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บทคัดย่อ 
การวิจัยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสภาพ ปัญหา และปจัจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการค้า
ปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก 2) พัฒนากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก 3) 
ทดลองใช้ ประเมินผลการทดลองใช้ และประเมินกลยุทธ์การพัฒนากลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการค้า
ปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก กลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ ผู้ประกอบการค้าปลกีอัญมณี จ านวน 173 คน เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยแบบสอบถาม สนทนากลุ่ม การประชุมเชิงปฏิบตัิการ การสัมมนาอิงผูเ้ชี่ยวชาญ ทดลองใช้กลยุทธ์ 
ประเมินผลการทดลองใช้ กลยุทธ์ และประเมินกลยุทธ์ วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ ค่าร้อยละ คา่เฉลี่ย ค่า
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์เนื้อหา  ผลการศึกษาพบวา่ สภาพการตลาดของผู้ประกอบการค้า
ปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก พบว่า การออกแบบอัญมณีมีความทันสมยัและมคีวามหลากหลาย รวมทั้งมกีาร
ตรวจสอบคุณภาพอัญมณีให้มีความเหมาะสมกับราคา ด้านปัญหา พบว่า ขาดแรงงานฝีมือท่ีมีประสบการณ์ใน
การผลิตอัญมณี ส่วนปัจจัยที่เกีย่วข้อง พบว่า ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณมีีความรู้เกี่ยวกับอัญมณเีปน็อย่างดี 
กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก ม ี6 กลยุทธ์ประกอบด้วย 1) พัฒนาศูนย์กลาง
การค้าอัญมณีของจังหวัดตาก 2) ส่งเสริมการใช้การตลาดในโซเชียลมีเดีย 3) พัฒนากระบวนการผลิตสินค้าอัญ
มณี 4) ส่งเสริมการพัฒนาระบบการตรวจสอบและรับรองคุณภาพอัญมณี 5) เพิ่มศักยภาพด้านการ
ประชาสมัพันธ์ให้กับผู้ประกอบการค้าปลีกอญัมณี และ 6) สรา้งผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่มีศักยภาพในด้าน
การค้าอัญมณีในรูปแบบใหม่ที่มีองค์ความรู้รอบด้านส่วนการทดลองใช้กลยุทธ์ที่ 2 ตัวช้ีวัดที่ 1-3 พบว่า ผลการ
ประเมินการทดลองใช้กลยุทธ์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก สามารถน าไปใช้ด าเนินงานได้จริง 
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ผ่านเกณฑ์ตามตัวช้ีวัดกลยุทธ์ที่ก าหนดไว้ทุกตัวช้ีวัด และผลการประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้า
ปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก พบว่า กลยุทธ์มีความสอดคล้อง ความเหมาะสม ความเป็นประโยชน์ และความ
เป็นไปได้อยู่ในระดับมากถึงมากทีสุ่ด 
 

ค าส าคัญ : กลยุทธ์ / การตลาด / ผู้ประกอบการค้าปลีก / อัญมณี 
 

ABSTRACT 
The objectives of this research were to study the states, problems, and factors related to the 
marketing of gem retailers in Tak Province, to develop marketing strategies for gem retailers in 
Tak Province, and to try the strategies, evaluate the trial results, and evaluate the strategies. 
Simple group 173 people. The data were collected by questionnaires, focus group discussion, 
workshops, connoisseurship, strategy trial, strategy trial evaluation, and strategy assessment. 
The researcher analyzed the data using frequency, percentage, mean, standard deviation, and 
content analysis. The research findings showed that the design of gemstones is modern. The 
quality of gemstones was also checked to ensure they were suitable for the price. The 
problem revealed that the retailers lacked skilled workers with experience in gem 
manufacturing. As for the related factor, the result showed that gem retailers have good 
knowledge of gems. There were six marketing strategies for gem retailers in Tak Province, 
consisting of 1) developing the gem trading center of Tak Province, 2) promoting the use of 
social media marketing, 3) developing the manufacturing process of gem products,               
4) promoting the development of gem-quality inspection and certification systems,               
5) increasing public relations potential for gem retailers, and 6) creating a new generation of 
entrepreneurs who have potential in gem trading in a new way with a body of knowledge.    
As for the second strategy experiment, indicators 1-3 found that the overall strategy 
experiment evaluation result was at a high level. The developed strategy can be used in 
actual operation and passes the criteria according to all the specified strategy indicators. The 
evaluation of marketing strategies revealed that the strategies were consistent, appropriate, 
profitable, and feasible from a high level to the highest level. 
 

Keywords : Strategy / Marketing /  Retailer / Gem 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
อุตสาหกรรมอญัมณีของไทยมีขีดความสามารถในการแข่งขันตดิล าดับต้นๆ ของโลก และเป็นสินค้า

ส่งออกท่ีสามารถท ารายได้เข้าประเทศ ซึ่งรัฐบาลได้ก าหนดนโยบายการขับเคลื่อนยุทธศาสตร์และการพัฒนาขีด
ความสามารถในการแข่งขันของประเทศ ภายใต้แผนพัฒนาเศรษฐกจิและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 12 พ.ศ. 2560-
2564 รัฐบาลมีนโยบาย ท่ีเด่นชัดในการสนับสนุนให้มีการส่งออกอัญมณีเพิ่มมากขึ้น การส่งออกอัญมณี และ
เครื่องประดับไทยระหว่างเดือน มกราคม ถึงธันวาคม 2562 มีมูลค่าเพิ่มขึ้น เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปี 
2561 นับเป็นสินค้าส่งออกท่ีส าคญัอันดับที่ 3 ของสินค้าส่งออกโดยรวมของไทย (Thailand Textile Institute, 
2019)  
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ตลาดการค้าอญัมณี ส่วนใหญ่อยูต่ามแหล่ง  ที่มีการขุดค้นพบอัญมณี หรือตามแนวชายแดนที่มีแหล่งอัญมณีของ
ประเทศเพื่อนบ้าน ส าหรับตลาดการค้าอัญมณีของจังหวัดตาก อยู่ในอ าเภอแม่สอด ซึ่งเป็นเส้นทางน าเข้าพลอย
จากบ่อพลอยเมืองม๊กก๊ก ประเทศสหภาพเมียนมาร์ บรเิวณถนนประสาทวิถี ซึ่งเป็นแหล่งค้าอญัมณีและ
เครื่องประดับทีม่ีขนาดใหญ่ที่สุดของแม่สอด และมีการจดัตั้งเป็นยา่นการค้า “สยามอัญมณีแมส่อด หรือ ตลาด
พลอยแม่สอด” ซึ่งย่านการค้า สยามอัญมณีเกิดการซื้อขายแลกเปลีย่นอัญมณีที่มาจากวิถีชีวิตการค้าชายแดนซึ่ง
ติดต่อกับประเทศเมียนมาร์ เดินทาง มาซื้อขายอัญมณีกับพ่อค้าชาวไทย โดยเป็นย่านการค้าส าคัญที่ท ารายได้
ให้กับอ าเภอแม่สอด ปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจภายในประเทศท่ีมีการชะลอตัว ส่งผลให้นักท่องเที่ยวมีจ านวนลด
น้อยลง รวมถึงการเลียนแบบสินคา้ที่มีจ านวนเพิ่มมากข้ึน ปญัหาที่ส าคัญคือการออกใบรับประกันสินคา้ โดย
สถาบันที่ออกใบรับประกันสินค้าอัญมณีนั้น ตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานคร ถ้าลูกค้าต้องการใบรับประกันสนิค้า 
บางครั้งต้องใช้เวลานานในการจัดการ รวมถึงผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ยังไม่ได้รับการส่งเสรมิ หรอืสนับสนุน
จากภาครัฐอยา่งเป็นรูปธรรม จึงสง่ผลต่อเศรษฐกิจโดยรวมของจังหวัดตาก 

