
1)ภาพรวมตลาดสินค้า

เครื่องดื่ม  โอกาสและแนว

โน้มความต้องการสินค้า 

  การค้าต่างประเทศของเมีย

น ม า ใ น ปี ง บ ป ร ะ ม า ณ 

2556/57 มีมูลค่า 25.0 พัน

ล้านดอลลาร์ เพิ ่มขึ ้นจาก

ปี งบประมาณก่อนร้อยละ 

38.3 จำแนกเป็นการส่งออก 

11.2 พันล้านดอลลาร์ สินค้า

ส่งออกสำคัญ ได้แก่ ก๊าซ

ธรรมชาติ หยก เมล็ดถั่ว ข้าว และไม้สัก ส่วนใหญ่ส่งไปที่ไทย อินเดีย จีน ด้านการนำเข้า มีมูลค่า 13.8 พันล้านดอลลาร์ สินค้านำ

เข้า ได้แก่ เครื่องจักรและอุปกรณ์น้ำมันกลั่นสำเร็จ สินค้าอิเล็กทรอนิกส์ และสินค้าจำพวกเหล็ก จาก จีน สิงคโปร์ ไทย ญี่ปุ่น 

และมาเลเซีย 

เพื่อเป็นการกระตุ้นการส่งออก เมียนมาได้มีโครงการจัดตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษ 19 แห่ง ตามพื้นที่แนวชายแดนโดยเฉพาะที่

ติดกับไทยและจีน และได้เปิดโครงการนำร่องด้วยการเปิดเขตเศรษฐกิจพิเศษจังหวัดเมียวดีเป็นแห่งแรก ที่ใช้พื้นที่เบื้องต้น

ประมาณ 180-200 เอเคอร์ เพื่อพัฒนาการค้าชายแดนและการลงทุนระหว่างไทย-เมียนมา และรองรับการตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษ

นครแม่สอดฝั่งไทยที่จังหวัดตาก ในปี 2555 เมียนมามีแผนการจัดตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษก่อน 8 แห่ง ได้แก่ จังหวัดผาอัน เมือง

เมาะลำไย เมืองย่านลิน เมืองท่าเรือชายฝั่งอันดามัน ทวาย เกาะสอง ด่านเจดีย์สามองค์ และกรุงเนปิดอว์ 

การลงทุนจากต่างประเทศของไทยเทียบกับทั่วโลกในเมียนมา  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ข้อมูลเชิงลึกกลุ่มสินค้าเครื่องดื่ม 



สำหรับการลงทุนของนังลงทุนไทยในเมียนมา พบว่า

ตั้งแต่ปีงบประมาณ  2550/51-2556/57 ผู้ประกอบการไทย

เข้าไปลงทุนมีมูลค่าการลงทุนรวม 2,683 ล้านดอลลาร์ 

อุตสาหกรรมที่เข้าไปลงทุนส่วนใหญ่ คือ พลังงาน น้ำมันและ

ก๊าซ เหมืองแร่ ประมง อาหารทะเล และค้าส่ง-ค้าปลีก ข้อมูล

จนถึงเดือน พฤษภาคม 2559  มีบริษัทไทยที่เข้าไปลงทุนใน

เมียนมา ทั้งสิ้น 97 บริษัท วงเงิน 10561.643 ล้านดอลลาร์ 

ส่วนใหญ่เป็นการลงทุนในกลุ่มสาขาพลังงานและสาขาน้ำมัน

และก๊าซ

สินค้าหลักไทยส่งออกไปตลาดเมียนมาร์ปี 2014–2015 

ที่มา: MenuCom 

จากข้อมูลแสดงให้เห็นว่าสินค้าที่ได้รับความนิยมและ

เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคชาวเมียนมาต้องการมากที่สุด คือ น้ำมัน

สำเร็จรูปและเครื่องดื่ม ซึ่งพบว่ามีอัตราความต้องการหรือการ

ส่งออกสินค้าประเภทอุตสาหกรรมเครื่องดื่มเพิ่มขึ้นถึง ร้อยละ 

37% เนื่องจากสินค้าประเภทอุตสาหกรรมเครื่องดื่มของไทย

เป็นที่ได้รับความนิยมในเรื่องของคุณภาพ ทำให้ผู้บริโภคชาว

เมียนมาให้การตอบรับเป็นอย่างดี 
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แนวโน้มเศรษฐกิจเมียนมา 

หลังจากที่เมียนมามีการปฏิรูปทางเศรษฐกิจและการเมืองอย่างต่อเนื่อง 

ส่งผลให้นานาชาติทยอยยกเลิกมาตรการคว่ำบาตรต่อเมียนมา ดังนั้นเมียนมาจึง

เริ่มดำเนินนโยบายการค้าเสรีกับกลุ่มประเทศตะวันตก และประเทศในแถบ

เอเชียและบริษัทข้ามชาติ โดยเฉพาะประเทศที่ไม่ได้มีการแทรกแซงกิจการ

ภายในของเมียนมา เช่น จีน รัสเซีย รวมทั้งประเทศสมาชิกอาเซียน (ASEAN) 

ทำให้บริษัทต่างชาติให้ความสนใจลงทุนในเมียนมามากขึ้น เมียนมาได้ประกาศใช้

กฎหมายการลงทุนฉบับใหม่เมื่อเดือนพฤศจิกายน 2555 โดยอนุญาตให้ชาวต่าง

ชาติสามารถเข้าลงทุนโครงการได้ 100% รวมไปถึงการให้สิทธิประโยชน์ทางด้าน

ภาษีต่างๆจากการประกาศใช้กฎหมายการลงทุนดังกล่าว คาดว่าจะมีนักลงทุน

ต่างชาติสนใจเข้าไปลงทุนในเมียนมามากขึ้นอย่างมีนัยสำคัญโดยในปี 2557 

รัฐบาลเมียนมาได้เริ่มออกใบอนุญาตให้ต่างชาติเข้าไปขยายธุรกิจ สาธารณูปโภค

ขนาดใหญ่ในโครงการต่างๆ 



ดุลการค้าระหว่างไทยกับกลุ่ม CLMV ปี 2547-2557 

ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC จากข้อมูลของ กระทรวง

พาณิชย์และกรมสรรพากร 

เนื่องจากเมียนมาเป็นประเทศที่มีศักยภาพทางการค้า

กับไทยสูงมาก ประเทศไทยเป็นคู่ค้าสำคัญทั้งด้านการส่ง

ออกและการนำเข้า เนื่องจากภาคการผลิตของเมียนมายังมี

ประสิทธิภาพไม่มากนักจึงมีความจำเป็นต้องนำเข้าเป็นส่วน

ใหญ่ ขณะที่การนำเข้าก๊าซธรรมชาติและปัจจัยการผลิต

จากเมียนมาก็มีความสำคัญต่อการพัฒนาการส่งออกของ

ไทย ความสัมพันธ์ด้านการค้าไทย-เมียนมา จึงเป็นไปใน

ลักษณะเกื้อกูลกัน การค้าส่วนใหญ่เป็นการค้าชายแดนโดย

ผ่านด่านต่างๆ ทั้งจุดผ่านแดนถาวร จุดผ่านแดนชั่วคราว 

และจุดผ่อนปรน ที่ติดกับ 10 จังหวัดชายแดนของไทย 

นอกจากนั้นในอนาคตไทยยังสามารถใช้เมียนมาเป็นประตู

สู่อินเดียและเอเชียใต้ เมื่ออาเซียนรวมตัวเป็นประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 
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ความสัมพันธ์ด้านการค้าการลงทุนระหว่างไทย-  เมียนมา 

ความสัมพันธ์ด้านการค้าการลงทุนระหว่างไทย-เมียนมา ส่วนใหญ่เป็นการค้าชายแดน โดยคิดเป็นสัดส่วนราว 4 ใน 5 

ของการค้าระหว่างกันทั้งหมด และถือเป็นประเทศเพื่อนบ้านที่ไทยมีการค้าชายแดนด้วยมูลค่าเป็นอันดับ 2 ของ การค้า

ชายแดนของไทย โดยมีปัจจัยเอื้อสำคัญ คือ 

• แนวพรมแดนระหว่างไทย-เมียนมา มีระยะทาง 2,401 กิโลเมตร ยาวที่สุดในบรรดาชายแดนของไทยกับประเทศ

เพื่อนบ้าน โดยไทยมีจังหวัดชายแดนติดกับเมียนมา 10 จังหวัด กระจายตามแนวเหนือ-ใต้ของประเทศ 

• ความหลากหลายทางเศรษฐกิจตามแนวพื้นที่แนวชายแดน ช่วยสร้างตลาดที่หลากหลายสำหรับสินค้าไทย 

▪ น้ำมันเชื้อเพลิง/เบนซิน/ดีเซล อาหารและเครื่องดื่ม : ทุกด่าน 

▪ สิ่งทอและผ้าผืน : ด่านแม่สอด จ.ตาก 

▪ รถยนต์/รถบรรทุก/ส่วนประกอบ/ยางรถ : ด่านแม่สาย จ.เชียงราย 

ในภาพรวมไทยขาดดุลการค้ากับเมียนมามาโดยตลอดกว่าทศวรรษที่ผ่านมา เนื่องจากไทยนำเข้าก๊าซ ธรรมชาติจากเมีย

นมาเป็นมูลค่าสูง ซึ่งก๊าซธรรมชาติเป็นสินค้านำเข้าสำคัญอันดับ 1 ที่ครองสัดส่วนถึง ร้อยละ 94 ของมูลค่าการนำเข้าทั้งหมดของ

ไทยจากเมียนมา แต่ในช่วง 4-5 ปี ที่ผ่านมา ไทยมีทิศทาง ขาดดุลการค้ากับเมียนมาลดลงต่อเนื่อง จากอานิสงส์ของการส่งออก

ชายแดนที่เติบโตเฉลี่ยราวร้อยละ 17 ต่อปี รวมถึงด่านชายแดนไทย-เมียนมามียอดเกินดุลการค้ากับเมียนมาทุกด่าน ยกเว้นด่าน

สังขละบุรี จ.กาญจนบุรีซึ่งเป็นด่านเดียวที่ไทยนำเข้าก๊าซธรรมชาติจากเมียนมา 
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จากข้อมูลด้านพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มในเมีย

นมา พบว่าชาวเมียนมาส่วนใหญ่แล้วนิยมอาหารเปรี้ยว

และเผ็ดมากที่สุด  บริโภคเนื้อสัตว์น้อยและไม่นิยมบริโภค

เนื้อวัว เนื่องจากสังคมเมียนมามีความเคร่งครัดในพุทธ

ศาสนา  จึงเป็นช่องทางและโอกาสที่เสริมให้เครื่องดื่ม

ประเภทน้ำผักและผลไม้จากธรรมชาติ ได้รับความชื่นชอบ

ด้วย โดยเฉพาะปัจจุบันชาวเมียนมาหันมาให้ความสำคัญ

เกี่ยวกับการดูแลสุขภาพโดยเฉพาะเรื่องการบริโภคอาหาร

สุขภาพ และพฤติกรรมการกินที่คำนึงถึงสุขภาพเพิ่มมาก

ขึ้น เช่น ลดการบริโภคอาหารมัน และอาหารหวาน ซึ่งอาจ

จะมาจาก สื่อและค่านิยมที่เป็นปัจจัยสนับสนุน ดังนี้หากผู้

ประกอบการไทยสามารถปรับเปลี่ยนและขยายสินค้าตาม

รสนิยมการบริโภคหลักนี้ได้ก็จะมีโอกาสเป็นผู้นำในตลาด

สินค้าเพื่อสุขภาพได้ ชาวเมียนมานิยมอาหารพื้นเมือง

อาหารไทย และอาหารจีนมากที่สุด  ส่วนอาหารชาติอื่นๆ

จะเป็นผู้บริโภคชาวต่างชาติและกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่อาศัยอยู่

