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4. การประกอบธุรกจิของแต่ละสายผลติภัณฑ์ 

 การเปลีย่นแปลงและกจิกรรมที่ส าคัญในรอบปี 2552 
 BSC  COSMETOLOGY : 
 ก่อตั้ง : ตุลาคม  2548 
 BSC  COSMETOLOGY  น าผลิตภณัฑแ์ป้งผสมรองพื้น Super Powder  กลบัมาท าการตลาดอีกคร้ัง  เพื่อ

ตอกย  ้าความเป็นเจา้ตลาดแป้งเคก้  โดยมีวตัถุประสงคใ์นการขยายฐานแป้งเคก้เขา้ไปในกลุ่มลูกคา้ท่ียงัไม่เคย
สัมผสักบัผลิตภณัฑข์อง BSC COSMETOLOGY  มาก่อน  (New User)  ชูกลยทุธ์  “แป้ง 3 เน้ือ เพื่อ 3 ผิวต่าง”    
โดยเนน้การส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และเลือกพรีเซ็นเตอร์ใหส้อดคลอ้ง โดยน า คุณวิริฒิพา  
ภกัดีประสงค ์ คุณสุทศันีย ์ คุนผลิน และคุณเอวิตรา  ศิรสาตร์   เป็นตวัแทนของผูใ้ชท่ี้มีสภาพผิวท่ีแตกต่างกนั  
เพื่อสร้างความจดจ าในแบรนด์ 

 นอกจากมุ่งท าการตลาดดา้นสีสัน (Make up) แลว้  BSC COSMETOLOGY  ยงัมุ่งเนน้สร้างฐานลูกคา้ในกลุ่ม 
สกินแคร์ควบคู่ไปดว้ย  ไดส่้งนวตักรรมการบ ารุงผิวท่ีผสานสารสกดัจากไข่ปลาคาเวียร์  และทองค าบริสุทธ์ิ   
ในกลุ่มผลิตภณัฑดู์แลผิวเพื่อต่อตา้นร้ิวรอย  โดยเลือกพรีเซ็นเตอร์ท่ีมีความงามระดบัเวทีโลก  “ไข่มุก”  ชุติมา  
ดุรงคเ์ดช  Miss Thailand Universe 2009  และยงัไดรั้บต าแหน่งขวญัใจช่างภาพในเวทีการประกวด  Miss 
Universe 2009  อีกดว้ย  โดย BSC COSMETOLOGY   มุ่งเนน้ให้ลูกคา้มีความต่ืนเตน้กบันวตักรรมใหม่ๆ ท่ี
แบรนดค์ดัสรรมาอยา่งดี  เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว  “ซูปเปอร์พรีเม่ียม” 

 วาโก้  โบว์ชมพู  สู้มะเร็งเต้านม 
 เป็นงานเพื่อสังคมท่ีบริษทัฯ ทุ่มเทอยา่งต่อเน่ืองตลอดมา ร่วมกบัมูลนิธิถนัยรักษ ์ในพระบรมราชูปถมัภ์    

สมเด็จพระศรีนครินทราบรมราชชนนี 
 ปี 2552  วาโกจ้ดักิจกรรม “Balancing Bra Donation”  เพื่อบริจาคเส้ือชั้นในพร้อมเตา้นมเทียมให้กบัสตรี         

ผูสู้ญเสียเตา้นมจากการผา่ตดัมะเร็ง โดยยดึมัน่ในปณิธานท่ีจะสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ซ่ือสัตยต่์อ
ผูบ้ริโภค และจดักิจกรรมท่ีเป็นประโยชน์ต่อสังคมอยา่งต่อเน่ือง 

 WACOAL  FIT PERFECT 
 โปรแกรม “Wacoal Fit Perfect”  เป็นโปรแกรมคอมพิวเตอร์ ท่ีพฒันาขึ้นเพื่อมุ่งหวงัในการช่วยผูห้ญิงเลือกซ้ือ

ชุดชั้นในไดอ้ยา่งถูกสรีระ และไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากการใชสิ้นคา้วาโก ้
 WACOAL  ฉลากเขียว 
 ไดรั้บการรับรองคุณภาพ ผลิตภณัฑชุ์ดชั้นในสตรีในเร่ืองความปลอดภยัจากสี และสารเคมีอนัตรายเป็นราย

แรกของประเทศไทย ตามมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) จากส านกังานมาตรฐานผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม 
(สมอ.) กระทรวงอุตสาหกรรม 

 WACOAL GOLD 
 ชุดชั้นในส าหรับสตรีสูงวยั ท่ีออกแบบและตดัเยบ็พิเศษกวา่ชุดชั้นในทัว่ไป เพื่อความสบายพร้อมทั้งช่วยสร้าง

ความสมดุลเพื่อการเคล่ือนไหว จึงเป็นอีกหน่ึงผลิตภณัฑท่ี์วาโกภู้มิใจ และถือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพท่ี
รังสรรคม์าโดยเฉพาะเพื่อตอบแทนความไวว้างใจท่ีลูกคา้มีให้กบัวาโกม้าโดยตลอด 
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 ARROW : FABRIC-DESIGN  INNOVATION 
 “Wrinkle  Free  Express  Shirt”  เช้ิตรีดง่าย-ยบัยาก; “Cotta  zilk ” Shirt    เช้ิตไหม-ฝ้าย  จากการออกแบบ

เส้นใยผา้เช้ิตสูตรพิเศษท่ีลงตวัในคุณสมบติัเด่นของเส้นไหมธรรมชาติและเส้นใยฝ้ายคุณภาพสูง  “Anti-UV, 
Anti-Bacteria  and  Air  Flow  Fabric”  สามคุณสมบติัพิเศษในเส้ือตวัเดียวกนั    “Twist Wear”  เส้ือยบั
แลว้เท่ห์ ไม่ตอ้งรีด ประหยดัพลงังาน ช่วยลดโลกร้อน 

 ARROW  นวัตกรรมทางด้านสังคม 
 “ช่วยชา้งกลบับา้น” เป็นโครงการความร่วมมือของ Arrow  กบัมูลนิธิคืนชา้งสู่ธรรมชาติ สนองพระราชด าริ    

ในสมเด็จพระนางเจา้ฯ พระบรมราชินีนาถ อยา่งต่อเน่ือง โดยการปล่อยชา้ง  8  เชือก ในปีน้ี 
 ARROW นวัตกรรมการส่งเสริมการท่องเท่ียว 
 “เท่ียวทัว่ไทย ไปกบัคู่รักนกัป่ัน” โดยผลิตภณัฑ ์HORNBILL ร่วมกบั องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดั ในการ

รณรงคก์ารใชจ้กัรยานและแนะน าสถานท่ีท่องเท่ียวในจงัหวดั 
 LACOSTE : นวัตกรรมทางสังคม 
 สร้างกุศลกบัมูลนิธิรามาธิบดี ดว้ยเส้ือ ที - เช้ิต รุ่น  I  Love Lacoste  และรุ่น  Vintage  โดยมอบรายไดส่้วนหน่ึง

จากการจ าหน่ายเส้ือทั้ง  2  รุ่น  ใหก้บัมูลนิธิรามาธิบดี เพื่อร่วมสร้าง  “อาคารสมเด็จพระเทพรัตน์” 
 LACOSTE : นวัตกรรมการสร้างความแปลกใหม่ 
 ล ้าสมยักบัอีกกา้วของรองเทา้ LACOSTE  ร่วมกบั  Zaha Hadid  สถาปนิกระดบัโลก  ออกแบบรองเทา้รุ่นพิเศษ  

Limited  Edition  และรุ่น  Diffusion  ท่ีมีดีไซน์ล ้าสมยั   
 LACOSTE : นวัตกรรมการสร้างสรรค์ 
 ไดรั้บเกียรติจากสองพี่นอ้งตระกูล  Campanas  นกัออกแบบเฟอร์นิเจอร์ช่ือดงัชาวบราซิลมาสร้างสรรคเ์ส้ือ

โปโลพิเศษทั้งหมด  3  รุ่น คือ  Special Edition, Limited Edition  และ  Super Limited    
 

