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แผงเชาพระ : คือศรัทธาความเชื่อหรือเพียงเพื่อการพาณิชย 
Amulet Stalls : The Faith, Beliefs or Just Commercial 

 
บทคัดยอ 

 รายงานการวิจัยเรื่อง แผงเชาพระ : คือศรัทธาความเชื่อหรือเพียงเพ่ือการพาณิชย มี
จุดมุงหมายเพื่อ 1) ศึกษากระบวนการการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง 2) ศึกษาแรงจูงใจ 
เทคนิค กลยุทธ การซื้อขายแลกเปลี่ยนพระเครื่อง และ 3) ศึกษาถึงวงเงินที่เกิดจากธุรกิจการเชา-บูชา
พระเครื่อง ของผูประกอบการแผงเชา-บูชาพระเครื่อง ซึ่งใชสนามวิจัยคือแผงเชา-บูชาพระเครื่อง 
บริเวณวัดแหงหนึ่งในจังหวัดพิษณุโลก การวิจัยครั้งนี้ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ใชแบบแผนการ
ศึกษา รายพหุกรณี โดยมีกรณีศึกษาทั้งส้ิน 3 กรณีศึกษา ผูวิจัยใชการเลือกตัวอยางแบบ การเลือก
กรณีตามแบบทั่วไป และการเลือกกรณีแตกตางหรือไมสอดคลอง เพ่ือใหรายละเอียดตามจุดมุงหมาย
ของการวิจัย เครื่องมือวิจัยไดแกตัวผูวิจัยเอง โดยทําการสังเกตแบบมีสวนรวมในฐานะผูสังเกต  

ผลการศึกษาพบวา 
1) กระบวนการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง ผูประกอบการแตละรายที่จะเขาสูอาชีพตั้ง

แผงเชา-บูชาพระเครื่องนั้น จะตองมีผูรูจักที่ประกอบอาชีพนี้กอนแลว ซึ่งอาจเปนญาติ หรือเปนเพ่ือนก็ได 
โดยการเขามาประกอบอาชีพนี้จะตองมีเครือขายเฉพาะของตนเอง เพ่ือเปนการระบาย พระเครื่องที่ตนมีอยู 
การขายนั้นมีทั้งเปนอาชีพหลักและอาชีพเสริม ทั้งนี้ขึ้นอยูกับภูมิหลังของผูคาแตละคนซึ่งแตกตางกัน ซึ่ง
หากผูประกอบการเปนขาราชการหรืออดีตขาราชการ หรือผูที่มีรายไดประจํา จะประกอบอาชีพนี้เปนอาชีพ
เสริม สวนผูที่ไมไดประกอบอาชีพที่มีรายไดประจําจะประกอบอาชีพนี้เปนอาชีพหลัก 

2) กลยุทธการซื้อขายแลกเปลี่ยนพระเครื่องของผูประกอบการแตละราย ทั้งระดับทั่วไปและ
ระดับเซียนพระ พบวาแตละรายนั้นตางหาจุดเดนใหกับแผงเชา-บูชาพระของตนเอง ดวยเทคนิคการ
ขายที่แตกตางกันออกไป ซึ่งมีทั้งแบบเขาถึงตัวลูกคา มีสินคาใหเลือกหลากหลาย ผูกขาดตลาด และ
หากเปนผูขายที่มีประสบการณระดับเซียนพระ จะมีกลยุทธที่สําคัญคือ รอจังหวะใหมีลูกคารายใหญมา
ซื้อ โดยเก็บพระดี มีราคาไวที่บาน สวนพระที่อยูบนแผงนั้นเปนพระทั่วๆ ไป หากลูกคาตองการเชา-
บูชา ตองติดตอเปนการสวนตัว 
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ดานกลยุทธการซื้อ แตละรายก็มีสวนแตกตางกัน โดยผูคาระดับทั่วๆไป จะพยายามกดราคา
ผูที่นําพระมาปลอย(นํามาขาย)ใหตํ่าที่สุด และเมื่อจะซื้อพระจะมีเทคนิคหลอกลอผูนํามาขาย ซึ่งอาจ
เปนการขอเปนของแถม ซื้อมากๆ เพ่ือขอลดราคา ยอมแลกพระแลวไดเงินเปนของแถม สวนผูคา
ระดับเซียนนั้น จะมีผูที่รูจักมานานนําพระมาปลอยให ซึ่งรวมถึงเจาของแผงตางๆ ที่รูจักกัน หรือเปนผู
ที่มีอาชีพวิ่งพระ ที่รูจักกันมานาน หรืออาจเดินสนามพระอื่นๆ ที่มีเครือขายที่เปนคนรูจักเพ่ือเลือกซื้อ
พระมาไวที่แผงตนเองตามที่ตองการ 

3) รายไดที่เกิดขึ้นนั้นไมแนนอน ขึ้นอยูกับภาวะเศรษฐกิจ และความตองการของตลาด และ
ผูประกอบการมีโอกาสที่จะทํารายไดสูงๆ จากการจําหนายพระเครื่องเพียงองคเดียว โดยที่รายไดจะ
อยูระหวาง 10,000 – 200,000 บาท/เดือน 
 

คําสําคัญ  1. แผงเชาพระ   2. การพาณิชย 
 

Abstract 
 

The purposes of research were to study 1) the processes of entry to the professional 
dealing of amulet stalls 2) the motivations, techniques and strategies of the dealing of amulet 
stalls, and 3) financial amount from the trader’s dealing of amulet stalls. Research field was 
amulet stalls at a temple in Phitsanulok. This research used the qualitative research 
methodology. It has been considered as multi-case studies. Three case studies were selected 
by typical-case and discrepant-case selection for describe the details of the research purpose. 
Research instrument was researcher by participant as observer. The results showed that: 
 1) The processes of entry to the professional dealing of amulet stalls, the trader’s 
dealing of amulet stalls must know with people who worked about dealing of amulet stalls 
before as the relatives or friends. They must have own networks for release their amulets. 
The dealing was both the major and minor occupation which depended on the different 
background of traders. If the trader was a government official or former official or person who 
had recurring revenue, he would deal as minor occupation. In the other hand, if person who 
had not recurring revenue, he would deal as major occupation. 
 2) The trader’s dealing strategies of amulet stalls, the general traders and 
professional traders would have the different prominent techniques such as access to the 
customers, several selections of products and the monopoly of service. The professional 
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traders would have the important strategies as wait for good time to main customer that they 
collected the best price amulets at their home. The general amulets were showed on their 
stall. If customers demanded that they must personally contact.  
 The trader’s buying strategies of amulet stalls, the general traders would try to set 
the minimum underprice to people who took the amulets for sell. When they bought the 
amulets, they would fool to those people such as request for a bonus, discount for buying a 
lot and change the amulets for getting premium money. The professional traders would get 
the amulets from people who knew with them long time, include the owners of stall in same 
area, people who was amulet seller, and the owners of stall in different area who were 
networks for buying the amulets to set their stall. 