ในเขตเมืองของเมียนมาเป็นหลัก ดังนั้น ฃเครื่องดื่มชูรสใน

การบริโภคอาหารตามค่านิยมนี้ในตลาดเมียนมา ควรเพิ่ม

การบริโภคน้ำชา หรือเครื่องดื่มที่ทำมาจากและมีส่วนผสม

จากชาในตลาดเพิ่มเติมด้วย 

ตลาดเมียนมามีความน่าสนใจเป็นอย่างมากสำหรับ

นักลงทุน เพราะนอกจากรัฐบาลวางแผนจะเพิ่มรายได้ต่อ

หัวต่อเดือนของประชากรจากเดิม 50,000 จั๊ด ให้เป็น 

80,000-100,000 จั๊ด ซึ่งหมายถึงกำลังซื้อที่เพิ่มขึ้นแล้ว เมีย

นมาให้ความสำคัญกับการพัฒนาประเทศให้เป็นแหล่งท่อง

เที่ยว โดยตั้งเป้าที่เพิ่มจำนวนนักท่องเที่ยวขึ้นจาก 3.5 ล้าน

คนในปี 2557 เป็น 7.5 ล้านคนในปี 2563 ยิ่งไปกว่านั้น กว่า 

80% ของเครื่องดื่มในเมียนมานิยมบริโภคก็นำเข้าจาก

ประเทศไทย เพราะชื่นชอบในรสชาติและคุณภาพที่ได้รับการ

ยอมรับ จึงเป็นโอกาสของผู้ประการไทยที่จะเข้าไปเจาะตลาด

ทั้งคนท้องถิ่นและนักท่องเที่ยวในเมียนมาอีกด้วย 

แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคสินค้าประเภท

เครื่องดื่มที่เพิ่มขึ้นในประเทศเมียนมา ในยุคปัจจุบันท่ามกลาง

การขยายตัวตลาดล่าสุดในเมียนมา โดยเฉพาะในตลาดเครื่อง

ดื่มที่พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะอย่าง

ยิ่งในหมู่เยาวชน ผู้บริโภคเด็กในเมียนมาในวันนี้มีแนวโน้มที่จะ

เลือกเครื่องดื่ม โดยขึ้นอยู่กับความต้องการ และโอกาสมากขึ้น 

ไม่เหมือนในอดีตที่มีตัวเลือกที่น้อยในตลาด ดังนั้นจึ้งเกิดความ

แตกต่างและช่องว่างในตลาดเครื่องดื่มเพิ่มมากขึ้น ปัจจุบันผู้
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บริโภคชวาเมียนมาสามารถเลือกจากเครื่องดื่มอัดลม, น้ำผล

ไม้, เครื่องดื่มกีฬาในหมวดอื่นๆเพื่อวัตถุประสงค์ต่างๆเพิ่มมาก

ขึ้น ไม่ว่าจะเป็นสินค้าเครื่องดื่มภายในประเทศและสินค้า

เครื่องดื่มนำเข้า และแนวโน้มในอนาคตสำหรับการส่งออกไป

เมียนมา ผู้ประกอบการไทยจำเป็นต้องมีความพร้อมของสินค้า

ในมือโดยหากไม่ได้ผลิตเอง ก็ต้องมีแหล่งที่จะจัดหามาด้พร้อม

กันนั้นก็ต้องทราบถึงแนวโน้มความต้องการสนค้าในตลาดดฃ

เมียนมา ซึ่งหากเจาะลึกในรายละเอียดแล้วสินค้าเกือบทุก

ประเภทถือว่ามีโอกาสในการขยายตัวเข้าสู่ตลาดเมียนมาได้ 

เนื่องจากเมียนมาอยู่ในระยะเริ่มแรกของการเปิดประเทศ จึง

ยังมีข้อจำกัดในการผลิตสินค้าต่างๆ เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของประชากรอย่างถูกต้องและตรงกับความต้องการ 

ตลาดเครื่องดื่มของเมียนมามีการเปลี่ยนแปลงอย่าง

มากในปัจจุบันหากเปรียบเทียบกับอดีตที่ผ่านมา เมื่อมองภาพ

รวมในระยะ 2-3 สุดท้ายของปี เนื่องจากการไหลทะลักเข้า

ของแบรนด์ต่างประเทศและผลิตภัณฑ์ ความต้องการของ

ตลาดมีการเติบโตที่ก้าวขึ้นและการแข่งขันระหว่างแบรนด์ใน

ประเทศและต่างประเทศที่เข้มแข็ง และในความสัมพันธ์และ

ความจงรักภักดีกับการเติบโตกำลังซื้อผู้บริโภคของชาวเมีย

นมาที่มีความต้องการมีสุขภาพดี และผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง

เพิ่มมากขึ้น ย่อมเป็นโอกาสที่ดีสำหรับการเพิ่มตัวเลือกในการ

บริโภคในผู้บริโภคเพิ่มมากขึ้น 

นอดีตที่ผ่านมาเนื่องจากการขาดแคลนผลิตภัณฑ์ 

ช่องทางการจัดจำหน่ายและโครงสร้างพื้นฐานด้านอุปทานของ

สินค้า เช่น เครื่องดื่มที่มีไม่เพียงพอที่จะตอบสนองความ

ต้องการของตลาดในเมียนมา แต่ในทุกวันนี้สินค้าประเภท

เครื่องดื่มมีหลายยี่ห้อ สำหรับผู้บริโภคเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นจึง

เกิดผู้บริโภคชาวเมียนมาที่ร่วมสมัยยังที่มีการเปลี่ยนแปลงจาก

การเป็นผู้บริโภคทั่วไป ไปเป็นผู้บริโภค "ผู้บริโภคเชิงรุก" หรือ 

"ผู้บริโภคมืออาชีพ" ซึ่งเป็นผู้บริโภคทั่วไปที่มีประสบการณ์และ

ความรู้เกี่ยวกับเครื่องดื่มที่มีการปรับเปลี่ยนไปเป็นเครื่องดื่มที่

ดีและมีประโยชน์ ต่อสุขภาพเพิ่มมากขึ้น และจากการวิจัย

ล่าสุดของคนท้องถิ่น ชาวเมียนมบริโภคเครื่องดื่มอัดลมน้อย 

ซึ่งมีความคิดที่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ และปัจจุบันหันมาใส่ใจ

เครื่องดื่มที่อุดม ด้วยคุณค่าทางโภชนาการ และสุขภาพทาง

เลือกเพิ่มมากขึ้น สังเกตได้จากการมีกิจกรรมการตลาดเพิ่มขึ้น 

ความถี่และขนาด ของสินค้าประเภทเครื่องดื่มเพี่อสุขภาพ มี

เพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาและเป็นผู้สนับสนุนการ

แข่งขันกีฬาต่าง อาทิเช่น ในสนามบินนานาชาติย่างกุ้งเป็น

แลนด์มาร์คนำเข้าสู่ระบบภายนอกโดดเด่นโรงแรมย่างกุ้งโดย

ไม่คำนึงถึงการแข่งขันที่รุนแรงและค่อนข้างท้าทายในตลาด 

แต่อย่างไรก็ตามตลาดสินค้าประเภทเครื่องดื่มยังถือได้ว่าเป็น

ตลาดที ่เปิ ดอยู ่ และตามพฤติกรรมผู ้บริ โภคที ่มี การ

เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ส่วนแบ่งทางการตลาดสินค้าเหล่านี้

จึงยังมีช่องว่างที่จะสามารถเข้าไปทำธุรกิจและมีโอกาสที่จะ

เติบโตได้อย่างแน่นอน 

อ้างอิงากAuthor: John Jun | 26 November, 2014 (https://

www.mmbiztoday.com/articles/changing-consumer-

trends-amid-increasing-beverage-choices-myanmar) 
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ชา และกาแฟ 

