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บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินใน
กลุ่มจังหวัดล้านนา 2) เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยของการจ าหน่ายสินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ 
ของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา และ 3) เพ่ือจัดกระบวนการถอดบทเรียนปัจจัยความส าเร็จการพัฒนา
สินค้าต้นแบบ ของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนาส าหรับใช้ในการขยายผล การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบ
ผสมผสานทั้งวิจัยในเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้วิธีวิทยาวิจัยการแบบผสมผสาน  มีการเลือก
พ้ืนวิจัยแบบเจาะจง เก็บข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลหลักจ านวน 200 คน ด้วยการสุ่มเลือกกลุ่มตัวอย่าง พร้อม
กับสัมภาษณ์เจาะจงจากผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญ โดยมีกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักคือ กลุ่มผู้ผลิตสินค้า 
กลุ่มลูกค้า ปราชญ์ชาวบ้าน กลุ่มองค์กรทางภาครัฐ วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการพรรณนา 

ผลการวิจัยพบว่า 1) ด้านความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินในกลุ่มจังหวัด
ล้านนา การตัดสินใจซื้อมากที่สุด ได้แก่ สินค้ามีรูปแบบที่เป็นศิลปะเชิงเป็นอัตลักษณ์ของท้องถิ่น นิยม
ซื้อสินค้าให้แก่ตนเองเพ่ือสนองความต้องการและความจ าเป็นพ้ืนฐาน 2) ด้านปัจจัยของการจ าหน่าย
สินค้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อสินค้า รูปแบบ วัตถุดิบผลิตสินค้าเหมาะสมกับราคา การจัดจ าหน่าย
สะดวก และมีการประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการตลาด และ 3) ด้านการถอดบทเรียนแล้วพบว่า รูปแบบ
พระพุทธรูปไม้เน้นความเป็นศิลปะแบบใหม่ที่มีความสวยงามเพ่ือการพาณิชย์ เครื่องเงินเน้นความเป็น
เอกลักษณ์การท่องเที่ยวน่าน ผ้าหม้อฮ่อมผลิตสินค้าที่มีรูปแบบสวยงาม สอดคล้องกับความทันสมัย ตุง
                                                           

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โคมล าพูนเน้นสร้างมูลค่าทางจิตใจ ประเพณี และผลิตภัณฑ์ลายเวียงกาหลง ผลิตเพ่ือสร้างมูลค่าทาง
ประวัติศาสตร์ในชุมชน 
ค าส าคัญ: ศิลปะล้านนา, ศิลปะเชิงพาณิชย์, ถอดบทเรียนสินค้า, ผลงานศิลปะ 
 
Abstract 

This research aimed 1) to study the consumer’s need on Lanna artists’ products; 
2) to analyze factors of product purchase and commercial artistic products of Lanna 
artists; and 3) to procedure on lesson learned of successful factors for developing the 
role products of Lanna artists for extending results. This research used a mixed methods 
research methodology by using quantitative research and qualitative research. The 
research fields were specified and randomly collect data from 200 informants including 
specific in-depth interviews of experts and specialists. The main informants were the 
product producers, customers, folk philosophers, government organizations. The analysis 
was presented as descriptive. 

The research found that 1) the customer’s need on the products that was 
influent over the most of purchase-decision making were the style of local identities and 
to meet the demand of basic necessity; 2) the factors effecting to the products’ purchase 
were the customer’s satisfaction, formats and materials of the products, the suitable 
cost, the convenient sale, and the dissemination of product promotion; and 3) regarding 
to the lesson learned, the Buddha images that were beautiful modern style for 
commerce, silverwares had a tourism uniqueness, Morhom cloth that were beautiful and 
modern, Lamphun Tung lamps that were valuable on mind, traditions, and Vieng Ka Long 
pattern were made historical values of the communities. 
Keywords: Lanna Arts, Commercial Arts, Product Lesson Learned, Art Product 
 
บทน า 

กลุ่มศิลปินมีบทบาทในการถ่ายทอดจินตนาการของตนผ่านสื่อจิตรกรรม หรืองานจิตรกรรม
เป็นศิลปกรรมที่สะท้อนให้เห็นภูมิปัญญาของจิตรกรไทย ในการสร้างสรรค์จินตนาการและความบันดาล
ใจ พร้อมทั้งรวบรวมความรู้สาขาอ่ืน ๆ มาใช้ แล้วถ่ายทอดความคิดความรู้สึกออกมาเป็นภาพเขียน การ
ที่จะเขียนภาพได้นั้น ต้องมีจิตตะที่เอาใจใส่ ไม่ปล่อยให้จิตฟุ้งซ่านเลื่อนลอย จะต้องมีจิตจดจ่ออุทิศใจต่อ
สิ่งนั้น ดังเช่น ดร.ถวัลย์ ดัชนี ศิลปินแห่งชาติ ปี 2544 สาขาทัศนศิลป์ (จิตรกรรม) ศิลปินแห่งล้านนา   
ให้ความหมายของศิลปะว่า คือการท างานที่เกิดจากความรัก มุ่งมั่น ศรัทธา ประสบการณ์ หลอมรวม
ออกมาเป็นพลังขับเคลื่อนที่เป็นรูปลิ่มของมนุษย์ในทางสุนทรียภาพ (มโน พิสุทธิรัตนานนท์, 2547)  
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“ถ้าเกิดให้ความจ ากัดความงานศิลปะ ไม่ว่าจะเป็นงานจิตรกรรม ประติมากรรม สถาปัตยกรรม 
วรรณกรรมและนาฏกรรม ต้องมีองค์คุณง่าย ๆ 6 อย่าง 1. งานศิลปะต้องมีความคิดค านึง 2. ต้องมีการ
แสดงออกของรูปอารมณ์ของความสะเทือนใจนั้น ๆ 3. มีท่วงท่าของจิตวิญญาณท่ีเป็นอิสระ และร้อนเร่า
ด้วยเพลิงปรารถนาหรือความก่ าไหม้ของอารมณ์ ซึ่งจะโศกเศร้าหรือปีติยินดีหรือก าหนัดก็ตามที จะต้อง
หลอมรวมอยู่ในนั้น 4. จะต้องมีปัจเจกลักษณะส่วนตัวของบุคคลผู้ซึ่งสร้างท า 5. มีความประสาน
กลมกลืน 6. เป็นสุดยอดของเทคนิค ถ้ายังไม่ถึงองค์คุณทั้ง 6 อย่างแล้ว ไม่อาจเรียกว่า เป็นศิลปะ                           
จึงเป็นได้แค่งานตกแต่งประดับประดา” 

