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ลักษณะการประกอบธุรกิจ

1.	 ลักษณะการประกอบธุรกิจของบริษัท
	 บรษัิท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล จ�ำกดั (มหาชน) เป็นผูน้�ำในด้านธรุกจิการจดัจ�ำหน่ายสนิค้าแฟช่ันจากท้ังในและต่างประเทศและจากนวัตกรรม
องค์ความรูข้องบรษัิท และบรษัิทในเครอื อุตสาหกรรมหลกัคอือุตสาหกรรมเครือ่งส�ำอางและเครือ่งหอม อุตสาหกรรมเพือ่สขุอนามยัของเส้นผม ผวิพรรณ 
อุตสาหกรรมสิง่ทอและเครือ่งนุง่ห่มครบวงจร ท้ังชุดช้ันใน ชุดช้ันนอก ชุดกฬีา และชุดออกก�ำลงักาย อุตสาหกรรมเพือ่การซักล้างและบ�ำรงุรกัษาเครือ่ง
นุง่ห่ม อุตสาหกรรมแฟช่ันเครือ่งหนงั เป็นต้น
	 บรษัิทฯ ด�ำเนนิธรุกจิทางด้านการค้าส่งให้กบัร้านค้าท้ังในประเทศและต่างประเทศ ผลติภณัฑ์ของบรษัิทส่วนใหญ่เป็นผลติภณัฑ์ท่ีเน้นทางด้าน
ความสวยงาม ตามค�ำขวญัของบรษัิทท่ีว่า “เราสรรสร้างความสขุ และความสวยงามเพือ่ปวงชน”
	 -  อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องส�ำอาง และเครื่องหอม
บรษัิทฯ ด�ำเนนิธรุกจิจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์เครือ่งส�ำอางมานบัแต่บรษัิทเริม่ด�ำเนนิงานในปี 2507 ภายใต้เครือ่งส�ำอาง Pias ซ่ึงเป็นแบรนด์จากญ่ีปุ่น นอกจาก
นี้บริษัทฯ ยังขยายธุรกิจเครื่องส�ำอางโดยการแนะน�ำแบรนด์ต ่างๆ เข้าสู ่ตลาดอย่างต่อเนื่อง ได้แก่ BSC Pure Care, Sheene’,  
Arty Professional, Honei V ในเดือนตุลาคม 2548 เริ่มแนะน�ำแบรนด์เครื่องส�ำอาง BSC Cosmetology เพื่อสร้างแบรนด์เครื่องส�ำอางในเครือ 
สหพัฒน์ให้ก้าวสูร่ะดบัสากล โดยใช้แป้งเค้กเป็นสนิค้าหลกัในการโฆษณาผ่านสือ่ให้เกดิการรบัรู ้(Brand Awareness) กบักลุม่เป้าหมาย และมกีารผสมผสาน
ระหว่าง Celebrity Marketing และ Testimonial Marketing โดยเลอืกใช้พรเีซ็นเตอร์ท่ีมช่ืีอเสยีงและเป็นท่ีรูจ้กัของประชาชนมาแนะน�ำผลติภณัฑ์ เพือ่ให้
เกิดความต้องการทดลองใช้ ประกอบกับแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคได้เปลี่ยนแปลงจากเดิมไปมาก ปัจจัยเทคโนโลยีท่ีเติบโตก้าวกระโดดเป็นแรง 
ผลกัดนัส�ำคญั เช่น การใช้ Social Media ท้ัง Facebook, Line, IG, Twitter ท่ีท�ำให้การตดิต่อสือ่สารเป็นไปอย่างรวดเรว็ และการกระจายข่าวสารต่างๆ 
สามารถเข้าถงึผูบ้รโิภคได้อย่างทันที ซ่ึงเป็นช่องทางการขายสนิค้าทางออนไลน์เพิม่เตมิด้วย
	 -	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายสุภาพสตรี

บริษัทฯ ท�ำการตลาดในสินค้ากลุ่มสตรีอย่างต่อเนื่อง ในทุกแบรนด์ที่บริษัทเป็นตัวแทนจ�ำหน่าย ซึ่งมี 5 แบรนด์หลักคือ Wacoal, BSC, 
BSC Signature, Elle และ Kullastri โดยทุกแบรนด์มีการปรับตัวเพื่อเพิ่มโอกาสการแข่งขันทางการตลาด ไม่ว่าจะเป็นความหลากหลายในตัวสินค้า  
การน�ำนวัตกรรมใหม่ๆ มาใช้ในการผลิต พร้อมเพิ่มความหลากหลายทั้งด้านดีไซน์และเนื้อผ้า เพิ่มฟังค์ชั่นการใช้งานที่เหมาะกับการสวมใส่ของลูกค้า 
เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ถึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่เข้ากับไลฟ์สไตล์ของลูกค้ายุคดิจิทอล
	 -  อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายส�ำเร็จรูปสุภาพบุรุษ

บริษัทฯ เป็นผู้จัดจ�ำหน่ายเครื่องแต่งกายสุภาพบุรุษภายใต้แบรนด์ Arrow, Excellency, Daks, Guy Laroche, Guy Guy Laroche, Elle 
Homme, Lacoste, Getaway, BSC Cool Metropolis, Hornbill, le Coq Sportif, Maximus และ Felix Buhler โดยมีช่องทางจัดจ�ำหน่ายหลัก คือห้าง
สรรพสนิค้า ท้ังในกรงุเทพ และต่างจงัหวดัท่ีมีพนกังานขายประจ�ำ เพือ่ให้ค�ำแนะน�ำผลติภณัฑ์และให้บรกิารหลงัการขาย และขยายช่องทางการจ�ำหน่าย
เข้าไปในห้างดิสเคาน์สโตร์ รวมทั้งการเปิดร้านในศูนย์การค้า ช่องทางขายทางทีวี และ E-Commerce 

2.    โครงสร้างรายได้ของบริษัท
	 บริษัท ฯ จ�ำแนกรายได้เป็น 3 สายผลิตภัณฑ์หลักดังต่อไปนี้

สายผลิตภัณฑ์ 2562 % 2561 % 2560 %

เครื่องส�ำอางและเครื่องหอม 1,027.27 8.35 1,142.32 8.54 1,273.62 9.44

เครื่องแต่งกายสุภาพสตรี 4,039.57 32.83 4,587.85 34.30 4,491.63 33.31

เครื่องแต่งกายสุภาพบุรุษ 3,021.02 24.56 3,131.27 23.41 3,211.01 23.81

อื่นๆ 3,221.36 26.18 3,488.20 26.08 3,470.71 25.74

รายได้อื่น

เงินปันผลรับ 531.07 4.32 528.01 3.95 469.66 3.48

ก�ำไรจากการจ�ำหน่ายที่ดิน อาคาร และ

อุปกรณ์และอสังหาริมทรัพย์เพื่อการลงทุน 157.24 1.28 33.62 0.25 82.48 0.61

ก�ำไรจากการจ�ำหน่ายเงินลงทุนเผื่อขาย - - 169.20 1.26 242.62 1.80

ส่วนแบ่งก�ำไรในบริษัทร่วม 25.04 0.20 48.55 0.36 28.73 0.21

อื่นๆ 280.49 2.28 247.79 1.88 215.85 1.60

รวมรายได้ 12,303.06 100.00 13,376.81 100.00 13,486.32 100.00

(หน่วย:ล้านบาท)
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3.	 การเปลี่ยนแปลงและการพัฒนาที่ส�ำคัญในรอบปี 2562
•  BSC Cosmetology