ในประเทศเมียนมา มีร้านน้ำชาอยู่ทั่วไป หาได้ง่ายไม่

ว่าในเมืองหรือในชนบท โดยเฉพาะในตัวเมือง จะมีร้านน้ำชา

อยู่ทั่วทุกย่าน ที่เมืองย่างกุ้งจะพบร้านน้ำชาทั้งในตลาด แถว

ริมทาง ย่านที่อยู่อาศัย ตามสถานที่ราชการ และในสถาน

ศึกษา ทำเลที่ดีที่สุดของร้านน้ำชาจะอยู่ที่ใต้ร่มไม้ หรือไม่ก็ที่

ริมทางซึ่งผู้คนสัญจรไปมา เมียนมาเรียกร้านน้ำชาว่า ละแพะ-

เหย่-และร้านน้ำชาส่วนมากที่ตั้งอยู่ในย่านชุมชนมักจะเปิด

จำหน่ายน้ำชากันตลอดทั้งวัน เริ่มตั้งแต่เช้าราวตี ๔ และปิดใน

เวลาประมาณ ๓ ทุ่ม หากเป็นช่วงหน้าร้อนก็จะปิดดึกกว่านี้ 

อาจถึงราว ๕ ทุ่ม เพราะผู้คนมักจะหนีความร้อนอบอ้าว

ภายในบ้าน มานั่งรับลมกันยังนอกบ้าน รวมถึงร้านน้ำชาหลาย

ที่จะมีการเปิดเพลงบริการลูกค้า เพราะคนเมียนมาชอบฟัง

เพลง และชอบร้องเพลง เพราะเชื่อว่าเพลงเป็นสิ่งดึงดูดลูกค้า

ได้มาก ร้านที่เปิดเพลงบริการลูกค้ามักจะขายดี เพลงส่วนใหญ่

ที่เปิดในร้านน้ำชามักจะเป็นเพลงสมัยนิยม แทบไม่มีเพลง

ศาสนา ไม่มีเพลงย้อนยุค ไม่มีเพลงเพื่อชีวิต และไม่มีเพลง

ปลุกใจให้รักชาติ เพลงในร้านน้ำชาจึงบ่งบอกถึงรสนิยมของ

ผู้คนปัจจุบันได้เช่นกัน ด้านพฤติกรรมการดื่มชาของชาวเมีย

นมานิยมดื่มชามากกว่ากาแฟ ชาที่ดื่มเป็นชาร้อน และชอบดื่ม

กันเป็นประจำทั้งในยามเช้าและยามเย็น ต่อเมื่อรู้สึกเป็นไข้ 

หรือไม่สบายจึงจะหันมาดื่มกาแฟกัน ดังนั้นชาวเมียนมาจึง

ถือว่า กาแฟเป็นเครื่องดื่มสำหรับคนเจ็บไข้ได้ป่วย และใน

ภาษาเมียนมาจะมีเฉพาะคำว่าร้านน้ำชา ไม่มีคำเรียกสำหรับ

ร้านกาแฟอย่างบ้านเรา ชาจึงนับเป็นเครื่องดื่มประจำชาติของ

ชาวเมียนมาตลอดมา พอถึงสมัยนี้ การดื่มกาแฟกลับเริ่มได้รับ

ความนิยมมากขึ้นเรื่อยๆ เดิมทีกาแฟที่คนเมียนมาดื่มนั้น เป็น

กาแฟผงที่คั่วบดขายกันตามท้องตลาด มีกรรมวิธีในการชงที่

ออกจะยุ่งยาก แต่เมื่อมีการนำกาแฟสำเร็จรูปเข้ามาขายในเมีย

นมาเพิ่มมากขึ้น ชาวเมียนมาจึงเริ่มเปลี่ยนรสนิยมหันมาดื่ม

กาแฟกันมากขึ้น ด้วยหาซื้อกาแฟสำเร็จรูปได้ง่าย และราคาก็

ไม่แพง ปัจจุบันกาแฟสำเร็จรูปมีวางขายทั่วไป ทั้งในตลาดสด 

ซูเปอร์มาร์เกต หรือแม้แต่ร้านน้ำชาเอง จนอาจเรียกยุคนี้ของ

เมียนมาเป็นยุคแห่งการดื่มกาแฟ หรือยุควัฒนธรรมกาแฟ

สำเร็จรูปได้ทีเดียว 

จากการสำรวจพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มของ

ชาวเมียนมา โดยศูนย์วิจัยธุรกิจและเศรษฐกิจอีสาน 

มหาวิทยาลัยขอนแก่นพบว่า โดยภาพรวมแล้วชาวเมียนมาจะ

นิยมดื่มชามากกว่ากาแฟ การออกมาดื่มชา กาแฟตามร้านชา/

กาแฟที่มีให้เห็นทั่วไปตามร้านริมฟุตปาทซึ่งส่วนใหญ่จะมีโต๊ะ

เตี้ยๆ คล้ายชุดเก้าอี้เด็กไว้บริการให้ลูกค้านั่ง แต่ก็มีร้านขนาด

ใหญ่ไว้รองรับลูกค้าจำนวนมาก พร้อมทั้งขายอาหาร และ ของ

ว่างด้วย ผลการสำรวจพบว่าชาวเมียนมานิยมดื่มกาแฟ

สำเร็จรูป หรือ 3 in 1 เป็นประจำทุกวันมีสัดส่วนที่มากร้อยละ 

43 รวมไปถึงเมียนมาเป็นชาติที่นิยมดื่มชาที่เป็นชานมร้อน คือ

ชาร้อนใส่นมและนมข้นหวานซึ่งชาวเมียนมาเป็นชาติที่นิยมดื่ม

ชาตามแบบอังกฤษ และนิยมไปดื่มชาตามร้านในช่วงเช้าและ

บ่าย พร้อมกับทานขนม/ของว่างไปด้วย ร้านน้ำชา/กาแฟท้อง

ถิ่นนี้เป็นเอกลักษณ์ของชาวเมียนมา ที่เค้าใช้เป็นที่สังสรรค์

และพูดคุยธุรกิจ นอกจากนี้ดื่มชาแบบชาจีนร้อนเป็นประจำทั้ง

วันทั้งที่บ้านและนอกบ้าน 

 แม้ว่าชาวเมียนมาเป็นชาติที่มีวัฒนธรรมในการดื่มชา

นมแต่จะไปดื่มชานมที่ร้านน้ำชา แต่หากมีแขกมาเยือนบ้าน 

หรือ ที่สำนักงาน ธรรมเนียมของชาวเมียนมาที่นิยมมาก คือ 

การเสริฟกาแฟให้แขกผู้มาเยือน โดยจะนิยมกาแฟผงสำเร็จรูป 

ชนิด 3 in  1 ซึ่งเป็นตลาดที่ใหญ่มากๆ เมียนมามีกาแฟปรุง

สำเร็จที่ผลิตเองในประเทศ เช่น Super Coffee Mix และ 

Birthday ด้วยการที่ตลาดมีแนวโน้มอัตราการเติบโตสูง 

แบรนด์ยักษ์ใหญ่ของโลกอย่าง Nestle ก็รับเข้ามาจับจอง

ตลาด โดยการสร้างโรงงานผลิตกาแฟ ชนิด 3 in 1 ทำให้

อุณหภูมิการแข่งขันในตลาดกาแฟสำเร็จรูปยิ่งร้อนแรงมากยิ่ง

ขึ้น 

 ปัจจุบันกระแสนิยมการเข้าร้านน้ำชาเพื่อจิบชา/

กาแฟนั้นเปลี่ยนไปสำหรับวัยรุ่นที่มีเงิน และคนทำงานในกลุ่ม

ผู้มีรายได้ปานกลางขึ้นไปในเมืองย่างกุ้ง ซึ่งให้ความนิยมในการ

ไปดื่มชากาแฟที่ร้านสมัยใหม่ที่มีเพิ่มมากขึ้น แบรนด์กาแฟของ

ไทยหลายแบรนด์ก็ได้ขยายแฟรนไชส์ไปเจาะตลาดและเป็นที่

ได้รับความนิยมมาก และนอกจากแบรนด์ไทยแล้ว ยังมีร้าน

กาแฟสมัยใหม่จากหลายประเทศเข้าไปตั้งกิจการที่เมียนมา

แล้ว สำหรับกาแฟชื่อดังระดับโลกอย่าง Starbucks ก็มีข่าวว่า

จะเข้ามาบุกตลาดเมียนมาในเร็วๆนี้ การไปดื่มชากาแฟในร้าน
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กาแฟสมัยใหม่นั้นเป็นค่านิยมใหม่เพราะแต่เดิมมีแต่ร้านน้ำชา

ดั้งเดิม คนชอบไปนั่งและนัดเจอเพื่อนฝูง หรือเจรจาธุรกิจ

เพราะมีแอร์เย็นสบาย บรรยากาศดี และส่วนใหญ่จะมี wifi ให้

ใช้ ชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในย่างกุ้งก็เป็นลูกค้าหลักของร้าน

กาแฟสมัยใหม่เช่นกัน ตลาดร้านกาแฟสมัยใหม่ยังมีโอกาสใน

การขยายตัวสูงมาก โดยเฉพาะการขยายไปสู่เมืองใหญ่อื่นๆ  

 จากการสำรวจพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า ผู้บริโภคส่วน

ใหญ่ดื่มกาแฟอย่างน้อยวันละหนึ่งครั้งถึงมากกว่าวันละครั้ง 

กลุ่มตัวอย่างที่ไม่ดื่มกาแฟมีเพียงร้อยละ 17 ส่วนใหญ่คนซื้อ

กาแฟจากร้านกาแฟ และร้านสะดวกซื้อ โดยประมาณร้อยละ 

20 ของผู้ที่ดื่มกาแฟ นิยมไปดื่มกาแฟที่ร้าน สำหรับการดื่มชา

นั้น ส่วนใหญ่ดื่มมากกว่าวันละหนึ่งครั้ง ซึ่งร้อยละ 30  ของ

กลุ่มตัวอย่างที่นิยมดื่มชาจะนิยมไปดื่มที่ร้านน้ำชา/กาแฟ  

การดื่มกาแฟสำเร็จรูปเริ่มนิยมในเมียนมา โดยพบว่า

ในช่วงแรกมีการนำกาแฟสำเร็จรูปมาทดลองตลาดในเมียนมา

ก่อน พอเริ่มมีผู้นิยมบริโภคกันมากขึ้น กาแฟหลากหลายยี่ห้อก็

มุ่งเจาะตลาดในเมียนมา จนขณะนี้มีกาแฟสำเร็จรูปจำหน่าย

ในประเทศเมียนมา ไม่ต่ำกว่า ๑๕ ยี่ห้อ และจากการที่ชาวเมีย

นมาหันมาดื่มกาแฟกันมากขึ้น ตลาดกาแฟสำเร็จรูปจึงมีการ

แข่งขันกันสูง มีการใช้เทคนิคหลายอย่างเพื่อแย่งลูกค้ากัน 

อาทิ จ้างดาราชั้นนำของเมียนมาเป็นแบบโฆษณา ซึ่งนับว่าได้

ผลมาก มีการแต่งเพลงประกอบโฆษณา ซึ่งขับร้องโดยนักร้อง

ชื่อดังของเมียนมา หรือนำเสนอภาพทิวทัศน์ที่สวยงามมา

ประกอบในโฆษณา รวมถึงการเลือกช่วงเวลาในการโฆษณาก็

ลงทุนเสนอในรายการที่คนนิยม โดยเฉพาะรายการภาพยนตร์

จีน นอกจากนี้บางบริษัทใช้เทคนิคขายตรงถึงลูกค้าทั้งใน

ย่างกุ้งและต่างจังหวัด และบางบริษัทนำสินค้าไปเสนอลูกค้า

ด้วยการชงแจกให้ทดลองดื่ม โดยเฉพาะที่ร้านน้ำชา และร้าน

อาหาร บ้างมีการแจกของแถม อาทิ ปากกา เสื้อยืด และปิ่นโต 

บ้างมีการแจกสลากนำโชค โดยซ่อนไว้ในซองกาแฟ นับว่ามี

ความพยายามหลายทางที่จะครองตลาด ปรากฏการณ์นี้จึง

ย่อมมีผลถึงการเปลี่ยนรสนิยมของชาวเมียนมาให้หันมาดื่ม

กาแฟแทนชากันมากขึ้น นอกจากนี้ ยังได้มีการเสนอการ

บริโภคกาแฟในรูปแบบใหม่เป็นกาแฟเย็น ชาวเมียนมาจึงเริ่ม

รู้จักการดื่มกาแฟเย็นกันเมื่อไม่นานมานี้ อันที่จริงชาวเมียนมา

มักระวังในการบริโภคของเย็นจัด เพราะเชื่อว่าจะทำให้เสีย

สุขภาพ ดังนั้นชาวเมียนมาจึงไม่นิยมบริโภคการดื่มของที่เย็น

จัดอย่างน้ำแข็ง การดื่มกาแฟเย็นจึงดูจะขัดกับบริโภคนิสัยของ

ชาวเมียนมา ที่มักเฝ้าระวังสุขภาพกันอยู่ตลอดเวลา การเสนอ

รสนิยมแบบใหม่สำหรับชาวเมียนมาเพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคหัน

มาดื่มกาแฟเย็น หรือเปลี่ยนค่านิยมจากการดื่มชาร้อนมาเป็น

กาแฟนั้น ถือเป็นจุดหมุนเปลี่ยนทางวัฒนธรรมการบริโภคของ

ชาวเมียนมาที่กำลังถูกทดสอบด้วยกลไกทางการตลาดและมี

ความท้าทาย อย่างไรก็ตามเชื่อว่าแนวโน้มในอนาคตจะส่งผล

ให้พฤติกรรมการดื่มชาและกาแฟของชาวเมียนมาเปลี่ยนแปลง

ไม่มากก็น้อย   
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เครื่องดื่มประเภทอื่นๆที่ไม่ใช่แอลกอฮอล์  

