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2.   ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
      1.  ลักษณะการประกอบธุรกิจของบริษัท  
            บริษัท  ไอ.ซี.ซ.ี อินเตอร์เนชั่นแนล  จํากัด  (มหาชน)  เป็นผู๎นําในด๎านธุรกิจการจัดจําหนํายสินค๎าแฟชั่น 
จากตํางประเทศและจากนวัตกรรมขององค์ความรู๎ขององค์กรบริษัท   และบริษัทในเครือ   อุตสาหกรรมหลัก   คือ   
อุตสาหกรรมเครื่องสําอางและเครื่องหอม  อุตสาหกรรมเพื่อสุขอนามัยของเส๎นผม  ผิวพรรณ อุตสาหกรรมสิ่งทอ 
และเครื่องนํุงหํมครบวงจร ทั้งชุดชั้นใน   ชุดชั้นนอก  ชุดกีฬา  และชุดออกกําลังกาย  อุตสาหกรรมเพื่อการซักล๎าง 
และบํารุงรักษาเครื่องนํุงหมํ  อุตสาหกรรมแฟชั่นเครื่องหนัง  เป็นต๎น 
 บริษัทฯ ดําเนินธุรกิจทางด๎านการค๎าสํงให๎กับร๎านค๎าทั้งในประเทศ และตํางประเทศ ผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
สํวนใหญํเป็นผลิตภัณฑ์ที่เน๎นทางด๎านความสวยงาม ตามคําขวัญของบริษัทที่วํา “เราสรรสรา๎งความสุข สุขภาพดี 
และความสวยงามให๎ปวงชน” 

 - อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง และเครื่องหอม   
     บริษัทฯ ดําเนินธุรกิจจําหนํายผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางมานับแตํบริษัทเริ่มดําเนินงานในปี  2507  ภายใต ๎
เครื่องสําอาง PIAS   ซึ่งเป็น  Brand  จากญี่ปุ่น   นอกจากน้ีบริษัทฯ ยังขยายธุรกิจเครื่องสําอางโดยการแนะนํา 
แบรนด์ตําง ๆ เข๎าสูํตลาดอยํางตํอเน่ือง ได๎แกํ  BSC PURE CARE, SHEENE/, ARTY PROFESSIONAL, HONEI V,  
ST. ANDREWS   ในเดือนตุลาคม  2548   เริ่มแนะนําแบรนด์เครื่องสําอาง   BSC COSMETOLOGY    เพื่อสร๎าง   
Brand  เครื่องสําอางในเครือสหพัฒน์ให๎ก๎าวสูํระดับสากล  โดยใช๎แป้งเค๎กเป็นสินค๎าหลักในการโฆษณาผํานสื่อ 
ให๎เกิดการรับรู๎  (Brand Awareness)   กับกลุํมเป้าหมาย  และมีการผสมผสานระหวําง  Celebrity Marketing   และ   
Testimonial Marketing  โดยเลอืกใช๎พรีเซ็นเตอร์ท่ีมีชื่อเสียงและเป็นที่รู๎จักของประชาชนมาแนะนําผลิตภัณฑ์   
เพื่อให๎เกิดความต๎องการทดลองใช๎  อีกทั้งยังได๎เพิ่มกลุํมเครื่องสําอางที่เป็นกระแสเกาหลี   คือ กลุํมผลิตภัณฑ์ที่ 
มีสํวนผสมของ  BB  (Blemish Balm) โดย  BSC  COSMETOLOGY   นําเสนอแป้ง  BSC White  Pink BB  ที ่
ชํวยให๎ใบหน๎าขาวอมชมพู   และปี 2556  ที่ผํานมาได๎เพิ่มความหลากหลายด๎วยสินค๎ากลุํมลดเลือนริ้วรอย  “BSC 
Platinum Deluxe Series  นวัตกรรมการลดเลือนริ้วรอยซึ่งเป็นเอกสิทธ์ิหน่ึงเดียวในโลกที่ลดเลือนริ้วรอยอยํางได๎ผล 
SHEENE/  นําเสนอกลุํมผลิตภัณฑ์  Make Up Collection    เพื่อเพิ่มสํวนแบํงทางการตลาดและยอดขายให๎มากขึ้น   
BSC COSMETOLOGY    มํุงเน๎นการทําการตลาดเพื่อความเป็นเจ๎าตลาดแหํงสีสัน  และสร๎างภาพลักษณ์ที่ดีให๎กับ 
ผลิตภัณฑ์เพื่อมํุงสูํความเป็นเครื่องสําอางระดับ   International   ในตลาดโลก 
 - อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายสุภาพสตรี   
   บริษัทฯ มีศักยภาพในการทําตลาดชุดชั้นในที่สูงมากกวําบริษัทอ่ืนๆ ในตลาด  เนื่องจากบริษัทเป็นตัวแทน 
จําหนํายถึง  7  แบรนด์   คือ  WACOAL,  BSC,  BSC SIGNATURE,  ELLE,  VR,  POP LINE   และ KULLASTRI    
กลยุทธ์การสร๎าง   ความโดดเดนํในตลาด คือ การสร๎างความแตกตํางในแตํละแบรนด์ และการทําตลาดแบบ
ครอบคลุมเป้าหมายโดยการเพิ่มประสิทธิภาพในตัวผลิตภัณฑ์ และสร๎างนวัตกรรมใหมํ เพื่อเพิ่มมูลคําให๎สูงขึ้น 
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 - อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายสุภาพบุรุษ   
  บริษัทฯ เป็นผู๎จัดจําหนํายเครื่องแตํงกายสุภาพบุรุษภายใต๎แบรนด์ ARROW, EXCELLENCY, GUY  
LAROCHE, GUY  GUY LAROCHE, DAKS, ELLE HOMME, LACOSTE, GETAWAY, BSC JEANS, BSC  
EX, ST. ANDREWS, MARINER, GUNZE, MIZUNO, LE COQ  SPORTIF  และ  MAXIMUS  โดยมีชํองทางจัด
จําหนํายหลัก คือห๎างสรรพสินค๎า ทั้งในกรุงเทพ และตํางจังหวัดท่ีมีพนักงานขายประจํา เพื่อให๎คําแนะนําผลิตภัณฑ์
และให๎บริการหลังการขาย  และขยายชํองทางการจําหนํายเข๎าไปในห๎างดิสเคาน์สโตร์   รวมทั้งการเปิดร๎านใน
ศูนย์การค๎าด๎วย 

 2.   โครงสร้างรายได้ของบริษัท 
 บริษัทฯ จ ำแนกรำยได้เป็น 3 สำยผลิตภัณฑ์หลักดังต่อไปน้ี                                 (หน่วย : ล้ำนบำท) 

สายผลิตภัณฑ์ 
งบการเงินที่แสดงเงินลงทุนตามวิธีส่วนได้เสีย 

ปี 2556 % ปี 2555 % ปี 2554 % 

เครื่องสําอางและเครื่องหอม 1,544.52 11.08 1,643.52 11.41 1,620.87 12.08 
เครื่องแตํงกายสุภาพสตรี 4,020.77 28.86 4,150.32 28.80 3,900.18 29.07 
เครื่องแตํงกายสุภาพบุรุษ 3,725.15 26.74 3,741.81 25.97 3,448.51 25.71 
อ่ืนๆ 4,038.24 28.98 4,141.79 28.75 3,855.75 28.74 
รายได๎อ่ืน       
 เงินปันผลรับ 384.71 2.76 352.24 2.44 297.97 2.22 
 กําไรขาดทุนจากการขายทรัพย์สิน 66.72 0.48 108.53 0.75 7.28 0.05 
 สํวนแบํงกําไรในบริษัทรํวม - - 9.90 0.07 46.27 0.34 
 อ่ืนๆ 153.19 1.10 260.57 1.81 239.74 1.79 

รวม 13,933.30 100.00 14,408.68 100.00 13,416.57 100.00 
 

(หนํวย : ล๎านบาท) 
สายผลิตภัณฑ์ งบการเงินเฉพาะกิจการ 

 ปี 2556 % ปี 2555 % ปี 2554 % 

เครื่องสําอางและเครื่องหอม 1,544.52 11.08 1,643.52 11.41 1,620.87 12.12 
เครื่องแตํงกายสุภาพสตรี 4,020.77 28.83 4,150.32 28.81 3,900.18 29.17 
เครื่องแตํงกายสุภาพบุรุษ 3,725.15 26.71 3,741.81 25.98 3,448.51 25.79 
อ่ืนๆ 4,038.24 28.96 4,141.79 28.75 3,855.75 28.83 
รายได๎อ่ืน       
 เงินปันผลรับ 395.60 2.84 359.02 2.49 300.86 2.25 
 กําไรขาดทุนจากการขายทรัพย์สิน 66.72 0.48 108.53 0.75 7.28 0.05 
 อ่ืนๆ 153.19 1.10 260.57 1.81 239.74 1.79 

รวม 13,944.19 100.00 14,405.56 100.00 13,373.19 100.00 
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3. การเปลี่ยนแปลงและกิจกรรมที่ส าคัญในรอบปี 2556   
 BSC COSMETOLOGY :  
 กํอตั้ง : ตุลาคม  2548 

BSC  COSMETOLOGY : ปัจจุบันกระแสเกาหลีได๎รับความนิยมเป็นอยํางมาก โดยเฉพาะเครื่องสําอาง 
มีอัตราการเติบโตอยํางตํอเน่ือง  และได๎รับการตอบรับเป็นอยํางดีจากผู๎บริโภค  BSC  COSMETOLOGY   
นําเสนอคอนเซ็ปต์ทางการตลาด   “เครื่องสําอางสําหรับผู๎หญิงที่สวยที่สุดในโลก   Adorned By The Most  
Beautiful  Women In The World”  โดยมีคุณนาตาลี  เกวโบวา (NATALIE  GLEBOVA)  Miss Universe  
2005   
มาเป็นแบรนด์แอมบาสเดอร์   เพื่อตอกย้ําในคอนเซ็ปต์ดังกลําว  และเสริมสร๎างภาพลักษณ์ให๎แบรนด์  BSC 
COSMETOLOGY  ก๎าวสูํความเป็นเครื่องสําอางระดับโลก  คอนเซ็ปต์ในการทําการสื่อสารทางการตลาดน้ัน 
มํุงเน๎นความเป็นสีสัน (Make Up)  สํวนตลาดสกินแคร์สํงนวัตกรรมการบํารุงผิวให๎สวํางกระจํางใสด๎วยเซรั่ม 
บํารุงผิวกระจํางใสระดับโลก  “BSC Expert  White Vit-C Concentrate Serum”  ด๎วยสารสกัดจากวิตามิน  C   
บริสุทธ์ิอยํางเข๎มข๎นที่จะซึมซาบบํารุงลึกเพื่อผิวสวํางกระจํางใส  ภายใน  14  วัน โดยวางการสื่อสารทางการ 
ตลาดในนิตยสารชั้นนํา  และยงัได๎สํงนวัตกรรมในกลุํมผลิตภัณฑ์ลดเลือนริ้วรอย  โดยได๎ทําการตลาดสุดยอด 
สินค๎าแหํงนวัตกรรม  “BSC Platinum Deluxe Series”   นวัตกรรมการลดเลือนริ้วรอยซึ่งเป็นเอกสิทธ์ิหน่ึงเดียว 
ในโลกที่ลดเลือนริ้วรอยอยํางเห็นผล   ด๎วยอานุภาพแหํงวงแหวน  C-5  ล็อคความอํอนเยาว์ของผิว  ผสานพลัง 
ฟื้นบํารุงจากธาตุแพลตทิน่ัม  ธาตุที่ลํ้าคําที่สุด  ชํวยให๎ผิวย๎อนเวลากลับมาเป็นสาวสะพรั่งอีกครั้ง โดยการันต ี
คุณภาพจากแพทย์ผิวหนังระดับโลก  เห็นผลได๎ภายใน 4 สัปดาห์ โดยสินค๎ากลุํมน้ีถือเป็นนวัตกรรมที่โดดเดํน  
ในการเป็นหัวหอกการทําการตลาดสินค๎ากลุํมลดเลือนริ้วรอยในกลุํมลูกค๎าเพรสที                                                        
 SHEENE/ :  แนะนําสินค๎าใหมํกลุํมแป้งควบคุมความมัน  “SHEENE/ Oil  Free Crystal”   แป้งผสมรองพื้น 
ควบคุมความมันที่ชํวยให๎ใบหน๎าเปลํงประกายคริสตัล   พร๎อมควบคุมความมันยาวนาน   12 ชั่วโมง  ด๎วย 
คุณสมบัต ิ   9  IN  1  มีให๎เลือก  3 รุํน   คือ  SHEENE/ Oil Free Crystal  BB  Powder Cake  นวัตกรรมใหมํ 
จากญี่ปุ่น  แป้งผสมรองพื้นสูตร  Oil  Free  Plus Whitening  Up  Pearl  &  Serum Catching    ทําให๎ผิวหน๎า 
กระจํางใสมีออรํา   และ  SHEENE/ Oil  Free Crystal  Clear  Compact    แป้งผสมรองพื้นเน้ือละเอียดด๎วย 
ประสิทธิภาพของสารสกัดจากธรรมชาติปกป้องผิวหน๎าจากแสงแดดให๎ดูอํอนเยาว์   SHEENE/ Oil  Free   
Double   Matte    แป้งผสมรองพื้นสูตร   Oil  Free  Plus  Lumiskintm  &  Super Oil  Absorber    คุณสมบัต ิ
ใหมํลําสุดแมทท์ลุคไร๎ความเงาวาว   และยังได๎ขยายไลน์เพิ่มผลิตภัณฑ์กลุํม  Make Up ในทุกหมวดหมํู   อาทิ   
ผลิตภัณฑ์สีสันบนใบหน๎า  ผลิตภัณฑ์กลุํมลิปสติค   ผลิตภัณฑ์กลุํมมาสคารํา  และผลิตภัณฑ์กลุํมอายไลน์
เนอร์   
โดยเริ่มทําการตลาดตั้งแตํต๎นปี   2555  จนถึงปัจจุบัน สร๎างปรากฏการณ์ของการสื่อสารการตลาดโดยนําเสนอ 
กลุํมผลิตภัณฑ์ทีเ่ก่ียวกับเมคอัพอยํางหลากหลาย   โดยมุํงเน๎นการเติบโตของยอดขายในภาพรวมของแบรนด์    
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และนําพฤติกรรมของผู๎บริโภคมาทําการพัฒนาให๎เป็นคอนเซ็ปต์ในการโฆษณา   เพื่อสร๎างการรับรู๎ในแนว 
กระแสเกาหลี   โดยรับเกียรติจาก เชียร์ลีดเดอร์ของหลากหลายมหาวิทยาลัยท่ีมีชื่อเสียงมารํวมงาน จํานวน  
5  ทําน  คือนางสาวสิราภา  กาญจนศุภวงศ์ (น๎องบัว)  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  นางสาวจิรนันท์ ไตรทิพยากร   
(น๎องลูกตาล)  จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย   นางสาวณัชชา  สุดจิตต์  (น๎องพีช)    จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย  
นางสาวฤทัยภัทร  ทรงธัมจิตติ (น๎องปุ๊บปั๊บ)  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และ  นางสาวสุภาด ี สิริฤกษ์วิภาส  
(น๎องนํุน) มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์   มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ที่จะเป็นไอดอลของกลุํมลูกค๎า Core Target  ของ 
SHEENE/  สําหรับสินค๎าที่ครองแชมป์เจ๎าตลาด  “แป้งควบคุมความมัน”  ยังคงเน๎นความเป็นเจ๎าตลาดด๎วย 
การทําการตลาดอยํางตํอเน่ืองทั้งใน  Mass Media  และขยายการรับรู๎บุกสื่อออนไลน์ ซึ่งปัจจุบันมีอัตราการ 
เติบโตสูงมาก  เพื่อให๎สอดรับกับพฤติกรรมการบริโภคสื่อของกลุํมลูกค๎าที่มีการใช๎   Online Media  ในชีวิต 
ประจําวันเพิ่มมากยิ่งขึ้น   

 วาโก้เข้ารับพระราชทานเหรียญท่ีระลึก 
 ผู๎บริหารวาโก๎เข๎ารับพระราชทานเหรียญท่ีระลึกจาก   สมเด็จพระเจ๎าลูกเธอเจ๎าฟ้าจุฬาภรณ์วลัยลักษณ์  
        อัครราชกุมารี   ทรงพระราชทานแกํผู๎มีอุปการะคุณ ที่ให๎ความสนับสนุนในกิจการของสมาคมวิทยาลัย 
 ศัลยแพทย์นานาชาติแหํงประเทศไทยในพระบรมราชูปถัมภ์ 

