
 

 

การจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 

โดย  
นางสาวรุ้งตะวัน   สินธ์ุลือนาม 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปรญิญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลยัศิลปากร 

ปีการศึกษา 2558 
ลิขสิทธ์ิของบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศลิปากร 



การจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

โดย  
นางสาวรุ้งตะวัน   สินธ์ุลือนาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปรญิญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลยัศิลปากร 
ปีการศึกษา 2558 

ลิขสิทธ์ิของบัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยศิลปากร 



COMPETITIVE STRATEGY AND MARKETING MANAGEMENT OF DON WAI 
FLOATING MARKET AMPHOE SAM PHRAN, NAKHON PATHOM 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

By 
Miss Rungtawan   Sinluenam 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for the Degree 
 Master of Business Administration  

Graduate School, Silpakorn University  
Academic Year 2015 

 Copyright of Graduate School, Silpakorn University 



บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร อนุมัติให้วิทยานิพนธ์เรื่อง “การจัดการและกลยุทธ์
การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม” เสนอ
โดย นางสาวรุ้งตะวัน สินธ์ุลือนาม เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต    

 

..…………….………………….……………………………………        

 (รองศาสตราจารย์ ดร.ปานใจ ธารทัศนวงศ์)      

 คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย        

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

 

อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์   

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์   

 

คณะกรรมการตรวจสอบวิทยานิพนธ์   
 
…………………………………………….......ประธานกรรมการ  
(อาจารย์ ดร.สวรรยา ธรรมอภิพล)  
…………./…………………/…………....   

 
………………………………………………….กรรมการ  
(อาจารย์ ดร.วัชระ เวชประสิทธ์ิ)  
…………./…………………/………..…..   
 
……………………………………………......กรรมการ  
(ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์) 
…………./…………………/……….....  

 



ง 

57602711: หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
คําสําคัญ:  การจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย / กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการ 

รุ้งตะวัน สินธ์ุลือนาม: การจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าดอน
หวาย ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม. อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์: ผศ.ดร.วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์. 
89 หน้า 

 
การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ศึกษา 1. การจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในอําเภอสาม

พราน จังหวัดนครปฐม 2. กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย การวิจัยคร้ัง
นี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพโดยใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึกเก็บข้อมูลและศึกษาคณะกรรมการวัดดอนหวาย
ที่รับผิดชอบในด้านการจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายและ ผู้ประกอบการในตลาดริมนํ้าวัดดอน
หวายจํานวน 10 คน เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก และนําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์
เน้ือหา สรุปผลการศึกษาในรูปแบบการพรรณนาความ 

ผลการวิจัยพบว่า 1.) การจัดการธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอสาม
พราน จังหวัด นครปฐมพบว่า ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายได้มีการจัดการธุรกิจ ไว้ 5 ด้าน การจัดการ
ด้านพ้ืนที่แบ่งโซนตลาดขึ้นมาใหม่เป็น 2 โซน คือตลาดเก่าและตลาดใหม่ การจัดการด้านการเงิน มี
การจัดการด้านแหล่งที่มาของรายได้แบ่งประเภทเป็น 3ด้าน  ด้านแรกเงินร่วมทําบุญ ด้านที่สองการ
เก็บค่าเช่าร้าน ด้านที่สามมีการจัดงานเทศกาล การจัดการด้านความปลอดภัย การจัดการด้าน
ส่งเสริมการตลาด และการจัดการด้านสิ่งแวดล้อม 2.) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันทาง
การตลาดและกลยุทธ์แข่งขันทางการตลาด การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันทางการตลาดใน
ระดับจุลภาคเพ่ือหาทางพัฒนาและกําหนดกลยุทธ์หลีกเลี่ยงอุปสรรคซึ่งเป็นความเสี่ยงในการ
ประกอบกิจการ โดยการกําหนดกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายใช้ 1.) 
กลยุทธ์ต้นทุนตํ่าและ 2) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่งสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ธุรกิจ ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการบริการ มีผลต่อการความพึงพอใจซื้อผลิตภัณฑ์
และสามารถเพ่ิมยอดขายจากผู้บริโภค  

ผลการวิจัยในครั้งน้ีจะนําไปเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจ ตลาด
ริมนํ้าในด้านการจัดการและการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม ตลอดจนกลยุทธ์ที่นํามาใช้ในการ สร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพ่ือเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจได้อย่างย่ังยืน 
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The aim of this research was to study in 1) the Marketing Management and 2) 

the Competitive Strategy of the Don Wai Floating Market, Amphoe Sam Phran, 
Nakhon Pathom. This research is presented as Qualitative Research, in which of 
studying to Don Wai Temple Administrative Office—is managerial responsible for, 10 
entrepreneurs merchandising in the floating market. The Data Collection approaches 
for this qualitative research involves Indepth Interviews, consider Data Analyzing once 
that completely collected, and present in Descriptive Summarization. 

Results for 1) the marketing management showed that Don Wai Floating 
Market has 5 ways of managements; 1.1) Space management, by splitting the area 
into 2 zones; Old Market and New Market. 1.2) Financial management in relating of 
sources of incomes segregated into 3 parts; Donation Rental Fees and Income from 
Festival. 1.3) Security management 1.4) Promotion and 1.5) Environment 
Management 
 Results for 2) the analysis of competitive environment and competitive 
strategy in Microeconomics of marketing showed that, the market has Comparative 
Advantage 1.) Cost leadership strategy and 2.) Differentiation strategy as such, 
differently products, prices, and services. These can causes satisfaction of purchasing 
and increasing selling quantity to consumers. 
 The results of this research will beneficially apply as guidance for business of 
Don Wai Floating Market, which needs to have a good management and marketing 
environment analysis. Consider more way to make up as advantage of increasing 
marketing competitiveness, for a long run business. 
_________________________________________________________________________ 
Master of Business Administration Program         Graduate School, Silpakorn University 
Student’s signature………………………………………………………..         Academic Year 2015 
Thesis Advisor’s signature……………………………………………………………….. 



ฉ 

กิตติกรรมประกาศ 
 

วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีสําเร็จได้ด้วยความกรุณาอย่างสูงของ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิโรจน์ 
เจษฎาลักษณ์ อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ที่ได้สละเวลาอันมีค่าช้ีแนะแนวทางในการแก้ไข 
ปรับปรุงให้วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีมีความถูกต้องสมบูรณ์มากย่ิงข้ึน ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณอย่างสูงมา 
ณ โอกาสน้ี  

ขอขอบพระคุณ อาจารย์ ดร.สวรรยา ธรรมอภิพล ที่กรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็น
ประธาน การสอบวิทยานิพนธ์ ให้คําแนะนํา ช่วยเหลือ เพ่ือแก้ไขปรับปรุงให้วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีมี
ความสมบูรณ์  

ขอขอบพระคุณ อาจารย์ ดร.วัชระ เวชประสิทธ์ิ ที่กรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นกรรมการ
สอบวิทยานิพนธ์ ให้คําแนะนํา ช่วยเหลือเพ่ือแก้ไขปรับปรุงให้วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีมีความสมบูรณ์  

ขอขอบพระคุณอาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการทุกท่านที่ได้ประสิทธ์ิประสาท 
ความรู้แก่ผู้วิจัยตลอดระยะเวลาการศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลัยศิลปากรแห่งน้ี ซึ่งสามารถนาความรู้ที่ 
ได้มาประยุกต์และเป็นพ้ืนฐานในการทําวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ได้เป็นอย่างดี   

ขอขอบพระคุณไวยาวัจกร วัดดอนหวาย และผู้ประกอบการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายทุก
ท่านที่สละเวลาในการให้ข้อมูล ซึ่งทําให้ผู้วิจัยได้ผลการศึกษาที่เป็นประโยชน์ต่อการทําวิทยานิพนธ์
ฉบับน้ี  

ขอขอบพระคุณครอบครัว ซึ่งเป็นแรงสนับสนุนและกําลังใจอันสําคัญย่ิงของผู้วิจัย  
สุดท้ายน้ี ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างย่ิงว่าวิทยานิพนธ์ฉบับน้ี จะให้ประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจศึกษา 

การจัดการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ และ
การจัดการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ และสําหรับเป็นแนวทางในการศึกษา วิจัยต่อไป นับเป็นความ
ยินดีอย่างย่ิงที่ได้ทําวิทยานิพนธ์ฉบับน้ี    



ช 

สารบัญ 
 

                                                                                                                  หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย .......................................................................................................................  ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ..................................................................................................................  จ 
กิตติกรรมประกาศ ........................................................................................................................  ฉ 
บทที่  
 1   บทนํา ............................................................................................................................  1            
   ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา ..............................................................  1    
   วัตถุประสงค์ของการวิจัย .....................................................................................  3     
   ขอบเขตของการศึกษา .........................................................................................  3 
   ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ ...................................................................................  4     
   นิยามศัพท์เฉพาะ .................................................................................................  5 
 2   เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ....................................................................................  6    
   ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย .........................................  6     
   แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการและการจัดการธุรกิจ ........................................  18 
   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาด .................................................  27     
   งานวิจัยที่เก่ียวข้อง ...............................................................................................  39 
 3   วิธีการดําเนินการวิจัย ....................................................................................................  44      
   ระเบียบวิธีวิจัย .....................................................................................................  44     
   กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักและเกณฑ์การคัดเลือก ..........................................................  45     
   เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย .......................................................................................  45    
   การสร้างและพัฒนาเคร่ืองมือในการวิจัย .............................................................  46   
   การเก็บรวบรวมข้อมูล ..........................................................................................  46  
   การพิทักษ์สิทธิผู้ให้ข้อมูลและบทบาทผู้วิจัย ........................................................  46  
   การวิเคราะห์ข้อมูล ...............................................................................................  47 
   การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมอืที่ใช้ในการวิจัย ...................................................  47 
 4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูล ...................................................................................................  49 
   ตอนท่ี 1 การจัดการธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอ 
    สามพราน จังหวัดนครปฐม ........................................................................  51 
   ตอนท่ี 2 กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายการ 
    ตลาด ..........................................................................................................  57 
 



ซ 

บทที ่ หน้า 
 5 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล ประโยชน์จาการวิจัย และข้อเสนอแนะ ..........................  65 
   สรุปผลการวิจัย ....................................................................................................  66 
   อภิปรายผล ...........................................................................................................  73 
   ประโยชน์จากการวิจัย ..........................................................................................  78 
   ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต ................................................................  79 
รายการอ้างอิง  .............................................................................................................................  81  
ภาคผนวก  ....................................................................................................................................  86 
ประวัติผู้วิจัย  .................................................................................................................................  89    
 
 
 



1 

 

บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปญัหา 

ปัจจุบันการแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการทั้งของไทยและต่างประเทศกําลังดําเนินไป
อย่างเข้มข้น โดยต่างก็มุ่งหวังที่จะตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าให้ตรงใจที่สุด ไม่ว่าจะเป็น
ด้านของคุณภาพสินค้าที่ดีเย่ียม ปริมาณที่มีอย่างเพียงพอ การส่งมอบที่ความรวดเร็วการมีสินค้า
พร้อมบริการให้เลือกอย่างหลากหลาย รวมทั้งมีต้นทุนที่ประหยัดและคุ้มค่าดังน้ันหนทางสู่
ความสําเร็จของธุรกิจในปัจจุบันน้ัน ผู้ประกอบการแต่ละรายจะต้องรู้จักประเมินความต้องการของ
กลุ่มลูกค้าของตนให้ดีเพ่ือผลิตสินค้าโดยมีเป้าหมายที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าน้ันๆ ได้
อย่างชัดเจน สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ส่งผลให้กิจการมีความเจริญก้าวหน้าและสามารถตอบ
แทนลูกค้า พนักงาน ผู้ถือหุ้นและสังคมได้เป็นอย่างดี จากเป้าหมายในการตอบสนองดังกล่าวผนวก
กับวิสัยทัศน์ของผู้บริหาร นําไปสู่การกําหนดพันธกิจของกิจการ ซึ่งเป็นกรอบสําหรับการดําเนินงาน
ของธุรกิจโดยมีกลยุทธ์หลักๆ ที่คอยเป็นตัวขับเคล่ือนให้กิจการบรรลุเป้าหมายและสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) กลยุทธ์ต้นทุน
ตํ่า (Cost Leadership) กลยุทธ์ในการตอบสนองอย่างรวดเร็วและหลากหลาย (Response) (คณะ
พาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, 2556) 

แนวคิดการจัดการใหม่ ๆ ได้ถูกนํามาใช้ในการบริหารจัดการทั้งในองค์กรต่าง ๆ เพ่ือการ
พัฒนาให้องค์กรสามารถแข่งขัน และก้าวสู่ความเป็นเลิศ ท่ามกลางกระแสโลกาภิวัตน์ (Globalization) 
ในยุคโลกไร้พรมแดนที่มีการเปลี่ยนแปลงเกิดข้ึนอย่างรวดเร็ว และการแข่งขันที่รุนแรง ผู้บริหาร 
ผู้ประกอบการต้องติดตามสถานการณ์ ข้อมูล ข่าวสาร เพ่ือคิดหากลยุทธ์ใหม่ ๆ มาใช้อยู่ตลอด ภายใต้
ทรัพยากรที่มีอยู่ แสวงหาโอกาส และหลีกเลี่ยงอุปสรรคที่มาขัดขวาง การจัดการเชิงกลยุทธ์จึงได้พัฒนา
มาใช้ ทั้งในองค์กรภาครัฐและเอกชนอย่างแพร่หลายมากข้ึน การจัดการที่ใช้กลยุทธ์น้ัน ต้องอาศัยความ
ร่วมมือจากทุกคนในองค์กร ช่วยกันคิดช่วยกันผลักดันให้องค์กรไปสู่ทิศทางที่มุ่งหวังปัจจุบันสภาพของ
ผู้คนในสังคมมีการดํารงชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ทั้งน้ีเพราะสภาพแวดล้อมของชีวิตมีการเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลาวิธีการดํารงชีวิตก็ต้องเปลี่ยนไปตามสภาพใหม่ที่เกิดขึ้นสิ่งสําคัญที่แทบทุกประเทศในปัจจุบัน 
ล้วนต้องการสร้างความเปลี่ยนแปลง เพ่ือให้ได้ซึ่งความได้เปรียบในเชิงการแข่งขันเชิงธุรกิจกับประเทศ
อ่ืน ๆ จึงมีการพัฒนาและสร้างองค์ความรู้ทางด้านเทคโนโลยีใหม่ ๆ (กรสิน พงวิวัฒน์, 2554)
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การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ทั้งในด้านอัตราการเพ่ิมของประชากรโลกและพฤติกรรม
ของผู้บริโภคทุกกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มวัยรุ่นที่เป็นผู้นําในการรับเอาวัฒนธรรมจากต่างประเทศใน
หลาย ๆ ด้าน เช่น ด้านการแต่งกาย ด้านการบริโภค หรือแม้กระทั่งด้านเทคโนโลยี กลุ่มสตรีที่มี
แนวโน้มออกไปทํางานนอกบ้านมากข้ึน และผู้สูงอายุที่มีอายุยืนเพ่ิมมากขึ้น  ล้วนทําให้ความต้องการ
ด้านผลิตภัณฑ์และด้านบริการเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง ความก้าวหน้าด้านวิวัฒนาการทางเทคโนโลยี
ก็มีส่วนในการเปล่ียนแปลงการดําเนินวิถีชีวิตของบุคคลกลุ่มต่าง ๆ จะเห็นได้ว่าการเปลี่ยนแปลง
เหล่าน้ีเกิดขึ้นอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง ทําให้บทบาทการตลาดจําเป็นต้องได้รับการพัฒนาอย่าง
ต่อเน่ืองเช่นกัน เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคหลาย ๆ กลุ่มและการแข่งขันที่ทวี
ความรุนแรง คู่แข่งด้านธุรกิจการค้าที่มาจากหลายๆมุมโลก (พิษณุ จงสถิต, 2548)  

ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน พ.ศ. 2552 (2552: ภ-433) ตลาด หมายถึง 
สถานที่ที่เป็นชุมชนหรือเป็นที่ชุมนุมเพ่ือซื้อและขายสินค้า ทั้งในรูปของวัตถุดิบและสินค้าสําเร็จรูป
เป็นประจํา เป็นคร้ังคราว หรือตามวันที่กําหนด โดยท่ีต้ังของตลาดอาจมีเพียงที่เดียว หรือหลายที่ที่
ต้ังอยู่ใกล้กันในบริเวณท่ีมีทําเลเหมาะสม เช่น เป็นศูนย์กลางของชุมชน และเหมาะจะเป็นที่นัดพบ 
หรือเป็นแหล่งแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ของคนในชุมชนนั้น ๆ ด้วยเหตุนี้เมื่อมีชุมชนอยู่ ณ ที่
ใด ก็มักจะมีตลาดอยู่ ณ ที่นั้น ตลาดจึงมีมาแต่คร้ังโบราณในทุกสังคม 

ตลาดนัดชุมชนเป็นตลาดที่ได้รับความนิยมจากประชาชนจํานวนมาก และในหลาย
ภูมิภาค เพราะประชาชนสามารถเข้าถึงบริการได้อย่างง่ายและทั่วถึง ตลาดนัดยังมีสินค้าที่หลายหลาย
มากมายเหมาะสมกับการดํารงชีวิตของประชาชนในท้องถิ่น อาจกล่าวได้ว่า ตลาดนัดชุมชนมี
ความสําคัญและเป็นเอกลักษณ์ระบบเศรษฐกิจของประชาชนระดับฐานรากก็ได้ ตลาดนํ้าไม่ได้มีเพียง
ผู้ที่มีรายได้น้อยเท่าน้ันที่เข้ามาใช้บริการมีคนทุกระดับที่หลงใหลกับการจับจ่ายใช้สอยสินค้าด้วย
ตนเอง (สกุณี ณัฐพลรัตน์, 2541) 

ตลาดน้ําดอนหวาย ต้ังอยู่ที่ ต.บางกระทึก อ.สามพราน จ.นครปฐม ริมแม่นํ้าท่าจีน อยู่ติด
กับวัดคงคารามดอนหวาย เป็นตลาดที่ยังคงเหลือสภาพตลาดเก่าในอดีตสมัยรัชกาลที่ 6 ให้เห็นลักษณะ
ตัวอาคารเป็นอาคารไม้เก่า ๆ ที่ติดอยู่ริมแม่นํ้าท่าจีนในยุคที่การสัญจรและการค้าขายทางนํ้ายังคับคั่ง 
ชาวบ้านจะพายเรือแจวมาซื้อหาข้าวปลาอาหารที่ตลาดดอนหวายกันทุกวัน ตลาดน้ําวัดดอนหวายเป็น
ตลาดที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคเป็นจํานวนมากท่ีเข้ามาใช้บริการ เน่ืองมาจากปัจจัยหลาย ๆ ด้าน 
เช่น มีร้านค้าให้เลือกจับจ่าย ซื้อ ขาย อย่างมากมาย ความหลากหลายในด้านอาหารคาว และอาหาร
หวาน เช่น เป็ดพะโล้ ห่อหมกปลาช่อน ปลาตะเพียนต้มเค็มสามรส ปลาทูต้มเค็มชานอ้อย กวยจ๊ับ ขนม
ตาล ข้าวเม่าคลุก เป็นต้น และยังมีระบบสาธารณูปโภคที่สะดวกสบาย การเดินทางและการเข้าถึงตลาด
ได้สะดวก ด้านภูมิศาสตร์และท่ีต้ังใกล้กรุงเทพมหานครฯหากมาตามถนนวัดไร่ขิงด้านถนนเพชรเกษม ก็
จะถึงวัดไร่ขิงก่อน แต่ถ้ามาจากถนนป่ินเกล้า-นครชัยศรีก็จะถึงตลาดนํ้าวัดดอนหวาย ซึ่งเป็นถนนสาย
หลัก อีกทั้งขนาดของตลาดยังมีขนาดใหญ่พ้ืนที่ค้าขายกว้างขวางและตลาดเปิดมานานกว่า 30 ปี ซึ่งยัง
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ได้รับการตอบรับจากผู้ประกอบการและผู้บริโภคที่มาซื้อของเป็นอย่างดี ซึ่งทําให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษา
กลยุทธ์และแนวทางในการบริหารจัดการสู่ความสําเร็จของตลาดนํ้าวัดดอนหวาย  

ด้วยความสําคัญของปัญหาที่เกิดขึ้นกับกระบวนการดําเนินงานและแนวทางในการบริหาร
จัดการของตลาดนํ้าวัดดอนหวายในรูปแบบต่าง ๆ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่องแนวทางใน
การบริหารจัดการของตลาด เช่น ในด้านการจัดการสถานที่ ด้านการบริหารจัดการการเงิน ด้านความ
ปลอดภัยและการส่งเสริมการตลาดและ การจัดการด้านสิ่งแวดล้อมเพ่ือดึงดูดผู้บริโภคและกลยุทธ์การ
แข่งขันทางการตลาด รวมทั้งศึกษาสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกของตลาดนํ้าวัด
ดอนหวาย ตําบลบางกระทึก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม แนวทางการแก้ปัญหาที่เกิดขึ้น อัน
จะเป็นประโยชน์ต่อตลาดนํ้าแห่งน้ีในการกําหนดแนวทางการบริหารจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันที่
เหมาะสมในการดําเนินงานของตลาดนํ้าวัดดอนหวาย รวมทั้งเป็นแนวทางให้ตลาดนํ้าอ่ืนที่สนใจนํา
แนวทางจัดการในตลาดแห่งน้ีไปจัดการตลาดแห่งอ่ืนต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาการจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
2. เพ่ือศึกษากลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในอําเภอสาม

พราน จังหวัดนครปฐม 
 
ขอบเขตของการศึกษา 

1. ขอบเขตด้านเนื้อหา  
ศึกษาการจัดการของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของ

ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย รวมไปถึงการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ใน
อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

2. ขอบเขตด้านพื้นที่  
ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย  ตําบลบางกระทึก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

3. ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูลหลกั  
ประกอบด้วยผู้ให้ข้อมูลหลักได้แก่ คณะกรรมการวัดดอนหวายที่รับผิดชอบในด้าน

การจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย และผู้ประกอบการในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
4. ขอบเขตด้านเวลา  

การวิจัยในครั้งน้ีเร่ิมต้ังแต่เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2558 – เมษายน 2559 รวมเป็น
ระยะเวลา 6 เดือน โดยลงพื้นที่เก็บข้อมูล ระหว่างเดือน มกราคม 2559 – มีนาคม 2559 

 
 
 



4 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ทําให้ทราบถึงแนวทางในการบริหารจัดการ กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด การ

ดําเนินงานของตลาดในปัจจุบัน เพ่ือนําไปใช้กําหนดกลยุทธ์ผู้นําต้นทุนตํ่าและกลยุทธ์สร้างความ
แตกต่างให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อไป 

2. เป็นข้อมูลเบ้ืองต้นให้แก่ผู้ประกอบการที่มีความสนใจในการพัฒนารูปแบบการจัดต้ัง
และการวางกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจตลาดน้ําอย่างย่ังยืน 

 
นิยามศพัท์เฉพาะ 

1. การจัดการตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย (Management of Wat Don Wai 
Waterfront Market) หมายถึง แนวทางหรือแผนในการดําเนินงานจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย
อย่างมีระบบแบบแผนโดยมุ่งเน้นในการบริหารทรัพยากรที่มีอยู่ภายในองค์กรให้มีประสิทธิภาพและเกิด
ประโยชน์สูงสุด โดยมีการคิดวางแผนอย่างเป็นระบบ การกําหนดนโยบาย แนวทางต่างๆ เพ่ือดําเนินการ
จัดการให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่กําหนดไว้ร่วมกันในองค์การและบรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ 
การบริหารจัดการทรัพยากร 5 ด้าน คือ 1. การจัดการด้านพ้ืนที่ เกี่ยวข้องในส่วนของพ้ืนที่ภายในตลาด
และรอบนอกตลาด 2. การจัดการด้านการเงิน จัดการในด้านการเก็บค่าเช่าร้าน รวมไปถึงงบประมาณใน
การฟ้ืนฟูทัศนียภาพด้านต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการเงิน 3. การจัดการด้านความปลอดภัยเกี่ยวข้องกับการ
จัดการความปลอดภัยภายในและภายนอกตลาด 4. การจัดการด้านส่งเสริมการตลาด เกี่ยวข้องในด้าน
ส่งเสริมให้ตลาดเป็นที่รู้จักและเป็นที่นิยมมากขึ้น 5. การจัดการสิ่งแวดล้อม ให้มีทัศนียภาพดูดีและน่า
ท่องเที่ยวมากย่ิงขึ้น 

2. กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการ (Competitive Strategies 
of Enterprises) หมายถึง แนวทางหรือวิถีทางในการปฏิบัติเพ่ือนําไปสู่ผลสําเร็จตามเป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ที่วางไว้ โดยได้รับความได้เปรียบและความเป็นต่อทางการแข่งขันที่ยั่งยืนโดยกลยุทธ์
ต้นทุนตํ่าและกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง ซึ่งผสมผสานใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกลยุทธ์ในการ
ดึงดูดกับกลุ่มเป้าหมายและตลาดเป้าหมาย สร้างให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ ซึ่งประกอบด้วย การ
ตัดสินใจซื้อ การกําหนดตลาดเป้าหมาย การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ และกําหนดระดับค่าใช้จ่าย 
โดยมุ่งที่กลุ่มลูกค้าหรือส่วนตลาดที่แคบเพ่ือใช้ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดให้ดีและมีประสิทธิภาพ
เพ่ิมขึ้น 

 2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด (Analysis of Market Environ- 
ment) หมายถึง สภาพแวดล้อมทางการตลาดที่ทําให้เกิดข้อได้เปรียบหรือโอกาสในทางธุรกิจ โดยมีวิธี
และกระบวนการในการวิเคราะห์เพ่ือให้ตรงตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายในการดําเนินธุรกจิให้ประสบ
ความสําเร็จ โดยแบ่งการวิเคราะห์เป็นระดับระดับจุลภาค ประกอบไปด้วยด้านคู่แข่ง ผู้บริโภค และผู้
จัดหาวัตถุดิบ ตลอดจนการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 จะช่วยให้เข้าใจถึงโครงสร้าง แนวโน้มหลัก และแรง
กดดันต่าง ๆ ที่มีผลต่อความสามารถในการทํากําไรในกิจการหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็ง
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และจุดอ่อนภายท่ีเกี่ยวข้องกับกิจการและคู่แข่งภายในตลาดและเห็นภาพแนวโน้มและภัยคุกคามในการ
ประกอบธุรกิจ 

 2.2 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดและบริการ(Services Market Mix) 
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมและตอบสนองความต้องการ สร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกค้า ประกอบด้วย 7 ประการ คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่บริการ (Place) 
การส่งเสริมการขาย (Promotion) บุคคล(People) ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical  Evidence and Presentation )  และด้านกระบวนการ ( Process) ทั้ง 7 ประการจะมี
ความสัมพันธ์สามารถสร้างความพึงพอใจหรือตอบสนองต่อลูกค้า กลุ่มเป้าหมายได้อย่างเหมาะสมที่สุด
ทําให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าได้อย่างเต็มใจ 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมทีเ่ก่ียวข้อง 

 
ในการวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงการจัดการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด

ของผู้ประกอบการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ตําบลบางกระทึก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
ผู้วิจัยได้ค้นคว้าและรวบรวม แนวคิด ทฤษฎีต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับกับกลยุทธ์การบริหารจัดการและกล
ยุทธ์การแข่งขัน โดยแนวคิดและทฤษฎีรวมถึงงานวิจัยที่เก่ียวข้อง มีดังน้ี 

1. ข้อมูลทั่วไปเกีย่วธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
2. แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการและการจดัการธุรกิจ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 
4. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
1. ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับธรุกิจชุมชนตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย        

แนวคิดธุรกิจชุมชน มองว่าการที่บุคคลใด ๆ ที่ทําการลงทุนการผลิตเพ่ือขายหรือเพ่ือทํา
กําไรน้ัน ต้องใช้แรงงานและทุนเพ่ือการผลิตด้วยเหตุที่ไม่มีบุคคลใดที่จะทําการผลิตหรือทํางานโดยไม่
มีค่าตอบแทน นอกจากน้ีแล้ววิถีการผลิตแบบทุนนิยมยังจะต้อง พิจารณาแยกแยะออกจากจิตสํานึก
โดยทั่วไปการผลิตตามวิถีทุนนิยมน้ัน จะกระตุ้นให้ผู้คนเกิดโลภจริตมากข้ึนต้องการกําไรมากขึ้น ซึ่งสิ่ง
หน่ึงที่ยับย้ังโลภจริตมิให้เพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ก็คือ การมีจิตสํานึกที่ดี การมีวัฒนธรรม ซึ่งธุรกิจชุมชนจะอยู่
ได้จําเป็นอย่างย่ิงที่จะต้องอาศัยแรงจูงใจที่สําคัญ 2 ประการ ได้แก่ จิตสาํนึก และผลประโยชน์ ด้วย
เหตุที่ว่า แม้ธุรกิจชุมชนจะเน้นเร่ืองทํามาหากินแต่ธุรกิจ ชุมชนก็เช่ือมโยงวัฒนธรรมและภูมิปัญญา
ชาวบ้านเข้าไว้ด้วยกัน น่ันคือ การสร้างฐานเศรษฐกิจขึ้นมาเพ่ือคุณภาพชีวิต เพ่ือให้คนมีจิตสํานึกทาง
ชุมชน สิ่งแวดล้อม ประกอบกับการดํารงไว้ ซึ่งวัฒนธรรมชุมชนจะช่วยสามารถต้านทานกระแสแห่ง
โลกาภิวัตน์ในระดับหน่ึง (ณรงค์ เพ็ชรประเสริฐ, 2539) 

ธุรกิจชุมชน หมายถึง กิจกรรมทางเศรษฐกิจของชุมชนอันประกอบด้วย กิจกรรม
ทางการผลิต กิจกรรมทางการขายผลผลิต กิจกรรมการซื้อ และการบริโภคของชุมชน (สุพรรณี อัสวศิ
ริเลิศ และกุศล ฐินะกุล, 2545) ธุรกิจชุมชนเป็นการร่วมมือกันเพ่ือดําเนินการทางธุรกิจของคนใน
ชุมชน ที่มิได้มุ่งเน้นแต่การสร้างผลกําไร แต่เน้นการดําเนินงานที่เกิดประโยชน์กับชุมชนและสร้าง
ความเข้มแข็งของชุมชน โดยขณะเดียวกันสามารถแข่งขันด้านคุณภาพในการผลิตกับธุรกิจเอกชนได้ 
เป็นการประกอบการของชุมชน โดยชุมชนและเพ่ือชุมชนต้ังแต่การระดมทุนต่าง ๆ การทํากิจการ
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ร่วมกัน การแบ่งปันผลประโยชน์ เกิดจากการใช้สิ่งที่มีอยู่ในชุมชนท้ังทุนทางสังคม ทุนทางวัฒนธรรม 
ทุนทางเศรษฐกิจ ทุนทางสิ่งแวดล้อม เพ่ือการพ่ึงตนเองและการเพ่ิมรายได้ให้กับชุมชน 

ดังน้ัน ธุรกิจชุมชนจึงเป็นกิจกรรมที่บุคคล หรือองค์กรในชุมชนมีส่วนเป็นเจ้าของกิจการ 
และช่วยกันดําเนินการ มีการเรียนรู้และจัดการร่วมกัน เพ่ือดําเนินการในกิจกรรมการผลิต แปรรูป 
การค้า และการบริหารที่สอดคล้องกับสังคม วัฒนธรรม ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล้อมของ 
ชุมชน อันจะนําไปสู่ชีวิต และความเป็นอยู่ที่ดีขึ้นของคนในชุมชน แต่เป็นธุรกิจที่สามารถช่วยเหลือ 
เศรษฐกิจของประเทศได้ในระดับหน่ึง ธุรกิจในระดับน้ี ยังมีปัญหาที่ประสบอยู่ คือ 1. ไม่เป็นที่ 
ยอมรับของหน่วยงานรัฐหรือเอกชนอ่ืน ๆ เน่ืองจากไม่มีกฎหมายรองรับ 2. การสนับสนุนจาก ภาครัฐ
ไม่ตรงกับความต้องการที่แท้จริง เน่ืองจากข้อมูลกลุ่มเป้าหมายและความต้องการไม่ชัดเจน รัฐบาลจึง
กําหนดให้มีการออกกฎหมายรองรับการประกอบการ (อภิชัย  พันธเสน, 2539) 

ณรงค์  เพ็ชรประเสรฐิ (2539) มีมุมมองที่ว่าตราบใดก็ตามที่สังคมยังไม่อาจท่ีจะหลีกเลี่ยง 
หรือปฏิเสธวิถีการผลิตแบบทุนนิยมได้ ก็น่าจะแสวงหาประโยชน์จากทุนนิยมน้ัน ทุนอาจถือเป็นเพียง
ปัจจัยยังชีพก็เป็นไปได้ ซึ่งแนวคิดธุรกิจชุมชนน้ีจัดต้ังขึ้นโดยพิจารณาว่าชุมชนแต่ละชุมชน น้ันจะผลิต
อะไร ผลิตอย่างไร และผลิตเพ่ือใคร ทั้งความได้เปรียบเชิงเปรียบเทียบ หรือความชํานาญของชาวบ้าน
ว่าเหมาะสมแก่การทําการผลิตอะไร และหาตลาดรองรับทั้งตลาดภายในและตลาดภายนอก สุดท้ายก็
คือต้องให้มีการกระจายอย่างเสมอภาค หรือตามสัดส่วนหุ้นที่สมาชิกถือครองการกระจายน้ันเป็นการ
กระจายทั้งในรูปรายได้และเงินปันผล ความรับผิดชอบ ตลอดจนอํานาจหน้าที่ในการบริหารจัดการ 
น่ันคือ เน้นการมีส่วนร่วม การกระจาย และความเสมอภาค ธุรกิจชุมชน ตามแนวคิดน้ียอมรับว่า คน
ทุกคนมีความรู้สึกอยากได้อยากมี ทุกคนมีความต้องการไม่เพียงเฉพาะความต้องการข้ันพ้ืนฐาน แต่ยัง
ต้องการส่ิงอํานวยความสะดวกในชีวิตอีกด้วย ความคิดเหล่าน้ีมิได้เฉพาะอยู่แต่เพียงกลุ่มคนรวย
เท่าน้ัน หากแต่ชาวบ้านธรรมดาหรือคนยากจนทุกคนต่างก็คาดหวังว่า จะมีชีวิตที่ดีขึ้น คนที่รวยแล้วก็
อยากรวยข้ึน ส่วนคนที่ยากจนหรือชาวบ้านก็อยากมีชีวิตที่สุขสบายขึ้นเช่นกัน ดังน้ัน เมื่อลัทธิบริโภค
นิยมแผ่ขยายอิทธิพลเข้ามาชาวบ้านจึงมีความเป็นว่าทําอย่างไรที่จะให้ครอบครัวหรือคนในชุมชนมี
รายได้เพ่ิมขึ้น คําตอบก็คือ การทําธุรกิจเพ่ือแสวงหากําไร นอกเหนือไปจากการผลิตเพ่ือ 
ยังชีพ 

สรุปแนวคิดธุรกิจชุมชน หมายถึง การดําเนินกิจกรรมที่เกิดจากการรวมตัวของประชาชน
ภายในชุมชนท้องถิ่นเพ่ือร่วมกันทําประโยชน์ โดยอาศัยปัจจัยการผลิตที่มีอยู่ในท้องถ่ินเป็นหลัก เป็น
กิจกรรมที่มีทั้งการผลิตและการบริการที่เก้ือกูลกันภายในชุมชน เน้นมุ่งหวังให้สมาชิกในชุมชนมีส่วน
ร่วมในกระบวนการตัดสินใจการผลิตไปจนกระทั่งจัดจําหน่าย เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ประชาชนส่วนใหญ่ในชุมชนและมีความพร้อมท่ีจะพ่ึงพาตัวเองได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่นเดียวกับ
ธุรกิจชุมชนริมตลาดน้ําวัดดอนหวายเป็นการรวมตัวของประชาชนภายในท้องถิ่นตําบลบางกระทึก
เพ่ือร่วมกันทําประโยชน์ โดยอาศัยปัจจัยในท้องถ่ินเพ่ือประกอบธุรกิจทั้งผลิตและบริการไปกระทั่ง
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จําหน่ายผลิตภัณฑ์ เพ่ือแสวงหาผลกําไรหรือบุคคลในชุมชนมีรายได้เพ่ิมข้ึนมีความพร้อมที่จะพ่ึงพา
ตนเองได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

1.1 ความหมายของธุรกิจชุมชน 
 ดิรก  สาระวดี (2539) ให้ความหมายว่า ธุรกิจชุมชน หมายถึง ชุมชนหรือสหกรณ์

หรือใช้ช่ืออ่ืนโดยมีการจดทะเบียนหรือไม่ก็ตาม เป็นองค์กรที่เกิดจากการวมตัวโดยสมัครใจของ
ประชาชนจํานวนหน่ึงเพ่ือทําธุรกิจชุมชน โดยมีวัตถุประสงค์และอุดมการณ์ร่วมกัน ดําเนินการโดย
ชุมชน กล่าวคือ สมาชิกมีส่วนร่วมในการลงทุน การบริหารจัดการ ร่วมรับผลประโยชน์ที่เกิดข้ึนจาก
การดําเนินงานของธุรกิจชุมชน มีการเรียนรู้ร่วมกันอย่างต่อเน่ืองในกระบวนการทํางานเพ่ือแก้ปัญหา 
ต่าง ๆ ขององค์กร ทางด้านเศรษฐกิจ จิตใจ สังคม วัฒนธรรม และสิ่งแวดล้อม มีผู้นําทางธรรมชาติ 
ทั้งชายและหญิงที่เกิดขึ้นโดยผ่านกระบวนการการทํางานร่วมกัน  

 เศรษฐ  สยาม (2540 อ้างถึงใน อเนก เหล่าโชติ, 2547) ให้ความหมายว่า ธุรกิจ
ชุมชน หมายถึง ความพยายามของชาวบ้านในอันที่จะเพ่ิมศักยภาพทางการผลิตและทางการตลาด
การดําเนินงานในเชิงธุรกิจจึงไม่ใช่เพียงทําเพ่ือกินเพ่ือใช้ แต่ต้องมีเป้าหมายเพ่ือเพ่ิมส่วนเกินให้มาก
ขึ้นให้มีกําไร ยกระดับรายได้ของสมาชิก  

 เอนก  เหลาโชติ (2547) ได้ให้ความหมาย ธุรกิจชุมชน คือ กิจการที่บุคคลหรือ
องค์กรในชุมชนส่วนร่วมเป็นเจ้าของเพ่ือดําเนินการในกิจกรรมการผลิต การค้า การบริการ และการ
บริหารจัดการโดยประสานความร่วมมือกับองค์กรต่าง ๆ เพ่ือการเรียนรู้แล้วมีส่วนร่วมในการรับ
ผลประโยชน์จากการประกอบกิจการน้ัน ๆ นําไปสู่การมีความเป็นอยู่ที่ดีของชุมชน 

 อภิชัย  พันธเสน (2545) กล่าวว่า “ธุรกิจชุมชน” หมายถึง ธุรกิจที่เป็นของชุมชน
เพ่ือ ชุมชน และบริหารจัดการโดยชุมชน 

 ใจมานัส  พลอยดี (2540) ได้ให้ความหมาย ธุรกิจชุมชน หมายถึง การดําเนินการ
โดยอาศัยปัจจัยการผลิตที่มีอยู่ในท้องถิ่นเป็นหลัก เป็นกิจกรรมที่เป็นทั้งการผลิตและการบริโภค
เกื้อกูลกัน เหมาะสมแต่วิถีชีวิตตลอดจนระบบนิเวศน์ของแต่ละชุมชน ธุรกิจชุมชนเกิดจากการรวมตัว
กันของกลุ่มชาวบ้านในชุมชนท้องถิ่น 

 เป็นหลักโดยมุ่งหวังให้สมาชิกทุกคนมีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจ (decision 
making process) ในทุกขั้นตอนต้ังแต่การทําการผลิตจนถึงจัดจําหน่าย เพ่ือให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของคนส่วนใหญ่ในชุมชน และเพ่ือให้ชาวบ้านมีความพร้อมที่จะพ่ึงพาตนเองได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ธุรกิจชุมชนน้ันนอกจากจะเกิดการรวมตัวของชาวบ้านและยังอาจเกิดจากการเข้ามีส่วน
ร่วมของสถาบันต่าง ๆ ทั้งจากภาครัฐ ภาคเอกชน ตลอดจนองค์การพัฒนาเอกชนและฝ่ายวิชาการ
ด้วยการเข้าร่วมเป็นที่ปรึกษาของชุมชน แต่ทั้งน้ีหน่วยงานจากภายนอกเหล่าน้ีจําต้องมีการถ่ายทอด
ความรู้เทคโนโลยีต่าง ๆ มาสู่ชุมชนด้วย ธุรกิจชุมชนไม่มีรูปแบบที่แน่นอนตายตัว ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับ
สภาวการณ์ของแต่ละชุมชน ดังน้ัน จึงสามารถปรับเปลี่ยนไปได้ตาม สถานการณ์   
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 จากการศึกษาโดยสรุปความหมายของธุรกิจชุมชน หมายถึง การดําเนินการหรือการ
ปฏิบัติงานซึ่งเกิดจากการรวมตัวของประชากรในชุมชนที่มีเป้าหมายและอุดมการณ์เดียวกันโดยอาศัย
ปัจจัยต่าง ๆ ที่มีในชุมชนเพ่ือประกอบการผลิต การลงทุน การค้า การบริการและการบริหารจัดการ
ภายในชุมชุม เพ่ือให้บุคคลภายในชุมชนมีส่วนร่วมในการรับผลประโยชน์จากการประกอบกิจการ
นําไปสู่คุณภาพชีวิต การดํารงชีวิตความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น 

1.2  ลักษณะของธุรกิจชุมชน 
 เสรี  พงศ์พิศ (2548 อ้างถึงใน อเนก  เหลาโชติ, 2547) ลักษณะของธุรกิจชุมชน มี

ความแตกต่างจากธุรกิจทั่วไป และวิสาหกิจชุมชน โดยธุรกิจ ชุมชนมีลักษณะเฉพาะ ดังน้ี 
 1.2.1 เป็นธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง มีความคล่องตัวในการบริหาร ผู้บริหาร

หรือตัวแทนกลุ่ม สามารถตัดสินใจในธุรกิจได้ทันที และรวดเร็ว เพราะการบริหารงานท่ีไม่ซับซ้อน 
สามารถตัดสินใจปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ หรือการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ และตลาด ตลอด 
จนการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นจากสมาชิกของกลุ่มได้อย่างรวดเร็ว   

