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3.  การประกอบธุรกิจของแตละสายผลิตภัณฑ 
      3.1  อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางและเคร่ืองหอม 
             (1)  ลักษณะผลิตภัณฑ 

     -  ลักษณะผลิตภัณฑ 
        บริษัทฯ ดําเนินธุรกิจในการจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางมานับแตบริษัทเริ่มดําเนินงานในป 
2507 ภายใตเครื่องสําอาง PIAS ซึ่งเปน BRAND จากญ่ีปุน นอกจากน้ีบริษัทฯ ยังนํา BRAND ตางๆ เขามาดังน้ี  
FOLTENE, BSC PURE CARE, SHEENE, ARTY PROFESSIONAL, HONEI V, ST. ANDREWS  และลาสุด
ในเดือนตุลาคม 2548 เริ่มแนะนําแบรนดเครื่องสําอาง  BSC COSMETOLOGY  ข้ึนมาเพ่ือสราง BRAND 
เครื่องสําอางในเครือสหพัฒนใหกาวสูระดับสากล โดยใชแปงเคกเปนสินคาหลักในการโฆษณาผานส่ือใหเกิด
การรับรู (BRAND AWARENESS)  กับกลุมเปาหมาย 

    -  ปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอโอกาส หรือ ขอจํากัดการประกอบธุรกิจ 
                      - โอกาส และ อุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
         โอกาส 

1. ตลาดเครื่องสําอางและน้ําหอม มีอัตราการเติบโตตอเนื่องท้ังอุตสาหกรรม  สงผลใหหางสรรพ 
สินคาตาง ๆ และรานคาปลีก มีการปรับเปลี่ยนการจัดพื้นท่ีตลอดจนการขยายพ้ืนท่ีกลุมเครื่องสําอางเพ่ิมข้ึน  
เนื่องจากมีหางสรรพสินคาระดับพรีมี่ยม เชน สยามพารากอน  เปดตัวในเดือนธันวาคมท่ีผานมา  ซึ่งมี
เครื่องสําอาง  น้ําหอม  และสกินแครยี่หอใหมๆ กวา 200 แบรนด มาจําหนาย  สงผลดานยอดขายจนปจจุบันทํา
ใหหางสรรพสินคาระดับบนยานถนนราชดําริ - สุขุมวิท  ปรับโฉมพื้นท่ีการขายครั้งใหญ   รวมถึงถึงเปดตัวใหม
ของหางสรรพสินคาแนวบันเทิงยานอื่นๆ เชน ดิ เอสพละนาด ยานถนนรัชดาภิเษก ทําใหหางสรรพสินคากรุป
ใหญอื่นๆ มีการขยายตัวของสินคา  รวมท้ังการจัดสงเสรมิการขายของหางเองอยางตอเนื่อง  สรางความรูสึก
คุมคาแกผูบริโภคมากท่ีสุด  ทําใหลูกคาต่ืนตัวในการซ้ือเครือ่งสําอางมากข้ึน 
 2. จากสภาวะความเช่ือมั่นตอเศรษฐกิจ และการเติบโตของประเทศ ประกอบกับความม่ันคง
ทางอาชีพ และรายไดปจจุบัน รวมถงึการท่ีลูกคามีความรูในการเลือกซือ้เครือ่งสําอางใชเองมากข้ึน การเลือกซื้อ
สวนหนึ่งจงึเกิดจากสถานะทางสังคม (SOCIAL STATUS) โดยเฉพาะกลุมผูหญิงอายุ 30 – 49 ป ท่ีมีปริมาณการ
ซื้อเครื่องสําอางราคาแพงมากข้ึน  เพราะใหความสําคัญกับภาพลักษณของตนเอง 
             3. บริษัทฯ ไดใชเทคโนโลยี (IT) เขาชวยเพิ่มศักยภาพในการบริหาร สรางระบบ QUICK 
RESPONSE  MARKETING  SYSTEM (QRMS)  ณ จุดขาย เพื่อใหทราบผลการขายอยางละเอียดตอเนื่อง เปน
ครั้ง เปนช้ิน เปนรายรหัส และทราบภาวะสินคาท่ีขายและสินคาคงคลังไดทุกเวลา  อยางรวดเร็วและตอเนื่อง 
โดยระบบออนไลน  ท่ีเช่ือมจุดขาย  บริษัท  และผูผลิต จากระบบนี้ทําใหบริษัทฯ สามารถปอนสินคาไดรวดเร็ว
ข้ึน ไมเสียโอกาสการขาย และปอนสินคาไดตามชนิด สี ประเภทตามท่ีลูกคาตองการ แตกตางกันตามพ้ืนท่ีขาย 
และตอบสนองลูกคาไดรวดเร็ว  และเปนการสรางเครือขาย ( SUPPLY CHAIN)  ท่ีแข็งแกรงใหกับธุรกิจ 
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 อุปสรรค 
 1. ปจจุบันหางสรรพสินคาตางๆ ไดต่ืนตัวในการปรับภาพลักษณของหาง รวมถึงการปรับปรุง
พื้นท่ีขายมากข้ึนเพื่อใหแขงขันกับหางสรรพสินคาพรีเมี่ยมได จึงมีการนําเสนอแบรนดนําเขาจากตางประเทศ
อยางตอเน่ือง  โดยหากแบรนดใดทํายอดขายไดมาก  ภาพลักษณดี  หรือเปนแบรนดท่ีหางฯ  รานนําเขาจาก
ตางประเทศดวยตัวเอง   ก็จะใหสิทธิ์เครื่องสําอางเหลานั้นในการเลือกพื้นท่ีขาย  หรือใหผลประโยชนกอน   โดย
ทุก 
แบรนดตองพยายามใหอยูใน TOP 10 RANKING ของหางฯ ใหได เพื่อใหไดทําเล (LOCATION) ท่ีดีท่ีสุดจาก
หางฯ ซึ่งเปนขอไดเปรียบของการสรางจุดปะทะลูกคา 
      2. DISCOUNT STORE เนื่องจากการเพ่ิมจํานวนสาขาอยางรวดเร็วของดิสเคานสโตร  โดย 
เฉพาะในตางจังหวัด ทําใหหางสรรพสินคาด้ังเดิมในจังหวัดใหญๆ เกิดการปรับตัว และบางหางฯไดถูกดสิเคาน
สโตรควบรวมกิจการ (TAKE OVER) หรอืใหเชาพ้ืนท่ีท้ังหมด หรอืบางสวน เพราะกระแสหางฯ ท่ีใหญ และ
ใหมกวา โดยเฉพาะการใชกลยุทธราคา เพื่อดึงดูดผูบริโภคระดับกลางซ่ึงเปนคนสวนใหญของประเทศ  ทํา
ใหดิสเคานสโตรไดรับการตอบรับอยางรวดเร็ว คาปลีกแนวดิสเคานสโตรจึงมีอํานาจการตอรองท่ีมีอยูในมือ ทํา
ใหเกิดการเรียกรองผลประโยชนในเชิงรุก  และดําเนินการในรูปแบบตางๆ ทําใหบริษัทคูคาตองรับภาระการ
แขงขันเพิ่มข้ึน เกิดเปนตนทุนการขาย หรอืตนทุนการตลาดท่ีสูงข้ึน รวมถึงดิสเคานสโตรมีลักษณะเปนการ
ลงทุนขามชาติ  ทําใหสามารถขยายฐานการเปดสาขาไดอยางตอเนื่อง  นอกจากน้ียังมีการขยายตัวไปในลักษณะ
ของคอนวีเนี่ยนสโตร และซูเปอรมารเก็ตแบบยอสวนไปในชุมชนตางๆ  เพื่อสรางฐานอํานาจการตอรองกับ
บริษัทคูคาใหมากข้ึน 

