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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปญัหา 

ตลาดก่อกําเนิดจากชุมชน เป็นแหล่งรวบรวมของผู้คนทั้งในชุมชนและต่างชุมชนมาใน
สถานที่เดียวกัน เพ่ือแสวงหาอาหาร เคร่ืองใช้สอยในการดํารงชีวิต ในอดีตแต่ละครอบครัวจะผลิตพืชผล
ไว้รับประทาน ข้าวของเคร่ืองใช้ส่วนใหญ่ทําไว้ใช้เอง เมื่อใดที่ผลิตอาหารหรือเคร่ืองใช้ได้ปริมาณที่
มากเกินความต้องการจะนําสิ่งน้ันมาแลกเปลี่ยนกัน ต่อมาชุมชนมีความเจริญขึ้นมีเงินตราใช้อย่าง
แพร่หลายก็จะประเมินค่าสินค้ากับเงินตรา จึงทําให้เกิดการ “การซื้อ – การขาย” เกิดขึ้นแทนการ
แลกเปลี่ยนสิ่งของ เมื่อการค้ามีขยายตัวส่งผลให้เกิดความต้องการของสินค้าอุปโภคบริโภคมากขึ้น
ตามไปด้วย จึงเกิดความจําเป็นจะต้องมีแหล่งหรือสถานที่สําหรับซื้อขายสินค้าน้ันคือ “ตลาด” เป็นที่รู้จัก
ของคนทั่วไป การเดินทางไปมาสะดวกตลาดจึงเป็นศูนย์กลางของชุมชน เป็นที่นัดพบ เป็นแหล่งข้อมูล
ข่าวสารต่างๆของคนในชุมชนตลาดยังแสดงให้เห็นถึงวัฒนธรรมความเป็นอยู่ของคนในชุมชนน้ันด้วย 
(วราภรณ์ จิวชัยศักด์ิ, 2550: 66-86) 

ตลาดเป็นแหล่งรวมผู้คนทั้งผู้ซื้อและผู้ขายมืออาชีพที่มีอาชีพค้าขายเพียงอย่างเดียวและ
ผู้ขายสมัคเล่นคือผู้ที่มีอาชีพหลักอยู่แล้วและนําสินค้าที่มีอยู่ทั้งของเก่าของใหม่หรือของที่ผลิตข้ึนเอง
นํามาวางขายผู้ค้าประเภทหลังน้ีส่วนมากเป็นชุนชนพ้ืนถิ่นใกล้กับสถานที่ขายหรือตลาดนัดใกล้บ้าน
น้ันเอง ในส่วนของผู้ซื้อขาจรของตลาดนัดมีปัจจัยที่เก่ียวข้องคือสถานท่ีของตลาดนัดว่าอยู่ใกล้ทาง
สัญจรหรือไม่ สิ่งอํานวยความสะดวกเช่น สถานที่จอดรถ ความสะอาด ความสะดวกสบายในการ
เข้าถึงตลาดนัดโดยทั่วไปมักอยู่ในชุมชนเช่น หน้าวัด ข้างโรงเรียน ริมถนนสายหลักของชุมชนหรือที่
หมายที่คนในชุมชนรับรู้ทั่วกันเช่น สามแยก สี่แยก และสภาพสําคัญของของตลาดคือแหล่งที่มีคน
จอแจ ตลาดนัดเคลื่อนที่เป็นธุรกิจค้าปลีกอีกแบบหนึ่งและได้เช่ือว่าเป็นตลาดที่ใกล้ชิดกับผู้คนมาก
ที่สุด (สกุณี ณัฐพลรัตน์, 2541: 18) 

ตลาดนัดไม่ได้มีแต่ผู้ที่มีรายได้น้อยเท่าน้ันที่มาใช้บริการ มีคนทุกระดับชนช้ันที่มีความ
หลงใหลในการจับจ่ายใช้สอยสินค้าด้วยตนเอง การเลือกดูเดินชมสินค้าหลากหลายที่ไม่ได้มีการจัด
หมวดหมู่ของสินค้าให้ถูกต้องตามหลักวิชาการมากนัก ดังปรากฏในคําเขียนบรรยายในหนังสือของ
หม่อมราชวงศ์คึกฤทธ์ิ ปราโมทย์ อดีตนายกรัฐมนตรีของประเทศไทย ความตอนหน่ึงว่าเมื่อวันอาทิตย์
ที่แล้ว ผู้เขียนมีเวลาแวะไปเท่ียวตลาดนัดวังสราญรมณ์ ตลาดท่ีนี้มีทุกเช้าวันอาทิตย์ นัยว่าเกิดข้ึนเพ่ือ
ลดค่าครองชีพของประชาชน ลดได้จริงแค่ไหนไม่ปรากฏ แต่ตลาดนัดน้ันได้ประโยชน์อย่างหน่ึง คือ 
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เป็นที่นัดพบของนักเลงต้นไม้และต้นไม้ที่กําลังเล่นกันมากถึงกับลงทุนซื้อขายกันราคาแพงก็คือ
กล้วยไม้หวาย ทั้งลูกผสมและไม่ผสมชนิดต่าง ๆ คนไทยน้ันชอบเล่นอะไรกันเป็นพักๆ ของเล่นที่อยู่ใน
ความนิยมแต่ละคราวก็มักมีราคาซื้อขายกันสูงสุดยอดในชีวิตน้ีและเห็นคนไทยเล่นอะไรๆ กันมาหลาย
คร้ังหลายหนแล้ว ขึ้นต้นด้วยตลับขี้ผึ้ง กลึงด้วยงา เร่ิมเล่นกันในพระราชสํานักแล้วก็เผยแผ่ออกมาข้าง
นอกซ้ือขายกันด้วยราคาแพง (คึกฤทธ์ิ ปราโมท, 2548: 11-12) แสดงให้เห็นว่าตลาดนัดมีสินค้าที่
ทันสมัยของชุมชนในพ้ืนถิ่นน้ันๆ ด้วยการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคทุกระดับไม่เลือกชนช้ัน
วรรณะความรวยหรือความจน 

ตลาดนัดหรือตลาดนัดชุมชน เป็นตลาดที่ได้รับความนิยมจากประชาชนในระดับต่างๆ
อย่างมากในทุกๆส่วนภูมิภาค เพราะประชาชนสามารถเข้าถึงบริการได้อย่างทั่วถึง และกว้างขวางกว่า
ตลาดอ่ืนๆ ที่ประชาชนน้ันสามารถเข้าถึงได้ อีกทั้งตลาดนัดยังมีสินค้าที่หลากหลายเหมาะสมกับการ
ดํารงชีพของประชาชนในท้องถ่ินน้ันๆ มีการหมุนเวียนและปรับเปลี่ยนสินค้าอยู่ตลอดเวลาตามวัน
และเวลาที่มีการกําหนดที่มีการจัดไว้ของแต่ละตลาดนัด กล่าวได้ว่าตลาดนัดชุมชนน้ันมีความ 
สําคัญและเป็นสัญลักษณ์ระบบเศรษฐกิจของประชาชนระดับรากหญ้าก็คงไม่ผิด ตลาดนัดไม่ได้มี
เพียงแต่ผู้ที่มีรายได้น้อยเท่าน้ันที่เข้ามาใช้บริการ มีคนทุกระดับชนช้ันที่มีความหลงใหลกับการจับจ่าย
ใช้สอยสนิค้าด้วยตนเอง (สกุณี ณัฐพลมรัตน์, 2541: 17) 

ปัจจุบันการเปลี่ยนแปลงทางด้านเศรษฐกิจและสังคม ส่งผลกระทบต่อการค้าและพาณิชย์
อย่างต่อเน่ือง จากเดิมที่ประเทศไทยมีการค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่สืบต่อกันมา เช่น รูปแบบของร้าน
ขายของชํา ตลาดสด ตลาดนัด เป็นต้น แสดงให้เห็นลักษณะของระบบเศรษฐกิจในสังคมคนไทย แต่
ปัจจุบันมีร้านค้าในรูปแบบใหม่ ที่ปรากฏรูปแบบของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์
มาเก็ต ร้านสะดวกซ้ือ ร้านค้าเฉพาะด้าน เป็นต้น จากเดิมที่ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่มีอยู่เฉพาะในเมือง
ใหญ่ หรือเมืองที่สําคัญๆ กลับกระจายร้านค้าปลีกไปสู่ภูมิภาคต่างๆให้สามารถเข้าถึงการค้าขายและ
การบริการได้เพ่ิมมากขึ้น ทําให้ร้านค้าปลีกสมัยใหม่เข้ามามีอิทธิพลกับระบบตลาดชาวบ้านแทน
ร้านค้าปลีกที่มีอยู่เดิมกับสังคมไทย (สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2546: 8) 

การประกอบธุรกิจหรือโครงการต่างๆ รวมทั้งการทําตลาดนัด การกําหนดกลยุทธ์และการ
วิเคราะห์องค์ประกอบด้านต่างๆ  ขององค์การ ถือได้ว่ามีความสําคัญและเป็นหัวใจในการดําเนิน 
งานให้ประสบความสําเร็จและบรรลุเป้าหมายที่ได้ต้ังไว้ การลงทุนประกอบกิจการและการพัฒนาเพ่ือ
เพ่ิมศักยภาพการแข่งขันภายใต้การเปลี่ยนแปลงของกระแสสังคม จึงเป็นสิ่งจําเป็นที่ต้องมีการ
กําหนดกลยุทธ์และการวิเคราะห์องค์ประกอบด้านต่างๆ ขององค์การ มาใช้เป็นข้อมูลและ
แนวทางในการตัดสินใจ กระบวนการบริหารงานเชิงกลยุทธ์ (The Strategic Management Process) 
ประกอบด้วยข้ันตอนต่างๆ เช่น การสร้างกลยุทธ์ การนํากลยุทธ์ไปปฏิบัติ และการประเมินกลยุทธ์ 
เป็นต้น การบริหารงานเชิงกลยุทธ์นั้นอยู่บนพ้ืนฐานของความเช่ือท่ีว่า องค์กรต้องมีการควบคุมปัจจัย
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ต่างๆ ทั้งภายในและภายนอก รวมถึงแนวโน้มต่างๆ ที่เกิดขึ้นอย่างต่อเน่ือง เพ่ือที่จะสามารถรองรับ
การเปลี่ยนแปลงได้อย่างทันเวลาต้องสามารถปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงได้อย่างชาญฉลาด
และกระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์มุ่งหมายให้องค์การสามารถปรับตัวได้อย่างมีประสิทธิภาพใน
ระยะยาว (สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2546: 8 ) 

ตลาดนัดตอนตูม (ธกส) เป็นตลาดนัดที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคจํานวนมากเน่ืองจาก
องค์ประกอบหลายประการ เช่น จํานวนร้านค้าที่มีให้เลือก ซื้อ–ขาย มากกว่า 150 ร้านค้า รวมถึงมี
การจัดการระบบสาธารณูปโภคที่สะดวกสบาย และทําเลของตลาดก็มีความเหมาะสม การเดินทาง
เข้าถึงได้ง่าย เน่ืองด้วยพ้ืนที่ของตลาดนัดตอนตูม (ธกส) ต้ังอยู่ติดกับถนนเศรษฐวิถี ซึ่งเป็นถนนสาย
หลักของคนในชุมชน ใกล้หน่วยงานราชการ โรงเรียน โครงการบ้านจัดสรร โรงงานต่างๆ กว่า 103 
แหล่ง อีกทั้งขนาดของตลาดมีขนาดที่ใหญ่ มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน พ้ืนที่จอดรถกว้างขวาง  

ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เปิดกิจการในตําบลสามง่าม มาไม่น้อยกว่า 20 ปี โดยเปิด
ให้บริการทุกวันเพียงแห่งเดียว จึงได้รับการตอบรับจากผู้ประกอบการร้านค้าและผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้
บริการในตลาดนัดดอนตูมได้เป็นอย่างดี ทําให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาถึงรูปแบบและกลยุทธ์ทาง
การตลาดของผู้ประกอบการตลาดนัด ที่ทําให้การประกอบตลาดนัดตอนตูม (ธกส) ประสบความสําเร็จ  
 
วัตถุประสงค์ในการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจตลาดนัดตอนตูม (ธกส) ตําบลสามง่าม 
อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 

2. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคจากการประกอบการตลาดดอนตูม (ธกส) ตําบลสามง่าม 
อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 

 
ขอบเขตของการศึกษา 

การศึกษาครั้งน้ี ผู้ศึกษาได้แบ่งขอบเขตของการศึกษาออกเป็น 
1. ขอบเขตทางด้านเน้ือหา ศึกษาถึงองค์ประกอบที่ทําให้เกิดตลาดนัดดอนตูมในเรื่อง

ประวัติความเป็นมาของตลาดนัด กลยุทธ์ทางการตลาด การดําเนินงานของตลาดนัด ตลอดจนศึกษา
ถึงปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการประกอบการตลาดนัด  

2. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ คือพ้ืนที่ ตลาดดอนตูม ต้ังอยู่เลขท่ี 186 ถนนเศรษฐวิถี ตําบลสาม
ง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 73150 

3. ขอบเขตด้านประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลัก ประกอบด้วยผู้ให้ข้อมูลหลักได้แก่ เจ้าของ
ตลาดนัด พ่อค้า แม่ค้าและผู้มาใช้บริการในตลาดนัดดอนตูม  

4. ขอบเขตด้านเวลาที่ใช้ในการทําวิจัย ต้ังแต่ เดือนพฤศจิกายน 2558 – กุมภาพันธ์ 2559 
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ประโยชน์ที่ได้รับ 
1. ทราบถึงรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด การบริหารดําเนินงาน และการจัดการต่างๆ 

ของตลาดนัด ที่มีอยู่ในปัจจุบัน เพ่ือนําไปปรับใช้กําหนดกลยุทธ์ให้กับตลาดนัดดอนตูม 
2. ทราบถึงองค์ประกอบต่างๆที่เกิดจากการดําเนินงานของตลาด ลักษณะของตลาด

แนวทางการพัฒนาของตลาดที่เกิดขึ้นต้ังแต่เริ่มจัดต้ังจนถึงปัจจุบัน รวมถึงแนวทางที่จะเกิดขึ้นใน
อนาคตของการประกอบการตลาดนัดดอนตูม 

3. ใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนและการพัฒนาตลาดนัดดอนตูมในอนาคตเพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการดําเนินงาน เป็นการสร้างความได้เปรียบให้กับตลาดนัดดอนตูม
ในแข่งขันกับตลาดอ่ืนๆ ที่มีอยู่ในปัจจุบัน 

4. ทราบถึงปัญหาในการประกอบการตลาดนัดดอนตูม รวมถึงแนวทางในการแก้ไขปัญหา 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมทีเ่ก่ียวข้อง 
 

การศึกษาถึงรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการ ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม ผู้วิจัยได้ค้นคว้าและรวบรวม แนวคิด ทฤษฏีต่าง ๆ ที่
เก่ียวข้องกับกลยุทธ์การบริหารจัดการ และการประกอบการตลาดนัด มุมมองของนักพัฒนาในด้านวิธี
คิดและวิธีการปฏิบัติ มีแนวคิดและทฤษฏีรวมถึงงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 

1. ความเป็นมาและความหมายของคําว่าตลาดนัด 
2. การบริหารเชิงกลยุทธ์ 
3. แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด 
4. แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจการบริการ 
5. แนวคิดเก่ียวกับการค้าปลีก 
6. แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการ 
7. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
ความเป็นมาและความหมายของคําว่าตลาดนัด 

ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2554 (พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน, 
2554: 433) ได้ให้ความหมายคําว่า "ตลาดนัด" หมายถึง ที่ชุมชนเพ่ือซื้อขายสิ่งของต่างๆซึ่งมิได้อยู่
เป็นประจําแต่จัดให้มีขึ้นเฉพาะวันที่กําหนดเท่าน้ัน หากพิจารณาตามความหมายนี้ อาจกล่าวได้ว่า
ตลาดนัดหรือตลาดนัดชุมชนดํารงอยู่ในสังคมไทยมาต้ังแต่อดีต โดยไม่ปรากฏอย่างเป็นทางการ  

ตลาดเป็นศูนย์กลางของชุมชนมานานต้ังแต่อดีต ถึงแม้ในปัจจุบันสภาพของชุมชนหรือ
สังคมจะเปลี่ยนแปลงไปมากเพียงใดก็ตามตลาดก็ยังคงความสําคัญไว้ไม่เสื่อมคลายถึงแม้ว่าจะมี
ห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่หรือขนาดเล็กเกิดขึ้นมากมายทั่วประเทศ แต่ประชาชนส่วนใหญ่ก็ยังคงเข้า
ไปใช้บริการตลาดอยู่เป็นนิจไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบอ่ืนๆ ไปจนถึงตลาดนัด 

สกุณี ณัฐพลวัฒน์ (2541: 18) กล่าวถึงตลาดนัดที่เกิดขึ้นในสมัยของจอมพล ป. พิบูล
สงคราม ด้วยนโยบายของรัฐที่คํานึงถึงชาวบ้าน หรือเกษตรกรที่มักถูกพ่อค้าคนกลางกดราคาพืชผล 
จึงได้มีการเร่ิมจัดตลาดนัด เพื่อเป็นสถานท่ีให้พ่อค้าแม่ขายรายย่อยได้นําสินค้าจากเรือกสวนไร่นามา
ขายด้วยตนเอง สังคมมนุษย์เป็นสังคมท่ีอยู่รวมกันเป็นชุมชน มีการติดต่อแลกเปลี ่ยน และ
สร้างสรรค์กิจกรรมอันหลากหลาย จากชุมชนหน่ึงๆ ต่อเน่ืองไปยังชุมชนอ่ืน ในแต่ละชุมชนต่างก็มี
การผลิต ทั้งเพาะปลูกพืช เลี้ยงสัตว์ ทอผ้า จักรสาน อื่นๆ อีกมากมายตามแต่สภาพของท้องถิ่น
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และวัตถุดิบที่มีอยู่ในแต่ละที่นั้น บางชุมชนเมื่อผลิตแล้วมีมากเกินความต้องการ ดังน้ัน เมื่อได้มีการ
ติดต่อกับสังคมหรือชุมชนอ่ืนๆ จึงมีการนําผลผลิตของตนเองเหล่าน้ันไปแลกเปลี่ยนกับผลผลิตหรือ
วัตถุดิบอ่ืนที่ตัวเองขาดแคลน การชุมนุมเพ่ือแลกเปลี่ยนผลผลิตของแต่ละชุมชน จึงนับเป็นกิจกรรมที่
มีมานาน คู่กับสังคมมนุษย์ จากหลักฐานที่อ้างอิงที่ผ่านมาข้างต้นพออนุมานได้ว่า ตลาดอยู่คู่กับ
สังคมมาตลอด ไม่ว่าจะเป็นชนชาติเผ่าพันธ์ุใดๆ 

ในสังคมปัจจุบันชีวิตมนุษย์ได้มคีวามเกี่ยวข้องกับการตลาดตลอดทั้งวันทั้งคืนนับต้ังแต่ต่ืน
ขึ้นมาในตอนเช้า แล้วทํากิจวัตรประจําวันต่างๆ ซึ่งล้วนแต่อยู่ในวังวนของการตลาดสินค้าและบริการ
ตลอดจนกิจกรรมต่างๆ เข้ามาสัมผัสกับบุคคลต่างๆ ในสังคมด้วยความเป็นไป และความพยายามของ
บุคคลในองค์กรธุรกิจ ซึ่งเรียกได้ว่า นักการตลาด (สุปัญญา ไชยชาญ, 2538: 1) ธุรกิจนับเป็นเรื่องที่
เก่ียวข้องกับทุกคนในสังคมอย่างเล่ียงไม่ได้ในชีวิตประจําวันประชาชนจะต้องใช้สินค้าและบริการ
ต่างๆ เพ่ือการอุปโภคบริโภคต่างๆ ทําให้มาตรฐานในการครองชีพมีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้นธุรกิจเป็น
แรงผลักดันทําให้สังคมและเศรษฐกิจของประเทศมีความก้าวหน้าในภาวการณ์ปัจจุบันการดําเนิน
ธุรกิจต่างๆ ต้องมีการวิจัย และพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ออกสู่ตลาดเพ่ือสามารถแข่งขันกับคู่แข่งราย
อ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพเน่ืองจากการตลาดในยุคปัจจุบันเป็นตลาดของผู้ซื้อ ผู้ซื้อสามารถตัด สินใจ
เลือกสินค้าที่ตนพึงพอใจมากที่สุด ดังน้ัน การติดต่อข้อมูลข่าวสาร การนําเทคนิค เทคโนโลยีต่างๆ มา
เพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและออกแบบสินค้าใหม่ๆ จึงเป็นการสร้างภาพพจน์ที่ดีของกิจการมุ่ง
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันที่มีความจําเป็นต่อการดําเนินธุรกิจในปัจจุบัน  

ในยุคโลกาภิวัตน์ทุกคนควรคํานึงถึงคุณภาพชีวิตที่ดี การผลิตสินค้าในปัจจุบันต้อง
คํานึงถึงคุณภาพมากขึ้นไม่ใช่เน้นแต่ปริมาณเท่าน้ัน เพราะผู้บริโภคปัจจุบันมีความรู้ดีเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์และมีแหล่งผลิตหรือสถานท่ีขายสินค้ามาก ผู้บริโภคจึงสามารถเลือกสินค้าได้ สามารถ
เปรียบเทียบราคากันได้ และเลือกผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุดได้ ทําให้ผู้ผลิตหรือผู้ดําเนินธุรกิจต้องมีการ
คิดค้น ปรับปรุงพัฒนาคุณภาพของสินค้าและบริการ ให้มีคุณภาพมีคุณประโยชน์และสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้สูงสุดและในยุคน้ีมีผู้ประกอบการรายใหม่ๆ เข้าสู่ตลาด
ตลอดเวลา การทําให้สินค้าและบริการของผู้ผลิตมีการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้นั้น 
ผู้ผลิตจะต้องคัดเลือกสิ่งที่มีมาตรฐาน มีการผลิตที่ทันสมัย มีคุณภาพ และปลอดภัยต่อผู้บริโภคในการ
อุปโภคบริโภค (เตือนจิตต์ จิตต์อารี, 2542: 2-3) 

กล่าวโดยสรุป คือ ตลาด เป็นสถานที่ศูนย์รวมสินค้าหรือบริการ เพ่ือการติดต่อแลกเปลี่ยน
ระหว่างพ่อค้าแม่ค้า หมายถึง เจ้าของสินค้าหรือบริการ และผู้บริโภค หมายถึง ผู้ซื้อสินค้าหรือบริการ 
รวมถึงจุดสัมพันธ์เช่ือมโยงของคนในชุมชนและชุมชนใกล้เคียง ภายใต้การดําเนินงานที่เป็นระบบโดย
การจัดการของผู้ประกอบการตลาดนัด ตลาดนัดแห่งน้ีเป็นสถานที่ที่น่าสนใจศึกษาด้านการจัดการ
ด้านการตลาด และเป็นแบบอย่างของการประกอบการตลาดนัดที่ประสบความสําเร็จ ทั้งน้ีผู้วิจัยจะ
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นําแนวคิดเกี่ยวกับความหมายของคําว่าตลาดไปใช้ในการสร้างคําถามสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการ
ตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) เพ่ือเป็นความรู้ที่ทําให้ทราบถึงประวัติความเป็นมาของตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส.) 
 
การบริหารเชิงกลยุทธ์ 

ความหมายของ การจัดการเชิงกลยุทธ์ 
Gluick (1984: 4) ให้ความหมายของนโยบายธุรกิจ หรือการจัดการเชิงกลยุทธ์หมายถึง 

แนวทางหรือแผนในการดําเนินงานทั้งหมดขององค์การท่ีถูกกําหนดขึ้น โดยมีการจัดสรรทรัพยากร
อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือบรรลุผลตามวัตถุประสงค์ขององค์การที่ได้กําหนดไว้  

ธงชัย สันติวงษ์ (2532: 4) ให้ความหมายของนโยบายธุรกิจ หรือการจัดการเชิงกล
ยุทธ์ว่า เป็นการปรับปรุง สนใจพิจารณาถึงวัตถุประสงค์ นโยบาย และแผนงานต่างๆ ที่ได้มีการคิด
ออกมาอย่างดี และได้จัดระเบียบเป็นเป้าหมาย และทิศทางการดําเนินงานของทั้งองค์การ ทั้งน้ีตาม
กลยุทธ์ของแผนงานทั้งหลายที่ดําเนินการเป็นขั้นๆ เป็นลําดับก่อนหลัง  

สมยศ นาวีการ (2539:16) กล่าวว่า นโยบายธุรกิจ หรือ การจัดการเชิงกลยุทธ์ จะมุ่งที่
การตรวจสอบ และการประเมินจดุแข็ง จุดอ่อนภายใน สภาพแวดล้อมภายในขององค์การ โดยการมุ่ง
ใช้ทรัพย์สินขององค์การอย่างมีประสิทธิภาพ นโยบายธุรกิจ จะมุ่งที่การกําหนดแนวทางโดยท่ัวไป 
เพ่ือบรรลุภารกิจ และเป้าหมายของบริษัท  

การบริหารเชิงกลยุทธ์ หรือ การจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) หมายถึง การ
ตัดสินใจและการบริหารที่มีผลกระทบต่อผลการดําเนินงานระยะยาวขององค์การ การบริหารเชิงกล
ยุทธ์จะประกอบด้วย การกําหนดกลยุทธ์ และประเมินทั้งโอกาส อุปสรรคภายในของสภาพแวดล้อม
ภายนอก แลละจุดแข็ง จุดอ่อนภายในของสภาพแวดล้อมภายในองค์การ 

สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ (2542:3) กล่าวว่าการบริหารเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) 
หรือ การวางแผนเชิงกลยุทธ์ (Strategic Planning) หรือ การคิดอย่างกลยุทธ์ (Strategic Thinking) 
ถือได้ว่าเป็นแนวทางบริหารเชิงระบบ (Systemic Management) ซึ่งมีความยืดหยุ่นกับการเปลี่ยนแปลง 
เป็นการบริหารที่ป้องปรามปัญหา (Preventive) ด้วยระบบแนวคิดที่มองไปสู่อนาคต (Proactive) 
และมีความคล่องตัวในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ตลอดจนเป็นแนวทางที่ครบวงจร (Holistic)  

ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทร์ (2552) ได้ให้ความหมายการจัดการเชิงกลยุทธ์ไว้ ซึ่งเป็นกระบวนการ
ที่ประกอบด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและข้อมูลสําคัญของธุรกิจที่ใช้ในการประกอบการ
ตัดสินใจการวางแนวทางการดําเดินงานและควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธ์ขององค์กรเพ่ือสร้าง
ความมั่นใจว่าองค์กรสามารถที่จะดําเนินงานได้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมและมีการพัฒนาที่
สามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วยการจัดการเชิงกลยุทธ์ที่มีประโยชน์ต่อ
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องค์กร 4 ประการคือทําให้องค์กรสามารถกําหนดทิศทางในการดําเนินธุรกิจอย่างเป็นรูปธรรมสร้าง
ความสอดคล้องในการปฏิบัติตลอดจนสร้างความพร้อมให้แก่องค์กรต่อความเปลี่ยนแปลงสถานการณ์
ที่จะเกิดขึ้นและสร้างประสิทธิภาพและศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541:10) กล่าวถึง การบริหารเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) 
หมายถึง การวางแผนดําเนินการ และการควบคุมในแนวทางกลยุทธ์ ซึ่งจะช่วยให้การบริหารเป็นไป 
อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล จุดเน้นของการบริหารเชิงกลยุทธ์ มุ่งพิจารณาในแง่ของการบริหาร 
กลยุทธ์ที่คิดค้นขึ้นมา ต้องอาศัยพ้ืนฐานทางการบริหารเป็นหลัก (บุญเลิศ เย็นคงคา, 2549: 18-19) 

Pearce and Robinson (2005) การบริหารเชิงกลยุทธ์ คือ ชุดของการตัดสินใจ และ
การกระทําที่ก่อให้เกิดผลลัพธ์ ในการจัดสร้างแผนและการปฏิบัติตามแผนที่ได้ออกแบบมา เพ่ือให้
บรรลุวัตถุประสงค์ของบริษัท การบริหารเชิงกลยุทธ์ประกอบด้วยงานตามหน้าที่ 9 ประการ ดังน้ี 

1. กําหนดพันธกิจของบริษัทที่ประกอบด้วย คําประกาศที่กว้างๆเก่ียวกับ จุดมุ่งหมาย ปรัชญา 
และเป้าหมายของบริษัท 

2. ทําการวิเคราะห์เง่ือนไขภายในและกําลังความสามารถของบริษัท 
3. ประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก สภาพแวดล้อมทั่วไป และสภาพแวดล้อมในการ

แข่งขัน 
4. วิเคราะห์ทางเลือกของบริษัท โดยจัดสรรทรัพยากรให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม

ภายนอก 
5. ระบุเลือกที่ปรารถนาที่สุด โดยทําการประเมินแต่ละทางเลือกให้สอดคล้องกับภารกิจ

ของบริษัท 
6. ทําการคดัเลือกวัตถุประสงค์ระยะยาวละกลยุทธ์ใหญ่ (Grand Strategies) ที่จะบรรลุ

ทางเลือกที่ปรารถนามากที่สุดได้ 
7. พัฒนาวัตถุประสงค์ประจําปี (Annual Objectives) และกลยุทธ์ระยะสั้นที่สอดคล้องกับ

วัตถุประสงค์ระยะยาว และกลยุทธ์ใหญ่ที่เลือกไว้แล้ว 
8. นําเอากลยุทธ์ที่เลือกสรรไว้แล้วไปปฏิบัติ โดยวิธีการจัดสรรทรัพยากรตามงบประมาณ 

ที่วางไว้ซึ่งมีการเน้นความเข้ากันได้ของงานตามหน้าที่ บุคลากร โครงสร้าง เทคโนโลยี และระบบการ
ให้รางวัล 

9. ทําการประเมินความสําเร็จของกระบวนการเชิงกลยุทธ์ในฐานะที่เป็นปัจจัยนําเข้า 
สําหรับการตัดสินใจในอนาคต 

งานตามหน้าที่ทั้ง 9 ประการ แสดงให้เห็นว่าการบริหารเชิงกลยุทธ์เก่ียวข้องกับการ
วางแผน (Planning) การกํากับ (Directing) การจัดองค์กร (Organizing) และการควบคุม (Controlling) 
การตัดสินใจและการปฏิบัติที่เก่ียวข้องกับกลยุทธ์ของบริษัท สําหรับกลยุทธ์ (Strategies) ใน
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ความหมายของผู้จัดการแล้ว หมายถึงแผน (Plans) ที่มีขนาดใหญ่และมุ่งเน้นอนาคต เพ่ือให้บริษัท
บรรลุวัตถุประสงค์ภายใต้สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน กลยุทธ์ก็คือ แผนการเล่นเกมของบริษัท 
(Company Game Plan) แม้ว่าแผนดังกล่าวน้ีจะไม่ได้มีรายละเอียดสําหรับการปฏิบัติการในอนาคต
ท่ีรัดกุมก็ตาม แต่แผนนี้ก็ให้กรอบแนวคิดสําหรับการตัดสินใจ  

กล่าวโดยสรุป คือ การบริหารกลยุทธ์เป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็นว่า ผู้ประกอยการควรจะ
แข่งขันกับใคร อย่างไร เมื่อใด ที่ไหน และจุดมุ่งหมายของการแข่งขัน ควรจะเป็นอะไร มีการกําหนด
วัตถุประสงค์ไว้แล้วปฏิบัติตามให้บรรลุวัตถุประสงค์ โดยประเมินสภาพแวดล้อมและวิเคราะห์ทางเลือกให้
สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมแล้วนําเอากลยุทธ์ที่เลือกไปปฏิบัติ 

ความสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
ความสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ มีดังน้ี 
1. ช่วยให้องค์การมีวัตถุประสงค์และภารกิจขององค์การในอนาคตอย่างชัดเจน สามารถใช้

เป็นแนวทางสําหรับผู้ปฏิบัติงานในการทํางานให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
2. ช่วยให้การดําเนินงานสอดคล้องในหน้าที่ต่างๆ ภายในองค์การ เพ่ือนําไปสู่วัตถุประสงค์ที่

กําหนดไว้ 
3. เปิดโอกาสให้ผู้บริหารระดับต่างๆ มีส่วนร่วมในการบริหาร มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์เพ่ือ

พัฒนาองค์การ 
4. ช่วยให้องค์การสามารถคาดการณ์ปัญหาที่จะเกิดขึ้น แล้วเปลี่ยนแปลงปัญหาให้เป็น

โอกาสท่ีจะดําเนินธุรกิจในอนาคต 
5. ช่วยให้ผู้บริหารมีวิสัยทัศน์ที่กว้างไกล สามารถตัดสินใจได้อย่างรอบคอบและสามารถลด

ความเสี่ยงได้ (บุญเลิศ เย็นคงคา, 2549: 18-19) 
การแบ่งระดับของกลยุทธ์ 
ในการจัดการเชิงกลยุทธ์ แบ่งกลยุทธ์ออกเป็น 3 ระดับ เช่นเดียวกันกับการแบ่งระดับการ

บริหาร แต่ละระดับก็มีผู้รับผิดขอบหลัก (Primary Responsibility) และมีหน้าที่หลกัในกระบวนการ
บริหารเชิงกลยุทธ์แตกต่างกันไป การวางแผนเชิงกลยุทธ์จองกิจการประกอบด้วย แผนกลยุทธ์ใน
ระดับต่างๆ ผู้บริหารในแต่ละระดับขององค์การจะต้องเป็นผู้รับผิดชอบโดยการวางแผนเชิงกลยุทธ์
ระดับต่างๆ ดังน้ี 

1. กลยุทธ์ระดับบริษัท (Corporate-Level Strategy) 
 กลยุทธ์ในระดับน้ีคลอบคลุมถึงขอบเขตการทําธุรกิจ ทิศทางของธุรกิจ และกิจกรรมที่

สําคัญจะต้องปฏิบัติในการดําเนินธุรกิจให้บรรลุวัตถุประสงค์รวมขององค์การ เป็นหน้าที่ของผู้บริหาร
ระดับสูง 
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 จุดมุ่งหมายของกลยุทธ์ระดับบริษัท คือ การตอบคําถามว่า “เราอยู่ในธุรกิจอะไร หรือ 
เรากําลังทําธุรกิจอะไรอยู่ หรือเราควรจะทําธุรกิจอะไร” คําตอบจะแสดงให้เห็นภาพทั้งหมดของธุรกิจ 
ที่บริษัทหรือองค์การทําอยู่หรือจะทํา คร้ังหน่ึง บริษัท แอปเป้ิลคอมพิวเตอร์ ได้ตอบคําถามน้ี โดย
ตัดสินใจไม่เป็นผู้ผลิตคอมพิวเตอร์ที่มีราคาสูงอีกต่อไป และเลือกที่จะใช้กลยุทธ์ที่มุ่งเป็นผู้นําตลาดใน
ซอฟแวร์ใหม่ๆ ที่มีราคาถูก การตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ในระดับน้ี หน้าที่หลัก ตกเป็นของผู้บริหาร
ระดับสูง ซึ่งได้แก่ต้ังแต่ระดับรองประธานขึ้นไป จนถึงระดับประธานบริหาร 

