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 The research of strategies of entrepreneurs and quality of life in Sam Chuk market, 
Suphanburi Province aims to study and identify the type of the strategies of entrepreneurs and 
quality of life, by using an in-depth interview method for the Qualitative Research. The provided 
data comprised of entrepreneurs from 7 shops including 1 goods shop, 3 food shops, 1 service 
shop, and 2 cloth shops, and interviewing from 20 people at Sam Chuk market, Suphanburi 
province.  

 The research findings founded that the strategies are composed of 5 categories 
included with 1) Differentiation strategy 2) Cost leadership strategy 3) Quick response strategy 4) 
Market focus strategy 5) Retrenchment strategy. Quality of life were classified that 1) Health      
2) Minds 3) Environment 4) Finances 5) Family. 

 The strategies of entrepreneurs can be resulted to increase both tourist and income. 
The strategy applied to the survival market and resulted the satisfaction of  the better quality of 
life from the people in area. 
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ข้อคิดเห็นต่างๆในการท าวิจัยอันเป็นประโยชน์แก่ผู้วิจัยเป็นอย่างยิ่ง 
 นอกเหนือจากนี้แล้ววิจัยฉบับนี้จะไม่สามารถเกิดขึ้นได้ หากไม่มีผู้ให้ข้อมูลส าหรับ
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ในปัจจุบันการด าเนินธุรกิจมีการแข่งขันสูง ทุกธุรกิจต่างต้องการผลตอบแทนสูงสุด
โดยมุ่งเน้นไปที่ผู้บริโภคเป็นส าคัญ ผู้บริโภคเองย่อมมีความต้องการสินค้าที่แตกต่างกันไป ตาม
รสนิยมส่วนตัวที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วไปตามยุคสมัย ส่งผลให้ธุรกิจต้องปรับตัวให้ทันกับการ
เปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคเพื่อตอบสนองต่อความต้องการอย่างตรงจุด ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนแปลง
ด้านสภาพแวดล้อม ด้านเทคโนโลยี ด้านเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม ย่อมล้วนมีผลกระทบต่อ
การเปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้บริโภคทั้งสิ้น ดังนั้นจึงต้องมีการวางแผนการด าเนินธุรกิจโดย
เลือกใช้กลยุทธ์ให้เหมาะสม เพื่อให้ธุรกิจได้รับผลตอบแทนสูงสุด และบรรลุตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
 กลยุทธ์ เป็นการก าหนดทิศทางของการด าเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ใน
ระยะยาว และเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ ดังนั้นต้องมีการเลือกใช้กลยุทธ์ให้เหมาะสม และน าเอา 
กลยุทธ์ไปใช้ได้อย่างถูกต้องสอดคล้องกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป หากมีการศึกษาและเอาใจ
ใส่ในเร่ืองของการบริหารกลยุทธ์อย่างสม่ าเสมอ ก็จะส่งผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ในระยะ
ยาว (เสนาะ ติเยาว์, 2546: 1) ซึ่งการบริหารกลยุทธ์ให้เหมาะสมช่วยให้ผู้ประกอบการในตลาด
สามชุกหลายราย ยังคงด าเนินธุรกิจอยู่ได้ แม้จะต้องประสบกับปัญหาหลายด้าน ทั้งจ านวนคู่แข่งที่
เพิ่มขึ้น ปัญหาภัยธรรมชาติ ที่นับวันจะทวีความรุนแรงและบ่อยคร้ังยิ่งขึ้น แต่ผู้ประกอบการใน
ตลาดสามชุกก็สามารถผ่านพ้นมาได้ และด าเนินธุรกิจให้อยู่รอดพร้อมกับการมีคุณภาพชีวิตที่ดี
ควบคู่กันไปตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน  
 ตลาดสามเพ็ง หรือตลาดสามชุก เกิดขึ้นในสมัยรัชกาลที่ 5 เป็นเมืองท่าแห่งการค้าขาย
ริมแม่น้ าท่าจีน มีความส าคัญกับชุมชนชาวอ าเภอสามชุก ในด้านความเป็นอยู่จะผสมผสานระหว่าง
ชาวไทยและชาวจีน ลักษณะตัวอาคารในตลาดสามชุกส่วนใหญ่เป็นห้องแถวไม้ ใช้ทั้งในเชิงการค้า
และเป็นที่อยู่อาศัย เป็นเอกลักษณ์ของตลาดสามชุกที่สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวได้อย่างมาก 
นอกจากนั้นยังได้รับรางวัลด้านการอนุรักษ์สถาปัตยกรรม และยังเป็นต้นแบบแห่งสังคมการเรียนรู้
วิถีชีวิตของคนในชุมชน ที่มีความภาคภูมิใจในท้องถิ่นสืบเนื่องมาจนถึงปัจจุบัน 
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  จากรายงานวิจัยคุณภาพชีวิตของคนไทย  ปี 2554 ส ารวจคุณภาพชีวิตของคนไทย             
ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพชีวิตด้านการท างาน มีความพึงพอใจกับชีวิตการท างานอยู่ในระดับมาก
คะแนนเฉลี่ยระดับความพึงพอใจเท่ากับ 7.84 จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน คุณภาพชีวิตด้าน
ครอบครัว มีความพึงพอใจกับชีวิตครอบครัวอยู่ในระดับมาก  คะแนนเฉลี่ยระดับความพึงพอใจ
เท่ากับ 8.16 จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน คุณภาพชีวิตด้านสุขภาพและความเครียด ร้อยละ 67.4 เคย
เจ็บป่วยเล็กๆน้อยๆเฉลี่ย 2.42 คร้ังต่อปี และมีร้อยละ 39.5 ที่เคยเจ็บป่วยจนต้องเข้ารักษาตัวใน
โรงพยาบาลหรือคลินิก ส่วนใหญ่ไม่มีโรคประจ าตัว และไม่มีอาการที่บ่งบอกว่ามีภาวะความเครียด
(สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์, ส านักวิจัย, 2554) จากผลการวิจัยอาจแสดงให้เห็นว่าการมี
คุณภาพชีวิตที่ดี ส่งผลให้มีสุขภาพจิตที่ดี เมื่อไม่มีความเครียดก็ส่งผลให้ร่างกายแข็งแรงไม่มีโรคภัย 
เช่นเดียวกับวิถีชีวิตชุมชนชาวตลาดสามชุก ที่มีคุณภาพชีวิตและมีสุขภาพจิตที่ดี 
 วิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชาวตลาดสามชุก อยู่แบบพึ่ งพาอาศัยกัน มีความเอ้ืออาทร 
ช่วยเหลือซึ่งกันและกันซึ่งหาได้ยากในสังคมปัจจุบัน ด าเนินชีวิตอยู่บนพื้นฐานเศรษฐกิจพอเพียง 
และพึงพอใจกับสภาพแวดล้อมความเป็นอยู่แบบพอเพียง ถึงแม้ในปัจจุบันจะมีคู่แข่งขันทางธุรกิจ
เพิ่ มขึ้ น  แต่ชุมชนชาวตลาดสามชุกยั งคงอยู่ ร่ วมกัน เสมื อนญาติพี่ น้ องต่ า งมีความ รัก 
ถิ่นฐานบ้านเกิดของตน และสามารถบริหารกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจท่ามกลางสภาวะเคร่งเครียด 
ได้อย่างมีความสุข ส่งผลให้ชุมชนมีคุณภาพชีวิตและมีสุขภาพจิตที่ดีอย่างยั่งยืน 
 จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องได้แก่ ปวีณา กองฤทธิ์ (2550) การศึกษาเร่ือง 
ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงกับพฤติกรรมผู้บริโภคในเขตจตุจักรและ
เขตบางเขน วรสิทธิ์ จาตุรัตน์ (2548) สารนิพนธ์เร่ืองกลยุทธ์การด ารงอยู่ของระบบเศรษฐกิจขนาด
เล็ก กรณีศึกษาชุมชนไม้เรียง อ.ฉวาง จ.นครศรีธรรมราช สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ 
(2554) โครงการวิจัยเร่ือง คุณภาพชีวิตของคนไทย ทั้งนี้งานวิจัยข้างต้น เป็นการศึกษาถึงคุณภาพ
ชีวิตและกลยุทธ์จากชุมชนต่างๆ 
   ด้วยเหตุดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความประสงค์ในการศึกษาถึงกลยุทธ์ของผู้ประกอบกอบ
กับคุณภาพชีวิตของชุมชนในตลาดสามชุก เพื่อเป็นการสร้างองค์ความรู้และเป็นแนวทางส าหรับผู้
ศึกษาถึงกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจในประเทศไทยควบคู่ไปกับการมีคุณภาพชีวิตที่ดี 
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วัตถุประสงค์ 
 1.  เพื่อศึกษาถึงกลยุทธ์ของผู้ประกอบการและคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก 
 2.  เพื่อจ าแนกประเภทกลยุทธ์ของผู้ประกอบการและคุณภาพชีวิตของคนในตลาด
สามชุก 
 3.  เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ 
 
ขอบเขตการศึกษา 

 1.  ขอบเขตด้านประชากร ผู้ประกอบการ จ านวน 7 ร้าน และคนในตลาดสามชุก       
จ านวน 20 ราย  
 2.  ขอบเขตด้านระยะเวลา การศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ของผู้ประกอบการกับ
คุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุกจังหวัดสุพรรณบุรี มีระยะเวลาการเก็บข้อมูลตั้งแต่ วันที่ 20 
มิถุนายน 2555 - 4 กุมภาพันธ์ 2556 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 1.  มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการในตลาด
สามชุก 
 2.  เป็นแนวทางในการศึกษาถึงคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก 
 3.  สามารถน าไปเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ ควบคู่ไปกับการมีคุณภาพชีวิตที่ดี
ของผู้ประกอบการและคนในตลาดสามชุก 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ผู้ประกอบการ หมายถึง พ่อค้า แม่ค้า ที่ประกอบธุรกิจภายในตลาดสามชุก จังหวัด
สุพรรณบุร ี
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บทท่ี 2 
วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง กลยุทธ์ของผู้ประกอบการกับคุณภาพชีวิตของคนในตลาด
สามชุก จังหวัด สุพรรณบุรี ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง มีดังนี้ 
 1.  แนวคิดเกี่ยวกับผู้ประกอบการ 
 2.  แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 3.  แนวคิดระดับกลยุทธ์  
 4.  แนวคิดการวิเคราะห์การแข่งขัน 
 5.  ทฤษฎีความต้องการตามล าดับขั้นของ Maslow 
 6.  แนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก 
 7.  แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพชีวิต 
 8.  แนวความคิดเกี่ยวกับชุมชน  
 9.  การศึกษาเชิงปรากฏการณ์วิทยา 
 10. ประวัติตลาดสามชุก  
 11. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
1.  แนวคิดเกี่ยวกับผู้ประกอบการ 
 ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) คือบุคคลที่จัดต้ังธุรกิจใหม่ โดยเผชิญกับความเสี่ยงและ
ความไม่แน่นอนทางธุรกิจ เพื่อหาผลก าไรและการเติบโตจากโอกาสในการประกอบการและ
รวบรวมทรัพยากรที่จ าเป็นส าหรับลงทุนในกิจการ หรือกล่าวอีกนัยหนึ่ง ผู้ประกอบการ คือบุคคลที่
ค้นหาความต้องการของตลาดและเปิดกิจการใหม่เพื่อตอบสนองต่อความต้องการดังกล่าว โดย
ยอมรับความเสี่ยงจากการด าเนินกิจการเพื่อผลก าไร ดังนั้นผู้ประกอบการจึงแตกต่างจากบุคคลที่
ได้รับผลตอบแทนในรูปค่าจ้างและรางวัลอ่ืนๆ แต่ไม่ได้มีความเสี่ยงทางการเงินในฐานะที่เป็น
เจ้าของ จากความหมายดังกล่าวผู้ประกอบการไม่ได้มี เฉพาะในธุรกิจขนาดย่อมเท่านั้น  
แต่ในธุรกิจขนาดใหญ่จ านวนมากเช่นกันที่บ ริหารโดยผู้ประกอบการ เช่น  บิลล์  เกท  
(Bill Gate) ของไมโครซอฟท์ หรือแซม วอลตัน (Sam Walton) ของร้านวอลมาร์ท ฯลฯ 
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 ส าหรับในหนังสือเล่มนี้ถือว่าบุคคลที่เป็นเจ้าของกิจการที่เข้ามาจัดการกิจการด้วย
ตนเองคือ ผู้ประกอบการ ดังนั้นจึงไม่จ ากัดเฉพาะผู้ประกอบการที่เป็นผู้ก่อตั้งกิจการเท่านั้น แต่ยัง
รวมไปถึงผู้ประกอบการในรุ่นลูกหลานในธุรกิจครอบครัว ผู้ซื้อสิทธิพิเศษทางการค้า (franchisee) 
และผู้ที่ซื้อกิจการจากผู้อ่ืน อย่างไรก็ตามในการด าเนินกิจการ ผู้ประกอบการต้องท าหน้าที่การ
จัดการ ทั้งการวางแผนการจัดองค์การ การน าและการควบคุม เช่นกัน และการท าหน้าที่การจัดการนี้
จะมีความจ าเป็นมากยิ่งขึ้น เมื่อกิจการเติบโตและมีขนาดใหญ่ขึ้น ความยากล าบากในการประกอบ
กิจการ สามารถยืนยันได้จากอัตราความล้มเหลวของกิจการใหม่ ซึ่งมีในสัดส่วนที่สูง  
 ส าหรับเหตุผลหลักที่ก่อให้เกิดความล้มเหลว ได้แก่ การขาดประสบการณ์และ
ความสามารถทางการจัดการแต่อะไรคือองค์ประกอบของความส าเร็จ ผู้ประกอบการน า
องค์ประกอบของการประกอบการทั้งหมดมาใช้หรือไม่ สิ่งเหล่านี้คือประเด็นที่จะน ามาอธิบายใน
บทนี้ 
 1.1 คุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
  การที่ผู้ประกอบการต้องรับผิดชอบโดยตรงต่อความเสี่ยงและความไม่แน่นอนทาง
ธุรกิจตลอดจนต้องน าพากิจการให้บรรลุจุดมุ่งหมายในด้านก าไรและการเติบโต โดยแสวงหา
โอกาสหรือช่องทางธุรกิจจากสภาพแวดล้อมที่กิจการเผชิญอยู่ ภายใต้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด 
จากที่กล่าวข้างต้นในการเป็นผู้ประกอบการที่ดีอย่างน้อยบุคคลนั้นๆ ต้องมีลักษณะเฉพาะส่วน
บุคคลจ านวนหนึ่งที่เหมาะสม ซึ่งจากการทบทวนผลการวิจัยต่างๆ จอห์น คาโอ (John Kao) 
ชี้ให้เห็นถึงลักษณะร่วมที่เป็นโฉมหน้าของผู้ประกอบการ 11 ประการด้วยกัน พอสรุปได้ดังนี้ 
 - พันธะ ความมุ่งมั่น และความพยายาม 
 - ความต้องการความส าเร็จและการเติบโต 
 - เน้นที่โอกาสและเป้าหมาย 
 - ความริเร่ิมและความรับผิดขอบส่วนบุคคล 
 - การแก้ไขปัญหาอย่างไม่ย่นย่อ 
 - ความสมจริงและมีอารมณ์ขัน 
 - ค้นหาและใช้ข้อมูลป้อนกลับ 
 - อ านาจจากภายในตน 
 - คิดพิจารณาเกี่ยวกับความเสี่ยงและค้นหาความเสี่ยง 
 - ความต้องการสถานะภาพและอ านาจต่ า 
 - ยึดถือหลักคุณธรรมและมีความน่าเชื่อถือ 
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 อย่างไรก็ตามในที่นี้ได้น าคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่มักได้รับการกล่าวอ้างกัน
มากที่สุด 18 ประเด็น ทังนี้ เพื่อให้ เกิดความเข้าใจอย่างลึกซึ้งมากขึ้นเกี่ยวกับมุมมองการ
ประกอบการ แม้ว่าลักษณะเหล่านี้จะยังไม่ได้รับการยอมรับในด้านความสมบูรณ์ก็ตาม 
  1.1.1 พันธะ ความมุ่งมั่น และความพยายาม สิ่งที่มีคุณค่าเหลือลักษณะอ่ืนๆ คือ
การอุทิศตนต่อความส าเร็จในการประกอบการ ซึ่งท าให้สามารถเอาชนะต่ออุปสรรคและความพ่าย
แพ้ทั้งปวง คุณลักษณะด้านความมุ่งมั่นอย่างเต็มที่และการไม่โอนเอนต่อพันธะที่มีต่อความส าเร็จ 
ท าให้ผู้ประกอบการฟันฝ่าอุปสรรคที่คนจ านวนมากเห็นว่ายากต่อการที่จะเอาชนะได้ 
  1.1.2 ความต้องการความส าเร็จและการเติบโต คนจ านวนมากมักคิดว่าเงินคือ
ปัจจัยผลักดันในการเข้ามาประกอบการ แต่โดยข้อเท็จจริงแล้ว ความต้องการความส าเร็จถือเป็น
แรงผลักดันพื้นฐานที่มีผลต่อแรงจูงใจของผู้ประกอบการ ซึ่งเมื่อพิจารณาในประเด็นนี้เงินจึงเป็น
เพียงองค์ประกอบส่วนหน่ึงที่เป็นสัญลักษณ์แห่งความส าเร็จนั้น ในทางจิตวิทยาพบว่า บุคคลแต่ละ
คนจะมีระดับความต้องการความส าเร็จแตกต่างกันไป ในบุคคลที่มีความต้องการความส าเร็จใน
ระดับต่ า มักเป็นพวกที่พอใจกับสถานการณ์ที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน ในทางตรงกันข้ามส าหรับบุคคล
กลุ่มนี้มักชอบที่จะแข่งขันเพื่อให้ตนเองประสบความส าเร็จตามที่คาดหวังไว้และมีความพอใจต่อ
ความรับผิดชอบในงานที่ท า  จากการศึกษาเร่ืองแรงจูงใจของเดวิด ซี แมคเคลแลนด์ (David C. 
McClelland) นักจิตวิทยาจากมหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด ซึ่งค้นพบความสัมพันธ์ระหว่างความต้องการ
ความส าเร็จและกิจกรรมการประกอบการ ในการศึกษาพบว่าโดยเฉลี่ยแล้วผู้ประกอบการเป็นผู้ที่มี
ความต้องการความส าเร็จสูงกว่าคนทั่วไป นอกจากนั้นผลการศึกษาต่อมายังพบอีกว่าคุณสมบัติข้อ
นี้เหมือนกับที่พบในผู้บริหารที่ประสบความส าเร็จอ่ืนๆด้วย ซึ่งแรงผลักดันอันเกิดจากความ
ต้องการความส าเร็จนี้ ท าให้บุคคลมีความทะเยอทะยาน และการเร่ิมกิจการของตนเอง ถือเป็น
วิถีทางหนึ่งที่จะท าให้ตนเองประสบกับความส าเร็จตามที่มุ่งหวังไว้ 
  1.1.3 การเน้นที่โอกาสและเป้าหมาย ลักษณะที่มีความชัดเจนอีกประการหนึ่งที่มี
ผลต่อความส าเร็จในการประกอบการ ได้แก่  การเน้นที่โอกาสมากกว่าทรัพยากร โครงสร้างและ  
กลยุทธ์ กล่าวคือผู้ประกอบการเป็นบุคคลที่เร่ิมธุรกิจจากโอกาสและน าความเข้าใจเกี่ยวกับโอกาส  
เป็นแนวทางในการด าเนินงานในกิจกรรมที่ส าคัญๆตามมา ดังนั้นผู้ประกอบการจึงเป็นผู้ที่เน้น
เป้าหมายเพื่อให้ได้รับประโยชน์จากโอกาสอย่างเต็มที่ ซึ่งการก าหนดเป้าหมายอย่างท้าทายจะท าให้
เกิดความกระตือรือร้นและช่วยในการจัดล าดับความส าคัญก่อนหลังในการด าเนินกิจกรรมต่างๆ
  1.1.4 ความริเร่ิมและความรับผิดชอบ ผู้ประกอการคือผู้ที่มีความคิดเห็นอย่างอิสระ
และมีความเป็นนักนวัตกรรมในตัวเองสูง นักวิจัยส่วนใหญ่ยอมรับว่าผู้ประกอบการที่มีประสิทธิผล
จะท าการค้นหาและริเร่ิมสิ่งต่างๆ อย่างแข็งขัน นอกจากนั้นในการประกอบการให้ประสบผลส าเร็จ
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นั้น บุคคลที่เป็นผู้ประกอบการจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องมีความรับผิดชอบส่วนบุคคลในระดับสูงต่อ
ผลลัพธ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้น ซึ่งในความรับผิดชอบดังกล่าว รวมถึงเงินทุนของตนเองและผู้อ่ืน บุคลากร 
ลูกค้า ผู้จัดหา และกลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วนเสียต่างๆ ดังนั้นถ้าผู้ประกอบการไม่มีความต้องการที่จะ
รับผิดชอบแล้ว ผู้ประกอบการก็คงขาดแรงกระตุ้นในการด าเนินธุรกิจอย่างเต็มที่ และในที่สุดการ
ด าเนินกิจกรรมจะไม่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
  1.1.5 การแก้ไขปัญหาอย่างไม่ย่นย่อ ผู้ประกอบการไม่ใช่เป็นผู้ยอมจ านนต่อ
สถานการณ์ที่ยากล าบาก ในความเป็นจริงความเชื่อมั่นตนเองและการมองโลกในแง่ดี จะท าให้เกิด
ทรรศนะที่ว่า “เป็นไปไม่ได้ที่จะท าอะไรไม่ส าเร็จ” ผู้ประกอบการไม่ใช่ผู้ที่ท าอะไรอย่างไร้
จุดมุ่งหมายและบ้าบิ่นอย่างไม่ยอมผ่อนปรนต่อปัญหาหรืออุปสรรคที่ขัดขวางการด าเนินธุรกิจ ถ้า
งานนั้นๆ เป็นงานที่ง่ายอย่างแทบไม่น่าเชื่อหรือเป็นงานที่ไม่สามารถแก้ไขปัญหาได้ ผู้ประกอบการ
มักจะหยุดท า เมื่อเทียบกับคนกลุ่มอ่ืนๆ กล่าวคือปัญหาที่ง่ายเป็นสิ่งที่น่าเบื่อหน่ายและส าหรับ
ปัญหาที่ไม่สามารถแก้ไขปัญหาอย่างไม่ย่นย่อแต่ก็เป็นผู้มีเหตุผลในการจ าแนกว่าสิ่งใดท าได้หรือ
ไม่ได้ และตระหนักดีว่า ที่ใดตนสามารถแก้ไขปัญหาที่ยุ่งยากได้ แต่ไม่ใช่เป็นผู้หลีกเลี่ยง 
  1.1.6 การค้นหาและใช้ข้อมูลป้อนกลับ ผู้ประกอบการที่มีประสิทธิผล มักมีค า
กล่าวอ้างว่าเป็นผู้ที่เรียนรู้สิ่งต่างๆได้อย่างรวดเร็ว อย่างไรก็ตามผู้ประกอบการไม่เหมือนกับคน
ทั่วไป โดยเป็นผู้มีความต้องการอย่างแข็งขันที่จะเป็นผู้รู้จักคิดในการท าในสิ่งที่ดีและมีวิธีการใน
การปรับปรุงผลการปฏิบัติงาน ซึ่งในความพยายามที่จะท าในสิ่งเหล่านี้อย่างมุ่งมั่น ผู้ประกอบการ
ต้องค้นหาและใช้ข้อมูลป้อนกลับ ดังนั้นข้อมูลป้อนกลับจึงเป็นส่วนที่ก่อให้เกิดการเรียนรู้จากความ
ผิดพลาดและอุปสรรคต่างๆ 
  1.1.7 อ านาจจากภายในตน ผลจากการศึกษาพบว่าที่ประสบความส าเร็จโน้มเอียง
เป็นบุคคลที่เชื่อในตนเองและไม่เชื่อว่าความส าเร็จหรือความล้มเหลวของกิจกาจเกิดจากโชคชะตา 
ในเร่ืองของอ านาจจากภายในตนนี้ จากการศึกษาของ เจ บี รอตเตอร์ (J.B. Rotter) นักจิตวิทยา
พบว่าบุคคลที่มีความเชื่อมั่นตนเองเป็นบุคคลที่เชื่ออ านาจภายในตน (internal locus of control) 
กล่าวคือเชื่อว่าความส าเร็จขึ้นอยู่กับความพยายามของตนเอง ซึ่งตรงข้ามกับบุคคลที่เชื่ออ านาจจาก
ภายนอกตน (external locus of control) ที่คิดว่าความส าเร็จเกิดจากโชคหรือเคราะห์กรรม 
นอกจากนั้นการศึกษาในปัจจุบันยังพบว่าผู้ประกอบการมีความเชื่ออ านาจภายในตนสูงกว่าคน
ทั่วไป แต่ไม่แตกต่างจากผู้จัดการอาชีพ 
  1.1.8 ความอดทนต่อสิ่งก ากวม ในช่วงเร่ิมกิจการ ผู้ประกอบการมักต้องเผชิญกับ
ความไม่แน่นอนอันเกิดจากการเปลี่ยนแปลงในสิ่งต่างๆ จนน าไปสู่ความก ากวมและความเครียดใน
แทบทุกด้าน เนื่องจากอุปสรรคและปัญหาที่จู่โจมโดยไม่ให้ต้ังตัวคือสิ่งที่ไม่อาจหลีกเลี่ยงได้ ดังนั้น
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ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จจึงต้องต่อสู้กับสิ่งที่ก ากวมอยู่ตลอดเวลา   นอกจากนั้น 
ผู้ประกอบการถือเป็นผู้ที่มีความอดทนต่อแรงเสียดทานสูงกว่าบุคคลทั่วไปเพราะเป็นผู้ที่ต้องเผชิญ
กับปัญหาต่างๆ อย่างรอบด้าน โดยเฉพาะการที่สภาพแวดล้อมทางธุรกิจในปัจจุบัน เปลี่ยนแปลง
อย่างรวดเร็ว ดังนั้น แรงกดดันยิ่งต้องมีเพิ่มมากขึ้น ด้วยเหตุนี้ความอดทนและความยืดหยุ่นจึงเป็น
คุณสมบัติที่ส าคัญต่อการเป็นผู้ประกอบการในยุคปัจจุบัน 
  1.1.9 ความคิดพิจารณาเกี่ยวกับความเสี่ยง ในการตัดสินใจเปิดกิจการใหม่ 
ผู้ประกอบการต้องคิดพิจารณาเกี่ยวกับความเสี่ยงเป็นอย่างมาก ผู้ประกอบการมักค านึงถึงโอกาสที่
จะเป็นไปได้และพยายามหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่ไม่จ าเป็น ซึ่งเมื่อพิจารณาถึงความเสี่ยงที่
ผู้ประกอบการได้รับจากการประกอบการ อาจแบ่งออกได้หลายประเภทด้วยกัน ถ้าผู้ประกอบการ
ลงทุนด้วยเงินทุนของตนเออง ผู้ประกอบการจะมีความเสี่ยงทางการเงิน แต่ถ้าผู้ประกอบการลาออก
จากงานเดิมที่ท าอยู่ ผู้ประกอบการจะมีความเสี่ยงด้านอาชีพ นอกจากนั้นความเครียดและเวลาที่
ผู้ประกอบการทุ่มเทไปในการเร่ิมและด าเนินธุรกิจอาจสร้างปัญหาให้กับครอบครัวได้ 
  1.1.10 คุณธรรมและความน่าเชื่อถือ คุณธรรมและความน่าเชื่อถือ คือสิ่งที่เชื่อม
ผนึกกันจนก่อให้เกิดความสัมพันธ์ส่วนบุคคลและธุรกิจที่ประสบความส าเร็จ ซึ่งนักลงทุน หุ้นส่วน 
ลูกค้าและเจ้าหนี้ต่างต้องการคบกับบุคคลที่มีลักษณะแบบนี้เหมือนๆกัน กล่าวคือคุณธรรมและ
ความน่าเชื่อถือช่วยสร้างและรักษาความไว้เนื้อเชื่อใจและความเชื่อมั่น โดยเฉพาะอย่างยิ่งพบว่า
ลักษณะทั้ง 2 ประการนี้ เป็นสิ่งที่มีความส าคัญมากต่อความส าเร็จส าหรับผู้ประกอบการในธุรกิจ
ขนาดย่อม 
  1.1.11 การอดทนต่อความล้มเหลว ผู้ประกอบการใช้ประสบการณ์จากความ
ล้มเหลวเป็นแหล่งเรียนรู้ ซึ่งกระบวนการเรียนรู้จากความล้มเหลวอันเกิดจากการลองผิกลองถูกนี้ 
มักก่อให้เกิดความส าเร็จในเวลาต่อมา นอกจากนั้น การเรียนรู้ยังท าให้ผู้ประกอบการที่มี
ประสิทธิผลมีความสมเหตุสมผลพอที่จะคาดการณ์ความยุ่งยากต่างๆ  ที่จะเกิดขึ้น ตลอดจนยังมอง
หาโอกาสจากช่วงเวลาที่ยุ่งยากนี้ได้ นักวิจัยเชื่อว่าผู้ประกอบการได้เรียนรู้จากความล้มเหลวเป็น
อย่างมาก โดยเฉพาะในช่วงเร่ิมแรกของกิจการ 
  1.1.12 ความกระตือรือร้นในระดับสูง ผู้ประกอบการเป็นที่มีความกระตือรือร้น
ภายในตัวสูงกว่าคนอ่ืนๆ โดยทั่วไป ซึ่งความกระตือรือร้นนี้มักพบอยู่เสมอ โดยเฉพาะในช่วงเร่ิม
เปิดกิจการ กล่าวคือผู้ประกอบการจะใช้ความพยายามทั้งมวลที่ตนมีอยู่ทุ่มเทให้กับกิจการอย่างแทบ
ไม่น่าเชื่อ ทั้งความคิดและท างานที่หนักหน่วงแบบหามรุ่งหามค่ า จนยากจะพบเห็นในบุคคลทั่วไป 
เมื่อมีปัญหาเกิดขึ้นผู้ประกอบการจะไม่ยอมจ านนต่อปัญหา แต่จะกระตือรือร้นตอบสนองต่อสิ่ง
นั้นๆ อย่างฉับพลัน 
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  1.1.13 ความสร้างสรรค์และนวัตกรรม ความสร้างสรรค์ถือเป็นคุณลักษณะที่สืบ
ทอดทางกรรมพันธุ์ แต่ในปัจจุบันเชื่อว่าความสร้างสรรค์สามารถเรียนรู้ได้ ซึ่งในกิจการที่ตั้งขึ้น
ใหม่มักปรากฏให้เห็นเสมอว่ามีความสร้างสรรค์เกิดขึ้น อันเกิดจากความพยายามร่วมกันของ ผู้
ก่อต้ังและบุคลากรในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่เป็นเอกลักษณ์ โดยผลจากการวิจัยจ านวน
มากยืนยันว่าผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จเป็นบุคคลที่มีความคิดสร้างสรรค์ 
  1.1.14 วิสัยทัศน์ ผู้ประกอบการคือผู้มีวิสัยทัศน์หรือแนวความคิดเกี่ยวกับอะไรก็
ตามที่กิจการสามารถเป็นได้ อาทิเช่นสตีฟ จอบส์ (Steve Jobs) ของแอปเปิล คอมพิวเตอร์ (Apple 
Computer) ซึ่งมีกิตติศัพท์ว่าต้องการให้กิจการของตนจัดหาไมโครคอมพิวเตอร์ที่สามารถใช้ได้กับ
ทุกคน ทั้งเด็กนักเรียนไปจนถึงนักธุรกิจ โดยมองว่าคอมพิวเตอร์สามารถมีอะไรได้มากกว่า
เคร่ืองจักร และคอมพิวเตอร์ควรเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้ชีวิตของคนมีความสมบูรณ์ขึ้น ในเร่ืองอขง
การเรียนรู้และการติดต่อสื่อสาร ซึ่งวิสัยทัศน์นี้ท าให้แอปเปิลคอมพิวเตอร์เป็นคู่แข่งขันที่ส าคัญใน
อุตสาหกรรมไมโครคอมพิวเตอร์ อย่างไรก็ตามไม่ได้หมายความว่าผู้ประกอบการทุกคนจะสามารถ
ก าหนดวิสัยทัศน์ของกิจการได้ล่วงหน้าเสมอไป ในหลายกรณีวิสัยทัศน์นี้เปลี่ยนแปลงไปอย่าง
ต่อเน่ือง เมื่อบุคคลเร่ิมตระหนักดีว่าอะไรที่กิจการเป็น และอะไรที่กิจการสามารถเป็นได้ 
  1.1.15 ความเชื่อมั่นตนเองและการมองโลกในแง่ดี บุคคลที่มีความเชื่อมั่นตนเอง 
เมื่อเผชิญกับปัญหาแล้ว จะมีความมั่นใจว่าตนสามารถจัดการกับปัญหานั้นๆได้ นอกจากนั้นบุคคล
ที่มีความเชื่อมั่นตนเองมักเป็นคนที่มองโลกในแง่ดี ดังนั้นจึงคิดเสมอว่าช่องทางธุรกิจที่ตนมองเห็น
นั้นจะพบกับความส าเร็จ ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของสหพันธ์ธุรกิจอิสระแห่งชาติ (National 
Federation of Independent Business : NFIB) ในสหรัฐอเมริกาที่พบว่าผู้ประกอบการ 1 ใน 3 เป็นผู้
ที่มองโอกาสความส าเร็จถึงร้อยเปอร์เซ็นต์และการมองโลกในแง่ดีเช่นนี้ ท าให้สามารถอธิบายได้ว่า
สาเหตุใดผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จอย่างสูงบางรายจึงเคยล้มเหลวทางธุรกิจมาก่อน  
  1.1.16 ความเป็นอิสระ การที่บุคคลโดยทั่วไป มักไม่พอใจต่อระบบการจัดการ
แบบเข้มงวด และเมื่อน ามาผสานกับความต้องการที่จะสร้างความแตกต่าง ประกอบกับบุคลิกภาพที่
ต้องการความมีอิสระในการกระท าในภาระงานในวิถีทางของตนเองเพื่อให้ประสบความส าเร็จ 
ดังนั้นความต้องการอิสระจึงถือเป็นพลังขับเคลื่อนที่อยู่เบื้องหลังผู้ประกอบการในยุคปัจจุบัน แต่
ไม่ได้หมายความว่าผู้ประกอบการต้องการท าการตัดสินใจทั้งหมด ผู้ประกอบการต้องการอ านาจ
หน้าที่ที่จะกระท าในสิ่งที่มีความส าคัญเท่านั้น 
  1.1.17 การมุ่งเน้นที่อนาคต ส าหรับผู้ประกอบการแล้ว การที่ต้องท างานทุ่มเทนั้น
ไม่ใช่เพื่อความส าเร็จระยะสั้นๆ แต่การกระท าทุกอย่าง ตั้งแต่เร่ิมกิจการใหม่ๆ ก็เพื่อให้กิจการ
เติบโตอย่างต่อเน่ืองตามที่ตนมุ่งหวังไว้ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงใช้มุมมองในระยะยาวกว่า 



