
 

 

  
 

พลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขตในสังคมระบบการค้า  
อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี 

 
 
 
 
 
 
 

โดย 
นางสาวชุติมณฑน์ ศุภมงคลดี 

นางสาวมันตา ฮวดลิ้ม 
 
 
 
 
 
 
 
 

การวิจัยนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในรายวิชา 761 430 จุลนิพนธ์ 
ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปีการศึกษา 2555 



 

 

พลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขตในสังคมระบบการค้า 
อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุร ี

  
 
 
 
 
 
 
 

โดย 
นางสาวชุติมณฑน์ ศุภมงคลดี 

นางสาวมันตา ฮวดลิ้ม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การวิจัยนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในรายวิชา 761 430 จุลนิพนธ์ 
ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปีการศึกษา 2555 

  



 

 

THE DYNAMIC OF EXISTEN AT KHET MARKET IN SOCIAL TRADE SYSTEM 
AMPHOE PHANOM THUAN KANCHANABURI PROVIENC 

 
 
 
 
 
 
 
 

By 
Miss Chutimon Supamongkoldee 

Miss Munta Huadlim 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A Research Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for the Degree 
Bachelor of Business Administration Program in General Business Management 

Faculty of Management Science 
SILPAKORN UNIVERSITY 

2012 



 

 

ที่ประชุมสาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พิจารณาแล้ว 
อนุมัติใหก้ารวิจัยเร่ือง “พลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขตในสังคมระบบการค้า อ าเภอ
พนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี” เสนอโดยนางสาวชุติมณฑน์ ศุภมงคลดีและนางสาวมันตา ฮวดลิ้ม มี
คุณค่าเพียงพอที่จะเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในรายวิชาจุลนิพนธ์ ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจ
บัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป คณะวิทยาการจัดการ 
 
การวิจัยเร่ือง “พลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขตในสังคมระบบการค้า อ าเภอพนมทวน 
จังหวัดกาญจนบุรี” ได้ผ่านการน าเสนอในเวทีการประชุมวิชาการบัณฑิตศึกษาระดับชาติ คร้ังที่ 1 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วันที่ 14 ธันวาคม พ.ศ. 2555 ณ โรงแรมริชมอนด์ จังหวัดนนทบุรี โดย
ความร่วมมือกันระหว่างสมาคมรัฐศาสตร์แห่งมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์และคณะวิทยาการจัดการ 
 
 
…………………………………………. 
         (อาจารย์อริสสา สะอาดนัก) 
                  อาจารย์ที่ปรึกษา 
วันที่ ……. เดือน …………. พ.ศ. ........... 
 
 
       ………………………………………………..
                         (อาจารย์นพดล โตวิชัยกุล) 
                            รักษาราชการแทน 

        หัวหน้าสาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป  
              วันที่ ……. เดือน ………………. พ.ศ. ............ 

 
 
 
 

 
 
 



 

ง 

12520033, 12520114: สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป 
ค าส าคัญ: พลวัต / ส่วนประสมทางการตลาด / ตลาดเขต 
 ชุติมณฑน์ ศุภมงคลดีและมันตา ฮวดลิ้ม: พลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการใน
สังคมระบบการค้า อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี .  อาจารย์ที่ปรึกษา: อาจารย์อริสสา 
สะอาดนัก, บท.ม.  63 หน้า. 
 
 การวิจัยเร่ืองพลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขตในสังคมระบบการค้า 
อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ศึกษา
รูปแบบการด าเนินธุรกิจที่มีผลต่อการด ารงอยู่และศึกษาวิวัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงของตลาด
เขต เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร การสังเกต และการสัมภาษณ์ระดับลึก 
โดยการส ารวจ จากผู้ให้ข้อมูลหลักจ านวน 20 ราย ได้แก่ เจ้าของตลาด 1 ราย ผู้ประกอบการ 14 ราย 
และผู้บริโภค 5 ราย 

 ผลการศึกษาพบว่า ตลาดเขตมีผู้มาซื้อสินค้าจ านวนลดลงอย่างต่อเนื่องและลดลงอย่าง
มากในช่วง 1 ปีที่ผ่านมาเนื่องจากสินค้ามีปริมาณให้เลือกซื้อน้อยลง มีราคาสูงขึ้น สถานที่จอดรถ
ไม่เพียงพอ อีกทั้งยังขาดการประชาสัมพันธ์ตลาด ซึ่งส่งผลกระทบหลายๆ ด้าน ซึ่งได้แก่ จ านวน
ผู้ประกอบการที่ลดลงจนต้องปิดตัวไปหลายร้านและผู้ประกอบการหลายรายมีการน าสินค้าออกไป
ขายยังตลาดนัดอ่ืนๆ เพื่อเป็นการเพิ่มรายได้แต่ทางเจ้าของตลาดซึ่งอยู่ในความดูแลของเทศบาล
ต าบลตลาดเขตได้มีนโยบายที่จะท าการพัฒนาปรับปรุงตลาดใหม่เนื่องจากมีงบประมาณน้อยจึงท า
การติดตั้งมิเตอร์ไฟฟ้าให้แก่ผู้ประกอบการแต่ละราย เพื่อช่วยแบ่งเบาภาระด้านการเงินของเทศบาล 
ท าให้ตลาดเขตมีการพัฒนาให้มีผู้บริโภคเข้ามามากขึ้นต่อเน่ืองอย่างยั่งยืน 

 การเปลี่ยนแปลงในตลาดเขต กว่า 50 ปีที่ผ่านมา เปลี่ยนแปลงไปอย่างช้าๆ แต่ในช่วง 1 
ปีที่ผ่านมาค่อนข้างเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วและชัดเจน เนื่องจากการภัยธรรมชาติ รวมถึงสภาพ
ทางเศรษฐกิจ สังคม และคู่แข่งทางการค้า ส่งผลให้ตลาดเขตมีการเปลี่ยนแปลงทั้ งในด้านจ านวน
ร้านค้า สินค้า พฤติกรรมผู้ประกอบการและผู้บริโภค 
 
 
 
คณะวิทยาการจัดการ           มหาวิทยาลัยศิลปากร                                ปีการศึกษา 2555 
ลายมือชื่อนักศึกษา 1..........................................2.......................................... 
ลายมือชื่ออาจารย์ที่ปรึกษา ............................................. 



 

จ 

12520033, 12520114: MAJOR: GENERAL BUSINESS MANAGEMENT 
KEY WORD: DYNAMIC / MARKETING MIX / KHET MARKET 
 CHUTIMON SUPAMONGKOLDEE AND MUNTA HUADLIM: THE DYNAMIC 
OF EXISTENCE AT KHET MARKET IN SOCIAL TRADE SYSTEM AMPHOE       
PHANOM THUAN KANCHANABURI PROVIENC.  RESEARCH ADVISOR: ARISSA  
SA-ARDNAK, MBA.  63 pp. 
 
 This research on the dynamic of the existence at Khet Market in social trade system 
aims to study the Marketing Mix or 4Ps that effect on the existence of Khet Market. This 
qualitative research collects information from documents, observation and in-depth interviews. 
The key information of this research was 20 participants from 1 market owner, 14 vendors and 5 
customers.  

 The result reveals that the number of Khet Market customer has been decreasing, 
particularly during the past 1 year, due to lower quantity of products, increasing in price of 
product, insufficient parking space, and the lack of market promotion. Consequently, more 
vendors choose to close their shops while others go to sell their goods in other markets to increase 
income. On the other hand, the market owner, under the supervision of of Khet Market 
Municipality, has issued a development policy for the renovation of the market. Due to low 
budget, electricity meter are installed for each vendor to alleviate the financial burden of the 
municipality. As a result, the number of Khet Market customers has risen continuously. 

 The changes of Khet Market over the past 50 years were gradual. However, last year 
rather dramatic and obvious changes took place as a consequence of natural disasters, economic 
and social condition, and level of competitiveness. As a result, the market has changed in terms of 
number of shops, goods and the behavior of buyers and sellers. 
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บทท่ี 1 
บทน า 

ความส าคัญและความเป็นมาของปัญหา 
 ในอดีตประเทศไทยมีระบบการค้า โดยมีวิถีชีวิตและความเป็นอยู่ของคนไทยที่มี            

ความเรียบง่ายและเอ้ือเฟื้อต่อกัน การแลกเปลี่ยนซื้อขายก็เช่นกัน มีการแลกเปลี่ยนซื้อขายแบบ       
พี่น้อง พึ่งพาอาศัยซึ่งกันและกันไม่มีการเอารัดเอาเปรียบ จนเกินขอบเขตของความเป็นธรรม 
ลักษณะความสัมพันธ์ทางสังคม เป็นแบบพึ่งพาอาศัยกันโดยจะเป็นการแลกเปลี่ยนสิ่งของระหว่าง
กันซึ่งมีความสัมพันธ์ในสังคมเป็นแบบเครือญาติโดยจะมีวัดเป็นศูนย์กลางของชุมชนในการท า
กิจกรรมต่างๆ และเมื่อประเทศไทยมีการติดต่อกับต่างประเทศอีกทั้งมีการท าสนธิสัญญาต่างๆ               
ท าให้มีนักลงทุนและมีผู้เข้ามาท าการค้าขายสินค้าจึงส่งผลให้ระบบการค้าเร่ิมมีการเปลี่ยนแปลง
เป็นอย่างมากหรือการเกิดพลวัตขึ้นนั่นเอง 

 เมื่อการซื้อขายสินค้าระหว่างชุมชนเกิดขึ้นจึงท าให้เกิดสถานที่ ที่เป็นศูนย์กลางใน                
การรวบรวมสิ่งของและแลกเปลี่ยนซื้อขายระหว่างกันจนกลายเป็นย่านเศรษฐกิจที่เรียกว่า “ตลาด”                     
ถือเป็นสถานที่ในการประกอบกิจกรรมทางเศรษฐกิจนอกจากการเป็นศูนย์กลางในการรวบรวม
และกระจายสินค้าบริการแล้ว ยังเป็นแหล่งพบปะแลกเปลี่ยนข่าวสารของคนในชุมชนนั้นๆ ด้วย               
ดังนั้นตลาดจึงเป็นสถานที่ส าคัญของชุมชน ปัจจุบันในประเทศไทยมีตลาดมากมาย ทั้งตลาดเก่าแก่
หลายรัชสมัยหรือตลาดใหม่ๆ ที่เกิดขึ้นมาอย่างต่อเน่ือง  

 ชุมชนที่จะเรียกว่าเป็นเมืองได้นั้นต้องประกอบไปด้วยตลาด เพราะตลาดคือสัญลักษณ์
ของความเป็นเมือง เป็นสัญลักษณ์ของวิถีชุมชนที่ได้พัฒนามาถึงขั้นที่มีการแบ่งงานกัน ท าให้เกิด
เป็นอาชีพต่างๆ ประกอบกับมีเทคโนโลยีสูงพอส่งผลให้ชุมชนนั้นมีชีวิต เศรษฐกิจ ที่คึกคัก มีการ
แลกเปลี่ยนหมุนเวียนของสินค้าและเงินทอง โลกของวัตถุ เคร่ืองอุปโภคบริโภค มีความหลากหลาย
มากยิ่งขึ้น ขณะเดียวกันชีวิตสังคมของชุมชนนั้นก็จะเกิดแบ่งแยกคล้อยไปตามชีวิตเศรษฐกิจ ผู้คน
เกิดความแตกต่างทางความคิดเห็นและผลประโยชน์ ด้วยเหตุนี้โลกของผู้คนก็จะเคลื่อนไหวมีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ซึ่งจะมีความแตกต่างไปจากชีวิตอันหยุดนิ่งอยู่กับที่ของชุมชนในอดีตและ
ชุมชนในชนบททั่วๆ ไป (พีระนันท์ ชลอเอกนิษฐ์, 2548: 8) 

 ปัจจุบันตลาดสามารถแบ่งประเภทและลักษณะเฉพาะออกไปอีกมากมาย  ได้แก่           
ตลาดนัด ตลาดน้ า ตลาดสด ตลาดบก หาบเร่แผงลอยและย่านการค้า ซึ่งจัดเป็นที่ที่มีเอกลักษณ์ของ
แต่ละประเภทแตกต่างกันและมักจะเป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ                 
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หากนึกถึงเมืองที่มีตลาดหลากหลายประเภทให้ได้เลือกเที่ยวชมในประเทศไทยนั้นคงจะมีอยู่
มากมายหลายจังหวัดและหนึ่งในนั้นได้แก่ จังหวัดกาญจนบุรี  

 กาญจนบุรีเป็นจังหวัดที่อยู่แถบตะวันตก เต็มไปด้วยเร่ืองราวในอดีตที่น่าสนใจ                
เป็นแหล่งอารยธรรมเก่าแก่ยุคก่อนประวัติศาสตร์เป็นสถานที่ตั้งของสะพานข้ามแม่น้ าแควซึ่งเป็น
สถานที่ส าคัญทางประวัติศาสตร์ของไทยในสมัยสงครามโลกคร้ังที่ 2 โดยจังหวัดกาญจนบุรีมีพื้นที่
ประมาณ 12,176.967 ไร่ หรือประมาณ 19,486.148ตารางกิโลเมตร เป็นจังหวัดที่มีพื้นที่กว้างขวาง
เป็นอับดับ 3 ของประเทศ รองมาจากจังหวัด นครราชสีมาและจังหวัดเชียงใหม่ จังหวัดกาญจนบุรีมี
การแบ่งเขตการปกครองเป็น 13 อ าเภอ แต่ละอ าเภอจะมีถนนเชื่อมต่อกันได้อย่างสะดวกอีกทั้งยังมี
อาณาเขตติดต่อกับจังหวัดต่างๆได้แก่ จังหวัดตาก จังหวัดอุทัยธานี จังหวัดราชบุรี จังหวัดนครปฐม 
และจังหวัดสุพรรณบุรี โดยเฉพาะอ าเภอพนมทวนที่ติดกับจังหวัดสุพรรณบุรีซึ่งอยู่ในเขตการ
ปกครองส่วนท้องถิ่นที่ชื่อว่า เทศบาลตลาดเขต (วรวุธ สุวรรณฤทธิ์, 2543: 48) 

 ตลาดเขต มีสมญานามว่า สุดเขตแดนกาญจนบุรี ก่อนปี พ.ศ.2470 พื้นที่แห่งนี้เป็นป่า
รกชัด ตั้งอยู่ในเขตต าบลรางหวาย อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี ชาวไทยเชื้อสายจีนเป็น
บุคคลกลุ่มแรกที่ย้ายเข้ามาตั้งถิ่นฐานและประกอบอาชีพเป็นกลุ่มแรก  ในปีพ.ศ.2500 อาชีพ
เกษตรกรรมได้รับผลกระทบจากภัยแล้งท าให้มีอาชีพค้าขายเกิดขึ้น ด้วยเหตุที่สถานที่ตั้งของตลาด
อยู่ในเขตติดต่อระหว่างจังหวัดกาญจนบุรีและจังหวัดสุพรรณบุรี ชาวบ้านจึงรวมใจกันเรียกตลาดนี้
ว่า ตลาดเขต ในปัจจุบันตลาดเขตเป็นศูนย์รวมธุรกิจการค้า เป็นแหล่งเศรษฐกิจที่ดีที่สุดในอ าเภอ
พนมทวน อยู่ในเขตการปกครองของเทศบาลตลาดเขต โดยครอบคลุม 8 ชุมชน มีพื้นที่ 14.42ตาราง
กิโลเมตร มีประชากร 4,219 คน ประชากรส่วนใหญ่เป็นชาวไทยเชื้อสายจีน ประกอบอาชีพ
เกษตรกรรมและค้าขาย (ฑิฆัมพร คุ้มวงศ์, 2552: 67) 

 เนื่องจากจังหวัดกาญจนบุรีและจังหวัดสุพรรณบุรีมีแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญมากมาย                     
จึงส่งผลให้ดึงดูดนักลงทุนใหม่ๆ เข้ามาอย่างต่อเนื่องซึ้งท าให้ตลาดเขตที่เป็นตลาดติดต่อกับทั้ง 2 
จังหวัดที่กล่าวมาข้างต้น ต้องเผชิญกับการแข่งขันการค้ารูปแบบใหม่ (Modern Trade) มากมาย
ตัวอย่างเช่น Seven – eleven Lotus หรือ ตลาดนัดใหม่ ๆที่เกิดขึ้น เพื่อจูงใจกลุ่มลูกค้าและเข้าถึง
หรือเจาะกลุ่มลูกค้าได้หลากหลายกลุ่มมากขึ้น เมื่อมีตลาดใหม่ ๆ เข้ามามากขึ้น ท าให้ตลาดเขต                  
มีบรรยากาศซบเซา ซึ่งบางส่วนของตลาดเขตต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบทางการค้าไปเป็นแบบ
อ่ืนเพื่อความอยู่รอดและมีบางร้านค้าที่เลิกกิจการไปแล้วเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงของตลาด              
การลดความนิยมลงอีกทั้งผู้ที่เข้ามาท่องเที่ยวซื้อของน้อยกว่าในอดีตที่ผ่านมาและมีแนวโน้มลดลง
อย่างต่อเน่ือง 
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 จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ อรทัย แซ่ต้อง (2548) ได้ศึกษาวิจัยในเร่ือง
พลวัตตลาดนัดในสังคมแห่งการค้า พีระนันท์ ชะลอเอกนิษฐ์ (2545) ได้ศึกษาวิจัยเกี่ยวกับลักษณะ
ของตลาดนัดกับข้าวและความสัมพันธ์กับชุมชนเมืองนครปฐม  กิตติพร ใจบุญ (2538) ได้ศึกษา
เกี่ยวกับเร่ืองตลาดกับวิถีชีวิต: บทส ารวจเบื้องต้นเกี่ยวกับการศึกษาเร่ืองตลาดในสังคมไทย วรสิทธิ์ 
จาตุรัตน์ (2548) ได้ท าการศึกษาเร่ืองของกลยุทธ์การด ารงอยู่อย่างเหมาะสมของระบบเศรษฐกิจ
ขนาดเล็ก: กรณีศึกษาชุมชนไม้เรียง อ.ฉวาง จ.นครศรีธรรมราชและกรเกียรติ เลิศตระกูล (2549) ได้
ศึกษาวิจัยในเร่ืองการวิเคราะห์โครงสร้างตลาดและระดับการกระจุกตัวของธุรกิจค้าปลีกในประเทศ
ไทย ทั้งนี้งานวิจัยข้างต้น เป็นการศึกษาการด ารงอยู่และการปรับตัวของตลาด ธุรกิจค้าปลีกต่างๆ 
และเป็นการศึกษาวิจัยในเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ 

 ดังนั้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาในเร่ืองพลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการ    
ตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี ในสังคมระบบการค้า ซึ่งจะน าไปสู่การศึกษากลยุทธ์
ในการบริหาร การจัดการ ปัจจัยสภาพแวดล้อมที่อยู่รอบตลาดและกระบวนการสร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขันของตลาด ซึ่งเป็นส่วนที่ท าให้สามารถหากระบวนการ หลักการหรือวิธีการที่จะท าให้
ตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรีสามารถอยู่รอดและแข่งขันกับตลาดสมัยใหม่ได้ กกก 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.  เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดของตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี 
 2.  เพื่อศึกษารูปแบบการด าเนินธุรกิจที่มีผลต่อการด ารงอยู่ของตลาดเขต อ าเภอ     

พนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี 
 3.  เพื่อศึกษาวิวัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงของตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัด

กาญจนบุรี 

ขอบเขตการวิจัย 
 1.  ด้านพื้นที่ คือ ตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี 
 2.  ด้านประชากร การศึกษาวิจัยนี้เลือกกลุ่มเจ้าของตลาดเขต ผู้ประกอบการค้าขายและ

ผู้บริโภคในตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี รวมจ านวน 20 คน 
 3.  ด้านเวลา การศึกษาวิจัยนี้ใช้เวลาปฏิบัติงาน ระหว่างเดือนกรกฎาคม พ .ศ. 2555 ถึง

เดือนมกราคม พ.ศ. 2556 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.  เจ้าของตลาด หมายถึง ผู้ที่เป็นเจ้าของพื้นที่และดูแลความปลอดภัยของตลาดเขต
อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี 
 2.  ผู้ประกอบการ หมายถึง พ่อค้า แม่ค้าและผู้ขายสินค้าต่างๆ ภายในตลาดเขต  อ าเภอ
พนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี 
 3.  ผู้บริโภค หมายถึง ลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าภายในตลาดเขต จะเป็นบุคคลที่อยู่บริเวณ
ใกล้เคียงหรือเป็นบุคคลภายนอกที่เข้ามาท่องเที่ยวในอ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 1.  เจ้าของตลาดเขต สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปปรับปรุงและพัฒนาตลาด

ให้สามารถด ารงอยู่ได้ 
  2.  ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลที่ได้ จากการศึกษาวิจัยไปพัฒนาสินค้าและร้านค้า

ตนเองเพื่อให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้  
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บทท่ี 2 
วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง พลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขตในสังคมระบบ
การค้า อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี ผู้วิจัยศึกษาค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 1.  ความหมายของตลาด  
 2.  ตลาดเขต 
 3.  การเปลี่ยนแปลงทางสังคม 
 4.  แนวคิดเร่ืองกิจกรรมภายในตลาด 
 5.  แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค 
 6.  ผู้ประกอบการ  
 7.  การวิเคราะห์ SWOT  
 8.  ส่วนประสมทางการตลาด  
 9.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1.  ความหมายของตลาด  
 ค าว่า ตลาด (Market) ส าหรับนักการตลาดจะมีความหมายใน 2 นัย คือ สถานที่ที่ผู้ซื้อ
และผู้ขายมาพบกันเพื่อตกลงแลกเปลี่ยนหรือซื้อขายสินค้าหรือบริการระหว่างกันและก่อให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงสิทธิความเป็นเจ้าของในสินค้าหรือบริการนั้นๆ  และอีกความหมายคือ ความต้องการ
ของมนุษย์หรือผู้บริโภคที่มีอ านาจในการซื้อ มีความตั้งใจที่จะซื้อสินค้าหรือบริการที่ต้องการนั้นๆ 
(ศรีสุภา สหชัยเสรี, 2550: 15) 
 ตลาด หมายถึง สถานที่ซึ่งปกติจัดไว้ให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมนุม เพื่อจัดจ าหน่ายสินค้า 
ประเภท สัตว์ เนื้อสัตว์ ผัก ผลไม้ หรือ อาหารอันมีสภาพเป็นของสด ประกอบหรือปรุงแล้ว หรือ
ของเสียง่าย ทั้งนี้ไม่ว่าจะมีการจ าหน่ายสินค้าประเภทอ่ืนหรือไม่ก็ตามและหมายความรวมถึง
บริเวณซึ่งจัดไว้ส าหรับให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมนุมเพื่อขายสินค้าประเภทดังกล่าวเป็นประจ า หรือเป็น
คร้ังคราวหรือตามวันที่ก าหนด 
 ตลาด เป็นกิจกรรมซื้อขายแลกเปลี่ยนนั้นด ารงอยู่ควบคู่กับสังคมมนุษย์มาช้านานแล้ว 
ในทั้งนี้เพราะมนุษย์ไม่สามารถผลิตทุกอย่างได้ด้วยตนเองและบนพื้นฐานที่ว่ามนุษย์เป็นสัตว์สังคม 
ท าให้การซื้อขายแลกเปลี่ยนมีวิวัฒนาการไปเร่ือยๆ จากเดิมที่ เป็นเพียงการแลกเปลี่ยนในชุมชน
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ไปสู่การแลกเปลี่ยนที่สูงขึ้น สิ่งที่น ามาซื้อขายแลกเปลี่ยนนั้น ผูกพันกับปัจจัยพื้นฐานในการ
ด ารงชีวิตและพื้นฐานของการด ารงสังคม ตลาดก็มีการพัฒนาไปตามการขยายตัวของสังคมเมืองใน
ยุคสมัยต่างๆ 
 ความสัมพันธ์ระหว่างตลาดกับชีวิตความเป็นอยู่ของชาวจีน มีความครึกคร้ืนมากและที่
ส าคัญการตลาดและการค้านี่เองเป็นปัจจัยให้เกิดภูมิปัญหาพื้นถิ่นของชาวจีนมากมาย ไม่ว่าจะเป็น
ระบบเงินตรา ระบบตราชั่ง ตวง วัดและระบบการผ่อนแรง โดยอาศัยหลักการทางวิทยาศาสตร์มา
ใช้ในการขนถ่ายสินค้า ยิ่งไปกว่านั้นในสมัยต่อมา ตลาดยังนับได้ว่าเป็นแหล่งที่ใช้ในการสื่อสาร 
ประกาศ เผยแพร่ข่าวสารกับชุมชนและระหว่างประชาชนกับรัฐ แหล่งแสดงมหรสพ วรรณกรรม 
มุขปาฐะต่างๆ การแสดงประเภทปาหี่ต่างๆ ยิ่งไปกว่านั้น ยังเป็นแหล่งพบปะสังสรรค์ของคนหลาย
วัย ท าให้เกิดการไปมาหาสู่และมีการปฏิสัมพันธ์ทางสังคม ตลาดยังเป็นแหล่งที่ผู้คนได้มานั่งดื่มชา
ตามโรงเตี๊ยมเพื่อ เสวนาพูดคุยและก่อให้เกิดการละเล่นต่างๆ เพื่อเป็นการผ่อนคลาย ไม่ว่าจะเป็น
หมากรุก ทอดลูกเต๋า แม้แต่เด็กเล็กๆ และผู้หญิงก็มาที่ตลาดเพื่อเลือกหาสินค้านานาชนิดและของ
เล่น ตลอดจนข้าวปลาอาหารที่จะใช้เป็นเสบียงในครัวเรือน(สมรักษ์ ชัยสิงห์กานานนท์, 2549: 2-5) 
 ดังนั้น แสดงให้เห็นว่า ตลาดไม่ได้เป็นเพียงสถานที่ด าเนินกิจกรรมซื้อขายแลกเปลี่ยน
สินค้าเท่านั้น ยังเป็นพื้นที่แห่งชีวิตที่มีการปะทะสังสรรค์ของคนในรูปแบบต่างๆ ที่น่าสนใจ หาก
ปราศจากผู้คนที่เข้ามาท ากิจกรรมต่างๆ แล้ว พื้นที่ตลาดก็เป็นเพียงสถานที่ว่างเปล่าเท่านั้น ประเด็น
ที่น่าสนใจคือ มีปัจจัยอะไรหรือกระบวนการอย่างไรในการท าให้พื้นที่แห่งหนึ่งกลายเป็นพื้นที่
เศรษฐกิจและเป็นที่ยอมรับของผู้คน  