2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level Strategy) 
 เป็นการกําหนดกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจต่างๆ ของกิจการ โดยมุ่งเน้นกลยุทธ์ในการ

แข่งขัน ตลอดจนการแบ่งสรรทรัพยากรในการดําเนินธุรกิจต่างๆ ให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ เป็น
หน้าที่ของผู้บริหารระดับกลาง 

 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ตอบคําถามว่า “เราแข่งขันในธุรกิจน้ีอย่างไร?” กลยุทธ์น้ีมุ่งเน้น
ที่ว่าแต่ละผลิตภัณฑ์ หรือแต่ละหน่วยกลยุทธ์ธุรกิจ (Strategic Business Units: SBU) ในองค์การ
หรือบริษัท จะทําการแข่งขันอย่างไร การตัดสินใจในระดับน้ี ภารกิจตกอยู่กับผู้จัดการผลิตภัณฑ์ หรือ 
ผู้จัดการโครงการน่ันเอง 

3. กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional-Level Strategy) 
 เป็นกลยุทธ์ที่ใช้ในการปฏิบัติหน้าที่งานในหน่วยงานต่างๆ ภายในองค์การ เช่น 

การตลาด การผลิต การเงิน การวิจัยและพัฒนา ฯ เพ่ือให้ธุรกิจของกิจการสําเร็จตามวัตถุประสงค์ 
เป็นหน้าที่ของผู้บริหารระดับต้น 

 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ ตอบคําถามว่า “เราจะสนับสนุนการแข่งขันในกลยุทธ์ระดับธุรกิจ
ได้อย่างไร” กลยุทธ์ระดับน้ีเป็นภาระหน้าที่หลักของผู้จัดการฝ่ายต่างๆ เข่น ฝ่ายทรัพยากรบุคคล ฝ่าย
วิจัยและพัฒนา ฝ่ายการตลาด ฝ่ายการเงิน ฝ่ายการผลิต ตัวอย่างเช่นครั้งหนึ่ง บริษัทอเมริกันแอร์ไลน์ 
ได้ใช้กลยุทธ์ระดับหน้าที่ในฝ่ายการตลาด โดยใช้ “ราคา” เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
และเพ่ือต่อสู้กับคู่แข่ง อีกตัวอย่าง คือ ฮาเกน-ดาส ผู้ผลิตไอศกรีมราคาพรีเมี่ยม ได้ใช้กลยุทธ์ระดับ
หน้าที่ในฝ่ายวิจัยและพัฒนาลดราคาในการทดสอบผลิตภัณฑ์ใหม่ลงได้ถึง 25% ทําให้บริษัทสามารถ
แข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพ (บุญเลิศ เย็นคงคา, 2549: 37-38) 

ความเป็นผู้นําเชิงกลยุทธ์ (Strategic Leadership) 
ความเป็นผู้นําเชิงกลยุทธ์ หมายถึง ความสามารถคาดคะเนสร้างวิสัยทัศน์รักษาความ

คล่องตัวและให้อํานาจแก่บุคคลอื่น เพื่อที่จะสร้างการเปลี่ยนแปลงเชิงกลยุทธ์เมื่อจําเป็น ความ
เป็นผู ้นํา เชิงกลยุทธ์จะมีความหมายของการบริหารองค์การโดยส่วนรวมแทนที ่จะเป็น
หน่วยงานหน่ึงและช่วยให้องค์การจัดการกับการเปลี่ยนแปลงที่ซับซ้อนมากขึ้นภายในสภาพแวดล้อมการ
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แข่งขันปัจจุบันความเป็นผู้นําเชิงกลยุทธ์จะมีส่วนประกอบสามส่วน คือ: ความเป็นผู้นําเชิงวิสัยทัศน์ 
ความเป็นผู้นําเชิงบารมี และความเป็นผู้นําเชิงปฏิรูป 

ความเป็นผู้นําเชิงกลยุทธ์ต้องการความเป็นผู้นําเชิงวิสัยทัศน์ ความเป็นผู้นําเชิงบารมี และ
ความเป็นผู้นําเชิงปฏิรูป ความเป็นผู้นําเชิงวิสัยทัศน์จะสร้างจินตนาการในอนาคตที่จูงใจบุคคลและให้
ทิศทางเพื่อการกําหนดเป้าหมายขององค์การ ความเป็นผู้นําเชิงบารมีจะมีบุคลิกภาพที่เข้มแข็ง 
เช่ือมั่น และเปลี่ยนแปลงการสร้างความผูกพันของบุคคลที่เข้มแข็ง และการบันดาลใจบุคคลให้บรรลุ
วิสัยทัศน์ ความเป็นผู้นําเชิงปฏิรูปจะเลยพ้นไปจากความเป็นผู้นําเชิงบารมี การปฏิรูปองค์การด้วยการ
จูงใจบุคคลให้บรรลุสูงกว่าความคาดหวังปรกติ และแม้แต่สูงกว่าที่พวกเขาคิดว่าเป็นไปไม่ได้ 

เน่ืองจากสภาพแวดล้อมการแข่งขันที่ซับซ้อนและทั่วโลก ผู้นําเชิงกลยุทธ์จะต้องเรียนรู้ว่า
พวกเขาจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลภายในสภาพแวดล้อมที่ไม่แน่นอนได้อย่างไร ด้วยคําพูด
และ/หรือ ตัวอย่างส่วนบุคคลและความฝันเพ่ืออนาคต ผู้นําเชิงกลยุทธ์จะมีอิทธิพลอย่างมากต่อ
พฤติกรรม ความคิดและความรู้สึกของบุคคลภายในองค์การ 

ผู้นําเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพจะเต็มใจตัดสนิใจอย่างตรงไปตรงมา กล้าหาญ แต่ปฏิบัติได้ 
การตัดสินใจที่อาจจะยุ่งยากแต่จําเป็น เน่ืองจากสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกที่บริษัทได้เผชิญ
อยู่ ผู้นําเชิงกลยุทธ์จะแสวงหาการป้อนกลับเพ่ือที่จะแก้ไขการตัดสินใจที่ยุ่งยากจากบุคคลทุกคน 
บ่อยครั้งการป้อนกลับน้ีจะถูกแสวงหาจากการติดต่อสื่อสารเผชิญหน้า ความไม่เต็มใจยอมรับการ
ป้อนกลับ อาจจะเป็นเหตุผลที่สําคัญอย่างหน่ึงที่ทําให้ผู้นําเชิงกลยุทธ์ล้มเหลวได้ ผู้นําเชิงกลยุทธ์
จะต้องแสวงหาการป้อนกลับอย่างสมํ่าเสมอจากบุคคลที่ถูกกระทบจากการตัดสินใจของพวกเขา 

ความรับผิดชอบพ้ืนฐานเพื่อความเป็นผู้นําเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพจะอยู่ที่ผู้บริหาร
ระดับสูงโดยเฉพาะซีอีโอ นอกจากซีอีโอแล้วผู้นําเชิงกลยุทธ์อ่ืนของบริษัทจะมีทั้งคณะกรรมการของ
บริษัท ผู้บริหารอาวุโสและผู้บริหารดิวิช่ัน โดยไม่พิจารณาถึงช่ือตําแหน่งของพวกเขา ผู้นําเชิงกลยุทธ์
จะมคีวามรับผิดชอบการตัดสินใจที่สําคัญ ความรับผิดชอบที่ไม่สามารถมอบหมายได้เลย 

ความเป็นผู้นําเชิงกลยุทธ์จะเป็นรูปแบบที่ซับซ้อนแต่สําคัญอย่างมากกลยุทธ์ไม่สามารถ
ถูกกําหนดและดําเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพโดยไม่มีผู้นําเชิงกลยุทธ์ที่มีความสามารถ เน่ืองจากผู้นํา
เชิงกลยุทธ์จะเป็นข้อกําหนดของความสําเร็จเชิงกลยุทธ์ และเน่ืองจากบริษัทอาจจะถูกนําน้อยเกินไป
และบริหารมากเกินไป บริษัทที่แข่งขันภายในสภาพแวดล้อมการแข่งขันใหม่จะถูกกระตุ้นให้พัฒนา
ผู้นําเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพขึ้นมา เวยน์ แคลโลเวย์ ซีอีโอก่อนหน้านี้ของเป๊บซี่ คอมพานี ได้
เสนอว่า บริษัทส่วนใหญ่ที่อยู่ภายในการแข่งขันที่เป็นความเป็นความตายจะเผชิญกับอันตรายน้ีได้ 
เน่ืองจากพวกเขาไม่ได้ให้ความสนใจอย่างเพียงพอที่จะพัฒนาผู้นําเชิงกลยุทธ์ของพวกเขา 

ความเป็นผู้นําเชิงกลยุทธ์ จะแตกต่างจากความเป็นผู้นําของผู้บริหารระดับกลางและ
ผู้บริหารระดับต้น ความเป็นผู้นําเชิงกลยุทธ์จะมุ่งทั้งสภาพแวดล้อมภายนอกและสภาพแวดล้อม
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ภายในขององค์การ ผู้นําเชิงกลยุทธ์จะต้องกําหนดทิศทางของบริษัท ด้วยการพัฒนาและการ
ถ่ายทอดวิสัยทัศน์ของอนาคต และการจูงใจและการบันดาลใจบุคคลให้มุ่งไปสู่ทิศทางน้ัน เน่ืองจาก
การวิจัยความเป็นผู้นําส่วนใหญ่จะมุ่งที่ความเป็นผู้นําของกลุ่มที่ค่อนข้างเล็ก ประโยชน์ของการวิจัย
เหล่าน้ีจะจํากัดการให้ความสําคัญของเราจะอยู่ที่ความเป็นผู้นําขององค์การโดยส่วนรวม ความเป็น
ผู้นําของผู้บริหารระดับสูงจะแตกต่างจากความเป็นผู้นําของผู้บริหารระดับตํ่าลงมา ตามมุมมอง
ดังกล่าวน้ีเราจะใช้แนวความคิดของความเป็นผู้นําเชิงปฏิรูปแสดงความหมายของผู้นําเชิงกลยุทธ์ 

แม้ว่าบุคคลบางคนจะเทียบเท่าการเป็นผู้นํากับการบริหาร แนวความคิดสองอย่างน้ีจะไม่
เหมือนกัน ตัวอย่างเช่น ผู้บริหารอาจจะแสดงบทบาทหลายอย่างภายในการบริหาร บทบาทบางอย่าง
ไม่ได้เก่ียวพันโดยตรงกับการเป็นผู้นําเลย ตัวอย่างเช่น ในฐานะของผู้จัดสรรทรัพยากร ผู้บริหารจะ
พิจารณาการจัดสรรทรัพยากรขององค์การ เช่น เงิน เวลา และอุปกรณ์ ในฐานะของ ผู้ตรวจสอบ เขา
จะได้รับข้อมูลและการวิเคราะห์การดําเนินงานภายในและเหตุการณ์ภายนอก ในฐานะของผู้เผยแพร่ 
ผู้บริหารจะถ่ายทอดข้อมูลที่ได้รับจากสภาพแวดล้อมภายนอกไปยังบุคคลภายในองค์การ บทบาท
เหล่าน้ีทุกอย่างจะเป็นส่วนหน่ึงของหน้าที่ของผู้บริหาร บทบาทอีกอย่างหนึ่งของผู้นํา ผู้บริหารจะ
แสดงความเป็นผู้นําเมื่อเขาแสวงหาความร่วมมือจากบุคคลอ่ืน เพ่ือที่จะบรรลุเป้าหมายขององค์การ 
ดังน้ันเรามองเห็นได้อย่างชัดเจนว่าคําว่าผู้บริหารจะกว้างกว่าผู้นํา 

โดยทั่วไปเราจะมุ่งบทบาทของผู้บริหารสูงสุดในฐานะที่เป็นผู้นําขององค์การสิ่งที่สําคัญคือ 
การไม่มองข้ามข้อเท็จจริงที่ว่าการเป็นผู้นําจะถูกเรยีกร้องภายในทุกระดับและทุกหน้าที่ขององค์การ 
กลยุทธ์ไม่สามารถดําเนินการผ่านทางซีอีโอตามลําพังได้ 

ความต้องการการเป็นผู้นําภายในองค์การมักจะถูกมองข้ามความสําคัญไป จอห์น พี คอต
เตอร์ นักวิจัยทางการบริหารได้ช้ีให้เห็นว่าภายใต้ความเจริญรุ่งเรืองและความมั่นคงในปี 2493 และ 
2503 คําพูดที่ว่า “ถ้ามันไม่ชํารุดจงอย่าซ่อมแซมมัน” จะปรากฏอยู่โดยทั่วไป สุภาษิตน้ีจะช้ีให้เห็นได้
อย่างชัดเจนว่าการเป็นผู้นํามากเกินไป สามารถสร้างปัญหาด้วยการทําลายประสิทธิภาพของงาน
ประจําวันลงได้ แต่โลกปัจจุบันน้ีจะมีการเปลี่ยนแปลง และความซับซ้อนมากเกินไปต่อองค์การที่จะ
แข่งขันอย่างมีประสิทธิภาพ ด้วยการเพียงแต่กระทําสิ่งที่พวกเขาได้กระทําภายในปีที่ผ่านมาไม่ว่าจะมี
ประสิทธิภาพมากน้อยแค่ไหน 

เพื่อการรักษาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันเอาไว้ องค์การจะต้องกําหนดกลยุทธ์ที่
เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและการดําเนินกลยุทธ์เหล่านี้อย่างมีประสิทธิภาพ กิจกรรมเหล่าน้ี
ต้องการความเป็นผู้นําที่มีความสามารถของบุคคลที่เป็นซีอีโอ ซีอีโอจะต้องแถลงภารกิจและ
เป้าหมายขององค์การอย่างชัดเจน และแสดงการปลุกเร้า การจูงใจ และการสนับสนุนต่อบุคคล
ภายในองค์การ เมื่อพวกเขาทํางานร่วมกัน เพ่ือที่จะดําเนินกลยุทธ์ของบริษัท ดังน้ัน Warren G. Bennis 
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นักวิจัยทางการบริหารได้กล่าวว่าการเป็นผู้นําสามารถทําให้รู้สึกกันทั่วทั้งองค์การท่ีให้การนําและพลัง
แก่การทํางาน 

ยิ่งกว่าน้ันผลการวิจัยการเป็นผู้นําเมื่อไม่นานนี้ได้สรุปว่าผู้บริหารระดับสูงจะมีผลกระทบ
อย่างมากต่อผลการดําเนินงานขององค์การ ตัวอย่างเช่น เมื่อ ซีอีโอแซม วอลตัน ได้ไปเย่ียมเยียนร้าน
วอลล์มาร์ทของเขาแต่ละปี เขาได้แสดงแก่บุคคลทุกคนว่าเขาทํางานหนักและห่วงใยต่อความผาสุก
ของร้านแต่ละร้าน 

เมื่อการเป็นผู้นําขององค์การได้มีความสําคัญมากขึ้นในปัจจุบันเมื่อเปรียบเทียบกับอดีต 
เราแน่ใจได้เลยว่าพวกมันจะย่ิงมีความสําคัญมากขึ้นทุกทีในอนาคต การเปลี่ยนแปลงทางสภาพแวดล้อม
และความซับซ้อนขององค์การที่เพิ่มสูงขึ ้นคือ แนวโน้มที่ได้เร่งความสําคัญของการเป็นผู้นําของ
องค์การ (สมยศ  นาวีการ, 2551: 985-987) 

กล่าวโดยสรุปคือ การบริหารเชิงกลยุทธ์ หมายถึงการวางแผนดําเนินการและการควบคมุ
ในแนวทางกลยุทธ์ ซึ่งจะช่วยให้การบริหารเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส.) มีการปรับการจัดการเชิงกลยุทธ์ให้ดีขึ้น เพ่ือจัดการการเปลี่ยนแปลงทางสภาพแวดล้อมและ
ความซับซ้อนขององค์การที่เพ่ิมสูงขึ้น ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดเก่ียวกับการบริหารเชิงกลยุทธ์ไปใช้ใน
การสร้างคําถามสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) เพ่ือเป็นความรู้ที่ทําให้ทราบถึง
รูปแบบและการบริหารกลยุทธ์ใช้ในการดําเนินธุรกิจตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) 
 
แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด 

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่
ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยเครื่องมือ
ดังต่อไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541: 35) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึงเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึง
พอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  

องค์ประกอบที่สําคัญย่ิงในกลยุทธ์การตลาดก็คือ ส่วนประสมการตลาดกระบวนการใน
การกําหนดส่วนประสมให้เหมาะสมนั้น จะเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละธุรกิจและผลิตภัณฑ์ ส่วน    
การวางแผนการตลาดนั้นจะมีขั้นตอนที่ไม่แตกต่างกันเท่าไหร่นักในแต่ละธุรกิจบริการ แต่ถ้าพบว่าสิ่ง
ที่ปรากฏขึ้นแตกต่างจากบริการอ่ืนน้ัน แสดงว่าเกิดขึ้นจากการใช้ส่วนประสมการตลาดที่แตกต่างกัน 

ส่วนประสมการตลาดดั้งเดิมถูกพัฒนาขึ้นมาสําหรับธุรกิจการผลิตสินค้าที่จับต้องได้ แต่
สําหรับผลิตภัณฑ์บริการน้ันมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างจากสินค้า บริการไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ 
บริการไม่สามารถรับสิทธิบัตร ผู้ให้บริการเป็นส่วนหน่ึงของการบริการ ปัญหาการรักษาคุณภาพของ
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การบริการเราไม่สามารถควบคุมคุณภาพของการบริการเหมือนสินค้า เช่น เวลาที่เราซื้อผงซักฟอก
มาแต่ละกล่อง เราสามารถเช่ือมั่นได้ว่า ผงซักฟอกน้ีจะซักผ้าให้สะอาดได้ แต่เมื่อเวลา เข้าพักที่
โรงแรม เราจะม่ันใจได้อย่างไรว่าจะไม่มีสิ่งรบกวน หรือสิ่งน่ารําคาญเกิดขึ้นในโรงแรม ส่วนประสม
การตลาดที่เป็นที่รู้จักมากที่สุดได้แก่ 4P’S ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์การจัดจําหน่าย การส่งเสริม
การตลาด และ ราคา ต่อมามีการร่วมกันปรับปรุงและเพิ่มเติมส่วนประสมการตลาดขึ้นใหม่ให้
เหมาะสมสําหรับธุรกิจการบริการ รูปแบบใหม่นี้พัฒนาขึ้นจะประกอบด้วย ปัจจัย 8 ประการ ต่อไปน้ี 
(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2551: 29) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจําหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. บุคลากร (People) 
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7. กระบวนการ (Process) 
8. ผลิตภาพ (Productivity) 
จะเห็นได้ว่าส่วนประสมการตลาดที่ปรับปรุงใหม่เพ่ิมปัจจัยขึ้นอีก 4 ประการ คือ บุคลากร 

ลักษณะกายภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ ปัจจัยทั้ง 8 ประการน้ีเป็นปัจจัยที่สามารถใช้เป็นหลัก
ของธุรกิจการบริการต่างๆ และหากธุรกิจดังกล่าวขาดปัจจัยหนึ่งใดไปก็อาจส่งผลถึง ความสําเร็จหรือ
ความล้มเหลวของธุรกิจได้ 

การบวนการกําหนดส่วนประสมการตลาดในธุรกิจการบริการมีลักษณะที่คล้ายคลึงกับ
ธุรกิจอ่ืนๆ ของตลาดโดยปกติ ประกอบด้วย 

1. แยกแยะสิ่งที่นําเสนอออกเป็นส่วนๆ หรือส่วนประสมย่อย 
2. ประสานรวมส่วนย่อยเข้าไปในส่วนประสมการตลาด 
ส่วนประสมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง เมื่อนําไปใช้กับองค์กรธุรกิจหน่ึงๆ ก็จะต้องมีการ

ปรับเปลี่ยนตามสถานการณ์ เช่น ตามปริมาณของอุปสงค์ ระยะเวลาที่ทําการเสนอบริการหน่ึงๆ ออกไป 
ดังน้ันกระบวนการสร้างส่วนประสมทางการตลาด ก็จะเป็นการปรับเปล่ียนปัจจัยหรือ

องค์ประกอบให้เหมาะสมกับสถานการณ์และความจําเป็นของตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลง และเป็นที่
แน่นอนว่า องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตัวอาจมีการซํ้าซ้อนกันอยู่บ้าง เราจึงไม่
สามารถที่จะทําการตัดสินใจใดๆ โดยอาศัยองค์ประกอบใดองค์ประกอบหน่ึงเท่าน้ัน นอกจากน้ัน 
องค์ประกอบหน่ึงๆ ก็จะคงความสําคัญเพียงช่วงเวลาหน่ึงเท่าน้ัน ดังน้ันรูปแบบที่กําลังจะอธิบาย
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ต่อไป จะช่วยผู้บริหารด้านการตลาดให้สามารถกําหนดส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจการ
บริการของตนเองได้ รายละเอียดของแต่ละองค์ประกอบมีดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรืออาจไม่มี ตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้าบริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถโยชน์ (Utility) 
มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

 การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการ จะต้องพิจารณาถึงขอบเขตของบริการ 
คุณภาพของบริการ ระดับช้ันของบริการตราสินค้าสายการบริการการรับประกันและการบริการหลัง
การขายน้ันคือ ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์บริการจะต้องครอบคลุมขอบข่ายที่กว้าง เช่น สังคมภายใน
อาคารเล็กๆอาคารเดียว จนกระทั่งจุดที่ใหญ่ที่สุดของประเทศ หรือจากร้านอาหารขนาดเล็กไป
จนกระทั่งห้องอาหารของโรงแรมระดับ 4 ดาว 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิด
ขึ้นมาถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ 

 การพิจารณาด้านราคาน้ันต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือค่านายหน้า 
และเง่ือนไขการชําระเงิน สินเช่ือการค้า เน่ืองจากราคามีส่วนในการทําให้บริการต่างๆมีความแตกต่าง
กันและมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่ได้รับจากบริการโดยเทียบระหว่างราคาและคุณภาพของ
การบริการ 

3. การจัดจําหน่าย (Place) ที่ต้ังของผู้ให้บริการและความยากง่ายในการเข้าถึงเป็นอีก
ปัจจัยที่สําคัญของตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเข้าถึงบริการน้ันมิใช่แต่เฉพาะการเน้นทาง
กายภาพเท่าน้ัน แต่ยังรวมถึงการติดต่อสื่อสาร ดังน้ันประเภทของช่องทางการจัดจําหน่ายและความ
ครอบคลุมเป็นปัจจัยสําคัญต่อการเข้าถึงบริการอีกด้วย 

 การจัดจําหน่าย (Place หรือ distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด 
อย่างไรก็ตามมีอีกแนวความคิดหน่ึงซึ่งมีเหตุผล น่ันคือ 4Ps เป็นมุมของผู้ขายไม่ใช่มุมมองของผู้ซื้อ 
ดังน้ันในมุมมองของผู้ซื้อแล้ว แนวคิด 4Ps จะอธิบายได้ด้วยแนวคิด 4Cs  

4Ps 4Cs 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ทางออกของลูกค้า (Customer solution) 
ราคา (Price) ต้นทุนของลูกค้า (Customer cost) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ความสะดวกสบาย (Convenience) 
การจัดจําหน่าย (Promotion) การติดต่อสื่อสาร (Communication) 



16 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการที่หลากหลาย
ของการสื่อสารกับตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมส่งเสริม
การขายและรูปแบบอ่ืน ทั้งทางตรง สู่สาธารณะ และทางอ้อมผ่านสื่อ เช่น การประชาสัมพันธ์ เป็นต้น 

 เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใช้หน่ึง หรือหลายเคร่ืองมือ
ต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณาความเหมาะสมของ
ลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เครื่องมือส่งเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การและ
หรือผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ 

 4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสารและจูง
ใจตลาดโดยใช้บุคคล 

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้น
ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซื้อโดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 

 4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and public relations) การให้
ข่าวสารการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าและบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การให้เกิดกับ
องค์กรใดองค์การหน่ึง 

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่างๆท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรง
กับผู้ซื้อและทําให้เกิดการตอบสนองโดยทันที 

แสดงความสัมพันธ์ระหว่างผลิตภัณฑ์ ราคา ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ช่อง
ทางการจัดจําหน่ายและลูกค้า 
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ภาพที่ 1 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างผลิตภัณฑ์ ราคา ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ช่องทางการจัด
จําหน่ายและลูกค้า 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์, แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด (กรุงเทพมหานคร: บริษัท ธรรมสาร, 
2541), 35. 
 

5. บุคลากร (People) 
 จะครอบคลุม 2 ประเด็น ดังน้ี บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผู้ให้บริการ

นอกจากจะทําหน้าที่ผลิตบริการแล้ว ยังต้องทําหน้าที่ในการขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อมๆ กันด้วย
การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้ามีส่วนจําเป็นอย่างมากสําหรับการบริการ ความสัมพันธ์ระหว่าง
ลูกค้าด้วยกัน คุณภาพบริการของลูกค้ารายหน่ึงอาจมีผลจากลูกค้ารายอื่นแนะนํามา ตัวอย่างที่เกิดขึ้น 
เช่น กลุ่มลูกทัวร์ หรือลูกค้า จากร้านอาหารที่บอกต่อกันไปแต่ปัญหาหนึ่งที่ผู้บริหารการตลาดจะ
พบก็คือ การควบคุมระดับของคุณภาพการบริการให้อยู่ในระดับคงที่ 

บริษัท 
(Company) 

ผลิตภัณฑ์
(Product) 

ราคา (Price) 

การขายทางไปรษณีย์และการสื่อสารทางการตลาด 
(Direct mall and telemarkrting) 

การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์
(Publicity and public 

relations)

การส่งเสริมการขาย
(Sales promotion) 

การขายโดยใช้พนักงาน
(Personal selling) 

การโฆษณา
(Advertising) 

หรือตลาดกลุ่มเป้าหมาย
(Target marketing) 

ช่องทางการจัดจําหน่าย
(Distribution Channels) 

ลูกค้า
(Consumer) 
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6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 มีธุรกิจบริการจํานวนไม่มากนักที่นําลักษณะทางกายภาพเข้ามาใช้ในการกําหนดกลยุทธ์

ทางการตลาด แม้ว่าลักษณะทางกายภาพจะเป็นส่วนประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือ
ผู้ใช้บริการก็ตาม ที่ปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่จะเป็นการสร้างสภาพแวดล้อม การสร้างบรรยากาศ การ
เลือกใช้สี แสง และเสียงภายในร้าน เป็นต้น หรือใช้ลักษณะทางกายภาพเพ่ือสนับสนุนการขาย เช่น 
ย่ีห้อและคุณภาพของรถของบริษัท ให้เช่ารถ ถุงสําหรับใส่เสื้อผ้าซักแห้งต้องสะอาด เป็นต้น  

7. กระบวนการ (Process) 
 ในกลุ่มธุรกิจบริการกระบวนการในการส่งมอบบริการมีความสําคัญเช่นเดียวกับเรื่อง

ทรัพยากรบุคคล แม้ว่าผู้ให้บริการจะมีความสนใจและดูแลลูกค้าอย่างดี ก็ไม่สามารถแก้ปัญหาลูกค้า
ได้ทั้งหมด เช่นการเข้าแถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการ
ที่นํามาใช้ ระดับการใช้เครื่องจักรกลในการให้บริการ อํานาจตัดสินใจของพนักงานการที่มีส่วนร่วม
ของลูกค้าในกระบวนการการให้บริการ อย่างไรก็ตามความสําคัญของประเด็นปัญหาดังกล่าวไม่
เพียงแต่จะสําคัญต่อฝ่ายปฏิบัติการเท่าน้ัน แต่ยังมีความสําคัญต่อฝ่ายการตลาดด้วยเนื่องจากเกี่ยว
ของกับความพอใจที่ลูกค้าได้รับ จะเห็นได้ว่าการจัดการทางการตลาดต้องให้ความสนใจในเรื่อง
ของกระบวนการในการให้บริการและการนําส่ง ด้ังน้ัน ส่วนประสมการตลาดควรครอบคลุมถึง
ประเด็นของกระบวนการน้ีด้วย 

8. ผลิตภาพ (Productivity)  
 จากการที่บริการเป็นการกระทําของบุคคล 2 ฝ่าย เมื่อฝ่ายหนึ่งได้กระทําเพื่อให้เกิด

งานบริการ อีกฝ่ายหนึ่งก็ได้ก็จะได้รับบริการในเวลาเดียวกัน ไม่สามารถแยกออกจากกันได้ และ ไม่
สามารถเก็บเป็นสินค้าคงคลังไว้ได้ ส่งผลให้กิจการต้องเข้ามาจัดการกับความต้องการซื้อบริการของ
ลูกค้าเพ่ือให้ความต้องการบริการของลูกค้า กระจายไปตามช่วงเวลาต่างๆ ที่ให้บริการ เพ่ือให้ความ
ต้องการของแต่ละช่วงเวลาจะได้มีความใกล้เคียงกันด้วย นอกจากน้ีกิจการต้องจัดการกับกําลังการ
ผลิตงานบริการ เพ่ือให้เกิดความสมดุลกับความต้องการ 

แนวทางในการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดนั้น จะไม่มีการแบ่งส่วนการผลิตหรือ 
การดําเนินการออกจากบทบาทการตลาด ผู้จัดการในธุรกิจบริการมักจะแสดงให้เห็นถึงบทบาทในการ
บริหารบุคคล การผลิต การตลาด และความรับผิดชอบทางการเงินด้วย 

กล่าวโดยสรุป คือ เป็นเคร่ืองมือหรือปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ ตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) ต้องใช้องค์ประกอบต่างๆ ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความต้องการแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือ
เพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้าและบริการ ประกอบด้วย 8 ประการหรือ 8P’s  
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ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดเก่ียวกับการส่วนผสมทางการตลาดไปใช้ในการสร้างคําถาม
สัมภาษณ์ของผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส.)เพ่ือเป็นความรู้ที่ทําให้ทราบถึงกระบวนการขาย
สินค้าบริการและวิธีการนําเสนอต่างๆท่ีพ่อค้าแม่ค้าใช้เป็นกลยุทธ์ในการขาย 
 
แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจการบริการ 

การที่จะเสนอสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด เพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจน้ัน สามารถเสนอได้ในรูปของสินค้าทั้งสินค้าอุปโภคบริโภคและสินค้า
อุตสาหกรรมหรือเสนอในรูปแบบของการบริการ ในการเสนอการบริการน้ันอาจจะเสนอโดยองค์กร
ของรัฐดําเนินงานโดยไม่แสวงหากําไร เป็นการช่วยเหลือประชาชน เช่น บริการสาธารณูปโภค ได้แก่ 
การรถไฟแห่งประเทศไทย การประปานครหลวง การประปาส่วนภูมิภาค องค์กรขนส่งมวลชน 
องค์การโทรศัพท์แห่งประเทศไทย เป็นต้น 

สําหรับตลาดการบริการที่ดําเนินงานโดยองค์กรเอกชน เช่น ธนาคาร โรงแรม โรงพยาบาล 
จะมีการดําเนินงานทางการตลาดที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับผลิตภัณฑ์โดยทั่วไป แต่จะมีความแตกต่าง
ในบางประการ จากลักษณะเฉพาะของการบริการน้ันเอง เช่น ไม่สามารถจับต้องได้ ทําให้ผู้บริโภคไม่
สามารถประเมินคุณภาพของการบริการได้ก่อนการตัดสินใจซื้อ นอกจากน้ีการให้บริการส่วนใหญ่ใช้
บุคลากรเป็นผู้เสนอบริการเป็นสําคัญ ทําให้ไม่สามารถควบคุมคุณภาพได้ ประกอบกับในปัจจุบัน การ
แข่งขันทางการตลาด ทวีความรุนแรงขึ้น ทําให้นักการตลาดหันมาใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในตัว
ผลิตภัณฑ์ การให้การบริการซึ่งถือว่าเป็นส่วนหน่ึงของผลิตภัณฑ์ จึงเป็นส่วนที่สามารถนํามาสร้าง
ความแตกต่างได้ในสายตาของลูกค้า เช่น ธุรกิจขายคอมพิวเตอร์ สามารถสร้างความแตกต่างใน
บริการหลังการขาย เช่น การรับประกัน การซ่อมบํารุง การให้สินเช่ือ การอบรมให้ความรู้ในการใช้
งาน เป็นต้น จากเหตุผลที่กล่าวมา ทําให้นักการตลาดเริ่มสนใจศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดสําหรับ
ธุรกิจการบริการโดยเฉพาะ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2551: 1) 

ความหมายของธุรกิจการบริการ 
ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2551: 1) ได้กล่าวถึงธุรกิจการบริการคืออะไร จะแยกพิจารณา

เป็น 2 คําคือ คําว่า “ธุรกิจ” และ “บริการ” คําว่า “ธุรกิจ” ปกติหมายถึง “หน่วยงานหรือองค์กร ซึ่ง
เอกชนจัดต้ังขึ้นมาเพ่ือประกอบกิจกรรมเกี่ยวกับการค้า การขาย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแสวงหา
กําไร” ส่วนคําว่า “บริการ” จะหมายถึง “สิ่งที่เราจับต้องไม่ได้ แต่สามารถนํามาซื้อขายได้ เช่น บริการ
บ้านเช่า บริการทางการแพทย์ บริการทางการศึกษา เป็นต้น” ดังน้ันเมื่อพูดถึงธุรกิจบริการ จะหมายถึง 
“องค์กรหรือหน่วยงานท่ีจัดต้ังขึ้นเพ่ือให้หรือขายบริการ โดยปกติจะมีวัตถุประสงค์เพ่ือแสวงหากําไร 
ซึ่งการให้หรือขายบริการดังกล่าว อาจจะเป็นการให้หรือขายโดยตรงสู่ลูกค้าหรือโดยทางอ้อม หรือ
โดยต่อเน่ืองก็ได้” 
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Christopher Lovelock and Lauren Wright (2546: 4) ได้กล่าวว่าการให้คํานิยามของ
การให้บริการ (Service) มีวิธีการสองวิธีที่จะนิยามถึงเน้ือหาของคําน้ี 

1. บริการเป็นปฏิก ิร ิยาหรือการปฏิบ ัต ิงานที ่ฝ ่ายหนึ ่ง เสนอให้กับฝ่ายอ่ืน แม้ว่า
กระบวนการ (Process) อาจผูกพักกับตัวสินค้าก็ตาม แต่ปฏิบัติการก็เป็นสิ่งที่มองไม่เห็น จับต้องไม่ได้ 
และไม่สามารถครอบครองได้ 

2. บริการเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สร้างคุณค่าและจัดหาคุณประโยชน์ (Benefits) ให้แก่
ลูกค้าในเวลา และสถานที่ที่เฉพาะแห่ง อันเป็นผลมาจากการที่ผู้รับบริการ หรือผู้แทนนําเอาความ
เปลี่ยนแปลงมาให้  

ลักษณะของธุรกิจการบริการ 
ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2551: 2-4) ได้กล่าวถึงธุรกิจการบริการแต่ละประเภทเป็น