 นอกจากความนิยมในการดื่มชา/กาแฟแล้ว ชาวเมีย

นมาก็นิยมดื่มเครื่องดื่มประเภทอื่นๆ ในปริมาณ 1-2 ครั้งต่อ

สัปดาห์ ได้แก่ น้ำอัดลม (ร้อยละ 28) น้ำหวานรสต่างๆ (ร้อย

ละ 23) น้ำผักและผลไม้ (ร้อยละ 25) เครื่องดื่มบำรุงกำลัง 

(ร้อยละ 18) และนมถั่วเหลือง (ร้อยละ 16) สำหรับพวก 

functional drink ที่กลุ่มตัวอย่างแค่ร้อยละ 8 ที่ดื่ม 1-2 ครั้ง

ต่อสัปดาห์ โดยส่วนใหญ่จะซื้อตามร้านของชำ และร้านสะดวก

ซื้อ 

ในปี 2009-2013 อัตราการขยายตัวต่อป ี

(Compound Annual Growth Rate : CAGR)ของสินค้า

ประเภท Soft drink อยู่ที่ 18% ซึ่งมีมูลค่าตลาดอยู่ที่ 264 

ล้านเหรียญสหรัฐ และกลุ่มที่เติบโตมากที่สุดสองกลุ่มคือ น้ำ

ผลไม้ (CAGR 23%) และน้ำอัดลม (CAGR 14%) โดยมีมูลค่า

รวม 202 ล้านเหรียญสหรัฐ และคาดว่าในช่วงปี 2014-2018 

CAGR จะสูงถึง 23% 

ข้อมูลจาก http://www.euromonitor.com/markets-of-

the-future-in-myanmar/report 

 กระแสความนิยมเครื่องดื่ม เช่น ชาเขียวรสต่างๆก็มี

เพิ่มมากขึ้น เครื่องดื่มส่วนใหญ่ในท้องตลาดก็นำเข้ามาจาก

ประเทศไทย และเป็นที่นิยมมากขึ้น โดยมีแบรนด์ไทยหลาย

แบรนด์ที่ติดตลาด โดยเฉพาะน้ำหวานกลิ่นต่างๆจะนิยมมาก

ในตลาดของคนรายได้ชั ้นกลางลงไปจนถึงผู้มีรายได้น้อย 

สำหรับน้ำผลไม้ 100%นั้น เพิ่งจะเริ่มมีกระแสนิยมมากขึ้นใน

หมู่ผู้มีรายได้และฐานะดี และชาวต่างชาติที่อยู่ในเมียนมา 

เพราะเป็นกลุ่มคนที่คำนึงถึงสุขภาพ 

 เครื่องดื่มประเภทน้ำอัดลมกำลังถึงจุดเดือดที่การ

แข่งขันร้อนแรงมากที่สุด ประเทศเมียนมาถูกขนานนามว่าเป็น

สนามรบที่ร้อนแรงที่สุดสำหรับตลาดเครื่องดื่มน้ำอัดลมในกลุ่ม

ประเทศอาเซียน  เมื่อประเทศเมียนมาถูกคว่ำบาตรทางการค้า 

น้ำอัดลมจากค่ายน้ำดำทั้งหลายได้ออกจากตลาดเมียนมาไป

กว่าหกทศศวรรษ สินค้าที่ขายอยู่ในตลาดเมียนมาหลังจากนั้น

ก็เป็นของที่นำเข้ามาจากประเทศไทยโดยผ่านด่านชายแดน

ของไทยเป็นส่วนใหญ่ แต่เมื่อประเทศเปิด ค่ายน้ำดำยักษ์ทั้ง

สองค่าย คือ Pepsi และ Coca-Cola ต่างก็ขนทัพกลับพร้อม

น้ำอัดลมทั้งสีดำและหลายหลากสี มาตั้งชัยภูมิที่เมียนมาอีก

ครั้ง โดยคราวนี้ได้เข้ามาตั้งโรงงานในเมียนมาเลย ซึ่งการเข้า

มาของสองค่ายยักษ์นี้ได้สร้างพายุลูกใหญ่ทำให้เจ้าตลาดของ

เครื่องดื่มท้องถิ่นในวงการ อย่าง Blue Mountain และ Star 

Cola รวมทั้ง Crusher สั่นสะเทือนมาก ก็ต้องปรับกลยุทธ์การ

ตลาดอย่างสุดตัว เพื่อให้สามารถแข่งกับ แบรนด์ระดับโลกได้  
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Pepsi : PepsiCo กลับเข้ามาอีกครั้งในปี 2012 หลังปิด

ประเทศโดยการมาจับมือกับ Diamond Star (leading 

local distributor) ก่อนที่จะมีการจัดตั้งทีมกับ LOTTE 

– MGS ในปี 2014 เพื่อเป็นฐานในการผลิตสินค้าในกลุ่ม

เครื่องดื่ม โดยเริ่มจากไลน์ผลิตขวดขนาด 300ml. ซึ่ง

เป็นขวดแก้วแบบคืนก่อน และวางแผนค่อยๆขยายไลน์

ผลิตอื่นๆ เพิ่มขึ้นมาทั้งแบบกระป๋อง และแบบอื่นๆ ต่อ

มา 

Coca Cola : Coca-Cola เข้ามาครั้งแรกตั ้งแต่เมื่อ 60 

ปีที่แล้ว เพื่อเป็นฐานการผลิตสินค้าบรรจุขวด และหลัง

จากเปิดประเทศอีกครั้ง Coca-Cola จึงกลับมาตั้งฐาน

การผลิตสินค้าบรรจุขวดอีกครั้งในปี 2013 ทั้ง Coca-

Cola และ Crystal Spring โดยมีงบลงทุนในครั้งนี้ราว 

200 เหรียญสหรัฐ เกิดการจ้างงานกว่า 22,000 

ตำแหน่งภายในห้าปี  Coca-Cola ตั้งเป้าหมายในการ

เข้าถึงร้านค้าต่างมากกว่า 100,000 ร้านค้า ภายในหก

เดือน เพื่อเพิ่มการผลิตและความสามารถในการกระจาย

สินค้า ของทั้งสอง plnt

http://www.euromonitor.com/markets-of-the-future-in-myanmar/report


เครื่องดื่มชูกำลัง 

จากการที่เมียนมาได้ประกาศยกเลิกห้ามนำเข้าสินค้า 

15 รายการ ส่วนใหญ่เป็นสินค้าอุปโภคบริโภคยอดนิยม ทำให้

มูลค่าการส่งออกสินค้าไทยไปยังเมียนมาเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะ

สินค้าประเภทเครื่องดื่มไม่มีแอลกอฮอล์ ที่เมียนมานำเข้าจาก

ไทยเป็นอันดับ 1 มีมูล ทั้งนี้ และหลังจากเมียนมาได้ประกาศ

ยกเลิกสินค้าดังกล่าว สังเกตุพบว่าตามท่าเรือผ่อนปรนกว่า 20 

แห่ง ในพื้นที่ชายแดนด้านอำเภอแม่สอด จังหวัดตาก ปรากฏ

ว่าสินค้าที่เคยต้องห้าม ถูกลำเลียงทยอยส่งลงเรือข้ามไปยังฝั่ง

เมียนมาอย่างคึกคัก เพราะที่ผ่านมาสินค้าจำพวกดังกล่าวส่วน

ใหญ่แล้วจะต้องมีการลักลอบนำเข้าเมียนมาอย่างยากลำบาก 

เนื่องจากมีการตรวจสอบอย่างเข้มงวด และหากพ่อค้ารายใด

ฝ่าฝืนจะถูกจับกุมดำเนินคดี รวมทั้งขึ้นบัญชีดำทันที ซึ่งหลัง

จากเมียนมายกเลิกประกาศห้าม ส่งผลให้ ผงชูรส หลายยี่ห้อ 

บะหมี่กึ่งสำเร็จรูป และเครื่องดื่มชูกำลังในตลาดแม่สอด ถูก

พ่อค้าจากเมียนมาสั่งซื้อจนขาดตลาดทันที 

เครื่องดื่มชูกำลังจากไทยได้รับความนิยมอย่างมาก 

เพราะมีรสชาติอร่อย ดื่มแล้วสดชื่น เป็นสินค้าเกรดพรีเมียม 

กระป๋องสีทองดูหรูหราตอกย้ำการเป็นสินค้าระดับบน ต่างกับ

มุมมองของคนไทย ที่ผ่านมาเครื่องดื่มชูกำลังของไทยโตขึ้น

หลาย 10 เท่าในเมียนมา  โดยส่วนใหญ่แล้วเป็นการแข่งขัน

กันเองระหว่างแบรนด์ดังจากเมืองไทย ซึ่งโดยรวมมียอด

จำหน่ายหลายสิบล้านกระป๋องต่อเดือน ในราคากระป๋อง

ละ18-19 บาท การจำหน่ายสินค้าของที่นี่เป็นการค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมและมีแนวโน้มขยาย

ตัวต่อเนื่อง และปัจจุบัน

เมียนมายังไม่สามารถ

ผลิตสินค้ า เพื ่อตอบ

สนองความต้องการ

ของคนในประเทศได้ 

ทำให้ การนำ เข้ ามี

ความสำคัญอย่างมาก 

กลายเป็นจังหวะที่ดี

ของนักลงทุน สินค้า

ไทยมีภาพลักษณ์ที่ดี

ในสายตาชาว เมี ย

นมา มากกว่าสินค้า

จากจีนและเวียดนาม 

ประช าก รมี ค ว าม

คล้ายคลึงกันในด้าน

ต่างๆ และชาวเมีย

นมาคุ้นเคยการใช้สินค้า

ไทย เพราะมีพรมแดนติดต่อ

กัน 

เครื่องดื่มชูกำลัง เป็นเครื่อง

ดื่มที่ชาวเมียนมาทั้งหญิงและชายนิยมดื่มกันมาก  เพราะเชื่อ

ว่ า เป็นการเพิ ่มพลั งงานและให้ความสดชื ่นและความ

กระปรี้กระเปร่า แบรนด์ที่ได้รับความนินมมากที่สุดก็เป็น

แบรนด์ชั้นนำจากประเทศไทย ไม่ว่าจะเป็น M-150 ฉลาม 

หรือ กระทิงแดง โดยฉลาม (Shark)ได้แซงหน้าคู่แข่งอื่นไปตั้ง

โรงงานร่วมกับเจ้าตลาดเครื่องดื่ม คือ Loi Hein Group ซึ่ง
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Sunkist : เป็นอี กหนึ่งแบรนด์เครื่องดื่มที่ประสบความ

สำเร็จในเมียนมา เป็นแบรนด์เครื่องดื่มที่เดิมนำเข้าจาก

มาเลเซีย โดยไดด้ Partner กับทาง Myanmar 

Distribution Group (MDG) จนในปี 2012  MDG ได้

เป็นทั้งผู้ผลิตและจัดจำหน่าย Sunkist ในเมียนมา  

เพราะเล็งเห็นถึงโอกาสและความได้เปรียบในทางด้าน

ราคา เนื่องจากเดิมนำเข้าเครื่องดื่มมาจากมาเลเซียนั้น 

ทำให้ราคาขายปลีกต่อกระป๋องอยู่ที 700-800 จั๊ด แต่

หลังจากที่ผลิตในประเทศแล้วนั้นทำให้ราคาขายปลีกต่อ

กระป๋องเหลือแค่เพียง 300-400 จั๊ดทำให้ฐานลูกค้า

กว้างขึ้น เนื่องจากเป็นราคาที่คนเข้าถึงง่ายกว่า และ

สามารถปรับรสชาติให้เข้ากับชาวเมียนมาได้มาขึ้นด้วย 

และเมื่อต้นปี 2016 Sunkist ได้เสนอสินค้ากลุ่มเครื่อง

ดื่มเพื่อสุขภาพแก่ผู้บริโภคภายใต้ชื่อว่า Sunkist C500 

ซึ่งเน้นจุดขายที่เป็นเครื่องดื่มมีคุณประโยชน์จากวิตามิน

ซี 500mg เพราะเล็งเห็นพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีความ

เป็นคนเมืองและใส่ใจสุขภาพมากขึ้น ซึ่งปัจจุบันขายอยู่

ที่ขวดละ 500 จั๊ดเท่านั้น 



เป็นผู้ผลิตน้ำดื่มบรรจุขวดที่ใหญ่และครองตลาดมากที่สุดใน

เมียนมา   

เครื่องดื่มสำหรับผู้เล่นกีฬา เช่น 100 Plus เป็นที่นิยม

มากยิ่งขึ้น ตลาดนี้กำลังเติบโตเร็ว เนื่องจากชาวเมียนมานิยม

การเล่นกีฬามาตั้งแต่สมัยอังกฤษปกครอง โดยสมาคมกีฬา

ต่างๆที่เคยก่อตั้งในสมัยนั้น ก็กำลังได้รับการฟื้นฟูให้มีชีวิตอีก

ครั้ง  โดยคนวัยประมาณ 25-35 ที่มีฐานะและอาศัยอยู่ใน

เมืองใหญ่อย่างย่างกุ้ง และมัณฑะเลย์ได้มีความนิยมออกกำลัง

กายในสถานที่ออกกำลังกาย ที่เริ่มมีให้เห็นเพิ่มมากขึ้น ดังนั้น

เครื่องดื่มที่ให้พลังงานและให้ความสดชื่นหลังออกกำลังกายก็

เป็นตัวเลือกที่สำคัญให้กับพวกนักกีฬาเหล่านี้ หลังจากที่เครื่อง

ดื่ม ประเภท Isotonic Sport Drink คือ 100 Plus ได้เป็นผู้

สนับสนุนหลักอย่างเป็นทางการของการแข่งขันฟุตบอล 

Myanmar National League และ SEA Games ครั้งที่ 27 

ที่จัดขึ้นในประเทศเมียนมา ก็ทำให้กระแสความนิยมเครื่องดื่ม

สำหรับผู้เล่นกีฬามีมากขึ้น และการแข่งขันของเครื่องดื่มพวก

เกลือแร่ และ sport drink ก็เริ่มดุเดือดมากขึ้นตามมา 

 ในขณะนี้เครื่องดื่มชูกำลังยี่ห้อ Shark ครองความเป็น

ผู้นำตลาด และตอนนี้ก็แข็งแกร่งขึ้นจากการทำ JV กับบริษัทผู้

ผลิตน้ำดื่มรายใหญ่ที่สุดของเมียนมาแบรนด์ที่ชื่อ Alpine เพื่อ

เป็นฐานในการผลิต เมื่อผลิตในเมียนมาก็มีความได้เปรียบด้าน

ราคา อย่างมากในตลาดที่มีการแข่งขันสูงมาก 

March 16, 2015:     Thailand’s pharmaceutical and 

consumer products manufacturer Osotsapa Co and 

Myanmar-based Loi Hein Group have formed a joint 

venture (JV) to penetrate the beverage market in 

the ASEAN. The JV  firm, called Osotsapa Loi Hein, 

will be overseeing the  marketing, sales and 

distribution of Osotsapa’s beverages, including the 

M-150 and Shark energy drinks, in Myanmar. 

