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บทสรุปผูบริหาร 
 
 

1. หลักการและเหตุผล 
 

อัญมณีและเครื่องประดับเปนสินคาสงออกรายการสําคัญของประเทศไทยโดยมีสหรัฐ 
อเมริกา ญี่ปุน และสหภาพยุโรป เปนตลาดหลักที่สําคัญ อยางไรก็ดีในชวงที่ผานมาสินคาอัญมณี
และเครื่องประดับไทยมีสวนแบงทางการตลาดในตลาดโลกและตลาดหลักสําคัญดังกลาว คอน 
ขางคงที่มาโดยตลอด และขยายตัวในอัตราที่คอนขางตํ่าหรือลดลง (เชน มูลคาการนําเขาพลอย
เน้ือแข็งที่เจียระไนแลวของญี่ปุนลดลงรอยละ 14.35 ในปค.ศ. 2005)  สืบเนื่องจากภาวะการ
แขงขันที่รุนแรงอีกทั้งภาวะการชะลอตัวทางเศรษฐกิจในประเทศคูคาสําคัญ      การแสวงหา
ตลาดใหมจึงเปนหนทางที่สําคัญอยางหนึ่งในการเพิ่มมูลคาการสงออกและขยายสวนแบงทาง
การตลาดของสินคาอัญมณีและเครื่องประดับไทยในตลาดโลกใหสูงยิ่งขึ้น 

 

ตลาดอัญมณีและเครื่องประดับในสาธารณรัฐประชาชนจีนโดยเฉพาะมณฑลทาง
ตะวันตก รวมทั้งกลุมประเทศในภูมิภาคยุโรปและสแกนดิเนเวีย ไดแก สเปน นอรเวย สวีเดน 
และ เดนมารก  ลวนเปนประเทศที่มีศักยภาพในการเปนตลาดใหมที่สําคัญสําหรับสินคาอัญมณี
และเครื่องประดับของไทย หากแตผูประกอบการไทยยังมิไดดําเนินแผนการตลาดเชิงรุกเขาสู
ตลาดเหลาน้ีอยางจริงจัง ทั้งที่ตลาดเหลาน้ีลวนมีความตองการบริโภคอัญมณีและเครื่องประดับ
เพ่ิมสูงขึ้นและขยายตวัอยางตอเน่ือง (ตลาดอัญมณีและเครื่องประดับของสเปนมีมูลคาตลาดรวม
ในปค.ศ. 2005 เทากับ 1,285.49 ลานเหรียญสหรัฐ เพ่ิมข้ึนรอยละ 26 เมื่อเทียบกับปค.ศ. 2000)  
ตลอดจนทําเลที่ตั้งที่เอื้ออํานวยตอการเปนศูนยกลางกระจายสินคาเขาสูกลุมประเทศใกลเคียง 
ทั้งน้ีมูลคาการสงออกอัญมณีและเครื่องประดับไทยไปยังตลาดเหลาน้ียังมีสัดสวนที่นอยมากจึง
นับวายังมีโอกาสในการขยายสวนแบงทางการตลาดในตลาดที่มีศักยภาพเหลาน้ีไดอีกมาก และ
ควรเรงรุกเขาสูตลาดเหลาน้ีกอนประเทศคูแขงสําคัญอยางเชน จีน อิตาลี และอินเดีย การศึกษา
พฤติกรรมทางการคาและการบริโภคอัญมณีและเครื่องประดับเชิงลึกในตลาดใหมน้ีจึงมีความสําคัญ
และจาํเปนย่ิงเพ่ือใหการวางแผนและกําหนดกลยุทธทางการตลาดเชิงรุกมีความเหมาะสมและเกิด
ประสิทธิผลสูงสุด 
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2. วัตถุประสงคของโครงการ 
 

2.1 เพ่ือศึกษาและรวบรวมขอมูลการตลาดเชิงลึกในตลาดอัญมณีและเคร่ืองประดับที่มี  
ศักยภาพของไทยอันไดแก สาธารณรัฐประชาชนจีนโดยเฉพาะมณฑลทางตะวันตก 
กลุมประเทศในภูมิภาคยุโรปและสแกนดิเนเวีย ไดแก สเปน นอรเวย สวีเดน และ 
เดนมารก   
 

2.2 เพ่ือชวยในการวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคสําหรับอุตสาหกรรมอัญมณีและ เครื่อง- 
ประดับไทยในตลาดใหมที่มีศักยภาพ 
 

2.3 เพ่ือเปนเครื่องมือในการตัดสินใจของผูประกอบการและหนวยงานอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของใน
การกําหนดกลยุทธการผลิต การตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ และชองทางการจาํหนาย
สินคา เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของตลาด 