 1.2.2 รายได้จากยอดขายในระยะเร่ิมต้นไม่มากนัก ธุรกิจชุมชนจะทําการจําหน่าย
สินค้า หรือบริการ หรือผลิตสินค้าในปริมาณที่สามารถคุ้มทุน และได้กําไรเพ่ือแบ่งให้แก่สมาชิก
ตามปกติ โดยคํานึงถึงขนาดของตลาดที่มีอยู่เป็นสําคัญ จึงทําให้รายได้จากยอดขายไม่มากนัก แต่
เพียงพอท่ีจะ ทําให้ธุรกิจดําเนินกิจการอยู่ได้อย่างราบร่ืน และมีผลในการสร้างงานให้แก่สมาชิกเพ่ือ
ช่วยเสริม การดํารงชีพให้อยู่ได้ในบรรดาสมาชิก   

 1.2.3 ต้นทุนในการดําเนินกิจการตํ่า ธุรกิจชุมชนน้ันดําเนินงานโดยเน้นให้คนมีงาน
ทํา แต่ในสภาพการทํางานที่เป็นมิตรและมีความสุข จึงไม่จําเป็นต้องจ่ายค่าจ้างมาก ในขณะเดียวกัน 
ต้นทุนในการจัดหาอุปกรณ์และเครื่องใช้เป็นไปตามความจําเป็นในการประกอบธุรกิจ ซึ่งเน้นการ
ประหยัดไม่ฟุ่มเฟือย   

 1.2.4 การติดต่อและการให้บริการกับลูกค้าเป็นไปอย่างใกล้ชิดธุรกิจชุมชน ส่วนใหญ่ 
ดําเนินงานโดยสมาชิกในชุมชน ซึ่งทําให้การติดต่อสื่อสารกับลูกค้าเป็นไปในลักษณะเป็นกันเอง และ
การเป็นเพ่ือนบ้านช่วยให้ทราบความต้องการของลูกค้าโดยตรง สามารถแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนกับ 
ลูกค้าได้ทันท่วงที   

 1.2.5 การเริ่มต้นธุรกิจทําได้ง่าย ธุรกิจชุมชนสามารถเร่ิมต้นได้ง่าย โดยคณะบุคคล 
ที่ไม่ใช่เครือญาติ มีวัตถุประสงค์ที่จะทําธุรกิจร่วมกันเพ่ือผลประโยชน์ของกลุ่มและชุมชน การที่มี 
บุคคลจํานวนหน่ึงสนใจทําธุรกิจร่วมกัน มีผลทําให้ปัญหาเงินทุนไม่เป็นอุปสรรคเพราะใช้เงิน ลงทุนไม่
มาก ทกุคนเป็นสมาชิก ไม่มีเจ้าของผูกขาดแต่เพียงผู้เดียว แต่อาจจะมีตัวแทนของกลุ่มที่ ได้รับเลือก
ทําหน้าที่บริหารจัดการ หรือเป็นตัวแทนที่ได้รับการยอมรับจากสมาชิก   
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 1.2.6 แจกจ่ายสินค้าให้ผู้บริโภคกิจกรรมการส่งสินค้าจากแหล่งผลิตไปยังโรงงาน 
อุตสาหกรรม หรือไปยังผู้บริโภค เรียกว่า การแจกจ่าย เป็นการทําให้สินค้าไหลสม่ําเสมอจาก ไร่นา 
ป่า จากบ่อแร่ จากโรงงานไปสู่ผู้ประสงค์จะใช้ 

1.3 การจําแนกประเภทธุรกิจชุมชน 
 ธุรกิจชุมชนสามารถจําแนกประเภทออกได้หลายลักษณะด้วยกัน โดยจําแนกตาม

ความแตกต่างของ ปัจจัยที่ใช้พิจารณา ได้แก่ จําแนกตามลักษณะการดําเนินงาน จําแนกตามลักษณะ
การถือครองปัจจัยการผลิต และจําแนกตามรูปแบบ ซึ่งสามารถสรุปได้ดังน้ี จําแนกตามลักษณะการ
ดําเนินงาน เป็นการจําแนกตามลักษณะการดําเนินธุรกิจ โดยพิจารณาจากกระบวนการดําเนินธุรกิจ 
โดยจําแนกธุรกิจชุมชน ได้ 4 ประเภท คือ ธุรกิจการผลิต ธุรกิจการค้าปลีก ธุรกิจการค้าส่ง และธุรกิจ
บริการ (สํานักมาตรฐานการศึกษา, 2545 ) ดังน้ี 

 1.3.1 ธุรกิจการผลิต หมายถึง การผลิตสินค้า โดยการนําเอาวัสดุหรือสินค้ามาแปร
สภาพให้เป็นสินค้าใหม่ มีรูปแบบใหม่ ทําการผลิตในครัวเรือนซึ่งอาศัยวัตถุดิบที่มีอยู่ในท้องถิ่น เช่น
เครื่องป้ันดินเผา เครื่องจักสาน ทอผ้า สินค้าโอท็อปหรือหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ อุตสาหกรรมจากไม้
หรือธุรกิจชุมชนที่ทําการผลิตโดยอาศัย คนงานจํานวนหน่ึง เช่น การผลิตนํ้าปลา  การผลิตเส้น
ก๋วยเต๋ียว การผลิตกะปิ เป็นต้น ธุรกิจชุมชนที่ทําการผลิตอาจจําหน่ายสินค้าที่ผลิตได้เอง หรืออาจจะ
ขายสินค้าให้พ่อค้าคนกลางหรือตัวแทนจําหน่ายสินค้าต่อไป 

 1.3.2 ธุรกิจค้าปลีก หมายถึง กิจการที่ทําการขายสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภค ณ จุดที่ทํา
การขายสินค้าที่นิยมจําหน่ายให้กับผู้บริโภค ได้แก่ สินค้าอุปโภค สินค้าบริโภคทุกชนิด ต้ังแต่ของใช้
จําเป็นในบ้าน เช่น ยาสีฟัน สบู่ ผงซักฟอก หรือสินค้าประเภทอาหาร อาทิเช่น ขนมปัง อาหาร
กระป๋อง หรือประเภทยารักษาโรค เช่น ยาแก้ปวดศีรษะ ยาธาตุ ยาสามัญประจําบ้าน จนถึงสินค้า
ประเภทของเล่นเด็ก เครื่องเขียน เป็นต้น ธุรกิจประเภทน้ีเน้นการร่วมทุนของสมาชิก โดยมี
วัตถุประสงค์ เพ่ือจะจัดหาสินค้ามาจําหน่ายสมาชิกและผู้ที่ไม่ได้เป็นสมาชิก เพ่ือลดค่าใช้จ่ายจากการ
ที่จะต้องซื้อจากพ่อค้าคนกลางที่กําหนดอัตรากําไรไว้สูง 

 1.3.3 ธุรกิจค้าส่ง หมายถึง กิจการที่ดําเนินการรับซื้อสินค้าจากผู้ผลิตจํานวนมาก ๆ
และนํามาขายต่อให้กับพ่อค้าปลีกหลายๆ รายต่อไป ธุรกิจค้าส่งน้ีสามารถที่จะทําการซื้อสินค้าจาก
ผู้ผลิตได้ทุกประเภท ไม่ว่าจะเป็น โรงสีข้าว อาหารแปรรูป อาหารกระป๋อง เสื้อผ้า รองเท้า เครื่อง 
ประดับธุรกิจประเภทน้ีอาจจะนับได้ว่าเป็นธุรกิจชุมชนขนาดใหญ่ และมีความมั่นคงพอสมควร 

 1.3.4 ธุรกิจบริการ หมายถึง การรวมกลุ่มของสมาชิกเพ่ือประกอบธุรกิจบริการ คือ
สินค้าที่ไม่สามารถจับต้องได้ แต่สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้รับบริการ ตัวอย่างธุรกิจบริการ 
ได้แก่บริการนวดแผนไทย บริการอบสมุนไพร บริการรักษาโรคด้วยยาสมุนไพร บริการท่องเท่ียวเชิง
อนุรักษ์ทั้งในทางวัฒนธรรม และธรรมชาติ เช่น บริการที่พักแบบโฮมสเตย์ เป็นต้น 
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1.4 โครงสร้างธุรกิจชุมชน   
 ในการดําเนินธุรกิจชุมชนเป็นการดําเนินการธุรกิจโดยบุคคล หรือองค์กรในชุมชนมี 

ส่วนเป็นเจ้าของกิจการ และช่วยกันดําเนินการมีการเรียนรู้และจัดการร่วมกัน ดังน้ันรูปแบบ 
โครงสร้างย่อมแตกต่างกันออกไปตามบริบทของชุมชน และรูปแบบของธุรกิจ ผู้ศึกษาได้ศึกษาจาก 
วรรณกรรม และผลการศึกษาที่เก่ียวข้องสรุปได้ ดังน้ี 

 สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (2539) ได้กล่าวถึงรูปแบบโครงสร้างของธุรกิจ
ชุมชนว่า โดยท่ัวไปไม่มีลักษณะที่แน่นอนตายตัวโครงสร้างน้ีสามารถปรับเปลี่ยนได้ตามสภาพการณ์
และ ข้อจํากัดของแต่ละชุมชน แต่องค์ประกอบหลักคือสมาชิกในชุมชน ส่วนสถานบันอ่ืนน้ันอาจเข้า
ร่วม ในฐานะที่เป็นที่ปรึกษาหรือเข้าร่วมในฐานะผู้ถือหุ้นในระยะแรกก็ได้ อย่างไรก็ตามโครงสร้างหลัก 
ของธุรกิจชุมชนจะประกอบด้วย สมาชิกในชุมชน สถาบันจากภาครัฐ  สถาบันจากภาคธุรกิจ องค์กร
พัฒนาเอกชน  สถาบันวิชาการ 

 พิทยา  ว่องกุล (2539) ได้เสนอโครงสร้างและหลกัคิดในการประกอบธุรกิจชุมชน ดังน้ี   
 1. โครงสร้างว่าด้วยทุนแห่งชีวิต หรือทุนโภคทรัพย์ที่ให้ผลผลิตทวีคูณ จากการปลูก

พืช เลี้ยงสัตว์แบบการเกษตรผสมผสานวนเกษตร หรือการเกษตรครบวงจร ซึ่งเป็นฐานชีวิตมนุษย์ที่
พ่ึงพิงเลี้ยงครอบครัวได้ และเป็นฐานที่มาของการสร้างทุนเงินตรา กลุ่มออมทรัพย์ และธนาคาร 
ชุมชนในรูปแบบอ่ืน ๆ อีกทั้งวงจรทุนแห่งชีวิตตามธรรมชาติยังเก้ือกูลกันเอง ช่วยลดต้นทุนการผลิต 
ให้ตํ่าลงด้วย และเป็นปัจจัยการผลิตที่นํามาเช่ือมโยงเข้าด้วยกันเป็นชุมชนแบบองค์รวมที่พ่ึงพิง 
ตนเองได้ชุมชนที่พ่ึงพิงตนเองได้ ไม่จําเป็นต้องพัฒนาสินค้าแบบหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ ที่นําพา 
ชีวิตและความมั่นคงทางอาหารของชุมชนไปขึ้นต่อชุมชนอ่ืน หรือพ่ึงสินค้าในระบบอุตสาหกรรม ของ
เอกชนที่ต้องจ่ายเป็นเงินความหลากหลายทางชีวภาพของต้นทุนชีวิตในประเทศไทย มีทั้งพืช และ
สัตว์ที่สามารถปลูกหรือเลี้ยงไว้ด้วยกันแบบองค์รวม ในที่น้ีขอเรียกว่า การเกษตรแบบองค์รวม 
(holistic plantation) การจัดระบบการผลิตเป็นวิสาหกิจชุมชนจะนําไปสู่การแปรรูปผลผลิตมากมาย 
ซึ่งใช้บริโภคในชุมชนและจัดจําหน่ายเป็นสินค้า ความหลากหลายของผลผลิตแบบองค์รวมน้ีจะ
กลายเป็นความมั่นคงทางอาหารและความมั่นคงในชีวิต เพราะวิสาหกจินั้นเป็นองค์รวมที่ตอบสนอง
ความต้องการพ้ืนฐานของชุมชนได้หมดสิ้น ชุมชนพ่ึงตนเองได้ ดังน้ันค่าของเงินจะค่อย ๆ ลด
ความหมายลงในชุมชน 

 2. กฎว่าด้วยความหลากหลายทางธรรมชาติที่เป็นภูมิปัญญาขอยํ้าอีกคร้ังว่า 
ภูมิศาสตร์ ประเทศไทยอยู่ในเส้นอิเควเตอร์ที่อุดมสมบูรณ์ด้วยพืชและสัตว์ทั้งหมดนับแสนชนิด เป็น
พันธ์ุไม้ ราว 25,000 ชนิด ประกอบด้วยสมุนไพรมากมาย และอุดมสมบูรณ์ด้วยไม้ผล คนไทยได้
เรียนรู้และใช้ประโยชน์ฐานะที่เป็นอาหาร ยารักษาโรคโดยนํามาหมักดอง แช่อ่ิม คั้นเป็นนํ้าผลไม้ 
กวน ทําแห้ง ฉาบ กลั่นเป็นสุรา และแปรรูปเป็นขนมต่าง ๆ ภูมิปัญญาเหล่าน้ีเป็นศักยภาพที่สามารถ
นํามาประยุกต์ใช้เป็นสินค้าได้หลากหลายชนิด เป็นโครงสร้างชุมชนด้านอาหารและยารักษาโรคที่
นําไปสู่ความม่ังคั่งและมั่นคงของชุมชนแม้ว่าสังคมไทยจะพัฒนาตามแบบสังคมตะวันตกอย่างไม่ลืมหู
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ลืมตา จนกระทั่งละเลยภูมิปัญญาบรรพบุรุษ แต่ภูมิปัญญาน้ันยังคงถ่ายทอด สั่งสม และประยุกต์ใช้ 
สืบต่อ ๆ มา ดังจะพบว่า ในแต่ละท้องถิ่นมีผู้นําทางภูมิปัญญาที่สามารถใช้ ทรัพยากรธรรมชาติให้เป็น
ประโยชน์ได้มากมาย เพราะเป็นปัจจัยสี่ที่จําเป็นต่อชีวิต การฟ้ืนฟูและปรับใช้เข้ากับธุรกิจชุมชนจะ
สร้างประโยชน์ได้มากมาย  

 3. กฎการตลาดเพ่ือชุมชน ที่วิสาหกจิชุมชนหรือสมาชิกผลิตสินค้าหลากหลายชนิด 
สนองความต้องการของชุมชนเป็นหลัก เหลือเฟือจึงขายสู่ตลาดภายนอก ทําให้เส้นดุลยภาพของ 
ราคาที่เกิดจากความต้องการซื้อ (demand) และความต้องการขาย (supply) เคล่ือนไหวน้อยที่สุด 
หรือคงที่ ความได้เปรียบเสียเปรียบจะไม่เกิดข้ึนในชุมชน เงินไม่มีอิทธิพลในชุมชน สินค้าที่เหลือ เมื่อ
ขายให้ภายนอกจะกลายเป็นมูลค่าสะสมทุนให้สมาชิกและชุมชน  

 4. กฎว่าด้วย “กองทุนชุมชน” ที่เติบโตจากน้อยสะสมไปสู่ใหญ่จากการให้สัจจะ
ออมทรัพย์ เพ่ือต้ังกลุ่มออมทรัพย์สหกรณ์ร้านค้า หรือกองทุนสวัสดิการต่าง ๆ เพ่ือเป็นหลักประกัน
ชีวิตที่มั่นคงแก่สมาชิกในชุมชน และสร้างระบบการเงินภายในชุมชนให้ทุกคนได้ใช้ประโยชน์ร่วมกัน 
เพ่ือกู้ยืมไปพัฒนาอาชีพหรือเศรษฐกิจของตนการสร้างกองทุนชุมชนท่ีหลากหลายและเช่ือมโยง เป็น
วงจรทุนในชุมชน จะเสริมสร้างความเข้มแข็งให้ชุมชนขยายการพัฒนาไม่ว่าจะเป็นวิสาหกิจ ชุมชน 
หรือสิ่งที่เป็นสาธารณประโยชน์ด้วยตนเอง และพัฒนาทีละก้าวบนฐานของตนเอง ปัญหาความล่มจม
ล่มสลายของวิสาหกิจชุมชนย่อมไม่เกิดข้ึน เพราะวิสาหกิจเหล่าน้ันมาจากกองทุนชุมชน และกองทุน
ชุมชนมาจากการถือหุ้นคนละเล็กคนละน้อยหรือสะสมมายาวนานของสมาชิกในชุมชน  

 5. กฎว่าด้วย “ลดรายจ่ายเท่ากับเพ่ิมรายได้และเพิ่มทุนในระดับชุมชน” เป็นหลัก
คิดที่ช้ีนําทิศทางการประกอบธุรกิจชุมชน มุ่งสู่เป้าหมายการผลิตและแปรรูปผลิตภัณฑ์ของชุมชน  
เพ่ือลดรายจ่ายจากการซื้อสินค้าจากภายนอกเมื่อไม่มีรายจ่าย รายได้แม้จะน้อยนิดแต่ก็เพ่ิมคุณค่าใน  
ตัวมันเองมากข้ึนหลักคิดข้อน้ีพัฒนาไปสู่การแบ่งงานกันผลิตในชุมชน ด้วยการแปรรูปพืชผล 
การเกษตร เป็นธุรกิจอุตสาหกรรมชุมชนเข้าแทนที่สินค้าอุตสาหกรรมนําเข้า เงินในชุมชนก็ไม่ไหล
ออกสู่ภายนอก เท่ากับเป็นการสั่งสมความม่ังค่ังภายใน และเกิดสภาพคล่องการหมุนเวียนของ 
เงินตราในชุมชนขึ้น 

 6. กฎว่าด้วยการปฏิสัมพันธ์แบบแนวนอนทางสังคม โครงสร้างทางธรรมชาติที่ 
หลากหลายของท้องถิ่นฤดูกาลท่ีไม่แบ่งแยกผู้คนออกจากกัน เช่น ฤดูกาลในแถบประเทศตะวันตก 
การคมนาคมทางนํ้าและทางบกที่ติดต่อกันได้โดยไม่มีอุปสรรค ล้วนส่งเสริมให้มนุษย์ในดินแดน 
บริเวณนี้มีปฏิสัมพันธ์แบบเครือญาติหรือมีระบบพวกพ้องสูง สร้างระบบชุมชน สังคมแบบพ่ึงพากัน
ขึ้นมา โดยอาศัยประเพณีวัฒนธรรม (เดิม) แบบมีส่วนร่วมซึมซ่านอยู่ในวิถีชีวิต ซึ่งสามารถพบได้จาก
การร่วมกันสร้างบ้านเรือนลงแขกเก่ียวข้อง แบ่งกันกินแบ่งกันใช้มีน้ําใจให้แก่กันรวมถึงพิธีกรรมพิธี
การ และเล่นที่สมาชิกเข้ามาร่วมมือกัน 
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 7.  โครงสร้างแรงงานและปัจจัยการผลิตเป็นของชุมชน ทําให้ต้นทุนการผลิตตํ่ากว่า 
บริษัทธุรกิจเอกชนมาก โดยเฉพาะอย่างย่ิงการจัดระบบการผลิตของทุนชีวิตได้หลากหลาย พืชผล 
การเกษตรจะค้ําจุนมิให้ต้องมีรายจ่ายที่สูง และสมาชิกชุมชนอยู่ได้ ดังน้ันชุมชนก็สามารถกําหนด 
ราคาสินค้าที่ส่งออกนอกหมู่บ้านไปสู่ในตลาดทุนนิยมได้  

1.5 ความแตกต่างระหว่างธุรกิจทั่วไปกับธุรกิจชุมชน 
 ธุรกิจชุมชน มีความแตกต่างจากธุรกิจทั่ว ๆ ไป แม้ว่าจะมีลักษณะบางประการที่มี

ความ เหมือนกันและใกล้เคียงกัน อย่างไรก็ตาม “ธุรกิจชุมชน” มีลักษณะเฉพาะหรือเอกลักษณะของ
ตัวเอง ซึ่งสามารถจําแนกความแตกต่างได้ ดังน้ี (จุลศักด์ิ  ชาญณรงค์, 2546) 

 1. ลักษณะการเป็นเจ้าของธุรกิจ โดย “ธุรกิจทั่ว ๆไป” จะมีเอกชน ซึ่งอาจเป็น
บุคคลคนเดียวหรือคณะบุคคลเป็นผู้ลงทุน บริหารจัดการและเป็นเจ้าของ ในขณะที่ “ธุรกิจชุมชน” 
น้ัน กลุ่มชาวบ้านและหรือชุมชนร่วมกันเป็นเจ้าของ เป็นการลงทุนถือหุ้นของมหาชน ซึ่งเจ้าของและ
คนทํางานเป็นคนคนเดียวหรือกลุ่มเดียวกันในขณะเดียวกัน “ธุรกิจชุมชน” ก็มีลักษณะบางประการท่ี
แตกต่างจากกิจกรรมอื่นๆ ของชุมชน หรือของชาวบ้านด้วยกลุ่มคือ “ธุรกิจชุมชน” เป็นกิจกรรมที่มี
ตัวแปรภายนอกเข้ามาเก่ียวข้องด้วย อาทิ ราคาสินค้า ความต้องการของตลาด เป็นต้น ซึ่งตัวแปร 
เหล่าน้ีมีการเปลี่ยนแปลงขึ้นลงอยู่เหนือการควบคุมของชาวบ้านหรือชุมชน อันเป็นผลทําให้กลุ่ม
ชาวบ้านผู้ประกอบการต้องติดตามข่าวสารข้อมูลของตัวแปรภายนอกน้ีอย่างใกล้ชิด 

 2. เป้าหมายของการประกอบการ กล่าวคือ “ธุรกิจทั่ว ๆ ไป” จะมีเป้าหมายของ
การ ประกอบการอยู่ที่การแสวงหากําไร ในขณะที่ “ธุรกิจชุมชน” แม้จะมีมุ่งทํากําไรเช่นกัน แต่เป็น
การ ทํากําไรท่ีดําเนินไปควบคู่กลับการพัฒนาคน ตลอดจนมีลักษณะของกจิกรรมที่ไม่ทําลาย
สิ่งแวดล้อม หรืออาจกล่าวว่า เป้าหมายของธุรกจิชุมชนมิได้หยุดอยู่เพียงการมีกําไร แต่ยังมุ่งไปสู่การ
ใช้กําไรอย่างมีคุณภาพ เพ่ือสวัสดิการชุมชนและคุณภาพชีวิตของคนในชุมชน ตลอดจนเพ่ือพัฒนา 
วัฒนธรรมและจิตสํานึกของชุมชน เป็นต้น 

 กล่าวโดยสรุป ความแตกต่างระหว่าง ธุรกิจทั่วไป กับ ธุรกิจชุมชน เป้าหมายของ
ธุรกิจทั่วไป มุ่งเน้น ความเป็นเจ้าของ การถือครองทุน และการถือครองหุ้น รวมท้ังปัจจัยการผลิตต่าง ๆ 
ซึ่งถือว่าเป็นส่วนสําคัญที่จะ ก่อให้เกิดอํานาจในการบริหารจัดการ การผลิต การตลาด และการตัดสินใจ
อ่ืน ๆ รวมท้ังการขยาย หรือเลิกกิจการ ในขณะที่ธุรกิจชุมชน จะมุ่งเน้นที่การทํากําไรควบคู่กับการ
พัฒนาชุมชนเพ่ือให้ประชาชนในชุมชนดํารงชีวิตอยู่อย่างมีคุณภาพ เพ่ือสวัสดิการชุมชน ตลอดจนพัฒนา 
วัฒนธรรมและจิตสํานึกของสมาชิกภายในชุมชน โดยธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นธุรกิจ
ชุมชนขนาดกลางประกอบด้วยธุรกิจการผลิต ธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจคา้ส่ง ธุรกิจบริการ เป็นการดําเนินการ
หรือการปฏิบัติงานซึ่งเกิดจากการรวมตัวของประชากรในชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายที่มีเป้าหมาย
และอุดมการณ์เดียวกันโดยอาศัยปัจจัยต่างๆที่มีในชุมชนเพ่ือประกอบการผลิต การลงทุน การค้า การ
บริการและการจัดการภายในชุมชุม เพ่ือให้บุคคลภายในชุมชนริมตลาดน้ํามีส่วนร่วมในการรับ
ผลประโยชน์จากการประกอบกิจการนําไปสู่คุณภาพชีวิต การดํารงชีวิตความเป็นอยู่ที่ดี 
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1.6 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย 
 ประวัติและความเป็นมาตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
 นานมาแล้ว ตําบลบางกระทึกเป็นที่ชุมชนของชาวบ้านในพ้ืนที่และละแวกใกล้เคียง

เพ่ือร่วมทํากิจกรรมงานบุญงานกุศลและงานร่ืนเริงต่าง ๆ ตามประเพณี ในงานน้ันจะมีมหรสพ
การละเล่นตามประเพณีและวัฒนธรรมพ้ืนบ้านกันอย่างสนุกสนาน เสียงดังอึกทึกครึกโครมเป็นประจํา
ทุกฤดูกาลโดยเฉพาะภายหลังฤดูเก็บเกี่ยว จึงเป็นที่กล่าวขานกันติดปากว่าตําบลน้ีเป็นตําบลที่
สนุกสนานอึกทึกครึกโครมตลอดท้ังปี ชาวบ้านในตําบลและตําบลใกล้เคียงจึงเรียกพ้ืนที่แห่งน้ีว่า 
“ตําบลบางกระทึก” สืบต่อมาจนปัจจุบันน้ี และปัจจุบันตําบลบางกระทึกมีประชากร แบ่งตามช่วง
อายุ แยกเพศ ดังที่แสดงในตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1 ข้อมูลประชากรตําบลบางกระทึก แยกช่วงอายุ   
 

ช่วงอาย ุ ชาย (คน) หญิง (คน) รวม (คน)
ต้ังแต่แรกเกิด - 3 ปี 158 195 353 
4 ปี  -  6 ปี 191 194 385
7 ปี  -  12 ปี 379 352 731
13 ปี  -  15 ปี 240 219 459 
16 ปี  -  18 ปี 225 223 448
19 ปี  -  30 ปี 738 753 1,491
31 ปี  -  40 ปี 868 991 1,859 
41 ปี  -  50 ปี 966 1,140 2,106
51 ปี  -  60 ปี 602 726 1,328 

61 ปี  -  100 ปี 474 672 1,146
มากกว่า  100 ปี 1 1 2 

รวม 4,842 5,466 10,308
  
**หมายเหตุ:  ข้อมูล ณ เดือนมีนาคม พ.ศ. 2554   
ที่มา: สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง 
 

พ้ืนที่ส่วนใหญ่ในตําบลบางกระทึกเป็นที่ราบลุ่มโดยมีแม่นํ้านครชัยศรี (แม่นํ้าท่าจีน) ไหล
ผ่านบริเวณหมู่ บ้านเหมาะแก่การเพาะปลูกพืชสวนและการทําเกษตรกรรมมี พ้ืนที่ทั้ งหมด 
12.847  ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ8,029.38   ไร่ อาชีพหลัก คือ เกษตรกรรม / ทํานา / ทําสวนฝร่ัง / 
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ทําสวนส้มโอ อาชีพเสริม รับจ้างภาคอุตสาหกรรม / ค้าขาย/ รับราชการ สําหรับพ้ืนที่การเกษตร ทํา
นา  236  ไร่ ทําสวน  1,028  ไร่ ทําไร่  44  ไร่ เลี้ยงสัตว์  380  ไร่ ที่มาข้อมูล: จากสํานักงานเกษตร
อําเภอสามพรานเขตพ้ืนที่เขตติดต่อมี 4 ทิศดังน้ี ทิศเหนือ ติดกับ ตําบลบางเตย อําเภอสามพราน จังหวัด
นครปฐม และตําบลศาลายา อําเภอพุทธมณฑล จังหวัดนครปฐม  ทิศใต้ติดกับตําบลไร่ขิง ตําบลกระทุ่ม
ล้ม อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ทิศตะวันออก ติดกับ ตําบลศาลายา อําเภอพุทธมณฑล จังหวัด
นครปฐม ทิศตะวันตก ติดกับ แม่นํ้าท่าจีน ตําบลบางเตย อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
 
                               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 แผนที่ตําบลบางกระทึก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
ที่มา: เทศบาลตําบลบางกระทึก, แผนพัฒนาสามปี (พ.ศ.2558 - 2560) เทศบาลตําบลบางกระทึก
(นครปฐม: เทศบาลตําบลบางกระทึก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม, 2557) 
 

ตลาดริมน้ําดอนหวาย”  จัดว่าเป็นแหล่งเศรษฐกิจและแหล่งท่องเที่ยวที่สําคัญของเทศบาล
ตําบลบางกระทึก  โดยต้ังอยู่  ณ  หมู่ที่  5 ต.บางกระทึก อ.สามพราน จ.นครปฐม ริมแม่นํ้าท่าจีน ความ
ยาวของตลาดประมาณ 300 เมตร อยู่ติดกับวัดคงคารามดอนหวาย  ตลาดมีลักษณะตัวอาคารเป็น
อาคารไม้เก่า ๆ ต้ังแต่อดีตสมัยรัชกาลที่ 6 ที่อยู่ติดริมแม่นํ้าท่าจีน มีพ่อค้าแม่ค้านําสินค้าและอาหารมา
จําหน่ายในบริเวณวัดดอนหวาย มีตลาดนัดสินค้าทางการเกษตรที่วัดดอนหวายทุกวัน ต้ังแต่เวลา 07.00-
18.00 น. และมีเรือบริการนําเที่ยวชมทิวทัศน์ของสองฝั่งแม่นํ้าท่าจีน ตลาดเร่ิมเป็นที่รู้จักต้ังแต่ปี พ.ศ. 
2542-2543 สมัยยุคไอเอ็มเอฟ ข้าวของแพง คนไทยประหยัด จึงค้นหาสินค้าราคาประหยัด 
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เดิมทีเป็นเพียงตลาดภายในชุมชนที่ไม่ได้ใหญ่โตหรือมีช่ือเสียงโด่งดังอะไร ในยุคที่การสัญจร
และการค้าขายทางนํ้ายังคับคั่ง ชาวบ้านจะพายเรือแจวมาซื้อหาข้าวปลาอาหาร ที่ตลาดดอนหวายกันทุก
วัน จนมาช่ัวเวลาหนึ่ง สีสันการค้าขายของชุมชนแห่งน้ีก็จืดจางลงไป เน่ืองจากมีการสร้างถนนวัดไร่ขิง 
ตัดผ่านหน้าชุมชนเมื่อประมาณ 30 ปีที่แล้ว เป็นเหตุให้ชาวบ้านหันไปซื้อหาของจากนอกชุมชนแทน 
เพราะการเดินทางสะดวกข้ึน พ่อค้าแม่ขายในตลาดดอนหวาย จึงต้องโยกย้ายแหล่งทํามาหากินไปอยู่ที่
อ่ืน ตลาดดอนหวายเกือบจะกลายเป็นตลาดร้าง มีร้านค้าอยู่ไม่ถึง 10 ร้านที่ยังคงยืนหยัดค้าขายอยู่ใน
ด้านการเดินทางมาตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย มี 2 ทาง ทางแรกมาจากถนนพุทธมณฑลสาย 5 จากแยก
ถนนป่ินเกล้า - นครชัยศรี ผ่านตําบลบางกระทึก ตําบลไร่ขิง และตําบลอ้อมใหญ่ เช่ือมถนนเพชรเกษม 
ทางที่สองมาจากถนนไร่ขิง - ทรงคนอง (สาย 6) จากแยกถนนป่ินเกล้า - นครชัยศรี ผ่านตําบลทรงคนอง 
ตําบลบางกระทึก และตําบลไร่ขิง ตําบลท่าตลาด เช่ือมถนนเพชรเกษม 

จนมาวันหน่ึง ประมาณปี พ.ศ. 2549 เมื่อทีมงาน “เที่ยวไป กินไป” จากหนังสือพิมพ์
ไทยรัฐ นําทีมโดย พลเอกโอภาส โพธิแพทย์ ได้เดินทางไปรับประทานเป็ดพะโล้ที่ร้านนายหนับ และ
ตีพิมพ์เร่ืองราวเป็ดพะโล้รสอร่อยของร้านนายหนับ และบรรยากาศตลาดดอนหวายสู่สาธารณชน 
ต้ังแต่วันน้ันก็เสมือนว่า ตลาดดอนหวายได้เกิดใหม่เป็นคร้ังที่ 2 เพราะเช้าวันรุ่งขึ้น ตลาดดอนหวายก็
เต็มไปด้วยผู้คนนับร้อยที่ต้องการมาพิสูจน์ความเอร็ดอร่อยของอาหารชนิดต่าง ๆ และชื่นชม
บรรยากาศเก่า ๆ ที่นับวันจะหายากขึ้นทุกที พ่อค้าแม่ขายที่เคยย้ายไปค้าขายอยู่ที่อ่ืน เมื่อรู้ข่าวว่า
ตลาดดอนหวายกลับมาคึกคักอีกคร้ัง ต่างก็พร้อมใจกันกลับมาค้าขาย ณ ตลาดเดิม พ่อค้าแม่ค้าจากที่
ไกล ๆ เช่น อยุธยา ปทุมธานี ระยอง ฯลฯ ก็นําสินค้ามาจําหน่ายด้วย จํานวนร้านค้าจึงเพ่ิมมากขึ้น 
สินค้าก็หลากหลายไปกว่าแต่ก่อน ประกอบกับรายการโทรทัศน์ และสื่อชนิดต่าง ๆ ทยอยกันทําข่าว
เก่ียวกับอาหารบ้าง เกี่ยวกับตลาดบ้างไม่เว้นแต่ละวัน อีกทั้งการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ก็ช่วย
ประชาสัมพันธ์อีกแรงหน่ึงตลาดดอนหวายจึงมีช่ือเสียงโด่งดังอย่างรวดเร็ว  

ทุกวันน้ีนอกจากนักท่องเที่ยวในจังหวัดใกล้เคียงแล้ว นักท่องเที่ยวจากจังหวัดที่อยู่ไกล
ออกไป เช่น สุพรรณบุรี ระยอง ฯลฯ รวมไปถึงนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ก็จะหาโอกาสแวะมาซื้อหาของ
กินอร่อย ๆ ที่นี่ แต่ที่มากสุด ก็เห็นจะเป็นนักท่องเท่ียวจากกรุงเทพมหานครฯนั่นเอง เหตุผลหนึ่งอาจ
เป็นเพราะระยะทางไม่ไกลมากนัก และถนนหนทางก็สะดวก มีแผ่นป้ายบอกทางเข้าตลาดดอนหวาย
อย่างเด่นชัด นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มักมีวัตถุประสงค์ที่แน่นอน คือถ้าไม่มาซื้อเป็ดพะโล้ ก็ต้องมาซื้อขนม
ไทยซึ่งมีหลากหลาย หรือไม่ก็ห่อหมกปลาช่อน เพราะทั้งสามอย่างน้ีเป็นอาหารขึ้นช่ือ ขนาดว่าถ้าใครมา
ตลาดดอนหวายแล้วไม่ได้ซื้ออย่างใดอย่างหน่ึงในสามอย่างน้ีกลับไป ก็แสดงว่ามาไม่ถึงตลาดดอนหวาย 
ในตลาดยังมีของอร่อย ๆ อีกมายมายให้นักท่องเที่ยวได้เลือกซื้อ ทั้งนํ้าอ้อย นํ้าตาลสด นํ้ามะพร้าวอ่อนที่
หอมหวานน่าด่ืม บรรจุในตุ่มดินเผาใบเล็ก ๆ ทําให้เมื่อด่ืมแล้วรู้สึกเย็นช่ืนใจยาวนาน ช่วยบรรเทาความ
เหน่ือยล้าหลังการเดินซื้อของได้ดีทีเดียว นอกจากน้ีก็ยังมีผักและผลไม้นานาชนิดจําหน่ายในราคา
ย่อมเยา โดยเฉพาะส้มโอ ผลไม้ขึ้นช่ือของนครชัยศรีที่เจ้าของสวนขนมาขายเอง จึงมั่นใจได้ในเรื่อง
คุณภาพ และสามารถต่อรองราคากันได้ 
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ตารางที่ 2 ข้อมูลผู้ประกอบการตลาดริมนํ้าดอนหวาย  
 

       
ที่มา: เทศบาลตําบลบางกระทึก, แผนพัฒนาสามปี (พ.ศ. 2558-2560) เทศบาลตําบลบางกระทึก, 
(นครปฐม: เทศบาลตําบลบางกระทึก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม, 2557) 
 
ตารางที่ 3 ผู้ประกอบการเรือท่องเที่ยว 
 
ลําดับ รายการ จํานวน (ลํา) วันที่บริการ 

จันทร-์ศุกร์/เสาร-์
อาทิตย์ 

1. เรือบริการท่องเที่ยว     
  - เรือศรีสวัสด์ิย้อนยุค 7 ทุกวัน 
  - เรือดอนหวายการท่องเที่ยว 2 เสาร์-อาทิตย์
  - เรือมิตรสายชล 2 เสาร์-อาทิตย์ 
  รวมจํานวน 11   

 
ที่มา: เทศบาลตําบลบางกระทึก, แผนพัฒนาสามปี (พ.ศ. 2558-2560) เทศบาลตําบลบางกระทึก, 
(นครปฐม: เทศบาลตําบลบางกระทึก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม, 2557) 

 

ลําดับ รายการ จํานวน (รา้น) วันที่ขาย 
จันทร-์ศุกร์/
เสาร์-อาทิตย์

1. ประเภทร้านขายพืช ผัก ผลไม้ และต้นไม้ 135 ทุกวัน
2. ประเภทร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม 86 ทุกวัน 
3. ประเภทร้านขายขนมไทยโบราณ และขนมหวาน 31 ทุกวัน 
4. ประเภทแพขายอาหาร 6 ทุกวัน
5. ประเภทสมุนไพรโบราณ 10 ทุกวัน 
6. ร้านขายของฝากภูมิปัญญาทอ้งถิ่น  25 ทุกวัน
7. ร้านค้าเบ็ดเตล็ด 38 ทุกวัน
8. ร้านขายเสื้อผ้า รองเท้า และกระเป๋า 51 ทุกวัน 
 รวมจํานวนร้านค้า 382 ทุกวัน
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ผู้ที่ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศการรับประทานอาหาร ที่ น่ีเขาก็มีบริการล่องเรือชม
บรรยากาศสองฟากแม่น้ําท่าจีนไปพร้อม ๆ กับการรับประทานอาหาร เป็นระยะเวลาหน่ึงช่ัวโมงคร่ึง
โดยประมาณ หรือถ้าไม่ต้องการรับประทานอาหาร เพราะอิ่มอร่อยไปเรียบร้อยแล้ว จะน่ังเรือชม
บรรยากาศอย่างเดียวก็ได้ สนนราคาค่าโดยสารแตกต่างกันไปตามความเหมาะสม และจะมีเรือ
ออกเป็นรอบ ๆ ไปสําหรับบรรยากาศทั่ว ๆไปของตลาดดอนหวายน้ัน ในวันธรรมดาจะเงียบเหงา แต่
พอถึงวันเสาร์-อาทิตย์ และวันหยุดนักขัตฤกษ์ ผู้คนจะแน่นขนัดชนิดเดินหลีกกันไม่พ้นทีเดียวแม้ตลาด
แห่งน้ีจะไม่ใช่ตลาดที่ก่อต้ังและพัฒนาตัวเองมาอย่างต่อเน่ืองตลอด ระยะเวลา 100 กว่าปีที่ผ่านมา 
แต่การที่ตลาดแห่งน้ีหวนกลับมาเฟ่ืองฟูอีกครั้ง ก็เพราะความร่วมมือของคนในชุมชน ที่พยายามจะ
ดํารงรักษาให้ตลาดแห่งน้ีคงอยู่คู่ชุมชนต่อไป แต่ท่ามกลางกระแสการท่องเที่ยวที่เช่ียวกรากเช่นน้ี ชาว
ชุมชนจะรักษาตลาดโบราณริมแม่นํ้าท่าจีนแห่งน้ีไว้ได้นานสักแค่ไหน เป็นสิ่งที่คนในชุมชนต้อง
ใคร่ครวญ และเตรียมรับมือด้วยเช่นกัน 

ปัจจุบันตลาดริมนํ้าดอนหวายเป็นตลาดที่มีช่ือเสียงของตําบลบางกระทึกและเป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวที่สําคัญของอําเภอสามพราน  จนได้ปรากฏอยู่ในคําขวัญของอําเภอสามพรานว่า  “เมือง
สามนายพราน  พุทธสถานวัดไร่ขิง รสดีย่ิงผลไม้  ดอนหวายตลาดริมนํ้า ลือนามนายร้อยตํารวจ  งาม
ยิ่งยวดวัฒนธรรม  อุตสาหกรรมรุ่งเรือง ฟูเฟ่ืองทัศนาจร” อีกทั้งยังเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่สําคัญของ
จังหวัดนครปฐมอีกด้วย 
 
2. แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการและการจัดการธรุกิจ 

2.1 ความหมายของการประกอบการ 
 การประกอบการ (Entrepreneurship) น้ันอาจจะมีความหมายในลักษณะต่าง ๆ กัน

ขึ้นอยู่กับการพิจารณาในแง่มุมใดเป็นสําคัญ อาทิ การประกอบการมีความหมายในเชิงเศรษฐศาสตร์ว่า
เป็นกระบวนการที่จะนําเอาปัจจัยการผลิต (ที่ดิน แรงงาน ทุน) ชนิดต่าง ๆ มาแปรสภาพเป็นสินค้าและ
บริการให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด การประกอบการมีความหมายในเชิงธุรกิจน้ัน ได้แก่ การดําเนิน
กิจกรรมโดยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลซึ่งร่วมกันในการผลิตหรือจําหน่ายสินค้าและบริการ โดยมุ่งหวังในผล
กําไรและมีความเสี่ยงต่อการลงทุน จากความหมายดังกล่าวน้ีจะเห็นได้ว่า การประกอบการใด ๆ ซึ่งเป็น
ของบุคคลเดียวหรือกลุ่มของบุคคล เช่น ห้างหุ้นส่วนหรือบริษัทจํากัดก็ตาม ถ้าหากมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
การผลิตและจําหน่ายสินค้าโดยมุ่งหวังผลกําไร และยอมเสี่ยงต่อการขาดทุนย่อมถือว่าเป็น ธุรกิจทั้งสิ้น 
อาทิ โรงงานผลิตรถยนต์ ร้านค้าปลีก ธนาคาร คลินิกแพทย์ เป็นต้น 

