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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค ์เพื่อเปรยีบเทยีบระดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาด
ของสุรากลัน่ชุมชนของประชาชนในจงัหวดัสงขลาจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และเพื่อศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคสุรากลัน่ชุมชนของ
ประชาชนในจงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่าง คอื ประชาชนผู้บรโิภคสุรากลัน่ชุมชนในจงัหวดัสงขลา
จ านวน 400 คน เกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม สถติวิเิคราะห ์ไดแ้ก่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน การเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่สองค่า การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะห์
ไคสแควร ์

ผลการวจิยั พบว่า สมมติฐานข้อที่ 1 เพศแตกต่างกนัของประชาชนในจงัหวดัสงขลา มี
ระดบัความคดิเห็นของส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 และสมมตฐิานขอ้ที ่2 ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคดา้นผูม้ี
ส่วนร่วมในการซื้อ ความถี่ในการซื้อโดยเฉลี่ยต่อเดือน ช่องทางที่ซื้อสุรากลัน่ชุมชนบ่อยที่สุด 
ช่วงเวลาในการซื้อ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งผลการวิจยัครัง้นี้สามารถน ามา
ประกอบการเลอืกใชก้ลยุทธเ์พือ่วางแผนพฒันาศกัยภาพของธุรกจิ 
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ABSTRACT 

 

The objectives of this research were to compare the decision-making process of 
people purchasing Spirit Beverages in Songkhla province classified by personal factors, to 
study the marketing mix related consumer behavior making process of people purchasing 
Spirit Beverages in Songkhla province. This research is quantitative. The sample consisted 
of 400 people in Songkhla province who purchased Spirit Beverages. Using online 
questionnaires as data collection tools, and then performing statistical analysis using 
inferential statistics, namely Independent Sample t-Test, One Way ANOVA, and Chi-Square 
Test. 
 The results of the research showed that 1) Different Gender of people in Songkhla 
province who purchased Spirit Beverages affect the decision-making process to purchasing 
Spirit Beverages statistically significant at the level of 0.05, and 2) The marketing mix related 
consumer behavior making process of people purchasing Spirit Beverages in Songkhla 
province statistically significant at the level of 0.05. The results of this research can be used 
in selecting strategies to plan for developing business potential. 
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บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ผลติภณัฑ์โอทอป หรอืหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์ เกดิจากการสนับสนุนของภาครฐัที่ต้อง 
การใหใ้นแต่ละหมู่บา้นมผีลติภณัฑห์ลกัเป็นของตวัเอง ผลติจากวตัถุดบิหรอืทรพัยากรทอ้งถิน่ และ
ใชภู้มปัิญญาทอ้งถิน่ พฒันาเป็นสนิคา้ทีส่ามารถสรา้งรายไดใ้หก้บัชุมชน เป็นกลไกในการขบัเคลื่อน
เศรษฐกจิของประเทศ เพื่อสรา้งความเขม้แขง็ใหก้บัเศรษฐกจิชุมชนฐานราก พฒันาขดีความสามารถ
ในการแขง่ขนั ผลประโยชน์เกดิกบัชุมชนมหาศาล เกดิการกระจายรายไดสู้่ชุมชนทัว่ประเทศ สนิคา้
โอทอปถูกจดัแบ่งเป็น 5 ประเภท ได้แก่ ของใช้ตกแต่ง เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย อาหาร สมุนไพรที่



ไม่ใช่อาหาร และเครื่องดื่มทีแ่บ่งเป็นเครื่องดื่มทีม่แีอลกอฮอลแ์ละเครื่องดื่มทีไ่ม่มแีอลกอฮอล ์ซึง่สุรา
กลัน่เป็นหน่ึงในสนิคา้ประเภทเครื่องดื่มทีม่แีอลกอฮอล ์ 