  ผลกระทบ คือ  ซัพพลายเออร หรือบริษัทคูคา  ถูกกําหนดเงื่อนไข  ใหเกิดประโยชนกับ 
กลุมดิสเคานสโตรมากกวา แทนท่ีจะเปนการตกลงผลประโยชนจากท้ัง 2 ฝายแบบ WIN-WIN SITUATION 
และเน่ืองจากดิสเคานสโตรใชกลยุทธลดราคาตํ่ากวาปาย  เปนสิ่งดึงดูดผูบริโภค ทําใหบริษัทคูคาตองรบัภาระ
การถูกรุกในการเรียกรองเรือ่งการใหสวนลดการคาท่ีสูงข้ึน  เพื่อใหมีโอกาสขายในหางฯน้ัน 
  หากผลิตภัณฑใดมียอดขายไมเปนไปตามเปาหมาย ผลิตภัณฑนั้นก็จะถูกพิจารณาตัดทอน
พื้นท่ีขายไปในท่ีสุด เพื่อเปดโอกาสใหกับ BRAND อื่น หรอืนําสินคาเฮาสแบรนดมาแทนท่ี  ประกอบกับระบบ
การจัดการคาปลีกรูปแบบใหม เชน ศูนยกระจายสินคา ทําใหการบริหารพ้ืนท่ีบนเชลฟมีความรวดเรว็มาก สินคา
ท่ีไมเปนท่ีตองการจะถูกกําจัดออกไปอยางรวดเร็ว 
 3. จากสภาวะราคานํ้ามันท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนือ่ง ทําใหกําลังซ้ือผูบริโภคเครื่องสําอางในกลุม
ระดับกลางชะลอตัวลง แบรนดเครื่องสําอางตางๆจึงตองใชกลยุทธเรื่องราคา และโปรโมชั่นสินคากันมากข้ึน 
นอกจากน้ียังมีสินคาราคาถูกท่ีมาจากจีน และเกาหลี เขามาสูตลาดเครื่องสําอางระดับกลาง-ลางมากข้ึน ในขณะท่ี
ตลาดเครื่องสําอางระดับบนมีแบรนดนําเขาจากตางประเทศเขามาแยงสวนแบงการตลาดมากข้ึน 
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 4. นโยบายเชิงรุกทางการตลาดของผลิตภัณฑใหมๆ  (NEW COMER BRANDS) ท่ีเขามาในตลาด
ซึ่งสวนใหญเปนสินคานําเขามาจากตางประเทศ  โดยจัดจําหนายในหางสรรพสินคา และ DISCOUNT STORE ซึ่ง 
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สินคาเหลาน้ีใหผลกําไรแกหางมากกวา   หรอืยอมใหสวนลดรับประกันผลประโยชนหางฯ  ( คา GUARANTEE  
ยอดขายแกหาง) ทําใหสามารถไดรับการพิจารณาเลือกทําเลในการจัดวางจุดขายท่ีไดเปรียบในโอกาสท่ีหางมีการ 
ปรับเปลี่ยนการจัดพื้นท่ีหรือหางท่ีเปดสาขาใหม หรือเสริมตรงจุดปะทะท่ีดี มีโอกาสในการเชิญชวนซ้ือไดมากกวา 
มีผลกระทบตอการเจรจาตอรองเรื่องพ้ืนท่ีเครื่องสําอางแบรนดตางๆ ในประเทศไมเวนแมแต BSC COSMETOLOGY 
 5. ในอนาคตเครื่องสําอางไทย ตองเขาสูมาตรฐาน ASEAN GMP ภายใตขอตกลงวาดวยความ
รวมมือระหวางอาเซ่ียน 10 ประเทศ ท่ีกําหนดวิธีการผลิตท่ีดสีําหรับเครื่องสําอางใหเปนมาตรฐานเดียวกัน  โดย
มีผลบังคับใชต้ังแต 1 มกราคม 2551 ท่ัวอาเซียน ทําใหผูประกอบการในไทยตองเตรียมตัวใหพรอมในทุกดาน 
และตองเพิ่มตนทุนในการปรับตัวใหรองรับกับมาตรฐานดังกลาว มิฉะนั้น  จะไมสามารถสงออกไปขายในกลุม
ประเทศสมาชิกอาเซียนไดเลย 
 (2)  การตลาดและภาวะการแขงขัน 
       (ก) นโยบายและลักษณะการตลาดของผลิตภัณฑที่สําคัญ 
                   -    กลยุทธการแขงขัน 
                       1. กลยุทธผลิตภณัฑ โดยภาพรวมของฝายเครื่องสําอางและน้ําหอมน้ันไดใหน้ําหนักของ
นวัตกรรมตางๆ อยางตอเนือ่ง โดยเฉพาะในเรื่องของแปงเคก ท้ังน้ีเพื่อรักษาความเปนผูนําในตลาดแปงเคกอยาง
ตอเน่ือง ดังจะเห็นไดจากการท่ี  BSC COSMETOLOGY วางตลาดแปงเคกท่ีมีความเหมาะสมกับสภาพผิวท่ี
แตกตางกันของผูหญิงไทย 3 รุน ท่ีผสมสารสกัดจากเปลือกสนฝรั่งเศส ชวยชะลอความออนเยาวของผิวใหสดใส
เนิ่นนาน  ต้ังแตตนป หรือการท่ี SHEENE  ไดขยายฐานกลุมลูกคาใหมซึ่งยังไมเคยใชแปงเคก SHEENE ดวยการ
ออกโฆษณาแปง SHEENE TO GO แปงควบคุมความมันขนาดพกพาออกมากระตุนตลาดแปงควบคุมความมัน  
นอกจากน้ี SHEENE  ยังไดเพ่ิมการรุกเขาไปในตลาดวัยรุนอายุ 15-20 ป โดยการออก SHEENE JU JUB  ลิ
ปกลอส 7 สี กลิ่นผลไมโดยใชโฆษณาทางโทรทัศนคูกับแปงเคกเชนกัน  นอกจากน้ี ยังมีการสรางการรับรูสินคา
ในกลุมอื่นๆ นอกจากแปงเคก  เชน  การโฆษณาโฟมลางหนา ลิปกลอส  และสกินแครแกผูบริโภคอีกดวย 
  PRODUCT INNOVATION  ท่ีโดดเดน ไดแก การ LAUNCH ผลิตภัณฑ BSC PURE 
CARE ชุด AGE EXPERT SERIES ท่ีนําเอาเทคโนโลยีทันสมัย ไดแก นาโนเทคโนโลยีมาผนวกกับสารสกัดจาก
เกสรบัวหลวง ( LOTUS SPIRIT) ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการบํารุงผิว และลดเลือนริว้รอยไดอยางเหน็ผลข้ึน 
และมีประสิทธิภาพในการตอตานอนุมูลอิสระไดดีกวาชาเขียวถึง 2 เทา  และ ไดรับการจดอนุสิทธิบัตรเปน
ทรัพยสินทางปญญาของคนไทยในการใชสารสกัดจากเกสรบัวหลวง เปนสารแอนต้ีออกซิเดนทในผลิตภัณฑยา 
อาหารเสริม และ เครื่องสําอาง นอกจากน้ีตลบัผลิตภัณฑBSC PURE CARE ยังไดรับรางวลัจากกรมสงเสริมการ
สงออก ในการออกแบบผลิตภณัฑประเภทเมคอัฟดวย 
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  2.  พนักงานขาย เปนนโยบายของบริษัทในการพัฒนาใหพนักงานใหบริการแกลูกคาไดดี
ข้ึนดวยความเต็มใจ และสงเสริมประสิทธิภาพการขายของพนักงานใหสูงข้ึนอยางนอย 10% โดยการฝกอบรม
และสงเสริมพัฒนาเทคนิคการขาย        
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 3. การใชระบบลูกคาสัมพันธ หรือ CRM ( CUSTOMER  RELATIONSHIP MANAGEMENT )   
เพื่อรักษาฐานขอมูลท่ีมีอยูในกลุมลูกคามีความภักดีตอแบรนดสินคาสูงข้ึน และขยายฐานกลุมลูกคาใหม โดยการรวม
ระบบสมาชิกของฝายเครือ่งสําอาง และน้ําหอม กับระบบสมาชิก ( CUSTOMER  DATABASE) ของบริษัท  ใน
โครงการ HIS & HER PLUS POINT ซึ่งเปนโครงการท่ีลูกคาท่ีซื้อผลิตภัณฑของบริษัท  ณ เคานเตอรปกติ และรานคาท่ี
มีสัญลักษณของ HIS & HER PLUS POINT จะสามารถสะสมคะแนนเพ่ือแลกของรางวลัได  ทําใหไดฐานกลุมลูกคา
ใหม  และสามารถบริหารจัดการฐานลูกคาสมาชิกในเชิงกลยุทธใหเกิดยอดขายเพ่ิมข้ึน 
 -    ลักษณะกลุมลูกคาเปาหมาย 
 เครื่องสําอาง BSC COSMETOLOGY และ SHEENE มีแนวทางชัดเจนในการขยายฐานกลุม
ลูกคา  โดยใชกลยุทธผลิตภัณฑเหมือนกัน แตตางกันท่ีแนวคิด และกลุมเปาหมาย 
  ในสวนของแปงเคก BSC COSMETOLOGY 3 รุน ใหระดับการปกปดท่ีตางกันตามสภาพ
ผิว จะมุงลูกคากลุมคนทํางานอายุ 25-35 ป กลุม B-A เปนหลัก ในขณะท่ี  SHEENE OIL FREE ท่ีมุง
กลุมเปาหมายผูท่ีมีปญหาผิวหนามันเปนหลัก และไดออก SHEENE JU JUB ลิปกลอส ท่ีชวยเพิ่มความเอิบอิ่ม
แกริมฝปากใหลูกคาอายุ 15-20 ป  ซึ่งทุกแบรนดใชกลยุทธการโฆษณาผาน MASS MEDIA เพื่อสรางการจดจํา
แกกลุมเปาหมาย     สําหรับ BSC PURE CARE กลุมเปาหมายจะเนนท่ีกลุมผูเริ่มใชสกินแคร อายุต้ังแต 20-35 ป 
โดยชุด AGE EXPERT SERIES ท่ีชวยตอตานริ้วรอย ใหใบหนาขาว กระจางใส จะเนนกลุมผูหญิงอายุ 30 ปข้ึน
ไป โดยมีสวนผสมของสารสกัดจากเกสรบัวหลวงเปนหลัก 
 (ข) สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
                  -    สภาพการแขงขัน  
                       แมวาสภาพการแขงขันตลาดเครื่องสําอางโดยรวมจะมีการแขงขันสูง และทวีความรุนแรง
ข้ึนโดยเฉพาะการใชกลยุทธการโฆษณา การสงเสริมการขายทุกรูปแบบ และการมุงขยายฐานกลุมลูกคาใหมท่ี
อายุนอยลง   หรือการวางตลาดสินคาสําหรับผูชายมากข้ึน    แตเครื่องสําอางในบริษัทโดยเฉพาะ BSC 
COSMETOLOGY ซึ่งเปนแบรนดใหมสําหรบัผูบริโภคในชองทางเคานเตอรเซลล  จึงตองใชกลยุทธในการ
โฆษณา รวมถึงการสงเสริมการขายตอเนื่องตลอดป เพื่อผลักดันนโยบายเชิงรุกในดานการขยายฐานกลุมลูกคา
ใหมใหไดตามเปาหมาย ขณะเดียวกันสามารถเพ่ิมยอดขายใหมีอัตราโตตามท่ีต้ังไว โดยใชกลยุทธทางการตลาด
ทุกรูปแบบ เพื่อครองตลาด  รวมท้ังการใชนวัตกรรมใหมๆเปนองคประกอบ รวมถึงมีการปลูกฝงบุคคลากรทุก
สวนใหมีหลักคิดในเชิงบวก (POSITIVE THINKING) ในการทํางาน  และมุงเปาหมายในทิศทางเดียวกัน                 
 -  จํานวนและขนาดของคูแขง 
 

