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SME ธุรกิจเครื่องประดับ
จับทางธุรกิจเจาะกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่

	 ธรุกจิเคร่ืองประดบั ถอืเปน็ธรุกจิทีอ่ยูคู่ก่บัคนไทยมาอยา่งยาวนาน ทัง้นี ้หากพจิารณาถงึโครงสรา้งการผลติ 
จะพบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่กว่าร้อยละ 90 เป็นผู้ประกอบการในกลุ่ม SME ดังนั้น การเปลี่ยนแปลงที่เกิด
ขึ้นในธุรกิจจึงมีความสำ�คัญกับความอยู่รอดของผู้ประกอบการ SME เป็นจำ�นวนมาก
	 ในปีนีภ้ายใต้สถานการณเ์ศรษฐกจิทีย่งัค่อนขา้งซบเซา ภาพรวมของธรุกจิเครือ่งประดับอาจจะได้รบัผลกระทบ 
จากกำ�ลังซื้อผู้บริโภค เนื่องจากเป็นกลุ่มสินค้าฟุ่มเฟือยและไม่มีความจำ�เป็นต่อการดำ�รงชีวิตมากนัก ด้วยเหตุนี้  
สง่ผลใหผู้ป้ระกอบการหลายรายหนัมาปรบัตวัรบักบัสถานการณท์ีเ่กดิขึน้ในปจัจบุนัมากขึน้ โดยเฉพาะการใหค้วาม
สำ�คัญในการขยายช่องทางการตลาด และกลยุทธ์เจาะกลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพสำ�หรับตลาดในประเทศมากขึ้น

แนวโน้มความต้องการสินค้าในกลุ่มเครื่องประดับของผู้บริโภค

 ประเภทของเครื่องประดับในปัจจุบันของไทย จะแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่
	 1) เครื่องประดับล้ำ�ค่า (Precious Jewelry): ได้แก่ เครื่องประดับที่ทำ�จากทองคำ� เงิน เพชร 
ทองคำ�ขาว พลอย และมุก สินค้าประเภทนี้ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคที่มีกำ�ลังซื้อเพียงพอและบริโภค
เครื่องประดับประเภทนี้เป็นประจำ�จากร้านที่จัดจำ�หน่าย ซึ่งส่วนมากจะเป็นร้านอัญมณีและเครื่องประดับ
แบบดั้งเดิม ห้างสรรพสินค้า รวมถึงร้านขายสินค้าโดยตรงจากโรงงาน เป็นต้น
	 2) เครื่องประดับแฟชั่น (Costume Jewelry หรือ Fashion Jewelry): สินค้ากลุ่มนี้ราคาไม่แพง 
รูปแบบสินค้าขึ้นอยู่กับความนิยมของผู้บริโภค โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่น-วัยทำ�งานตอนต้น (อายุ 18-35 ปี) 
แฟชั่นตามฤดูกาลในช่วงเวลาอันสั้น ซึ่งหาซื้อได้ง่ายตามห้ามสรรพสินค้า ตลาดนัด หรือการซื้อขายผ่าน
อินเทอร์เน็ตในลักษณะของ E-Commerce เป็นต้น

	 ประเด็นที่น่าสนใจ: สำ�หรับตลาดเครื่องประดับในประเทศ แนวโน้มของสินค้าที่โดดเด่นและน่าสนใจใน
สายตาผู้บริโภคระยะหลังจะอยู่ในกลุ่มเครื่องประดับเพชร นอกเหนือจากสินค้าในตลาดเดิมอย่าง ทองรูปพรรณ  
สะท้อนจากมูลค่าการจำ�หน่ายเพชรและเครื่องประดับเพชรในประเทศที่มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่องปีละ 
ไม่ต่ำ�กว่าร้อยละ 10-15 (YoY) โดยในปี 2559 คาดว่าจะมีมูลค่าจำ�หน่ายไม่ต่ำ�กว่า 40,000 ล้านบาท ซึ่งได้รับ
ปัจจัยหนุนจากเทรนด์การแต่งตัวของผู้บริโภคในกลุ่มชนชั้นกลางถึงระดับสูง ที่นิยมใช้เครื่องประดับเพชรเสริม
บุคลิกภาพมากกว่าทองรูปพรรณ ที่ปัจจุบันยังมีความผันผวนของราคาค่อนข้างสูง ปัจจุบันเครื่องประดับเพชรได้
รบัการออกแบบตามรสนยิมของกลุม่ลกูคา้ในประเทศ ซึง่มดีีไซน ์(Design) หรอืรปูแบบท่ีรว่มสมยัมากข้ึน จะเหน็
ได้ว่า ในระยะ 4-5 ปีที่ผ่านมา ห้างสรรพสินค้าชั้นนำ�มีจำ�นวนร้านค้าหรือเคาน์เตอร์จำ�หน่ายเครื่องประดับเพชร
เพิ่มขึ้นเป็นจำ�นวนมาก1 เพื่อสอดรับกับความต้องการและกำ�ลังซื้อในประเทศที่เพิ่มขึ้น ทั้งในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล รวมถึงหัวเมืองสำ�คัญในแต่ละภูมิภาค 