 โครงการวาโก้โบว์ชมพู สู้มะเร็งเต้านม รับรางวัลระดับนานาชาติ 
วาโก๎ ได๎รับรางวัล   Asia Responsible Entrepreneurship Awards   (AREA AWARDS)   2013    ด๎านการ                 
สํงเสริมสุขภาพระดับภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎ จาก Enterprise Asia   ซึ่งเป็นองค์กรที่ไมํแสวงหากําไร        
(NGOs)   มีวัตถุประสงค์เพื่อสํงเสริมการทําประโยชน์แกํสังคม โดยได๎มอบรางวัล   “AREA  AWARDS 
2013”        ให๎กับ    โครงการ   “วาโก้โบว์ชมพ ู  สู้มะเร็งเต้านม”  ที่ดําเนินการรณรงค์ต๎านภัยมะเร็งเต๎านมอยําง
จริงจัง              พร๎อมด๎วยคุณภาพที่ตํอเน่ืองกันมากวํา 1 ทศวรรษ โดยสามารถชํวยเหลือสตรีทั้งในด๎านการ
ป้องกันการรักษา           และการสร๎างสมดุลในชีวิตได๎อยํางชัดเจน และครบวงจร 

 วาโก้โบว์ชมพู  ร้อยใจให…้ไม่สิ้นสุด                                                                                                                               
 วาโก๎รํวมกับ มูลนิธิรามาธิบดีในพระราชูปถัมภ์สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯสยามบรมราชกุมารี   
 จัดโครงการ  “วาโก๎  โบว์ชมพ ู ร๎อยใจให๎…ไมํสิ้นสุด”  ปีท่ี 3   เชิญชวนลูกค๎าวาโก๎ทําบุญสานตํอการให๎สูํ
 สังคมไทย โดยนํา รายได๎บางสํวนจาก  การจําหนํายผลิตภัณฑ์ บริจาคและรํวมสมทบทุนโครงการพัฒนา
 อาคารและจัดหาเครื่องมือแพทย์เพื่อผู๎ป่วยยากไร๎กับมูลนิธิรามาธิบดีโครงการ “วาโก๎โบว์ชมพู   ร๎อยใจให๎…
 ไมํสิ้นสุด”  เชิญชวนหญิงไทยรํวมเป็นสํวนหน่ึงของการให๎เพื่อชํวยเหลือผู๎ป่วย ที่ขาดแคลนทุนทรัพย์ให๎
 ได๎รับโอกาสในการรักษา จากนํ้าใจของทํานเหลําน้ีจะเป็นนํ้าหลํอเล้ียงที่จะชํวยเติมความหวังพลิกความทุกข์   
 คืนชีวิตใหมํให๎กับผู๎ป่วยยากไร๎ของโรงพยาบาลรามาธิบดี  ซึ่งในแตํละปีรองรับผู๎ป่วยนอกกวํา  1.4  ล๎านคน  
 และผู๎ป่วยในอีกกวํา  45,000  คน    
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 วาโก้โบว์ชมพ ูสูม้ะเร็งเต้านม                                                                                                                         
 วาโก๎สนับสนุนโครงการแมมโมแกรมการกุศลเพื่อแมํผู๎ด๎อยโอกาส     ถวายเป็นพระราชกุศลแดํสมเด็จ                     
 พระนางเจา๎พระบรมราชินีนาถ โดยรํวมกับสถาบันมะเร็งแหํงชาติ  และโรงพยาบาลมะเร็งภูมิภาค กรมการ             
 แพทย์ในโอกาสมหามงคลเฉลิมพระชนมพรรษา  81  พรรษา  เพื่อให๎แมํผู๎ด๎อยโอกาส  ซึ่งจัดอยูํในกลุํมเสี่ยง           
 ได๎รับบริการตรวจคัดกรองมะเร็งเต๎านมด๎วยเครื่องแมมโมแกรมและอัลตร๎าซาวด์ เพื่อหํางไกลจากโรคร๎ายนี้ 

 จัดกิจกรรม  “Wacoal Cares Your Breasts. Mammogram Saves Your Life.”  ปีท่ี 4                               
 วาโก๎มอบสิทธิพิเศษแกํลูกค๎า ด๎วยการรณรงค์ให๎ผู๎หญิงไทยเข๎ารับการตรวจคัดกรองมะเร็งเต๎านมด๎วยเครื่อง 

แมมโมแกรม   ตั้งแตํเดือนสิงหาคมถึงธันวาคม 2556    “โครงการวาโก๎โบว์ชมพู สู๎มะเร็งเต๎านม”   ยึดม่ันใน 
ปณิธานที่จะชํวยให๎ผู๎หญิงไทยปลอดภัยจากโรคมะเร็งเต๎านม ซึ่งเป็นภัยคุกคามชีวิตอันดับ 1 ในผู๎หญิงไทย 
และมีแนวโน๎มพบผู๎ป่วยใหมํเพิ่มขึ้นทุกปี  โครงการจึงมํุงการสร๎างความตระหนักรู๎ถึงภัยจากโรคดังกลําว 
และความสําคัญของการตรวจเต๎านมอยํางสมํ่าเสมอ หากตรวจพบเน่ิน ๆ สามารถรักษาให๎หายได๎ ซึ่งการ 
แพทย์ปัจจุบันถือวําแมมโมแกรมเป็นการตรวจคัดกรองมะเร็งเต๎านมที่มีประสิทธิภาพที่ดีท่ีสุดโครงการ 
“วาโก๎โบว์ชมพ ูสู๎มะเร็งเต๎านม”   จึงรณรงค์ให๎ผู๎หญิงไทยได๎รับบริการตรวจเอกซเรย์เต๎านมแพรํหลายยิ่งขึ้น 
โดยวาโก๎มอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกค๎า   เม่ือซือ้ผลิตภัณฑ์วาโก๎  6,000.- บาท  ตํอใบเสร็จ  รับบัตรตรวจ 
เอกซเรย์เต๎านม  และ อัลตร๎าซาวน์    1 ครั้งฟรี    และยังรํวมทําบุญผํานการซื้อผลิตภัณฑ์    โดยหักรายได๎ 
สํวนหน่ึงเข๎ารํวมสมทบทุนบริจาค  ให๎สถานพยาบาลเพื่อการรักษาผู๎ป่วยมะเร็งเต๎านมทีย่ากไร๎   ตลอด 
เดือนสิงหาคม ถึง ธันวาคม  2556  อีกด๎วย  โดยสามารถเข๎ารับบริการได๎ที่สถาบันมะเร็งแหํงชาติ ศูนย์มะเร็ง 
ภูมิภาค เครือโรงพยาบาลกรุงเทพ เครือโรงพยาบาลสมิติเวช  เฉพาะสาขาศรีนครินทร์  และศรีราชา   รวม 
สถานพยาบาลชั้นนําที่รํวมให๎ความสนับสนุนโครงการ  19  แหํง ทั่วประเทศ   
       

 จัดกิจกรรม Balancing Bra Donation                                                                                                                 
 ตั้งแตํปี  2552  จนถึงปัจจุบัน วาโก๎มอบยกทรง Balancing Bra พร๎อมเต๎านมเทียม เป็นเงินจํานวนกวํา 5 ล๎านบาท         
 โดยมอบให๎กับสตรีผู๎รับการผําตัดมะเร็งเต๎านมโดยตรง    พร๎อมด๎วยการมอบผํานองค์กรและหนํวยงานตําง  ๆ             
 อาทิ นายกเหลํากาชาดจังหวัดตําง ๆ องค์กรการกุศล โรงพยาบาลภาครัฐและเอกชน  อีกทั้งห๎างร๎านทั่วประเทศ        
 ซึ่งยกทรงรุํนพิเศษน้ีเป็นยกทรงนวัตกรรมที่วาโก๎คิดค๎นสําหรับผู๎รับการผําตัดมะเร็งเต๎านมโดยเฉพาะ  เพื่อให๎              
 ผู๎สวมใสํได๎เติมเต็มทั้งรํางกายและจิตใจ    ซึ่งผู๎สวมใสํจะมีความม่ันใจ มีความสมดุลทางสรีระ   ไมํปวดหลัง                
 ซึ่งแตกตํางจากเต๎านมที่เย็บจากฟองนํ้า  หรือเศษผ๎า ที่สวมใสํแล๎วจะลอย ปวดหลัง ไมํมีความสมดุลไมํม่ันใจ             
 และวาโก๎ยังคงมอบยกทรงรุํนพิเศษน้ีอยํางตํอเน่ืองตํอไป  
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 จัดกิจกรรมบราเดย์ บราเก่าของคุณ...อาชีพใหม่ของเขา 
วาโก๎ จัดโครงการ “บราเกําของคุณ...อาชีพใหมํของเขา” ปี 2 โดยเชิญชวนให๎ผู๎หญิงไทยรํวมบริจาคบราเกํา  
ทั้งน้ีในสํวนบราที่ได๎รับบริจาคทั้งหมด  วาโก๎จะสํงมอบให๎กับสมาคมสํงเสริมสถานภาพสตรี ในพระอุปถัมภ์ 
พระเจ๎าวรวงศ์เธอ พระองค์เจ๎าโสมสวลี พระวรราชาทินัดดามาตุ  เพื่อนําไปตํอยอดสร๎างอาชพีให๎กับกลุํมสตรี 
ที่เข๎ารํวมโครงการ  โดยนําวัสดทุี่ไดจ๎ากบราเกําไปสร๎างสรรค์เป็นชิ้นงาน  ในสํวนของชิ้นงานที่สร๎างสรรค์ 
ขึ้นมาน้ันจะมีการจําหนํายเป็นการเสริมสร๎างรายได๎ให๎แกํกลุํมสตรีอีกชํองทางหน่ึง 

 ARROW :  FABRIC-DESIGN  INNOVATION  
“Wrinkle Free Express Shirt”  เชิ้ตรีดงําย-ยับยาก 

 “Cotta zilk Shirt”  เชิ้ตไหม-ฝ้าย จากการออกแบบเส๎นใยผ๎าเชิ้ตสูตรพิเศษท่ีลงตัวในคุณสมบัติเดํนของ 
   เส๎นไหมธรรมชาติและเส๎นใยฝ้ายคุณภาพสูง 
  “Eco friendly wear”  เสื้อเชิ้ตชํวยลดโลกร๎อนด๎วยเส๎นด๎ายพิเศษจากวัสดุรีไซเคิล  (ขวดนํ้าพลาสติก)   
   สูํเน้ือผ๎าระดับคุณภาพ 
 ARROW   นวัตกรรมทางด้านสังคม 
 “ARROW  ขอเสื้อเหลือใช๎  ชํวยผู๎ประสบภัยนํ้าทํวม”  ปีท่ี 3  เป็นโครงการเชิญชวนให๎ผู๎มีจิตศรัทธารํวม 
          บริจาคเสื้อผ๎าเหลือใช๎ให๎ผู๎ประสบอุทกภัยนํ้าทํวมผํานทาง  ARROW  ซึ่งเป็นโครงการตํอเน่ืองจากปี 2553 
          โดย  ARROW  ทําการบริจาคผํานสื่อตํางๆ และองค์กรการกุศลทั่วประเทศ   
 LACOSTE    :   นวัตกรรมทางสังคม   
 LACOSTE  รํวมกับ มูลนิธิ René  Lacoste  Foundation ประเทศฝรั่งเศส  สนับสนุนกิจกรรมเพื่อสังคม 
        ด๎วยการให๎เด็กๆ  12   คน จากมูลนิธิบ๎านสร๎างสรรค์เด็กเรียนรู๎การเลํนเทนนิสอยํางมืออาชีพจากผู๎เชี่ยวชาญ 
        เพื่อให๎เด็ก ๆ ได๎ใช๎เวลาให๎เป็นประโยชน์ และหํางไกลยาเสพติด 
 LACOSTE   :    สร้างความแปลกใหม ่ 
 LACOSTE  สรรค์สรา๎งความแปลกใหมํในการตกแตํงร๎านด๎วย Lacoste Polo Bar ให๎เป็นจุดนําเสนอ 
         เสื้อโปโลภายในร๎าน  ซึ่งมีแรงบันดาลใจจากบาร์เครื่องดื่ม Refreshing Bar  เพื่อเป็นการตอบสนองวิถีชีวิต 
         ของคนรุํนใหมํ 
 LACOSTE   :    นวัตกรรมการสร้างสรรค์  
 LACOSTE  นําเสนอนวัตกรรมในแนวสร๎างสรรค์ด๎วยการรีไซเคิลขวดนํ้ามาบดเป็นเศษเล็ก ๆ แล๎วนําไป 
        ปั่นเป็นเส๎นใย เพื่อนํากลับมาใช๎เป็นวัสดุในการผลิตรองเท๎า ชํวยให๎รองเท๎ามีนํ้าหนักเบา และป้องกันความชื้น 
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 น้ าแร่    “ใหม่  เจริญปุระ”    
 เริ่มทําการตลาดในเดือนตุลาคม  2554   เป็นนํ้าแรํจากธรรมชาติ 100%   และมีต๎นกําเนิดจากแหลํงน้ําพุร๎อน 
 ใต๎ดินบนยอดเขาสูง อําเภอพบพระ จังหวัดตาก  ซึ่งเป็นแหลํงนํ้าพุร๎อนที่อยูํลึกกวํา 10,000 ฟุต  จนถึงแหลํง 
 กําเนิดความร๎อนภายในโลก น้ําจะถูกกลั่นจนเดือดเป็นไอและถูกดันกลับขึ้นมาสูํผิวโลกอีกครั้ง โดยผํานการ
 กลั่นกรองผําน หินแรํ  ใต๎ดินลึกกลับขึ้นมาเป็นนํ้าพุร๎อนธรรมชาติ   ที่อุดมด๎วยแรํธาตุที่สําคัญนานาชนิดที่มี 
        ประโยชน์ตํอรํางกายเพื่อรองรับกลุํมเป้าหมายที่มีแนวโน๎มสนใจสุขภาพมากขึ้นเรื่อยๆ การทําการตลาดนํ้าแรํ   
        “ใหมํ  เจริญปุระ” เน๎นการสร๎าง Brand Awareness ในวงกว๎างโดยใช๎  Mass Media ให๎กลุํมเป้าหมายมีโอกาส 
        รับรู๎ได๎เร็วขึ้น  ตลอดปี  2556  น้ี  ผลิตภัณฑ์นํ้าแรํ “ใหมํ  เจริญปุระ”  มํุงเน๎นการขยายชอํงทางการจัดจําหนําย 
        เพื่อเพิ่มโอกาสทางการขายให๎มากยิ่งขึ้น   
 