จากสภาพการณด์ังกล่าว ผู้วิจยัจึงสนใจศึกษากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีใน
จังหวัดตาก เพื่อผู้ประกอบการจะได้น าไปใช้ในการพัฒนาตลาดการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก ต่อไป 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
1. เพื่อศึกษาสภาพ ปัญหา และปจัจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีกอัญมณีใน

จังหวัดตาก 
2. เพื่อพัฒนากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก 
3. เพื่อทดลองใช้ ประเมินผลการทดลองใช้ และประเมินกลยุทธ์การพัฒนากลยุทธ์การตลาดของ

ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจงัหวัดตาก 
 

วิธีด าเนินการวิจัย   
ขั้นตอนท่ี 1 ศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจยัที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณีใน

จังหวัดตาก  
1.1 การศึกษา สภาพ ปัญหา ใช้แบบสอบถาม ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก ่ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด Kotler & Armstrong (2016) ปัจจัยที่เกี่ยวข้อง
ประกอบด้วย ปัจจยัภายใน 3 ด้านได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านการเงิน ด้านการจัดการ ปัจจัยภายนอก 4 ด้าน 
Busarakhamwadi (2013) ได้แก่ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ด้านเศรษฐกิจ และด้านกฎหมาย
และการเมือง ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณีใน
จังหวัดตาก จ านวน 312 คน Duangpastra (2017) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นผู้ประกอบการค้า
ปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก จ านวน 173 คน ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้ตารางของ Krejcie & Morgan 
(1970) และใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย  

1.2 การศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ใน
จังหวัดตาก โดยใช้ การสนทนากลุม่ ผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก จ านวน     
19 คน 
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ขั้นตอนท่ี  2 พัฒนากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก  
 2.1 ท าการวิเคราะห์ SWOT Analysis ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกท่ีเกี่ยวข้องกับการตลาดของ
ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจงัหวัดตาก โดยการประชุมเชิงปฏบิัติการ (ครั้งท่ี 1) ผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ 
ผู้เชี่ยวชาญด้านกลยุทธ์ จ านวน 15 คน  
 2.2 การจัดท าร่างกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก โดยการประชุมเชิง
ปฏิบัติการ (ครั้งท่ี 2) ผู้ให้ข้อมูลไดแ้ก่ ผู้เชี่ยวชาญด้านกลยุทธ์ จ านวน 13 คน  
 2.3 การตรวจสอบร่างกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก โดยการ
สัมมนาอิงผูเ้ชี่ยวชาญ การตรวจสอบกลยุทธ์ด้านความสอดคล้องและความเหมาะสม โดยประยุกต์แนวคิดของ 
Kanchanawasee (2011) ผู้ให้ข้อมูลในการตรวจสอบร่างกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการคา้ปลกีอัญมณีใน
จังหวัดตาก ได้แก่ ประธานชมรม อัญมณี และเครื่องประดับอ าเภอแม่สอด จังหวัดตาก สมาชิกหอการค้าจังหวัด
ตาก นักวิชาการด้านการตลาด และนักวิชาการดา้นอัญมณี จ านวน 11 คน  

ขั้นตอนท่ี  3 ทดลองใช้ ประเมินผลการทดลองใช้และประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้า
ปลีกอัญมณี  ในจังหวัดตาก   
 3.1 ทดลองใช้กลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก ประกอบด้วย 
วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าประสงค์ ประเด็นกลยุทธ์ กลยุทธ์ ตัวช้ีวัด และแนวทางการด าเนินงาน โดยผู้วจิยัสร้างคูม่ือ
การทดลองใช้ ผู้ให้ข้อมูล ในการทดลองใช้กลยุทธ์ ได้แก่ ผูป้ระกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก จ านวน    
5 คน  
 3.2 ประเมินผลการทดลองใช้กลยทุธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก ตาม
กลยุทธ์ที่ 2 ส่งเสรมิการใช้การตลาดออนไลน์ ผู้ให้ข้อมูลที่ใช้ในการประเมินผลการทดลองใช้ กลยุทธ์การตลาด
ของผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก ได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญดา้นการค้าปลีกอัญมณี และผู้เชี่ยวชาญด้าน
กลยุทธ์ จ านวน 21 คน  
 3.3 ประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจงัหวัดตาก ประกอบด้วย      
ความสอดคล้อง ความเหมาะสม ความเป็นไปได้และความเป็นประโยชน์ ผู้ให้ข้อมูลที่ใช้ ในการที่ประเมิน       
กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก ได้แก่ ผู้เช่ียวชาญตรวจประเมินกลยุทธ์ จ านวน 
25 คน 
 

สรุปผลการวิจัย 
1. ผลการศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีใน

จังหวัดตาก   
 1.1 สภาพการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก  พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้อาจ

เป็นเพราะว่า การพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นหัวใจหลักของการคา้ที่ส าคญั เพราะถ้าสินค้าท่ีจ าหนา่ยมีความสวยงาม 
สามารถจ าหน่ายสินค้าได้ ด้านช่องทางการจ าหน่าย พบว่า การเลือกท าเลที่เหมาะสม ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า  
การเลือกท าเลที่เหมาะสมสามารถเพิ่มยอดการจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า การโฆษณาผา่นสื่อที่
หลากหลายทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าการส่งเสริมการขายเป็นอีกหนึ่งกระบวนการในส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อสินค้าของลูกค้า ด้านราคา พบว่า คณุภาพสินค้าอัญมณี ให้มีความเหมาะสมกับราคา  
และมีวิธีการลดราคาอญัมณีให้กับลูกค้าท่ีต่อรองราคา ทั้งนีอ้าจเป็นเพราะว่า ราคาและคุณภาพของสินค้าย่อม  
มีความเกี่ยวพันกัน  
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  1.2 ปัญหาการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก พบว่าปัญหาสูงสดุคือด้านราคา  
ภาพรวมมีปญัหาอยู่ในระดับมาก เรียงปัญหาไว้ ดังนี้ ราคาวตัถุดิบทีใ่ช้ในการผลิตสินค้าอัญมณมีีราคาสูงการ
ต่อรองเพื่อขอลดราคาสินคา้อัญมณีท าได้ค่อนข้างยาก ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า การแข่งขันทางการค้ามีเพิ่มมากขึ้น  
จ านวนอัญมณีทีล่ดลง ด้านช่องทางการจ าหน่าย ภาพรวมมีปญัหาอยู่ในระดับมาก เรียงปญัหาไว้ดังน้ี การ
กระจายสินค้าเพื่อการจ าหน่ายสินค้าอัญมณี  มีน้อยเกินไประบบการจองและจ าหน่าย และตอบรับการจอง
สินค้าทางอินเทอร์เน็ต ไม่มคีวามแม่นย า ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า การสรา้งช่องทางการจ าหน่ายสินค้าอัญมณี ให้
ประสบความส าเรจ็ในการจ าหน่ายนั้นมีปัจจัยหลายอยา่งที่เกี่ยวข้องด้วย ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีควรศึกษา
ให้ละเอียด ด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมพบว่า มีปัญหาอยู่ในระดับปานกลาง เรียงปัญหาไว้ ดังนี้ ขาดแรงงานฝีมือใน
การผลิตสินค้าอัญมณี เช่น ขาดการสรา้งเอกลักษณ์ของสินค้าอัญมณี ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า การจ าหน่ายอัญมณี
ของร้านค้าปลีกอาจ ไม่สามารถลงทุนเพื่อสร้างความเป็นเอกลักษณ์ได้มากนัก ด้านการส่งเสริมการขาย ภาพรวม
พบว่า มีปัญหาอยู่ในระดับปานกลาง เรียงปัญหาไว้ดังน้ี การโฆษณาสินค้าอัญมณี ผา่นสื่อต่างๆ น้อยเกินไป ทั้งนี้
อาจเป็นเพราะว่า อ าเภอแมส่อดเป็นแหล่งอัญมณีที่น าเข้ามาจากเมยีนมาร์เป็นหลัก โดยเฉพาะ พลอยร่วง ลูกค้า
จึงทราบเป็นอย่างดีว่าการซื้ออัญมณีในแหล่งอ าเภอแม่สอดจึงเป็นแหล่งต้นน้ า ที่มีคณุภาพเหมาะสมกบัราคา   

