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บทคัดย่อ 
 

 

ปัจจุบัน ประเทศไทยมปีริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มากที่สุดประเทศหนึ่ง ซึ่งส่ง

กระทบต่อความเสียหายทางเศรษฐกิจและสังคมจ านวนมาก  รัฐบาลจึงให้จึงออกมาตรการต่างๆเพ่ือ

ควบคุมปริมาณการบริโภคเครื่งดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  เช่น การเรียกเก็บภาษีสรรพสามิตสุรา  เพ่ือ

ควบคุมและจ ากัดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซึ่งส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงราคาและการบริโภค

เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในประเทศ  งานวิจัยนี้ จึงได้จัดท าขึ้นโดยวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและ

กลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ รวมทั้งปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการข้ึนราคาขายปลีก

เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น โดยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมีอวิจัย ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจขายปลีกเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์จ านวน 400 ราย ซึ่งผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการก าหนดราคา

เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยผู้ประกอบการมักจะค านึงถึงความต้องการของลูกค้าในช่วงเวลาต่างๆ 

โดยเฉพาะในช่างเทศกาล และยังค านึงถึงรายได้ และ อาชีพของลูกค้าในการก าหนดราคาขายปลีก

เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ในขณะที่คู่แข่งเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตั้งราคาขายปลีกเบียร์และสุราขาว โดย

ผู้ประกอบการมักจะก าหนดราคาท่ีต่ ากว่าคู่แข่งเล็กน้อยหรือเท่ากับคู่แข่ง นอกจากนี้จะพบว่านโยบาย

ของรัฐบาลก็เป็นอีกปัจจัยที่ส่งผลต่อการก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและ

ขอนแก่น 
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                             ABSTRACT 

   

 Since Thailand is the one of the most alcohol-consuming country which leads 

to negative effects on social and economic system. Therefore, Thai government 

created policy for reducing alcohol consumption in the country, such as collecting 

alcohol excise tax, which leads to change in alcohol price. The purpose of this research 

was to investigate the alcohol retail pricing mechanism and behavior in Mahasarakham 

and Khonkaen Province by using questionnaires as a research tools.  Data of this 

research were collected from 400 owners of alcohol retail shop in Mahasarakham and 

Khonkaen Province. The results found that customer perspectives are the most 

important factor affecting alcohol retail pricing in Mahasarakham and Khonkaen 

Province. In addition, there also others factors that influence the alcohol retail pricing, 

including customer’s demand in each season, customer’s income, competitor, and 

government policy.  
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บทที่ 1 

บทน ำ 

 

1.1 ควำมส ำคัญและที่มำของปัญหำที่ท ำกำรวิจัย 

 
ปัจจุบันเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการด าเนินชีวิตประจ าวันมาก

ของคนไทยมากขึ้น โดยเฉพาะการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ือความรื่นเริงในเทศกาลต่าง ๆ การ
ดื่มเพ่ือความบันเทิงและการสังสรรค์ การฉลองเทศกาลและประเพณีต่างๆ ซึ่งเป็นโอกาสส าหรับผู้
ประกอบธุรกิจจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่สามารถขยายช่องทางการจ าหน่ายให้มากขึ้น 
รวมทั้งมีการแข่งขันทางธุรกิจเพ่ิมข้ึน จึงส่งผลท าให้เกิดสถานที่ส าหรับจ าหน่ายดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในรูปใหม่ ๆ ที่ประชาชนสามารถเข้าถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ได้สะดวกมากขึ้น ซึ่ง
ส่งผลกระทบโดยตรงต่อปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่สูงขึ้น เมื่อพิจารณาจากข้อมูลที่
ส ารวจโดยองค์การอนามัยโลกในปี พ.ศ. 2556 พบว่า ประชากรทั่วโลกมีการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์มากถึง 1 ใน 3 ของประชากรโลก นอกจากนี้ยังพบว่าประเทศไทยเป็นประเทศที่มี
ปริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มากเป็นล าดับที่  40 ของโลก  และยังสูงเป็นอันดับที่ 4 ใน
กลุ่มประเทศเอเชีย ซ่ึงรองจากประเทศเกาหลีใต้ เนปาล และญี่ปุ่น (ทิพพรรณ ไชยูปถัมภ์. 2556: 
1) และ เมื่อพิจารณาจากสถิติการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในประเทศไทย พบว่า ประเทศไทยมี
ประมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประมาณเฉลี่ยประมาณ 58 ลิตรต่อปี นอกจากนี้ จาก
การส ารวจข้อมูลพฤติกรรมการการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของประชากรไทยที่มี อายุ 15 ปีขึ้นไป 
ของส านักงานสถิติแห่งชาติ ตั้งแต ่ 2549-2556 พบว่า กลุ่มเด็กและเยาวชนอายุ 15-25 ปี เป็น
กลุ่มท่ีมีอัตราการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่สูงที่สุดเมื่อเทียบกับกลุ่มอายุอ่ืนโดยมีสัดส่วนการ
บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ประมาณ 23.7% ของกลุ่มผู้ดื่มทั้งหมด ซึ่งเมื่อพิจารณาสาเหตุของ
การดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในประเทศไทยพบว่า ปริมาณการเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่มากใน
ประเทศไทยมีสาเหตุมาจากสภาพแวดล้อมที่อยู่รอบตัว เช่นการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่อยู่
รอบสถานศึกษาจ านวนมาก การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ทั้งทางตรงและทางอ้อม และ
ความสะดวกในการเข้าถึงแหล่งจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ซึ่งมีอยู่หลายรูปแบบและกระจายอยู่
ทั่วไป นอกจากนี้ จากการส ารวจผลกระทบจากการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ พบว่าเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์เป็นต้นเหตุของการเสียชีวิตจากอุบัติเหตุจราจรสูงถึง 90% โดยมีผู้เสียชีวิตจาก
อุบัติเหตุจราจรทั้งหมดซึ่งส่วนใหญ่เป็นเยาวชน ซ่ึงก่อให้เกิดความสูญเสียทางเศรษฐกิจประมาณปี
ละไม่ต่ ากว่า 150,000 ล้านบาท ในขณะที่ด้านสุขภาพ พบว่า ประเทศไทยมีการการเจ็บป่วยด้วย
โรคไม่ติดต่อที่มีสาเหตุจากการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ สูงถึง 1,790,275 ราย ในปี 2556 หรือ
เพ่ิมข้ึนประมาณ 9.2% จากปีที่ผ่านมาและมีแนวโน้มจะมากข้ึนเรื่อยๆ  

 
จากความเสียหายทั้งทางเศรษฐกิจและสังคมที่เกิดจากการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของ

ประเทศไทยที่กล่าวมาข้างต้น รัฐบาลของประเทศไทยจึงได้พยายามส่งเสริมให้ประชาชนบริโภค
กลุ่มสินค้าที่มีประโยชน์และพยายามลดการบริโภคของประชาชนในกลุ่มสินค้าที่มีโทษลง 



- 2 - 

 

โดยเฉพาะการลดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยรัฐบาลได้มีการก าหนดมาตรการต่างๆเพ่ือ 
ควบคุมและลดปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยมาตรการหลักที่รัฐบาลใช้คคือ การ
เรียกเก็บภาษีสรรพสามิตสุราเพ่ือลดความ โดยภาษีสรรพสามิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ (ภาษีสุรา)
นั้นเป็นเครื่องมือของรัฐบาลที่ใช้ในการควบคุมหรือจ ากัดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
เนื่องจากการจัดเก็บภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จะท าให้ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สูงขึ้น ซึ่งจะ
ส่งผลให้ปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ลดลง นอกจากนี้ยังเป็นแหล่งรายได้ของรัฐบาล
ด้วย การจัดเก็บภาษีสรรพสามิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จึงเป็นนโยบายที่ต้องด าเนินการเพราะ
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นสินค้าที่บริโภคแล้วส่งผลเสียต่อสุขภาพ เศรษฐกิจ และสังคมของประเทศ  
ส่งผลกระทบทางลบต่อผู้ที่บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยตรงและต่อบุคคลอ่ืนๆ  

 
นอกจากนี้จากการศึกษาทางเศรษฐศาสตร์พบว่า เครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นสินค้า

ที่มีค่าความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาต่ าซ่ึงท าให้การจัดเก็บภาษีจากเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็น
แหล่งสร้างรายได้ภาษีให้แก่รัฐที่ส าคัญและมีเสถียรภาพ เพราะแม้ว่ารัฐจะจัดเก็บภาษีเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในอัตราที่สูง ท าให้ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สูงขึ้น และปริมาณการบริโภคเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ลดลง แต่ปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จะลดลงน้อยกว่าราคาเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ที่สูงขึ้น ท าให้รายได้ภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ไม่ลดลง ปัจจุบันจึงนิยมจัดเก็บภาษีจาก
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในรูปภาษีสรรพสามิต ส่งผลให้เครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นสินค้าที่มีภาระภาษี
สูงกว่าสินค้าทั่วๆ ไป  (ชลธาร วิศรุตวงศ์ และคณะ.    2554) นอกจากนี้ รัฐบาลยังได้ส่งเสริมให้
ประชาชนลดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยการออกมาตรการต่างๆเพ่ือควบคุมระดับการ
บริโภค โดยการใช้มาตรการที่ไม่ใช่ภาษี  เพ่ือลดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เช่น การควบคุม
การเข้าถึงการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยการจ ากัดเวลาจ าหน่าย การจ ากัดอายุผู้ซื้อ หรือ 
การควบคุมด้านการจ ากัดสถานที่ อย่างไรก็ตามการก าหนดใช้มาตรการควบคุมการบริโภค
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ทั้งมาตรการภาษีสรรพสามิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ และไม่ใช่ภาษีดังกล่าวยัง
อาจมีผลการทบต่อการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยไม่เสียภาษี (เครื่องดื่มแอลกอฮอล์นอก
ระบบ) เพ่ิมข้ึนเนื่องจากการเพ่ิมข้ึนของราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในระบบและการจ ากัดการ
เข้าถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ได้  

 
ในทางทฤษฏี เชื่อว่า นโยบายด้านราคาและภาษีของเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นปัจจัยหนึ่ง

ที่มีผลกระทบต่อปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในประเทศ โดยเชื่อว่าการขึ้นราคาหรือ
ภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ทุกชนิดอย่างเท่าเทียมจะช่วยลดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ลงได้ 
แต่จากส ารวจพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของส านักสถิติแห่งชาติปี 2556 พบว่า 
การการเพ่ิมราคาหรือภาษีในกลุ่มเครื่องดื่มที่มีราคาถูกในอัตราที่สูงกว่ากลุ่มเครื่องดื่มท่ีมีราคาแพง
เป็นวิธีการที่ลดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ได้มากท่ีสุด เพราะผู้ที่ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ราคาถูกอยู่ไม่มีทางเลือกอ่ืนนอกจากการลดหรือหยุดดื่ม ในขณะที่การเพิ่มราคาหรือภาษีในกลุ่ม
เครื่องดื่มที่มีราคาแพงในอัตราที่สูงกว่ากลุ่มเครื่องดื่มท่ีมีราคาถูก โดยเฉพาะการเก็บภาษีตามราคา
ขาย อาจน าไปสู่การเพ่ิมข้ึนของการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยรวม ดังนั้น การก าหนดราคา
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์แต่ละประเภท จึงแตกต่างกันตามพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคซึ่งใน
สถานการณ์ที่ภาครัฐบาลของไทยยังคงต้องปล่อยให้เอกชนเป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายเครื่องดื่ม
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แอลกอฮอล์ การข้ึนภาษีจะเป็นเครื่องมือส าคัญมากประการหนึ่งที่จะท าให้ราคาขายปลีกของ
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพิ่มขึ้นได้ อย่างไรก็ตาม จะเห็นได้ว่า กลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ก็ได้ปรับปรุงกลไกการตลาดของตัวเองเพ่ือลดผลการกระทบจากการขึ้นภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ด้วยเช่นกัน โดยใช้วธิีการที่ส าคัญ คือ การเพ่ิมยี่ห้อของเครื่องดื่มในกลุ่มเดียวกัน (เช่น เบียร์) ที่มี
ราคาต่ าเข้ามาเป็นทางเลือกเพ่ิมเติมส าหรับผู้มีรายได้น้อย จากเหตุผลที่กล่าวมาแล้วทั้งหมด 
วิธีการทางภาษีที่น่าจะลดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในภาพรวมของประเทศได้มากที่สุด คือ 
การข้ึนภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่มีราคาถูกในอัตราส่วนที่มากกว่าเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่มีราคา
แพง ร่วมไปกับการใช้ price posting เพ่ือมิให้อุตสาหกรรมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ก าหนดราคา
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์บางประเภทต่ าเกินไป 

 
จากที่กล่าวมาแล้วในข้างต้นว่าจะพบว่าในช่วงการปรับราคาขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์

ด้วยอัตราเงินเฟ้อพบว่าราคาที่แท้จริงของเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นั้นเพ่ิมข้ึนเล็กน้อย โดยเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์บางยี่ห้อที่เป็นที่นิยมราคาถูกลง อย่างไรก็ตามการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวไม่สอดคล้อง
กับการเพ่ิมข้ึนของรายได้เฉลี่ยต่อหัวซึ่งเพิ่มสูงขึ้นมาก โดยเพิ่มเฉลี่ยร้อยละ 10 ต่อปีสถานการณ์
ดังกล่าว มีนัยว่าราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นั้นไม่ได้เพ่ิมข้ึนในสัดส่วนที่สัมพันธ์กับการเจริญเติบโต
ทางเศรษฐกิจ กล่าวคือ ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิมขึ้นน้อยมากหรือในภาพรวมก็กล่าวได้ว่า
ราคาค่อนข้างคงท่ี ในขณะที่คนมีรายได้เพ่ิมขึ้น ซ่ึงเท่ากับว่ามีก าลังซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพิ่ม
มากขึ้นไปด้วย (ศูนย์วิจัยเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 2558) โดยดัชนีตัวหนึ่งที่นิยมใช้วัดความถูกแพง
ของเครื่องดื่มแอลกอฮอล์หรือความสามารถในการซื้อเครื่องดื่ม (affordability) ซึ่งเป็นการ
เปรียบเทียบราคากับรายได้หรือรายรับของประชากรเปรียบเทียบรายได้เฉลี่ยของประชากรผู้ที่ดื่ม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ต้องจ่ายเงินจ านวนหนึ่งเพ่ือซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ นอกจากจะเปรียบเทียบ
ว่าราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิมข้ึนหรือลดลง ในช่วงเวลาหนึ่งๆ ยังมีอีกหนึ่งประเด็นที่น่าสนใจ
คือ หากราคาท่ีเพ่ิมข้ึนนั้นเพ่ิมไม่มากเกินกว่ารายได้ที่เพ่ิมขึ้น ก็หมายความว่า ราคาไม่ได้เพ่ิมสูง
เกินก าลังและความสามารถท่ีคนจะจับจ่ายเงินซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มาดื่มได้ ดังนั้นจึงจึงกล่าว
ได้ว่า ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่เป็นที่นิยมนั้นราคาไม่ได้เพิ่มข้ึนมากเกินกว่าการเพ่ิมข้ึนของ
รายได้คนโดยทั่วไปจะซื้อมาดื่มได้ 

 
จากการรายงานสถานการณ์การบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ พบว่าตะวันออกเฉียงเหนือ

เป็นพื้นที่ท่ีมีความชุกของนักดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สูงเป็นอันดับสองของประเทศรองจาก
ภาคเหนือ และเมื่อพิจารณาการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์รายจังหวัด พบว่า  จังหวัดขอนแก่น
และจังหวัดมหาสารคาม เป็นพื้นที่ท่ีมีการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยที่ 
จังหวัดขอนแก่นมีความชุกของนักดื่มในประชากรตั้งแต่ อายุ 20 ปีขึ้นไปสูงถึง 46.9 % ซึ่งสูงเป็น
อันดับ 6 ของประเทศ และเป็นอันดับหนึ่งของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และเมื่อพิจารณาเฉพาะ
กลุ่มวัยรุ่นที่มีอายุระหว่าง 15 – 19 ปี จังหวัดขอนแก่นมีความชุกของนักดื่มกลุ่มวัยรุ่น ประมาณ 
22.9 ซึ่งสูงเป็นอันดับ 10 ของประเทศ ในส่วนจังหวัดมหาสารคามมีที่ตั้งอยู่ใจกลางของภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือที่ความชุกของนักดื่มในประชากรตังแต่ อายุ 20 ปีขึ้นไป ร้อยละ 40.8% และ
ความชุกของนักดื่มใน ประชากรวัยรุ่น (อายุ 15−19 ปี) 24.1% ซึ่งสูงเป็นอันดับที ่6 ของประเทศ  
ทั้งนี้เนื่องจากท้ังสองจังหวัดเป็นพื้นที่ท่ีเป็นศูนย์กลางทางด้านการศึกษา มีสถาบันการศึกษาอยู่
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มากมายหลายแห่งและมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว มีการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคม 
มีความหนาแน่นของประชากรเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะจ านวน นิสิต นักศึกษาที่มีเพ่ิมมากข้ึน จึงท า
ให้เกิดมีสถานบันเทิงและแหล่งท่องเที่ยวในค่ าคืนเพ่ิมมากข้ึน และส่งผลให ้ เกิดมีการใช้เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์เพิ่มมากข้ึน และเกิดปัญหาทางสังคมตามมา เช่น ปัญหาด้านอุบัติเหตุ จราจร 
ภาวการณ์เจ็บป่วย การท าร้ายร่างกาย อาชญากรรม (สุรศักดิ์ ไชยสงค ์ และคณะ, 2556) 
นอกจากนี ้ จากปัญหาที่เกิดขึ้นจากการใช้เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ท าให้ทั้งสองจังหวัดเล็งเห็น
ความส าคัญของปัญหาดังกล่าว จึงให้การสนับสนุนให้ประชาชน ลด ละ เลิก สิ่งมึนเมา และ
อบายมุข และลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นและในปี พ.ศ. 2558 จังหวัดมหาสารคามได้ประกาศเป็น
วาระของ จังหวัด โดยส่งเสรมิ สนับสนุนหมู่บ้านรักษาศีล 5 ปลอดอบายมุข สิ่งผิดกฎหมายและยา
เสพในขณะที่จังหวัดขอนแก่นก็มีการประกาศนโยบายชุมชนต้นแบบปลอดเหล้า ซึ่งจะเห็นว่าทั้ง
สองจังหวัดมีการให้ความส าคัญกับการลดการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์อย่างต่อเนือง แต่การ
ด าเนินงานก็ยังไม่ประสบผลส าเร็จเท่าที่ควรซึ่งเป็นได้จากปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ที่สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

 
จากที่กล่าวมาข้างต้นจะพบว่าราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และภาษีสรรพสามิตเป็นปัจจัย

ส าคัญที่ส่งผลกระทบต่อปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  ดังนั้น ผู้วิจัยจึงศึกษาวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ รวมทั้งปัจจัยที่มีผลกระทบ
ต่อการขึ้นราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น โดยใน
การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือจะศึกษาวิธีการที่จะก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
แต่ละประเภทธุรกิจและทดสอบว่าปัจจัยใดบ้างที่มีผลกระทบต่อการข้ึนราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
ซึ่งผลจากการวิจัยสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดมาตรการ เพ่ือควบคุมประมาณการ
บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ รวมทั้งก าหนดแนวทางการป้องกันการลักลอบบริโภคเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์นอกระบบภาษีได้ต่อไป 
 

 

1.2 วัตถุประสงค์  
 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ในการวิจัยดังนี้ 
 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน
จังหวัดมหาสารคามและจังหวัดขอนแก่น 
 

2) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการขึ้นราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น 

 
 

 



- 5 - 

 

1.3 ควำมส ำคัญของกำรวิจัย 
 

1) เพ่ือเป็นแนวทางในการด าเนินนโยบายของรัฐบาลในการก าหนดมาตรการทาง
เพ่ือปรับเปลี่ยนปริมาณการบริโภคสุราในประเทศไทย 
 

2) เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดนโยบายภาษีและการอัตราภาษีสุราส าหรับกรม
สรรพสามิตในการก าหนดอัตราภาษีสุราที่เหมาะสม 

 
3) เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดและวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจส าหรับ

ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการผลิต และจ าหน่ายสุราและเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 

4) เพ่ือใช้เป็นข้อสนเทศแก่หน่วยงานภาครัฐบาล หรือองค์กรที่เกี่ยวข้องในการ
ก าหนดนโยบายส่งเสริมการลดการบริโภคสุราในประเทศไทย 

1.4 ขอบเขตกำรศึกษำ 
 

           ในการศึกษาครั้งนี้จะศึกษาถึงพฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นโดยมีขอบเขตการวิจัยและประเด็นวิจัย ดังนี้  
 

1) ศึกษาพฤติกรรมและกลไกลตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่นโดยเน้นที่จะวิเคราะห์ถึงวิธีการก าหนดราคา
เครือ่งดื่มแอลกอฮอล์แต่ละประเภท ประกอบด้วย สุราขาว สุราส ี เบียร์ และ 
น้ าอัดลม 
 

2) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการข้ึนราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น  

 

1.5 นิยำมศัพท์ 
 
 เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ หมายถึง เครื่องดื่มที่มีส่วนผสมของเอทิลแอลกอฮอล์มีฤทธิ์กด
ระบบ ประสาทส่วนกลาง โดยในงานวิจัยนี้ เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ หมายรวมถึง สุราขาว สุราสี 
และเบียร์  
 

สุรำขำว หมายถึง สุราที่ได้มาจากวัตถุดิบประเภทข้าว หรือน้ าตาล หรือกากน้ าตาล 
น ามาผลิตตามกระบวนการผลิตจะได้น้ าสุราโดยปราศจากเครื่องย้อมหรือสิ่งปรุงงแต่ง สุราขาวนี้
จะมีแรงแอลกอฮอล์เพียง 4 ชนิด ได้แก่ 28 ดีกรี 30 ดีกรี 25 ดีกรี และ 40 ดีกรีโดยจะต้องเสีย
ภาษีสุราก่อนน าสุราขาวออกจากโรงงาน 
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สุรำสี หมายถึง สุรากลั่นที่ผสมปรุงแต่งขึ้นมาจากสุราสามทับ(แอลกอฮอล์) เมื่อผสมปรุง
แต่งแล้วต้องได้รับการพิจารณาจากกรมสรรพสามิตเพ่ืออนุมัติว่าเป็นสุราปรุงพิเศษ โดยมีแรง
แอลกอฮอล์ชนิด 35 ดีกรี และ 40 ดีกรี เช่น สุราปรุงพิเศษแม่โขงและกวางทองต้องเสียภาษีสุรา
ก่อนน าออกจากโรงงานภาษีสุราก่อนที่จะน าสุราผสมออกจากโรงงาน 

 
เบียร์ หมายถึง เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ได้จากการหมัก วัตถุดิบหลักในการผลิตเบียร์ คือ

มอลต์ ยีสต์ ฮอพ และน้ า  

 

น  ำอัดลม หมายถึง ครื่องดื่มท าด้วยน้ าผสมน้ าตาลหรือน้ าผลไม้ และมีแก๊ส
คาร์บอนไดออกไซด์ละลายอยู่โดยใช้ความดัน 

 
          กิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ หมายถึง ธุรกิจร้านค้า ร้านอาหาร หรือสถาน
บันเทิงที่มีการขาย เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยในการวิจัยครั้งนี กิจการขายปลีกเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์  ประกอบด้วย 4 ประเภท ได้แก่ 
 

1) ร้านอาหาร หมายถึง ร้านที่จ าหน่ายอาหาร และมีการจ าหน่ายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ 
 

2) ผับ บาร์ หมายถึง สถานบันเทิงที่มีดนตรี และมีพ้ืนที่ให้เต้นร าได้ และมีการการ
จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

 
3) ร้านขายของช า หมายถึง ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าอุปโภค บริโภคท่ัวไป และการ

จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 

4) ร้านนั่งดื่ม หมายถึง  ร้านที่จ าหน่ายอาหาร เครื่องดื่ม และมีการเปิดเพลง หรือ
เล่นดนตรีสดด้วยและการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
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1.7 โครงร่ำงงำนวิจัย 
 
 โครงร่างการวิจัยครั้งนี้แบ่งออกเป็น   5 บท ดังนี้ 
 

บทที่1 บทน า กล่าวถึงที่มาและความส าคัญของปัญหา วัตถุประสงค์ในการศึกษา 
ความส าคัญของงานวิจัย ขอบเขตงานวิจัย และโครงร่างงานวิจัย 

  
 บทที่ 2 ทบทวนวรรณกรรม แสดงถึงทฤษฎี และกรอบแนวคิดท่ีใช้ใน รวมถึงการทบทวน
วรรณกรรมในอดีตที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย 
 

บทที่ 3 วิธีด าเนินการวิจัย ซึ่งในบทนี้จะกล่าวถึง ขอบเขตการวิจัย การเก็บรวบรวมข้อมูล 
แนวคิดของเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและโมเดลที่ใช้ในการศึกษา 

 
บทที่ 4 ผลการศึกษา พฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน

จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 
 
บทที่ 5   สรุปและข้อเสนอแนะ แสดงถึงผลการสรุปผลที่ได้จากการศึกษา และ

ข้อเสนอแนะทั้งในเชิงนโยบาย และข้อเสนอแนะในการท าวิจัยในอนาคต 
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บทที่ 2 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
 

การวิจัย เรื่อง พฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น ครั้งนี้ ได้ศึกษาจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือใช้เป็นแนวทาง
ในการวิจัย โดยในบทนี้ ไดน้ าเสนอแนวคิดและทฤษฎี และเอกสารที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย ซึ่งจะ
แบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ 

1. แนวคิด และ ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสุรา ประกอบด้วย 
-  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสุรา 
-  สถานการณ์การบริโภคสุราในประเทศไทย 
-  มาตรการการของรัฐบาลในการควบคุมปริมาณการบริโภคสุราและการจัดเก็บ

ภาษีสรรพสามิตสุราในประเทศไทย  
 

2. แนวคิดและทฤษฎีที่ใช้ในการศึกษา ประกอบด้วย  
- แนวคิดด้านอุปสงค์ และความยืดหยุ่นของอุปสงค์ 
-  แนวคิดด้านการก าหนดราคา 

 
3. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

2.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และสถานการณ์การบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ในประเทศไทย 

2.1.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 

  ความหมายของสุราหรือเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

เครื่องดื่มแอลกอฮอล์หรือ “สุรา” เป็นเครื่องดื่มที่อยู่คู่กับโลกมาเป็นระยะ
เวลานานนับตั้งแต่เมื่อประมาณ 5,000 – 10,000 ปีก่อนคริสตกาล โดยมีการเริ่มต้นจากการ
หมักน ้าผลไม้และใช้เป็นเครื่องดื่มและมีการน ามาใช้ในพิธีทางศาสนาบางศาสนาแล้วหลายพันปี
ต่อมาจึงได้มีการพัฒนาเป็นการกลั่นสุราครั้งแรกในปี ค.ศ. 800 ที่ประเทศซาอุดิอาระเบียและ
ส าหรับประเทศไทยพบว่ามีการผลิตสุรามานานเท่าใดไม่ชัดเจนแต่อย่างน้อยมีปรากฏในศิลาจารึก
สมัยลพบุรีในศตวรรษที่ 16 ที่มีการเซ่นสรวงเทพเจ้าโดยใช้สุราเนื้อสัตว์และอาหารซึ่งการเซ่นไหว้
นั้นยังท าติดต่อกันมาถึงปัจจุบันในช่างแรกที่มีการผลิตสุราคนไทยนิยมผลิตสุราไว้บริโภคเองในบ้าน
หรือผลิตไว้เลี้ยงแขกเม่ือมีงานไม่มีไว้เพ่ือจ าหน่ายแต่เมื่อมีความต้องการสุราเพ่ิมข้ึน จึงมีการต้ม
สุราเพ่ือจ าหน่าย และพัฒนาขึ้นเรื่อยๆจนถึงปัจจุบัน  

 



 
 

- 9 - 
 

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ได้มีผู้ให้ความหมายของค าว่า 
เครื่องดี่มแอลกอฮอล์ หรือ สุรา ไว้ดังนี้  

มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม, (2549) ได้ให้ความหมายไว้ว่า สุรา หมายถึง เครื่องดื่ม
ที่มีแรงแอลกอฮอล์เกิน 0.5 ดีกรี แต่ไม่เกิน 80 ดีกรี  

สูตร ไพศาล (2546) ได้ให้ความหมายไว้ว่า สุรา หมายถึง วัตถุท้ังหลายหรือของผสมที่มี
แอลกอฮอล์ ซึ่งสามารถดื่มกินได้เช่นเดียวกับน้ าสุราหรือดื่มกินไม่ได้แต่เมื่อผสมกับน้ าหรือ
ของเหลวชนิดอื่นแล้ว สามารถดื่มกินได้เช่นเดียวกับน้ าสุรา  

ราชบัณฑิตยสถาน(2542 : 542) ได้ให้ความหมายของค าว่า สุรา มาจากภาษาบาลีและ
สันสกฤตแปลว่าเหล้าหรือน ้าเมาท่ีกลั่นแล้วหรือหมักแล้ว 