Osotspa’s chairman Ratch Osathanugrah told local 

media that its energy-drink market has grown 

aggressively, to surpass five  billion baht ($154.32 

million) a year, of which three billion baht ($92.59 

million) comes fr 

New comer : 

เมื่อเดือนมีนาคม ปี 2558 บริษัทผู้นำตลาดด้านเวชภัณฑ์และ

สินค้าอุปโภค และเครื่องดื่มชูกำลังของไทยได้จับมือกับบริษัท 

Loi Hein Group ของเมียนมาในการที่จะนำทัพไปเจาะตลาด

เครื่องดื่มในอาเซียน โดยบริษัทโอสถสภาฯได้มอบหมายให้พัณ

มิตรยักษ์ใหญ่จากเมียนมาเป็นผู้ทำการตลาดและจัดจำหน่าย

สินค้าเครื่องดื่มชูกำลังที่อยู่ภายใต้แบรนด์ M-150 และ Shark 

เนื่องจากบริษัทฯเห็นถึงการเติบโตของตลาดอย่างกระชากแรง 

โดยมีมูลค่าตลาดสูงถึงห้าพันล้านบาทในปี 2558 และสัดส่วน

สามพันกว่าล้านนี้มาจากผลิตภัณฑ์หน้าใหม่ในตลาด จึงเห็นว่า

เป็นโอกาสดีของสินค้าไทยที่จะเข้าไปครองตลาดได้ไม่ยาก 

สำหรับเครื่องดื่มชูกำลังจากฟิลิปปินส์อย่าง Cobra 

Energy Drink จากค่าย Asia Brewery Inc ก็เข้ามา

ประกาศศักดาในเมียนมา ร่วมกับ Myanmar 

Distribution Group (MDG) ของเมียนมา โดยประเดิม

การทำการตลาด ด้วยการเป็นผู้สนับสนุนหลักอย่างเป็น

ทางการของ ทีมสโมสรลิเวอร์พูล ของการแข่งขัน 

Barclays Premier League  ปี 2015-2016 โดยจัด

จำหน่ายในราคากระป๋องละ 500 จ๊าด ซึ่งในฐานะผู้

สนับสนุนหลักอย่างเป็นทางการของ ทีมสโมสร

ลิเวอร์พูล ก็จะเป็นผู้ถ่ายทอดการแข่งขันฟุตบอล 

Barclays Premier League ตลอดฤดูกาล เป็นการนำ

กระแสความดังของทีมหงส์แดงมาเป็นกลยุทธ์เจาะเข้า

สูตลาดเมียนมา  
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เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

จากการวิจัยเรื่องพฤติกรรมในการบริโภคเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์ของชามเมียนมาพบว่า กลุ่มตัวอย่างกว่าร้อยละ 

70 ของกลุ่มตัวอย่างชาวเมียนมาไม่ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 

โดยเพศชายดื่มมากกว่าเพศหญิง ซึ่งมีกลุ่มตัวอย่างเพศชายที่

ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ประมาณร้อยละ 55 ส่วนเพศหญิงที่

ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์มีเพียงร้อยละ 7 เท่านั้น เมื่อพิจารณา

ตามอายุของกลุ่มตัวอย่างพบว่า กลุ่มที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไป มี

สัดส่วนผู้ไม่ดื่มแอลกอฮอล์สูงกว่ากลุ่มอายุอื่นๆ นอกจากนี้ 

กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับรายได้สูงขึ้น ก็จะมีสัดส่วนผู้ที ่ดื ่ม

แอลกอฮอล์สูงขึ้นด้วย  

 และเมื่อถามเหตุผลที่ไม่ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ส่วน

ใหญ่ให้เหตุผลว่าเป็นเพราะผิดหลักคำสอนของศาสนา ไม่ชอบ

รสชาติ และไม่ดีต่อสุขภาพ สอดคล้องกับการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ที่พบว่า ผู้บริโภคชาวเมียนมาซึ่งส่วนใหญ่เป็นพุทธศาสนิกชน 

และมีความเคร่งครัดต่อการปฏิบัติตามคำสอนของศาสนาพุทธ

มาก 

และพบว่าชาวเมียนมานิยมดื่มเบียร์มากกกว่าเครื่อง

ดื่มประเภทแอลกอฮอล์ชนิดอื่นๆ และนิยมดื่มเบียร์ในประเทศ 

โดยยี่ห้อที่เป็นที่นิยมมากที่สุด คือ Myanmar Beer และ

นอกจากนี้ยังมีเบียร์ท้องถิ่นอีกหลายยี่ห้อที่เป็นที่นิยม เช่น 

Dagon Beer และ ABC Beer เป็นต้น สำหรับคนเมืองใหญ่

อย่าง ชาวย่างกุ้งก็เริ่มให้ความนิยมเบียร์นำเข้า   สำหรับบรั่นดี 

วิสกี้ และไวน์นำเข้าจากต่างประเทศ ก็เป็นที่นิยมมากขึ้นในหมู่

ผู้มีฐานะดี และจะไปดื่มตามร้านอาหาร 
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พฤติกรรมการดื่ม จำแนกตามเพศ และ พฤติกรรม

การดื่ม จำแนกตามระดับรายได้ 

แม้ว่าเบียร์ของเมียนมาจะเป็นที่นิยมมากที่สุดมาโดย

ตลอด แต่ตลาดเบียร์เริ่มมีการแข่งขันช่วงชิงตลาดกันอย่างดุ

เดือด หลังจากที่ค่ายเบียร์จากยุโรป คือ Carlsberg และ 

Heineken เข้ามาเปิดโดรงงานผลิตเบียร์ในเมียนมา ตามมา

ด้วยกลุ่มเบียร์ Asahi และ Kirin จากญี่ปุ่น ก็ทำให้ผู้ผลิตต้อง

หันมาทำการตลาดอย่างจริงจัง เพื่อครองความเป็นเจ้าตลาด

เบียร์ 

ซึ่งมีอัตราการขยายตัวของตลาดเพิ่มสูงขึ้นทุกปี  

ข้อมูลจาก ชีพจรอาเซี ยน - พฤติกรรมผู ้บริโภคประเทศเมีย

นมา โดยสำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

และศูนย์วิจัยธุรกิจและเศรษฐกิจอีสาน มหาวิทยาลัยขอนแก่น  

Download หนังสือฉบับเต็มได้ที่ ได้ที่ http://

ecberkku.com/images/stories/file/data/cl_Thai/

MyanmarThai.pdf 
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ก่อนหน้านี้เมียนมาเคยติดอันดับประเทศที่มีการ

บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์น้อยที่สุดในภูมิภาคเพียง 0.7 

ลิตรต่อคนต่อวัน แต่หลังการเลือกตั ้ง ในปี 2553 

สถานการณ์ภายในที่เริ่มเปลี่ยนไป โดยเฉพาะภาคการท่อง

เที่ยวและทุนจากต่างประเทศที่ไหลเข้าเมียนมามากขึ้น อัน

เป็นสาเหตุให้พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไปด้วย ที่ผ่านมาธุร

กิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล์กลายเป็นหนึ่งในธุรกิจที่ทำรายได้

มหาศาลให้กับประเทศ ซึ่งบริษัทต่างชาติที่เข้ามาลงทุนราย

แรก ได้แก่ บริษัท Fraser & Neave (F&N) โดยร่วมทุนกับ

วิสาหกิจของกองทัพชื่อ Union of Myanmar Economic 

Holdings (UMEHL) ก่อตั้งบริษัท Myanmar Brewery 

ผลิตเบียร์ตรา “Myanmar Beer” ที่ได้รับความนิ ยมมา

ยาวนาน และเป็นแบรนด์ที่จ่ายภาษีรายได้ให้กับภาครัฐ

มากที่สุด เนื ่องด้วยปัจจัยที่อุตสาหกรรมเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์เป็นหนึ่งในธุรกิจที่ได้รับการสนับสนุนอย่าง

มาก ในปี 2558 จึงมีผู้ผลิตเบียร์รายใหญ่ข้ามชาติ

ตัวอย่างเช่น ไฮเนเก้นและคาร์ลสเบิร์ก เข้ามาร่วมหุ้นและ

ช่วยพัฒนาเบียร์แบรนด์ท้องถิ่นให้แข็งแกร่งขึ้น และเมื่อ

เร็ว ๆ นี้ คาร์ลสเบิร์กมีแผนที่จะย้ายโรงงานผลิตเบียร์จา

กมัณฑะเลย์มาเมืองพะโค ซึ่งไม่ไกลจากชายแดนของไทย 

เพื่อหวังขยายการส่งออกผลผลิตมายังไทยและไปยัง

ตลาดยุโรป  

ความท้าทายของในการขยายตลาดในเมียนมานั้น จะเป็น

ตลาดที่รายใหญ่ต้องมาสู้กันเพื่อได้มาซึ่งส่วนแบ่งทางการ

ตลาด การเข้ามาของ Global Brand อย่างเช่น Carlsberg 

และ Heineken รวมถึงแบรนด์น้องใหม่อย่าง Tuborg รวม

ถึงเบียร์จากไทยอย่างช้างและสิงห์ถือว่าสำเร็จในการเข้ามา

แชร์ส่วนแบ่งทางการตลาดนี้ จากการขายในราคาถูกเทียบ

เท่าเบียร์ในท้องถิ่น  แต่ยังมีเหตุการณ์สำคัญอย่างในวงการ

เบียร์ของเมียนมานั้นก็คือ การเข้ามาควบรวมของเบียร์สาย

พันธุ์ญี่ปุ่นอย่าง Kirin โดยได้ทำการซื้อหุ้น 55% ใน 

Myanmar Brewery Limited (MBL) จากบริษัทใน

ตลาดหลักทรัพย์ที่สิงคโปร์ อย่าง Fraser and Neave (F&N) 

