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4. การประกอบธุรกจิของแต่ละสายผลติภัณฑ์ 
 การเปลีย่นแปลงและกจิกรรมที่ส าคัญในรอบปี 2555 
  BSC COSMETOLOGY :    
  ก่อตั้ง : ตุลาคม  2548  
 BSC  COSMETOLOGY :  ปัจจุบนักระแสเกาหลีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก โดยเฉพาะเคร่ืองส าอางมี 
 อตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง  และไดรั้บการตอบรับเป็นอยา่งดีจากผูบ้ริโภค    BSC COSMETOLOGY   
 น าเสนอคอนเซ็ปตท์างการตลาด   “เคร่ืองส าอางส าหรับผูห้ญิงท่ีสวยท่ีสุดในโลก   Adorned By The Most  
 Beautiful Women In The World”  โดยมีคุณนาตาลี  เกวโบวา (NATALIE GLEBOVA)  Miss Universe 2005 
 มาเป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร์  เพื่อตอกย  ้าในคอนเซ็ปตด์งักล่าว และเสริมสร้างภาพลกัษณ์ให้แบรนด ์  BSC 
 COSMETOLOGY  กา้วสู่ความเป็นเคร่ืองส าอางระดบัโลก  คอนเซ็ปตใ์นการท าการส่ือสารทางการตลาดนั้น
 มุ่งเน้นความเป็นสีสัน (Make Up)  ส่วนตลาดสกินแคร์ส่งนวตักรรมการบ ารุงผิวใหส้วา่งกระจ่างใสดว้ยเซร่ัม 
 บ ารุงผิวกระจ่างใสระดบัโลก  “BSC Expert  White Vit-C Concentrate Serum”  ดว้ยสารสกดัจากวิตามิน  C 
 บริสุทธ์ิอยา่งเขม้ขน้ท่ีจะซึมซาบบ ารุงลึกเพื่อผิวสวา่งกระจ่างใสภายใน  14  วนั  โดยวางการส่ือสารทาง 
 การตลาดในนิตยสารชั้นน า 
  SHEENE/ : ไดข้ยายฐานลูกคา้เขา้สู่ตลาดเมคอพัเพื่อสร้างความแขง็แกร่งและเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด
  ใหเ้พิ่มมากขึ้น  โดยท าการส่ือสารการตลาดสินคา้กลุ่มเมคอพั   คอลเลคชัน่ประกอบไปดว้ยผลิตภณัฑด์า้น
  สีสันทุกประเภท  ผลิตภณัฑก์ลุ่มอายไลน์เนอร์ และผลิตภณัฑ์กลุ่มมาสคาร่า โดยน าบรรดาเหล่าเชียร์ลีดเดอร์
  หลากหลายมหาวิทยาลยั   จ านวน  5  ท่านมาร่วมในภาพยนตร์โฆษณา  คือ  คุณสิราภา  กาญจนศุภวงศ ์(บวั),  
  คุณจิรนนัท ์ ไตรทิพยากร (ลูกตาล),  คุณณชัชา  สุดจิตต ์(พีช),  คณุฤทยัภทัร ทรงธมัจิตติ (ปุ๊บป๊ับ), คุณสุภาดี 
  สิริฤกษวิ์ภาส (นุ่น)   เพื่อมุ่งเน้นการขยายฐานลูกคา้และเพิ่มความหลากหลายของสินคา้   เพื่อสร้างส่วนแบ่ง
  การตลาดใหเ้พิ่มมากขึ้น  นอกจากท าการตลาดกลุ่มผลิตภณัฑ์เมคอพัแลว้  ในกลุ่มผลิตภณัฑ์แป้งผสมรองพื้น   
  เคร่ืองส าอาง  SHEENE/  ยงัท าการตลาดอยา่งต่อเน่ืองเพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิมท่ีมีความแขง็แกร่งในช่วงกลางปี  
  2555   ตอกย  ้าความเป็นผูน้ าอนัดบั  1 ของแป้งควบคุมความมนั  โดยออกผลิตภณัฑ์  SHEENE/ Oil  Free  
  Whitening  ท่ีมีนวตักรรม  AA2G   ช่วยปล่อยวิตามินซีเพื่อให้ผิวขาวกระจ่างใส และช่วยยบัย ั้งการสังเคราะห์ 
  เมลานินซ่ึงเป็นสาเหตุท าให้หนา้หมองคล ้า โดยไดรั้บเกียรติจากคุณพิมพนิ์ภา จิตตธีรโรจน์ (แกม้บุ๋ม) ดาราดงั 
  จากค่ายโพลีพลสัมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กบัแป้งตระกูล   Oil  Free   ซ่ึงเป็นอนัดบั  1   ในใจของผูห้ญิงไทย 
  มาโดยตลอด 
  เปิดศูนย์มะเร็งเต้านม ณ สถาบันมะเร็งแห่งชาติ        
  ผลิตภณัฑว์าโก ้ จดัโครงการ   “ Princess Collection”   เพื่อจ าหน่ายผลิตภณัฑชุ์ดชั้นในสตรีคอลเลคชัน่พิเศษ  
  ซ่ึงออกแบบโดยพระเจา้หลานเธอ พระองคเ์จา้สิริวณัณวรีนารีรัตน์  เพื่อน ารายไดส้มทบทุนสร้างศูนยม์ะเร็ง
  เตา้นม  ณ  สถาบนัมะเร็งแห่งชาติ  และวนัท่ี  17  กุมภาพนัธ์  2555  พระเจา้หลานเธอ พระองคเ์จา้สิริวณัณวรี 
 นารีรัตน์  ไดเ้สด็จเป็นองคป์ระธานพิธีเปิดศูนยม์ะเร็งเตา้นมแห่งน้ี  เป็นศูนยบ์ริการท่ีรองรับผูป่้วยท่ีเป็นมะเร็ง 
 เตา้นม โดยเฉพาะ และบริการครบวงจรอยา่งมีคุณภาพ  โดยรับส่งต่อผูป่้วยมะเร็งเตา้นมจากสถานพยาบาล 
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 ทัว่ประเทศ  รวมถึงเป็นแหล่งศึกษาพฒันาองคค์วามรู้ทางดา้นโรคมะเร็งเตา้นม และพฒันาบุคลากรทาง
 การแพทยใ์นการดูแลผูป่้วยมะเร็งเตา้นมอีกดว้ย   
  วาโก้โบว์ชมพู สู้มะเร็งเต้านม  The Love Project        
  สืบเน่ืองจากการเห็นคุณค่าของการรณรงคใ์หผู้ห้ญิงไทยไดต้ระหนกั  และรู้ถึงความส าคญัของการดูแลตน 
 เองให้ห่างไกลจากภยัมะเร็งเตา้นม และเพื่อช่วยเหลือผูท่ี้ประสบปัญหาการเป็นมะเร็งเตา้นม  จึงก่อใหเ้กิด 
 ความร่วมมืออนัดีระหวา่งบริษทั  โดยผลิตภณัฑว์าโก ้และหา้งสรรพสินคา้โรบินสัน จดักิจกรรมเพื่อสังคม 
 โครงการ “วาโกโ้บวช์มพู สู้มะเร็งเตา้นม”  เร่ิมตั้งแต่ปี  2010  ส าหรับปี  2012  จดักิจกรรมพิเศษเป็นปีท่ี  3  
 ภายใตแ้คมเปญ  The Love Project  ความรักท่ีส่งต่อได ้โดยการออกแบบชุดชั้นในคอลเลคชัน่พิเศษ  Wacoal 
 Pink Ribbon  รุ่น Limited Edition  เพื่อจดัจ าหน่าย และน ารายไดส่้วนหน่ึงบริจาคให้แก่มูลนิธิสถาบนัมะเร็ง
 แห่งชาติ  จ านวน 1,000,000.-  บาท  เพื่อรักษาผูป่้วยมะเร็งเตา้นมท่ีขาดแคลนทุนทรัพย ์
  วาโก้โบว์ชมพู  ร้อยใจให้…ไม่ส้ินสุด   
 วาโกร่้วมกบัมูลนิธิรามาธิบดีในพระราชูปถมัภ์ สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯสยามบรมราชกุมารี จดัโครงการ 
 “วาโกโ้บวช์มพู ร้อยใจให…้ไม่ส้ินสุด”   เชิญชวนลูกคา้วาโกท้ าบุญสานต่อการใหสู่้สังคมไทย โดยน ารายได้
 บางส่วนจากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์  บริจาคและร่วมสมทบทุนช่วยเหลือผูป่้วยยากไร้กบัมูลนิธิรามาธิบดี  ซ่ึง
 มูลนิธิรามาธิบดี  ไดด้ าเนินการช่วยเหลือผูป่้วยขาดแคลนทุนทรัพยใ์หไ้ดรั้บการรักษามาอยา่งต่อเน่ือง  ตั้งแต่
 ปี  2547  จนถึงปัจจุบนั  ผา่นหน่วยงานสังคมสงเคราะห์ คณะแพทยศาสตร์โรงพยาบาลรามาธิบดีเป็นจ านวน
 มากกวา่หลายหม่ืนราย         

 โครงการ    “วาโกโ้บวช์มพู ร้อยใจให…้ไม่ส้ินสุด”    เชิญชวนหญิงไทยร่วมเป็นส่วนหน่ึงของการให ้  เพื่อ
 ช่วยเหลือผูป่้วยท่ีขาดแคลนทุนทรัพยใ์หไ้ดรั้บโอกาสในการรักษา จากน ้าใจของท่านเหล่าน้ีจะเป็นน ้าหล่อเล้ียง
 ท่ีจะช่วยเติมความหวงั  พลิกความทุกขค์ืนชีวิตใหม่ใหก้บัผูป่้วยยากไร้ของโรงพยาบาลรามาธิบดี  และวาโก้
 น าเงินบริจาคมอบให้แด่มูลนิธิรามาธิบดีเป็นเงิน  2,500,000.- บาท    