 1.3 ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก                    
       1.3.1 ปัจจัยภายใน พบว่า ด้านการจัดการ เป็นปัจจยัสูงสดุ  ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าการจัดการ
ตลาดเป็นกระบวนการที่ท าให้ผู้ประกอบการค้าอญัมณีสามารถน าพาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จได้โดยการ
จัดการที่เป็นระบบ ชัดเจน ตลอดจนถึงการวางแผนในระยะยาว รองลงมาคือ ด้านการเงิน ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า 
สภาพคล่องทางด้านการเงินเป็นปจัจัยที่สามารถส่งเสรมิความสามารถทางการค้าของผู้ประกอบการได้เป็นอย่าง
ดี ล าดับสุดท้ายคือ ด้านบุคลากร ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า บุคลากรที่เป็นช่างฝีมือในจังหวัดตาก ส่วนใหญ่ไดร้ับการ
พัฒนาและมฝีีมือค่อนข้างดี ปัจจัยภายนอกท่ีเกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการคา้ปลีก   อัญมณี ใน
จังหวัดตาก พบว่า ด้านเศรษฐกิจ  เป็นปัจจัยสูงสุด ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าสินค้าอัญมณีจัดเป็นสินค้ากลุม่
ฟุ่มเฟือย ฉะนั้นหากภาวะเศรษฐกิจของประเทศดี จะส่งผลต่อการจ าหน่ายสินคา้อัญมณีเป็นอย่างมาก และหาก
ภาวะเศรษฐกิจแย่ย่อมส่งผลกระทบด้านลบต่อการจ าหนา่ยอัญมณีเช่นเดียวกัน รองลงมาคือ ด้านเทคโนโลยี 
ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า ปัจจุบันมีการใช้เทคโนโลยีเพื่อการสื่อสารโดยเฉพาะในสื่อโซเชียล หรือสังคมออนไลน์ ใน
ชีวิตประจ าวัน ค่อนข้างสูงและใช้ในวงกว้างส่งผลถึงการค้าอัญมณี ในตลาดออนไลน์ เพิ่มมากขึ้น ล าดบั 3 คือ
ด้านกฎหมายและการเมือง ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า ระเบียบกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับการค้าอัญมณีรวมถงึนโยบาย
ทางจากภาครัฐท่ีส่งเสรมิการคา้อัญมณมีีผลต่อการขับเคลื่อนการค้าและการประกอบการค้าอัญมณี ล าดับ
สุดท้ายคือ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า สังคมและวัฒนธรรมมีแรงขับเคลื่อน เพื่อกระตุ้นการ
บริโภคและส่งผลถึงธุรกิจการคา้อัญมณี  
 2. ผลการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก มีรายละเอียดของ   
กลยุทธ์ดังนี้  
    วิสัยทัศน์ : จังหวัดตากเป็นศูนยก์ลางการค้าอัญมณีของเอเชีย มผีลิตภณัฑ์ที่มเีอกลักษณ์และโดดเดน่  
 พันธกิจ 1. พัฒนาความเป็นเอกลกัษณ์สินค้าอัญมณีของจังหวัดตาก 2. บริหารจัดการส่วนประสม
ทางการตลาดของการค้าอัญมณี   
 เป้าประสงค์  1. สินค้าอัญมณีของจังหวัดตากมีความเป็นเอกลักษณแ์ละโดดเด่น 2. การบริหาร
จัดการส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าอัญมณีครอบคลุมและมีประสิทธิภาพ   
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 ประเด็นกลยุทธ์ 1. ยกระดับสินค้าอัญมณีจังหวัดตาก ให้มีเอกลักษณแ์ละคณุภาพ เพื่อสนองความ
ต้องการของลูกค้าทุกระดับ  2. พัฒนาระบบการบริหารจัดการด้านการตลาดของผู้ประกอบการค้าอญัมณี และ 
6 กลยุทธ์  สรุปดังนี ้

2.1 ประเด็นกลยุทธ์ที่ 1. ยกระดบัสินค้าอัญมณีจังหวัดตากให้มเีอกลักษณ์และคณุภาพ เพื่อสนอง
ความต้องการของลูกค้าทุกระดับ ประกอบด้วย 2 กลยุทธ์  ได้แก่ กลยุทธ์ที่ 1 ยกระดับการเป็นศูนย์กลาง
การค้าอัญมณี กลยุทธ์ที่ 2 ส่งเสรมิการใช้การตลาดออนไลน์   

2.2 ประเด็นกลยุทธ์ที่ 2 พัฒนาระบบการบริหารจัดการด้านการตลาดของผู้ประกอบการค้า อัญมณี 
ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์  ได้แก่ กลยุทธ์ที่ 3 พัฒนากระบวนการผลติสินค้าอัญมณี กลยุทธ์ที่ 4 ส่งเสรมิการ
พัฒนาระบบการตรวจสอบและรับรองคุณภาพอัญมณี กลยุทธ์ที่ 5 เพิ่มศักยภาพให้ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี 
สามารถบริหารจัดการส่วนประสม ทางการตลาดใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด กลยุทธ์ที่ 6 สร้างผู้ประกอบการรุ่น
ใหม่ท่ีมีศักยภาพ  ในด้านการค้าอญัมณี ในรูปแบบใหม่ที่มีองค์ความรู้  