3) Unstable incomes depended on economic conditions and marketing demand. 
Moreover, the traders may have high revenue from selling only one amulet. Their revenue 
would be between 10,000 to 200,000 baht per month. 
 

Key words  1. Amulet Stall.  2. Commercial. 
 
ความเปนมาของปญหา 

สังคมไทยในปจจุบัน พระเครื่องไดรับความนิยมและเปนความเชื่ออยางหนึ่งในสังคมไทย 
ซึ่งถือไดวาพระเครื่องหรือวัตถุมงคลนั้นเปนสัญลักษณแหงความเชื่อ และเปนเครื่องรางของขลังเพ่ือให
เกิดกําลังใจและความปลอดภัยในวิถีชีวิต โดยเชื่อวาจะเปนส่ิงคุมครองใหปราศจากภยันตรายทั้งมวล 
รวมทั้งกอใหเกิดความเมตตากรุณาแกผูพบเห็นดวย ดังนั้นพระเครื่องจึงเปนที่นิยมนํามาใสสายสรอย
สําหรับคลองคอทั้งผูชายและผูหญิง พฤติกรรมดังกลาวของคนไทยไดรับความนิยมมากขึ้น จนใน
ปจจุบันพระเครื่องไดกลายเปนสวนหนึ่งของระบบเศรษฐกิจ หรือที่เรียกกันวา “พุทธพาณิชย” โดยมี
การเชา หรือบูชา (ซื้อและขาย) กันเปนธุรกิจพระเครื่อง มีสถานที่ประจํา  ที่เรียกวา “ตลาดพระ” 
เกิดขึ้นจํานวนมากทั้งในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด โดยเฉพาะในกรุงเทพฯ ธุรกิจพระเครื่องไดเจริญขึ้น
และเกิดปรากฏการณมีการเปดศูนยพระเคร่ืองในหางสรรพสินคา  หลายแหง มีการประชาสัมพันธ
ชุมนุมของเซียนพระ “นักเลงพระ” และมีกิจกรรมที่จะกอใหเกิดการโชวพระเครื่อง พระบูชา เปนการ
อวดความเปนเจาของพระเครื่องที่มีราคาและเปนการเพิ่มราคาของพระเครื่องที่ไดรับการตัดสินได
รางวัลดวย นี่คือกิจกรรม “การจัดประกวดพระเครื่องพระบูชา” ซ่ึงมีการจัดประกวดกันหลายแหลง อาจ
กลาวไดวาสังคมธุรกิจพระเครื่องไดกลายเปนสวนหนึ่งของระบบเศรษฐกิจที่มีการซื้อขายและเกี่ยวโยง
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กับระบบความเชื่อ ความสัมพันธกับบุคคลทุกระดับนับตั้งแตพระสงฆ นายทหาร ขาราชการทุกระดับ 
บุคคลทั่วไปทุกอาชีพ ตลอดจนชาวบานตางก็มีความสนใจซื้อขายแลกเปล่ียนพระเครื่องกันอยาง
กวางขวาง (นิติ กสิโกศล หนา 32 , 2547)  
 สําหรับสถานการณพระเคร่ืองในชวงที่ผานมา พบวาธุรกิจพระเครื่องฟนตัวอยางชัดเจน  ใน
ป 2546 และในป 2547 ตอเนื่องถึงป 2548 วงการพระเครื่องยังคงมีแนวโนมคึกคักอยางตอเนื่อง โดย
จะเห็นไดจากราคาพระเครื่องเริ่มมีแนวโนมปรับตัวเพ่ิมขึ้น โดยเฉพาะพระกรุและ  พระเครื่องยอดนิยม
ตางๆ การโฆษณาประชาสัมพันธในการสรางพระเครื่องและวัตถุมงคล รวมทั้งการจัดประกวดพระ
เครื่องที่เกิดขึ้นกันแทบทุกสัปดาห ธุรกิจแผงพระที่เริ่มมีผูคนคึกคักมากขึ้น และบรรดาผูประกอบธุรกิจ
แผงพระเริ่มขยายธุรกิจมากขึ้น โดยการเปดกิจการในหลายพื้นที่รวมท้ังยังไดปจจัยหนุนจากการที่มีนัก
ลงทุนชาวตางประเทศหันมาสนใจเชาพระเครื่องและวัตถุมงคลจากไทยเพื่อนําไปใหเชาตอสําหรับผูที่
สนใจพระเครื่องและวัตถุมงคลของไทยในตางประเทศ หรือทําเปนพิพิธภัณฑสวนตัวในตางประเทศ 
สถานการณในวงการพระเครื่องในป 2547 ราคาพระเครื่องมีการปรับราคาขึ้นอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะ
พระชุดยอดนิยมปรับราคาขึ้นถึงรอยละ 40 และมีความตองการเขามาอยางตอเนื่อง แตผูขายก็ไม
สามารถหาของมาใหลูกคาไดตามความตองการ เนื่องจากในปจจุบันพระชุดยอดนิยมไดหายไปจาก
สนามพระ ทําใหพระเครื่องระดับรองๆ หรือพระเครื่องของบรรดาเกจิอาจารยที่มีประสบการณอัศจรรย
ปรากฏอยูตามหนาหนังสือพิมพ ซึ่งพระเครื่องเหลานี้เริ่มเปนที่เสาะแสวงหาของนักสะสมพระเครื่อง 
ทําใหราคาพระเครื่องเหลานี้มีโอกาสที่จะปรับตัวสูงขึ้นอยางตอเนื่อง รวมทั้งพระเครื่องเหลานี้ยังมี
ปริมาณเพียงพอที่จะมีการหมุนเวียนอยูในตลาดพระเครื่องอีกดวย โดยในวงการพระเครื่องเรียกพระ
เครื่องเหลานี้วา “พระมีอนาคต” อยางไรก็ตามเมื่อพระเครื่องชุดใดเริ่มเปนที่นิยมในวงการพระเครื่อง ก็
จะมีพวกมือผีปลอมพระเครื่องชุดดังกลาว ซึ่งปจจุบันทําไดใกลเคียงอยางมาก ถาไมชํานาญจริงก็จะ
โดนหลอกไดงาย โดยพระปลอมเหลานี้นับวาเปนอุปสรรคสําคัญที่ทําใหราคาคาเชาบูชาพระเครื่องไม
เปล่ียนแปลงหวือหวามากนัก บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด คาดวาเม็ดเงินในธุรกิจพระเครื่องและ
ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องในป 2548 นี้สูงถึงเกือบ 20,000 ลานบาท และธุรกิจเหลานี้ยังมีโอกาสเติบโตอยาง
ตอเนื่องตามภาวะเศรษฐกิจ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย 2548 ) นอกจากนี้ยังพบวา ความนิยมในการสะสม
พระเครื่องในป 2550 ยังคงเฟองฟูตอเนื่องมาตั้งแตป 2546 แตส่ิงที่เปล่ียนแปลงไปอยางเห็นไดอยาง
ชัดเจนตั้งแตป 2549 คือ พระเกายังคงหายากมากขึ้น บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด คาดวาเม็ดเงิน
ในธุรกิจพระเครื่องและธุรกิจ ที่เกี่ยวเนื่องในป 2550 นี้สูงกวา 22,000 ลานบาท และธุรกิจเหลานี้ยังมี
โอกาสเติบโตอยางตอเนื่องสวนทางกับภาวะเศรษฐกิจ ซึ่งตางจากเดิมที่อัตราการขยายตัวของธุรกิจนี้
จะเปนไปในทิศทางเดียวกันกับภาวะเศรษฐกิจ โดยคาดวาจะยังมีอัตราขยายตัวเฉล่ียสูงถึงรอยละ10-
20 ตอป และคาดวาผูที่อยูในวงการพระเครื่องไมวาจะเปนกลุม  นิยมพระเกาหรือพระใหมมีอยู
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ประมาณ 5 ลานคน ธุรกิจพระเครื่องนั้นมีเม็ดเงินหมุนเวียนในแตละปเปนจํานวนมหาศาล (ศูนยวิจัย
กสิกรไทย, 2550) 
 การขยายตัวของธุรกิจแผงพระเครื่องนี้เกิดจากความนิยม ความตองการ ซึ่งอาจรวมถึงความ
ศรัทธาในพุทธคุณขององคพระ ซึ่งเปนความเชื่อและความศรัทธาของแตละบุคคล แตหาไดมีความ
เขาใจความหมายที่แทจริงของพระเครื่องไม จึงทําใหวงการธุรกิจพระเครื่องยังคงมีเม็ดเงินหมุนเวียน
คอนขางสูง และเปนธุรกิจที่ดึงดูดใหบุคคลตางๆ ที่มีความสนใจไดเขาสูธุรกิจซื้อขาย  (เชา – บูชา) 
พระเครื่องมากยิ่งขึ้น ซึ่งเปนเหตุใหผูวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงกระบวนการการเขาสูอาชีพตั้งแผง
เชา-บูชาพระเครื่อง พฤติกรรม แรงจูงใจ เทคนิค กลยุทธ การซื้อขายแลกเปลี่ยนพระเครื่อง รวมถึง
วงเงินที่เกิดจากธุรกิจการเชา-บูชาพระเครื่อง ของผูประกอบการแผงเชา-บูชา พระเครื่อง ซ่ึงจะทําให
ไดขอมูลในเชิงลึกถึงสาเหตุที่แทจริงของการเขาสูธุรกิจแผงพระเครื่อง วาคือ “ผูกระจายความ
ศรัทธาและความเชื่อ หรือเพียงเพื่อการพาณิชย” 
 

