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บทคัดย่Í
 วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ

ศึกษาการสร้างทุนทางสังคมในตลาดยากลาย 

และการใช้ทุนทางสังคมเพื่อสร้างและขยาย 

ตลาดยากลาย แนวคิดทุนทางสังคมหรือ social 

capital ที่พัฒนาโดยโรเบิร์ต ดี. พัท นัม ถูกนำา

มาใช้ในการศึกษาครั้งนี้ โดยทุนทางสังคมในงาน

ศึกษานี้หมายถึงความไว้วางใจ มาตรการการลง 

โทษ และเครือข่ายวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ดำาเนินการ

ระหว่างปี พ.ศ. 2553 – 2555 ชุมชนกลาย   

ตำาบลกลาย อำาเภอท่าศาลา จังหวัดนครศรี-   
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1 สรุปจากวิทยานิพนธ�ของ¼ู้เขียนเรื่อง การใช้ทุนทางสังคม
เพื่อสร้างและขยายตลาดยากลาย : ศึกÉากรณีเครือข่าย     
¼ู้¼ลิตและ¼ู้บริโภคยากลาย “ท่าศาลา-ป˜ตตานี” เสนอต่อ

หลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณ±ิต (วั²นธรรมศึกÉา) สำานัก 

วิชาศิลปศาสตร� มหาวิทยาลัยวลัยลักÉณ� 
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ธรรมราชและชุมชนปาลัส ตำ�บลลางา อำ�เภอมายอ จังหวัดปัตตานี  

ถูกเลือกเป็นพื้นที่ในการศึกษา การศึกษาใช้วิธีการแบบชาติพันธุ์   

วรรณา ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล หลากหลายวิธี เช่น การศึกษา

เอกสารชั้นสอง การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก การสังเกตุและการสังเกต

แบบมีส่วนร่วม ข้อมูลที่รวบรวมได้ถูกนำ�มาวิเคราะห์โดยอาศัยแนวคิด

ว่าด้วยทุนทางสังคม ที่เป็นแนวคิดหลักในการศึกษา 

	 ผลการศึกษาสามารถสรุปได้ดังนี้ คือ การปลูกยากลายใน 

ชุมชนกลายมีมาเป็นระยะเวลายาวนาน การปลูกยากลายในชุมชน 

กลายมีวัตถุประสงค์เพื่อการค้ามาตั้งแต่ยุคเริ่มต้นของการผลิต       

ยากลาย ในช่วงระหว่างปี พ.ศ. 2490 – 2530 การผลิตยากลายผลิต

โดยเทคโนโลยีดั้งเดิมของชุมชนและผลิตโดยใช้พันธุ์ดั้งเดิมของ     

ชมุชน และมกีารใชแ้รงงานมนษุย ์(แรงงานในครอบครวั) และแรงงาน

สัตว์ (ควาย) เป็นหลักในการผลิต อย่างไรก็ตามหลังปี พ.ศ. 2531  

เป็นต้นมา การผลิตยากลายอาศัยเทคโนโลยีสมัยใหม่และพันธุ์ใหม่ 

อาศัยแรงงานรับจ้างมากขึ้น และมีการใช้ปุ๋ยเคมีในการผลิต ยากลาย   

ที่ผลิตถูกบริโภคโดยคนในชุมชนกลายและในพื้นที่ที่ห่างไกลออกไป   

เช่น ในจังหวัดปัตตานี ยะลา และนราธิวาส การบริโภคยากลายโดย

ปกติจะบริโภคโดยการมวนด้วยใบจาก ซึ่งพบทั้งในกรณีผู้บริโภคใน 

ชมุชนกลายและในจงัหวดัปตัตาน ียะลา และนราธวิาส ตลาดยากลาย

มีความแตกต่างไปจากตลาดทั่ว ๆ ไป กล่าวคือ ตลาดยากลายมิได้อิง

อยู่กับกลไกการตลาดล้วน ๆ หากแต่อาศัยและดำ�รงอยู่ได้ด้วยทุน     

ทางสังคมมาตั้งแต่ต้น การศึกษาพบว่าทุนทางสังคมถูกใช้ในตลาด   

ยากลายมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2490 - 2555 แต่ใช้ตรงไหนและหน้าที่ของ  

ทุนทางสังคมถูกใช้แตกต่างกันไปตามช่วงเวลา กล่าวคือในช่วงปี     

พ.ศ. 2490 – 2530 ตลาดยากลายถูกครอบโดยร้านรับซื้อหรือร้านขาย
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ปลีก-ส่งยากลาย และทุนทางสังคมถูกใช้เพื่อเชื่อมระหว่างผู้ผลิต     

ยากลายในชุมชนกลายกับพ่อค้ายากลายรายย่อย และระหว่างพ่อค้า   

ยากลายรายยอ่ยกบัรา้นขายปลกี-สง่ยากลายในจงัหวดัยะลาและนครศร ี

ธรรมราช ทนุทางสงัคมยงัไมไ่ดถ้กูใชเ้พือ่เชือ่มระหวา่งผูบ้รโิภคยากลาย

กับร้านขายปลีก-ส่งยากลาย หรือระหว่างพ่อค้ายากลายรายย่อยกับ    

ผูบ้รโิภคยากลาย ตลาดยากลายท่ีอิงอยู่บนฐานของความไว้วางใจถูกสร้าง

หลังปี พ.ศ. 2531 เป็นต้นมา ทุนทางสังคมถูกสร้างและใช้ระหว่างผู้

ผลติยากลายแหง่ชมุชนกลายกบัพอ่คา้ยากลายรายยอ่ยแหง่ชมุชนกลาย

และระหวา่งพอ่คา้ยากลายรายยอ่ยแหง่ชมุชนกลายกบัผูบ้รโิภคยากลาย

ในปตัตาน ี(รวมถงึผูบ้รโิภคยากลายในยะลาและนราธวิาส) กลา่วอกีนยั

ในช่วงปี พ.ศ. 2531 – 2540 เครือข่ายผู้ผลิตยากลายแห่งชุมชนกลาย

กบัผู้บรโิภคยากลายในปตัตานีได้ถกูสร้างขึน้ เครือขา่ยดังกล่าวถูกสร้าง

และรักษาโดยพ่อค้ายากลายรายย่อยแห่งชุมชนกลาย และที่สำ�คัญ 

อย่างยิ่งเครือข่ายดังกล่าวถูกสร้างขึ้นจากฐานของความไว้วางใจหรือ  

ทนุทางสงัคม ในชว่งป ีพ.ศ. 2541 – 2555 ทนุทางสงัคมถกูใชเ้พือ่ขยาย

ตลาดยากลาย โดยในช่วงนี้พ่อค้ายากลายรายย่อยในปัตตานีรวมถึง

ยะลาและนราธวิาสไดป้รากฏตวัขึน้ พอ่คา้รายยอ่ยเหลา่นีส้ว่นใหญเ่ปน็

ลูกค้าผู้ไว้วางใจและได้รับการไว้วางใจจากพ่อค้ายากลายรายย่อยแห่ง

ชุมชนกลาย ผู้ซึ่งไปทำ�การค้ายากลายในปัตตานีผันตัวเองมาเป็นพ่อค้า

ยากลายรายย่อยในปัตตานีรวมถึงยะลาและนราธิวาส เครือข่ายตลาด

ยากลายทีข่ยายออกนีอ้งิอยูก่บัทนุทางสงัคมเชน่เดยีวกนั กลา่วโดยสรปุ

ตลาดยากลายอิงอยู่กับทุนทางสังคม ทุนทางสังคมดังกล่าวเป็นทุนทาง

สังคมที่จะต้องกระทำ�หรือรักษาทั้งสองฝ่าย หรือโดยภาคีที่เกี่ยวข้อง

คำ�สำ�คัญ :  ทุนทางสังคม  ตลาดยากลาย
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Abstract
	 This thesis has two objectives; (1) to study the  

construction of social capital in Ya Klai (a kind of local 

tobacco) market; and (2) to study the use of social capital 

in construction and expansion of Ya Klai market. Concept 

of social capital developed by Robert D. Putnam was used 

in this study. Social capital used in this study means trust, 

sanction, and networks. 

	 The research was conducted during 2010 – 2013.   

Klai community, located at Klai Sub-district, Thasala        

District, Nakhon-Si-Thammarat Province, and Palus         

community, Langa Sub-district, Mayo District, Pattani     

Province were used as sites of this study. Ethnographic 

methods were used in this study. Data for this research   

was collected by using the followings; secondary data     

reviews, in-dept interviews, observations, and participant 

observations. The data collected was analyzed by using the 

concept of social capital.  
	 The research findings are followings: Klai tobaccos 

were planted by Klai tobacco growers a long time ago. The 

Klai tobacco were produced for market since the beginning. 

During 1947 – 1987 Klai tobaccos was produced by using 

traditional technologies and local tobacco variety. Human 

(household) and animal (buffalo) labor were used in that 

productions. However, since 1988 Klai tobaccos were      
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produced by using new technologies and variety. Chemical 

fertilizers were used in Klai tobacco production. And Klai 

tobacco productions now are rely on hire laborers; Klai   

tobaccos are consumed by local consumers (consumers    

in Klai community) and distance consumers in Pattani,     

Yala, and Narathiwat. Klai tobaccos had been usually      

consumed by rolling with Jak (Nypa fruticans Wurmb)   

leaves. This was found in the case of local and distance 

consumers mentioned above; Klai tobacco market is        

different from general market. That is, Klai tobacco market 

is not based on market mechanism, but based on trust     

or social capital since its beginning. This study found that 

from 1947 to 2012 social capital had been used in Klai 

tobacco market. But places and functions of social capital 

used were changed. Namely, during 1947 – 1988, Klai        

tobacco market was dominated by retail-wholesale tobacco 

traders, and social capital was used to construct the linkage 

between Klai tobacco producers in Klai community with  

small Klai tobacco traders, and between small Klai tobacco 

traders and retail-wholesale tobacco traders, located at Yala   

and Nakhon-Si-Thammarat provinces. And there were        

no social capital linked between tobacco consumers and 

retail-wholesale tobacco traders, or between small tobacco 

traders and consumers. Trust-based tobacco market had 

been constructed since 1989. Social capital had been used 
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between Kail tobacco producers and small tobacco traders 

of Klai community, and between small tobacco traders       

of Klai community and tobacco consumers in Pattani       

(including in Yala and Narathiwat provinces). In other    

words, during 1989 – 1997 networks between Klai tobacco 

producers and consumers in Pattani were constructed.   

These networks were constructed and maintained by      

small tobacco traders of Klai community. And significantly 

these networks based on trust or social capital. During   

1998 –  2012, social capital has been used for expanding  

of Klai tobacco market. The local small tobacco traders in 

Pattani, as well as, Yala and Narathiwat were emerged. These     

traders were mostly former tobacco consumers who trust in 

and being trusted by small tobacco traders of Klai        

community, who conducted Klai tobacco trading in Pattani, 

and then turned themselves became small tobacco        

traders in Pattani, as well as in Yala and Narathiwat. The 

expanded networks also based on social capital. In sum, 

Klai tobacco market bases on social capital. This social 

capital is reciprocal one that have to be conducted by those 

party involved.                

Keywords:  social capital,  Ya Klai market 
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บทนำ�
	 “ยากลาย” เป็นชื่อของยาสูบ(ยาเส้น)ชนิดหนึ่งที่ปลูกกันมาก  

ในท้องที่ลุ่มน้ำ�คลองกลาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งตำ�บลกลาย อำ�เภอ

ท่าศาลา จังหวัดนครศรีธรรมราช กลายเป็นชุมชนที่ปลูกยาสูบมาแต่

อดีตต่อเนื่องมาเป็นระยะเวลายาวนาน การผลิตยากลายเป็นไปตาม

ความถนัดของผู้ผลิตที่ได้รับการถ่ายทอดมาจากบรรพบุรุษ โดยมีเป้า

หมายการผลิตเพื่อการค้าแล้วมาตั้งแต่ยุคเริ่มต้น  

	 ยากลายเปน็ทีน่ยิมของคนทัว่ไป เนือ่งจากมรีสและกลิน่เฉพาะ

ของตัวเอง ตลาดยากลายจึงกว้างขวางในหลายจังหวัดของภาคใต้    

รวมทั้งในพื้นที่จังหวัดชายแดนภาคใต้ โดยเฉพาะในพื้นที่ดังกล่าวนี้  

ยากลายเป็นที่นิยมของชาวมุสลิมมากเนื่องจากรสชาติเป็นที่ต้องปาก 

ความนิยมจึงมีมากกว่าในพื้นที่อื่น

	 แม้เมื่อการพัฒนาสมัยใหม่เข้ามามีอิทธิพลในพื้นที่ต่าง ๆ   

พร้อมกับยาสูบหรือบุหรี่ที่ผลิตจากโรงงานเข้ามาแทนที่ยาเส้น ยากลาย

กเ็สือ่มความนยิมไปเชน่เดยีวกบัผลติภณัฑจ์ากทอ้งถิน่อกีหลายประเภท 

ดังจะพบว่าในตำ�บลกลายเหลือพื้นที่ปลูกยากลายประมาณร้อยละ10 

ของพื้นที่ที่เคยใช้ปลูก แต่พบว่าความต้องการยากลายของประชาชน

กลับลดลงไม่มาก และยังเป็นตลาดยากลายหลักที่ยากลายจาก ตำ�บล

กลายถูกนำ�ไปขายจนถึงปัจจุบัน

	 ประเด็นที่น่าสนใจก็คือ การซื้อการขายยากลายดังกล่าวเป็น

ระบบที่ไม่ต้องผ่านตลาดในระบบทุนนิยม หากแต่เป็นตลาดที่ผู้ผลิต 

สร้างขึ้นมาเอง และซื้อขายบนฐาน “ความเชื่อใจ ความไว้วางใจ” ที่   

ผู้บริโภคมีต่อพ่อค้า และพ่อค้ามีต่อผู้บริโภค โดยผ่านความสัมพันธ์   

ทางสังคมที่ก่อรูปมาจากการปฏิสัมพันธ์ระหว่างพ่อค้าคนกลางชุมชน

กลาย ผูผ้ลติ และผูบ้รโิภคทีส่บืเนือ่งมาแตอ่ดตี คอืมพีอ่คา้จาก ต.กลาย
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นำ�ยากลายไปขายโดยตรงที่จังหวัดชายแดน และไปขายให้แก่กลุ่มคน 

ที่รู้จักกันดี โดยการรู้จักกันนี้สืบทอดกันมารุ่นต่อรุ่น จึงหมายความ    

ว่าทุนทางสังคม (social capital) มีผลต่อการสร้างตลาดยากลาย     

ดังกล่าวอย่างมาก 

	 ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาวิธีการใช้ทุนทางสังคมเพื่อสร้างและขยาย

ตลาดยากลาย โดยเลือกชุมชนกลาย ตำ�บลกลาย อำ�เภอท่าศาลา 

จังหวัดนครศรีธรรมราช เป็นพื้นที่ศึกษา เพราะชุมชนกลายเป็นพื้นที่  

ที่มีการปลูกยากลายมายาวนาน ตลอดถึงมีตลาดยากลายเป็นพื้นที่   

ทางสังคมที่สร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิต พ่อค้าคนกลางบ้าน   