3. ผลการทดลองใช้และประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอญัมณีในจังหวัดตาก    
แบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้  
   3.1 ผลการทดลองใช้กลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก ผู้วิจยัได้ท า
การทดลองใช้กลยุทธ์ จ านวน 1 กลยุทธ์ โดยด าเนินการดังนี้ สร้างคู่มือการทดลองใช้ ก าหนดร้านผู้ประกอบ
ธุรกิจที่เป็นแหล่งข้อมลูในการทดลองใช้กลยุทธ์ จ านวน 5 ร้านค้า ก าหนดจ านวนกลยุทธ์ที่ใช้ท าการทดลอง
จ านวน 1 กลยุทธ์ ท าการประชุมช้ีแจงก่อนด าเนินการทดลองใช้กลยุทธ์ ซึ่งจากการสรปุผลการทดลองใช้ปรากฏ
ว่า กลยุทธ์ที่ 2 ส่งเสริมการใช้การตลาดออนไลน์ มี 3 ตัวช้ีวดั พบว่า สามารถน ากลยุทธ์ไปใช้ด าเนินงานได้จริง 
โดยผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามเครื่องมือและคูม่ือการทดลองใช้กลยุทธ์ ท่ีสร้างขึ้นตามตวัช้ีวัดกล
ยุทธ์ และผ่านเกณฑ์ตามทีต่ัวช้ีวัดกลยุทธ์ได้ก าหนดไว้ทุกตัวช้ีวัด เปน็เพราะว่า ผู้วจิัยและผู้ประกอบการค้าปลีก 
ได้มีประชุมชี้แจงเพ่ือสร้างความเขา้ใจร่วมกัน ถึงวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล และแบบเก็บรวบรวมข้อมลูค่อนข้าง
สะดวกต่อการใช้งาน รวมถึงการทีผู่้วิจัยได้ใช้เครือข่ายของสังคมออนไลน์ในการติดตามสอบถามในการเก็บ
รวบรวมข้อมลูอย่างต่อเนื่อง 
 3.2 ผลการประเมินการทดลองใช้กลยุทธ์ ภาพรวมพบว่า อยู่ในระดบั มาก ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า  
ผู้วิจัยได้ประชุมผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีที่เป็นผู้ร่วมทดลองใช้กลยุทธ์ รวมทั้งได้ชี้แนะแนวทางการ
ด าเนินงานตามตัวช้ีวัดกลยุทธ์ อย่างชัดเจน เข้าใจตรงกัน  จึงท าให้สะดวกและง่ายต่อการประเมินการทดลองใช้
กลยุทธ์  
 3.3 ผลการประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก มีประเด็นส าคัญ
ดังนี้  
      3.3.1 ผลการประเมินความสอดคล้องของกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีใน
จังหวัดตากโดยภาพรวมพบว่า องค์ประกอบต่างๆ ของกลยุทธ์ ประกอบด้วย วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าประสงค์ 
ประเด็นกลยุทธ์ กลยุทธ์ ตัวช้ีวัด และแนวทางการด าเนินงาน มีความสอดคล้องในระดับมาก ทั้งนี้อาจเป็น
เพราะว่า การด าเนินการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอญัมณีในจังหวัดตาก เปน็ไปตาม
หลักทางวิชาการโดยใช้เครื่องมือในการศึกษา สภาพ ปัญหา และปจัจัยที่เกี่ยวข้องจากแบบสอบถามและการ
สนทนากลุ่ม การวิเคราะห์ ปัจจยัที่เกี่ยวข้อง จนถึงการยกร่างกลยุทธ์ และการตรวจสอบร่างกลยุทธ์ จึงส่งผลให้ 
องค์ประกอบของกลยุทธ์มีความสอดคล้องกันในระดับมาก  
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      3.3.2 ผลการประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตากโดยมี
องค์ประกอบต่างๆ ของกลยุทธ์ประกอบด้วยวิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าประสงค์ ประเด็นกลยุทธ์ กลยุทธ์ ตัวช้ีวัด  
และแนวทางการด าเนินงาน  พบว่า มีผลการประเมินในด้านความเหมาะสม  ความเป็นไปได้  และความเป็น
ประโยชน์ อยู่ในระดับมาก ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า กระบวนการด าเนินการวิจัย แตล่ะขั้นตอนได้เชิญผู้ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องทั้งทางด้านการค้าปลีกอัญมณีและผู้เชี่ยวชาญด้านกลยุทธ์มาร่วมประชุมเชิงปฏิบตัิการกับผู้วจิัย รวมถึง
ผ่านกระบวนการตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือวิจัยทุกข้ันตอน   
 

อภิปรายผลการวิจัย 
1. สภาพปัญหา และปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก   