 

3. วิธีดําเนินการวิจัย 
 

3.1 รวบรวมขอมูลปฐมภูมิจากการสังเกตการณและการสัมภาษณผูมีสวนเกี่ยวของกับภาค 
อุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับ การเขารวมงานสัมมนานานาชาติ รวมถึงการ
เขารวมงานสัมมนาทางดานการตลาดในงานแสดงสินคาอัญมณีและเครื่องประดับใน 
ประเทศไทยและประเทศเปาหมาย  

 

3.2 รวบรวมขอมลูทุติยภูมิจากหนวยงานตางๆ ที่เก่ียวของทั้งในประเทศและตางประเทศ 
อาทิเชน กรมการคาตางประเทศ กรมสงเสริมการสงออก สถาบัน สมาคม หอการคา 
สภาอุตสาหกรรม  และ สํานักงานพาณิชยในตางประเทศ เปนตน 

 

3.3 ประมวลผลขอมูลที่ไดรับเพ่ือนําไปวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคของตลาดอัญมณีและ
เครื่องประดับในประเทศเปาหมาย 

 

3.4 กําหนดกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสมในการรุกเขาสูตลาดอัญมณีและเครื่องประดับ
ในประเทศเปาหมาย 
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4. ผลการวิจัย 
จากการประมวลผลสามารถสรุปขอมูลที่สําคัญตามแตละประเทศไดดังน้ี 

 

4.1 ประเทศสเปน 
• สภาพตลาดอญัมณีและเครื่องประดับ 

ชาวสเปนมีความนิยมในรูปแบบแหวนและตางหูเปนหลัก โดยอัญมณีที่เปนที่
นิยม คือ เพชร แซปไฟร และทับทิม ตามลําดับ แตตลาดสเปนก็เปดรับสินคาที่มีความ
แปลกใหมโดยเฉพาะพลอยที่มีสีสันสดใส สําหรับพลอยเนื้อออนน้ัน สุภาพสตรีนิยม        
อะเมทิสต ซิทริน และโกเมน สวนเครื่องประดับเงินน้ันเปนที่นิยมสําหรับสตรีที่มีอายุ
ระหวาง 18-40 ป โดยจัดเปนสินคาแฟชั่นท่ีมีราคาถูกที่ผูบริโภคสามารถสวมใสไดใน
ชีวิตประจําวัน เครื่องประดับทองคําที่เปนที่นิยมของผูหญิงและผูชายคือ 
เครื่องประดับทองคํา 18 กะรัตหรือต่ํากวา รูปแบบเครื่องประดับที่เปนที่นิยมในสเปน
โดยทั่วไปเปนรูปทรงเรขาคณิต หรือรูปทรงธรรมชาติ โดยเครื่องประดับที่ขายดี   
สวนใหญเปนเครื่องประดับที่มีการออกแบบเรียบ หรู และนิยมใชความแตกตางของ
รูปทรงเรขาคณิต  
 

•  ขอเสนอแนะกลยุทธการตลาด 
เครื่องประดับไทยควรมีเปาหมายหลักในการสรางความรูจักของตราสินคาไทย

ในตลาด รวมถึงเนนการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคาโดยเพ่ิมความรวมมือกับ
ผูประกอบการทองถิ่นและอีกวัตถุประสงคคือ ควรมุงสรางความรูใหกับผูบริโภคข้ัน
สุดทาย (End-Customer) ถึงคุณภาพของสินคาโดยผานความรวมมือกับผูประกอบการ
ทองถิ่น 

 

ผูประกอบการเครื่องประดับของไทยควรใชกลยุทธแบบ Masstige (Mass + 
Prestige) โดยการเนนสินคาคุณภาพสูง (Premium) แตกําหนดราคาต่าํกวาสินคา
ระดับบน (Luxury)  ซ่ึงการยอมรับในคุณภาพสินคาไทยมีสูง รวมถึงกลยุทธน้ีชวย
สราง Margin สินคาไดมากขึ้น ลดแรงกดดันจากการแขงขันดานราคา ซ่ึงผูบริโภคที่
สามารถเขาถึงสินคาในกลุมน้ีไดจะมีจํานวนมากโดยเฉพาะผูบริโภคที่เปนชนชั้นกลาง
ที่มีรสนิยมดี ส่ิงหน่ึงที่ผูประกอบการไทยควรคํานึงถึงในการเขาถึงกลุมลูกคากลุมน้ีคือ 
การนําเสนอสินคาที่ใหประสบการณใหมกับผูบริโภคโดยเฉพาะรูปแบบที่สามารถ
แสดงความเปนตัวตนของลูกคาได โดยควรมุงเนนที่เคร่ืองประดับเงินและเครื่อง- 
ประดับทอง โดยเฉพาะเครื่องประดับเงินที่เปนสินคาแฟชั่นท่ีนิยมใสในชีวิตประจาํวนั 
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การออกแบบที่โดดเดนทันสมัยจากประเทศไทยจึงมีศักยภาพ ประเทศไทยยังควร
สงเสริมตลาดพลอยสีโดยนํามาประยุกตกับเครื่องประดับเงิน ทอง เพ่ือสรางเอกลักษณ
ในดานการออกแบบ นอกจากนั้นการที่ผูบริโภคนิยมเคร่ืองประดับเพ่ือใชสําหรับใส
ในชีวิตประจาํวัน จึงเปนโอกาสใหผูประกอบการไทยนําเสนอเครื่องประดับเปนชุด
โดยอาจประกอบดวยตางหู สรอยคอ สรอยขอมือหรือกําไล และแหวนที่เขาชดุกัน
เพ่ือใหสามารถสรางมูลคาขายไดมากขึ้น 