สุพัฒน์ ธีรเวชเจริญชัย, (2541) ได้ให้ความหมายไว้ว่า  สุรา หมายถึง เหล้าหรือน้ าเมาที่
กลั่นแล้ว สุราท ามาจากพืชหรือผลไม้ที่มีแป้งหรือน้ าตาลโดยใช้การหมัก  

อรวรรณ หุ่นดี (2536)ได้ให้ความหมายไว้ว่า  สุรา หมายถึง เครื่องดื่มชนิดหนึ่งซึ่งมี
เอทิลแอลกอฮอล์ (Ethyl Alcohol) ผสมอยู่เรียกสั้นๆว่า แอลกอฮอล์  

อ านวย พิรุณสาร (2537) ได้ให้ความหมายไว้ว่า  สุรา หมายถึง ของเหลวที่สามารถดื่มกิน
ได้ มีส่วนประกอบของแอลกอฮอล์เมื่อดื่มกินแล้วท าให้เกิดความมึนเมา ซึ่งความมึนเมานี้ขึ้นกับ
ปริมาณและความแรงของแอลกอฮอล์ ที่เป็นส่วนประกอบของเหล้า  

 นอกจากนี้ยังมีการให้ค าจ ากัดความของสุราประเภทต่างไว้ เช่น ค านิยามของสุราตาม
พระราชบัญญัติสุราพ.ศ. 2493 ได้ให้ความหมายไว้ว่า  

สุรา หมายความรวมถึงวัตถุทั้งหลายหรือของผสมที่มีแอลกอฮอล์ดื่มกินได้เช่นเดียวกับน ้า
สุราหรือซึ่งดื่มกินไม่ได้แต่เมื่อได้ผสมกับน ้าหรือของเหลวอย่างอ่ืนแล้วสามารถดื่มกินได้เช่นเดียวกับ
สุรา 

สุราแช่ หมายความว่าสุราที่ไม่ได้กลั่นและให้หมายรวมถึงสุราแช่ที่ได้ผสมกับสุรากลั่น
แล้วแต่ยังมีความแรงแอลกอฮอล์ไม่เกินสิบห้าดีกรีด้วย 

 
สุรากลั่น หมายความว่าสุราที่ได้กลั่นแล้วและให้หมายความถึงสุรากลั่นที่ได้ผสมกับสุรา

แช่แล้วแต่ยังมีความแรงแอลกอฮอล์เกินกว่าสิบห้าดีกรีด้วย 
 
นอกจากนี้ ราชบัณฑิตยสถานให้ความหมายของ แอลกอฮอล์ไว้คือสารอินทรีย์ชนิดหนึ่ง

ลักษณะเป็นของเหลวใสกลิ่นฉุนระเหยง่ายมีจุดเดือด 78.6 องศาเซนเซียสชื่อเต็มคือเอธิล
แอลกอฮอล์ (Ethyl Alcohol) แต่มักเรียกสั้นๆกว่าแอลกอฮอล์ (Alcohol) โดยปกติมักเกิดจาก
การหมักสารประเภทแป้งหรือน ้าตาลผสมยีสต์ซึ่งมักเรียกว่าแป้งเชื้อหรือเชื้อหมักเป็นองค์ประกอบ
ส าคัญของสุราและเมรัยทุกชนิดเมื่อดื่มเข้าไปจะเกิดอาการมึนเมา 
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ในทางวิชาการ สุรา หรือ เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เป็นเครื่องดื่มที่ท าด้วยน้ าผสมน้ าตาลหรือ
น้ าผลไม ้ และมีแก๊สคาร์บอนไดออกไซด์ละลายอยู่โดยใช้ความดัน หมายถึง เครื่องดื่มที่มีเอธิล
แอลกอฮอล์ (Ethyl Alcohol) ผสมอยู่ในปริมาณไม่เกินร้อยละ 60 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ที่ถือว่าคน
สามารถดื่มกินได้ (เป็นเกณฑ์ก าหนดของสากลทั่วไปแต่ไทยครอบคลุมถึงปริมาณไม่เกินร้อยละ 80) 
และท่ีมาของแอลกอฮอล์ในสุราจะต้องเป็นแอลกอฮอล์ที่ท าจากวัตถุดิบจากธัญพืชในขั้นปฐมภูมิ 
(Primary Agricultural Origin) เท่านั้นซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ก าหนดมาตรฐานสากลเช่นผลไม้เมล็ด
จากพืชข้าวแป้งจากพืชน ้าตาลจากพืชเป็นต้นส่วนแอลกอฮอล์ในสุราไทยปัจจุบันส่วนมากผลิตจาก
กากน ้าตาล(เป็นกากของเสียที่เหลือจากขบวนการผลิตน ้าตาลและน ้าอ้อยของโรงงานอุตสาหกรรม
น ้าตาล) ซึ่งถือว่าผิดจากมาตรฐานสากลเนื่องจากกากน ้าตาลถึงแม้ว่าจะมาจากธัญพืชคืออ้อยก็
ตามแต่ก็ได้ผ่านกระบวนการอุตสาหกรรมในโรงงานน ้าตาลมาแล้วถือว่าได้วัตถุดิบขั้นทุติยภูมิซึ่งมี
สารเคมีและสิ่งปฏิกูลปนเปื้อนอยู่หนาแน่นอย่างเห็นได้ชัดเจน (ประกิจโพธิอาศน์. 2541 : 19 ; 
ฉัตรสมุนพฤติภิญโญ. 2548 : 1-9)   

 
ส าหรับงานวิจัยนี้ได้ให้ความหมายของ เครื่องดื่มแอลกอฮอล์หรือ สุรา ตาม 

พระราชบัญญัติสุราพ.ศ. 2493 กล่าวคือ สุรา หมายถึง เครื่องดื่มที่มีส่วนผสมของ แอลกอฮอล์ 
โดยในงานวิจัยนี้ จะรวมถึง สุรา  ประเภท ได้แก่ สุราขาว สุราสี  เบียร์ นอกจากนี้ ยังมีการศึกษา
เครื่องดื่มประเภทน้ าอัดลมด้วย  

 
2.1.2   สถานการณ์สุราในประเทศไทย 

 
  โครงสร้างการผลิตภายในประเทศของไทย 

   การผลิตสุราภายในประเทศส่วนใหญ่เป็นการผลิตเพื่อจ าหน่ายภายในประเทศ
ของไทย โดยในปัจจุบันประเทศไทยมีผู้ผลิตที่ได้รับอนุญาตให้เป็นผู้ผลิตสุรา ตามพระราชบัญญัติ
สุรา ปี 2493 จ านวน 82 โรงงาน ซึ่งแบ่งได้เป็น โรงงานสุรากลั่น จ านวน 29 โรงงาน โรงงานสุรา
แช่ประเภท จ านวน 17 โรงงาน โรงงานสุราแช่ประเภทปรุงจ านวน 5โรงงาน โรงงานสุราแช่
ประเภทเบียร์จ านวน 8 โรงงาน และโรงงานสุราแช่ประเภทเบียร์ประเภทจ าหน่ายในสถานผลิต 
จ านวน 16โรงงาน โดยมีเงินทุนที่ใช้หมุนเวียนในการผลิตสุราภายในประเทศ มากว่า 3 หมื่นล้าน
บาท  โดยในจ านวนนี้ได้มีการใช้แรงงานในอุตสาหกรรมผลิตสุรามากกว่าหมื่นคน  และในจ านวน
โรงงานที่ท าการผลิตสุราภายในประเทศของไทย เป็นโรงงานกรมสรรพสามิตเป็นเจ้าของหรือมี
ส่วนเป็นเจ้าของถึงประมาณ 13 โรงงานการผลิตสุราภายในประเทศของไทยยังเป็นการผลิตที่
มุ่งเน้นผลิตเพ่ือการบริโภคภายในประเทศเป็นส าคัญ โดย การผลิตสุราภายในประเทศอาจแบ่งเป็น
ประเภทใหญ่ๆได้ 6 ชนิด  คือ สุราขาว สุราพิเศษ สุราผสม สุราผลไม้ สุราปรุงพิเศษ และสุราสาม
ทับ 
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 จากสถิติปริมาณการผลิต ตั้งแต่อดีต พบว่า สุราขาวเป็นสุราที่มีการผลิตมากท่ีสุด
ประมาณมากกว่า ร้อยละ 50 ของการผลิตทั้งหมด โดยในการผลิต มีการผลิตสุราขาวที่มีความแรง
แตกต่างกัน คือ มีดีกรีตั้งแต่  28 ดีกรี  ถึง 60 ดีกรี   สุราที่มีปริมาณการผลิตรองลงมา  คือ  การ
ผลิตสุราผสมมีดีกรี 28-35 ดีกรี   และสุราปรุงพิเศษ  มีดีกรี  35-40 ดีกรี  ซึ่งสุราแม่โขงเป็นสินค้า
หลักในสุราชนิดนี้     ส าหรับสุราพิเศษ  มีดีกรี  38-43 ดีกรี  แบ่งออกเป็น 2 ชนิด  คือ  บรั่นดี  
และวิสกี้ 

 ถึงแม่ว่าปัจจุบันจะมีการเปิดเสรีในการผลิต และจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
มากขึ้น  แต่สถานการณก์ารผลิตสุราภายในประเทศเกือบจะเป็นธุรกิจผูกขาด โดยมีผู้ผลิตรายใหญ่
ไม่กี่รายที่มีส่วนแบ่งตลาดจ านวนมาก โดยมีกลุ่มสุรามหาราษฎร   สุราทิพย์  และแสงโสม เป็น
ผู้น าตลาดในการผลิตผลิตสุราและเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ส าหรับตลาดระดับล่าง กลาง คือสุราที่มี
ราคาไม่สูงนัก และมุ่งกลุ่มลุกค้าที่มีรายได้ปานกลางและต่ า ซึ่งนอกจากนี้ กลุ่มผู้ผลิตดังกล่าวได้เข้า
ไปซื้อกิจการ แบลแคทซ่ึงเป็นสุราที่ผลิตในประเทศ   และได้เข้าไปซื้อกิจการบริษัทผู้น าเข้าสก๊อตช์
วิสกี้ภายใต้ยี่ห้อ Blue Eagle  และ Crown  ในขณะนี้จึงเหลือบริษัทสุราที่ยังไม่ถูกซื้อกิจการ 3 
บริษัท  คือ บริษัทสุราพิเศษสุวรรณภูมิ   บริษัทประมวลผลที่ผลิตภายใต้ยี่ห้อ สีหราช ทัมเบลอร์
กันน์    และบริษัทบุญรอดบริวเวอรี่  เท่านั้น ดังนั้นผู้ผลิตกลุ่มนี้สามารถครอบครองตลาดในระดับ
ล่าง – กลางได้เป็นส่วนใหญ่ ในขณะที่ในตลาดระดับบนนั้นเป็นของ Brand วิสกี้น าเข้า เนื่องจาก
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูงและนิยมบริโภคสุราที่น าเข้าจากต่างประเทศ  

 ตาราง 2.2 แสดง ปริมาณการผลิตและการจ าหน่ายสุราในประเทศไทย ซึ่งจาก
ตารางจะเป็นว่าปริมาณการผลิตสุราขาว ทั้ง   สุราขาว 28 ดีกรี และ  สุราผสม 28 ดีกรี  มี
แนวโน้มลดลงในขณะที่  สุราผลไม ้และสุราพิเศษ มีปริมาณการผลิตที่มีแนวโน้มสูงขึ้น     
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ตาราง 2.1 ปริมาณการผลิตและการจ าหน่ายสุราในประเทศไทย     
                                                     หน่วย : ล้านลิตร 

ชนิดสุรา  2542 2544 2546 2548 2550 2552 2554 

สุราขาว 28 ดีกรี ผลิต 446.62 541.92 571.39 854.86 243.39 4.27 60.21 

 จ าหน่าย 451.39 447.83 465.30 415.95 472.06 455.83 467.88 

สุราผสม 28 ดีกรี ผลิต 231.23 213.82 203.43 219.50 112.35 26.08 59.66 

 จ าหน่าย 226.26 220.79 213.70 166.31 184.33 137.62 100.35 

สุราปรุงพิเศษ ผลิต 92.48 100.82 99.66 77.49 16.33 22.63 23.48 

 จ าหน่าย 78.38 74.79 64.81 22.87 24.11 44.75 37.77 

สุราพิเศษ ผลิต 14.72 12.09 8.93 27.51 79.09 24.02 23.20 

 จ าหน่าย 10.76 10.70 19.94 24.04 30.92 81.02 97.64 

สุราผลไม้ ผลิต 7.96 11.02 10.15 19.42 23.18 31.75 31.27 

 จ าหน่าย 3.92 3.99 3.93 7.48 102.09 55.57 19.20 

สุราสามทับ ผลิต 57.57 85.97 61.60 76.69 83.55 130.81 93.71 

 จ าหน่าย 7.15 6.45 5.00 4.91 5.80 6.65 6.82 

อื่นๆ ผลิต 9.60 6.24 0.00 28.63 0.62 2.56 14.65 

 จ าหน่าย 0.00 0.00 0.00 29.16 1.07 0.00 0.82 

รวม ผลิต 860.18 971.88 955.16 1303.11 558.51 242.12 606.18 

 จ าหน่าย 777.86 764.54 772.67 670.61 820.38 781.45 730.49 

ที่มา: กรมสรรพสามติ    

 

การบริโภคในประเทศของไทย  

  ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีการบริโภคสุราที่มากที่สุดประเทศหนึ่งในเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ โดยจากสถิติการผลิตและการน าเข้าสุราในตารางที่ 2.3  พบว่ามีการเติบโตของ
ตลาดสุราอย่างรวดเร็ว คนไทยดื่มเบียร์และสุราน าเข้ามากขึ้นขณะที่ดื่มสุราขาวและสุรากลั่นที่ผลิต
ในประเทศลดลงและเมื่อจัดหมวดหมู่ประเภทเครื่องดื่มที่ใกล้เคียงกันพบว่าคนไทยมีการบริโภค
เบียร์มากข้ึนเรื่อยๆจาก 0.8 ลิตรแอลกอฮอล์บรสิุทธิ์ต่อคนต่อปีในปี 2538 มาเป็น 2.3 ลิตร
แอลกอฮอล์บริสุทธิ์ต่อคนต่อปีในปี 2551 คิดเป็นเพ่ิมข้ึน 1.8 เท่าใน 14 ปีนอกจากนี้ยังพบว่าคน
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ไทยบริโภคสุราน าเข้าเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆเช่นกันจาก 0.2 ลิตรแอลกอฮอล์บรสิุทธิ์ต่อคนต่อปีในปี 2538 
เป็น 1.2 ลิตรแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ต่อคนต่อปีในปี 2551 คิดเป็นเพ่ิมขึ้น 5 เท่าใน 14 ปีและส าหรับ
การบริโภคสุราขาวของคนไทยลดลงจาก 3 ลิตรแอลกอฮอล์บรสิุทธิ์ต่อคนต่อปีในปี 2538 มาเป็น 
2 ลิตรแอลกอฮอล์บรสิุทธิ์ต่อคนต่อปีในปี 2551 คิดเป็นลดลง 1 ใน 3 และเช่นเดียวกันการบริโภค
สุรากลั่นที่ผลิตในประเทศลดลงจาก 2.3 ลิตรแอลกอฮอล์บรสิุทธิ์ต่อคนต่อปีในปี2538 มาเป็น 0.9 
ลิตร  ดังตารางที ่2.3 
 
ตารางที่ 2.2  ปริมาณการผลิตและน าเข้าเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในปริมาณแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ต่อ
คนต่อปีตามประเภทเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 
พ.ศ. สุราขาว สุรา

ผสม 
สุราปรุง
พิเศษ 

รวมสุรา
พิเศษ 

บรั่นด ี ไวน์ สุราแช่
พื้นเมือง 

เบียร ์ สุรา
น าเข้า 

รวม 

2538 3.07 1.48 0.69 0.02 0.05 0.01 - 0.81 0.18 6.35 
2539 2.56 1.54 0.81 0.07 0.06 0.02 - 0.94 0.25 6.29 
2540 3.70 1.26 0.73 0.03 0.06 0.03 - 1.08 0.40 7.33 
2541 3.52 1.19 0.62 0.01 0.04 0.03 0.00 1.16 0.15 6.76 
2542 5.33 1.90 0.41 0.33 0.05 0.05 0.00 1.26 0.21 9.57 
2543 0 0.03 0.16 0.30 0.06 0.06 0.00 1.36 0.29 2.30 
2544 0.41 0.30 0.16 0.08 0.07 0.08 0.00 1.39 0.45 2.99 
2545 2.30 0.23 0.18 0.21 0.08 0.07 0.00 1.46 0.83 5.39 
2546 2.52 0.08 0.00 0.41 0.08 0.06 0.00 1.80 1.13 6.12 
2547 4.40 0.16 0.03 0.90 0.12 0.10 0.00 1.77 1.30 8.83 
2548 2.46 0.08 0.04 0.61 0.08 0.05 0.00 1.87 1.40 6.62 
2549 2.71 0.26 0.03 0.33 0.10 0.05 0.00 2.15 1.26 6.91 
2550 2.47 0.52 0.01 0.22 0.11 0.05 0.00 2.28 1.18 6.87 
2551 2.03 0.61 0.00 0.18 0.11 0.05 0.00 2.34 1.20 6.55 

ที่มา : กรมสรรพสามิต   
 

ตาราง 2.4 แสดงถึงปริมาณการผลิตและน าเข้าเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของไทย 
ระหว่างปี 2538 – 2552 จ าแนกตามประเภทเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของกรมสรรพสามิต จาก
ตาราง พบว่า ปริมาณการผลิตสุราและน าเข้าของประเทศไทย เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง โดยเพิ่มจาก 
1391 ล้านลิตร ในปี 2538 เป็น 3377  ล้านลิตร ในปี 2552  โดยสุราน าเข้ามีอัตราการเพิ่มขึ้นสูง
ที่สุด คือ เพ่ิมจาก 19.9 ล้านลิตร ในปี 2538 เป็น 114.5 ล้านลิตร ในปี 2552 ซึ่งเพ่ิมข้ึนมากกว่า 
6 เท่า ในขณะที่ปริมาณการผลิตสุราขาวและสุราผสมในประเทศกลับมีแนวโน้มลดลง แสดงให้เห็น
ว่าคนไทยนิยมบริโภคสุราต่างประเทศมากขึ้น ดังตารางที่ 2.4  
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ตาราง 2.3 ปริมาณการผลิตและน าเข้าเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของไทย ระหว่างปี 2538 – 2552 จ าแนก
ตามประเภทเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของกรมสรรพสามิต  

ล้านลิตร 

ปี 
พ.ศ. 

สุราขาว สุราผสม สุราปรุง
พิเศษ 

วิสกิ้ บรั่นดี ลิเคียว รัม สุรา
จีน 

สุราสาม
ทับ 

ไวน์ สุรา
พื้นเมือง 

เบียร์ สุรา
น าเข้า 

ยอดรวม
ผลิตและ
น าเข้า 
(ล้าน
ลิตร) 

2538 378.099 183.039 86.024 2.446 6.63 N.A. N.A. N.A. 68.69 5.24 N.A. 641.08 19.97 1,391.2 
2539 321.000 193.657 102.323 7.733 7.690 N.A. N.A. N.A. 76.62 8.97 N.A. 756.89 28.50 1,503.4 
2540 473.323 161.381 94.369 4.253 7.127 N.A. N.A. N.A. 89.34 11.16 N.A. 883.70 45.14 1,769.8 
2541 457.756 155.539 81.793 1.929 5.541 0.027 N.A. 0.199 65.868 11.461 0.075 964.939 17.643 1,762.8 
2542 704.983 251.445 55.044 4.615 6.417 0.015 32.931 1.136 79.005 21.501 0.302 1,060.531 24,448 2,242.4 
2543 0. 5.235 22.500 5.243 8.586 0.005 29.890 0.363 92.512 25.988 0.760 1,165.401 34.699 1,391.2 
2544 57.055 42.175 22.500 3.854 9.965 N.A. 5.550 0.497 129.706 32.801 2.288 1,212.844 54.569 1,573.8 
2545 318.671 32.348 25.388 0.436 10.266 N.A. 24.967 0.006 82.418 32.218 3.969 1,283.513 101.065 1,915.3 
2546 352.831 12.083 0.496 0.431 10.924 N.A. 50.769 0.000 100.702 26.934 3.554 1,603.988 138.731 2,301.4 
2547 623.352 23.765 5.170 0.957 16.196 N.A. 111.740 0.016 162.197 44.283 5.610 1,603.988 161.812 2,759.1 
2548 353.165 12.801 6.295 0.530 11.023 N.A. 76.076 0.000 68.997 22.307 0.340 1,708.978 176.692 2,437.2 
2549 393.301 38.142 4.659 0.165 14.685 N.A. 41.759 N.A. 33.574 22.438 0.417 1,983.656 159.888 2,739.6 
2550 362.130 77.035 2.225 0.002 15.635 N.A. 28.475 N.A. 48.581 21.400 0.105 2,128.275 152.300 2,836.2 
2551 277.069 94.041 1.649 0.331 15.351 N.A. 23.010 N.A. 76.025 25.313 0.175 2,209.207 156.153 2,878.3 
2552 325.300 110.803 1.850 0.000 13.913 N.A. 23.055 N.A. 152.820 24.026 N.A. 2,611.534 114.572 3,377.8 

ที่มา : กรมสรรพสามิต   
 

ตาราง 2.5  แสดงถึงประมาณการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ผลิตใน
ประเทศไทยและน าเข้าจากต่างประเทศ จากตารางพบว่า ปริมาณการจ าหน่ายสุราในประเทศ
ไทยรวมทั้งที่ผลิตในประเทศและน าเข้าจากต่างประเทศเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ตั้งแต่ปี 2540 โดย
ปริมาณการจ าหน่ายเพิ่มข้ึนจาก 1,649 ล้านลิตร ในปี 2540 เป็น 2,568.47 ล้านลิตร ในปี พ.ศ. 
2552 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า คนไทยบริโภคสุราเพิ่มมากขึ้นมากกว่าสองเท่าภายในระยะเวลา 12 ป ี
นอกจากนี้  หากพิจารณาถึงปริมาณการจ าหน่ายสุราน าเข้าจากต่างประเทศ พบว่า ปริมาณการ
น าเข้า สุราจากต่างประเทศเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเห็นได้ชัด โดยเพิ่มขึ้นจาก 45.1 ล้านลิตรในปี 2540 
เป็น 176.9  ล้านลิตร ในปี 2548  และลดลงเป็น  114.67 ล้านลิตรในปี 2552 ซึ่งแสดงให้เห็นถึง
ความนิยมบริโภคสุราต่างประเทศมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง หากพิจารณาถึงสัดส่วนการบริโภคสุรา
ตามประเภท จะพบว่า คนไทยนิยมบริโภคสุราขาวมากที่สุดนับตั้งแต่ปี 2540 เป็นต้นมา 
รองลงมา คือ สุราผสมและสุราน าเข้าตามล าดับดังตารางที่ 2.5 
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ตาราง 2.4 ปริมาณการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ผลิตในประเทศและที่น าเข้าจาก
ต่างประเทศระหว่างปี พ.ศ. 2540 – 2552  

(ล้านลิตร) 
 

ที่มา : กรมสรรพสามิต   
 
 นอกจากนีจ้ากการศึกษาข้อมูลจากองค์การอนามัยโลก ยังพบว่ามีประชากรทั่วโลกดื่ม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ประมาณ 2,000 ล้านคน หรือประมาณ 1 ใน 3 ของประชากรโลก เฉลี่ยดื่ม
คนละ 6.13 ลิตร โดยประเทศไทยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ติดล าดับที่ 40 และสูงเป็นอันดับที ่4
ในระดับเอเซีย รองจากเกาหลีใต้ เนปาล และญี่ปุ่น (ส ารวจข้อมูลปี 2555) โดยพบว่า คนไทยมี
การใช้จ่าย ประมาณ 600 บาท/เดือน ซื้อเหล้าดื่มเฉลี่ย 58 ลิตร/ปีโดยจากการส ารวจยังพบอีกว่า 
คนไทยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ จ านวน 17.0 ล้านคน หรือคิดเป็นร้อยละ 31.54 ซึ่งในจ านวนนี ้
เป็นผู้ที่ดื่มนานๆครั้ง 9.5 ล้านคน(ร้อยละ 55.8) และเป็นผู้ที่ดื่มสม่ าเสมอ 7.5 ล้านคน (ร้อยละ 
44.2) โดยกลุ่มผู้ที่ดื่มสม่ าเสมอ (5 วันต่อสัปดาห์ขึ้นไป) มีถึงร้อยละ 41.3 ซึ่งในจ านวนนี้เป็นดื่มทุก
วันร้อยละ 25.7 

 ส าหรับประเภทของสุรา พบว่า เบียร์ เป็นเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ได้รับความนิยมมาก
ที่สุด (เขตเทศบาล 48.4% นอกเขตเทศบาล 40.3%) ส าหรับอายุเฉลี่ยของผู้เริ่มต้นดื่มสุรา 
ระหว่างปี พ.ศ. 2544 - 2554 พบว่าไม่มีความแตกต่าง หากพิจารณาสถานการณ์บริโภคสุรา ของ
ชาวชาวชนบท ในรอบ 11 ปี (2545-2556) ระหว่างปี 2545 – 2556 ซึ่งองค์การอนามัยโลกได้
จัดเก็บข้อมูลจากคนไทยที่อาศัยอยู่นอกเขตเทศบาล พบว่า กลุ่มเป้าหมายที่อยู่ในความรับผิดชอบ
ของกรมการพัฒนาชุมชน ดื่มเหล้าหมายถึง การดื่มเครื่องดื่มท่ีมีแอลกอฮอล์ผสมอยู่ เช่น สุรา 