ซึ่ง Myanmar Beer ถือเป็นผู้นำในตลาดนี้ซึ่งถือครองส่วน

แบ่งทางการตลาดมากถึง 80% รองลงมาคือ Tiger Beer และ

นอกจากการแข่งขันกับแบรนด์จากต่างประเทศแล้ว ยังมี

แบรนด์ท้องถิ่นที่แข็งแกร่งไม่น้อยเช่นกันอย่าง Mandalay 

Beer, Dagon Beer และ ABC Beer เป็นต้น ประเด็นที่ต้อง

พิจารณาในการเข้ามาในตลาดนี้ นั้นก็คือรายได้ต่อหัวที่มีอยู่

อย่างจำกัด และราคาของเบียร์ที่ต่ำเฉลี่ยอยู่ที่ $0.5  

พฤติกรรมการบริโภคเบียร์ในเมียนมานั้นมีประมาณ 46 ล้าน

ลิตรต่อปี คณะกรรมการด้านการลงทุนของเมียนมา หรือ 

Myanmar Investment Commission (MIC) ประมานการ

ว่า เบียร์ที่นำเข้า 50% มาจากจากการนำเข้าอย่างผิด

กฎหมายผ่านทางตลาดมืด ส่วนเบียร์ที่ผลิตจากโรงเบียร์หลัก

ในเมียนมามีเพียง 20 ล้านลิตรเท่านั้น  

จากผลสำรวจของ Euromonitor  International ก็เน้นให้

เห็นว่าในปี 2013 ปริมาณเบียร์ที่ขายในตลาดมีอยู่ราว 172 

ล้ านลิตรซึ ่ง ไม่นับรวมที ่นำ เข้ าอย่ า งผิ ดกฎหมายจาก

ประเทศไทยจะมีอัตราการขยายตัวของตลาดอยู่ที่ 5.5% ต่อปี 

ตั้งปี 2009 หากวัดเป็นยอดขายจะอยู่ที่ 265 ล้านเหรียญ

สหรัฐ และคาดการณ์ว่าในช่วงปี 2014-2018 จะมีอัตราการ

ขยายตัวของตลาดอยู่ที่ 21% ต่อปี จนยอดขายน่าจะแตะ 675 

ล้านเหรียญสหรัฐ 
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2) ความยากง่ายในการทำตลาด  

 จากภาพรวมของตลาดที่กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่า 

ตลาดเครื่องดื่มประเภท น้ำอัดลม และเบียร์นั้นมีการแข่งขันที่

รุนแรงมากๆ เพราะแบรนด์ระดับโลกได้เข้ามาตั้งโรงงานใน

ประเทศเมียนมา แข่งกับแบรนด์เมียนมาที่ครองตลาดอยู่แล้ว 

การทำตลาดแข่งกันกับทั้งเจ้าตลาดที่เป็นแบรนด์ท้องถิ่น และ

แบรนด์ระดับโลกนั้นไม่ง่ายเลย ต้องมีกลยุทธ์การตลาดที่ดีมาก 

และเงินงบประมาณในการทำตลาดที่สูงมาก เช่นเมื่อปี คศ.

2013 บริษัทเจ้าตลาดเครื่องดื่มรายใหญ่ ให้สัมภาษณ์ว่า 

บริษัทเค้าต้องใช้งบประมาณในการจัดรายการส่งเสริมการขาย 

และการตลาด เช่น รายการชิงโชค และแจกรางวัล และของ

แถม ถึง 3 ล้านเหรียญสหรัฐ ซึ่งเมื่อเทียบกับมูลค่ารวมของ

ตลาดน้ำอัดลมในปี 2013 นั้น มีเพียงแค 100 ล้านเหรียญ

สหรัฐ ในขณะที่เทียบกับประเทศไทยที่มีมูลค่าตลาดถึง 1.2 

พันล้านเหรียญสหรัฐ  

 อย่างที่ได้วิเคราะห์มาข้างต้นว่า การไปชนกับเจ้า

ตลาดและแบรนด์ยักษ์ใหญ่ในวงการน้ำอัดลมนั้นไม่ใช่เรื่องง่าย 

ดังนี้สินค้าไทยควรนำเสนอสินค้าที่จะไปเกาะกระแสนิยมใหม่ๆ 

เพื่อสร้างความเป็นเจ้าตลาด การทำการตลาดในสินค้าที่ไม่ใช่

แอลกอฮอล์และน้ำอัดลมนั้น ยังอยู่ในวิสัยที่สินค้าไทยจะ

ทำการตลาดได้ โดยอาศัยความได้เปรียบที่ชาวเมียนมานิยม

สินค้าไทยมาตั้งแต่ปิดประเทศ อย่างเช่น แบรนด์เครื่องดื่มรส

ส้ม ดีโด้ ที่ไปโด่งดังมากๆในตลาดเมียนมา จนต้องเข้าไปตั้ง

บริษัทดูแลการตลาดเอง  สำหรับเครื่องดื่มที่เป็นที่นิยม เช่น 

เครื่องดื่มชูกำลัง หรือพวก sport drink แม้ว่าจะมีผู้นำตลาด

แล้ว แต่ก็ยังมีโอกาสที่จะทำตลาดได้ แต่ต้องวางกลยุทธ์การ

ตลาดให้ดี ที่สำคัญต้องมองว่าใคร คือกลุ่มลูกค้า  

และอีกหนึ่งความท้าทายของในการขยายตลาดในเมียนมา คือ 

เป็นตลาดที่รายใหญ่จะต้องสู้กันเพื่อได้มาซึ่งส่วนแบ่งทางการ

ตลาด และการเข้ามาของ Global Brand รวมถึงแบรนด์น้อง

ใหม่จะต้องมีการถูกเทียบกับสินค้าในท้องถิ่น  แต่อย่างไร

ก็ตาม ยังมีเหตุการณ์สำคัญอื่นๆที่สามารถสร้างโอกาสและช่อง

ทางในการขายสินค้าในตลาดเมียนมาได้  

 และสำหรับเครื่องดื่มที่ยังไม่มีแบรนด์ไหนครองตลาด

อย่างชัดเจน เช่น น้ำผลไม้ 100%  นมกล่อง UHT หรือ เครื่อง

ดื่มชาเชียวต่างๆ ก็ต้องรีบอาศัยความรวดเร็วก่อนที่แบรนด์

ต่างชาติอื่นๆจะเข้ามาทำตลาด เพราะการทำตลาดจะไม่ยาก

เหมือนพวกน้ำอัดลม เพราะยังไม่มีเจ้าตลาด แต่สิ่งที่ยากก็คือ

การให้ความรู้ผู้บริโภค การสร้างความรู้และความต้องการใน

การบริโภคสินค้าชนิดใหม่ เช่น ชาวเมียนมาเคยชินกับการดื่ม

น้ำส้ม หรือน้ำผลไม้ผสม ถ้าเราต้องการขายน้ำผลไม้ 100% ก็

ต้องให้ความรู้แก่ผู้บริโภคถึงประโยชน์และความแตกต่าง หรือ

กรณีการจำหน่ายนมกล่อง UHT ก็คงต้องมาสร้างกระแสดูแล

สุขภาพโดยเฉพาะสำหรับเด็กด้วยการดื่มนมเป็นต้น ซึ่งไม่ถึงว่า

เป็นการยากเพราะในเมืองไทย หรือที่อื่นใดในโลกก็ต้องทำการ

แนะนำสินค้า และสร้างกระแส เมื่อนำสินค้าใหม่มานำเสนอสู่

ผู้บริโภค ซึ่งคนไทยก็สามารถอาศัยประสบการณ์จากเมืองไทย

มาใช้ได้ สิ่งสำคัญอีกอย่าง คือการเลือกสื่อการประชาสัมพันธ์

ให้ถูกต้อง และการเลือกการทำโปรโมชั่นที่ตรงใจชาวเมียนมา 

ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมเครื่องดื่มที่เริ่มเข้าสู่ตลาดเมียนมา 

ควรต้องเริ่มด้วยการส่งสินค้าผ่านตัวแทนจำหน่ายในเมียนมา

หรือกลุ่มผู้ขายชายแดนในประเทศไทยหรือเชื่อมโยงกับผู้ผลิต

และผู้ค้ารายใหญ่โดยทำหน้าที่เป็นผู้ขายวัตถุดิบ (Supplier) 

หรือรับซื้อและกระจายสินค้า (Buyer) เช่น  ขายส่งสินค้าให้

กับธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่ที่เปิดธุรกิจในเมียนมา โดยมุ่งเน้น

ไปยังกลุ่มเป้าหมายทีเป็นชนชั้นกลางที่มีกำลังซื้อ นักท่องเที่ยว

และนักธุรกิจที่เข้าไปทำงานในเมียนมาเป็นหลัก เนื่องจากกลุ่ม

เป้าหมายเหล่านี้เป็นกลุ่มเป้าหมายที่สำคัญในการสร้างความ

เชื่อมมั่น และค่านิยมในการบริโภค จึงสามารถเชื่อมโยงไปยัง

กลุ่มเป้าหมายอื่นๆได้  

ส่วนการทำตลาดในเมียนมาจะต้องทำความเข้าใจในวิถี

ชีวิตของคนเมียนมาให้มากที่สุด ซึ่งวิธีการทำตลาดของไทยไม่

สามารถใช้กับคนเมียนมาได้ ขณะที่คนเมียนมาจะเลือกซื้อ

สินค้าใช้ก็ต่อเมื่อคนรอบข้างบอกว่าดี ดังนั้นวิธีที่ดีที่สุดจึงยังคง

ต้องใช้วิธีให้ทดลองใช้ แจกตัวอย่างสินค้า รวมถึงโฆษณาทาง

โทรทัศน์ที่ถูกรสนิยมคนเมียนมา ที่ประสบความสำเร็จมาโดย

ตลอด คือใช้ดาราเมียนมาที่โด่งดังมานำเสนอสินค้าผ่านเพลง 

และต้องโฆษณานานถึง 1-2 นาที ขณะที่การซื้อ 1 แถม 1 ไม่

เหมาะกับพฤติกรรมของเมียนมา และส่วนใหญ่ยังเลือกซื้อ

สินค้าที่มีความจำเป็นเท่านั้น  
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3) ช่องทางการกระจายสินค้า  

ธุรกิจประเภทเครื่องดื่มสำหรับตลาดเมียนมายังมีคู่

แข่งไม่มากนัก ส่วนใหญ่จะกระจายตัวอยู่ตามเมืองใหญ่ และ

เมืองท่องเที่ยวที่สำคัญ เช่น ย่างกุ้ง และเมียวดี ช่องทางการ

จำหน่ายของสินค้าในกลุ่มนี้โดยส่วนใหญ่จะทำผ่านตัวแทน

จำหน่ายในตลาดเมียนมา ส่วนการลงทุนร่วมระหว่างนักธุรกิจ

ไทยและเมียนมา หรืออยู่ในรูปแบบของการให้สิทธิทางการค้า 

(Franchise) 

 รูปแบบการกระจายสินค้าประเภทเครื่องดื่มนั้น มีช่อง

ทางการกระจายสินค้าได้ทั้งทาง modern trade ไม่ว่าจะเป็น 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือ ร้านสะดวกซื้อซึ่งเริ่มมีกระจายไปใน