โดยในวนัที ่2 พฤศจกิายน 2565 ทีผ่่านมาไดม้กีารเผยแพร่กฎกระทรวงการผลติสุรา พ.ศ.
2565 เพื่อปลดลอ็คเงื่อนไขการผลติสุราเพื่อการค้า โรงงานอุตสาหกรรมขนาดเลก็และขนาดกลาง
สามารถยื่นขออนุญาตการทีส่รรพสามติพืน้ทีไ่ด ้เพื่อส่งเสรมิความสามารถในการแข่งขนัของผู้ประ  
กอบการธุรกจิเกี่ยวกบัสุรา (ประชาชาตธิุรกจิ, 1 พฤศจกิายน 2565) และกระแสสุราก้าวหน้า ท าให้
ผูป้ระกอบการรายใหม่ตื่นตวัหนัมาสนใจธุรกจิสุราเพิม่มากขึ้น โดยขอ้มูลจาก PPTV Online กล่าว
ว่า “ผูป้ระกอบการรายย่อยตื่นตวั แห่มาท าคราฟต์เบยีรก์นัคกึคกั โดยมกีลุ่มผูป้ระกอบการคราฟต์
เบยีรจ์ากหลายพืน้ที่ทัว่ประเทศเกอืบ 30 ราย เดนิทางมาเรยีนรูก้ารท าคราฟต์เบยีรอ์ย่างมอือาชพี
กบัโรงเบยีร ์ฮอบเบยีร”์ อกีทัง้หลงัจากทีน่ายพธิา ลิ้มเจรญิรตัน์ ออกรายการ “กรรมกรข่าว คุยนอก
จอ” และได้พูดถงึนโยบายสุราก้าวหน้า พร้อมแนะน าสุราชุมชน ท าให้เกดิกระแส “#สุราก้าวหน้า” 
บนสงัคมออนไลน์ ผูค้นต่างเขา้มาแนะน าสุราชุมชนจากพืน้ทีต่่างๆ จนท าใหห้ลายโรงงานขายดจีน
สนิคา้ผลติไม่ทนัขาย ยกตวัอย่าง “เหลา้สงัเวยีน” จากสุพรรณบุร ีและ “คโีร่” จากกระบี ่นอกจากนี้
เพจประชาชนเบยีร์ยงัออกมาโพสต์ต่อเนื่องว่า “The Spirit of ChaiyaPhum” เหลา้ชยัภูมหิมดแบบ
ไม่มกี าหนด ซึ่งการสนับสนุนนโยบายสุราจากภาครฐั นอกจากจะเป็นการเพิม่ความสามารถในการ
แขง่ขนัของผูป้ระกอบการรายย่อยระดบัทอ้งถิน่ใหส้ามารถแขง่ขนักบัผูป้ระกอบการรายใหญ่แลว้นัน้ 
ยงัเป็นการเพิม่มูลค่าใหผ้ลผลติทางการเกษตร เพิม่โอกาสใหเ้กษตรกรสามารถขายผลผลติในราคา
ทีส่งูขึน้ อกีทัง้ยงัเป็นการเพิม่ตวัเลอืกใหผู้บ้รโิภคมเีครื่องดื่มทีห่ลากหลายมากยิง่ขึน้ และยงัสามารถ
ท าให้สุรากลายเป็นจุดขายของแต่ละชุมชนได้อกีด้วย เกดิรายได้กระจายสู่ผู้ประกอบการรายย่อย 
ไม่กระจุกอยู่แต่กบับรษิทัใหญ่อย่างเช่นในปัจจุบนัที่ตลาดเหลา้-เบยีรม์มีูลค่าเกอืบ 5 แสนลา้นบาท 
แต่ถูกครอบครองโดยบรษิทั บุญรอดบรวิเวอรี่ จ ากดั และบรษิทั ไทยเบฟเวอเรจ จ ากดั (มหาชน) 
เพยีง 2 ราย โดยมสี่วนแบ่งทางการตลาดรวมกนัราว 95% (ไทยรฐัพลสั, 2 พฤศจิกายน 2565) 
ยกตวัอย่างประเทศญีปุ่่ นทีม่กีารสนับสนุนการผลติเครื่องดื่มแอลกอฮอล ์ท าใหม้ผีูป้ระกอบการตัง้แต่
รายใหญ่ไปจนถึงรายย่อยระดบัท้องถิ่น มวีสิาหกิจชุมชนที่ผลิตสุราพื้นบ้านขายควบคู่กบัผู้ผลิต
ระดบัโรงงานอุตสาหกรรม และในแต่ละพืน้ทีม่กีารผลติสุราและคราฟเบยีรเ์ป็นของตวัเอง โดยผูผ้ลติ
คราฟเบยีรร์ายย่อยในญี่ปุ่ นมมีากถงึ 677 รายทัว่ประเทศ รายไดจ้งึไม่เพยีงแต่กระจุกอยู่กบักลุ่มทุน
ใหญ่ แต่กระจายเขา้สูผู่ป้ระกอบการทอ้งถิน่ วสิาหกจิชุมชน และเกษตรกรอกีมากมาย 