  วาโก้โบว์ชมพู  สู้มะเร็งเต้านม   
 Wacoal Cares Your Breasts. Mammogram Saves Your Life.  
 การแพทยปั์จจุบนั ถือวา่แมมโมแกรมเป็นการตรวจคดักรองมะเร็งเตา้นมท่ีมีประสิทธิภาพท่ีดีท่ีสุด โครงการ  
 “วาโกโ้บวช์มพู  สู้มะเร็งเตา้นม”  จึงรณรงคใ์หผู้ห้ญิงไทยไดรั้บบริการตรวจเอกซเรยเ์ตา้นมแพร่หลายยิง่ขึ้น  
 โดยวาโกม้อบสิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้  เม่ือซ้ือผลิตภณัฑว์าโก ้6,000.- บาทต่อใบเสร็จ  รับบตัรตรวจเอกซเรย ์
 เตา้นม  และอลัตร้าซาวน์  1 คร้ังฟรี และยงัร่วมท าบุญผา่นการซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยหกัรายไดส่้วนหน่ึงเขา้ร่วม
 สมทบทุนบริจาคใหส้ถานพยาบาลเพื่อการรักษาผูป่้วยมะเร็งเตา้นมท่ียากไร้  ตลอดเดือนสิงหาคมถึงธนัวาคม 
 2555  อีกดว้ย  โดยสามารถเขา้รับบริการไดท่ี้สถาบนัมะเร็งแห่งชาติ   ศูนยม์ะเร็งภูมิภาค   เครือโรงพยาบาล
 กรุงเทพ   เครือโรงพยาบาลสมิติเวช  เฉพาะสาขาศรีนครินทร์ และศรีราชา รวมสถานพยาบาลชั้นน าท่ีร่วมให้ 
 ความสนบัสนุนโครงการ  19  แห่ง ทัว่ประเทศ  
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  ARROW :  FABRIC-DESIGN  INNOVATION       
 “Wrinkle Free Express Shirt”   เช้ิตรีดง่าย-ยบัยาก       
 “Cotta zilk Shirt”  เช้ิตไหม-ฝ้าย จากการออกแบบเส้นใยผา้เช้ิตสูตรพิเศษท่ีลงตวัในคุณสมบติัเด่นของเส้นไหม
   ธรรมชาติและเส้นใยฝ้ายคุณภาพสูง        
 “Twist Wear”  เส้ือยบัแลว้เท่ห์ ไม่ตอ้งรีด ประหยดัพลงังาน ช่วยลดโลกร้อน    
 “Eco friendly wear”  เส้ือเช้ิตช่วยลดโลกร้อนดว้ยเส้นดา้ยพิเศษจากวสัดุรีไซเคิล  (ขวดน ้าพลาสติก) สู่เน้ือผา้
   ระดบัคุณภาพ 
  ARROW   นวัตกรรมทางด้านสังคม  
 “ARROW ขอเส้ือเหลือใช ้ช่วยผูป้ระสบภยัน ้าท่วม” เป็นโครงการเชิญชวนใหผู้มี้จิตศรัทธาร่วมบริจาคเส้ือผา้ 
 เหลือใชใ้หผู้ป้ระสบอุทกภยัน ้าท่วมผา่นทาง ARROW  ซ่ึงเป็นโครงการต่อเน่ืองจากปี 2553  โดย ARROW
 ท าการบริจาคผา่นส่ือต่างๆ และองคก์รการกุศลทัว่ประเทศ   
 โครงการประกวด   “ARROW  HANDSOME  2012”   
 ผลิตภณัฑเ์คร่ืองแต่งกาย  ARROW  เปิดเวทีเฟ้นหาหนุ่มหล่อมากความสามารถ  มีทศันคติท่ีดี  พร้อมยนือยู่
 แถวหนา้เพื่อเป็นแรงบนัดาลใจใหก้บัวยัรุ่นไทย พร้อมการกา้วเขา้สู่วงการบนัเทิง  การจดัประกวดในคร้ังน้ี
 ภายใตแ้นวคิด  “Style Legend”  ท่ีสะทอ้นบุคลิกหนา้ตา ความสามารถเฉกเช่นสุภาพบุรุษในต านาน ท่ีพร้อม
 ปฏิบติัภารกิจต่างๆ ผา่นการน าเสนอในรูปแบบรายการเรียลลิต้ีทีวีออนไลน์  ซ่ึงหนุ่มหล่อท่ีเขา้ประกวดใน
 เวทีน้ีมาจากทัว่ประเทศ    
  LACOSTE  :  นวัตกรรมทางสังคม   
 LACOSTE  สนบัสนุนกิจการดา้นกีฬาส าหรับคนพิการโดยเขา้ร่วมสนบัสนุนการจดัการแข่งขนักีฬาวีลแชร์
 เทนนิส  “BANGKOK CUP  2012”   ซ่ึงจดัโดยชมรมวีลแชร์เทนนิสแห่งประเทศไทย   เม่ือวนัท่ี 18-20   
 กรกฎาคม  2555  นบัเป็นความร่วมมือและช่วยเหลือสังคมท่ีผลิตภณัฑ ์ LACOSTE  ไดป้ฏิบติัมาโดยตลอด 
  LACOSTE  : สร้างความแปลกใหม่  
 LACOSTE Flag  เป็นการตอ้นรับการมาเยอืนอีกคร้ังของกีฬาแห่งมวลมนุษยชาติ  Olympic  ดว้ยการน าสีสัน
 ของธงประจ าชาติมาดีไซน์ลงบนโลโกจ้ระเข ้และตวัเส้ือโปโล  ประกอบดว้ยเส้ือ  กระเป๋า   และรองเทา้  
 นบัเป็นอีกคร้ังท่ี  LACOSTE  ไดน้ ากระแสของกีฬาดงัระดบัโลกมาออกแบบบนผลิตภณัฑ์ 
  LACOSTE : นวัตกรรมการสร้างสรรค์  
  LACOSTE   สรรคส์ร้างนวตักรรมดา้นดีไซน์ ดว้ยการน าผา้ยดืและผา้ไหมมาปะต่อจนเกิดการผสมผสานกนั
  อยา่งลงตวัเป็นคอลเลคชัน่ท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลข์องสุภาพสตรียคุใหม่ ท่ีตอ้งการเส้ือผา้ใส่ไดทุ้กโอกาส  
  ทั้งสบายแบบล าลอง เท่ในวนัท างาน และหรูหราในขณะออกงาน 

  น ้าแร่   :  ใหม่  เจริญปรุะ 
  เร่ิมท าการตลาดในเดือนตุลาคม  2554    เป็นน ้าแร่จากธรรมชาติ  100%  และมีตน้ก าเนิดจากแหล่งน ้าพุร้อน
  ใตดิ้นบนยอดเขาสูง อ าเภอพบพระ จงัหวดัตาก  ซ่ึงเป็นแหล่งน ้าพุร้อนท่ีอยูลึ่กกวา่  10,000  ฟุต  จนถึงแหล่ง
  ก าเนิดความร้อนภายในโลก  น ้ าจะถูกกลัน่จนเดือดเป็นไอและถูกดนักลบัขึ้นมาสู่ผิวโลกอีกคร้ัง  โดยผา่น 
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  การกลัน่กรองผา่นหินแร่ใตดิ้นลึกกลบัขึ้นมาเป็นน ้าพุร้อนธรรมชาติ ท่ีอุดมดว้ยแร่ธาตุท่ีส าคญันานาชนิด 
  ท่ีมี ประโยชน์ต่อร่างกายเพื่อรองรับกลุ่มเป้าหมายท่ีมีแนวโนม้สนใจสุขภาพมากขึ้นเร่ือยๆ การท าการตลาด

น ้าแร่ “ใหม่  เจริญปุระ” เนน้การสร้าง  Brand Awareness  ในวงกวา้ง โดยใช ้ Mass Media ใหก้ลุ่มเป้าหมาย
มีโอกาสรับรู้ไดเ้ร็วขึ้น  ตลอดปี  2555 น้ี  ผลิตภณัฑน์ ้าแร่ “ใหม่  เจริญปุระ”  มุ่งเนน้การขยายช่องทางการจดั
จ าหน่ายเพื่อเพิ่มโอกาสทางการขายใหม้ากยิง่ขึ้น   