 

• สวนผสมทางการตลาดที่ควรใช 
เน่ืองจากชาวสเปนมีรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) สนุกสนานและมี

กิจกรรมสังสรรคมาก การนําเสนอสินคาที่มีความยืดหยุนและสามารถปรับเปลี่ยนให
เหมาะสมกับโอกาสที่หลากหลาย เชน สไตล Mix and Match จะเปนการตอบสนอง
ตอพฤติกรรมดังกลาวของชาวสเปน สําหรับราคาประเทศไทยสามารถคงระดับราคาที่
สูงกวาจีนและอินเดียได แตตองเพิ่มมูลคาในเรื่องความเชื่อมั่นในคุณภาพ เชน การ
รับประกันสินคาและการออกแบบที่แปลกใหม โดยนําพลอยสีเปนจุดสรางความ
แตกตางจากการแขงขันในตลาดเพชร 

 

กลยุทธที่เหมาะสมสําหรับผูประกอบการชาวไทยคือ การเสาะหาตัวแทน
จําหนายทองถิ่นที่นาเชื่อถือได เน่ืองจากผูประกอบการสเปนจะมีความรูดีกวาในตลาด
ทองถิ่น โดยอาจมุงไปที่ผูประกอบการประเภท Independent Shops และ Jewellery 
Galleries 

 

สําหรับการแขงขันดานสื่อและการโฆษณายังไมรุนแรงเทาประเทศไทย ความ 
สัมพันธระหวางบุคคลหรือความสนิทสนมสวนตัว (Interpersonal Relationship) ถือ
เปนหัวใจสําคัญในการติดตอเจรจาธุรกิจ  พนักงานขายตองหมั่นเขาพบสราง
ความคุนเคยและเยี่ยมเยือนรานคา ความสัมพันธน้ียังมีผลตอการคัดเลือกผูจัดหาสินคา
ของรานคาทองถ่ิน ซ่ึงตั้งอยูบนพ้ืนฐานของความเชื่อใจและความเชื่อถือ โดยกลยุทธที่
ควรเลือกใชอาจเปนการจัดโปรโมช่ันใหสวนลดสําหรับการซื้อสินคาอีกช้ินหน่ึง โดย
เฉพาะที่ เปนคอลเล็กชัน  และควรเนนการสรางสัมพันธ กับลูกคา  (Customer 
Relationship Marketing) ใหสิทธิพิเศษกับลูกคาที่ซ้ือสินคาเปนประจํา ท้ังน้ีดวย
พฤติกรรมผูบริโภคสเปนที่ นิยมการไปงานสังสรรค  ซ่ึงเปนโอกาสในการใช
เครื่องประดับ อีกประการหน่ึงที่นาสนใจ คือ ประเทศไทยอาจสงเสริมการขายโดยจัด 
Event รวมกับบริษัทในพื้นที่ ใหผูที่มีช่ือเสียง (Celebrity) ใชสินคาของประเทศไทย



 จ

ไปปรากฎตัวตามงานตางๆ เพ่ือสรางกระแสบอกตอถึงความนําสมัยในดีไซนของ
เครื่องประดับจากประเทศไทย 

 