ธุรกิจ ที่มีลักษณะเฉพาะ และยังมีลักษณะแตกต่างไปจากธุรกิจที่ผลิตสินค้า ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจ
บริการเป็นธุรกิจที่เก่ียวข้องกับความพึงพอใจของบุคคลโดยเฉพาะ ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
ได้แก่ ความสะดวกสบาย อัธยาศัยไมตรี ความสมํ่าเสมอของการให้บริการ บรรยากาศภายในธุรกิจ
บริการ ตลอดจนบุคลากรผู้ให้บริการ การขายบริการเป็นเรื่องของการตกลงกันโดยตรงระหว่างบุคคล
สองฝ่าย คือ ฝ่ายผู้ขายบริการ (หรือผู้ให้บริการ) กับฝ่ายผู้ซื้อบริการ (หรือผู้รับบริการ) ข้อตกลง
ดังกล่าวอาจจะครอบคลุม ในเรื่องต่างๆ ต่อไปนี้ 

1. ราคาค่าบริการ 
2. รูปแบบของการบริการ 
3. ระยะเวลาของการบริการ 
4. การชําระค่าบริการ 
จากที่ได้กล่าวไปแล้วเราพอสรุปได้ว่าลักษณะของธุรกิจการบริการควรจะมีดังน้ี 
1. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่ใช้บุคลากรเป็นหลักในการประกอบธุรกิจ ธุรกิจการบริการ

ส่วนใหญ่นั้น จะใช้พนักงานผู้ให้บริการเป็นหลักในการเสนอขายการบริการ (Labor Intensive) 
อาจจะมีเคร่ืองมือเป็นส่ิงสนับสนุนเพ่ือให้การให้บริการสะดวกรวดเร็วย่ิงข้ึน เช่น การให้บริการทันตกรรม 
ในการให้บริการต้องอาศัยทันตแพทย์เป็นผู้ให้บริการ เครื่องมือถือเป็นอุปกรณ์สนับสนุนเท่าน้ัน 

2. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่ต้องการคุณภาพมากกว่าบริการ ธุรกิจการบริการ เป็น
ธุรกิจที่เน้นคุณภาพของบริการมากกว่าปริมาณ เช่นบริการด้านสุขภาพ แพทย์ผู้ให้บริการ ไม่สามารถ
รักษาคนไข้ได้ทีละหลายๆคน เวลาที่ใช้ในการตรวจคนไข้แต่ละรายต้องเพียงพอกับอาการของโรค ถ้า
น้อยเกินไปจะมีผลต่อคุณภาพในการรักษา บริการบางอย่างการเน้นเร่ืองคุณภาพอาจน้อยลง เช่น 
บริการขนส่ง การส่ือสาร หรือการประกันภัย แต่ทั้งน้ีมิได้หมายความว่าไม่สนใจในคุณภาพ สําหรับ
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บริการลูกค้ายังคงสนใจในเร่ืองการเกิดอุบัติเหตุสําหรับการโดยสารรถประจําทาง แต่อาจละเลยใน
เร่ืองการบริการที่ไม่สุภาพ รถแน่น หรือรอรถนาน เป็นต้น 

3. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่สนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะราย กล่าวคือ ธุรกิจ
การบริการมีลักษณะเหมือนธุรกิจที่ต้องทําตามคําสั่งซื้อของลูกค้าแต่ละรายเหมือนสินค้าสั่งทํา เสื้อสั่งตัด 
โรงพิมพ์สั่งพิมพ์ โรงพยาบาลรักษาคนไข้เฉพาะราย เราไม่สามารถจะใส่สูตรหรือส่วนผสมท่ีแน่นอน 
เพ่ือให้บริการกับลูกค้าเหมือนกับการใส่สูตรส่วนผสมในการผลิตสินค้า เพราะความต้องการของลูกค้า
แต่ละคนย่อมจะแตกต่างกัน เช่น บริการตัดแต่งทรงผม ช่างตัดผมต้องเข้าใจลูกค้าแต่ละรายว่าชอบ
ทรงผมแบบไหน เช่น ผมดัด ผมซอยสั้น ผมยาว และบริการตามที่ลูกค้าต้องการ 

4. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่มีขีดความสามารถจํากัด เน่ืองจากจะต้องให้บริการลูกค้า
แบบตัวต่อตัว ไม่สามารถจะเพ่ิมการบริการตามที่ต้องการได้ คือ ไม่สามารถผลิตบริการแบบการผลิต
ขนานใหญ่ได้ เช่น รถโดยสารจุผู ้โดยสารได้เท่าไร ก็จะสามารถรับผู ้โดยสารได้เท่านั ้น โรง
ภาพยนตร์จุผู้ดูได้เท่าใดก็จะรับผู้ดูได้เท่านั้น อาจขยายการบริการได้บ้าง เช่น เพิ่มรถโดยสารเสริม 
หรือเก้าอ้ีเสริมสําหรับโรงภาพยนตร์ แต่ไม่สามารถเพ่ิมได้มากนัก 

5. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่ต้องการผู้ให้บริการและผู้บริหารท่ีมีความชํานาญเฉพาะ
ด้าน หมายความว่าผู้ให้บริการ ผู้บริหารธุรกิจการบริการ จะต้องมีความรู้ในการให้บริการน้ันเป็น
อย่างดี มิฉะน้ันการดําเนินงานจะประสบความสําเร็จได้ยาก ตัวอย่างเช่น ผู้บริหารโรงพยาบาล ก็ควร
จะสําเร็จการศึกษาทางการแพทย์ เป็นแพทย์ที่มีช่ือเสียง หรือเจ้าของร้านตัดเสื้อจะต้องมีความรู้เรื่อง
การตัดเสื้อเป็นอย่างดีรู้จักชนิดของผ้าตัดเสื้อ วิธีการตัดเสื้อ แบบเสื้อเป็นต้นไม่เหมือนกับธุรกิจ
ผลิตสินค้า ผู้บริหารสามารถจะเปลี่ยนจากการบริหารธุรกิจแห่งหน่ึงไปบริหารธุรกิจอีกแห่งหน่ึงได้โดยใช้
หลักในการบริหารอย่างเดียวกัน 

ปัญหาของธุรกิจการบริการ 
สําหรับธุรกิจการบริการ มีปัญหาสําคัญๆ ได้แก่ 
1. ปัญหาเกี่ยวกับลักษณะของบริการ บริการมีลักษณะเฉพาะบางประการท่ีก่อให้เกิด

ความยุ่งยากในการจัดการ เช่น บริการไม่สามารถสัมผัสได้ ด้วยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ทําให้ลูกค้ามี
ความเสี่ยงในการตัดสินใจซื้อกิจการต้องการสิ่งที่ลูกค้าสัมผัสได้เข้ามาช่วยลดความเส่ียง ที่เกิดขึ้น 
นอกจากน้ีบริการยังมีลักษณะเฉพาะที่ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perish Ability) ทําให้กิจการไม่สามารถ
ผลิตงานบริการเก็บไว้เป็นสินค้าคงคลังได้ เมื่อช่วงใดมีความต้องการซื้อบริการมาก จนกิจการผลิตงาน
บริการไม่ทัน กิจการก็จะเสียโอกาสในการขายบริการ 

2. ปัญหาเก่ียวกับกฎหมายสิทธิบัตร (Patent) ธุรกิจบริการไม่สามารถจะนํากฎหมาย
เกี่ยวกับสิทธิบัตรมาใช้ได้อย่างเต็มที่ (นอกจากชื่อหรือตราของการบริการนั้น) หมายความว่า ถ้า
กิจการสามารถคิดหรือสร้างการบริการแบบใหม่ๆขึ้นมา ธุรกิจบริการอื่นอาจจะลอกเลียนแบบได้
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โดยง่าย และกฎหมายมักจะไม่คุ้มครอง ซึ่งผิดกับธุรกิจผลิตสินค้า เมื่อมีการคิดหรือประดิษฐ์สินค้าใหม่
ได้ ก็สามารถไปจดสิทธิบัตรหรือสงวนลิขสิทธ์ ไม่ให้ธุรกิจอ่ืนลอกเลียนแบบได้ 

3. ปัญหาเก่ียวกับพนักงานผู้ให้บริการ เน่ืองจากธุรกิจบริการต้องใช้พนักงานเป็นผู้
ให้บริการ คุณภาพของบริการขึ้นอยู่กับพนักงานบริการ ปัญหาที่มักเผชิญจะเป็นปัญหาเก่ียวกับตัว
พนักงานบริการ เช่น การลาออก การขาดงานของพนักงานบริการ คุณภาพการให้บริการไม่สม่ําเสมอ 

4. ปัญหาเกี่ยวกับบรรยากาศภายในธุรกิจการบริการ สภาพแวดล้อมหรือบรรยากาศ
ภายในธุรกิจการบริการ รวมท้ังเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ต่างๆ เป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องพยายามสร้างให้เหมาะ
กับประเภทของบริการ เช่น ร้านอาหารแบบสวนอาหาร ก็ต้องสร้างบรรยากาศให้มีต้นไม้ร่มร่ืน โต๊ะ
เก้าอ้ี ควรใช้เก้าอ้ีไม้ไผ่ หรือเก้าอ้ีหวาย เป็นต้น 

5. ปัญหาเก่ียวกับการขยายตัวของธุรกิจการบริการ การขยายตัวของธุรกิจการบริการทํา
ได้ยากกว่าธุรกิจขายสินค้า ยิ่งกรณีที่ลูกค้ามีความเช่ือมั่นในตัวผู้ให้บริการด้วยแล้ว เช่น บริการทาง
การแพทย์ทําให้การขยายธุรกิจทําได้ยากย่ิงขึ้น ธุรกิจควรหันมาสร้างภาพพจน์ที่ดีของตัวองค์กรให้
เกิดขึ้นในใจของลูกค้า 

คุณภาพของการบริการ 
Parasuraman Zeithaml and Berry (1994) ได้กล่าวว่า คุณภาพของบริการท่ีลูกค้า

มองหามีอยู่ด้วยกัน 5 มุมมองด้วยกัน 
1. Tangibles หมายถึง องค์ประกอบทางด้านกายภาพที่ประกอบขึ้นมาในการให้บริการ

ต่างๆ เช่น ในคลินิกแพทย์ที่ต้องมีสถานที่พักคอย เก้าอ้ีน่ัง แสงสว่าง หนังสือพิมพ์ ประกอบให้คนไข้
คอยก่อนมารับการรักษาจากหมอ เป็นต้น 

2. Assurance หมายถึง ความรู้ในงานและความมีอัธยาศยัของพนักงานบริการที่พร้อมจะ
ให้คําอธิบายข้างตอนการบริการ เพ่ือให้เกิดความมั่นใจกับลูกค้าในการให้บริการ ตลอดจนเพ่ือลด
ความไม่แน่ใจและความเสี่ยงของลูกค้าก่อนรับบริการ เช่น แพทย์จะอธิบายข้ันตอนการทําผ่าตัดให้กับ
คนไข้ พร้อมกับผลที่จะออกมาก่อนที่คนไข้จะเข้ารับการผ่าตัด ทําให้คนไข้คลายความวิตกกังวลเรื่อง
ความเสี่ยง มีความมั่นใจในความสามารถของแพทย์เจ้าของไข้มากข้ึน 

3. Responsiveness เป็นความพร้อมที่จะให้บริการกับลูกค้า ทันทีที่ลูกค้ามีความต้องการ 
เช่น สํานักงานบัญชี มีพนักงานบัญชีที่พร้อมที่จะให้ความช่วยเหลือตอบคําถามลูกค้าตลอดเวลา เมื่อ
ลูกค้าติดต่อเข้ามาที่สํานักงาน 

4. Reliability เป็นมุมมองที่ลูกค้าดูจากความสามารถในการส่งมอบบริการของพนักงาน
บริการได้ตรงตามเวลา และถูกต้องตามที่ได้ตกลงกันไว้ เช่น การส่งพัสดุทางไปรษณีย์สามารถส่ง
สินค้าได้ถูกต้องและตรงเวลาตามท่ีระบุไว้ทุกคร้ัง 
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5. Empathy เป็นความห่วงใยเอาใจใส่ที่พนักงานบริการมีให้กับลูกค้า พนักงานบริการ
สามารถที่จะให้การสื่อสารที่เข้าใจง่าย และจัดให้มีช่องทางที่ลูกค้าจะเข้าถึงข้อมูลของงานบริการน้ันๆ 
ตลอดเวลา เช่น ศูนย์ซ่อมรถจักรยานยนต์จะโทรศัพท์มาแจ้งให้เจ้าของรถรู้ว่าขณะนี้ รถของตนกําลัง
จะซ่อมเสร็จแล้ว และประมาณราคาค่าใช้จ่ายมาให้ พร้อมกับประมาณเวลาที่จะมารับรถยนต์ หรือให้
เบอร์โทรกลับกับลูกค้าที่เป็นเจ้าของรถโทรเข้ามาเพ่ือสอบถามว่า รถยนต์ของตนต้องซ่อมอะไรบ้าง 
(สมวงศ์ พงศ์สถาพร, 2547) 

กล่าวโดยสรุป การบริการ คือ การให้ความช่วยเหลือหรือการดําเนินการที่เป็นประโยชน์
ต่อผู้ใช้บริการ เพ่ือให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจมากที่สุด การขายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ใดๆต้องมี
การบริการรวมอยู่ด้วยเสมอ ยิ่งธุรกิจที่ต้องใช้การขายนั้นจะประสบความสําเร็จได้ต้องมีบริการที่ดี 
เพ่ือให้เกิดการซื้อซ้ํา เป็นการรักษาลูกค้าเดิมและเพ่ิมลูกค้าใหม่ และชักนําให้มีลูกค้าใหม่ ๆ เพ่ิมขึ้น 
(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2551: 6) การบริการตลาดนัดดอนตูมเป็นการบริการที่เน้นคุณภาพของ
การบริการมากกว่าปริมาณ เช่น บริการขนส่ง การสื่อสาร การประกันภัย เป็นต้น ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิด
เก่ียวกับการบริการไปใช้ในการสร้างคําถามสัมภาษณ์ของผู้มาใช้บริการตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) 
 
แนวคิดเก่ียวกับการค้าปลีก 

ความหมายของการค้าปลีก 
การค้าปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมใดๆ ที่เกี่ยวข้องกับการจัดจําหน่ายสินค้าหรือ

บริการท่ีมีคุณค่าส่งมอบให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย (final consumer) เพ่ือใช้ส่วนตัว ใช้ในครัวเรือน
ไม่ได้ใช้ในทางธุรกิจ ด้วยการจัดหาสินค้าหรือบริการต่างๆ ที่หลากหลายแบ่งเป็นหน่วยย่อยหรือทีละ
หน่วยเพ่ือจําหน่ายให้กับผู้บริโภคข้ันสุดท้าย (ultimate consumer) โดยมีผู้ค้าปลีก (retailer) แสดง
บทบาทเป็นคนกลางในการดําเนินกิจกรรมการค้าปลีก (วารณุี ตันติวงศ์วาณิช, 2552: 2) 

การค้าปลีก (Retailing) หมายถึง การขายสินค้าให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) 
ซึ่งซื้อไปเพ่ือบริโภคของตนเองหรือของบุคคลในครอบครัว 

ร้านค้าปลีก (Retail Store) หมายถึง สถาบันทางการตลาด ที่ทําหน้าที่เป็นหน่วยกระจาย
สินค้าจากผู้ผลิต พ่อค้าส่ง ไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) ที่มิได้ซื้อไปเพ่ือจําหน่าย
ต่อหรือเพ่ือหากําไร 

ร้านค้าปลีกมีลักษณะที่แตกต่างกันทั้งในเร่ืองของขนาดและรูปแบบ เช่น หาบเร่ แผงลอย 
ร้านค้าขนาดเล็ก ไปจนถึงห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ที่มียอดขายนับล้านบาทต่อวัน และร้านขาย
สินค้าเฉพาะอย่างประเภทต่างๆ การขายปลีกในที่น้ีความหมายรวมถึงการขายปลีกโดยไม่มีร้านค้า
ด้วย เช่น การขายทางไปรษณีย์ การขายทางโทรศัพท์ การขายตรง การขายโดยผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
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พ่อค้าปลีก (Retailer) หมายถึง พ่อค้าคนกลางซึ่งทําหน้าที่ขายสินค้าให้กับผู้บริโภคคน
สุดท้าย พ่อค้าปลีกอาจจะซื้อสินค้าจากผู้ผลิต จากพ่อค้าส่ง หรือจากคนกลางประเภทอ่ืนๆ ก็ได้ แต่
การขายเป็นการขายให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย 

ข้อแตกต่างระหว่างการค้าปลีกและการค้าส่ง ได้แก่ การค้าปลีก (Retail) คือ การขาย
สินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย ส่วนการค้าส่ง (Wholesale) คือ การขายให้กับองค์การ 
หรือหน่วยงาน หรือให้ร้านค้าปลีกอีกต่อหน่ึง โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ผู้ซื้อนําไปใช้ในกิจการหรือ
นําไปขายต่อ 

ทั้งการค้าปลีกและการค้าส่งเป็นเสมือนสะพานที่เช่ือมโยงระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค 
ผลประโยชน์ของอุตสาหกรรมค้าปลีกจะส่งผลเกิดข้ึนทั้งแก่ผู้บริโภค ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมและ
ผู้ค้าส่งจํานวนมากมาย โดยการค้าปลีกทําให้ผู้บริโภคไดรับความสะดวกหาซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น ได้ใช้
หรือได้บริโภคสินค้าและบริการที่ตนต้องการ ในเวลาและสถานท่ีที่เกิดความต้องการ ในขณะที่
ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมก็สามารถใช้การค้าปลีกเป็นช่องทางทําให้สินค้าหรือบริการที่ตนผลิต
กระจายไปสู่ผู้บริโภคอย่างรวดเร็วและทั่วถึง ผู้ค้าปลีกยังเป็นเสมือนหน่วยหาข้อมูลทางการตลาด
ให้กับผู้ผลิต เพราะมีความใกล้ชิดกับลูกค้าและเข้าใจความต้องการของลูกค้าดีกว่าผู้ผลิต 

จํานวนร้านค้าปลีกมักจะขยายเพ่ิมมากขึ้นตามอัตราการเพ่ิมของพลเมือง กล่าวคือ 
ท้องถิ่นใดมีประชาชนอาศัยอยู่มากขึ้นร้านค้าปลีกเปิดใหม่ก็มีมากขึ้นตามไปด้วย และชนิดของร้านค้า
มักจะเป็นไปตามความต้องการสินค้าของประชาชนท่ีอาศัยอยู่ในย่านนั้นลักษณะของร้านค้าปลีกที่เปิด
ใหม่ในปัจจุบันมีแนวโน้มที่จะเป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่และร้านขายสินค้าตามสะดวกท่ีเปิดตลอด 24 
ช่ัวโมงเป็นส่วนใหญ่ เน่ืองจากความเจริญของบ้านเมือง อัตราเพ่ิมของพลเมือง และลักษณะการ
ดําเนินชีวิตความเป็นอยู่ที่เปลี่ยนไป (ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท, 2544: 2-3)  

ทฤษฎีธุรกิจการคา้ปลีก  
เป็นการศึกษาทฤษฎีที่ว่าด้วยโอกาสในการขยายตัวของอุตสาหกรรมค้าปลีก ซึ่งต้องขึ้นอยู่

กับเง่ือนไขของเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี การแข่งขัน กฎหมาย การเมือง และสิ่งแวดล้อมด้วย 
นอกจากนี้ ทฤษฎีที่ว่าด้วยการขยายตัวของเมือง และการเติบโตของประชากรก็มีส่วนผลักดันให้เกิด
ธุรกิจค้าปลีกขึ้นโดยธรรมชาติ ดังน้ี 

1. วงล้อของการค้าปลีก (Wheel of Retailing) กล่าวถึง การเปลี่ยนแปลงกิจการค้าปลีก 
ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ระยะ คือ 
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ภาพที่ 2 วงล้อของการค้าปลีก (Wheel of Retailing) 
 

 1.1 ช่วงเข้าตลาดใหม่ (Entry Phase) กิจการค้าปลีกใหม่ๆ สามารถเข้าสู่ตลาดได้ด้วย
กลยุทธ์การเสนอราคาต่ํา เพ่ือดึงลูกค้าที่ไวต่อราคา ซึ่งเป็นกลุ่มที่จะมีความภักดีต่อตราย่ีห้อของ
ร้านค้าปลีก โดยมีบริการน้อย แต่ใช้อุปกรณ์เคร่ืองมือที่ทันสมัย โดยมีสินค้าน้อยประเภท แต่มีทําเล
ที่ต้ังดี สะดวกต่อลูกค้าในการมาใช้บริการ 

 1.2 ช่วงเจริญเติบโตขึ้น (Trading Up) หลังจากผ่านช่วงของการเข้าตลาดใหม่แล้ว 
กิจการค้าปลีกจะผ่านเข้าสู่ระยะเวลาท่ีกิจการเจริญเติบโตขึ้น มียอดขายเพิ่มขึ้น กิจการค้าปลีกจะทํา
การปรับปรุงพัฒนาภาพพจน์ของร้านค้าให้ดีขึ้น มีสินค้าหลากหลายประเภทมากขึ้น มีการนําสินค้า
ใหม่ๆ เข้ามาดึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เป็นตลาดใหม่ๆ ทําให้มีลูกค้าใหม่เพ่ิมขึ้น 

 1.3 ยุคที่กิจการเจริญเติบโตเต็มที่ (Maturity Phase) กิจการทําธุรกิจค้าปลีกตาม
แบบอย่างประเพณีของกิจการค้าปลีกอ่ืนๆ ไม่ว่าจะเป็นสิ่งอํานวยความสะดวก การคัดเลือกสินค้า
บริการ การปรับปรุงสถานที่ต้ัง 

วงล้อของกิจการค้าปลีกน้ีอธิบายถึงธุรกิจค้าปลีกที่ประสบความสําเร็จจนเจริญเติบโต
เต็มที่แล้ว ช่วงเวลานี้ผ่านมาได้จากการทํางานหนักของผู้บริหารระดับสูงของกิจการ ความรอบคอบ 
แต่ความเก่าแก่ ระบบบริหารแบบเดิมๆ ที่เคยได้มา ก็มีผลทําให้กิจการถูกธุรกิจค้าปลีกรุ่นใหม่โจมตีเอาได้ 

ทฤษฎีน้ีอธิบายให้เห็นได้ชัดในธุรกิจค้าปลีกบางประเภท โดยเฉพาะร้านขายของชําที่ขาย
อาหาร ของกิน ของใช้ทั่วไป แต่ยังใช้ไม่ได้กับกิจการค้าปลีกเฉพาะอย่าง (Specialty Store) ดังจะ
เห็นได้จากการขายของชํารุ่นเก่าในประเทศไทยที่มียอดขายลดลงจนเลิกกิจการไปแล้วจํานวนมาก 
ในขณะที่ร้านค้าปลีกรุ่นใหม่ที่ทันสมัย (Modern Trade) เช่น ร้านซุปเปอร์มาร์เก็ตเล็กๆ กลับผุดข้ึน
มากมายทุกหนทุกแห่ง แต่ถ้าดูที่ร้ายขายทอง ร้านซ่อมรถจกัรยานยนต์ ร้านขายอะไหล่ ฯลฯ ซึ่งเป็น
ธุรกิจค้าปลีกเฉพาะอย่างกลับยังคงสภาพร้านเหมือนเดิมอยู่ได้ 

เข้าตลาดใหม่

เจริญเติบโตขึ้น

เจริญเติบโต
เต็มที่
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1. ทฤษฎีธุรกิจค้าปลีกแบบหีบเพลง (Retail Accordion Theory) เป็นอีกทฤษฎีหน่ึงที่
อธิบายถึง การเปลี่ยนโครงสร้างของร้านค้าปลีก ซึ่งกล่าวถึงการค่อยๆเปลี่ยนไปของร้านค้าปลีกที่ขาย
สินค้าของกินของใช้ทั่วไป ที่มีการเปลี่ยนรูปแบบมาเป็นร้านขายสินค้าเฉพาะอย่างคล้ายกับลักษณะ
ของหบีเพลงที่เป็นเคร่ืองดนตรีรุ่นโบราณที่ทําให้มีเสียงเพลงดังเท่าน้ัน ไม่มีการตกแต่งเสียงให้ไพเราะ
แต่อย่างใด ทฤษฎีนี้พูดถึงลักษณะของร้านขายของชําทั่วไปในชนบท ซึ่งจะมีสินค้าหลากหลายเกือบ
ทุกประเภทในทางกว้าง ต้ังแต่ ขนม ของกิน ของใช้ ยารักษาโรค ท่อประปา ก๊อกนํ้า ที่นอน พัดลม 
ไปจนถึงดอกไม้ พวงหรีดก็ยังมี เพียงแต่จะมีสินค้าอย่างละไม่มากและมีไม่กี่ตราย่ีห้อ ส่วนร้านค้าใน
เมืองจะเป็นร้านขายสินค้าเฉพาะอย่าง ที่ขายสินค้าประเภทเดียว แต่มีสินค้าในทางลึกมากมาย ครบ
ทุกแบบ ทุกขนาด ทุกสี และทุกตราย่ีห้อ เช่น ร้านขายเคร่ืองก่อสร้าง ร้านขายยา ร้านให้เช่าหนังสือ 
ร้านขายที่นอน ร้านขายเครื่องไฟฟ้า ร้านขายเสื้อผ้าเคร่ืองประดับ ฯลฯ ในขณะที่ย่านชานเมืองที่มีที่
อยู่อาศัยมากๆ ก็มักจะมศีูนย์การค้าใหม่ที่เป็นแหล่งรวมสินค้าและแหล่งรวมร้านค้าปลีกประเภทแวะ
ที่เดียวได้ของครบทุกอย่าง (One Stop Shopping) ซึ่งเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายที่สินค้ามากมาย
จะมีโอกาสเบียดตัวเองเข้าไปเสนอขายในร้านต่างๆ โดยอาจเป็นการขายในร้านประเภทอ่ืนๆ ที่ไม่
เก่ียวข้องกันก็ได้ ในขณะที่ศูนย์การค้าขนาดใหญ่สามารถจุร้านค้าได้ครอบคลุมไม่จํากัดขอบเขต ทําให้
สินค้าและบริการต่างๆ ที่เคยขายอยู่ในร้านที่มีสินค้าหลายๆ อย่างรวมกัน กลายเป็นโอกาสในการเปิด
ช่องทางการจัดจําหน่ายไปวางในร้านขายสินค้าประเภทเดียว และร้านขายสินค้าเฉพาะอย่าง (Single 
Line and Specialty Store) ที่มีสินค้าเพียงประเภทเดียว แต่มีหลายรุ่นหลายขนาด หลายตรายี่ห้อ
ให้เลอืก ตัวอย่างเช่น ร้านบู๊ท หรือร้านบอด้ีช้อป (Body Shop) ซึ่งขายเครื่องสําอางเคร่ืองประทินผิว 
ที่มีต่ังแต่ใบหน้า ร่างกาย ผิว ผม จึงมีสินค้าต้ังแต่ครีมอาบนํ้าหลายขนาด หลายกลิ่น ครีมอาบน้ํา
ผสมมอยเจอร์ไรส์เซอร์ ครีมขัดผิว นวดตัว สบู่ โฟม ครีมล้างหน้า พอกหน้า แชมพู ครีมนวดผม 
โคลนหมักผม ยาสีฟัน แปรงสีฟัน น้ําหอมระงับกลิ่นตัว ไปจนถึงเครื่องสําอางและยาบางชนิด ฯลฯ 

2. ทฤษฎีการคัดเลือกโดยธรรมชาติ (Natural Selection) ทฤษฎีนี้อ้างถึงพื้นฐานการ
เปลี่ยนแปลงของสังคมและสิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็นสาเหตุให้กิจการค้าปลีกต้องมีการปรับเปลี่ยนโครงสร้าง
ทางธุรกิจของตนไปเช่นกัน เหมือนกับการปรับตัวของสินค้า ทุกอย่างต้องปรับตัวเพ่ือความอยู่รอด มิ
เช่นน้ันก็ต้องพบกับสภาพความกดดันจนอาจจะต้องเลิกกิจการหรือหายไปจากธุรกิจ ทฤษฎีน้ีจะเห็น
ได้จากตัวอย่างของกิจการขายสินค้าอุปโภคบริโภคหลายแห่งที่ต้องปรับตัวมาเป็นร้านขายสินค้าราคา
ถูก (Discount Store) 

3. ทฤษฎีขบวนการพิจารณาด้วยเหตุผล (Dialectic Process) เป็นทฤษฎีที่ว่าด้วยเรื่อง 
การเปลี่ยนแปลงของธุรกิจค้าปลีก ซึ่งมีเหตุผลสนับสนุนด้วยการวิจัย การวิเคราะห์ การสังเคราะห์ 
กําหนดเป็นข้อวินิจฉัย ข้อสมมติฐาน เพ่ือวิเคราะห์และสรุปออกมาอย่างมีเหตุผล (ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท, 
2544: 10-12) 
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วิวัฒนาการของธุรกิจการค้าปลีก 
ช่วง ค.ศ.1200 มีการติดต่อค้าขายระหว่างยุโรปและเอเชีย ยังไม่ปรากฏมีเงินเป็นสื่อกลาง

การซื้อขายแลกเปลี่ยน ในประเทศไทย พ.ศ.1800 สมัยกรุงสุโขทัยไม่ปรากฏชนิดเงินตรา และปรากฏ
ประวัติการใช้เงินตราชนิดต่างๆ ในอาณาจักรล้านนาประมาณ 1200 ปีที่แล้ว สมัยที่ไม่มีสื่อกลางใน
การแลกเปลี่ยนในระบบการค้า การแลกเปลี่ยนสินค้าระหว่างกันในยุคแรก เรียกว่า ระบบแลกเปลี่ยน
สิ่งของกับสิ่งของ (barter system) หลังจากนั้นในยุคที่สองเกิดระบบเงินตราเข้ามาเกี่ยวข้อง ที่มี
วัตถุประสงค์หลักเพ่ือให้สิ่งที่สองฝ่ายต้องการแลกเปลี่ยนได้ในสิ่งที่ต่างฝ่ายต่างพอใจ เงินตราเป็น
พัฒนาการของสื่อกลางที่ทําให้เกิดรูปแบบการแลกเปลี่ยนมาถึงปัจจุบัน คือ การแลกเปลี่ยนแบบใช้
สื่อกลาง คือ เงิน เรียกว่า ระบบแลกเปลี่ยนแบบเงินตรา (money system) และยุคที่สามท่ีเกิดข้ึนใน
ปัจจุบันการแลกเปลี่ยนที่เกิดข้ึนกับสองฝ่ายผู้ขายยอมมอบสินค้าหรือบริการให้กับผู้ซื้อไปก่อนโดยยัง
ไม่ต้องชําระเป็นเงินสดโดยมีสัญญากําหนดเง่ือนไขและเง่ือนเวลาการชําระคืนในอนาคต เรียกว่าระบบ
แลกเปลี่ยนแบบสินเช่ือหรือเครดิต (credit system) 

ชุมชนในอดีตอยู่รวมกันแบบกระจุกไม่ขยายตัวกว้างมาก รูปแบบการจัดจําหน่ายมีทั้งค้า
ปลีกค้าส่งทั้งมีหน้าร้านและไม่มีหน้าร้านรูปแบบร้านค้าไม่มีหน้าร้าน ได้แก่ การจัดจําหน่ายในลักษณะ
เดินหาบสาแหรกสินค้าของตนไปตามชุมชน มีทั้งกลุ่มของกินของใช้ส่วนใหญ่เป็นสินค้าอุปโภค
นอกจากน้ันเมื่อ 25-30 ปีก่อน ผู้ค้าทองสมัยก่อนหาบต่างหูทอง เงิน นาค เพ่ือจําหน่าย มีบริการเจาะ
หูตามบ้าน ปัจจุบันเพ่ือความปลอดภัยของผู้จัดจําหน่ายผู้ค้าปลีกที่ประสงค์จะจําหน่ายสินค้าประเภท
ของท่ีมีมูลค่าสูงนิยมเลือกต้ังหน้าร้านอยู่ในชุมชนแทน เมื่อชุมชนมรการขยายตัวมากข้ึนการจําหน่าย
ที่ต้องเดินระยะทางไกลการหาบหรือแบกเกิดความลําบากเกินไป จึงพัฒนารูปแบบเป็นรถเข็น สามล้อ
ถีบ ปัจจุบันดัดแปลงมาเป็นรถยนต์เครื่องหรือรถบรรทุกขนาดเล็กจําหน่ายสินค้าเคลื่อนท่ีไปตาม
ชุมชนต่างๆ ธุรกิจค้าปลีกบางแห่งมีบริการส่งสินค้าหรือให้บริการลูกค้าถึงบ้าน เพ่ือเน้นเอาใจลูกค้า
อํานวยความสะดวกสบายเป็นหลัก (วารุณี ตันติวงศ์วาณิช, 2552: 9-11) 

วิวัฒนาการของธุรกิจการค้าปลีกเกิดข้ึนพร้อมๆ กับมนุษย์ได้เริ่มรู้จักการจับจ่ายใช้สอยซึ่ง
ได้มีการพัฒนามาจากการแลกเปลี่ยนสินค้าระหว่างกัน (Barter System) ในอดีตมนุษย์ยังไม่มี
สื่อกลางในการแลกเปลี่ยน จึงใช้สิ่งของหรืออาหารที่ตนมีแลกเปลี่ยนกับสิ่งของหรืออาหารกับผู้อ่ืน ซึ่ง
มีความต้องการตรงกันและพึงพอใจที่จะแลกเปลี่ยนกันทั้งสองฝ่าย แต่ในบางครั้งความต้องการในการ
แลกเปลี่ยนอาจไม่ตรงกัน หรือเกิดความไม่เป็นธรรมในการแลกเปลี่ยน มนุษย์จึงหาสิ่งที่ใช้ในการเป็น
สื่อกลางในการแลกเปลี่ยนน้ันคือ เงินตรา เพ่ือให้เกิดความเป็นธรรมมากขึ้น ซึ่งถือว่าเป็นจุดเริ่มต้น
ของการซื้อขาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 12) ในอดีตยังไม่มีร้านค้าเป็นหลักแหล่ง เป็น
การนําสินค้าขึ้นบนพาหนะ เช่น เกวียน ม้า แล้วแร่ขายไปตามหมู่บ้านต่างๆ และได้มีการพัฒนาเป็น
ร้านค้าปลีกตามแหล่งชุมชนในอดีตได้มีการแบ่งตลาดเป็น 3 ประเภท 



28 

1. ตลาดในเมือง ลักษณะเป็นตลาดใหญ่มีการค้าขายติดต่อกับชาวต่างประเทศ 
2. ตลาดในชนบทที่มีคนในชุมชนอยู่มาก ลักษณะตลาดจะมีชุมชนเล็กๆ มีร้านชําสําหรับ

ซื้อของป่า และของบ้านตามชนบทไปขายให้กับร้านค้าใหญ่ๆ ในเมืองอีที่หน่ึง 
3. ตลาดนัด ลักษณะเป็นตลาดที่อยู่ตามตําบลต่างๆ เป็นส่วนมาก ตลาดชนิดน้ีไม่ได้ซื้อ