 
 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 ์ 
เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการทดลองใช ้  ในปี  2553  เพิ่มกลุ่มเคร่ืองส าอางท่ีเป็นกระแสเกาหลี คือ กลุ่มผลิตภณัฑท่ี์มี
ส่วนผสมของ  BB  (Blemish Balm)  โดย  BSC  COSMETOLOGY   น าเสนอแป้ง  BSC WHITE PINK BB  ท่ี 
ช่วยใหใ้บหนา้ขาวอมชมพู  และ  SHEENE/   น าเสนอกลุ่มผลิตภณัฑ ์  SHEENE/  BB   มีทั้งสกินแคร์  แป้งผสม 
รองพื้น เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด และยอดขายใหม้ากขึ้น และยงัเป็นการเติมเต็มช่องว่างของสินคา้ในตลาด
เพื่อให ้ BSC COSMETOLOGY สามารถตอบสอนงความตอ้งการของแห้งไดใ้นทุกสภาพผิว และมีแห้งเพื่อตอบ 
สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่มในทุกช่วงอายอีุกดว้ย 
 บริษทัฯ สร้างแบรนด ์ BSC COSMETOLOGY เพื่อใหเ้กิดการยอมรับอยา่งกวา้งขวาง และพฒันาให้ 
แขง็แกร่งขึ้นเพื่อน าไปสู่การส่งออกเป็นแบรนดข์องเครือสหพฒัน์เองใหสู่้ระดบัสากล โดย BSC COSMETOLOGY  
พฒันาผลิตภณัฑห์ลากหลายและส่ือสารการตลาดผา่น  Mass Media ในดา้นภาพลกัษณ์บริษทัฯ เลือกพรีเซ็นเตอร์  
ท่ีเป็นท่ียอมรับในเร่ืองความงามวา่เป็นผูห้ญิงท่ีสวยท่ีสุดในโลก และมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั  คือ  นาตาลี   เกลโบวา  
มิสยนิูเวิร์ส ปี  2005  เป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร์  โดยเป็นทูตความงามจาก  BSC COSMETOLOGY   ท่ีส่งเสริม 
ภาพลกัษณ์กา้วสู่ความเป็นแบรนดร์ะดบั   International   ต่อไปในอนาคต    บริษทัฯ  มุ่งสร้างการรับรู้ถึงความ 
หลากหลายของผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง   BSC COSMETOLOGY  ใหค้วามส าคญัอยา่งต่อเน่ืองกบังานวิจยัทั้ง 
ดา้นนวตักรรมใหม่ๆ  ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ความพึงพอใจของลูกคา้ ส่งผลให้มีการพฒันาและน าเสนอ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีดีขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
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 - ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลกระทบต่อโอกาส หรือ ข้อจ ากดัการประกอบธุรกจิ 
 - โอกาส และ อุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
  โอกาส 
 1. เกณฑข์องผูห้ญิงท่ีเร่ิมใชเ้คร่ืองส าอางตั้งแต่อายยุงันอ้ย  เป็นปัจจยัท่ีสร้างโอกาสเติบโตให ้
กบัธุรกิจเคร่ืองส าอางเป็นอยา่งมาก   บริษทัฯ จึงปรับผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้อายนุอ้ย 
อีกทั้งท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความคุม้ค่าในดา้นราคา  ส่งผลใหบ้ริษทัฯสามารถจ าหน่ายไดเ้พิ่มมากขึ้นตามล าดบั 
 2. ตลาดเคร่ืองส าอาง และน ้าหอมมีอตัราการเติบโตต่อเน่ืองทั้งอุตสาหกรรม   ส่งผลใหห้า้ง 
สรรพสินคา้ต่างๆ  มีการปรับเปล่ียนการจดัพื้นท่ี มีการปรับไซส์ ทั้งขนาดใหญ่  กลาง  และเลก็  เห็นไดจ้ากการท่ี   
เทสโก ้โลตสั พฒันามาเป็นโลตสัเอก็เพรส ท่ีเปิดจ าหน่ายตามป๊ัมน ้ามนัต่างๆ เพื่อหลีกเล่ียงการบงัคบัใชก้ฎหมาย
ผงัเมือง และในปีท่ีผา่นมาเทสโก ้โลตสั   มีการปรับเปล่ียนพื้นท่ีขายใหม่ โดยเนน้เพิ่มพื้นท่ีส่วน  Cosmetic Shop 
มากขึ้น เพื่อตอ้งการจบักลุ่มลูกคา้ท่ีมี  Lifestyle   เป็นคนรุ่นใหม่ และเป็นการเสริมภาพลกัษณ์ใหแ้ก่   Discount 
Stores  เอง     และเพิ่มยอดขายไปในตวั   อีกทั้งยงัท าให้ลูกคา้ต่ืนตวัในการซ้ือเคร่ืองส าอางมากขึ้น  และปัจจุบนัยงั
ขยายการขายเคร่ืองส าอางไปยงัร้านคา้กลุ่ม  Convenience Store  เช่น  Seven-Eleven  เป็นตนั 
 3. ปัจจุบนัลูกคา้มีความรู้ในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางมากขึ้น  การเลือกซ้ือส่วนหน่ึงเกิดจาก
สภาวะทางสังคม โดยเฉพาะช่วงอายรุะหวา่ง 30-49 ปี ท่ีมีปริมาณการซ้ือเคร่ืองส าอางราคาแพงมากขึ้น เพราะให้
ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ของตนเอง โดยรวมแลว้ทุกแบรนด์ต่างแข่งขนักนัช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาด แต่ปัญหา
คือเม่ือแข่งขนักนัมาก  ทั้งการโปรโมชัน่ของหา้งสรรพสินคา้   จากการแจกสินคา้ตวัอยา่ง  และการใหกิ้ฟตเ์ซต   
จนสร้างความเคยชินให้กบัลูกคา้ ท าใหเ้กิดพฤติกรรมไม่ลด -ไม่ซ้ือ และส่ิงท่ีตามมาอยา่งไม่อาจหลีกเล่ียงไดค้ือ 
โอกาสในการเกิดความจงรักภกัดีต่อแบรนดมี์ไดย้าก  ท าใหลู้กคา้เปล่ียนแบรนดสู์ง  ท าใหบ้ริษทัฯ  ตอ้งท าการ 
ส่งเสริมการตลาดมากยิ่งขึ้น โดยใชจุ้ดแขง็ของบริษทัฯ ท่ีมีสินคา้หลากหลายทุกหมวดหมู่ มาท ากิจกรรมส่งเสริม
การขายแบบ Cross Promotion ระหวา่งแบรนดภ์ายในบริษทั 
 4. 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 และตอบสนองลูกคา้ 
ไดร้วดเร็ว  และเป็นการสร้างเครือข่าย (Supply Chain)  ท่ีแขง็แกร่งใหก้บัธุรกิจ   
 5. บริษทัฯ สร้างระบบเติมสินคา้อตัโนมติั  (Auto Replenishment)  เพื่อน าระบบ QRMS มา
ประยกุตใ์ชอ้ยา่งมีประโยชน์และเตม็ประสิทธิภาพในการบริหารสินคา้ในร้านคา้ใหส้มบูรณ์มากยิง่ขึ้น  โดยระบบ
เติมเตม็สินคา้อตัโนมติัน้ีจะน าขอ้มูลการขายสินคา้แต่ละ SKU ในแต่ละร้านคา้  ผา่นสูตรการค านวณทางสถิติ  เพื่อ
พยากรณ์การเติมเตม็สินคา้เขา้ร้านคา้ต่อวนั เพื่อให้มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ดว้ยปริมาณท่ีเหมาะสม 
ท าใหห้นา้ร้านมีสต๊อคท่ีสมดุลกบัการขาย ไม่มีสินคา้มากเกินไป และช่วยลดการสูญเสียโอกาสในการขาย 
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 6. พฤติกรรมการเลือกรับส่ือของลูกคา้มีการขยายไปในส่ือออนไลน์มากขึ้น และจากการศึกษา
ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกลุ่มเคร่ืองส าอาง พบวา่มีพฤติกรรมในการคน้หาขอ้มูลดว้ยตนเอง  ดงันั้นจึงเป็น
โอกาสในการขยายฐานไปสู่ความเป็นตลาด  E-Commerce  ซ่ึงสามารถสร้างยอดขายและเป็นการเพิ่มช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายอีกทางหน่ึงดว้ย  
 อุปสรรค 
 1. ปัจจุบนัการแข่งขนัในตลาดเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนดใ์นไทยมีความรุนแรงมากขึ้น   
ทั้งจากการท าการตลาดของแบรนดเ์ดิมท่ีมีอยูใ่นตลาด และแบรนดใ์หม่ท่ีเพิ่งเขา้มาท าการตลาดเพิ่ม ท าใหเ้พิ่ม
โอกาสการเลือกของลูกคา้มากขึ้น ลูกคา้จึงมีความภกัดีต่อแบรนดล์ดลง   
 2. ดิสเคาน์สโตร์ จากการเปล่ียนแปลงคร้ังใหญ่ของวงการดิสเคาน์สโตร์ เน่ืองจากยกัษใ์หญ่
หา้งคาร์ฟูร์ ประกาศขายกิจการโดยมีคาสิโน กรุ๊ป  เป็นผูค้วา้ชยัในการซ้ือกิจการคร้ังน้ี  คาสิโน กรุ๊ป   เป็นผูถื้อหุ้น
ใหญ่ของบริษทั บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จ ากดั (มหาชน)   ส่งผลใหห้า้งบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์  กลายเป็นผูน้ าตลาด
ธุรกิจดิสเคาน์สโตร์ในชัว่พริบตา   จากการขายกิจการดงักล่าวส่งผลใหต้ลาดดิสเคาน์สโตร์เพิ่มการแข่งขนัท่ี
ดุเดือดมากยิง่ขึ้น  เพราะจ านวนผูแ้ข่งขนัในตลาดลดลงเหลือเพียงบ๊ิกซี และเทสโก ้โลตสั เท่านั้น  ผูบ้ริโภคยงัคง
ไดรั้บประโยชน์สูงสุดในการแข่งขนัคร้ังน้ีดว้ย  นอกจากนั้นดิสเคาน์สโตร์ยงัพยายามยกระดบัภาพลกัษณ์ของ
ตวัเองในธุรกิจดิสเคาน์สโตร์  ซ่ึงมีการแข่งขนัดา้นราคาท่ีรุนแรงห ้าหัน่กนัจนคู่แข่งหลายรายตอ้งหายไปจากตลาด 
การท าราคาท่ีต ่ากวา่ทอ้งตลาดมากท าใหอ้ านาจการต่อรองอยู่ในมือ เกิดการเรียกร้องผลประโยชน์ในเชิงรุก  และ
ด าเนินการในรูปแบบต่างๆ ท าใหบ้ริษทัคู่คา้ตอ้งรับภาระการแข่งขนัเพิ่มขึ้นเป็นตน้ทุนการขายหรือตน้ทุน
การตลาดท่ีสูงขึ้น รวมถึงดิสเคาน์สโตร์มีลกัษณะเป็นการลงทุนขา้มชาติ ท าใหส้ามารถขยายฐานการเปิดสาขาได้
อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงรวมถึงการขยายตวัลกัษณะของคอนวีเน่ียนสโตร์ และซูเปอร์มาร์เก็ตแบบย่อส่วนไปในชุมชน
ต่างๆ เพื่อสร้างฐานอ านาจการต่อรองกบับริษทัคู่คา้มากขึ้น  ธุรกิจดิสเคาน์สโตร์ยงัเพิ่มพนัธมิตรธุรกิจเพื่อเสริม
บริการร่วมกบัผูป้ระกอบ การกวา่  70  ราย ใหบ้ริการรับช าระบิลต่างๆ  ในอนาคตมีแนวโนม้จะขยายให้
ครอบคลุมมากขึ้น  นบัเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดในการดึงดูดลูกคา้เขา้ใชบ้ริการ สอดรับพฤติกรรมลูกคา้เนน้
ความสะดวกสามารถใชจ้บัจ่ายสินคา้และใชบ้ริการไดใ้นสถานท่ีเดียว  ปัจจุบนัลูกคา้ส่วนใหญ่มีเวลาจ ากดัและ
นิยมความสะดวกสบาย สามารถจบัจ่ายครบแบบ “วนัสต็อปชอปป้ิงและวนัสต็อปเซอร์วิส”  ในท่ีเดียวกนั  
นอกเหนือจากรับช าระบิลต่างๆ แลว้ดิสเคาน์สโตร์ยงัหาพนัธมิตรอ่ืนๆ  เช่น  ไทยทิคเก็ตเมเจอร์ในการเพิ่ม
ช่องทางจ าหน่ายตัว๋บขส. จ าหน่ายบตัรคอนเสิร์ตต่างๆ บริการส่งพสัดุไปรษณีย ์เป็นตน้ และดิสเคาน์สโตร์ใชจุ้ดน้ี
ท าแคมเปญการตลาดควบกบัการจ าหน่ายสินคา้อีกดว้ย  เช่น  จ่ายบิลไดคู้ปองส่วนลด  เป็นการท า  Full Marketing  
เพื่อใหก้ารตลาดมีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น  ในอนาคตดิสเคาน์สโตร์มีแผนจะจดัท า  Shopping Online  แบบเตม็
รูปแบบ เพื่อรองรับการแข่งขนัท่ีดุเดือด และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในอนาคต 
 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
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การสร้างใหเ้กิดความสมดุล  พยายามหลีกเล่ียงการลดราคาสินคา้  โดยใชว้ิธีอ่ืน  เช่นมีของแถมแทนการลดราคา    
เพื่อไม่ใหร้้านคา้ในทอ้งถ่ินไดรั้บผลกระทบจากการลดราคาสินคา้ และยงัเป็นการท าการตลาดกบัคู่คา้อยา่งสมดุล   
อีกทางหน่ึงดว้ย  
 คาดวา่ตลาดดิสเคาน์สโตร์ยงัคงขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง  ตามสภาวะเศรษฐกิจของประเทศท่ี
เร่ิมมีแนวโนม้ดีขึ้น  โดยมุ่งเน้นการขยายสาขาไปยงัจงัหวดัขนาดกลางและขนาดเลก็ท่ีมีก าลงัซ้ือสูง  และเน้นการ
ขยายสาขาในรูปแบบใหม่ท่ีมีขนาดเลก็ลง และใกลแ้หล่งชุมชนมากท่ีสุด  ส าหรับกลยทุธ์การตลาดยงัคงใชก้ารลด
ราคาเป็นตวัดึงดูดลูกคา้ น าสินคา้ท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัมาลดราคา จนกลายเป็นนโยบายหลกัท่ีจะด าเนินการ
ตลอดไป มิใช่เพียงแค่การส่งเสริมการขายท่ีจดัเป็นช่วงๆ 
 3. ในปีท่ีผา่นมา  มีปัจจยัเร่ืองการเมืองและเศรษฐกิจเขา้มากระทบ  ส่งผลใหก้ าลงัซ้ือของผู ้
บริโภคหดตวั  ท าใหต้อ้งกระตุน้ตลาดตั้งแต่ตน้ปี  เพื่อปลุกก าลงัซ้ือดว้ยโปรโมชัน่  ลด  แลก  แจก  แถม  ส่งผล 
ใหพ้ฤติกรรมของลูกคา้มีความภกัดีกบัแบรนดน์อ้ยลงตอ้งท าการตลาดใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมากยิง่ขึ้น 
 4. นโยบายการขยายตลาดออกสู่ต่างจงัหวดัของเคร่ืองส าอางน าเขา้พร้อมกบัการขยายสาขา 
ของหา้งสรรพสินคา้ ส่งผลให้ลูกคา้มีโอกาสเลือกมากขึ้น และกระทบต่อยอดขายของแบรนดท่ี์เคยครองตลาด 
อยูต่อ้งปรับตวัมากขึ้น 
  

