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บทคัดยอ 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยในการกระตุนอุปสงคของนักศึกษา” ใช
ระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods) คือ ท้ังการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัย
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผลการศึกษาพบวา รานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยใช 5 กลยุทธทางการตลาด 
ไดแก (1) การโฆษณาไปยังกลุมเปาหมายโดยตรงผานสื่อสังคม Online เชน Facebook Line (2) การสงเสริมการขาย 
เชน การลด แลก แจก แถม (3) การประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพลักษณท่ีดี (4) การใชพนักงานขายทําหนาที่ใน
การแนะนํา หรือใหบริการแบบซึ่งหนา (5) การสงเสริมการตลาดโดยใชกิจกรรมพิเศษเพ่ือกระตุนความตองการใน
การดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล ซึ่งเปนผลใหนักศึกษามีทัศนคติเชิงบวกตอรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย และกลับไป
ใชบริการซ้ําอีกสัปดาหละ 1 - 2 ครั้ง  
 ผูวิจัยมีขอเสนอแนะใหมหาวิทยาลัยควรออกกฎระเบียบชัดเจน และสามารถนําไปปฏิบัติไดจริงในการ
ปองกันการเขาใชบริการรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยของนักศึกษา จัดกิจกรรมตอตานการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลอยางตอเนื่อง เปนหนวยงานหลักในการตอสูกับธุรกิจรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยจนถึงท่ีสุด  สราง
ความรวมมือกับชุมชนรอบรั้วมหาวิทยาลัย โดยเปดเวทีสาธารณะเพ่ือหาขอยุติในการแกไขปญหาธุรกิจรานเหลา
รอบรั้วมหาวิทยาลัย ภาครัฐตองทําหนาที่ในการควบคุมรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยใหปฏิบัติตามกฎหมาย พรบ. 
ควบคุมเครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ. 2551 อยางเครงครัด รวมทั้งควบคุมสื่อโทรทัศน นิตยสาร วิทยุ อินเตอรเนต 
ฯลฯ ในการโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอลท่ีใชกลยุทธความรับผิดชอบตอสังคม (Corporate Social Responsibility) ซึ่ง
กระตุนความรูสึกของกลุมลูกคาใหเกิดมุมมองที่ดี จนทําใหขาดความตระหนักถึงผลกระทบของเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลอยางแทจริง  
 

คําสําคัญ : กลยุทธทางการตลาด, เครื่องดื่มแอลกอฮอล, รานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย  
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Abstract 
 
 The study on “The Strategies of Liquor outlet Surrounding Universities in Stimulating 
Student’s Demand” employed mixed research methods both qualitative and quantitative 
research methodology. The Findings is liquor outlet surrounding universities used 5  marketing 
strategies to stimulate student demand namely: (1) advertising directly to target group through 
online media i.e  facebook, line, etc. (2) sale promotion, i.e providing discounts, exchanging with 
any reward or with another alcoholic beverage, (3 ) public relations to create good image (4 ) 
personal selling by face-to-face selling, (5) event marketing to stimulate demand.  Most student 
have positive towards liquor outlet surrounding universities and came back to drink 1 – 2 times 
per week.  
 Based on the findings, university should has clearly regulations which should be able to 
implement and preventing student to be far away from liquor outlet surrounding universities. 
University should conduct continuously activities to protest liquor, being main organization to 
protest the liquor outlet surrounding universities, collaborate with community surrounding 
universities, and conduct public hearing to look for alternative  liquor business surrounding 
universities.  Government should restrict to liquor outlet surrounding universities forcing them to 
follow Alcoholic Beverage Control Act, BE 2551 (2008) including control mass media i.e. 
television, magazine, radio, internet, etc. that advertising liquor by using corporate social 
responsibility strategy which stimulate good image of liquor and resulting to  lack of awareness 
on the negative impact of liquor.  
 
Keywords : Marketing Strategies, Alcoholic Beverage, Liquor outlet surrounding Universities 
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บทนํา 
 รานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยนั้นถือเปนภาค
ธุรกิจขนาดเล็กท่ีมีพัฒนาการของการปรับตัวตาม
กระแสสังคมไดอยางรวดเร็ว โดยมุงแสวงหาผลกําไร
อันเปนประโยชนสูงสุดใหกับธุรกิจของตนเอง และ
ไมไดคํานึงถึงผลกระทบตางๆ ท่ีจะเกิดข้ึนตอสังคม 
หรือแมกระทั่งนักศึกษาซึ่งเปนกลุมเยาวชน แตกลับ
มองวาเปนกลุมเปาหมายหลักของการทําธุรกิจ
เครื่องดื่มแอลกอฮอล ปญหาของการมรีานเหลารอบ
รั้วมหาวิทยาลัยจึงสงผลกระทบตอกลุมเด็กและ
เยาวชน และพบเปนจํานวนมากตั้งแตป พ.ศ. 2552 
เปนตนมา การมีรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยเปน
เสมือนเครื่องมือสําคัญในการดึงดูด กระตุน หรือ
เปนสิ่งเราที่ทําใหนักศึกษามีพฤติกรรมการใชบริการ
รานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย เพราะบุคคลในวัยนี้
เปนวัยท่ีเต็มเปยมไปดวยความอยากรู อยากเห็น 
และอยากทดลองในสิ่งแปลกใหม ตองการความเปน
อิสระมากขึ้น จึงมักจะแสดงพฤติกรรม หรือแสวงหา
สถานที่ที่ทําใหสามารถปลดปลอยความรูสึกออกมา
ได บางกลุมใชการเลนกีฬา การออกกําลังกาย การ
อานหนังสือ การทํากิจกรรมภายในโรงเรียนหรือ
มหาวิทยาลัย ฯลฯ เปนทางออก แตบางกลุมใช
สถานบันเทิงที่มีการจําหนายแอลกอฮอลหรือราน
เหลาเปนจุดนัดหมาย เพราะเปนสถานที่รวมกลุม
ของคนวัยเดียวกัน ปจจุบันจึงเห็นไดวาบริเวณ
โดยรอบของสถาบันการศึกษาหลายแหงจะมีราน
ขายเหลาเกิดข้ึนเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะบริเวณ
ดานหน าทางเขา ดานหลัง หรือรอบๆ รั้วของ
มหาวิทยาลัย ดังนั้น ผลท่ีเกิดขึ้นตามมาก็คือ การใช
บริการรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย และการเกิด
พฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของนักศึกษา
ที่นับวาเปนพฤติกรรมอันไมเหมาะสม และมีผลตอ
สุขภาวะในชวงวัยแหงการศึกษาเรียนรู ซึ่งถือวาเปน
ปญหาที่ใกลตัวของเยาวชนในยุคปจจุบัน ประเด็นที่
นาสนใจคือ ทําไมธุรกิจการจําหนายเครื่องดื่มที่มี