ขายแลกเปลี่ยนสินค้าอยู่ทุกวัน อาจจะจัดข้ึนในวันข้างขึ้น และข้างแรม หรือสัปดาห์หน่ึงจัดให้มีหน่ึง
ครั้ง เช่นตลาดนัดจตุจักร จากน้ันได้มีการพัฒนาเป็นร้านค้าที่ต้ังอยู่กับที่มีหลักแหล่งมากขึ้น แต่ไมใ่ช่
ร้านขนาดใหญ่ ไม่คงทนถาวร มีลักษณะเป็นเพิง หรือแผงลอยท่ัวไป ต่อมาได้พัฒนาให้มีความคงทน
มากข้ึนเป็นร้านค้าปลีกขนาดเล็กจัดร้านแบบง่ายๆ มีสินค้าเท่าที่จําเป็นเท่าน้ัน การจัดร้านจะคํานึงถึง
ความสะดวกมากกว่าความสวยงาม และคนขายของในร้านมักจะเป็นเจ้าของร้าน ธุรกิจค้าปลีกได้มี
การพัฒนาอย่างไม่หยุดยั้งจากธุรกิจค้าปลีกขนาดเล็กเป็นธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่มีเครือข่ายจาก
ต่างประเทศและในปัจจุบันได้มีการพัฒนาเป็นธุรกิจค้าปลีกผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

ลักษณะของธุรกิจการค้าปลีก 
การขายปลีกน้ันไม่จํากัดอยู่ที่การขายในร้านเท่าน้ัน เพราะการขายปลีกเป็นการนําสินค้า

และบริการมาเสนอให้กับผู้บริโภค ในเวลา สถานที่ และราคาที่เหมาะสม ถูกต้องตรงกับความต้องการ
ของลูกค้า โดยไม่มีข้อจํากัด การดําเนินกิจกรรมการค้าปลีกจึงแบ่งออกได้เป็น 3 ลักษณะใหญ่ๆ คือ 

1. การขายปลีกแบบที่มีร้านขายสินค้า ได้แก่ 
 1.1 การขายปลีกแบบให้บริการเต็มที่ (Full-Service) เช่น ร้านสรรพสินค้า ภัตตาคาร 

ร้านอาหาร ร้านค้าปลีกประเภทน้ีอาจจะต้ังราคาสูง เพราะต้องใช้บุคลากรจํานวนมาก เพ่ือคอย
ให้บริการลูกค้าอย่างเต็มที่ และชดเชยกับรายจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

 1.2 การขายปลีกแบบบริการตนเอง (Self-Service) เช่น ร้านสรรพาหาร (Supermarket 
Store) ลักษณะสําคัญก็คือ ให้ลูกค้าช่วยตัวเองมากที่สุด ทางร้านจัดหาอุปกรณ์ ตะกร้ารถเข็นสําหรับ
ใส่สินค้า ลูกค้าจะเลือกสิ่งของที่ต้องการใส่รถเข็นไปชําระเงินที่เคาน์เตอร์คิดเงินด้านทางออก พร้อม
บริการจัดสินค้าใส่ถุง ต่อจากน้ันลูกค้าจะหิ้วของไปใส่รถเอง ในกรณีที่ร้านค้าประเภทน้ีลดบริการลงก็
เพ่ือลดค่าใช้จ่าย ทําให้สามารถต้ังราคาสินค้าตํ่าลงมาได้ แต่ลูกค้าจํานวนมากก็พอใจกับราคาที่ถูกลง 
ถึงแม้ว่าจะมีการลดลง 

 กิจการร้านขายปลีกแบบที่มีร้านขายสินค้า มีมากมายหลายประเภท ได้แก่ 
 1. ร้านขายสินค้าทั่วไป (General Merchandise Stores) เป็นกิจการค้าปลีกที่ขาย

สินค้าทั่วไปหลายๆ ประเภท เช่น 
  1.1 ห้างสรรพสินค้า (Department Store) 
  1.2 ห้างสรรพสินค้าขนาดเล็ก (Junior Department Store) เป็นห้างสรรพสินค้า

ที่ไม่เต็มรูปแบบ คือ มีสินค้าไม่ครบทุกประเภท อาจจะมีสินค้าเพียงไม่กี่ประเภท 
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  1.3 ร้านขายสินค้าราคาถูก (Discount Department Stores) 
  1.4 ร้านขายสินค้านานาชนิด (Variety Stores) ประเภทร้านโชวห่วย 
  1.5 ร้านขายสินค้าทั่วไป (General Stores) 
 2. ร้านขายสินค้าเฉพาะอย่าง (Limited-Line Stores) เช่น ร้านขายอาหาร ร้านขาย

เครื่องก่อสร้าง (Hardware) ร้านดอกไม้ ร้านเฟอร์นิเจอร์ ร้านเส้ือผ้าบูติก ร้านนาฬิกา ร้านขายทอง
ขายเพชร ฯลฯ 

2. การขายปลีกแบบไม่ต้องมีร้านค้า (Nonstore Retailing) ได้แก่ 
 2.1 การขายตรง (Direct Selling) และการขายตามบ้าน (Door to Door Selling) 

เป็นการขายปลีกแบบเก่าแก่ที่สุดแบบหน่ึง ซึ่งเร่ิมต้นจากการที่พ่อค้าเร่นําสินค้าไปตระเวนขายตาม
ท้องถิ่นต่างๆ ซึ่งต่อมาได้พัฒนาวิธีการขายออกไปอีกหลายรูปแบบ เช่น การขายตามบ้าน โดยจัด
หน่วยขายปลีกตระเวนไปตามเขตขาย หรือตามหมู่บ้าน ถนน ตรอก ซอยต่างๆ การขายแบบจัดงาน
พบปะสังสรรค์ (A Party-Plan Selling) โดยมีพิธีกรหรือพนักงานขายตรงเป็นผู้ติดต่อนัดหมายกับ
ลูกค้าที่อาจจะเป็นเพ่ือน เป็นญาติพ่ีน้อง หรือคนรู้จักแนะนํากันต่อๆ ไป ให้นําสินค้าไปสาธิต ณ 
สถานที่ทํางานท่ีมีพนักงานหลายๆ คน หรือที่บ้านคนใดคนหนึ่ง โดยมีการทํากิจกรรมร่วมกัน เช่น มี
การทําอาหารรับประทานด้วยกัน มีการเล่นเกมส์ และมีของที่ระลึกแจกให้ทุกคน เมื่อขายสินค้าได้ 
พิธีกรหรือพนักงานขายอาจให้ค่าตอบแทนกับเจ้าของสถานที่หรือผู้แนะนําเป็นสินค้าในมูลค่าคิดเป็น
เปอร์เซ็นต์จากยอดขายที่ขายได้ นอกจากน้ี ก็มีวิธีการขายตรงแบบสร้างทีมงาน ทําให้พนักงานขายมี
รายได้เพ่ิมขึ้นตามข้ันบันไดจากยอดขายของทีมงาน วิธีการขายทางโทรศัพท์ การส่งคูปองลดราคา
พร้อมแค็ตตาล็อกสินค้าไปให้กลุ่มเป้าหมายที่คาดว่าจะซื้อสินค้า แล้วจึงให้พนักงานขายติดต่อนัด
หมายนําสินค้าไปสาธิตที่บ้านหรือสํานักงานในภายหลัง รวมท้ังระบบการขายตรงแบบช้ันเดียวที่
พนักงานขายจะได้รับค่าคอมมิชช่ันจากยอดขายที่ตนทําได้ โดยมีรางวัลพิเศษสําหรับผู้ที่ทํายอดขาย
สะสมได้ตามกําหนดเวลา 

 2.2 การขายปลีกทางไปรษณีย์ (Mail-Order Retailing) การขายปลีกตามแค็ตตาล็อก
โดยให้ลูกค้าส่งใบส่ังซื้อทางไปรษณีย์ ไม่จําเป็นต้องมีร้านค้าอยู่ในทําเลที่ดี เพราะลูกค้าไม่ได้มาซื้อ
สินค้าที่ร้าน และไม่จําเป็นต้องสร้างพนักงานมาก ดังน้ัน จึงทําให้ลดค่าใช้จ่ายได้มาก สินค้าที่ขายจึง
ควรมีราคาถูกกว่าสินค้าชนิดเดียวกันที่วางขายในร้านทั่วไป แต่ข้อจํากัดคือ ลูกค้ามักไม่เห็นสินค้าและ
ไม่มั่นใจว่าจะได้รับสินค้าถูกต้องตามที่สั่งไปหรือไม่ ประกอบกับการจัดส่งทางไปรษณีย์ก็ต้องเสีย
ค่าใช้จ่ายสูงเช่นกัน ดังน้ัน สินค้าที่เสนอขายทางไปรษณีย์มักเป็นสินค้าที่ต้องมีความแปลก ใหม่ มี
เอกลักษณ์เฉพาะ และไม่มีขายตามร้านทั่วไป จึงจะประสบความสําเร็จ และอาจจะต้องอาศัยช่ือเสียง
ของผู้ขายเป็นสิ่งที่ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือด้วย ดังจะเห็นได้จากการขายทางไปรษณีย์ผ่านบัตรเครดิต
วีซ่า บัตรอเมริกันเอ็กซ์เพรส บัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารไทยพาณิชย์ 
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ฯลฯ ซึ่งจะได้รับความสําเร็จมากกว่าการขายทางไปรษณีย์ทั่วไป รวมทั้งต้องมีเครื่องมือช่วยในการขาย
ที่สําคัญ คือ แคตตาล็อกสินค้าต้องสวยงาม ชวนให้น่าซื้อ ต้องมีรายละเอียดต่างๆ อย่างครบถ้วน เช่น 
แบบ ขนาด เบอร์ สี ราคา บริการหลังการขาย 

 2.3 การขายปลีกโดยเครื่องจักรอัตโนมัติ (Automatic Vending Machine) เป็นวิธี 
การขายปลีกที่เกิดขึ้นหลังสงครามโลกคร้ังที่ 2 เนื่องจากค่าจ้างแรงงานในสหรัฐอเมริกาเพ่ิมสูงขึ้นมาก 
ร้านขายปลีกจึงพยายามลดค่าใช้จ่าย ด้วยการคิดประดิษฐ์เครื่องจักรขายปลีกแบบอัตโนมัติ มีลักษณะ
คล้ายตู้ เพียงแต่หยอกเหรียญและกดปุ่มเลือกสินค้าตามที่ต้องการ สินค้าที่จําหน่ายต้องเป็นสินค้าที่
ลูกค้าใช้เป็นประจํา เช่น บุหร่ี เครื่องด่ืม ลูกอม หมากฝร่ัง เครื่องจักรขายอัตโนมัติสามารถให้ความ
สะดวกแก่ผู้ซื้อได้ตลอดเวลา โดยต้ังไว้ตามสถานีรถไฟ สถานีรถโดยสาร ท่าเรือ สนามบิน ร้านสรรพสินค้า 
โรงงาน โรงเรียน สโมสร หอพักนักศึกษา สามารถทํางานขายได้ตลอด 24 ช่ัวโมงทุกวันไม่มีวันหยุด 
ไม่จําเป็นต้องใช้พนักงานขาย ป้องกันการทุจริตได้ดี 

3. การค้าปลีกแบบขายบริการ (Retailing Services) 
 3.1 การขายบริการพร้อมสินค้า (Services with Merchandises) ได้แก่ บริการ ซ่อม

รถพร้อมเปลี่ยนอะไหล่ บริการตรวจวัดสายตาประกอบแว่น บริการตรวจรักษาของโรงพยาบาลพร้อม
จ่ายยา ภัตตาคารหรือร้านอาหาร (Restaurant Services) 

 3.2 กิจการที่ให้บริการเพียงอย่างเดียว (Services without Merchandises) ได้แก่ 
กิจการที่ขายบริการเพียงอย่างเดียวโดยไม่มีสินค้า กิจการที่ขายบริการมีหลายประเภท ได้แก่ 

3.2.1 กิจการโรงแรม อพาร์ทเม้นท์ (Lodging Services) 
3.2.2 บริการท่องเที่ยว (Recreation and Tourism Services) 
3.2.3 บริการด้านการขนส่ง (Transportation Services) 
3.2.4 บริการส่วนบุคคล (Personal Services) เช่น บริการซักรีด ตัดผม ถ่ายภาพ 

สอนคอมพิวเตอร์ สอนภาษาอังกฤษ เสริมสวย 
3.2.5 บริการซ่อมบํารุง (Repair Services) เช่น ซ่อมบ้าน ซ่อมรถ ซ่อมนาฬิกา 

ซ่อมเครื่องใช้ไฟฟ้า 
3.2.6 บริการให้ยืมหรือเช่า (Rental Services) เช่น ให้เช่ารถยนต์ รถยก รถขุดเจาะ 

ให้เช่าเคร่ืองมือต่างๆ (ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท, 2544: 37-40) 
คุณสมบัติของการค้าปลีก 
คุณสมบัติของการค้าปลีก (Retailing Attributes) เป็นส่วนประกอบทั้งหมดของร้านค้า

ซึ่งผู้ค้าปลีกนําเสนอต่อลูกค้า ประกอบด้วยสิ่งสําคัญ 5 ประการ ดังน้ี 
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1. ทําเลที่ต้ัง (Location) ที่อํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า ทําเลที่ต้ังของธุรกิจการค้า
ปลีกเป็นสิ่งสําคัญมากที่จะจูงใจให้ลูกค้ามาซื้อสินค้า ร้านค้าจึงควรต้ังอยู่ใกล้กับแหล่งชุมชนและ
สะดวกต่อการเดินทางของลูกค้า 

2. ขนาด (Size) ขนาดของร้านค้ามีผลกระทบต่อความคาดหวังของลูกค้า เช่นลูกค้า
คาดหวังว่าร้านค้าขนาดใหญ่จะมีสินค้าให้เลือกมากกว่าร้านค้าขนาดเล็ก ซึ่งอาจจะมีข้อจํากัดในการ
จัดหาสินค้าที่มีความหลากหลาย และมีการจัดเก็บสินค้าในปริมาณน้อย 

3. การบริหารการเสนอขายสินค้า (Merchandise Management) ผู้ค้าปลีกจะต้องคํานึง 
ถึงประเด็นต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

 3.1 ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) 
 3.2 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Merchandise Assortment) 
 3.3 ความกว้างของสินค้า (Breadth of Merchandise) 
 3.4 ความลึกของสินค้า (Depth of Merchandise) 
4. ราคา (Price) เป็นมูลค่าของสินค้าในรูปของเงินตรา การตั้งราคาสินค้าต้องยึดหลัก

คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า เช่นลูกค้าคาดหวังว่าจะซื้อสินค้าจากซุปเปอร์
มาร์เกตได้ในราคาถูก 

5. คุณภาพและบริการ (Atmosphere and Service) ลูกค้ามักต้องสินค้าที่มีคุณภาพดี 
ราคาตํ่า และการบริการที่ดี ซึ่งเป็นปัจจัยที่ลูกค้านํามาใช้ในการตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าจากร้านใด แต่
อย่างไรก็ตามสินค้าคุณภาพดีและการให้บริการท่ีดีจะทําให้ต้นทุนของสินค้าเพ่ิมข้ึน จึงทําให้สินค้ามี
ราคาสูงตามไปด้วย ดังน้ันผู้ค้าปลีกจึงจําเป็นต้องพิจารณาทั้งด้านคุณภาพ การบริการและราคาให้มี
ความเหมาะสมและสอดคล้องกับลักษณะความต้องการของกลุ่มเป้าหมายที่จะมาซื้อสินค้า โดยยึด
หลักว่าจะต้องสร้างคุณค่าการรับรู้ (Perceived Value) ให้กับลูกค้าได้อย่างเหมาะสมกับราคาสินค้า
น้ัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 9) 

กล่าวโดยสรุป คือ การค้าปลีกเป็นการซื้อขายสินค้าและบริการระหว่างผู้ค้าปลีกกับ
ผู้บริโภคทางตรงโดยไม่มีการผ่านคนกลางใดๆ อีก ผู้ค้าปลีกจะซื้อสินค้าจากผู้ค้าส่งในปริมาณมากและ
ขายในปริมาณน้อยให้กับผู้บริโภค ช่วยให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าได้ตามความต้องการของ
ตนเอง สะดวกสบายและประหยัดเวลาในการเดินทาง ซึ่งพ่อค้าแม่ค้าในตลาดนัดดอนตูมเป็นผู้ค้าส่ง
และปลีกที่นําสินค้าบริการที่แตกต่างกันมาเสนอขายแก่ผู้บริโภคที่เข้ามาจับจ่ายใช้สอย ทั้งน้ีผู้วิจัยจะ
นําแนวคิดเกี่ยวกับการค้าปลีกไปใช้ในงานวิจัยโดยการกําหนดแนวทางการตั้งคําถามในการสัมภาษณ์
ของผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส.)เพ่ือเป็นความรู้ที่ทําให้ทราบถึงกระบวนการขายสินค้า
บริการและวิธีการนําเสนอต่างๆ ที่พ่อค้าแม่ค้าใช้เป็นกลยุทธ์ในการขาย 
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แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการ 
ความหมายของการประกอบการ 
การประกอบการ (Entrepreneurship) นั้นอาจจะมีความหมายได้ในลักษณะต่างๆ กัน

ขึ้นอยู่กับการพิจารณาในแง่มุมใดเป็นสําคัญ 
การประกอบการมีความหมายในเชิงเศรษฐศาสตร์ว่าเป็นกระบวนการที่จะนําเอาปัจจัยการ

ผลิต (ที่ดิน แรงงาน และทุน) ชนิดต่างๆ มาแปรสภาพเป็นสินค้าและบริการให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด 
การประกอบการมีความหมายในเชิงธุรกิจนั้นได้แก่การดําเนินกิจกรรมโดยบุคคลหรือกลุ่ม

บุคคลซึ่งร่วมกันในการผลิตหรือจําหน่ายสินค้าและบริการโดยมุ่งหวังในผลกําไรและมีความเสี่ยงต่อ
การขาดทุน จากความหมายดังกล่าวน้ีจะเห็นได้ว่าการประกอบการใดๆซึ่งเป็นของบุคคลเดียวหรือ
กลุ่มของบุคคล เช่น ห้างหุ้นส่วนหรือบริษัทจํากัดก็ตามถ้าหากมีวัตถุประสงค์เพ่ือการผลิตและ
จําหน่ายสินค้าโดยมุ่งหวังในผลกําไร และยอมเสี่ยงต่อการขาดทุนย่อมถือว่าเป็นธุรกิจทั้งสิ้น อาทิ 
โรงงานผลิตรถยนต์ ร้านค้าปลีก ธนาคาร คลินิกแพทย์ เป็นต้น 

การประกอบการมีความหมายในเชิงของระเบียบข้อบังคับด้านกฎหมายมักจะหมายถึง
วิธีการจัดต้ังกิจการหรือหน่วยธุรกิจ โดยอาศัยหลักเกณฑ์และระเบียบข้อบังคับของกฎหมายเป็น
แนวทางควบคุมในการดําเนินกิจการ (จรูญ โกสีย์ไกรนิรมล, 2543: 10) 

ความหมายของผู้ประกอบการ ความหมายของคําว่า “ผู้ประกอบการ” หรือ “เถ้าแก่” 
ภาษาอังกฤษ Entrepreneurs ในพจนานุกรมภาษาอังกฤษ หมายถึง บุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงต้ัง
องค์กรธุรกิจขึ้นมาเพ่ือหวังผลกําไร นอกจากน้ันก็มีนักเศรษฐศาสตร์ที่มีช่ือเสียงอีกหลายคนได้ให้คํา
นิยามไว้มากมายและแตกต่างกันออกไป แต่จะขอคัดลอกนิยามท่ี ดร.นิมิต นนทพันธาวาทย์ ซึ่งเป็น
นักเศรษฐศาสตร์ที่มีช่ือเสียงของไทยได้บรรยายให้กับผู้เข้าร่วมการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการของ
โครงการพัฒนาผู้ประกอบการอุตสาหกรรมรุ่นที่ 1 ที่จังหวัดสงขลา เมื่อปี 2528 ซึ่งได้ให้ความหมาย
ชัดเจนไว้ดังต่อไปนี้ ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมคือผู้ที่เป็นเจ้าของได้มองเห็นโอกาสที่จะทํากําไรโดย
การผลิตสินค้าชนิดใหม่ขึ้นมาเสนอขายในตลาดด้วยการนําเอากระบวนการผลิตใหม่ๆที่มีประสิทธิภาดี
กว่าเดิมเข้ามาใช้หรือด้วยการปรับปรุงองค์กรผู้ประกอบการอุตสาหกรรมเป็นผู้แสวงหาเงินทุน
รวบรวมปัจจัยในการผลิตและการจัดการบริหารเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่กล่าวมาข้างต้น คําจํากัด
ความดังกล่าวทําให้เห็นว่าบุคคลที่จะเป็นผู้ประกอบการน้ันจะต้องเป็นผู้ที่มีความกระตือรือร้น 
ขวนขวายที่จะเอาปัจจัยการผลิตต่างๆ มาผสมผสานด้วนหลักการการจัดการทําให้เกิดเป็นสินค้า
แปลกใหม่ เกิดผู้บริโภคใหม่ มีการเสาะแสวงหาตลาด หรือช่องทางที่ทําให้เกิดกําไรเป็นผู้ที่มีความคิด
ริเร่ิมสร้างสรรค์สิ่งแปลกใหม่ให้กับสินค้าตัวเดิมอยู่เสมอ หรือปรับปรุงกระบวนการผลิตเดิมให้ดีขึ้น
ติดตามข่าวสารสถานการณ์ต่างๆท่ีรุดหน้าอย่างรวดเร็วตลอดจนวิทยาการใหม่ๆไปใช้ปรับปรุงให้ดีขึ้น 
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คําว่า พ่อค้า กับ ผู้ประกอบการอุตสาหกรรม นั้นมีความหมายต่างกัน พ่อค้า ไม่ได้เป็น
ผู้ผลิตแต่ทําหน้าที่เป็นผู้ที่มีเงินไปซื้อของมาขาย หรือบางทีอาจจะไปเครดิตสินค้ากับผู้ผลิตหรือคน
กลาง นําของน้ันมาจําหน่ายเมื่อได้เงินทองมาก็นํามาหักกับต้นทุนที่เหลือเป็นกําไรเอาเงินไปซื้อมาขาย
อีกเป็นการหมุนเวียนเงินจากการจ่ายไปและรับกลับมา หรือเป็นการหมุนเวียนเงินในระยะที่สั้นกว่า 
พ่อค้าจะมีความเสี่ยงน้อยกว่าผู้ประกอบการอุตสาหกรรม ที่จะต้องใช้ความคิดในการลงทุนหา
ผลิตภัณฑ์ มีความเสี่ยงหาเงินลงทุน ต้ังโรงงาน ซื้อเคร่ืองจักร จ้างแรงงาน ทําการบริหารจัดการทรัพยากร
ต่างๆ หาตลาดและปรับสภาวะให้เข้ากับสิ่งแวดล้อม ขยายงาน ทั้งผลักดันทุกวิถีทางให้บรรลุ
เป้าหมาย จนกลายเป็นผู้ประสบความสําเร็จ ดังน้ันผู้ที่ทําธุรกิจใหญ่โตข้ึนมาได้จนถึงปัจจุบัน และ
กลายเป็นแหล่งจ้างงานสร้างรายได้ให้กับประเทศ นับได้ว่าเป็นบุคคลที่น่าส่งเสริมอย่างย่ิง (โชติภา 
โอภาสานนท์, 2549: 48-52) 

ความสําคัญและบทบาทของการประกอบการ 
สถานประกอบการธุรกิจประเภทต่างๆ ซึ่งเป็นสถาบันหน่ึงของสังคมย่อมจะมีความสําคัญ

ต่อความเจริญก้าวหน้าและการดํารงอยู่อย่างมั่นคงของสังคม เมื่อสังคมมีความสลับซับซ้อนมากข้ึนก็
ยิ่งทําให้การประกอบธุรกิจต้องแสดงบทบาทมากข้ึนต่อชีวิตความเป็นอยู่ของคนในสังคมมนุษย์ทุกคน
เป็นผู้บริโภคสินค้าและบริการเพ่ือการมีชีวิตที่สะดวกสบาย ดังน้ันจึงต้องพ่ึงพาผู้ผลิตและผู้จําหน่าย
สินค้าหรือบริการเพ่ือนํามาบําบัดความต้องการและเพ่ือให้สังคมได้พัฒนายิ่งขึ้นไปก็จําต้องอาศัยการมี
ระบบเศรษฐกิจที่มั่นคงทั้งทางด้านการเงิน การลงทุนและการมีงานทําอย่างเต็มที่ (Full Employment) 
ซึ่งเป็นผลพวงจากการประกอบการธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพนั่นเองอย่างไรก็ตามเราสามารถสรุป
บทบาทของการประกอบการที่มีต่อสังคมได้ ดังน้ี 

1. ช่วยให้ฐานะทางเศรษฐกิจของประเทศเจริญก้าวหน้าและมั่นคงด้วยการเพ่ิมจํานวน
ผลผลิตหรือรายได้ประชาชาติและเปิดโอกาสให้มีการจ้างงานมากขึ้น 

2. ช่วยให้รัฐมีรายได้เพ่ิมขึ้นจากการเก็บภาษีอากรและค่าธรรมเนียมต่างๆเพ่ือนําไปใช้
จ่ายสร้างความเจริญให้แก่ประเทศในด้านต่างๆ เช่น สร้างสาธารณูปโภค อันได้แก่ ถนนหนทาง 
ท่าเรือ โรงพยาบาล โรงเรียน เป็นต้น 

3. ช่วยให้เกิดความก้าวหน้าของวิทยาการเทคโนโลยีต่างๆ การประกอบการธุรกิจใน
ปัจจุบันมีความซับซ้อนมากขึ้น ต้องอาศัยการค้นคว้าและวิจัยศึกษาเพ่ือให้การดําเนินงานมี
ประสิทธิภาพสูงสุด จึงจะสามารถดํารงอยู่ได้ท่ามกลางการแข่งขันในตลาด 

4. ช่วยยกระดับมาตรฐานการครองชีพให้สูงขึ้นโดยที่ธุรกิจได้ช่วยสร้างงานให้แก่บุคคล
และเกิดมีรายได้เพ่ือนําไปซ้ือหาสินค้าที่จําเป็นต่อการดํารงชีพทําให้ได้รับความพอใจเพ่ิมขึ้น
ขณะเดียวกันก็สามารถที่จะเลือกหาสินค้าและบริการที่มีคุณภาพสูงข้ึนทําให้เกิดการกินดีอยู่ดี 
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5. ช่วยสร้างสรรค์และรักษาค่านิยมในด้านศิลปวัฒนธรรมของสังคม โดยที่สินค้าต่างๆ ที่
นํามาเสนอขายแก่ผู้ซื้อน้ัน เมื่อพิจารณาในด้านของรูปแบบและคุณภาพของสินค้า ซึ่งเกิดจาก
ความคิดสร้างสรรค์ของผู้ผลิตที่ช่วยกําหนดแนวทางของรสนิยมในการบริโภค ตลอดจนการเสียสละ
ของธุรกิจเพ่ือส่วนรวม เพ่ือจะรักษาไว้ซึ่งศิลปวัฒนธรรมอันดีงามของสังคม เช่น การเสนอรายการสาร
คดีทางโทรทัศน์เรื่องจดหมายเหตุกรุงศรีฯ เป็นต้น ซึ่งเป็นการสร้างค่านิยมที่ดีต่อธุรกิจที่เป็นเจ้าของ
รายการให้เกิดขึ้นกับประชาชนโดยท่ัวไป 

6. ช่วยในการป้องกันและรักษาสภาพแวดล้อมให้ปราศจากมลพิษด้านต่างๆ เพ่ือให้สังคม
ของมนุษย์อยู่อาศัยโดยมีสุขอนามัยที่ดี (จรูญ โกสีย์ไกรนิรมล, 2543: 11-12) 

กล่าวโดยสรุป คือ ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้เริ่มดําเนินธุรกิจขึ้นมาเป็นของตนเองมีการ
วางแผนการดําเนินงานและดําเนินธุรกิจทุกด้านด้วยตนเอง มีการค้นหาความต้องการของตลาดเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของตลาด มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ มีความพร้อมที่จะรับความเสี่ยงต่างๆ ที่
จะเกิดขึ้นต้ังแต่ตัดสินใจที่จะเริ่มดําเนินธุรกิจ เพ่ือมุ่งหวังผลกําไรที่เกิดจากผลการดําเนินงานของธุรกิจ 
ผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูมให้ความสําคัญต่อบทบาทของการประกอบการในด้านต่างๆ เพ่ือ
ยกระดับตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) ให้ดีย่ิงข้ึนทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดเก่ียวกับผู้ประกอบการไปใช้ในการ
สร้างคําถามสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) เพ่ือเป็นความรู้ที่ทําให้ทราบถึง
กระบวนการจัดการธุรกิจที่ผู้ประกอบการใช้เป็นกลยุทธ์ในดําเนินธุรกิจ 
 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ศิริยา จันทร์เศรษฐ์ (2555) ศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ 
Built In ในจังหวัดราชบุรี ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ Built In ในจังหวัด
ราชบุรีมีรูปแบบการดําเนินกิจการเป็นธุรกิจขนาดย่อมโดยมีการนําแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ของPhilip Kotler มาใช้ในการดําเนินกลยุทธ์การตลาดที่แดกต่างกันไป เน้นกลยุทธ์ที่มีการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายเน้นความพึงพอใจและการใช้งานของลูกค้า และมีการทําแบบสาม
มิติ (3D) ก่อนทํางานจริงเพ่ือง่ายต่อการสื่อสารเข้าใจกับลูกค้า โดยใช้โปรแกรม 3D MAX สร้างภาพ 
เสมือนจริง ตามพ้ืนที่จริง การต้ังราคาตามต้นทุนสินค้าในแต่ละช่วง ขึ้นอยู่กับรูปแบบการใช้งานที่ลูกค้า
สั่งซื้อ มีช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านหน้าร้านส่งตรงถึงผู้บริโภค และโฆษณาประชาสัมพันธ์ในเว็บไซด์ 
วิทยุ แผ่นพับ ต่างๆ ใช้การสร้างแรงจูงใจและเพ่ิมเติมทักษะในการทํางานให้กับพนักงาน การบริการให้
สร้างความพึงพอใจ ด้านการอํานวยความสะดวก ด้านการผลิต ด้านการจัดส่งสินค้า บริการหลังการขาย
ที่ดี โดยการให้คําแนะนําต่อลูกค้าในทุกปัญหาที่เก่ียวกับที่อยู่อาศัยหรือเฟอร์นิเจอร์ลูกค้าจะเช่ือใจ
มั่นใจในตัวผู้ประกอบการทําให้ลูกค้าเก่าแนะนําบอกต่อสู่ลูกค้าใหม่แบบปากต่อปาก ปัญหาและ
อุปสรรค คือ ปัญหาแรงงานบุคลากร ปัญหาการผลิต ปัญหาเงินทุนหมุนเวียน จะถูกแก้โดยการวางแผนการ
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จัดการ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพให้ดียิ่งขึ้น ข้อเสนอแนะเพื่อนําไปปฏิบัติ เน่ืองจากอํานาจการตัดสินใจ
ผูกขาดอยู่ที่ผู้ประกอบการแต่เพียงผู้เดียว เมื่อเกิดปัญหาเฉพาะหน้า ฉับพลัน ทําให้การบริหารงาน
เกิดความล่าช้า สถานประกอบการควรจัดให้มีผู้ที่มีอํานาจการตัดสินใจแทนในกรณีที่เจ้าของธุรกิจไม่
อยู่และผู้ประกอบการควรเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายเพ่ิมมากขึ้นเป็นการสร้างฐานลูกค้า 

วรชัย ครุธบัว (2553) ได้ศึกษาเก่ียวกับรูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจผลิตตัวถัง
รถยนต์โดยสาร และรถชนิดพิเศษ กรณีศึกษา : ห้างหุ้นส่วนจํากัด เอกวัตร 1994 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี
ใช้วิธีการสัมภาษณ์ระดับลึก (In-depth Interviews) โดยกลุ่มประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี ได้แก่ 
การสัมภาษณ์ผู้บริหารของ ห้างหุ้นส่วนจํากัด เอกวัตร 1994 ผู้จัดการฝ่ายผลิต ผู้จัดการฝ่ายซื้อ 
ผู้จัดการฝ่ายบริหารทรัพยากรบุคคล พนักงานในโรงงาน รวมท้ังกลุ่มผู้ซื้อสินค้า นอกจากวิธีการ
สัมภาษณ์แล้ว ยังใช้วิธีสังเกตแบบมีส่วนร่วมในกิจกรรมของการปฏิบัติงานจริงในการผลิต ซึ่งนอกจา
การสัมภาษณ์แล้วยังศึกษาทฤษฎีต่างๆที่เก่ียวข้อง โดยการค้นคว้าจากเอกสารต่างๆ ได้แก่ หนังสือ 
บทความ เอกสาร วารสาร วิทยานิพนธ์ และงานวิจัยต่างๆเพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา ผลการวิจัย
พบว่า ห้างหุ้นส่วนจํากัด เอกวัตร 1994 เป็นผู้ผลิตรายแรกและรายเดียวในประเทศไทยท่ีมีการผลิต
รถโมบายรูปทรงแอโรไดนามิกส์ จากการศึกษาพบว่ากิจการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในสินค้า 
มีลักษณะลู่ลม ลดการสูญเสียพลังงาน ช่องทางการจัดจําหน่าย คือ 1)ขายตรงให้กับลูกค้า 2)ขายผ่าน
Broker 3) ขายผ่านสื่อโฆษณา การส่งเสริมการตลาด จัดส่งเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายเข้าไปแนะนําสินค้ากับ
ลูกค้าโดยตรง การรักษาฐานลูกค้า โดยทําการเก็บประวัติ ลูกค้าทุกรายเพ่ือเป็นข้อมูล การสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้า สินค้ามีคุณภาพ มีการบริการหลังการขายที่ดี ปัญหาและอุปสรรคในการดําเนิน
ธุรกิจ คือ การขยายพ้ืนที่โรงงานเน่ืองจากที่ดินข้างเคียงที่ราคาแพง สภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวนมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้า แรงงานฝีมือหายาก การเปลี่ยนงานของพนักงาน การขาดเงินทุนหมุนเวียน 
ด้วยเหตุน้ีกิจการจําเป็นต้องทบทวนแผนการขยายโรงงาน ทําการส่งเสริมการขาย ร่วมมือกับ
สถาบันการศึกษา ในการฝึกแรงงานการพิจารณาผลตอบแทน และการจัดหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียน 
เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการทํางาน 

มณทิชา รื่นสุข (2551) ได้วิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการใช้จ่ายของนักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ
ในการซื้อสินคา้ที่ตลาดนัดจตุจักร” ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 25-30 
ปี ประกอบอาชีพพนักงาน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 1,000-2,000 ดอลล่าร์สหรัฐ อาศัยอยู่ในทวีปยุโรป 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้จ่ายเงินในการซื้อสินค้าในแต่ละคร้ังอยู่ที่ 1,970.94 บาท กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ ให้ความสําคัญต่อส่วนประสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์สินค้ามีให้เลือกหลากหลายใน
ระดับมาก ส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคา ราคาเหมาะสมกับสินค้าในระดับมาก ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่ในการจัดจําหน่าย การเดินทางสะดวกในระดับมาก ส่วนประสมทาง
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การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีการอธิบายสินค้าได้เป็นอย่างดี ในระดับมาก โดยรวมของส่วน
ประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก 

