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3.  การประกอบธุรกิจของแตละสายผลิตภัณฑ 
      3.1  อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางและเคร่ืองหอม 
             (1)  ลักษณะผลิตภัณฑ 

     -  ลักษณะผลิตภัณฑ 
        บริษัทฯ ดําเนินธุรกิจในการจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางมานับแตบริษัทเริ่มดําเนินงานในป 
2507 ภายใตเครื่องสําอาง PIAS ซึ่งเปน BRAND จากญ่ีปุน นอกจากน้ีบริษัทฯ ยังนํา BRAND ตางๆ เขามาดังน้ี  
FOLTENE, BSC PURE CARE, SHEENE, ARTY PROFESSIONAL, HONEI V, ST. ANDREWS  และลาสุด
ในเดือนตุลาคม 2548 เริ่มแนะนําแบรนดเครื่องสําอาง  BSC COSMETOLOGY  ข้ึนมาเพ่ือสราง BRAND 
เครื่องสําอางในเครือสหพัฒนใหกาวสูระดับสากล โดยใชแปงเคกเปนสินคาหลักในการโฆษณาผานส่ือใหเกิด
การรับรู (BRAND AWARENESS)  กับกลุมเปาหมาย 

    -  ปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอโอกาส หรือ ขอจํากัดการประกอบธุรกิจ 
                      - โอกาส และ อุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
         โอกาส 

1. ตลาดเครื่องสําอางและน้ําหอม มีอัตราการเติบโตตอเนื่องท้ังอุตสาหกรรม  สงผลใหหางสรรพ 
สินคาตาง ๆ และรานคาปลีก มีการปรับเปลี่ยนการจัดพื้นท่ีตลอดจนการขยายพ้ืนท่ีกลุมเครื่องสําอางเพ่ิมข้ึน  
เนื่องจากมีหางสรรพสินคาระดับพรีมี่ยม เชน สยามพารากอน  เปดตัวในเดือนธันวาคมท่ีผานมา  ซึ่งมี
เครื่องสําอาง  น้ําหอม  และสกินแครยี่หอใหมๆ กวา 200 แบรนด มาจําหนาย  สงผลดานยอดขายจนปจจุบันทํา
ใหหางสรรพสินคาระดับบนยานถนนราชดําริ - สุขุมวิท  ปรับโฉมพื้นท่ีการขายครั้งใหญ   รวมถึงถึงเปดตัวใหม
ของหางสรรพสินคาแนวบันเทิงยานอื่นๆ เชน ดิ เอสพละนาด ยานถนนรัชดาภิเษก ทําใหหางสรรพสินคากรุป
ใหญอื่นๆ มีการขยายตัวของสินคา  รวมท้ังการจัดสงเสรมิการขายของหางเองอยางตอเนื่อง  สรางความรูสึก
คุมคาแกผูบริโภคมากท่ีสุด  ทําใหลูกคาต่ืนตัวในการซ้ือเครือ่งสําอางมากข้ึน 
 2. จากสภาวะความเช่ือมั่นตอเศรษฐกิจ และการเติบโตของประเทศ ประกอบกับความม่ันคง
ทางอาชีพ และรายไดปจจุบัน รวมถงึการท่ีลูกคามีความรูในการเลือกซือ้เครือ่งสําอางใชเองมากข้ึน การเลือกซื้อ
สวนหนึ่งจงึเกิดจากสถานะทางสังคม (SOCIAL STATUS) โดยเฉพาะกลุมผูหญิงอายุ 30 – 49 ป ท่ีมีปริมาณการ
ซื้อเครื่องสําอางราคาแพงมากข้ึน  เพราะใหความสําคัญกับภาพลักษณของตนเอง 
             3. บริษัทฯ ไดใชเทคโนโลยี (IT) เขาชวยเพิ่มศักยภาพในการบริหาร สรางระบบ QUICK 
RESPONSE  MARKETING  SYSTEM (QRMS)  ณ จุดขาย เพื่อใหทราบผลการขายอยางละเอียดตอเนื่อง เปน
ครั้ง เปนช้ิน เปนรายรหัส และทราบภาวะสินคาท่ีขายและสินคาคงคลังไดทุกเวลา  อยางรวดเร็วและตอเนื่อง 
โดยระบบออนไลน  ท่ีเช่ือมจุดขาย  บริษัท  และผูผลิต จากระบบนี้ทําใหบริษัทฯ สามารถปอนสินคาไดรวดเร็ว
ข้ึน ไมเสียโอกาสการขาย และปอนสินคาไดตามชนิด สี ประเภทตามท่ีลูกคาตองการ แตกตางกันตามพ้ืนท่ีขาย 
และตอบสนองลูกคาไดรวดเร็ว  และเปนการสรางเครือขาย ( SUPPLY CHAIN)  ท่ีแข็งแกรงใหกับธุรกิจ 
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 อุปสรรค 
 1. ปจจุบันหางสรรพสินคาตางๆ ไดต่ืนตัวในการปรับภาพลักษณของหาง รวมถึงการปรับปรุง
พื้นท่ีขายมากข้ึนเพื่อใหแขงขันกับหางสรรพสินคาพรีเมี่ยมได จึงมีการนําเสนอแบรนดนําเขาจากตางประเทศ
อยางตอเน่ือง  โดยหากแบรนดใดทํายอดขายไดมาก  ภาพลักษณดี  หรือเปนแบรนดท่ีหางฯ  รานนําเขาจาก
ตางประเทศดวยตัวเอง   ก็จะใหสิทธิ์เครื่องสําอางเหลานั้นในการเลือกพื้นท่ีขาย  หรือใหผลประโยชนกอน   โดย
ทุก 
แบรนดตองพยายามใหอยูใน TOP 10 RANKING ของหางฯ ใหได เพื่อใหไดทําเล (LOCATION) ท่ีดีท่ีสุดจาก
หางฯ ซึ่งเปนขอไดเปรียบของการสรางจุดปะทะลูกคา 
      2. DISCOUNT STORE เนื่องจากการเพ่ิมจํานวนสาขาอยางรวดเร็วของดิสเคานสโตร  โดย 
เฉพาะในตางจังหวัด ทําใหหางสรรพสินคาด้ังเดิมในจังหวัดใหญๆ เกิดการปรับตัว และบางหางฯไดถูกดสิเคาน
สโตรควบรวมกิจการ (TAKE OVER) หรอืใหเชาพ้ืนท่ีท้ังหมด หรอืบางสวน เพราะกระแสหางฯ ท่ีใหญ และ
ใหมกวา โดยเฉพาะการใชกลยุทธราคา เพื่อดึงดูดผูบริโภคระดับกลางซ่ึงเปนคนสวนใหญของประเทศ  ทํา
ใหดิสเคานสโตรไดรับการตอบรับอยางรวดเร็ว คาปลีกแนวดิสเคานสโตรจึงมีอํานาจการตอรองท่ีมีอยูในมือ ทํา
ใหเกิดการเรียกรองผลประโยชนในเชิงรุก  และดําเนินการในรูปแบบตางๆ ทําใหบริษัทคูคาตองรับภาระการ
แขงขันเพิ่มข้ึน เกิดเปนตนทุนการขาย หรอืตนทุนการตลาดท่ีสูงข้ึน รวมถึงดิสเคานสโตรมีลักษณะเปนการ
ลงทุนขามชาติ  ทําใหสามารถขยายฐานการเปดสาขาไดอยางตอเนื่อง  นอกจากน้ียังมีการขยายตัวไปในลักษณะ
ของคอนวีเนี่ยนสโตร และซูเปอรมารเก็ตแบบยอสวนไปในชุมชนตางๆ  เพื่อสรางฐานอํานาจการตอรองกับ
บริษัทคูคาใหมากข้ึน 