10 

 

 

 

  1.1.18 การสร้างทีม ความต้องการความเป็นอิสระและเสรีภาพ ไม่ใช่เป็นปัจจัย
ขัดขวางผู้ประกอบการเกี่ยวกับความต้องการในการสร้างทีมประกอบการที่เข้มแข็ง ผู้ประกอบการ
ที่ประสบความส าเร็จส่วนใหญ่มีคุณสมบัติในการจูงใจและสร้างทีมได้เป็นอย่างดี ซึ่งช่วยท าให้
กิจการสามารถจัดการกับการเติบโตได้เป็นอย่างดี (สนธยา พลศร,ี 2547: 30-38) 
 สรุป จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับผู้ประกอบการ เพื่อให้ทราบถึงความหมายและ
บทบาทของผู้ประกอบการในการด าเนินธุรกิจ และใช้เป็นแนวทางในการศึกษา สังเกต รวมถึงการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการในตลาดสามชุก ซึ่งเป็นผู้ให้ข้อมูลหลัก เพื่อรวบรวมเป็นข้อมูลใน
การศึกษาและด าเนินการเพื่อให้ทราบถึงผลการวิจัยต่อไป 
 
2.  แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

 
ภาพที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาด 
 2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) ซึ่งได้แก่สินค้า (goods) และบริการ (service) ที่ธุรกิจพัฒนา
และผลิตขึ้นเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภัณฑ์หรือสินค้า
และบริการนั้น มีทั้งที่จับต้องได้ เช่น พัดลม โต๊ะ ฯลฯ และไม่สามารถจับต้องได้ เช่น การตัดผม        
การนวดแผนโบราณ บางคร้ังเป็นตัวบุคคล เช่น ดารา นักร้อง นักการเมือง ฯลฯ หรือสถาบันใด
สถาบันหนึ่ง ทั้งนี้เน่ืองจากการตลาดสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้กับทุกๆสิ่ง จึงท าให้สิ่งที่เกี่ยวข้อง

ส่วนประสมทางการตลาด 
Marketing mix 

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
Target market 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ผลิตภัณฑ์ 

คุณภาพ 
การออกแบบ 
รูปทรง 
ผลประโยชน ์
การบริการ 
การรับประกัน 
ฯลฯ 

การส่งเสริม 

การโฆษณา 
การประชาสัมพันธ์ 
การส่งเสริมการขาย 
พนักงานขาย 
การขายตรง 

ราคา 

การศึกษา 
การให้ส่วนลด 
การช าระเงิน 
ฯลฯ 

การจัดจ าหน่าย 

ช่องทางการกระจาย
สินค้า 
สินค้า 
ท าเลที่ตัง้ 
คนกลางทางการตลาด 
การขนส่ง 
ฯลฯ 
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กับเร่ืองนั้นเป็นตัวผลิตภัณฑ์ ยกตัวอย่างเช่น ในการเมือง ผู้สมัครรับเลือกตั้งสมาชิกสภาผู้แทน
ราษฎร แบบแบ่งเขตเป็นผลิตภัณฑ์ที่จะจ าหน่ายหรือจูงใจให้กลุ่มเป้าหมายหรือประชาชนเลือกเป็น
สมาชิกสภาผู้แทนราษฎร 
  นอกจากนี้ ผลิตภัณฑ์ยังรวมไปถึงตราสินค้า (brand) การบรรจุหีบห่อ (packaging) 

การรับประกัน (guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ์ (quality) บางธุรกิจพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่สามารถจับต้อง

ได้เพียงอย่างเดียวไม่มีบริการเสริม เช่น สินค้าสะดวกซื้อ ได้แก่ สบู่ แชมพูสระผม ยาสีฟัน บาง

ผลิตภัณฑ์รวมไปถึงบริการเสริมหรือบางธุรกิจมี แต่การบริการเท่านั้นที่จ าหน่ายให้กับลูกค้า    เช่น 

ร้านตัดผม ฯลฯ 

 2.2 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ลูกค้าต้องช าระให้กับผู้ขายเพื่อให้ได้รับสินค้า
และบริการ โดยธุรกิจต้องก าหนดราคาให้อยู่ในระดับที่ลูกค้าสามารถซื้อได้ การก าหนดราคานั้นมี
จุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ในระดับที่ธุรกิจยังคงมีก าไร และลูกค้าสามารถ
ซื้อได้ 
 2.3 การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการอ านวยความสะดวกในการ
ซื้อสินค้าของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ด้วยการน าสินค้าและบริการไปส่ง
มอบให้กับลูกค้าภายในเวลาที่ลูกค้าต้องการ ซึ่งมีรูปแบบที่แตกต่างกันตามลักษณะของสินค้า 
พฤติกรรมของลูกค้า สถานที่ตั้งของธุรกิจ และที่ตั้งของลูกค้า โดยมีความเกี่ยวข้องกับงานของ
นักการตลาดในการออกแบบและพัฒนาระบบการจัดการช่องทางการตลาดให้เหมาะสมกับตัว
สินค้าและกลุ่มลูกค้าและที่ตั้งของลูกค้า โดยมีความเกี่ยวข้องกับงานของนักการตลาดในการ
ออกแบบและพัฒนาระบบการจัดการช่องทางการตลาดให้เหมาะสมกับตัวสินค้าและกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 
 2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดแนวทางในการสื่อสารไป
ยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เกี่ยวกับสินค้าและบริการ ราคา และข้อมูลอ่ืนๆ ของสินค้าและบริการ โดย
มุ่งหมายให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้วยการผสมผสานส่วนประสมการส่งเสริ ม
การตลาด ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช้
พนักงานขายนักการตลาดใช้การส่งเสริมการตลาด ในการแจ้งข่าวกระตุ้นจูงใจและการย้ าเตือลูกค้า
โดยมุ่งหวังให้เกิดการตัดสินใจซื้อหรือในบางคร้ังต้องการเพิ่มยอดขายให้สูงขึ้นในระยะสั้นด้วย
แนวคิดปัจจุบันเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดได้มีนักวิชาการประยุกต์แนวคิดและทฤษฏีให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคมากขึ้น (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2547:14-15) 
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 สรุป จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด มีส่วนช่วยให้ทราบถึง
แนวทางของผู้ประกอบการในตลาดสามชุกในการพัฒนาธุรกิจในด้านต่างๆ เพื่อให้ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด และเกิดความพึงพอใจสูงสุด ส่งผลให้ผลประกอบการของธุรกิจ
เป็นไปในทิศทางที่ดีขึ้น 
 
3.  แนวคิดระดับกลยุทธ์ (Level of Strategy) 
 3.1 กลยุทธ์ท าให้เกิดความแตกต่าง 
  กลยุทธ์ท าให้เกิดความแตกต่างหรือการสร้างความแตกต่าง  (Differentiation 

Strategy)เป็นกลยุทธ์ที่สร้างความเป็นพิเศษไม่เหมือนใคร ให้เกิดขึ้นกับสินค้าหรือบริการที่ท าให้

เกิดคุณค่าสูงในแง่ของลูกค้าความเป็นพิเศษ  (Uniqueness) หรือลักษณะพิเศษ (Unique 

Characteristic) ของสินค้าจะเกิดขึ้นได้โดยการศึกษาเรียนรู้ความต้องการและพฤติกรรมของลูกค้า

อย่างระมัดระวังว่าอะไรเป็นสิ่งส าคัญของลูกค้าอะไรเป็นสิ่งที่ลูกค้าคิดว่ามีคุณค่า และอะไรคือสิ่งที่

ลูกค้าเต็มใจจ่ายส าหรับสิ่งที่มีคุณค่าของสินค้าหรือบริการนั้นเมื่อศึกษาแล้วบริษัทจะต้องพัฒนา

ความสามารถในการใช้ทรัพยากรและอ านาจให้เกิดขึ้นส าหรับใช้ผลิตสินค้าและบริการให้สามารถ

สนองความต้องการพิเศษของลูกค้าได้ ยิ่งลูกค้าชื่นชมและเห็นคุณค่าของความแตกต่างนั้นมากขึ้น

เท่าไรลูกค้าก็จะยิ่งผูกพันกับบริษัทมากขึ้นเท่านั้น 

   ลักษณะของการท าให้เกิดความแตกต่างของสินค้าและบริการมีดังนี้ 
  3.1.1 ลักษณะของสินค้า (Product Features) ได้แก่ ลักษณะของสินค้าที่มองเห็นได้
หรือความสามารถของสินค้านั้นที่แตกต่างจากสินค้าประเภทเดียวกัน เช่น บริษัทฟิลิปส์ได้พัฒนา
ทีวีที่ปรากฏภาพ 2 ภาพบนจอเดียวกัน หรือนาฬิกา Rolex ซึ่งไม่เปลี่ยนรูปแบบของสินค้าไม่มากนัก 
หรือสบู่ Ivory Soap ของ Procter & Gamble  
    3.1.2 บริการหลังการขาย (After-Sales Service) และการซ่อมแซมสินค้า (Produce 
Repair) ได้แก่ การให้บริการที่ดีและซ่อมแซมสินค้าที่มีคุณภาพโดยเฉพาะสินค้าบางประเภทที่มี
ส่วนประกอบยุ่งยากซับซ้อนไม่ว่าจะเป็นรถยนต์หรือเคร่ืองใช้ในบ้านซึ่งอาจเสียหายอันเกิดจากการ
ใช้ เช่น บริษัท Maytag หรือ Dell Computer และบริษัท BMW ซึ่งให้บริการที่ดีแก่ลูกค้า 
   3.1.3 ภาพลักษณ์ที่ดี (Desirable Image) อาจมีสินค้าหลายชนิดจะเป็นประเภท
สินค้าแฟชั่นหรือเคร่ืองใช้ต่างๆ คนที่ใช้หรือผู้ซื้อสินค้าเหล่านี้มักจะค านึงถึงเร่ืองนี้ เช่น สินค้า
แฟชั่นของ Gucci โรงแรม Ritz-Carlton หรือเคร่ืองเขียน Mont Blance และ Cross   
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   3.1.4 เทคโนโลยี (Technology) สินค้าเกือบทุกชนิดจะต้องอาศัยเทคโนโลยีสร้าง
ชื่อเสียงให้กับบริษัทและท าให้ได้เปรียบในการแข่งขัน เช่น สินค้าของ 3M  
   3.1.5 คุณภาพของบริการ (Quality of Service) ได้แก่ บริษัทที่ให้บริการดีเลิศและ
ครบวงจร เช่น พนักงานของบริษัท Nordstrom จะให้บริการที่ดีเยี่ยมกับลูกค้า หรือบริษัท Starbucks 
ถือว่าบริการแก่ลูกค้าจะสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้น หรือบริษัท Federal Express ให้บริการเสร็จภายใน
คืนเดียว บริการครบวงจรของ Merrill Lynch  
   3.1.6 ชื่อเสียง (Reputation) ได้แก่ ชื่อที่ดีและน่าเชื่อถือ เช่น สินค้าของบริษัท IBM 
รถยนต์ Lexus ของบริษัท Toyota หรือนาฬิกา Rolex  
   3.1.7 ความสม่ าเสมอของการผลิต (Manufacturing Consistency) หมายถึง มี
อะไหล่และอุปกรณ์สม่ าเสมอและจัดส่งได้ตลอดเวลา เช่น Caterpillar ให้สัญญาว่าจะจัดหาอะไหล่
ได้ทุกมุมโลก หรือรถยนต์ Honda มีคุณภาพการผลิตที่ดี 
   3.1.8 การมีให้ครบสายผลิตภัณฑ์ (Complete of Product) มีสินค้าให้เลือกครบทุก
สายผลิตภัณฑ์ เช่น อาหารซุปของ Campbell’ Soup หรือสินค้าของ Johnson & Johnson  
  3.2 กลยุทธ์ความเป็นผู้น าทางต้นทุน 
  กลยุทธ์ความเป็นผู้น าทางต้นทุน (Cost Leadership Strategy) หรือกลยุทธ์ต้นทุน
ต่ า (Low-Cost Strategy) ได้แก่ การด าเนินงานที่ท าให้ต้นทุนในการผลิตสินค้าหรือบริการต่ ากว่า
คู่แข่งไม่ใช่การท าให้ต้นทุนทั้งหมดต่ าอย่างแท้จริง  การท าให้ต้นทุนต่ าเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง
ขณะเดียวกันก็ได้สินค้าที่มีมาตรฐานไม่ใช่คุณภาพสินค้าหรือบริการต่ ากว่าคู่แข่งลูกค้าจะพิจารณา
คุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับไม่ใช่พิจารณาต้นทุนต่ าอย่างเดียวลูกค้าจะประเมินต้นทุนใน
รูปแบบของการเปรียบเทียบคือ เปรียบเทียบต้นทุนกับประโยชน์ที่จะได้จากสินค้าหรือบริการและ
เปรียบเทียบกับต้นทุนของคู่แข่งด้วย 
   การท าให้ต้นทุนต่ าจะสร้างอ านาจในการแข่งขันในตลาดที่ลูกค้ามีความรู้สึก
กระทบกระเทือนอันเกิดจากราคาสูง (High Price Sensitive) ซึ่งอ านาจการแข่งขันจะยั่งยืนหรือไม่
อยู่ที่ความสามารถของคู่แข่งในการเลียนแบบวิธีการท าให้ต้นทุนต่ า หากคู่แข่งสามารถเลียนแบบได้
ง่ายอ านาจการแข่งขันนั้นก็มีความเสี่ยงสูงและอายุสั้น กลยุทธ์ต้นทุนต่ าสร้างทางเลือกในการ
ก่อให้เกิดก าไรกับบริษัท 2 ทางเลือก คือ ประการแรก ท าให้ตั้งราคาสินค้าต่ ากว่าคู่แข่งและสามารถ
ดึงดูดให้ลูกค้าซื้อสินค้าของบริษัทมากขึ้น ประการที่สอง ป้องกันการตัดราคาสินค้าที่เกิดจากคู่แข่ง
อันจะส่งผลกระทบต่อส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษัท 
  การบริหารงานที่ท าให้ได้ต้นทุนต่ าขึ้นอยู่กับปัจจัยที่ส าคัญ 3 ประการคือ 
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   3.2.1 ขนาดการผลิตที่ประหยัด (Economy of Scale) ตามปกติการผลิตจ านวนมาก
จะท าให้ต้นทุนต่ ากว่าการผลิตจ านวนน้อยเพราะจะท าให้ต้นทุนบางประเภทโดยเฉพาะต้นทุนคงที่
ต่อหน่วยจะลดลง ต้นทุนจะต่ าลงมากน้อยเพียงใดก็อยู่ที่ขนาดการผลิตที่ประหยัดหรือไม่ประหยัด 
(Diseconomy of Scale) ของบริษัทเป็นส าคัญ บริษัทขนาดใหญ่ที่ด าเนินธุรกิจระดับโลกจะรวมเอา
การผลิตของแต่ละประเทศไว้ในที่เดียวกันและมีมาตรฐานของสินค้าเดียวกัน ขณะเดียวกันบริษัท
จะต้องบริหารกิจกรรมการขายและการตลาดเพื่อท าให้ปริมาณขายเพิ่มขึ้น 
   3.2.2 ผลกระทบจากเส้นการเรียนรู้และประสบการณ์ (Learning and Experience 
Curve Effects) ปกติต้นทุนด าเนินงานจะลดลงตามขนาดของประสบการณ์และการเรียนรู้ 
(Economy of Experience and Learning) การที่ประสบการณ์ช่วยประหยัดต้นทุนได้มาก เพราะ
ก่อให้เกิดความเชี่ยวชาญและเกิดความรู้มากขึ้น คนที่มีประสบการณ์สูงจะมองเห็นวิธีการปรับปรุง
งานได้ชัดเจนขึ้นกว่าคนที่ขาดประสบการณ์หรือมีประสบการณ์น้อย การปรับปรุงนั้นรวมถึงการ
ปรับปรุงแผนผังโรงงานและการไหลของงาน การปรับเปลี่ยนการออกแบบผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพ การออกแบบเคร่ืองจักรและอุปกรณ์เพื่อเพิ่มความเร็วในการผลิต และการปรับเปลี่ยน
อะไหล่และชิ้นส่วนที่ใช้ในตัวสินค้าให้ดีขึ้นเพื่อท าให้การประกอบสินค้ากะทัดรัดขึ้นสิ่งต่างๆ 
เหล่านี้ล้วนเป็นการลดต้นทุนทั้งสิ้น 
   3.2.3 ต้นทุนของปัจจัยการผลิต (Cost of Resource Input) โดยเฉพาะปัจจัยการผลิต
ที่ส าคัญหากมีราคาแพงก็จะส่งผลถึงต้นทุนการผลิตรวม ต้นทุนของปัจจัยการผลิตขึ้นอยู่กับ 3 อย่าง
คือ ประการแรก สหภาพแรงงาน ผู้ใช้แรงงานที่เป็นสมาชิกของสหภาพแรงงาน ประการที่สอง 
อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือชิ้นส่วนมีมากหรือน้อยเมื่อเปรียบเทียบกับบริษัทผู้ซื้อ หาก
อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบมีต่ ากว่าราคาของปัจจัยการผลิตก็จะต่ า ประการที่สาม ท าเลที่ตั้งของ
บริษัทมีผลโดยตรงต่อค่าขนส่งทั้งเข้าและออก ภาษี ค่าสาธารณูปโภค ค่าแรง และอ่ืนๆ ทั้งนี้
ผู้บริหารจะต้องพิจารณาเปลี่ยนแปลงท าเลที่ตั้งของโรงงาน ส านักงาน โกดังเก็บของที่ส่งผลให้
ต้นทุนของปัจจัยการผลิตต่ าลง 
 3.3 กลยุทธ์เน้นเฉพาะกลุ่ม 
   กลยุทธ์นี้ตรงกันข้ามกับกลยุทธ์ท าให้เกิดความแตกต่างและความเป็นผู้น าทาง
ต้นทุนในแง่ที่ว่าบริษัทจะต้องใช้ทรัพยากรและความสามารถเพื่อสนองความต้องการเฉพาะกลุ่ม
ของอุตสาหกรรม เช่น กลุ่มลูกค้า กลุ่มผลิตภัณฑ์ กลุ่มตลาด หรือกลุ่มความต้องการของลูกค้าที่มี
ลักษณะพิเศษ กลยุทธ์เน้นเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) หรือกลยุทธ์ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Market 
Niche Strategy) ได้แก่ กิจกรรมการออกแบบเพื่อผลิตสินค้าที่สนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะ
กลุ่ม วัตถุประสงค์ส าคัญของกลยุทธ์นี้ก็เพื่อสนองความต้องการลูกค้าในตลาดเฉพาะกลุ่มให้มี
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ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงกว่าคู่แข่ง การท าให้ดีกว่าคู่แข่งบริษัทจะต้องรู้ว่าใครหรือลูกค้า
เฉพาะกลุ่มไหนมีความต้องการพิเศษแตกต่างไปจากลูกค้าทั่วไปและคู่แข่งรายใดที่ไม่สามารถ
ตอบสนองได้ตรงกับความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
  บริษัทอาจใช้กลยุทธ์โดยเลือกส่วนตลาด (Market Segment) ตามพื้นที่ เช่น เฉพาะ
กลุ่มลูกค้าที่ร่ ารวยมาก ลูกค้าวัยรุ่นหรือลูกค้าที่ชอบการผจญภัย หรือตามผลิตภัณฑ์ เช่น ลูกค้าที่
นิยมบริโภคอาหารมังสวิรัติ หรือลูกค้าที่ชอบขับรถเร็ว หรือลูกค้าที่ต้องการออกแบบเสื้อผ้าเป็น
พิเศษ   การจะใช้กลยุทธ์เน้นเฉพาะกลุ่มควรมีเงื่อนไขส าคัญ คือ 
  - ตลาดเฉพาะกลุ่มจะต้องมีขนาดเพียงพอที่จะท าให้บริษัทมีก าไร 
 - ตลาดเฉพาะกลุ่มจะต้องมีศักยภาพที่จะเจริญเติบโตในระดับที่ดีพอสมควร 
  - ตลาดเฉพาะกลุ่มจะต้องไม่มีความส าคัญเฉพาะกับบริษัทขนาดใหญ่เท่านั้นแต่จะต้อง
มีความส าคัญกับบริษัททุกขนาด 
  - บริษัทที่ใช้กลยุทธ์เน้นเฉพาะกลุ่มจะต้องมีทรัพยากรและความสามารถสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  - บริษัทที่ใช้กลยุทธ์เน้นเฉพาะกลุ่มจะต้องสามารถปกป้องตัวเองจากคู่แข่งที่ใช้ชื่อเสียง
ของลูกค้าที่บริษัทเป็นผู้สร้างขึ้นมาและใช้ความสามารถที่มีอยู่มากกว่าเพื่อให้บริการแก่ลูกค้าเฉพาะ
กลุ่มอย่างครบถ้วนสมบูรณ์ 
 ประเภทของกลยุทธ์เน้นเฉพาะกลุ่ม แบ่งออกเป็น 2 วิธี คือ 
   3.3.1 กลยุทธ์ต้นทุนต่ าเน้นเฉพาะกลุ่ม (Focused Low-Cost Strategy) คือ กลยุทธ์ที่
ผู้ผลิตสินค้าประเภทเคร่ืองใช้ส่วนตัวท าการลอกเลียนแบบสินค้าที่มีชื่อเสียงแล้วขายตรงไปยัง
ร้านค้าปลีกในราคาต่ าไปยังลูกค้า โดยผู้ผลิตเหล่านี้มีการพัฒนาน้อยและมีค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
การโฆษณา และการจัดจ าหน่ายต่ า ขณะเดียวกันตัวแทนจ าหน่ายต่างๆเสียค่าใช้จ่ายต่ าเพื่อมุ่งขายให้
ลูกค้าเฉพาะกลุ่มที่ต้องการซื้อสินค้าในราคาถูก กลยุทธ์นี้จะประสบผลส าเร็จได้จะต้องลดค่าใช้จ่าย
ในรายการที่ส าคัญให้เหลือน้อยที่สุดแล้วมุ่งการใช้ทรัพยากรและความสามารถไปที่ส่วนตลาดที่คน
รู้จักดีหรือส่วนตลาดที่มีระบบการตลาดดี เช่น บริษัท Rally’s Hamburgers Inc. ได้ใช้กลยุทธ์นี้ด้วย
การจัดให้มีการขายอาหารของร้านด้วยจ านวนรายการอาหารน้อยและไม่มีการจัดที่นั่งในร้าน
ส าหรับลูกค้า โดยเน้นความส าคัญ 2 ประการคือ ราคาถูกและความรวดเร็วในการขาย ท าให้บริษัท 
มีร้านจ านวน 500 แห่งใน 20 มลรัฐของสหรัฐอเมริกา  
   กลยุทธ์ต้นทุนต่ าเน้นเฉพาะกลุ่มจะต้องมุ่งที่กลุ่มลูกค้าที่ต้องการซื้อสินค้าในราคา
ถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับผู้จ าหน่ายอื่นในตลาด 
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   3.3.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างเน้นเฉพาะกลุ่ม (Focused Differentiation 
Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ผู้ผลิตจะผลิตสินค้าที่มีความแตกต่างไปจากผู้ผลิตรายอ่ืนเพื่อสนองความ
ต้องการพิเศษที่ไม่เหมือนกับลูกค้าโดยทั่วไป ตลาดส่วนนี้จะขายสินค้าในราคาสูงและมุ่งที่ลูกค้า
ระดับบน (Upscale Buyer) ที่มีรายได้สูงเช่น ช็อกโกแลต Godiva น้ าหอม Channel รถยนต์ Rolls – 
Royce  ตลาดส่วนน้ีลูกค้าเต็มใจจ่ายเงินซื้อสินค้าในราคาสูง เลือกซื้อสินค้าที่มีความประณีต บริษัท
ที่ใช้กลยุทธ์นี้มักจะใช้คุณภาพสินค้าระดับดีเยี่ยมและเคร่ืองหมายการค้าที่คนจ าได้และยอมรับ     
มาสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน เช่น Patek Philippe ซึ่งเป็นธุรกิจครอบครัว จะผลิตนาฬิกา
เพียง 18,000 เรือนต่อปี และก าหนดราคาขายตั้งแต่ 7,000 เหรียญจนถึง 250,000 เหรียญ  กลยุทธ์
การสร้างความแตกต่างเน้นเฉพาะกลุ่มจะอาศัยกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการสินค้าที่มีลักษณะพิเศษ
หรืออาศัยความรู้ความเชี่ยวชาญพิเศษของบริษัทที่ผลิตสินค้าที่มีความแตกต่างไปจากผู้ผลิตรายอ่ืน 
 3.4 กลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว 
  บริษัทที่ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างและความเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน
ประสบความส าเร็จมาแล้ว ลูกค้าจะเห็นว่าคุณค่าที่ได้รับจากกลยุทธ์ทั้งสองเป็นที่ยอมรับและสร้าง
ความพอใจแต่น่าจะมีกลยุทธ์ที่มากกว่านั้นที่จะสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืน ใน
ที่สุดเมื่อกว่า 10 ปีที่แล้วหลายๆบริษัทก็ค้นพบว่าระยะเวลาก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งของการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน นั่นคือลูกค้าต้องการสินค้าที่มีคุณภาพดีด้วยต้นทุนต่ าและบริษัทต้อง
ตอบสนองได้เร็วกว่าคู่แข่ง การเปลี่ยนแปลงจากการเน้นความแตกต่าง ความเป็นผู้น าทางด้าน
ต้นทุนไปเป็นการตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Response) จึงเป็นสิ่งที่ยอมรับกันในบรรดาผู้บริหาร
องค์การ 
   การตอบสนองที่รวดเร็วเป็นแนวทางด าเนินงานที่แท้จริงของความยืดหยุ่นในการ
บริหารงาน บริษัททุกบริษัทต่างสามารถเปลี่ยนแปลงตนเองให้เข้ากับสถานการณ์ภายนอกได้      
แต่บริษัทที่เปลี่ยนแปลงช้ากว่าแสดงถึงการขาดความยืดหยุ่นในการบริหารงาน ส่วนบริษัทที่มี
ความยืดหยุ่นสูงแสดงถึงความสามารถในการตอบสนองได้เร็วกว่า บริษัทที่ท าการแข่งขันกันใน
ตลาดหากบริษัทหนึ่งสามารถเห็นการเปลี่ยนแปลงได้เร็วกว่าบริษัทนั้นก็สามารถปรับเปลี่ยน
ผลิตภัณฑ์ให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงของตลาดและสามารถปรับเปลี่ยนต้นทุนจากสินค้าอย่างหนึ่ง
ไปเป็นอีกอย่างหนึ่งด้วยต้นทุนที่ต่ ากว่าและขายสินค้าได้เร็วกว่าก็ท าให้บริษัทนั้นมีก าไรสูงกว่า การ
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันด้วยการตอบสนองที่รวดเร็วท าได้ด้วยวิธีการดังต่อไปนี้ 
  3.4.1 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (Developing New Products) คือลดระยะเวลาใน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เร็วขึ้นกว่าเดิม เพราะการออกผลิตภัณฑ์ใหม่อยู่เสมอๆ จะท าให้การแข่งขัน
เข้มแข็ง ระยะเวลาควรเร็วขึ้นคร่ึงหนึ่งของเวลาเดิม 
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  3.4.2 การท าสินค้าตามใจลูกค้า (Customizing Products) ระยะเวลาในการ
ออกแบบสินค้าตามใจลูกค้าหรือตามที่ลูกค้าต้องการควรให้เร็วขึ้นกว่าเดิม โดยเฉพาะอาศัย
เทคโนโลยีที่ทันสมัยจะท าให้ช่วงเวลาของการผลิตตามใจลูกค้าเร็วขึ้น 
   3.4.3 การปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่ขายอยู่ในปัจจุบัน (Improving Existing Products) 
ได้แก่ การท ามาตรฐานของสินค้าในปัจจุบันให้ดีขึ้นอยู่เสมอๆ หรือการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง
เพื่อให้คุณภาพดีขึ้น 
   3.4.4 การส่งสินค้าตามสั่ง (Delivery Of Ordered Products) การจัดส่งสินค้าไปให้
ลูกค้าในระยะเวลาอันสั้น และรวมถึงการจัดหาสินค้าที่วางไว้บนชั้นขายของให้มีปริมาณเพียงพออยู่
เสมอเพื่อสร้างความพอใจให้ลูกค้า 
   3.4.5 การปรับปรุงการด าเนินงานทางการตลาด (Adjusting Marketing Effort) วิธี
ทางการตลาดไม่ว่าจะเป็นการน าสินค้าออกสู่ตลาด การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การปรับราคา 
หรือการจัดช่องทางการจ าหน่ายควรมีการปรับปรุงให้เร็วขึ้นและทันสมัยอยู่เสมอ 
   3.4.6 การตอบค าถามลูกค้า (Answering Customers’ Question) ค าถามของลูกค้าก็
มีความส าคัญต่อบริษัทโดยไม่ค านึงว่าค าถามนั้นจะมีสาระหรือไม่มีสาระในแง่ของบริษัท เพราะ
เป็นวิธีการสร้างความพอใจให้กับลูกค้าจึงควรที่บริษัทต้องตอบสนองต่อค าถามของลูกค้าอย่าง
รวดเร็วด้วย  
 3.5 กลยุทธ์การตัดทอน 
      เป็นกลยุทธ์ที่อาจเกิดจากการขยายตัวมากเกินไปหรือการขยายตัวประสบปัญหา 
หรือมีภาวะฉุกเฉินด้านการเงินเนื่องจากตลาดซบเซา การใช้กลยุทธ์ตัดทอน เป็นลักษณะของการ
ป้องกันตัวเอง เพื่อความอยู่รอดของกิจการในอนาคต สามารถจ าแนกได้หลายวิธี คือ กลยุทธ์การ
ฟื้นฟู (Turnaround Strategy) กลยุทธ์การขายทิ้ง/ถอนการลงทุน (Self-out Divestment Strategy) 
และกลยุทธ์การเลิกกิจการ (Bankruptcy or Liquidation Strategy) (จินตนา บุญบงการ และณัฐพันธ์ 
เขจรนันท,์ 2546: 33-38) 
 สรุป จากการศึกษาแนวคิดระดับกลยุทธ์ สามารถท าให้ผู้วิจัยทราบถึงแนวทางในการ
ด าเนินธุรกิจ การแก้ไขปัญหาต่างๆ รวมถึงการด าเนินกลยุทธ์ที่หลากหลายเพื่อให้สอดคล้องกับ
ลักษณะทางธุรกิจของผู้ประกอบการแต่ละรายในตาดสามชุกซึ่งเป็นตัวก าหนดทิศทางในการด าเนิน
ธุรกิจเพื่อใหบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ในระยะยาว ข้อมูลดังกล่าวข้างต้น ส่งผลให้ตัวผู้วิจัยสามารถน า
ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาจ าแนก วิเคราะห์และแยกแยะ เพื่อใช้ในการสรุปผลการวิจัยต่อไป 