ลาวัลย์ เวชอภิกุล (2551) ได้วิจัยเร่ือง “พฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชค จังหวัด
เชียงใหม่” ผลการวิจัยพบว่า สินค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซื้อ คือ เครื่องแต่งกายและ
เครื่องประดับ ซึ่งสินค้าที่นิยมซื้อมากที่สุด คือ เสื้อยืด รองเท้า และต่างหู โดยเสื้อยืดและรองเท้า นิยม
ซื้อครั้งละประมาณ 2 ช้ิน ราคาช้ินละประมาณ 50-100 บาท และใช้จ่ายทั้งหมดเฉลี่ยประมาณ 101–
300 บาท ส่วนต่างหู นิยมซื้อครั้งละประมาณ 2 ช้ิน ช้ินละ ไม่เกิน 50 บาท และใช้จ่ายทั้งหมดเฉลี่ย
ประมาณ 50-100 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นิยมมาซื้อสินค้าประเภทเคร่ืองแต่งกายที่ตลาด
นัดกลางคืนมีโชค เน่ืองจากสินค้าราคาไม่แพง โดยการตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง ไม่มีร้านประจํา ขึ้นอยู่
กับความพอใจ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประเภทเคร่ืองแต่งกายของผู้
ซื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชคท่ีมีค่าเฉลี่ยรวมในระดับมากที่สุดทุกปัจจัย โดยเรียงลําดับจากมากไปหา
น้อยดังน้ีคือ ปัจจัยด้านราคา รองลงมา คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จําหน่ายและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ตามลําดับ จากการพิจารณาปัจจัยในแต่ละด้าน พบว่าผู้ซื้อตัดสินใจ
ซื้อสินค้าในตลาดนัดกลางคืนมีโชคท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกในด้านราคา คือสินค้าราคาถูก ราคา
เหมาะสมกับสินค้า สามารถต่อรองราคาได้ ในด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีสินค้าลดราคามีการ
สะสมคะแนนเพ่ือแลกของรางวัลมีการโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ์อ่ืนๆ เช่นใบปลิว เป็นต้น ในด้านช่องทาง
การจัดจําหน่าย คือ การเดินทางสะดวก มีที่จอดรถบริการอย่างเพียงพอ มีความสะดวกในการหา
สินค้าที่ต้องการ และในด้านผลิตภัณฑ์ คือ การมีสินค้าหลากหลายทั้ง สี ขนาด และแบบให้เลือก 

มนตรี สิงหะวาระ (2549) ได้วิจัยเร่ือง “การพัฒนาตลาดนัดชุมชนเพ่ือการพัฒนา
เศรษฐกิจชุมชนที่ยั่งยืนในตําบลออนใต้ อําเภอสันกําแพง จังหวัดเชียงใหม่” ผลการวิจัยพบว่า 
ประชาชนตําบลออนใต้ มีประวัติความเป็นมาทางวัฒนธรรมที่ยาวนาน ประชาชนส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพเกษตรกรรมและมีสถาบันการเงินที่เข้มแข็ง คือ สหกรณ์เครดิตยูเน่ียนเป็นที่พ่ึงพาด้านการเงิน
ของประชาชนในชุมชน และยังมีตลาดริมออนเป็นตลาดนัดชุมชนท่ีมีมาร่วม 20 ปี สําหรับปัจจัยที่ทํา
ให้เกิดการพัฒนาตลาดนัดอย่างย่ังยืน ได้แก่ 1) ปัจจัยด้านสินค้า 2) ปัจจัยด้านองค์กร และ 3) ปัจจัย
ด้านบุคคล นอกจากน้ีปัจจัยที่ต้องทําให้เกิดเพ่ือการพัฒนาตลาดนัดอย่างย่ังยืนน้ัน ได้แก่ 1) การ
ส่งเสริมการมีส่วนร่วมของคนในชุมชน 2) การประชาสัมพันธ์และให้ความรู้กับคนในชุมชนให้รู้ถึง
บทบาทหน้าที่ของหน่วยงานราชการที่มีต่อชุมชน 3) เร่งพัฒนาและสรรหาสินค้าหรือบริการที่พัฒนา
มาจากทรัพยากรในชุมชน และ 4) พัฒนาให้เกิดตลาดเฉพาะส่วนขึ้น เช่น กาดวัว และตลาด
แลกเปลี่ยนสินค้าโดยไม่ใช้เงิน เป็นต้น 
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ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนํางานวิจัยที่เก่ียวข้องไปใช้ประโยชน์ในการประยุกต์แนวความคิดทรรศนะ
ต่างๆอันเป็นการส่งผลต่อการศึกษาวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการ
ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนนิการวิจัย 
 

การวิจัยคร้ังน้ีใช้แนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผู้วิจัยใช้วิธี
วิทยา ปรากฏการณ์วิทยาเป็นหลัก ศึกษาเฉพาะพ้ืนที่เป็นหลัก (Case study) นอกจากน้ียังศึกษาจาก
เอกสาร ข้อมูลทางวิชาการ สอบถามผู้ที่เก่ียวข้อง หรือหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ให้ได้มากที่สุด โดยมีรายละเอียดการดําเนินการดังน้ี 

1. การเลือกพ้ืนที่และประชากร 
2. ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
4. ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา 
5. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
6. การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูล 
7. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
1. การเลือกพื้นที่และประชากร 

สําหรับขอบเขตในการศึกษา ผู้วิจัยได้ให้ความสําคัญในการเลือกพ้ืนที่ศึกษาบริเวณ ตลาด
นัดดอนตูม (ธกส.) ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม ต้ังอยู่เลขที่ 186 ถนนเศษฐวิถี 
ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 73150 เน่ืองด้วยในตําบลสามง่าม เป็นตลาดนัดที่เปิด
กิจการทุกวัน รวมถึงภาพรวมของตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) ที่เปิดกิจการมาไม่น้อยกว่า 20 ปี และยัง
ได้รับการตอบรับจากผู้ประกอบการร้านค้าและผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการในตลาดนัดดอนตูม จากคํา
บอกกล่าวของผู้ที่มาใช้บริการในพ้ืนที่และช่องทางการประกอบกิจการ และทําเลท่ีต้ังของตลาดก็มี
ความเหมาะสมประกอบกับปริมาณของผู้เข้ามาใช้บริการในตลาดแห่งน้ีทําให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาถึง
รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการตลาดนัด ที่ทําให้การประกอบการตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส.) ประสบความสําเร็จ  

เป้าหมายของประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ได้แก่ 
1. ผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) 1 คน 
2. ผู้ค้าขาย พ่อค้าแม่ค้าเจ้าของแผงค้าขายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส.)  15  คน 
3. ผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการซื้อสินค้าละบริการในตลาดนัดดอนตูม (ธกส.)  15  คน 
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2. ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล 
การรวบรวมข้อมูลนั้นผู้วิจัยได้มีขั้นตอนในการรวบรวมข้อมูลดังน้ี 
2.1 รวบรวมข้อมูลจากเอกสาร โดยในช่วงแรกของการรวบรวมข้อมูลน้ันมาจากหนังสือ 

วิทยานิพนธ์ เว็บไซด์ เพ่ือศึกษาแนวทางในการวิจัย 
2.2 การเก็บข้อมูลภาคสนามรอบแรกเพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น 
2.3 ศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติม จากการเก็บข้อมูลภาคสนามคร้ังแรก 
2.4 การเก็บข้อมูลภาคสนามเพ่ิมเติม 

 
3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

เพ่ือให้ได้ข้อมูลอย่างมีประสิทธิภาพผู้วิจัยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล “กลยุทธ์การ
บริหารจัดการและการประกอบการ ตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัด
นครปฐม” มีดังน้ี 

3.1 แหล่งข้อมูลเชิงเอกสาร (Documentary research) โดยผู้วิจยัได้ศึกษาค้นคว้าและ
รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานในการทําวิจัย เช่น เอกสาร บทความ และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ห้องสมุด สถาบัน 
ศูนย์หนังสือ และเว็บไซด์ต่างๆ เพ่ือให้ได้ข้อมูลเก่ียวกับการวิจัยให้มากที่สุด 

3.2 แหล่งข้อมูลภาคสนาม (Field research) โดยเลือกสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก โดย
การศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาใช้วิธีการเลือกตัวอย่างทางทฤษฎีแบบลูกโซ่ (Snowball sampling) เป็น
หลักการเลือกผู้ให้ข้อมูล โดยอาศัยการแนะนําของผู้ให้ข้อมูลที่ได้เก็บข้อมูลไปแล้วต่อๆกัน วิธีน้ีจะทํา
ให้ได้ข้อมูลเน้ือหาตรงตามลักษณะที่เราต้องการศึกษา อีกทั้งช่วยทําให้ผู้วิจัยเก็บข้อมูลได้ง่ายและ
สะดวกขึ้นจากการแนะนําโดยสามารถอ้างถึงผู้แนะนําได้ นอกจากน้ีในระหว่างการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยใช้
เทคนิคการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non-participant Observation) คือการสังเกตที่ผู้วิจัยเฝ้า
สังเกตอยู่วงนอก ไม่เข้าไปร่วมในกิจกรรมที่ทําอยู่ ข้อดีของวิธีการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม มักใช้ใน
การเร่ิมต้นเก็บข้อมูล ทําได้ง่าย ไม่ต้องเสียเวลาให้ได้รับการยอมรับจากกลุ่มศึกษา เพราะมีบทบาท
เป็นคนนอก ทําให้มีโอกาสเกิดอารมณ์ร่วมน้อย เก็บข้อมูลในระยะเวลาสั้นและสิ้นเปลืองค่าใช้จ่ายน้อย 

3.3 การสัมภาษณ์ (Interview) การสัมภาษณ์เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลที่นํามาใช้
ประกอบในการวิจัย การสัมภาษณ์ถือเป็นวิธีการเก็บข้อมูลที่สําคัญมาก ดังน้ันผู้วิจัยจึงเลือกการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (Depth Interview) โดยผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (Non-
Structured Interview) เป็นวิธีการท่ีผู้ศึกษาวิจัยใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี โดยเลือกใช้กับกลุ่มที่ให้ข้อมูลที่
เป็น ผู้ค้าขายของภายในตลาดนัดที่ให้ความร่วมมือโดยการพูดคุยอย่างเป็นกันเอง พูดคุยเก่ียวกับเรื่อง
ทั่วๆไป และโน้มน้าวเข้าสู่ประเด็นที่ผู้ศึกษาวิจัยมีความสนใจควบคู่ไปกับการสังเกตการณ์ เพ่ือเป็น
การสร้างความผ่อนคลาย คลายกังวลของผู้ค้าขายภายในตลาดนัด และเพ่ือสร้างความคุ้นเคยกับผู้ให้
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ข้อมูลหลัก ผู้วิจัยจะเตรียมคําถามแนวกว้างๆ ไว้ โดยใช้คําถามที่กําหนดขึ้นเป็นแนวทางในการ
สัมภาษณ์ การสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้างเป็นการสัมภาษณ์ที่ต้องการข้อมูลที่ละเอียดลึกซึ้ง เป็น
การสัมภาษณ์แบบเปิดกว้าง ไม่จํากัดคําตอบบางครั้งจึงเรียกว่า การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ 
เน่ืองจากเป็นการสัมภาษณ์ที่มีความยืดหยุ่นสูง การสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (Non-Structured 
Interview) ที่มีจุดความสนใจเฉพาะ เรียกว่า การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) การ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึกจะสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล (In-depth Interview) เป็นการซักถามพูดคุยกัน
ระหว่างผู้สัมภาษณ์และผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นการถามเจาะลึกล้วงคําตอบอย่างละเอียดถี่ถ้วน การถาม
นอกจากจะให้อธิบายแล้ว จะต้องถามถึงเหตุผลด้วย โดยส่วนใหญ่จะเป็นเรื่องที่เก่ียวกับพฤติกรรม
ของบุคคล เจตคติ ความต้องการ ความเช่ือ ค่านิยม บุคลิกภาพในลักษณะต่างๆ ข้อดีของวิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึกเป็นวิธีการที่ทําให้ผู้สัมภาษณ์ได้พูดคุยอย่างละเอียด และลึกในหัวข้อเฉพาะที่
ต้องการ เป็นการติดต่อสื่อสารโดยตรง สามารถทําให้เข้าใจในข้อมูลระหว่างกันและกันได้ดี ถ้ามีความ
เข้าใจผิดก็สามารถแก้ไขได้ทันที มีลักษณะยืดหยุ่นได้มาก สามารถดัดแปลงและแก้ไขคําถามจนกว่า
ผู้ตอบจะเข้าใจคําถาม ขณะที่ทําการสัมภาษณ์ผู้วิจัยสามารถใช้วิธีการสังเกตไปด้วยได้ว่าผู้ตอบมีความ
จริงใจกับการตอบหรือไม่ สําหรับข้อจํากัดของวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก คือ ถ้าผู้วิจัยมีความ 
สัมพันธ์ที่ใกล้ชิดกับผู้ถูกสัมภาษณ์ และความไว้วางใจ อาจมีผลต่อการให้ข้อมูล การที่ผู้ให้สัมภาษณ์ไม่
สนใจมติของเวลา อาจหลงลืมเล่าบางอย่าง ทําให้ผู้ศึกษาวิจัยจะต้องทําการบันทึกและทบทวนเน้ือหา
เพ่ือให้แน่ใจว่าสิ่งที่ได้รับในระหว่างการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการได้คําตอบเพียงพอต่อผู้
ศึกษาวิจัยหรือไม่ สิ่งที่สําคัญระหว่างการสัมภาษณ์คือ ไม่ใส่ความคิดของตนเองลงไปในความคิดของผู้
ถูกสัมภาษณ์น้ันข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์น้ันจะเช่ือถือได้หรือไม่ ขึ้นอยู่กับการให้ความร่วมมือ และ
ความเต็มใจของผู้ถูกสัมภาษณ์ ความสําเร็จในการเก็บข้อมูลวิธีนี้ขึ้นอยู่กับความสามารถของผู้
สัมภาษณ์ นอกจากน้ีการสัมภาษณ์ข้ึนอยู่กับสภาพทางอารมณ์ อาจส่งผลให้เกิดการบิดเบือนได้ การ
สัมภาษณ์บางคร้ังขึ้นอยู่กับการตัดสินใจทันทีทันใดและความจําของผู้ถูกสัมภาษณ์ ทําให้ข้อมูลอาจ
ผิดพลาดได้ นอกจากน้ีผู้ศึกษาวิจัยยังได้ใช้ขั้นตอนต่างๆ ของการสัมภาษณ์ ดังน้ี 

 1. การเตรียมการสัมภาษณ์ 
  1.1 ศึกษาข้อมูล เก่ียวกับความเป็นมาและการดําเนินธุรกิจตลาดนัด เพ่ือเตรียม

ตัวในการสัมภาษณ์ เป็นแนวคําถามที่จะใช้ตอบคําถาม การเกิดขึ้น การบริหารจัดการ การเปลี่ยนแปลง
รวมถึงปัญหาและการแก้ไขของตลาดนัดดอนตูมตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม  

  1.2 การวางแผนการสัมภาษณ์ โดยวิจัยเป็นผู้กําหนดแนวคําถามเพ่ือใช้ในการ
สัมภาษณ์ การสัมภาษณ์ครั้งนี้กําหนดเวลาในการสัมภาษณ์ไว้ระหว่าง พฤศจิกายนเดือน 2558 – 
มกราคม เดือน 2559 พร้อมทั้งเตรียมอุปกรณ์การจด บันทึกให้เหมาะสมกับสถานการณ์  

  1.3 การเริ่มสัมภาษณ์ 



41 

1.3.1 แนะนําตนเอง เพ่ือให้ผู้ให้ข้อมูลมีความไว้ใจและเช่ือใจจําเป็นต้อง
แนะนําตัวของผู้สัมภาษณ์เพ่ือให้ผู้ให้ข้อมูลเกิดความไว้วางใจ 

1.3.2 สร้างบรรยากาศให้รู้สึกเป็นกันเองโดยถามข้อมูลเบ้ืองต้นเกี่ยวกับ
สินค้า ราคาสินค้า ขายดีหรือไม่ และซื้อสินค้าก่อนเพ่ือให้ผู้ให้สัมภาษณ์มคีวามรู้สึกว่าไม่ได้เสียเวลาใน
การให้ข้อมูลกับผู้ที่ศึกษาวิจัย 

1.3.3 บอกวัตถุประสงค์ในการสัมภาษณ์ ถ้าต้องจดบันทึกหรือใช้เคร่ือง
บันทึกเสียงต้องแจ้งให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ก่อนดําเนินการ 

2. การสัมภาษณ์จริง เป็นขั้นตอนการดําเนินการที่สําคัญโดยผู้ศึกษาวิจัยเตรียมตัวดังน้ี 
 2.1 ใช้แนวคําถาม (Interview Guide) ที่ผู้ศึกษาวิจัยได้เตรียมมา (แนวคําถาม

รายการหัวข้อ คําถามที่นักวิจัยสร้างขึ้นและจัดลําดับไว้) เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ 
 2.2 ฟังอย่างต้ังใจ ใส่ใจ และป้อนคําถามเหมาะสมกับเวลา 
 2.3 เปิดโอกาสให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ได้เป็นผู้ถามบ้าง (Two Ways) 
 2.4 ในบางคร้ังต้องมองไม่เห็นบ้าง (Expressing Cultural Ignotance) 
3. การบันทึกข้อมูล และการสิ้นสุดการสัมภาษณ์ หลักในการทําบันทึกให้รีบทําการ

บันทึกให้สมบูรณ์หลังจากการสัมภาษณ์เสร็จสิ้นพร้อมทั้งกล่าวคําขอบคุณผู้ให้ข้อมูลหรือผู้ที่ถูก
สัมภาษณ์ทุกคนด้วยความสุภาพเพ่ือสอบถามข้อมูลในคร้ังต่อไปได้ 

 
4. ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา 

เพ่ือให้การศึกษา ผู้ศึกษาวิจัยในการวางแผนการสัมภาษณ์คร้ังน้ีเป็น 3 ช่วงเวลาคือ 
4.1 ระยะเริ่มแรก เดือนพฤศจิกายน 2558 ผู้ศึกษาวิจัยศึกษาภาพรวมของการดําเนิน

กิจการตลาดนัด รวมทั้งเก็บข้อมูลเบ้ืองต้น 
4.2 ระยะที่สอง เดือนมกราคม 2559 หลังจากนําข้อมูลที่ได้จากการลงพ้ืนที่ระยะแรกแล้วผู้

ศึกษาวิจัยนําข้อมูลมาวิเคราะห์และมองผู้ที่เก่ียวกับธุรกิจตลาดนัดเพ่ือดําเนินการสัมภาษณ์ในระยะที่สอง 
4.3 ระยะที่สาม เดือนกุมภาพันธ์ 2559 จากการเก็บข้อมูลทั้งหมดนํามาวิเคราะห์เชิง

พรรณนาผู้ศึกษาวิจัยพบว่ามีข้อบกพร่องจึงต้องลงพ้ืนที่ในระยะที่สามเพ่ือนําข้อมูลมาเพ่ิมเติมและ
สังเกตกลยุทธ์ทางการตลาดการประกอบการตลาดนัด 

 
5. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

5.1 ตัวผู้วิจัยที่ต้องเตรียมความพร้อมก่อนลงพ้ืนที่ เช่น ร่างกาย แนวคําถาม เพ่ือได้รับ
คําตอบที่ตรงกับความเป็นจริงการรู้ถึงบริบทผู้ที่ให้ข้อมูล เป็นสิ่งที่ผู้วิจัยจะต้องทําการศึกษาก่อนเข้า
ไปสัมภาษณ์ เช่น ฐานะทางสังคมของผู้ที่ให้ข้อมูล 
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5.2 เครื่องบันทึกเสียง ถือเป็นสิ่งอํานวยความสะดวกให้กับผู้ศึกษาวิจัยก่อนดําเนินการ
สัมภาษณ์ผู้วิจัยต้องขออนุญาตผู้ให้สัมภาษณ์ก่อน 

5.3 กล้องถ่ายรูปเป็นสิ่งจําเป็นในการศึกษาวิจัย เพื่อช่วยให้การนําเสนอข้อมูลของ ผู้
ศึกษาวิจัยน่าเช่ือถือมากย่ิงข้ึน 

5.4 สมุดจดบันทึก/ปากกา 
 

6. การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล แบบสามเส้า (Triangulation) 
การวิจัยเชิงคุณภาพมีความยืดหยุ่นสูง ผู้วิจัยเป็นเครื่องมือสําคัญที่ใช้ในการเก็บข้อมูล

เพ่ือให้ผลการวิจัยมีความน่าเช่ือถือ และเกิดความไว้วางใจในคุณภาพของงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัย
จึงต้องใช้วิธีการตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลก่อนนําไปวิเคราะห์ วิธีหน่ึงที่ได้รับความนิยม ก็คือ 
การตรวจสอบแบบสามเส้าชิงคุณภาพ มีหลายวิธีดังน้ี 

สุภางค์ จันทวานิช (2553: 128-130) กล่าวถึง ความสําคัญของการตรวจสอบและวิเคราะห์
ข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพไว้ว่า ในการวิจัยเชิงคุณภาพเรามักจะได้ยินเสมอว่า มีผู้สงสัยในความ
แม่นตรงและความน่าเช่ือถือของข้อมูล เพราะแคลงใจในความลําเอียงของนักวิจัยที่อาจเกิดข้ึนเมื่อได้
ไปคลุกคลีกับปรากฏการณ์และผู้ให้ข้อมูล นักวิจัยเชิงคุณภาพตระหนักดีถึงข้อสงสัยน้ี และได้วาง
มาตรการท่ีจะป้องกันความผิดพลาด น่ันคือ การตรวจสอบข้อมูลก่อนวิเคราะห์ การตรวจสอบข้อมูลที่
ใช้กันมากในการวิจัยเชิงคุณภาพ คือ การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) มีวิธีการ
ตรวจสอบ 4 วิธี คือ 

1. การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (Data Triangulation) คือการพิสูจน์ว่าข้อมูลที่ผู้วิจัย
ได้มาน้ันถูกต้องหรือไม่ วิธีการตรวจสอบ คือ 

1.1 แหล่งเวลา หมายถึง ถ้าข้อมูลต่างเวลากันจะเหมือนกันหรือไม่ เช่น ถ้าผู้วิจัยเคย
สังเกตผู้ป่วยโรคจิตเวลาเช้า ควรตรวจสอบโดยการสังเกตผู้ป่วยเวลาบ่ายและเวลาอ่ืนด้วย 

1.2 แหล่งสถานท่ี หมายถึง ถ้าข้อมูลต่างสถานที่กันจะเหมือนกันหรือไม่ เช่น ผู้ป่วย
โรคจิตมีอาการคลุ้มคลั่งเมื่ออยู่ในบ้าน ถ้าหากไปอยู่ที่อ่ืนจะยังมีอาการคลุ้มคลั่งหรือไม่ 

1.3 แหล่งบุคคล หมายถึง ถ้าบุคคลผู้ให้ข้อมูลเปลี่ยนไป ข้อมูลจะเหมือนเดิมหรือไม่ 
เช่น เคยซักถามบุตรชายผู้ป่วยเปลี่ยนเป็นซักถามบุตรหญิง หรือพยาบาล หรือเปลี่ยนจากปัจเจก
บุคคลเป็นกลุ่มบุคคลหรือกลุ่มสังคม 

2. การตรวจสอบสามเส้าด้านผู้วิจัย (Investigator Triangulation) คือ ตรวจสอบว่า ผู้วิจัย
แต่ละคนจะได้ข้อมูลแตกต่างกันอย่างไร โดยเปลี่ยนตัวผู้สังเกต แทนที่จะใช้ผู้วิจัยคนเดียวกันสังเกต
โดยตลอด ในกรณีที่ไม่แน่ใจในคุณภาพของผู้รวบรวมข้อมูลภาคสนาม ควรเปลี่ยนให้มีผู้วิจัยหลายคน 
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3. การตรวจสอบสามเส้าด้านทฤษฎี (Theory Triangulation) คือ การตรวจสอบว่า ถ้า
ผู้วิจัยใช้แนวคิดทฤษฎีที่ต่างไปจากเดิมจะทําให้การตีความข้อมูลแตกต่างกันมากน้อยเพียงใด อาจทําได้
ง่ายกว่าในระดับสมมติฐานช่ัวคราว (Working Hypothesis) และแนวคิดขณะที่ลงมือตีความสร้างข้อสรุป
เหตุการณ์แต่ละเหตุการณ์ ปกตินักวิจยัจะตรวจสอบสามเส้าด้านทฤษฎีได้ยากกว่าตรวจสอบด้านอ่ืน 

4. การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีรวบรวมข้อมูล (Methodological Triangulation) คือ 
การใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆกันเพ่ือรวบรวมข้อมูลเรื่องเดียวกัน เช่น ใช้วิธีการสังเกตควบคู่กับ
การซักถาม พร้อมกันน้ันก็ศึกษาข้อมูลจากแหล่งเอกสารประกอบด้วย 

ผู้ศึกษาวิจัยใช้วิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้าทั้ง 4 วิธีเพ่ือเป็นการตรวจสอบ
แหล่งที่มาด้านข้อมูลด้านผู้วิจัยด้านทฤษฎีด้านวิธีรวบรวมข้อมูลเพ่ือพิจารณาว่าถ้าเก็บข้อมูลต่างเวลา 
ต่างสถานที่ ผู้ให้ข้อมูลต่างคน ผู้สังเกตต่างคน แนวคิดทฤษฎีต่างจากเดิม และวิธีเก็บรวบรวมข้อมูล
ต่างกันจะยังได้ข้อมูลเหมือนเดิมหรือไม่ 

 
7. การวิเคราะห์ข้อมูล  

ผู้ศึกษาวิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยการนําข้อมูลที่ได้จากการลงพ้ืนที่ภาคสนามมาในแต่ละครั้ง 
มาจัดลําดับเหตุการณ์เรียบเรียงเพ่ือพรรณนาวิเคราะห์สําหรับข้อมูลส่วนใดที่ยังบกพร่องผู้วิจัยได้ทํา
การเก็บเพ่ิมเติมในระยะที่สองและสามโดยขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูลดําเนินการดังน้ี 

สรุปประเด็นสําคัญโดยตอบคําถามการเกิดข้ึนของกลยุทธ์ทางการตลาดการประกอบ
การตลาดนัด   

1. เรียบเรียงข้อมูลต่างๆและหาข้อมูลเพ่ิมเติมและเขียนในเชิงพรรณนาวิเคราะห์จากน้ันผู้
ศึกษาวิจัยดําเนินการปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือให้การเขียนพรรณนาถูกต้องและมีประสิทธิภาพ 

2. นําข้อเสนอแนะของอาจารย์ที่ปรึกษามาแก้ไข และลงพื้นที่เพ่ิมเติมผู้ศึกษาวิจัยพบว่า 
มีข้อบกพร่องต้องลงพ้ืนที่อีกครั้งสังเกตลักษณะการบริหารจัดการและการประกอบการตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) อย่างละเอียดเพ่ือนําข้อมูลมาเพ่ิมเติมและแก้ไขให้ถูกต้อง 

วิธีดําเนินการตามที่กล่าวมาทําให้ผู้ศึกษาวิจัยรวมทั้งข้อมูลพ้ืนฐานและคําตอบของผู้ให้
ข้อมูลเหล่าน้ีทําให้ผู้วิจัยสามารถศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาดการประกอบตลาดนัดดอนตูม (ธกส.) 
ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม เพ่ือศึกษาถึงองค์ประกอบสําคัญที่ทําให้เกิดตลาดนัด
แห่งน้ีขึ้น รวมทั้งศึกษาถึงกลยุทธ์ด้านการบริการจัดการการดําเนินงานของตลาดนัด รวมทั้งศึกษา
ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดจากการประกอบการตลาดนัดและแนวทางการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นเพ่ือ
นําไปสู่ผลของการวิจัยเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ที่ได้ต้ังไว้ดังจะได้กล่าวรายละเอียดในบทต่อไป 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การวิจัยเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยวิธีปรากฏการณ์วิทยา 
ผู้วิจัยใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบระดับลึกโดยใช้ลักษณะคําถามแบบไม่มีโครงสร้างรายละเอียดของ
คําถาม คําถามเกี่ยวข้องกับรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม โดยได้รับความอนุเคราะห์การประสานงาน
รวมถึงการให้ข้อมูลเป็นอย่างดีจากผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) และผู้ที่เกี่ยวข้อง อีกทั้ง
ผู้วิจัยยังได้ใช้การสังเกตแบบมีส่วนร่วมเพ่ือทําการศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด การบริหาร
จัดการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ที่ทําให้เกิดผลประสบความสําเร็จในการประกอบการ การการ
สัมภาษณ์ข้อมูลนําเสนอในคร้ังน้ี สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 หัวข้อ ดังน้ี 

1. ความเป็นมาตลาดนัดดอนตูม (ธกส)  
2. กลยุทธ์การบริหารจัดการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
3. ปัญหาจากการประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
4. แนวทางในการแก้ไขปัญหา 

 
1. ความเป็นมาตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 

สถานที่ต้ังตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ต้ังอยู่เลขที่ 186 ถนนเศษฐวิถี ตําบลสามง่าม อําเภอ
ดอนตูม จังหวัดนครปฐม 73150 มีเน้ือที่โดยรวมทั้งสิ้น 8 ไร่ ติดกับถนนสายหลักในอําเภอดอนตูม 
ทําเลที่ตั้งตลาดนัดดอนตูม (ธกส) อยู่ติดถนนทางหลักของชุมชนที่ใช้ในการเดินทางเข้าและออก
จังหวัดนครปฐม ใกล้หน่วยงานราชการต่างๆ โรงเรียน โครงการบ้านจัดสรร โรงงานต่างๆกว่า 103 
แห่ง การเร่ิมต้นกิจการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ที่เดิมเป็นพ้ืนที่ว่างเปล่ามีเพียงเต้นท์ผ้าใบคลุมเพ่ือ
อํานวยความสะดวกเพียงอย่างเดียว และอยู่ใกล้กับธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์ สาขาดอนตูม 
คนทั่วไปจึงมักเรียกช่ือตลาดนี้ว่า ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) กันจนติดปาก ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เปิด
กิจการมาไม่น้อยกว่า 20 ปี โดยเร่ิมแรกตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ขายผัก ผลไม้ เนื้อสัตว์ เท่าน้ัน และ
ต่อมาในปี พ.ศ. 2551 มีการปรับเปลี่ยนพ้ืนที่ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) อย่างมากจากในอดีต โดยมีสิ่ง
อํานวยความสะดวกต่างๆ ต่อผู้ที่มาใช้บริการเพ่ิมมากขึ้น และปรับเปลี่ยนลักษณะทางกายภาพของ
ตลาดแห่งน้ี คือโครงสร้าง โดยท่ีเลือกใช้วัสดุหลักเป็นเหล็กที่มีความแข็งแรง คงทน มีหลังคาคลุม
ตลอดบริเวณพ้ืนที่ซื้อขาย เพ่ือเพ่ิมความสะดวกในการแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการ ในทุกฤดูกาล ซึ่ง
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สามารถสร้างความแตกต่างได้จากตลาดทั่วไป ในอําเภอดอนตูม และในปัจจุบันตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) ยังมีพ้ืนที่สําหรับจอดรถ ที่มีความสะดวกและปลอดภัยด้วยการดูแลความเรียบร้อยของ
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยและระบบกล้องวงจรปิดคอยอํานวยความสะดวกให้กับพ่อค้าแม่ค้า 
รวมถึงผู้ใช้บริการ รวมถึงมีระบบสาธารณสขุที่ครบครัน เช่น ระบบนํ้า ระบบไฟฟ้า ระบบเคร่ืองขยาย
เสียง การบริการห้องนํ้าที่มีความสะอาด จัดสถานที่เก็บขยะมูลฝอยเป็นสัดส่วนถูกสุขลักษณะ ฯลฯ  
ส่วนในด้านราคาค่าเช่าพื้นที่ในการค้าขาย ผู้ประกอบการก็กําหนดราคาค่าเช่าอย่างชัดเจนและ
เป็นธรรม กําหนดราคาตามพ้ืนที่ในการวางสินค้าและประเภทสินค้า จึงทําให้ในปัจจุบันตลาดนัด
ดอนตูม (ธกส) ได้รับความนิยมจากจากพ่อค้าแม่ค้า และผู้บริโภคเป็นจํานวนมาก 
 
2. กลยุทธ์การบริหารจัดการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 

การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้นําแนวคิดการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) ของ 
Kotler มาใช้ในการอธิบายถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่ ใช้ในการดําเนินงานของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม โดยมีผลการศึกษา ดังน้ี 

2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 จากการศึกษาพบว่า ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ได้เริ่มกิจการมาไม่น้อยกว่า 20 ปี 

ดําเนินกิจการลักษณะกิจการเจ้าของคนเดียว ใช้แหล่งเงินทุนส่วนตัว โดยมีการปรับปรุงพัฒนาสถานที่
โดยรวมอยู่เสมอ ปัจจุบันตั้งอยู่เลขที่ 186 ถนนเศษฐวิถี ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัด
นครปฐม 73150 มีเนื้อที่โดยรวมทั้งสิ้น 8 ไร่ พื้นที่ตลาดอยู่ติดถนนสายหลักในตัวอําเภอดอนตูม 
ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) แห่งน้ีเป็นตลาดแห่งเดียวในอําเภอดอนตูม ที่มีการสร้างหลังคาครอบคลุม
พ้ืนที่ค้าขายทั้งหมดภายในตลาดนัด เพ่ือกันแดดและฝนโดยที่ฤดูกาลไม่เป็นอุปสรรคในการซื้อขาย อีก
ทั้งพ้ืนยังเทปูนทําให้ตลาดสะอาดและสะดวกต่อการจัดการเร่ืองขยะ รวมถึงได้จัดพ้ืนที่สําหรับจอดรถ 
ที่มีความสะดวกและปลอดภัยด้วยการดูแลความเรียบร้อยของเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยและ
ระบบกล้องวงจรปิดคอยอํานวยความสะดวกให้กับพ่อค้าแม่ค้า รวมถึงผู้ใช้บริการ รวมถึงระบบ
สาธารณสุขที่ครบถ้วน เช่น ระบบน้ํา ระบบไฟฟ้า ระบบเครื่องขยายเสียง การจัดบริการห้องนํ้าที่มี
ความสะอาด และจัดสถานที่เก็บขยะมูลฝอยเป็นสัดส่วนถูกสุขลักษณะ ฯลฯ 
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ภาพที่ 3  ลักษณะทั่วไปของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
 

“ตลาดนนี้มีมา 20 กว่าปีได้เป็นที่รู้จักของคนแถวนี้ขนาดคนที่อยู่แถวมาบแค ยังมา
ซื้อขายกันเลยเพราะมาซื้อที่นี่ได้สินค้าครบทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็นของกิน ของใช้ อาหารสด”  
(นาย ก (นามสมมติ), 2558) 

 
ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ในปัจจุบันได้เปิดทําการ ต้ังแต่เวลา 05.00 น. – 21.00 น. 