ก่อตั้ง : ตุลาคม 2548
BSC Cosmetology เล็งเห็นความเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภคไทย ที่นิยมการเสพสื่อผ่าน Social Media และ Internet มากขึ้น  
การใช้เวลาในแต่ละวนักบัโลกออนไลน์มากขึน้ กอปรกบัความม่ันใจในการจบัจ่ายใช้สอยผ่านออนไลน์ และ  E-Commerce มากข้ึน โดยเฉพาะ 
แคมเปญใหญ่ 9.9 10.10 11.11 ที่กลุ่มผู้บริโภคทั้งกลุ่มเป้าหมายใหม่และเก่า ต่างรอคอยที่จะซื้อสินค้า ท�ำให้แบรนด์มียอดขายเติบโตแบบ
ก้าวกระโดดในแคมเปญดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็นทั้ง Lazada, Shopee, JD Market, Shopback ฯลฯ รวมถึงแคมเปญของขวัญส่งท้ายปี 12.12 
ท�ำให้ยอดขายเติบโต โดยเฉพาะกลุ่มเครื่องส�ำอางของ BSC Cosmetology สามารถท�ำยอดขายเป็นอันดับต้นในประเทศไทย บริษัทฯ  
ยังน�ำเสนอแคมเปญพิเศษ “Saha Day” และ “Beauty Day” รวมไปถึงการ Live สด ขายเครื่องส�ำอาง BSC Cosmetology ผ่านช่องทาง  
Lazada และ Facebook ท�ำให้ยอดขายเพิ่มขึ้น ไม่เพียงแต่การเป็นพันธมิตรทางการค้าดังกล่าว BSC Cosmetology ได้ขยายธุรกิจด้าน
ออนไลน์ เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีหลากหลาย ท้ังการขายใน Shopee, Convey, JD Market, Seven-Eleven Online Catalogue, 
O-Shopping ฯลฯ รวมท้ัง www.eThailandBEST.com ซ่ึงเป็นช่องทางการขายออนไลน์หลักของบริษัท โดยช่องทางการขายออนไลน ์
ThailandBEST ได้รับการตอบรับจากผู้บริโภคเป็นอย่างดี พร้อมขยายฐานกลุ่มลูกค้าออนไลน์กลุ่มใหม่ๆ ทุกเพศทุกวัย และในปีที่ผ่านมา
แบรนด์เครื่องส�ำอางของบริษัทท�ำยอดขายเติบโตสูงเป็น Top of Brand ที่ขายดีที่สุดในรอบปีที่ผ่านมาใน ThailandBEST ด้วยเหตุนี้ BSC 
Cosmetology ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพิ่มสัดส่วนการสื่อสารการตลาดผ่านสื่อ Digital  
เพ่ือส่งเสริมภาพลักษณ์และตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักเพ่ิมมากย่ิงข้ึน รวมท้ังการรีวิวสินค้าผ่าน Blogger และ Influencer ท่ีผู้บริโภคม่ันใจ  
และน่าเช่ือถอื ในด้านการพฒันาคณุภาพสนิค้า แบรนด์ยังคงเดินหน้าพฒันานวตักรรมใหม่อย่างต่อเนือ่ง ในปี 2562 สนิค้ากลุม่เมคอพั BSC 
Cosmetology มียอดขายเติบโตสูงอย่างต่อเนื่องในกลุ่มตลาดเครื่องส�ำอาง ใช้การสื่อสารการตลาดในทุกช่องทาง โดยแบรนด์ตั้งเป้าหมาย
รักษาฐานลูกค้าเดิม และเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่กระตุ้นให้มีประสบการณ์ร่วมกับแบรนด์มากขึ้น

•  Arty Professional by BSC : น�ำเสนอคอนเซ็ปต์  “Yourself Your style” เทคนิคการแต่งหน้า ที่รองรับทุกปัญหาผิว ทุกกิจกรรม   
	    และสีสันส�ำหรับสาวๆ ท่ีมีความมั่นใจ ต้องการสวยไม่ซ�้ำแบบใคร มั่นใจ ในทุกท่ีทุกโอกาส ตอบโจทย์ทุกปัญหาผิว เพิ่มความม่ันใจใน 
	    ทุกๆ กิจกรรม ทั้งกลางแจ้ง ในน�้ำ ในร่ม คิดค้นโดยผู้เชี่ยวชาญมืออาชีพจากปัญหาผิวจริงของหญิงไทยโดยเฉพาะ

•  Sheene’ : น�ำเสนอคอนเซ็ปต์ “Sheene’ All About Eyes” เจ้าของสโลแกนฮิต “ตบทีเดียวอยู่...คอนเฟิร์ม” เปิดตัวมาสคาร่าสูตร 
	    ขนตาปลอม เอาใจสาวๆ ที่ต้องการความแตกต่าง อาทิ สูตรงอนยาวเป็นธรรมชาติ สูตรหนาเด้งจัดเต็ม ปรับวอลุ่มความหนายาวได้ดั่งใจ  
	    ที่ช่วยกันน�้ำ เหงื่อ น�้ำตา ให้ดวงตาสวยยาวนานตลอด 

•  Pure Care : น�ำเสนอผลิตภัณฑ์ “Facial Face Mask” ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติสมุนไพรไทย กับนวัตกรรม   
	    และเทคโนโลยีใหม่ รังสรรค์เป็นผลิตภัณฑ์ ดูแลผิว ที่ตอบโจทย์ทุกกลุ่มลูกค้า แก้ไขความกังวลได้ทุกปัญหาผิว มาร์ควิตามินที่มีคุณสมบัติ  
	    ในการดแูลผวิท่ีโดดเด่น อยู่ในรปูแบบมาร์คครมี ขนาดพกพาท่ีสะดวกใช้ หลงัใช้ ผวิหน้าจะรูส้กึนุม่ชุ่มช่ืน ช่วยให้ผวิรูส้กึแข็งแรงข้ึนในทันทีท่ีใช้