กลาย และผู้บริโภคมุสลิมในจังหวัดชายแดนใต้มาตั้งแต่อดีตถึงปัจจุบัน 

ซึ่งประเด็นดังกล่าวไม่มีงานศึกษาหรืองานวิจัยใด ๆ ให้ความสนใจ 

	 ทั้งนี้ชุมชนกลายเป็นชุมชนที่ก่อตั้งมายาวนาน เอกสารทาง

ประวัติศาสตร์ระบุถึงชุมชนกลายอย่างน้อยที่สุดก็นับตั้งแต่สมัย   

รัชกาลที่ 2 เป็นต้นมา อย่างไรก็ตามข้อมูลเท่าที่มีอยู่ในปัจจุบัน โดย

เฉพาะข้อมูลเกี่ยวกับการผลิตยากลายของชุมชนกลายในอดีตอันยาว 

ไกลมีไม่เพียงพอ การกล่าวถึงการผลิตและบริโภคยากลายในส่วนนี้จึง

ให้ความสำ�คัญต่อการผลิตยากลายนับตั้งแต่ประมาณปี พ.ศ. 2490 

เป็นต้นมา โดยแบ่งเป็นยุคของการใช้ทุนทางสังคมในการสร้างตลาด  

ยากลายได้เป็น 3 ยุค ดังรายละเอียดที่จะกล่าวถึงต่อไปนี้

การใช้ทุนทางสังคมในการสร้างตลาดยากลายช่วงปี พ.ศ. 2490 

- 2530
	 การผลิตยากลายในช่วงปี พ.ศ. 2490 - 2530 มีเป้าหมาย    

เพื่อการขายอย่างชัดเจนแล้ว การผลิตยากลายจึงต้องการการตลาด 

หรือผู้บริโภคที่อยู่นอกชุมชน ทั้งนี้โดยมีร้านรับซื้อ-ขายยากลายเป็น    
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ตัวเชื่อมระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค อย่างไรก็ตาม ตลาดยากลาย    

แตกต่างจากตลาดทั่ว ๆ ไป คือ มิได้อิงอยู่กับกลไกการตลาดแต่เพียง

อย่างเดียว หากแต่อิงอยู่กับทุนทางสังคม ซึ่งสามารถเห็นได้จาก     

การศึกษากรณีของร้านซื้อขายยากลาย และพ่อค้า/แม่ค้าคนกลาง    

รายย่อย ร้านซื้อ - ขายยากลายที่สำ�คัญในช่วงนี้ มี 2 ร้าน คือ ร้าน 

ตันหน่ำ�ฮั้วกับร้านพันทองเฮง ร้านตันหน่ำ�ฮั้ว เปิดกิจการในตำ�บลใน    

เมือง อำ�เภอเมืองยะลา จังหวัดยะลา มาตั้งแต่ประมาณ ปี พ.ศ. 2498 

โดยนายเม้ง (นามสมมุติ) และนายหั่วจั้ว (นามสมมุติ) ซึ่งเป็นคนเชื้อ

สายจนีมาจากเมอืงจนีเปน็เจา้ของ กอ่นหนา้นีร้า้นตนัหน่ำ�ฮัว้เปดิกจิการ

ขายรถจกัรยานและรถจกัรยานยนต ์โดยการใชท้นุสว่นตวั รา้นตัง้ยูใ่กล้

สถานีรถไฟยะลา ซึ่งทำ�ให้มีความสะดวกในการขนส่งสินค้า ในช่วง

ประมาณปี พ.ศ. 2505 นายเม้งให้นายชิ่นซึ่งเป็นหลานมาเปิดร้าน      

รับซื้อยาที่ตลาดคลองทา ตำ�บลคลัง อำ�เภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรม 

ราช โดยในระยะแรกนายชิ่นเดินทางไปซื้อยากลายจากผู้ผลิตใน   

ชุมชนกลายด้วยตนเอง มีการสร้างความสัมพันธ์กับผู้ผลิตเพื่อที่จะให้ 

ซื้อยาส่งให้ทางร้านให้เปอร์เซ็นต์เข่งละ 3 บาท และให้ผู้ผลิตบางราย

เป็นผู้รวบรวมยาจากผู้ผลิตมาขายให้ทางร้าน โดยร้านรับซื้อยาจาก     

ผู้ผลิต ทั้งที่เป็นยาใบตีน ใบกลาง และใบยอด โดยเฉพาะยอดยากลาย

จะส่งขายแบบยกเข่งในสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ โดยมีแม่ค้าคน 

กลางจากจังหวัดยะลาและปัตตานีรับซื้อไปขายอีกทอดหนึ่ง ส่วนยา     

ที่มีคุณภาพต่ำ�ทางร้านจะจ้างมุสลิมในพื้นที่บรรจุยาใส่ถุงเป็นยาเส้น  

ตราเซียนขี่สิงห์ แล้วนำ�ไปทดลองฝากขายกับร้านค้าขายของชำ�ใน

จังหวัดยะลา สตูล สุราษฎร์ธานี ชุมพร และประจวบคีรีขันธ ์
2

2 การขายฝาก คือ การนำ�ยาชนิดถุงไปฝากขายไว้ก่อน แล้วค่อยมาเก็บเงินภายหลัง  
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	 รา้นพนัทองเฮง เปน็รา้นรบัซือ้ยาทีม่คีวามสำ�คญัในพืน้ที ่ชมุชน

กลาย ร้านตั้งอยู่ที่หมู่ที่ 5 ตำ�บลสระแก้ว อำ�เภอท่าศาลา จังหวัด

นครศรีธรรมราช เป็นแหล่งรับซื้อยากลายเพียงร้านเดียวในช่วงนี้ 

สำ�หรับจุดเริ่มต้นการเปิดร้าน เกิดจากการที่นายเห้ง คุณารักษ์ ซึ่งเป็น

คนชุมชนสระแก้ว ต้องการนำ�ขี้ยาง (ยางพาราก้อน) ไปขายที่ตลาด 

คลองทา เมื่อไปถึงทีข่ายสินค้านายเหง้ต้องพักค้างคนื เพราะในชว่งนั้น

การคมนาคมยังไม่สะดวก การพักค้างคืนที่ตลาดคลองทา ตำ�บลคลัง 

อำ�เภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 
3 ซึง่เปน็ตลาดขายสนิคา้พืน้เมอืง

ดั้งเดิมของจังหวัดนครศรีธรรมราช เช่น ผลไม้ สินค้าพื้นเมือง และ 

ปลา เป็นต้น ทำ�ให้นายเห้ง คุณารักษ์เห็นแม่ค้าขายยาเส้นแล้วสนใจที่      

จะทำ�การค้ายาเส้น จึงเซ้งร้านของนายแกะ ทับสุนทรเพื่อขายยาเส้น

หรือยากลาย และจดทะเบียนการค้า ชื่อ “ร้านพันทองเฮง” 

	 ในการซื้อยากลายนั้น นายเห้ง คุณารักษ์จะเดินทางเข้าซื้อถึง

ในไร่ของผู้ผลิต โดยอาศัยฐานความสัมพันธ์ของคนในชุมชนเดียว      

กัน ใช้วิธีการซื้อทั้งจ่ายสดและติดค้าง ในรายที่สนิทมีจะติดค้างไว้

ประมาณ 1 เดือน หรือซื้อสดครึ่งหนึ่งจ่ายครึ่งหนึ่ง ยากลายที่ซื้อ     

จะมีใบตีน ใบกลางและใบยอด ในราคาประมาณกิโลกรัมละ 20 - 30 

บาท หลังจากนั้น ยาที่ซื้อจะถูกนำ�มาแปรรูปที่บ้านของนายเห้ง คุณา

รักษ์ โดยการคัดยากลายที่มีคุณภาพดี แล้วแยกมัด มัดละ 5 พับ ติด

3 ตลาดคลองทา เดิมเป็นที่ตั้งของวัดโบราณ ชาวบ้านเรียกว่าวัดหูล่อง หรือเรียกอีก 
ชื่อหนึ่งว่าวัดหัวหลิ่งหรือวัดคลองทา ซึ่งวัดได้สร้างมาเป็นเวลาช้านาน และพื้นที่ส่วน 

ใหญ่เป็นป่าสาคูมีน้ำ�ขัง ต่อมาเมื่อประมาณ พ.ศ. 2503 เทศบาลเมืองนครศรีธรรมราช
ซึ่งมีนายไสว สวัสดิสาร เป็นนายกเทศมนตรีได้ใช้เป็นที่ถมขยะของเทศบาล หลังจาก  

นั้นได้ทำ�การถมที่ทำ�ตลาดชาวบ้านเรียกว่า “ตลาดคลองทา” หรือตลาดยาว ที่เรียก 

ตลาดยาวเป็นเพราะตลาดยาวไปตามเส้นทางคมนาคม คือ ตามถนนจำ�เริญวิถี 
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แสตมป์ส่งไปขายที่ร้านตันหน่ำ�ฮั้ว 

	 นายเห้ง คุณารักษ์กับลูกน้องเดินทางไปขายยากลายจังหวัด

ยะลา โดยนำ�ยากลายไปขายครั้งละประมาณ 700 - 1,000 กิโลกรัม 

ทั้งนี้โดยใช้เรือใบเป็นพาหนะเดินทางจากปากน้ำ�กลายถึงปากแม่น้ำ�

สายบุรี ใช้ระยะเวลาประมาณครึ่งเดือน (15 วัน) แต่ด้วยข้อจำ�กัดของ

การเดินทางทำ�ให้ตลาดยากลายยังไม่แพร่หลายในช่วงนี้ 

	 อย่างไรก็ตามประมาณปี พ.ศ. 2500 นายเห้ง คุณารักษ์ ได้ 

ซื้อเรือยนต์ชื่อสินอัมพร เพื่อใช้บรรทุกยางพารา กล้วย และผลไม้   

ตามฤดกูาล บรรทกุไปขายอำ�เภอปากพนงั จงัหวดันครศรธีรรมราช และ

นำ�ยากลายไปขายที่ตลาดคลองทา ตำ�บลคลัง อำ�เภอเมือง จังหวัด

นครศรีธรรมราช 

	 นอกจากขายที่ตลาดคลองทาแล้ว นายเห้ง คุณารักษ์ยังนำ�  

ยากลายไปขายส่งให้พ่อค้าคนกลางรายย่อยในจังหวัดยะลา เพื่อ  

แข่งขันด้านการตลาดกับร้านยากลายกับร้านตันหน่ำ�ฮั้ว การแข่งขัน   

ดังกล่าว ส่งผลให้ผู้บริโภคในจังหวัดยะลาได้บริโภคยาที่มีคุณภาพ และ

ผู้บริโภคจะเลือกซื้อยาที่สวยมากกว่าความสัมพันธ์ส่วนตัวของผู้ขาย 

และผู้บริโภค ดังเห็นได้จากคำ�ให้สัมภาษณ์ของนายประดิษฐ์ คุณารักษ์ 

พ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลาย ความว่า “ของใครยาสวยกว่า เอา

ของคนนั้น” แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อยากลายที่มี

คุณภาพดีตามที่ต้องการจากพ่อค้าคนกลางรายใดก็ได้ ไม่ได้มีความ

สัมพันธ์ทางสังคมในการซื้อกับพ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลาย  

กล่าวอีกนัยการซื้อขายมิได้อิงอยู่กับทุนทางสังคม

	 ในช่วงหลังการสร้างสะพานคลองกลาย ปี พ.ศ. 2512 นาย

ประดิษฐ์ คุณารักษ์ได้เข้ามารับกิจการขายยากลายต่อจากพ่อ นาย

ประดิษฐ์ คุณารักษ์ ได้แปรรูปยากลายเป็นยาห่อ กล่าวคือซื้อยากลาย



380  

คุณภาพดีจากผู้ผลิตเป็นจำ�นวนมาก แล้วส่งขายไปในสามจังหวัด

ชายแดนภาคใต้ ในขณะเดียวกัน ก็นำ�ยาคุณภาพต่ำ� หรือยาที่ความ 

เมาน้อยมาแปรรูป โดยการจ้างคนในพื้นที ่4 มาแบ่งเส้นยากลายบรรจุ

ใส่ซองติดยี่ห้อ “พันทองเฮง ตราเซียนคู่” จำ�หน่ายเป็นยาเส้นพื้นเมือง

อย่างดีของจังหวัดนครศรีธรรมราช ขายปลีก - ส่งไปยังร้านค้า เช่น 

ตลาดในนครศรธีรรมราช สรุาษฎรธ์าน ีชมุพร หลงัสวน ประจวบครีขีนัธ ์

ปรานบุรี และกรุงเทพฯ 

	 นอกจากรา้นคา้ขา้งตน้ การซือ้ - ขายยากลาย ยงัถกูดำ�เนนิการ

โดยพ่อค้า (แม่ค้า) คนกลางรายย่อย ในพื้นที่ กรณีนางฉาวหม๊ะ       

ดันนา (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 80 ปี เป็นคนมุสลิม อาศัยอยู่บ้าน

ในถุ้ง ตำ�บลท่าศาลา อำ�เภอท่าศาลา จังหวัดนครศรีธรรมราช เดิมมี

อาชีพทำ�ขนมขาย ได้เริ่มต้นการขายยากลายประมาณ พ.ศ. 2500    

โดยมีเพื่อนมุสลิมจากจังหวัดปัตตานีชื่อกอเปี๊ยกมาชักชวนให้ไป       

ซื้อยาจากผู้ผลิตไปขายที่จังหวัดยะลา เนื่องมีผู้บริโภคต้องการจำ�นวน

มาก ในการซือ้ยากลายจากผูผ้ลติ นางฉาวหมะ ใชว้ธิกีารเดนิเทา้เขา้ไป    

ซื้อยากลายจากบ้านทุ่งพัน โดยใช้ระบบเงินเชื่อและเงินสด และยังมี

การวางเงินมัดจำ�ให้กับผู้ผลิต มีสัญญาปากเปล่าว่าจะนำ�เงินมาจ่ายให้

ผู้ผลิตประมาณ 5 วัน นางฉาวหมะจะเลือกซื้อกลายที่มีเกรดและ 

คุณภาพดีเพื่อให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 

	 เมื่อได้ปริมาณยาเพียงพอ นางฉาวหมะ จะนำ�ยาบรรทุกรถ 

สองแถวซึ่งสามารถบรรทุกได้เที่ยวละประมาณ 500 กิโลกรัม ไปยัง

สถานีรถไฟนครศรีธรรมราช เพื่อเดินทางต่อไปยังจังหวัดยะลา และ  

นำ�ส่งยาให้กับร้านตันหน่ำ�ฮั้ว ในช่วงนำ�ส่งให้ร้านนางฉาวหมะ ดันนา 

4 ค่าจ้างเป็นเงินเดือนประมาณ 300 บาท/เดือน



  วารสารสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ 381

จะนั่งพูดคุยกับนายเม้ง เจ้าของร้านเป็นประจำ� จนเกิดความสนิทสนม

ในช่วงประมาณปี พ.ศ.  2506 นางฉาวหมะได้รู้จักกับนางพริ้ง แซ่ฮั้น 

แม่ค้าคนกลางรายย่อยซื้อ - ขายยากลายเช่นกันที่ร้านตั่นหน่ำ�ฮั้ว 

เนือ่งจากรูว้า่เปน็คนมาจากจงัหวดัเดยีวกนั จงึนัง่พดูคยุกนัจนเกดิความ

สนินสนม เกิดความเอื้ออาทร ชอบพอต่อกันทั้งสองฝ่าย ต่อจากนั้น 

นางพริง้ ทำ�หนา้ทีเ่ปน็นายหนา้นำ�นางฉาวหมะไปซือ้ยากลายจากผูผ้ลติ 

ในลักษณะต่างคนต่างซื้อมาคัดแต่งให้สวยงามที่บ้านของนางพริ้ง    

และเดินทางไปส่งยาให้กับร้านตันหน่ำ�ฮั้วพร้อมกัน (ฉาวหม๊ะ ดันนา, 

สัมภาษณ์, อ้างแล้ว) อย่างไรก็ตามประมาณ พ.ศ. 2510 นางฉาวหมะ 

เลิกซื้อยากลาย เนื่องด้วยร้านตันหน่ำ�ฮั้วเปลี่ยนเจ้าของร้าน และนาง

ฉาวหมะ ดนันาเหน็วา่เจา้ของรา้นคนใหมเ่ปน็คนขีเ้หนยีว ใจแคบ ทำ�ให้

เกดิความรูส้กึไมส่นทิใจ การซือ้ - ขายยาระหวา่งนางฉาวหมะกบัรา้นตนั

หน่ำ�ฮั้วจึงถึงกาลยุติ

	 กรณีของนางฉาวหม๊ะกับร้านตันหน่ำ�ฮั้วสะท้อนให้เห็นว่า การ

ซื้อขายยากลายมิได้อิงอยู่กับความสัมพันธ์ที่ตั้งอยู่บนพื้นฐานของ     

การแลกเปลี่ยนผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจเท่านั้น หากแต่อิงอยู่กับ   