 



18 

 

 

 

4.แนวคิดการวิเคราะห์การแข่งขัน (Five-Force Model) 

 
ภาพที่ 2 Five-Force Model of Industry Analysis 
 “Porter’s Five Competition Forces Model” ที่พัฒนาขึ้นมาโดยพอร์ตเตอร์ (Porter) 
เพื่อน ามาใช้ในการประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งพอร์ตเตอร์เห็นว่าปัจจัยส าคัญที่จะต้องน ามา
วิเคราะห์มี 5 ปัจจัย ได้แก่ 
 4.1 สภาพการณ์ของการแข่งขัน (Rivalry) 
  โดยการวิเคราะห์เกี่ยวกับคู่แข่งขันทั้งหมดที่มีอยู่ในธุรกิจเดียวกันโดยอาจต้อง
วิเคราะห์ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ทั้งนี้เพราะกลไกการค้าเสรีในยุคโลกาภิวัตน์ที่มีการ
เคลื่อนไหวทุนได้อย่างรวดเร็วอาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจที่เป็นอยู่ การวิเคราะห์ขนาด
ของคู่แข่งขัน 
 - ก าลังการผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์ ของคู่แข่ง รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่
มีผลกระทบต่อการแข่งขัน 

อ านาจการต่อรอง 
ของผู้ผลิต 

(Bargaining Power 

of Suppliers) 

อ านาจการต่อรอง 
ของผู้บริโภค 

   (Bargaining Power 

of Customers) 

 

การมีสินค้าและบริการอ่ืน
ทดแทน 

(Threats of 

Substitutes) 

Industry Competitors 

(Segment Rivalry)  
สภาพการณ์ของการแข่งขัน  

(Rivalry) 

การเข้ามาของ 
ผู้ประกอบการรายใหม่  
(Threat of new 

Entrants) 

 

Five-Force Model of Industry Analysis 
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  - การวิเคราะห์คู่แข่ง (Rival) คู่แข่งมีความส าคัญอย่างยิ่งที่นักบริหารจะต้องค านึงถึง
เนื่องจากนักบริหารจะต้องใช้กลยุทธ์ เพื่อสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง การละเลย หรือไม่ให้
ความส าคัญกับคู่แข่งจะหมายถึงความพ่ายแพ้ 
 4.2 อ านาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers) 
  โดยการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบอ านาจการต่อรองของผู้บริโภค ว่ามีมากน้อยเพียงใด 
ถ้ามีการแข่งขันในธุรกิจสูง และผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนิน
ธุรกิจของบริษัทโดยเฉพาะในแง่ของรายได้ และส่วนแบ่งการตลาดที่ลดลง 
   การวิเคราะห์ผู้บริโภค หรือ ผู้ซื้อ (Buyer) ผู้ซื้ออาจรวมกันหรือผู้ซื้อที่มีขนาดใหญ่
อาจมีอ านาจต่อปริมาณสินค้าที่มีขายในตลาด จนท าให้ลดราคาสินค้าลง หรือลดปริมาณซื้อลง หรือ
ซื้อสินค้าที่มีคุณภาพสูงขึ้นในราคาเท่าเดิม ปัจจัยที่ท าให้อ านาจต่อรองของผู้ซื้อมีมากอาจเกิดจาก
สินค้าไม่มีมาตรฐาน ผู้ซื้อรู้ข้อมูลต้นทุนของผู้ขายและราคามีผลต่อการตัดสินใจของผู้ซื้อ ผู้บริหาร
ในองค์การภาครัฐและภาคเอกชน จะต้องให้ความส าคัญกับลูกค้าเนื่องจากองค์การจะต้องเผชิญกับ
อ านาจการต่อรองของลูกค้า ในเร่ืองของปริมาณ คุณภาพ และราคา 
  4.3 อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
   เป็นการวิเคราะห์เกี่ยวกับผู้ผลิตที่ขายวัตถุดิบต่างๆ ให้แก่บริษัทเรา โดยการ
วิเคราะห์การพึ่งพาจากผู้ผลิต ถ้าธุรกิจเราต้องมีการพึ่งพาผู้ผลิตรายหนึ่งๆสูง ก็จะมีความเสี่ยงของ
การประกอบธุรกิจมากขึ้น เพราะถ้าผู้ผลิตรายนั้นไม่สามารถส่งวัตถุดิบได้ไม่ว่าจะด้วยสาเหตุใด ก็
จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของเราทันที 
   การวิเคราะห์ผู้ผลิตหรือผู้จัดส่งวัตถุดิบ (Supplier) จะมีความส าคัญเนื่องจาก
องค์การจะต้องเผชิญกับพลังการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบเช่นเดียวกับลูกค้า ดังนั้ นผู้บริหารทั้ง
องค์การภาครัฐและองค์การภาคเอกชนจะต้องปรับกลยุทธ์เพื่อรับกับพลังการต่อรองนั้นมี
อุตสาหกรรมหลายประเภทที่ต้นทุนวัตถุดิบมีอัตราสูงเกิน 100% ของต้นทุนผลิตรวมจนท าให้ผู้ขาย
วัตถุดิบ (Supplier) มีอ านาจเหนือผู้ซื้อที่จะก าหนดราคาต้นทุนวัตถุดิบได้ตามต้องการ หรือกรณีที่มี
ผู้ขายวัตถุดิบน้อยรายหรือรวมตัวกันก าหนดราคาขาย ท าให้ผู้ซื้อต้องรับภาระในส่วนที่สูง 
 4.4 การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of now Entrants) 
  โดยการวิเคราะห์ว่า มีความยากง่าย ในการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่มาก
น้อยเพียงใด ถ้าการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ สามารถท าได้ง่ายและสะดวกก็จะต้องท าให้
บริษัทอาจได้รับผลกระทบจากการด าเนินธุรกิจได้ 
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   การวิเคราะห์คู่แข่งที่เข้ามาใหม่ (New Entrance) มีความมุ่งหวังที่จะเข้ามามีส่วน
ร่วมหรือมีส่วนแบ่งทางการตลาด ดังนั้นจึงเป็นภาวะที่คุกคามซึ่งจะมีมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับ
อุปสรรคที่เข้ามาและภาวการณ์ตอบโต้ขององค์กร โดยสิ่งที่เป็นอุปสรรคต่อผู้ที่เข้ามาใหม่ ได้แก่ 
  Economies of Scale หรือ ความประหยัดที่เกิดจากการผลิตจ านวนมาก ท าให้คู่แข่ง
ต้องมีการผลิตที่มีขนาดใหญ่พอจึงจะสามารถต่อสู้กับกิจการเดิมได้ 
   ความแตกต่างของสินค้า  (Differentiations) หรือขนาดของทุน (Capital 
Requirement) เนื่องจากผู้ที่เข้ามาใหม่จะต้องแบกภาระต้นทุนที่สูงมากในด้านต่างๆเป็นต้นเหล่านี้
เป็นตัวอย่างของอุปสรรคส าหรับผู้ที่เข้ามาใหม่ ซึ่งนักบริหารจะต้องสร้างภาวการณ์ตอบโต้ โดย
อาศัยความได้เปรียบด้านอุปสรรคของผู้เข้ามาใหม่ในด้านต่างๆ 
 4.5 การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน (Substitute) 
   โดยการวิเคราะห์ว่าสินค้าและบริการที่บริษัทมีอยู่นั้น มีโอกาสหรือไม่ที่จะมีสินค้า
และบริการอ่ืนเข้ามาทดแทนสินค้าและบริการเดิมของบริษัท ซึ่งอาจท าให้รายได้จากการขายสินค้า
และบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดที่ลดลงในอนาคต 
   การวิเคราะห์สินค้าทดแทน (Substitute) หรือ บริการทดแทนท าให้องค์การต่างๆ 
จะต้องให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้า เนื่องจากการละเลยความส าคัญดังกล่าวจะท าให้
องค์การเสียเปรียบต่อคู่แข่งได้ (เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์, 2553: 39-41) 
 สรุป จากการศึกษาทฤษฎีความต้องการตามล าดับขั้นของ Maslow ท าให้ผู้วิจัยทราบถึง
แนวทาง เพื่อน ามาใช้ในการประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกซึ่งเป็นปัจจัยที่มีผลกระทบในการ  
ด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการในตลาดสามชุก ให้เกิดความได้เปรียบให้เหนือคู่แข่งขันทางธุรกิจ 
ส่งผลให้ผู้วิจัยสามารถตั้งแนวค าถามได้ และได้มาซึ่งค าตอบที่ตรงประเด็นเพื่อใช้ในการศึกษาวิจัย
ต่อไป 
 
5.  ทฤษฎีความต้องการตามล าดับขั้นของ Maslow 
 แชมโพร์ (Champoux, 2006 : 152-153, อ้างถึงในอนิวัช แก้วจ านงค์, 2550: 72-73) 
กล่าวถึงแนวคิดนักจิตวิทยา (Psychologist) คนส าคัญของโลก คือ อับบลาฮัม เอช มาสโลว์ 
(Abraham H. Maslow) ซึ่งมีชื่อเสียงในการศึกษาเร่ืองความต้องการของมนุษย์ (Human Needs) โดย
ได้พัฒนาจากแนวความคิดของส านักมนุษยสัมพันธ์ Maslow เชื่อว่ามนุษย์มีความต้องการมากมาย
เนื่องจากการเป็นส่วนหนึ่งของสังคมขนาดใหญ่จึงมีความต้องการสิ่งต่างๆ เพื่อให้ตนเองนั้น
ด ารงชีวิตอยู่ได้อย่างมีความสุข เขาได้ท าการศึกษาและน าเสนอแนวคิดใหม่เร่ืองความต้องการของ
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มนุษย์ เรียงล าดับจากความต้องการขั้นพื้นฐานไปจนถึงความต้องการสูงสุด แนวคิดของ  Maslow 
ดังนี ้
 5.1 มนุษย์มีความต้องการขั้นพื้นฐานเพื่อความอยู่รอดในสังคม (Basic Needs for 
survival or Physiological Needs) เป็นความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์ไม่ว่าจะเป็นเผ่าพันธุ์ใด
ทั้งนี้เพื่อตอบสนองความต้องการที่จะอยู่ในสังคมที่ตนเองด ารงอยู่ได้ต่อไปให้นานที่สุด เขาย่อมมี
ความต้องการอาหาร น้ า ที่อยู่อาศัย ยารักษาโรค และความต้องการทางเพศ  
 5.2 มนุษย์มีความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Security Needs or Safety Needs) เป็น
ความต้องการของมนุษย์เมื่อได้รับความต้องการขั้นพื้นฐานจนเพียงพอแล้ว เขาย่อมต้องการที่จะมี
ชีวิตความเป็นอยู่ที่ดีขึ้นเพื่อให้ด ารงอยู่ได้ในสังคมอย่างมีความสุข ไม่ต้องกลัวอันตรายใดๆ ความ
ต้องการเหล่านี้เป็นความต้องการสร้างความมั่นคงในชีวิต ทรัพย์สิน หน้าที่การงานทั้งของตนเอง
และบริการ 
 5.3 มนุษย์ต้องการความรักความผูกพันและได้รับการยอมรับจากสังคม (Affiliation 
Needs or Social Needs) เป็นความต้องการหลังจากได้รับความมั่นคงและปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพย์สินแล้ว มนุษย์ทุกคนย่อมต้องการความรักจากผู้อ่ืน เขาจึงพยายามสร้างความผูกพันกับทั้ง
บุคคลที่อยู่ใกล้ชิดและบุคคลอ่ืนๆ   เน่ืองจากเขารู้สึกว่าเขานั้นเป็นส่วนหนึ่งของสังคม จึงควรได้รับ
ความรักจากคนรอบข้าง เพราะนั่นแสดงว่าเขาได้รับการยอมรับจากสังคมด้วยเช่นกัน 
 5.4 มนุษย์ต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) เมื่อมนุษย์ได้รับความรักความผูกพัน
และการยอมรับจากคนรอบข้างแล้ว เขาย่อมต้องการการยอมรับและได้รับการยกย่องจากบุคคล
เหล่านั้น ทั้งนี้จะเป็นความภาคภูมิใจ (Prestige) และความมั่นใจในชีวิต (Self-confidence) สถานะ 
(Status) และอ านาจ (Power) สิ่งเหล่านี้จะน าพาให้เขาสามารถท าประโยชน์ให้กับตนเองและสังคม
ที่เขาอยู่ได ้
 5.5 ความรักความผูกพันและได้รับการยอมรับจากต้องการความส าเร็จในชีวิต (Self-
actualization Needs) เป็นความต้องการในล าดับสูงสุด นั้นคือมนุษย์ไม่มีความต้องการอะไรอีกแล้ว 
เน่ืองจากเขามีพร้อมอย่างเพียงพอและมีความสุขในชีวิตอย่างสมบูรณ์ เขาเพียงแต่ต้องการที่จะท าให้
สังคมหรือผู้อ่ืนมีความสุขเช่นเดียวกับที่เขาได้รับ โดยการใช้ศักยภาพของตนเองอย่างเต็มที่ในการ
ผลักดันหรือช่วยเหลือผู้อ่ืนในทุกเร่ือง   
  จากแนวคิดทฤษฎีความต้องการตามล าดับขั้นตอนของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy 
of needs) ผู้บริหารสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้อย่างง่าย โดยการวิเคราะห์หรือท าความรู้จัก
พฤติกรรมของบุคคลในหน่วยงานได้อย่างถูกต้อง เมื่อรับรู้ว่าพวกเขาเหล่านั้นมีความต้องการสิ่งใด
ก็สามารถกระตุ้นพวกเขาได้อย่างถูกต้องและถูกทิศทาง (อนิวัช แก้วจ านงค,์ 2550: 72-73) 
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 สรุป จากการศึกษาพบว่า หากผู้ประกอบการในตลาดสามชุกท าการวิเคราะห์หรือ  
ท าความรู้จักพฤติกรรมของบุคคลในธุรกิจได้อย่างถูกต้อง เมื่อรับรู้ว่าพวกเขาต้องการสิ่งใดก็
สามารถกระตุ้นพวกเขาได้อย่างถูกต้องละถูกทิศทาง ท าให้ผู้วิจัยใช้เป็นแนวทางในการตั้งค าถาม
และศึกษาข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลหลักต่อไป 
 