•  ชุดชั้นในสตรี Wacoal
จากที่บริษัทฯ ประสบความส�ำเร็จจากการขับเคลื่อนกิจกรรมทางการตลาดภายใต้แนวคิด “Beauty Inside” ในช่วง 3 - 4 ปีที่ผ่านมา ในปี  
2562 บริษัทฯ ยังคงเดินหน้าปลุกกระแสความสวยท่ีมาจากภายใน เพราะวาโก้เช่ือว่า  ความสวยจากภายในจะท�ำให้ผู้หญิงมีความสุข  
ความมั่นใจ และจะเปล่งประกายความรู้สึกสวยมั่นออกมาสู่ภายนอกให้ทุกคนได้รับรู้ จึงเกิดแคมเปญ “Don’t Stop Me Being Beautiful” 
สวยให้สดุ ใครกห็ยุดไม่ได้.... ข้ึน ในปี 2562 เพือ่ตอกย�ำ้แบรนด์ชุดช้ันในช้ันน�ำของเมอืงไทย รวมถงึแผนรกุตลาดชดุช้ันในไร้โครง (Wacoal 
Wireless Bra)  ผ่านกลยทุธ์ออนไลน์และออฟไลน์  เพือ่รกัษาฐานลกูค้าเดมิ  และขยายสูก่ลุม่ลกูค้ายุคใหม่ทุกช่วงวยัท่ีมไีลฟ์สไตล์คล่องแคล่ว  
ทันสมัย และรกัความสบาย ด้วยบราไร้โครงกระชับทรงสวย ต่อด้วยการออกสนิค้าใหม่กลุม่ Smart Size ท่ีท�ำให้ลกูค้าสามารถเลอืกซ้ือสนิค้า
ได้ง่าย ภายใต้คอนเซ็ปต์ Wacoal Smart Size “บรา Gen ใหม่ เลือกง่ายใส่สวย” ซึ่งวาโก้เป็นเจ้าแรกที่ท�ำการตลาดสินค้ากลุ่ม Smart Size  
ท�ำให้ได้รับผลตอบรับอย่างดี เป็นที่รับรู้ในกลุ่ม Generation ใหม่ ที่ต้องการความสวย และสบายในการเลือกซื้อ 
นอกจากนี้ บริษัทฯ ยังท�ำการตลาดเพื่อโปรโมทกลุ่มอื่นๆ อย่างต่อเนื่อง เช่น กลุ่มสินค้าเด็ก Wacoal Bloom ที่เน้นกลุ่มลูกค้าอายุระหว่าง 
8 - 14 ปี Wacoal Curve Diva กลุ่มสินค้าส�ำหรับสาวคัพไซส์ใหญ่ หรือล�ำตัวใหญ่ กลุ่มสินค้า Wacoal Mood ที่ตอบโจทย์กลุ่มวัยรุ่นด้วย
ฟังค์ชั่นและดีไซน์ท่ีโดดเด่น ด้วยภาพลักษณ์ท่ีทันสมัย สดใส เข้าถึงกลุ่มวัยรุ่นยุคใหม่ หรือ Gen Z ได้อย่างลงตัว ในฐานะผู้น�ำตลาด 
ชุดชั้นในได้พัฒนาสินค้าให้โดดเด่น ทั้งเนื้อผ้า รูปแบบ ฟังค์ชั่นการใช้งาน และนวัตกรรมสินค้าอย่างต่อเนื่อง ให้สอดรับกับไลฟ์สไตล์ของ 
ผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะการเลือกบริโภคข้อมูลผ่านโลก Digital แต่ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าได้หลากหลายช่องทางทั้ง
ออนไลน์และออฟไลน์ บรษัิทฯ จงึท�ำการตลาดเชงิรกุท้ัง 2 ช่องทางอย่างต่อเนือ่ง เพือ่ให้การสือ่สารเข้าถงึผูบ้รโิภคยุคปัจจบัุนอย่างตรงกลุม่

ลักษณะการประกอบธุรกิจ
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ลักษณะการประกอบธุรกิจ

•  Arrow: Fabric-Design Innovation
•  Arrow X-Dimension : แอร์โรว์เปิดตัวคอลเลคชั่นใหม่ Arrow X-Dimension “ฉีกสุด…หลุดความธรรมดา” มิติใหม่ของการแต่งกาย
ที่มีสไตล์ เพราะแอร์โรว์เชื่อว่า “เสน่ห์” ของผู้ชายมาจากการแต่งกายที่มีสไตล์ ฉีกกฎการแต่งกาย จากการสวมใส่เสื้อผ้าแบบเดิมๆ ให้
ดูโดดเด่น และสะดดุตา เตมิแต่งสสีนัพร้อมลกูเล่นท่ีเข้าถงึผูช้ายทุกวยัด้วยเสือ้และกางเกงท่ีมีลกูเล่น เสือ้โอเวอร์โค้ท เสือ้เช้ิตโอเวอร์ไซส์ 
เสื้อยืด กางเกงสกินนี่ และอีกมากมาย พร้อมได้ไอซ์-พาริส อินทรโกมาลย์สุต นักแสดงวัยรุ่นชื่อดัง เป็นแบรนด์แอมบาสเดอร์ เพื่อสร้าง
ภาพลักษณ์ให้แบรนด์ดูทันสมัยมากยิ่งขึ้น

•  Arrow Upcycling : นวัตกรรม Arrow Upcycling เป็นความร่วมมอืระหว่าง ผลติภณัฑ์ Arrow กบับรษัิท  พทีีที  โกลบอล เคมีคอล 
จ�ำกดั (มหาชน) ผ่านนวตักรรม Upcycling เพือ่ช่วยลดปัญหาขวดพลาสตกิในประเทศไทย และสร้างมลูค่าเพิม่ให้กบัผลติภณัฑ์ โดยการน�ำ
เส้นใยที่ได้จากขวดพลาสติก (ขวด PET ขวดใสที่ใส่น�้ำ) มาผสมกับเส้นใย Cotton แล้วน�ำมาผลิตเป็นเสื้อผ้า โดยขวดพลาสติก 12 ขวด 
ผ่านกระบวนการ Upcycling ได้เสือ้ 1 ตวั

•  Arrow Upcycling Collection : โดดเด่นด้วยเนื้อผ้าที่มีคุณสมบัติพิเศษ ผิวสัมผัสนุ่ม สวมใส่สบาย ไม่ร้อน และรีดง่าย พร้อมดีไซน์
ลกูเล่นทันสมัย สร้างสรรค์ขึน้ตอบโจทย์ท้ัง Design และ Function ในตวัเดยีวกนั