2.  ตลาดเขต 
 ตลาดเขต ตั้งอยู่ที่ต าบลรางหวาย อ าเภอพนมทวน มีสภาพภูมิประเทศทั่วไปเป็นที่ราบ

หรือดอนราบ ทางด้านตะวันตก ของเขตเทศบาลต าบลรางหวายเป็นที่ตั้งของเขาคลุกคลีและมี      
ล าห้วยเดิมอยู่ระหว่างเขาคลุกคลีกับทางหลวงแผ่นดินหมายเลข 324 ทางด้านใต้และด้านตะวันออก
ของเขตเทศบาลมีคลองส่งน้ าชลประทานจากโครงการพนมทวนผ่านเกือบตลอดแนวเขตเทศบาล  
พื้นที่เกษตรกรรมในเขตเทศบาลและพื้นที่ใกล้เคียงจะรับน้ าจากพนมทวน 

 สภาพเศรษฐกิจและสังคม ชุมชนเทศบาลต าบลรางหวายเป็นชุมชนที่มีทางด้านการ
บริการ การรับซื้อผลผลิตทางการเกษตร  การคมนาคมขนส่ง สภาพเศรษฐกิจของชุมชนขึ้นอยู่กับ
ผลผลิตทางการเกษตรของพื้นที่โดยรอบเป็นส าคัญ  ทางด้านการค้าและบริการที่ตั้งอยู่ในเขต
เทศบาลต าบลรางหวายประกอบด้วยตลาดสด 1 แห่ง เพื่อซื้อและจ าหน่ายสินค้าและบริการที่จ าเป็น
ต่อการด ารงชีวิตประจ าวันและประกอบอาชีพทางการเกษตรเป็นส่วนใหญ่มีอาชีพหลักคือ ท านา 
ท าไร่ ค้าขาย อาชีพเสริม ทอผ้า เย็บผ้า 
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ก่อนปี พ.ศ. 2470 ตั้งอยู่บนพื้นที่ตลาดเขตตั้งอยู่ในป่ารกชัด ในเขตต าบลรางหวาย อ าเภอ
พนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี ชาวไทยเชื้อสายจีนเป็นบุคคลกลุ่มแรกอพยพเคลื่อนย้ายมาตั้งถิ่นฐาน 
ประกอบอาชีพท าไร่ตามประสาชีวิตชาวชนบท ต่อมาในปี พ.ศ. 2500 เนื่องจากพื้นที่นี้เหมาะแก่
การค้าขาย จากป่ารกชัดจึงกลายแปรสภาพเป็นตลาดเล็กๆ และสถานที่ตั้งตลาดอยู่เขตติดต่อกับ
จังหวัดกาญจนบุรีและจังหวัดสุพรรณบุรี ชาวบ้านจึงเรียกว่า “ตลาดเขต” จากตลาดเล็กๆได้กลายมา
เป็นตลาดใหญ่เป็นศูนย์รวมธุรกิจการค้าส าหรับประชาชนในหลายหมู่บ้านและเป็นแหล่งเศรษฐกิจ
ที่ดีที่สุดในอ าเภอพนมทวน  

 ปัจจุบันตลาดเขตตั้งอยู่ติดกับ ถนนสายกาญจนบุรี-อู่ทอง เส้นทางที่เชื่อมสายสัมพันธ์
ระหว่าง 2 ดินแดน โดยอยู่ในเขตการปกครองส่วนท้องถิ่นที่ชื่อว่า เทศบาลตลาดเขต ครอบคลุม 8 
ชุมชน บนพื้นที่ 14.42 ตารางกิโลเมตร มีประชากร 4,219 คน ประชาชนส่วนใหญ่เป็นชาวไทยเชื้อ
สายจีน (สมัย สุทธิธรรม, 2548: 65-66) ดังภาพที่ 1 

 

 

ภาพที่ 1 แสดงถึงบริเวณด้านหน้าของตลาดเขต 

 ดังนั้น การศึกษาตลาดเขตท าให้ทราบถึงประวัติความเป็นมาในอดีตถึงปัจจุบัน สภาพ
เศรษฐกิจและสังคม ซึ่งสามารถช่วยให้ผู้วิจัยออกแบบแนวทางการสัมภาษณ์ได้อย่างถูกต้องและ
เหมาะสม ทั้งยังช่วยในวางแผนการเตรียมงานในการสัมภาษณ์เจ้าของตลาด ผู้ประกอบการและ
ผู้บริโภคให้ได้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ เป็นแนวทางในการก าหนดพื้นที่ทางการศึกษาวิจัยจาก
จ านวนพื้นที่และจ านวนประชากร  

3.  การเปลี่ยนแปลงทางสังคม 
 Henry Pratt Fairchild ให้ค าจ ากัดความการเปลี่ยนแปลงทางสังคมว่า การเปลี่ยนแปลง
ทางสังคมเป็นลักษณะหนึ่งของกระบวนการแบบแผนหรือรูปแบบสังคมซึ่งมีการผันแปรไปหรือมี
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การเปลี่ยนแปลงไป เป็นค าศัพท์รวมหมายถึงผลของการเปลี่ยนแปลงทุกๆอย่าง กระบวนการ
เปลี่ยนแปลงทางสังคมอาจก้าวหน้าหรือถอยหลังก็ได้ เป็นการเปลี่ยนแปลงอย่างถาวรหรือชั่วคราว 
มีการวางแผนการไว้หรือเปลี่ยนแปลงอย่างไม่มีการวางแผนการ เป็นการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทาง
เดียวหรือหลายทิศทาง อาจก่อให้เกิดประโยชน์หรือโทษก็ได้ (ศิริรัตน์ แอดสกุล, 2545: 76) 

 3.1 แนวคิดเร่ืองสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงทางสังคม 
  นักสังคมวิทยาบางคนมีแนวความคิดว่า สาเหตุของการเปลี่ยนแปลงทางสังคม
สาเหตุหนึ่งเกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงในสถานภาพและบทบาทที่ท าให้เกิดความตึงเครียดที่
เกิดขึ้นได้น าไปสู่การเปลี่ยนแปลงทางสังคม ยกตัวอย่างเช่น ในสังคมที่มีการเคลื่อนไหว (dynamic) 
อยู่ตลอดเวลาสมาชิกของสังคมอาจประสบปัญหากับการที่ไม่สามารถปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์
ที่ก าลังเปลี่ยนแปลงไปได้ ในกรณีนี้ท าให้สมาชิกบางคน บางกลุ่ม มีพฤติกรรมเบี่ยงเบนไปจาก
บรรทัดฐาน ซึ่งพฤติกรรมที่เบี่ยงเบนน้ีอาจท าให้เกิดความขัดแย้งเกิดความตึงเครียดและน าไปสู่การ 
เปลี่ยนแปลงทางสังคม สภาพของสังคมเช่นนี้มักเป็นสังคมที่มีความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีที่
มีระดับการพัฒนาทางด้านอุตสาหรรมต่างๆสูง (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2545: 127) 
  กระบวนการเปลี่ยนแปลงทางสังคม มีลักษณะดังต่อไปนี้ 
       3.1.1ความถี่ในการเปลี่ยนแปลง การเปลี่ยนแปลงไม่ได้มีเพียงการเปลี่ยนแปลง
รูปแบบและโครงสร้างทั้งหมด อาจเป็นการเปลี่ยนแปลงเพียงบางส่วน แต่อาจเกิดขึ้นบ่อยๆ 
  3.1.2 ล าดับของการเปลี่ยนแปลง การเปลี่ยนแปลงทางสังคมที่เกิดขึ้นอาจมีล าดับ
ในการเปลี่ยนแปลงต่อเน่ืองกัน 
  3.1.3 การวางแผนการเปลี่ยนแปลง การเปลี่ยนแปลงทางสังคมในหลายกรณีอาจมี
การวางแผนทางสังคมเกิดขึ้นก่อน การวางแผนนั้นส่งผลให้เกิดการเปลี่ยนแปลงตามมา 
  3.1.4 ผลที่สะสมของการเปลี่ยนแปลง การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นมักเนื่องมาจากผล
สะสมของการเปลี่ยนแปลง 
  3.1.5 ภาวะปกติของการเปลี่ยนแปลง การเปลี่ยนแปลงโดยทั่วไปนักสังคมวิทยา
ถือว่าเป็นภาวะปกติของการเปลี่ยนแปลง (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2545: 127) 
  การเปลี่ยนแปลงทางสังคมอาจจะเปลี่ยนแปลงเป็นรูปวงกลมหรือเส้นตรงกล่าวคือ 
ถ้าเป็นรูปวงกลม การเปลี่ยนแปลงจะเกิดขึ้นซ้ ากันอยู่เสมอเหมือนกับที่เคยเกิดขึ้นแล้ว แต่ถ้าเป็น
แบบเส้นตรง หมายถึง การเปลี่ยนแปลงจะมีอยู่ตลอดเวลาไปในทิศทางหนึ่ง โดยมิได้คลาดเคลื่อน
ไม่ซ้ าตัวเอง อย่างไรก็ตามการเปลี่ยนแปลงไม่ว่าจะเป็นรูปแบบใด มากน้อยแค่ไหน ส่วนใหญ่มัก
ขึ้นอยู่กับระยะเวลาการมีสิ่งนั้นๆ อยู่ 
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 3.2 ลักษณะของการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรม 
  3.2.1 การเปลี่ยนแปลงทางด้านสังคมวัฒนธรรม เกิดจากหลายปัจจัย ประกอบกัน
เช่น อุดมคติ เทคโนโลยี ศาสนา ค่านิยม เศรษฐกิจ ประชากร 
  3.2.2 การเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรม อาจเป็นไปอย่างช้าๆหรือรวดเร็ว
ทั้งนี้แล้วแต่ปัจจัยที่เป็นแรงเสริมหรือต้านการเปลี่ยนแปลง เช่น ความเชื่อเดิม 
  3.2.3 การเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรม เปรียบเสมือนภาพถ่ายทางสังคม
ในระยะหนึ่ง ซึ่งปรากฏการณ์นั้นจะไม่ปรากฏในลักษณะเดิมอีก 
  3.2.4 พฤติกรรมของบุคคลก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงได้ โดยเฉพาะบุคคลที่เป็นที่
มีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับของสังคม จะมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงทางสังคมมาก 
  3.2.5 พฤติกรรมฝืนสังคมหรือพฤติกรรมซึ่งเบี่ยงเบนไปจากบรรทัดฐานของสังคม
ย่อมก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรม 
  3.2.6 การเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรมเป็นสิ่งที่หลีกหนีไม่ได้ ซึ่งสังคม
จะมีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ 
  3.2.7 การเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรมเกิดขึ้นจากการกระท าต่อกันทาง
สังคมและคนเราจะมีปฏิกิริยาโต้ตอบกัน เช่น ลูกจ้างเรียกร้องสวัสดิการเพิ่มถ้านายจ้างปฏิบัติตามก็
จะมีการเปลี่ยนแปลงโดยทั่วไปแล้วกระบวนการสังคมย่อมก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลง 
  3.2.8 การเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรมย่อมมีทิศทางและเป้าหมายอย่าง
น้อยที่สุดก็เปลี่ยนจากของเก่าเป็นของใหม่ เราจะทราบการเปลี่ยนแปลงได้ถ้าเราสามารถทราบ
เป้าหมายและอุดมการณ์ของสังคมหรือรัฐบาล (ดารณี ถวิลพิพัฒน์กุล, 2551: 5-6) 

 3.3 การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของตลาด 
  ค าว่า “ตลาด” มีความหมายกว้างมากตั้งแต่ความหมายที่กว้างที่สุด ซึ่งหมายถึง
ระบบอุปสงค์และอุปทานในเชิงเศรษฐกิจไปจนถึงความหมายของตลาดตามที่คนส่วนใหญ่เข้าใจ 
ซึ่งเกี่ยวพันกับพื้นที่ โดยตลาดหมายถึง แหล่งซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าของคนไทยได้มีการ
เปลี่ยนแปลงและพัฒนาทั้งในด้านที่ตั้ง รูปแบบ ตลอดจนประเภทของสินค้า ตามสภาพแวดล้อมทั้ง
ทางกายภาพและสภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ สังคม เมือง ตลอดจนความก้าวหน้าทางด้าน
เทคโนโลยี ซึ่งเปลี่ยนไปในแต่ละสมัย การส ารวจงานศึกษาเกี่ยวกับตลาดตามความหมายที่
เชื่อมโยงกับพื้นที่ดังกล่าวต้น โดยแบ่งออกเป็นรูปแบบต่างๆ ดังนี้ 
  3.3.1 ตลาดน้ า / ตลาดบก เป็นปรากฏการณ์ของสังคมไทยภาคกลาง ซึ่งแต่เดิม
ผู้คนนิยมตั้งถิ่นฐานบ้านเรือนอยู่ริมแม่น้ า เพราะล าน้ าคือเส้นทางจราจร ตลาดน้ าเป็นตัวอย่างที่
สะท้อนให้เห็นถึงความส าคัญของสายน้ าในวิถีชีวิตของคนไทยที่ส่วนใหญ่แล้วด าเนินชีวิตและ    
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หาเลี้ยงชีพด้วยการเป็นเกษตรกรเมื่อเกษตรกรได้ผลิตผลออกมาแล้ว ก็น าผลิตผลเหล่านั้นมาซื้อขาย
แลกเปลี่ยนในสถานที่ที่สะดวกเหมาะสมกับการติดต่อเดินทางซึ่งก็คือในท้องน้ านั้นเอง 
  ดังนั้น สินค้าที่วางขายในตลาดน้ าจึงเป็นผลผลิตทางการเกษตรเป็นส่วนใหญ่ 
นอกจากนี้ยังมีอาหารสด เช่น เนื้อสด ปลา ผัก ผลไม้ ฯลฯ อาหารแห้ง เช่น พริก หอม กระเทียม 
เคร่ืองเทศ น้ าปลา เกลือ น้ าตาล ขนมแห้ง ยาสูบ ตลอดจนเคร่ืองจักรสาน โดยใช้แพเรือเป็นพาหนะ
น าสินค้าไปส่งยังแหล่งซื้อหรือจุดนัดพบ ซึ่งมักจะเกิดขึ้นตามบริเวณปากคลองหรือบริเวณจุดตัด
ของคลองซอยต่างๆ แต่ในระหว่างทางอาจหยุดและขายรายทางไปด้วยตลาดน้ ามักจะเกิดในเวลาเช้า
มืดและใช้ประโยชน์จากน้ าขึ้น-น้ าลง ตลาดน้ าบางแห่งจึงเป็นตลาดนัดในวันข้างขึ้น ข้างแรม เช่น 
ตลาดน้ าท่าคา เดิมเรียกว่า “นัดท่าคา” เพราะจะมีตลาดน้ าในทุกวันขึ้นและแรม 2 ค่ า 7 ค่ าและ 12 ค่ า  
  3.3.2 ตลาดสด ในที่นี้จะกล่าวถึงตลาดที่เกิดขึ้นบนบกและมีการขยายตัวตามการ
พัฒนาเส้นทางคมนาคม ท านองเดียวกับที่ได้กล่าวถึงในส่วนของตลาดน้ า ลักษณะของตลาดสด
ได้รับการพัฒนาอย่างมาก เพื่อให้สอดคล้องกับการปรับตัวเข้าสู่ยุคสมัยใหม่และการปรับปรุง
ประเทศในด้านต่างๆ โดยมีการพัฒนาทั้งด้านรูปแบบ การบริการทางด้านสาธารณูปโภคต่างๆ การ
จัดระเบียบ ความสะอาด โดยเฉพาะอย่างยิ่งมีการจัดสร้างโรงอาคารถาวรยกพื้นสูงแบ่งเป็นช่อง
ส าหรับจ าหน่ายสินค้าประเภทอาหารสด แห้ง ผัก ผลไม้ บริเวณโดยรอบของตลาดหรือด้านหน้า
อาจมีอาคารถาวรจ าหน่ายสินค้าประเภทอ่ืน ส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองอุปโภค เช่น ด้าย ผ้า เคร่ืองมือ 
เคร่ืองใช้ ภาชนะต่างๆ และมีร้านช าแทรกอยู่ทั่วไป  
  การกระจายตัวของตลาดอาหารสดหรือตลาดสดซึ่งมีขนาดแตกต่างกันไปตาม
ขนาดของชุมชนหรือประโยชน์การใช้สอยที่ดิน ที่ตั้งตลาดมักมีลักษณะเป็นศูนย์กลางชุมชน           
มีบุคคลที่เกี่ยวกับตลาดสดมากมาย ได้แก่ ผู้ขาย ซึ่งมีทั้งหาบเร่ แผงลอยขนาดเล็ก แผงลอยขนาด
ใหญ่และตึกแถวรอบตลาด ผู้ประกอบการมีทั้งที่เป็นเจ้าของกิจการเองและลูกจ้าง ส่วนผู้บริโภค                 
มีทั้งซื้อเพื่อน าไปบริโภคภายในครอบครัว และซื้อเพื่อน าไปขายต่ออีกคร้ังหนึ่ง หรือที่เรียกว่า               
“คนกลาง” ซึ่งในกรณีนี้มีทั้งผู้ชื้อที่เป็นลูกจ้างและเจ้าของกิจการ นอกจากนี้ยังมีกลุ่มบุคคลที่เข้ามา
เกี่ยวข้องด้วยคือ ผู้ขนส่ง ซึ่งมีทั้ง “เด็กส่งของ” ที่ส่วนใหญ่จะใช้รถเข็นเป็นหลัก ไปจนถึงบรรดา
คนขับรถสามล้อ รถแท็กซี่ รถบรรทุกรับจ้าง มอเตอร์ไซค์ นอกจากนี้ยังมีผู้รับจ้างอีกหลากหลาย
รูปแบบในตลาดสด เช่น รับจ้างแต่งผัก รับจ้างขูดมะพร้าว รับจ้างต้ม / นึ่งและจัดเรียงเข่งปลาทู 
  3.3.3 หาบเร่แผงลอย ค าว่า “หาบเร่” เคยมีผู้ให้ความหมายว่า หมายถึงกิจกรรมการ
ขายประเภทที่สามารถเคลื่อนย้ายได้ ต่างกับแผงลอยที่อยู่ติดที่ (fixed) ส าหรับตลาดส่วนนอก 
กิจกรรมการขายทั้งหมดบนทางเท้าเป็นกิจกรรมที่ไม่ถูกกฎหมาย จึงจ าเป็นต้องเคลื่อนย้ายได้ ดังนั้น 
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กิจกรรมการขายทั้งหมดที่อยู่บนทางเท้าของตลาดส่วนนอกจึงเรียกว่า “หาบเร่” ส่วนแผงลอยพบที่
ตลาดส่วนใน 
  ผู้มีอาชีพค้าหาบเร่และแผงลอย เป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่ขายสินค้าหรือบริการ
ประเภทใดก็ตามโดยใช้พื้นที่สาธารณะ โดยเฉพะอย่างยิ่งผู้ขายสินค้าหรือบริการตามทางเท้าหรือ
ถนนสาธารณะ ผู้ค้าหาบเร่เขตชุมชนเมือง ส่วนใหญ่มีรายได้ไม่มากนักจากการขายสินค้าหรือ
ให้บริการเล็กๆ น้อยๆ หาบเร่ส่วนใหญ่จะรวมตัวกันเป็นกลุ่มในพื้นที่ที่มีความหนาแน่นของคนเดิน
และคนเดินเท้าสูง เช่น พื้นที่ใกล้ตลาด จุดที่มีการเปลี่ยนและรอรถ ใกล้แหล่งบันเทิงและย่านการค้า 
เป็นต้น ทั้งนี้เพื่อเหตุผลทางเศรษฐกิจกลุ่มหาบเร่มีด้วยกันหลายลักษณะ ทั้งหาบเร่แบบถาวรบนทาง
เท้าตามแนวถนนและหาบเร่ที่เคลื่อนที่ได้ 
  3.3.4 ตลาดนัด หมายถึง สถานที่ซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าที่ไม่ประจ า หากพิจารณา
ความหมายนี้ จะเห็นว่าร่องรอยการพัฒนาของตลาดนัดในสังคมไทยนั้นมีมาแต่โบราณ เป็น
กิจกรรมการซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าของผู้คนในแต่ละชุมชน ซึ่งจะก าหนดให้จัดท าขึ้นช่วงเวลาใด
เวลาหนึ่ง ไม่มีกฎเกณฑ์ที่แน่นอน แต่เป็นที่รับรู้กันในชุมชนนั้นๆ อาจปรากฏในรูปของตลาดไม่
ประจ าหรือตลาดตามฤดูกาล ทั้งที่เป็นตลาดน้ าและตลาดบกก็ได้ ทั้งนี้ ความส าคัญของตลาดบกและ
ตลาดน้ าขึ้นอยู่กับสภาพภูมิศาสตร์ของชุมชน ดังที่ได้กล่าวมาข้างต้น 
  นอกจากนี้ยังมีตลาดนัดที่ขายของอุปโภคบริโภคราคาถูกแต่คุณภาพดีและลักษณะ
ของสินค้ามีความแตกต่างจากสินค้าในตลาดนัดระดับชาวบ้านเกิดขึ้น โดยมักอิงแอบอยู่กับอาคาร
ส านักงานใหญ่ๆ ทั้งภายในและภายนอก ทั้งที่ อยู่ในซอยด้านข้างหรือหลังอาคาร กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายหลักคือพนักงานของส านักงานเหล่านั้น ซึ่งเป็นลูกค้ากลุ่มใหญ่และมีก าลังซื้อสูง หลาย
แห่งกลายเป็นตลาดนัดถาวร ตลาดนัดลักษณะนี้มีอยู่เป็นจ านวนมาก ผู้ขายสินค้าประเภทเสื้อผ้าและ
เคร่ืองใช้ต่างๆ หลายคนจึงตระเวนไปขายตามตลาดนัดลักษณะนี้หลายแห่ง แต่จะมีการหมุนเวียน
แต่ละก าหนดวันที่แน่นอนว่าแต่ละวันในสัปดาห์จะขายอยู่ที่ไหน  
  3.3.5 ตลาดสินค้าเฉพาะอย่าง เป็นตลาดที่มีมานานแล้ว โดยเฉพาะในสังคมไทย 
ซึ่งมีการประกอบอาชีพทางด้านการผลิตสินค้า หรืองานช่างต่างๆ ที่เป็นระบบอุตสาหกรรมใน
ครอบครัว ลักษณะการตั้งบ้านเรือนและแหล่งการผลิตบรรพบุรุษมีความสามารถช านาญทางด้านใด 
ก็มักจะอบรมบุตรหลานให้มีฝีมือประกอบการอาชีพแบบตนสืบต่อกันเป็นตระกูล หากมีชื่อเสียงก็
อาจมีผู้มาสมัครเป็นศิษย์เข้ามาอยู่ในแวดวงเดียวกัน ประกอบกับธรรมเนียมไทย ที่เกี่ยวข้องเป็ น
เครือญาตินิยมตั้งบ้านเรือนอยู่ใกล้เคียงกัน ฉะนั้น ผู้ที่ประกอบอาชีพแบบเดียวกัน  จึงมักอยู่รวมกัน
เป็นชุมชนตามแหล่งต่างๆ มาตั้งแต่สมัยโบราณ เรียกว่า ย่าน หรือ ป่า 
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  ปัจจุบันตลาดขายสินค้าเฉพาะอย่างพัฒนาขึ้นเพื่อรองรับสินค้าที่มีลักษณะเฉพาะ 
และมีความสัมพันธ์ที่ตั้งของเมือง เช่น ตลาดโบ๊เบ๊ ซึ่งเป็นย่านการค้าส่งเสื้อผ้าที่ใหญ่ที่สุด ตั้งอยู่ใน
บริเวณคลองโอ่งอ่างในกรุงเทพมหานคร หรือตลาดกลางการเกษตร มักตั้งอยู่ตามชานเมืองหรือ
ตั้งอยู่ใกล้ศูนย์กลางในระดับจังหวัดหรือระดับภูมิภาค ท าเลที่ตั้งมักมีพื้นที่กว้างเพื่อสามารถรองรับ
สินค้าทางการเกษตรจ านวนมาก สามารถเดินทางไปมาสะดวก เช่น ตลาดกลางข้าว ตลาดกลาง
ยางพารา ตลาดกลางผักและผลไม้ 
  3.3.6 ย่านการค้าหรือย่านพาณิชยกรรม หมายถึง อาณาเขตทางภูมิศาสตร์ที่มี
ประชาชนอาศัยอยู่และเป็นที่รวมของร้านค้าหรือเป็นย่านที่นิยมจับจ่ายสินค้าและบริการเป็นจ านวน
มาก ดังนั้น ย่านการค้าจึงตั้งอยู่ในบริเวณที่เป็นศูนย์กลาง (Central place) ของชุมชนหรือเมือง ใกล้
เส้นทางที่มีการสัญจรหนาแน่น มีระบบคมนาคมเข้าถึงสะดวก ย่านการค้าปรากฏตั้งแต่สมัยเร่ิมตั้ง
กรุงรัตนโกสินทร์ กล่าวถึงย่านส าเพ็งว่าเป็นย่านชุมชนชาวจีน ย่ านนี้ได้รวมตลาดการค้ารูปแบบ
เดียวกันไว้ ได้แก่ ตลาดสะพานหัน ตลาดเก่า ตลาดน้อย สินค้าที่น ามาจ าหน่ายส่วนใหญ่นั้น มาจาก
เมืองจีนและมีร้านค้าของชาวอินเดียปนอยู่ในหมู่ร้านค้าของชาวจีนด้วย ย่านการค้าเร่ิมมีพัฒนาการ
ทั้งในด้านที่ตั้ง ขนาด รูปแบบการบริการ ฯลฯ ให้เป็นแบบตะวันตกมากขึ้นเมื่อมีการขยายตัวของ
เมืองและเมื่อเกิดชนชั้นกลางที่มีแนวคิดสมัยใหม่ ซึ่งส่วนใหญ่ได้รับการศึกษาจากต่างประเทศ  ท า
ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของผู้คนมากขึ้น รูปแบบย่านการค้าจะมีความสัมพันธ์
กับการเจริญเติบโตของเมือง (สมรักษ์ ชัยสิงห์กานานนท์, 2549: 20-26) 
 ดังนั้น แสดงให้เห็นว่า ตลาดเขต จัดอยู่ในประเภทตลาดสด เนื่องจากมีการจัดสร้างโรง
อาคารถาวรยกพื้นสูงแบ่งเป็นช่องส าหรับจ าหน่ายสินค้าประเภทอาหารสด แห้ง ผักและผลไม้ โดย
ที่ตั้งของตลาดมักมีลักษณะเป็นศูนย์กลางชุมชนและผู้ประกอบการมีทั้งที่เป็นเจ้าของกิจการเองหรือ
ลูกจ้าง ส่วนผู้บริโภคมีทั้งซื้อเพื่อน าไปบริโภคภายในครอบครัวและซื้อเพื่อน าไปขายต่ออีกครั้งหนึ่ง  