1	ข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องประดับเพชร ระบุว่า กำ�ไรจากการค้าปลีกเครื่องประดับเพชรอยู่ที่ประมาณร้อยละ 30-35
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจเครื่องประดับเพชร
	 	กลุม่ผูบ้รโิภคระดบักลางถงึบน ทีม่กีำ�ลงัซือ้สงู โดยพจิารณาซือ้สนิคา้จากคณุภาพ ขนาด ดไีซน ์ 
		  การให้บริการก่อนและหลังการขาย
	 	ลูกคา้กลุ่มคนรุน่ใหมอ่ายต้ัุงแต ่20 ปขีึน้ไป ทีต่อ้งการใสเ่ครือ่งประดบัเพชรเพ่ือสง่เสรมิบคุลกิ  
		  ดีไซน์เข้ากับไลฟ์สไตล์ มีระดับราคาเริ่มต้นที่จับต้องได้ง่าย 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจทองคำ�และทองรูปพรรณ
	  	ลูกค้ากลุ่มที่ซื้อทองเพื่อเป็นสินสอดทองหมั้น
	  	ลูกคา้กลุ่มทีน่ยิมซือ้เพือ่เปน็ของขวญัทีม่คีณุคา่แกผู่ร้บั เชน่ ของขวญัใหแ้กส่มาชกิในครอบครวั  
		  หรือมอบให้ผู้ใหญ่ที่เคารพนับถือ เป็นต้น
	  	ลูกค้ากลุ่มที่ซื้อเพื่อเป็นอั่งเปาแก่ลูกหลานหรือญาติผู้ใหญ่ หรือให้ตัวเองในเทศกาลตรุษจีน
	  	ลูกค้ากลุ่มที่ซื้อเพื่อการลงทุนหรือเพื่อเก็งกำ�ไร

*** ทัง้สองกลุม่ทีก่ลา่วมาขา้งตน้ เปน็กลุม่ผูบ้รโิภคทีน่า่จบัตา เพราะปจัจยัดา้นราคาไมไ่ดเ้ปน็ปจัจยัหลกั 
ในการเลือกซื้อสินค้า แต่มาจากความพึงพอใจในตัวสินค้าหรือบริการเป็นอันดับแรก***

	 ในขณะทีธ่รุกจิทองและเคร่ืองประดบัทองรปูพรรณนัน้ ยงัถอืเปน็ทรพัยส์นิทีม่คีา่ในสายตาของคนไทยทกุยคุ 
ทุกสมัย การซื้อทองเก็บไว้ถือเป็นการออมทรัพย์ในรูปแบบหนึ่งที่มีสภาพคล่องสูง โดยสามารถขายคืนเปลี่ยนเป็น
เงินสดได้ง่ายตามราคาตลาด นอกจากนี้ จากการที่คนไทยส่วนใหญ่นิยมสวมใส่เครื่องประดับทองรูปพรรณเพื่อ
เสรมิความสวยงามและบคุลิก รวมทัง้ยงัเปน็เครือ่งบง่บอกสถานะทางสงัคม ทำ�ใหค้วามนยิมซือ้เครือ่งประดบัทอง
รูปพรรณยังคงมีอยู่ในหมู่คนไทยตลอดเวลา ตั้งแต่วัยทำ�งาน วัยกลางคน ไปจนถึงวัยสูงอายุ

	กลุ่มที่ซื้อเพื่อลงทุนหรือเก็งกำ�ไรมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น
	กลุ่มลูกค้าที่ซื้อเพื่อเป็นสินสอดทองหมั้นยังคงมีอยู่เรื่อยๆ
	กลุม่ลกูคา้ทีซ่ือ้ใหแ้กล่กูหลานหรอืเปน็ของขวญัจะมสีดัสว่นลดลงตามลำ�ดบั เนือ่งจากราคาทองคำ� 

	 ปรับเพิ่มขึ้น (บาทละ ≥ 20,000 บาท)

