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This research uses Mixed Method Research comprised of Qualitative Research 
and Quantitative Research. This study investigates pottery production patterns, 
pottery type and quantity, personal factors and marketing mix which influence 
decision makers to buy pottery products in Ubon Ratchathani. 300 samples were 
collected from the population in Ubon Ratchathani by convenience sampling.           
A questionnaire was used to collect data, and the data was analyzed by utilizing 
percentage mean and standard deviation. Moreover, in-depth interviews, observations 
and a focus group were used. The data was analyzed by utilizing content analysis. 
This research was conducted from January 2015 to January 2017.   

According to the results, there are two pottery production patterns: own the kiln 
or rent the kiln. Most entrepreneurs have their own kiln, and household producers 
rent the kiln. Most entrepreneurs have over 10 years of experience. The pottery 
processes in both patterns have 11 similar processes. The main product is mortar 
which includes 4 sizes: tiny, small, medium and large. Potted plants, vases and others 
are produced following the mortar. There are different cycles of production each 
month. The producers produce 1-2 times a month and earn 30,000-40,000 THB each 
time. The producers who own the kiln can earn more income than those who rent 
the kiln. 

According to survey results, it is found that the majority of respondents are 
female, aged 21 - 30 years old, single, undergraduate, with an average income of 
5,000THB a month. They make their decision to buy a product based on its 
reasonable price. Vases are the best-selling product followed by potted plants, 
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mortar and others respectively. As for the marketing mix, most respondents believe 
that marketing mix factor affects customers’ decisions as follow; product has the 
highest mean by 3.86 and it the most affect to customer decision.  

The pottery production in Ubon Ratchathani has been inherited by new 
generations by reasons of occupation, and quality of life of household. In addition, 
products in this study are used in every family; entrepreneurs have to produce to 
meet customer needs and decrease production costs to get more profit by following 
sufficiency economy. 
 



ฉ 
 

สารบัญ 

 
หน้า 

 

กิตติกรรมประกาศ   ก 
บทคดัย่อภาษาไทย    ข 
บทคดัย่อภาษาอังกฤษ    ง 
สารบัญ    ฉ 
สารบัญตาราง    ซ 
สารบัญภาพ    ฌ 
บทที่  1  บทน า 

1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  1 
1.2 วัตถุประสงค์การวิจัย  3 
1.3 สมมติฐานการวิจัย  3 
1.4  ขอบเขตการวิจัย  4 
1.5  กรอบแนวความคิดของการวิจัย  5 
1.6 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการศึกษา  5 
1.7  นิยามศัพท์   5 

บทที่  2  ทฤษฎี แนวคิด และเอกสารที่เกี่ยวข้อง 
2.1  ประวัติความเป็นมาของเครื่องป้ันดินเผาประเทศไทย 6 
2.2  ประวัติความเป็นมาของเครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี   9 
2.3  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  11 
2.4  แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  11 
2.5 ความหมาย แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  15 
2.6 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  21 

บทที่  3  วิธีด าเนินการวิจัย 
3.1 ศึกษาทิศทางการผลิตและการตลาดเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี   27 
3.2 การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ เพื่อศึกษารูปแบบการพัฒนาและปรับปรุง      

สภาพการผลิตเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี  33 
บทที่  4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

4.1  สภาพการผลิตทั่วไปของผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา ต าบลปทุม อ าเภอเมือง  
 จังหวัดอุบลราชธานี  36 
4.2 วิเคราะห์กระบวนการผลติเครื่องป้ันดนิเผา ต าบลปทุม จังหวัดอุบลราชธานี  42 

สารบัญ (ต่อ) 



ช 
 

 
     หน้า 
 
4.3 รูปแบบการผลิตเครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการใน ต าบลปทุม อ าเภอเมือง 

จังหวัดอุบลราชธานี  44 
4.4 ชนิดและปริมาณของผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการในต าบลปทุม 

อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี    62 
4.5 สภาพการตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการในต าบลปทุม  
 อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี    66 
4.6 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลกับส่วนประสมทางการตลาด เครื่องป้ันดินเผา

จังหวัดอุบลราชธานี  80 
บทที ่ 5  สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

5.1  สรุปผลการวิจัย  85 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย  88 
5.3 ข้อเสนอแนะ   90 

เอกสารอ้างอิง 93 
ภาคผนวก 

ก  ตัวอย่างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 99 
ข  หนังสือขอความอนุเคราะห์เก็บรวมรวมข้อมูล 106 

ประวัติผู้วิจัย 112 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



ซ 
 

สารบัญตาราง 
 

ตารางที ่  หน้า 
 

2.1  เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง 
 ของผู้บริโภค 20 
2.2 ผลการสรุปตัวแปรจากงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 26 
3.1    ค่าจ านวนข้อค าถาม ค่า IOC และค่าความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 29 
4.1   เปรียบเทียบความเหมือนและความต่างของรูปแบบการผลิตเครื่องป้ันดินเผา 62 
4.2 ชนิดและปริมาณการผลิตในแต่ละรอบการผลิตเครื่องป้ันดินเผา 65 
4.3 จ านวนและร้อยละของข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 70 
4.4 จ านวนและร้อยละของวัตถุประสงค์ในการซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี 73 
4.5  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ        

เลือกซื้อเครือ่งป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี จ าเป็นรายด้านและโดยภาพรวม 75 
4.6 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ       

เครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ด้านผลิตภัณฑ์จ าแนกรายข้อ 76 
4.7 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ    

เครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ด้านราคาจ าแนกรายข้อ 77 
4.8  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ     

เครื่องป้ันดินเผา ในจังหวัดอุบลราชธานี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายจ าแนกรายข้อ 78 
4.9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ      

เครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ด้านการส่งเสริมการขายจ าแนกรายข้อ 79 
4.10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผา              

จังหวัดอุบลราชธานี จ าเป็นรายด้านและโดยภาพรวม 80 
4.11  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผา               

จังหวัดอุบลราชธานี ด้านผลิตภัณฑ์จ าแนกรายข้อ 81 
4.12 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผา               

จังหวัดอุบลราชธานี ด้านราคาจ าแนกรายข้อ 82 
4.13 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผา              

จังหวัดอุบลราชธานี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายจ าแนกรายข้อ 83 
4.14 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผา              

จังหวัดอุบลราชธานี ด้านการส่งเสริมการขายจ าแนกรายข้อ 84 
5.1   ชนิดและปริมาณเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการ                                            86 
 
 



ฌ 
 

สารบัญภาพ 
ภาพที่  หน้า 
1.1 กรอบแนวคิดงานวิจัย 5 
4.1   สภาพโดยท่ัวไปของโรงงานผลิตเครื่องป้ันดินเผา (โรงงานของ นายบวร พงษ์พีระ)  37 
4.2 ส่วนแช่ดินและเครื่องโม่ดิน 37 
4.3 ส่วนพื้นท่ีในการข้ึนรูปผลิตภัณฑ์ 38 
4.4 พื้นท่ีส่วนการผึ่งลมท่ีเป็นแบบชั้น เพื่อประหยัดพื้นท่ี     38 
4.5  พื้นท่ีตากผลิตภัณฑ์โดยการผึ่งลมท่ีเป็นแบบวางพื้น 38 
4.6 เก็บซ้อนผลิตภัณฑ์ก่อนเข้าเตาเผา   39 
4.7 ลักษณะของเตาเผาผลิตภัณฑ์ 40 
4.8  ลักษณะหน้าเตากว้าง 1 เมตร 40 
4.9   ลักษณะตัวเตาขนาดภายในกว้าง 2 X 2.5 เมตร 40 
4.10   ลักษณะปล่องควันจะอยู่ส่วนท้ายของเตามีความสูง 3 เมตร 41 
4.11   ลักษณะของตาเตา 41 
4.12   การสนทนารูปแบบการสร้างเตาเผาผลิตภัณฑ์ 41 
4.13   รูปวาดลักษณะเตาเผาด้านข้างและด้านหน้า 42 
4.14   สภาพลักษณะท่ัวไปของโรงงาน ของนายบวร พงษ์พีระ 46 
4.15   สภาพลักษณะท่ัวไปของโรงงาน ของนางสมคิด โสมแผ้ว 48 
4.16   สภาพลักษณะท่ัวไปของโรงงาน ของนางค าใบ แก้วดอน  50 
4.17   สภาพลักษณะท่ัวไปของโรงงาน ของนายจิตกร พงษ์พีระ  52 
4.18   สภาพลักษณะท่ัวไปของโรงงาน ของนางสาคร ภาคพล  54 
4.19   ข้ันตอนการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการต าบลปทุม  56 
4.20   การหม่าดิน 57 
4.21   ตัดเป็นก้อนชั่งน้ าหนัก 57 
4.22   ท าการป้ันข้ึนรูป 57 
4.23   ท าการผึ่งลมให้แห้งสนิท 58 
4.24   ท าการเรียงผลิตภัณฑ์ในเตา 58 
4.25   เรียงผลิตภัณฑ์ภายในเตาในลักษณะสลับ 58 
4.26   ท าการปิดเตา เพื่อสุมไฟ 59 
4.27   ท าการสุมไฟ 59 
4.28   ท าการแหย่ตาไฟ เพื่อให้ความร้อนสม่ าเสมอท่ัวท้ังเตา 59 
4.29  เอาผลิตภัณฑ์ออกจากเตา 60 
4.30   คัดแยกผลิตภัณฑ์ท่ีเสียหายออก และจัดเรียงตามขนาด 60 
4.31   ขนาดครกท่ีผลิต ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ขนาดจิ๋ว 60 



 

บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเปน็มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 เครื่องป้ันดินเผา (Pottery) เป็นงานหัตถกรรมท่ีอยู่คู่กับวิถีชีวิตของคน มาตั้งแต่สมัยโบราณ      
ยุคก่อนประวัติศาสตร์ มนุษย์ได้น้าเครื่องป้ันดินเผามาเป็นภาชนะส้าหรับใส่น้้า ใส่อาหารในการด้ารงชีวิต
ประจ้าวันเรื่อยมาจวบจนถึงปัจจุบัน ภายหลังได้มีการปรับปรุง เปลี่ยนแปลงและพัฒนารูปแบบให้เกิด
ความสวยงามตามยุคตามสมัยและส้าหรับกรรมวิธีการผลิตเครื่องป้ันดินเผาให้มีความสวยงามเหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมของแต่ละชุมชนในท้องถ่ินนั้น จะมีความแตกต่างกันไปตามแต่ความรู้ภูมิปัญญา ค่านิยม
จนกระท่ังได้ผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาท่ีมีเอกลักษณ์ คุณลักษณะท่ีมีประโยชน์ใช้สอยแตกต่างกันออกไป 
ท้ังนี้ข้ึนอยู่กับความเชื่อ และความต้องการใช้ประโยชน์ในแต่ละช่วงของเวลาอีกด้วย ซึ่งเครื่องป้ันดินเผา
ถือเป็นมรดกทางวัฒนธรรมท่ีล้้าค่าอันแสดงเจตนาให้เห็น    ถึงความงดงามทางความคิดที่สื ่อออกมา
เป็นวิถีชีวิตของคนในชุมชนจากอดีตถึงปัจจุบัน (จรูญ โกมุทรัตนานนท์, 2555) ซึ่งในระยะแรกจะผลิต
ข้ึนเพื่อใช้ในกลุ่มชนของตนเองก่อน ต่อมาจึงพัฒนาคุณภาพการผลิตจนกลายเป็นอุตสาหกรรมท่ีใหญ่ข้ึน
และมีการส่งไปจ้าหน่ายเป็นสินค้าออกให้แก่ชุมชนใกล้เคียง 
 ในกระแสโลกาภิวัฒน์ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และมีแนวโน้มท่ีจะรุนแรงย่ิงข้ึนอย่าง
ต่อเนื่อง การปรับตัวจ้าเป็นต้องเสริมสร้างความแข็งแกร่งของระบบต่าง ๆ ให้สามารถพึ่งพาตนเองได้ และ
มีภูมิคุ้มกันท่ีดีตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง โดยการน้าทุนทางทรัพยากรธรรมชาติและ
สิ่งแวดล้อมมาประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด และเกื้อกูลกันส่งผลต่อการใช้ทรัพยากรท้องถ่ินให้  เกิด
ความคุ้มค่าโดยการน้ามาแปรรูปในการประกอบอาชีพ ซึ่ง เป็นอาชีพท่ีท้าให้คนในท้องถ่ินมี    ความเป็น
เอกลักษณ์ของตนเอง ซึ่งมีผลเป็นไปตามนโยบายของรัฐหนึ่งต้าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์         (One Tambon 
One Product: OTOP) มีความรู้สึกรักและผูกพันในท้องถ่ินของตนเอง การร่วมมือกันในชุมชนแสดงให้
เห็นถึงการมีภูมิปัญญา ยึดหลัก “ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง” “การพัฒนาท่ีย่ังยืน”และคนเป็นศูนย์กลางการ
พัฒนา ยึดหลักการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ ลดความเลื่อมล้้า และขับเคลื่อนการเจริญเติบโตจากการ
เพิ่มการผลิตบนฐานการใช้ภูมิปัญญา ซึ่งแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 12 (พ.ศ. 2560-
2564) เป็นแผนพัฒนาการมีส่วนร่วมของประชาชนในประเทศทุกภูมิภาคท่ัวประเทศ การสร้างความ
เข้มแข็งของชุมชนและสังคมให้เป็นรากฐานท่ีม่ันคงของประเทศให้ความส้าคัญกับการบริหารจัดการ
กระบวนการชุมชนเข้มแข็ง มีกระบวนการจัดการองค์ความรู้และระบบการเรียนรู้ของชุมชนอย่างเป็น
ข้ันตอนมีเครือข่ายการเรียนรู้ท้ังภายในและภายนอกชุมชน     การสร้างความม่ันคงของเศรษฐกิจชุมชน  
มีผลิตภัณฑ์เพื่อการบริโภคอย่างพอเพียง สนับสนุนให้ชุมชนมีการรวมกลุ่มในรูปของสหกรณ์ กลุ่มอาชีพ 
สนับสนุนการน้าภูมิปัญญา และวัฒนธรรมท้องถ่ินมา    ใช้ในการสร้างสรรค์คุณค่าของสินค้าและบริการ 
ส่งเสริมสิทธิชุมชนและกระบวนการมีส่วนร่วมของชุมชนในการสงวนอนุรักษ์ ฟื้นฟูผลิตสินค้าและบริการ
อย่างมีประสิทธิภาพ (ส้านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2560: เว็บไซต์) 
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 จากการรายงานแนวโน้มธุรกิจการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ อันเป็นผลมา
จากการปรับค่าแรงข้ันต่้าข้ึนในช่วงเวลาท่ีผ่านมา ส่งผลให้ปริมาณการผลิตเครื่องป้ันดินเผาลดลง และคาด
ว่าจะมีแนวโน้มท่ีจะชะลอการผลิต (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2558: เว็บไซต์) จากแนวทางการพัฒนา
และส่งเสริมอาชีพท่ีผ่านมาจะพบว่า การน้าเอาหัตถกรรมพื้นบ้านมาผสมผสานเข้ากับอุตสาหกรรม  จะถือ
ได้ว่าเป็นการท้า “เศรษฐกิจแบบพอเพียง” (Sufficiency Economy) เพื่อเป็นการลดต้นทุน การผลิตและ
ให้สอดคล้องกับสถานการณ์ทางเศรษฐกิจ แต่ผู้ประกอบการยังขาดความรู้ด้ านการตลาดและการจัด
จ้าหน่าย ซึ่งเป็นกลไกส้าคัญท่ีท้าให้เกิดรายได้ และในองค์ประกอบทางด้านการตลาดนั้นได้น้าหลักการ
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เข้ามามีส่วนเกี่ยวข้อง   ในการพิจารณาด้วย 
 จังหวัดอุบลราชธานี มีชุมชนเก่าแก่ ท่ีมีการป้ันหม้อ ป้ันเตา ป้ันครก ส้าหรับเป็นอุปกรณ์ใช้ ใน
ครัวเรือนและเพื่อการจ้าหน่ายสร้างรายได้ให้กับครอบครัวตั้งแต่อดีตถึงปัจจุบัน นับเป็นการส่งต่ออาชีพ
ให้กับคนรุ่นลูกรุ่นหลานเรื่อยมา และตั้งแต่ปี 2544 ท่ีต้าบลปทุม อ้าเภอเมือง เป็นชุมชนท่ีได้น้อมน้า
ปรัชญาของเศรษฐกิจแบบพอเพียง มาใช้ในการบริหารจัดการชุมชน มีการพัฒนาทุกมิติอย่างเป็นองค์รวม
ท่ีมีคนเป็นศูนย์กลางของการพัฒนา โดยมุ่งสู่การพัฒนาอย่างมีคุณภาพควบคู่กับการสร้างคุณธรรมใน
สังคม ประชาชนได้มีส่วนร่วมในการสร้างงาน สร้างรายได้ พึ่งตนเองด้วยการน้า เอาทรัพยากร และภูมิ
ปัญญาในท้องถ่ินมาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ ท่ีมีจุดเด่นและมูลค่าท่ีเป็นท่ีต้องการของตลาด พร้อมกับได้เลือก
เอาผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา เป็นผลิตภัณฑ์ดีเด่นของต้าบล เป็นสินค้า     โอท็อป (OTOP) ในปีเดียวกัน 
โดยพิจารณาจากตัวผลิตภัณฑ์ การใช้วัตถุดิบ การน้าภูมิปัญญามาใช้ประโยชน์ให้เกิดรายได้ นับเป็นการ
สร้างงานสร้างอาชีพให้กับคนในชุมชนได้เป็นอย่างดี  
 อย่างไรก็ตามจากแนวทางการพัฒนาท่ีผ่านมา ชุมชนได้รับผลกระทบจากแนวทางการพัฒนาอย่าง
มากมาย โดยเฉพาะการขยายตัวของเขตเมืองท่ีแผ่เป็นวงกว้างมาถึงชุมชน ได้ส่งผลให้ การพัฒนาอาชีพ
เครื่องป้ันดินเผาท่ีมีมาตลอดระยะเวลากว่า 50 ปี ซึ่งได้มีการบันทึกเป็นหลักฐานของการพัฒนาอาชีพ
เครื่องป้ันดินเผาของต้าบลปทุม พบว่าอาชีพนี้เป็นอาชีพท่ีสร้างรายได้หลักส้าหรับหล่อเลี้ยงชีวิตของผู้คน
ในชุมชนเรื่อยมา ในขณะเดียวกันจากการส้ารวจข้อมูลความจ้าเป็นพื้นฐาน (กรมการพัฒนาชุมชน, 2558: 
เว็บไซต์ ) ในปี 2560 พบว่า ในการประกอบอาชีพของประชาชนในพื้น ท่ี ได้เปลี่ยนแปลงไป กล่าวคือ 
ประชาชนได้หันไปประกอบอาชีพรับจ้างเป็นส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 60.59 อาชีพรองลงไปได้แก่ อาชีพ
ค้าขาย รับราชการ และเกษตรกรรม คิดเป็นร้อยละ 17.52, 11.71, 11.18 ตามล้าดับ  ดังนั้น ในส่วน
ของรายได้หลักของประชาชนจึงได้มีการเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลาและจากข้อมูล  การส้ารวจรายได้
ของประชาชนท่ีท้าผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาจะมีรายได้เฉลี่ยเดือนละประมาณ 3,000 บาท/คน/เดือน 
ซึ่งผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่จะเป็นเครื่องป้ันดินเผา ประเภทครก และกระถาง จ้านวนเตาท่ีเคยมีในอดีตมาก
ถึง  120 เต า แต ่ป ัจจ ุบันลดล งเหล ือ เพ ียง 34 เต า  ในปัจจุบ ัน  ผู้ประกอบการได้ เลิกการผลิต
เครื่องป้ันดินเผาไปค่อนข้างมาก เนื่องจากต้นทุนของวัตถุดิบ เช่น        ดิน ฟืน สูงข้ึนส่งผลให้ต้นทุนการ
ผลิตสูงข้ึนตามไปด้วย ในขณะเดียวกันราคาสินค้าไม่สามารถปรับตัวตามต้นทุนท่ีสูงข้ึนได้ จึงท้าให้ก้าไรท่ี
ได้จากการผลิตลดลง ผู้ประกอบการรายใดท่ีมีการจัดการท่ีดีสามารถปรับตัวได้จะสามารถด้าเนินธุรกิจ
ต่อไปได้ แต่ถ้าผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตรายใดไม่สามารถบริหารจัดการต้นทุนการผลิตได้อาจต้องเลิก
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กิจการไปหรือรับจ้างป้ันให้กับผู้ประกอบการท่ีคงเหลืออยู่  หน่วยงานภาครัฐท่ีเคยช่วยเหลือก็ไม่ได้ให้
ความสนใจเท่าท่ีควร ส่งผลให้ปัญหาด้านการจัดการการผลิต การตลาดตามมาอย่างมากมาย ผู้ผลิตราย
ย่อยต้องดิ้นรนในการจ้าหน่ายเอง อีกท้ังปริมาณการผลิตและรูปแบบผลิตภัณฑ์ลดลง แต่จะยังคงมีการ
ผลิต ครก และกระถางต้นไม้ท่ีมีหลากหลายของขนาด ในด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายจะมีพ่อค้าคนกลาง
มารับผลิตภัณฑ์ท่ีเตา และมีการจ้าหน่ายปลีกท่ี   หน้าเตา หรือส่งตามร้านค้าชุมชนใกล้เคียง และส่วน
ใหญ่เป็นลูกค้าประจ้าตั้งแต่อดีต ในเรื่องของ   การก้าหนดราคาขายนั้นจะข้ึนอยู่กับขนาด และคุณภาพ
ของตัวผลิตภัณฑ์ ราคาสินค้าจะต้องใกล้เคียงกันมีลักษณะเป็นตลาดแข่งขันสมบูรณ์ ดังนั้นผู้ผลิตไม่
สามารถก้าหนดราคาได้มากนัก และจากการศึกษาเบ้ืองต้นพบว่า ผู้ประกอบการได้ประสบปัญหาเกี่ยวกั บ
ต้นทุนการผลิตที่เพิ่มข้ึน ปริมาณ  การขายน้อยลง อันส่งผลต่อรายได้และคุณภาพชีวิตของผู้ประกอบการ  
 ดังนั้ น ผู้วิ จัยจึง มีความสนใจในการท่ีจะศึ กษาสภาพของการผลิตและแนวทางการตลาด
เครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี เป็นการรวมรวมข้อมูล ปัญหาทางการตลาดและการจัดการท่ีแท้จริง
ของพื้นท่ี เพื่อสามารถน้ามาปรับใช้ในการด้าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผาท่ี เหลืออยู่จึงมี
ค้าถามการวิจัย ดังนี้  
 1.1.1 ค ำถำมวิจัยหลัก  
  สภาพการผลิตและแนวทางการตลาดเครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานีควรเป็นอย่างไร 
 1.1.2 ค ำถำมวิจัยรอง 
  1.1.2.1 สภาพการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการ จังหวัดอุบลราชธานีเป็นอย่างไร  
  1.1.2.2 มีปัจจัยอะไรบ้างท่ีมีผลต่อการตลาดเครื่องป้ันดินเผาของจังหวัดอุบลราชธานี 
1.2 วัตถุประสงค์กำรวิจัย 

1.2.1 เพื่อศึกษารูปแบบการผลิตเครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการใน ต้าบลปทุม จังหวัด
อุบลราชธานี 

1.2.2 เพื่อศึกษาชนิดและปริมาณของผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการในต้าบลปทุม 
จังหวัดอุบลราชธานี 

1.2.3 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการ เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัด
อุบลราชธานี 

1.2.4 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาใน
จังหวัดอุบลราชธานี 
1.3 สมมติฐำนกำรวิจัย 
 รูปแบบการผลิตที่ต่างกันมีผลต่อรายได้ของผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี  
ท่ีต่างกัน 
 
 
1.4 ขอบเขตกำรวิจัย 
 1.4.1 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 
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  1.4.1.1 การวิจัยเชิงคุณภาพ กลุ่มศึกษาคือ ผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา จ้านวน 5 ราย 
เป็นการเลือกแบบเจาะจงของผู้ประกอบท่ีมีเตาเผาท้ังหมด  
  1.4.1.2 การวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ซื้อเครื่องป้ันดินเผารายย่อยในจังหวัด
อุบลราชธานี เนื่องจากไม่ทราบจ้านวนกลุ่มเป้าหมายท่ีแน่นอน การศึกษาครั้งนี้จึงก้าหนดกลุ่มตัวอย่าง
จ้านวน 300 ราย ตามสูตรการค้านวณของ Taro Yamane (1973) ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 
 1.4.2 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 
  เนื่องด้วยการศึกษาเป็นแบบผสานวิธี  (Mix Method) การศึกษาทิศทางการผลิตและ
การตลาดเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี จึงได้แบ่งเนื้อหาเป็น 2 รูปแบบ ได้แก่ 
  1.4.2.1 เนื้อหาด้านผู้ประกอบการ 
   1) ประเด็นท่ีศึกษา ได้แก่ 
    1.1) รูปแบบการผลิต  
    1.2) ชนิด/ปริมาณ ของผลิตภัณฑ์ 
   2) ตัวแปรตามท่ีศึกษา คือ รายได้ของผู้ประกอบการ  
  1.4.2.2 เนื้อหาด้านผู้บริโภค (ผู้ซื้อผลิตภัณฑ์) 
   1) ตัวแปรอิสระท่ีศึกษา ได้แก่ 
    1.1) ปัจจัยส่วนบุคคล  
     1.1.1) เพศ 
     1.1.2) อายุ 
     1.1.3) สถานภาพ 
     1.1.4) วุฒิการศึกษา 
     1.1.5) อาชีพ 
     1.1.6) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
    1.2) ส่วนประสมทางการตลาด 
     1.2.1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
     1.2.2) ด้านราคา (price) 
     1.2.3) ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย (place) 
     1.2.4) ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
   2) ตัวแปรตามท่ีศึกษา คือ การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา 
    2.1) มีจุดประสงค์ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 
    2.2) ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
    2.3) ปัญหาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 
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1.5 กรอบแนวควำมคิดของกำรวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
        
 
 
 
 
 

 
ภำพที่ 1.1  กรอบแนวคิดงำนวิจัย 

 
1.6 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกกำรศึกษำ 

1.6.1 เพื่อใช้ เป็นแนวทางการแก้ปัญหา พัฒนาและวางแผนการผลิตและการตลาดส้าหรับ
ผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา 

1.6.2 ได้ทราบรูปแบบการผลิต เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของจังหวัดอุบลราชธานี 
 
1.7 นิยำมศัพท์ 

1.7.1 เครื่องปั้นดินเผำ หมายถึง ดินท่ีน้ามาข้ึนรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ แล้วผ่านกระบวน    การ
เผาด้วยความร้อนเพื่อให้มีความแข็งแรง ทนทาน     

1.7.2 กำรตลำด หมายถึง กิจกรรมการผลิตสินค้า (goods) โดยการวางแผนผลิตภัณฑ์ ราคา  
การจัดจ้าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื่อการแลกเปลี่ยนสินค้า โดยมุ่งตอบสนองความต้องการ 
และความพึงพอใจสูงสุดของลูกค้า 

1.7.3 สภำพกำรผลิต หมายถึง ลักษณะโดยท่ัวไปในการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการ 
1.7.4 ผู้ประกอบกำร หมายถึง ผู้ผลิตหรือผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา ในจังหวัดอุบลราชธานี 
1.7.5 รูปแบบกำรผลิต หมายถึง วิธีการ/กระบวนการการผลิตของผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผาใน

จังหวัดอุบลราชธานี  
1.7.6 ชนิดผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาชนิดต่าง  ๆได้แก่ ครก กระถาง เป็นต้น 

รูปแบบกำรผลิต
เครื่องปัน้ดนิเผำ 

ชนิด/ปริมำณ
ของผลิตภัณฑ์ 

สภำพกำรผลิต 

สภำพกำรตลำด 

 

รำยได้ของ

ผู้ประกอบกำร 

คุณภำพชีวิตของ

ผู้ประกอบกำร 

ข้อเสนอแนะ 

ผู้ผลิต
เครื่องปัน้ดนิเผำ 

ปัญหำอุปสรรค 

แนวทำงกำรตลำด 



 

บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคิด และเอกสารท่ีเกี่ยวข้อง 
 

ทฤษฎี และแนวคิด ท่ีเกี่ยวข้องท่ีใช้ในการศึกษาทิศทางการผลิตและการตลาดเครื่องป้ันดินเผาจังหวัด
อุบลราชธานี  ประกอบด้วยหัวข้อต่าง ๆ ดังนี้ 

2.1 ประวัติความเป็นมาของเครื่องป้ันดินเผาประเทศไทย 
2.2 ประวัติความเป็นมาของเครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี 
2.3 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
2.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
2.5 ความหมาย แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.1 ประวัติความเป็นมาของเครื่องปั้นดินเผาประเทศไทย 
 การผลิตเครื่องป้ันดินเผาในลักษณะของภาชนะรูปแบบต่าง ๆ เป็นเครื่องใช้ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการ
ด าเนินวิถีชีวิตของมนุษย์ตลอดระยะเวลายาวนาน ด้วยมนุษย์รู้จักน าเครื่องป้ันดินเผามาใช้เพื่อเป็นภาชนะ
ส าหรับใส่อาหาร ใส่น้ า ตลอดจนเพื่อใช้ในพิธีกรรมต่าง ๆ มาแล้วตั้งแต่สมัยก่อนประวัติศาสตร์ และยังคงมีการ
ท าเครื่องป้ันดินเผาเป็นภาชนะเพื่อใช้ในชีวิตประจ าวันสืบมาจนถึงปัจจุบัน โดยจ าแนกเครื่องป้ันดินเผาใน
ประเทศไทยตามยุคสมัยได้ดังนี้ 
 2.1.1 สมัยยุคหินเก่า (Old stone Age หรือ Paleolithic Age)  
  มนุษย์ในสมัยยุคหินเก่ายังไม่รู้จักท าเครื่องป้ันดินเผาเพราะยังกินอาหารดิบอยู่ มนุษย์พวกนี้ จัดอยู่ใน
มนุษย์พันธ์นิกริโตส 
 2.1.2 สมัยยุคหินใหม่  
  มนุษย์ยุคนี้มีวิวัฒนาการทางด้านวัฒนธรรมมากข้ึนท้ังทางด้านหุงต้ม สถาปัตยกรรม จิตรกรรม 
และประติมากรรม รู้จักการตกแต่งท่ีอยู่อาศัย เขียนภาพ แกะสลักภาพการสานทอเครื่องนุ่งห่ม มีความต้องการ
เครื่องป้ันดินเผา มนุษย์ยุคนี้แยกตามสายวัฒนธรรมได้ 2 สายคือ 

2.1.2.1 สายท่ีหนึ่ง มนุษย์ยุคหินใหม่ท่ีสืบเชื้อสายมาจากมนุษย์ยุคหินเก่าท่ีมีถ่ินฐานเดิมอยู่ใน
ประเทศไทย เป็นเครื่องป้ันดินเผาท่ีมีส่วนผสมของดินกับทราย ไม่เคลือบเผาไฟต่ าสุดตลอด จนมีการตกแต่ง
ลวดลาย ขูดลึกลงในเนื้อดิน รูปทรงเตี้ย ปากกว้างมีส่วนโค้งน้อย ข้ึนรูปด้วยวิธีขด ขูดให้เรียบและใช้ไม้ตีผิวให้
เรียบบางเสมอกัน 

2.1.2.2 สายท่ีสอง เป็นพวกท่ีเคลื่อนย้ายมาจากอาณาจักรจีนเข้ามาอยู่ในประเทศไทยเม่ือ
ประมาณ 4500 ปี ราวยุคหินใหม่ตอนปลาย (Chaleolithic) ต่อกับยุคโลหะ (Bronze Age) เครื่องป้ันดินเผามี
ลักษณะปากแคบ คอสูง กั้นกลม มีส่วนโค้งมาก ป้ันรูปด้วยมือ ตกแต่งลวดลายด้วยลายเสื่อ (Mat Design 
Marking) ขัดผิวเรียบ ขัดเงา เนื้อดินเผาแล้วแข็งมาก มีส่วนผสมของหินมาก ยุคนี้ใช้ความร้อนสู งประมาณ 
1000-1200 องศาเซลเซียส 
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2.1.2.3 สมัยสุวรรณภูมิ (อ้ายลาว ประมาณ พ.ศ. 300 - พ.ศ. 800) เนื่องจาการเผยแพร่
พระพุทธศาสนา พวกอินเดีย มอญ ขแมร์ จึงได้รับอิทธิพลทางวัฒนธรรมจากอินเดีย การท าเครื่องป้ันดินเผาได้
เจริญข้ึน และมีรูปทรงต่าง ๆ ซับซ้อนกว่าเดิม แตกต่างกับช่างไทย ซึ่งยังคงพัฒนามาจากหม้อ และเป็นแบบ
ของอาณาจักรลาว 

2.1.2.4 สมัยเชลียงหรือสมัยขอมมีอ านาจ (ประมาณ พ.ศ. 1100-พ.ศ.1600) ขอม       มีอ านาจ
และตีอาณาจักรมอญได้ราว พ.ศ. 1600 เครื่องป้ันดินเผาท่ีพบในสมัยนี้มีเทคนิคในการป้ันและมีความงดงาม
แบ่งได้ 3 พวกคือ 

1) ท าโดยช่างไทยรูปทรงและความงามส่วนใหญ่วิวัฒนาการมาจากแบบไทยและ
อาณาจักรอ้ายลาวกับน่านเจ้าตอนต้น ใช้เคลือบข้ีเถ้าผสมกับดินแดงเผาสุกแล้วเป็นสี น้ าตาล      แต่บางที
ค่อนข้างด า และยังมีเคลือบขาวหม่น ซึ่งเรียกว่า “เคลือบขุ่น” (White matt glaze) ใช้ข้ีเถ้ากับน้ าเป็นตัว
เคลือบ ใช้ความร้อนเผาประมาณ 1200-1300 องศาเซลเซียส ในสมัยนี้ไทยส่งไปขายทางหมู่เกาะอินโดนีเซีย 
ฟิลิปปินส์ และหมู่เกาะใกล้เคียงอื่น ๆ  

2) ท าโดยช่างขอม ขอมได้รับอิทธิพลจากการเป็นรูปและวิธีเคลือบจากไทย    แต่ขอม
ใช้ดินแดงอย่างเดียว รูปทรงภายนอกมีส่วนโค้งมาก เพิ่มลวดลายด้วยการแต่งบนแป้นหมุน 

3) ท าโดยช่างมอญ มีการพัฒนาการทางรูปร่างและการประดิษฐ์มากข้ึน       ท่ี
แพร่หลายก็คือเครื่องป้ันดินเผา และภาพป้ันดินเผา (Figure Pottery) ไม่ปรากฏว่ามีเครื่องป้ันดินเผาชนิดเคลือบ
ในสมัยนี้ มีแต่ขัดมันด้วยน้ าดินข้น ซึ่งมอญท าได้ดีย่ิง มีความทนทานอยู่ได้เป็นพัน ๆ ปี (กรกฏ บุญลบ, 2551) 

2.1.2.5 สมัยสุโขทัย พงศาวดารเหนือมีเนื้อความตรงกับจดหมายเหตุจีนว่า เม่ือครั้ง สุโขทัยเป็น
ราชธานีของสยามประเทศ สมเด็จพระร่วงเจ้า ได้เสด็จไปเมืองจีน เม่ือปีมะแม จุลศักราช 656 (พ.ศ. 1873) และน า
ช่างเครื่องป้ันถ้วยชามเข้ามาท าในเมืองไทย ซากเตาท่ีเรียกว่า “เตาทุเรียง”     ครั้งนั้นยังปรากฏท่ีเมืองสุโขทัย
ด้านเหนือนอกก าแพงเมืองออกไปประมาณ 30 เส้น ท่ีเมืองสวรรค์โลกริมน้ ายมเหนือเมืองศรีสัชนาลัย 2 แห่ง 
ท่ีเมืองสองแคว (พิษณุ โลก) “บ้านเตาไห” อีก 1 แห่ง  (แต่ ยังหาซากเตาไม่พบ) ลักษณะส าคัญของ
เครื่องป้ันดินเผาในสมัยนี้ แยกออกไป 3 ลักษณะคือ 1) เนื้อด้าน    ไม่เคลือบ เผา Bid - Cuit อย่างเดียว 2) 
เคลือบเนื้อหยาบ พวกอ่างมังกร 3) เคลือบเนื้อละเอียด        พวกเครื่องถ้วยแบบของจีน เครื่องป้ันดินเผา
สมัยนี้ ตกแต่งลวดลายด้วยการเขียน โดยแช่โลหะเกล็ด (Iron Oxide – Manganese Oxide) ใช้เขียนทับสลิป
ขาว หรือเขียนบนดินเคลือบใสทับ ฝีมือดีทัดเทียมช่างจีน แต่เนื้อหนากว่าพวกไม่เคลือบท าเป็นตุ่มใหญ่สีด า 
แจกันปักดอกไม้ทรงจีนสีเหลือง การด าเนินการครั้งนั้น ท าเป็นอุตสาหกรรมการค้า ส่งขายต่างประเทศซึ่งครั้ง
กระนั้นมี เชียงใหม่  หลวงพระบาง ตะนาวศรี เครื่องถ้วยชามไทย ท าอยู่ประมาณร้อยปีเศษได้เลิกล้มไปเพราะ
ต้องท าสงครามกันอยู่เรื่อย ๆ 

2.1.2.6 สมัยรัตนโกสินทร์ 
1) สมัยรัชกาลท่ี 1 เริ่มพื้นฟูเครื่องป้ันดินเผา แต่เป็นการสั่งท าจากเมืองจีน โดยให้ช่าง

หลวงเขียนตัวอย่างลายไทยและส่งช่างไทยไปควบคุมการเขียนลวดลายให้เหมือนด้วยเครื่องป้ันดินเผาท่ีสั่งท า
ส่วนใหญ่เป็นพวกจาน ชาม โถ กระโถนและถ้วย ลายท่ีเขียนเป็นลายไทยและเขียนรูปครุฑราชสีห์ ปรากฏว่า
ฝีมือดีกว่าสมัยกรุงศรีอยุธยา 
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2) สมัยรัชกาลท่ี 2 ฝีมือช่างเขียนไทยเจริญมากข้ึน เครื่องถ้วยชามท่ีสั่งท าจากประเทศ
จีน ก็คิดแก้ไขรูปทรงและลวดลาย มีลายประดิษฐ์ใหม่ เ ช่น ลายดอกกุหลาบส่วนลายแบบจีน เช่น ลาย
ดอกไม้จีน ลายสิงโต ก็น ามาปรับเขียนใหม่ให้เข้ากับความนิยมของคนไทยโดยใช้สีทองเขียนประกอบ เครื่อง
ถ้วยของไทยท่ีนิยมกันมากในปัจจุบันคือ เครื่องถ้วยที่สั่งท าในสมัยรัชกาลท่ี 2             ท่ีเรียกว่า ของสมเด็จ
พระศรีสุริเยนทร์ (สมเด็จพระบรมราชินีนาถในรัชกาลท่ี 2) ท้ังนี้เพราะทรงเป็นพระธุระในการสั่งท า 

3) สมัยรัชกาลท่ี 3 มีการสั่งของจากต่างประเทศเท่าท่ีจ าเป็น แต่พระองค์ทรงท านุบ ารุง
ฟื้นฟูเครื่องป้ันดินเผาในประเทศกล่าวคือ ทรงท านุบ ารุงการท ากระเบ้ืองเคลือบมุงหลังคากระเบ้ืองเคลือบสีเป็น
เครื่องประดับ โดยใช้เตาเผาแบบเตาทุเรียง ซึ่งสร้างท่ีวัดสระเกศ 

4) สมัยรัชกาลท่ี 4 เนื่องจากราชทูตไทยซึ่ง ไปประเทศจีนเม่ือ พ.ศ.2395 ถูกผู้ร้าย
ปล้นจึงไม่มีการส่งราชทูตไปประเทศจีนอีก รวมท้ังไม่มีการส่งช่างไทยไปตรวจตราการท าเครื่องป้ันดินเผาด้ว ย 
การสั่งท าจากประเทศจีนเป็นเรื่องของพ่อค้าในกรุงเทพฯ เป็นผู้สั่งลายคราม เครื่องถ้วยชามท่ีสั่งจากจีนจึงเป็น
ลายครามเขียนลายจากจีนเป็นส่วนใหญ่ลายน้ าทองมีสั่งบ้างโดยให้แบบลายไทยไปท า แต่ฝีมือสู้ครั้งสมัยรัชกาล
ท่ี 2 ไม่ได้ 

5) สมัยรัชกาลท่ี 5 เป็นระยะท่ีเจริญรุ่งเรืองมาก การศึกษาวิชาการก็ขยายตัวแพร่หลาย 
เครื่องถ้วยชามท่ีสั่งเข้ามาค้าขายในเมืองไทยก็มีท้ังของจีน ญ่ีปุ่น และฝรั่ง ในสมัยนั้นนิยมใช้ของฝรั่งลวดลาย
ฝรั่งกันมาก แต่ที่สั่งท าเป็นรูปทรงแบบไทยก็มีมาก ของญ่ีปุ่น โดยมากเป็นถ้วยชามและเครื่องแต่งเรือน ท้ังนี้
เป็นเพราะญ่ีปุ่นเริ่มท าเลียนแบบของจีนได้ดี ในสมัยนั้นในเมืองไทยมีการท ากันเฉพาะการเขียนลวดลายบน
เครื่องป้ันดินเผาเท่านั้น 

6) สมัยรัชกาลท่ี 6 ประเทศไทยเริ่มมีโรงงานผลิตเครื่องป้ันดินเผาประเภท เนื้อหยาบ 
เช่น กระถาง โอ่ง อ่างและไห ซึ่งมีท้ังชนิดเคลือบและไม่เคลือบ 

7) สมัยรัช กาลที่ 7 ปี พ.ศ. 2475 หลังมีการเปลี ่ยนแปล ง การปกครอง รัฐบาล
พยายามจะพื้นฟูเศรษฐกิจของชาติ โดยการส่งเสริมให้มีผู้ประกอบการอุตสาหกรรมมากข้ึนเครื่องป้ันดินเผาเป็น
อุตสาหกรรมหนึ่งท่ีได้รับการส่งเสริม และมีผู้สนใจท าเป็นอุตสาหกรรมในครอบครัว ในภาคเหนือ ภาคอีสาน 
และภาคกลาง ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตได้ขณะนั้นคือ โอ่ง อ่าง และไห ผลิตภัณฑ์เนื้อดีที่ผลิตได้บ้างจะใช้วัตถุดิบจาก
ต่างประเทศ 