4.   แนวคิดเร่ืองกิจกรรมภายในตลาด 
 กิจกรรมภายในตลาดจะเกิดขึ้นได้จะต้องประกอบด้วย ผู้ประกอบการค้า ผู้บริโภคและ
สินค้า ซึ่งในด้านของผู้ประกอบการค้าและผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นการศึกษาในเชิงพฤติกรรมซึ่ง
คริสตัลเกอร์ กล่าวถึงพฤติกรรมการเดินทางของผู้บริโภคจากที่อยู่อาศัยมายังแหล่งกลางว่าขึ้นอยู่กับ
ค่าของระยะทาง ซึ่งค่าของระยะทางนี้พิจารณาจากระยะทางเศรษฐกิจซึ่งประกอบด้วยระยะเวลา 
ค่าใช้จ่ายในการเดินทางและจุดประสงค์ของการเดินทางไปซื้อสินค้าเป็นต้น ในด้านระยะเวลาของ
การเดินทางมาจับจ่ายสินค้าและบริการยังแหล่งกลาง คริสตัลเลอร์กล่าวว่าถ้าต้องใช้เวลาในการ
เดินทางเกิน 1 ชั่วโมงแล้ว ผู้บริโภคจะมีความถี่ในการเดินทางมายังแหล่งกลางน้อยมาก นอกจากจะ
เป็นการเดินทางเพื่อจุดประสงค์หลายอย่าง (ศรีสุภา สหชัยเสรี, 2550: 96) 
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 4.1 พฤติกรรมทางการตลาด 
  พฤติกรรมทางการตลาด คือ การเรียนรู้เพื่อให้เกิดความเข้าใจถึงสาเหตุหรือ                 
สิ่งกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อตอบสนองต่อความต้องการทั้งทาง
กายภาพและจิตวิทยาของผู้บริโภคนั้น นับเป็นสิ่งที่มีความส าคัญต่อการบริหารจัดกานการตลาด
อย่างยิ่งเพราะการตลาด คือ การตอบสนองความพอใจด้วยสินค้าหรือบริการขององค์กรแก่ผู้บริโภค 
  การที่จะทราบถึงสาเหตุ สิ่งกระตุ้นหรือแรงจูงใจการซื้อของผู้บริโภคได้นั้น 
ผู้บริหารการตลาดต้องเข้าใจตลาดและการจัดแบ่งตลาดเป็นกลุ่มย่อยๆ ตามลักษณะและพฤติกรรม
การบริโภคของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม ซึ่งจะท าให้เกิดความสะดวกต่อการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่จะกระตุ้นหรือโน้มน้าวให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการขององค์กรในที่สุด 
  โดยในเบื้องต้น ตลาดจะจัดแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ตามลักษณะการซื้อและใช้
ประโยชน์จากสินค้าหรือบริการ คือ 
  4.1.1 ตลาดผู้บริโภค คือ ตลาดของสินค้าหรือผู้บริการที่ผู้ซื้อจะซื้อเพื่อการอุปโภค
และบริโภคส่วนตัว โดยมิใช่การซื้อเพื่อการค้า เช่น การซื้อข้าวแกงเพื่อรับประทาน การซื้อ
ผงซักฟอกเพื่อซักล้างเสื้อผ้า รวมถึงการใช้บริการไฟฟ้า น้ าประปาและโทรทัศน์ เพื่ออ านวยความ
สะดวกภายในครัวเรือน  
  4.1.2 ตลาดอุตสาหกรรม คือ ตลาดของสินค้าหรือบริการที่ถูกซื้อเพื่อเป็นวัตถุดิบ
ในการผลิตและเพื่อการจัดจ าหน่ายต่อไป เช่น การจ าหน่ายเม็ดพลาสติกให้แก่อุตสาหกรรม               
การผลิตรถยนต์เพื่อประกอบเป็นรถยนต์และจ าหน่ายแก่ผู้บริโภค การจ าหน่ายผงซักฟอกเพื่อ                  
การซักล้างให้กับโรงพยาบาลหรือการจ าหน่ายสินค้าเพื่อจัดจ าหน่ายต่อภายในร้านค้าปลีกต่างๆ  
 จากข้างต้นจะเห็นว่า สินค้าหรือบริการชนิดหน่ึงๆ อาจจะถูกจัดให้อยู่ในตลาดประเภท
ใดประเภทหนึ่งหรือทั้งสองประเภทก็ได้ เช่น ผงซักฟอก ซึ่งหากซื้อโดยนาย ก. เพื่อใช้ภายใน
ครัวเรือนของนาย ก. เอง จะถือว่า นาย ก. เป็นตลาดผู้บริโภค แต่หากนาย ก. คือ เจ้าหน้าที่จัดซื้อ
ของกิจการแห่งหนึ่งและซื้อผงซักฟอกเพื่อใช้ภายในกิจการ จะถือว่านาย ก. ในฐานะตัวแทนของ
กิจการ คือ ตลาดอุตสาหกรรม 
 อย่างไรก็ตาม เพื่อให้การจัดท าแผนงานตลาดมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น นักการตลาด
จึงได้จัดแบ่งตลาดออกเป็นส่วนๆ (Market Segmentation) โดยพิจารณาถึงลักษณะหรือพฤติกรรมที่
คล้ายคลึงกันของผู้บริโภคในแต่ละส่วนจากนั้นจึงก าหนดหรือเลือกตลาดเป้าหมาย (Target Market 
Selection) ให้กับสินค้าหรือบริการ เพื่อความสะดวกต่อการศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในตลาดนั้นๆ ได้อย่างถูกต้อง อันจะน ามาซึ่งการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีความ
เหมาะสมได้ยิ่งขึ้นต่อไป  
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 4.2 การแบ่งส่วนตลาด  
  หมายถึง กระบวนการในการจัดแบ่งผู้บริโภคที่มีลักษณะหรือพฤติกรรมในการ
ด ารงชีวิตที่คล้ายคลึงกันหรือใกล้เคียงกัน เช่น ทัศนคติ ความคิด ความเชื่อ ที่อยู่อาศัย ระดับรายได้ 
สถานภาพทางสังคมหรือศาสนา ให้ถือเป็นกลุ่มผู้บริโภคในตลาดส่วนเดียวกัน โดยในแต่ส่วนนั้น
จะมีความหมายแตกต่างกันอย่างเด่นชัด การแบ่งส่วนตลาดจึงเป็นการแบ่งตลาดใหญ่ออกเป็นย่อย
หลายๆ ส่วน เพื่อความสะดวกต่อการบริหารงานการตลาดของผู้บริหารการตลาดในปัจจุบัน 
  ในการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นกลุ่มย่อยนั้นแต่ละองค์กรจะใช้เกณฑ์ในการจัดแบ่ง
ที่มีความแตกต่างกันตามลักษณะของสินค้าหรือบริการ เช่น การแบ่งส่วนตลาดของโทรศัพท์มือถือ 
อาจจะใช้เกณฑ์ด้านพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภคเป็นหลัก แต่สบู่อาบน้ าอาจใช้ลักษณะทาง
กายภาพหรือค่านิยมของผู้บริโภคเป็นเกณฑ์ แต่โดยทั่วไปแล้ว เกณฑ์การจัดแบ่งส่วนตลาดที่
นักการตลาดนิยมน ามาใช้ ประกอบด้วย 
  4.2.1 ประชากรศาสตร์ เป็นเกณฑ์ที่นักการตลาดนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด
ให้กับสินค้าหรือบริการหลายชนิด โดยจะจัดแบ่งผู้บริโภคออกเป็นกลุ่มตามลักษณะต่างๆ เช่น เพศ 
อายุ ระดับการศึกษาและอาชีพ ในขณะที่บางองค์กรได้น าปัจจัยด้านอ่ืนๆ มาใช้ในการจัดแบ่งตลาด
ได้อย่างน่าสนใจ เช่น การน าช่วงวงจรชีวิตของครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นเกณฑ์ในการ
แบ่งตลาดออกเป็นส่วนย่อยต่างๆ เช่น โครงการเงินฝากของธนาคารไทยพาณิชย์ประเภทต่างๆ 
ได้แก่ เงินฝากเพื่อการศึกษา เงินฝากวิวาห์เปี่ยมสุขและเงินฝากเพื่อการเคหะ  
  4.2.2 ภูมิศาสตร์ เป็นเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด โดยการพิจารณาถึงลักษณะของ
ที่ตั้ง ขนาดของพื้นที่และสภาพทางเศรษฐกิจของแต่ละพื้นที่เป็นเกณฑ์ โดยผู้บริหารการตลาด
สามารถที่จะน าเกณฑ์การจัดแบ่งเหล่านี้มาประกอบการพิจารณาและตัดสินใจด าเนินการวาง
การตลาดได้ เช่น สินค้าเพื่อการเกษตรจะนิยมใช้เกณฑ์ด้านภูมิศาสตร์เป็นหลักในก ารด าเนิน
กิจกรรมทางการตลาด โดยจะเลือกตลาดในพื้นที่ที่มีการท าการเกษตรโดยเฉพาะ  
  4.2.3 จิตวิทยาหรือสังคมศาสตร์ เป็นการน าปัจจัยด้านบุคลิกภาพ สถานภาพทาง
สังคมและแผนการด าเนินชีวิตของบุคคลในสังคมมาเป็นเกณฑ์ในการจัดแบ่งตลาด กล่าวคือ บุคคล
ทุกคนในสังคมจะมีค่านิยมและมีความเชื่อว่า ตนเองอยู่ในชนชั้นใดของสังคมหรือมีความต้องการที่
จะเป็นคนในชนชั้นใด รวมทั้งจะแสวงหาแต่สิ่งที่มาบ่งชี้ให้สังคมได้รับรู้ว่า ตนเอง คือ คนในชนชั้น
นั้นๆ เช่น การใช้เคร่ืองประดับราคาแพง เคร่ืองแต่งกายที่ออกแบบน าเข้าจากห้องเสื้อชั้นน าใน
ต่างประเทศ เพื่อบ่งบอกให้สังคมได้รู้ว่า ตนเอง คือ คนชนชั้นสูงและมีฐานะในสังคม 
  4.2.4 พฤติกรรม เป็นการน าประโยชน์ของสินค้าหรือบริการ ความอ่อนไหวด้าน
ราคา ความภักดีในตรายี่ห้อหรืออัตราการใช้สินค้า มาเป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนของตลาด โดยมี
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กรณีศึกษาที่น่าสนใจเกี่ยวกับพฤติกรรมใช้สินค้าในตลาด คือ การนิยมใช้นมสดชนิดกระป๋อง             
“ตราหมี” เป็นของเยี่ยมผู้ป่วยหรือผู้สูงอายุ  กระทั่งมีผู้กล่าวว่า นมสดตราหมีเป็นสินค้าที่                   
“คนกินไม่ได้ซื้อ คนซื้อไม่ได้กิน” จากกรณีดังกล่าว ถือเป็นเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดจากพฤติกรรม
การใช้ประโยชน์และโอกาสในการใช้สินค้า  (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2547: 67-69) 
 จากข้อมูลแนวคิดเร่ืองกิจกรรมภายในตลาด แสดงให้เห็นว่า การเรียนรู้และเข้าใจถึง
สาเหตุหรือสิ่งกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ท าให้เป็นแนวทางใน
การสังเกต การสัมภาษณ์เจ้าของตลาด ผู้ประกอบการและผู้บริโภค ได้ตรงตามวัตถุประสงค์มากขึ้น 

5.  พฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู้ซื้อ (Buyer behavior หรือ Consumer behavior) คือ กระบวนการตัดสินใจ
และการกระท าของผู้บริโภค ที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า พฤติกรรมผู้ซื้อนั้นเกี่ยวข้องกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อและปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจข ซึ่งปัจจัยต่างๆ สามารถ
แยกพิจารณาได้ 2 ประเภทคือ ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก  
 ปัจจัยภายใน (Internal variables) มีผลกระทบต่อการซื้อเป็นปัจจัยที่อยู่ภายในตัวบุคคล 
ซึ่งจะส่งผลต่อการแสดงออกของพฤติกรรม โดยมีตัวกระตุ้นเป็นจุดเร่ิมต้นพฤติกรรมของผู้บริโภค
และเป็นตัวที่ท าให้เกิดการตอบสนองของผู้รับในที่นี้คือผู้บริโภค ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อเพราะ
ตัวกระตุ้นต่างๆ ก็ว่าได้ ปัจจัยภายใน ได้แก่ 
 การจูงใจ (Motive) หมายถึง การกระตุ้นให้กระท าหรือด าเนินการให้ได้มาซึ่งเป้าหมาย
ที่ตั้งไว้ มีแรงจูงใจที่จะซื้อต่างๆ เข้ามาเกี่ยวข้อง หรืออาจจะเป็นความต้องการด้านกายภาพหรือ
ร่างกายด้วย เช่น ต้องการน้ า อาหาร 
 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการที่บุคคลคัดเลือก จัดระเบียบ และตีความหมาย 
โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ของตัวบุคคลต่อตัวกระตุ้นภายนอก การรับรู้แต่ละบุคคลขึ้นอยู่กับ
ประสบการณ์ในอดีต 
 การเรียนรู้ (Learning) การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลที่เกิดจากประสบการณ์
หลังจากเกิดการรับรู้ของสิ่งกระตุ้น ปัจจัยที่ท าให้เกิดการเรียนรู้คือ แรงกระตุ้น สัญญาณ กา ร
ตอบสนองและสิ่งสนับสนุนเมื่อการตอบสนองนั้นได้รางวัล (ความพอใจ) 
 บุคลิกภาพ (Personality) คือ รูปแบบลักษณะของบุคคลที่มีผลต่อการตอบสนอง
พฤติกรรม บุคลิกภาพนั้นถูกควบคุมโดย อิด (Id) อีโก้ (Ego) ซุปเปอร์อีโก้ (Superego) ลักษณะ
บุคลิกภาพแบ่งออกได้ 3 ลักษณะ คือ คนชอบตามอย่างคนอื่น คนก้าวร้าวและคนชอบสันโดษ 
 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง ความโน้มเอียงที่เกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองสิ่ง
กระตุ้นไปในทิศทางสม่ าเสมอทั้งด้านบวกและด้านลบหรืออาจหมายถึงความรู้สึกนึกคิดทั้งทางด้าน
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บวกและด้านลบที่มีต่อสิ่งของ บุคคล ความคิด หรือผลิตภัณฑ์ ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความ
เชื่อและความศรัทธา 
 ปัจจัยภายนอก (External variables) ได้แก่ วัฒนธรรม ชั้นทางสังคมและกลุ่มอ้างอิง 
หมายถึง กลุ่มที่มีอิทธิพลต่อทัศนคติ ค่านิยมและพฤติกรรม เช่น ครอบครัว เพื่อนร่วมชั้นเรียน กลุ่ม
เพื่อนร่วมงาน ดารานักแสดง (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2547: 62-63) 

 5.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  นอกจากการศึกษาถึงลักษณะของตลาด การแบ่งส่วนทางการตลาดและเกณฑ์การ
เลือกตลาดเป้าหมายส าคัญสินค้าหรือบริการที่ต้องการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเพื่อให้เป็นที่
ต้องการและเกิดการซื้อใช้จากผู้บริโภคในที่สุด รวมถึงการศึกษาพฤติกรรมต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เป็นเคร่ืองมือการบริหารจัดการงานในด้านการตลาดที่ส าคัญของผู้บริหาร
การตลาดในทุกสมัย หากแต่ยังไม่ถือเป็นการเพียงพอต่อการบริหารงานทางตลาดเพราะยังมีสิ่งที่
ผู้บริหารการตลาดจะต้องเรียนรู้อีกด้านหนึ่ง คือ การศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคในตลาด เพื่อให้เกิดความเข้าใจต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้องและ
สมบูรณ์มากที่สุด 
  กล่าวคือ ผู้บริหารการตลาดจะต้องศึกษาให้ทราบว่า ใครคือผู้ซื้อสินค้าหรือบริการ
ขององค์กรที่แท้จริง จะมีใครที่อิทธิพลในการซื้อแต่ละคร้ัง เช่น การซื้อของเล่นตามการเรียกร้อง
หรือกระตุ้นจากผู้เป็นลูก หรือการซื้อบ้านจากความเห็นชอบของทุกคนในครอบครัว เป็นต้น ดังนั้น 
ผู้บริหารการตลาดจึงต้องศึกษาถึงบทบาทของผู้ที่เกี่ยวข้องกับการซื้อสินค้าหรือบริการต่างๆ ซึ่ง
โดยทั่วไปจะประกอบด้วย 
  5.1.1 ผู้ริเร่ิม (Initiator) เป็นผู้แนะน าหรือเสนอความคิดเห็นในการซื้อสินค้าหรือ
บริการต่างๆ  
  5.1.2 ผู้อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ (Influencer) เป็นผู้สนับสนุนหรือกระตุ้นให้
เกิดการซื้อในขั้นสุดท้าย 
  5.1.3 ผู้ท าการตัดสินใจ (Decider) เป็นผู้ตัดสินใจขั้นสุดท้ายที่จะซื้อหรือไม่ซื้อ 
หากซื้อจะซื้ออะไร ซื้ออย่างไร ซื้อที่ไหน 
  5.1.4 ผู้ซื้อ (Buyer) คือ ผู้ท าหน้าที่ซื้อตามการตัดสินใจของผู้ตัดสินใจซื้อ 
  5.1.5 ผู้ใช้ (User) เป็นผู้ใช้สินค้าหรือบริการน้ันๆ 
  ผู้เกี่ยวข้องต่างๆ ตามข้างต้น อาจหมายถึงบุคคลเพียงคนเดียวหรือหลายคนได้ เช่น 
ลูกเป็นผู้ริเร่ิมและมีอิทธิพลต่อการซื้อคอมพิวเตอร์มีพ่อเป็นผู้ท าการตัดสินใจและแม่กับลูกเป็นผู้ซื้อ 
แต่ทั้งพ่อ แม่และลูก อาจเป็นผู้ใช้ด้วยกันทั้งหมด (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2547: 70) 
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 5.2 ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้น มีความผันผวนหรือเปลี่ยนแปลงไป
ตามวัฏจักรชีวิตของสินค้าหรือบริการและกลยุทธ์ทางการตลาดที่ผู้บริหารการตลาดได้จัดท าขึ้นใน
แต่ละช่วงเวลา โดยเฉพาะปัจจัยในด้านสินค้า แต่อย่างไรก็ตาม ได้มีการแบ่งประเภทของพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคออกแบ่งเป็นรูปแบบต่างๆ คือ 
  5.2.1 การซื้อในลักษณะการซื้อประจ า เป็นการตัดสินใจซื้อกับสินค้าหรือบริการที่
มีราคาต่ าและจ าเป็นต้องใช้เป็นประจ า จึงท าให้ผู้บริโภคทราบถึงรายละเอียดต่างๆ เกี่ยวกับสินค้า
หรือบริการน้ันๆ เป็นอย่างดี รวมถึงความแตกต่างระหว่างสินค้าแต่ละตรายี่ห้อที่มีจ าหน่ายในตลาด 
ดังนั้น การซื้อลักษณะดังกล่าวจึงเป็นลักษณะการซื้อที่มีความจงรักภักดีต่อตรายี่ห้อสูง ซึ่งถือเป็น
ผู้บริโภคที่มีคุณค่าต่อองค์กรที่ผู้บริหารการตลาดจะต้องรักษาไว้ ด้วยการคงคุณภาพของสินค้าหรือ
บริการ การบริการหลังการขายที่มีประสิทธิภาพ พร้อมทั้งการพยายามขยายตลาดด้วยการสร้าง
ตลาดใหม่อยู่เสมอ โดยการกระตุ้นด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดต่างๆ 
  5.2.2 การซื้อในลักษณะต้องตัดสินใจปัญหาบางประการ เป็นการตัดสินใจซื้อของ
สินค้าหรือบริการ บางโอกาสผู้บริโภคอาจต้องตัดสินใจเลือกสินค้าหรือบริการนั้นๆ มากขึ้น เช่น 
การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือบริการตรายี่ห้อใหม่ที่ผู้บริโภคยังไม่มีข้อมูลประกอบการตัดสินใจ
มากนัก ดังนั้นผู้บริหารการตลาดจึงควรก าหนดแผนการตลาดในอันที่จะสร้างความเชื่อมั่นใน
คุณภาพของสินค้าหรือบริการ พร้อมทั้งการให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการเพิ่มเติม ด้วยการใช้
พนักงานขาย การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ รวมถึงการรับประกันคุณภาพสินค้า เพื่อให้ผู้บริโภค
เกิดความเชื่อมั่นเพิ่มขึ้นและกล้าที่จะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการน้ันๆ ในที่สุด 
  5.2.3 การซื้อในลักษณะต้องตัดสินใจปัญหาหลายประการ เป็นการซื้อในลักษณะ
ดังกล่าว จะเกิดกับผู้บริโภคที่ไม่มีความรู้หรือทราบถึงคุณสมบัติของสินค้าหรือบริการ ทั้งในด้าน
คุณภาพ วิธีการใช้หรือตรายี่ห้อที่มีจ าหน่ายในตลาด ดังนั้น ผู้บริโภคจึงประสบปัญหาในการ
ตัดสินใจซื้อหลายประการหลังจากเกิดความสนใจในสินค้าหรือบริการนั้นๆ เช่น ผู้บริโภคที่
ต้องการซื้อคอมพิวเตอร์มาใช้บริการส่วนตัวแต่ไม่ทราบถึงคุณสมบัติของคอมพิวเตอร์แต่ละตรา
ยี่ห้อและแต่ละรุ่น ซึ่งมีความแตกต่างในรายละเอียดเกี่ยวกับอุปกรณ์ต่อพ่วงและการใช้งานต่างๆ จึง
ย่อมพบกับปัญหาในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร์หลายด้าน ดังนั้น ผู้บริหารการตลาดจึงต้อง
ด าเนินงานทางการตลาดในอันที่ให้ข้อมูลอย่างละเอียดแต่เป็นที่เข้าใจได้ง่ายแก่ผู้บริโภค รวมถึงการ
สร้างความเชื่อมั่นด้วยการบริการหลังการขายและส่งเสริมการตลาดด้านอ่ืนๆ เพื่อสนับสนุนการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (ศรีสุภา สหชัยเสรี, 2550: 72-75) 
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 จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค ชี้ให้เห็นว่า  พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค เป็นเคร่ืองมือการบริหารจัดการงานด้านการตลาดที่ส าคัญของผู้บริหาร ส่งผลให้ผู้วิจัย
ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มายังตลาดเขต ว่าการซื้อของผู้บริโภคอยู่ในประเภทใด ปัจจัย
อะไรบ้างที่ส่งผลให้ผู้บริโภคเลือกมาซื้อสินค้าที่ตลาดเขตและปัจจัยใดที่ส่งผลให้ผู้บริโภคเลือกซื้อ
สินค้าหรือบริการประเภทนั้น 

6.  ผู้ประกอบการ  
 ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง บุคคลซึ่งท าหน้าที่รับผิดชอบการจัดตั้งองค์กร
ธุรกิจ การจัดการด าเนินงานและรับผิดชอบ ยินดียอมรับความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจนั้น  
 ผู้ประกอบการในปัจจุบันได้ขยายความหมายกว้างขึ้น ว่าเป็นผู้ริเร่ิมหรือนักพัฒนา ผู้ซึ่ง
เป็นผู้รับรู้มองเห็นโอกาสที่เกิดขึ้นและสามารถฉกฉวยโอกาสที่เกิดขึ้นมาเปลี่ยนแปลง โดยผ่าน
กระบวนการให้กลายเป็นความคิดเชิงธุรกิจที่สามารถสร้างสรรค์ให้เกิดสิ่งใหม่ น าออกขายได้และ
สามารถเพิ่มมูลค่าได้ โดยใช้เวลา ความพยายาม เงินทุนหรือทักษะด าเนินงาน น าความคิดนั้นเข้าสู่
การปฏิบัติ เพื่อมุ่งหวังผลก าไรเป็นสิ่งตอบแทน จากการใช้ความพยายามนั้น โดยยอบรับความเสี่ยง
จากการด าเนินงานในตลาดที่มีการแข่งขัน  
 นอกจากนั้น ยังมีคุณลักษณะอ่ืนๆ อีก ซึ่งได้แก่ ความมุมานะบากบั่น มีจิตใจเป็นนักสู้
ที่จะแข่งขันเพื่อชัยชนะ มีพฤติกรรมที่มุ่งเป้าหมายสู่ความส าเร็จ มีความเชื่อมั่น มีความสามารถหยั่ง
รู้โดยสัญชาติญาณ ยึดถือฐานความจริงในการปฏิบัติงานและมีความสามารถเรียนรู้จากความ
ผิดพลาด รวมทั้งสามารถใช้ทักษะด้านมนุษยสัมพันธ์ (พิบูล ทีปะปาล, 2552: 1-2) 