จากสถิติภาวะด้านเศรษฐกิจภาคเหนือ (นวอร เดชสุวรรณ์, 2562)  ได้กล่าวถึงแนวโน้ม
เศรษฐกิจไทย 2561 4.1% 2562 3.8% 2563 3.9% ในไตรมาสที่ 1 ส่วนใหญ่เป็นการขายตัวด้านการ
ท่องเที่ยวและอุตสาหกรรม ภาคเหนือผลงานด้านศิลปะได้เข้ามามีบทบาทในเชิงพาณิชย์ แต่ไม่มากนัก
ซึ่งศิลปินได้ผลิตออกมาเพ่ือจ าหน่ายเป็นของที่ระลึก เป็นของฝาก เป็นสินค้าที่มีราคาไม่แพง ไม่ต้องใช้
ความวิจิตร ท าให้เกิดสินค้าหลายระดับหลายราคา แต่การที่จะยกระดับสินค้าให้ได้มาตรฐาน ให้เป็นที่
ยอมรับระหว่างประเทศและทั่วโลกได้นั้น ต้องเกิดขึ้นจากกระบวนการผลิต หรือเป้าหมายของผู้ผลิต 
การที่ผลงานจะเป็นที่ยอมรับได้ ศิลปินจะต้องเป็นที่ยอมรับของสังคม สินค้าเหล่านั้นถึงจะขายได้                     
นักศิลปะหลาย ๆ คนยังไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควร อาจเป็นเพราะผลิตสินค้าแล้ว ไม่ตรงตามความ
ต้องการของตลาด เพราะงานศิลปะเป็นงานที่ศิลปินคิดว่า นั่นคือความเป็นตัวตนของเขา ไม่ค านึงถึง
เรื่องพาณิชย์ การผลิตผลงานแต่ละชิ้น เป็นความรักและความชอบส่วนตน จึงท าให้แต่ละจังหวัดไม่นิยม
เรียนด้านศิลปะ และน ามาประยุกต์ในเชิงการค้า การตลาดถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้ศิลปินไม่แพร่หลาย 
เพราะการตลาดจะต้องกล่าวถึงเรื่องก าไรและขาดทุน จากอดีตถึงปัจจุบัน ศิลปินล้านนาได้สร้างสรรค์
ผลงานศิลปกรรมของตนเองออกมาสู่สังคมอย่างหลากหลาย ท าให้เกิดความเป็นอัตลักษณ์ของศิลปิน 
เช่น อาจารย์เฉลิมชัย โฆษิตพัฒน์ อาจารย์ถวัลย์ ดัชนี ถึงแม้จะเสียชีวิตแล้วยังคงความเป็นอัตลักษณ์
ของงานศิลปะ จังหวัดเชียงราย อาจารย์วินัย ปราบริปู จังหวัดน่าน พระสิทธิชัย ปัญญาไวย์ ถนัดด้าน
การแกะสลักของจังหวัดแพร่ อาจารย์สันติ เขียวอุไร ประธานชมรมกลุ่มศิลปินรถม้าจังหวัดล าปาง                     
เป็นต้น ผลงานล้วนตามความถนัดหรือเป็นอัตลักษณ์ของตนเอง ส่วนใหญ่เป็นการสร้างสรรค์ผลงานเป็น
ปัจเจกบุคคล ยังไม่เป็นผลงานที่ออกมาเพ่ือร่วมพัฒนาสังคม หรือผลิตขึ้นมาเพ่ือจ าหน่ายหรือการ
ถ่ายทอดผลงานของตน อาจจะเนื่องมาจากการรวมตัวของศิลปินล้านนา คงความเป็นอัตลักษณ์แห่ง
ปัจเจกชน  เพราะเหตุใดช่างทางเหนือไม่จ าเป็นต้องท างานตามกฎเกณฑ์อย่างเข้มงวด เหตุนั้นจึงเป็น
การง่ายที่จะสังเกตรู้ความสามารถของช่างเหล่านี้ในสถานที่เดียวกัน เราอาจจะเห็นมีทั้งองค์ประกอบ
ภาพที่งดงามมากกับที่ไม่น่าดูปนกันอยู่ (วินัย ปราบริปู, 2552) จะเห็นได้ว่านั้นเป็นอัตลักษณ์อย่างหนึ่ง
ของช่างที่มีมาก ต่างคนต่างคิด ต่างคนต่างท า ไม่มีสิ่งที่ก าหนดกฎเกณฑ์ในสินค้าเชิงพาณิชย์ ผลงานที่
จ าหน่ายนั้นศิลปินเป็นผู้ก าหนดราคาเอง  

เมื่อกล่าวถึงสินค้าหรือผลิตภัณฑ์กลุ่มจังหวัดล้านนา ตามท่ีผู้วิจัยสนใจ ได้แก่ จังหวัดน่าน สินค้า
เป็นที่ยอมรับและสามารถน าไปสู่การค้าระดับโลก ได้แก่ ผ้าทอมือ เครื่องเงิน เครื่องจักสานหวาย        
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หรือการแกะสลักพระพุทธรูปไม้ และอ่ืน ๆ จังหวัดแพร่ สินค้าท่ีท าให้รู้จักแพร่คือ เสื้อหม้อฮ่อม สินค้าที่
ท าจากไม้สักทอง เช่น ประตู โต๊ะ ตู้ เป็นต้น จังหวัดเชียงราย เป็นจังหวัดที่มีกลุ่มศิลปินล้านนามากมาย 
ทั้งจิตรกรรม ประติมากรรม นอกจากนี้ ยังมีกลุ่มการผลิตเครื่องปั้นดินเผาลายเวียงกาหลง ณ บ้านทุ่ง
ม่าน ต าบลเวียงกาหลง อ าเภอเวียงป่าเป้า จังหวัดล าพูน กลุ่มการผลิตตุง โคมล้านนา พบเห็นศิลปะ
เหล่านี้ในเทศกาลและประเพณีล้านนามากมาย เช่น โคมรังมดส้ม โคมดาว โคมไห โคมเงี้ยว โคม
กระบอก โคมหูกระต่าย โคมดอกบัว โคมญี่ปุ่น โคมผัด ฯลฯ กลุ่มผลิต ณ วัดพระธาตุหริภุญชัย ต าบลใน
เมือง อ าเภอเมือง กลุ่มผลิตสินค้าเหล่านี้ควรที่จะได้รับการศึกษาและต่อยอด ให้สามารถส่งเสริมอาชีพ
ได้อย่างมีคุณภาพตามนโยบายของรัฐบาล ผู้วิจัยจึงเห็นว่า มีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะศึกษาด้วยวิธีการ
ถอดบทเรียน วิเคราะห์ถึงผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ ของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา เ พ่ือส่งเสริม
กระบวนการยกระดับสินค้าและผลงานด้านศิลปะ การถอดบทเรียนกระบวนการที่เป็นปัจจัยความส าเร็จ
ของการจ าหน่ายสินค้า และผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ของกลุ่มศิลปินในจังหวัดล้านนา แพร่ น่าน 
เชียงราย ล าพูน เพ่ือน าเสนอองค์ความรู้การผลิตสินค้าและผลงานด้านศิลปะเชิงพาณิชของกลุ่มศิลปิน
ล้านนาได้อย่างยั่งยืน สามารถพัฒนาคน พัฒนางาน และแหลุ่มเรียนรู้ในพ้ืนที่ต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
1. เพ่ือศึกษาความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา 
2. เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยของการจ าหน่ายสินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ ของศิลปินใน