เมืองใหญ่ แต่เนื่องจากพวก modern trade ยังมีไม่มากนัก 

การกระจายสินค้าผ่านทางร้านค้าแบบดั้งเดิม ทั้งพวกร้านค้า

ส่งท้องถิ่น และร้านขายของชำก็เป็นตัวกระจายสินค้าที่สำคัญ

มากที่สุด เพราะสามารถจำหน่ายสินค้าให้ผู้บริโภคได้ทั่ว

ประเทศเมียนมา โดยทั่วไปแล้ว สินค้าเครื่องดื่มจากต่าง

ประเทศที่ไม่มีโรงงานผลิตสินค้าในประเทศเมียนมา ก็จะเข้า

ตลาดโดยการแต่งตั้งตัวแทนจัดจำหน่าย เพื่อที่จะเป็นผู้ดูแล

การนำเข้า และการกระจายสินค้าและดูแลเรื่องการตลาด

ทั้งหมด แต่ก็มีหลายแบรนด์ที่มาจัดตั้งบริษัทในเมียนมาเพื่อ

ช่วยตัวแทนจำหน่ายในการทำตลาดเพราะว่ามีประสบการณ์

ในการทำรายการส่งเสริมการขาย หรือการประชาสัมพันธ์

สินค้ามากกว่าตัวแทนจำหน่ายชาวเมียนมา  

 การหาตัวแทนจำหน่าย หรือ distributor นั้นเป็น สิ่ง

ที่สำคัญมากในการเข้าตลาดเมียนมา ซึ่งจะต้องหาผู้ที่มีความ

สามารถในการกระจายสินค้าไปทั่วประเทศ บางบริษัทมีร้าน

ค้าย่อยที่เป็นลูกค้าอยู่ 2000 ร้านทั่วประเทศ ไม่ใช่เพียงแค่จัด

จำหน่ายได้แค่ในย่างกุ้ง เพราะการค้าขายในเมียนมาแบ่งกัน

เป็นเขต เช่น เขตย่างกุ้ง เขตมัณฑะเลย์ก็แยกกัน หากเป็น

สินค้าไทยที่เป็นแบรนด์ที่มีชื่อเสียงในไทย และเป็นที่รู้จักใน

เมียนมา ก็สามารถที่จะติดต่อเจ้าของห้าง modern trade 

หรือ ผู้นำเข้าและจัดจำหน่ายสินค้ารายใหญ่ได้ไม่ยาก แต่ส่วน

ใหญ่ก็จะมีเงื่อนไขว่าเค้าต้องได้รับสิทธิ์ในการจัดจำหน่ายแต่

เพียงผู้เดียวในตลาด สำหรับแบรนด์ไทยที่ยังไม่ใหญ่มากก็

สามารถกระจายสินค้าได้ ผ่านทางการนำเสนอเข้าไปที่ 

modern trade หรือหาตัวแทนจำหน่าย ที่ต้องการช่วยทำ

ตลาดให้  

 ไม่ว่าจะกระจายสินค้าผ่านทางช่องทางใดเจ้าของ

สินค้าก็ต้องเตรียมแผนการตลาดและงบประมาณด้านการ

ตลาดไว้ให้ โดยส่วนใหญ่ผู้กระจายสินค้า หรือแม้กระทั่งห้าง 

modern trade ต่างๆก็จะขอดูแผนการตลาด และงบด้านการ

ตลาดไปตอนที่ไปเสนอสินค้าเลย เพื ่อประกอบกับการ

พิจารณาในการรับจัดจำหน่ายสินค้า ซึ่งการค้าขายในเมียนมา

เปลี่ยนไปจากเดิมมาก ซึ่งเดิมตอนเมียนมาถูกคว่ำบาตรก็ต้อง

ง้อซื้อสินค้าจากประเทศไทยและชาติอื่นให้ขายสินค้าให้ แต่

ปัจจุบันเมื่อประเทศเปิดสถานการณ์เปลี่ยนกลับกันเพราะมีคน

ต้องการเข้าไปขายสินค้าเป็นจำนวนมาก ผู้จำหน่ายสินค้าจึง

ต้องมีการลดแลกแจกแถมและมีกลยุทธ์ต่างๆ พร้อมการ

จัดสรรผลประโยชน์ที่จะให้ผู้จัดจำหน่ายสินค้าสนใจที่จะนำ

สินค้าของตนเข้าสู่ตลาดใหม่นี้ให้ได้ ราคาสินค้าจึงถูกปรับลด

ลงมาอย่างมาก และต้องการสนับสนุนด้านการตลาดพ่วงมาให้

ด้วย  
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ดังนั ้นในส่วนของช่องการการจัดจำหน่ายสินค้า

อุปโภคและบริโภค ส่วนใหญ่จะยังเป็นการจัดจำหน่ายในรูป

แบบของการทำผ่านธุรกิค้าปลีกแบบดั้งเดิม ซึ่งยังคงครองส่วน

แบ่งทางการตลาดอยู่ถึง ร้อยละ 80 ของธุรกิจค้าปลีกทั้งหมด

ในเมียนมา อย่างไรก็ตามธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ก็มีแนวโน้มใน

การขายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในเขตเมืองเศรษฐกิจที่

สำคัญอย่างเช่น ย่างกุ้ง ซึ่งคาดว่าจะเป็นช่องทางการกระจาย

สินค้าที่สำคัญในอนาคต และผู้ประกอบการไทยควรเข้าสำรวจ

ตลาดเพื่อพฤติกรรมผู้บริโภคของชาวเมียนมาทั้งในห้างสรรพ

สินค้าและ ตามร้านค้าทั่วไป รวมถึงประเมินขีดความสามารถ

การแข่งขันของผู้ประกอบการเทียบกับคู่แข่ง ในส่วนของคู่ค้า

ท้องถิ่นหรือผู้นำเข้า เป็นเรื่องที่สำคัญมากสำหรับการเจาะ

ตลาดเมียนมา วิธีหนึ่งคือ การหาข้อมูลนักธุรกิจท้องถิ่น จาก

สำนักงานทูตพาณิชย์ในประเทศเมียนมา ที่มีข้อมูลและให้คำ

ปรึกษา รวมถึงช่วยสืบหาข้อมูลของบริษัทท้องถิ่นที่จะเข้ามา

เป็นคู่ค้ากับผู้ประกอบการ SMEs ไทย ทั้งนี้ผู้ประกอบการ 

SMEs ไทยเข้าสู่ตลาดเมียนมาได้โดยการการส่งออกและการ

เปิดธุรกิจแฟรนไชส์ ส่วนแนวโน้มที่มีผลในการสนับสนุนและ

การพัฒนาเศรษฐกิจของเมียนมาในช่วงเริ่มเปิดประเทศนี้ จะ

เป็นไปในทิศทางของการส่งเสริมค้าชายแดนให้กว้างขวางและ

ต่อยอดการค้าชายแดนเพื่อเชื่อมโยงกับประเทศเพื่อนบ้านมาก

ขึ้น เช่น พัฒนาเศรษฐกิจพิเศษเพื่อการส่งออกบริเวณชายแดน 

ท่าเรือและนิคมอุตสาหกรรมทวายเพื่อเชื่อมโยงเศรษฐกิจเมีย

นมา ไทย อินเดีย จีน เข้าด้วยกัน โดยมีเมียนมาเป็นศูนย์กลาง 

ดังนั้น เราจะได้เห็นการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานในลักษณะ

เดียวกันในเมืองหลักสำคัญๆ โดยเฉพาะหัวเมืองชายแดนของ

เมียนมาในอนาคตอันใกล้นี้ 

4) กฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง  

 เมียนมาได้ประกาศใช้กฎหมายการลงทุนฉบับใหม่

เมื่อเดือนพฤศจิกายน 2555 โดยอนุญาตให้ชาวต่างชาติ

สามารถเข้าลงทุนโครงการได้ 100% รวมไปถึงการให้สิทธิ

ประโยชน์ทางด้านภาษีต่างๆจากการประการใช้กฎหมายการ

ลงทุนดังกล่าว คาดว่าจะมีนักลงทุนต่างชาติสนใจเข้าไปลงทุน

ในเมียนมามากขึ้นอย่างมีนัยสำคัญโดยในปี 2557 รัฐบาลเมีย

นมาได้ เริ ่มออกใบอนุญาตให้ต่างชาติ เข้าไปขยายธุรกิจ

สาธารณูปโภคขนาดใหญ่ในโครงการต่างๆ 

การนำเข้าสินค้าประเภทเครื่องดื่มนั้น จะต้องมีการ

ขออนุญาตจาก Food and Drug Administration ซึ่งทำ

หน้าที่ในการออกใบอนุญาต และกำกับดูแลเรื่องอาหารและยา 

เหมือนสำนักคณะกรรมการอาหารและยา ของประเทศไทย 

การขออนุญาตนำเข้าและจำหน่ายเครื่องดื่ม หรือ การขอ อย. 

(FDA)  นั้น ผู้ที่เป็นผู้จัดจำหน่ายซึ่งเป็นบริษัทเมียนมาเท่านั้นที่

จะเป็นผู้ขออนุญาตได้ บริษัทต่างชาติที่เป็นเจ้าของสินค้า 

แม้ว่าจะมาตั้งบริษัทเพื่อทำการตลาดในประเทศเมียนมา ก็ไม่

สามารถขอ อย.ได้ และนอกจากนี้ผู้ที่เป็นบริษัทตัวแทน

จำหน่ายก็จะต้องเป็นผู้นำเข้าสินค้านั้นเองด้วย ซึ่งก็จะต้องมีใบ

อนุญาตนำเข้าสินค้า (Import Permit) ด้วย การขออย.ที่เมีย

นมามีความเข้มงวดมากยิ่งขึ้น ผู้ประกอบการสามารถหาข้อมูล 

รวมทั้งกฎระเบียบที่ออกใหม่ได้ที่   

(www.fdamyanmar.gov.mm) 

 เจ้าของสินค้าไทยที่ต้องการหาช่องทางกระจายสินค้า

ต้องระมัดระวังเรื่องการให้สิทธิ์เป็นตัวแทนจำหน่าย ไม่ว่าจะ

เป็นการให้สิทธิ์เป็นตัวแทนจำหน้ายแต่เพียงผู้เดียวหรือไม่

ก็ตาม นอกจากจะต้องมีการตรวจสอบประวัติและคุณสมบัติว่า

มีความน่าเชื่อถือ และมีความสามารถในการกระจายสินค้าได้

ทั่งเมียนมาแล้ว ยังต้องดูว่าเป็นบริษัทที่มีใบอนุญาตนำเข้า

สินค้าที่ถูกต้องหรือไม่ด้วย นอกจากนี้ควรจะมีสัญญาแต่งตั้งให้

เป็นตัวแทนจำหน่าย โดยให้นักกฎหมายของเมียนมาเป็นผู้ช่วย

ร่างให้เพื่อที่จะได้คุ้มครองสิทธิของท่านและสินค้าของท่านได้

ตามกฎหมายเมียนมา และความมีการจดแสดงความเป็น

เจ้าของตราสินค้า/เครื่องหมายการค้าไว้ด้วย ถึงแม้ว่าเมียนมา

ยังไม่มีกฎหมายว่าด้ายการจะทะเบียนเครื่องหมายการค้า แต่

เจ้าของตราสินค้าสามารถไปจดทะเบียนการเป็นเจ้าของ

ตราสินค้า หรือเครื่องหมายการค้าได้ ภายใต้ Registration 

Act ซึ่งจะเป็นสิ่งใช้แสดงในศาลเพื่อแสดงความเป็นเจ้าของใน

กรณีที่มีการโต้แย้งสิทธิ์ หรือมีการละเมิดเกิดขึ้นในประเทศ

เมียนมา 

 เมียนมาเป็นหนึ่งในสมาชิกอาเซียนที่ให้สิทธิพิเศษทาง

ด้านสินค้าสำหรับสินค้าที่ได้รับการรับรองว่ามีแหล่งกำเนิดใน

อาเซียน สินค้าไทยที่มีใบรับรองแหล่งกำเนิดสินค้าในอาเซียนก็
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สามารถที่จะส่งสินค้าไปยังเมียนมาได้ โดยสินค้าบางรายการ

อาจไม่ต้องเสียภาษีเลย จึงเป็นโอกาสที่จะทำให้ต้นทุนสินค้าที่

จะเข้าตลาดนี้ต่ำลง และสามารถแข่งขันได้ดีในด้านราคา เมื่อ

เทียบกับสินค้านำเข้าอื่นๆ  

5) บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 ปัจจัยหลักที่ทำให้ตลาดเครื่องดื่มของเมียนมากลาย