 1.1 สภาพการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตากจากผลการวิเคราะห์ข้อมลูสภาพ
การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก ทั้ง 4 ด้าน พบว่า ด้านผลติภณัฑ์ การพัฒนารูปแบบ
สินค้าอัญมณีให้มคีวามทันสมัย และ มีการจัดเตรียมสินค้าในเรื่องชนิดของอัญมณีที่หลากหลาย เช่น ทับทิม  
หยก เพชร ไพลิน ไข่มุก ฯลฯ มีสภาพการด าเนินงานสูงสดุ ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า การพัฒนาผลิตภณัฑ์เป็นหัวใจ
หลักของการค้าที่ส าคัญ เพราะถ้าสินค้าท่ีจ าหน่ายมีความสวยงามมรีูปแบบท่ีถูกใจของลูกค้า สามารถจ าหน่าย
สินค้าได้ สอดคล้องกับแนวคิดของ Witthayaudom (2012) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย คุณภาพการ
ออกแบบ และการบรรจภุัณฑ์ โดยคุณภาพของสินค้าเป็นสิ่งที่แตกตา่งตามการรับรู้ของผู้ซื้อจึงเป็นสิ่งที่ผู้ซื้อแต่ละ
คนก าหนดเอง โดยนักการตลาดตอ้งท าให้ผู้ซื้อเห็นภาพ และแน่ใจในคุณภาพของสินค้าเพราะเป็นสิ่งที่ส าคัญต่อ
การประสบความส าเร็จ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Krochukul (2016) ผลการวิจัยพบว่า ระดับความคิดเห็นของ
ผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกอัญมณีและเครื่องประดับในประเทศไทยที่มีต่อการสร้างผลิตภณัฑ์ใหม่ พบว่าโดย
ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยมากที่สุดในเรื่อง กิจการเช่ือมั่นว่าการสร้างผลิตภณัฑ์ใหม่ 
จะช่วยให้สามารถตอบสนองและด าเนินงานได้ทั้งในปัจจุบันและอนาคต ด้านช่องทางการจ าหน่าย พบว่า     
การเลือกท าเลที่เหมาะสมและเปน็ท่ีรู้จักอย่างกว้างขวาง ในการตั้งร้านค้า ด าเนินการปรบัปรุงช่วงเวลาท าการ 
เปิด-ปิดรา้นค้าให้มีความเหมาะสม ด าเนินการบริการหลังการขายให้กับลูกค้า ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า  การเลือก
ท าเล ของร้านท่ีเหมาะสม และช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย เช่น การขายสินค้าในตลาดออนไลน์ ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของ Anantakul (2017) ได้ให้ความหมาย ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีจัด
จ าหน่าย  หรือช่องทางในการจัดจ าหน่าย ซึ่งจะพิจารณาจากความสะดวกและปริมาณของลูกค้า ด้านการ
ส่งเสริมการขาย พบว่า การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า  ใช้การโฆษณาผ่านสื่อท่ีหลากหลาย ท้ังนี้อาจเป็น
เพราะว่า การส่งเสริมการขายเป็นอีกหนึ่งกระบวนการในส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของลูกค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chodchoi (2017) ผลการวิจัยพบว่า คุณภาพสินค้า คุณภาพการ
บริการ คณุค่าที่รับรู้ ความพึงพอใจของลูกค้า ความไว้วางใจและความภักดีของผู้ซื้อสินค้ากลุ่มอุตสาหกรรม    
อัญมณีและเครื่องประดับ ด้านราคา พบว่า มีการตรวจสอบคณุภาพสินค้าอัญมณี ให้มีความเหมาะสมกับราคา  
และมีวิธีการลดราคาสินค้าอัญมณใีห้กับลูกค้าที่ต่อรองราคาสินค้า  มีการส ารวจเพื่อเปรียบเทียบราคาสินค้า   
อัญมณีกับผู้จ าหน่ายรายอื่นๆ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่าราคาและคุณภาพของสินค้าย่อมมีความเกี่ยวพันกัน การลด
ราคาสินค้าอาจไม่ใช่วิธีการแก้ปัญหาในการจ าหน่ายสินค้า สอดคล้องกับแนวคิดของ Yontvikai. (2014)    
กล่าวว่า การตั้งราคาใหไ้ด้ผลนั้น ผู้ท าการตลาดต้องเข้าใจคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์และคณุค่าของผลิตภณัฑ์ที่
ลูกค้าเชื่อ คุณค่าของผลิตภัณฑ์ตามที่ลูกค้ารับรู้  คุณประโยชน์ที่ลูกค้ามองเห็นจากผลิตภัณฑ์และเงินที่ต้องเสีย
ไป เพ่ือให้ไดผ้ลติภณัฑ์นั้นมา  
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 1.2 ปัญหาการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก ปัญหาการตลาดของ
ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจงัหวัดตาก พบว่า ปัญหาสูงสุด คือ ด้านราคา ภาพรวมมีปญัหาอยู่ในระดับมาก  
เรียงปัญหาจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ราคาวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตสินค้าอัญมณีมีราคาสูง การต่อรองเพือ่ขอลด
ราคาสินค้าอัญมณีท าได้ค่อนข้างยาก ไม่มีการติดปา้ยแสดงราคาสินค้าอัญมณีไว้ ทั้งนี้อาจเป็นเพราะวา่ การ
แข่งขันทางการค้ามีเพิ่มมากข้ึน จ านวนอัญมณีทีล่ดลง สอดคล้องกับแนวคิดของ Rungreungphon (2012) 
กล่าวว่า ราคา เป็นส่วนหน่ึงในส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสมัพันธ์กับผลติภณัฑ์เป็นอย่างมาก และเป็น
ปัจจัยส าคญัที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการก าหนดราคาจึงมคีวามส าคญัต่อองค์กร ซึ่งจะก าหนดราคา
อย่างไรนั้น ต้องค านึงถึงวัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาเป็นส าคัญ องค์กรธุรกิจส่วนใหญจ่ะก าหนดราคาเพื่อ
ก าไรเป็นหลัก แต่ในบางภาวะองค์กรอาจก าหนดราคาเพื่อวัตถุประสงค์อื่น เช่น เพื่อความอยู่รอด หรือเพื่อส่วน
แบ่งตลาด ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ภาพรวมมีปัญหาอยู่ในระดับมาก เรียงปัญหาจากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
เครือข่ายการกระจายสินค้าเพื่อการจ าหน่ายสินค้าอัญมณมีีน้อยเกินไป ระบบการจอง และจ าหน่าย และตอบรับ
การจองสินค้าทางอินเทอร์เนต็ ไมม่ีความแม่นย า การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อส่งเสริมการจ าหน่ายสินค้าอัญ
มณี มีน้อยเกินไป ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า การสร้างช่องทางการจ าหน่ายสินค้าอัญมณีให้ประสบความส าเรจ็ใน
การจ าหน่ายนั้นมีปัจจัยหลายอย่างที่เกี่ยวข้องด้วย ผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณีควรศึกษาให้ละเอียด สอดคล้อง
กับแนวคิดของ Tantiwongvanich, et al. (2011) กล่าวว่า ช่องทางการจัดจ าหน่าย ท าหน้าที่เคลื่อนย้ายสินค้า 
และบริการจากผู้ผลิตไปสูผู่้บรโิภค ด้านผลติภณัฑ์ ภาพรวมพบว่า มปีัญหาอยู่ในระดับปานกลาง เรียงปัญหาจาก
มากไปหาน้อย ดังนี้ ขาดแรงงานฝมีือในการผลิตสินค้าอัญมณี เช่น ขาดการสร้างเอกลักษณ์ของสินค้า อัญมณีมี