ปี พ.ศ. ปริมาณการจ าหน่าย ปริมาณ
การผลิต

สุรา
พื้นเมือง 

ปริมาณ
การน าเข้า
สุราน าเข้า 

ยอดรวมปริมาณการ
จ าหน่ายสุราที่ผลิต 
ในประเทศไทย, 

ปริมาณการผลิตสุรา
พื้นเมืองและปริมาณ 

การน าเข้าสุรา 
จากต่างประเทศ 

สุราขาว สุราผสม สุราปรุง
พิเศษ 

สุราพิเศษ เบียร ์ ไวน์ 

2540 449.7 204.1 72.6 10.2 863.9 3.9 N.A. 45.15 1,649.55 
2541 389.9 315.1 52.4 16.9 950.3 4.3 0.08 17.64 1,746.62 
2542 419.7 116.7 44.4 17.8 1032.2 7.2 0.30 24.45 1,662.75 
2543 395.3 167.1 19.3 27.2 1092.2 15.4 0.76 34.70 1,751.96 
2544 404.8 130.3 31.1 83.5 1158.7 11.0 2.29 54.57 1,876.26 
2545 421.6 99.1 34.0 84.2 1195.6 21.3 3.97 101.07 1,960.83 
2546 495.5 39.3 19.9 71.3 1506.7 22.6 3.55 138.73 2,297.59 
2547 489.6 21.7 19.0 69.2 1531.7 32.6 5.61 161.81 2,331.22 
2548 507.1 24.2 17.6 78.6 1468.7 3.3 0.34 176.69 2,276.53 
2549 527.1 39.9 18.9 55.2 1621.1 1.7 0.42 159.89 2,424.21 
2550 480.1 75.3 9.9 48.0 1711.0 1.6 0.11 152.30 2,478.31 
2551 441.2 112.7 8.5 44.6 1477.1 1.5 0.17 156.15 2,241.95 
2552 384.9 103.8 2.8 24.2 1928.4 9.5 N.A. 114.67 2,568.47 
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เบียร์ ไวน์ ยาดอง กระแช่ สาโท หรือที่ผลิตจากผัก ผลไม้ เช่น มันฝรั่ง ข้าว น้ าองุ่น โดยการน า
วัตถุดิบดังกล่าว มาหมักและเติมยีสต์ลงไป ยกเว้นการดื่มเป็นครั้งคราวในงานเทศกาล งาน
ประเพณี หรืองานเลี้ยงทางสังคมสถิติการดื่มเหล้าและสูบบุหรี่ ของชาวชนบท เมื่อปี พ.ศ. 2544 
พบผู้ดื่มเหล้า เพียงร้อยละ 1.2 มีสถิติลดลงเรื่อยเรื่อยๆ จนถึงปี พ.ศ. 2549 และผู้ดื่มเหล้าเพียง 
ร้อยละ 0.13 จนปี พ.ศ. 2550 สถิติดื่มเหล้าพุ่งสูงขึ้น โดยพบสัดส่วนผู้ดื่มเหล้าร้อยละ 1.0 จากนั้น 
สถิติก็ค่อยๆ ลดลงเมื่อเปรียบเทียบสถิติการดื่มสุราในรอบ 10 ปีที่ผ่านมา พบสถิติการดื่มสุราไม่มี
ความแตกต่าง โดยในปี พ.ศ. 2544 สัดส่วนผู้ดื่มสุราประมาณร้อยละ 32.6 และ ปี พ.ศ. 2554ร้อย
ละ 31.5 โดยเพศชาย มีสัดส่วนการดื่มสุราสูงกว่าเพศหญิง 
 เมื่อแยกเป็นรายภาค พบว่า ภาคท่ีดื่มเหล้ามากท่ีสุดคือภาคเหนือ ร้อยละ 6.05 รองลงมา
คือภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (4.91%) ส่วนภาคใต้และภาคกลางเป็นภาคที่ดื่มเหล้าในสัดส่วนที่
ใกล้เคียงกันคือ ร้อยละ3.84 และร้อยละ 3.61 ตามล าดับ ส าหรับประเภทของเหล้า ข้อมูลจาก
ส านักงานสถิติแห่งชาติ (2554) พบว่า ชาวชนบทนิยมดื่มเบียร์มากถึงร้อยละ 40.3 รองลงมาคือ
สุราขาว / สุรากลั่นชุมชน ร้อยละ 32.8 เหล้าที่เป็นที่นิยมน้อยที่สุดคือประเภทไวน์ (0.3%) 
จากการรายงานปริมาณการบริโภคแอลกอฮอล์ ในประเทศไทย โดยศูนยวิจัยปญหาสุราพบว่า 
ประเทศไทยมีปริมาณการบริโภคแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ต่อหัวประชากรต่อปี(Annual per capita 
consumption; APC) คือ ปริมาณเฉลี่ยของแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ที่ประชากรได้บริโภคในหนึ่งปีโดย
มีหน่วยเป็นลิตรของแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ต่อคนต่อปีซึ่งค่าดังกล่าวได้มาจากข้อมูลปริมาณ การ
จ าหน่ายและน าเข้าเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของกรมสรรพสามิต  พบว่า ตั้งแต่ปีพ.ศ.2550 ถึง 2553 
ปริมาณการบริโภคแอลกอฮอล์ บริสุทธิ์ต่อหัวประชากรต่อปีมีแนวโน้มที่จะลดลงเล็กน้อย แต่
หลังจากนั้นค่าค่อนข้างคงที่อยู่ ในช่วง 6.7 ถึง 7.1 ลิตรของแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ต่อคนต่อปี 
นอกจากนี ้  หากพิจารณาเฉพาะผู้บริโภคประจ า (regular drinker) หรือผู้ที่ดื่มเครื่องดื่มแอลก
ออล์อย่างน้อย 1 วัน ต่อสัปดาห์เป็นต้นไป จะเห็นว่า ความชุกของผู้บริโภคประจามีแนวโน้มลดลง
เล็กน้อย โดยตั้งแต่ปีพ.ศ.2552 จนถึงปีพ.ศ.2558 โดยเฉลี่ยประมาณร้อยละ 1.1 ต่อปี 
จากผลการส ารวจในปี พ.ศ. 2558 พอจะประมาณได้ว่า ประชากรไทย 18,641,720 คน ด่ืม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน 12 เดือนที่ผ่านมา ในจ านวนนี้ร้อยละ 60.1 ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
นานๆ ครั้ง (occasional drinker) ซ่ึงด่ืมน้อยกวา่ 1 ครั้งต่อสัปดาห์และ ร้อยละ 39.9 เป็นนักดื่ม
ประจ า (regular drinker) ซ่ึงด่ืมต้ังแต่ 1 ครั้งต่อสัปดาห์ขึ้น เมื่อจ าแนกตามกลุ่มอายุและเพศ 
ประชากรกลุ่มอายุ 15 ถึง 24 ปีส่วนใหญ่ (ร้อยละ 68.1) ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นานๆ ครั้ง 
ในขณะที่กลุ่มอายุ 60 ปีขึ้นไป ร้อยละ 15 ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ทุกวัน ประชากรหญิงของไทย
ส่วนใหญ่ (ร้อยละ 84) ดื่มเครื่องดื่ม แอลกอฮอล์นานๆ ครั้ง โดยร้อยละ 30 ดื่มเพียง 1-3 ครั้งต่อปี
ในขณะที่ประมาณครึ่งหนึ่ง (ร้อยละ 45.8) ของประชากรชายดื่มเป็นประจ า 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่ใช้ในการศึกษา  

ในการวิจัยครั้งนี้ใช้แนวคิด และทฤษฎี ในการศึกษา 3 แนวคิดหลัก คือ แนวคิด
ความอุปสงค์และยืดหยุ่นอุปสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคสุราใน
ประเทศไทย และแนวคิดที่สองคือ แนวคิดด้านภาษีและผลกระทบจากการจัดเก็บภาษีเพ่ือทดสอบ
ผลกระทบจากการเก็บภาษีสรรพสามิตสุราต่อปริมาณการบริโภค และแนวคิดการก าหนดราคาใน
ตลาด 

2.2.1 แนวคิดความยืดหยุ่นอุปสงค์ 

            ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ (Elasticity of Demand) หมายถึง อัตราการเปลี่ยนแปลง
ความต้องการซื้อสินค้าต่ออัตราการเปลี่ยนแปลงปัจจัยต่างๆ ที่ก าหนดอุปสงค์ เช่น ราคา รายได้ 
ราคาสินค้าชนิดอื่นที่เก่ียวข้อง เป็นต้น ความยืดหยุ่นของอุปสงค์มี 3 ชนิด ดังนี้ 

ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา  

ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา (Price Elasticity of Demand) เป็นการวัดการเปลี่ยนแปลง
ปริมาณความต้องการซื้อสินค้าเมื่อราคาสินค้าเปลี่ยนแปลง โดยวัดออกมาในรูปของร้อยละ 

       ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา (Ed) =    % การเปลี่ยนแปลงของปริมาณความต้องการ
ซ้ือ 

                                                                     % การเปลี่ยนแปลงของราคา 

  โดยสูตรที่ใช้ค านวณหาค่าความหยดหยุ่นนั้นมี 2 ลักษณะ คือ 

  ก. สูตรความยืดหยุ่นของอุปสงค์แบบจุด (Point elasticity of Demand) 

                                            Ed  =    
Q

P

P

Q




   หรือ 
12

12

PP

QQ



 x
1

1

Q

P  

             โดยที่ :   Ed        = ค่าความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา 

                        Q1         = ปริมาณความต้องการซื้อสินค้า ณ ระดับราคาเดิม 

Q2         = ปริมาณความต้องการซื้อสินค้า ณ ระดับราคาใหม่ 

P1         = ราคาสินค้าเดิมก่อนมีการเปลี่ยนแปลง 

P2         = ราคาสินค้าหลังการเปลี่ยนแปลง 
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ข ค่าความยืดหยุ่นของอุปสงค์บนช่วงใดช่วงหนึ่งบนเส้นอุปสงค์ (Arc 
elasticity of demand) คือ ช่วง AB 

  dE = 




12

12

PP

QQ

21

21

QQ

PP



   

ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อรายได้ (Income Elasticity of Demand) 

            อุปสงค์ต่อรายได้ หมายถึง จ านวนต่างๆ ของสินค้าท่ีผู้บริโภคต้องการเสนอซื้อ ณ ระดับ
รายได้ต่างๆ ภายในระยะเวลาหนึ่ง  โดยก าหนดให้ปัจจัยอื่นๆ คงที่ 

            ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อรายได้ (Income Elasticity of demand) หมายถึง การวัด
อัตราการเปลี่ยนแปลงปริมาณความต้องการซื้อสินค้าเมื่อรายได้เปลี่ยนแปลง  

    ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อรายได้ (Ey) =     % การเปลี่ยนแปลงของปริมาณความต้องการซื้อ 

                                                                       % การเปลี่ยนแปลงของรายได้ 

  ก. สูตรความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อรายได้แบบจุด 

          yE  = 
1

1

Q

Y
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 หรือ 
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โดยที่ :  Ey       = ค่าความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อรายได้ 

Q1      = ปริมาณความต้องการซื้อสินค้า ณ ระดับรายได้เดิม 

Q2         = ปริมาณความต้องการซื้อสินค้า ณ ระดับรายได้ใหม่ 

Y1         = ระดับรายได้เดิมก่อนการเปลี่ยนแปลง 

Y2          = ระดับรายได้หลังการเปลี่ยนแปลง 

 

  ข. สูตรความยืดหยุ่นอุปสงค์ต่อรายได้แบบช่วง 

     YE  = 
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            ถ้าค่าความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อรายได้มีเครื่องหมายเป็นบวกแสดงว่าเป็นสินค้าปกติ 
(Normal Goods) หรือสินค้าฟุ่มเฟือย (Superior Goods) และถ้ามีเครื่องหมายเป็นลบแสดงว่า
เป็นสินค้าด้อยคุณภาพ (Inferior Goods)  

ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ไขว้ (Cross - Price Elasticity of Demand) 

             อุปสงค์ไขว้ หมายถึง ปริมาณความต้องการซื้อสินค้าชนิดหนึ่ง ณ ระดับราคาต่างๆ 
พิจารณาต่อสินค้าอีกชนิดหนึ่งที่เก่ียวข้องภายในระยะเวลาหนึ่ง โดยก าหนดให้ปัจจัยอื่นๆ คงที่  

ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ไขว้ (Cross - Price Elasticity of Demand) หมายถึง การวัดอัตราการ
เปลี่ยนแปลงปริมาณความต้องการซื้อสินค้าเม่ือราคาสินค้าชนิดอื่นที่เก่ียวข้องเปลี่ยนแปลง 

สินค้าท่ีเกี่ยวข้องกันแบ่งได้ 2 ชนิด ดังนี้ 

            สินค้าท่ีใช้ประกอบกัน (Complementary Goods) เป็นสินค้าที่ในการอุปโภคบริโภค
ต้องใช้ร่วมกัน ถ้าขาดสิ่งใดสิ่งหนึ่งจะไม่สามารถบริโภคได้ เช่น รถยนต์และน้ ามัน เป็นต้น 
ความสัมพันธ์ของสินค้าที่ต้องใช้ประกอบกันจะมีทิศทางตรงกันข้ามหรือเป็น -  

            สินค้าทดแทนกัน (Substitute Goods) เป็นสนิค้าที่ในการอุปโภคบริโภค ถ้าหาสินค้า
ชนิดหนึ่งไม่ได้สามารถใช้สินค้าอีกชนิดหนึ่งทดแทนได้ เช่น เนื้อหมูกับเนื้อไก่ เป็นต้น ความสัมพันธ์
ของสินค้าที่ใช้ทดแทนกันได้จะมีทิศทางเดียวกันหรือเป็น บวก 

ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ไขว้ (Ec) = %การเปลี่ยนแปลงของปริมาณความต้องการซื้อสินค้า A          

                                                      % การเปลี่ยนแปลงของราคาสินค้า B 

 

  ก. สูตรความยืดหยุ่นอุปสงค์ไขว้แบบจุด 
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โดยที่ : Ec         = ค่าความยืดหยุ่นของอุปสงค์ไขว้ 

QA1       = ปริมาณความต้องการซื้อสินค้า A ณ ระดับราคาสินค้า B ก่อนการ
เปลี่ยนแปลง 

QA2        = ปริมาณความต้องการซื้อสินค้า A ณ ระดับราคาสินค้า B หลังการ
เปลี่ยนแปลง 

PB1        = ราคาสินค้า B ก่อนการเปลี่ยนแปลง 

PB2        = ราคาสินค้า B หลังการเปลี่ยนแปลง 
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  ข. สูตรความยืดหยุ่นอุปสงค์ไขว้แบบช่วง 

   YE  = 
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ถ้าค านวณได้ค่าเป็นบวก (+) แสดงถึง เป็นสินค้าที่ใช้ทดแทนกัน และถ้าค านวณได้ค่าเป็น
ลบ (-) แสดงถึง เป็นสินค้าที่ใช้ประกอบกัน 

2.2.2 แนวคิดเกี่ยวข้องกับการตั้งราคา  

ในการวิจัยครั้งนี้ได้ให้ความส าคัญกับแนวคิดที่ใช้ในการศึกษาการตั้งราคา  3 แนวคิด 
ได้แก่ การตั้งราคาทางเศรษฐศาสตร์ แนวคิดการก าหนดราคาทางการตลาด และ แนวคิดการตั้ง
ราคาโดยการวิเคราห์สถารการณ์ 

               แนวคิดการตั้งราคาทางเศรษฐศาสตร์ 

ในทางเศรษฐศาสตร์ ตลาด (Market) หมายถึง การที่ผู้ซื้อและผู้ขายท าการตกลงซื้อขาย
แลกเปลี่ยนสินค้าโดยไม่ค านึงถึงว่าต้องมีสถานที่ท าการติดต่อซื้อขายหรือไม่ ถ้ามีการตกลงซื้อขาย
แลกเปลี่ยนเกิดขึ้นจะถือว่าได้เกิดตลาดสินค้านั้นๆ ขึ้นแล้ว ตลาดแบ่ง 3 ประเภท และการก าหนด
ราคาสินค้าในแต่ละตลาดก็แตกต่างกัน ได้ดังนี้ 

             1. ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ (Perfectly competitive Market) 

             2. ตลาดแข่งขันไม่สมบูรณ ์ (Imperfectly competitive Market) แบ่งได้ 3 
ประเภทคือ 

              - ตลาดผูกขาดแท้จริง (Pure monopoly Market) 

              - ตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly Market) 

              - ตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition Market) 

       การแบ่งประเภทของตลาดพิจารณาจากลักษณะส าคัญคือ จ านวนผู้ผลิตหรือผู้ขาย ความ
ยากง่ายในการหาสินค้าอ่ืนมาใช้ทดแทน และความยากง่ายในการเข้าหรือออกจากตลาด 

       ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ (Perfectly Competitive Market) 

       ตลาดในอุดมคติของนักเศรษฐศาสตร์ ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ (Perfectly Competitive 
Market) ถือว่าเป็นตลาดที่ดีที่สุด ลักษณะของตลาดคือ ผู้ขายและผู้ซื้อในตลาดมีมากและมีความรู้
ในเรื่องตลาดอย่างสมบูรณ์ (Perfect knowledge), สินค้าในตลาดมีลักษณะเหมือนกันทุกประการ 
(Homogeneous Product) สามารถใช้ทดแทนกันได้อย่างสมบูรณ์, การเข้าและออกจากตลาดท า
ได้อย่างเสรีและตลอดเวลา (free exit - free entry) ผู้ขายและผู้ซื้อในตลาดจะต้องซื้อขายสินค้า
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ในราคาตลาด (Market Price) ซึ่งเป็นราคาดุลยภาพตลาด หรือปฏิบัติตามราคาตลาด (Price 
taker) สินค้าท่ีมีลักษณะใกล้เคียงคือ สินค้าเกษตร เป็นต้น 

ดุลยภาพและการตั้งราคาในตลาดแข่งขันสมบูรณ์        

 ดุลยภาพของผู้ผลิต หมายถึง สภาวะที่ผู้ผลิตไม่มีแนวโน้มที่จะเปลี่ยนแปลงการผลิต การ
ผลิตที่เป็นอยู่ในขณะนั้นเป็นการผลิตที่ดีที่สุด ผู้ผลิตจะท าการผลิต ณ จุดที ่ MC=MR ในระยะสั้น
อาจมีผู้ผลิตบางรายมีต้นทุนต่อหน่วยสูงกว่าราคาสินค้าเนื่องจากขาดประสิทธิภาพจึงเกิดการ
ขาดทุน ผู้ผลิตจะต้องเลือกว่าจะด าเนินการต่อหรือไม่โดยการเปรียบเทียบรายรับรวมกับต้นทุนผัน
แปร ตราบใดที่รายรับรวมยังคงสูงกว่าต้นทุนผันแปร ผู้ผลิตจะด าเนินการต่อไปแม้จะขาดทุนเพราะ
สามารถน ารายรับที่มากกว่าต้นทุนแปรผันรวมมาชดเชยการขาดทุนได้บ้างเพราะถ้าเลิกผลิตก็ต้อง
เสียค่าใช้จ่ายส่วนของต้นทุนคงที ่ ในกรณีที่รายรับรวมน้อยกว่าต้นทุนผันแปรผู้ผลิตควรเลิกท าการ
ผลิตเพราะจะขาดทุนมากยิ่งข้ึน เงื่อนไขที่ผู้ผลิตจะขาดทุนน้อยท่ีสุดคือ ท าผลิตในระดับที่ 
MC=MR ในตลาดนี้ผู้ผลิตสามารถเปลี่ยนแปลงขนาดของโรงงานที่ใช้ได้ตลอดเวลารวมทั้งเลิก
ด าเนินการได้ถ้ารายรับไม่คุ้มกับต้นทุนการผลิต นอกจากนั้นผู้ผลิตรายใหม่สามารถเข้ามาในตลาด
ได้อย่างเสรีและตลอดเวลา ท าให้ในระยะยาวราคาสินค้าจะเท่ากับจุดต่ าสุดของต้นทุนเฉลี่ยผู้ผลิต
จะใช้โรงงานที่มีขนาดเหมาะสมที่สุด (Optimum Size) และ SMC=LMC ถ้าราคาสินค้ามากกว่า
จุดต่ าสุดของต้นทุนเฉลี่ยผู้ผลิตจะมีก าไรเกินปกติดึงดูดให้ผู้ผลิตรายใหม่เข้าสู่ตลาดเพ่ิมข้ึน ราคา
สินค้าจะลดลงจนกระทั่งเท่ากับจุดต่ าสุดของต้นทุนเฉลี่ย 

       อย่างไรก็ตาม ถ้าผู้ผลิตมีรายรับรวมเท่ากับต้นทุนรวมจะได้ก าไรปกติ (Normal Profit) ซ่ึง
เป็นก าไรขั้นต่ าที่ผู้ผลิตต้องได้รับเพื่อจูงใจให้ท าการผลิตต่อไป ในทางเศรษฐศาสตร์ก าไรปกติคือ 
ต้นทุนการผลิตชนิดหนึ่งที่ต้องนับรวมเข้าไปในต้นทุนรวมเนื่องจากถือเป็นค่าเสียโอกาสของผู้ผลิต 

ดุลยภาพและการตั้งราคาในตลาดแข่งขันไม่สมบูรณ์ (Imperfectly competitive market) 

       ตลาดแข่งขันไม่สมบูรณ์ (Imperfectly competitive Market) คือ ตลาดที่มีผู้ซื้อผู้ขาย
จ านวนไม่มาก, สินค้าท่ีซื้อขายกันในตลาดจะมีลักษณะแตกต่างกัน (Heterogeneous Product) 
ดังนั้น ผู้ขายแต่ละรายจึงสามารถผูกขาดและก าหนดราคาสินค้า (Price Maker) ได้ในระดับหนึ่ง 
ตลาดแข่งขันไม่สมบูรณ์แบ่งออกได้ 3 ตลาดคือ ตลาดผูกขาดแท้จริง ตลาดผู้ขายน้อยราย และ
ตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาด 

       ตลาดผูกขาดแท้จริง (Pure Monopoly Market) 

       ตลาดผูกขาดอย่างแท้จริง (Pure Monopoly Market) มีลักษณะส าคัญของตลาด คือ มี
ผู้ผลิตหรือผู้ขายเพียงรายเดียว เรียกว่า ผู้ผูกขาด (Monopolist), สินค้าไม่สามารถหาสินค้าอ่ืนใช้
ทดแทนได้ และผู้ผลิตสามารถกีดกันไม่ให้ผู้อื่นเข้ามาผลิตแข่งขันได้ จากลักษณะของตลาดที่กล่าว
มาจะเห็นได้ว่า ผู้ผูกขาดมีอ านาจในการก าหนดราคาสินค้า (Price Maker) หรือก าหนดปริมาณ
ขาย (Price Searcher) อย่างใดอย่างหนึ่งได้ตามต้องการ 
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    สาเหตุของการผูกขาดเกิดขึ้นได้จาก 

       1. การที่ผู้ผลิตรวมตัวกันเป็นกลุ่มผู้ผูกขาดในการผลิตสินค้านั้น 

       2. รัฐบาลออกกฎหมายรับรองเพ่ือให้มีการผูกขาดการผลิตเพียงผู้เดียว กิจการเหล่านี้
ส่วนใหญ่เป็นกิจการสาธารณูปโภค เพ่ือรักษาระดับราคาหรือปริมาณสินค้าไม่ให้เปลี่ยนแปลงจน
ก่อให้เกิดความเดือดร้อนแก่ประชาชนหรือเป็นกิจการที่ท ารายได้เข้าสู่รัฐสูง โดยรัฐบาลท าการ
ผูกขาดเองหรือให้สิทธิแก่ภาคเอกชนแต่อยู่ภายใต้การควบคุมของรัฐบาลเพื่อป้องกันการเอาเปรียบ
ผู้บริโภค 

       3. การผูกขาดที่เกิดข้ึนจากขนาดการผลิตของผู้ผูกขาดเนื่องจากกิจการบางอย่างขนาด
ของกิจการจะต้องใหญ่มากจึงจะสามารถลดต้นทุนการผลิตให้ต่ าได้ (Economy of Scale) หาก
ขนาดการผลิตไม่ใหญ่และผลิตในจ านวนมากพอจะไม่สามารถด าเนินการอย่างมีประสิทธิภาพได้ 
ท าให้กิจการขนาดใหญ่ที่มีอยู่กลายเป็นผู้ผูกขาดไปโดยปริยาย 

       4. การผูกขาดที่เกิดข้ึนจากผู้ผูกขาดเป็นเจ้าของปัจจัยการผลิตที่ส าคัญเพียงผู้เดียว ท าให้
ผู้ผลิตรายอื่นไม่สามารถท าการผลิตสินค้าได้ตราบใดที่ไม่สามารถหาวัตถุดิบอ่ืนมาใช้ทดแทนปัจจัย
การผลิตนั้นและเจ้าของปัจจัยการผลิตนั้นจะกลายเป็นผู้ผูกขาดในการผลิตสินค้า 

       5. การจดทะเบียนลิขสิทธิ์ตามกฎหมาย ในประเทศที่มีกฎหมายลิขสิทธิ์คุ้มครอง
สิ่งประดิษฐ์ ผู้ประดิษฐ์จะมีอ านาจผูกขาดในการผลิตสิ่งประดิษฐ์นั้นเท่ากับอายุของทะเบียน
ลิขสิทธิ์ที่กฎหมายก าหนดไว้ 

       ดุลยภาพในตลาดผูกขาดแท้จริง (Pure Monopoly Market) 

       ผู้ผูกขาดจะเป็นผู้ผลิตรายเดียวในตลาด ดังนั้น จึงมีอ านาจเต็มที่ในการก าหนดราคาหรื
อปริมาณผลผลิต ผู้ผูกขาดที่แสวงหาก าไรสูงสุดจะเลือกผลิต ณ จุดที ่MC=MR ดุลยภาพของผู้ผลิต
และอุตสาหกรรมในตลาดจะเป็นสิ่งเดียวกันเพราะผู้ผูกขาดคืออุตสาหกรรม ในระยะสั้น ผู้ผูกขาด
ไม่จ าเป็นที่ต้องได้รับก าไรเกินปกติเสมอไปขึ้นอยู่กับต้นทุนเฉลี่ยของการผลิตว่ามีค่าสูงหรือต่ ากว่า
ราคาสินค้าดุลยภาพ ถ้าราคาดุลยภาพเท่ากับต้นทุนเฉลี่ยจะได้รับเพียงก าไรปกติ แต่ถ้าราคาดุลย
ภาพต่ ากว่าต้นทุนเฉลี่ยจะประสบกับภาวะขาดทุน แม้ว่าผู้ผูกขาดจะขาดทุนแต่ยังสามารถผลิต
ต่อไปได้เนื่องจากเป็นการขาดทุนน้อยท่ีสุดและถ้าหากผู้ผลิตรายใดสามารถรักษาก าไรเกินปกติของ
ตนไว้เรียกก าไรนั้นว่า ก าไรจากการผูกขาด (Monopoly Profit) ในตลาดผูกขาดการเข้ามาผลิต
ของผู้ผลิตรายใหม่ไม่สามารถเกิดข้ึนได้ ท าให้ผู้ผูกขาดที่ได้ก าไรปกติหรือขาดทุนในระยะสั้น
สามารถท าก าไรเกินปกติได้เนื่องจากสามารถปรับขนาดการผลิตและขนาดของโรงงานให้เหมาะสม
ได ้ ขนาดของโรงงานที่เหมาะสมที่สุดจะเป็นโรงงานขนาดเดียวกับตลาดแข่งขันสมบูรณ์หรือไม่ก็ได้
ขึ้นอยู่กับสภาพของตลาด แต่โรงงานที่ใช้ในตลาดผูกขาดในระยะยาวคือ โรงงานหนึ่งของการผลิต
ในระยะสั้น ซึ่งจะเสียต้นทุนการผลิตต่ าที่สุดส าหรับจ านวนผลิตที่ต้องการ หรือในระยะยาวจะผลิต 
ณ ระดับท่ี LAC=SAC หรือ LMC=SMC แสดงถึงถ้าอยู่ในดุลยภาพระยะยาวจะต้องอยู่ในดุลยภาพ
ระยะสั้นด้วย แต่ถ้าอยู่ในดุลยภาพระยะสั้นไม่จ าเป็นต้องอยู่ในดุลยภาพระยะยาวเสมอไป 



 
 

- 23 - 
 

       ตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly) 

      ตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly Market) หมายถึง ตลาดที่ประกอบด้วยผู้ผลิตหรือ
ผู้ขายตั้งแต ่ 2 รายขึ้นไป แต่ไม่ว่าจ านวนผู้ผลิตหรือผู้ขายในตลาดมีกี่รายเมื่อใด เมื่อผู้ผลิตรายใด
รายหนึ่งท าการเปลี่ยนแปลงราคาและจ านวนผลผลิตจะส่งผลกระทบต่อผู้ผลิตรายอื่นในตลาด และ
มักมีการโต้ตอบจากผู้ผลิตรายอื่น ลักษณะของตลาดจะแบ่งได้ 2 แบบ  

       แบบที่หนึ่ง Pure oligopoly คือ ผู้ผลิตแต่ละรายผลิตสินค้าเหมือนกันทุกประการ 
(Homogeneous Product) เช่น ซีเมนต ์สังกะสี เป็นต้น การแข่งขันของผู้ผลิตแต่ละรายจะไม่ใช้
ราคา (Non–price Competition) แต่จะใช้การบริการซึ่งจะท าให้เกิดความแตกต่างของสินค้าใน
สายตาของผู้ซื้อ  

       แบบที่สอง Differentiated oligopoly คือ ผู้ผลิตแต่ละรายผลิตสินค้าที่มีความแตกต่าง
กันแต่สามารถใช้แทนกันได้ เช่น รถยนต์ บุหรี่ เป็นต้น  

       ตลาดผู้ขายน้อยรายทั้ง 2 แบบมีสิ่งกีดขวางไม่ให้ผู้ผลิตใหม่เข้ามาท าการผลิตแข่งขันได้
สะดวกเพ่ือรักษาก าไรเกินปกติที่ได้รับไว้จนในที่สุดสามารถด ารงสภาพตลาดที่มีผู้ขายน้อยรายไว้ได้
ต่อไป 

       การก าหนดราคาและผลผลิตโดยใช้เส้นอุปสงค์หักมุม 

ราคาสินค้าในตลาดผู้ขายน้อยรายมักถูกก าหนดไว้ตายตัว (Price rigidity) ไม่
เปลี่ยนแปลงตามการเปลี่ยนแปลงอุปสงค์และอุปทาน เนื่องจากใช้เส้นอุปสงค์หักมุม (Kinked 
demand curve) ซึ่งมีลักษณะเป็นเส้นตรงหักมุม ณ ระดับราคาตลาด เป็นไปตามข้อสมมติที่ว่า 
ถ้าผู้ผลิตคนใดลดราคาสินค้า ผู้ผลิตอื่นจะลดตาม ท าให้จ านวนขายไม่เพ่ิมข้ึนมากนักเพราะ
จ านวนขายที่เพ่ิมข้ึนจะถูกเฉลี่ยระหว่างผู้ผลิตทั้งหมดในตลาด ในทางตรงข้าม ถ้าผู้ผลิตคนใดข้ึน
ราคาสินค้า ผู้ผลิตอื่นจะไม่ขึ้นตาม ท าให้จ านวนขายลดลง และเช่นเดียวกับผู้ผลิตในตลาดแข่งขัน
ไม่สมบูรณ์ประเภทอ่ืน ที่ในระยะสั้น ผู้ผลิตอาจประสบกับสภาวะก าไรเกินปกติ ก าไรปกติ หรอื
ขาดทุนให้น้อยที่สุดได้เช่นกัน ทั้งนี้ข้ึนอยู่กบัเส้นต้นทุนเฉลี่ย (AC) ของผู้ผลิตแต่ละรายเมื่อเทียบ
กับราคาที่ก าหนดขึ้น ส่วนในระยะยาว ปริมาณผลผลิตและราคาของผู้ขายนอกจากจะขึ้นอยู่กับ
การเปลี่ยนแปลงขนาดของกิจการแล้วยังขึ้นอยู่กับความยากง่ายที่ผู้ผลิตรายใหม่จะเข้ามาสู่ตลาด  

       การก าหนดราคาในรูปแบบอ่ืนๆ 

              ในทางปฏิบัติผู้ผลิตมักจะมีการตั้งราคาตามผู้น า (Price Leadership) หรือรวมตัวกัน
ก าหนดราคา (Collusion) โดยไม่มีการแข่งขันในเรื่องราคาสินค้าเพราะจะท าลายผลประโยชน์ของ
ผู้ผลิตทุกรายในตลาด 