ฐานความรู้สึกและอารมณ์ ซึ่งเป็นการตอบแทนทางด้านสังคมและ 

จิตใจและความไว้วางใจที่มีต่อกัน 

	 กรณีนางอำ�ไพ ไชยฤกษ์ (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 69 ปี   

อาศัยอยู่หมู่ที่ 2 ตำ�บลเทพราช อำ�เภอสิชล จังหวัดนครศรีธรรมราช 

เดิมมีอาชีพปลูกยากลาย การเริ่มต้นการค้ายากลายของนางเป็นผล   

สืบเนื่องมาจากการที่เธอเห็นว่า จำ�นวนยากลายในชุมชนมีมาก เธอจึง

นำ�ยากลายไปนำ�เสนอขายให้กับร้านตันหน่ำ�ฮั้วที่ตั้งสาขาอยู่ที่คลองทา 

และเห็นว่า เจ้าของร้านมีการสร้างความสัมพันธ์กับแม่ค้ารายย่อยที่ซื้อ

ยามาส่ง โดยเธอเห็นและรู้สึกต่อร้านในแง่บวก เธอจึงสัมพันธ์กับร้าน
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เรื่อยมา

	 ในดา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บัผูผ้ลติ นางอำ�ไพ อาศยัความ

ความซื่อสัตย์เป็นฐานความสัมพันธ์ ความซื่อสัตย์ดังกล่าวแสดงให้   

เห็นจากการที่เธอนำ�เงินค่ายามาจ่ายให้ผู้ผลิตตามจำ�นวนวันที่ได้ตกลง

กันไว้ เช่นภายใน 5 วันนับจากที่ซื้อยาจากผู้ผลิตไป พร้อมกับการสร้าง

ความสนิทสนมกับคนในชุมชนด้วยการจ้างแรงงานที่เป็นชาวบ้านใน

พื้นที่ชุมชนกลายมามัด ติดแสตมป์ยาและบรรจุยากลายลงเข่งไม้ไผ่  

เพื่อบรรทุกรถยนต์เสนอขายต่อร้านตันหน่ำ�ฮั้วที่ตลาดคลองทา    

อย่างไรก็ตามหลังจากนายชิ่นผู้รับซื้อยาร้านตันหน่ำ�ฮั้ว ตลาดคลองทา 

ถกูยงิเสยีชวีติใน พ.ศ. 2531 แมค่า้รายยอ่ยอยา่งนางอำ�ไพ กย็ตุบิทบาท

ลง 

	 กรณนีายสมนกึ ศรศีกัดิด์า (นามสมมตุ)ิ ปจัจบุนัอายปุระมาณ 

70 อาศัยอยู่บ้านสระแก้ว ตำ�บลสระแก้ว อำ�เภอท่าศาลา จังหวัด

นครศรีธรรมราช เป็นลูกน้องของนายเห้ง คุณารักษ์ เป็นผู้ซื้อยากลาย

โดยนายเห้ง คุณารักษ์เป็นผู้ให้เงินทุนไปรับซื้อยากลายจากในไร่ของ

เกษตรกร นายสมนึก สัมพันธ์กับผู้ผลิตในฐานะคนสนิทและคนรู้จัก  

กนั เนือ่งจากเปน็คนในพืน้ทีเ่ดยีวกนั การซือ้ยากลาย นายสมนกึ ใชว้ธิี

เดนิทางเขา้ไปซือ้ในไรผู่ผ้ลติ การซือ้ใชว้ธิกีารเจรจาและอยูบ่นฐานความ

พอใจทั้งสองฝ่าย แล้วซื้อด้วยเงินสด 

	 ในการซื้อยานั้น นายสมนึกจะใช้วิธีการเลือกดูยาถึงก้นเข่ง  

เพื่อดูน้ำ�มันของยาและคัดคุณภาพยา5 เมื่อเลือกเสร็จก็จะนำ�ยามา     

ชั่ง เมื่อชั่งเสร็จ นำ�ยามาแปรรูปคัดอย่างดีมัด 5 พับต่อครึ่งกิโลกรัม 

5 น้ำ�มนัจากใบยากลายเปน็สิง่ทีม่อียูต่ามธรรมชาตขิองใบยา ถา้นา้มนัมมีากหมายถงึยา

มีคุณภาพดี
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พร้อมติดแสตมป์บรรทุกเรือออกจากปากน้ำ�กลายมาขึ้นบกที่ท่าแพ   

เพื่อส่งต่อยังร้านตันหน่ำ�ฮั้ว และอีกส่วนจะนำ�ไปขายที่ตลาดคลองทา 

	 จากที่กล่าวมาทั้งหมดจะเห็นได้ว่าในช่วงนี้การชื้อขายยากลาย

จะมีอยู่ 2 วิธีหลัก คือการขายยากลายให้ลูกค้าทั่วไปในจังหวัด

นครศรีธรรมราช ยะลา สุราษฎร์ธานี ชุมพร ประจวบคิรีขันธ์ รวมไป

ถึงกรุงเทพมหานคร และขายส่งให้ร้านตันหน่ำ�ฮั้ว ตำ�บลในเมือง   

อำ�เภอเมืองยะลา จังหวัดยะลา การซื้อขายยากลายมีร้านสำ�คัญ 2   

ร้านคือ ร้านตันหน่ำ�ฮั้ว และร้านพันทองเฮง ทั้งนี้โดยมีพ่อค้าคนกลาง

รายย่อยในชุมชนกลายและรายรอบเป็นตัวเชื่อมระหว่างผู้ผลิตใน  

ชุมชนกลายกับร้านค้า

	 แมก้ารซือ้ขายยากลายจะผา่นการตลาด แตก่ารตลาดยากลาย

ในช่วงนี้มิได้อิงอยู่กับกลไกการตลาด และการแลกเปลี่ยนผลประโยชน์

ทางเศรษฐกิจแต่เพียงประการเดียว หากแต่อิงอยู่กับสิ่งที่เรียกว่าทุน 

ทางสังคม ความสนิทสนม ความไว้เนื้อเชื่อใจเป็นสำ�คัญ โดยทุนทาง

สังคมในช่วงนี้เป็นทุนที่สร้างขึ้นระหว่างผู้ค้ารายย่อยกับร้านซื้อขาย  

ยากลาย และทุนทางสังคมที่สร้างขึ้น/เชื่อมระหว่างพ่อค้าคนกลาง   

รายย่อยกับผู้ผลิตในชุมชนกลาย

	 ทุนทางสังคมที่มีผลต่อการสร้างตลาดยากลายเห็นได้ชัดจาก

กรณีความสัมพันธ์ระหว่างนางฉาวหมะ ดันนา แม่ค้ายากลายราย    

ย่อยกับร้านตันหน่ำ�ฮั้ว จังหวัดยะลาและนางอำ�ไพ ไชยฤกษ์ แม่ค้า   

รายย่อยอีกรายกับร้านตันหน่ำ�ฮั้ว สาขานครศรีธรรมราช ในกรณี    

แรกการรับส่งยากลายระหว่างแม่ค้ารายย่อยกับร้านขายปลีกขายส่ง  

ยากลายดำ�รงอยู่ได้ด้วยความใจกว้าง ความสนิทสนม ความไว้วางใจ  

ที่ผู้ค้ารายย่อยมีต่อเจ้าของร้าน แต่เมื่อเจ้าของร้านรายเดิมเสียชีวิต  

และมีเจ้าของร้านรายใหม่มาทำ�หน้าที่แทน การรับส่งยาระหว่างนาง
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ฉาวหมะกับร้านตันหน่ำ�ฮั้ว ก็สิ้นสุดลง เพราะนางฉาวหมะ เห็นว่า 

เจา้ของรา้นตนัหน่ำ�ฮัว้รายใหม่ “เปน็คนขีเ้หนียว ใจแคบ ไม่สนทิใจ ไม่

ไว้วางใจ” (ฉาวหม๊ะ ดันนา, สัมภาษณ์, 31 มกราคม 2556) กรณีหลัง

กเ็ชน่เดยีวกนั การรบัสง่ยากลายระหวา่งนางอำ�ไพกบัรา้น คงอยู ่ดำ�รง

อยูแ่ละถกูสรา้ง เพราะนางเหน็วา่เถา้แกเ่ปน็คนดมีนี้ำ�ใจ แตเ่มือ่เจา้ของ

ร้านถูกยิงตาย นางอำ�ไพ ไชยฤกษ์ก็เลิกอาชีพค้าขายหรือส่งยากลาย

	 ในกรณีร้านพันทองเฮงซึ่งเป็นร้านเดียวที่เปิดรับซื้อยาใน  

ระดับชุมชน ก็ซื้อขายยากลายโดยอาศัยฐานการเป็นคนชุมชนเดียวกัน 

และสร้างความสนิทสนมกับผู้ผลิตโดยการเดินทางเข้าไปสร้างความ 

สนิทสนมกับผู้ผลิตยาถึงบ้านผู้ผลิต การกระทำ�ของร้านพันทองเฮงก็ 

เป็นดุจเดียวกับพ่อค้า- แม่ค้าคนกลางรายย่อยที่ทำ�การซื้อขายยากลาย

กับผู้ผลิต การซื้ออาศัยฐานการเป็นคนรู้จักกันหรือการเป็นคนใน   

ชุมชนเดียวกัน แม้แม่ค้าคนกลางรายย่อยบางคน เช่น นางฉาวหมะ 

ดันนาและนางอำ�ไพ ไชยฤกษ์ จะมิได้มีภูมิลำ�เนาอยู่ในชุมชนกลาย แต่

ก็ซื้อขายยากลายบนฐานคนรู้จักกัน และสร้างตลาดยากลายบนฐาน 

ของความไว้วางใจหรือไว้เนื้อเชื่อใจ ซึ่งความไว้วางใจนี้พ่อค้า - แม่ค้า

คนกลางรายยอ่ยสรา้งโดยการใหค้วามซือ่สตัยก์บัผูผ้ลติ คอืไมเ่บีย้วและ

จ่ายเงินตรงเวลาที่นัดหมายกับผู้ผลิต

	 แต่ทุนทางสังคมยังไม่ได้ถูกสร้างขึ้นระหว่างพ่อค้าคนกลางกับ

ผู้บริโภค กล่าวอีกนัยทุนทางสังคมในตลาดยากลายในช่วงนี้เกิดขึ้น  

หรือถูกสร้างเฉพาะระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยกับร้านค้าปลีกและ/

หรือร้านค้าส่งยากลาย และระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยกับผู้ผลิต 

ยากลาย
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การใช้ทุนทางสังคมในการสร้างตลาดยากลายช่วงปี พ.ศ. 2531 

- 2540
	 ในช่วงหลังปี พ.ศ. 2530 ร้านรับซื้อและจำ�หน่ายยากลายลด

บทบาทความสำ�คัญลง เนื่องจากทางร้านเห็นว่ายากลายที่ชุมชนกลาย

ผลิตไม่มีคุณภาพ จึงหันไปให้ความสำ�คัญกับยาจากเพชรบูรณ์ และ

ทำ�การค้าขายยาสูบจากเพชรบูรณ์แทนยากลาย แต่ทว่าการลดบทบาท

ของร้านรับซื้อและจำ�หน่ายยากลาย มิได้มีความหมายเท่ากับการสิ้น  

สุดการผลิต การค้าและการบริโภคยากลาย ในทางตรงข้ามการลด

บทบาทของรา้นรบัซือ้และจำ�หนา่ยยากลายไดน้ำ�มาซึง่การเปลีย่นแปลง

ทั้งด้านการผลิตและการตลาดยากลาย ในด้านการผลิตยากลาย        

ผู้บริโภคได้ปรับเปลี่ยนพันธุ์ยากลายจากพันธุ์พื้นเมืองเป็นพันธุ์เกษตร  

ผู้ผลิตมีการควบคุมคุณภาพยากลายมากขึ้น ฝานยาเส้นเล็กลง และ 

ผลิตตามความต้องการมากขึ้น 

	 ในด้านการตลาด ตลาดยากลายได้เปลี่ยนเป็นการตลาดที่อิง 

อยู่กับฐานของทุนทางสังคมอย่างชัดเจน จนอาจจะกล่าวได้ว่าตลาด  

ยากลายเป็นตลาดที่เกิดมาจากทุนทางสังคม ในช่วงก่อนทุนทาง    

สังคมถูกสร้างและใช้ในตลาดยากลายเฉพาะระหว่างผู้ผลิตกับพ่อค้า

คนกลางรายย่อย และระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยกับร้านรับซื้อ  

และจำ�หนา่ยยากลาย แตใ่นชว่งนี ้ทนุทางสงัคมถกูนำ�มาใชใ้นการสรา้ง

และเชื่อมตลาดยากลายโดยสมบูรณ์ กล่าวคือ ทุนทางสังคมถูกใช้   

และสร้างทั้งระหว่างผู้ผลิตกับพ่อค้าคนกลางรายย่อย และระหว่าง 

พ่อค้าคนกลางรายย่อยกับผู้บริโภค โดยกลไกการตลาดปกติธรรมดา    

ถูกตัดออกไปจากตลาดยากลาย โดยผู้มีบทบาทหลักและสร้างตลาด   

ยากลายในช่วงนี้ก็คือ พ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลาย ตามข้อมูล 

ข้อเท็จจริงแล้ว พ่อค้าคนกลางรายย่อยจากชุมชนกลาย มีบทบาทใน 
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การเชื่อมต่อระหว่างผู้ผลิตยากลายในชุมชนกลายกับผู้บริโภคยากลาย

มาตัง้แตป่ทีา้ย ๆ  ของยคุกอ่นหนา้ แตม่ามบีทบาทอยา่งเดน่ชดัในชว่งป ี

พ.ศ. 2531 - 2540 ดงัจะเหน็ไดจ้ากกรณศีกึษา พอ่คา้ (แมค่า้) คนกลาง

รายย่อย

	 กรณีนางยินดี แก้วประจุ (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 64 ปี 