	 หากเปรียบเทยีบความตอ้งการสนิคา้ในกลุ่มเครือ่งประดับของผู้บรโิภคในตลาดต่างประเทศนัน้ จะแตกตา่ง 
ออกไปตามรสนยิมส่วนตัวและความชืน่ชอบหรือความเชือ่ในแตล่ะประเทศ ซึง่มอียูห่ลากหลาย ดงันัน้ ในการวางแผน 
ดำ�เนนิธุรกจิ ผูป้ระกอบการควรมกีลุ่มลูกคา้เปา้หมายทีช่ดัเจน เพ่ือจะไดว้างกลยทุธแ์ละผลติสนิคา้ทีส่ามารถตอบ
โจทย์ความต้องการลูกค้าได้อย่างตรงจุด
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ความต้องการสินค้าในกลุ่มเครื่องประดับในแต่ละประเทศ
	 	กลุ่มประเทศที่ชื่นชอบเครื่องประดับทอง: ได้แก่ จีน อินเดีย รวมถึง อาเซียนบางประเทศ  
		  ซึ่งมีพื้นฐานความชื่นชอบมาจากวัฒนธรรมและความเชื่อ 

อย่างไรก็ดี ในกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ หันมานิยมเครื่องประดับประเภทอื่นมากขึ้น เช่น เพชร พลอย 
หรือทองรูปพรรณที่มีขนาดเบาและดีไซน์ทันสมัยมากขึ้น รวมถึงสินค้าเครื่องประดับในเชิงหัตถศิลป์
ที่มีเอกลักษณ์ ความประณีต ที่เชื่อมโยงด้านวิถีชีวิต ความเชื่อทางวัฒนธรรม

	 	กลุ่มประเทศที่ชื่นชอบเครื่องประดับเพชร ทองคำ�ขาว เงินและพลอย: สหรัฐฯ สหภาพยุโรป  
		  และญี่ปุ่น

สนิค้าทีไ่ดร้บัความนิยมสูง ไดแ้ก ่เคร่ืองประดับเพชรเนน้ฝมีอืการเจยีระไน เครือ่งประดับเงนิระดับบน  
(ประดับเพชรหรือพลอย) ที่มีการออกแบบเป็นเอกลักษณ์ เครื่องประดับสำ�หรับสุภาพบุรุษ

SME สร้างโอกาสทางธุรกิจ
ผ่านปัจจัยในการเลือกซื้อสินค้าเครื่องประดับของผู้บริโภคในแต่ละ Generation

	 ปัจจัยแวดล้อมในการบริโภคสินค้าในกลุ่มเครื่องประดับ ทั้งภาวะเศรษฐกิจ สังคม และรสนิยม ส่งผล
ให้ผู้บริโภคแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมและค่านิยมการบริโภคท่ีแตกต่างกันไป ดังนั้น ในการทำ�ตลาดเคร่ืองประดับ 
ผู้ประกอบการจะต้องมีกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน และควรทำ�การศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภค ตลอดจนสินค้าท่ี
ตอบโจทย์ผู้บริโภคแต่ละกลุ่มว่ามีลักษณะอย่างไร โดยเฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่มีศักยภาพในการซื้อ ทั้งนี้ ในมิติ
ทางการตลาดสามารถแบ่งกลุ่มผู้บริโภคออกตามช่วงอายุ หรือเรียกว่า “Generation” ซึ่งผู้บริโภคแต่ละกลุ่มก็
จะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อ/บริโภคสินค้า ความคิด ค่านิยม ไลฟ์สไตล์ ที่แตกต่างกันไป โดยกลุ่มที่มีศักยภาพ
ในการทำ�ตลาดสำ�หรับสินค้าในกลุ่มเครื่องประดับหลักๆ ได้แก่
	 1) Baby Boomer หรอื Gen-B คนกลุม่นีเ้กดิในชว่ง พ.ศ. 2489-2507 มอีายรุะหวา่ง 51-69 ป ีพฤตกิรรม
ของผู้บริโภคกลุ่มน้ีมักมีความขยัน อดออม และเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีนักการตลาดให้ความสนใจ เนื่องจากเป็น 
กลุม่ทีม่ขีนาดใหญ ่มกีำ�ลังซือ้ และมทีศันคติทีด่ตีอ่การซือ้สนิคา้เพือ่ตวัเองและคนใกลช้ดิ อยา่งไรกด็ ีการเลอืกซือ้ 
คอ่นขา้งมเีหตผุลและพจิารณาสินคา้อยา่งถอ่งแท้ ในขณะเดียวกนั ความเชือ่และวัฒนธรรมกม็สีว่นตอ่การตดัสนิใจ 
เลือกซื้อสินค้าอยู่พอสมควร