6.แนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก 
 S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็น
ข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็ง
ด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนด  
กลยุทธ์การตลาด  
 W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อม
ภายใน เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆของบริษัท ซึ่งบริษัท
จะต้องหาวิธีในการแก้ไขปัญหาน้ัน 
 O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่
สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์ หรือส่งเสริมการด าเนินงานของบริษัทโอกาส
แตกต่างจากจุดแข็งที่โอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นมาจาก
สภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอและใช้ประโยชน์จาก
โอกาสนั้น 
 T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้อง และพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆที่เกิดขึ้นให้ได้จริง 
 หลักการส าคัญของ SWOT ก็คือ การวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน 
คือ สภาพการณ์ภายในและภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการวิเคราะห์
สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จัก
สภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจนและวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ ทั้งภายนอก
และภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้น
ภายนอกองค์ ก ร   ทั้ งสิ่ ง ที่ ได้ เ กิ ดขึ้ นแล้ วและแนวโน้ มก าร เปลี่ ยนแปลงในอนาคต 
(อภิชัย ศรีเมือง, 2555: 48-49) 
 สรุป จากการศึกษาพบว่า หากผู้ประกอบการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ
อุปสรรค รวมถึงปัจจัยต่างๆทั้งภายในและภายนอกธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการในตลาด
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สามชุกสามารถลดจุดอ่อน และสร้างจุดแข็งของธุรกิจได้ ท าให้ผู้วิจัยสามารถตั้งค าถามได้อย่างตรง
ประเด็น 
7.  แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพชีวิต 
 7.1 ความหมายของคุณภาพชีวิต  
  การให้ความหมายของ “คุณภาพชีวิต” ปัจจุบันได้มีนักวิชาการในหลายสาขา เช่น 
สาขาสังคมวิทยา มานุษวิทยา จิตวิทยา การศึกษา เศรษฐศาสตร์ ฯลฯ ได้พยายามให้ความหมาย
เหล่านั้นก็มีความคล้ายคลึงหรือสอดคล้องกัน จะแตกต่างกันบ้างในบางส่วนที่เป็นจุดเน้นตาม
ศาสตร์ หรือ สาขาวิชานั้นๆ ดังนั้นค าว่า “คุณภาพชีวิต” จึงไม่มีค าจ ากัดความ หรือความหมายที่
ตายตัว จากการศึกษามีนักวิชาการได้ให้ค าจ ากัดความหรือความหมาย ดังนี้ 
  นิพนธ์ คันธเสวี (2525: 85) คุณภาพชีวิต หมายถึง สภาพความเป็นอยู่ของบุคคลใน
ด้านร่างกาย อารมณ์ สังคม ความคิดและจิตใจ ดังนั้นคุณภาพชีวิตคือ ชีวิตที่ดีมีความสุขทั้งด้าน
ร่างกาย จิตใจ สังคม อารมณ์ ตามควรแก่อัตภาพและสภาวะ 
  ลิว (Liu 1975: 1, อ้างถึงใน อุบล เสถียรปกิรณกรณ์, 2539: 90) คุณภาพชีวิตเป็นชื่อ
ใหม่ของความคิดเดิมซึ่งถ้าเรียกเป็นชื่อทางด้านจิตวิสัยใช้ค าว่า อยู่ดี กินดี มีสุข คือการเป็นอยู่ที่ดี
ของคนและสิ่งแวดล้อมตามสภาพทั่วไป ในด้านส่วนบุคคลคุณภาพชีวิตจะแสดงออกในรูปของ
ความต้องการ เมื่อได้รับการตอบสนองแล้วจะท าให้บุคคลนั้นมีความสุข หรือความพอใจ 
  ชาร์มา (Sharma 1975: 109-131, อ้างถึงใน อุบล เสถียรปกิรณกรณ์, 2539: 90) 
อธิบายว่าคุณภาพชีวิตเป็นเร่ืองที่สลับซับซ้อนมาก ทั้งนี้ เพราะคุณภาพชีวิต หมายถึง เร่ืองของความ
พึงพอใจ อันเกิดมาจากการได้รับการตอบสนองความต้องการทางจิตใจและสังคม ทั้งในระดับ
จุลภาคและมหภาค และยังเป็นเร่ืองเกี่ยวกับความสามารถของสังคมในการตอบสนองความต้องการ
ขั้นพื้นฐานของสมาชิกในสังคมด้วย 
  ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (2528-2530) 
คุณภาพชีวิต คือ การด ารงชีวิตของมนุษณ์ ในระดับที่เหมาะสมตามความจ าเป็นพื้นฐานในสังคม
หนึ่งในช่วงเวลาหนึ่งๆ องค์ประกอบของความจ าเป็นพื้นฐานที่เหมาะสมอย่างน้อยน่าจะมีอาหารที่
เพียงพอ มีเคร่ืองนุ่งห่ม มีที่อยู่อาศัยที่เหมาะสม รวมทั้งได้รับบริการพื้นฐานที่จ าเป็น ทั้งทางด้าน
เศรษฐกิจและสังคม เพื่อประกอบการและด ารงชีพอย่างยุติธรรม 
  สุพรรณี ไชยอ าพร และสนิท สมัครการ (2527: 12) คุณภาพชีวิตในสังคม ใน
ลักษณะที่เจ้าของชีวิตมีความพึงพอใจในช่วงเวลาหนึ่ง และความพึงพอใจนี้สามารถวัดหรือประเมิน
ได้ทั้งด้านจิตใจ และวัตถุปัจจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการด ารงชีวิตในช่วงเวลานั้นไม่ว่าจะเป็นเร่ือง
ส่วนตัวหรือสังคมก็ตาม 
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  ดิเรก ฤกษ์หร่าย (2525: 100-101) คุณภาพชีวิตเป็นความคิดรวบยอดที่เกี่ยวข้องกับ
ปริมาณและคุณภาพของความต้องการพื้นฐาน ทั้งทางร่างกาย และสังคมวัฒนธรรม ซึ่งเกี่ยวข้องทั้ง
ทางเศรษฐกิจ การเมือง สังคม จิตวิทยาและสภาพแวดล้อมในการด ารงชีพ ทั้งที่เป็นธรรมชาติและ
มนุษย์สร้างขึ้นมา 
  สรุป คุณภาพชีวิต หมายถึง ชีวิตที่เป็นสุข มีความสมบูรณ์ ทั้งด้านร่างกายและจิตใจ อยู่
ในครอบครัวที่อบอุ่น มีความมั่นคงทางเศรษฐกิจ มีชีวิตอยู่ในสังคมและสภาพแวดล้อมที่ดี มีการ
พักผ่อนหย่อนใจที่เพียงพอ มีความพร้อมและสามารถที่จะด ารงสถานภาพทางเศรษฐกิจ สังคม และ
ปัญหาที่สลับซับซ้อนได้ และสามารถด าเนินวิธีการที่ชอบธรรมเพื่อให้ได้มาในสิ่งที่ตนพึงประสงค์
ภายใต้เคร่ืองมือและทรัพยากรที่มีอยู่  ซึ่งชุมชนตลาดสามชุกก็เช่นเดียวกัน พวกเขาต้องการที่จะมี
คุณภาพชีวิตที่ดีทั้งทางด้านร่างกายและจิตใจ 
 7.2 องค์ประกอบของคุณภาพชีวิต  
  การมีคุณภาพชีวิตที่ดีเป็นสิ่งที่ทุกคนพึงปรารถนา แต่การที่จะมีคุณภาพชีวิตที่ดีได้
ต้องขึ้นอยู่กับปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบมากมาย ซึ่งแต่ละองค์ประกอบก็มีความส าคัญมากน้อย
แตกต่างกันตามทัศนะของแต่ละบุคคลหรือแต่ละสังคม อย่างไรก็ตาม ปัจจัยส าคัญที่ เป็น
องค์ประกอบของคุณภาพชีวิตนั้นต้องประกอบไปด้วย ปัจจัยที่เป็นภาวะวิสัย (Objectivity) และ
ปัจจัยที่เป็นอัตวิสัย (Subjectivity) เช่น ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง วัฒนธรรม ค่านิยม 
จิตใจ ฯลฯ ซึ่งได้มีนักวิชาการในสาขาต่างๆ ได้เสนอไว้ดังน้ี 
  นิพนธ์ คันธเสวี (2525: 67) กล่าวว่า องค์ประกอบที่สามารถชี้บอกคุณภาพชีวิตใน
ด้านต่างๆ ของบุคคลมี 6 ประการ คือ ด้านร่างกาย อารมณ์ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
สภาพแวดล้อมทางวัฒนธรรม ความคิด และจิตใจ 
  สุพรรณี ไชยอ าพร และสนิท สมัครการ (2534: 176-185) คุณภาพชีวิตที่แท้จริง
ควรจะต้องพิจารณาประกอบกันทั้งด้านวัตถุและจิตใจ ทั้งนี้มนุษย์ปุถุชนธรรมดาโดยทั่วไปแล้ว 
ความสุขใจ หรือความพึงพอใจในการด ารงชีวิต โดยปราศจากทรัพย์สิน หรืออุปกรณ์ทางด้านวัตถุ
เพียงอย่างเดียวเท่านั้น ไม่น่าจะเกิดขึ้นได้ 
   จากที่กล่าวมาทั้งหมดพอสรุปได้ว่า ชีวิตมนุษย์แต่ละคนประกอบด้วย 1.  ด้าน
สุขภาพ 2.  ด้านจิตใจ 3.  ด้านสิ่งแวดล้อม 4.  ด้านการเงิน 5.  ด้านครอบครัว 
 7.3 ลักษณะชีวิตที่มีคุณภาพ 
 การมีคุณภาพชีวิตที่ดีเป็นความมุ่งหมายสูงสุดของความเป็นมนุษย์ แต่เท่าที่ผ่านมา
การพัฒนาประชากรไทยมากที่สุดสามประการคือ การขาดการศึกษา ความยากจนและโรคภัยไข้เจ็บ 
ซึ่งทั้งสามประการนี้เกี่ยวโยงสัมพันธ์กัน เป็นปัญหาวัฎจักรที่ท าให้ปัญหา อ่ืนของประเทศไม่
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สามารถแก้ไขได้โดยง่าย การพัฒนาประเทศจึงเป็นไปอย่างเชื่องช้า ดังนั้นในแผนพัฒนาเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติ จึงได้มีการก าหนดเป้าหมายการพัฒนาเพื่อยกระดับคุณภาพชีวิตไว้ด้วย 
  ตัวอย่างลักษณะประชากรที่มีคุณภาพชีวิตที่ดี (ธเนศ กองประเสริฐ, 2533: 18, อ้าง
ถึงใน อุบล เสถียรปกิรณกรณ์, 2539: 39) ได้แก่ 
  1.  เป็นบุคคลซึ่งมีสุขภาพอนามัยสมบูรณ์ทั้งร่างกายและจิตใจ 
  2.  เป็นบุคคลซึ่งมีคุณธรรม จริยธรรม มโนธรรมและศีลธรรม 
  3.  เป็นบุคคลซึ่งมีศาสนาหนึ่งเป็นเคร่ืองยึดเหนี่ยว และชี้แนะการด าเนินชีวิต 
  4.  เป็นบุคคลซึ่งไม่เป็นภาระและไม่ก่อให้เกิดปัญหาแก่สังคม 
  5.  เป็นบุคคลซึ่งมีการศึกษาและประสบการณ์พอสมควร 
  6.  เป็นบุคคลซึ่งมีฐานะเศรษฐกิจไม่ต่ าเกินไป จนท าให้เกิดภาระหนี้สิน 
  7.  เป็นบุคคลซึ่งเจริญเติบโตอยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดี ทั้งร่างกายและจิตใจตลอด
ความปลอดภัยมั่นคงในสินทรัพย์ 
  8.  เป็นบุคคลซึ่งประพฤติปฏิบัติตามประเพณี วัฒนธรรม และหน้าที่สังคมที่
คาดหมาย   
  9.  เป็นบุคคลซึ่งสามารถด าเนินกิจกรรม เพื่อให้ได้มาในสิ่งที่พึงประสงค์ด้วยวิธีที่
ชอบและประหยัด 
  10. เป็นบุคคลซึ่งสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  11. เป็นบุคคลซึ่งสามารถคาดคะเนเหตุการณ์ภายหน้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
  12. เป็นบุคคลที่กอปรไปด้วยเมตตาจิต เอ้ือเฟื้อ เผื่อแผ่ต่อบุคคลทั่วไป 
  13. เป็นบุคคลซึ่งสามารถปรับตัวเข้ากับสภาพแวดล้อมสังคม เศรษฐกิจและ
การเมือง  
  14. เป็นบุคคลซึ่งมีอุดมคติและอุดมการณ์ในการสร้างสรรค์ในสิ่งที่เป็นประโยชน์
ให้ตนเองและสังคม 
  15. เป็นบุคคลซึ่งรู้จักสิทธิหน้าที่ของตนเองและของบุคคลอ่ืนเป็นอย่างดีปฏิบัติ
ตามบรรทัดฐานของสังคม 
  16. เป็นบุคคลซึ่งมีน้ าใจนักกีฬารู้จักแพ้ รู้จักชนะ รู้จักอภัย 
  17. เป็นบุคคลซึ่งสามารถเสียสละส่วนตัวเพื่อส่วนรวมได้ 
  18. เป็นบุคคลซึ่งมีความรับผิดชอบต่อตนเอง ครอบครัว สังคมและประเทศชาติ 
  19. เป็นบุคคลซึ่งความมานะ อดทน ขยันหมั่นเพียร 
  20. เป็นบุคคลที่มีความหวังในอนาคตและในชีวิต 
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  (เย็นใจ เลาหวนิช, 2523: 5, อ้างถึงใน อุบล เสถียรปกิรณกรณ์, 2539: 94-95)  
ได้กล่าว ประชากรที่มีคุณภาพชีวิตต่ ามักจะมีลักษณะดังต่อไปนี้ 
  1.  ยากจน ขาดสิ่งที่จ าเป็นในการด ารงชีวิต ขาดเงินที่จะจับจ่ายใช้สอย “ชักหน้าไม่
ถึงหลัง” ขาดแคลนปัจจัยสี่ ได้แก่ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย ยารักษาโรค ชีวิตส่วนใหญ่ต้องใช้
ไปในการหาเลี้ยงท้องเพื่ออยู่รอดไปวันหนึ่ง 
  2.  สุขภาพอนามัยไม่ดี เจ็บไข้ได้ป่วยเป็นเนืองนิตย์ สุขภาพเสื่อมโทรมหรือติดยา
เสพติดให้โทษ พิการหรือไม่สมประกอบ วิกลหรือจิตฟั่นเฟือน ป่วยเป็นโรคเร้ือรัง  
  3.  ความไม่รู้ เช่น ไม่รู้ช่องทางการท ามาหาเลี้ยงชีพที่ดีกว่า การหารายได้เพิ่ม
กว่าเดิม ไม่รู้วิธีรักษาสุขภาพอนามัย ไม่รู้เล่ห์เหลี่ยมพวกมิจฉาชีพต้องตกเป็นเหยื่อการคดโกงกลั่น
แกล้งของผู้อ่ืน ไม่ทันโลกเพราะมีความรู้ในวงจ ากัด ส่วนใหญ่เพราะขาดการศึกษา 
  4.  สมรรถภาพต่ า เฉื่อยชา ไม่กระฉับกระเฉง มีผลผลิตจากการท างานต่ าเพราะ
สุขภาพไม่ดีหรือ เพราะความเกียจคร้านจนเคยชิน  
   5.  ขาดความมั่นคงปลอดภัยในชีวิต ในด้านต่างๆ เช่น ด้านการงานมีการเปลี่ยน
งานบ่อยๆ ตกงานหรือไม่มีงานท างานต้องเสี่ยงอันตราย ด้านสวัสดิภาพไม่มั่นคง ชีวิตถูกผู้ร้าย
คุกคามขู่เข็น ขาดความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน 
  6.  สภาพแวดล้อมไม่เหมาะสมทั้งในด้านร่างกายและสังคม เช่น สภาพแวดล้อม
เสื่อมโทรม ขาดความสะดวกสบายในด้านต่างๆ อยู่ในดินแดนทุรกันดาร หรือมีสภาวะแวดล้อม
เป็นพิษอยู่ในท่ามกลางกลุ่มชุมชนที่ไม่เป็นมิตร หรือไม่อาจปรับตัวให้เข้ากับสภาพสังคมนั้นได้ 
  7.  ขาดความสงบสุข เช่น มีเร่ืองระหองระแหงในครอบครัว การทะเลาะกันกับ
เพื่อนร่วมงาน เกิดความอาฆาตริษยาพยาบาทหรือความโลภรุนแรงจิตใจไม่สงบ 
  ลักษณะทั้งเจ็ดประการนี้ มักจะเกิดขึ้นกับบุคคลที่มีคุณภาพชีวิตในระดับต่ าพร้อม
กันหลายประการ เพราะลักษณะบางประการจะเป็นเหตุปัจจัยของลักษณะประการอ่ืนได้ เช่น ความ
ไม่รู้มักจะเป็นต้นเหตุส าคัญของความยากจน สุขภาพอนามัยไม่ดีความยากจนเป็นเหตุให้เกิดความ
ไม่รู้ สุขภาพอนามัยไม่ดี ขาดความสงบสุข  
 7.4 ความส าคัญของคุณภาพชีวิต  
  คุณภาพชีวิตมีความส าคัญทั้งต่อบุคคลและสังคม คุณภาพชีวิตเป็นสิ่งที่มนุษย์
ก าหนดสร้างขึ้น และขวนขวายมาด้วยตัวของมนุษย์เอง บุคคลที่มีคุณภาพชีวิตที่ดีย่อมมีเป้าหมายใน
การด าเนินด าเนินชีวิตให้ดีขึ้นในทุกด้านตลอดเวลา ดีทั้งทางด้านการเรียนการสอน ด้านกิจกรรม
นักศึกษา ด้านสภาพแวดล้อม ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านโอกาสในการศึกษาต่อ และ
สิ่งแวดล้อมให้เกิดคุณค่าหรือประโยชน์สูงสุด ปัญหาต่างๆ ในสังคมก็จะลดลงหรือหมดไป 
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  คุณภาพชีวิตมีความส าคัญต่อบุคคลและสังคมอย่างยิ่ง โดยผู้มีคุณภาพชีวิตจะช่วย
ให้ตนเองและสังคมเกิดลักษณะดังต่อไปนี้  
  1.  บุคคลจะมีการด ารงชีวิตในแนวทางที่ดี ใช้วิธีการอันชอบธรรมในการสนอง
ความต้องการในด้านต่างๆ ของตน โดยไม่ก่อให้เกิดความเดือดร้อนต่อตนเองและผู้อื่น 
  2.  บุคคลจะมีการสร้างสรรค์พัฒนา คิดปรับปรุงตนเอง สังคมและสิ่งแวดล้อมให้ดี
ขึ้นอยู่เสมอ 
  3.  บุคคลจะใช้ภูมิปัญญา เหตุผล และวิธีการแห่งสันติในการแก้ไขปัญหาต่างๆ 
  4.  บุคคลจะมีการยอมรับในคุณค่าและความส าคัญของตนเอง ผู้อ่ืน สังคม และ
สิ่งแวดล้อม ดังนั้นการอยู่ร่วมกันในสังคมจึงมีปัญหาและความขัดแย้งน้อย 
  5.  บุคคลจะเป็นพื้นฐานของครอบครัวและสังคมที่มีความสุข  มีความ
เจริญก้าวหน้า มีเสถียรภาพ ความปลอดภัย ความเป็นปึกแผ่นมั่นคง และความเป็นระเบียบเรียบร้อย 
  คุณภาพชีวิตเป็นเร่ืองส าคัญมากของบุคคลและสังคมในปัจจุบัน ดังนี้ 
  1.  ความส าคัญระดับตนเองและครอบครัว คือ การมีร่างกายแข็งแรงสมบูรณ์ 
สุขภาพอนามัยดี ไม่เจ็บป่วย ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่ายส่วนตัว และสามารถประกอบอาชีพการงาน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้ชีวิตความเป็นอยู่ดี ครอบครัวอบอุ่น ไม่มีปัญหา 
   2.  ความส าคัญระดับสังคม และประเทศชาติ เมื่อประชากรในสังคมมีคุณภาพชีวิต
ที่ดีย่อมท าให้คุณภาพชีวิตในสังคมและประเทศดีขึ้นด้วย แต่ทั้งนี้ รัฐต้องมีนโยบายที่จะเอ้ือต่อการ
พัฒนาคุณภาพชีวิตของประชากร เช่น สภาพแวดล้อม การศึกษา การประกอบอาชีพ รายได้ของ
ประชากร   
 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า ความส าคัญของคุณภาพชีวิต คือ การที่บุคคลมีคุณภาพชีวิตที่
ประพฤติตนดีโดยไม่ก่อให้เกิดความเดือดร้อนต่อตนเองและผู้อ่ืน ท าให้ชีวิตความเป็นอยู่ดี สามารถ
ด ารงชีวิตอยู่ในสังคมได้ (อุบล เสถียรปกิรณกรณ,์ 2539: 98) 
 

8.  ทฤษฎีเกี่ยวกับชุมชน 
 8.1 ความหมายของชุมชน 
  “ชุมชน” เป็นค าที่ใช้ในภาษอังกฤษว่า “Community” ในภาษาไทยใช้อีกค าหนึ่งว่า 
“ประชาคม” แต่ไม่ได้รับความนิยมเท่ากับค าว่า “ชุมชน”   
 ความหมายทางวิชาการ นักวิชาการได้ให้ความหมายของ ”ชุมชน” ไว้หลายท่านดังนี้
 (มาร์วิน อี. โอลเซน Olsen, 1968: 91, อ้างถึงใน สนธยา พลศรี, 2547: 21) ให้
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ความหมายไว้ว่า “ชุมชน” หมายถึงองค์การทางสังคมประเภทหนึ่ง ประกอบด้วยพื้นที่บริเวณหนึ่งที่
บรรดาสมาชิกตอบสนองความต้องการพื้นฐานส่วนใหญ่ และแก้ไขปัญหาส่วนใหญ่ในชุมชนของ
ตนเองได้ 
 (เออร์วิน ที.  แซนเดอรส์ Sandes, 1958: 189, อ้างถึงใน สนธยา พลศรี, 2547: 21) ให้
ความหมายไว้ว่า “ชุมชน” เป็นกลุ่มบุคคลหลายๆกลุ่มมารวมกันในบริเวณเดียวกัน ภายใต้กฎหมาย
หรือข้อบังคับอันเดียวกัน มีการสร้างสรรค์กัน มีความสนใจร่วมกัน มีวัฒนธรรมเดียวกันและมี
พฤติกรรมเหมือนๆกัน 
 (ประสาท หลักศิลา, 2519: 2, อ้างถึงใน สนธยา พลศรี, 2547: 21) ได้ให้ความหมายไว้
ว่า “ชุมชน” หมายถึง กลุ่มคนพวกหนึ่งซึ่งครอบครองบริเวณที่มีอาณาเขตแน่นอน โดยถือว่าตนมี
ความผูกพันอยู่กับอาณาบริเวณแห่งนั้น และมีความยึดเหนี่ยวกันเป็นปึกแผ่นมั่นคง 
 (ประเวศ วะสี, 2541: 13, อ้างถึงใน สนธยา พลศรี, 2547: 21) ให้ความหมายว่า 
“ชุมชน” หมายถึง การที่คนจ านวนหนึ่งมีวัตถุประสงค์ร่วมกัน มีความเอ้ืออาทรต่อกัน มีความ
พยายามท าอะไรร่วมกัน มีการเรียนรู้ร่วมกันในการกระท า ซึ่งรวมถึงการติดต่อสื่อสารกัน 
 จะเห็นได้ว่า นักวิชาการได้ให้ความหมายของชุมชนแตกต่างกันออกไป โดยอาจแบ่ง
ออกได้เป็น 3 แนวทาง คือ 
 1.  ชุมชน หมายถึง กลุ่มทางสังคม ที่มีความสัมพันธ์กันตามบรรทัดฐานทางสังคม มี
ความผูกพันกันและมีความเป็นปึกแผ่นมั่นคง ซึ่งมีความหมายเช่นเดียวกับความหมายโดยรูปศัพท์
และอาจหมายถึงกลุ่มบุคคลที่มีสายสัมพันธ์เดียวกัน เช่น ครอบครัว เผ่าชนต่างๆ ด้วย 
 2.  ชุมชน หมายถึง พื้นที่หรือบริเวณทางภูมิศาสตร์ ซึ่งเป็นที่อยู่อาศัยของกลุ่มคน เช่น 
ละแวกบ้าน หมู่บ้าน ต าบล อ าเภอ จังหวัด เป็นต้น 
 3.  ชุมชน หมายถึง องค์กรทางสังคม ที่มีวัตถุประสงค์แน่ชัด และรวมกันในระยะเวลา
ที่นานพอสมควร จนเกิดระบบความสัมพันธ์และความผูกพันกันขึ้น เช่น องค์กรบริหารส่วนต าบล 
พรรคการเมือง กลุ่มอาชีพต่างๆ เป็นต้น 
  จากความหมายทางวิชาการที่กล่าวมาแล้ว อาจจะให้ความหมายของชุมชนได้ว่า 
หมายถึง “กลุ่มทางสังคมทีอ่ยู่อาศัยร่วมกันในอาณาบริเวณเดียวกัน เช่น ครอบครัว ละแวกบ้าน 
หมู่บ้าน ต าบล หรือเรียกเป็นอย่างอื่น มีความเกี่ยวข้องสัมพันธ์กัน มีการติดต่อสื่อสารและเรียนรู้
ร่วมกัน มีความผูกพันเอ้ืออาทรกันภายใต้บรรทัดฐานและวัฒนธรรมเดียวกัน ร่วมมือและพึ่งพา
อาศัยกัน เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายร่วมกัน 
 8.2 ลักษณะของชุมชน 
  จากความหมายของชุมชน อาจกล่าวได้ว่าชุมชนมีลักษณะส าคัญ ดังต่อไปนี้ 
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  8.2.1 เป็นการร่วมกันของกลุ่มคน (Group of People) ในรูปของกลุ่มสังคม (Social 
Group) กล่าวคือ สมาชิกมีการปฏิบัติต่อกันทางสังคม หรือมีปฏิกิริยาโต้ตอบต่อกันทางสังคม 
(Social Interaction) เอ้ืออาทรต่อกันและพึ่งพาอาศัยซึ่งกันและกัน 
  8.2.2 สมาชิกของชุมชนมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น โครงสร้างของ
ประชากรประกอบด้วยเพศ อายุ อัตราการเกิด การอพยพโยกย้ายถิ่น เป็นต้น  
  8.2.3 มีอาณาบริเวณ (Area) ส าหรับเป็นที่อยู่อาศัย หรือเป็นที่ประกอบกิจกรรม
ต่างๆของสมาชิกและกลุ่มสังคม ส่วนขนาดของชุมชนอาจมีทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ โดยขึ้นอยู่
กับจ านวนของสมาชิกในกลุ่มสังคมและขนาดของอาณาบริเวณเป็นส าคัญ เช่น เผ่าชน ครอบครัว 
ละแวกบ้าน (Neighborhood) หมู่บ้าน ต าบล ไปจนถึงประเทศและโลก 
  8.2.4 มีลักษณะเป็นการจัดระเบียบทางสังคม (Social Organization) เพื่อควบคุม
ความสัมพันธ์ของสมาชิกในชุมชน เช่น บรรทัดฐานทางสังคม (Social Norms) สถาบันทางสังคม 
(Social Institution) และวัฒนธรรมที่มีอยู่ในชุมชน  
  8.2.5 สมาชิกมีความสัมพันธ์ทางสังคม (Social Relationship) คือ มีการติดต่อ
สัมพันธ์กัน มีความสนใจทางสังคมร่วมกัน มีกิจกรรมต่างๆ ร่วมกัน มีความสนิทสนมกัน มี
ความสัมพันธ์แบบพบปะกันโดยตรง (Face to Face) ซึ่งน าไปสู่การใช้ชีวิตในด้านต่างๆร่วมกัน 
ไม่ใช่ต่างคนต่างอยู่ หรือแบบตัวใครตัวมัน 
  8.2.6 สมาชิกมีประสงค์และเป้าหมายในการด าเนินชีวิตร่วมกัน 
  8.2.7 สมาชิกได้รับผลกระทบที่เกิดขึ้นในชุมชนร่วมกัน 
  8.2.8 สมาชิกมีระบบการติดต่อสื่อสารและการเรียนรู้ร่วมกัน เพื่อท าให้มีความรู้
ความเข้าใจในสิ่งต่างๆร่วมกัน และท าให้ลักษณะในข้อ 1-7 ด ารงอยู่ร่วมกันได้ 
 8.3 หน้าที่ของชุมชน  
  หน้าที่ของชุมชนอาจแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ หน้าที่ของชุมชนโดยทั่วไป และ
หน้าที่ตามประเภทและลักษณะของชุมชน ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
  8.3.1 หน้าที่ของชุมชนโดยทั่วไป มีหน้าที่ดังต่อไปนี้ 
  1.  หน้าที่ทางชีวภาพ คือ การจัดหาสมาชิกใหม่ไม่ให้ขาดสายด้วยวิธีการสืบ
พันธ์ตามธรรมชาติ และการย้ายถิ่นจากชุมชนอ่ืน เพื่อด ารงอยู่ของชุมชนอย่างถาวร  
 2. หน้าที่ในเร่ืองการติดต่อสื่อสารโดยจัดให้มีภาษาพูดและภาษาเขียน เพื่อให้
สมาชิกในชุมชนสามารถติดต่อสื่อความหมายระหว่างกันได้ 
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 3.  การอบรมกล่อมเกลาให้สมาชิกใหม่รู้จักบรรทัดฐานของชุมชน เช่น 
ปลูกฝังและถ่ายทอดวัฒนธรรม ให้รู้จักบทบาทหน้าที่ของตนและบุคคลอ่ืน แนวทางในการ
ประพฤติปฏิบัติตนในชุมชน เป็นต้น เพื่อให้การด าเนินชีวิตในชุมชนด าเนินไปโดยราบร่ืน  
 4.  การให้บริการขั้นต้นแก่สมาชิก เช่น การจัดให้มีการผลิตสินค้าและบริการ
ต่างๆที่อยู่อาศัยถูกสุขลักษณะ และบริการอ่ืนๆ เพื่อตอบสนองความต้องการพื้นฐานของสมาชิก 
เช่น ช่วยให้สมาชิกมีความสะดวกสะบายในการด ารงชีวิต 
 5. จัดระเบียบและรักษาความสงบเรียบร้อยให้แก่สมาชิก เป็นการควบคุม
สมาชิกในชุมชนให้ประพฤติปฏิบัติในกรอบของบรรทัดฐานทางสังคม คือ กฎหมายหรือประเพณี 
ระงับข้อพิพาทระหว่างสมาชิกด้วยความยุติธรรม คุ้มครองรักษาความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพย์สิน รักษาไว้ซึ่งความสงบเรียบร้อยและปกติสุขของสังคม 
 6.  บ ารุงขวัญและก าลังใจในการปฏิบัติภารกิจของสมาชิก ด้วยการแสวงหา
เอกลักษณ์หรือเป้าหมายร่วมกัน ปลูกฝังและจูงใจให้สมาชิกเกิดความภาคภูมิใจที่เป็นส่วนหน่ึงของ
ชุมชน ประพฤติปฏิบัติในสิ่งที่เป็นประโยชน์ต่อส่วนรวม เพื่อให้เกิดความเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน
ระหว่างสมาชิกแต่ละคน 
 7.   การติดต่อสัมพันธ์กับชุมชนอ่ืนๆ เพื่อให้สมาชิกในชุมชนสสามารถขยาย
กิจกรรมต่างๆและได้รับประโยชน์มาขึ้น เช่น การค้าขาย การนันทนาการ การแลกเปลี่ยนความรู้
และประสบการณ์ต่างๆ เป็นต้น 
 8. การเตรียมชุมชนให้มีความพร้อมที่จะพัฒนา เช่น จัดระบบการให้
การศึกษา การฝึกอบรม การสรรหาปละการพัฒนาผู้น า ส่งเสริมให้สมาชิกด าเนินกิจกรรมต่างๆใน
รูปของกลุ่มและองค์กร การไปศึกษาดูงานชุมชนอื่นๆ ที่ประสบความส าเร็จ เป็นต้น 
  8.3.2  หน้าที่ตามประเภทและลักษณะของชุมชน 
  นอกจากจะมีหน้าที่เช่นเดียวกับชุมชน โดยทั่วไปแล้ว ชุมชนแต่ละประเภท
ยังมีหน้าที่เฉพาะของตนเองอีกบางประการ ตัวอย่างเช่น ชุมชนชนบทและชุมชนเมืองมีหน้าที่
ดังต่อไปนี้ 
       ชุมชนเมือง มีหน้าที่ส าคัญ 4 ประการ คือ 
  1.  เป็นแหล่งผลิตอาหารและวัตถุดิบให้แก่ชุมชนเมือง  
  2.  เป็นแหล่งผลิตแรงงานให้กับชุมชนเมือง เพราะคนในชุมชนชนบทจะย้ายถิ่น
เข้าสู่ชุมชนเมือง เพื่อท างานตามโรงงานอุตสาหกรรม จนบางคร้ังชนบทเองกลับขาดแคลนแรงงาน
โดยเฉพาะชุมชนชนบทที่เปลี่ยนแปลงจากชนบทดั้งเดิมแล้ว 
  3.  ทะนุบ ารุงและถนอมทรัพยากรธรรมชาติให้แก่ชุมชนและสังคมส่วนรวม 
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  4.  เป็นแหล่งที่ให้ความปลอดภัยในยามสงคราม และเป็นที่พักผ่อนหย่อนใจของ
ชาวเมือง 
  ชุมชนเมือง มีหน้าที่ส าคัญ 4 ประการ คือ 
  1.   เป็นตลาดรับซื้ออาหารและวัตถุดิบ อันเป็นผลิตผลจากชุมชนชนบท 
  2.  เป็นศูนย์รวมของการคมนาคม การสื่อสาร พาณิชยกรรม และวัฒนธรรม 
  3.  เป็นศูนย์รวมของการปกครองและการเมือง 
  4.  เป็นแหล่งรวมของกิจกรรมต่างๆ ของการบริการด้านสาธารณูปโภค การศึกษา 
ค้นคว้า และพักผ่อนหย่อนใจ (สนธยา พลศรี, 2547: 19-23, 36-37) 
 สรุป การศึกษาทฤษฎีเกี่ยวกบัชุมชน ท าให้ทราบลักษณะความเป็นอยู่ หน้าที่ อีกทั้งยัง
สามารถเข้าใจถึงภาพรวมของชุมชนในตลาดสามชุก ท าให้สามารถเข้าถึงวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของ
ชุมชนได้มากขึ้น รวมถึงยังสมารถตั้งแนวค าถามในการสัมภาษณ์ให้สอดคล้องกับคุณภาพชีวิตของ
ชุมชนได้อีกด้วย 
 