ของทุกวัน เน่ืองจากตลาดนัดแห่งน้ีมีหลังคาคลุมตลอดบริเวณซ้ือขาย ทําให้พ่อค้าและแม่ค้าไม่ต้อง
เสียค่าเช่าร่ม และยังมีสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆให้กับพ่อค้าแม่คา้มากมาย ซึ่งเป็นจุดที่แตกต่างจาก
ตลาดนัดที่อ่ืน รวมถึงผู้บริโภคท่ีมาซื้อของภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ไม่ต้องกังวลเร่ืองสภาพ
อากาศแต่อย่างใด และสามารถเลือกซื้อสินค้าได้อย่างมั่นใจในด้านของความสะอาดปลอดภัย  
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ภาพที่ 4 ลักษณะภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
 

“ที่นี้ต่างจากตลาดนัดที่อื่นตรงที่มีหลังคาโครงเหล็กและมีส่ิงอํานวยความสะอาด
ครบ ชอบมาเดินซื้อของที่นี่มาก เพราะสินค้าครบครัน ทางเดินกว้างขวาง ไม่ต้องเบียดกับผู้คน
เหมือนตลาดนัดที่อื่น และพื้นก็เป็นปุนซีเมนต์ สะอาด ไม่เหมือนตลาดนัดที่เป็นพื้นดิน และที่นี่
ยังมีหลังคาคลุมทําให้ไม่ต้องกลัวเรื่องของฝนตกหรือร้อนเลย และที่สําคัญมาจอดรถที่นี่ไม่ต้อง
กังวลเรื่องรถหายเลยนะ เพราะเค้ามีกล้องวงจรปิด แล้วก็มียามคอยดูแลด้วยนะ” (นาง ข 
(นามสมมติ), 2558) 

 
2.2 กลยุทธ์ดา้นราคา (Price) 
 จากการศึกษาพบว่า การเก็บค่าเช่าพ้ืนที่ของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เจ้าของกิจการ

เก็บค่าเช่าพ้ืนที่เป็นรายวัน รายสัปดาห์ และรายเดือน ส่วนการกําหนดราคาค่าเช่าพ้ืนที่ของตลาดนัด
ดอนตูม (ธกส) แห่งน้ีมีการกําหนดราคาดังน้ี ราคาเช่าพ้ืนท่ีค้าขายคิดเป็น ขนาดกว้าง 2 เมตร ยาว 2 
เมตร ราคา 40 บาทต่อวัน ประเภทห้องแบบรายเดือนมี 2 ขนาด คือ ห้องขนาดเล็ก ราคา 3,000 
บาท และห้องขนาดใหญ่ ราคา 5,000 บาท ต่อเดือน และค่านํ้าหน่วยละ 6 บาท ค่าไฟฟ้าคิดตามมิต
เตอร์หน่วยละ 7 บาท หลักเกณฑ์ต้ังราคาค่าเช่าพ้ืนที่ของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) แห่งน้ี ได้จากการ
อ้างอิงราคาเช่าพ้ืนที่จากตลาดนัดแห่งอ่ืนๆ ที่อยู่ในอําเภอดอนตูม มาเป็นเกณฑ์ต้ังราคา  
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2.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย (Place) 
 จากการศึกษาพบว่า สถานที่ต้ังตลาดแห่งน้ีต้ังอยู่ติดกับถนนสายหลักในตัวอําเภอ

ดอนตูม ทําให้การเข้าออกตลาดเป็นไปอย่างสะดวกสบาย รวมถึงสถานที่จอดรถมีพ้ืนที่กว้างขว้าง ทั้ง
สถานที่จอดรถสําหรับซื้อสินค้าและส่งสินค้า ลักษณะการจัดแนวพ้ืนที่ค้าขายนั้นเจ้าของตลาดนัดได้
ออกแบบพ้ืนที่ ให้ผู้ซื้อสินค้าเดินจับจ่ายได้อย่างสะดวก จึงทําทางเดินสําหรับผู้ซื้อสินค้าให้กว้างถึง 2 
เมตร จําแนกร้านค้าต่างๆ ออกดตามประเภท เช่น ประเภทเน้ือสัตว์ ได้แก่ ร้านขายเนื้อหมูสด ร้าน
ขายเน้ือไก่สด ร้านขายเน้ือวัวสด ร้านขายอาหารทะเล ให้ต้ังแผงร้านค้าอยู่บริเวณกลางตลาดด้านซ้าย
ในตัวอาคาร ประเภทพืชผักผลไม้จะอยู่บริเวณตรงกลางของอาคาร ร้านค้าประเภทอ่ืน จะอยู่ด้านใน
สุดติดกับบริเวณพ้ืนที่จอดรถ ทําให้ผู้จับจ่ายสินค้าต้องเดินผ่านร้านค้าประเภทอ่ืนๆ ก่อน ที่จะถึง
บริเวณตรงกลางอาคาร เนื่องด้วยผู้ประกอบการตลาดนัดต้องการให้ผู้จับจ่ายสินค้าเดินผ่านแผงค้า
ประเภทอ่ืนๆ ก่อน เพ่ือเพ่ิมเกิดโอกาสในการเลือกซื้อสินค้าเหล่าน้ันให้มากขึ้น เพราะถือเป็นประเภท
สินค้าที่อยู่ในสินค้าประเภทสิ้นเปลือง ส่วนการจัดร้านค้าประเภทอ่ืน น้ันได้มีกลยุทธ์การจัดโดย
แบ่งแยกเป็นหมวดเช่นกัน กล่าวคือ สินค้าประเภทของแห้งต่างๆ จะอยู่รวมกัน แต่หากเป็นสินค้าชนิด
เดียวกันจะต้องต้ังร้านค้าไม่ติดกัน เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายให้มากขึ้น และไม่ก่อให้เกิดความสับสน
ของลูกค้าด้วย ส่วนสินค้าประเภทหมวดอาหารสําเร็จรูป จะอยู่รวมตัวกันด้านหน้าสุดของตลาด เพ่ือ
ช่วยอํานวยความสะดวกต่อลูกค้าที่ไม่ได้มีความต้องการเดินจับจ่ายสินค้าอ่ืน ให้จับจ่ายสินค้าประเภท
อาหารสําเร็จรูปได้รวดเร็วขึ้น การจําแนกสินค้าตามประเภททั้งหมดน้ี เพ่ือการจับจ่ายสินค้าที่เป็นไป
อย่างสะดวกมากยิ่งข้ึน และยังส่งผลดีต่อการบริหารจัดการขยะอีกด้วย 

 

 
 
ภาพที่ 5 แสดงการจัดแนวค้าขายและช่องทางการเดินซื้อสินค้าภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
 

2.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 จากการศึกษาพบว่า ตลาดนัดแห่งน้ีได้มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด โดยใช้สื่อ

ประชาสัมพันธ์ต่างๆ คือ  
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 ป้ายโฆษณา โดยมีการจัดทําป้ายโฆษณาเชิญชวนให้มาจับจ่ายใช้สอยสินค้าในตลาด
นัดแห่งน้ี และทําป้ายโฆษณาบอกกล่าวถึงโปรโมช่ันเชิญชวนผู้ประกอบการร้านค้ารายใหม่ อยู่เสมอๆ  

 รถแห่ประชาสัมพันธ์ สถานีวิทยุกระจายเสียงชุมชน และสปอร์ตโฆษณาทางสถานี
วิทยุ กล่าวคือ ทางตลาดนัดดอนตูม (ธกส ) จะมีการทําสปอร์ตโฆษณา 30 วินาที เ พ่ือลง
ประชาสัมพันธ์เชิญชวนและบอกกล่าวถึงโปรโมช่ันของตนผ่านสถานีวิทยุกระจายเสียงชุมชน และนํา
รถแห่ประชาสัมพัธ์ว่ิงไปในตําบลต่างๆของอําเภอดอนตูมเพ่ือบอกกล่าวถึงโปรโมช่ัน อีกด้วย  

 ส่วนกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดสําหรับลูกค้าของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) รายเก่า 
ทางตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ออกโปรโมช่ัน ขาย 6 วัน แถมฟรี 1 วันทันที เพ่ือรักษาและสร้างความ
จงรักภักดีกับตลาด แล้วยังส่งผลช่วยให้ผู้ประกอบการร้านค้าลดต้นทุนในการขายสินค้าได้อีกด้วย 
และสําหรับกลยุทธ์ส่งเสริมการขายสําหรับลูกค้ารายใหม่ นั่นคือ ให้ผู้ประกอบการร้านค้ามาเช่าพ้ืนที่
ขายสินค้าโดยไม่เก็บค่าใช้จ่ายตลอด 1 สัปดาห์  

2.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) บุคลากรที่ดําเนินกิจการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
แห่งน้ีแบ่งออกได้ดังน้ี  

 2.5.1 ผู้ประกอบการตลาดนัด ทําหน้าที่กําหนดนโยบายเป้าประสงค์ ทิศทางในการ
ดําเนินธุรกิจ  

 2.5.2 ผู้จัดการตลาด ทําหน้าที่ดําเนินกิจการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ให้เป็นไปตาม
นโยบายเป้าประสงค์ของผู้ประกอบการตลาดนัด โดยวางแผนการดําเนินงาน รวมถึงวางกฎกติกา 
ข้อบังคับต่างๆ เพ่ือความเป็นระเบียบ และดูแลระบบทุกข้ันตอนของการดําเนินงานตลาดให้เป็นไป
อย่างราบร่ืน 

 2.5.3 เจ้าหน้าที่การเงินและการบัญชี ทําหน้าที่ดูแลเรื่องจัดสรรเงินได้ รายจ่าย 
ภาษี สรุปงบประจําปีของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เป็นต้น  

 2.5.4 เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย ทําหน้าที่อํานวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่มา
ใช้บริการรวมถึงดูแลรักษาความปลอดภัยในทุกๆเรื่อง ให้กับผู้ประกอบการร้านค้าและผู้บริโภค 

 2.5.5 เจ้าหน้าที่รักษาความสะอาด ทําหน้าที่เก็บกวาดทําความสะอาดพ้ืนที่ภายใน
ตลาด พนักงานจะทําความสะอาดตลาดทั้งวัน เน่ืองจากตลาดนัดดอนตูมมีกิจกรรมการซื้อขายตลอด
ทั้งวัน หากปล่อยทิ้งไว้ข้ามวันจะทําให้พ้ืนที่เกิดความสกปรก อาจเป็นแหล่งเพาะเช้ือโรค  

2.6 กลยุทธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence ) 
 จากการศึกษาพบว่า ลักษณะทางกายภาพของตลาดนัดแห่งน้ีมีจุดเด่นที่แตกต่างจาก

ตลาดนัดอ่ืนๆ คือ โครงสร้างหลังคาที่ครอบคลุมตลอดเวลาการซื้อขาย สง่ผลให้เกิดความสะดวกสบาย
ในการซื้อขายสินค้าและยังช่วยลดปัจจัยด้านสภาพภูมิอากาศได้เป็นอย่างดี เช่นในฤดูฝนพ่อค้าแม่ค้า
และลูกค้าสามารถมาขายและเลือกซื้อสินค้าได้สะดวกสบาย มีการจัดทางเดินที่กว้างขวาง สะดวกต่อ
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การเดินซื้อสินค้า มีการจัดห้องนํ้า ที่จอดรถ ระบบไฟฟ้าและเคร่ืองขยายเสียงไว้บริเวณตลาดนัดเพ่ือ
ประชาสัมพันธ์ และอํานวยความสะดวกต่างๆ เช่นประกาศของหาย คนหาย หน่วยรักษาความ
ปลอดภัยที่เข้มงวด เป็นต้น 

 

 
 
ภาพที่ 6  แสดงลักษณะทางกายภาพของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
 

“มาขายของที่นี่ไม่ต้องกังวลเรื่องของอากาศ ไม่ว่าจะฝนตก หรืออากาศร้อน ก็ไม่
ต้องกังวลว่าจะไม่มีลุกค้าเพราะลาดที่นี่ เป็นตลาดในร่ม ทําให้ลูกค้ามาเดินซ้ือของตลอดไม่ว่า
สภาพอากาศจะเป็นอย่างไร” (นาง ค (นามสมมติ), 2558) 

 

 
 

ภาพที่ 7  แสดงพ้ืนที่จอดสําหรับรถจักยานยนต์ที่มาใช้บริการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
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ภาพที่ 8 แสดงพ้ืนที่จอดรถสําหรับรถยนต์ที่มาใช้บริการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
 

“ตลาดนัดที่นี่มีพื้นที่ในการจอดรถกว้างขวาง ทําให้ไม่ต้องกังวลเลยว่าลูกค้าที่มาซื้อ
สินค้าจะลําบากในเรื่องของการจอดรถ เหมือนกับตลาดนัดอื่นๆ และที่นี่ยังมีระบบรักษาความ
ปลอดภัยในกับลูกค้าที่เดินทางมาซ้ือสินค้า แม้กระทั่งตัวแม่ค้าเองก็สบายใจ เพราะมีทั้งกล้อง
วงจรปิด และพนักงานรักษาความปลอดภัยที่คอยอํานวยความสะดวกให้กับทุกคน” (นาย ง 
(นามสมมติ), 2558) 

 

 
 

ภาพที่ 9 ห้องนํ้าตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
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“ตลาดนัดที่นี่มีห้องน้ําบริการให้กับลูกค้าโดยที่ลูกค้าไม่ต้องเสียค่าบริการ และ
ตลาดที่นี่ยังมีระบบการจัดการห้องน้ําที่มีคุณภาพยอดเยี่ยม เพราะนอกจากการที่มีพนักงานทํา
ความสะอาดคอยดูแลตลอดเวลาแล้ว ยังคํานึงถึงเรื่องของบรรยายรอบบริเวณห้องน้ํา โดยการ
ปลุกต้นให้ดูร่มรื่นและยังสะอาดอยู่ตลอดเวลาอีกด้วย” (นาง จ (นามสมมติ), 2558) 

 
2.7 กลยุทธ์ดา้นกระบวนการ (Process) 

จากการศึกษาพบว่า ผู้จัดการตลาดนัดมีกระบวนการส่งมอบสินค้าและบริการที่มี
คุณภาพ มุ่งหวังให้ผู้บริโภคได้รับการตอบสนองความต้องการอย่างสมบูรณ์แบบ ครบถ้วนในการ
จับจ่าย ซื้อของภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) โดยมี 2 กระบวนการ ดังน้ี 

3.2.1 กระบวนการออกแบบสถานท่ี เจ้าของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ได้ออกแบบ
จัดทําหลังคาโครงเหล็กขนาดใหญ่ครอบคลุมพ้ืนที่การค้าขายภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส)  เพ่ือช่วย
ลดปัจจัยด้านสภาพภูมิอากาศของผู้ค้าขายและผู้บริโภค 

3.2.2 กระบวนการคัดเลือกร้านค้า มีการคัดเลือกร้านค้าที่จะเข้ามาขายภายใน
ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) โดยต้องเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ และยังมีการแสดงราคาให้ลูกค้าดูอย่างชัดเจน 
มีการตรวจสอบเร่ืองความเท่ียงตรงของเคร่ืองชังนํ้าหนักสินค้า หากตรวจพบว่าผิดปกติทางผู้จัดการ
ตลาดนัดจะไม่ให้มาค้าขายภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) อีกต่อไป 

 

 
 
ภาพที่ 10  แสดงบรรยากาศและการออกแบบสถานที่ภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
 

“ตลาดนัดที่นี่ลูกค้าเดินง่าย เพราะมีการแบ่งโซนสินค้าเป็นประเภทไว้อย่างชัดเจน 
เช่นโซนอาหารสด โซนเส้ือผ้า โซนอาหารสําเร็จรูป และทางเดินทางกว้างขวาง ลูกค้าเดินซ้ือ
ของได้สะดวก” (นาย ฉ (นามสมมติ), 2558) 
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2.8 กลยุทธ์ด้านผลิตภาพ (Productivity) 
จากการศึกษาพบว่า เนื่องด้วยตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ในมุมมองของผู้ประกอบการ

ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ได้แบ่งลูกค้าออกเป็น 2 ประเภท คือ ผู้ค้าขายสินค้าและผู้บริโภคที่มาใช้
บริการในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) โดยผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ให้ความสาํคัญกับลูกค้า 
2 ประเภทน้ี คือคํานึงถึงการให้บริการควบคู่กับคุณภาพไปด้วยกัน กล่าวคือ เจ้าของตลาดนัดดอนตูม
(ธกส) จะไม่เห็นแก่รายได้ที่จะเพ่ิมขึ้นเพียงอย่างเดียว แต่จะคํานึงถึงความเช่ือมั่น ความน่าเช่ือถือของ
ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ที่จะได้จากลูกค้าเป็นสําคัญ ตลาดนัดแห่งน้ี เจ้าของตลาดนัดใช้แหล่งเงินทุน
ส่วนตัวทั้งสิ้น มิได้กู้ยืมจากแหล่งใด ค่าเช่าที่ดินไม่ได้เสีย เน่ืองจากเป็นที่ดินส่วนตัว จึงไม่จําเป็นต้อง
กังวลในเรื่องของกําไรมากหนัก เพราะต้นทุนในแต่ละเดือนไม่ได้มาก หากเทียบกับ ตลาดนัดอ่ืนที่ต้อง
เช่าที่ดิน 

 
3. ปัญหาจากการประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 

จากการศึกษาพบว่า ปัญหาที่เกิดจากการประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ส่งผล
กระทบต่อการประกอบการธุรกิจ สามารถจําแนกได้ ดังน้ี  

3.1 ปัญหาสําหรับผู้ประกอบการตลาดนัด 
 การเกิดขึ้นของตลาดใหม่ที่เพ่ิมมากขึ้น เช่นตลาดนัด ห้างสรรพสินค้าบ๊ิกซี เทสโก้

โลตัส แมคโคร เป็นต้น ทําอัตราการซื้อของผู้บริโภคลดลง ส่งผลกระทบต่อแม่ค้าพ่อค้าในตลาด ทําให้
ขายสินค้าได้ลดน้อยลง และกระทบต่อรายได้ของตลาด พ่อค้าแม่ค้าบางรายต้องเลิกกิจการ และ
ตลาดก็เก็บค่าเช่าที่ได้ลดลง 

3.2 ปัญหาสําหรับผู้ประกอบการร้านคา้ 
3.2.1 สภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวน ทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจในการซื้อลดลง ราคา

สินค้าแพงขึ้นเพราะต้นทุนการผลิตสูงข้ึน  
3.2.2 การเกิดขึ้นของธุรกิจค้าปลีกข้ามชาติ ส่งผลกระทบทําให้รายได้ลดลงไป เช่น 

ห้างสรรพสินค้าเทสโก้โลตัส ทําให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกหรือสินค้าทดแทนเพ่ิมมากขึ้น  
3.3 ปัญหาสําหรับผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ 

ความต้องการให้มีสินค้าประเภทเบ็ดเตล็ดเพิ่มมากขึ้น เช่น ร้านเสื้อผ้าวัยรุ่น ร้าน
รองเท้าแฟช่ัน ร้านต้นไม้ประดับ เป็นต้น ผู้บริโภคต้องการสินค้าที่นอกเหนือจากผักและผลไม้ ทําให้
ได้สินค้าที่ไมค่รบความต้องการ 

3.4 ปัญหาการแข่งขันจากผู้ประกอบการรายอ่ืน 
การเกิดขึ้นของตลาดนัดที่มีปริมาณเพ่ิมขึ้นอย่างมากส่งผลกระทบโดยตรงกับสินค้า

ขายปลีกของตลาดกล่าวคือ ผู้บริโภคมีตัวเลือกเพ่ิมมากขึ้นทําให้ปริมาณผู้บริโภคท่ีผู้มาใช้บริการใน
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ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) น้อยลงส่งผลให้ผู้ค้าขายสินค้าในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) มีรายได้ลดลง ทําให้
ต้องเลิกขายไปในที่สุดแล้วส่งผลให้รายได้ส่วนของตลาดลดลงตามไปด้วย ซึ่งนับว่าเป็นผลกระทบที่
ส่งผลตามกันมา 
 
4. แนวทางในการแก้ปัญหา 

4.1 ผู้ประกอบการควรส่งเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเน่ืองและ
เหมาะสม เพิ่มการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ เพ่ือเป็นการใช้ช่องทางการจัดจําหน่ายแบบปากต่อปาก 

4.2 ผู้ประกอบการควรปรับลดราคาค่าเช่าพ้ืนที่ให้เหมาะสมกับภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
เป็นการช่วยเหลือผู้ประกอบการร้านค้าที่ได้รับผลกระทบของสภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวน  

4.3 ผู้ประกอบการควรปรับพ้ืนที่หรือขยายลานจอดรถ ให้มีบริเวณพ้ืนที่มากข้ึน สามารถ
รองรับรถยนต์และรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคในช่วงวันหยุดเทศกาล 

4.4 ผู้ประกอบการควรเพ่ิมพนักงานรักษาความปลอดภัยดูแลรถพาหนะที่นํามาจอด 
อํานวยความสะดวกด้านต่างๆ รวมถึงการสร้างความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินของผู้มาใช้บริการ
อย่างสูงสุด มีการติดต้ังไฟฟ้าให้แสงสว่างทั่วทั้งบริเวณท่ีจอดรถ 

4.5 ผู้ประกอบการควรเพ่ิมพนักงานทําความสะอาดเพ่ือดูแลความสะอาดไม่ให้มีกลิ่นไม่
พึงประสงค์และสัตว์เช่นหนู แมลงสาบมารบกวนภายในตลาดนัดและห้องนํ้าให้มีความสะอาด
เรียบร้อย 

4.6 ในการซื้อสินค้าบริการแต่ละครั้ง ลูกค้าใช้เกณฑ์การวัดระดับคุณภาพการบริการ
ร่วมกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าบริการ ผู้บริหารตลาดศรีเมืองควรส่งเสริมศักยภาพพ่อค้าแม่ค้าในงาน
ด้านบริการ เช่น ต้องมีรอยยิ้ม มีความกระตือรือร้น เอาใจใส่ลูกค้า มีความรับผิดชอบในหน้าที่ที่มีต่อ
ลูกค้า ให้บริการลูกค้าอย่างมีคุณค่า ให้บริการอย่างประทับใจ ให้บริการลูกค้าอย่างสุภาพอ่อนโยน 
และมีความอดทนต่อการเก็บอารมณ์ สามารถควบคุมอารมณ์ได้ เป็นต้น เพิ่มร้านค้าที่มีสินค้า
นอกเหนือจากที่มีอยู่ ให้มีสินค้าที่หลากหลายมากขึ้นลูกค้าสามารถมาเลือกซื้อสินค้าได้ครบในที่เดียว 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การวิจัย เรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์ในการ
ทําวิจัย ดังน้ี 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด การดําเนินงานของตลาดนดัดอนตูม (ธกส)  
2. เพ่ือศึกษาปัญหาจากการประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ตลอดจนแนวทางใน

การแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น 
 
สรุปผลการวิจัย 

การดําเนินการวิจัยในครั้งนี้ เริ่มแรกด้วยการสังเกตสภาพพื้นที่ภายในตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) มีพ้ืนที่ขนาดใหญ่ พ้ืนที่ต้ังร้านค้าและเส้นทางสัญจรรวมเนื้อที่ถึง 8 ไร่ มีจํานวนพ่อค้าและแม่ค้า
พร้อมทั้งสินคา้หลากหลายชนิดไม่น้อยกว่า 150 ร้าน ตลาดนัดแห่งน้ียังได้ช่ือว่าเป็นตลาดแห่งเดียวใน
อําเภอดอนตูมที่มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน  

วิธีการหาข้อมูลการประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) อีกประการหน่ึงคือ การ
สัมภาษณ์ระดับลึก จากผู้ให้ข้อมูลหลักจํานวน 31 คน ได้แก่ ผู้บริหารตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 1 คน 
ผู้ประกอบการร้านค้าในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 15 คน และผู้บริโภคที่เข้ามาจับจ่ายใช้สอยในตลาด
นัด 15 คน จากประวัติความเป็นมาของตลาดนัดดอนตูม (ธกส)ก่อนที่จะประสบความสําเร็จ ต้องใช้
แรงกายแรงใจของผู้ประกอบการทุ่มเทเพ่ือการก่อต้ังตลาดนัดข้ึน และสร้างทีมผู้บริหารที่มี
ประสิทธิภาพมาดําเนินกิจการตามนโยบายเป้าประสงค์ของผู้ประกอบการตลาดนัด ประชาสัมพันธ์
สร้างมวลชนให้เข้ามาซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการเป็นเงินตรา ใช้แรงบันดาลใจ ความต้ังใจ 
ความมุ่งมั่น ความอดทนอย่างสูง และพัฒนาตลาดนัดอย่างต่อเน่ือง เพ่ือรักษาฐานลูกค้าที่ร่วมใช้
บริการในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ให้ย่ังยืน 

ผลลัพธ์ที่ได้จากการวิจัย พบว่า รูปแบบการประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ไม่ได้สร้าง
รายได้ให้กับผู้ประกอบการร้านค้าเท่าน้ัน ยังสร้างอาชีพค้าขายให้แก่บรรดาพ่อค้าและแม่ค้าที่อยู่ราย
รอบชุมชน สร้างอาชีพให้แก่บุคคลท่ีหารายได้เสริม และยังทําให้ชุมชนมีความทันสมัยด้วยสินค้า
รูปแบบใหม่ๆ ที่นํามาสู่ชุมชน 

จากการศึกษาพบว่า สถานที่ตั้งตลาด ตั้งอยู่เลขที่ 186 ถนนเศษฐวิถี ตําบลสามง่าม 
อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 73150 มีเน้ือที่โดยรวมทั้งสิ้น 8 ไร่ อยู่ติดกับถนนทางหลักใช้ในการ
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เดินทางเข้าและออกจังหวัดนครปฐม ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เปิดกิจการมาไม่น้อยกว่า 20 ปี แต่เดิม
เป็นพ้ืนที่ว่างเปล่ามีเพียงเต้นท์ผ้าใบคลุมเพ่ืออํานวยความสะดวกเท่าน้ัน โดยเร่ิมแรกตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) ขายเพียง ผัก ผลไม้ และ เน้ือสัตว์ ต่อมามีการปรับเปล่ียนพ้ืนที่ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ในปี 
พ.ศ. 2551 อย่างมากจากในอดีต มีการพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ ต่อผู้ที่มาใช้บริการมากย่ิงขึ้น 
โดยลักษณะทางกายภาพเด่น ได้แก่ โครงสร้างตลาดนัดที่แตกต่างจากตลาดทั่วไปในอําเภอดอนตูม มี
พ่อค้าแม่ค้ามาขายสินค้าจํานวนไม่ตํ่ากว่า 150 ร้านค้า ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เปิดกจิการทุกวัน และมี
ผู้เข้ามาใช้บริการจํานวนมากตลอดทั้งวัน ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ยังมีพ้ืนที่สําหรับจอดรถท่ีมีความสะดวก
และปลอดภัยด้วยการดูแลความเรียบร้อยของเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยของตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) รวมถึงระบบสาธารณสุขที่ครบถ้วน เช่น ระบบกล้องวงจรปิด ระบบนํ้า ระบบไฟฟ้า ระบบเครื่อง
ขยายเสียง การบริการห้องนํ้าที่มีความสะอาด จัดสถานที่เก็บขยะมูลฝอยเป็นสัดส่วนถูกสุขลักษณะ 
เป็นต้น ส่วนราคาค่าเช่าพ้ืนที่ในการค้าขายขึ้นอยู่กับพ้ืนที่ในการวางสินค้าและประเภทสินค้า ตาม
ราคาที่ทางตลาดนัดดอนตูม (ธกส) กําหนด 

ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เป็นตลาดแห่งเดียวในอําเภอดอนตูมที่มีการสร้างโครงหลังคาเป็น
เหล็กอย่างถาวรแข็งแรง และมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบในพ้ืนที่โดยรวมที่จัดจําหน่ายสินค้า ทําให้
ผู้ประกอบการมีผลประกอบการที่ดี รวมถึงจํานวนผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 
ทั้งขาประจําและขาจรมีจํานวนมากขึ้น ที่มาใช้บริการด้วยความภักดีในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) จาก
การศึกษายังได้ทราบกลยุทธ์ที่ผู้บริหารตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ได้นํามาใช้ดังน้ี  

1. กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในการจัดและออกแบบสถานท่ีของตลาดนัดให้มีความ
แตกต่างจากที่อ่ืนๆ กล่าวคือ โครงสร้างของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เป็นโครงสร้างเหล็กที่มีความ
คงทนแข็งแรง และมีสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆที่ครบครัน ไม่เหมือนตลาดนัดอ่ืน และรูปแบบการ
จัดการพ้ืนที่ของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) มีจัดแบ่งพ้ืนที่ตามประเภทของสินค้า สะดวกต่อการใช้บริการ  

2. กลยุทธ์การกําหนดร้านค้าโดยคํานึงถึงความต้องการสินค้าประเภทต่างๆ ของผู้บริโภค
ให้มีความสัมพันธ์กับผู้ค้าขายเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าได้ครบตรงความต้องการซ้ือและ
ความต้องการขายสินค้าที่มีอยู่ในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เพ่ือรักษาสมดุลให้เกิดขึ้น 

3. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด สําหรับลูกค้ารายสัปดาห์ทางตลาดจะคิดค่าเช่าพ้ืนที่
เพียง 6 วันอีก 1 วันให้ขายโดยไม่เก็บค่าใช้จ่าย และในช่วงเทศกาลสําคัญต่างๆ เช่น เทศกาลตรุษจีน 
เทศกาลสารทจีน ทางตลาดนัดจะขยายเวลาทําการ เป็นเวลา 03.00 น. – 23.00 น. เพ่ือลดต้นทุน
และเพ่ิมผลประกอบการให้ลูกค้าอีกทางหน่ึง 

4. กลยุทธ์การรักษาฐานลูกค้า จะมีการเก็บประวัติผู้ค้าขายไว้ทุกราย และมีการจัด
กิจกรรมในช่วงเทศกาลปีใหม่และเทศกาลตรุษจีนของทุกปี โดยมีการจัดงานเฉลิมฉลอง และมอบ
ของขวัญให้กับลูกค้าทุกราย และทางด้านผู้ผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ยังเน้นและให้
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ความสําคัญเป็นพิเศษกับผู้ค้าขายสินค้าภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ดูแลให้ความสําคัญ ขอความ
คิดเห็นในหัวข้อของการพัฒนาสิ่งต่างๆในตลาดอยู่เสมอ โดยผลตอบกลับคือความภักดีต่อตลาดนัด
ดอนตูม (ธกส) ซึ่งเป็นคําพูดของผู้ค้าขายสินค้าภายในตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 

5. กลยุทธ์การแข่งขันกับคู่แข่ง ได้มีคู่แข่งเปิดตลาดใหม่ในบริเวณใกล้กับตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) โดยเปิดวันพุธตอนเย็นส่งผลกระทบต่อการประกอบกิจการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ในวันพุธทํา
ให้รายได้ของผู้ค้าขายสินค้าในวันพุธลดลง ผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) จึงได้ตัดสินใจให้
ลูกค้ารายสัปดาห์ขายโดยไม่คิดราคา 1 วัน กล่าวคือคิดค่าเช่าพ้ืนที่เพียง 6 วัน โดยแข่งขันกันจนถึง
ปัจจุบัน ผลปรากฏว่าทางคู่แข่งมีผู้ค้าขายที่น้อยลง เน่ืองด้วยพ้ืนที่ไม่สะดวกในเร่ืองของการจอดรถ 
และมีพ้ืนที่เช่าว่างหลายพ้ืนที่ด้วยราคาเช่าพ้ืนที่ที่สูงกว่าตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เมื่อออกกลยุทธ์ราคา
มาแล้ว จึงทําให้ความต้องการซื้อของลูกค้าลดน้อยลงตามลงไป ความได้เปรียบของตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) คือไม่ต้องเสียค่าเช่าที่ดินเนื่องจากเป็นที่ดินส่วนตัว พื้นที่จอดรถที่มากกว่าทางคู่แข่ง และ
ประเภทสินค้าที่ครบครัน 
 
อภิปรายผล 

จากผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม 
(ธกส) ตําบลสามง่าม อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม พบว่าตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ได้เริ่มก่อต้ังเมื่อ
ประมาณปี พ.ศ. 2533 บริเวณพ้ืนที่ของตลาดนัดดอนตูม (ธกส) มีความกว้างขวางอยู่ติดกับถนนทาง
หลังของชุมชนในการเดินทางเข้าและออกจังหวัดนครปฐม ใกล้หน่วยงานราชการต่างๆ โรงเรียน 
โครงการบ้านจัดสรร โรงงานต่างๆ กว่า 103 แห่ง มีการสร้างตลาดที่มีหลังคาครอบคลุมพ้ืนที่ค้าขาย
ทั้งหมดภายในตลาดนัด เพ่ือป้องกันแดดและฝนตก อีกทั้งพ้ืนตลาดนัดยังลาดยางมีการจัดการจราจร
ที่ดี ทําให้มกีิจกรรมการซื้อขายได้ตลอดเวลาโดยที่สภาพดินฟ้าอากาศ ไม่เป็นอุปสรรคในการซื้อขาย 
รวมถึงผู้บริหารตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ได้จัดพ้ืนที่สําหรับจอดรถที่มีความสะดวกและปลอดภัย 
รวมถึงระบบสาธารณสุขที่ครบถ้วน เช่น ระบบนํ้า ระบบไฟฟ้า ระบบเคร่ืองขยายเสียง บริการห้องนํ้า
ที่มีความสะอาด จัดสถานที่เก็บขยะมลูฝอยเป็นสัดส่วน ถูกสุขลักษณะ มีทําเลท่ีต้ังเหมาะสม มีร้านค้า
ให้เดินเลือกจับจ่ายใช้สอยทั้งสิ้นจํานวนกว่า 150 ร้าน เปิดให้บริการทุกวัน 24 ชม. ในเวลาช่วงเย็นจะ
มีผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการมากกว่าปกติซึ่งเป็นช่วงเวลาที่นักเรียน นักศึกษา แม่บ้าน และคนทํางาน 
มักออกมาจับจ่ายใช้สอยสินค้าอุปโภคบริโภค ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของลาวัลย์ เวชอภิกุล (2551: 
63) เร่ือง พฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชค จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็น
นักเรียนนักศึกษา ซึ่งได้รับเงินค่าใช้จ่ายจากพ่อแม่/ผู้ปกครอง ช่วงเวลาที่นิยมมาซื้อ คือ ช่วงเวลาเย็น
ถึงหัวค่ําในช่วงเวลาระหว่าง 18.01 – 19.00 น. ซึ่งก็คือช่วงเวลาหลังเลิกเรียนแล้ว  
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ผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) เป็นผู้ควบคุมดูแลกฎระเบียบในการประกอบ
การตลาดร่วมกันของพ่อค้าแม่ค้า เพ่ือทําให้การค้าขายในตลาดนัดคล่องตัว สามารถขยายธุรกิจของ
ร้านค้าที่มาร่วมกันค้าขาย และพัฒนาธุรกิจการทําตลาดศรีเมืองให้เติบโตยิ่งขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของณรงศักดิ์ ปิ่นเกล้า (2552: 52) เรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์การประกอบการตลาดนัด
คุณาวรรณ ตําบลทุ่งกระพังโหม อําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม พบว่า การบริหารดําเนินการ
ตลาดนัดคุณาวรรณ ผู้บริหารเป็นผู้ควบคุมดูแลกฎระเบียบในการอยู่ร่วมกัน ออกความคิดเห็นมอบ
นโยบาย หลักการในการบริหารจัดการตลาด ทั้งวาจาและรูปแบบลายลักษณ์อักษร ออกกฎระเบียบ
ด้านต่างๆ เพ่ือทําให้การค้าขายในตลาดคล่องตัว สามารถขยายธุรกิจของร้านค้าที่มาเข้าร่วมค้าร่วม
ประกอบการด้วยกัน เพ่ือพัฒนาธุรกิจการประกอบการตลาดนัดคุณาวรรณให้เติบโตอย่างย่ังยืน 