เป็นสมรภูมิรบที่ดุเดือดขึ้นมาตั้งแต่สองปีที่ผ่านมา และการ

แข่งขันเริ่มทวีความรุนแรงมากยิ่งขึ้นเรื่อยๆ จากการที่เกิดการ

ไหลทะลักเข้ามาของสินค้าแบรนด์ต่างประเทศ (รวมทั้ง

แบรนด์จากไทย) แต่เมื่อประกอบกับความต้องการของตลาดที่

มีเพิ่มมากขึ้นเนื่องจากการขยายตัวของตลาด และคนมีรายได้

เพิ่มมากขึ้นทำให้มีการเพิ่มจำนวนคนชั้นกลางที่มีอำนาจการ

จ่ายเงินเพิ่มมากขึ้น นอกจากนี้ผู้บริโภคยังมองหาเครื่องดื่ม

ชนิดอื่นๆ ที่ตอบสนองความต้องการของตน โดยเฉพาะความ

นิยมสินค้าที่มีคุณภาพมากขึ้น และมีความหลากหลาย รวมทั้ง

สินค้าสำหรับผู้ใส่ใจด้านสุขภาพ ทำให้ตลาดเมียนมายังเป็น

ตลาดที่น่าสนใจ และยังมีโอกาสสำหรับสินค้าประเภทเครื่อง

ดื่มต่างๆของไทยที่สามารถอาศัยความคุ้นชินกับตัวสินค้า และ

ยี่ห้อ รวมทั้งความเชื่อมั่นในคุณภาพของสินค้าเครื่องดื่มของ

ไทย ประกอบกับเราเป็นประเทศที่มีพรมแดนติดต่อกับเมีย

นมาที่ยาวที่สุดจึงทำให้ได้เปรียบคู่แข่งจากประเทศอื่นทั้งใน

ด้านการขนส่งและความนิยมสินค้าไทย  

 แม้ว่าตลาดเครื ่องดื ่มประเภทน้ำอัดลมจะมีการ

แข่งขันที่รุนแรงมาก แต่ก็เป็นปรากฏการณ์ที่คุ้นชินเพราะเห็น

จากในตลาดประเทศไทยและทั่วโลกที่สองค่ายน้ำอัดลมยักษ์

ใหญ่จะต่อสู้กันแบบไม่ออมมือ แต่ก็จะเห็นว่าเครื่องดื่มนั้น

ไม่ใช่มีแต่เฉพาะน้ำอัดลมเท่านั้น ยังมีเครื่องดื่มประเภทอื่นๆ 

เช่น เครื่องดื่มน้ำผลไม้แท้ เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพซึ่งเริ่มได้รับ

ความนิยมเพิ่มมากขึ้น ซึ่งแบรนด์ไทยสามารถจะเลี่ยงการ

ปะทะกันกับยักษ์ใหญ่ซึ่งมุ่งเน้นสู้กันในตลาดไปน้ำอัดลม หรือ

น้ำหวานหลากรส ไปยังตลาดเครื่องดื่มประเภทอื่นๆที่มีกระแส

ความนิยมเพิ่มมากขึ้น อาทิเช่น ความนิยมในน้ำดื่มบรรจุขวด

ของเมียนมาก็มีมากขึ้น เพราะเมียนมายังขาดเรื่องน้ำดื่มที่

สะอาด การติดตั้งเครื่องกรองน้ำดื่มก็มีไม่มาก ส่วนใหญ่จะซื้อ

น้ำดื่มที่บรรจุขวดไว้บริโภค ซึ่งมีการผลิตเป็นแบรนด์ท้องถิ่น

ทั่วไปในเมียนมา แต่ก็มีเจ้าตลาดอย่างน้ำดื่ม Alpine ก็ครอง

ตลาดส่วนใหญ่ไป เพราะมีโรงงานผลิตที่ได้คุณภาพ มี

มาตรฐาน เพราะผู้บริโภคเชื่อมั่นในคุณภาพ เมื่อปีที่ผ่านมา น้ำ

ดื่มที่มีขวดเท่ห์แปลกไปกว่า น้ำดื่มบรรจุขวดแบบทั่วไป และใช้

พลาสติกหนา คุณภาพดี อย่าง Designed Water ก็เข้ามาจับ

ตลาดคนชั้นกลาง และมีฐานะ รวมทั้งโรงแรม และร้านอาหาร 

โดยถูกยกให้เป็นของเกรดพรีเมี่ยม ที่แม้ว่าจะแพงกว่าแต่ก็

ยอมจ่าย โรงงานน้ำดื่มท้องถิ่นทั่วไปจะเป็นโรงงานที่เครื่อง

ผลิตน้ำไม่ทันสมัย และเป็นเทคโนโลยีที่เก่าจึงทำให้ผลิตน้ำ

ออกมาได้คุณภาพน้ำที่ไม่ดี มีโรงงานใหญ่ไม่กี่โรงงานที่ใช้

เทคโนโลยีสมัยใหม่ จึงทำให้ผู้บริโภคหันไปเลือกน้ำดื่มบรรจุ

ขวดที่ผลิตจากโดยโรงงานที่ทันสมัยเพราะความสะอาดและ

คุณภาพที่ดีกว่า โอกาสที่คนไทยจะเกาะกระแสการเติบโตของ

น้ำดื่มบรรจุขวด โดยเฉพาะเรื่องน้ำดื่มบรรจุขวดแบบที่

สามารถสั่งเป็นชื่อบริษัท โรงแรม หรือร้านอาหารนั้น ยังมีมาก  

สำหรับตลาดเครื่องดื่ม ในเมียนมานั้นไม่เฉพาะแต่

ความต้องการของผู้บริโภคท้องถิ่นที่เพิ่มมากขึ้นเท่านั้น การที่มี

นักลงทุนต่างชาติและชาวต่างชาติที่มาทำงานในประเทศเมีย

นมาเป็นจำนวนมากประกอบกับการเพิ่มขึ้นอย่างมหาศาลของ

นักท่องเที่ยวที่เพิ่มจากปี คศ. 2012 ที่มีประมาณ 3 แสนคน 

มาเป็น 4.5 ล้านคนในปี ค.ศ. 2015 ทำให้มีโรงแรมขนาดสาม

ดาวครึ่ง ถึง สี่ดาวขึ้นไปสร้างใหม่จำนวนหลายร้อยโรงแรมเป็น

สิ่งที่ทำให้ตลาดเมียนมาเป็นตลาดที่น่าสนใจมาก และสินค้า

ไทยก็มีโอกาสที่จะเข้ามาแข่งขันได้ แต่ต้องรีบมาเพราะว่า

สินค้าจากประเทศอื่นต่างก็มีแผนเข้ามาจับจองส่วนแบ่งตลาด 

ไม่ว่าจะเป็นจากอเมริกา ยุโรป หรือ จากเอเชีย เช่น ญี่ปุ่น 

และเกาหลี ปัจจัยเอื้อของตลาดนี้ทำให้สินค้าไทยมีโอกาสอย่าง

มากที่จะเข้าสู่ตลาดใหม่ที่มีประชากรกว่า 54 ล้านคน แต่ทั้งนี้ 

ต้องมีการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค แลคู่แข่งรวมทั้งแนวโน้ม/

กระแสนิยมของตลาด เพราะเป็นตลาดที่เปลี่ยนเร็วมาก มีการ

รับวัฒนธรรมต่างชาติอย่างรวดเร็ว และการค้าขายก็พัฒนา

เป็นรูปแบบที่ทันสมัยมากขึ้น อย่าติดกับภาพตลาดเดิมๆ การ

ทำความเข้าใจตลาดในปัจจุบัน และ แน้วโน้มตลาด ประกอบ

กับการลงมืออย่างรวดเร็ว จะเป็นปัจจัยสู่ความสำเร็จ หากมัว

แต่ช้าก็จะเสียโอกาสทองนี้ไป 
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ชื่อหน่วยงาน ที่อยู่ติดต่อ โทรศัพท์ / อีเมล

Myanmar Brewery Ltd.  7-A, Thayar Shwe Pyi Housing, 

Thayar Shwe Pyi St., Yankin 

Township. , Yangon

01 - 540071  

09 - 8618452 

Great Myanmar Co., Ltd.  

(Mandalay Beer) 
117 War Dan Street, Ward(8), 

LMDW, Between Bogyoke Aung 

San Rd. and Anawrahta Rd.

(+95) 01-214807, 229967 

(+95) 095089193

Dagon Brewery Co.. Ltd.  Agriculture Compound, Pyay 

Rd., 9th Mile, Mayangone 

Township, Yangon

01 - 651177 , 01 - 656846 

www.mecwebsite.com 

Myanmar Carlsberg Co.. Ltd.  332(A), Pyay Lane, North 

Myaynigone,Sanchaung 

Township.Yangon

01-2304466, 09-421111999 

customercaremyanmar@carlsber

g.asia 

Myanmar Distribution Group 

(MDG)

16(E) East Race Course Road, 
Tamwe Township, Yangon, 

Myanmar

TEL : +(95-1) 400533 
FAX : +(95-1) 400912 

myanmardistributiongroup.co

m

MGS Beverages Co.. Ltd.  

(Myanma Golden Star) 

7/8, Bahosi Housing, Bogyoke 

Aung San Rd., Lanmadaw 

Township.Yangon

01 - 223415 , 01 – 501338 

marketing.mgs@gmail.com

Myanmar Indobest Co.. Ltd. 

(MIB)

2, Mya Yamone Housing, 

Laydauntkan Rd., (26) 

Ward,South Dagon 

Township.Yangon

8100334, 8100335 

indobest@myanmar.com.mm 

Peace Myanmar Group Co.. Ltd.  1, Bayint Naung Rd., Cor, of 

Zawtika Lane (2), Ward 

(4),Kamayut Township.Yangon

01 - 526196 , 01 - 538412 

hq_sec@peacegroup.com.mm 

www.pmgmyanmar.com
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รายชื่อองค์กร หน่วยงานและบริษัทที่เกี่ยวข้อง 

http://www.mecwebsite.com


Int’l Beverages Trading Co.. Ltd. 

(IBTC)

33, Pyay Rd., 6 ½ Mile,Hlaing 

Township.Yangon

01 - 654938, 01 – 654939 

ibtc@mptmail.net.mm 

www.ibtcgroup.com

Global Beverages Co.. Ltd. 552, Lower Kyeemyindaing Rd., 

Kyeemyindaing 

Township.Yangon

01 - 228298  

gbc@myanmar.com.mm 

www.RUBYCROWNWHISKY.com

Vivo  62, 16th St., Lanmadaw 

Township.Yangon

01 - 226315 , 2303100 

vivomyanmar1@gmail.com 

www.vivo-myanmar.com

LOIHEIN CO.,LTD. No. 117, Wardan Road (Kele 

Road) 
Lamadaw Township, Yangon 
Myanmar

Tel. +951-229954 
Fax. +951-229954 

Ayeyarwaddy Dragon Trading 

Co., Ltd.  
220, Lanthit St., Nant Thar 

Gone,Insein Township.Yangon

01-646100, 01-646066 

Asia Beverages Co.. Ltd.  5/6, Aye Yeik Mon Housing, 

Bayint Naung Rd., Cor, of Aye 

Yeik Mon St., Hlaing Township. , 

Yangon

01-682245 , 01–682093 

www.hcwhisky.com

Myat Hmwei Trading Co., Ltd. 37/Ka, Cor. of Sein Pan Myaing 

St., Abu Bay Kar St., Thanthumar 

Rd., Thuwunna,Thingankyun 

Township.Yangon

09-795846077 , 09-795846088 

Panda   39/129, Than Chat Wun U Nyunt 

St., Ind, Zone (2), Shwe Pyi Tha 

Township, Yangon

01 - 618438 , 09-73142305 

Capital Food Solutions Co., Ltd. No. 9 (C8), Level (4), 4038/4048, 

Yaw Min Gyi Street, Yaw Min Gyi 

Quarter, Dagon Township, 

Yangon

Tel : 01 – 372850 

Fax : 01 – 373388 

 20

http://www.ibtcgroup.com
http://www.RUBYCROWNWHISKY.com
mailto:vivomyanmar1@gmail.com
http://www.vivo-myanmar.com/