9.  การศึกษาเชิงปรากฏการณ์วิทยา 
 9.1 ประวัติความเป็นมาของการศึกษาเชิงปรากฏการณ์วิทยา  
  การศึกษาเชิงปรากฏการณ์วิทยา (Phonomenology) เป็นการศึกษาที่มีพื้นฐานมา
จากศาสตร์ สาขาปรัชญา สังคมวิทยาและจิตวิทยา (Streubert and Carpenter, 2007) เป็นการศึกษา
ปรากฏการณ์ การให้ความหมายจากประสบการณ์ที่เป็นจริง และตามการรับรู้ของผู้ที่อาศัยอยู่ใน
สถานการณ์นั้นๆ โดยเน้นธรรมชาติและความเป็นจริงของปรากฏการณ์และสะท้อนให้เห็นถึง
บริบทของปรากฏการณ์อย่างลึกซึ้ง (Koch, 1995 cited in Holloway and Wheeler, 1996) ตาม
แนวคิดของปรากฏการณ์วิทยา การวิจัยคือการตั้งค าถามเกี่ยวกับวิธีการที่บุคคลเกิดประสบการณ์
เกี่ยวกับโลกที่บุคคลมีชีวิตอยู่ และความรู้เกี่ยวกับโลกที่เราอยู่จะเกิดขึ้นได้ด้วยการที่เราด าเนินอยู่ใน
โลกนั้นในสถานการณ์หน่ึงๆ  
  ผู้ให้ก าเนิดแนวคิดเชิงปรากฏการณ์วิทยาคนแรกคือ Edmund Husserl (1857-1938) 
ซึ่งมีแนวคิดหลักที่ส าคัญคือ   การค้นหาความจริงที่ปรากฏอยู่โดยไม่มีการคิดค าตอบไว้ล่วงหน้า 
หรือถ้ามีผู้ศึกษาจะต้องแยกออกจากสิ่งที่ก าลังศึกษา ประสบการณ์ ความเป็นอยู่  หรือการมีชีวิตอยู่
ในสิ่งแวดล้อมของบุคคลไม่สามารถเข้าใจได้ทันทีทันใด  แต่บุคคลจะเป็นผู้ให้ความหมายด้วย
ตนเองต่อประสบการณ์นั้นๆ บุคคลไม่สามารถแยกร่างและจิตใจออกจากกันได้    แต่จะมี
ความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน 
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  ต่อมา Heidegger เป็นนักปราชญ์ชาวเยอรมันที่มีชื่อเสียงมากคนหนึ่งในยุค
สงครามโลกคร้ังที่ 2 (1889-1976) เป็นศิษย์เอกและเพื่อนร่วมงานของ Husserl ได้น าแนวคิดของ 
Husserl มาพัฒนาต่อเป็นการศึกษาแบบปรากฏการณ์วิทยาการแปลความ (Hermeneutic 
phenomenology) โดยเป็นผู้ริเร่ิมและมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงจากการศึกษาวิธีการได้มาซึ่งสิ่ง
ที่เรารู้ หรือที่เรียกว่า Epistemology มาเป็นการศึกษาวิธีของสิ่งที่เป็นในโลก หรือศึกษาความหมาย
ของการเป็นบุคคลโดยมีความเชื่อว่าสิ่งที่เป็นอยู่ และเวลา มีความหมายในตัวของมันเองและ
สามารถแปลความหมายได้โดยใช้ภาษาเป็นสื่อส าคัญในการแปลความหมายเพื่อให้เข้าใจต่อ
ความหมายนั้น (Leonard 1994, cited in Holloway & Wheeler 1996) ซึ่งมีแนวคิดที่เป็น
องค์ประกอบส าคัญ 3 ประการคือ 
  9.1.1 บุคคล (Person) เป็นผู้ที่ให้ความหมายของปรากฏการณ์ที่เขาประสบตาม
ความคิด ความรู้สึกของเขาเอง ซึ่งอาจแตกต่างจากความหมายของบุคคลอ่ืนหรือความเป็นจริงตาม
ทฤษฎีซึ่งเป็นประสบการณ์เฉพาะและเป็นจริงของบุคคลนั้น 
  9.1.2 สิ่งแวดล้อม (World) เป็นกลุ่มของความสัมพันธ์ที่บุคคลมีประสบการณ์ใน
ปัจจุบัน รวมถึงภูมิหลัง อายุ ภาษา วัฒนธรรมและค่านิยมทางสังคม ซึ่งองค์ประกอบเหล่านี้จะซึม
ซับอยู่ในตัวบุคคลโดยการเรียนรู้ต้ังแต่เกิด และเชื่อว่าบุคคลไม่สามารถแยกกอกจากสิ่งแวดล้อมได้ 
ดังนั้นการศึกษาปรากฏการณ์จึงเป็นการค้นหาความหมาย ความรู้สึก การรับรู้ของบุคคลต่อสิ่งนั้น 
ซึ่งมีอิทธิพลมาจากสังคม วัฒนธรรม และภูมิหลังของบุคคลนั้น 
  9.1.3 การเชื่อมโยงประสบการณ์ชีวิต (Hermeneutic circle) เป็นการเชื่อมโยง
ประสบการณ์ในอดีตที่เคยได้รับหรือเข้าใจมาก่อนเข้ากับประสบการณ์คร้ังใหม่ นั่นคือบุคคลเข้าใจ
บางสิ่งได้โดยการเปรียบเทียบกับอีกสิ่งหนึ่งที่บุคคลนั้นรู้จักหรือเคยมีประสบการณ์มาก่อน 
 9.2 การพัฒนาและการเปลี่ยนแปลงในปรัชญาของปรากฏการณ์วิทยา 
  การศึกษาเชิงปรากฏการณ์วิทยาได้เร่ิมขึ้นในทศวรรษที่ 20 และมีการพัฒนา
แนวคิดเชิงปรัชญาอย่างต่อเน่ือง การเปลี่ยนแปลงในปรัชญาของปรากฏการณ์วิทยาแบ่งเป็น 3 ระยะ
คือ 1) Preparatory phase 2) German phase และ 3) French phase (Streubert and Carpenter 2007) 
ดังนี ้
  ระยะที่ 1 Preparatory phase เป็นระยะที่เร่ิมมีการปูพื้นฐาน โดย Franz Brentano 
(1838-1917) และ Carl Stumpf (1848-1936) มีแนวคิดมุ่งศึกษาเพื่ออธิบายการรับรู้ของผู้มี
ประสบการณ์ความคิดเกี่ยวกับโลกที่ตนอยู่อย่างไร เน้นการอธิบายให้กระจ่าง และอธิบายความเป็น
เหตุเป็นผลว่า เป็นเอกภาพและเป็นจริงในบุคคลนั้น โดยแยกบุคคลเป็นร่างกายและจิตใจ 
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  ระยะที่ 2 German phase เป็นระยะที่เร่ิมมีการเปลี่ยนแปลงแนวคิดโดยนักปรัชญา
ชาวเยอรมัน ได้แก่ Edmund Husserl (1857-1938) และ Martin Heidegger (1889-1976) Husserl 
อธิบายการศึกษาเชิงปรากฏการณ์ว่าเป็นการค้นหาความจริงที่ปรากฏอยู่โดยไม่มีการคิดล่วงหน้า 
หรือถ้ามีผู้ศึกษาก็ต้องเก็บความคิด ความเชื่อนั้นไว้ เพื่อให้สามารถรับรู้ข้อมูลหรือข้อเท็จจริงที่มีอยู่
ได้ และเชื่อว่าภาวะจิตใจมีความสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อมรอบตัว โดยไม่แยกบุคคลออกจาก
สิ่งแวดล้อม Heideger ให้ความเห็นว่าเราไม่สามารถอธิบาย หรือแม้แต่สังเกตว่าอะไรเป็นสิ่งที่
ส าคัญในชีวิตประจ าวัน หากไม่เข้าไปตรวจสอบ และรู้จักประสบการณ์นั้นจะไม่สามารถเข้าใจ
ประสบการณ์ชีวิตหากปราศจากการตีความจากภูมิหลังของบุคคลซึ่งประกอบด้วยวัฒนธรรม 
ประวัติชีวิต ภาษา และภูมิหลังของผู้ศึกษา Gadama ให้ความเห็นเพิ่มเติมว่าความแตกต่างระหว่าง
ภาษาท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงความหมายจากการอธิบายของผู้ศึกษา จึงควรใช้การอธิบาย
องค์ประกอบด้วยถ้อยค าของเจ้าของประสบการณ์และให้ผู้อ่านเป็นผู้ตีความจากค าพูดของผู้ให้
ข้อมูล 
  ระยะที่ 3 French phase เป็นระยะที่นักปรัชญาชาวฝร่ังเศส ซึ่งได้แก่ Gabrirel 
Marcel (1889-1973), Jean Paul Sartre (1905-1980) และ Maurice Merleau-ponty (1905-1980) 
แนวคิดในระยะนี้เป็นการศึกษาที่มุ่งอธิบายสิ่งที่มีอยู่จริงเน้นการแสดงออกเป็นรูปธรรมและสิ่งที่
เป็นอยู่ในโลก โดยมีความเชื่อว่าการกระท าทุกอย่างถูกสร้างจากการรับรู้หรือการตระหนัก เรา
สามารถเข้าใจประสบการณ์ได้โดยผ่านการรับรู้ ความคิด การสัมผัส การรับรส การได้ยิน และการมี
สต ิ
 9.3 แนวคิดพื้นฐานการศึกษาปรากฏการณ์วิทยาของ Husserl นักปรัชญา และนัก
คณิตศาสตร์ชาวเยอรมัน มีมุมมองพื้นฐานว่า บุคคลไม่สามารถแยกร่างกายและจิตใจออกจากกันได้
แต่มีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน จึงศึกษาเพื่ออธิบายว่าจิตใจกระท าอย่างไร สิ่งรอบตัวเป็นอย่างไร
และมีความสัมพันธ์กันอย่างไร โดยเน้นการให้ความหมายด้วยตนเองของบุคคลที่มีประสบการณ์
ต่อสิ่งนั้นๆ หลักการในการวิจัยเชิงปรากฏการณ์วิทยา ประกอบด้วยวิธีการที่ส าคัญที่นิยมใช้คือ 
(Streubert and Carpenter , 2007, อ้างถึงใน สุภางค์ จันทวานิช, 2549: 33) 
  9.3.1 การพรรณนา (Descriptive phenomenology) เกี่ยวข้องกับการสืบค้น การ
วิเคราะห์ และการบรรยาย โดยปราศจากการเดา เพื่อให้เกิดความเข้าใจอย่างถ่องแท้ โดยเน้นที่ความ
สมบูรณ์ของข้อมูล รายละเอียด และความลึกซึ้ง ประกอบด้วยกระบวนการที่ส าคัญ 3 ประการคือ  
1) การหยั่งรู้ (Intuition) จะเกิดขึ้นโดยผู้วิจัยอ่านทบทวนข้อมูลที่ได้หลายคร้ังเพื่อให้เกิดความเข้าใจ
ในปรากฏการณ์ที่ศึกษา 2) การวิเคราะห์ (Analyzing) เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาเพื่อให้เกิดภาพ
ความสัมพันธ์ของส่วนต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง หรือเป็นแก่นสาระส าคัญ และ 3) การบรรยาย (Describing) 
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มีวัตถุประสงค์เพื่อต้องการสื่อสาร เพื่อการบรรยายหรือการเปรียบเทียบให้ผู้อ่านสามารถเข้าใจ
เร่ืองราวที่ต้องการน าเสนอ 
  9.3.2 การศึกษาแก่นความรู้ หรือสาระส าคัญ (Study of reduction) เป็นการสืบค้น
ข้ อมู ล แบบ เจ าะลึ ก  เพื่ อห าประ เด็ นที่ พบบ่ อย ในประสบการณ์ ชี วิ ตของผู้ ให้ ข้ อมู ล 
   9.3. การลดทอนปรากฏการณ์ (Phenomenological reduction) เป็นกระบวนการที่
ผู้วิจัยลดอคติในการศึกษาโดยจัดกรอบความคิด ความเชื่อ และความรู้ที่มีอยู่ก่อนในปรากฏการณ์ที่
ต้องการศึกษาเพื่อให้ประสบการณ์เดิมนี้  แยกออกจากประสบการณ์ชีวิตของผู้ให้ข้อมูล ไม่น า
ความรู้เดิมมาน าการเจาะลึกข้อมูลหรือวิเคราะห์ข้อมูลตามความรู้ที่ผู้วิจัยมีอยู่ แต่ปรับให้ข้อมูลลื่น
ไหลไปตามประสบการณ์ที่ผู้ให้ข้อมูลบอกเล่าโดยผู้วิจัยไม่แสดงความคิดเห็นใดๆทั้งสิ้น 
 9.4 ระเบียบวิธีการศึกษาเชิงปรากฏการณ์วิทยา 
  9.4.1 เลือกประสบการณ์ที่ต้องการศึกษา โดยผู้วิจัยตั้งค าถามการวิจัยที่จ าเป็นและ
เหมาะสมตามระเบียบวิธีวิจัยนี้ ความรู้สึกและประสบการณ์ที่ศึกษาจะท าให้เข้าใจความเป็นจริงที่
เกิดขึ้นของมนุษย์ ตั้งเป้าหมายที่จะค้นหา วิเคราะห์ และอธิบายปรากฏการณ์โดยปราศจากการคิด
ล่วงหน้า เพื่อให้รับรู้สิ่งที่เป็นจริงตามการรับรู้ของผู้ให้ข้อมูล โดยไม่วิพากษ์วิจารณ์ ประเมินหรือ
ให้ความเห็นที่คิดว่าถูกต้อง 
  9.4.2 การเลือกผู้ให้ข้อมูลแบบเฉพาะเจาะจง โดยต้องก าหนดคุณสมบัติของผู้ให้
ข้อมูลคือมีประสบการณ์ มีความรู้ในประสบการณ์ที่ผู้วิจัยต้องการศึกษา สามารถสื่อสารภาษากับ
ผู้วิจัยได้  และผู้ วิจัยสามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับการวิจัยได้  และเป็นผู้ที่สมัครใจให้ข้อมูล  
  9.4.3 ผู้วิจัยเป็นเคร่ืองมือของการศึกษาเชิงปรากฏการณ์วิทยา ต้องมีความตระหนัก
ในการรับรู้ข้อมูลที่เป็นจริง จึงต้องมีทักษะที่ช่วยให้ผู้ให้ข้อมูลระลึกถึงความรู้สึก และบอกเล่า
ประสบการณ์ที่เป็นจริงมีรายละเอียดมากที่สุด เช่น การสร้างสัมพันธภาพ สร้างความไว้วางใจ เป็น
ผู้เคารพในสิทธิและความเป็นมนุษย์ของผู้ให้ข้อมูลไม่วิพากษ์วิจารณ์ข้อมูลที่ได้รับจากผู้ให้ข้อมู ล
  9.4.4 วิธีการเก็บข้อมูล มีหลายวิธี เช่น การสัมภาษณ์ การสังเกต การบันทึก
ภาคสนาม แต่วิธีหลักที่นิยมใช้คือ การสัมภาษณ์ เมื่อใดข้อมูลต้องอ่านบทสนทนาซ้ าหลายๆ คร้ัง 
เพื่อท าความเข้าใจวิเคราะห์ อาจต้องสัมภาษณ์หลายคร้ัง เพื่อช่วยขยาย ตรวจสอบ และเพิ่มเติม
ข้อมูลที่ขาดหายไปโดยก่อนสัมภาษณ์คร้ังที่ 2 ผู้วิจัยควรฟังเทปซ้ า ท าความเข้าใจ และเตรียมแนว
ค าถามประเด็นที่ต้องการข้อมูลเพิ่มเติมผู้วิจัยเป็นผู้บอกได้ว่าเมื่อใดที่ได้ข้อมูลเพียงพอ ข้อมูลอ่ิมตัว 
คือไม่มีองค์ประกอบส าคัญเกิดขึ้น และข้อมูลเร่ิมซ้ าได้ความครบถ้วนสมบูรณ์ในทุกประเด็น  
  9.4.5 การจัดกระท ากับข้อมูล วิธีที่เลือกใช้ คือเทคนิคการสัมภาษณ์ด้วยค าถาม
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ปลายเปิด บันทึกเทป และถอดเทปค าสนทนาแบบค าต่อค าร่วมกับการบันทึกสนาม และการบันทึก
ความคิด ความรู้สึก ของผู้วิจัยขณะเก็บข้อมูล เพื่อน ามาร่วมวิเคราะห์ข้อมูล 
   9.4.6 การวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลควรท าไปพร้อมกับการเก็บข้อมูล 
เพื่อให้เกิดแนวทางในการเก็บข้อมูลและการได้มาซึ่งข้อมูลที่สมบูรณ์ การเลือกวิเคราะห์ข้อมูลแบบ
ใดนั้นขึ้นอยู่กับตัวผู้วิจัยเห็นว่าวิธีใดเหมาะสมกับการวิจัยมากที่สุด 
  9.4.7 ความน่าเชื่อถือของข้อมูล ในการวิจัยเชิงคุณภาพมีการควบคุมคุณภาพของ
การวิจัยในด้านต่างๆดังนี้ (Lincoln & Guba, 1985, cited in Streubert and Carpenter, 2007) 
  - ความน่าเชื่อถือ (Credibility) เพื่อให้ข้อมูลที่ได้มีความตรงเชื่อถือได้ซึ่ง
ประกอบด้วย 1) การอยู่ในสนามวิจัยที่นานพอ 2) การเฝ้าสังเกตอย่างต่อเน่ือง 3) การตรวจสอบแบบ
สามเส้า 4) การตรวจสอบโดยผู้ให้ข้อมูลทุกขั้นตอนของการวิจัย และ 5) การตรวจสอบโดย
ผู้เชี่ยวชาญ 
  - การถ่ายโอนข้อมูล (Transferability) คือการน าผลการวิจัยไปอ้างอิงในกรณี
ปรากฏการณ์ที่ เกิดขึ้นในกลุ่มที่มีลักษณะเหมือนกับผู้ให้ข้อมูลเท่านั้น จะไม่น าไปอ้างอิงใน
ประชากรกลุ่มอื่น 
  - การใช้เกณฑ์พึ่งพาอ่ืนๆ (Dependability) คือการใช้ระเบียบวิธีวิจัยในการท าวิจัย
อย่างมีขั้นตอน ประกอบด้วยการน าเสนอข้อมูลที่ละเอียดครบถ้วนครอบคลุม ซึ่งจะท าให้ผู้อ่าน
สามารถติดตามกระบวนการในการวิเคราะห์ข้อมูลได้ โดยเฉพาะขั้นตอนการถอดรหัสและการ
ตรวจซ้ า ที่ท าให้ได้มาซึ่งประเด็นหลัก และมีการตรวจสอบโดยผู้เชี่ยวชาญ 
  - การยืนยันผลการวิจัย (Confirm ability) เป็นการจัดการบันทึกข้อมูลอย่างเป็น
ระบบ สามารถตรวจสอบได้ (Audit trial) ทั้งการบันทึกเทป การถอดเทปแบบค าต่อค า (Verbatim) 
มีการตรวจสอบความถูกต้องและครบถ้วนโดยการฟังเทปซ้ า และมีการอ้างค าพูด (Direct Quotes) 
ของผู้ให้ข้อมูลในการน าเสนอข้อมูล (สุภางค์ จันทวานิช, 2549:  31-35) 
 สรุป จากการศึกษาข้อมูลข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสามารถใช้เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ 
สังเกตผู้ให้ข้อมูลหลักเพื่อให้ได้มาซึ่งผลการวิจัยที่มีความเป็นจริงและการรับรู้ของผู้ให้ข้อมูลหลัก
อย่างแท้จริง 
 

10.  ประวัติตลาดสามชุก 

 ค าว่าสามชุกปรากฎหลักฐานอยู่ในโคลงนิราศสุพรรณของท่านสุทรภู่ ซึ่งเดินทางโดย
เรือมาด 4 แจวมากับบุตรชายและคนน าทาง จากวัดเทพธิดารามในปี 2384 ค าว่า สามชุก กระชุก   

http://www.samchuk.in.th/history/before-samchuk-100-years.html
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หรือสีชุก หมายถึง ภาชนะที่สานด้วยไม้ไผ่เป็นรูปทรงฟักตัด  ส าหรับใส่สินค้าหรือของป่า ถ้าสาน
แบบผ่าซีกซ้อนสะกัดปิดหัวท้ายในเกวียนใส่ข้าวเปลือกมาโรงสี 

 อีกนัยหนึ่ง อาจารย์สุภร ผลชีวิน เขียนไว้ในหนังสือนิทานย่านสุพรรณว่า หมายถึง      
"สามแพร่ง" ด้วยมีสินค้าบรรทุกเรือมาจากทางเหนือ (นครสวรรค์)และมาจากทางใต้ คือ กรุงเทพฯ 
สมุทรสาคร สมุทรสงคราม มาจอดเรือเรียงรายแลกเปลี่ยนสินค้าเกษตรกรรมและของป่าที่บรรทุก
เกวียนมาจากทางตะวันตกของสามชุกเป็น 3 ทางด้วยกัน และบ้าน "สามเพ้ง" ซึ่งเป็นตลาดแห่งที่ 2 
ก็ปรากฎอยู่ในนิราศสุพรรณ์เช่นกัน 

 ในสมัยรัชกาลที่ 5 ตลาดสามชุกที่เป็นบ้านเรือนริมน้ า ตั้งแต่ใต้วัดสามชุกขึ้นมา ก็เลื่อน
ขึ้นมาปลูกเป็นเรือนแถวต่อ ๆ กัน ที่บ้านสามแพ่งเกิดซอย 2 ซอย 1 ผู้อพยพเข้ามาภายหลังเกิด ซอย 
3 ซอย 4 ตามล าดับ  เมื่อเกิดอ าเภอใหม่ขึ้นทางเหนือ อ าเภอนางบวช ซึ่งตั้งอยู่บริเวณวัดบ้านทึง
ตั้งแต่ปี 2437 ก็ย้ายมาอยู่ที่บ้านสามชุกในปี 2454 และเปลี่ยนชื่อเป็นอ าเภอสามชุกในเวลาต่อมา ซึ่ง
เป็นเมืองท่าแห่งการค้าขายริมแม่น้ าเจริญรุ่งเรืองมากด้วยแม่น้ าท่าจีนเป็นเส้นทางค้าขายจาก
กรุงเทพฯ ถ้าปากน้ าโพมาแต่อดีตในช่วงประมาณปี 2480 - 2510 แต่เศรษฐกิจสะพัดมาก 
  ปี 2510 เรือโดยสารหมดไป ด้วยมีถนนเกิดขึ้น ตัดผ่านเข้าไปในทุกสถานที่ บทบาท
ของการคมนาคม ทางน้ า ลดลงจนหมดไปในที่สุดประกอบกับส่วนข้าราชการย้ายออกไป ผู้คนย้าย
ออกไปอยู่รอบนอก พอเศรษฐกิจตกต่ าถึงขีดสุดปี 2540 เกิดตลาดนัดเพิ่มมากขึ้น ท าให้ตลาด
สามชุกก็แทบสิ้นลมหายใจ นอนขายกันทีเดียว 

 ปี 2542 สุขาภิบาลยกระดับขึ้นเป็นเทศบาลท าให้เกิดแนวคิดของนายกเทศมนตรี ที่จะ
กระจายอ านาจการบริหารไปสู่ชุมชน ก่อตั้งชุมชนในเขตเทศบาลขึ้น และกรมธนารักษ์  
สุพรรณบุรี มีโครงการร้ือเรือนแถวซอย 1 - 2 เพื่อสร้างอาคารคอนกรีต จึงมีการรวมตัวของภาค
ประชาชนในชุมชน ปรึกษากันถึงการแก้ปัญหาเศรษฐกิจและที่ อยู่ อ าศัย ในตลาดขึ้น  
  ปี 2543 จึงได้มีการจัดต้ังคณะกรรมการเพื่อพัฒนาตลาดสามชุก จากผู้ที่อาสาเข้ามาร่วม
คิดร่วมท า มีนายพงษ์วิน ชัยวิรัตน์ ซึ่งเป็นนายกเทศมนตรี เป็นประธานคณะกรรมการพัฒนาตลาด    
จัดกิจกรรมฟื้นฟูประเพณีต่าง ๆ จากการมีส่วนร่วมของชุมชน   วางแผนในการพัฒนาปรับปรุง
ตลาดด้วย 

 ปี 2546 ได้รับการคัดเลือกให้เป็น 1 ใน 12 เมืองน าร่องโครงการปฏิบัติการชุมชนและ
เมื อ งน่ าอยู่  ด้ าน เมื อง เก่ า  ด้ วยการ เข้ า มาช่ วยคณะกรรมการให้ส ามารถขับ เคลื่ อน  
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กระบวนการพัฒนาด้วยพลังของประชาชน ในวิธีการต่าง ๆ อย่างใกล้ชิด จนประสบผลส าเร็จ 
ต่อเน่ืองมาจนถึงปัจจุบัน แม้จะเสร็จสิ้นโครงการไปตั้งแต่ปี 2549 ก็ตาม 

 นับว่าเราแก้ปัญหาที่อยู่อาศัย และเศรษฐกิจได้เสร็จสิ้นชัดเจนในปี 2550 จนกลายเป็น
เมืองแหล่งท่อง เที่ ยว เ รียน รู้วิถีชี วิ ตในเชิ งอนุ รักษ์  อันเป็นความส า เ ร็จของประชาชน  
ที่เข้มแข็งยิ่ง โดยใช้กิจกรรมในการรวมคน รวมใจ มีจุดหมายเดียวกันคือ รักษาความเป็นสามชุก
ตลาดร้อยปีไว้ให้ยิ่งยืนตราบนานเท่านาน และจะยาวนานเพียงใดก็ขึ้นอยู่กับ หนึ่งสมองสองมือ กับ
หนึ่งใจ ของทุกคนมารวมกันเป็นหนึ่งเดียว เพื่อ "สามชุกตลาดร้อยปี" 