เนื่องจากกระแส “#สุราก้าวหน้า” ที่ท าให้สุรากลัน่ชุมชนได้รบัความนิยมมากขึ้น ผู้บรโิภค
หนัมาใหค้วามสนใจกบัผลติภณัฑท์ีผ่ลติโดยผูป้ระกอบการรายย่อยในทอ้งถิน่ทีม่กีารน าวตัถุดบิจาก



ทอ้งถิน่ ของด ีของขึน้ชื่อ มาใชเ้ป็นในการผลติสุรา ผ่านกรรมวธิกีารผลติทีถ่่ายทอดจากรุ่นสู่รุ่น ท า
ให้สุรากลัน่ชุมชนแต่ละพื้นที่มรีสชาติและเอกลกัษณ์เฉพาะตวั แตกต่างจากสุราโรงงานที่คุ้นเคย 
ตวัอย่างส าหรบัแบรนด์สุรากลัน่ชุมชนทีเ่ป็นทีรู่จ้กั ไดแ้ก่ แบรนดห์มาใจด าจากจงัหวดัเชยีงใหม่ที่ใช้
วตัถุดบิหลกัหลายชนิด ไม่ว่าจะเป็นมะขามป้อม กลว้ย น ้าหวานดอกมะพร้าว และมนัฝรัง่ แบรนด์
ออนซอนจากจงัหวดัสกลนครทีผ่ลติจากออ้ยและช่อดอกมะพรา้วซึง่ลว้นเป็นวตัถุดบิทอ้งถิน่ แบรนด์ 
Saku จากเขาใหญ่ทีใ่ชข้า้วโพดมาหมกัเหลา้แลว้กลัน่เกดิเป็นสุรารสชาตดิ ีแบรนด์สุราสกัทองแพร่
จากจงัหวดัแพร่ ที่ใช้วตัถุดบิล้วนมาจากชุมชน ไม่ว่าจะเป็นขา้ว ลูกแป้ง สมุนไพรพื้นบ้าน เครื่อง  
เทศหลายชนิด และแหล่งน ้า แบรนด์ขา้วหอมชยัภูมทิี่ใช้วตัถุดบิหลกัคอืขา้วเหนียวปลอดสารพษิ
พนัธุ์ กข.6 ของอ าเภอแก้งคร้อ จงัหวดัชยัภูม ิที่มกีารรบัรองเป็นข้าวเหนียวออร์แกนิก ซึ่งการที่
ผูป้ระกอบการรายย่อยเขา้มาสู่ตลาดสุรา นอกจากจะท าใหผู้บ้รโิภคไดด้ื่มสุราจากหลากหลายแหล่ง 
หลากหลายรสชาติมากขึ้นแล้ว ยงัเป็นการสร้างรายได้ให้ผู้ประกอบการรายย่อย เพิม่รายได้ให้
เกษตรกรและชุมชน แก้ไขปัญหาสนิค้าเกษตรตกต ่าโดยน าสนิค้าเกษตรมาแปรรูป โดยใช้เป็น
วตัถุดบิในการผลติสุรา และสามารถต่อยอดไปถงึการกระตุน้การท่องเทีย่วไปสูท่อ้งถิน่ได ้  

ผู้วิจยัจึงมีความสนใจในการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
บรโิภคสุรากลัน่ชุมชนของประชาชนในจงัหวดัสงขลา เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการในการ
น าไปเป็นแนวทางปรบักลยุทธ์และวางแผนการตลาดให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บรโิภค 
เพิ่มขีดความสามารถการแข่งขนัให้กับผู้ประกอบการรายย่อยในการขบัเคลื่อนการเติบโตของ
อุตสาหกรรมเครื่องดื่มแอลกอฮอล ์อนัจะสง่ผลใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็ และด าเนินธุรกจิไดอ้ย่าง
มัน่คงและยัง่ยนื 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่เปรยีบเทยีบระดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาดของสุรากลัน่ชุมชน
ของประชาชนในจงัหวดัสงขลาจ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล 

2. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการบรโิภคสุรา
กลัน่ชุมชนของประชาชนในจงัหวดัสงขลา 

 

 



สมมติฐานของการวิจยั 

1. ประชาชนทีด่ื่มสุรากลัน่ชุมชนในจงัหวดัสงขลาทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลแตกต่างกนั จะมี
ระดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

2. สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการบรโิภคสุรากลัน่ชุมชนของ
ประชาชนในจงัหวดัสงขลา 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