คําถามการวิจัย 
 1.  กระบวนการการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่องมีลักษณะอยางไร 
 2.  เทคนิค กลยุทธ การซื้อขายแลกเปล่ียนพระเครื่อง มีลักษณะอยางไร 

3.  วงเงินจากการซื้อขายแลกเปล่ียนพระเครื่องมีประมาณเทาไร 
 

จุดมุงหมายของการศึกษา 
           การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาวิถีชีวิตของคนตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง โดยมี
วัตถุประสงคเฉพาะดังนี้  

1.  เพ่ือศึกษากระบวนการ การเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง 
2.  เพ่ือศึกษาเทคนิค กลยุทธ การซื้อขายแลกเปล่ียนพระเครื่อง 
3.  เพ่ือศึกษาวงเงินจากการซื้อขายแลกเปล่ียนพระเครื่อง 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ ทําใหไดขอมูลสารสนเทศที่มีประโยชนในการสรางองคความรูเกี่ยวกับ วิถีชีวิต
ของคนตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง ซึ่งจะทําใหทราบถึงกระบวนการการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระ
เครื่อง เทคนิค กลยุทธ การซื้อขายแลกเปล่ียน วงเงินจากการซื้อขายแลกเปล่ียน เพ่ือเปนแนวทางการ
สรางทฤษฎีจากพื้นที่ (Grounded Theory) ที่เกี่ยวของกับวิถีชีวิตของคนตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง 
สําหรับการศึกษาคนควาตอไป 
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ขอบเขตของการวิจัย 
          การวิจัยครั้งนี้ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชแบบแผนการ
ศึกษา รายพหุกรณี (Multi-case Studies) ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการวิจัยไวดังนี้ 

1. ดานแหลงขอมูลท่ีใชในการวิจัย 

 แหลงขอมูลที่ใช ประกอบไปดวยแหลงขอมูลที่เปนเอกสารสิ่งพิมพ บุคคล สถานที่ 
เวลา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 1.1 เอกสารสิ่งพิมพ ที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เปนเอกสาร วารสาร บทความ 
งานวิจัย นิตยสาร ตลอดจนเว็บไซตที่เกี่ยวกับ พระเคร่ือง การซื้อขายแลกเปล่ียน (เชา-บูชา) ราคา
พระเครื่องในตลาด และแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของ คือทฤษฎีพฤติกรรมนิยม และแนวคิดการวิเคราะห
เครือขายสังคม ตามแนวคิดของ เอเดรียน ซี เมเยอร (Adrian C. Mayer) และแนวคิดของ เจเรไม โบ
เซแวง (Jeremy Boissevain) 
   1.2 บุคคล เปนผูมีอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง เฉพาะผูที่มีแผงเชา-บูชาพระ
เครื่องและต้ังอยูบริเวณวัดแหงหนึ่งในจังหวัดพิษณุโลก ซึ่งผูวิจัยกําหนดการเลือกตัวอยางเปนแบบ 
กรณีตามแบบทั่วไป (Typical-case selection) ทั้งนี้เพราะผูวิจัยมีความเชื่อวา ผูมีอาชีพตั้งแผงเชา-
บูชาพระเครื่อง จะมีคุณลักษณะที่ไมแตกตางกัน และภายหลังจากการเขาสูสนามวิจัย เพ่ือเปนการเก็บ
ขอมูลในลักษณะเปรียบเทียบ ผูวิจัยจึงกําหนดการเลือกกลุมบุคคลเพื่อการศึกษาชวงหลัง เปนแบบ
การเลือกกรณีแตกตางหรือไมสอดคลอง (Discrepant-case selection) ทั้งนี้เพราะผูวิจัยมี
จุดประสงคเพ่ือตองการเพิ่มเติมรายละเอียดเกี่ยวกับประสบการณที่ศึกษา  
  1.3 สถานที่ ที่จะดําเนินเก็บรวบรวมขอมูลคือแผงเชา-บูชาพระเครื่อง (ตลาดแผง
พระเครื่อง) บริเวณวัดแหงหนึ่งในจังหวัดพิษณุโลกผูวิจัยกําหนดชื่อวา “วัดริมนํ้าสอง” 

1.4 เวลาที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เปนไปโดยยืดหยุน คือ ใชเวลาชวงกลางวัน 
ของวันทุกวัน (อาทิตย – เสาร) และชวงเวลาอื่นๆ ซึ่งเปนชวงเวลาที่ผูวิจัยสามารถเขาไปเก็บขอมูลได 
โดยผูวิจัยใชระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล ต้ังแตวันที่ 1 ตุลาคม 2553 ถึงวันที่ 31 มกราคม 2554 
 2.  วิธีการดําเนินการวิจัย 