       การตั้งราคาตามผู้น า (Price Leadership) เมื่อผู้ผลิตในตลาดผู้ขายน้อยรายได้ก าหนด
ราคาและปริมาณการผลิตของตนแล้วอาจไม่ม่ันใจว่าผู้ผลิตรายอื่นจะตอบโต้อย่างไร จึงต้องมีการ
ชักจูงให้ผู้ผลิตรายอื่นเห็นด้วยกับราคาสินค้าที่ตนก าหนดขึ้นและยอมรับราคาดังกล่าวเป็นราคา
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ขายใน ตลาด จึงถือว่า ผู้ผลิตรายนั้นได้ตั้งตนขึ้นเป็นผู้น าด้านราคา เพ่ือขจัดปัญหาการแข่งขันและ
การโต้ตอบที่จะเกิดข้ึน  

       การรวมตัวกันของผู้ผลิต (Collusion) เป็นการรวมตัวเข้าด้วยกัน (Collusion) ของผู้ผลิต
ในตลาดเสมือนว่ามีผู้ผลิตในตลาดรายเดียวและท าการตกลงด าเนินนโยบายร่วมกัน รวมถึงการ
ก าหนดราคาของสินค้าร่วมกันเพียงราคาเดียวโดยราคาที่ก าหนดนี้จะท าให้กลุ่มได้รับก าไรรวม
สูงสุด ปริมาณผลผลิตทั้งหมดของกลุ่มจะท าให้ต้นทุนเพ่ิม (MC) ของกลุ่มเท่ากับรายรับเพ่ิม (MR) 
ของกลุ่ม ผู้ผลิตแต่ละรายจะได้รับการจัดสรรการผลิตตามข้อตกลงของกลุ่มและขายสินค้าในราคา
ที่ก าหนดขึ้นเทา่นั้น การรวมตัวนี้เรียกว่าคาร์เทล (cartel) ซึ่งถือว่าเป็นการรวมตัวกันอย่างสมบูรณ์ 
(perfect collusion)  

      ตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition Market) 

      ตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition Market) มีลักษณะคือ มี
จ านวนผู้ขายมาก ปราศจากสิ่งกีดขวางผู้ผลิตรายใหม่ที่จะเข้ามาท าการผลิต, ไม่มีการรวมตัวกัน
ของผู้ซื้อหรือผู้ขาย และสินค้าของผู้ผลิตแต่ละคนแตกต่างกัน ความแตกต่างนี้อาจเป็นได้ท้ังด้าน
รูปร่าง คุณภาพ หรือความรู้สึกของผู้บริโภค จากลักษณะเหล่านี้ท าให้ผู้ผลิตแต่ละรายในตลาดมี
อ านาจผูกขาดในสินค้าของตน ยิ่งสามารถท าให้สินค้าของตนแตกต่างจากของผู้ผลิตอ่ืนได้มาก 
อ านาจผูกขาดก็จะมีมากข้ึนตามไปด้วยแต่สินค้าของผู้ผลิตอื่นก็สามารถใช้แทนกันได้ ดังนั้น หาก
ตั้งราคาสินค้าสูงกว่าของผู้ผลิตอื่นมากเกินไปจะประสบกับการเสียลูกค้าให้กับผู้ผลิตอื่น ท าให้เส้น
อุปสงค์ของผู้ผลิตแต่ละคนมีความยืดหยุ่นค่อนข้างสูง  

       ดุลยภาพของผู้ผลิตแต่ละราย 

       ดุลยภาพในระยะสั้นของผู้ผลิตแต่ละรายในตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาดเหมือนกับในตลาด
อ่ืนๆ คือ ณ ระดับการผลิตที่ต้นทุนเพิ่มเท่ากับรายรับเพิ่ม (MC=MR) เส้นอุปสงค์ของผู้ผลิตจะเป็น
เส้นลาดจากซ้ายไปขวาเพราะสินค้าใช้แทนกันได้ดี เส้นรายรับเพิ่มจะอยู่ใต้เส้นอุปสงค์ซึ่งเป็นเส้น
เดียวกับเส้นรายรับเฉลี่ย แต่หน่วยผลิตอาจประสบกับการขาดทุนได้ ถ้าราคาสินค้าต่ ากว่าต้นทุน
เฉลี่ย (AC) หน่วยผลิตจะผลิตต่อไปถ้าราคาสูงกว่าต้นทุนแปรผันเฉลี่ย (AVC) โดยผลิต ณ ระดับ
ผลผลิตซึ่งม ีMC=MR ซึ่งจะขาดทุนน้อยที่สุด (loss minimization) ในท านองเดียวกัน ผู้ผลิตอาจ
ได้รับพียงก าไรปกติ (Normal Profit) โดยผู้ผลิตจะผลิต ณ จุดที ่MC=MR ในตลาดนี้จะนิยมการ
โฆษณาและการส่งเสริมการขายเพื่อเพ่ิมอุปสงค์ของผู้บริโภคเพราะถ้าประสบความส าเร็จ อุปสงค์
จะเพ่ิมข้ึนโดยไม่ต้องลดราคาสินค้า ดังนั้น ก าไรจึงมากขึ้นตามไปด้วย ในระยะยาว หน่วยผลิตใน
ตลาดมีแนวโน้มที่จะได้รับเพียงก าไรปกติ นั่นคือ ราคาดุลยภาพเท่ากับต้นทุนเฉลี่ยเพราะผู้ผลิตใหม่
สามารถเข้ามาท าการผลิตแข่งขันได้โดยเสรีตราบเท่าท่ีหน่วยผลิตยังมีก าไรเกินปกติ จากการที่ 

สินค้าของแต่ละหน่วยผลิตในตลาดมีความแตกต่างกันท าให้เส้นอุปสงค์ของหน่วยผลิตแต่ละราย
ลดลงเรื่อยๆ จนในที่สุดสัมผัสกับเส้นต้นทุนเฉลี่ยก่อนจุดต่ าสุด ดังนั้น ราคาจึงเท่ากับต้นทุนเฉลี่ย 
หน่วยผลิตจึงได้รับเพียงก าไรปกติเท่านั้น 
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แนวคิดการก าหนดราคาทางการตลาด 

ในการก าหนดราคา ผู้บริหารทางการตลาดต้องเข้าใจและรับรู้ถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อราคา
ศึกษาก่อนการก าหนดนโยบาย  กลยุทธ์    และยุทธวิธใีนการก าหนดราคา โดยจ าแนกได้  2  
ปัจจัย  คือ 

          1. ปัจจัยภายในกิจการ (Internal Factors) เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถก าหนดและ
ควบคุมได้ได้แก ่ วัตถุประสงค์ทางการตลาดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด  ต้นทุนและผู้มีอ านาจใน
การตัดสินใจเกี่ยวกับราคา ซึ่งประกอบด้วย  

                    1.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objectives)    ก่อนการก าหนด
ราคาผู้บริหารจะท าการก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ทางการตลาดไว้แล้วจะเริ่มจากการก าหนดกลุ่มลูกค้า 
เป้าหมาย การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์   การก าหนดส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆจากนั้นจึงท าการ
ก าหนดราคาให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ดังกล่าวการก าหนดวัตถุประสงค์เป็นแนวทางในการก าหนด
ราคาให้ง่ายขึ้นและน าไปสู่ความส าเร็จทางการตลาดได้ในที่สุด  การก าหนดวัตถุประสงค์ในการ
ก าหนดราคา    เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดนโยบายราคากลยุทธ์ราคา   และวิธีการในการ
ก าหนดราคา    วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคา แบ่งได้ดังนี้ 

               1.1.1   วัตถุประสงค์เพ่ือความอยู่รอดของกิจการ (Survival)     ในภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ า   อ านาจการซื้อลดลงส่งผลให้ยอดขายกิจการลดลง   การแข่งขันสูง  ปัญหาสภาพคล่องทาง
การเงิน   หากเกิดสถานการณ์ดังกล่าววัตถุประสงค์ในการตั้งราคาพอครอบคลุมต้นทุนผันแปรและ
ต้นทุนคงท่ี 

บางส่วนท าให้ราคาสินค้าลดลงอาจมีก าไรเพียงเล็กน้อยหรือไม่มีเลย   เพ่ือให้สามารถจ าหน่าย 

ได้ในระยะเวลานั้น ๆ จนกว่าจะพ้นวิกฤตการณ์   จึงค่อยปรับราคากันใหม่ 

               1.1.2   วัตถุประสงค์เพ่ือก าไรสูงสุด (Current Profit Maximization)  วัตถุประสงค์
นี้ต้องการก าไรสูงสุดสภาพคล่องทางการเงินหรือผลตอบแทนในการลงทุนในระยะสั้น ๆ แต่มี
ข้อจ ากัดท่ีต้องทราบถึงความสัมพันธ์ของอุปสงค์และต้นทุน  ณ  ระดับราคาต่าง ๆ      เพ่ือเลือก
ก าหนดราคาที่ให้ได้ผลตอบแทนที่สูงสุดอย่างไรก็ตามการก าหนดวัตถุประสงค์นี้อาจมีผลต่อการ
ด าเนินธุรกิจระยะยาว 

               1.1.3   วัตถุประสงค์เพ่ือส่วนครองตลาด(Market Share Leadership)วัตถุประสงค์นี้
จะเป็นวัตถุประสงค์ ในระยะยาว การก าหนดราคาสินค้าไว้ต่ าจะส่งผลให้ได้ส่วนครองตลาดสูงสุด  
และสามารถลด ต้นทุนลงได้ต่ าสุดด้วย 

               1.1.4   วัตถุประสงค์เพ่ือเป็นผู้น าด้านคุณภาพ (Product Quality   Leadership) 
การก าหนดราคาสูงแสดงถึงคุณภาพของสินค้าในระดับสูง  ซึ่งจะท าให้ได้รับก าไรต่อหน่วยสูงด้วย  
โดยเฉพาะสินค้าท่ีกิจการต้องลงทุนในการวิจัยและพัฒนาไปมาก 
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               1.1.5   วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาลักษณะอ่ืน ๆ เช่น การก าหนดราคาเพ่ือ
ป้องกันการเข้าสู่ตลาดของคู่แข่งขันการรักษาเสถียรภาพของราคานอกจากนี้องค์การที่ไม่ได้หวังผล
ก าไรยังมีวัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาที่แตกต่างออกไป   เช่น   โรงพยาบาล     สถานศึกษา    
กิจการ สาธารณูปโภคซึ่งแสดงถึงวัตถุประสงค์การก าหนดราคาเพ่ือสังคมคือทุกคนต้องมีการรับ
บริการจึงก าหนดราคาต่ าแต่พออยู่ได้    รัฐอาจต้องสนับสนุนบ้างเพื่อความผาสุขของประชาชนก็
ต้องท า 

          1.2  กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Strategy)การก าหนดราคาต้อง
ค านึงถึงความสัมพันธ์ของส่วนประสมการตลาดอ่ืน ๆ ผลิตภัณฑ์   ช่องทางการจัดจ าหน่าย    และ
การส่งเสริมการตลาดการก าหนดราคาสูงก่อให้เกิดภาพพจน์ที่ดีกับผลิตภัณฑ์ ขณะเดียวกันการ
ก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ใหม่สูงเป็นการชักจูงคู่แข่งให้เข้ามาสู่ตลาดได้เร็วขึ้น  และการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์อาจต้องเปลี่ยนแปลงราคาหรือการส่งเสริมการตลาดให้สอดคล้องกันด้วยการเลือก
ช่องทางการจัดจ าหน่ายต้องสอดคล้องกับการก าหนดราคาสูงหรือต่ าด้วยสินค้าสะดวกซ้ือโดยทั่วไป
การก าหนดราคาต่ าจะมีการจัดจ าหน่ายอย่างกว้างขวางขณะที่ผลิตภัณฑ์ที่ก าหนดราคาสูงต้อง
เลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายเฉพาะคือไม่ต้องขายหลายแห่งก็ได้การส่งเสริมการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดที่แตกต่างกันไปตามกลุ่มลูกค้าเป้าหมายส่งผลต่อค่าใช้จ่ายในการส่งเสริม
การตลาดและส่งผลต่อการก าหนดราคาด้วย 

          1.3  ต้นทุน (Cost)  ต้นทุนเป็นปัจจัยพื้นฐานในการก าหนดราคา   โดยการรวมต้นทุนที่
เกี่ยวข้องบวกก าไรเป็นราคาขายแต่ต้นทุนที่ต่ ากว่าย่อมได้เปรียบ      ดังนั้นการศึกษาถึงโครงสร้าง
ของต้นทุนนอกเหนือจากการก าหนดต้นทุนรวมมาจากต้นทุนคงที่   ต้นทุนผันแปร   และต้นทุนก่ึง
ผันแปรแล้วยังต้องค านึงถึงปริมาณการผลิตที่ก่อให้เกิดต้นทุนต่ าสุดอันอาจจะเกิดจาก
ประสบการณ์ของกิจการ   หรือท าเลที่ตั้ง   เป็นต้น 

          1.4  ผู้มีอ านาจในการก าหนดราคามีอ านาจในการตัดสินใจเกี่ยวกับราคา    การก าหนดรา
คามีฝ่ายต่าง ๆเข้ามาเก่ียวข้อง  เช่น   ฝ่ายผลิต  ฝ่ายการเงิน   ฝ่ายขาย   และฝ่ายการตลาด   
ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องมีการก าหนดผู้รับผิดชอบในการตัดสินใจเกี่ยวกับราคาส าหรับกิจการขนาดเล็ก
ผู้บริหารเพียงคนเดียวจะท าการตัดสินใจแต่กิจการขนาดใหญ่อาจมีหลายฝ่ายเข้ามาเกี่ยวข้องโดย
ก าหนดผู้รับผิดชอบเป็นผู้บริหารระดับกลาง    เช่น ผู้จัดการผลิตภัณฑ์หรือผู้จัดการฝ่ายการตลาด    
ส าหรับสินค้าอุตสาหกรรมอาจก าหนดให้พนักงานขายเข้ามามีส่วนร่วมในการก าหนดราคาด้วยก็ได้ 

2.  ปัจจัยภายนอกกิจการ (External Factors)   เป็นปัจจัยที่กิจการไม่สามารถควบคุมได้
แต่ต้องค านึงถึงในการจัดการราคา ได้แก่ ตลาด อุปสงค์ของตลาด การแข่งขัน ผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ ผู้
จัดจ าหน่าย   สภาพ เศรษฐกิจ   รัฐบาลและจริยธรรมทางธุรกิจ ประกอบด้วย 

2.1  ตลาดและอุปสงค์ (The Market and Demand) ตลาดประเภทของตลาดมีผลต่อ
การก าหนดราคา       ตลาดแข่งขันสมบูรณ์มีผู้ซื้อและผู้ขายมากรายการก าหนดราคาข้ึนอยู่กับ
ราคาตลาด      ตลาดกึ่งแข่งขันก่ึงผูกขาด   แม้ผู้ขายจะมีไม่มากเท่าตลาดแข่งขันสมบูรณ์การจะ
ก าหนดราคาสินค้า         ขึ้นอยู่กับความสามารถในการสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ของ
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ตน    ตลาดที่มีผู้ขายน้อยรายการก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องศึกษาถึงปฏิกิริยาของคู่แข่งขัน
โดยเฉพาะในระยะยาวส่วนตลาดผูกขาดนั้นการก าหนดราคาต้องค านึงถึงการเข้ามาของสินค้า
ทดแทนหรือข้อก าหนดจากรัฐบาลที่ส่งผลให้ไม่สามารถก าหนดราคาสินค้าได้สูงสุดตามต้องการอุป
สงค ์ เป็นปัจจัยส าคัญประการหนึ่งของการก าหนดราคาเริ่มจากการศึกษาลักษณะของเส้นอุปสงค์
และปฏิกิริยาของลูกค้าแต่ละรายที่มีต่อการเปลี่ยนแปลงของราคาที่แตกต่างกันไป  ปัจจัยที่มีผล
ต่อการอ่อนไหวของการเปลี่ยนแปลงราคา  เช่น  ความเป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ     
สินค้าท่ีสามารถใช้ทดแทนกันได้ ค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ   และความสัมพันธ์ของราคา
กับคุณภาพ    เป็นต้นประการสุดท้ายการศึกษาถึงความสัมพันธ์ของความยืดหยุ่นต่อราคากับ
รายได้จากการขายว่ามีความมากน้อยเพียงใดและในทิศทางใด  รายได้จากการขายจะเพ่ิมข้ึน  
คงท่ีหรือลดลง เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของราคาสินค้า 

2.2 การแข่งขัน (Competition)   การก าหนดราคาหรือการเปลี่ยนแปลงของราคา ต้อง
ค านึงถึงคู่แข่งขันท่ีอยู่ในตลาดนั้น ๆ  ภาวะการแข่งขัน    ความแข็งแกร่งของคู่แข่งขัน    ปฏิกิริยา
ของคู่แข่งขัน    การเข้าสู่ตลาดของคู่แข่งขันรายใหม่ ๆ   และไม่เฉพาะราคาเท่านั้นต้องพิจารณา
ถึงต้นทุน   คุณภาพของสินค้า    หรือบริการที่คู่แข่งขันเสนอให้กับลูกค้าด้วย 

2.3  ซัพพลายเออร์ (Suppliers)   ความส าคัญของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ    นอกจากการเสนอ
ราคาวัตถุดิบที่สูง     ส่งผลให้ต้นทุนของสินค้าสูงแล้ว   คุณภาพของวัตถุดิบ   ความสม่ าเสมอและ
การส่งมอบวัตถุดิบได้ตรงตามเวลา   ล้วนแต่ส่งผลให้ต้นทุนของสินค้าสูงขึ้นหรือต่ าลงได้   และ
ส่งผลต่อการก าหนดราคาสินค้าดังนั้นความสัมพันธ์กับผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ     หรือการมีผู้จ าหน่าย
วัตถุดิบที่ดีย่อมส่งผลต่อการก าหนดราคาได้เช่นกัน 

2.4  ผู้ขายต่อ (Resellers)   การเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายให้สินค้าผ่านจาก  ผู้ผลิตไป
ยังผู้บริโภคนั้น นอกจากการเลือกประเภทแล้วจ านวนของผู้จัดจ าหน่ายเป็นสิ่งที่ต้องค านึงถึง      
ในขณะเดียวกันผู้จัดหน่ายเหล่านี้ย่อมคาดหวังสิ่งที่จะได้รับจากการท าหน้าที่ทางการตลาด ดังนั้น
การก าหนดราคาท้ังราคาท่ีจะขายให้กับผู้จัดจ าหน่าย     และราคาทีจ่ะให้ผู้จัดจ าหน่ายให้แก่
ผู้บริโภค ย่อมส่งผลกระทบก่อให้เกิดปฏิกิริยาจากผู้จัดจ าหน่ายได้     ผู้บริหารจ าเป็นต้องตั้งราคา
ให้ผู้จัดจ าหน่ายพึงพอใจ       เพ่ือจูงใจให้ขายสินค้าให้กับกิจการนอกจากค่าตอบแทนส่วนที่ได้
จากการขายแล้ว    ผู้จัดจ าหน่ายยังหวังผลประโยชน์อื่น ๆ   เช่น    ส่วนลดเงินสดส่วนลดปริมาณ   
การฝึกอบรม   ตลอดจนการส่งเสริมการตลาดที่คาดว่าจะได้รับอีกด้วย 

2.5  สภาพเศรษฐกิจ (Economic Conditions)    สภาพเศรษฐกิจส่งผลถึงอ านาจซื้อของ
ประชาชน การก าหนดราคาย่อมแตกต่างกันไปตามสภาพเศรษฐศาสตร์     เศรษฐกิจรุ่งเรือง      
อุปสงค์สินค้าสูงการแข่งขันสูงตามไปด้วยการก าหนดราคาเพ่ือการแข่งขันเป็นสิ่งส าคัญ   สภาพ
เศรษฐกิจที่ถดถอย  การเกิดเงินเฟ้อ   เงินฝืดหรือการเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบี้ย  จ าเป็นต้อง
มีการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม  สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงหรือการลดราคา
ของสินค้า   สภาพเศรษฐกิจจะมีผลต่ออ านาจซื้อของผู้บริโภคด้วย 
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              2.6  รัฐบาล (The Government)  นอกจากนโยบายของรัฐบาลที่มีผลต่อการก าหนด
ราคาสินค้าแล้วยังมีพระราชบัญญัติต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการก าหนดราคาสินค้าและป้องกันการ
ผูกขาด    เช่น   พระราชบัญญัติที่เก่ียวข้องกับการคุ้มครองผู้บริโภค     และพระราชบัญญัติใน
เรื่องภาษีอากรต่าง ๆ ที่ผู้บริหารต้องศึกษาก่อนท าการก าหนดราคา 

               2.7  จริยธรรมทางธุรกิจ (Business Ethics)  นอกจากผู้บริโภคท่ีมีความรู้มากขึ้น    
แนวความคิดทางการตลาดใหม่ที่ค านึงถึงความรับผิดชอบต่อสังคมเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ต้อง
พิจารณาในการก าหนดราคาให้เหมาะสมและถูกต้อง   ไม่ใช่ค านึงถึงแต่กลยุทธ์ทางการตลาด  
เพ่ือที่จะไม่ต้องเผชิญกับปฏิกิริยาของผู้บริโภคหรือรัฐบาลต้องออกมาตรการในการควบคุม   หาก
ธุรกิจท าให้สังคมเดือดร้อนหรือปั่นป่วน 

วิธีการก าหนดราคา 

1. การตั้งราคาบวกจากต้นทุน (Cost-Plus Pricing) 
 

         เป็นการตั้งราคาโดยการบวกจ านวนเปอร์เซ็นต์จ านวนหนึ่งเข้ากับต้นทุนของสินค้า  
หรือราคาของสินค้าการตั้งราคาวิธีนี้นิยมในกิจการค้าและกิจการค้าปลีกเพราะถือว่าเป็นวิธีที่ง่ายที่
สุดแต่การบวกจ านวนเปอร์เซ็นต์นี้จะต้องค านวณอย่างถี่ถ้วนเพื่อให้คุ้มค่าใช้จ่ายทางตรงและ
ค่าใช้จ่ายทางอ้อมแต่จะบวกมากน้อยแค่ไหนขึ้นอยู่กับลักษณะของสินค้าด้วย  เช่น  ถ้าเป็นสินค้าที่
ขายตามฤดูกาล (Seasonal Peak)    หรือสินค้าตามสมัยนิยมแล้ว มักจะมีการบวกเปอร์เซ็นต์ไว้
สูงในระยะเริ่มแรกหรือในขณะที่ก าลังเป็นที่นิยม ทั้งนี้เพ่ือจะได้ชดเชยในภายหลังที่สินค้าล้าสมัย    
หรือไม่เป็นที่นิยมและมีสต็อกค้างอยู่     แต่สินค้าประเภทสะดวกซ้ือ (Convenience Goods) 
เป็นสินค้าที่ต้องซื้อบ่อย   ซื้อหาได้ง่ายและเป็นสินค้าที่มีการแข่งขันกันมาก  จึงต้องมีการบวก
เปอร์เซ็นต์ต่ า   อาจเป็น 10%  ได้แก่  สบู่  ปากกา  ดินสอ  บุหรี่  ยาสีฟัน  เป็นตน้  ส าหรับ
สินค้าท่ีขายได้ไม่บ่อยนัก   หรือสินค้าที่ต้องใช้เนื้อที่ในการวางสินค้ามากแล้วจะมีการบวก
เปอร์เซ็นต์ไว้สูง เช่น เฟอร์นิเจอร์หรือถ้าเป็นสินค้าที่มีผู้ซื้อค่อนข้างจะมีฐานะดีก็จะมีการบวก
เปอร์เซ็นต์ไว้สูงกว่าสินค้าที่มีผู้ซื้อมีฐานะยากบน เช่น  เครื่องเพชร 46%  ร้านขายเสื้อผ้า 41% 
กล้องถ่ายรูป 28% หนังสือ 34% และสินค้าตามสมัยนิยมส าหรับผู้หญิง 50% เป็นต้น  การตั้ง
ราคาบวกจากต้นทุนได้รับความนิยมเพราะ 

1) เหมาะส าหรับกิจการที่ไม่ทราบถึงต้นทุนสินค้าแน่นอนเพราะการตั้งราคาแบบนี้จะไม่มี
การเปลี่ยนแปลงแม้ว่าอุปสงค์ของสินค้าจะเปลี่ยนแปลง  

2) เป็นวิธีการที่ท าได้ง่ายไม่ยุ่งยาก ไม่ต้องเสียเวลาในการปรับปรุง  
3) ท าให้มีการแข่งขันด้านราคาน้อยเพราะราคาท่ีออกมาจะเท่า ๆ กัน     และ 
4) ท าให้เกิดความยุติธรรมระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย  
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2. คิดจากราคาขายสินค้า (Markup on Selling Price) 
 

ตัวอย่าง บริษัทมีต้นทุนที่ซื้อสินค้ามาเพ่ือขาย 45 บาทต่อหน่วย ถ้าต้องการส่วนบวกเพ่ิม 
10% ของราคาขาย 

จะต้องก าหนดราคาขายเท่าใด 
ค านวณ           ราคาขาย   =   ต้นทุนสินค้าที่ขาย + ส่วนบวกเพ่ิมที่ต้องการ 
                         100%  =    ต้นทุนสินค้าที่ขาย + 10% 
           ต้นทุนสินค้าที่ขาย   =   100 –10   =   90% 
ต้นทุนสินค้าที่ขาย 45 บาท   =  90% ของราคาขาย   90%   ซึ่งเท่ากับ 45 บาท 
 
3. วิธีบวกเพิ่มแบบลูกโซ่ (Mark up Chain) 

 
          เป็นการตั้งราคาขายสินค้าโดยบวกเพ่ิมจากราคาขายของคนกลาง   ซึ่งการตั้ง

ราคาของคนกลางจะต่างกับผู้ผลิต   เพราะต้นทุนของคนกลางมักจะเป็นค่าเช่าคลังสินค้า   ค่าเก็บ
รักษาสินค้า   ค่าเช่าร้าน  เป็นต้น ซึ่งยากที่จะแยกออกมาเป็นต่อหน่วยของสินค้าได้     นอกจากนี้
แล้ว    คนกลางมักจะจ าหน่ายสินค้าหลายชนิด ดังนั้น   ในการตั่งราคาท่ีง่ายที่สุดจึงเป็นการบวก
เพ่ิมเข้าไปในต้นทุน    หรอืราคาขายของสินค้าที่ซื้อมาโดยการก าหนดเปอร์เซ็นต์ที่คิดว่าจะบวก
เพ่ิมให้กับสินค้าต่าง ๆ แต่ก็ขึ้นอยู่กับลักษณะของสินค้าด้วย 

ตัวอย่าง    บริษัทผู้ผลิตใช้ต้นทุนการผลิต 27 บาทต่อหน่วย ผู้ผลิตต้องการส่วนบวกเพ่ิม 
10% ของราคาขาย ดังนั้น  จะขายสินค้าในราคา 27+3 = 30 บาท  
 

นโยบายและกลยุทธ์การก าหนดราคา 
 
นโยบายการก าหนดราคา 
 
1. การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical Pricing) 

 
            1.1 การตั้งราคาสินค้าแบบ F.O.B. 
   เป็นการตั้งราคาที่ไม่รวมค่าขนส่งโดยค่าขนส่งเป็นภาระที่ผู้ซื้อต้องเสีย

เองผู้ขายจะจ่ายให้เฉพาะค่าขนย้ายสินค้าเท่านั้น 
             1.2  การตั้งราคาส่งมอบราคาเดียว (การตั้งราคาแบบแสตมป์ไปรษณีย์) 
   เป็นการตั้งราคาสินค้าท่ีเท่ากันส าหรับผู้ซื้อทุกรายไม่ว่าจะอยู่ใกล้หรือ

ไกลโดยจะมีการรวมค่าขนส่งไว้ในราคาสินค้าแล้ว 
             1.3  การตั้งราคาตามเขต 
     เป็นการตั้งราคาให้แตกต่างกันตามเขตทางภูมิศาสตร์ที่ก าหนด โดยจะ

คิดราคาส าหรับผู้ซื้อที่อยู่ในเขตเดียวกันในราคาที่เท่ากัน 
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             1.4  การตั้งราคาแบบผู้ขายรับภาระค่าขนส่ง 
    เป็นการตั้งราคาที่ผู้ขายรับภาระค่าขนส่งจริงทั้งหมดหรือเพียงบางส่วน 
              1.5  การตั้งราคาจากจุดฐานที่ก าหนด 

 วิธีนี้จะมีการก าหนดจุดฐานหรือจุดเริ่มต้นส าหรับการคิดค่าขนส่งให้กับผู้
ซื้อในจ านวนที่เท่ากันไม่ว่าผู้ซื้อจะอยู่ที่ใดก็ตาม 

 
2. นโยบายการให้ส่วนลดและส่วนยอมให้ 

     สว่นลด (Discounts) ส่วนที่ลดให้จากราคาที่ก าหนดไว้ในรายการเพ่ือให้ผู้ซื้อกระท า
หน้าที่ทางการตลาดบางอย่างที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ขาย 

    ส่วนยอมให้ (Allowances) ส่วนลดที่ผู้ขายลดให้กับผู้ซื้อ เพ่ือให้ผู้ซื้อท าการส่งเสริม
การตลาดให้กับผู้ขาย 

          2.1 สว่นลดปริมาณ 
       เป็นจ านวนเงินที่ผู้ขายยอมให้ผู้ซื้อหักออกจากราคาท่ีก าหนดไว้โดยมี

