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บทท่ี 5 
 

สรปุผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
  การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเครื่องด่ืมผสมแอลกอฮอลพรอมด่ืม หรอื
อารทีดี (Ready to Drink: RTD) มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงกลยุทธการแขงขันของผูผลิตใน
อุตสาหกรรมเครื่องด่ืมอารทีดี รวมทั้งปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
เครื่องด่ืมอารทีดี ซึ่งเปนผลิตภัณฑเครื่องด่ืมผสมแอลกอฮอลที่มีการแขงขันสูงในตลาด และมีอัตรา
การเติบโตที่มีแนวโนมเพ่ิมสูงขึ้นอยางตอเนื่องนับต้ังแตเขาตลาดมาในป 2544 จนถึงปจจุบัน โดยใน
การศึกษากลยุทธการแขงขันของผูผลิตในอุตสาหกรรมเครื่องดื่มอารทีดีนั้น ผูวิจัยไดใชเครื่องมือ 
SWOT Analysis ในการวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) โอกาส (Opportu- 
nities) และอุปสรรค (Threats) ของบริษัทผูผลิตรายใหญในอุตสาหกรรมเครื่องด่ืมอารทีดีทั้งหมด 3 
บริษัท ไดแก บริษัท บาคารด้ี (ประเทศไทย) จํากัด บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี่ (ประเทศไทย) 
จํากัด และบริษัท ทิส เวิลดไวด มารเก็ตต้ิง (1997) จํากัด รวมกับการใชแบบจําลอง Michael E. 
Porter’s Five Forces Model ในการวิเคราะหสภาวะการแขงขันของธุรกิจ ซึ่งเกิดจากอํานาจการ
ตอรองจากผูขายปจจัยการผลิต อํานาจการตอรองจากผูบริโภค การแขงขันระหวางผูผลิตใน
อุตสาหกรรม การมีสินคาทดแทน และการเขามาของคูแขงรายใหมในอุตสาหกรรม  

ทั้งนี ้จากการศึกษาตลาดเครื่องด่ืมอารทีด ีตั้งแตชวงแรกของการเขาสูตลาดในประเทศ
ไทยในป 2544 จนถึงปจจุบัน พบวา โครงสรางตลาดและผูผลิตในตลาดมีการเปล่ียนแปลงไป
พอสมควร โดยในชวงของการเขาสูตลาดนั้น ผูผลิตสวนใหญใชวิธีการนําเขาสินคาเครื่องด่ืมอารทีดี
จากตางประเทศ สงผลใหราคาสินคาอยูในระดับคอนขางสูง โดยมีราคาโดยเฉล่ียอยูที่ประมาณ 90 - 
110 บาทตอขวด กอนที่ราคาจะลดลงในเวลาตอมา เนื่องจากการเขามาทําการแขงขันในตลาดของ
ผูผลิตหลายรายทําใหมีผลิตภัณฑออกสูตลาดมากข้ึน อีกทั้งผูผลิตไดเปลี่ยนจากการนําเขาผลิตภัณฑ
จากตางประเทศมาเปนการผลิตเองในประเทศต้ังแตป 2546 เครื่องด่ืมอารทีดีจึงเปนที่แพรหลายและ
ไดรับความนิยมจากผูบริโภคเพ่ิมมากข้ึน จนมีสวนแบงตลาดที่เพ่ิมมากขึ้นอยางตอเนื่องจากตลาด
เครื่องด่ืมแอลกอฮอลในประเทศไทย 
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สําหรับกลยุทธการแขงขันของผูผลิตในตลาดเครื่องด่ืมอารทีดีนั้น ผลการศึกษาพบวา 
การทําตลาดในชวงแรกจัดเปนชวงทดลองตลาดของผูผลิตหลายๆ ราย โดยจะเห็นไดจากอัตราการนาํ
ผลิตภัณฑและตราสินคาเขาและออกจากตลาดของผูผลิต ซึ่งผูผลิตแตละรายตางก็มีการทดลองทํา
ตลาดในหลายๆ ตราสินคาดวยกัน จนกระทั่งในปจจุบัน ซึ่งมีผลิตภัณฑเครื่องดื่มอารทีดีที่ยังคงไดรับ
การตอบรับทางดานยอดขายอยูในตลาดดังตารางที ่5.1  
 