ประเภท จํานวนคูแขงทัง้หมด 
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COUNTER SALE ท่ีเนน MAKE UP ท่ัวไป 40 
COUNTER SALE ท่ีเนน SKIN CARE 30 
COUNTER SALE ท่ีเนน PROFESSIONAL MAKE UP 11 
SELF SELECTION 30 
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                  -   สถานภาพและศักยภาพในการแขงขันของบริษัท 
 บริษัทฯ มีนโยบายมุงเนนท่ี ARTY PROFESSIONAL และสราง BRAND BSC PURE 
CARE สําหรับกลุมเปาหมาย 20+  เพื่อใหครอบคลุม BSC COSMETOLOGY ท่ีมีกลุมเปาหมาย 25+  บริษัทฯ 
จึงไดปรับวางตําแหนงของผลติภัณฑของภาพลักษณแบรนด SHEENE ใหมซึ่งเปนกลุม เมคอัฟ  ใหแขงขัน
ทางดานคุณภาพ ราคา และภาพลักษณกับแบรนดท่ีมีช่ือเสียงจากตางประเทศ  โดยเนนกลยุทธในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ และรูปแบบเฟอรนิเจอร รวมถึงพนักงานขาย ใหแบรนด SHEENE เปนท่ียอมรับท้ังในดาน
ภาพลักษณ และคุณภาพจากคูคา และลูกคา  มีผลตอยอดขาย  และภาพลักษณของแบรนดท่ีสูงข้ึน 
                 -   แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแขงขันในอนาคต 