 การประกอบการมีความหมายในเชิงของระเบียบข้อบังคับด้านกฎหมายมักจะ
หมายถึง วิธีการจัดต้ังกิจการหรือหน่วยกิจ โดยอาศัยหลักเกณฑ์และระเบียบข้อบังคับของกฎหมาย
เป็นแนวทางควบคุมในการดําเนินกิจการ (จรูญ โกสีย์ไกรนิรมล, 2543) 

 ความหมายของผู้ประกอบการ ความหมายของคําว่า “ผู้ประกอบการ” หรือ “เถ้าแก่” 
ภาษาอังกฤษ Entrepreneurs ในพจนานุกรมภาษาอังกฤษ หมายถึง บุคคลท่ียอมรับความเสี่ยงต้ัง
องค์กรธุรกิจขึ้นมาเพ่ือหวังผลกําไร  
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 คํา “พ่อค้า” กับ “ผู้ประกอบการอุตสาหกรรม” น้ันมีความหมายต่างกัน พ่อค้า 
ไม่ได้เป็นผู้ผลิต แต่ทําหน้าที่เป็นผู้ที่มีเงินไปซื้อสินค้ามาขาย หรือบางทีอาจจะไปเครดิตสินค้ากับผู้ผลิต
หรือคนกลาง นําของน้ันมาจําหน่ายเมื่อได้เงินมาก็มาหักลบกับต้นทุน ที่เหลือเป็นกําไรนําเงินไปซื้อมา
ขายอีก เป็นการหมุนเวียนเงินจากการจ่ายไปและรับกลับมา หรือเป็นการหมุนเวียนเงินในระยะเวลาที่
สั้นกว่า พ่อค้าจะมีความเสี่ยงน้อยกว่าผู้ประกอบการอุตสาหกรรม ที่จะต้องใช้ความคิดในการลงทุนหา
ผลิตภัณฑ์ มีความเสี่ยงหาเงินลงทุน ต้ังโรงงาน ซื้อเคร่ืองจักร จ้างแรงงาน ทําการบริหารจัดการ
ทรัพยากรต่างๆหาตลาด และปรับสภาวะให้เข้ากับสิ่งแวดล้อม ผลักดันทุกวิถีทางให้บรรลุเป้าหมาย 
และการเป็นแหล่งจ้างงาน สร้างรายได้กับประเทศนับได้ว่าเป็นบุคคลที่น่าส่งเสริมอย่างย่ิง (โชติภา 
โอภาสานนท์, 2549) 

2.2 ความสําคัญและบทบาทของการประกอบการ 
 สามารถสรุปบทบาทของการประกอบการท่ีมีต่อสังคมได้ดังน้ี 
 2.2.1  ให้ฐานะทางเศรษฐกิจประเทศเจริญก้าวหน้าและมั่นคงด้วยการเพ่ิมจํานวน

การผลิตหรือรายได้ประชาชาติและเปิดโอกาสให้มีการจ้างงานมากขึ้น 
 2.2.2  ช่วยยกระดับมาตรฐานการครองชีพให้สูงข้ึน โดยที่ธุรกิจได้ช่วยสร้างงาน

ให้แก่บุคคลและเกิดมีรายได้เพ่ือนําไปซื้อหาสินค้าที่จําเป็นต่อการดํารงเลี้ยงชีพ ทําให้ได้รับความพอใจ
เพ่ิมขึ้น ขณะเดียวกันก็สามารถที่จะเลือกสินค้าและบริการที่มีคุณภาพสูงข้ึน ทําให้เกิดการกินดีอยู่ดี 

 2.2.3 ช่วยสร้างสรรค์และรักษาค่านิยมในด้านศิลปวัฒนธรรมไทย โดยที่สินค้าต่าง ๆ 
ที่นํามาเสนอขายแก่ผู้ซื้อน้ัน เมื่อพิจารณาในด้านรูปแบบและคุณภาพของสินค้า ซึ่งเกิดจากความคิด
สร้างสรรค์ของผู้ผลิตที่ช่วยกําหนดแนวทางรสนิยมของผู้บริโภค ตลอดจนการเสียสละของธุรกิจเพ่ือ
ส่วนรวม 

 2.2.4 ช่วยให้รัฐบาลมีรายได้เพ่ิมขึ้นจากการเก็บภาษีอากร และค่าธรรมเนียมต่าง ๆ
เพ่ือนําไปใช้จ่ายสร้างความเจริญให้แก่ประเทศในด้านต่าง ๆ เช่น สร้างสาธารณูปโภค อันได้แก่ 
ท่าเรือ โรงพยาบาล โรงเรียน ถนน เป็นต้น 

 2.2.5 ช่วยให้เกิดความก้าวหน้าของวิทยาการเทคโนโลยีต่าง ๆ การประกอบธุรกิจใน
ปัจจุบันมีความซับซ้อนมากข้ึน ต้องอาศัยการค้นคว้าวิจัยศึกษาเพ่ือให้การดําเนินงานมีประสิทธิภาพ
สูงสุดจึงสามารถดํารงอยู่ได้ท่ามกลางการแข่งขันในตลาด 

 2.2.6  ช่วยในการป้องกันและรักษาสภาพแวดล้อมให้ปราศจากมลพิษด้านต่าง ๆ 
เพ่ือสังคมมนุษย์อยู่อาศัยโดยสุขอนามัยที่ดี (จรูญ โกสิย์ไกรนิรมล, 2543) 

กล่าวสรุปผู้ประกอบการ(Entrepreneur) หมายถึง บุคคลที่คิดริเริ่มดําเนินธุรกิจด้วย
ตนเอง มีการวางแผนในการดําเนินงาน มีการศึกษาความต้องการของผู้บริโภค ความต้องการของ
ตลาด และประกอบธุรกิจขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและความต้องการของตลาด 
มองเห็นโอกาส ช่องทางที่จะดําเนินธุรกิจเพ่ือแสวงหาผลกําไรสูงสุด ในขณะเดียวกันก็พร้อมที่จะรับ
ความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจหรือประกอบการ 
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2.3  แนวคิดและทฤษฎีทางการจัดการ 
 2.3.1 ความหมายของแนวความคิดและทฤษฎีทางการจัดการ   
  สําหรับความหมายของแนวความคิดและทฤษฎีทางการจัดการ มีดังน้ี สโตนเนอร์ 

(Stoner, 1978) กล่าวว่า วิวัฒนาการตามแนวคิดหลักหรือแนวคิดที่สําคัญๆ ทางการจัดการที่เกิดขึ้นและ
ผ่านมา  3  ยุค ได้แก่ ยุคแนวความคิดทางการจัดการสมัยด้ังเดิม ยุคแนวความคิดทางการจัดการแนว
พฤติกรรมศาสตร์ และยุคแนวความคิดทางการจัดการเชิงปริมาณ  วิวัฒนาการของแนวคิดทางการจัดการที่
สําคัญจะนําเสนอถึงปัญหาต่างๆ ที่เกิดขึ้นในช่วงเวลาต่างๆ และแนวความคิดทางการจัดการซึ่งถูกนํามาใช้
ในการแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นในยุคน้ัน ๆ และผลกระทบ ซึ่งมีผลต่อการออกแบบโครงสร้างขององค์การอันเป็น
ผลทําให้เกิดเป็นสภาวการณ์ขององค์การที่มีส่วนในการกําหนดพฤติกรรมมนุษย์ขึ้นตามมา   

  ติน ปรัชญพฤทธิ์ (2538) กล่าวว่า จุดมุ่งหมายของทฤษฎีองค์การ คือ การมุ่ง
ที่จะพรรณนา อธิบาย และพยากรณ์ความสัมพันธ์ระหว่างปรากฏการณ์หรือพฤติกรรม โดยช้ีให้เห็น
ถึงส่วนประกอบหรือตัวแปรของการศึกษาในองค์การน้ัน ๆ   

  กริฟฟิน (Griffin, 1999) กล่าวว่า ทฤษฎีการจัดการ หมายถึง กรอบแนว 
ความคิด ความรู้และการกําหนดแนวทางในการจัดองค์การรวมท้ังเพ่ือการบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ                   

  ทฤษฎีทางการบริหารน้ันมาจากทฤษฎีทางวิทยาศาสตร์ (Scientific Theory) 
ดังน้ันจึงอาจกล่าวได้ว่า แนวคิดทางการบริหารหรือการจัดการนั้น มาจากทฤษฎีเกิดขึ้นจากการ
พัฒนาโดยวิธีการทางวิทยาศาสตร์น่ันเอง ซึ่งคําว่าทฤษฎี หมายถึง กลุ่มความคิดหรือแนวคิดที่อธิบาย
ปรากฏการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้น (เสนาะ ติเยาว์, 2544) 

  ทฤษฎีองค์การเป็นแนวคิดหรือกรอบของการศึกษาขององค์การว่าในการ
พัฒนาให้องค์การ เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่พึงประสงค์น้ันมีปัจจัยต่างๆ ที่เข้ามาเก่ียวข้องหลาย
ปัจจัย ได้แก่ โครงสร้างองค์การ ภาวะความเป็นผู้นําขวัญของพนักงาน การส่ือสาร การควบคุม การ
ประเมินผลงาน การตัดสินใจ พฤติกรรมกลุ่ม การวัดผลงาน การจูงใจ สถานภาพและบทบาท อํานาจ 
วัฒนธรรม บรรยากาศขององค์การ เป็นต้น (นรินทร์ แจ่มจํารัส, 2549)   

 2.3.2 กระบวนการบริหารจัดการ 
  หลักการจัดการองค์การ หรือกระบวนการบริหารเป็นส่วนหน่ึงที่มีความสําคัญ

ทําให้องค์กรประสบความสําเร็จ ซึ่งผู้ทําการศึกษาได้ให้ความเห็นไว้หลายแนวคิดพอสรุปได้ดังน้ี 
  ฟาโยล (Fayol 1966, อ้างใน วิรัช  วิรัชนิภาวรรณ, 2545) มีแนวคิดว่า

กระบวนการบริหารประกอบด้วย 5 ประการ หรือที่เรียกว่า พอคค์ (POCCC) ได้แก่ การวางแผน 
(planning) การจัดองค์การ (organizing) การบังคับการ (commaning) การประสานงาน 
(coordinating) และการควบคุมงาน (controlling)             

  กูลิค และเออร์ (Gulick and Urwick 1996, อ้างถึงใน วิรัช  วิรัชนิภาวรรณ, 
2545) ได้ให้ความหมายแนวคิดกระบวนการการบริหารโพสคอร์น (POSDCORB) ได้แก่ การวางแผน 
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(planning) การจัดองค์การ (organizing) การบริหารงานบุคคล(staffing) การอํานวยการ (directing) 
การประสานงาน (coordinating) การรายงาน (reporting) และการงบประมาณ (budgeting) 

  พยอม วงศ์สารศรี (2454) ได้ให้คําจํากัดความ “การจัดการเป็นศิลปะของการ
ใช้บุคคลอ่ืนทํางานให้แก่องค์การ โดยการตอบสนองความต้องการ ความคาดหวัง และจัดโอกาสให้
เขาเหล่าน้ันมีความเจริญก้าวหน้าในการทํางาน     

  ปัจจุบันมีผู้เช่ียวชาญทางการบริหารจัดการหลายท่านได้สรุปกระบวนการ
จัดการว่ามีทั้งหมด 8 ประการ ได้แก่ (วิรัช  วิรัชนิภาวรรณ, 2545) 

  1. การวางแผน (planning) เป็นหน้าที่แรกในการบริหารจัดการงาน โดย
กําหนดแนวทางในการบริหาร วางแนวทางการดําเนินงานสําหรับอนาคต เพ่ือแผนงานและวัตถุ 
ประสงค์จะบอกให้ทราบถึงเป้าหมายและทิศทางขององค์การ หน่วยงานและผู้ปฎิบัติ 

  2.  การตัดสินใจ (decision making) ผู้บริหารต้องตัดสินใจเลือกกลยุทธ์หรือ
วิธีการดําเนินงาน จากทางเลือกหลาย ๆ วิธีการ ซึ่งปัจจุบันน้ีการตัดสินใจที่ชาญฉลาดและมีจริยะ
ธรรมเป็นสิ่งที่ท้าทายสําหรับผู้บริหาร 

  3. การจัดระเบียบองค์กร (organization) ผู้บริหารต้องทราบถึงโครงสร้าง
ขององค์กร เช่น สายการบังคับบัญชา การแบ่งงาน การมอบหน้าที่ความรับผิดชอบ และผู้ปฏิบัติงาน 
ซึ่งถือเป็นส่วนหน่ึงในหน้าที่การจัดการองค์การ ดังน้ันการจัดการองค์การอย่างเหมาะสมจะช่วยให้ดึง
ทรัพยากรภายในองค์กรมาใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

  4. การบริหารงานบุคคล (staffing) การบริหารงานทรัพยากรบุคคลประกอบ 
ด้วย กิจกรรมทางการ สรรหา การฝึกอบรม และการพัฒนาบุคลากร  

  5. การสื่อสาร (communication) ผู้บริหารต้องมีการสื่อสารกับผู้ปฏิบัติงาน
เก่ียวกับวิสัยทัศน์ พันธกิจ ความรู้ คําช้ีแนะ กฎระเบียบ และข้อมูลที่จําเป็นต่อการบรรลุเป้าหมาย 
หรือวัตถุประสงค์ เพ่ือให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันขององค์การของงาน นอกจากน้ีการสื่อสารระหว่าง
องค์การต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับหน่วยงานทั้งทางตรงและทางอ้อมเป็นส่งสําคัญ  

  6. การจูงใจ (motivating) สิ่งสําคัญที่สุดที่ทําให้การบริหารจัดการเป็นไปได้ดี 
คือ การจูงใจบุคลากรให้มุ่งมั่นทํางานจนบรรลุวัตถุประสงค์ต่าง ๆ ด้วยการสนองความต้องการของ
บุคลากรโดยการมอบงานท่ีมีความหมาย มีความท้าทายต่อความสามารถ และให้รางวัลเป็นผลตอบแทน
อย่างคุ้มค่า เพ่ือเป็นแรงกระตุ้นและผลักดัน 

  7. การเป็นผู้นํา (leading) การเป็นผู้นําที่ดีต้องเป็นผู้นําที่วิสัยทัศน์กว้างไกล 
แก้ไขสถานการณ์ต่าง ๆ ได้รอบคอบและรวดเร็วต่อสถานการณ์ 

  8. การควบคุมการทํางาน (controlling) การกระทําเพ่ือการแก้ไขข้อบกพร่อง
ที่เกิดจาการเปรียบเทียบผลงานจริง กับผลงานที่คาดหวังหรือต้องการ จึงเป็นส่วนหน่ึงในหน้าที่ของ
ผู้บริหารจัดการ 
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  วิจิตร ศรีสอ้าน (2546) กล่าวว่า ตามทฤษฎีองค์การ ในการบริหารจัดการน้ัน 
มีส่วนสําคัญอยู่สองประการ คือ งาน และ คน โดยที่ทรัพยากรการบริหารท่ีสําคัญมี 4 ประการ หรือที่
เรียกว่า 4Ms ได้แก่ คน (man) เงิน (money) อุปกรณ์ (material) และการจัดการ (management) 
ในการบริหารปัจจัยทั้ง 4 ด้านอย่างมีประสิทธิภาพ การดําเนินงานขององค์การก็จะบรรลุตาม
เป้าหมาย หรือวัตถุประสงค์ที่กําหนดไว้ โดยเฉพาะการบริหารจัดการ งาน และ คน อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

  ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ให้ความหมายของการจัดการ หมายถึง แนวทาง 
กระบวนการ กิจกรรม หรือแผนงานในการปฏิบัติหน้าที่ที่จะดําเนินงานจัดการอย่างมีระบบแบบแผน
โดยมุ่งเน้นในการบริหารทรัพยากรที่มีอยู่ภายในองค์กรให้มีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูงสุด โดย
มีการคิดวางแผนอย่างเป็นระบบ การกําหนดนโยบาย แนวทางต่าง ๆ เพ่ือดําเนินการจัดการให้เป็นไป
ตามวัตถุประสงค์ที่กําหนดไว้ร่วมกันในองค์การและบรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ การใช้ทักษะ
ความเป็นผู้นํา การสร้างแรงจูงใจ ตลอดจนควบคุมงานและติดตามงาน 

 2.3.3 แนวคิดการจัดการทรัพยากรมนุษย์   
  ความหมายของการจัดการทรัพยากรมนุษย์   
  ปัจจุบันการจัดการงานเก่ียวกับบุคคลมีการใช้คําหลายคําด้วยกันซึ่งในแต่ละ

คํามีความหมายเดียวกันกับ คําว่า “การจัดการการบริหารทรัพยากรมนุษย์” (human resource 
management)  อยู่หลายคํา เช่น การจัดการงานบุคคล การจัดการทรัพยากรบุคคล การจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์  การจัดการกําลังคน และการบริหารงานบุคคลแต่่ในปัจจุบันนิยมใช้คําว่า การ
จัดการทรัพยากรมนุษย์ด้วยเหตุผลที่ว่า มนุษย์์จัดเป็นทรัพยากรที่มีค่าอย่างยิ่งและเป็นทรัพยากรที่
สามารถปฏิบัติงานจนสามารถเกิดผลงานสร้างสรรค์์ต่สังคมได้มากมายหากรู้จักใช้ให้เกิดประโยชน์  
หรือบริหารได้ถูก้อง (นงนุช วงษ์์สุวรรณ, 2542) และยังมีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของ
การบริหารทรัพยากรมนุษย์์หรือการบริหารงานบุคคลไว้ดังน้ี 

  พะยอม วงศ์์สารศรี (2538 อ้างถึงใน สัมพันธ์์ ภู่ไพโรจน์, 2540) ให้
ความหมายว่ากระบวนการที่ผู้บริหารใช้ศิลปะและกลยุทธ์ต่าง ๆ  เพ่ือพิจารณาบุคคลที่อยู่่ในสังคม
จนกระทั่งดําเนินการพิจารณาสรรหาคัดเลือกและบรรจุบุคคลที่มีคุณสมบัติเหมาะสมเข้ามาอยู่ร่วมใน
องค์์การและในขณะที่บุคคลเข้ามาปฏิบัติงานในองค์การได้มีการจัดกิจกรรมพัฒนาดํารงรักษาให้
บุคคลที่คัดเลือกเข้ามาเพ่ิมพูนความรู้ ศักยภาพ ความสามารถ มีสุขภาพกายและสุขภาพจิตที่ดีต่อการ
ทํางาน และยังรวมไปถึงการแสวงหาวิธีการท่ีทําให้สมาชิกในองค์ ์การท่ีต้องพ้นจากการทํางาน 
สามารถดํารงชีวิตในสังคมอย่างมีความสุข 

  ธงชัย สันติวงษ์์ (2540)  ได้ให้ความหมายว่า ภารกิจของผู้บริหารทุกคนและ
ของผู้ชํานาญการด้านบุคลากรโดยเฉพาะ ที่มุ่งปฏิบัติในกิจกรรมทั้งปวงที่เกี่ยวข้องกับบุคลากรเพ่ือให้
ปัจจัยด้านบุคคลขององค์การเป็นทรัพยากรมนุษย์ ที่มีประสิทธิภาพสูงสุดตลอดเวลา ซึ่งจะส่งผล
สําเร็จต่อเป้าหมายขององค์์การ 
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  ประเวศน์์ มหารัตน์์สกุล (2543) กล่าวว่า การใช้คน และ/หรือกลุ่มบุคคลให้
สามารถปฏิบัติงานได้ตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์ที่องค์์การมุ่งหวัง ซึ่งต้องใช้ทั้งศาสตร์และศิลป์์ใน
การจัดการให้พนักงานทํางานบรรลุเป้าหมายความคาดหวังอย่างเต็มใจ 

  ชูชัย สมิทธิไกร (2552) ได้แบ่งการจัดการทรัพยากรมนุษย์ไว้ ดังน้ี   
  1.  การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร (Recruitment and Selection) คือ 

ภารกิจสําคัญอันดับแรกของการคัดสรรบุคลากร การคัดสรรบุคลากร เป็นกระบวนการค้นหาและ
คัดเลือก บุคคลท่ีมีความสามารถและ ศักยภาพเข้ามาสมัครงานกับองค์การ เริ่มต้นจากกระบวนที่
บุคคลได้มาสมัครงานกับองค์กรและได้รับการติดต่อ ตลอดจนกระบวนการสิ้นสุดลงเมื่อบุคคลได้รับ
การคัดเลือกให้ทํางานกับองค์กร   

  2. การพัฒนาบุคลากร (Development) คือ กระบวนการหนึ่งในการดําเนิน 
การขององค์การ เพ่ือส่งเสริม สนับสนุน และปรับปรุงให้บุคลากรมีความรู้ ทักษะ และศักยภาพต่อ
ตําแหน่งงานที่ได้รับ ทําให้ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน รวมถึงการเพ่ิมพูนความสามารถ 
และมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นด้วย โดยวิธีการมีหลายวิธี อาทิเช่น การฝึกอบรม การพัฒนาบุคลากร และ
การปฐมนิเทศบุคลากร    

  3. การกระตุ้นจูงใจบุคลากร (Motivation) คือ การจูงใจบุคลากรให้เกิดความ
กระตือรือร้นในการปฏิบัติงาน มีการทุ่มเททั้งแรงกายและแรงใจให้ต่อการทํางาน นับว่าเป็นสิ่งที่
สําคัญมาก ต่อความสําเร็จขององค์กร โดยใช้กลยุทธ์ในการดําเนินการจูงใจได้หลากหลายรูปแบบ เช่น 
การจัดการ สวัสดิการ ค่าตอบแทน การให้รางวัล และการประเมินผลการปฏิบัติงานท่ีมีความเป็น
ธรรมเพ่ือเพ่ิมแรงจูงใจต่อการทํางาน    

  4. การบํารุงรักษาบุคลากร (Maintenance) คือ วิธีการดําเนินการให้บุคลากร 
มีความพึงพอใจต่อการทํางาน โดยองค์กรมีกระบวนการจัดการด้านความปลอดภัยในการปฏิบัติงานของ
บุคคลากร การส่งเสริมสุขภาพและสุขอนามัยของบุคลากร รวมไปถึงการติดต่อสื่อสารที่ดีภายในองค์กร   

  5. การยุติการจ้างงาน (Termination) คือ การยุติความสัมพันธ์ระหว่าง
พนักงานกับองค์การอันเน่ืองมาจากสาเหตุต่าง ๆ เช่น การลาออก การเกษียณอายุ หรือการเลิก
สัญญาจ้าง ดังน้ันจึงจําเป็นอย่างย่ิงที่องค์การต้องมีวิธีการหรือรูปแบบที่เหมาะสมในการยุติการจ้าง
งาน โดยทั่วไปแล้ว วิธีการที่ปฏิบัติต่อ ๆ กันมา คือ การจัดหางานใหม่ การสัมภาษณ์ก่อนออกจากงาน 
การให้คําปรึกษาเมื่อเกษียณ  

 2.3.4 แนวคิดการจัดการด้านการเงิน   
  การบริหารการเงิน หมายถึง การวางแผนการจัดระเบียบและการควบคุม

กํากับกิจกรรม ทางการเงิน เช่น การจัดซื้อ และการใช้ประโยชน์จากเงินทุนขององค์กร ซึ่งใช้หลักการ
บริหารงาน ทั่วไปของทรัพยากรทางการเงินขององค์กร (เอกกมล เอ่ียมศรี, 2557)   

  หลักสําหรับการจัดหาเงินทุนที่ดีน้ันคือ การจัดสรรเงินทุนลงในสินทรัพย์
หมุนเวียน ควรมาจากแหล่งเงินทุนระยะสั้นที่มีกําหนดการชําระเงินคืนไม่เกิน 1 ปี เช่น เจ้าหน้ีการค้า 
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การกู้ยืม เงินระยะสั้นจากธนาคาร หรือสถาบันการเงิน เป็นต้น ส่วนการจัดสรรเงินทุนลงในสินทรัพย์
ถาวร ควรมาจากแหล่งเงินทุนระยะยาวที่มีกําหนดการชําระเงินคืนต้ังแต่ 1 ปีขึ้นไป เช่น การกู้ยืมเงิน
ระยะ ยาวจากธนาคาร หรือสถาบันการเงิน เป็นต้น ซึ่งการจัดการทางการเงินประกอบด้วย 4 ส่วน 
ได้แก่ การวางแผนทางการเงิน การจัดหาเงินทุน การจัดสรรเงินทุน และการควบคุมทางการเงิน   

  การวางแผนทางการเงิน ถือเป็นหน้าที่สําคัญควรมีการวางแผนทางการเงินทั้ง
ระยะสั้นและระยะยาวให้มีความสอดคล้องกับรายได้และค่าใช้จ่ายของกิจการ การวางแผนทาง
การเงินจะ เกี่ยวข้องกับการพยากรณ์เหตุการณ์ที่คาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคต ซึ่งจะมีผลกระทบต่อ
เงินทุนของกิจการ โดยจะมีการพยากรณ์เหตุการณ์ต่าง ๆ เหล่าน้ันออกมาในรูปของงบประมาณ 
(Budgeting) ประเภทต่าง ๆ การจัดหาเงินทุน หลังจากที่ได้มีการวางแผนทางการเงิน ซึ่งจะทําให้
ทราบถึงจํานวนเงิน ทุนที่ต้องการเรียบร้อยแล้ว ขั้นตอนต่อมาคือ การจัดหาแหล่งเงินทุนตามจํานวนที่
ได้วางแผนไว้ โดยที่มาของเงินทุนสามารถแบ่งออกได้ 2 แหล่งใหญ่ ๆ ได้แก่   

  1.  แหล่งเงินทุนที่ได้จากส่วนของเจ้าของ เช่น การออกจําหน่ายหุ้นบุริมสิทธิ 
หุ้น สามัญ เป็นต้น โดยผู้ออกจําหน่ายหุ้นจะมีต้นทุนเงินทุนในรูปของเงินปันผลท่ีจะต้องจ่ายให้กับผู้
ถือหุ้น   

  2. แหล่งเงินทุนที่ได้จากการกู้ยืม เช่น การกู้ยืมระยะสั้น ระยะปานกลาง และ
ระยะยาว โดยผู้กู้จะมีต้นทุนเงินทุนในรูปของดอกเบ้ียที่ต้องจ่ายชําระให้กับผู้ให้กู้ยืม   

  การจัดสรรเงินทุน เมื่อกิจการสามารถจัดหาเงินทุนตามจํานวนที่ต้องการ
เรียบร้อยแล้ว ขั้นตอนต่อมาคือ การจัดสรรเงินทุนในสินทรัพย์ในรูปแบบต่างๆ ซึ่งการจัดสรรเงินทุนที่
ดีคือ ต้องมี สภาพคล่องคือ ความสามารถท่ีจะนําสินทรัพย์มาชําระหน้ีได้ตามกําหนด และมี
ความสามารถในการ ทํากําไรคือ ความสามารถในการบริหารสินทรัพย์ให้เกิดประโยชน์เพ่ิมขึ้น  

  การควบคุมทางการเงิน เป็นการติดตาม ตรวจสอบ และปรับปรุงแผนทางการ
เงินที่ จัดทําไว้ให้สอดคล้องกับสภาพเหตุการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไปตามภาวะเศรษฐกิจในขณะน้ัน 
เพ่ือให้แผน ทางการเงินดังกล่าวช่วยให้กิจการได้รับผลประโยชน์สูงสุด การทําบัญชีรายรับ-รายจ่าย 
หมายถึง การจดบันทึกรายการข้อมูลด้านการเงินของ การปฏิบัติงาน ทั้งที่เกี่ยวกับรายการที่รับเข้ามา
และรายการที่ต้องจ่ายออกไป เพ่ือให้มีข้อมูลที่เก่ียวข้อง ทางด้านการเงิน ตลอดจนผลของการ
ดําเนินงานน้ันไว้ว่าคงเหลือเงินหรือไม่ จํานวนเท่าไร และเปรียบเทียบ ผลการดําเนินกิจการว่าได้กําไร 
หรือขาดทุนเพียงไร (ทิชากร สําราญชลารักษ์, 2556)   

  ต้นทุน หมายถึง ทรัพย์สินทั้งหลายที่นํามาลงไว้ขณะที่แรกเร่ิมดําเนินการ และ
นํามาลง เพ่ิมเติมภายหลัง ต้นทุนไม่จําเป็นต้องเป็นเงินสดอย่างเดียว อาจเป็นสิ่งของอย่างอ่ืนด้วยก็ได้ 
เช่น วัสดุอุปกรณ์ แรงงาน สินค้า ยานพาหนะ ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ เวลาในการปฏิบัติงาน ค่า
เสื่อมราคา ของอุปกรณ์  

  สําหรับแนวความคิดทางการจัดการสมัยใหม่ ประกอบด้วย แนวความคิด
ทางการจัดการ เชิงปริมาณ แนวความคิดเชิงระบบ  และแนวคิดเชิงสถานการณ์ (สุโขทัยธรรมมาธิราช, 
2548: 68) ดังน้ี 
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 2.3.5 แนวคิดการจัดการเชิงปริมาณ (Quantitative management) 
  แนวความคิดของการจัดการเชิงปริมาณมีจุดก่อกําเนิดในช่วงสงครามโลกคร้ัง

ที่ 2 ที่ได้นํานักวิทยาศาสตร์ของสหรัฐอเมริกาและอังกฤษมาให้ทํางานร่วมกันเป็นทีมเรียกว่า 
(Operation research group) เพ่ือให้คําปรึกษาเพ่ือแก้ปัญหาในการรบ ทีมนักวิทยาศาสตร์ดังกล่าว
ได้รับปัญหา เช่น จะวางปืนใหญ่ตําแหน่งใดที่จะดีที่สุด จึงมีการใช้ประสบการณ์และความรู้ในการแก้
สมการของปัญหา โดยใช้วิธีการทางวิทยาศาสตร์ คือ การสังเกตอย่างเป็นระบบของพฤติกรรมที่
ทําการศึกษา การสร้าง ตัวแบบจําลองเพ่ือนําข้อเสนอที่จะได้รับมาสร้างตัวแบบจําลอง เพ่ือประโยชน์
ของการพยากรณ์การ เปลี่ยนแปลงจากน้ันจึงทําการอนุมานจากตัวแบบจําลองว่าจะมีพฤตกิจรรม
อย่างไปอย่างไรและทําการ ทดสอบตัวแบบจําลองเพ่ือศึกษาพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปตามการ
พยากรณ์ในตัวแบบจําลองหรือไม่  หลังจากน้ันแนวคิดการจัดการเชิงปริมาณมาใช้กันในบริษัทต่าง ๆ 
จึงได้รับความนิยมในการนําเอามาใช้ในการแก้ปัญหาของระบบการผลิตในโรงงานอุตสาหกรรมมาก
ขึ้น เช่น การแก้ปัญหาเก่ียวกับตารางการปฏิบัติงาน การกําหนดตําแหน่งทําเลท่ีต้ัง ตัวแบบการขนส่ง 
ตัวแบบ การควบคุมสินค้าคงเหลือ ตัวแบบโครงข่ายปฏิบัติงาน (PERT/CPM) ตัวแบบการจัดลําดับ
งาน และตัวแบบความน่าจะเป็นในการแก้ปัญหาแลการตัดสินใจต่างๆ  ขององค์์การโดยทั่วไป  

 2.3.6 แนวคิดการจัดการเชิงระบบ (System perspective)       
  การศึกษาถึงองค์การโดยเน้นเฉพาะโครงสร้างตามแนวคิดของนักวิชาการกลุ่ม

การบริหารเชิงวิทยาศาสตร์หรือเน้นเฉพาะการปฏิสัมพันธ์ของกลุ่มบริหารเชิงมนุษย์สัมพันธ์ย่อมมี
ปัญหา เพราะไม่ครอบคลุมพฤติกรรมทุกส่วนขององค์การท้ังระบบทําให้สามารถอธิบายพฤติกรรมทุก
ส่วนขององค์การได้ทุกระดับ ทั้งระดับบุคคล ระดับกลุ่ม และระดับองค์การ ทฤษฎีน้ีจึงเป็นประโยชน์
ต่อการบริหารงานเป็นอย่างมาก การท่ีจะศึกษาถึงองค์การโดยเน้นเฉพาะโครงสร้างตามแนวคิดของ
นักวิชาการ กลุ่มการบริหารเชิงวิทยาศาสตร์ หรือเน้นเฉพาะการปฏิสัมพันธ์ของกลุ่มบริหารเชิงมนุษย์
สัมพันธ์ย่อมมีปัญหา เพราะไม่ครอบคลุมพฤติกรรมทุกส่วนขององค์การท้ังระบบทําให้สามารถอธิบาย
พฤติกรรมทุกส่วนขององค์การได้ทุกระดับ ทั้งระดับบุคคล ระดับกลุ่ม และระดับองค์การ ทฤษฎีน้ีจึง
เป็นประโยชน์ต่อการบริหารงานเป็นอย่างมากการนําเอาแนวคิดของวิธีการเชิงระบบ (System 
Approach) มาใช้ในการบริหารด้วยเหตุผลที่ว่าในปัจจุบันองค์การมีการขยายตัวอย่างรวดเร็วและ
สลับซับซ้อนมากข้ึนจึงยากที่จะพิจารณาถึงพฤติกรรมขององค์การโดยให้ครอบคลุมได้หมดทุกแง่มุม 
ทําให้นักวิชาการการบริหารทฤษฎีองค์การสมัยใหม่หันมาศึกษาเรื่องพฤติกรรมองค์การ โดยมี
ความเห็นว่าองค์การเป็นระบบสังคมซึ่งเป็นระบบใหญ่ จึงต้องมีปฏิสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อมอยู่
ตลอดเวลา (จันทรานี สงวนนาม, 2545) 

ผู้ที่คิดทฤษฎีระบบ คือ ลัดวิกวอน เบอรทาแลนฟ่ี (Ludwig Von Bertalanffy) ซึ่งเป็นนัก
ชีววิทยา เขาเป็นคนแรกที่เขียนหนังสือช่ือ “General System Theory” โดยนําเอาแนวความคิดมาจาก
ระบบชีววิทยา ซึ่งเป็นระบบเปิดที่มีปฏิสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อมว่าระบบชีววิทยาที่สมบูรณ์จะช่วยให้ทั้งคน 
สัตว์ และพืชสามารถปรับตัวเข้ากับสิ่งแวดล้อมได้ทั้งในด้านการเรียนรู้ ปฏิกิริยาตอบสนอง และการ
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แก้ปัญหา เขามีความเช่ือว่าในเมื่อองค์การเป็นระบบเปิด จึงย่อมมีปฏิสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อม และ
เปลี่ยนแปลงได้อย่างเป็นระบบมีความเกี่ยวพันต่อกันหลายด้าน หลายระดับ และส่วนต่าง ๆ ของ
องค์การก็เป็นส่วนสําคัญเทา่ ๆ กับตัวขององค์การเอง ดังน้ันทฤษฎีระบบจะรวมเอาระบบย่อยทุกชนิดทัง้
ทางด้านชีวภาพ กายภาพ พฤติกรรม ความคิดเก่ียวกับการควบคุมโครงสร้างเป้าหมาย และกระบวนการ
ปฏิบัติงานไว้ด้วยกัน (จันทรานี สงวนนาม, 2545) 

ปธาน สุวรรณมงคล (2538) ได้สร้างตัวแบบทฤษฎีระบบการบริหารจัดการ ประกอบด้วย 
3 ส่วนคือ ทรัพยากรทางการบริหาร กระบวนการบริหาร และวัตถุประสงค์ ดังภาพที่ 2 
 
       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2 ตัวแบบทฤษฎีระบบการบริหารจัดการ  
ที่มา: ปธาน สุวรรณมงคล, การบริหารและการพัฒนาองค์กร (กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 
2538) 

จากการศึกษาการจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ผู้วิจัยได้นําแนวคิดทฤษฎีการจัดการ
มาใช้ในการศึกษาเรื่องการจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ซึ่งสามารถประยุกต์ใช้กับทฤษฎีที่ใกล้เคียง
ที่สุด คือ ทฤษฎีการจัดการเชิงระบบ (System perspective) เป็นทฤษฎีร่วมสมัย หรือปัจจุบันมี
ขอบเขตการศึกษาถึงส่วนของปัจจัยนําเข้า คือ การบริหารจัดการทรัพยากร 4 ด้าน คือ 1. การบริหาร
จัดการบุคคล เป็นการจัดการในส่วนของผู้ประกอบการภายในตลาดและรอบนอกตลาด 2. การจัดการ
ด้านการเงิน จัดการในด้านการเก็บค่าเช่าร้าน ร่วมไปถึงงบประมาณในการดูแลด้านต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง
กับการเงิน 3. การจัดการด้านวัสดุอุปกรณ์ เก่ียวข้องกับการจัดการในด้านพ้ืนที่ภายในและภายนอก

คน (Man) 

อุปกรณ์ (Mariel) 

เคร่ืองจักร (Machines) 

วิธีการ (Methods) 

เงิน (Moneys) 

  วัตถุประสงค์ 

การวางแผน    การจัดองค์กร การจัดคนเข้าทํางาน 

การประสานงาน       การสั่งงาน     การควบคุม 

ทรัพยากรการบริการ กระบวนการบริการ         วัตถุประสงค ์
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ตลาด 4. การจัดการงานทั่วไป เกี่ยวข้องในด้านการจัดการงานต่างๆภายในตลาด อาทิเช่น ด้านความ
ปลอดภัย ด้านปรับภูมิทัศน์ ด้านสิ่งแวดล้อม หรือแม้แต่กระทั่งการจัดกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการตลาด   
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

3.1 การบริหารเชงิกลยุทธ ์
ความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
กลูเอค (Glueck 1984) ให้ความหมายของนโยบายธุรกิจ หรือการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

หมายถึง แนวทางหรือแผนในการดําเนินงานทั้งหมดขององค์การท่ีถูกกําหนดขึ้น โดยมีการจัดสรร
ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือบรรลุตามวัตถุประสงค์ขององค์การที่กําหนดไว้ 

สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ (2542) กล่าวว่า การบริหารเชิงกลยุทธ์ (Strategic Manage- 
ment) หรือการวางแผนเชิงกลยุทธ์ (Strategic Planning) หรือการคิดอย่างกลยุทธ์(Strategic Thinking) 
ถือได้ว่าเป็นแนวทางบริหารเชิงระบบ (Systemic Management) ซึ่งมีความหมายยืดหยุ่นกับการ
เปลี่ยนแปลง เป็นการบริหารที่ป้องปรามปัญญา (Preventive) ด้วยระบบแนวคิดที่มองไปสู่อนาคต 
(Proactive) และมีความคล่องตัวในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ตลอดจนแนวทางที่ครบวงจร (Holistic) 

สมยศ นาวิการ (2539) กล่าวว่า นโยบายธุรกิจ หรือ การจัดการเชิงกลยุทธ์จะมุ่งที่
การตรวจสอบ และการประเมินจุดแข็ง จุดอ่อนภายใน สภาพแวดล้อมภายในขององค์การ โดยการมุ่ง
ใช้ทรัพย์สินขององค์การอย่างมีประสิทธิภาพ นโยบายธุรกิจ จะมุ่งที่การกําหนดแนวทางโดยทั่วไปเพ่ือ
บรรลุภารกิจ และเป้าหมายของบริษัท หรือ การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการปรับปรุง สนใจพิจารณาถึง
วัตถุประสงค์ นโยบายและแผนงานต่างๆท่ีได้มีการคิดอย่างดี และได้จัดระเบียบเป้าหมาย ทิศทาง
ดําเนินงานของทั้งองค์การทั้งน้ีตามกลยุทธ์ของแผนงานทั้งหลายที่ดําเนินเป็นข้ันๆ เป็นลําดับก่อนหลัง 
(ธงชัย สันติวงษ์, 2532) 

กล่าวโดยสรุปการบริหารเชิงกลยุทธ์คือ การบริหารจัดการองค์การอย่างมีระบบแบบ
แผนโดยมุ่งเน้นในการบริหารทรัพยากรที่มีอยู่ในองค์ให้มีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูงสุด โดยมี
การคิดวางแผนอย่างเป็นระบบ การกําหนดนโยบาย แนวทางต่าง ๆ เพ่ือดําเนินการจัดการให้เป็นไป
ตามวัตถุประสงค์ที่กําหนดไว้ร่วมกันในองค์การและบรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ การบริเชิงกล
ยุทธ์จึงมีความสําคัญต่อองค์กรอย่างย่ิงที่จะวิเคราะห์ความสามารถและสภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอกขององค์กร เพ่ือเป็นประโยชน์ในการกําหนดกลยุทธ์และแนวทางในการนํามาปฏิบัติใช้ให้
สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมทางสังคม สภาพเศรษฐกิจเพ่ือการได้เปรียบในการแข่งขังของธุรกิจต่อไป 

3.1.1 ความสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
บุญเลิศ เย็นคงคา (2549) กล่าวว่า ความสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์มี ดังน้ี 
1. ช่วยให้องค์การมีวัตถุประสงค์และภารกิจขององค์การในอนาคตอย่างชัดเจน

สามารถใช้เป็นแนวทางสําหรับผู้ปฏิบัติงานในการทํางานให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน 2. ช่วยให้การ
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ดําเนินงานสอดคล้องในหน้าที่ต่าง ๆ ภายในองค์การ เพ่ือนําไปสู่วัตถุประสงค์ที่กําหนดไว้ 3. เปิด
โอกาสให้ผู้บริหารระดับต่าง ๆ มีส่วนร่วมในการบริหาร มีความริเร่ิมสร้างสรรค์เพ่ือพัฒนาองค์การ  
4. ช่วยให้องค์การสามารถคาดการณ์ถึงปัญหาที่จะเกิดข้ึน แล้วเปลี่ยนแปลงปัญหาให้เป็นโอกาสที่จะ
ดําเนินธุรกิจในอนาคต 5. ช่วยให้ผู้บริหารมีวิสัยทัศน์ที่กว้างไกล สามารถตัดสินใจได้อย่างรอบคอบ
และสามารถลดความเสี่ยงได้  

3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
 3.2.1 ความหมายของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
  สภาพแวดล้อมทางการตลาด หมายถึง สภาพแวดล้อมทางการตลาดที่ส่งผล

ท้าให้เกิดโอกาส หรือข้อได้เปรียบในทางธุรกิจ โดยมีกระบวนการและวิธีที่ช่วยท้าการวิเคราะห์เพ่ือ
ตอบสนองต่อการดําเนิน ธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ ด้วยการสร้างกลยุทธ์และแผนการดําเนินธุรกิจ 
(อลงกรณ์ โอภาสศรีวิศาล, 2554) 

  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการแข็งขัน แสดงให้ทราบถึง
จุดแข็ง จุดอ่อน ขององค์กร ส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจและกลยุทธ์ที่นํามาใช้เพ่ือการแข่งขันในเชิง
ธุรกิจ นําไปสู่การสร้าง ความได้เปรียบและโอกาสการสร้างกําไร โดยทําให้ปัญหาหรืออุปสรรคลดน้อย
มากที่สุด (รัติยา ไกรสัย, 2554) 