อาศัยอยู่หมู่ที่ 11 ตำ�บลเปลี่ยน อำ�เภอสิชล จังหวัดนครศรีธรรมราช 

เดิมมีอาชีพทำ�นา ผันตนเองมาขายยากลายเนื่องจากอาชีพการทำ�     

นาไม่เพียงพอในการเลี้ยงครอบครัว นางยินดีเริ่มต้นขายยากลาย

ประมาณปี พ.ศ. 2526  โดยเธอได้ไปเช่าบ้านในตำ�บลโคกโพธิ์ อำ�เภอ

โคกโพธิ์ จังหวัดปัตตานี เนื่องด้วยมีคนนครศรีธรรมราช ไปตั้ง    

ถิ่นฐานในละแวกโคกโพธิ์หลายคน เช่น นางอารีย์ สมเชื้อ นางนุ้ย   

นางทองสาย เป็นต้น

	 หลังการไปเช่าบ้านที่ตำ�บลโคกโพธิ์ นางยินดีทำ�มาหาเลี้ยง    

ชีพโดยการนำ�ยากลายไปขายปลีกในตลาดนัดโคกโพธิ์ แต่เธอไม่ได้  

ลงทุนเพียงการไปนั่งขายในตลาดเท่านั้น เธอลงทุนมากกว่านั้นด้วย  

การซื้อหนังสือเกี่ยวกับการพูดภาษามลายูสำ�หรับการค้าขายเบื้องต้น  

มาอ่าน เพื่อใช้ในการสื่อสารกับผู้บริโภค ในระยะแรกของการขาย   

ยากลาย นางยินดี แก้วประจุ ได้เงินเพียง 10 บาท เนื่องด้วยผู้บริโภค

ไม่รู้จักและไม่เชื่อใจ หลังจากนั้น (หลังจากเธอสื่อสารเป็นภาษามาลายู

ได้) เธอจึงย้ายเข้าไปขายในตัวเมืองปัตตานี โดยเธอนำ�ยากลายใส่   

ตะกร้าบรรจุถุงพลาสติกประมาณถุงละ 10 กิโลกรัม ขึ้นรถโดยสารไป

ขายตามตลาดนัดต่าง ๆ เรียกผู้บริโภคให้มาทดลองสูบยากลาย โดย   

การทดลองสูบ สิ่งนี้ทำ�ให้ผู้บริโภคคุ้ยเคยกับนางยินดี และไว้วางใจ   

เธอ พร้อมซื้อยากลายจากเธอไปสูบ ในที่สุดเธอก็มีลูกค้า ทั้งที่เป็น 

ลูกค้าประจำ�และลูกค้าขาจรทั่วไป



  วารสารสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์ 387

	 ในด้านความสัมพันธ์กับผู้ผลิตนางยินดีมีความสนิทสนม      

กันเป็นอย่างดี เนื่องจากเป็นคนในหมู่บ้านเปลี่ยนเหมือนกัน สามารถ

ค้างเงินค่ายากลายไว้ได้ โดยนางยินดีจะเดินทางกลับมานำ�ยากลาย  

จากผู้ผลิตตำ�บลตลิ่งชัน อำ�เภอท่าศาลา ตำ�บลเปลี่ยนและตำ�บล     

เทพราช อำ�เภอสชิล จงัหวดันครศรธีรรมราชไปขายทีป่ตัตาน ีหลงัจาก

นั้น ประมาณ 20 วันหรือ 1 เดือน แล้วแต่กรณี เธอจะเดินทางกลับ

มาอีกครั้งเพื่อนำ�ยาชุดใหม่ไปขาย และจ่ายเงินค่ายากลายชุดเก่าให้   

กับผู้ผลิต และในแต่ละครั้งเธอจะนำ�ยากลายจากผู้ผลิตประมาณ     

100 - 200 กิโลกรัม

	 กรณนีางสุน่ นวลสกลุ (นามสมมตุ)ิ ปจัจุบนัอาย ุ68 ป ีอาศยั

อยู่หมู่ที่ 7 ตำ�บลตลิ่งชัน อำ�เภอท่าศาลา จังหวัดนครศรีธรรมราช    

เดิมมีอาชีพทำ�สวนทำ�นา แต่ไม่เพียงพอในการเลี้ยงครอบครัวจึงหัน   

มาขายยากลาย การขายยากลายของเธอเริ่มขึ้นในปี พ.ศ. 2528 และ

เริ่มขึ้นโดยการที่ลูกชายของเธอ ผู้ประกอบอาชีพทำ�นากุ้งรับจ้างที่   

บ้านพังปริง ตำ�บลกลาย อำ�เภอท่าศาลา จังหวัดนครศรีธรรมราช ได้

รู้จักกับมุสลิมจากจังหวัดยะลา ซึ่งเดินทางมาซื้อกุ้ง และได้ชักชวนเธอ 

ให้ไปขายยากลายที่จังหวัดปัตตานี พร้อมหาบ้านเช่าในตำ�บลสายบุรี 

อำ�เภอโคกโพธิ์ จังหวัดปัตตานีให้อาศัย และเธอจึงนำ�ยากลายไปขาย  

ในตลาดนัดโคกโพธิ์และตำ�บลโคกโพธิ์ อำ�เภอโคกโพธิ์ จังหวัดปัตตานี 

แต่อาศัยได้ไม่นานเนื่องด้วยนางสุ่น นวลสกุลพูดภาษามาลายูไม่ได้ 

ทำ�ให้ยากลำ�บากในการติดต่อสื่อสาร หลังจากนั้นบังหมานซึ่งเป็น  

มสุลมิบา้นปากดวด ตำ�บลกลาย อำ�เภอทา่ศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช 

ได้ชักชวนเธอไปอาศัยที่ตำ�บลอาเนาะรู อำ�เภอเมือง จังหวัดปัตตานี   

ณ ที่นั่นเธอได้รู้จักกับกลุ่มคนมุสลิมจากบ้านปากดวด ที่ไปตั้งถิ่นฐาน 

อยู่ในเมืองปัตตานี เกิดความความสนิทใจด้วยเป็นคนบ้านเดียวกัน   
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เธอจึงอาศัยอยู่ที่นั่นและทำ�มาหากินด้วยการขายยากลาย

	 อยา่งไรกต็ามในระยะแรกของการขายยากลายในเมอืงปตัตาน ี

นางสุ่นไม่ได้ขายโดยลำ�พัง หากแต่มีบังหมานเป็นเพื่อนและเป็นผู้ช่วย

ในการขายครั้งแรกเธอขายยากลายที่ตลาดนัดภิธาน (ตลาดเทศวิวัฒน์ 

1) อำ�เภอเมือง จังหวัดปัตตานี การขายครั้งแรกของเธอได้เงิน 400  

บาท การขายของเธอกระทำ�คล้ายกับการขายของยินดี แก้วประจุ     

คือเธอใช้วิธีการเรียกผู้บริโภคให้มาทดลองสูบยากลาย หลังการขาย    

ที่ตลาดนัดภิธานได้ระยะหนึ่งนางสุ่นได้รู้จักกับเพื่อนมุสลิมจากบ้าน  

ปากดวดผู้มีอาชีพขายเครื่องแกง โดยเพื่อนคนนี้ได้ชักชวนเธอไป     

ขายยากลายในตลาดนัดอื่น ๆ เช่นตลาดนัดจะบังติกอ อำ�เภอเมือง

ปตัตาน ีจงัหวดัปตัตาน ีหลงัจากการขายผา่นไปเปน็ระยะเวลาประมาณ 

2 ปี นางสุ่น ก็ได้ข้อสรุปว่า “อยู่นานขายได้มากขึ้นเรื่อย ๆ มาหลัง ๆ 

ลูกค้าติดกันมาก เข้าคิวซื้อเป็นแถว” การอยู่นานในที่นี้ หมายถึงการ  

มีปฏิสัมพันธ์ต่อกันบ่อยครั้งและต่อเนื่องระหว่างแม่ค้าและผู้บริโภค 

	 การปฏิสัมพันธ์ต่อเนื่องยาวนานนี้ทำ�ให้นางสุ่นมีลูกค้าทั้ง      

ที่เป็นขาประจำ�และขาจร ทั้งในจังหวัดปัตตานี และจังหวัดนราธิวาส 

โดยลูกค้าของเธอมีหลายประเภท ทั้งผู้บริโภคกลางยากลาย และ    

ยอดยากลาย และเธอกเ็อาใจ/สรา้งความไวว้างใจกบัลกูคา้โดยการ “รบั

ประกันเปลี่ยนยากลายในกรณีที่สูบไม่ได้ และรสชาติยากลายเปลี่ยน  

ไปหรือมีรสขม”  

	 ในการขายยากลายนั้น นางสุ่นมีการเรียนรู้และรู้จักขายยา 

กลายให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละตลาดนัด ซึ่งเธอได้  

ข้อสรุปอย่างชัดเจนว่า “แต่ละตลาดนัดสูบไม่เหมือน ปาลัส เมาใหญ, 

จะบัง เมากลาง ๆ ยะหริ่ง เมากลาง สะบ้าย้อย เมาหนัก” 

	 ในด้านความสัมพันธ์กับผู้ผลิต นางสุ่นมีนายเนียน นวลสกุล  
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ผู้เป็นสามีคอยเชื่อมต่อ โดยนายเนียนจะซื้อยาจากบ้านเขาอม ตำ�บล

ตลิ่งชัน และบ้านเขาทราย ตำ�บลเปลี่ยน อำ�เภอท่าศาลา จังหวัด

นครศรีธรรมราช แล้วส่งไปให้นางสุ่นที่ปัตตานี โดยการซื้อนี้จะทำ�    

ในลักษณะ “จ่ายเก่า เอาใหม่” เป็นระยะเวลา 1 เดือน คือจะนำ�เงิน

มาจ่ายผู้ผลิตงวดที่แล้วและนำ�ยากลายงวดใหม่ไป 

	 “จ่ายเก่า เอาใหม่” ดูจะเป็นคำ�ง่าย ๆ แต่สิ่งนี้ไม่อาจะเกิดขึ้น

ได้ง่าย ๆ และไม่ใช่ทุกคนจะทำ�ได้ การ “จ่ายเก่า เอาใหม่” จะเกิดขึ้น

ได้ก็โดยการมีเงื่อนไข และเงื่อนไขที่สำ�คัญอย่างยิ่งก็คือความไว้เนื้อ   

เชื่อใจที่มีต่อกันระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย หรือพูดอีกนัยหนึ่งก็คือ “จ่าย  

เก่า เอาใหม่” เกิดขึ้นบนฐานของการมีทุนทางสังคม

	 กรณีนายบุญฤทธิ์ จันธิบดี (นามสมมุติ) เป็นพ่อค้าคนกลาง 

บ้านเปลี่ยน เริ่มต้นขายยากลายประมาณปี พ.ศ. 2516 เดิมมีอาชีพ

ค้าขายและทำ�สวน ในช่วงแรกนายบุญฤทธิ์นำ�ยากลายมาบรรจุถุง   

เป็นยา “ตราช้างคู่” ส่งขายร้านขายของชำ�แถวจังหวัดกาญจนบุรี 

เพชรบุรีและตรัง แต่ประมาณปลายปี พ.ศ. 2517 นายบุญฤทธิ์ได้ไป 

เช่าบ้านแถวอำ�เภอโคกโพธิ์ จังหวัดปัตตานี เพื่อขายยากลาย โดยเขา

เริ่มต้นขายด้วยการไปนั่งขายในบริเวณตลาดนัดโคกโพธิ์ และใช้วิธี   

การโฆษณาเรียกผู้บริโภคให้ทดลองสูบยากลาย เขาทำ�เช่นนี้อยู่เป็น 

ระยะเวลานาน ในที่สุดผู้บริโภคก็ไว้ใจและซื้อยากลายจากนายบุญฤทธิ์

เป็นประจำ�

	 ในด้านความสัมพันธ์กับผู้ผลิต นายบุญฤทธิ์มีผู้ผลิตประจำ�อยู่

ในบรเิวณบา้นเขาทราย ตำ�บลเปลีย่น อำ�เภอสชิล จงัหวดันครศรธีรรม 

ราช บา้นชมุขลงิ อำ�เภอทา่ศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช  และชมุชน

กลาย ตำ�บลกลาย จังหวัดนครศรีธรรมราช การซื้อยากลายส่วนใหญ่

นายบุญฤทธิ์จะซื้อแบบผ่อนจ่ายกับผู้ผลิต ซึ่งหมายถึงการนำ�ยากลาย 
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ไปขายก่อน เมื่อขายได้ประมาณครึ่งก็แล้วค่อยนำ�เงินมาจ่ายให้ผู้ผลิต

เปน็งวด ๆ  ไป การซือ้แบบผอ่นจา่ยจะเกดิขึน้ไดก้ต็อ่เมือ่มฐีานของความ

ไว้เนื้อเชื่อใจ ในกรณีของนายบุญฤทธิ์ จันธิบดี ความไว้วางใจเป็นสิ่งที่

เขาได้มาจากการเป็นชาวบ้านเปลี่ยนด้วยกันเอง และมาจากฐานของ

ความเป็นญาติกับผู้ผลิตในชุมชนกลาย อย่างไรก็ตามประมาณปี พ.ศ. 

2535 นายบุญฤทธิ์ยตุกิารเปน็พ่อคา้ยากลาย เนื่องจากป่วย   และเสีย

ชีวิตในเวลาต่อมา 

	 กรณีนายเลื่อน เหลื่อมแก้ว (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 63 ปี 

อาศัยอยู่หมู่ที่ 9 ตำ�บลตลิ่งชัน อำ�เภอท่าศาลา จังหวัดนครศรีธรรม 

ราช นายเลื่อนเข้าสู่เส้นทางการค้ายากลายจากการที่เขาได้ไปรู้จักกับ 

นางบิด๊อ สลาม ตำ�บลบ่อทอง อำ�เภอหนองจิก จังหวัดปัตตานี เดิม 

เธอมีภูมิลำ�เนาอยู่ที่บ้านปากดวด ตำ�บลกลาย อำ�เภอท่าศาลา จังหวัด

นครศรีธรรมราช ต่อมาแต่งงานกับมุสลิมที่จังหวัดปัตตานี เธอจึงไป

อาศัยอยู่ปัตตานีกับสามี เมื่อไปอยู่ปัตตานีเธอได้นำ�ยากลายไปขายที่

ตลาดบ่อทอง เพราะเห็นว่ายากลายมีคุณภาพดีและมีชื่อเสียงมา

ยาวนาน หลังจากนั้นเธอได้รู้จักกับบิดาภรรยานายเลื่อน เหลื่อมแก้ว 

และทราบว่านายเลื่อนอยู่ในพื้นที่ที่มีการผลิตยากลายและเป็นผู้ผลิต 

ยากลาย เธอจึงได้ชักชวนให้นายเลื่อนและภรรยานำ�ยากลายไปขายส่ง

ให้เธอที่ปัตตานี 

	 นายเลือ่นทำ�หนา้ทีเ่ปน็ผูส้ง่ยากลายใหก้บันางบดิอ๊ สลาม และ

มีความสัมพันธ์กันแบบเกื้อกูลกันในช่วงก่อนปี พ.ศ. 2535 แต่หลังจาก

นั้นนายเลื่อนได้ผันตัวเองมาเป็นพ่อค้าคนกลาง นำ�ยากลายไปขาย  

ตลาดนัดปาลัส หมู่ที่ 5 ตำ�บลลางา อำ�เภอมายอ จังหวัดปัตตานี      

ในการสร้างหรือเปิดตลาดยากลายในตลาดปาลัสนั้นนายเลื่อนสร้าง  

จากความช่วยเหลือของคนอีก 3 คน คือ แบมะ นายลับ เหลื่อมแก้ว 
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และกำ�นันดอเลาะ

	 แบมะ (นามสมมุติ) มีสถานะเป็นลูกพี่ลูกน้องกับนายเลื่อน  

เดมิแบมะเปน็ชาวพทุธมภีมูลิำ�เนาอยูท่ีต่ำ�บลเปลีย่น อำ�เภอสชิล จงัหวดั

นครศรีธรรมราช หลังจากนั้นได้แต่งงานกับผู้หญิงอิสลามจังหวัด 

ปตัตาน ี แบมะเปลีย่นจากคนพทุธเปน็อสิลาม และอพยพจากบา้นเดมิ

ไปอยู่บ้านภรรยา แบมะเป็นผู้พานายเลื่อนไปหาบ้านเช่าแถวตลาดนัด

ปาลัส เพื่อทำ�การค้ายากลายในตลาดนัดและชุมชนปาลัส 

	 ในการเคลือ่นตวัเขา้สูก่ารคา้ยากลายในตลาดนดัปาลสัครัง้แรก

ของนายเลื่อนนั้น กล่าวได้ว่าเป็นไปด้วยความยากลำ�บาก และไม่ได้  

รับความเชื่อถือจากผู้บริโภค เขาต้องใช้เวลายาวนานกว่าจะได้ความ 

เชื่อถือจากผู้บริโภค  

	 ในการทำ�ให้ผู้บริโภคเชื่อถือนั้นนายเลื่อนไม่ได้ทำ�คนเดียว   

หากแต่ได้รับความช่วยเหลือจากแบมะ โดยแบม๊ะทำ�หน้าที่เป็นล่าม   

พาไปหาคนที่แบมะรู้จัก หาเพื่อนของแบมะ นำ�ยากลายไปตั้งไว้ตาม 

ร้านค้าร้านน้ำ�ชาที่แบมะรู้จักให้ผู้บริโภคทดลองสูบ ช่วยขายฝากยา 

กลาย หรือกล่าวโดยรวม แบมะช่วยสร้างความมั่นใจ ความไว้วางใจ

ของผู้บริโภคต่อนายเลื่อน 

	 ในการค้ายากลายแก่ผู้บริโภคในชุมชนปาลัสนั้น นายเลื่อนมี

ปญัหาดา้นการสือ่สารเพราะนายเลือ่นไมส่ามารถพดูภาษาของผูบ้รโิภค 

และผู้บริโภคไม่สามารถพูดภาษาของนายเลื่อน แบม๊ะจึงช่วยทำ�หน้าที่

เป็นตัวกลางหรือเป็นล่าม แบมะจึงมีบทบาทค่อนข้างสูงในการดึงดูดให้

ผู้บริโภคมาสนใจทดลองสูบยากลาย ตัวนายนายเลื่อนเองก็มีส่วนใน   

การสร้างความเชื่อมั่นต่อตนเอง คือเขาตอบทุกคำ�ถามของผู้บริโภค 

เกี่ยวกับยากลายอย่างตรงไปตรงมา เช่น รสชาติยากลายมีแบบไหน 

บ้าง ทำ�ไมจึงมาเป็นพ่อค้าขายยาเส้น ซื้อยากลายติดเงินได้กี่เดือน 
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ลักษณะยากลายแบบไหนที่ขายดี ลดราคายากลายได้กี่บาท เป็นต้น  