•  Lacoste: นวัตกรรมการสร้างสรรค์
Lacoste Le Club Flagship Store  ปรับรูปโฉมใหม่โดยรวบรวมคอลเลกชั่นอัพเดทล่าสุดทั้งเสื้อผ้า กระเป๋า รองเท้า และแอคเซสเซอรี่อย่าง
ครบครันไว้ท่ีศูนย์การค้าเซ็นทรัลเวิลด์ ช้ัน 2 ถือเป็นแฟล็กชิปสโตร์ท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก บนพื้นท่ีกว่า 500 ตารางเมตร ตั้งอยู่ใจกลาง
กรุงเทพมหานคร ที่ถูกรังสรรค์ขึ้นด้วยความตั้งใจภายใต้คอนเซ็ปต์สโตร์ของแบรนด์ ที่ได้รับแรงบันดาลใจจากสนามเทนนิสผสมผสานกับ
องค์ประกอบต่างๆ อย่างลงตวั ภายในร้านออกแบบด้วยไม้ธรรมชาตทิ�ำให้ดสูบายตา  แต่ยังคงความทันสมยั และเป็นศนูย์กลางในการจดังาน 
อีเว้นท์และกิจกรรมต่างๆ ของ Lacoste ในประเทศไทย ตกแต่งด้วย Polo Bar ขนาดใหญ่หลากหลายแบบและมีเฉดสีมากมายที่สามารถ
ตอบสนองทุกความต้องการของคุณลูกค้า  ด้วยผลิตภัณฑ์หลากหลายรูปแบบ รวมไปถึงเสื้อโปโลสุดคลาสสิก (L.12.12) ที่ผสมผสานด้วย
นวัตกรรมใหม่ท่ีเป็นเอกลักษณ์ของความทันสมัยไม่ซ�้ำใคร เพื่อตอกย�้ำความเป็นผู้น�ำเสื้อโปโลสุดคลาสสิกท่ีครองใจคนท้ังโลก และยังมี 
สินค้าอื่นๆ ที่หลากหลายและครบครัน อีกทั้งยังมีบริการปักอักษรย่อลงบนเสื้อโปโลลาคอสท์ (Embroidery Service) เพื่อแสดงให้เห็นถึง
ความเป็นแบรนด์ไลฟ์สไตล์ช้ันสงูจากประเทศฝรัง่เศส นอกจากนียั้งมี Surprise Delivery บรกิารส่งสดุประทับใจในการมอบ Lacoste ให้เป็น 
ของขวัญส�ำหรับคนพิเศษของลูกค้าอีกด้วย อีกท้ังยังมีบริการ Shopping Online ให้ลูกค้าเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ลาคอสท์ผ่านทางเว็บไซต์  
เพือ่ความรวดเร็วและสะดวกสบาย ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือและติดตามคอลเลกช่ันต่างๆ ของ Lacoste ได้ท่ี www.lacoste.co.th และ   
www.facebook.com/lacostethailand

ภาวะอุตสาหกรรมและการแข่งขัน
1.	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องส�ำอาง และเครื่องหอม
	 -  ภาวการณ์แข่งขัน

อาจพิจารณาภาวการณ์แข่งขันตามช่องทางจัดจ�ำหน่ายดังนี้
		   1. Counter Sales การตลาดเครื่องส�ำอางมีการแข่งขันสูงและรุนแรงมากขึ้นจากแบรนด์ใหม่ๆ ที่เพิ่มขึ้น ตลาดเครื่องส�ำอางมีอัตราการ
เตบิโตอย่างต่อเนือ่งทุกปี และมีการแข่งขันกนัอย่างดเุดอืดอย่างต่อเนือ่ง เป็นผลจากจ�ำนวนผูแ้ข่งขนัในตลาดมมีากข้ึน และความภกัดีในตราสนิค้าของ
ผู้บริโภคมีแนวโน้มลดลงเรื่อยๆ ถึงแม้จะประสบภาวะปัญหาเศรษฐกิจและการเมือง ธุรกิจเครื่องส�ำอางก็ยังสามารถขยายตัวได้ เนื่องจากสาวไทยยังคง
ให้ความส�ำคญักบัการดแูลตวัเอง จงึท�ำให้ภาพรวมตลาดสนิค้าความงามยงัคงสามารถเตบิโตได้ ในปี 2562 เครือ่งส�ำอาง BSC Cosmetology ปรบัเปลีย่น 
รูปแบบการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคมากที่สุด ปัจจุบันกระแสการติดตามดาราและเซเลบริตี้ต่างๆ มีผลต่อยอดขาย เพื่อสอดรับ
กับพฤติกรรมการเสพสื่อของผู้บริโภค และเข้าถึงอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด จึงใช้กลยุทธ์การสื่อสาร ใช้นางงาม เวทีมิสยูนิเวิร์สไทยแลนด์ เป็นแบรนด์
แอมบาสเดอร์ของแบรนด์ “ฟ้าใส ปวีณสุดา ดรูอิ้น” มิสยูนิเวิร์สไทยแลนด์ 2562 โดยวัดผลจากยอดแฮชแทคในทวิตเตอร์ที่ขึ้นเป็นอันดับ 1 ของประเทศ
ในช่วงการประกวดท้ังในประเทศไทยและต่างประเทศ ช่องทางการโฆษณาแบรนด์ยังคงใช้สื่อทางโทรทัศน์ เพื่อสร้างการรับรู้แบรนด์ในวงกว้าง  
พร้อมท�ำโฆษณาเพ่ิมเตมิผ่านช่องทางออนไลน์ เพือ่ให้เข้าถงึลกูค้าอย่างรวดเรว็ นอกจากนัน้สือ่โรงภาพยนตร์ สือ่บิลบอร์ด สือ่สนามบิน และสือ่โฆษณา
บนรถไฟฟ้าก็มีส่วนส�ำคัญไม่แพ้กัน เพราะเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ง่าย รวมทั้งเคาน์เตอร์แบรนด์ยังเพิ่มกลยุทธ์การตลาดต่างๆ จัดกิจกรรมกระตุ้นการ
จบัจ่ายท่ีมคีวามรนุแรงมากข้ึน ซ่ึงกระตุน้ยอดขายจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคท่ีเปลีย่นไป เพือ่ให้เกดิการทดลองใช้และดงึดดูใจลกูค้ากลุม่ใหม่ การขาย
ในเคาน์เตอร์หัวใจหลักยังคงอยู่ที่การให้บริการของพนักงานขาย เพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในแบรนด์และกลับมาซื้อซ�้ำ สร้างความรู้สึกคุ้มค่าใน
การจับจ่ายของผู้บริโภค
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		   2. Discount Store ปัจจุบัน Discount Store ต่างใช้กลยุทธ์ด้านราคาที่เข้มข้น และรุนแรง ควบคู่กับการขยายสาขาไปยังพื้นที่ชุมชน
ขนาดใหญ่ต่างๆ ทั้งในกรุงเทพฯ ปริมณฑล และจังหวัดใหญ่ในภูมิภาคต่างๆ ทั่วประเทศ  สร้างผลกระทบเป็นวงกว้าง กับผู้ผลิต ตัวกลางทางการตลาด
ดั้งเดิม หรือ Traditional Trade ทั้งค้าส่ง ค้าปลีก หรือแม้แต่ โชห่วย ส�ำหรับค้าปลีกค้าส่ง เริ่มปรับเปลี่ยนการบริหารจัดการสมัยใหม่ และขยายสาขา
ออกนอกจงัหวัด นอกอ�ำเภอ เป็นผูน้�ำค้าปลกีค้าส่งในแต่ละท้องถิน่ โฟกสัเฉพาะกลุม่ลกูค้าตวัจรงิ ท�ำการตลาดแบบตวัต่อตวั (one by one) เครือ่งส�ำอาง  
BSC Cosmetology ปรบัเปลีย่นกลยุทธ์เพ่ือช่วงชงิพ้ืนท่ีได้เปรยีบเชิงภมิูศาสตร์ ในการขยายสาขาไปยังชุมชน หรอืพืน้ท่ีต่างๆ อย่างกว้างขวาง เพือ่สร้าง 
Economy of Scale ก่อนหน้าคูแ่ข่งขัน รวมถงึการร่วมมอืเป็น Partner ท่ีดกีบัร้านค้าปลกี และออกผลติภณัฑ์ใหม่เฉพาะตลาด Discount Store รวมท้ัง 
คัดเลือกผลิตภัณฑ์ที่เชื่อมั่นได้ว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ จัดจ�ำหน่ายได้เร็ว เข้าสู้กับคู่แข่งในตลาด