ดังน้ัน สนิคา้ทีต่อ้งการมกัเนน้ไปทีก่ลุม่เครือ่งประดบัทีม่รีาคาสงู เนือ่งจากสะทอ้นใหเ้หน็ถงึการประสบความ
สำ�เร็จในชีวติ การเลือกซือ้ส่วนใหญม่กัเปน็รา้นทีม่คีวามนา่เชือ่ถอืหรอืดำ�เนินกจิการมานาน โดยเฉพาะรา้นคา้ 
ที่มีหน้าร้านหรือโชว์รูมเป็นของตนเอง นอกจากนี้ ยังให้ความสำ�คัญกับการให้บริการท่ีดีท้ังก่อนและหลัง
การขายสินค้ามาเป็นลำ�ดับต้นๆ
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	 2) Generation X หรือ Gen-X เป็นยุคของคนวัยกลางคนที่เกิดระหว่างปี 2508-2522 อายุระหว่าง  
36-50 ป ีคนในยุค Gen-X กำ�ลงัอยูใ่นวยัทำ�งาน มรีายได ้เงนิออม จงึมศีกัยภาพในการซือ้สงู กลา้ใชจ้า่ยฟุม่เฟอืย  
ใช้ชวีติแบบทนัสมยั นอกจากน้ี ยงัเปน็กลุ่มทีเ่ติบโตในยคุทีเ่ทคโนโลยกีำ�ลงัเขา้มา จงึพรอ้มเปดิรบัเทคโนโลยทีีท่นัสมยั 
อยู่เสมอ

ทัง้นี ้สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคกลุม่นีส้นใจจะอยูใ่นกลุม่เครือ่งประดบัทีม่รีาคาสงู สว่นหนึง่สวมใสเ่พือ่เสรมิบคุลกิภาพ 
แสดงถึงค่านิยมและไลฟ์สไตล์ที่ดูดีมีระดับ อีกส่วนหนึ่งเป็นการลงทุนเพื่อเก็งกำ�ไรหรือสะสม การเลือกซื้อ
สว่นใหญม่กัเปน็รา้นทีม่คีวามนา่เชือ่ถอืหรอืดำ�เนนิกจิการมานาน โดยเฉพาะท่ีมหีน้ารา้นหรอืโชว์รมูเป็นของ
ตนเอง ในขณะเดียวกัน ก็เริ่มเปิดรับช่องทางการซื้อขายใหม่ๆ มากขึ้น เช่น การซื้อขายผ่านออนไลน์ หรือ 
E-Commerce นอกเหนือจากช่องทางหลัก

	 3) Generation Y หรือที่เรียกว่า กลุ่ม Millennials เกิดระหว่างปี 2523-2540 (ปัจจุบันประเทศไทยมี
ประชากรกลุม่น้ีถงึกวา่ 1 ใน 3 ของประชากรทัง้หมด) คนในยคุนีอ้ยูใ่นชว่งวัยรุน่ถงึวัยทำ�งานตอนตน้ อายรุะหวา่ง 
18-35 ปี เติบโตมาพร้อมกับความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี มีการเปิดกว้างและตอบรับอย่างดีต่อสังคมโซเชียล 
มีลักษณะนิสัยชอบแสดงออก เป็นตัวของตัวเองสูง นิยมสินค้าที่ดึงดูดใจ สะดุดตา ดูดีและอินเทรนด์

ดงัน้ัน ปจัจยัในการเลอืกซือ้จะมุง่เนน้ไปทีค่วามพงึพอใจเปน็หลกั (เพราะตอ้งการสวมใสเ่พือ่เสรมิบคุลกิภาพ 
หรือตามกระแสแฟชัน่) ภายใตร้ะดบัราคาทีเ่หมาะสมหรอืสามารถยอมรบัไดต้ามลกัษณะหรอืคณุภาพสนิคา้ 
ช่องทางการเลือกซื้อส่วนใหญ่มักเป็นร้านค้าตามห้างสรรพสินค้า (ในกลุ่มราคาระดับปานกลางหรือบน) 
ตลาดนัด (ในกลุ่มราคาระดับล่าง) และช่องทางใหม่ท่ีกำ�ลังเป็นท่ีนิยมคือการสั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 
(ในกลุ่มสินค้าระดับปานกลาง)

รายละเอียด เครื่องประดับที่มีราคาสูง
(Precious Jewelry)

เครื่องประดับแฟชั่น
(Costume Jewelry/ Fashion Jewelry)

กลุมลูกคาเปาหมาย

ชองทางการจัดจำหนาย

• หางสรรพสินคา
• โชวรูมหรือรานคาของตนเอง
• ชองทางออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย
 (เว็บไซต/ Facebook/ Instagram)*

• หางสรรพสินคา
• ชองทางออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย
 (เว็บไซต/ Facebook/ Instagram/
 Market Place)

สิ่งที่ผูบริโภคตองการ

ระดับราคาที่เหมาะสม

• วัตถุดิบตองมีคุณภาพสูง (ขนาด สี
 ดีไซน ความประณีตของชิ้นงาน)
• การออกแบบตองมีความหรูหรา ดูดี
 และมีความทันสมัย (สำหรับคนรุนใหม)
• สามารถประยุกตที่จะสวมใส ทั้งเพื่อ
 ออกงาน หรือในชีวิตประจำวัน
• สินคามี Story หรือเรื่องราว ความเชื่อ
 วัฒนธรรม เพื่อดึงดูดความสนใจ
• ความพึงพอใจตอบริการกอนและหลัง
 การขายที่ดี