4.2 ประเทศจีน (ภาคตะวันตก) 
• สภาพตลาดอญัมณีและเครื่องประดับ 

ลูกคาสวนใหญมีอายุระหวาง 25 – 45 ป โดยพฤติกรรมเลือกซ้ือของผูสูงอายุ
จะนิยมซ้ือทอง 24 กะรัต สวนผูที่อายุนอยกวาจะนิยมในแพลตินัม 950 หรือทอง 18 
กะรัต ประเภทเครื่องประดับที่ชาวจีนนิยมคือ สรอยคอ จี้ แหวน ตางหู โดยจะนิยม
เพชรมากกวาพลอยสี สวนพลอยสีน้ันนิยมสีเหลือง ในขณะที่มีความนิยมลดลงใน
ทับทิม ทั้งน้ีชาวจีนจะซื้อเครื่องประดับก็ตอเมื่อมีเงินเหลือจากการใชจายส่ิงที่จําเปนใน
ชีวิตประจาํวันแลว ดังน้ันการซื้อมาเก็บเพ่ือขายตอในอนาคตจึงยังไมเปนท่ีนิยมใน
ตลาดนี้ 
 

• ขอเสนอแนะกลยุทธการตลาด 

สินคาของไทยควรมีจุดมุงหมายเนนการสรางความรูจักในเครื่องประดับไทย
โดยเนนที่สินคาพลอย ผานการรวมมือกับสินคาอื่น เชน พลอยบนตัวเรือนแพลทินัม 
รวมทั้งผานกลยุทธความรวมมือกับผูประกอบการทองถิ่น (Partnership Program) 
รวมทั้งการเนนการสรางการยอมรับคุณภาพของสินคาไทยโดยพยายามเนนจุดขาย
เร่ืองใบรับรองสินคาเพ่ือทําใหผูบริโภคเชื่อม่ันวาสินคาที่ซ้ือไปนั้นเปนของแท ซ่ึง 
ประเทศไทยควรมุงเจาะกลุมเปาหมายวัยรุนและกลุมคนทํางานรุนใหม ซ่ึงมีความนิยม
ในการออกแบบสมัยใหม พอใจในสินคาที่มีราคาไมสูงมากนัก โดยอาศัยการแนะนํา
สินคาที่มีรูปลักษณผสมแบบใหม ท้ังน้ีสินคาของประเทศไทยควรเจาะที่ตลาดระดับ 
กลางขึ้นไป เน่ืองจากยังมีชองวางของตลาดอีกมาก โดยจุดขายท่ีสําคัญ คือ ตองเนนถึง 
“ทางเลือกท่ีแตกตาง” เพ่ือสรางความโดดเดนออกจากเครื่องประดับชนิดอ่ืนๆ ใน
ตลาดจีน เนนสรางความจดจําในตราสินคาโดยอาจออกมาในเชิงแบรนดรวมของ
สินคาไทย และสินคาควรมีรูปแบบที่เก่ียวของกับวัฒนธรรมและประวัติศาสตรจีนใน
บางสวน 

 

• สวนผสมทางการตลาดที่ควรใช 
สินคาของประเทศไทยควรเนนรูปลักษณที่แตกตางจากการนําพลอยมารวม 

กับเครื่องประดับชนิดอื่นๆ ทําใหเกิดความแตกตางท่ีโดดเดน เนนการออกแบบที่
ทันสมัย มีการอิงถึงประวัติศาสตรและวัฒนธรรมของจีน ซ่ึงสินคาที่วางขายควรมี
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ความรวมมือกับบริษัททองถิ่นที่มีช่ือเสียงของจีนในการสรางตราสินคารวม เชน อาจ
นําช่ือบริษัทของไทยและจีนมารวมกันแลวสรางเปนชื่อสินคาใหม ซ่ึงมีขอดีคือ บริษัท
จีนทองถิ่นมีความเขาใจในตลาดไดดี ในขณะที่บริษัทของไทยมีความสามารถในดาน
การออกแบบสินคารูปแบบใหม  

 

ทั้งน้ีกลุมเปาหมายของสินคาไทยคือ วัยรุนและคนทํางานรุนใหม จึงควร
กําหนดระดับราคาสินคาแบบปานกลาง โดยไมควรเนนกลยุทธราคาสินคาต่าํเพ่ือ
ดึงดูดใหเกิดการซื้อสินคา แตควรที่จะมกีารกําหนดกลยุทธราคาที่สะทอนถึงคุณภาพ
และสไตลของสินคาที่ทันสมัยและแตกตาง (Pay for Premium หรือ Value-of-money 
goods) เพ่ือทําใหผูบริโภครูสึกถึงความความคุมคาในการซื้อ และการสรางรสนิยมใน
การเลือกซ้ือเคร่ืองประดับที่วา “ทางเลือกที่แตกตางและคุมคา” 

 

ประเทศไทยควรเริ่มเจาะผานชองทางการจําหนายของรานคาทองถิ่นของจีน
ทั้งน้ีเครื่องประดับไทยควรมุงขายที่รานคาแฟรนไชสเปนหลักกอน เน่ืองจากยังเปน
สินคาที่ผูบริโภคยังไมคุนเคย การขายในรานแฟรนไชสจะชวยลดความเสี่ยงเร่ือง
ตนทุน รวมท้ังชองทางนี้สามารถสรางความจดจาํในตราสินคาและทาํใหสินคาไดรับ
การดูแลจากผูแทนขายในรานมากกวาการวางขายสินคาที่หางสรรพสินคา 