การตอบแบบตรงไปตรงมาเป็นการเรียนรู้จากประสบการณ์ตรงในช่วง

ที่เขาเป็นผู้ส่งยากลายให้นางบิด๊อ สลาม และประสบการณ์จาก      

การค้าขายยากลายมาได้ระยะหนึ่ง ซึ่งก็จะรู้จักและพบปะกับผู้บริโภค

มากขึ้น ทำ�ให้ผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคย 

	 นอกจากนี้ นายเลื่อนยังสร้างความไว้วางใจและสร้างความ  

คุ้นเคยกับผู้บริโภคโดยการไปพบปะผู้บริโภคตามร้านน้ำ�ชา โดยร้าน   

น้ำ�ชาในสังคมมุสลิมคือที่กระจายข่าว และเป็นแหล่งพบปะของกลุ่ม

ผู้ชายหรือกลุ่มผู้นำ�ชุมชน การแลกเปลี่ยนพูดคุยนำ�ไปสู่การสร้าง

มิตรภาพที่เกิดจากการพบปะกันเป็นประจำ� ซึ่งในระยะนี้นายเลื่อน  

เหลื่อมแก้วต้องใช้เวลาประมาณ 1 ปีในการใช้ความสัมพันธ์เพื่อสร้าง

ตลาดยากลาย 

	 นายลับ เหลื่อมแก้ว (นามสมมุติ) มีความสัมพันธ์ในฐานะ   

เป็นพี่ชายของนายเลื่อน แต่นายลับมีเหตุต้องจากบ้านเกิด คือได้พา

ภรรยาน้อยหนีมาอาศัยละแวกบ้านกำ�นันดอเลาะ แถวตำ�บลโคกโพธิ์ 

จังหวัดปัตตานี โดยกำ�นันดอเลาะให้ที่พักพิงกับนายลับ เมื่อมีที่พักพิง

นายลบั กเ็ริม่ปลกูยากลายในพืน้ที ่แตร่สชาตยิาทีป่ลกูมคีวาม เมานอ้ย 

ไม่เป็นที่นิยมสูบ นายลับจึงติดต่อให้นายเลื่อนส่งยาจากชุมชนกลาย   

มาให้เพื่อขายให้คนในพื้นที่การขายยากลายในพื้นที่ นายลับได้รับความ

ช่วยเหลือจากกำ�นันดอเลาะ ซึ่งเป็นคนกว้างขวางในพื้นที่

	 นายเลื่อนส่งยากลายให้นายลับอยู่ระยะหนึ่งก็ถูกชักชวนให้   

มาขายยากลายในปตัตาน ีโดยนายลบัแนะนำ�ใหน้ายเลือ่นรูจ้กักบักำ�นนั

ดอเลาะและนายรอแอร์ซึ่งเป็นลูกน้องของกำ�นันดอเลาะ หลังจากนั้น

นายรอแอร์ได้พานายเลื่อนไปทำ�ความรู้จักกับผู้ใหญ่ริเป๊ะ เทศบาล 

ตำ�บลตะลุบัน อำ�เภอสายบุรี จังหวัดปัตตานี ผู้ใหญ่ริเป๊ะมีบทบาท 
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สำ�คัญในการพานายเลื่อนเข้าหาหาผู้บริโภคทำ�ความรู้จักกับผู้บริโภค   

ในเขตตำ�บลตะลุบันและอำ�เภอสายบุรี กล่าวอีกนัยในการสร้าง     

ตลาดในเขตอำ�เภอสายบุรีนั้น นายเลื่อนได้อาศัยความช่วยเหลือ     

หรือหยิบยืมทุนทางสังคมของกำ�นันดอเลาะและคนในเครือข่าย       

ของกำ�นันดอเลาะ โดยเฉพาะในขั้นตอนการสร้างความไว้วางใจกับผู้

บริโภค 

	 กล่าวโดยรวมแล้วนับตั้งแต่ปี พ.ศ. 2535 เป็นต้นมา นาย  

เลื่อน เหลื่อมแก้วได้มีบทบาทอย่างสำ�คัญในการสร้างตลาดยากลาย   

ขึ้นในจังหวัดปัตตานี ทั้งในเขตตำ�บลโคกโพธิ์ ชุมชนและตลาดนัด    

ปาลัส และในเขตอำ�เภอสายบุรี ตลาดทั้งสามแห่งถูกเชื่อมโยงเข้ากับ  

ผู้ผลิตในชุมชนกลาย โดยมีนายเลื่อนเป็นตัวเชื่อม หรือเป็นผู้นำ�    

สินค้าจากแหล่งผลิตไปยังผู้บริโภค และนำ�ความต้องการของผู้บริโภค

กลับมายังผู้ผลิต อย่างไรก็ตามนับตั้งแต่ปี พ.ศ. 2540 เป็นต้นมา  

บทบาทข้างต้นของนายเลื่อนถูกสานต่อโดยนายไมตรี เหลื่อมแก้ว      

ผู้เป็นบุตรชายของนายเลื่อน เหลื่อมแก้ว

	 กรณีนายไมตรี เหลื่อมแก้ว (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 40 ปี 

อาศัยอยู่หมู่ที่ 9 ตำ�บลตลิ่งชัน อำ�เภอท่าศาลา จังหวัดนครศรีธรรม 

ราช ก่อนที่มาเป็นพ่อค้าคนกลางขายยากลายนายไมตรีมีอาชีพเป็น 

พนักงานขาย (salesman) ของบริษัทสหพัฒน์พิบูลย์ จำ�กัด (มหาชน) 

ในช่วงเวลา 5 ปีที่อยู่กับบริษัทนายไมตรีสะสมทุนและประสบการณ์  

ไดอ้ยา่งเพยีงพอ พรอ้มทัง้ไดร้บัการถา่ยทอดประสบการณท์างการตลาด

ยากลายจากบิดา

	 แต่การเข้ามาสืบทอดการขายยากลายของนายไมตรีนั้น     

นายไมตรีไม่สามารถใช้ทุนทางสังคมที่บิดาสร้างไว้ได้โดยตรง และ 

จำ�เป็นต้องสร้างขึ้นมาใหม่ นายไมตรีเริ่มทำ�ธุรกิจการขายยากลายของ
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ตนเองด้วยการลดราคายากลายเพื่อหาผู้บริโภค โดยในตอนแรกนาย

ไมตรี ขายลดราคาอยู่ในวงแคบ คือเฉพาะในอำ�เภอสายบุรี จังหวัด

ปตัตาน ีสำ�หรบัสถานทีข่ายจะเปน็ตลาดนดักลางวนั – กลางคนื ลกัษณะ

ของยากลายที่ขายจะเป็นยาเส้นเล็ก มีรสชาติฉุนนิด ๆ สีเหลือง เมา 

เล็กน้อย หอมนุ่มเก็บไว้ได้นาน โดยเน้นการขายส่งตั้งแต่ 50 กิโลกรัม

ขึ้นไป 

	 นอกจากลดราคานายไมตรไีดป้รบัเปลีย่นดา้นการแตง่กาย เชน่ 

นุ่งผ้าถุง และมุ่งการขายยากลายที่เน้นความจริงใจ ซื่อสัตย์ โฆษณา

คุณภาพยาตรงกับความเป็นจริง และเน้นความสัมพันธ์ใกล้ชิด หรือยึด

ตามหลักการที่เขากล่าว “อยู่นาน ๆ เขาจะเชื่อใจเอง อย่าโกหก ดีก็ดี 

ไม่ดีก็ไม่ดี” อย่างไรก็ตามในการค้ายากลายนั้น นายไมตรีมีข้อได้เปรียบ

กว่านายเลื่อนผู้เป็นบิดา ตรงที่เขาสามารถพูดภาษามลายู และเขาเห็น

ว่าการสื่อสารกับผู้บริโภคที่เป็นคนมุสลิมด้วยภาษามาลายูจะสร้าง  

ความเป็นกันเองได้มากกว่า และสื่อสารกับผู้บริโภคด้วยภาษามลายูจะ

ทำ�ให้เข้าถึงผู้บริโภคได้มากกว่า การค้ายากลายในทัศนะของนายไมตรี 

ควรเป็นการค้าแบบถ้อยทีถ้อยอาศัย ตั้งอยู่บนฐานของความมีน้ำ�ใจ   

ต่อกันมีความสัมพันธ์เสมือนความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 

	 ในด้านการขายยากลายนั้น นอกจากจะขายลดราคาในช่วง 

แรกแล้ว นายไมตรียังขายยากลายโดยปล่อยให้ผู้บริโภคเลือกตามใจ 

ชอบและเลือกทดลองสูบได้ตามความชอบ การทำ�เช่นนี้ในด้านหนึ่งก็

เพื่อเก็บข้อมูลผู้บริโภค เพื่อประโยชน์ในการซื้อขายยากลายในอนาคต

นั้นเอง 

	 กล่าวโดยรวมในด้านความสัมพันธ์กับผู้บริโภคนั้น นายไมตรี

กระทำ�เดียวกันนายเลื่อนผู้เป็นบิดา คือการสร้างความสัมพันธ์ใกล้ชิด

กับผู้บริโภค สร้างความไว้วางใจ ความน่าเชื่อถือ และปฏิสัมพันธ์กับ  
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ผู้บริโภคในชีวิตประจำ�วัน

	 นายไมตรีให้ความสำ�คัญค่อนข้างมากกับการจัดความสัมพันธ์

กับผู้ผลิต โดยเขาจัดแบ่งผู้ผลิตออกเป็นผู้ผลิตวงชั้นในและผู้ผลิต      

วงชั้นนอก ผู้ผลิตวงชั้นในจะเป็นผู้ใกล้ชิดและไว้วางใจของนายไมตรี  

ซึ่งปัจจุบันมีประมาณ 4 - 5 คน ซึ่งก็คือคนที่เป็นญาติสนิทและเพื่อน 

ฝูง ผู้ผลิตวงชั้นในปัจจุบันคือผู้ทำ�กำ�ไรให้กับนายไมตรีมากที่สุดและ  

เป็นผู้ผลิตที่ได้รับราคาสูงกว่าผู้ผลิตวงชั้นนอก ผู้ผลิตวงชั้นนอกของ  

นายไมตรีปัจจุบันมีอยู่หลายคน ซึ่งก็คือผู้ผลิตยากลายทั่วไปที่นาย   

ไมตรีสัมพันธ์ด้วย แต่มีความสนิทน้อยกว่าผู้ผลิตวงชั้นใน

	 ในการซื้อขายยากลายนั้น นายไมตรีไม่ได้ปล่อยให้กลไกการ

ตลาดเป็นผู้กำ�หนดราคา ผู้กำ�หนดราคายากลายคือตัวนายไมตรีเอง  

นายไมตรีเป็นผู้ค้าที่มีความชำ�นาญในการดูยากลาย ว่าเส้นเป็นแบบ 

ไหนรสชาติฉุนหรือเมา เป็นยากลาง หรือยายอด สำ�หรับราคายากลาย

นั้นนายไมตรีจะกำ�หนดจากการดูคุณภาพของยา แล้วตกลงกับผู้ผลิต 

นายไมตรีจึงเป็นผู้กำ�หนดเองว่าจะซื้อกิโลกรัมละเท่าไร โดยผู้ผลิตไม่    

มีโอกาสกำ�หนดราคา การซื้อขายจากผู้ผลิตนายไมตรีจะใช้วิธีการ  

ตกลงด้วยวาจา ส่วนใหญ่ไม่มีการมัดจำ� และซื้อด้วยเงินเชื่อ การซื้อ

ยากลายสว่นใหญน่ายไมตรจีะชือ้จากผูผ้ลติขาประจำ� ราคาทีซ่ือ้ขายกนั

แลว้แตจ่ะตกลง แตน่ายไมตรมีกัจะซือ้ในราคาทีต่นเองเสนอ เนือ่งจาก

ผู้ผลิตส่วนใหญ่ไม่ทราบราคายากลายที่ปัตตานี ดังนั้นนายไมตรีจึง     

ไดร้บัประโยชนจ์ากการซือ้ยากลายคอ่นขา้งมาก ทำ�ใหน้ายไมตรสีามารถ

ผูกมัดกลุ่มผู้ผลิตที่สามารถผลิตยากลายได้คุณภาพ โดยการให้ราคา   

สูงและให้คำ�แนะนำ�ผู้ผลิต พัฒนาผลิตภัณฑ์ยากลาย ของตนให้

สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค นายไมตรีจึงเป็นเสมือนบิดา 

คอืเปน็ตวัเชือ่มระหวา่งผูบ้รโิภคในสามจงัหวดัชายแดนภาคใตก้บัผูผ้ลติ
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ยากลายท่าศาลา หรือกล่าวอีกนัยนายไมตรีคือหนึ่งในผู้เชื่อม “เครือ 

ข่ายผู้ผลิต ผู้บริโภค ท่าศาลา ปัตตานี” 

	 กรณีนายสุชาติ จันธิบดี (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 48 ปี เป็น

ลูกชายของนายบุญฤทธิ์ จันธิบดี พ่อค้าคนกลางบ้านเปลี่ยน ผู้มี  

บทบาทในการค้าขายยากลายในช่วงก่อนหน้า เดิมนายสุชาติมีอาชีพ  

ทำ�สวนยางพารา และเริ่มเข้าสู่อาชีพขายยากลายในปี พ.ศ. 2540     

ในปัจจุบันนายสุชาติไปเช่าบ้านอาศัยที่ตำ�บลจะบังติกอ อำ�เภอเมือง

ปัตตานี จังหวัดปัตตานี เริ่มต้นทางการค้าด้วยการชักชวนของนาย   

บญุฤทธิใ์หไ้ปขายยากลายดว้ย นายสชุาตริว่มเดนิทางไปขายยากลายกบั

บิดาจนได้รับความเชื่อถือและความไว้วางใจจากผู้บริโภค เมื่อรู้จัก      

ผู้บริโภคมากพอ นายสุชาติก็แยกตัวมาทำ�การค้าขายยากลายด้วย 

ตนเอง โดยเขาเลือกตลาดนัดปาลัสเป็นแหล่งทำ�ธุรกิจขายยากลาย   

การหาลกูคา้ผูบ้รโิภคเขากท็ำ�เชน่เดยีวกบัพอ่คา้คนกลางรายยอ่ยยากลาย

คนอื่น ๆ คือ การให้ลูกค้าทดลองยา และ “ไปหาผู้บริโภคด้วยตนเอง 

โดยการไปนั่งขายเป็นประจำ� ให้ทดลองสูบ จนเริ่มมีผู้บริโภคเชื่อในตัว

พ่อค้า” 

	 ในด้านความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิต นายสุชาติซื้อยากลาย   

จากผู้ผลิตในตำ�บลเปลี่ยน ตำ�บลเทพราช ตำ�บลฉลอง อำ�เภอสิชล 

จงัหวดันครศรธีรรมราช และตำ�บลกลาย ตำ�บลตลิง่ชนั อำ�เภอทา่ศาลา 

จังหวัดนครศรีธรรมราช เนื่องจากผู้ผลิตในพื้นที่ดังกล่าวสามารถผลิต

ยากลายได้คุณภาพตามที่ต้องการของผู้บริโภค การซื้อยากลายกับ      

ผู้ผลิตนายสุชาติใช้วิธีการซื้อแบบ “ค้างจ่าย” ในการตั้งราคายากลาย  

นายสุชาติจะตั้งราคาให้กับผู้ผลิตทั่ว ๆ ไปที่อยู่ในความสัมพันธ์ในราคา

ใกล้เคียง และเฉพาะในกลุ่มผู้ผลิตที่เป็นเครือญาติและเพื่อนฝูงที่มี 

ความสนิทสนมใกล้ชิดกันเท่านั้น จึงจะมีราคาสูงกว่าผู้ผลิตรายอื่น  
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	 กล่าวโดยรวมในช่วงปี พ.ศ. 2531 - 2540 ตลาดหรือการค้า 