  นอกจากน้ี ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) ยังได้ให้ความหมายไว้ว่า การ
วิเคราะห์ สภาพแวดล้อมจะส่งผลต่อธุรกิจจะมีปัจจัยที่สําคัญอีก 2 ระดับ ได้แก่ ปัจจัยระดับมหภาค 
และปัจจัยระดับจุลภาค ซึ่งเป็นปัจจัยภายนอกที่องค์กรไม่สามารถควบคุมได้    

 3.2.2 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางการตลาดระดับมหภาค 
  การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางการตลาดระดับมหภาค เป็นการ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมในด้านต่าง ๆ ที่อยู่ภายนอกขององค์กร แต่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจในภาพรวม ทํา
ให้ต้องมีการเปลี่ยนแปลงให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม ณ ปัจจุบัน เน่ืองจากไม่สามารถควบคุมปัจจัย 
สภาพแวดล้อมที่เกิดขึ้น มีอิทธิพลต่อการดําเนินธุรกิจและระบบของตลาดเป็นอย่างมาก โดยที่องค์กรไม่
สามารถปรับให้เพ่ิมข้ึนหรือลดลงได้ ซึ่งเคร่ืองมือที่นํามาใช้ท้าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
จะเรียกว่า PEST Analysis ในแต่ละด้านประกอบด้วย ด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคม และด้าน
เทคโนโลยี และในการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์บางเร่ืองจะพบว่ายังมีด้านกฎหมาย และด้านสิ่งแวดล้อมเข้า 
ไปเก่ียวข้อง ดังน้ัน เมื่อครบทุกด้านจึงเรียกว่า “PESTEL” (ทิพย์วรรณ วานิชยากร, 2555) 

 3.2.3  ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางการตลาดระดับจุลภาค 
  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดระดับจุลภาค เป็นการวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายนอกในระดับจุลภาค ประกอบด้วย กลุ่มต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลในระยะใกล้ที่มีต่อ
ความสามารถในการให้บริการหรือการทําการตลาด เป็นปัจจัยภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้ แต่
สามารถเลือกกําหนดหรือเปลี่ยนแปลงในกับธุรกิจได้ เพ่ือให้ตรงต่อความต้องการและความเหมาะสม
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กับธุรกิจมากที่สุด (มนต์ชัย สุนทราวัฒน์, 2556) ซึ่งจะประกอบไปด้วย ด้านคู่แข่ง ผู้ขายปัจจัยการ
ผลิต ลูกค้า พ่อค้าคนกลาง และชุมชน  (ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554)  

  การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก โดยใช้ทฤษฎี Porter ' Five Force Model อีก
ทฤษฎีในการวิเคราะหปั์จจัยภายนอก เพ่ือหาทางพัฒนา ส่วนใหญ่เป็นการมองหาอุปสรรค ซึ่งเป็น
ความเสี่ยง โดยใช้ทฤษฎี Porter 's  Five  Force Model คือ ปัจจัยหลัก 5 ตัว ที่เป็นแรงผลักดัน 
หรืออุปสรรคการทํากิจการ  ดังน้ี     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที่ 3 แรงกดดัน 5 ประการ (Five  Force Model)   
ที่มา: ประยุกต์มาจาก ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรีรัตน์, กลยุทธ์การตลาดและการวางแผน 
(กรุงเทพฯ: ธรรมสาร สํานักมาตรฐานการศึกษา, 2554) 
 

1. คู่แข่งรายใหม่ อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดของสินค้าและบริการน้ัน ๆ เพราะ
แน่นอนว่า หากธุรกิจที่ผู้ประกอบการกําลังทําอยู่นั้นมียอดขายสูง มีกําไรดี แต่มีอุปสรรคในการเข้าสู่
ตลาดที่ตํ่า ก็จะทําให้มีคู่แข่งหน้าใหม่ ๆ เข้ามาลงทุนอีกมากมายภายในเวลาไม่ช้า ซึ่งแน่นอนว่าเมื่อมี
การแข่งขันในตลาดเดียวกันแล้ว ส่วนแบ่งการตลาดและกําไรที่เคยมีสูงก็ต้องลดลงเป็นเรื่องปกติ โดย
ปกติแล้วธุรกิจใหญ่ๆ อาจยังไม่ค่อยได้รับผลกระทบในเร่ืองในเรื่องน้ีสักเท่าไร เพราะสําหรับธุรกิจขนาด
ใหญ่แล้วน้ันมักรับวัตถุดิบมาในราคาที่ถูกกว่า ทําให้สามารถกําหนดราคาในราคาที่ตํ่ากว่า รวมไปถึง
ระบบงานทั้งวิธีการจัดส่งและกระจายสินค้าที่มีประสิทธิภาพจนยากที่เจ้าใหม่จะเข้ามาทัดเทียมได้     

การแข่งขนัระหว่างคู่แขง่
ในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

คู่แข่งรายใหม่ 

สินค้าทดแทน 

ลูกค้า ผู้ขายปัจจัยการ
ผลิต
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 แต่สําหรับธุรกิจเล็กน้ันก็สามารถสร้างความสัมพันธ์ดีกับลูกค้าจนเกิดเป็น
ความจงรักภักดีได้เช่นกัน การสร้างตราผลิตภัณฑ์ให้แข็งแกร่งและเป็นที่รู้จักของผู้คนก็เป็นอีกหน่ึงวิธี
ที่แม้ว่าจะมีผู้ประกอบการหน้าใหม่เปิดตัวมา ผู้บริโภคก็ยังคงใช้บริการสินค้าและบริการของเราต่อไป 
ดังน้ันหากรู้ตัวแล้วว่าธุรกิจที่ทําอยู่นั้นสามารถมีคู่แข่งใหม่ ๆ เข้ามาในตลาดก็ควรจะให้ความสําคัญกับ
คุณค่าของตราผลิตภัณฑ์ และสร้างความโดดเด่นที่เลียนแบบได้ยากก็จะกลายเป็นอุปสรรคที่ยากขึ้น
สําหรับการเลียนแบบของผู้ประกอบการหน้าใหม่ 

2. สินค้าทดแทน การคุกคามน้ีมักจะเกิดเมื่อลูกค้าสามารถหาสินค้าที่มาแทน
สินค้าเดิมได้อย่างง่ายดาย โดยสินค้าทดแทนน้ันอาจมีราคาที่ถูกกว่าหรือมีคุณภาพบางส่วนที่ดีกว่าจน
ตัดสินใจที่จะเลิกซื้อสินค้าและใช้บริการของเดิมแล้วหันไปเลือกใช้สินค้าทดแทนแทน ดังน้ันต้องมั่นใจ
ว่าสินค้าและบริการน้ันจะต้องมีจุดเด่นที่โดดเด่นจนไม่สามารถหาสินค้าทดแทนมาใช้ได้ หรืออาจใช้
รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ที่ทําให้สินค้าดูมีคุณค่าและน่าซื้อมากกว่าสินค้าทดแทน 

3.  อํานาจต่อรองจากผู้จําหน่ายวัตถุดิบ แรงกดดันที่ต้องเผชิญคือ กลุ่มผู้ขาย
ปัจจัยการผลิตที่รวมกลุ่มกัน เพ่ือลดอํานาจในการต่อรองกับลูกคา้เพ่ือกลุ่มผู้ขายปัจจัยการผลิตจะขาย
สินค้าได้ในราคาที่สูงขึ้นหรือมีคุณภาพที่น้อยลงโดยท่ีไม่มีสิทธิเลือกมากนัก โดยเฉพาะอย่างย่ิงกับ
ผู้ประกอบการท่ีต้องเจอกับผู้ขายปัจจัยการผลิตที่มีจํานวนน้อยแล้วย่ิงเลี่ยงที่จะเผชิญกับเหตุการณ์ได้
ยากเพราะทางเลือกย่อมน้อยตามลงไปด้วย และเมื่อควบคุมราคาวัตถุดิบเองไม่ได้ก็จะส่งผลให้ต้นทุน
ในการประกอบธุรกิจสูงข้ึน 

 ซึ่งวิธีรับมือกับอํานาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตนั้นก็คือ การรวม 
กลุ่มของผู้ประกอบการสินค้าและการบริการเดียวกันเพ่ือไปต่อรองราคา หรือรวมกลุ่มกันเพ่ือสั่งซื้อ
สินค้าทีละมาก ๆ เพ่ือลดราคาของวัตถุดิบให้ถูกลงไม่เช่นน้ันจะไปเลือกใช้บริการของเจ้าอ่ืนแทน ซึ่ง
นอกจากกลุ่มผู้ขายปัจจัยการผลิตน้ีจะมีอํานาจต่อรองที่เพ่ิมขึ้นแล้ว ยังเป็นการสร้างสัมพันธไมตรีอันดี
กับบรรดาคู่แข่งที่ช่วยเพ่ิมอํานาจการต่อรองกับลูกค้าในอนาคตได้อีกด้วย 

4. อํานาจต่อรองของลูกค้า ในบางครั้งผู้ซื้อก็มีอํานาจที่จะกําหนดราคาของ
สินค้าให้ลดลง หรือกําหนดคุณภาพของสินค้าและบริการให้สูงข้ึนได้ตามที่พวกเขาต้องการ สําหรับ
ผู้ประกอบการแล้วน้ัน การลดราคาขายก็ทําจะให้รายได้ลดลง ส่วนการเพ่ิมคุณภาพก็ทําให้ต้นทุนการ
ผลิตสูงข้ึน และปัจจัยเหล่าน้ีก็นําไปสู่ผลกําไรที่ลดลงอีก โดยธุรกิจที่มีกลุ่มลูกค้าให้ความสนใจน้อย
และไม่เป็นที่ต้องการของตลาดผู้บริโภคก็จะย่ิงมีอํานาจในการต่อรองที่สูงขึ้น และจะยิ่งสูงขึ้นไปอีกถ้า
หากลูกค้ามีการรวมกลุ่มกันเพ่ือซื้อในปริมาณมาก เพราะลูกค้าน้ันจะมีสิทธิในการเลือกที่จะไปเสนอ
ซื้อกับผู้ประกอบการเจ้าอ่ืน ๆ ที่สามารถให้ราคาและคุณภาพได้ในแบบที่ต้องการ    

 ดังน้ัน การรวมกลุ่มกันของผู้ประกอบการที่ขายสินค้าหรือให้การบริการ
ชนิดเดียวกันในการกําหนดฐานราคาที่ตํ่าที่สุดที่จะขายให้กับลูกค้าได้  เพราะเมื่อเราทําข้อตกลงกับ
กับร้านค้าอ่ืนๆ ในเรื่องราคาแล้ว ลูกค้าก็จะไม่สามารถต่อรองราคาสินค้าได้มากนัก เนื่องจากในแต่ละ
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ร้านก็จะมีราคาของสินค้าที่เท่ากันหรือใกล้เคียงกัน เพ่ือลดการแข่งขันการตัดราคาของผู้ประกอบการ
ทุกฝ่าย แต่ทั้งน้ีบรรดาผู้ประกอบการก็สามารถเลือกที่จะแข่งขันธุรกิจกันได้นอกเหนือด้านราคา
อย่างเช่น ด้านการบริการ ด้านบรรจุภัณฑ์ของสินค้า หรอืช่ือเสียงตราผลิตภัณฑ์โดยที่ไม่ต้องลดมูลค่า
ของสินค้าและบริการลง 

5. การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันความรุนแรงในการแข่งขันประกอบไป
ด้วยปัจจัยใน 4 หัวข้อข้างต้น ทั้งอํานาจของผู้ซื้อ อํานาจของผู้ขายปัจจัยการผลิต การคุกคามของ
ผู้ประกอบการหน้าใหม่ การคุกคามจากการมีสิ่งทดแทนได้ นั้นล้วนส่งผลต่อการอัตราความรุนแรงใน
การแข่งขันแทบทั้งสิ้น และย่ิงตลาดท่ีมีอัตราการแข่งขันที่รุนแรงแล้วน้ันธุรกิจก็จะย่ิงมีความเสี่ยงใน
สภาพแวดล้อมที่สูงตาม ดังน้ันเมื่อตัดสินใจท่ีจะเข้าสู่ตลาดที่มีการแข่งขันที่รุนแรงแล้วก็ควรที่จะ
เตรียมพร้อมรับมือให้ดี และรีบทําให้องค์กรแข็งแกร่งเพ่ือที่จะได้อยู่รอดในตลาดอย่างย่ังยืน 

กล่าวโดยสรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด หมายถึง สภาพ 
แวดล้อมทางการตลาดที่ทําให้เกิดข้อได้เปรียบหรือโอกาสในทางธุรกิจ โดยมีวิธีและกระบวนการใน
การวิเคราะห์เพ่ือให้ตรงตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายในการดําเนินธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ โดย
แบ่งการวิเคราะห์เป็นระดับ 2 ระดับ ได้แก่ ระดับมหภาค ประกอบด้วย ด้านประชากรศาสตร์ สังคม
และวัฒนธรรม เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย ระดับจุลภาค ประกอบไปด้วยด้านคู่แข่ง 
ผู้บริโภค และผู้จัดหาวัตถุดิบ ตลอดจนการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 จะช่วยให้เข้าใจถึงโครงสร้าง 
แนวโน้มหลัก และแรงกดดันต่างๆท่ีมีผลต่อความสามารถในการทํากําไรในกิจการหรือตลาดเป้าหมาย 
ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนภายท่ีเก่ียวข้องกับกิจการและคู่แข่งภายในตลาดและเห็นภาพ
แนวโน้มและภัยคุกคามในการประกอบธุรกิจ 

3.3 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดและธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 
ฟิลลิป  ค๊อตเล่อร์ (Philip Kotler, 2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

(marketing mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้และใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า กลุ่มเป้าหมาย นั้นได้อันจะประกอบด้วยเครื่องมือดังต่อไปนี้ 

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่องค์กรเสนอขายต่อผู้บริโภคเพ่ือสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบไปด้วยสินค้าบริการความคิด สถานที่องค์กรหรือบุคคล ทั้งน้ีผลิตภัณฑ์ต้องมีประโยชน์ มี
คุณค่าในสายตาผู้บริโภค จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์นั้นสามารถขายได้  

ราคา หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์นั้นหน่ึงหน่วยในรูปของตัวเงิน ซึ่งจะต้อง
กําหนดให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคและระดับความรุนแรง
ของการแข่งขันในตลาด  

ช่องทางการจัดจําหน่ายและกระจายสินค้า หมายถึง สถานที่และวิธีการในการติดต่อ
ซื้อขายกับลูกค้า รวมถึงมีการกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อและมอบความสะดวก
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ให้กับผู้บริโภคการส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือการสื่อสาร เพ่ือสร้างความพึงพอใจจูงใจให้ลูกค้า
เกิดความต้องการเป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้  

วารสารการบรรจุภัณฑ์ (2555) ได้ให้ความหมายบรรจุภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่ทําหน้าที่
รองรับหรือห่อหุ้มผลิตภัณฑ์ เพ่ือทําหน้าที่ป้องกันผลิตภัณฑ์จากความเสียหายต่าง ๆ ช่วยอํานวยความ
สะดวกต่างๆใน การขนส่งและการเก็บรักษากระตุ้นการซื้อ เปรียบเสมือนเป็นหน้าตาของสินค้า 

ค๊อตเล่อร์ และอาร์มสตรองค์ (Kotler and Armstrong, 2002) กล่าวว่า การใช้พนักงาน
ขายเป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ หรือบริการหวังผลลัพธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายและขณะเดียวกันก็เพ่ือสร้างสัมพันธ์ภาพระยะยาว
กับลูกค้าอีกด้วยและการให้ข่าวสารประชาสัมพันธ์ คือ รูปแบบหนึ่งของการติดต่อ สื่อสารเพ่ือสร้าง
ทัศนคติที่ดีต่อองค์การต่อ ผลิตภัณฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมีจุดมุ่งหมายเพ่ือ
ส่งเสริมภาพลักษณ์ขององค์การในระยะยาว 

ความหมายของกลยุทธ์ทางการตลาด หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการบริหารงานทางด้านการตลาด
ของผู้ประกอบการ เพ่ือให้บรรลุ วัตถุประสงค์ทางการตลาดในเป้าหมายของธุรกิจ เป็นกลไกที่ใช้ใน
การคําเนินธุรกิจ และสร้างคุณค่าให้แก่ ผู้บริโภค เกิดความสัมพันธ์ในเชิงบวก ทําให้ผู้บริโภคเกิดความ
ประทับใจและเกิดความพึงพอใจในการใช้บริการสินค้า (พรพิมล ปิยะกุลค้ารง, 2553)  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ได้ให้ความหมายของกลยุทธ์ทางการตลาด การกําหนด
วิธีการใช้เคร่ืองมือทางการตลาด ในการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด เพ่ือทําให้เกิดความตอบ 
สนองของลูกค้าหรือ ผู้บริโภคมากที่สุด เกิดบรรลุเป้าหมายทางการตลาดที่ต้ังไว้ในระยะยาว ส่วน
ประสมทางการตลาด Philip Kotler (2005: 21) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
และธุรกิจบริการ ว่าหมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งเคร่ืองมือน้ีสามารถ
ควบคุมและตอบสนองความต้องการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ซึ่งจะประกอบไปด้วย 4 ประการ 
ที่สามารถควบคุมได้ คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่บริการ (Place) การส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) บุคคล(People) ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical  Evidence and Presentation )  และ ด้านกระบวนการ ( Process) ซึ่งทั้ง 7 ประการจะมี
ความสัมพันธ์สามารถสร้างความพึงพอใจหรือตอบสนองต่อลูกค้าได้เหมาะสมท่ีสุดทําให้ ลูกค้าซื้อสินค้า
และบริการได้อย่างเต็มใจ ประการทั้ง 7 อาจเรียกย่อ ๆ ได้ว่า 7P’s โดยแบ่งออกได้ดังน้ี 

กลยุทธ์ทางการตลาดในการทําให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจําหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการ
พบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่าสินค้าที่มีจําหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซื้อก็จะทําให้ผู้บริโภคนําไปประเมิน
ประเภทของช่องทางที่นําเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ (ชีวรรณ เจริญสุข, 
2547) หรือการกระจายสินค้าเป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลิตไปยัง
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ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษาตัวสินค้าภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและ
ระบบช่องทางการจัดจําหน่ายของธุรกิจนั้น (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) 

ภูดินันท์  อดิทิพยางกูร (2555) ได้ให้ความหมายว่า ช่องทางการจัดจําหน่ายที่เกี่ยวข้อง
กับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ที่มีส่วนร่วมในกระบวนการนําพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งการ
ตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจําหน่ายที่เหมาะสม มีความ สําคัญต่อกําไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมี
ผลกระทบต่อการกําหนดส่วนผสมทางการตลาดที่เกี่ยวข้องอ่ืน ๆ เช่น การต้ังราคา การโฆษณา เกรด
สนิค้า  

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ
(Service  Mix) ของ Philip  Kotler  ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  7Ps  ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด ซึ่งประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์
ได้คือ  สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์ 
น้ัน ๆ โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น  2  ลักษณะ  คือ  ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้  และผลิตภัณฑ์
ที่จับต้องไม่ได้. ผลิตภัณฑ์ ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า หรือสินค้า
หรือบริการที่บุคคลและองค์กรซื้อไปเพ่ือใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าอ่ืน ๆ หรือในแนวทางการ
ประกอบธุรกิจ หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ีผู้ซื้อสินค้าซื้อไปเพ่ือใช้ในการผลิต การให้บริการ หรือ
ดําเนินงานของกิจการ (ณัฐ  อิรนพไพบูลย์, 2554) หรือแม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นองค์ประกอบตัวเดียวใน
ส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตัวสําคัญที่มีรายละเอียดที่จะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี 
เช่นความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Quality) การรับประกันผลิตภัณฑ์ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ์ 
(Returns) (ชีวรรณ  เจริญสุข, 2547) 

2. ด้านราคา  (Price) หมายถึง  คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า  (Value)  ของบริการกับราคา  (Price) ของบริการน้ัน  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ
ชัดเจน และง่ายต่อการจําแนกระดับบริการที่ต่างกัน และราคาต้องเหมาะสมกับตําแหน่งทางการ
แข่งขันของสินค้าและสร้างกําไรในอัตราที่เหมาะสมสู่กิจการหรือจํานวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้า
หรือบริการหรือผลรวมของมูลค่าที่ผู้ซื้อทําการแลกเปล่ียนเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือ
การใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการหรือนโยบายการต้ังราคา (Pricing Policies) (ณัฐ  อิรนพไพบูลย์, 
2554) หรือมูลค่าของสินค้าและบริการท่ีวัดออกมาเป็นตัวเงิน การกําหนดรามีความสําคัญต่อกิจการ
มาก กิจการไม่สามารถกําหนดราคาสินค้าเองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องกําหนดต้นทุน
การผลิต สภาพการแข่งขัน กําไรที่คาดหมาย ราคาของคู่แข่งขัน ดังน้ันกิจการจะต้องเลือกกลยุทธ์ที่
เหมาะสมในการกําหนดราคาสินค้าและบริการ  ประเด็นสําคัญจะต้องพิจารณาเก่ียวกับราคาได้แก่ 
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ราคาสินค้าที่ระบุในรายการหรือราคาที่ระบุ (List Price) ราคาที่ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาที่มีส่วน
ยอมให้ (Allowances) ราคาที่มีช่วงระยะเวลาที่การชําระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไข
ให้สินเช่ือ (Credit Terms) (ชีวรรณ  เจริญสุข, 2547) 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการท่ีนําเสนอ  ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทางในการนําเสนอ
บริการ (Channels) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุม
และทั่วถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจําหน่าย
เป็นเส้นทางเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ใน
ช่องทางการจัดจําหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 
หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทาง
การตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไป
ยังจุดที่ต้องการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลกําไร (ณัฐ  อิรนพไพบูลย์, 2554)  

4. ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการติดต่อ 
สื่อสารให้ผู้ใช้บริการ  โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้
บริการและเป็นกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ที่เน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ส่งเสริม
การขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกว่า 7’sP ซึ่งนําไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทาง
การตลาดที่เพ่ิมขึ้นตามเป้าหมายของกิจการน่ันเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่มุ่งเน้นทางด้านของการ
สร้างประสบการณ์ที่ดีน่าประทับใจให้กับลูกค้า ก็จะนําไปสู่การสร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ที่
แนบแน่นต่อผู้บริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการดําเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดระดับที่สองนี้ คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงข้ึนเมื่อเทียบกับ
คู่แข่งขัน (ณัฐ  อิรนพไพบูลย์, 2554)  

 กิจกรรมติดต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมายเพ่ือเป็นการให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือน
ความจําเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริม
การขาย (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) หรือเป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือ
บริการความคิดต่อบุคคลโดยใช้เพ่ือจูงใจ ให้เกิดความต้องการเพ่ือเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่า
จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

5. ด้านบุคคล  (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ
ฝกึอบรม  การจูงใจ  เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถมีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บรกิาร  มีความคิดริเริ่ม  มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 
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6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7.  ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในด้านการบริการ ที่นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ    

การศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดและธุรกิจบริการ สําหรับใช้ในการกําหนด  
กลยุทธ์ทางการตลาดให้ดีและมีประสิทธิภาพ ต้องดําเนินไปพร้อม ๆ กัน ส่วนประสมทางการตลาดจะ
มุ่งเน้นไปจุดหมาย เดียวน่ันก็คือ เป้าหมายทางการตลาด ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
เพ่ือให้ลูกค้าหันมา สนใจในผลิตภัณฑ์ และช่วยให้ธุรกิจมีการขยายตัวสามารถดําเนินกิจการแล้วได้รับ
ผลกําไรตอบแทนที่คุ้มค่า และเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมของสังคมในปัจจุบันมากที่สุด หากปัจจัยใด
ล้มเหลว ย่อมส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดให้ล้มเหลวตามไปด้วยเช่นกัน ผู้ประกอบการควร
จัดการระเบียบความสมดุลให้เหมาะสม ทั้ง 7 ปัจจัยให้มีความเหมาะสมมากที่สุด เพ่ือเกิด
ผลประโยชน์สูงสุด ดังสรุปออกมาเป็นภาพ ส่วนประสมทางการตลาดและบริการ    

3.4 กลยุทธ์การแข่งขัน 
            ความได้เปรียบในการแข่งขันหรือ Competitive advantage คือ สิ่งที่เป็น

ความสามารถพิเศษขององค์กรที่คู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาในการปรับตัวเอง
มากก่อนที่เลียบแบบความ สามารถของเราได้ เช่น นวัตกรรม ระบบการจัดการภายในองค์กร ระบบ
การบริหารองค์กร ภาพลักษณ์ขององค์กรเป็นต้น ปัจจัยที่เป็นพ้ืนฐานที่สําคัญมากที่สุดในการทําให้
เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันก็คือ ความรู้ (Knowledge) ที่องค์กรต้องพยายามสร้างขึ้นมา ด้วย
การเรียนรู้ (Learning) และพัฒนามาเป็นองค์กรแห่งกาเรียนรู้  (Learning Organization) ให้ได้ 
จากน้ันผู้บริหารต้องดึงเอาความรู้ต่าง ๆ ที่บุคลากรมี เพ่ือมาสร้างนวัตกรรม(Innovation) ให้กับ
องค์กรต่อไป นวัตกรรม เป็นการเรียนรู้ การผลิต และการใช้ประโยชน์จากความ คิดใหม่ เพ่ือให้
เกิดผลดีทางเศรษฐกิจและสังคม รวมถึงการสร้างผลิตภัณฑ์ การบริการ กระบวนการใหม่การปรับปรุง
เทคโนโลยี การแพร่กระจายเทคโนโลยี และการใช้เทคโนโลยีให้เป็นประโยชน์และเกิดผลพวงทาง
เศรษฐกิจและสังคม (Wheelen Hunger, 2002)    

3.4.1  กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุนตํ่า (Cost Readership Strategy) เป็นกล
ยุทธ์ที่ใช้ในการแข่งขันเมื่อธุรกิจได้เปรียบด้านต้นทุนตํ่า เมื่อเทียบกับคู่แข่งในอุตสาหกรรมน้ัน ในการ
ผลิตสินค้าหรือบริการสําหรับลุกค้าทั่วไปที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย (Coulter, 2002) หรือเป็นความ 
สามารถของบริษัทหรือหน่วยย่อยธุรกิจในด้านออกแบบ (Design) การผลิต (Produce) และการ 
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ตลาด (Marketing) ของผลิตภัณฑ์ที่มีความใกล้เคียงกันได้อย่างมีประสิทธิภาพด้านต้นทุนเหนือกว่า
คู่แข่ง (Wheelen Hunger, 2002)  

  ข้อได้เปรียบจาการใช้กลยุทธ์ต้นทุนตํ่า 
  1.  ถ้าสามารถผลิตสินค้าในราคาที่ตํ่าได้จะทําให้คู่แข่งไม่สามารถเข้ามาทํา

การแข่งขันได้เพราะคู่แข่งขันที่จะเข้ามาอาจได้รับความเสียหายจากสงครามด้านราคา 
  2. ผู้ผลิตสินค้าที่ราคาตํ่าอยู่แล้วสามารถลดแรงกดดันของลูกค้าในการต่อรองราคา

ได้น้อยลง เน่ืองจากคู่แข่งไม่สามารถกําหนดราคาสินค้าได้ตํ่ากว่าราคาเพ่ือความอยู่รอด (Survival Prices) 
  3. เน่ืองจากมีกําไรข้ันต้นที่สูงกว่าทําให้ผู้ผลิตที่มีต้นทุนตํ่ากว่าสามารถยืน

หยัดต่อการเพ่ิมขึ้นของต้นทุนจากผู้ขายปัจจัยการผลิตได้ 
  4. คู่แข่งรายใหม่ที่เข้ามาแข่งขันในด้านราคามักจะต้องเผชิญกับผู้นําด้าน

ต้นทุนตํ่า เมื่อธุรกิจมีปริมาณการผลิตเพ่ิมขึ้นก็จะทําให้ต้นทุนการผลิตลดลง 
  5. ผู้ผลิตที่มีต้นทุนตํ่าสามารถใช้กลยุทธ์ด้านราคาเพ่ือแข่งขันกับสินค้า

ทดแทนของคู่แข่งขันได้ เมื่อวัตถุดิบที่เป็นส่วนประกอบชนิดใหม่ถูกนํามาแข่งขันในอุตสาหกรรม 
ผู้ผลิตที่มีประสิทธิภาพในการผลิตมากกว่าหรือผู้ผลิตที่มีต้นทุนตํ่ากว่าจะถูกคุกคามโดยสินค้าทดแทน
น้อยที่สุด (วิโจรน์ เจษฎาลักษณ์, 2558) 

 3.4.2  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differtiation Strategy) 
  การสร้างความแตกต่าง Hill and Jones อ้างถึงใน กันยารัตน์ หลายแห่ง 

(2556) กล่าวว่า การกําหนดรูปแบบการ ดําเนินงานขององค์กรเพ่ือท้าให้ผลิตภัณฑ์และบริการมีความ
พิเศษในความรู้สึกของลูกค้าสร้างความ ประทับใจให้เหนือกว่าคู่แข่งขันในขอบเขตการแข่งขันที่มี
เป้าหมายกว้าง อาจกล่าวได้ว่า ความพิเศษก็คือความแตกต่างโดยอาจอยู่ในรูปแบบของการมี
พฤติกรรมการท้างานขององค์กร การมุ่งความสําคัญที่ สมาชิกและโครงสร้างองค์กร ความแตกต่าง
ของการแข่งขันมีประเด็นสําคัญที่ผู้ประกอบการต้องคํานึงถึง ได้แก่ ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
การอ้านวยความสะดวก คุณภาพและบริการ ด้านภาพลักษณ์ และช่ือเสียงของกิจการ ด้านนวัตกรรม 
เทคโนโลยีและด้านการผลิต เป็นต้น แม้ว่าสินค้าน้ันจะมีราคาแพง กว่าแต่ผู้บริโภคก็ยังเต็มใจจ่าย
เน่ืองจากเช่ือมั่นในคุณภาพหรือคุณค่าที่ได้รับจากสินค้าน้ัน ซึ่งอาจจัดเป็น ข้อสรุปได้ดังน้ี  

  1. ความแตกต่างในลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์ ซึ่งมีความสําคัญในลําดับต้น ๆ 
เน่ืองจากเป็นปัจจัยแรกที่ลูกค้าพิจารณาในการเลือกซื้อ   

  2. ความแตกต่างในเทคโนโลยีหรือนวัตกรรม เป็นการท้าให้เกิดความก้าวหน้า
ขององค์กรในสายตาของลูกค้าโดยสามารถสร้างความสนใจและดึงดูดลูกค้าได้ง่าย 

  3.  ความแตกต่างในบริการหลังการขาย ซึ่งปัจจุบันกลายเป็นกลยุทธ์ของ
องค์กรธุรกิจ เพ่ือใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของลูกค้าทุกกลุ่ม  
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  4. ความแตกต่างในด้านสัญลักษณ์เฉพาะ แม้จะไม่ใช่ปัจจัยในลําดับต้น ๆ 
ของการ ตัดสินใจเลือกซื้อของลูกค้าแต่เป็นปัจจัยที่ลูกค้าให้ความสําคัญเพราะเป็นปัจจัยที่สร้างความ
เช่ือมั่น ไว้วางใจและเช่ือถือในการตัดสินใจเลือกซื้อและสร้างความภักดีในผลิตภัณฑ์  

 3.4.3 กลยุทธมุ่์งตลาดเฉพาะส่วน (Market Focus Strategy) 
  กลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน เป็นกลยุทธ์ที่เน้นความได้เปรียบด้านต้นทุนหรือ 

ความแตกต่างอย่างใดอย่างหน่ึง โดยมุ่งที่กลุ่มลูกค้าหรือส่วนตลาดที่แคบ (Coulter, 2002) หรือเป็น
การมุ่งเฉพาะกลยุทธ์ด้านต้นทุนตํ่าหรือกลยุทธ์ด้านความแตกต่างซึ่งจะมุ่งสนใจในส่วนตลาดที่แคบ 
(Narrow piece) จากตลาดทั้งหมด (Thompson and Strickland, 2003) การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมี
จุดม่งหมายอยู่ 2 ประเด็นหลัก คือ ประเด็นแรก มุ่งไปที่กลุ่มลูกค้า ประเด็นที่สอง คือ ตลาดเฉพาะ
ส่วน เน่ืองจากภาวะโลกาภิวัตน์ท้าให้เกิดตลาดไร้พรมแดน จะช่วยในการเจริญเติบโตของตลาดเฉพาะ
ส่วน หรือส่วนแบ่งตลาดบางส่วนของตลาด อาจมีการเจริญเติบโตและมีขนาดใหญ่เพียงพอ ตามคุ้ม
ทุนกับการลงทุนด้านต่าง ๆ นอกจากน้ีการได้รับหรือแสวงหาประโยชน์จากความประหยัดขนาด 
(economic scale) นับขั้นจะน้อยลง (ชูชัย ศรช้านิ, 2554)  

นอกจากน้ี  Porter อ้างถึงใน กันยารัตน์ หลายแห่ง (2556) ได้ให้ความหมายเพ่ิมเติมไว้
ว่า การทําตลาดเฉพาะส่วนเป็นเหมือนกับการกําหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target group) ให้เล็กลงเพ่ือจะ
ได้ทําการตลาดได้ อย่างเข้าถึงพฤติกรรมของลูกค้า การที่บริษัทเข้าใจลูกค้าของตัวเองได้อย่างแท้จริง 
และสามารถคาดคะเน ความต้องการในอนาคตของลูกค้าได้ ย่อมท้าให้ท่านสามารถขายสินค้าได้อย่าง
ต่อเน่ือง เกิดพฤติกรรมซื้อ ซ้ําไปเร่ือย ๆ จนเกิดความภักดีในที่สุด หากบริษัทประสบความสําเร็จกับ
กลุ่มเป้าหมายที่แคบลงมา ท้าให้ บริษัทสามารถขายกลุ่มเป้าหมายต่อได้ในอนาคต 

จากการศึกษากลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด หมายถึง แนวทางหรือวิถีทางในการ
ปฏิบัติเพ่ือนําไปสู่ผลสําเร็จตามเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ที่วางไว้ โดยได้รับความได้เปรียบและความ
เป็นต่อทางการแข่งขันที่ย่ังยืนโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายหรือ
ตลาดเป้าหมาย เป็นวิธีพ้ืนฐานสร้างให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ ซึ่งประกอบด้วย การตัดสินใจซื้อ 
การกําหนดตลาดเป้าหมาย การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ และกําหนดระดับค่าใช้จ่าย ผู้วิจัยจึงได้นํา
แนวคิดเหล่าน้ีมาใช้ในการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
ซึ่งจะได้ทราบถึงแนวทางในการปฏิบัติเพ่ือนําไปสู่ผลสําเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว้ โดยได้รับความ
ได้เปรียบและความเป็นต่อทางการแข่งขันที่ยั่งยืนโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายหรือตลาดเป้าหมาย ตลอดจนกลยุทธ์การแช่งขันการเป็นผู้นําด้านต้นทุนตํ่า การสร้าง
ความแตกต่าง และการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน เป็นกลยุทธ์ที่เน้นความได้เปรียบด้านต้นทุนหรือ ความ
แตกต่างอย่างใดอย่างหน่ึง โดยมุ่งที่กลุ่มลูกค้าหรือส่วนตลาดที่แคบเพ่ือใช้ในการกําหนดกลยุทธ์
การตลาดให้ดีและมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน และผู้วิจัยนําแนวคิดผู้นําด้านต้นทุนตํ่ายกมาเพราะมีความ
สอดคล้องในกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดและธุรกิจบริการในด้านราคา (Price) คุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินผู้บริโภคอาจจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา  
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(Price)  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา หรืออาจเป็นราคาที่ตํ่ากว่าผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้า การสร้าง
ความแตกต่างมีความสอดคล้องกับกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดและธุรกิจบริการในด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ บรรจุภัณฑ์ตรงตามความต้องการของลูกค้ามีความ
แตกต่างในด้านลักษณะของผลิตภัณฑ์ การบริการ เทคโนโลยีการผลิต หรือความแตกต่างใน
สัญลักษณ์เฉพาะของผลิตภัณฑ์  

3.5 แนวคิดการตลาดเชิงสังคม 
 แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผู้บริโภคสินค้าและบริการน้ัน เป็นการตลาดที่มุ่ง

ขายสินค้าและบริการ แต่ที่จริงแล้วการตลาดไม่จําเป็นต้องมุ่งไปทางทํากําไรเพียงอย่างเดียว อันที่จริง
แล้วองค์กรใด ๆ ที่ต้องเกี่ยวข้องกับสาธารณะก็ล้วนจําเป็นต้องใช้การตลาดเข้าช่วยทั้งน้ัน แม้แต่
องค์กรศาสนาซึ่งต้องการเผยแพร่ธรรมะให้ถึงชาวบ้าน แต่ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เรียกสิ่ง
น้ีว่าเป็นการตลาดอย่างหน่ึงเช่นกัน ดังน้ันสามารถกล่าวได้อีกอย่างหน่ึงว่า การตลาดนั้น สามารถ
นําไปใช้ในการเผยแพร่อะไรก็ได้ นับต้ังแต่สินค้าไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกันว่าการตลาดเชิงสังคม 
(social marketing) เป็นการตลาดที่ไม่ได้มุ่งหวังกําไรแต่อยากปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรม
บางอย่างที่เห็นว่าดีให้แก่ผู้บริโภค ประกอบด้วย 6 แนวคิดดังน้ี 

 1. แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเป็นแนวคิดที่เก่าแก่ที่สุดใน
การดําเนินธุรกิจ ซึ่งใช้ได้ดีเมื่อมีความต้องการซื้อมากกว่าความต้องการขาย และเน้นการปรับปรุง
คุณภาพการผลิตให้ต้นทุนตํ่าลง เพ่ือขายสินค้าในราคาตํ่ากว่าคู่แข่ง แนวคิดน้ีถือว่า ผู้บริโภคนิยม
สินค้าที่หาซื้อได้แพร่หลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเช่นน้ีมักถูกนําไปใช้ในประเทศที่กําลังพัฒนา ซึ่ง
ผู้บริโภคมักจะสนใจตัวสินค้ามากกว่ารูปแบบ 

 2. แนวคิดผลิตภัณฑ์ (The Product Concept) ผู้บริโภคจะให้ความสําคัญต่อ
คุณภาพมากกว่าราคา และในขณะเดียวกัน ผู้ผลิตเองก็เน้นไปที่การปรับปรุงพัฒนา ผลิตภัณฑ์อยู่
เสมอแนวคิดน้ีถือว่าผู้บริโภคชอบสินค่าที่มีคุณภาพดีที่สุด อย่างไรก็ตามผู้ผลิตสินค้า หรือบริการที่ใช้
แนวความคิดน้ีมักจะหลงใหลไปกับสินค้าของตน จนอาจมองข้ามความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค 

 3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ต้องมีการกระตุ้นการขายด้วยวิธีการ
ในลักษณะต่าง ๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพ่ือให้ซื้อมากขึ้น ปัจจุบันแนวคิดเช่นน้ีมักจะถูกใช้ในสินค้าที่
ขายยาก หรือไม่ได้อยู่ในความคิดที่จะซื้อเลย (unsought goods) ดังน้ัน แนวความคิดน้ีจึงมุ่งไปที่การ
ขายเชิงรุก และความพยายามในการส่งเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีต้ังข้อสันนิฐานว่า ลูกค้ามีความ
เฉื่อยในการซื้อ หรือบางคร้ังอาจรู้สึกต่อต้านการซื้อ ดังน้ันฝ่ายการตลาดจึงมีหน้าที่ต้องเกลี้ยงกล่อมให้
ซื้อ และเช่ือว่าบริษัท มีเครื่องมือการส่งเสริมการตลาดที่สามารถใช้กระตุ้นให้เกิดการซื้อ  

 4. แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดขึ้นเมื่อกลางปี 1950 
ซึ่งแนวคิดต่างๆท่ีผ่านมาน้ันจะเป็นการผลิตแล้วขาย แต่แนวคิดมุ่งตลาดน้ียึดหลัก มุ่งเน้นลูกค้าและ
แสวงหากําไรจากความพึงพอใจของลูกค้า มิใช่เป็นการตามล่าหาลูกค้า หรือการหาลูกค้าให้เหมาะกับ
ผลิตภัณฑ์แนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภัณฑ์และ แนวคิดการขาย นั้น มีข้อจํากัดสําหรับการใช้ ใน
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ปัจจุบัน กล่าวคือ แนวคิดการตลาดใช้เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายองค์กร เริ่มต้นจากการตรวจสอบความ
จําเป็น และความต้องการต่างๆของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และนําเสนอสิ่งที่ต้องการน้ัน โดยพยายาม
สร้างความพึงพอใจให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพกว่าคู่แข่ง ประสานกิจกรรมต่างๆท่ีจะ
กระทบต่อลูกค้ากลุ่มน้ันเพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุด 

 5. แนวคิดทางด้านลูกค้า (The Customer concept) ส่วนแนวคิดทางด้านลูกค้า
จะมุ่งเน้นความต้องการส่วนตัวเฉพาะลูกค้าแต่ละราย เพ่ือเสริมสร้างความภักดีของลูกค้าที่มีต่อบริษัท
ตลอดจนสร้างคุณค้าที่ลูกค้าได้รับให้ตลอดชีพถ้าเป็นไปได้ 

 6. แนวคดทางการตลาดเพ่ือสังคม (The Societal marketing concept) แนวคิด
การตลาดเพ่ือสังคม มีจุดเริ่มต้นเช่นเดียวกันกับแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 

กล่าวโดยสรุปจากทฤษฎีแนวคิดและความหมายต่าง ๆ ของกลยุทธ์การตลาด ได้ว่า
การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือใช้ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดให้ดีและมีประสิทธิภาพเพ่ิมขึ้น 
เป้าหมายหลัก ๆ ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ผู้บริโภคหันมาสนใจใน
ผลิตภัณฑ์ และช่วยให้ธุรกิจมีการขยายตัวสามารถดําเนินการแล้วได้รับผลกําไรตอบแทนที่คุ้มค่า
เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบันมากที่สุด ส่วนแนวคิดการตลาดเชิงสังคมจะไม่
มุ่งเน้นเพ่ือแสวงหากําไรเพียงอย่างเดียวแต่จะเน้นในด้านปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรมบางอย่างที่
เห็นว่าดีให้แก่ผู้บริโภคควบคู่ไปกับการแสวงหาผลกําไร ซึ่งการประกอบธุรกิจของตลาดริมนํ้าวัดดอน
หวายเป้าหมายเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค และวัตถุประสงค์หลักเพ่ือพัฒนาและ
ส่งเสริมผลิตภัณฑ์ที่มีในชุมชมเป็นสินค้าและผลิตภัณฑ์หลักในการประกอบกิจการแสวงหาผลกําไร
เพ่ือพัฒนาความเป็นอยู่คุณภาพชีวิตประชาชนในชุมชนให้มีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้นพร้อมกับปลูกฝัง
ความคิดในด้านรักษาส่ิงแวดล้อมและดํารงอยู่ซึ่งวัฒนธรรมประเพณีต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในชุมชนพร้อม
ส่งเสริมวัฒนธรรมควบคู่ไปกับการตลาดท่ียั่งยืนจึงถือได้ว่าตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายก็จัดว่าอยู่ในตลาด
ริมนํ้าเชิงสังคมเช่นกัน  