ภาวะอุตสาหกรรมและการแข่งขัน 
1.  อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางและเครื่องหอม 
     (1)   ลักษณะผลิตภัณฑ์ 
              - ลักษณะผลิตภัณฑ ์
          บริษัทฯ ดําเนินธุรกิจในการจําหนํายผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางมานับแตํบริษัทเริ่มดําเนินงานในปี  
2507 ภายใต๎เครื่องสําอาง PIAS ซึ่งเป็นแบรนด์จากญี่ปุ่น นอกจากน้ีบริษัทฯ ยังขยายธุรกิจเครื่องสําอางโดยการ 
แนะนําแบรนด์ตํางๆ  เข๎าสูํตลาดอยํางตํอเน่ือง  ได๎แกํ  BSC PURE CARE, SHEENE/, ARTY PROFESSIONAL, 
HONEI  V, ST. ANDREWS   ในเดือนตุลาคม  2548   เริ่มแนะนําแบรนด์เครื่องสําอาง  BSC COSMETOLOGY  
เพื่อสร๎างแบรนด์เครื่องสําอางในเครือสหพัฒน์ให๎ก๎าวสูํระดับสากล โดยใช๎แป้งเค๎กเป็นสินค๎าหลักในการโฆษณา
ผํานสื่อให๎เกิดการรับรู๎  (Brand  Awareness)  กับกลุํมเป้าหมาย และมีการผสมผสานระหวําง  Celebrity Marketing  
และ Testimonial Marketing โดยเลือกใช๎พรีเซ็นเตอร์ที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รู๎จักของประชาชนมาแนะนําผลิตภัณฑ์  
เพื่อให๎เกิดความต๎องการทดลองใช๎   และได๎เพิ่มกลุํมเครื่องสําอางท่ีเป็นกระแสเกาหลี   คือ   กลุํมผลิตภัณฑ์ที่มี 
สํวนผสมของ  BB  (Blemish Balm)  โดย  BSC  COSMETOLOGY   นําเสนอแป้ง  BSC WHITE PINK BB  ที ่
ชํวยให๎ใบหน๎าขาวอมชมพู  และ  SHEENE/   นําเสนอกลุํมผลิตภัณฑ์   SHEENE/  BB   มีทั้งสกินแคร์  แป้งผสม 
รองพื้น เพื่อเพิ่มสํวนแบํงทางการตลาด และยอดขายให๎มากขึ้น และยังเป็นการเติมเต็มชํองวํางของสินค๎าในตลาด  
เพื่อให๎  BSC COSMETOLOGY สามารถตอบสนองความต๎องการในทุกสภาพผิว  และตอบสนองความต๎องการ 
ของผู๎บริโภคได๎ทุกกลุํมในทุกชํวงอายุอีกด๎วย 
                     บริษัทฯ สร๎างแบรนด์  BSC COSMETOLOGY เพื่อให๎เกิดการยอมรับอยํางกว๎างขวาง และพัฒนาให๎
แข็งแกรํงขึ้นเพื่อนําไปสูํการสํงออกเป็นแบรนด์ของเครือสหพัฒน์เองให๎สูํระดับสากล โดย BSC COSMETOLOGY  
พัฒนาผลิตภัณฑ์หลากหลายและสื่อสารการตลาดผําน  Mass Media ในด๎านภาพลักษณ์บริษัทฯ เลือกพรีเซ็นเตอร์  
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ที่เป็นที่ยอมรับในเรื่องความงามวําเป็นผู๎หญิงที่สวยท่ีสุดในโลก และมีชื่อเสียงเป็นที่รู๎จัก  คือ  นาตาลี   เกลโบวา  
มิสยูนิเวิร์ส ปี  2005  เป็นแบรนด์แอมบาสเดอร์  โดยเป็นทูตความงามจาก  BSC COSMETOLOGY   ที่สํงเสริม 
ภาพลักษณ์ก๎าวสูํความเป็นแบรนด์ระดับ   International   ตํอไปในอนาคต    บริษัทฯ  มํุงสร๎างการรับรู๎ถึงความ 
หลากหลายของผลิตภัณฑ์อยํางตํอเน่ือง   BSC COSMETOLOGY  ให๎ความสําคัญอยํางตํอเน่ืองกับงานวิจัยท้ัง 
ด๎านนวัตกรรมใหมํๆ  โดยมุํงเน๎นสร๎างความแข็งแกรํงให๎กับแบรนด์และสินค๎า  โดยมีนวัตกรรมเป็นอาวุธสําคัญ  มี
การลงทุนในการวิจัยค๎นคว๎าทางวิทยาศาสตร์  เพื่อให๎ได๎มาซึ่งนวัตกรรมของสินค๎า  และไมํเพียงแคํตัวสินค๎าเทําน้ัน  
แบรนด์ BSC Cosmetology เล็งเห็นวํา นวัตกรรม คือทุกอยํางทั้งตัวสินค๎า กลํองบรรจุภัณฑ์ ชํองทางการจัดจําหนําย 
การจัดสํง การตลาด  ซึ่งแบรนด์มํุงเน๎นนวัตกรรมในทุกๆ ด๎านเพื่อตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค   ความพึง
พอใจของลูกค๎า สํงผลให๎มีการพัฒนาและนําเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่ดีขึ้นอยํางตํอเน่ือง 
 - ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลกระทบต่อโอกาส หรือ ข้อจ ากัดการประกอบธุรกิจ 
 - โอกาส และ อุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
  โอกาส 
 1. เกณฑ์ของผู๎หญิงที่เริ่มใช๎เครื่องสําอางตั้งแตํอายุยังน๎อย  เป็นปัจจัยที่สร๎างโอกาสเติบโตให๎ กับ
ธุรกิจเครื่องสําอางเป็นอยํางมาก  บริษัทฯ  จึงปรับผลิตภัณฑ์ใหต๎รงกับความต๎องการของกลุํมลูกค๎าอายุน๎อย 
อีกทั้งทําให๎ผู๎บริโภครู๎สึกถึงความคุ๎มคําในด๎านราคา  สํงผลให๎บริษัทฯสามารถจําหนํายได๎เพิ่มมากขึ้นตามลําดับ 
   2.  ตลาดเครื่องสําอางและน้ําหอม มีอัตราการเติบโตตํอเน่ืองทั้งอุตสาหกรรม  สํงผลให๎ห๎าง 
สรรพสินค๎าตํางๆ  มีการปรับเปล่ียนการจัดพื้นที่ มีการปรับไซส์ ทั้งขนาดใหญํ กลาง และเล็ก เห็นได๎จากการที่   
เทสโก๎ โลตัส พัฒนามาเป็นโลตัสเอ็กเพรส ที่เปิดจําหนํายตามปั๊มนํ้ามันตํางๆ เพื่อหลีกเลี่ยงการบังคับใช๎กฎหมายผัง
เมือง และในปีท่ีผํานมาเทสโก๎ โลตัส  มีการปรับเปล่ียนพื้นที่ขายใหมํ โดยเน๎นเพิ่มพื้นที่สํวน Cosmetic Shop มาก
ขึ้น เพื่อต๎องการจับกลุํมลูกค๎าที่มี  Lifestyle  เป็นคนรุํนใหมํ และเป็นการเสริมภาพลักษณ์ให๎แกํ  Discount Stores  
เอง     และเพิ่มยอดขายไปในตัว   อีกทั้งยังทําให๎ลูกค๎าตื่นตัวในการซื้อเครื่องสําอางมากขึ้น  และในปัจจุบันยังขยาย
การขายเครื่องสําอางลงไปยังร๎านค๎าในกลุํม Convenience Store เชํน ร๎าน Seven-Eleven เป็นต๎น 
 3. ภาพรวมตลาดเครื่องสําอางถือวําเติบโตดีมาก  โดยมีกําลังซื้อจากตํางจังหวัดและหัวเมือง
ใหญํๆ มาเป็นแรงหนุนที่สําคัญอีกแรงหน่ึง   โดยห๎างสรรพสินค๎าโรบินสันขยายสาขาเพิ่มในหัวเมืองหลัก และรอง   
เพื่อรองรับพฤติกรรมของผู๎บริโภคในแตํละจังหวัดมากขึ้น  ประกอบกับมีการเปล่ียนแปลงและพัฒนาวิถีชีวิต และ
ความเป็นอยูํของคนในหัวเมืองตํางๆ ที่เติบโตจนเป็นเมืองใหญํท่ีมีทุกอยํางใกล๎เคียงกับกรุงเทพ   สอด 
รับกับการเพิ่มการลงทุนในธุรกิจใหญํ  ทั้งอสังหาริมทรัพย์และค๎าปลีกตามหัวเมืองหลัก  หัวเมืองรอง  ซึ่งเป็น
เครื่องชี้วัดการเติบโตของกําลังซื้อท่ีเพิ่มขึ้นได๎เป็นอยํางดี   จะเห็นได๎จากแผนการลงทุนทั้งในเครือเซ็นทรัล 
โรบินสัน  กลุํมเดอะมอลล์ กรุ๏ป  และกลํุมห๎าง Retail จากตํางประเทศ  เชํน Tsuruha  ที่มีแผนธุรกิจขยายไป 
ยังหัวเมืองตําง ๆ    จากการขยายตัวดังกลําวเป็นโอกาสดีของแบรนด์ที่จะสร๎างตลาด และยอดขายให๎เติบโต 
สอดรับกับเศรษฐกิจและการเจริญเติบโตตําง ๆ 
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 4.  ปัจจุบันลูกค๎ามีความรู๎ในการเลือกใช๎เครื่องสําอางมากขึ้น  การเลือกซื้อสํวนหน่ึงเกิดจาก
สภาวะทางสังคม โดยเฉพาะชํวงอายุระหวําง 30-49 ปี ที่มีปริมาณการซื้อเครื่องสําอางราคาแพงมากขึ้น เพราะให๎
ความสําคัญกับภาพลักษณ์ของตนเอง โดยรวมแล๎วทุกแบรนด์ตํางแขํงขันกันชํวงชิงสํวนแบํงการตลาด แตํปัญหาคือ
เม่ือแขํงขันกันมาก  ทั้งการโปรโมชั่นของห๎างสรรพสินค๎า   จากการแจกสินค๎าตัวอยําง  และการให๎กิฟต์เซต   
จนสร๎างความเคยชินให๎กับลูกค๎า ทําให๎เกิดพฤติกรรมไมํลด - ไมํซื้อ และสิ่งท่ีตามมาอยํางไมํอาจหลีกเล่ียงได๎คือ 
โอกาสในการเกิดความจงรักภักดีตํอแบรนด์มีได๎ยาก  ทําให๎ลูกค๎าเปล่ียนแบรนด์สูง  ทําให๎บริษัทฯ  ต๎องทําการ 
สํงเสริมการตลาดมากยิ่งขึ้น โดยใช๎จุดแข็งของบริษัทฯ ที่มีสินค๎าหลากหลายทุกหมวดหมํู มาทํากิจกรรมสํงเสริม
การขายแบบ Cross Promotion ระหวํางแบรนด์ภายในบริษัท 
 5.  การเติบโตของธุรกิจอีคอมเมิร์ซ  ปัจจุบันชํองทางการจัดจําหนํายมิได๎จํากัดอยูํแคํชํองทางหน๎า
เคาน์เตอร์ขาย  เมื่อโลกก๎าวเข๎าสูํยุคดิจิตอล  ความนิยมในการช๎อปป้ิงแบบออนไลน์เพิ่มมากขึ้นในทุกหมวด 
หมํูสินค๎า   รวมถึงกลุํมธุรกิจเครื่องสําอาง  ซึ่งมีอัตราการเติบโตในกลุํมอีคอมเมิร์ซสูงเป็นอันดับ 2 รองจากกลุํม
เสื้อผ๎า   ซึ่งเป็นผลดีตํอตลาดเครื่องสําอางเป็นอยํางยิ่ง   ปัจจุบันเป็นชํวงเวลาที่ประเทศไทยมีความพร๎อมสําหรับการ
ซื้อขายผํานระบบออนไลน์   เนื่องจากมีระบบการสื่อสารที่เติบโตเข๎ามารองรับ  จากการพัฒนาการสื่อสารแบบ 
EDGE เข๎าสูํยุค 3G และอนาคตจะเป็น 4G   ทําให๎ลูกค๎าเข๎าถึงระบบอินเตอร์เน็ต  ซึ่งถือเป็นปัจจัยสําคัญ 
ของการค๎าแบบอีคอมเมิร์ซ   ทาํให๎งํายและรวดเร็วในการซื้อสินค๎า  ถึงแม๎การขายผํานระบบออนไลน์ยังไมํได๎ 
เป็นรายได๎หลักของแบรนด์ในปัจจุบัน   แตํต๎องยอมรับวํากระแสได๎เข๎ามาและเริ่มต๎นขึ้นแล๎ว  โดยตัวเลขการซื้อขาย
ผํานระบบออนไลน์เป็นกระแสที่นําจับตามองและถือเป็นโอกาสของแบรนด์ที่จะขยายยอดขายผํานชํองทางน้ีและ
เติบโตอยํางมากภายใน 5 ปี 
 6. บริษัทฯ ใช๎เทคโนโลยี (IT) เข๎าชํวยเพิ่มศักยภาพในการบริหาร สร๎างระบบ Quick Response  
Marketing  System (QRMS)  ณ จุดขาย เพื่อให๎ทราบผลการขายอยํางละเอียดตํอเน่ือง เป็นครั้ง เป็นชิ้น เป็นรายรหัส 
และทราบภาวะสินค๎าที่ขายและสินค๎าคงคลังได๎ทุกเวลา อยํางรวดเร็วและตํอเน่ืองโดยระบบออนไลน์  ที่เชื่อมจุด
ขาย  บริษัทฯ  และผู๎ผลิต  จากระบบน้ีทําให๎บริษัทฯ สามารถป้อนสินค๎าได๎รวดเร็วขึ้น ไมํเสียโอกาสการขาย และ
ป้อนสินค๎าได๎ตามชนิด สี ประเภทตามท่ีลูกค๎าต๎องการ แตกตํางกันตามพื้นที่ขาย และตอบสนองลูกค๎า 
ได๎รวดเร็ว  และเป็นการสร๎างเครือขําย (Supply Chain)  ที่แข็งแกรํงให๎กับธุรกิจ   
 7. บริษัทฯ สร๎างระบบเติมสินค๎าอัตโนมัติ  (Auto Replenishment)  เพื่อนําระบบ QRMS มา
ประยุกต์ใช๎อยํางมีประโยชน์และเต็มประสิทธิภาพในการบริหารสินค๎าในร๎านค๎าให๎สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น  โดยระบบ
เติมเต็มสินค๎าอัตโนมัติน้ีจะนําข๎อมูลการขายสินค๎าแตํละ SKU ในแตํละร๎านค๎า  ผาํนสูตรการคํานวณทางสถิติ  เพื่อ
พยากรณ์การเติมเต็มสินค๎าเข๎าร๎านค๎าตํอวัน เพื่อให๎มีสินค๎าตรงตามความต๎องการของลูกค๎าด๎วยปริมาณที่เหมาะสม 
ทําให๎หน๎าร๎านมีสต๏อคที่สมดุลกับการขาย ไมํมีสินค๎ามากเกินไป และชํวยลดการสูญเสียโอกาสในการขาย 
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 อุปสรรค 
 1. ปัจจุบันการแขํงขันในตลาดเครื่องสําอางในไทยมีความรุนแรงมากขึ้น    ทั้งจากการทํา 
การตลาดของแบรนด์เดิมที่มีอยูํในตลาด  และแบรนด์ใหมํที่เพิ่งเข๎ามาทําการตลาดเพิ่ม  ทําให๎เพิ่มโอกาสการ 
เลือกของลูกค๎ามากขึ้น ลูกค๎าจึงมีความภักดีตํอแบรนด์ลดลง   
    2.  ดิสเคาน์สโตร์  จากการเปล่ียนแปลงครั้งใหญํของวงการดิสเคาน์สโตร์  เน่ืองจากยักษ์ใหญํ 
ห๎างคาร์ฟูร์ ประกาศขายกิจการโดยมีคาสิโน กรุ๏ป  เป็นผู๎คว๎าชยัในการซื้อกิจการครั้งน้ี   คาสโิน กรุ๏ป  เป็นผู๎ถือหุ๎น
ใหญํของบริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน)   สํงผลให๎ห๎างบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์  กลายเป็นผู๎นําตลาด
ธุรกิจดิสเคาน์สโตร์ในชั่วพริบตา   จากการขายกิจการดังกลําวสํงผลให๎ตลาดดิสเคาน์สโตร์เพิ่มการแขํงขันท่ี 
ดุเดือดมากยิ่งขึ้น  เพราะจํานวนผู๎แขํงขันในตลาดลดลงเหลือเพียงบ๊ิกซี และเทสโก๎ โลตัส เทําน้ัน ซึ่งผู๎บริโภคยัง 
คงได๎รับประโยชน์สูงสุดในการแขํงขันครั้งน้ีด๎วย  นอกจากน้ัน ดิสเคาน์สโตร์ยังพยายามยกระดับภาพลักษณ์ของ
ตัวเองในธุรกิจดิสเคาน์สโตร์  ซึ่งมีการแขํงขันด๎านราคาที่รุนแรงหํ้าหั่นกันจนคูํแขํงหลายรายต๎องหายไปจากตลาด 
การทําราคาที่ต่ํากวําท๎องตลาดมากทําให๎อํานาจการตํอรองอยูํในมือ เกิดการเรียกร๎องผลประโยชน์ในเชิงรุก  และ
ดําเนินการในรูปแบบตํางๆ ทําให๎บริษัทคูํค๎าต๎องรับภาระการแขํงขันเพิ่มขึ้นเป็นต๎นทุนการขายหรือต๎นทุนการตลาด
ที่สูงขึ้น รวมถึงดิสเคาน์สโตร์มีลักษณะเป็นการลงทุนข๎ามชาติ ทําให๎สามารถขยายฐานการเปิดสาขาได๎อยํางตํอเน่ือง 
ซึ่งรวมถึงการขยายตัวลักษณะของคอนวีเน่ียนสโตร์ และซูเปอร์มาร์เก็ตแบบยํอสํวนไปในชุมชนตําง ๆ  เพื่อสร๎าง
ฐานอํานาจการตํอรองกับบริษัทคูํค๎ามากขึ้น    ธุรกิจดิสเคาน์สโตร์ยังเพิ่มพันธมิตรธุรกิจเพื่อเสริมบริการรํวมกับ
ผู๎ประกอบการกวํา 70 รายให๎บริการรับชําระบิลตํางๆ  ในอนาคตมีแนวโน๎มจะขยายให๎ครอบคลุมมากขึ้น นับเป็น
เครื่องมือทางการตลาดในการดึงดูดลูกค๎าเข๎าใช๎บริการ    สอดรับพฤติกรรมลูกค๎าเน๎นความสะดวกสามารถใช๎จับ 
จํายสินค๎าและใช๎บริการได๎ในสถานที่เดียว   ปัจจุบันลูกค๎ามีเวลาจํากัดและนิยมความสะดวกสบาย สามารถจับจําย
ครบแบบ "วันสต็อปชอปปิ้ง และวันสต็อปเซอร์วิส" ในที่เดียวกัน     นอกเหนือจากรับชําระบิลตํางๆ แล๎วดิสเคาน์
สโตร์ยังหาพันธ์มิตร์อื่น ๆ  เชํน ไทยทิคเก็ตเมเจอร์ ในการเพิ่มชํองทางจําหนํายตั๋ว บขส.  จําหนํายบัตรคอนเสิร์ต
ตํางๆ  บริการสํงพัสดุไปรษณีย์  เป็นต๎น และ ดิสเคาน์สโตร์จึงใช๎จุดน้ีทําแคมเปญการตลาดควบกับการจําหนําย
สินค๎าได๎อีกด๎วย  เชํน  จํายบิลได๎คูปองสํวนลด   เป็นการทํา พูล มาร์เก็ตติ้ง  เพื่อให๎การตลาดมีประสิทธิภาพมากขึ้น   
ในอนาคตดิสเคาน์สโตร์มีแผนจัดทํา Shopping Online แบบเต็มรูปแบบ เพื่อรองรับกับการแขํงขันอันดุเดือด และ
พฤติกรรมของผู๎บริโภคที่จะเปล่ียนแปลงไปในอนาคต 
                             ผลกระทบ คือ  ซัพพลายเออร์ หรือบริษัทคูํค๎า  ถูกกําหนดเง่ือนไข  ให๎เกิดประโยชน์กับกลุํม  ดิส
เคาน์สโตร์มากกวํา แทนที่จะเป็นการตกลงผลประโยชน์จากทั้ง 2  ฝ่ายแบบ  Win-Win Situation  และเนื่องจาก  ดิส
เคาน์สโตร์ใช๎กลยุทธ์ลดราคาต่ํากวําป้าย  เป็นสิ่งดึงดูดผู๎บริโภค ทําให๎บริษัทคูํค๎าต๎องรับภาระการถูกรุก ในการ
เรียกร๎องเรื่องการให๎สํวนลดการค๎าที่สูงขึ้น  เพื่อให๎มีโอกาสขายในห๎างฯน้ัน ในลักษณะนี้บริษัทฯ มีมาตรการในการ
สร๎างให๎เกิดความสมดุล  พยายามหลีกเลี่ยงการลดราคาสินค๎า  โดยใช๎วิธีอื่น  เชํน มีของแถมแทนการลดราคา    เพื่อ
ไมํให๎ร๎านค๎าในท๎องถิ่นได๎รับผลกระทบจากการลดราคาสินค๎า และยังเป็นการทําการตลาดกับคูํค๎าอยํางสมดุล   อีก
ทางหน่ึงด๎วย  