กลุ่มจังหวัดล้านนา 
3. เพ่ือจัดกระบวนการถอดบทเรียนปัจจัยความส าเร็จของพัฒนาสินค้าต้นแบบ ของศิลปินใน

กลุ่มจังหวัดล้านนาส าหรับใช้ในการขยายผล 
 
วิธีด าเนินการวิจัย  

การวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน ทั้งวิจัยในเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช้วิธีวิทยาวิจัยการแบบผสมผสาน ผู้วิจัยได้ก าหนด
วิธีด าเนินการวิจัย ดังนี้ 

1) การวิจัยในเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มุ่งเน้นการส ารวจความต้องการของ
ผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินล้านนา จากการแจกแบบสอบถาม ในพ้ืนที่กรณีศึกษาของศิลปิน
ล้านนาทั้ง 4 จังหวัดภาคเหนือ ประกอบด้วยจังหวัดเชียงราย จังหวัดล าพูน จังหวัดแพร่ และจังหวัดน่าน 
โดยศึกษาผู้ที่บริโภคสินค้าและอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 1) การแกะสลักพระพุทธรูปไม้
เมืองน่าน ณ วัดสวนหอม ต าบลในเวียง อ าเภอเมืองน่าน จังหวัดน่าน 2) ของที่ระลึกเครื่องเงิน ณ ศูนย์
เครื่องเงินชมพูภูคา ต าบลไชยสถาน อ าเภอเมืองน่าน จังหวัดน่าน 3) ลายผ้าหม้อฮ่อม ณ บ้านทุ่งโฮ้ง 
ต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ 4) เครื่องปั้นดินเผาลายเวียงกาหลง ต าบลเวียงกาหลง อ าเภอ
เวียงป่าเป้า จังหวัดเชียงราย 5) หัวตุง โคม ณ บ้านสันก าแพง ต าบลมะกอก อ าเภอป่าซาง จังหวัดล าพูน 
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กลุ่มตัวอย่างที่ให้ข้อมูลส ารวจความต้องการ จ านวน 4 จังหวัด ๆ ละ 50 คน รวม 200 คน ด้วยวิ ธีการ
สุ่มแบบง่าย (simple random sampling) ด้วยการใช้สูตร W.G. Cochran  ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
พฤติกรรมผู้บริโภค การตลาด และการผลิต โดยมีขั้นตอน ดังนี้  

1. การส ารวจความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา  
2. การส ารวจข้อมูลความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา  
3. การส ารวจปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและงานศิลปะของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา 
4. การส ารวจระดับกลุ่มสินค้าและศิลปะล้านนา จ าแนกตามพฤติกรรมด้านสถานที่เลือกซื้อ 

ด้านสถานที่ซ้ือและช่องทางของการซื้อ  
5. การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือเป็นฐานการวิจัยและปัจจัยทางพฤติกรรมของผู้บริโภค ต่อความ

ต้องการสินค้าของกลุ่มศิลปินล้านนา (สมถวิล วิจิตรวรรณา และคณะ, 2556) 
2) การศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในภาคสนาม (Field Study) เพ่ือทราบถึง

ปัจจัยความส าเร็จของพัฒนาสินค้าต้นแบบ ของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนาส าหรับใช้ในการขยายผลใน
การพัฒนาคุณภาพของสินค้าของกลุ่มทอผ้าหม้อฮ่อม จังหวัดแพร่ กลุ่มลายเวียงกาหลง จังหวัดเชียงราย 
กลุ่มผลิตโคม จังหวัดล าพูน กลุ่มแกะสลักพระพุทธรูปไม้ และเครื่องเงินจังหวัดน่านนั้น เมื่อมีการ
ด าเนินการไปถึงระดับหนึ่ง สามารถมองเห็นผลลัพธ์จากตัวชี้วัดหรือผลการประเมินในรูปแบบต่าง ๆ     
แต่ผลลัพธ์ที่ได้นั้น อาจไม่ได้สะท้อนผลการพัฒนาคุณภาพได้อย่างครบถ้วน “การถอดบทเรียน”   
ประภาพรรณ อุ่นอบ กล่าวว่า การถอดบทเรียนคือการแสวงหาความรู้ในรูปแบบหนึ่ง เน้นเสริมสร้างการ
เรียนรู้ในกลุ่มที่เป็นระบบเพ่ือสกัดความรู้ฝังลึกในตัวคนและองค์ความรู้ของท้องถิ่นออกมาเป็นบทเรียน 
จึงเป็นเครื่องมือที่น่าสนใจอย่างหนึ่ง ที่ช่วยให้เห็นถึงผลการด าเนินงาน ทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
(ประภาพรรณ อุ่นอบ, 2552) ซึ่งการถอดบทเรียนผลการพัฒนาคุณภาพนั้น สามารถท าได้ด้วยตนเอง 
โดยผู้วิจัยมีวิธีการ/ขั้นตอนของการถอดบทเรียน ของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา ดังต่อไปนี้ 

1. รวบรวมข้อมูลทั้ง 4 จังหวัดตามแผนงาน เป็นการรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวกับเรื่องที่ผู้ถอดบทเรียน
สนใจที่จะน ามาถอดบทเรียนหรือได้รับมอบหมาย ซึ่งได้มาจากการศึกษาค้นคว้า การสังเกต การฟัง             
การซักถาม หรือการใคร่ครวญ 

2. การจัดกลุ่ม เมื่อได้ข้อมูลมาแล้ว ผู้ถอดบทเรียนจะต้องน ามาจัดกลุ่มเพ่ือให้ง่ายต่อการ
น าไปใช้ เช่น วิธีการ วิธีคิด/แนวคิด/หลักคิด วลีส าคัญ (วลีฮุค) ต้นทุน ผลลัพธ์/ผลการประเมิน ปัจจัย
หนุน/ต้าน หรือด้านอ่ืน ๆ ที่ผู้ถอดบทเรียนสนใจ 

3. สกัดหัวใจของเรื่อง ผู้ถอดบทเรียนอาจจับประเด็นส าคัญของเรื่อง โดยการใช้กรอบแนวคิด
ต่าง ๆ เข้ามาช่วย เช่น Management Framework (การน ายุทธศาสตร์ การมุ่งเน้นลูกค้า การวัด/
วิเคราะห์/การจัดการความรู้ ก าลังคน กระบวนการ/ระบบงาน การบริหารความเสี่ยง ฯลฯ) 

4. สังเคราะห์บทเรียนที่มีคุณค่า (Value Statement) ผู้ถอดบทเรียนจะต้องมองหาคุณค่าของ
เรื่องท่ีว่า คืออะไร ซึ่งควรจะต้องเป็นคุณค่าที่เป็นประโยชน์ต่องาน 

5. ผู้วิจัยได้ใช้ยุทธวิธีในการทบทวนเป้าหมายการถอดบทเรียน โดยใช้หลักการ 5W1H คือ 
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What หัวใจของเรื่อง: กระบวนการยกระดับสินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ของ
ศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา 