ขายยากลายตกอยู่ในมือของพ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลาย      

โดยผูค้า้คนกลางรายยอ่ยชมุชนกลาย มบีทบาทอยา่งสำ�คญัในการเชือ่ม

โยงผู้ผลิตในชุมชนกลายกับผู้บริโภคในจังหวัดปัตตานี โดยเฉพาะ     

การเชื่อมโยงผู้บริโภคในชุมชนและตลาดนัดปาลัสเข้ากับผู้ผลิตใน  

ชุมชนกลาย กล่าวอีกนัยพ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลายเป็นช่อง 

ทางให้สินค้า (ยากลาย) ไหลจากผู้ผลิตในชุมชนกลายไปยังผู้บริโภคยา 

กลายในปัตตานี ในเวลาเดียวกันพ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลายก็ 

เป็นช่องทางให้เงินตราและความต้องการ (คุณภาพยากลาย) ของ       

ผู้บริโภคในปัตตานี ไหลมายังผู้ผลิตยากลายในชุมชนกลาย 

	 แต่การจะเป็นตัวเชื่อมได้นั้น พ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชน

กลายต้องสร้างหรือใช้ทุนทางสังคมเชื่อมทั้งสองฝ่าย ทุนทางสังคมที่

พ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลายใช้และสร้างเพื่อเชื่อมเครือข่าย      

ผู้ผลิต - ผู้บริโภคท่าศาลา - ปัตตานีกค็ือ ความไวว้างใจ ความไว้เนื้อเชือ่

ใจ 

	 ทุนทางสังคมในตลาดยากลายในช่วงนี้ถูกสร้างและใช้ทั้งต่อ   

ผู้บริโภคยากลายในปัตตานี และต่อผู้ผลิตยากลายในชุมชนกลาย      

ทุนทางสังคมที่สร้างและใช้กับผู้บริโภคยากลายในปัตตานี จากกรณี

ศึกษานายเลื่อน เหลื่อมแก้ว นายไมตรี เหลื่อมแก้ว และนายสุชาติ  

จันธิบดี ผู้มีบทบาทอย่างสำ�คัญในการสร้างเครือข่ายผู้ผลิต-ผู้บริโภค

ท่าศาลา - ปัตตานี ก็คือทุนทางสังคมหรือความไว้วางใจของเครือญาติ 

ความไว้วางใจเนื่องจากการเป็นคนชุมชนเดียวกัน ความไว้วางใจที่เกิด

จากความเป็นกันเอง ความสนิทสนม และการเปิดโอกาสให้ทดลอง

สินค้า 

	 จากกรณีของนายเลื่อน เหลื่อมแก้ว ที่กล่าวถึงข้างต้น จะ   
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เห็นได้ว่านายเลื่อนผันตัวไปเป็นพ่อค้าคนกลางยากลายที่ปัตตานีก็เนื่อง

เพราะมญีาตคิอื แบมะและนายลบั เหลือ่มแกว้ อยูป่ตัตาน ีในการสรา้ง

ตลาดหรือหาลูกค้ายากลายนายเลื่อนก็ใช้วิธีการหยิบยืมทุนทางสังคม

ของแบมะ (ความไวว้างใจของลกูคา้/ผูบ้รโิภคทีม่ตีอ่แบมะ๊ในฐานะทีเ่ปน็

คนมุสลิมด้วยกันและเป็นคนในชุมชนเดียวกัน) และนายลับ (ความไว้

วางใจของลูกค้า/ผู้บริโภคที่มีต่อนายลับในฐานะที่เป็นคนในชุมชน

เดียวกัน) รวมถึงกำ�นันดอเลาะ (ความไว้วางใจของลูกค้า/ผู้บริโภคที่มี

ต่อกำ�นันดอเลาะในฐานะที่เป็นกำ�นัน เป็นคนมุสลิมด้วยกันและเป็น

คนในชุมชนเดียวกัน) สร้างตลาดหรือหาลูกค้าให้กับตนเอง ส่วนนาย

ไมตรี เหลื่อมแก้วและนายสุชาติ จันธิบดี ก็ใช้ทุนทางสังคมของบิดาที่

สร้างและสะสมไว้กับผู้บริโภคชาวมุสลิม นอกจากทุนข้างต้นสิ่งที่ผู้มี

บทบาทหลักในการเชื่อม “ผู้ผลิต - ผู้บริโภค ท่าศาลา - ปัตตานี” ทำ�กับ

ลูกค้าเหมือน ๆ กันก็คือ การ “อยู่นาน ๆ เขาจะเชื่อเอง อย่าโกหก ดีก็

ดี ไม่ดีก็ไม่ดี” และการให้ผู้บริโภคทดลองสินค้า

	 ส่วนทุนทางสังคมที่สร้างและใช้ระหว่างพ่อค้าคนกลางราย  

ย่อยชุมชนกลายกับผู้ผลิตยากลายชุมชนกลายก็คือ ความไว้วางใจ  

ความเชื่อใจที่เกิดจากการเป็นคนในชุมชนเดียวกัน การเป็นญาติและ

เพื่อนพ้อง และถึงแม้ว่านายไมตรีจะแบ่งผู้ผลิตของตนออกเป็นผู้ผลิต 

วงชั้นในและวงชั้นนอก แต่การซื้อยากลายแบบ “ค้างจ่าย” จะเกิดขึ้น

ได้ก็ด้วยฐานความสัมพันธ์ที่กล่าวถึงข้างต้น

	 อย่างไรก็ตามทุนทางสังคมที่ใช้ไม่ว่าจะอยู่ในช่วงตอนใด ทุน

ทางสงัคมหรอืความไวว้างใจจะคงอยูไ่ดท้ัง้สองฝา่ยจะตอ้งรกัษาทนุทาง

สังคมที่มีต่อกันไว้อย่างต่อเนื่อง หากฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งผิดสัญญา เช่น 

พ่อค้าคนกลางรายย่อยผิดสัญญา อาทิ ไม่จ่ายเงินตามกำ�หนด หรือ    

ผู้บริโภคไม่จ่ายเงินให้กับพ่อค้าคนกลางรายย่อยตามกำ�หนด การซื้อ/ 
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การค้าขายระหว่างสองฝ่ายก็จะจบลงในทันที คำ�ให้สัมภาษณ์ของนาย

สุชาติ จันธิบดี พ่อค้ายากลายคนสำ�คัญ ก็ได้สะท้อนประเด็นนี้ไว้อย่าง

ชัดเจน 

	 คา้งเงนิยากลายไดเ้พราะไมม่ใีครกลา้ซือ้เงนิสดกลวัยากลายเสยี

แล้วเปลี่ยนไม่ได้ คือ ต้องรับประกันยากลาย ขายความเชื่อถือ ใจถึง 

แจกแถมไปบ้าง ให้ลูกพ่อค้ารายย่อยกินขนมบ้าง ที่สำ�คัญต้องจริงใจไม่

หลอกโดยพ่อค้าคนกลางต้องดูคุณภาพยากลาย ถ้าบอกว่าของดีซื้อไป  

5 วันเสีย ถ้าไม่ดีก็บอกผู้บริโภคขายถูก ๆ ลูกค้าก็ต้องซื่อสัตย์กับพ่อค้า 

ให้ยาไปก่อน ให้เครดิตไปก่อน ลูกค้าก็ต้องจ่ายเงินคืนตามกำ�หนด หาก

ไม่จ่ายคืน มาทีหลังเราก็ไม่ให้ยาไป 

การใชท้นุทางสงัคมในการขยายตลาดยากลายในชว่งปี พ.ศ. 2541 

- 2555
	 การตลาดยากลายในช่วงนี้มีความต่อเนื่องกับช่วงที่ผ่านมา 

พ่อค้าคนกลางรายย่อยที่มีบทบาทในการสร้างทุนทางสังคมในตลาด  

ยากลายและสร้างสายสัมพันธ์ “เครือข่ายผู้ผลิต บริโภค ท่าศาลา 

ปัตตานี” พ่อค้าคนกลางรายย่อยจากชุมชนกลายที่มีบทบาทโดดเด่น   

ในช่วงนี้ก็คือ นายไมตรี เหลื่อมแก้ว และนายสุชาติ จันธิบดี โดยนาย

สุชาติมีบทบาทหลักในการเชื่อมระหว่างผู้บริโภคในตลาดสดเทศบาล

เมืองปัตตานีกับผู้ผลิตยากลายในชุมกลาย อำ�เภอท่าศาลา ส่วนนาย

ไมตรมีบีทบาทหลกัในการเชือ่มระหวา่งผูบ้รโิภคและพอ่คา้คนกลางราย

ย่อยในตลาดนัดปาลัสกับผู้ผลิตในชุมชนกลาย อำ�เภอท่าศาลา 

	 ในปัจจุบันทั้งนายไมตรีและนายสุชาติยังคงสร้างทุนทาง   

สังคมและสร้างความใกล้ชิดปฎิสัมพันธ์กับลูกค้า ที่เป็นผู้บริโภคอยู่ 

อย่างต่อเนื่อง โดยลูกค้าของทั้งสองคนในปัจจุบันแบ่งกว้าได้ 2 กลุ่ม 
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กลุ่มแรกคือลูกค้าที่เป็นพ่อค้าคนกลางรายย่อยจากปัตตานี ยะลา และ

นราธิวาส ซึ่งนายไมตรีมีลูกค้าประเภทนี้จำ�นวนมาก และมีเครือข่าย

ขยายทีใ่หญโ่ตและกำ�ลงัขยายใหญข่ึน้เรือ่ย ๆ  สว่นนายสชุาตมิเีครอืขา่ย

ลูกค้าและเครือข่ายขยายที่เป็นผู้ค้ารายย่อยประมาณ 30 คน ส่วนอีก

กลุ่มคือลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคทั่วไป

	 ในการสัมพันธ์กับลูกค้าผู้บริโภคทั่วไปนั้นนายไมตรีใช้ข้อได้

เปรยีบดา้นภาษา (เนือ่งจากสามารถพดูภาษาของผูบ้รโิภคได)้ สรา้งสาย

สัมพันธ์และความไว้เนื้อเชื่อใจ ประกอบกับนายไมตรีและภรรยาเป็น 

คนมีอัธยาศัยดีทำ�ให้ผู้บริโภคชอบและเข้ามาสัมพันธ์ ทำ�ให้นายไมตรี 

เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคและมีลูกค้าผู้บริโภคขาประจำ�มากมาย ผู้บริโภค    

เหล่านี้ไม่เพียงมาซื้อของในตลาดนัดปาลัส แต่แวะมาทดลองสูบยา 

กลาย นายไมตรเีองกส็มมนาคณุลกูคา้เหลา่นีโ้ดยการใหเ้ครดติเชือ่สนิคา้

ไปก่อน หรือกล่าวอีกนัยนายไมตรีซื้อขายยากลายกับลูกค้าขาประจำ�  

ในลักษณะ “ซื้อของใหม่ - จ่ายของเก่า” คือจ่ายค่ายากลายที่ซื้อไป    

งวดก่อนหน้าและนำ�ยากลายงวดใหม่ไปโดยติดเงินไว้ อย่างไรก็ตาม 

หลักการ “ซื้อของใหม่ - จ่ายของเก่า” นี้ นายไมตรีมิได้ให้และจำ�กัด   

วงอยู่เฉพาะในกลุ่มผู้บริโภคขาประจำ� หากแต่รวมไปถึงกลุ่มพ่อค้า

คนกลางรายย่อยที่เข้ามาสัมพันธ์กับนายไมตรี ด้วยเหตุนี้ผู้บริโภค 

ประจำ�และลูกค้าที่เป็นพ่อค้าคนกลางรายย่อยของนายไมตรีจึงเพิ่ม

จำ�นวนขึ้นเรื่อย ๆ และมีเครือข่ายขยายออกไปกว้างไกลทั้งในจังหวัด

ปัตตานี ยะลา และนราธิวาส 

	 การสรา้งสายสมัพนัธแ์ละการสรา้งทนุทางสงัคมกบักลุม่ผูผ้ลติ 

นายไมตรียังคงใช้ฐานผู้ผลิตกลุ่มเดิม จัดกลุ่มผู้ผลิตเป็นผู้ผลิตวงชั้น    

ในและวงชั้นนอก และสร้างและรักษากลุ่มผู้ผลิตด้วยวิธีการและความ

สัมพันธ์ในลักษณะเดียวกันกับในช่วงก่อนหน้า
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	 นายสุชาติ จันธิบดี สัมพันธ์กับลูกค้าทั้งที่เป็นพ่อค้าคนกลาง

รายย่อยและผู้บริโภคทั่วไปในลักษณะเดียวกันกับช่วงก่อนหน้า แต่    

สิ่งที่เปลี่ยนไปก็คือปัจจุบันเขาใช้ระบบการค้าแบบการให้เครดิตกับ  

ลูกค้านำ�สินค้าไปก่อนแล้วค่อยจ่ายทีหลัง และในบางช่วงที่ลูกค้าที่เป็น

พอ่คา้คนกลางรายยอ่ยมปีญัหาดา้นการเงนิ นายสชุาตกิจ็ะไมเ่รง่รดัการ

จ่ายเงิน หรือมีปัญหาด้านสุขภาพจะให้นำ�ยากลายมาคืนก่อน เมื่อ   

หายดีแล้วค่อยมารับไปขายต่อ 	

	 ด้วยความสัมพันธ์กับลูกค้าในลักษณะดังกล่าว ด้านหนึ่งจึงทำ� 

ให้นายสุชาติเป็นผู้มีบทบาทสำ�คัญในการทำ�ให้ตลาดสดเทศบาลเมือง

ปัตตานีกลายเป็นตลาดใหญ่ที่สุดของยากลายในปัจจุบัน และเป็นจุด  

นัดพบของผู้บริโภคยากลายจากจังหวัดยะลา อำ�เภอยะรัง หนองจิก  

และโคกโพธิ์ จังหวัดปัตตานี และจากอำ�เภอสะบ้าย้อย จะนะ และ

เทพา จังหวัดสงขลา

	 แม้ตลาดยากลายในช่วงนี้จะมีความต่อเนื่องกับช่วงก่อน แต่

การเปลี่ยนแปลงอย่างมีนัยสำ�คัญก็คือการเกิดขึ้นของพ่อค้าคนกลาง  

รายย่อยในปัตตานี หรือการเกิดเครือข่ายขยายของตลาดยากลาย     

ซึ่งปัจจุบันมีอยู่ 2 เครือข่าย คือ เครือข่ายผู้ผลิตและผู้บริโภคยากลาย

ของนายไมตรี และเครือข่ายผู้ผลิตและผู้บริโภคยากลายของนายสุชาติ 

	 เครือข่ายและเครือข่ายขยายตลาดยากลายของนายสุชาติ 

ปัจจุบันถือเป็นเครือข่ายที่ใหญ่ที่สุดของตลาดยากลาย โดยเครือข่ายนี้ 

มีศูนย์กลางการตลาดอยู่ที่ตลาดสดเทศบาลปัตตานี จากการสัมภาษณ์ 

นายสุชาติ จันธิบดี ให้ข้อมูลว่า ปัจจุบัน ตนเองมีพ่อค้าคนกลางราย

ย่อยที่สัมพันธ์อยู่ด้วยประมาณ 30 คน โดยพ่อค้าคนกลางรายย่อย

จำ�นวนดังกล่าวกระจายตัวอยู่ทั้งในจังหวัดปัตตานี ยะลาและนราธิวาส 

โดยพ่อค้ารายย่อยเหล่านี้คือคนที่เป็นลูกค้าประจำ�ของนายสุชาติ      
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มาก่อน 