 ภาวะอุตสาหกรรมและการแข่งขัน 
 1.  อุตสาหกรรมผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางและเคร่ืองหอม 
 (1) ลกัษณะผลติภัณฑ์ 
 - ลักษณะผลิตภัณฑ์ 
 บริษทัฯ ด าเนินธุรกิจในการจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมานบัแต่บริษทัเร่ิมด าเนินงานในปี 
2507 ภายใตเ้คร่ืองส าอาง PIAS ซ่ึงเป็นแบรนด์จากญ่ีปุ่น นอกจากน้ีบริษทัฯ ยงัขยายธุรกิจเคร่ืองส าอางโดยการ
แนะน าแบรนดต่์างๆ เขา้สู่ตลาดอยา่งต่อเน่ือง ไดแ้ก่  BSC PURE CARE, SHEENE/, ARTY PROFESSIONAL, 
HONEI V, ST. ANDREWS   ในเดือนตุลาคม  2548  เร่ิมแนะน าแบรนดเ์คร่ืองส าอาง  BSC COSMETOLOGY  
เพื่อสร้างแบรนดเ์คร่ืองส าอางในเครือสหพฒัน์ใหก้า้วสู่ระดบัสากล  โดยใชแ้ป้งเคก้เป็นสินคา้หลกัในการโฆษณา
ผา่นส่ือใหเ้กิดการรับรู้  (Brand  Awareness)  กบักลุ่มเป้าหมาย และมีการผสมผสานระหวา่ง  Celebrity Marketing  
และ Testimonial Marketing โดยเลือกใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัของประชาชนมาแนะน าผลิตภณัฑ ์ 
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เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการทดลองใช ้ ในปี 2552  BSC COSMETOLOGY  ไดน้ าเสนอแป้งผสมรองพื้นท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการทุกปัญหาผิว และทุกช่วงอาย ุโดยน า 3 พรีเซ็นเตอร์ ท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั มาเป็นตวัแทนกลุ่มลูกคา้
ในการท าการตลาดเมคอพั รวมถึงการโฆษณาสกินแคร์กลุ่มดูแลผิวใหข้าวใส  (Whitening)  และสกินแคร์ในกลุ่ม
ลดเลือนร้ิวรอย (Anti-Aging)  อีกดว้ย 
 บริษทัฯ สร้างแบรนด ์BSC COSMETOLOGY เพื่อใหเ้กิดการยอมรับอยา่งกวา้งขวาง และพฒันาให้
แขง็แกร่งขึ้นเพื่อน าไปสู่การส่งออกเป็นแบรนดข์องเครือสหพฒัน์เองใหสู่้ระดบัสากล โดย BSC COSMETOLOGY 
พฒันาผลิตภณัฑห์ลากหลายและส่ือสารการตลาดผา่น Mass  Media   ในดา้นภาพลกัษณ์บริษทัฯ เลือกพรีเซ็นเตอร์ 
ท่ีเป็นท่ียอมรับในเร่ืองความงามและมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั คือ นาตาลี เกลโบวา  มิสยนิูเวิร์ส  ปี 2005 เป็นพรีเซ็นเตอร์
ผลิตภณัฑแ์ป้งเคก้ชุด Expert White  พร้อมทั้ง Launch Concept ท่ีส่งเสริมสังคม  “BSC COSMETOLOGY  ให้
ผูห้ญิงคิดบวกยิง่สวยขึ้น”  และด าเนินโครงการ Think Positive อยา่งกวา้งขวางแพร่หลาย  ในหลากหลายมิติจน
ไดรั้บ Brand Awareness และ Brand Association ขึ้นเป็นอนัดบัหน่ึงจากการท าการวิจยัผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง 
 ในปี 2551 ท่ีผา่นมา บริษทัฯไดแ้นะน าแบรนดใ์หม่ BSC PANADDA โดยมีสินคา้เก่ียวกบัดวงตา
เป็นหวัหอกส าคญัในการท าการตลาด  ความโดดเด่นอยูท่ี่ผลิตภณัฑข์นตาปลอมท่ีมีนวติักรรมในเร่ืองของความ
เบาสบาย  และสามารถติดไดง่้ายดว้ยตวัเอง  บริษทัฯมุ่งสร้างการรับรู้ถึงความหลากหลายของผลิตภณัฑอ์ยา่ง
ต่อเน่ือง และท าใหลู้กคา้มีตวัเลือกเพิ่มมากขึ้น กลยทุธ์ท่ีส าคญัของ BSC COSMETOLOGY มุ่งสร้างประสบการณ์  
การทดลองใชสิ้นคา้ (Brand Experience)ใหก้บัลูกคา้ โดยผา่นกิจกรรมทดลองแต่งหน้าฟรีหรือการรับบริการนวด-
หนา้ฟรีท่ีเคาน์เตอร์ BSC COSMETOLOGY ทุกสาขา  ทั้งน้ีเพื่อใหลู้กคา้ไดส้ัมผสัถึงคุณภาพของผลิตภณัฑจ์นเกิด
ความภกัดีต่อแบรนด์ในท่ีสุด 
 และในปี 2552  BSC COSMETOLOGY  น าเสนอแป้งผสมรองพื้นท่ีตอบสนองความตอ้งการใน
ทุกปัญหาผิวและทุกช่วงอาย ุ โดยน า 3 พรีเซ็นเตอร์ ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัเป็นอยา่งดี มาเป็นตวัแทนกลุ่มลูกคา้ใน
การท าการตลาด เมคอพัในกลุ่มสินคา้ยนีส์ รวมถึง มีการโฆษณาสกินแคร์กลุ่มดูแลผิวใหข้าวใส (Whitening) และ 
สกินแคร์ในกลุ่มลดเลือนร้ิวรอย (Anti-Aging)   
 ส่วนอตัราการเจริญเติบโตของแบรนด ์มีอตัราการเจริญเติบโตในส่วนของกลุ่มหา้งสรรพสินคา้
สอดคลอ้งกบัการเติบโตของตลาด และเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทางแบรนดไ์ดเ้ปิดจุดขาย
ใหม่ โดยขยายเพิ่มเขา้ไปในร้านคา้ท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ เช่น ร้าน  BLISS  ท่ี Esplanade  ซ่ึงเป็น Life 
Style Shop  แห่งแรกภายใตก้ารดูแลของแบรนด ์ BSC COSMETOLOGY  ท่ีออกแบบตกแต่งเป็นพิเศษใหเ้ป็น 
Beauty Center  ของคนรุ่นใหม่ท่ีรักความสวยความงาม และเพื่อตอ้งการจบักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ 
 - ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลกระทบต่อโอกาส หรือ ข้อจ ากดัการประกอบธุรกจิ 
 - โอกาส และ อุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
 โอกาส 
 1. ตลาดเคร่ืองส าอางและน ้าหอม มีอตัราการเติบโตต่อเน่ืองทั้งอุตสาหกรรม  ส่งผลให้หา้ง 
สรรพสินคา้ต่างๆ  มีการปรับเปล่ียนการจดัพื้นท่ี มีการปรับไซส์ ทั้งขนาดใหญ่ กลาง และเล็ก เห็นไดจ้ากการท่ี   
เทสโก ้โลตสั พฒันามาเป็นโลตสัเอก็เพรส ท่ีเปิดจ าหน่ายตามป๊ัมน ้ามนัต่างๆ เพื่อหลีกเล่ียงการบงัคบัใชก้ฎหมาย
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ผงัเมือง และในปีท่ีผา่นมาเทสโก ้โลตสั  มีการปรับเปล่ียนพื้นท่ีขายใหม่ โดยเนน้เพิ่มพื้นท่ีส่วน Cosmetic Shop 
มากขึ้น เพื่อตอ้งการจบักลุ่มลูกคา้ท่ีมี  Lifestyle  เป็นคนรุ่นใหม่ และเป็นการเสริมภาพลกัษณ์ใหแ้ก่  Discount 
Stores  เอง     และเพิ่มยอดขายไปในตวั   อีกทั้งยงัท าให้ลูกคา้ต่ืนตวัในการซ้ือเคร่ืองส าอางมากขึ้น  
 2. ปัจจุบนัลูกคา้มีความรู้ในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางมากขึ้น  การเลือกซ้ือส่วนหน่ึงเกิดจาก
สภาวะทางสังคม โดยเฉพาะช่วงอายรุะหวา่ง 30-49 ปี ท่ีมีปริมาณการซ้ือเคร่ืองส าอางราคาแพงมากขึ้น เพราะให้
ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ของตนเอง โดยรวมแลว้ทุกแบรนด์ต่างแข่งขนักนัช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาด แต่ปัญหา
คือเม่ือแข่งขนักนัมาก  ทั้งการโปรโมชัน่ของหา้งสรรพสินคา้  จากการแจกสินคา้ตวัอยา่ง และการใหกิ้ฟตเ์ซต  จน
สร้างความเคยชินใหก้บัลูกคา้ ท าใหเ้กิดพฤติกรรมไม่ลด -ไม่ซ้ือ และส่ิงท่ีตามมาอยา่งไม่อาจหลีกเล่ียงไดค้ือ 
โอกาสในการเกิดความจงรักภกัดีต่อแบรนดมี์ไดย้าก ท าให้ลูกคา้เปล่ียนแบรนดสู์ง ท าใหบ้ริษทัฯ  ตอ้งท าการ
ส่งเสริมการตลาดมากยิ่งขึ้น โดยใชจุ้ดแขง็ของบริษทัฯ ท่ีมีสินคา้หลากหลายทุกหมวดหมู่ มาท ากิจกรรมส่งเสริม
การขายแบบ Cross Promotion ระหวา่งแบรนดภ์ายในบริษทั 
 3. บริษทัฯ ใชเ้ทคโนโลย ี(IT) เขา้ช่วยเพิ่มศกัยภาพในการบริหาร สร้างระบบ Quick Response  
Marketing  System (QRMS)  ณ จุดขาย เพื่อใหท้ราบผลการขายอยา่งละเอียดต่อเน่ือง เป็นคร้ัง เป็นช้ิน เป็นราย
รหสั และทราบภาวะสินคา้ท่ีขายและสินคา้คงคลงัไดทุ้กเวลา อยา่งรวดเร็วและต่อเน่ืองโดยระบบออนไลน์  ท่ี
เช่ือมจุดขาย  บริษทัฯ  และผูผ้ลิต  จากระบบน้ีท าให้บริษทัฯ สามารถป้อนสินคา้ไดร้วดเร็วขึ้น ไม่เสียโอกาสการ
ขาย และป้อนสินคา้ไดต้ามชนิด สี ประเภทตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ แตกต่างกนัตามพื้นท่ีขาย และตอบสนองลูกคา้ได้
รวดเร็ว  และเป็นการสร้างเครือข่าย (Supply Chain)  ท่ีแขง็แกร่งให้กบัธุรกิจ   
 4. บริษทัฯ สร้างระบบเติมสินคา้อตัโนมติั (Auto Replenishment) เพื่อน าระบบ QRMS มา
ประยกุตใ์ชอ้ยา่งมีประโยชน์และเตม็ประสิทธิภาพในการบริหารสินคา้ในร้านคา้ใหส้มบูรณ์มากยิง่ขึ้น  โดยระบบ
เติมเตม็สินคา้อตัโนมติัน้ีจะน าขอ้มูลการขายสินคา้แต่ละ SKU ในแต่ละร้านคา้  ผา่นสูตรการค านวณทางสถิติ  เพื่อ
พยากรณ์การเติมเตม็สินคา้เขา้ร้านคา้ต่อวนั เพื่อให้มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ดว้ยปริมาณท่ีเหมาะสม 
ท าใหห้นา้ร้านมีสต๊อคท่ีสมดุลกบัการขาย ไม่มีสินคา้มากเกินไป และช่วยลดการสูญเสียโอกาสในการขาย 
 5. บริษทัฯ มีนโยบายในการบริหารสตอ็คสินคา้  โดยใชวิ้ธีการควบคุมวงเงินการสั่งซ้ือสินคา้  
เพื่อบริหารควบคุมการสั่งซ้ือเชิงรุก  โดยสามารถบริหารจดัการการจดัซ้ือต่างๆ  เพื่อใหมี้สินคา้ในปริมาณท่ี
เพียงพอต่อการขาย  ไม่มีมากจนท าใหเ้กิดสินคา้คงคา้งสตอ็คเกินความจ าเป็น  และยงัส่งผลใหสิ้นคา้ต่างๆท่ี
จ าหน่ายให้กบัลูกคา้เป็นสินคา้ใหม่ท่ีเพิ่งผลิตไดไ้ม่นานอีกดว้ย 
 อุปสรรค 
 1. ปัจจุบนัการแข่งขนัในตลาดเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนดใ์นไทยมีความรุนแรงมากขึ้น   
ทั้งจากการท าการตลาดของแบรนดเ์ดิมท่ีมีอยูใ่นตลาด และแบรนดใ์หม่ท่ีเพิ่งเขา้มาท าการตลาดเพิ่มอีกเกือบ 10 
แบรนด ์หา้งสรรพสินคา้นอกจากพิจารณายอดขายต่อพื้นท่ีขายเป็นหลกัแลว้ ยงัพิจารณาภาพลกัษณ์ของแบรนด์
ดว้ย   โดยหากแบรนดใ์ดท ายอดขายไดม้าก ภาพลกัษณ์ดี  หรือเป็นแบรนดท่ี์หา้งฯ  ร้านน าเขา้จากต่างประเทศดว้ย
ตวัเอง    ก็จะใหสิ้ทธิเคร่ืองส าอางเหล่านั้นในการเลือกพื้นท่ีขาย  หรือใหผ้ลประโยชน์ก่อน โดยทุกแบรนดต์อ้ง
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พยายามใหอ้ยู ่ใน Top 10 Ranking ของหา้งฯ ใหไ้ด ้เพื่อใหไ้ดท้ าเล (Location) ท่ีดีท่ีสุดจากหา้งฯ ซ่ึงเป็นขอ้ได ้
เปรียบของการสร้างจุดปะทะลูกคา้   
 2. ดิสเคาน์สโตร์  ยงัคงการแข่งขนัท่ีรุนแรง  ท าใหอ้ตัราโตในปีท่ีผา่นมาไม่เกิน 12%  โดยการ
เพิ่มจ านวนสาขาอยา่งรวดเร็วของดิสเคาน์สโตร์  รายใหญ่ในตลาด  4  ราย  คือ เทสโก ้โลตสั บ๊ิกซี  คาร์ฟู และ 
แมค็โคร โดยเฉพาะในต่างจงัหวดั ท าใหห้า้งสรรพสินคา้ดั้งเดิมในจงัหวดัใหญ่ๆ เกิดการปรับตวั และบางหา้งฯได้
ถูกดิสเคาน์สโตร์ควบรวมกิจการ (Take Over) หรือใหเ้ช่าพื้นท่ีทั้งหมด หรือบางส่วน  เพราะกระแสหา้งฯ ท่ีใหญ่ 
และใหม่กวา่ โดยเฉพาะการใชก้ลยทุธ์ราคา เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคระดบักลางซ่ึงเป็นคนส่วนใหญ่ของประเทศ  ท า
ใหดิ้สเคาน์สโตร์ไดรั้บการตอบรับอยา่งรวดเร็ว และดิสเคาน์สโตร์ยงัพยายามยกระดบัภาพลกัษณ์ของตวัเองใน
ธุรกิจดิสเคาน์สโตร์   ซ่ึงมีการแข่งขนัดา้นราคาท่ีรุนแรง ห ้าหัน่กนัจนคู่แข่งหลายรายตอ้งหายไปจากตลาด การท า
ราคาท่ีต ่ากวา่ทอ้งตลาดมากท าใหมี้อ านาจการต่อรองอยู่ในมือ  เกิดการเรียกร้องผลประโยชน์ในเชิงรุก  และ
ด าเนินการในรูปแบบต่างๆ ท าใหบ้ริษทัคู่คา้ตอ้งรับภาระการแข่งขนัเพิ่มขึ้น เกิดเป็นตน้ทุนการขาย หรือตน้ทุน
การตลาดท่ีสูงขึ้น รวมถึงดิสเคาน์สโตร์มีลกัษณะเป็นการลงทุนขา้มชาติ  ท าใหส้ามารถขยายฐานการเปิดสาขาได้
อยา่งต่อเน่ือง  นอกจากน้ียงัมีการขยายตวัไปในลกัษณะของคอนวีเน่ียนสโตร์ และซูเปอร์มาร์เก็ตแบบยอ่ส่วนไป
ในชุมชนต่างๆเพื่อสร้างฐานอ านาจการต่อรองกบับริษทัคู่คา้ใหม้ากขึ้น 
 ผลกระทบ คือ  ซพัพลายเออร์ หรือบริษทัคู่คา้  ถูกก าหนดเง่ือนไข  ใหเ้กิดประโยชน์กบักลุ่ม  
ดิสเคาน์สโตร์มากกวา่ แทนท่ีจะเป็นการตกลงผลประโยชน์จากทั้ง 2  ฝ่ายแบบ  Win-Win Situation  และเน่ืองจาก  
ดิสเคาน์สโตร์ใชก้ลยทุธ์ลดราคาต ่ากวา่ป้าย  เป็นส่ิงดึงดูดผูบ้ริโภค ท าใหบ้ริษทัคู่คา้ตอ้งรับภาระการถูกรุก ในการ
เรียกร้องเร่ืองการใหส่้วนลดการคา้ท่ีสูงขึ้น  เพื่อใหมี้โอกาสขายในหา้งฯนั้น ในลกัษณะน้ีบริษทัฯ มีมาตรการใน
การสร้างใหเ้กิดความสมดุล  โดยพยายามหลีกเล่ียงการลดราคาสินคา้  โดยใชว้ิธีอ่ืน  เช่นมีของแถมแทนการลด
ราคา    เพื่อไม่ใหร้้านคา้ในทอ้งถ่ินไดรั้บผลกระทบจากการลดราคาสินคา้  และยงัเป็นการท าการตลาดกบัคู่คา้
อยา่งสมดุล   อีกทางหน่ึงดว้ย 
 หากผลิตภณัฑใ์ดมียอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายผลิตภณัฑ์นั้นก็จะถูกพิจารณาตดัทอน