 

เครื่องประดับของไทยควรเนนกลยุทธการสรางความรูจักและการสรางความ
ยอมรับในสินคา โดยสามารถทําผานการจัดตูแสดงสินคาที่รานแฟรนไชสเปนแนวคิด
(Theme) โดยเฉพาะ หรือการลงโฆษณาในนิตยสารแฟชั่นที่นาสนใจ สวนการสราง
การยอมรับของสินคาควรมีนโยบายรับประกันคุณภาพสินคาเพ่ือสรางความนาเชื่อถือ 

 

4.3 กลุมประเทศสแกนดิเนเวีย (ประเทศเดนมารก นอรเวย และสวีเดน) 
• สภาพตลาดอญัมณีและเครื่องประดับ 

ในเดนมารกผูคนนิยมเครื่องประดับเงินมากกวาเครื่องประดับทอง โดย
เครื่องประดับทองนิยมแบบ 14 กะรัตมากกวา 18 กะรัต ในขณะที่บางรายผลิต
เครื่องประดับทองชนิด 8 กะรัต ซ่ึงเปนลักษณะพิเศษของตลาดเดนมารก สวนพลอยสี
ไมคอยไดรับความนิยมมากนัก โดยพลอยท่ีนิยมจะเปนพลอยเนื้อแข็งอยางไพลิน 
มรกต และทับทิม ในขณะที่ความนิยมในแพลทินัมกําลังเพ่ิมมากขึ้น 

 

ในตลาดนอรเวย เครื่องประดับสวนใหญเปนทอง 14 กะรัตหรือแพลทินัม  
เครื่องประดับเทียมและเครื่องประดับเงินก็เปนท่ีนิยมในตลาด โดยแนวโนม (Trend) ที่
สําคัญของเครื่องประดับของตลาดนอรเวยคือ รูปแบบทางยุโรปเหนือ สวนผูชายชาว



 ช

นอรเวยจะใสเครื่องประดับไมมากนักอาทิ แหวนแตงงาน นาฬิกาขอมือ และกระดุม
ขอมือเสื้อซ่ึงถือเปนเครื่องประดับพ้ืนฐานที่ชายชาวนอรเวยใช สวนผูหญิงจะนิยม
เครื่องประดับรูปแบบคลาสสิกที่ทําจากทองหรือแพลทินัม ทั้งน้ีเครื่องประดับสวน
ใหญเปนของขวัญที่ไดรับจากญาติสนิท  ผูหญิงยังนิยมซ้ือเคร่ืองประดับเทียมหรือ
เครื่องประดับแฟชั่นสําหรับตนเองในโอกาสตางๆ  ทั้งน้ีชาวนอรเวยยังนิยมใสเครื่อง- 
ประดับเงินกับชุดประจําชาติที่เรียกวา Bunad ซ่ึงใชในโอกาสทางการ เชน งาน
แตงงาน และวันชาต ินอกจากนี้ยังมีรูปแบบเครื่องประดับที่เปนที่นิยม คือ SAGA ซ่ึง
เปนเครื่องประดับที่เลียนแบบยุคไวกิ้ง   

 

เพชรเปนสินคาที่ครอบครองตลาดอัญมณีของสวีเดน ในขณะที่ทับทมิ แซปไฟร 
และมรกต ยังไมเปนที่นิยมของตลาดนี้ ผูหญิงสวีเดนใหความสาํคัญกับคุณภาพดังเห็น
ไดจากการตัดสินใจซื้อเพชรขนาดเล็กที่มีคุณภาพดีแมวาจะมีราคาเทากัน กับเพชรขนาด
ใหญซ่ึงมีคุณภาพต่ํากวา อยางไรก็ตามผูบริโภคยังขาดความรูที่ถูกตองเก่ียวกับ
คุณลักษณะของพลอยสีที่มีคุณภาพดังเห็นไดจากตลาดไมนิยมมรกตที่มีมลทินซ่ึงเปน
ลักษณะตามธรรมชาติของมรกตโดยมรกตที่มีมลทินนอยจะมีราคาสูงกวามรกตที่มี
มลทินมาก สําหรับผูชายสวีเดนไมนิยมใสเครื่องประดับตางๆ  

 