http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=พูล%20มาร์เก็ตติ้ง
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 คาดวําตลาดดิสเคาน์สโตร์ยังคงขยายตัวอยํางตํอเน่ือง  ตามสภาวะเศรษฐกิจของประเทศที่เริ่ม
มีแนวโน๎มดีขึ้น  โดยมุํงเน๎นการขยายสาขาไปยังจังหวัดขนาดกลางและขนาดเล็กที่มีกําลังซื้อสูง  และเน๎นการขยาย
สาขาในรูปแบบใหมํที่มีขนาดเล็กลง และใกล๎แหลํงชุมชนมากที่สุด  สําหรับกลยุทธ์การตลาดยังคงใช๎การลดราคา
เป็นตัวดึงดูดลูกค๎า นําสินค๎าที่จําเป็นในชีวิตประจําวันมาลดราคา จนกลายเป็นนโยบายหลักที่จะดําเนินการตลอดไป 
มิใชํเพียงแคํการสํงเสริมการขายที่จัดเป็นชํวงๆ 
 3. ในปีท่ีผํานมา  มีปัจจัยเรื่องการเมืองและเศรษฐกิจเข๎ามากระทบ  สํงผลให๎กําลังซื้อของผู๎ 
บริโภคหดตัว  ทําให๎ต๎องกระตุ๎นตลาดตั้งแตํต๎นปี  เพื่อปลุกกําลังซื้อด๎วยโปรโมชั่น  ลด  แลก  แจก  แถม  สํงผล 
ให๎พฤติกรรมของลูกค๎ามีความภักดีกับแบรนด์น๎อยลงต๎องทําการตลาดให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อมากยิ่งขึ้น 
 4. นโยบายการปรับขึ้นคําแรง 300 บาท  ทําให๎ต๎นทุนการผลิตด๎านคําแรงปรับขึ้น  ซึ่งมีผล 
กระทบกับโครงสร๎างต๎นทุนสินค๎า  ต๎องปรับคําแรงงานกลุํมที่ไมํถึง 300 บาทด๎วย  ขณะเดียวกันการปรับขึ้น
คําแรงงานทําให๎เกิดปัญหาการเคลื่อนย๎ายแรงงานในกรุงเทพกลับสูํภูมิลําเนา  เพราะได๎คําแรงเทํากันทั้งประเทศ  
ขณะที่คําครองชีพตํางจังหวัดต่ํากวํากรุงเทพ 

 
 (2) การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 (ก)  นโยบายและลักษณะการตลาด 
  - กลยุทธ์การแข่งขัน 
  การตลาดเครื่องสําอางมีการแขํงขันสูงและรุนแรงมากขึ้นจากแบรนด์ใหมํ ๆ ทีเ่พิ่มขึ้น  
 ตลาดเครื่องสําอางมีอัตราการเติบโตอยํางตํอเน่ืองทุกปี  ถึงแม๎ในชํวงปี 2554 – 2556  จะประสบภาวะปัญหา
เศรษฐกิจและการเมือง  ธุรกิจเครื่องสําอางก็ยังสามารถขยายตัวได๎ เน่ืองจากการขยายตัวของดิสเคาน์สโตร์ 
และคอนวีเน่ียนสโตร์เข๎าถึงผู๎บริโภคได๎มากขึ้น  และการทําการตลาดที่ปรับเปล่ียนไปในเชิงรุกมากขึ้น เพื่อ 
ขยายฐานกลุํมลูกค๎าแตํละแบรนด์  ในปี 2556 เครื่องสําอางที่ขายแบบเคาน์เตอร์แบรนด์  โดยเฉพาะแบรนด์ 
นําเข๎าจากตํางประเทศเลือกใช๎สื่อทางโทรทัศน์มากขึ้น  เพื่อสร๎างการรับรู๎แบรนด์ในวงกว๎าง  การโฆษณาผําน 
สื่อทีวีเห็นได๎ทั้งภาพเคลื่อนไหวและเสียง  ทําให๎ผู๎บริโภคเข๎าใจแบรนด์และตัวผลิตภัณฑ์  อีกทั้งการแพรํภาพ 
ไปยังทุกพื้นที่ท่ัวประเทศยังสอดรับกับการที่แบรนด์ต๎องขยายตัวไปตามหัวเมืองตํางจังหวัดมากขึ้น   ตลอดจน 
การแนะนําสินค๎าใหมํๆ อยํางตํอเน่ือง สื่อโรงภาพยนตร์ สื่อทางอินเตอร์เน็ต และในห๎างสรรพสินค๎า เป็นสื่อท่ีมี
อัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นอยํางชัดเจน โดย BSC COSMETOLOGY และ SHEENE/  เพิ่มการใช๎สื่อโรงภาพยนตร์  
มากขึ้นด๎วย  เนื่องจากเป็นสื่อท่ีกลุํมผู๎บริโภคเปิดรับและให๎ความสนใจเพิ่มขึ้น  เป็นการรักษายอดขายและขยายฐาน
ลูกค๎าใหมํๆ  เคาน์เตอร์แบรนด์ยังเพิ่มกลยุทธ์การตลาดตํางๆ  มากมาย จัดกิจกรรมกระตุ๎นการจับจํายที่มีความ
รุนแรงมากขึ้น ทั้งในแงํความถี่และการจัดเซตที่มีราคาไมํสูงมากเป็นตัวกระตุ๎น  โดยแตํละแบรนด์จัด  Value Set  
เพื่อให๎เกิดการทดลองใช๎ และดึงดูดใจลูกค๎ากลุํมใหมํ  อีกทั้งการนําเทคโนโลยีทันสมัยมาให๎บริการเริ่มมีบทบาท
มากขึ้น   เพื่อสร๎างความตื่นเต๎นให๎กับลูกค๎า   กลุํมเครื่องสําอางเคาน์เตอร์แบรนด์ตํางนําเครื่องมือที่ทันสมัยมา
ให๎บริการกันอยํางทั่วหน๎า โดยเฉพาะเครื่องเช็คผิว ใช๎เวลาให๎บริการเพียง  3 - 5 นาที   สามารถวิเคราะห์สภาพผิวได๎
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อยํางละเอียด เป็นเครื่องมืออยํางหน่ึงที่สร๎างความนําเชื่อถือให๎กับแบรนด์  และยังสามารถสร๎างความรู๎สึกถึงความ
คุ๎มคําในการจับจํายเพิ่มมากขึ้น ปัจจุบันกลยุทธ์การทําการตลาดของเคาน์เตอร์แบรนด์ต๎องหาวิธีการทําให๎ผู๎บริโภค
เกิดความรักและความผูกพันในแบรนด์น้ันๆ อยูํในใจตลอดเวลา  รวมถึงการทําสินค๎าที่ตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎บริโภคได๎เป็นอยํางดี พร๎อมการเพิ่มจํานวนสินค๎าใหมํรํวมกับการทําการตลาดด๎านอื่นๆ  
  ฝ่ายเครื่องสําอางและน้ําหอมของบริษัทให๎นํ้าหนักการวิจัยผู๎บริโภคและการพัฒนาสินค๎า
นวัตกรรมที่สามารถตอบโจทย์ความต๎องการของผู๎บริโภคที่ต๎องการผลิตภัณฑ์ที่ชํวยเพิ่มความสวยและบุคลิกภาพที่
ดี   พร๎อมเครื่องมือใหมํๆ ที่ชํวยให๎ผู๎บริโภครับรู๎ถึงความจําเป็นที่ต๎องใช๎ผลิตภัณฑ์   รวมถึงผลลัพธ์ที่ได๎รับ  
โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์กลุํมแป้งผสมรองพื้น โดย  BSC COSMETOLOGY  และ  SHEENE/  รักษาความเป็นผู๎นํา
ตลาดแป้งผสมรองพื้นอยํางตํอเน่ือง 

  ในกลุํมสกินแคร์ BSC COSMETOLOGY สํง 2 นวัตกรรมแหํงการดูแลผิว 2 กลุํมผลิตภัณฑ์ 
1. กลุํมไวท์เทนน่ิง  สํงนวัตกรรมการบํารุงผิวให๎สวํางกระจํางใส  ด๎วยเซรั่มบํารุงผิวกระจําง 

ใสระดับโลก “BSC  Expert White Vit-C Concentrate Serum”  ด๎วยสารสกัดจากวิตามิน C บริสุทธ์ิอยํางเข๎มข๎น 
Gluta-Phyto ทําหน๎าที่คล๎ายสาร Glutathione  ไปยับยั้งการสรา๎งเอนไซม์  ทําให๎สร๎างเม็ดสีเมลานินน๎อยลง  จึงชํวย
ให๎ผิวหน๎าขาวกระจํางใส  ภายใน 14 วัน   โดยการสื่อสารการตลาดแบบแมส   มีการออนแอร์ภาพยนตร์โฆษณา 
“Aura White  ความขาวสยบโลก”  และเสริมด๎วยสื่อในนิตยสารชั้นนํา 

2. กลุํมลดเลือนริ้วรอย  สํงสุดยอดนวัตกรรมระดับโลก BSC Platinum D-Luxe Series 
เทคโนโลยี C-5 วงแหวนล็อคความอํอนเยาว์ของผิว  ที่เป็นเอกสิทธ์ิหน่ึงเดียวของโลก  กับวงแหวนที่สามารถ 
ล็อคพอดีกับโครงสร๎างผิว ให๎ประสิทธิภาพในการลดเลือนริ้วรอยสูงสุด เห็นผลลัพธ์ได๎ภายใน 14 วัน  เหมือน 
ผิวสามารถกลับไปเป็นเด็กได๎อีกครั้ง  ยืนยันประสิทธิภาพจากผู๎ใช๎ 96 คนใน 100 คน   โดยได๎รับการการันตี
ประสิทธิภาพจากแพทย์ผู๎เชี่ยวชาญด๎านความงามระดับโลก 
                              SHEENE/   สินค๎าที่ครองแชมป์เจ๎าตลาด  “แป้งควบคุมความมัน”   ยังคงตอกย้ําความเป็น 
เจ๎าตลาดด๎วยการทําการตลาดอยํางตํอเน่ือง   ทั้งใน Mass Media  และสื่อออนไลน์  เพื่อให๎สอดรับกับพฤติกรรม 
การบริโภคสื่อของกลุํมลูกค๎าที่ใช๎ Online Media ในชีวิตประจําวันเพิ่มมากขึ้น  ขยายฐานความเป็นเจ๎าตลาดจาก 
เดิมที่เป็นผู๎นําตลาดสินค๎ากลุํมแป้งควบคุมความมัน  ขยายไลน์แป้งควบคุมความมันเพิ่ม  โดยสํงนวัตกรรมแป้ง
ควบคุมความมันที่ชํวยให๎ใบหน๎าขาวกระจํางใส   SHEENE/  Crystal BB Powder  3 รุํน คือ SHEENE/  Oil Free 
Crystal Clear ชํวยให๎ใบหน๎าสวยใส เนียนวิ๊ง   SHEENE/  Oil Free Crystal BB  สวยเริ่ด เปลํงประกาย   และ 
SHEENE/  Oil Free Double Matte เน้ือเนียนกริ๊บ มั่นใจ  เข๎าสูํตลาด  เพื่อเพิ่มสํวนแบํงทางการตลาดของแป้ง 
ควบคุมความมันที่ครองความเป็นเจ๎าตลาดอยูํแล๎ว   โดยรับเกียรติจากเชียร์ลีดเดอร์ของหลากหลายมหาวิทยาลัย 
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ที่มีชื่อเสียงมารํวมงานในภาพยนตร์โฆษณาแป้ง SHEENE/  Crystal Powder  จํานวน 5 ทําน คือ นางสาวสิราภา 
กาญจนศุภวงศ์ (น๎องบัว) มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  นางสาวจิรนันท์  ไตรทิพยากร (น๎องลูกตาล) จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย    นางสาวณัชชา  สุดจิตต์ (น๎องพีช)  จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย   นางสาวฤทัยภัทร  ทรงธัมจิตติ 
(น๎องปุ๊บปั๊บ) มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์   นางสาวสุภาดี  สริิฤกษ์วิภาส (น๎องนํุน)  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
เป็นพรีเซ็นเตอร์ที่จะเป็นไอดอลของกลุํมลูกค๎าที่เป็น Core Target ของ SHEENE/  สําหรับการสื่อกสารในสื่อ 
นิตยสารชั้นนําของสินค๎าแป้ง Crystal ได๎รับเกียรติจาก “น๎องจุ๎มจิ้ม วรนันท์ จันทรัศม”ี  ดารานักแสดงชื่อดัง 
เป็นพรีเซ็นเตอร์    อีกทั้งเพิ่มการสื่อสารในกลุํมผลิตภัณฑ์ Make Up  ทุกหมวดหมํู  อาทิ ผลิตภัณฑ์สีสันบน 
ใบหน๎า  ผลิตภัณฑ์กลุํมลิปสติค  ผลิตภัณฑ์กลุํมมาสคารํา  และผลิตภัณฑ์กลุํมอายไลน์เนอร์   สร๎างปรากฏ 
การณ์ของการสื่อสารการตลาด โดยนําเสนอเป็นแบบคอนเซปต์ที่มีทุกกลุํมผลิตภัณฑ์เก่ียวกับเมคอัพ   โดย 
มํุงเน๎นการเติบโตของยอดขายในภาพรวมของแบรนด์    
 PRODUCT INNOVATION   
 1. Product Innovation ที่โดดเดํน ได๎แกํ 

BSC COSMETOLOGY 
        นวัตกรรมการบํารุงผิวให๎สวํางกระจํางใส  ด๎วยเซรั่มบํารุงผิวกระจํางใสระดับโลก 

“BSC Expert White Vit-C Concentrate Serum”  ด๎วยสารสกัดจากวิตามิน C บริสุทธ์ิอยํางเข๎มข๎น Gluta-Phyto 
ทําหน๎าที่คล๎ายสาร Glutathione  ไปยับยั้งการสร๎างเอนไซม์   ทําให๎สามารถสร๎างเม็ดสีเมลานินน๎อยลงชํวยให๎
ผิวหน๎าขาวกระจํางใส ภายใน 14 วัน    