8) สมัยรัชกาลท่ี 8 และสมัยรัชกาลท่ี 9 (สมัยปัจจุบัน) การประกอบ          การ
อุตสาหกรรมเครื่องป้ันดินเผาหรืออุตสาหกรรมเซรามิกส์ ถ้าจะให้ได้ผลดีจะต้องอาศั ยหลักวิชาการเทคโนโลยี
เข้าร่วมประกอบกับคุณภาพของวัตถุดิบท่ีใช้ การพัฒนาอุตสาหกรรมเซรามิกส์ด้านวิชาการและเทคโนโลยีใน
ประเทศไทย กรมวิทยาศาสตร์บริการ กระทรวงวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและการพลังงาน มีส่วนช่วยเป็นอัน
มากในปี พ.ศ. 2478 กรมวิทยาศาสตร์บริการ ได้เริ่มด าเนินงานเกี่ยวกับเครื่องป้ันดินเผา ต่อมาในปี พ.ศ. 2479 
ได้ เริ่มมีการพัฒนาบุคลากรเกี่ยวกับเครื่องป้ันดินเผาโดยการส่งเจ้าหน้าท่ีไปรับการฝึกอบรมเพิ่มเติมใน
ต่างประเทศแล้วกลับมาพัฒนาบุคลากรเกี่ยวกับเครื่องป้ันดินเผาโดยการส่งเจ้าหน้าท่ีไปรับการฝึกอบรมเพิ่มเติม
ในต่างประเทศแล้วกลับมาพัฒนาบุคลากรของกรมด้านวิชาการและเทคโนโลยี และได้ท าการศึกษาวิจัยวัตถุดิบ 
โดยการส ารวจ วิเคราะห์ และทดสอบวัตถุดิบภายในประเทศ เช่น ดินและหินชนิดต่าง  ๆ ท่ีใช้ท าผลิตภัณฑ์
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เครื่องป้ันดินเผา ผลจากการส ารวจและการวิเคราะห์วิจัย พบว่า ประเทศไทยมีวัตถุดิบชนิดดีปริมาณมาก 
สามารถใช้ท าเครื่องป้ันดินเผาชนิดดีได้ เป็นผลให้การลงทุนสร้างโรงงานเครื่องป้ันดินเผาข้ึนอีกมาก ในปี พ.ศ.
2503 คณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (BOI) ได้ประกาศให้การสนับสนุนและส่งเสริมการลงทุนในกิจการ
อุตสาหกรรมเซรามิกส์ ดังนั้น ในปี พ.ศ. 2503 – พ.ศ. 2508 จึงมีโรงงานอุตสาหกรรมเซรามิกส์เกิดข้ึน 8 แห่งท่ี
ได้รับบัตรส่งเสริมการลงทุน ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตได้มีกระเบ้ืองปูพื้น กระเบ้ืองบุผนังกระเบ้ืองโมเสค  และเครื่อง
สุขภัณฑ์ และในปี พ.ศ. 2508 นี้เอง สภาพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติส านักนายกรัฐมนตรี ได้สนับสนุน
โดยให้โครงการพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา อยู่ในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 
ตั้งแต่ปลายแผนท่ี 1 จนถึงแผนท่ี 4 ปัจจุบันอุตสาหกรรมเซรามิกส์ ได้เจริญก้าวหน้าและพัฒนาไปอย่างมาก มี
โรงงานเซรามิกส์ขนาดใหญ่ประมาณ 10 โรงงาน ตั้งอยู่ในกรุงเทพฯ และจังหวัดใกล้เคียง โรงงานขนาดเล็กอีก
หลายร้อยโรงงานกระจัดกระจายอยู่ท่ัวประเทศ โดยเฉพาะในจังหวัดล าปาง มีอยู่ประมาณ 50 โรงงานโรงงาน
เหล่านี้ผลิตถ้วย ชาม เครื่องสุขภัณฑ์ เครื่องโลหะเคลือบ โมเสค กระเบ้ือง กระเบ้ืองประดับ ผนังเครื่อง
ฉนวนไฟฟ้า และอิฐก่อสร้าง ปริมาณการผลิตพอเพียงต่อการใช้ภายในประเทศและยังส่งออกขายยัง
ต่างประเทศในปี พ.ศ. 2528 ประมาณ 500 ล้านบาทในสมัยพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวภูมิพล   อดุลยเดช 
รัชการปัจจุบัน กระทรวงวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและการพลังงานมีหน่วยงานในสังกัด       2 หน่วยงาน ซึ่งท า
การวิจัยและพัฒนาอุตสากรรมเซ รามิกส์ คือ  ศูนย์วิจัยและ พัฒนาอุตสาหกรรมเครื่องป้ันดินเผา กรม
วิทยาศาสตร์บริการ (วพป. วศ.) และสาขาวิจัยอุตสาหกรรมโลหะและเซรามิกส์ สถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยีแห่งประเทศไทย (สวช. วท.) (สุ จิตต์  วงษ์เทศ, 2550) กล่าวโดยสรุปได้ว่า เครื่องป้ันดินเผาเป็น
ศิลปกรรมแขนงหนึ่งของมนุษย์ ท่ีได้สืบสานท ากันมาแต่โบราณกาลท่ีเก่าแก่ ท่ีสุด และยังสามารถถ่ายทอดมา
จนถึงปัจจุบัน ในการท าเครื่องป้ันดินเผาในสมัยแรกเริ่ม จากหลักฐานข้อมูลการศึกษาค้นคว้าได้พบ
เครื่องป้ันดินเผาราวก่อนคริสตกาลประมาณ 1,500-4,000 ปี ผลิตภัณฑ์ท่ีค้นพบได้แก่ อิฐ ชนชาติที่เก่าแก่ ท่ีสุดท่ี
รู้จักการท าเครื่องป้ันดินเผา คือชาวอียิปต์โบราณ ซึ่งอาศัยอยู่ตามริมฝั่งน้ าไนต์ ตามประวัติศาสตร์การขุดค้นพบ
ซากของเหยือกน้ า ได้ท าการวิจัยศึกษาเครื่องป้ันดินเผานี้มีอายุถึงหม่ืนปีล่วงมาแล้ว และยังมีชนชาติเก่าแก่ท่ี
สามารถท าเครื่อง ป้ันดินเผาได้ เช่นเดียวกัน ได้แก่ ชาวจีน ญ่ี ปุ่น เปอร์เซีย อาหรับ กรีก  โรมัน เป็นต้น 
เครื่องป้ันดินเผา เป็นศิลปะโบราณวัตถุท่ีมีอยู่ในทุกชนชาติ เป็นสัญลักษณ์ท่ีแสดงถึงศิลปวัฒนธรรมของแต่ละ
ชาติสืบเนื่องกันมา ต่างมีแนวความคิดในการสร้างหรือประดิษฐ์วัตถุเครื่องใช้ต่าง  ๆ เป็นแบบของตนเองให้
สอดคล้องกับวิถีการด าเนินชีวิตของแต่ละท่ี เดิมจะท าข้ึนจากเนื้อดินหยาบ ๆ ต่อมาก็มีการพัฒนาข้ึน ท้ังวิธีการ 
รูปแบบ ทรวดทรง คุณค่าทางการใช้สอย การตกแต่งสีและลวดลายให้งดงาม 
2.2 ประวัติความเป็นมาของเครื่องปั้นดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี 
 ข้อมูลสภาพท่ัวไป ท าเลท่ีตั้ง ต าบลปทุมเป็น 1 ใน 11 ต าบลในเขตอ าเภอเมืองอุบลราชธานี จังหวัด
อุบลราชธานี มีอาณาเขตพื้นท่ีอยู่ติดกันท้องถ่ินใกล้เคียง 5 ส่วน ดังนี้ 
 ทิศเหนือ  จรดกับ  อ่างเก็บน้ าห้วยวังนอง 
 ทิศใต้ จรดกับ แม่น้ ามูล 
 ทิศตะวันออก จรดกับ ต าบลกุดลาด อ าเภอเมืองอุบลราชธานี 
 ทิศตะวันตก จรดกับ อ่างเก็บน้ าห้วยวังนองตอนใต้ 
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 มีเขตปกครองรวม 12 หมู่บ้าน คือ หมู่ 1 บ้านปากห้วยวังนอง หมู่ 2 บ้านสร้างทราย หมู่ 3   บ้านดง-
ห่องแห่ หมู่ 4 บ้านโนนสมบูรณ์ หมู่ 5 บ้านดงเจริญ หมู่ 6 บ้านท่าเตาไห หมู่ 7 บ้านปทุม   หมู่ 8 บ้าน-ประชา
สรรค์ หมู่ 9 บ้านโนนม่วงพัฒนา หมู่ 10 บ้านร่วมใจ หมู่ 11 บ้านหนองบก และ  หมู่ 12 บ้าน-ชลประทาน  
 ค าขวัญของต าบล “ต าบลปทุมเขตลุ่มแม่น้ ามูล ประเพณีงานบุญแห่พระเวส เขตอุทยานวัง-มัจฉาห้วยวัง
นอง แหล่งของดีหัตถกรรมเครื่องป้ันดินเผา วัฒนธรรมเก่าท่าเตาอิฐ” ผลผลิตท่ีส าคัญและมีชื่อเสียง ได้แก่ 
เครื่องป้ันดินเผา (องค์การบริหารชุมชนต าบลปทุม, 2560: เว็บไซต์) 
 ชาวต าบลปทุม จังหวัดอุบลราชธานี เป็นชุมชนเครื่องป้ันดินเผา ท่ีมีความเป็นอัตลักษณ์และเป็นภู มิ
ปัญญาท่ีสืบทอดกันมาจากอดีตจนถึงปัจจุบัน มีการผลิตอย่างต่อเนื่องโดยมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ในท้องถ่ินของ
ตน ท้ังในด้านคุณภาพและรูปแบบจนกลายเป็นเอกลักษณ์สืบทอดต่อกันมาจากรุ่นสู่รุ่น เครื่องป้ันดินเผาจึงเป็น
สิ่งท่ีสามารถบ่งบอกถึงวิถีการด าเนินชีวิตพัฒนาการทางสังคมและวัฒนธรรมของชุมชนได้เป็นอย่างดี โดยใน
ชุมชนมีประชากรท่ีประกอบอาชีพป้ันเครื่องป้ันดินเผาสูงถึง จ านวน 201 ราย จากจ านวน 300 กว่ารายใน
จังหวัดอุบลราชธานี เป็นลักษณะของการประกอบอาชีพในครัวเรือน เครื่องป้ันดินเผาท่ีพบว่า ท าการผลิตเพื่อ
จ าหน่าย เช่น ครก กระถางต้นไม้ หม้อ ไห อ่างบัว แจกัน ถ้วยชาม ฯลฯ โดยอาชีพเครื่องป้ันดินเผาของชุมชน
ปากห้วยวังนองได้เริ่มต้นโดย นายสุวรรณ พงษ์พีระ ซึ่งเดิมท างานในโรงงานเครื่องป้ันดินเผาท่ีจังหวัดราชบุรี 
ตั้งแต่สมัยสงครามโลกครั้งท่ี 2 ต่อมาได้อพยพมาอยู่ท่ีจังหวัดอุบลราชธานี ได้น าความรู้ท่ีได้มาประกอบอาชีพ 
ประมาณปี พ.ศ. 2500 ได้ตั้งโรงงานข้ึนท่ีชุมชนบ้านปากห้วยวังนอง เพราะเป็นบริเวณท่ีมีดินเหนียวสามารถท า
เครื่องป้ันดินเผาได้ดีและเหมาะสม ต่อมาได้มีการถ่ายทอดความรู้ให้แก่คนในชุมชน และน าเทคโนโลยีใหม่ ๆ 
มาใช้ในข้ันตอนการท าเครื่องป้ันดินเผา ท าให้ปัจจุบันเครื่องป้ันดินเผาของชุมชนปากห้วยวังนองมีชื่อเสียง 
(องค์การบริหารชุมชนต าบลปทุม, 2560: เว็บไซต์) ซึ่งผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาสามารถจัดให้อยู่ในรูปแบบหัต
กรรมพื้นบ้านเป็นเอกลักษณ์ของท้องถ่ิน  
 ท่ีตั้งของแหล่งชุมชนเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี เป็นพื้นท่ีริมแม่น้ ามูลแหล่งดินคุณภาพดีในการ
ท าเครื่องป้ันดินเผาซึ่งมีต าแหน่งทางธรณีวิทยาท่ีเหมาะแก่การประกอบอาชีพ ต าบลกุดลาด อ าเภอวารินช าราบ 
ต าบลท่าไหน อ าเภอเข่ืองใน ต าบลนาพิน อ าเภอตระการพืชผล และต าบลเมืองเดช อ าเภอเดชอุดม แหล่งดิน
เหนียวสีมีเนื้อท่ีรวมประมาณ 50 ตารางกิโลเมตร มีปริมาณส ารองรวม       14 ล้านตัน มีการใช้ประโยชน์ดิน

เหนียวสีเพื่อผลิตเครื่องป้ันดินเผาหลายชนิด (กรมทรัพยากรธรณี, 2559: เว็บไซต์) 
 ปัจจุบันได้มีโครงการวิจัยและพัฒนารูปแบบการจัดการการท่องเท่ียวกลุ่มเครื่องป้ันดินเผาเข้ามาศึกษา
เรียนรู้วิถีชีวิตของชาวชุมชนปทุมเกี่ยวกับการท าเครื่องป้ันดินเผา โดยท าการทดลองใช้รูปแบบการท่องเท่ียว
เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ตลอดจนส่งเสริมให้เยาวชนหันมาอนุรักษ์และให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ชุมชน
บ้านเกิด (ส านักงานการ ท่องเท่ียวอุบลราชธานีเขต 2, 2559: เว็บไซต์) การท่ีมีภาครัฐสนับสนุนในการอนุรักษ์
ภูมิปัญญาและท าให้เกิดจิตส านึกรักบ้านเกิดถือเป็นการจัดการองค์ความรู้อีกทางหนึ่ง 
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2.3 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Suja R. Nair (2009) ได้ให้ค าจ ากัดความพฤติกรรมผู้บริโภคว่าเป็นการศึกษาเรื่องการจ่ายเงิน มีความ
พยายามท่ีจะได้มาของสิ่งท่ีต้องการ และเวลาท่ีผู้บริโภคไปหาของท่ีได้มาโดยใช้การตัดสินใจด้วยตัวเอง 
พฤติกรรมของผู้บริโภคนี้อธิบายเกี่ยวกับการตอบค าถามดังนี้ 
 ใครซื้อบริการและผลิตภัณฑ์ และซื้ออย่างไร ไปซื้อท่ีไหน ซื้อเม่ือไหร่ ท าไมถึงซื้อ ซื้อบ่อยแค่ไหน ปัจจัยท่ี
กระทบต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ได้ท าให้เกิดค าถามข้ึนจากท่ีได้กล่าวมาแล้ว คือ จ านวนประชากร เช่น คน
ตัดสินใจซื้อ  คนใช้งาน คนซื้อ และคนท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ โดยมีข้ันตอนการตัดสินใจ (the process of 
decision making) (Jerman and Zavrsnik, 2016: website) 
 การตัดสินใจในการซื้อ (The buying decision) เกิดข้ึนโดย ผู้บริโภค ดูจากข้อมูลพื้นฐานของสินค้าท่ี
ต้องการ ดังนั้น บริษัท หรือ องค์กร ต้องท าความเข้าใจว่าข้อมูลท่ีมีมีมากเพียงไรท่ีควรสื่อออกไป  
 พฤติกรรมผู้บริโภค ได้รวมถึงข้ันตอนของจิตวิทยาซึ่งผู้บริโภคสนใจในการรับรู้และเข้าใจข้อมูล การระบุ
ความต้องการ ความต้องการแก้ปัญหา การกระท าและใช้แผน ในการตัดสินใจในการซื้อ(buying decision 
making) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) (Blythe, 2013) ยังศึกษาถึงเรื่องบริษัทจะด าเนินงาน
อย่างไรเม่ือได้รับข้อมูลมาและจัดการเกี่ยวกับบริการสินค้าท่ีได้มา อย่างไรก็ตามพฤติกรรมผู้บริโภครวมถึงความ
เข้าใจในค าถามเช่นเม่ือไหร่ อะไร อย่างไร ท่ีไหน บ่อยแค่ไหนจากใคร จากที่ Jeff Bray (2008) ได้กล่าวว่า
การตัดสิน ใจการซื้อของผู้บริ โ ภคถูกสนใจจากนัก วิจัย  มากว่า 300 ปี  John von Neumann, Oskar 
Morgenstern and Nicholas Bernoulli ได้ทดลองพื้นฐานการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เป็นโมเดล โดยส่วน
ใหญ่มาจากการศึกษาทฤษฎีอรรถประโยชน์    “utility theory” (Bray, 2008) ทฤษฎีอรรถประโยชน์เป็น
ทางเลือกของผู้บริโภคโดยคาดหวังสิ่งท่ีได้จาการต ัดสินใจของผู ้บริโภค  เพื ่อความพ ึงพอ ใจ จากการใช้ 
ผู้บริโภคดูสถิติเพื่อการตัดสินใจและตัดสินใจด้วยความสนใจของตัวเองเท่านั้น (Schiffman and Kanuk, 
1994) 
 พฤติกรรมผู ้บริโภค คือ การศึกษาเกี ่ยวกับ กระบวนการท้ังหมดเม่ือบุคคลเดียวหรือกลุ่ม เลือกซื้อ 
เลือกใช้ หรือ เลือกบริการ สินค้า ประสบการณ์ หรือ ความคิด ท่ีความพอใจของความจ าเป็นและต้องการ 
(Solomon, M. and et al, 2006) 
 Schiffman and Kanuk (2007) ก็ได้ให้ค าจ ากัดความเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคคล้าย ๆ กับ Soloman 
and Bamossy ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคแสดงถึงการค้นหา การซื้อ การประเมินค่า การใช้งาน ของการบริการและ
สินค้าท่ีพวกเขาความหวังจะจะตอบสนองความต้องการของพวกเขาด้วยความ    พึงพอใจ (Schiffman and 
Kanuk, 2007) 
2.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 2.4.1 ทฤษฎีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซ้ือ  
  ทฤษฎีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ (AIDA) (St.Elmo Lewis, 1898; อ้างอิงจาก ณภัทคอร ปุณยาภา
ภัสสร, 2560: เว็บไซต์) ประกอบด้วย 

2.4.1.1 ความตั้งใจ (Attention) เริ่มต้นท่ีผู้บริโภคจะต้องรู้จักสินค้าและบริการนั้นก่อน ซึ่งก็
เกิดข้ึนเม่ือผู้บริโภคมีความตั้งใจในการรับสาร 
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2.4.1.2 ความสนใจ (Interest) นอกจากการรู้จักสินค้าแล้วก็ยังไม่เพียงพอผู้บริโภค  ต้องถูกเร้า
ความสนใจ จนสามารถแยกแยะสินค้านี้ออกจากสินค้าอื่น ๆ ท่ีมีอยู่ในตลาด 

2.4.1.3 ความปรารถนา (Desire) ความสนใจท่ีถูกกระตุ้นจะกลายเป็นความอยาก  ความ
ปรารถนา ท่ีจะได้ครอบครองสินค้านั้น ตามปกติความปรารถนาจะเกิดข้ึนจากการเห็นประโยชน์ท่ีสินค้านั้น
เสนอให้หรือจากการเห็นหนทางแก้ปัญหาท่ีมีอยู่ท่ีสินค้านั้นหยิบย่ืนให้ 

2.4.1.4 การกระท า (Action) เม่ือความปรารถนาเกิดข้ึนแล้ว กระบวนการซื้อจะสมบรูณ์ก็ต่อเม่ือ
ผู้บริโภคก้าวเข้าสู่ข้ันตอนสุดท้ายคือการซื้อสินค้า จากแนวการตัดสินใจ สรุปได้ว่าการตัดสินใจเป็นกระบวนการ
ท่ีผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจัยคือข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้า สังคมและกลุ่มทาง
สังคม ทัศนคติของผู้บริโภคเวลาและโอกาส ความตังใจ ความสนใจ ความปรารถนาและการกระท า 
  Barnard (1948) กล่าวว่า การตัดสินใจ คือ เทคนิคในการท่ีจะพิจารณาทางเลือกต่าง ๆให้เหลือ
ทางเดียว 
 2.4.2 ความหมายของแนวความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการคิดโดยใช้เหตุผลในการเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกท่ี
มีอยู่ เพื่อให้ได้ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และตอบสนองความต้องการของตนเองให้ได้มากท่ีสุด โดยมีผู้ให้ความหมาย
ของการตัดสินใจไว้ดังนี้ 
  การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าสิ่ งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะ จากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ 
โดยเลือกเอาวิธีปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่งจากวิธีปฏิบัติหลาย ๆ อย่าง ๆ ท่ีมีอยู่ รวมถึงกระบวนการคัดเลือก
แนวทางปฏิบัติจากทางเลือกต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ท่ีต้องการ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการแก้ไข
ปัญหา (Welters, 1987) 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2539) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีจะซื้อหรือ
ปฏิเสธผลิตภัณฑ์ เป็นช่วงข้อเท็จจริงข้อสุดท้ายส าหรับนักการตลาดซึ่งชี้ความส าคัญว่า กลยุทธ์การตลาดฉลาด 
มองการณ์ไกลและมีประสิทธิผลหรือชี้ว่ามีการวางแผนท่ีเลวและผิดพลาด ดังนั้น นักการตลาดจะสนใจใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเม่ือผู้บริโภคตัดสิน ใจมากกว่าหนึ่งทางเลือกข้ึนไป การตัดสินใจว่าจะไม่
ซื้อก็เป็นทางเลือกเช่นเดียวกัน 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าวว่า กระบวนการหรือข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ เป็นล าดับข้ันตอนใน
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ประกอบด้วย การรับรู้ มานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดี ศรีจรรยา (2554) กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วย 6 ข้ันตอน ตั้งแต่การรับรู้ความต้องการ และค้นหาข้อมูลสินค้าท่ีต้องการ 
เปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดท้ายจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินค้าไหนท่ีได้ตรงความต้องการถึงจะตัดสินใจ
ซื้อ   
  ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ (2545) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการ
ในการเลือกท่ีจะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่าง ๆ 
ของสินค้าและบริการอยู่เสมอในชีวิตประจ าวัน โดยท่ีผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและ
ข้อจ ากัดของ สถานการณ์ ซึ่งถ้านักการตลาดสามารถท าความเข้าใจและเข้าถึงจิตใจของผู้บริโภคการกระจาย
สินค้าและสร้างความยอมรับของผู้บริโภคก็จะมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน  
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  Schiffman and Kanuk (1994) ได้ให้ความหมายของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
หมายถึง ข้ันตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผู้บริโภค      จะพิจารณาในส่วน
ท่ีเกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ท้ังด้านจิตใจ (ความรู้สกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็น
กิจกรรมด้านจิตใจ และกายภาพซึ่งเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านี้   ท าให้เกิดการซื้อ และเกิด
พฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 
  จากความหมายดังกล่าวมาข้างต้น สรุปได้ว่า การตัดสินใจซื้อ คือ กระบวนการใน      การเลือก
ทางเลือกทางใดทางหนึ่งท่ีดีท่ีสุดเพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งท่ีต้องการ รวมไปถึงการตักสินใจซื้อของผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ  
 2.4.3 องค์ประกอบของแนวความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2539) ปัจจัยท่ีมีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค คือ ผู้บริโภคแต่ละคน
จะมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซึ่งเป็นผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทาง กายภาพ และ
สภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ท าให้การตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ดังนั้น นักการตลาดจึง
จ าเป็นต้องศึกษาปัจจัยต่าง ๆ ซึ่งจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม โดยแบ่งปัจจัยท่ีมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคออกเป็น 2 ประการ ได้แก่   
  2.4.3.1 ปัจจัยภายใน เป็นปัจจัยท่ีเกิดข้ึนจากตัวบุคคล ในด้านความคิดและการแสดงออก ซึ่ง มี
พื้นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ โดยท่ีปัจจัยภายในประกอบไปด้วย 
   1) ความจ าเป็น ความต้องการ ความปรารถนา ซึ่งเป็นจุดเริ่มต้นของความต้องการใน
การใช้สินค้าหรือบริการ 
   2) แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางการหรือในจิตใจข้ึนเขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการ
แก้ปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น 
   3) บุคลิกภาพ เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาข้ึนมาจาก ความคิด ความ
เชื่อ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจต่าง ๆ 
   4) ทัศนคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งของบุคคล 
   5) การรับรู้ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระท าของ
บุคคลอื่น 
   6) การเรียนรู้ เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการรับรู้และ
ประสบการณ์ของแต่ ละบุคคล ซึ่งเป็นการเปลี่ยนแปลงและคงอยู่ในระยะท่ีค่อนข้างยาวนาน 
  2.4.3.2 ปัจจัยภายนอก หมายถึง ปัจจัยท่ีเกิดจากสิ่งแวดล้อมรอบตัวบุคคลซึ่งจะมีอิทธิพลต่อ
ความคิดและความ พฤติกรรมของผู้บริโภค โดยปัจจัยภายนอกแบ่งออกเป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญ 6 ประการ 
ได้แก่ 
   1) สภาพเศรษฐกิจเป็นสิ่งท่ีก าหนดอ านาจซื้อของผู้บริโภค 
   2) ครอบครัว การเลี้ยงดู ในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกันส่งผลให้บุคคลมี  ความ
แตกต่างกัน 
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   3) สังคม เพื่อการยอมรับเข้าเป็นส่วนหนึ่งของสังคม เรียกว่า กระบวนขัดเกลาทาง
สังคม ประกอบด้วยรูปแบบการด ารงชีวิต ค่านิยมของสังคม และความเชื่อ 
   4) วัฒนธรรม เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเชื่อถือว่าดีงามและยอมรับปฏิบัติมาเพื่อให้
สังคมด าเนินและมีพัฒนาการไปได้ด้วยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงต้องยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการ
อยู่เป็น ส่วนหนึ่งของสังคม 
   5) การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผู้บริโภคจะได้พบเห็นสินค้าหรือบริการนั้น ๆ 
สินค้าตัวใดท่ีผู้บริโภคได้รู้จักและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไว้วางใจและมีความยินดีที่จะใช้สินค้านั้น 
   6) สภาพแวดล้อม การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมท่ัวไป เช่น ความปรวนแปรของ
สภาพอากาศ การขาดแคลนน้ าหรือเชื้อเพลิง ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปด้วยเช่นกัน  
  จากแนวคิดข้างต้นทราบว่าลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดล้อมมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
เพราะแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ท าให้การตัดสินใจแตกต่างกันซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภค 
 2.4.4 กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ 
  กระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543) ได้กล่าวไว้ว่ากระบวนการ
ตัดสินใจซื้อประกอบด้วยข้ันตอนต่าง ๆ 5 ข้ันตอน อันจะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ 
  2.4.4.1 การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการซื้อ 
ซึ่งผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ ผู้ซื้อมีความรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีผู้ซื้อเป็นอยู่จริง
กับสภาวะท่ีเขาปรารถนา ความต้องการอาจถูกกระตุ้น โดย ตัวกระตุ้นจากภายใน( Internal stimulus) 
ตัวกระตุ้นภายใน เป็นความคิดและพฤติกรรมส่วนตัว กระตุ้นความต้องการท่ีมีอยู่ปกติ เช่น ความหิว กระหาย 
เพศ เป็นต้น ในระดับสูงพอท่ีจะกลายเป็นเป็นแรงดัน นอกจากนั้นความต้อ งการอาจถูกกระตุ ้นจาก 
ตัวกระตุ ้นภายนอก (External stimulus) ซึ่งคือ   ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) (Kotler, 
2000) คือ สินค้า ราคา สถานท่ี โปรโมชั่น และ ปัจจัยภายนอกอื่น ๆ เช่นเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมายและ
การเมือง การระบุความต้องการ เป็นท่ี   รู้ว่าความต้องการของผู้บริโภคและองค์กรจ าเป็นท่ีจะต้องสนับสนุน
ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) (Kotler, 2000) เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริ โภค 
(Lakshmi, 2013) 
  2.4.4.2 การเสาะแสวงหารข่าวสาร (Information Search) ถูกค้นหาหลังจากผู้บริโภคต้องการ
สินค้าแล้วข้อมูลท่ีต้องการก็จะถูกพบ (Lockton, Harrison and Stanton, 2012) โดยผู้บริโภคท่ีถูกกระตุ้นเร้า
อาจจะหรือ อาจจะไม่เสาะแสวงหาข่าวสารมากข้ึน ถ้าแรงผลักดันของผู้บริโภคแข็งแกร่งและสินค้าท่ีจะ
ตอบสนองอยู่ใกล้แค่เอื้อม ผู้บริโภคมักจะหาทางซื้อมัน มิฉะนั้นแล้วผู้บริโภคอาจเก็บไว้ในความทรงจ า  หรือไม่ก็
ท าการเสาะแสวงหาข่าวสารท่ีเกี่ยวข้องกับความต้องการดังกล่าว ผู้บริโภคอาจหาข่าวสารได้จากหลายแหล่ง 
เช่น  
   1) แหล่งข่าวสารบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน ผู้คุ้นเคย 
   2) แหล่งพาณิชย์ ได้แก่ โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจ าหน่าย หีบห่อการตั้งแสดง
สินค้า  
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   3) แหล่งสาธารณะ ได้แก่ สื่อมวลชนองค์การเพื่อผู้บริโภค  
   4) แหล่งท่ีเกิดจากความช านาญ ได้แก่ การจับถือการตรวจสินค้าและการใช้บริการ 
  2.4.4.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นการประเมินของทัศนคติต่อ
สินค้าท่ีใกล้เคียงกันจะถูกประเมินจากแล่งท่ีมา (Batra, Kazmi and Batra, 2009) เราได้เห็นวิธีการท่ีผู้บริโภค
ใช้ข่าวสารเพื่อให้ได้มาซึ่งชุดของตราท่ีเลือกไว้เพื่อการพิจารณาการตัดสินใจเป็นข้ันสุดท้าย ผู้บริโภคเลือกตรา
ด้วยวิธีใด นักการตลาดจะต้องรู้เกี่ยวกับการประเมินทางเลือก นั่นคือวิธีการท่ีผู้บริโภคใช้ข่าวสารเลือกตราย่ีห้อ
ในการเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดของนักการตลาดต้องก่ออิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้ซื้อ  
  2.4.4.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจในการซื้อ เกิดข้ึนหลังจากผู้บริโภค
พึงพอใจในสินค้า ในข้ันตอนการประเมิน ผู้บริโภคจะจัดล าดับความชอบตราย่ีห้อต่าง ๆ ใน แต่ละตัวเลือกและ
ก็จะสร้างความตั้งใจซื้อข้ึนโดยท่ัวไปการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมักจะท าการซื้อตราท่ีชอบมากท่ีสุด แต่ทว่ามี
ปัจจัย 2 ประการอาจเข้ามา ขวาง ระหว่างความตั้งใจกับการตัดสินใจ 
  2.4.4.5 พฤติกรรมหลังซื้อ (Post purchase Behavior) พฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งจะรู้หลังจาก
ผู้บริโภคซื้อสินค้าและบริษัทจ าเป็นท่ีจะต้องไปสังเกตการดูความพึงพอใจของลูกค้า งานของนักการตลาดมิได้
จบสิ้นลง เม่ือมีการซื้อสินค้า ผู้บริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจและจะก่อพฤติกรรมหลังการซื้อข้ึน ปัญหา
อยู่ท่ีว่าอะไรเป็นตัวก าหนดว่าผู้ซื้อพอใจหรือไม่พอใจในการซื้อ ค าตอบก็คือข้ึนกับความสัมพันธ์ระหว่างความ
คาดหมายของผู้บริโภค กับการปฏิบัติของสินค้า         ถ้าสินค้าน้อยกว่าความคาดหวัง ผู้บริโภคจะผิดหวัง ถ้า
ตรงกับความคาดหมาย ผู้บริโภคจะพอใจ ถ้าดีเกินความคาดหมาย ผู้บริโภคจะปลื้มปิติยินดีมาก ผู้บริโภคอิง
ความคาดหมายไว้กับข่าวสารท่ีเขาได้รับจากผู้ขาย เพื่อน ๆ และแหล่งอื่น ๆ ถ้าผู้ขายอ้างการปฏิบัติงานของ
สินค้าของเขาเกินความเป็นจริง ผลก็คือ ผู้บริโภคจะไม่พอใจ ดังนั้นผู้ขายจะต้องซื่อสัตย์ในการเสนอข้ออ้างของ
สินค้าของเขา 
  สรุป กระบวนการการตัดสินใจจะเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งจะท าการตัดสินใจซื้อ แบบมี
ข้ันตอน กล่าวคือ ผู ้บริโภคต้องมีความต้องการและท าการเสาะแสวงหาข้องมูลมาประกอบการพิจารณา 
เพื่อก าหนดแนวทาง และประเมินทางเลือกว่าจะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้น และนักการตลาดต้องให้
ความส าคัญอย่างมากกับพฤติกรรมหลังการซื้อหรือใช้บริการของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด และถ้า
ผู้บริโภคไม่เกิดความพึงพอใจก็ต้องหาว่าเกิดจากปัญหาอะไรแล้วท าการแก้ไขเพื่อให้ความสัมพันธ์ระหว่างความ
คาดหมายของผู้บริโภคตรงกับการปฏิบัติงานของสินค้า 
2.5 ความหมาย แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ 
ขายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับได้และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึง        มีการจัดจ าหน่ายกระจาย
สินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมซื้อหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้าด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบ ใน
สินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง (เสรี วงษ์มณฑา, 2552) 
 
 
 



16 

 2.5.1 ความหมายและองค์ประกอบส่วนประสมการตลาด 
  การตลาด คือ การระบุและตอบสนองความต้องการของมนุษย์และสังคม นั่นคือ “ตอบสนอง
ความต้องการอย่างได้ผลประโยชน์” มีเอกลักษณ์ หลัก ๆ 10 อย่าง คือ ผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณ์ 
บุคคล สถานท่ี สิทธิ ครอบครอง องค์กร ข้อมูล และความคิด 
  ส่วนประสมการตลาด McCarthy ได้พูดถึงกิจกรรมทางการตลาดอย่างมากใน ส่วนประสมทาง
การตลาดมี ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ี และโปรโมชั่น  โดยผลิตภัณฑ์ รวมถึงความหลากหลายสินค้า คุณภาพ 
การออกแบบ การใช้งาน ชื่อสินค้า แพ็กเกจ ขนาด บริการ การรับประกัน การรับคืนสินค้า ราคา  ราคาคือ 
ส่วนลด งบประมาณ ระยะเวลาการจ่าย เครดิต โปรโมชั่น รวมถึง โปรโมชั่นทางการขาย โฆษณา การบังคับ
ขายให้ได้ขายออกเร็ว ๆ ประชาสัมพันธ์ การตลาดแบบโดยตรง สถานท่ี คือ ช่องทางการขาย สิ่งท่ีครอบคลุม 
การจัดประเภท สถานท่ี รายการสินค้าใน สต็อก การขนส่ง  ท้ังนี้การท่ีกล่าวมาแล้วนั้น เป็นอะไรท่ีกว้าง 
ซับซ้อน  หลากหลายของการตลาด อย่างไรก็ตาม 4Ps ก็ไม่ใช่เรื่องราวท้ังหมดของการตลาด 
  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินงานการตลาดเป็น
ปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์
ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ, 2541) และเป็นปัจจัยทางการตลาดต้องตอบสนองความต้องการ
ของตลาดเป้าหมาย เกี่ยวข้องกัน 4 ส่วน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
(Boone and Kurt, 1989) 
  ส่วนประสมกาตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณ ฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย (Place)     การ
ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้อีก
อย่างหนึ่งว่า 4 P’s ส่วนประกอบท้ัง 4 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แต่ละตัวมีความส าคัญเท่าเทียมกัน 
แต่ข้ึนอยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน้ าหนักท่ี      P ตัวใดมากกว่า เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตัวผู้บริโภค 
  2.5.1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นปัจจัยแรกท่ีจะสามารถสนองความจ าเป็นและความต้องการ
ของลูกค้าได้ ผลิตภัณฑ์อาจเป็นคุณสมบัติที่แตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพสินค้า ชื่อเสียงของบริษัท การรับประกันและบริการ ต้องมีการ
ปรับปรุงสินค้าหรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้าง
ความพอใจให้แก่ผู้บริโภค  
   ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้ามากกว่าแต่
ก่อน บทบาทของการบรรจุภัณฑ์จึงมีความส าคัญต่อตัวผลิตภัณฑ์อย่างย่ิง การบรรจุภัณฑ์จะก่อให้เกิด
ประโยชน์หลักอยู่ 2 ประการด้วยกัน คือ เป็นการป้องกันคุณภาพของสินค้าและช่วยส่งเสริมการจ าหน่าย 
ดังนั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุภัณฑ์หรือหีบห่อในปัจจุบันจึงมีสีสัน และวัสดุที่ใช้ท าหีบห่อแปลกใหม่กว่าเดิม 
บ่อยครั้งท่ีผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าโดยค านึงถึงตัวบรรจุภัณฑ์มากกว่าตัวสินค้า ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนมา
จ าหน่ายในตลาดจะต้องมีการก าหนดตราสินค้าและเครื่องหมายการค้า เพื่อแสดงว่าผลิตภัณฑ์นั้น  ๆ เป็นของ
ผู้ผลิตรายใดรายหนึ่งอย่างชัดเจน ผู้บริโภคสามารถใช้ประสบการในอดีตมาช่วยในการตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน 
และเกิดความม่ันใจในการตัดสินใจซื้อสินค้านั้น  
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  2.5.1.2 ราคา (Price) คือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ก่อนท่ีจะน าไปเสนอขาย
ก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินค้า ต้องมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อต้องการก าไร หรือเพื่อขายส่วนถือครองตลาด  
(Market Share) หรือเพื่อเป้าหมายอย่างอื่น อีกท้ังต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการ     ตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิดการ
ยอมรับจากตลาดเป้าหมายและสู้กับคู่แข่งได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือท่ีคู่แข่งน ามาใช้
ได้ผลรวดเร็วกว่าปัจจัยอื่น  ๆ เช่น การลดราคา อาจใช้จิตวิทยา     มาช่วยเสริมการตั้ งราคา ผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา จะตัดสินใจซื้อ 
ดังนั้นการก าหนดกลยุทธ์การตลาดด้านราคาต้องค านึงถึงประเด็นต่าง ๆ ดังนี้ 
   1) คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของผู้บริโภค ซึ่งพิจารณาว่าการยอมรับของผู้บริโภคในคุณค่า
ของผลิตภัณฑ์ว่าสู่งกว่าราคานั้น ผลิตภัณฑ์นั้น 
   2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้อง 
   3) การแข่งขัน 
   4) ปัจจัยอื่น ๆ 
  2.5.1.3 การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ผลิตผลิตข้ึนมาได้นั้น แม้ว่าจะมี
คุณภาพดีเพียงใด ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหามาได้เม่ือเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ี
ผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตองสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังนั้น จ าเป็นว่าต้องพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร และ
โดยท่ีใครจะเสนอขายสินค้า 
   การจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channet of 
Distribution) เน้นถึงชนิดช่องทางจ าหน่ายว่าใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม
โดยตรง หรือ ขายผ่านสถาบันคนกลางต่าง  ๆ เช่น พ่อค้าส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) และ
ตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมีต่อตลาด อีกส่วนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจ าหน่ายสินค้าคือ การ
กระจ่ายตัวสินค้า (Physical Distribution) เป็นกิจกรรม         ท่ีเกี่ยวข้องกับการกระจ่ายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่
ผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง (Transportation)    ท่ีเหมาะสมในการแจกจ่ายสินค้า สื่อการขนส่งได้แก่ การ
ขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ หรือทางท่อ การเลือกทางใดทางหนึ่งนั้น ต้องค านึงว่าจะเลือกใช้
ทางใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายต่ าและสินค้านั้นไปถึงลูกค้าทันเวลา ข้ันตอนท่ีส าคัญอีกประการในการ
กระจายตัวสินค้า คือ ข้ันตอนการรักษาสินค้า (Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายให้ทันเวลาท่ีผู้บริโภคต้องการ 
  2.5.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมายเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีจะแจ้งข่าวสาร ให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่ ายในตลาดพยายาม
ชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเตือนความทรงจ ากับตัวผู้บริโภค อาจท าได้ 4 แบบด้วยกัน     ซึ่งเราเรียนว่าส่วนประ
สมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อ  สื่อสาร (Communication 
Process) ซึ่งประกอบด้วยรายละเอียดดังนี้ 
   1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อสื่อสารแบบไม่ใช้บุคลากร โดยผ่านสื่อต่าง 
ๆ และผู้อุปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาประกอบด้วยการโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ์ วิทยุ ป้าย
โฆษณา แผ่นพับ อินเตอร์เน็ต 
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   2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ
เผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะผู้ซื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินค้า    การส่งเสริม
การตลาดโดยวิธีการนี้เป็นวิธีเป็นวิธีท่ีดีที่สุด  
   3) กิจกรรมส่ง เสริมการขาย (Seles Promotion) เ ป็นกิจกรรมทางการตล าด ท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยโดยพนักงาน และการประชาสัมพันธ์ท่ีช่วยกระตุ้นการซื้อของผู้บริโภคให้
เกิดความต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายท าได้ในรูปแบบของการลดราคา       แจกของก านัล และชิง
โชคเป็นต้น 
   4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Relation) การให้ข่าวเป็นการ
เสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการแบบไม่ใช้บุคคล โดยท่ีองค์กรท่ีเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์นั้นไม่ต้องเสีย
ค่าใช้จ่ายใด ๆ จากการเสนอข่าวนั้น ส่วนการประชาสัมพันธ์ เป็นความพยายามท่ีได้จัดเตรียมไว้ในองค์กร เพื่อ
ชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีต่อธุรกิจ เช่น การให้ ข่าวเพื่อทราบความเคลื่อนไหวของ
องค์กรการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับชุมชน การบริจาค การสนับสนุนกีฬา การอนุรักษ์วัฒนธรรมและสิ่งแวดล้อม 
และจัดอบรมให้ความรู้แก่นิสิตนักศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์  
  จากแนวคิดและทฤษฎีดังกล่าว ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือท่ีส าคัญท่ีจะท าให้ธุรกิจ
สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว้ และสามารถตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค ซึ่ ง
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด   
 2.5.2 ความหมายของแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค  
  Pradeep (2013) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภคไว้ว่า 
เป็นรูปแบบการท าตลาดท่ีมุ่งเน้นไปยังมุมมองของผู้ซื้อเป็นหลัก โดยการท าการพัฒนาเพื่อท าการแก้ไข
ข้อบกพร่องของรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดเดิมท่ีมุ่งเน้นไปยังการท าการตลาดในมุมของผู้ขาย 
  บุริม  โอทกานนท์ (2556) ได้ ให้ความหมายเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ผู้บริโภค ดังนี้ คือเป็นแนวคิดด้านการตลาดในด้านการขายท่ีมุ่งเน้นให้ความส าคัญไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้า 
เพื่อท่ีจะใช้ในการตอบสนองกับความต้องการ โดยท่ีแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภคนี้ 
พัฒนามาจากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดเดิม 
  ความหมายของแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค ของผู้วิจัย
หมายถึง การตลาดในด้านการขายเพื่อตอบสนองความต้องการ โดยให้ความส าคัญแก่ผู้บริโภคมาเป็นอันดับ
แรก 
  จากความหมายของแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภคท่ีได้กล่าวมา
นั้น บุริม  โอทกานนท์ (2556) ได้ให้องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค คือ 
  2.5.2.1 ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs) คือ การให้ความส าคัญ
ในการผลิตสินค้า และสินค้าท่ีผลิตออกมานั้นควรจะเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคจะซื้อใช้เพื่อแก้ปัญหาการอยู่รอดของ
ผู้บริโภค (Consumer Solution) แทนท่ีจะเป็นการอยู่รอดของผู้ผลิตและ   ผู้จัดจ าหน่าย 
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  2.5.2.2 ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) แนวคิดการตั้ งราคาโดยการ
พิจารณาถึงต้นทุนของผู้บริโภคท่ีต้องจ่ายเพื่อท่ีจะให้ได้สินค้ามา ซึ่งการตั้งราคานั้นต้องค านวณถึงค่าใช้จ่าย
ต่างๆ ท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายออกไปก่อนท่ีจะจ่ายเงินซื้อสินค้า ไม่ว่าจะเป็นค่าใช้จ่ายในเรื่อง การเดินทาง ค่าจอด
รถ ค่าเสียเวลา เป็นต้น 
  2.5.2.3 ความสะดวกในการซื ้อ (Convenience to buy) คือ การกระจายสินค้าใน    ทุก ๆ 
จุดขายโดยพิจารณาจากความสะดวกในการซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคเป็นหลักเนื่องจากในตอนนี้
ผู้บริโภคจะเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะซื้อท่ีไหน ซื้อมากเท่าไร และซื้อเวลาใด มากกว่าการซื้อตามช่องทางท่ีถูกก าหนด
ข้ึนจากผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่าย 
  2.5.2.4 การสื่อสาร (Communication) คือ การสื่อสารท่ีต้องค านึงถึงสื่อและสารใดที่ผู้บริโภค
จะรับฟัง เนื่องจากตลาดปัจจุบันนี้ไม่ใช่ว่าผู้บริโภคจะยอมฟังในสิ่งท่ีผู้จ าหน่ายต้องการจะพูดเช่นเดิม แต่
ผู้บริโภคเลือกท่ีจะฟังและไม่ฟัง เลือกท่ีจะเชื่อและไม่เชื่อ ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดจึงควรให้ความส าคัญใน
เรื่องการสื่อสาร และให้ความส าคัญในการสร้างเรื่องราวสร้างความไว้เนื้อเชื่อใจ ผ่านสื่อท่ีผู้บริโภครับฟัง
มากกว่า 
 2.5.3 ตารางเปรียบเทียบความหมายระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองผู้บริโภค 
  ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้น าแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค ซึ่ง
แนวความคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บริโภคนั้นได้พัฒนามาจากแนวความคิดเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาด โดยจะท าการเปรียบเทียบเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดและส่ วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของผู้บริโภคว่า มีความสอดคล้องกัน โดยมีรายละเอียดดังตารางท่ี 2.1 ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.1 เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค  
 