แอลกอฮอลรอบรั้วมหาวิทยาลัยจึงมีการขยายตัว
อยางตอเนื่อง และผูประกอบการใชกลยุทธอยางไร
ในการขยายธุรกิจ  
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1) เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดของราน 
เหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยในการกระตุนอุปสงคการ
ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของนักศึกษา 

2) เพ่ือศึกษาทัศนคต ิและความสัมพันธ 
ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการดื่ม
เค รื่ อ งดื่ ม แ อ ล ก อ ฮ อ ล ใน ร าน เห ล า รอ บ รั้ ว
มหาวิทยาลัย 

3) เพ่ือแสวงหาแนวทางและมาตรการใน 
การปองกันไมใหนักศึกษาดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
ในรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาล ั
แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด 
 ธุรกิจรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยนั้นถือ
เปนธุรกิจที่ ไมไดมุงเนนการขายแคเฉพาะสินคา
เทานั้น แตเนนงานดานการบริการเพื่อสงเสริมการ
ขาย งานวิจัยครั้งนี้จึงเลือกใชแนวคิดกลยุทธการ
สงเสริมดานการตลาด (Promotion)  เปนกรอบใน
การ วิ เค ราะห ก ล ยุ ท ธ ข อ งร า น เห ล า รอ บ รั้ ว
มหาวิทยาลัย (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549 : 24 – 25) 
ซึ่งประกอบดวย 

(1) การโฆษณา (Advertising) เปน 
เครื่องมือสื่อสารที่สําคัญอยางหน่ึงที่ใชในการสง
ขาวสารท่ีหวังผลทางการขายไปยังกลุมเปาหมาย 
และสาธารณชน ซึ่งประกอบดวยรูปแบบการสื่อสาร
ที่ไมเปนสวนตัว (Non-Personal Channel) ดวย
วิธีการสรางสรรคโดยผานชองทางสื่อตางๆ  

(2) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion)  
คือ การออกแบบและดําเนินกิจกรรมท่ีกระตุนให
เกิดการเพ่ิมข้ึนของยอดขายในระยะสั้น โดยใช
เครื่องมือตางๆ ที่มีผลตอการกระตุนตอการตัดสินใจ
ของลูกคากลุมเปาหมาย  
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(3) การใหขาวและการประชาสัมพันธ  
(Public Relations) เป น ก า ร ส ง ข า ว ส า ร ถึ ง
กลุมเปาหมายโดยมิไดมุงหวังใหเกิดการตอยอดขาย
โดยตรง  

(4) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
คือ เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายโดยตรง 
โดยการสรางกิจกรรม ตลอดจนการออกแบบ
ขาวสารที่นําเสนอประโยชนจากสินคา หรือบริการที่
มุงตรงไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย เพ่ือให เกิดการ
ตอบสนองทันท ี 

(5) การใชพนักงานขาย (Personal Selling)  
เปนการสรรหาหรือจัดใหมีพนักงานที่ทําหนาที่ใน
การแนะนํา หรือบริการ พรอมทั้ งกระตุนการ
ตัดสินใจซื้อของกลุมลูกคาเปาหมาย โดยการจูงใจ
ทางการตลาดเพ่ือขายแบบซึ่งหนา (Face-to-Face 
Selling)   