        นวัตกรรมการลดเลือนริ้วรอยอยํางเห็นผล ด๎วยผลิตภัณฑ์กลุํม BSC Platinum D-Luxe  
Series เอกสิทธ์ิหน่ึงเดียวของโลกที่พัฒนาวงแหวน C-5 วงแหวนล็อคความอํอนเยาว์ของผิว  อนุภาคเปปไทด์ 
ที่ล็อคพอดีกับโครงสร๎างผิวผสานพลังฟื้นบํารุงจากธาตุที่ล้ําคําที่สุด “Platinum”  ที่จะสํงสัญญาณให๎กระบวน 
การสร๎างคอลลาเจนและอิลาสตินเพิ่มขึ้น  คืนสมดุลให๎กับผิว   ผลลัพธ์ที่ได๎คือริ้วรอยลึกแลดูตื้นขึ้น   และดู 
อํอนเยาว์ภายใน 4 สัปดาห์  ไดร๎ับการยืนยันจากแพทย์ผิวหนังและแพทย์ความงามในระดับโลก 

SHEENE/ 
นวัตกรรมใหมํของแป้ง Oil Free Crystal BB แป้งผสมรองพื้นสูตรใหมํ  ควบคุมความมัน

ยาวนานถึง 12 ชั่วโมง  อีกทั้งผสานคุณคําคณุสมบัติ 9 ประการไว๎ในตลับเดียว  ชํวยให๎ผิวหน๎ากระจํางใสถึงขีดสุด  
อีกทั้งผิวยังดูเปลํงประกายมีออรํา 
 2. มีการปลูกฝังบุคคลากรทุกสํวนให๎มีหลักคิดเชิงบวก  (Positive Thinking)  ในการทํางาน 
และมุํงเป้าหมายในทิศทางเดียวกัน  เพื่อรํวมกันสร๎างสรรค์สิ่งดีให๎แกํสังคม โดย  BSC  COSMETOLOGY ได๎สาน
ตํอโครงการ  “Think Positive, Think BSC”  ด๎วยแนวความคิดที่ต๎องการเห็นผู๎หญิงไทย  เป็นแรงขับเคล่ือนที่สําคัญ
ให๎แกํสังคม โดยการเปล่ียนวิธีคิดของผู๎หญิงให๎เป็นผู๎ที่คิดบวก  อีกทั้งเป็นการตอกย้ําความเป็นอันดับหน่ึงของแบ
รนด์อีกด๎วย 
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 3. การใช๎ระบบลูกค๎าสัมพันธ์หรือ CRM (Customer Relationship Management)  เพื่อรักษา
ฐานข๎อมูลที่มีอยูํในกลุํมลูกค๎ามีความภักดีตํอแบรนด์สินค๎าสูงขึ้น และขยายฐานกลุํมลูกค๎าใหมํ โดยการรวมระบบ
สมาชิกของฝ่ายเครื่องสําอาง   และน้ําหอม  กับระบบสมาชิก (Customer  Database)  ของบริษัท   ในโครงการ          
His & Her Plus Point    ซึ่งเป็นโครงการที่ลูกค๎าซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท  ณ เคาน์เตอร์ปกติ  และร๎านค๎าที่มี
สัญลักษณ์ของ His & Her Plus Point  สามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัลได๎  ทําให๎ได๎ฐานกลุํมลูกค๎าใหมํ  
และสามารถบริหารจัดการฐานลูกค๎าสมาชิกในเชิงกลยุทธ์ให๎เกิดยอดขายเพิ่มขึ้น 
 - ลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
  แตํละแบรนด์ของบริษัทฯ มีแนวทางชัดเจนในการขยายฐานกลุํมลูกค๎า เพื่อให๎ครอบคลุมและ
ตอบสนองลูกค๎าได๎ทุกกลุํม 
 BSC COSMETOLOGY   
 ปี  2556  BSC  COSMETOLOGY  เพิ่มชํองทางการจัดจําหนํายสินค๎า   โดยขยายเข๎าสูํดิสเคาน์
สโตร์ และคอนวี่เน่ียนสโตร์  นําสินค๎ากลุํม BSC White Pink BB , BSC CC Powder และผลิตภัณฑ์ในกลุํม Age 
Block ไปจําหนํายในชํองทางดังกลําว   เพื่อเพิ่มยอดจําหนํายและเพื่อตอบรับกระแสเกาหลีฟีเวอร์   ขยายฐานลูกค๎า
กลุํมวัยรุํน และวัยทํางานที่ต๎องการสวยใสสไตล์ธรรมชาติแบบเกาหลี และทําการตลาดในกลํุมเมคอัพ มํุงเน๎นกลุํม
วัยรุํน และวัยทํางาน  สนใจการแตํงหน๎าและสีสันที่ซื้องําย ขายคลํอง 
 SHEENE/   ขยายกลุํมลูกค๎าใหมํด๎วยสินค๎าในกลํุมเมคอัพทุกชนิด อาทิ Lipsitck ,  Mascara  และ  
Eye Liner  สําหรับสาวๆ ที่เน๎นความสวยคม  และเลือกซื้อได๎ด๎วยตนเองงํายขึ้น 
 (ข)  สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
  - สภาพการแข่งขัน  
  การตลาดเครื่องสําอางมีการแขํงขันสูงและรุนแรงมากขึ้นจากแบรนด์ใหมํๆ  ที่เพิ่มขึ้นตลาด
เครื่องสําอางมีอัตราการเติบโตอยํางตํอเน่ืองทุกปี  ถึงแม๎ในชํวงปี  2555-2556  จะประสบภาวะปัญหาเศรษฐกิจ   
และการเมือง  ธุรกิจเครื่องสําอางยังสามารถขยายตัวได๎   เนื่องจากการขยายตัวของดิสเคาน์สโตร์และคอนวีเน่ียน 
สโตร์ที่เข๎าถึงผู๎บริโภคมากขึ้น  และการทําการตลาดที่ปรับเปล่ียนไปในชิงรุกมากขึ้น  เพื่อขยายฐานกลุํมลูกค๎า 
ของแตํละแบรนด ์ ในปี 2556  น้ี เครื่องสําอางที่ขายแบบเคาน์เตอร์เซลล์เลือกใช๎สื่อทางโทรทัศน์มากขึ้น ตลอด 
จนการแนะนําสินค๎าใหมํๆ อยํางตํอเน่ือง และพบวําสื่อโรงภาพยนตร์ สื่ออินเตอร์เน็ต และสื่อในห๎างสรรพสินค๎า 
เป็นสื่อท่ีมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นอยํางชัดเจน   โดย BSC COSMETOLOGY  และ  SHEENE/   เพิ่มการใช๎สื่อ 
โรงภาพยนตร์และสื่อในห๎างสรรพสินค๎ามากขึ้นด๎วย เน่ืองจากเป็นสื่อท่ีกลุํมผู๎บริโภคให๎ความสนใจ  และมีการ
เปิดรับสื่อชํองทางน้ีเพิ่มขึ้น    อีกทั้งเพื่อเป็นการรักษายอดขาย และขยายฐานลูกค๎าใหมํๆ    เคาน์เตอร์แบรนด์ 
ยังเพิ่มกลยุทธ์ทางการตลาดตํางๆ มากมาย  จัดกิจกรรมกระตุ๎นการจับจํายที่มีความรุนแรงมากขึ้น ทั้งในแงํของ
ความถี่และการจัดเซตท่ีมีราคาไมํสูงมากเป็นตัวกระตุ๎น โดยแตํละแบรนด์มีการจัดชุด  Value Set   เพื่อให๎เกิด 
การทดลองใช๎และดึงดูดใจลูกค๎ากลุํมใหมํ  อีกทั้งการนําเทคโนโลยีทันสมัยมาให๎บริการเริ่มมีบทบาทมากขึ้น 
เพื่อสร๎างความตื่นเต๎นให๎กับลูกค๎า   กลุํมเครื่องสําอางเคาน์เตอร์แบรนด์ตํางนําเครื่องมือท่ีทันสมัยมาให๎บริการ 
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กันอยํางทั่วหน๎า  โดยเฉพาะเครื่องเช็คผิวใช๎เวลาให๎บริการเพียง  3 - 5 นาที  สามารถวิเคราะห์สภาพผิวได๎อยําง
ละเอียด เป็นเครื่องมืออีกอยํางหน่ึงที่จะสร๎างความนําเชื่อถือให๎กับแบรนด์ และยังสามารถสร๎างความรู๎สึกถึง 
ความคุ๎มคําในการจับจํายเพิ่มมากขึ้น  กลยุทธ์การทําการตลาดของเคาน์เตอร์แบรนด์ปัจจุบัน  ต๎องหาวิธีการ 
ทําให๎ผู๎บริโภคเกิดความรักและความผูกพันในแบรนด์น้ันๆ อยูํในใจตลอดเวลา  รวมถึงสินค๎าตอบสนองความ 
ต๎องการของผู๎บริโภคได๎เป็นอยํางดี ประกอบกับการทําการตลาดด๎านอื่นๆ  เสริมการเพิ่มจํานวนสินค๎าใหมํ 
ออกมาทําการตลาด    
 ฝ่ายเครื่องสําอางและน้ําหอมของบริษัทให๎นํ้าหนักการวิจัยผู๎บริโภค และการพัฒนาสินค๎า
นวัตกรรมที่สามารถตอบโจทย์ความต๎องการของผู๎บริโภคที่ต๎องการผลิตภัณฑ์ชํวยเพิ่มความสวยและบุคลิกภาพ 
ที่ดี  พร๎อมทั้งเครื่องมือใหมํๆ  ที่ชํวยให๎ผู๎บริโภครับรู๎ถึงความจําเป็นที่ต๎องใช๎ผลิตภัณฑ์ รวมถึงผลลัพธ์ที่ได๎รับ 
โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์กลุํมแป้งผสมรองพื้น โดย BSC COSMETOLOGY  และ SHEENE/ รักษาความเป็นผู๎นํา 
ตลาดแป้งผสมรองพื้นอยํางตํอเน่ือง  
                          ในกลุํมสกินแคร์   BSC COSMETOLOGY  ยังทําการตลาดสินค๎ากลุํมลดเลือนริ้วรอย เป็น 
กลุํมสินค๎าที่มีแนวโน๎มเติบโตดี  มีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นมากจากเดิมสินค๎าที่มาแรงคือกลุํม Whitening  โดย 
ทําการตลาดสุดยอดสินค๎าแหํงนวัตกรรม “BSC Platinum Deluxe Series” นวัตกรรมการลดเลือนริ้วรอยซึ่งเป็น 
เอกสิทธ์ิหน่ึงเดียวในโลกที่ลดเลือนริ้วรอยอยํางเห็นผล  ด๎วยอานุภาพแหํงวงแหวน C-5 ล็อคความอํอนเยาว์ของ 
ผิวผสานพลังฟื้นบํารุงจากธาตุแพลตทิน่ัม ธาตุที่ลํ้าคําที่สุด ชํวยให๎ผิวย๎อนเวลากลับมาเป็นสาวสะพรั่งอีกครั้ง 
โดยการันตีคุณภาพจากแพทย์ผิวหนังระดับโลก  เห็นผลได๎ภายใน 4 สัปดาห์   สินค๎ากลุํมน้ีถือเป็นนวัตกรรม 
ที่โดดเดํนในการเป็นหัวหอกการทําการตลาดสินค๎ากลุํมลดเลือนริ้วรอยในกลุํมลูกค๎าเพรสทีส 

                             SHEENE/  ขยายฐานกลุํมลูกค๎าใหมํโดยแตกไลน์สินค๎ากลุํมแป้ง  Oil free   ซึ่ง  SHEENE/  ครอง
ความเป็นผู๎นําแป้งควบคุมความมันอันดับ 1 ในใจผู๎บริโภค  โดยการออกผลิตภัณฑ์ SHEENE/ Oil Free Crystal 
Powder เพื่อขยายสํวนแบํงการตลาดและเพิ่มไลน์สินค๎าให๎มากขึ้น 
 - จ านวนและขนาดของคู่แข่ง 

ประเภท จ านวนคู่แข่งทั้งหมด 
General Cosmetics 82 
Sensitive Skin 18 
Professional Make Up 20 
Self Selection 60 
Direct Sales 70 
Cosmeceutical  5 
Total                  255 
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 - สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท 
 บริษัทฯใช๎ศักยภาพของการมี   Multi Brand   เพื่อสร๎างโอกาสในการแขํงขัน  มีผลิตภัณฑ์ 
ที่มีจุดเดํนแตกตํางกันของ Brand Character เพื่อให๎คลอบคลุมทั้งกลุํมลูกค๎า ทั้งด๎านอายุ  Life Style ความสะดวกซื้อ
ในชํองทางตํางๆ ที่หลากหลาย  ตลอดจนราคาที่มีทุกระดับตามความพึงพอใจ แตํแบรนด์ที่มีกลุํมลูกค๎านิยมสูงสุด
ของ  BSC COSMETOLOGY, SHEENE/  ตลอดจน  ARTY PROFESSIONAL, PURE CARE, BSC PANADDA  
หรือ BSC JEANS & JEANS  เพื่อให๎ครอบคลุมลูกค๎าได๎ทุกกลุํมและเพิ่มสํวนแบํงทางการตลาด  
 -   แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 

 ตลาดเครื่องสําอางยังคงมีอัตราโตเพิ่มขึ้นประมาณ  6%   มีผลให๎มูลคําโดยรวมอยูํประมาณ    
44,000 ล๎านบาท  เน่ืองจากเครื่องสําอางยังเป็นปัจจัยท่ีห๎าที่ผู๎หญิงต๎องการ  อีกทั้งปัจจุบันหญิงไทยให๎ความสําคัญกับ
เรื่องความสวยความงามอยํางมาก  ดังน้ันตลาดเครื่องสําอางยังมีโอกาสที่จะขยายตัวอีกมหาศาล  โดยเฉพาะตลาด
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวทีมี่มูลคําเกือบครึ่งหน่ึงของตลาด  โดยเฉพาะกลุํมลดเลือนริ้วรอย  (Anti Aging)  เน่ืองจาก
ปัจจุบันกระแสของผลิตภัณฑ์ลดเลือนริ้วรอยได๎รับความนิยมสูงขึ้น ปัจจุบันสัดสํวนประชากรสูงอายุมีจํานวนเพิ่ม
มากขึ้นเรื่อยๆในทุกๆปี  ทําให๎สินค๎าที่ตอบสนองคนในกลุํมนี้มีความต๎องการเพิ่มมากขึ้น    

                การเขา๎เป็นสมาชิกประชาคมอาเซียน หรือ ASEAN Economic Community (AEC) ของเหลํา
ประเทศสมาชิกอาเซียน 10 ประเทศ  ซึ่งรวมถึงประเทศไทย  ถือเป็นโอกาสอันดีของภาคธุรกิจในประเทศตํางๆ 
ที่จะสร๎างผลกําไรและเพิ่มสํวนแบํงทางการตลาด  โดยการขยายฐานลูกค๎าของตนจากเพียงแคํภายในประเทศเป็น
ตลาดใหญํขึ้นอยํางตลาดอาเซียน 