พื้นท่ีขายไปในท่ีสุด เพื่อเปิดโอกาสให้กบัแบรนด์อ่ืน หรือน าสินคา้เฮา้ส์แบรนดม์าแทนท่ี  ประกอบกบัระบบการ
จดัการคา้ปลีกรูปแบบใหม่  เช่น  ศูนยก์ระจายสินคา้ ท าใหก้ารบริหารพื้นท่ีบนเชลฟ์มีความรวดเร็วมาก  สินคา้ท่ี
ไม่เป็นท่ีตอ้งการจะถูกก าจดัออกไปอยา่งรวดเร็ว  ในขณะเดียวกนัจะเหลือพื้นท่ีใหก้บัสินคา้ท่ีมีส่วนแบ่งการตลาด
ติดอนัดบั  1 - 3  และสินคา้ท่ีเป็นเฮา้ส์แบรนด ์ ท าใหบ้ริษทัคู่คา้ตอ้งรับค่าใชจ่้ายท่ีเป็นตน้ทุนในการขาย  และการ
ส่งเสริมการขายมากขึ้นในเชิงรับตลอดเวลา   
 ธุรกิจดิสเคาน์สโตร์มีการปรับตวักบักฎหมายผงัเมืองท่ีมีความเขน้ขน้ โดยผูป้ระกอบการต่าง
หลีกเล่ียงกฎหมายดว้ยการลดขนาดพื้นท่ีในการด าเนินธุรกิจ เหลือเพียง  300 - 400  ตารางเมตร  เช่น  การเปิดตวั
ร้านเทสโก ้โลตสั เอก็เพรส  พฒันามาจากเทสโก ้โลตสั เป็นรูปแบบท่ีใชห้ลีกเล่ียงการขยายสาขาเพื่อใหเ้ขา้ไปได้
ทุกท่ี   และในปีท่ีผา่นมา  เทสโก ้ โลตสั  มีการปรับเปล่ียนพื้นท่ีขายใหม่ โดยเนน้เพิ่มพื้นท่ีส่วน Cosmetic Shop 
มากขึ้น เพื่อตอ้งการจบักลุ่มลูกคา้ท่ีมี Lifestyle เป็นคนรุ่นใหม่ เป็นการเสริมภาพลกัษณ์ใหแ้ก่ดิสเคาน์สโตร์ และ
เพิ่มยอดขายไปในตวัอีกดว้ย 
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 คาดวา่ตลาดดิสเคาน์สโตร์ยงัคงขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง  ตามสภาวะเศรษฐกิจของประเทศท่ี
เร่ิมมีแนวโนม้ดีขึ้น  โดยมุ่งเน้นการขยายสาขาไปยงัจงัหวดัขนาดกลางและขนาดเลก็ท่ีมีก าลงัซ้ือสูง  และเน้นการ
ขยายสาขาในรูปแบบใหม่ท่ีมีขนาดเลก็ลง และใกลแ้หล่งชุมชนมากท่ีสุด  ส าหรับกลยทุธ์การตลาดยงัคงใชก้ารลด
ราคาเป็นตวัดึงดูดลูกคา้ น าสินคา้ท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัมาลดราคา จนกลายเป็นนโยบายหลกัท่ีจะด าเนินการ
ตลอดไป มิใช่เพียงแค่การส่งเสริมการขายท่ีจดัเป็นช่วงๆ 
 3. ในปีท่ีผา่นมาการท าการตลาดเป็นไปไดค้่อนขา้งยาก เพราะมีปัจจยัเร่ืองการเมืองและ
เศรษฐกิจเขา้มากระทบ ส่งผลใหก้ าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคหดตวั ท าใหต้อ้งกระตุน้ตลาดตั้งแต่ตน้ปี เพื่อปลุกก าลงัซ้ือ 
โดยขณะน้ีตลาดเคร่ืองส าอางเตม็ไปดว้ยโปรโมชัน่  ลด  แลก  แจก  แถม  จนเกิดเป็นสงครามราคา ประกอบกบั
พฤติกรรมของลูกคา้มีความภกัดีกบัแบรนด์นอ้ยลง  ท าใหต้อ้งท าการตลาดใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น 
 4. นโยบายการขยายตลาดออกสู่ต่างจงัหวดัของเคร่ืองส าอางท่ีเป็นอินเตอร์แบรนด ์ ต่างขยาย
ตลาดออกไปสู่ต่างจงัหวดักนัแทบทุกแบรนด ์ไม่วา่จะเป็น เอสเต ้ลอเดอร์ คลีนิกซ์ ฯลฯ เพื่อตอ้งการเพิ่มฐานลูกคา้
ใหม่  ซ่ึงสอดคลอ้งกบันโยบายของหา้งสรรพสินคา้แนวหนา้ชั้นน าอยา่ง THE MALL และ  CENTRAL ท่ีมี
นโยบายขยายสาขาไปในต่างจงัหวดัมากขึ้น ซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีใหผ้ลก าไรแก่หา้งมากกกวา่  หรือยอมใหส่้วนลด
รับประกนัผลประโยชน์หา้งฯ (ค่า Guarantee ยอดขายแก่หา้ง) ท าใหไ้ดรั้บการพิจารณาเลือกท าเลในการจดัวาง    
จุดขายท่ีไดเ้ปรียบในโอกาสท่ีหา้งมีการปรับเปล่ียนการจดัพื้นท่ีหรือหา้งท่ีเปิดใหม่ หรือเสริมตรงจุดปะทะท่ีดี      
มีโอกาสเชิญชวนซ้ือไดม้ากกว่า มีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองพื้นท่ีของเคร่ืองส าอางแบรนดใ์นประเทศ  
 5. กฎระเบียบการโฆษณาสรรพคุณของสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางท าใหเ้ป็นอุปสรรคในการ
ด าเนินธุรกิจ  โดยเฉพาะประเดน็เร่ืองการโฆษณาสรรพคุณสินคา้ท่ีถูกจ ากดัความ   ไม่วา่จะเป็นผลิตภณัฑไ์วท ์- 
เทนน่ิง หรือกลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อลดเลือนร้ิวรอย โดยในเง่ือนไขของการโฆษณาสินคา้นั้น หากตอ้งการเคลมผลการ
ใชท่ี้พึงพอใจ หรือผลการทดลองต่างๆนั้น  จะมีขอ้บงัคบัใหต้อ้งใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากถึง 400 ตวัอยา่ง  ซ่ึงในความ
เป็นจริงเป็นเร่ืองท่ีปฏิบติัไดย้าก  อีกทั้งยงัมีตน้ทุนการส ารวจตวัอยา่งมากกวา่ 1 ลา้นบาทต่อคร้ัง ท าใหผู้ป้ระกอบ -
การตอ้งแบกภาระตน้ทุนท่ีสูงมากขึ้นอีกดว้ย 
 (2) การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 (ก)  นโยบายและลกัษณะการตลาด 
  - กลยุทธ์การแข่งขัน 
 การตลาดเคร่ืองส าอางในกลุ่มเคาน์เตอร์เซลลมี์การแข่งขนัสูงและรุนแรงมาก  มีมูลค่าโดยรวม
ประมาณ 10,500 ลา้นบาท โดยในปีน้ีตลาดเคร่ืองส าอางในส่วน Counter Sale มีอตัราการเติบโตเพียง 5% เท่านั้น 
เน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั  และสถานการณ์ทางการเมืองท่ีไม่ค่อยมัน่คง ส่งผลใหย้อดขายต่อบิลของ
เคาน์เตอร์แบรนดล์ดลงในช่วงท่ีผา่นมา  เน่ืองจากไดรั้บผลกระทบจากการระมดัระวงัการใชจ่้าย  ดว้ยเหตุผลทาง
เศรษฐกิจและก าลงัซ้ือดงักล่าว  ท าใหแ้บรนดเ์คร่ืองส าอางต่างๆตอ้งด้ินรุกตลาดมากขึ้น  เพื่อรักษายอดขายและ
ขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆ ตอ้งลุกขึ้นมาจดักิจกรรมกระตุน้การจบัจ่ายท่ีมีความรุนแรงมากขึ้น ทั้งในแง่ของความถ่ีและ
การจดัเซตท่ีมีราคาไม่สูงมากเป็นตวักระตุน้ โดยแต่ละแบรนดไ์ดมี้การจดัชุด Value Set เพื่อใหเ้กิดการทดลองใช้
และดึงดูดใจลูกคา้กลุ่มใหม่  เคร่ืองส าอางราคายอ่มเยา กลายเป็นสินคา้ขายดีในยคุท่ีผูบ้ริโภคตอ้งควบคุมการใช้
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จ่าย เป็นโอกาสของเคร่ืองส าอางท่ีชูจุดขาย  “Value Money”  เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการจบัจ่ายและเพิ่ม
ยอดขายแลว้  การน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใหบ้ริการเร่ิมมีบทบาทมากขึ้น เพื่อสร้างความต่ืนเตน้ใหก้บัลูกคา้ 
เคาน์เตอร์แบรนดต่์างน าเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัมาใหบ้ริการกนัอยา่งทัว่หนา้ โดยเฉพาะเคร่ืองเช็คผิว ใชเ้วลาการ
ใหบ้ริการเพียง  3 - 5 นาที   สามารถวิเคราะห์สภาพผิวไดอ้ยา่งละเอียด  เป็นเคร่ืองมืออีกอยา่งหน่ึงท่ีจะสร้าง  
ความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด ์และยงัสามารถสร้างความรู้สึกถึงความคุม้ค่าในการจบัจ่ายเพิ่มมากขึ้น  เคร่ืองส าอาง
ท่ีเป็นอินเตอร์แบรนดต์่างขยายตลาดออกไปสู่ต่างจงัหวดัแทบทุกแบรนด ์ ไม่วา่จะเป็น เอสเต ้ ลอเดอร์ คลีนิกซ์ 
ฯลฯ  เพื่อเป็นการเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ โดยการหนัไปโฟกสัตลาดต่างจงัหวดั ซ่ึงสอดคลอ้งกบันโยบายของหา้ง 
สรรพสินคา้แนวหนา้ชั้นน าอย่าง  THE MALL และ CENTRAL ท่ีมีนโยบายขยายสาขาไปในต่างจงัหวดัมากขึ้น 
เป็นโอกาสใหเ้คร่ืองส าอางแบรนดช์ั้นแนวหนา้ต่างขยบัตวัออกไปเปิดจุดขายในต่างจงัหวดัมากขึ้น รวมถึงการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ อยา่งต่อเน่ือง ทั้งการโฆษณาผา่นส่ือโฆษณา  ณ  จุดขาย การจดัแคมปัสทวัร์ตาม
มหาวิทยาลยั การออกบูธตามงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ กลยทุธ์การท าการตลาดของเคาน์เตอร์แบรนดปั์จจุบนัตอ้งหา
วิธีการท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรักและความผกูพนัในแบรนด์นั้นๆ    อยูใ่นใจตลอดเวลา รวมถึงสินคา้ตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี ประกอบกบัการท าการตลาดดา้นอ่ืนๆ เสริม การเพิ่มจ านวนสินคา้ใหม่
ออกมาท าการตลาด การเสริมการบริการท่ีสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ การจดัสินคา้กิฟตเ์ซต การท าโปรโม-
ชัน่สินคา้พรีเม่ียม เป็นตน้ อีกทั้งยงัใชก้ลยุทธ์  “Member Get Member”  เพื่อขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆ เขา้มาใชสิ้นคา้
เพิ่มมากขึ้น กลยทุธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ หรือ  Customer Relationship Management : CRM  ในการสร้างความจดจ า   
แบรนดด์ว้ย  เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ออกไปยงักลุ่มใหม่ ดว้ยการร่วมกบัพนัธมิตรหา้งและบตัรเครดิต 
จดัโปรโมชัน่เป็นระยะ ๆ  พร้อมกนัน้ี เคาน์เตอร์แบรนดย์งัเน้นการเปิดตวัสินคา้ใหม่อยา่งต่อเน่ือง  เพื่อเพิ่มทาง 
เลือกใหลู้กคา้มากยิง่ขึ้น  ทั้งน้ีเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ และยอดขายแก่หา้งสรรพสินคา้ แต่ปัญหาคือ เม่ือแข่งขนักนั
มากทั้งการโปรโมชัน่ของหา้งสรรพสินคา้ แจกสินคา้ตวัอยา่ง และการใหกิ้ฟตเ์ซต จนสร้างความเคยชินใหก้บั
ลูกคา้ ท าใหเ้กิดพฤติกรรมไม่ลด ก็ไม่ซ้ือ และส่ิงท่ีตามมาอยา่งไม่อาจหลีกเล่ียงไดค้ือ โอกาสในการเกิดความ
จงรักภกัดีต่อแบรนด์มีไดย้าก ท าใหลู้กคา้เปล่ียนแบรนดสู์ง  หา้งต่างๆจึงพากนัเดินหนา้ออกบตัรสะสมคะแนน  
เพื่อสร้างความจงรักภกัดีในการซ้ือสินคา้ เห็นไดจ้ากการท่ีค่าย CENTRAL, ROBINSON จบัมือออกบตัร THE 
ONE CARD และค่าย THE MALL ออกบตัร M CARD เป็นตน้ 
 โดยขณะน้ีตลาดเคร่ืองส าอางเตม็ไปดว้ยโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม จนเกิดเป็นสงคราม
ราคาประกอบกบัพฤติกรรมของลูกคา้ก็มีความภกัดีกบัแบรนด์นอ้ยลง จึงท าใหต้อ้งมีการท าการตลาดใหเ้ขา้ถึงผู ้
บริโภคมากยิง่ขึ้น  โดยภาพรวมของฝ่ายเคร่ืองส าอางและน ้าหอมนั้น ไดใ้ห้น ้าหนกัของการพฒันาสินคา้นวตักรรม
ท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค ท่ีตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์ช่วยเพิ่มความสวยและบุคคลิกภาพท่ีดี 
พร้อมทั้งเคร่ืองมือใหม่ๆ ท่ีช่วยใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงความจ าเป็นท่ีตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ ์รวมถึงผลลพัธ์ท่ีจะไดรั้บ 
โดยเฉพาะในเร่ืองของแป้งผสมรองพื้น ทั้งน้ีเพื่อรักษาความเป็นผูน้ าในตลาดแป้งผสมรองพื้นอยา่งต่อเน่ือง ดงัจะ
เห็นไดจ้ากการท่ี BSC COSMETOLOGY วางตลาดแป้งเคก้  BSC Super Powder ท่ีเป็นสุดยอดนวตักรรมแห่งการ
ยกกระชบัผิว มีเน้ือแป้ง ใหเ้ลือกถึง 3 ระดบั เพื่อตอบสนอง 3 ผิวต่างของลูกคา้ ไร้ประกายความมนั และในกลุ่ม 
สกินแคร์  BSC COSMETOLOGY แนะน าสุดยอดผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ีเรียกไดว้า่เป็น “ราชินีแห่งครีมบ ารุงผิว” คือ 
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BSC Extreme Cavair ครีมบ ารุงผิวท่ีมีส่วนผสมของไข่ปลาสเตอเจียนเขม้ขน้ (ไข่ปลาคาเวียร์)  และทองค าบริสุทธ์ิ
ท่ีช่วยใหผ้ิวเปล่งประกายขึ้นและยงัช่วยลดเลือนร้ิวรอยลึกไดเ้ป็นอยา่งดี โดยเห็นผลตั้งแต่วินาทีแรกท่ีใช ้แคมเปญ
การตลาด BSC Beauty Solotion มีครีมบ ารุงผิว  “คาเวียร์”   เป็นหวัหอกในการท าการตลาด  ไดน้ า  “คุณไข่มุก” 
ชุติมา  ดุรงคเ์ดช  Miss Thailand Universe 2009 และยงัไดรั้บต าแหน่งขวญัใจช่างภาพ ในเวทีการประกวด Miss 
Universe 2009 ซ่ึงเป็นเวทีระดบัโลก มาเป็นตวัแทนบอกกล่าวเร่ืองราวอนัทรงคุณค่า โดยใชค้อนเซ็ปตก์ารโฆษณา 
“คุณค่าระดบัโลก”  แสดงใหเ้ห็นถึงความทรงพลงั และประสิทธิภาพอนัเหนือชั้นของผลิตภณัฑ ์หรือการท่ี  
SHEENE/  ไดข้ยายฐานกลุ่มลูกคา้ใหม่นอกเหนือจากแป้ง  Oilfree  ซ่ึง  SHEENE/  เป็นเจา้ตลาดอยูแ่ลว้  โดยการ
ออกผลิตภณัฑ์ในกลุ่มลิปสติค “SHEENE/  Sassy Lip” ซ่ึงเป็นลิปสติคท่ีมีสีชมพูท่ีสวยท่ีสุด และเหมาะกบัทุกสีผิว 
เพื่อขยายฐานลูกคา้ใหม่ในอนาคต หรือการขยายฐานแป้งออกไปในกลุ่ม Whitening ท าให้หนา้ขาวกระจ่างใส 
โดยออกผลิตภณัฑ ์White Plus Intelligent ภายใตค้อนเซ็ปต ์“แป้งเดียวครบ สยบปัญหาผิว” เพื่อขยายฐานลูกคา้
ออกไปจากแป้งเคก้ Oilfree 
 PRODUCT INNOVATION   
 1. Product Innovation ท่ีโดดเด่น ไดแ้ก่ 