ส่วนประสมทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง 
ของผู้บริโภค 

ผลิตภัณฑ์ (product) หมายถึงสิ่ง ท่ีน าเสนอต่อ
ผู้บริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจคือผลิตภัณฑ์
ท่ีมีคุณค่า (value) ในสายตาของลูกค้า คุณค่าของ
สินค้าในรูปตัวเงินก็คือราคาของสินค้า ผู้ขายเป็นผู้
ก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ ผู้ซื้อจะเกิดการตัดสินใจซื้อ
ก็ต่อเม่ือมีการยอมรับในตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์  

ความต้ อ งการของผู้ บ ริ โภค  (Consumer 
Wants and Needs) คือ การให้ความส าคัญ
ในการผลิตสินค้า และสินค้าท่ีผลิตออกมานั้น
ควรจะเป็นสินค้าท่ีผู้ บริ โภคจะซื้ อใช้ เพื่ อ
แก้ปัญหาการอยู่รอดของผู้บริโภค (Consumer 
Solution) แทน ท่ีจะ เป็นการอ ยู่ร อดของ
ผู้ผลิต  

ราคา (Price) หมายถึง ราคาทุน (Cost) ท่ีลูกค้า
จ่ายไปในการได้ผลิตภัณฑ์มา ต้นทุนอยู่ในรูปของ
ตัวเงิน ซึ่งผู้บริโภคจะน ามาเปรียบเทียบกันระหว่าง
มูลค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์
นั้น ถ้ามูลค่าสูงกว่าต้นทุนก็ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 

ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to 
Satisfy) เป็นการก าหนดราคาโดยการพิจารณา
ถึงต้นทุนของผู้บริโภคท่ีต้องจ่ายเพื่อท่ีจะให้ได้
สินค้ามา ซึ่ งการตั้งราคานั้นต้องค านวณถึง
ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  

สถานท่ี (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง
ซึ่งประกอบด้วย กิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้า
และบริการจากองค์การหรือผู้ผลิตไปยังตลาด 

ความสะดวกในการซื้อ (Convenience to buy) 
คื อ  การกระจายสิ นค้ าไปยัง จุ ดขาย โดย
พิจารณาจากความสะดวกในการซื้อสินค้าและ
บริการเป็นหลัก 

การส่ งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง  
การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับ  
ผู้ซื้อ  เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ      
การติดต่อสื่อสารอาจใช้บุคคลหรือไม่ใช้ก็ได้  

การสื่อสาร (Communication) คือ การสื่อสาร
ท่ีต้องค านึง ถึงสื่อและสารใดท่ีผู้บริโภคจะ   
รับฟัง ดังนั้นการสร้างเรื่องราวสร้างความไว้
เนื้อเชื่อใจ ผ่านสื่อท่ีผู้บริโภครับฟังมากกว่า 

 

ที่มา: Kotler (2000); บุริม โอทกานนท์ (2556) 
จากตารางท่ี 2.1 เป็นการเปรียบเทียบความหมายระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและส่วน

ประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภคในแต่ละด้าน พบว่าในแต่ละด้านมีความสอดคล้องและเชื่อมโยงกัน 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์มีความสอดคล้องกับด้านความต้องการของลูกค้า ด้านราคามีความสอดคล้องกับด้าน
ต้นทุนผู้บริโภค ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสอดคล้องกับด้านความสะดวกในการซื้อ และด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาดมีความสอดคล้องกับด้านการสื่อสาร 

ดังนั้น การศึกษาครั้งนี้  ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดให้เนื้อหาท่ีเกี่ยวข้องกับแนวความคิด          ส่วน
ประสมทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภคให้เป็นเนื้อหาเดียวกัน เนื่องจาก
แนวความคิดส่วนประสมทางการตลาดได้พัฒนาให้เป็นส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค โดยมี
เนื้อหาท่ีเกี่ยวข้องซึ่งกันและกัน (บุริม  โอทกานนท์, 2556) 
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2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 Mithun Sikdar and Pritish Chaudhuri  (2 0 1 6 : website)  ได ้เ ข ีย น ง าน ว ิจ ัย  ว ่า ก าร ท า
เครื่องป้ันดินเผาเป็นการท างานท่ีส าคัญตั้งแต่ยุคก่อนประวัติศาสตร์ และถูกบันทึกไว้เป็นจุดเริ่มต้นของการ
ปฏิวัติหลังยุคหินในสังคมมนุษย์ ซึ่งกระทบต่อการปฏิวัติอาณานิคมอย่างมากของคนในสังคม และค้นพบ
วัฒนธรรมพื้นเมืองแบบใหม่ โดยมีกลุ่มคนดั้งเดิมจ านวนน้อยในโลกท่ียังคงรักษาอาชีพดั้งเดิมของพวกเขาเอาไว้ 
งานวิจัยนี้ได้อธิบายการท าเครื่องป้ันดินเผาแบบโบราณของคนพื้นเมือง ปราจาปาติ “Prajapati” ในใจกลาง กู
จารัต Gujarat และเทคนิคท่ีเป็นประโยชน์ ท่ี ถ่ายทอดจากรุ่นสู่ รุ่น สืบทอด  กันมา และได้น ามาใช้ใน
ชีวิตประจ าวันจนถึงปัจจุบัน ซึ่งการสืบทอดเทคนิคของการท าเครื่องป้ันดินเผาจากบรรพบุรุษ ท้ังวิธีการท า 
วัตถุดิบ ข้ันตอนต่าง ๆ ในแต่ละข้ันตอนและท้าท่ีสุดก็ได้ผลิตภัณฑ์มา    ซึ่งต้องใช้ท้ังพลังงานจากคน แรงงาน
จากสัตว์ พลังงานจากธรรมชาติเยอะ  
 S.V. Akilandeeswari and C. Pitchai (2016) ศึกษาเกี่ยวกับอุตสาหกรรมเครื่องป้ันดินเผาและการ
พัฒนาการตลาดที่มีประสิทธิภาพโดยผ่านเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ( ICT) ได้กล่าวว่าในยุคโลกาภิ
วัตน์ได้เปิดเสรีทางเศรษฐกิจด้วยความเร็ว อันเป็นผลมาจากเทคโนโลยีสารสนเทศดังกล่าว เปิดพื้นท่ีให้หมู่บ้าน
เล็ก ๆ กลายเป็นระดับโลกและได้อ านวยความสะดวกในเครือข่ายการสื่อสารท่ีเหนือพรมแดนของแต่ล ะ
ประเทศ จากการท่ี ICT มีการเปลี่ยนแปลงอยากมากในสังคม ท าให้งานหัตถกรรมท่ีถือว่าเป็นงานท่ีใหญ่ใน
ชนบทรองจากภาคเกษตรไม่มีท่ีรองรับ แต่กลุ่มช่างฝีมือท่ีท างานหัตถกรรมแบบดั้งเดิมก็ยังท างานเหล่านี้อยู่ใน
ชุมชนแบบวิถีดั้งเดิม ดังนั้นพวกเขาจึงไม่ได้รับประโยชน์จากการน าเทคโนโลยีสื่อสารเข้ามาปรับใช้ในงานหรือ
ได้น้อยแม้แต่การมีส่วนร่วมและส่งเสริมการพัฒนาสังคมและช่างฝีมือเหล่านี้น้อยมาก โดยเขาเหล่านั้นควรได้รับ
ความเท่าเทียมทางเทคโนโลยีเช่นกัน ดังนั้นทางการอินเดียจึงมีความพยายามท่ีจะน าเสนอปัญหาและโอกาส
ของช่างฝีมือในอุตสาหกรรมหัตถกรรมด้วยการใช้ ICT และโอกาสในการส่งออกไปต่างประเทศและเพื่อช่วย
ให้ช่างฝีมือสามารถปรับปรุงมาตรฐานการครองชีพและท าให้เศรษฐกิจดีข้ึน  
 Faeza Ahmed (2014) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเครื่องป้ันดินเผา Peninsular ประเทศ
มาเลเซีย โดยตรวจสอบผลกระทบของสภาวะการตลาด รวมถึงนโยบายของรัฐบาลทาง    ด้านเศรษฐกิจ สังคม
และปัจจัยทางระบบนิเวศวิทยาท่ีเข้ามาเกี่ยวข้อง แนวโน้มของสังคมและวัฒ นธรรมท่ีมีผลต่องานการผลิต
เครื่องป้ันดินเผาและผลงานของช่างป้ัน เพื่อศึกษาเกี่ยวกับอิทธิผลของประเภท ลักษณะ ชนิดเครื่องป้ันดินเผาท่ี
มีผลต่อเพศและสถานภาพ รวมถึงเทคนิคในการผลิตเครื่องป้ันดินเผา และศึกษาว่าลักษณะของช่างป้ันมีความ
แตกต่างกัน เช่น ด้านเชื้อชาติ อาชีพ และคนท้องถ่ินเองว่าเกี่ยวกับชนิดและเทคนิคต่าง  ๆ ท่ีใช้ในการผลิต
เครื่อง ป้ันดินเผาหรือไม่  และเพื่อคาดการณ์ว่าปัจจัยท่ีมีการสันนิษฐานนั้นว่ามีผลกระทบต่อการผลิต
เครื่องป้ันดินเผา เป็นเชิงปริมาณเพื่อท าการวิจัยโดยการสัมภาษณ์และแบบสอบถาม เพื่อรวบรวมข้อมูลมีการ
สุ่มตัวอย่างแบบพิจารณา (non-probability-judgmental) โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างในคาบสมุทรมลายู 
แบบสอบถามสองฉบับคือภาษาอังกฤษและมาเลย์กระจายตามกลุ่มเป้าหมาย 500 คน กลุ่มตัวอย่างแบ่งเป็น 
ภาครัฐ กึ่งรัฐบาล ผู้ผลิต บริษัท เอกชนและ/หรือร้านค้าบุคคล การวิเคราะห์ข้อมูลคือ ด าเนินการตามประเภท
ของการทดสอบทางสถิติ t-Test และแบบทางเดียว การวิเคราะห์ความแปรปรวน นอกจากนี้ยังได้เลือก
ซอฟต์แวร์ท่ีจะท านายซอฟต์แวร์ Partial Least Square (PLS) ขอบเขตของผลกระทบทางสังคมเศรษฐกิจ
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และวัฒนธรรมทางสังคมวัฒนธรรมของปัจจัยบางประเภท และเทคนิคของเครื่องป้ันดินเผา ผลการศึกษาใน
ปัจจุบันได้ชี้ให้ เห็นว่าในเรื่องเพศมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญในกลุ่มท่ีแตกต่างกันของช่าง ป้ัน 
เครื่องป้ันดินเผาบางประเภท มีความแปรปรวนนี้สามารถสังเกตได้อย่างมีนัยส าคัญในกลุ่มเฉพาะของ
เครื่องป้ันดินเผาท่ีก าลังใช้เครื่องจักรส าหรับเทคนิคการผลิตเครื่องป้ันดินเผา มันถูกพบว่าสถานภาพการสมรสมี
อิทธิพลต่อกลุ่มต่าง ๆ ของช่างป้ันด้วยเทคนิคของเครื่องป้ันดินเผา ในแง่ของการทดสอบ ANOVA ผลการวิจัย
พบว่ามีความแปรปรวนใน อายุและการแข่งขันของกลุ่มช่างป้ันท้ังในแบบและเทคนิคของเครื่องป้ันดินเผาว่า
การผลิต อย่างไรก็ตามลักษณะของการมีส่วนร่วมในอาชีพในกลุ่มต่าง ๆ ของช่างป้ันมีมีความแตกต่างกันอย่าง
มากในเครื่องป้ันดินเผาบางประเภท ในทางตรงกันข้ามเทคนิคท่ีเลือกโดยช่างป้ันไม่แตกต่างกันมากกับอาชีพ
รวม ความแตกต่างของภูมิภาคพบว่ามีการผลิตเครื่องป้ันดินเผาจากหลายภูมิภาค เครื่องป้ันดินเผาประเภทต่าง 
ๆ ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญกับบางประเภทของเทคนิคการผลิตเครื่องป้ันดินเผา ผลของ Partial 
Least Squared ได้ชี้ให้เห็นว่าเศรษฐกิจสังคมและเศรษฐกิจเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อชนิดและเทคนิคการผลิต
เครื่องป้ันดินเผา บนปัจจัยทางสังคมวัฒนธรรมท่ีอ ยู่ภายใต้ปัจจัยทางสังคมและพิธีกรรมมีอิทธิพลต่อทุก
ประเภทและเทคนิคการผลิตเครื่องป้ันดินเผา จากผลการวิจัยพบว่ารูปแบบโครงสร้างท่ีเสนอสามารถก าหนด
อิทธิพลได้ลักษณะของเครื่องป้ันดินเผาต่าง  ๆ ในการผลิตเครื่องป้ันดินเผา นอกจากนี้ยังสามารถใช้เพื่อระบุ
สถานะทางการตลาดนโยบายของรัฐบาลเศรษฐกิจสังคมพิธีกรรมและปัจจัยดังกล่าวสามารถน ามาใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาต่อในอนาคตได้ 
 สุดารัตน์ รองเมือง (2550) รายงานการศึกษาเรื่องการบริหารจัดการด้านการตลาดของผู้ประกอบการ
ธุรกิจเครื่องป้ันดินเผาด่านเกวียน ต าบลด่านเกวียน อ าเภอโชคชัย จังหวัดนครราชสีมา ในด้านควบคุมการ
ผลิตภัณฑ์ รูปแบบผลิตภัณฑ์ ราคาผลิตภัณฑ์ การขนส่ง การเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการ
ขายโดยการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องป้ันดินเผาด่านเกวียน จ านวน 70 ราย ผลการศึกษาพบว่า การ
ควบคุมการผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการมีกระบวนการควบคุมการผลิตในทุกข้ันตอนและก าหนดมาตรฐานของ
การผลิตไม่ให้เกิดความเสียหายเกินร้อยละ 10    ต่อการเผา 1 เตา ส่วนรูปแบบผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการจะ
ผลิตตามความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด ในด้านราคาผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการจะก าหนดราคาจาดลวดลาย
และความยาดง่ายของผลิตภัณฑ์  ในการขนส่งส่วนใหญ่ลูกค้ามารับเอง การเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย
ผู้ประกอบการเลือกการจ าหน่ายโดยตรงให้แก่ลูกค้าด้วยการขายหน้าร้าน ขายหน้าเตา และจ าหน่ายผ่านพ่อค้า
คนกลาง      ในด้านการส่งเสริมการขายส่วนใหญ่ผู้ประกอบการไม่มีการส่งเสริมการขาย 
 จักรกฤษณ์ แก้วธรรมมา (2553) รายงานการศึกษาเรื่องการส่งเสริมกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา
ของเทศบาลต าบลปทุม อ าเภอเมืองอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี โดยกลุ่มเป้าหมายแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
รวมท้ังหมด 9 คน ใช้แบบสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ผลการศึกษาพบว่า สภาพการด าเนินงานการส่งเสริมกลุ่ม
อาชีพ มีการก าหนดแผนงานโครงการหรือกิจกรรมส่งเสริมอาชีพ    ไว้อย่างชัดเจนต่อเนื่องกันทุกปี ปัญหาการ
ด าเนินงานของกลุ่มเครื่องป้ันดินเผายังขาดทักษะ  ในการผลิตขาดการรวมกลุ ่ม ขาดการส่ง เสริมสนับสนุน
จากภาครัฐอย่างต่อเนื่องและสม่ าเสมอ  กลุ่มเครื่องป้ันดินเผาจึงไม่มีเงินทุนหมุนเวียนอย่างสม่ าเสมอ ขาด
เตาเผาท่ีทันสมัย ขาดวัตถุดิบในการผลิตและมีราคาท่ีสูงข้ึน ขาดการส่งเสริม 
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 จินตนา จันเรือน และคณะ (2554) ท าการวิจัยแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์และอนุรักษ์         ภู มิ
ปัญญาท้องถ่ินของกลุ่มเครื่องป้ันดินเผาบ้านม่อนแก้ว ต าบลพิชัย อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง      ในการวิจัยมี
กลุ่มตัวอย่างคือ สมาชิกกลุ่มเครื ่อง ป้ันดินเผาบ้านม่อนแก้ว ตัวแทนกลุ่ม และเยาวชน โดยใช้เครื่องมือใน
การวิจัย คือ การสังเกตแบบมีส่วนร่วม การสนทนากลุ่ม การใช้แบบสอบถาม และ    การจัดกิจกรรม การ
วิเคราะห์ข้อมูลใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา การวิเคราะห์ศักยภาพของกลุ่ม และ การประเมินผลความพึงพอใจ/
ความต้องการจากแบบสอบถาม ผลสรุปว่าทิศทางการพัฒนา         กลุ่มเครื่องป้ันดินเผาบ้านม่อนแก้วมี
แนวทางส าคัญ 3 แนวทาง ได้แก่ 1) การพัฒนาส่งเสริมอาชีพ    การป้ันเครื่องป้ันดินเผาให้แก่สมาชิกกลุ่ม 2) 
การพัฒนาตลาด ซึ่งต้องให้มีการศึกษากระบวนการจัดการด้านการท าการตลาดอย่างถ่องแท้ก่อนน าไปวางแผน
การตลาด และ 3) การพัฒนากระบวนการผลิตให้ตามมาตรฐานของกระทรวงอุตสาหกรรม  
 กิตติสันต์ ศรีรักษา (2554) ได้ท าการศึกษาการประยุกต์ใช้ภูมิปัญญาท้องถิ่นเพื ่อผลิต เครื่องป้ันดินเผา 
บ้านวังถ่ัว ต าบลวังชัย อ าเภอน้ าพอง จังหวัดขอนแก่น การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาข้อมูลท้ังจากเอกสาร และ
จากการลงพื้นท่ีสังเกต สัมภาษณ์และสนทนากลุ่มจากประชากรในชุมชนจ านวน 15 คน จากการศึกษาท าให้
ทราบว่าชุมชนเกิดจากการอพยพ และน าภูมิปัญญาเหล่านั้นติดตัวมาด้วย การอพยพเคลื่อนย้ายดั่งกล่าวเป็น
การเผยแพร่กระจายทางวัฒนธรรมของชาติพันธ์ช่างตีหม้อโคราช ซึ่งมีหลายชุมชนในภาคอีสาน นอกจากนั้นยัง
แบ่งหน้าท่ีในการผลิตเครื่องป้ันดินเผายังเป็นโครงสร้างย่อย ๆท่ีก่อตัวจากระบบในครอบครัวระหว่างเพศชาย
และเพศหญิงแล้วขยายตัวเป็นระบบโครงสร้างของสังคมในชุมชน โครงสร้างและหน้าท่ีดังกล่าวเป็นอัตลักษณ์ท่ี
แตกต่างจากชุมชนอื่นท่ีอยู่ใกล้เคียง พบว่าผลงานเครื่องป้ันดินเผาท่ีผลิตข้ึนมีความสวยงามน่าสนใจ สามารถ
สร้างคุณค่า ในประวัติศาสตร์ของชุมชนและภูมอปัญญาท้องถ่ิน 
 เอกรัตน์  เพชรรัตน์ (2554) ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อตุ๊กตาผ้าและเซรามิคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ โดยก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ท่ีระดับความ
เชื่อม่ัน 95% สุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยนี้คือ แบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใช้สถิติ
เชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ ค่าไคสแควร์ และการ
วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิง    ช่วงอายุ 19 - 23 ปี ระดับการศึกษา
ต่ ากว่าปริญญาตรี อาชีพ นักเรียน -นักศึกษา รายได้ต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท และพฤติกรรมในการซื้อ
ตุ๊กตาผ้าของผู้บริโภคส่วนใหญ่ชอบตุ๊กตาหมีสีน้ าตาล ขนาดกลาง โดยซื้อจากห้างสรรสินค้า เพราะมีให้เลือก
หลายชนิด เพื่อมอบให้ในวันเกิด จะเลือกซื้อจาก รูปแบบ/สีสัน เลือกซื้อด้วยตัวเอง โดยเปรียบเทียบหลาย ๆ 
แห่งและไปซื้อกับเพื่อน คุณลักษณะด้าน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 ปัจจัยด้านการตลาด ท้ังด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อทุกด้านอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 บุญเกิด  สระศรี (2554) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องเคลือบ
ดินเผาของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม และท าการ
วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ค่าสถิติที่ใช้ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉลี่ย         ผลการศึกษาพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่า 20-30 ปี สถานภาพสมรส วุฒิการศึกษาระด ับ
อนุปริญญาหรือเทียบเท่า อาชีพพนักงานบริษัท  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001-10,000 บาท มีวัตถุประสงค์
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ในการเลือกซื้อเครื่องเคลือบดินเผา เพื่อใช้ในชีวิตประจ าวัน เหตุผลในการซื้อ คุณภาพสินค้าดี ประเภทของ
เครื่องเคลือบดินเผาท่ีเลือกซื้อคือ กระถางต้นไม้ ตัวเองมีอิทธิพลต่อ   การตัดสินใจซื้อ มูลค่าการซื้อต่อครั้งไม่
เกิน 500 บาท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ     การตัดสินใจซื้อเครื่องเคลือบดินเผา พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดตามล าดับ 
 บุษบา  สุริยประภาดิลก (2555) ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ      การ
ตัดสินใจซื้อเซรามิคประเภทของช ารวยและเครื่องประดับของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการเก็บ
ข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถามจ านวน 300 ตัวอย่าง สถิติ ท่ีใช้ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉลี่ย  จาก
การศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 - 30 ปี สถานภาพโสด วุฒิการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001 - 10,000 บาท พฤติกรรมการซื้อของช ารวย
และเครื่องประดับ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อเซรามิค เพื่อให้เป็นของขวัญ 
โดยมีเหตุผลส าคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซื้ อ คือ รูปแบบและสีสันสวยงาม ประเภทของช าร่วยท่ีซื้อคือถ้วย
เซรามิค ประเภทเครื่องประดับท่ีซื้อคือตุ๊กตา ตัวเองเป็นผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ โดยมีปริมาณการซื้อ 2 
- 3 ชิ้นต่อครั้ง มูลค่าในการซื้อแต่ละครั้งเฉลี่ยไม่เกิน 500 บาท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเซรามิคประเภทของช าร่วยและเรื่องประดับ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วน
ประสมทางการตลาดมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัด
จ าหน่าย และด้านผลิตภัณฑ์ตามล าดับ 
 ทัศนา  หงส์มา (2555) ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม       การเลือก
ซื้อสินค้า OTOP ท่ีผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี ใช้วิธีสุมตัวอย่าง ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
400 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้แก่ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูล โดย สถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ผลการศึกษาพบว่า ผู้ท่ีซื้อ/เคยซื้อ 
สินค้า OTOP ท่ีผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่า 21 - 
30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีรายได้ เฉลี่ยต่อเดือน  10,000 บาท พฤติกรรมการซื้อส่วนใหญ่ มี
วัตถุประสงค์ท่ีส าคัญท่ีสุดในการซื้อเป็นของฝาก/ของท่ีระลึก ตัวเองมีอิทธิพลมากท่ีสุด ระดับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า OTOP อยู่ในระดับมาก พิจารณาจากระดับความส าคัญของปัจจัย
ทางการตลาดจากมากไปหาน้อยได้ดังนี้ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการจัด
จ าหน่าย 
 สมปอง  ช่วงทิพย์ (2556) ได้ศึกษาเกี ่ยวกับการบริหารจัดการผลิตภัณฑ์เครื่องปั้นดินเผาบ้านเชียง
เครือ ต าบลเชียงเครือ อ าเภอเมืองสกลนคร จังหวัดสกลนคร โดยมีกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้          ในการศึกษาคือ 
ผู้ซื้อและผู้ขาย โดยใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาได้ดังนี้ ปัจจัยการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา ปรากฏว่า ผู้บริโภคส่วนมากซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาเพราะต้องการสนับสนุน
สินค้าในชุมชน ผลิตภัณฑ์ในครัวเรือนเป็นส่วนมากซื้อโอ่งหรืออ่าง กระถางต้นไม้ ผู้บริโภคมีความพอใจในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ในระดับมาก 
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 จากท่ีผู้วิจัยได้รวบรวมงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ท่ีเกี่ยวข้องกับ การผลิต ส่วน
ประสมทางการตลาด และการตัดสินใจซื้อ จ านวนท้ังหมด 12 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง พบว่า งานวิจัยท่ีมีตัวแปร
อิสระเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด มีจ านวน 11 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง และงานวิจัยท่ีมีตัวแปรตามเกี่ยวกับ
การตัดสินใจซื้อมีจ านวน 11 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 งานวิจัยท่ีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ท่ีเป็นตัวแปรอิสระ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์และบริการ/ 
ความต้องการของผู้บริโภค ราคา/ต้นทุนของผู้บริโภค ช่องทางการจัดจ าหน่าย/ความสะดวกในการซื้อ การ
ส่งเสริมทางการตลาด/การสื ่อสาร  มีงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องจ านวน 10 งานวิจัย ได้แก่  งานวิจัยของ Mithum 
sikdar and Pritist (2016) ; Akilandeewari and Pitchai  (2015); Faeza Ahmed (2014); สุดารัตน์ 
รองเมือง (2550); จินตนา จันเรือน และคณะ (2554); เอกรัตน์ เพชรรัตน์ (2554); บุญเกิด สระศรี (2554); 
บุษบา สุริยประภาดิลก (2555); ทัศนา หงส์มา (2555); สมปอง  ช่วงทิพย์ (2556) ซึ่งจากการสังเคราะห์ตัว
แปรอิสระของงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องจะน าเอาตัวแปรอิสระมาใช้ในงานวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ/
ความต้องการของผู้บริโภค ราคา/ต้นทุนของผู้บริโภค ช่องทางการจัดจ าหน่าย/ความสะดวกในการซื ้อ 
และการส่งเสริมทางการตลาด/การสื่อสาร  
 งานวิจัยท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ ท่ีเป็นตัวแปรตาม ประกอบด้วย ด้านการมีจุดประสงค์ใน     การซื้อ 
ด้านมีความจ าเป็นในการซื้อ และด้านการมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ มีงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง   จ านวน 10 
งานวิจัย ได้แก่ งานวิจัยของ Akilandeewari and Pitchai (2015); Faeza Ahmed (2014); สุดารัตน์ รองเมือง 
(2550); จินตนา จันเรือน และคณะ (2554); กิตติสันต์ ศรีรักษา (2554); เอกรัตน์ เพชรรัตน์ (2554); บุญเกิด 
สระศรี (2554); บุษบา สุริยประภาดิลก (2555); ทัศนา หงส์มา (2555); สมปอง ช่วงทิพย์ (2556) ในด้าน
การมีจุดประสงค์ในการซื้อ มีงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 9 งานวิจัย ได้แก่ Faeza Ahmed (2014); สุดารัตน์ รอง
เมือง (2550); จินตนา จันเรือน และคณะ (2554); กิตติสันต์ ศรีรักษา (2554); เอกรัตน์  เพชรรัตน์ (2554); 
บุญเกิด สระศรี  (2554); บุษบา สุริยประภาดิลก (2555); ทัศนา หงส์มา (2555); สมปอง ช่วงทิพย์ (2556) 
ด้านความจ าเ ป็นในการซื้อ มีงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 8 งานวิจัย ได้แก่ Faeza Ahmedn (2014); สุดารัตน์ รอง
เมือง (2550); กิตติสันต์ ศรีรักษา (2554); เอกรัตน์ เพชรรัตน์ (2554); บุญเกิด สระศรี (2554); บุษบา สุริย
ประภาดิลก (2555); ทัศนา หงส์มา (2555); สมปอง ช่วงทิพย์ (2556) และด ้านการมีอิทธ ิพลในการ
ตัดสินใจซื ้อ มีงานวิจัย ท่ีเกี่ยวข้อง 9 งานวิจัย ได้แก่ Akilandeewari and Pitchai (2015); Faeza Ahmed 
(2014); สุดารัตน์ รองเมือง (2550); จินตนา จันเรือน และคณะ (2554); เอกรัตน์ เพชรรัตน์ (2554); บุญ
เกิด สระศรี (2554); บุษบา สุริยประภาดิลก (2555); ทัศนา หงส์มา (2555); สมปอง ช่วงทิพย์ (2556) ซึ่งจาก
การสังเคราะห์ตัวแปรตามของงานวิจัยท่ีเกี ่ยวข้อง จะน าเอาตัวแปรตามมาใช้ใน งานวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ด้าน
การ        มีจุดประสงค์ในการซื้อ ด้านมีความจ าเป็นในการซื้อ และด้านการมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  
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ตารางที่ 2.2  ผลการสรุปตัวแปรจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
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Mithum Sikdar, Pritish Chaudhuri 
(2016) / - - / - - - 

Akilandeewari, Pitchai (2015) / - / / - - / 

Faeza  Ahmed (2014) / / / / / / / 

สุดารัตน์  รองเมือง (2550) / / / / / / / 

จักรกฤษณ์  แก้วธรรมมา (2553) -   - -  / -  -   - 

จินตนา  จันเรือน และคณะ (2554) / / / / / - / 

กิตติสันต์  ศรีรักษา (2554) -  -   -  - / / - 

เอกรัตน์  เพชรรัตน์ (2554) / / / / / / / 

บุญเกิด  สระศรี (2554) / / / / / / / 

บุษบา  สุริยประภาดิลก (2555) / / / / / / / 

ทัศนา  หงส์มา (2555) / / / / / / / 

สมปอง  ช่วงทิพย์ (2556)  / - / - / / / 

รวม 10 7 9 10 9 8 9 



บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 
การศึกษาเรื่อง ทิศทางการผลิตและการตลาดเครื ่อง ป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ครั้งนี้ใช้วิธีการ

วิจัยแบบผสานวิธี (Mixed Method) ในรูปแบบของการศึกษาเพื่อมุ่งหาค าอธิบาย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ
ศึกษารูปแบบการผลิต ชนิดและปริมาณเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการ และการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค มี
วิธีการด าเนินงานวิจัยเป็น 2 ระยะ ดังนี้ 

ระยะท่ี 1 ศึกษาทิศทางการผลิตและการตลาดเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี  
ระยะท่ี 2 การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ เพื่อศึกษารูปแบบการพัฒนาและปรับปรุงสภาพการผลิต

เครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี  
3.1  ศึกษำทิศทำงกำรผลิตและกำรตลำดเครื่องปั้นดินเผำ จังหวัดอุบลรำชธำนี  

ศึกษาทิศทางการผลิตและการตลาดเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี แบ่งเป็นการศึกษา      2 
ข้ันตอนดังนี้คือ 

3.1.1 ขั้นตอนที่  1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับสภาพการผลิตและแนวทาง
การตลาดเครื่องป้ันดินเผาจากเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการเก็บรวบรวมและ
วิเคราะห์ข้อมูลโดยท าการศึกษาในเรื่องสภาพการผลิต ส่วนประสมทางการตลาด รวมถึงการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค 

3.1.2 ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาสภาพการผลิตและแนวทางการตลาดเครื่องป้ันดินเผาเป็นการแสวงหาข้อมูล
เชิงประจักษ์ ในข้ันตอนนี้ผู้วิ จัยใช้รูปแบบการวิจัยแบบผสานวิธี (Mixed Method) ท่ีประกอบด้วยวิธีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณจะใช้วิธีการสอบถาม ส่วน
วิธีเชิงคุณภาพจะใช้วิธีการสัมภาษณ์และสังเกต ดังนี้ 

 3.1.2.1 วิธีการสอบถาม 
   เป็นการศึกษาข้อมูลเชิงปริมาณประกอบด้วยประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือท่ีใช้

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล การสร้างและหาคุณภาพเครื่องมือ การเก็บรวมรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลและผล
ท่ีได้ ดังนี้คือ 

1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา 
  ประชากรท่ีใช้ศึกษาสภาพการผลิตและการตลาดเครื่องป้ันดินเผาในจังหวัด

อุบลราชธานี คือ ผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตเครื่องป้ันดินเผา และผู้ซื้อรายย่อยในจังหวัดอุบลราชธานี 
  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ศึกษาสภาพการผลิตและการตลาดเครื่องป้ันดินเผา         คือ 

ผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตเครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี ท่ีผลิตเครื่องป้ันดินเผามาแล้ว     ไม่น้อยกว่า 
5 ปี เป็นการศึกษาท้ังประช ากร ที ่ย ึดจุด มุ ่งหมายของการศึกษาเป็นหลัก จากกลุ่มท่ีมี     การผลิต
เครื่องป้ันดินเผาอย่างต่อเนื่อง มีกระบวนการผลิตที่ชัดเจน พ่อค้าคนกลางท่ีมาซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา
เป็นประจ า และผู้ซื้อผลิตภัณฑ์รายย่อย ซึ ่ง เป้าหมายที ่ท าการศ ึกษาคือผู้ผลิตเครื่องป้ันดินเผาในกลุ่ม 
ประกอบด้วย 
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1.1) ผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 5 ราย 
1.2) พ่อค้าคนกลาง คือพ่ อค้ าท่ีมารับซื้ อ ผลิ ตภัณ ฑ์ เครื่อ ง ป้ันดิ น เผ าของ

ผู้ประกอบการเป็นประจ า จ านวน 3 ราย 
1.3) ผู้ซื้อรายย่อยที่ซื ้อ เครื ่องปั้นดินเผา จังหวัด อุบลราชธานี จ านวน        300 

ราย ตามแนวทางของ Taro Yamane โดยมีระดับความเชื ่อ ม่ัน  95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% (กัลยา วา
นิชย์บัญชา, 2552) 

2) เครื่องมือท่ีใช้ในการท าวิจัย 
   ในข้ันตอนนี้ เป็นการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณเครื่องมือท่ีใช้ จึงเป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ประกอบด้วย 5 ส่วน ดังนี้ คือ 

2.1) ส่วนท่ี 1 ค าถามเกี่ ยวกั บ ข้อ มูล ท่ั ว ไปขอ งผู้ ป ร ะกอบ การห รือ ผู้ ผ ลิ ต
เครื่องป้ันดินเผา  

2.2) ส่วนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ในการซื้อ เครื่องป้ัน -ดินเผาจังหวัด
อุบลราชธานี ซึ่งมาจากการสังเคราะห์ข้อมูลท่ีมาจากการทบทวนวรรณกรรม 

2.3) ส่วนท่ี 3 ค า ถ าม เกี ่ย ว ก ับ ป ัจ จ ัย ท่ี มี ผ ล ต่ อ ก าร ตั ด สิ น ใจ เ ลื อ ก ซื้ อ
เครื่อง ป้ันดินเผา 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านด้านช่องทางการ จัดจ าหน่าย และ       ด้าน
ส่งเสริมการขาย เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับของ Likert (1932) ซึ่งมา
จากการสังเคราะห์ข้อมูลท่ีมาจากการทบทวนวรรณกรรม 

2.4) ส่วนท่ี 4 ค าถามเกี่ยวกับปัญหาในการเลือกซื้อ เครื่อง ป้ันดินเผาจังหวัด
อุบลราชธานี 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริม   การขาย 
เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับของ Likert (1932) ซึ่ งมาจากการ
สังเคราะห์ข้อมูลท่ีมาจากการทบทวนวรรณกรรม 

2.5) ค าถามปลายเปิดเกี่ยวกับปัญหา ข้อคิดเห็นและข้อเสนอ-แนะแนวทางการ
ปฏิบัติในการตลาดเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี 

3) การสร้างและหาคุณภาพเครื่องมือท่ีเป็นแบบสอบถาม มีดังนี้ 
3.1) ศึกษาเอกสารท่ีเป็นแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับทิศทางการผลิต

และการตลาดเครื่องป้ันดินเผา 
3.2) น าแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องท่ีได้จากเอกสารมาก าหนดเป็นเนื้อหาและแนว

ค าถาม 
3.3) ก าหนดรูปแบบ ตัวบ่งชี้ และขอบเขตของแบบสอบถาม 
3.4) สร้างแบบสอบถามตามเนื้อหาและตัวบ่งชี้ 
3.5) น าแบบสอบถามให้ผู้เชี่ยวชาญพิจารณาความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) 

และความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) ซึ่งเป็นผู้มีความรู้ทางด้านการตลาด และกระบวนการผลิต
โดยการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC: Index of item objective congruence) ของข้อค าถาม 
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3.6) น าแบบสอบถาม ท่ีผ่านการพิ จารณ าจากผู้ เชี่ยวชาญ มาปรับปรุงตาม
ข้อเสนอแนะแล้วน าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อพิจารณาความถูกต้องและเหมาะสม 

3.7) น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กับผู้ประกอบการ
ท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จากนั้นน าผลท่ีได้มาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อม่ัน (Reliability) ด้วยวิธีการหาค่าสัมประ

สิทธ์แอลฟา (α-Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค ภาพรวมท้ังฉบับมีค่าความเชื่อม่ันเท่ากับ .94 
 การหาค่าความเชื่อม่ันของเครื่องมือ (Reliability Test) ของแบบสอบถาม โดยใช้

ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Cronbach Alpha) มีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตำรำงที่ 3.1  ค่ำจ ำนวนข้อค ำถำม ค่ำ IOC และค่ำควำมเชื่อมั่นของแบบสอบถำม 
 

ตัวแปร ข้อค ำถำม ค่ำ IOC 
ค่ำควำมเชื่อมัน่ 

Try out เก็บจริง 
ผลรวมของปัจจัยท่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องป้ันดินเผา 

21 0.89 0.392 0.941 

ด้านผลิตภัณฑ์ 6 0.93 0.062 0.943 
ด้านราคา 4 0.75 0.116 0.943 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 7 1.00 0.681 0.940 
ด้านการส่งเสริมการการขาย 4 0.90 0.712 0.939 

ผลรวมของปัญหาท่ีพบในการเลือกซื้อ
เครื่องป้ันดินเผา 

15 0.72 0.728 0.938 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3 0.80 0.636 0.939 
ด้านราคา 3 0.60 0.746 0.939 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 5 0.80 0.736 0.939 
ด้านการส่งเสริมการขาย 4 0.70 0.794 0.938 

รวม 36 0.87 0.700 0.942 

  
จากตารางท่ี 3.1 แสดงจ านวนข้อค าถามในแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคและปัญหาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ในภาพรวมมี 36 ข้อ (IOC=0.87) โดยมีค่า

ความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท่ีเก็บจากกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง (α=0.700) และค่าความเชื่อม่ัน

ของตอนเก็บแบบสอบถามท่ีเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจริง (α=0.942) 
จากผลการทดสอบค่าความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังตอนเก็บแบบสอบถาม