ให้เลือกน้อยชนิด ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า การจ าหน่ายอัญมณีของร้านค้าปลีก อาจไม่สามารถลงทุนเพื่อสร้าง
ความเป็นเอกลักษณไ์ด้มากนัก สอดคล้องกับแนวคิดของ Witthayaudom (2012) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ 
ประกอบด้วย คณุภาพการออกแบบ และการบรรจภุัณฑ์ โดยคุณภาพของสินค้าเป็นสิ่งที่แตกต่างตามการรับรู้
ของผู้ซื้อจึงเป็นสิ่งที่ผู้ซื้อแตล่ะคนก าหนดเอง โดยนักการตลาดต้องท าให้ผู้ซื้อเห็นภาพ และแน่ใจในคณุภาพของ
สินค้า เพราะเป็นสิ่งที่ส าคัญต่อการประสบความส าเร็จในตลาดที่เตม็ไปด้วยการแข่งขัน ส่วนการออกแบบน้ัน 
เกี่ยวกับสไตล์และรูปแบบการใช้สนิค้า และบรรจภุัณฑเ์ป็นสิ่งที่นอกจากไว้ใช้ห่อหุ้มสินคา้ แต่ยังเป็นสิง่แสดง
รายละเอียดของสินค้า โดยบรรจุภณัฑ์ที่ดีเป็นผู้ช่วยขายท่ีดี เพราะสามารถใช้เพื่อการดึงดดูใจลูกค้า และยังเป็น
การให้รายละเอยีดของสินค้าเพื่อการประเมินเปรียบเทยีบและประเมินค่าสินค้าของผูซ้ื้อ ด้านการส่งเสริมการ
ขาย ภาพรวมพบว่า มีปญัหาอยู่ในระดับปานกลาง  เรียงปญัหาจากมากไปหาน้อย ดังนี้ การโฆษณาสินค้าอัญ
มณี ผ่านสื่อต่างๆ น้อยเกินไป ไมม่ีการให้บริการผ่อนช าระสินคา้อัญมณี ขาดการกระตุ้นยอดขายโดยการ จัด
โปรโมชั่น ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า อ าเภอแม่สอดเป็นแหล่งอัญมณีทีน่ าเข้ามาจากเมียนมาร์เป็นหลัก โดยเฉพาะ
พลอยร่วง ลูกค้าจึงทราบเป็นอย่างดีว่าการซื้ออัญมณีในแหล่งอ าเภอแม่สอดจึงเป็นแหล่ง ต้นน้ า ที่มีคณุภาพ
เหมาะสมกับราคา สอดคล้องกับแนวคิดของ Wantamail (2012) กล่าวว่า การส่งเสริมการขายสินค้า และ
บริการ มีวัตถุประสงค์ เพื่อให้ผู้บรโิภคเกดิการทดลองซื้อหรือซื้อซ้ า เพื่อเพิ่มปริมาณการซื้อตราสินค้า เพื่อรักษา
ส่วนครองตลาดของลูกค้าในปัจจบุัน เพื่อเจาะตลาดลูกค้าใหม่ใหม้ากข้ึน และเป็นการสนับสนุนการโฆษณาและ
ความพยายามทางการตลาดตา่งๆ ให้เกิดผลส าเร็จตามความมุ่งหมาย นอกจากน้ี การส่งเสริมการขายยังถูก
น ามาใช้ในการช่วยเหลือให้เกดิการทดลองซื้อสนับสนุนให้เกดิการซือ้ซ้ า และเป็นการเน้นย้ าภาพลักษณ์ให้ชัดเจน
ยิ่งข้ึนอีกด้วย นับได้ว่าเป็นเครื่องมอืการสื่อสารรูปแบบหนึ่งที่ส าคัญของการสื่อสารการตลาด เนื่องด้วยคุณสมบัติ
ที่โดดเด่นในการกระตุ้นใหผู้้บริโภคเป้าหมายสามารถตดัสินใจซื้อสินค้าและบริการได้ในระยะเวลาอันสัน้ 
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 1.3 ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก  
      ปัจจัยภายในท่ีเกี่ยวข้องกับการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก  พบว่า ด้าน
การจัดการ เป็นปัจจัยสูงสดุทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าการจัดการตลาด  เป็นกระบวนการที่ท าให้ผู้ค้าอัญมณีสามารถ
น าพาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จได้โดยการจัดการ ที่เป็นระบบ ชัดเจน ตลอดจนถึงการวางแผนในระยะยาว 
สอดคล้องกับแนวคิดของ  Michael E. Porter (2008) กล่าวว่าปัจจัยที่ก าหนดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ของประเทศ ประกอบด้วย แรงงาน (Labor) ที่ดิน (Arable Land) ทรัพยากรธรรมชาติ (Natural Resources) 
ทุน (Capital) การบริหารจัดการ สาธารณูปโภค (Infrastructure)  สอดคล้องกับงานวิจัยของ Lawanawong., 
(2015) สภาพการณ์ในการด าเนินงานของวิสาหกิจชุมชนอัญมณีและเครื่องประดับจังหวัดกาญจนบรุมีีจุดแข็ง 
คือ แรงงานมีภูมิปัญญาท้องถิ่นในการเจียระไน ที่มีทักษะสูงและฝมีอืประณตีมีการใช้อัญมณี (นิล) ท่ีมี
แหล่งก าเนิดภายในท้องถิ่น จุดอ่อน คือ ขาดแคลนวัตถุดิบ (พลอย) และมรีาคาแพงขาดแคลนเงินลงทนุ ขาด
ทักษะด้านการออกแบบโดยใช้ความคิดสร้างสรรคไ์มม่ีการสร้างตราสินค้าของตนเอง ปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวข้อง
กับการตลาดของผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก  พบว่า  ด้านเศรษฐกิจ  เป็นปัจจยัสูงสดุ ทั้งนี้อาจ
เป็นเพราะว่า  สินค้าอัญมณีจดัเปน็สินค้ากลุม่ฟุ่มเฟือย ฉะนั้นหากภาวะเศรษฐกิจของประเทศดี จะส่งผลต่อการ
จ าหน่ายสินค้าอัญมณีเป็นอยา่งมาก สอดคล้องกับแนวคิดของ Hongwiset. (2016) กล่าวว่า  ข้อมูล
ภาคอุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับ (Gem & Jewelry industry) ในส่วนของสิ่งแวดล้อมภายนอก 
(External environment) โดยศกึษาจาก สภาพแวดล้อมท่ัวไป (General environment) ส าหรับการวิเคราะห์
แนวโน้มของตลาด และวิเคราะหภ์าพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยการศึกษาข้อมลูของการเปลีย่นแปลง
ของปัจจัยภายนอกต่างๆ ท่ีเราไมส่ามารถควบคุมได้ สามารถวิเคราะห์ตามองค์ประกอบของ PEST Analysis 
ดังนี้ ด้านมาตรการภาครัฐ การเมอืงและกฎหมาย (Political/ Legal factors = P) ด้านเศรษฐกิจ (Economic 
Factors = E) ด้านสังคม และวัฒนธรรม (Social cultural factors = S) และด้านเทคโนโลยี (Technological 
factors = T) เป็นปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ ดา้นเทคโนโลยี  ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าปจัจุบันมีการ
ใช้เทคโนโลยเีพื่อการสื่อสารโดยเฉพาะในสื่อโซเชียล หรือสังคมออนไลน์ ในชีวิตประจ าวัน ค่อนข้างสูงและใช้ใน
วงกว้างส่งผลถึงการค้าอัญมณี ในตลาดออนไลนเ์พิ่มมากข้ึน สอดคล้องกับแนวคิดของ Khamprem. (2014) 
กล่าวว่า ส่วนท่ี 1 ปัจจัยภายนอก (External Factors) เป็นสิ่งเร้าหรอืสิ่งกระตุ้นที่ท าใหผู้้บริโภคเกดิความ
ต้องการสินค้าและบริการ ได้แก่ สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยีใหม่ สื่อต่างๆ กฎหมายและการเมือง วัฒนธรรม 
รวมไปถึงส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคและน าไปสูก่ระบวนการตัดสินใจด้านกฎหมายและ
การเมือง ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า ระเบียบกฎหมายที่เกีย่วข้องกับการค้าอัญมณีรวมถึงนโยบายทางจากภาครัฐท่ี
ส่งเสริมการค้าอัญมณีมผีลต่อการขับเคลื่อนการคา้และการประกอบการค้าอัญมณี ด้านสังคมและวัฒนธรรม   
ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า สังคมและวฒันธรรมมีแรงขับเคลื่อนเพื่อกระตุ้นการบรโิภคและส่งผลถึงธุรกิจการค้า    