BSC COSMETOLOGY 
 นวตักรรมแห่งสุดยอดผลิตภณัฑล์ดเลือนร้ิวรอย BSC Extreme Caviar ซ่ึงเป็นนวตักรรม 
ท่ีผสานคุณค่าไข่ปลาสเตอเจียนเขม้ขน้ (ไข่ปลาคาเวียร์)  และทองค าบริสุทธ์ิ   เพื่อประสิทธิภาพในการลดเลือน 
ร้ิวรอยตั้งแต่วินาทีแรกท่ีใช ้ โดยยงัมีนวตักรรม ENCAPSULATION ท่ีสามารถกกัเก็บความสดของสารอาหารผิว
ชั้นเลิศ  ใหค้งประสิทธิภาพจนถึงเซลลผ์ิวชั้นใน 

BSC PANADDA 
การเปิดตวัสินคา้ภายใตแ้บรนด์ BSC PANADDA  ซ่ึงใชผ้ลิตภณัฑใ์นกลุ่มของดวงตา    

เขา้มาเป็นหวัหอกในการเจาะตลาดเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพั ผลิตภณัฑท่ี์โดดเด่นและเป็นนวตักรรมไดแ้ก่    
ขนตาปลอมท่ีเบาสบาย และสามารถติดไดง่้าย ดว้ยตนเอง  ซ่ึงวางการตลาดในแบบ Celebrity Marketing  โดย  
คุณปนดัดา วงศผ์ูดี้   เป็นแบรนดเ์มเนเจอร์ อีกทั้งการตั้งราคาสินคา้ท่ีไม่แพงจะกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือไดง่้าย  

SHEENE/ 
นวตักรรมใหม่ของแป้งผสมรองพื้น SHEENE / White Plus Intelligent  กบันวตักรรม Bio-

Protector  ท่ีมีอณูแป้งอจัฉริยะและไดรั้บการรับรองจากองคก์ร ECO-CERT ประเทศฝร่ังเศส   สามารถปกป้องผิว
จากมลภาวะ   และปกป้องอนัตรายจากรังสียวูี  ซ่ึงแป้ง SHEENE / White Plus Intelligent  มีคุณสมบติัท่ีช่วยท าให้
หนา้ขาว กระจ่างใส และเน้ือแป้งไม่เปล่ียนสี ในทุกสภาพผิวอีกดว้ย 
 2. พนกังานขาย เป็นหน่ึงในนโยบายในการพฒันาคุณภาพของพนกังานเพื่อให้บริการท่ีดีแก่
ลูกคา้ โดยมีการจดัอบรมเร่ืองการใหบ้ริการ การพฒันาเทคนิคการขาย และเร่ืองของนวตักรรมสินคา้ใหม่  
 3. การใชร้ะบบลูกคา้สัมพนัธ์หรือ CRM (Customer Relationship Management)  เพื่อรักษา
ฐานขอ้มูลท่ีมีอยูใ่นกลุ่มลูกคา้มีความภกัดีต่อแบรนดสิ์นคา้สูงขึ้น และขยายฐานกลุ่มลูกคา้ใหม่ โดยการรวมระบบ
สมาชิกของฝ่ายเคร่ืองส าอาง   และน ้าหอม  กบัระบบสมาชิก (Customer  Database) ของบริษทั  ในโครงการ          
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His & Her Plus Point  ซ่ึงเป็นโครงการท่ีลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทั  ณ เคาน์เตอร์ปกติ และร้านคา้ท่ีมี
สัญลกัษณ์ของ His & Her Plus Point  สามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลัได ้ ท าใหไ้ดฐ้านกลุ่มลูกคา้ใหม่  
และสามารถบริหารจดัการฐานลูกคา้สมาชิกในเชิงกลยทุธ์ใหเ้กิดยอดขายเพิ่มขึ้น 
 - ลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
  เคร่ืองส าอาง  BSC COSMETOLOGY  และ  SHEENE/  มีแนวทางชดัเจนในการขยายฐาน
กลุ่มลูกคา้  โดยใชก้ลยทุธ์ผลิตภณัฑเ์หมือนกนั แต่ต่างกนัท่ีแนวคิด และกลุ่มเป้าหมาย 
 BSC COSMETOLOGY  ใชแ้ป้งเคก้เป็นหวัหอกในการโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ วิทย ุ
นิตยสาร  ใหก้ลุ่มเป้าหมายผูห้ญิงอาย ุ25 - 35  ปี ไดรู้้จกัแบรนด ์โดยเนน้กลยทุธ์  Celebrity Marketing 
 โดยในปี  2552 ท่ีผา่นมา BSC COSMETOLOGY  น าแป้ง BSC Super Powder กลบัมาท า
การตลาดอีกคร้ัง โดยมุ่งเน้นกลุ่มลูกคา้คนท างานอาย ุ 25 - 35 ปี  รายไดป้านกลางถึงสูงเป็นหลกั กลุ่ม B-A เป็น
หลกั ในขณะท่ี  SHEENE/  มุ่งกลุ่มลูกคา้ใหม่  ซ่ึงตอ้งการใชแ้ป้งเคก้ท่ีช่วยใหใ้บหนา้ขาวกระจ่างใส SHEENE/   

White Plus และขยายฐานลูกคา้ไปในกลุ่มท่ีอายมุากขึ้นโดยการออกแป้ง SHEENE/  Oilfree Extra และนอกจาก
กลุ่มแป้งแลว้ยงัไดอ้อกสินคา้ในหมวดลิปสติค SHEENE/ Sassy Lip เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด 
 (ข)  สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
  - สภาพการแข่งขัน  
 แมว้า่สภาพการแข่งขนัตลาดเคร่ืองส าอางโดยรวมจะมีการแข่งขนัสูง และทวีความรุนแรงขึ้น
โดยเฉพาะการใชก้ลยทุธ์การโฆษณา การส่งเสริมการขายทุกรูปแบบ  และการมุ่งขยายฐานลูกคา้ใหม่ ทั้งในกลุ่ม       
เมคอพัและสกินแคร์ รวมไปถึงสินคา้ในหมวดของผูช้าย  จึงตอ้งใชก้ลยุทธ์การโฆษณารวมถึงการส่งเสริมการขาย
ต่อเน่ืองตลอดปี เพื่อผลกัดนันโยบายเชิงรุกในดา้นการขยายฐานกลุ่มลูกคา้ใหม่ใหไ้ดต้ามเป้าหมาย ขณะเดียวกนั
สามารถเพิ่มยอดขายใหมี้อตัราโตเท่าท่ีตั้งไว ้โดยใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดทุกรูปแบบเพื่อครองตลาด  รวมทั้งการ
ใชน้วตักรรมใหม่ๆเป็นองคป์ระกอบ รวมถึงมีการปลูกฝังบุคคลากรทุกส่วนให้มีหลกัคิดในเชิงบวก (Positive 
Thinking) ในการท างาน และมุ่งเป้าหมายในทิศทางเดียวกนั เพื่อร่วมกนัสร้างสรรคส่ิ์งดีใหแ้ก่สังคม โดย BSC  
COSMETOLOGY ไดเ้ร่ิมโครงการ “Think Positive, Think BSC” โดยสานต่อกิจกรรมคิดบวกมาโดยตลอด โดย
ในปี 2552 ท่ีผา่นมา ไดจ้ดักิจกรรมมอบรางวลัผูห้ญิงคิดบวกแห่งปี ดว้ยแนวความคิดท่ีตอ้งการเห็นผูห้ญิงไทยเป็น
แรงขบัเคล่ือนท่ีส าคญัใหแ้ก่สังคม โดยการเปล่ียนวิธีคิดของผูห้ญิงใหเ้ป็นผูท่ี้คิดบวก อีกทั้งยงัเป็นการตอกย  ้า
ความเป็นอนัดบัหน่ึงของแบรนดอี์กดว้ย 
 - จ านวนและขนาดของคู่แข่ง 
 

ประเภท จ านวนคู่แข่งทั้งหมด 
Counter Sale ท่ีเนน้ Make Up ทัว่ไป 43 
Counter Sale ท่ีเนน้ Skin Care 35 
Counter Sale ท่ีเนน้ Professional Make Up 11 
Self Selection 37 
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 - สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท 
 บริษทัฯ มีนโยบายมุ่งเนน้ท่ี ARTY PROFESSIONAL และสร้างแบรนด ์BSC PURE CARE 
ส าหรับกลุ่มเป้าหมาย  20  ปีขึ้นไป   เพื่อใหค้รอบคลุม BSC COSMETOLOGY ท่ีมีกลุ่มเป้าหมาย 25  ปีขึ้นไป 
บริษทัฯจึงไดป้รับวางต าแหน่งของผลิตภณัฑข์องภาพลกัษณ์แบรนด ์ SHEENE/  ซ่ึงเป็นกลุ่ม เมคอฟั  ใหแ้ข่งขนั
ทางดา้นคุณภาพ ราคา และภาพลกัษณ์กบัแบรนดท่ี์มีช่ือเสียงจากต่างประเทศ  โดยเนน้กลยุทธ์ในการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ และรูปแบบเฟอร์นิเจอร์ รวมถึงพนกังานขาย ใหแ้บรนด ์SHEENE/ เป็นท่ียอมรับทั้งในดา้น
ภาพลกัษณ์  และคุณภาพจากคูค่า้  และลูกคา้  มีผลต่อยอดขายและภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีสูงขึ้น 
 -   แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 