เครื่องประดับที่ขายในสวีเดน ตองเปนชนิด 100% Nickel free  ตลาดสวีเดน
เนนในเรื่องฝมือของชางทอง และไมเนนหนักในเรื่องการออกแบบและการประดับ
ตกแตงดวยเพชรจํานวนมาก แตส่ิงน้ีจะมีการเปลี่ยนแปลงในปตอๆไป แนวโนม 
(Trend) ที่สําคัญของอัญมณีและเครื่องประดับที่สําคัญของตลาดสวีเดนคือ การใช
เครื่องประดับที่สอดคลองกับส่ิงตางๆ ในชีวิตประจาํวนั เชน รถยนต Audi มีการ
ตกแตงภายในดวยแซปไฟร และเพชร 
 

• ขอเสนอแนะกลยุทธการตลาด 

เน่ืองจากตลาดสแกนดิเนเวียจะชอบลักษณะการออกแบบสไตลสแกนดิเนเวีย 
ซ่ึงประเทศไทยไมมีความถนัดในการออกแบบ แตมีความสามารถในการผลิตตาม
รูปแบบที่ออกมา เครื่องประดับไทยจึงควรกําหนดเปาหมายหลักในการเนนการสราง
ความสัมพันธกับผูแทนคาสงเปนหลัก อยางไรก็ดีการท่ีสินคาเครื่องประดับเงินของ
ไทยเปนที่ยอมรับของรานคาปลีกอยูแลวในเร่ืองคุณภาพ แตขาดการสรางความรับรูตอ
ผูบริโภคสุดทายวาเครื่องประดับเงินที่วางขายมาจากประเทศไทย เน่ืองจากรานคาที่
ขายปลีกมีความคิดเห็นวาไมมีความจาํเปน ทั้งน้ีสินคาที่ขายในตลาดเนนการแขงขัน
ผานรูปลักษณการออกแบบเปนหลัก โดยเปนสินคาที่ออกแบบจากสแกนดิเนเวีย แต
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ผลิตจากประเทศไทย เพ่ือใหผูบริโภคไดตระหนักถึงคุณภาพของเครื่องประดับที่มา
จากประเทศไทย จึงควรมุงประชาสัมพันธสินคาไทยกับผูบริโภคที่เปนผูบริโภค
สุดทาย (End-Consumer) โดยใหหนวยงานกลางของภาครัฐดําเนินการสงเสริม 
“Thailand Quality” ที่สอดคลองกับมาตรฐานในสแกนดิเนเวีย  ทั้งน้ีสินคาจากประเทศ
ไทยควรเนนในการจับกลุมลูกคาระดับกลางถึงสูงทั้งกลุมวัยรุนและครอบครัว โดยการ
ขายผานตราสนิคาไปยังผูคาสงในสแกนดิเนเวีย 

 

ผูประกอบการเครื่องประดับไทยควรวางตําแหนงตัวเองเปนผูผลิต Dual 
ODM/OEM  (Original Design Manufacturing / Original Equipment Manufacturing) 
คือ เนนผลิตสินคาและออกแบบตามสไตลสแกนดิเนเวีย โดยอาจอาศัยการจาง         
นักออกแบบที่เขาใจในสไตลสินคาสแกนดิเนเวียมาออกแบบชิ้นงานใหตรงกับความ
ตองการของตลาด โดยเนนกลยุทธเชิงรุกในการนําเสนอสินคาใหกับผูคาสงเปนหลัก 
ทั้งในงานแสดงอัญมณีและเครื่องประดับท่ีภูมิภาคสแกนดิเนเวียและประเทศไทย ใน
ขณะเดียวกันผูประกอบการไทยก็รับคําส่ังผลิตสินคาตามความตองการของตลาดดวย 
 

• สวนผสมทางการตลาดที่ควรใช 
ผูประกอบการไทยควรเนนสินคาที่มีเอกลักษณ มีรูปแบบสินคาที่หลากหลาย

ใหเลือก เชน รูปทรงเดียวกัน แตก็ควรมีหลายสีใหเลือก นอกจากนี้ผูประกอบการไทย
ควรออกแบบสินคาโดยยึดรูปแบบการออกแบบสไตลสแกนดิเนเวีย ทั้งจากการรับ
แบบสินคามาผลิตตามสั่งหรือการจางนักออกแบบสแกนดิเนเวีย และเนื่องจาก
ผูบริโภคนิยมสินคาเครื่องประดับที่ มีความหมายหรือมีเ ร่ืองราว  กลยุทธ Story 
Management จึงเปนอีกแนวทางที่ควรพิจารณา 

 

สําหรับสินคาที่นําสงขายประเทศแถบสแกนดิเนเวีย เปนสินคาที่มีคุณภาพ
ระดับปานกลางจนถึงสูง แตควรที่จะมกีารกําหนดกลยุทธราคาที่สะทอนถึงคุณภาพ
และสไตลของสินคาที่มีระดับ 