ท่ีเก็บจากกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง (Try out) ในแต่ละด้าน (ไม่นับผลรวมของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อและผลรวมของปัญหาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์) มีค่าความเชื่อม่ันอยู่ระหว่าง 0.116 - 0.794 เละค่า
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ความเชื ่อม่ันของตอนเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจริงใน          แต่ละด้าน (ไม่นับ ผลรวมของปัจจัยท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อและผลรวมของปัญหาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์) มีค่าความเชื่อม่ันอยู่ระหว่าง  0.938 - 

0.943 โดยค่าความเชื่อม่ันท่ีมีค่าต่ าสุดอยู่ในช่วง (0.100 ≤ α ≤ 0.900) ท่ีสามารถยอมรับได้ซึ่งแสดงว่าการวิจัย
ครั้งนี้มีความน่าเชื่อถือของแบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล (Cortina, 1993)  

ด้านข้อค าถามของแบบสอบถามท่ีเก็บจากกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง 

(Try out) ท่ีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวม จ านวน 21 ข้อ (IOC=0.89, α=0.392) 

ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ 6 ข้อ (IOC=0.93, α=0.062) ด้านราคามี 4 ข้อ (IOC=0.75, α=0.116) ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่ าย 7 ข้อ (IOC=1.00, α=0.681)และด้านการส่ง เสริมการขายมี 4 ข้อ (IOC=0.90, 

α=0.712) 
ด้านข้อค าถามของแบบสอบถามท่ีเก็บจากกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง 

(Try out) ท่ีเกี่ยวกับปัญหาท่ีพบในการเลือกซื้อ เครื่องป้ันดินเผาโดยรวม จ านวน 15 ข้อ (IOC=0.72, 

α=0.728) ประกอบด้ วยด้ านผลิ ตภัณ ฑ์  3 ข้อ ( IOC=0.80, α=0.636) ด้านราคา 3 ข้อ (IOC=0.60, 

α=0.746) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 5 ข้อ (IOC=0.80, α=0.736) และด้านการส่งเสริมการขาย 4 ข้อ 

(IOC=0.70, α=0.749) 
ด้านข้อค าถามของแบบสอบถามท่ีเก็บจากกลุ่มตัวอย่างจริงท่ีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวม (α=0.941) ด้านผลิตภัณฑ์ (α=0.943) ด้านราคา (α=0.943) ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (α=0.940) และด้านการส่งเสริมการขาย (α=0.939) 
ด้านข้อค าถามของแบบสอบถามท่ีเก็บจากกลุ่มตัวอย่างจริงท่ีเกี่ยวกับปัญหาท่ี

พบในการเลือกซื ้อผลิตภัณฑ์โดยรวม (α=0.938) ด้านผลิตภัณฑ์ (α=0.939) ด้านราคา (α=0.939) ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (α=0.939) และด้านการส่งเสริมการขาย (α=0.938) 
4)  การเก็บรวบรวมข้อมูล มีข้ันตอนดังนี้ 

4.1) ขอหนังสือรับรองจากคณะบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี เพื่อขอ
อนุญาต และขอความร่วมมือจากผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตเครื่องป้ันดินเผา ในจังหวัดอุบลราชธานี เพื่อการเก็บ
รวบรวมข้อมูล 

4.2) น าแบบสอบถามพร้อมหนังสือรับรองไปเก็บรวบรวมข้อมูลจาก      กลุ่มศึกษา
ด้วยตนเอง  

4.3) ตรวจสอบความถูกต้อง ครบถ้วนของแบบสอบถามทุกชุดภายหลัง    การเก็บ
รวบรวมข้อมูล 

5)  การวิเคราะห์ข้อมูล แบ่งออกเป็น 5 ส่วนตามแบบสอบถามคือ 
5.1) ส่วน ที ่ 1 ค าถาม เกี ่ยว ก ับ ข้อ ม ูล ท่ั วไปของผู้ประกอบการหรือผู้ ผลิ ต

เครื่องป้ันดินเผา ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ท าการวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ีและร้อย
ละ     
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5.2) ส่วนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ในการซื ้อ เครื ่องป้ันดินเผา จังหวัด
อุบลราชธานี ท าการวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละ แล้วน าเสนอในรูปตารางประกอบค า
บรรยาย  

5.3) ส่วนท่ี 3 ค า ถ าม เ กี ่ย ว ก ับ ป ัจ จ ัย ที ่มี ผ ล ต่ อ ก ารตั ด สิ น ใจ เลื อ ก ซื้ อ
เครื่องป้ันดินเผา 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการขาย 
เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับของ Likert (1932) เกณฑ์การแปลผลคะแนน
เฉลี่ย แบ่งเกณฑ์เป็น 5 ระดับ ได้แก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด (บุญชม ศรีสะอาด 2545: 165-
166) ดังนี้   

คะแนนเฉลี่ย 4.51-5.00 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับมากท่ีสุด 
คะแนนเฉลี่ย 3.51-4.50 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับมาก    
คะแนนเฉลี่ย 2.51-3.50 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับปานกลาง   
คะแนนเฉลี่ย 1.51-2.50 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับน้อย    
คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.50 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับน้อยท่ีสุด   

5.4)  ส่วนท่ี 4 ค าถามเกี่ยวกับปัญหาในการเลือกซื้อ เครื่องป้ัน -ดินเผาจังหวัด
อุบลราชธานี เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับของ Likert (1932) เกณฑ์การ
แปลผลคะแนนเฉลี่ย แบ่งเกณฑ์เป็น 5 ระดับ ได้แก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด (บุญชม ศรี
สะอาด, 2545) ดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.51-5.00 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.51-4.50 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับมาก    
 คะแนนเฉลี่ย 2.51-3.50 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับปานกลาง   
 คะแนนเฉลี่ย 1.51-2.50 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับน้อย    
 คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.50 คะแนน หมายถึง การรับรู้ระดับน้อยท่ีสุด  
5.5) ส่วนท่ี 5 ค าถามปลายเปิดเกี่ยวกับปัญหา ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะแนว

ทางการพัฒนาและปรับปรุงการตลาดเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี น าเสนอประกอบ      ค าบรรยาย 
จากนั้นน ามาสรุปเป็นประเด็นท่ีส าคัญ 

6) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถิติพื้นฐาน ได้แก่ 

6.1) ร้อยละ (Percentage) 
6.2) ค่าเฉลี่ย (Mean) 
6.3) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

7) สถิติที่ใช้ในการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม ได้แก่ 
7.1) การหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item-Objective Congruence) 
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7.2) ก าร ท ด ส อ บ ค ว าม เชื ่อ มั ่น ข อ ง เ ค รื ่อ งม ือ  (Reliability Test) โดยค่ า
สัมประสิทธิ์แอลฟา (Cronbach Alpha) 

8) ผลท่ีได้ 
 สภาพการผลิตและแนวการตลาดเครื่องป้ันดินเผา ในเบ้ืองต้น จากนั้นน าผลการ

วิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามมาเป็นแนวทางในการสร้างเป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-
depth Interview) และแบบบันทึกการสังเกต (Observation)  

 
3.1.2.2 วิธีการสัมภาษณ์และสังเกต  

  เป็นการศึกษาในเชิงคุณภาพ ประกอบด้วยประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือท่ีใช้ 
การสร้างและหาคุณภาพเครื่องมือ การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลและผลท่ีได้ดังนี้คือ 

1)  กลุ่มศึกษา 
 กลุ่มศึกษาท่ีใช้ในการสัมภาษณ์และสังเกตเพื่อศึกษาทิศทางการผลิตและการตลาด

เครื่ อง ป้ันดิน เผ า จั งหวัดอุ บล ราช ธานีได้ มาจากการเลื อกแบบเจาะจง(purposive sampling) จาก
ผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตเครื่องป้ันดินเผาท่ัวไปท่ีได้รับการยอมรับ โดยเกณฑ์ในการเลือกส่วนหนึ่งจะมาจาก
ข้อมูลท่ีได้จากการสอบถาม และพ่อค้าท่ีมารับซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการเป็นประจ า 

2)  เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
  เป ็นแบบสัมภาษณ์เชิง ล ึก  ( In-depth  Interview) และแบบบันทึก      การ

สังเกต (Observation)  แบบ มีส ่วนร ่วมและ ไม ่ม ีส ่วน ร ่วม เกี ่ยวก ับ สภาพ การผล ิตและก ารต ลาด
เครื่องป้ันดินเผา 

3)  การสร้างและหาคุณภาพเครื่องมือท่ีเป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
และแบบบันทึกการสังเกต (Observation) มีข้ันตอนดังนี้คือ 

3.1) ศึกษาผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้จากแบบสอบถามแล้วน ามาสรุป 
3.2) น าข้อสรุปและกรอบแนวคิดทฤษฎี รวมท้ังงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องมาสังเคราะห์

เป็นกรอบในแนวค าถามในการสร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึก และแบบบันทึกการสังเกต 
3.3) น าแบบสัมภาษณ์เชิงลึกและแบบบันทึกการสังเกต น าเสนออาจารย์    ท่ี

ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Analysis) จากนั้นน าไปปรับปรุงแก้ไขแล้ว    ไปทดลอง
ใช้กับผู้ประกอบการท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง 

3.4) น าแบบสัมภาษณ์เชิงลึกมาปรับปรุงประเด็นค าถามและการใช้ถ้อยค าท่ี
เหมาะสมกับกลุ่มตัวอย่าง รวมท้ังน าแบบบันทึกการสังเกตมาปรับปรุงให้ตรงตามประเด็นท่ีตามค าแนะน าของ
อาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ จากนั้นน าไปใช้กับกลุ่มศึกษา 

4) การเก็บรวบรวมข้อมูล มีข้ันตอนดังนี้ 
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4.1)  ไปพบกลุ่มตัวอย่างเพื่อนัดหมายวันเวลาและสถานท่ีในการสัมภาษณ์ พร้อม
แสดงหนังสือรับรองจากคณะบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานีเพื่อขอความร่วมมือในการให้สัมภาษณ์
และสังเกต 

4.2)  ผู้วิจัยท าการสัมภาษณ์เชิงลึก ด้วยการบันทึกค าให้สัมภาษณ์โดยใช้อุปกรณ์
บันทึกเสียงและการจดบันทึก และการบันทึกข้อมูลท่ีต้องการลงในแบบบันทึกการสังเกตด้วยตนเอง  

5)  การวิเคราะห์ข้อมูล 
ใช้การวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (content analysis) โดยน าข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์

เชิงลึกและการสังเกตมาคัดเอาข้อความท่ีมีความหมายตรงกับประเด็นท่ีต้องการวิเคราะห์ จากนั้นน าเสนอ
ข้อมูลท่ีได้ในรูปของการพรรณนา (Descriptive Analysis) แล้วน ามาสรุปตีความหมายของผลหรือข้อค้นพบท่ีได้
จากข้อมูลร่วมกับข้อมูลท่ีได้จากการสังเกต และตรวจสอบว่าข้อสรุปท่ีได้      มีความถูกต้องตรงประเด็นและ
น่าเชื่อถือ ในรูปของค าอธิบายตามกรอบแนวคิด ทฤษฎี (Analytic Induction) 

6)  ผลท่ีได้รับ 
ทร าบ ถึง สภ าพ กา รผ ล ิต เ ครื ่อ ง ปั ้น ด ิน เผ า แ ละ แน ว ท าง การตล าดของ

เครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี 
 
3.2  กำรเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภำพ  เพื่อศึกษำรูปแบบกำรพัฒนำและปรับปรุงสภำพกำรผลิต
เครื่องปั้นดินเผำ จังหวัดอุบลรำชธำนี  

ศึกษาโดยใช้วิธีการสนทนากลุ่ม (focus groups) ประกอบด้วย 
3.2.1  กลุ่มศึกษำ ได้จากการเลือกแบบเจาะจง ดังนี้ 
  กลุ่มผู้ประกอบการหรือผลิตเครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี โดยคัดเลือกจาก

ผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตท่ีท าการผลิตเครื่องป้ันดินเผามาแล้วไม่น้อยกว่า 10 ปีท่ีได้รับการยอมรับ 5 คน  
3.2.2  เครื่องมือที่ใช้ 
 เครื่องมือท่ีใช้คือแบบสนทนากลุ่มผู้เชี่ยวชาญในด้านความเหมาะสม และความเป็นไปได้ของสภาพ

การผลิตและรูปแบบการผลิตเครื่องป้ันดินเผา 
3.2.3  กำรสร้ำงและหำคุณภำพเครื่องมือของกำรสนทนำกลุ่ม มีข้ันตอนดังนี้คือ 
 3.2.3.1  น าข้อมูลผลการวิเคราะห์สภาพการผลิตและแนวทางการตลาดเครื่องป้ันดินเผา ในระยะ

ท่ี 1 และใช้รูปแบบเบ้ืองต้นท่ีได้นี้เป็นประเด็นในการสนทนากลุ่ม (focus groups)  
 3.2.3.2  น ารูปแบบท่ีจะใช้เป็นประเด็นในการสนทนากลุ่ม ( focus groups) มาเสนออาจารย์ท่ี

ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อตรวจแก้ไขและปรับปรุง 
 3.2.3.3  น ารูปแบบท่ีปรับปรุงแล้วมาเป็นประเด็นเพื่อให้ผู้เชี่ยวชาญอภิปราย วิพากษ์ เสนอแนะ 

เพื่อวิเคราะห์ สังเคราะห์รูปแบบในการสนทนากลุ่ม (focus groups) ในประเด็นของความเหมาะสมและความ
เป็นไปได้  

 



34 

3.2.4 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยท าการสนทนากลุ่มกับผู้เชี่ยวชาญ และบันทึกข้อมูลด้วยอุปกรณ์บันทึกภาพ อุปกรณ์

บันทึกเสียง และแบบบันทึกการสนทนากลุ่ม 
3.2.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 ใช้การวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (content analysis) โดยมีข้ันตอนดังนี้คือ 
 3.2.5.1  จ าแนกประเภทข้อมูล โดยพิจารณาเปรียบเทียบความเหมือนความต่างเพื่อน าข้อมูลท่ี

ได้มาตีความ 
 3.2.5.2  ตีความข้อมูล โดยท าการแปลความหมายจากข้อมูลให้มีการสื่อความหมายท่ีชัดเจน 
 3.2.5.3  สร้างข้อสรุปเชิงอุปนัย จากข้อมูลท่ีได้จากการตีความ 
3.2.6 ผลที่ได้รับ 
 ทราบถึงสภาพการผลิตและแนวทางการตลาดเครื่องป้ันดินเผาในมุมมองของผู้ประกอบการ 

แลกเปลี่ยนกับมุมมองของผู้บริโภค เพื่อการพัฒนา ปรับปรุงรูปแบบการผลิต และผลิตภัณฑ์เพื่อให้เกิดความ
ย่ังยืนทางธุรกิจต่อไป 

 



 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
ผลการศึกษาในครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยแบบผสานวิธี (Mix Method) โดยผลการศึกษาจะ    แบ่งออกเป็น 

2 ส่วนประกอบด้วย ผลการศึกษาเชิงคุณภาพ และผลการศึกษาเชิงปริมาณการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพการผลิตและ
แนวทางการตลาดเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี ผู้วิจัยได้จัดล าดับ การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีได้รับคืนและเป็นแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์จ านวน 300 ฉบับ และเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยวิธีการบรรยายประกอบตาราง รวมท้ังสิ้น      6 ประเด็น ดังนี้  

4.1 สภาพการผลิตทั่วไปของผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา ต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 
4.2 การวิเคราะห์กระบวนการผลิตเครื่องป้ันดินเผา ต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี  
4.3 รูปแบบการผลิตเครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการใน ต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 
4.4 ชนิดและปริมาณของผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการในต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานี   
4.5 สภาพการตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการในต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานี 
4.6 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลกับส่วนประสมทางการตลาดเครื่องป้ันดินเผาของผู้บริโภค ในจังหวัด

อุบลราชธานี 
สัญลักษณ์และอักษรย่อท่ีใช้สื่อความหมายในการวิจัย 
ผู้วิจัยได้ก าหนดสัญลักษณ์และอักษรย่อท่ีใช้สื่อความหมายในงานวิจัยดังนี้ 

x ̅  แทน  ค่าเฉลี่ย 
SD แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
N แทน จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
Product แทน ด้านผลิตภัณฑ์ 
Price แทน ด้านราคา 
Place แทน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
Promotion แทน ด้านการส่งเสริมการขาย 
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4.1 สภาพการผลิตทั่วไปของผู้ประกอบการเครื่องปั้นดินเผา ต าบลปทุม อ าเภอเมืองจังหวัดอุบลราชธานี 
 4.1.1 ลักษณะโรงเรือนผลิตภัณฑ์เครื่องปั้นดินเผา  
  จากการศึกษาเกี่ยวกับสถานท่ีท่ีใช้เป็นสถานประกอบการเพื่อผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการ
เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี พบว่าผู้ผลิตทุกรายท่ีมีเตาเป็นของตนเองจะมีเตาและสถานท่ีในการผลิต
เครื่องเครื่องป้ันดินเผาอยู่ในบริเวณบ้านพักอาศัยของผู้ประกอบการเอง ท้ังนี้ทุกคนให้ความเห็นว่ าเพื่อความ
สะดวกในการท างาน และจะได้ดูแลอย่างใกล้ชิดโดยเฉพาะเวลา ท าการเผาเครื่องป้ันดินเผาซึ่งจะต้องคอยควบคุม
ในเรื่องของอุณหภูมิ หากท่ีพักอยู่ไกลจากสถานท่ีผลิตจะท าให้ไม่สะดวกและต้องสูญเสียค่าใช้จ่ายในการผลิตเพิ่ม 
เช่น ค่าเดินทาง ค่าจ้างคนเฝ้าเตา ตลอดทั้งการสูญหายของผลิตภัณฑ์ด้วย ส าหรับการท าโรงเรือนการผลิตนั้น ส่วน
ใหญ่จะก่อสร้างด้วยโครงไม้ยกสูง มุงด้วยสังกะสี เปิดโล่งเพื่อใช้เป็นพื้นท่ีผลิตและกิจกรรมต่าง ๆ ของกระบวนการ
ผลิต ซึ่งมีขนาดตัวอาคารท่ีใกล้เคียงกันคือ กว้างประมาณ 12 เมตร ยาว 24 สูงประมาณ 4 เมตร โดยจะแบ่งเป็นส่วน 
ๆ ดังนี้  

4.1.1.1 พื้นท่ีพักดิน จะเป็นลานดินกว้างอยู่ด้านนอกอาคารเพื่อเก็บดินไว้ส าหรับ      การผลิตครก 
กระถาง แจกัน และผลิตภัณฑ์อื่น ๆ ท่ีมีคนมาสั่งซื้อ ส าหรับท่ีเก็บดินนี้จะเป็นท่ีดอนเล็กน้อยเพื่อไม่ให้น้ าท่วมขัง  

4.1.1.2 พื้นท่ีบ่อหมักและแช่ดิน บ่อหมักดินส่วนใหญ่ผู้ประกอบการจะมีบ่อหมักดินขนาด กว้าง x 
ยาว x ลึก เท่ากับ 2 x 3 x 1 เมตร  อยู่ภายในอาคารเพื่อจะได้สะดวกในการปฏิบัติงานตลอดท้ังปีไม่ว่าจะเป็นฤดู
ฝนหรือฤดูร้อน และในบริเวณดังกล่าวจะมีเครื่องโม่ดินส าหรับการผสมและย่อยดินอยู่ในบริเวณเดียวกันด้วย ท้ังนี้
เพื่อความสะดวกในการใช้งาน  

4.1.1.3 พื้นท่ีส่วนการข้ึนรูปผลิตภัณฑ์ พื้นท่ีส่วนนี้จะอยู่ในตัวอาคารซึ่งจะมีเครื่องแป้นหมุนส าหรับ
การข้ึนรูปผลิตภัณฑ์ จ านวน 1-3 ตัว ท้ังนี้ ข้ึนอยู่กับขนาดและปริมาณการผลิตของผู้ประกอบการแต่ละราย  

4.1.1.4 พื้นตากผลิตภัณฑ์เพื่อรอเข้าเตา พื้น ท่ีส่วนนี้จะอยู่ในตัวอาคารเช่นเดียวกัน เพื่อวาง
ผลิตภัณฑ์ท่ีข้ึนรูปเสร็จแล้ว โดยจะท าการผึ่งลมให้ผลิตภัณฑ์แห้ง เพื่อรอการเผา ดังนั้น พื้นท่ีส่วนนี้จะต้องมี
มากกว่าส่วนอื่น ๆ ในตัวอาคาร และสามารถป้องกันแดด และฝนได้ดี ไม่เช่นนั้นอาจจะท าให้ผลิตภัณฑ์สูญเสีย 
หรือไม่ได้คุณภาพ ในกรณีท่ีฝนตกหรือแดดส่องมาก ๆ ผู้ประกอบการทุกรายค่อนข้างท่ีจะให้ความส าคัญ อย่างไรก็
ตามในกระบวนการผลิตของแต่ละรายจะพบว่าพื้นท่ีส่วนนี้ของผู้ประกอบการค่อนข้างท่ีจะมีความแตกต่างกันอยู่
บ้างเนื่องจากผู้ประกอบการแต่ละรายมีพื้นท่ี        ไม่เท่ากัน บางคนมีพื้นท่ีจ ากัด เช่น โรงงานของนายบวร พงษ์พี
ระ จะมีพื้นท่ีในส่วนของการผึ่งผลิตภัณฑ์ค่อนข้างจะกว้าง พร้อมกับการเทพื้นซีเมนต์เพื่อความสะดวกในการ
ท างาน เนื่องจากมีพื้นท่ีกว้าง มีทุนเพียงพอ ส่วนโรงงานของนางค าใบ แก้วดอน จะมีพื้นท่ีจ ากัดแต่มีรูปแบบของ
การบริหารจัดการโดยท าเป็นชั้น ๆ เพื่อประหยัดพื้นท่ีในการวางผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะมีพื้นท่ีเหลือในการท ากิจกรรม
การผลิตอื่น ๆ ได้ค่อนข้างจะมาก นับเป็นการบริหารจัดการการใช้ประโยชน์จากพื้นท่ีท่ีแตกต่างกัน 

4.1.1.5 พื้นท่ีตั้งเตาเผา เตาเผาของผู้ประกอบการทุกเตาเป็นเตาท่ีผลิตข้ึนจากดินเหนียว ดังนั้น 
ต าแหน่งท่ีตั้งของเตาเผาจะอยู่ภายในอาคาร เพื่อสะดวกและง่ายต่อการดูแลและการบ ารุงรักษา ซึ่งเตาเผาของแต่
ละรายก็จะมีขนาดที่แตกต่างกัน ในเตาเผาพื้นท่ีตั้งข้ึนกับขนาดของเตา  
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4.1.1.6 พื้นท่ีเก็บผลิตภัณฑ์ท่ีเผาแล้ว เม่ือน าผลิตภัณฑ์ออกมาจากเตาผู้ประกอบการจะคัดแยก
ผลิตภัณฑ์ท่ีดีเพื่อรอการขายไว้ในอาคาร ไม่ให้โดนแดดโดนฝน ส่วนผลิตภัณฑ์ท่ีแตกเสียหาย หรือไม่ได้คุณภาพจะ
ท าการคัดแยกออกไว้ด้านนอกของอาคาร เพื่อจะได้เป็นการประหยัดพื้นท่ี  

 
 

ภาพที่ 4.1  สภาพโดยทั่วไปของโรงงานผลิตเครื่องปัน้ดนิเผา (โรงงานของ นายบวร พงษ์พีระ) 
 

 
 

ภาพที่ 4.2  ส่วนแชด่ินและเครื่องโม่ดนิ 
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ภาพที่ 4.3  ส่วนพืน้ที่ในการขึ้นรูปผลิตภัณฑ์ 
 

 
 

ภาพที่ 4.4  พื้นที่ส่วนการผึ่งลมที่เปน็แบบชัน้ เพื่อประหยัดพืน้ที่ 
 

 
 

ภาพที่ 4.5  พื้นที่ตากผลิตภัณฑ์โดยการผึ่งลมที่เป็นแบบวางพืน้ 
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ภาพที่ 4.6  เก็บซ้อนผลิตภัณฑ์ก่อนเข้าเตาเผา   
 

 
4.1.2 ลักษณะของเตาเผา 
 จากการศึกษาเชิงคุณภาพด้วยวิธีการสัมภาษณ์ การสนทนากลุ่มย่อย และการสังเกตุแบบมีส่วนร่วม 

ท าให้ทราบถึงกระบวนการสร้างเตาของผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะมีการสร้างเป็นลักษณะยอดโดม ซึ่งนายบวร 
พงษ์พีระ กล่าวว่า  

 

 “...ในการสร้างเตาเผาครก และกระถาง พวกเราจะสร้างเตาเป็นลักษณะรูปโดม ด้านหน้าเตาจะเป็น
ตัวใส่เชื้อเพลิงโดยใช้ฟืน ตรงกลางเอาไว้ใส่ภาชนะท่ีจะเผา และด้านหลังเป็นปล่องไฟเพื่อระบายอากาศและควันไฟ 
เสมือนเป็นตัวดึงความร้อนจากด้านหน้าเตาให้ไหลผ่านภาชนะท่ีเราต้องการเผา จากนั้นจะระบายออกไปทางปล่อง
ระบายควันด้านหลัง” (นายบวร พงษ์พีระ, 2558: สัมภาษณ์) 

 นอกจากนั้นนายบวร พงษ์พีระ ยังได้กล่าวต่อไปอีกว่า  
“…ในการสร้างเตาเผานั้นจะต้องมีการสร้างตาให้กับเตาด้วย ซึ่งภาษาพวกเราเรียกว่า “ตาเตา” ตาเตานั้นจะ

มีไว้เพื่อ เติมฟืนหรือยัดฟืนเข้าไปเพื ่อให้ เกิดการเผาไหม้ในการเพิ่มความร้อน จะท าให้ภายในเตามีความร้อน
สม่ าเสมอแผ่กระจายท่ัวท้ังเตา ในการท าตาเตาจะมีจ านวนท่ีแตกต่างกันออกไปตามขนาดของเตา โดยปรกติพวกเรา
จะให้ตาเตาแต่ละตาจะห่างกันประมาณ 1 เมตร มีท้ังสองฝั่งของเตาจนสุดตามความยาวของเตา”  

 

 นางค าใบ แก้วดอน (2558: สัมภาษณ์) ได้ให้ความเห็นเพิ่มเติมว่า  
 

 “...ส่วนใหญ่ความยาวของเตาเผาจะอยู่ท่ี 5.5 เมตร ความกว้างของหน้าเตา 1 เมตร ความกว้าง
ของตัวเตา 2 เมตร ความสูงของตัวเตาสูง 2 เมตร และปล่องควันสูง 3 เมตร...”  
 

 
 

ภาพที่ 4.7  ลักษณะของเตาเผาผลิตภัณฑ์  
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ภาพที่ 4.8  ลักษณะหน้าเตากว้าง 1 เมตร  
 

 
 

ภาพที่ 4.9  ลักษณะตัวเตาขนาดภายในกว้าง 2 X 2.5 เมตร  
 

 
 

ภาพที่ 4.10  ลักษณะปล่องควันจะอยู่ส่วนท้ายของเตามีความสูง 3 เมตร  
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ภาพที่ 4.11  ลักษณะของตาเตา  
 

 
 

ภาพที่ 4.12  การสนทนารูปแบบการสร้างเตาเผาผลิตภัณฑ์  

 
ภาพที่ 4.13  รูปวาดลักษณะเตาเผาด้านข้างและด้านหน้า 

 
4.2 วิเคราะห์กระบวนการผลิตเครื่องปั้นดินเผา ต าบลปทุม จังหวัดอุบลราชธานี 
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 การผลิตเครื่องป้ันดินเผาในต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัดอุ บลราชธานี ได้รับอิทธิพลจากการผลิ ต
เครื่องป้ันดินเผาของ จังหวัดราชบุรี ตั้งแต่หลังสงครามโลกครั้งท่ี 2 เนื่องจากผู้ท่ีน าองค์ความรู้เรื่อง การผลิตและ
กระบวนการต่าง ๆ ในการผลิตเครื่องป้ันดินเผาเหล่านี้ได้เคยท างานในโรงงานเครื่องป้ันดินเผาท่ีจังหวัดราชบุรี 
ก่อนท่ีจะย้ายถ่ินฐานมาตั้งรกรากอยู่ท่ี ต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ซึ่งเป็นต าแหน่งทางธรณีวิทยา
ท่ีมีความเหมาะสมในการผลิตเครื่องป้ันดินเผา เพราะพื้นท่ีดังกล่าวอยู่ติดกับริมแม่น้ ามูล ซึ่งเป็นพื้นท่ีท่ีมีแหล่งดินมี
คุณภาพดีเหมาะต่อการผลิตผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา โดยเฉพาะเครื ่องปั้นดินเผาที่มีความจ าเป็นต่อ การ
ด ารงชีวิตของชุมชน เช่น ครก ไห หม้อ และกระถาง เป็นต้น  
 นับจากนายสุวรรณ พงษ์พีระ ซึ่งถือว่าเป็นผู้บุกเบิกงานเรื่องเครื่องป้ันดินเผาของต าบลปทุม อ าเภอเมือง 
จังหวัดอุบลราชธานี โดยได้น าเอาความรู้เดิมท่ีเคยป้ันโอ่งมังกรกับผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผาท่ีจังหวัดราชบุรี 
ครั้นได้ย้ายถ่ินฐานมาอยู่ท่ีจังหวัดอุบลราชธานีจึงเห็นว่าบริเวณท่ีอาศัยอยู่เป็นแหล่งของทรัพยากรท่ีมีความอุดม
สมบูรณ์ ดินดีเหมาะแก่การป้ันครก กระถาง จึงได้พาคนในครอบครัวผลิตเครื่องป้ันดินเผาข้ึนมาใช้ ปรากฏว่า
ได้ผลดีจึงได้มีการถ่ายทอดความรู้การป้ันเครื่องป้ันดินเผาให้กับคนในครอบครัว และคนในชุมชน ต่อมาจึงเกิดการ
ผลิตเครื่องป้ันดินเผาในครัวเรือนข้ึนหลากหลายมีท้ังโรงงานขนาดเล็กส าหรับคนท่ีมีทุนน้อยและเป็นการผลิตเพื่อใช้
ในครัวเรือนเป็นหลัก และขนาดกลางส าหรับคนท่ีมีเงินทุนมากข้ึนโดยมีคนในชุมชนเป็นแรงงานหลัก ผู้ผลิตได้ปรับ
วิธีการและกระบวนการผลิตเครื่องป้ันดินเผาท่ีให้เข้ากับชุมชนและบริบทสังคม ท าให้เครื่องป้ันดินเผามีความเป็น
เอกลักษณ์ โดยรูปแบบการผลิตเป็นงานหัตกรรมพื้นบ้านแบบดั้งเดิม  เนื่องด้วยยุคสมัยท่ีเปลี่ยนไปได้มีการเพิ่ม
เทคโนโลยีต่าง ๆ เข้ามาในกระบวนการผลิต ท าให้ผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผามีคุณภาพมากข้ึน เพื่อการจ าหน่ายใน
จังหวัด และต่างจังหวัด สามารถสร้างรายได้ให้กับครัวเรือนได้เป็นอย่างดี ชุมชนจึงพยายามท่ีจะสร้างผลิตภัณฑ์
เครื่องป้ันดินเผาให้เป็นเอกลักษณ์ของชุมชน จนกระท่ังหน่วยงานภาครัฐและเอกชนเกิดความสนใจ จึงได้มีการ
พัฒนารูปแบบการจัดการท่องเท่ียวเชิงวัฒนธรรม และวิถีท่ี ย่ัง ยืนข้ึน เพื่ อ เป็นการเสริมสร้างกิจกรรม
เครื่องป้ันดินเผาให้เป็นท่ีรู้จักของคนโดยท่ัวไป โดยได้ประชาสัมพันธ์ตลอดจนส่งเสริมให้นักเรียน นักศึกษา รวมถึง
คนท่ีสนใจ เข้ามาศึกษาวิถีชีวิตของชาวชุมชนปทุมเกี่ยวกับการผลิตเครื่องป้ันดินเผา เพื่อให้เกิ ดส านึกในการอนุรักษ์
และให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ชุมชนบ้านเกิด และส่งเสริมรายได้ของผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผาอีกทางหนึ่ง  
 อย่างไรก็ตาม จากแนวทางการพัฒนาของหน่วยงานภาครัฐและเอกชนมักจะมีข้อจ ากัดหลายประการ 
โดยเฉพาะในด้านของงบประมาณจึงนับเป็นการส่งเสริมและประชาสัมพันธ์เป็นช่วงระยะเวลาท่ีอาจจะไม่ยาวนาน
มากนัก จึงท าให้กระแสสังคมค่อย ๆ แผ่วเบาลงไปและไม่มีการกระตุ้นกิจกรรมเท่าท่ีควรจึงท าให้การรับรู้และ
ปริมาณการขายไม่แผ่ขยายไปในวงกว้างเท่าท่ีควร สอดคล้องกับข้อมูลท่ีพ่อบวร พงษ์พีระ ท่ีได้กล่าวไว้ในคราว ท่ี
มีการสนทนากลุ่มย่อยเม่ือวันท่ี 15 พฤษภาคม 2560 ว่า  
 

 “…หน่วยงานภาครัฐโดยเฉพาะพัฒนาชุมชนเป็นหน่วยงานท่ีดี ให้การสนับสนุนชุมชนในกระบวนการผลิต
ตลอดทั้งในแง่ของการประชาสัมพนัธ์ ท าให้ผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของห้วยวังนองเป็นท่ีรู้จักของคนท่ัวไป เสียแต่
ว่าการด าเนินงานของหน่วยงานภาครัฐไม่ค่อยต่อเนื่องเท่าท่ีควร ครั้นการด าเนินงานก าลังไปได้ดีหน่วยงานภาครัฐก็
หมดเงินงบประมาณ ขาดการสนับสนุนหรือแม้กระท่ังการเปลี่ยนแปลงเจ้าหน้าท่ีท่ีมาให้ค าแนะน าช่วยเหลือ ก าลัง
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จะท างานไปด้วยกันได้ดีก็ เปลี่ยนคนใหม่มาดูแล จึงท าให้งานหยุดช ะงักเนื่องจากคนใหม่มาก็ไม่ค่อยได้ ให้
ความส าคัญ จึงนับว่าเป็นปัญหาใน การด าเนินงานพอสมควร...”  
 

 นอกจากปัญหาในเรื่องของความไม่ต่อเนื่องของเจ้าหน้าท่ีแล้วสมาชิกในกลุ่มยังมีความเห็นว่า “การลุกคืบ
ของเมือง” ถือว่าเป็นอุปสรรคอย่างย่ิงต่อการคงอยู่ของผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา ท้ังนี้ อันเนื่องมาจาก เดิม
ชุมชนห้วยวังนอง ต าบลปทุม เป็นชุมชนชนบทท่ีอยู่ชานเมือง ห่างจากทุ่งศรีเมืองไปทางทิศตะวันออกประมาณ 5 
กิโลเมตร การตั้งบ้านเรือนอยู่กันแบบหลวม ๆ ไม่แออัด การมีโรงงานเครื่องป้ันดินเผาจ านวนมากจึงไม่ค่อยมี
ปัญหาส าหรับคนในชุมชน อีกท้ังเป็นชุมชนท่ีอยู่ในอาชีพเพื่อหารายได้ท่ีเหมือนกัน จึงมีความเข้าใจในของเสีย เสียง 
หรือควันไฟ ท่ีทุกโรงงานปลดปล่อยออกมา จึงไม่มีใครไปต่อว่าซึ่งกันและกัน ทุกคนจึงอยู่ด้วยกันได้อย่าง  ไม่มี
ปัญหา 
 เม่ือการลุกคืบของเมืองได้แผ่ขยายออกมายังบ้านปากห้วยวังนอง  ต าบลปทุม แม่สมคิด โสมแผ้ว (2560: 
สัมภาษณ์) กล่าวว่า  
 

 “…เม่ือประมาณสัก 10 ปีท่ีผ่านมาชุมชนบ้านปากห้วยวังนองยังอยู่กันอย่างสบาย ๆ ต่างคนต่างอยู่ แต่ใน
ปัจจุบันคนจากภายนอกได้อพยพเข้ามาเพื่อซื้อท่ีอยู่อาศัยกันค่อนข้างมาก จึงท าให้การตั้งบ้านเรือนอยู่ชิดกันมาก
ข้ึน ท่ีดินมีจ ากัด คนจากข้างนอกท่ีมาอยู่ใหม่ก็ไม่เข้าใจวิถีชีวิตของคนในชุมชนเดิมท่ีมีอาชีพผลิตเครื่องป้ันดินเผา 
กล่าวหาว่าสร้างมลพิษ สร้างเสียงดังรบกวนคนข้างบ้าน ซึ่งบางครั้งถึงกับต้องมีปากเสียงกันเอง...”  
 