  ผลกระทบ คือ  ซัพพลายเออร หรือบริษัทคูคา  ถูกกําหนดเงื่อนไข  ใหเกิดประโยชนกับ 
กลุมดิสเคานสโตรมากกวา แทนท่ีจะเปนการตกลงผลประโยชนจากท้ัง 2 ฝายแบบ WIN-WIN SITUATION 
และเน่ืองจากดิสเคานสโตรใชกลยุทธลดราคาตํ่ากวาปาย  เปนสิ่งดึงดูดผูบริโภค ทําใหบริษัทคูคาตองรบัภาระ
การถูกรุกในการเรียกรองเรือ่งการใหสวนลดการคาท่ีสูงข้ึน  เพื่อใหมีโอกาสขายในหางฯน้ัน 
  หากผลิตภัณฑใดมียอดขายไมเปนไปตามเปาหมาย ผลิตภัณฑนั้นก็จะถูกพิจารณาตัดทอน
พื้นท่ีขายไปในท่ีสุด เพื่อเปดโอกาสใหกับ BRAND อื่น หรอืนําสินคาเฮาสแบรนดมาแทนท่ี  ประกอบกับระบบ
การจัดการคาปลีกรูปแบบใหม เชน ศูนยกระจายสินคา ทําใหการบริหารพ้ืนท่ีบนเชลฟมีความรวดเรว็มาก สินคา
ท่ีไมเปนท่ีตองการจะถูกกําจัดออกไปอยางรวดเร็ว 
 3. จากสภาวะราคานํ้ามันท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนือ่ง ทําใหกําลังซ้ือผูบริโภคเครื่องสําอางในกลุม
ระดับกลางชะลอตัวลง แบรนดเครื่องสําอางตางๆจึงตองใชกลยุทธเรื่องราคา และโปรโมชั่นสินคากันมากข้ึน 
นอกจากน้ียังมีสินคาราคาถูกท่ีมาจากจีน และเกาหลี เขามาสูตลาดเครื่องสําอางระดับกลาง-ลางมากข้ึน ในขณะท่ี
ตลาดเครื่องสําอางระดับบนมีแบรนดนําเขาจากตางประเทศเขามาแยงสวนแบงการตลาดมากข้ึน 
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สินคาเหลาน้ีใหผลกําไรแกหางมากกวา   หรอืยอมใหสวนลดรับประกันผลประโยชนหางฯ  ( คา GUARANTEE  
ยอดขายแกหาง) ทําใหสามารถไดรับการพิจารณาเลือกทําเลในการจัดวางจุดขายท่ีไดเปรียบในโอกาสท่ีหางมีการ 
ปรับเปลี่ยนการจัดพื้นท่ีหรือหางท่ีเปดสาขาใหม หรือเสริมตรงจุดปะทะท่ีดี มีโอกาสในการเชิญชวนซ้ือไดมากกวา 
มีผลกระทบตอการเจรจาตอรองเรื่องพ้ืนท่ีเครื่องสําอางแบรนดตางๆ ในประเทศไมเวนแมแต BSC COSMETOLOGY 
 5. ในอนาคตเครื่องสําอางไทย ตองเขาสูมาตรฐาน ASEAN GMP ภายใตขอตกลงวาดวยความ
รวมมือระหวางอาเซ่ียน 10 ประเทศ ท่ีกําหนดวิธีการผลิตท่ีดสีําหรับเครื่องสําอางใหเปนมาตรฐานเดียวกัน  โดย
มีผลบังคับใชต้ังแต 1 มกราคม 2551 ท่ัวอาเซียน ทําใหผูประกอบการในไทยตองเตรียมตัวใหพรอมในทุกดาน 
และตองเพิ่มตนทุนในการปรับตัวใหรองรับกับมาตรฐานดังกลาว มิฉะนั้น  จะไมสามารถสงออกไปขายในกลุม
ประเทศสมาชิกอาเซียนไดเลย 
 (2)  การตลาดและภาวะการแขงขัน 
       (ก) นโยบายและลักษณะการตลาดของผลิตภัณฑที่สําคัญ 
                   -    กลยุทธการแขงขัน 
                       1. กลยุทธผลิตภณัฑ โดยภาพรวมของฝายเครื่องสําอางและน้ําหอมน้ันไดใหน้ําหนักของ
นวัตกรรมตางๆ อยางตอเนือ่ง โดยเฉพาะในเรื่องของแปงเคก ท้ังน้ีเพื่อรักษาความเปนผูนําในตลาดแปงเคกอยาง
ตอเน่ือง ดังจะเห็นไดจากการท่ี  BSC COSMETOLOGY วางตลาดแปงเคกท่ีมีความเหมาะสมกับสภาพผิวท่ี
แตกตางกันของผูหญิงไทย 3 รุน ท่ีผสมสารสกัดจากเปลือกสนฝรั่งเศส ชวยชะลอความออนเยาวของผิวใหสดใส
เนิ่นนาน  ต้ังแตตนป หรือการท่ี SHEENE  ไดขยายฐานกลุมลูกคาใหมซึ่งยังไมเคยใชแปงเคก SHEENE ดวยการ
ออกโฆษณาแปง SHEENE TO GO แปงควบคุมความมันขนาดพกพาออกมากระตุนตลาดแปงควบคุมความมัน  
นอกจากน้ี SHEENE  ยังไดเพ่ิมการรุกเขาไปในตลาดวัยรุนอายุ 15-20 ป โดยการออก SHEENE JU JUB  ลิ
ปกลอส 7 สี กลิ่นผลไมโดยใชโฆษณาทางโทรทัศนคูกับแปงเคกเชนกัน  นอกจากน้ี ยังมีการสรางการรับรูสินคา
ในกลุมอื่นๆ นอกจากแปงเคก  เชน  การโฆษณาโฟมลางหนา ลิปกลอส  และสกินแครแกผูบริโภคอีกดวย 
  PRODUCT INNOVATION  ท่ีโดดเดน ไดแก การ LAUNCH ผลิตภัณฑ BSC PURE 
CARE ชุด AGE EXPERT SERIES ท่ีนําเอาเทคโนโลยีทันสมัย ไดแก นาโนเทคโนโลยีมาผนวกกับสารสกัดจาก
เกสรบัวหลวง ( LOTUS SPIRIT) ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการบํารุงผิว และลดเลือนริว้รอยไดอยางเหน็ผลข้ึน 
และมีประสิทธิภาพในการตอตานอนุมูลอิสระไดดีกวาชาเขียวถึง 2 เทา  และ ไดรับการจดอนุสิทธิบัตรเปน
ทรัพยสินทางปญญาของคนไทยในการใชสารสกัดจากเกสรบัวหลวง เปนสารแอนต้ีออกซิเดนทในผลิตภัณฑยา 
อาหารเสริม และ เครื่องสําอาง นอกจากน้ีตลบัผลิตภัณฑBSC PURE CARE ยังไดรับรางวลัจากกรมสงเสริมการ
สงออก ในการออกแบบผลิตภณัฑประเภทเมคอัฟดวย 
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  2.  พนักงานขาย เปนนโยบายของบริษัทในการพัฒนาใหพนักงานใหบริการแกลูกคาไดดี
ข้ึนดวยความเต็มใจ และสงเสริมประสิทธิภาพการขายของพนักงานใหสูงข้ึนอยางนอย 10% โดยการฝกอบรม
และสงเสริมพัฒนาเทคนิคการขาย        
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 3. การใชระบบลูกคาสัมพันธ หรือ CRM ( CUSTOMER  RELATIONSHIP MANAGEMENT )   
เพื่อรักษาฐานขอมูลท่ีมีอยูในกลุมลูกคามีความภักดีตอแบรนดสินคาสูงข้ึน และขยายฐานกลุมลูกคาใหม โดยการรวม
ระบบสมาชิกของฝายเครือ่งสําอาง และน้ําหอม กับระบบสมาชิก ( CUSTOMER  DATABASE) ของบริษัท  ใน
โครงการ HIS & HER PLUS POINT ซึ่งเปนโครงการท่ีลูกคาท่ีซื้อผลิตภัณฑของบริษัท  ณ เคานเตอรปกติ และรานคาท่ี
มีสัญลักษณของ HIS & HER PLUS POINT จะสามารถสะสมคะแนนเพ่ือแลกของรางวลัได  ทําใหไดฐานกลุมลูกคา
ใหม  และสามารถบริหารจัดการฐานลูกคาสมาชิกในเชิงกลยุทธใหเกิดยอดขายเพ่ิมข้ึน 
 -    ลักษณะกลุมลูกคาเปาหมาย 
 เครื่องสําอาง BSC COSMETOLOGY และ SHEENE มีแนวทางชัดเจนในการขยายฐานกลุม
ลูกคา  โดยใชกลยุทธผลิตภัณฑเหมือนกัน แตตางกันท่ีแนวคิด และกลุมเปาหมาย 
  ในสวนของแปงเคก BSC COSMETOLOGY 3 รุน ใหระดับการปกปดท่ีตางกันตามสภาพ
ผิว จะมุงลูกคากลุมคนทํางานอายุ 25-35 ป กลุม B-A เปนหลัก ในขณะท่ี  SHEENE OIL FREE ท่ีมุง
กลุมเปาหมายผูท่ีมีปญหาผิวหนามันเปนหลัก และไดออก SHEENE JU JUB ลิปกลอส ท่ีชวยเพิ่มความเอิบอิ่ม
แกริมฝปากใหลูกคาอายุ 15-20 ป  ซึ่งทุกแบรนดใชกลยุทธการโฆษณาผาน MASS MEDIA เพื่อสรางการจดจํา
แกกลุมเปาหมาย     สําหรับ BSC PURE CARE กลุมเปาหมายจะเนนท่ีกลุมผูเริ่มใชสกินแคร อายุต้ังแต 20-35 ป 
โดยชุด AGE EXPERT SERIES ท่ีชวยตอตานริ้วรอย ใหใบหนาขาว กระจางใส จะเนนกลุมผูหญิงอายุ 30 ปข้ึน
ไป โดยมีสวนผสมของสารสกัดจากเกสรบัวหลวงเปนหลัก 
 (ข) สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
                  -    สภาพการแขงขัน  
                       แมวาสภาพการแขงขันตลาดเครื่องสําอางโดยรวมจะมีการแขงขันสูง และทวีความรุนแรง
ข้ึนโดยเฉพาะการใชกลยุทธการโฆษณา การสงเสริมการขายทุกรูปแบบ และการมุงขยายฐานกลุมลูกคาใหมท่ี
อายุนอยลง   หรือการวางตลาดสินคาสําหรับผูชายมากข้ึน    แตเครื่องสําอางในบริษัทโดยเฉพาะ BSC 
COSMETOLOGY ซึ่งเปนแบรนดใหมสําหรบัผูบริโภคในชองทางเคานเตอรเซลล  จึงตองใชกลยุทธในการ
โฆษณา รวมถึงการสงเสริมการขายตอเนื่องตลอดป เพื่อผลักดันนโยบายเชิงรุกในดานการขยายฐานกลุมลูกคา
ใหมใหไดตามเปาหมาย ขณะเดียวกันสามารถเพ่ิมยอดขายใหมีอัตราโตตามท่ีต้ังไว โดยใชกลยุทธทางการตลาด
ทุกรูปแบบ เพื่อครองตลาด  รวมท้ังการใชนวัตกรรมใหมๆเปนองคประกอบ รวมถึงมีการปลูกฝงบุคคลากรทุก
สวนใหมีหลักคิดในเชิงบวก (POSITIVE THINKING) ในการทํางาน  และมุงเปาหมายในทิศทางเดียวกัน                 
 -  จํานวนและขนาดของคูแขง 
 