-  การจัดหาผลิตภัณฑ์ของบริษัท
ในแง่การผลิต ปัจจุบันผลิตภัณฑ์เครื่องส�ำอางของบริษัทท้ังหมดยังคงผลิตในประเทศ 90% ส่วนใหญ่จากบริษัท อินเตอร์เนช่ันแนล  

แลบบอราทอรีส์ จ�ำกัด และบริษัท เอส แอนด์ เจ อินเตอร์เนชั่นแนล เอนเตอร์ไพรส์ จ�ำกัด (มหาชน) ซึ่งเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์ ด้วยมาตรฐาน
การผลิตของ ISO 9001 และน�ำเข้าจากต่างประเทศ 10%

ในแง่ของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ใช้แนวทาง Global Sourcing คือการแสวงหาสูตรวัตถุดิบ (Ingredient) และบรรจุภัณฑ์จากทั่วทุกมุมโลก
-  แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและการแข่งขันในอนาคต

เครื่องส�ำอางยังเป็นปัจจัยที่ห้าที่ผู้หญิงต้องการ โดยเฉพาะตลาดกลุ่มเมคอัพ สินค้าหลักที่ผลักดันต่อการเติบโตของกลุ่มเมคอัพ เป็นสินค้า
ที่ต้องใช้ประจ�ำ คือ ดินสอเขียนคิ้ว รองพื้น และลิปสติก ซึ่งการเติบโตนี้เกิดจากปัจจัยการซื้อที่ตอบสนองด้านอารมณ์ ซื้อเพื่อเพิ่มความมั่นใจให้ตัวเอง  
ท�ำให้สนิค้ากลุม่เมคอัพมช่ีองว่างเตบิโตได้อีกมาก เม่ือเปรยีบเทียบกบัตลาดความงามท้ังหมด นอกจากนีเ้ทรนด์ในตลาดยังมุ่งเน้นการขายทางออนไลน์  
ที่เติบโตอย่างก้าวกระโดด อนาคตจะเป็นช่องทางหลักอีกช่องทางหนึ่ง 

2.	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายสุภาพสตรี
	 -  ภาวการณ์แข่งขัน
		   1. สภาพการแข่งขัน

   ในปี 2562 บริษัทฯ มีกลยุทธ์ในการแข่งขัน ดังนี้
   -  การวิจัยและพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ชุดชั้นใน
       จากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว บริษัทฯ จึงให้ความส�ำคัญกับการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภค และท�ำวิจัยอย่าง 

ต่อเนื่องเพื่อหาความต้องการของลูกค้า  และน�ำผลวิจัยมาปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ มีการท�ำ Big Data เพื่อวางแผนการผลิตสินค้าให้ตรงกับความ
ต้องการ ให้เพียงพอต่อการจัดจ�ำหน่าย รวมถึงพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ ยังน�ำความต้องการของผู้บริโภคมา
เป็นแนวทางในการผลิตสินค้าใหม่ๆ ทั้งนี้ ทางฝ่ายการตลาด ฝ่ายขาย ฝ่ายสินค้า และโรงงาน ท�ำงานร่วมกันเป็น One Body ร่วมกันคิดและออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ ท�ำให้ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ทีอ่อกสู่ตลาดเป็นสินค้าที่ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ทกุไลฟ์สไตล์ ทัง้ด้านฟังก์ชั่น และแฟชั่น โดยอยู่บนพื้น
ฐานสนิค้าท่ีดมีีคณุภาพ กอปรกบัการน�ำ Quick Response Management System (QRMS) มาบรหิารสนิค้าในร้านค้าให้สมบูรณ์ได้อย่างมีประสทิธภิาพ 
ท�ำให้สินค้ามีพอเพียง และตรงตามความต้องการของลูกค้าด้วยปริมาณที่เหมาะสม สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า  ลดการสูญเสียโอกาสในการขาย 
สามารถเพิม่ความรวดเรว็ในการขนส่งและกระจายสนิค้าสูร้่านค้า รวมถงึการจดัการสนิค้าคงเหลอืให้มีประสทิธภิาพและประสทิธผิลมากยิง่ขึน้ ส่งผลให้
ในปีท่ีผ่านมาสามารถลดระยะเวลาในการขนส่งและการสญูเสยีโอกาสในการขายลง ท�ำให้สามารถบรหิารจดัการสนิค้าได้อย่างมีประสทิธภิาพมากย่ิงข้ึน

-  การรักษาฐานลูกค้าเดิมอย่างมีระบบ และหาลูกค้าใหม่
     บริษัทฯ มุ่งเน้นในการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าอย่างต่อเนื่องและหลากหลายกิจกรรม เพื่อครองใจกลุ่มลูกค้าเดิมที่มีทุกช่วงอายุ 

ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรม ณ พื้นที่ขาย หรือมอบสิทธิพิเศษในเทศกาลต่าง ๆ 
     นอกจากนี้บริษัทฯ มีโปรแกรมบริหารฐานลูกค้าเดิมอย่างมีประสิทธิภาพผ่านบัตรสะสมคะแนน His & Her Plus Point เพื่อสร้างความ

สัมพันธ์อันดีกับลูกค้า  พร้อมสร้างสรรค์กิจกรรมท่ีน่าสนใจมากข้ึน ให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในกิจกรรมเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจต่อแบรนด์ รวมถึง
ระบบการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management : CRM) พร้อมรับสิทธิประโยชน์ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นส่วนลดในการซื้อสินค้า  
หรือของพรีเมี่ยมที่ส่งผลให้ยอดขายของกลุ่มสมาชิกบัตรสะสมคะแนน His & Her Plus Point เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกๆ ปี 