(6) การสงเสริมการตลาดโดยใชกิจกรรม
พิเศษ (Event Marketing) หรือ 

การตลาดเชิงกิจกรรม หมายถึง การจัดกิจกรรม
ทางการตลาดใหสอดคลองกับสถานการณพิเศษท่ีอยู
ในความสนใจของผูคน หรือสรางกิจกรรมทาง
การตลาดให เปนเหตุการณ พิเศษ เพื่อเปนการ
กระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจเขามารวม
กิจกรรม และมีประสบการณกับผลิตภัณฑ  
  สําหรับธุรกิจรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย
นั้นถือเปนธุรกิจบริการ ซึ่งลูกคาจะไดรับสินคา 2 
ประเภท คือ 1) สินคาท่ีมีตัวตน ไดแก  อาหาร 
เครื่องดื่ม ฯลฯ และ 2) สินคาที่ไมมีตัวตน ไดแก 
การตอนรับ การรับคําสั่งอาหาร/เครื่องดื่ม รอยยิ้ม 
มิตรไมตรี  ฯลฯ ดั งนั้ น ธุรกิจรานเหลารอบรั้ว
มหาวิทยาลัย ยังมีความเก่ียวของกับ 3Ps คือ กล
ยุทธกระบวนการใหบริการ (Process) กลยุทธดาน
บุคลากรผูใหบริการ (People) และกลยุทธหลักฐาน
ที่แสดงคุณภาพการบริการ (Physical Evidence) 
ดวย 

 
แนวคิดเกี่ ยวกับพฤติกรรมการด่ืม เค ร่ืองด่ืม
แอลกอฮอลของวัยรุน 
 วัยรุนถือเปนวัยที่มีความตองการ และมี
ปญหาพิเศษออกไปจากกลุมคนวัยอ่ืนๆ เพราะเปน
ช ว งที่ มี การ เปลี่ ยน แปลงทั ศนคติ  และสร า ง
เอกลั กษณ ของต น เอ ง มี ค วาม ขั ดแย ง  แ ละ
ความเครียดอันเน่ืองมาจากการเปลี่ยนแปลงอยาง
ถาวร รวดเร็วทางสรีระ และเปนวัยที่มีคนกลาวถึง
กันมาก เพราะเปนวัยท่ีประกอบไปดวยหลายสิ่ง
หลายอยางที่ทาทาย บุคคลอ่ืน ๆ ใหความสนใจแก
เขา รวมทั้งตัววัยรุนเองก็พยายามที่จะหาความ
เขาใจในตนเอง พรพิมล เจียมนาครินทร (2539 : 
15 - 17) กลาววาธรรมชาติของวัยรุนที่แสดงออกมา 
คือ ตองการแสดงความคิดเห็นของตนเองบาง 
ตองการอิสรภาพ ไมชอบใหพอแม พ่ีนองมายุง
เก่ียวกับเรื่องสวนตัว เปนวัยที่รักความยุติธรรมอยาง
รุนแรง รักและตองการเพ่ือนมาก อยากอยูกับเพื่อน
มากกวาอยูบาน มักจะเช่ือเพ่ือนมากกวาพอแม เริ่ม
สนใจในเพศตรงขาม ตองการใหผู ใหญยอมรับ 
ตองการคนพบความถนัดความสนใจของตนเองอยาง
แทจริง ไมชอบใหผูใหญปฏิบัติตอเขาอยางเด็ก ๆ ไม
ตองการเปดเผยเรื่องราวของตนเองใหพอแมรู
ทั้งหมด ไมชอบใหพอแมทะเลาะกัน ไมชอบให
ผูใหญเปรียบเทียบตนกับคนอ่ืน และชอบแสดงออก 
ดังนั้น วัยรุนจึงเปนวัยที่สําคัญของชีวิตสวนหนึ่ง ซึ่ง
ควรแกการใหความสนใจ เอาใจใสอยางใกลชิดจาก
ผูใหญ ทั้งน้ีเพราะเปนวัยที่มีการเปลี่ยนแปลงในดาน
ตางๆ อาทิ รางกาย สติปญญา อารมณ และสังคม 
อันมีผลสืบเนื่องไปสูพฤติกรรมในรูปแบบตางๆ เชน 
ทดลองเสพยสิ่งเสพติด เที่ยวเตร สนุกสนานในยาม
ค่ําคืน กอการทะเลาะวิวาท หรือแสดงอาการ
แปลกๆ เปนตน  
 สําหรับการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลเปน
เรื่องที่คนเราไดใหคุณคา และใหความหมายกับ
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เครื่องดื่มแอลกอฮอลทั้ ง ๆ ที่ทราบถึงผลเสีย ท่ี
เกิดขึ้น  โดยเฉพาะในกลุม วัยรุนที่ดื่ม เครื่องดื่ม
แอลกอฮอลนั้นมาจากปฏิสังสรรคทางสังคม และ
การเรียนรู  เลียนแบบถึงคานิยม หรือความเชื่อ
บางอย างที่ ส นับสนุ นให เกิดการดื่ม เครื่ องดื่ ม
แอลกอฮอล ขึ้ น  ดั งนั้ น  ก ารศึกษ า ท่ี เข าใจถึ ง
ความหมายนั้น ๆ สงผลใหคนในสังคมมีความเขาใจ 
และตระหนักในการปลูกฝงความคิดตางๆ และชวย
แกไขปญหาการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลในกลุม
วัยรุนไดมากข้ึน เมื่อพิจารณาถึงกลุมผูดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลท่ีเปนวัยรุน (สิทธินันท  เจริญรัตน , 
2543: 27) ซึ่งสาเหตุการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
ของเยาวชน คือ คานิยมทางสังคม เยาวชนมักดื่ม
สุราเนื่องมาจากความอยากรู อยากเห็นและอยาก
ทดลอง ถูกชักชวนจากเพ่ือน และเลียนแบบจาก
ผูใหญ สําหรับผูใหญก็ลอกเลียนแบบจากสงัคมชั้นสูง 
เพราะเขาใจวาสังคมชั้นสูงจะตองมีการสังสรรคกัน
ดวยการดื่มสุรา นอกจากนั้นบางคนเขาใจวาการดื่ม
สุราทําใหสมองแจมใส มีความสามารถในงานศิลปะ
เพิ่มขึ้น ซึ่งเปนการเขาใจผิดท้ังสิ้น (สุพัฒน ธีรเวช
เจริญชัย, 2541 อางถึงใน วรนุช จันทรอุไร, 2544: 
17-18) ปจจัยสําคัญที่ทําใหวัยรุนมพีฤติกรรมการดื่ม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล คือ ปจจัยทางสังคมโดยเฉพาะ
กลุมสังคมพ้ืนฐานหลัก คือ ครอบครัว และกลุมท่ี
ส องที่ สํ าคัญ  คื อ  กลุ ม เพื่ อ น  ทั้ งนี้ ข้ึ น อยู กั บ
สภาพแวดลอม หรือสิ่งเราตาง ๆ ที่กระตุนใหเกิด
พฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลดวย 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