 
4.งานวิจยัที่เก่ียวข้อง 
 ปาณวัฒน์  อุทยัเลิศ (2551) การศึกษาเรื่อง การจัดการธุรกิจชุมชนของตลาดริมนํ้า
ดอนหวาย ตําบลบางกระทึก  อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ในช่วงปี 2550 วัตถุประสงค์์เพ่ือ
ศึกษาการดําเนินงานของ คณะกรรมการ การจัดการอาคารสถานที่ การประกอบธุรกิจชุมชน และการ
มีส่วนร่วมของชุมชน ต่อการจัดการตลาดริมนํ้าดอนหวาย โดยใช้แบบสัมภาษณ์์เชิงลึกเก็บข้อมูล ผล
การศึกษาพบว่า 1. การดําเนินงานของคณะกรรมการ มีการจัดต้ังคณะกรรมการเป็นลายลักษณ์อักษร
จากแกนนําสําคัญและผู้เกี่ยวข้องในชุมชน มีภาครัฐและเอกชนเป็นที่ปรึกษา ในการดําเนินงาน มีการ
แก้ปัญหาโดยการปรับบทบาทหน้าที่ของคณะกรรมการให้สอดคล้องกับการแก้ไขปัญหาการ
ดําเนินงานมาอย่างต่อเน่ือง 2. การจัดการอาคารสถานที่ พบว่า พ้ืนที่ร้านค้ามีความแออัด ไม่ถูก
สุขลักษณะ ไม่สะดวกตอ่การเดินชมสินค้า มีการแก้ปัญหาโดยการควบคุมจํากัด จํานวนร้านให้
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เหมาะสม ในส่วนของแพและเรือท่องเที่ยวไม่พบปัญหาในภาพรวม และพบว่า สถานที่จอดรถไม่
เพียงพอในการรองรับนักท่องเท่ียว มีการแก้ปัญหาโดยการจัดซื้อที่ดินจัดระบบที่จอดรถให้สะดวก 
และปลอดภัย 3. การประกอบธุรกิจชุมชน มีความได้เปรียบเชิงทรัพยากรคือ  มีสินค้าทางภูมิปัญญา
พ้ืนบ้านที่มีอยู่ในท้องถิ่น มีการควบคุมคุณภาพและตรวจสอบสินค้า มีการผลิต สินค้าให้สอดคล้องกับ
ภาวะความต้องการของตลาด มีวิธีการประชาสัมพันธ์์สินค้าและบริการแก่นักท่องเที่ยว และมีการ
ปรับตัวต่อผลกระทบจากสถานการณ์ภายนอกด้านเศรษฐกิจ 4. การมีส่วนร่วมของชุมชน พบว่า ได้
เปิดโอกาสให้ชุมชนมีส่วนร่วม มีการประสานกับองค์กรภาครัฐ  ที่เกี่ยวข้องในการดําเนินงาน โดยผู้นํา
เป็นต้นแบบที่ดีในการดําเนินการ   

กิตติคุณ โรจน์บวรวิทยา (2553) ศึกษาเรื่องกลยุทธ์การตลาดการประกอบการตลาดนัด
หนองหอย ตําบลวังค์พง อําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่เจ้าของตลาดนัดหนองหอย ผู้ค้าขายสินค้าและผู้บริโภคท่ีใช้
บริการ เพ่ือกล่าวถึงกลยุทธ์ทางการตลาดการประกอบการตลาดนัด รวมทั้งปัญหาและอุปสรรค และ
แนวทางในการแก้ไขปัญหา ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ที่เจ้าของตลาดนํามาใช้ครั้งน้ีคือกลยุทธ์สร้าง
ความแตกต่างการออกแบบสถานท่ี กลยุทธ์การกําหนดร้านค้า โดยคํานึงถึงความสมดุลระหว่างความ
ต้องการซื้อและความต้องการขาย กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดช่วงเทศกาลสําคัญ เป็นการเพิ่มผล
ประกอบการ กลยุทธ์แข่งขันกับคู่แข่งเมื่อเกิดมีคู่แข่งขึ้น การบริหารจัดการตลาดนัดด้านอ่ืนๆ ที่มี
ประสิทธิภาพ อีกทั้งตลาดนัดหนองหอยเป็นที่นิยมของคนพ้ืนที่  ปัญหาสําคัญของผู้ประกอบการ
ตลาดนัดคือ ภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวนเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ปัญหาของการเข้ามามีบทบาทของ
ธุรกิจค้าปลีกข้ามชาติขนาดใหญ่ ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการตลาดนัด การประกอบการตลาดนัด
ทําเลที่ต้ังเป็นสิ่งสําคัญในการประสบความสําเร็จของการประกอบกิจการตลาดนัด เรื่องของที่ดิน ถ้า
เป็นที่ดินส่วนตัวไม่ต้องเสียค่าเช่าที่ดินก็ได้เปรียบคู่แข่งและยังคืนทุนเร็วข้ึนซึ่งเก่ียวข้องกับงานวิจัยใน
ด้านกลยุทธ์การแข่งขันของตลาด กลยุทธ์ในการบริหารจัดการตลาดเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจัยกล
ยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการและการจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 

วันวิสา ทองลา (2554) ศึกษาเร่ือง การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจรับซื้อของเก่า
ใน สังคมระบบการค้า โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาสถานการณ์และวิธีการประกอบธุรกิจรับซื้อของ
เก่า และเพ่ือศึกษาการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดของการท้าธุรกิจรับซื้อของ เป็นวิจัยเชิงคุณภาพ โดย
ใช้ระเบียบวิธี วิทยาของการวิจัยแบบปรากฏการณ์วิทยา เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ระดับ
ลึก และ การสังเกต แบบมีส่วนร่วม ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือผู้ประกอบการธุรกิจรับซื้อของเก่าและผู้ส่ง
สินค้าให้แก่ร้านในเขตบาง ขุนเทียน กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า 1. สถานการณ์ของธุรกิจรับ
ซื้อของเก่าใน ปัจจุบันมีผู้สนใจประกอบธุรกิจประเภทน้ีมากข้ึน เกิดคู่แข่งมากข้ึน ท้าให้ผู้ประกอบการ
ต้องปรับตัวเพ่ือให้ ธุรกิจอยู่รอดต่อไปได้ และวิธีการประกอบธุรกิจ โดยแหล่งที่มาของของเก่าจาก
รถเข็น รถซาเล้ง และรถกระบะรับซื้อของเก่า ทําหน้าที่เก็บของเก่าจากกองขยะ และรับซื้อจาก
บ้านเรือน 2. การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดของการทําธุรกิจ 3 ด้าน คือ ด้านการบริหารจัดการ
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ทรัพยากรมนุษย์ โดยการให้ผลตอบแทน การมี สวัสดิการ การให้โบนัส ด้านสภาวะต้นทุนผันผวน 
จากการรับรู้ราคาซื้อขายในตลาด การประเมินจาก ความต้องการของตลาด ด้านลูกค้า โดยการมีตรง
ช่ังเที่ยงตรง การเสนอราคารับซื้อให้ลูกค้าพึงพอใจ การ บริการลูกค้า และการปรับสถานที่ต้ังอยู่ใน
บริเวณท่ีสามารถเข้าถึงง่าย เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้านําของมาขาย ให้แก่ร้าน ซึ่งเก่ียวข้องกับงานวิจัยใน
ด้านการแข่งขันธุรกิจของผู้ประกอบการในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย กล่าวถึงกลยุทธ์ในการนํามาใช้ใน
การศึกษางานวิจัย  

สุภาวดี โอ่งเคลือบ (2555) ศึกษาเรื่อง การจัดการธุรกิจชุมชนสู่ธุรกิจส่งออกของห้าง
หุ้นส่วนจํากัดโรงงานนํ้าตาลสดเสตอริไลส์ อําเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ธุรกิจชุมชนที่พัฒนาเป็นธุรกิจส่งออกของห้างหุ้นส่วนจํากัดโรงงาน
นํ้าตาลสดเสตอริไลส์ อําเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงครามและ ศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคการ
จัดการธุรกิจชุมชนที่พัฒนาเป็นธุรกิจส่งออกของห้างหุ้นส่วนจํากัดโรงงานนํ้าตาลสดเสตอริไลส์ อําเภอ
บางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยวิธีวิทยาการศึกษาแบบเฉพาะกรณีโดย
การสัมภาษณ์ระดับลึกและการสังเกตการมีส่วนร่วม ผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่ ผู้บริหาร ลูกค้า และ
เจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับการส่งออก ผลการวิจัยพบว่าการประกอบธุรกิจของห้างหุ้นส่วนจํากัดโรงงาน
นํ้าตาลสดเสตอริไลส์ อําเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม เป็นธุรกิจขนาดย่อมมีโครงสร้างองค์กร
แบบง่าย วัตถุดิบนํามาจากมะพร้าวนํ้าหอมพันธ์ุแท้ที่มีคุณภาพสะอาดถูกต้องตามมาตรฐานของ
โรงงาน โดยมีการตรวจสอบคุณภาพและผ่านกระบวนการฆ่าเช่ือโรคด้วยระบบเสตอริไลส์ รวมถึง
บรรจุภัณฑ์ที่ใช้ให้เป็นไปตามที่ราชการกําหนดและถูกต้องตามเกณฑ์มาตรฐาน จึงเห็นได้ว่าจากสินค้า
ชุมชนสู่สินค้าส่งออก ได้เตรียมความพร้อมในการทําการตลาดกับประเทศเพ่ือนบ้านในกลุ่มอาเซียนได้
สร้างสัมพันธภาพทางการค้าและอาศัยผู้ประกอบการท้องถิ่น ซึ่งมีความเช่ียวชาญและชํานาญใน
การตลาดและรู้จักผู้บริโภคได้ดีกว่าเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ดําเนินงานอยู่ทําให้การบริหาร
การตลาดในต่างประเทศประสบความสําเร็จในระดับหน่ึงและขยายตลาดออกอีกเป็นลําดับต่อไป
สําหรับปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจ ไม่สามารถควบคุมวัตถุดิบให้มีปริมาณที่เพียงพอกับกําลังการ
ผลิต จึงได้ขยายดําลังการผลิตโดยหาพ้ืนที่เพ่ือปลุกมะพร้าวและให้คําแนะนํากับเกษตรกรในการ
เพาะปลูกและได้ประกันราคาน้ําตาลสดเพ่ือจูงใจให้เกษตรกรมีความสนใจปลูกมะพร้าวมากขึ้น ใน
ด้านแรงงานที่มีอยู่เปลี่ยนคนงานบ่อยทําให้เกิดความล่าช้าจึงต้องนําเอาเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาช่วย
ในกระบวนการผลิตแทนแรงงานคน ซึ่งมีความเกี่ยวข้องกับงานผู้วิจัยในด้านรูปแบบการจัดการธุรกิจ     

วันวิสาข์ โชคพรหมอนันต์ (2557) ศึกษาเรื่องคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่มีต่อ
ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการร้านค้าในตลาดน้ําวัดดอนหวาย จังหวัดนครปฐมมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา ลักษณะของผู้ประกอบการร้านค้า เพ่ือเปรียบเทียบคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล เพ่ือศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการร้านค้าที่ส่งผล
ต่อความสําเร็จในการประกอบการ พบว่า ระดับความคิดเห็นที่เก่ียวกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ด้านความเป็นตัวของตัวเอง ด้านความมีนวัตกรรม ด้านความกล้าเสี่ยง ด้านความก้าวร้าวในการ
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แข่งขัน ด้านความสมํ่าเสมอและใฝ่ใจในการเรียนรู้ และด้านใฝ่ใจในความสําเร็จอยู่ในระดับมากที่สุด 
ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ด้านความเป็นตัวของตัวเองและด้านความสมํ่าเสมอใฝ่ใจในการเรียนรู้ 
ของผู้ประกอบการร้านค้าที่มีอายุต่างกัน มีคุณลักษณะต่างกัน ผู้ประกอบการทีมีข้อมูลระดับ
การศึกษาท่ีต่างกันจะมีคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่แตกต่างกัน คุณลักษณะของผู้ประกอบการ
ด้านความก้าวร้าวในการแข่งขันและความใฝ่ใจในความสําเร็จมีอิทธิผลทางบวกต่อความสําเร็จในการ
ประกอบการ  

อาทิชา แซ่ลี้ (2557) ศึกษาเรื่องศักยภาพการจัดการธุรกิจและคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อ ความสําเร็จของผู้ประกอบการไร่สําปะหลัง อําเภอบ่อพลอย จังหวัด
กาญจนบุรีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาศักยภาพการจัดการธุรกิจ คุณลักษณะของ ผู้ประกอบการ และ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการไร่มันสําปะหลัง อําเภอบ่อพลอย จังหวัด
กาญจนบุรี ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการไร่มันสําปะหลังมีศักยภาพการจัดการธุรกิจ คุณลักษณะ 
ของผู้ประกอบการ และความสําเร็จในการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการไร่มันสําปะหลังใน
ภาพรวม อยู่ในระดับมากที่สุด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1. ศักยภาพการจัดการธุรกิจมี
อิทธิพลทางบวก ต่อความสําเร็จในการประกอบธุรกิจไร่มันสําปะหลัง และ 2. คุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการมีอิทธิพล ทางบวกต่อความสําเร็จในการประกอบธุรกิจไร่มันสําปะหลัง สามารถนําไป
ประยุกต์ใช้เป็นเครื่องมือ กระบวนการและแนวทางในการเพ่ิมผลผลิตและลดต้นทุนของการปลูกมัน
สําปะหลังและสามารถนําผลการวิจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการไปพัฒนาตนเอง เพ่ือมุ่งหวัง
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ    

ฐิติมา ผการัตน์สกลุ (2557) ศึกษาเรื่องกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ วัตถุประสงค์เพ่ือ 1. รูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการ 2. กลยุทธ์ทาง
การตลาด 3. ปัจจัยแห่งความสําเร็จ 4. พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
การวิจัยครั้งน้ีเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพเก็บข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ผลการศึกษาพบว่า 
1)ผู้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นอาชีพเสริม เป็นธุรกิจ
ประเภทค้าปลีก โดยบางรายมีการผลิตสินค้าเองด้วย ลักษณะการลงทุนเป็นกิจการเจ้าของคนเดียว มี
การกําหนดกระบวนการในการดําเนินธุรกิจเริ่มจากการวางแผน คัดเลือกสินค้า กําหนดปริมาณสินค้า
คงคลัง นําเสนอภาพสินค้าและรายละเอียดสินค้าผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ และกําหนดแผน
ฉุกเฉิน 2. ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดโดยเลือกจําหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพ
และมีการสร้างความแตกต่าง กําหนดราคาโดยคํานึงถึงคุณภาพของสินค้าและกําลังซื้อของผู้บริโภค 
เลือกใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ได้รับความนิยมสูงเป็นช่องทางในการนําเสนอสินค้า เลือกช่องทาง
การชําระเงินและการจัดส่งสินค้าที่มีความสะดวก และให้ความสําคัญกับการบอกต่อกันแบบปากต่อ
ปากของผู้บริโภค 3. ปัจจัยแห่งความสําเร็จของธุรกิจน้ันมาจาก 3 ปัจจัยได้แก่ การเลือกจําหน่าย
สินค้าที่มีคุณภาพและมีความแตกต่าง การเอาใจใส่ผู้บริโภคและคุณลักษณะที่ดีของผู้ประกอบการ  
4.ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีในการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยมีความกังวลเล็กน้อย
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ในคร้ังแรก แจงจูงใจในการซื้อส่วนใหญ่มาจากสินค้าผู้บริโภคจะหาข้อมูลสินค้าจากเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค โดย
ผู้บริโภคจะทําการซื้อสินค้าครั้งละไม่เกิน 3 ช้ิน ราคาเฉลี่ย 500 – 1000 บาทต่อคร้ัง ผลการศึกษา 
ข้อสรุปและข้อเสนอแนะของการศึกษาครั้งน้ีสามารถนําไปใช้เป็นแนวทางในการประกอบการธุรกิจ
เสื้อผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ หรือ ธุรกิจที่มีความใกล้เคียงกันต่อไป 

สรุปงานวิจัยที่เก่ียวข้อง   
การศึกษาเรื่องรูปแบบการจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 

จังหวัดนครปฐม มีความเช่ือมโยงกับงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ในเรื่องการจัดการธุรกิจชุมชน กลยุทธ์ที่ใช้ใน
แข่งขันของผู้ประกอบการตลาดนัด ธุรกิจร้านค้าปลีก กลยุทธ์การจัดจําหน่ายและส่งเสริมการตลาด 
ผู้ประกอบการธุรกิจรับซื้อของเก่ากรุงเทพมหานครฯ ผู้ประกอบการร้านค้าภายในตลาดนัดหนองหอย 
ของเพชรบุรี ศักยภาพการจัดการธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อ ความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการ โดยมีวัตถุประสงค์การศึกษาถึงรูปแบบการจัดการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันของ
ผู้ประกอบการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเพ่ือประสบความสําเร็จอย่างย่ังยืน ทั้งในด้านการบริหาร
จัดการตลาด ด้านกลยุทธ์การแข่งขัน ให้มีประสิทธิภาพเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองในปัจจุบัน  ศึกษาวิธีการ
ประกอบธุรกิจในด้านต่างๆ แนวคิดธุรกิจชุมชน การบริหารเชิงกลยุทธ์  กลยุทธ์การแข่งขันทาง
การตลาด การบริหารจัดการธุรกิจ แนวคิดการประกอบการ การเป็นผู้นําด้านต้นทุนตํ่า การสร้าง
ความแตกต่าง การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน การตลาดเชิงสังคม งานวิจัยในการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ และ
งานวิจัยเชิงปริมาณ เพ่ือให้สอดคล้องกับงานวิจัยที่วิจัยมากที่สุด เป็นแนวทางสําหรับทํางานวิจัยที่มี
คุณภาพและมีความน่าเช่ือถือมากที่สุด 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การวิจัยครั้งน้ีใช้แนวทางวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผู้วิจัยได้ใช้วิธีวิทยาที่ 

เรียกว่า การวิจัยแบบปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenological Research) เนื่องจากเป็นแนวทางศึกษา 
โดยผู้วิจัยเก็บข้อมูลจากภาคสนามเป็นหลัก ศึกษาเฉพาะพ้ืนท่ีเป็นหลัก (Case Study) นอกจากนี้ยัง
ศึกษาจากเอกสาร ข้อมูลทางวิชาการสอบถามผู้ที่เก่ียวข้อง หรือหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่
เป็นประโยชน์เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย จึงได้กําหนดระเบียบวิธีวิจัยซึ่งประกอบด้วย ขั้นตอน
ของการดําาเนินการวิจัยดังน้ี 

1. ระเบียบวิธีวิจัย 
2. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักและเกณฑ์การคัดเลอืก  
3. เครือ่งมือที่ใช้ในการวิจัย  
4. การสร้างและพัฒนาเครือ่งมือในการวิจัย 
5. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
6. การพิทักษ์สิทธิกลุ่มผู้ให้ข้อมลู  
7. การวิเคราะห์ข้อมลู 
8. การตรวจสอบความน่าเชือ่ถือของข้อมูล 

 
1. ระเบียบวิธวีิจัย 

การวิจัยครั้งน้ีมุ่งเน้นการศึกษาโดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการลงพ้ืนที่เก็บข้อมูล 
ในภาคสนาม และเก็บข้อมูลจากเอกสารเป็นส่วนประกอบ เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีเป็นองค์รวมและเชื่อถือได้ 
การเก็บข้อมูลภาคสนามผู้วิจัยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นรายบุคคล โดยใช้แนวคําถามเก่ียวกับการ 
จัดการตลาด ด้านการจัดการพื้นที่ ด้านงบประมาณ ด้านความปลอดภัย ด้านสิ่งแวดล้อม ด้านการส่งเสริม
การตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ตําบลบางกระทึก อําเภอ
สามพราน จังหวัดนครปฐม จากนั้นจึงนําข้อมูลที่เก็บรวบรวมมาเรียบเรียงจัดหมวดหมู่เพื่อนํามาวิเคราะห์
และดําเนินการศึกษาเป็น ลาํดับต่อไป 
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2. กลุ่มผู้ใหข้อ้มูลหลกัและเกณฑก์ารคัดเลือก 
สําหรับการวิจัยเรื่องการจัดการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบ 

การตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายขอบเขตในการศึกษาคร้ังน้ี ผู้วิจัยให้ความสําคัญในการเลือกพ้ืนที่ศึกษา
บริเวณตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ตําบลบางกระทึก อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม เนื่องด้วยตลาด
ริมนํ้าดอนหวาย จัดว่าเป็นแหล่งเศรษฐกิจและแหล่งท่องเที่ยวที่สําคัญของเทศบาลตําบลบางกระทึก 
ซึ่งทําให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาการจัดการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการ 

2.1 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 2.1.1 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักเป็น คณะกรรมการวัดดอนหวาย ตําบลบางกระทึก อําเภอ

สามพราน จังหวัดนครปฐม โดยผู้วิจัยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงไปที่กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักเป็น
คณะกรรมการวัดคงคาราม (วัดดอนหวาย) ที่ดูแลในด้านต่าง ๆ ของการจัดการตลาดมาไม่น้อยกว่า 3 ปี  

 2.2.2 กลุ่มผู้ประกอบการในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย โดยผู้วิจัยเลือกกลุ่มตัวอย่าง
ผู้ประกอบการท่ีดําเนินการค้าภายในตลาดมาเป็นเวลาไม่น้อยกว่า 1 ปี ตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) และเป็นผู้ประกอย การสัมภาษณ์จะเป็นแบบเจาะจงหัวข้อที่เกี่ยวกับ 
กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของ ผู้ประกอบการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย  
  
3. เครื่องมือทีใ่ช้ในการวิจัย 

ในงานวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยใช้เครื่องมือในการวิจยั แบ่งออกเป้น 2 ประเภทดงัน้ี 
3.1 ประเภทเครื่องมือที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  
 3.1.1 แบบสัมภาษณ์เชิงลึกหรือแนวคําสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้สร้างแนวคําถามแบบ

ปลายเปิด (Interview guide) เพ่ือใช้ในการ สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล จํานวน 2 ฉบับ ดังน้ี ฉบับที่ 1 แบบ
สัมภาษณ์สําหรับคณะกรรมการวัดดอนหวาย ในประเด็นเรื่องการจัดการและวิธีการดําเนินงานภายใน
ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ฉบับที่ 2 แบบสัมภาษณ์สําหรับกลุ่มผู้ประกอบการร้านค้า ในประเด็นกล
ยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด  

3.2 ประเภทอุปกรณ์ช่วยเก็บรวบรวมข้อมูล  
 3.2.1  กล้องถ่ายภาพดิจิตอล เพ่ือเก็บข้อมูลประเภทภาพในมุมมองและบรรยากาศ 

ต่าง ๆ ขั้นตอนและกระบวนการท่ีดําเนินการสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการตลาดริมนํ้ารวมถึง 
คณะกรรมการวัดดอนหวายผู้ให้ข้อมูลหลัก 

 3.2.2  เคร่ืองบันทึกเสียง เพ่ือใช้ในการบันทึกข้อมูลระหว่างการสัมภาษณ์ เน่ืองจาก 
ผู้วิจัยไม่สามารถจนบันทึกได้ทั้งหมด ภายในระยะเวลาในการให้สัมภาษณ์ของผู้ให้สัมภาษณ์ เพ่ือให้
การ เก็บข้อมูลเป็นไปอย่างราบรื่นและต่อเน่ืองมากที่สุดจึงจําเป็นจะต้องใช้เคร่ืองบันทึกเสียงที่มี
คุณภาพ  
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 3.2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการจดบันทึก คือ สมุดและปากกา สําหรับบันทึกข้อมูลที่มี
ความน่าสนใจและเป็นวัตถุประสงค์ของการวิจัยครั้งน้ี รวมถึงสิ่งที่ได้รับจากการสัมภาษณ์ ซึ่งจะช่วย
ในการบันทึกคําพูดที่สําคัญ ๆ สภาพแวดล้อม บรรยากาศ บุคลิกภาพ และพฤติกรรมของผู้ให้ข้อมูล 
 
4. การสร้างและพัฒนาเคร่ืองมือในการวจัิย 

ผู้วิจัยได้ดําเนินการสร้างแนวคําถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ จํานวน 2 ฉบับ ตามขั้นตอน ดังน้ี 
4.1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฏี หลักการต่าง ๆ จากตํารา หนังสือ เอกสาร และงานวิจัยที่ 

เก่ียวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างข้อคําถามในการสัมภาษณ์  
4.2 กําหนดประเด็นหลักและประเด็นย่อย เพ่ือให้ข้อคําถามมีรายละเอียดที่สอดคล้อง

และครบถ้วนตามวัตถุประสงค์งานของงานวิจัย 
4.3  ปรับปรุงและพัฒนาข้อคําถาม ตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ 

ก่อนนําไปเก็บข้อมูลจริง   
 
5. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

แหล่งการเก็บรวบรวมข้อมูลแบ่งออกเป็น 2 ประเภท  ดังน้ี คือ 
5.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยทําการเก็บข้อมูลจากผู้ให้

ข้อมูลหลัก โดยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม 
ผู้วิจัยทําการสัมภาษณ์โดยมีแนวคําถามกําหนดไว้ล่วงหน้าไว้แล้วว่าจะสัมภาษณ์ประเด็นไหนบ้าง เพ่ือ
สามารถควบคุมทิศทางการสัมภาษณ์ตามที่กําหนดไว้เน้ือหาครอบคุมประเด็นตามวัตถุประสงค์ที่
ต้องการวิจัยมากที่สุด ผู้วิจัยทําการสัมภาษณ์ด้วยตนเองโดยใช้วิธีการบันทึกเสียง จดรายละเอียด 
รวมถึงถ่ายภาพน่ิง เพ่ือรวบรวมข้อมูลที่ ได้จากผู้ให้ข้อมูลหลัก 

5.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นแหล่งข้อมูลประเภทเอกสารต่าง ๆ ซึ่ง
ได้จากหน่วยงานท่ีกํากับดูแลบริหารจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย วัด เทศบาลตําบลบางกระทึก 
เอกสารจากหน่วยงานราชการ   
 
6. การพิทกัษ์สิทธผิู้ใหข้้อมูลและบทบาทผูว้ิจัย 

ผู้วิจัยได้คํานึงถึงจรรยาบรรณผู้วิจัยและพิทักษ์สิทธิผู้ให้ข้อมูล ตั้งแต่เริ่มกระบวนการเก็บ
ข้อมูลจนกระทั่งการวิจัยเสร็จสมบูรณ์ ดังน้ี  

6.1 ก่อนเริ่มการสัมภาษณ์ผู้วิจัยได้แนะนําตัวรายละเอียดแก่ผู้ให้ข้อมูล ประวัติส่วนตัว 
เพ่ือให้ทราบว่าผู้วิจัยเป็นนักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
ศิลปากร ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เพ่ือนําไปใช้ในการวิเคราะห์ประกอบการทํา
วิทยานิพนธ์ตามหลักสูตรของมหาวิทยาลัย และได้แจ้งระยะเวลาในการสัมภาษณ์ ชี้แจงวัตถุประสงค์
ของการวิจัยในครั้งน้ีแก่ผู้ให้ข้อมูลทราบ  
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6.2 ผู้วิจัยขอความร่วมมือจากผู้ให้ข้อมูลในการให้ข้อมูลแต่ละท่าน พร้อมขออนุญาต
บันทึกข้อมูลด้วยกล้องถ่ายภาพ บันทึกเสียงการสัมภาษณ์ และจดบันทึกข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการ
นําไปศึกษา เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนและถูกต้อง  

6.3 หลังจากการสัมภาษณ์เสร็จผู้วิจัยได้กล่าวขอบคุณผู้ให้ข้อมูล และแจ้งผู้ให้ข้อมูลได้
ทราบว่าการนําเสนอข้อมูลของผู้วิจัยจะไม่ส่งผลกระทบในทางลบหรือสร้างความเสียหายแก่ผู้ให้ข้อมูล
ทั้งต่อตัวบุคคลและต่อองค์กรธุรกิจ  
  
7. การวเิคราะห์ข้อมูล  

7.1  ดําเนินการรวบรวมข้อมูลที่ได้จากเอกสาร และการลงภาคสนามโดยการ บันทึก
ข้อมูลลงในเครื่องบันทึกเสียงและสมุด รวมทั้งเก็บภาพขณะสัมภาษณ์ 

7.2  ผู้วิจัยเปลี่ยนประเด็นหลักๆโดยลงรหัสของข้อมูลเพ่ือไม่ให้ข้อมูลปะปนกันเน่ืองจากมี
ผู้ให้ข้อมูลหลักหลายคน ผู้วิจัยใส่ชื่อผู้ให้ข้อมูลเป็นภาษาอังกฤษ และ ตามด้วยรหัสตัวเลขบอกลําดับที่
ของข้อมูลและชื่อผู้ให้ข้อมูล  

7.3  ผู้วิจัยถอดเทปบทสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลแบบคําต่อคํา(Verbatim) แล้วนํามาพิมพ์
เป็นบทสัมภาษณ์(Transcript)) ส่วนบนของบทสัมภาษณ์มีรายละเอียดของผู้ให้ข้อมูล วัน เดือน ปีที่
สัมภาษณ์ แล้วจังนําข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ 

7.4  ดําเนินการจัดกลุ่มข้อมูล แยกแยะกลุ่มข้อมูล รวมท้ังเชื่อมโยงข้อมูลที่สามารถจับ
กลุ่มสาระความหมาย หรือแนวคิดต่าง ๆ ที่มีความหมายใกล้เคียงกันเข้าด้วยกัน เพ่ือหาแบบแผน
ความสัมพันธ์แนวเร่ืองที่ได้ข้อมูลมาขยายขอบเขตของความสัมพันธ์เพ่ือให้เห็นภาพรวมของเรื่องที่
ศึกษาและตีความหรือหาความหมาย คําอธิบายของความสัมพันธ์จากข้อมูลที่ทําการเก็บรวบรวมและ
เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องอ้างอิงในการวิเคราะห์ข้อมูล สรุปผล และอภิปรายผลข้อมูล ตามวัตถุ 
ประสงค์ของงานวิจัย 

7.5  ดําเนินการนําเสนอข้อมูลที่ได้จากการศึกษาในรูปแบบการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ 
 
8. การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

การวิจัยเชิงคุณภาพมีความยืดหยุ่นสูง ผู้วิจัยได้ให้ความสําคัญของเครื่องมือเป็นสําคัญ 
เน่ืองจากข้อมูลที่ได้จะต้องเป็นข้อมูลที่มีความเชื่อถือ และถูกต้องมากที่สุด จึงเป็นงานวิจัยที่มีคุณภาพ 
ผู้วิจัยต้องใช้วิธีการตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลก่อนนําไปวิเคราะห์ คือ การตรวจสอบแบบสาม
เส้า(Triangulation) เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่น่าเชื่อถือ 

8.1 การตรวจสอบข้อมูลสามเส้าด้านกลุ่มข้อมูล (Data Triangulation) ผู้วิจัยตรวจสอบ
ข้อมูลในด้านเวลา สถานที่ บุคคล โดยเก็บข้อมูลในเวลาท่ีแตกต่างกันเพ่ือทดสอบว่าถ้าข้อมูลที่เก็บ
ต่างเวลาข้อมูลจะเกิดการเปล่ียนแปลงหรือไม่ และตรวจสอบแหล่งบุคคล โดยการสัมภาษณ์ 
คณะกรรมการวัดดอนหวาย ผู้ประกอบการในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ที่
เกณฑ์อายุ เพศ และ ลักษณะการประกอบการท่ีต่างกันว่าข้อมูลที่ได้ต่างกันหรือไม่อย่างไร 
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8.2 การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการ (Methodological Triangulation) ในการวิจัย
ผู้วิจัยตรวจสอบข้อมูลที่ได้จากวิธีการเก็บข้อมูลหลาย วิธีที่ต่างกัน เช่น การสังเกตและ การสัมภาษณ์ 
แล้วจะได้คําตอบเหมือนเดิม 
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บทที่ 4   
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาการจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย 

ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐมผู้วิจัยได้ทําการเก็บข้อมูลโดยการศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร และ
สื่อสิ่งพิมพ์ที่ เก่ียวข้องกับงานวิจัย รวมไปถึงการลงภาคสนามเพ่ือสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูล
หลัก เป็น คณะกรรมการวัดดอนหวาย  ในเขตอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม และกลุ่ม
ผู้ประกอบการในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายจํานวน10 คน ซึ่งมีขอบเขตด้านเน้ือหาเก่ียวกับการจัดการ
ธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการตลาด การ และการใช้กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการชุมชน การทําให้
ตลาดชุมชนสามารถดําเนินต่อไปได้เมื่อมีคู่แข่งตลาดใหม่ๆเปิดขึ้นมาแข่งขัน และการดําเนินธุรกิจ
เพ่ือให้เกิดความมั่นคง และประสบความสําเร็จ มาจนถึงปัจจุบัน และจากการศึกษาดังกล่าวผู้วิจัย
สามารถนําข้อมูลที่ได้มา วิเคราะห์ให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยแบ่งผลการวิเคราะห์
ออกเป็น 2 ส่วน ดังน้ี   

ส่วนที่ 1 การจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอสามพราน จังหวัด นครปฐม 
ส่วนที่ 2 กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 

 
ส่วนที่ 1 การจัดการธรุกิจชุมชนตลาดริมน้าํวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอสามพราน จงัหวัดนครปฐม 

การจัดการธุรกิจชุมชนมกีารจัดการแบ่งเป็น 5 ด้าน 
1. การจัดการด้านพ้ืนที่ในส่วนของพ้ืนที่ภายในตลาดและรอบนอกตลาด โครงสร้างตลาด

ริมนํ้าวัดดอนหวายมีอายุกว่า 100 ปี พ้ืนที่ส่วนใหญ่ติดริมแม่น้ําท่าจีน พ้ืนที่ต้ังติดกับแม่นํ้าท่าจีน ตัว
ตลาดยาวประมาณ 1 กิโลเมตร จากทิศเหนือไปถึงทิศใต้ ตลาดเปิดทุกวัน แต่ก่อนตลาดริมนํ้าวัดดอน
หวายเป็นที่อยู่อาศัยของประชาชนในชุมชน และมีการต้ังวัดข้ึนมา ด้วยความที่วัดดอนหวายเป็นเมือง
ท่าเรือที่จะผ่านไป บางเลน ท่ามอญ วัดไร่ขิง หอมเกร็ด ทรงคนอง สะพานโพธ์ิแก้วซึ่งในอดีตมีแต่การ
คมนาคมทางน้ําอย่างเดียว จึงทําให้เกิดการซื้อขายที่น่ีค่อนข้างมากเพราะเป็นแหล่งอุดมด้วยพืช
เศรษฐกิจ เมืองท่าผ่าน และ เกิดการซื้อขายสินค้ามากขึ้น ประชาการที่ทําการเกษตรในชุมชนเริ่มนํา
สินค้ามาจําหน่ายจึงทําให้เกิดเป็นตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ต่อมาตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายจึงเป็นที่
รู้จักและนิยมขึ้นมาเนื่องจาก มีรายการทีวีมาถ่ายทําร้านเปิดพะโล้นายหนับการจัดการพ้ืนที่ในปัจจุบัน
มีการจัดพ้ืนที่ตลาดขึ้นมาใหม่โดยการนําพ้ืนที่บริเวณวัดมาแบ่งพ้ืนที่ให้ผู้ประกอบการได้เช่าค้าขาย
สินค้าจึงเกิดการแบ่งโซนตลาดข้ึนมาใหม่เป็น 2 โซน ซึ่งสอดคล้องกับคําสัมภาษณ์ดังน้ี 
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 “ต้องบอกก่อนว่าตลาดริมน้ําวัดดอนหวายแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรก
ตลาดใหม่ วัดเป็นผู้ดูแล ส่วนที่ 2 ตลาดเก่าเป็นของเอกชน” (กรรมการวัดดอนหวาย, 
2559) 

 
คือ ตลาดเก่าเป็นตลาดแต่เดิมที่เป็นที่อยู่อาศัยของคนในชุมชน และตลาดใหม่เกิดข้ึน

ภายในวัดดอนหวาย ซึ่งมีการแบ่งแยกการขายประเภทสินค้ากันอย่างชัดเจน ตลาดใหม่ภายในวัดดอน
หวาย ซึ่งจะจําหน่ายจําพวกผักผลไม้อาหารทางด้านการเกษตรของประชาชนในชุมชนส่วนทางด้าน
ของตลาดเก่าจะจําหน่ายสินค้าเป็นจําพวกอาหารปรุงสด  อาหารความ แพอาหาร อาหารสะดวกซื้อ 
ซึ่งสอดคล้องกับคําสัมภาษณ์ 

“ในด้านการจัดพ้ืนที่ก็จะแบ่งตามโซน ประเภทอาหาร ตลาดใหม่ในวัดจะให้
ขายเป็นพวกผัก และ ผลไม้ ร้านของฝากจิปาถะ และขนมปังอาหารเล้ียงปลา ใน
ส่วนของตลาดเก่าจะขายอาหารคาวหวาน และมีแพอาหาร การขายของสินค้า
ค่อนข้างหลากหลาย” (คณะกรรมการวัดดอนหวาย, 2559)  

            “มีการแบ่งโซนดี หาสินค้า ของก็ง่ายสวยงาม” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา,  
2559) 
 

 ยังมีการแบ่งพ้ืนที่ตามทางเดินที่ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวนิยมเดินเป็นทางหลักซึ่งมี
การแบ่งตามอัตราค่าเช่าน่ันเอง ดังน้ันการจัดการจึงมีความสําคัญเป็นอันดับแรกในการจัดการพ้ืนฐาน
ของการดําเนินการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายซึ่งการจัดสรรด้านพ้ืนที่ เพ่ือความสะดวก ความเป็น
ระเบียบในการเลือกซื้อสินค้า สอดคล้อง 

“การจัดการด้านพ้ืนที่ เป็นระเบียบขึ้นเยอะ” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 
“ผมคิดว่าการแบ่งพ้ืนที่ น่าจะทําต้ังนานแล้ว เป็นระเบียบ สวยงาม น่าเดิน” 

(ผู้ประกอบการอาหารคาว, 2559) 
 

การจัดพ้ืนที่เป็นหมวดหมู่ และผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าแต่ละประเภทได้ง่าย
โดยไม่สับสนในการจับจ่าย  ดังน้ัน การจัดการด้านพ้ืนที่ จึงเป็นเป้าหมายการจัดการที่สําคัญของ
คณะกรรมการวัดดอนหวายอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ซึ่งมุ่งเน้นไปที่การแบ่งโซนการค้า การแบ่งตาม
ประเภทสินค้า การแบ่งตามพ้ืนที่ค่าเช่า และการจัดสรรพื้นที่ให้เพียงพอให้สะดวกต่อการค้าขาย
คณะกรรมการวัดดอนหวายและผู้ประกอบการได้ให้ข้อมูลที่น่าสนใจสอดคล้องกับ การสัมภาษณ์ที่
พบว่า การจัดการด้านพ้ืนที่สามารถแยกย่อยได้ตามลักษณะต่าง ๆ ดังน้ี แบ่งเป็นโซนพ้ืนที่ของวัด และ
เอกชน แบ่งตามการจําหน่ายของประเภทสินค้า แบ่งตามการเก็บค่าเช่าร้าน การจัดสรรโดยแบ่งเป็น
โซน มีการแบ่งตลาดเป็น 2 ส่วนการจัดการด้านพ้ืนที่จากการสัมภาษณ์ผู้วิจัยพบว่ามีการจัดสรรพ้ืนที่
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แบบแยกประเภทสินค้าโดยการแบ่งเป็นการขายอาหารสด อาหารคาว ขนม และแพอาหาร ผักผลไม้ 
แยกตามลักษณะและประเภทของสินค้าซึ่งได้ข้อมูลจากการสอบถามและจากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการท่านอ่ืนได้ข้อมูลที่ทําให้ทราบถึงลักษณะของการจัดการที่มีการแบ่งที่เป็นสัดเป็นส่วน
ขึ้นมาจากการจักการแบบเดิมซึ่งทางด้านผู้ประกอบการได้ให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์และมีความ
สอดคล้องกันว่า 

“เก่ียวกับการจัดโซนเค้าจัดแบบเอาโซนอาหารเหมือนกันมามาขายใกล้ ๆ กัน 
พ่ีว่ามันก็ดี ต่อการเลือกซื้อนะ แต่คู่แข่งพ่ีเพ่ิมน่ีสิ ฮ่าๆๆ” (ผู้ประกอบการอาหาร
คาว, 2559) 

“ตอนน้ีแยกโซนอาหารคาว ของสด ผักผลไม้ ดี” (ผู้ประกอบการอาหารคาว, 
2559) 

“ตอนน้ีแยกโซนอาหารคาว ของสด ผักผลไม้ พ่ีก็มาขายในตลาดใหม่แทน พ่ี
ว่าโอเครเลย เดิน เลือกประเภทสินค้าก็ง่าย” (ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า, 2559) 

 
และยังพบว่า การจัดการด้านพ้ืนที่มีการจัดการแบบการแบ่งตามความนิยมของ

ทางเดินหลักของนักท่องเท่ียว ด้านที่เป็นถนนสายหลักที่นักท่องเท่ียวนิยมเดินมากจะมีการจัดการ
พ้ืนที่เก่ียวกับ แบ่งเป็นค่าเช่าต่อตารางเมตรที่แตกต่างกันโดย สอดคล้องกับการสัมภาษณ์ 

 “แต่ก่อนนะเคยมีปัญหาเรื่องเกินเขตร้านกัน ตอนนี้ก็ดีขึ้นเพราะวัดเป็น
ตารางเมตรชัดเจน” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 

“ร้านพ่ีก็ต้ังอยู่ตรงน้ีนานแล้ว แต่ก่อนพ่ีว่าเน้ือที่กว้างกว่าน้ีอีกนะ พีว่าแต่ก่อน
พ่ีต้ังร้านใหญ่ คนเห็นก็สะดุดตา แต่เด๋ียวน้ีล๊อกก็แคบไป ของพ่ีก็วางได้น้อยลง ก็แค่
เป็นระเบียบ” (ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559) 