 ปี 2547 จากการเปิดตัว โครงการปฏิบัติการชุมชนและเมืองน่าอยู่ ด้านการอนุรักษ์เมือง
เ ก่ า  เ ร า เ ร่ิ ม เป็ นที่ รู้ จั ก ด้ ว ย เ ร ามี เ มื อ ง เค รือข่ า ยทั่ ว ประ เทศ  สื่ อ ต่ า งๆ  นั กท่ อ ง เที่ ย ว  
แวะเวียนเข้ามาเที่ยว มาชิม มาแล้วมาอีก เสน่ห์ของเรา อยู่ที่อัธยาศัยไมตรี อบอุ่น เป็นกันเองมี
รอยยิ้ม ต้อนรับขับสู้อย่างจริงใจ อาหารอร่อยๆ ที่ติดใจ ต้องกลับมาอีกครั้ง และอีกครั้ง 

 ปี 2548 ความภาคภูมิใจที่เหนือความคาดหวังคือการได้รับการคัดเลือกจาก สมาคม
สถาปนิกสยามในพระบรมราชูปถัมภ์ ให้ได้รับประราชทานรางวัล "อนุรักษ์ศิลปสถาปัตยกรรม
ดีเด่น ประเภทองค์กร" จากสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี 

 ปี 2550 กรมศิลปากร "ให้พื้นที่และอาคารในตลาดสามชุกเป็น โบราณสถานที่มี
ความส าคัญย่านประวัติศาสตร์ชุมชน" อนุรักษ์ไว้เป็นแหล่งเรียนรู้ต่อไป 

 ปี 2550 ได้รับรางวัล อุตสาหกรรมท่องเที่ยวไทยจากกระทรวงท่องเที่ยวและกีฬา  
    ปี 2551 ส านักงานเลขาธิการกระทรวงศึกษาธิการ ยกย่องให้เป็น "สังคมแห่งการเรียนรู้
ต้นแบบ" 

 ปี 2552 องค์การ ยูเนสโก ประกาศให้สามชุกตลาดร้อยปี "เป็นองค์กรภาคประชาชนที่
อนุรักษ์มรดกทางวัฒนธรรมประเภท "ดี" ในเขตภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก" ที่ชุมชนเข็มแข็ง จน
สามารถพลิกฟื้นคืนชีวิตให้แก่วิถีชีวิต และเศรษฐกิจจนกลับคืนมาได้ส าเร็จ 

 จาก 2543 จนถึงวันนี้ ความส าเร็จของเรา เกิดขึ้น "จากการมีส่วนร่วมอย่างแท้จริง" ด้วย
กล้าคิด กล้าท า กล้าตัดสินใจ มีน้ าใจ เข็มแข็ง เสียสละ อดทน ท าทุกอย่างด้วยตัวเราผู้ใหญ่ที่มา           
เยื่ยมเยือน สื่อมวลชน นักท่องเที่ยว เป็นก าลังใจที่ล้ าค่ายิ่งในยามท้อ พี่เลี้ยงที่ประคับประคองเราทุก
เร่ือง ที่พึ่งพาทางใจนอกเหนือจากพระรัตนตรัยอันเป็นศูนย์รวมจิตใจอันยิ่งใหญ่คือเจ้าพ่อหลักเมือง
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สามชุก ซึ่งเป็นที่ยึดเหนี่ยวให้มั่นคงและความศรัทธาของคนในชุมชนที่มีต่อผู้น าจ าเป็นอย่างยิ่ง      
ที่จะพาไปสู่ความส าเร็จอย่างงดงาม 

 สรุป การศึกษาประวัติตลาดสามชุก เป็นไปเพื่อให้ทราบถึงวิถีชีวิตความเป็นอยู่ 
สภาพแวดล้อมและความเป็นไปของตลาดตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน เพื่อใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานใน
การศึกษาค้นคว้าข้อมูล และก าหนดแนวค าถามให้ตรงประเด็นเพื่อให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 
ถูกต้องชัดเจนและตรงประเด็นเพื่อน าใช้ในการท าวิจัยต่อไป 

 
11.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ในการศึกษากลยุทธ์ของผู้ประกอบการกับคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก จังหวัด
สุพรรณบุรี มีการศึกษาวิจัยที่เกี่ยวข้องที่สามารถน าผลการวิจัยมาประกอบการศึกษา ได้ดังนี้ 
 สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ (2554)โครงการวิจัยเร่ือง คุณภาพชีวิตของคนไทย 
มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) พัฒนาตัวชี้วัดคุณภาพชีวิตที่สอดคล้องกับบริบทตามรัฐธรรมนูญแห่ง
ราชอาณาจักรไทย พุทธศักราช 2550 2) ส ารวจคุณภาพชีวิตของคนไทยเป็นรายปี ระหว่างปี 2553-
2555 3) เปรียบเทียบคุณภาพชีวิตของคนไทยในภาคต่างๆ  และเปรียบเทียบกับคุณภาพชีวิตใน
ช่วงเวลาที่ผ่านมา และ 4) พัฒนาระบบฐานข้อมูลคุณภาพชีวิตของคนไทย การศึกษาท าโดยการสุ่ม
ตัวอย่างจากประชากรอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไปที่อาศัยอยู่ในเขตเมืองและชนบทของจังหวัดที่เป็น
ตัวอย่างใน 4 ภาค และกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ภาคละ 3 จังหวัด รวม 15 จังหวัด ได้แก่ 
กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ นครปฐม พระนครศรีอยุธยา ราชบุรี ชลบุรี เชียงใหม่ พิษณุโลก 
อุตรดิตถ์ อุบลราชธานี หนองคาย นครราชสีมา นครศรีธรรมราช สตูล และชุมพร ใช้จ านวน
ตัวอย่างในการศึกษาทั้งสิ้น 4,500 คน ผลการศึกษา พบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุเฉลี่ย 
48.40 ปี ระดับการศึกษาส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาไม่เกินชั้นประถมศึกษาปีที่  6 สถานภาพสมรส
ส่วนใหญ่เป็นผู้ที่สมรสแล้วและอยู่ด้วยกันกับคู่สมรส ตัวอย่างส่วนใหญ่เกิดและอาศัยอยู่ในจังหวัด
นั้นมาแล้วมากกว่า 30 ปี ประกอบอาชีพค้าขายมากที่สุด รองลงมา คือ เกษตรกรรม และรับจ้าง/
กรรมกร ระยะเวลาที่ท างานมาแล้วเฉลี่ย 11.68 ปี มีรายได้บุคคลเฉลี่ย 18,655.99.-บาท/ปี รายได้
ครัวเรือนเฉลี่ยปีละ 23,321.04.-บาท รายจ่ายครัวเรือนเฉลี่ยปีละ 14,522.04.-บาท ตัวอย่างประมาณ
คร่ึงหนึ่งมีทั้งเงินออมและหนี้สิน ส่วนใหญ่ มีบ้านและที่ดินเป็นของตนเอง ลักษณะบ้านส่วนใหญ่
เป็นบ้านเดี่ยวชั้นเดียวและสองชั้น และมีบริเวณบ้าน ตัวอย่าง ร้อยละ 99.1 มีโทรทัศน์ ร้อยละ 94.1 
มีตู้เย็น ร้อยละ 89.2 มีโทรศัพท์มือถือ และร้อยละ 83.1 มีรถจักรยานยนต์ใช้ มีเวลาพักผ่อนหย่อนใจ
เฉลี่ย 3.70 ชั่วโมงในวันธรรมดา และ 4.40 ชั่วโมงในวันเสาร์/อาทิตย์ กิจกรรมในการพักผ่อนหย่อน
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ใจที่ท าเป็นประจ ามากที่สุดเรียงตามลาดับ คือ ดูโทรทัศน์ นอนเล่น/นั่งเล่น และฟังวิทยุ ในรอบปีที่
ผ่านมาตัวอย่างประมาณคร่ึงหนึ่งเคยไปทัศนาจร/ทัศนศึกษา และส่วนใหญ่นิยมไปต่างจังหวัด 
คุณภาพชีวิตของคนไทยที่ได้จากการส ารวจ มีดังนี้ คุณภาพชีวิตด้านการท างาน ตัวอย่างส่วนใหญ่มี
ความพึงพอใจกับชีวิตการท างานอยู่ในระดับมาก  คะแนนเฉลี่ยระดับความพึงพอใจของตัวอย่าง
รวมทั้งประเทศเท่ากับ 7.84 จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน คุณภาพชีวิตด้านครอบครัว ตัวอย่างส่วน
ใหญ่มีความพึงพอใจกับชีวิตครอบครัวอยู่ในระดับมาก โดยคะแนนเฉลี่ยระดับความพึงรายงานวิจัย
เร่ือง “คุณภาพชีวิตของคนไทย” ปี 2554 สารบัญ ส านักวิจัย สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ 
กันยายน 2554 พอใจของตัวอย่างรวมทั้งประเทศเท่ากับ 8.16 จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน ภาพชีวิต
ด้านสุขภาพและความเครียด ตัวอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 67.4 เคยเจ็บป่วยเล็ก ๆ น้อย ๆ เฉลี่ย 2.42 
คร้ังต่อปี และมีร้อยละ 39.5 ที่เคยเจ็บป่วยจนต้องเข้ารักษาตัวในโรงพยาบาลหรือคลินิก  ส่วนใหญ่
ไม่มีโรคประจ าตัว และไม่มีอาการที่บ่งบอกว่ามีภาวะความเครียด  ภาพชีวิตด้านสิ่งแวดล้อม 
ตัวอย่างส่วนใหญ่ไม่มีปัญหาเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อม และมีความพึงพอใจในสิ่งแวดล้อมที่ตนเองอาศัย
อยู่ในระดับมาก คะแนนเฉลี่ยของระดับความพึงพอใจเท่ากับ  7.96 จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน 
คุณภาพชีวิตด้านชีวิตความเป็นอยู่ประจ าวัน ในเร่ืองของสินค้าที่จ าเป็นในชีวิตประจ าวัน ตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ เห็นว่าสินค้าประเภทอาหารมีราคาแพง ส่วนในเร่ืองของการบริการของหน่วยงานภาครัฐ 
ส่วนใหญ่เห็นว่า ได้รับบริการที่ดีแล้วทั้งในด้านการศึกษา สาธารณสุข และบริการอ่ืน ๆ ส าหรับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับเร่ืองความความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน  ส่วนใหญ่เห็นว่าชีวิตและ
ทรัพย์สินของตนยังไม่มีความปลอดภัยดีพอ ส าหรับปัญหาเร่ืองยาเสพติด ตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นว่า
ในพื้นที่ตนยังมีปัญหาเร่ืองนี้ค่อนข้างน้อย 
 
 ปวีณา กองฤทธิ์ (2550) การศึกษาเร่ือง ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ปรัชญาเศรษฐกิจ
พอเพียงกับพฤติกรรมผู้บริโภคในเขตจตุจักรและเขตบางเขน และการวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคตามแนวปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการ
รับรู้ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงกับพฤติกรรมผู้บริโภค และศึกษาการเปรียบเทียบการรับรู้ปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียงกับพฤติกรรมผู้บริโภค กลุ่มตัวอย่างที่ใช้การวิจัยคร้ังนี้ คือประชากรใน 2 เขต 
จ านวน 400 คน โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ
แบบสอบถาม ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นมีความเชื่อมั่น 0.925 การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป SPSS for window สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการแจกแจงความถี่  ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (  ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
และค่าไค-สแควร์ (Chi-Square) ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 36-40 ปี 
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ระดับการศึกษาปวช/ปวส อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉลี่ย 10,000-20,000 บาทต่อ
เดือน ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีต่อความสัมพันธ์กับการรับรู้ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงแตกต่างอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีปัจจัยส่วนบุคคลหลายด้านที่มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคต่อปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงดังเช่นสมมติฐานที่ต้ังไว้ 
 
 วรสิทธิ์ จาตุรัตน์ (2548) สารนิพนธ์เร่ืองกลยุทธ์การด ารงอยู่ของระบบเศรษฐกิจขนาด
เล็ก กรณีศึกษาชุมชนไม้เรียง อ.ฉวาง จ.นครศรีธรรมราช มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยและ
เงื่อนไขต่างๆ ของการเกิดขึ้น ด ารงอยู่และเสื่อมถอยของวิถีเศรษฐกิจขนาดเล็กและเพื่อศึกษาแนว
ทางการจัดการเชิงกลยุทธ์ของชุมชนท้องถิ่น โดยมุ่งเน้นความส าคัญของกระแสท้องถิ่นนิยม
ภายหลังยุควิกฤติการณ์เศรษฐกิจ พ.ศ. 2540 และเหตุการณ์วันที่ 11 กันยายนในประเทศอเมริกา 
เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการวิจัยเอกสาร ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก
ผู้น าและสมาชิกในชุมชนร่วมกับวิธีการสังเกต ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยและเงื่อนไขต่างๆ ที่เป็นตัว
ก าหนดการเกิดขึ้น ด ารงอยู่และเสื่อมถอย ของวิถีเศรษฐกิจขนาดเล็ก ประกอบด้วย ผลตอบแทนที่
คุ้มค่า ขนาดและปริมาณที่เหมาะสม ศักยภาพของธุรกิจชุมชน และการเรียนรู้ของคนในชุมชน และ
กลยุทธ์ที่เหมาะสมของระบบเศรษฐกิจขนาดเล็กคือ กลยุทธ์รุก รับ ปรับ แก้ ให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์ โดยมีการผูกโยงกันเป็นกลุ่มผลประโยชน์ที่ไม่ซับซ้อน และสิ่งที่สามารถรักษาไว้ซึ่ง
เจตจ านงร่วมกันคือความมีคุณธรรม 
 
 จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องข้างต้น ผู้วิจัยพบว่า การเลือกใช้กลยุทธ์ให้เหมาะสม
กับองค์กร สามารถท าให้องค์กรประสบความส าเร็จได้ แม้จะต้องทดลองใช้กลยุทธ์ หรือเสี่ยงที่จะ
ใช้กลยุทธ์  แต่ผลลัพธ์ที่ได้ ท าให้องค์กรนั้นอยู่รอดในสังคมเศรษฐกิจ ซึ่งสอดคล้องกับการมี
คุณภาพชีวิตที่ดี จะท าให้การบริหารธุรกิจเป็นไปด้วยความราบร่ืน ไร้อุปสรรค ทั้งสภาพร่างกาย
และจิตใจ รวมถึงสภาพแวดล้อมทางสังคมด้วย ผู้วิจัยจึงมีความสนใจในการศึกษาค้นคว้าเพื่อศึกษา
และจ าแนกกลยุทธ์ของผู้ประกอบการ รวมถึงคุณภาพชีวิตของชุมชนตลาดสามชุกเพื่อการด าเนิน
ธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ 
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บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาถึง กลยุทธ์ของผู้ประกอบการและคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก 
จังหวัดสุพรรณบุรี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมุ่งศึกษาถึงการเลือกใช้กล
ยุทธ์ของผู้ประกอบการ ที่ส่งผลต่อคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก จังหวัดสุพรรณบุรี ดังนั้น
ผู้วิจัยจึงได้ด าเนินการศึกษาตามขั้นตอนต่อไปนี้คือ 
 1.  ประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลัก 

 2.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 3.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 4.  ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 5.  การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
1.  ประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลัก 

 การส ารวจและเลือกกลุ่มผู้ให้ข้อมูล จากคนในตลาดสามชุกใช้การสุ่มตัวอย่างตาม
ความสะดวก หรือแบบบังเอิญ เป็นการสุ่มตัวอย่างแบบฉาบฉวยเท่าที่อยู่ใกล้มือของผู้วิจัยหรือเท่าที่
จะพบได้ ผู้วิจัยจะเลือกตัวอย่างในลักษณะนี้ไปเร่ือยๆ จนกว่าจะครบตามจ านวนที่ต้องการ (ณรงค์ 
โพธิ์พฤกษานันท์, 2551: 173) ในการศึกษาคร้ังนี้ผู้ศึกษาได้เลือกผู้ประกอบการในตลาดสามชุก 
จังหวัดสุพรรณบุรี โดยเลือกเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการ โดยการสุ่มตัวอย่างตามความประสงค์ ซึ่ง
ให้ข้อมูลเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นกระบวนการท างาน สภาพแวดล้อมภายนอก 
สภาพแวดล้อมภายใน และคนในตลาดสามชุก ที่เป็นญาติของผู้ประกอบการและอาศัยอยู่ร่วมกัน 
จะให้ข้อมูลด้านสภาพแวดล้อมความเป็นอยู่ และคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก 
 
2.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  การเก็บรวบรวมข้อมูล สามารถแบ่งการศึกษาออกเป็นการศึกษาจากเอกสารและการ
เก็บข้อมูลจากภาคสนาม โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
 2.1 การศึกษาจากเอกสาร การศึกษาหนังสือ วิทยานิพนธ์ เอกสาร สัมมนา งานวิจัย  
ที่เกี่ยวข้องและสื่ออิเล็กทรอนิกส์ 
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 2.2 การเก็บข้อมูลภาคสนาม ภายหลังเลือกพื้นที่ในการศึกษาแล้ว ผู้ศึกษาได้ส ารวจ
สถานที่ที่เป็นข้อมูลพื้นฐานในการศึกษา 
    2.2.1 การส ารวจ ในการศึกษาระยะแรก เป็นการศึกษาถึงบริบทโดยทั่วไปของ
ตลาดสามชุก ได้แก่ ลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดล้อม อาณาเขตและที่ตั้ง สถานที่ส าคัญ 
โครงสร้างพื้นฐาน เพื่อให้เห็นสภาพโดยรวมของตลาดสามชุก 
     2.2.2 การสั ง เกต  ผู้ ศึ กษาใช้ วิ ธี  ก ารสั ง เกตแบบไม่มีส่ วน ร่วมในศึกษา
สภาพแวดล้อมของตลาด พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าหรือนักท่องเที่ยว รวมถึงสภาพแวดล้อม
ความเป็นอยู่ และคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก 
    2.2.3 การสัมภาษณ์ ใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก เป็นการสัมภาษณ์ที่ปล่อยไปตาม
สถานการณ์ โดยไม่เคร่งครัดในขั้นตอนของค าถาม ซักถามพูดคุยกันระหว่างผู้สัมภาษณ์และผู้ให้
สัมภาษณ์ เป็นการถามเจาะลึกอย่างละเอียดถี่ถ้วนในการด าเนินธุรกิจ ว่าใ ช้วิธีการอย่างไร 
ในการด าเนินธุรกิจให้อยู่รอด ควบคู่ไปกับการมีคุณภาพชีวิตที่ดีของผู้ประกอบการและคนในตลาด
สามชุก 
 
3.  เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
 3.1 แนวค าถามในการสัมภาษณ์ เป็นเคร่ืองมือที่ใช้ส าหรับการศึกษาเชิงคุณภาพ  
มีการเตรียมพร้อมในประเด็นค าถามเพื่อสะดวกในการจัดเก็บข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูล  
ในประเด็นที่ต้องการศึกษา หรือเกิดจากการทบทวนวรรณกรรม 
 3.2 กล้องถ่ายภาพ ใช้เก็บบันทึกภาพของผู้ให้สัมภาษณ์ สถานที่และองค์ประกอบต่างๆ  
ที่เกี่ยวข้อง 
 3.3 เคร่ืองบันทึกเสียง ก่อนจะสัมภาษณ์ควรบันทึกชื่อของผู้ให้ข้อมูลและวันเวลา 
ในการสัมภาษณ์ 
 3.4 สมุดบันทึกภาคสนาม  
 3.5 อุปกรณ์เคร่ืองเขียนอุปกรณ์เคร่ืองเขียน เช่น ดินสอ ยางลบ ฯลฯ 
 3.6 ตัวผู้วิจัย เป็นตัวเชื่อมในการเก็บข้อมูล และเป็นผู้วิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาให้ตรง
จุดประสงค์ 
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4.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 จากการลงพื้นที่ภาคสนาม โดยใช้เคร่ืองมือต่างๆ เพื่อช่วยในการเก็บข้อมูล โดยน า
ข้อมูลที่ได้จากการสังเกตแบบมีส่วนร่วม การสัมภาษณ์ และข้อมูลจากเอกสารน ามาจัดระบบเพื่อ
เข้าสู่ขั้นตอนของการวิเคราะห์ข้อมูลและตีความ ในเร่ืองของกลยุทธ์ของผู้ประกอบการและคุณภาพ
ชีวิตของคนในตลาดสามชุก จังหวัดสุพรรณบุรี 
5.  ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีใช้เวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างวันที่ 20 มิถุนายน 2555  – 
 4 กุมภาพันธ์ 2556 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 จากการลงพื้นที่ภาคสนาม โดยใช้เคร่ืองมือต่างๆ เพื่อช่วยในการเก็บข้อมูล โดยน า
ข้อมูลที่ได้จากการสังเกตแบบมีส่วนร่วม การสัมภาษณ์ และข้อมูลจากเอกสารน ามาจัดระบบเพื่อ
เข้าสู่ขั้นตอนของการวิเคราะห์ข้อมูลและตีความ ในเร่ืองของการศึกษาถึงกลยุทธ์ของผู้ประกอบการ 
และคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก จังหวัดสุพรรณบุรี 
 ผลการศึกษาจากการสังเกตและสัมภาษณ์สามารถแสดงผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ 
ดังนี ้
 
1.  ผลการศึกษาประเภทกลยุทธ์ของผู้ประกอบการ 
  กลยุทธ์ของผู้ประกอบการ เป็นการบริหารเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทาง
ธุรกิจ โดยกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการในตลาดสามชุกใช้ในการด าเนินธุรกิจนั้น ไม่ได้ยึดหลักทาง
วิชาการ ส่วนใหญ่เกิดจากการเรียนรู้และประสบการณ์เป็นไปเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ โดย
สามารถแบ่งออกเป็น 5 รูปแบบ คือ 
 1.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เป็นการสร้างลักษณะเฉพาะให้กับสินค้าหรือ
บริการ โดยสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าได้รับรู้ถึงความแตกต่าง จากการลงพื้นที่ผู้วิจัยพบว่า กลยุทธ์นี้
ได้รับความสนใจแทบทุกร้าน เพราะแต่ละร้านจะดึงจุดเด่นของตัวเองออกมาได้อย่าง เด่นชัด ไม่ว่า
จะเป็นสินค้า หรือบริการ ก็ต่างได้รับความสนใจจากนักท่องเที่ยวทั้งนั้น ยกตัวอย่างร้านค้า ดังนี้  
  ในตลาดสามชุกมีร้านขายยาฮกอันโอสถ ร้านขายยาอายุนับร้อยปีที่ยังคงขายยา
ไทยแผนโบราณ ในขณะที่ผู้คนในปัจจุบันหันไปให้ความส าคัญกับยาแผนปัจจุบันมากกว่า แต่ร้าน
นี้ยังคงด าเนินธุรกิจในรูปแบบเดิม ต่างจากร้านขายยาร้านอ่ืนๆ ในตลาดสามชุกที่เปลี่ยนไปขายยา
แผนปัจจุบัน หรือขายสินค้าประเภทอ่ืนที่สร้างผลตอบแทนได้มากกว่า หรือเป็นที่ต้องการของ
ตลาดแทนการขายยาไทยแผนโบราณ ที่นอกจากจะได้ผลตอบแทนไม่มากนักแล้ว กระบวนการใน
การท ายายังค่อนข้างยุ่งยาก คนจึงหันไปขายยาแผนปัจจุบันที่ขายง่ายและสะดวก ผลตอบแทนดีกว่า  
แต่ด้วยความแตกต่างของร้านขายยาฮกอันโอสถ ส่งผลให้ร้านนี้ยังคงด าเนินธุรกิจมาตั้งแต่อดีต
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จนถึงปัจจุบัน ถึงแม้ผลตอบแทนจะต่ า แต่ผู้ประกอบการก็ภาคภูมิใจในยาไทยแผนโบราณ และ
ยังคงด าเนินธุรกิจเช่นนี้ต่อไป ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า 

 ขายยา จีน ไทย ฝรั่ง หมอแม่ มีหมด เพราะเป็นร้านยาร้านแรกของตลาดที่อื่นไม่มี  มีแต่
อนามัย โรงบาลก็ไม่มี หมอ คลินิก อะไรก็ไม่มีทั้งนั้น ก็เลยขายดีมากแล้วสมัยนั้นมาทางเรือตรงนี้
มันใกล้ๆ พอเรือมาก็ขึ้นมาเข็น แล้วตอนนี้มันก็ขยายออกไป ไปวิ่งทางรถ ข้าง นอกก็ เจริญไป 
ของเราก็ซบเซา จนกระทั่งมาท าร้อยปีเนี้ย มันก็ดีขึ้น (สุนิภา, 2555) 

 
 และโรงแรมอุดมโชค โรงแรมเก่าแก่ที่อยู่เคียงคู่ตลาดสามชุกมาเป็นเวลากว่าแปดสิบปี 

ปัจจุบันปิดท าการแล้ว แต่ได้ท าการจ าลองชั้นบนของโรงแรม ให้นักท่องเที่ยวได้สัมผัสถึง
บรรยากาศความเป็นอยู่แบบโบราณไว้ได้เป็นอย่างดี ส่วนชั้นล่างเปิดเป็นมุมกาแฟบรรยากาศ
สบายๆ แบบย้อนยุคที่เรียกลูกค้าให้มาเยี่ยมชมโรงแรม พร้อมกับนั่งจิบกาแฟแบบสบายๆ มีพื้นที่ให้
นั่งพักผ่อน ซึ่งหาได้ยากนักในตลาดสามชุก เนื่องจากพื้ นที่ในบริเวณตลาดจะมีร้านค้าและ
นักท่องเที่ยวจ านวนมาก นอกจากนี้ยังมีการใช้กลยุทธ์เรียกลูกค้าด้วยการน าตุ๊กตาโก๋แก่ตัวใหญ่ ที่
ท าขึ้นใหม่เฉพาะให้กับโรงแรมอุดมโชค มาตั้งไว้ให้นักท่องเที่ยวได้ถ่ายรูป และกลายเป็น
สัญลักษณ์ของโรงแรม เป็นการสร้างความแตกต่าง ด้วยการอนุรักษ์ความสวยงามแบบโบราณ และ
การสร้างจุดเด่นด้วยตุ๊กตาโก๋แก่ ที่สามารถเรียกนักท่องเที่ยวให้แวะเข้ามาที่โรงแรมอุดมโชคแห่งนี้
จ านวนมาก ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า 

 
  อันนี้เป็นโรงแรมเก่า มีทั้งหมด 3 หุ้น รวมตัวกันเพื่อรักษาโรงแรมนี้ไว้  ที่นี่ร้านกาแฟมี

เยอะมากหลายร้านหลายจุด แต่ที่มีที่นั่งพักก็มีที่นี่ เป็นไฮไลท์ของโรงแรมด้วยที่ร้านมีมาสคอตของ
โก๋แก่ เพื่อให้เด็กจะได้ถ่ายรูปได้ และก็เป็นสัญลักษณ์บอกว่า ฉันมาถึงแล้วนะโรงแรมอุดมโชค ตัว
นี้เป็นตัวท าออกใหม่ขึ้นมา เป็นส าหรับโรงแรมอุดมโชคโดยตรง พี่มีไฮไลท์ของที่นี่ก็คือ พี่ท าเป็น
โก๋แก่กระป๋องเป็นรุ่นของโรงแรมอุดมโชคโดยเฉพาะเป็นของสามชุกอย่างเดียว (ณัฐพร, 2555) 