1.  ขอบเขตดา้นเนื้อหา เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผล
ต่อพฤตกิรรมการบรโิภคสุรากลัน่ชุมชนของประชาชนในจงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยั
ต่าง ๆ โดยการศกึษาครัง้นี้ประกอบดว้ยตวัแปรดงัต่อไปนี้ 

  ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) คอื ปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย 1. เพศ 
2. อายุ 3. ระดบัการศกึษา 4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 5. อาชพี และปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย 1. ผลติภณัฑ ์(Product) 2. ราคา (Price) 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 5. บุคลากร (People) 6. กระบวนการ 
(Process) 7. องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค
สุรากลัน่ชุมชนของประชาชนในจงัหวดัสงขลา 
  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คอื พฤตกิรรมการบรโิภคสุรากลัน่ชุมชน
ประกอบดว้ย 1. ใครมสีว่นร่วมในการซือ้ 2. ความถีใ่นการซือ้โดยเฉลีย่ต่อเดอืน 3.ช่องทางที่
ท่านซือ้สุรากลัน่ชุมชนบ่อยทีสุ่ด 4. ช่วงเวลาในการซือ้ 5. โอกาสในการซือ้ 6. ค่าใชจ่้ายในการ
ซือ้ต่อครัง้ 7. การซือ้ซ ้า 
2. ขอบเขตประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ขอบเขตการศกึษาวจิยัครัง้นี้จะศกึษาประชาชน

ผูบ้รโิภคสุรากลัน่ชุมชนในจงัหวดัสงขลา โดยไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึก าหนด
ขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตร Cochran (1953) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ไดจ้ านวน
กลุ่มตวัอย่าง 385 คน เกบ็ตวัอย่างจากแบบสอบถามออนไลน์บน Google Forms และใช้
วธิกีารเลอืกตวัอย่างดว้ยการสุม่แบบเจาะจง 

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการท าวจิยัครัง้นี้ ในภาคเรยีนที ่1 ปีการศกึษา 2566 
ภายในเดอืนกรกฎาคมถงึเดอืนธนัวาคม พ.ศ. 2566 

4. ขอบเขตดา้นสถานที ่ประชาชนผูบ้รโิภคสุรากลัน่ชุมชนในจงัหวดัสงขลา 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (1997) ไดใ้หแ้นวคดิของสว่นประสมทางการตลาดไวว้่าประกอบดว้ยปัจจยัดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด แต่สว่น
ประสมทางการตลาดบรกิารจะมคีวามแตกต่างจากสว่นประสมทางการตลาดของสนิคา้ทัว่ไป 
โดยจะมกีารเน้นถงึพนกังาน กระบวนการในการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ซึง่ทัง้ 
3 เป็นปัจจยัหลกัในการสง่มอบบรกิาร ดงันัน้ สว่นประสมทางการตลาดจงึประกอบดว้ย 7Ps 
(Payne, 1993) ไดแ้ก่ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
 สนิคา้และบรกิารทีท่ ัง้จบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้ทีเ่สนอโดยธุรกจิซึง่เกีย่วกบัการ
ก าหนดคุณลกัษณะ การออกแบบ คุณภาพ และตราสนิคา้ของผลติภณัฑ ์ทีส่ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ซึง่ลูกคา้ตอ้งจ่ายเงนิเพือ่แลกเปลีย่น โดยทัว่ไป
แลว้ ผลติภณัฑเ์ป็นสิง่แรกทีต่อ้งระบุในสว่นประสมทางการตลาด และธุรกจิตอ้งหาวธิี
เพิม่มลูค่าของผลติภณัฑเ์พื่อเพิม่ยอดขาย ซึง่รวมไปถงึการเพิม่มลูค่าทีร่บัรู ้เช่น การ
รบัประกนั การบรกิารลูกคา้ และอุปกรณ์เสรมิ เป็นตน้ 