วัตถุประสงค์เพ่ือกระตุ้นให้ซื้อในปริมาณท่ีมากขึ้น 
           2.2  ส่วนลดการค้าหรือส่วนลดตามหน้าที่ 
       เป็นส่วนลดที่ผู้ผลิตจ่ายให้กับคนกลางในช่องทางการจ าหน่ายเพื่อให้ผู้ซื้อท า

หน้าที่ทางการตลาดบางอย่างแทนผู้ผลิต 
          2.3  สว่นลดเงินสด 
       เป็นส่วนลดจากราคาขายที่ผู้ซื้อได้รับจากการช าระค่าสินค้าภายในระยะเวลาที่

ก าหนด เช่น 2/10, n/30หมายความว่า ถ้าช าระค่าสินค้าภายใน 10 วันนับจากวันที่ประกฎในใบ
อินวอยซ์ จะได้รับส่วนลด2% และต้องไม่เกิน 30 วัน 

        2.4  ส่วนลดตามฤดูกาล 
      เป็นส่วนลดที่ให้กับผู้ซื้อที่มีการสั่งซื้อสินค้าในช่วงนอกฤดูกาลขายหรือช่วงที่

ขายไม่ดี เช่น การลดราคาค่าห้องพักโรงแรม ในช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว เป็นต้น 
        2.5  ส่วนยอมให้จากการน าสินค้าเก่ามาแลก 
     เป็นการที่ผู้ขายขายสินค้าใหม่โดยยอมให้ผู้ซื้อน าสินค้าเก่าที่ยังมีมูลค่ามาแลก

ซ้ือ 
        2.6  ส่วนยอมให้ส าหรับการส่งเสริมการตลาด 
      เป็นจ านวนเงินที่ผู้ผลิตยอมให้หักออกจากราคาขายเพ่ือเป็นการช่วยเหลือ

ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาดบางอย่าง เช่น การโฆษณา การจัดแสดงสินค้า เป็นต้น 
        2.7  ส่วนยอมให้จากการผลักดันสินค้า 
    เป็นผลตอบแทนที่ผู้ผลิตหรือผู้ค้าส่งให้กับผู้ค้าปลีกส าหรับมอบให้กับพนักงาน

ขายเพ่ือเน้นการขายสินค้ารายการใดรายการหนึ่งโดยเฉพาะ มักใช้กับสินค้าที่มีการเคลื่อนไหวช้า 
หรือมีก าไรส่วนเกินสูง 
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3. กลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด (Promotional Pricing) 
             3.1  การตั้งราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing) 
     เป็นการตั้งราคาสินค้าท่ีราคาเท่าทุนหรือต่ ากว่าทุน (ตัวยอมขาดทุน) เพ่ือดึงดูด

ลูกค้าให้เข้า    ร้าน โดยหวังให้ลูกค้าซ้ือสินค้าตัวอื่นๆที่ไม่ได้ลดราคาไปด้วย 
             3.2  การตั้งราคาเหยื่อล่อ (Bait Pricing) 
       เป็นวิธีการดึงลูกค้าเข้าร้านโดยการโฆษณาว่ามีสินค้าลดราคาต่ ากว่าทุน แต่

ผู้ขายมีเจตนาไม่ต้องการที่จะขายสินค้าที่เป็นเหยื่อล่อที่ได้โฆษณาเอาไว้ โดยการท าให้ลูกค้าเกิด
ความยากล าบากในการหาซื้อ ผู้ขายก็จะท าการโน้มน้าวให้ซื้อสินค้าตัวอ่ืนที่ไม่ได้ลดราคาแทน 

           3.3  การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ 
       เป็นการตั้งราคาสินค้าให้ต่ ากว่าราคาปกติเนื่องในเทศกาลพิเศษต่างๆเช่น 

ครบรอบกิจการ ปีใหม่ เปิดเทอม เปิดสาขาใหม่ เป็นต้น 
            3.4  การขายเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ า 
       เป็นการกระตุ้นยอดขายโดยการให้สินเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ าส าหรับราคาสินค้า

ปกติ 
            3.5  สัญญาการรับประกันและการให้บริการ 
       เป็นการรับประกันหรือการให้บริการฟรีแทนการลดราคาสินค้า 
            3.6  การลดราคาเพ่ือส่งเสริมการขาย 
       เป็นการลดราคาลงมาจากราคาปกติเล็กน้อย เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อมากขึ้น 

ตัดสินใจซื้อได้เร็วขึ้น 
            3.7  การคืนเงิน 
       เป็นตั้งราคาเพ่ือส่งเสริมการตลาดที่ผู้บริโภคมีสิทธิ์ได้รับค่าสินค้าคืนหากไม่พอใจ

ในสินค้าหรือบริการ จากการซื้อสินค้าภายในระยะเวลาที่ก าหนด 
 
4. การตั้งราคาให้แตกต่างกัน (Discrimination Pricing) 

           4.1 การตั้งราคาตามกลุ่มลูกค้า 
      โดยจะพิจารณาจากรายได้ของลูกค้า ลักษณะทางเศรษฐกิจ สังคม อายุ เพศ ท าเล

ที่ตั้ง หรือสถานที่ของผู้ซื้อ เช่น ห้องพักท่ีติดทะเลจะราคาแพงกว่าห้องพักที่ไม่ติดทะเล หรือบัตร
ชมคอนเสิร์ต ด้านหน้าจะราคาแพงกว่าด้านหลัง เป็นต้น 

          4.2 การตั้งราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ 
       จะพิจารณาจากคุณภาพ ตราสินค้า ขนาดผลิตภัณฑ์ หรือการให้บริการ 
          4.3 การตั้งราคาตามภาพลักษณ์ 
      เป็นการตั้งราคาตามภาพลักษณ์ของสินค้าที่แตกต่างกันในสายตาของผู้บริโภค ถ้า

ผลิตภัณฑ์ใดมีภาพลักษณ์ท่ีดีในสายตาของผู้บริโภคก็สามารถตั้งราคาสูงได้ 
         4.4 การตั้งราคาตามเวลา 
      ช่วงเวลาที่ลูกค้ามีความต้องการมากราคาก็จะสูงกว่าปกติ ตัวอย่างเช่น ค่าโทรศัพท์

ในช่วงกลางคืนจะมีราคาถูกกว่าตอนกลางวัน เป็นต้น 
        4.5  การตั้งราคาตามคู่แข่ง 
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ตลาดของสินค้าท่ีมีคู่แข่งเป็นจ านวนมากการตั้งราคาก็จะต่ ากว่าตลาดที่มีคู่แข่งจ านวน
น้อย 

 
5.  กลยุทธ์การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing) 
        5.1  การตั้งราคาตามความเคยชิน 
     เป็นการตั้งราคาไว้ในระดับราคาที่ผู้บริโภคคุ้นเคย เช่น หนังสือพิมพ์ฉบับละ 8 บาท 

น้ าอัดลมกระป๋องละ 13 บาท เป็นต้น 
        5.2  การตั้งราคาเลขคี่และเลขคู่ 
   การตั้งราคาเลขคี่จะนิยมใช้กับสินค้าหรือบริการที่ต้องการให้ผู้บริโภครู้สึกว่ามีราคาถูก 

เช่น 99 บาท 199 บาท เป็นต้น ซึ่งจะช่วยกระตุ้นให้เกิดการซื้อที่มากกว่า ส่วนการตั้งราคาเลขคู่ 
หรือจ านวนเต็ม มักใช้กับสินค้าที่มีชื่อเสียง คุณภาพดีหรือสินค้าที่ผู้บริโภครู้จักน้อย 

       5.3  การตั้งราคาสินค้าที่มีชื่อเสียง 
   ส าหรับสินค้าหรือบริการที่มีชื่อเสียงนิยมใช้การตั้งราคาสินค้าที่ค่อนข้างสูง (Skimming 

Pricing) เพ่ือเป็นการสร้างภาพลักษณ์ให้กับสินค้า 
 
6.  การตั้งราคาส าหรับสินค้าใหม่ (New Product Pricing) 
       6.1  การตั้งราคาระดับสูง (Skimming Pricing) 
     ใช้ในกรณีที่สินค้ามีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน เป็นสินค้าเจาะจงซื้อ ได้รับการ

คุ้มครองด้านลิขสิทธิ์เลียนแบบได้ยาก 
      6.2 การตั้งราคาต่ าหรือการตั้งราคาเพ่ือเจาะตลาด (Penetration Pricing) 
   ใช้ในกรณีที่เป็นที่สามารถใช้สินค้าอ่ืนทดแทนได้ ไม่มีความแตกต่างจากคู่แข่ง สินค้า

สะดวกซื้อ 
7.  นโยบายระดับราคา (The Level of Price Policy) 
      7.1  การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด 
    เป็นการตั้งราคาให้เท่ากับคู่แข่งขัน ใช้ในกรณีที่สินค้าไม่มีความแตกต่าง เป็นสินค้าที่

ผู้บริโภคคุ้นเคย ณ ระดับราคานั้น เป็นตลาดที่มีผู้ขายน้อยราย 
      7.2  การตั้งราคา ณ ระดับราคาต่ ากว่าราคาตลาด 
    เป็นการตั้งราคาท่ีต่ ากว่าคู่แข่งขันในตลาด เพ่ือขยายตลาด ป้องกันไม่ให้คู่แข่งเข้ามา 

สินค้ามีคุณภาพต่ า 
      7.3  การตั้งราคา ณ ระดับราคาสูงกว่าราคาตลาด 
    เป็นการตั้งราคาท่ีสูงกว่าคู่แข่งขันในตลาด ในกรณีท่ีสินค้ามีต้นทุนที่สูงกว่า มีความ

แตกต่างจากคู่แข่ง 
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8. นโยบายราคาเดียวกับนโยบายหลายราคา (One Price and Variable Price) 
         8.1 นโยบายราคาเดียว 
        คือ การที่ผู้ผลิตคิดราคาสินค้าชนิดหนึ่งส าหรับผู้ซื้อทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใต้

สถานการณ์ที่เหมือนกัน 
       8.2 นโยบายหลายราคา 
      คือ การตั้งราคาสินค้าที่ไม่ได้ก าหนดไว้แน่นอนตายตัว ราคาสินค้าที่คิดกับผู้ซื้อ

แต่ละรายจะไม่เท่ากันขึ้นอยู่กับการต่อรองของผู้ซื้อแต่ละราย 
 
      แนวคิดเกี่ยวข้องกับการตั้งราคา (Factors influencing pricing analysis) : 

การวิเคราะห์สถานการณ์ (situation analysis)  
 

ทฤษฎีการจัดการการตลาดเชิงกลยุทธ์ขั้นสูงและแนวคิดเชิงปฏิบัติ โดย การ
วิเคราะห์ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตั้งราคา (Factors influencing pricing analysis) แม้ว่าจะมี
ปัจจัยมากมายที่มีอิทธิพลต่อการตั้งราคา แต่ปัจจัยที่ส าคัญมากท่ีนักการตลาดต้องค านึงถึงมี 4 
ประการ หรือที่เรียกว่า 4cs คือ(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ,2543)  

 
1. ลูกค้า (Customers) 

ราคาคือต้นทุนของลูกค้า ดังนั้นนักการตลาดต้องยึดถือว่า การตั้งราคานั้น
ต้องต่ ากว่าคุณค่าการรับรู้ในราคาผลิตภัณฑ์ของลูกค้า(customer's perceived value) กล่าวคือ 
ราคาของสินค้านั้นอาจจะสูงหรือต่ าไม่ใช่ประเด็นส าคัญแต่ส าคัญท่ีว่าเป็นราคาท่ีลูกค้ายอมรับและ
พอใจที่จะซื้อสินค้านั้น วิธีการตั้งราคาที่มุ่งที่ลูกค้า เรียกว่า วิธีการตั้งราคาโดยมุ่งที่อุปสงค์ 
(Demand Oriented Pricing) 2. คู่แข่งขัน (Competitors)ในการตั้งราคาต้องศึกษาการตั้งราคา
และกลยุทธ์ในการตั้งราคาของคู่แข่งด้วย การตั้งราคาโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งมี 3 ทางคือ 1) การ
ตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งขัน วิธีนี้จะใช้ก็ต่อเมื่อแน่ใจว่าผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีคุณค่าสูงกว่าผลิตภัณฑ์
ของคู่แข่ง  

2. การตั้งราคาเท่ากับคู่แข่งขัน  
ในกรณีนี้เกิดข้ึนเมื่อพิจารณาว่า ราคาผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีลักษณะคล้ายคลึง

ราคาผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง การตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งขัน ในกรณีนี้คือ ผลิตภัณฑ์ของบริษัทด้อยกว่า
คู่แข่งขัน 

 3. ต้นทุน (Cost) ราคาประกอบด้วยสองส่วนคือ ต้นทุนบวกก าไร  
 4. นโยบายและกลยุทธ์ของบริษัท (Company Policies and strategies) การ

ตั้งราคาจะต้องสอดคล้องกับคุณสมบัติ ประโยชน์และต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ เช่น ถ้าวางต าแหน่ง
ไว้ว่าเป็นผลิตภัณฑ์คุณภาพดี ราคาสูง ในกรณีนี้ก็ต้องตั้งราคาสูง นอกจากนี้การก าหนดราคา
จะต้องสอดคล้องกับนโยบายของบริษัทด้วย เช่น ถ้านโยบายก าหนดไว้ว่าเป็นการตั้งราคาเพ่ือ
ช่วยเหลือสังคม ก็จะใช้นโยบายการตั้งราคาต่ า หรือในกรณีห้างสรรพสินค้ามีนโยบาย everyday 
low pricing ก็จะเป็นการตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งเพ่ือส่งเสริมการขาย  
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รูปที่ 1 แสดงปัจจัยส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อการตั้งราคา 

 

นอกจากนี้ นันทสารี สุขโต และคณะ (2558) ได้กล่าวเพ่ิมเติมถึงการตั้งราคาว่า 
การก าหนดราคาท่ีดีต้องเริ่มต้นด้วยการเข้าใจถึงคุณค่าที่ลูกค้าต้องการจากผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
การก าหนดราคาโดยอิงตามคุณค่า (Value -based pricing) ใช้การรับรู้ของลูกค้ามากกว่าใช้
ต้นทุนของผู้ขายเป็นหลัก ดังนั้นการก าหนดราคาโดยอิงคุณค่า หมายความว่า นักการตลาดไม่
สามารถออกแบบผลิตภัณฑ์และโปรแกรมการตลาดแล้วจึงก าหนดราคาก่อนได้ แต่ราคาจะถูก
พิจารณาไปพร้อมกับส่วนประสมการตลาดตัวอ่ืนก่อนที่โปรแกรมการวางแผนการตลาดจะเริ่มขึ้น 
การก าหนดราคาโดยอิงคุณค่าต่างจากการก าหนดราคาโดยอิงต้นทุนอย่างสิ้นเชิง ขั้นแรกบริษัทจะ
ประเมินความต้องการของลูกค้าและการรับรู้คุณค่าของลูกค้า จากนั้นจึงก าหนดราคาเป้าหมาย 
โดยใช้การรับรู้คุณค่าของลูกค้าเป็นหลัก คุณค่าและราคาท่ีตั้งเป้าหมายไว้นั้น เป็นสิ่งที่จะน ามาใช้

ด้านลูกค้า  ประกอบด้วย 

- รายได้  
- เพศ 
- อาย ุ
- อาชีพ 
 

ด้านตุ้นทุน (Cost) 

ต้นทุนสินค้า 
การต่อรองกับ ยี่ปี้ว 

มาตรการควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ของรัฐบาล    

 มาตรการภาษสีรรพสามิตเครื่องดืม่
แอลกอฮอล ์

 มาตรการที่ไม่ใช่ภาษสีรรพสามิต  
- การจ ากัดเวลาจ าหน่าย 
- การการจ ากดัสถานท่ีจ าหน่าย 
- การรณรงค์การลดการบรโิภค 

ราคา 

เคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล ์

ด้านคู่แข่ง  ประกอบด้วย 

- การก าหนดราคาของคู่แข่ง 
- ราคาสินค้าที่ใช้ทดแทนกัน 
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ในการตัดสินใจว่าจะมีต้นทุนทางใดเกิดข้ึน และส่งผลต่อการออกแบบผลิตภัณฑ์ ดังนั้น การ
ก าหนดราคารูปแบบนี้จะเริ่มต้นจากการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคและการรับรู้คุณค่า
แล้วก าหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณค่าท่ีผู้บริโภครับรู้ 
 

2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ กลยุทธ์
การจ าหน่ายและก าหนดราคาจ าหน่าย และนโยบายรัฐบาลในการจ ากัดปริมาณการบริโภคบริโภค
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ พบว่า งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับความต้องการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน
ประเทศไทยส่วนใหญ่ เน้นไปที่การศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของกลุ่ม
วัยรุ่น นิสิตนักศึกษา ในบางพ้ืนที่โดยใช้ข้อมูลจากการส ารวจ เช่น งานวิจัยของนิรัติยา ใจเสียง 
และคณะ (2549) ได้ศกึษาพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่ดื่มเครื่องดื่มท่ีมีแอลกอฮอล์ (ร้อยละ62.8) ซ่ึง
นักศึกษาท่ีดื่มเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ส่วนใหญ่ดื่มเป็นบางโอกาส (ร้อยละ 85.5) รองลงมาคือดื่ม
เฉพาะวันหยุด (ร้อยละ 9.7) นักศึกษาที่ดื่มเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ส่วนใหญ่ดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ผสม (ร้อยละ 49.9) รองลงมาคือดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ (ร้อยละ 41.2) ซึ่งนักศึกษา
ที่ดื่มเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์เสียค่าใช้จ่ายในการดื่มเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์แต่ละครั้งเฉลี่ยคนละ 
218 บาท นอกจากนี้ สมพร สิทธิสงคราม (2549) ได้ศึกษาพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ของวัยรุ่น ซึ่งในการศึกษาพบว่า การรับรู้สมรรถนะแห่งตนในการปฏิเสธการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ และความคาดหวังจากการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ สามารถร่วมกันท านายพฤติกรรม
การดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ได้) และอิทธิพลทางสังคมต่อการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มีผลต่อกลุ่ม
ตัวอย่าง คือ ได้รับการสนับสนุนการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จากพ่อแม่ระดับปานกลางมากที่สุด 
และกลุ่มเพ่ือนมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างในระดับสูง และสื่อมวลชนมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างใน
ระดับปานกลางมากท่ีสุด  

หลังจากนั้น ชลธิชา โรจนแสง (2550) ได้ศึกษาพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยขอนแก่น ในปี พ.ศ. 2550 พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่ดื่ม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในโอกาสที่ไปเท่ียวกลางคืนกับเพ่ือน เพราะเพ่ือนชวน โดยซื้อเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์จากร้านสะดวกซ้ือซึ่งเปิดขายตลอด 24 ชั่วโมง ในแต่ละครั้งของการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์จะมีค่าใช้จ่ายประมาณ 100-200 บาท โดยเงินที่ใช้ในการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็น
เงินส่วนตัวที่เก็บสะสมไว้และใช้เวลาในการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์แต่ละครั้งประมาณ 2-3 ชั่วโมง 
กิจกรรมที่นักศึกษาส่วนใหญ่ท าหลังจากดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์แล้วคือนอนหลับ ส่วนใหญ่บอก
ว่าการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ไม่มีผลกระทบต่อการเรียน (ร้อยละ 80.2)  ซึ่งคล้ายกับงานวิจัย
ของอ้อยทิพย์ ถานันตะ (2550) ได้ศึกษาทัศนคติต่อการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของนักศึกษาใน
มหาวิทยาลัยขอนแก่น พบว่านักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นมีทัศนคติในทางบวกต่อการดื่ม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยพบว่านักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นที่เรียนในกลุ่มสาขาวิชาที่แตกต่าง
กันมีทัศนคติต่อการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในทางบวกแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
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ระดับ  และนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นกลุ่มที่ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มีทัศนคติทางบวก
ค่อนข้างสูงต่อการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ในขณะที่นักศึกษากลุ่มท่ีไม่ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มี
ทัศนคติทางลบต่อการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  ซึ่งจากเอกสารงานวิจัยที่กล่าวมาข้างต้นพบว่า 
งานวิจัยที่ผ่านมาเน้นการส ารวจพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มท่ีมีแอลกอฮอล์ โดยผลของงานวิจัย
ส่วนใหญ่เป็นการสรุปถึงการเข้าถึงเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์  พฤติกรรมการซื้อและการบริโภค 
รวมถึงความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวกับการผลกระทบของการบริโภคเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ 
ซึ่งเป็นการศึกษาโดยใช้ข้อมูลปฐมภูมิ  

ส าหรับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการแทรกแซงของรัฐบาลในการจ ากัดปริมาณการ
บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ นั้น ส่วนใหญ่จะเน้นการศึกษาผลกระทบของภาษีสรรพสามิตต่อ
ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ และการผู้บริโภค ซ่ึง ส่วนใหญ่เป็นงานศึกษาจากต่างประเทศ เช่น 
Chaloupka (1993) กล่าวว่า ถ้ากระบวนการเก็บภาษีสรรพสามิตมีประสิทธิภาพ จะส่งผล
กระทบต่อราคาและจะท าให้ลดการบริโภคเบียร์ได้ Ruhm(1996) ศึกษาผลกระทบการขึ้นราคา
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ต่อการบริโภค พบว่า ถ้าราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิมขึ้นร้อยละ10 จะท า
ให้การบริโภค เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ลดลงไก้ถึง ร้อยละ 7.4 Centre for Science in the 
public Interest (2003) ได้ศึกษาถึงผลกระทบของการจัดเก็บภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ต่อ
รายรับรัฐบาล การบริโภค และราคาสินค้า พบว่า การภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ส่งผลโดยตรงท า
ให้ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และรายรับรัฐบาลเพิ่มขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ในขณะที่ปริมาณการ
บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ลดลงเพียงเล็กน้อย Elder el at. (2010) ศึกษาประสิทธิผลของภาษี
สรรพสามติเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และผลกระทบต่อการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซึ่งการศึกษา
พบว่า ภาษีสรรพสามิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มีประสิทธิภาพจะส่งผลท าให้การบริโภคเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ลดลงและลดถาวะเสี่ยงและอันตรายจากการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ลดลงด้วย  
ส าหรับการศึกษาของไทย ข้อมูลจากกรมสรรพสามิต กระทรวงการคลัง (2550) ได้ศึกษาผลของ
การเพ่ิมภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ต่อความต้องการซื่อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในประเทศไทยซึ่ง
การศึกษาพบว่า หากข้ึนภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สีร้อยละ 1 จะมีผลต่อความต้องการซื้อ
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์สีลดลงร้อยละ 1.56 แต่จะมีผลต่อความต้องการเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ขาว 
เพ่ิมข้ึนร้อยละ3.77 และมีผลต่อการซื้อเบียร์เพ่ิมขึ้นร้อยละ 0.32 ถ้าเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ขาวขึ้น
ภาษีร้อยละ 1จะมีผลต่อความต้องการซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ขาวลดลงร้อยละ 2.73 แต่มีผลต่อ
ความต้องการซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สีเพ่ิมข้ึนร้อยละ 1.06 และความต้องการซื้อเบียร์เพิ่มร้อย
ละ 1.25กรณีเบียร์ขึ้นภาษีร้อยละ 1 จะมีผลต่อความต้องการซื้อเบียร์ลดลง ร้อยละ 2.68ความ
ต้องการซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สีเพ่ิมขึ้นร้อยละ 0.17 ความต้องการซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ขาว 
เพ่ิมข้ึนร้อยละ 1.3 แต่ไม่มีผลต่อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และไวน์น าเข้าและถ้าข้ึนภาษีเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์น าเข้าเพ่ิมอีกร้อยละ 1 จะมีผลต่อความต้องการซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์น าเข้าลดลง 
ร้อยละ 0.61แต่ไม่ส่งผลต่อสินค้ากลุ่มอ่ืน หมายความว่า ผู้ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ต่างประเทศที่
จงรักภักดีต่อตราสินค้าไม่ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์อื่น หรือดื่มก็ไม่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลง 
พิจารณาแต่เฉพาะเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ต่างประเทศระดับพรีเมียมขึ้นไป ปรับราคาข้ึนอีกเกือบ
ขวดละ100 บาท ทั้งๆ ที่ตน้ทุนขวดละไม่เกิน 200 บาท แต่การน าเข้าอย่างถูกกฎหมายเสียภาษี
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ทุกอย่างถูกต้อง ราคาจ าหน่ายปลีกจะพุ่งไปเกือบขวดละ 1,000 บาทช่องว่างส่วนต่างกันมาก ยิ่ง
ท าให้ขบวนการขนเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เถื่อนมีมาก นอกจากนี้งานวิจัยของพัวพงศกร และคณะ 
(2552) ที่เน้นการศึกษานัยทางเชิงนโยบาย พบว่าความยืดหยุ่นต่อราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
เกือบทุกชนิดมีค่าใกล้เคียง -0.5 (ยกเว้นเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ขาว (-0.70) และบรั่นดีในประเทศ 
(-1.21) ที่มีความยืดหยุ่นสูงกว่า -0.5) หมายความว่า เมื่อราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิม 10% 
การบริโภคจะลดลง 5% ขณะที่ยอด 

นอกจากนี้ยังมีการศึกษาที่เกี่ยวข้องจะพบว่า ราคา และ นโยบายของรัฐบาลใน
การจ ากัดปริมาณในการบริโภค มีผลกระทบโดยตรงต่อปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
แต่เป็นที่น่าสนใจว่า ยังไม่มีการศึกษาที่เก่ียวข้องกับกลไกการก าหนดราคาขายเครื่องเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในประเทศไทย ซึ่งจากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการก าหนเราคาขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในต่างประเทศ เช่น Greg (2014) ได้ศึกษาการก าหนดราคาเครื่องดื่ม การความคุม
ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และ ปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในกลุ่มประเทศอเมริกา
เหนือ ซึ่งจากการศึกษา พบว่า ในการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของประเทศจะถูกควบคุม
โดย The Liquor Control Board of Ontario (LCBO) และในการก าหนดราคาเครื่องดื่ม 
แอลกอฮอล์ พบว่า จะไม่มีการแข่งขันกันด้านราคา ผู้จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภท
เดียวกัน ในพ้ืนที่เดียวกัน มักจะตกลงราคาขายร่วมกัน อย่างไรก็ตาม ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
จะมีความแตกต่างกันในแต่ระพ้ืนที่ และภาษีสรรพสามิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เป็นปัจจัยส าคัญท่ี
มีผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยของ Gerald 
(2009) ที่ศึกษา การก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอลฺล์ ใน British Columbia และ Canadaซ่ึง
พบว่า ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ขึ้นกับอัตราภาษีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ต้นทุน และความ
ต้องการบริโภค ทั้งนี้ ผู้จ าหน่ายจะมีการตั้งราคาตามความสามารถในการซื้อของผู้บริโภค เช่น 
รายไดข้องผู้บริโภคในแต่ละพ้ืนที่  

งานวิจัยบางงานก็ได้ศึกษากี่ยวข้องกับความต้องการบริโภคสุราในประเทศไทย
ส่วนใหญ่ เน้นไปที่การศึกษาถึงพฤติกรรมการบริภคสุราของกลุ่มวัยรุ่น นิสิตนักศึกษา เช่น งานวิจัย
ของนิรัติยา ใจเสียง และคณะ (2549) ได้ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่ดื่มเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ (ร้อยละ
62.8) ซึ่งนักศึกษาท่ีดื่มเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ส่วนใหญ่ดื่มเป็นบางโอกาส (ร้อยละ 85.5) 
รองลงมาคือดื่มเฉพาะวันหยุด (ร้อยละ 9.7) นักศึกษาท่ีดื่มเครื่องดื่มท่ีมีแอลกอฮอล์ส่วนใหญ่ดื่ม
สุราผสม (ร้อยละ 49.9) รองลงมาคือดื่มสุรา (ร้อยละ 41.2) ซึ่งนักศึกษาที่ดื่มเครื่องดื่มที่มี
แอลกอฮอล์เสียค่าใช้จ่ายในการดื่มเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์แต่ละครั้งเฉลี่ยคนละ 218 บาท 
นอกจากนี้ สมพร สิทธิสงคราม (2549) ได้ศึกษาพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของวัยรุ่น 
ซึ่งในการศึกษาพบว่า การรับรู้สมรรถนะแห่งตนในการปฏิเสธการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ และ
ความคาดหวังจากการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ สามารถร่วมกันท านายพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ได้) และอิทธิพลทางสังคมต่อการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มีผลต่อกลุ่มตัวอย่าง คือ 
ได้รับการสนับสนุนการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จากพ่อแม่ระดับปานกลางมากท่ีสุด และกลุ่มเพ่ือน
มีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างในระดับสูง และสื่อมวลชนมีอิทธิพลต่อกลุ่มตัวอย่างในระดับปานกลาง
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มากทีสุ่ด หลังจากนั้น ชลธิชา โรจนแสง (2550) ได้ศึกษาพฤติกรรมการดื่มสุราของนักศึกษา 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น ในปี พ.ศ. 2550 พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่ดื่มสุราในโอกาสที่ไปเที่ยว
กลางคืนกับเพื่อน เพราะเพ่ือนชวน โดยซื้อสุราจากร้านสะดวกซ้ือซึ่งเปิดขายตลอด 24 ชั่วโมง ใน
แต่ละครั้งของการดื่มสุราจะมีค่าใช้จ่ายประมาณ 100-200 บาท โดยเงินที่ใช้ในการดื่มสุราเป็นเงิน
ส่วนตัวที่เก็บสะสมไว้และใช้เวลาในการดื่มสุราแต่ละครั้งประมาณ 2-3 ชั่วโมง กิจกรรมที่นักศึกษา
ส่วนใหญ่ท าหลังจากดื่มสุราแล้วคือนอนหลับ ส่วนใหญ่บอกว่าการดื่มสุราไม่มีผลกระทบต่อการ
เรียน (ร้อยละ 80.2)  ซึ่งคล้ายกับงานวิจัยของอ้อยทิพย์ ถานันตะ (2550) ได้ศึกษาทัศนคติต่อการ
ดื่มสุราของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยขอนแก่น พบว่านักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นมีทัศนคติใน
ทางบวกต่อการดื่มสุรา โดยพบว่านักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นที่เรียนในกลุ่มสาขาวิชาที่
แตกต่างกันมีทัศนคติต่อการดื่มสุราในทางบวกแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  และ
นักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นกลุ่มที่ดื่มสุรามีทัศนคติทางบวกค่อนข้างสูงต่อการดื่มสุรา ในขณะที่
นักศึกษากลุ่มที่ไม่ดื่มสุรามีทัศนคติทางลบต่อการดื่มสุรา   