 ตลาดเคร่ืองส าอางยงัคงมีอตัราโตเพิ่มขึ้นประมาณ 3% มีผลใหมู้ลค่าโดยรวมอยูป่ระมาณ    
33,000 ลา้นบาท  เน่ืองจากเคร่ืองส าอางยงัเป็นปัจจยัท่ีหา้ท่ีผูห้ญิงตอ้งการโดยเฉพาะตลาดผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวท่ี     
มีมูลค่าเกือบคร่ึงหน่ึงของตลาด โดยเฉพาะกลุ่มลดเลือนร้ิวรอย  (Anti Aging)   เน่ืองจากปัจจุบนักระแสของ
ผลิตภณัฑล์ดเลือนร้ิวรอยก าลงัไดรั้บความนิยมสูงขึ้น นอกจากน้ีเทรนดใ์นการตลาดยงัมุ่งเน้นการสร้างภาพลกัษณ์
ท่ีดี เพื่อก่อใหเ้กิดการสร้างยอดขายท่ีเพิ่มขึ้น ในเร่ืองของการด าเนินธุรกิจอยา่งมีความรับผิดชอบต่อสังคม หรือ 
CSR : Corporate Social Responsibility  ซ่ึงปัจจุบนัก าลงักลายเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีส าคญัในการสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดี ใหก้บัผลิตภณัฑข์ององคก์ร และในอนาคตจะกลายเป็นกลยทุธ์ส าคญัท่ีแบรนดช์ั้นน าทัว่โลกต่าง
หยบิยกกนัมาใช ้
 ในอนาคต การแข่งขนัในตลาดเคร่ืองส าอางจะทวีความรุนแรงยิง่ขึ้น เน่ืองจากผูผ้ลิตใน
ประเทศตอ้งแข่งขนักบัผูน้ าเขา้ โดยท่ีผูผ้ลิตในประเทศไดรั้บการปกป้องจากภาครัฐนอ้ยลง โดยเฉพาะอตัราภาษี
น าเขา้ของกลุ่มประเทศอาเซียนอยูท่ี่  5% ประกอบกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป  มีความจงรักภกัดีต่อ
ตราสินคา้ (Brand Loyalty) ลดนอ้ยลง และมีแนวโนม้ไม่ยดึติดกบัแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง ซ่ึงเป็นผลพวงจากการท่ี
แต่ละสินคา้มีการท าโปรโมชัน่ลด แลก แจก แถม จนท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเคยชิน น าไปสู่พฤติกรรมไม่ลด - 
ไม่ซ้ือ และจะเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัตวัเองเป็นหลกั นอกจากน้ียงัขาดการสนบัสนุนจากภาครัฐในแง่ของ
การวิจยั (Research & Development) และเทคโนโลยตี่าง ๆ ใหก้บัผูผ้ลิตในประเทศ ท าใหบ้ริษทัผูผ้ลิตในไทยตอ้ง
น าเขา้ และพึ่งพาเทคโนโลยตี่างประเทศในดา้นต่างๆ  ตลอดมา สภาวะความผนัผวนทางการเมือง และเศรษฐกิจ 
รวมถึงการชะลอตวัของภาวะเศรษฐกิจโลก  ท าใหร้าคาสินคา้ในตลาดระดบักลางตอ้งปรับตวัตามดว้ย  บริษทัฯ  
จึงตอ้งสร้างความแขง็แกร่งดว้ยการพฒันานวตักรรมใหม่ ๆ ทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์และกิจกรรมทางการตลาดอยา่ง
ต่อเน่ือง  โดยตอ้งมุ่งเนน้การบริการ  การบริหาร งานลูกคา้สัมพนัธ์ CRM และการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบักลุ่มลูกคา้ 
โดยผา่นกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบต่าง ๆ อาทิ การจดักิจกรรมเปิดตวัสินคา้ใหม่ การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง 
Celebrity   และการบริการ ณ จุดจ าหน่าย เพราะผูบ้ริโภคส่วนหน่ึงยงัค านึงถึงภาพลกัษณ์เป็นส าคญั 
 (3) การจัดหาผลติภัณฑ์หรือบริการ 
 ในแง่การผลิต ปัจจุบนัผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของบริษทัทั้งหมด ยงัคงผลิตในประเทศ  90% ส่วนใหญ่
จากบริษทั  อินเตอร์เนชัน่แนล แลบบอราทอรีส์ จ ากดั และบริษทั เอส แอนด ์เจ อินเตอร์เนชัน่แนล เอนเตอร์ไพรส์
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จ ากดั  (มหาชน)  ซ่ึงเป็นบริษทัในเครือสหพฒัน์  ดว้ยมาตรฐานการผลิตของ ISO 9002 และน าเขา้จากต่างประเทศ
รวมร้อยละ 10 
 ในแง่การพฒันา Product ใชแ้นวทางแบบ Global Sourcing คือ การแสวงหาสูตรวตัถุดิบ (Ingredient) 
และบรรจุภณัฑจ์ากทัว่ทุกมุมโลก 
 (4)   งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
 -  ไม่มี  - 
 