2.  ดา้นราคา (Price) 
 คอืจ านวนเงนิทีลู่กคา้ยนิดจ่ีายเพือ่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร เป็นปัจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
รายไดม้ากกว่าตน้ทุน ซึง่การตดัสนิใจดา้นราคาเกีย่วขอ้งกบัการพจิารณาปัจจยัต่าง ๆ 
ในการด าเนินธุรกจิ เช่น ตน้ทุนการผลติ การแขง่ขนั ตลาดเป้าหมาย และมลูค่าทีร่บัรู ้
ซึง่การตัง้ราคาตอ้งมคีวามชดัเจนถงึวตัถุประสงคข์องการตัง้ราคา เช่น การตัง้ราคาต ่า
เพือ่ป้องกนัคู่แขง่แย่งสว่นแบ่งการตลาด เพือ่ใหไ้ดลู้กคา้ใหม่ หรอืเพือ่ไล่ตามคู่แขง่ 
นอกจากนี้ยงัรวมถงึการค านวณสว่นต่างและการท าวจิยัเกีย่วกบัความตอ้งการของ
ตลาด ราคาของคู่แข่ง และสิง่ทีก่ลุ่มประชากรเป้าหมายยนิดจ่ีาย 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 ช่องทางการจดัจ าหน่ายและวธิกีารทีผ่ลติภณัฑห์รอืบรกิารมใีหก้บัลูกคา้ ซึง่
เกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่าย การขนสง่ การตดิต่อสือ่สาร 
จนกระทัง่ประเภทของรา้น โกดงั การกระจายทางกายภาพ และวธิกีารกระจายสนิคา้ที่
เหมาะสม ซึง่ตอ้งค านึงถงึกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบับรรยากาศสิง่แวดลอ้มในการน าเสนอ



บรกิารแก่ลูกคา้ ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ในคุณค่า คุณประโยชน์ของบรกิารที่
น าเสนอ 

4.  ดา้นสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
 เกีย่วกบักจิกรรมทาการตลาดต่าง ๆ ทีใ่ชใ้นการตดิต่อสื่อสารและประชาสมัพนัธ์
หรอืบรกิารไปยงักลุ่มเป้าหมาย รวมถงึการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การสง่เสรมิการ
ขาย การตลาดทางตรง และการขายสว่นบุคคลกบักลุ่มประชากรเป้าหมาย โดยมี
วตัถุประสงคห์ลกัคอืการกระตุน้ยอดขาย โดยตอ้งสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพือ่ดงึดดู
ความสนใจและกระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมายมโีอกาสกลายเป็นลูกคา้ทีก่ าลงัซือ้ โดยกลยุทธ์
การสง่เสรมิการขายทีป่ระสบความส าเรจ็จะเพิม่โอกาสใหลู้กคา้กลายเป็นลูกคา้ประจ าที่
มคีวามภกัดตี่อแบรนด์ 

5.  ดา้นบุคลากร (People) 
 บุคลากรเป็นบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการสง่มอบผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหแ้ก่
ลูกคา้ เป็นสว่นส าคญัในการขบัเคลื่อนของงานบรกิาร เนื่องจากงานบรกิารตอ้งเกดิขึน้
พรอ้มกนัระหว่างการผลติบรกิารจากพนกังานบรกิารและการบรโิภคบรกิารของลูกคา้ 
การวางแผนในบทบาทของบุคลากรผูใ้หบ้รกิารและผูร้บับรกิารจงึเป็นสิง่ส าคญั รวมถงึ
การคดัเลอืกและฝึกอบรมบุคลากร การสรา้งแรงจงูใจ ค่านิยม และการสรา้งวฒันธรรม
องคก์รต่อบุคลากรเป็นสว่นส าคญัทีช่่วยสะทอ้นภาพลกัษณ์ของแบรนดไ์ด้ 

6.  ดา้นกระบวนการ (Process) 
 ขัน้ตอน ระบบ และกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการสง่มอบผลติภณัฑห์รอืบรกิารอย่าง
ถูกตอ้งและรวดเรว็ ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ เป็นปัจจยัทีก่ าหนดขัน้ตอน
การท างานและหน้าทีข่องบุคลากรไวอ้ย่างชดัเจน เพือ่ใหแ้น่ใจว่าสามารถสง่มอบบรกิาร
ทีเ่ป็นมาตรฐานได้ 

7.  ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 เป็นการน าเสนอองคป์ระกอบทางกายภาพใหก้บัลูกคา้เพือ่สรา้งคุณภาพโดยรวม 
ทัง้ทางกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพือ่สรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็น
รปูลกัษณ์ของผูใ้หบ้รกิารทีส่ะอาดเรยีบรอ้ย การพดูคุยดว้ยความสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ เป็นสิง่ทีลู่กค้าควรไดร้บั โดยรวมถงึสิง่แวดลอ้มทีใ่หบ้รกิารและ
ปัจจยัทีเ่กี่ยวกบัการจบัตอ้งได ้เช่น การอ านวยความสะดวกในการปฏบิตัแิละการส่ง
มอบบรกิาร ความตอ้งการของการสรา้งผลผลติทีเ่ป็นไปไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 



แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤตกิรรม (Behavior) หมายถงึ การกระท าหรอือาการของบุคคลทีแ่สดงออกทางกลา้มเนื้อ 
ความคดิของบุคคลทีต่อบสนองต่อสิง่เรา้ภายในและภายนอก (บุรฉตัร จนัทรแ์ดง, เสาวลกัษณ์ 
โกศลกติตอิมัพร และสญัญา เคณาภูม,ิ 2562) การแสดงออกในการใชส้นิคา้และบรกิารแต่ละปัจเจก
บุคคลทางใดทางหนึ่ง รวมถงึความชอบและความไม่ชอบต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง สงัเกตไดจ้ากการแสดง 
ออกจากสหีน้า จากท่าทางการเคลื่อนไหว รวมถงึความคดิ เป็นตน้ (Leavitt, 1972 อา้งในฑติาพร 
รุ่งสถาพร, 2563) การกระท าของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืก การซือ้ การใช ้และการจดั 
การสนิคา้หรอืบรกิารเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของคน (ชชูยั สมทิธไิกร, 2558 อา้งในณฐักฤตา, 
2564) 

องคป์ระกอบของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคแบ่งออกเป็น 3 สว่นหลกัไดแ้ก่  

1) ปฏกิริยิา หมายถงึกจิกรรมต่างๆ เช่นการเดนิทางกลบัจากรา้นคา้ การจ่ายของในรา้นคา้ การซือ้
การขนสนิคา้ การใชป้ระโยชน์และการประเมนิค่าสนิค้า เป็นตน้ 

2) บุคคลเกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและการใชส้นิคา้ หรอืบรกิารทางเศรษฐกจิ ซึ่งหมายถงึ 
ผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) โดยมุ่งทีต่วับุคคลผูซ้ือ้สนิคา้ หรอืบรกิารเพือ่น าไป
อุปโภคเอง และ/หรอืเพือ่บรกิารบรโิภคทีม่ลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั เช่น ครอบครวั หรอืเพือ่น 

3) กระบวนการต่างๆ ในการตดัสนิใจทีเ่กดิก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏกิริยิาต่างๆ ซึ่งรวมถงึการ
ตระหนกัถงึความส าคญั ของกจิกรรมการซือ้ของบรโิภค ทีก่ระทบโดยตรงต่อปฏกิริยิาทางการตลาด
ทีส่งัเกตได ้เช่น การตดิต่อกบัพนกังานขาย สือ่โฆษณาและการเปิดรบัขา่วสารโฆษณา การสอบ 
ถามอย่างไม่เป็นทางการจากญาตมิติร การสรา้งความโน้มเอยีง หรอืเกณฑใ์นการประเมนิค่าทาง 
เลอืกต่างๆ และปฏกิริยิาต่าง เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้หลงัจากการขาย ระบุและพจิารณาทางเลอืก 

การก าหนดกลยุทธเ์พือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยตอบค าถามเพือ่หา
ลกัษณะพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ 6Ws 1H ประกอบดว้ย Who (ใครซือ้)  What (ซือ้อะไร) 
Where (ซือ้ทีไ่หน)  When (ซือ้เมื่อไหร่)  Why (ซือ้อย่างไร)  Whom (ซือ้ใหใ้คร) และ  How (ซือ้
อย่างไร) เพือ่หาค าตอบ 7 ประการ ไดแ้ก่ 7Os ประกอบดว้ย Occupants (ลกัษณะของ
กลุ่มเป้าหมาย)  Objects (สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้) Objectives (วตัถุประสงคก์ารซื้อ)  
Organizations (บทบาทของกลุ่ม องคก์าร)  Occasions (โอกาสในการซือ้)  Outlets (ช่องทาง หรอื
แหล่ง) และ Operations (ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้) 



วิธีการด าเนินงานวิจยั 

 