ประเภท จํานวนคูแขงทัง้หมด 
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COUNTER SALE ท่ีเนน MAKE UP ท่ัวไป 40 
COUNTER SALE ท่ีเนน SKIN CARE 30 
COUNTER SALE ท่ีเนน PROFESSIONAL MAKE UP 11 
SELF SELECTION 30 
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                  -   สถานภาพและศักยภาพในการแขงขันของบริษัท 
 บริษัทฯ มีนโยบายมุงเนนท่ี ARTY PROFESSIONAL และสราง BRAND BSC PURE 
CARE สําหรับกลุมเปาหมาย 20+  เพื่อใหครอบคลุม BSC COSMETOLOGY ท่ีมีกลุมเปาหมาย 25+  บริษัทฯ 
จึงไดปรับวางตําแหนงของผลติภัณฑของภาพลักษณแบรนด SHEENE ใหมซึ่งเปนกลุม เมคอัฟ  ใหแขงขัน
ทางดานคุณภาพ ราคา และภาพลักษณกับแบรนดท่ีมีช่ือเสียงจากตางประเทศ  โดยเนนกลยุทธในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ และรูปแบบเฟอรนิเจอร รวมถึงพนักงานขาย ใหแบรนด SHEENE เปนท่ียอมรับท้ังในดาน
ภาพลักษณ และคุณภาพจากคูคา และลูกคา  มีผลตอยอดขาย  และภาพลักษณของแบรนดท่ีสูงข้ึน 
                 -   แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแขงขันในอนาคต 