ตารางท่ี 5.1 
ผูผลิตและผลิตภัณฑในตลาดเครื่องดืม่อารทีด ี

 
บริษัทผูผลิต ผลิตภัณฑ 

 บริษัท บาคารด้ี (ประเทศไทย) จํากัด บาคารด้ี บรีเซอร 

บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี ่(ประเทศไทย) จํากัด 
สเมอรนอฟ ไอซ 
จอนหนี ่วอลกเกอร โซดา มิกซ  

บริษัท ทิสเวิลดไวด มารเก็ตติ้ง (1997) จํากัด 
ไนท 
ครุยเซอร 
ไอซา 

  ที่มา: จากการศึกษาของผูวิจัย 
 

การศึกษากลยุทธการแขงขันของผูผลิตรายใหญทั้ง 3 รายในตลาดเครื่องดื่มอารทีดี 
พบวา บริษัท บาคารด้ี (ประเทศไทย) จํากัด ไดดําเนินกลยุทธโดยมุงเนนการทําการตลาดเชิงกิจกรรม
เปนสําคัญ โดยเฉพาะการใชดนตรีและศิลปะในการสรางประสบการณตอผลิตภัณฑสูผูบริโภค ขณะที่
บริษัท ทิส เวิลดไวด มารเก็ตติ้ง (1997) จํากัด ไดใชกลยุทธแบบมัลติแบรนดในการแขงขัน จนทําใหมี
ผลิตภัณฑอารทีดีที่วางจําหนายในประเทศมากที่สุด สวนผูผลิตรายใหมที่สุดในตลาดเครื่องด่ืมอารทดีี
อยาง บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี่ (ประเทศไทย) จํากัด ไดใชกลยุทธการเปนผูนําในการขยายฐาน
ผูบริโภคเครื่องด่ืมอารทีดีไปสูกลุมผูบริโภคผูชายมากข้ึน  โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑที่ มี
ภาพลักษณที่ดีตอกลุมผูบริโภคที่เปนผูชาย 

อยางไรก็ตาม ดวยสภาวะของตลาดเครื่องด่ืมอารทีดีในปจจุบันที่มีกลุมเปาหมายที่แตก
ยอยไดหลากหลาย ทั้งกลุมผูหญิงและนักด่ืมหนาใหมซึ่งเปนกลุมเปาหมายหลักตั้งแตในอดีต และกลุม
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ผูบริโภคเปาหมายใหมที่เปนผูชาย ทําใหไมมีผูผลิตรายใดรายหนึ่งสามารถเปนผูนําตลาดในทุกๆ สวน
ของตลาดได ดังนั้น ผูผลิตจึงมีความพยายามที่จะสรางอํานาจทางการตลาดดวยการขยายฐาน
กลุมเปาหมาย โดยการออกสินคาใหมๆ ที่มีระดับแอลกอฮอลผสมที่สูงข้ึน และมีรสชาติไมหวานมาก 
เพ่ือเจาะตลาดนักดื่มผูชาย นอกจากนี้ สิ่งหนึ่งที่ผูผลิตในตลาดเครื่องดื่มอารทีดีใหความสําคัญอยาง
มากและมีการดําเนินกลยุทธโดยตอเนื่องก็คือ การสรางตราสินคาของผูผลิตใหเปนที่รูจัก จนทาํใหเกดิ
การทดลอง เกิดความจงรักภักดีตอตราสินคา และเกิดการแนะนําสูผูบริโภครายอื่นๆ ตอไป 

ดานการศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเครื่องด่ืม
อารที ดี  ผูวิจัยไดทําการสํารวจโดยสุมกลุมตัวอยางจากประชากรที่ พํานักอาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 200 ตัวอยาง เพ่ือทําการสัมภาษณโดยใชแบบสอบถาม และนําขอมูลมาทํา
การวิเคราะหดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร SPSS for Windows ซึ่งผลการศึกษาพบวา จากจํานวนกลุม
ตัวอยางทั้งหมด 200 ตัวอยาง มีผูที่ระบุวาด่ืมเครื่องด่ืมแอลกอฮอลอยางนอย 1 ครั้งตอเดือนข้ึนไป
ทั้งหมด 171 คน ไมด่ืม 29 คน โดยกลุมตัวอยางที่ระบุวาด่ืมเครื่องด่ืมแอลกอฮอลแบงเปนเพศชาย 68 
คน คิดเปนรอยละ 91.89 ของกลุมตัวอยางที่เปนเพศชายทั้งหมด ขณะที่กลุมตัวอยางเพศหญิงที่ด่ืม
แอลกอฮอลมีจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 81.75 ของกลุมตัวอยางที่เปนเพศหญิงทั้งหมด 