Why มีคุณค่า: คุณค่าต่อผู้ผลิตและจ าหน่ายสินค้า 
Who ใคร: กลุ่มศิลปินภาคเหนือและผู้บริโภค 
When เมื่อใด: ตลอดระยะเวลา 1 ปีที่มีการเก็บข้อมูล 
Where ที่ไหน: จังหวัดน่าน แพร่ ล าพูน เชียงราย 
How โครงสร้างเนื้อหา: ผู้ถอดบทเรียนจะเริ่มร่างองค์ความรู้ โดยเมื่อร่างเสร็จแล้ว ควรต้อง

มีการส่งต่อให้ทีมงานตรวจสอบความถูกต้องในเบื้องต้น จากนั้นควรส่งให้กับผู้ให้ข้อมูลหรือผู้พูดได้
ตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนของเนื้อหาว่า ตรงกับที่ผู้ให้ข้อมูลนั้นต้องการสื่อสารหรือไม่ เมื่อเสร็จ
เรียบร้อยแล้ว จะต้องส่งให้บรรณาธิการตรวจสอบความถูกต้อง ทั้งในภาพรวมทั้งความถูกต้องของ
เนื้อหา การใช้ภาษา หลักไวยากรณ์ 

 
ผลการวิจัย 

จากการวิจัยเรื่อง ถอดบทเรียนกระบวนการและปัจจัยความส าเร็จของการจ าหน่ายสินค้าและ
ผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ ของศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา สามารถสรุปผลการวิจัย ได้ดังนี้ 
 1. ความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินล้านนา จากการตอบแบบสอบถาม
จ านวน 200 คน ด้วยวิธีการสุ่มแบบง่าย ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค การตลาดและการ
ผลิต พบว่า   
 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจในการซื้อสินค้าของกลุ่ม
ศิลปินล้านนา 
 

ระดับการตัดสินใจ Mean S.D ความหมาย 
1. สินค้ามีการออกแบบท่ีสวยงาม 3.89 0.90 มาก 
2. สินค้ามีลักษณะกระตุ้นความอยากซื้อ 3.62 1.03 มาก 
3. สินค้ามีการบรรจุภัณฑ์ที่แข็งแรง 3.38 1.02 มาก 
4. สินค้ามีอัตลักษณ์ของท้องถิ่น 4.11 0.88 มาก 
5. สินค้าใช้วัตถุดิบที่มีความคงทน 4.01 0.95 มาก 
6. สินค้ามีความหมายกับการน าไปใช้ 3.92 0.96 มาก 
7. สินค้ามีคุณภาพ / อายุการใช้งานยาวนาน 3.87 0.95 มาก 
8. สินค้ามีขนาด เหมาะสมกับการใช้งาน 3.38 1.01 มาก 
9. สินค้ามีราคาเหมาะสมกับรูปแบบ และคุณภาพ 3.90 0.90 มาก 
10. สินค้าดูแลและรักษาได้ง่าย 4.01 0.95 มาก 
11. สินค้ามีคุณค่าทางจิตใจ 3.66 0.97 มาก 
12. สินค้าออกแบบได้ทันสมัย/เหตุการณ์ 3.81 0.83 มาก 
13. สินค้ามีความเหมาะสมกับช่วงวัย 3.72 0.93 มาก 
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ระดับการตัดสินใจ Mean S.D ความหมาย 
14. สินค้าแบรน มีผู้บริโภคใช้กันท่ัวไป 3.38 1.02 มาก 
15. สินค้าหาซื้อได้ง่าย และสะดวก 3.56 0.89 มาก 
16. ท าเลที่ตั้งของร้านค้าหาง่าย เหมาะสม 3.77 0.86 มาก 
17. สินค้าสามารถสั่งผ่านระบบออนไลน์ได้สะดวก 3.38 1.03 มาก 
18. การจัดโปรโมช่ัน แพคเกจพิเศษ ส าหรับช่วงเวลาหรือ
เทศกาล 

3.67 0.84 มาก 

19. การประชาสัมพันธ์ได้หลากหลายช่องทาง 3.56 0.89 มาก 
20. พนักงานมีการบริการแบบมีมนุษยสัมพันธ์ มีความรู้ใน
กระบวนการ 

4.02 0.94 มาก 

รวม 3.73 0.93 มาก 

1) ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.5 จ าแนก
ตามอายุช่วง 30 – 39 ปี คิดเป็นร้อยละ 28 จ าแนกตามอาชีพ เป็นข้าราชการ คิดเป็นร้อยละ 64 
จ าแนกตามรายได้ ประมาณ 10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 48.5 จ าแนกตามสถานภาพ สมรส 
คิดเป็น 52.5   

 

 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับสถานะของการซื้อสินค้าและงาน
ศิลปะจ าแนกตามกลุ่มจังหวัด ด้านจังหวัดที่เคยซื้อเป็นอันดับสูงสุด 
รายการ Mean S.D ความหมาย 
1. น่าน 4.45 0.94 มากที่สุด 
2. แพร่ 4.39 0.93 มาก 
3. เชียงราย 3.93 0.96 มาก 
4. ล าพูน 3.90 0.90 มาก 
รวม 4.16 0.93 มาก 

2) ความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินล้านนา ในการตัดสินใจซื้อ มากที่สุด 
ได้แก่ สินค้ามีอัตลักษณ์ของท้องถิ่น (4.11) รองลงมา พนักงานมีการบริการแบบมีมนุษย์สัมพันธ์           
มีความรู้ในกระบวนการ (4.02) รองลงมาสินค้าใช้วัตถุดิบที่มีความคงทน และสินค้าดูแลและรักษาได้
ง่าย (4.01) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าและงานศิลปะของกลุ่มศิลปินล้านนา จ านวน 3 อันดับจาก
ปัจจัยที่ท าให้เลือกซื้อสินค้า ได้แก่ คนในพ้ืนที่ (3.90) รองลงมานักท่องเที่ยวจากภาคอ่ืน ๆ (3.66) และ
นักท่องเที่ยวกลุ่มจังหวัดภาคเหนือ (3.63) สถานะของผู้ซื้อสินค้าและงานศิลปะของกลุ่มศิลปินล้านนา  
ต่อการซื้อสินค้าเคย คิดเป็นร้อยละ 77 การซื้อสินค้าและงานศิลปะจ าแนกตามกลุ่มจังหวัด ด้านจังหวัด
ที่เคยซื้อเป็นอันดับสูงสุด ได้แก่ จังหวัดน่าน มากที่สุด (4.45) รองลงมาจังหวัดแพร่ มาก (4.39) รองลงมา
จังหวัดเชียงราย (4.93) และจังหวัดล าพูน (3.90) จ าแนกตามพฤติกรรมด้านสถานที่เลือกซื้อ ด้านสถานที่ซื้อ
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และช่องทางของการซื้อ ได้แก่ ร้านผู้ผลิตโดยตรง คิดเป็นร้อยละ 73.5 และรองลงมาเป็นตลาดของฝาก       
คิดเป็นร้อยละ 11.5  