               ตลาดเครื่องสําอางยังคงมีอัตราโตเพ่ิมข้ึนประมาณ 10% มีผลใหมูลคาโดยรวมอยูประมาณ 
33,000 ลานบาท โดยเฉพาะตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีเติบโตข้ึน เนื่องจากปจจุบันกระแสของผลิตภัณฑลดเลือน
ริ้วรอยกําลังไดรับความนิยมสูงข้ึน  ในป 2550 การแขงขันในตลาดเครื่องสําอางจะทวีความรุนแรงยิ่งข้ึน 
เนื่องจากผูผลิตในแตละประเภทตองแขงขันกับผูนําเขา โดยท่ีผูผลิตในประเทศไดรับการปกปองจากภาครัฐ
นอยลง   โดยเฉพาะอัตราภาษีนําเขาของกลุมประเทศอาเซียนอยูท่ี 5%  ประกอบกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่
เปลี่ยนไป มีความจงรักภักดีตอตราสินคา (BRAND LOYALTY) ลดนอยลง และมีแนวโนมไมยึดติดกับแบรนด
ใดแบรนดหนึ่ง โดยเลือกผลิตภัณฑท่ีเหมะสมกับตัวเองเปนหลัก นอกจากน้ี ยังขาดการสนับสนุนจากภาครัฐใน
แงของการวิจัย (RESEARCH & DEVELOPMENT) และเทคโนโลยีตางๆ ใหกับผูผลิตในประเทศ ทําให
บริษัทผูผลิตในไทยตองนําเขา และพึ่งพาเทคโนโลยีจากตางประเทศในดานตางๆ ตลอดมา รวมถึงสภาวะความ
ผันผวนทางการเมือง  และเศรษฐกิจ รวมถึงราคาน้ํามันท่ีปรับตัวสูงข้ึน ทําใหราคาสินคาในสวนตลาด
ระดับกลางตองปรับตัวตามดวย  บริษัทฯ จึงตองสรางความแข็งแกรงดวยการพัฒนานวัตกรรมใหมๆ ท้ังดาน
ผลิตภัณฑ และกิจกรรมทางการตลาดอยางตอเนื่อง เพราะผูบริโภคสวนหนึ่งยังคํานึงถึงภาพลักษณ  และความ
พึงพอใจตางจากการจัดการตลาดท่ีแขงขันกันดวยราคา  รวมถึงในอนาคตเครื่องสําอางไทย ตองเขาสูมาตรฐาน 
ASEAN GMP ภายใตขอตกลงวาดวยความรวมมือระหวางอาเซียน 10 ประเทศ ท่ีกําหนดวิธีการผลิตท่ีดีสําหรับ
เครื่องสําอางใหเปนมาตรฐานเดียวกัน  โดยมีผลบังคับใชต้ังแต 1 มกราคม 2551 ท่ัวอาเซียน  ทําให
ผูประกอบการในไทยตองเตรียมตัวใหพรอมในทุกดาน  และตองเพิ่มตนทุนในการปรับตัวใหรองรับกับ
มาตรฐานดังกลาว 
 (3) การจัดหาผลิตภัณฑหรือบริการ 
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     ในแงการผลิต ปจจุบันผลิตภัณฑเครื่องสําอางของบริษัทท้ังหมด ยังคงผลิตในประเทศ 90% สวน
ใหญจากบริษัท  อินเตอรเนช่ันแนล แลบบอราทอรีส จํากัด และบริษัท เอส แอนด เจ อินเตอรเนช่ันแนล        
เอนเตอรไพรส จํากัด (มหาชน) ซึ่งเปนบริษัทในเครือสหพัฒน  ดวยมาตรฐานการผลิตของ ISO 9002 และนําเขา
จากตางประเทศรวมรอยละ 10 
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 (4)   งานที่ยังไมไดสงมอบ 
                     -  ไมมี  - 
 3.2   อุตสาหกรรมผลิตภัณฑชุดชั้นในสุภาพสตรี 
            (1) ลักษณะผลิตภัณฑ 
                   -  ลักษณะผลิตภัณฑ     
                        บริษัท ICC เปนผูจัดจําหนายชุดช้ันในสตรี WACOAL, BSC, ELLE, VANITY FAIR, POP LINE 
และ  KULLASTRI  และในปนี้บริษัทฯไดสรางแบรนดใหมเพิ่มอีก 2 แบรนด คือ VR และ MODERN K  รวม
ท้ังส้ิน 8 แบรนด  ซึ่งแตละ Brand มี Positioning ท่ีแตกตางกันเพื่อรองรับโครงสรางตลาดและกลุมเปาหมายท่ี
ชัดเจน ท้ังรูปแบบท่ีทันสมัย การสวมใสท่ีพอดีกับสรีระ โดยบริษัทจะใหความสําคัญเรื่องการพัฒนาสินคาเปน
หลัก เพราะผูบริโภคคนไทยยังใหความสําคัญเรื่อง FUNCTION  ขณะเดียวกันตองคํานึงถึงความรูสึกเชิง 
EMOTIONAL ของผูบริโภคดวย 
 -  ปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอโอกาสหรือขอจํากัดการประกอบธุรกิจ 
                    โอกาส 
 1. บริษัทฯ มีศักยภาพในการแขงขันเต็มท่ี เนื่องจากบริษัทเปนตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑชุด
ช้ันในสตรีถึง 8 แบรนด ซึ่งแตละแบรนดมี Positioning ท่ีแตกตางกัน จึงสามารถจับกลุมเปาหมายไดครอบคลุม
ทุกชวง Lift Time และ Lift Stlye ของลูกคา  ซึ่งจะแตกตางจากแบรนดอื่นท่ีเนนการตลาดเฉพาะกลุมชวงอายุ
เทาน้ัน 
 2. บริษัทฯ ไดตระหนักถึงประโยชนอันมากมายของเทคโนโลยีสารสนเทศ ทําใหเกิดโครงการ
ออกแบบและพัฒนาระบบ ท่ีเรียกวา QUICK RESPONSE MARKETING SYSTEM (QRMS) เปนขอมูล
เกี่ยวกับสินคาและการขาย  โดยการเก็บขอมูลจากรานคาโดยตรง การอัพเดทขอมูลจะเปนแบบ Real Time 
ขอมูลดังกลาวน้ีทางบริษัทฯไดนําไปใชในดานวางแผนการกระจายสินคา เพื่อใหสามารถตอบสนองกับความ
เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของตลาด  และเพ่ือสรางความพึงพอใจสูงสุดกับผูบริโภค 
 3. ความหลากหลายของรานคา ตลาดคาปลีกในปจจุบันมีความหลากหลายมากข้ึน สาเหตุท่ี
สําคัญอาจเปนเพราะมีผูดําเนินธุรกิจจํานวนมากข้ึน โดยเฉพาะอยางยิ่งในธุรกิจหางสรรพสนิคา ไมวาจะเปนหาง
ท่ีดําเนินการอยูแลว หรอืหางท่ีจะเกิดข้ึนใหมในอนาคต แตละหางใชกลยุทธในการพรีเซ็นต เพื่อใหเกิดความ
แตกตางท่ีโดดเดน และสามารถดึงดูดลูกคากลุมเปาหมายได บริษัทฯ ไดเล็งเห็นโอกาสในการทําธุรกิจนี้ จึงได
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 อุปสรรค     
                     1. Free Trade Agreement (FTA) ขอตกลงการคาเสรีทําใหการไหลเขาของสินคาตางประเทศ 
โดยเฉพาะอยางยิ่งสินคาราคาถูกเขามายังตลาดภายในประเทศงายข้ึนและเร็วข้ึนเปนอยางมาก  บริษัทฯ นอกจาก 
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จะตองแขงขันกับผูประกอบการในประเทศแลว ยังตองวางแผนกลยุทธแขงกับสินคาตางประเทศท่ีเขามาแยง
สวนแบงตลาดอีกดวย 
                     2.  ความตองการของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ในปจจุบันผูบริโภคมีรสนิยมเฉพาะตน
มากข้ึน เน่ืองจากมีความเปนตัวของตัวเองสูงข้ึน และตองการความแปลกใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งผูบริโภคใน
กลุมวัยรุน ดังน้ัน บริษัทฯ จําเปนตองปรับตัวอยางรวดเร็ว เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ท่ีเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วใหทันทวงที  เนื่องจากสินคามีวงจรชีวิตส้ันข้ึน และตองมีรูปแบบท่ีหลากหลายมาก
ข้ึน  ดังน้ันการบริหารสต็อกท่ีมีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว จึงเปนสิ่งจําเปนตอการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน 
 3. ตนทุนผลิตของสินคาไทยสูงกวาคูแขง โดยเฉพาะตลาดระดับลางท่ีมาจากประเทศจีน สงผล
ตอขีดความสามารถในการแขงขันในระดับราคา      ดังน้ันการทําตลาดในปจจุบันตองพยายามสรางมูลคาใหกับ 
สินคาโดยไมมุงเนนการแขงขันดานราคาเพียงอยางเดียว 

(2) การตลาดและภาวะการแขงขัน 
                   (ก) นโยบายและลักษณะการตลาดของผลิตภัณฑชุดชั้นในสตรี 
                          -  กลยุทธการแขงขัน 
                           บริษัทฯมีนโยบายการตลาดที่มุงเนนตอบสนองความตองการสูงสุดของลูกคา (Market 
Offering) โดยคนหาความตองการของลูกคาอยางแทจริงวาลูกคามีความตองการอยางไร และทําทุกอยางเพ่ือให
ลูกคาพึงพอใจ และเนนกลยุทธ Concentration Growth ท้ังดานสายการผลิต และชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
บริษัทฯ จะมีความสัมพันธใกลชิดกับโรงงานผูผลิตเพ่ือทํางานรวมกัน ในดานของการลดตนทุนการผลิต การ
ควบคุมดูแลวัตถุดิบและสินคาคงเหลือ เพ่ือใหไดมาซ่ึงผลประโยชนรวมกันสูงสุด และในปท่ีผานมาบริษัทฯได
ปรับตัวดวยการหันไปขยายสูตลาดพรีเมียม โดยวาโกรวมกับสวารอฟสก้ี นําชุดช้ันในประดับคริสตัล 
WACOAL  DIAMOND  INTIMACY  สรางชุดช้ันในใหเปนอาภรณประดับในเรือนรางผูหญิงอยางลงตัว   จาก 
การทําตลาดครั้งน้ีทําใหภาพลักษณวาโกกาวกระโดดเปนแบรนดพรีเมียมท่ีชัดมากข้ึน สวนดานกุลสตรีมีการ
ปรับตัวดวยการแตกแบรนด MODERN K ชุดช้ันในเพื่อสาวทันสมัยและอินเทรนด เพื่อจับกลุมผูบริโภค
ระดับบนโดยเฉพาะ 
                          1. กลยุทธผลิตภัณฑ บริษัทมุงเนนการพัฒนาผลิตภัณฑคุณภาพ โดยแบงสินคาออกเปน 3 
กลุม ดังน้ี 
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  -  สินคากลุม Function ท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภค ในดานตางๆ เชนดาน
สรีระ, ดานวัตถุประสงคการใช หรือดานเทคนิคพิเศษในการตัดเย็บ โดยบริษัทฯ จัดจําหนายสินคาท่ีมีคุณภาพ
และตอบสนองความตองการดานตางๆ อยางแทจริง 
  - สินคากลุม Fashion โดยทําสินคาใหเขากับ Lifetime & Lifestyle ของลูกคา โดย
คํานึงถึงสมัยนิยม และความตองการของตลาดอยางทันทวงที 
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  -   สินคากลุมนวัตกรรม เปนการสรางสรรคสินคาใหเปนท่ีสนใจในความแปลกใหม ไม
เคยมีใครทํามากอน อาทิ ชุดช้ันใน WACOAL SPORTS “NANO FRESH” เทคโนโลยีอีกระดับในการปกปอง
กลิ่นอับช้ืน   กําจัดแบคทีเรีย   ดวยนวัตกรรมท่ีเคลือบผิวผาดวยซิลเวอรบนไทเทเนียมไดออกไซด   ลงลึกระดับ 
นาโนคงความหอมตลาด 24 ช่ัวโมง 
 2. กลยุทธราคา  การต้ังราคาสินคาในปจจุบันเนนท่ีความเหมาะสมกับกําลังซ้ือของ
กลุมเปาหมายหลักของแตละแบรนด ภาพลักษณของสินคา ตนทุนการผลิต และตนทุนดานการตลาดเปน
พื้นฐาน โดยคํานึงถึงการสรางความพึงพอใจใหลูกคาสูงสุด 
                           3. กลยุทธการจําหนายและชองทางการจัดจําหนาย บริษัทฯ ไดจัดจําหนายผลิตภัณฑชุด
ช้ันในตามหางสรรพสินคาตางๆ และการขายผาน Discount Store เนื่องจากผูบริโภคที่เปลี่ยนไปนิยมสินคาดี 
ราคาถูก โดยเฉพาะการใชกลยุทธราคา เพื่อดึงดูดผูบริโภคระดับกลาง ซึ่งมีปริมาณสูงของประเทศ ทําให 
Discount Store ไดรับการตอบรับ  และการขยายสาขาอยางรวดเร็ว และเพิ่มชองทางการขายสินคาเฉพาะกลุม 
เชน กลุม Sport Bra ซึ่งไดมีการเจรจาเพื่อลงสินคาขายในบริเวณพื้นท่ีกีฬา หรือ Specialty Store เพื่อกลุมสินคา
สําหรับออกกําลังกายโดยเฉพาะ 
 4. กลยุทธการโฆษณาและสงเสริมการขาย 
  4.1 การโฆษณา 