 การเป็นผู้ประกอบการ  
 การเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurship) เป็นกระบวนการพลวัตของการมีวิสัยทัศน์ 
การเปลี่ยนแปลงและการสร้างสรรค์ ซึ่งจ าเป็นต้องใช้พลังงานและความกระตือรือร้น เพื่อน า
แนวความคิดใหม่ไปสู่การปฏิบัติและการแก้ปัญหาที่สร้างสรรค์ โดยมีองค์ประกอบที่ส าคัญ ได้แก่ 
ความเต็มใจที่จะยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น ในแง่ของเวลา เงินลงทุน หรืออาชีพ ความสามารถ
ในการสร้างทีมงานที่มีประสิทธิภาพ ทักษะที่สร้างสรรค์ในการจัดทรัพยากรมาใช้อย่างเหมาะสม 
ทักษะในการสร้างแผนงานธุรกิจที่ดีและการมีวิสัยทัศน์ที่มองเห็นโอกาสที่เกิดขึ้นในขณะที่ผู้อ่ืน
มองเห็นเป็นความคลุมเครือ ความขัดแย้งและความสับสน (พิบูล ทีปะปาล, 2552: 5)  
 ดังนั้น การศึกษาเร่ืองผู้ประกอบการ มีประโยชน์ต่อผู้วิจัย สามารถท าให้ผู้วิจัยเข้าใจถึง
ผู้ประกอบการ ว่าความคิดหรือการตอบค าถามในการสัมภาษณ์ รูปแบบของการเป็นผู้ประกอบการ
ที่พร้อมเสี่ยงลงทุนในการน าสินค้าชนิดต่างๆ มาขาย เพื่อให้ได้รับผลตอบแทนที่เพิ่มมากขึ้น 
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7.  การวิเคราะห์ SWOT  
 ก่อนที่ผู้ท าการตลาดจะก าหนดกิจกรรมทางการตลาดขึ้น ผู้ท าการตลาดจะต้องเข้าใจ
สภาพแวดล้อมปัจจุบันและอนาคตส าหรับผลิตภัณฑ์ การวิเคราะห์สถานการณ์ อาจเรียกอีกอย่างว่า
การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคหรือ (SWOT Analysis) ซึ่งเป็นการส ารวจจุดแข็ง 
(Strength) และจุดอ่อน (Weakness) ภายในบริษัทและโอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) 
ภายนอกบริษัท 
 ในการส ารวจสภาพแวดล้อมภายนอกนั้น ผู้ท าการตลาดต้องวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการตลาด ซึ่งเป็นกระบวนการเก็บรวบรวมและตีความข้อมูลที่เกี่ยวกับอิทธิพล เหตุการณ์และ
ความสัมพันธ์ที่อยู่ในสภาพแวดล้อมนอกบริษัท การส ารวจนี้ท าให้ทราบโอกาสและอุปสรรค เพื่อ
เป็นแนวทางในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงสภาพแวดล้อมภายนอกบริษัท 
 การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนเป็นการประเมินภายในบริษัท ผู้จัดการฝ่ายการตลาด
จะเน้นที่ทรัพยากรของบริษัท เช่น ต้นทุนการผลิต ทักษะทางการตลาด ทรัพยากรทางการเงิน 
ภาพลักษณ์ของบริษัทหรือตราผลิตภัณฑ์ ความสามารถของพนักงานและเทคโนโลยีที่ใช้ ส่วน
จุดอ่อนได้แก่ พนักงานลาออกบ่อย คนมองว่าสินค้ามีคุณภาพต่ า  

 7.1 จุดแข็ง  
  การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) เป็นการวิเคราะห์ถึงความสามารถพิเศษของ
บริษัทอยู่ที่ไหน บริษัทท าอะไรได้ดีที่สุด เช่นความสามารถในการผลิต การกระจายสินค้า การเงิน 
ทรัพยากรมนุษย์ การวิจัยและพัฒนาตลาด ลูกจ้างทั้งหลายคิดว่าบริษัทท าอะไรได้ดี เช่น การ
ฝึกอบรมหรือรูปแบบการให้ผลประโยชน์ การให้รางวัล การให้บริการลูกค้า การจัดการเกี่ยวกับการ
คืนและการเปลี่ยนสินค้าและองค์กรของบริษัทมีชื่อเสียงในเร่ืองอะไร เช่น การเข้าไปมีส่วนร่วมใน
พื้นที่ชุมชนหรือวิธีประกอบธุรกิจและการมีความส าคัญต่อเศรษฐกิจในชุมชน 

 7.2 จุดอ่อน  
  การวิเคราะห์จุดอ่อน (Weakness) เป็นการวิเคราะห์ถึงธุรกิจด้านใดควรได้รับการ
ปรับปรุงมากที่สุด เช่น ศักยภาพในการผลิต การกระจายสินค้า การเงิน ทรัพยากรมนุษย์ การวิจัย
และพัฒนาการตลาดพนักงานเสนอแนะให้ปรับปรุงในเร่ืองใด เช่น การฝึกอบรม รูปแบบการให้
ผลประโยชน์ ลักษณะการให้รางวัล ลูกค้าคิดว่าบริษัทควรจะปรับปรุงการด าเนินงานอย่างไรเช่น
การให้บริการลูกค้า การจัดการกับเร่ืองร้องเรียน การจัดการกับการคืนและการเปลี่ยนสินค้าและเมื่อ
เปรียบเทียบกับคู่แข่งแล้ว องค์กรมีชื่อเสียงในเร่ืองใดในตลาด เช่น การเข้าไปมีส่วนร่วมในชุมชน 
ชื่อเสียงในการท าธุรกิจ การกระตุ้นเศรษฐกิจของชุมชน 
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 7.3 โอกาส 

  การวิเคราะห์โอกาส (Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ถึงในขณะที่สภาพแวดล้อม
มีผลต่อตลาด โอกาสใดที่จะเกิดขึ้นได้บ้าง  (จะเป็นตลาดใหม่ผู้จัดส่งรายใหม่หรือต้นทุนการ
ประกอบการที่ลดลง) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมในด้านการแข่งขัน ด้านวัฒนธรรม สังคม
และด้านธรรมชาติที่ก่อให้เกิดโอกาสใหม่ๆ หรือไม่ เช่น คู่แข่งลดลง รสนิยมของผู้บริโภค
เปลี่ยนไปหรือสภาวะแห้งแล้งที่น าไปสู่โอกาสทางธุรกิจใหม่และการเปลี่ยนแปลงด้านการเมือง
และกฎหมาย เศรษฐกิจและเทคโนโลยี ก่อให้เกิดโอกาสทางการตลาดใหม่ๆ  หรือไม่ เช่น การเอ้ือ
ประโยชน์ในการแข่งขัน การฟื้นตัวทางเศรษฐกิจการท าธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส์ 

 7.4 อุปสรรค   
  การวิเคราะห์อุปสรรค (Threats) เป็นการวิเคราะห์ถึงสภาพแวดล้อมส่งผลต่อพื้นที่
ทางการตลาด อุปสรรคใดที่เกิดขึ้นได้บ้าง (ไม่ว่าจะเป็นตลาดลดลง ผู้จ าหน่ายลดลงหรือต้นทุนการ
ประกอบการเพิ่มขึ้น) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมในด้านการแข่งขัน ด้านวัฒนธรรมสังคม
และด้านธรรมชาติก่อให้เกิดอุปสรรคใหม่ๆหรือไม่ เช่น เกิดคู่แข่งขันใหม่ขึ้น รสนิยมของผู้บริโภค
ที่ก าลังเปลี่ยนแปลงไปหรือการขาดทรัพยากรที่จ ากัด โอกาสทางธุรกิจและการเปลี่ยนแปลงในด้าน
การเมืองและกฎหมาย เศรษฐกิจ รวมทั้งด้านเทคโนโลยี สามารถก่อให้เกิดอุปสรรคใหม่ๆ หรือไม่            
 โอกาสและอุปสรรคเป็นการประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกตลาดของบริษัทโอกาส
และอุปสรรคมาจากการประเมินที่เกี่ยวข้องกับสภาวะแวดล้อมที่มีต่อความส าเร็จหรือความล้มเหลว
ของตราผลิตภัณฑ์ของบริษัท (ณัฐยา สินตระการผล, 2553: 16-17) 
 จากการศึกษาเร่ืองการวิเคราะห์ SWOT มีส่วนส าคัญในการท าวิจัย สามารถช่วยให้
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลและตีความข้อมูลที่เกี่ยวกับอิทธิพล เหตุการณ์และความสัมพันธ์ที่อยู่ใน
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกตลาดเขต ท าให้ทราบจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค เพื่อ
เป็นแนวทางในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงสภาพแวดล้อมของตลาดเขตได้อย่างถูกต้อง
ชัดเจนยิ่งขึ้น ซึ่งช่วยส่งผลให้การวิจัยมีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น 

8.  ส่วนประสมทางการตลาด  
  การพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ (4P’s) เป็นส่วนส าคัญใน
การตลาดมาก เพราะการที่จะเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดให้ตรงกับตลาดเป้าหมายได้ถูกต้องนั้น 
จะต้องสร้างสรรค์ส่วนประสมทางการตลาดขึ้นมาในอัตราส่วนพอเหมาะกัน ธุรกิจอาจเลือกใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดตัวใดตัวหนึ่งเป็นกลยุทธ์หลักในการด าเนินการได้ แต่จะขาดการสนับสนุน
จากส่วนประสมทางการตลาดอื่นๆไม่ได้ โดยมีรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาด ดังนี้ 
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 8.1 ผลิตภัณฑ์  
  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของ ลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้
ผลิตภัณฑ์ จึงประกอบด้วยสินค้า บริการ ความคิด สถานที่องค์กรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑ์ต้องมี
คุณค่า (Value) มีอรรถประโยชน์ (Utility) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์ขายได้ 
 8.2 ราคา  
  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ต้องช าระเพื่อให้ได้สินค้าหรือบริการ รวมทั้งมี
สิ่งมีค่าอ่ืนๆ ที่ผู้บริโภคต้องน าไปแลกเปลี่ยนกับประโยชน์ที่ได้รับจากการมีหรือได้ใช้หรือเป็นสิ่งที่
ก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ ออกมาในรูปของเงินตราผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลิตภัณฑ์และราคา ผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ 

 8.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย  
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์และกรรมสิทธิ์ 
ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วยผู้ผลิตคนกลาง 
ผู้บริโภคคนสุดท้ายหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซึ่งเป็นกิจกรรมที่ช่วยกระจายสินค้า
ประกอบด้วย การเก็บรักษาสินค้าคงคลัง (Storage) การคลังสินค้า (Warehousing) การบริการสินค้า
คงเหลือ (Inventory Management) และการขนส่ง (Transportation)  

 8.4 การส่งเสริมการตลาด  
  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ ความคิดต่อบุคคล เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือนความทรง
จ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์หรือในบางคร้ังต้องการเพิ่มยอดขายให้สูงขึ้นในระยะสั้นด้วย โดยคาดว่า
จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อของผู้ซื้อหรือเป็นการติดต่อสื่อสาร
เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดต่อสื่อสารอาจใช้
พนักงานขายท าการขายและการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คนซึ่งเคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลาย
ประการ อาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสาร
การตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication: IMC.)  
 โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมาย
ร่วมกันได้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญประกอบด้วย การประชาสัมพันธ์ (Publicity and 
Public Relations: PR) การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การขาย
โดยพนักงานขาย (Personal selling) และการตลาดทางตรง (Direct marketing)  
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 โดยธุรกิจนั้นจะต้องมีการจัดสรรงบประมาณ ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดให้
เหมาะสมเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้ ผู้ประกอบการต้องมีการตัดสินใจและวางแผนในการ
จัดสรรให้กับแต่ละส่วนว่าจะเน้นหนักส่วนใด ที่จะเป็นตัวหลักในการจูงใจและกระตุ้นให้เกิดการ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภค หรือก าหนดงบประมาณให้เท่ากันในทุกโปรแกรม โดยส่วนประสมทาง
การตลาดทุกตัวมีความส าคัญเท่ากันจะขาดตัวใดตัวหนึ่งไม่ได้ ซึ่งจะต้องจัดสรรในส่วนของสินค้า
และบริการ ช่องทางการจัดจ าหน่ายการส่งเสริมการตลาด มุ่งให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้วยความเต็มใจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546: 84-85) ดังภาพที่ 2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2 แสดงถึงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 ดังนั้น การศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ท าให้ผู้วิจัยสามารถน าไปเป็นแนวทางใน
การศึกษาวิจัยและออกแบบแนวทางการสัมภาษณ์เพื่อให้ได้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้  อีกทั้งยัง
สามารถน าความรู้ที่ได้จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดนี้ใช้เป็นข้อเสนอแนะให้กับ
เจ้าของตลาดเขตและผู้ประกอบการในการพัฒนาตลาดเขตต่อไป   

9.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 อรทัย แซ่ต้อง (2548)ได้ศึกษาเร่ืองพลวัตตลาดนัดในสังคมแห่งการค้า โดยการศึกษา
คร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาองค์ประกอบและกิจกรรมของตลาดนัดแทงกระจาดและการศึกษา
วิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของตลาดนัดแทงกระจาด ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน วิธีการศึกษาใช้วิธี
เชิงคุณภาพ ซึ่งตลาดนัดแทงกระจาดมีองค์ประกอบคือ สถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวก สินค้า 
ผู้ขาย ผู้ซื้อ ผู้จัดตลาดนัดและกฎระเบียบกิจกรรมภายในตลาดนัดแทงกระจาด มีกิจกรรมของผู้ซื้อ 
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เช่น การซื้อสินค้า การเดินในตลาด เป็นต้น กิจกรรมของผู้ขาย เช่น กลวิธีการขาย การก าหนดราคา
สินค้าและกิจกรรมอ่ืนๆ ในระหว่างการขายสินค้าในตลาดนัดแทงกระจาด เช่น การเลี้ยงลูก 
กิจกรรมผู้จัดตลาดนัด เช่น การจัดแผงและค่าเช่า  
 จากการศึกษาองค์ประกอบของตลาดนัดแทงกระจาด ท าให้ทราบถึงวิวัฒนาการการ
เปลี่ยนแปลงภายในตลาดนัดแทงกระจาด การเปลี่ยนแปลงในตลาดนัดแทงกระจาด มีการ
เปลี่ยนแปลงแบบค่อยเป็นค่อยไปอย่างเป็นธรรมชาติและมีการเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตไม่มากนัก 
เน่ืองมาจากตลาดนัดแทงกระจาดมีระยะเวลาการเปิดขายสินค้าเพียง 10 ปี จึงถือว่ามีระยะเวลาที่สั้น 
ดังนั้น การเปลี่ยนแปลงจึงมีไม่มากนัก ส่วนสาเหตุการเปลี่ยนแปลงภายในตลาดนัดแทงกระจาดใน
เร่ืองของตลาด พฤติกรรมของผู้ซื้อ พฤติกรรมของผู้ขายและสินค้า 
 จากงานวิจัยของ อรทัย แซ่ต้อง เป็นประโยชน์กับการท าวิจัยในคร้ังนี้ ชี้ให้เห็นว่า
องค์ประกอบของตลาดคือ สถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวก สินค้า ผู้ขาย ผู้ซื้อ ผู้จัดตลาดนัดและ
กฎระเบียบ ซึ่งมีการบริหารจัดการองค์ประกอบของตลาดอย่างสมบูรณ์ท าให้ตลาดมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้น 
 พีระนันท์ ชะลอเอกนิษฐ์ (2545) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ลักษณะของตลาดนัดกับข้าวและ
ความสัมพันธ์กับชุมชนเมืองนครปฐม ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยที่ตั้งส าหรับการเกิดตลาดนัดกับข้าว 
องค์ประกอบและกิจกรรมและความสัมพันธ์ของตลาดนัดกับข้าวกับชุมชนเมืองนครปฐม รวมถึง
ปัญหาที่เกิดจากการมีตลาดนัดกับข้าว ผลจากการศึกษา พบว่าปัจจัยส าคัญในการเลือกพื้นที่ส าหรับ
จัดตลาดนัด คือต าแหน่งที่ตั้งซึ่งเป็นจุดศูนย์รวมของผู้คนในชุมชน มีการสัญจรที่สะดวก มีแหล่ง
ชุมชนขนาดใหญ่และโรงงานอุตสาหกรรมโดยรอบ องค์ประกอบของตลาดนัดประกอบด้วย พ่อค้า 
ผู้ซื้อ ผู้จัดนัดและสินค้าบุคคลทั้ง 3 กลุ่มข้างต้นเป็นผู้ด าเนินกิจกรรมภายในตลาดนัด ซึ่ง
ประกอบด้วยกิจกรรม 2 ประเภท คือกิจกรรมหลักโดยมีกิจกรรมการค้าอาหารปรุงส าเร็จเป็นหลัก 
และกิจกรรมเชิงส่งเสริมมีกิจกรรมการค้าเสื้อผ้าส าเร็จรูปและเครื่องประดับเป็นหลัก  
 ความสัมพันธ์ของตลาดนัดกับข้าวกับชุมชนเมืองนครปฐม แบ่งออกเป็น 3 ด้าน คือ
ด้านกายภาพ ตลาดนัดกับข้าวมีผลการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างทางเศรษฐกิจของเมืองและการใช้
ประโยชน์ที่ดินของเมืองนครปฐม ด้านเศรษฐกิจ ตลาดนัดกับข้าวก่อให้เกิดรายได้การจ้างงานและมี
ผลต่อพฤติกรรมทางเศรษฐกิจของผู้คน ด้านสังคม ตลาดนัดกับข้าวก่อให้เกิดความสัมพันธ์ระหว่าง
พ่อค้าเร่ ผู้ซื้อและผู้จัดนัด ซึ่งเป็นความสัมพันธ์ทั้งในด้านความร่วมมือและความขัดแย้ง มีผลต่อการ
เปลี่ยนแปลงอาชีพของผู้คนและมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค การเดินทางของคน การเกิดขึ้นมา
ของตลาดนักกับข้าวก่อให้เกิดปัญหาที่เห็นได้ชัด คือ การค้าปลีกของตลาดสดเทศบาลและร้านขาย
ของช าในบางชุมชนลดลง ขณะที่มีการปรับรูปแบบการค้าเป็นการค้าส่งแทนการค้าปลีกเพิ่มขึ้น   
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ซึ่งสมควรจะได้มีการขยายรูปแบบดังกล่าวต่อไปในอนาคต โดยควรปรับรูปแบบการค้าให้มีความ
แปลกใหม่เพื่อดึงดูดผู้ซื้อ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 
 จากงานวิจัยของ พีระนันท์ ชะลอเอกนิษฐ์ เป็นประโยชน์ต่อการท าวิจัยในคร้ังนี้ คือ 
ความสัมพันธ์ในด้านความร่วมมือและความขัดแย้ง มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของผู้คนและมีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค ท าให้สามารถหาวิธีจัดการกับความเปลี่ยนแปลงได้อย่างถูกต้องเหมาะสมกับ
สถานการณ์นั้นๆ 
 กิตติพร ใจบุญ (2538) ได้ศึกษาเร่ืองตลาดกับวิถีชีวิตเป็นบทส ารวจเบื้องต้นเกี่ยวกับ
การศึกษาเร่ืองตลาดในสังคมไทย โดยศึกษาเกี่ยวกับตลาดในประเทศไทยนับแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน
และน าเสนอประเด็นที่งานเหล่านั้นพูดถึงการด ารงอยู่และการปรับตัวของตลาดในลักษณะต่างๆ 
นับตั้งแต่ การเสื่อมโทรมของตลาดน้ าและการเฟื่องฟูขึ้นมาแทนที่ของตลาดบกอันเนื่องมาจากการ
เปลี่ยนแปลงเส้นทางคมนาคมและระบบขนส่ง การขยายตัวของย่านการค้าและพัฒนารูปแบบของ
ตลาดนัด ลักษณะทางกายภาพของเมืองที่ส่งผลต่อความเปลี่ยนแปลงของตลาดความสัมพันธ์ของ
ตลาดกับเวลาสินค้าและผู้คนที่เข้ามาเกี่ยวข้องตลอดจนบทบาทส าคัญของผู้หญิงในตลาด ซึ่งช่วยให้
ผู้อ่านเห็นภาพรวมของประเด็นการศึกษากับตลาดในประเทศไทย 
 อย่างไรตาม กิตติพร เสนอว่า แม้จะมีการพูดถึงการต่อรองอ านาจของกลุ่มแม่ค้าใน
ตลาดแต่ก็ยังขาดงานที่ศึกษาอ านาจของกลไกในระบบตลาดและเชื่อมโยงตลาดไปถึงอ านาจและ
ศีลธรรม ดังแนวคิดของ คาร์ล โปลันยี ที่เห็นว่าในสังคมยุโรปภายหลังการปฏิวัติอุตสาหกรรม 
ระบบตลาดมาแทนที่ระบบศีลธรรมเดิม ตลาดสมัยใหม่ปฏิเสธระบบศีลธรรมเดิมในเร่ืองประโยชน์
ของสังคม ในระบบตลาดเสรีที่มีการแลกเปลี่ยน โดยใช้เงินเป็นสื่อกลาง มีการตั้งราคา เมื่อจ่ายเงิน
แล้วความสัมพันธ์สิ้นสุดลงไม่มีพันธะในการพึ่งพากัน (Reciprocity) อีกต่อไป ตลาดจึงเป็นสนาม
ประลองในเชิงอ านาจผ่านค่านิยมทางวัฒนธรรมและเศรษฐกิจและการครอบง าเชิงวัฒนธรรม ใน
การตลาดมีอ านาจในก าหนด “ความเป็นอ่ืน” ในวาทกรรมการค้าด้วย  
 จากงานวิจัยของ กิติพร ใจบุญ ชี้ให้เห็นว่า การด ารงอยู่และการปรับตัวของตลาดใน
ลักษณะต่างๆ สามารถส่งผลต่อความเปลี่ยนแปลงของตลาด อาจเป็นไปในด้านที่ดีหรือไม่ดีก็ได้
ขึ้นอยู่กับการปรับตัวของตลาดนั่นเอง 
 วรสิทธิ์ จาตุรัตน์ (2548)ได้ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การด ารงอยู่อย่างเหมาะสมของระบบ
เศรษฐกิจขนาดเล็ก เป็นกรณีศึกษาชุมชนไม้เรียง อ.ฉวาง จ.นครศรีธรรมราช เป็นการศึกษาปัจจัย
และเงื่อนไขต่างๆ ของการเกิดขึ้น ด ารงอยู่และเสื่อมถอยของวิถีเศรษฐกิจขนาดเล็กและเพื่อศึกษา
แนวทางการจัดการเชิงกลยุทธ์ของชุมชนท้องถิ่น โดยมุ่งเน้นความส าคัญของกระแสท้องถิ่นนิยม 
ภายหลังยุควิกฤติการณ์ทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2540 และเหตุการณ์ในวันที่ 11 กันยายน ประเทศอเมริกา 
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เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพโดยการวิจัยเอกสาร ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก
ผู้น าและสมาชิกในชุมชนร่วมกับวิธีการสังเกต 
 ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยและเงื่อนไขต่างๆ ที่เป็นตัวก าหนดการเกิดขึ้น ด ารงอยู่และ
เสื่อมถอย ของวิถีเศรษฐกิจขนาดเล็ก ประกอบด้วย ผลตอบแทนที่คุ้มค่า ขนาดและปริมาณที่
เหมาะสม ศักยภาพของธุรกิจชุมชนและการเรียนรู้ของชุมชน กลยุทธ์ที่เหมาะสมของธุรกิจขนาด
เล็กคือ กลยุทธ์รุก รับ ปรับ แก้ ให้เหมาะสมกับสถานการณ์  
 จากงานวิจัยของ วรสิทธิ์ จาตุรัตน์ มีประโยชน์ในการวิจัยครั้งนี้คือ ปัจจัยและเงื่อนไขที่
เป็นตัวก าหนดการเกิดขึ้น การด ารงอยู่และการเสื่อมถอยของวิถีเศรษฐกิจขนาดเล็ก สามารถปรับแก้
ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ต่างเพื่อเพื่อให้ด ารงอยู่ต่อไปได้ 
 กรเกียรติ เลิศตระกูล (2549) ได้ศึกษาเร่ืองการวิเคราะห์โครงสร้างตลาดและระดับการ
กระจุกตัวของธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทย มีการศึกษาโครงสร้างตลาดและอ านาจทางการตลาด
ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทยและแยกศึกษาธุรกิจค้าปลีกประเภทต่างๆ ซึ่งได้แก่ 
ร้านสะดวกซื้อ ซุปเปอร์มาเก็ต ดิสเคานท์สโตร์ ห้างสรรพสินค้าและร้านค้าเฉพาะอย่าง โดยข้อมูลที่
ใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือ มูลค่ายอดขายของผู้ประกอบการในแต่ละประเภทของธุรกิจค้ าปลีก               
ในระหว่างปี พ.ศ. 2544-2547 ใช้วิธีในการวิเคราะห์การกระจุกตัวของธุรกิจ 4 วิธีคือ Concentration 
Ratio (CR) Size Ratio (W) Herfindahl Index (HI) และComprehensive Concentration Ratio (CCI) 
 ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทยมีลักษณะโครงสร้างตลาดผู้ขาย                  
น้อยราย (Oligopoly) ซึ่งดูได้จากจ านวนผู้ประกอบการในธุรกิจค้าปลีกและค่าการกระจุกตัวอยู่ที่ใน
ระดับสูง จากการวิเคราะห์โครงสร้างตลาดของธุรกิจประเภทต่างๆ พบว่า ธุรกิจค้าปลีกประเภท     
ร้านสะดวกซื้อ มีแนวโน้มกระจุกตัวลดลงหรือมีการแข่งขันกันมากขึ้น ผู้น าตลาดมีอิทธิพลต่อตลาด
ลดลง ธุรกิจค้าปลีกประเภทซุปเปอร์มาร์เก็ตมีแนวโน้มการกระจุกตัวและการผูกขาดมากขึ้น ผู้น า
ตลาดมีอิทธิพลต่อตลาดมากขึ้น ธุรกิจค้าปลีกประเภทดิสเคานท์สโตร์มีแนวโน้มกระจุกตัวลดลง
หรือมีการแข่งขันที่เพิ่มมากขึ้น ผู้น าตลาดมีอิทธิพลต่อตลาดลดน้อยลง ธุรกิจค้าปลีกประเภท
ห้างสรรพสินค้ามีแนวโน้มกระจุกตัวและผูกขาดมากขึ้น ผู้น าตลาดมีอิทธิพลต่อตลาดมากขึ้นและ
ธุรกิจค้าปลีกประเภทร้านค้าเฉพาะอย่างมีแนวโน้มกระจุกตัวลดลงหรือมีการแข่งขันมากขึ้น ผู้น า
ตลาดมีอิทธิพลต่อตลาดน้อยลง  
 จากงานวิจัยของ กรเกียรติ เลิศตระกูล ชี้ให้เห็นว่า ธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทยมีปัจจัย
ที่ส าคัญในการด าเนินงานคือ แนวโน้มการกระจุกตัวของธุรกิจ การแข่งขันในด้านต่างๆ และ
อิทธิพลของผู้น าตลาด ซึ่งสามารถแสดงให้เห็นถึงโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจที่เกิดขึ้น ส่งผลให้
ธุรกิจปรับตัวกับสถานการณ์ต่างๆ และอยู่รอดต่อไปได้ 