ขึ้นอยูกับประเภทและคุณภาพของสินคา
เริ่มตน 5,000 บาทขึ้นไป/ชิ้น

• ชิ้นงานมีความโดดเดนไมซ้ำใคร
 มีเอกลักษณสะดุดตา (เนนการออกแบบ)
• ตัววัสดุที่ใชทำเครื่องประดับคุณภาพ
 ปานกลาง แตดูเสมือนเครื่องประดับแท
• สินคามี Story หรือเรื่องราว และอยูใน
 เทรนดหรือกระแสแฟชั่นในชวงนั้น
• ชองทางในการซื้อสะดวกและรวดเร็วตอ
 ความตองการ ราคาสมเหตุสมผล

ระดับปานกลาง
เริ่มตน 1,000 บาทขึ้นไป/ชิ้น

GEN-B / GEN-X / GEN-Y GEN-Y

ที่มา: รวบรวมโดย KResearch
หมายเหตุ: *ช่องทางเสริมที่เข้ามาช่วยในการนำ�เสนอสินค้าสู่สายตาผู้บริโภคในวงกว้าง

นอกเหนือจากช่องทางหลักอย่างการจำ�หน่ายทางหน้าร้านหรือโชว์รูม ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น
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คิดต่าง - บริหารเป็น - เข้าใจลูกค้า - ช่องทางจำ�หน่ายที่หลากหลาย
โอกาสสู่ความสำ�เร็จที่ยั่งยืนของผู้ประกอบการ SME ธุรกิจเครื่องประดับ

ออกแบบสินคาใหมีเอกลักษณ

ทำหนารานจริงและหนารานออนไลนใหดึงดูดใจลูกคา

จัดโปรโมชัน ใหสวนลด และออกคอลเลกชันใหมๆ

คิดตางคิดตาง

	 ในการทำ�ธรุกจิเปา้หมายสำ�คญัคอื การสรา้งยอดขายและกำ�ไร อยา่งไรกด็ ีสำ�หรบัผูป้ระกอบการ SME สิง่หนึง่ 
ที่ถือว่าค่อนข้างเสียเปรียบผู้ประกอบการรายใหญ่ก็คือ เงินทุน แรงงาน รวมถึงการเข้าถึงตลาด ดังนั้น การนำ�พา 
ธุรกิจให้ดำ�เนินต่อไปข้างหน้าอย่างยั่งยืนนั้นสิ่งสำ�คัญก็คือ การสร้างและรักษามาตรฐานของธุรกิจ รวมถึงปรับตัว
รบักบัการเปลีย่นแปลงของตลาดและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทัง้นี ้หากวเิคราะหถ์งึปจัจยัทีท่ำ�ให้ผูป้ระกอบการในธุรกจิ
เครื่องประดับในปัจจุบัน สามารถดำ�เนินธุรกิจให้มีผลประกอบการ หรือขยายฐานกลุ่มลูกค้าได้มากขึ้นนั้น ได้แก่ 

	 คิดต่าง: สำ�หรับสินค้าเครื่องประดับ ซึ่งเป็นหนึ่งในกลุ่มสินค้าแฟชั่น การตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่ ไม่ได้มา
จากอรรถประโยชน ์แตม่าจากความพงึพอใจเป็นหลัก ดังนัน้ จดุขายสำ�คญัของสินคา้กลุ่มนีจ้ะอยูท่ี่ความสวยงาม 
แต่ในปัจจุบันคงไม่เพียงพอสำ�หรับการตอบรับในกลุ่มผู้บริโภค ดังนั้น จุดขายควรจะเพิ่มเข้ามาอีกอย่างหนึ่งคือ
ความแปลกและแตกต่าง  ซึ่งทำ�ให้ตัวสินค้าดูมีคุณค่า น่าครอบครอง และจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ 
ได้เร็วมากขึ้น 