 
 และร้านถ่ายรูปโบราณศิลป์ธรรมชาติ ร้านถ่ายรูปขาวด าแบบโบราณ ที่สร้างความ

แตกต่างด้วยการเก็บรักษาอนุรักษ์กล้องโบราณ การถ่ายรูปแบบโบราณ ที่หาชมได้ยากในปัจจุบัน 
แต่เดิมตลาดสามชุกแห่งนี้มีร้านถ่ายรูปทั้งหมดห้าร้าน แต่ในปัจจุบันเหลือเพียงร้านศิลป์ธรรมชาติ
เพียงร้านเดียวที่ยังคงให้บริการลูกค้าด้วยการใช้กล้องโบราณขนาดใหญ่ ถ่ายรูปแบบโบราณ  
ซึ่งในปัจจุบันร้านถ่ายรูปร้านอ่ืนๆ เปลี่ยนไปถ่ายแบบดิจิตอล หรือบางร้านเปลี่ยนไปด าเนินธุรกิจ
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อย่างอ่ืน เช่น ขายเสื้อผ้า อาหาร ฯลฯ ร้านศิลป์ธรรมชาติจะมี เสื้อผ้าย้อนยุคไว้บริการให้
นักท่องเที่ยว เลือกสวมใส่เพื่อถ่ายรูป จากการลงพื้นที่เก็บข้อมูลพบว่า รูปถ่ายแบบขาวด านั้น
นอกจากจะสวยงาม ยังมีอายุการใช้งานที่ยาวนานกว่ารูปถ่ายสี และเน่ืองด้วยในปัจจุบันการถ่ายภาพ
ขาวด าได้รับความนิยมน้อยลง ท าให้ต้องสั่งฟิล์ม กระดาษ และวัตถุดิบอ่ืนๆ จากต่างประเทศ ท าให้
มีต้นทุนสูง แต่ก็ไม่สามารถก าหนดราคาขายให้สูงเกินไปได้ ส่งผลให้ได้ผลตอบแทนไม่มากนัก แต่
ด้วยความมีใจรักในการถ่ายภาพของผู้ประกอบการ และความต้องการที่จะอนุรักษ์การถ่ายภาพแบบ
โบราณไว้ให้รุ่นลูกรุ่นหลานได้ชม ผู้ประกอบการจึงยังคงด าเนินกิจการถ่ายภาพมาตั้งแต่ปี พ .ศ.
2493 จนถึงปัจจุบัน ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า 

 
   ร้านเปิดมาตั้งแต่ปี 2493 ท าเกี่ยวกับถ่ายภาพขาวด า และจ าหน่ายกล้อง ฟิล์ม ปีที่แล้วในตลาด

น้ าไม่ท่วม ท่วมแค่ริมแม่น้ า ก็ไม่ได้มีผลกระทบอะไรนะ ที่ร้านเปิดทุกวัน ยกเว้นวันอาทิตย์ปิด 9.00 -
12.00 เพราะที่บ้านเป็นคริสเตียน จะมาเปิดตอนบ่ายโมงหลัง กลับจากโบสถ์ ที่นี่จะมีทัวร์แทบทุก
จังหวัดมาลง ตอนนี้นักท่องเที่ยวมากกว่าแต่ก่อนนะ ที่นี่เป็นตลาดเก่า สมัยเป็นร้อยกว่าปีขึ้น ซอย 1 
ซอย2 เป็นที่ทรัพย์สิน ชาวบ้านก็มาเช่าปลูกบ้านส่วนซอย 3 กับซอย4 เป็นที่เอกชน เจ้าของช่ือตา
แปะเม้งกับยายแห้ว ก็แบ่งให้ท าบ้าน เขาดูแบบการก่อสร้างบ้านไม้จากตลาดหลวง แถวนครปฐม 
ร้านเราเป็นภาพถ่ายขาวด าแบบสมัยเก่า ท ามาตั้งแต่ปี 2493 ร้านเราไม่มีดิจิตอล นักท่องเที่ยว กอย าก
จะมาเก็บภาพถ่ายแบบเก่า เพราะว่าการถ่ายภาพแบบเก่าขาวด า รูปจะทน คนไม่อยู่แล้วแต่รูปยังอยู่ 
เด็กรุ่นหลังไม่เคยเห็นกล้องโบราณก็อยากจะเห็น กล้องรุ่นคุณปู่ตัวใหญ่ๆ  ก็เป็นตัวดึงดูดลูกค้าของ
ร้านเรา เมื่อก่อนนี้ร้านถ่ายรูปในสามชุกมีทั้งหมด 5 ร้าน แต่ตอนนี้เปลี่ยนเป็นดิจิตอลกันแล้ว บางร้าน
รุ่นลูกเขาไปท าอาชีพอ่ืน หรือไม่ก็เปลี่ยนไปขายอย่างอื่น อย่างพวกเส้ือผ้า อาหาร แต่ร้านเรายังคงร้าน
แบบเดิมไว้ เพราะเราต้องการเก็บภาพแบบเก่า เก็บกล้องเก่า เก็บวิวัฒนาการของการถ่ายภาพ ตั้งแต่ปี 
2493 ที่ใช้แสงแดดในการถ่ายภาพ เพราะตอนนั้นอ าเภอสามชุกยังไม่มีไฟฟ้าใช้ (สุรีย,์ 2555) 

 

 นอกจากร้านค้าภายในตลาดจะใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างแล้ว ตลาดเองก็มี
การตอบแทนลูกค้า ในช่วงเทศการปีใหม่จะมีการจัดกิจกรรมกินฟรี ในช่วงเวลา 17.00 น. เป็น
ต้นไป ร้านค้าภายในตลาดร่วมกันน าอาหาร ของคาว ของหวาน ที่ช่วยกันท าบ้าง ท าเองบ้าง 
มาบริการให้แก่ลูกค้า กิจกรรมนี้จะจัดขึ้นทุกปีในช่วงเทศการปีใหม่ 
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 1.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน เป็นการด าเนินงานที่ท าให้ต้นทุนในการผลิตสินค้า
หรือบริการต่ ากว่าคู่แข่งขัน โดยที่ตลาดสามชุกมีร้านไอศกรีมกะลามะพร้าว ร้านไอศกรีมสูตร
โบราณที่ใช้วัตถุดิบหลัก คือมะพร้าว ที่มีจ านวนมากและหาได้ง่ายในจังหวัดสุพรรณบุรี ท าให้ได้
วัตถุดิบที่มีราคาต่ า อีกทั้งมะพร้าวเป็นวัตถุดิบในพื้นที่ ท าให้ลดค่าใช้จ่ายในการขนส่งได้เป็นอย่าง
มาก ส่งผลให้ร้านไอศกรีมกะลามะพร้าวมีต้นทุนของสินค้าที่ต่ า สามารถสร้างผลตอบแทนได้สูง 
บวกกับรสชาติอร่อย กลมกล่อมของไอศกรีมสูตรโบราณ ที่เน้นคุณภาพ และปริมาณมะพร้าว เป็น
จุดเด่นของร้านนี้ ที่ท าให้มีลูกค้าจ านวนมาก และเป็นจุดแข็งของร้านที่ลดจ านวนคู่แข่งขันในตลาด
ได้เป็นอย่างดี ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า “วัตถุดิบเราก็หาในรอบบ้านของเราเนี่ยครับ วัตถุดิบจะมีช่วง
แบบมะพร้าวขาด มะพร้าวไม่มี เพราะมะพร้าวเนี่ยเราต้องจ้างเขาท า จ้างเขาเจีย จ้างเขาไรเงี้ย”  
(ณัชรเอก, 2555) 

 1.3 กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว การที่ธุรกิจมีความคล่องตัวต่อการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไป ยกตัวอย่างร้านกระเป๋าสานในตลาดสามชุก ที่ใช้กลยุทธ์
การตอบสนองอย่างรวดเร็ว ด้วยการขายกระเป๋าแบบย้อนยุค ฝีมือหัตถกรรมภูมิปัญญาชาวบ้าน  
แต่เดิมร้านนี้เคยขายสินค้าประเภทอ่ืนมาก่อน แต่ขายได้น้อย จึงพยายามปรับเปลี่ยนสินค้าจากการ
สังเกตและพยายามตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มลูกค้าและนักท่องเที่ยวที่เปลี่ยนแปลงไป 
ส่วนใหญ่จะนิยมสินค้าแบบโบราณ ย้อนยุค และเนื่องจากในตลาดสามชุกยังไม่มีร้านขายกระเป๋า
สานร้านนี้เร่ิมขายเป็นเจ้าแรก ผู้ประกอบการจึงจ้างชาวบ้านด าเนินการผลิต แล้วน ามาขาย ตั้งแต่เร่ิม
ใช้กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้ร้านกระเป๋าสานมียอดขายเพิ่มสูงขึ้น เนื่องจากการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด และรวดเร็วกว่าร้านอ่ืนๆ ถึงแม้ในปัจจุบันจะมี
คูแ่ข่งขันเพิ่มขึ้น แต่ทางร้านยังคงมียอดขายที่ดี และได้ผลตอบแทนเป็นที่น่าพอใจ  ดังบทสัมภาษณ์
ที่ว่า “ที่ขายกระเป๋า อันน้ีมันพูดยาก เพราะตลาด ลูกค้า นักท่องเที่ยวที่เดินเข้ามาสนใจอะไร เราก็จับ
สินค้าตัวนั้นมาขาย พี่เอามาขายก่อนคนอ่ืนเขา ก็ขายได้ดีนะ” (ศิโรตม,์ 2555) 

 1.4 กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน เป็นการมุ่งที่กลุ่มลูกค้าหรือส่วนตลาดที่แคบ โดย
ที่ตลาดสามชุกมีร้านที่ใช้กลยุทธ์รูปแบบนี้ เช่น ร้านเสื้อเปี่ยมสุข  ขายเสื้อยืดพิมพ์ลายสามชุก  
เป็นแบรนด์ของคนในพื้นที่ ที่ท าการออกแบบ ผลิต และขายเอง โดยจะมุ่งตลาดในกลุ่มวัยรุ่ น  
ที่ต้องการเสื้อยืดที่มีคุณภาพ ราคาไม่แพง ขายราคาเดียวกันทุกขนาด มีดีไซน์รูปทรง และลายเสื้อที่
สวยงาม แปลกใหม่ไม่เหมือนใคร จะซื้อใส่เองหรือซื้อเป็นของฝาก ถูกใจทั้งผู้ให้และผู้รับ  

 ร้านไอ้หยา ร้านขายของเล่นโบราณ ส าหรับผู้ที่ชื่นชอบของตกแต่งแนวย้อนยุค
สวยงามแบบคลาสสิก ร้านนี้จะขายของตกแต่ง ของเล่นแบบโบราณที่ดูเก่า แต่จริงๆ แล้วเป็นสินค้า
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ใหม่ น ามาท าให้ดูเก่าแบบคลาสสิก มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบของตกแต่งแนวย้อนยุค ที่เข้ากับ
บรรยากาศของตลาดโบราณแห่งนี้ มีการจัดแต่งร้านที่สวยงาม น่าสนใจ น่าเดินเข้ามาชมสินค้ า 
สามารถดึงดูดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้เป็นจ านวนมาก ส่งผลให้ร้านไอ้หยามีนักท่องเที่ยวแวะเข้ามา
เลือกซื้อสินค้าจ านวนมาก ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า 
 
  ร้านเปิดมาประมาณ 8 เดือน จริงๆ มีอีกสาขาหนึ่ง อยู่ตรงหน้าเซเว่น แต่มาเปิดที่นี่ด้วย 

เพราะท าเลเหมาะ เป็นซอยที่มีนักท่องเที่ยวเดินทั่วถึง เส้ือที่ขายในร้านเป็นงาน ออกแบบเองท าเอง 
ดีไซน์เป็นแบรนด์ของเราเอง คือ แบรนด์เปี่ยมสุข เส้ือโปโลปกจะขายดีที่สุด ราคา 199 บาท ทุกไซส์
เราขายราคาเดียวกันหมด แล้วก็จะมีไซส์ใหญ่พิเศษ 2X จะขายอยู่ 229 บาท ตั้งแต่เปิดร้านมาก็ยังไม่มี
ปัญหาอะไร ส่วนมากลูกค้าก็ไม่มีปัญหาอะไรนะ (จงจิต, 2555) 

 
  ส่วนถามว่าขายไรดีเนี่ย บางครั้งเราต้องพูดตรงๆ เลย ต้องงมถั่วก่อน เพราะว่าพี่ก็เจ๊งมาเยอะ

ปีสองปีแรกเจ๊งมาเยอะมาก ก่อนที่จะมาจับตรงนี้ได้ เมื่อก่อนพี่ขายเซรามิก งานไม้ ตุ๊กตา เทียนเรา
ขายมาก่อน  เราต้องรู้กลุ่มตลาดก่อน นักท่องเที่ยวที่เข้ามา สมมติเขาเดินมา เราต้องสังเกต ถ้าเราเป็น
แม่ค้า จะต้องดูนักท่องเที่ยวว่าเป็นกลุ่มไหน เขาแต่งตัวยังไง ส ารวจตั้งแต่หัวจรดเท้า ทัวร์นี้รุ่นเด็ก 
หรือ รุ่นแก่ เพราะฉะนั้นเราต้องจับสินค้าพวกนี้มา ดูก าลังเงินของเขาด้วย แล้วก็ความชอบของเขา
ด้วย อย่างร้านพี่เนี่ย เอากระเป๋าดีๆ แบรนด์เนมมาไม่ซ้ืออยู่แล้ว บางครั้งเราต้องดูตรงนั้นด้วย       

 (ศิโรตม์, 2555) 

 
 1.5 กลยุทธ์การตัดทอน การยกเลิกกิจการ หรือเปลี่ยนกิจการ ตลาดสามชุกแห่งนี้มีอายุ
มากกว่า 100 ปี ธุรกิจที่ยังคงด าเนินอยู่ ในปัจจุบันนี้ส่วนมากแล้วเป็นธุรกิจที่มีอยู่ทั่วไป คือ  
ร้านขายเสื้อผ้าสามชุก ร้านของฝาก ร้านของเล่น ร้านกระเป๋า ร้านไอศกรีม ฯลฯ ร้านที่มีอยู่ดั้งเดิม
เหลืออยู่น้อย เช่น ร้านถ่ายรูปโบราณ ร้านขายยาโบราณ ฯลฯ กิจการร้านโบราณต่างๆ  
ก็เปลี่ยนแปลงให้ทันสมัยมากขึ้น  ยกตัวอย่าง ร้านถ่ายรูปดิจิตอล ร้านขายยาแผนปัจจุบัน  
จากโรงแรมเปลี่ยนเป็นร้านกาแฟ ฯลฯ ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า “โรงแรมเปิดมา 80 กว่าปี แต่ตอนนี้มา
ท าเป็นร้านนี้ท ากันมา 10 กว่าปีแล้ว” (ณัฐพร, 2555)  
 
  เดี๋ยวนี้มันมียาส าเร็จ ยาหมอเยอะแยะยาไทยโบราณเขาก็ มันไม่มียาแผนใหม่ เขาก็ใช้ยาไทย

โบราณ เดี๋ยวนี้แผนใหม่เข้ามาเยอะ เขาก็ใช้แผนใหม่กัน (สุนิภา, 2555)  
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 สรุป การใช้กลยุทธ์ของผู้ประกอบการชาวตลาดสามชุก จากการส ารวจและสัมภาษณ์
พบว่า ผู้ประกอบการจะใช้กลยุทธ์ที่หลากหลาย ใช้ร่วมกันเพื่อให้ธุรกิจด าเนินกิจการไปได้ด้วยดี 
แต่กลยุทธ์ที่ได้รับความนิยมมากที่สุด ก็คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ร้านค้าภายในตลาด
เลือกใช้กลยุทธ์นี้ เป็นจ านวนมาก เพื่อสร้างความโดดเด่นให้กับร้านของตัวเอง ร่วมกับ
สถาปัตยกรรมภายในตลาด ท าให้ร้านค้าเป็นที่น่าสนใจและสามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวได้
หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นการขายของสไตล์วินเทจ การประยุกต์สินค้าให้กลายเป็นของเก่า การคง
สภาพของร้านค้าดั้งเดิมไว้ ทั้งหมดนี้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของร้านค้าแต่ละร้าน อีกทั้งยัง
สามารถสร้างรายได้ให้กับตนเองและตลาดสามชุก รายได้หลักส่วนใหญ่จะมาจากวันเสาร์ อาทิตย์ 
และวันหยุดนักขัตฤกษ์ แตกต่างจากวันธรรมดาที่จ านวนนักท่องเที่ยวน้อยกว่าอย่างเห็นได้ชัด 
ในช่วงเวลาตอนเย็นพอจะมีคนในพื้นที่มาเลือกซื้อสินค้าและใช้บริการเพื่อน าไปใช้ประโยชน์ต่างๆ 

 
2.  ผลการจ าแนกคุณภาพชีวิตของชุมชนตลาดสามชุก 
 สามารถจ าแนกได้ 5 ประเภท ดังน้ี 
 2.1 ด้านสุขภาพ คนในตลาดสามชุก จะมีทั้งคนรุ่นใหม่ที่มีสุขภาพร่างกายแข็งแรงดี 
และคนรุ่นเก่าที่เมื่ออายุมากขึ้นมักมีโรคประจ าตัว แต่ส่วนใหญ่แล้วยังแข็งแรงสามารถด าเนิน
ชีวิตประจ าวันด้วยตนเองได้อย่างปกติสุข เช่น คุณแม่ของผู้ประกอบการร้านถ่ายรูปโบราณศิลป์
ธรรมชาติ อายุ 95 ปี มีโรคประจ าตัวคือ โรคเบาหวาน และความดันโลหิตสูง แต่ยังสามารถเดินและ
ด าเนินชีวิตประจ าวันด้วยตนเองได้ และผู้ประกอบการร้านขายยาไทยแผนโบราณฮกอันโอสถ อายุ 
73 ปี ยังสามารถด าเนินกิจการที่ร้านได้อย่างคล่องแคล่ว ไม่มีโรคประจ าตัว มีแค่อาการปวดหลังที่
เกิดขึ้นจากอายุที่เพิ่มมากขึ้น ปัจจุบันได้ท าการผ่าตัดเรียบร้อยแล้ว สามารถใช้ชีวิตได้อย่างปกติสุข 
จากข้อมูลข้างต้นอาจกล่าวได้ว่า การมีสุขภาพจิตที่ดี อาจส่งผลถึงสุขภาพร่างกายที่ดีด้วยเช่นกัน ดัง
บทสัมภาษณ์ที่ว่า “อย่างปวดหลัง เคยปวดหลัง หมอแนะน าให้กินยาเม็ดละ 400 กินก็ไม่หายต้องไป
ผ่า นี่ผ่ามาแล้วเนี่ย ผ่านมา 3 ปีครึ่งและ หายปวด โรคภัยไข้เจ็บหายหมด ไม่มีโรคอะไรเลย ไม่มีโรค
ประจ าตัวมันก็ดีไปอย่าง” ( สุนิภา, 2555) 
  2.2 ด้านจิตใจ จิตใจของคนที่นี่ค่อนข้างดี มีความสุขและพอใจกับวิถีชีวิตความเป็นอยู่
ในปัจจุบัน ด้วยปัจจัยหลายประการทั้งสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติที่ดี และสัมพันธภาพที่ดีของคน
ในครอบครัวและเพื่อนบ้านที่เปรียบเสมือนคนในครอบครัว สิ่งเหล่านี้ล้วนส่งผลดีต่อสุขภาพจิตใจ
ของคนในตลาดสามชุกแห่งนี้ จากการลงพื้นที่เก็บข้อมูล ท าให้ผู้วิจัยเห็นถึงความอบอุ่นจากการให้
ความร่วมมือในการให้ข้อมูลเป็นอย่างดี การแนะน าสถานที่ให้แก่นักท่องเที่ยวด้วยความเต็มใจ และ
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ความมีน้ าใจโอบอ้อมอารีย์ ห่วงใยนักท่องเที่ยวด้วยการแนะน าให้เดินตามเส้นทางที่สามารถหลบ
ฝนได้ อีกทั้งในช่วงน้ าท่วม คนในตลาดมีการรวมตัวกันบริจาคเงิน เพื่อท าอาหารไปแจกให้ผู้
ประสบอุกทกภัยน้ าท่วม ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า “การอยู่ที่นี่มันก็เป็นอะไรที่ คนสมัยก่อนคนจีนน่ะ 
เวลาเขาคบค้ากัน เขาจะไว้ใจกัน” (สุรีย์, 2555)  
 
  เนื่องจากน้ าท่วมคนก็ไม่มาเที่ยว คือจริงๆ ที่น้ าท่วมเนี่ยประมาณหนึ่งเดือน แต่มันก็มี

ผลกระทบต่อเนื่อง พอน้ าท่วมบ้านคนก็โดนน้ าท่วมด้วยเขาก็คงต้องเก็บเงินเอาไว้ รายได้เราก็น้อยลง
ก็ต้องใช้ให้มันน้อยลงประมาณนั้น เพราะยังไงเราก็ต้องอยู่ตรงนี้ต่อไป (เอกดนัย, 2555) 

 

 2.3 ด้านสภาพแวดล้อม สภาพแวดล้อมของตลาดสามชุกแห่งนี้ มีการอยู่อาศัยของ
ครัวเรือนแบบกระจาย มีสภาพอากาศค่อนข้างดีปลอดโปร่ง มีวิถีชีวิตความเป็นอยู่แบบเรียบง่าย คน
ในชุมชนมีความรักใคร่ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน แสดงถึงความรักและภาคภูมิใจในท้องถิ่นด้วยการ
ร่วมมือกันอนุรักษ์วัฒนธรรม วิถีชีวิตความเป็นอยู่แบบดั้งเดิม รวมถึงสถาปัตยกรรมต่างๆ ที่ยังคง
เก็บรักษาไว้ได้อย่างสมบูรณ์ เพื่อให้เยาวชนรุ่นต่อไป เล็งเห็นถึงความส าคัญและความสวยงาม
ประณีตของสถาปัตยกรรมโบราณ เพื่อร่วมมือกันรักษาไว้สืบไป ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า 

 
มีอาจารย์จากสถาปัตย์ศิลปากรก็มา ธรรมศาสตร์ ลาดกระบัง  ศรีปทุม ก็มาช่วยมาดู  

สถาปัตย์ต่างๆ เป็นอย่างไรบ้าง ช่วยวิเคราะห์ ช่วยวิจัย การรักษาแนวโน้ม อนุรักษ์ยังไง  อาจารย์ต่างๆ 
ก็จะเข้ามาช่วยคุย ดูจุดเด่นของตลาด ที่มาที่ไปเป็นยังไง อาจารย์ก็จะมาบอก ช่องลมผิง ลายอย่างนี้ 
ทั้งหมด 19 ลาย ในตลาด นี่คือไฮไลท์ของเรา คนอยู่สมัยก่อน คือ ไทย จีน ลาว มอญ มาอยู่หมดเลย
นะแถวเนี้ย ความแตกต่างคือ ท าไมคนแต่ละบ้านถึงมีศาลพระภูมิอยู่ด้านบนช้ัน 2 เพราะแต่ละบ้าน
ไม่มีพ้ืนที่ข้างล่าง นี่คือจุดเด่นของตลาด (ณัฐพร, 2555) 

 
 2.4 ด้านการเงิน ผู้ประกอบการและคนในตลาดสามชุกส่วนใหญ่อาศัยอยู่และด าเนิน

ธุรกิจบนที่ดินของตนเองในตลาดสามชุกมาตั้งแต่รุ่นบรรพบุรุษ มีความเป็นอยู่แบบพอเพียง ด าเนิน
ธุรกิจค้าขายแบบพึ่งพาอาศัยกัน ไม่ได้มุ่งหวังผลตอบแทนสูงนัก เพียงแค่ให้เพียงพอต่อการ
ตอบสนองความต้องการพื้นฐานเท่านั้น คนที่นี่จึงไม่ได้เคร่งเครียดที่จะแข่งขันกัน อยู่แบบพออยู่พอ
กินไม่มีการก่อหนี้สิน มีความเครียดต่ า ส่งผลต่อสุขภาพจิตใจที่ดีและสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงอีก
ด้วย ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า “รักษากันไปเร่ือยๆ อย่างเงี้ย รู้จักกันไป ขายกันไป” (สุนิภา, 2555) 
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 คือเรามีทุนเดิมมา การท าการค้าเรามาตั้ง 60 กว่าปี แล้วเวลานี้บ้านที่สมัยก่อนเคยเช่า ก็เป็น
เจ้าของเองแล้ว งั้นเราไม่เสียค่าเช่าบ้าน ก็ซ้ืออาหารแล้วเราก็ใช้แบบสบายๆ เสื้อผ้าก็ไม่จ าเป็นต้องซ้ือ 
เพราะว่า ญาติที่กรุงเทพฯเขาเบื่อแล้วเขาก็ส่งมาให้ ไม่เคยซ้ือเส้ือผ้า เราอยู่ที่บ้านเรานี่ใส่ยังไงก็ได้ 
สบาย (สุรีย,์ 2555) 

 
 ถ้าน้องเรียนจบ น้องฟังพี่ไว้นะ คนเรามีขึ้นมีลง จังหวะที่เราลงเนี่ย ไม่ใช่ว่าเราจะลงสุดๆ  

เพราะฉะนั้น ลงมันเป็นเหมือนแรงเสียดทาน มันต้องอยู่ที่ว่าเราจะประคองตัวยังไง พี่คงไม่สามารถ
บอกได้ว่าตอนเวลาเราขาลง เราควรท ายังไง จังหวะลงมันลงจริงๆ ลงขนาดว่า สมมติว่ามีเงินเข้า
บัญชีเวลาเปิดมาเราจะเห็นตัวเลขเลย ถอนออก ถอนออกอย่างเดียว ค่าลูกจ้าง ค่ากิน ทุกอย่าง ค่าของ 
เพราะว่าอย่างกระเป๋าสานมันต้องมีต้นทุน ต้องให้เงินเขาก่อนในการที่จะหาคนท า จ้างเขา แล้วเอา
วัตถุดิบไปให้เขา ถ้าเราไม่เอาเงินไปให้เขา เขาก็ไม่ท าให้เรา เพราะฉะนั้นเนี่ย พอเราท าปุ๊บได้ของ
มาแลว้ขายไม่ได้ แต่เราต้องจ้างเขาก่อน  เพราะฉะนั้นทุกอย่างจะติดลบเรียบ (ศิโรตม์, 2555) 

 
 2.5 ด้านครอบครัว ที่ตลาดสามชุกแห่งนี้ แบ่งครอบครัวออกเป็นเครือญาติ คนใน
ครอบครัวเดียวกัน และ คนต่างถิ่นที่เข้ามาอาศัย ที่มีความรักใคร่กันอย่างมาก และเพื่อนบ้านที่
เปรียบเสมือนคนในครอบครัว เป็นสิ่งที่หลอมรวมให้เป็นเอกลักษณ์ของตลาดสามชุก ไม่ว่าใน
ปัจจุบันตลาดสามชุกจะเปลี่ยนแปลงและพัฒนาไปมากเพียงใด แต่ทุกครอบครัวยังคงมีความรักและ
ภาคภูมิใจในตลาดสามชุกเช่นเดิม ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า  “วันเสาร์อาทิตย์คนเยอะๆ จะมีน้องแล้วก็
แฟนพี่มาช่วยขาย แต่ถ้าวันปกติพี่จะขายคนเดียว” (ศิโรตม,์ 2555)  
 
 ก็ขายกันอยู่ 2 คนเนี่ยล่ะค่ะ ตั้งแต่การผลิตจนถึงขายหน้าร้านเลย ทั้งหมดเลย   
 (ณัชรเอก, 2555)  

         
   เกิดที่กรุงเทพ พอ 7 เดือน แม่ก็อุ้มมานี่ เปิดร้าน เพราะว่าอาป๊าเขามาจากเมืองจีน ตอนอายุ 
17 แล้วเขามาอยู่กับญาติที่กรุงเทพฯ ญาติท าเกี่ยวกับการถ่ายภาพ เขาก็ฝึกแล้วเขามาจากเมืองจีน คือ
เขาไม่มีทุน ได้แค่ว่าเป็นลูกจ้างล้าง กินเงินเดือน แล้วเขามีความคิดว่า ถ้าเขาอยู่กรุงเทพฯ ชีวิตของ
เขาก็คือลูกจ้างตลอดชีวิต ที่นี้พอเขามาอยู่บ้านนอก ค่าใช้จ่ายถูก ค่าเช่าบ้าน ไม่มีญาติอยู่ที่นี่ ไม่มีเลย 
(สุรีย,์ 2555) 
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สรุป คุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก มีทั้งที่มีสุขภาพแข็งแรงสมบูรณ์ดีและเจ็บป่วย
บ้างตามวัยปะปนกันไป ผลการส ารวจพบว่า ส่วนใหญ่แล้วด้านการเงินของชาวตลาดสามชุก ใช้
ตามหลักเศรษฐกิจพอเพียง  ทั้งเร่ืองการใช้จ่าย รายได้ การเลือกซื้อของบริโภคอุปโภค ล้วนแต่ยึด
หลักเศรษฐกิจพอเพียงทั้งนั้น 
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บทท่ี 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ของผู้ประกอบการกับคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก 
จังหวัดสุพรรณบุรี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาและจ าแนกถึงกลยุทธ์ของผู้ประกอบการและคุณภาพ
ชีวิตของคนในตลาดสามชุก เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร การ
สังเกต การส ารวจ และการสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการ โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างตามความสะดวก
หรือแบบบังเอิญ มีการน าข้อมูลมาวิเคราะห์ ตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของข้อมูล 
จากนั้นจึงน าข้อมูลที่ได้มาเรียบเรียงเป็นผลการศึกษา โดยสามารถสรุปได้ดังนี้ 
               