 

26 

บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 ในการศึกษาจุลนิพนธ์ เร่ือง พลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขต อ าเภอพนม
ทวน จังหวัดกาญจนบุรี ในสังคมระบบการค้าผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อให้ได้ข้อมูลต่างๆ 
เกี่ยวกับพลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขตในสังคมระบบการค้า อ าเภอพนมทวน 
จังหวัดกาญจนบุรี มีรายละเอียด ดังน้ี 
 1.  การก าหนดพื้นที่การศึกษา 
 2.  การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
 3.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
 4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 5.  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 6.  การวิเคราะห์และการน าเสนอข้อมูล 

1.  การก าหนดพื้นท่ีการศึกษา 
 ผู้วิจัยเลือกพื้นที่การศึกษาที่ตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี ซึ่งเป็นตลาด
ที่มีขนาดใหญ่เมื่อเทียบกับตลาดอ่ืนๆในบริเวณนั้นและยังเป็นตลาดเก่าแก่ที่ส าคัญของจังหวัด
กาญจนบุรี เนื่องจากเป็นเขตติดต่อกับจังหวัดสุพรรณบุรีด้วย ภายในตลาดเขตมีผู้บริโภค 
ผู้ประกอบการ ที่มาซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้ากัน สินค้าที่ขายในตลาดเขตมีหลากหลายประเภท
ได้แก่  สินค้าประเภทเนื้อสัตว์ ผักสด ผลไม้ อาหารแห้ง อาหารส าเร็จรูป  เคร่ืองแต่งกาย สินค้าโชว์
ห่วย สินค้าเบ็ดเตล็ดและอ่ืนๆ การที่ตลาดเขตมีขนาดใหญ่และมีความส าคัญต่อจังหวัดกาญจนบุรี
และจังหวัดสุพรรณบุรีซึ่งเป็นเอกลักษณ์ อีกทั้งยังเป็นตลาดที่มีความเก่าแก่และมีมายาวนานจึงเลือก
พื้นที่ที่ตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรีเป็นพื้นที่ศึกษา 

2.  การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
 กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ เจ้าของตลาดเขต ผู้ประกอบการและผู้บริโภค 

3.  เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคร้ังนี้ผู้วิจัยได้เตรียมเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลได้แก่ แบบ
บันทึกการสังเกตและการสัมภาษณ์ เคร่ืองมือนี้ช่วยในการอธิบายกระบวนการต่างๆ และเหตุการณ์ 
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ที่เกิดขึ้นได้อย่างละเอียดใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากที่สุด โดยผู้วิจัยได้ใช้เคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวม ดังนี ้
 3.1 แบบแนวบันทึกการสังเกตและการสัมภาษณ์  
 3.2 เคร่ืองบันทึกเสียง 
 3.3 กล้องถ่ายรูป  
 3.4 โทรศัพท์มือถือ (เน่ืองจากมีการโทรติดต่อประสานงาน รวมทั้งมีการสัมภาษณ์ผ่าน
โทรศัพท์มือถือในบางคร้ัง) 

4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้ได้ศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีขั้นตอน ดังน้ี 
 ระยะที่หนึ่ง การเตรียมตัวขั้นต้น โดยการหาข้อมูลเบื้องต้นประกอบกับการค้นคว้า
เอกสาร ข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับตลาดเขต เช่น ข้อมูลพื้นฐานจากเทศบาลตลาดเขต ท าเลที่ตั้งของ
ตลาดเขตและเอกสารทางวิชาการต่างๆ เป็นต้น 
 ระยะที่สอง เร่ิมปฏิบัติงานภาคสนาม ผู้วิจัยเข้าไปในตลาดเขต ในบทบาทนักศึกษาเข้า
มาเก็บข้อมูลท าจุลนิพนธ์ ในการปฏิบัติงานภาคสนามได้จดบันทึกข้อมูลและเหตุการณ์ต่างๆ จาก
การสังเกต การสัมภาษณ์และการมีส่วนรวมในการกิจกรรมต่างๆ ในตลาดเขตและท าการวิเคราะห์
ข้อมูลเป็นระยะๆ อย่างสม่ าเสมอเพื่อจะได้มองเห็นประเด็นต่างๆ ที่จะเก็บข้อมูลต่อไป 

5.  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เน่ืองจากการศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ เป็นการศึกษาที่ละเอียดซึ่งมีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยการสังเกตและการสัมภาษณ์เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ตีความและเชื่อมโยง
ความสัมพันธ์เพื่อสร้างข้อสรุปและเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ถูกต้องสมบูรณ์ตามความมุ่งหมายจึงต้องมี
ความรอบคอบในการเก็บข้อมูล โดยใช้วิธีการ ดังนี้  
 5.1 ศึกษาเอกสารต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในหลายๆมุมมอง เอกสารที่
รวบรวมกลยุทธ์กระบวนการ แนวคิดทฤษฎีทางการบริหารและข้อมูลประวัติของตลาดเขต ข้อมูล
สภาพแวดล้อมภายนอกตลาดเขตเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา 
 5.2 การสังเกต ผู้วิจัยสังเกตบรรยากาศสภาพแวดล้อมรอบๆภายในและภายนอกตลาด
เขตสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภค ผู้ประกอบการและสังเกตเจ้าของตลาด โดยจะจดบันทึกจากสิ่งที่
สังเกตได้ลงสมุดและบันทึกเป็นภาพถ่าย 
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 5.3 การสัมภาษณ์ ผู้วิจัยสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ ผู้บริโภคและจ้าของตลาดโดยจะสร้าง
เคร่ืองมือขึ้น คือ สร้างแนวการสัมภาษณ์โดยจะใช้เคร่ืองบันทึกเสียงบันทึกการสนทนาเพื่อให้การ
สัมภาษณ์เป็นไปอย่างต่อเน่ืองและเป็นธรรมชาติ 

6.  การวิเคราะห์และการน าเสนอข้อมูล 
 การวิเคราะห์และการน าเสนอข้อมูลผู้วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
 6.1 เมื่อมีการเก็บข้อมูลมาได้ทั้งจากการสังเกตและการสัมภาษณ์แล้ว ผู้วิจัยได้น าข้อมูล
มาพิจารณาถึงความเป็นไปได้เพื่อตรวจสอบข้อมูลและความถูกต้องของข้อมูล  
 6.2 ผู้วิจัยแยกข้อมูลไว้เป็นหมวดหมู่ตามลักษณะของข้อมูลและสิ่งที่ค้นพบ พร้อมทั้ง
ศึกษาทฤษฎีและผลงานวิจัยต่างๆ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพิ่มเติม 
 6.3 เมื่อได้ข้อมูลครบถ้วนผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์โดยเชื่อมโยงความสัมพันธ์ตีความ
และสร้างข้อสรุปจากข้อมูลทั้งหมด 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การศึกษาเร่ืองพลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัด
กาญจนบุรี ในสังคมระบบการค้า โดยผู้วิจัยมุ่งศึกษาองค์ประกอบของตลาดเขต ศึกษารูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจของตลาดเขตและศึกษาวิวัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงของตลาดเขต ผู้ วิจัยจึง
น าเสนอผลการศึกษา ดังนี้ 
 1.  ความเป็นมาของตลาดเขต 
 2.  องค์ประกอบของตลาดเขต 
 3.  กิจกรรมภายในตลาดเขต 
 4.  วิถีชีวิตและความสัมพันธ์ของผู้เกี่ยวข้องในตลาดเขต  
 5.  การเปลี่ยนแปลงของตลาดเขต  
 6.  ปัญหาที่พบในตลาดเขต  
 7. ความคิดเห็นของผู้บริโภคและผู้ประกอบการ 

1.  ความเป็นมาของตลาดเขต 
 จากการศึกษาพบว่า เมื่อ พ.ศ. 2500 บริเวณใกล้เคียงพื้นที่ตลาดเขต อ าเภอพนมทวน 
จังหวัดกาญจนบุรี ไม่มีตลาดที่ขายสินค้าอุปโภคบริโภค ท าให้คุณวิทยะ สิงห์ธนา เจ้าของตลาดเขต
มองเห็นโอกาสสร้างรายได้ให้กับครอบครัวและคนในชุมชนตลาดเขตเพิ่มขึ้น จึงด าเนินการสร้าง
ตลาดเขตขึ้นมาบนที่ส่วนตัว 3 ไร่ ที่มาของชื่อตลาดเขต เน่ืองมาจากตลาดเขตซึ่งเป็นตลาดที่เป็นเขต
ติดต่อระหว่างจังหวัดกาญจนบุรีกับจังหวัดสุพรรณบุรี ติดกับถนนทางไปอ าเภอพนมทวนจังหวัด
กาญจนบุรีกับอ าเภออู่ทอง จังหวัดสุพรรณบุรี เมื่อได้ที่ดินแล้วจึงด า เนินการก่อสร้างตลาดโดยมี
หลังคาและแผงขายสินค้า โดยมีการเก็บค่าเช่าแผงสินค้า แผลละ 100 บาท พร้อมทั้งมีน้ าและไฟฟ้า
บริการเพื่อให้ผู้ประกอบการใช้บริการสะดวกมากขึ้น  
 การจัดตั้งตลาดเขตช่วงแรก เจ้าของตลาดเขตได้ชักชวนผู้ประกอบการและผู้บริโภคมา
จับจ่ายสินค้าในตลาดเขต โดยใช้รถกระบะประชาสัมพันธ์บนพื้นที่รอบๆ เช่น หมู่บ้านรางหวาย 
หมู่บ้านหัวเขา หมู่บ้านดอนแสลบ หมู่บ้านรางโพธิ์ หมู่บ้านดอนตาอิฐและหมู่บ้านดอนตาเพชร ท า
ให้ตลาดเขตได้รับความนิยมและหนาแน่นไปด้วยผู้คน เนื่องจากตลาดมีขนาดใหญ่ มีร้านค้าและ
ผู้บริโภคเป็นจ านวนมาก 
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 ต่อมา พ.ศ.2550 คุณวิทยะ สิงห์ธนา เกิดปัญหาทางการเงินจึงได้ขายตลาดเขตแห่งนี้
ให้กับเทศบาลตลาดเขตเป็นผู้ดูแลนับตั้งแต่นั้น เป็นต้นมา นายสมาน บุญข า  นายกเทศมนตรี
เทศบาลตลาดเขต เป็นผู้ดูแลตลาดเขตในเวลาต่อมา  
 ในปี พ.ศ.2553 เทศบาลตลาดเขตได้มีการปรับปรุงโครงสร้างตลาดเขตให้มีความ
แข็งแรงและให้ความสะดวกแก่ผู้ประกอบการละผู้บริโภคในเร่ืองการจัดการความสะอาดและ
สาธารณูปโภคต่างๆ แต่สภาพการค้าขายในตลาดเขตเร่ิมไม่หนาแน่นและครึกคร้ืน เป็นผลสืบ
เนื่องมาจากเศรษฐกิจของประเทศไทย ประกอบกับตลาดเขตมีตลาดนัดในบริเวณใกล้เคียงเป็น      
คู่แข่งขันเพิ่มมากขึ้น ตลาดนัดที่เพิ่มขึ้นอยู่ห่างจากตลาดเขตไม่เกิน 4 กิโลเมตร มีความถี่ในการ
จัดตั้งตลาดนัดระยะวันเว้นวัน ตลาดนัดที่สร้างขึ้นใหม่ ได้แก่ ตลาดนัดรางหวาย ตลาดนัดหัวเขา
ตลาดนัดดอนแสลบ ตลาดนัดรางโพธิ์และ 

 1.1  ท่ีตั้ง 
  ตลาดเขตตั้งอยู่ เลขที่ 300 หมู่ 7 หมู่บ้านตลาดเขต ต าบลรางหวาย อ าเภอพนมทวน 
จังหวัดกาญจนบุรี 

 1.2 เวลาท าการของตลาด 
  ตลาดเขตเปิดขายสินค้าเป็นประจ าทุกวัน โดยเร่ิมขายสินค้าตั้งแต่เวลา 3.00 น.
จนถึงช่วงเวลาประมาณ 19.00 น. 

2.  องค์ประกอบของตลาดเขต 
 องค์ประกอบที่ส าคัญภายในตลาดเขตคือ สถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวก สินค้า 
ผู้ประกอบการ ผู้บริโภค เจ้าของตลาดเขตและกฎระเบียบที่ใช้ในตลาดเขต ซึ่งท าให้เจ้าของตลาด
สามารถด าเนินกิจการตลาดเขตได้อย่างสมบูรณ์ ในการศึกษาคร้ังนี้จึงต้องศึกษาองค์ประกอบต่างๆ 
ที่เกี่ยวข้องเพื่อน าไปสู่ความเข้าใจและการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกิจการตลาดเขต ผู้วิจัยได้
น าเสนอลักษณะต่างๆ ขององค์ประกอบตลาดเขตแสดงรายละเอียด ดังน้ี 
 2.1   สถานท่ีและสิ่งอ านวยความสะดวก  
  ในด้านสถานที่ จากการสังเกตและสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล พบว่า ลักษณะของพื้นที่
ตลาดเขตเปน็ตลาดที่เป็นพื้นที่ของเทศบาลตลาดเขต โดยปัจจุบันทางเทศบาลตลาดเขตได้เป็นผู้ดูแล
อยู่และได้สร้างเป็นแผงร้านค้า ซึ่งแผงที่ใช้วางสินค้านั้นท าจากปูนซีเมนต์ เจ้าของตลาดเขตจัดท า
แผงเพื่อให้ผู้ประกอบการเช่าแผงขายสินค้าราคาค่าเช่าแผงละ 500 บาทและได้จัดบริเวณร้านค้าให้
เป็นหมวดหมู่ เช่น หมวดอาหารสด เคร่ืองแต่งกาย ผลไม้ แต่ละแผงมีความกว้าง 4 เมตรและมีความ
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สูง 1 เมตร ท าให้ผู้บริโภคสามารถมองเห็นสินค้าได้อย่างทั่วถึงและเลือกซื้อได้สะดวกโดยที่ไม่
ล าบากในการเลือกซื้อสินค้าบางร้านมักน าแผงมาเองเพราะแผงที่เจ้าของตลาดเขตจัดไว้ให้ไม่
เอ้ืออ านวยในการใช้งาน คือ ไม่เหมาะกับการโชว์สินค้า ซึ่งผู้ประกอบการจะอาศัยพื้นที่โล่งที่
เจ้าของตลาดจัดไว้ให้แล้วตั้งเป็นแผงร้านค้า ร้านที่น าแผงโชว์สินค้ามาเอง คือ ร้านขายเสื้อผ้า ร้าน
ขายของกิ๊ฟช็อป  
  นอกจากนี้เจ้าของตลาดได้จัดแบ่งบริเวณที่ขายสินค้าให้ผู้บริโภคสะดวกในการ
เลือกซื้อเป็นการจัดบริเวณการขายสินค้าในแต่ละประเภท โดยแบ่งเป็นบริเวณตามประเภทสินค้าได้
ดังนี้ สินค้าประเภทอาหาร เช่น ร้านขายผักสด  เนื้อหมู เน้ือไก่ ขนมหวาน ข้าวแกงและประเภทร้าน
เคร่ืองแต่งกายและเบ็ดเตล็ด ที่ไม่ใช่ประเภทร้านอาหารจะแยกอยู่คนละบ ริเวณ เมื่อมองจาก
ภายนอกเข้ามาในตลาดเขตจะพบร้านขายสินค้าประเภทอาหารก่อน ร้านขายเคร่ืองแต่งกายและร้าน
เบ็ดเตล็ดจะอยู่ถัดไปด้านในของตลาด “เราจะแบ่งประเภทร้านขายสินค้าไว้ เพราะถ้าไว้ด้วยกันมัน
จะไม่ดี อย่างร้ายเสื้อผ้าไว้ติดกับ ร้านขายข้าวแกง กลิ่นอาหารมันจะติดเสื้อผ้าที่เขาขาย เราต้องไว้
แยกกัน คนซื้อก็จะได้หาซื้อง่าย” (สมาน บุญข า, 2555) 
 การที่เจ้าของตลาดเขตแบ่งบริเวณการขายสินค้าในแต่ละประเภทนั้นเพื่อให้ร้านขาย
สินค้าอยู่เป็นหมวดหมู่และผู้บริโภคสามารถหาซื้อได้ง่ายสะดวกต่อการเลือกซื้อสินค้าด้วย 
 ส่วนสิ่งอ านวยความสะดวก ภายในตลาดเขตมีสิ่งอ านวยความสะดวกได้แก่ สถานที่
จอดรถของผู้มาจับจ่ายสินค้าเป็นพื้นที่บริเวณด้านหน้าตลาดเขตและบริเวณรอบๆ ตลาดเขต                    
มีระยะห่างระหว่างแผงสินค้ากับที่จอดรถประมาณ 2-50 เมตร มีผู้ประกอบการบางรายที่น ารถเข้า
มาจอดที่ข้างร้านของตน แต่ผู้ประกอบการจะจอดรถที่ข้างร้านของตนในช่วงเวลาที่ตลาดเปิดและ
ตลาดปิด เนื่องจากต้องการความสะดวกในการขนย้ายสินค้า  ดังที่เจ้าของตลาดเขตได้กล่าวไว้ว่า 
“บางร้านเขาจะเอารถเข้ามาจอดเพราะจะได้ขนของได้สะดวก ผมก็จะให้เขามาจอด แล้วก็บอกให้
จอดดีๆ ไม่ขวางทางและเมื่อขนย้ายสินค้าเสร็จแล้วก็ให้ไปจอดตามที่จอดรถที่ทางตลาดจัดไว้ให้ จะ
ได้ไม่ขวางทาง” (สมาน บุญข า, 2555) 
 จากการด าเนินงานดังกล่าวของเจ้าของตลาดท าให้ผู้บริโภคสินค้าน ารถมาจอดใน
บริเวณที่จัดไว้ให้เป็นบริเวณรอบๆ ตลาด ท าให้มีสถานที่จอดรถจ านวนมากและเพียงพอจึงสะดวก
ในการหาที่จอดรถโดยลักษณะการจอดรถ มักจอดเป็นกลุ่มตามประเภทของรถ เช่น กลุ่ม
รถจักรยานยนต์ กลุ่มรถยนต์และจอดเป็นกลุ่มๆ กระจายอยู่โดยรอบตลาดกลุ่มรถจักรยานยนต์มัก
นิยมจอดห่างจากแผงสินค้าเป็นระยะทาง 3-7 เมตร เพราะขณะเดินเลือกซื้อสินค้าสามารถมองเห็น
รถของตัวเองได้ เป็นการระมัดระวังป้องกันการขโมยยานพาหนะ สถานที่จอดรถของ ตลาดเขตมี
รูปแบบการจอดรถที่แน่นอน เนื่องจากมีเส้นขีดแบ่งให้จอดรถอย่างเป็นระเบียบ  
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 รวมถึงโครงสร้างของตลาดที่มีขนาดใหญ่มีหลังคาไว้เพื่อป้องกันแสงแดดและป้องกัน
ฝนซึ่งสามารถให้ความสะดวกสบายให้แก่ผู้ประกอบการและผู้ที่มาซื้อสินค้า อีกทั้งยังมีน้ าประปา
และไฟฟ้าให้ผู้ประกอบการได้ใช้อย่างสะดวกสบาย ดังที่ผู้ประกอบการกล่าวไว้ว่า “ตลาดเราสบาย
กว่าตลาดนัด เพราะถ้าฝนตกก็ไม่ต้องคอยเก็บ แถมขายได้ทั้งวันไม่ต้องกลัวร้อนด้วยและขายได้
ตั้งแต่เช้ายันมืด เพราะมีไฟให้ใช้” (แป้น ศรีอนันต์, 2555) 
 ในด้านความปลอดภัยของผู้บริโภคและผู้ประกอบการนั้น เทศบาลตลาดเขตได้มีการ
จัดระบบรักษาความปลอดภัยให้ได้มาตรฐาน โดยมีการว่าจ้างเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยมาช่วย
ดูแลรักษาความปลอดภัยเฝ้ายานพาหนะที่ผู้มาใช้บริการตลาดและดูแลความเรียบร้อยภายในตลาด
เขต เพราะเมื่อก่อนตลาดเขตไม่มีการรักษาความปลอดภัยท าให้มีการเสี่ยงต่อการถูกโจรกรรมสูง 
ขาดความรัดกุม มีช่องว่างท าให้เกิดการขโมยของมากขึ้น เจ้าของตลาดเขตได้ให้สัมภาษณ์เกี่ยวกับ
ระบบรักษาความปลอกภัย กล่าวว่า “เคยมีรถถูกขโมยเป็นของผู้บริโภค บางคร้ังตลาดปิดแล้ว
หลอดไฟของพวกแม่ค้าก็ถูกขโมยไป ของมีค่าอะไรวางไว้ไม่ได้หายหมด แต่ตั้งแต่จ้างยามมาดูแล
ความปลอดภัย พวกพ่อค้า แม่ค้า ลูกค้า สบายใจขึ้นเยอะ ไม่ต้องมาห่วงเร่ืองของหาย เอาเก็บไว้ที่
แผงได้” (สมาน บุญข า, 2555) 

 2.2 สินค้า  
  ตลาดเขตมีสินค้าหลายประเภทด้วยกันไม่ว่าจะเป็น เสื้อผ้า รองเท้า เนื้อสัตว์ 
อาหารคาวและอาหารหวาน สินค้าโชว์ห่วย สินค้าเหล่านี้ถูกน ามาจากพื้นที่ใกล้เคียงตลาดเขตหรือ
น ามาจากสถานที่ห่างไกลออกไป เช่น อ าเภออู่ทองซึ่งอยู่จังหวัดสุพรรณบุรี จังหวัดราชบุรี จังหวัด
นครปฐมและกรุงเทพมหานคร สาเหตุที่ผู้ค้าน าสินค้ามาแตกต่างกันนั้นขึ้นอยู่กับแหล่งวัตถุดิบและ
แหล่งของสินค้านั้นๆ จ านวนที่น ามาขายขึ้นอยู่กับปริมาณความต้องการของผู้บริโภค ถ้าผู้บริโภคมี
ความต้องการซื้อสินค้าในปริมาณที่สูง ปริมาณสินค้าที่น ามาขายจึงสูงด้วย หากผู้บริโภคมีความ
ต้องการซื้อสินค้าในปริมาณน้อย ปริมาณที่น าสินค้ามามักมีปริมาณน้อยตามกัน สินค้าที่ผู้บริโภค
นิยมซื้อมากที่สุด มักเป็นสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ าวัน ได้แก่ สินค้าประเภทอาหาร เช่น  เนื้อหมู เนื้อ
ไก่ ไข่ไก่ ผักสด รวมทั้งเคร่ืองปรุงรสชนิดต่างๆ 
  สินค้าที่ขายในตลาดเขตสามารถแยกประเภทสินค้าได้ ดังน้ี      
  2.2.1 เน้ือสัตว์ ได้แก่ เนื้อหมู เน้ือวัว เนื้อไก่ กุ้ง ปลาหมึก ปลาน้ าจืด ได้แก่ ปลาดุก 
ปลาช่อน ปลานิล ปลาทะเล ได้แก่ ปลากะพง ปลาทู ประเภทเนื้อสัตว์ ที่ผู้บริโภคนิยมซื้อคือ เนื้อหมู 
เพราะเป็นสัตว์ที่ผู้บริโภคนิยมในการประกอบอาหาร เนื้อหมู เนื้อไก่และเนื้อวัว มีแห่งวัตถุดิบใน
ละแวกพื้นที่ ส่วนอาหารทะเลนั้นรับซื้อมาจากจังหวัดนครปฐม โดยผู้ประกอบการจังหวัดนครปฐม
รับซื้อมาจากท่าเรือชะอ า 
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  2.2.2 ผักสดและผลไม้ ได้แก่ คะน้า กวางตุ้ง ผักบุ้ง มะเขือ มะเขือเทศ มะนาว พริก 
กะหล่ า กะหล่ าปลี หัวไชเท้า หอม ผักชี ข่า ตะไคร้ ใบมะกรูด มะระ ถั่วฝักยาว กระเทียม แครอท 
ข้าวโพด เห็ดฟาง มะละกอ กล้วย ส้ม มะม่วง มะพร้าว แอปเปิ้ล ผักและผลไม้ที่มีในตลาดเขตขึ้นอยู่
กับฤดูกาลของผักและผลไม้ชนิดนั้นๆ ด้วย ผักสดที่จ าเป็นต้องซื้อในการมาจ่ายตลาดแต่ละคร้ัง คือ 
พริกและมะนาว เนื่องจากเป็นวัตถุดิบส าคัญในการประกอบอาหารของชาวบ้าน แหล่งที่
ผู้ประกอบการน า ผักสดและผลไม้มา โดยส่วนมากน ามาจากสวนไร่ของชาวบ้านที่ผู้ประกอบการ
รับซื้อสินค้ามาและของผู้ประกอบการเองหรือมาจากร้ายขายผักสดและผลไม้ที่ตลาดไทย อ าเภอ     
อู่ทองด้วย ดังข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ กล่าวว่า 