 นับเป็นความยุ่งยากในกระบวนการผลิตมากข้ึน จึงท าให้บางคนต้องล้มเลิกกิจการไป ประกอบกับการขาด
แคลนแรงงาน เนื่องจากแรงงานท่ีเคยมีในอดีตได้เปลี่ยนไปรับจ้างท างานอย่างอื่นในเมือง ซึ่งสบายกว่า มีรายได้
มากกว่า ส่งผล ให ้การประกอบอาชีพด้านเครื ่อ งปั้นดินเผา ลดลงไปเรื่อย ๆ   ในแต่ละปี ซึ่ งจะได้กล่าว
รายละเอียดในหัวข้อต่อไป 
4.3 รูปแบบการผลิตเครื่องปั้นดินเผา ของผู้ประกอบการใน ต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 
 4.3.1 กระบวนการผลิตเครื่องปั้นดินเผาของกลุ่มศึกษาซ่ึงเป็นผู้ประกอบการ 
  จากการเก็บข้อมูลมือสอง แบบสัมภาษณ์เชิงลึก การสังเกตแบบมีส่วนร่วมตลอดระยะเวลากว่าหนึ่งปี
เศษ จะเห็นได้ ว่ากระบวนการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการในต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี มีพัฒนาการท่ีเปลี่ยนแปลงไปค่อนข้างมาก กล่าวคือ ในการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการใน
ชุมชนค่อนข้างท่ีจะเหลือน้อยลงทุกวัน จากข้อมูลสัมภาษณ์ และการสนทนากลุ่มย่อยท า ให้ทราบว่าในประเด็น
ดังกล่าวเป็นผลมาจากการลุกคืบของเมืองท่ีเริ่มท่ีจะแออัดมากข้ึน ประกอบกับวัตถุดิบเริ่มหายาก เช่น ดินและฟืน 
ค่อนข้างท่ีจะต้องไปหาไกลและมีต้นทุนท่ีเพิ่มข้ึน ประกอบกับแรงงานก็เริ่มท่ีจะหายากมากข้ึนเช่นกัน เนื่องจาก
แรงงานส่วนใหญ่จะไปรับจ้างในเ มืองมากข้ึน ซึ่ งเ ป็นงานท่ีได้ เงิน เร็วและค่าแรง ท่ีสูงกว่ารายได้การท า
เครื่องป้ันดินเผา อย่างไรก็ตามเพื่อให้เห็นกระบวนการผลิต ผู้วิจัยจึงต้องการน าเสนอเกี่ยวกับวัตถุดิบท่ีต้องใช้ใน
กระบวนการผลิตต่าง ๆ ประกอบด้วย  
  (1) ดิน ดินท่ีน ามาใช้ในกระบวนการผลิตเครื่องป้ันดินเผานั้นจะต้องเป็นดินเหนียว ดังนั้นดินท่ีได้จาก
บริเวณริมน้ ามูล และพื้นท่ีใกล้เคียง จึงเป็นดินท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมอย่างย่ิงท่ีจะน ามาผลิตเครื่องป้ันดินเผา ซึ่งจะ
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ท าให้เครื่องป้ันดินเผาของท่ีนี่มีความเป็นเอกลักษณ์  ปกติดินเหนียวท่ีมีการซื้อขายกันประมาณราคารถละ 400 
บาท 
  (2) ฟืน เป็นวัสดุท่ีน ามาเป็นเชื้อ เพลิงส าหรับการสร้างพลังงานความร้อน เพื่ออบผลิตภัณ ฑ์
เครื่องป้ันดินเผาให้สุก เกิดความสวยงาม ไม่แตกง่าย ในอดีตผู้ประกอบการจะหาฟืนในรอบ  ๆ ชุมชนของตนเอง 
แต่ในปัจจุบันป่าไม้เริ่มร่อยหรอ ผู้ประกอบการต้องสั่งซื้อจากพื้ นท่ีอื่น โดยมีคนน ามาเสนอขายให้ในราคารถละ
ประมาณ 600-800 บาท 
  (3) เครื่องนวดดิน เป็นเครื่องท่ีช่วยท้ังในเรื่องของการท าอนุภาคของดินให้แตกละเอียด และเป็น
เครื่องผสมและนวดดินให้เหนียวจับกันเป็นก้อน โดยท่ีจะน ามานวดนั้นจะต้องเป็นดินท่ีผ่านการหม่ามาก่อน คือ 
การน าดินมาแช่น้ าให้ท่วมประมาณ 1 นิ้ว เป็นเวลา 1 คืน เพื่อให้ดินมีความเหนียวและชุ่มน้ ามากข้ึน จากนั้นจึงท า
การตักดินท่ีหม่าเข้าเครื่องโม่ดิน เพื่อเป็นการท าให้ดินเนียนเข้ากันท าซ้ า 1-2 รอบ แล้วตัดแบ่งเป็นแท่งยาวแท่งละ 
2 ฟุต จากนั้นท าการคลุมด้วยผ้าพลาสติกเพื่อรักษาความชื้นไม่ให้แห้งและน าไปข้ึนรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่อไป  
  ในกระบวนการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการในต าบลปทุม ผู้วิจัยได้ไปสัมภาษณ์ ร่วมกับ
การสังเกตแบบมีส่วนร่วม กล่าวคือ ผู้วิจัยได้ลงมือปฏิบัติในบางข้ันตอนร่วมกับผู้ประกอบการจ านวน 5 ราย พบว่า
ผู้ประกอบการแต่ละรายมีประสบการณ์ท่ีแตกต่างกัน ดังนี้  
  4.3.1.1 นายบวร พงษ์พีระ อายุ 65 ปี เป็นผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผามาแล้วกว่า 20 ปี โดย
เริ่มท าอาชีพนี้สืบทอดจากบิดา มารดา และมีการสืบทอดอาชีพนี้มาอย่างต่อเนื่อง มีเตาเป็นของตนเอง ซึ่งปัจจุบัน
มีการผลิตครก กระถาง และงานดินเผาตกแต่งส่วนต่าง ๆ แต่ผลิตหลัก ๆ คือ ครก โดยการผลิตแต่ละครั้งนั้นจะได้ 
3,000 – 4,000 ใบ ในรอบเดือนจะท าการผลิต 2-3 ครั้ง มีรายได้ 30,000 บาทต่อรอบการผลิตโดยมีวิธีการในการ
ผลิต ดังนี้  
   1) ข้ันตอนการเตรียมดิน 
    1.1) ท าการหม่าดิน (โดยแช่ดินในน้ า ให้น้ าท่วมผิวดินประมาณ 1 นิ้ว) เป็นเวลา 1 คืน 
ในการเลือกดินมาป้ันเป็นผลิตภัณฑ์ จะต้องเลือกดินเหนียวนาเท่านั้น เพราะดินจะมีความละเอียดและมีความ
เหนียวซึ่งจะสามารถข้ึนรูปได้ง่าย เม่ือผลิตภัณฑ์แห้งแล้วจะมีความแข็งแรงทนทาน 
    1.2) ตักดินท่ีหม่าแล้วเข้าเครื่องโม่ดิน เป็นการนวดดินให้เข้ากันท าการโม่ประมาณ 1-2 
ครั้ง เพื่อท าให้ดินเนียนข้ึน จากนั้นตัดดินเป็นแท่ง ๆ ให้มีความยาวประมาณ 2 ฟุต เพื่อความสะดวกในการยกหรือ
เคลื่อนย้ายได้สะดวก 
    1.3) การคลุมผ้าพลาสติก เป็นการเตรียมดินเพื่อรอการป้ันข้ึนรูปและการบ่มดินไปใน
ตัว ในข้ันตอนนี้หลังจากนวดดินเสร็จจะต้องรีบคลุมดินด้วยผ้าพลาสติก เพื่อป้องกันดินแห้ง และเตรียมดินให้มาก
พอตามจ านวนคนป้ันในแต่ละวัน เพื่อเป็นการบริหารแรงงานให้เกิดประสิทธิภาพไปในตัวด้วย 
   2) ข้ันตอนการป้ัน 
    2.1) ชั่งน้ าหนักดินตามขนาดผลิตภัณฑ์ท่ีจะป้ัน เพื่อให้ได้ขนาดของผลิตภัณฑ์ท่ีเท่ากัน 
จากนั้นนวดดินด้วยมือเล็กน้อยก่อนท่ีจะน าไปข้ึนรูปต่อไป 
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    2.2) การป้ันผลิตภัณฑ์ โดยน าก้อนดินท่ีผ่านการชั่งมาแล้วมาวางท่ี     แป้นหมุนท่ี
ขับเคลื่อนโดยใช้มอเตอร์ไฟฟ้า จากนั้นผู้ป้ันจะจับดินให้ข้ึนรูปผลิตภัณฑ์ตามท่ีเราต้องการ 
    2.3) การตากผลิตภัณฑ์ โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีข้ึนรูปเสร็จแล้ว ไปเรียงไว้ในพื้นท่ีท่ีเตรียม
ไว้ในร่มโดยท าการผึ่งลมไว้ 2-3 วัน ท้ังนี้แล้วแต่สภาพอากาศ หากสภาพอากาศมีความชื้นมากอาจจะต้องใช้
เวลานานข้ึน ซึ่งผู้ประกอบการต้องดูความชื้นท่ีผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยว่าแห้งพอหรือยังท่ีจะน าเข้าเตา 
   3) ข้ันตอนการน าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา 
    3.1) น าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีแห้งแล้วเข้าเตาเผา     การน าเข้าเตา
ต้องจัดเรียงผลิตภัณฑ์ให้เป็นระเบียบ ซึ่งมีเทคนิคโดยการวางสลับฟันปลาจนเต็ม   จะท าให้สามารถบรรจุได้
มากกว่าการเรียงแบบอื่น ๆ  
    3.2) ท าการปิดเตาสุมไฟหน้าเตาเพื่อให้ความร้อนเข้าไปในเตาเป็นเวลา     2 วัน  
    3.3) ท าการข้ึนไฟ เร่งไฟข้ึนให้ได้ 100 องศาเซลเซียสต่อชั่วโมง ประมาณ 5 -6 ชั่วโมง 
แล้วท าการเร่งไปข้ึนอีกให้ได้อุณหภูมิ 600 -800 องศาเซลเซียส ตามล าดับ และต้องเร่งไปจนถึงอุณหภูมิ 1,200 
องศาเซลเซียส  
    3.4) การแหย่ตาไฟ ท าการปิดเตาแล้วแหย่ตาไฟเพื่อให้ความร้อนกระจายอย่างท่ัวถึง
ท้ังเตา ประมาณ 2 ชั่วโมง จนสุดเตา จากนั้นท าการปิดเตาไว้ 3 วัน และปล่อยให้เย็นตัวลงอย่างช้า ๆ หลังจากนั้น
เปิดเตาเพื่อคลายความร้อนลง 
    3.5) การเปิดเตา ท าการเปิดเตาเพื่อน าผลิตภัณฑ์ออกโดยการวางผลิตภัณฑ์ตามขนาด
เพื่อสะสะดวกในการจ าหน่าย และท าการคัดแยกผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ได้มาตรฐานออกไว้ต่างหาก 
   จากกระบวนการผลิตของนายบวร พงษ์พีระ จะ พบว่าในการผลิตท้ังกระบวนการจะใช้
เวลาท้ังหมดประมาณ 15 วัน และมีการใช้แรงงานในครอบครัวจ านวน 4 คน       เป็นหลัก  
   การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ ในการจ าหน่ายนั้นจะมีพ่อค้าคนกลางมารับถึงท่ี จากนั้นพ่อค้าจะ
น าไปจ าหน่ายท่ัวไปในประเทศ ส าหรับราคาของครก และผลิตภัณฑ์อื่น ๆ ต่อชิ้นจะข้ึนอยู่กับขนาด ซึ่งหากเป็น
ครกจะมีท้ังหมด 4 ขนาด คือ ครกขนาดใหญ่  ขนาดกลาง ขนาดเล็ก และครกจ๋ิว จ าหน่ายหน้าเตาราคา 17, 12, 
10 และ9 บาท/ลูก ตามล าดับ การจ าหน่ายกระถางก็เช่นเดียวกันคือราคาข้ึนกับขนาด โดยมีขนาด 14, 12, 10 นิ้ว 
ราคา 25, 15, 10 บาท/กระถาง ตามล าดับ และในมุมมอง ด้านการตลาดของฝ่ายผู้ผลิตนั้นนั้น นายบวร พงษ์พีระ มี
ความเห็นว่า  
 

   “...ตอนนี้ผู้ประกอบการท าการผลิตตามกลไกตลาด ครกยังสามารถขายได้ดีกว่าผลิตภัณฑ์
อื่น ๆ และอยากให้ลูกหลานได้สืบทอดาท าอาชีพนี้ ซึ่งปัจจุบันแหล่งผลิตครกดนิเผามีจ านวนลดลง เหลือเพียงไม่กี่
แห่งในประเทศไทย ท าให้ครกท่ีผลิตจากท่ีนี่ยังสามารถจ าหน่ายได้อย่างต่อเนื่อง และเป็นท่ีต้องการของท้องตลาด
แต่ในกระบวนการผลิตเริ่มมีการขาดแคลนแรงงานในการผลิตจ านวนมาก โดยผู้ผลิตอยากส่งเสริมให้เยาวชนใน
ชุมชนมีความสนใจในอาชีพท าเครื่องป้ันดินเผา เพราะเป็นภูมิปัญญาของบรรพบุรุษในท้องถ่ิน และใช้ชีวิตอย่าง
พอเพียง ไม่เช่นนั้นตนเองก็กลัวว่าอาชีพนี้จะ    สูญหายไปจากชุมชนในอนาคต...” 
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   ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบ 
   ปัญหา คือ ไม่ค่อยมีคนท่ีมีความรู้โดยตรงมาให้ความรู้เพื่อเพิ่มมูลค่าของ        ภูมิปัญญา
ท้องถ่ิน และยังไม่มีผู้น าท่ีจะน าภูมิปัญญาไปเผยแพร่ต่อสาธารณชนภายนอก  
   อุปสรรค คนในชุมชนไม่ค่อยให้ความสนใจในการผลิตเครื่องป้ันดินเผาเท่าท่ีควร อีกท้ังใน
บางครั้งท่ีเราต้องการแรงงานมาช่วยงาน จะค่อนข้างหายาก เนื่องจากคนรุ่นใหม่ส่วนใหญ่จะเข้าไปท างานในเมือง
มากข้ึนจึงท าให้แรงงานในท้องถ่ินเริ่มลดลง 

 

 
 

ภาพที่ 4.14  สภาพลักษณะทั่วไปของโรงงาน ของนายบวร พงษ์พีระ  
 
  4.3.1.2 นางสมคิด โสมแผ้ว ปัจจุบันอายุ 53 ปี เป็นผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผาท่ีสืบทอดมาจาก
บรรพบุรุษ ด าเนินธุรกิจนี้มาแล้วกว่า 27 ปี มีความภูมิใจในอาชีพนี้มากเพราะสามารถเลี้ยงดูคนในครอบครัวและ
เป็นรายได้หลักให้กับครอบครัว มีเตาเผาเป็นของตนเอง โดยโรงงานนี้ได้ผลิตครกเพียงอย่างเดียว โดยจะผลิตครั้ง
ละ 4,500 ใบ/ครั้ง มีปริมาณการผลิต 2 ครั้ง/เดือน มีรายได้เฉลี่ย 35,000 บาท/ครั้ง โดยมีกระบวนการผลิตดังนี้ 
   1) ข้ันตอนการเตรียมดิน 
    1.1) ท าการหม่าดิน (โดยแช่ดินในน้ า ให้น้ าท่วมผิวดินประมาณ 1 นิ้ว) เป็นเวลา 1 คืน 
ในการเลือกดินมาป้ันเป็นผลิตภัณฑ์ จะต้องเลือกดินเหนียวนาเท่านั้น เพราะดินจะมีความละเอียดและมีความ
เหนียวซึ่งจะสามารถข้ึนรูปได้ง่าย เม่ือผลิตภัณฑ์แห้งแล้วจะมีความแข็งแรงทนทาน 
    1.2) ตักดินท่ีหม่าแล้วเข้าเครื่องโม่ดิน เป็นการนวดดินให้เข้ากันท าการโม่ประมาณ 1-2 
ครั้ง เพื่อท าให้ดินเนียนข้ึน จากนั้นตัดดินเป็นแท่ง ๆ ให้มีความยาวประมาณ 2 ฟุต เพื่อความสะดวกในการยกหรือ
เคลื่อนย้ายได้สะดวก 
    1.3) การคลุมผ้าพลาสติก เป็นการเตรียมดินเพื่อรอการป้ันข้ึนรูปและ    การบ่มดินไป
ในตัว ในข้ันตอนนี้หลังจากนวดดินเสร็จจะต้องรีบคลุมดินด้วยผ้าพลาสติกเพื่อป้องกันดินแห้ง และเตรียมดินให้มาก
พอตามจ านวนคนป้ันในแต่ละวัน เพื่อเป็นการบริหารแรงงานให้เกิดประสิทธิภาพไปในตัวด้วย 
   2) ข้ันตอนการป้ัน 
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    2.1) ชั่งน้ าหนักดินตามขนาดผลิตภัณฑ์ท่ีจะป้ัน เพื่อให้ได้ขนาดของผลิตภัณฑ์ท่ีเท่ากัน 
จากนั้นนวดดินด้วยมือเล็กน้อยก่อนท่ีจะน าไปข้ึนรูปต่อไป 
    2.2) การป้ันผลิตภัณฑ์ โดยน าก้อนดินท่ีผ่านการชั่งมาแล้วมาวางท่ี     แป้นหมุนท่ี
ขับเคลื่อนโดยใช้มอเตอร์ไฟฟ้า จากนั้นผู้ป้ันจะจับดินให้ข้ึนรูปผลิตภัณฑ์ตามท่ีเราต้องการ 
    2.3) การตากผลิตภัณฑ์ โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีข้ึนรูปเสร็จแล้ว ไปเรียงไว้ในพื้นท่ีท่ีเตรียม
ไว้ในร่มโดยท าการผึ่งลมไว้ 2-3 วัน ท้ังนี้แล้วแต่สภาพอากาศ หากสภาพอากาศมีความชื้นมากอาจจะต้องใช้
เวลานานข้ึน ซึ่งผู้ประกอบการต้องดูความชื้นท่ีผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยว่าแห้งพอหรือยังท่ีจะน าเข้าเตา 
   3) ข้ันตอนการน าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา 
    3.1) น าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีแห้งแล้วเข้าเตาเผา         การน าเข้าเตา
ต้องจัดเรียงผลิตภัณฑ์ให้เป็นระเบียบ ซึ่งมีเทคนิคโดยการวางสลับฟันปลาจนเต็ม จะท าให้สามารถบรรจุได้มากกว่า
การเรียงแบบอื่น ๆ  
    3.2) ท าการปิดเตา สุมไฟหน้าเตาเพื่อให้ความร้อนเข้าไปในเตาเป็นเวลา 2 วัน  
    3.3) ท าการข้ึนไฟ เร่งไฟข้ึนให้ได้ 100 องศาเซลเซียสต่อชั่วโมง ประมาณ 5 -6 ชั่วโมง 
แล้วท าการเร่งไปข้ึนอีกให้ได้อุณหภูมิ 600 -800 องศาเซลเซียส ตามล าดับ และต้องเร่งไปจนถึงอุณหภูมิ 1,200 
องศาเซลเซียส  
    3.4) การแหย่ตาไฟ ท าการปิดเตาแล้วแหย่ตาไฟเพื่อให้ความร้อนกระจายอย่างท่ัวถึง
ท้ังเตา ประมาณ 2 ชั่วโมง จนสุดเตา จากนั้นท าการปิดเตาไว้ 3 วัน และปล่อยให้เย็นตัวลงอย่างช้า ๆ หลังจากนั้น
เปิดเตาเพื่อคลายความร้อนลง 
    3.5) การเปิดเตา ท าการเปิดเตาเพื่อน าผลิตภัณฑ์ออกโดยการวางผลิตภัณฑ์ตามขนาด
เพื่อสะสะดวกในการจ าหน่าย และท าการคัดแยกผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ได้มาตรฐานออกไว้ต่างหาก 
   จากกระบวนการผลิตของ นางสมคิด โสมแผ้ว จะพบว่าในการผลิตท้ังกระบวนการจะใช้
เวลาท้ังหมดประมาณ 15 วัน และมีการใช้แรงงานในครอบครัวจ านวน 3 คน เป็นหลัก 
   จากกระบวนการท้ังหมดเสร็จสิ้นลง จะมีพ่อค้าคนกลางมารับเพื่อน าไปจ าหน่ายท่ัวประเทศ
ต่อไป โดยราคาของครกข้ึนกับขนาด โดยมีครก 4 ขนาด คือขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก และครกจ๋ิว จ าหน่าย
ในราคา 16,11,9,6 บาท/ใบ ตาล าดับ นอกจากนั้นนางสมคิด โสมแผ้ว ยังได้เพิ่มเติมข้อมูลว่า 
 

   “...ดิฉันอยากพัฒนารูปแบบเครื่องป้ันดินเผาในรูปแบบอื่น  ๆ บ้าง เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ท่ี
หลากหลายมากข้ึน เพื่อเพิ่มมูลค่าของผลิตภัณฑ์ แต่ยังคงจะผลิตครกไว้เป็นเป็นหลักเพราะยังสามารถจ าหน่ายได้
อย่างต่อเนื่อง และต้องการให้ภาครัฐลงมาให้ความรู้ อบรม ให้ความรู้เพิ่มเติมส่งเสริมผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่มมูลค่าของ
สินค้าในรูปแบบต่าง ๆ ส าหรับการผลิตครกยังสามารถจ าหน่ายออกสู่ตลาดเรื่อย ๆ มีแนวโน้มดี ต้องปรับตัวตาม

ตลาดให้ทัน...” 
    

   ปัญหาและอุปสรรค 
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   ปัญหาท่ีพบ ชุมชนรอบข้างมักจะมองว่าโรงงานของเราท าให้เกิดมลภาวะทางอากาศ จึงท า
ให้มีปากเสียงกันอยู่บ้าง ดังนั้น จึงต้องการใหห้น่วยงานภาครัฐท่ีเกี่ยวข้องลงมาท า     การดูแลจัดระเบียบ และให้
ค าแนะน า 

 

 
 

ภาพที่ 4.15  สภาพลักษณะทั่วไปของโรงงาน ของนางสมคิด โสมแผ้ว  
 
  4.3.1.3 นางค าใบ แก้วดอน ปัจจุบันอายุ 60 ปี เป็นผู้ประกอบการมาแล้ว 18 ปี สืบทอดอาชีพจาก
บิดา มารดา กล่าวว่า  
   “...มีความภูมิใจในอาชีพนี้และยังได้อยู่ท างานท่ีบ้านเกิด...”  
 

   โดยท าการผลิตครกเพียงอย่างเดียว ในการผลิตแต่ละครั้งได้ 2,700 ใบ และ   จ าผลิต 2 
ครั้งในรอบเดือน รายได้ 25,000 บาท ในแต่ละรอบการผลิต ปัจจุบันไม่ได้มีเตาเป็นของตนเอง ท าการผลิตโดยการ
เช่าเตา โดยมีกระบวนการผลิตดังนี้ 
   1) ข้ันตอนการเตรียมดิน 
    1.1) ท าการหม่าดิน (โดยแช่ดินในน้ า ให้น้ าท่วมผิวดินประมาณ 1 นิ้ว) เป็นเวลา 1 คืน 
ในการเลือกดินมาป้ันเป็นผลิตภัณฑ์ จะต้องเลือกดินเหนียวนาเท่านั้น เพราะดินจะมีความละเอียดและมีความ
เหนียวซึ่งจะสามารถข้ึนรูปได้ง่าย เม่ือผลิตภัณฑ์แห้งแล้วจะมีความแข็งแรงทนทาน 
    1.2) ตักดินท่ีหม่าแล้วเข้าเครื่องโม่ดิน เป็นการนวดดินให้เข้ากันท าการโม่ประมาณ 1-2 
ครั้ง เพื่อท าให้ดินเนียนข้ึน จากนั้นตัดดินเป็นแท่ง ๆ ให้มีความยาวประมาณ 2 ฟุต เพื่อความสะดวกในการยกหรือ
เคลื่อนย้ายได้สะดวก 
    1.3) การคลุมผ้าพลาสติก เป็นการเตรียมดินเพื่อรอการป้ันข้ึนรูปและ    การบ่มดินไป
ในตัว ในข้ันตอนนี้หลังจากนวดดินเสร็จจะต้องรีบคลุมดินด้วยผ้าพลาสติก เพื่อป้องกัน   ดินแห้ง และเตรียมดินให้
มากพอตามจ านวนคนป้ันในแต่ละวัน เพื่อเป็นการบริหารแรงงานให้เกิดประสิทธิภาพไปในตัวด้วย 
   2) ข้ันตอนการป้ัน 
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    2.1) ชั่งน้ าหนักดินตามขนาดผลิตภัณฑ์ท่ีจะป้ัน เพื่อให้ได้ขนาดของผลิตภัณฑ์ท่ีเท่ากัน 
จากนั้นนวดดินด้วยมือเล็กน้อยก่อนท่ีจะน าไปข้ึนรูปต่อไป 
    2.2) การป้ันผลิตภัณฑ์ โดยน าก้อนดินท่ีผ่านการชั่งมาแล้วมาวางท่ี     แป้นหมุนท่ี
ขับเคลื่อนโดยใช้มอเตอร์ไฟฟ้า จากนั้นผู้ป้ันจะจับดินให้ข้ึนรูปผลิตภัณฑ์ตามท่ีเราต้องการ 
    2.3) การตากผลิตภัณฑ์ โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีข้ึนรูปเสร็จแล้ว ไปเรียงไว้ในพื้นท่ีท่ีเตรียม
ไว้ในร่มโดยท าการผึ่งลมไว้ 2-3 วัน ท้ังนี้แล้วแต่สภาพอากาศ หากสภาพอากาศมีความชื้นมากอาจจะต้องใช้
เวลานานข้ึน ซึ่งผู้ประกอบการต้องดูความชื้นท่ีผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยว่าแห้งพอหรือยังท่ีจะน าเข้าเตา 
   3) ข้ันตอนการน าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา 
    3.1) น าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีแห้งแล้วเข้าเตาเผา     การน าเข้าเตา
ต้องจัดเรียงผลิตภัณฑ์ให้เป็นระเบียบ ซึ่ง มีเทคนิคโดยการวางสลับฟันปลาจนเต็ม    จะท าให้สามารถบรรจุได้
มากกว่าการเรียงแบบอื่น ๆ  
    3.2) ท าการปิดเตาสุมไฟหน้าเตาเพื่อให้ความร้อนเข้าไปในเตาเป็นเวลา 2 วัน  
    3.3) ท าการข้ึนไฟ เร่งไฟข้ึนให้ได้ 100 องศาเซลเซียสต่อชั่วโมง ประมาณ 5-6 ชั่วโมง 
แล้วท าการเร่งไปข้ึนอีกให้ได้อุณหภูมิ 600 - 800 องศาเซลเซียส ตามล าดับ และต้องเร่ง    ไปจนถึงอุณหภูมิ 
1,200 องศาเซลเซียส  
    3.4) การแหย่ตาไฟ ท าการปิดเตาแล้วแหย่ตาไฟเพื่อให้ความร้อนกระจายอย่างท่ัวถึง
ท้ังเตา ประมาณ 2 ชั่วโมง จนสุดเตา จากนั้นท าการปิดเตาไว้ 3 วัน และปล่อยให้เย็นตัวลงอย่างช้า ๆ หลังจากนั้น
เปิดเตาเพื่อคลายความร้อนลง 
    3.5) การเปิดเตา ท าการเปิดเตาเพื่อน าผลิตภัณฑ์ออกโดยการวางผลิตภัณฑ์ตามขนาด
เพื่อสะสะดวกในการจ าหน่าย และท าการคัดแยกผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ได้มาตรฐานออกไว้ต่างหาก 
   ท้ังกระบวนการใช้เวลาท้ังหมดประมาณ 15 วัน หลังจากนั้นจะมีพ่อค้าคนกลางเข้ามารับซื้อ
ถึงท่ี ซึ่งราคาจะข้ึนอยู่กับขนาดของครก โดยปัจจุบันมีการผลิตครก 3 ขนาด คือ ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก 
มีราคา 16,11,8  บาท ตามล าดับ และจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเพิ่มเติม มีความเห็นว่า  
 

   “...ปัจจุบันตนเองยังผลิตได้ในจ านวนน้อย อยากเพิ่มก าลังการผลิตให้มากข้ึน แต่ขาด
แรงงานในการผลิต และมีปัญหาทางด้านต้นทุนการผลิตที่เพิ่มข้ึนกับวัตถุดิบท่ีน ามาใช้ในกระบวนการผลิต เช่น ดิน 
ฟืน จึงอยากให้หน่วยงานท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องเข้าช่วยเหลือ เพราะตลาดยังต้องการในปริมาณสูงขายได้เรื่อย ๆ และ
กลัววัตถุดิบในการผลิตหมดไป...” 
 

   ปัญหาและอุปสรรคขาดเงินทุนในการด าเนินงาน ดังนั้น จึงต้องการให้ภาคส่วนท่ีเกี่ยวข้อง
เข้ามาช่วยในเรื่องของเงินทุน เพื่อจะไดเพิ่มปริมาณการผลิตให้มากข้ึน 
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ภาพที่ 4.16  สภาพลักษณะทั่วไปของโรงงาน ของนางค าใบ แก้วดอน  
 

  4.3.1.4 นายจิตกร พงษ์พีระ อายุ 43 ปี เป็นผู้ประกอบการมาแล้วกว่า 10 ปี โดยยึดอาชีพนี้ตาม
บิดา มารดา แล้วได้แยกออกมาท าการผลิตเอง โดยท าการผลิตเพียงครกอย่างเดียวเท่านั้น โดยการผลิตแต่ละครั้ง
จะผลิต 2,000 ใบ ท าการผลิต 2 ครั้งต่อเดือน รายได้ 20,000-25,000 บาทต่อรอบการผลิต โดยมีกระบวนการ
ผลิตดังนี้  
   1) ข้ันตอนการเตรียมดิน 
    1.1) ท าการหม่าดิน (แช่ดินในน้ า โดยปริมาณน้ าท่วมดินประมาณ 1 นิ้ว) เป็นเวลา 1 
คืน 
    1.2) ตักดินท่ีหม่าแล้วเข้าเครื่องโม่ดิน 1-2 ครั้ง เพื่อท าให้ดินเนียนข้ึน ตัดดินเป็นแท่ง ๆ 
ละประมาณ 2 ฟุต 
    1.3) ท าการรวมดินให้ได้ปริมาณตามจ านวนคนป้ันในแต่ละวัน ใช้ถุงพลาสติกคลุมดินไว้ 
เพื่อป้องกันดินแห้ง 
   2) ข้ันตอนการป้ัน 
    2.1) ชั่งน้ าหนักดินตามขนาดผลิตภัณฑ์ท่ีจะป้ัน นวดดินให้พร้อมอีกครั้งหนึ่ง 
    2.2) ท าการป้ันโดยใช้แป้นหมุน ในการข้ึนรูป 
    2.3) น าผลิตภัณฑ์ท่ีข้ึนรูปเสร็จแล้ว ไปเรียงไว้ในพื้นท่ีท่ีเตรียมไว้ ท าการผึ่งลมไว้ 2 -3 
วัน แล้วแต่สภาพอากาศ 
    2.4) เก็บรวมรวมไว้ เพื่อให้แห้สนิทประมาณ 1 สัปดาห์ 
   3) ข้ันตอนการเตรียมเข้าเตา 
    3.1) น าผลิตภัณฑ์เรียงเข้าเตา อย่างเป็นระเบียบ วางสลับฟันปลาจนเต็ม 
    3.2) ท าการปิดเตา สุมไฟหน้าเตาเพื่อให้ความร้อนเข้าไปในเตาเป็นเวลา 2 วัน  
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    3.3) ท าการข้ึนไฟ เร่งไฟข้ึนให้ได้ 100 องศาเซลเซียสต่อชั่วโมง ประมาณ 5-6 ชั่วโมง 
แล้วท าการเร่งไปข้ึนอีกให้ได้อุณหภูมิ 600 องศาเซลเซียส 800 องศาเซลเซียส (60 แรงเทียน) ตามล าดับ และต้องเร่ง
ไปจนถึง 1200 องศาเซลเซียส  
    3.4) ท าการปิดเตาแล้วแหย่ตาไฟเพื่อให้ความร้อนกระจายอย่างท่ัวถึง    ท้ังเตา 
ประมาณ 2 ชั่วโมง จนสุดตา ท าการปิดเตาไว้ 3 วัน ปล่อยให้เย็นตัวลงช้า  ๆ หลังจากนั้นเปิดเตาเพื่อคลายความ
ร้อนภายในเตาลง 
    3.5) ท าการเปิดเตาเพื่อน าผลิตภัณฑ์ออก 
   ท้ังกระบวนการใช้เวลาท้ังหมดประมาณ 15 วัน หลังจากนั้นจะมีพ่อค้าคนกลางเข้ามารับซื้อ
ถึงท่ี แล้วน าไปจ าหน่ายท่ังประเทศต่อไป โดยมีการก าหนดราคาขายตามขนาดของครก โดยได้ผลิต 4 ขนาดคือ 
ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ขนาดจิ๋ว โดยมีราคา 16, 11, 9, 7 บาทตามล าดับ 
   จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเพิ่มเติม ผู้ประกอบการกล่าวว่า  

   “...ผมเป็นรุ่นลูกท่ีออกมาผลิตเอง จึงอยากจะพัฒนาฝีมือและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ครกให้
มีคุณภาพท่ีดี และเพิ่มก าลังการผลิตให้มากข้ึน เพราะครกยังเป็นท่ีต้องการของท้องตลาดอย่างต่อเนื่อง และอยาก
ให้ราคาของผลิตภัณฑ์ขยับตัวสูงข้ึนเนื่องจากผลิตภัณฑ์ถือเป็นงานหัตถกรรม ท่ีเป็นภูมิปัญญาของบรรพบุรุษ และ
ในปัจจุบันก็มีผู้ผลิตเริ่มลดลงกลัวอาชีพนี้สูญหายไป...” 
 

   ปัญหาและอุปสรรค 

   มลพิษทางอากาศ เนื่องจากชุมชนเริ่มขยับมาอยู่ใกล้กับโรงงานการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของ
เรา เขาก็มองว่าเราท าให้อากาศเสีย มีกลิ่นเห็น จึงต้องการให้หน่วยงานราชการท่ีเกี่ยวข้องลงมาให้ค าแนะน าและ
ช่วยเหลือในกระบวนการจัดการของเสียท่ีเกิดข้ึน และต้องการให้มีคนลงมาให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการลดต้นทุนการ
ผลิต และการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ 

 

 
 

ภาพที่ 4.17  สภาพลักษณะทั่วไปของโรงงาน ของนายจิตกร พงษ์พีระ  
 
  4.3.1.5 นางสาคร ภาคพล ปัจจุบันอายุ 67 ปี เป็นผู้ประกอบการท่ียึดอาชีพนี้มาแล้วกว่า 20 ปี 
ตั้งแต่รุ่นบิดา มารดา มีความภูมิใจในอาชีพนี้เพราะเป็นอาชีพท่ีเลี้ยงดูครอบครัว ผู้ประกอบการรายนี้มีเตา 2 เตา 
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เนื่องจากท ามานาน และเตาเก่าท่ีเคยใช้อายุการใช้งานมากแล้ว      อีกท้ังความจุของเตาเดิมขนาดเล็กเกินไป จึง
ท าเตาข้ึนมาใหม่เพื่อให้สามารถบรรจุได้มากข้ึน          ในขณะเดียวกันเต่าเก่าก็ยังใช้งานได้ปกติ และจะเอาไว้
กรณีท่ีต้องการการผลิตที่มากข้ึนให้เพียงพอต่อความต้องการของตลาด ซึ่งปัจจุบันผลิตครกเพียงอย่างเดียว ในการ
ผลิตแต่ละครั้งสามารถผลิตได้ 5,000 ใบ และผลิต 2 ครั้ง/เดือน มีรายได้ ประมาณ 28,000 บาท/รอบการผลิต มี
วิธีการท าดังนี้  
   1) ข้ันตอนการเตรียมดิน 
    1.1) ท าการหม่าดิน (โดยแช่ดินในน้ า ให้น้ าท่วมผิวดินประมาณ 1 นิ้ว) เป็นเวลา 1 คืน 
ในการเลือกดินมาป้ันเป็นผลิตภัณฑ์ จะต้องเลือกดินเหนียวนาเท่านั้น เพราะดินจะมีความละเอียดและมีความ
เหนียวซึ่งจะสามารถข้ึนรูปได้ง่าย เม่ือผลิตภัณฑ์แห้งแล้วจะมีความแข็งแรงทนทาน 
    1.2) ตักดินท่ีหม่าแล้วเข้าเครื่องโม่ดิน เป็นการนวดดินให้เข้ากันท าการโม่ประมาณ 1-2 
ครั้ง เพื่อท าให้ดินเนียนข้ึน จากนั้นตัดดินเป็นแท่ง ๆ ให้มีความยาวประมาณ 2 ฟุต เพื่อความสะดวกในการยกหรือ
เคลื่อนย้ายได้สะดวก 
    1.3) การคลุมผ้าพลาสติก เป็นการเตรียมดินเพื่อรอการป้ันข้ึนรูปและการบ่มดินไปใน
ตัว ในข้ันตอนนี้หลังจากนวดดินเสร็จจะต้องรีบคลุมดินด้วยผ้าพลาสติก เพื่อป้องกันดินแห้ง และเตรียมดินให้มาก
พอตามจ านวนคนป้ันในแต่ละวัน เพื่อเป็นการบริหารแรงงานให้เกิดประสิทธิภาพไปในตัวด้วย 
   2) ข้ันตอนการป้ัน 
    2.1) ชั่งน้ าหนักดินตามขนาดผลิตภัณฑ์ท่ีจะป้ัน เพื่อให้ได้ขนาดของผลิตภัณฑ์ท่ีเท่ากัน 
จากนั้นนวดดินด้วยมือเล็กน้อยก่อนท่ีจะน าไปข้ึนรูปต่อไป 
    2.2) การป้ันผลิตภัณฑ์ โดยน าก้อนดินท่ีผ่านการชั่งมาแล้วมาวางท่ี     แป้นหมุนท่ี
ขับเคลื่อนโดยใช้มอเตอร์ไฟฟ้า จากนั้นผู้ป้ันจะจับดินให้ข้ึนรูปผลิตภัณฑ์ตามท่ีเราต้องการ 
    2.3) การตากผลิตภัณฑ์ โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีข้ึนรูปเสร็จแล้ว ไปเรียงไว้ในพื้นท่ีท่ีเตรียม
ไว้ในร่มโดยท าการผึ่งลมไว้ 2-3 วัน ท้ังนี้แล้วแต่สภาพอากาศ หากสภาพอากาศมีความชื้นมากอาจจะต้องใช้
เวลานานข้ึน ซึ่งผู้ประกอบการต้องดูความชื้นท่ีผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยว่าแห้งพอหรือยังท่ีจะน าเข้าเตา 
   3) ข้ันตอนการน าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา 
    3.1) น าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีแห้งแล้วเข้าเตาเผา      การน าเข้าเตา
ต้องจัดเรียงผลิตภัณฑ์ให้เป็นระเบียบ ซึ่งมีเทคนิคโดยการวางสลับฟันปลาจนเต็ม จะท าให้สามารถบรรจุได้มากกว่า
การเรียงแบบอื่น ๆ  
    3.2) ท าการปิดเตา สุมไฟหน้าเตาเพื่อให้ความร้อนเข้าไปในเตาเป็นเวลา 2 วัน  
    3.3) ท าการข้ึนไฟ เร่งไฟข้ึนให้ได้ 100 องศาเซลเซียสต่อชั่วโมง ประมาณ 5 -6 ชั่วโมง 
แล้วท าการเร่งไปข้ึนอีกให้ได้อุณหภูมิ 600 -800 องศาเซลเซียส ตามล าดับ และต้องเร่งไปจนถึงอุณหภูมิ 1,200 
องศาเซลเซียส  
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    3.4) การแหย่ตาไฟ ท าการปิดเตาแล้วแหย่ตาไฟเพื่อให้ความร้อนกระจายอย่างท่ัวถึง
ท้ังเตา ประมาณ 2 ชั่วโมง จนสุดเตา จากนั้นท าการปิดเตาไว้ 3 วัน และปล่อยให้เย็นตัวลงอย่างช้า ๆ หลังจากนั้น
เปิดเตาเพื่อคลายความร้อนลง 
    3.5) การเปิดเตา ท าการเปิดเตาเพื่อน าผลิตภัณฑ์ออกโดยการวางผลิตภัณฑ์ตามขนาด
เพื่อสะสะดวกในการจ าหน่าย และท าการคัดแยกผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ได้มาตรฐานออกไว้ต่างหาก 
   ท้ังกระบวนการใช้เวลาท้ังหมดประมาณ 15 วัน ในการจ าหน่ายจะมีพ่อค้า    คนกลางเข้า
มารับซื้อถึงท่ีเพื่อกระจายสินค้าไปท่ัวประเทศต่อไป โดยราคาจะข้ึนอยู่กับขนาดของครก โดยมี 4 ขนาด คือ ขนาด
ใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ขนาดจิ๋ว ราคา 20, 15, 10, 8 บาทตามล าดับ  
   จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเพิ่มเติม ผู้ประกอบการมีความเห็นว่า 
 

   “...ครกยังเป็นท่ีต้องการของตลาด จึงอยากผลิตให้ได้ปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน และลดจ านวนความ
เสียหายในการผลิตแต่ละครั้งลงด้วย จึงอยากให้มีหน่วยงานท่ีมีความรู้ได้เข้ามาให้ค าแนะน าและให้ข้อมูล 
โดยเฉพาะการลดต้นทุนการผลิตเนื่องด้วยวัตถุดิบท่ีใช้ในการผลิตมาจากธรรมชาติท าให้มีราคาท่ีเพิ่มสูงข้ึนอย่าง
ต่อเนื่องแต่ราคาขายยังเท่าเดิม...” 
 