 เนนภาพลักษณเชิง EMOTIONAL เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดและภูมิใจ
ในการใชสินคามากข้ึน รวมท้ังเลือกการใชสื่อเฉพาะกลุมเพ่ือตอกย้ําภาพลักษณและเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรงจุด 
เชน นิตยสาร ,  WEBSITE และสื่อ ณ พื้นท่ีขาย  

 นอกจากน้ัน ยังทําโฆษณาประชาสัมพันธสินคาผานบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก
ทางสังคม   เพื่อชักจูงใหกลุมเปาหมายโนมเอียงและอยากใชสินคาเหมือนบุคคลดังกลาว 
  4.2 การประชาสัมพันธผาน Intimate Advisor 

 เปนการประชาสัมพันธสินคาอีกรูปแบบหนึ่ง โดยใหพนักงานขายเปน INTIMATE  
ADVISOR ท่ีบริการขายและสวมใสสินคาประจําท่ีคอรเนอรเปน PRESENTER แนะนําสินคาและแนวทางการ
แตงตัวใหกับลูกคา โดยวิธีการประชาสัมพันธวิธีนี้สามารถสรางความโดดเดนกับพนักงานขายใหแตกตางจาก
แบรนดอื่นๆ 
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                                4.3  กิจกรรมสงเสริมการขายรวมกับรานคา 
  การจัดกิจกรรมรวมกับรานคาเปนสิ่งสําคัญอยางหน่ึงในการสรางความสัมพันธท่ีดี

ระหวางแบรนดกับรานคา เพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ืออยางตอเนื่อง เชน การจัดโครงการ LET’S SEXY GET 
BONUS รวมกับหางสรรพสินคาโรบินสันกับชุดช้ันใน 5 แบรนด  WACOAL, BSC, VANITY FAIR , VR, 
ELLE ดวยการซ้ือสินคาและสะสมสต๊ิกเกอรเพื่อแลกของรางวัล และโครงการ JUST MY LUCK รวมกับ
หางสรรพสินคา สยาม พารากอน เดอะมอลล และดิ เอ็มโพเรียม กับชุดช้ันใน 5 แบรนด   WACOAL, BSC,  
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VANITY FAIR, VR, ELLE เขารวมสะสมสต๊ิกเกอรเพื่อรับบัตรเขาชม SIAM OCEAN WORLD  เพื่อเปนการ
สรางสัมพันธอันดีระหวางเจาของผลิตภัณฑ หางสรรพสินคา และลูกคา  
  4.4   การสรางพันธมิตรทางการตลาด 

  การสรางพันธมิตรทางการตลาด คือ การจับมือรวมกันทําธุรกิจกับบริษัทตางๆใน
การทําสินคา ดังเชนท่ีผานมา Wacoal ไดรวมกับ Swalovski นําคริสตัลหรูมาประดับบนชุดช้ันใน เพื่อเปนการ
สรางความแปลกใหมใหกับสินคา และสามารถดึงดูดกลุมลูกคาท่ีชอบความหรูหราหรือกลุมลูกคาของ 
Swalovski ใหหันมาสนใจและซ้ือสินคา  อีกท้ังยังเปนการปรับภาพลักษณของแบรนด Wacoal ใหอยูใน
ระดับสูงอีกดวย นอกจากนั้นยังทําการตลาดวัยรุนโดยรวมกับ RS  ออกศิลปนวัยรุน เจนน่ี เพื่อเปน 
PRESENTER BRAND และสรางแนวการตลาดรูปแบบใหมเพื่อครองใจวัยรุน 
    การสรางพันธมิตรทางการตลาดจึงเปนการทําการตลาดอีกแนวหน่ึงท่ีสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมายได  รวมท้ังเปนการขยายฐานของกลุมเปาหมายใหเพิ่มข้ึน      
 5. การใหบริการและการรับประกัน 
  เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ บริษัทฯ เนนการใหบริการแนะนําการใสสินคาให
เหมาะสมกับสรีระท่ีถูกตอง เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดในคุณภาพของผลิตภัณฑและบริการหลังการ
ขาย   บริษัทฯ ยินดีรับเปลี่ยนสินคา หรือซอมแซมสินคาท่ีทําใหลูกคาไมพึงพอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑทันที 
 -  ลักษณะของกลุมลูกคาเปาหมาย 
                         กลุมลูกคาเปาหมายของผลิตภัณฑมีหลายสวน (SEGMENT) ข้ึนอยูกับการวางตําแหนง
ผลิตภัณฑ (POSITIONING) ท่ีมีการกําหนดเพื่อใหครอบคลุมกับกลุมเปาหมาย (Target) ดังน้ี 
 - กลุม FIRST BRA อายุต้ังแต 8 – 12 ป  สําหรับวัยท่ีเริ่มมีการเปลี่ยนแปลงทางสรีระและเพ่ิง
เริ่มใสชุดช้ันใน โดยสินคาในกลุมน้ีมีต้ังแตเสื้อกลามไปจนถึงยกทรง COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน 
WACOAL FIRST BRA 
                            - กลุม CAMPUS อายุต้ังแต 13 – 15 ป สําหรับเด็กท่ีเริ่มเขาสูวัยรุน COLLECTION ท่ี
จําหนาย  เชน  WACOAL CAMPUS 
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                           - กลุม YOUNG อายุต้ังแต 16 – 22 ป  สําหรับวัยรุน วัยท่ีชอบสิ่งแปลกใหม ชอบแฟช่ันชอบ
ลองของใหม มีความหลากหลายและมีความเปนตัวของตัวเอง COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน WACOAL 
YOUNG, VR, ELLE 
                        - กลุม MISSY อายุต้ังแต 23 ปข้ึนไป  สําหรับสาววัยทํางาน ท่ีมีความคลองตัว ชอบการ     
แตงกายแบบนําสมัย  รักความกาวหนา  COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน WACOAL MISSY, VANITY FAIR, 
BSC, MODERN K 
 นอกเหนือจากชุดช้ันในท่ีกลาวมาขางตน  บริษัทฯ ยังจัดจําหนายสินคากลุมพิเศษ ดังน้ี 
                          - กลุม MATERNITY ชุดช้ันในสําหรับคุณแมท่ีต้ังครรภ ท้ังกอนคลอดและหลังคลอด 
COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน WACOAL MATERNITY 
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                           - กลุม SPORT ชุดช้ันในเฉพาะสําหรับผูหญิงท่ีรักการออกกําลังกาย ตองการความคลองตัว
สูง มีความทะมัดทะแมง คลองแคลงวองไว COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน  WACOAL SPORTS 
 - กลุม BODY CLINIC  ชุดช้ันในสั่งตัดเพ่ือผูหญิงท่ีทําศัลยกรรมตกแตง หรือ ผูมีปญหา
เกี่ยวกับสรีระ เชน รูปรางใหญหรือเล็ก  แตกตางจากปกติ และผูท่ีผานการผาตัดมะเร็งเตานม 
 - กลุม PRESTIGE ชุดช้ันในท่ีมีความหรูหรา มีระดับสูง เหมาะกับลูกคาตลาดบน เชน 
WACOAL PRESTIGE 
 - กลุม MASS MARKET ชุดช้ันในสําหรับกลุมวัยรุนจนถึงกลุมวัยทํางานมีครบทุกกลุมสินคา  
ต้ังแตยกทรง, กางเกงใน, สเตย, บังทรง  ฯลฯ  ราคาอยูในระดับปานกลาง  เนนเรื่องความกระชับในการสวมใส 
และวางจําหนายในรานคายอย  และ  MODERN  TRADE       COLLECTION   ท่ีจําหนาย   เชน   KULLASTRI,   
POP LINE 
 (ข) สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
  - สภาพการแขงขัน 

