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บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล จำ�กัด (มหาชน) ลักษณะการประกอบธุรกิจ

1.	 ลักษณะการประกอบธุรกิจของบริษัท
	 บรษัิท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนช่ันแนล จำ�กดั (มหาชน) เป็นผูน้ำ�ในดา้นธรุกจิการจดัจำ�หนา่ยสนิคา้แฟช่ันจากตา่งประเทศและจากนวตักรรม
ขององคค์วามรูข้ององคก์รบริษัท และบริษัทในเครอื อุตสาหกรรมหลกัคอือุตสาหกรรมเครือ่งสำ�อางและเครือ่งหอม อุตสาหกรรมเพือ่สขุอนามัย
ของเส้นผม ผิวพรรณ อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มครบวงจร ทั้งชุดชั้นใน ชุดชั้นนอก ชุดกีฬา และชุดออกกำ�ลังกาย อุตสาหกรรม
เพื่อการซักล้างและบำ�รุงรักษาเครื่องนุ่งห่ม อุตสาหกรรมแฟชั่น เครื่องหนัง เป็นต้น
	 บริษัทฯ ดำ�เนินธุรกิจทางด้านการค้าส่งให้กับร้านค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศ ผลิตภัณฑ์ของบริษัทส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ที่เน้น
ทางด้านความสวยงาม ตามคำ�ขวัญของบริษัทที่ว่า “เราสรรสร้างความสุขและความสวยงามเพื่อปวงชน”

	 -	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเครื่องสำ�อาง และเครื่องหอม
	 	 บริษัทฯ ดำ�เนินธุรกิจจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องสำ�อางมานับแต่บริษัทเริ่มดำ�เนินงานในปี 2507 ภายใต้เครื่องสำ�อาง Pias ซึ่งเป็น
แบรนด์จากญี่ปุ่น นอกจากนี้บริษัทฯ ยังขยายธุรกิจเครื่องสำ�อางโดยการแนะนำ�แบรนด์ต่างๆ เข้าสู่ตลาดอย่างต่อเนื่อง ได้แก่ BSC Pure 
Care, Sheene´, Arty Professional, Honei V, St. Andrews ในเดือนตุลาคม 2548 เริ่มแนะนำ�แบรนด์เครื่องสำ�อาง BSC Cosmetology 
เพือ่สรา้งแบรนดเ์ครือ่งสำ�อางในเครอืสหพัฒน์ให้กา้วสูร่ะดบัสากล โดยใช้แป้งเคก้เป็นสนิคา้หลกัในการโฆษณาผา่นสือ่ให้เกดิการรบัรู ้(Brand 
Awareness) กับกลุ่มเป้าหมาย และมีการผสมผสานระหว่าง Celebrity Marketing และ Testimonial Marketing โดยเลือกใช้พรีเซ็นเตอร์
ที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักของประชาชนมาแนะนำ�ผลิตภัณฑ์ เพื่อให้เกิดความต้องการทดลองใช้ ประกอบกับแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคได้
เปลี่ยนแปลงจากเดิมไปมาก ปัจจัยเทคโนโลยีท่ีเติบโตก้าวกระโดดเป็นแรงผลักดันสำ�คัญ เช่น เทคโนโลยีคลาวด์ การเข้ามาของระบบการ
ติดต่อสื่อสารแบบใหม่ เช่น โปรแกรม Line ที่ทำ�ให้การติดต่อสื่อสารเป็นไปอย่างรวดเร็ว สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างทันที ทำ�ให้การใช้
อีเมล์นั้น ได้กลายเป็นระบบที่ไม่ได้รับความนิยมอีกต่อไป จากการเข้ามาของเทคโนโลยีดังกล่าว ทำ�ให้ความต้องการผู้บริโภคเปลี่ยนไป ซึ่ง 
BSC Cosmetology ได้เตรียมการรองรับกับการปรับเปลี่ยนดังกล่าวตลอดเวลา ดังจะเห็นได้จากการเพิ่มแนวทางการทำ�การตลาดโดยเพิ่ม
สัดส่วนของช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook ที่ปัจจุบันมี Fanpage กว่า 500,000 คน ซึ่งเป็นฐานข้อมูลลูกค้าที่สามารถต่อยอดไปทำ�การ
ตลาดด้านอื่นๆ ได้อีก และในปี 2559 ที่ผ่านมานี้ ทาง BSC Cosmetology ได้ขยายช่องทางการขายทางออนไลน์เพิ่มเพื่อให้สอดรับกับ
พฤติกรรมการซื้อของลูกค้า ซึ่งปัจจุบันต้องยอมรับว่าการซื้อสินค้าได้เปลี่ยนจากการเดินเข้าจุดขาย เป็นการซื้อผ่านทางออนไลน์ หรืออาจ
กล่าวได้ว่า “มือถือคือทุกอย่าง” คงปฏิเสธไม่ได้ว่าปัจจุบันมือถือเป็นอุปกรณ์หนึ่งที่เราขาดไม่ได้ เพราะนอกจากหน้าที่ในการโทรแล้วนั้น มัน 
ยังทำ�อีกหลากหลายหน้าที่ ในการใช้ชีวิตประจำ�วัน เช่น การเข้าสังคมออนไลน์ การรับชมวิดีโอ ความบันเทิง การหาความรู้ การจัดการบัญชี 
การโอนเงิน และการชำ�ระค่าบริการต่างๆ เป็นต้น  BSC Cosmetology เห็นความสำ�คัญของอุปกรณ์นี้ จึงนำ�มาเป็นช่องทางเพื่อเจาะตลาด
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย โดยเข้าไปขายใน www.eThailandBEST.com ซึ่งเป็นช่องทางการขายออนไลน์ใหม่ของบริษัท และยังเข้าร่วมการขาย
ออนไลน์ของพาร์ทเนอร์ทางธุรกิจต่างๆ เช่น ตลาดด็อทคอม เบนโตะเว็บไซด์ OKBEE.COM ฯลฯ อีกทั้งยังเพิ่มการติดต่อสื่อสารและการ
ขายสินค้าผ่านช่องทาง  Line Application อีกทางหนึ่งด้วย
	 	 บรษัิทฯ มองเห็นทิศทางในการเตบิโตของการเปิดตลาดสูอ่าเซียน AEC เครือ่งสำ�อาง BSC Cosmetology และ Sheene´ เป็นแบรนด์
เครือ่งสำ�อางไทยรายแรกๆ ของประเทศไทยท่ีขยายฐานออกไปสูป่ระชาคมอาเซียน โดยเริม่บุกไปท่ีประเทศเวยีดนามและกมัพชูา ซ่ึงมีการเตรยีม 
ความพร้อมต่างๆ เพื่อเข้าสู่อาเซียนอย่างสมบูรณ์ 