3) ข้อมูลด้านพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินล้านนา จ าแนกตามพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและผลงานด้านศิลปะของกลุ่มจังหวัดล้านนา ด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลของการเลือก
ซื้อมาก ได้แก่ ซื้อให้ตนเอง (4.16) รองลงมาซื้อเพ่ือมอบให้ในงานพิธี เช่น เทศกาล เปิดร้าน เกษียณอายุ 
และอ่ืน ๆ (3.78) ด้านราคาการเลือกซ้ือต่อครั้งละ 101-300 คิดเป็นร้อยละ 33 รองลงมาครั้งละ 1,001 
บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 19 ด้านความส าคัญในการเลือกซื้อ เน้นรูปแบบและลวดลาย (4.02) รองลงมา 
ราคา (3.90) และคุณภาพ (3.88)  

4) ระดับความต้องการเลือกซื้อที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินล้านนา จ าแนกตามพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและผลงานด้านศิลปะของกลุ่มจังหวัดล้านนา ระดับสินค้าหรือของที่ระลึกประจ า
จังหวัด และทอง (3.87) รองลงมาสินค้าประเภทไม้แกะสลัก (3.75)  

 
2. ปัจจัยของการจ าหน่ายสินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ของศิลปินในกลุ่ม

จังหวัดล้านนา เมื่อกล่าวถึงปัจจัยที่ท าให้การตลาดของสินค้าที่มีการซื้อขายกัน เกิดจากความต้องการ
ของมนุษย์ทุกคนมีความต้องการที่เหมือนกันอยู่ 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ ประเภทแรก เป็นความต้องการที่
จ าเป็นขั้นพ้ืนฐานต่อการด ารงชีวิต (Needs) ได้แก่ ปัจจัย 4 อีกประเภทหนึ่งนั้น เป็นสิ่งที่มนุษย์อยากมี 
(Wants) เพ่ือสนองความต้องการของมนุษย์ทั้ง 2 ประเภทดังที่กล่าวมาแล้ว 

1. สินค้า (goods) คือ พระพุทธรูปไม้ เครื่องเงิน ผ้าหม้อฮ่อม ตุงโคม และเครื่องเคลือบลาย
เวียงกาหลง สินค้าเหล่านี้เป็นศิลปะที่จับต้องได้ สามารถขนส่งหรือเคลื่อนย้ายไปมาได้ โดยสามารถ
น าเอาไปเป็นกรรมสิทธิ์ได้ มีคุณค่าทางด้านจิตใจทั้งผู้ผลิตและผู้จ าหน่าย 

2. บริการ (services) คือ ผู้ให้บริการหรือผู้ขายให้การช่วยเหลือหรือด าเนินการเพ่ือประโยชน์ 
ความสุขกาย ความสุขใจหรือความสะดวกสบายให้แก่ผู้รับบริการหรือผู้ซื้อ สินค้าจะขายได้ผู้บริการต้อง
ให้ความส าคัญกับหลักการบริการลูกค้า กระบวนการที่ท าให้สินค้าหรือบริการถึงมือผู้บริโภค เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผู้บริโภค ประกอบด้วยกลยุทธ์การตลาดที่มีผล
ต่อการเพ่ิมคุณค่า (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2552) โดยเน้นการด าเนินการควบคู่กันไปทั้งในกลุ่ม
เจ้าของทรัพยากรในพ้ืนที่ ผู้ประกอบการด้านการท่องเที่ยวและกลุ่มนักท่องเที่ยวในพ้ืนที่นั้น อันได้แก ่

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สิ่งที่ผู้ผลิตเสนอขายเพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภคให้พึง
พอใจ ผลิตภัณฑ์อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วยสินค้า บริการ ความคิด 
สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ซึ่งต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของผู้บริโภคจึง
จะขายได ้

2) ราคา (Price) คือ มูลค่าสินค้าในรูปตัวเงิน ผู้ประกอบธุรกิจต้องก าหนดราคาให้เหมาะสม 
เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค จึงจะสามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ดังกล่าวให้แก่ผู้บริโภคได้  ซึ่งการก าหนด
ราคาข้ึนอยู่กับตัวผลิตภัณฑ์ กลุ่มตลาดเป้าหมาย การแข่งขัน บทบัญญัติตามกฎหมาย เป็นต้น 
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3) การจัดจ าหน่าย (Place) คือ กิจกรรมการเคลื่อนย้ายสินค้าจากธุรกิจไปยังตลาดเป้าหมาย 
ผู้ประกอบธุรกิจต้องเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย ให้เหมาะสมกับประเภทของผลิตภัณฑ์ และจะต้องจัด
จ าหน่ายให้ทันกับความต้องการของผู้บริโภค จึงจะท าให้สินค้าจ าหน่ายได้ 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promoting) คือ การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับ 
ผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะชักจูงให้เกิดการซื้อ ผู้ประกอบธุรกิจ
จ าเป็นต้องเลือกการส่งเสริมการตลาดให้เหมาะสมกับสินค้าและกลุ่มตลาดเป้าหมาย ซึ่งเครื่องมือในการ
ส่งเสริมการตลาดมีหลายประเภท อาทิเช่น การโฆษณา การให้ส่วนลด การให้ของแถม เป็นต้น 

 
3. ถอดบทเรียนกระบวนการยกระดับสินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ของศิลปิน