 
2. การจัดการด้านการเงิน จัดการในด้านการเก็บค่าเช่าร้าน รวมไปถึงงบประมาณในการ

ฟ้ืนฟูทัศนียภาพ ด้านต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการเงินและการบริหารภายในตลาด ซึ่งพบว่ามีรายได้มา
จาก 3 ด้าน คือ จากค่าเช่าพ้ืนที่ค้าขาย การมาทําบุญของนักท่องเที่ยว และการจัดการประจําปีและ
การจัดของดีอาหารเด่น ซึ่งรายได้ทั้ง 3 ด้านน้ี ซึ่งจากการเก็บข้อมูลการจัดการในด้านการเงินของ
คณะกรรมการวัดดอนหวายมีการจัดการด้านแหล่งที่มาของรายได้แบบแบ่งประเภทเป็น 3 ด้านด้ังน้ี 
ด้านแรกเป็นการจัดการด้านการเงินที่ได้รับจากนักท่องเที่ยวมีจิตศรัทธาท่ีจะมาร่วมทําบุญและบูรณ
การด้านต่าง ๆ ภายในวัดและรอบนอกวัดทําให้เงินที่ได้รับจากส่วนน้ีเป็นรายได้หลักการจัดการด้าน
การเงินหลักอีกด้านของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายส่วนใหญ่ได้มาจากการทําบุญของนักท่องเที่ยวที่มา
เดินเที่ยวตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายและมักจะทําบุญด้วย เพราะมีประประธานที่ค่อนข้างมีช่ือเสียงด้วย 
สอดคล้องกับคําสัมภาษณ์ที่ว่า  
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 “วัดเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายในการพัฒนาและปรับปรุงทั้งหมด วัดมีรายได้เข้ามา
จากการที่ประชาชนท่ัวไปมาทําบุญ” (คณะกรรมการวัดดอนหวาย, 2559) 

“รายได้ส่วนใหญ่ เท่าที่รู้นะวัดได้มาจากนักท่องเท่ียวศรัทธามาทําบุญที่วัด พ่ี
อยู่ที่นี่มานาน” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 

 
ด้านที่สอง เป็นการจัดการด้านการเงินที่ได้รับจากการเก็บค่าเช่าร้านของผู้ประกอบการ

ภายในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายซึ่งมีความสอดคล้องกับการสัมภาษณ์จากคณะกรรมการวัดและ
ผู้ประกอบการพบว่า การจัดการด้านการเงินมีรายได้หลักมาจากการเก็บค่าเช่าจากผู้ประกอบการ
ร้านค้า  

 “ด้านการเก็บค่าเช่าแผงจากร้านค้า อัตราค่าเช่าจะแตกต่างกันออกไป ต้ังแต่
ทําเลทอง คือ อยู่เส้นข้างหน้าคนเดินผ่านเยอะจะตารางเมตรละ 7-8 บาทต่อ
ตารางเมตร แต่ถ้าในซอยก็จะตารางเมตรละ 5-6 บาท” (คณะกรรมการวัดดอน
หวาย, 2559) 

 “ทางวัดมีการเรียกประชุมและแจ้งอัตราค่าเช่านะ” (คณะกรรมการวัดดอน
หวาย, 2559) 

     จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการท่านอ่ืนได้ที่เก่ียวข้องข้อมูล  
“ร้านพ่ีติดลานจอดรถเลยคนผ่านไปผ่านมาก็แวะ กินนํ้า กินกาแฟ พ่ีเสีย

ตารางเมตรละ 6 บาท พ่ีว่าไม่แพงนะร้านพ่ีก็ประมาน 40 ตารางเมตรขาย” 
(ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 

“อันน้ีค่าเช่าต่างกันออกไปร้านพ่ีน่ีถือว่าเส้นทางเยาวราชเลยนะน้อง ทุกคน
ต้องเดินผ่านเส้นที่พ่ีขายวัดเก็บพ่ีตารางเมตรละ 8 บาท” (ผู้ประกอบการอาหาร
คาว, 2559) 

“ค่าเช่าแผง พ่ีเช่าเมตรละ9 บาท พ่ีอยู่โซนที่ขายดี” (ผู้ประกอบการอาหาร
คาว, 2559) 

“พ่ีจ่ายตารางเมตรละ 7 บาท” (ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559) 
 

ในส่วนของตลาดใหม่เน่ืองจากในด้านของตลาดใหม่ วัดเป็นผู้มีกรรมสิทธ์ิในการดูและ
จัดการบริหารงานแต่เพียงผู้เดียว จึงมีการต้ังคณะกรรมการวัดข้ึนมาเพ่ือตรวจสอบและประสานงาน
ในด้านต่าง ๆ กับผู้ประกอบการและผู้คนในชุมชน ในด้านการเก็บค่าเช่ามีการรียกประชุมผู้ 
ประกอบการและแจ้งค่าอัตราค่าบริการคิดเป็นตารางเมตร ซึ่งมีอัตราค่าเช่าที่แตกต่างกันออกไป
ขึ้นอยู่กับขนาดของพ้ืนที่และพ้ืนที่ ที่มีนักท่องเท่ียวนิยมเดินจับจ่ายอัตราค่าบริการมีราคาต้ังแต่ 6-9
บาทต่อตารางเมตร ตามที่คณะกรรมการวัดดอนหวายแจ้งให้ผู้ประกอบการทราบ และการจ่ายค่ามี
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การเรียกเก็บทุก ๆ ครึ่งเดือนหรือ 15 วัน ซึ่งเป็นการแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายจะได้ไม่มากจนเกินไปใน
การชําระค่าใช้จ่าย ในการจัดการด้านการเงินส่วนที่สาม คือ การจัดกิจกรรมรวมไปถึงนิทรรศการ 
ต่าง ๆ เพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายให้นักท่องเที่ยวมาจับจา่ยใช้สอยมากขึ้น โดยมีการร่วมกันประชุม
กันภายในชุมชนและเทศบาลบางกระทึกมีการนําของดีเของเด่นประจําท้องถ่ินมาจัดงานเทศกาลของ
ดี อาหารเด่นภายในชุมชน รวมไปถึงการจัดงานประจําปีขึ้นทุก ๆ ปี เป็นเวลา 5 วัน การจัดการด้าน
การเงินในส่วนที่ 3 มีการจัดงานในด้านต่าง ๆ เน่ืองจากวัดมีการจัดงานประจําปีทุกปี และทางด้าน
คณะกรรมการวัดยังมีการจัดเทศกาลของดีของตลาดริมน้ําวัดดอนหวายอีก ทั้งทําให้ตลาดมีช่ือเสียง
เพ่ิมมากขึ้นและเป็นดารเพ่ิมรายรับให้กลับทางวัด สอดคล้องกับคําสัมภาษณ์ 

“การจัดงานประจําปีและการจัดงานของดีอาหารเด่น จ.ส.ร้อยก็สนใจมา
สัมภาษณ์และของขายดีรายได้เพ่ิมขึ้นอีก” (คณะกรรมการวัดดอนหวาย, 2559)  

 
 และการจัดการด้านการเงินในส่วนของรายจ่ายทางคณะกรรมการวัดได้นําเงินที่ได้

ทั้งหมดมาบริหารจัดการในด้านต่างทางภายในวัดและรอบ ๆ  ตลาด เช่น การซื้อพ้ืนที่เพ่ิมเพ่ือเพ่ิมที่
จอดรถให้นักท่องเท่ียวที่มาจับจ่ายและมาทําบุญได้สะดวกในการจอดรถเพ่ิม โดยทางวัดไม่ได้เก็บค่า
จอดรถแต่อย่างใด และยังนํามาใช้จัดการค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ ภายในวัด  

“วัดจัดการดูแลในส่วนของค่าใช้จ่ายทุกอย่างภายในตลาด” (คณะกรรมการ, 
2559) 

“ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ เท่าที่รู้นะวัดออกทั้งหมด พ่ีอยู่ที่น่ีมานาน” (ผู้ประกอบ 
การร้านผลไม้, 2559) 

  
 3. การจัดการด้านความปลอดภัยเกี่ยวข้องกับการจัดการความปลอดภัยภายในและ
ภายนอกตลาดของผู้ประกอบการร้านค้า รวมไปถึงผู้บริโภคที่มาใช้บริการและเพ่ือความปลอดภัยใน
ด้านทรัพย์สินของนักท่องเที่ยวและผู้ที่มาใช้บริการร่วมไปถึงผู้ประกอบการร้านค้าภายในตลาดริมนํ้า
วัดดอนหวายทางวัดและคณะกรรมการจึงมุ่งเน้นการจัดการในด้านความปลอดภัยเป็นสําคัญที่สุดเพ่ือ
เพ่ิมความเป็นมาตรฐานในการรักษาความปลอดภัยทางคณะกรรมการจึงใส่ใจเป้นอย่างย่ิงที่จะดูแลใน
ทุก ๆ ด้านที่เกี่ยวกับความปลอดภัยโดยสามารถแยกการจัดการด้านความปลอดภัยได้เป็น 3 ด้าน
หลัก ๆ ในด้านการจัดการความปลอดภัยของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายมีการจัดการโดยการเพ่ิมความ
ปลอดภัยให้ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายทางวัดได้มีการจัดการ
โดยการติดกลอ้งวงจรปิดท้องภายในตลาดใหม่และตลาดเก่า ซึ่งสอดคล้องคําสัมภาษณ์ ดังน้ี  

“ทางวัดเรามีการติดกล้องวงจรปิดรอบ ๆ วัด” (คณะกรรมการวัดดอนหวาย, 
2559) 

“เห็นว่ามีการติดกล้องวงจรปิดนะ” (ผู้ประกอบการอาหารคาว, 2559) 
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 “กล้องวงจรปิดที่ทางวัดนํามาติด พ่ีว่าช่วยได้เยอนะ” (ผู้ประกอบการร้าน
เสื้อผ้า, 2559) 
เพ่ือความปลอดภัยลดปัญหาของหายหรือการโจรกรรมภายในตลาดและทางเทศบาลยัง

ใส่ใจในความปลอดภัยเป็นอย่างย่ิงมีการส่ง อปพร เค้ามาร่วมจัดการความปลอดภัยและมีการจ้างเวร
ยามมาคอยตรวจสอบความปลอดภัยสินค้าต่าง ๆ ที่เก็บไว้ในร้านของผู้ประกอบการในด้านการจัดการ
ด้านความปลอดภัยอีกด้านหน่ึงน้ันที่ผู้วิจัยสังเกตเห็นคือมีการร่วมมือของเทศบาลบางกระทึกกับทาง
วัดโดยมีการนําอาสาสมัครของชุมชนมาร่วมดูแล 

“ภายในตลาดเก่ามีการจัดเวรยามกัน ส่วนตลาดใหม่มีการจ้างยามมาดูแล 
อ.ภ.ป.ร ของเทศบาลเข้ามาช่วยดูแลจัดการ” (คณะกรรมการวัดดอนหวาย, 2559) 

“โอ๊ย! ของไม่หาย ยามก็มี อ.ภ.ป.ร ก็เข้ามาจัดการ” (ผู้ประกอบการร้านนํ้า, 
2559) 

“ต้ังแต่ขายมาก็ปลอดภัยนะ เด๋ียวน้ีเข้ามาดูแลกันเยอะ คนเฝ้าก็มีตลอด” 
(ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 

 
และประชาชนในชุมชนยังมีการสอดส่องดูแลกันเองภายในชุมชนพ่ึงพาอาศัยกันคอยเป็น

หูเป็นตากัน เพ่ือรักษาและดูแลกันเองของคนในชุมชนและภายในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นชุมชน
ตลาดเก่า ภายในตลาดผู้คนจะอาศัยความไว้เนื้อเช่ือใจกันมาตลอด โดยวจะอาศัยการมีเวรยามกัน
ภายในตลาด เพ่ือช่วยดูแลสอดส่องกันแบบเป็นชุมชนที่พ่ึงพาอาศัยกันเองภายในตลาดเก่าสอดคล้อง
กับการสัมภาษณ์ดังน้ี 

“อาศัยความไว้เน้ือเช่ือใจกันภายในตลาดและคนในชุมชน” (คณะกรรมการ
วัดดอนหวาย, 2559) 

“คนในชุมชนดูแลกันเอง เช่ือใจกันของพ่ีไม่เคยหายนะ” (ผู้ประกอบการ
อาหารคาว, 2559) 

 
4. การจัดการด้านส่งเสริมการตลาด เกี่ยวข้องในด้านส่งเสริมให้ตลาดเป็นที่รู้จักและเป็น

ที่นิยมมากขึ้นในส่วนของการส่งเสริมการส่งเสริมการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายมีการแบ่งการ
ส่งเสริมการตลาดเป็น 3 ด้าน การโฆษณา เพ่ือให้ตลาดเป็นที่รู้จักโดยใช้การติดป้ายโฆษณาตาม
สถานที่ต่างๆเพ่ือให้ตลาดเป็นที่รู้จักและผู้บริโภคนักท่องเท่ียวสนใจมาไหว้พระและจับจ่ายใช้สอย ซึ่ง
จากการสอบถามข้อมูลได้ประเด็นที่สอดคล้องดังน้ี 

 “มีการติดป้ายโฆษณาตามจุดสําคัญแนะนําตลาด” (คณะกรรมการวัดดอน
หวาย, 2559)  
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การส่งเสริมการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายอีกวิธีหน่ึงคือการให้ข่าวและ
ประชาสัมพันธ์ ซึ่งในปัจจุบันไม่ว่าจะเป็นรายการทีวี ข่าว รายการอาหารสนใจที่จะมาสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการและการดําเนินงานภายใต้การดูแลของคณะกรรมการวัดดอนหวายในการจัดการงาน
ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายวิธีน้ีจึงเป็นวิธีการส่งเสริมการตลาดของตลาดริมน้ําวัดดอนหวายเป็นอย่างย่ิง
จากคําสัมภาษณ์ที่ว่า 

 “วัดจัดงานกิจกรรม ประเพณีต่าง ๆ” (คณะกรรมการวัดดอนหวาย, 2559)  
“ช่วงงานลอยกระทง พ่ีขายดีสุดๆๆ ช่วงงานวัดก็ด้วยนักท่องเที่ยวเยอะ” 

(ผู้ประกอบการอาหารคาว, 2559) 
“วันหยุดยาวที่ตรงกับเทศกาล ตลาดแทบแตก คนเยอะขายดีมาก” 

(ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559) 
 

เพราะเพียงไม่กี่วันตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายก็มีช่ือเสียงข้ึนมาอย่างมากนักท่องเที่ยวแห่กัน
มาจนล้นหลามเน่ืองจากการออกอากาศของรายการทีวีต่างๆ หรือแม่กระทั่งละครทีวีบางเร่ืองเองท่ี
ติดต่อมาขอใช้สถานที่ในตลาดริมน้ําวัดดอนหวายในการถ่ายทําเป็นฉากประกอบของละครก็เช่นกัน 
ยังพบว่า ผู้ประกอบการให้ข้อมูลที่สอดคล้องกับผู้ยังประกอบการท่านอ่ืน ๆ ดังน้ี 

“ร้านพ่ีก็มีรายการทีวี รายการอาหารมาถ่ายทํานะ ครัวคุณต๋อยไงดังนะ เปิบ
พิสดารก็มาถ่าย ทํา” (ผู้ประกอบการอาหารคาว, 2559)  

 “พ่ีได้ไปออกรายการครัวคุณหรีดด้วยนะ” (ผู้ประกอบการอาหารคาว, 
2559)  

 
ยังมีผู้ประกอบการให้ข้อมูลที่สอดคล้องกันอีกว่า 

“มีการมาถ่ายหนังถ่ายละครที่นี่เยอะนะ” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 
 “ร้านพ่ีเคยเป็นฉากประกอบในละครด้วยนะ” (ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า, 

2559) 
 

และการส่งเสริมการตลาดวิธีสุดท้ายที่ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายนํามาใช้ การส่งเสริม
การตลาดทางตรงเป็นระบบการกระทําร่วมเป็นกิจกรรมโดยอาศัยสื่อหนังสือพิมพ์ท้องถ่ิน วิทยุชุมชน
ท้องที่ที่ทําการตลาดไปสู่ผู้บริโภคโดยตรง มีการจัดงานของดีอาหารเด่น โดยได้ใช่สื่อหนังสือพิมพ์
ชุมชน วิทยุชุมชนเป็นสื่อในการส่งเสริมการตลาด หรือแม้กระท่ังการจัดงานนิทรรศการต่าง ๆ อาทิ
เช่น การส่งเสริมวัฒนธรรมงานประเพณีสงกรานต์ งานเทศการสงกรานต์ก็ใช้วิธีนี้เช่นเดียวกันในการ
ส่งเสริมการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย มีการนํากิจกรรมต่าง ๆ ลงข่าวสารและนิตยาสาร
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ชุมชนเพ่ือส่งเสริมให้ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นที่รู้จักมากย่ิงขึ้นจากคําบอกเล่าและได้ข้อมูล
สอดคล้องกันอีกว่า 

 “มีการนําผลผลิตเกษตรกรลงหนังสือพิมพ์ ชุมชน  ร้านน้ีก็ เคยลง” 
(ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559) 

“กาแฟโบราณร้านพ่ีไม่มีใครไม่รู้จักเจ้าแรกนะ ลงข่าวสารชุมชนมาแล้ว”
(ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559)  
จนในปัจจุบันน้ีตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายถือเป็นตลาดอันดับต้น ๆ ที่ผู้บริโภคเลือกมา

จับจ่ายใช้สอยและมาท่องเที่ยว 
5. การจัดการด้านสิ่งแวดล้อม การดําเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพทั้งในด้านการจัดหา 

การเก็บรักษา การซ่อมแซม การใช้อย่างประหยัด การสงวนรักษา เพ่ือให้ทรัพยากรธรรมชาติและ
สิ่งแวดล้อม สามารถเอ้ืออํานวยประโยชน์แก่นักท่องเที่ยวหรือผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการในตลาดริมนํ้าวัด
ดอนหวาย และวัดดอนหวายได้ใช้ตลอดไปอย่างไม่ขาดแคลนหรือมีปัญหาใด ๆ โดยยึดหลักการ
อนุรักษ์ และก่อให้เกิดผลเสียต่อสิ่งแวดล้อมน้อยที่สุดเท่าที่จะทําได้ เพ่ือให้มีทัศนียภาพสวยงามและ
น่าท่องเที่ยวมากย่ิงขึ้น ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายแบ่งการจัดการสิ่งแวดล้อมเป็นหลายด้านด้านแรก 
คือ การอนุรักษ์และรักษาสิ่งแวดล้อมสถานที่รอบ ๆ บริเวณตลาดน้ําและแม่น้ําท่าจีนที่เป็นแม่นํ้าสาย
หลักละอยู่ติดกับตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายซึ่งจากการสัมภาษณ์ได้ข้อมูลที่สอดคล้องกันว่า 

“มีการปรับภูมิทัศน์ เก็บวัชพืช ขยะ ในแม่นํ้า ปลูกต้นไม้” 
(คณะกรรมการวัดดอนหวาย, 2559)  

ผู้ประกอบการท่านอ่ืนได้ให้ข้อมูลที่สนับสนุนกันอีกว่า  
“เด๋ียวน้ีมุมถ่ายรูปเยอะ จัดทําจนสวย ทั้งปลูกต้นไม่ทําซุ้ม” (ผู้ประกอบการ

อาหารคาว, 2559 
 

ด้านที่สอง คือ การจัดการสิ่งแวดล้อมการจัดหาและซ่อมแซมในด้านนี้คณะกรรมการวัดจะมี
การบูรณะส่วนต่าง ๆ ภายในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย และวัดดอนหวายที่ไม่สมบูรณ์หรือเสียหายก็จะ
ปรับปรุงให้อยู่ในสภาพที่สมบูรณ์ และมีการจัดหาสรา้งสิ่งแวดล้อมที่ดีเพ่ิมขึ้น เช่น การจัดหาจัดสรรที่พัก
นั่งที่ร่มเย็น การปลูกต้นไม้เพ่ิมเพ่ือให้ร่มเย็น จากกการสัมภาษณ์ได้ข้อมูลที่สอดคล้องหลายด้าน และยัง
มีผู้ประกอบการอีกหลายท่านที่ได้ให้ข้อมูลที่สอดคล้องกัน และเป็นประโยชน์อีกว่าอีกว่า 

“ทําซุ้มสวนหย่อม มีเก้าอ้ีม้าหินให้นั่ง” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559)  
“มีการทําหลังคา ทางเดินเพ่ิมขึ้น” (ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559) 
“ฝนตก แดดออกก็ไม่กลัว วัดเค้าสร้างให้เยอะ” (ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า, 

2559) 
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การสร้างเข่ือนริมแม่น้ําเพ่ือให้สะดวกและยังคํานึงถึงความปลอดภัยของนักท่องเที่ยวที่มา
ใช้สัญจรหรือทําทานในการให้อาหารปลา และยังป้องกันตลิ่งของวัดที่เคยนํ้าเซาะพังเน่ืองจากมีคลื่น
น้ํามากระทบฝั่งจากเรือของประชาชนในชุมชนที่ยังใช้ทางการสัญจรทางเรือหรือว่าเรือบริการนําเที่ยว
ที่สร้างคลื่นนํ้าทําลายตลิ่งวัดการสร้างเข่ือนขึ้นมาจึงเป็นแนวทางการปรับปรุงและแก้ปัญหาทางด้านน้ี
ได้ดีที่สุด 

 
ตอนท่ี 2 กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมน้ําวัดดอนหวายการตลาด 

กลยุทธ์ที่ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายใช้ จากการศึกษาพบว่าภาพรวมของผู้ประกอบการ
ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 1.) ใช้กลยุทธ์ต้นทนุตํ่าและ 2.) กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในการ
ประกอบการเพ่ือเป็นการได้เปรียบในการแข่งขันเน่ืองจากทรัพยากรธรรมชาติที่มีมากและเป็นแหล่ง
พืชพันธ์ที่เกษตรกรในท้องที่เพราะปลูกเยอะจึงสามารถขายสินค้าในราคาที่ตํ่าได้และที่สําคญัสินค้า
และผลิตภัณฑ์ยังมีเอกลักษณส์ร้างมูลค่าได้ และจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด ดังน้ี 

2.1 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายผู้
ประกอบธุรกิจในระดับจุลภาค มีการวิเคราะห์ในทั้งหมด 5 ด้าน 

2.1.1 สภาพการณ์ของการแข่งขัน ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายประชากรในเขต้ังอยู่ใน
เขตอําเภอสามพรานจังหวัดนครปฐม ตัวตลาดอยู่ในบริเวณที่ใกล้กับแหล่งชุมชน ศูนย์ราชการ วัด 
และโรงเรียน หรือใกล้กับสิ่งอ้านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า แม่น้ํา วัดไร่ขิง ซึ่งมี
ช่ือเสียงมาก และยังใกล้กับกรุงเทพการคมนาคมสะดวกจึงทําให้เกิดความได้เปรียบในหลาย ๆ ด้าน 
และจากการเก็บข้อมูลสอดคล้องกับข้อมูลที่ได้จากผู้ให้ข้อมูลดังน้ี 

 “ใกล้ การคมนาคมสะดวกกว่าตลาดที่อ่ืน” (ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า, 
2559) 

“ตลาดนํ้าริมวัดดอนหวายได้เปรียบเพราะเปิดทุกวัน” (คณะกรรมการวัดดอน
หวาย, 2559) 

 
จึงทําให้ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นที่รู้จักมากและยังมีพืชพันธ์การเกษตรที่เด่นๆ

หลายอย่างเพราะเป็นแหล่งชุมชนการเกษตร ผัก ผลไม้ ที่สด สะอาด หาได้ง่าย เน่ืองจากเป็นแหล่ง
เพราะปลูกการเกษตรสินค้าที่ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายจึงสดใหม่และมีราคาไม่แพง 

 “ปลูกเองขายเอง ของสดจากสวน” (ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559) 
 
เน่ืองจากเกษตรกรปลูกเองขายเอง ประชากรในท้องถิ่นก็จะนําสินค้าที่ตนเองมีมา

จําหน่ายราคาท่ีเป็นกันเองโดยไม่ผ่านพ่อค้าตนกลาง ดังจะพบได้จากค้ากล่าวของ ผู้ประกอบการ
ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายจากการสัมภาษณ์ ดังน้ี  
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 “แหล่งวัตถุดิบทั้งน้ัน คุณภาพเน้น ๆ” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 
 

 และตลาดริมน้ําวัดดอนหวายเป็นตลาดท่ีขายสินค้าหลากหลายเรียกได้ว่าครบวงจร 
ทั้งในด้านอาหาร บรรยากาศ ในด้านบริการ ร้านของฝาก ผัก ผลไม้ รวมไปถึงการมีวัดต่าง ๆ ให้
ทําบุญบริจาคให้ทานผักผ่อนหย่อนใจ  จากข้อมูลที่ได้จากผู้ประกอบการ 

 “ความหลากหลายของตลาดไง มีของให้เลือกเยอะ” (ผู้ประกอบการอาหาร
คาว, 2559)  

 
2.1.2 อํานาจการต่อรองของผู้บริโภค 
 การที่บางคร้ังผู้ซื้อมีอํานาจที่จะกําหนดราคาสินค้าให้ลดลงหรือกําหนด

คุณภาพของสินค้าให้สูงขึ้นตามที่ต้องการน้ัน สําหรับผู้ประกอบการแล้วน้ัน การลดราคาขายก็ทําให้
รายได้ลดลง ส่วนการเพ่ิมคุณภาพก็จะทําให้ต้นทุนสูงขึ้น และส่งผลทําให้กําไรลดลง ซึ่งการรวมกลุ่ม
ของผู้ประกอบการที่ขายสินค้าในกลุ่มประเภทเดียวกันเพ่ือกําหนดมาตรฐานราคาที่ตํ่าที่สุดที่จะขายให้
ผู้บริโภคหรือลูกค้า เมื่อมีการทําข้อตกลงระหว่างร้านค้าในเร่ืองราคาขายแล้ว ลูกค้าหรือผู้บริโภคก็จะ
ไม่สามารถต่อราคาสินค้าได้มากนัก เน่ืองจากแต่ละร้านจะมีราคาสินค้าที่ใกล้เคียงและไม่แตกต่างกัน
มากนัก เพ่ือลดการแข่งขันการตัดราคาของผู้ประกอบการในสินค้าประเภทเดียวกัน แต่อาจจะไป
แข่งขันกันในด้านบริการ แพ็คเกจของสินค้า หรือช่ือเสียงของร้านผู้ประกอบการ ซึ่งมีความสอดคล้อง
กับคําสัมภาษณ์ดังน้ี 

“ส่วนใหญ่ สินค้ามาจากเจ้าเดียวกันทั้งน้ัน เรื่องราคาก็เหมือน ๆ กัน” 
(ผู้ประกอบการอาหารคาว, 2559) 

“เร่ืองน้ีไม่มีปัญหา ซื้อเยอะเราลดกันอยู่แล้ว” (ผู้ประกอบการร้านเส้ือผ้า, 
2559) 

“ขายถูก ทั้งแถม ไม่มีปัญหาเรื่องต่อรองราคา” (ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 
2559) 

 
2.1.3 อํานาจการต่อรองของผู้ผลิต 
 ผู้ประกอบการที่ต้องเผชิญกับการรวมตัวของกลุ่มซัพพลายเออร์ที่รวมตัวกัน

ลดอํานาจในการต่อรองเพ่ือขายสินค้าในราคาที่สูงขึ้นหรือมีคุณภาพที่ตํ่าลง โดยที่ผู้ประกอบการไม่มี
สิทธ์ิเลือกมากนัก เน่ืองจากผู้ประกอบการที่ติดต่อกับซัพพลายเออร์จํานวนน้อย ทําให้มีทางเลือกที่
น้อยลงและไม่สามารถกําหนดราคาเองได้ส่งผลให้ต้นทุนในการประกอบการค้าสูงขึ้น ดังน้ันการรับมือ
กับอํานาจการต่อรองของซัพพลายเออร์น้ันคือ การรวมกลุ่มของผู้ประกอบการสินค้าประเภทเดียวกัน
หรือสินค่าคล้าย ๆ กันซึ่งสอดคล้องจากการสัมภาษณ์ 
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“ พ่ีมีการส่ังสินค้าร่วมกับร้านอ่ืน จริงๆคนส่งก็เจ้าเดียวกันน่ันแหละ” 
(ผู้ประกอบการอาหารคาว, 2559)  

“แหล่งซื้อสินค้า พ่ีรู้ รู้แม้กระทั่งต้นทุน ไม่มีอะไรต้องกังวล ซื้อทีจํานวนเยอะ 
ซื้อมานาน” (ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า, 2559)  

 
เพ่ือไปต่อรองราคา หรือรวมกลุ่มซื้อสินค้าทีละมากๆ เพ่ือลดราคาของวัตถุดิบให้มี

ราคาที่ถูกลง หรือการติดต่อกับซัพพลายเออร์ไว้หลาย ๆ คน เพ่ือลดปัญหาการขึ้นราคาสินค้าได้ดัง
สอดคล้องกับคําสัมภาษณ์ที่ว่า 

“ไม่มีปัญหา พ่ีมีคนส่งหลายเจ้า เจ้าน้ีไม่ดี พ่ีก็รับเจ้าอ่ืน” (ผู้ประกอบการร้าน
เสื้อผ้า, 2559) 

 
“ไม่มีปัญหาวัตถุดิบ ซื้อกับสวน รู้จักกันดี หลายเจ้าเลย เจ้าน้ีแพงก็ซื้อที่อ่ืน 

วัตถุดิบเยอะแยะ” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 
 

2.1.4  การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ 
 การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่สู่ตลาดสินค้าและบริการของตลาดริมนํ้า

วัดดอนหวาย ผู้ประกอบการภายในตลาดริมนํ้ามียอดขายสูง มีกําไรดี แต่มีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด
ที่ตํ่าก็จะทําให้ มีคู่แข่งรายใหม่ ๆ เข้ามาลงทุนอีกมากมายภายในเวลาไม่ช้า ซึ่งแน่นอนว่า การแข่งขัน
ในตลาดเดียวกันแล้ว ส่วนแบ่งการตลาดและกําไรที่เคยมีสูงก็ต้องลดลงเป็นเร่ืองปกติ ซึ่งสําหรับผู้
ประกอบการายใหญ่ ๆ อาจจะไม่ค่อยได้รับผลกระทบในเรื่องน้ีสักเท่าไหร่ เพราะสําหรับ
ผู้ประกอบการรายใหญ่แล้วมักมีวัตถุดิบมาในราคาที่ถูกกว่า 

 “อาศัยขายถูกขายเยอะ กําไรน้อยไม่เป็นไร ใครจะมากล้าแข่งหละ” 
(ผู้ประกอบการอาหารคาว, 2559) 

“ปลูกเอง ขายเอง ขายไม่แพง อยู่แล้วของดีราคาถูก ยังไงก็อยู่ได้” 
(ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559) 

 
  ทําให้สามารถกําหนดราคา ในราคาที่ตํ่ากว่า รวมไปถึงระบบงานทั้งวิธีการ

จัดส่งและการกระจายสินค้าที่มีประสิทธิภาพจนยากที่รายใหม่จะเข้ามาทัดเทียมได้ แต่สําหรับ
ผู้ประกอบการขนาดเล็กน้ันสามารถสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าจนเกิดความจงรักภักดีต่อแบรนด์
สินค้าของผู้ประกอบการรายย่อยได้ การสร้างแบรนด์ให้แข็งแกร่งและเป็นที่รู้จักของผู้ตนก็เป็นอีกวิธี
หน่ึง ที่แม้ว่าผู้ประกอบการรายใหม่เปิดตัวมาแต่ลูกค้าก็ยังคงใช้บริการสินค้าและบริการของเราต่อไป 
หากผู้ประกอบการรู้ตัวแล้วว่าธุรกิจที่ทําอยู่นั้นสามารถมีคู่แข่งใหม่ๆ เข้ามาในตลาดก็ควรจะให้
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ความสําคัญกับคุณค่าของแบรนด์และสร้างความโดดเด่นที่เลียนแบบได้ยากเข้าไว้ก็จะกลายเป็น
อุปสรรคที่ยากขึ้นสําหรับผู้ประกอบการหน้าใหม่ก็จะเกิดการเลียนแบบยากไม่น้อยจากการสัมภาษณ์
พบว่าข้อมูลที่สอดคล้อง 

“น้ําร้านพ่ีอ่ะ สูตรน้ีไม่มีใครทําเจ้าแรก วัตถุดิบเราเองใส่ไม่อ้ัน เรื่องรสชาติไม่
ต้องพูดกัน” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559)  

“สังเกตดูแพ็คเกจพ่ีสวย ต่างมั้ยหล่ะ คิดเอง เอกลักษณ์ ดึงดูด ตรงนี้สําคัญ” 
(ผู้ประกอบการอาหารคาว, 2559) 

   
2.1.5  การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน 
 สินค้าและบริการทดแทนมักจะเกิดเมื่อลูกค้าสามารถหาสินค้าที่มาแทนสินค้า

ของเราได้อย่างง่ายดาย โดยสินค้าทดแทนน้ันอาจมีราคาที่ถูกกว่าหรือมีคุณภาพบางส่วนที่ดีกว่าของ
เราจนตัดสินใจที่เลิกซื้อสินค้าและใช้บริการของเราแล้วหันไปเลือกใช้สินค้าทดแทน เราจึงต้องมั่นใจว่า
สินค้าและบริการของเราน้ัน จะมีจุดเด่นอะไรบ้างที่โดดเด่นจนไม่สามารถหาสินค้าทดแทนใช้ได้ หรือ
อาจใช้รูปลักษณข์องแพ็คเกจที่ทําให้สินค้าของเรามีคุณค่าและน่าซื้อ คุณค่าและคุณภาพของสินค้าน่า
ซื้อมากกว่าสินค้าทดแทนได้จากการศึกษาข้อมูลของผู้ประกอบการได้พบว่าสอดคล้องกับการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการท่านอ่ืนได้ข้อมูลว่า  

“น้ําผลไม้สูตรของพ่ีแปลกและแตกต่าง แต่อร่อยนะ” (ผู้ประกอบการร้านนํ้า, 
2559)   

“รูปลักษณ์ของอาหาร กล่องใส่ สีสัน ใครเห็นก็ต้องสะดุด” (ผู้ประกอบการ
อาหารคาว, 2559) 

 “แค่กล่องใส่เสื้อพ่ีก็ทําอยากละ มีต้นทุนอีกใครจะมาทําตามพ่ี” (ผู้ประกอบการ
ร้านเสื้อผ้า, 2559)  

“รับประกันได้ของสดกว่าพ่ีไม่มีอีกแล้วตัดเช้า ขายวันต่อวัน” (ผู้ประกอบการ
ร้านผลไม้, 2559)   

 
2.2 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  
 ด้านสินค้า หรือ บริการสําหรับตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้าให้เกิดความพึง

พอใจประด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า รสชาติ หรือช่ือเสียงของ
ผู้ขาย โดยทั่วไปอาจแบ่งผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้และจับต้องไม่ได้ โดยพิจารณาจากการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า หรือจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ เช่นแตกต่างด้านแพ็คเกจหรือความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ถือหลักความพึงพอใจของผู้บริโภคลูกค้าที่
เหนือกว่าคู่แข่ง ถ้าสินค้าคุณภาพตํ่าผู้บริโภคจะไม่กลับมาซื้อซ้ํา ถ้าสินค้าคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อ
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ผู้บริโภคสินค้าก็จะซื้อสินค้ามนราคาที่สูงทําให้การขายสินค้าได้น้อย ดังน้ัน สินค้าต้องมีคุณภาพที่
สม่ําเสมอเป็นมาตรฐานเพ่ือที่จะสร้างการยอมรัย แตกต่างด้านรสชาติที่ไม่เคยมีในตลาดมาก่อน 

 2.2.1 ลักษณะเด่นของสินค้าการสร้างมูลค่าต่างๆให้โดดเด่นเหนือคู่แข่งและยัง
สามารถสร้างความจงรักภักดีของลูกค้าผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ คือสินค้ามีความต่างและลอกเลียนแบบ
ได้อยากสอดคล้องกับการสัมภาษณ์ 

“แค่กล่องใส่เสื้อพ่ีก็ทํายากล่ะ มีต้นทุนอีกใครจะมาทําตามพ่ี”(ผู้ประกอบการ
ร้านเสื้อผ้า, 2559) 

 
  ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าส่วนใหญ่มีอยู่ในชุมชนซึ่งทําให้สินค้ามีราคาต้นทุนที่ ตํ่าแต่

คุณภาพสูงด้วยจึงสามารถจําหน่ายในราคาที่ไม่สูงนัก และอีกประเด็นที่สําคัญคือ สินค้าบางประเภทมี
ที่น่ีเท่าน้ัน หรือเป็นสินค้าที่คิดวิธีและปรุงแต่งข้ึนมาเองซึ่งเป็นสูตรที่ยังไม่มีขายในท้องตลาดสอดคล้อง
กับการสัมภาษณ์ 

 “นํ้าผลไม้สูตรของพี่แปลกและแตกต่าง แต่อร่อยนะ” (ผู้ประกอบการร้านนํ้า, 
2559) 
 
 2.2.2 การใช้กลยุทธ์ด้านขนาดและลักษณะของบรรจุภัณฑ์ เป็นการออกแบบให้บรรจุ

ภัณฑ์ให้เกิดการรับรู้ การมองเห็นสินค้าเมื่อผู้บริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑ์นั้นจากการศึกษา
ข้อมูลได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์และสอดคล้องกับคําสัมภาษณ์ผู้ประกอบการอีกท่านหน่ึงว่า ดังน้ี 

 “บรรจุภัณฑ์ พ่ีมีหลายขนาดให้เลือก แต่ของข้างในเท่ากัน เพ่ิมความ
หลากหลาย” (ผู้ประกอบการร้านอาหารคาว, 2559) 

 “แพ็คเกจของร้านพ่ีต้องการให้คนเห็นแล้วหยุดเลย ด้วยสีสันและรูปลักษณ์” 
(ผู้ประกอบการร้านอาหารคาว, 2559) 

 
 ก็จะนําไปสู่การจูงใจให้เกิดการยอมรับและซื้อสินค้า ดังน้ันลักษณะผลิตภัณฑ์ที่มี

ความโดเด่น ลักษณะการบรรจุหีบห่อเป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
ดังน้ัน ผู้ประกอบการต้องเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้าหรือผู้บริโภค เพ่ืออกแบบสินค้าให้ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภค 

2.3 กลยุทธ์ด้านราคา 
 เป็นการกําหนดว่าจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาตํ่า สิ่งที่จะต้อง

ตระหนักคือ ราคาที่ได้กําหนดไว้นั้นเหมาะสมในการแข่งขัน หรือสอดคล้องกับตําแหน่งผลิตภัณฑ์
ของสินค้านั้นหรือไม่กลยุทธ์ด้านราคาในการกําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องคาดคะเนถึงปริมาณการ
ขาย ณ ระดับราคาต่าง ๆ มาพิจารณาร่วมด้วย เพื่อให้ทราบถึงต้นทุนและกําไรที่คาดว่าจะได้รับ 
และตัดสินใจเลือกราคาที่ได้รับกําไรสูงสุด หรือมีการคํานวณถึงจํานวนกําไรตามเป้าหมายในระดับ
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ที่พอใจและพิจารณาในการคํานวณราคาเสมือนเป็นต้นทุนคงที่และคํานวณตัวเลขเป็นราคาที่จะทํา
ให้ได้กําไรตามที ่คาดหมาย บางทีอาจคํานวณจากผลตอบแทนของการลงทุนก็ได้ม ี ดังนั ้น 
ผู้ประกอบการจึงจําเป็นต้องเลือกระดับราคาที่จะยังคงทําให้กิจการสามารถรักษาระดับผลกําไรท่ี
พอใจเอาไว้ได้ เช่น ในสภาวะที่สินค้าหรือตลาดเริ ่มอิ่มตัวยอดขายเริ ่มคงที่ผู ้ประกอบการอาจ
ดําเนินการรักษาเสถียรภาพของราคา ถ้าราคานั้นเป็นราคาที่ลูกค้าหรือผู้บริโภคยอมรับ และจะ
สามารถรักษาระดับการขายไว้ได้ เพื่อให้ได้รายรับในระดับเดิม ถ้าหากว่าธุรกิจยังมีต้นทุนในระดับ
เดิม หากผู้ประกอบการสามารถลดระดับของต้นทุนเฉลี่ยลงได้ ธุรกิจอาจลดราคาลงเพื่อรักษา
ยอดขายโดยที่ผลกําไรยังคงเท่าเดิมประเด็นสําคัญ 

 2.3.1 ต้ังราคาตามตลาด หรือต้ังราคาตามความพอใจ การต้ังราคาตามตลาด
เหมาะสมกับสินค้าที่สร้างความแตกต่างได้ยากจากการศึกษาข้อมูลจากผู้ประกอบการ 

 “ราคา พ่ีอาศัยจิตวิทยานิด ๆ ให้ลงท้ายด้วย 9 เผื่อต่อ ก็ดูๆร้านข้างอิงด้วย” 
(ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า, 2559) 

“ราคาก็เหมือน ๆ กันทุกร้านแหละ” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559)      
  

จึงไม่สามารถจะต้ังราคาให้แตกต่างจากคู่แข่งได้ คือการต้ังราคาตามคู่แข่ง 
ส่วนการต้ังราคาตามความพอใจโดยไม่คํานึงถึงคู่แข่งเหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑ์ที่มคีวามแตกต่าง ใน
ตราสินค้า สินค้าที่มีเอกลักษณ์ส่วนตัวมีภาพพจน์ที่ดีจะต้ังราคาอย่างไรให้ไม่เกิดการเปรียบเทียบได้
ข้อมูลจากการศึกษาดังน้ี  

“พ่ีขายไม่แพง ปลูกเองขายเอง ต้ังราคาเอาไม่ขาดทุนขายหมด พ่ีก็พอใจละ” 
(ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559)    

 
  2.3.2 การต้ังราคาสินค้าราคาสูง หรือ การต้ังราคาสินค้าเท่ากัน การต้ังราคาสินค้า

สูงในคุณภาพที่เหนือกว่าและการยอมรับ ในราคาของลูกค้าหรือราคามาตรฐาน เมื่อใช้การต้ังราคา
โดยพิจารราจากราคาของคู่แข่งขัน ตราสินค้าเพ่ือการแข่งขัน เป็นสินค้าด้อยคุณภาพกว่าคู่แข่งขัน
เล็กน้อย จะลงตลาดล่าง มีผู้ให้ข้อมูลที่สอดคล้องกันว่า  