  ในชวง 1-2 ปท่ีผานมามีการแขงขันของ BRAND สูงข้ึน โดยเฉพาะกลุมวัยรุนท่ีมี BRAND 
LOYALTY นอย  ตลาดกลุมวัยรุนจึงเกิด BRAND ใหมๆ ในตลาดแขงขันกันในเรื่องของดีไซน ลูกเลนใหกับ
สินคา ดังน้ันการทําตลาดสําหรับกลุมวัยรุนนี้ตองทําตลาดแบบ MARKET OFFERING โดยการคนหาความ
ตองการของลูกคาอยางแทจริงวาลูกคาตองการอะไรและตอบสนองใหทันทวงที 
 การแขงขันของสินคาชุดช้ันใน ผูคาท้ังหลายจะมุงเนนการแขงขันท่ีคํานึงถึงตัวลูกคาเปนสําคัญ 
(Customer Responsiveness) ดังน้ี 

1. การทําวิจัยและพัฒนา (R&D) สม่ําเสมอเพื่อทราบถึงความตองการตลาดท่ีแทจริง 
2. ความมุงม่ันดานตัวสินคา (Production) เพื่อใหผลิตภัณฑมีหลายสไตลเพื่อตอบสนองความ

ตองการท่ีหลากหลาย 
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3. การวางแผนกระจายสินคา โดยนําระบบ Quick Response Marketing System (QRMS)   
มาจัดระบบการกระจายสินคา เพื่อสามารถตอบสนองกับความเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว
ของตลาด และสรางความพึงพอใจสูงสุดของผูบริโภค 

4. การฝกอบรมพนักงานขายถึงความสําคัญในการบริการลูกคา (Human Resource) 
 -  จํานวนและขนาดของคูแขงขัน 
   อุตสาหกรรมชุดช้ันในสตรีเปนอุตสาหกรรมท่ีมีอุปสรรคในการเขาสูตลาดสูง ผูเลนท่ีสามารถ
อยูรอดไดตองมีธุรกิจท่ีประกอบการครบวงจร เริ่มต้ังแตการนําเขาวัตถุดิบ การผลิตวัตถุดิบบางสวน การตัดเย็บ
และการจัดจําหนาย นอกจากนั้น ชุดช้ันในยังเปนผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคคอนขางยึดติดกับตราสินคา ดังน้ัน การ
สราง   Brand Awareness   ยอมใชการลงทุนมิใชนอย   นอกจากน้ันชองทางการจัดจําหนายยังตองอาศัยตัวกลาง  
เชน หางสรรพสินคา  หรือดิสเคานทสโตร      ก็ยังเปนภาระท่ียากแกการเจรจา ดวยปจจัยเหลาน้ี พบวา การเขาสู
ตลาดของชุดช้ันในสตรีใหมทําไดไมงายนัก   แมคูแขงในระดับท่ีสามารถเขาชองทางการขายเดียวกันท่ีมีอยูใน 
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ตลาด  ซึ่งเปนคูแขงตรง (Direct Competitor)  มีอยูประมาณ 20 แบรนด จะมีการแขงขันกันสูง แตเนื่องจากฐาน
ลูกคาของกลุมแบรนดสินคาภายใต ICC ท้ังหมด 8 แบรนด คือ คือ WACOAL, BSC, ELLE, VR, VANITY 
FAIR, MODERN K, POP LINE และ KULLASTRI สามารถขยายฐานลูกคา ไดครอบคลุมผูบริโภคในทุกความ
ตองการ โดยครองสวนแบงตลาดจากชองทางขายหลักเกินกวา 60% 
 -  สถานภาพและศักยภาพในการแขงขันของบริษัท 
                             บริษัทฯ มีศักยภาพในการแขงขันในอุตสาหกรรมชุดช้ันในสตรีอยางเต็มท่ี เนื่องจากบริษัทฯ 
มองถึงโอกาสและโครงสรางตลาดโดยเปนตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑชุดช้ันในถึง 8 Brand  แตละ Brand มี 
Positioning ท่ีแตกตางกันเพ่ือรองรับตลาดและครอบคลุม Target ท่ีชัดเจน ท้ังยังเปนผูจําหนายสินคาแบรนด 
WACOAL ซึ่งเปน Brand Leader ซึ่งเปนจุดแข็งใหเกิดอํานาจในการเจรจาตอรองดานตางๆ เปนการไดเปรียบ
กวาคูแขงรายอื่น โดยเฉพาะแบรนดอื่นๆ ท่ีอยูในความดูแลของบริษัท  ก็ยังสามารถเสริมสรางรายได โดย
เกื้อหนุนกันในดานชองวางทางการตลาดไดเปนอยางดี (Synergy) สงผลใหบริษัทฯ ไดรับผลประโยชนอยาง
เต็มท่ี  
                        -  แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแขงขันในอนาคต 
   ในชวงปท่ีผานมา การขยายตัวของตลาดชุดช้ันใน มีอัตราการเติบโต 6-7 % และมีแนวโนม
เติบโตอยางตอเนื่อง ตลอดจนแนวโนม LIFESTYLE ของผูบริโภครุนใหมนิยมใชชุดช้ันในท่ีมีรูปแบบเฉพาะท่ี
สอดคลองกับกระแสแฟชั่นเสื้อชุดช้ันนอกท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว   จึงสงผลใหพฤติกรรมการซ้ือ
ชุดช้ันในบอยข้ึนและหลากหลายข้ึน ดังน้ันในแตละแบรนดจึงตองสรางสรรคสินคาใหสอดคลองกับ 
LIFESTYLE  ของลูกคาใหเร็วข้ึนตามไปดวย 
              (3)  การจัดหาผลิตภัณฑหรือบริการ 
  ผลิตภัณฑชุดช้ันในสตรีท่ีบริษัทเปนผูจําหนายถึง 8 แบรนด โดยมีโรงงานผูผลิตสําคัญ 2 บริษัท คือ       
  1)  บริษัท ไทยวาโก จํากัด (มหาชน)  ผูผลิตสินคา  WACOAL, POP LINE 
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         2)  บริษัท ภัทยาอุตสาหกิจ จํากัด      ผูผลิตสินคา VR, KULLASTRI, VANITY FAIR,  BSC,  
  ELLE, MODERN K   
 ท้ังสองบริษัทนี้มีผูผลิตวัตถุดิบประกอบดวย บริษัท เท็กซไทลเพรสทีจ จํากัด (มหาชน), บริษัท  
ไทยทาเคดะเลซ จํากัด และบริษัท ไทยซาคาเอะเลซ จํากัด ซึ่งท้ังสามบริษัทเปนบริษัทในเครือสหพัฒน ท่ีไดรับ      
มาตรฐานการผลิต ISO 9002 มีการวิจัยคนควา และพัฒนาวัตถุดิบใหมๆ อยางสม่ําเสมอ บริษัทฯ จึงไดเปรียบ
คูแขงในดานความหลากหลายดานวัตถุดิบ และตนทุนท่ีตํ่ากวาคูแขง 
 (4) งานที่ยังไมไดสงมอบ 
        -  ไมมี  - 
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 3.3  อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเคร่ืองแตงกายสุภาพบุรุษ  
            (1) ลักษณะผลิตภัณฑ 
                   -  ลักษณะผลิตภัณฑ 
                      บริษัทฯเปนผูจัดจําหนายเครื่องแตงกายสุภาพบุรุษภายใต BRAND ARROW, EXCELLENCY, 
GUY  LAROCHE, GUY DE GUY LAROCHE, DAKS, ELLE HOMME, LACOSTE, GETAWAY, ZAZCH,  
BSC EX, BSC ACTIVE, BSC2001, ST.ANDREWS, MARINER, GUNZE, MIZUNO, LE COQ SPORTIF 
และผลิตภัณฑใหมภายใต Brand “MAXIMUS” โดยมีชองทางจัดจําหนายหลัก คือหางสรรพสินคาท้ังใน
กรุงเทพ และตางจังหวัด  ท่ีมีพนักงานขายประจําเพ่ือใหคําแนะนําผลิตภัณฑและใหบริการหลังการขาย และมี
การขยายชองทางการจําหนายเขาไปในหางดิสเคานสโตร รวมท้ังการเปดรานในศูนยการคาดวย 
 - ปจจัยสําคัญทีม่ีผลกระทบตอโอกาสหรือขอจาํกัดการประกอบธุรกิจ 
                      - โอกาสและอุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
                          โอกาส 
                       1.  กําลังซ้ือของกลุมเปาหมายคอนขางทรงตัวจากปจจัยทางการเมืองและภาวะการสงออกท่ี 
  ถดถอยลง 