ล้านนา พบว่า 
 พระพุทธรูปไม้ จังหวัดน่าน แบ่งเป็นประเภทของช่างเป็น 2 ประเภทคือ ช่างหลวงหรือปัจจุบัน
นี้เรียกว่าช่างสิบหมู่ และช่างประเภทที่สองคือ ช่างชาวบ้าน ที่ไม่ได้เรียนหลักการแต่มีจิตศรัทธา 
อยากจะแกะพระพุทธรูปไม้หรือสร้างพระพุทธรูปไว้ถวายวัด ดังนั้น รูปแบบของพระเจ้าไม้ จึงถูกแบ่ง
ออกเป็นสองประเภทด้วยกัน ประเภทแรกคือ ช่างแบบชาวบ้าน รูปแบบขึ้นอยู่กับความเป็นเอกลักษณ์
หรือขึ้นอยู่กับความถนัดของคนที่แกะ ซึ่งผู้ที่แกะพระเจ้าไม้จะมีการแกะซ้ าแบบเดิม ๆ สังเกตได้ง่าย 
พระเจ้าไม้เกือบร้อยกว่าองค์จะมีรูปแบบที่แตกต่างกัน จะมีรูปแบบเป็นศิลปะแบบดั้งเดิม ถือว่าเป็น
ศิลปะแต่ไม่เรียกว่าสวยงาม แต่มีความวิจิตรพิสดาร มีความงามในตัวของชิ้นงานเอง ซึ่งเมื่อเทียบกับ
รูปแบบที่ 1 คือรูปแบบสมัยปัจจุบันหรือรูปแบบสมัยใหม่ ซึ่งจะมีกระบวนการของช่างสิบหมู่หรือช่างที่
เป็นสากลเข้ามาเกี่ยวข้อง ดังนั้น ด้วยสื่อความทันสมัย รูปแบบซึ่งได้รับมาตั้งแต่สมัยสุโขทัย สมัยอยุธยา 
จะมีการแกะเขม็ดหน้า ทรงเครื่องก็ดี หรือทรงรูปแบบทั้งหมด เริ่มจะเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละเมือง 
อย่างเช่น โซนภาคเหนือ โซนในเมืองน่าน รูปแบบก็จะเห็นได้ชัดเจน ถ้าเป็นพระเจ้าไม้ก็จะมีพระเจ้าไม้
แบบนั่งกับแบบยืน ซึ่งแตกต่างจากพระโลหะ สามารถสร้างได้หลายรูปแบบ แต่ว่าการแกะพระเจ้าไม้ จะ
มีอยู่สองแบบ คือท่านั่ง ก็จะมีอยู่สองท่าคือ ท่าชนะมารกับท่านั่งขัดสมาธิ ส่วนพระยืนจะเป็นพระปาง
ลีลา ซึ่งสังเกตเห็นได้ชัดเจน 
 เครื่องเงินน่าน เกิดขึ้นจากกลุ่มผู้ผลิตดั้งเดิมที่เป็นกลุ่มชาติพันธุ์ดั้งเดิม เช่น ม้ง เย้า เมี่ยน        
มีวัฒนธรรมการแต่งกายที่ประดับประดาด้วยชุดที่ผสมผสานเครื่องเงิน เป็นเอกลักษณ์เฉพาะกลุ่ม      
เมื่อระบบเศรษฐกิจเข้ามาเกี่ยวข้อง จึงท าให้มีผู้ผลิตเครื่องเงินเป็นจ านวนมาก คือ เลียนแบบรูปแบบ
เครื่องเงินของกลุ่มชาติพันธุ์  และหน่วยงานสนับสนุนให้เกิดการเรียนรู้แบบช่างฝีมือร่วมสมัย                                        
น าเทคโนโลยีในการผลิตเข้ามาช่วยในการท างาน ท าให้ง่ายต่อการออกแบบ โดยเน้นแบบที่เป็น
เอกลักษณ์ของจังหวัดน่านออกมาในรูปแบบของเครื่องใช้ เครื่องประดับ ศิลปะท่ีปรากฏ เช่น ผลิตภัณฑ์
ที่ออกแบบเป็นปู่ม่าน-ย่าม่าน, ดอกพญาเสือโคร่ง, ดอกชมพูภูคา, เครือเถาวัลย์ เป็นต้น ชิ้นงานอดีตจะมี
ลักษณะที่แตกต่างกัน ด้วยการผลิตด้วยมือ แต่ปัจจุบันมีแม่แบบที่ง่ายต่อการผลิตให้ได้จ านวนมาก 
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ผ้าหม้อฮ่อมล้านนาจังหวัดแพร่ สามารถสร้างงานสร้างอาชีพ สร้างรายได้ให้แก่ครอบครัวรุ่น
แล้วรุ่นเล่า จนกระทั่งกลายเป็นผ้าที่เป็นเอกลักษณ์ของจังหวัดแพร่ที่ขึ้นชื่อ จากการถ่ายทอดของบรรพ
บุรุษที่ผลิตเพ่ือใช้ในครัวเรือน เป็นประเภทเครื่องนุ่งห่ม และของใช้ในครัวเรือน  
 กลุ่มผลิตภัณฑ์ลายเวียงกาหลงพบว่า ความเป็นเวียงกาหลงเกิดจากประวัติศาสตร์การค้นพบ
แหล่งโบราณวัตถุ จึงเกิดการอนุรักษ์และพัฒนาให้เป็นกลุ่มผลิตภัณฑ์เครื่องเคลือบที่เป็นศิลปะเอกลักษณ์
เฉพาะท้องถิ่น การเคลือบลวดลาย 4 กลุ่มลงบนเครื่องปั้นดินเผานั้น จะมีด้วยกัน 6 ลักษณะ โดยจัดเป็น
กลุ่ม ๆ เรียกว่า กลุ่มการเคลือบเครื่องปั้นดินเผา ประกอบด้วย กลุ่มที่ 1 ชนิดเขียนลวดลายสีด าใต้เคลือบ
และชนิดเคลือบสีเดียว กลุ่มที่ 2 กลุ่มเตาป่าหยุมชนิดเขียนลวดลายสีด าใต้เคลือบ กลุ่มที่ 3 กลุ่มเตาป่าดง
ชนิดเซลาดอน กลุ่มที่ 4 กลุ่มเตาวังหนือ กลุ่มที่ 5 เครื่องปั้นดินเผาสีน้ าตาล และกลุ่มที่ 6 กลุ่มเคลือบตะกั่ว
และทองแดง (พระครูวิมลศิลปกิจ (เรืองฤทธิ์ แก้วเปียง), 2561) การผลิตเครื่องปั้นดินเผาลายเวียงกาหลง 
ณ บ้านทุ่งม่าน ต าบลเวียงกาหลง อ าเภอเวียงป่าเป้า จังหวัดเชียงราย ผลิตภัณฑ์ได้น าไปสู่การรับรู้ความ
แตกต่างระหว่างสินค้านั้น ๆ ได้ ด้วยเครื่องเคลือบเวียงกาหลง มีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างจาก
เครื่องปั้นดินเผาทั่ว ๆ ไป มีเอกลักษณ์เฉพาะ คือ มีน้ าหนักเบา ลายที่วาดบนภาชนะเป็นลายยุคโบราณ 
แฝงด้วยปรัชญาของธรรมชาติ มีค าตอบ มีความหลากหลาย เช่น ลายสัตว์มงคล พฤกษามงคล ลายต านาน
ในท้องถิ่นสู่การพัฒนาสินค้าให้ได้มาตรฐานสินค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศ ด้วยการส่งเสริมการตลาด
และช่องทางการจ าหน่าย 