 งานวจิยันี้เป็นการวจิยัเชิงปรมิาณ มรีูปแบบการวจิยัเชิงส ารวจจากกลุ่มเป้าหมาย เลือก
วธิกีารสุ่มแบบเจาะจงเพื่อให้ได้ข้อมูลตามวตัถุประสงค์ของงานวจิยั เครื่องมอืที่ใช้ในงานวิจยัคอื
แบบสอบถามผ่านระบบออนไลน์ โดยใช ้Google Form ประชากร คอื ประชาชนทีด่ื่มสุรากลัน่ชุมชน
ในจงัหวดัสงขลา จ านวน 400 คน ตวัแปรที่ใช้ในการศกึษาแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ปัจจยัส่วน
บุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบรโิภคสุรากลัน่ชุมชน  ทดสอบความ
เทีย่งตรงของแบบสอบถามโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน ทดสอบสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของครอน 
บาค ไดค้่า 0.854 จากนัน้จงึน าขอ้มลูมาวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมส าเรจ็รูปคอมพวิเตอร ์SPSS สถติทิี่
ใช้ได้แก่ ความถี่ (Frequencies) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปร ( Independent 
Sample t-Test) การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way ANOVA) และการวเิคราะห์ไคส
แควร ์(Chi-Square Test) 

 

ผลการวิจยั 

 

 1. จากการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าสว่นใหญ่เป็นเพศชาย 
รอ้ยละ 51 ทีม่อีายุ 20 – 29 ปี รอ้ยละ 44.5 การศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 71.5 มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท รอ้ยละ 54.75 ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน/
ลูกจา้ง รอ้ยละ 35.5 

 2. จากการวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาดของประชาชนผูบ้รโิภคสุรากลัน่ชุมชนใน
จงัหวดัสงขลา ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพมรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดที ่4.60 รองลงมาเป็นดา้นราคา 
มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดที ่4.58 ถดัมาเป็นดา้นบุคลากร มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดที ่4.51 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดที ่4.48 ดา้นกระบวนการมรีะดบัความ
คดิเหน็มากทีสุ่ดที ่4.48 ดา้นผลติภณัฑม์รีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดที ่4.43 และดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดที ่4.43 



 3. จากการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการบรโิภคสุรากลัน่ชุมชนของประชาชนใน
จงัหวดัสงขลา พบว่าสว่นใหญ่มผีูม้สีว่นร่วมในการซือ้คอืตนเอง รอ้ยละ 32 ความถีใ่นการซือ้โดย
เฉลีย่น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน รอ้ยละ 62 ซือ้สุรากลัน่บนช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook บ่อย
ทีสุ่ด รอ้ยละ 29.5 ซือ้ในเวลา 12.01 – 18.00 น. รอ้ยละ 45.75 ซือ้สุรากลัน่ชุมชนในช่วงเทศกาล 
รอ้ยละ 33.75 มคี่าใชจ่้ายในกีซ่ือ้ 200 – 500 บาทต่อครัง้ รอ้ยละ 55.5 และซือ้ซ ้า 80.75 

 4. การทดสอบสมมตฐาน  
สมมตฐิานที ่1 ประชาชนทีด่ื่มสุรากลัน่ชุมชนในจงัหวดัสงขลาทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลแตกต่างกนั จะมี
ระดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั พบว่าประชาชนทีด่ื่มสุรากลัน่ชุมชนใน
จงัหวดัสงขลาทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคล จ าแนกตามอายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี 
แตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั สว่นประชาชนทีด่ื่ม
สุรากลัน่ชุมชนในจงัหวดัสงขลาทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคล จ าแนกตามเพศแตกต่างกนั มรีะดบัความ
คดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมตฐิานที ่2 สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการบรโิภคสุรากลัน่ชุมชน
ของประชาชนในจงัหวดัสงขลา พบว่าสว่นประสมทางการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
บรโิภคสุรากลัน่ชุมชนดา้นโอกาสในการซือ้สุรากลัน่ชุมชน ดา้นค่าใชจ่้ายในการซือ้สุรากลัน่ชุมชน
ต่อครัง้ และดา้นการซือ้ซ ้า นอกจากนี้ สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
บรโิภคสุรากลัน่ชุมชนดา้นผูม้สีว่นร่วมในการซือ้ ดา้นความถีใ่นการซือ้โดยเฉลีย่ต่อเดอืน ดา้น
ช่องทางทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด และดา้นช่วงเวลาในการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

อภิปรายผล 

 

 ผูว้จิยัไดส้รุปผลการวจิยัเรื่องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการ
บรโิภคสุรากลัน่ชุมชนของประชาชนในจงัหวดัสงขลา มดีงันี้ 

 1. จากการศกึษาความแตกต่างของระดบัความคดิเหน็ของสว่นผสมทางการตลาด จ าแนก
ตามปัจจยัสว่นบุคคล พบว่า ประชาชนในจงัหวดัสงขลาทีม่เีพศแตกต่างกนั จะมรีะดบัความคดิเหน็
ของสว่นผสมทางการตลาดแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแทน
พนัธุ ์เมอืงซอง (2565) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการบรโิภค



เครื่องดื่มแอลกอฮอลป์ระเภทโซจใูนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่าเพศทีต่่างกนัมี
แนวโน้มการบรโิภคเครื่องดื่มโซจแูตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคเพศหญงิมแีนวโน้มการบรโิภคเครื่องดื่ม
โซจโูดยรวมมากกว่าเพศชาย เนื่องจากทัว่ไปเพศชายจะมกีารบรโิภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลท์ี่
มากกวา่เพศหญงิ ดงันัน้จงึมเีครื่องดื่มประเภทอื่นทีช่อบบรโิภคมากกว่าโซจ ูเช่น สุรา หรอื เบยีร ์
อกีทัง้เพศหญงิยงัไดม้กีารรบัชมละครของประเทศเกาหลมีากกว่า ซึง่จะสามารถรูจ้กัและเปิดรบั
เครื่องดื่มโซจไูดม้ากกว่าผูบ้รโิภคเพศชาย 

 2. จากการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการบรโิภค
สุรากลัน่ชุมชนของประชาชนในจงัหวดัสงขลา พบว่าสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคดา้นผูม้สีว่นร่วมในการซือ้ ความถีใ่นการซือ้โดยเฉลีย่ต่อเดอืน ช่องทางทีซ่ือ้สุรา
กลัน่ชุมชนบ่อยทีสุ่ด และช่วงเวลาในการซือ้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 สอดคลอ้งกบัทศันีย ์
วงคส์อน (2562) ไดท้ าการศกึษาเรื่องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่
สง่ผลต่อการซือ้ซ ้าผลติภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมอืของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชยีงใหม่ ผล
การศกึษาพบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนักบัการซื้อซ ้าผลติภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมอืของกลุ่ม
ผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชยีงใหม่ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 

1) จากผลการศกึษาพบว่าอายุทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกนั ดงันัน้จงึไม่ควรเน้นประเดน็ความสนใจเกีย่วกบัปัจจยัเรื่องอายุ
มากเกนิไป เนื่องจากสุรากลัน่ชุมชนเป็นเครื่องดื่มทีผู่บ้รโิภคอายุ 20 ปีขึน้ไปทุกคน
สามารถบรโิภคได ้ไม่ไดจ้ ากดัอยู่แต่อายุเพยีงช่วงใดช่วงหนึ่งเท่านัน้ 

2) จากผลการศกึษาพบว่าเพศทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทาง
การตลาดแตกต่างกนั จงึอาจเลอืกใชก้ลยุทธท์ีแ่ตกต่างกนัในเพศชายและหญงิ 

3) สว่นประสมทางการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธก์บัโอกาสในการซือ้สุรากลัน่ชุมชน 
ค่าใชจ่้ายในการซือ้สุรากลัน่ชุมชนต่อครัง้ และการซือ้ซ ้า ดงันัน้จงึควรเน้นประเดน็



ความสนใจไปดา้นผูม้สีว่นร่วมในการซือ้ ความถีใ่นการซือ้ ช่องทางในการซือ้ ช่วงเวลา
ในการซือ้ 
 

ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครัง้ต่อไป 

1) การศกึษากลุ่มตวัอย่างในพืน้ทีใ่กลเ้คยีงเพือ่เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคใน
พืน้ทีท่ีต่่างกนั 

2) การศกึษาควรค านึงถงึปัจจยัแวดลอ้มในการผลติสุรากลัน่ชุมชนทีไ่ม่สามารถควบคุมได้
เขา้มาเกีย่วขอ้ง ซึง่อาจท าใหร้สชาตขิองสุรากลัน่ชุมชนในแต่ละลอ็ตมคีวามแตกต่างกนั 
และอาจสง่ผลใหผู้บ้รโิภคมกีารตอบรบัทีแ่ตกต่างกนัได้ 

3) ควรมกีารศกึษาและวจิยัในเชงิคุณภาพเพิม่เตมิ เพือ่เปิดโอกาสใหผู้บ้รโิภคไดแ้สดง
ความคดิเหน็ และเป็นแนวทางในการพฒันาปรบัปรุงเพื่อขยายโอกาสในการแขง่ขนัของ
ผูป้ระกอบการบนตลาดสุราทีม่ผีูป้ระกอบการรายใหญ่ถอืครองตลาด 
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