 ข้ันตอนที่ 1 การเลือกสนามวิจัย   
ผูวิจัยไดทําการสํารวจแหลงตั้งแผงเชา-บูชาพระ ซึ่งมีลักษณะเปนตลาดพระเครื่อง ในจังหวัด

พิษณุโลก เพ่ือทําการกําหนดเปนสนามวิจัย โดยพบวาในตัวเมืองจังหวัดพิษณุโลก มีการตั้งแผงเชา-
บูชาพระเปนหลักแหลงถาวร (ตลาดพระเครื่อง) จํานวน 4 แหลงใหญๆ ผูวิจัยจึงกําหนดแหลงที่ต้ังเพ่ือ
เลือกเปนสนามวิจัยที่ใชในการศึกษา จํานวน 1 สนามวิจัย คือแผงเชา-บูชาพระเครื่อง บริเวณวัดแหง
หนึ่งในตัวเมือง จังหวัดพิษณุโลก ผูวิจัยกําหนดชื่อวา “วัดริมนํ้าสอง” ทั้งนี้เพราะเปนสนามที่ใกลกับ
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แหลงพระเครื่องชื่อดังที่สุดในจังหวัดพิษณุโลกและเปนศูนยรวมของผูใหเชา ผูเชา และผูเกี่ยวของกับ
วงการพระเครื่องเปนจํานวนมาก 

ข้ันตอนที่ 2 การกําหนดแหลงขอมูล    
แหลงขอมูลที่ใชประกอบดวย 

1. เอกสารสิ่งพิมพ  
2.  บุคคล เปนผูมีอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง ไดแก 

1) ลุงหลอ เนื้อชิน (นามสมมติ) และพ่ีพิมพ  นิยม (นามสมมติ) 
2) จากรุ เนื้อดิน (นามสมมติ)  
3) พ่ีเหรียญ เนื้อทองเหลือง (นามสมมติ)  

ข้ันตอนที่ 3 เคร่ืองมือและวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล  
เครื่องมือวิจัย ไดแก ตัวผูวิจัยเอง โดยทําการสังเกตแบบมีสวนรวมในฐานะผูสังเกต 

(participant as observer)   
ข้ันตอนที่ 4 การเตรียมตัวเขาสนามวิจัย   
ผูวิจัยมีการเตรียมตัวเขาสูสนามวิจัย โดยมีการเตรียมตัวโดยศึกษาประเด็นตามที่วางแผนไว 

ติดตอบุคคลที่จะสามารถพาผูวิจัยเขาสูสนามวิจัยไดโดยเปดเผยสถานะที่แทจริงของผูวิจัย  
ข้ันตอนที่ 5  การเขาสนามวิจัย   
ผูวิจัยใชการสังเกตแบบมีสวนรวมในฐานะผูสังเกต (participant as observer) และเขาสู

สนามวิจัยดวยการติดตอบุคคลที่จะสามารถพาผูวิจัยเขาสูสนามวิจัยไดโดยเปดเผยสถานะที่แทจริงของ
ผูวิจัย เพ่ือใหผูประกอบการทุกคนทราบถึงวัตถุประสงคของการเขาสนามวิจัย ทั้งนี้เพ่ือปองการการถูก
ผูประกอบการมองวาจะเขามาลักขโมยพระเครื่อง 

ข้ันตอนที่ 6 การดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล    
ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชการสังเกต การสัมภาษณพูดคุยกับเจาของแผงเชา-

บูชาพระเครื่องและผูมาเชาพระเพ่ือใหไดขอมูลตามประเด็นที่ศึกษา ผูวิจัยไดกําหนดประเด็นที่จะทํา
การเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 
   1. สภาพทั่วไปของสถานที่และผูประกอบอาชีพขายพระเครื่อง 
 1.1 ลักษณะทางภูมิศาสตรกายภาพของแผงเชา-บูชาพระทั้งหมดภายใน
บริเวณวัด ประวัติ ที่มา และการเกิดการตั้งแผงพระขึ้นภายในวัด  
 1.2 ประวัติ ที่มา ของการประกอบอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเคร่ืองจาก
ผูประกอบการขายพระเครื่องที่เปนกรณีศึกษา 
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 1.3 โครงสรางทางสังคม และเครือขายทางสังคมของผูประกอบอาชีพตั้งแผง
เชา-บูชาพระเครื่อง 
  2. กระบวนการการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง กลยุทธการซื้อขาย 
แลกเปล่ียนพระเครื่อง และวงเงินที่เกิดจากการซื้อ – ขาย พระเครื่อง 

2.1 ความเปนมา แรงจูงใจ เวลา ของการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง 
2.2 กลยุทธการซื้อขาย (เชา-บูชา) แลกเปล่ียน พระเครื่อง 
2.3 วงเงินที่เกิดจากการซื้อขาย (เชา-บูชา) พระเครื่อง  

  3.  ปจจัยการเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรม ความเชื่อ ที่มีผลตอการเขาสูอาชีพตั้ง
แผงเชา-บูชาพระเครื่อง  
 สําหรับการแปลผลและการสิ้นสุดการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดแนวทางการ
ดําเนินการดังนี้ 

1. การแปลผลขอมูลรายวัน หลังจากเก็บรวบรวมขอมูลในแตละวัน ผูวิจัยทําการ
แปลผลขอมูลรายวันโดย นําขอมูลที่ไดมาบันทึกใหเปนระเบียบทุกวันหลังการสัมภาษณ โดยนํามา
ถอดเทปเปนขอความเชิงบรรยาย เพ่ือบันทึกเหตุการณทั้งหมดที่เกิดขึ้นในขณะสัมภาษณ จากนั้นอาน
ขอความจากการถอดเทป เพ่ือเลือกขอความที่เปนคําบรรยายของผูใหขอมูลที่เกี่ยวของกับความคิด 
ความรูสึก ขอมูลตามประเด็นที่กําหนด และทําการตรวจสอบขอความที่ยังไมชัดเจนและครบถวน 
เพ่ือที่จะนําขอความนั้นไปสัมภาษณในครั้งตอไป 

2. การสิ้นสุดการเก็บรวบรวมขอมูล การเก็บรวบรวมขอมูลส้ินสุดเมื่อขอมูลมี
ความอิ่มตัว (saturation of data) โดยพิจารณาจาการที่ไมสามารถคนหาขอมูลเพ่ิมเติมจากที่มีอยูได
อีกและผูวิจัยกับผูใหขอมูลมีความเขาใจตรงกันในขอมูลที่ไดรับ 

 
ข้ันตอนที่ 7 การลดทอนขอมูล การวิเคราะหขอมูล และการตรวจสอบขอมูล 

  1. การลดทอนขอมูล หลังจากผูวิจัยเก็บขอมูลภาคสนามเสร็จส้ินในแตละวัน ผูวิจัย
จะนํามาอานทบทวน และลงความคิดเห็นเบ้ืองตนแลวจะพิจารณาวาขอมูลที่ไดมีความเกี่ยวของกับ
ประเด็นใดในการศึกษา เพ่ือจัดระเบียบและจัดหมวดหมูขอมูลที่เก็บรวบรวมได 

2. การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยกําหนดกรอบแนวคิดการวิเคราะห ปจจัยการเปลี่ยนแปลง
ทางพฤติกรรม ความเชื่อ ที่มีผลตอการเขาสูอาชีพตั้งแผงขายพระเครื่อง ตามทฤษฎีพฤติกรรมนิยม และ
แนวคิดการวิเคราะหเครือขายสังคม ตามแนวคิดของ เอเดรียน ซี เมเยอร (Adrian C. Mayer) และแนวคิด
ของ เจเรไม โบเซแวง (Jeremy Boissevain) ดวยวิธีวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) และวิธีวิเคราะห
ขอมูลแบบสรางขอสรุปซึ่งแบงออกเปนวิธียอยๆ 3 วิธี คือ การวิเคราะหแบบการสรางขอสรุปอุปนัย 
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(Analytic induction) การวิเคราะหโดยการจําแนกหรือจัดกลุมขอมูล (Category or Typological Analysis) 
และการวิเคราะหโดยการเปรียบเทียบขอมูล (Constant Comparison) 

3. การตรวจสอบขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดการตรวจสอบขอมูลไว 2 ลักษณะดังนี้ 
 3.1 การตรวจสอบสามเสาดานขอมูล (Data Triangulation) เปนการตรวจสอบความ
นาเชื่อถือและความสมบูรณครบถวนของขอมูลจากแหลงที่ตางกัน ไดแก แหลงเวลา สถานที่ และบุคคล 
 3.2 การตรวจสอบสามเสาดานวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล (Methodological 
Triangulation) เปนการตรวจสอบความนาเชื่อถือและความสมบูรณครบถวนของขอมูลจากวิธีการเก็บ
รวบรวมขอมูลที่ตางกัน ไดแก การตรวจสอบจากเอกสาร และการสัมภาษณเดี่ยว  

ข้ันตอนที่ 8 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล    
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  ผูวิจัยนําเสนอในลักษณะการใชขอความบรรยาย

ประกอบภาพ  และยกคําพูดขอความของบุคคลสําคัญประกอบการบรรยาย เพ่ือนําเสนอขอมูล
ตามลําดับประเด็นที่ศึกษา จากนั้นจึงสรุปองคความรูรวมท่ีคนพบอีกครั้งหนึ่งในประเด็นที่กําหนดตาม
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 
ผลการวิจัย 
 ผลการศึกษาสภาพทั่วไปของแผงพระภายในบริเวณวัดทําใหทราบวา แผงพระบริเวณวัดริมน้ํา
สองนั้นยายออกมาจากวัดริมน้ําหนึ่ง ซึ่งอยูฝงตรงขามถนน และมาขออาศัยที่ของวัดริมน้ําสอง ซึ่งในระยะ
เริ่มแรกนั้น มีการตั้งเปนแผงคอนขางถาวร แตปจจุบันไดรื้อถอนแลวใหต้ังเปนแผงชั่วคราว โดยใชตูเหล็ก
เก็บของเปนที่ต้ังแผงพระเครื่อง และปจจุบันมีจํานวนแผงเชา-บูชาพระเครื่องจํานวน 23 แผง กลุม
ผูประกอบการมีการบริหารจัดการดวยการแตงตั้งใหจากรุ เนื้อดิน ซึ่งเปนบุคคลกลุมแรกที่เขามาบุกเบิก
เพ่ือเปดแผงพระภายในวัดเปนผูดูแลคอยจัดเก็บคาบํารุงสถานที่และคาไฟ โดยจัดเก็บคาบํารุงสถานที่
เดือนละ 100 สวนคาไฟฟาใหจายตามจริงที่ตามมิเตอรไฟ โดยคิดหนวยละ 5 บาท และถวายเงินที่จัดเก็บ
ไดใหกับทางวัด ไมเกินวันท่ี 7 ของแตละเดือน ดานการควบคุมดูแลไมใหเกิดการทะเลาะวิวาทนั้น พบวา 
แตละรานไดมีการตกลงกันวาจะไมกาวกายกัน ไมมีการดึงลูกคาจากรานอื่นมารานของตัวเอง 
 สําหรับการศึกษาคุณลักษณะของผูเชา-บูชา (ผูซื้อ) และเจาของแผงเชา-บูชาพระเครื่องนั้น 
สามารถจําแนกไดดังนี้ 
 ดานผูเชา-บูชา สามารถจําแนกไดเปน 3 กลุมใหญๆ คือ 

กลุมท่ี 1 กลุมผูซื้อทั่วไป คือกลุมบุคคลที่เก็บสะสมพระเครื่อง เชา-บูชาพระเครื่องแบบทั่วๆ 
ไป ไมเจาะจง เมื่อเชา-บูชาพระเครื่อง จะเชา-บูชา ในราคาเต็มเพดาน (ราคาแพง หรือราคาที่สูงที่สุด
ในตลาด ณ เวลานั้น) มีโอกาสไดของเลน (พระปลอม) คอนขางสูง 



วารสารศึกษาศาสตร มหาวิทยาลัยนเรศวรบท่ี 3  
กันยายน - ธันวาคม 2550 

บทความวิจัย : แผงเชาพระ : คือศรัทธาความเชื่อ 
หรือเพียงเพื่อการพาณิชย 

รัตนะ  บัวสนธ1   บญัชา  ศรีสมบตัิ2   
รัมภา กุณพนัธนาภา3  อุทัย สุวรรณผิว4   บัญชาพิพัฒน โสดา5 

 

 

 

 

10 

กลุมท่ี 2 กลุมผูซื้อระดับพอมีความรู มีประสบการณในสนามพระเครื่อง คือกลุมบุคคลที่พัฒนา
จากกลุมที่ 1 ซึ่งเปนผูพอมีความรู มีประสบการณ บุคคลกลุมนี้จะสามารถจําแนกของจริง (พระแท) ของ
เลน (พระปลอม) ไดพอสมควร เริ่มแสวงหาพระเครื่องที่เปนที่นิยมในตลาดพระเครื่อง เปนลูกคาประจํา
ของแผงพระ และเมื่อเชา-บูชา พระเครื่อง จะสามารถเชา-บูชา ไดในราคาที่ใกลเคียงราคาทุน  

กลุมท่ี 3 กลุมผูซื้อระดับเซียนพระ คือกลุมที่จัดไดวามีประสบการณสูงที่สุดในวงการ ซึ่งการ
ที่จะพัฒนามาเปนระดับเซียนพระไดนั้น บุคคลกลุมนี้จะตองส่ังสมประสบการณ มีความรูในเรื่องพระ
เครื่องอยางแตกฉาน สามารถจําแนกของจริง ของเลน ไดในระดับเกือบ 100% และส่ิงสําคัญคือตอง
เปนที่ยอมรับของคนในวงการพระเครื่อง 