การผลิตตุง โคม จังหวัดล าพูน พบว่า การผลิตโคมหรือตุงนั้น เกิดขึ้นจากภูมิปัญญาท้องถิ่น 
และความเชื่อทางศาสนาที่เป็นนามธรรม การถวายตุงและโคมปัจจุบันชาติ อนาคตชาติ จักได้ดวงตา
แห่งธรรมหรือแสงสว่างของปัญญา ปัจจุบันการผลิตตุงโคม เป็นกระบวนการผลิตเพ่ือน าไปบูชาใน
พระพุทธศาสนา ประดับเพ่ือความสวยงาม จนเพ่ิมศักยภาพให้จังหวัดล าพูนได้น านโยบายของการ
ประดับตุงโคมเป็นโมเดลของการท่องเที่ยวในช่วงเทศกาลของทุกปี กระบวนการของการผลิตเน้น
วัตถุดิบธรรมชาติ เช่น ไม้ไผ่ กระดาษสา ผ้าทอ เป็นต้น แต่ชุมชนยังขาดแคลนไม้ไผ่ที่จะน ามาผลิตเป็น
โครงสร้างของโคม หากลดปัจจัยดังกล่าวได้ ก็จะท าให้ชุมชนมีต้นทุนที่ต่ า การมีส่วนร่วมเกิดจากกลุ่ม
ผู้ผลิต แล้วน ามาจ าหน่ายให้กับวัดท่องเที่ยว เพ่ือให้นักท่องเที่ยวบูชาแล้วน ามาประดับเพื่อความสวยงาม
ในบริเวณของทางวัด เป็นเศรษฐกิจหมุนเวียนรายได้ของแต่ละชุมชน โคมหรือตุงผลิตตามขนาดและ
ความต้องการของลูกค้า ผสมผสานความเป็นศิลปะลายกระดาษและความประณีต 
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อภิปรายผล 
 การถอดบทเรียนปัจจัยความส าเร็จของการพัฒนาสินค้า เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมของผลงานด้าน
ศิลปะกลุ่มศิลปินล้านนาในเชิงพาณิชย์ ต้องอาศัยปัจจัยการพัฒนาสินค้า การสนับสนุนหน่วยงานหลาย
ภาคส่วน และช่องทางตลาดหรือกลวิธีการขยายผลงานเชิงพาณิชย์ สามารถน ามาอภิปรายผลตาม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังนี้ 

1) ความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินในกลุ่มจังหวัดล้านนา  ได้แก่       
ปัจจัยการพัฒนาสินค้าที่ประกอบไปด้วย (1) ทรัพยากรและวัตถุดิบในการน ามาผลิตสินค้า (2) บุคลากร
ประกอบด้วย ศิลปินหรือผู้ผลิต ผู้ประกอบการร้านค้า ประชาชนนักท่องเที่ยว นักสะสมผลงาน           
(3) สายการผลิตที่มีการผลิตหรือการออกแบบมา เพ่ือการสร้างการรับรู้ในผลิตภัณฑ์ในวงกว้าง             
ให้ผู้บริโภคที่ไม่เคยเห็นได้สัมผัสกับสินค้าด้วยคุณภาพและมีมาตรฐาน พร้อมด้วยรูปแบบสินค้าสามารถ
ปรับปรุงภาพลักษณ์ ให้เกิดความแตกต่างอย่างชัดเจนสะดุดตาและง่ายต่อการจดจ า เพ่ือเพ่ิมโอกาสทาง
การตลาด และ (4) การส่งเสริมการตลาดที่หน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน ผู้ประกอบการร้านค้า ศิลปิน 
รวมถึงประชาชนในท้อง ที่ร่วมกันขับเคลื่อนพัฒนาด้านกระบวนการผลิตและเทคโนโลยี ที่ใช้ในการผลิต
ในการพัฒนาสินค้า ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือเพ่ิมสายผลิตภัณฑ์มากขึ้น  สอดคล้องกับ    
กฤษณะ ดาราเรือง ศึกษาวิจัยเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทางการตลาดวิสาหกิจ ชุมชนบ้าน
เขาแหลม จังหวัดนครสวรรค์ พบว่า ภาพรวมความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อตราผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์
และฉลากสินค้าอยู่ในระดับสูง แผนกลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนบ้านแหลม จังหวัด
นครสวรรค์ประกอบด้วยกลยุทธ์เชิงรุก ได้แก่ 1) ออกงานแสดงสินค้าอย่างต่อเนื่อง 2) แสวงหาความ
ร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐ และสถาบันอุดมศึกษาเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์  เข้าสู่ตลาด Modern Trade              
3) ขยายกลุ่มตลาดในกลุ่มธุรกิจสปาและธุรกิจโรงแรม และ 4) พัฒนาการด าเนินงานด้านการตลาด 4.0 
ผ่าน Social Media และ Digital Marketing กลยุทธ์แก้ไข ได้แก่ 1) พัฒนาบรรจุภัณฑ์และตรา
สัญลักษณ์สินค้า ตลอดจนรูปแบบการจัดกลุ่มบรรจุภัณฑ์ที่หลากหลาย 2) สร้าง Brand Online ผ่าน 
Social Branding และ 3) พัฒนาศักยภาพบุคลากรที่สอดคล้องกับความต้องการกลยุทธ์เชิงป้องกัน 
(กฤษณะ ดาราเรือง, 2560) 

2) ปัจจัยของการจ าหน่ายสินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ ของศิลปินในกลุ่มจังหวัด
ล้านนา ได้แก่ การสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ และองค์การมหาชนหลายแห่งที่เข้ามามีบทบาท
หน้าที่และให้ความส าคัญต่อการพัฒนาเศรษฐกิจสร้างสรรค์  ทั้งในระดับนโยบายและปฏิบัติ เช่น 
ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (สศช.) กรมทรัพย์สินทางปัญญา 
กระทรวงพาณิชย์ สถาบันการเงินหรือธนาคารพาณิชย์ หน่วยงานด้านการพัฒนาองค์ความรู้ต่าง ๆ       
ซึ่งจะท าให้ผู้ประกอบการที่เป็นเครือข่ายกับหน่วยงานดังกล่าว เกิดแนวทางการพัฒนาและยกระดับ
สินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ ได้ให้การช่วยเหลือให้ความรู้สมัยใหม่ และมีการบริหาร
จัดการเพ่ือเชื่อมโยงสินค้าจากชุมชนสู่ตลาดในประเทศและต่างประเทศ สร้างชุมชนให้มีความเข้มแข็งพ่ึงพา
ตนเองได้ ให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้างรายได้ ด้วยการน าทรัพยากรภูมิปัญญาในท้องถิ่นมาพัฒนา
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เป็นผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณภาพ มีจุดเด่น และมูลค่าเพ่ิมเป็นที่ต้องการของตลาด สอดคล้องกับ
งานวิจัยของศุภกรณ์ ดิษฐพันธุ์ และคณะ เรื่อง ปัจจัยความส าเร็จที่มีต่อการสร้างสรรค์งานศิลปะของ
ศิลปินไทย: กรณีศึกษาตลาดศิลปะร่วมสมัยในมลรัฐแคลิฟอร์เนีย นิวยอร์ก ชิคาโก ประเทศ
สหรัฐอเมริกา ที่กล่าวว่า ปัจจัยของการจ าหน่ายสินค้าประกอบด้วยตลาดศิลปะ ได้แก่ 1) ตลาดศิลปะ
ระดับเริ่มต้นส าหรับศิลปินที่เริ่มต้น 2) ตลาดศิลปะระดับกลางส าหรับศิลปินที่ก าลังมีชื่อเสียงราคาไม่สูง
นัก และ 3) ตลาดศิลปะระดับสูงของศิลปินที่มีชื่อเสียงแล้ว และประเภทของผู้ที่ซื้องาน ได้แก่ 1) ผู้สะสม
งานอิสระ 2) ตัวแทนขายงานศิลปะ และ 3) พิพิธภัณฑ์ศิลปะ ซึ่งการตัดสินใจในการซื้อขายงานศิลปะ
ขึ้นอยู่กับความต้องการของผู้ซื้องานศิลปะ (ศุภกรณ์ ดิษฐพันธุ์ และคณะ, 2555)  