	 คดิตา่ง หรือการสร้างจดุขายใหม่ๆ  มตีัง้แตใ่นสว่นของตวัสนิคา้ ไปจนถงึการให้บรกิาร โดยมไีอเดยี 
ที่น่าสนใจ ดังนี้ 
	  ตวัสินคา้: ออกแบบสรา้งสรรคด์ไีซนต์วัสนิคา้ทีแ่ปลก มเีอกลกัษณ ์ไมซ่้ำ�ใคร เชน่ วัตถดุบิทีด่ดูี
มเีร่ืองราว ตามเทรนดห์รอืกระแส (เชน่ เครือ่งประดับท่ีลูกคา้สามารถออกแบบเองได้ (ออกแบบรว่มกนั/ มี
แบบมา/ มรีปูถา่ย) เครือ่งประดบัจากลายเซน็ กำ�ไลหินมคีา่) ออกสินคา้ใหม่ๆ  ตามเทศกาลสำ�คญั (ตรษุจนี  
วาเลนไทน์ คริสต์มาส วันแม่ ฯลฯ)
	  การนำ�เสนอสินคา้: ถา้สินคา้ทีจ่ำ�หนา่ยผา่นหนา้รา้น ตอ้งมหีมวดหมู ่โลง่ สะอาดตา บรรยากาศ
มสีว่นสำ�คญัมากตอ่อรรถรสในการเลอืกซือ้ หรอืหากนำ�เสนอผา่นชอ่งทางออนไลน ์จดุขายคอืตอ้งมรีปูสนิคา้
ทีส่วย ดงึดดูสะดดุตา สาธติการสวมใส่ หรือการมกิซแ์อนด์แมตช ์กบัเสือ้ผา้การแตง่ตวั ท้ังนี ้อาจจะนำ�เสนอ 
ในรปูแบบวดิโีอ รีววิสินคา้ หรือเสียงตอบรับจากลกูคา้เกา่ เพือ่สรา้งความเชือ่มัน่ตอ่ลกูคา้ใหม่ๆ  โดยเฉพาะ
ลูกค้าที่เป็นที่รู้จักในสังคมโซเชียล เป็นต้น
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	  กลยทุธก์ารตลาด: ไมว่า่จะเปน็การจดัโปรโมชนั การใหส้ว่นลด และการออกคอลเลกชนัใหม่ๆ  
ในระดับราคาที่เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน รวมถึงการทำ�กิจกรรมส่งเสริมการตลาดกับฐาน
สมาชิกเดิมเพื่อกระตุ้นการตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะการสะสมคะแนน ตลอดจนการให้บริการเสริมหลัง 
การขายต่างๆ เป็นต้น นอกจากนี้ อาจจะร่วมกับพันธมิตรทางการค้าออกสินค้าคอลเลกชันใหม่ๆ ก็เป็น
อีกส่วนหนึ่งที่ทำ�ให้สินค้าเป็นที่พูดถึงในวงกว้างและเป็นการประชาสัมพันธ์ร้านหรือแบรนด์ไปในตัวอีกด้วย

	 บริหารเป็น: โดยเฉพาะให้ความสำ�คัญกับการบริหารต้นทุนและปัจจัยแวดล้อมที่ส่งผลต่อธุรกิจ ไม่ว่า 
จะเปน็ในเร่ืองของเงนิบาทไทยทีย่งัมแีนวโนม้ปรบัตัวผันผวนในทิศทางออ่นคา่ ซึง่จะต้องติดตามปัจจยัท่ีมอีทิธพิล
ต่อความเคลื่อนไหวของค่าเงินบาทอย่างใกล้ชิด ทั้งทิศทางค่าเงินดอลลาร์ฯ แนวทางการปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ย
สหรัฐฯ และทิศทางเศรษฐกิจสหรัฐฯ ยุโรปและจีน รวมถึงการเปลี่ยนแปลงของราคาวัตถุดิบหลักในการผลิต
อย่างทองคำ� ที่ราคามีแนวโน้มปรับตัวสูงขึ้น ตั้งแต่ต้นปี 2559 เนื่องจากนักลงทุนเข้าถือครองสินทรัพย์ปลอดภัย
ท่ามกลางความไม่แน่นอนจากเศรษฐกิจโลก และยังมีปัจจัยที่สร้างกังวลต่อภาวะการลงทุน อาทิ ความกังวลเรื่อง 
Brexit หลังจากสหราชอาณาจักร (UK) ลงประชามติขอแยกตัวออกจากสหภาพยุโรป (EU) เมื่อวันที่ 23 มิถุนายน 
ที่ผ่านมา ซึ่งสร้างความเปราะบางต่อเศรษฐกิจโลกมากขึ้น

รับมือความผันผวนของคาเงินและราคาทองคำ

เพิ่มมูลคาดวยดีไซนและปรับวัสดุใหเหมาะสม

ควบคุมการผลิตใหเกิดความสูญเสียนอยที่สุด

บริหารเปนบริหารเปน

ตารางแสดงความเคลื่อนไหวราคาทองคำ�ในตลาดโลก
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ตารางแสดงความเคลื่อนไหวราคาโลหะเงินในตลาดโลก

2553 2554 2555 2556 2557 2558

 1,224.53 1,571.52 1,668.98 1,411.23 1,266.40 1,160.06 1,228.42

 20.19 35.12 31.15 23.79 19.08 15.68 16.05

 31.73 30.49 30.59 30.86 32.48 34.25 35.47

6M
2559

อัตราแลกเปลี่ยน (บาท/ดอลลารฯ)