ดานเจาของแผงเชา-บูชาพระเครื่อง สามารถจําแนกไดออกเปน 2 กลุม คือ 
 กลุมท่ี 1 กลุมผูขายระดับทั่วไป หรือผูขายที่พอมีความรู มีประสบการณในสนามพระเครื่อง 
เปนกลุมผูขาย หรือเจาของแผงเชา-บูชาพระ ระดับทั่วๆ ไป ซึ่งบนแผงพระ จะมีพระหลากหลาย โดยมาก
จะมีพระแท ที่เปนพระใหม จําพวกเหรียญ รูปหลอ ทั่วๆ ไป หรือพระใหมที่เปนที่ตองการของตลาดพระ 
และยังรวมถึงพระของเลน (พระปลอม) ในระดับปลอมดูงาย และปลอมดูยาก ราคาของพระบนแผงจะมี
ราคาตั้งแตหลักสิบ ถึงหลักพัน แตจะไมมีพระหลักเกินหนึ่งหมื่น 

กลุมท่ี 2 กลุมผูขายระดับเซียนพระ หรือผูมีประสบการณในสนามพระเครื่องระดับสูง เปน
กลุมผูขายที่เปนที่ยอมรับในวงการพระเครื่อง วาเปนเซียนพระ กลุมผูขายระดับนี้จะสามารถจัดหาพระ
แทที่มีราคาในระดับสูง (พระแทที่มีราคาสูง ระดับหลักหมื่น ขึ้นไป) ทั้งพระใหม พระเกา พระมหาชน 
และโดยเฉพาะพระกรุเกา ที่เปนที่ตองการใหกับลูกคาได สําหรับพระบนแผงพระของกลุมผูขายกลุมนี้ 
โดยมากจะเปนพระแท ซึ่งมีทั้งพระใหมและพระเกา แตก็มีพระปลอมดูยาก ปะปนอยูดวย ราคาพระบน
แผงจะมีต้ังแตหลักสิบ ถึงหลักหมื่น แตหากผูซื้อตองการพระที่ราคาสูงกวานั้น ตองติดตอเปนการ
สวนตัวกับผูขาย ซึ่งจากการสังเกตและสัมภาษณผูขายระดับเซียน พบวา หากมีการเชา-บูชาพระใน
ราคาสูง จะไมมีการซื้อขายที่แผงพระ แตจะซื้อขายที่บานของผูขายแทน 

ดานเครือขายทางสังคมและแหลงที่มาของพระเครื่องที่นํ ามาให เชา -บูชา  พบวา 
ผูประกอบการแตละแผง ตางมีเครือขายที่ตางกันออกไป ขึ้นอยูกับภูมิหลังอาชีพของผูคาแตละราย 
โดยที่แตผูคาแตละรายนั้นลวนมีเครือขายของใครของมัน ซึ่งหากผูคาเปนอดีตขาราชการ กลุม
เครือขายโดยมากก็จะเปนขาราชการ แตหากผูคาเปนผูประกอบอาชีพอื่น เชน อาชีพคาขาย กลุม
ลูกคาก็จะเปนกลุมผูคาขาย เปนตน ซึ่งการจะมีเครือขายมากหรือนอยนั้นขึ้นอยูกับระยะเวลาของการ
ประกอบอาชีพ และชื่อเสียงของผูขาย หากผูขายมีชื่อเสียงมากเครือขายก็จะมากตามไปดวย 

สําหรับแหลงที่มาของพระเครื่องนั้น สามารถจําแนกไดออกเปน 2 กรณี คือ กรณีพระเกา 
และกรณีพระใหม ซึ่งมีที่มา ตามภาพที่ 1 และ 2 
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ภาพ 1 ที่มาและวงจรของพระเครื่อง กรณีพระใหม 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 2 ที่มาและวงจรของพระเครื่อง กรณีพระเกา 
 

กลุมบุคคลทั่วไป 
(ผูที่มีพระเครื่องที่ตลาด
ตองการครอบครองไว 
และตองการนําออกมา

จําหนาย) 

พระ เณร กรรมการวัด 
(กลุมคนที่เก็บรักษา 
ดูแลพระเครื่อง ที่ไมได
นํามาจัดจําหนายใน

อดีต) 

คนวิ่ง
พระ 

กลุมบุคคลทั่วไป 

แผงพระจากแหลงอ่ืน 
(สนามพระเครื่องอ่ืนๆ, 
ตลาดนัดพระเครื่อง,  
แผงพระเครื่อง
ใกลเคียง) 

แผงเชา-บูชาพระเครื่อง 

จัดจําหนายทวีัด จําหนายตามศูนยตางๆ 

ลูกคาทัวไป 

(เก็บไวบูชา/แจก) 

คนขายพระ/แผงพระ 

(ซ้ือไวขายเก็งกําไร) 

กรรมการวัดตรวจรับ เขาพิธี

ปลุกเสกและจัดจําหนาย 

วัดตองการจัดสราง 

จัดสรางโดยวัด จัดสรางโดยโรงงาน 

ราคาถูกกวา

ปกติ 
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 ดานแรงจูงใจตอการเขามาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง พบวามีปจจัยที่เปนแรงจูงใจ
สําคัญ 6 ปจจัยไดแก 

1) ผูประกอบอาชีพนี้ไมจําเปนตองเสียภาษี 
2) เก็บพระเครื่องดีกวาฝากเงินไวในธนาคาร 
3) มีโอกาสขายไดกําไรหลายเทาตัว 
4) เปนสินคาที่ย่ิงเกายิ่งมีราคา 
5) ไมตองใชแรงงานมาก 
6) สามารถประกอบเปนอาชีพเสริมได 
จากปจจัยทั้ง 6 ปจจัยดังกลาว จะเห็นไดวา เปนส่ิงสําคัญที่เปนแรงจูงใจตอการเขาสูอาชีพเปด

แผงเชา-บูชาพระเครื่อง จึงทําใหในปจจุบันมีผูเขาสูวงการพระเครื่องเปนจํานวนมาก ทําใหราคาพระเครื่อง
ทะยานตัวสูงขึ้นมาก โดยเฉพาะพระชุดที่เปนยอดนิยมหรือเปนชุดที่นักเลนพระทุกคนตางแสวงหาไวกับตัว 
ดังนั้นจึงกลาวไดวา “วงการพระเครื่องคือวงการของการขายความศรัทธาใหกับผูซื้อ สวนผูขายนั้น
เปนเสมือนอาชีพคาขายอื่นๆ คือตองการกําไรสูงสุด น่ันคือเปนไปเพื่อการพาณิชย” 

ผลการศึกษาเชิงลึกเพ่ือแสดงใหเห็นถึงกระบวนการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง พฤติกรรม 
แรงจูงใจ เทคนิค กลยุทธ การซื้อขายแลกเปลี่ยนพระเครื่อง รวมถึงวงเงินที่เกิดจากธุรกิจการเชา-บูชาพระ
เครื่อง ของผูประกอบการแผงเชา-บูชาพระเครื่อง ซึ่งสามารถสรุปผลการศึกษาจําแนกตามประเด็นไดดังนี้ 

1) กระบวนการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง ผูประกอบการแตละรายที่จะเขา
สูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่องนั้น จะตองมีผูรูจักที่ประกอบอาชีพนี้กอนแลว ซึ่งอาจเปนญาติ หรือ
เปนเพ่ือนก็ได โดยการเขามาประกอบอาชีพนี้จะตองมีเครือขายเฉพาะของตนเอง เพ่ือเปนการระบาย
สินคา (พระเครื่อง) ที่ตนมีอยู การขายนั้นมีทั้งเปนอาชีพหลักและอาชีพเสริม ทั้งนี้ขึ้นอยูกับภูมิหลัง
ของผูคาแตละคนซึ่งแตกตางกัน ซึ่งจะเห็นไดวาหากผูประกอบการเปนขาราชการหรืออดีตขาราชการ 
หรือผูที่มีรายไดประจํา จะประกอบอาชีพนี้เปนอาชีพเสริม สวนผูที่ไมไดประกอบอาชีพที่มีรายได
ประจํา จะประกอบอาชีพนี้เปนอาชีพหลัก 

2) กลยุทธการซื้อขายแลกเปลี่ยนพระเครื่องของผูประกอบการแตละราย ทั้งระดับ
ทั่วไปและระดับเซียนพระ พบวาแตละรายนั้นตางหาจุดเดนใหกับแผงเชา-บูชาพระของตนเอง ดวย
เทคนิคการขายที่แตกตางกันออกไป ซึ่งมีทั้งแบบเขาถึงตัวลูกคา มีสินคาใหเลือกหลากหลาย ผูกขาด
ตลาด และหากเปนผูขายที่มีประสบการณระดับเซียนพระ จะมีกลยุทธที่สําคัญคือ รอจังหวะใหมีลูกคา
รายใหญมาซื้อ โดยเก็บพระดี มีราคาไวที่บาน สวนพระที่อยูบนแผงนั้นเปนพระทั่วๆ ไป หากลูกคา
ตองการเชา-บูชา ตองตดิตอเปนการสวนตัว 
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ดานกลยุทธการซื้อ แตละรายก็มีสวนแตกตางกัน โดยผูคาระดับทั่วๆไป จะพยายามกดราคา
ผูที่นําพระมาปลอย(นํามาขาย)ใหตํ่าที่สุด และเมื่อจะซื้อพระจะมีเทคนิคหลอกลอผูนํามาขาย ซึ่งอาจ
เปนการขอเปนของแถม ซื้อมากๆ เพ่ือขอลดราคา ยอมแลกพระแลวไดเงินเปนของแถม สวนผูคา
ระดับเซียนนั้น จะมีผูที่รูจักมานานนําพระมาปลอยให ซึ่งรวมถึงเจาของแผงตางๆ ที่รูจักกัน หรือเปนผู
ที่มีอาชีพวิ่งพระ ที่รูจักกันมานาน หรืออาจเดินสนามพระอื่นๆ ที่มีเครือขายที่เปนคนรูจักเพ่ือเลือกซื้อ
พระมาไวที่แผงตนเองตามที่ตองการ 