	 การเกิดขึ้นของพ่อค้ารายย่อยคือปรากฏการณ์ของการขยาย

เครือข่ายยากลาย เพื่อให้เห็นรูปธรรมมากขึ้นจึงขอกล่าวถึงพ่อค้า    

รายย่อยที่สัมพันธ์และเป็นเครือข่ายขยายตลาดยากลายของนายสุชาติ 

ดังนี้

	 กรณีแรกแบลี (นามสมมุติ) อาศัยอยู่ที่อำ�เภอบันนังสตา 

จังหวัดยะลา มีอาชีพหลักทำ�สวนผลไม้ ภรรยาของแบลีมีอาชีพขาย 

ขนมหวาน ไอศกรีม ในตลาดนัดบันนังสตา รู้จักยากลายจากการบอก   

ต่อของเพื่อนมุสลิมที่เป็นผู้บริโภคประจำ�ของนายสุชาติ จันธิบดีโดย  

นายสุชาตินำ�ยากลายไปส่งให้แบลีเดือนละ 1 ครั้ง ให้เครดิตประมาณ 

50,000 บาท กล่าวคือแบลีจ่ายเงินค่ายากลายงวดเก่า แล้วค้างเงิน  

ยากลายงวดใหม่ โดยแบลีนำ�ยากลายไปขายในตลาดนัดต่าง ๆ ในกิ่ง

อำ�เภอธารโต กิ่งอำ�เภอกรงปินัง อำ�เภอบันนังสตา จังหวัดยะลา โดยมี

ผู้บริโภคประจำ�ทั้งของแบลีและของภรรยาแบลี

	 กรณีแบเฮง (นามสมมุติ) ปัจจุบันอาศัยอยู่อำ�เภอหนองจิก 

จังหวัดปัตตานี มารับยากลายครั้งละ 20 กิโลกรัม ใช้เครดิตจาก     

นายสุชาติ จันธิบดีอาทิตย์ละ 5,000 บาท นำ�ไปขายตลาดนัดแถว

หนองจิก โคกโพธิ์ นิคมเทพา จังหวัดปัตตานี และอำ�เภอสะบ้าย้อย 

จังหวัดสงขลา นำ�ไปขายปลีกให้ผู้บริโภคประจำ�

	 กรณีมะมุสนิง (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 80 ปี อาศัยอยู่   

อำ�เภอยะรัง จังหวัดยะลา เป็นผู้บริโภคเก่าแก่ ซื้อยากลายกับนาย   

สุชาติมาประมาณ 15 ปี มีสวนยางพาราและสวนผลไม้ในอำ�เภอ    

เบตง จังหวัดยะลา ไปขายยากลายกับลูกชายคนเล็กตามตลาดนัดแถว

ปุยุด สนิงดาแกะ จังหวัดนราธิวาส ลักษณะยาเส้นที่ซื้อจะเป็นเมา   

เล็ก ๆ เนื่องด้วยผู้บริโภคในหมู่บ้านนิยมสูบ ในช่วงที่ยากลายขายหมด 
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นายสุชาติ จะส่งยากลายทางรถตู้สายปัตตานี - นคร นายสุชาติเห็นว่า 

มะมุสนิงมีความซื่อสัตย์ในเรื่องการจ่ายเงินค่ายากลาย จึงให้ให้เครดิต

ประมาณ 60,000 บาท  

	 กรณีแบนา (นามสมมุติ) อาศัยอยู่ปุยุด อำ�เภอยะรัง จังหวัด

ปตัตาน ีปจัจบุนัอาย ุ82 ป ีมอีาชพีขายยากลาย มลีกูไปเปดิรา้นอาหาร

ที่ประเทศมาเลเซีย เป็นเพื่อนสนิทกับมะมุสนิง มาซื้อยากลายจาก    

นายสุชาติ โดยซื้อยากลายจากนายสุชาติครั้งละประมาณ 10 - 20 

กิโลกรัม แล้วนำ�ไปขายแถวตลาดนัดยะรัง จังหวัดปัตตานี

	 กรณีแบมุ ดอนนา (นามสมมุติ) อายุ 32 ปี อาศัยอยู่อำ�เภอ

หนองจิก จังหวัดปัตตานี มีอาชีพหลักขายมีด พร้า จอบ ขวาน    

เครื่องเหล็กตามตลาดนัดและขายยากลายเสริม จะมาซื้อยากลาย    

ครั้งละ 30 กิโลกรัม โดยนายสุชาติให้เครดิตประมาณ 4,000 บาท    

นำ�ไปขายตามตลาดนัดเล็ก ๆ แถวหนองจิก เทพา โคกโพธิ์ จังหวัด

ปัตตานี

	 กรณีแบย ิ (นามสมมุติ)  อาศัยอยู่อำ�เภอยะหา จังหวัดยะลา 

มีอาชีพทำ�สวน ภรรยาขายของชำ�ในเวลาตอนเช้าจะขายข้าวยำ� น้ำ�ชา

และขายยากลายเป็นอาชีพเสริม นายสุชาติให้เครดิต 200,000 บาท 

โดยการผ่อนจ่ายยากลายหมดก็ขายหมดไม่เคยเบี้ยวค่ายากลาย เขานำ�

ยากลายไปขายในตลาดนัดยะลา 

	 จากกรณพีอ่คา้คนกลางรายยอ่ยทีก่ลา่วถงึขา้งตน้ จะเหน็ไดว้า่ 

เครือข่ายขยาย หรือมีการขยายตลอดยากลายของนายสุชาติไปตาม   

จุดต่าง ๆ ของจังหวัดยะลาและปัตตานี เครือข่ายขยายดังกล่าวเกิด   

จากการแปรเปลีย่นของลกูคา้ประจำ�ของนายสชุาตไิปเปน็พอ่คา้จำ�หนา่ย

ยากลาย และสัมพันธ์กับนายสุชาติบนฐานของความไว้วางใจกันและ 

กันในรูปของการให้เครดิตและการจ่ายเงินเครดิต
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	 เครอืขา่ยขยายตลาดยากลายของนายไมตร ีเหลือ่มแกว้ มฐีาน

การตลาดอยูท่ีต่ลาดนดัปาลสั หมูท่ี ่5 ตำ�บลลางา อำ�เภอมายอ จงัหวดั

ปัตตานี เครือข่ายของเขาเกิดจากฐานของความสัมพันธ์อันยาวนาน

ระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยตระกูลเหลื่อมแก้วกับผู้บริโภคยากลาย

ในปัตตานี ความสัมพันธ์อันยาวนานดังกล่าวทำ�ให้นายไมตรีมีลูกค้ายา 

กลายทั้งที่เป็นลูกค้าผู้บริโภคทั่วไปและลูกค้าประจำ�ที่ผันตัวเองมาเป็น

พ่อค้ายากลายรายย่อยในพื้นที่ปัตตานีดุจเดียวกับกรณีของนายสุชาติ  

จันธิบดี และเพื่อให้เห็นเป็นรูปธรรมของพ่อค้ารายย่อยและเครือข่าย

ขยายตลาดยากลายของนายไมตรี เหลื่อมแก้ว จึงขอให้รายละเอียด

ลูกค้าประจำ�ของนายไมตรีที่ผันตัวเองมาเป็นพ่อค้าคนกลางรายย่อยใน

พื้นที่ ดังนี้ 

	 กรณนีายจดูอรอน ีมามะ (นามสมมตุ)ิ ปจัจบุนัอาย ุ65 ป ี  มี

อาชีพค้าขายของชำ�ที่บ้านของตนเอง เริ่มขายกลายเพื่อต้องการหาราย

ได้เสริมให้กับครอบครัวในปี พ.ศ. 2540 เขาเริ่มซื้อ-ขายยากลายเพราะ

คำ�บอกเล่าของเพื่อนที่เป็นมุสลิมด้วยกัน เขานำ�ยากลายที่ได้จากนาย

ไมตรีไปจำ�หน่ายตามความต้องการสูบของผู้บริโภค คือยากลายแบบ  

เมาเล็ก (เมาไม่มาก) มีลักษณะเส้นสีเหลือง เขานำ�ยากลายบรรทุก  

ท้ายรถมอเตอร์ไซค์นำ�ไปขายในตลาดนัดกรือแซะ หมู่ที่ 2 ตำ�บล 

ตันหยงลุโละ อำ�เภอเมือง จังหวัดปัตตานี ซึ่งเป็นตลาดเปิดท้ายขาย 

ของวันเสาร์และขายที่บ้านตนเอง โดยมีผู้บริโภคประจำ�เป็นคนใน

หมู่บ้านและละแวกใกล้เคียง 

	 กรณีอาแว (นามสมมุติ) อาศัยอยู่ตำ�บลยามู อำ�เภอยะหริ่ง 

จังหวัดปัตตานี ปัจจุบันอายุ 41 ปี มีอาชีพขายนกเขาชวา และ      

ขายยากลายเป็นอาชีพเสริม รู้จักแหล่งซื้อ  - ยากลายโดยมีเพื่อน    

มุสลิมผู้บริโภคยากลายแนะนำ� นายอาแวซื้อยากลายจากนายไมตรี 
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ประมาณเดอืนละ 100 กโิลกรมั แลว้นำ�ยากลายไปแบง่ยอ่ยเปน็ถงุขาย 

ราคาถุง 10 บาท โดยการจ้างแรงงานในพื้นที่ทำ�เป็นถุงส่งขายตาม  

ร้านค้าขายของชำ�เจ้าประจำ�กว่า 200 ร้าน ในอำ�เภอเมือง อำ�เภอ

ยะหริ่ง อำ�เภอมายอ อำ�เภอปะนาเระ อำ�เภอทุ่งยางแดง และอำ�เภอ

กะพ้อ จังหวัดปัตตานี ขณะเดียวกันก็นำ�ไปฝากตั้งขายโดยอาศัยความ

สัมพันธ์ในฐานะคนมุสลิมด้วยกัน เพื่อขายให้กับกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้

น้อย 

	 กรณีแบมะ (นามสมมุติ) อาศัยอยู่ตำ�บลปะนาเระ อำ�เภอ

ปะนาเระ จังหวัดปัตตานี อายุ 48 ปี มีอาชีพหลักขายของหัวหอม 

กระเทียม ของชำ� น้ำ�ตาล บูดู ฯลฯ หันมาซื้อ - ขายยากลายจากการ

บอกต่อของเครือข่ายผู้บริโภค แบมะนำ�ยากลายไปขายเป็นอาชีพ   

เสริม โดยซื้อยากลายจากนายไมตรีครั้งละประมาณ 10 กิโลกรัม แล้ว

นำ�ไปขายเร่ตามตลาดนัด

	 กรณีแบแอ (นามสมมุติ) อาศัยอยู่ตำ�บลกะรุบี อำ�เภอกะพ้อ 

จังหวัดปัตตานี มีอาชีพหลักขายมีด พร้า เหล็กขูด (กระต่ายขูด 

มะพร้าว) ปัจจุบันอายุ 64 ปี มาซื้อยากลายจากนายไมตรีครั้งละ 50 

กิโลกรัม นำ�ไปขายปลีกที่บ้านตนเอง

	 กรณีแบแว (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 60 ปี มีอาชีพขาย

อุปกรณ์ทางการเกษตร อาศัยอยู่ที่เทศบาลเมืองรามัน อำ�เภอรามัน 

จังหวัดยะลา เริ่มซื้อ - ขายยากลายเพราะมีเพื่อนมุสลิมที่เป็นลูกค้า

ประจำ�ของเขาบอกต่อข้อมูลให้มาซื้อยากลายกับนายไมตรี เพื่อนำ�ไป 

ขายตามตลาดนัดควบคู่ไปกับการขายอุปกรณ์ทางการเกษตร 

	 กรณนีายหะซนั หมดัซารา (นามสมมตุ)ิ  ปจัจบุนัอายปุระมาณ 

40 ปี อาศัยอยู่ หมู่ที่ 7 ตำ�บลเจ้ะเห อำ�เภอตากใบ จังหวัดนราธิวาส 

สืบต่อกิจการซื้อ - ขายยากลายจากบิดา (นายหมาด หมัดซารา) ใน      
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ปี  พ.ศ.  2545 เนื่องจากเห็นว่าอาชีพขายยากลายไม่มีคู่แข่งทาง       

การคา้  และการขายยากลายสามารถทำ�กำ�ไรใหผู้ข้ายไดด้ ีและมเีพือ่น

มุสลิมแนะนำ�ให้มาซื้อยากลายกับนายไมตรี  

	 นายหะซันซื้อยากลายจากนายไมตรีครั้งประมาณละ 100 -  

200 กิโลกรัมนำ�ไปจำ�หน่าย ใช้ระยะเวลาประมาณ 1-2 อาทิตย์ขาย

หมดก็กลับมารับยาจากนายไมตรีใหม่ โดยใช้เครดิตในการซื้อขาย จ่าย

งวดที่ผ่านมาเอายางวดใหม่ไป 

	 นายหะซันมีแหล่งจำ�หน่ายยากลายที่ตลาดนัดตาบา อำ�เภอ

ตากใบ จังหวัดนราธิวาส ตลาดมูนุ ซึ่งเป็นตลาดติดชายแดนมาเลเซีย 

ซึ่งมีผู้บริโภคยากลายจากมาเลเซียต้องการเป็นจำ�นวนมาก และเร่ขาย

ปลีกที่บ้านของผู้บริโภค 

	 จากที่กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่าในปัจจุบันเครือข่ายการผลิต 

- บริโภคยากลายของนายไมตรีได้ขยายลึกลงสู่ผู้บริโภคในเมืองและ  

ชนบททั้งในจังหวัดปัตตานี ยะลาและนราธิวาส โดยเครือข่ายดังกล่าว

ถูกสร้างและขยายโดยกลุ่มผู้บริโภคขาประจำ�ของนายไมตรี โดยผ่าน

กลไกทุนทางสังคมที่แฝงอยู่ในหลักการ “ซื้อของใหม่ จ่ายของเก่า”      

ที่นายไมตรียื่นให้กับพ่อค้าคนกลางรายย่อยในพื้นที่   

	 ตลาดยากลายหรอืเครอืขา่ยผูผ้ลติ - ผูบ้รโิภคยากลาย ทา่ศาลา 

- ปัตตานี เกิดขึ้นจากทุนทางสังคมที่ใช้และสร้างขึ้นระหว่างผู้ผลิต    

ยากลายกับพ่อค้าคนกลางรายย่อย และระหว่างพ่อค้าคนกลางราย  

ย่อยกับผู้บริโภค ในการขยายตลาดหรือเครือข่ายขยายตลาดยากลาย 

นั้นจากการศึกษาพบว่า การขยายเครือข่ายยากลายทั้งสองเครือข่าย   

มีการใช้ทุนทางสังคมใน 2 ช่วง คือทุนทางสังคมที่สร้างขึ้นระหว่าง

พ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลายกับพ่อค้าคนกลางรายย่อยในพื้นที่

ปตัตาน ียะลา และนราธวิาส และทนุทางสงัคมระหวา่งพอ่คา้คนกลาง
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รายย่อยในพื้นที่ปัตตานี ยะลา และนราธิวาส กับผู้บริโภคในปัตตานี  

ยะลาและนราธิวาส

	 ทุนทางสังคมที่สร้างระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชน 

กลายกับพ่อค้าคนกลางรายย่อยในพื้นที่ปัตตานี ยะลาและนราธิวาส 

กล่าวโดยสรุปก็คือ ทุนทางสังคมที่นายไมตรีสร้างและใช้กับลูกค้าที่   

เป็นพ่อค้าคนกลางรายย่อยในพื้นที่และทุนทางสังคมที่นายสุชาติสร้าง

และใช้กับลูกค้าที่เป็นพ่อค้าคนกลางรายย่อยในพื้นที่ โดยทุนทางสังคม

ทีส่รา้งและใชน้ีเ้ปน็ทนุทีใ่ชใ้นการสร้างและขยายตลาดยากลายในเวลา

เดียวกัน

	 ทุนทางสังคมที่นายไมตรีและนายสุชาติใช้ในการขยายตลาด

และรกัษาตลาดยากลายกค็อืทนุทีป่รากฏในหลกัการสัน้ ๆ  ของนายไมตรี

และนายสุชาติ คือ “เครดิต” และ “ซื้อของใหม่ - จ่ายของเก่า” 