ราคาทองคาเฉลี่ยในตลาดโลก
(ดอลลารฯ/ออนซ)

ราคาเงินเฉลี่ยในตลาดโลก
(ดอลลารฯ/ออนซ)

ที่มา: KITCO, BOT, KResearch

	 ในอนาคตราคาทองคำ�ยังมีแนวโน้มแกว่งตัวผันผวนเป็นระยะๆ ตามจังหวะการปรับพอร์ทการลงทุนใน
ตลาดเงินโลก โดยราคาอาจได้รับแรงหนุนจากความต้องการสินทรัพย์ปลอดภัย แต่ก็อาจจะมีการปรับฐานเพื่อทำ�
กำ�ไรได้เช่นกัน ดังนั้น ภายใต้การปรับตัวของทั้งค่าเงินและราคาวัตถุดิบที่ผันผวน ผู้ประกอบการจึงควรวางแผน
รบัมอื โดยพจิารณาใชเ้ครือ่งมอืปอ้งกนัความเส่ียง หรอืตกลงกบัคูค่า้ในการชำ�ระเปน็สกลุเงนิทีม่คีวามผนัผวนต่ำ�กว่า  
เช่น เงินดอลลาร์ฯ (YTD เงินดอลลาร์ฯ ผันผวนในอัตราที่น้อยกว่าเงินบาท) และการเลือกพิจารณาปรับวัตถุดิบที่ 
ใช้ในการผลิต เช่น ขนาด สัดส่วนโลหะหรือหินมีค่า ควบคู่ไปกับการออกแบบให้สินค้ายังคงดูมีราคา เพื่อไม่ให้
สนิคา้ดมูรีาคาสงูเกนิไป รวมไปถงึการควบคมุการผลติให้เกดิความสญูเสยีนอ้ยท่ีสดุ เพ่ือยกระดับมาตรฐานการผลติ 
ซึ่งในส่วนนี้อาจจะต้องอาศัยเทคโนโลยีเข้ามาช่วย นอกจากนี้ ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับรสนิยมในการบริโภค 
ของกลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพในการซื้อ เพื่อนำ�มาปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจให้เกิดประสิทธิภาพมากข้ึน ซึ่งคาดว่าจะ
ช่วยให้ผู้ประกอบการยังคงรักษาฐานลูกค้าเก่าและสามารถขยายฐานลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ ได้เพิ่มมากขึ้น ภายใต้ 
สถานการณ์ทางการค้าและความผันผวนของราคาวัตถุดิบ



Analysis8

เขาใจลูกคาเขาใจลูกคา

สรางความนาเชื่อถือ
ดานคุณภาพและ
ความแตกตาง

ใหความสำคัญ
กับบริการหลังการขาย

 กลุมลูกคาเกา กลุมลูกคาใหม

ดึงความสนใจลูกคาดึงความสนใจลูกคา
นำเสนอสินคาใหโดนใจแตละกลุมลูกคา

สรางความสะดวกสบายในการสั่งซื้อ

มีสิทธิประโยชนจูงใจลูกคาผาน E-Commerce

	 เขา้ใจลกูคา้: ในการทำ�ธรุกจิยคุใหม ่วธิกีารเอาชนะใจลกูคา้ทีส่ำ�คญัอยา่งหนึง่กค็อื การเขา้ถงึความตอ้งการ 
ของลูกค้าและตอบสนองความต้องการนั้นให้ตรงจุด ทั้งนี้ สำ�หรับลูกค้าเก่า ผู้ประกอบการควรให้ความสำ�คัญกับ
บริการหลงัการขาย (อาท ิซอ่มแซมหรือทำ�ความสะอาดฟร ีฯลฯ) เนือ่งจากการสรา้งความประทบัใจแกล่กูคา้ เป็น
กลยุทธ์หลักที่ช่วยให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจ เชื่อมั่นและจูงใจให้กลับมาซื้อซ้ำ� รวมถึงการบอกต่อๆ ไปยังกลุ่ม
อื่นๆ ให้ลองมาใช้บริการ ส่วนกลุ่มลูกค้าใหม่ ผู้ประกอบการควรเน้นไปที่การให้ข้อมูลของสินค้าและบริการ รวม
ถึงการนำ�ประสบการณ์ที่ประทับใจจากลูกค้าเก่าๆ มานำ�เสนอ เพื่อช่วยการันตีถึงคุณภาพสินค้าและการบริการ
ของทางร้าน เช่น การนำ�เสนอผลงานของทางร้าน รีวิวความคิดเห็นและการตอบรับจากลูกค้า เป็นต้น  นอกจาก
นี้ ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ ผู้ประกอบการควรเลือกใช้ช่องทางการสื่อสารให้เหมาะสม เช่น หากอยู่ในกลุ่ม 
วยัรุ่น-วยัทำ�งาน การสือ่สารผา่นโซเชยีลมเีดยี อาจจะทำ�ให้ได้รบัการตอบรบัหรอืรูจ้กัในวงกว้างได้ดี หรอืหากเปน็ 
กลุ่มวัยกลางคน การสื่อสารผ่านช่องทางทีวีช้อปปิ้ง นิตยสาร แผ่นพับ อาจจะทำ�ให้กลุ่มลูกค้าเหล่านี้เกิดความ
สนใจได้เป็นวงกว้างมากขึ้น