ส าหรับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับผลกระทบของการเก็บภาษีสรรพสามิตต่อการผู้บริโภคนั้น 
ส่วนใหญ่เป็นงานศึกษาจากต่างประเทศ เช่น Chaloupka (1993) กล่าวว่า ถ้ากระบวนการเก็บ
ภาษีสรรพสามิตมีประสิทธิภาพ จะท าให้ลดการบริโภคเบียร์ได้ (Ruhm 1996) ศึกษาผลกระทบ
การข้ึนราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ต่อการบริโภค พบว่า ถ้าราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิมข้ึนร้อย
ละ10 จะท าให้การบริโภค เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ลดลงไก้ถึง ร้อยละ 7.4 Centre for Science in 
the public Interest (2003) ได้ศึกษาถึงผลกระทบของการจัดเก็บภาษีสุราต่อรายรับรัฐบาล การ
บริโภค และราคาสินค้า พบว่า การภาษีสุราส่งผลโดยตรงท าให้ราคาสุราและรายรับรัฐบาลเพิ่มข้ึน
อย่างเห็นได้ชัด ในขณะที่ปริมาณการบริโภคสุราลดลงเพียงเล็กน้อย Elder,R.W el at. (2010) 
ศึกษาประสิทธิผลของภาษีสรรพสามิตสุราและผลกระทบต่อการบริโภคสุรา ซึ่งการศึกษาพบว่า 
ภาษีสรรพสามิตสุรามีประสิทธิภาพจะส่งผลท าให้การบริโภคสุราลดลงและลดถาวะเสี่ยงและ
อันตรายจากการดื่มสุราลดลงด้วย  

ส าหรับการศึกษาของไทย ข้อมูลจากกรมสรรพสามิต กระทรวงการคลัง (2550) ได้ศึกษา
ผลของการเพ่ิมภาษีสุราต่อความต้องการซื่อเครื่องดื่มแอลกอฮอร์ในประเทศไทยซึ่งการศึกษา
พบว่า หากข้ึนภาษีสุราสีร้อยละ 1 จะมีผลต่อความต้องการซื้อสุราสีลดลงร้อยละ 1.56 แต่จะมีผล
ต่อความต้องการสุราขาว เพ่ิมข้ึนร้อยละ3.77 และมีผลต่อการซื้อเบียร์เพ่ิมขึ้นร้อยละ 0.32 ถ้าสุรา
ขาวขึ้นภาษีร้อยละ 1 จะมีผลต่อความต้องการซื้อสุราขาวลดลงร้อยละ 2.73 แต่มีผลต่อความ
ต้องการซื้อสุราสีเพ่ิมข้ึนร้อยละ 1.06 และความต้องการซื้อเบียร์เพ่ิมร้อยละ 1.25กรณีเบียร์ขึ้น
ภาษีร้อยละ 1 จะมีผลต่อความต้องการซื้อเบียร์ลดลง ร้อยละ 2.68ความต้องการซื้อสุราสีเพิ่มข้ึน
ร้อยละ 0.17 ความต้องการซื้อสุราขาว เพ่ิมข้ึนร้อยละ 1.3 แต่ไม่มีผลต่อสุราและไวน์น าเข้าและถ้า
ขึ้นภาษีสุราน าเข้าเพ่ิมอีกร้อยละ 1 จะมีผลต่อความต้องการซื้อสุราน าเข้าลดลง ร้อยละ 0.61แต่ไม่
ส่งผลต่อสินค้ากลุ่มอ่ืน หมายความว่า ผู้ดื่มสุราต่างประเทศที่จงรักภักดีต่อแบรนด์ ไม่ดื่มสุราอ่ืน 
หรือดื่มก็ไม่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลง พิจารณาแต่เฉพาะสุราต่างประเทศระดับพรีเมียมขึ้นไป ปรับ
ราคาข้ึนอีกเกือบขวดละ100 บาท ทั้งๆ ที่ต้นทุนขวดละไม่เกิน 200 บาท แต่การน าเข้าอย่างถูก
กฎหมายเสียภาษีทุกอย่างถูกต้อง ราคาจ าหน่ายปลีกจะพุ่งไปเกือบขวดละ 1,000 บาทช่องว่าง
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ส่วนต่างกันมาก ยิ่งท าให้ขบวนการขนสุราเถื่อนมีมาก นอกจากนี้งานวิจัยของพัวพงศกร และคณะ 
(2552) ที่เน้นการศึกษานัยทางเชิงนโยบาย พบว่าความยืดหยุ่นต่อราคาสุราเกือบทุกชนิดมีค่า
ใกล้เคียง -0.5 (ยกเว้นสุราขาว (-0.70) และบรั่นดีในประเทศ (-1.21) ที่มีความยืดหยุ่นสูงกว่า -
0.5) หมายความว่า เมื่อราคาสุราเพ่ิม 10% การบริโภคจะลดลง 5%  

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องข้างต้นจะพบว่า การก าหนด
ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มีความแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับ ประเภทเครื่องดื่ม ความต้องการ
ผู้บริโภค ภาษ ี และต้นทุน ซึ่งในประเทศไทยยังไม่มีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกลไกการก าหนดราคา
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยเฉพาะการก าหนดราคาขายปลีก ดังนั้น งานวิจัยนี้จึ่งจะศึกษาถึงกลไก
การตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นและศึกษา ปัจจัยที่
มีผลต่อการขึ้นราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น  
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บทที่ 3  

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 

การวิจัย เรื่อง พฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น ครั้งนี้ได้ด าเนินการวิจัยโดยใช้กระบวนการ ดังต่อไปนี้ 

 
1. วิธีการศึกษา และ การเก็บรวบรวมข้อมูล 
2. ทฤษฎี แนวคิด และเครื่องมือในการวิเคราะห์ข้อมูล 
3. โมเดล หรือตัวแบบที่ใช้ในการวิเคราะห์ 

 
3.1 วิธีกำรศึกษำ และ กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
3.1.1 รูปแบบกำรศึกษำ 

 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิชัยเชิงปริมาณโดยใช้ข้อปฐมภูมิ (Primary Data)  โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย โดยจะเก็บแบบสอบถามจาก ผู้ประกอบการจ าหน่าย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์รายย่อยในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นโดยจะเน้นการการศึกษากลไก
และพฤติกรรมการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยผู้วิจัยและทีมจะเป็นผู้สัมภาษณ์
เอง ซึ่งในการณ์สัมภาษณ์ จะสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ เจ้าของร้าน หรือผู้มีอ านาจในการตัดสินใจ
ในการก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยเป็นการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการแต่ละร้านเพียงครั้ง
เดียวเท่านั้น   

3.1.2 พื้นที่ 
 

                    การวิจัยครั้งนี้ ได้ก าหนดพ้ืนที่ใช้ในการศึกษา คือ ร้านค้าปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
รายย่อยในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น โดยแต่ละจังหวัดจะเลือกพ้ืนที่ที่ใชในการส ารวจ 
จ านวน 2 อ าเภอ โดยในจังหวัดขอนแก่น เลือกอ าเภอเมือง และอ าเภอบ้านไผ่ ส่วนจังหวัด
มหาสารคาม เลือกอ าเภอเมือง และอ าเภอกันทรวิชัย 
 

3.1.3 เครื่องมือ/แบบเก็บข้อมูล 
 

          การวิจัยครั้งนี้ ได้ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้ปฐมภูมิ (Primary Data) เครื่องมือที่ใช้ใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งได้สร้างตาม
วัตถุประสงค์ของการศึกษาและกรอบแนวคิดในการวิจัย โดยแบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยแบ่ง
ออกเป็น 4 ตอนดังนี้ 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นผู้ประกอบการธุรกิจที่มีการจ าหน่าย
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์รายย่อยซึ่ง ประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ
ประสบการในการประกอบธุรกิจ โดยใช้ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Checklist) 

 
    ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ หรือ กิจการ ที่มีการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ราย

ย่อย ในจังหวัดขอนแก่นและมหาสารคาม ซึ่งประกอบด้วย ประเภทของร้าน สถานที่ตั้ง ทุนในการ
ด าเนินงาน และ รายได้สุทธิเฉลี่ยต่อเดือน  ใบอนุญาตจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  กลุ่มช่วงอายุ
ลูกค้าหลัก ช่วงเวลาการจ าหน่าย อาชีพของกลุ่มลูกค้าหลัก และเพศของกลุ่มลูกค้าหลัก โดยใช้
ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

 
   ตอนที่ 3 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์แต่ละ

ประเภทของผู้ประกอบการ  โดยใช้ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
 
   ตอนที่ 4 ข้อมูลความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการข้ึนราคา

เครื่องดื่ม เครื่องดื่มแอลกอฮอล์แต่ละประเภทของผู้ประกอบการ  โดยใช้ลักษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบลักษณะเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) 

 
กำรสร้ำงและพัฒนำเครื่องมือ 
 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามล าดับดังต่อไปนี้ 
 

1. ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการก าหนดราคาขายปลีกและปัจจัยที่
ส่งผลต่อก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสอบถาม 
 

2. ก าหนดโครงร่างของแบบสอบถาม ตามประเด็นส าคัญของขอบเขตการวิจัย โดย
จัดท าแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดท่ีผู้วิจัยได้บูรณาการ 

 
3. จัดท าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ 

 
  4. น าแบบสอบถามที่ได้ไปทดลองใช้ (Try-Out) กับผู้ประกอบการธุรกิจขายปลีก 
                     เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน 
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5. ตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือจากแบบสอบถามที่ได้จากการทดลองใช้โดย     
วิธีการต่อไปนี้ 
 

      5.1 การหาค่าอ านาจจ าแนกของแบบสอบถามเป็นรายข้อ (Discrimination 
Power) โดยใช้เทคนิค Item-Total Correlation โดยจากการทดสอบได้ผลดังนี้  

ด้านลูกค้า         มีค่าระหว่าง  0.980 - 0.991 

                     ด้านคู่แข่ง        มีค่าระหว่าง  0.929 - 0.966 

                     ด้านการแทรกแซงของรัฐบาล     มีค่าระหว่าง  0.908 - 0.971 
                     ด้านต้นทุน             มีค่าระหว่าง  0.915 - 0.927 
 
  ผลการหาค่าอ านาจจ าแนกของแบบสอบถามเป็นรายข้อ สอดคล้องกับ Nunnally 
(1978)  ซึ่งแนะน าว่าค่าอ านาจจ าแนกของแบบสอบถามเป็นรายข้อควรเกินกว่า 0.40 จึงเป็นค่าที่
ยอมรับได้ 
 
   5.2 การหาค่าความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์ 
แอลฟ่า (Alpha Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach)  โดยจากการทดสอบพบว่า มีค่า
(Reliability) อยู่ระหว่าง 0.955 – 0.995 ซึ่งสอดคล้องกับ Nunnally ( 1978) ที่กล่าวไว้ว่าความ
น่าเชื่อถือตามทฤษฎีของ Cronbach ซึ่งแนะน าว่าค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามไม่ควรต่ ากว่า 
0.70  
 
  6. น าผลที่ได้จากการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม มาปรับปรุงแก้ไขตามและ
จัดท าเป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ เพ่ือน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างต่อไป 

 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล  

 
ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอนและวิธีการ ดังนี้ 
1. ด าเนินการจัดท าแบบสอบถามมีจ านวนเท่ากับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้การวิจัย 
2. ขอหนังสือราชการ จากคณะการบัญชีและการจัดการมหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
 3. เก็บแบบสอบถามจาก ผู้ประกอบการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์รายย่อยในจังหวัด

มหาสารคามและขอนแก่นโดยจะเน้นการการศึกษากลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
โดยผู้วิจัยและทีมจะเป็นผู้สัมภาษณ์เอง 

4. ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้รับเพ่ือน ามาวิเคราะห์และแปรผล
ข้อมูลต่อไป 
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กำรจัดท ำกับข้อมูลและกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถาม ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดย

แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูล ได้ดังนี้ 
 
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์

รายย่อยในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น โดยใช้วิธีการประมวลผลทางหลักสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) โดยน าข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ่งประกอบด้วย การ
แจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

 
ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ หรือ กิจการ ที่มีการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ใน

จังหวัดขอนแก่นและมหาสารคาม โดยใช้ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าข้อมูลที่
รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ่งประกอบด้วย การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) หาค่าทางสถิติอ่ืน เช่น ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) โดยน าเสนอข้อมูลในรูปแบบตารางควบคู่กับการบรรยาย และการสรุปผลการ
ด าเนินการวิจัย 

 
ตอนที่ 3 วิเคราะห์อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์แต่ละ

ประเภทของผู้ประกอบการ  โดยใช้ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าข้อมูลที่
รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ่งประกอบด้วย การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) 

 
   ตอนที่ 4 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการขึ้น ราคาเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์แต่ละประเภทของผู้ประกอบการ  โดยใช้วิธีการประมวลผลทางหลักสถิติเชิงพรรณนา
น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ หาค่าทางสถิติซึ่งประกอบด้วยค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) โดยน าเสนอข้อมูลในรูปแบบตารางควบคู่กับการบรรยาย และ
การสรุปผลการด าเนินการวิจัย ซึ่งได้ก าหนดการให้คะแนนค าตอบของแบบสอบถาม ดังนี้ (บุญชม 
ศรีสะอาด. 2535, 99 - 100) 

 
ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด ก าหนดให้ 5  คะแนน 
ระดับความคิดเห็นมาก  ก าหนดให้ 4  คะแนน 
ระดับความคิดเห็นปานกลาง ก าหนดให้ 3  คะแนน 
ระดับความคิดเห็นน้อย  ก าหนดให้ 2  คะแนน 
ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด ก าหนดให้ 1  คะแนน 
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จากนั้นด าเนินการหาค่าเฉลี่ยของค าตอบแบบสอบถามโดยใช้เกณฑ์การแปลความหมาย
ค่าเฉลี่ยดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด. 2535 : 99 - 100) 

 
ค่าเฉลี่ย  4.51 - 5.00    หมายถึง   มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 
ค่าเฉลี่ย  3.51 - 4.50    หมายถึง   มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉลี่ย  2.51 - 3.50    หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย  1.51 - 2.50    หมายถึง   มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
ค่าเฉลี่ย  1.00 - 1.50    หมายถึง   มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 
ตอนที่ 5 การทดสอบปัจจัยที่มีผลต่อราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์แต่ละประเภทของ

ผู้ประกอบการ  โดยการวิเคราะห์ความถดถอยโลจิสติก (Logistic Regression Analysis) หรือ
แบบจ าลอง Logit Model 
 

พื้นที่ ประชำกร ขนำดตัวอย่ำง และกำรเลือกตัวอย่ำง 
 
พื้นที่ 
 

ในการศึกษาครั้งนี้จะศึกษากลไกการตั้งราคาขายปลีกโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น  

 
      ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ เป็นผู้ประกอบการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์รายย่อย
ได้รับใบอนุญาตจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นที่จ านวน 
12,922 ราย  โดยสุ่มตัวอย่างการใช้สูตรของ Yamane (1967) โดยก าหนดระดับความเชื่อมั่น
ร้อยละ 95 ดังนี้ 

 
 

n   =        N 
                                                                1 + N (e)² 
 

เมื่อ n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 
     N = รายย่อยได้รับใบอนุญาตจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 
      e = ความเคลื่อนไหวในการสุ่มตัวอย่าง (.05) 
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แทนค่า          n       =          12,922 
                                                               1 + 12,922 (.05)² 

                                                      
                                                                 n   = 388.04 

 
ดังนั้น ขนาดตัวอย่างที่ค านวณได้ คือ จ านวนกลุ่มตัวอย่าง อย่างน้อยจ านวน 389 คน จึงจะ

สามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 
และเพ่ือความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 400 ตัวอย่าง ซึ่งถือได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามท่ีเงื่อนไขก าหนด  

                        
            วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำง  
 

การวิจัยครั้งนี้ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Sampling) โดย
เรียงล าดับดังนี้ 

 
ขั้นตอนที่ 1 การสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งเขตพ้ืนที่ (Area Cluster Sampling) โดยแบ่งเขต

พ้ืนที่การศึกษาเป็น 2 จังหวัด คือ จังหวัดมหาสารคาม และ จังหวัดขอนแก่น 
 
ขั้นตอนที่ 2 ท าการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการก าหนด

เขตท่ีจะสุ่มตัวอย่าง ได้ดังนี้ 
 

จังหวัดมหาสารคาม   ได้แก่ อ าเภอเมืองมหาสารคาม และอ าเภอกันทรวิชัย  
จังหวัดขอนแก่น       ได้แก่ อ าเภอเมืองขอนแก่น และอ าเภอบ้านไผ่ 
 

ขั้นตอนที่ 3  ท าการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยแต่ละอ าเภอ 
แบ่งกลุ่มตัวอย่างตามประเภทธุรกิจ ตามสัดส่วน สุ่มตัวอย่าง ได้ดังนี้ 

 

ประเภทธุรกิจ 

จังหวัดขอนแกน่ จังหวัดมหำสำรคำม 
อ ำเภอเมือง อ ำเภอบ้ำนไผ่ อ ำเภอเมือง อ ำเภอกันทรวิชัย 

จ ำนวน
ประชำกร  

จ ำนวนกลุ่ม
ตัวอย่ำง 

จ ำนวน
ประชำกร  

จ ำนวนกลุ่ม
ตัวอย่ำง 

จ ำนวน
ประชำกร  

จ ำนวนกลุ่ม
ตัวอย่ำง 

จ ำนวน
ประชำกร  

จ ำนวน
กลุ่ม

ตัวอย่ำง 
 ร้านอาหาร  763 25 332 11 391 13 193 6 
ผับ บาร ์ 646 21 281 9 331 11 164 5 
ร้านขายของช า 3757 121 1635 54 1926 63 952 32 
ร้านนั่งดื่ม  411 13 179 6 211 5 104 4 

รวม  5,577 180 2,427 80 2,859 93 1,413 47 
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โมเดล หรือตัวแบบท่ีใช้ในกำรวิเครำะห์ 
 

ศึกษาพฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคาม
และขอนแก่น  โดย ในการศึกษาวิจัยครั้งได้แบ่งการศึกษาวิจัย เครื่องดื่ม 4 ประเภท ได้แก่ สุราขาว 
สุราสี เบียร์ และน้ าอัดลม โดยสมการที่ใช้กรอบแนวคิดดังนี้  
 

กรอบแนวคิด 
การวิจัยครั้งนี้ จะศึกษา พฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน

จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น โดยประยุกต์มาจากแนวคิด ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตั้งราคา 
(Factors influencing pricing analysis) : การวิเคราะห์สถานการณ์ (situation analysis) ดังนี้ 
ซึ่งจะใช้กรอบแนวคิด ดังนี้  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ด้ำนลูกค้ำ  ประกอบด้วย 

- รายได้  
- เพศ 
- อาย ุ
- อาชีพ 
 

ด้ำนตุ้นทุน (Cost) 

ต้นทุนสินค้า 
การต่อรองกับ ยี่ปี้ว 

มำตรกำรควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ของรัฐบำล    

 มาตรการภาษสีรรพสามิตเครื่องดืม่
แอลกอฮอล ์

 มาตรการที่ไม่ใช่ภาษสีรรพสามิต  
- การจ ากัดเวลาจ าหน่าย 
- การการจ ากดัสถานท่ีจ าหน่าย 
- การรณรงค์การลดการบรโิภค 

รำคำ 

เคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล ์

ด้ำนคู่แข่ง  ประกอบด้วย 

- การก าหนดราคาของคู่แข่ง 
- ราคาสินค้าที่ใช้ทดแทนกัน 
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จากกรอบแนวคิดดังกล่าว จะพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในงานวิจัยนี้ ประกอบด้วย 4 ปัจจัยหลัก ได้แก่ 

 
1. ด้ำนลูกค้ำ 

  
โดยการก าหนดราคา จะต้องค านึงถึง ความสามารถในการซื้อของลูกค้า 

และความพอใจในสินค้า ดังนั้น ปัจจัยด้านลูกค้า ประกอบด้วย รายได้  เพศ อายุ 
อาชีพ ของกลุ่มลูกค้าหลัก 

 
2. ด้ำนคู่แข่ง  

 
ในการก าหนดราคาขายปลีก ต้องพิจารณาจากคู่แข่งทางธุรกิจ ซึ่ง

โดยทั่วไปจะสามารถท าได้ดังนี้  
  

- หลักการการตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งขันใช้ในกรณีที่แน่ใจธุรกิจมี
คุณค่าสูงกว่าผลิตภัณฑ์ ของคู่แข่ง 
 

- การตั้งราคาเท่ากับคู่แข่งขัน ในกรณีนี้เกิดขึ้นเมื่อพิจารณา ธุรกิจมี 
มีลักษณะคล้ายคลึงกับธุรกิจคู่แข่ง 

 
- การตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่ง ในกรณีนี้เกิดข้ึนเมื่อพิจารณา ธุรกิจมี มี

ลักษณะด้อยกว่าธุรกิจคู่แข่ง 
 

นอกจากพิจารณาจากคู่แข่งทางธุรกิจ ในการก าหนดราคาขายปลีก 
ต้องพิจารณาจากลักษณะการทดแทนกันของสินค้า  ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงได้เพ่ิม 
ราคาสินค้าที่ใช้ทดแทนกัน เป็นอีกหนึ่งตัวแปร 

 
3. ด้ำนมำตรกำรควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของรัฐบำล    

 
      มาตรการควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของรัฐบาล   เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ใน
งานวิจัยนี้ ประกอบด้วย 
 

-  มาตรการภาษีสรรพสามิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซึ่ง เมื่อมีการเก็บภาษีภาษี
สรรพสามิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ จะส่งผลท าให้ ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สูงขึ้น  

 
-    มาตรการที่ไม่ใช่ภาษี ในการควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ของรัฐบาล  เช่น  

การจ ากัดอายุผู้ซื้อ,  การจ ากัดเวลาจ าหน่าย, การการจ ากัดสถานที่จ าหน่าย, และ 
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การรณรงค์การลดการบริโภค ซึ่งมาตรการเหล่านี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือจ ากัดการ
เข้าถึงเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซึ่งจะส่งผลให้การก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล 

 
4. ด้ำนต้นทุน  

 
  ในการศึกษาครั้งนี้จะพิจารณาด้านต้นทุน ใน 2 ประเด็นคือ ต้นทุนของสินค้า และ

ความสามารถในการต่อรองกับSupplier 
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บทที่  4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 ผลการวิจัย เรื่อง พฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น  ในบทนี้ได้แบ่งการน าเสนอออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
 
  4.1  ล าดับขั้นตอนในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล โดยแบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 5 ตอน ดังนี้ 
4.2.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
4.2.2  ข้อมูลเกี่ยวกับการของกิจการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
4.2.3 ข้อมูลเกี่ยวกับการด าเนินงานของกิจการขายเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์ 
4.2.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคาขาย

ปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
4.2.5 การวิเคราะหป์ัจจัยที่มีผลต่อการที่มีผลต่อการก าหนดราคา

ขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  

4.1 ล าดับขั้นตอนในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
 
 ผลการวิจัยในบทนี้ได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามล าดับ ดังนี้ 
 
       ตอนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง   
 
  ตอนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับการของกิจการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 
     ตอนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับการด าเนินงานของกิจการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 
  ตอนที่ 4  ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์ 
 

 ตอนที่ 5  การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการที่มีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีก           
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ แบบ Logistic regression 
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4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
  4.2.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง  
  
 การวิจัยในครั้งนี้ ได้ศึกษาโดยการใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ซึ่งท าการส ารวจจาก
ผู้ประกอบการธุรกิจจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคาม และขอนแก่นจ านวน 
400 ราย  ซึ่งผลจากการศึกษาข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นผู้ประกอบการ หรือ ผู้จัดการ 
หรือผู้ที่มตี าแหน่งบริหารอ่ืนๆ ในธุรกิจขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและ
ขอนแก่น ประกอบด้วย 5 ประเภทธุรกิจ ได้แก่ ธุรกิจร้านขายของช า / โชว์ห่วย ร้านมินิมาร์ท 
ร้านอาหารร้านเครื่องดื่ม / นั่งดี่ม    ผับ เธค บาร์ คาราโอเกะ  โดยได้ผลดังในตารางราง 4.1 
 
 จากตาราง 4.1  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 227 คน (ร้อยละ 
56.7)  และมีกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชาย ประมาณร้อยละ 43.3   เมื่อพิจารณาจากอายุของกลุ่ม
ตัวอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่อยู่ในช่วง อายุ ระหว่าง 36 – 40 ปี (ร้อยละ 43.6)  รองลงมาคือกลุ่มที่มี
อายุระหว่าง 40 – 55 ปี (ร้อยละ 23.7 ) , มากกว่า 60 ปี (ร้อยละ 23.7) และ ต่ ากว่า 30 ปี (ร้อย
ละ 9.0) ตามล าดับ  ด้านระดับการศึกษาของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นกลุ่มที่มีระดับ
การศึกษาในต่ ากว่าปริญญาตรีมีมากที่สุด  (ร้อยละ 49.7) รองลงมาคือระดับการศึกษาในปริญญา
ตรี (ร้อยละ  47.0)  นอกจากนี่ยังพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีประสบการณ์การประกอบธุรกิจ
น้อยกว่า 5 ปี (ร้อยละ  46.0) รองลงมาคือกลุ่มที่มีประสบการณ์ท างานระหว่าง  5 - 10  ปี (ร้อย
ละ  37.0)  ส าหรับรายได้เฉลี่ยต่อเดีอนในปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่าง พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
รายได้ต่อเดือน ประมาณ 15,001 – 30,000  (ร้อยละ  38.0)   
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ตาราง  4.1  ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง  

 
จ านวน  ร้อยละ 

1. เพศ 
    1.1  ชาย 
    1.2  หญิง 
 

 
173 
227 

 
43.3 
56.7 

รวม 400 100 
2.  อายุ 
     2.1  หรือต่ ากว่า 30  ปี 
     2.2  30 - 35  ปี 
     2.3  36 - 40  ปี 
     2.4  มากกว่า  60  ปี 
 

 
36 
95 
174 
95 

 
9.0 
23.7 
43.6 
23.7 

รวม 400 100 
3.  ระดับการศึกษา 
     3.1  ต่ ากว่าระดับปริญญาตรี 
     3.2  ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
     3.3  สูงกว่าปริญญาตรี 
 

 
199 
188 
13 

 
49.7 
47.0 
3.3 

รวม 400 100 
 
4.  ประสบการณ์การประกอบธุรกิจ 
     4.1  น้อยกว่า 5  ปี 
     4.2  5 - 10  ปี 
     4.3  11 - 15 ปี 
     4.4  มากกว่า  15  ปี 
 

 
 

184 
123 
37 
56 

 
 

46.0 
30.7 
9.3 
14.0 

รวม 400 100 
 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
    6.1 ต่ ากว่า 15,000 บาท 
    6.2 15,001 – 30,000 บาท 
    6.3 30,001 – 45,000 บาท 
    6.4 มากว่า 45,000 บาท 
 

 
 

151 
152 
53 
44 

 
 

37.7 
38.0 
13.3 
11.0 

รวม 400 100 
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4.2.2 ข้อมูลเกี่ยวกับการของกิจการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 