               ตลาดเครื่องสําอางยังคงมีอัตราโตเพ่ิมข้ึนประมาณ 10% มีผลใหมูลคาโดยรวมอยูประมาณ 
33,000 ลานบาท โดยเฉพาะตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีเติบโตข้ึน เนื่องจากปจจุบันกระแสของผลิตภัณฑลดเลือน
ริ้วรอยกําลังไดรับความนิยมสูงข้ึน  ในป 2550 การแขงขันในตลาดเครื่องสําอางจะทวีความรุนแรงยิ่งข้ึน 
เนื่องจากผูผลิตในแตละประเภทตองแขงขันกับผูนําเขา โดยท่ีผูผลิตในประเทศไดรับการปกปองจากภาครัฐ
นอยลง   โดยเฉพาะอัตราภาษีนําเขาของกลุมประเทศอาเซียนอยูท่ี 5%  ประกอบกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่
เปลี่ยนไป มีความจงรักภักดีตอตราสินคา (BRAND LOYALTY) ลดนอยลง และมีแนวโนมไมยึดติดกับแบรนด
ใดแบรนดหนึ่ง โดยเลือกผลิตภัณฑท่ีเหมะสมกับตัวเองเปนหลัก นอกจากน้ี ยังขาดการสนับสนุนจากภาครัฐใน
แงของการวิจัย (RESEARCH & DEVELOPMENT) และเทคโนโลยีตางๆ ใหกับผูผลิตในประเทศ ทําให
บริษัทผูผลิตในไทยตองนําเขา และพึ่งพาเทคโนโลยีจากตางประเทศในดานตางๆ ตลอดมา รวมถึงสภาวะความ
ผันผวนทางการเมือง  และเศรษฐกิจ รวมถึงราคาน้ํามันท่ีปรับตัวสูงข้ึน ทําใหราคาสินคาในสวนตลาด
ระดับกลางตองปรับตัวตามดวย  บริษัทฯ จึงตองสรางความแข็งแกรงดวยการพัฒนานวัตกรรมใหมๆ ท้ังดาน
ผลิตภัณฑ และกิจกรรมทางการตลาดอยางตอเนื่อง เพราะผูบริโภคสวนหนึ่งยังคํานึงถึงภาพลักษณ  และความ
พึงพอใจตางจากการจัดการตลาดท่ีแขงขันกันดวยราคา  รวมถึงในอนาคตเครื่องสําอางไทย ตองเขาสูมาตรฐาน 
ASEAN GMP ภายใตขอตกลงวาดวยความรวมมือระหวางอาเซียน 10 ประเทศ ท่ีกําหนดวิธีการผลิตท่ีดีสําหรับ
เครื่องสําอางใหเปนมาตรฐานเดียวกัน  โดยมีผลบังคับใชต้ังแต 1 มกราคม 2551 ท่ัวอาเซียน  ทําให
ผูประกอบการในไทยตองเตรียมตัวใหพรอมในทุกดาน  และตองเพิ่มตนทุนในการปรับตัวใหรองรับกับ
มาตรฐานดังกลาว 
 (3) การจัดหาผลิตภัณฑหรือบริการ 
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     ในแงการผลิต ปจจุบันผลิตภัณฑเครื่องสําอางของบริษัทท้ังหมด ยังคงผลิตในประเทศ 90% สวน
ใหญจากบริษัท  อินเตอรเนช่ันแนล แลบบอราทอรีส จํากัด และบริษัท เอส แอนด เจ อินเตอรเนช่ันแนล        
เอนเตอรไพรส จํากัด (มหาชน) ซึ่งเปนบริษัทในเครือสหพัฒน  ดวยมาตรฐานการผลิตของ ISO 9002 และนําเขา
จากตางประเทศรวมรอยละ 10 
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 (4)   งานที่ยังไมไดสงมอบ 
                     -  ไมมี  - 
 3.2   อุตสาหกรรมผลิตภัณฑชุดชั้นในสุภาพสตรี 
            (1) ลักษณะผลิตภัณฑ 
                   -  ลักษณะผลิตภัณฑ     
                        บริษัท ICC เปนผูจัดจําหนายชุดช้ันในสตรี WACOAL, BSC, ELLE, VANITY FAIR, POP LINE 
และ  KULLASTRI  และในปนี้บริษัทฯไดสรางแบรนดใหมเพิ่มอีก 2 แบรนด คือ VR และ MODERN K  รวม
ท้ังส้ิน 8 แบรนด  ซึ่งแตละ Brand มี Positioning ท่ีแตกตางกันเพื่อรองรับโครงสรางตลาดและกลุมเปาหมายท่ี
ชัดเจน ท้ังรูปแบบท่ีทันสมัย การสวมใสท่ีพอดีกับสรีระ โดยบริษัทจะใหความสําคัญเรื่องการพัฒนาสินคาเปน
หลัก เพราะผูบริโภคคนไทยยังใหความสําคัญเรื่อง FUNCTION  ขณะเดียวกันตองคํานึงถึงความรูสึกเชิง 
EMOTIONAL ของผูบริโภคดวย 
 -  ปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอโอกาสหรือขอจํากัดการประกอบธุรกิจ 
                    โอกาส 
 1. บริษัทฯ มีศักยภาพในการแขงขันเต็มท่ี เนื่องจากบริษัทเปนตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑชุด
ช้ันในสตรีถึง 8 แบรนด ซึ่งแตละแบรนดมี Positioning ท่ีแตกตางกัน จึงสามารถจับกลุมเปาหมายไดครอบคลุม
ทุกชวง Lift Time และ Lift Stlye ของลูกคา  ซึ่งจะแตกตางจากแบรนดอื่นท่ีเนนการตลาดเฉพาะกลุมชวงอายุ
เทาน้ัน 
 2. บริษัทฯ ไดตระหนักถึงประโยชนอันมากมายของเทคโนโลยีสารสนเทศ ทําใหเกิดโครงการ
ออกแบบและพัฒนาระบบ ท่ีเรียกวา QUICK RESPONSE MARKETING SYSTEM (QRMS) เปนขอมูล
เกี่ยวกับสินคาและการขาย  โดยการเก็บขอมูลจากรานคาโดยตรง การอัพเดทขอมูลจะเปนแบบ Real Time 
ขอมูลดังกลาวน้ีทางบริษัทฯไดนําไปใชในดานวางแผนการกระจายสินคา เพื่อใหสามารถตอบสนองกับความ
เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของตลาด  และเพ่ือสรางความพึงพอใจสูงสุดกับผูบริโภค 
 3. ความหลากหลายของรานคา ตลาดคาปลีกในปจจุบันมีความหลากหลายมากข้ึน สาเหตุท่ี
สําคัญอาจเปนเพราะมีผูดําเนินธุรกิจจํานวนมากข้ึน โดยเฉพาะอยางยิ่งในธุรกิจหางสรรพสนิคา ไมวาจะเปนหาง
ท่ีดําเนินการอยูแลว หรอืหางท่ีจะเกิดข้ึนใหมในอนาคต แตละหางใชกลยุทธในการพรีเซ็นต เพื่อใหเกิดความ
แตกตางท่ีโดดเดน และสามารถดึงดูดลูกคากลุมเปาหมายได บริษัทฯ ไดเล็งเห็นโอกาสในการทําธุรกิจนี้ จึงได
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 อุปสรรค     
                     1. Free Trade Agreement (FTA) ขอตกลงการคาเสรีทําใหการไหลเขาของสินคาตางประเทศ 
โดยเฉพาะอยางยิ่งสินคาราคาถูกเขามายังตลาดภายในประเทศงายข้ึนและเร็วข้ึนเปนอยางมาก  บริษัทฯ นอกจาก 
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จะตองแขงขันกับผูประกอบการในประเทศแลว ยังตองวางแผนกลยุทธแขงกับสินคาตางประเทศท่ีเขามาแยง
สวนแบงตลาดอีกดวย 
                     2.  ความตองการของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ในปจจุบันผูบริโภคมีรสนิยมเฉพาะตน
มากข้ึน เน่ืองจากมีความเปนตัวของตัวเองสูงข้ึน และตองการความแปลกใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งผูบริโภคใน
กลุมวัยรุน ดังน้ัน บริษัทฯ จําเปนตองปรับตัวอยางรวดเร็ว เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ท่ีเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วใหทันทวงที  เนื่องจากสินคามีวงจรชีวิตส้ันข้ึน และตองมีรูปแบบท่ีหลากหลายมาก
ข้ึน  ดังน้ันการบริหารสต็อกท่ีมีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว จึงเปนสิ่งจําเปนตอการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน 
 3. ตนทุนผลิตของสินคาไทยสูงกวาคูแขง โดยเฉพาะตลาดระดับลางท่ีมาจากประเทศจีน สงผล
ตอขีดความสามารถในการแขงขันในระดับราคา      ดังน้ันการทําตลาดในปจจุบันตองพยายามสรางมูลคาใหกับ 
สินคาโดยไมมุงเนนการแขงขันดานราคาเพียงอยางเดียว 

(2) การตลาดและภาวะการแขงขัน 
                   (ก) นโยบายและลักษณะการตลาดของผลิตภัณฑชุดชั้นในสตรี 
                          -  กลยุทธการแขงขัน 
                           บริษัทฯมีนโยบายการตลาดที่มุงเนนตอบสนองความตองการสูงสุดของลูกคา (Market 
Offering) โดยคนหาความตองการของลูกคาอยางแทจริงวาลูกคามีความตองการอยางไร และทําทุกอยางเพ่ือให
ลูกคาพึงพอใจ และเนนกลยุทธ Concentration Growth ท้ังดานสายการผลิต และชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
บริษัทฯ จะมีความสัมพันธใกลชิดกับโรงงานผูผลิตเพ่ือทํางานรวมกัน ในดานของการลดตนทุนการผลิต การ
ควบคุมดูแลวัตถุดิบและสินคาคงเหลือ เพ่ือใหไดมาซ่ึงผลประโยชนรวมกันสูงสุด และในปท่ีผานมาบริษัทฯได
ปรับตัวดวยการหันไปขยายสูตลาดพรีเมียม โดยวาโกรวมกับสวารอฟสก้ี นําชุดช้ันในประดับคริสตัล 
WACOAL  DIAMOND  INTIMACY  สรางชุดช้ันในใหเปนอาภรณประดับในเรือนรางผูหญิงอยางลงตัว   จาก 
การทําตลาดครั้งน้ีทําใหภาพลักษณวาโกกาวกระโดดเปนแบรนดพรีเมียมท่ีชัดมากข้ึน สวนดานกุลสตรีมีการ
ปรับตัวดวยการแตกแบรนด MODERN K ชุดช้ันในเพื่อสาวทันสมัยและอินเทรนด เพื่อจับกลุมผูบริโภค
ระดับบนโดยเฉพาะ 
                          1. กลยุทธผลิตภัณฑ บริษัทมุงเนนการพัฒนาผลิตภัณฑคุณภาพ โดยแบงสินคาออกเปน 3 
กลุม ดังน้ี 
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  -  สินคากลุม Function ท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภค ในดานตางๆ เชนดาน
สรีระ, ดานวัตถุประสงคการใช หรือดานเทคนิคพิเศษในการตัดเย็บ โดยบริษัทฯ จัดจําหนายสินคาท่ีมีคุณภาพ
และตอบสนองความตองการดานตางๆ อยางแทจริง 
  - สินคากลุม Fashion โดยทําสินคาใหเขากับ Lifetime & Lifestyle ของลูกคา โดย
คํานึงถึงสมัยนิยม และความตองการของตลาดอยางทันทวงที 
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  -   สินคากลุมนวัตกรรม เปนการสรางสรรคสินคาใหเปนท่ีสนใจในความแปลกใหม ไม
เคยมีใครทํามากอน อาทิ ชุดช้ันใน WACOAL SPORTS “NANO FRESH” เทคโนโลยีอีกระดับในการปกปอง
กลิ่นอับช้ืน   กําจัดแบคทีเรีย   ดวยนวัตกรรมท่ีเคลือบผิวผาดวยซิลเวอรบนไทเทเนียมไดออกไซด   ลงลึกระดับ 
นาโนคงความหอมตลาด 24 ช่ัวโมง 
 2. กลยุทธราคา  การต้ังราคาสินคาในปจจุบันเนนท่ีความเหมาะสมกับกําลังซ้ือของ
กลุมเปาหมายหลักของแตละแบรนด ภาพลักษณของสินคา ตนทุนการผลิต และตนทุนดานการตลาดเปน
พื้นฐาน โดยคํานึงถึงการสรางความพึงพอใจใหลูกคาสูงสุด 
                           3. กลยุทธการจําหนายและชองทางการจัดจําหนาย บริษัทฯ ไดจัดจําหนายผลิตภัณฑชุด
ช้ันในตามหางสรรพสินคาตางๆ และการขายผาน Discount Store เนื่องจากผูบริโภคที่เปลี่ยนไปนิยมสินคาดี 
ราคาถูก โดยเฉพาะการใชกลยุทธราคา เพื่อดึงดูดผูบริโภคระดับกลาง ซึ่งมีปริมาณสูงของประเทศ ทําให 
Discount Store ไดรับการตอบรับ  และการขยายสาขาอยางรวดเร็ว และเพิ่มชองทางการขายสินคาเฉพาะกลุม 
เชน กลุม Sport Bra ซึ่งไดมีการเจรจาเพื่อลงสินคาขายในบริเวณพื้นท่ีกีฬา หรือ Specialty Store เพื่อกลุมสินคา
สําหรับออกกําลังกายโดยเฉพาะ 
 4. กลยุทธการโฆษณาและสงเสริมการขาย 
  4.1 การโฆษณา 