                นอกจากน้ีเทรนด์ในการตลาดยังมํุงเน๎นสร๎างภาพลักษณ์ที่ดีเพื่อกํอให๎เกิดการสร๎างยอดขายที่
เพิ่มขึ้น ในเรื่องของการดําเนินธุรกิจอยํางมีความรับผิดชอบตํอสังคม หรือ CSR : Corporate Social Responsibility  
ซึ่งปัจจุบันกําลังกลายเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่สําคัญในการสร๎างภาพลักษณ์ที่ดีให๎กับผลิตภัณฑ์ขององค์กร  และ
ในอนาคตจะกลายเป็นกลยุทธ์สําคัญท่ีแบรนด์ชั้นนําทั่วโลกตํางหยิบยกกันมาใช๎ 
 และตั้งแตํมีการกําหนดภาษีนําเข๎า ในกลุํมประเทศอาเซียนเป็นศูนย์ ตามข๎อตกลงการเปิดเขตเสรี
การค๎าในกลุํมอาเซียน  สินค๎าเครื่องสําอางอยูํในกลุํมที่ต๎องปฏิบัติตามข๎อตกลงดังกลําวทําให๎ผู๎ประกอบการ 
ในไทย   ต๎องเตรียมตัวให๎พร๎อมทุกด๎าน ต๎องปรับตัวพัฒนาด๎านตํางๆ รองรับมาตรฐานดังกลําว  บริษัทฯ สร๎างความ
แข็งแกรํงด๎วยงานวิจัยและการพัฒนานวัตกรรมใหมํๆ ทั้งด๎านผลิตภัณฑ์ รวมทั้งการบริการ การบริหารงานลูกค๎า
สัมพันธ์  CRM  และการสร๎างมูลคําเพิ่มให๎กับกลุํมลูกค๎า  โดยผํานกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบตําง ๆ  เพื่อให๎อยูํ
ในใจผู๎บริโภค  และยอมรับในความเป็นผู๎นําและสิ่งใหมํๆ  ตลอดจนนโยบายของบริษัทท่ีมํุงเน๎น 
GOOD PRODUCT, GOOD PEOPLE, GOOD SOCIETY  เพื่อสํงมอบสิ่งดีๆให๎ลูกค๎าและสังคม 
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 (3) การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
 ในแงํการผลิต ปัจจุบันผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางของบริษัททั้งหมด ยังคงผลิตในประเทศ  90% สํวนใหญํ
จากบรษัิท  อินเตอร์เนชั่นแนล แลบบอราทอรีส์ จํากัด และบริษัท เอส แอนด์ เจ อินเตอร์เนชั่นแนล เอนเตอร์ไพรส์
จํากัด  (มหาชน)  ซึ่งเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์  ด๎วยมาตรฐานการผลิตของ ISO 9001 และนําเข๎าจากตํางประเทศ
รวมร๎อยละ 10 
 ในแงํการพัฒนา Product ใช๎แนวทางแบบ Global Sourcing คือ การแสวงหาสูตรวัตถุดิบ (Ingredient) 
และบรรจุภัณฑ์จากทั่วทุกมุมโลก 
 (4)   งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
 -  ไมํมี  - 
 

 2. อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายสุภาพสตรี 
 (1) ลักษณะผลิตภัณฑ์ 
 - ลักษณะผลิตภัณฑ์     
 บริษัทฯ มีศักยภาพในการทําตลาดชุดชั้นในที่สูงมากกวําบริษัทอื่นๆ ในตลาด  เน่ืองจากบริษัทเป็น
ตัวแทนจําหนํายถึง 7 แบรนด์ คือ WACOAL, BSC, BSC SIGNATURE, ELLE, VR, POP LINE และ KULLASTRI 
กลยุทธ์การสร๎างความโดดเดํนในตลาด คือ การสร๎างความแตกตํางในแตํละแบรนด์ และการทําตลาดแบบ
ครอบคลุมเป้าหมายโดยการเพิ่มประสิทธิภาพในตัวผลิตภัณฑ์ และสร๎างนวัตกรรมใหมํ  เพื่อเพิ่มมูลคําให๎สูงขึ้น
 - ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลกระทบต่อโอกาสหรือข้อจ ากัดการประกอบธุรกิจ 

 -   โอกาสและอุปสรรคของการประกอบธรุกิจ 
       โอกาส 

1. บริษัทฯ มีศักยภาพในการแขํงขันเต็มที่ เน่ืองจากบริษัทเป็นตัวแทนจําหนํายผลิตภัณฑ์ 
ชุดชั้นในสตรีถึง 7 แบรนด ์ ซึ่งแตํละแบรนด์มี Positioning ที่แตกตํางกัน   จึงสามารถรองรับโครงสร๎างตลาด 
และกลํุมเป้าหมายที่ชัดเจน โดยครอบคลุมทุกชํวงวัยของลูกค๎า แตกตํางจากแบรนด์อ่ืนที่เน๎นการตลาดเฉพาะกลํุม 
ชํวงอายุเทํานั้น 
     2.    บริษัทฯ ตระหนักถึงประโยชน์อันมากมายของเทคโนโลยีสารสนเทศ ทําให๎เกิดโครงการ
ออกแบบและพัฒนาระบบ ที่เรียกวํา Quick Response Management System (QRMS) เป็นข๎อมูลเก่ียวกับสินค๎าและ 
การขาย โดยการเก็บข๎อมูลจากร๎านค๎าโดยตรง การอัพเดทข๎อมูลจะเป็นแบบ Real Time ข๎อมูลดังกลําวน้ี บริษัทฯ
นําไปใช๎วางแผนการกระจายสินค๎า เพื่อให๎สามารถตอบสนองกับความเปลี่ยนแปลงอยํางรวดเร็วของตลาด และเพื่อ
สร๎างความพึงพอใจสูงสุดกับผู๎บริโภค 
     3.    ชํองทางการจัดจําหนํายมีหลากหลายมากขึ้น เปิดโอกาสให๎ผู๎ผลิตสามารถนําเสนอสินค๎าที่
มีความหลากหลายและโดดเดํน เพื่อตอบสนองและเข๎าถึงผู๎บริโภคได๎ดีและงํายขึ้น 
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 อุปสรรค 
 1. Free Trade Agreement (FTA) ข๎อตกลงการค๎าเสรีทําให๎การไหลเข๎าของสินค๎าตํางประเทศ 
โดยเฉพาะอยํางยิ่งสินค๎าราคาถูกเข๎ามายังตลาดภายในประเทศงํายขึ้นและเร็วขึ้นเป็นอยํางมาก บริษัทฯ นอกจาก
จะต๎องแขํงขันกับผู๎ประกอบการในประเทศแล๎ว ยังต๎องวางแผนกลยุทธ์แขํงขันกับสินค๎าตํางประเทศที่เข๎ามาแยํง     
สํวนแบํงตลาดอีกด๎วย 
 2.  ความต๎องการของผู๎บริโภคเปลี่ยนแปลงอยํางรวดเร็ว ในปัจจุบันผู๎บริโภคมีรสนิยมเฉพาะตน
มากขึ้น เน่ืองจากมีความเป็นตัวของตัวเองสูงขึ้น และต๎องการความแปลกใหมํ โดยเฉพาะอยํางยิ่งผู๎บริโภคในกลุํม
วัยรุํน ดังน้ัน บริษัทฯ จําเป็นต๎องปรับตัวอยํางรวดเร็ว เพื่อให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคที่
เปลี่ยนแปลงอยํางรวดเร็วให๎ทันทํวงที เน่ืองจากสินค๎ามีวงจรชีวิตสั้นขึ้น และต๎องมีรูปแบบที่หลากหลายมากขึ้น  
ดังน้ันการบริหารสต็อกที่มีประสิทธิภาพและรวดเร็ว จึงเป็นสิ่งจําเป็นตํอการดําเนินธุรกิจในปัจจุบัน 
 (2) การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 (ก)  นโยบายและลักษณะการตลาด 
 - กลยุทธ์การแข่งขัน 
  - การวิจัย และพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ชุดชั้นใน 
         บริษัทฯ ตระหนักและให๎ความสําคัญในเรื่องของเทคโนโลยี และนวัตกรรมใหมํๆ โดยจัดให๎มี
การศึกษาค๎นคว๎าวิจัยอยํางสมํ่าเสมอ เพื่อผลิตชุดชั้นในให๎เหมาะกับสรีระผู๎หญิง และตรงความต๎องการของผู๎หญิง
มากที่สุด ทั้งน้ีในการศึกษาวิจัย และพัฒนา  แบํงสํวนงานเป็น 2 สํวนคือ ด๎านสรีระ และด๎านพฤติกรรมผู๎บริโภค 
  ด๎านสรีระ ได๎สํงเสริมให๎มีการศึกษา และวิจัยมานานกวํา 30  ปี เพื่อสํารวจ และเก็บข๎อมูล
ทางด๎านสรีระ รวมถึงการสํงทีมงานที่เก่ียวข๎องไปศึกษาดูงานที่ประเทศญี่ปุ่น เพื่อนําเทคโนโลยี และนวัตกรรมมา
ปรับปรุง และพัฒนาการออกแบบชุดชั้นในให๎สอดคล๎องกับสรีระของผู๎หญิงไทยที่มีความแตกตํางกันในแตํละชํวง
วัย และโอกาสในการใช๎งาน 
      ด๎านพฤติกรรมผู๎บริโภค  เน๎นการวิจัยพฤติกรรมผู๎บริโภค โดยจัดทํา  Panel  Discussion (การเชิญ 
 ลูกค๎ามาพูดคุยสอบถาม) อีกทั้งยังมีการศึกษาดูงานในสํวนของเทรนด์แฟชั่นจากยุโรป ไมํวําจะเป็นฝรั่งเศส หรือ  
เอเชีย อาทิ ญี่ปุ่น หรือเกาหลี เพื่อนําข๎อมูลที่ได๎จากการวิจัยพฤติกรรมผู๎บริโภค และเทรนด์แฟชั่นจากตํางประเทศ 
มาพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ใหมํๆให๎สามารถตอบสนองความต๎องการ และสอดคล๎องกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคใน
ทุกชํวงวัย ทุกไลฟ์สไตล์ โดยอยูํบนพื้นฐานสินค๎าที่ดีมีคุณภาพ พร๎อมกับแฟชั่นที่ทันสมัย 
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  - การขยายกลุ่มลูกค้าในกลุ่มตลาดออนไลน ์
    ปัจจุบันตลาดออนไลน์เป็นตลาดที่มีการกลําวถึงมากที่สุด เน่ืองจากอัตราการเติบโตของ
จํานวนผู๎ใช๎อินเตอร์เน็ตในประเทศไทยมีแนวโน๎มเพิ่มขึ้นอยํางตํอเน่ือง ไมํวําจะเป็นการเปลี่ยนแปลงของ
โทรศัพท์มือถือมาเป็น Smart Phone สํงผลให๎อัตราการเติบโตของจํานวนผู๎ใช๎ Social Media มีอัตราการเติบโต
เพิ่มขึ้น รวมถึงอัตราการเติบโตของจํานวนผู๎ซื้อสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์มีแนวโน๎มสูงขึ้นด๎วยเชํนเดียวกัน  ตลาด
ออนไลน์จึงเป็นตลาดที่มีศักยภาพในการเติบโตคํอนข๎างสูง ซึ่งบริษัทฯ เห็นแนวโน๎มการเติบโตในชํองทางการจัด
จําหนํายดังกลําว จึงได๎ดําเนินการสร๎างพันธมิตรในการจําหนํายสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์ เว็บไซต์ตํางๆ รวมถึง 
www.wacoal.co.th และ www.facebook.com/wacoalthailand 
  - การออกวางจ าหน่ายสินค้าใหม่อย่างสม่ าเสมอ 
         เน่ืองจากพฤติกรรมของกลุํมลูกค๎าในกลุํมวัยรุํน วัยสาว ตลอดจนวัยผู๎ ใหญํ (ซึ่งถือได๎วําเป็น
กลุํมตลาดหลัก และมีกําลังในการซื้อสูง) มีแนวโน๎มให๎ความสําคัญในเรื่องของเทรนด์แฟชั่นมากขึ้น บริษัทฯ จึงจัด
ให๎มีการออกจําหนํายสินค๎ารุํนใหมํๆอยํางสมํ่าเสมอ เพื่อให๎ลูกค๎าได๎สัมผัสกับแฟชั่นใหมํๆ ตลอดเวลา โดยบริษัทฯ 
จะเลือกชํวงเวลาในการออกสินค๎าให๎เหมาะสมกับกลุํมลูกค๎าในแตํละผลิตภัณฑ์ รวมถึงการวางจําหนํายผลิตภัณฑ์
ในแตํละรุํนน้ันจะจัดให๎มีชํวงเวลาในการออกสินค๎าใหมํไมํหํางกันมากนัก เพื่อกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคมีการซื้อสินค๎า
อยํางตํอเน่ือง เป็นการรักษาความภักดีตํอตราสินค๎า ทั้งน้ียังเป็นการเพิ่มสีสันให๎พื้นที่ขาย ให๎ดูโดดเดํนนําสนใจ มี
ความเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาอีกด๎วย  
  - การรักษาฐานลูกค้าเดิมอย่างมีระบบ  
    บริษัทฯ ตระหนักถึงความสําคัญของการรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับกลุํมลูกค๎าปัจจุบัน โดยการ
รักษาฐานลูกค๎าให๎จงรักภักดีตํอแบรนด์ที่ใช๎ (Loyalty) มํุงเน๎นการสร๎างความพึงพอใจให๎กับลูกค๎าในทุกขั้นตอนที่
ลูกค๎าสัมผัส (Touch Point) ไมํวําจะเป็นการผลิตสินค๎าที่ดีมีคุณภาพ ในราคาที่เหมาะสม ควบคูํกับมาตรฐานการ
ให๎บริการที่ดี   รวมถึงระบบการบริหารลูกค๎าสัมพันธ์  (Customer Relation Management : CRM)  
เป็นอีกหน่ึงระบบที่บริษัทฯ นํามาใช๎ ผํานบัตรสมาชิก His & Her Plus Point เพื่อสร๎างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค๎า 
ไมํวําจะเป็นการจัดกิจกรรมที่สร๎างความภักดี และการรักษาลูกค๎า (Loyalty และ Retain Program) การมอบสิทธิ
ประโยชน์พิเศษสําหรับลูกค๎า เพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจสูงสุด กํอให๎เกิดความผูกพันตํอแบรนด์ที่ใช๎ และ
จงรักภักดีตํอแบรนด์น้ันๆ   
   - การเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารจัดการสินค้าแบบบูรณาการ 
          บริษัทฯ ปรับปรุงและพัฒนาการบริหารจัดการสินค๎าแบบบูรณาการตั้งแตํกํอนออกสินค๎า โดย
มีการวิจัยสินค๎ากับกลุํมเป้าหมายกํอนออกจําหนํายสินค๎า การแบํงล๏อตในการผลิตสินค๎า การวางแผนกระจายสินค๎า 
และการเติมสินค๎าอัตโนมัติ (Auto Replenishment) โดยนําระบบ Quick Response Marketing System (QRMS) มา
พัฒนาประยุกต์ใช๎ให๎เกิดประสิทธิภาพในการบริหารสินค๎าในร๎านค๎าให๎สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น เพื่อใ ห๎สินค๎าตรงตาม
ความต๎องการของลูกค๎าด๎วยปริมาณที่เหมาะสม ร๎านค๎ามีสต็อกที่สมดุลกับการขาย  ไมํมีสินค๎ามากหรือน๎อยเกินไป  