กนิษฐา ไทยกลา (2550) ไดทําการศึกษา
วิจัยเรื่อง การศึกษาเปรียบเทียบความชุกและ
พฤติกรรมการดื่มของนักเรียน นักศึกษากับความ
หนาแนนของสถานที่จําหนายเครื่องดื่มแอลกอฮอล
ในรัศมี 500 เมตร รอบสถานศึกษา พบวา นักเรียน 
/ นักศึกษา ในพ้ืนที่ที่ มีจุดจําหนายหนาแนนมี

ประสบการณการดื่ม รอยละ 53 และมีทัศนคติ
ทางบวกตอการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล รอยละ 
66.0 ไดแก การดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลทําใหเกิด 
ความกลาแสดงออก, การกระตุนเกี่ยวกับเรื่องเพศ, 
การลดความตึงเครียด เปนตน 
 เครือขายเยาวชนสรางสรรครูทันแอลกอฮอล
และมูลนิธิเพื่อนเยาวชนเพื่อการพัฒนา (2552) ได
ทํ าการสํารวจ ทัศนคตินักศึกษาตอ เครื่องดื่ ม
แอลกอฮอลและสถานที่จําหนายใกลสถานศึกษา 
พบวา รอยละ 76.0 ของนักศึกษา เห็นวารานเหลาที่
อยูใกลสถานศึกษาเนนกลุมลูกคาที่เปนนักศึกษา 
และรอยละ 77 .5 เห็ นว า ร านขาย เครื่อ งดื่ ม
แอลกอฮอลท่ีอยูใกลสถานศึกษาชวยเพ่ิมแรงจูงใจใน
การดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล โดยที่รอยละ 75.9 
เห็นดวยกับการมีมาตรการหามรานขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลอยูใกลสถานศึกษา 

ศรีรัช ลาภใหญ (2552) ไดทําการศึกษาวิจัย
เรื่อง การศึกษา การรับรู และทัศนคติตอการมีสวน
รวมของเยาวชนตอการยับย้ังปญหาและพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลในครอบครัว พบวา 
แมปจจุบันประเทศไทยจะมีกฎหมายควบคุมการ
โฆษณาเก่ียวกับเครื่องดื่มแอลกอฮอลที่เขมงวดมาก 
โดยเปดโอกาสเพียงแคการโฆษณาในรูปแบบ 
Corporate Social Responsibility ( CSR)  แ ต
ธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลก็จะหาชองทางอ่ืน เพ่ือ
โฆษณาสินคาของตัวเองทั้งจากการเปนสปอนเซอร
จัดงานเทศกาลตาง ๆ การตลาดแบบขายตรง หรือ
โฆษณาแฝงในรูปแบบตางๆ ซึ่งการทําการตลาด
เหลานี้ กฎหมายไมสามารถควบคุมได ดังนั้น การ
รูเทาทันสื่อจึงจําเปนอยางยิ่งสําหรับคนในสังคมและ
เยาวชนของประเทศ  
 จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งหมด
ขางตน สรุปไดวา ปจจุบันนี้เยาวชนไทยสามารถ
เขาถึ งแหลงสถานเริงรมย  และแหลงจําหนาย
เครื่องดื่มแอลกอฮอลไดงาย ข้ึน เพราะสถานที่
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ดังกลาวใชกลยุทธตาง ๆ มากมายเพื่อสรางแรงจูงใจ
ในการเขาใชบริการโดยขาดจริยธรรม ทําใหเกิด
ความรูสึกวารานเหลาฯ เปนสถานทีผ่อนคลาย สราง
ความสุข และสนุกสนานมากกวาการเปนสถานที่
อันตรายซึ่งไมควรเขาไปยุงเกี่ยว จึงทําใหเกิดผลสง
ตอมายังพฤติกรรมการบันเทิง และการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลของเยาวชน ดวยสาเหตุหลักมาจาก
เพ ร า ะ ค ว า ม อ ย าก รู  อ ย า ก ล อ ง  อ ย าก ห า
ประสบการณใหมๆ และการแสวงหาการยอมรับ
จากเพ่ือนตามลักษณะนิสัยโดยธรรมชาติของ
เยาวชน จนกลายเปนเสมือนกิจกรรมหนึ่งในชีวิต  
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิ จั ยครั้ ง น้ี ใช ระ เบี ยบวิ ธี วิ จั ยแบ บ
ผสมผสาน (Mixed Methods) โดยมีรายละเอียด
ของการวิจัยแตละวิธีดังตอไปนี ้