 

สินคาจากประเทศไทยควรมุงเนนการขายสินคาผานทางผูนําเขา/ผูคาสงใน
ตลาดสแกนดิเนเวีย เน่ืองจากรานคาปลีกของสแกนดิเนเวียไมนิยมนําเขาสินคาดวยตัว
บริษัทเองโดยนิยมส่ังซ้ือจากตัวแทนคาสงอื่นๆ ทั้งน้ีผูประกอบการไทยสามารถ
นําเสนอสินคาของตนเองตามงานแสดงอัญมณีและเครื่องประดับในประเทศไทย และ
โดยเฉพาะอยางยิ่งหากตองการเขาตลาดสแกนดิเนเวีย ควรที่จะออกแสดงสินคาที่งาน
แสดงอัญมณีและเครื่องประดับแถบสแกนดิเนเวียดวย อน่ึงทางผูประกอบการไทย
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ควรจะนําเสนอสินคาที่มีความแตกตางจากสินคาเดิมที่ทางผูประกอบการสแกนดิ- 
เนเวียขายอยูโดยพยายามศึกษาสไตลสแกนดิเนเวียและแฟชั่นไลฟสไตลเพ่ือทํา 
Holistic Marketing หรือการทําการตลาดแบบองครวมที่คํานึงถึงปจจัยรอบดานที่ไม
จํากัดเฉพาะการบริโภคสินคาบริการ แตรวมถึงวิถีการดํารงชีวิตและมิติอื่น ๆ ในชีวิต 
เชน วัฒนธรรม การเมือง ศาสนา  

 

สวนการสงเสริมการตลาดผูบริโภคสุดทาย อาจมีการโฆษณาแนะนาํอัญมณี
และเครื่องประดับท่ีนําเขาจากประเทศไทยวามีคุณภาพและมีความนาเชื่อถือ เพ่ือสราง
หลักประกัน และทัศนคติที่ดีตอสินคาจากประเทศไทยใหกับลูกคา  หรืออาจรวมกัน
จัดงานอัญมณีและเครื่องประดับจากประเทศไทยในชวงงานแสดงอัญมณีและ     
เครื่องประดับหรือชวงอื่น ๆ 

 

ทั้งน้ีผลวิจัยท้ังหมดสามารถสรุปขอมูลไดดังน้ี 

ประเด็น ประเทศสเปน ประเทศจีน กลุมสแกนดิเนเวีย 
ความนิยมและลักษณะ
การแขงขัน 

- นิยมเพชร แซปไฟร 
ทับทิม มรกต 

- นิยมเครื่องประดับ
ทองคํา 18 กะรัต 
หรือตํ่ากวา 

- นิยมแหวน ตางหู จ้ี 
สรอยขอมือ 

- ชอบเครื่องประดับ
ทรงเรขาคณิตและ
ธรรมชาติ 

- ไมคอยมีการรวมตัว
กันเปนเครือขาย 

- นิยมสรอยคอ จ้ี 
แหวน ตางหู 

- นิยมเพชรมากกวา
พลอยสี 

- ผูสูงอายุนิยมทอง 24 
กะรัต 

- ผูที่อายุนอยนิยม
แพลทินัม 950 และ
ทอง 18 กะรัต 

- นิยมใชแนวคิดดาน
นิยายและประวัติ- 
ศาสตรมาใชเปนแรง
บันดาลใจในการ
ออกแบบ 

- ผูบริโภคออนไหวตอ
ราคาอยางมาก 

- นิยมเครื่องประดับที่
สะทอนถึงบุคลกิภาพ
ของตน รวมถึง
ตองการให
เครื่องประดับบอก
เลาเรื่องราว 

- นิยมเครื่องประดับ
เงินมากกวา
เครื่องประดับทอง 
และนิยม
เครื่องประดับทอง 14 
กะรัตมากกวา 18 
กะรัต 

- เนนความคิด
สรางสรรคและการ
ออกแบบ
เครื่องประดับโดย
เนนบทบาทของนัก
ออกแบบ    
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ประเด็น ประเทศสเปน ประเทศจีน กลุมสแกนดิเนเวีย 
วัตถุประสงคทาง
การตลาด 