 เนนภาพลักษณเชิง EMOTIONAL เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดและภูมิใจ
ในการใชสินคามากข้ึน รวมท้ังเลือกการใชสื่อเฉพาะกลุมเพ่ือตอกย้ําภาพลักษณและเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรงจุด 
เชน นิตยสาร ,  WEBSITE และสื่อ ณ พื้นท่ีขาย  

 นอกจากน้ัน ยังทําโฆษณาประชาสัมพันธสินคาผานบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก
ทางสังคม   เพื่อชักจูงใหกลุมเปาหมายโนมเอียงและอยากใชสินคาเหมือนบุคคลดังกลาว 
  4.2 การประชาสัมพันธผาน Intimate Advisor 

 เปนการประชาสัมพันธสินคาอีกรูปแบบหนึ่ง โดยใหพนักงานขายเปน INTIMATE  
ADVISOR ท่ีบริการขายและสวมใสสินคาประจําท่ีคอรเนอรเปน PRESENTER แนะนําสินคาและแนวทางการ
แตงตัวใหกับลูกคา โดยวิธีการประชาสัมพันธวิธีนี้สามารถสรางความโดดเดนกับพนักงานขายใหแตกตางจาก
แบรนดอื่นๆ 
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                                4.3  กิจกรรมสงเสริมการขายรวมกับรานคา 
  การจัดกิจกรรมรวมกับรานคาเปนสิ่งสําคัญอยางหน่ึงในการสรางความสัมพันธท่ีดี

ระหวางแบรนดกับรานคา เพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ืออยางตอเนื่อง เชน การจัดโครงการ LET’S SEXY GET 
BONUS รวมกับหางสรรพสินคาโรบินสันกับชุดช้ันใน 5 แบรนด  WACOAL, BSC, VANITY FAIR , VR, 
ELLE ดวยการซ้ือสินคาและสะสมสต๊ิกเกอรเพื่อแลกของรางวัล และโครงการ JUST MY LUCK รวมกับ
หางสรรพสินคา สยาม พารากอน เดอะมอลล และดิ เอ็มโพเรียม กับชุดช้ันใน 5 แบรนด   WACOAL, BSC,  
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VANITY FAIR, VR, ELLE เขารวมสะสมสต๊ิกเกอรเพื่อรับบัตรเขาชม SIAM OCEAN WORLD  เพื่อเปนการ
สรางสัมพันธอันดีระหวางเจาของผลิตภัณฑ หางสรรพสินคา และลูกคา  
  4.4   การสรางพันธมิตรทางการตลาด 

  การสรางพันธมิตรทางการตลาด คือ การจับมือรวมกันทําธุรกิจกับบริษัทตางๆใน
การทําสินคา ดังเชนท่ีผานมา Wacoal ไดรวมกับ Swalovski นําคริสตัลหรูมาประดับบนชุดช้ันใน เพื่อเปนการ
สรางความแปลกใหมใหกับสินคา และสามารถดึงดูดกลุมลูกคาท่ีชอบความหรูหราหรือกลุมลูกคาของ 
Swalovski ใหหันมาสนใจและซ้ือสินคา  อีกท้ังยังเปนการปรับภาพลักษณของแบรนด Wacoal ใหอยูใน
ระดับสูงอีกดวย นอกจากนั้นยังทําการตลาดวัยรุนโดยรวมกับ RS  ออกศิลปนวัยรุน เจนน่ี เพื่อเปน 
PRESENTER BRAND และสรางแนวการตลาดรูปแบบใหมเพื่อครองใจวัยรุน 
    การสรางพันธมิตรทางการตลาดจึงเปนการทําการตลาดอีกแนวหน่ึงท่ีสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมายได  รวมท้ังเปนการขยายฐานของกลุมเปาหมายใหเพิ่มข้ึน      
 5. การใหบริการและการรับประกัน 
  เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ บริษัทฯ เนนการใหบริการแนะนําการใสสินคาให
เหมาะสมกับสรีระท่ีถูกตอง เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดในคุณภาพของผลิตภัณฑและบริการหลังการ
ขาย   บริษัทฯ ยินดีรับเปลี่ยนสินคา หรือซอมแซมสินคาท่ีทําใหลูกคาไมพึงพอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑทันที 
 -  ลักษณะของกลุมลูกคาเปาหมาย 
                         กลุมลูกคาเปาหมายของผลิตภัณฑมีหลายสวน (SEGMENT) ข้ึนอยูกับการวางตําแหนง
ผลิตภัณฑ (POSITIONING) ท่ีมีการกําหนดเพื่อใหครอบคลุมกับกลุมเปาหมาย (Target) ดังน้ี 
 - กลุม FIRST BRA อายุต้ังแต 8 – 12 ป  สําหรับวัยท่ีเริ่มมีการเปลี่ยนแปลงทางสรีระและเพ่ิง
เริ่มใสชุดช้ันใน โดยสินคาในกลุมน้ีมีต้ังแตเสื้อกลามไปจนถึงยกทรง COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน 
WACOAL FIRST BRA 
                            - กลุม CAMPUS อายุต้ังแต 13 – 15 ป สําหรับเด็กท่ีเริ่มเขาสูวัยรุน COLLECTION ท่ี
จําหนาย  เชน  WACOAL CAMPUS 
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                           - กลุม YOUNG อายุต้ังแต 16 – 22 ป  สําหรับวัยรุน วัยท่ีชอบสิ่งแปลกใหม ชอบแฟช่ันชอบ
ลองของใหม มีความหลากหลายและมีความเปนตัวของตัวเอง COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน WACOAL 
YOUNG, VR, ELLE 
                        - กลุม MISSY อายุต้ังแต 23 ปข้ึนไป  สําหรับสาววัยทํางาน ท่ีมีความคลองตัว ชอบการ     
แตงกายแบบนําสมัย  รักความกาวหนา  COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน WACOAL MISSY, VANITY FAIR, 
BSC, MODERN K 
 นอกเหนือจากชุดช้ันในท่ีกลาวมาขางตน  บริษัทฯ ยังจัดจําหนายสินคากลุมพิเศษ ดังน้ี 
                          - กลุม MATERNITY ชุดช้ันในสําหรับคุณแมท่ีต้ังครรภ ท้ังกอนคลอดและหลังคลอด 
COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน WACOAL MATERNITY 
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                           - กลุม SPORT ชุดช้ันในเฉพาะสําหรับผูหญิงท่ีรักการออกกําลังกาย ตองการความคลองตัว
สูง มีความทะมัดทะแมง คลองแคลงวองไว COLLECTION ท่ีจําหนาย เชน  WACOAL SPORTS 
 - กลุม BODY CLINIC  ชุดช้ันในสั่งตัดเพ่ือผูหญิงท่ีทําศัลยกรรมตกแตง หรือ ผูมีปญหา
เกี่ยวกับสรีระ เชน รูปรางใหญหรือเล็ก  แตกตางจากปกติ และผูท่ีผานการผาตัดมะเร็งเตานม 
 - กลุม PRESTIGE ชุดช้ันในท่ีมีความหรูหรา มีระดับสูง เหมาะกับลูกคาตลาดบน เชน 
WACOAL PRESTIGE 
 - กลุม MASS MARKET ชุดช้ันในสําหรับกลุมวัยรุนจนถึงกลุมวัยทํางานมีครบทุกกลุมสินคา  
ต้ังแตยกทรง, กางเกงใน, สเตย, บังทรง  ฯลฯ  ราคาอยูในระดับปานกลาง  เนนเรื่องความกระชับในการสวมใส 
และวางจําหนายในรานคายอย  และ  MODERN  TRADE       COLLECTION   ท่ีจําหนาย   เชน   KULLASTRI,   
POP LINE 
 (ข) สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
  - สภาพการแขงขัน 