จากการศึกษาสามารถอธิบายถึงปัจจัยที่ทําให้การประกอบกิจการตลาดนัดดอยตูม (ธกส)
ประสบความสําเร็จ อธิบายได้ดังน้ี 

 

 
 
ภาพที่ 11  ปัจจัยความสําเร็จการประกอบกิจการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) 

ความสาํเร็จและ
ผลประกอบการ

ที่ดี

ความแตกต่างจุดเด่น

กลยุทธ์การตลาด

ระบบการจัดการ

ลักษณะส่วนตัว
ผู้บริหารตลาดเงนิทุน

ทาํเลที่ตัง้
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ปัจจัยที่ส่งผลให้การประกอบการตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ประสบความสําเร็จมีดังน้ี 
1. ความแตกต่างและจุดเด่น กล่าวคือ ต้องสร้างความแตกต่างในทางที่มีการพัฒนาที่ดีขึ้น 

เช่น การออกแบบสถานที่ สร้างจุดเด่นที่ไม่เหมือนที่อ่ืน  
2. ทําเลที่ต้ัง เป็นสิ่งสําคัญอย่างย่ิงของการประกอบกิจการตลาดนัด เพราะเป็นสิ่งที่ส่งผล

ต่อความสําเร็จในการดําเนินงาน รวมถึงผลประกอบที่ดี ถ้าทําเลที่ต้ังไม่ดีก็เสียเปรียบทันที 
3. เงินทุน เป็นสิ่งที่สําคัญในการพัฒนาตลาดนัดรวมถึงการทําการตลาดด้วย เพ่ือสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขันและการดําเนินกิจการตลาดนัด 
4. ลักษณะส่วนตัวของผู้ประกอบการ มีความกระตือรือร้นในการติดตามข่าวสารหรือ

ความเคลื่อนไหวที่ส่งผลต่อการประกอบกิจการตลาดนัดอย่างไร แก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนได้ทันถ่วงที
หรือไม่ ซึ่งลักษณะดังกล่าวขึ้นอยู่แต่ละบุคคล ซึ่งถ้ามีไหวพริบในการแก้ปัญหาก็ส่งผลดีในการประสบ
ความสําเร็จมากย่ิงข้ึน  

5. กลยุทธ์ทางการตลาดและระบบการจัดการ เป็นสิ่งที่กําหนดทิศทางการดําเนินงานของ
กิจการตลาด วางแผนกลยุทธ์ดีก็ส่งผลประสบความสําเร็จอย่างแน่นอน ระบบการจัดการที่ดีส่งผลให้
การทํางานในกระบวนการดําเนินงานไหลล่ืน ไม่ติดขัด 

การประกอบการตลาด ทําเลที่ต้ังสถานที่เป็นสิ่งสําคัญในการประสบความสําเร็จของการ
ประกอบกิจการตลาดนัด เร่ืองของที่ดิน ถ้าเป็นที่ดินส่วนตัวไม่ต้องเสียค่าเช่าที่ดิน ก็ได้เปรียบคู่แข่งขัน 
และยังส่งผลในการคืนทุนเร็วข้ึน รวมถึงการพัฒนาและขยายตัวของกิจการที่สามารถทําได้อย่างรวดเร็ว 

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวางแผน 
ในการวิจัยครั้งน้ีเพ่ือให้การบริหารจัดการและการประกอบการตลาดดอนตูม (ธกส) มี

ประสิทธิภาพดียิ่งข้ึน และตอบสนองต่อพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ ผู้วิจัยขอเสนอแนะความ
คิดเห็น ดังน้ี 

1. จากผลการศึกษาปัญหาที่เกิดจากภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
การเกิดธุรกิจค้าปลีกข้ามชาติ เป็นต้น ผู้ประกอบการตลาดนัดดอนตูม(ธกส)ควรที่จะติดตามข่าวสาร
เพ่ือจะได้วางแผนป้องกันไว้ล่วงหน้าและเตรียมตัวต่อการเปลี่ยนแปลงที่จะตามมา 

2. จากผลการศึกษาปัญหาที่เกิดจากภายใน เช่น ปัญหาการส่งเสริมการขาย ผู้ประกอบการ
ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ควรท่ีจะโฆษณาผ่านสื่อหลายๆทางมากกว่าน้ีและควรปรับปรุงป้ายช่ือของ
ตลาดนัดดอนตูม (ธกส) ใหม่ให้เด่นชัดสังเกตได้ง่ายมากย่ิงขึ้นเน่ืองจากเดิมที่มีอยู่ได้เกิดการชํารุดทรุด
โทรมตามกาลเวลา 
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ข้อเสนอแนะเพ่ืองานวิจัยครั้งต่อไป 
การวิจัยครั้งต่อไป ผู้วิจัยยังได้ให้ความสนใจในการพัฒนาและการดํารงอยู่ของตลาดให้

ยั่งยืน เน่ืองด้วยปัจจุบันการเกิดขึ้นของตลาดเพ่ิมขึ้นและมีอยู่โดยทั่วไปมีตลาดนัดทุกวันในสัปดาห์ 
รวมถึงการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกข้ามชาติขนาดใหญ่เข้ามาในเขตชุมชนต่างๆ ส่งผลกระทบ
โดยตรงกับผู้ประกอบการตลาดนัด ซึ่งประเด็นน้ีปัจจุบันได้มีผู้ประกอบการตลาดหลายรายได้รับ
ผลกระทบบางรายต้องปิดกิจการลง เป็นปัญหาที่ควรศึกษาและให้ความสําคัญ 
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แนวคําถามในการสัมภาษณ ์
 
เจ้าของตลาดนัด 

1. ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกับเจ้าของตลาด 
1.1 เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพหลัก รายได้ 

2. ความเป็นมาของการเริ่มทําธุรกิจตลาดนัด 
2.1 ประวัติความเป็นมา (เร่ิมใหม่/สืบทอด) 
2.2 ก่อนที่เร่ิมทําทา่นเคยมีภาพในใจของตลาดหรือไม่ (เปรียบเทียบ) 

3. เร่ืองของเงินทุน ปัจจัยอะไรบ้างจึงสามารถลงทุนทําตลาดนัดได้ 
3.1 มีการวางแผนทางการเงินหรือไม่ 
3.2 แหล่งที่มาของเงินทุน ใช้แหลง่น้ีเพราะเหตุใด 
3.3 มีการทําการประเมินโครงการหรือไม่ NPV IRR 

4. ขั้นตอนการเริ่มจัดต้ังตลาดนัดมีขั้นตอนและกระบวนการอย่างไรบ้าง 
5. ผลการดําเนินงานเป็นอย่างไร ในช่วงปีแรกทีเ่ร่ิมดําเนินงานจนถึงปัจจุบัน 
6. ท่านมีการบริหารการจัดการด้านใดบ้าง ใครเป็นผู้ดูแลรับผิดชอบ กระบวนการและ

ขั้นตอนเป็นอย่างไร 
7. ปัญหาและอุปสรรคที่เผชิญรวมถึงการแก้ไข 
8. กิจการดําเนินงานมาแล้วก่ีปี คิดว่าประสบความสําเร็จหรือไม่ เพราะเหตุผลใด มีปัจจัย

อะไรเข้ามาเก่ียวข้อง 
 
พ่อ-แม่ค้าในตลาดนัด 

1. ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกับเจ้าของตลาด 
1.1 เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพหลัก รายได้ 

2. ท่านมาขายตลาดแห่งน้ีได้อย่างไร ทําไมจึงมาขายที่นี้  
3. ปัจจุบันท่านขายของที่ตลาดนัดใดบ้างในรอบสัปดาห์ ทําไมจึงต้องไปขายท่ีน้ัน 

(เปรียบเทียบแต่ละตลาดนัด) 
4. ในแต่ละคร้ังของการขายของตามตลาดนัด ท่านต้องมีกระบวนการข้ันตอนการเร่ิมต้น

จนเสร็จสิ้นการขายของอย่างไร 
5. ขายท่ีน้ีมานานเท่าไร เรื่องรายได้เพียงพอหรือไม่ ถ้าขายไม่ดีในความคิดท่านจะแก้ปัญหา

อย่างไร 
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6. ปัญหาอุปสรรคที่พบภายในตลาดนัดแห่งน้ี ในความคิดของท่านต้องการให้มีการแก้ไข
หรือข้อเสนอแนะอย่างไร  
 
ผู้บริโภคท่ีซื้อของในตลาดนดั 

1. ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกับเจ้าของตลาด 
1.1 เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพหลัก รายได้ 

2. ทําไมหรือปัจจยัใดถึงต้องมาซื้อของภายในตลาดนัดแห่งน้ี เพราะอะไร 
3. สินค้าประเภทไหน ที่มาซื้อในตลาดนัดแห่งน้ี 
4. ถ้าไม่มีสินค้าทีท่่านต้องการในตลาดนัดแห่งน้ี ท่านจะไปหาซื้อที่ใด ณ. วันน้ัน 
5. ความถี่ในการมาใช้บริการในตลาดนัดแห่งน้ี 
6. ระยะเวลาที่ใช้ในการเดินทางมาตลาดนัดแห่งน้ีเท่าไร 
7. ปัญหาอุปสรรคที่พบภายในตลาดนัดแห่งน้ี ในความคิดของท่านต้องการให้มีการแก้ไข

หรือข้อเสนอแนะอย่างไร  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
กฎกระทรวงว่าด้วยสุขลักษณะของตลาด พ.ศ.๒๕๕๑ 
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กฎกระทรวง 
ว่าด้วยสุขลักษณะของตลาด 

พ.ศ. ๒๕๕๑ 
 อาศัยความตามความในมาตรา ๕ และมาตรา ๖ แห่งพระราชบัญญัติการสาธารณสุข 
พ.ศ. ๒๕๓๕ อันเป็นกฎหมายที่มีบทบัญญัติ บางประการเก่ียวกับการจํากัดสิทธิและเสรีภาพของ
บุคคลซึ่งมาตรา ๒๙ ประกอบกับมาตรา ๓๒ มาตรา ๓๓ มาตรา ๒๓ มาตรา ๔๑ และมาตรา ๔๓ 
ของรัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจักรไทย บัญญัติให้กระทําได้โดยอาศัยอํานาจตามบทบัญญัติแห่ง
กฎหมายรัฐมนตรีว่าการกระทรวงสาธารณสุขออกกฎกระทรวงไว้ดังต่อไปนี้ 
 ข้อ ๑ ให้ยกเลิกกฎกระทรวงฉบับที่ ๔ (พ.ศ.๒๕๔๒) ออกความตามในพระราชบัญญัติการ
สาธารณสุข พ.ศ. ๒๕๓๕  
 ข้อ ๒ กฎกระทรวงนี้ให้ใช้บังคับตลาดในเขตเทศบาล เมืองพัทยา และกรุงเทพมหานคร  
 สําหรับสุขลักษณะของตลาดในเขตองค์กรบริหารส่วนตําบลให้เป็นไปตามข้อกําหนดของ
ท้องถิ่น ทั้งน้ี ให้คํานึงถึงสภาพของท้องถิ่น สุขอนามัยของประชาชน และการรักษาสภาพสิ่งแวดล้อม 
โดยอาจใช้หลักเกณฑ์ วิธีการ และมาตรการที่กําหนดไว้ในกฎกระทรวงน้ีเป็นแนวทางในการออก
ข้อกําหนดก็ได้ 
 ข้อ ๓ ในกฎกระทรวงนี้ 

“อาหารสด” หมายความว่า อาหารประเภทสัตว์ เน้ือสัตว์ ผัก ผลไม้ และของอ่ืนๆ ที่มี
สภาพเป็นของสด  

“อาหารประเภทเน้ือสัตว์ชําแหละ” หมายความว่า อาหารสดประเภทเน้ือสัตว์ หรือ
เน้ือสัตว์ที่มีหารชําแหละ ณ แผงจําหน่ายสินค้า  

“อาหารประเภทปรุงสําเร็จ” หมายความว่าอาหารที่ได้ผ่านการทํา ประกอบ หรือปรุง
สําเร็จพร้อมที่จะรับประทานได้ รวมทั้งของหวานและเคร่ืองด่ืมชนิดต่างๆ 

“สุขาภิบาลอาหาร” หมายความว่า การจัดการและการควบคุมปัจจัยต่างๆเพ่ือให้อาหาร
สะอาด ปลอดภัยจากเช้ือโรค และสารเคมีที่เป็นพิษ ซึ่งเป็นอันตรายต่อสุขภาพอนามัยของผู้บริโภค 
เช่น อาหาร ผู้สัมผัสอาหาร สถานที่ทํา ประกอบ ปรุง และจําหน่ายอาหาร ภาชนะ อุปกรณ์ สัตว์และ
แมลงที่เป็นพาหะนําโรค  

“การล้างตลาดตามหลักสุขาภิบาล” หมายความว่า การทําความสะอาดตัวอาคาร แผง
จําหน่ายสินค้าในตลาด พ้ืน ผนัง เพดาน ทางระบายนํ้า ตะแกรงดักมูลฝอย บ่อดักไขมัน บ่อพักนํ้าเสีย ที่
เก็บรวบรวมหรือรองรับมูลฝอย ห้องส้วม ที่ปัสสาวะ อ่างล้างมือ และบริเวณตลาดให้สะอาด ไม่มี สิ่ง
ปฏิกูลหรือมูลฝอย หยากไย่ ฝุ่นละอองและคราบสกปรก รวมท้ังให้มีการฆ่าเช้ือ ทั้งน้ี สารเคมีที่ใช้ต้อง
ไม่มีผลกระทบต่อระบบบําบัดนํ้าเสียของตลาด  
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หมวด ๑ 
ลักษณะของตลาด 

 
 ข้อ ๔ ตลาดแบ่งออกเป็น ๒ ประเภท ดังน้ี 

(๑) ตลาดประเภทที่ ๑ ได้แก่ ตลาดที่มีโครงสร้างอาคาร และมีลักษณะตามท่ีกําหนดไว้ใน
ส่วนที่ ๑   

(๒) ตลาดประเภทที่ ๒ ได้แก่ตลาดท่ีไม่มีโครงสร้างอาคาร และมีลักษณะตามท่ีกําหนดไว้
ในส่วนที่ ๒  
 
 ข้อที่ ๕ ที่ต้ังของตลาดต้องอยู่ไม่ห่างกว่า ๑๐๐ เมตร จากแหล่งที่ก่อให้เกิดมลพิษ ของ
เสีย โรงเลี้ยงสัตว์ แหล่งโสโครก ที่กัดสิ่งปฏิกูลหรือมูลฝอย อันอาจเป็นอันตรายต่อสุขภาพอนามัย 
เว้นแต่จะมีวิธีกี่ป้องกันซึ่งเจ้าพนักงานสาธารณสุขได้ให้ความเห็นชอบแล้ว  
 

ส่วนที่ ๑ 
ตลาดประเภทที่ ๑ 

ข้อที่ ๖ ตลาดประเภทท่ี ๑ ต้องมีส่วนประกอบของสถานที่และสิ่งปลูกสร้าง คือ อาคาร
สิ่งปลูกสร้างสําหรับผู้ขายของ ที่ขนถ่ายสินค้า ห้องส้วม ที่ปัสสาวะ อ่างล้างมือ ที่เก็บรวบรวมหรือที่
รองรับมูลฝอย และที่จอดยานพาหนะ ตามที่กําหนดไว้ในส่วนน้ี 

ข้อที่ ๗ อาคารสิ่งปลูกสร้างสําหรับผู้ขายของต้องมีและเป็นไปตามหลักเกณฑ์และสุข 
ลักษณะ ดังต่อไปนี้   

(๑) ถนนรอบอาคารตลาด กว้างไม่น้อยกว่า ๔ เมตร และมีทางเข้าออกบริเวณตลาดกว้าง
ไม่น้อยกว่า ๔ เมตร อย่างน้อยคร่ึงทาง  

(๒) ตัวอาคารตลาดสร้างด้วยวัสดุถาวร มั่นคง และ แข็งแรง 
(๓) หลังคา สร้างด้วยวัสดุทนไฟ และแข็งแรงทนทาน ความสูงของหลังคาต้องมีความ

เหมาะสม กับการระบายอากาศของตลาดน้ัน 
(๔) พ้ืนทําด้วยวัสดุถาวร แข็งแรง ไม่ดูดซึมนํ้า เรียบ ล้างทําความสะอาดง่าย ไม่มีน้ําขัง 

และไม่ลื่น  
(๕) ทางเดินภายในอาคารมีความกว้างไมน่้อยกว่า ๒ เมตร  
(๖) เครื่องก้ันหรือสิ่งกีดขวางทําด้วยวัสดุถาวร และแข็งแรง สามารถป้องกันสัตว์ เช่น 

สุนัข มิให้เข้าไปในตลาด 
(๗) การระบายอากาศในตลาดเพียงพอ เหมาะสม ไม่มีกลิ่นเหม็นอับ 
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(๘) ความเข้มของแสงสว่างในอาคารตลาดไม่น้อยกว่า ๒๐๐ ลักซ์ 
(๙) แผงจําหน่ายสินค้าทําด้วยวัสดุถาวร เรียบ มีความลาดเอียง และทําความสะอาดง่าย 

มีความสูงจากพ้ืนไม่น้อยกว่า ๖๐ เซนติเมตร มีพ้ืนที่ไม่น้อยกว่า ๑.๕ ตารางเมตร และมีทางเข้าออก
สะดวก โดยมีที่นั่งสําหรับผู้ขายแยกต่างหากจากแผง 

(๑๐) น้ําประปาหรือน้ําสะอาดแบบระบบท่ออย่างพอเพียงสําหรับล้างสินค้าหรือล้างมือ 
ทั้งน้ี ต้องวางท่อในลักษณะที่ปลอดภัย ไม่เกิดการปนเป้ือนจากนํ้าโสโครก ไม่ติดหรือทับกับท่อ  ระบาย
น้ําเสียหรือสิ่งปฏิกูล โดย 
 (ก) มีที่ล้างอาหารสด อย่างน้อย ๑ จุด และในแต่ละจุด ต้องมีก๊อกน้ํา ไม่น้อยกว่า ๓ ก๊อก 
กรณีที่มีแผงจําหน่ายอาหารสดต้ังแต่ ๓๐ แผงขึ้นไป ต้องจัดให้มีที่ล้างอาหารสด ๑ จุด ต่อจํานวนแผง
จําหน่ายอาหารสดทุก ๓๐ แผง เศษของ ๒๐ แผงถ้าเกิน ๑๕ แผงให้ถือเป็น ๓๐ แผง 
 (ข) มีก๊อกนํ้าประจําแผงจําหน่ายอาหารประเภทเนื้อสัตว์ชําแหละ และแผงจําหน่ายอาหาร
ประเภทปรุงสําเร็จ 
 (ค) มีที่เก็บสํารองนํ้าในปริมาณเพียงพอ และสะดวกต่อการใช้ กรณีที่มีแผงจําหน่ายอาหาร
สดต้ังแต่ ๕๐ แผงขึ้นไป ต้องจัดให้มีน้ําสํารองอย่างน้อย ๕ ลูกบาศก์เมตรต่อจํานวนแผงอาหารสดทุก 
๑๐๐ แผง เศษของ ๑๐๐ แผงถ้าเกิน ๕๐ แผง ให้ถือเป็น ๑๐๐ แผง  

(๑๑) ระบบบําบัดนํ้าเสียหรือนํ้าทิ้ง ทางระบายนํ้า ตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมอาคาร 
ทั้งน้ี ให้มีตะแกรงดักมูลฝอยและบ่อดักไขมันด้วย  

(๑๒) การติดต้ังระบบการป้องกันอัคคีภัยตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมอาหาร ความใน 
(๑) และ (๕) มิให้ใช้บังคับกับตลาดที่จัดต้ังข้ึนก่อนวันที่กฎกรงทรวง ฉบับที่ ๔ (พ.ศ. ๒๕๔๒) ออก
ความตามพระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ. ๒๕๓๕ ใช้บังคับ และมีข้อจํากัดเรื่องพ้ืนที่ซึ่งไม่อาจจัด
ให้มีถนนรอบอาคารตลาด ทางเข้าออกบริเวณตลาด และทางเดินภายในอาคารตามที่กําหนดได้  

ข้อ ๘ ต้องจัดให้มีที่ขนถ่ายสินค้าต้ังอยู่ในบริเวณหน่ึงบริเวณใดโดยเฉพาะ มีพ้ืนที่เพียงพอ
สําหรับขนถ่ายสินค้าในแต่ละวัน และสะดวกต่อการขนถ่ายสินค้าและรักษาความสะอาด 
ความในวรรคใดวรรคหน่ึงมิให้ใช้บังคับกับตลาดท่ีจัดต้ังขึ้นก่อนวันที่กฏกระทรวง ฉบับที่ ๔ (พ.ศ. 
๒๕๔๒) ออกความในพระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ. ๒๕๓๕ ใช้บังคับและมีข้อจํากัดเรื่องพ้ืนที่
ซึ่งไม่อาจจัดให้มีที่ขนถ่ายสินค้าตามที่กําหนดได้ 

ข้อ ๙ ต้องจัดให้มีห้องส้วม ที่ปัสสาวะและอ่างล้างมือตามแบบและจํานวนที่กําหนดใน
กฎหมายว่าด้วยการควบคุมอาคารและต้ังอยู่ในที่เหมาะสมนอกตัวอาคารตลาด หรือในกรณีที่อยู่ใน
อาคารตลาดต้องแยกเป็นสัดส่วนโดยเฉพาะ มีผนังก้ันโดยไม่ให้มีประตูเปิดสู่บริเวณจําหน่ายอาหาร
โดยตรง 
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ข้อ ๑๐ ต้องจัดให้มีที่เก็บรวบรวม หรือรองรับมูลฝอย ตามที่กําหนดในกฎหมายว่าด้วย
การควบคุมอาหาร ต้ังอยู่นอกตัวอาคารตลาดอยู่ในพ้ืนที่ที่รถเก็บขยะมูลฝอยเข้าออกได้สะดวก มีการ
ปกปิดป้องกันไม่ให้สัตว์เข้าไปคุ้ยเขี่ย ตามที่เจ้าพนักงานท้องถิ่นโดยคําแนะนําของเจ้าพนักงาน
สาธารณสุขเห็นชอบว่าเหมาะสมกับตลาดนั้น  

ข้อ ๑๑ ต้องจัดให้มีที่จอดยานพาหนะอย่างเหมาะสมตามท่ีเจ้าพนักงานท้องถิ่นกําหนด 
 

ส่วนที่ ๒ 
ตลาดประเภทที่ ๒ 

ข้อ ๑๒ ตลาดประเภทที่ ๒ ต้องจัดให้มีที่สําหรับผู้ขายของ ห้องส้วม ที่ปัสสาวะ อ่างล้าง
มือ และที่เก็บรวบรวมหรือรองรับมลูฝอย ตามท่ีกําหนดไว้ในส่วนน้ี  

ข้อ ๑๓ สถานที่สําหรับผู้ขายต้องมีและเป็นไปตามหลักเกณฑ์และสุขลักษณะดังต่อไปนี้  
 (๑) ทางเดินภายในตลาดมีความกว้างไม่น้อยกว่า ๒ เมตร  
 (๒) บริเวณสําหรับผู้ขายของประเภทอาหารสด ต้องจัดให้เป็นสัดส่วนโดยเฉพาะ โดยมี
ลักษณะเป็นพื้นเรียบ แข็งแรง ไม่ลื่น และสามารถล้างทําความสะอาดได้ง่าย และไม่มีน้ําขัง เช่น     
พ้ืนคอนกรีต พ้ืนที่ปูด้วยคอนกรีตสําเร็จ หรือพ้ืนลาดด้วยยางแอสฟัลต์ 
 (๓) แผงจําหน่ายสินค้าประเภทอาหารทําด้วยวัสดุแข็งแรงที่มีผิวเรียบ ทําความสะอาดง่าย มี
ความสูงจากพ้ืนไม่น้อยกว่า ๖๐ เซนติเมตร และอาจเป็นแบบพับเก็บได้   
 (๔) นํ้าประปาหรือนํ้าสะอาดอย่างเพียงพอ และจัดให้มีที่ล้างทําความสะอาดอาหาร และ
ภาชนะฝนบริเวณแผงจําหน่ายอาหารสด แผงจําหน่ายอาหารประเภทเน้ือสัตว์ชําแหละ และแผง
จําหน่ายอาหารประเภทปรุงสําเร็จ 
 (๕) ทางระบายนํ้าจากจุดที่มีที่ล้าง โดยเป็นแบบรางเปิด ทําด้วยวัสดุผิวเรียบ มีความลาด
เอียงสามารถระบายน้ําได้อย่างสะดวก มีตะแกรงดักมูลฝอยก่อนระบายนํ้าออกสู่ท่อระบายนํ้า  สาธารณะ
หรือแหล่งนํ้าสาธารณะ และไม่ก่อให้เกิดเหตุเดือดร้อนรําคาญแก่ประชาชนข้างเคียง ในกรณีจําเป็น         
เจ้าพนักงานท้องถิ่น โดยคําแนะนําของเจ้าพนักงานสาธารณสุขอาจกําหนดให้มีบ่อดักไขมันหรือบ่อ
พักนํ้าเสีย ก่อนระบายนํ้าออกสู่ท่อระบายนํ้าสาธารณะหรือแหล่งนํ้าสาธารณะได้ 
 (๖) กรณีมีโครงสร้างเฉพาะเสาและหลังคา โครงเหล็กคลุมผ้าใบ เต็นท์ ร่มหรือสิ่งอ่ืนใดใน
ลักษณะเดียวกันต้องอยู่ในสภาพที่มั่นคงแข็งแรง 

ข้อ ๑๔ ต้องจัดให้มีห้องส้วม ที่ปัสสาวะและอ่างล้างมือตามจํานวนและหลักเกณฑ์ด้าน
สุขลักษณะที่เจ้าหน้าที่พนักงานท้องถ่ินกําหนดโดยคําแนะนําของเจ้าพนักงานสาธารณสุข และต้ังอยู่
ในที่ที่เหมาะสมนอกสถานที่ขายของ เว้นแต่จะจัดให้มีส้วมเคลื่อนที่ ส้วมสาธารณะ ส้วมเอกชน หรือ
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ส้วมของหน่วยงานราชการที่ได้รับอนุญาตให้ใช้อยู่ในบริเวณใกล้เคียง ทั้งน้ีให้มีระยะห่างจากตลาดไม่
เกิน ๕๐ เมตร 

ข้อ ๑๕ ต้องจัดให้มีที่เก็บรวบรวมหรือที่รองรับมูลฝอยอย่างเพียงพอท่ีจะรองรับปริมาณ
มูลฝอยในแต่ละวัน และมีลักษณะเหมาะสมตามท่ีเค้าหน้าที่ท้องถ่ินกําหนดโดยคําแนะนําจากเจ้า
พนักงานสาธารณสุข 

ข้อ ๑๖ เมื่อผู้รับอนุญาตให้จัดต้ังตลาดประเภทท่ี ๒ ได้ดําเนินกิจการต่อเน่ืองกันเป็น
ระยะเวลาหน่ึงแล้ว ถ้าเจ้าหน้าที่ท้องถิ่นเห็นว่าตลาดประเภทท่ี ๒ นั้น มีศักยภาพที่จะพัฒนาเป็น
ตลาดประเภทที่ ๑ ได้ ให้เจ้าพนักงานท้องถิ่นและผู้รับใบอนุญาตร่วมกันพิจารณากําหนดแผนการ 
พัฒนาปรับปรุงตลาดประเภทท่ี ๒ ให้เป็นตลาดประเภทท่ี ๑ ตามกฎกระทรวงน้ี ตามระยะเวลาและ
ขั้นตอนที่เจ้าพนักงานท้องถิ่นกําหนด 
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หมวด ๒ 
การดําเนินกิจการตลาด 

ข้อ ๑๗ การจัดวางสินค้าในตลาดแต่ละประเภทต้องจัดให้เป็นหมวดหมู่และไม่ปะปนกัน
เพ่ือสะดวกในการดูแลความสะอาดและป้องกันการปนเป้ือนในอาหาร 

ข้อ ๑๘ การเปิดและปิดตลาดต้องเป็นไปตามที่เจ้าพนักงานท้องถิ่นกําหนด 
ข้อ ๑๙ ผู้ได้รับอนุญาตให้จัดต้ังตลาดประเภทท่ี ๑ ต้องรับผิดชอบดูแลเก่ียวกับการ

บํารุงรักษาตลาดและการรักษาความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อยในตลาดให้ถูกสุขลักษณะ
ดังต่อไปนี้ 

(๑) บํารุงรักษาโครงสร้างต่างๆของตลาดให้อยู่ในสภาพที่ใช้งานได้ดีตลอดเวลา เช่น ตัว
อาคาร พ้ืน ฝ้าเพดาน แผงจําหน่ายสินค้า และทางระบายนํ้า อุปกรณ์ต่างๆ เช่น สายไฟ หลอดไฟ พัด
ลม ก๊อกนํ้า ท่อประปา และสาธารณูปโภคอ่ืนๆ 

(๒) จัดให้มีการเก็บกวาดมูลฝอยบริเวณตลาด และดูแลความสะอาดของตะแกรงดักมูลฝอย 
บ่อดักไขมัน ระบบบําบัดนํ้าเสีย หรือนํ้าทิ้ง และทางระบายนํ้า มิให้มีกลิ่นเหม็นเป็นประจําทุกวัน และ
ดูแลที่เก็บรวบรวมหรือที่รองรับมูลฝอยให้ถูกสุขลักษณะเสมอ  

(๓) ดูแลห้องส้วม ที่ปัสสาวะและอ่างล้างมือให้อยู่ในสภาพที่สะอาด ใช้การได้ดีและเปิดให้
ใช้ตลอดเวลาที่เปิดตลาด 

(๔) จัดให้มีการล้างทําความสะอาดตลาดเป็นประจําทุกวัน โดยเฉพาะแผงจําหน่ายอาหารสด 
และแผงจําหน่ายอาหารประเภทเน้ือสัตว์ชําแหละ และมีการล้างตลาดตามหลักสุขาภิบาลอย่างน้อยเดือน
ละ ๑ ครั้ง ในกรณีที่มีการระบาดของโรคติดต่อ เจ้าพนักงานท้องถ่ินโดยคําแนะนําของเจ้าพนักงาน
สาธารณสุขอาจแจ้งให้มีการล้างตลาดตามหลักสุขาภิบาลมากกว่าเดือนละหน่ึงครั้งก็ได้ 
 (๑) จัดให้มีการกําจัดสัตว์หรือแมลงที่เป็นพาหะนําโรคภายในบริเวณตลาดอย่างน้อย
เดือนละหน่ึงครั้ง 
 (๒) ดูแลแผงจําหน่ายอาหารประเภทเนื้อสัตว์ชําแหละมิให้ปล่อยนํ้าหรือของเหลว 
ไหลจากแผงลงสู่พ้ืนตลาด และจัดให้มีทางระบายนํ้าหรือของเหลวลงสู่ทางระบายนํ้าหลักของตลาด 

ข้อ ๒๐ ผู้รับใบอนุญาตให้จัดตั้งตลาดประเภทที่ ๒ ต้องรับผิดชอบดูแลเกี่ยวกับการ
บํารุงรักษาตลาดและการรักษาความความสะอาดความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในตลาดให้ถูก
สุขลักษณะดังต่อไปนี้ 

(๑) จัดให้มีการเก็บกวาดมูลฝอยบริเวณตลาด และดูแลความสะอาดของตะแกรงดักมูลฝอย 
บ่อดักไขมัน ระบบบําบัดนํ้าเสีย หรือนํ้าทิ้ง และทางระบายนํ้า มิให้มีกลิ่นเหม็นเป็นประจําทุกวัน และ
ดูแลที่เก็บรวบรวมหรือที่รองรับมูลฝอยให้ถูกสุขลักษณะเสมอ  
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(๒) ดูแลห้องส้วม ที่ปัสสาวะและอ่างล้างมือให้อยู่ในสภาพที่สะอาด ใช้การได้ดีและเปิดให้
ใช้ตลอดเวลาที่เปิดตลาด 

(๓) จัดให้มีการล้างทําความสะอาดตลาดเป็นประจําทุกวัน โดยเฉพาะแผงจําหน่าย
อาหารสด และแผงจําหน่ายอาหารประเภทเน้ือสัตว์ชําแหละ ในกรณีที่มีการระบาดของโรคติดต่อ ให้
ดําเนินการล้างตลาดตามหลักสุขาภิบาล ตามที่เจ้าพนักงานท้องถิ่นโดยคําแนะนําของเจ้าพนักงาน
สาธารณสุขแจ้งให้ปฏิบัติ 

(๔) จัดให้มีการป้องกันไม่ให้น้ําหรือของเหลวไหลจากแผงจําหน่ายอาหารประเภทเนื้อ สัตว์
ชําแหละลงสู่พ้ืนตลาด 

ข้อ ๒๑ เพ่ือประโยชน์ในการป้องกันเหตุรําคาญ มลพิษที่เป็นอันตราย หรือการระบาด
ของโรคติดต่อ ผู้รับใบอนุญาตให้จัดต้ังตลาดประเภทที่ ๑ หรือ ตลาดประเภทที่ ๒ ต้องไม่กระทําการ
และต้องควบคุมมิให้ผู้ใดกระทําการ ดังต่อไปนี้  

(๑) จําหน่ายอาหารท่ีไม่สะอาดหรือไม่ปลอดภัยตามกฎหมายว่าด้วยอาหารในตลาด 
(๒) นําสัตว์ทุกชนิดเข้าไปในตลาด เว้นแต่สัตว์ที่นําไปขังไว้ในที่ขังสัตว์เพ่ือจําหน่าย  
(๓) ฆ่าหรือชําแหละสัตว์ใหญ่เช่นโค กระบือ แพะ แกะหรือสุกร ในตลาด รวมท้ังฆ่าหรือ

ชําแหละสัตว์ปีกในกรณีที่เกิดการระบาดของโรคไข้หวัดใหญ่ที่ติดต่อมาจากสัตว์ในเขตท้องที่น้ัน 
(๔) สะสมหรือหมักหมมสิ่งหน่ึงสิ่งใดในตลาด จนทําให้สถานที่สกปรก รกรุงรัง เป็นเหตุ

รําคาญเกิดมลพิษที่เป็นอันตราย หรือเป็นที่เพาะพันธ์ุสัตว์หรือแมลงที่เป็นพาหะนําโรค 
(๕) ถ่ายเทหรือทิ้งมูลฝอยหรือสิ่งปฏิกูลในท่ีอ่ืนใด นอกจากที่ซึ้งจัดไว้สําหรับรองรับมูล

ฝอยหรือสิ่งปฏิกูล 
(๖) ทําให้นํ้าใช้ในตลาดเกิดความสกปรกเป็นเหตุให้เป็นหรืออาจเป็นอันตรายต่อสุขภาพ 
(๗) ก่อหรือจุดไฟไว้ในลักษณะซึ่งอาจเป็นที่เดือดร้อนหรืออันตรายต่อผู้อ่ืน 
(๘) ใช้ตลาดเป็นที่พักอาศัยหรอืค้างคืน 
(๙) การกระทําอ่ืนใดที่อาจก่อให้เกิดเหตุรําคาญ มลพิษที่เป็นอันตราย หรือการระบาด