 (2) การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 (ก)  นโยบายและลกัษณะการตลาด 
  - กลยุทธ์การแข่งขัน 
  การตลาดเคร่ืองส าอางมีการแข่งขนัสูงและรุนแรงมากขึ้นจากแบรนดใ์หม่ๆ  ท่ีเพิ่มขึ้นตลาด
เคร่ืองส าอางมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองทุกปี และมีการแข่งขนักนัอยา่งดุเดือดอยา่งต่อเน่ือง เป็นผลจากจ านวน 
ผูแ้ข่งขนัในตลาดมีมากขึ้น  และความภกัดีในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ลดลงเร่ือยๆ ถึงแมใ้นช่วง ปี  2555   
จะประสบภาวะปัญหาเศรษฐกิจและการเมือง ธุรกิจเคร่ืองส าอางก็ยงัสามารถขยายตวัได ้เน่ืองจากการขยายตวัของ 
ดิสเคาน์สโตร์และคอนวีเน่ียนสโตร์เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น  เคร่ืองส าอางกลุ่มเคาน์เตอร์แบรนด ์  ใชเ้คร่ืองมือ
ทางการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication : IMC) ทั้งการจดัโปรโมชัน่ ส่ือโฆษณาและ 
การตลาดผลิตภณัฑใ์หม่   รวมทั้งกิจกรรมในรูปแบต่างๆ  พร้อมขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อเจาะตรงกลุ่ม 
เป้าหมายใหม้ากขึ้น  ในปี  2555  เคร่ืองส าอางท่ีขายแบบเคาน์เตอร์แบรนดเ์ลือกใชส่ื้อทางโทรทศัน์และเพิ่มเมด็เงิน 
ในการโฆษณามากขึ้นดว้ย ตลอดจนการแนะน าสินคา้ใหม่ๆ อยา่งต่อเน่ือง  ส่ือโรงภาพยนตร์  ส่ือทางอินเตอร์เน็ต  
และในหา้งสรรพสินคา้เป็นส่ือท่ีมีอตัราการขยายตวัเพิ่มขึ้นอย่างชดัเจน   โดย   BSC  COSMETOLOGY   และ  
SHEENE/ เพิ่มการใชส่ื้อโรงภาพยนตร์  ส่ือทางอินเตอร์เน็ต และส่ือในหา้งสรรพสินคา้มากขึ้นดว้ย เน่ืองจากเป็นส่ือ 
ท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคเปิดรับและใหค้วามสนใจเพิ่มขึ้นเป็นการรักษายอดขายและขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆ เคาน์เตอร์แบรนด์ 
ยงัเพิ่มกลยทุธ์การตลาดต่างๆ  มากมาย จดักิจกรรมกระตุน้การจบัจ่ายท่ีมีความรุนแรงมากขึ้น ทั้งในแง่ความถ่ีและ
การจดัเซตท่ีมีราคาไม่สูงมากเป็นตวักระตุน้  โดยแต่ละแบรนดจ์ดั  Value Set  เพื่อใหเ้กิดการทดลองใช ้และดึงดูด
ใจลูกคา้กลุ่มใหม่  อีกทั้งการน าเทคโนโลยทีนัสมยัมาใหบ้ริการเร่ิมมีบทบาทมากขึ้น   เพื่อสร้างความต่ืนเตน้ใหก้บั
ลูกคา้ กลุ่มเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนดต่์างน าเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัมาใหบ้ริการกนัอยา่งทัว่หนา้ โดยเฉพาะเคร่ือง 
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เช็คผิวใชเ้วลาใหบ้ริการเพียง   3-5 นาที   สามารถวิเคราะห์สภาพผิวไดอ้ยา่งละเอียด  เป็นเคร่ืองมืออยา่งหน่ึงท่ี 
สร้างความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์  และยงัสามารถสร้างความรู้สึกถึงความคุม้ค่าในการจบัจ่ายเพิ่มมากขึ้น ปัจจุบนั 
กลยทุธ์การท าการตลาดของเคาน์เตอร์แบรนดต์อ้งหาวิธีการท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรักและความผกูพนัในแบรนด์
นั้นๆ อยูใ่นใจตลอดเวลา  รวมถึงการท าสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี พร้อมการเพิ่ม
จ านวนสินคา้ใหม่ร่วมกบัการท าการตลาดดา้นอ่ืนๆ  
  ฝ่ายเคร่ืองส าอางและน ้าหอมของบริษทัใหน้ ้าหนกัการวิจยัผูบ้ริโภคและการพฒันาสินคา้
นวตักรรมท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์ช่วยเพิ่มความสวยและบุคลิกภาพ
ท่ีดี  พร้อมทั้งเคร่ืองมือใหม่ๆ ท่ีช่วยใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงความจ าเป็นท่ีตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ ์ รวมถึงผลลพัธ์ท่ีไดรั้บ  
โดยเฉพาะผลิตภณัฑก์ลุ่มแป้งผสมรองพื้น โดย  BSC COSMETOLOGY  และ  SHEENE/  รักษาความเป็นผูน้ า
ตลาดแป้งผสมรองพื้นอยา่งต่อเน่ือง 
  ในกลุ่มสกินแคร์  BSC COSMETOLOGY   แนะน าสุดยอดผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ีเป็นนวตักรรม
ความขาวกระจ่างใสระดบัโลก  “BSC Expert White Vit-C Concentrate Serum”  ดว้ยสารสกดัจากวิตามิน  C  
บริสุทธ์ิอยา่งเขม้ขน้ท่ีจะซึมซาบบ ารุงลึกเพื่อผิวสวา่งกระจ่างใสภายใน  14  วนั 
  SHEENE/  ขยายฐานความเป็นเจา้ตลาดจากเดิมท่ีเป็นผูน้ าตลาดสินคา้ กลุ่มแป้งควบคุมความมนั   
ขยายไลน์เพิ่ม สู่ผลิตภณัฑก์ลุ่มเมคอพัในทุกหมวดหมู่  อาทิ   ผลิตภณัฑสี์สันบนใบหนา้  ผลิตภณัฑก์ลุ่มลิปสติก 
ผลิตภณัฑก์ลุ่มมาสคาร่า และผลิตภณัฑก์ลุ่มอายไลน์เนอร์   เร่ิมท าการตลาดตั้งแต่ตน้ปี  2555  และตลอดทั้งปี    
สร้างปรากฏการณ์ของการส่ือสารการตลาด น าเสนอเป็นคอนเซ็ปตท์ุกกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัเมคอพั มุ่งเนน้การ
เติบโตของยอดขายภาพรวมของแบรนด ์น าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมาพฒันาใหเ้ป็นคอนเซ็ปตใ์นการโฆษณา   
เพื่อตอบรับกระแสเกาหลี เลือกการส่ือสารลกัษณะการเตน้เชิง  K-POP   เพื่อใหต้รงใจผูบ้ริโภค  และสร้างความ
แปลกใหม่ในตลาด  โดยรับเกียรติจากเชียร์ลีดเดอร์หลากหลายมหาวิทยาลยัท่ีมีช่ือเสียงมาร่วมงาน   ส าหรับสินคา้
ท่ีครองแชมป์เจา้ตลาด  “แป้งควบคุมความมนั”  ยงัคงตอกย  ้าความเป็นเจา้ตลาดดว้ยการท าการตลาดอยา่งต่อเน่ือง   
ทั้งใน  Mass Media  และในส่ือออนไลน์มีเดียเพื่อใหส้อดรับกบัพฤติกรรมการบริโภคส่ือของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีการใช ้ 
Online Media ในชีวิตประจ าวนัเพิ่มมากยิง่ขึ้น  ในช่วงปลายปี 2555 ตอกย  ้าความเป็นผูน้ าอนัดบั  1  ของแป้งควบ 
คุมความมนั โดยออกผลิตภณัฑ ์ SHEENE/ Oil Free Whitening   ท่ีมีนวตักรรม AA2G   ซ่ึงช่วยปล่อยวิตามินซี
ใหก้บัผิว ช่วยใหผ้ิวขาวกระจ่างใสยบัย ั้งการสังเคราะห์เมลานินซ่ึงเป็นสาเหตุหลกัของใบหน้าท่ีหมองคล ้า  โดย
ไดรั้บเกียรติจากคุณพิมพนิ์ภา  จิตตธีรโรจน์ (นอ้งแกม้บุ๋ม)  ดาราดงัจากค่ายโพลีพลสัมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กบัแป้ง
ในตระกูล  Oil Free  ซ่ึงเป็นอนัดบั 1 ในใจของผูห้ญิงไทยมาโดยตลอด 
 PRODUCT INNOVATION   
 1. Product Innovation ท่ีโดดเด่น ไดแ้ก่ 

BSC COSMETOLOGY 
นวตักรรมการบ ารุงผิวใหส้วา่งกระจ่างใส  ดว้ยเซร่ัมบ ารุงผิวกระจ่างใสระดบัโลก  “BSC 

Expert White Vit-C Concentrate Serum”   ดว้ยสารสกดัจากวิตามิน  C  บริสุทธ์ิอยา่งเขม้ขน้  Gluta-Phyto  ซ่ึงท า
หนา้ท่ีคลา้ยกบัสาร Glutathione  ไปยบัย ั้งการสร้างเอนไซมท์ าใหส้ามารถสร้างเมด็สีเมลานินลดน้อยลงช่วยให้
ผิวหนา้ขาวกระจ่างใสภายใน 14 วนั    
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SHEENE/ 
นวตักรรมใหม่ของแป้ง  Oil Free Whitening   ท่ีมีนวตักรรม  AA2G   ซ่ึงช่วยปล่อย

วิตามินซีใหผ้ิวช่วยใหผ้ิวขาวกระจ่างใส  และช่วยในการยบัย ั้งการสังเคราะห์เมลานินซ่ึงเป็นสาเหตุหลกัของ
ใบหนา้ท่ีหมองคล ้า   
 2. มีการปลูกฝังบุคคลากรทุกส่วนใหมี้หลกัคิดเชิงบวก  (Positive Thinking)  ในการท างาน 
และมุ่งเป้าหมายในทิศทางเดียวกนั  เพื่อร่วมกนัสร้างสรรคส่ิ์งดีใหแ้ก่สังคม โดย  BSC  COSMETOLOGY ได้
สานต่อโครงการ  “Think Positive, Think BSC”  ดว้ยแนวความคิดท่ีตอ้งการเห็นผูห้ญิงไทย  เป็นแรงขบัเคล่ือนท่ี
ส าคญัใหแ้ก่สังคม โดยการเปล่ียนวิธีคิดของผูห้ญิงใหเ้ป็นผูท่ี้คิดบวก  อีกทั้งเป็นการตอกย  ้าความเป็นอนัดบัหน่ึง
ของแบรนดอี์กดว้ย 
 3. การใชร้ะบบลูกคา้สัมพนัธ์หรือ CRM (Customer Relationship Management)  เพื่อรักษา
ฐานขอ้มูลท่ีมีอยูใ่นกลุ่มลูกคา้มีความภกัดีต่อแบรนดสิ์นคา้สูงขึ้น และขยายฐานกลุ่มลูกคา้ใหม่ โดยการรวมระบบ
สมาชิกของฝ่ายเคร่ืองส าอาง   และน ้าหอม  กบัระบบสมาชิก (Customer  Database)  ของบริษทั   ในโครงการ          
His & Her Plus Point    ซ่ึงเป็นโครงการท่ีลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑ์ของบริษทั  ณ เคาน์เตอร์ปกติ  และร้านคา้ท่ีมี
สัญลกัษณ์ของ His & Her Plus Point  สามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลัได ้ ท าใหไ้ดฐ้านกลุ่มลูกคา้ใหม่  
และสามารถบริหารจดัการฐานลูกคา้สมาชิกในเชิงกลยทุธ์ใหเ้กิดยอดขายเพิ่มขึ้น 
 - ลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
  แต่ละแบรนดข์องบริษทัฯ มีแนวทางชดัเจนในการขยายฐานกลุ่มลูกคา้ เพื่อใหค้รอบคลุมและ
ตอบสนองลูกคา้ไดทุ้กกลุ่ม 
 BSC COSMETOLOGY   
 ปี  2555  BSC  COSMETOLOGY  เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายแป้ง  BSC White Pink  BB  
โดยขยายเขา้สู่ดิสเคาน์สโตร์ และคอนว่ีเน่ียนสโตร์  เพื่อเพิ่มยอดจ าหน่ายและเพื่อตอบรับกระแสเกาหลีฟีเวอร์   
ขยายฐานลูกคา้กลุ่มวยัรุ่น และวยัท างานท่ีตอ้งการสวยใส สไตลธ์รรมชาติแบบเกาหลี   และท าการตลาดในกลุ่ม
เมคอพั โดยมุ่งเน้นกลุ่มวยัรุ่น และวยัท างานสนใจการแต่งหนา้และสีสันท่ีสวยล ้าหนา้    
 SHEENE/   ขยายกลุ่มลูกคา้ใหม่ดว้ยสินคา้ในกลุ่มเมคอพัทุกชนิด  อาทิ  Lipstick,  Mascara  
และ  Eye Liner ส าหรับสาวๆ ท่ีเนน้ความสวยคมมีเสน่ห์ท่ีก าลงันิยม 
 (ข)  สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
  - สภาพการแข่งขัน  
  การตลาดเคร่ืองส าอางมีการแข่งขนัสูงและรุนแรงมากขึ้นจากแบรนดใ์หม่ๆ ท่ีเพิ่มขึ้น  ตลาด
เคร่ืองส าอางมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองทุกปี  ถึงแมใ้นช่วงปี  2554-2555  จะประสบภาวะปัญหาเศรษฐกิจ 
และการเมือง  ธุรกิจเคร่ืองส าอางยงัสามารถขยายตวัได ้  เน่ืองจากการขยายตวัของดิสเคาน์สโตร์และคอนวีเน่ียน 
สโตร์ท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากขึ้น  และการท าการตลาดท่ีปรับเปล่ียนไปในชิงรุกมากขึ้น  เพื่อขยายฐานกลุ่มลูกคา้ของ
แต่ละแบรนด ์ ในปี 2555  น้ี  เคร่ืองส าอางท่ีขายแบบเคาน์เตอร์เซลลเ์ลือกใชส่ื้อทางโทรทศัน์มากขึ้น ตลอดจนการ 
 