  ในชวง 1-2 ปท่ีผานมามีการแขงขันของ BRAND สูงข้ึน โดยเฉพาะกลุมวัยรุนท่ีมี BRAND 
LOYALTY นอย  ตลาดกลุมวัยรุนจึงเกิด BRAND ใหมๆ ในตลาดแขงขันกันในเรื่องของดีไซน ลูกเลนใหกับ
สินคา ดังน้ันการทําตลาดสําหรับกลุมวัยรุนนี้ตองทําตลาดแบบ MARKET OFFERING โดยการคนหาความ
ตองการของลูกคาอยางแทจริงวาลูกคาตองการอะไรและตอบสนองใหทันทวงที 
 การแขงขันของสินคาชุดช้ันใน ผูคาท้ังหลายจะมุงเนนการแขงขันท่ีคํานึงถึงตัวลูกคาเปนสําคัญ 
(Customer Responsiveness) ดังน้ี 

1. การทําวิจัยและพัฒนา (R&D) สม่ําเสมอเพื่อทราบถึงความตองการตลาดท่ีแทจริง 
2. ความมุงม่ันดานตัวสินคา (Production) เพื่อใหผลิตภัณฑมีหลายสไตลเพื่อตอบสนองความ

ตองการท่ีหลากหลาย 
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3. การวางแผนกระจายสินคา โดยนําระบบ Quick Response Marketing System (QRMS)   
มาจัดระบบการกระจายสินคา เพื่อสามารถตอบสนองกับความเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว
ของตลาด และสรางความพึงพอใจสูงสุดของผูบริโภค 

4. การฝกอบรมพนักงานขายถึงความสําคัญในการบริการลูกคา (Human Resource) 
 -  จํานวนและขนาดของคูแขงขัน 
   อุตสาหกรรมชุดช้ันในสตรีเปนอุตสาหกรรมท่ีมีอุปสรรคในการเขาสูตลาดสูง ผูเลนท่ีสามารถ
อยูรอดไดตองมีธุรกิจท่ีประกอบการครบวงจร เริ่มต้ังแตการนําเขาวัตถุดิบ การผลิตวัตถุดิบบางสวน การตัดเย็บ
และการจัดจําหนาย นอกจากนั้น ชุดช้ันในยังเปนผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคคอนขางยึดติดกับตราสินคา ดังน้ัน การ
สราง   Brand Awareness   ยอมใชการลงทุนมิใชนอย   นอกจากน้ันชองทางการจัดจําหนายยังตองอาศัยตัวกลาง  
เชน หางสรรพสินคา  หรือดิสเคานทสโตร      ก็ยังเปนภาระท่ียากแกการเจรจา ดวยปจจัยเหลาน้ี พบวา การเขาสู
ตลาดของชุดช้ันในสตรีใหมทําไดไมงายนัก   แมคูแขงในระดับท่ีสามารถเขาชองทางการขายเดียวกันท่ีมีอยูใน 
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ตลาด  ซึ่งเปนคูแขงตรง (Direct Competitor)  มีอยูประมาณ 20 แบรนด จะมีการแขงขันกันสูง แตเนื่องจากฐาน
ลูกคาของกลุมแบรนดสินคาภายใต ICC ท้ังหมด 8 แบรนด คือ คือ WACOAL, BSC, ELLE, VR, VANITY 
FAIR, MODERN K, POP LINE และ KULLASTRI สามารถขยายฐานลูกคา ไดครอบคลุมผูบริโภคในทุกความ
ตองการ โดยครองสวนแบงตลาดจากชองทางขายหลักเกินกวา 60% 
 -  สถานภาพและศักยภาพในการแขงขันของบริษัท 
                             บริษัทฯ มีศักยภาพในการแขงขันในอุตสาหกรรมชุดช้ันในสตรีอยางเต็มท่ี เนื่องจากบริษัทฯ 
มองถึงโอกาสและโครงสรางตลาดโดยเปนตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑชุดช้ันในถึง 8 Brand  แตละ Brand มี 
Positioning ท่ีแตกตางกันเพ่ือรองรับตลาดและครอบคลุม Target ท่ีชัดเจน ท้ังยังเปนผูจําหนายสินคาแบรนด 
WACOAL ซึ่งเปน Brand Leader ซึ่งเปนจุดแข็งใหเกิดอํานาจในการเจรจาตอรองดานตางๆ เปนการไดเปรียบ
กวาคูแขงรายอื่น โดยเฉพาะแบรนดอื่นๆ ท่ีอยูในความดูแลของบริษัท  ก็ยังสามารถเสริมสรางรายได โดย
เกื้อหนุนกันในดานชองวางทางการตลาดไดเปนอยางดี (Synergy) สงผลใหบริษัทฯ ไดรับผลประโยชนอยาง
เต็มท่ี  
                        -  แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแขงขันในอนาคต 
   ในชวงปท่ีผานมา การขยายตัวของตลาดชุดช้ันใน มีอัตราการเติบโต 6-7 % และมีแนวโนม
เติบโตอยางตอเนื่อง ตลอดจนแนวโนม LIFESTYLE ของผูบริโภครุนใหมนิยมใชชุดช้ันในท่ีมีรูปแบบเฉพาะท่ี
สอดคลองกับกระแสแฟชั่นเสื้อชุดช้ันนอกท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว   จึงสงผลใหพฤติกรรมการซ้ือ
ชุดช้ันในบอยข้ึนและหลากหลายข้ึน ดังน้ันในแตละแบรนดจึงตองสรางสรรคสินคาใหสอดคลองกับ 
LIFESTYLE  ของลูกคาใหเร็วข้ึนตามไปดวย 
              (3)  การจัดหาผลิตภัณฑหรือบริการ 
  ผลิตภัณฑชุดช้ันในสตรีท่ีบริษัทเปนผูจําหนายถึง 8 แบรนด โดยมีโรงงานผูผลิตสําคัญ 2 บริษัท คือ       
  1)  บริษัท ไทยวาโก จํากัด (มหาชน)  ผูผลิตสินคา  WACOAL, POP LINE 
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         2)  บริษัท ภัทยาอุตสาหกิจ จํากัด      ผูผลิตสินคา VR, KULLASTRI, VANITY FAIR,  BSC,  
  ELLE, MODERN K   
 ท้ังสองบริษัทนี้มีผูผลิตวัตถุดิบประกอบดวย บริษัท เท็กซไทลเพรสทีจ จํากัด (มหาชน), บริษัท  
ไทยทาเคดะเลซ จํากัด และบริษัท ไทยซาคาเอะเลซ จํากัด ซึ่งท้ังสามบริษัทเปนบริษัทในเครือสหพัฒน ท่ีไดรับ      
มาตรฐานการผลิต ISO 9002 มีการวิจัยคนควา และพัฒนาวัตถุดิบใหมๆ อยางสม่ําเสมอ บริษัทฯ จึงไดเปรียบ
คูแขงในดานความหลากหลายดานวัตถุดิบ และตนทุนท่ีตํ่ากวาคูแขง 
 (4) งานที่ยังไมไดสงมอบ 
        -  ไมมี  - 
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 3.3  อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเคร่ืองแตงกายสุภาพบุรุษ  
            (1) ลักษณะผลิตภัณฑ 
                   -  ลักษณะผลิตภัณฑ 
                      บริษัทฯเปนผูจัดจําหนายเครื่องแตงกายสุภาพบุรุษภายใต 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 
และผลิตภัณฑใหมภายใต Brand “MAXIMUS” โดยมีชองทางจัดจําหนายหลัก คือหางสรรพสินคาท้ังใน
กรุงเทพ และตางจังหวัด  ท่ีมีพนักงานขายประจําเพ่ือใหคําแนะนําผลิตภัณฑและใหบริการหลังการขาย และมี
การขยายชองทางการจําหนายเขาไปในหางดิสเคานสโตร รวมท้ังการเปดรานในศูนยการคาดวย 
 - ปจจัยสําคัญทีม่ีผลกระทบตอโอกาสหรือขอจาํกัดการประกอบธุรกิจ 
                      - โอกาสและอุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
                          โอกาส 
                       1.  กําลังซ้ือของกลุมเปาหมายคอนขางทรงตัวจากปจจัยทางการเมืองและภาวะการสงออกท่ี 
  ถดถอยลง 