3) รายไดท่ีเกิดข้ึน รายไดที่เกิดขึ้นนั้นไมแนนอน ขึ้นอยูกับภาวะเศรษฐกิจ และความ
ตองการของตลาด และมีโอกาสที่จะทํารายไดสูงๆ จากการจําหนายพระเครื่องเพียงองคเดียว โดยที่
รายไดของผูประกอบการจะอยูระหวาง 10,000 – 200,000 บาท/เดือน 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการวิจัย พบวาผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่องมีแรงจูงใจสําคัญของการเขาสู
อาชีพนี้คือ รายไดที่สามารถเกิดขึ้นไดอยางสูงมากจากการใหเชา-บูชาพระเพียงองคเดียว ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดที่สําคัญของสกินเนอร (Burrhus Skinner) คือทฤษฎีการเสริมแรง ซึ่งการ
เสริมแรงจะเปนเสมือนรางวัลของผูที่ไดรับทําใหเกิดแรงผลักดันใหมีการกระทําซ้ําๆ อยางนั้นหรือ
กระทําใหดีย่ิงขึ้น ดังนั้นจึงเห็นไดวาปจจุบันมีผูเขาสูวงการพระเครื่องเปนจํานวนมาก ทั้งนี้เพราะตาง
คาดหวังวาจะไดครอบครอง และสามารถขายตอไดอีกหลายเทาตัว 
 ดานเครือขายทางสังคมของผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง พบวาเครือขายทางสังคม
ของผูประกอบการมีลักษณะเริ่มจากบุคคลใกลชิด เชน ญาติ พ่ีนอง หรือเพ่ือนสนิท จากนั้นจึงขยายไปยัง
กลุมเพ่ือนรวมอาชีพ กลุมผูคารายอื่นๆ จนถึงกลุมที่ผูประกอบการไมรูจักมากอนหรือไมรูจักโดยตรง ไดแก
กลุมลูกคาตางๆ ซึ่งสอดคลองกับคุณลักษณะเครือขายทางสังคมของ เจเรไม  โบเซแวง (Jeremy 
Boissevain) ซึ่งอธิบายวาเครือขายบุคคลนั้นควรประกอบไปดวยปริมณฑลที่สําคัญๆ อยางนอย  3  
ปริมณฑล  ดวยกันคือ  ปริมณฑลแรกควรประกอบไปดวยบุคคลตางๆ ที่ใกลชิดกับบุคคลที่เปนจุด
ศูนยกลางมากที่สุด  อันไดแก  ญาติพ่ีนอง เพ่ือนฝูง  ซึ่งเรียกไดวาเปนเครือขายใกลชิด (intimate network) 
ปริมณฑลที่สองไดแก เครือขายรอง (effective network) ซึ่งประกอบไปดวยบุคคลตางๆ ที่บุคคลที่เปนจุด
ศูนยกลางรูจักคุนเคยนอยกวากลุมแรก  กลุมนี้มักไดแกญาติพ่ีนองที่หางๆ กันออกไป  เพ่ือนฝูงและคนที่
รูจักคุนเคยอื่นๆ สวนปริมณฑลที่สาม  ไดแก  กลุมบุคคลซึ่งบุคคลที่เปนจุดศูนยกลางไมรูจักโดยตรง  แต
สามารถติดตอสัมพันธไดดวยถาตองการ  โดยผานเครือขายใกลชิดอีกทีหนึ่ง  ซึ่งเรียกวา  “เครือขายขยาย 
(extended network) ทั้งนี้เพราะการเขาสูวงการพระเครื่องนั้น ผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง 
จะตองมีบุคคลใกลชิดที่สามารถนําเขาสูวงการได โดยบุคคลนั้นตองเปนญาติ พ่ีนอง หรือเพ่ือนที่สนิทจริงๆ 
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เพราะหากไมสนิทกันจริงแลว ผูเขาสูวงการรายใหมอาจถูกหลอกจนหมดเนื้อหมดตัวก็ได และเมื่อเขาสู
วงการพระเครื่องแลว ก็จะขยายเครือขายใหกวางออกไปทั้งเครือขายผูประกอบการรายอื่น ซึ่งจะตองพบ
เจอ ปะทะสังสรรคกันทุกวัน และเครือขายกลุมลูกคา ที่จะเปนเชา-บูชาพระเครื่องออกไปจากแผง 
 สําหรับการวิเคราะหความสัมพันธของที่เกิดขึ้น พบวาแตละผูประกอบการนั้นตางมีบทบาทที่
หลากหลาย บางคนนอกจากเปนผูขายแลวยังตองเปนผูซื้อ เปนคณะกรรมการของหนวยงานตางๆ เปน
แมบาน เปนพอบาน และจะเห็นไดวาบทบาทของผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง กับ
ผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่องดวยกัน หรือบทบาทของผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง 
กับ ลูกคา จะเปนลักษณะความสัมพันธของการแลกเปลี่ยน ซึ่งอาจแลกเปล่ียนดวยเงิน หรือดวยพระเครื่อง
ก็เปนได ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีความสัมพันธทางสังคมที่ต้ังอยูบนพ้ืนฐานการแลกเปลี่ยน (Transactional 
Contact) ของ เจเรไม  โบเซแวง (Jeremy Boissevain) ซึ่งไดอธิบายวาความสัมพันธระหวางบุคคลใน
เครือขายสังคมบางครั้งอาจะเปนไปตามทฤษฎีของการแลกเปลี่ยน (exchange theory) เพราะความสัมพันธ
ระหวางบุคคลยังขึ้นอยูกับพ้ืนฐานของการเรียนรูและการตัดสินใจในการแลกเปลี่ยนซึ่งกันและกันระหวางคู
ความสัมพันธทั้ง  ดานวัตถุ  และดานจิตใจ  เชน  ส่ิงของ  ความชวยเหลือตางๆ หรือบุญคุณที่ตองมีการ
ตอบแทน  โดยที่บุคคลเปนผูตัดสินใจในการเลือก 
 ดานกลยุทธการขายและกลยุทธการซื้อ พบวา ผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่องแตละราย
ตางมีกลยุทธทั้งที่เหมือนและตางกันออกไป แตก็พบวาแตละรายนั้นมีกลยุทธที่เหมือนกันคือ ซื้อใหถูกที่สุด 
เพ่ือกําหนดกําไรสูงที่สุด และนอกจากนี้ยังพบวามีผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่องบางรายใชกลยุทธ
เจาะตลาดเขาถึงลูกคาโดยตรง ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีกลยุทธทางการตลาด คือ กลยุทธการสรางคุณคาที่
แตกตาง กลยุทธสรางความผูกพันในตราสินคา กลยุทธการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา และกลยุทธสราง
ความสะดวกสบาย งายๆ ไมสลับซับซอนในการซื้อสินคาหรือในการเขารับบริการ ทั้งนี้เพราะการเขาถึง
ลูกคาโดยตรงเปนเสมือนการใหความสําคัญกับลูกคา และยังเปนการสรางความผูกพันทั้งตัวสินคา และผูขาย 
รวมถึงเปนการสรางความสะดวกสบายใหกับลูกคาเพราะไมตองเดินทางมาที่แผงพระ แตมีแผงพระไปให
เลือกถึงที่ การที่ลูกคาเห็นวาผูขายใหความสําคัญก็จะติดใจและจะกลายเปนลูกคาประจําในท่ีสุด และ
นอกจากนี้ยังมีกลยุทธที่สําคัญอีกหลายกลยุทธที่ผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่อง เชน กลยุทธราคา 
ดวยการลดราคาสินคาใหกับลูกคา กลยุทธการสรางคุณคาที่แตกตาง ดวยการแสวงหาพระเครื่องที่แตกตาง
จากแผงอื่นๆ เพ่ือใหตนมีครองครองเพียงผูเดียว หรือใหตนมีพระเครื่องหายากที่ตลาดตองการ  
 ทั้งนี้จะเห็นไดวาผูประกอบการตั้งแผงเชา-บูชาพระเครื่องแตละราย ตางก็ตองใชกลยุทธ
ทางการตลาดอยางหลากหลาย เพ่ือนําเสนอสินคาใหกับกลุมลูกคา และเพ่ือใหสินคาตรงกับความ
ตองการของกลุมลูกคาใหมากที่สุด เพ่ือใหแผงเชา-บูชาพระเครื่องของตนสามารถจําหนายไดสูงที่สุด 
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ขอเสนอแนะ 
1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

1.1 ผลการวิจัยที่ได ทําใหทราบถึงกระบวนการเขาสูวงการพระเครื่อง ซึ่งไดบรรยาย
ถึงวิธีการเขาสูอาชีพตั้งแผงเชา-บูชาพระเคร่ือง รายละเอียดตางๆ ของแหลงที่มาของพระเครื่อง การ
กําหนดราคาพระเครื่องใหเหมาะสมกับราคาในทองตลาด รวมถึงวิถีชีวิตในแตละวันของผูประกอบการ 
ซึ่งจะเปนแนวทางของผูที่สนใจที่จะเขาสูวงการไดศึกษาและนําไปใช 

1.2 สําหรับผูที่ตองการเชา-บูชา พระเครื่องจากแผงเชา-บูชา จะสามารถตอรองราคา
กับผูขายได โดยไมเสียรูใหกับผูขาย ในกรณีพระเครื่องราคาทั่วไป (ราคาไมเกิน 2,500 บาท) 

2. ขอเสนอแนะในการทําวิจัยตอไป 
2.1 เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันเปนภาวะคอนขางซบเซา จึงทําใหวงการพระ

เครื่องไมคึกคักเทาที่ควร หากมีการศึกษาในชวงเวลาที่เศรษฐกิจดี และพระเครื่องเปนที่ตองการของ
ตลาดอยางมาก (เชน ป พ.ศ.2548 – 2549) อาจจะทําใหไดขอมูลอีกรูปแบบหนึ่ง ซึ่งจะเปนการขยายให
เห็นถึงแรงจูงใจ กระบวนการ รวมถึงวิธีการขายของผูประกอบการแผงเชา-บูชาพระเครื่องไดมากยิ่งขึ้น 

2.2 กลุมผูมีอาชีพ “ว่ิงพระ” เปนกลุมอาชีพหนึ่งที่นาศึกษา ถึงแนวคิด วิถีชีวิตของแต
ละคนเปนอยางยิ่ง เพราะผูประกอบอาชีพนี้จะตองไปเสาะแสวงหาพระเครื่อง เพ่ือนํามาจําหนายใหกับ
แผงเชาพระ ดังนั้นรูปแบบการแสวงหาพระเครื่องจากกลุมผูมีอาชีพวิ่งพระ วาหาจากแหลงใด หาจาก
ที่ไหน รูไดอยางไรวาจุดนั้นมีพระเครื่อง ฯลฯ ลวนเปนส่ิงที่นาสนใจศึกษาเปนอยางยิ่ง 
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