	 มชีอ่งทางการขายทีห่ลากหลาย (เพือ่จะเข้าถงึกลุ่มลูกคา้): ช่องทางการจำ�หนา่ยเครือ่งประดับในปจัจบุนั 
แม้ว่าโดยทั่วไปจะเน้นไปที่โชว์รูมหน้าร้านของตนเองเป็นหลัก แต่ในระยะหลังพบว่า ผู้ประกอบการหันมาให้ 
ความสนใจกบัการขยายชอ่งทางการจำ�หนา่ยทางออนไลน ์หรอื E-Commerce มากขึน้ ทัง้ในสว่นของเวบ็ไซตข์อง
ทางร้านเอง หรือช่องทางโซเชียลมีเดีย อาทิ Facebook Instagram หรือตลาดกลางออนไลน์ (Market Place) 
ซึ่งได้รับความนิยมมากในกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่เข้าถึงเทคโนโลยีการสื่อสารที่มีจำ�นวนเพิ่มมากขึ้น
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	 การซ้ือขายทางออนไลน ์เมือ่เปรยีบเทียบกบัราคาสินคา้ท่ีจำ�หนา่ยตามรา้นคา้ พบว่า อาจจะไมแ่ตกตา่ง 
กันมากนัก แต่ช่วยทำ�ให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าได้ง่ายขึ้น ผ่านการนำ�เสนอสินค้าทางรูปถ่าย รายละเอียด
ของสินค้า และความหลากหลายให้เลือกชม ลดความกดดันในเรื่องของเวลาในการเลือกซื้อของผู้บริโภคได้  
ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกชมได้ทุกที่ทุกเวลา และประหยัดเวลาการเดินทางได้อีกทางหนึ่ง

	 ทั้งนี้ การจะดึงความสนใจของลูกค้าผ่าน E-Commerce หัวใจสำ�คัญอยู่ที่การนำ�เสนอสินค้าและ
โปรโมชันที่แตกต่างและจูงใจให้ตัดสินใจซื้อเมื่อเทียบกับช่องทางหลัก
	  นำ�เสนอ/รีวิวสินค้าให้โดนใจแต่ละกลุ่มลูกค้า เช่น ถ้ากลุ่มวัยรุ่น ควรนำ�เสนอในรูปแบบวิดีโอ 
รูปภาพสวยๆ สาธิตการสวมใส่ หรือการมิกซ์แอนด์แมตช์ กับเสื้อผ้าการแต่งตัว หรือให้ความรู้เกี่ยวกับ
ผลติภณัฑไ์ปในตัว หากเปน็วยัทำ�งาน-วยักลางคน รปูแบบการนำ�เสนอ ควรใหร้ายละเอยีดตวัสนิคา้ใหม้าก
ที่สุด ขนาด ราคา คุณภาพ และดีไซน์การออกแบบ เป็นต้น
	  สร้างความสะดวกสบายในการสั่งซื้อ เช่น มีช่องทางการสั่งซื้อที่หลากหลาย สามารถจัดส่ง 
ได้อย่างรวดเร็วปลอดภัย ที่สำ�คัญคือ มีการเสนอเงื่อนไขการทางธุรกรรมท่ีสะดวกมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น
ระหว่างธุรกิจต่อธุรกิจ หรือธุรกิจถึงลูกค้าโดยตรง ทำ�ให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจในการซื้อขายและง่ายต่อ 
การเลอืกซือ้สนิคา้ รวมถงึหากไมพ่อใจในตัวสนิคา้ สามารถคนืสนิคา้และรบัเงนิคนืได้ภายในเวลาและเงือ่นไข
ของทางรา้น และควรจะแกไ้ขปญัหาต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ใหก้บัลกูคา้ไดท้นัทว่งท ีเพือ่สรา้งความประทบัใจใหเ้กดิขึน้ 
	  โปรโมชัน เช่น ควรมีสิทธิประโยชน์ท่ีจูงใจลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการช่องทางนี้เพ่ิมข้ึน อาทิ  
การให้ส่วนลด สิทธิประโยชน์ต่างๆ ในโอกาสการสั่งซื้อถัดไป หรือการจัดทำ�สินค้า Limited Edition  
ผ่านช่องทางนี้เท่านั้น เป็นต้น