“ราคาของอาจจะสูง แต่คุณภาพก็สูง ร้านน้ีการรันตี โดยรายการเยอะ” 
(ผู้ประกอบการร้านอาหารคาว, 2559)    

 
  ส่วนการต้ังราคาเท่ากันหมด คือ สินค้าหลายอย่างที่มีราคาติดอยู่บนกล่อง 

หมายถึง ไม่ว่าจะขายอยู่ที่ใดฤดูหนาว หรือ ฤดูร้อนราคาก็เท่ากันหมดราคาแตกต่างกัน ข้อดีคือ
สามารถเรียกราคาได้หลายราคา แต่ข้อเสียก็คือ เราต้องหาเหตุผล ในการต้ังราคาหลายอย่าง เพ่ือให้
คนยอมรับได้ จากการสัมภาษณ์พบข้อมูลสอดคล้องว่า  
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“ราคาเท่ากันหมด จําง่าย คิดเงินง่าย” (ผู้ประกอบการร้านอาหารคาว, 
2559) 

   
2.4  กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่ายและส่งเสริมการขาย 
 เป็นเส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังผู้บริโภค ในทุกวันน้ีจะพบ

ได้วิวัฒนาการของการจัดจําหน่ายน้ันเป็นสิ่งที่เจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของร้านค้ามีมากมาย
จนแทบจะตามไม่ทัน ส่วนช่องทางการจัดจําหน่าย อาจใช้ การขายทางอินเตอร์เน็ต มีหน้าร้าน  ขาย
ผ่านตัวแทน กลยุทธ์ที่มีความสําคัญและเหาะกับยุคสมัยที่การติดต่อสื่อสารกันอย่างไร้พรมแดน
สภาพแวดล้อมและการใช้ชีวิตของผู้คนในสังคมมีเรื่องของอินเตอร์เน็ตเข้ามาเกี่ยวข้องโดยทั้งสิ้น ทํา
ให้สามารถรับข่าวสารได้อย่างรวดเร็ว รูปแบบการนํากลยุทธ์มาใช้ เช่น การสร้างเวปเพจร้านการฝาก
ร้านตามเวปฟรีซึ่งมีให้บริการอยู่มากมายสอดคล้องกับคําสัมภาษณ์ และจากสัมภาษณ์ได้ข้อมูลที่
สอดคล้องดังน้ี  

“ร้านนี่มีเวปเพจด้วยนะ อาศัยโฆษณาในน้ัน” (ผู้ประกอบการร้านอาหารคาว, 
2559) 

“ขายดีไม่ดี ก็โพสในเฟสบุค คนก็มีแชร์เยอะนะ” (ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 
2559) 

“ก็มีการลงขายในอินสตาแกรม ไลน์ เฟสบุค ด้วยนะ” (ผู้ประกอบการร้าน
เสื้อผ้า, 2559) 
 หรือต้องการให้สินค้าตรงตามกลุ่มเป้าหมาย เช่น การเลือกลงเวปบอร์ดกินเที่ยว 

ต่างๆเป็นการใช้กลยุทธ์ที่มีค่าใช้จ่ายน้อยมาก ดังน้ันความพยายามท้ังหลายที่จะส่งเสริมให้การตลาด
บรรลุเป้าหมายทําให้ลูกค้ามาซื้อสินค้า รวมถึงการเปลี่ยนพฤติกรรมของลูกค้าให้สอดคล้องกับสินค้า
รักษาไว้ไม่ให้เปลี่ยนแปลงการส่งเสริมการตลาดเป็นการสื่อสารทางการตลาดไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้า
การแจ้งข่าวสาร การโน้มน้าวจูงใจ การโฆษณาให้ข้อมูลแก่คนทั่วไปให้สนใจสินค้า โดยใช้สื่อหลายๆ
ด้านเข้ามาช่วย หรือแม้กระทั่งคําล่ําลือการบอกปากต่อปากจนร้านมีช่ือเสียงจากการสัมภาษณ์ได้
ข้อมูลที่สอดคล้อง 

“ร้านน้ีขายมานานจากรุ่นสู่รุ่น ช่ือเสียงก็บอกเล่ามานาน” (ผู้ประกอบการ
ร้านอาหารคาว, 2559)  

 
และการจัดจําหน่ายยังสามารถแบ่งหลัก ๆ เป็น 3 ทางมีการขายสินค้าตรงจากผู้ผลิตไปยัง

ลูกค้าหรือผู้บริโภคโดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลางจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการหลายท่านได้ข้อมูลที่
ตรงกันและสอดคล้องกันดังน้ี  

“ตัดมาจากสวนก็ขายหน้าร้านเลย” (ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559)  
 “ก็ขายหน้าร้าน อย่างเดียว” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559) 
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อีกด้านหน่ึงคือ การขายปลีกสินค้าจากข้อมูลสอดคล้อง 
“ขายหน้าร้าน ซื้อไม่ต้องมีขั้นตํ่า” (ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า, 2559)  

 และสุดท้ายคือ การขายส่งสินค้าให้พ่อค้าคนกลางเพ่ือนําสินค้าไปขายต่อยังผู้บริโภค 
“ถ้าออกเยอะขายไม่ทัน ก็ส่ง” (ผู้ประกอบการร้านผลไม้, 2559) 
 

2.5 กลยุทธ์ด้านการบริการของผู้ประกอบการ  
 ด้านการบริการของผู้ประกอบการจะต้องมีความสามรถในการตอบสนองผู้บริโภค

หรือลูกค้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ และมีความสามารถในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ความน่าเช่ือถือ 
กลยุทธ์ด้านบุคคลถือเป็นหัวใจสําคัญของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดเล็กอย่างมาก หากต้องการให้กล
ยุทธ์ด้านการบริการดีเลิศต้องอาศัยผู้ที่มีใจรัก ย้ิมแย้มแจ่มใส พูดจาไพเราะมีความเป็นกันเองกับลูกค้า
จากการสัมภาษณ์ได้ข้อมูลที่สอดคล้องกันดังน้ี  

“พ่ีบริการขายด้วยใจ ย้ิมแย้มแจ่มใส มีไมตรี” (ผู้ประกอบการร้านน้ํา, 2559)  
 “พ่ีอาศัยความเป็นกันเอง เหมือนญาติ ซื้อขายกันมานาน” (ผู้ประกอบการ

ร้านอาหารคาว, 2559) 
“ซื้อกันมานานแล้ว จนเป็นลูกค้าประจํา” (ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า, 2559) 
“ขายบ้าง แถมบ้าง แจกบ้าง สวนเราเอง เหมือนให้ลูกให้หลานกิน”     
(ผู้ประกอบการร้านผลไม,้ 2559) 

 เพ่ือให้บริการน้ันรองรับความต้องการของลูกค้าได้สูงสุด การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
ในปัจจุบันยังขึ้นอยู่กับการให้บริการแก่ลูกค้าของผู้ขายหรือผู้ผลิต ผู้บริโภคหรือลูกค้ามักซื้อสินค้ากับ
ร้านที่ให้บริการดีและถูกใจ 
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บทที่ 5  
สรุปผลการวิจัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาการจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 

ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ใน
เขตอําเภอสามพราน จังหวัด นครปฐมและ ศึกษากลยุทธ์แข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอน
หวายและการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด ใช้แนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) ซึ่งผู้วิจัยได้ใช้วิธีการเก็บข้อมูลแบบ สัมภาษณ์เชิงลึก ด้วยแนวคําถามการวิจัยที่มี
รายละเอียดคําถามเก่ียวกับการบริหารและจัดการการ กลยุทธ์การแข่งขันของการประกอบธุรกิจ
ตลาดนํ้าของผู้ประกอบการในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจของ
ผู้ประกอบการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ก่อให้เกิดการสร้าง
โอกาสทางธุรกิจที่ยั่งยืนต่อไปในอนาคต จากการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล สามารถสรุปและ
อภิปรายผลเป็นประเด็นสําคัญได้ ดังน้ี    

1. การจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอสามพราน จังหวัด นครปฐม 
2. กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 

 
สรุปผลการวิจัย 

1. การจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
 ความเป็นมาของตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย จากการศึกษาพบว่า ประวัติความเป็นมา

ของตลาดริมน้ําวัดดอนหวายในเขตอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม โครงสร้างตลาดริมนํ้าวัดดอน
หวายมีอายุกว่า100ปีพ้ืนที่ส่วนใหญ่ติดริมแม่นํ้าท่าจีน พ้ืนที่ ต้ังติดกับแม่น้ําท่าจีน ตัวตลาดยาว
ประมาณ 1กิโลเมตร จากทิศเหนือไปถึงทิศใต้ ตลาดเปิดทุกวัน แต่ก่อนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นที่
อยู่อาศัยของประชาชนในชุมชน และมีการต้ังวัดขึ้นมา ด้วยความที่วัดดอนหวายเป็นเมืองท่าเรือที่จะ
ผ่านไป บางเลน ท่ามอญ วัดไร่ขิง หอมเกร็ด ทรงคนอง สะพานโพธ์ิแก้วซึ่งในอดีตมีแต่การคมนาคม
ทางนํ้าอย่างเดียว จึงทําให้เกิดการซื้อขายที่นี่ค่อนข้างมากเพราะเป็นแหล่งอุดมด้วยพืชเศรษฐกิจ 
เมืองท่าผ่าน และช่วงแรกเร่ิมธุรกิจจะเป็นการดําเนินการเกิดซื้อขายสินค้ามากขึ้น ประชาการที่ทํา
การเกษตรในชุมชนเริ่มนําสินค้ามาจําหน่ายจึงทําให้เกิดเป็นตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายการจัดการพ้ืนที่
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ค้าขายจึงมีแค่ตลาดเก่าของชุมชนหรือบ้านเรือนของชุมชนใช้หน้าบ้านเป็นที่ขายสินค้าต่าง ๆ แทน 
ต่อมาตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายจึงเป็นที่รู้จักและนิยมมากขึ้น เนื่องจากมีรายการทีวีมาถ่ายทําร้านเป็ด
พะโล้นายหนับทําให้เริ่มมีการเปลี่ยนแปลงภายในตลาดเกิดข้ึนค้าขายสินค้าจึงเกิดการแบ่งโซนตลาด
ขึ้นมาใหม่เป็น 2 โซน จากการศึกษาพบว่า ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายได้มีการจัดการธุรกิจ ไว้ 5 ด้าน คือ  

 1.1 การจัดการด้านพ้ืนที่ ในส่วนของพื้นที่ภายในตลาดและรอบนอกตลาดในปัจจุบันมี
การจัดพ้ืนที่ตลาดขึ้นมาใหม่โดยการนําพ้ืนที่บริเวณวัดมาแบ่งพ้ืนที่ให้ผู้ประกอบการได้เช่าค้าขาย
สินค้าจึงเกิดการแบ่งโซนตลาดขึ้นมาใหม่เป็น 2 โซน คือตลาดเก่าเป็นตลาดแต่เดิมที่เป็นที่อยู่อาศัย
ของตนในชุมชน และตลาดใหม่เกิดขึ้นภายในวัดดอนหวาย ซึ่งมีการแบ่งแยกการขายประเภทสินค้า
กันอย่างชัดเจน ตลาดใหม่ภายในวัดดอนหวายจะจําหน่ายจําพวกผักผลไม้อาหารทางด้านการเกษตร
ของประชาชนในชุมชนส่วนทางด้านของคลาดเก่าจะจําหน่ายสินค้าเป็นจําพวกอาหารปรุงสด  อาหาร
ความ แพอาหาร อาหารสะดวกซื้อยังมีการแบ่งพ้ืนที่ตามทางเดินที่ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวนิยมเดิน
เป็นทางหลักซึ่งมีการแบ่งตามอัตราค่าเช่าน่ันเอง ดังน้ันการจัดการจึงมีความสําคัญเป็นอันดับแรกใน
การจัดการพ้ืนฐานของการดําเนินการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายซ่ึงการจัดสรรด้านพ้ืนที่ เพ่ือความ
สะดวก ความเป็นระเบียบในการเลือกซื้อสินค้าที่เป็นหมวดหมู่ และผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าแต่
ละประเภทได้ง่ายโดยไม่สับสนในการจับจ่าย  ดังน้ันการจัดการด้านพ้ืนที่ จึงเป็นเป้าหมายการจัดการ
ที่สําคัญของคณะกรรมการวัดดอนหวายอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ซึ่งมุ่งเน้นไปที่การแบ่งโซนการค้า การ
แบ่งตามประเภทสินค้า การแบ่งตามพ้ืนที่ค่าเช่า และการจัดสรรพ้ืนที่ให้เพียงพอให้สะดวกต่อการค้า
ขายคณะกรรมการวัดดอนหวาย การจัดการด้านพ้ืนที่สามารถแยกย่อยได้ตามลักษณะต่างๆดังน้ี 
แบ่งเป็นโซนพ้ืนที่ของวัด และ เอกชน. แบ่งตามการจําหน่ายของประเภทสินค้า แบ่งตามการเก็บคา่
เช่าร้าน การจัดสรรโดยแบ่งเป็นโซน มีการแบ่งตลาดเป็น 2 ส่วนการจัดสรรพ้ืนที่แบบแยกประเภท
สินค้าโดยการแบ่งเป็นการขายอาหารสด อาหารคาว ขนม และแพอาหาร ผักผลไม้ แยกตามลักษณะ
และประเภทของสินค้าลักษณะของการจัดการที่มีการแบ่งที่เป็นสัดเป็นส่วนขึ้นมาจากการจักการ
แบบเดิมและยังพบว่าการจัดการด้านพ้ืนที่มกีารจัดการแบบการแบ่งตามความนิยมของทางเดินหลัก
ของนักท่องเที่ยว ด้านที่เป็นถนนสายหลักที่นักท่องเท่ียวนิยมเดินมากจะมีการจัดการพ้ืนที่เก่ียวกับ 
แบ่งเป็นค่าเช่าต่อตารางเมตรที่แตกต่างกัน 

 1.2 การจัดการด้านการเงิน จัดการในด้านการเก็บค่าเช่าร้าน รวมไปถึงงบประมาณใน
การพ้ืนฟูทัศนียภาพ ด้านต่างๆท่ีเกี่ยวข้องกับการเงินและการบริหารภายในตลาดซึ่งพบว่ามีรายได้มา
จาก 3 ด้านคือจากค่าเช่าพ้ืนที่ค้าขาย การมาทําบุญของนักท่องเที่ยว และการจัดการประจําปีและ
การจัดของดีอาหารเด่น ซึ่งรายได้ทั้ง 3 ด้านน้ี ซึ่งจากการเก็บข้อมูลการจัดการในด้านการเงินของ
คณะกรรมการวัดดอนหวายมีการจัดการด้านแหล่งที่มาของรายได้แบบแบ่งประเภทเป็น 3 ด้านด้ังน้ี 
ด้านแรกเป็นการจัดการด้านการเงินที่ได้รับจากนักท่องเที่ยวมีจิตศรัทธาที่จะมาร่วมทําบุญและบูรณ
การด้านต่าง ๆ ภายในวัดและรอบนอกวัดทําให้เงินที่ได้รับจากส่วนน้ีเป็นรายได้หลักการจัดการด้าน
การเงินหลักอีกด้านของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายส่วนใหญ่ได้มาจากการทําบุญของนักท่องเที่ยวที่มา
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เดินเที่ยวตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย และมักจะทําบุญด้วยเพราะมีประประธานที่ค่อนข้างมีช่ือเสียงด้วย
ด้านที่สอง เป็นการจัดการด้านการเงินที่ได้รับจากการเก็บค่าเช่าร้านของผู้ประกอบการภายในตลาด
ริมนํ้าวัดดอนหวายในส่วนของตลาดใหม่ เน่ืองจากในด้านของตลาดใหม่วัดเป็นผู้มีกรรมสิทธ์ิในการ
ดูแลจัดการบริหารงานแต่เพียงผู้เดียว จึงมีการต้ังคณะกรรมการวัดขึ้นมาเพ่ือตรวจสอบและ
ประสานงานในด้านต่าง ๆ กับผู้ประกอบการและผู้คนในชุมชน ในด้านการเก็บค่าเช่ามีการรียก
ประชุมผู้ประกอบการ และแจ้งค่าอัตราค่าบริการติดเป็นตารางเมตร ซึ่งมีอัตราค่าเช่าที่แตกต่างกัน
ออกไปขึ้นอยู่กับขนาดของพ้ืนที่ และพื้นที่ที่มีนักท่องเที่ยวนิยมเดินจับจ่ายอัตราค่าบริการมีราคาต้ังแต่
6-9 บาทต่อตารางเมตร ตามที่คณะกรรมการวัดดอนหวายแจ้งให้ผู้ประกอบการทราบและการจ่ายค่า
ค่ามีการเรียกเก็บทุก ๆ คร่ึงเดือนหรือ 15 วัน ซึ่งเป็นการแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายจะได้ไม่มากจนเกินไป
ในการชําระค่าใช้จ่าย ในการจัดการด้านการเงินส่วนที่สาม คือการจัดกิจกรรมรวมไปถึงนิทรรศการ
ต่าง ๆ เพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายให้นักท่องเที่ยวมาจับจ่ายใช้สอยมากขึ้น โดยมีการร่วมกันประชุม
กันภายในชุมชนและเทศบาลบางกระทึก มีการนําของดีเของเด่นประจําท้องถิ่นมาจัดงาน เทศกาล
ของดี อาหารเด่นภายในชุมชน ร่วมไปถึงการจัดงานประจําปีขึ้นทุก ๆ ปี เป็นเวลา 5 วัน การจดัการ
ด้านการเงินในส่วนที่ 3 มีการจัดงานในด้านต่าง ๆ เน่ืองจากวัดมีการจัดงานประจําปีทุกปี และ
ทางด้านคณะกรรมการวัดยังมีการจัดเทศกาลของดีของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย อีกทั้งทําให้ตลาดมี
ช่ือเสียงเพ่ิมมากขึ้น และเป็นการเพ่ิมรายรับให้กลับทางวัด และการจัดการด้านการเงินในส่วนของ
รายจ่ายทางคณะกรรมการวัดได้นําเงินที่ได้ทั้งหมดมาบริหารจัดการในด้านต่างทางภายในวัดและรอบ ๆ 
ตลาด เช่น การซื้อพ้ืนที่เพ่ิมเพ่ือเพ่ิมที่จอดรถให้นักท่องเที่ยวที่มาจับจ่ายและมาทําบุญได้สะดวกในการ
จอดรถเพ่ิมโดยทางวัดไม่ได้เก็บค่าจอดรถแต่อย่างใด และยังนํามาใช้จัดการค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ
ภายในวัด 

 1.3 การจัดการด้านความปลอดภัยเก่ียวข้องกับการจัดการความปลอดภัยภายในและ
ภายนอกตลาดของผู้ประกอบการร้านค้า รวมไปถึงผู้บริโภคที่มาใช้บริการและเพื่อความปลอดภัยใน
ด้านทรัพย์สินของนักท่องเที่ยวและผู้ที่มาใช้บริการ รวมไปถึงผู้ประกอบการร้านค้าภายในตลาดริมนํ้า
วัดดอนหวาย ทางวัดและคณะกรรมการจึงมุ่งเน้นการจัดการในด้านความปลอดภัยเป็นสําคัญที่สุด 
เพ่ือเพ่ิมความเป็นมาตรฐานในการรักษาความปลอดภัย ทางคณะกรรมการจึงใส่ใจเป็นอย่างย่ิงที่จะ
ดูแลในทุก ๆ ด้านที่เกี่ยวกับความปลอดภัย โดยสามารถแยกการจัดการด้านความปลอดภัยได้เป็น 3 
ด้านหลัก ๆ ในด้านการจัดการความปลอดภัยของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย มีการจัดการโดยการเพ่ิม
ความปลอดภัยให้ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ทางวัดได้มีการ
จัดการโดยการติดกล้องวงจรปิดภายในตลาดใหม่และตลาดเก่าเพ่ือความปลอดภัย ลดปัญหาของหาย
หรือการโจรกรรมภายในตลาด และทางเทศบาลยังใส่ใจในความปลอดภัยเป็นอย่างย่ิง มีการส่ง อปพร. 
เข้ามาร่วมจัดการความปลอดภัย และมีการจ้างเวรยามมาคอยตรวจสอบความปลอดภัยสินค้าต่าง ๆ ที่
เก็บไว้ในร้านของผู้ประกอบการ ในด้านการจัดการด้านความปลอดภัยอีกด้านหนึ่งคือ มีการร่วมมือของ
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เทศบาลบางกระทึกกับทางวัดโดยมีการนําอาสาสมัครของชุมชนมาร่วมดูแล และประชาชนในชุมชน
ยังมีการสอดส่องดูแลกันเองภายในชุมชน พ่ึงพาอาศัยกัน คอยเป็นหูเป็นตากัน เพ่ือรักษาและดูแล
กันเองของคนในชุมชนและภายใน ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นชุมชนตลาดเก่า ภายในตลาดผู้คนจะ
อาศัยความไว้เน้ือเช่ือใจกันมาตลอด โดยจะอาศัยการมเีวรยามกันภายในตลาดเพ่ือช่วยดูแลสอดส่อง
กันแบบเป็นชุมชนที่พ่ึงพาอาศัยกันเองภายในตลาดเก่า  

 1.4 การจัดการด้านส่งเสริมการตลาด ในด้านส่งเสริมให้ตลาดเป็นที่รู้จักและเป็นที่
นิยมมากข้ึนในส่วนของการส่งเสริมการส่งเสริมการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายมีการแบ่งการ
ส่งเสริมการตลาดเป็น 3 ด้าน การโฆษณา เพ่ือให้ตลาดเป็นที่รู้จักโดยใช้การติดป้ายโฆษณาตาม
สถานที่ต่าง ๆ เพ่ือให้ตลาดเป็นที่รู้จักและผู้บริโภคนักท่องเที่ยวสนใจมาไหว้พระและจับจ่ายใช้สอย 
การส่งเสริมการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายอีกวิธีหน่ึงคือ การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ ซึ่งใน
ปัจจุบันไม่ว่าจะเป็นรายการทีวี ข่าว รายการอาหารสนใจที่จะมาสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและการ
ดําเนินงานภายใต้การดูแลของคณะกรรมการวัดดอนหวาย ในการจัดการงานตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย
วิธีนี้จึงเป็นวิธีการส่งเสริมการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นอย่างย่ิง เพราะเพียงไม่กี่วันตลาด
ริมนํ้าวัดดอนหวายก็มีช่ือเสียงขึ้นมาอย่างมาก นักท่องเท่ียวแห่กันมาจนล้นหลาม เน่ืองจากการ
ออกอากาศของรายการทีวีต่าง ๆ หรือแม้กระทั่งละครทีวีบางเองที่ติดต่อมาขอใช้สถานที่ในตลาด
ริมนํ้าวัดดอนหวายในการถ่ายทําเป็นฉากประกอบของละครก็เช่นกัน และการส่งเสริมการตลาดวิธี
สุดท้ายที่ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายนํามาใช้ การส่งเสริมการตลาดทางตรงเป็นระบบการกระทําร่วม
เป็นกิจกรรมโดยอาศัยสื่อ หนังสือพิมพ์ท้องถ่ิน วิทยุชุมชนท้องที่ ที่ทําการตลาดไปสู่ผู้บริโภคโดยตรง 
มีการจัดงานของดีอาหารเด่นโดยได้ใช่สื่อหนังสือพิมพ์ชุมชน วิทยุชุมชนเป็นสื่อในการส่งเสริม
การตลาด หรือแม้กระทั่งการจัดงานนิทรรศการต่างๆ อาทิเช่น การส่งเสริมวัฒนธรรมงานประเพณี
สงกรานต์ งานเทศการสงกรานต์ก็ใช้วิธีนี้เช่นเดียวกันในการส่งเสริมการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอน
หวาย มีการนํากิจกรรมต่างๆลงข่าวสารและนิตยาสารชุมชนเพ่ือส่งเสริมให้ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย
เป็นที่รู้จักมากย่ิงขึ้น จนในปัจจุบันน้ีตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายถือเป็นตลาดอันดับต้น ๆ ที่ผู้บริโภค
เลือกมาจับจ่ายใช้สอยและมาท่องเที่ยว 

 1.5 การจัดการด้านสิ่งแวดล้อม การดําเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพทั้งในด้านการ
จัดหา การเก็บรักษา การซ่อมแซม การใช้อย่างประหยัด การสงวนรักษาเพ่ือให้ทรัพยากรธรรมชาติ
และสิ่งแวดล้อมสามารถเอ้ืออํานวยประโยชน์แก่นักท่องเที่ยวหรือผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการในตลาด
ริมนํ้าวัดดอนหวายและวัดดอนหวายได้ใช้ตลอดไปอย่างไม่ขาดแคลน หรือมีปัญหาใด ๆ โดยยึด
หลักการอนุรักษ์ และก่อให้เกิดผลเสียต่อสิ่งแวดล้อมน้อยที่สุดเท่าที่จะทําได้ เพ่ือให้มีทัศนียภาพ
สวยงามและน่าท่องเที่ยวมากยิ่งขึ้น ตลาดริมน้ําวัดดอนหวายแบ่งการจัดการสิ่งแวดล้อมเป็นหลาย
ด้าน ด้านแรก คือ การอนุรักษ์และรักษาสิ่งแวดล้อมสถานที่รอบ ๆ บริเวณตลาดนํ้าและแม่นํ้าท่าจีนที่
เป็นแม่นํ้าสายหลักและอยู่ติดกับตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย  ด้านที่สองคือ การจัดการสิ่งแวดล้อมการ
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จัดหาและซ่อมแซมในด้านน้ีคณะกรรมการวัดจะมีการบูรณะ ส่วนทาง ๆ ภายในตลาดริมนํ้าวัดดอน
หวายและวัดดอนหวายที่ไม่สมบูรณ์หรือเสียหายก็จะปรับปรุงให้อยู่ในสภาพที่สมบูรณ์ และมีการ
จัดหาสร้างสิ่งแวดล้อมที่ดีเพ่ิมขึ้น เช่น การจัดหาจัดสรรที่พักน่ังที่ร่มเย็นการปลูกต้นไม่เพ่ิมเพ่ือให้
ร่มเย็น และการสร้างเข่ือนริมแม่นํ้าเพ่ือให้สะดวกและปลอดภัยขึ้นในการให้อาหารปลา 

2. กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย กลยุทธ์ที่ตลาดริมนํ้าวัด
ดอนหวายใช้ จากการศึกษาพบว่าภาพรวมของผู้ประกอบการตลาดริมน้ําวัดดอนหวายใช้1.) กลยุทธ์
ต้นทุนตํ่าและ2.) กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในการประกอบการเพื่อเป็นการได้เปรียบในการแข่งขัน
เน่ืองจากทรัพยากรธรรมชาติที่มีมากและเป็นแหล่งพืชพันธ์ที่เกษตรกรในท้องที่เพราะปลูกเยอะจึง
สามารถขายสินค้าในราคาที่ตํ่าได้และที่สําคัญสินค้าและผลิตภัณฑ์ยังมีเอกลักษณ์สร้างมูลค่าได้และ
การวิเคราะห์สภาพ แวดล้อมการแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายใน 
ระดับจุลภาคมีการวิเคราะห์ในทั้งหมด 5 ด้าน 

 2.1 สภาพการณ์ของการแข่งขัน ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายประชากรในเขตต้ังอยู่ในเขต
อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม  ตัวตลาดอยู่ในบริเวณท่ีใกล้กับแหล่งชุมชน ศูนย์ราชการ วัด และ
โรงเรียน หรือใกล้กับสิ่งอ้านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า แม่น้ํา วัดไร่ขิงซึ่งมีช่ือเสียง
มาก และยังใกล้กับกรุงเทพฯ การคมนาคมสะดวกจึงทําให้เกิดความได้เปรียบในหลาย ๆ ด้าน และ  
จึงทําให้ตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นที่รู้จักมากและยังมีพืชพันธ์ุการเกษตรที่เด่น ๆ หลายอย่าง 
เพราะเป็นแหล่งชุมชนการเกษตร ผัก ผลไม้ ที่สด สะอาด หาได้ง่าย เน่ืองจากเป็นแหล่งเพราะปลูก
การเกษตรสินค้าที่ตลาดริมน้ําวัดดอนหวายจึงสดใหม่และมีราคาไม่แพง เน่ืองจากเกษตรกรปลูกเอง
ขายเอง ประชากรในท้องถิ่นก็จะนําสินค้าที่ตนเองมีมาจําหน่ายราคาที่เป็นกันเองโดยไม่ผ่านพ่อค้าตน
กลาง และตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นตลาดที่ขายสินค้าหลากหลายเรียกได้ว่าครบวงจร ทั้งในด้าน
อาหาร บรรยากาศ ในด้านบริการ ร้านของฝาก ผัก ผลไม้ รวมไปถึงการมีวัดต่าง ๆ ให้ทําบุญบริจาค
ให้ทานผักผ่อนหย่อนใจ   

 2.2 อํานาจการต่อรองของผู้บริโภค 
  การท่ีบางครั้งผู้ซื้อมีอํานาจที่จะกําหนดราคาสินค้าให้ลดลงหรือกําหนดคุณภาพ

ของสินค้าให้สูงข้ึนตามที่ต้องการน้ัน สําหรับผู้ประกอบการแล้วน้ัน การลดราคาขายก็ทําให้รายได้
ลดลง ส่วนการเพ่ิมคุณภาพก็จะทําให้ต้นทุนสูงข้ึน และส่งผลทําให้กําไรลดลง ซึ่งการรวมกลุ่มของ
ผู้ประกอบการที่ขายสินค้าในกลุ่มประเภทเดียวกันเพ่ือกําหนดมาตรฐานราคาที่ตํ่าที่สุดที่จะขายให้
ผู้บริโภคหรือลูกค้า เมื่อมีการทําข้อตกลงระหว่างร้านค้าในเร่ืองราคาขายแล้ว ลูกค้าหรือผุ้บริโภคก็จะ
ไม่สามารถต่อราคาสินค้าได้มากนัก เน่ืองจากแต่ละร้านจะมีราคาสินค้าที่ใกล้เคียงและไม่แตกต่างกัน
มากนัก เพ่ือลดการแข่งขันการตัดราคาของผู้ประกอบการในสินค้าประเภทเดียวกัน แต่อาจจะไป
แข่งขันกันในด้านบริการ แพ็คเกจของสินค้า หรือช่ือเสียงของร้านผู้ประกอบการ ซึ่งมีความสอดคล้อง
กับคําสัมภาษณ์ดังน้ี 
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 2.3 อํานาจการต่อรองของผู้ผลิต 
  ผู้ประกอบการท่ีต้องเผชิญกับการรวมตัวของกลุ่มซัพพลายเออร์ที่รวมตัวกันลด

อํานาจในการต่อรองเพ่ือขายสินค้าในราคาที่สูงขึ้นหรือมีคุณภาพที่ตํ่าลง โดยที่ผู้ประกอบการไม่มีสิทธ์ิ
เลือกมากนัก เน่ืองจากผู้ประกอบการท่ีเจอกับซัพพลายเออร์จํานวนน้อย ทําให้มีทางเลือกที่น้อยลงและไม่
สามารถกําหนดราคาเองได้ส่งผลให้ต้นทุนในการประกอบการค้าสูงขึ้น ดังน้ัน การรับมือกับอํานาจการ
ต่อรองของซัพพลายเออร์น้ันคือ การรวมกลุ่มของผู้ประกอบการสินค้าประเภทเดียวกันหรือสินค้าคล้าย ๆ 
กัน  เพ่ือไปต่อรองราคา หรือรวมกลุ่มซื้อสินค้าทีละมาก ๆ เพ่ือลดราคาของวัตถุดิบให้มีราคาที่ถูกลง หรือ
การติดต่อกับซัพพลายเออร์ไว้หลาย ๆ คนเพ่ือลดปัญหาการขึ้นราคาสินค้าได้  

 2.4 การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ 
  การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่สู่ตลาดสินค้าและบริการของตลาดริมนํ้าวัด

ดอนหวาย ผู้ประกอบการภายในตลาดริมนํ้ามียอดขายสูง มีกําไรดี แต่มีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดที่
ตํ่าก็จะทําให้ มีคู่แข่งรายใหม่ ๆ เข้ามาลงทุนอีกมากมายภายในเวลาไม่ช้า ซึ่งแน่นอนว่าการแข่งขันใน
ตลาดเดียวกันแล้ว ส่วนแบ่งการตลาดและกําไรที่เคยมีสูงก็ต้องลดลงเป็นเรื่องปกติ ซึ่งสําหรับผู้
ประกอบการายใหญ่ ๆ อาจจะไม่ค่อยได้รับผลกระทบในเรื่องน้ีสักเท่าไหร่ เพราะสําหรับผู้ 
ประกอบการรายใหญ่แล้วมักมีวัตถุดิบมาในราคาที่ถูก ทําให้สามารถกําหนดราคา ในราคาที่ตํ่ากว่า 
รวมไปถึงระบบงานทั้งวิธีการจัดส่งและการกระจายสินค้าที่มีประสิทธิภาพจนยากที่รายใหม่จะเข้ามา
ทัดเทียมได้ แต่สําหรับผู้ประกอบการขนาดเล็กน้ันสามารถสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าจนเกิดความ
จงรักภักดีต่อแบรนด์สินค้าของผู้ประกอบการรายย่อยได้ การสร้างแบรนด์ให้แข็งแกร่งและเป็นที่รู้จัก
ของผู้ตนก็เป็นอีกวิธีหน่ึง ที่แม้ว่าผู้ประกอบการรายใหม่เปิดตัวมาแต่ลูกค้าก็ยังคงใช้บริการสินค้าและ
บริการของเราต่อไป หากผู้ประกอบการรู้ตัวแล้วว่าธุรกิจที่ทําอยู่นั้นสามารถมีคู่แข่งใหม่ ๆ เข้ามาใน
ตลาดก็ควรจะให้ความสําคัญกับคุณค่าของแบรนด์และสร้างความโดดเด่นที่เลียนแบบได้ยากเข้าไว้ก็
จะกลายเป็นอุปสรรคที่ยากข้ึน สําหรับผู้ประกอบการหน้าใหม่ก็จะเกิดการเลียนแบบยากไม่น้อย 

 2.5 การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน 
  สินค้าและบริการทดแทนมักจะเกิดเมื่อลูกค้าสามารถหาสินค้าที่มาแทนสินค้าของ

เราได้อย่างง่ายดาย โดยสินค้าทดแทนน้ันอาจมีราคาที่ถูกกว่าหรือมีคุณภาพบางส่วนที่ดีกว่าของเรา
จนตัดสินใจท่ีเลิกซื้อสินค้าและใช้บริการของเราแล้วหันไปเลือกใช้สินค้าทดแทน เราจึงต้องมั่นใจว่า
สินค้าและบริการของเราน้ันจะมีจุดเด่นอะไรบ้างที่โดดเด่นจนไม่สามารถหาสินค้าทดแทนใช้ได้ หรือ
อาจใช้รูปลักษณ์ของแพ็คเกจที่ทําให้สินค้าของเรามีคุณค่าและน่าซื้อด้านคุณค่าและคุณภาพของสินค้า
น่าซื้อมากกว่าสินค้าทดแทนได้ 

3. กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย แบ่งออกเป็น 5 ด้าน 
 3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสินค้า หรือ บริการสําหรับตอบสนองความต้องการ

ให้กับลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจประด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น สี ราคา คุณภาพ ตรา
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สินค้า รสชาติ หรือช่ือเสียงของผู้ขาย โดยท่ัวไปอาจแบ่งผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้และจับต้องไม่ได้ 
โดยพิจารณาจากการตอบสนองความต้องการของลูกค้า หรือจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ เช่นแตกต่างด้าน
แพ็คเกจหรือความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ถือหลัก
ความพึงพอใจของผู้บริโภคลูกค้าที่เหนือกว่าคู่แข่ง ถ้าสินค้าคุณภาพตํ่าผู้บริโภคจะไม่กลับมาซื้อซ้ํา ถ้า
สินค้าคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อผู้บริโภคสินค้าก็จะซื้อสินค้ามนราคาที่สูงทําให้การขายสินค้าได้น้อย 
ดังน้ันสินค้าต้องมีคุณภาพที่สม่ําเสมอเป็นมาตรฐานเพ่ือที่จะสร้างการยอมรัย แตกต่างด้านรสชาติที่ไม่
เคยมีในตลาดมาก่อน 

 3.2 ลักษณะเด่นของสินค้าการสร้างมูลค่าต่าง ๆ ให้โดดเด่นเหนือคู่แข่ง และยังสามารถ
สร้างความจงรักภักดีของลูกค้าผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ คือ สินค้ามีความต่าง และลอกเลียนแบบได้อยาก 
ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าส่วนใหญ่มีอยู่ในชุมชนซึ่งทําให้สินค้ามีราคาต้นทุนที่ตํ่าแต่คุณภาพสูงด้วยจึง
สามารถจําหน่ายในราคาที่ไม่สูงนัก และอีกประเด็นที่สําคัญคือสินค้าบางประเภทมีที่นี่เท่าน้ัน หรือเป็น
สินค้าที่คิดวิธีและปรุงแต่งขึ้นมาเองซึ่งเป็นสูตรที่ยังไม่มีขายในท้องตลาด 

 3.3 การใช้กลยุทธ์ด้านขนาดและลักษณะของบรรจุภัณฑ์ เป็นการออกแบบให้บรรจุ
ภัณฑ์ให้เกิดการรับรู้ การมองเห็นสินค้าเมื่อผู้บริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑ์นั้น ก็จะนําไปสู่การ
จูงใจให้เกิดการยอมรับและซื้อสินค้า ดังน้ันลักษณะผลิตภัณฑ์ที่มีความโดเด่น ลักษณะการบรรจุหีบ
ห่อเป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค ด้ังน้ันผู้ประกอบการต้องเข้าใจถึงความ
ต้องการของลูกค้าหรือผู้บริโภค เพ่ืออกแบบสินค้าให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 

4. กลยุทธ์ด้านราคา 
 เป็นการกําหนดว่าจะต้ังราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาตํ่า สิ่งที่จะต้องตะหนัก

คือราคาที่ได้กําหนดไว้นั้นเหมาะสมในการแข่งขัน หรือสอดคล้องกับตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้าน้ัน
หรือไม่กลยุทธ์ด้านราคาในการกําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องคาดคะเนถึงปริมาณการขาย ณ ระดับ
ราคาต่างๆ มาพิจารณาร่วมด้วย เพ่ือให้ทราบถึงต้นทุนและกําไรท่ีคาดว่าจะได้รับ และตัดสินใจเลือก
ราคาที่ได้รับกําไรสูงสุด หรือมีการคํานวณถึงจํานวนกําไรตามเป้าหมายในระดับที่พอใจและพิจารณา
ในการคํานวณราคาเสมือนเป็นต้นทุนคงที่และคํานวณตัวเลขเป็นราคาที่จะทําให้ได้กําไรตามที่
คาดหมาย บางทีอาจคํานวณจากผลตอบแทนของการลงทุนก็ได้มี ดังน้ันผู้ประกอบการจึงจําเป็นต้อง
เลือกระดับราคาที่จะยังคงทําให้กิจการสามารถรักษาระดับผลกําไรที่พอใจเอาไว้ได้ เช่น ในสภาวะท่ี
สินค้าหรือตลาดเริ่มอ่ิมตัวยอดขายเร่ิมคงท่ีผู้ประกอบการอาจดําเนินการรักษาเสถียรภาพของราคา 
ถ้าราคาน้ันเป็นราคาที่ลูกค้าหรือผู้บริโภคยอมรับ และจะสามารถรักษาระดับการขายไว้ได้ เพ่ือให้ได้
รายรับในระดับเดิม ถ้าหากว่าธุรกิจยังมีต้นทุนในระดับเดิม หากผู้ประกอบการสามารถลดระดับของ
ต้นทุนเฉลี่ยลงได้ ธุรกิจอาจลดราคาลงเพ่ือรักษายอดขายโดยที่ผลกําไรยังคงเท่าเดิมประเด็นสําคัญ 

 4.1 ต้ังราคาตามตลาด หรือต้ังราคาตามความพอใจ การต้ังราคาตามตลาดเหมาะสม
กับสินค้าที่สร้างความแตกต่างได้ยาก จึงไม่สามารถจะต้ังราคาให้แตกต่างจากคู่แข่งได้ คือการต้ังราคา
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ตามคู่แข่ง ส่วนการต้ังราคาตามความพอใจ โดยไม่คํานึงถึงคู่แข่งเหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑ์ที่มีความ
แตกต่าง ในตราสินค้า สินค้าที่มีเอกลักษณ์ส่วนตัวมีภาพพจน์ที่ดีจะต้ังราคาอย่างไรให้ไม่เกิดการ
เปรียบเทียบ 

 4.2 การต้ังราคาสินค้าราคาสูง หรอื การต้ังราคาสินค้าเท่ากัน การต้ังราคาสินค้าสูงใน
คุณภาพที่เหนือกว่าและการยอมรับ ในราคาของลูกค้าหรือราคามาตรฐาน  เมื่อใช้การต้ังราคาโดย
พิจารราจากราคาของคู่แข่งขัน ตราสินค้าเพ่ือการแข่งขัน เป็นสินค้าด้อยคุณภาพกว่าคู่แข่งขันเล็กน้อย 
จะลงตลาดล่าง ส่วนการต้ังราคาเท่ากันหมด คือสินค้าหลายอย่างที่มีราคาติดอยู่บนกล่อง หมายถึง ไม่
ว่าจะขายอยู่ที่ใดฤดูหนาว หรือ ฤดูร้อนราคาก็เท่ากันหมด ราคาแตกต่างกัน ข้อดีคือสามารถเรียก
ราคาได้หลายราคา แต่ข้อเสียก็คือ เราต้องหาเหตุผล ในการต้ังราคาหลายอย่าง เพ่ือให้คนยอมรับได้ 

5. กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่ายและส่งเสริมการขาย 
 การจัดจําหน่ายยังสามารถแบ่งหลัก ๆ เป็น 3 ทางมีการขายสินค้าตรงจากผู้ผลิตไปยัง