บริษัท ไอ.ซ.ีซี. อินเตอร์เนช่ันแนล จ ำกัด (มหำชน)  แบบ 56-1  

 
- 26 - 

 
เพื่อชํวยลดการสูญเสียโอกาสในการขาย การเพิ่มความรวดเร็วในการขนสํง-กระจายสินค๎าสูํร๎านค๎า รวมถึงการ
จัดการสินค๎าคงเหลือ ให๎มีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น เพื่อสร๎างความพึงพอใจสูงสุดของผู๎บริโภค 
 - ลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
                            บริษัทฯ เป็นตัวแทนจําหนํายผลิตภัณฑ์ชุดชั้นใน  7 แบรนด์ คือ WACOAL, BSC, BSC Signature, 
VR, ELLE, POP LINE และ KULLASTRI  ซึ่งในแตํละแบรนด์   มี Positioning ที่แตกตํางกันเพื่อรองรับตลาด และ
ครอบคลุม Target ที่ชัดเจน ดังน้ี 
                            -  อายุต้ังแต ่  8-12 ปี   สําหรับวัยท่ีเริ่มมีการเปล่ียนแปลงทางสรีระ และเพิ่งเริ่มใสํชุดชั้นใน 
 โดยสินค๎าในกลุํมน้ีมีตั้งแตํเสื้อกล๎ามไปจนถึงยกทรง Collection ที่จําหนําย  เชํน WACOAL FIRST  BRA 
                            -  อายุต้ังแต่  13-15 ป ี สําหรับเด็กที่เริ่มเข๎าสูวํัยรุํน  Collection  ที่จําหนําย  เชํน  WACOAL 
CAMPUS 
                            -  อายุต้ังแต ่ 16-22 ป ี  สําหรับวัยรุํน วัยทีช่อบสิ่งแปลกใหมํ ชอบแฟชั่นชอบลองของใหมํ 
และมีความเป็นตัวของตัวเอง Collection  ที่จําหนําย เชํน WACOAL, WACOAL MOOD, VR, ELLE 
                            -  อายุต้ังแต ่ 23  ปีขึ้นไป  สําหรับสาววัยทํางาน ที่มีความคลํองตัว ชอบการแตํงกายแบบ 
นําสมัย Collection  ทีจ่ําหนําย เชํน WACOAL, BSC 
                            -  สาวคัพใหญ่ (เต้าทรงใหญ่ หรือไซส์ใหญ่)   ที่ต๎องการการเก็บกระชับเต๎าทรง   รวมถึง 
เก็บเน้ือด๎านข๎างได๎ดี Collection ที่จําหนําย เชํน WACOAL BEAUTY CUP, WACOAL GRACE FORM,  
BSC SIGNATURE 
                            -  กลุ่มผู้สูงวัย  ชุดชั้นในส าหรับสตรีสูงวัย   WACOAL GOLD   ชุดชั้นในที่ออกแบบเป็น 
พิเศษด๎วยการออกแบบและตัดเย็บพิเศษกวําชุดชั้นในทั่วไป เพื่อความสบาย   พร๎อมทั้งชํวยสร๎างความสมดุล 
เพื่อการเคลื่อนไหว  
                            นอกเหนือจากชุดชั้นในที่กลําวมาข๎างต๎น  บริษัทฯ ยังจัดจําหนํายสินค๎ากลุํมพิเศษ ดังน้ี 
                            -  กลุ่ม MATERNITY  ชุดชั้นในสําหรับคุณแมํที่ตั้งครรภ์   ทั้งกํอนคลอดและหลังคลอด  
Collection ที่จําหนําย  เชํน WACOAL MATERNITY 
                           -  กลุ่ม SPORT   ชุดชั้นในเฉพาะสําหรับผู๎หญิงที่รักการออกกําลังกาย ต๎องการความคลํอง 
ตัวสูง มีความทะมัดทะแมง คลํองแคลํงวํองไว   Collection ที่จําหนําย เชํน  WACOAL SPORTS, WACOAL  
CW-X 
                           -  กลุ่ม SHAPE WEAR   ชุดชั้นในกระชับสัดสํวน สําหรับผู๎หญิงที่ต๎องการความม่ันใจใน 
การสวมใสํเสื้อผ๎า  Collection  ที่จําหนําย เชํน  WACOAL S-CURVE, BSC, BSC SIGNATURE 
                             -  กลุ่ม BODY CLINIC   ชุดชั้นในสั่งตัดเพื่อผู๎หญิงที่ทําศัลยกรรมตกแตํง หรือ ผู๎มีปัญหา
เก่ียวกับสรีระ เชํน รูปรํางใหญํหรือเล็ก แตกตํางจากปกติ  
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                             -  กลุ่ม BALANCING BRA   ชุดชั้นในที่ผํานการตัดเย็บโดยผู๎เชี่ยวชาญ สําหรับผู๎ที่ผํานการผําตัด
มะเร็งเต๎านม ที่ต๎องการความม่ันใจในการสวมใสํ และได๎ความสวยงามใกล๎เคียงธรรมชาติ 
                             -  กลุ่ม MASS MARKET   ชุดชั้นในสําหรับกลุํมวัยรุํนจนถึงกลุํมวัยทํางานมีครบทุกกลุํมสินค๎า 
ตั้งแตํยกทรง กางเกงใน สเตย์ บังทรง  ฯลฯ  ราคาอยูํในระดับปานกลาง เน๎นเรื่องความกระชับในการสวมใสํ และ
วางจําหนํายในร๎านค๎ายํอย  และ  MODERN TRADE Collection ที่จําหนําย เชํน KULLASTRI, POP LINE 
                          ผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในทั้ง  7  แบรนด ์  สามารถครองสํวนแบํงทางการตลาดผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในถึง  
60%  ถือเป็นจุดแข็งที่ได๎เปรียบกวําบริษัทผู๎ผลิตชุดชั้นในบริษัทอื่นๆ 
               (ข)   สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
                         -   สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท 
                             บริษัทฯ มีศักยภาพในการแขํงขันในอุตสาหกรรมชุดชั้นในสตรีอยํางเต็มที่ เน่ืองจากบริษัทฯ มอง
ถึงโอกาสและโครงสร๎างตลาดโดยเป็นตัวแทนจําหนํายผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในถึง 7 แบรนด์  แตํละแบรนด์  มี 
Positioning  ที่แตกตํางกันเพื่อรองรับตลาดและครอบคลุม  Target  ที่ชัดเจน  ทั้งยังเป็นผู๎จําหนํายสินค๎าแบรนด์ 
WACOAL ซึ่งเป็นแบรนด์ Leader  เป็นจุดแข็งให๎เกิดอํานาจในการเจรจาตํอรองด๎านตํางๆ เป็นการได๎เปรียบกวํา 
คูํแขํงรายอื่น โดยเฉพาะแบรนด์อื่นๆ ที่อยูํในความดูแลของบริษัท  ก็ยังสามารถเสริมสร๎างรายได๎ โดยเกื้อหนุนกัน
ในด๎านชํองวํางทางการตลาดได๎เป็นอยํางดี (Synergy) สํงผลให๎บริษัทฯ ได๎รับผลประโยชน์อยํางเต็มที่  
                        -    จ านวนและขนาดของคู่แข่งขัน 
                             อุตสาหกรรมชุดชั้นในสตรีเป็นอุตสาหกรรมที่มีอุปสรรคในการเข๎าสูํตลาดสูง ผู๎เลํนที่สามารถอยูํ
รอดได๎ต๎องมีธุรกิจที่ประกอบการครบวงจร เริ่มตั้งแตํการนําเข๎าวัตถุดิบ การผลิตวัตถุดิบบางสํวน การตัดเย็บและ
การจัดจําหนําย นอกจากน้ัน ชุดชั้นในยังเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู๎บริโภคคํอนข๎างยึดติดกับตราสินค๎า ดังน้ัน การสร๎างแบ
รนด์ Awareness   ยํอมใช๎การลงทุนมิใชํน๎อย   นอกจากน้ันชํองทางการจัดจําหนํายยังต๎องอาศัยตัวกลาง เชํน 
ห๎างสรรพสินค๎า  หรือดิสเคาน์สโตร์  ซึ่งเป็นภาระที่ยากแกํการเจรจา  เนื่องจากฐานลูกค๎าของกลุํมแบรนด์ 
สินค๎าภายใต๎  ICC  ทั้งหมด  7  แบรนด์คือ  WACOAL, BSC, BSC SIGNATURE, ELLE, VR,  POP LINE  และ  
KULLASTRI  สามารถขยายฐานลูกค๎า ได๎ครอบคลุมผู๎บริโภคในทุกความต๎องการ โดยครองสํวนแบํงตลาดจาก
ชํองทางขายหลักเกินกวํา 60%  
                         -    แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 
                              จากสัดสํวนประชากรในประเทศไทยปี 2556  มีประชากรเพศหญิงสัดสํวนใกล๎เคียงกับเพศชาย  
ประชากรเพศหญิงประมาณ 33.19 ล๎านคน จากจํานวนประชากรทั้งหมด 64.62 ล๎านคน คิดเป็นสัดสํวนร๎อยละ 
51.35  โดยปัจจัยสําคัญที่มีผลตํอการเลือกซื้อของผู๎บริโภคน้ันจะแตกตํางกันตามแตํละชํวงวัย   กลุํมลูกค๎าวัยรุํนจะ
ให๎ความสําคัญในเรื่องของลวดลาย หรือดีไซน์ ในขณะที่วัยสาว หรือวัยทํางานตอนต๎น จะเริ่มให๎ความสําคัญใน
เรื่องของราคา ในขณะที่กลุํมผู๎ใหญํ จนถึงวัยผู๎สูงอายุจะให๎ความสําคัญในเรื่องของคุณสมบัติของเสื้อชั้นในเป็นหลัก 
อาทิ เก็บกระชับเต๎าทรง หรือเก็บเน้ือด๎านข๎าง เป็นต๎น 
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 อยํางไรก็ตามแม๎ในแตํละชํวงวัยจะมีปัจจัยในการเลือกซื้อที่แตกตํางกันไป   แตํปัจจัยพื้นฐานใน
การเลือกซื้อที่ทุกชํวงวัยเห็นเหมือนกันวํามีความสําคัญ  และเป็นอันดับต๎นๆ ที่ใช๎ในการเลือกซื้อ  คือ เรื่องฟังก์ชั่น
ของสินค๎า (ความสบายในการสวมใสํ)  
 อีกหน่ึงเทรนด์ที่ถือได๎วําเป็นเทรนด์ที่กําลังเข๎ามาในประเทศไทย คือ เทรนด์เก่ียวกับการดู แล
สุขภาพ พฤติกรรมการกินอยูํ การออกกําลังกาย การใช๎ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพของผู๎บริโภค ซึ่งพบวําในชํวง 3-5 ปีที่
ผํานมา กระแสรักสุขภาพมีเพิ่มมากขึ้นในกลุํมผู๎บริโภคคนไทย อีกทั้งยังมีแนวโน๎มจะได๎รับความสนใจสูงขึ้นอยําง
ตํอเน่ือง ซึ่งผู๎บริโภคที่ให๎ความสนใจเรื่องสุขภาพมิได๎จํากัดเฉพาะวัยสูงอายุอีกตํอไป แตํกลุํมที่นําจับตามอง และมี
แนวโน๎มให๎ความสําคัญกับเรื่องสุขภาพมากขึ้น คือ กลุํมเด็กวัยมัธยมตอนต๎น อายุ 13 ปีไปจนถึงกลุํมอายุ 27 ปี ซึ่ง
เป็นกลุํมที่มีความเปล่ียนแปลงอยํางชัดเจนมากที่สุด 
 ดังน้ันแนวโน๎มในปี 2557 แม๎สภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศจะชะลอตัวลง จากทั้งคํา
ครองชีพที่เพิ่มสูงขึ้น รวมถึงความขัดแย๎งทางการเมือง สํงผลให๎ผู๎บริโภคหันมาประหยัด และควบคุมคําใช๎จํายที่
ฟุ่มเฟือยมากขึ้น สํงผลให๎บริษัทฯ ผู๎ผลิตรายอื่น อาจหันมาใช๎กลยุทธ์ทางด๎านราคา การสํงเสริมกิจกรรมการขายกัน
มากขึ้น ซึ่งการแขํงขันทางด๎านราคาอาจเป็นกลยุทธ์ที่หลีกเลี่ยงไมํได๎ แตํอยํางไรก็ตามบริษัทฯ จะเน๎นกลยุทธ์ไปที่
การสร๎างความแตกตําง โดยชูจุดแข็งท่ีสําคัญในการเป็นผู๎นําทางด๎านนวัตกรรม และเทคโนโลยีที่ออกแบบชุดชั้นใน
ให๎เหมาะสมกับสรีระผู๎หญิงไทย รวมถึงฟังก์ชั่นของสินค๎าที่สวมใสํสบายมาพร๎อมกับแฟชั่นที่ทันสมัย ในราคาที่
เหมาะสม  ถือวําเป็นปัจจัยพื้นฐานในการเลือกชุดชั้นใน อีกทั้งยังมีสินค๎าสําหรับผู๎ที่ต๎องการความพิถีพิถันในการ
ดูแลรูปรําง หรือใสํใจเรื่องสุขภาพเพื่อตอบสนองความต๎องการด๎วย 
 (3)  การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
 ผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในสตรีที่บริษัทฯเป็นผู๎จําหนํายถึง 7 แบรนด์ โดยมีโรงงานผู๎ผลิตสําคัญ 2 บริษัท คือ  
 1)  บริษัท ไทยวาโก๎ จํากัด (มหาชน) ผู๎ผลิตสินค๎า  WACOAL, POP LINE 
 2)  บริษัท ภัทยาอุตสาหกิจ จํากัด  ผู๎ผลิตสินค๎า VR, KULLASTRI, BSC, BSC SIGNATURE,  
 ELLE   
 ทั้งสองบริษัทน้ีมีผู๎ผลิตวัตถุดิบประกอบด๎วย  บริษัท เท็กซ์ไทล์เพรสทีจ จํากัด (มหาชน)   บริษัท  
ไทยทาเคดะเลซ จํากัด และบริษัท ไทยซาคาเอะเลซ จํากัด ซึ่งทั้งสามบริษัทเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์ ที่ได๎รับ      
มาตรฐานการผลิต  ISO 9001  มีการวิจัย ค๎นคว๎า และพัฒนาวัตถุดิบใหมํๆ อยํางสมํ่าเสมอ บริษัทฯ จึงได๎เปรียบ 
คูํแขํงในด๎านความหลากหลายด๎านวัตถุดิบ และต๎นทุนที่ต่ํากวําคูํแขํง 
 (4) งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
 -  ไมํมี - 
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     3.  อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายบุรุษ 
      (1)   ลักษณะผลิตภัณฑ์ 
  -  ลักษณะผลิตภัณฑ์ 
 บริษัทฯ เป็นผู๎จัดจําหนํายเครื่องแตํงกายสุภาพบุรุษภายใต๎ แบรนด์ ARROW, EXCELLENCY, 
GUY  LAROCHE, GUY GUY LAROCHE, DAKS, ELLE HOMME, LACOSTE, GETAWAY, BSC JEANS,  
BSC EX,   ST.ANDREWS,  MARINER,  GUNZE,  MIZUNO, LE COQ SPORTIF และ MAXIMUS  โดยมี
ชํองทางจัดจําหนํายหลัก  คือห๎างสรรพสินค๎าทั้งในกรุงเทพ  และตํางจังหวัด   ที่มีพนักงานขายประจําเพื่อให๎
คําแนะนําผลิตภัณฑ์และให๎บริการหลังการขาย และมีการขยายชํองทางการจําหนํายเข๎าไปในห๎างดิสเคาน์สโตร์ 
รวมทั้งการเปิดร๎านในศูนย์การค๎าด๎วย 
 - ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลกระทบต่อโอกาสหรือข้อจ ากัดการประกอบธุรกิจ 
      - โอกาสและอุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
 โอกาส 
 1. จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอยทั่วโลก  และปัญหาทางการเมืองที่เกิดขึ้นอยํางตํอเน่ือง ทําให๎

อารมณ์ในการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคลดลง   กําลังซื้อในกลุํมตลาดเป้าหมายก็ลดน๎อยลงด๎วย  
แตํการสร๎างนวัตกรรมทางการตลาด และผลิตภัณฑ์ที่โดดเดํน และนําสนใจ จะทําให๎เกิด
โอกาสในการสร๎างอารมณ์ซื้อของผู๎บริโภคได๎ 

 2. ตลาดกลุํมเป้าหมายยังคงให๎ความสําคัญตํอภาพพจน์ของสินค๎า / ราคา / ความคุ๎มคํา 
                3.   คูํแขํงในตลาดหลายรายที่ไมํสามารถสร๎างความได๎เปรียบทางด๎านต๎นทุนต๎องออกจากตลาด 
                                  ไป  ผู๎ประกอบการที่เผชิญกับการบริหารจัดการต๎นทุนแรงงานที่ได๎รับผลกระทบจากการที่ 
                                  คําแรงขั้นต่ําปรับตัวสูงขึ้น สํงผลให๎เกิดปัญหาใน 2 ด๎าน คือ ปัญหาต๎นทุนแรงงานที่สูงขึ้น 
                                  ซึ่งนําไปสูํการเลิกจ๎าง  การย๎ายฐานการผลิต และการปิดกิจการ 
 4.  การรับรู๎ความต๎องการลูกค๎าและการสร๎างความสัมพันธ์ระหวํางผู๎บริโภค  และผลิตภัณฑ์อยําง

ใกล๎ชิด  เป็นปัจจัยสําคัญในการครองใจผู๎บริโภค  โดยเฉพาะกิจกรรมทางการตลาด 
  ที่มีสํวนชํวยสังคม และสาธารณกุศล 
 5. คูํแขํงในตลาดสํวนใหญํไมํมีการสร๎างกระบวนการสื่อสารถึงผู๎บริโภคที่แตกตํางและโดนใจ 

ยังคงใช๎แตํกลยุทธ์ราคาเป็นกลยุทธ์หลัก  สํวนใหญํมํุงเน๎นการลดสต็อกเป็นสําคัญ ทําให๎ไมํมี
การทําการตลาดที่นําสนใจ 

 6. ชํองทางการจําหนํายเพิ่มขึ้นจากการขยายสาขาของร๎านค๎า ในระดับท๎องถิ่นเพิ่มมากขึ้น 
 
 
 
 



บริษัท ไอ.ซ.ีซี. อินเตอร์เนช่ันแนล จ ำกัด (มหำชน)  แบบ 56-1  

 
- 30 - 

 
 อุปสรรค 
 1. ตลาดกลุํมเป้าหมายมีความภักดีตํอผลิตภัณฑ์ลดลง ตัดสินใจซื้อจากกิจกรรมทางการตลาดเป็น

หลัก 
 2. กลยุทธ์ราคายังคงเป็นสิ่งสําคัญในการแขํงขัน ผู๎ผลิตท่ีไมํสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการ

บริหารต๎นทุนให๎ลดลงได๎ จะขาดศักยภาพทางการแขํงขันและไมํสามารถอยูํในตลาดได๎ 
 3. นโยบายเขตการค๎าเสร ีทําให๎เกิดมาตรการลดภาษีนําเข๎าสินค๎าสําเร็จรูป  ทําให๎เกิดคูํแขํง 
  ในตลาดมากเพิ่มมากขึ้นจากปีที่แล๎วอยํางเห็นได๎ชัดทั้งตลาดสินค๎าแบรนด์เนมและสินค๎าราคา

ถูกจากประเทศจีน 
4. จากไลฟ์สไตล์และกําลังซื้อของผู๎บริโภครุํนใหมํที่ให๎ความสําคัญกับการแตํงกายมากขึ้น 

                                   สํงผลให๎ผูป๎ระกอบการธุรกิจ Fast Fashion Retailers ชั้นนําของโลก พุํงเป้าทางการค๎า 
                                   และการลงทุนมายังภูมิภาคนี้เพิ่มขึ้น 
 (2) การตลาดและภาวะการแข่งขัน 

 (ก)   นโยบายและลักษณะการตลาด 
   บริษัทฯ มีนโยบายการตลาดที่มํุงเน๎นกระบวนการสร๎างความพึงพอใจให๎กับลูกค๎า โดยเน๎น 
ความสําคัญท่ีการตลาด (Market Oriented)  และการสรา๎งความสัมพันธ์กับลูกค๎า  (Customer Relation Management) 
   - กลยุทธ์การแข่งขัน 
 1. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์   มํุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพในด๎านการตัดเย็บ  การสวมใสํ  มี
นวัตกรรมใหมํ ๆ ทั้งด๎านวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพดี จะเอ้ืออํานวยให๎เกิดความสบาย หรือความสะดวกในการใช๎งานและ
ดูแลรักษาที่ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า ขณะเดียวกันก็สอดคล๎องกับ Trend Fashion ที่เป็นที่ต๎องการของ
ตลาดเป้าหมายด๎วย  
 2. กลยุทธ์ราคา มุํงรักษาระดับสัดสํวนราคาและคุณภาพให๎อยูํในระดับท่ีเหมาะสม การใช๎
นโยบายการแขํงขันด๎านราคาจะใช๎กับการบริหารสินค๎าล๎าสมัยเป็นสําคัญ เพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความม่ันใจในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
 3. กลยุทธ์การจัดจําหนําย มีการจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ในห๎างสรรพสินค๎าชั้นนําทั่วประเทศ
เพื่อให๎เข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎อยํางทั่วถึง โดยจะเน๎นการนําเสนอคุณคําของผลิตภัณฑ์ โดยนวัตกรรมใหมํ แฟชั่น ที่
ทันสมัย คุณภาพดี ราคาที่เหมาะสม มีการจัดโชว์สินค๎าที่สวยงามมี Concept ในการนําเสนอที่โดดเดํน แตกตํางจาก
คูํแขํงขัน และดึงดูดความสนใจของลูกค๎า และมีการจัดพนักงานขายที่ผํานการอบรมด๎านผลิตภัณฑ์และการ 
บริการเป็นอยํางดีในจุดขายเพื่อแนะนําผลิตภัณฑ์   และให๎บริการที่ดีทั้งระหวํางการขายและการให๎บริการหลัง 
การขาย 
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 4. กลยุทธ์การสํงเสริมการขาย   ให๎ความสําคัญการทําโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และนําเสนอ
ความเคลื่อนไหวของสินค๎าใหมํในฤดูกาล   โดยการสร๎างเรื่องราวของการสํงเสริมการขายที่สอดคล๎องความต๎องการ
และเป็นที่สนใจของลูกค๎า  และแตกตํางจากคูํแขํง  มีการนําเสนอนวัตกรรมใหมํๆ   รวมทั้งแคมเปญ 
การตลาดเพื่อชํวยเหลือสังคมที่กลุํมตลาดเป้าหมายให๎ความสนใจ  และทําให๎ได๎รับทราบอยํางตํอเน่ือง  โดย 
ผํานสื่อตํางๆ   กิจกรรม ณ จุดขาย  โดยเน๎นชื่อเสียง คุณภาพ   และความนําเชื่อถือของผลิตภัณฑ์เป็นสําคัญ 

   5.  การให๎บริการ  เพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ  บริษัทฯเน๎นการให๎บริการ ณ จุดขาย 
ตั้งแตํลูกค๎าเริ่มเข๎าร๎านค๎า จนออกจากร๎านค๎า  โดยมุํงหวังให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจและประทับใจมากท่ีสุด 
  6. การรับประกัน เพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ บริษัทฯเน๎นการให๎บริการหลังการขายที่ 
จะต๎องให๎บริการที่รวดเร็วและประทับใจ  และยินดีเปล่ียนสินค๎าให๎ลูกค๎าที่เกิดความไมํพึงพอใจในคุณภาพของ 
ผลิตภัณฑ์  
   - ลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 บริษัทฯ จัดจําหนํายเครื่องแตํงกายบุรุษหลากหลายแบรนด์ในตําแหนํงทางการตลาดที่แตกตําง
กัน  กระจายเข๎าสูํหลาย Segment ของตลาด  มีแบรนด์ท่ีมีความเข๎มแข็ง  ทําให๎สามารถครอบครองสํวนแบํงทาง
การตลาด  และสามารถกระจายความเสี่ยงท่ีจะเกิดขึ้นได๎ 
 กลุํมลูกค๎าเป้าหมายของผลิตภัณฑ์มีหลาย Segment ขึ้นกับ Positioning ของผลิตภัณฑ์ ทั้งน้ี 
ผลิตภัณฑ์ทั้งหมดของบริษัท   ครอบคลุมกลุํมลูกค๎าเป้าหมายที่เป็นสุภาพบุรุษ   วัย   25 - 50 ปี   ฐานะปานกลาง 
คํอนข๎างสูง (ระดับ C ขึ้นไป) สํวนใหญํเป็นเจ๎าของกิจการ พนักงานบริษัท นักศึกษา มีรสนิยมทางแฟชั่นคํอนข๎าง
รํวมสมัย และชอบแตํงตัว 
   - การจัดจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย 
 บริษัทฯ ใช๎การจัดจําหนําย ผํานคนกลางคือ ห๎างสรรพสินค๎า ห๎างดิสเคาน์สโตร์  ซึ่งบริษัทฯ      
มีอํานาจในการตํอรอง เนื่องจากกลุํมผลิตภัณฑ์เครื่องแตํงกายชายสํวนใหญํท่ีบริษัทฯจัดจําหนํายเป็นที่รู๎จักและ
ยอมรับของผู๎บริโภค และบริษัทฯ มีการสร๎างกิจกรรมทางการตลาดอยํางสมํ่าเสมอ และยังจัดจําหนํายผําน SHOP 
ของทางบริษัท ซึ่งอยูํพื้นที่นอกห๎างสรรพสินค๎าเพื่อรองรับกลุํมผู๎บริโภคเพิ่มขึ้น อยํางไรก็ดี บริษัทฯมีนโยบายใน
การพัฒนาธุรกิจรํวมกันกับคูํค๎า  เพื่อให๎เกิดประโยชน์ด๎วยกันทั้ง 2 ฝ่าย  และเกิดประโยชน์สงูสุดตํอผู๎บริโภค 
 (ข)  สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
   - สภาพการแข่งขัน 
 ในชํวงปีที่ผํานมา มีอัตราการเจริญเติบโตถดถอยจากปีท่ีแล๎ว  8%   โดยตลาดมีการถดถอย 
มากในชํวงไตรมาสที่ 4  หลังจากมีปัญหาทางการเมือง ทําให๎ผู๎บริโภคเกิดความไมํม่ันใจ  เกิดการชะลอการซื้อ 
และเกิดความพิถีพิถันในการเลือกซื้อมากขึ้น  ผู๎ผลิตจึงต๎องปรับตัวหันมาเน๎นการทํา "ต๎นทุน" ให๎สามารถแขํงขันได๎  
หาเทคโนโลยีใหมํ ๆ เข๎ามาชํวย  ระบบซัพพลายเชนที่มีประสิทธิภาพ  หรือเน๎น Value Product  สินค๎าที่มีประโยชน์
ให๎ลูกค๎ารู๎สึกถึงความคุ๎มคํา  และสร๎างการสื่อสารถึงผู๎บริโภคอยํางตํอเน่ือง  จึงจะเป็นผู๎แยํงชิงสํวนแบํงการตลาดไป
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ได๎  ในขณะเดียวกัน  กิจกรรมการตลาดชํวยเหลือสังคมยังคงเป็นสิ่งที่ผู๎บริโภคให๎ความสนใจ และเป็นปัจจัยหน่ึงใน
การตัดสินใจซื้อ ซึ่งผู๎ประกอบ การต๎องมีอยํางตํอเน่ือง   
 นอกจากน้ี   ผู๎ผลิตสํวนใหญํ  มํุงเน๎นแตํการใช๎กลยุทธ์ทางด๎านราคา ลด แลก แจก แถม เพื่อเพิ่ม
ยอดขาย   และลดภาระสต็อกที่มีอยูโํดยแทบจะไมํมีการทําการตลาดด๎านอื่นๆ ทําให๎กลุํมผู๎ผลิตต๎องมุํงพัฒนา
ประสิทธิภาพการผลิตท่ีทําให๎เกิดการบริหารต๎นทุนให๎ลดลง และคลํองตัวในการจัดการเพื่อจะสร๎างความสามารถ
ในการแขํงขัน และมีงบประมาณในการทํากิจกรรมการตลาดเพื่อให๎เกิดความได๎เปรียบในระยะยาว 
 - จ านวนและขนาดของคู่แข่งขัน 
 มีจํานวนของสินค๎าเครื่องแตํงกายชายระดับกลางขึ้นไป อยูํในตลาดประมาณ   65 แบรนด์  แตํ
เกิดการทดแทนโดย แบรนด์ นําเข๎าจากตํางประเทศมาแทนที่แบรนด์ในประเทศที่ไมํสามารถแขํงขันในตลาดได๎ 
 - สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท     
 บริษัทฯ ยังมีความได๎เปรียบในการแขํงขัน  ดังน้ี 
 1. บริษัทฯ มีการสร๎าง Portfolio ของกลุํมผลิตภัณฑ์เครื่องแตํงกายชายให๎มีความครอบคลุม
กลุํมตลาดเปา้หมายในหลาย  Segment  ทําให๎เกิดการกระจายที่ครอบคลุมการครองตลาดเครื่องแตํงกายชายและ 
เกิดดุลย์ตํอรองในการจัดจําหนําย 
 2. ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ เป็นที่รู๎จักและยอมรับในด๎านชื่อเสียงและคุณภาพ 
 3.  ผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีการพัฒนาและคิดค๎นนวัตกรรมใหมํๆ  เข๎าสูํตลาดได๎เพราะได๎รับ 
การสนับสนุนจากผู๎ผลิตรายใหญํของประเทศ  (ซึ่งเป็นกลํุมบริษัทในเครือ) มีการขยายโรงงานที่รองรับการ 
เติบโต  โดยมีตั้งแตํ โรงงานทอผ๎า จนถึง โรงงานผลิตเสื้อสําเร็จรูป  เพื่อสนับสนุนให๎บริษัทมีศักยภาพในการ 
สร๎างสํวนแบํงทางการตลาดที่เติบโตขึ้นอยํางตํอเน่ือง 
 4. บริษัทฯ  มีบุคคลากรที่เข๎มแข็ง   มีหลักคิดและความมํุงม่ันที่จะบริหารงานให๎บรรลุตาม 
เป้าหมาย และพร๎อมที่จะเรียนรู๎และพัฒนาตนเองอยํางตํอเน่ือง 
 - แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 
                 จากสภาวะกําลังซื้อท่ีซบเซาตํอเน่ือง  ภาวะการเมืองที่ยังคงวํุนวาย  อุตสาหกรรมมีแนวโน๎ม 
ที่จะทรงตัวหรือถดถอยลง   แม๎วําผู๎บริโภคจะให๎ความใสํใจในการแตํงกายมากขึ้น   แตํภาวการณ์แขํงขันก็จะ 
รุนแรงมากขึ้น   เน่ืองจากจํานวนคูํแขํงขันจากตํางประเทศเพิ่มมากขึ้น  รวมทั้งสินค๎าราคาถูกจากประเทศจีนถูก 

นําเข๎ามาแขํงขันในตลาดมากขึ้น ทําให๎คูํแขํงขันในตลาดต๎องทําการการวิเคราะห์ถึงสภาพตลาดและพฤติกรรม
ผู๎บริโภคในแตํละพื้นที่   รวมถึงค๎นหาจุดแข็งของสินค๎าและกลุํมลูกค๎าเป้าหมาย เป็นสิ่งสําคัญที่จะทําให๎
ผู๎ประกอบการสามารถปรับกลยุทธ์ในการทําธุรกิจให๎อยูํรอดได๎ ภายใต๎เกมการแขํงขันในตลาดมีความร๎อนแรงเพิ่ม
มากขึ้น 
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 (3)  การจัดหาผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
 บริษัทฯ จัดหาผลิตภัณฑ์จากโรงงานผู๎ผลิตสําคัญ 6 บริษัท คือ 
 1. บริษัท ธนูลักษณ์ จํากัด (มหาชน)  ผู๎ผลิต เสื้อเชิ้ต  เสื้อยืด  สูท  เครื่องหนัง  กระเป๋า 
 2. บริษัท ประชาอาภรณ์ จํากัด (มหาชน)  ผู๎ผลิต เสื้อยืด  กางเกง 
 3. บริษัท แชมป์เอช จํากัด  ผู๎ผลิต ชุดชั้นใน  กระเป๋า 
 4. บริษัท ไหมทอง จํากัด  ผู๎ผลิต เสื้อเชิ้ต  เสื้อยืด  กางเกง 
                    5. บริษัท บางกอก โตเกียว ซ็อคส์ จํากัด ผู๎ผลิตถุงเท๎า 
 ซึ่งเทคโนโลยีที่ใช๎ในการผลิตเป็นเทคโนโลยีระดับกลาง มีการใช๎กําลังคนในการผลิตพอสมควร
ขณะเดียวกันก็มีการพัฒนานําเครื่องจักรอัตโนมัติเข๎ามาใช๎เพื่อให๎กระบวนการผลิตทันสมัยและมีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น 
 นอกจากน้ี กลุํมบริษัทผู๎ผลิตมีจัดตั้งโรงงานในเขตสํงเสริมการลงทุน โซน 3  ทําให๎ได๎สิทธิพิเศษจาก 
BOI  ซึ่งจะทําให๎เกิดความได๎เปรียบในการพัฒนาต๎นทุนได๎มากขึ้นด๎วย 
 บริษัทฯ ให๎ความสําคัญตํอการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยมํุงหวังที่จะตอบสนองความต๎องการของ 
ผู๎บริโภคให๎มากที่สุด  โดยการพัฒนารูปแบบสีสันมีอยํางตํอเน่ืองตามแนวโน๎มของแฟชั่นท่ีเกิดขึ้นในอุตสาหกรรม 
เสื้อผ๎า โดยรวบรวมข๎อมูลท้ังจากยุโรป อเมริกา และญี่ปุ่น เป็นแนวทางในการพัฒนาให๎สอดคล๎องกับผู๎บริโภค 
ของไทย   นอกจากน้ีบริษัทฯ ยังให๎ความสําคัญตํอการสร๎างนวัตกรรมใหมํๆในหลายด๎านเพื่อตอบสนองความ
สะดวกสบายในการใช๎งานของผู๎บริโภคด๎วย เชํน 
 1. นวัตกรรมของเน้ือผ๎า เชํน เสื้อเชิ้ต  Wrinkle Free Express  รีดงําย ยับยาก เสื้อเชิ้ต  Cotta Zilk         
(ผ๎า cotton silk look)  “Eco friendly wear” เสื้อเชิ้ตชํวยลดโลกร๎อนด๎วยเส๎นด๎ายพิเศษจากวัสดุรีไซเคิล (ขวดนํ้า
พลาสติก) สูํเน้ือผ๎าระดับคุณภาพ 

2. นวัตกรรมการตลาดในการชํวยเหลือสังคม  โดยสร๎าง แคมเปญ  “ARROW  ขอเสื้อเหลือใช๎ ชํวย 
คนไทย ชํวยชาวโลก”   ปีท่ี  3  เป็นโครงการเชิญชวนให๎ผู๎มีจิตศรัทธารํวมบริจาคเสื้อผ๎าเหลือใช๎ให๎ผู๎ประสบอุทกภัย
นํ้าทํวม ผํานทาง  ARROW  ซึ่งเป็นโครงการตํอเน่ืองมาจากปี 2553  ซึ่ง ARROW ได๎ทําการบริจาคผําน 
สื่อตํางๆ และองค์กรการกุศลทั่วประเทศ 

  
 (4) งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
  - ไมํมี - 
 

 