	 กล่าวโดยรวมจากการศึกษาพบว่าการซื้อขายยากลาย ทุนทาง

สังคมที่พ่อค้ารายย่อยจากชุมชนกลายใช้สร้างขึ้น และธำ�รงไว้เพื่อให้ 

เครือข่ายขยายและคงอยู่ก็คือ การใช้ระบบการซื้อแบบเครดิต โดย 

ชำ�ระเพียงกึ่งหนึ่งของราคายากลายทั้งหมด ส่วนที่เหลือสามารถชำ�ระ

อีก 1 เดือนให้หลัง 

	 ส่วนการขยายเครือข่ายและรักษาเครือข่ายที่ใช้ระหว่างพ่อค้า

คนกลางรายย่อยในพื้นที่ปัตตานี ยะลาและนราธิวาส กับผู้บริโภค    

ยากลายในพื้นที่ก็คือ ทุนความเป็นพวกพ้อง เป็นคนมุสลิมด้วยกัน  

ความไวว้างใจระหวา่งพอ่คา้คนกลางรายยอ่ย ซึง่รปูธรรมของการสรา้ง

ทนุทางสงัคมระหวา่งพอ่คา้คนกลางรายยอ่ยกบัผูบ้รโิภคในพืน้ทีส่ามารถ

เห็นได้จากกรณีดังต่อไปนี้ เช่น กรณีแบโสบ (นามสมมุติ) ปัจจุบันอายุ 

60 ปี มีอาชีพหลักทำ�สวน นำ�ยากลายไปขายผู้บริโภคแบบปลีก ซึ่ง    

ผู้บริโภคคือเพื่อนบ้านที่เขารู้จัก คุ้นเคยกันดี ภายใต้ความสัมพันธ์ของ
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คนมุสลิมด้วยกัน ที่มีความเชื่อใจด้วยกันสูง และกรณีตุแวเลาะ (นาม

สมมุติ) ปัจจุบันอายุ 70 ปี ส่วนใหญ่เขาจะนำ�ไปขายปลีกให้กับคนสูบ

โดยตรง มีบางส่วนเอาไปขายต่อลูกค้ารายย่อยตามหมู่บ้านเอาไปแบ่ง

ขายอีกต่อหนึ่ง 

	 กล่าวโดยรวมพ่อค้าคนกลางรายย่อยในปัตตานี (รวมถึงยะลา

และนราธิวาส) จะมีรูปแบบการขายและการสร้างความไว้วางใจแก่    

ผูบ้รโิภค โดยการเดนิทางขายเรไ่ปตามตลาดนดัตา่ง ๆ  ในจงัหวดัปตัตาน ี

เช่น ตลาดนัดบ่อทอง ตลาดนัดโคกโพธิ์ ฯลฯ เป็นต้น ในลักษณะความ

สัมพันธ์เชิงการค้ากับผู้บริโภค เน้นการขายปลีกกับลูกค้าขาจรและ    

ขาประจำ� ในการการสร้างความไว้วางใจพ่อค้าคนกลางรายย่อยใน

ปตัตาน ี(รวมถงึยะลาและนราธวิาส) กระทำ�เชน่เดยีวกบัพอ่คา้คนกลาง

รายย่อยชุมชนกลาย คือการให้ผู้บริโภคทดลองสูบยากลาย ดังเห็น     

ได้ชัดจากคำ�ให้สัมภาษณ์ของนายยี่เซ็ง มามะ พ่อค้าคนกลางรายย่อย

ปัตตานี ความว่าปกติเวลาไปขายตามตลาด ลูกค้า “จะมายืนดู เราก็

ชวนใหเ้ขาชมิ หากเขาพอใจในรสชาต ิเขากจ็ะซือ้ และมกัจะมาซือ้จาก

เราเป็นประจำ� หากเขาไม่พอใจไม่ซื้อก็ไม่เป็นไร” และวิธีการสำ�คัญ     

ที่ทำ�ให้ยากลายขยายไปยังผู้บริโภคในชุมชนต่าง ๆ มิได้เกิดจากการ 

กระทำ�โดยตรงของพ่อค้าคนกลางรายย่อย หากแต่เกิดจากการบอก   

ต่อแบบปากต่อปากระหว่างผู้บริโภคด้วยกันเอง

	 นอกจากนี้จากการศึกษากรณีการสร้างความไว้เนื้อเชื่อใจ

ระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยในพื้นที่ปัตตานี ยะลาและนราธิวาสกับ

ผู้บริโภคในพื้นที่พบว่า กลุ่มลูกค้า/ผู้บริโภคจะมีอายุรุ่นราวคราวเดียว 

กับพ่อค้าคนกลางรายย่อย หลังจากการซื้อ - ขายยากลายมีการพูดคุย

แบบเป็นกันเองสูง คือคุยกันแบบเพื่อนสนิทที่รู้จักกันมานาน  

	 พ่อค้าคนกลางรายย่อยในปัตตานีส่วนมากจะนำ�ยากลายไป  
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ขายให้ผู้บริโภคที่เป็นคนในหมู่บ้านเดียวกัน เขาจะรู้จักกันหมดภายใน

หมู่บ้านที่ตนเองอาศัยอยู่ กล่าวคือพ่อค้ารายย่อยในพื้นที่สร้างความ

สัมพันธ์จากการเป็นคนในหมู่บ้านเดียวกับผู้บริโภค 

สรุป
	 บทความนี้ให้ความสำ�คัญต่อการใช้ทุนทางสังคมในการสร้าง

และขยายตลาดยากลาย จากการศึกษาพบว่ายากลายเป็นยาที่มี      

ชื่อมายาวนาน มีผู้บริโภคในหลายพื้นที่และในหลายจังหวัด และมี   

การบริโภคทั้งในชุมชนกลายและเขตสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ การ

บริโภคยากลายในปัตตานีหรือในสังคมมุสลิม โดยเฉพาะในชุมชน    

ปาลัสมีมาอย่างยาวนาน และมีการบริโภคแพร่หลายมากขึ้นเมื่อการ

คมนาคมระหว่างชุมชนกลายและสามจังหวัดชายแดนภาคใต้มีการ

พัฒนาและสะดวกสบายมากขึ้น การสูบ/บริโภคยากลายในเขตสาม

จังหวัดชายแดนภาคใต้นิยมสูบยากลายมวนใบจาก ใบจากดังกล่าวได้ 

มาจากใบอ่อน ของต้นจาก ซึ่งเจริญเติมโตได้ดีในสภาพภูมิประเทศ   

ของภาคใต้ การสูบยาเส้นมวนด้วยใบจากกระทำ�มานานในภาคใต้ จน

คนในภาคใต้เรียกว่า “ยาสูบใบจาก” และได้รับความนิยมมาจนถึง

ปัจจุบัน เพราะมีคุณสมบัติดีกว่าในพืชชนิดอื่น ครั้นต่อมาจนถึง  

ปัจจุบันความนิยมได้แพร่หลายสู่ผู้ผลิตที่เป็นนักเลงสูบบุหรี่ ใบจาก    

จึงได้กลายเป็นสินค้าทำ�รายได้ให้แก่ผู้ผลิตเป็นอย่างมาก

	 การสูบยากลายมวนใบจากเป็นการสูบทั่วไปในวิถีชีวิตประจำ�

วันในสังคมมุสลิม และมีการพัฒนาการสูบในหลายรูปแบบ หลายลีลา 

หลายอิริยาบถและอารมณ์ บางคนสูบแบบเม้มคาบอย่างนุ่มนวล     

บางคนสบูอยา่งละเมยีดละไมบรรจง บางคนสบูอยา่งเรา่รอ้นเรง่รบี บาง

คนดูดดื่มพลิ้วไหวสบายและผ่อนคลาย และบางคนสูบอย่างนิ่งเครียด
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ไปด้วยความคิด 

	 ชุมชนกลายเป็นทั้งแหล่งผลิตและแหล่งบริโภคยากลาย     

การบริโภคยากลายในชุมชนกลายคือการสูบยากลายมวนใบจากเช่น

เดียวกับในสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ แต่ที่ต่างออกไปคือผู้บริโภค  

(รวมถึงผู้ผลิต) นิยมสูบใบจากแบบใบหนา การมวนยาสูบใบจากมี   

หลากหลายวิธี ขึ้นอยู่กับความถนัดและความชอบของแต่ละบุคคล   

การสูบมีหลายแบบเช่นเดียวกับในสังคมมุสลิมและสูบในหลายโอกาส 

เช่น สูบในช่วงดื่มกาแฟ สังสรรค์กับเพื่อน สูบที่บ้านหลังกินข้าว  

เป็นต้น เนื่องจากการสูบยากลายมีมาอย่างต่อเนื่อง ยากลายจึง    

กลายมาเป็นสิ่งจำ�เป็นต่อการดำ�รงชีวิตประจำ�วันของคนในชุมชนกลาย

และมุสลิมโดยเฉพาะในเขตจังหวัดปัตตานี  

	 ตลาดยากลายมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างไปจากตลาดทั่ว ๆ    

ไป กล่าวคือตลาดยากลายมิได้อิงอยู่กับกลไกการตลาด มิได้ขึ้นอยู่     

กับความต้องการชื้อกับความต้องการขายแต่เพียงอย่างเดียว ในทาง 

ตรงข้ามตลาดยากลายอิงอยู่กับทุนทางสังคม ทุนทางสังคมคือปัจจัย

สำ�คัญในการสร้างและขยายตลาดยากลาย จากการศึกษาพบว่าทุน  

ทางสังคมปรากฏในตลาดยากลายมาโดยตลอดนับตั้งแต่ประมาณปี  

พ.ศ. 2490  -  2555 แต่ถูกสร้างและใช้แตกต่างกันไป โดยในช่วงปี   

พ.ศ. 2490  -  2530 ผู้มีบทบาทสำ�คัญในตลาดยากลายคือร้านรับซื้อ    

ยากลายและพอ่คา้คนกลางรายยอ่ย โดยผูค้า้คนกลางรายยอ่ยมบีทบาท

สำ�คัญในการรวบรวมยากลายจากผู้ผลิตในชุมชนกลายส่งต่อไปให้กับ 

รา้นรบั ซือ้ยากลาย หลงัจากนัน้ รา้นรบัซือ้ยากลายจะกระจายยากลาย

ไปยังผู้บริโภค ในช่วงนี้ทุนทางสังคมถูกสร้างและใช้ระหว่างผู้ผลิต   

ยากลายกับพ่อค้าคนกลางรายย่อย และทุนทางสังคมที่ถูกสร้าง  

ระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยกับผู้ผลิต ทุนทางสังคมที่กล่าวถึงก็คือ 
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ความไวว้างใจ โดยความไวว้างใจเปน็นีเ้ปน็ปจัจยัสำ�คญัทีก่อ่ใหเ้กดิและ

คงอยู่การชื้อ ขายยากลายระหว่างผู้ผลิตกับพ่อค้าคนกลางรายย่อย  

และระหว่าง พ่อค้าคนกลางรายย่อยกับร้านรับซื้อยากลาย  

	 ในช่วงประมาณปี พ.ศ. 2531 - 2540 ได้เกิดการเปลี่ยนแปลง

อย่างสำ�คัญในตลาดยากลาย กล่าวคือในช่วงนี้ร้านรับซื้อยากลาย     

ลดบทบาทความสำ�คัญลง โดยผู้ที่ขึ้นมามีบทบาทในตลาดยากลายคือ

พ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลาย พ่อค้ากลุ่มนี้คือคนที่นำ�ยากลาย  

จากผู้ผลิตยากลายของชุมชนกลายไปขายให้กับผู้บริโภคในปัตตานี    

การซื้อขายหรือการตลาดยากลายในช่วงนี้เป็นดุจเดียวกับในช่วงก่อน 

คือมิได้เป็นการตลาดที่อิงอยู่กับกลไกการตลาดล้วน ๆ หากแต่อิงอยู่กับ

ทุนทางสังคม 

	 ทุนทางสังคมในตลาดยากลายในช่วงนี้ เป็นทุนทางสังคมที่ถูก

สร้าง/ใช้/ธำ�รงไว้ระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลายกับผู้ผลิต 

ในชุมชนกลาย และทุนทางสังคมที่ถูกสร้าง/ใช้/ธำ�รงไว้ระหว่างพ่อค้า

คนกลางรายย่อยชุมชนกลายกับผู้บริโภคในปัตตานี โดยทุนทางสังคม 

ในกรณีแรกพัฒนามาจากหรือมีเงื่อนไขรองรับการเกิดจากการที่พ่อค้า

คนกลางรายย่อยกับผู้ผลิตเป็นคนชุมชนเดียวกัน เป็นญาติกัน และ 

ความซื่อสัตย์ที่พ่อค้าคนกลางรายย่อยมีต่อ/ปฏิบัติต่อผู้ผลิต โดยทุน  

ทางสังคมที่สร้างและเชื่อมอยู่ระหว่างผู้ผลิตกับพ่อค้าคนกลางนี้ปรากฏ

ชัดเจนในรูปของการ “จ่ายเก่า เอาใหม่” “ค้างจ่าย” “ผ่อนจ่าย” ส่วน

ทุนทางสังคมในกรณีหลังได้มาจาก ความสนิทสนม ความคุ้นเคยและ

เชื่อมั่นที่ผู้บริโภคมีต่อพ่อค้าคนกลางรายย่อย

	 นับตั้งแต่ปี พ.ศ. 2541 เป็นต้นมา การค้า/ตลาดยากลายได้

พฒันาเขา้สูก่ารเปน็เครอืขา่ยผูผ้ลติ ผูบ้รโิภคยากลาย ทา่ศาลา - ปตัตาน ี

โดยเครือข่ายดังกล่าวถูกสร้างขึ้นด้วยทุนทางสังคม โดยทุนทางสังคม 
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ในตลาดยากลายในช่วงปี พ.ศ. 2541 - 2555 เป็นทุนทางสังคมที่ถูก 

สร้าง/ใช้/ธำ�รงไว้ระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลายกับผู้ผลิต 

ในชุมชนกลาย และทุนทางสังคมที่ถูกสร้าง/ใช้/ธำ�รงไว้ระหว่างพ่อค้า

คนกลางรายย่อยชุมชนกลายกับผู้บริโภคในปัตตานีดุจเดียวกับในช่วง

ก่อนหน้า แต่ที่ต่างออกไปก็คือในช่วงนี้ทุนทางสังคมได้นำ�ไปสู่การเกิด

เครือข่ายขยายของตลาดยากลาย โดยเฉพาะการเกิดขึ้นของพ่อค้ายา 

กลายรายย่อยปัตตานี ยะลาและนราธิวาส

	 พ่อค้าคนกลางรายย่อยในพื้นที่ที่เกิดขึ้นนี้ส่วนใหญ่เคยเป็น 

ลูกค้าขาประจำ�พ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลาย แต่มาในระยะหนึ่ง

ก็ผันตัวเองมาเป็นพ่อค้ารายย่อยรับยาจากพ่อค้าคนกลางรายย่อย  

ชุมชนกลายไปขายต่อให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภคในพื้นที่ การขยาย   

ตลาดยากลายก็เช่นเดียวกับการสร้างตลาดยากลาย คือ ถูกสร้างและ

อิงอยู่กับทุนทางสังคม หรือความไว้วางใจที่พ่อค้าคนกลางรายย่อย

ปัตตานี ยะลาและนราธิวาสมีต่อพ่อค้าคนกลางรายย่อยชุมชนกลาย 

และในทางกลับกัน และระหว่างพ่อค้าคนกลางรายย่อยปัตตานี ยะลา

และนราธิวาสมีต่อผู้บริโภคในพื้นที่และในทางกลับกัน

	 บทความนี้ให้ความสำ�คัญกับการศึกษาตลาดยากลาย ซึ่ง

แน่นอนว่ามีลักษณะเฉพาะเจาะจงในแง่ของตัวสินค้าและพื้นที่การ 

ตลาด อย่างไรก็ตามสิ่งที่ได้จากการศึกษาน่าจะเป็นประโยชน์ต่อการ

สร้างและขยายตลาดสินค้าของชุมชนต่าง ๆ และสินค้าประเภทอื่น ๆ 

โดยเฉพาะการสร้างตลาดจากฐานของความไว้วางใจ ความซื่อสัตย์   

ต่อกันระหว่างผู้ผลิตและบริโภค อาจจะท่ามกลางกระแสการเบียดขับ

และการแขง่ขนัอยา่งรนุแรงและเชีย่วกรากของระบบทนุนยิมในปจัจบุนั
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