จากการศึกษาความสัมพันธระหวางเครื่องดื่มแอลกอฮอลที่กลุมตัวอยางชื่นชอบกับ
ลักษณะทางประชากรศาสตร พบวา กลุมตัวอยางเพศหญิงมีความชื่นชอบเครื่องด่ืมแอลกอฮอล
ประเภทเครื่องด่ืมอารทีดีมากที่สุด ขณะที่กลุมอายุที่มีความชื่นชอบเครื่องด่ืมแอลกอฮอลประเภทอาร
ทีดีมากที่สุด ไดแก กลุมตัวอยางที่มีอายุนอยกวา 20 ป อายุ 26 - 30 ป และมากกวา 35 ป สวน
ความสัมพันธกับระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางที่มีความชื่นชอบเครื่องด่ืม
แอลกอฮอลประเภทอารทีดีมากที่สุด ไดแก กลุมตัวอยางที่มีการศึกษาในระดับปริญญาโทและระดับ
ปริญญาเอก และอาชีพของกลุมตัวอยางที่มีความชื่นชอบเครื่องดื่มแอลกอฮอลประเภทอารทีดีมาก
ที่สุด คือ อาชีพขาราชการ และพนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ในสวนของการวเิคราะหขอมูลระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีมี่
ผลตอการตัดสินใจในการบริโภคเครื่องด่ืมอารทีดขีองผูบริโภคนั้น ผูวิจัยไดทําการทดสอบสมมติฐาน
ความแตกตางทางดานประชากรศาสตรในการใหระดับความสําคัญของปจจัยดานสวนผสมทาง
การตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่และชองทางการจดั
จําหนาย และปจจัยดานการโฆษณาและการสงเสริมการขาย ซึ่งผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให
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เห็นวา เพศและระดับอายุของผูบริโภคเครื่องด่ืมอารทีดีมีการใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนผสม
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย และดานการโฆษณาและการ
สงเสริมการขายที่แตกตางกันคอนขางมาก สวนผูบริโภคที่มีระดับรายไดเฉล่ียที่แตกตางกันจะมีการให
ระดับความสําคัญดานราคาที่แตกตางกัน ขณะที่ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาและอาชีพที่แตกตางกัน
นั้น ไมมีความแตกตางกันของการใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดเทาที่ควร ซึ่ง
ผลการทดสอบสมมติฐานดังกลาวสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการดําเนินกลยุทธการแขงขันดาน
การออกแบบผลิตภัณฑและตราสินคาใหเหมาะสมกับลักษณะของกลุมผูบริโภคที่เปนกลุมผูชายและ
กลุมผูหญิง เพ่ือใหสามารถส่ือสารภาพลักษณไปสูผูบริโภคไดอยางชัดเจนมากที่สุด รวมทั้งใชเปน
แนวทางในการทําการตลาดและการกําหนดชองทางการจัดจําหนายที่เหมาะสมในการเขาถึงกลุม
ผูบริโภค โดยชองการจัดจําหนายที่เหมาะสมที่สุดสําหรับกลุมผูบริโภคเปาหมายของผลติภณัฑอารทดีี
ที่เปนผูชายหรือผูหญิงที่มีอายุระหวาง 26 – 35 ป ไดแก ชองทางออนพรีมิส หรือสถานบันเทิง และการ
นําการตลาดเชิงกิจกรรมมาใชในการส่ือสารประสบการณของผลิตภัณฑไปสูผูบริโภค จะทําให
ผูบริโภคสามารรับรู และจดจําภาพลักษณของผลิตภัณฑไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
5.2 ขอเสนอแนะ 
  1. ผูผลิตควรมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหเกิดภาพลักษณใหมๆ ที่สอดคลองกับ
ความตองการของกลุมผูบริโภคที่เปนผูชายมากขึ้น และควรมีการส่ือสารการตลาดที่ชัดเจนเพ่ือสราง
การรับรูและจดจําในภาพลักษณใหม เพ่ือใหไดรับการตอบรับจากกลุมผูบริโภคที่เปนผูชายเพ่ิมมากขึน้ 