 จากการส ารวจข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะของกิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น พบว่าพบว่า กิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น ส่วนใหญ่ ประมาณร้อยละ  52.0 เป็นกิจการประเภท ร้านขายของช า 
หรือ โชว์ห่วย รองลงมา คือ ร้านอาหาร (ร้อยละ 27.3) ร้านเครื่องดื่ม หรือร่นนั่งดี่ม (ร้อยละ 11.3) 
ร้านมินิมาร์ท (ร้อยละ 6.7) และ ผับ เธค บาร์ คาราโอเกะ (ร้อยละ 2.7) ตามล าดับ ส าหรับสถาน
ที่ตั้งของกิจการ พบว่า  กิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 
ส่วนใหญ่ ประมาณร้อยละ  78.3 ตั้งอยู่ในเขตเทศบาล ส่วนที่เหลือประมาณ ร้อยละ 21.7เป็น
กิจการที่ตั้งอยู่นอกเขตเทศบาล และเป็นที่น่าสังเกตว่า กิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นส่วนใหญ่มีทุนการด าเนินงานอยู่ระหว่าง 100,000 – 500,000 
บาท (ร้อยละ 38.6) รองลงมาคือกิจการที่มีทุนการด าเนินงานต่ ากว่า 100,000 บาท(ร้อยละ 30.7) 
ส าหรับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ พบว่า กิจการส่วนใหญ่ประมาณร้อยละ 60 ของกิจการ
ทั้งหมด มีรายได้จากการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  ต่ ากว่า 100,000 บาท รองลงมาคือ กลุ่ม
กิจการที่มีรายได ้สุทธิ จากการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ระหว่าง100,000 – 500,000 บาท
(ร้อยละ 32.0 ) และ มีเพียงร้องละ 2.7 ของกิจการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ทั้งหมดมีรายได้
จากการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สูงกว่า 1,000,000 บาท 
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 ตาราง 4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับการของกิจการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 

ข้อมูลเกี่ยวกับการประกอบการ  
 

จ านวน  ร้อยละ 

 
1. ประเภทของกิจการ 

1.1   ร้านขายของช า / โชว์ห่วย 
1.2   ร้านมินิมาร์ท 
1.3   ร้านอาหาร  
1.4   ร้านเครื่องดื่ม / นั่งดี่ม  
1.5   ผับ เธค บาร์ คาราโอเกะ 

 
 

208 
27 
109 
45 
11 
 

 
 

52.0 
6.7 
27.3 
11.3 
2.7 

 
รวม 400 100 

2 สถานที่ตั้ง 
2.1 ในเขตเทศบาล 
2.2 นอกเขตเทศบาล 

 

 
313 
87 

 
78.3 
21.7 

 
รวม 400 100 

3. ทุนในการด าเนินงาน 
3.1  ต่ ากว่า 100,000 บาท 
3.2  100,000 – 500,000 บาท 
3.3  500,001 – 1,000,000 บาท 
3.4 มากกว่า  1,000,000 บาท 

 

 
123 
154 
67 
56 

 
30.7 
38.6 
16.7 
14.0 

 
รวม 400 100 

4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
4.1 ต่ ากว่า 100,000 บาท 
4.2 100,000 – 500,000 บาท 
4.3 500,001 – 1,000,000 บาท 
4.4 มากกว่า  1,000,000 บาท 

 
240 
128 
21 
11 

 
60.0 
32.0 
5.3 
2.7 

รวม 400 100 
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4.2.3 ข้อมูลเกี่ยวกับการด าเนินงานของกิจการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 

 งานวิจัยนี้ได้ศึกษาการด าเนินงานของกิจการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์รายย่อยใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น โดยผลการศึกษาแสดงไว้ในตาราง 4.3 ซึ่งจากการส ารวจ
ด าเนินงานของกิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น  พบว่า 
กิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น ส่วนใหญ่ ประมาณร้อย
ละ  89.7 ด าเนินกิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยมีใบอนุญาตจ าหน่ายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในขณะที่ ประมาณร้อยละ 10.3  เปิดด าเนินกิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดย
ไม่มีใบอนุญาตจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เมื่อพิจารณาจากการจ ากัดอายุลูกค้า พบว่า ร้อยละ 
78.3 ของกิจการในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นมีการก าหนดลูกค้าที่มาซื้อเครื่องดื่ม โดยการ
ก าหนดอายุผู้ซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยจะต้องมีอายุไม่ต่ ากว่า 18 ปี ในขณะที่ ร้อยละ 21.7 ไม่
มีการก าหนดอายุลูกค้า นอกจากนี้ การส ารวจยังพบว่า ร้อยละ 76.7 กิจการขายปลีกเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นมีการก าหนดเวลาจ าหน่ายครื่องดื่มแอลกอฮอล์
ตามกฏหมายในขณะที่ อีกประมาณร้อยละ 23.3 ไม่มีการก าหนดเวลาจ าหน่าย เมื่อพิจารณาถึง 
อาชีพของกลุ่มลูกค้าหลักพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีอาชีพ นักเรียน นักศึกษา ( ร้อยละ 
36.7) รองลงมาคือ กลุ่มที่มีอาชีพรับราชการ/ พนักงานของรัฐ( ร้อยละ 24.3) อาชีพรับจ้าง ( ร้อย
ละ 21.1) และ ธุรกิจส่วนตัว( ร้อยละ 22.3) ตามล าดับนอกจากนี้ จากการส ารวจช่วงอายุของกลุ่ม
ลูกค้าหลัก พบว่า กลุ่มลูกค้าหลักส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีช่วงอายุระหว่าง 18 - 30 ปี ( ร้อยละ 55.7) 
รองลงมาคือ กลุ่มที่มีช่วงอายุระหว่าง 31 - 45 ปี ( ร้อยละ 36.3 ) และมีเพียง ร้อยละ 0.3 เท่านั้น
ที่มีอายุมากกว่า 60 ปี 
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 ตาราง 4.3 ข้อมูลเกี่ยวกับการด าเนินงานของกิจการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 

ข้อมูลเกี่ยวการด าเนินงานของกิจการ 
  

จ านวน  ร้อยละ 

 
1. ใบอนุญาตจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

1.1 ไม่มีใบอนุญาตจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
1.2 มีใบอนุญาตจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

 

 
 

41 
359 

 
 

10.3 
89.7 

รวม 400 100 
2. การจ ากัดช่วงอายุที่น้อยท่ีสุดของลูกค้า 

2.1   ต่ ากว่า 18 ปี 
2.2   ไม่จ ากัดอายุ 
 

 
313 
87 

 
78.3 
21.7 

รวม 400 100 
3. ช่วงเวลาของการจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  

3.1  ไม่จ ากัดเวลาขาย 
3.2 จ ากัดเวลาขาย 

 
93 
307 

 

 
23.3 
76.7 

รวม 400 100 
4.  อาชีพของกลุ่มลูกค้าหลัก 
     4.1 นิสิต นักศึกษา 
     4.2 ธุรกิจสว่นตัว 
     4.3 รับราชการ/ พนักงานของรัฐ 
     4.4 เกษตรกร 
     4.5 รับจ้าง 

 
147 
50 
97 
20 
86 
 

 
36.7 
12.3 
24.3 
5.0 
21.7 

รวม 400 100 
5.. ช่วงอายุของกลุ่มลูกค้าหลัก 
  5.1  ต่ ากว่า 18 ปี 
  5.2  18 - 30 ปี 
  5.3  31 – 45 ปี 
  5.4  46 – 60 ปี 
  5.5 มากกว่า 60 ปี 

 
7 

263 
145 
24 
1 

 
1.7 
55.7 
36.3 
6.0 
0.3 

รวม 400 100 
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4.2.4 พฤติกรรมการก าหนดราคาของเครื่องดื่มแต่ละประเภท 
        
 งานวิจัยนี้ ยังได้น าเสนอจากการส ารวจพฤติกรรมการก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น  โดยเน้นการศึกษาพฤติกรรมที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีผลต่อการ
ก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์แต่ละประเภท ซึ่ง ประกอบด้วย สุราสี สุราขาว และ
เบียร์ นอกจากนี้ยังศึกษาน้ าอัดลมอีกด้วย  
 ตาราง 4.1 แสดงถึง พฤติกรรมการก าหนดราคาของเครื่องดื่มแต่ละประเภท โดย
พฤติกรรมที่ศึกษาครั้งนี้ ประกอบด้วย ปัจจัยที่น ามาพิจารณาในการศึกษาครั้งนี้ พฤติกรรมการ
ปรับราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ การปรับราคาในช่วงปีที่ผ่านมา และ  กลยุททธ์การขายอ่ืนๆ 
 
ตาราง 4.4 พฤติกรรมการก าหนดราคาของเครื่องดื่มแต่ละประเภท 
 
  ร้อยละของผู้ประกอบการ 

  สุราสี สุราขาว เบียร์ น้ าอัดลม 
   ปัจจัย ที่ธุรกิจใช้ในการตั้งราคาสินค้าเครื่องดื่ม          
        พิจารณาจากต้นทุนการผลิตต่อหน่วยเป็นหลัก  51.3 36.3 56.3 41.1 
        พิจารณาจากคู่แข่ง/การแข่งขันในตลาดเป็นหลัก  58.3 8 7.7 1 
        พิจารณาจากความต้องการในตลาดเป็นหลัก  9.7 19.3 16 1 
        พิจารณาจากความการก าหนดราคาจากรัฐบาล 
 

22.3 8.3 5.3 0 

   พฤติกรรมการปรับราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  
    

           ปรับราคาเป็นประจ า 7.3 11.7 7.7 0.7 
           ปรับราคาเฉพาะช่างเทศกาล 8.1 8.3 5 0.3 
           ปรับราคาช่วงต้นทุนสูงขึ้น  
 

3.7 60 46.3 0 

   การปรับราคาในช่วงปีที่ผ่านมา          
           ไม่มี  75.3 48.7 39 3.3 
           มีการปรับราคาถาวร  58.3 15.3 12 1.3 
           มีการปรับขึ้นราคาในช่างเทศกาล 
 

16 14.7 5.7 0 

    กลยุททธ์การขายอ่ืนๆ   
 

    
          ลดราคา 11.7 24 13 0.3 
           คะแนนสะสม 25 1.7 0.7 0.3 
          ขายพ่วงสินค้า 1.7 0.3 0.3 0 
          มีของแถม 1.1 7.7 4.3 0.7 
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   ปัจจัยที่ธุรกิจใช้ในการตั้งราคาสินค้าเครื่องดื่ม 
 
 กราฟที่ 4.1 แสดงถึงวิธีการหรือปัจจัยที่ธุรกิจของท่านใช้ในการตั้งราคาสินค้าเครื่องดื่ม
ประเภทต่างๆ ซึ่งจากกราฟ จะพบว่า  ต้นทุนเป็นปัจจัยหลักในการก าหนดราคาเครื่องดื่มทุก
ประเภท โดย การก าหนดราคา เบียร์ และ น้ าอัดลม  เมื่อพิจารณาถึงปัจจัยในการตั้งราคาสินค้า
เครื่องดื่มประเภท สุราสี  จะพบว่า ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับ คู่แข่งมากที่สุด รองลงมาคือ 
ต้นทุน ในขณะที่ การก าหนดราคาสุราขาว เบียร์ และ น้ าอัดลม ขึ้นอยู่กับต้นทุน และเป็นที่สังเกตุ
ว่า นโยบายรัฐบาลมีผลต่อการตั้งราคาสุราสีค่อนข้างมาก เมื่อเปรียบเทียบกับเครื่องดื่มประเภทอ่ืน 
โดยเฉพาะ การก าหนดราคาน้ าอัดลม ซึ่งผู้ประกอบการแทบไม่น านโยบายรัฐบาลมาเป็นส่วนใน
การก าหนดราคาเลย 
 
กราฟที ่4.1  วิธีการในการตั้งราคาสินค้าเครื่องดื่มแอลแฮอล์ 
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 กราฟที ่4.2 แสดงถึงพฤติกรรมการปรับราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์แต่ละประเภท ซึ่ง
จากการศึกษาพบว่า สุราขาวและเบียร์ จะมีการปรับราคาสูงขึ้นตามต้นทุนที่สูงขึ้น นอกจากนี้ยัง
พบว่า ผู้ประกอบการ ส่วนหนึ่งยังมีการปรับเพ่ิมราคาเครื่องดื่มตามช่วงเทศกาล และเป็นที่น่า
สังเกตว่า ผู้ประกอบการมีการปรับราคาน้ าอัดลมน้อยมาก 
 
 
กราฟที ่4.2 พฤติกรรมการปรับราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  
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 กราฟที ่4.3 แสดงถึงพฤติกรรมการปรับราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในช่วง 1 ปีที่ผ่านมา 
ซึ่งจากการศึกษาพบว่า เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ทั้ง สุราขาว สุราสี และเบียร์ มีการปรับราคาสูงขึ้น
ในช่วงหนึ่งปีที่ผ่านมาท้ังการปรับขึ้นถาวร และการปรับตามฤดูการ อย่างไรก็ตาม ยังมี
ผู้ประกอบการจ านวนมากท่ีไม่มีการปรับราคาในช่วงปีที่ผ่านมา นอกจากนี้ยังพบว่า ผู้ประกอบการ
มีการปรับราคาน้ าอัดลมน้อยมากที่ปรับราคาในช่วงปีที่ผ่านมา 
 
 
กราฟที ่4.3 พฤติกรรมการปรับราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในช่วง 1 ปีที่ผ่านมา 
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 กราฟที ่4.4  แสดงถึงกลยุททธ์การขายอื่นๆ เช่น ลดราคา การสะสมคะแนน การขาย
พ่วง และ ของแถม ซึ่งจากการศึกษาพบว่า เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ทั้ง สุราขาว และเบียร์ มีการ
ปรับใช้กลยุทธ์การลดราคา ส าหรับ สุราสี ผู้ประกอบการมักใช้กลยุทธ์การสะสมคะแนนเป็นหลัก 
ส่วนการพ่วงของแถม มักเป็นกลยุทธ์ที่ใช้กับเครื่องดื่มประเภทสุราขาว และ เบียร์ 
 
กราฟที ่4.4 กลยุททธ์การขายอ่ืนๆ 
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4.2.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น  
 
 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีก สุราขาว 
 

จากตาราง 4.5 แสดงถึงความคิดเก่ียวปัจจัยที่มีผลต่อการการก าหนดราคาขาย
ปลีกสุราขาวในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น จากการส ารวจความคิดเก่ียวปัจจัยที่มีผลต่อการ
ก าหนดราคาขายปลีกสุราขาวในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น พบว่า ผู้ประกอบการที่ขาย
ปลีกสุราขาวในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการ
ก าหนดราคาขายปลีกสุราขาย ประกอบการด้านลูกค้า อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก  (X  =  3.79)  
โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยปัจจัยด้านลูกค้าที่ผู้ประกอบการเห็น
ว่ามีผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาวมากท่ีสุดคือ รายได้ของลูกค้า โดยการเพ่ิมราคา
สุราขาวเมื่อรายได้ลูกค้าสูงขึ้น (X   =  3.85) รองลงมาคือ เทศกาล โดย การเพ่ิมราคาสุราขาวใน
ช่างเทศกาล (X   =  3.82) และ อาชีพของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาสุราขาว (X   
=  3.77 ) ตามล าดับ 

 
 ส าหรับปัจจัยด้านคู่แข่ง พบว่า ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราขาวในจังหวัดมหาสารคาม
และขอนแก่น มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาย 
ประกอบการด้านคู่แข่ง อยู่ในระดับเห็นด้วยน้อย  ( X  =  2.48) นั่นหมายถึงผู้ประกอบการไม่
ค่อยให้ความส าคัญกับการด้านคู่แข่งในการก าหนดราคาสุราขาว อย่างไรก็ตามเม่ือพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่าอยู่ในระดับปานกลางหนึ่งข้อ คือ การตั้งราคาเท่ากับคู่แข่ง( X  =  2.75)  ส่วนข้อ
อ่ืนๆ เช่น มีการตกลงกับคู่แข่งว่าจะขายในราคาสุราขาวประเภทเดียนกัน หรือ การตั้งราคาท่ีสูง
กว่าคู่แข่งนั้น  ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นในระดับน้อย 
 
 ปัจจัยด้านต้นทุนเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราขาวในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น  โดย ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราขาวในจังหวัดมหาสารคามและ
ขอนแก่นมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาย ประกอบการ
ด้านต้นทุน อยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง ( X  =  3.61)  โดยที่ ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราขาว
ความคิดเห็นเกีย่วกับการขึ้นนราคาเมื่อต้นทุนสูงขึ้นในระดับมาก ( X  =  4.31)  และท่านจะเพ่ิม
ราคสุราขาวเมื่อไม่สามารถต่อรองกับผู้ขายได้ในระดับปานกลาง ( X  =  4.01) 
 

 ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราขาวในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาย ประกอบการด้านการควบคุมของ
รัฐบาลโดยรวม อยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง  (X  =  3.03)  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่
ในระดับมากหนึ่งข้อ คือ การเพ่ิมราคาทุกครั้งเมื่อรัฐบาลประกาศเพ่ิมภาษีสุรา ( X  =  3.61)  
และอยู่ในระดับปานกลางสามข้อ ได้แก่ มาตรการจ ากัดเวลาจ าหน่าย มาตรการจ ากัดอายุผู้บริโภค 
และการประชาสัมพันธ์ของรัฐบาล  
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ตาราง  4.5  ความคิดเกี่ยวปัจจัยที่มีผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาวในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น  

 
ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการขึ้นราคาสุราขาว 
 

  ระดับความคิดเห็น 

ด้านลูกค้า  3.79 มาก 

       1.  การเพ่ิมราคาสุราขาวเมื่อรายได้ลูกค้าสูงขึ้น  3.85 มาก 

       2.  อายุของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาสุราขาว 3.74 มาก 
       3.  อาชีพของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาสุราขาว 3.77 มาก 

       4.  การเพ่ิมราคาสุราขาวในช่างเทศกาล 3.82 มาก 
 
ด้านคู่แข่ง  

 
2.48 

 
น้อย 

        1.  การขึ้นราคาเมื่อคู่แข่งเพ่ิมราคาสุราขาว 2.44 น้อย 
        2.  ตั้งราคาสุราขาวเท่ากับคู่แข่งเสมอ 2.75 ปานกลาง 

        3.  ตั้งราคาสุราขาวต่่ากว่าคู่แข่งเสมอ 2.35 น้อย 
        4.  มีการตกลงกับคู่แข่งว่าจะขายในราคาสุราขาวเดียวกัน 2.37 น้อย 

 
ด้านต้นทุน 

 
3.61 

 
ปานกลาง 

       1. ท่านจะเพ่ิมราคาสุราขาวทุกครั้งที่ต้นทุนสูงขึ้น 4.31 มาก 

       2. ท่านจะเพ่ิมราคสุราขาวเมื่อไม่สามารถต่อรองกับผู้ขายได้  3.01 ปานกลาง 
 
ด้านมาตรการควบคุมของรัฐบาล 

 
3.03 

 
ปานกลาง 

       1.  การเพ่ิมราคาทุกครั้งเมื่อรัฐบาลประกาศเพ่ิมภาษีสุรา 4.00 มาก 
       2.  มาตรการจ่ากัดเวลาจ่าหน่ายมีผลต่อการก่าหนดราคาสุราขาว 2.59 ปานกลาง 

       3.  มาตรการจ่ากัดอายุผู้บริโภคมีผลต่อการก่าหนดราคาสุราขาว 2.53 ปานกลาง 
       4.  การประชาสัมพันธ์ของรัฐบาลมีผลต่อการก่าหนดราคาสุราขาว 2.98 ปานกลาง 
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จากตาราง 4.6 แสดงถึงความคิดเก่ียวปัจจัยที่มีผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราสี
ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 

 
จากการส ารวจความคิดเก่ียวปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีกสุราสีในจังหวัด

มหาสารคามและขอนแก่น พบว่า ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราสีในจังหวัดมหาสารคามและ
ขอนแก่น มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราสีทั้งสี่ด้าน อยู่ใน
ระดับมากทุกด้าน โดยผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราสีมีความคิดเห็นด้วยเกียวกับปัจจัยผลต่อการ
การก าหนดราคาขายปลีกสุราสีด้านมาตรการควบคุมของรัฐบาลสูงที่สุด (X  =  4.34 ) รองลงมา
คือ ด้านคู่แข่ง(X  =  4.01)   ด้านต้นทุน (X  =  4.00)  และด้านลูกค้า(X  =  3.86)   ตามล าดับ   

 
 เมื่อพิจารณาถึงความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคา

ขายปลีกสุราสีด้านลูกค้าเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากที่สุดหนึ่งข้อ คือ  รายได้ของลูกค้า โดย
การเพ่ิมราคาสุราสีเมื่อรายได้ลูกค้าสูงขึ้น (X   =  4.87)  อยู่ในระดับมากจ านวนสองข้อ คือ 
เทศกาล โดย การเพ่ิมราคาสุราสีในช่างเทศกาล (X   =  3.61 ) และอาชีพของกลุ่มลูกค้า (X   =  
3.59 )  

 
 ส าหรับปัจจัยด้านคู่แข่ง พบว่า ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราสีในจังหวัดมหาสารคาม
และขอนแก่น มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราสี ด้านคู่แข่งใน
ระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าความคิดเห็ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ การก าหนดราคาต่ ากว่า
คู่แข่ง  ( X  =  4.17 ) การตั้งราคาเท่ากับคู่แข่ง( X  =  4.13)  การตกลงกับคู่แข่งว่าจะขายใน
ราคาสุราสีเดียวกันกับคู่แข่ง( X  = 3.89)  และ การตั้งราคาท่ีสูงกว่าคู่แข่ง( X   = 3.63)  
 
 ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราสีในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราสีด้านต้นทุน อยู่ในระดับเห็นด้วยมากทุกข้อ 
โดยที่ ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราสีความคิดเห็นเกี่ยวกับการขึ่นราคาเมื่อต้นทุนสูงขึ้นในระดับ
มาก ( X  =  3.84)  และ เพ่ิมราคสุราสีเมื่อไม่สามารถต่อรองกับผู้ขายได้(X  =  4.16) 
 

 ผู้ประกอบการที่ขายปลีกสุราสีในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราสี ด้านการควบคุมของรัฐบาลเป็นรายข้อ 
อยู่ในระดับเห็นด้วยระดับมาก ทุกข้อ โดย ผู้ประกอบการ มีระดับความเห็นด้วย ว่ามาตรการจ ากัด
เวลาจ าหน่ายมีผลต่อการก าหนดราคาสุราสี สูงที่สุด (X  =  3.80) รองลงมาคือ การเพ่ิมราคาทุก
ครั้งเมื่อรัฐบาลประกาศเพ่ิมภาษีสุรา ( X  =  4.46) มาตรการจ ากัดเวลาจ าหน่าย ( X  =  4.07) 
และการประชาสัมพันธ์ของรัฐบาล ( X  =  4.05) ตามล าดับ 
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ตาราง 4.6 ความคิดเกี่ยวปัจจัยที่มีผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกสุราสีในจังหวัดมหาสารคาม
และขอนแก่น 

  
ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการขึ้นราคาสุราสี 
 

  ระดับความคิดเห็น 

ด้านลูกค้า  3.88 มาก 

       1.  การเพ่ิมราคาสุราสีเมื่อรายได้ลูกค้าสูงขึ้น  4.87 มากที่สุด 

       2.  อายุของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาสุราสี 3.47 ปานกลาง 
       3.  อาชีพของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาสุราสี 3.59 มาก 

       4.  การเพ่ิมราคาสุราสีในช่างเทศกาล 3.61 มาก 
 
ด้านคู่แข่ง  

 
4.01 

 
มาก 

        1.  การขึ้นราคาเมื่อคู่แข่งเพ่ิมราคาสุราสี 3.63 มาก 
        2.  ตั้งราคาสุราสีเท่ากับคู่แข่งเสมอ 4.31 มาก 

        3.  ตั้งราคาสุราสีต่่ากว่าคู่แข่งเสมอ 4.17 มาก 
        4.  มีการตกลงกับคู่แข่งว่าจะขายในราคาสุราสีเดียวกัน 3.89 มาก 

 
ด้านต้นทุน 

 
4.00 

 
มาก 

       1. ท่านจะเพ่ิมราคาสุราสีทุกครั้งที่ต้นทุนสูงขึ้น 3.84 มาก 

       2. ท่านจะเพ่ิมราคสุราสีเมื่อไม่สามารถต่อรองกับผู้ขายได้  4.16 มาก 
 
ด้านมาตรการควบคุมของรัฐบาล 

 
4.34 

 
มาก 

       1.  การเพ่ิมราคาทุกครั้งเมื่อรัฐบาลประกาศเพ่ิมภาษีสุรา 4.46 มาก 
       2.  มาตรการจ่ากัดเวลาจ่าหน่ายมีผลต่อการก่าหนดราคาสุราสี 4.80 มาก 

       3.  มาตรการจ่ากัดอายุผู้บริโภคมีผลต่อการก่าหนดราคาสุราสี 4.07 มาก 
       4.  การประชาสัมพันธ์ของรัฐบาลมีผลต่อการก่าหนดราคาสุราสี 4.05 มาก 
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ตาราง 4.7 แสดงถึงความคิดเกี่ยวปัจจัยที่มีผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น จากการส ารวจความคิดเกี่ยวปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคา
ขายปลีกเบียร์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น พบว่า ผู้ประกอบการที่ขายปลีกเบียร์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ 
อยู่ในระดับมากทุกด้าน หนึ่งด้าน คือ ด้านมาตรการควบคุมของรัฐบาลสูงที่สุด (X  =  3.77 ) และ
มีระดับความคิดเห็นในระดับ ปานกลาง จ านวนสามด้าน ได้แก่ ด้านคู่แข่ง(X  =  2.79)   ด้าน
ต้นทุน (X  =  2.75)  และด้านลูกค้า(X  =  3.28)   ตามล าดับ  

 
 เมื่อพิจารณาถึงความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคา

ขายปลีกเบียร์ด้านลูกค้าเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากสองข้อ ได้แก่ รายได้ของลูกค้า โดยการ
เพ่ิมราคาเบียร์เมื่อรายได้ลูกค้าสูงขึ้น (X   =  4.28) และอายุของกลุ่มลูกค้าหลัก(X   = 3.92) 
นอกจากนี้ยังพบว่าผู้ประกอบการมีความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการ
ก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ด้านลูกค้าอยู่ในระดับน้อยสองข้อคือ เทศกาล โดย การเพ่ิมราคาเบียร์
ในช่างเทศกาล (X   =  2.49 ) และอาชีพของกลุ่มลูกค้า (X   =  2.49 )  

 
 ส าหรับปัจจัยด้านคู่แข่ง พบว่า ผู้ประกอบการที่ขายปลีกเบียร์ในจังหวัดมหาสารคาม
และขอนแก่น มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ ด้านคู่แข่งใน
ระดับปานกลางทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าความคิดเห็ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ )  การตกลงกับ
คู่แข่งว่าจะขายในราคาเบียร์เดียวกันกับคู่แข่ง(  X  = 3.11)  การก าหนดราคาต่ ากว่าคู่แข่ง  ( X  
=  3.01) การ การตั้งราคาท่ีสูงกว่าคู่แข่ง( X   = 2.54) และ ตั้งราคาเท่ากับคู่แข่ง( X  =  2.51) 
 
 ผู้ประกอบการที่ขายปลีกเบียร์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นมีความคิดเห็น 
เกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ด้านต้นทุน อยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง
ทุกข้อ โดยที่ ผู้ประกอบการที่ขายปลีกเบียร์ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขึ่นราคาเม่ือต้นทุนสูงขึ้นใน
ระดับมาก ( X  =  2.80)  และ เพ่ิมราคเบียร์เมื่อไม่สามารถต่อรองกับผู้ขายได้(X  =  2.70) 
 

 ผู้ประกอบการที่ขายปลีกเบียร์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ ด้านการควบคุมของรัฐบาลเป็นรายข้อ อยู่
ในระดับเห็นด้วยระดับมาก สามข้อ โดย ผู้ประกอบการ มีระดับความเห็นด้วยการเพ่ิมราคาทุกครั้ง
เมื่อรัฐบาลประกาศเพ่ิมภาษีสุรา ( X  =  4.41)มีผลต่อการก าหนดราคาเบียร์ สูงที่สุด รองลงมา
คือ มาตรการจ ากัดอายุจ าหน่าย ( X  =  4.10)  มาตรการจ ากัดเวลาจ าหน่าย (X  =  3.60 ) และ
การประชาสัมพันธ์ของรัฐบาล ( X  =  3.00) ตามล าดับ 
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ตาราง  4.7   ความคิดเก่ียวปัจจัยที่มีผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น 

 
ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการขึ้นราคาเบียร์ 
 

  ระดับความคิดเห็น 

ด้านลูกค้า  3.28 ปานกลาง 

       1.  การเพ่ิมราคาเบียร์เมื่อรายได้ลูกค้าสูงขึ้น  4.28 มาก 

       2.  อายุของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาเบียร์ 3.92 มาก 
       3.  อาชีพของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาเบียร์ 2.43 น้อย 

       4.  การเพ่ิมราคาเบียร์ในช่างเทศกาล 2.49 น้อย 
 
ด้านคู่แข่ง  

 
2.79 

 
ปานกลาง 

        1.  การขึ้นราคาเมื่อคู่แข่งเพ่ิมราคาเบียร์ 2.54 ปานกลาง 
        2.  ตั้งราคาเบียร์เท่ากับคู่แข่งเสมอ 2.51 ปานกลาง 

        3.  ตั้งราคาเบียร์ต่่ากว่าคู่แข่งเสมอ 3.01 ปานกลาง 
        4.  มีการตกลงกับคู่แข่งว่าจะขายในราคาเบียร์เดียวกัน 3.11 ปานกลาง 