สรุปผลการวิจัย 
1.  ด้านกลยุทธ์  
 1.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง จากการลงพื้นที่ผู้วิจัยพบว่า กลยุทธ์นี้ได้รับความ
สนใจเป็นอย่างมาก ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ต่างใช้กลยุทธ์นี้เพื่อแข่งขันกันแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาด โดยแต่ละร้านจะดึงจุดเด่นของตัวเองออกมาได้อย่างชัดเจนไม่ว่าจะเป็นในส่วนของ
สินค้าหรือบริการ เพื่อให้ลูกค้าเล็งเห็นถึงความแตกต่างนั้นๆ และตัดสินใจเข้ามาค้าขายกับธุรกิจ อีก
ทั้งยังรักษาสถาปัตยกรรมโบราณซึ่งเป็นสิ่งดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยว ผู้ประกอบการต่าง
จัดหาสินค้ามาขายเพื่อให้เข้ากับสภาพแวดล้อมของตลาด บางร้านยังคงรักษาร้านดั้งเดิมแบบ
โบราณไว้ซึ่งมีความเป็นเอกลักษณ์ที่สามารถสร้างความแตกต่างจากผู้ประกอบการรายอ่ืนๆ ได้เป็น
อย่างดี รวมถึงมีการจัดหน้าร้านให้สวยงามเป็นเอกลักษณ์เพื่อเป็นที่ถ่ายรูปให้กับนักท่องเที่ยว เป็น
กลยุทธ์ที่สามารถดึงดูดลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
 1.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน จากการลงพื้นที่ผู้วิจัยพบว่า ผู้ประกอบการที่ใช้กล
ยุทธ์ลักษณะนี้ส่วนใหญ่จะใช้วัตถุดิบหลักที่มีจ านวนมากและหาได้ง่ายในจังหวัดสุพรรณบุรี ท าให้
ได้วัตถุดิบที่มีราคาต่ า และยังช่วยลดค่าใช้จ่ายในการขนส่งได้เป็นอย่างมาก ส่งผลให้ผู้ประกอบการ
มีต้นทุนของสินค้าต่ าสามารถสร้างผลตอบแทนได้สูงและขายสินค้าในราคาต่ ากว่าคู่แข่งขันได้ เป็น
จุ ดแข็ งของ ร้ านที่ ใ ช้ กลยุทธ์นี้  ส าม ารถลดจ านวนคู่ แ ข่ ง ขัน ในตลาดได้ เป็ นอย่ า งดี
 1.3 กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะด าเนินธุรกิจให้มี
ความคล่องตัวต่อการตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  มีการ
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ปรับเปลี่ยนสินค้าจากการสังเกตและพยายามตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มลูกค้าและ
นักท่องเที่ยวที่ส่วนใหญ่จะนิยมสินค้าแบบโบราณย้อนยุค กลยุทธ์นี้ส่งผลให้ผู้ประกอบการมี
ยอดขายเพิ่มสูงขึ้น เนื่องจากการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด และรวดเร็วกว่า
ร้านอ่ืนๆ ถึงแม้ในปัจจุบันจะมีคู่แข่งขันเพิ่มขึ้น แต่ผู้ประกอบการที่ใช้กลยุทธ์ในลักษณะนี้ยังคงมี
ยอดขายที่ดีและได้ผลตอบแทนเป็นที่น่าพอใจ 
 1.4 กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน กลยุทธ์นี้ผู้ประกอบการจะมุ่งที่ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
โดยน าสินค้าที่ตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมาจ าหน่าย จากการลงพื้นที่ผู้วิจัยพบว่า 
ผู้ประกอบการที่ใช้กลยุทธ์รูปแบบนี้ จะมุ่งทั้งในส่วนของตลาดกลุ่มวัยรุ่นที่มีก าลังซื้อน้อยและ
มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบของตกแต่งแนวย้อนยุค กลยุทธ์นี้สามารถดึงดูดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ดี 
ส่งผลให้ร้านของผู้ประกอบการที่ใช้กลยุทธ์นี้มีนักท่องเที่ยวที่สนใจแวะเข้ามาเลือกซื้อสินค้าเป็น
จ านวนมาก 
 1.5 กลยุทธ์การตัดทอน การยกเลิกกิจการ หรือเปลี่ยนกิจการ ตลาดสามชุกแห่งนี้มีอายุ
มากกว่า 100 ปี ธุรกิจที่ยังคงด าเนินอยู่ในปัจจุบันนี้ส่วนมากแล้วเป็นธุรกิจที่มีอยู่ทั่วไปซึ่งเกิดขึ้นมา
ใหม่ เป็นร้านที่ด าเนินธุรกิจด้านสิ่งของอุปโภคบริโภคที่สามารถขายได้ง่าย ในส่วนของร้านที่มีอยู่
ดั้งเดิม เช่น ร้านขายยาไทยแผนโบราณ ร้านถ่ายรูปแบบโบราณที่เหลือจ านวนน้อย เนื่องจากการ
เปลี่ยนแปลงทางสภาพแวดล้อม เศรษฐกิจ สังคม และในด้านอ่ืนๆ  ส่งผลให้ผู้บริโภคมีความ
ต้องการที่เปลี่ยนแปลงไป ผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจไม่สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงนั้น 
จ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์การตัดทอน เพื่อยกเลิกกิจการหรือเปลี่ยนแปลงรูปแบบกิจการให้ตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภค เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจต่อไป ในส่วนของผู้ประกอบการที่ยังคงสามารถ
ด าเนินธุรกิจได้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้บริโภคนั้น อาจมีการปรับเปลี่ยน
รูปแบบของธุรกิจให้ทันสมัยมากขึ้น แต่ยังคงรักษารูปแบบเดิมอันเป็นเอกลักษณ์ไว้ เช่น โรงแรม
อุดมโชค โรงแรมเก่าแก่ที่อยู่คู่ตลาดสามชุกมาเป็นเวลานานมีความสวยงามและมีเอกลักษณ์
ทางด้านสถาปัตยกรรมโบราณอันโดดเด่น ซึ่งในปัจจุบันผู้ประกอบการได้เปลี่ยนแปลงชั้นล่างของ
โรงแรมให้เป็นร้านกาแฟซึ่งตรงกับความต้องการของผู้บริโภค แต่ยังคงรักษาส่วนที่เหลือไว้ในรูป
แบบเดิม เป็นเอกลักษณ์ที่สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวได้เป็นจ านวนมาก 
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2.  ด้านคุณภาพชีวิต  
 2.1 ด้านสุขภาพ 
  จากการลงพื้นที่พบว่า ชาวชุมชนตลาดสามชุกส่วนใหญ่มีสุขภาพร่างกายที่
แข็งแรง สามารถใช้ชีวิตประจ าวันได้อย่างปกติสุข มีอาการเจ็บไข้ได้ป่วยเพียงเล็กน้อยส่วนใหญ่
ร่างกายแข็งแรงไม่มีโรคภัย ซึ่งอาจเป็นผลมาจากการไม่มีความเครียด การมีความสุขและพึงพอใจ
กับชีวิตในปัจจุบันของตนเอง ผู้สูงอายุที่พบเห็นในชุมชน สามารถเดินและใช้ชีวิตประจ าวันได้ด้วย
ตนเอง มีบ้างบางส่วนที่ใช้ไม้เท้าช่วยโดยไม่ต้องมีคนพยุง ผู้สูงอายุบางส่วนที่ป่วยทางร่างกายจาก
อายุที่เพิ่มมากขึ้นแต่ยังมีก าลังใจดี ดูมีความสุขยิ้มแย้มแจ่มใสสามารถต่อสู้กับโรคภัยไข้เจ็บได้ 
สภาพภายในชุมชนจึงประกอบไปด้วย ผู้สูงอายุที่ส่วนใหญ่มีคุณภาพชีวิตด้านสุขภาพอยู่ในระดับดี
 2.2 ด้านจิตใจ 
  ชาวชุมชนตลาดสามชุก ส่วนใหญ่แล้วมีสภาพจิตใจที่ดี มีความสุขและพึงพอใจกับ
ชีวิตในปัจจุบันของตนเอง มีจิตใจดี เอ้ือเฟื้อเผื่อแผ่ต่อผู้มาเยี่ยมเยียน มีน้ าใจให้เพื่อนบ้านและ
นักท่องเที่ยว สภาพจิตใจลักษณะนี้ เป็นผลมาจากการไม่มีความเครียด การมองโลกในแง่ดี อาจมี
การโอ้อวดกันบ้างแต่เป็นไปเพื่อแสดงความภาคภูมิใจในชีวิตของตนมากกว่าการคิดในแง่ร้าย มีการ
ให้ความช่วยเหลือกันในระหว่างชุมชน ท ากิจกรรมร่วมกันเพื่อส่งเสริมให้ชุมชนแข้มแข็งทั้ง
ภายนอกและภายใน  
 2.3 สภาพแวดล้อม  
  สภาพแวดล้อมของตลาดสามชุกแห่งนี้ มีการอยู่อาศัยของครัวเรือนแบบกระจาย มี
สภาพอากาศค่อนข้างดีปลอดโปร่ง มีวิถีชีวิตความเป็นอยู่แบบเรียบง่าย คนในชุมชนมีความรักใคร่
ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน แสดงถึงความรักและภาคภูมิใจในท้องถิ่นด้วยการร่วมมือกันอนุรักษ์
วัฒนธรรม วิถีชีวิตความเป็นอยู่แบบดั้งเดิม รวมถึงสถาปัตยกรรมต่างๆ ที่ยังคงเก็บรักษาไว้ได้อย่าง
สมบูรณ์  เพื่อให้ เยาวชนรุ่นต่อไป เล็งเห็นถึงความส าคัญและความสวยงามประณีตของ
สถาปัตยกรรมโบราณ เพื่อร่วมมือกันรักษาไว้สืบไป 
 2.4 ด้านการเงิน 
  การใช้ชีวิตของชาวชุมชนตลาดสามชุก ส่วนใหญ่แล้วคนที่อาศัยอยู่ดั้งเดิมหรือคน
ในพื้นที่ จะด ารงชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ใช้จ่ายเท่าที่จ าเป็นเพื่อให้เพียงพอต่อการ
ด าเนินชีวิตประจ าวันเท่านั้น ไม่ได้มีความขัดสนเร่ืองเงินหรือข้าวของเคร่ืองใช้ มีความเพียงพอและ
พอดีในการด าเนินชีวิต รู้สึกพึงพอใจกับสภาพชีวิตความเป็นอยู่ในปัจจุบันไม่มีความต้องการสิ่งใด
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เพิ่มเติมเป็นพิเศษ ผู้ประกอบการบางรายไม่ได้ค านึงถึงก าไรในการค้าขายเป็นหลัก ด าเนินธุรกิจ
เพียงเพื่อให้พออยู่พอกิน พอที่จะซื้อวัตถุดิบในการท ามาค้าขาย ค้าขายกันเสมือนเป็นพี่เป็นน้อง 
 2.5 ด้านครอบครัว 
  ที่ตลาดสามชุกแห่งนี้ แบ่งครอบครัวออกเป็นคนในครอบครัวเดียวกัน เครือญาติ 
และคนต่างถิ่นที่เข้ามาอาศัย ส่วนใหญ่แล้วคนที่อาศัยอยู่ดั้งเดิมหรือคนในพื้นที่มีความรักใคร่กัน
อย่างมาก มีเพื่อนบ้านที่เปรียบเสมือนคนในครอบครัว มีการชักชวนคนในครอบครัวให้เข้ามาเป็น
ส่วนหนึ่งในการท าธุรกิจ เพื่อเป็นการช่วยเหลือญาติพี่น้องของตนให้เข้ามามีส่วนร่วมและมีรายได้ 
เป็นสิ่งที่หลอมรวมให้เป็นเอกลักษณ์ของตลาดสามชุก ไม่ว่าในปัจจุบันตลาดสามชุกจะ
เปลี่ยนแปลงและพัฒนาไปมากเพียงใด แต่ทุกครอบครัวยังคงมีความรักใคร่กลมเกลียว และยังคงมี
ความภาคภูมิใจในตลาดสามชุกเช่นเดิม  
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 การด าเนินกลยุทธ์ของผู้ประกอบการในตลาดสามชุก เป็นไปเพื่อความอยู่รอดของ
ธุรกิจจึงต้องมีการเลือกใช้กลยุทธ์ให้เหมาะสม และน าเอากลยุทธ์ไปใช้ได้อย่างถูกต้องสอดคล้อง
กับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป หากมีการศึกษาและเอาใจใส่ในเร่ืองของการบริหารกลยุทธ์อย่าง
สม่ าเสมอ ก็จะส่งผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ในระยะยาว ช่วยเพิ่มความเข้มแข็งและ
ผลตอบแทนที่ดีให้แก่ผู้ประกอบการได้มากขึ้น กลยุทธ์ในด้านต่างๆ ของผู้ประกอบการ ท าให้มี
นักท่องเที่ยวให้ความสนใจเข้ามาท่องเที่ยวเพิ่มมากขึ้น สามารถสร้างรายได้ให้กับคนในตลาด
สามชุก การปรับใช้กลยุทธ์ของผู้ประกอบการท าให้ตลาดสามารถด ารงอยู่ได้ สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ วรสิทธ์ จาตุรัตน์ (2548) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การด ารงอยู่อย่างเหมาะสมของระบบเศรษฐกิจ
ขนาดเล็ก กรณีศึกษาชุมชนไม้เรียง อ.ฉวาง จ.นครศรีธรรมราช พบว่า กลยุทธ์ที่เหมาะสมของระบบ
เศรษฐกิจขนาดเล็ก คือ กลยุทธ์รุก รับ ปรับ แก้ ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ โดยมีการผูกโยงกัน
เป็นกลุ่มผลประโยชน์ที่ไม่ซับซ้อน และสิ่งที่สามารถรักษาไว้ซึ่งเจตจ านงร่วมกันคือความมี
คุณธรรม 
 และส่งผลให้คุณภาพชีวิตด้านต่างๆ ของคนในตลาดสามชุก อยู่ในระดับที่ชุมชนพึง
พอใจ ทั้งคุณภาพชีวิตด้านการท างาน และด้านการด าเนินชีวิต ภายใต้การแข่งขันที่สูงแต่ผู้คนที่นี่ก็
ยังคงมีสุขภาพกายและสุขภาพจิตใจที่แข็งแรง สามารถอยู่ร่วมกันแบบพึ่งพาอาศัยซึ่งกันและกัน 
ด าเนินชีวิตอยู่บนความพอเพียง ร่วมสร้างรอยยิ้มและความอบอุ่นให้แก่นักท่องเที่ยวได้อยู่เสมอ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณดา จันทร์สม และคณะ (2550) ศึกษาเร่ือง คุณภาพชีวิตของคนไทย 
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พบว่า ตัวอย่างแต่ละภาคที่เห็นว่าชีวิตปัจจุบันดีขึ้น มีจ านวนตั้งแต่ร้อยละ 26.5 – 34.4 ซึ่งมีจ านวน
ใกล้เคียงกัน แตกต่างกันไม่มากนัก และเหตุผลที่ตัวอย่างเห็นว่าชีวิตดีขึ้นหรือเลวลงมีสาเหตุมาจาก
เร่ืองของเศรษฐกิจทั้งนั้น และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปวีณา กองฤทธิ์ (2550) ศึกษาเร่ือง 
ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงกับพฤติกรรมผู้บริโภคในเขตจตุจักรและ
เขตบางเขน พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ส่วนใหญ่จะเห็นด้วยว่าพฤติกรรมผู้บริโภคต่อปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเกิดการเปลี่ยนแปลง เช่น 
ในทุกวันน้ีการด ารงชีวิตเร่ิมมีการเปลี่ยนแปลงไปเป็นสังคมเมืองเพิ่มมากขึ้น และรายได้เป็นปัจจัยที่
ส าคัญในปัจจุบัน และมีการทิ้งบ้านเกิดเพื่อมาท างานในเมืองเพิ่มมากขึ้นท าให้เกิดค่านิยมใหม่ใน
สังคมไทย ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเป็นการท าให้ผู้บริโภคเร่ิมส านึกรักบ้านเกิดโดยไม่มาท างาน
ในเมืองเพิ่มมากขึ้นแต่ท างานในแผ่นดินเกิดเพิ่มมากขึ้น 
 การเปลี่ยนแปลงของตลาดสามชุก ไม่ว่าจะเป็นด้านการด าเนินธุรกิจและด้านวิถีชีวิต 
ต่างส่งผลให้ตลาดเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีขึ้น นักท่องเที่ยวให้ความสนใจกับความเก่าแก่โบราณ
ของสิ่งปลูกสร้าง ประวัติอันยาวนานของตลาด เป็นแรงดึงดูดให้ตลาดมีลูกค้าจ านวนมาก ทั้งชาว
ไทยและชาวต่างชาติ แต่ตลาดยังคงความดั้งเดิม เปรียบเสมือนความทรงจ าในอดีต  เกิดเป็นวิถีชีวิต
ใหม่แห่งการด ารงอยู่ คือการด าเนินธุรกิจให้สอดรับกับความต้องการของลูกค้าควบคู่ไปกับการ
รักษาเอกลักษณ์ของตลาดไว้ สอดคล้องกับ แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคต ของ เสรี วงษ์
มณฑา (2542 : 12-29) กล่าวว่า กลยุทธ์ทางการตลาดจะอยู่บนรากฐานของการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมผู้บริโภคที่คาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคต แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงเร่ืองรูปแบบการ
ด ารงชีวิต (Lifestyle) และพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 จากการวิจัยเร่ืองกลยุทธ์ของผู้ประกอบการกับคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก
จังหวัดสุพรรณบุรีพบว่า ผู้ที่เข้ามาในตลาด เช่น มาเป็นหมู่คณะ หรือ มาเป็นการส่วนตัว มักประสบ
ปัญหาการไม่มีที่จอดรถต้องไปจอดริมถนน ท าให้การจราจรในช่วงวันเสาร์ -อาทิตย์ติดขัด อีกทั้ง
เร่ืองการแบ่งพื้นที่ประเภทของสินค้า อาจท าให้นักท่องเที่ยวสับสนในการเลือกซื้อสินค้าได้ ดังนั้น 
ควรมีการจัดที่จอดรถเพิ่ม เพื่อความสะดวกของผู้เข้ามาในตลาด ทั้งคณะทัวร์และบุคคลทั่วไป ทั้งนี้
หน่วยงานต่างๆ ควรให้ความร่วมมือในการช่วยจัดสรรพื้นที่ในตลาดให้เป็นสัดส่วน เพื่อความเป็น
ระเบียบเรียบร้อยของตลาด 
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3.  ข้อเสนอแนะ 
 3.1 ข้อเสนอแนะเพื่อน าผลการวิจัยไปใช้  
  3.1.1 ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 
           กลยุทธ์ของผู้ประกอบการในตลาดสามชุก หากมีการเลือกใช้ได้อย่างถูกต้อง
และเหมาะสม จะช่วยให้ธุรกิจด ารงอยู่และประสบความส าเร็จได้ในระยะยาว อีกทั้งการมีคุณภาพ
ชีวิตที่ดี ส่งผลให้บุคคลในตลาดสามารถสร้างรายได้เพียงพอต่อความต้องการของตนเองและ
ครอบครัว เพื่อใช้ในการบริโภค อุปโภค และการด ารงชีวิต ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง รวมถึง
สถาปัตยกรรมโบราณของชุมชน มีบทบาทส าคัญในการธ ารงไว้ซึ่งวัฒนธรรม เป็นสิ่งดึงดูด
ผู้บริโภค ช่วยสร้างรายได้ให้กับชุมชน พร้อมกันนี้ถ้าสามารถดึงให้องค์กรภายนอกเข้ามาสนับสนุน 
ก็จะยิ่งช่วยให้ชาวตลาดสามชุก สามารถด ารงไว้ซึ่งวัฒนธรรมที่ดีงามสืบต่อไป 
  3.1.2 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
           องค์การบริหารส่วนต าบลที่ท าหน้าที่ในการธ ารงวัฒนธรรม นอกจากท า
หน้าที่ในการดูแลชุมชนแล้ว ยังจัดกิจกรรมเพื่อดึงดูดผู้บริโภค ให้เข้ามาเที่ยวตลาด และใช้จ่าย
เพื่อให้มีเงินหมุนเวียนภายในตลาด เป็นการสร้างรายได้ให้กับคนในชุมชน อีกทั้ง ผลการวิจัยพบว่า
ในช่วงวันเสาร-์อาทิตย์ จะมีพ่อค้าแม่ค้ามาตั้งแผงลอยหน้าบ้านชาวตลาดสามชุก ท าให้นักท่องเที่ยว
ไม่สามารถมองเห็นหน้าร้านได้อย่างชัดเจน ทางผู้ดูแลตลาดควรเข้ามาดูแลและจัดสรรพื้นที่ให้แก่
พ่อค้าแม่ค้าเหล่านี้ไม่ให้บดบังหน้าร้านของชาวตลาดสามชุก รวมถึงการดูแลรักษาสถาปัตยกรรม
ให้คงอยู่ควบคู่ไปกับการด าเนินธุรกิจให้เกิดรายได้เพียงพอต่อความต้องการของตนเองและครัว 
สามารถท าให้เยาวชนรุ่นหลังเกิดความตระหนักว่าชุมชนท้องถิ่นและวัฒนธรรมของตนเองนั้นมีค่า
เกิดความหวงแหนในวัฒนธรรมของตนเอง และรักษาไว้ไม่ให้สูญหายไป นอกจากนี้ควรมี
การศึกษาข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อให้ได้ผลการวิจัยออกมาทั้งในด้านบวกและด้านลบ ซึ่ง
แสดงให้เห็นถึงชีวิตความเป็นอยู่ที่แท้จริงได้มากขึ้น 
 
 3.2 ข้อเสนอแนะการท าวิจัยในครั้งต่อไป 
  3.2.1 ควรศึกษาปัจจัยด้านอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้องกับตลาดสามชุกนอกเหนือจาก
ผู้ประกอบการ เช่น ศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว ศึกษาการอนุรักษ์ตลาดโบราณของประเทศ
ไทย ฯลฯ 
  3.2.2 ควรศึกษาปัจจัยด้านอ่ืนๆ ที่ผลักดันให้คนในชุมชนอนุรักษ์สามชุกไว้ จนเกิด
เป็นตลาดสามชุกในปัจจุบันนี้ 
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  3.2.3 ควรศึกษาตลาดโบราณแห่งอ่ืนๆ เพื่อน ามาเปรียบเทียบกัน  หาข้อแตกต่าง
ระหว่างกลยุทธ์ของแต่ละตลาด 

 3.2.4 ควรมีการลงพื้นที่เพื่อเก็บข้อมูลเพิ่มเติม เกี่ยวกับคุณภาพชีวิตให้มีความ
หลากหลายมากขึ้น 
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แนวค าถามในการสัมภาษณ์ 
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ภาคผนวก ก แนวค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

ข้อมูลเบื้องต้น 
 ชื่อ-นามสกุล 
 อายุ 
 เพศ 
 ภูมิล าเนา 
 รายได้ต่อเดือน 
ค าถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ของผู้ประกอบการในตลาดสามชุก 
 1. ร้านเปิดทุกวันหรือเปล่า หรือเปิดเฉพาะเสาร์-อาทิตย์ 
 2. ท าไมถึงเลือกมาขายที่ตลาดสามชุก 
 3. ขายมานานหรือยัง แล้วที่ผ่านมาขายดีไหม 
 4. มีช่วงไหนที่ขายไม่ดีบ้างไหม 
 5. แล้วปรับตัวอย่างไรกับรายได้ที่ลดลง 
 6. มีการใช้กลยุทธ์ หรือมีวิธีการอย่างไรเพื่อดึงดูดลูกค้าไหม 
 7. มีโปรโมชั่นส่งเสริมการขายบ้างไหม 
 8. ที่ร้านมีคู่แข่งขันไหม 
 9. ความสัมพันธ์กับคู่แข่งขันเป็นอย่างไรบ้าง 
ค าถามเกี่ยวกับคุณภาพชีวิตของคนในตลาดสามชุก 
 1. ทุกวันน้ีพอใจกับสภาพความเป็นอยู่ปัจจุบันในตลาดสามชุกแล้วหรือยัง 
 2. สุขภาพร่างกายเป็นอย่างไรบ้าง 
 3. จิตใจ อารมณ์ความรู้สึกเป็นอย่างไรบ้าง 
 4. สภาพแวดล้อมของตลาดเป็นอย่างไรบ้าง 
 5. ความสัมพันธ์กับเพื่อนบ้านเป็นอย่างไรบ้าง 
 6. การเงิน การจับจ่ายใช้สอยเป็นอย่างไรบ้าง 
 7. ความสัมพันธ์ในครอบครัวเป็นอย่างไรบ้าง 
 8. มีการแบ่งงาน หรือก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบภายในครอบครัวไหม 
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ภาคผนวก ข 
แบบสังเกต 
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ภาคผนวก ข แบบสังเกต 
 
ประเด็นที่ผู้วิจัยได้ท าการสังเกต มีดังนี้ 
 - ลักษณะทางกายภาพของผู้ประกอบการ (การแต่งกาย, น้ าเสียง, ท่าทางการแสดงออก, 
ค าพูดและการใช้ภาษา) 
 - ลักษณะของสถานประกอบการ รูปแบบและการจัดตกแต่งร้าน 
 - ลักษณะของสินค้า และสภาพการด าเนินธุรกิจ 
 - สภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจ 
 - มนุษยสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการและลูกค้า 
 - มนุษยสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการและเพื่อนบ้าน 
 - ความพึงพอใจในอาชีพและชีวิตความเป็นอยู่ในปัจจุบัน 
 - ชีวิตความเป็นอยู่ และสุขภาพ 
 - สมาชิกในครอบครัว และความสัมพันธ์ในครอบครัว 
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ภาคผนวก ค 
ภาพบรรยากาศในตลาดสามชุก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



68 

 

 

 ภาคผนวก ค 
ภาพบรรยากาศภายในตลาดสามชุก 
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ร้านศิลป์ธรรมชาติ 

 
 

ร้านขายยาฮกอันโอสถ 

 
 

ร้านไอติมกะลา 
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โรงแรมอุดมโชค 

 
 

ร้านเปี่ยมสุข 

 
 

ร้านไอ้หยา 
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ร้านขายกระเป๋า 
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ประวัติผู้วิจัย 
  
 ชื่อ-สกุล  นางสาวสุนิมิต  สุ่มมาตร์ 
 ที่อยู่  90/2 หมู่ที่ 1 ต าบลบางน้ าจืด อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร 
 ประวัติการศึกษา 
                 พ.ศ. 2551 ส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้นและมัธยมศึกษา 
    ตอนปลายจากโรงเรียนศึกษานารี จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
                   พ.ศ. 2555 ศึกษาต่อระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป 
    คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ประวัติผู้วิจัย 
 

 ชื่อ-สกุล  นางสาวสุพิชฌาย์  พรธราสวัสดิ์ 
 ที่อยู่  6/3 หมู่ที่ 5 ต าบลดอนโพธิ์ทอง อ าเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี 

       ประวัติการศึกษา 
                พ.ศ. 2551 ส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้นและมัธยมศึกษา 
    ตอนปลายจากโรงเรียนสงวนหญิง จังหวัดสุพรรณบุรี 
                 พ.ศ. 2555 ศึกษาต่อระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป 
    คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 