3) กระบวนการถอดบทเรียนปัจจัยความส าเร็จการพัฒนาสินค้าต้นแบบ ได้แก ่ช่องทางตลาด
หรือกลวิธีการขยายผลงานเชิงพาณิชย์ ด้วยการลงพ้ืนที่ศึกษาฟังเสียงความต้องการของผู้บริโภค ด้วยการ
ส ารวจข้อมูลสินค้าในพ้ืนที่ต่าง ๆ เพ่ือการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร พร้อมวิเคราะห์ปัญหาและความต้องการ       
เพ่ือการยกระดับการผลิตและพัฒนาสินค้าด้วยเทคโนโลยี ประกอบกับการพัฒนาสินค้าให้เป็นไปตามยุคสมัย 
สอดรับกับการเปลี่ยนแปลงของโลกปัจจุบัน โดยไม่ละทิ้งความเป็นดั่งเดิม แต่เพ่ิมรูปแบบหรือออกแบบสินค้า
ร่วมสมัย ตามความต้องการของตลาดโลกในยุคปัจจุบัน การขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า เป็นสินค้าที่มี
การส่งออก หรือจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้าชั้นน า สนามบิน และ Modern Trade การจัดแสดงสินค้าในงาน
นิทรรศการ ( Exhibition) หรืองานแสดงสินค้าในงานส าคัญของจังหวัด เพ่ือให้ศิลปินผู้ผลิต หรือผู้จ าหน่าย
ได้น าผลงานมาแสดงให้ประชาชนได้เห็น เป็นการกระตุ้นความสนใจของประชาชนหรือกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือ
ประโยชน์ด้านการค้า และน าความรู้มาถ่ายทอดเพ่ือประโยชน์ด้านการศึกษา เพ่ือบอกถึงความเจริญก้าวหน้า
ของกิจการ และน าเพ่ือเพ่ิมช่องทางการขายผ่านสื่อออนไลน์ เฟสบุ๊ค โทรทัศน์ ร้านค้า ห้างมีชื่อต่าง ๆ การ
ส่งออกต่างประเทศ และสามารถท าการสั่งซื้อสินค้าได้จากทางเว็บไซต์ สอดคล้องกับงานวิจัยของแสนศักดิ์  
ศิริพานิช เรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์ของที่ระลึกพ้ืนเมืองเพ่ือการท่องเที่ยวยั่งยืนในพ้ืนที่ภูเก็ต พังงาและ
กระบี่ ที่กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ของที่ระลึกพ้ืนเมืองในจังหวัดภูเก็ต ที่สามารถน ามาพัฒนาเป็นของที่ระลึก
พ้ืนเมืองเพ่ือเป็นผลิตภัณฑ์การทองเที่ยว ได้แก ผ้าทอพ้ืนเมือง ผลิตภัณฑ์เปลือกหอย และเครื่องประดับ
ไขมุก ด้วยการพัฒนาสินคาโดยเน้นราคาเหมาะสม คุณภาพของสินคา และการออกแบบสอดคล้องกับ
ความต้องการของนักท่องเที่ยว ทั้งนี้ นักทอ่งเที่ยวมีความสนใจและความต้องการที่มีต่อ ผลิตภัณฑ์ของที่
ระลึกพ้ืนเมืองในระดับปานกลาง (แสนศักดิ์ ศิริพานิช, 2547)   

 
สรุป/ข้อเสนอแนะ 

กระบวนการยกระดับสินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ของศิลปินในกลุ่มจังหวัด
ล้านนา จากการแจกแบบสอบถามและการสัมภาษณ์เจ้าของผลงานด้านศิลปะ ในพ้ืนที่กรณีศึกษาของ
ศิลปินล้านนาทั้ง 4 จังหวัดภาคเหนือ ประกอบด้วยจังหวัดเชียงราย ล าพูน แพร่ และจังหวัดน่าน พบว่า
ความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของกลุ่มศิลปินล้านนา ในการตัดสินใจซื้อ มากที่สุด ได้แก่ สินค้า
มีอัตลักษณ์ของท้องถิ่น รูปแบบของสินค้าและผลงานด้านศิลปะในเชิงพาณิชย์ของศิลปินในกลุ่มจังหวัด
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ล้านนา จังหวัดน่าน ได้แก่ พระพุทธรูปไม้เมืองน่าน และเครื่องเงินลวดต่าง ๆ จังหวัดแพร่ ได้แก่ ผ้าหม้อ
ฮ่อมเมืองแพร่ จังหวัดล าพูน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์โคม ตุงล้านนา จังหวัดเชียงราย ได้แก่ ถ้วยกาแฟลวดลาย
เวียงกาหลง การถอดบทเรียนสินค้าของกลุ่มศิลปินล้านนานั้น จังหวัดน่านยังคงความเป็นอัตลักษณ์ของ
การแกะสลักพระพุทธรูปไม้ที่มีขนาด 5-9 นิ้ว ไม่เน้นขนาดใหญ่ อาจเนื่องจากวัตถุดิบที่จะน ามาใช้มี
ขนาดเล็ก เครื่องเงินผลิตภัณฑ์รูปแบบเน้นความเป็นศิลปะลวดลายดั้งเดิม และจุดเด่นของความเป็นน่าน 
เช่น ดอกชมพูภูคา ดอกพญาเสือโคร่ง เน้นเครื่องประดับ ผ้าหม้อฮ่อมแพร่ สินค้ามีรูปแบบของการใช้ผ้า
ย้อมสีธรรมชาติ ตุงโคมจังหวัดล าพูน เน้นผลิตเพ่ือความสอดคล้องของประเพณีและวัฒนธรรมตาม
ฤดูกาล และจังหวัดเชียงราย ผลิตภัณฑ์ลายเวียงกาหลวง เป็นสินค้าที่อิงประวัติศาสตร์ เน้นโทนสีขาวด า 
 ข้อเสนอแนะ 

1. สินค้าท่ีจะผลิตปัจจัยที่ควรค านึงถึงเรื่อง อายุ เพศ รายได้ ได้แก่ สินค้าประเภทเครื่องประดับ 
และเครื่องนุ่งห่ม ได้แก่ เครื่องเงินจังหวัดน่าน ผ้าหม้อฮ่อมจังหวัดแพร่ ซึ่งจะท าให้สินค้าและผู้บริโภค    
มีความพึงพอใจตรงตามความต้องการ 
 2. สินค้าที่ผลิตขึ้นเพ่ือความศรัทธา แต่ค านึ งถึงเรื่องความเป็นศิลปะที่สวยงามประณีต 
เหมาะสมกับคุณค่าและการนับถือ ได้แก่ พระพุทธรูปไม้แกะสลัก เพราะผู้ที่นิยมบูชาเกิดขึ้นจากความ
ศรัทธา 
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