ของโรคติดต่อเช่นเสียงดัง แสงกระพริบ ความสั่นสะเทือน หรือมีกลิ่นเหม็น 
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หมวด ๓ 
ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาด 

ข้อ ๒๒ ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาดต้องปฏิบัติและให้ความร่วมมือกับผู้รับ
ใบอนุญาตให้จัดต้ังตลาด เจ้าพนักงานท้องถิ่น และเจ้าพนักงานสาธารณสุข ในเรื่องดังต่อไปนี้ 

(๑) การจัดระเบียบและกฎเกณฑ์ในการรักษาความสะอาดของตลาด 
(๒) การจัดหมวดหมู่สินค้า 
(๓) การดุแลความสะอาดแผงจําหน่ายสินค้าของตน 
(๔) การรวบรวมมูลฝอยลงในภาชนะรองรับที่เหมาะสม 
(๕) การล้างตลาด 
(๖) การเข้าฝึกอบรมด้านสุขาภิบาลอาหารและอ่ืนๆตามหลักเกณฑ์ที่เจ้าพนักงานท้อง ถิ่น

กําหนดโดยคําแนะนําของเจ้าพนักงานสาธารณสุข 
(๗) การตรวจสุขภาพตามที่เจ้าพนักงานท้องถิ่นกําหนดโดยคําแนะนําของเจ้าพนักงาน

สาธารณสุข 
ข้อ ๒๓ ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาดต้องปฏิบัติเก่ียวกับสินค้าและแผงจําหน่าย

สินค้า ดังต่อไปนี้ 
(๑) ให้วางสินค้าบนแผงจําหน่ายสินค้าหรือขอบเขตที่กําหนด โดยห้ามวางสินค้าล้ํา           

แผงจําหน่ายสินค้าหรือขอบเขตที่กําหนด และห้ามวางสินค้าสูงจนอาจเกิดอันตรายหรือส่งผลกระทบ
ต่อระบบระบายอากาศ และแสงสว่าง ทั้งน้ี ตามท่ีเจ้าพนักงานท้องถิ่นกําหนดโดยคําแนะนําของเจ้า
พนักงานสาธารณสุข 

(๒) ห้ามวางสินค้าประเภทวัตถุอันตรายปะปนกําสินค้าประเภทอาหาร 
(๓) ให้วางสินค้าประเภทอาหารเคร่ืองด่ืมและภาชนะในขอบเขตที่กําหนด โดยสูงจากพ้ืน

ตลาดไม่น้อยกว่า ๖๐ เซนติเมตร 
(๔) ห้ามเก็บสินค้าประเภทอาหารไว้ใต้แผงจําหน่ายสินค้า เว้นแต่อาหารในภาชนะบรรจุที่

ปิดสนิทตามกฎหมายว่าด้วยการอาหาร หรืออาหารท่ีมีการป้องกันการเน่าเสียและปกปิดมิดชิด ทั้งน้ี
ต้องมีการรักษาความสะอาดและป้องกันสัตว์หรือแมลงที่เป็นพาหะนําโรค 

(๕) ไม่ให้ใช้แสงหรือวัสดุอ่ืนใดที่ทําให้ผู้บริโภคมองเห็นอาหารแตกต่างจากสภาพที่เป็นจริง 
(๖) ห้ามต่อเติมแผงจําหน่ายสินค้า เว้นแต่จะได้รับอนุญาตจากเจ้าหน้าที่ท้องถิ่นโดย

คําแนะนําของเจ้าพนักงานสาธารณสุข 
ข้อ ๒๔ ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาดต้องมีสุขอนามัยส่วนบุคคล ดังต่อไปนี้  
(๑) มีสุขภาพร่างกายแข็งแรง ไม่เป็นโรคติดต่อ ไม่เป็นโรคที่สังคมรังเกียจ หรือไม่เป็น

พาหะนําโรคติดต่อ เช่น  อหิวาตกโรค ไข้รากสากน้อย บิด ไข้สุกใส หัด คางทูม วัณโรคในระยะ
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อันตราย โรคเรื้อนในระยะติดต่อหรือในระยะที่ปรากฏอาการเป็นที่รังเกียจแก่สังคม โรคผิวหนังที่น่า
รังเกียจ ไวรัสตับอักเสบชนิดเอ ไข้หวัดใหญ่ รวมถึงไข้หวัดใหญ่ที่ติดต่อมาจากสัตว์ และโรคตามท่ีเจ้า
พนักงานท้องถิ่นกําหนดโดยคําแนะนําของจ้าพนักงานสาธารณสุข  

(๒) ในระหว่างขายสินค้าต้องแต่งกายสุภาพ สะอาด เรียบร้อย หรือตามที่เจ้าพนักงาน
ท้องถิ่นกําหนดโดยคําแนะนําของเพนักงานสาธารณสุข    

(๓) ในระหว่างขายสินค้าประเภทอาหารต้องปฏิบัติตามหลักสุขอนามัยส่วนบุคคล เช่นไม่
ไอหรือจามรดอาหาร ไม่ใช้มือหยิบหรือจับอาหารที่พร้อมรับประทานโดยตรง ล้างมือให้สะอาดก่อน
หยิบหรือจับอาหาร ไม่สูบบุหร่ีหรือด่ืมสุรา ทั้งน้ี ตามท่ีเจ้าพนักงานท้องถิ่นโดยคําแนะนําของเจ้า
พนักงานสาธารณสุข  

ข้อ ๒๕ ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาดต้องปฏิบัติให้ถูกสุขลักษณะในการจําหน่าย 
ทํา ประกอบ ปรุง หรือเก็บหรือสะสมอาหาร และการรักษาความสะอาดของภาชนะ นํ้าใช้และของใช้
ต่างๆดังต่อไปนี้  

(๑) อาหารที่ขายต้องสะอาด และปลอดภัยตามหลักเกณฑ์ที่กําหนดไว้ในกฎหมายว่าด้วย
อาหาร  

(๒) อาหารสดเฉพาะสัตว์ เน้ือสัตว์ และอาหารทะเลต้องเก็บรักษาในอุณหภูมิ ไม่เกิน ๕ 
องศาเซลเซียสในตู้เย็น หรือแช่น้ําแข็งตลอดระยะเวลาในการเก็บ  

(๓) การจําหน่ายอาหารปรุงสําเร็จต้องใช้เครื่องใช้ ภาชนะที่สะอาด และต้องมีอุปกรณ์
ปกปิดอาหารเพ่ือป้องกันการปนเป้ือน และรักษาอุปกรณ์ปกปิดอาหารน้ันให้สะอาดและใช้การได้ดีอยู่
เสมอ 

(๔) มนกรณีที่เป็นแผงจําหน่ายอาหารซึ่งมีการทํา ประกอบ และปรุงอาหารต้องจัด
สถานที่ไว้ให้เป็นสัดส่วนโดยเฉพาะเพ่ือการน้ันและต้องปฏิบัติให้ถูกต้องตามหลกัสุขาภิบาลอาหาร 

(๕) เครื่องมือ เครื่องใช้ และภาชนะอุปกรณ์ที่ใช้ เช่น เขียง เครื่องขูดมะพร้าว จาน ชาม 
ช้อนและส้อมตะเกียบ และแก้วนํ้า ต้องสะอาดและปลอดภัย มีการล้างทําความสะอาดและจัดเก็บที่
ถูกต้อง 
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หมวด ๔ 
การควบคุมกิจการตลาดของเอกชน 

และตลาดของกระทรวง ทบวง กรม ราชกาวส่วนท้องถ่ิน หรือองค์การของรัฐ 
ข้อ ๒๖ เมื่อมีกรณีใดกรณีหน่ึงตังต่อไปนี้ เกิดข้ึนในตลาดของกระทรวง ทบวง กรม ราช

กาวส่วนท้องถ่ิน หรือองค์การของรัฐ  ให้ถือว่าเป็นกรณีที่เกิดหรือมีเหตุอันควรสงสัยว่าจะเกิดความ
เสียหายอย่างร้ายแรงต่อสภาวะความเป็นอยู่ที่เหมาะสมต่อการดํารงชีพของประชาชน ซึ่งจําเป็นต้องมีการ
แก้ไขโดยเร่งด่วนตามบทบัญญัติมาตรา ๘ และมาตรา ๔๖ วรรคสอง 

(๑) ผลการตรวจวิเคราะห์ทางจุลินทรีย์จากการเก็บตัวอย่างอาหารตัวอย่างพ้ืนผิวภาชนะ
อุปกรณ์หรือจากมือผู้ขายอาหารในตลาด พบว่ามีเช้ือจุลินทรีย์ที่ทําให้เกิดโรคได้หรือมีเช้ือจุลินทรีย์ที่
เป็นตัวบ่งในปริมาณที่เกินกว่าเกณฑ์มาตรฐานที่กรมวิทยาศาสตร์การแพทย์กําหนด 

(๒) มีปริมาณสัตว์หรือแมลงที่เป็นพาหะนําโรค เช่น หนู แมลงวัน หรืแมลงสาบเกินเกณฑ์
ที่กําหนดโดยวิธีการตรวจวัดตามท่ีกระทรวงสาธารณสุขประกาศกําหนดในพระราชกิจจานุเบกษา 

(๓) ตลาดเป็นแหล่งแพร่ระบาดของโรคติดต่อ เช่น อหิว่าตกโรค ไข้รากสากน้อย บิด ไข้
สุกใส หัด คางทูม วัณโรค โรคเรื้อน ไวรัสตับอักเสบชนิดเอ ไข้หวัดใหญ่ รวมถึงไข้หวัดใหญ่ที่ติดต่อมา
จากสัตว์ และโรคอ่ืนที่ต้องแจ้งความตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขซึ่งออกความตามกฎหมายว่า
ด้วยโรคติดต่อ โดยพบว่าผู้ขายของหรือผู้ช่วยขายของ ในตลาดเป็นโรคติดต่อ หรือพบผู้ป่วยเป็น
โรคติดต่อซึ่งยืนยันว่าบริโภคอาหารหรือได้รับเชื้อโรคมาจากตลาดนั้น หรือตรวจพบเชื้อโรคซึ่งทํา
ให้เกิดการระบาดของโรคในสินค้าที่จําหน่ายในตลาดน้ัน 

(๔) ถังเกรอะหรือถังบําบัดสิ่งปฏิกูลเกิดการร่ัวไหลออกมาสู่สิ่งแวดล้อมจนอาจเป็นแหล่ง
แพร่กระจายของเช้ือโรคหรือเป็นแหล่งเพาะพันธ์ุของสัตว์หรือแมลงที่เป็นพาหะนําโรค  

ข้อ ๒๗ ห้ามมิให้เจ้าพนักงานท้องถิ่นอนุญาตให้ผู้ใดดําเนินกิจการตลาดในที่ หรือทาง
สาธารณะ เว้นแต่จะเป็นการดําเนินการของราชการส่วนท้องถิ่นเอง ที่ไม่ก่อผลกระทบต่อประโยชน์
สาธารณะ 

ในการพิจารณาอนุญาตประกอบกิจการตลาดของเอกชน เมื่อผู้ขออนุญาตได้ยื่นคําขอ รับ
ใบอนุญาตพร้อมเอกสารหลักฐานตามที่ราชการส่วนท้องถ่ินกําหนด ในข้อกําหนดของท้องถ่ินถูกต้อง
ครบถ้วนแล้ว ให้เจ้าพนักงานท้องถิ่นมอบหมายให้เจ้าหน้าที่พนักงานสาธารณสุข หรือจะแต่งต้ัง
คณะกรรมการตรวจสอบสุขลักษณะของตลาด เพ่ือพิจารณาและเสนอความเห็นเก่ียวกับการอนุญาต
หรือไม่อนุญาตก็ได้ ทั้งน้ี ก่อนมีคําสั่ง อนุญาตหรือไม่อนุญาต ต้องให้ผู้ขออนุญาตหรือผู้ที่จะได้รับ
ผลกระทบจากการออกคําสั่งมีโอกาสท่ีจะได้ทราบข้อเท็จจริงอย่างเพียงพอและมีโอกาสได้โต้แย้ง
แสดงพยานหลักฐานของตน และในการออกคําสั่งดังกล่าวต้องจัดให้มีเหตุผลไว้ด้วย 
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บทเฉพาะกาล 
ข้อ ๒๘ ภายให้บังคับข้อ ๒  ข้อ ๗ วรรคสอง และข้อ ๘ วรรคสอง ให้ผู้รับใบอนุญาตให้

จัดต้ังตลาดอยู่ในวันที่กฎกระทรวงนี้ใช้บังคับ ดําเนินการแก้ไขหรือปรับปรุงตลาดให้ถูกต้องตาม
กฎกระทรวงนี้ ภายในกําหนดเวลาไม่เกินสามปีนับแต่วันที่กระทรวงนี้ใช้บังคับ 

ให้ราชการส่วนท้องถิ่นจัดกระทรวงช้ีแจงผู้ประกอบกิจการตลาดในเขตท้องถ่ินน้ันภายใน
สามสิบวันนับแต่วันที่ผลกระทวงมีผลใช้บังคับ เพ่ือให้ทราบถึงแนวทางปฏิบัติและการบังคับใช้
กฎหมายของราชการส่วนท้องถิ่นน้ัน 

เมื่อได้ประชุมช้ีแจงแล้ว ภายในหกสิบวันให้ราชการส่วนท้องถิ่นดําเนินการสํารวจสภาพ
สุขลักษณะของเอกชนในเขตรับผิดชอบให้แล้วเสร็จ หากพบว่าตลาดใดมีสภาพไม่ถูกสุขลักษณะตาม
กฎกระทรวง หรือข้อกําหนดของท้องถิ่น ให้เจ้าพนักงานท้องถิ่นมีหนังสือแจ้งให้ผู้รับให้อนุญาตให้
จัดต้ังตลาดจัดทําแผนการพัฒนาปรับปรุงตลาดให้เป็นไปตามกฎกระทรวงหรือข้อกําหนดของท้องถ่ิน
เสนอต่อเจ้าพนักงานท้องถิ่น ภายในหนึ่งร้อยห้าสิบวันนับแต่วันที่ได้รับหนังสือแจ้งให้จัดทําแผนการ
พัฒนาปรับปรุงตลาด หากผู้รับใบอนุญาตให้จัดต้ังตลาดไม่ให้ความร่วมมือและไม่มีการจัดทําแผน
ดังกล่าวภายในระยะเวลาที่กําหนด ให้เจ้าพนักงานท้องถิ่น 
มีอํานาจออกคําสั่งตามมาตรา ๔๕ หรือมาตรา ๕๙ แล้วแต่กรณี 

ข้อ ๒๙ ภายใต้บังคับข้อ ๒ ข้อ ๗ วรรคสอง และข้อ ๘ วรรคสอง ให้กระทรวง ทบวง 
กรม ราชการส่วนท้องถ่ิน หรือองค์การของรัฐ ที่ได้จัดต้ังตลาดขึ้นตามอํานาจหน้าที่อยู่ในวันที่
กฎกระทรวงน้ีใช้บังคับ ดําเนินการแก้ไขหรือปรับปรุงตลาดให้ถูกต้องตามกฎกระทรวงนี้ ภายใน
กําหนดเวลาไม่เกินสามปีนับแต่วันที่กฎกระทรวงนี้ใช้บังคับ และต้องเสนอแผนการพัฒนาปรับปรุง
ตลาดภายในหน่ึงร้อยย่ีสิบวันนับแต่วันที่กฎกระทรวงนี้ใช้บังคับ ทั้งน้ี ให้กระทรวง ทบวง กรม หรือ
องค์การของรัฐเสนอแผนการพัฒนาปรับปรุงตลาดต่อเจ้าพนักงานท้องถิ่น สําหรับราชการส่วนท้องถิ่น
ให้เสนอแผนดังกล่าวต่อผู้ ว่าราชการจังหวัด เว้นแต่กรุงเทพมหานครให้เสนอต่อรัฐมนตรีว่าการ
กระทรวงมหาดไทย 
 

ให้ไว้ ณ วันที ่๗ มกราคม พ.ศ. ๒๕๕๑ 
มงคล ณ สงขลา 

รัฐมนตรีว่าการกระทรวงสาธารณสุข 
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หมายเหตุ: - เหตุผลในการประกาศใช้กฎกระทรวงฉบับน้ี คือ โดยท่ีการกําหนดหลักเกณฑ์ วิธีการ 
และมาตรการในการควบคุมหรือกํากับดูแลการดําเนินกิจการตลาดตามท่ีกําหนดในกฎกระทรวง ฉบับ
ที่ ๔ (พ.ศ. ๒๕๔๒)  

ออกตามความในพระราชบัญญัติสาธารณสุข พ.ศ. ๒๕๓๕ มีบทบัญญัติที่ไม่เหมาะสมกับ
สภาพการณ์ปัจจุบัน และเน่ืองจากยังมีปัญหาการระบาดของโรคติดต่อบางชนิด เช่น โรคระบบ
ทางเดินหายใจรุนแรงเฉียบพลัน (SARS) และโรคไข้หวัดนก ดังน้ัน เพ่ือคุ้มครองสุขภาพและอนามัย
ของประชาชนให้ได้บริโภคอาหารและปลอดภัย รวมทั้งเป็นการส่งเสริมและสนับสนุนนโยบายของ
รัฐบาลเรื่อง “อาหารปลอดภัย” สมควรกําหนดหลักเกณฑ์ วิธีการ และมาตรการในการควบคุมหรือ
กํากับดูแลการดําเนินกิจการตลาดให้ถูกสุขลักษณะ ตลอดจนกําหนดมาตรฐานสภาวะความเป็นอยู่ที่
เหมาะสมกับการดํารงชีพของประชาชนและวิธีการดําเนินการเพ่ือตรวจสอบ ควบคุม หรือกํากับดูแล 
และแก้ไขสิ่งที่จะมีผลกระทบต่อสภาวะความเป็นอยู่ที่เหมาะสมกับการดํารงชีพของประชาชน จึง
จําเป็นต้องออกกฎกระทรวงนี้ 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ประวัติจังหวัดนครปฐมและอําเภอดอนตูม 
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ประวัต ิจังหวัดนครปฐม 
 

“นครปฐม” เป็นอู่อารยธรรมสําคัญที่มีประวัติความเป็นมายาวนานในแผ่นดินสุวรรณภูมิ 
จากหลักฐานทางประวัติศาสตร์กล่าวว่า เมืองนครปฐมแต่เดิมน้ันต้ังอยู่ริมทะเล เป็นเมืองเก่าแก่ มี
ความเจริญรุ่งเรืองมานับต้ังแต่สมัยสุวรรณภูมิ และเป็นราชธานีสําคัญในสมัยทวารวดี ในยุคน้ัน
นครปฐมเป็นแหล่งเผยแพร่อารยธรรมจากประเทศอินเดีย ซึ่งรวมทั้งพุทธศาสนา นครปฐมจึงเป็น
ศูนย์กลางของความเจริญ มีชนชาติต่างๆ อพยพเข้ามาต้ังถิ่นฐานอยู่เป็นจํานวนมาก ต่อมาได้เกิด
ความแห้งแล้งข้ึนในเมืองนครปฐม เพราะกระแสนํ้าที่ไหลผ่านตัวเมืองเปลี่ยนเส้นทาง ประชาชนจึง
อพยพไปตั้งหลักแหล่งอยู่ริมนํ้า และสร้างเมืองใหม่ขึ้นชื่อ “เมืองนครไชยศรี” หรือ “ศรีวิชัย” 
นครปฐมจึงกลายเป็นเมืองร้างมาเป็นเวลาหลายร้อยปี จนกระท่ังพระบาทสมเด็จพระจอมเกล้า
เจ้าอยู่หัว ขณะที่ทรงยังผนวชได้ธุดงค์ไปพบพระปฐมเจดีย์ และทรงเห็นว่าเป็นเจดีย์องค์ใหญ่ไม่มีที่ใด
เทียบเท่า ครั้นเมื่อได้ครองราชย์ จึงโปรดฯ ให้ก่อเจดีย์แบบลังกาครอบองค์เดิมไว้ โดยให้ช่ือว่า “พระ
ปฐมเจดีย์” ทรงปฏิสังขรณ์สิ่งต่างๆ ในบริเวณองค์พระปฐมเจดีย์ให้มีสภาพดี และโปรดฯ ให้ขุดคลอง
เจดีย์บูชาเพ่ือให้การเสด็จมานมัสการสะดวกข้ึน ต่อมาในสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้า
เจ้าอยู่หัว ได้เร่ิมก่อสร้างทางรถไฟสายใต้ผ่านเมืองนครปฐม ซึ่งขณะน้ันยังเป็นป่ารก พระองค์จึงโปรด
ฯ ให้ย้ายเมืองจากตําบลท่านา อําเภอนครชัยศรี มาต้ังที่บริเวณองค์พระปฐมเจดีย์เหมือนเช่นคร้ังสมยั
โบราณคร้ังในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู่หัว โปรดฯ ให้สร้างพระราชวังสนามจันทร์
เป็นที่เสด็จแปรพระราชฐานและฝึกซ้อมรบแบบเสือป่า โดยโปรดฯ ให้ตัดถนนเพ่ิมขึ้นอีกหลายสาย 
รวมทั้งสร้างสะพานเจริญศรัทธาข้ามคลองเจดีย์บูชาเช่ือมระหว่างสถานีรถไฟกับองค์พระปฐมเจดีย์ 
ตลอดจนสร้างพระร่วงโรจนฤทธ์ิทางด้านทิศเหนือขององค์พระปฐมเจดีย์และบูรณะองค์พระปฐมเจดีย์
ให้สมบูรณ์สวยงามดังที่เห็นอยู่ในปัจจุบัน และได้โปรดให้เปลี่ยนชื่อจากเมือง “นครไชยศรี” เป็น 
“นครปฐม” 

จังหวัดนครปฐมเป็นจังหวัดหน่ึงในภาคกลางด้านตะวันตก ต้ังอยู่บริเวณลุ่มแม่น้ําท่าจีน ซึ่ง
เป็นพ้ืนที่บริเวณท่ีราบลุ่มภาคกลาง โดยอยู่ระหว่างเส้นรุ้งที่ 13 องศา 45 ลิปดา 10 พิลิปดาดา เส้น
แวงที่ 100 องศา 4 ลิปดา 28 พิลิปดา มีพ้ืนที่ 2,168.327 ตารางกิโลเมตร หรือ 1,355,204 ไร่ 
เท่า กับร้อยละ  0.42 ของประเทศ  และมี พ้ืนที่ เ ป็นอันดับที่  62 ของประเทศ  อยู่ห่างจาก
กรุงเทพมหานครไปตามเส้นทางถนนเพชรเกษม 56 กิโลเมตร หรือตามเส้นทางถนนบรมราชชนนี 
(ถนนป่ินเกล้า – นครชัยศรี) 51 กิโลเมตร และตามเส้นทางรถไฟ 62 กิโลเมตร โดยมีอาณาเขตติดต่อ
ดังน้ี 

ทิศเหนือ ติดต่อกับอําเภอสองพี่น้อง จังหวัดสุพรรณบุรี 
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ทิศใต้ ติดต่อกับอําเภอกระทุ่มแบน อําเภอบ้านแพ้ว จังหวัดสมุทรสาคร และอําเภอบางแพ 
จังหวัดราชบุรี 

ทิศตะวันออก ติดต่อกับอําเภอไทรน้อย อําเภอบางใหญ่ อําเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี 
และเขตทวีวัฒนา เขตหนองแขม กรุงเทพมหานคร อําเภอบางไทร จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

ทิศตะวันตก ติดต่อกับอําเภอบ้านโป่ง อําเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี และอําเภอท่ามะกา  
อําเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรี 

 

 
 

เขตการปกครอง 
จังหวัดนครปฐมแบ่งเขตการปกครองออกเป็น 7 อําเภอ 106 ตําบล 904 หมู่บ้าน สําหรับ

การบริหารราชการส่วนท้องถิ่น ประกอบด้วย องค์การบริหารส่วนจังหวัด 1 แห่ง เทศบาลนคร 1 แห่ง 
เทศบาลเมือง 4 แห่ง เทศบาลตําบล 18 แห่ง และองค์การบริหารส่วนตําบล 93 แห่ง 

 
ระยะทางจากอําเภอเมืองไปยังอําเภอใกล้เคียง 

อําเภอนครชัยศรี 14 กิโลเมตร  อําเภอพุทธมณฑล 20 กิโลเมตร  อําเภอสามพราน 21 
กิโลเมตร อําเภอกําแพงแสน 26 กิโลเมตร  อําเภอดอนตูม 31 กิโลเมตร  อําเภอบางเลน 46 
กิโลเมตร 
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ระยะทางจากจังหวัดนครปฐมไปยังจังหวัดใกล้เคียง 
จังหวัดนนทบุรี 65 กิโลเมตร จังหวัดสมุทรสาคร 48 กิโลเมตร จังหวัดราชบุรี 43 กิโลเมตร 

จังหวัดกาญจนบุรี 112 กิโลเมตร จังหวัดสุพรรณบุรี 160 กิโลเมตร 
 

สภาพภูมิประเทศ 
"สภาพภูมิประเทศของจังหวัดนครปฐมโดยทั่วไปมีลักษณะเป็นที่ราบถึงค่อนข้างราบเรียบ ไม่

มีภูเขาและป่าไม้ ระดับความแตกต่างของความสูงของพ้ืนที่อยู่ระหว่าง 2–10 เมตร เหนือ
ระดับนํ้าทะเลปานกลาง สภาพพ้ืนที่โดยทั่วไปลาดจากทิศเหนือสู่ทิศใต้ และตะวันตกสู่ตะวันออกมีแม่
น้ําท่าจีนไหลผ่านจากทิศเหนือลงสู่ทิศใต้ พ้ืนที่ทางตอนเหนือและทางตะวันออกเฉียงเหนือส่วนใหญ่
เป็นที่ดอน ส่วนพ้ืนที่ทางตอนกลางของจังหวัดเป็นที่ราบลุ่ม มีที่ดอนกระจายเป็นแห่งๆ และมีแหล่ง
น้ํากระจาย สําหรับพ้ืนที่ด้านตะวันออกและด้านใต้เป็นที่ราบลุ่มริมฝั่งแม่นํ้าท่าจีน มีคลองธรรมชาติ
และคลองซอยที่ขุดขึ้นเพ่ือการเกษตรและคมนาคมอยู่มาก พ้ืนที่สูงจากระดับนํ้าทะเล 2–4 เมตร 
 
สภาพภูมิอากาศ 

จากสถิติข้อมูลปริมาณน้ําฝนของจังหวัดนครปฐม โดยใช้ข้อมูลของสถานีอุตุนิยมวิทยา
นครปฐมย้อนหลัง 5 ปี (2552–2556) ปริมาณนํ้าฝนจะอยู่ในช่วง 1,100–1,200 มิลลิเมตร ฝนตก
มากที่สุดปี 2554 วัดได้ 1,295.5 มิลลิเมตร จํานวนวันที่ฝนตก 111 วัน ส่วนฝนตกน้อยที่สุดในปี 
2556 วัดได้ 957.4 มิลลิเมตร จํานวนวันที่ฝนตก 134 วัน อุณหภูมิ 

จากสถิติข้อมูลอุณหภูมิของจังหวัดนครปฐม โดยใช้ข้อมูลของสถานีอุตุนิยมวิทยานครปฐม 
เปรียบเทียบย้อนหลัง 5 ปี (2552 – 2556) ปรากฏว่าอุณหภูมิโดยทั่วไปอยู่ในเกณฑ์ปกติ สําหรับ
อุณหภูมิสูงที่สุด วัดได้ 40.2 องศาเซลเซียส เมื่อวันที่ 10 พฤษภาคม 2553 และอุณหภูมิตํ่าที่สุด วัด
ได้ 10.3 องศาเซลเซียส เมื่อวันที่ 12 มกราคม 2552 การกระจายของฝน 

ปริมาณฝนที่ตกในพ้ืนที่จังหวัดนครปฐม จากข้อมูลฝนของสถานีฝนอําเภอต่างๆ และสถานี
อุตุนิยมวิทยานครปฐมย้อนหลัง 5 ปี (2552 – 2556) ทําให้ทราบว่า ปริมาณนํ้าฝนจะอยู่ในช่วง 500-
1,650 มิลลิเมตร โดยพ้ืนที่ที่มีฝนมากท่ีสุด ได้แก่ พ้ืนที่อําเภอดอนตูม เมื่อปี 2554 วัดได้ 1,641.3 
มิลลิเมตร จํานวนวันที่ฝนตก 91 วัน ส่วนพ้ืนที่ที่มีฝนตกน้อยที่สุด ได้แก่ อําเภอบางเลน เมื่อปี 2556 
วัดได้ 269.4 มิลลิเมตร จํานวนวันที่ฝนตก 27 วัน 
 
คําขวัญประจําจังหวัด  

ส้มโอหวาน ข้าวสารขาว ลูกสาวงาม ข้าวหลามหวานมัน สนามจันทร์งามล้น  
พุทธมณฑลคู่ธานี พระปฐมเจดีย์เสียดฟ้า สวยงามตาแม่น้ําท่าจีน 
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ข้อมูลทั่วไป 
ประวัติความเป็นมา อําเภอดอนตูม 
คําว่า "ตูม" คําว่า "ดอน" มาจากทําเลท่ีต้ังมีพ้ืนที่อยู่ในที่สูงไม่เคยมีประวัติถูกนํ้าท่วมใหญ่เลย 

ซึ่งอดีตเรียกบริเวณน้ีว่า "เมืองตูม" สันนิษฐานว่า เป็นช่ือเมือง เก่าแก่ในสมัยศรีวิชัยเป็นราชธานี 
ต่อมาทางราชการจึงจัดต้ังอําเภอช่ือแรก คือ อําเภอสามแก้ว ต่อมาเปลี่ยนเป็นอําเภอกําแพงแสน 
แล้วแยกออกมาเป็นก่ิงอําเภอดอนตูม เมื่อวันที่ 4 มกราคม 2509 ต่อมาเปล่ียนเป็นอําเภอเมื่อวันที่ 
12 มีนาคม 2512 มีพ้ืนที่171.354 ตร.กม.  
 
ที่อยู่ที่ว่าการอําเภอ 

ต้ังอยู่ถนนเศรษฐวิถี ต.สามง่าม อ.ดอนตูม จ.นครปฐม หมายเลขโทรศัพท์ 0-3438-1121, 0-
3423-8491, 0-3437-1984 หมายเลขโทรสาร 0-3437-1506 
 
ข้อมูลการปกครอง 

อําเภอดอนตูมแบ่งเขตการปกครองย่อยเป็น ๘ ตําบล 69 หมู่บ้านได้แก่ 
สามง่าม 13 หมู่บ้าน  ห้วยพระ 8 หมู่บ้าน 
ลําเหย 15 หมู่บ้าน   ดอนพุทรา 10 หมู่บ้าน  
บ้านหลวง 5 หมู่บ้าน  ดอนรวก 4 หมู่บ้าน  
ห้วยด้วน 7 หมู่บ้าน   ลําลูกบัว 3 หมู่บ้าน 

 
เขตพื้นที่ 

ทิศเหนือ ติดกับ ตําบลไผ่หูช้าง และ ตําบลบางไทรป่า อําเภอบางเลน จังหวัดนครปฐม 
ทิศใต้ ติดกับ ตําบลบางเลน และ ตําบลบางปลา อําเภอบางเลน จังหวัดนครปฐม 
ทิศตะวันออก ติดกับ ตําบลสามงาม และ ตําบลดอนพุทธา อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 
ทิศตะวันตก ติดกับ ตําบลลําลูกบัว อําเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 
 

ข้อมูลด้านเศรษฐกิจ 
อาชีพหลัก ได้แก่ 1. เกษตรกรรม 2. เลี้ยงสัตว์ 3. ค้าขาย  
อาชีพเสริม ได้แก่  ทําผลิตภัณฑ์ OTOP เช่น ป้ันเตา ประดิษฐ์ดอกไม้  
จํานวนธนาคาร มี 4 แห่ง ได้แก่ 
1. ธนาคาร ธ.ก.ส. โทร. 0-3438-1115 
2. ธนาคารกรุงเทพ โทร. 0-3438-1007 
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3. ธนาคารออมสิน โทร. 0-3438-1391-3 
4. ธนาคารกรุงไทย โทร. - 

 
ด้านทรัพยากรธรรมชาติที่สําคัญของอําเภอ 

1. ดิน ดินมีความสมบูรณ์เหมาะต่อการทําการเกษตร 
2. น้ํา มีคลองธรรมชาติและคลองขุด สามารถใช้เป็นแหล่งนํ้าสําหรับทําประปาหมู่บ้านได้   

 
ด้านสังคม 

โรงเรียน ได้แก่ โรงเรียนราษฎร์บํารุงวิทยา (สามง่ามฮ่ัวเม้งกงฮัก)   
โรงเรียนวัดแหลมมะเกลือ   
โรงเรียนวัดสามง่าม (คงทองอนุสรณ์)    
โรงเรียนวัดตะโกสูง (เหรียญอุปถัมภ์)    
โรงเรียนบ้านแหลมกะเจา    
โรงเรียนคงทองวิทยา 
โรงเรียนวัดลําเหย    
โรงเรียนวัดทุ่งสีหลง    
โรงเรียนบ้านใหม่ รงเรียนละเอียดอุปถัมภ์    
โรงเรียนวัดทุ่งผักกูด (วงษ์วิทยาคาร)    
โรงเรียนบ้านหัวถนน    
โรงเรียนบ้านปากหว้า 
โรงเรียนวัดบ้านหลวง (บัวราษฎร์บํารุง)    
โรงเรียนบ้านห้วยกรด    
โรงเรียนบ้านหลวงวิทยา    
โรงเรียนบ้านหนองปรง 
โรงเรียนวัดลําลูกบัว (บุญศรีประชานุกูล) 

 
ด้านการคมนาคม  

ทางบก - รถยนต์ ทางหลวงแผ่นดินหมายเลข 3036 
ถนนสายพลดําริห์ทางหลวงหมายเลข 346 ตัดผ่านทิศเหนือของตําบลระยะทางจากอําเภอ 6 กม. 
ถนนสายบางเลน - ดอนตูม (3296) ระยะทางประมาณ 13 กม. 
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ประวัติผู้วิจัย 
 
ชื่อ – สกุล นายณัฐกิตต์  วงษ์ช่ืน 
ที่อยู่ 33  หมูท่ี่ 5  ตําบลสามง่าม  อําเภอดอนตูม  จังหวัดนครปฐม  73150 
E-mail nattakit.wongchuen@gmail.com 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาโรงเรียนพระปฐมวิทยาลยั 
พ.ศ. 2555 สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ  

 สาขาการจัดการชุมชน  มหาวิทยาลัยศิลปากร 
พ.ศ. 2557 ศึกษาต่อระดับปริญญาศลิปศาสตรมหาบัณฑิต  

 สาขาการจัดการภาครัฐและเอกชน  
 มหาวิทยาลัยศลิปากร 
 


	1_ปกนอก
	2_ใบอนุมัติ
	3_บทคัดย่อ
	4_กิตติกรรมประกาศ
	5_สารบัญ
	6_บทที่1
	7_บทที่ 2
	8_บทที่ 3
	9_บทที่ 4
	10_บทที่ 5
	11_รายการอ้างอิง
	12_ภาคผนวก ก
	13_ถาคผนวก ข
	14_ภาคผนวก ค
	15_ประวัติผู้วิจัย