   ปัญหาและอุปสรรค 
   ทุนในการผลิต เนื่องจากต้องการเพิ่มปริมาณการผลิตให้มากข้ึน จึงมีความต้องการเงินทุนท่ี
เพิ่มข้ึน แต่ไม่ทราบว่าจะหาจากแหล่งใดจึงอยากให้หน่วยงานภาครัฐเข้ามาดูแลช่วยเหลือในเรื่องเงินทุนท่ีต้นทุนต่ า 
ละช่วยหาตลาดเพิ่มข้ึนในหลาย ๆ ช่องทาง 
 

 
 

ภาพที่ 4.18  สภาพลักษณะทั่วไปของโรงงาน ของนางสาคร ภาคพล 
 
  จากสภาพการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 
จะเห็นได้ว่าการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะผลิตครกเป็นหลัก กระถาง แจกัน และอื่น  ๆ 
บ้างเล็กน้อย ซึ่งในกระบวนการผลิตนั้นไม่ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์อะไรก็จะมีข้ันตอนและกระบวนการผลิตที่เหมือนกัน 
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ไม่ว่าจะเป็นวัตถุดิบ อุปกรณ์ ข้ันตอนและวิธีการในการผลิตเครื่องป้ันดินเผาจะมีความคล้ายกันในทุก ๆ เตา แต่จะ
มีความรู้และประสบการความช านาญแตกต่างกันของผู้ประกอบการแต่ ละคน เพื่อให้ เกิดความเสียหายใน
กระบวนการต่าง ๆ ในการผลิตให้น้อยท่ีสุดสามารถสรุปได้เป็น 11 ข้ันตอน คือ  

(1) ท าการหม่าดิน (โดยแช่ดินในน้ า ให้น้ าท่วมผิวดินประมาณ 1 นิ้ว) เป็นเวลา 1 คืน  ในการเลือก
ดินมาป้ันเป็นผลิตภัณฑ์ จะต้องเลือกดินเหนียวนาเท่านั้น เพราะดินจะมีความละเอียดและมีความเหนียวซึ่งจะ
สามารถข้ึนรูปได้ง่าย เม่ือผลิตภัณฑ์แห้งแล้วจะมีความแข็งแรงทนทาน 

(2) ตักดินท่ีหม่าแล้วเข้าเครื่องโม่ดิน เป็นการนวดดินให้เข้ากันท าการโม่ประมาณ 1-2 ครั้ง เพื่อท าให้ดิน
เนียนข้ึน จากนั้นตัดดินเป็นแท่ง ๆ ให้มีความยาวประมาณ 2  ฟุต เพื่อความสะดวกใน การยกหรือเคลื่อนย้ายได้
สะดวก 

(3) การคลุมผ้าพลาสติก เป็นการเตรียมดินเพื่อรอการป้ันข้ึนรูปและการบ่มดินไปในตัว ในข้ันตอนนี้
หลังจากนวดดินเสร็จจะต้องรีบคลุมดินด้วยผ้าพลาสติกเพื่อป้องกันดินแห้ง และเตรียมดินให้มากพอตามจ านวนคน
ป้ันในแต่ละวัน เพื่อเป็นการบริหารแรงงานให้เกิดประสิทธิภาพไปในตัวด้วย 

(4) ชั่งน้ าหนักดินตามขนาดผลิตภัณฑ์ท่ีจะป้ัน เพื่อให้ได้ขนาดของผลิตภัณฑ์ท่ีเท่ากัน จากนั้นนวดดิน
ด้วยมือเล็กน้อยก่อนท่ีจะน าไปข้ึนรูปต่อไป 

(5) การป้ันผลิตภัณฑ์ โดยน าก้อนดินท่ีผ่านการชั่งมาแล้วมาวางท่ีแป้นหมุนท่ีขับเคลื่อนโดยใช้
มอเตอร์ไฟฟ้า จากนั้นผู้ป้ันจะจับดินให้ข้ึนรูปผลิตภัณฑ์ตามท่ีเราต้องการ 

(6) การตากผลิตภัณฑ์ โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีข้ึนรูปเสร็จแล้ว ไปเรียงไว้ในพื้นท่ีท่ีเตรียมไว้ ในร่มโดยท า
การผึ่งลมไว้ 2-3 วัน ท้ังนี้แล้วแต่สภาพอากาศ หากสภาพอากาศมีความชื้นมากอาจจะต้องใช้เวลานานข้ึน ซึ่ ง
ผู้ประกอบการต้องดูความชื้นท่ีผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยว่าแห้งพอหรือยังท่ีจะน าเข้าเตา 

(7) น าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา โดยน าผลิตภัณฑ์ท่ีแห้งแล้วเข้าเตาเผา การน าเข้าเตาต้องจัดเรียง
ผลิตภัณฑ์ให้เป็นระเบียบ ซึ่งมีเทคนิคโดยการวางสลับฟันปลาจนเต็ม จะท าให้สามารถบรรจุได้มากกว่าการเรียง
แบบอื่น ๆ  

(8) ท าการปิดเตา สุมไฟหน้าเตาเพื่อให้ความร้อนเข้าไปในเตาเป็นเวลา 2 วัน  
(9) ท าการข้ึนไฟ เร่งไฟข้ึนให้ได้ 100 องศาเซลเซียสต่อชั่วโมง ประมาณ 5-6 ชั่วโมง แล้วท าการเร่ง

ไปข้ึนอีกให้ได้อุณหภูมิ 600 -800 องศาเซลเซียส ตามล าดับ และต้องเร่งไปจนถึงอุณหภูมิ 1,200 องศาเซลเซียส  
(10) การแหย่ตาไฟ ท าการปิดเตาแล้วแหย่ตาไฟเพื่อให้ความร้อนกระจายอย่าง ท่ัวถึง ท้ังเตา 

ประมาณ 2 ชั่วโมง จนสุดเตา จากนั้นท าการปิดเตาไว้ 3 วัน และปล่อยให้เย็นตัวลงอย่างช้า ๆ หลังจากนั้นเปิดเตา
เพื่อคลายความร้อนลง 

(11) การเปิดเตา ท าการเปิดเตาเพื่อน าผลิตภัณฑ์ออกโดยการวางผลิตภัณฑ์ตามขนาดเพื่อสะดวกใน
การจ าหน่าย และท าการคัดแยกผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ได้มาตรฐานออกไว้ต่างหาก ดังภาพท่ี 4.19 
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ภาพที่ 4.19  ขั้นตอนการผลิตเครื่องปั้นดินเผาของผู้ประกอบการต าบลปทุม 
 

 
 

 

 

หม่าดินในน้ า 
(1 คืน) 

โม่ดิน (1-2 รอบ) 
แล้วตัดเปน็แท่ง 

รวมดนิที่ได้ โดย      
การคลุมดินป้องกัน     

ดินแหง้ 

ชั่งน้ าหนักตามขนาด ปั้นดนิ ขึ้นรูป ผึ่งลม 2-3 วัน 

เรียงเข้าเตา 
ปิดเตาสุมไฟ       

2 วัน 
เร่งไฟในเตาจนถึง 

1,200 องศา 

ปิดเตา 3 วัน            
รอความร้อนลดลง 

เปิดเตา  
เอาผลิตภัณฑ์ออก 
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ภาพที่ 4.20  การหม่าดิน 
 

 
 

ภาพที่ 4.21  ตัดเปน็ก้อนชัง่น้ าหนัก  

 

 
 

ภาพที่ 4.22  ท าการปั้นขึ้นรูป  
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ภาพที่ 4.23  ท าการผึ่งลมให้แห้งสนทิ  
 

 
 

ภาพที่ 4.24  ท าการเรียงผลิตภัณฑ์ในเตา  
 

 
 

ภาพที่ 4.25  เรียงผลิตภัณฑ์ภายในเตาในลักษณะสลับ  
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ภาพที่ 4.26  ท าการปิดเตา เพื่อสุมไฟ 
 

 
 

ภาพที่ 4.27  ท าการสุมไฟ  
 

 
 

ภาพที่ 4.28  ท าการแหย่ตาไฟ เพื่อให้ความร้อนสม่ าเสมอทั่วทัง้เตา  
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ภาพที่ 4.29  เอาผลิตภัณฑ์ออกจากเตา  
 

 
 

ภาพที่ 4.30  คดัแยกผลิตภัณฑ์ที่เสียหายออก และจัดเรียงตามขนาด  
 

 
 

ภาพที่ 4.31  ขนาดครกที่ผลิต ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ขนาดจิ๋ว  
 

จากการศึกษากระบวนการ วิธีการท าเครื่องป้ันดินเผา ผู้วิจัยได้สังเกตเห็นว่าลักษณะของเตาท่ีใช้เผา 
และกระบวนการท่ีมีความซับซ้อนต้องใช้ทักษะ ความช านาญในการผลิตที่มีความพิเศษจึงได้สอบถามเกี่ยวกับเตา 
จาก นายบวร ซึ่งกล่าวว่า “ทุกโรงงานท่ีผลิตครกในแถบนี้ จะใช้เตาเผาท่ีท าจากอิฐดินเหนียวท่ีท าการผลิตกันเอง 
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ซึ่งเตา 1 เตา มีอายุการใช้งานประมาณ 10 ปี หรือจนกว่าจะแตกและใช้งานไม่ได้ จึงถือได้ว่าเตาเป็นของส าคัญใน
การใช้หาเลี้ยงชีพ เม่ือมีการเผาผลิตภัณฑ์ทุกครั้งจะท าการไหว้หน้าเตาเพื่อขอให้เกิดการเสียหายจากการผลิตน้อย
ท่ีสุด” เป็นเรื่อความเชื่อของคนท่ีท าเครื่องป้ันดินเผามาตั้งแต่บรรพบุรุษ  
 4.3.2 รูปแบบการผลิตเครื่องปัน้ดนิเผา ของผูป้ระกอบการใน ต าบลปทมุ จงัหวัอุบลราชธาน ี
  จากแนวทางการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการในต าบลปทุมท้ัง 5 ราย จะเห็นได้ว่าท้ัง
วัตถุดิบ แรงงาน กระบวนการผลิต และชนิดของผลิตภัณฑ์จะมีความเหมือนและคล้ายคลึงกันมากมีเพียงประเด็น
เดียวท่ีมีความแตกต่างกันคือ ในเรื่องของการเป็นเจ้าของเตา จากข้อมูลจะเห็นได้ว่ามีผู้ประกอบการจ านวน 4 ราย 
มีเตาเผาผลิตภัณฑ์เป็นของตนเอง และมีอยู่หนึ่งรายท่ีไม่มีเตาเผาผลิตภัณฑ์เป็นของตนเอง ดังนั้น เพื่อ เป็น
การศึกษาข้อมูลเชิงลึกผู้วิจัยจึงต้องได้แบ่งรูปแบบการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการในต าบลปทุม
ออกเป็น 2 รูบแบบ คือ 1) รูปแบบท่ีผู้ประกอบการ   มีเตาเป็นของตนเอง และ 2) รูปแบบท่ีผู้ประกอบการเช่าเตา
ในการผลิต 
  4.3.2.1 รูปแบบท่ีผู้ประกอบการมีเตาเป็นของตนเอง ลักษณะของรูปแบบนี้คือผู้ประกอบการจะมี
เตาเผาเครื่องป้ันดินเผาเป็นของเตาเอง 3 ราย คือ บวร พงษ์พีระ นางสมคิด โสมแผ้ว นายจิตกร พงษ์พีระ จะมีเตา
เป็นของตนเองคนละ 1 เตา ส่วนในรายนางสาคร ภาคพล จะมีเตาเผาเพื่อการผลิตจ านวน 2 เตา ท้ังนี้มีปริมาณ
การผลิตที่มาก และเตาเดิมท่ีมีเล็ก และมีอายุการใช้งาน    มานานแล้วจึงมี 2 เตา ในผู้ผลิตกลุ่มนี้ จะเน้นแรงงาน
ในครอบครัวเพื่อการผลิตเป็นหลัก ซึ่งจะท าการผลิตเองทุกข้ันตอน และอาจจะจ้างแรงงานเสริมจากคนในชุมชนท่ี
มีความเชี่ยวชาญในการป้ัน เม่ือมีความต้องการผลิตภัณฑ์เร่งด่วน แต่ส าหรับข้ันตอนอื่น ๆ ของการผลิตเจ้าของเตา
จะเป็นผู้ดูแลเอง    ในรูปแบบนี้เจ้าของกิจการมีพื้นท่ีมากพอส าหรับการท างานในแต่ละกระบวนการรูปแบบนี้มี
ข้อดี คือ   มีการกระจายรายได้สู่ชุมชนโดยการจ้างงานในโรงงานของตน ข้อเสีย คือ ไม่สามารถควบคุมคุณภาพ
การป้ันได้ เพราะมีคนท่ีมารับจ้างป้ันหลายคน และมีประสบการณ์ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งอาจเกิดความเสียหายในการ
ผลิตแต่ละครั้งได้  
  4.3.2.2 รูปแบบท่ีผู้ประกอบก ารเช่าเตาในการผลิ ต  ในรูปแบบนี้ ผู้ป ระกอบการการผลิ ต
เครื่องป้ันดินเผาจะไม่มีเตาเผาเป็นของตนเอง ลักษณะการผลิต โดยผู้ผลิตจะไปเช่าเตาและสถานท่ีโรงงานการผลิต
เก่าท่ีเจ้าของกิจการเดิมเลิกผลิตไปแล้วและไม่ได้ใช้ประโยชน์ อยู่ไม่ไกลจากบ้านพัก ผู้ประกอบการท่ีอยู่ในรูปแบบ
การผลิตนี้ คือ นางค าใบ แก้วดอน เดิม นางค าใบ เคยเป็นลูกจ้าง      ป้ันผลิตภัณฑ์อยู่ในโรงงานท่ีตนเองมาเช่าอยู่
ในปัจจุบัน ในการเช่าเตานั้นผู้เช่ากับผู้ให้เช่าจะท าการ   ตกลงราคาไว้ล่วงหน้าเป็นราคาต่อครั้งการเผา กล่าวคือ ใน
การเผา 1 ครั้ง จะคิดค่าเผาราคา 2,500 บาท ในกระบวนการผลิต นางค าใบ แก้วดอน จะใช้แรงงานในครอบครัวจ านวน 
4 คน เป็นหลักทุกกระบวนการ จะไม่จ้างแรงงานจากข้างนอก เพราะต้องการควบคุมท้ังคุณภาพและต้นทุนการ
ผลิต ข้อดีของรูปแบบนี้คือ สามารถผลิตเครื่องป้ันดินเผาได้โดยไม่ต้องมีเตาเป็นของตนเอง เพราะในการก่อสร้าง
เตานั้นต้องลงทุนสูง และต้องการเลิกกิจการได้ตลอดเวลาหากไม่มีตลาดจ าหน่ายสินค้า ข้อเสียของรูปแบบนี้ คือ 
ต้นทุนการผลิตเพิ่มข้ึน และการผลิตแต่ละครั้งมีรายได้ท่ีไม่คงท่ีแต่ต้องจ่ายค่าเช่าเตาในราคาท่ีได้ตกลงกันไว้ ซึ่ง
อาจท าให้ได้ก าไรต่อครั้งลดลง 
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 4.3.3 การวิเคราะห์ข้อจุดเด่นและข้อจ ากัด ในการผลิตในแต่ละรูปแบบ 
  จากแนวทางการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของท้ัง 2 รูปแบบ จะเห็นได้ว่าในกระบวนการผลิตจะมีท้ังความ
เหมือนและความแตกต่างกันอยู่บ้าง ของการผลิต โดยเฉพาะในเรื่องของการจ้างแรงงานการผลิตนั้น จะเห็นว่าใน
รูปแบบการเช่าเตาจะไม่จ้างแรงงานจากข้างนอกมาเสริมกระบวนการผลิตเลย ท้ังนี้เพื่อเป็นการควบคุมคุณภาพ
และต้นทุนการผลิต และมีประเด็นอื่น ๆ เพิ่มเติม ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1  เปรียบเทียบความเหมือนและความต่างของรูปแบบการผลิตเครื่องปัน้ดนิเผา 
 

รูปแบบ 
เปรียบเทียบความเหมือน/แตกต่าง 

กระบวนการผลิต รายได้ จุดเดน่ ข้อจ ากัด 

มีเตา เหมือนกัน 
ได้เต็มจ านวนจาก    
การจ าหน่ายแต่ละ
รอบของการผลิต 

- เป็นแบบครบวงจร   
  การผลิต 
- เจ้าของเดียว 

- การควบคุมคุณ 
ภาพการผลิต 

- การจัดการคนงาน 

เช่าเตา เหมือนกัน 

ต้องแบ่งรายได้จาก 
การจ าหน่ายแต่ละ
รอบการผลิตให้ค่า
เช่าเตา 2,500 บาท  

- ไม่ต้องผลิตเตา    
เผาเอง 

- ไม่จ าเป็นต้องมีท่ี
เป็นของตนเอง 

- การขอข้ึนค่าเช่า
เตาในแต่ละปี 

- การบ ารุงรักษาเตา 

 
จากตารางท่ี 4.1 ได้ชี้ให้เห็นถึงความแตกต่างของท้ัง 2 รูปแบบการผลิต แต่ประเด็นหนึ่งท่ีได้จากการ

สนทนากลุ่มย่อยคือ กรณีเช่าเตา ผู้วิจัยได้สอบถามผู้ผลิตทุกคนว่า หากทุกท่านท่ีมีความรู้เรื่องการผลิต
เครื่องป้ันดินเผาอยู่แล้ว ระหว่างการสร้างเตาเอง กับให้เช่าเตาพร้อมสถานท่ีหรือโรงงานในการผลิต ท่านจะเลือก
รูปแบบไหน ค าตอบก็คือว่า 4 คน เลือกแบบเช่าเตา มีเพียง 1 รายเลือกแบบมีเตาเป็นของตนเอง ท่ีคนส่วนใหญ่ให้
เหตุผลว่าเช่าเตาดีกว่าเพราะ ไม่ต้องลงทุนในการก่อสร้างเตาใหม่ ซึ่งต้องเสียท้ังเวลาและงบประมาณมาก อยาก
เลิกกิจการเม่ือไหร่ก็ได้ หากแต่ว่าต้องไม่อยู่ห่างไกลจากบ้านพัก และสภาพเตา เครื่องมือในการผลิตไม่เก่า
จนเกินไป ส าหรับคนท่ีเลือกการมีเตาเป็นของตนเองดีกว่านั้น ให้ความเห็นว่า ทุกสิ่งทุกอย่างเราสามารถควบคุมได้ 
และผลิตภัณฑ์ของเราจะได้คุณภาพด้วย แต่จะมีข้อเสียคือ ต้องมีสถานท่ีและมีเงินทุนมาก อย่างไรก็ตาม ใน
กระบวนการผลิต ซึ่งผู้ผลิตจะเลือกรูปแบบใดจะต้องพิจารณาอย่างรอบด้าน โดยเฉพาะการเริ่มต้นธุรกิจใหม่ซึ่ง
จ าเป็นจะต้องใช้งบประมาณมาก ผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาอย่างรอบด้านเพื่อให้เกิดความย่ังยืนในธุรกิจ 
4.4 ชนิดและปริมาณของผลิตภัณฑ์เครื่องปั้นดินเผา ของผู้ประกอบการในต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี   
 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการในต าบลปทุม  อ าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี พบว่า ผลิตภัณฑ์หลักท่ีผลิตคือ ครก รองลงมาเป็นกระถาง และผลิตภัณฑ์ดินเผาตกแต่งสวน แจกัน 
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ตามล าดับ ในการผลิตแต่ละครั้งของผู้ประกอบการจะมีปริมาณการผลิตท่ีแตกต่างกัน ท้ังนี้ ข้ึนอยู่กับขนาดของเตา
ท่ีใช้ในการเผาผลิตภัณฑ์  ซึ่งจะส่งผลให้รายได้ของผู้ประกอบการท่ีผลิตในแต่ละรอบการผลิตไม่เท่ากัน ดังเช่น  
 4.4.1 นายบวร พงษ์พีระ ท าการผลิตครก เป็นผลิตภัณฑ์หลัก และรับท าผลิตภัณฑ์ตามค าสั่งจากลูกค้าด้วย 
เช่น กระถาง แจกัน และงานดินเผาตกแต่งสวนในรูปแบบต่าง ๆ เช่น สัตว์ชนิดต่าง ๆ ดอกเห็ด โอ่งน้ า เป็นต้น 
ส าหรับการผลิตครกท่ีเป็นผลิตภัณฑ์หลักนั้น สามารถผลิตได้ประมาณ  3,000-4,000 ลูก/รอบการผลิต ซึ่งใน 1 
เดือน จะท าการผลิต 2-3 ครั้ง มีรายได้ 30,000 บาท/รอบการผลิต ซึ่งจะมีรายได้ประมาณ 30,000 – 60,000 
บาท/เดือน เม่ือท าการหักต้นทุนการผลิตแล้วจะเหลือก าไรสุทธิประมาณ 20,000-30,000 บาท/เดือน นับเป็น
รายได้ท่ีดี และคุ้มค่าต่อการลงทุน นอกจากนั้นยังเป็นอาชีพท่ีน่าลงทุนเพราะเป็นอาชีพท่ีอยู่กับบ้าน และคนใน
ครอบครัว  
 4.4.2 นางสมคิด โสมแผ้ว ผู้ประกอบการรายนี้จะท าการผลิตครกเป็นหลัก ส าหรับผลิตภัณฑ์อื่น ๆ จะผลิต
ตามค าสั่งของลูกค้า แต่ก็นับว่าค่อนข้างน้อย การผลิตจะใช้แรงงานในครัวเรือนเป็นหลัก และสมาชิกส่วนใหญ่ใน
ครัวเรือนจะมีความเชี่ยวชาญในเรื่องของการป้ันครก ในการผลิตครกแต่ละครั้งจะผลิตประมาณ 4,500 ลูก ใน 1 
เดือนจะท าการผลิตอยู่ 2 ครั้ง ผลประกอบการในแต่ละรอบจะมีรายได้ประมาณ 35,000 บาท แสดงให้เห็นว่าใน
รอบ 1 เดือน ผู้ประกอบการจะมีรายได้ประมาณ      60,000-70,000 บาท และเม่ือคิดค านวณต้นทุนการผลิต
แล้วผู้ผลิตรายนี้จะมีรายได้สุทธิประมาณ 30,000-40,000 บาท/เดือน  
 4.4.3 นางค าใบ แก้วดอน ผู้ประกอบการรายนี้อยู่ในรูปแบบการผลิตท่ีเช่าเตาในการผลิต ซึ่งจะผลิตครก 
เพียงอย่างเดียวเนื่องจากอาศัยแรงงานในครัวเรือนเป็นหลัก และสมาชิกในครัวเรือนมี   ความเชี่ยวชาญในการผลิต
ครกได้เพียงอย่างเดียว อีกท้ังในเรื่องของการผลิตครกท าได้ง่าย เปอร์เซ็นต์การสูญเสียน้อย การผลิตครกในแต่ละ
ครั้งประมาณ 2,700-3,000 ลูก/รอบการผลิต ใน 1 เดือนจะผลิตอยู่ 2 ครั้ง มีรายได้จากการขายผลิตภัณฑ์
ประมาณ 25,000-30,000 บาท/รอบการผลิต และจะมีรายได้ประมาณ 50,000-60,000 บาท/เดือน และหัก
ต้นทุนในการผลิตแล้วผู้ผลิตรายนี้จะมีรายได้สุทธิประมาณ 20,000-30,000 บาท อย่างไรก็ตามจากการสนทนา
เพิ่มเติม พบว่า ในกระบวนการผลิตในปัจจุบันผู้ประกอบการรายนี้ค่อนข้างท่ีจะพบกับปัญหา คือ ต้นทุนการ
ผลิตท่ีมีการปรับตัวสูงข้ึน แต่ในขณะเดียวกันราคาขายผลิตภัณฑ์ยังเท่าเดิม จึงส่งผลท าให้ก าไรท่ีได้ลดลง  
 4.4.4 นายจิตกร พงษ์พีระ ผู้จะประกอบการรายนี้ท าการผลิตครกเพียงอย่างเดียวเช่นเดียวกันกับหลาย ๆ 
คน เนื่องจากความเชี่ยวชาญและครกเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นความต้องการของตลาด โดย  คุณจิตกร พงษ์พีระ ได้
แยกโรงงานออกมาจากบิดาคือนายบวร พงษ์พีระ ในเรื่องการจ าหน่ายจึงเป็นกลุ่มพ่อค้าคนเดียวกันกับคุณพ่อ ใน
การผลิตแต่ละครั้ งจะผลิตครก ได้ประมาณ 2,000 ลูก/รอบการผลิต ใน 1 เดือนจะท าการผลิตอยู่  2 ครั้ ง 
ผู้ประกอบการรายนี้จะมีรายได้ประมาณ 20,000-25,000 บาท/รอบการผลิต หรือมีรายได้ประมาณ 40,000-50,000 
บาท/เดือน เม่ือหักต้นทุนการผลิตแล้วผู้ประกอบการจะมีรายได้ประมาณ 20,000-30,000 บาท/เดือน นับว่าเป็น
รายได้ท่ีสามารถอยู่ได้ในสภาวะปัจจุบันเนื่องจากการผลิตจะท าการผลิตด้วยแรงงานเพียง 2 คนกับภรรยา 
 4.4.5 นางสาคร ภาคพล ผู ้ประกอบการจะผลิตครกเพียงอย่างเดียว ในการผลิตแต่ละครั้ง     ผลิตได้
ประมาณ 5,000 ลูก ในหนึ่งเดือนจะท าการผลิต 2 ครั้ง ผู้ประกอบการจะมีรายได้ประมาณ   28,000 - 30,000 
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บาท/รอบการผลิต อันจะส่งผลให้ผู้ประกอบการมีรายได้ประมาณ 45,000 - 60,000 บาท/เดือน เม่ือท าการหัก
ต้นทุนแล้วจะมีก าไรสุทธิประมาณ 20,000-30,000 บาท/เดือน 
 จากแนวทางการผลิตและชนิดของผลิตภัณฑ์ ท าให้ทราบว่าในการผลิตเครื่องป้ันดินเผาแต่ละครั้งของ
ผู้ประกอบการนั้น พบว่า ผลิตภัณฑ์หลักของชุมชนส่วนใหญ่จะเป็นครก ท้ังนี้อันเนื่องมาจากครกเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ความจ าเป็นต่อการครองเรือน เพื่อให้ครัวเรือนใช้ในการผลิตอาหารเพื่อการบริโภค ดังนั้น จึงเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ความต้องการของตลาด ชุมชนจึงเลือกการผลิตครกกันมากข้ึน ในขณะท่ีกระถางดินเผาได้รับความนิยมน้อยลง 
ท้ังนี้จากการสนทนากลุ่มย่อย พบว่า สาเหตุที่กระถางดินเผาได้รับความนิยมน้อยลงเนื่องมาจาก ปัจจุบันมีการผลิต
กระถางพลาสติกออกมาจ าหน่ายค่อนข้างมาก และผู้บริโภคก็นิยมและหันไปใช้จ านวนมาก เนื่องจากกระถาง
พลาสติกนอกจากน้ าหนักเบา ขนย้ายสะดวก และราคาถูกแล้วยังสามารถหาซื้อได้ง่ายและสะดวกอีกต่างหาก จึง
ท าให้ผู้บริโภคหันมาให้กระถางดินเผาน้อยลง อย่างไรก็ตามในกระบวนการผลิตเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการ
แต่ละลายจะมีปริมาณการผลิตที่ไม่เท่ากัน จึงส่งผลให้รายได้และผลประกอบการมีความแตกต่างกันนอกจากนั้นยัง
ข้ึนอยู่กับราคารับซื้อของพ่อค้าคนกลางท่ีแตกต่างกันอีกด้วย ท้ังนี้ ข้ึนอยู่กับความผูกพัน และระยะเวลาในการเป็น
คู่ค้า และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ อีกท้ังยังรวมถึงความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนหลังจากการเผาผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ผ่าน
มาตรฐานการผลิต เช่น การแตกหัก การบิดเบ้ียว ผิดรูปทรง สีท่ี  ไม่สม่ าเสมอ การติดกันของผลิตภัณฑ์อันเป็นผล
มาจากการหว่านเกลือท่ีมากเกินไปในแต่ละจุด โดยเฉลี่ยอัตราการสูญเสียประมาณร้อยละ 20 หรือในทุก ๆ 
จ านวน 100 ใบ จะมีการเสียหายประมาณเฉลี่ย 20 ใบ ซึ่งเป็นภาวะท่ีควบคุมได้น้อยมาก และวัตถุดิบท่ีอาจมี
ความแตกต่างกันในแต่ละรอบ    การผลิต เช่น ดิน อาจไม่ได้มาจากบริเวณเดิม ไม้ฟืนอาจมีความชื้น ซึ่งเป็น
สภาวะภายนอกท่ีควบคุม  ได้น้อยมาก สรุปไว้ในตารางท่ี 4.2 ดังต่อไปนี้ 
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จากตารางท่ี 4.2 ชี้ให้เห็นว่าในกระบวนการผลิตเครื่องป้ันดินเผาในต าบลประทุม อ าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี ส่วนใหญ่จะผลิตครกเป็นหลัก ท้ังนี้เนื่องจากพ่อค้าคนกลางท่ีมารับซื้อได้ให้ความเห็นว่า 
ครกเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีความจ าเป็นต่อทุกครัวเรือน เนื่องจากทุกครัวเรือนจ าเป็นจะต้องมีครกเพื่อใช้ใน
การผลิตเครื่องปรุงประกอบอาหาร และการมีครกหลายขนาดก็มีความเหมาะสมของ   แต่ละครัวเรือน
แตกต่างกัน เช่น ครัวเรือนเล็กอยู่คนเดียว มักจะใช้ครกขนาดจิ๋ว 

ครัวเรือนเล็กมีสามี ภรรยา 2 คน มักจะใช้ครกขนาดเล็ก ครัวเรือนขาดกลางมักจะใช้ครกขาดกลาง 
ส าหรับครอบครัวใหญ่และเพื่อการค้า มักจะใช้ครกขนาดใหญ่ ดังนั้นปริมาณและยอดขายท่ีผลิตขายได้
จึงมีปริมาณท่ีแตกต่างกันออกไป นอกจากนั้น ผู้ประการการผลิตเครื่องป้ันดินเผายังได้พูดถึงความอยู่
รอดของอาชีพด้วยว่า 

จะท าอย่างไรจึงจะอยู่รอดได้ในอาชีพ และจากการสนทนากลุ่มย่อยทุกคนมีความเห็นตรงกันว่า
ในกระบวนการผลิต ทุกครัวเรือนจะต้องเน้นในเรื่องของการพึ่งพาตนเองในเรื่องของแรงงานใน
ครัวเรือนเป็นหลัก ซึ่งจะท าให้สามารถลดต้นทุนการผลิตให้ต่ าลงได้ นอกจากนั้นจะต้องน้อมน าหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงมาใช้ในการด าเนินชีวิตทุกครัวเรือน โดยการใช้พื้นท่ีว่างในการปลูก
พืชผัก เลี้ยงปลา พึ่งตนเองให้มากจึงจะท าให้อาชีพพวกเราอยู่รอดปลอดภัย และมีความสุข 
4.5 สภาพการตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องปั้นดินเผา ของผู้ประกอบการในต าบลปทุม อ าเภอเมือง 
จังหวัดอุบลราชธานี   
 ในการเก็บข้อมูลด้านการตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการในต าบลปทุม 
อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี  ครั้งนี้ ผู้วิจัยได้แบ่งการเก็บข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน คือ 1) การเก็บ
ข้อมูลเชิงคุณภาพ เป็นการเก็บข้อมูลจากพ่อค้าท่ีมาซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการ 
2) การเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ โดยเก็บข้อมูลจากผู้ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา โดยแบ่งการน าเสนอ
ข้อมูล ดังนี้  
 4.5.1 การเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ  
  การตลาดผลิตภัณฑ์เครื่อง ป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี ค่อนข้าง ท่ีจะมีความ
หลากหลาย ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นการขายร่วมกับร้านขายพันธุ์ไม้และการประดับตกแต่งสวน ผลิตภัณฑ์
ส่วนใหญ่จะเป็นกระถาง อ่างบัว ครก แจกันดอกไม้ ร้านค้าเหล่านี้จะพบตามเมือง ชานเมือง และ
อ าเภอใหญ่ ๆ และหากจะพิจารณาประเภทผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาท่ีเป็นผลิตภัณฑ์หลักของต าบล
ประทุมคือ ครก มักจะพบตามร้านขายเครื่องป้ันดินเผา และร้านขายของช าท้ังในเมืองและชุมชนท่ัวไป 
แต่จากการศึกษาสภาพการตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการในต าบลปทุม อ าเภอ
เมือง จังหวัดอุบลราชธานี ทุกรายเน้นการผลิตเพื่อขายส่งให้กับพ่อค้าคนกลาง ซึ่งจากการศึกษาพบว่า
ผู้ประกอบการท้ัง 5 ราย ขายผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาส่งให้กับพ่อค้าคนกลาง 3 ราย ซึ่งพ่อค้าคน
กลางขอสงวนชื่อจริง และท่ีอยู่ แต่ให้ใช้ชื่อเล่นแทน ผู้วิจัยจึงใช้ชื่อเป็นพ่อค้าคนท่ี 1 พ่อค้าคนท่ี 2 และ
พ่อค้าคนท่ี 3 แทน โดยพ่อค้าท้ัง 3 รายนี้จะซื้อผลิตภัณฑ์จากผู้ประกอบการท้ัง 5 รายนี้เป็น จากนั้น
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พ่อค้าจะน าไปส่งให้กับร้านค้าต่าง  ๆมีท้ังร้านค้าส่ง และปลีกท่ัวประเทศ ท้ังภาคอีสาน ภาคเหนือ และ
กลาง และภาคใต้ โดยจะหมุนเวียนมารับทุก 2 สัปดาห์  โดยมีข้อมูลการสัมภาษณ์บางส่วนของพ่อค้า
แต่ละราย ดังนี้  

 
ตัวอย่างบทสัมภาษณ์บางส่วนของพ่อค้าคนที่ 1 เมื่อวันที่ 19 พฤศจิกายน 2558 
พ่อค้าคนที่ 1  คุณวิชัย 
ผู้สัมภาษณ์  : อยากทราบว่าพ่อค้ามารับซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีนี่เพราะอะไรคะ 
คุณวิชัย      :  มาซื้อท่ีนี่เป็นประจ าต่อเนื่องมากว่า 6 ปีแล้ว เพราะว่า ครก ท่ีนี่คุณภาพดีเวลา

เอาไปขายต่อก็ขายได้หมด ไม่ค่อยมีต าหนิ มันแข็งแกร่งกว่าท่ีอื่นนะ  
          เท่าท่ีผมเคยเปรียบเทียบมา ผมเลยมารับจากท่ีนี่ 
ผู้สัมภาษณ์  :  แล้วราคาท่ีน าไปขายต่อตั้งอย่างไรคะ ได้ก าไรมากน้อยแค่ไหนคะ 
คุณวิชัย      :  แล้วแต่ขนาดนะครับ ผมจะบวกเพิ่มไปเลย ขนาดใหญ่ผมจะบวก 10 บาท  
  ขนาดกลาง 5 บาท ขนาดเล็ก 3 บาท เดี๋ยวนี้ค่าขนส่งก็แพง ท้ังค่าน้ ามัน             

ค่าคนขับรถอีกนะ 
ผู้สัมภาษณ์  :  อยากทราบว่าน าไปส่งขายต่อท่ีไหนคะ 
คุณวิชัย      :  ผมส่งไปท่ีจังหวัดปทุมธานีท่ีเดียวเลยครับ มีพ่อค้ารายใหญ่รับซื้อโดยเหมา     

ท้ังคัน ก็นับเป็นชิ้นไปเลย 
ผู้สัมภาษณ์  :  และทราบไหมคะว่า เค้าเอาไปขายต่อท่ีไหนคะ รับซื้อไปเยอะขนาดนั้น  
คุณวิชัย :  ผมเคยถามนะครับ เค้าบอกว่าเอาลงเรือส่งออกครับ ส่งไปเป็นคอนเทนเนอร์ 

ส่งไปนูนและครับ สิงค์โป มาเลเซีย เค้าไม่ได้ส่งแต่ครกอย่างเดียว                 
มีเครื่องป้ันดินเผาแบบอื่นด้วย พวกกระถาง โอ่ง อะไรพวกนี้นะครับ       

ผู้สัมภาษณ์  :  พ่อค้าคิดว่าในอนาคตผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา ครก ของท่ีนี่จะเป็นอย่างไร  
ยังจะขายได้ไหมคะ 

คณุวิชัย :  เอาจริง ๆ นะ ถ้าท่ีนี่ยังผลิตอยู่ มันก็ยังขายได้ ผมก็ยังมารับเอาไปแบบนี้นี่แหละ 
เพราะว่ามันก็ยังเป็นท่ีต้องการของตลาดอยู่นะ เพราะท่ีอื่นเค้าไม่ได้ผลิตเป็น 
ครกไง หาได้ยากละนะ เหลือไม่กี่ท่ีท่ีผลิตครก ละของท่ีนี่เค้าดี ผมเชื่อว่าตลาด
ยังต้องการ ยังขายได้เรื่อย ๆ เลย เห็นไหมว่าพ่อค้าคนอื่น ๆ เค้าต้องมารอเอา
ตอนเปิดเตาเลยนะ ถ้ามาไม่ทันก็ไม่มีของไปขาย ก็จะได้ของท่ีเหลือคนอื่นเค้า
เลือก แล้ว มันก็ไม่สวย ต้องรีบมาจอง (ย้ิมและหัวเราะเบา) 

              
 
ตัวอย่างบทสัมภาษณ์บางส่วนของพ่อค้าคนที่ 2 เมื่อวันที่ 21 พฤศจิกายน 2558 
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พ่อค้าคนที่ 2  ไม่ประสงค์ออกนาม 
ผู้สัมภาษณ์  :  อยากทราบว่าพ่อค้ามารับซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีนี่เพราะอะไรคะ 
พ่อค้าคนท่ี 2 :  ผมท ารับซื้อเครื่องป้ันดินเผาหลายท่ีครับผมมารับเอง ท่ีนี่ผมมารับเป็นครก     

ของเค้าแกร่งกว่าท่ีอื่น เผาออกมาสีสวย ทนด้วยนะ อีกสายหนึ่งลูกน้องผมไป   
แถวโคราช ด่านเกวียนโซนนั้นเป็นกระถางครับ ผมมารับซื้อครกท่ีนี่ย่าง    
เข้าปีท่ี  

  10 แล้ว เปิดเตาเอาครกออกผมก็มาเลย มาเลือกเองครับ 
ผู้สัมภาษณ์  :  แล้วราคาท่ีน าไปขายต่อตั้งอย่างไรคะ ได้ก าไรมากน้อยแค่ไหนคะ  
พ่อค้าคนท่ี 2 :  ก็บวกเพิ่มไปเลยครับ รวมค่าขนส่ง ค่าแรง เวลาเอาไปขายต่อก็คิดตามขนาด     

ไปเลย บวกไม่เยอะหรอก พอได้ก าไร เราขายเอาปริมาณ ขนาดใหญ่ผมบวก   
เพิ่ม 15 บาท ขนาดกลาง 10 บาท ขนาดเล็ก 6 บาท ก าไรไม่เยอะ ขอแค่       
ไม่ขาดทุนพอแล้ว (ย้ิม) 

ผู้สัมภาษณ์ :  อยากทราบว่าน าไปส่งขายต่อท่ีไหนคะ 
พ่อค้าคนท่ี 2 :  ผมส่งลงท่ีจังหวัดนนทบุรีครับ ปากเกร็ด ท้ังครกของท่ีนี่ และกระถางของ       

ด่านเกวียน มีพ่อค้ารายใหญ่รับซื้อท่ีนั่นอีกทีครับ 
ผู้สัมภาษณ์  :  และทราบไหมคะว่า เค้าเอาไปขายต่อท่ีไหนคะ รับซื้อไปเยอะขนาดนั้น 
พ่อค้าคนท่ี 2 :  เค้ามีหน้าร้านขายปลีกย่อย และท าส่งออกด้วย ผมไม่รู้ว่าเค้าส่งออกไปไหน      

แต่เค้ารับซื้อหมดเลยนะครับ ส่งไปทางเรือครับ” 
ผู้สัมภาษณ์  :  พ่อค้าคิดว่าในอนาคตผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา ครก ของท่ีนี่จะเป็นอย่างไร     

ยังจะขายได้ไหมคะ 
พ่อค้าคนท่ี 2 :  ขายได้สิ ผมดูจากการท่ีผมมารับเอาของท่ีนี่นะ ผมว่ายังขายได้ เพราะผมเอาไป  

กี่ทีก็ขายหมดเลย มันไม่ค่อยมีท่ีท่ีท าครก หายากนะท่ีท าได้คุณภาพดี ขนาดนี้  
 
 
 
 
 
 
 
 
ตัวอย่างบทสัมภาษณ์บางส่วนของพ่อค้าคนที่ 3 เมื่อ 21 พฤศจิกายน 2558 
พ่อค้าคนที่ 3  ไม่ประสงค์ออกนาม 
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ผู้สัมภาษณ์  :  อยากทราบว่าพ่อค้ามารับซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีนี่เพราะอะไรคะ 
พ่อค้าคนท่ี 3 :  ครกท่ีนี่คุณภาพดี ทนทาน แข็งแกร่ง มารับจากท่ีนี่ประจ าครับ  
ผู้สัมภาษณ์  :  แล้วราคาท่ีน าไปขายต่อตั้งอย่างไรคะ ได้ก าไรมากน้อยแค่ไหนคะ  
พ่อค้าคนท่ี 3 :  ผมเอาไปขายปลีกครับ เอาใส่รถเร่ขายตามหมู่บ้านโซนอีสาน ผมบวกเพิ่ม   

เยอะหน่อย เพราะต้องขับรถไปเรื่อย ๆ บวกเพิ่ม 20-25 บาท จากราคาต้นทุน
ครับ ผมขายเกี่ยวกับเครื่องป้ันดินเผาหลายอย่าง ท้ัง ครก เตา หม้อ ดินเผา      
ได้ก าไรอยู่ครับ พอไม่ขาดทุน 

ผู้สัมภาษณ์  :  พ่อค้าคิดว่าในอนาคตผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา ครก ของท่ีนี่จะเป็นอย่างไร     
ยังจะขายได้ไหมคะ 

พ่อค้าคนท่ี 3 :  ผมว่าได้นะ บ้านแต่ละหลังผมว่ามีครกไม่ต่ ากว่า 2 ใบ เหมือนท่ีผมไปขาย          
กมี็ลูกค้าคนเดิมมาซื้อเพิ่มนะ เค้าบอกว่าครกมันต าดี ซื้อเก็บไว้ (หัวเราะ)         
ถ้าท่ีนี่ยังท าไปเรื่อย ๆ ผมก็จะมารับจากท่ีนี่แหละครับ 

 
จากข้อมูลสภาพการตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของต าบลปทุม อ าเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานี ในมุมมองของพ่อค้าทั้ง 3 รายซึ่ง เ ป็น ท้ังพ่อค้าขายส่งและพ่อค้าขายปลีก ท่ีมารับซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาเป็นประจ า โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ครกซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีการผลิตมากท่ีสุด 
ถือเป็นผลิตภัณฑ์หลักในการจ าหน่าย และจากการสัมภาษณ์พ่อค้าคนกลางท าให้ได้ทราบว่า ครกเป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความต้องการของตลาดเป็นอย่างมาก และจากการสนทนากลุ่มย่อยกับพ่อค้าคนกลางท า
ให้ทราบว่าในปัจจุบัน ครก ถือเป็นผลิตภัณฑ์ส่งออกไปจ าหน่ายยังต่างประเทศด้วยแล้ว เช่น ลาว 
กมัพูชา และพม่า นับว่าเป็นการสร้างรายได้ให้กับประเทศอีกทางหนึ่ง จากการปรับเปลี่ยนด้านการตลาด
ดังกล่าว ผู้วิจัยได้เล็งเห็นถึงการขยายตลาดของผลิตภัณฑ์ครกท่ีสามารถเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง จึงควร
ให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ท้องถ่ินนี้ รวมถึงการพัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ์ให้สวยงามมีเอกลักษณ์   
น่าซื้อหาเป็นของฝากของดีท้องถ่ิน และส่งเสริมการผลิตให้มีคุณภาพและมาตรฐานเพื่อการส่งออก
ต่อไป 

4.5.2 การเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ  
 เพื่อเ ป็นการศึกษาสภาพตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของผู้บริ โภคในจังหวัด

อุบลราชธานีโดยรวม จากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้ซื้อเครื่องป้ันดินเผารายย่อยในจังหวัดอุบลราชธานี
จ านวน 300 คน ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบความสะดวก (Convenience Sampling) ผลการศึกษา
เป็นดังนี้ 

 4.5.2.1 การวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี 
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  จากแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 
75.30) รองลงมาเป็นเพศชาย (ร้อยละ 24.70) อายุอยู่ระหว่าง 21 – 30 ปี (ร้อยละ 54.00) รองลงมา 
อายุไม่เกิน 20 ปี (ร้อยละ 23.70) สถานภาพโสด (ร้อยละ 78.70) รองลงมาสมรส (ร้อยละ 19.00) 
ระดับการศึกษาสูงสุดส่วนใหญ่ ปริญญาตรี (ร้อยละ 61.70) รองลงมามัธยมศึกษาตอนปลาย ปวช, 
ปวส (ร้อยละ 30.30) อาชีพส่วนใหญ่เป็นนักเรียน นักศึกษา (ร้อยละ 61.00) ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้ เป็น
กลุ่มใหญ่ท่ีสามารถถูกดึงดูดให้ใช้จ่ายได้ง่ายในการจับจ่ายต่าง ๆ  รองลงมาคือข้าราชการ (ร้อยละ 10.30) 
และรายได้ต่อเดือนส่วนใหญ่น้อยกว่า 5,000 บาท (ร้อยละ 56.00) รองลงมา คือระหว่าง 10,001–  
20,000 บาท (ร้อยละ 17.70) ตามล าดับ ดังแสดงในตารางท่ี 4.3 ดังนี้ 
ตารางที่ 4.3  จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ 

ชาย 
หญิง             

 
74 
226 

 
24.70 
75.30 

อายุ 
ไม่เกิน 20 ปี    
21 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 
41 – 50 ปี    
51 – 60 ปี  
มากกว่า 60 ปี  

 
71 
169 
30 
27 
8 
1 

 
23.70 
54.00 
10.00 
9.00 
3.00 
0.30 

สถานภาพ 
โสด 
สมรส  
หม้าย  

 
236 
57 
7 

 
78.70 
19.00 
2.30 

วุฒิการศึกษาสูงสุด  
มัธยมศึกษาตอนต้นหรือต่ ากว่า  
มัธยมศึกษาตอนปลาย ปวช, ปวส  
ปริญญาตรี   
สูงกว่าปริญญาตรี  
อื่น ๆ  

 
6 
91 
185 
16 
2 

 
2.00 
30.30 
61.70 
5.30 
0.70 
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ตารางที่ 4.3  จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาชีพ  

พนักงานบริษัท  
ธุรกิจส่วนตัว  
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
พ่อบ้าน หรือ แม่บ้าน 
ข้าราชการ  
นักเรียน นักศึกษา  
อื่น ๆ  

 
13 
24 
5 
20 
31 
183 
24 

 
4.30 
8.00 
1.70 
6.70 
10.30 
61.00 
8.00 

รายได้ต่อเดือน 
น้อยกว่า 5,000 บาท   
5,001 – 10,000 บาท 
10,001 – 20,000 บาท  
ตั้งแต่ 20,001 บาทข้ึนไป  

 
168 
52 
53 
27 

 
56.00 
17.30 
17.70 
9.00 

รวม 300 100.00 
 

จากตารางข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามข้างต้น ได้ชี้ให้เห็นว่าใน 
การซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี ผู้บริโภคจะซื้อทุกเพศทุกวัย โดยเฉพาะ   เพศ
หญิงจะซื้อมากกว่าเพศชาย ซึ่งถือว่าเป็นเรื่องปรกติของการจับจ่ายใช้สอยท่ีเพศหญิงมักจะเป็นคนซื้อ
มากกว่าเพศชาย อย่างไรก็ตามจากข้อมูลนี้ได้ชี้ให้เห็นถึงการซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของคนท่ีมี
อาชีพเป็นนักศึกษาด้วยท่ีมีการซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาค่อนข้างจะมากกว่าคนอาชีพอื่น ๆ  

4.5.2.2 การวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจัยส่วนบุคคลกับวัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องป้ันดินเผาของผู้บริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี 

 การวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจัยส่วนบุคคลกับวัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องป้ันดินเผา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ท่ีส าคัญในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องป้ันดินเผามากท่ีสุด คือ ใช้ในชีวิตประจ าวัน (ร้อยละ 50.30) ซึ่งการน าเครื่องป้ันดินเผามาใช้ใน
ครัวเรือนนั้นมีมาแต่สมัยโบราณ ท าให้ยังคงมีการน ามาใช้ในชีวิตประจ าวันจนถึงปัจจุบันนี้  รองลงมา
คือ ให้เป็นของฝาก (ร้อยละ 40.00) ด้วยท่ีเครื่องป้ันดินเผาได้มีการปรับรูปแบบในการซื้อหาให้เหมาะ
กับทุกเทศกาล และยังมีประโยชน์ในการน าไปใช้หรือ มีผลต่อจิตใจผู้ท่ีได้รับอีกด้วย โดยเหตุผลใน   
การตัดสินใจชื้อเครื่องป้ันดินเผามากท่ีสุดคือ ราคาไม่แพง (ร้อยละ 42.70) ด้วยราคาท่ีสามารถจับจ่าย



71 

ได้ท าให้เครื่องป้ันดินเผ่านั้นเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถซื้อหาได้ในราคาถูกในท้องตลาด รองลงมาคือ 
ประโยชน์ใช้สอย (ร้อยละ 22.30) นอกจากราคาท่ีไม่แพงแล้วประโยชน์ใช้สอยนั้นเครื่องป้ันดินเผาได้
เข้ามามีบทบาทในรูปแบบเครื่องใช้ท่ีมีประโยชน์มากข้ึน ประเภทของการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผา 
ส่วนใหญ่คือแจกัน (ร้อยละ 37.00) จะเห็นได้ว่าเครื่องป้ันดินเผาท่ีได้รับความนิยมนั้นสามารถน าไป
เพิ่มมูลค่าโดยการน าดอกไม้ต่าง ๆ มาตกแต่ง และใช้เป็นของแสดงความยินดีในงานต่าง ๆ ได้อีกด้วย 
รองลงมาคือ กระถาง (ร้อยละ 35.70) ในปัจจุบันจะสังเกตเห็นว่า การจัดสวนหรือปลูกต้นไม้นั้นต้อง
สะดวกในการเคลื่อนย้าย และดูแลง่าย เพราะด้วยการใช้ชีวิตท่ีรวดเร็วในปัจจุบัน ซึ่งผู้มีอิทธิพล      ใน 
การตัดสินใจชื้อเครื่องป้ันดินเผา คือ ตัวเอง (ร้อยละ 79.00) เพราะสังคมปัจจุบันมีคนโสดมากข้ึนท า
ให้การตัดสินใจนั้นต้องพึ่งตนเองเป็นหลัก  รองลงมาคือ พ่อแม่ (ร้อยละ 6.70) คนในครอบครัวมีผลต่อ
การตัดสินใจเม่ือสินค้ามีมูลค่ามาก หรือในจ านวนท่ีเยอะ โอกาสในการซื้อเครื่องป้ันดินเผา ส่วนใหญ่ชื้อ
ใช้เป็นของตกแต่ง (ร้อยละ 42.36) ในอดีตท่ีผ่านมานั้นเครื่องป้ันดินเผ่าเป็นเครื่องประดับตกแต่ง   ท่ีมี
ความน่าสนใจ เพราะกระบวนการในการผลิตและลวดลายท่ีสวยงาม จนท าให้มีอิทธิพลมาจนถึง  ทุก
วันนี้ รองลงมาคือ ใช้เองในครัวเรือน (ร้อยละ 26.00) การน าเครื่องป้ันดินเผามาใช้ในครัวเรือนนั้นใน
ปัจจุบันมีวัสดุหลายอย่างท่ีสามารถทดแทนได้ ท าให้เครื่องป้ันดินเผาท่ีใช้ในครัวเรือนลดลง จ านวน
การชื้อเครื่องป้ันดินเผาโดยเฉลี่ย ส่วนใหญ่ชื้อ 2 – 3 ชิ้น (ร้อยละ 45.70) ปริมาณในการซื้อ    แต่ละ
ครั้งก็แตกต่างกันตามวัตถุประสงค์ ในการใช้งานนั้น ๆ รองลงมาคือ 1 ชิ้น (ร้อยละ 41.00) การซื้อ
เครื่องป้ันดินเผาเป็นตลาดเฉพาะกลุ ่ม ท าให้การซื้อแต่ละครั ้งมีปริมาณท่ีไม่มากนัก มูลค่าการชื้อ    
แต่ละครั้งโดยเฉลี่ยส่วนใหญ่ ไม่เกิน 500 บาท (ร้อยละ 82.00) โดยราคาท่ีขายตามท้องตลาดนั้น     
จะข้ึนกับรูปแบบ ขนาด และคุณภาพการผลิต เมื่อท าการซื้อในปริมาณท่ีไม่มาก ราคาท่ีซื้อก็ไม่สูง   
ซึ่งก็สามารถอ้างอิงด้วยจ านวนชิ้นท่ีซื ้อได้  รองลงมาคือ 501 – 1,000 บาท (ร้อยละ 14.33) ผู้ซื้อ
อาจซื้อสินค้าท่ีชิ้นใหญ่ หรือในปริมาณท่ีเยอะเพื่อการท าธุรกิจ ตามล าดับ ดังตารางท่ี 4.4 ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.4  จ านวนและร้อยละของวัตถุประสงค์ในการซ้ือเครื่องปั้นดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี  
ข้อความ จ านวน (คน) ร้อยละ 

วัตถุประสงค์ที่ส าคัญในการตัดสินใจซ้ือเครื่องปั้นดินเผา  
ใช้ในชีวิตประจ าวัน  
ใช้ในการประกอบกิจการ 
ให้เป็นของฝาก 
น าไปจ าหน่าย 
อื่น ๆ  

 
151 
21 
120 
2 
6 

 
50.30 
7.00 
40.00 
0.70 
2.00 

เหตุผลในการตัดสินใจชื้อเครื่องปั้นดินเผา  
ราคาไม่แพง    
สินค้ามีคุณภาพ  
รูปแบบและความสวยงาม  
ประโยชน์ใช้สอย   
บริการของพนักงาน 
มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา  
หาชื้อง่าย    
ส่งเสริมสินค้าไทย  

 
128 
25 
53 
67 
2 
3 
4 
18 

 
42.70 
8.30 
17.70 
22.30 
0.70 
1.00 
1.30 
6.00 

ประเภทของการเลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผา 
ครก 
กระถาง 
แจกัน  
อ่าง  
อื่น ๆ  

 
65 
107 
111 
15 
2 

 
21.70 
35.70 
37.00 
5.00 
0.60 

ผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจชื้อเครื่องปั้นดินเผา  
ตัวเอง  
แฟน  
คู่สมรส  
พ่อแม่ 
ญาติ/พี่น้อง 
เพื่อน 
พนักงานขาย  
อื่น ๆ  

 
237 
5 
7 
20 
19 
8 
3 
1 

 
79.00 
1.70 
2.30 
6.70 
6.30 
2.70 
1.00 
.30 
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ตารางที่ 4.4  จ านวนและร้อยละของวัตถุประสงค์ในการซ้ือเครื่องปั้นดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี (ต่อ) 
 

ข้อความ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โอกาสในการซ้ือเครื่องปั้นดินเผา 

เทศกาลต่าง ๆ  
ใช้เป็นของตกแต่ง  
ใช้เองในครัวเรือน  
ใช้เป็นของฝาก    
อื่น ๆ   

 
34 
127 
78 
60 
1 

 
11.34 
42.36 
26.00 
20.00 
.30 

จ านวนการชื้อเครื่องปั้นดินเผาโดยเฉล่ีย 
1 ชิ้น 
2 – 3 ชิ้น 
4 – 5 ชิ้น 
6 ชิ้นข้ึนไป 

 
123 
137 
33 
7 

 
41.00 
45.70 
11.00 
2.30 

มูลค่าการชื้อแต่ละครั้งโดยเฉล่ีย (บาท) 
ไม่เกิน 500 บาท 
501 – 1,000 บาท 
1,001 – 2,000 บาท 
มากกว่า 2,000 บาท 

 
246 
43 
4 
7 

 
82.00 
14.33 
1.33 
2.34 

รวม 300 100.00 
  

จากตารางข้างต้น ได้ชี้ให้เห็นถึงความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับวัตถุประสงค์
ในการซื้อผลิตเครื่องป้ันดินเผา พบว่า การซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของผู้บริโภคส่วนใหญ่ท่ีเลือก
ซื้อเพราะต้องการน าไปใช้ในชีวิตประจ าวัน ผู้บริโภคเลือกซื้อแจกันมากท่ีสุด รองลงไปได้แก่ กระถาง 
และครก ตามล าดับ ส าหรับการซื้อเครื่องป้ันดินเผาส่วนใหญ่เห็นว่าตนเองซื้อเพราะอยากได้เป็นหลัก 

4.5.2.3 การวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการเลือกซื้อ เครื่องป้ันดินเผา
จังหวัดอุบลราชธานี   

 พบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัจจัยในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัด

อุบลราชธานี โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x ̅ = 3.51) นั่นหมายถึง การต้องการเครื่องป้ันดินเผาในตลาดยัง
มีมาก และยังได้รับความนิยม เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ           ด้าน

ผลิตภัณฑ์ (x ̅ = 3.86) การซื้อผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ นั ้นตัวผลิตภัณฑ์เองจะเป็นตัวท่ีถูกเป็นตัว    ใน
การตัดสินใจเป็นอันดับแรก ในตารางนี้ก ็เช ่นกัน แสดง ให้เห็นถึงว่าผลิตภัณฑ์มีผลต่อการเลือกซื้อ    
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เป็นอย่างมาก รองลงมาคือ ด้านราคา (x ̅ = 3.63) เม่ือดูผลิตภัณฑ์แล้วก็ดูราคาว่าเหมาะสมกับ  

ตัวผลิตภัณฑ์หรือไม่ ท าให้เกิดการเปรียบเทียบ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (x ̅ = 3.35)  โดย
ช่องทางการจ าหน่ายนั้นมีผลรองลงมาว่าจะสามารถเข้าถึงผู้ซื้อได้มากน้อยเพียงใด ส่วนด้านท่ีมีค่าเฉลี่ย

ต่ าสุด คือ ด้านส่งเสริมการขาย  (x ̅ = 3.10) ในการส่งเสริมการขายนั้น เป็นอีกส่วนในการสร้างการรับรู้ 
ท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จักและต้องการเพิ่มมากข้ึน ดังตารางท่ี 4.5 นี้  
 
ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี จ าเป็นรายด้านและโดยภาพรวม 
 

ล าดับ การตัดสินใจเลือกชื้อเครื่องปั้นดินเผา 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 ด้านผลิตภัณฑ์ 3.86 0.56 มาก 
2 ด้านราคา 3.63 0.64 มาก 
3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.35 0.85 ปานกลาง 
4 ด้านส่งเสริมการขาย  3.10 0.96 ปานกลาง 
 รวม 3.51 0.65 มาก 

 
จากตารางข้างต้น ได้ชี้ให้เห็นถึงระดับความคิดเห็นของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคในจังหวัดอุบลราชธานีโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ 
และด้านราคา จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก และจากการสนทนากลุ่มย่อยกับ
ผู้ประกอบการ นายบวร พงษ์พีระ กล่าวในตอนหนึ่งว่า  

 

“...ตอนนี้ ครก บ้านเรายังเป็นท่ีต้องการของตลาดอยู่มาก แหล่งผลิตก็เริ่มมี
น้อยลง ท่ีภาคอีสานเหลือแหล่งผลิตอยู่ไม่กี่ท่ี ดังนั้นเราต้องคงต้องรักษาผลิตภัณฑ์ของเราเอาไว้ให้ดี
เพื่อจะได้ขายไปนาน ๆ ...” ประกอบกับนางสาคร ภาคพล ได้กล่าวย้ าถึงเรื่อง “ครก” ว่า “…การท่ีเรา
สามารถผลิตและขายผลิตภัณฑ์ออกได้เรื่อย ๆ ไม่มีค้าง นั่นแสดงให้เห็นว่าความต้องการจากพื้นท่ีอื่น
ยังมีในจ านวนมากอยู่...”  
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เช่นเดียวกับ นางค าใบ แก้วดอน ท่ีกล่าวว่า  
 

“...เค้าอยากได้เยอะ แต่เราไม่สามารถผลิตได้ในจ านวนมาก เพราะบ้านเราก็เริ่ม
เลิกท ากัน เค้าไปท าอย่างอื่นท่ีมีรายได้มากกว่าแถมงานก็ไม่หนักด้วย...”  

 

สามารถแยกระดับความคิดเห็นตามส่วนผสมการตลาดได้ ดังนี้  
1) ด้านผลิตภัณฑ์ จะพบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม (x ̅ = 3.86) อยู่ในระดับมากเม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ คุณภาพและความทนทานของเครื่องป้ันดินเผา (x ̅ 
= 4.13) เพราะด้วยการผลิตที่ผ่านความร้อนท าให้เป็นคุณลักษณะพิเศษของเครื่องป้ันดินเผาซึ่งเป็นตัว

ท่ีใช้ตัดสินใจในการซื้อก่อนเป็นอันดับต้น ๆ เสมอ รองลงมาคือ ประโยชน์ใช้สอย (x ̅ = 4.04) และ 

รูปแบบ/รูปทรง (x ̅ = 4.01) ตามล าด ับ เนื ่องด้วยเครื ่อ งปั้นด ินเผาส่วน ใหญ่จะมีการน ามาใช้
ประโยชน์ในชีวิตประจ าวันแต่ในปัจจุบันต้องมีความสวยงามรวมถึงรูแบบแบบ/รูปทรงท่ีทันสมัย     อีก

ด้วย ส่วนรายข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ สีสันสวยงาม (x ̅ = 3.57) ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ในการสอบถามใน
การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์ มีดังนี้ คือ คุณภาพและความทนทานของเครื่องป้ันดินเผา รูปแบบ/
รูปทรงประโยชน์ใช้สอย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ สีสันสวยงาม    
ในทุกด้าน ๆ มีผลมากในการน ามาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์อื่น หรือแม่แต่ผลิตภัณฑ์เดียวกัน เพื่อให้
ได้ ผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการและดี ท่ีสุดในการซื้อแต่ละครั้ ง ท าให้ เห็น ได้ว่ าก าร เลื อกซื้อ ผลิ ตภัณ ฑ์
เครื่อง ป้ันดินเผาในปัจจุบันนั้นแต่ละด้านมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ การสอบถาม นี้เ ป็นผลดีต ่อ
ผู้ประกอบการในการท่ีจะปรับปรุงการผลิต หรือเพิ่มมูลค่าของผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ให้ถูกใจผู้ซื้อมากข้ึน 
และมีช่องทางอื่น ๆ ในกาพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เข้าถึงกลุ่มผู้ซื้อได้ง่ายข้ึนอีกด้วย ดังตารางท่ี 4.6 นี้ 
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ตารางที่ 4.6 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี ่ยง เบนมาตรฐานปัจจัยที ่ม ีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปั้นดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ด้านผลิตภัณฑ์จ าแนกรายข้อ  

 

ข้อที่ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 คุณภาพและความทนทานของเครื่องป้ันดินเผา 4.13 0.70 มาก 
2 รูปแบบ/รูปทรง 4.01 0.78 มาก 
3 ประโยชน์ใช้สอย 4.04 0.78 มาก 
4 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 3.68 0.77 มาก 
5 ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ 3.75 0.79 มาก 
6 สีสันสวยงาม 3.57 0.90 มาก 

รวม 3.86 0.56 มาก 
 
จากข้อมูลในตารางด้านบนข้างต้น ได้ชี้ ให้เห็นถึงการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคพบว่าด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมากในทุก ๆ ประเด็น 
และจากการสนทนากลุ่มย่อยกับผู้ประกอบการ ดังเช่น นายจิตกร พงษ์พีระ กล่าวว่า  

 

“...เรื่องความทนทานของเรามีอยู่แล้ว เพราะเป็นข้าวของเครื่องใช้ต้องทน 
ใช้นานได้ แต่เราขาดความหลากหลายของผลิตภัณฑ์  เราท าแต่ครกเพียงอย่างเดียว...” ในขณะท่ี    
นางสมคิด โสมแผ้ว ได้แสดงความคิดเห็นว่า “...เราอยากท าให้มันหลากหลายอยู่ แต่เคยท าแต่ครก 
เลยไม่รู้ว่าจะท าอะไรและเอาไปขายให้ใคร...” และนางสาคร ภาคพล ได้กล่าวตอนท้ายว่า “...ของเรา
มีความเป็นเอกลักษณ์ ไม่มีใครท าได้เหมือนเรา เพราะเรามีดินท่ีดีท าให้ได้ครกท่ีคุณภาพดี...” 

2) ด้านราคา พบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อเครื ่องปั้นดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x ̅ = 3.63) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพ (x ̅ = 3.94) 
เป็นการเปรียบเทียบเพื่อตัดสินใจให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีดีที่สุดและเหมาะสมกับราคาท่ีจ่ายไป รองลงมาคือ 

ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณ (x ̅ = 3.78) ได้จ านวนท่ีมากในราคาท่ีพอใจท่ีจะจ่ายท าให้

ตัดสินใจง่ายข้ึน และราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับท่ีอื่น (x ̅ = 3.54) ตามล าดับ ส่วนรายข้อท่ีมีค่าเฉลี่ย

ต่ าสุดคือ มีป้ายราคาชัดเจน (x ̅ = 3.42) จะเห็นว่าราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์มาก เม่ือ
ราคาถูกเปรียบเทียบกับคุณภาพ ว่าคุณภาพดีหรือไม่ดีมีความเหมาะสมกับราคาท่ีจะจ่ายไปหรือไม่ 
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และยังท าการเปรียบเทียบกับปริมาณท่ีได้รับ อาจเป็นจ านวนท่ีมากในราคาเท่ากัน หรือขนาดของ
ผลิตภัณฑ์เปรียบเทียบกับราคาว่าเหมาะสมกันหรือไม่ และเม่ือท าการเปรียบเทียบราคากับท่ีอื่นใน
ผลิตภัณฑ์เดียวกัน จะท าให้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน ซึ่งคนส่วนใหญ่จะซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีราคาถูก คุณภาพดี 
และได้ปริมาณท่ีมากกว่า โดยป้ายราคาท่ีติดราคาท่ีชัดเจนนั้นมีผลลงมา เพราะสามารถสอบถามจาก
ผู้ขายได้นั่นเอง ดังตารางท่ี 4.7 นี้ 
ตารางที่ 4.7 ค่า เฉล่ียและส่วนเบี่ ยง เบนมาตรฐานปัจจั ยที่ ส่งผลต่ อการตั ดสินใจเลือกซ้ือ

เครื่องปั้นดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ด้านราคาจ าแนกรายข้อ  

 
จากข้อมูลในตารางด้านบนได้ชี้ให้เห็นว่าในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้น 

องค์ประกอบหนึ่งท่ี ต้องน าไปพิจารณา คือ ด้านราคา เพื่อให้ได้ของดี และมีความประหยัดคุ้มค่า และ
จากการสนทนากลุ่มย่อยกับผู้ประกอบการ พบว่านางสาคร ภาคพล ได้แสดงความคิดเห็นว่า  

 

“...ในเรื่องราคาขาย เราได้ไม่เยอะเราขายเอาปริมาณ แต่เม่ือเทียบกับ
คุณภาพแล้วเราเชื่อว่าของเรามีคุณภาพจริง...”  

 

ในขณะท่ีนายบวร พงษ์พีระ ท่ีมีความเห็นว่า  
 

“...ต้นทุนในการผลิตก็มีแต่จะเพิ่มข้ึน คนซื้อก็อยากจะซื้อราคาถูก ๆ ท าให้
ผู้ประกอบการก็อยู่ยากข้ึน และแต่ละกระบวนการของเราจะต้องใช้ระยะเวลากว่าจะได้มา...” 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เครื่อง ป้ันดินเผาของจังหวัดอุบลราชธานี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (x ̅ = 3.35) นั่นแสดงว่าช่องทางในการจัดจ าหน่ายมีผลระดับกลางต่อ            
การตัดสินใจซื้อ เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานท่ีตั้งสะดวกในการ

เดินทาง (x ̅ = 3.54) รองลงมาคือ บรรยากาศในร้านดี (x ̅ = 3.45) และจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่หาง่าย (x ̅ 

ข้อที่ ด้านราคา 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพ 3.94 0.78 มาก 
2 ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับปริมาณ  3.78 0.73 มาก 
3 ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับท่ีอื่น  3.54 0.79 มาก 
4 มีป้ายราคาชัดเจน  3.24 1.05 ปานกลาง 

รวม 3.63 0.64 มาก 
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= 3.39) ตามล าดับ ส่วนรายข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ เวลาเปิด – ปิดชัดเจน (x ̅ = 3.09) สถานท่ีตั้งท่ี
สะดวกในการเดินทางมีความส าคัญมาก เพราะจะท าให้ผู้ซื้อสามารถเข้าถึงได้ง่ายและสะดวกในการซื้อ
หาผลิตภัณฑ์ ส่วนของการจัดจ าหน่ายและการตกแต่งร้าน การจัดหมวดหมู่ และการแจ้งเวลาเปิด-ปิด
นั้น อยู่ในระดับปานกลาง เพราะส่วนใหญ่ผู้ซื้อท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผานั้นมีความตั้งใจท่ีจะ
ซื้ออยู่แล้ว ท าให้สถานท่ีตั้งมีผลปานกลางในการตัดสินใจซื้อ ดังตารางท่ี 4.8 นี้ 
 
ตารางที่ 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ ยง เบนมาตรฐานปั จจั ยที่ มีผลต่ อการตั ด สินใจเลือกซ้ือ

เครื่องปั้นดินเผา ในจังหวัดอุบลราชธานี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายจ าแนกรายข้อ  
 

ข้อที่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 สถานท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง 3.54 0.83 มาก 
2 สถานท่ีจอดรถสะดวกสบาย 3.32 0.83 ปานกลาง 
3 บรรยากาศในร้านดี 3.45 0.95 ปานกลาง 
4 จัดสินค้าเป็นหมวดหมู่หาง่าย 3.39 0.96 ปานกลาง 
5 การตกแต่งหน้าร้าน โดดเด่นและสะดุดตา  3.38 1.05 ปานกลาง 
6 การบริการของพนักงานขาย 3.27 1.09 ปานกลาง 
7 เวลาเปิด  - ปิดชัดเจน  3.09 1.13 ปานกลาง 

รวม 3.35 0.85 ปานกลาง 
 

 จากข้อมูลในตารางด้านบนได้ชี้ให้เห็นถึงระดับความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภคมีความเห็นว่าช่องทางการจ าหน่ายไม่ค่อยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
มากนัก เช่นเดียวกับการสนทนากลุ่มย่อยของผู้ประกอบการท่ีมีความเห็นว่า  

 

“...ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะขายส่ง โดยมีพ่อค้าคนกลางมาซื้อไปเลย บางทีเรา
เองก็ไม่รู้ว่าเค้าไปขายท่ีไหน และคนท่ีจะซื้อครกก็เม่ือเค้าท าแตก เพราะทน ใช้นาน...”  

 

ในขณะท่ี นายบวร พงษ์พีระ มีความคิดเห็นว่า  
 

“...ผลิตภัณฑ์ท่ีเราท ากัน ส่วนใหญ่คนอุบลไม่รู้ด้วยซ้ าว่ามี และขายท่ีไหน 
เพราะเราไม่มีหน้าร้าน มีแค่ร้านสองร้านในชุมชน และเราก็มีให้เลือกไม่มากด้วย...” 
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4) ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวมอยู่ในระดับ

ปานกลาง (x ̅ = 3.10) นั่นหมายถึงว่าการส่งเสริมการขายนั้นมีผลหรือไม่มีผลต่อผู้ซื้อปานกลาง  เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา การแถม 

(x ̅ = 3.29) ซึ่งในการจ าหน่ายเครื่องป้ันดินเผาจะท าการลด หรือแถมได้น้อยมาก รองลงมาคือ การ

โฆษณา/ประชาสัมพันธ์ ทางสื่อต่าง ๆ (x ̅ = 3.27) และการบอกต่อจากบุคลต่าง ๆ (x ̅ = 2.99) ตามล าดับ 

ส่วนรายข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ มีป้ายประชาสัมพันธ์บอกระยะทางเป็นระยะ (x ̅ = 2.87 ) จะทราบดี
ว่าการส่งเสริมการขายในผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผานั้นไม่ค่อยพบเจอมากนัก เพราะการผลิตนั้นมี
กระบวนการท่ีซับซ้อนและใช้ระยะเวลาในการผลิต ท าให้การส่งเสริมการขายอาจลดราคาได้ไม่มากนัก 
ถ้าเป็นเครื่องป้ันดินเผาโรงงานจะลดราคามากกว่าท่ีชาวบ้านท า เพราะอาจเป็นการล้างสต็อกหรือลด
ตามเทศกาลต่าง ๆ เท่านั้น การท าการส่งเสริมการขายในเครื่องป้ันดิน เผานั้นมีความยาก เพราะด้วย
ตัวผลิตภัณฑ์เองมีความคงทนและใช้การได้นานท าให้เกิดการเปลี่ยนใหม่ยาก ดังตารางท่ี 4.9 นี้ 
 
ตารางที่ 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ ยง เบนมาตรฐานปัจจั ยที่ มี ผลต่ อการตั ด สินใจเลือกซ้ือ

เครื่องปั้นดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ด้านการส่งเสริมการขายจ าแนกรายข้อ 
 

ข้อที่ ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ ทางสื่อต่าง ๆ  3.27 0.96 ปานกลาง 
2 การส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา การแถม  3.29 0.95 ปานกลาง 
3 การบอกต่อจากบุคลต่าง ๆ  2.99 1.11 ปานกลาง 
4 มีป้ายประชาสัมพันธ์บอกระยะทางเป็นระยะ 2.87 1.19 ปานกลาง 
 รวม 3.10 0.96 ปานกลาง 

 
จากตารางด้านบนจะเห็นว่า ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของ

ผู้บริโภค ซึ่ งผู้บริ โภคไม่ค่อยให้ความส าคัญมากนัก เช่นเดียวกันกับการสนทนากลุ่มย่อยของ
ผู้ประกอบการ นางสาคร ภาคพล กล่าวว่า 
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“...เราไม่ได้มีการประชาสัมพันธ์อะไรมากมาย เพราะเราท าซื้อ -ขาย กับ
กลุ่มท่ีเคยซื้อ-ขายกันมาเรื ่อย ๆ แต่เราก็อยากให้ทางราชการได้ลงมาท าการท่องเท่ียวให้คนได้    
รู้จักด้วย” 

 

นายบวร พงษ์พีระ กล่าวเพิ่มเติมว่า  
 

“ส่วนใหญ่เราจะขายส่งกับพ่อค้าคนกลาง กลุ่มเดิมและตอนนี้เริ่มมี
เทคโนโลยีเข้ามา มีลูกค้าจากหลายช่องทางมากข้ึน เป็นการโปรโมทได้อีกทางหนึ่ง...” 
4.6 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลกับส่วนประสมทางการตลาด เครื่องปั้นดินเผาจังหวัด
อุบลราชธานี 
 พบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี  

โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (x ̅ = 2.97) นั่นคือ มีปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผาในระดับ ปาน

กลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายด ้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี ่ยส ูงสุด  คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (x ̅ = 3.06) 

รองลงมาคือ ด้านส่งเสริมการขาย (x ̅ = 2.99) และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (x ̅ = 2.94) ตามล าดับ 

ส่วนด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ด้านราคา (x ̅ = 2.90) จะเห็นว่าด้านผลิตภัณฑ์มีปัญหาในการซื้อมาก 
เพราะพื้นท่ีของอุบลราชธานีมีการป้ันครก เป็นส่วนใหญ่ไม่ค่อยมีรูปแบบท่ีหลากหลาย และผลิตภัณฑ์
มีขนาดใหญ่น้ าหนักมาก และไม่จ าเป็นต้องซื้อบ่อย ในการส่งเสริมการขายนั้นดังท่ีได้กล่าวมาแล้วว่า
การผลิตเครื่องป้ันดินเผานั้นมีความซับซ้อนและหลายกระบวนการกินเวลานาน ท าให้ลดราคาได้      
ไม่มาก การจัดจ าหน่ายในอุบลราชธานี เองมีน้อย และไม่เ ป็นท่ีรู้ จักของผู้ซื้ออื่น  ๆ ท่ีต้องการ
เครื่องป้ันดินเผาของจังหวัด ดังตารางท่ี 4.10 นี้  

 
ตารางที่ 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผาจังหวัด

อุบลราชธานี จ าเป็นรายด้านและโดยภาพรวม 
 

ล าดับ ปัญหาในการเลือกซ้ือเครื่องปัน้ดนิเผา 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 ด้านผลิตภัณฑ์ 3.06 1.02 ปานกลาง 
2 ด้านราคา 2.90 0.88 ปานกลาง 
3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 2.94 0.97 ปานกลาง 
4 ด้านการส่งเสริมการขาย 2.99 1.13 ปานกลาง 

 รวม 2.97 0.94 ปานกลาง 
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จากข้อมูลด้านบนพบว่า ปัญหาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคมองว่า ไม่ค่อยส าคัญมากนัก 

และจากการสนทนากลุ่มย่อยของผู้ผลิต ในรายของนางค าใบ แก้วดอน กล่าวว่า ปัญหาท่ีพบบ่อย คือ 
ไม่รู้จักท่ีซื้อเครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลได้อย่างไร 

4.6.1 ปัญหาด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัญหาในการเลือกซื้อ

เครื ่อ งปั ้นดิน เผ าจัง หว ัดอุบลร าชธาน ี  ด ้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (x ̅ = 3.06)                 
นั่นหมายความว่ามีปัญหาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ไม่มากก็น้อย เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ไม่มีรูปแบบที่ต้องการ (x ̅ = 3.11) รองลงมาคือ มีของให้เลือกน้อย (x ̅ = 3.08) 

และลวดลายไม่น่าพอใจ (x ̅ = 2.98) โดยผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่เป็น ครก และเครื่องป้ันดินเผารูปแบบต่าง 
ๆน ามาจากจังหวัดอื่นท่ีมีการผลิต ท าให้มีรูปแบบ ลวดลาย ให้เลือกไม่มากนัก อีกท้ังเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมี
การเปลี่ยนแปลงน้อยมาก จึงจะมีรูปแบบเดิม ๆ ให้เห็นเป็นประจ า ดังตารางท่ี 4.11 นี้ 
ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผาจังหวัด

อุบลราชธานี ด้านผลิตภัณฑ์จ าแนกรายข้อ 
 

ข้อที่ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 ไม่มีรูปแบบท่ีต้องการ  3.11 1.08 ปานกลาง 
2 ลวดลายไม่น่าพอใจ  2.98 1.13 ปานกลาง 
3 มีของให้เลือกน้อย 3.08 1.13 ปานกลาง 
 รวม 3.06 1.02 ปานกลาง 

 
จากข้อมูลในตารางด้านบน พบว่า ในด้านผลิตภัณฑ์ของเครื่องป้ันดินเผาผู้บริโภคมี

ความเห็นอยู่ในระดับปานกลาง และจากการสนทนากลุ่มกลุ่มย่อยกับผู ้ประกอบการ นางสมคิด 
โสมแผ้ว กล่าวว่า  

 

“...ปัญหาหลัก ๆ ของเราคือ มีแต่ครก ไม่ค่อยมีผลิตภัณฑ์อื่น ๆ เป็นตัวเลือกให้กับลูกค้า 
มีแต่แม่บ้านซื้อไปไว้ท ากับข้าว...”  
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นายบวร พงษ์พีระ กล่าวว่า  

“...ส่วนตัวผมรับผลิตตามค าสั่งลูกค้า แต่หลัก ๆ ก็เป็นครก ผมเคยคิดว่าจะเอาครกนี่ละ 
มาท าขนาดให้เล็กลงและเพิ่มสีสัน เพื่อเป็นของฝากและของท่ีระลึกด้วย...” 

 

4.6.2 ปัญหาด้านราคา พบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผา

จังหวัดอุบลราชธานี ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (x ̅ = 2.90) นั่นคือ ในการเลือกซื้อ
เครื่องป้ันดินเผาราคายังมีผลในการเลือกหา เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 

ราคาไม่เหมาะสมกับคุณภาพ (x ̅ = 2.97) รองลงมาคือ อื่น ๆ (x ̅ = 2.92) และ ไม่ได้รับส่วนลดหากซื้อ

ในปริมาณมาก  (x ̅ = 2.79) เครื่อง ป้ันดินเผาบางรูปแบบเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีออกมาจากโรงงาน
อุตสาหกรรม และเครื่องป้ันดินเผาของอุบลราชธานี เป็น ครก ท่ีทุกกระบวนการมาจากการใช้
แรงงานคน ซึ่งผลิตภัณฑ์จะตั้งราคาเท่ากันทุกชิ้น ท าให้บางครั้งเกิดมีชิ้นผลิตภัณฑ์ท่ีคุณภาพติดมาด้วย 
ดังนั้นผู้ซื้อเองต้องตรวจดูให้ดีและท าการตัดสินใจซื้ออีกรอบ เพื่อจะได้ผลิตภัณฑ์ท่ีดีมีคุณภาพในราคา
ท่ีเหมาะสม ดังตารางท่ี 4.12 นี้ 
ตารางที่ 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผาจังหวัด

อุบลราชธานี ด้านราคาจ าแนกรายข้อ 
 

ข้อที่ ด้านราคา 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 ราคาไม่เหมาะสมกับคุณภาพ 2.97 1.17 ปานกลาง 
2 ไม่ได้รับส่วนลดหากซื้อในปริมาณมาก 2.79 1.09 ปานกลาง 
3 อื่น ๆ  2.92 0.74 ปานกลาง 

 รวม 2.90 0.88 ปานกลาง 
 

จากข้อมูลด้านบนได้ชี้ให้เห็นว่า ด้านราคาของผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความเห็นว่า
เป็นปัญหาในระดับปานกลาง เพราะสินค้าไม่แพงจนเกินไป และจากการสนทนากลุ่มย่อยของ
ผู้ประกอบการ นายจิตกร พงษ์พีระ กล่าวว่า  

 

“...ถ้าจะให้ลดราคาขายปลีกมันก็ไม่มีก าไรเลย ขนาดพ่อค้าคนกลางท่ีมารับซื้อ ซื้อใน
จ านวนมากยังไม่สามารถลดให้ได้ ลดก็เศษเล็ก ๆ น้อย ๆ ..” เนื่องจากผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาราคา
ไม่แพงมากนัก จนท่ัวไปจึงสามารถซื้อได้ 
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4.6.3 ปัญหาด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัญหาในการ
เลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับ      

ปานกลาง (x ̅ = 2.94) กล่าวได้ว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการเลือกซื้อในระดับปานกลาง  เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ท าเล ท่ีตั้งหายาก (x ̅ = 3.05) รองลงมาคือ      จัด

ร้านไม่ดีไม่น่าสนใจกับ หาของในร้านยาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากัน (x ̅ = 2.94) และไม่มีสถานท่ีจอดรถ (x ̅ = 

2.90) ส่วนรายข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ข้ออื่น ๆ (x ̅ = 2.87) การจัดจ าหน่ายเครื่องป้ันดินเผาใน
อุบลราชธานี ยังมีน้อยท่ีเพราะด้วยพื้นท่ี ท าเล ท่ีต้องมีขนาดท่ีมีพื้นท่ีมากเพื่อการวางผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ขนาดใหญ่ และรูปแบบต่าง ๆ ท่ีมีจ านวนมาก ด้วยเครื่องป้ันดินเผามีน้ าหนักมากอาจท าให้การจัดวาง
ยากข้ึน จึงไม่น่าสนใจในการซื้อหา ดังตารางท่ี 4.13 นี้ 
ตารางที่ 4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผาจังหวัด

อุบลราชธานี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายจ าแนกรายข้อ 
 

ข้อที่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ระดับความคิดเห็น  
แปลผล 

ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 ท าเล ท่ีตั้งหายาก 3.05 1.12 ปานกลาง 
2 จัดร้านไม่ดีไม่น่าสนใจ 2.94 1.14 ปานกลาง 
3 หาของในร้านยาก 2.94 1.24 ปานกลาง 
4 ไม่มีสถานท่ีจอดรถ 2.90 1.15 ปานกลาง 
5 อื่น ๆ 2.87 0.79 ปานกลาง 
 รวม 2.94 0.97 ปานกลาง 

 
ในด้านช่องทางการจ าหน่าย หากจะพิจารณาจากตัวเลขด้านบนจะเห็นว่า ช่องทางการ

จ าหน่าย ไม่ค่อยมีปัญหากับผู้ซื้อมากนัก และจาการสนทนากลุ่มย่อยกลุ่มกับผู้ประกอบการพบว่า    
นางสาคร ภาคพล มีความเห็นว่า  

 

“...ส่วนใหญ่เราไม่มีหน้าร้าน แต่ก็คงไม่เป็นปัญหาของผู้ซื้อ เพราะปัจจุบันสามารถหา
ข้อมูลในอินเตอร์เน็ตได้ และรู้ว่าอยู่ท่ีไหนมี...” 

 

4.6.4 ปัญหาด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัญหาในการเลือก
ซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี  ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง 

(x ̅ = 2.99) กล่าวได้ว่า การส่งเสริมการขายมีผลต่อการเลือกซื้อในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็น
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รายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ไม่น่าสนใจและพนักงานไม่จูงใจซื้อ

สินค้าซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากันคือ (x ̅ = 3.04) รองลงมาคือ การส่งเสริมการขายไม่น่าสนใจ (x ̅ = 3.00) และ

ไม่มีป้ายบอกทางเป็นระยะ ๆ (x ̅ = 2.86) การส่งเสริมการขายเครื่องป้ันดินเผาจะท าการลดราคาได้ไม่
มาก และจะท าการลดเฉพาะในช่วงเทศการและเม่ือต้องการล้างสต็อกเพื่อผลิตผลิตภัณฑ์ใหม่ออกมา 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์จึงเป็นในช่วงสั้น ๆ และการลดราคาส่วนใหญ่จะข้ึนอยู่กับการต่อรองราคา
กับผู้ประกอบการเองในการซื้อแต่ละครั้ ง  ในส่วนของการบริการของพนักงานนั้น เพราะ
เครื่องป้ันดินเผานั้นข้ึนกับความชอบส่วนบุคคล พนักงานมีหน้าท่ีในการห่อผลิตภัณฑ์ให้และอาจเอาไป
ส่งท่ีรถให้อาจไม่มีสิทธิ์ในการท าให้ผู้ซื้อตัดใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.14 นี้ 
ตารางที่ 4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผาจังหวัด

อุบลราชธานี ด้านการส่งเสริมการขายจ าแนกรายข้อ 
 

ข้อที่ ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความคิดเห็น 

แปลผล ค่าเฉล่ีย    

(x̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
1 การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ไม่น่าสนใจ 3.04 1.19 ปานกลาง 
2 การส่งเสริมการขายไม่น่าสนใจ 3.00 1.22 ปานกลาง 
3 พนักงานไม่จูงใจซื้อสินค้า 3.04 1.21 ปานกลาง 
4 ไม่มีป้ายบอกทางเป็นระยะ ๆ  2.86 1.18 ปานกลาง 
 รวม 2.99 1.13 ปานกลาง 

 
ในด้านการส่งเสริมการขายจะพบว่าผู้บริโภคจะมีความเห็นว่าการขายไม่มีการส่งเสริม   

การขายเท่าท่ีควร และจาการสนทนากลุ่มย่อยของกลุ่มผู้ประกอบการ นางสมคิด โสมแผ้ว กล่าวว่า  
 

“เราไม่ได้ท าโฆษณา ราชการก็มาท าให้อยู่ แต่ก็เงียบไป มันไม่เป็นปัญหาของผู้ซื้อหรอก 
แต่เป็นปัญหาของผู้ขายเพราะเราก็ต้องการให้คนรู้จักเรา...” 