(1) การวิจั ย เชิ งคุณ ภาพ  (Qualitative 
Research) ใชวิธีการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth 
interview) ผูใหขอมูลหลัก (Key informant) ไดแก 
ผูประกอบธุรกิจรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย  
นายตํ ารวจผู รับผิ ด ชอบ พ้ืนที่ ที่ เป นที่ ตั้ งของ
มหาวิทยาลัย ผูนําชุมชน และรานคาในชุมชนรอบรั้ว
มหาวิทยาลัย  และการสังเกตการณแบบมีสวนรวม 
(Participatory Observation)โดยคณะผูวิจัยเขาไป
ใชบริการรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย เพื่อสังเกต
พฤติกรรมของเยาวชนที่เขาใชบริการ และการใชกล
ยุทธทางการตลาดของรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย 

(2) การวิจัยเชิ งปริมาณ  (Quantitative 
Research) ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยเลือกกลุม
ตั ว อ ย า ง แ บ บ เฉ พ า ะ เจ า ะ จ ง  ( Purposive 
sampling ) นักศึกษาที่เคยใชบริการรานเหลารอบ
รั้วมหาวิทยาลัย และใชสูตรการคํานวณขนาดของ
ตัวอยางของทาโร ยามาเน  (Yamane, 1973) ท่ี
ระดับความเชื่อมั่น 95.00 % ทําใหไดขนาดของกลุม
ตัวอยาง 400 ตัวอยาง กระจายกลุมตัวอยางไปยัง 4 

มหาวิทยาลัย ไดแก 1) มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิม
พระเกียรติ 2) สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจา
คุณทหารลาดกระบัง 3) มหาวิทยาลัยรังสิต และ 4) 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ในจํานวนที่
เทากันมหาวิทยาลัยละ 100 ตัวอยาง จนครบตาม
จํานวนที่กําหนดไว 
ผลการวิจัย 
       1. การเขาใชบริการรานเหลารอบร้ัว
มหาวิทยาลัยของนักศึกษา 
 ผลการศึกษา พบวา นักศึกษามีพฤติกรรม
การดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลในรานเหลารอบรั้ว
มหาวิทยาลัย จํานวน 377 คน คิดเปนรอยละ 94.2 
เฉลี่ยสัปดาหละ 1 - 2 ครั้ง โดยสวนใหญจะกลับไป
ใชบริการราน เหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยซ้ํ าอี ก 
จํานวน 351 คน คิดเปนรอยละ 87.8 แตหากไมมี
รานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย นักศึกษาจะไปใช
บริการรานเหลาในบริเวณโซนนิ่ง (เชน เอกมัย ทอง
หลอ รัชดา ฯลฯ) จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 
46.2 
 จะเห็นไดวา การมีรานเหลาตั้งอยูบริเวณ
รอบรั้วมหาวิทยาลัยจะทําใหงายตอการเดินทาง 
ชวยกระตุนอุปสงคในการเขาใชบริการรานเหลาฯ 
และเกิดพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
ตามมาได   เพราะการเขาถึงที่สะดวกสบาย ไม
ยุ งยากซับซอน ไม เขมงวดเรื่องการตรวจบัตร
ประชาชน และคาใชจายไมสูงมากนัก นักศึกษาท่ี
เคยใชบริการจึงมีแนวโนมใชบริการซ้ํา และนักศึกษา
ที่ไมเคยใชบริการก็มีความตั้งใจจะเขาไปใชบริการ 
เพราะรูสึกวาเปนเรื่องปกติที่สังคมใหการยอมรบั แต
หากไมมีรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลยัโอกาสในการ
ใชบริการรานเหลาของนักศึกษาจะลดลงถึงรอยละ 
41.6 เน่ืองจากการใชบริการรานเหลาในบริเวณโซน
นิ่ ง (เชน  เอกมัย  ทองหลอ รัชดา ฯลฯ) ซึ่ งอยู
หางไกลออกไปจากมหาวิทยาลัยนั้น นักศึกษาสวน
ใหญจะมีขอจํากัดในเรื่องอายุที่ไมถึง 20 ปบริบูรณ 
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กําลังซื้อไมเพียงพอ คาใชจายคอนขางสูง และการ
ตั้งดานตรวจวัดปริมาณแอลกอฮอล เปนตน 
       2. กลยุทธทางการตลาดของรานเหลา
รอบร้ัวมหาวิทยาลัยในการกระตุนอุปสงคการด่ืม
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลของนักศึกษา 
 ในปจจุบันกระแสของรานเหลารอบรั้ว
มหาวิทยาลัยไดรับความนิยมจากเยาวชนเปนอยาง
มาก ดวยความเปนยุคโลกาภิวัฒน ความทันสมัย 
และความยึดติดกับวัตถุนิยมของเยาวชนในยุค
ปจจุบัน ดังนั้น รานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยจึง
ตอบสนองความตองการของเยาวชนเหลานี้ไดเปน
อยางดี ซึ่งรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยนั้นเปน
ธุรกิ จที่ ส ามารถทํ าได งาย  ลงทุน ไม สู งมาก มี
กลุมเปาหมายคอนขางชัดเจน สามารถสรางผลกําไร
ใหกับผูประกอบธุรกิจไดสูง และเห็นผลกําไรไดเร็ว  
ซึ่ งกล ยุทธทางการตลาดของธุรกิ จ เค รื่ อ งดื่ ม
แอลกอฮอลในรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย ท่ี
เลือกใชเพ่ือดึงดูดกลุมลูกคา หรือกลุมเปาหมาย 
(นักศึกษา) ใหเขาใชบริการที่ไดผลมากที่สุด คือ การ
เนนกลยุทธการสงเสริมดานการตลาด (Promotion) 
โดยสามารถสรุปกลยุทธหลักๆ ที่เลือกใชไดออกเปน 
5 กลยุทธยอยดังนี ้
 (1) การโฆษณ า (Advertising) โดยการ
สื่อสารขอมูลเก่ียวกับรานเหลาฯ ที่หวังผลทางการ
ขายไปยังกลุมเปาหมายและสาธารณชนโดยตรง เชน 
สื่ อ อิน เตอ ร เนต  (Facebook Line ฯ ลฯ ) ป าย 
ใบปลิว โปสเตอรติดบริเวณหอพัก ตามถนน หรือ
ไหลทางกอนเขาสถาบันการศึกษา เปนตน เพ่ือให
กลุมเปาหมายหลัก (นักศึกษา) ไดรูจักรานเหลาฯ 
อยางท่ัวถึง และเลือกท่ีจะเขาใชบริการ ซึ่งการ
โฆษณาเหลานี้จะใชเงินทุนไมมากนัก  
 (2) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) 
โดยเฉพาะประเด็นการสงเสริมการขายสูผูบริโภค 
(Consumer Promotion) เชน การลด แลก แจก 
แถม ฯลฯ ซึ่งรานเหลาฯ สวนใหญเลือกใชกลยุทธนี้ 