      การหาลูกค้าใหม่ บริษัทฯ วางกลยุทธ์ 3 ส่วน คือ
-  ขยายฐานลกูค้าเดมิไปสูก่ลุม่ลกูค้าใหม่ บรษัิทฯ ท�ำการตลาดอย่างต่อเนือ่ง ไปยงักลุม่ลกูค้าเดมิท่ีภกัดต่ีอผลติภณัฑ์มาเป็นเวลานาน  
มีกลยุทธ์ในการบอกผ่านคุณภาพสินค้าจากรุ่นสู่รุ่น เพื่อสร้างฐานตลาดใหม่ในกลุ่มเด็กท่ีเป็นวัยเริ่มสาว บริษัทฯ Re-Branding  
สินค้าเด็กกลุ่ม First Bra “Wacoal Bloom” ผ่านสื่อโฆษณาหลากหลายรูปแบบ และสื่อสารรวดเร็วยิ่งขึ้นด้วยข้อมูลที่เข้าถึงและ
เข้าใจได้งา่ยต่อลูกค้า  ท�ำให้มีกลุ่มลูกคา้ใหม่เกิดข้ึนอยา่งต่อเนื่อง และสรา้งกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีตรงใจ เพื่อให้เกิดการซ้ือ
และบอกต่อผ่านบุคคลที่มีอิทธิพลในสังคมออนไลน์
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-  กลุม่ลกูค้าท่ัวไปท่ีไม่เคยใช้สนิค้าของบรษัิท บรษัิทฯ เน้นการออกแบบและผลติสนิค้ารปูแบบแฟช่ันทันสมัยมากข้ึน เพือ่ตอบสนอง 
กลุ่มลูกค้าที่ต้องการความเป็นแฟชั่น โดย Wacoal Mood ออกคอลเลคชั่น 3 ลายใหม่ “Wacoal Mood x Oh Futon season 2”  
บราไร้โครง ทรงสวย พร้อมลายสุดน่ารัก ออกแบบโดยศิลปินวาดภาพชื่อดัง Oh futon 
นอกจากนี้ บริษัทฯ ยังพัฒนาวาโก้ “Wacoal Smart Size” ชุดชั้นในจับตลาดกลุ่มสาวยุคใหม่ด้วยชุดชั้นในที่เลือกง่าย กระชับ สวย 
สบายไร้โครง ในคอนเซ็ปต์ “บรา Gen ใหม่  เลือกง่าย ใส่สวย” โดยมีนวัตกรรมใหม่ล่าสุด 3D Fit Function เต้าโมล 3 มิติ ฐาน
เต้าไร้โครง โคง้ไปตามสรีระ กระชับทุกคัพ สบายทุกไซซ์ ท่ีมีให้เลอืก 4 ไซซ์ คอื S M L และ LL ปรบัตะขอได้ 4 ระดบัโดย Wacoal 
Smart Size คอลเลคชัน่นีน้�ำ “บิง๊โกะ” ภาพฟ้า พุทธรักษา หรือ Binko Art Illustrator ชื่อดัง มาร่วมออกแบบ “Wacoal x Binko” 
เพิ่มความหลากหลายของลวดลายและสีสัน  เพือ่จบักลุม่ลกูค้าใหม่วยัรุน่ท่ีชอบความแปลกใหม่ของดไีซน์ และฟังค์ช่ัน
นอกจากนีย้งัใช้กลยทุธ์การตลาดทีห่ลากหลาย และสอดคล้องกับวิถีชีวิตของคนยุคใหม่ และสื่อสารผ่านสื่อ Offline และ Online อาทิ 
โฆษณาทางโทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร สื่อ Out of Home สื่อในห้างสรรพสินค้า โรงภาพยนตร์ Social Media ต่างๆ เช่น 
Facebook Fan Page, IG, Line, Email ท�ำให้เข้าถึงทุกกลุ่มลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว และใช้ TV Shopping เป็นช่องทางโปรโมท
แบรนด์ เพื่อโฆษณาสินค้าทางดิจิตอลทีวีและเคเบิ้ลทีวี อีกทั้งยังมอบสิทธิประโยชน์ เพื่อสร้างประสบการณ์ในการใช้สินค้า (Brand 
Experience) บนพ้ืนฐานความเป็นผู้เช่ียวชาญด้านสรีระ และมาตรฐานการบริการท่ีดี ท�ำให้ยอดขายสินค้าทุกกลุ่มเพ่ิมข้ึนตาม 
เป้าหมาย นอกจากนี ้Wacoal ได้ขยายตลาดไปยังกลุม่ลกูค้าใหม่ในกลุม่ AEC เช่น พม่า กมัพชูา และ ลาว โดยใช้ช่องทางออนไลน์ 
เช่น Facebook ในการสื่อสารหาลูกค้าท�ำให้ฐานลูกค้าในกลุ่มประเทศ AEC เพิ่มมากขึ้น

-  กลุม่ลกูค้าท่ีเคยใช้สนิค้าในกลุม่อืน่ๆ ของบรษัิท  (Cross Product) บรษัิทฯ ใช้กลยทุธ์ในการมอบสทิธพิเิศษแก่ลกูค้าในการซ้ือสนิค้า
แนะน�ำในราคาพิเศษ เพื่อสร้างการรับรู้และก่อให้เกิดการทดลองใช้สินค้ากลุ่มอื่นๆ ของบริษัท

-  การท�ำการตลาดแบบ Omni Channel
  ปัจจบัุนการแข่งขันในตลาดชุดช้ันในสตรท่ีีผ่านช่องทางการขายแบบเดมิ อาทิ Department Store, Discount Store และ Shop ของบรษัิท 

ถูกต่อยอดการขายไปยังช่องทางออนไลน์ในรูปแบบต่างๆ หรือ TV Shopping ซึ่งมีแนวโน้มการเติบโตเพิ่มขึ้นทุกปี เนื่องจากช่องทางเหล่านี้สามารถ
เข้าถงึผูบ้รโิภคได้ง่าย และตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อย่างรวดเรว็และครบถ้วน ดงันัน้บรษัิทฯ ร่วมเป็นพนัธมติรกบัเวบ็ไซต์ขายออนไลน์ชือ่
ดัง ช่องทาง TV Shopping หรือแค็ตตาล็อก ท�ำให้สามารถสื่อสารนวัตกรรมของสินค้าได้อย่างครบถ้วนมากยิ่งขึ้น เพื่อให้ผู้บริโภคเข้าถึงกลุ่มสินค้าที่
มนีวัตกรรม และเช่ือมโยงมายังจดุขายท่ีห้างสรรพสนิค้าในรปูแบบการท�ำการตลาดแบบ Omni Channel ซ่ึงช่องทางใหม่นีม้แีนวโน้มเตบิโตเพ่ิมข้ึนตาม
พฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปในยุคปัจจุบัน

2. จ�ำนวนและขนาดของคู่แข่งขัน
ธุรกิจท่ีประกอบการครบวงจรเท่านั้น ท่ีจะสามารถอยู่รอดในวงการอุตสาหกรรมต่างๆ อย่างไรก็ดีอุตสาหกรรมชุดช้ันในสตรีเป็น

อุตสาหกรรมท่ีมีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดสูง เริ่มตั้งแต่การน�ำเข้าวัตถุดิบ การผลิตวัตถุดิบบางส่วน การตัดเย็บ และการจัดจ�ำหน่ายท่ีจ�ำเป็นอาศัย
ตัวกลาง เช่น ห้างสรรพสินค้า หรือ Discount Store บริษัทฯ ยังให้ความส�ำคัญกับคู่ค้าทั้งช่องทางเดิม และช่องทางใหม่ ท�ำให้สามารถขยายฐานลูกค้า
ครอบคลุมผู้บริโภคในทุกความต้องการ   

3. สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท
บรษัิทฯ ให้ความส�ำคญักบัช่องทางการขายใหม่ๆ พฤตกิรรมการซ้ือสนิค้าของลกูค้าท่ีแตกต่างกนัของแต่ละช่องทาง ในปีท่ีผ่านมาบรษัิทฯ 

ปรบัแนวทางการน�ำเสนอเนือ้หาท่ีตรงใจกลุม่เป้าหมายมากย่ิงขึน้ โดยเฉพาะกลุม่ลกูค้าออนไลน์ท่ีมีแนวโน้มการขยายตวัอย่างรวดเรว็ โดยใช้เครือ่งมือ
สื่อสารแบบบูรณการผ่านช่องทางออนไลน์แบบ 360 องศา อาทิ การใช้ Influencer สื่อจากพันธมิตรทางธุรกิจ เพื่อเป็นช่องทางในการเผยแพร่เนื้อหา 
รวมถึงการปรับเปลี่ยนวิธีการสื่อสารบนช่องทางออนไลน์เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภค ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ของบริษัท ได้รับการตอบรับเป็นอย่างดีด้านการ
สื่อสาร โดยวัดผลจากยอดขายที่มีมูลค่าเติบโตขึ้น ทั้งจ�ำนวนชิ้น และจ�ำนวนเงิน อีกทั้งเร่งขยายฐานไปยังตลาดอนาคตอย่างต่อเนื่อง โดยในปีที่ผ่านมา
บริษัทฯ ร่วมมือกับบริษัทลาซาด้า ผู้น�ำด้านตลาดอีคอมเมิร์ซในภูมิภาคเอเซียตะวันออกเฉียงใต้ น�ำผลิตภัณฑ์ของบริษัทจ�ำหน่ายผ่านระบบออนไลน์
อย่างเต็มรูปแบบ เพื่อขยายฐานไปยังกลุ่มลูกค้าออนไลน์ที่มียอดเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว

-  การจัดหาผลิตภัณฑ์ของบริษัท
ผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในสตรีที่บริษัทฯ เป็นผู้จ�ำหน่ายถึง 5 แบรนด์ มีโรงงานผู้ผลิตส�ำคัญ 2 บริษัท คือ
1. บริษัท ไทยวาโก้ จ�ำกัด (มหาชน) ผู้ผลิตสินค้า Wacoal
2. บริษัท ภัทยาอุตสาหกิจ จ�ำกัด ผู้ผลิตสินค้า Kullastri, BSC, BSC Signature, Elle
ทั้งสองบริษัทมีผู้ผลิตวัตถุดิบ ประกอบด้วยบริษัท เอ เทค เท็กซ์ไทล์ จ�ำกัด บริษัท จี เทค แมททีเรียล จ�ำกัด บริษัท แชมป์กบินทร์ จ�ำกัด   

บริษัท ไทยกุลแซ่ จ�ำกัด บริษัท เอราวัณสิ่งทอ จ�ำกัด บริษัท เท็กไทล์เพรสทีจ จ�ำกัด (มหาชน) บริษัท ไทยแน็กซิส จ�ำกัด บริษัท ไทยทาเคดะ เลซ 
จ�ำกัด บริษัท ไทยซาคาเอะเลซ จ�ำกัด และบริษัท ฟูจิกซ์ อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด ที่ได้รับมาตรฐานการผลิต ISO 9001 มีการวิจัย ค้นคว้า และพัฒนา
วัตถุดิบใหม่ๆ อย่างสม�่ำเสมอ บริษัทฯ จึงได้เปรียบคู่แข่งในความหลากหลายด้านวัตถุดิบ และต้นทุนที่ต�่ำกว่าคู่แข่ง
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-  แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรม และสภาพการแข่งขันในอนาคต
ส�ำหรบัแนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมสิง่ทอและเครือ่งนุง่ห่มในภาพรวมยงัขยายตวัได้ท้ังภาคการผลติและการส่งออก ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นการผลติ

เพื่อป้อนสู่ตลาดอาเซียน อันเป็นผลจากการก้าวเข้าสู่ภาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community) เป็นการขยายโอกาสทั้งใน
ด้านการขยายก�ำลังการผลิต รวมถึงตลาดผู้บริโภคที่เพิ่มขึ้นจาก 60 ล้านคนเป็น 600 ล้านคน ซึ่งเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่และมีศักยภาพสูง

ในปี 2562 บรษัิทฯ ยังคงให้ความส�ำคญักบัการวจิยั พฒันานวตักรรมและเทคโนโลยกีารออกแบบเสือ้ผ้าสตรท่ีีเหมาะสมกบัคนเอเชีย สามารถ
ตอบสนองความต้องการ และสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในทุกช่วงวัย ทุกไลฟ์สไตล์ ทั้งด้านฟังก์ชั่นและแฟชั่น โดยอยู่บนพื้นฐานสินค้าที่ดี 
มีคุณภาพ ในราคาที่คุ้มค่า รวมถึงการบริหารจัดการสินค้าแบบบูรณาการ ให้มีสินค้าคงเหลือในปริมาณที่เหมาะสม สมดุลกับการขาย ไม่มีสินค้ามาก
หรือน้อยเกินไป เพ่ิมความรวดเร็วในการขนส่งเพ่ือให้สามารถกระจายสินค้าสู่ร้านค้าได้อย่างรวดเร็ว แทนการเก็บสต็อกสินค้าไว้ท่ีร้านค้าจ�ำนวนมาก 
รวมถึงกลยุทธ์ในการผลิตสินค้าเพื่อตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคยุคดิจิตอลมากที่สุด

3.	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายสุภาพบุรุษ
-  ภาวการณ์แข่งขัน

ในช่วงปีที่ผ่านมาตลาดเครื่องแต่งกายชายในห้างสรรพสินค้า ลดลงเพียงเล็กน้อยเมื่อเทียบปีที่แล้ว ในปี 2562 การบริโภคซื้อสินค้าเสื้อผ้า
ยังคงชะลอตัว เนื่องจากปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ และผู้บริโภคส่วนใหญ่ระมัดระวังเกี่ยวกับการจับจ่ายใช้สอยมากขึ้น ประกอบกับผู้บริโภคพิถีพิถันใน
การเลือกซื้อสินค้าที่มีคุณภาพมากขึ้น โดยค�ำนึงถึงนวัตกรรมใหม่ของสินค้าอย่างต่อเนื่อง  

นอกจากนี ้ผูผ้ลติส่วนใหญ่มุ่งเน้นแต่การใช้กลยุทธ์ทางด้านราคา ลด แลก แจก แถม เพือ่เพิม่ยอดขาย และลดภาระสตอ็กท่ีมอียู่ โดยแทบจะ
ไม่มีการท�ำการตลาดด้านอ่ืนๆ ท�ำให้กลุ่มผู้ผลิตต้องมุ่งพัฒนาประสิทธิภาพการผลิตท่ีท�ำให้เกิดการบริหารต้นทุนให้ลดลง และคล่องตัวในการจัดการ
เพือ่สร้างความสามารถในการแข่งขัน และมงีบประมาณในการท�ำกจิกรรมการตลาดเพือ่ให้เกดิความได้เปรยีบในระยะยาว ในด้านสถานภาพการแข่งขัน 
บริษัทฯ มีความได้เปรียบในการแข่งขัน ดังนี้

1.   บรษัิทฯ มกีารสร้าง Portfolio ของกลุม่ผลติภณัฑ์เครือ่งแต่งกายชายให้มีความครอบคลมุกลุม่ตลาดเป้าหมายในหลากหลาย  Segment  
ท�ำให้เกิดการกระจายที่ครอบคลุมการครองตลาดเครื่องแต่งกายชายและเกิดดุลย์ต่อรองในการจัดจ�ำหน่าย

2.  ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเป็นที่รู้จักและยอมรับในด้านชื่อเสียงและคุณภาพ
3.  ผลติภณัฑ์ของบรษัิทมีการพฒันาและคดิค้นนวตักรรมใหม่ ๆ เข้าสูต่ลาดสม�ำ่เสมอ เพราะได้รบัการสนบัสนนุจากผูผ้ลติรายใหญ่ของประเทศ

(ซ่ึงเป็นกลุม่บรษัิทในเครอื) มกีารขยายโรงงานท่ีสามารถรองรบัการเตบิโต โดยมตีัง้แต่โรงงานป่ันด้าย โรงงานฟอกย้อม โรงงานตกแต่งผ้า 
จนถึงโรงงานผลิตเสื้อส�ำเร็จรูป เพื่อสนับสนุนให้บริษัทฯ มีศักยภาพในการสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดที่เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง

4.  บรษัิทฯ มีบุคลากรท่ีเข้มแข็ง มีหลกัคดิและความมุ่งมัน่ท่ีจะบรหิารงานให้บรรลตุามเป้าหมาย และพร้อมท่ีจะเรยีนรูแ้ละพฒันาตนเอง
อย่างต่อเนือ่ง

5.  บรษัิทฯ มีนโยบายใช้ Big Data มาวเิคราะห์ข้อมลูและพฤตกิรรมการซ้ือของลกูค้า (Descritive Analysis) และท�ำการพยากรณ์ไปข้างหน้า
ถงึความต้องการของลกูค้าในอนาคต (Predictive Analysis) เพือ่ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคให้ดยีิง่ข้ึน	

-  การจัดหาผลิตภัณฑ์ของบริษัท
บริษัทฯ จัดหาผลิตภัณฑ์จากโรงงานผู้ผลิตส�ำคัญ 3 บริษัท คือ
1. บริษัท ธนูลักษณ์ จ�ำกัด (มหาชน) ผู้ผลิตเสื้อเชิ้ต เสื้อยืด สูท เครื่องหนัง กระเป๋า 
2. บริษัท ประชาอาภรณ์ จ�ำกดั (มหาชน) ผูผ้ลติเสือ้ยดื กางเกง
3. บริษัท บางกอก โตเกยีว ซ็อคส์ จ�ำกดั ผูผ้ลติถงุเท้า
เทคโนโลยีท่ีใช้ในการผลติเป็นเทคโนโลยรีะดบักลาง มกีารใช้ก�ำลงัคนในการผลติพอสมควร ขณะเดียวกนัมกีารพัฒนาน�ำเครือ่งจกัรอัตโนมัติ

เข้ามาใช้เพื่อให้กระบวนการผลิตทันสมัยและมีประสิทธิภาพมากขึ้น
นอกจากนี้ กลุ่มบริษัทผู้ผลิตได้จัดตั้งโรงงานในเขตส่งเสริมการลงทุนโซน 3 ท�ำให้ได้สิทธิพิเศษจาก BOI ก่อให้เกิดความได้เปรียบในการ

พัฒนาต้นทุน
-  แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรม และสภาพการแข่งขันในอนาคต

แม้สภาวะก�ำลังซ้ือท่ีเคยซบเซาต่อเนื่อง แต่อุตสาหกรรมมีแนวโน้มท่ีจะทรงตัวหรือเติบโตได้ เพราะผู้บริโภคให้ความใส่ใจในการแต่งกาย
มากข้ึน ขณะเดียวกันภาวะการแข่งขันคาดว่าจะรุนแรงมากข้ึน เนื่องจากจ�ำนวนคู่แข่งขันจากต่างประเทศเพิ่มมากข้ึน รวมท้ังสินค้าราคาถูกจาก     
ประเทศจีนเข้ามาแข่งขันในตลาดมากขึ้น ท�ำให้คู่แข่งขันในตลาดต้องท�ำการวิเคราะห์ถึงสภาพตลาดและพฤติกรรมผู้บริโภคในแต่ละพื้นที่ มีการสร้าง 
innovation ในมติต่ิาง ๆ  ท้ังทางด้าน ผลติภณัฑ์ สือ่การตลาด รวมถงึการค้นหาจดุแข็งของตวัสนิค้าและกลุม่ลกูค้าเป้าหมายให้เจอ ซ่ึงเป็นปัจจยัส�ำคญั
ที่จะท�ำให้ผู้ประกอบการสามารถปรับกลยุทธ์ให้ธุรกิจอยู่รอดได้ ภายใต้เกมส์การแข่งขันในตลาดที่มีความร้อนแรงเพิ่มมากขึ้น

ลักษณะการประกอบธุรกิจ