 



บริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอรเ์นชัน่แนล จ ำกดั (มหำชน) แบบ 56-1  

 
- 26 - 

 

 

แนะน าสินคา้ใหม่ๆ  อยา่งต่อเน่ือง   และพบวา่ส่ือโรงภาพยนตร์ ส่ืออินเตอร์เน็ต และส่ือในหา้งสรรพสินคา้เป็น 
ส่ือท่ีมีอตัราการขยายตวัในอตัราท่ีเพิ่มขึ้นอยา่งชดัเจน โดย  BSC COSMETOLOGY  และ SHEENE/  เพิ่มการใช้
ส่ือโรงภาพยนตร์และส่ือในหา้งสรรพสินคา้มากขึ้นดว้ย    เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจ   และมี
การเปิดรับส่ือช่องทางน้ีเพิ่มขึ้น    อีกทั้งเพื่อเป็นการรักษายอดขาย และขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆ   เคาน์เตอร์แบรนด์
ยงัเพิ่มกลยทุธ์ทางการตลาดต่างๆ  มากมาย จดักิจกรรมกระตุน้การจบัจ่ายท่ีมีความรุนแรงมากขึ้น  ทั้งในแง่ของ
ความถ่ีและการจดัเซตท่ีมีราคาไม่สูงมากเป็นตวักระตุน้ โดยแต่ละแบรนดมี์การจดัชุด  Value Set   เพื่อใหเ้กิดการ
ทดลองใชแ้ละดึงดูดใจลูกคา้กลุ่มใหม่  อีกทั้งการน าเทคโนโลยทีนัสมยัมาใหบ้ริการเร่ิมมีบทบาทมากขึ้น  เพื่อ
สร้างความต่ืนเตน้ใหก้บัลูกคา้ กลุ่มเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนดต์่างน าเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัมาใหบ้ริการกนัอยา่ง
ทัว่หนา้ โดยเฉพาะ เคร่ืองเช็คผวิใชเ้วลาการใหบ้ริการเพียง  3-5 นาที  สามารถวิเคราะห์สภาพผิวไดอ้ยา่งละเอียด 
เป็นเคร่ืองมืออีกอยา่งหน่ึงท่ีจะสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์ และยงัสามารถสร้างความรู้สึกถึงความคุม้ค่าใน
การจบัจ่ายเพิ่มมากขึ้น  กลยทุธ์การท าการตลาดของเคาน์เตอร์แบรนดปั์จจุบนัตอ้งหาวิธีการท าใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความรักและความผกูพนัในแบรนดน์ั้นๆ อยูใ่นใจตลอดเวลา  รวมถึงสินคา้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ไดเ้ป็นอยา่งดี ประกอบกบัการท าการตลาดดา้นอ่ืนๆ เสริมการเพิ่มจ านวนสินคา้ใหม่ออกมาท าการตลาด    
 ฝ่ายเคร่ืองส าอางและน ้าหอมของบริษทัใหน้ ้าหนกัการวิจยัผูบ้ริโภค และการพฒันาสินคา้
นวตักรรมท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการผลิตภณัฑช่์วยเพิ่มความสวยและบุคลิกภาพ 
ท่ีดี  พร้อมทั้งเคร่ืองมือใหม่ๆ  ท่ีช่วยใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงความจ าเป็นท่ีตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ ์รวมถึงผลลพัธ์ท่ีไดรั้บ 
โดยเฉพาะผลิตภณัฑก์ลุ่มแป้งผสมรองพื้น โดย BSC COSMETOLOGY  และ SHEENE/ รักษาความเป็นผูน้ า 
ในตลาดแป้งผสมรองพื้นอยา่งต่อเน่ือง  
 ในกลุ่มสกินแคร์   BSC COSMETOLOGY  ส่งนวตักรรมการบ ารุงผิวใหส้วา่งกระจ่างใส  ดว้ย 
เซร่ัมบ ารุงผิวกระจ่างใสระดบัโลก  “BSC Expert  White Vit-C Concentrate Serum”  ดว้ยสารสกดัจากวิตามิน C  
บริสุทธ์ิอยา่งเขม้ขน้  Gluta-Phyto  ซ่ึงท าหนา้ท่ีคลา้ยกบัสาร Glutathione  ไปยบัย ั้งการสร้างเอนไซมท์ าใหส้ามารถ 
สร้างเมด็สีเมลานินลดนอ้ยลงช่วยใหผ้ิวหนา้ขาวกระจ่างใสภายใน  14  วนั  โดยวางการส่ือสารทางการตลาดใน
นิตยสารชั้นน า 
 SHEENE/  ขยายฐานกลุ่มลูกคา้ใหม่นอกเหนือจากแป้ง  Oil free   ซ่ึง  SHEENE/  ครองความ
เป็นผูน้ าแป้งควบคุมความมนัอนัดบั  1 ในใจผูบ้ริโภคอยูแ่ลว้  โดยการออกผลิตภณัฑก์ลุ่มเมคอพัเพื่อขยายส่วน
แบ่งการตลาดและเพิ่มไลน์สินคา้ใหม้ากขึ้น 
 - จ านวนและขนาดของคู่แข่ง 

ประเภท จ านวนคู่แข่งทั้งหมด 
Counter Sale ท่ีเนน้ Make Up ทัว่ไป 45 
Counter Sale ท่ีเนน้ Skin Care 36 
Counter Sale ท่ีเนน้ Professional Make Up 18 
Self Selection 58 
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 - สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท 
 บริษทัฯใชศ้กัยภาพของการมี   Multi Brand   เพื่อสร้างโอกาสในการแข่งขนัมีผลิตภณัฑ์ 
ท่ีมีจุดเด่นแตกต่างกนัของ Brand Character เพื่อใหค้ลอบคลุมทั้งกลุ่มลูกคา้ ทั้งดา้นอาย ุ Life Style ความสะดวก
ซ้ือในช่องทางต่างๆ ท่ีหลากหลายตลอดจนราคาท่ีมีทุกระดบัตามความพึงพอใจ  แต่แบรนด์ท่ีมีกลุ่มลูกคา้นิยม
สูงสุดของ  BSC COSMETOLOGY, SHEENE/  ตลอดจน  ARTY PROFESSIONAL, PURE CARE, BSC 
PANADDA  หรือ BSC JEANS & JEANS  เพื่อใหค้รอบคลุมลูกคา้ไดทุ้กกลุ่มและเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด  
 -   แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 

 ตลาดเคร่ืองส าอางยงัคงมีอตัราโตเพิ่มขึ้นประมาณ  4%   มีผลใหมู้ลค่าโดยรวมอยูป่ระมาณ    
33,000.- ลา้นบาท  เน่ืองจากเคร่ืองส าอางยงัเป็นปัจจยัท่ีหา้ท่ีผูห้ญิงตอ้งการโดยเฉพาะตลาดผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว 
ท่ีมีมูลค่าเกือบคร่ึงหน่ึงของตลาด  โดยเฉพาะกลุ่มลดเลือนร้ิวรอย  (Anti Aging)  เน่ืองจากปัจจุบนักระแสของ 
ผลิตภณัฑล์ดเลือนร้ิวรอยก าลงัไดรั้บความนิยมสูงขึ้น    นอกจากน้ีเทรนดใ์นการตลาดยงัมุ่งเนน้การสร้างภาพ 
ลกัษณ์ท่ีดีเพื่อก่อใหเ้กิดการสร้างยอดขายท่ีเพิ่มขึ้น ในเร่ืองของการด าเนินธุรกิจอยา่งมีความรับผิดชอบต่อสังคม 
หรือ  CSR : Corporate  Social  Responsibility  ซ่ึงปัจจุบนัก าลงักลายเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีส าคญัในการ 
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัผลิตภณัฑข์ององคก์ร  และในอนาคตจะกลายเป็นกลยทุธ์ส าคญัท่ีแบรนดช์ั้นน าทัว่ 
โลกต่างหยบิยกกนัมาใช ้
 ตั้งแต่ปี 2553  เป็นตน้มาเป็นปีท่ีมีการก าหนดภาษีน าเขา้ ในกลุ่มประเทศอาเซียนเป็นศูนย ์ 
ตามขอ้ตกลงการเปิดเขตเสรีการคา้ในกลุ่มอาเซียน  สินคา้เคร่ืองส าอางอยูใ่นกลุ่มท่ีตอ้งปฏิบติัตามขอ้ตกลง 
ดงักล่าวท าใหผู้ป้ระกอบการในไทยตอ้งเตรียมตวัใหพ้ร้อมทุกดา้น ตอ้งปรับตวัพฒันาดา้นต่างๆ รองรับมาตรฐาน
ดงักล่าว บริษทัฯ สร้างความแข็งแกร่งดว้ยงานวิจยัและการพฒันานวตักรรมใหม่ๆ ทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์รวมทั้งการ
บริการ การบริหารงานลูกคา้สัมพนัธ์  CRM  และการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บักลุ่มลูกคา้  โดยผา่นกิจกรรมทางการ 
ตลาดรูปแบบต่างๆ  เพื่อใหอ้ยู่ในใจผูบ้ริโภค และยอมรับในความเป็นผูน้ าและส่ิงใหม่ๆ  ตลอดจนนโยบายของ
บริษทัท่ีมุ่งเน้น GOOD PRODUCT, GOOD PEOPLE, GOOD SOCIETY เพื่อส่งมอบส่ิงดีๆใหลู้กคา้และสังคม 
 (3) การจัดหาผลติภัณฑ์หรือบริการ 
 ในแง่การผลิต ปัจจุบนัผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของบริษทัทั้งหมด ยงัคงผลิตในประเทศ  90% ส่วนใหญ่
จากบริษทั  อินเตอร์เนชัน่แนล แลบบอราทอรีส์ จ ากดั และบริษทั เอส แอนด ์เจ อินเตอร์เนชัน่แนล เอนเตอร์ไพรส์
จ ากดั  (มหาชน)  ซ่ึงเป็นบริษทัในเครือสหพฒัน์  ดว้ยมาตรฐานการผลิตของ ISO 9001 และน าเขา้จากต่างประเทศ
รวมร้อยละ 10 
 ในแง่การพฒันา Product ใชแ้นวทางแบบ Global Sourcing คือ การแสวงหาสูตรวตัถุดิบ (Ingredient) 
และบรรจุภณัฑจ์ากทัว่ทุกมุมโลก 
 (4)   งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
 -  ไม่มี  - 
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 2. อุตสาหกรรมผลติภัณฑ์ชุดช้ันในสุภาพสตรี 
 (1) ลกัษณะผลติภัณฑ์ 
 - ลักษณะผลิตภัณฑ์     
 บริษทัฯ  มีศกัยภาพในการท าตลาดชุดชั้นในท่ีสูงมากกวา่บริษทัอ่ืนๆ ในตลาด  เน่ืองจากบริษทั     
เป็นตวัแทนจ าหน่ายถึง  7  แบรนด ์  คือ   WACOAL,  BSC,  BSC SIGNATURE,  ELLE,  VR,  POP LINE, 
KULLASTRI  ดงันั้นกลยทุธ์ในการสร้างความโดดเด่นในตลาดคือการสร้างความแตกต่างในแต่ละแบรนดแ์ละ 
การท าตลาด แบบครอบคลุมเป้าหมายโดยการเพิ่มประสิทธิภาพคุณค่าในตวัผลิตภณัฑ ์และการสร้างนวตักรรม 
ใหม่เพื่อเพิ่มมูลค่าใหสู้งขึ้น 
 - ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลกระทบต่อโอกาสหรือข้อจ ากดัการประกอบธุรกจิ 
 - โอกาสและอุปสรรคของการประกอบธุรกิจ 
 โอกาส 
 1. บริษทัฯ  มีศกัยภาพในการแข่งขนัเตม็ท่ี   เน่ืองจากบริษทัเป็นตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์      
ชุดชั้นในสตรีถึง 7 แบรนด ์ซ่ึงแต่ละแบรนด์มี Positioning ท่ีแตกต่างกนั จึงสามารถรองรับโครงสร้างตลาดและ
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน โดยครอบคลุมทุกช่วงวยัของลูกคา้ แตกต่างจากแบรนดอ่ื์นท่ีเน้นการตลาดเฉพาะกลุ่ม 
ช่วงอายเุท่านั้น 
 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
จะตอ้งแข่งขนักบัผูป้ระกอบการในประเทศแลว้   ยงัตอ้งวางแผนกลยทุธ์แข่งกบัสินคา้ต่างประเทศท่ีเขา้มาแยง่     
ส่วนแบ่งตลาดอีกดว้ย 
 2.  ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีรสนิยมเฉพาะตน
มากขึ้น เน่ืองจากมีความเป็นตวัของตวัเองสูงขึ้น และตอ้งการความแปลกใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูบ้ริโภคในกลุ่ม
วยัรุ่น  ดงันั้น บริษทัฯ  จ าเป็นตอ้งปรับตวัอยา่งรวดเร็ว  เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วใหท้นัท่วงที  เน่ืองจากสินคา้มีวงจรชีวิตสั้นขึ้น และตอ้งมีรูปแบบท่ีหลากหลายมากขึ้น  
ดงันั้นการบริหารสต๊อคท่ีมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว จึงเป็นส่ิงจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั 
 



บริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอรเ์นชัน่แนล จ ำกดั (มหำชน) แบบ 56-1  

 
- 29 - 

 

 

 (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  โดยปรับโครงสร้างเพื่อเสริมสร้างความ
คล่องตวัในการบริหารแบรนด์วาโก ้ จากการโฟกสักลุ่มเป้าหมายโดยใชอ้ายมุาแบ่งตามไลฟ์สไตล ์ เร่ิมทดลอง
ด าเนินการมาตั้งแต่ปีท่ีผา่นมา  น าไปสู่การเปล่ียนแปลงในแง่ของการปรับ Product Line  ท่ีจบักลุ่มเซ็กเมนทแ์ยก 
ตามไลฟ์สไตล ์ซ่ึงในแต่ละเซ็กเมนทไ์ดแ้บ่งยอ่ยลงไปอีกเพื่อใหค้รอบคลุมมากยิง่ขึ้น โดยเพิ่มความถ่ีในการ 
ออกคอลเลคชัน่ เป็นการกา้วขยบัของวาโก ้ในฐานะแบรนดผ์ูน้ าและแบรนดท่ี์ท ารายไดห้ลกัใหแ้ก่บริษทั  เพื่อสร้าง
ความแตกต่างขณะเดียวกนัตอกย  ้าความมีคุณภาพท่ีดีในแง่การสวมใส่ ซ่ึงบริษทัเป็นท่ียอมรับในเร่ืองการเขา้ใจถึง
สรีระของสตรีอยา่งต่อเน่ือง ส่ิงเหล่าน้ีสนบัสนุนให้บริษทัฯ เป็นหลกัในการแข่งขนัในตลาด ถือเป็นหวัใจส าคญัใน
การพฒันาสินคา้ท่ีมีมาตรฐานใหเ้หมาะสมกบัสรีระของสตรีไทย  เช่น  WACOAL MOOD   สนุกไร้ขีดจ ากดั 
กบัการ Mix And Match ชุดชั้นในไดด้ว้ยตวัคุณเอง  ไม่วา่จะอารมณ์ไหนชุดชั้นใน MOOD ก็สามารถตอบสนอง
ทุกความตอ้งการไดใ้นทุกวนัดว้ยบรา 2  สไตล ์  Switch  Bra    สนุกแบบไร้ขีดจ ากดักบัการเลือกบราแต่ละขา้ง 
รวมถึงสายบ่าใหเ้ปล่ียนสไตลไ์ดด้ว้ยตวัเอง Mask Bra   บ่งบอกตวัคุณไปกบัแฟชัน่สไตล ์Inside  Out  ไดเ้พียงแค่
เลือกมิกซ์แอนดแ์มทซ์   Mask  Bra   ใหเ้ขา้กบัเส้ือผา้ตวันอก  เปล่ียนวนัจ าเจใหก้ลายเป็นวนัท่ีแสนสนุก  และ  
 WACOAL  Hot  Pants กางเกงขาสั้นซบัในท่ีใหผู้ห้ญิงทุกคนตอ้งมี  เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ   ไม่วา่ชุดเวา้หรือสั้น
ขนาดไหน ก็มัน่ใจไดด้ว้ยกางเกงขาสั้น เน้ือผา้กระชบั สวมใส่สบาย เหมาะส าหรับทุกชุด ทุกโอกาส 