2. ตลาดกลุมเปาหมายยังคงใหความสําคัญตอภาพพจนของสินคา / ราคา / ความคุมคา 
                         3. คูแขงในตลาดหลายรายท่ีไมสามารถสรางความไดเปรียบทางดานตนทุนตองออกจากตลาดไป 
                     4.  การรับรูความตองการลูกคาและการสรางความสัมพันธระหวางผูบริโภค  และผลิตภัณฑ

อยางใกลชิดเปนปจจัยสําคัญในการครองใจผูบริโภค  โดยเฉพาะการตอบรับความตองการท่ี
เกิดจากกระแสเส้ือสีเหลอืง  ซึ่งเปนท่ีตองการตอเนื่องมาต้ังแตไตรมาส 2 ของป 2006 
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                          5. คูแขงในตลาดสวนใหญไมมีการสรางกระบวนการส่ือสารถึงผูบริโภคท่ีแตกตางและโดนใจ 
โดยมากใชแตกลยุทธราคา 

 6. ชองทางการจําหนายเพิ่มข้ึนจากรานคาในระดับทองถิ่นท่ีฟนตัวมากข้ึน 
 อุปสรรค 
                         1. ตลาดกลุมเปาหมายมีความภักดีตอผลิตภัณฑลดลง ตัดสินใจซ้ือจากกิจกรรมทางการตลาด

เปนหลัก 
2. กลยุทธราคายังคงเปนสิ่งสําคัญในการแขงขัน 
3. นโยบายเขตการคาเสรี ทําใหเกิดมาตรการลดภาษีนําเขาสินคาสําเร็จรูป  ทําใหเกิดคูแขงใน     
    ตลาดมากข้ึนท้ังในตลาดสินคาแบรนดเนม และสินคาราคาถูกจากประเทศจีน 

 4. การเกิดกระแสเส้ือสีเหลอืง ทําใหพฤติกรรมการแตงกายของกลุมเปาหมายเปลี่ยนแปลงไป  
  ทําใหผูผลิตตองปรับแผนการผลิตและการตลาดใหสอดคลองอยางรวดเรว็ 
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              (2) การตลาดและภาวะการแขงขัน 
                   (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด 
                         บริษัทฯ มีนโยบายการตลาดท่ีมุงเนนกระบวนการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยเนน
ความสําคัญท่ีการตลาด (MARKET ORIENTED) และการสรางความสัมพันธกับลูกคา (CUSTOMER 
RELATION MANAGEMENT) 
 - กลยุทธการแขงขัน 
                          1. กลยุทธผลิตภัณฑ  มุงพัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ ในดานการตัดเย็บ  การสวมใส วัตถุดิบ
ท่ีมีคุณภาพดี  มีนวัตกรรมใหมๆ ท้ังดานวัตถุดิบ การใชงานท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา  และสรางกลุม
สินคาท่ีตอบสนองความตองการท่ีเกิดจากกระแสใหมี TREND FASHION ท่ีเหมาะสมกับกลุมตลาดเปาหมาย
ดวย   
                           2. กลยุทธราคา มุงรักษาระดับสัดสวนราคาและคุณภาพใหอยูในระดับท่ีเหมาะสม การใช
นโยบายการแขงขันดานราคาจะใชกับการบริหารสินคาลาสมัยเปนสําคัญ เพื่อใหลูกคาเกิดความม่ันใจในการซ้ือ
ผลิตภัณฑของบริษัท 
                            3. กลยุทธการจัดจําหนาย มีการจัดจําหนายผลิตภัณฑในหางสรรพสินคาช้ันนําท่ัวประเทศ
เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางท่ัวถึง โดยจะเนนการนําเสนอคุณคาของผลิตภัณฑ โดยนวัตกรรมใหม แฟช่ัน  
ท่ีทันสมัย คุณภาพดี ราคาท่ีเหมาะสม มีการจัดโชวสินคาท่ีสวยงามมี concept ในการนําเสนอท่ีโดดเดน แตกตาง
จากคูแขงขัน และดึงดูดความสนใจของลูกคา และมีการจัดพนักงานขายท่ีผานการอบรมดานผลิตภัณฑและการ
บริการเปนอยางดีในจุดขายเพ่ือแนะนําผลิตภัณฑ และใหบริการท่ีดีท้ังระหวางการขายและการใหบริการหลัง
การขาย 
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 4. กลยุทธการสงเสริมการขาย   มุงเนนการทําโฆษณา ประชาสัมพันธ ความเคลื่อนไหวของ
สินคาใหมในฤดูกาลโดยการสรางเรื่องราวของการสงเสริมการขายท่ีสอดคลองกับความตองการและเปนท่ีสนใจ
ของลูกคา และแตกตางจากคูแขง  มีการนําเสนอนวัตกรรมใหมๆ  รวมท้ังแคมเปญการตลาดเพ่ือชวยเหลือสังคม  
ใหกลุมตลาดเปาหมายไดรับทราบอยางตอเนื่อง โดยผานส่ือตางๆ กิจกรรม ณ จุดขาย  โดยเนนช่ือเสียง คุณภาพ 
และความนาเช่ือถือของผลิตภัณฑเปนสําคัญ 
 5. การใหบริการ เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ บริษัทฯเนนการใหบริการ ณ จุดขาย ต้ังแต
ลูกคาเริ่มเขารานคา จนออกจากรานคา  โดยมุงหวังใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและประทับใจมากท่ีสุด 
                           6. การรับประกัน เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ บริษัทฯเนนการใหบริการหลังการขายท่ี
จะตองใหบริการท่ีรวดเร็วและประทับใจ  และยินดีเปลี่ยนสินคาใหลูกคาท่ีเกิดความไมพึงพอใจในคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ 
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         - ลักษณะกลุมลูกคาเปาหมาย 
                             บริษัทฯ จัดจําหนายเครื่องแตงกายบุรุษหลากหลายแบรนดในตําแหนงทางการตลาดท่ีแตกตาง
กัน  กระจายเขาสูหลาย SEGMENT ของตลาด  มีแบรนดท่ีมีความเขมแข็ง  ทําใหสามารถครอบครองสวนแบง
ทางการตลาดสูง  และสามารถกระจายความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนได 
 กลุมลูกคาเปาหมายของผลิตภัณฑมีหลาย SEGMENT ข้ึนกับ POSITIONING ของผลิตภัณฑ 
ท้ังน้ี ผลิตภัณฑท้ังหมดของบริษัท ครอบคลุมกลุมลูกคาเปาหมายท่ีเปนสุภาพบุรุษ วัย 15 – 50 ป ฐานะปานกลาง
คอนขางสูง (ระดับ C ข้ึนไป) สวนใหญเปนเจาของกิจการ พนักงานบริษัท นักศึกษา มีรสนิยมทางแฟช่ัน
คอนขางรวมสมัย และชอบแตงตัว 
                         - การจัดจําหนายและชองทางการจําหนาย 
                              บริษัทฯ ใชการจัดจําหนาย ผานคนกลางคือ หางสรรพสินคา หางดิสเคานสโตร  ซึ่งบริษัทฯ  
มีอํานาจในการตอรอง เนื่องจากกลุมผลิตภัณฑเครื่องแตงกายชายสวนใหญท่ีบริษัทฯจัดจําหนายเปนท่ีรูจักและ 
ยอมรับของผูบริโภค และบริษัทฯ มีการสรางกิจกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ อยางไรก็ดี บริษัทฯ มี
นโยบายในการพัฒนาธุรกิจรวมกันกับคูคาเพ่ือใหเกิดประโยชนดวยกันท้ัง 2 ฝาย  และเกิดประโยชนสูงสุดตอ   
ผูบริโภค 
                    (ข) สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
                       - สภาพการแขงขัน 
                           ในชวงปท่ีผานมา  การขยายตัวของตลาดเคร่ืองแตงกายชาย  มีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน 5-6%  
โดยการเติบโตของตลาดในชวงต้ังแตไตรมาส 2 ของป 2006 มีกระแสของการใสเสื้อสีเหลืองเขามา และตอเนื่อง
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 นอกจากนี้ การเปลี่ยนแปลงในดานชองทางจัดจําหนาย การขายยังคงเนนในหางสรรพสินคา
เปนหลักและการขยายชองทางไปทางดานดิสเคานสโตร เกิดการขยายตัวอยางรวดเร็ว นอกจากนี้ กลุมรานคา
ระดับทองถิ่นเริ่มฟนตัวมากข้ึนจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีดีข้ึน ทําใหกลุมผูผลิตตองมุงพัฒนาประสิทธิภาพการผลิต
ท่ีจะทําใหตนทุนลดลง เพื่อสามารถสรางผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมเขาสูชองทางตางๆเหลาน้ีได ดังน้ัน  ผลิตภัณฑท่ี 
ยึดครองตลาดอยูอยางแข็งแรงได  จะตองมุงเนนความสามารถในการสรางช่ือเสียง  การรับรูและการตอบสนอง 
ตอความตองการของลูกคาแตละกลุมอยางรวดเร็ว ขณะเดียวกันตองคลองตัวในการจัดการและบริหารตนทุน  
เพื่อใหเกิดความไดเปรียบตอไปในระยะยาว 
 - จํานวนและขนาดของคูแขงขนั 
                             มีจํานวนของสินคาเครื่องแตงกายชายระดับกลางข้ึนไป อยูในตลาดประมาณ   70 แบรนด 
 - สถานภาพและศักยภาพในการแขงขันของบริษัท 
                          บริษัทฯ ยังมีความไดเปรียบในการแขงขัน  ดังน้ี 
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                           1. บริษัทฯ มีการสราง PORTFOLIO ของกลุมผลิตภัณฑเครื่องแตงกายชายใหมีความ    
ครอบคลุมกลุมตลาดเปาหมายในหลาย SEGMENT ทําใหเกิดการกระจายท่ีครอบคลุมการครองตลาดเครื่อง   
แตงกายชายและเกิดดุลยตอรองในการจัดจําหนาย 