         ป้าไปรับผักสดที่ตลาดไทย บางครั้งก็มีคนจากตลาดไทยเอามาส่งให้ที่ตลาดและ
ก็ซ้ือตามไร่ต่างๆ ของชาวบ้าน บางอย่างที่บ้านป้าก็ปลูกขายเอง เช่น มะนาว พริก กะเพรา ส่วนของ
ที่ซ้ือมาจากไร่ของชาวบ้านก็จะขายในราคาที่ถูก เพราะราคาที่รับจากชาวบ้านจะราคาถูก แต่ถ้าซ้ือ
มาแพงก็ต้องขายแพง (ซ่อนกล่ิน ศรีภุมมา, 2555) 

 จากการศึกษาพบว่าการที่ผู้ประกอบการน าผลผลิตของตนเองมาขายนั้น ท าให้ลด
ต้นทุนในการซื้อวัตถุดิบ มีก าไรจากการขายสินค้ามากขึ้นและสินค้ามี ความสด จากการที่
ผู้ประกอบการมีการขายปลีกและส่งท าให้คุ้มกับการลงทุนในค่าน้ ามันขนส่งสินค้า มีก าไรมากขึ้น 
ถ้าผู้ประกอบการไม่น าผักสดมาขายส่งให้ผู้ประกอบการในตลาดเขตด้วยกันอาจมีก าไรลดลงหรือ
อาจไม่มีเลย เพราะไม่คุ้มกับค่าน้ ามันที่เสียไปและจากการสังเกตพบว่า ผักสดและผลไม้ที่ขายใน
ตลาดเขตมีสภาพสด เพราะอยู่ใกล้แหล่งเพาะปลูก ราคาผักสดจะมีราคาที่แตกต่างกันไปตามชนิด
และฤดูกาลของผักสดชนิดนั้นๆ การขายปลีกมักแบ่งขายเป็นกิโลกรัมและเป็นก า (มัดผักเป็นก าไว้) 
โดยมีราคาก าละ 5-10 บาท ราคาผักที่แบ่งขายเป็นกิโลกรัมมีราคาประมาณกิโลกรัมละ 20-50 บาท   
  2.2.3 อาหารแห้ง ได้แก่ ข้าวสาร บะหมี่กึ่งส าเร็จรูป อาหารกระป๋องต่างๆ ข้าวสาร
เป็นประเภทสินค้าที่ผู้บริโภคนิยมมากที่สุด เพราะข้าวเป็นอาหารหลักของคนไทย พันธุ์ข้าวสารที่
ขายมีข้าวหอมมะลิ ข้าวเหลืองประทิว ข้าวเหลืองอ่อน ข้าวสารมีราคาประมาณกิโลกรัมละ 20-40 
บาท ผู้ประกอบการน าข้าวสารมาจากโรงสีในอ าเภออู่ทอง แหล่งที่น าข้าวสารมาเป็นบริเวณละแวก
บ้านของตนเอง คืออ าเภออู่ทอง เนื่องจากราคาส่งถูก สะดวกในการขนส่งและมีความไว้วางใจ
ระหว่างผู้ประกอบการด้วยกัน ดังข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ กล่าวว่า “สั่งข้าวสาร
จากโรงสีที่อู่ทอง เขาก็จะมาส่งข้าวที่บ้าน แล้วก็เอารถคันนี้ (รถบรรทุก 4 ล้อของตนเอง) ใช้มาขาย” 
(ก าธร เลิศทวีวัฒนา, 2555) 
  2.2.4 อาหารส าเร็จรูป ในตลาดเขต แบ่งออกเป็นอาหารคาว ได้แก่ ก๋วยเตี๋ยว 
กวยจั๊บ ขนมจีนน้ ายาและอาหารหวาน ได้แก่ วุ้น ทองหยิบ ทองหยอด  ฝอยทอง ขนมเค้ก จากการ
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สัมภาษณ์ผู้ประกอบการภายในตลาดเขตผู้ที่ขายอาหารคาวพวกของกินต่างๆ เช่น ร้ายก๋วยเตี๋ยวจะมี
การซื้อวัตถุดิบซึ่งซื้อจากผู้ประกอบการขายภายในตลาดเขตด้วยกันเองไม่ว่าจะเป็นผัก เนื้อสัตว์ 
โดยมีต้นทุนซื้อวัตถุดิบต่อวันประมาณวันละ 1,000 บาท โดยจะขายชามละ 20 บาท พิเศษ 25 บาท
โดยผู้ประกอบการสามารถขายได้วันละ1,500 – 1,800 บาท ได้ก าไรประมาณวันละ 500 บาท  ผู้ที่
นิยมซื้อสินค้าประเภทนี้คือ ผู้ที่ไม่สะดวกและไม่นิยมท าอาหารรับประทานที่บ้านจึงต้องซื้ออาหาร
ส าเร็จรูป ผู้บริโภคสามารถเลือกนั่งรับประทานในร้านได้ นอกจากนี้อาหารส าเร็จรูปยังรวมถึง
เคร่ืองดื่มจ าพวกน้ าหวานและน้ าอัดลม ผู้ประกอบการมักเตรียมน้ าแข็งไว้ใส่กับน้ าชนิดต่างๆ ในถัง 
ส่วนน้ าอัดลมจะมีรถของทางบริษัทที่ผลิตน้ าอัดลมมาส่งที่ร้าน ราคาเคร่ืองดื่มมีราคาตามตลาด
ทั่วไป ดังข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ กล่าวไว้ว่า “รถของบริษัทน้ าอัดลมเขาจะมาส่งให้
ประมาณ 2 อาทิตย์ต่อคร้ัง แต่ถ้าเป็นน้ าพวกชา กาแฟ เราก็จะชงเองขายเอง ขายถุงละ 10 -15 บาท” 
(กิตติ เลาดี, 2555)   
  2.2.5 สินค้าโชว์ห่วย  ได้แก่ แป้งเด็ก สบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม ครีมบ ารุงผิว 
ผงซักฟอก น้ าตาลทราย น้ ามัน ผงชูรส ปลากระป๋อง ผู้ประกอบการน าสินค้ามาจากรถขนส่งสินค้า
ของทางบริษัทผลิตสินค้าเหล่านี้ โดยรถขนส่งจะน ามาส่งทุกเดือน  
  จากการสังเกต พบว่า สินค้าที่ขายในร้านโชว์ห่วยมีราคาต่ ากว่าราคาขายในร้าน
โชว์ห่วยทั่วไปในพื้นที่เดียวกัน เช่น ราคา ราคาน้ าตาลทรายมีราคาขายในร้านโชว์ห่วยทั่วไปมีราคา
กิโลกรัมละ 25 บาท แต่ร้านขายสินค้าโชว์ห่วยในตลาดเขตขายราคากิโลกรัมละ 22 บาท ซึ่งมีราคา
ถูกกว่า ราคาสินค้าในร้านโชว์ห่วยทั่วไปในพื้นที่เดียวกันมีราคาต่างกันประมาณ 1-10 บาท ปริมาณ
การซื้อขายขึ้นอยู่กับความต้องการและความจ าเป็นของผู้บริโภค ดังข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ กล่าวว่า “เราก็ขายของในราคาถูกมากอยู่แล้ว จึงไม่จ าเป็นต้องลดราคาแล้ว เพราะเรา
ขายเอาก าไรน้อยแต่จะเน้นขายคล่อง” (แป้น ศรีอนันต์, 2555) 
  2.2.6 เคร่ืองแต่งกาย ได้แก่ เสื้อ กางเกง ชุดชั้นใน ถุงเท้า รองเท้าและเคร่ืองประดับ 
เช่น กิ๊ฟติดผม ก าไรข้อมือ ต่างหู แหวน ยางรัดผม ผู้วิจัย พบว่า 

            ซ้ือสินค้าที่โบ๊เบ๊ บางอย่างเขาก็มีมาส่ง บางอย่างก็ไปซื้อเองบ้าง เวลาเราไปซ้ือที่
โบ๊เบ๊ก็จะเป็นเงินสด ส่วนแบบที่คนกลางน ามาส่ง จะให้เราเช่ือไว้ก่อนได้ ผ่อนจ่ายเป็นงวดๆ ได้แต่
สินค้าบางอย่างที่เขาเอามามันไม่ถูกใจเรา เราก็ต้องไปซ้ือเอง มันก็มีทั้งข้อดีข้อเสีย เน้นขายแต่เส้ือผ้า
เด็กกับผู้ใหญ่ เสือ้ผ้าวัยรุ่นเปลี่ยนแปลงบ่อย เราตามไม่ทัน (พิศวาส ตั้งจิต, 2555) 

  จากการศึกษาพบว่า สินค้าประเภทเคร่ืองแต่งกายได้น ามาจากตลาดโบ๊เบ๊ จังหวัด
กรุงเทพมหานคร โดยผู้ประกอบการจะใช้เงินทุนส่วนตัว ซึ่งใช้งบประมาณ  30,000 – 40,000 บาท
ต่อคร้ัง ขายเร่ิมตั้งแต่ราคา 99 – 299 บาท และน าสินค้ามาจากผู้ประกอบการคนกลางที่น ามาส่งที่
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ร้าน โดยมีการให้ผ่อนช าระราคาสินค้าเป็นงวดๆ ได้ สามารถท าให้ผู้ประกอบการสะดวกและ
ประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง เป็นการร่วมมือกันกับผู้ประกอบการคนกลางเพื่อให้ได้ก าไร
สูงสุด นอกจากนี้ผู้วิจัยยังพบว่า ผู้ประกอบการจะขายเสื้อผ้าส าหรับทั้งเด็กและผู้ใหญ่ ส่วนเสื้อผ้า
วัยรุ่นจะไม่นิยมน ามาขาย เนื่องจากวัยรุ่นมักมีการเปลี่ยนแปลงตามแฟชั่นบ่อยผู้ประกอบการจึงไม่
ค่อยลงทุนในส่วนเสื้อผ้าวัยรุ่น  
  2.2.7 สินค้าเบ็ดเตล็ด ได้แก่ น็อต ตะปู ไขควง กาว กาวสองหน้า สายไฟ ปลั๊กไฟ 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นผู้ชายซื้อเพื่อน าไปใช้ในครัวเรือน  
  2.2.8 อ่ืนๆ ได้แก่ ของเล่นเด็ก ไข่ไก่ หน่อไม้ดอง เส้นก๋วยเตี๋ยว ดอกไม้สดและ
พวงมาลัย ที่มาของสินค้าโดยมากแล้วมาจากพื้นที่ใกล้เคียง เช่น อ าเภออู่ทอง อ าเภอพนมทวน  

 2.3 ผู้ประกอบการ 
  จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการในตลาดเขต พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็น
ชาวบ้านที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงกับตลาดเขต โดยมากแล้วมีที่อยู่อาศัยห่างจากตลาดเขตประมาณ 
1-10 กิโลเมตร ผู้ประกอบการน าสินค้ามาขายยังตลาดเขตทุกวัน ตลาดเขตเปิดเวลา 03.00 น. ถึง
เวลาประมาณ 19.00 น. ซึ่งช่วงเวลา 13.00 น. ในวันจันทร์ วันพุธและวันศุกร์ ผู้ประกอบการบางราย
จ าเป็นต้องปิดร้านก่อนเวลาเพื่อน าสินค้าไปขายยังตลาดนัดในบริเวณใกล้เคียง เช่นตลาดนัด       
รางหวาย ตลาดนัดดอนแสลบ ตลาดนัดรางโพธิ์และตลาดนัดหัวเขา ดังข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ กล่าวว่า “เดี๋ยวนี้ใครๆ ก็ออกไปขายที่ตลาดนัด เพราะมีของหลากหลายให้ลูกค้า
เลือก กับข้าวก็ท าส าเร็จ เสื้อผ้า ของใช้อะไรอีกหลายอย่างมีครบ ผู้บริโภคก็ไปตลาดที่เดียวได้ครบ 
เราก็ต้องออกไปขายที่ตลาดนัดบ้าง เพราะที่นี่(ตลาดเขต) ผู้บริโภคน้อยลงเยอะ” (จุรีย์ วิหค, 2555) 
 การเดินทางมาขายสินค้ายังตลาดเขตนั้นผู้ประกอบการนิยมใช้รถกระบะส่วนตัว เพื่อ
ไปซื้อสินค้าเองและขนสินค้ามาขาย บางวันเวลาบ่ายผู้บริโภคน้อย จึงต้องไปขายสินค้าที่ตลาดนัด
ในบริเวณใกล้เคียงและมีผู้ประกอบการบางรายใช้รถมอเตอร์ไซค์มายังตลาดเขต เนื่องจากสะดวก
เพราะไม่ต้องขนสินค้ามาขายเพราะสินค้าถูกเก็บไว้ที่ร้าน ผู้ประกอบการไว้วางใจในการเก็บสินค้า
ไว้ที่ร้านเพราะมีระบบรักษาความปลอดภัยที่เป็นมาตรฐาน สินค้าที่ผู้ประกอบการนิยมไว้ที่ร้านคือ 
สินค้าโชว์ห่วย เคร่ืองคั้นน้ ากะทิ ถังน้ าแข็ง  ดังข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ กล่าวว่า
“วันจันทร์ตอนบ่ายๆ ก็ไปขายที่ตลาดนัดรางหวาย เพราะผู้บริโภคที่ตลาดเขตมีน้อยมากในช่วงบ่าย 
เราก็ต้องออกไปขายนัด” (สุนีย์ ชัยมงคล, 2555) 
 นอกเหนอืจากการขายสินค้าที่ตลาดเขตแล้ว ผู้ประกอบการมักท าอาชีพเสริม โดยมาก
เป็นอาชีพเกษตรกร เช่น ท าไร่อ้อย กล้วย มะพร้าว ผักสวนครัว แต่ขายของเป็นอาชีพหลัก เวลาว่าง
จากการขายของเท่านั้นเป็นอาชีพเสริม หากผลผลิตในไร่ที่ท าเป็นอาชีพเสริมนั้นให้ผลผลิต 
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ผู้ประกอบการมักให้ญาติพี่น้องหรือจ้างแรงงานมาเก็บผลผลิต แล้วตนเองมาขายสินค้ายังตลาด
ตามปกติ ไม่ได้หยุดขายของที่ตลาดเขต แต่อย่างใด 
 ในร้านขายสินค้านอกจากจากมีผู้ประกอบการ บางร้านมีการน าลูกหลานมาเลี้ยงที่
ตลาดเขต บางร้านยังมีการท าที่นอนไว้พักผ่อนในช่วงผู้บริโภคน้อยหรือไม่มีผู้บริโภค เช่น การ
แขวนเปล การน าหมอน น าเสื่อมาใช้พักผ่อน ดังข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ กล่าวว่า
“ตื่นเช้ามาป้าก็ออกมาขาย สายๆ บ่ายๆ ก็หาที่นอนกันแล้ว ท าไงได้ไม่มีลูกค้า ปกติป้าก็มาคนเดียว 
แต่ตอนนี้หลานปิดเทอม ป้าเลยเอามาด้วย แก้เหงา” (แป้น ศรีอนันต์, 2555) 
 จากการศึกษาพบอีกว่า ตลาดเขตไม่ประสบปัญหาฝนตก น้ าท่วม เน่ืองจากทางเทศบาล
มีการสร้างหลังคาและท่อระบายน้ าให้ความสะดวกสบายแก่ผู้บริโภคและผู้ประกอบการ ท าให้
สะดวกในการดูแลสินค้า เพราะผู้บริโภคสามารถเดินทางมาซื้อสินค้าได้ในขณะฝนตก ดังข้อมูลที่
ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ กล่าวว่า “ตลาดเรา (ตลาดเขต) สบายกว่าตลาดนัด เพราะถ้าฝน
ตกเราก็ไม่ต้องคอยเก็บร้าน กลางวันก็มีหลังคากันแสงแดดได้” (จงอ๋า สุภัคพิสุทธิกุล, 2555) 
 และปัญหาของผู้ประกอบการ คือ ผู้บริโภคจะลดน้อยลงเพราะผู้บริโภคนิยมเดินทาง
ไปเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัดมากกว่าจะมาใช้บริการตลาดเขต ผู้ประกอบการได้รับผลกระทบต่อ
การจัดตั้งตลาดนัดในบริเวณใกล้เคียงตลาดเขตเป็นอย่างมาก ท าให้รายได้ของผู้ประกอบการลดลง
อย่างต่อเนื่อง แต่ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ไม่วิตกกังวลในเร่ืองรายได้เพราะตลาดเขตอยู่ใกล้ที่อยู่
อาศัยจึงไม่เสียค่าใช้จ่ายในการเดินทางมาขายของในตลาดเขต ดังข้อมูลจากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ กล่าวว่า “ก็พอขายได้ ไม่ได้ขายดีมาก แต่อยู่ได้ที่อยู่ได้เพราอะไร เพราะว่าบ้านเราอยู่
ตรงนี้เอง (ด้านข้างของร้าน) เราก็ไม่เสียค่าเดินทาง เราก็อยู่ได้ ขายได้บ้าง ไม่ได้บ้าง ก็ไม่เป็นไร”   
(พัชรินทร์ ล าดวน, 2555) 

 2.4 ผู้บริโภค  
  จากการสัมภาษณ์ผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นชาวบ้านบริเวณใกล้เคียง
ตลาดเขต มีระยะทางจากบ้านมายังตลาดเขตไม่เกิน 20 กิโลเมตร ชาวบ้านที่มาซื้อสินค้าที่ตลาดเขต 
ได้แก่ ชาวบ้านที่อาศัยในหมู่บ้านรางหวาย หมู่บ้านเขารัก หมู่บ้านดอนแสลบ หมู่บ้านหัวเขา 
หมู่บ้านรางโพธิ์   ผู้บริโภคมีทั้งผู้บริโภคสินค้าไปเพื่อการขายต่อที่ ร้านของตนและซื้อไป
รับประทานหรือซื้อไปใช้ที่บ้าน วิธีการเดินทางของผู้บริโภคมักมาโดยรถยนต์ รถจักรยานยนต์ 
รถจักรยานและรถรับส่งแรงงานที่ออกไปท างานนอกชุมชน  รถยนต์มักมากับสมาชิกภายใน
ครอบครัว 2-4 คน จักรยานยนต์มักมาไม่เกิน 3 คน จักรยานมักมากันในหมู่เพื่อนเป็นกลุ่มๆ กลุ่มละ 
4-8 คน รถรับส่งแรงงานที่ออกไปท างานนอกชุมชนมักมาด้วยกันประมาณ 10-30 คน ผู้บริโภคที่
ต้องการซื้อสินค้าไปใช้หรือไปประกอบอาหารรับประทานที่บ้านมักมาจ่ายตลาดสัปดาห์ละ 2 คร้ัง 
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การจ่ายแต่ละสัปดาห์มักจ่ายตลาดที่ตลาดเขต ตลาดนัดรางหวาย ตลาดนัดดอนแสลบ ตลาดนัด    
หัวเขา ตลาดนัดรางโพธิ์  ส่วนผู้บริโภคสินค้าแล้วน าไปขายต่อมักซื้อสินค้าทุกวันมักจ่ายตลาดที่
ตลาดเขตในช่วงเช้ามืดหรือช่วงตลาดเปิด เพื่อเตรียมขายในช่วงเช้า  ดังข้อมูลที่ได้จาการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ กล่าวว่า 

   ส่วนใหญ่มาซ้ือของในตลาดเขตเพราะว่าจะเอาไปท ากับข้าวเอง เนื่องจากกับข้าวถุงที่
ตลาดนัด มักไม่ค่อยอร่อย เลือกที่จะซ้ือวัตถุดิบมาท ากับข้าวเอง ราคาก็ถูกกว่ากับข้าวถุงเหมือนกับซ้ือ
ไข่ 10 ฟอง 40 บาทแต่กับข้าว 1 ถุง 20 บาท ไข่ก็ท ากับข้าวได้หลายอย่างกว่ายิ่งทานกันหลายๆคน 
ประหยัดกว่า คุ้มกว่า เพราะกับข้าวถุงนิดเดียว ถุงละ 20 บาทแล้ว (สุกัญญา กิจเสมอ, 2555) 

 จากการศึกษาพบว่า สาเหตุที่ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าที่ตลาดเขตนั้นคือ ตลาดเขตมีขนาด
ใหญ่ มีสินค้าและร้านค้าเป็นจ านวนมากและผู้บริโภคยังให้เหตุผลว่าตลาดเขตนั้นใกล้บ้าน เดินทาง
สะดวกราคาถูกกว่าตลาดนัดอ่ืนๆ ด้วย จุดมุ่งหมายในการมาซื้อสินค้าและบริการตลาดเขตของ
ผู้บริโภคนั้น มวีัตถุประสงค์มาซื้อแบบตั้งใจมาซื้อและไม่ตั้งใจมาซื้อ แบบตั้งใจมาซื้อ ได้แก่ มาซื้อ
สินค้าเพื่อน าไปเป็นวัตถุดิบในการผลิตสินค้าขายต่อ เช่น การน าผักสด เนื้อสัตว์ไปประกอบอาหาร
หรือแปรรูปขายต่อไป หรือการมาซื้อสินค้านั้นๆ เพื่อน าไปขายต่อ โดยไม่มีการแปรรูปแต่อย่างใด 
เช่น ซื้อผลไม้จากตลาดเขตไปชั่งน้ าหนักขายต่อที่ร้านของตนเอง ซื้อมาอย่างไรก็ขายไปอย่างนั้น 
จุดมุ่งหมายของผู้บริโภคแบบตั้งใจมาซื้อสินค้าอีกประการ คือ กรณีไปท างานนอกบ้าน หลังเลิก
งานเดินทางกลับจากที่ท างานผ่านตลาดเขตจึงแวะเข้ามาใช้บริการที่ตลาดแห่งนี้เป็นประจ า  เพื่อน า
สินค้าไปประกอบอาหารเย็นรับประทานที่บ้าน จุดมุ่งหมายของการมาซื้อสินค้าในตลาดเขตของ
ผู้บริโภคแบบไม่ตั้งใจมาซื้อ ได้แก่ ผู้ที่ไม่ได้ผ่านตลาดเขตเป็นประจ า ไม่ได้ตั้งใจมาซื้อสินค้าที่
ตลาดเขตโดยตรง เช่น เป็นทางผ่านก็แวะเข้ามาบ้างตามโอกาส ตามความสะดวก ตามความต้องการ
ของผู้บริโภค ณ เวลานั้นด้วย จุดมุ่งหมายของผู้บริโภคแบบไม่ตั้งใจมาซื้ออีกกรณี คือ ต้องการมา
ตลาดเพื่อพักผ่อนหย่อนใจ เช่น มาเดินเล่น ไม่มีการวางแผนในการมาซื้อสินค้าแต่อย่างใด หากจะ
ซื้อสินค้าขึ้นอยู่กับความต้องการแบบกะทันหันตัดสินใจซื้อแบบทันที 

 2.5  เจ้าของตลาดเขต 
  ปัจจุบันเจ้าของตลาดเขต คือ เทศบาลตลาดเขต ซึ่งมีนายสมาน บุญข า เป็นนายก                             
เทศมนตรีตลาดเขต จากการสัมภาษณ์เจ้าของตลาดเขตพบว่า ระยะทางจากบ้านมายังตลาดเขตมี
ระยะทาง 2 กิโลเมตร ท าให้ใช้เวลาเดินทางไม่มาก สะดวก และรวดเร็ว อาชีพหลักของเจ้าของตลาด
เขตคือ นายกเทศมนตรีต าบลตลาดเขต และมีอาชีพเสริมได้แก่ ท าสวนมะนาวและร้านอาหาร ปกติ
เจ้าของตลาดเขตประกอบอาชีพหลักของตนโดยการดูแล ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของตลาดเขต 
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รวมถึงความเป็นอยู่ของผู้ประกอบการในตลาดเขต การเก็บค่าเช่าแผงมีการให้พนักงานในเทศบาล
ตลาดเขตท าหน้าที่เก็บค่าเช่าแผงทุกเดือน และเหตุผลที่เข้ามาดูแลและซื้อกิจการของตลาดเขตจาก 
นายวิทยะ สิงห์ธนา เพื่อรักษาตลาดเขตไว้ให้เป็นแหล่งค้าขายของผู้คนในละแวกเดียวกันและเพื่อ
อ านวยความสะดวกแก่ผู้บริโภคจึงมีการสร้างหลังคา ท่อระบายน้ า อีกทั้งยังรวมถึงด้าน
สาธารณูปโภคต่างๆ 

 2.6 กฎระเบียบ 
  กฎระเบียบเป็นผลมาจากกระบวนการบริหารจัดการตลาดเขตของเทศบาลต าบล               
ตลาดเขตมีกฎระเบียบที่ตั้งไว้ดังนี้ 
  2.6.1 ผู้ประกอบการสินค้าในตลาดเขตต้องเสียค่าเช่าในราคาแผงละ 500 บาท  
  2.6.2 ปัจจุบันผู้ใช้ไฟต้องจ่ายค่าน้ าและค่าไฟรวมกัน 150 บาท แต่เดือนมิถุนายน 
พ.ศ. 2556 ทางเทศบาลจะมีการติดตั้งมิเตอร์ไฟฟ้าให้แก่ผู้ประกอบการแต่ละราย ผู้ประกอบการจึง
ต้องจ่ายค่าไฟฟ้ามากน้อยขึ้นอยู่กับการใช้ไฟฟ้า 
    2.6.3 ไม่วางสินค้าในแผงของผู้ประกอบการคนอ่ืนๆ 
 จากวิถีชีวิตและความเป็นอยู่ของภายในตลาดเขต ดังนั้นเมื่อมีการกระท าผิดกฎระเบียบ
ที่ตั้งไว้ ไม่มีการเสียค่าปรับแต่อย่างใด แต่จะเป็นกระบวนการลงโทษทางสังคม โดยอาศัยวิถีประชา 
คือ การถูกต าหนิ การถูกนินทาและหากมีการไม่จ่ายค่าเช่าแผงสินค้าเป็นระยะเวลามากกว่า 3 เดือน 
ทางเทศบาลจะมีการเก็บค่าปรับในการช าระค่าเช่าแผงสินค้าช้าเกินก าหนดเพิ่มอีก 100 บาท 

3.  กิจกรรมภายในตลาดเขต  
 ตลาดถือเป็นสถานที่ที่ผู้บริโภคและผู้ประกอบการมาพบกันและท ากิจกรรมต่างๆ ตาม
จุดมุ่งหมายของการมาตลาดของแต่ละคน เช่น ขายสินค้า ซื้อสินค้า รวมทั้งผู้จัดตลาดนัดเองยังต้อง
มาดูแลตลาดของตนกิจกรรมต่างๆในตลาดมี ดังนี้ 