 2. อุตสาหกรรมผลติภัณฑ์ชุดช้ันในสุภาพสตรี 
 (1) ลกัษณะผลติภัณฑ์ 
 - ลักษณะผลิตภัณฑ์     
 บริษทัฯ  มีศกัยภาพในการท าตลาดชุดชั้นในท่ีสูงมากกวา่บริษทัอ่ืนๆ ในตลาด  เน่ืองจากบริษทั     
เป็นตวัแทนจ าหน่ายถึง  7  แบรนด ์ คือ WACOAL, BSC, ELLE, VANITY FAIR, VR,  POP LINE, KULLASTRI 
ดงันั้นกลยทุธ์ในการสร้างความโดดเด่นในตลาดคือการสร้างความแตกต่างในแต่ละแบรนด์และการท าตลาด       
แบบครอบคลุมเป้าหมายโดยการเพิ่มประสิทธิภาพคุณค่าในตวัผลิตภณัฑ ์ และการสร้างนวตักรรมใหม่เพื่อเพิ่ม
มูลค่าใหสู้งขึ้น 
 - ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลกระทบต่อโอกาสหรือข้อจ ากดัการประกอบธุรกจิ 
 - โอกาสและอุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
 โอกาส 
 1. บริษทัฯ มีศกัยภาพในการแข่งขนัเตม็ท่ี เน่ืองจากบริษทัเป็นตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์      
ชุดชั้นในสตรีถึง 7 แบรนด ์ซ่ึงแต่ละแบรนด์มี Positioning ท่ีแตกต่างกนั จึงสามารถรองรับโครงสร้างตลาดและ
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน  โดยครอบคลุมทุกช่วงวยัของลูกคา้  แตกต่างจากแบรนดอ่ื์นท่ีเน้นการตลาดเฉพาะกลุ่มช่วง
อายเุท่านั้น 
 2. บริษทัฯ ตระหนกัถึงประโยชน์อนัมากมายของเทคโนโลยสีารสนเทศ ท าใหเ้กิดโครงการ
ออกแบบและพฒันาระบบ ท่ีเรียกวา่ Quick Response Marketing System (QRMS) เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และ 
การขาย  โดยการเก็บขอ้มูลจากร้านคา้โดยตรง  การอพัเดทขอ้มูลจะเป็นแบบ Real Time ขอ้มูลดงักล่าวน้ี บริษทัฯ
น าไปใชใ้นดา้นวางแผนการกระจายสินคา้ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองกบัความเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วของตลาด  
และเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดกบัผูบ้ริโภค 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลากหลายมากขึ้น เปิดโอกาสใหผู้ผ้ลิตสามารถน าเสนอสินคา้ท่ีมี
ความหลากหลายและโดดเด่น  เพื่อตอบสนองและเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดดี้และง่ายขึ้น 
 อุปสรรค 
 1. Free Trade Agreement (FTA) ขอ้ตกลงการคา้เสรีท าใหก้ารไหลเขา้ของสินคา้ต่างประเทศ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่สินคา้ราคาถูกเขา้มายงัตลาดภายในประเทศง่ายขึ้นและเร็วขึ้นเป็นอยา่งมาก  บริษทัฯ นอกจาก
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จะตอ้งแข่งขนักบัผูป้ระกอบการในประเทศแลว้ ยงัตอ้งวางแผนกลยุทธ์แข่งกบัสินคา้ต่างประเทศท่ีเขา้มาแยง่     
ส่วนแบ่งตลาดอีกดว้ย 
 2.  ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีรสนิยมเฉพาะตน
มากขึ้น เน่ืองจากมีความเป็นตวัของตวัเองสูงขึ้น และตอ้งการความแปลกใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูบ้ริโภคในกลุ่ม
วยัรุ่น ดงันั้น บริษทัฯ จ าเป็นตอ้งปรับตวัอยา่งรวดเร็ว เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วใหท้นัท่วงที  เน่ืองจากสินคา้มีวงจรชีวิตสั้นขึ้น และตอ้งมีรูปแบบท่ีหลากหลายมากขึ้น  
ดงันั้นการบริหารสต๊อคท่ีมีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว จึงเป็นส่ิงจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั 
 (2) การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 (ก)  นโยบายและลกัษณะการตลาด 
 - กลยุทธ์การแข่งขัน 
 บริษทัฯมีนโยบายการตลาดท่ีมุ่งเนน้ตอบสนองความตอ้งการสูงสุดของลูกคา้ โดยคน้หาความ
ตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริงวา่ลูกคา้มีความตอ้งการอยา่งไร  และเนน้กระบวนการเพื่อสร้างใหลู้กคา้เกิดความ      
พึงพอใจ  โดยใชก้ลยทุธ์ Concentration Growth ทั้งดา้นสายการผลิต ช่องทางการจดัจ าหน่าย และบริษทัฯ มีความ 
สัมพนัธ์ใกลชิ้ดกบัโรงงานผูผ้ลิตเพื่อท างานร่วมกนั  ในดา้นของการลดตน้ทุนการผลิต  การควบคุมดูแลวตัถุดิบ
และสินคา้คงเหลือ  เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลประโยชน์ร่วมกนัสูงสุด  ทั้งคู่คา้  โรงงานผลิต  และผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  
 1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์สร้างความโดดเด่นในตลาด  โดยมุ่งเนน้แนวคิดเก่ียวกบั Innovation  
และ  Fitting  คือการสร้างนวตักรรมเก่ียวกบัสินคา้ใหม่ๆในตลาด  เพื่อสร้างความแตกต่างขณะเดียวกนัตอกย  ้า
ความมีคุณภาพท่ีดีในแง่การสวมใส่เพราะบริษทัเป็นท่ียอมรับในเร่ืองการเขา้ใจถึงสรีระของสตรีอยา่งต่อเน่ือง 
และส่ิงเหล่าน้ีสามารถสนบัสนุนใหบ้ริษทัฯเป็นหลกัในการแข่งขนัในตลาด ซ่ึงถือเป็นหวัใจส าคญัในการพฒันา
สินคา้ท่ีมีมาตรฐานใหเ้หมาะสมกบัสรีระของสตรีไทย เช่น WACOAL ไดอ้อกแบบชุดชั้นในท่ีสามารถปรับความ
สวยไดทุ้กความตอ้งการทุกสรีระดว้ยนวตักรรมเพิ่ม Volume กบั Miracle Pad ฟองน ้าพิเศษ ดีไซน์ความหนา-เวา้ 
โคง้ ถึง 3 ระดบั ส าหรับผูห้ญิงคพั A, B, C แต่ละคพัมีสรีระแตกต่างกนั จึงตอ้งการจุดเสริมความหนาของ Miracle 
Pad ท่ีต่างกนั  ท าใหว้นัน้ีผูห้ญิงสามารถอพั Volume…. ใหส้ะใจ ทุกคพัไซส์ไดส้วยเท่ากนัดว้ยนวตักรรมใหม่จาก 
Miracle Pad  และนวตักรรม C – Clever โครงอฉัริยะเพิ่มวงโอบรอบคพัรูปตวั C เนน้ใหอ้กชิดสวย พร้อมเก็บ
กระชบัส่วนเกินไดทุ้กจุด ลิขสิทธ์ิความสวยเพื่อสาวคพั C ขึ้นไป 
 2. กลยทุธ์ราคา การตั้งราคาสินคา้ในปัจจุบนัเน้นท่ีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  โดยค านึงถึง
ก าลงัซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตน้ทุนการผลิต และตน้ทุนดา้นการตลาดเป็นพื้นฐาน เพื่อให้
ลูกคา้ไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพดี  ราคายติุธรรม  สร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้สูงสุด 
 3. กลยทุธ์การจ าหน่ายและช่องทางการจดัจ าหน่าย บริษทัฯไดจ้ดัจ าหน่ายผลิตภณัฑชุ์ดชั้นใน 
ตามหา้งสรรพสินคา้ต่างๆ และการขายผา่นดิสเคาน์สโตร์  เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปนิยมสินคา้ดี ราคาถูก 
โดยเฉพาะการใชก้ลยทุธ์ราคา  เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคระดบักลาง  ซ่ึงเป็นคนส่วนใหญ่ของประเทศ  ท าใหดิ้สเคาน์-
สโตร์ไดรั้บการตอบรับและการขยายสาขาอยา่งรวดเร็ว และเพิ่มช่องทางการขายสินคา้เฉพาะกลุ่ม  เช่น  กลุ่มผู ้-
สูงวยั  ในส่วนของ WACOAL GOLD ไดเ้จรจาพื้นท่ีการขายเพิ่มอยา่งรวดเร็ว เพื่อครอบคลุมกลุ่มลูกคา้อยา่งทัว่ถึง  
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 4. กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย  มุ่งเนน้การท าโฆษณา  ประชาสมัพนัธ์ความเคล่ือนไหวของ
สินคา้อยา่งต่อเน่ือง  รวมทั้งแคมเปญการตลาดเพื่อช่วยสังคม  อาทิ  โครงการ Balancing Bra Donation เป็น
โครงการมอบชุดชั้นในส าหรับผูห้ญิงท่ีสูญเสียเตา้นมจากโรคมะเร็งเตา้นม และตอ้งการเตา้นมเทียมเพื่อทดแทน
ส่วนท่ีขาดหายไป  เพื่อสตรีเหล่าน้ีจะไดมี้โอกาสกลบัเขา้สู่สังคมและใชชี้วิตประจ าวนัไดอ้ย่างปกติ   
  ส าหรับยกทรงรุ่นพิเศษน้ี หากน าเขา้จากต่างประเทศจะมีราคาสูงถึง 5,000-10,000 บาท 
และวสัดุเตา้นมเทียมท่ีใชเ้ป็นซิลิโคน ซ่ึงการสวมใส่ไม่เหมาะกบัอากาศท่ีร้อนอบอา้วอยา่งประเทศไทย  วาโกจึ้ง
คิดคน้โดยใชว้สัดุทดแทนท่ีมีน ้าหนกัและขนาดใกลเ้คียงของจริง ใหเ้ป็นธรรมชาติมากท่ีสุดระบายอากาศไดดี้    
ใส่แลว้ไม่อบร้อน  วาโกจึ้งจดักิจกรรมการกุศลเพื่อตอบแทนสังคม ดว้ยการบริจาค Balancing Bra พร้อมเตา้นม
เทียมให้กบัสตรีผูมี้รายไดน้อ้ยท่ีรับการผา่ตดัมะเร็งเตา้นม  เร่ิมตั้งแต่ปลายปี 2551   และต่อเน่ืองมาจนถึงส้ินปีน้ี  
โดยการบริจาคมิไดจ้ ากดัจ านวนแต่อยา่งใด  ทางวาโกย้นิดีท่ีจะมอบให้อยา่งเตม็ใจและเต็มความสามารถ 
 5. การใหบ้ริการและการรับประกนั 
  เน่ืองจาก  WACOAL  มีความเช่ียวชาญดา้นสรีระ   และค านึงถึงลูกคา้เป็นส าคญั   ดงันั้น
WACOAL  จึงมีโครงการ  WACOAL BODY CLINIC  เพื่อใหบ้ริการรับสั่งตดัชุดชั้นในพิเศษเฉพาะบุคคล  เช่น  
Balancing Bra  ยกทรงส าหรับผูสู้ญเสียเตา้นมขา้งเดียวหรือทั้งสองขา้งให้แลดูมีบุคลิกภาพสมส่วนและสวยงาม
ใกลเ้คียงธรรมชาติ  Clinical Wear Service  สินคา้ส าหรับลูกคา้หลงัการรักษาบาดแผล (Burn)  เพื่อกระชบัรอย
แผลเป็นนูนคีลอยด ์(Keloid) ใหเ้นียนเรียบ เป็นตน้ 
  บริษทัฯ เนน้การใหบ้ริการแนะน าการใส่สินคา้ใหเ้หมาะสมกบัสรีระท่ีถูกตอ้ง  เพื่อให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุดในคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละบริการหลงัการขาย  ยนิดีรับเปล่ียนสินคา้  หรือ
ซ่อมแซมสินคา้ท่ีท าใหลู้กคา้ไม่พึงพอใจในคุณภาพของผลิตภณัฑท์นัที 
 - ลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของผลิตภณัฑมี์หลายส่วน  (Segment)    ขึ้นอยูก่บัการวางต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ ์(Positioning) ท่ีมีการก าหนดเพื่อใหค้รอบคลุมกบักลุ่มเป้าหมาย (Target) ดงัน้ี 
 - กลุ่ม FIRST BRA อายตุั้งแต่ 8 - 12 ปี  ส าหรับวยัท่ีเร่ิมมีการเปล่ียนแปลงทางสรีระและ 
เพิ่งเร่ิมใส่ชุดชั้นใน โดยสินคา้ในกลุ่มน้ีมีตั้งแต่เส้ือกลา้มไปจนถึงยกทรง Collection ท่ีจ าหน่าย เช่น WACOAL 
FIRST  BRA 
 - กลุ่ม CAMPUS อายตุั้งแต่ 13 – 15 ปี ส าหรับเด็กท่ีเร่ิมเขา้สู่วยัรุ่น Collection ท่ีจ าหน่าย  
เช่น  WACOAL CAMPUS 
 - กลุ่ม YOUNG อายตุั้งแต่ 16 – 22 ปี  ส าหรับวยัรุ่น วยัท่ีชอบส่ิงแปลกใหม่ ชอบแฟชัน่ชอบ
ลองของใหม่ มีความหลากหลายและมีความเป็นตวัของตวัเอง Collection ท่ีจ าหน่าย เช่น WACOAL YOUNG, 
VR, ELLE 
 - กลุ่ม MISSY อายตุั้งแต่ 23 ปีขึ้นไป  ส าหรับสาววยัท างาน ท่ีมีความคล่องตวั ชอบการ     
แต่งกายแบบน าสมยั  รักความกา้วหนา้  Collection ท่ีจ าหน่าย เช่น WACOAL MISSY, VANITY FAIR, BSC 
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 - กลุ่มผูสู้งวยั  ชุดชั้นในส าหรับสตรีสูงวยั WACOAL GOLD ชุดชั้นในท่ีออกแบบเป็นพิเศษ 
ดว้ยการออกแบบและตดัเยบ็พิเศษกวา่ชุดชั้นในทัว่ไป เพื่อความสบาย พร้อมทั้งช่วยสร้างความสมดุลเพื่อการ
เคล่ือนไหว จึงเป็นอีกหน่ึงผลิตภณัฑท่ี์วาโกภู้มิใจและถือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพท่ีรังสรรคม์าโดยเฉพาะ เพื่อ
ตอบแทนความไวว้างใจท่ีลูกคา้มีใหก้บัวาโกม้าโดยตลอด 
 นอกเหนือจากชุดชั้นในท่ีกล่าวมาขา้งตน้  บริษทัฯ ยงัจดัจ าหน่ายสินคา้กลุ่มพิเศษ ดงัน้ี 
 - กลุ่ม MATERNITY ชุดชั้นในส าหรับคุณแม่ท่ีตั้งครรภ ์ทั้งก่อนคลอดและหลงัคลอด 
Collection ท่ีจ าหน่าย เช่น WACOAL MATERNITY 
 - กลุ่ม SPORT ชุดชั้นในเฉพาะส าหรับผูห้ญิงท่ีรักการออกก าลงักาย ตอ้งการความคล่องตวั
สูง มีความทะมดัทะแมง คล่องแคล่งวอ่งไว Collection ท่ีจ าหน่าย เช่น  WACOAL SPORTS 
 - กลุ่ม BODY CLINIC  ชุดชั้นในสั่งตดัเพื่อผูห้ญิงท่ีท าศลัยกรรมตกแต่ง หรือ ผูมี้ปัญหา
เก่ียวกบัสรีระ เช่น รูปร่างใหญ่หรือเลก็  แตกต่างจากปกติ และผูท่ี้ผา่นการผา่ตดัมะเร็งเตา้นม 
 - กลุ่ม MASS MARKET ชุดชั้นในส าหรับกลุ่มวยัรุ่นจนถึงกลุ่มวยัท างานมีครบทุกกลุ่ม
สินคา้  ตั้งแต่ยกทรง กางเกงใน สเตย ์บงัทรง  ฯลฯ  ราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง  เนน้เร่ืองความกระชบัในการสวม
ใส่ และวางจ าหน่ายในร้านคา้ยอ่ย  และ  MODERN  TRADE  Collection  ท่ีจ าหน่าย  เช่น   KULLASTRI, POP 
LINE 
 (ข)  สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
  - สภาพการแข่งขัน 
  ในปีน้ีตลาดมีมูลค่าโดยรวมประมาณ 12,000  ลา้นบาท  และเติบโตขึ้นเพียง 3-4 % เท่านั้น  
เน่ืองจากพิษเศรษฐกิจและปัจจยัลบดา้นอ่ืนๆ ส่งผลให้ก าลงัซ้ือและพฤติกรรมการจบัจ่ายของผูบ้ริโภคลดลง จาก
การวิจยัพบวา่ผูห้ญิงซ้ือชุดชั้นในลดลงจากเดิม  3-4  ช้ินต่อเดือน เหลือ  1-2  ช้ินต่อเดือน  ท าใหปี้น้ีการช่วงชิง
ส่วนแบ่งตลาด  มีแบรนดห์ลกัท่ีสร้างบทบาทรวมถึงก าหนดเทรนดก์ารแข่งขนั  3  แบรนด ์ คือวาโก ้ท่ีครองส่วน
แบ่งตลาดกวา่ 50 %  ตามดว้ย  “ไทรอมัพ”์  และ “ซาบีน่า”  ส่วนแบ่งในตลาดใกลเ้คียงกนัประมาณ  20 %  ซ่ึง
แข่งขนักนัดว้ย  2  กลยทุธ์หลกัคือ นวตักรรมและราคา 
  ท่ีผา่นมา  “นวตักรรม”  ถือเป็นหน่ึงในกลยทุธ์ท่ีสร้างความต่ืนเตน้ให้กบัการแข่งขนั นอกจาก
จะเพิ่มยอดขายแลว้ สินคา้ท่ีมีนวตักรรมยงัเป็นตวัเพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้และแบรนด ์เพื่อเป็นการเล่ียงการแข่งขนั
ดา้นราคาไดเ้ป็นอยา่งดี 
  จากจุดขายของคู่แข่งขนัในตลาดท่ีน ามาแข่งขนักนั พบวา่การเสริมใหผู้ห้ญิงดูมีเนินอกหรือ
การเพิ่มขนาดใหอ้กดูใหญ่ขึ้น เป็นคุณสมบติัท่ีถูกน าเสนอใหก้บัผูบ้ริโภค เป็นอนัดบัตน้ๆ อาทิ  วาโก ้มนัตรา  เนน้
เสริมดนัทรง ดว้ยฟองน ้าต่างระดบั  Miracle Pad  ท่ีมีความหนา-เวา้โคง้ ถึง 3 ระดบั ส าหรับสาวคพั A, B, C 
โดยเฉพาะ และไทรอมัพ ์ออก Zero to Sexy สร้างจุดขายเนน้อกชิด พร้อมเสริมเนินอกใหอ้วบอ่ิม  และแบรนด์ 
ซาบีน่า ดูมดูม  โดยรุ่นซอฟตดู์ม  เสริมดนัทรงโดยเน้นสาวคพั A เป็นพิเศษ  
  ถึงแมน้วตักรรมจะเป็นตวัขบัเคล่ือนการเติบโต แต่  “ราคา” ยงัเป็นปัจจยัตน้ๆ ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และภาวะเศรษฐกิจเช่นน้ีท าให ้ TOP  3  แบรนด ์ต่างดึงกลยทุธ์ดา้นราคา สร้างความ  
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เซอร์ไพรส์เพื่อกระตุน้ยอดขาย อาทิ ไทรอมัพ ์ ใชก้ลยทุธ์ One Price  ก าหนดราคากลุ่มเบสิคท่ีราคา  249  บาท  
นบัเป็นคร้ังแรกท่ีดมัป์ราคาลงมาต ่ากวา่  50%  จากปกติบราของไทรอมัพ ์มีราคาเฉล่ียตวัละ  1,000  บาท  การใช ้
กลยทุธ์ One Price  ของไทรอมัพ ์ในคร้ังน้ีเพื่อดึงคนเขา้ร้าน 
 การแข่งขนัของสินคา้ชุดชั้นใน ผูค้า้ทั้งหลายจะมุ่งเน้นการแข่งขนัท่ีค านึงตวัลูกคา้เป็นส าคญั 
(Customer Responsiveness) ดงัน้ี 
 1. การท าวิจยัและพฒันา (R&D) สม ่าเสมอเพื่อทราบถึงความตอ้งการตลาดท่ีแทจ้ริง 
 2. ความมุ่งมัน่ดา้นตวัสินคา้ (Production) สร้างความเป็น Innovation นวตักรรมเก่ียวกบั 
  สินคา้ใหม่ ๆ ในตลาดเพื่อสร้างความแตกต่าง 
 3. การวางแผนกระจายสินคา้ โดยน าระบบ Quick Response Marketing System (QRMS)   

มาจดัระบบการกระจายสินคา้ เพื่อสามารถตอบสนองกบัความเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว
ของตลาด และสร้างความพึงพอใจสูงสุดของผูบ้ริโภค 

 4. สร้างระบบเติมสินคา้อตัโนมติั (Auto Replenishment) โดยน าระบบ QRMS มาประยกุตใ์ช้
ใหเ้กิดประโยชน์และเต็มประสิทธิภาพในการบริหารสินคา้ในร้านคา้ใหส้มบูรณ์มากยิง่ขึ้น 
เพื่อใหสิ้นคา้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ดว้ยปริมาณท่ีเหมาะสม  หนา้ร้านมีสต๊อคท่ี
สมดุลกบัการขาย  ไม่มีสินคา้มากเกินไป  และช่วยลดการสูญเสียโอกาสในการขาย 