2. ผลิตภัณฑของบริษัทเปนท่ีรูจักและยอมรับในดานช่ือเสียงและคุณภาพ 
 3.  ผลิตภัณฑของบริษัทมีการพัฒนาและคิดคนนวัตกรรมใหมๆ เขาสูตลาดไดเพราะไดรับการ
สนับสนุนจากผูผลิตรายใหญของประเทศ (ซึ่งเปนกลุมบริษัทในเครือ) มีการขยายโรงงานท่ีรองรับการเติบโต  
โดยมีต้ังแต โรงงานทอผา จนถึง โรงงานผลิตเส้ือสําเร็จรูป เพื่อสนับสนุนใหบริษัท ไอ.ซี.ซี. มีศักยภาพในการ
สรางสวนแบงทางการตลาดท่ีเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง 
 4. บริษัทมีบุคคลากรท่ีเขมแข็ง มีหลักคิดและความมุงม่ันท่ีจะบริหารงานใหบรรลุตาม
เปาหมาย และพรอมท่ีจะเรียนรูและพัฒนาตนเองอยางตอเนื่อง 
                        - แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแขงขันในอนาคต 
                          จากอุตสาหกรรมท่ีมีแนวโนมจะขยายตัวในอัตราไมมากนัก  แตภาวะการณแขงขันจะยังคง 
รุนแรงข้ึนและแนวโนมของจํานวนคูแขงขันจะมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนจากนโยบายเขตการคาเสรี ( FTA ) ซึ่งจะทํา
ใหเกิดมาตรการลดภาษีสินคานําเขา มีแบรนดจากตางประเทศแมยังคงจํากัดพ้ืนท่ีการขายและกลุมลูกคาเฉพาะ
อยู และสินคาราคาถูกจากประเทศจีนถูกนําเขามาแขงขันในตลาดมากข้ึน 
 ดังน้ัน การสรางความไดเปรียบ จากการจัดการท้ังดานตนทุนและการคงคุณภาพท่ีดีของ
ผลิตภัณฑท่ีดีแลว  สิ่งสําคัญสําหรับการแขงขันในอนาคต คือ การสรางนวัตกรรมใหมๆและกิจกรรมทางการ
ตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงและรวดเร็ว  การสรางความสัมพันธ  และการสรางวิธีการส่ือสารแปลกใหมท่ีสามารถดึงดูด
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          (3)  การจัดหาผลิตภัณฑของบริษัท 
                  บริษัทฯ จัดหาผลิตภัณฑจากโรงงานผูผลิตสําคัญ 5 บริษัท คือ 
                 1. บริษัท ธนูลักษณ จํากัด (มหาชน)  ผูผลิต เสื้อเช้ิต  เสื้อยืด  สูท  เครื่องหนัง 
                  2. บริษัท ประชาอาภรณ จํากัด (มหาชน)  ผูผลิต เสื้อยืด  กางเกง 
 3. บริษัท แชมปเอช จํากัด  ผูผลิตชุดช้ันใน 
                  4. บริษัท ไหมทอง จํากัด  ผูผลิต เสื้อเช้ิต  เสื้อยืด  กางเกง 
                  5.  บริษัท บางกอกไนลอน จํากัด ผูผลิตถุงเทา 
 ซึ่งเทคโนโลยีท่ีใชในการผลิตเปนเทคโนโลยีระดับกลาง มีการใชกําลังคนในการผลิตพอสมควร 
ขณะเดียวกันก็มีการพัฒนานําเครื่องจักรอัตโนมัติเขามาใชเพื่อใหกระบวนการผลิตทันสมัยและมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน 
 นอกจากน้ี กลุมบริษัทผูผลิตมีจัดต้ังโรงงานในเขตสงเสริมการลงทุน โซน 3  ทําใหไดสิทธิพิเศษ
จาก BOI ซึ่งจะทําใหเกิดความไดเปรียบในการพัฒนาตนทุนไดมากข้ึนดวย 
 

- 24 - 
 

 บริษัทฯ ใหความสําคัญตอการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ โดยมุงหวังท่ีจะตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคใหมากท่ีสุด  โดยการพัฒนารูปแบบสีสันมีอยางตอเนื่องตามแนวโนมของแฟช่ันท่ีเกิดข้ึนใน 
อุตสาหกรรมเสื้อผา โดยรวบรวมขอมูลท้ังจากยุโรป อเมริกา และญ่ีปุน เปนแนวทางในการพัฒนาใหสอดคลอง
กับผูบริโภคของไทย นอกจากนี้บริษัทฯยังใหความสําคัญตอการสรางนวัตกรรมใหมๆในหลายดานเพื่อ
ตอบสนองความสะดวกสบายในการใชงานของผูบริโภคดวย เชน 

 1. นวัตกรรมของเน้ือผา เชน เสื้อเช้ิต WRINKLE FREE EXPRESS รีดงาย ยับยาก เสื้อเช้ิต 
COTTA ZILK (ผาcotton silk look) เสื้อยืดท่ีใชผาท่ีมีคุณสมบัติท้ัง ANTI-UV และANTI BACTERIA ในตัว
เดียวกัน  เสื้อระบายอากาศ ( AIR FLOW ) 
           2.  นวัตกรรมการตลาดในการตอบสนองกระแสของตลาด ในการนําเสนอเส้ือสีเหลืองใหแกลูกคา
ภายใตแคมเปญ   “ รักพอ เช่ือพอ รูจักพอ ” 
 (4) งานที่ยังไมไดสงมอบ 
                   - ไมมี - 
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