 
 



 

บทท่ี 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
งานวิจัยนี้เป็นการศึกษา สภาพการผลิตและแนวทางการตลาดเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ครั ้ง

นี้เป็นการวิจัยแบบผสานวิธี  (Mix Method) ระหว่างการวิจัยเชิงคุณภาพ และงานวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยได้
สรุปผล และให้ข้อเสนอแนะ มีรายละเอียด ดังนี้ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้ 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 

5.1 สรุปผลการวิจัย  
 5.1.1 รูปแบบการผลิตเครื่องปั้นดินเผา ของผู้ประกอบการในต าบลปทุม จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า ใน
การประกอบธุรกิจเครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการต าบลปทุม สามารถจ าแนกได้เป็น       2 รูปแบบ คือ 
รูปแบบท่ีผู้ประกอบการมีเตาเป็นของตนเอง และรูปแบบท่ีผู้ประกอบการเช่าเตาใน  การผลิต และจากข้อมูลพบว่า 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะมีเตาเป็นของตนเองในการผลิตเครื่องป้ันดินเผา ผู้ประกอบการท้ัง 2 รูปแบบมี
ประสบการณ์การผลิตเครื่องป้ันดินเผามามากกว่า     10 ปี วัตถุดิบท่ีใช้ในการผลิตหลักคือดินเหนียวท่ีมาจาก
บริเวณลุ่มน้ ามูล และใกล้เคียงซึ่งไม่ห่างจากชุมชนมากนัก เชื้อเพลิงท้ังหมดมาจากฟืน และท้ัง 2 รูปแบบมี
กระบวนการผลิตเครื่องป้ันดินเผาท่ีเหมือนกัน คือ 11 ข้ันตอนคือ การหม่าดิน การโม่ดิน การคลุมผ้าพลาสติก การ
ชั่งน้ าหนักดินตามขนาดผลิตภัณฑ์ การป้ันผลิตภัณฑ์ การตากผลิตภัณฑ์ น าผลิตภัณฑ์เข้าเตาเผา การปิดเตา การข้ึน
ไฟ        การแหย่ตาไฟ และการเปิดเตา ผู้ประกอบการทุกรายผลิตครกเป็นหลัก ท้ังนี้เนื่องจากครกเป็นผลิตภัณฑ์
ท่ีมีความจ าเป็นในการประกอบอาหารของทุกครัวเรือน และยังมีความต้องการของตลาดอย่างต่อเนื่อง  
  ผลการทดสอบสมมติฐานของรูปแบบการผลิ ตท่ีต่างกันมีผลต่อรายได้ของผู้ ประกอบการ
เครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี จากการศึกษาพบว่า มีรูปแบบการผลิต 2 รูปแบบ คือ ผู้ประกอบการมี
เตาเป็นของตนเอง ผู้ประกอบท่ีเช่าเตา โดย รูปแบบการผลิตที่แตกต่างกันท าให้ผู้ประกอบการมีรายได้ต่างกันเม่ือ
เทียบต่อหน่วยการลงทุนเนื่องด้วยการท่ีมีเตาเป็นของตนเองนั้นจะมีรายได้ท่ีสูงกว่าผู้ท่ีเช่าเตา 
 5.1.2 ชนิดและปริมาณของผลิตภัณฑ์ เค รื ่องปั ้นดิน เผา  ขอ งผู ้ประกอบการ ในต าบลปทุม จังหวัด
อุบลราชธานี พบว่า ชนิดของผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา พบว่า ผู้ประกอบการจะเน้นการผลิต ครกเป็นผลิตภัณฑ์
หลัก รองลงมาได้แก่ กระถาง แจกัน และอื่น ๆ ตามค าสั่งของลูกค้า ส าหรับปริมาณการผลิตนั้นจะมีความแตกต่าง
กันไปตามขนาดของเตา แรงงาน เงินทุน ของผู้ประกอบการแต่ละราย และเม่ือหากพิจารณาในด้านของรายได้ของ
ผู้ประกอบการแต่ละรายของกลุ่มศึกษาท้ังหมด 5 ราย     ท าใหท้ราบว่าปริมาณการผลิตส่งผลต่อ การมีรายได้ท่ี
เพิ่มข้ึนหรือลดลง และจากข้อมูลพบว่า ผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผาจะมีรายได้เฉลี่ยอยู่ท่ี 70,000-80,000 
บาท/เดือน ดังตารางท่ี 5.1  
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ตารางที่ 5.1  ชนิดและปริมาณเครื่องปั้นดินเผาของผู้ประกอบการ 
 

ผู้ประกอบการ รูปแบบ 
จ านวน/รอบการผลิต 

ชนิด ปริมาณเฉล่ีย (ชิ้น) รายได้เฉล่ีย (บาท) 

บวร  พงษ์พีระ เจ้าของเตา 
ครก 

กระถาง 
3,500 
1,450 

84,000 
48,343 

สมคิด  โสมแผ้ว เจ้าของเตา ครก 4,500 94,500 
ค าใบ  แก้วดอน เช่าเตา ครก 2,858 63,000 
จิตกร  พงษ์พีระ เจ้าของเตา ครก 2,000 43,000 
สาคร  ภาพล เจ้าของเตา ครก 5,000 132,500 

 
5.1.3 ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี พบว่า จากการ

แบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง ในจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 300 คน โดยส่วนใหญ่เป็น    เพศหญิง เนื่องจาก
ปัจจุบันมีอัตราส่วนท่ีเยอะกว่าเพศชาย อายุอยู่ระหว่าง 21 – 30 ปี เป็นช่วงท่ีอยู่ใน     วัยเรียนและวัยท างาน
พอท่ีจะมีรายได้ มีสถานภาพโสด ซึ่งเป็นกลุ่มคนส่วนใหญ่ในสังคม เนื่องด้วยสภาพเศรษฐกิจในหลาย ๆ ด้าน 
ปัจจัยการด ารงชีวิตอื่นๆ ท าให้มีคนโสดมากข้ึน ระดับการศึกษาสูงสุดส่วนใหญ่ ปริญญาตรี โดยปัจจุบันเป็นระดับ
การศึกษาท่ีถือเป็นพื้นฐานของสังคม อาชีพส่วนใหญ่เป็นนักเรียน นักศึกษา ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้ สามารถถูกดึงดูดให้
ใช้จ่ายได้ง่ายในการจับจ่ายต่างๆ และรายได้ต่อเดือนส่วนใหญ่น้อยกว่า 5,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกับรายได้ของ
นักศึกษา อาจมีรายได้ใน          การจับจ่ายไม่สูงมากนัก  

5.1.4 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เครื่องปั้นดิ น เผา ในจังหวัด
อุบลราชธานี พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา โดยพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ท่ีส าคัญในการตัดสินใจซื้อเครื่องป้ันดินเผามาท่ีสุดคือ ใช้ในชีวิตประจ าวัน ซึ่ง
การน าเครื่องป้ันดินเผามาใช้ในครัวเรือนนั้นมีมาแต่สมัยโบราณ ท าให้ยังคงมีการน ามาใช้ในชีวิตประจ าวันจนถึง
ปัจจุบันนี้ โดยมีเหตุผลในการตัดสินใจชื้อเครื่องป้ันดินเผามากท่ีสุดคือ ราคาไม่แพง ด้วยราคาท่ีสามารถจับจ่ายได้
ท าให้เครื่องป้ันดินเผ่านั้นเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถซื้อหาได้ ในราคาถูกในท้องตลาด ประเภทของการเลือกซื้อ
เครื่องป้ันดินเผา ส่วนใหญ่คือแจกัน จะเห็นได้ว่าเครื่องป้ันดินเผาท่ีได้รับความนิยมนั้นสามารถน าไปเพิ่มมูลค่าโดย
การน าดอกไม้ต่าง ๆ มาตกแต่ง และ   ใช้เป็นของแสดงความยินดีในงานต่าง  ๆ ได้อีกด้วย ผู้มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจชื้อเครือ่งป้ันดินเผา คือ ตัวเอง เพราะสังคมปัจจุบันมีคนโสดมากข้ึน ท าให้การตัดสินใจนั้นต้องพึ่งตนเองเป็น
หลัก โอกาสในการซื้อเครื่องป้ันดินเผา ส่วนใหญ่ชื้อใช้เป็นของตกแต่ง ในอดีตที่ผ่านมานั้นเครื่องป้ันดินเผ่าเป็น
เครื่องประดับตกแต่งท่ีมีความน่าสนใจ เพราะกระบวนการในการผลิตและลวดลายท่ีสวยงาม จนท าให้มีอิทธิพล       
มาจนถึงทุกวันนี้ จ านวนการชื้อเครื่องป้ันดินเผาโดยเฉลี่ย ส่วนใหญ่ชื้อ 2 – 3 ชิ้น มูลค่าการชื้อแต่ละครั้ง  โดยเฉลี่ย
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ส่วนใหญ่ ไม่เกิน 500 บาท โดยราคาท่ีขายตามท้องตลาดนั้นจะข้ึนกับรูปแบบ ขนาด และคุณภาพการผลิต เม่ือท า
การซื้อในปริมาณท่ีไม่มาก ราคาท่ีซื้อก็ไม่สูงซึ่งก็สามารถอ้างอิงด้วยจ านวนชิ้น     ท่ีซื้อได้   

 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ การซื้อผลิตภัณฑ์ต่าง  ๆ 
นั้นตัวผลิตภัณฑ์เองจะเป็นตัวท่ีถูกเป็นตัวในการตัดสินใจเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ด้านราคา เม่ือดูผลิตภัณฑ์
แล้วก็ดูราคาว่าเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ์หรือไม่ ท าให้เกิดการเปรียบเทียบ  และด้านด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
โดยช่องทางการจ าหน่ายนั้นมีผลรองลงมาว่าจะสามารถเข้าถึง    ผู้ซื้อได้มากน้อยเพียงใด ส่วนด้านท่ีมีค่าเฉลี่ย
ต่ าสุด คือ ด้านส่งเสริมการขาย ในการส่งเสริมการขายนั้น เป็นอีกส่วนในการสร้างการรับรู้ ท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นท่ี
รู้จักและต้องการเพิ่มมากข้ึน ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณา พบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 
คุณภาพและความทนทานของเครื่องป้ันดินเผา ท าให้เห็นได้ว่ าการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในปัจจุบัน
นั้น แต่ละด้าน       มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ การสอบถามนี้เป็นผลดีต่อผู้ประกอบการในการท่ีจะปรับปรุงการผลิต 
หรือ   เพิ่มมูลค่าของผลิตภัณฑ์ต่าง  ๆ ให้ถูกใจผู ้ซื้อมาก ข้ึน และมีช่องทางอื่น ๆ ในกาพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เข้าถึง
กลุ่มผู้ซื้อได้ง่ายข้ึนอีกด้วย ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณา พบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาถูกเม่ือ
เปรียบเทียบกับคุณภาพ จะเห็นว่าราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์มาก เม่ือราคาถูกเปรียบเทียบกับคุณภาพ 
ว่าคุณภาพดีหรือไม่ดีมีความเหมาะสมกับราคาท่ีจะจ่ายไปหรือไม่ และยังท าการเปรียบเทียบกับปริมาณท่ีได้รับ 
อาจเป็นจ านวนท่ีมากในราคาเท่ากัน หรือขนาดของผลิตภัณฑ์เปรียบเทียบกับราคาว่าเหมาะสมกันหรือไม่ และเม่ือ
ท าการเปรียบเทียบราคากับท่ีอื่นในผลิตภัณฑ์เดียวกัน จะท าให้ตัดสินใจซื้อได้ ง่ายข้ึน ซึ่งคนส่วนใหญ่จะซื้อ
ผลิตภัณฑ์ท่ีราคาถูก คุณภาพดี และได้ปริมาณท่ีมากกว่า โดยป้ายราคาท่ีติดราคาท่ีชัดเจนนั้นมีผลลงมา เพราะ
สามารถสอบถามจากผู้ขายได้นั่นเอง ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา 
พบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง สถานท่ีตั้งท่ีสะดวกในการเดินทางมีความส าคัญมาก 
เพราะจะท าให้ผู้ซื้อสามารถเข้าถึงได้ง่ายและสะดวกในการซื้อหาผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา พบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การส่งเสริมการขาย  เช่น    การลดราคา การแถม จะ
ทราบดีว่าการส่งเสริมการขายในผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผานั้นไม่ค่อยพบเจอมากนัก เพราะการผลิตนั้นมี
กระบวนการท่ีซับซ้อนและใช้ระยะเวลาในการผลิต ท าให้การส่งเสริม   การขายอาจลดราคาได้ไม่มากนัก ถ้าเป็น
เครื่องป้ันดินเผาโรงงานจะลดราคามากกว่าท่ีชาวบ้านท า เพราะอาจเป็นการล้างสต็อกหรือลดตามเทศกาลต่างๆ
เท่านั้น การท าการส่งเสริมการขายในเครื่องป้ันดินเผานั้น มีความยาก เพราะด้วยตัวผลิตภัณฑ์เองมีความคงทนและ
ใช้การได้นานท าให้เกิดการเปลี่ยนใหม่ยาก  

 ในส่วนของค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผา พบว่า ประชาชนมี
ความคิดเห็นต่อปัญหาในการเลือกซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านส่งเสริมการขาย และด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ตามล าดับ ส่วนด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ด้านราคา   จะเห็นว่าด้านผลิตภัณฑ์มีปัญหาในการซื้อมาก 
เพราะพื้นท่ีของอุบลราชธานีมีการป้ัน ครก เป็นส่วนใหญ่   ไม่ค่อยมีรูปแบบท่ีหลากหลาย และผลิตภัณฑ์มีขนาดใหญ่
น้ าหนักมาก และไม่จ าเป็นต้องซื้อบ่อย ในการส่งเสริมการขายนั้นดังท่ีได้กล่าวมาแล้วว่าการผลิตเครื่องป้ันดินเผานั้นมี
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ความซับซ้อนและหลายกระบวนการกินเวลานาน ท าให้ลดราคาได้ไม่มาก การจัดจ าหน่ายในอุบลราชธานีเองมีน้อย 
และไม่เป็นท่ีรู้จักของผู้ซื้ออื่นๆท่ีต้องการเครื่องป้ันดินเผาของจังหวัด  
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 5.2.1 จากการศึกษางานวิจัย พบว่า รูปแบบการผลิต ท่ีต่างกัน มีผลต่อรายได้ของผู้ประกอบการ
เครื่องป้ันดินเผา จากการทดสอบสมมติฐานดั่งกล่าว มีความสอดคล้องกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องดังนี้ รูปแบบการผลิต
ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อรายได้ของผู้ประกอบการ สอดคล้องกับ สุดารัตน์ รองเมือง (2550) รายงานการศึกษาเรื่อง
การบริหารการจัดการด้านการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องป้ันดินเผาด่านเกวียน ต าบลด่านเกวียน 
อ าเภอโชคชัย จังหวัดนครราชสีมา   
 5.2.2 จากการศึกษางานวิจัย พบว่า ชนิดและปริมาณของผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผามีผลต่อรายได้ของ
ผู้ประกอบการต่างกัน จากการทดสอบสมมติฐานดั่งกล่าว มีความสอดคล้องกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องดังนี้ รูปแบบ
การผลิตท่ีแตกต่างกันมีผลต่อรายได้ของผู้ประกอบการ สอดคล้องกับ สุดารัตน์ รองเมือง ( 2550) รายงาน
การศึกษาเรื่องการบริหารการจัดการด้านการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องป้ันดินเผาด่านเกวียน ต าบลด่าน
เกวียน อ าเภอโชคชัย จังหวัดนครราชสีมา   
 5.2.3 จากการศึกษางานว ิจัย  พบว่า  ป ัจจัยส ่วนบุคคล  ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ  วุฒิ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาใน
จังหวัดอุบลราชธานี ซึ่งจากผลการวิจัยดังกล่าว สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีว่า ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานีท่ีแตกต่างกัน จากการทดสอบสมมติฐานดั่งกล่าว
มีความสอดคล้องกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องดังนี้ 
  ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วยเพศ อายุ สถานภาพ วุฒิการศึกษา อาชีพ และรายได้ ต่างกันมีปัจจัย
ในการตัดสินใจต่างกัน ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี ผู้บริโภคแต่ละคนจะมี
ความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซึ่งเป็นผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทางกายภาพ และสภาพแวดล้อม
ของแต่ละบุคคล ให้การตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกันโดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ได้กล่าวไว้ 
ซึ่งสอดคล้องกับ Faeza Faeza Ahmed (2014) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเครื่องป้ันดินเผา 
Peninsular ประเทศมาเลเซีย เอกรัตน์ เพชรรัตน์ (2554) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อตุ๊กตาผ้า
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 5.2.4 จากการศึกษางานวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์และมีอิทธิพลต่อ        การตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี ซึ่งจากผลของการวิจัยพบว่า มีความสอดคล้องกับสมมติฐานท่ี
ก าหนดไว้ โดยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี 
มีความสอดคล้องกับงานวิจัยดังนี้ 
  ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี โดย
สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2000) ท่ีกล่าวว่า ผลิตภัณฑ์หมายถึงสิ่งท่ีน าเสนอต่อผู้บริโภคเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจคือ ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณค่าในสายตาของลูกค้า คุณค่าของสินค้าในรูปตัวเงินก็คือราคาของสินค้า ผู้ขาย
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เป็นผู้ก าหนดผลิตภัณฑ์ ผู้ซื้อจะเกิดการตัดสินใจซื้อก็ต่อเม่ือมีการยอมรับ     ในตัวสินค้าหรือผลิตภัณ ฑ์ 
ประกอบด้วยสิ่งท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของมนุษย์เป็นคุณสมบัติท้ังท่ีสัมผัสได้และไม่ได้ ตลอดจน
ผลประโยชน์ท่ีคาดหวัง McCarthy ได้พูดถึงผลิตภัณฑ์ว่าเป็นปัจจัยแรกท่ีตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการ
และในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความสนใจ     ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์มากกว่าแต่ก่อน บทบาทของ
บรรจุภัณฑ์จ ามีความส าคัญต่อตัวผลิตภัณฑ์   อย่างย่ิง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Faeza Ahmed ได้ศึกษา
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเครื่องป้ันดินเผา Peninsular ประเทศมาเลเซีย เอกรัตน์  เพชรรัตน์ (2554) ท่ี
ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อตุ๊กตาผ้าของผู้บริ โภคในเขตกรุงเทพมหานคร บุญเกิด  สระศรี (2554) 
ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องเคลือบดินเผาของผู้บริโภคในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดราชบุรี และ สมปอง ช่วงทิพย์ (2556) ได้ศึกษาเกี่ยวกับการบริหารจัดการผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผา
บ้านเชียงเครือ อ าเภอเมืองสกลนคร จังหวัดสกลนคร 
  ด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี โดยสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Kotler (2000) ท่ีกล่าวว่า ราคาทุน ท่ีลูกค้าจ่ายไปในการได้ผลิตภัณฑ์มา ต้นทุนอยู่ในรูปของตัวเงิน 
ซึ่งผู้บริโภคจะน ามาเปรียบเทียบกันระหว่างมูลค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้ามูลค่าสูงกว่าต้นทุนก็
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ McCarthy กล่าวว่า ราคาคือการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ก่อนท่ีจะไป
น าเสนอขาย อีกท้ังต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาจะตัดสินใจซื้อ ซึ่ ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เอกรัตน์ เพชรรัตน์ (2554) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อตุ๊กตาผ้าของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ บุญเกิด  สระศรี (2554) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องเคลือบดินเผาของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี และบุษบา สุริยประภาดิลก 
(2555) ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเซรามิคประเภทของช ารวย
และเครื่องประดับของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
  ด้านการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี โดย
สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2000) ท่ีกล่าวว่า สถานท่ี หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย 
สถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากองค์การหรือผู้ผลิตไปยังตลาด McCarthy กล่าวว่า
ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนมานั้นแม้จะคุณภาพดีเพียงใด ถ้าผู้บริโภค   ไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารจะจัดหามาได้เม่ือ
เกิดความต้องการ ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคได้ ซึ่ง สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ บุญเกิด  สระศรี (2554)          ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องเคลือบดินเผาของผู้บริโภค    ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
  ด้านการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาในจังหวัดอุบลราชธานี 
โดยสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2000) ท่ีกล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การต ิดต่อสื ่อสาร
เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ     การติดต่อสื่อสารอาจใช้บุคคล
หรือไม่ใช้ก็ได้ โดยการการติดต่อสื่อสารนั้นมีหลายประเภท McCarthy กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นการ
แจ้งข่าวส ารให้ผ ูบริโภค ทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่าย       ในตลาดและพยายามชักชวน ให ้ซื ้อ  ซึ ่ง
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ บุษบา สุริยประภาดิลก (2555)        ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเซรามิคประเภทของช ารวยและเครื่องประดับของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ทัศนา หงส์มา (2555) ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า OTOP 
ท่ีผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี 
5.3 ข้อเสนอแนะ  
 5.3.1 ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้  
  จากผลวิเคราะห์ข้อมูลเรื่อง สภาพการผลิตและแนวทางการตลาดเครื่อง ป้ันดินเผา จังหวัด
อุบลราชธานี ผู้วิจัยขอเสนอแนะแนวทาง ดังนี้ 
  5.3.1.1 จากการศึกษา พบว่า รูปแบบการผลิตเครื่องป้ันดินเผา ของผู้ประกอบการใน ต าบลปทุม 
จังหวัดอุบลราชธานี มี 2 รูปแบบ คือ ผู้ท่ีมีเตาเป็นของตนเอง และผู้ท่ีเช่าเตา ท าให้รายได้แตกต่างกัน จึงเห็นว่าแต่
ละรูปแบบนั้นควรรวมกลุ่มกันเพื่อการจัดการด้านต่าง ๆ เช่นการรวมกลุ่มของผู้ท่ีมีเตาเป็นของเอง เพื่อการขอขึ้น
ราคาผลิตภัณฑ์จากพ่อค้าคนกลาง และการวางราคากลางในการซื้อขายได้อีกด้วย 
  5.1.1.2 จากการศึกษา พบว่า ชนิดและปริมาณของผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาของผู้ประกอบการใน 
ต าบลปทุม จังหวัดอุบลราชธานี มีชนิดที่คล้ายกัน คือการผลิต ครก และแต่ละโรงงานมีปริมาณการผลิตท่ีแตกต่าง
กัน ท าให้รายได้แตกต่างกัน จึงควรท าการผลิตชนิดผลิตภัณฑ์อื่น ๆ บ้าง เพื่อตลาดจะได้กว้างข้ึน และมีรายได้จาก
กลุ่มลูกค้าอื่น ๆ ด้วย ซึ่งปัจจุบันผู้ซื้อสนใจเรื่องของบรรจุภัณฑ์มากข้ึน  
  5.1.1.3 จากผลการ วิจัย พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถาม  สภาพการผลิตและแนวทางการตลาด
เครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี ในส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องป้ันดินเผาใน
จังหวัดอุบลราชธานี ด้านต่าง ๆ ดังนี้ 
   1) ด้านผลิตภัณฑ์ ประชาชนมีความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี โดยรวมอยู่ในระดับมาก ในการซื้อผลิตภัณฑ์ต่าง  ๆ นั้นตัวผลิตภัณฑ์เองจะ
เป็นตัวท่ีถูกเป็นตัวในการตัดสินใจเป็นอันดับแรก ในตารางนี้ก็เช่นกัน แสดงให้เห็นถึงว่าผลิตภัณฑ์มีผลต่อการเลือก
ซื้อเป็นอย่างมาก ดังนั้นผู้ประกอบการ ควรจะผลิตผลิตภัณฑ์ให้        มีความแตกต่าง สวยงาม และมีประโยชน์ 
เพื่อตอบสนองความต้องการท่ีแตกต่างกันของกลุ่มลูกค้า 
   2) ด้านราคา เม่ือดูผลิตภัณฑ์แล้วก็ดูราคาว่าเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ์หรือไม่ ท าให้เกิด
การเปรียบเทียบ ดังนั้น ต้องผลิตผลิตภัณฑ์ท่ีดูมีมูลค่า ราคา ท่ีเหมาะกับผลิตภัณฑ์ เม่ือเกิดการเปรียบเทียบแล้วให้
ลูกค้าเลือกผลิตภัณฑ์ของเรา 
   3) ด้านการจัดจ าหน่าย โดยช่องทางการจ าหน่ายนั้นมีผลรองลงมาว่าจะสามารถเข้าถึงผู้ซื้อ
ได้มากน้อยเพียงใด ควรไปตั้งในท่ีท่ีสามารถหาได้ง่าย มีท่ีจอดรถสะดวก  
   4) ด้านการส่งเสริมการขาย เป็นอีกส่วนในการสร้างการรับรู้ ท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู้จักและ
ต้องการเพิ่มมากข้ึน ควรมีการลด แลก แจก แถม เพื่อเป็นแรงจูงใจในการซื้อมากข้ึน  
  5.1.1.4 ภาครัฐหรือหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องควรศึกษาความเป็นได้ในการปรับราคาต้นทุนในการผลิตให้
ต่ าลง เพื่อความอยู่รอดของผู้ประกอบการ 
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  5.1.1.5 ภาครัฐหรือหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง ควรเพิ่มการพัฒนา การอบรม เพื่อให้แรงงานในชุมชนมี
คุณภาพและมีทักษะในการผลิตเครื่องป้ันดินเผาในรูปแบบอื่น ๆ และเป็นแนวทางในการตลาดของผู้ประกอบการ
ต่อไป  
 5.3.2 ปัญหาอุปสรรคและข้อเสนอแนะ  
  ปัจจุบันชุมชนปากห้วยวังนองมีการผลิตครกเป็นผลิตภัณฑ์หลักของผู้ประกอบการ เนื่องด้วยครกเป็น
ท่ีต้องการของท้องตลาดและยังสามารถขายได้หมดทุกครั้งของการผลิตแต่ละรอบ ท าให้ผู้ประกอบการส่วนใหญ่หัน
มาผลิตครกเพียงอย่างเดียว และการผลิตครกป้ันดินเผาเหลือเพียงไม่กี่แห่งในประเทศไทย และท่ีนี่เป็นแหล่งผลิต
ครกดินเผาท่ีดีและมีคุณภาพแหล่งใหญ่ในภาคอีสานเลยท่ีเดียว โดนในรูปแบบการผลิตให้มีความคงเดิมแล้วเพิ่ม
เทคนิคท่ีทันสมัยหรือแตกต่างข้าไปให้ตัวผลิตภัณฑ์มีความคงทนมากข้ึนหรือลดการแตกหักจากการผลิตลง ด้าน
ราคาเนื่องด้วยเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานีเป็นการผลิตโดยใช้แรงงานคนเป็นหลัง เป็นงานหัตถกรรมและ
ท าได้ครั้งละน้อย ๆ ราคา  ท่ีรับควรมีมูลค่าท่ีเหมาะสมกับกระบวนการผลิตที่ยากและต้องใช้เวลา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย    มีเพียงพอค้าคนกลางท่ีเข้ามารับซื้อ ยังไม่มีแผงขายผลิตภัณฑ์ของชุมชนหรือหน้าร้านของ
ผู้ประกอบการในชุมชนมากพอท่ีจะท าให้คนรู้จักว่าจังหวัดอุบลราชธานีมีของดีคือครกดินเผา และในด้านการ
ส่งเสริมการขายนั้นทางผู้ผลิตเองรวมถึงผู้ประกอบการก็ไม่สามารถท่ีจะลดแลกแจกแถมได้ เพราะเนื่องจากการ
ขายแต่ละครั้งนั้นมีจ านวนท่ีไม่มากนักและต้นทุนในการผลิตก็สูงอีกด้วย ทางภาครัฐหรือท้องถ่ินควรสนับสนุนและ
ส่งเสริมการผลิตเครื่องป้ันดินเผาท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์ของหัตถกรรมท้องถ่ินท่ีถือเป็นภูมิปัญญาของบรรพบุรุษไว้
ให้คงอยู่คู่ชุมชนต่อไป 
  โดยในการประกอบการเครื่องป้ันดินเผาในปัจจุบัน มีปัญหาและอุปสรรคท่ีพบจากการสังเกตและ
พูดคุยกับบุคคลในท้องถ่ิน คือ การขยายตัวของชุมชนท่ีพักอาศัยเริ่ม มีจ านวนท่ีเพิ่มข้ึน    ท าให้โรงงานผลิต
เครื่องป้ันดินเผาถูกล้อมด้วยชุมชน เม่ือเกิดมลภาวะทางอาการท าให้มีผลต่อการใช้ชีวิตร่วมกันของคนในชุมชน ซึ่ง
ทางราชการควรเข้ามาจัดการปัญหาร่วมด้วย และปัญหาเกี่ยวกับวัตถุดิบในการผลิตเครื่องป้ันดินเผาเป็นวัตถุดิบ
จากธรรมชาติ ท าให้เกิดการขาดแคลนวัตถุดิบท่ีเคยมีในท้องถ่ิน และมีราคาท่ีเพิ่มสูงข้ึน ท าให้มีผู้ประกอบการ
จ านวนลดลงเรื่อยๆ เพราะไม่สามารถจัดการเรื่องต้นทุนการผลิตได้  
  5.3.2.1 ปัญหาอุปสรรค  
   จากการสนทนากลุ่มย่อยผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา ต าบลปทุม จังหวัดอุบลราชธานี ถึง
ปัญหาและอุปสรรค์ในการประกอบการเครื่องป้ันดินเผา ผู้ร่วมสนทนาได้เสนอปัญหา ดังนี้  
   1) มลภาวะทางอากาศ  สืบเนื่องจากพื้น ท่ีในการผลิตเครื่อ งป้ันดิน เผาใน จังหวัด
อุบลราชธานีในอดีตอยู่ห่างไกลชุมชน ซึ่งปัจจุบันมีการขยายตัวอย่างรวดเร็วของท่ีพักอาศัย ท าให้ท่ีพักอาศัยมาใกล้
แหล่งผลิตเพิ่มมากข้ึน รวมถึงชาวบ้านอาศัยในชุมชนเดิม ท าให้เกิดมลภาวะทางอากาศ เพราะเม่ือมีการเผา
ผลิตภัณฑ์จะท าให้เกิดควัน เพราะการผลิตยังเป็นแบบดั้งเดิม คือการใช้ฟืนในการเผา ซึ่งมีผลต่อการอยู่อาศัยร่วมกัน
ของคนในชุมชน โดยทางชุมชนเองได้มีการปรึกษาหารือกันเพื่อปรับความเข้าใจและสร้างการรับรู้ถึงปัญหาท่ีพบเจอ
ร่วมกัน โดยทางผู้ประกอบการได้ท าการต่อท่อปล่องควันสูงข้ึนเกินกว่าหลังคาบ้าน และมีเวลาเผาในช่วงกลางคืน 
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แต่ยังคงมีปัญหาเพราะผู้ประกอบการบางรายยังไม่ปฏิบัติตาม ท าให้ยังไม่มีข้อสรุปในปัญหานี้ จึงอยากให้ทางผู้ท่ีมี
ส่วนเกี่ยวข้องเข้ามาช่วย   
   2) บุคลากรในการผลิต การผลิตเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานี มีการด าเนินการ
มาแล ้วกว ่า 60 ปี และถ่ายทอด องค์ความรู้ เทคนิค และวิธีการต่างๆจากรุ่นสู่รุ่น ท าให้        มีชุมชน
เครื่องป้ันดินเผามาจนทุกวันนี้ แต่ด้วยกระแสโลกาภิวัฒน์ท่ีเปลี่ยนแปลงไป คนรุ่นใหม่เริ่ม        ไม่สนใจในวิถี
ชุมชน หรือไม่สนใจท่ีจะเรียนรู้เพื่อท าการต่อยอดการผลิต ท าให้มีแต่วัยกลางคนเป็นผู้ผลิตจึงมีแนวโน้มท่ีน่าตกใจ
ว่าในอนาคตกลัวจะไม่มีคนรุ่นใหม่มาสืบทอดวิธีการผลิตเครื่องป้ันดินเผาและจะเกิดการล่มสลายของชุมช น
เครื่องป้ันดินเผาด้วย   
   3) วัตถุดิบในการผลิต เนื่องด้วยวัตถุดิบในการผลิตเป็นธรรมชาติทั้งหมด เช่น ดิน ฟืน ซึ่ง
ปัจจุบันหายากมาก ข้ึนและเริ่ม มีจ านวน ท่ีลดลง ด้วยหลายสาเหตุและปัจ จัย โดยดิน ท่ี ใช้ท าการผลิ ต
เครื่องป้ันดินเผานั้นจะเป็นดินท่ีอยู่ริมน้ ามูลท่ีมีความเหนียวเฉพาะตัว ซึ่งปัจจุบันยังพอมีเหลือในการใช้ในการผลิต
แต่ราคาอาจเพิ่มข้ึน ส่วนของฟืนท่ีใช้ในการเผานั้นก็ราคาสูงข้ึน เพราะต้องรับซื้อมาจากแหล่งอื่น  ๆ ท่ีไกลออกไป 
และทางภาครัฐเองมีการจ ากัดเขตพื้นท่ีในการตัดไม้ขนาดเล็กอีกด้วย  
   4) ราคาขาย/ตลาด ราคาและการตลาดเครื่อง ป้ันดินเผานั้น ยังคงเป็นปัญหาขอ ง
ผู้ประกอบการอยู่อย่างต่อเนื่อง เพราะมีพ่อค้าคนกลางมารับซื้อเครื่องป้ันดินเผาถึงโรงงานการผลิต หรือท าการไป
ส่งถึงท่ีจ าหน่ายในภาคกลางเองก็มี แต่ในแต่ละโรงงานมีราคาไม่เท่ากัน ซึ่งผู้ประกอบการเองทราบอยู่แล้วว่าถ้ามีการ
รวมกลุ่มกันและใช้อ านาจกลุ่มในการต่อรองราคา เพื่อเพิ่มราคาในการขายนั้นสามารถท าได้ แต่ไม่มีการรวมกลุ่ม
กันเพื่อต่อรองราคาขายกับพ่อค้าคนกลาง ท าให้ในปัจจุบันราคาขายนั้นยังเป็นราคาเดิมท่ีไม่ได้ปรับมาแล้วกว่า 5 ปี 
ท้ัง ๆ ท่ีราคาต้นทุนในการผลิตเพิ่มข้ึนทุก ๆ ปี  
  5.3.2.2 ข้อเสนอแนะเพื่อความย่ังยืนของอาชีพผู้ประกอบการเครื่องป้ันดินเผา 
   1) ผู้ประกอบการควรมีการปรับตัวให้ทันกับยุคสมัยท้ังการผลิต และช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีมีสื่อออนไลน์เข้ามาเกี่ยวข้อง โดยยังคงความเป็นเอกลักษณ์ของท้องถ่ินไว้ 
   2) ผู้ประกอบการควรรวมกลุ่มกันเพื่อการก าหนดราคากลาง และมีก าลังต่อรองราคาจาก
พ่อค้าคนกลาง 
   3) ผู้ประกอบการควรมีการพัฒนาคุณภาพเครื่องป้ันดินเผาให้มีคุณภาพมากข้ึน และเพิ่ม
รูปแบบในการผลิตเพื่อตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้หลากหลายกลุ่ม 
   4) ผู้ประกอบการควรส่งเสริมลูกหลานในชุมชนให้หันมาสนใจเครื่องป้ันดินเผา และพัฒนา
บุคลากรท่ีมีอยู่ เพื่อเป็นแรงงานส าคัญในการผลิตในอนาคต 
 5.3.4 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยครั้งต่อไป  
  ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาสภาพการผลิตและแนวทางการตลาดเครื่องป้ันดินเผา จังหวัด
อุบลราชธานี เพียงพื้นท่ีเดียว ซึ่งในการวิจัยครั้งหน้า ควรให้มีการศึกษาในพื้นท่ีอื่น ๆ หรือการผลิตท่ีมีความ
ใกล้เคียง เพื่อท าการวิเคราะห์และเปรียบเทียบจุดเด่น จุดด้อย จุดที่ควรปรับปรุง  
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แบบสอบถาม 
การศึกษาเรื่อง “ทิศทางการผลิตและการตลาดเครื่องปั้นดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี” 

 
แบบสอบถามนี้ เป็นส่วนหนึ่งของวิทยานิพนธ์ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต     

คณะบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี จึงขอความกรุณาตอบแบบสอบถามชุดนี้  และ
ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงท่ีกรุณาให้ข้อมูลในครั้งนี้  
 

โปรดท าเครื่องหมาย √ ในช่อง      หรือเติมข้อความท่ีตรงกับความคิดท่านมากท่ีสุด  
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
  ชาย     หญิง 
2. อายุ 
  ไม่เกิน 20 ปี    21-30 ปี 
  31-40 ปี    41-50 ปี 
  51-60 ปี    มากกว่า 60 
3. สถานภาพ 
  โสด     สมรส 
  หม้าย                                             อื่น ๆ (โปรดระบุ)........................ 
4. วุฒิการศึกษาสูงสุด  
  มัธยมศึกษาตอนต้นหรือ ต่ ากว่า  มัธยมศึกษาตอนปลาย ปวช. ปวส. 
  ปริญญาตรี    สูงกว่าปริญญาตรี 
  อื่น ๆ ระบุ................................ 
5. อาชีพ 
  พนักงานบริษัท    ธุรกิจส่วนตัว 
  พนักงานรัฐวิสาหกิจ   พ่อบ้าน หรือ แม่บ้าน 
  ข้าราชการ    นักเรียน นักศึกษา 
  อื่น ๆ ระบุ................................ 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  น้อยกว่า 5,000 บาท   5,001-10,000 บาท 
  10,001-20,000 บาท   ตั้งแต่ 20, 001 ข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 วัตถุประสงค์ในการซ้ือเครื่องปั้นดินเผาจังหวดัอุบลราชธานี 
1. วัตถุประสงค์ท่ีส าคัญท่ีสุดในการซื้อเครื่องป้ันดินเผาของท่าน ได้แก่  
  ใช้ในชีวิตประจ าวัน  ใช้ในการประกอบกิจการ 
  ให้เป็นของฝาก   อื่น ๆ ระบุ................................... 
  น าไปจ าหน่าย 
2. เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเครื่องป้ันดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ราคาไม่แพง   สินค้ามีคุณภาพ 
  รูปแบบและความสวยงาม  ประโยชน์ใช้สอย 
  บริการของพนักงาน  มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา 
  หาซื้อได้ง่าย   ส่งเสริมสินค้าไทย 
  อื่น ๆ ระบุ....................... 
3. กรณีท่ีทานซื้อเครื่องป้ันดินเผา ท่านจะเลือกซื้อประเภทใด 
  ครก    กระถาง 
  แจกัน    อ่าง 
  อื่น ๆ............................... 
4. ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อเครื่องป้ันดินเผา จังหวัดอุบลราชธานีของท่าน มากท่ีสุด  
  ตัวเอง    แฟน 
  คู่สมรส    พ่อแม่ 
  ญาติ/พี่น้อง   เพื่อน 
  พนักงานขาย   อื่น ๆ ระบุ....................................... 
5. โดยปกติท่านซื้อเครื่องป้ันดินเผาในโอกาสใดมากท่ีสุด 
  เทศกาลต่าง ๆ   ใช้เป็นของตกแต่ง 
  ใช้เองในครัวเรือน  ให้เป็นของฝาก 
  อื่น ๆ ระบุ............................ 
6. ในการซื้อเครื่องป้ันดินเผาแต่ละครั้งโดยเฉลี่ย ซื้อครั้งละกี่ชิ้น 
  1 ชิ้น    2-3 ชิ้น 
  4-5 ชิ้น    6 ชิ้นข้ึนไป 
7. ในการเลือกซื้อแต่ละครั้งมีมูลค่าการซื้อต่อครั้งเฉลี่ยประมาณเท่าใด 
  ไม่เกิน 500 บาท   501-1000 บาท 
  1001-2000 บาท  มากกว่า 2000 บาท 
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ส่วนที่ 3  ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเครื่องปัน้ดนิเผา  
 

 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์      
1.1 คุณภาพ/ ความทนทานของเครื่องป้ันดินเผา      
1.2 รูปแบบ/รูปทรง      
1.3 ประโยชน์ใช้สอย      
1.4 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์      
1.5 ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ      
1.6 สีสันสวยงาม      

2.  ด้านราคา      
2.1 ราคาถูกเม่ือเทียบกับคุณภาพ      
2.2 ราคาถูกเม่ือเทียบกับปริมาณ      
2.3 ราคาถูกเม่ือเทียบกับท่ีอื่น      
2.4 มีป้ายราคาท่ีชัดเจน      

3.  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
3.1 สถานท่ีตั้ง สะดวกในการเดินทาง      
3.2 สถานท่ีจอดรถสะดวกสบาย      
3.3 บรรยากาศในร้านดี      
3.4 จัดสินค้าเป็นหมวดหมู่ หาง่าย      
3.5 การตกแต่งหน้าร้าน โดดเด่นสะดุดตา      
3.6 การบริการของพนักงานขาย      
3.7 เวลาเปิด-ปิด  ชัดเจน      

4. ด้านการส่งเสริมการขาย      
4.1 การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ ทางสื่อต่าง ๆ       
4.2 การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา      

การแถม 
     

4.3 การบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ      
4.4 มีป้ายประชาสัมพันธ์บอกระยะทางเป็นระยะ      
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ส่วนที่ 4  ปัญหาในการเลือกซ้ือเครื่องปั้นดินเผาของท่าน 
 

 
ปัญหาในการเลือกซ้ือเครื่องปัน้ดนิเผา 

ความคดิเหน็ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์      
1.1 ไม่มีรูปแบบท่ีต้องการ      
1.2 ลวดลายไม่น่าสนใจ      
1.3 มีของให้เลือกน้อย      

2.  ด้านราคา      
2.1 ราคาไม่เหมาะกับคุณภาพ      
2.2 ไม่ได้รับส่วนลดหากซื้อในปริมาณมาก      
2.3 อื่น ๆ ระบุ.................      

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
3.1 ท าเลท่ีตั้งหายาก      
3.2 จัดร้านไม่ดีไม่น่าสนใจ      
3.3 หาของในร้านยาก      
3.4 ไม่มีสถานท่ีจอดรถ      
3.5 อื่น ๆ ระบุ.......................      

4. ด้านการส่งเสริมการขาย      
4.1 การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ไม่น่าสนใจ      
4.2 การส่งเสริมการขายไม่น่าสนใจ      
4.3 พนักงานไม่จูงใจซื้อสินค้า      
4.4 ไม่มีป้ายบอกทางเป็นระยะ ๆ      

 
ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่น ๆ 
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
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     แบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

วิทยานิพนธ์ เรื่องทิศทางการผลิตและการตลาดเครื่องปั้นดินเผาจังหวัดอุบลราชธานี 
(สอบถาม สัมภาษณ์ กลุ่มผู้ประกอบการเครื่องปั้นดินเผา) 

 
ตอนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานทั่วไป 
ชื่อ-สกุล........................................................... อายุ...................ปี   สถานภาพ................................... 
จ านวนสมาชิกภายในครอบครัว..........คน  รายได้ต่อเดือน...........................บาท 
ระยะเวลาท่ีเป็นผู้ประกอบการ............ปี 
เวลาเริ่มต้นสัมภาษณ์.........................วันท่ี...................................................... 
 
ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
1. เหตุจูงใจใดท่ีท าให้มาประกอบอาชีพนี้ 
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
2.ปัจจุบันผู้ประกอบการผลิตผลิตภัณฑ์อะไรบ้าง และจ านวนการผลิตแต่ละชนิดปริมาณเท่าไร
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
 
3. ท าการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ท่ีไหน อย่างไร และราคาต่อชิ้นของผลิตภัณฑ์ต่างๆ ราคาเท่าไร  
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
 
4. ท่านใช้อะไรเป็นเกณฑ์ในการก าหนดราคา/หรือท่านก าหนดราคาอย่างไร  
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
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5. รายได้ในการขายสินค้า ต่อครั้งการผลิต 
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
 
6. กระบวนการผลิต (วัตถุดิบ การผลิต คุณภาพการผลิต) ระยะเวลาในแต่ละข้ันตอนใช้เวลานานเท่าใด 
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
 
7. ปัจจุบันผู้ประกอบการได้มีการวางแผนการผลิตในอนาคตอย่างไร  
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
 
8. แนวโน้ม ทิศทางการผลิตและการตลาดในทัศนคติของผู้ประกอบการเป็นอย่างไร  
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
 
ตอนที่ 3 ปัญหาอุปสรรคและข้อเสนอแนะ 
9. ข้อเสนอแนะอื่น ๆ 
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................. 
 
      ผู้ให้สัมภาษณ์................................................... 
      วันท่ี.................................................................. 
      เวลาสิ้นสุดการสัมภาษณ์.................................. 
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ภาคผนวก ข 
หนังสือขอความอนุเคราะห์เก็บรวมรวมข้อมูล 
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ประวัติผู้วิจัย 
 

ชื่อ – สกุล นางสาวสุจินันท์ ใจแก้ว 
ประวัติการศึกษา พ.ศ.2551 – พ.ศ.2554  มหาวิทยาลัยเชียงใหม่  
ประวัติการท างาน พนักงานฝ่ายจัดซื้ออัญมณีบริษัท เอส.จี เซ็นเตอร์  
 ผู้ช่วยเจ้าหน้าที่บริหารงานทั่วไป องค์การบริหารส่วนจังหวัดอุบลราชธานี 
ต าแหน่งงาน เจ้าของธุรกิจ 
สถานที่ท างานปัจจุบัน ธุรกิจส่วนตัว 