อัญมณี สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler. (2016) ได้กล่าวถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค ไว้ว่า 
ปัจจัยด้านวัฒนธรรมพื้นฐาน เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคนส่วนใหญ่ในสังคม ดังนั้นจึงควรให้ความสนใจศึกษา
รายละเอียดของวัฒนธรรมเพื่อท่ีจะปรับปรุงสินค้าและบริการหรือเปน็การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
เพื่อให้เป็นที่ยอมรับในสังคม 
 2. ผลการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการคา้ปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก 
 ประกอบด้วย วิสัยทัศน์ : จังหวัดตากเป็นศูนย์กลางการค้าอัญมณีของเอเชีย มีผลติภณัฑ์ที่มี
เอกลักษณ์และโดดเด่น พันธกิจ 1. พัฒนาความเป็นเอกลักษณ์สินคา้อัญมณีของจังหวัดตาก 2. บริหารจัดการ
ส่วนประสมทางการตลาดของการค้าอัญมณี เป้าประสงค์ 1. สินค้าอัญมณีของจังหวัดตากมีความเป็นเอกลักษณ์
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และโดดเด่น 2. การบริหารจดัการส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าอัญมณี  ครอบคลมุและมีประสทิธิภาพ  
ประเด็นกลยุทธ์ที่ 1. ยกระดับสินค้าอัญมณีจังหวัดตากใหม้ีเอกลักษณ์และคุณภาพ เพื่อสนองความต้องการของ
ลูกค้าทุกระดับ ประกอบด้วย 2 กลยุทธ์ ได้แก่   
 กลยุทธ์ที่ 1 ยกระดับการเป็นศูนยก์ลางการค้าอัญมณี กลยุทธ์นี้มีความส าคญัเพราะว่า การสร้าง
ศูนย์กลางการคา้ หรือสถานท่ี ท่ีเป็นแหล่ง ค้า ขาย แลกเปลี่ยน จ าหน่าย สินค้าอัญมณี โดยเฉพาะ เป็นเรื่องที่
ส าคัญและจ าเป็นมาก เพื่อเป็นแหล่งการกระจายสินค้า สอดคล้องกบัแนวคิดของ  Rungreungphon (2012) ได้
กล่าวว่า การตลาดนับวา่มีความส าคัญในการผลักดันใหเ้กิดความเคลื่อนไหว ซื้อขาย แลกเปลีย่นในระบบ
เศรษฐกิจท าให้เกิดการหมุนเวียนของกระแสเงินในภาคธรุกิจ  
 กลยุทธ์ที่ 2 ส่งเสรมิการใช้การตลาดออนไลน์ กลยุทธ์นี้มีความส าคญัเพราะว่า คนในสังคมปัจจุบัน
ส่วนใหญ่ใช้ชีวิตที่เกี่ยวข้องกับสื่อสังคมโซเชียล หรือสังคมออนไลน์ การใช้ตลาดออนไลน์จึงมคีวามส าคัญและ
ความจ าเป็นต่อการค้าขาย เป็นอย่างมาก สอดคล้องกับงานวิจัยของ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Phonbutr. 
(2015) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีพฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดับ บนเครอืข่ายสังคมออนไลน์ มากเป็นอันดบัแรก  
 ประเด็นกลยุทธ์ที่ 2 พัฒนาระบบการบริหารจัดการด้านการตลาดของผู้ประกอบการคา้อัญมณี   
ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์ที่ 3 พัฒนากระบวนการผลติสินค้าอัญมณี กลยุทธ์นี้มีความส าคัญ
เพราะว่า การผลิตสินค้าอัญมณี เป็นสินค้าที่ต้องอาศัยทักษะของช่างฝีมือ รวมถึง เทคโนโลยีและอุปกรณ์ที่มี
ความเหมาะสม สอดคล้องกับงานวิจัยของ Krochukul (2016) พบว่า ในเรื่อง กิจการเช่ือมั่นว่าการสร้าง
ผลิตภณัฑ์ใหม่ จะช่วยใหส้ามารถตอบสนองและด าเนินงานได้ทั้งในปัจจุบันและอนาคต   
 กลยุทธ์ที่ 4 ส่งเสรมิการพัฒนาระบบการตรวจสอบและรับรองคุณภาพอัญมณี  กลยุทธ์นี้มี
ความส าคญัเพราะว่า  ลูกค้าต้องการความมั่นใจในตัวสินค้า โดยส่วนใหญ่ต้องการอัญมณีแท้ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Chitladanon (2016) พบว่า การพัฒนากลยุทธ์ในการขาย เพื่อให้เหมาะสมกับสถานการณ์ใน
ปัจจุบัน มุ่งเน้นให้มีการพัฒนาและสร้างสรรค์เทคนิครูปแบบใหม่ๆ  ในกระบวนการผลิตใหไ้ดม้าตรฐาน GIA เพื่อ
สร้างภาพลักษณ์ที่ดจีุดขายที่โดนเด่นและเพิ่มมลูค่าให้แก่ผลิตภัณฑท์ี่เหนือกว่าคู่แข่งขัน  
 กลยุทธ์ที่ 5 เพิ่มศักยภาพให้ผู้ประกอบการ ค้าปลีกอัญมณี สามารถบริหารจดัการส่วนประสมทาง
การตลาดให้เกดิประสิทธิภาพสูงสดุ กลยุทธ์นี้มีความส าคญัเพราะว่า ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน คือ 
ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด สามารถท าให้
ผู้ประกอบการค้าอัญมณี ท่ีเข้าใจและน าส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในธุรกิจของตนเองจะท าให้ ประสบ
ความส าเร็จทางการคา้ได้ สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ  Cayla & Pealoza (2012) พบว่า การปรับตัวที่ยอดเยี่ยม
คือการจัดจ าหน่ายตามด้วย ราคา โปรโมชั่นและผลติภณัฑ์ เพื่อให้องค์กรสามารถอยู่ในตลาดได้อย่างยัง่ยืน  
  กลยุทธ์ที่ 6 สร้างผู้ประกอบการรุน่ใหม่ที่มีศักยภาพในด้านการค้าอญัมณี ในรูปแบบใหม่ที่มีองค์
ความรู้รอบด้าน กลยุทธ์นี้มคีวามส าคัญเพราะว่า การสืบทอดกจิการค้าอัญมณีจ าเป็นต้องมีการถ่ายทอดองค์
ความรู้จากคนรุ่นก่อนสู่คนรุ่นใหม ่เพื่อให้สามารถคงความเป็นแหล่งการค้าอัญมณีที่ส าคัญของจังหวัดตาก  
สอดคล้องกับแนวคิดของ  Kotler & Armstrong (2016) ได้กล่าวว่า ความพยายามของธุรกิจคา้ปลีกที่จะค้นหา
กลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อดึงดดูใจลูกค้า ผู้ประกอบการค้าปลีกพยายามดึงดดูใจลูกค้าโดยการสร้างจดุเด่น ด้าน
ตัวสินค้า ผูป้ระกอบการค้าปลีกท่ีประสบความส าเรจ็นั้นจะก าหนดเป้าหมาย ที่เหมาะสมและวางต าแหน่ง
ทางการตลาด ทีแ่ข็งแกร่งน ามาออกแบบ กลยุทธ์ทางการตลาดที่มปีระสิทธิภาพ 
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3. ผลการทดลองใช้ การประเมินผลการทดลองใช้ และประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้า
ปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก  
   3.1 ผลการทดลองใช้กลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก  ผู้วิจัยได้ท า
การทดลองใช้กลยุทธ์ จ านวน 1 กลยุทธ์ โดยด าเนินการดังนี้ สร้างคู่มือการทดลองใช้  ก าหนดร้านผู้ประกอบ
ธุรกิจที่เป็นแหล่งข้อมลูในการทดลองใช้กลยุทธ์  จ านวน 5 ร้านค้า ก าหนดจ านวนกลยุทธ์ที่ใช้ท าการทดลอง 
จ านวน 1 กลยุทธ์ท าการประชุมชีแ้จงก่อนด าเนินการทดลองใช้กลยทุธ์ ซึ่งจากการสรุปผลการทดลองใช้กลยุทธ์ 
ปรากฏว่า กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก ที่น าไปทดลองใช้ จ านวน  1 กล