 3.1  ตัวกิจกรรม  
  กิจกรรม มีการซื้อ การขาย การนั่ง การเดิน การับประทาน เมื่อผู้บริโภคเดินทาง
มายังตลาด จอดยานพาหนะเรียบร้อยแล้วจึงเดินเข้ามาซื้อสินค้าภายในตลาดตามความต้องการของ
ตนเอง ผู้บริโภคมักเลือกดูสินค้าภายในตลาดอย่างทั่วถึง รูปแบบการเดินส่วนใหญ่ นิยมเดินตาม
ความต้องการในการซื้อสินค้า ส่วนใหญ่เดินตรงไปซื้อสินค้าและบริการยังร้านประจ าหรือร้านที่
ต้องการซื้อ ระหว่างเดินซื้อสินค้าภายในตลาด ผู้บริโภคอาจรับประทานหรือดื่มน้ าไปด้วยตามความ
ต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค รูปแบบการซื้อขายแลกเปลี่ยน เป็นแบบผู้ประกอบการกับ
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ผู้บริโภคขายกันโดยตรง บางคร้ังเป็นรูปแบบของคร้ังของผู้ผลิตกับผู้บริโภคซื้อขายกันโดยตรง 
ผู้บริโภคจะเดินเข้าไปเลือกดูสินค้าในแผง จากนั้นเมื่อได้สินค้าหรือไม่พึงพอใจจะซื้อสินค้าจึงเดิน
ออกมา แล้วไปซื้อร้านอ่ืนต่อไป บางร้านค้าผู้บริโภคสามารถเลือกนั่งรับประทานภายในร้านได้ 
หรือเลือกบรรจุใส่ถุงกลับบ้านได้ เช่น ร้านข้าวราดแกง ร้านก๋วยเตี๋ยว ร้านขนมจีน รูปแบบการนั่ง
รับประทานในร้าน ผู้ประกอบการได้จัดโต๊ะและเก้าอี้ให้ผู้บริโภคนั่งรับประทาน บนโต๊ะนั้นมักวาง
ช้อนส้อม เคร่ืองปรุง เคร่ืองเคียงที่ใช้รับประทานร่วมกับอาหารที่ขาย เช่น ร้านก๋วยเตี๋ยว จะวางพริก
ป่น น้ าส้มสายชู น้ าปลา น้ าตาลและผักสดที่พร้อมรับประทานไว้ในถาด ซึ่งผู้บริโภคสามารถหยิบ
รับประทานเองได้ตามความต้องการ 

 3.2 วิธีการท ากิจกรรม 
  กิจกรรมภายในตลาดเขต จ าเป็นต้องมีวิธีการท ากิจกรรมเพื่อช่วยบรรยายกิจกรรม
ต่างๆ วิธีการท ากิจกรรมอธิบายถึง ลักษณะวิธีการขายสินค้าหรือบริการของผู้ประกอบการ ลักษณะ
การเลือกซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคและลักษณะการดูแลบริหารจัดการของเจ้าของตลาดเขต 
โดยแบ่งวิธีการท ากิจกรรมไว้ ดังนี้ 
  3.2.1 ผู้ประกอบการ วิธีการที่ผู้ประกอบการมักใช้มากที่สุด คือ การยืนขายสินค้า
บริเวณด้านในแผง ผู้ประกอบการบางรายนั่งขายด้านในแผงที่วางสินค้า เช่น ร้านขายผักสด 
นอกจากการขายสินค้าแล้ว ผู้วิจัยสังเกตเห็นว่าผู้ประกอบการบางรายน าลูกหรือหลานมาเลี้ยง
ระหว่างในร้านค้าด้วย เป็นการดูแลลูกหรือหลานระหว่างการขายสินค้า ท าให้ตลาดเขตมีสีสันจาก
วิถีชีวิตของคนในครอบครัวอีกด้วย 
  จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการในตลาดเขต พบว่า วิธีการขายสินค้าส่วนใหญ่
เป็นแบบผู้บริโภคต้องการสินค้าอะไรจึงมาซื้อสินค้า ผู้ประกอบการมักแนะน าสินค้าเมื่อผู้บริโภค
เดินเข้าร้าน สินค้าที่ผู้ประกอบการแนะน าผู้บริโภคส่วนมากเป็นจ าพวก ครีมบ ารุงผิว เสื้อผ้าและ
เคร่ืองแต่งกาย หากเป็นสอนค้าจ าพวก ผักสดผู้ประกอบการไม่ได้มีกลวิธีใดมากนัก จะบริการชั่ง
น้ าหนัก ใส่ถุงสินค้าที่ผู้บริโภคเลือกและคิดราคาสินค้า ผู้ประกอบการจะขายได้ปริมาณมากหรือ
น้อยขึ้นอยู่กับความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคัญ มีผู้ประกอบการบางรายใช้กลยุทธ์โดย การลด 
แลก แจก แถม เช่น ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าจ านวนมากผู้ประกอบการลดราคาสินค้าให้หรือตลาดก าลัง
ปิดผู้ประกอบการจึงแถมให้  
  3.2.2 ผู้บริโภค การเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดเขตนั้น ขึ้นอยู่กับปัจจัย
ภายในและภายนอก ปัจจัยภายในขึ้นอยู่กับความต้องการต่างๆ ของผู้บริโภคเป็นแรงจูงใจท าให้เกิด
กิจกรรมต่างๆ ภายในตลาด การเลือกซื้อสินค้า ผู้บริโภคได้มีการตัดสินใจซึ่งเป็นกระบวนการ    
ก่อนการตัดสินใจซื้อ คือ เมื่อเกิดความต้องการแล้ว ผู้บริโภคจะพิจารณาสินค้าไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของ
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คุณภาพสินค้า ราคา ความจ าเป็นในการซื้อ แล้วตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อตามความพึงพอใจของ
ผู้บริโภค ประเภทความต้องการของผู้บริโภค คือ ความต้องการด้านร่างกาย เช่น ความต้องการ
อาหาร นอกจากนี้ยังต้องการในเร่ืองของที่พักอาศัยรวมถึงความต้องการด้านความปลอดภัยและ
ความมั่นคง เป็นความต้องการที่อยู่นอกเหนือความต้องการเพื่อการอยู่รอด เช่น ต้องการสุขภาพที่
แข็งแรงด้วยการเลือกรับประทานอาหารปลอดสารพิษ ต้องการอนามัยที่ดี สด สะอาด ไม่เป็นพิษต่อ
ร่างกายและนอกจากนี้ผู้บริโภคยังมีความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต โดยข้อมูลจาก
การสัมภาษณ์ผู้บริโภคซึ่งเป็นเจ้าของร้านอาหารแห่งหนึ่ง ต้องการขายอาหารให้หลากหลายตาม
ความต้องการของผู้บริโภค เพื่อจะได้มียอดขายมากที่สุดตามที่ตนปรารถนา  
  เมื่อผู้บริโภค ซื้อสินค้าประเภทต่างๆ แล้วต้องการน าไปใช้ ผู้บริโภคจึงเกิดการ
เรียนรู้ เช่น เคยซื้อของร้านใดแล้วตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้มาก ผู้บริโภคจึงมา
ซื้อเป็นประจ าอย่างสม่ าเสมอ บางคร้ังผู้บริโภคอาจต้องการทดลองใช้สินค้าอีกแบบจากร้านอ่ืน เมื่อ
ทดลองแล้วเกิดการเรียนรู้ในสินค้าที่ทดลองนั้น ซึ่งตอบสนองต่อความต้องการได้มากกว่าสินค้าเก่า
ที่เคยใช้จึงเปลี่ยนมาใช้สินค้าใหม่ที่ดีกว่า การเปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านต่างๆ นอกจาก
เปลี่ยนเพราะคุณภาพสินค้าแล้ว ยังเปลี่ยนเพราะเร่ืองของราคาสินค้าด้วย  ผู้บริโภคจึงนิยมซื้อสินค้า
จากผู้ประกอบการเจ้าประจ า เนื่องจากผู้ประกอบการเจ้าประจ าลดราคาสินค้าให้ผู้บริโภคท าให้ได้
สินค้าในราคาถูกอีกด้วย 
  พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค ด้วยวัยของผู้บริโภคเป็นส่วนหนึ่งที่ท า
ให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันออกไป โดยผู้วิจัยแบ่งระดับอายุในวัยต่างๆ ดังนี้ 
  วัยเด็ก มีอายุระหว่าง 5-15 ปี ผู้บริโภควัยเด็กมักมาซื้อสินค้ากับผู้ปกครอง เป็นการ
เดินตามผู้ปกครอง หรืออาจเป็นรูปแบบที่ต้องการสินค้าแล้วบอกกับผู้ปกครองแล้วขอเงินจาก
ผู้ปกครองเดินมาซื้อสินค้าเอง ซึ่งมีอยู่จ านวนน้อยที่เป็นรูปแบบนี้ กระบวนการตัดสินใจซื้อของ                
ผู้บริโภควัยเด็กมักค านึงถึงความต้องการของตนเองเป็นส าคัญ หากราคามีความสามารถในการจ่าย
ได้ ไม่แพงจนเกินไปจึงซื้อสินค้านั้นมา แต่หากสินค้ามีราคาแพงไม่สามารถจ่ายได้จะยืนดูภายใน
ร้าน เช่น การยืนดูของเล่นภายในร้านขายของเล่น     จุดมุ่งหมายของผู้บริโภควัยเด็กมักมาติดตาม
ผู้ปกครองมาซื้อสินค้าและมาช่วยผู้ปกครองถือสินค้าด้วย 
  วัยรุ่น มีอายุระหว่าง 16-22 ปี มักเดินทางมากับสมาชิกในครอบครัวหรือเพื่อนฝูง 
การเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภควัยรุ่นนั้น เมื่อมีความต้องการในสินค้าและบริการนั้นๆ แล้ว วัยรุ่น
มักจะพิจารณาสินค้าจาก คุณภาพสินค้า ราคา หากเป็นสินค้าบางประเภท เช่น เสื้อผ้า เคร่ืองประดับ
หรือเคร่ืองส าอาง อาจเลือกตามความพึงพอใจในสินค้ามากกว่าการค านึงถึงราคา ซึ่งถ้าหากมีเงินพอ 
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สามารถจ่ายได้ผู้บริโภควัยรุ่นจะตัดสินใจซื้อทันทีจุดมุ่งหมายของผู้บริโภควัยรุ่นมาตลาด เพื่อมาซื้อ
สินค้าตามที่ครอบครัวมอบหมาย บางคร้ังมีจุดมุ่งหมายเพื่อมาเดินเล่นกับเพื่อนๆ  
  วัยท างานและวัยชรา มีอายุ 23 ปีขึ้นไป เป็นวัยที่มีรายได้เป็นของตนเองและเป็นวัย
ที่มีมากที่สุดในตลาดเขต พฤติกรรมการเลือกซื้อค านึงถึงความจ าเป็นของสินค้าเป็นส าคัญ เช่น               
ความจ าเป็นด้านอาหารเพื่อไปรับประทานในครัวเรือนหรือเพื่อตอบสนองสมาชิกในครอบครัว 
  พฤติกรรมการต่อรองราคา พฤติกรรมที่ผู้บริโภคที่ใช้บริการตลาดเขต ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่ไม่ค่อยต่อรองราคาสินค้า เพราะสินค้ามีราคาที่ถูกอยู่แล้วและเนื่องมาจากผู้ประกอบการ
ลดราคาเมื่อผู้บริโภค ซื้อเป็นจ านวนมาก ดังข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้บริโภค กล่าวว่า “ก็ไม่ค่อยได้
ต่อราคา เพราะราคามันถูกอยู่แล้ว ราคาของมันราคาทั่วๆ ไป” (อนุพล นกต่อ, 2555) และผู้บริโภคมี
บ้างรายที่ต่อรองสินค้า ซึ่งเป็นลักษณะต่อแบบทีเล่น ทีจริง เพื่อให้ได้ตามราคาที่ต้องการ จากการ
สัมภาษณ์ผู้บริโภคกล่าวไว้ว่า “พี่ต่อราคานะ แต่ต่อแบบเล่นๆ ได้ก็เอา ไม่ได้ก็ไม่เอา ต่อราคาเฉยๆ 
สนุกๆ” (บังอร สุขสมัย, 2555)  
  รูปแบบการต่อรองราคาส่วนใหญ่ผู้บริโภคสินค้าเป็นจ านวนมากและอยากได้ราคา
ตามที่ตนต้องการมากกว่าราคาที่ผู้ประกอบการเสนอจึงต่อราคาสินค้า 
  3.2.3 เจ้าของตลาดนัด กิจกรรมของเจ้าของตลาดเขตเป็นเร่ืองเกี่ยวกับการบริหาร
จัดการตลาดเขต โดยมีการจัดการ ดังนี้ 
  การจัดการน้ า จากการสัมภาษณ์เจ้าของตลาดเขต พบว่า น้ าที่ใช้ภายในตลาดเขต
เป็นน้ าประปา โดยมีการล าเลียงหรือการส่งน้ ามาใช้ภายในตลาดเขตผ่านทางท่อล าเลียงน้ าจนถึง
บริเวณแผงสินค้า เพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถใช้น้ าได้อย่างสะดวกและผู้ประกอบการส่วนใหญ่
มักใช้น้ าในการช าระล้างสินค้า เช่น ล้างผัก ผลไม้  
  การจัดการไฟฟ้า จากการสัมภาษณ์เจ้าของตลาดเขต พบว่า ไฟฟ้าที่ใช้ในตลาดเขต
นั้น เจ้าของตลาดเขตได้มีการเชื่อมต่อไฟฟ้าที่แผงร้านค้า เพื่อบริการผู้ประกอบการให้ใช้ไฟฟ้าอย่าง
สะดวก ปัจจุบันผู้ใช้ไฟต้องจ่ายค่าน้ าและค่าไฟรวมกัน 150 บาท แต่อีก 6 เดือนข้างหน้าทางเทศบาล
จะมีการติดตั้งมิเตอร์ไฟฟ้าให้แก่ผู้ประกอบการแต่ละราย ผู้ประกอบการจึงต้องจ่ายค่าไฟฟ้ามาก
น้อยขึ้นอยู่กับการใช้ไฟฟ้า 
  การจัดการแผง / ค่าเช่า จากการสัมภาษณ์เจ้าของตลาดเขต พบว่า แผงที่ใช้วาง
สินค้านั้นท าจากปูนซีเมนต์ เจ้าของตลาดเขตจัดท าแผงเพื่อให้ผู้ประกอบการเช่าแผงขายสินค้าราคา
ค่าเช่าแผงละ 500 บาทและได้จัดบริเวณร้านค้าให้เป็นหมวดหมู่ เช่น หมวดอาหารสด เคร่ืองแต่ง
กาย ผลไม้แต่ละแผงมีความกว้าง 4 เมตร ความสูง 1 เมตร ท าให้ผู้บริโภคสามารถมองเห็นสินค้าได้
อย่างทั่วถึงและเลือกซื้อได้สะดวก 
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  การจัดการด้านความปลอดภัย จากการสัมภาษณ์เจ้าของตลาดเขต พบว่า มีการ
จัดระบบรักษาความปลอดภัยให้ได้มาตรฐาน โดยมีการว่าจ้างเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยมาช่วย
ดูแลความปลอดภัยเฝ้ายานพาหนะที่ผู้มาใช้บริการตลาดและดูแลความเรียบร้อยภายในตลาดเขต  
  การจัดการด้านสิ่งอ านวยความสะดวก จากการสัมภาษณ์เจ้าของตลาดเขต พบว่า 
โครงสร้างของตลาดที่มีขนาดใหญ่มีหลังคาไว้เพื่อป้องกันแสงแดดและป้องกันฝนซึ่งสามารถให้
ความสะดวกสบายให้แก่ผู้ประกอบการและผู้ที่มาซื้อสินค้า รวมถึงสถานที่จอดรถของผู้มาจับจ่าย
สินค้าเป็นพื้นที่บริเวณด้านหน้าตลาดเขตและบริเวณรอบๆตลาดเขต มีระยะห่างระหว่างแผงสินค้า
กับที่จอดรถประมาณ 2-50 เมตร มีผู้ประกอบการบางรายที่น ารถเข้ามาจอดที่ข้างร้านของตน แต่
ผู้ประกอบการจะจอดรถที่ข้างร้านของตนในช่วงเวลาที่ตลาดเปิดและตลาดปิด เนื่องจากต้องการ
ความสะดวกในการขนย้ายสินค้า 

4.  วิถีชีวิตและความสัมพันธ์ของผู้เกี่ยวข้องในตลาดเขต  
 จากการสังเกตพบว่า วิถีชีวิตและความเป็นอยู่ภายในตลาดเขตมีหลายรูปแบบ ซึ่งมี
รายละเอียดดังนี้ ผู้ประกอบการสินค้าที่มีแผงขายสินค้าอยู่บริเวณใกล้เคียงกันมีความสนิทสนมกัน 
และจะมีการสนทนาระหว่างกันเมื่อมีเวลาว่างจากการขายสินค้า ซึ่งจะเป็นการสร้างบรรยากาศ
ทั่วไปของตลาด แต่ในบางคร้ังก็จะมีความขัดแย้งเกิดขึ้นแต่จะเป็นความขัดแย้งทะเลาะด้วยวาจา
เท่านั้น นอกจากนี้ผู้ประกอบการในตลาดยังมีความช่วยเหลือเกื้อกูลกัน เช่น การฝากแผงขายสินค้า
ไว้กับร้านใกล้เคียงและการรวมตัวกันไปซื้อสินค้า 

5.  การเปลี่ยนแปลงของตลาดเขต  
 ตลาดเขต มีการเปิดขายสินค้ามาเป็นระยะเวลานาน ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันรูปแบบ
การเปลี่ยนแปลงเป็นแบบค่อยเป็นค่อยไป จึงท าให้ผู้เกี่ยวข้องกับตลาดไม่สังเกตถึงการเปลี่ยนแปลง
ที่เกิดขึ้น สาเหตุของการเปลี่ยนแปลงมาจากคู่แข่งทางการค้า (ตลาดนัดต่างๆ) การเปลี่ยนแปลง
ดังกล่าว ส่งผลต่อองค์ประกอบและกิจกรรมของตลาดเขต  ซึ่งลักษณะของการเปลี่ยนแปลงมี
รายละเอียดดังน้ี 
 องค์ประกอบของตลาดเขตที่มีการเปลี่ยนแปลง คือ สถานที่ สิ่งอ านวยความสะดวก 
สินค้า ผู้ประกอบการ ผู้บริโภค เจ้าของตลาดนัดและกฎระเบียบ การเปลี่ยนแปลงขององค์ประกอบ
เหล่านี้  มีสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงที่แตกต่างกันออกไป ขึ้นอยู่กับปัจจัยที่ท าให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลง แล้วท าให้เกิดผลกระทบต่างๆตามมา เช่นแผงขายสินค้ามีความเสื่อมโทรมท าให้
ภายในตลาดดูเสื่อมโทรมลงไป 
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 จากการศึกษาพบว่าการเปลี่ยนแปลงในเร่ืองของสินค้าเป็นการเปลี่ ยนแปลงที่เห็นได้
ชัดเจนในเร่ืองของราคาสินค้า ดังข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ กล่าวไว้ว่า “สินค้าก็
เปลี่ยนแปลงตามความต้องการของลูกค้า บางทีลูกค้าก็มาถามหาครีมที่ก าลังโฆษณา เราเห็นลูกค้า
ถามหา เราก็เอามาลองขายดู ก็ขายได้ดี สินค้าที่เปลี่ยนแปลงในเร่ือง ราคามากที่สุด ก็คือ น้ าตาล 
ราคาจะขึ้นลงบ่อย ลูกค้าชอบบ่นกัน” (วารุณี แสงทรวง, 2555) 
 ราคาสินค้ามีการเปลี่ยนแปลงตามกลไกการตลาด ราคาที่เพิ่มสูงขึ้นเป็นผลมาจากราคา
น้ ามันที่มีทุนการผลิตที่ เพิ่มสูงขึ้นและยังมีต้นทุนการผลิต อ่ืนๆ ที่ เ พิ่มสูงขึ้น เช่นค่าแรง                                
การเปลี่ยนแปลงทางด้านราคาส่วนใหญ่มักปรับสูงขึ้นมากกว่าลดลง การที่ราคามีการเปลี่ยนแปลง
อยู่เสมอ ส่งผลต่อการก าหนดราคาสินค้าของผู้ประกอบการ เพื่อท าก าไรให้กับผู้ประกอบการ แล้ว
ยังส่งผลกระทบต่อผู้บริโภคซึ่งต้องมารับภาระจ่ายเงินซื้อสินค้าในราคาที่สูงขึ้น  
 นอกจากนี้สินค้ายังมีการเปลี่ยนแปลงในเร่ืองของคุณภาพ เนื่องจากเทคโนโลยีในการ
ผลิตที่ทันสมัยยิ่งขึ้น ระดับการศึกษาของผู้บริโภคที่สูงขึ้นท าให้มีการเลือกซื้อสินค้าที่มีคุณภาพและ
ราคาถูก จากการที่สินค้ามีคุณภาพดีและราคาถูกท าให้ประชาชนในพื้นที่นั้น มีชีวิตความเป็นอยู่ที่ดี
มากขึ้น ผู้ประกอบการที่ขายสินค้าที่มีคุณภาพดีราคาถูกมักมียอดขายมากเพราะมีปริมาณความ
ต้องการซื้อมากขึ้นและผู้บริโภคยังสามารถได้รับประโยชน์สูงสุดจากการเลือกซื้อสินค้าอีกด้วย 
 การเปลี่ยนแปลงในเร่ืองของผู้ประกอบการสินค้าในตลาดเขต มีการเปลี่ยนแปลงใน
เร่ืองของจ านวนผู้ประกอบการ กลวิธีการขาย  จ านวนผู้ประกอบการมีการเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต 
ทราบได้จากการสัมภาษณ์เจ้าของตลาดและผู้ประกอบการในตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัด
กาญจนบุรีบางราย กล่าวคือ อดีตตลาดเขต มีจ านวนผู้ประกอบการที่มาเช่าแผงขายจ านวนมาก
ประมาณ 80 แผง แต่ในปัจจุบันเหลือผู้ประกอบการประมาณ 50 แผง และมีแนวโน้มว่าจะลดลงอีก 
สาเหตุที่ผู้ประกอบการมีจ านวนการมาเช่าแผงลดลงเนื่องจาก คู่แข่งขัน (ตลาดนัดในพื้นที่บริเวณ
ใกล้เคียงตลาดเขต) มีปริมาณเพิ่มขึ้น ดังข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ ที่กล่าวว่า “เมื่อก่อน
ตลาดจะมีขนาดใหญ่ เด๋ียวนี้เล็กลง ร้านค้าน้อย แต่ร้านขายเสื้อผ้าก็มีเท่าเดิม” (มยุรี ต้นสุขี, 2555) 
 การเปลี่ยนแปลงด้านกลวิธีการขายสินค้าเปลี่ยนแปลงบ้างตามสถานการณ์ เช่น ตลาด
ก าลังปิดหรือที่เรียกกันว่าตลาดก าลังวาย ผู้ประกอบการจะมีการลด การแลก การแจก การแถม
ให้กับผู้บริโภค มักจะเป็นสินค้าที่ไม่สามารถอยู่ค้างคืนได้ เช่น ข้าวแกง ซึ่งมักจะแถมให้กับ
ผู้บริโภคเจ้าประจ าหรือผู้บริโภคบางรายที่สนิทคุ้นเคยกัน  
 การเปลี่ยนแปลงในเร่ืองของผู้บริโภคนั้น มีสาเหตุเกี่ยวกับจ านวนรายได้ของผู้บริโภค 
ระดับการศึกษาของผู้บริโภค จ านวนสมาชิกในครอบครัวและวัฒนธรรมประเพณีบางอย่าง ซึ่ง
ทราบได้จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้ประกอบการ กล่าวว่า “ช่วงเทศกาลมันพอขายได้ทุกปี แต่
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ช่วงเข้าพรรษามันจะขายได้น้อยลง บางร้านต้องหยุดขายไปเลย พอออกพรรษาจะขายได้เร่ือยๆ 
เพราะมันมีงานเราก็จะขายดี” (พัชรินทร์ ล าดวน, 2555)  
 ซึ่งการเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคที่มีสาเหตุมาจากรายได้ เช่น การมีรายได้เพิ่มจากการ
ขายที่ดินจึงท าให้สามารถใช้เงินได้อย่างคล่องตัว สินค้าจึงขายดีและตลาดมีความคล่องตัว สาเหตุ
ของผู้บริโภคที่มาจากระดับการศึกษาที่สูงขึ้น ท าให้ผู้บริโภคมีกระบวนการในการตัดสินใจซับซ้อน
มากยิ่งขึ้น เช่น ผู้บริโภคมีการเปรียบเทียบปริมาณสินค้ากับราคาสินค้า เพื่อให้ได้สินค้าคุณภาพดี
ราคาถูก สาเหตุอีกประการหนึ่งที่ท าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมในตลาดเปลี่ยนแปลงไปคือ จ านวน
สมาชิกในครอบครัว ซึ่งจากอดีตนั้นจ านวนสมาชิกที่อาศัยอยู่ในครอบครัวเดียวกันมีจ านวนมาก แต่
ในปัจจุบันจ านวนสมาชิกที่อาศัยอยู่ในครอบครัวลดลงอันเนื่องมาจากนิยมออกไปรับจ้างเป็น
แรงงานในเมืองหรือพื้นที่อ่ืนและนิยมแยกครอบครัวออกไปอยู่เดี่ยว ท าให้มีผลกระทบต่อปริมาณ
ความต้องการของสินค้าลดลง ผู้ประกอบการจึงขายสินค้าได้ทีละน้อย สาเหตุที่ท าให้ผู้บริโภคมี
พฤติกรรมเปลี่ยนแปลงไปคือ เทศกาล ประเพณี งานต่างๆ 
 จากการศึกษาสินค้าบางประเภทไม่ว่าจะช่วงเทศกาลใดมักขายสินค้าได้สม่ าเสมอ
สินค้านั้น ได้แก่ พริกแห้ง หอมแดงและกระเทียม ซอสปรุงรส ดังข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ กล่าวว่า “พริก กระเทียม ซอสปรุงรส ขายได้ตลอด เพราะลูกค้าใช้อยู่แล้ว มันจ าเป็น 
ถึงยังไงก็ขายได้” (แป้น ศรีอนันต์, 2555) 