2. ตลาดกลุมเปาหมายยังคงใหความสําคัญตอภาพพจนของสินคา / ราคา / ความคุมคา 
                         3. คูแขงในตลาดหลายรายท่ีไมสามารถสรางความไดเปรียบทางดานตนทุนตองออกจากตลาดไป 
                     4.  การรับรูความตองการลูกคาและการสรางความสัมพันธระหวางผูบริโภค  และผลิตภัณฑ

อยางใกลชิดเปนปจจัยสําคัญในการครองใจผูบริโภค  โดยเฉพาะการตอบรับความตองการท่ี
เกิดจากกระแสเส้ือสีเหลอืง  ซึ่งเปนท่ีตองการตอเนื่องมาต้ังแตไตรมาส 2 ของป 2006 
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                          5. คูแขงในตลาดสวนใหญไมมีการสรางกระบวนการส่ือสารถึงผูบริโภคท่ีแตกตางและโดนใจ 
โดยมากใชแตกลยุทธราคา 

 6. ชองทางการจําหนายเพิ่มข้ึนจากรานคาในระดับทองถิ่นท่ีฟนตัวมากข้ึน 
 อุปสรรค 
                         1. ตลาดกลุมเปาหมายมีความภักดีตอผลิตภัณฑลดลง ตัดสินใจซ้ือจากกิจกรรมทางการตลาด

เปนหลัก 
2. กลยุทธราคายังคงเปนสิ่งสําคัญในการแขงขัน 
3. นโยบายเขตการคาเสรี ทําใหเกิดมาตรการลดภาษีนําเขาสินคาสําเร็จรูป  ทําใหเกิดคูแขงใน     
    ตลาดมากข้ึนท้ังในตลาดสินคาแบรนดเนม และสินคาราคาถูกจากประเทศจีน 

 4. การเกิดกระแสเส้ือสีเหลอืง ทําใหพฤติกรรมการแตงกายของกลุมเปาหมายเปลี่ยนแปลงไป  
  ทําใหผูผลิตตองปรับแผนการผลิตและการตลาดใหสอดคลองอยางรวดเรว็ 
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              (2) การตลาดและภาวะการแขงขัน 
                   (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด 
                         บริษัทฯ มีนโยบายการตลาดท่ีมุงเนนกระบวนการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยเนน
ความสําคัญท่ีการตลาด (MARKET ORIENTED) และการสรางความสัมพันธกับลูกคา (CUSTOMER 
RELATION MANAGEMENT) 
 - กลยุทธการแขงขัน 
                          1. กลยุทธผลิตภัณฑ  มุงพัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ ในดานการตัดเย็บ  การสวมใส วัตถุดิบ
ท่ีมีคุณภาพดี  มีนวัตกรรมใหมๆ ท้ังดานวัตถุดิบ การใชงานท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา  และสรางกลุม
สินคาท่ีตอบสนองความตองการท่ีเกิดจากกระแสใหมี TREND FASHION ท่ีเหมาะสมกับกลุมตลาดเปาหมาย
ดวย   
                           2. กลยุทธราคา มุงรักษาระดับสัดสวนราคาและคุณภาพใหอยูในระดับท่ีเหมาะสม การใช
นโยบายการแขงขันดานราคาจะใชกับการบริหารสินคาลาสมัยเปนสําคัญ เพื่อใหลูกคาเกิดความม่ันใจในการซ้ือ
ผลิตภัณฑของบริษัท 
                            3. กลยุทธการจัดจําหนาย มีการจัดจําหนายผลิตภัณฑในหางสรรพสินคาช้ันนําท่ัวประเทศ
เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางท่ัวถึง โดยจะเนนการนําเสนอคุณคาของผลิตภัณฑ โดยนวัตกรรมใหม แฟช่ัน  
ท่ีทันสมัย คุณภาพดี ราคาท่ีเหมาะสม มีการจัดโชวสินคาท่ีสวยงามมี concept ในการนําเสนอท่ีโดดเดน แตกตาง
จากคูแขงขัน และดึงดูดความสนใจของลูกคา และมีการจัดพนักงานขายท่ีผานการอบรมดานผลิตภัณฑและการ
บริการเปนอยางดีในจุดขายเพ่ือแนะนําผลิตภัณฑ และใหบริการท่ีดีท้ังระหวางการขายและการใหบริการหลัง
การขาย 
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 4. กลยุทธการสงเสริมการขาย   มุงเนนการทําโฆษณา ประชาสัมพันธ ความเคลื่อนไหวของ
สินคาใหมในฤดูกาลโดยการสรางเรื่องราวของการสงเสริมการขายท่ีสอดคลองกับความตองการและเปนท่ีสนใจ
ของลูกคา และแตกตางจากคูแขง  มีการนําเสนอนวัตกรรมใหมๆ  รวมท้ังแคมเปญการตลาดเพ่ือชวยเหลือสังคม  
ใหกลุมตลาดเปาหมายไดรับทราบอยางตอเนื่อง โดยผานส่ือตางๆ กิจกรรม ณ จุดขาย  โดยเนนช่ือเสียง คุณภาพ 
และความนาเช่ือถือของผลิตภัณฑเปนสําคัญ 
 5. การใหบริการ เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ บริษัทฯเนนการใหบริการ ณ จุดขาย ต้ังแต
ลูกคาเริ่มเขารานคา จนออกจากรานคา  โดยมุงหวังใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและประทับใจมากท่ีสุด 
                           6. การรับประกัน เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ บริษัทฯเนนการใหบริการหลังการขายท่ี
จะตองใหบริการท่ีรวดเร็วและประทับใจ  และยินดีเปลี่ยนสินคาใหลูกคาท่ีเกิดความไมพึงพอใจในคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ 
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         - ลักษณะกลุมลูกคาเปาหมาย 
                             บริษัทฯ จัดจําหนายเครื่องแตงกายบุรุษหลากหลายแบรนดในตําแหนงทางการตลาดท่ีแตกตาง
กัน  กระจายเขาสูหลาย SEGMENT ของตลาด  มีแบรนดท่ีมีความเขมแข็ง  ทําใหสามารถครอบครองสวนแบง
ทางการตลาดสูง  และสามารถกระจายความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนได 
 กลุมลูกคาเปาหมายของผลิตภัณฑมีหลาย SEGMENT ข้ึนกับ POSITIONING ของผลิตภัณฑ 
ท้ังน้ี ผลิตภัณฑท้ังหมดของบริษัท ครอบคลุมกลุมลูกคาเปาหมายท่ีเปนสุภาพบุรุษ วัย 15 – 50 ป ฐานะปานกลาง
คอนขางสูง (ระดับ C ข้ึนไป) สวนใหญเปนเจาของกิจการ พนักงานบริษัท นักศึกษา มีรสนิยมทางแฟช่ัน
คอนขางรวมสมัย และชอบแตงตัว 
                         - การจัดจําหนายและชองทางการจําหนาย 
                              บริษัทฯ ใชการจัดจําหนาย ผานคนกลางคือ หางสรรพสินคา หางดิสเคานสโตร  ซึ่งบริษัทฯ  
มีอํานาจในการตอรอง เนื่องจากกลุมผลิตภัณฑเครื่องแตงกายชายสวนใหญท่ีบริษัทฯจัดจําหนายเปนท่ีรูจักและ 
ยอมรับของผูบริโภค และบริษัทฯ มีการสรางกิจกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ อยางไรก็ดี บริษัทฯ มี
นโยบายในการพัฒนาธุรกิจรวมกันกับคูคาเพ่ือใหเกิดประโยชนดวยกันท้ัง 2 ฝาย  และเกิดประโยชนสูงสุดตอ   
ผูบริโภค 
                    (ข) สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
                       - สภาพการแขงขัน 
                           ในชวงปท่ีผานมา  การขยายตัวของตลาดเคร่ืองแตงกายชาย  มีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน 5-6%  
โดยการเติบโตของตลาดในชวงต้ังแตไตรมาส 2 ของป 2006 มีกระแสของการใสเสื้อสีเหลืองเขามา และตอเนื่อง
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 นอกจากนี้ การเปลี่ยนแปลงในดานชองทางจัดจําหนาย การขายยังคงเนนในหางสรรพสินคา
เปนหลักและการขยายชองทางไปทางดานดิสเคานสโตร เกิดการขยายตัวอยางรวดเร็ว นอกจากนี้ กลุมรานคา
ระดับทองถิ่นเริ่มฟนตัวมากข้ึนจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีดีข้ึน ทําใหกลุมผูผลิตตองมุงพัฒนาประสิทธิภาพการผลิต
ท่ีจะทําใหตนทุนลดลง เพื่อสามารถสรางผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมเขาสูชองทางตางๆเหลาน้ีได ดังน้ัน  ผลิตภัณฑท่ี 
ยึดครองตลาดอยูอยางแข็งแรงได  จะตองมุงเนนความสามารถในการสรางช่ือเสียง  การรับรูและการตอบสนอง 
ตอความตองการของลูกคาแตละกลุมอยางรวดเร็ว ขณะเดียวกันตองคลองตัวในการจัดการและบริหารตนทุน  
เพื่อใหเกิดความไดเปรียบตอไปในระยะยาว 
 - จํานวนและขนาดของคูแขงขนั 
                             มีจํานวนของสินคาเครื่องแตงกายชายระดับกลางข้ึนไป อยูในตลาดประมาณ   70 แบรนด 
 - สถานภาพและศักยภาพในการแขงขันของบริษัท 
                          บริษัทฯ ยังมีความไดเปรียบในการแขงขัน  ดังน้ี 
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                           1. บริษัทฯ มีการสราง PORTFOLIO ของกลุมผลิตภัณฑเครื่องแตงกายชายใหมีความ    
ครอบคลุมกลุมตลาดเปาหมายในหลาย SEGMENT ทําใหเกิดการกระจายท่ีครอบคลุมการครองตลาดเครื่อง   
แตงกายชายและเกิดดุลยตอรองในการจัดจําหนาย 