 5. การฝึกอบรมพนกังานขายถึงความส าคญัในการบริการลูกคา้ (Human Resource) 
 นอกจากน้ี บริษทัยงัเลง็เห็น “คุณค่า” ของแบรนดด์ว้ยการคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ ทั้งดา้น
แฟชัน่ คุณภาพสินคา้ คุณภาพในการบริการ ควบคู่กบัการสร้างภาพลกัษณ์แบรนดข์องชุดชั้นในสตรี ส่งผลให้
บริษทัฯ  มีความสามารถในการแข่งขนัไดร้ะยะยาวอยา่งย ัง่ยนื 
 - จ านวนและขนาดของคู่แข่งขัน 
 อุตสาหกรรมชุดชั้นในสตรีเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดสูง ผูเ้ล่นท่ีสามารถ
อยูร่อดไดต้อ้งมีธุรกิจท่ีประกอบการครบวงจร เร่ิมตั้งแต่การน าเขา้วตัถุดิบ การผลิตวตัถุดิบบางส่วน การตดัเยบ็
และการจดัจ าหน่าย นอกจากนั้น ชุดชั้นในยงัเป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคค่อนขา้งยดึติดกบัตราสินคา้ ดงันั้น การ
สร้างแบรนด ์Awareness   ยอ่มใชก้ารลงทุนมิใช่นอ้ย   นอกจากนั้นช่องทางการจดัจ าหน่ายยงัตอ้งอาศยัตวักลาง 
เช่น หา้งสรรพสินคา้  หรือดิสเคาน์สโตร์ ซ่ึงเป็นภาระท่ียากแก่การเจรจา  เน่ืองจากฐานลูกคา้ของกลุ่มแบรนด์
สินคา้ภายใต ้ICC ทั้งหมด 7 แบรนดค์ือ WACOAL, BSC, ELLE, VR, VANITY FAIR,  POP LINE และ 
KULLASTRI สามารถขยายฐานลูกคา้ ไดค้รอบคลุมผูบ้ริโภคในทุกความตอ้งการ โดยครองส่วนแบ่งตลาดจาก
ช่องทางขายหลกัเกินกวา่ 60%  
 - สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท 
 บริษทัฯ มีศกัยภาพในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมชุดชั้นในสตรีอยา่งเตม็ท่ี เน่ืองจากบริษทัฯ 
มองถึงโอกาสและโครงสร้างตลาดโดยเป็นตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑชุ์ดชั้นในถึง 7 แบรนด์  แต่ละแบรนด ์ มี 
Positioning ท่ีแตกต่างกนัเพื่อรองรับตลาดและครอบคลุม Target ท่ีชดัเจน ทั้งยงัเป็นผูจ้  าหน่ายสินคา้แบรนด ์
WACOAL ซ่ึงเป็นแบรนด ์Leader  เป็นจุดแขง็ใหเ้กิดอ านาจในการเจรจาต่อรองดา้นต่างๆ เป็นการไดเ้ปรียบกวา่
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คู่แข่งรายอ่ืน โดยเฉพาะแบรนดอ่ื์นๆ ท่ีอยูใ่นความดูแลของบริษทั  ก็ยงัสามารถเสริมสร้างรายได ้โดยเก้ือหนุนกนั
ในดา้นช่องวา่งทางการตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี (Synergy) ส่งผลใหบ้ริษทัฯ ไดรั้บผลประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี  
 - แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 
 แมส้ภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศจะชะลอตวัลงก็ตาม แต่ตลาดชุดชั้นในสตรี มีผู ้
ประกอบการรายเดิม และรายใหม่เขา้มาสร้างสีสันในตลาดเพิ่มมากขึ้นทุกปี เน่ืองจากชุดชั้นในสตรีเป็นสินคา้ท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะตวัสูง และประกอบกบัผูบ้ริโภคมีลกัษณะความตอ้งการหลากหลายมากขึ้น ท าใหผู้ป้ระกอบการใน
ตลาดตอ้งใชก้ลยทุธ์การแข่งขนัสูงมาก การน าเขา้สินคา้จากต่างประเทศท่ีท าไดง่้ายและมีผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีผลิต
สินคา้ราคาถูก จึงมีผลต่อราคาชุดชั้นในในทอ้งตลาด โดยเฉพาะตลาดระดบักลาง และระดบัล่างท่ีลูกคา้มีก าลงัการ
ซ้ือนอ้ย ส่วนตลาดระดบับนมุ่งเนน้มูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้และบริการ ดว้ยการคิดคน้วิจยัพฒันาน าเสนอส่ิงใหม่ๆ 
ทั้งในแง่วตัถุดิบ การตดัเยบ็ รูปแบบดีไซน์ รวมถึงการยกระดบัคุณภาพในการบริการลูกคา้เป็นส าคญัเพื่อใหไ้ดรั้บ
ความพึงพอใจสูงสุด 
 บริษทัฯ มีแบรนดท่ี์หลากหลายกวา่และไดรั้บความร่วมมือจากบริษทัผูผ้ลิตในการจดัการดา้น
ตน้ทุนสินคา้ การควบคุมคุณภาพผลิตภณัฑ ์รวมถึงการสร้างนวตักรรมใหม่ให้กบัตวัสินคา้ เพื่อช่วยสร้างโอกาส
การขายใหม่ ๆ ทางธุรกิจ โดยแนวโน้ม Lifestyle ของผูห้ญิงรุ่นใหม่นิยมใชชุ้ดชั้นในท่ีมีรูปแบบท่ีสอดคลอ้งกบั
กระแสแฟชัน่เส้ือผา้ชุดชั้นนอก ท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว จึงส่งผลใหมี้การซ้ือบ่อยและหลากหลายมาก
ขึ้น รวมถึงกระแสผูบ้ริโภคท่ีมีความเป็นโลกาภิวฒัน์  พยายามยกระดบัตวัเองสู่ความเป็นสากล นบัเป็นโอกาสของ
การสร้างแบรนดสู่์ความเป็นพรีเมียมมากขึ้น โดยการพฒันาและคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ เพื่อสามารถก าหนดกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีเป็น Profitability Customer ช่วยใหบ้ริษทัฯ สามารถแข่งขนัไดใ้นระยะยาว 
 (3)  การจัดหาผลติภัณฑ์หรือบริการ 
 ผลิตภณัฑชุ์ดชั้นในสตรีท่ีบริษทัฯเป็นผูจ้  าหน่ายถึง 7 แบรนด ์โดยมีโรงงานผูผ้ลิตส าคญั 2 บริษทั คือ  
 1)  บริษทั ไทยวาโก ้จ ากดั (มหาชน) ผูผ้ลิตสินคา้  WACOAL, POP LINE 
 2)  บริษทั ภทัยาอุตสาหกิจ จ ากดั  ผูผ้ลิตสินคา้ VR, KULLASTRI, VANITY FAIR,  BSC,  
 ELLE   
 ทั้งสองบริษทัน้ีมีผูผ้ลิตวตัถุดิบประกอบดว้ย บริษทั เทก็ซ์ไทลเ์พรสทีจ จ ากดั (มหาชน)  บริษทั  
ไทยทาเคดะเลซ จ ากดั และบริษทั ไทยซาคาเอะเลซ จ ากดั ซ่ึงทั้งสามบริษทัเป็นบริษทัในเครือสหพฒัน์ ท่ีไดรั้บ      
มาตรฐานการผลิต ISO 9002 มีการวิจยั คน้ควา้ และพฒันาวตัถุดิบใหม่ๆ อยา่งสม ่าเสมอ บริษทัฯ จึงไดเ้ปรียบ
คู่แข่งในดา้นความหลากหลายดา้นวตัถุดิบ และตน้ทุนท่ีต ่ากว่าคู่แข่ง 
 (4) งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
 -  ไม่มี - 
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 3.  อุตสาหกรรมผลติภัณฑ์เคร่ืองแต่งกายสุภาพบุรุษ  
 (1)   ลกัษณะผลติภัณฑ์ 
  -  ลกัษณะผลติภัณฑ์ 
 บริษทัฯ เป็นผูจ้ดัจ าหน่ายเคร่ืองแต่งกายสุภาพบุรุษภายใต ้แบรนด ์ARROW, EXCELLENCY, 
GUY  LAROCHE, GUY DE GUY LAROCHE, DAKS, ELLE HOMME, LACOSTE, GETAWAY, BSC 
JEANS,  BSC EX,  ST.ANDREWS, MARINER, GUNZE, MIZUNO, LE COQ SPORTIF และ MAXIMUS 
โดยมีช่องทางจดัจ าหน่ายหลกั คือหา้งสรรพสินคา้ทั้งในกรุงเทพ และต่างจงัหวดั  ท่ีมีพนกังานขายประจ าเพื่อให้
ค าแนะน าผลิตภณัฑแ์ละใหบ้ริการหลงัการขาย และมีการขยายช่องทางการจ าหน่ายเขา้ไปในหา้งดิสเคาน์สโตร์ 
รวมทั้งการเปิดร้านในศูนยก์ารคา้ดว้ย 
 - ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลกระทบต่อโอกาสหรือข้อจ ากดัการประกอบธุรกจิ 
 - โอกาสและอุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
  โอกาส 
 1. จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอยทัว่โลก  และปัญหาทางการเมืองท่ีเกิดขึ้นอยา่งต่อเน่ือง ท าให้

อารมณ์ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคลดลง   ก าลงัซ้ือในกลุ่มตลาดเป้าหมายก็ลดนอ้ยลงดว้ย  
แต่การสร้างนวตักรรมทางการตลาด และผลิตภณัฑท่ี์โดดเด่น และน่าสนใจ จะท าใหเ้กิด
โอกาสในการสร้างอารมณ์ซ้ือของผูบ้ริโภคได ้

 2. ตลาดกลุ่มเป้าหมายยงัคงใหค้วามส าคญัต่อภาพพจน์ของสินคา้ / ราคา / ความคุม้ค่า 
 3. คู่แข่งในตลาดหลายรายท่ีไม่สามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุนตอ้งออกจากตลาดไป 
 4.  การรับรู้ความตอ้งการลูกคา้และการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างผูบ้ริโภค  และผลิตภณัฑ์

อยา่งใกลชิ้ด  เป็นปัจจยัส าคญัในการครองใจผูบ้ริโภค  โดยเฉพาะกิจกรรมทางการตลาดท่ีมี
ส่วนช่วยสังคม และสาธารณกุศล 

 5. คู่แข่งในตลาดส่วนใหญ่ไม่มีการสร้างกระบวนการส่ือสารถึงผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างและโดนใจ 
โดยมากใชแ้ต่กลยทุธ์ราคา  โดยเฉพาะในปีน้ี  ส่วนใหญ่มุ่งเน้นการลดสต๊อคเป็นส าคญั        
ท าใหข้าดการท าการตลาดท่ีน่าสนใจ 

 6. ช่องทางการจ าหน่ายเพิ่มขึ้นจากร้านคา้ในระดบัทอ้งถ่ินท่ีฟ้ืนตวัมากขึ้น 
 อุปสรรค 
 1. ตลาดกลุ่มเป้าหมายมีความภกัดีต่อผลิตภณัฑล์ดลง ตดัสินใจซ้ือจากกิจกรรมทางการตลาด

เป็นหลกั 
 2. กลยทุธ์ราคายงัคงเป็นส่ิงส าคญัในการแข่งขนั ผูผ้ลิตท่ีไม่สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการ

บริหารตน้ทุนใหล้ดลงได ้จะขาดศกัยภาพทางการแข่งขนัและไม่สามารถอยูใ่นตลาดได ้
 3. นโยบายเขตการคา้เสรี ท าใหเ้กิดมาตรการลดภาษีน าเขา้สินคา้ส าเร็จรูป  ท าใหเ้กิดคู่แข่งใน

ตลาดมากขึ้นทั้งในตลาดสินคา้แบรนดเ์นม และสินคา้ราคาถูกจากประเทศจีน 
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 (2) การตลาดและภาวะการแข่งขัน 