ยุทธ์ คือ กลยุทธ์ที่ 2 ส่งเสริมการใช้การตลาดออนไลน์ มี 3 ตัวช้ีวัด ผลการทดลองใช้ พบว่ากลยุทธ์ สามารถ
น าไปใช้ด าเนินงานได้จริง โดยผู้วิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมข้อมลูตามเครื่องมือ ท่ีสร้างขึ้นตามตัวช้ีวัดกลยุทธ์
และผา่นเกณฑ์ตามที่ตัวช้ีวัดกลยุทธ์ได้ก าหนดไว้ทุกตัวช้ีวัด ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า ผู้วิจัยและผู้ประกอบการค้า
ปลีก ไดม้ีประชุมช้ีแจงเพื่อสร้างความเข้าใจร่วมกัน ถึงวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล และแบบเก็บรวบรวมข้อมูล
ค่อนข้างสะดวกต่อการใช้งาน รวมถึงการที่ผู้วิจัยได้ใช้เครือข่ายของสงัคมออนไลน์ในการติดตามสอบถามในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลอย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกับงานวิจัยของ Phonbutr (2015) พฤติกรรมการซื้อเครือ่งประดับ 
บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ผ่านร้านค้าในอินสตาแกรม (Instagram) มากเป็นอันดับแรก  
 3.2 การประเมินผลการทดลองใช้กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก 
ผู้วิจัยได้ท าการประเมินผลการทดลองใช้กลยุทธ์ ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก ภาพรวม พบว่า มี
ผลการประเมินอยู่ในระดับมาก ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า มีการเตรียมความพร้อมทั้ง คู่มือท่ีใช้ในการทดลอง รวมถึง
การไดร้ับความร่วมมือ จากร้านค้าที่ร่วมท าการทดลอง มีความพร้อม สอดคล้องกับแนวคิดของ Lawanawong 
(2015) กล่าวว่า กระบวนการวางแผนกลยุทธ์ ประกอบไปด้วย การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมท้ังภายในและ
ภายนอกองค์กร การก าหนดพันธกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ขององค์กร การก าหนดกลยุทธ์ การน ากลยุทธ์
ไปปฏิบตัิและสุดท้ายต้องมีการควบคุมและประเมินกลยุทธ์  
 3.3 ผลการประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี ในจังหวัดตาก    
        3.3.1 ผลการประเมินความสอดคล้องของกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณี  
ในจังหวัดตาก โดยภาพรวมพบว่า องค์ประกอบต่างๆ ของกลยุทธ์ ประกอบด้วย วสิัยทัศน์ พันธกิจ เป้าประสงค์ 
ประเด็นกลยุทธ์ กลยุทธ์ ตัวช้ีวัด และแนวทางการด าเนินงาน มีความสอดคล้องในระดับมาก ทั้งนี้อาจเป็น
เพราะว่า การด าเนินการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอญัมณีในจังหวัดตาก เปน็ไปตาม
หลักทางวิชาการโดยใช้เครื่องมือในการศึกษา สภาพ ปัญหา และปจัจัยที่เกี่ยวข้อง จากแบบสอบถามและการ
สนทนากลุ่ม การวิเคราะห์ ปัจจยัที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนถึงการยกร่างกลยุทธ์ และการตรวจสอบร่างกลยุทธ์      
จึงส่งผลให้ องค์ประกอบของกลยทุธ์มีความสอดคล้องกันในระดบัมาก สอดคล้องกับแนวคิดของ Buason 
(2015) ได้สรุปหลักเกณฑส์ าคญัในการประเมินกลยุทธ์ไว้ ดังนี้ หลกัเกณฑ์ในการประเมินกลยุทธ์ข้อแรกก็คือ 
การพิจารณาความเหมาะสม (Suitability) ซึ่งเป็นการประเมินว่ากลยุทธ์หรือทางเลือกนั้นเหมาะสมเพยีงไร ซึ่ง
หมายถึงพิจารณาควบคูไ่ปกับการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกเหมาะสมเพียงไร อาจหมายถึง เปน็กลยุทธ์ที่
สามารถน ามาใช้เพื่อเลีย่งผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมท่ีเป็นภยันตราย (Threat) หรืออาจ
เป็นกลยุทธ์ที่อาศัยช่องว่างที่เปิดรบัโอกาสจากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม (Opportunity) หรือเป็นกล
ยุทธ์ที่เหมาะสมโดยค านึงถึงจุดแขง็ โดยใช้จุดแข็งให้เป็นประโยชน์ หรืออาจจะหมายถึงเป็นกลยุทธ์ที่เหมาะสมใน
แง่ที่หาทางหลีกเลี่ยงส่วนท่ีเป็นผลมาจาก จุดอ่อน (Weakness) เป็นกลยุทธ์ที่พยายามแกไ้ขจุดที่เป็นปญัหา 
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กล่าวอีกนัยหนึ่งก็คือเกณฑ์ในการที่จะดูความเหมาะสมนั้นกค็ือพิจารณากลยุทธ์ คู่ไปกับเรื่องของ SWOT 
Analysis    
    3.3.2 ผลการประเมินกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตากโดยมี
องค์ประกอบต่างๆ ของกลยุทธ์ประกอบด้วยวิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าประสงค์ ประเด็นกลยุทธ์ กลยุทธ์ ตัวช้ีวัด  
และแนวทางการด าเนินงาน พบว่า มีผลการประเมินในด้านความเหมาะสม ความเป็นไปได้ และความเป็น
ประโยชน์ อยู่ในระดับมาก ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า กระบวนการด าเนินการวิจัย แตล่ะขั้นตอนได้เชิญผู้ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องทั้งทางด้านการค้าปลีกอัญมณีและผู้เชี่ยวชาญด้านกลยุทธ์มาร่วมประชุมเชิงปฏิบตัิการกับผู้วจิัย รวมถึง
ผ่านกระบวนการตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือวิจัยทุกข้ันตอน สอดคล้องกับแนวคิดของ Kanchanawasee 
(2011) กล่าวว่า มาตรฐานส าหรับการประเมินระบบ แผนงาน โครงการ ประกอบด้วยมาตรฐาน 4 ด้าน ดังนี้   
1. มาตรฐานดา้นความเป็นประโยชน์ (Utility standard) 2. มาตรฐานด้านความเป็นไปได้ (Feasibility 
standard) 3. มาตรฐานด้านความเหมาะสม (Propriety standard) 4. มาตรฐานด้านความถูกต้อง (Accuracy 
standard)   
 

ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

1. ผู้ประกอบการค้าปลีกอัญมณีในจังหวัดตาก ควรศึกษาองค์ประกอบของกลยุทธ์ให้เข้าใจอย่างถ่อง
แท้ แล้วจึงน ากลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกบัสถานการณ์ของปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกของผู้ประกอบการค้าปลีก 
มาใช้ให้เหมาะสม 

2. หน่วยงานของรัฐและหน่วยงานเอกชนท่ีเกี่ยวข้องกับการค้าอัญมณีในจังหวัดตาก ควรสร้างความ
ร่วมมือในการพัฒนาแหล่งการค้าปลีกอัญมณี เพื่อส่งเสรมิให้เป็นศนูย์การค้าอัญมณีของประเทศ และของ
ประชาคมอาเซียน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรศึกษาผลกระทบของการคา้อัญมณี ในประเทศเมียนมาร์ และประเทศจีน ที่ส่งผลต่อการค้า  

อัญมณีในประเทศไทย 
2. ควรศึกษาตัวแปรหรือปัจจัย ทีส่่งผลถึงความไดเ้ปรียบทางการแขง่ขันในการค้าปลีกอัญมณีของ

จังหวัดตาก 
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