2. ผลิตภัณฑของบริษัทเปนท่ีรูจักและยอมรับในดานช่ือเสียงและคุณภาพ 
 3.  ผลิตภัณฑของบริษัทมีการพัฒนาและคิดคนนวัตกรรมใหมๆ เขาสูตลาดไดเพราะไดรับการ
สนับสนุนจากผูผลิตรายใหญของประเทศ (ซึ่งเปนกลุมบริษัทในเครือ) มีการขยายโรงงานท่ีรองรับการเติบโต  
โดยมีต้ังแต โรงงานทอผา จนถึง โรงงานผลิตเส้ือสําเร็จรูป เพื่อสนับสนุนใหบริษัท ไอ.ซี.ซี. มีศักยภาพในการ
สรางสวนแบงทางการตลาดท่ีเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง 
 4. บริษัทมีบุคคลากรท่ีเขมแข็ง มีหลักคิดและความมุงม่ันท่ีจะบริหารงานใหบรรลุตาม
เปาหมาย และพรอมท่ีจะเรียนรูและพัฒนาตนเองอยางตอเนื่อง 
                        - แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแขงขันในอนาคต 
                          จากอุตสาหกรรมท่ีมีแนวโนมจะขยายตัวในอัตราไมมากนัก  แตภาวะการณแขงขันจะยังคง 
รุนแรงข้ึนและแนวโนมของจํานวนคูแขงขันจะมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนจากนโยบายเขตการคาเสรี ( FTA ) ซึ่งจะทํา
ใหเกิดมาตรการลดภาษีสินคานําเขา มีแบรนดจากตางประเทศแมยังคงจํากัดพ้ืนท่ีการขายและกลุมลูกคาเฉพาะ
อยู และสินคาราคาถูกจากประเทศจีนถูกนําเขามาแขงขันในตลาดมากข้ึน 
 ดังน้ัน การสรางความไดเปรียบ จากการจัดการท้ังดานตนทุนและการคงคุณภาพท่ีดีของ
ผลิตภัณฑท่ีดีแลว  สิ่งสําคัญสําหรับการแขงขันในอนาคต คือ การสรางนวัตกรรมใหมๆและกิจกรรมทางการ
ตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงและรวดเร็ว  การสรางความสัมพันธ  และการสรางวิธีการส่ือสารแปลกใหมท่ีสามารถดึงดูด
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          (3)  การจัดหาผลิตภัณฑของบริษัท 
                  บริษัทฯ จัดหาผลิตภัณฑจากโรงงานผูผลิตสําคัญ 5 บริษัท คือ 
                 1. บริษัท ธนูลักษณ จํากัด (มหาชน)  ผูผลิต เสื้อเช้ิต  เสื้อยืด  สูท  เครื่องหนัง 
                  2. บริษัท ประชาอาภรณ จํากัด (มหาชน)  ผูผลิต เสื้อยืด  กางเกง 
 3. บริษัท แชมปเอช จํากัด  ผูผลิตชุดช้ันใน 
                  4. บริษัท ไหมทอง จํากัด  ผูผลิต เสื้อเช้ิต  เสื้อยืด  กางเกง 
                  5.  บริษัท บางกอกไนลอน จํากัด ผูผลิตถุงเทา 
 ซึ่งเทคโนโลยีท่ีใชในการผลิตเปนเทคโนโลยีระดับกลาง มีการใชกําลังคนในการผลิตพอสมควร 
ขณะเดียวกันก็มีการพัฒนานําเครื่องจักรอัตโนมัติเขามาใชเพื่อใหกระบวนการผลิตทันสมัยและมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน 
 นอกจากน้ี กลุมบริษัทผูผลิตมีจัดต้ังโรงงานในเขตสงเสริมการลงทุน โซน 3  ทําใหไดสิทธิพิเศษ
จาก BOI ซึ่งจะทําใหเกิดความไดเปรียบในการพัฒนาตนทุนไดมากข้ึนดวย 
 

- 24 - 
 

 บริษัทฯ ใหความสําคัญตอการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ โดยมุงหวังท่ีจะตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคใหมากท่ีสุด  โดยการพัฒนารูปแบบสีสันมีอยางตอเนื่องตามแนวโนมของแฟช่ันท่ีเกิดข้ึนใน 
อุตสาหกรรมเสื้อผา โดยรวบรวมขอมูลท้ังจากยุโรป อเมริกา และญ่ีปุน เปนแนวทางในการพัฒนาใหสอดคลอง
กับผูบริโภคของไทย นอกจากนี้บริษัทฯยังใหความสําคัญตอการสรางนวัตกรรมใหมๆในหลายดานเพื่อ
ตอบสนองความสะดวกสบายในการใชงานของผูบริโภคดวย เชน 

 1. นวัตกรรมของเน้ือผา เชน เสื้อเช้ิต WRINKLE FREE EXPRESS รีดงาย ยับยาก เสื้อเช้ิต 
COTTA ZILK (ผาcotton silk look) เสื้อยืดท่ีใชผาท่ีมีคุณสมบัติท้ัง ANTI-UV และANTI BACTERIA ในตัว
เดียวกัน  เสื้อระบายอากาศ ( AIR FLOW ) 
           2.  นวัตกรรมการตลาดในการตอบสนองกระแสของตลาด ในการนําเสนอเส้ือสีเหลืองใหแกลูกคา
ภายใตแคมเปญ   “ รักพอ เช่ือพอ รูจักพอ ” 
 (4) งานที่ยังไมไดสงมอบ 
                   - ไมมี - 
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