- สรางความรูจักของ
ตราสินคาไทย 

- เพิ่มชองทางการ
จําหนายสินคา 

- สรางความรูให
ผูบริโภคสุดทายถึง
คุณภาพสินคา 

- สรางความรูจักใน
เครื่องประดับไทย
ผานกลยุทธรวมมือ
กับผูประกอบการ
ทองถิ่น 

- เพิ่มยอดขายโดยการ
สรางความสัมพันธ
กับผูแทนคาสง 

- สรางการรับรูตอ
ผูบริโภคสุดทายถึง
คุณภาพของสินคา
ไทย 

กลุมเปาหมายและการ
วางจุดยืนในการแขงขัน 

- ใชกลยุทธแบบ 
Masstige (Mass and 
Prestige) ที่เนนสินคา
แบบคุณภาพสูง แต
กําหนดราคาสินคา
ระดับต่ํากวาสินคา 
หรูหราเพื่อจับกลุม
คนชั้นกลางที่มี
รสนิยมดี 

- เนนเครื่องประดับเงิน
และเครื่องประดับ
ทอง 

- มุงกลุมวัยรุนและ
คนทํางานรุนใหม 
โดยแนะนําสินคาที่มี
รูปลักษณผสมแบบ
ใหม 

- เนนการแขงขันแบบ 
Partnership Product 
มีความรวมมือกับ
ทองถิ่น 

- เนนกลุมลูกคา
ระดับกลางถึงสูง โดย
ผานตราสินคาของ
ผูคาในสแกนดิเนเวีย 
โดยผูประกอบการ
ไทยควรวางจุดขาย
เปนผูผลิต Dual 
ODM/OEM 
(Original Design 
Manufacturing/ 
Original Equipment 
Manufacturing) 

กลยุทธผลิตภัณฑ - เนนสินคาที่มีความ
ยืดหยุนและสามารถ
ปรับเปลี่ยนไปใชได
กับโอกาสที่
หลากหลาย 

- สรางตราสินคาใน
ระดับประเทศ  
(Made In Thailand) 

- เนนความแตกตาง
จากการนําพลอยมา
รวมกับเคร่ืองประดับ
ชนิดอื่นๆ 

- เนนสรางตราสินคา
รวมไทยและจีน 

- สรางความนาเชื่อถือ
ผานการใหใบรับรอง
คุณภาพสินคา 

- เนนสินคาที่มี
เอกลักษณ และมี
รูปแบบสินคาที่
หลากหลายใหเลือก 
เชน รูปทรงเดียวกัน 
แตมีหลายสี 

- มีการใชกลยุทธการ
บริหารเรื่องราว  
Story Management 
กับสินคา 

กลยุทธราคา - เนนการเสนอราคาที่
แนนอนและเทาเทียม
กัน 

- กําหนดราคาสินคา
แบบปานกลาง แต
สะทอนถึงคุณภาพ

- กําหนดราคาที่
สะทอนถึงคุณภาพ
และสไตล  
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ประเด็น ประเทศสเปน ประเทศจีน กลุมสแกนดิเนเวีย 
- สามารถคงระดับ
ราคาที่สูงกวาจีนและ
อินเดีย แตตองเพิ่ม
มูลคาในเรื่องความ
เช่ือมั่นในคุณภาพ 

และสไตลของสินคา
ที่ทันสมัยและ
แตกตาง 

กลยุทธชองทางจําหนาย - เสาะหาตัวแทน
จําหนายทองถิน่ที่
นาเชื่อถือโดยเฉพาะ
ประเภท Independent 
Shops และ Jewellery 
Galleries  

- สรางความมั่นใจ โดย
การรวมงานแสดง
สินคาอัญมณีและ
เครื่องประดับที่จัดขึ้น
ในสเปน 

- มุงขายผานรานคา 
แฟรนไชสเปนหลัก 

- ขายสินคาผานทาง 
ผูนําเขา/ผูคาสง 

- รวมงานแสดงอัญมณี
และเครื่องประดับใน
สแกนดิเนเวีย 

 

กลยุทธการสงเสริม
การตลาด 

- หัวใจสําคัญคือ สราง
ความสัมพันธ
ระหวางบุคคลหรือ
ความสนิทสนม
สวนตัว  

- กลยุทธ CRM 
(Customer 
Relationship 
Management) เพื่อ
สรางสัมพันธกับ
ลูกคา 

- เนนกลยุทธการสราง
ความรูจักและสราง
ความยอมรับใน
สินคา 

- สงพนักงานขายเขา
ไปนําเสนอสินคา
รูปแบบใหมๆ 

- โฆษณาสงเสริมความ
มีคุณภาพและ
นาเชื่อถอืของสินคา
ไทย 

ปจจัยที่ควรพัฒนา
เพื่อใหสามารถแขงขัน
ได 

- ความแปลกใหมของ
สินคา 

- การรับประกัน
คุณภาพสินคา 

- ความรวมมือกับ
บริษัทจีน 

- การรับประกัน
คุณภาพสินคา 

- ระยะเวลาสงมอบที่
เร็วและตรงตามเวลา 

- การออกแบบใน
รูปแบบสแกนดิเนเวีย 

 