 
ด้านต้นทุน 

 
2.75 

 
ปานกลาง 

       1. ท่านจะเพ่ิมราคาเบียร์ทุกครั้งที่ต้นทุนสูงขึ้น 2.80 ปานกลาง 

       2. ท่านจะเพ่ิมราคเบียร์เมื่อไม่สามารถต่อรองกับผู้ขายได้  2.70 ปานกลาง 
 
ด้านมาตรการควบคุมของรัฐบาล 

 
3.77 

 
มาก 

       1.  การเพ่ิมราคาทุกครั้งเมื่อรัฐบาลประกาศเพ่ิมภาษีสุรา 4.41 มาก 
       2.  มาตรการจ่ากัดเวลาจ่าหน่ายมีผลต่อการก่าหนดราคาเบียร์ 3.60 มาก 

       3.  มาตรการจ่ากัดอายุผู้บริโภคมีผลต่อการก่าหนดราคาเบียร์ 4.10 มาก 
       4.  การประชาสัมพันธ์ของรัฐบาลมีผลต่อการก่าหนดราคาเบียร์ 3.00 ปานกลาง 
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ตาราง  4.8 แสดงถึงความคิดเกี่ยวปัจจัยที่มีผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกน้ าอัดลม
ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น จากการส ารวจความคิดเกี่ยวปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคา
ขายปลีกน้ าอัดลมในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น พบว่า ผู้ประกอบการที่ขายปลีกน้ าอัดลมใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขาย
ปลีกน้ าอัดลม อยู่ในระดับมากหนึ่งด้าน คือ ด้านต้นทุน  (X  =  3.59 ) มีระดับความคิดเห็นใน
ระดับ ปานกลาง จ านวนหนึงด้าน ได้แก่ ด้านคู่แข่ง(X  =  2.89) และมีระดับความคิดเห็นในระดับ 
น้อยสองด้านคือ  ด้านลูกค้า  (X  =  2.37)  และนโยบายควบคุมจากัฐบาล (X  =  1.53)   
ตามล าดับ   

 
 เมื่อพิจารณาถึงความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคา

ขายปลีกน้ าอัดลมด้านลูกค้าเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับปานกลางสองข้อ ได้แก่ อายุของกลุ่ม
ลูกค้าหลัก(X   = 2.98 ) และอาชีพของกลุ่มลูกค้า (  X  =  2.79 )  นอกจากนี้ยังพบว่า
ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีก
น้ าอัดลมด้านลูกค้าอยู่ในระดับน้อยสองข้อคือ เทศกาล โดย การเพ่ิมราคาน้ าอัดลมในช่างเทศกาล 
(X   =  1.95 ) และ การเพ่ิมราคาน้ าอัดลมเม่ือรายได้ลูกค้าสูงขึ้น(X   =  1.78) 

 
 ส าหรับปัจจัยด้านคู่แข่ง พบว่า ผู้ประกอบการที่ขายปลีกน้ าอัดลมในจังหวัดมหาสารคาม
และขอนแก่น มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกน้ าอัดลม ด้าน
คู่แข่งในระดับปานกลางทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าความคิดเห็ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้  การตกลง
กับคู่แข่งว่าจะขายในราคาน้ าอัดลมเดียวกันกับคู่แข่ง(  X  = 3.15) ตั้งราคาเท่ากับคู่แข่ง( X  =  
2.94) การก าหนดราคาต่ ากว่าคู่แข่ง  ( X  =  2.75) การ การตั้งราคาท่ีสูงกว่าคู่แข่ง( X   = 2.74)   
 
 ผู้ประกอบการที่ขายปลีกน้ าอัดลมในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกน้ าอัดลมด้านต้นทุน อยู่ในระดับเห็นด้วยมากทุก
ข้อ โดยที่ ผู้ประกอบการที่ขายปลีกน้ าอัดลมความคิดเห็นเกี่ยวกับการขึ่นราคาเมื่อต้นทุนสูงขึ้นใน
ระดับมาก ( X  =  3.97)  และ เพ่ิมราคน้ าอัดลมเม่ือไม่สามารถต่อรองกับผู้ขายได้(X  =  3.21) 

 ผู้ประกอบการที่ขายปลีกน้ าอัดลมในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกน้ าอัดลม ด้านการควบคุมของรัฐบาลเป็นรายข้อ 
อยู่ในระดับเห็นด้วยระดับน้อยทุกข้อ โดย ผู้ประกอบการ มีระดับความเห็นด้วยการเพ่ิมราคาทุก
ครั้งเมื่อรัฐบาลประกาศเพ่ิมภาษีสุรา ( X  =  1.78) 
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ตาราง  4.8   ความคิดเก่ียวปัจจัยที่มีผลต่อการการก าหนดราคาขายปลีกน้ าอัดลมในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น 

 
ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการขึ้นราคาน้า้อัดลม 
 

  ระดับความคิดเห็น 

ด้านลูกค้า  2.37 น้อย 

       1.  การเพ่ิมราคาน้่าอัดลมเมื่อรายได้ลูกค้าสูงขึ้น  1.78 น้อย 

       2.  อายุของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาน้่าอัดลม 2.98 ปานกลาง 
       3.  อาชีพของกลุ่มลูกค้าหลักมีผลต่อต่อการปรับราคาน้่าอัดลม 2.78 ปานกลาง 

       4.  การเพ่ิมราคาน้่าอัดลมในช่างเทศกาล 1.95 น้อย 
 
ด้านคู่แข่ง  

 
2.89 

 
ปานกลาง 

        1.  การขึ้นราคาเมื่อคู่แข่งเพ่ิมราคาน้่าอัดลม 2.74 ปานกลาง 
        2.  ตั้งราคาน้่าอัดลมเท่ากับคู่แข่งเสมอ 2.94 ปานกลาง 

        3.  ตั้งราคาน้่าอัดลมต่่ากว่าคู่แข่งเสมอ 2.75 ปานกลาง 
        4.  มีการตกลงกับคู่แข่งว่าจะขายในราคาน้่าอัดลมเดียวกัน 3.15 ปานกลาง 

 
ด้านต้นทุน 

 
3.59 

 
มาก 

       1. ท่านจะเพ่ิมราคาน้่าอัดลมทุกครั้งที่ต้นทุนสูงขึ้น 3.97 มาก 

       2. ท่านจะเพ่ิมราคน้่าอัดลมเมื่อไม่สามารถต่อรองกับผู้ขายได้  3.21 มาก 
 
ด้านมาตรการควบคุมของรัฐบาล 

 
1.53 

 
น้อย 

       1.  การเพ่ิมราคาทุกครั้งเมื่อรัฐบาลประกาศเพ่ิมภาษีสุรา 1.78 น้อย 
       2.  มาตรการจ่ากัดเวลาจ่าหน่ายมีผลต่อการก่าหนดราคาน้่าอัดลม 1.30 น้อย 

       3.  มาตรการจ่ากัดอายุผู้บริโภคมีผลต่อการก่าหนดราคาน้่าอัดลม 1.70 น้อย 
       4.  การประชาสัมพันธ์ของรัฐบาลมีผลต่อการก่าหนดราคาน้่าอัดลม 1.36 น้อย 
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4.2.5 ปัจจัยท่ีมีต่อการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ในจังหวัดมหาสารคามและ
ขอนแก่น โดยการวิเคราะห์การถดถอยแบบโลจิสติก (logit model)  
 
 ในการศึกษาปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น ในงานวิจัยครั้งนี้ ได้ใช้วิธีการทางเศรษฐมิติโดยใช้แบบจ าลอง Logistic 
regression (logit model) ในการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการก าหนดค่าตัวตามมีค่า เพียง 2 ค่า คือ 0 และ 
1 โดยตัวแปรจะมีค่าเท่ากับ 1 เมื่อกิจการมีการข้ึนราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ และ มีค่าเท่ากับ 
0 เมื่อกิจการไม่มีการข้ึนราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
 
 ตัวแปรอิสระท่ีเป็นปัจจัยที่น ามาศึกษาปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น ครั้งนี้แบ่งเป็น 4 ปัจจัยคือ ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า 
ปัจจัยที่เกิดจากด้านคู่แข่ง ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน และปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการควบคุมจาก
รัฐบาล โดยผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภทต่างๆ 
แสดงในตาราง 4.9-4.12 โดยสามารถแสดงผลการวิจัย ตามประเภทของเครื่องดื่ม ดังนี้  
 
 สุราขาว  
 

ตาราง 4.9 ปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาว ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 
ผลจากการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการขั้นราคาสุราขาว ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น คือ 
ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า  และด้านคู่แข่ง ณ. ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยมีค่า สัมประสิทธิ์ของ
ตัวตัวแปรด้านลูกค้า เท่ากับ 0.526  ( p-value = 0.013)  ซ่ึงหมายความว่า โอกาสที่ผู้ประกอบการจะ
ขั้นราคาสุราขาวเพ่ิมขึ้น ร้อยละ  52. 6 เมื่อลูกค้ามีความต้องการซื้อสุราขาวมากขึ้น ซึ่งจะสังเกตได้จาก
พฤติกรรมการขึ้นราคาสุราขาวในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ และ สงกรานต์ โดยช่างเวลาดังกล่าว 
ผู้บริโภคมีความต้องการบริโภคสุราขาวมากขึ้นจึงท าให้กิจการสามารถข้ึนราคาสุราขาวได้โดยไม่ส่งผล
กระทบกับปริมาณการขายน้อยลง อย่างไรก็ตามการข้ึนราคาของสุราขาว มักจะเป็นเฉพาะช่างเทศการ 
และราคาจะปรับลดลงเป็นปกติเม่ือผ่านชาวลเทศกาลมาแล้ว  นอกจากนี้ การศึกษายังพบว่า ปัจจัยที่
เกิดจากด้านคู่แข่งก็มีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาว ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น  
(สัมประสิทธิ์เท่ากับ 0.456 และ  -Value = 0.026) โดย ผู้ประกอบการจะปรับราคาตามคู่แข่ง  
โอกาสที่ผู้ประกอบการจปรับราคาตามคู่แข่ง ร้อยละ  45.6 อย่างไรก็ตาม ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน 
และ ปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการควบคุมจากรัฐบาล ไม่มีผลต่อการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาว 
ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 
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  ตาราง 4.9 ปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกสุราขาว ในจังหวัดมหาสารคามและ
ขอนแก่น 
 

ปัจจัย Coefficient  -Value 
 

1  ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า 
2 ปัจจัยที่เกิดจากด้านคู่แข่ง  
3 ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน  
4 ปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการควบคุมจากรัฐบาล  

 
 

 
0.526 

- 0.456 
- 0.285 
-0.113 

 

 
0.013* 
0.026* 
0.252 
0.665 

 
 * ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
 

สุราสี 
 

ตาราง 4.10 แสดงถึงปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกสุราสี ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น  ผลจากการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการขั้นราคาสุราสี ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น ได้แก่ ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า ณ. ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01  และ
ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน และ ปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการควบคุมจากรัฐบาล ซึ่งมีระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.10  ในขณะที่ ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน ไม่มีผลกระทบต่อการข้ึนราคาสุราสีใน
จังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น  

ค่าสัมประสิทธิ์ของจากด้านลูกค้า เท่ากับ 0.408  ( p-value = 0.010)  หมายความว่า 
ผู้ประกอบการมีโอกาสที่ผู้ประกอบการจะขั้นราคาสุราสีประมาณ ร้อยละ  40.8 เมื่อผู้บริโภคมีความ
ต้องการเพิ่มขึ้น เมื่อเปรียบเทียบกับในช่วงที่ความต้องการผู้บริโถคไม่เปลี่ยนแปลง  ค่าสัมประสิทธิ์ของ
จากด้านต้นทุน เท่ากับ -0.385  ( p-value = 0.054) ซ่ึงหมายความว่า ผู้ประกอบการมีความน่าจะเป็น
ที่จะเพ่ิมราคาสุราสีประมาณร้อยละ 38.5 เมื่อต้นทุนของสุราสีเพิ่มข้ึน นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังพบว่า 
ค่าสัมประสิทธิ์ของจากด้านการควบคุมของรัฐบาล เท่ากับ 0.322  ( p-value = 0.054) หมายความว่า 
ผู้ประกอบการมีความน่าจะเป็นที่จะเพ่ิมราคาสุราสีประมาณร้อยละ 32.2 เมื่อรัฐบาลมีการออก
มาตรการควบคุมการบริโภคสุรา โดยเฉพาะ การเพ่ิมภาษีสรรพสามิตสุรา 
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ตาราง 4.10 ปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกสุราสี ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 
 

ปัจจัย Coefficient  -Value 
 

1  ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า 
2 ปัจจัยที่เกิดจากด้านคู่แข่ง  
3 ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน  
4 ปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการควบคุมจากรัฐบาล  

 
 

 
0.408 

- 0.048 
 0.385 
-0.322 

 

 
0.000* 
0.801 

0.054** 
0.066** 

 
* ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05,  
** ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.10 

 
เบียร์ 
ตาราง 4.11 แสดงผลการวิจัย ปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ ในจังหวัด

มหาสารคามและขอนแก่น ผลจากการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการขึ้นราคาเบียร์ ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น ได้แก่ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า  และปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการ
ควบคุมจากรัฐบาล ในขณะที่ ปัจจัยที่เกิดจากด้านคู่แข่งและ  ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน  ไม่มี
ผลกระทบต่อการขึ้นราคาเบียร์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น  

ค่าค่าสัมประสิทธิ์ของจากด้านคู่แข่งมีค่า เท่ากับ 0.427 ( p-value = 0.001) หมายความว่า 
ผู้ประกอบการมีความน่าจะเป็นที่จะเพ่ิมราคาเบียร์ประมาณร้อยละ 40.8 เมื่อคู่แข่งมีการปรับรา 
ในขณะที่ค่าสัมประสิทธิ์ของจากด้านต้นทุน เท่ากับ 0.208  ( p-value = 0.054) ซึ่งหมายความว่า 
ผู้ประกอบการมีความน่าจะเป็นที่จะเพ่ิมราคาเบียร์ประมาณร้อยละ 20.8  เมื่อต้นทุนของเบียร์เพิ่ม
สูงขึ้น นอกจากนี้  
 
ตาราง 4.11 ปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายปลีกเบียร์ ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 

 
ปัจจัย Coefficient  -Value 

 
5  ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า 
6 ปัจจัยที่เกิดจากด้านคู่แข่ง  
7 ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน  
8 ปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการควบคุมจากรัฐบาล  

 
 

 
0.005 

- 0.427 
 0.208 
-0.322 

 

 
0.951 
0.029* 
0.001* 
0.179 

 
* ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05,  
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 น้ าอัดลม 
 

ผลการวิจัยปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายน้ าอัดลม ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น
แสดงในตารางที่ 4.12 จากตาราง พบว่า ด้านปัจจัยทั้งสึ่ด้าน ได้แก่ ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า ปัจจัยที่
เกิดจากด้านคู่แข่ง  ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน และ ปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการควบคุม
จากรัฐบาลไม่มีผลการทบต่อการข้ึนราคาขายน้ าอัดลม ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 
 
ตาราง 4.12 ปัจจัยที่มีต่อการก าหนดราคาขายน้ าอัดลม ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น 

ปัจจัย Coefficient  -Value 
 

1  ปัจจัยที่เกิดจากด้านลูกค้า 
2 ปัจจัยที่เกิดจากด้านคู่แข่ง  
3 ปัจจัยที่เกิดจากด้านต้นทุน  
4 ปัจจัยที่เกิดจากด้านนโยบายการควบคุมจากรัฐบาล  

 
 

 
0.123 
 0.124 
 -0.238 
0.581 

 

 
0.970 
0.990 
0.989 
0.996 

 
 
 
กล่าวโดยสรุป งานวิจัยพบว่า ลูกค้าเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการก าหนดราคาเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์ โดยผู้ประกอบการมักจะค านึงถึง ความต้องการของลูกค้าในช่วงเวลาต่างๆ โดยเฉพาะใน
ช่างเทศกาล และยังค านึงถึงรายได้ และ อาชีพของลูกค้าในการก าหนดราคาขายปลีกเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ ในขณะที่ คู่แข่งเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตั้งราคาขายปลีกเบียร์และสุราขาว โดย
ผู้ประกอบการมักจะก าหนดราคาท่ีต่ ากว่าคู่แข่งเล็กน้อยหรือเท่ากับคู่แข่ง นอกจากนี้จะพบว่านโยบาย
ของรัฐบาลก็เป็นอีกปัจจัยที่ส่งผลต่อการก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
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บทที่  5 

 

สรุปผล  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

การวิจัย  เรื่อง   พฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น ในบทนี้ได้แบ่งการน าเสนอออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้มีประเด็นส าคัญในการ
น าเสนอ  ดังนี้ 

5.1 สรุปผลผลการวิจัยและอภิปรายผล 

5.2 ข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลผลการวิจัยและอภิปรายผล 

ประเทศไทยเป็นอีกประเทศหนึ่งที่มีระดับการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในปริมาณที่สูง 
ซึ่งจากสถิติองค์การอนามัยโลกพบว่า  คนไทยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์สูงเป็นอันดันที่ 40 ของโลก 
และอันดับที่ 3 ของเอเชีย โดยเฉพาะการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ือความรื่นเริงในเทศกาลต่าง ๆ 
การดื่มเพ่ือความบันเทิงและการสังสรรค์ การฉลองเทศกาลและประเพณีต่างๆ ซึ่งการดื่มในปริมาณ
มากดังกล่าว ก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางเศรษฐกิจและสังคมที่ เช่น การเจ็บป่วยด้วยโรคไม่ติดต่อ
ที่มีสาเหตุจากการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  หรือ อุบัติเหตุ ดังนั้น รัฐบาลไทยจึงพยายามหา
มาตรการต่างๆทีส่่งเสริมให้ประชาชนบริโภคกลุ่มสินค้าที่มีประโยชน์และเห็นโทษของการดื่ม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยการก าหนดมาตรการต่างๆเพ่ือลดปริมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
เช่น  การเรียกเก็บภาษีเพ่ือลดความต้องการซื้อในกลุ่ม เครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ เป็นต้น โดยการ
เก็บภาษีสรรพสามิตสุรา (ภาษีสุรา) เป็นเครื่องมือของรัฐบาลที่ใช้ในการควบคุมหรือจ ากัดการบริโภค
สุรา เนื่องจากการจัดเก็บภาษีสุราท าให้ราคาสุราสูงขึ้น ส่งผลให้ปริมาณการบริโภคสุราลดลง 
นอกจากนีภ้าษีสรรพสามิตสุรายังเป็นแหล่งรายได้ของรัฐบาลอีกด้วย  

ถึงแม่ว่ารัฐบาลจะมีมาตรการที่ท าให้ราคาเครื่องดื่มสูงขึ้น แต่ยังมาสามารถลดปริมาณการ
บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ได้มากนัก ทั้งนี้เนื่องจากปัจจุบันสามารถเข้าถึงแหล่งเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ที่หลากหลายมากขึ้น ประกอบกับการก าหนดราคาท าให้ผู้บริโภคสามารถซื้อได้ จากท่ี
กล่าวมาแล้วในข้างต้นว่าจะพบว่าในช่วงการปรับราคาขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ด้วยอัตราเงินเฟ้อ
พบว่าราคาที่แท้จริงของเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นั้นเพิ่มขึ้นเล็กน้อย โดยเครื่องดื่มแอลกอฮอล์บางยี่ห้อ
ที่เป็นทีน่ิยมราคาถูกลง อย่างไรก็ตามการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวไม่สอดคล้องกับการเพ่ิมขึ้นของรายได้
เฉลี่ยต่อหัวซึ่งเพ่ิมสูงขึ้นมาก โดยเพิ่มเฉลี่ยร้อยละ 10 ต่อปีสถานการณ์ดังกล่าว มีนัยว่าราคา
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์นั้นไม่ได้เพ่ิมข้ึนในสัดส่วนที่สัมพันธ์กับการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ กล่าวคือ 
ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิมข้ึนน้อยมากหรือในภาพรวมก็กล่าวได้ว่าราคาค่อนข้างคงที่ ในขณะที่
คนมีรายได้เพ่ิมขึ้น ซึ่งเท่ากับว่ามีก าลังซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิมมากข้ึนไปด้วย ซึ่งเป็นการ
เปรียบเทียบราคากับรายได้หรือรายรับของประชากรเปรียบเทียบรายได้เฉลี่ยของประชากรผู้ที่ดื่ม
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เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ต้องจ่ายเงินจ านวนหนึ่งเพ่ือซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ นอกจากจะเปรียบเทียบ
ว่าราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพ่ิมข้ึนหรือลดลง ในช่วงเวลาหนึ่งๆ ยังมีอีกหนึ่งประเด็นที่น่าสนใจคือ 
หากราคาท่ีเพ่ิมขึ้นนั้นเพ่ิมไม่มากเกินกว่ารายได้ที่เพ่ิมข้ึน ก็หมายความว่า ราคาไม่ได้เพ่ิมสูงเกินก าลัง
และความสามารถที่คนจะจับจ่ายเงินซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มาดื่มได้ ดังนั้นจึงจึงกล่าวได้ว่า ราคา
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่เป็นที่นิยมนั้นราคาไม่ได้เพ่ิมข้ึนมากเกินกว่าการเพ่ิมขึ้นของรายได้คน
โดยทั่วไปจะซื้อมาดื่มได้ 

ดังนั้น งานวิจัยนี้จึงศึกษาวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ รวมทั้งปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการขึ้นราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหา
สารครามและขอนแก่น เนื่องจากภาคตะวันออกเฉียงเหนือเป็นพื้นที่ท่ีมีความชุกของนักดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์สูงเป็นอันดับสองของประเทศรองจากภาคเหนือ  และเมื่อพิจารณาการบริโภคเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์รายจังหวัดจังหวัดขอนแก่นและจังหวัดมหาสารคาม เป็นพื้นที่ที่มีการบริโภคเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือจะศึกษาวิธีการที่จะก าหนดราคาขายปลีก
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ แต่ละประเภทธุรกิจ และ ทดสอบว่าปัจจัยใดบ้างที่มีผลกระทบต่อการขึ้น
ราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซึ่งผลจากการวิจัยสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดมาตรการ 
เพ่ือควบคุมประมาณการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ รวมทั้งก าหนดแนวทางการป้องกันการ
ลักลอบบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์นอกระบบภาษีได้ต่อไป 

ผลจากการศึกษา พบว่า การด าเนินงานของกิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น  ส่วนใหญ่ ด าเนินกิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยมีใบอนุญาต
จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์อย่างถูกต้องตามกฎหมาย และมีการจ ากัดอายุลูกค้า โดยการก าหนด
อายุผู้ซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์โดยจะต้องมีอายุไม่ต่ ากว่า 18 ปี นอกจากนี้ การส ารวจยังพบว่า 
กิจการขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่นมีการก าหนดเวลา
จ าหน่ายครื่องดื่มแอลกอฮอล์ตามกฏหมาย และกลุ่มอาชีพของกลุ่มลูกค้าหลักพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่
เป็นกลุ่มที่มีอาชีพ นักเรียน นักศึกษา และ กลุ่มท่ีมีอาชีพรับราชการ/ พนักงานของรัฐ กลุ่มลูกค้า
หลักส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีช่วงอายุระหว่าง 18 - 30 ปี  

นอกจากนี้ผลจากการส ารวจพฤติกรรมการก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์จังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่น พบว่า ต้นทุนเป็นปัจจัยหลักในการก าหนดราคาเครื่องดื่มทุกประเภท 
โดย การก าหนดราคา เบียร์ และ น้ าอัดลม  ในขณะที่ นโยบายรัฐบาลมีผลต่อการตั้งราคาสุราสี
ค่อนข้างมาก เมื่อเปรียบเทียบกับเครื่องดื่มประเภทอ่ืน โดยเฉพาะ การก าหนดราคาน้ าอัดลม ซึ่ง
ผู้ประกอบการแทบไม่น านโยบายรัฐบาลมาเป็นส่วนในการก าหนดราคาเลย และเมื่อพิจารณาถึง
ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการข้ึนราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ พบว่า ลูกค้าเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการ
ก าหนดราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยผู้ประกอบการมักจะค านึงถึง ความต้องการของลูกค้าใน
ช่วงเวลาต่างๆ โดยเฉพาะในช่างเทศกาล และยังค านึงถึงรายได้ และ อาชีพของลูกค้าในการก าหนด
ราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ในขณะที่ คู่แข่งเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตั้งราคาขายปลีกเบียร์
และสุราขาว โดยผู้ประกอบการมักจะก าหนดราคาท่ีต่ ากว่าคู่แข่งเล็กน้อยหรือเท่ากับคู่แข่ง 
นอกจากนี้จะพบว่านโยบายของรัฐบาลก็เป็นอีกปัจจัยที่ส่งผลต่อการก าหนดราคาเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ 
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5.2 ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 

จากผลการศึกษา พฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด
มหาสารคามและขอนแก่นสามารถเสนอและได้ ดังนี้  

1. ในการศึกษา พบว่า ความต้องการของลูกค้า และรายได้ของลูกค้า เป็นปัจจัยหลัก
ในการขึ้นราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซึ่งจะเห็นได้จากผู้ประกอบการหลายรายมีการข้ึนราคา
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์เฉพาะในช่างเทศกาลสังสรรค์ต่าง เช่น สงกรานต์ ปีใหม่ และราคาจะปรับลง
เป็นปกติหลังเทศการ  ดังนั้น หากรัฐบาลต้องการจะใช้เครืองมือทางด้านภาษี เพ่ือ จ ากัด หรือ ลด
ปริมาณการบริโภคสุราในประเทศไทย ควรน าเอาการปรับราคาตามเทศกาลเข้ามาประกอบการ
ก าหนดราคา นอกจากนี้ ยังควรมีการควบคุมราคาในช่วงเทศกาลเพ่ือไม่ให้เป็นการเอาเปรียบ
ผู้บริโภค 

2. คู่แข่ง เป็นเป็นปัจจัยหลักในการขึ้นราคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซึ่งผู้ประกอบการ
มัดจะตั้งราคาตามคู่แข่ง โดยเฉพาะพ้ืนที่ที่มีกี่แข่งขันน้อย ผู้ประกอบการจะก าหนเราคาร่วมกัย หรือ 
ราคาเท่ากัน เพ่ือไม่ให้ราคาต่ าเกินไป และ จะท าการแข่งขันทางธุรกิจด้วนวิธีอ่ืนๆ เช่น การแจก 
แถม สะสมคะแนน เพ่ือดึงดูดลูกค้า ดังนั้น รัฐบาลควรใช้มาตรการที่ไม่ใชภาษี ร่วมด้วยเพื่อลด
ปริมาณการบริโภค 

3. รัฐบาล ควรเคร่งครัดกับมาตรการเดิมท่ีมีอยุ่ เช่น การก าหนดใบอนุญาต มาตรการ
ก าหนดอายุ และ ช่วงเวลาจะหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เนื่องจากานวิจัยพบว่า ยังมีผู้ประกอบการ
บางรายไม่ปฏิบัติตามมาตรการดังกล่าว ท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงเคราองดื่มแอลแอฮอล์ได้มาก
ขึ้น 

 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป  
 

1. การศึกษาในงานเรื่อง   พฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ในจังหวัดมหาสารคามและขอนแก่น ในครั้งนี้ สามารถศึกษาได้เพียงแค่เครื่องดื่มสี่
ประเภท ได้แก ่สุขาว สุราสี เบียร์ และน้ าอัดลม โดยเป็นการศึกษาเฉพาะในจังหวัดมหาสารคามและ
ขอนก่นเท่านั้น ซึ่ง ในครั้งต่อไป น่าจะมีการศึกษาเป็นพ้ืนที่ เนื่องจากพฤติกรรมการก าหนดราคาแต่
ละพ้ืนที่ เช่น แต่ละภาคน่าจะมีความแตกต่างกัน ซึ่งหากมีการศึกษาโดยแยกเป็นภาค และมีการ
เปรียบเทียบ อาจจะท าให้งานวิจัยมีความน่าสนใจมากข้ึน 

 
2. การศึกษาพฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาขายปลีกเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ในจังหวัด

มหาสารคามและขอนแก่นในครั้งนี้ เป็นการศึกษาด้วยวิธีการทางเศรษฐศาสตร์ โดยการใช้
แบบสอบถาม เป็นเครื่องมือ ซึ่งในการศึกษาครั้งต่อไป น่าจะมีการใช้วิธีการวิจัยแบบอื่น เช่น การ
ออกแบบส ารวจ แบบสัมภาษณ์เชิงลึกทั้งจากผู้ประกอบการ และผู้บริโภค  เพ่ือให้งานมความ
น่าสนใจมากขึ้น 
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3.  ในการศึกษาครั้งต่อไป น่าจะมีการศึกษาถึงกพฤติกรรมและกลไกการตั้งราคาสุรา
นอกระบบ เนื่องจาก มีงานวิจัยบางส่วนกล่าวไว้ว่า การเพิ่มของภาษีสรรพสามิตสุราจะส่งผลต่อการ
ลดการบริโภคสุรา และในขณะเดียวกันก็ส่งผลท าให้มีการบริโภคสุรานอกระบบเพ่ิมขึ้นด้วย  
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