 2. กลยทุธ์ราคา การตั้งราคาสินคา้ในปัจจุบนัเน้นท่ีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  โดยค านึงถึง
ก าลงัซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย ภาพลกัษณ์ของสินคา้  ตน้ทุนการผลิต  และตน้ทุนดา้นการตลาดเป็นพื้นฐาน เพื่อให้ 
ลูกคา้ไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพดี  ราคายติุธรรม  สร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้สูงสุด 
 3. กลยทุธ์การจ าหน่ายและช่องทางการจดัจ าหน่าย บริษทัฯไดจ้ดัจ าหน่ายผลิตภณัฑชุ์ดชั้นใน 
ตามหา้งสรรพสินคา้ต่างๆ  และการขายผา่นดิสเคาน์สโตร์    เน่ืองจากผูบ้ริโภคเปล่ียนไปนิยมสินคา้ดี  ราคาถูก 
โดยเฉพาะการใชก้ลยทุธ์ราคาเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคระดบักลาง   ซ่ึงเป็นคนส่วนใหญ่ของประเทศ    ท าใหดิ้สเคาน์
สโตร์ไดรั้บการตอบรับและการขยายสาขาอยา่งรวดเร็ว   และการขายผา่นส่ือออนไลน์โดยวางกลยทุธ์ออกเป็น  
3  รูปแบบ  คือ  1. การโฆษณาสินคา้ใหม่เพื่อใหเ้กิดการรับรู้และเกิดยอดขายตามเวบ็ไซตท่ี์มี  Online media    
  เช่น Sanook, Ensogo เป็นตน้  
 2. การขายสินคา้ออนไลน์โดยสร้างพนัธมิตรกบัเวบ็ไซตข์ายออนไลน์ในประเทศไทย ซ่ึงมีคพั 
  และไซส์ตามความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อแกไ้ขปัญหาลูกคา้ไม่พบคพัไซส์สินคา้ท่ีตอ้งการ 
  ตามร้านคา้ 
 3. การน าสินคา้เฉพาะรุ่นท่ีมีสตอ็กเหลือจากหนา้ร้านน ามาจดัท าเป็นโปรโมชัน่พิเศษเฉพาะ 
  ช่วงเวลาเพื่อกระตุน้สินคา้คงคา้งสตอ็กไดอี้กดว้ย 
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 4. กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย  มุ่งเนน้การท าโฆษณา  ประชาสมัพนัธ์ความเคล่ือนไหวของ
สินคา้อยา่งต่อเน่ือง  โดยการสร้างเร่ืองราวของการส่งเสริมการขายท่ีสอดคลอ้งความตอ้งการและเป็นท่ีสนใจของ
ลูกคา้ และแตกต่างจากคู่แข่ง  มีการน าเสนอนวตักรรมใหม่ๆ  รวมทั้งแคมเปญการตลาดเพื่อช่วยเหลือสังคมท่ีกลุ่ม
ตลาดเป้าหมายใหค้วามสนใจ  และท าใหไ้ดรั้บทราบอยา่งต่อเน่ือง โดยผา่นส่ือต่างๆ  กิจกรรม ณ จุดขาย  โดยเนน้
ช่ือเสียง   คุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็นส าคญั อาทิ  Wacoal Must  Haves  แคมเปญโปรโมชัน่ซ้ือวาโก ้ Must Haves 
ครบ 4 ตวั มีสิทธิลุน้รางวลั  Must Haves ท่ีคุณอยากได ้โดยสามารถเลือกได ้ 1  รางวลัจาก  8 รางวลัท่ีก าหนดไว ้
ระยะเวลารายการ  3  เดือน ของรางวลั  เช่น แพค็เกจทวัร์ญ่ีปุ่น 5 วนั 3 คืน (2 ท่ีนัง่)   กระเป๋า  Louis Vuitton  รุ่น 
Speedy  กระเป๋า  Wallet  Prada,  iPhone 4s 16G, The new iPad 16G  แพค็เกจทวัร์ภูเก็ต 5 วนั 3 คืน (2 ท่ีนัง่)   Gift 
Voucher Wacoal มูลค่า  2,000 บาท  Gift Voucher Wacoal  มูลค่า 1,000 บาท  เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดซ้ือต่อบิล
ใหสู้งขึ้น 
 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  เพื่อใหลู้กคา้
เกิดความพึงพอใจสูงสุดในคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละบริการหลงัการขาย  ยนิดีรับเปล่ียนสินคา้  หรือซ่อมแซม 
สินคา้ท่ีท 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 
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 - กลุ่ม  MISSY  อายตุั้งแต่  23  ปีขึ้นไป  ส าหรับสาววยัท างาน ท่ีมีความคล่องตวั ชอบการ     
แต่งกายแบบน าสมยั  รักความกา้วหนา้  Collection  ท่ีจ าหน่าย เช่น WACOAL MISSY, BSC, BSC SIGNATURE 
 - กลุ่มผูสู้งวยั  ชุดชั้นในส าหรับสตรีสูงวยั  WACOAL GOLD  ชุดชั้นในท่ีออกแบบเป็น 
พิเศษดว้ยการออกแบบและตดัเยบ็พิเศษกวา่ชุดชั้นในทัว่ไป เพื่อความสบาย พร้อมทั้งช่วยสร้างความสมดุลเพื่อ
การเคล่ือนไหว จึงเป็นอีกหน่ึงผลิตภณัฑท่ี์วาโกภู้มิใจและถือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพท่ีรังสรรคม์าโดยเฉพาะ 
เพื่อตอบแทนความไวว้างใจท่ีลูกคา้มีให้กบัวาโกม้าโดยตลอด 
 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  เน้นเร่ืองความกระชบัในการสวม 
ใส่ และวางจ าหน่ายในร้านคา้ยอ่ย  และ MODERN TRADE Collection  ท่ีจ าหน่าย เช่น KULLASTRI, POP LINE 
 (ข)  สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
  - สภาพการแข่งขัน 
 ปัจจุบนัอตัราการซ้ือชุดชั้นในของผูห้ญิงอยูท่ี่ 10-12  ตวั ต่อคนต่อปี และมีแนวโนม้การซ้ือท่ี
สูงขึ้นเร่ือยๆ เน่ืองจากชุดชั้นในถูกพฒันาให้มีรูปแบบเป็นแฟชัน่ท่ีซ้ือตามความรู้สึกมากกวา่การซ้ือเพื่อความจ าเป็น   
อีกทั้งยงัมีการแบ่งรูปแบบการสวมใส่ตามสถานการณ์ต่างๆ มากขึ้น   โดยตลาดชุดชั้นในมีมูลค่าประมาณ  12,000  
ลา้นบาท   แบ่งเป็นตลาดพรีเม่ียม 10%  ระดบัราคา  900.- บาทขึ้นไป ตลาดระดบักลาง 40%  ระดบัราคา  300-900 
บาท  และตลาดล่าง 50%  ราคาตั้งแต่ 39-300 บาท   แบรนดท่ี์มีความเคล่ือนไหวในตลาดมากท่ีสุด คือ  “วาโก”้   
ถือเป็นผูน้ าสินคา้ชุดชั้นในสตรี 
                     ในปีท่ีผา่นมาวาโกมี้ส่วนแบ่งตลาดมากกวา่  57%   จากตลาดชุดชั้นในสตรี  ผา่นช่องทาง
หา้งสรรพสินคา้มูลค่า  6,000 ลา้นบาท  ส าหรับภาพรวมตลาดชุดชั้นในสตรีถือเป็นตลาดท่ีตอ้งจบัตามองความ
เคล่ือนไหว  โดยเฉพาะวาโกป้ระกาศขยายฐานลูกคา้จากกลุ่มผูใ้หญ่ซ่ึงเป็นลูกคา้กลุ่มเดิมไปยงักลุ่มวยัรุ่นมากขึ้น  
ขณะท่ีแผนบุกตลาดในปีน้ี มีทั้งแผนการลงทุนดา้นการขยายก าลงัการผลิต และแผนการท าการตลาดท่ีเขม้ขน้ขึ้น  
เร่ิมจากการขยายก าลงัการผลิต โดยตั้งโรงงานผลิตแห่งท่ี 5 ของวาโก ้ท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก จาก  4 โรงงาน
เดิม  คือ  สาธุประดิษฐ์   กบินทร์บุรี   ศรีราชา และล าพูน   โดยวาโกต้ั้งเป้าหมายยอดขายเติบโต  15-20%   คิดเป็น
รายได ้ 3,000  ลา้นบาท  และมีแผนการท าการตลาดไปยงัต่างประเทศ  โดยส่งออกไปยงัประเทศพม่า 
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 ในปีน้ีวาโกเ้พิ่มจุดขาย   โดยพฒันาช่องทางจ าหน่ายใหม่  เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้แต่
ละกลุ่ม ร้านคา้รูปแบบใหม่ของวาโกท่ี้พฒันาขึ้นเนน้ความหลากหลายเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย และไลฟ์สไตล ์ 
ไม่ยดึติดกบัรูปแบบใดรูปแบบหน่ึง  โดยใชง้บประมาณ 150-200  ลา้นบาท    เพื่อพฒันาร้านคา้รูปแบบใหม่ 
หลงัจากท่ีคา้ปลีกเร่ิมกลบัมาขยายตวัอีกคร้ัง   นอกจากน้ีบริษทัฯ ปรับไลน์การผลิตของวาโกใ้หม่ทั้งหมด เร่ิมจาก 
การเปล่ียนแนวทางการบริหารสินคา้ จากเดิมแบ่งสินคา้จากกลุ่มอาย ุมาเป็นแบ่งตามไลฟ์สไตล ์โดยแต่ละเซ็กเมนท์ 
ยงัพฒันารูปแบบใหเ้หมาะกบัไลฟ์สไตลข์องแต่ละกลุ่ม แบ่งเป็นซบัเซตยอ่ยของเซ็กเมนท์ และวาโกย้งัเป็น  
International Brand  ท่ีเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ทุกกลุ่มเป้าหมาย อีกดว้ย  
 ท่ีผา่นมา  “นวตักรรม”  ถือเป็นหน่ึงในกลยทุธ์ท่ีสร้างความต่ืนเตน้ให้กบัการแข่งขนั นอกจาก
เพิ่มยอดขายแลว้ สินคา้ท่ีมีนวตักรรมยงัเป็นตวัเพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้และแบรนด ์เพื่อเป็นการเล่ียงการแข่งขนัดา้น
ราคาไดเ้ป็นอยา่งดี 
 จากจุดขายของคู่แข่งขนัในตลาดท่ีน ามาแข่งขนักนั ตลาดส าหรับสาวคพัเลก็ เป็นโอกาสท่ีถูก
น าเสนอใหก้บัผูบ้ริโภค  อาทิ  WACOAL BOOST UP  เนน้คอนเซ็ปท ์ “Boost อกใหญ่ใหส้าวคพัเลก็”  ดว้ย
นวตักรรม  Boost Up Mold และ  Gel Mold   เจลเสริมแนบสนิทเป็นเน้ือเดียวกบับราให้อกสวยอยา่งเป็นธรรมชาติ  
ส าหรับ “ซาบีน่า” แบรนดอ์นัดบั  2  ของตลาด ซ่ึงมีส่วนแบ่งประมาณ  16%  จากช่องทางห้างสรรพสินคา้สร้าง
ปรากฏการณ์ท่ีเด่นชดั  คือการจบัเอาความตอ้งการของผูห้ญิงทรงเลก็มาเป็นจุดขาย  โดยซาบีน่ามีชุดชั้นในกลุ่ม 
“ดูม ซีร่ีส์”   (Doom Series)   เพื่อเอาใจสาวคพัเลก็อายปุระมาณ   19-35  ปี   และปีน้ีมีการต่อยอดดว้ยการเพิ่ม     
คอลเลคชัน่ใหม่ท่ีมาพร้อมกบัพรีเซ็นเตอร์สาว  “คริส หอวงั” 
 ถึงแมน้วตักรรมจะเป็นตวัขบัเคล่ือนการเติบโต แต่  “ราคา”  ยงัเป็นปัจจยัตน้ๆ ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และภาวะเศรษฐกิจเช่นน้ีท าให ้  Top  3  แบรนด ์ ต่างดึงกลยทุธ์ดา้นราคา สร้างความ
เซอร์ไพรส์เพื่อกระตุน้ยอดขาย อาทิ  WACOAL   ในปีน้ีใชก้ลยทุธ์การปรับราคา  มีทั้งการปรับขึ้นและปรับลด
ราคา โดยลดราคาสินคา้ลง  10%  ในกลุ่มเบสิก ซ่ึงเป็นกลุ่มใหญ่สุดของวาโก ้ท่ีมีสัดส่วนถึง  30%  พร้อมเพิ่ม
ช่องทางจ าหน่ายสู่การขายผา่นส่ือออนไลน์ โดยวางกลยทุธ์ออกเป็น  3  รูปแบบ  คือ  
 1. การโฆษณาสินคา้ใหม่ เพื่อใหเ้กิดการรับรู้และเกิดยอดขายตามเวบ็ไซตท่ี์มี  Online Media    
  เช่น  Sanook, Ensogo  เป็นตน้  
 2. การขายสินคา้ออนไลน์ โดยสร้างพนัธมิตรกบัเวบ็ไซตข์ายออนไลน์ในประเทศไทย ซ่ึง 
  มีคพัและไซส์ตามความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อแกไ้ขปัญหาลูกคา้ไม่พบคพัไซส์สินคา้ท่ี 
  ตอ้งการตามร้านคา้ 
 3. การน าสินคา้เฉพาะรุ่นท่ีมีสตอ็กเหลือจากหนา้ร้านน ามาจดัโปรโมชัน่พิเศษเฉพาะช่วงเวลา  
  เพื่อกระตุน้สินคา้คงคา้งสตอ็กไดอี้กดว้ย    
  การแข่งขนัของสินคา้ชุดชั้นใน ผูค้า้ทั้งหลายจะมุ่งเน้นการแข่งขนัท่ีค านึงตวัลูกคา้เป็นส าคญั 
(Customer Responsiveness) ดงัน้ี 
 1. การท าวิจยัและพฒันา (R&D) สม ่าเสมอเพื่อทราบถึงความตอ้งการตลาดท่ีแทจ้ริง 
 2. ความมุ่งมัน่ดา้นตวัสินคา้ (Production) สร้างความเป็น Innovation นวตักรรมเก่ียวกบั 
  สินคา้ใหม่ ๆ ในตลาดเพื่อสร้างความแตกต่าง 
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 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, BSC SIGNATURE, ELLE, VR,  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 
คู่แข่งรายอ่ืน โดยเฉพาะแบรนดอ่ื์นๆ ท่ีอยูใ่นความดูแลของบริษทั  ก็ยงัสามารถเสริมสร้างรายได ้โดยเก้ือหนุนกนั
ในดา้นช่องวา่งทางการตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี (Synergy) ส่งผลใหบ้ริษทัฯ ไดรั้บผลประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี  
 - แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 
 แมส้ภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศจะชะลอตวัลงก็ตาม  แต่ตลาดชุดชั้นในสตรี  มีผู ้
ประกอบการรายเดิม และรายใหม่เขา้มาสร้างสีสันในตลาดเพิ่มมากขึ้นทุกปี เน่ืองจากชุดชั้นในสตรีเป็นสินคา้ท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะตวัสูง และประกอบกบัผูบ้ริโภคมีลกัษณะความตอ้งการหลากหลายมากขึ้น ท าใหผู้ป้ระกอบการใน
ตลาดตอ้งใชก้ลยทุธ์การแข่งขนัสูงมาก   การน าเขา้สินคา้จากต่างประเทศท่ีท าไดง่้ายและมีผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีผลิต 
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สินคา้ราคาถูก จึงมีผลต่อราคาชุดชั้นในในทอ้งตลาด โดยเฉพาะตลาดระดบักลาง และระดบัล่างท่ีลูกคา้มีก าลงัการ
ซ้ือนอ้ย ส่วนตลาดระดบับนมุ่งเนน้เพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้และบริการ  ดว้ยการคิดคน้วิจยัพฒันาน าเสนอส่ิงใหม่ๆ 
ทั้งในแง่วตัถุดิบ การตดัเยบ็ รูปแบบดีไซน์ รวมถึงการยกระดบัคุณภาพในการบริการลูกคา้เป็นส าคญัเพื่อใหไ้ด ้
รับความพึงพอใจสูงสุด 
 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, BSC, BSC SIGNATURE,  
 ELLE   
 ทั้งสองบริษทัน้ีมีผูผ้ลิตวตัถุดิบประกอบดว้ย  บริษทั เทก็ซ์ไทลเ์พรสทีจ จ ากดั (มหาชน)   บริษทั  
ไทยทาเคดะเลซ จ ากดั และบริษทั ไทยซาคาเอะเลซ จ ากดั ซ่ึงทั้งสามบริษทัเป็นบริษทัในเครือสหพฒัน์ ท่ีไดรั้บ      
มาตรฐานการผลิต  ISO 9001  มีการวิจยั คน้ควา้ และพฒันาวตัถุดิบใหม่ๆ อยา่งสม ่าเสมอ บริษทัฯ จึงไดเ้ปรียบ 
คู่แข่งในดา้นความหลากหลายดา้นวตัถุดิบ และตน้ทุนท่ีต ่ากว่าคู่แข่ง 
 (4) งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
 -  ไม่มี - 
  