6.  ปัญหาที่พบในตลาดเขต  
 จากการศึกษาพบว่าปัญหาในตลาดเขต คือ ปัญหาผู้บริโภคลดน้อยลงอย่างต่อเนื่อง มี
สาเหตุจากการที่มีคู่แข่งทางการค้าเพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น Seven – eleven Lotus หรือไม่ว่าจะเป็น
ตลาดนัดใหม่ๆ ที่เกิดขึ้นเพื่อจูงใจกลุ่มผู้บริโภคและเข้าถึงหรือเจาะกลุ่มผู้บริโภคได้หลากหลายกลุ่ม
มากขึ้น เมื่อมีตลาดใหม่ๆ เข้ามามากขึ้น ท าให้ตลาดเขตมีบรรยากาศซบเซา ซึ่งบางส่วนของ    ตลาด
เขตต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบทางการค้าไปเป็นแบบอ่ืนเพื่อความอยู่รอดและมีบางร้านค้าที่เลิก
กิจการไปแล้วเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงของตลาด ดังข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
กล่าวว่า “ปัญหาในตลาดก็มีเร่ือง ลูกค้าน้อยลงกว่าเมื่อก่อนมาก ส่วนใหญ่เขาไปซื้อที่ตลาดนัดกัน
เพราะมีกับข้าวถุงขาย ไม่ต้องมาซื้อวัตถุดิบไปท าเอง” (จู ผิวนวล, 2555) 
 ส่วนปัญหาทางเทศบาลตลาดเขตมีนโยบายที่จะพัฒนาปรับปรุงตลาดโดยการติดตั้ง
มิเตอร์ไฟฟ้า ผู้ประกอบการกลัวว่าถ้าหากปรับปรุงแล้วจะมีการเสียค่าไฟฟ้าเพิ่มมากขึ้น จึงท าให้
เกิดความไม่พอใจต่อเทศบาลตลาดเขตและยังมีการแบ่งแยกผู้ประกอบการเป็นสองฝ่ายท าให้
ผู้ประกอบการภายในตลาดเขต มีปัญหาเกิดความขัดแย้งกันขึ้น 
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7.  ความคิดเห็นของผู้บริโภคและผู้ประกอบการ 
 ผู้บริโภคและผู้ประกอบการมีความคิดเห็นและเสนอแนะในสิ่งที่ควรปรับปรุงในตลาด
เขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี จากการสัมภาษณ์ผู้บริโภค ได้กล่าวไว้ว่า “อยากให้มีของ
ให้เลือกเยอะกว่านี้นะ จะได้มีตัวเลือกเยอะๆ เพราะบางทีตั้งใจมาซื้อของยี่ห้อนี้แบบนี้ แต่มีแบบอ่ืน
แทน พี่ก็ต้องจ าใจซื้อนะ เพราะมันไม่มีให้เลือก” (นิตยา แซ่เจา, 2555) และด้านผู้ประกอบการได้ให้
สัมภาษณ์ไว้ว่า “ก็อยากให้เทศบาลโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตลาดเราบ้าง เพื่อลูกค้าจะมีเยอะขึ้น 
เพราะลูกค้าเยอะขึ้น ก็ขายดีขึ้น เงินก็จะได้มีเยอะขึ้น” (วารุณี แสงทรวง, 2555) 
 จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคและผู้ประกอบการมีความคิดเห็นและเสนอแนะในสิ่งที่
ควรปรับปรุงในตลาดเขต อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรีว่า ตลาดเขตควรมีสินค้าที่หลากหลาย 
ทันสมัยและมีจ านวนสินค้าที่เพิ่มมากขึ้น เพื่อให้มีสินค้าครบตามความต้องการของผู้บริโภคและ
สามารถแข่งขันกับตลาดนัดที่เกิดขึ้นใหม่ได้และควรมีการประชาสัมพันธ์หรือการโฆษณาจากทาง
เจ้าของตลาดให้มีผู้บริโภคเข้ามาซื้อสินค้าในตลาดเขตเพิ่มมากขึ้น เพื่อให้ผู้ประกอบการมีรายได้
เพิ่มขึ้นหรือเพียงพอต่อการด ารงชีวิตประจ าวัน 
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บทท่ี 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาเร่ือง พลวัตการด ารงอยู่ของผู้ประกอบการตลาดเขตในสังคมระบบ
การค้า อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ศึกษารูปแบบการด าเนินธุรกิจที่มีผลต่อการด ารงอยู่และศึกษาวิวัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงของ   
ตลาดเขต ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน ซึ่งในการศึกษาการเปลี่ยนแปลงของตลาดเขต ได้ศึกษาประวัติ
ความเป็นมาของตลาดเขต รวมทั้งศึกษาองค์ประกอบของตลาดเขต กิจกรรมภายในตลาดเขตและ
ศึกษาการเปลี่ยนแปลงภายในตลาดเขตของผู้ประกอบการ  โดยสามารถสรุป อภิปรายผล และ
ข้อเสนอแนะ ดังนี ้

1.  สรุป 
 ปัจจุบันตลาดเขตตั้งอยู่ที่ ต าบลรางหวาย อ าเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี มีพื้นที่
ตลาดเป็นพื้นที่ประมาณ 3 ไร่ โดยอยู่ในความดูแลของเทศบาลตลาดเขต ซึ่งมีนายสมาน บุญข า เป็น
นายกเทศมนตรีเทศบาลตลาดเขตและมีผู้ประกอบการเช่าขายสินค้าเป็นจ านวน 50 ราย 

 1.1  องค์ประกอบของตลาดเขต มีดังนี ้
  1.1.1 สถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวก ได้แก่ สถานที่จอดรถ แผงวางขายสินค้า 
ความปลอดภัยรวมถึงสาธารณูปโภคต่างๆ เช่น น้ าประปา ไฟฟ้า แผงสินค้าและสาธารณูปโภคต่างๆ
มีจ านวนและขนาดที่เพียงพอต่อความต้องการของผู้ใช้ ด้านสถานที่จอดรถและความปลอดภัย
สามารถให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง 
  1.1.2 สินค้า ได้แก่ เนื้อสัตว์ต่างๆ ผักสดและผลไม้ อาหารส าเร็จรูป สินค้าโชว์ห่วย 
เคร่ืองแต่งกาย เบ็ดเตล็ดและอ่ืนๆ อาหารสดที่ขายในตลาดเขตมีความสดเพราะอยู่ใกล้แหล่ง
เพาะปลูกและเป็นสินค้าที่หาได้จากท้องถิ่น มีสินค้าบางประเภทที่ต้องน ามาจากสถานที่ห่างไกล 
เน่ืองมาจากภายในชุมชนไม่มี 
  1.1.3 ผู้ประกอบการ ประกอบไปด้วยชาวบ้านใกล้เคียง ระยะเวลาและระยะทางใน
การเดินทางไม่เกิน 10 กิโลเมตร มีวงจรผู้ประกอบการในตลาดเขตซึ่งจะเวียนไปขายในตลาดนัด
ต่างๆ ในช่วงเวลาบ่ายของแต่ละวัน วิธีการเดินทางมาขายสินค้ามักใช้รถจักรยานยนต์และรถยนต์
ส่วนตัวส าหรับบรรทุกสินค้ามาขาย อีกทั้งผู้ประกอบการยังมีอาชีพที่ท าคู่กับการค้าขาย เช่น ท าไร่ 
ท านา เย็บผ้า เป็นอาชีพเสริม 
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  1.1.4 ผู้บริโภค ประกอบด้วย ชาวบ้านบริเวณใกล้เคียง ระยะเวลาและระยะทางใน
การเดินทางมายังตลาดเขต จุดมุ่งหมายของการมาที่ตลาด คือ การมาตลาดเขตเพื่อซื้อสินค้าไปขาย
ต่อและการซื้อไปใช้อุปโภคและบริโภค 
  1.1.5 เจ้าของตลาดเขต อธิบายเกี่ยวกับ ระยะทางจากบ้านมาตลาดเขต แรงบันดาล
ใจในการสร้างตลาดเขตคือต้องการพัฒนาชุมชนให้มีการแลกเปลี่ยนสินค้าที่ทันสมัย 
  1.1.6 กฎระเบียบ ได้แก่ การเช่าแผง การใช้ไฟฟ้าและน้ า  

 1.2  กิจกรรมภายในตลาดเขต มีดังนี ้
  1.2.1 ตัวกิจกรรม มีการซื้อขายแลกเปลี่ยน การนั่ง การเดิน การรับประทานภายใน
ตลาดนัด ซึ่งการซื้อขายแลกเปลี่ยนใช้เงินเป็นตัวกลางในการแลกเปลี่ยน 
  1.2.2 วิธีการท ากิจกรรม มีการซื้อ การขายและการจัดการตลาดเขต รวมถึงวิถีชีวิต
และความสัมพันธ์ของผู้เกี่ยวข้องในตลาดเขต ผู้บริโภคมีการซื้อสินค้าที่มีความซับซ้อนมากขึ้น การ
ขายใช้กลวิธีการขายไม่มากนักและไม่แตกต่างกัน มักใช้วิธีการขายแบบเดิม ซึ่งอาจมีกลวิธีการขาย
เพื่อจูงใจผู้บริโภค เช่น การลด แลก แจก แถม รวมถึงการก าหนดให้มีราคาถูก 

 1.3 วิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงภายในตลาดเขต ดังนี ้
  1.3.1 การเปลี่ยนแปลงด้านสถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวกที่ทรุดโทรมเสียหาย
ตามกาลเวลา ท าให้เสียทัศนียภาพ 
  1.3.2 การเปลี่ยนแปลงด้านสินค้า ได้แก่ ราคาและคุณภาพ 
  1.3.3 การเปลี่ยนแปลงด้านผู้ประกอบการ ได้แก่ จ านวนผู้ประกอบการ กลวิธีการ
ขายและวิธีการก าหนดราคาสินค้า 
  1.3.4 การเปลี่ยนแปลงด้านผู้บริโภค ได้แก่ ระดับการศึกษาของผู้บริโภค รายได้
ของผู้บริโภคและจ านวนสมาชิกในครอบครัว ซึ่งส่งผลต่อสินค้าที่ต้องเปลี่ยนแปลงไปตามความ
ต้องการของผู้บริโภค 
  1.3.5 การเปลี่ยนแปลงด้านกฎระเบียบ ได้แก่ ความเคร่งครัดในกฎระเบียบ โดยลด
ความเคร่งครัดกับผู้ประกอบการเพราะต้องการดึงผู้ประกอบการไม่ให้ไปขายที่ตลาดนัดแห่งใหม่ที่
เกิดขึ้นในบริเวณใกล้เคียง 

2.  อภิปรายผล 
 การเปลี่ยนแปลงภายในตลาดเขตเป็นไปอย่างช้าๆ เน่ืองมาจากระยะเวลาที่ตลาดท าการ
เปิดขายสินค้ามีระยะเวลายาวนานประมาณ 50 กว่าปี ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อรทัย แซ่ต้อง
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(2548) ได้ศึกษาเร่ือง พลวัตตลาดนัดในสังคมแห่งการค้า พบว่า การเปลี่ยนแปลงในตลาดนัด     
แทงกระจาด อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มีการเปลี่ยนแปลงแบบค่อยเป็นค่อยไปอย่าง
เป็นธรรมชาติและมีการเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตไม่มากนัก  

 แต่ในช่วง 1 ปีที่ผ่านมานี้มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วที่สามารถเห็นได้อย่างชัดเจน 
คือ มีผู้บริโภคลดลงอย่างมากเนื่องด้วยหลายสาเหตุด้วยกันไม่ว่าจะเป็นสภาพทางเศรษฐกิจที่ตกต่ า
ลงรวมถึงวิกฤตการณ์น้ าท่วมครั้งใหญ่ ทั้งยังมีตลาดต่างๆ เกิดขึ้นอย่างมากมายไม่ว่าจะเป็นตลาดนัด 
ตลาดกับข้าว ห้างสรรพสินค้าต่างๆ ที่ให้ความสะดวกสบายกับผู้บริโภคได้เลือกซื้อและยังใกล้บ้าน
อีกด้วย รวมถึงรสนิยมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปตามกระแสตามกาลเวลาซึ่งส่งผลให้ตลาดพื้นบ้าน
ดั้งเดิมถูกมองข้ามไป  

 เนื่องด้วยจากปัจจัยต่างๆ เหล่านี้ท าให้ผู้บริโภคลดลงอย่างมากแทบจะไม่มีใครไปเดิน
เลือกซื้อของเลย ซึ่งจากการศึกษาจะถือว่าปัญหาทางด้านผู้บริโภคนี้เป็นสิ่งที่ส าคัญที่สุดที่จะส่งผล
กระทบต่อปัจจัยอ่ืนๆ ต่อกันเป็นทอดๆ อย่างต่อเนื่อง ไม่ว่าจะเป็นด้านผู้ประกอบการสินค้าซึ่งเมื่อ
ผู้บริโภคลดน้อยลงผู้ประกอบการไม่สามารถขายสินค้าได้ท าให้ร้านค้าต่างๆ ต้องปิดตัวลงและมี
บางร้านค้าที่จะต้องน าสินค้าออกไปจ าหน่ายยังตลาดนัดที่มีการเปิดใหม่ในตอนเย็นๆ เช่น ตลาดนัด
รางหวาย  ตลาดนัดหัวเขา 

 สอดคล้องกับงานวิจัยของ กรเกียรติ เลิศตระกูล  (2549) ได้ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์
โครงสร้างตลาดและระดับการกระจุกตัวของธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทย พบว่า ธุรกิจค้าปลีกใน
ประเทศไทยมีลักษณะโครงสร้างตลาดผู้ประกอบการน้อยราย ซึ่งดูได้จากจ านวนผู้ประกอบการใน
ธุรกิจค้าปลีกและค่าการกระจุกตัวที่อยู่ในระดับสูง 

 เมื่อร้านค้าลดลง ผู้ประกอบการไม่มีผู้บริโภคก็ไปใช้ทางเลือกอ่ืนๆ ท าให้เจ้าของตลาด
ซึ่งก็คือเทศบาล ซึ่งมีงบประมาณการลงทุนน้อยก็จะต้องมีนโยบายพัฒนาปรับปรุงตลาดใหม่โดยท า
การติดตั้งมิเตอร์ไฟฟ้าให้แก่ผู้ประกอบการแต่ละราย ท าให้ผู้ประกอบการต่างๆ เกิดการต่อต้าน
เนื่องจากกลัวถูกเอาเปรียบในเร่ืองค่าไฟฟ้า จึงท าให้เกิดการขัดแย้งกันในหมู่ผู้ประกอบการภายใน
ตลาดและเมื่อตลาดไม่ได้ถูกการพัฒนาก็จะท าให้ตลาดนั้นไม่สามารถมีเอกลักษณ์จุดเด่นที่จะ
สามารถแข่งขันกับคู่แข่งใหม่ๆ ในตลาดได้ อย่างเช่น ห้างสรรพสินค้าต่างๆ นั่นเอง  สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ วรสิทธ์ จาตุรัตน์ (2548) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การด ารงอยู่อย่างเหมาะสมของระบบ
เศรษฐกิจขนาดเล็ก กรณีศึกษาชุมชนไม้เรียง อ าเภอฉวาง จังหวัดนครศรีธรรมราช พบว่า ปัจจัยและ
เงื่อนไขต่างๆ ที่เป็นตัวก าหนด การเกิดขึ้น ด ารงอยู่และเสื่อมถอย ของวิถีเศรษฐกิจขนาดเล็ก 
ประกอบด้วย ผลตอบแทนที่คุ้มค่า ขนาดและปริมาณที่เหมาะสม ศักยภาพของธุรกิจชุมชนและการ
เรียนรู้ของคนในชุมชน 
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3.  ข้อเสนอแนะ 
 3.1 ข้อเสนอแนะเจ้าของตลาด 
  3.1.1 ควรมีการปรับปรุงสภาพแวดล้อมต่างๆ โดยรอบ ไม่ว่าจะเป็นสภาพของแผง
สินค้าที่วางขายและสภาพอาคารที่ขายสินค้าให้ดูทันสมัยน่าเข้าไปเลือกซื้อมากขึ้น 
  3.1.2 ควรให้ความรู้หรือค าแนะน ากับผู้ประกอบการภายในตลาดเขตให้มีความ
เข้าใจตรงกันในเร่ืองของนโยบายการปรับปรุงพัฒนาสิ่งก่อสร้างของตลาดใหม่ 
  3.1.3 ควรจัดกิจกรรมที่ส่งเสริมในด้านการท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม โดยไม่ท าลาย
สิ่งแวดล้อมเพื่อดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เข้ามาซื้อสินค้าเพิ่มมากขึ้น 

 3.2 ข้อเสนอแนะผู้ประกอบการสินค้า 
  3.2.1 ควรมีสินค้าหลากหลายและวิธีการขายให้มีความแปลกใหม่ 
  3.2.2 ควรมีการรวมตัวกันในร้านค้าที่มีการขายสินค้าประเภทเดียวกันไปซื้อสินค้า
เพื่อลดต้นทุนการขนส่ง 
  3.2.3 ควรมีการเปิดรับผู้บริโภคต่างถิ่นโดยการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ  
  3.2.4 ควรมีการเชื่อมโยงเครือข่ายและท ากลยุทธ์กับตลาดอื่นๆ ในบริเวณใกล้เคียง 

 3.3 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 
  3.3.1 ควรศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและผู้ประกอบการ 

  3.3.2 ควรมีการศึกษาวิธีการหรือแนวทางพัฒนา เพื่อที่ช่วยเหลือผู้ประกอบการใน
ตลาดเขตให้สามารถด ารงชีวิตอยู่ได้ 

  3.3.3 ควรมีการศึกษาถึงกลยุทธ์วิธีการขายของตลาดที่อื่นๆ ที่ใกล้เคียงกัน 
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แนวทางการสัมภาษณ์ 

แนวค าถามผู้ประกอบการ 

 ตอนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 
  1.1 ชื่อ-นามสกุล 
  1.2 อายุ 
  1.3 เพศ 
  1.4 ที่อยู่ 
  1.5 อาชีพ 
  1.6 รายได้ 
  1.7 การศึกษา 
 ตอนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้ประกอบการ 
  2.1 ประเภทสินค้าที่ขาย 
  2.2 แหล่งที่มาของสินค้าของสินค้า 
  2.3 วิธีการและกลวิธีการขายสินค้า 
  2.4 เงินลงทุน 
  2.5 การก าหนดราคาสินค้า 
 ตอนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลง 
  3.1 ปัญหาที่พบ 
  3.2 สินค้ามีการเปลี่ยนแปลงอย่างไร 
  3.3 ตลาดมีการเปลี่ยนแปลงอย่างไร 
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แนวค าถามผู้บริโภค 

 ตอนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 
  1.1 ชื่อ-นามสกุล 
  1.2 อายุ 
  1.3 เพศ 
  1.4 ที่อยู่ 
  1.5 อาชีพ 
  1.6 รายได้ 
  1.7 การศึกษา 
 ตอนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
  2.1 วิธีการเดินทางมายังตลาด 
  2.2 ระยะทางจากที่พักมายังตลาด 
  2.3 ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 
  2.4 ความถี่ในการมายังตลาด 
  2.5 วัตถุประสงค์ในการมาตลาดเขตคืออะไร 
  2.6 สาเหตุที่มาเลือกใช้บริการที่นี่เพราะอะไร 
  2.7 ตลาดอื่นๆที่ไปใช้บริการ 
  2.8 ประเภทสินค้าที่ซื้อคืออะไร 
  2.9 ซื้อสินค้าไปเพื่ออะไร 
  2.10 ได้ของครบถ้วนตามที่ต้องการหรือไม่ 
  2.11 รู้จักใครบ้างในตลาดหรือมีการพูดคุยกันอย่างไร 
 ตอนที่3 ค าถามเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลง 
  3.1 สินค้าที่ซื้อมีการเปลี่ยนแปลงจากอดีตอย่างไร 
  3.2 พฤติกรรมการซื้อแตกต่างจากอดีตหรือไม่ 
  3.3 ตั้งแต่เร่ิมมาใช้บริการที่นี่ ตลาดแห่งนี้มีการเปลี่ยนแปลงอย่างไรบ้าง 
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แนวค าถามเจ้าของตลาดเขต 

 ตอนที่1 ข้อมูลเจ้าของตลาด 
  1.1 ชื่อ-นามสกุล 
  1.2 อายุ 
  1.3 ที่อยู่ 
 ตอนที่2 ค าถามเกี่ยวกับความเป็นมาและการจัดการตลาด 
  2.1 ความเป็นมาของตลาด 
  2.2 กลยุทธ์การบริหารตลาด 
  2.3 กฎระเบียบในตลาด 
  2.4 การจัดการการเช่าแผงสินค้า 
  2.5 ปัญหาที่เกิดขึ้นของตลาด 
 ตอนที่3 ค าถามเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลง 
  3.1 สินค้าที่ขายในตลาดมีการเปลี่ยนแปลงอย่างไร 
  3.2 ตลาดมีการเปลี่ยนแปลงอย่างไร 
  3.3 มีแผนการด าเนินงานอย่างไรในอนาคต 
  3.4 เคยมีการเปลี่ยนแปลงเร่ืองใดบ้าง 
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ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 
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ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 

1.  คุณกิตติ เลาดี อายุ 37 ปี ที่อยู่ 415/8 หมู่ 5 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
2.  คุณก าธร เลิศทวีวัฒนา อายุ 51 ปี ที่อยู่ 133 หมู่ 13 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
3.  คุณจงอ๋า สุภัคพิสุทธิกุล อายุ 65 ปี ที่อยู่ 140/1 หมู่ 11 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
4.  คุณจุรีย์ วิหค อายุ 52 ปี ที่อยู่ 113 หมู่ 9 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
5.  คุณจู ผิวนวล อายุ 63 ปี ที่อยู่ 84/5 หมู่ 11 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
6.  คุณชัชวาล สุขสวัสดิ์ อายุ 60 ปี ที่อยู่ 35 หมู่ 13 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
7.  คุณซ่อนกลิ่น ศรีภุมมา อายุ 58 ปี ที่อยู่ 107 หมู่ 8 ต.จรเข้สามพัน อ.อู่ทอง จ.สุพรรณบุรี 
8.  คุณนิตยา แซ่เจา อายุ 58 ปี ที่อยู่ 79 หมู่ 4 ต.ดอนแสลบ อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
9.  คุณน้ าอ้อย แซ่เล้า อายุ 42 ปี ที่อยู่ 83 หมู่ 13 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
10.  คุณบังอร สุขสมัย อายุ 53 ปี ที่อยู่ 89 หมู่ 11 ต.ดอนแสลบ อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
11.  คุณแป้น ศรีอนันต์ อายุ 52 ปี ที่อยู่ 214 หมู่ 13 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
12.  คุณพิศวาส ตั้งจิต อายุ 45 ปี ที่อยู่ 268/21 หมู่ 5 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
13.  คุณพัชรินทร์ ล าดวน อายุ 38 ปี ที่อยู่ 252/39 หมู่ 5 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
14.  คุณเพ็ญอร ธรากาญจน์ อายุ 58 ปี ที่อยู่ 94 หมู่ 4 ต.ดอนแสลบ อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
15.  คุณมยุรี ต้นสุขี อายุ 49 ปี ที่อยู่ 286 หมู่ 5 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
16.  คุณวารุณี แสงทรวง อายุ 43 ปี ที่อยู่ 121/3 หมู่ 11 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
17.  คุณสมาน บุญข า อายุ 50 ปี ที่อยู่ 300 หมู่ 7 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
18.  คุณสุกัญญา กิจเสมอ อายุ 40 ปี ที่อยู่ 121 หมู่ 13 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
19.  คุณสุนีย์ ชัยมงคล อายุ 50 ปี ที่อยู่ 252/21 หมู่ 5 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
20.  คุณอนุพล นกต่อ อายุ 48 ปี ที่อยู่ 98 หมู่ 11 ต.รางหวาย อ.พนมทวน จ.กาญจนบุรี 
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รูปภาพการสัมภาษณ์ 
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ภาพบรรยากาศและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านโชว์ห่วย 
 
 

 
 

ภาพบรรยากาศและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า 
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ภาพบรรยากาศและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านเน้ือหมู 
 
 

 
 

ภาพบรรยากาศและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านผักสด 
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ประวัติผู้วิจัย 

ชื่อ-สกุล นางสาวชุติมณฑน์ ศุภมงคลดี  
ที่อยู่ 40 ซอยยิ้มอุปถัมภ์ ถนนสุทธิสาร แขวงดินแดง  
 เขตดินแดง จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ประวัติการศึกษา  
 พ.ศ. 2548 ส าเร็จการศึกษามัธยมศึกษาตอนต้น โรงเรียนกุนนทีรุทธาราม-

วิทยาคม จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 พ.ศ. 2551 ส าเร็จการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย (แผนการเรียนคณิต-

อังกฤษ) โรงเรียนกุนนทีรุทธารามวิทยาคม                                 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 พ.ศ. 2555 ศึกษาต่อระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป  
 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  
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ประวัติผู้วิจัย 

ชื่อ-สกุล นางสาวมันตา ฮวดลิ้ม  
ที่อยู่ 42/3 หมู่ 4 ต าบลตะคร้ าเอน อ าเภอท่ามะกา   
 จังหวัดกาญจนบุรี  

ประวัติการศึกษา  
  พ.ศ. 2548 ส าเร็จการศึกษามัธยมศึกษาตอนต้น โรงเรียนท่ามะกาวิทยาคม
   อ าเภอท่ามะกา จังหวัดกาญจนบุรี 
 พ.ศ. 2551 ส าเร็จการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย (แผนการเรียนคณิต- 
  อังกฤษ) โรงเรียนท่ามะกาวิทยาคม อ าเภอท่ามะกา  
 จังหวัดกาญจนบุรี 
  พ.ศ. 2555 ศึกษาต่อระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป  
 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร     
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 