  2. ผูผลิตควรมีการนํา CRM หรือ Customer Relationship Management มาชวยในการ
จัดการรวบรวมขอมูลของผูบริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอยางรวดเร็ว เพ่ือใหสามารถปรับกล
ยุทธรองรับกับความตองการและพฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปไดอยางทันตอสถานการณ อนั
จะสงผลใหมีความไดเปรียบในการแขงขันเพ่ิมมากข้ึน 
  3. ผูผลิตในตลาดเครื่องด่ืมอารทีดี รวมทั้งเครื่องดื่มแอลกอฮอลชนิดอื่นๆ ควรมีการศึกษา
และทําความเขาใจในรายละเอียดของกฎหมายและนโยบายตางๆ ของภาครัฐที่เกี่ยวของและสง
ผลกระทบตอธุรกิจ และควรติดตามความเปล่ียนแปลงของกฎระเบียบตางๆ อยูตลอดเวลา เพ่ือ
ประโยชนในการวางแผนการดําเนินธุรกิจไดอยางเหมาะสมกับสถานการณ 
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5.3 ขอจํากัดของการศึกษา และขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาในอนาคต 
  การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเครื่องด่ืมผสมแอลกอฮอลพรอมด่ืม หรอื
อารทีดี (Ready to Drink: RTD) ซึ่งจัดเปนเครื่องด่ืมแอลกอฮอลประเภทหนึ่ง มีขอจํากัดในการศึกษา
ในดานการเขาถึงขอมูล เนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมแอลกอฮอลเปนพฤติกรรมที่คอนขาง
สงผลตอภาพลักษณ โดยมีทั้งการยอมรับและการตอตานจากสังคมไทย ทําใหการสัมภาษณกลุม
ตัวอยางในบางรายอาจประสบกับขอจํากัดเนื่องจากผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางบางรายไมตองการ
เปดเผยขอมูลทั้งหมด หรือมีการบิดเบือนขอมูลบางสวน ซึ่งอาจสงผลใหผลที่ไดจากการวิเคราะห
ขอมูลดังกลาวเกิดความคลาดเคล่ือนไปจากความเปนจริงได  
 สวนขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาในอนาคตนั้น ผูที่สนใจทําการศึกษาครั้งตอไปอาจ
เลือกศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค และการแขงขันของผูผลิตและตัวแทนจําหนาย (Dealer) ในแตละ
พ้ืนที่ เชน พ้ืนที่ในภูมิภาคตางๆ ที่นอกเหนือไปจากกรุงเทพมหานคร ซึ่งในรายละเอียดเชิงลึกแลวอาจ
มีความซับซอนแตกตางจากพฤติกรรมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งเปนกลุมตัวอยางของ
การศึกษาในครั้งนี ้หรืออาจมุงประเด็นไปในการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและการทําการตลาดของ
ผูบริโภคและผูผลิตในชองทางการจัดจําหนายตางๆ ในเชิงลึก เชน พฤติกรรมผูบริโภคและการทํา
การตลาดของผูผลิตเครื่องด่ืมอารทีดีในสถานบันเทิง ในโมเดิรนเทรด ฯลฯ อยางใดอยางหนึ่ง หรือ
ศึกษาเปรียบเทียบกัน เพ่ือใหไดผลการศึกษาที่มีรายละเอียดเพ่ิมมากขึ้น และเปนประโยชนตอการ
วางแผนกลยุทธการทําการตลาดในแตละชองทางการจัดจําหนายใหไดประสิทธิภาพตอไป 
 นอกจากนี้  ยังมีประเด็นอื่นๆ เกี่ยวกับตลาดเครื่องดื่มอารที ดีหรือเครื่องด่ืมผสม
แอลกอฮอลชนิดอื่นๆ นอกเหนือจากประเด็นพฤติกรรมผูบริโภคและกลยุทธการแขงขันของผูผลิตที่
นาสนใจในการทาํการศกึษา เชน ผลกระทบจากนโยบาย กฎหมาย และขอจํากัดตางๆ ของรฐั ไมวาจะ
เปนขอจํากัดดานการโฆษณา ดานการกําหนดเวลาจําหนาย นโยบายการรณรงคตางๆ หรือการข้ึน
ภาษีสรรพสามิตซึ่งสงผลใหเครื่องด่ืมแอลกอฮอลและผสมแอลกอฮอลมีราคาสูงข้ึน ตอการ
เจริญเติบโตของตลาดเครื่องด่ืมแอลกอฮอล เปนตน 