ลูกค้าหรือผู้บริโภคโดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง อีกด้านหน่ึงคือการขายปลีกสินค้า และสุดท้ายคือการ
ขายส่งสินค้าให้พ่อค้าคนกลางเพ่ือนําสินค้าไปขายต่อยังผู้บริโภค การส่งเสริมการขายเป็นเส้นทางที่
สินค้าเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังผู้บริโภค ในทุกวันน้ีจะพบได้วิวัฒนาการของการจัด
จําหน่ายน้ันเป็นสิ่งที่เจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของร้านค้ามีมากมายจนแทบจะตามไม่ทัน ส่วน
ช่องทางการจัดจําหน่าย อาจใช้ การขายทางอินเตอร์เน็ต มีหน้าร้าน  ขายผ่านตัวแทน กลยุทธ์ที่มี
ความสําคัญและเหมาะกับยุคสมัยที่การติดต่อสื่อสารกันอย่างไร้พรมแดนสภาพแวดล้อมและการใช้
ชีวิตของผู้คนในสังคมมีเร่ืองของอินเตอร์เน็ตเข้ามาเก่ียวข้องโดยท้ังสิ้น ทําให้สามารถรับข่าวสารได้
อย่างรวดเร็ว รูปแบบการนํากลยุทธ์มาใช้ เช่น การสร้างเวปเพจร้าน การฝากร้านตามเวปฟรี ซึ่งมี
ให้บริการอยู่มากมาย หรือต้องการให้สินค้าตรงตามกลุ่มเป้าหมาย เช่น การเลือกลง  เวปบอร์ดกิน
เที่ยวต่าง ๆ เป็นการใช้กลยุทธ์ที่มีค่าใช้จ่ายน้อยมาก ดังน้ัน ความพยายามทั้งหลายท่ีจะส่งเสริมให้
การตลาดบรรลุเป้าหมายทําให้ลูกค้ามาซื้อสินค้า รวมถึงการเปลี่ยนพฤติกรรมของลูกค้าให้สอดคล้อง
กับสินค้ารักษาไว้ไม่ให้เปลี่ยนแปลงการส่งเสริมการตลาดเป็นการสื่อสารทางการตลาดไปยังผู้บริโภค
หรือลูกค้าการแจ้งข่าวสาร การโน้มน้าวจูงใจ การโฆษณาให้ข้อมูลแก่คนทั่วไปให้สนใจสินค้า โดยใช้
สื่อหลาย ๆ ด้านเข้ามาช่วย หรือแม้กระทั่งคําล่ําลือการบอกปากต่อปากจนร้านมีช่ือเสียง  

6. กลยุทธ์ด้านการบริการของผู้ประกอบการ  
 ด้านการบริการของผู้ประกอบการจะต้องมีความสามรถในการตอบสนองผู้บริโภคหรือ

ลูกค้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ และมีความสามารถในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ความน่าเช่ือถือกลยุทธ์
ด้านบุคคลถือเป็นหัวใจสําคัญของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดเล็กอย่างมาก หากต้องการให้กลยุทธ์ด้าน
การบริการดีเลิศต้องอาศัยผู้ที่มีใจรัก ย้ิมแย้มแจ่มใส พูดจาไพเราะมีความเป็นกันเองกับลูกค้า เพ่ือ
ให้บริการน้ันรองรับความต้องการของลูกค้าได้สูงสุด การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในปัจจุบันยังขึ้นอยู่
กับการให้บริการแก่ลูกค้าของผู้ขายหรือผู้ผลิต ผู้บริโภคหรือลูกค้ามักซื้อสินค้ากับร้านที่ให้บริการดี
และถูกใจ 
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อภิปรายผล  
1. การจัดการธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอสามพราน จังหวัด 

นครปฐม 
 การจัดการธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ในเขตอําเภอสามพราน จังหวัด นครปฐม 

จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายในเขตอําเภอสามพราน จังหวัด
นครปฐม จะมีอาชีพด้ังเดิมคือการประกอบอาชีพค้าขายมาต้ังแต่บรรพบุรุษโดยตรง จะเป็นการเร่ิมต้นมา
จากการค้าขายผลิตภัณฑ์ด้านการเกษตร ทรัพยากรที่มีอยู่ในชุมชนต่อมาได้มีการจัดการที่จัดเจนภายใน
ตลาด 5 ด้าน 

 การจัดการด้านพ้ืนที่จากการศึกษาพบว่า ในปัจจุบันแบ่งการจัดการตลาดเป็น 2 ส่วน 
คือ ตลาดเก่าและตลาดใหม่ โดยทางวัดจะเป็นผู้ดูแลตลาดใหม่ เอกชนดูแลตลาดเก่า การจัดการด้าน
พ้ืนที่มีการจัดสรรแบ่งพ้ืนที่ค้าขายเป็น 3 ประเภท โดยแบ่งตามการขายประเภทสินค้า แบ่งตามพ้ืนที่
ยอดนิยมที่นักท่องเท่ียวนิยมเดินท่องเที่ยว และสุดท้ายแบ่งตามอัตราค่าเช่าร้าน ซึ่งการจัดการด้าน
พ้ืนที่ในทุกวันน้ีเป็นการจัดการที่เป็นระเบียบ มีความเรียบร้อยและลดปัญหาวุ่นวายในหลายๆด้านใน
เรื่องอิทธิพลการเลื่อมล้ําทางด้านพ้ืนที่ หรือการใช้เส้นในด้านต่างและการเลือกซื้อประเภทสินค้าก็ถูก
แยกกันอย่างเป็นดีมีประสิทธิภาพ สามารถหาสินค้าได้ง่ายสะดวกแก่การเลือกซื้อสินค้าซึ่งมีความ
ขัดแย้งกับ (ปาณวัฒน์  อุทัยเลิศ, 2551)  ที่กล่าวว่า “การจัดการอาคารสถานที่ พบว่า พ้ืนที่ร้านค้ามี
ความแออัด ไม่ถูกสุขลักษณะ ไม่สะดวกต่อการเดินชมสินค้า” ซึ่งการจัดการด้านพ้ืนที่ค้าขายตลาด
ริมนํ้าวัดดอนหวายในปัจจุบัน มีความเป็นระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีการแบ่งพ้ืนที่ประเภทสินค้า 
ค้าขายอย่างชัดเจน การแบ่งเขตร้านพ้ืนที่จะแบ่งเป็นตารางเมตรเพ่ือสะดวกแก่การเก็บค่าเช่า ร้านค้า
ในปัจจุบันก็มีพ้ืนที่ค้าขายที่เป็นระเบียบลดความแออัดลงนักท่องเที่ยวสามารถจับจ่ายใช่สอยได้อย่าง
สะดวกจากข้อมูลที่ได้มีความแตกต่างกัน เน่ืองจากการวิจัยครั้งก่อนเป็นเวลาที่ผ่านมานานแล้ว
คณะกรรมการวัดได้มีการจัดการด้านพ้ืนที่ ที่ดีขึ้นจึงทําให้การวิจัยในปัจจุบันได้ผลที่แตกต่างกัน 

 การจัดการด้านการเงิน ผลการศึกษาพบว่าในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายมีแหล่งที่มาของ
รายได้มาจาก 3 ด้าน ด้านแรกมาจากค่าเช่าพ้ืนที่ค้าขายของผู้ประกอบการตลาด ด้านที่สองมาจาก
การที่นักท่องเที่ยวมาทําบุญทําทานในวัดดอนหวาย และด้านสุดท้ายมาจากที่วัดจัดกิจกรรมต่างๆเช่น
ของดีอาหารเด่น งานประจําปีของวัดที่จัดข้ึนต้นปีในทุก ๆ ปี และรายได้ที่กล่าวมาทั้งหมดทางวัดได้
นํามาเป็นค่าใช้จ่ายในการพัฒนา ปรับปรุงและซ่อมแซมส่วนต่าง ๆ ภายในวัด รวมไปถึงการใช้ปรับภูมิ
ทัศน์การจ่ายค่าสาธารณูปโภคเพ่ือการบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ข้อดีของ
การจัดการด้านการเงินคือการวางแผนเพ่ือนําเงินมาปรับปรุงและพัฒนาเพ่ือให้ทั้งวัดและตลาดมี
ศักยภาพที่จะดําเนินต่อไป ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด อาทิชา แซ่ลี้ (2557) ที่กล่าวว่า “ศักยภาพการ
จัดการธุรกิจมีอิทธิพลทางบวก ต่อความสําเร็จในการประกอบ” ดังน้ัน จึงสามารถสรุปได้ว่าการ
จัดการหรือการวางแผนการจัดการมีผลทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จควบคู่กับการจัดการอย่างมี
ประสิทธิภาพจะส่งผลให้มีประสิทธิผลที่ดีในการดําเนินหรือการประกอบธุรกิจ 
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 การจัดการด้านความปลอดภัยตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ผลจากการศึกษาพบว่ามีการ
จัดการด้านความปลอดภัยทั้งภายนอกและภายในตลาดโดยทางวัดมุ่งเน้นทางด้านการจัดการความ
ปลอดภัยและแบ่งออกเป็น 3 ด้านหลัก ๆ ด้านแรก โดยการติดกล้องวงจรปิดทั้งตลาดเก่าและตลาดใหม่
เพ่ือความปลอดภัยของทั้งผู้ประกอบการและนักท่องเที่ยว ด้านที่สอง การจ้างยาม หรืออปพร.มาตรวจ
ตราทั้งตอนกลางคืนและกลางวัน ด้านที่สามคือ การอาศัยความร่วมมือของประชาชนในชุมชนช่วยกัน
ดูแลรักษาความปลอดภัยทั้งภายในและภายนอกตลาด ซึ่งการจัดการในด้านความปลอดภัยภายในและ
ภายนอกตลาดเป็นข้อดีที่สามารถสร้างความมั่นใจให้ผู้ที่มาจับจ่ายหรือมาใช้บริการลดความกังวลต่อการ
ไม่ปลอดภัยในทรัพย์สิน หรือเป็นการสร้างมาตรฐานทางด้านความปลอดภัยที่ดีนั่นเอง ซึ่งมีความ
สอดคล้องกับแนวคิดเรื่องการจัดการธุรกิจชุมชนของตลาดริมนํ้าดอนหวาย ตําบลบางกระทึก  อําเภอ
สามพราน จังหวัดนครปฐม ปาณวัฒน์  อุทัยเลิศ (2551) กล่าวว่า “การมีส่วนร่วมของชุมชน พบว่า ได้
เปิดโอกาสให้ชุมชนมีส่วนร่วม มีการประสานกับองค์กรภาครัฐ ที่เกี่ยวข้องในการดําเนินงาน” โดยการที่
ประชาชนในชุมชนได้เข้ามามีบทบาท มีส่วนร่วนในการดูแล เฝ้าระวัง รักษาชุมชนของตนเองให้ปลอดภัย
จากมิจฉาชีพ เช่น การมีการจัดเวรยามช่วยกันดูแลทรัพย์สินของชุมชนและมีการประสานงานกับภาครัฐ 
โดยมีการส่ง อปพร. มาช่วยเหลือดูแลในด้านความปลอดภัย จัดการด้านดูแลจัดระเบียบที่จอดรถให้ และ
ดูแลรถของผู้บริโภคท่ีมาจับจ่ายใช้สอยภายในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 

 การจัดการด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่ามีการจัดการแบ่งเป็น 3 ส่วน
ในการส่งเสริมการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเพ่ือให้เป็นที่รู้จัก ด้านแรก ใช้การติดป้ายโฆษณา
เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ การจัดกิจกรรมเทศกาลของดีอาหารเด่นในตลาด ด้านที่สองคือการให้ข่าว
ประชาสัมพันธ์เวลามีรายการทีวีหรือรายการเก่ียวกับการกินเที่ยวมาถ่ายทํา ร้านของผู้ประกอบการ
ภายในตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย ด้านสุดท้ายคือ การใช้หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น คลื่นวิทยุชุมชนในการโป
รโมทตลาด การส่งเสริมการตลาดแบบน้ีมีข้อดีคือ ทําให้ตลาดเป็นที่รู้จักได้ข้อมูลข่าวสารที่กว้างและ
รวดเร็วต่อการสื่อสารในการประชาสัมพันธ์ แต่อีกด้านหน่ึงก็มีข้อเสียอยู่บ้างในด้านค่าใช้จ่ายที่อาจมี
ภาระในด้านต้นทุน เข่น การติดป้ายโฆษณา หรือค่าแรงงานในการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ กิตติคุณ โรจน์บวรวิทยา (2553) ที่กล่าวว่า  “การส่งเสริมการตลาดช่วงเทศกาลสําคัญเป็น
การเพ่ิมผลประกอบการ”เน่ืองจากการจัดกิจกรรมหรืองานเทศกาลในวันสําคัญ แล้วทําการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ออกไปจะทําให้ประชาชนสนใจ และมีความรับรู้ที่อยากจะมาร่วมงานกิจกรรมที่จัดขึ้น
เพราะจะรู่สึกและรับรู้ว่าแปลกใหม่น่าสนใจ ในด้านน้ีจะกระตุ้นการจ่ายและเพ่ิมรายได้ขึ้นเป้นอย่างดี
ทีเดียวและเมื่อมีการจัดขึ้นเป็นประจําอย่างต่อเน่ืองก็จะมีผู้บอกต่อและทําให้เป็นเทศกาลที่ถูกบอกต่อ
และพูดถึงเป้นอย่างมากจึงทําให้ตลาดเป็นที่รู้จักไปควบคู่กับเทศกาลที่จัดขึ้นและกลายเป็นที่รู้จักได้ไป
โดยปริยาย ยังเป็นการเพ่ิมผลประกอบการที่ดีอีกด้วย 

 การจัดการด้านสิ่งแวดล้อม จากการศึกษาพบว่าตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายแบ่งการ
จัดการด้านสิ่งแวดล้อมเป็น 2 ด้าน ด้านแรกคือ การอนุรักษ์และรักษาสิ่งแวดล้อมเพ่ือให้ธรรมชาติ
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และสิ่งแวดล้อมเอ้ืออํานวยประโยชน์แก่นักท่องเที่ยวได้ใช้ตลอดไปอย่างไม่ขาดแคลน และไม่ทําลาย
ระบบนิเวศน์ของธรรมชาติ ด้านที่สอง คือ การจัดหาและซ่อมแซมส่ิงแวดล้อมให้อยู่ในรูปแบบเดิม
และสมบูรณ์มากที่สุด โดยการบูรณะหรือปรับปรุงส่วนต่าง ๆ เพ่ือให้คงอยู่ต่อไป และสามารถใช้
ประโยชน์ได้สูงสุด การจัดการสิ่งแวดล้อมมีข้อดีและเป็นประโยชน์ในด้านที่ผู้คนก็ต้องพ่ึงพาธรรมชาติ
และธรรมชาติก็ต้องพ่ึงพาคน เพ่ือรักษาและบูรณะให้คงอยู่และดีเหมือนเดิม เพ่ือจะได้เกิดประโยชน์
และคงอยู่แบบย่ังยืนต่อ ดังน้ันการจัดการด้านสิ่งแวดล้อมจึงเป็นเร่ืองที่สําคัญ การดูแล ดํารง และ
รักษา การอนุรักษ์ธรรมชาติเพ่ืออํานวยประโยชน์ต่อไปอย่างไม่ขาดแคลน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
ปาณวัฒน์  อุทัยเลิศ (2551) ที่กล่าวว่า “ธุรกิจชุมชน มีความได้เปรียบเชิงทรัพยากร” เน่ืองจากตลาด
ริมนํ้าวัดดอนหวายเป็นแหล่งที่อุดมไปด้วยทรัพยากรทางธรรมชาติและทรัพยากรด้านการเกษตร การ
จัดการด้านสิ่งแวดล้อมจึงเป็นการอนุรักษ์และรักษา ทํานุบํารุงธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมให้คงสภาพ
ดังเดิมมากที่สุด เพ่ือในอนาคตทรัพยากรทางธรรมชาติจะอุดมสมบูรณ์คงอยู่อย่างย่ังยืนโดยการจัด 
การที่ดีและมีประสิทธิภาพอย่างสูงสุด  

2. กลยุทธ์แข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
 กลยุทธ์ท่ีตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายใช้ จากการศึกษาพบว่าภาพรวมของผู้ประกอบการ

ตลาดริมน้ําวัดดอนหวายใช้กลยุทธ์ต้นทุนตํ่าและกลยุทธ์สร้างความแตกต่างในการประกอบการเพ่ือ
เป็นการได้เปรียบในการแข่งขันเน่ืองจากทรัพยากรธรรมชาติที่มีมากและเป็นแหล่งพืชพันธ์ที่เกษตรกร
ในท้องที่เพราะปลูกเยอะจึงสามารถขายสินค้าในราคาที่ตํ่าได้และที่สําคัญสินค้าและผลิตภัณฑ์ยังมี
เอกลักษณ์สร้างมูลค่า  

สภาพการณ์ของการแข่งขันจากการศึกษาพบว่า ตลาดริมน้ําวัดดอนหวายต้ังอยู่ในแหล่ง
ชุมชน ใกล้กับสิ่งอํานวยความสะดวกต่าง ๆ การคมนาคมสะดวกและใกล้กรุงเทพมาก ดังน้ัน จึงทําให้
เกิดการได้เปรียบในด้านพ้ืนที่ต้ังและตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายังเปิดให้บริการทุกวันโดยไม่มีวันหยุด มี
ที่บริการจอดรถฟรี จึงถือเป็นจุดแข็งของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเลยก็ว่าได้ และยังอุดมไปด้วย
ทรัพยากรด้านการเกษตรอีกมากนาน เน่ืองจากเป็นพ้ืนที่สีเขียวที่มีแต่แหล่งพืชพรรณธรรมชาติ 
ผลผลิตทางการเกษตร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ปาณวัฒน์  อุทัยเลิศ (2551) ที่กล่าวว่า “มีสินค้า
ทางภูมิปัญญาพ้ืนบ้านที่มีอยู่ในท้องถิ่น มีการควบคุมคุณภาพและตรวจสอบสินค้า” ซึ่งถือเป็นข้อ
ได้เปรียบสภาพการณ์ของการแข่งขันของตลาดริมนํ้าอย่างมากเน่ืองจากเป็นแหล่งทรัพยากรทาง
การเกษตรที่มีคุณภาพที่มีอยู่ในท้องถิ่น 

 อํานาจการต่อรองของผู้บริโภค จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคหรือลูกค้าไม่สามารถต่อ
ราคาสินค้าได้มากนักเน่ืองจากผู้ประกอบการแต่ละร้านมีการต้ังราคาขายสินค้าที่ใกล้เคียงกันซึ่งไม่
แตกต่างกันมากนัก เพ่ือลดการแข่งขันการขายท่ีตัดราคา จะเห็นได้ว่าการใช้ราคาขายที่อิงกลุ่มกัน
ภายในหลายๆร้านของผู้ประกอบการลดอํานาจต่อรองในด้านราคาของผู้บริโภคได้อย่างมาก ดังน้ัน
การที่ผู้บริโภคจะตัดใจซื้อสินค้าผู้บริโภคจะนําปัจจัยในด้านอ่ืนมาเป็นตัวกําหนดในการตัดสินใจในการ
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ซื้อสินค่านอกเหนือจากราคา มีแนวคิดที่สอดคล้อง กล่าวว่า “กลยุทธ์ที่เจ้าของตลาดนํามาใช้คร้ังน้ีคือ 
กลยุทธ์สร้างความแตกต่างการ” (กิตติคุณ โรจน์บวรวิทยา, 2553) การสร้างความแตกต่างในด้านการ
บริการ การสร้างความแตกต่างในด้านตัวผลิตภัณฑ์ ในด้านบรรจุภัณฑ์ หีบห่อ หรือช่ือเสียงของ
ผู้ประกอบการเพ่ือเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บิโภค ซึ่งไม่ได้แตกต่างกันในด้านราคาเพ่ือ
ลดการต่อรองราคาจากผู้บริโภคน่ันเอง หรือการขายสินค้าในราคาท่ีผู้บริโภคพอใจและราคาอยู่ใน
เกณฑ์ที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า สอดคล้องกับแนวคิดของ วันวิสา ทองลา (2554) ที่กลา่วว่า 
“การเสนอราคารับซื้อให้ลูกค้าพึงพอใจ” 

 อํานาจการต่อรองของผู้ผลิต จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการท่ีขายสินค้าประเภท
เดียวกันหรือคล้าย ๆ กันจะรวมกลุ่มกันสั่งสินค้าจากผู้ขายปัจจัยการผลิตเพ่ือลดอํานาจการต่อรอง
ราคา และมีผู้ประกอบการอีกหลายท่านที่มีการติดต่อกับผู้ขายปัจจัยการผลิตไว้หลายคนเพ่ือสามารถ
ควบคุมราคาขายสินค้าจากผู้ขายปัจจัยการผลิตได้ ถือเป็นข้อดีอย่างย่ิงเป็นการลดอํานาจการต่อรอง
จากผู้ขายปัจจัยการผลิตได้เป้นอย่างดีเน่ืองจากมีการรวมกลุ่มกันสั่งสินค้าที่ละมากๆทําให้ซื้อสินค้าใน
ราคาต้นทุนที่ตํ่าลง และ ยังสามารถเปลี่ยนการสั่งซื้อสินคา้ได้ทันที่มีเทื่อผู้ขายปัจจัยมีการขึ้นราคาตาม
กระแสสังคมเพราะเนื่องจากมีการติดต่อกับผู้ขายปัจจัยการผลิตไว้หลายคนอยู่แล้วซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ วันวิสา ทองลา (2554) ที่กล่าวว่า “ด้านสภาวะต้นทุนผันผวนจากการรับรู้ราคาซื้อขายใน
ตลาด การประเมินจาก ความต้องการของตลาด” ก็จะไม่เกิดปัญหาในด้านอํานาจการต่อรองของ
ผู้ผลิต เน่ืองจากมีการรับมือกับผู้ขายปัจจัยการผลิตในช่วงที่สภาวะต้นทุนผันผวน ทําให้สามารถ
ควบคุมต้นทุนการผลิตได้และสามรถขายสินค้าเพ่ือให้ได้กําไรสูงสุด 

การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการรายใหญ่มีการ
รับสินค้ามาในปริมาณที่มากจึงทําให้มีราคาต้นทุนที่ตํ่า และสามารถขายสินค้าในราคาที่ไม่สูง ซึ่งเทียบ
กับผู้ประกอบการรายใหม่ไม่สามารถขายสินค้าในราคาเท่ากันได้แน่นอนเน่ืองจากปริมาณสินค้าและ
ราคาต้นทุนอาจสูงกว่าและสําหรับผู้ประกอบการรายเล็กน้ันจะเน้นสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าเพ่ือ
สร้างความจงรักภักดีต่อแบรนด์สินค้า การสร้างแบรนด์ให้แข็งแกร่งเป็นอีกวิธีหน่ึงที่เมื่อผู้ประกอบการ
รายใหม่เข้ามาแต่ลูกค้าก็จะยังใช้บริการหรือจงรักภักดีต่อสินค้าเดิม ด้ังน้ันการสร้างแบรนด์เพ่ือให้ดู
โดดเด่นและลอกเลียนแบบได้ยากจึงเป็นอุปสรรคที่ยากข้ึนของการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่มี
ความสอดคล้องกับแนวคิด สุภาวดี โอ่งเคลือบ (2555) ที่กล่าวว่า “การตรวจสอบคุณภาพและผ่าน
กระบวนการฆ่าเช่ือโรคด้วยระบบเสตอริไลส์ ซึ่งมีความเช่ียวชาญและชํานาญในการตลาดและรู้จัก
ผู้บริโภคได้ดีกว่า” ซึ่งเป็นการแตกต่างกันทางด้านนวัตกรรมทางการผลิตทําให้สามารถลอกเลียนแบบ
ได้ยากผู้ประกอบการหน้าใหม่จึงไม่สามารถเข้ามีบทบาทต่อธุรกิจได้ และยังสามารถสร้างศักยภาพ
ทางการค้าได้ดีทําให้ธุรกิจดําเนินต่อไปอย่างย่ังยืน 

การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน จากการศึกษาพบว่า สินค้าและบริการต้องมีความโดด
เด่นหรือแตกต่างโดยการใช้แพ็คเกจ หีบห่อ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ให้ดูมีคุณค่าและน่าสนใจที่จะ
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ตัดสินใจซื้อความสอดคล้องกับแนวคิด สุภาวดี โอ่งเคลือบ (2555) ที่กล่าวว่า “การตรวจสอบคุณภาพ
และผ่านกระบวนการฆ่าเช่ือโรคด้วยระบบเสตอริไลส์ ซึ่งมีความเช่ียวชาญและชํานาญในการตลาด
และรู้จักผู้บริโภคได้ดีกว่า” จากคํากล่าวข้างต้นช้ีให้เห็นว่าการมีสินค้าที่แตกต่างและโดดเด่นทําให้
สินค้าเป็นที่ต้องการของตลาดผู้บริโภคเพราะยังไม่มีผู้ประกอบการอื่นสามารถทําได้เน่ืองจาก
ลอกเลียนแบบอยากใช้ต้นทุนในการลอกเลียนแบบสูงจึงยังไม่มีการลอกเลียนแบบ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่าใช้กลยุทธ์การสร้างลักษณะเด่นของสินค้าเพ่ือ
สร้างมูลค่าของตัวผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ความหลากหลายขนาดของตัวผลิตภัณฑ์ ทั้งสองแบบน้ีเป็น
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างเพ่ือสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการยอมรับและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบในการทํากลยุทธ์ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ฐิติมา ผการัตน์สกุล (2557) ที่กล่าว
ว่า “กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค” ดังน้ัน ผู้ประกอบการต้องเข้าใจถึง
ความต้องการของลูกค้าหรือผู้บริโภค เพ่ือออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 

กลยุทธ์ด้านราคา จากการศึกษาพบว่า แบ่งการต้ังราคาเป็น 2 ประเภทคือ ต้ังราคาตาม
ราคาตลาด หรือต้ังตามความพอใจ และการต้ังราคาสินค้าเป็นราคาสูงหรือต้ังราคาสินค้าเท่ากัน การ
ต้ังราคาสองประเภทน้ีมีความแตกต่างกันตรงที่ การต้ังราคาตามตลาดจะไม่สามารถสร้างความ
แตกต่างในด้านราคากับคู่แข่งได้ ส่วนการต้ังราคาตามความพอใจใช้ต้ังราคาสินค้าที่มีความแตกต่าง
จากคู่แข่ง และการต้ังราคาสินค้าราคาสูงเป็นการต้ังราคาสินค้าที่มีคุณภาพเหนือกว่า และการยอมรับ
จากคู่แข่ง ส่วนการต้ังสินค้าราคาเท่ากันไม่ว่าจะขายอยู่ในฤดูใดก็มีราคาเท่ากันหมดไม่แตกต่าง ข้อดี
ของการต้ังราคาแบบที่กล่าวมาน้ีเป็นการสร้างเอกลักษณ์และทางเลือกให้แก่ลูกค้าแต่ละประเภทที่
ต้องการผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมแก่ความต้องการของตนเองและสามารถยอมรับในราคาที่เป็นมาตรฐาน
ได้ซึ่งมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ ฐิติมา ผการัตน์สกลุ (2557) ที่กล่าวว่า “การสร้างความ
แตกต่าง กําหนดราคาโดยคํานึงถึงคุณภาพของสินค้าและกําลังซื้อของผู้บริโภค” และสอดคล้องกับ
แนวคิดของ วันวิสา ทองลา (2554) ที่กล่าวว่า “ความต้องการของตลาด ด้านลูกค้า โดยการมีตรงช่ัง
เที่ยงตรง การเสนอราคารับซื้อให้ลูกค้าพึงพอใจ” 

กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่ายและส่งเสริมการขาย จากการศึกษาพบว่าการจัดจําหน่ายยัง
สามารถแบ่งหลัก ๆ เป็น 3 ทาง มีการขายสินค้าตรงจากผู้ผลิตไปยังลูกค้าหรือผู้บริโภคโดยไม่ผ่าน
พ่อค้าคนกลาง อีกด้านหนึ่งคือการขายปลีกสินค้า และสุดท้ายคือการขายส่งสินค้าให้พ่อค้าคนกลาง
เพ่ือนําสินค้าไปขายต่อยังผู้บริโภค การส่งเสริมการขายเป็นเส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตหรือ
ผู้ขายไปยังผู้บริโภค ในทุกวันน้ีจะพบได้วิวัฒนาการของการจัดจําหน่ายน้ันเป็นสิ่งที่เจริญเติบโต
รวดเร็วมากประเภทของร้านค้ามีมากมายจนแทบจะตามไม่ทัน ส่วนช่องทางการจัดจําหน่าย อาจใช้ 
การขายทางอินเตอร์เน็ต มีหน้าร้าน  ขายผ่านตัวแทน กลยุทธ์ที่มีความสําคัญและเหมาะกับยุคสมัยที่
การติดต่อสื่อสารกันอย่างไร้พรมแดนสภาพแวดล้อมและการใช้ชีวิตของผู้คนในสังคมมีเรื่องของ
อินเตอร์เน็ตเข้ามาเก่ียวข้องโดยทั้งสิ้น ทําใหส้ามารถรับข่าวสารได้อย่างรวดเร็ว รูปแบบการนํากลยุทธ์
มาใช้ เช่น การสร้างเวปเพจร้าน การฝากร้านตามเวปฟรี ซึ่งมีให้บริการอยู่มากมาย หรือต้องการให้
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สินค้าตรงตามกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งเป็นการกระจายข่าวสารการโฆษณาได้อย่างรวดเร็ว และเป็นปัจจุบัน
แบบแท้จริงแบบทันท่วงทีซึ่งมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ ฐิติมา ผการัตน์สกลุ (2557) ที่กล่าวไว้
ว่า“เลือกใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ได้รับความนิยมสูงเป็นช่องทางในการนําเสนอสินค้า” และยังมี
ความสอดกับแนวคิดของ ปาณวัฒน์  อุทยัเลิศ (2551) ที่กล่าวว่า “วิธีการประชาสัมพันธ์์สินค้าและ
บริการแก่นักท่องเที่ยว”  

กลยุทธ์ด้านการบริการของผู้ประกอบการ จากการศึกษาพบว่า ด้านการบริการของ
ผู้ประกอบการจะต้องมีความสามรถในการตอบสนองผู้บริโภคหรือลูกค้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ และ
มีความสามารถในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ความน่าเช่ือถือกลยุทธ์ด้านบุคคลถือเป็นหัวใจสําคัญของ
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดเล็กอย่างมาก หากต้องการให้กลยุทธ์ด้านการบริการดีเลิศต้องอาศัยผู้ที่มีใจรัก 
ยิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาไพเราะมีความเป็นกันเองกับลูกคา้ เพ่ือให้บริการน้ันรองรับความต้องการของลูกค้า
ได้สูงสุด การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในปัจจุบันยังขึ้นอยู่กับการให้บริการแก่ลูกค้าของผู้ขายหรือผู้ผลิต 
ผู้บริโภคหรือลูกค้ามักซื้อสินค้ากับร้านที่ให้บริการดีและถูกใจ ขอ้ดีของกลยุทธ์ด้านตัวบุคคลในส่วนของ
บริการ ซึ่งมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ วันวิสาข์ โชคพรหมอนันต์ (2557) ที่กล่าวว่า “ด้านความเป็น
ตัวของตัวเอง ด้านความมีนวัตกรรม ด้านความกล้าเสี่ยง ด้านความก้าวร้าวในการแข่งขัน ด้านความ
สม่ําเสมอและใฝ่ใจในการเรียนรู้ และด้านใฝ่ใจในความสําเร็จอยู่ในระดับมากที่สุด” 

 
ประโยชน์จากการวิจัย  

1. ประโยชน์เชิงนโยบายและการจัดการ  
 1.1  การจัดการด้านพ้ืนที่ นํามาใช้ในการวางแผนเก่ียวกับการจัดสรรด้านการแบ่ง

สัดส่วนพ้ืนที่ เร่ิมต้ังแต่การแบ่งพ้ืนที่เป็นตารางเมตร เพ่ือจัดสรรการจัดพ้ืนที่เช่าร้านให้เหมาะสมและ
แบ่งแยกประเภทการขายสินค้าให้อยู่ในโซนเดียวกัน เพ่ือความเป็นระเบียบเรียบร้อย สะดวกต่อการ
จับจ่ายซื้อหาสินค้า ลดปัญหาความเหลือมล้ํา การไม่เท่าเทียมกันในการค้าขายหรือการจ่ายค่าเช่า  

 1.2 การจัดการด้านการเงิน นํามาใช้ในการวางแผนและควบคุม กํากับกิจกรรมต่าง ๆ
ทางการเงิน การลงบัญชีรายรับ-รายจ่าย เพ่ือให้มีข้อมูลที่เก่ียวข้องทางด้านการเงิน ในเรื่องการจัดสรร
เงินไปทําประโยชน์ในด้านต่างๆให้ชัดเจน ตลอดจนผลการดําเนินงานว่าสามารถจัดการได้ตรงตาม
เป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  

 1.3 การจัดการด้านความปลอดภัย เป็นการดูแลทรัพย์สินการค้าของผู้ประกอบการ 
นักท่องเที่ยว และวัดให้เกิดความปลอดภัยทั้งด้านตัวเอง จิตใจให้มีความปลอดภัยในทุกๆด้าน สร้าง
ความเช่ือมั่นต่อระบบความปลอดภัยและสามารถสร้างความมั่นใจได้ว่าการมากสถานน้ีแห่งน้ี
ปลอดภัยอย่างไม่ต้องกังวล เน่ืองจากระบบการจัดการความปลอดภัย มีการคัดเลือก พัฒนา ดูแล
รักษาและประเมินผลการปฏิบัติงาน ให้ได้มาซึ่งความม่ันใจของความปลอดภัย และเกิดประโยชน์
สูงสุดต่อธุรกิจ   
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 1.4 การจัดการด้านการส่งเสริมการตลาด นํามาใช้ในการดําเนินกิจกรรมต่างๆ ในด้าน
ธุรกิจ ค้นหาความต้องการของลูกค้าผู้บริโภคและสามารถตอบสนองความต้องการ ทําการติดต่อ 
สื่อสาร ประชาสัมพันธ์ และเพ่ือกระตุ้นความต้องการและสร้างแรงจูงใจในการจับจ่ายซื้อสินค้าและมา
ท่องเที่ยว  

 1.5. การจัดการด้านสิ่งแวดล้อม นํามาใช้ในการกําหนดเป้าหมายและผลลัพธ์ เพ่ือ
บํารุง จัดหา รักษาซ่อมแซมให้ทรัพยากรทางธรรมชาติและทรัพยากรที่สร้างขึ้นดํารงและคงอยู่ต่อไป
เพ่ือจะได้ใช้ประโยชน์สูงสุดจากสิ่งแวดล้อมและธรรมชาติที่มีอยู่อย่างย่ังยืน 

 1.6 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม นํามาใช้ในการประเมินสถานการณ์การวิเคราะห์
สถานภาพการแข่งขันเพ่ือหาหาได้เปรียบและพัฒนาให้ดียิ่งข้ึนรวมไปถึงการปรับปรุงข้อด้อยเพ่ือเป็น
แนวทางในการแก้ปัญหาและปรับปรุงเป็นแนวทาง ในการรับรู้ข้อมูลต่าง ๆ ทําให้เกิดข้อได้เปรียบใน
การประกอบธุรกิจแบบยั่งยืน 

 1.7 กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด นํามาใช้ในการกําหนดเป้าหมาย วัตถุประสงค์ 
และเลือกกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดที่สร้างความได้เปรียบต่อการแข่งขันในการประกอบธุรกิจ 
เพ่ือนําไปใช้กําหนดกลยุทธ์ให้ได้เปรียบกว่าคู่แข่งขันและสามารถดํารงธุรกิจเกิดประโยชน์สูงสุดต่อไป 

2. ประโยชน์เชิงทฤษฎี  
 การวิจัยครั้งน้ีก่อให้เกิดประโยชน์ด้านการบูรณาการทางทฤษฎี โดยศึกษาแนวคิด

ธุรกิจชุมชน แนวคิดการประกอบการและ แนวคิดการจัดการธุรกิจ การจัดการด้านพ้ืนที่ การจัดการ
ด้านการเงิน การจัดการทรัพยากรบุคคล แนวคิดการจัดการด้านการตลาด เพ่ือการจัดการธุรกิจและ
การประกอบธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ แนวคิดกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด ซึ่งเป็นปัจจัยสําคัญที่
ส่งผลทางบวกต่อ ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ ซึ่งในงานวิจัยที่ผ่านมายังมีการศึกษาอิทธิพลใน
กรอบแนวคิดนี้ ค่อนข้างน้อย ดังน้ันงานวิจัยครั้งน้ีจะเป็นแนวทางต่อผู้ประกอบการธุรกิจตลาดริมนํ้า
ในการวางแนวทางการจัดการและด้านกลยุทธ์ ให้ประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจตลาดริมนํ้า
อย่างย่ังยืน 
 
ข้อเสนอแนะสาํหรับการวิจัยในอนาคต 

1. เน่ืองจากการวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งได้เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก
จากคณะกรรมการวัดดอนหวายและผู้ประกอบการตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย แต่ก็ยังมีนักท่องเท่ียว
ที่มาใช้บริการหรือผู้บริโภคที่มาซื้อสินค้าภายในตลาด ซึ่งอาจมีแนวทางหรือความคิดเห็นต่อการ
จัดการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดท่ีแตกต่างออกไป โดยข้อเสนอแนะในการวิจัยใน
อนาคตจึงควรมีการศึกษาไปยังผู้บริโภคหรือนักท่องเที่ยวที่เข้ามาใช้บริการภายในตลาดน้ําเพ่ือให้ได้
ข้อมูลที่เป็นประโยชน์และชัดเจนมากย่ิงข้ึน 
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2. การวิจัยในครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยในอนาคตควรทํา
การวิจัยเชิงปริมาณควบคู่กันไปด้วยเพราะจะได้ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างที่มากข้ึนเพ่ือได้ข้อมูลที่กว้าง
ขึ้น รวมไปถึงการวัดผลเชิงสถิติด้วย 

3. การวิจัยในครั้งน้ีผู้วิจัยมุ่งเน้นการศึกษาในด้านการจัดการธุรกิจและกลยุทธ์การแข่งขัน
ทางการตลาดของตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย ซึ่งผู้วิจัยพบว่าในปัจจุบันยังมีอิทธิพลตัวอ่ืนที่ทําให้ธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ โดยงานวิจัยในอนาคตควรศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติมนอกเหนือจากการจัดการธุรกิจ 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดในด้านจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย เป็นต้น 

4. ควรศึกษากับผู้ส่งสินค้าเกี่ยวกับมุมมองของผู้ขายสินค้าในด้านของ การจัดการธุรกิจ
และกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายเปรียบเทียบกับตลาดท่ีผู้ขายส่ง
สินค้า ผลการวิจัยจะทําให้ผู้ประกอบการตลาดริมน้ํา สามารถนําไปพัฒนาปรับปรุงให้ตลาดริมนํ้าวัด
ดอนหวายเป็นที่ต้องการและนิยมมากขึ้น  
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แบบสัมภาษณ์ที่ใช้ในการวจัิย 
เรื่อง การจัดการและกลยุทธก์ารแขง่ขนัทางการตลาดของตลาดริมน้ําวดัดอนหวาย  

ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม  
(สําหรับผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั – คณะกรรมการจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย) 

 
วันที่ให้สัมภาษณ์ วันที่ .................... เดือน ..................................... พ.ศ. .................. เวลา........................  
สถานท่ีสนทนา ............................................................................................................................................ 
 
ประเด็นคําถามมีดังน้ี 
1. ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ให้ข้อมลูหลัก  

1.1.   ประวัติของผูใ้ห้ข้อมูลหลัก 
1.2.  หน้าที่ความรบัผิดชอบ   

2. ข้อมูลเบ้ืองต้นเก่ียวกับตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
2.1   ประวัตแิละวัตถุประสงค์ของการตั้งตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 
2.2   โครงสร้างการดําเนินงานตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย 

3. การจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวาย  
3.1   การจัดการด้านจัดสรรพื้นที่   
3.2   การจดัการด้านการเงิน  
3.3   การจดัการด้านความปลอดภัย  
3.4   การจัดการด้านส่งเสริมการตลาด 
3.5   การจัดการด้านสภาพแวดลอ้ม 
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แบบสัมภาษณ์ที่ใช้ในการวจัิย 
เรื่อง การจัดการและกลยุทธก์ารแขง่ขนัทางการตลาดของตลาดริมน้ําวดัดอนหวาย  

ในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
(สําหรับผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั – ผูป้ระกอบการตลาดริมน้ําวัดดอนหวาย) 

 
วันที่ให้สัมภาษณ์ วันที่ .................... เดือน ..................................... พ.ศ. .................. เวลา........................  
สถานท่ีสนทนา ............................................................................................................................................ 

 
ประเด็นคําถามมีดังน้ี 
1. ข้อมลูพ้ืนฐานของผู้ให้ข้อมลูหลัก  
2. รูปแบบการจัดการตลาดริมนํ้าวัดดอนหวายของคณะกรรมการวัดดอนหวาย 

2.1   การจัดการดา้นการจัดสรรพ้ืนที่ 
2.2   การจดัการดา้นการเงิน 
2.3   การจัดการดา้นการส่งเสริมการตลาด 
2.4   การจดัการในด้านความปลอดภัย 
2.5   การจัดการดา้นสิ่งแวดล้อม และ ทัศนียภาพ 

 
3. กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการ 

3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของตลาด 
3.1.1 สภาพการณ์ของการแข่งขัน 
3.1.2 อํานาจการต่อรองของผู้บริโภค 
3.1.3 อํานาจการต่อรองของผู้ผลิต 
3.1.4 การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ 
3.1.5 การมีสนิค้าและบริการอื่นทดแทน 

3.2   กลยุทธ์ด้านราคา 
3.3   กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์
3.4   กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่ายและส่งเสริมการขาย  
3.5   กลยุทธ์ด้านการบริการของตัวผู้ประกอบการ 



89 

ประวัติผู้วิจัย 
 

ช่ือ   นางสาวรุ้งตะวัน  สินธ์ุลือนาม 
วันเดือนปีเกิด                       23 กรกฎาคม 2531 
ที่อยู่ปัจจุบัน                         4/1 ม.5 ต.บางเตย อ.สามพราน จ.นครปฐม 73210 
 
ประวัติการศึกษา 
    พ.ศ. 2545                    สําเร็จการศกึษามัธยมศึกษาตอนต้น  
  โรงเรียนกาญจนาภิเษกวิทยาลัยนครปฐม  
  (พระตําหนักสวนกุหลาบมัธยม) 
    พ.ศ. 2548                    สําเร็จการศกึษามัธยมศึกษาตอนปลาย แผนการเรียน  
  อังกฤษ – ฝรั่งเศส โรงเรียนกาญจนาภิเษกวิทยาลัยนครปฐม   
  (พระตําหนักสวนกุหลาบมัธยม) 
    พ.ศ. 2553                      สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี  
  คณะศิลปศาสตร์และวิทยาศาสตร์   
                                       สาขาภาษาอังกฤษธุรกิจ  มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย์ 
 
ประวัติการทํางาน 
  พ.ศ. 2553               เจ้าหน้าที่ Export order  
  บริษัท Evershiny Jewelry Creation Co.Ltd. 
 พ.ศ. 2554-ปัจจุบัน    เจ้าหน้าที่ตรวจสอบภาษีและเร่งรัดภาษีอากรค้าง  
  สรรพากรพ้ืนทีน่ครปฐม 2 
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