เน่ืองดวยเปนกลยุทธที่สามารถสรางแรงจูงใจไดเปน
อยางดีตอกลุมเปาหมาย (นักศึกษา) ที่มี กําลังซื้อ
คอนขางจํากัด ดังนั้น การคํานวณคาใชจายในการ
เขาใชบริการของกลุมเปาหมายจึงเปนเรื่องสําคัญท่ี
ตองคํานึงถึง ซึ่งจากการศึกษาพบวา รานเหลาฯ 
ส วน ใหญ จะมุ งการส งเสริมการขายที่ มี ความ
เกี่ยวของกับจํานวนคนเขาใชบริการอยูเสมอ เชน 
มา 4 คนกอน 4 ทุมรับเหลาฟรี 1 ขวด ผูหญิงเขาฟรี
กอน 4 ทุม ฯลฯ เพราะผูประกอบธุรกิจรานเหลาฯ 
เช่ือวาการทําใหคนเขาใชบริการรานเหลาฯ มีความ
หนาแนนมากเทาใด กระแสของรานเหลาฯ ก็ยิ่งจะ
ไดรับความนิยมเพ่ิมขึ้นมากเทานั้น 
 (3) การให ข าวและการประชาสัมพันธ 
(Public Relations) ซึ่งรานเหลาฯ โดยสวนใหญจะ
เป ด รั บ ส มั ค รพ นั ก งาน ที่ เป น นั ก ศึ ก ษ าจ าก
หลากหลายคณะวิชาของมหาวิทยาลัยที่ตั้ งอยู
ใกลเคียงกับรานเหลาฯ และคนในชุมชนนั้น เพ่ือใช
กลยุทธแบบปากตอปาก ในการสรางภาพลักษณ
ใหกับรานเหลาฯ จากการบอกตอของพนักงานใน
รานเหลาฯ โดยการชักชวนเพ่ือน หรือคนรูจักเขามา
ใชบริการ ซึ่งถือเปนการประชาสัมพันธทางออมท่ี
สามารถมองเห็นผลลัพธที่เกิดขึ้นไดอยางชัดเจน 
นอกจากนี้ยังการมีแจกของรางวัล หรือใหสวนลด
สินคาสําหรับลูกคาที่ใชบริการรานเหลาฯ ฯ และทํา
การเชคอิน (Check in) หรือแชรผ านสื่อสั งคม
ออนไลน คือ  Facebook ดวย เชน มิกเซอร 1 ขวด  
เปนตน 
 (4) การใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
โดยรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยจํานวนไมนอยหัน
มาทําการตลาดท่ีเรียกวา “เซ็กซี่มารเก็ตติ้ง” (Sexy 
Marketing) ซึ่งเปนการทําการตลาดท่ีใชเรื่องจุดขาย
ทางเพศมาสรางแรงจูงใจใหกับกลุมลูกคาแบบซึ่ง
หนา (Face-to-Face Selling) คือ จะใชผูหญิงสาว
สวยและหุนดี มาทําหนาท่ีเปนตัวนําในการขาย
สินคาโดยเฉพาะกลุมลูกคาเพศชาย ซึ่งบางรานจะมี
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คานายหนาใหแกพนักงาน ขายเหลานี้ดวย เพ่ือ
กระตุนใหพนักงานขายทุมเทความพยายามในการ
ขายสิ น ค า  ห รือ ให บ ริ ก ารลู ก ค า เป น อย า งดี 
นอกจากนี้พนักงานขายหลายคนยอมรับวาตั้งใจทํา
หนาที่ของตนเองอยางดีที่สุด เพราะมีความหวังจาก
การใหทิป (Tip) ของลูกคา โดยเฉพาะเวลาลูกคามี
อาการมึนเมาแลว สวนใหญจะใหทิป (Tip) เปน
จํานวนเงินคอนขางมากกวาเวลาที่ยังไมมีอาการมึน
เมา 
 (5) การสงเสริมการตลาดโดยใชกิจกรรม
พิเศษ (Event Marketing) ซึ่งเปนการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดใหสอดคลองกับความสนใจ และความ
ตองการของกลุมเปาหมาย โดยรานเหลาฯ สวนใหญ
ใหความเห็นตรงกันวาการใชกิจกรรมพิเศษเปนการ
ลงทุนที่คุมคามากที่สุด เพราะสามารถเก็บคาใช
บริการในอัตราท่ีสูงกวาวันปกติ เชน การจัดแสดง
คอนเสิรตที่สามารถเก็บคาบัตรผูเขาใชบริการได 
หรือขายบัตรเปนโตะที่สามารถนํามาแลกเหลาได 
การจัดปารตี้โฟม เปนตน ไมคอยขาดทุน และทําให
ไดกลุมลูกคาเพิ่มมากข้ึน แตอีกแงมุมหน่ึงบางรานก็
มองวาเปนการลงทุนที่คอนขางเสี่ยง เพราะหากทีต่ั้ง
ของรานอยูในทําเลที่กลุมเปาหมายมีกําลังซื้อนอย
การสงเสริมการตลาดดวยวิธีก็อาจไมไดผลเทาใดนัก 