 3.  อุตสาหกรรมผลติภัณฑ์เคร่ืองแต่งกายสุภาพบุรุษ  
 (1)   ลกัษณะผลติภัณฑ์ 
  -  ลกัษณะผลติภัณฑ์ 
 บริษทัฯ เป็นผูจ้ดัจ าหน่ายเคร่ืองแต่งกายสุภาพบุรุษภายใต ้แบรนด ์ARROW, EXCELLENCY, 
GUY  LAROCHE, GUY GUY LAROCHE, DAKS, ELLE HOMME, LACOSTE, GETAWAY, BSC JEANS,  
BSC EX,   ST.ANDREWS,  MARINER,  GUNZE,  MIZUNO, LE COQ SPORTIF และ MAXIMUS  โดยมี
ช่องทางจดัจ าหน่ายหลกั  คือหา้งสรรพสินคา้ทั้งในกรุงเทพ  และต่างจงัหวดั   ท่ีมีพนกังานขายประจ าเพื่อให้
ค าแนะน าผลิตภณัฑแ์ละใหบ้ริการหลงัการขาย และมีการขยายช่องทางการจ าหน่ายเขา้ไปในหา้งดิสเคาน์สโตร์ 
รวมทั้งการเปิดร้านในศูนยก์ารคา้ดว้ย 
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 - 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  โดยเฉพาะกิจกรรมทางการตลาด 
  ท่ีมีส่วนช่วยสังคม และสาธารณกุศล 
 5. คู่แข่งในตลาดส่วนใหญ่ไม่มีการสร้างกระบวนการส่ือสารถึงผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างและโดนใจ 
  ยงัคงใชก้ลยทุธ์ราคาเป็นกลยทุธ์หลกั ส่วนใหญ่มุ่งเน้นการลดสตอ็กเป็นส าคญัท าใหไ้ม่มีการ

ท าการตลาดท่ีน่าสนใจ 
 6. ช่องทางการจ าหน่ายเพิ่มขึ้นจากร้านคา้ในระดบัทอ้งถ่ินท่ีฟ้ืนตวัมากขึ้น 
 อุปสรรค 
 1. ตลาดกลุ่มเป้าหมายมีความภกัดีต่อผลิตภณัฑล์ดลง ตดัสินใจซ้ือจากกิจกรรมทางการตลาด

เป็นหลกั 
 2. กลยทุธ์ราคายงัคงเป็นส่ิงส าคญัในการแข่งขนั ผูผ้ลิตท่ีไม่สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการ

บริหารตน้ทุนใหล้ดลงได ้จะขาดศกัยภาพทางการแข่งขนัและไม่สามารถอยูใ่นตลาดได ้
 3. นโยบายเขตการคา้เสรี ท าใหเ้กิดมาตรการลดภาษีน าเขา้สินคา้ส าเร็จรูป  ท าใหเ้กิดคู่แข่ง 
  ในตลาดเพิ่มมากขึ้นจากปีท่ีแลว้อยา่งเห็นไดช้ดัทั้งตลาดสินคา้แบรนดเ์นม  เช่น  Uniqlo,  
  H&M  และสินคา้ราคาถูกจากประเทศจีน 
 (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  
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 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 ์  และใหบ้ริการท่ีดีทั้งระหวา่งการขายและการใหบ้ริการหลงั 
การขาย 
 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 ้
 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 และยงัจดัจ าหน่ายผา่น  Shop  
ของบริษทั ซ่ึงอยูพ่ื้นท่ีนอกหา้งสรรพสินคา้เพื่อรองรับกลุ่มผูบ้ริโภคเพิ่มขึ้น  อยา่งไรก็ดี บริษทัฯมีนโยบาย ในการ
พฒันาธุรกิจร่วมกนักบัคู่คา้  เพือ่ใหเ้กิดประโยชน์ดว้ยกนัทั้ง 2 ฝ่าย  และเกิดประโยชน์สูงสุดต่อผูบ้ริโภค 
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 (ข)  สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
   - สภาพการแข่งขัน 
 ในช่วงปีท่ีผา่นมา มีอตัราการเจริญเติบโตเพิ่มขึ้นจากปีท่ีแลว้เพียง  9%  โดยตลาดมีการชลอตวั
ในช่วงไตรมาส  2-3   หลงัจากมีการปรับเพิ่มค่าแรงขั้นต ่าท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่มัน่ใจ และกงัวลวา่ค่าครองชีพ 
จะสูงขึ้น ท าใหเ้กิดการชลอการซ้ือ และเกิดความพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือมากขึ้น  ผูผ้ลิตจึงตอ้งปรับตวัในการสร้าง
นวตักรรม เพื่อเพิ่มความคุม้ค่า และสร้างการส่ือสารถึงผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง  จึงจะเป็นผูแ้ย่งชิงส่วนแบ่งการตลาด 
ไปได ้ ในขณะเดียวกนั  กิจกรรมการตลาดช่วยเหลือสังคมยงัคงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจ และเป็นปัจจยัหน่ึง
ในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูป้ระกอบ การตอ้งมีอยา่งต่อเน่ือง   
 นอกจากน้ี   ผูผ้ลิตส่วนใหญ่  มุ่งเนน้แต่การใชก้ลยทุธ์ทางดา้นราคา ลด  แลก  แจก  แถม เพื่อ
เพิ่มยอดขาย และลดภาระสตอ็กท่ีมีอยูโ่ดยแทบจะไม่มีการท าการตลาดดา้นอ่ืนๆ ท าให้กลุ่มผูผ้ลิตตอ้งมุ่งพฒันา
ประสิทธิภาพการผลิตท่ีท าใหเ้กิดการบริหารตน้ทุนให้ลดลง และคล่องตวัในการจดัการเพื่อจะสร้างความสามารถ
ในการแข่งขนั และมีงบประมาณในการท ากิจกรรมการตลาดเพื่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในระยะยาว 
 - จ านวนและขนาดของคู่แข่งขัน 
 มีจ านวนของสินคา้เคร่ืองแต่งกายชายระดบักลางขึ้นไป อยูใ่นตลาดประมาณ   65 แบรนด ์ แต่
เกิดการทดแทนโดย แบรนด ์น าเขา้จากต่างประเทศมาแทนท่ีแบรนดใ์นประเทศท่ีไม่สามารถแข่งขนัในตลาดได้ 
 - สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท     
 บริษทัฯ ยงัมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  ดงัน้ี 
 1. บริษทัฯ มีการสร้าง Portfolio ของกลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองแต่งกายชายใหมี้ความครอบคลุม
กลุ่มตลาดเป้าหมายในหลาย  Segment  ท าใหเ้กิดการกระจายท่ีครอบคลุมการครองตลาดเคร่ืองแต่งกายชายและ 
เกิดดุลยต์่อรองในการจดัจ าหน่าย 
 2. ผลิตภณัฑข์องบริษทัฯเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับในดา้นช่ือเสียงและคุณภาพ 
 3.  ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีการพฒันาและคิดคน้นวตักรรมใหม่ๆ  เขา้สู่ตลาดไดเ้พราะไดรั้บ 
การสนบัสนุนจากผูผ้ลิตรายใหญ่ของประเทศ   (ซ่ึงเป็นกลุ่มบริษทัในเครือ)    มีการขยายโรงงานท่ีรองรับการ 
เติบโต  โดยมีตั้งแต่ โรงงานทอผา้ จนถึง โรงงานผลิตเส้ือส าเร็จรูป  เพื่อสนบัสนุนให้บริษทัมีศกัยภาพในการ 
สร้างส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีเติบโตขึ้นอยา่งต่อเน่ือง 
 4. บริษทัฯ  มีบุคคลากรท่ีเขม้แขง็   มีหลกัคิดและความมุ่งมัน่ท่ีจะบริหารงานใหบ้รรลุตาม 
เป้าหมาย และพร้อมท่ีจะเรียนรู้และพฒันาตนเองอยา่งต่อเน่ือง 
 - แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขันในอนาคต 
 อุตสาหกรรมมีแนวโนม้ท่ีดีขึ้น ผูบ้ริโภคใหค้วามใส่ใจในการแต่งกายมากขึ้น แต่ภาวะการณ์
แข่งขนัก็จะรุนแรงเพิ่มขึ้น  เน่ืองจากจ านวนคู่แข่งขนัจากต่างประเทศเขา้มาเพิ่มมากขึ้น  รวมทั้งสินคา้ราคาถูกจาก
ประเทศจีนถูกน าเขา้มาแข่งขนัในตลาดมากขึ้น  ท าใหคู้่แข่งขนัในตลาดตอ้งท าการตลาดท่ีแตกต่าง สร้างนวตักรรม
ใหม่ๆ มีการท ากิจกรรมการตลาดท่ีรวดเร็ว ดึงดูดความสนใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัส าหรับการ
แข่งขนัในอนาคต   
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 (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)  “Eco friendly wear” เส้ือเช้ิตช่วยลดโลกร้อนดว้ยเส้นดา้ยพิเศษจากวสัดุรีไซเคิล (ขวดน ้า
พลาสติก) สู่เน้ือผา้ระดบัคุณภาพ 
 2. นวตักรรมการตลาดในการช่วยเหลือสังคม  แคมเปญ   “ARROW  ขอเส้ือเหลือใช ้ช่วยคนไทย  
ช่วยชาวโลก”  เป็นโครงการเชิญชวนใหผู้มี้จิตศรัทธาร่วมบริจาคเส้ือผา้เหลือใชใ้หผู้ป้ระสบอุทกภยัน ้าท่วม ผา่น
ทาง  ARROW  ซ่ึงเป็นโครงการต่อเน่ืองมาจากปี 2553  ซ่ึง  ARROW  ไดท้ าการบริจาคผา่นส่ือต่างๆ และองคก์ร
การกุศลทัว่ประเทศ  
 3. นวตักรรมการตลาดในการส่ือสาร โดย แคมเปญ  “ARROW HANDSOME 2012 ”   เปิดเวทีเฟ้นหา
หนุ่มหล่อมากความสามารถ มีทศันคติท่ีดี พร้อมยนือยูแ่ถวหนา้เพื่อเป็นแรงบนัดาลใจให้กบัวยัรุ่นไทย พร้อมการ 
กา้วเขา้สู่วงการบนัเทิง ซ่ึงการจดัประกวดในคร้ังน้ีภายใตแ้นวคิด   “Style Legend” ท่ีจะสะทอ้นบุคลิกหนา้ตา 
ความสามารถเฉกเช่นสุภาพบุรุษในต านาน ท่ีพร้อมมาปฏิบติัภารกิจต่างๆ ผา่นการน าเสนอในรูปแบบรายการเรียลิต้ี
ทีวีออนไลน์ ซ่ึงหนุ่มหล่อท่ีเขา้ประกวดในเวทีน้ีจากทัว่ประเทศ       
  
 (4) งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 
  -  ไม่มี - 