 (ก)   นโยบายและลกัษณะการตลาด 
   บริษทัฯ มีนโยบายการตลาดท่ีมุ่งเน้นกระบวนการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ โดยเนน้ความ 
ส าคญัท่ีการตลาด (Market Oriented) และการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relation Management) 
   - กลยุทธ์การแข่งขัน 
 1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ มุ่งพฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพในดา้นการตดัเยบ็  การสวมใส่ มี
นวตักรรมใหม่ ๆ ทั้งดา้นวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพดี จะเอ้ืออ านวยใหเ้กิดความสบาย หรือความสะดวกในการใชง้าน
และดูแลรักษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ขณะเดียวกนัก็สอดคลอ้งกบั Trend Fashion ท่ีเป็นท่ีตอ้งการ
ของตลาดเป้าหมายดว้ย  
 2. กลยทุธ์ราคา มุ่งรักษาระดบัสัดส่วนราคาและคุณภาพใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม การใช้
นโยบายการแข่งขนัดา้นราคาจะใชก้บัการบริหารสินคา้ลา้สมยัเป็นส าคญั เพื่อใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจในการซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั 
 3. กลยทุธ์การจดัจ าหน่าย มีการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์นหา้งสรรพสินคา้ชั้นน าทัว่ประเทศ
เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งทัว่ถึง โดยจะเน้นการน าเสนอคุณค่าของผลิตภณัฑ ์โดยนวตักรรมใหม่ แฟชัน่ 
ท่ีทนัสมยั คุณภาพดี ราคาท่ีเหมาะสม มีการจดัโชวสิ์นคา้ท่ีสวยงามมี Concept ในการน าเสนอท่ีโดดเด่น แตกต่าง
จากคู่แข่งขนั และดึงดูดความสนใจของลูกคา้ และมีการจดัพนกังานขายท่ีผา่นการอบรมดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ 
บริการเป็นอยา่งดีในจุดขายเพื่อแนะน าผลิตภณัฑ ์และใหบ้ริการท่ีดีทั้งระหวา่งการขายและการใหบ้ริการหลงัการขาย 
 4. กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย   ใหค้วามส าคญัการท าโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และน าเสนอ
ความเคล่ือนไหวของสินคา้ใหม่ในฤดูกาล  โดยการสร้างเร่ืองราวของการส่งเสริมการขายท่ีสอดคลอ้งความ
ตอ้งการและเป็นท่ีสนใจของลูกคา้ และแตกต่างจากคู่แข่ง  มีการน าเสนอนวตักรรมใหม่ๆ  รวมทั้งแคมเปญ
การตลาดเพื่อช่วยเหลือสังคมท่ีกลุ่มตลาดเป้าหมายใหค้วามสนใจ  และท าใหไ้ดรั้บทราบอยา่งต่อเน่ือง โดยผา่น 
ส่ือต่างๆ กิจกรรม ณ จุดขาย  โดยเนน้ช่ือเสียง คุณภาพ และความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑเ์ป็นส าคญั 
 5. การใหบ้ริการ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ บริษทัฯเนน้การใหบ้ริการ ณ จุดขาย ตั้งแต่
ลูกคา้เร่ิมเขา้ร้านคา้ จนออกจากร้านคา้  โดยมุ่งหวงัให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและประทบัใจมากท่ีสุด 
 6. การรับประกนั เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ บริษทัฯเนน้การใหบ้ริการหลงัการขายท่ี
จะตอ้งใหบ้ริการท่ีรวดเร็วและประทบัใจ  และยนิดีเปล่ียนสินคา้ใหลู้กคา้ท่ีเกิดความไม่พึงพอใจในคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์ 
   - ลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 บริษทัฯ จดัจ าหน่ายเคร่ืองแต่งกายบุรุษหลากหลายแบรนดใ์นต าแหน่งทางการตลาดท่ีแตกต่าง
กนั  กระจายเขา้สู่หลาย Segment ของตลาด  มีแบรนดท่ี์มีความเขม้แขง็  ท าใหส้ามารถครอบครองส่วนแบ่งทาง
การตลาด  และสามารถกระจายความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้นได ้
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 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของผลิตภณัฑมี์หลาย Segment ขึ้นกบั Positioning ของผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ี 
ผลิตภณัฑท์ั้งหมดของบริษทั ครอบคลุมกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเป็นสุภาพบุรุษ วยั 25 – 50 ปี ฐานะปานกลาง
ค่อนขา้งสูง (ระดบั C ขึ้นไป) ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการ พนกังานบริษทั นกัศึกษา มีรสนิยมทางแฟชัน่ค่อนขา้ง
ร่วมสมยั และชอบแต่งตวั 
   - การจัดจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย 
 บริษทัฯ ใชก้ารจดัจ าหน่าย ผา่นคนกลางคือ หา้งสรรพสินคา้ หา้งดิสเคาน์สโตร์  ซ่ึงบริษทัฯ      
มีอ านาจในการต่อรอง เน่ืองจากกลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองแต่งกายชายส่วนใหญ่ท่ีบริษทัฯจดัจ าหน่ายเป็นท่ีรู้จกัและ
ยอมรับของผูบ้ริโภค และบริษทัฯ มีการสร้างกิจกรรมทางการตลาดอยา่งสม ่าเสมอ อยา่งไรก็ดี บริษทัฯมีนโยบาย 
ในการพฒันาธุรกิจร่วมกนักบัคู่คา้  เพื่อใหเ้กิดประโยชน์ดว้ยกนัทั้ง 2 ฝ่าย  และเกิดประโยชน์สูงสุดต่อผูบ้ริโภค 
 (ข)  สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
   - สภาพการแข่งขัน 
 ในช่วงปีท่ีผา่นมา  ตลาดเคร่ืองแต่งกายชาย  มีอตัราการเจริญเติบโตถดถอยลงถึง 5 %  
เน่ืองจากความผนัผวนทางเศรษฐกิจและการเมือง  ท าใหลู้กคา้เปล่ียนพฤติกรรมในการซ้ือ และพิถีพิถนัในการ
เลือกซ้ือใหเ้กิดความคุม้ค่ามากขึ้น  ดงันั้น ผูผ้ลิตตอ้งท าการปรับตวัในการสร้างนวตักรรม เพื่อเพิ่มความคุม้ค่า 
และสร้างการส่ือสารถึงผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง จึงจะเป็นผูแ้ยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาดไปได ้ในขณะเดียวกนั 
กิจกรรมการตลาดช่วยเหลือสังคมยงัคงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจและเป็นปัจจยัหน่ึงในการตดัสินใจซ้ือ   
ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งมีอยา่งต่อเน่ือง 
 นอกจากน้ี ผูผ้ลิตส่วนใหญ่ มุ่งเนน้แต่การใชก้ลยทุธ์ทางดา้นราคาเพื่อเพิ่มยอดขาย และลด
ภาระสต๊อคท่ีมีอยูโ่ดยแทบจะไม่มีการท าการตลาดดา้นอ่ืนๆ ท าใหก้ลุ่มผูผ้ลิตตอ้งมุ่งพฒันาประสิทธิภาพการผลิต
ท่ีท าใหเ้กิดการบริหารตน้ทุนใหล้ดลง และคล่องตวัในการจดัการเพื่อจะสร้างความสามารถในการแข่งขนั และมี
งบประมาณในการท ากิจกรรมการตลาดเพื่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในระยะยาว 
 - จ านวนและขนาดของคู่แข่งขัน 
 มีจ านวนของสินคา้เคร่ืองแต่งกายชายระดบักลางขึ้นไป อยูใ่นตลาดประมาณ   65 แบรนด ์ แต่
เกิดการทดแทนโดย แบรนด ์น าเขา้จากต่างประเทศมาแทนท่ีแบรนดใ์นประเทศท่ีไม่สามารถแข่งขนัในตลาดได ้
 - สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท     
 บริษทัฯ ยงัมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  ดงัน้ี 
 1. บริษทัฯ มีการสร้าง Portfolio ของกลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองแต่งกายชายใหมี้ความครอบคลุม
กลุ่มตลาดเป้าหมายในหลาย Segment ท าใหเ้กิดการกระจายท่ีครอบคลุมการครองตลาดเคร่ืองแต่งกายชายและเกิด
ดุลยต์่อรองในการจดัจ าหน่าย 
 2. ผลิตภณัฑข์องบริษทัฯเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับในดา้นช่ือเสียงและคุณภาพ 
 3.  ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีการพฒันาและคิดคน้นวตักรรมใหม่ๆ เขา้สู่ตลาดไดเ้พราะไดรั้บการ
สนบัสนุนจากผูผ้ลิตรายใหญ่ของประเทศ (ซ่ึงเป็นกลุ่มบริษทัในเครือ) มีการขยายโรงงานท่ีรองรับการเติบโต โดย
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มีตั้งแต่ โรงงานทอผา้ จนถึง โรงงานผลิตเส้ือส าเร็จรูป เพื่อสนบัสนุนให้บริษทัมีศกัยภาพในการสร้างส่วนแบ่ง
ทางการตลาดท่ีเติบโตขึ้นอยา่งต่อเน่ือง 
 4. บริษทัฯ มีบุคคลากรท่ีเขม้แขง็ มีหลกัคิดและความมุ่งมัน่ท่ีจะบริหารงานใหบ้รรลุตาม
เป้าหมาย และพร้อมท่ีจะเรียนรู้และพฒันาตนเองอยา่งต่อเน่ือง 
 - แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 
 อุตสาหกรรมมีแนวโนม้ท่ีดีขึ้น  แต่ภาวะการณ์แข่งขนัก็จะรุนแรงมากขึ้น  เน่ืองจากแนวโน้ม
การส่งออกท่ีเพิ่มขึ้นไม่มาก ท าใหคู้่แข่งขนัในตลาดระดบักลาง- ล่าง ยงัมีจ านวนมาก รวมทั้งสินคา้ราคาถูกจาก
ประเทศจีนถูกน าเขา้มาแข่งขนัในตลาดมากขึ้น  ท าใหก้ารท าการตลาดท่ีแตกต่าง การสร้างนวตักรรมใหม่ ๆ การท า
กิจกรรมทางการตลาดท่ีรวดเร็ว ดึงดูดความสนใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง  แตกต่างจากคู่แข่งท่ีส่วนใหญ่ยงัคงมุ่งการ
ใชก้ลยทุธ์ราคาเป็นหลกั  และการสร้างความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ ์  เป็นส่ิงส าคญัส าหรับการแข่งขนัในอนาคต 
 (3)  การจัดหาผลติภัณฑ์ของบริษัท 
 บริษทัฯ จดัหาผลิตภณัฑจ์ากโรงงานผูผ้ลิตส าคญั 6 บริษทั คือ 
 1. บริษทั ธนูลกัษณ์ จ ากดั (มหาชน)  ผูผ้ลิต เส้ือเช้ิต  เส้ือยดื  สูท  เคร่ืองหนงั  กระเป๋า 
 2. บริษทั ประชาอาภรณ์ จ ากดั (มหาชน)  ผูผ้ลิต เส้ือยดื  กางเกง 
 3. บริษทั แชมป์เอช จ ากดั  ผูผ้ลิต ชุดชั้นใน  กระเป๋า 
 4. บริษทั ไหมทอง จ ากดั  ผูผ้ลิต เส้ือเช้ิต  เส้ือยดื  กางเกง 
 5.  บริษทั บางกอกไนล่อน จ ากดั ผูผ้ลิตถุงเทา้ 
 6. บริษทั บางกอก โตเกียว ซ็อคส์ จ ากดั ผูผ้ลิตถุงเทา้ 
 ซ่ึงเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการผลิตเป็นเทคโนโลยรีะดบักลาง มีการใชก้ าลงัคนในการผลิตพอสมควร 
ขณะเดียวกนัก็มีการพฒันาน าเคร่ืองจกัรอตัโนมติัเขา้มาใชเ้พื่อใหก้ระบวนการผลิตทนัสมยัและมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น 
 นอกจากน้ี กลุ่มบริษทัผูผ้ลิตมีจดัตั้งโรงงานในเขตส่งเสริมการลงทุน โซน 3  ท าใหไ้ดสิ้ทธิพิเศษจาก 
BOI  ซ่ึงจะท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการพฒันาตน้ทุนไดม้ากขึ้นดว้ย 
 บริษทัฯ ใหค้วามส าคญัต่อการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยมุ่งหวงัท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด  โดยการพฒันารูปแบบสีสันมีอยา่งต่อเน่ืองตามแนวโนม้ของแฟชัน่ท่ีเกิดขึ้นในอุตสาหกรรม 
เส้ือผา้ โดยรวบรวมขอ้มูลทั้งจากยโุรป อเมริกา และญ่ีปุ่น เป็นแนวทางในการพฒันาใหส้อดคลอ้งกบัผูบ้ริโภค 
ของไทย   นอกจากน้ีบริษทัฯ ยงัใหค้วามส าคญัต่อการสร้างนวตักรรมใหม่ๆในหลายดา้นเพื่อตอบสนองความ
สะดวกสบายในการใชง้านของผูบ้ริโภคดว้ย เช่น 
 1. นวตักรรมของเน้ือผา้ เช่น เส้ือเช้ิต Wrinkle Free Express รีดง่าย ยบัยาก เส้ือเช้ิต Cotta Zilk         
(ผา้ cotton silk look) เส้ือยดืท่ีใชผ้า้ท่ีมีคุณสมบติัทั้ง Anti-UV และ Anti Bacteria ในตวัเดียวกนั  เส้ือระบายอากาศ   
( Air Flow )  “Twist Wear” เส้ือยบัแลว้เท่ห์ ไม่ตอ้งรีด ประหยดัพลงังาน ช่วยลดโลกร้อน 
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 2. นวตักรรมการตลาดในการช่วยเหลือสังคม โดยสร้าง แคมเปญ " ช่วยชา้งกลบับา้น "    โดย 
ARROW ร่วมกบัมูลนิธิคืนชา้งสู่ธรรมชาติ สนองพระราชด าริของสมเด็จพระนางเจา้ฯพระบรมราชินีนาถ อยา่ง
ต่อเน่ืองโดยท าการปล่อยชา้งครบ 8 เชือก ในปีน้ี 
 3.  นวตักรรมการส่งเสริมการท่องเท่ียว โดยสร้างแคมเปญ “เท่ียวทัว่ไทย ไปกบัคู่รักนกัป่ัน”  โดย
ผลิตภณัฑ ์HORNBILL ร่วมกบั องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดั ในการรณรงคก์ารใชจ้กัรยานและแนะน าสถานท่ี
ท่องเท่ียวในจงัหวดั 
 4. นวตักรรมการสร้างความแปลกใหม่  โดย  Lacoste  ร่วมกบั  Zaha Hadid  สถาปนิกระดบัโลก  
ออกแบบรองเทา้รุ่นพิเศษ  Limited  Edition  และรุ่น  Diffusion  ท่ีมีดีไซน์ล ้าสมยั 
 5. นวตักรรมการสร้างสรรค ์โดย Lacoste ไดรั้บเกียรติจากสองพี่นอ้งตระกูล  Campanas  นกัออก 
แบบเฟอร์นิเจอร์ช่ือดงัชาวบราซิลมาสร้างสรรคเ์ส้ือโปโลพิเศษทั้งหมด  3  รุ่น คือ  Special Edition, Limited 
Edition  และ  Super Limited 
 (4) งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
  - ไม่มี - 