 นอกจากนี้วัยรุนในยุคปจจุบันสวนใหญยึด
ติดกับกระแสของวัตถุนิยม และการถายภาพลงสื่อ
สังคมออนไลน (Online) ดังนั้น นอกจากกลยุทธ
ทางการตลาดท่ีกลาวมาขางตนน้ี การลงทุนจัดตั้ง
รานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยนั้น ยังมีความจําเปน
อยางย่ิงที่จะตองสรางเอกลักษณสิ่งแวดลอมทาง
กายภาพของรานเหลาฯใหมีความโดดเดน และเปน
จุดสน ใจสํ าห รับ วัยรุน ด วย  เพ ราะถื อ เป นสิ่ ง
ประทับใจแรก (First Impression) สําหรับลูกคาท่ี
เขามาใชบริการไมวาจะเปนอาคารสถานที่ เคาเตอร 
(Counter) ใหบริการ การตกแตงสถานท่ี ลานจอด
รถ หองน้ํา เปนตน  
       3. ทัศนคติของนักศึกษาตอรานเหลารอบ
ร้ัวมหาวิทยาลัย 
 จากผลการศึกษาพบวา ในภาพรวมนักศึกษา
สวนใหญมีทัศนคติเชิงบวกตอการมีรานเหลารอบรั้ว
มหาวิทยาลัยอยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.64 และ
เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา นักศึกษามีทัศนคติ
เห็นวารานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยเปนแหลง
พบปะสังสรรคเพ่ือนฝูงอยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 
4.31 ดังตารางที่ 1 
 
 

ตารางที่ 1 ทัศนคติของนักศึกษาตอรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย 

ทัศนคติตอรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย คาเฉลี่ย 
สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

1) เกิดเหตุทะเลาะวิวาท 3.62 1.071 มาก 
2) เกิดแหลงม่ัวสุมการพนัน 3.46 1.073 มาก 
3) มีแหลงผอนคลายใหกับนักศึกษาใกลมหาวิทยาลัย 3.97 .936 มาก 
4) เปนสถานที่อันตราย ไมสมควรอยูใกลสถานศึกษา 3.34 1.133 ปานกลาง 
5) เสี่ยงตอการมีเพศสัมพันธโดยงาย 3.66 1.080 มาก 
6) เปนแหลงพบปะสังสรรคเพื่อนฝูง 4.31 .829 มากที่สุด 
7) นักศึกษาเสียการเรยีน/โดดเรยีน 2.89 1.206 ปานกลาง 
8) ชวยสรางรายไดใหกับชุมชนรอบขางรานเหลา 3.65 1.765 มาก 
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ทัศนคติตอรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย คาเฉลี่ย 
สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

9) ทําลายสุขภาพนักศึกษาทั้งผูที่ดื่ม และไมดื่มเหลา 3.67 1.015 มาก 
10) นักศึกษาใชจายเงินฟุมเฟอย (ดื่มเหลา) 3.88 .982 มาก 
11) ไมปลอดภัยแกนักศึกษาที่พักอาศยัอยูบริเวณ

ใกลเคียงกับรานเหลา 
3.47 1.001 มาก 

12) เกิดการกระจายรายไดลงสูชุมชน 3.52 .936 มาก 
13) เกิดอุบัติเหตุจากการเมาสุรา 3.91 .940 มาก 
14) เกิดปญหาอาชญากรรม 3.62 1.074 มาก 

รวม 3.64 1.074 มาก 
 

จะเห็นไดวา นักศึกษาโดยสวนใหญจะมี
ทั ศ น ค ติ เชิ งบ วก ต อ ก ารมี ร าน เห ล า รอบ รั้ ว
มหาวิทยาลัย  แมวาจะทราบถึงปญหาที่ ได รับ
ผลกระทบเปนอยางดี แตก็ยังพบวาการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลเปนปญหาสําหรับเยาวชนทั้งชายและ
หญิ ง ขณ ะที่ ป ระ เทศไทยมี มาตรการควบคุ ม
เครื่องดื่มแอลกอฮอลแลว (พระราชบัญญัติควบคุม
เครื่องดื่มแอลกอฮอล พ.ศ. 2551) แตกลับไมมีการ
นํามาปฏิบัติ ใชอยางจริงจั ง จึงเปนชองโหวให
เยาวชนตองกลายเป นนักดื่ มหน าใหม  หรือมี
พฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลเพิ่มมากข้ึน 
ดังนั้น อัตราเพ่ิมของนักดื่มเยาวชนยังมีความสัมพันธ
กับอัตราการเปดชองทางการจําหนายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลท่ีสะดวก และงายโดยไรการควบคุมจาก
ภาครัฐอยางจริงจัง  
       4. ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล
กับการด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลในรานเหลารอบรั้ว
มหาวิทยาลัย    
 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของ
นักศึกษากับพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
ในรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยจะพิจารณาจาก
ปจจัยสวนบุคคล พบวา แนวโนมการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลเพศชายจะมีความสามารถในปริมาณที่
มากกวาเพศหญิง นักศึกษาที่มีอายุ 17 – 18 ป มี

พฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลในรานเหลา
รอบรั้วมหาวิทยาลัยมากกวาในชวงอายุอื่นๆ เพราะ
นักศึกษาที่มีอายุ 17 – 18 ป ยังไมสามารถเขาใช
บริการรานเหลาที่อยูในบริเวณโซนนิ่ง (เชน เอกมัย 
ทองหลอ รัชดา ฯลฯ) ได นักศึกษาท่ีอาศัยอยูหอพัก
นอกมหาวิทยาลัยมีพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลในรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลยัมากกวา
อาศัยอยูที่อ่ืนๆ เพราะสามารถใชชีวิตไดอยางอิสระ
มากกวา ไมมีใครคอยควบคุม หรือออกคําสั่งหาม ใน
ขณะเดียวกันยิ่งนักศึกษามีรายรับตอเดือนมาก
เทาใด พฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลใน
รานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยก็ยอมมีมากข้ึนเทานั้น 
อันเน่ืองมาจากกําลังซื้อของนักศึกษามีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาไดงายมากขึ้น 
 
ขอเสนอแนะ 

จ าก ผ ล กา รศึ กษ าดั งก ล าว ข า งต น  ผู
ศึกษาวิจัยมีขอเสนอแนะถึงแนวทางและมาตรการใน
การปองกันไมใหนักศึกษาดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
ในรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยตอรัฐบาลและ
หนวยงานตางๆ ที่เก่ียวของดังตอไปนี้ 

1) มหาวิทยาลัยควรออกกฎระเบียบชัดเจน 
และสามารถนําไปปฏิบัติอยางจริงจัง เพื่อปองกัน
การเขาใชบริการรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยของ
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นั ก ศึ ก ษ า  โด ย มี ก า ร แ ต งตั้ ง เจ า ห น าที่ ข อ ง
มหาวิทยาลัยนอกเครื่องแบบคอยสอดสอง เปนหู
เปนตาอยางใกลชิด และประสานงานกับตํารวจ
โดยตรง กรณีพบนักศึกษาท่ีมีอายุต่ํ ากวา 20 ป
บริบูรณเขาใชบริการ 

2) มหาวิทยาลัยตองสนับสนุนการจัดอบรม 
หรือกิจกรรมตอตานการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
อยางตอเนื่อง และสม่ําเสมอ โดยสะทอนออกมาใน
รูปแบบที่นักศึกษาเขาใจไดงาย เชน หนังสั้น ละคร 
เพลง การตูน ฯลฯ รวมท้ังการจัดกิจกรรมเชิง
สรางสรรคในบรรยากาศท่ีสนุกสนาน ไมเครียด และ
รูสึกผอนคลาย เพ่ือดึงดูดใหนักศึกษาใชชีวิตในรั้ว
มหาวิทยาลัยไดอยางถูกตอง และมีความเหมาะสม 

3) มหาวิทยาลัยตองเปนหนวยงานหลักใน
การตอสูกับธุรกิจรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย
จนถึงที่ สุด โดยการสรางความรวมมือกับภาคี
เครือขาย เชน กระทรวงศึกษาธิการ สรรพสามิต 

ภายในเขตพื้นที่ ตํารวจ องคกรปกครองสวนทองถ่ิน 
ฯลฯ  เพื่ อ ช วย กั นดู แล สอดส อ งร าน เห ล า ให
ดําเนินการไปตามตัวบทกฎหมายท่ีถูกกําหนดไว
อยางถูกตอง โดยเฉพาะ พรบ. ควบคุมเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล พ.ศ. 2551 

4) การสรางความรวมมือกับชุมชนรอบรั้ว
มหาวิทยาลัย โดยเปดเวทีสาธารณะเพ่ือหาขอยุติใน
การแกไขปญหาธุรกิจรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัย
รวมกัน รวมถึงการเผยแพรความรูดานผลกระทบ
ของการมีรานเหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยใหชุมชน
ไดรับทราบอยางท่ัวถึง  

5) ภาครัฐตองทําหนาที่ในการควบคุมราน
เหลารอบรั้วมหาวิทยาลัยใหปฏิบัติภายใตกรอบของ
กฎหมายที่เก่ียวของอยางจริงจัง รวมทั้งควรกระตุน
สื่ออยางเครงครัดในเรื่องขอบังคับกฎหมายเกี่ยวกับ
เครื่องดื่มแอลกอฮอล เพื่อใหตระหนักถึงความ
รับผิดชอบตอสังคมอยางแทจริง 
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