	 -	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายสุภาพสตรี
	 	 บริษัทฯ ทำ�การตลาดในสินค้ากลุ่มสตรีอย่างต่อเนื่อง ในทุกแบรนด์ที่บริษัทเป็นตัวแทนจำ�หน่าย  ซึ่งมี 5 แบรนด์หลักคือ Wacoal, 
BSC, BSC Signature, ELLE และ Kullastri  โดยเพิม่ความหลากหลายในตวัผลติภณัฑ ์ตลอดจนเพิม่ฟงัคช่ั์นการใช้งานท่ีเหมาะกบัการสวมใส ่
ของลูกค้า พร้อมชูความโดดเด่นทางด้านนวัตกรรม  เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ถึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องของบริษัท

	 -	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายสำ�เร็จรูปสุภาพบุรุษ
	 	 บริษัทฯ เป็นผู้จัดจำ�หน่ายเครื่องแต่งกายสุภาพบุรุษภายใต้แบรนด์ Arrow, Excellency, Daks, Guy Laroche, Guy Guy Laroche, 
ELLE Homme, Lacoste, Getaway, BSC 2001, Hornbill, Cool Metropolis, Gunze, Mizuno, Le Coq Sportif, Maximus, 
Felix Buhler และ Hazzys โดยมีช่องทางจัดจำ�หน่ายหลัก คือห้างสรรพสินค้า ทั้งในกรุงเทพ และต่างจังหวัดที่มีพนักงานขายประจำ� เพื่อให้
คำ�แนะนำ�ผลิตภัณฑ์และให้บริการหลังการขาย และขยายช่องทางการจำ�หน่ายเข้าไปในห้างดิสเคาน์สโตร์ รวมทั้งการเปิดร้านในศูนย์การค้า 
ช่องทางขายทางทีวี และ E-COMMERCE
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3. การเปลี่ยนแปลงและกิจกรรมที่สำาคัญในรอบปี 2559
 • BSC Cosmetology
	 	 ก่อตั้ง:	ตุลาคม	2548
	 	 ในปี	2559	ท่ีผา่นมา	เป็นปีท่ีอตุสาหกรรมสิง่พมิพ์ไทยเข้าขัน้วกิฤตอิย่างแท้จรงิ	ท้ังจาก	“พฤตกิรรมผูอ้า่น”	ท่ีเปลีย่นไปตามเทคโนโลยี		
	 	 เลิกพลิกอ่านข้อมูลบนหน้ากระดาษหันมาสไลด์จอดูสิ่งท่ีสนใจผ่านโลกออนไลน์	 และจากภาวะเศรษฐกิจโดยรวมท่ีทรุดตัวพร้อมกัน
	 	 ทั่วโลก	ส่งผลกระทบต่อเม็ดเงินโฆษณาซึ่งเป็น	“ท่อน้ำาเลี้ยงหลัก”	ของธุรกิจสิ่งพิมพ์หลายๆ	แขนง	สิ่งที่ตามมาคือนิตยสารดังหลาย
	 	 ฉบับต้องประกาศปิดตัวลง	หลังเม็ดเงินโฆษณาในช่วง	10	ปีหลังลดลงถึงกว่า	1	ใน	3	ขณะที่หนังสือพิมพ์	แม้เม็ดเงินโฆษณาจะลด
	 	 ลงนอ้ยกวา่	แตห่ลายฉบับกป็ระกาศไม่รับคนเพ่ิม	ซ่ึงตอ้งยอมรบัว่าปัจจบัุนสือ่ดจิติอลกลายเป็นสือ่ทดแทนสือ่สิง่พมิพ	์และสือ่ดจิติอล
	 	 ไดก้ลายเป็นสว่นหนึง่ของชวิีตประจำาวันของผูบ้รโิภค	กอ่ให้เกดิพฤตกิรรมการเสพสือ่ท่ีเปลีย่นไป	มผีลโดยตรงตอ่แนวคดิในแคมเปญ
	 	 โฆษณาและการวางแผนสือ่	อุปกรณพ์กพา	หรอื	Mobile	Device	กลายเป็นอปุกรณค์ูก่ายของคนรุน่ใหม	่รวมท้ังโทรศพัท์มือถอื	Tablet	
	 	 และ	Laptop	 โดยตัวเลขการเติบโตของอุปกรณ์ท้ังสามชนิดนั้นสูงขึ้นอย่างเห็นได้ชัดในช่วงไม่กี่ปีท่ีผ่านมา	 สิ่งท่ีมีผลตามมาคือ
	 	 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปลีย่นไป	การเสพคอมเมน้ท์ผา่นอุปกรณ์พกพาเหลา่นีจ้ะเพิม่ตามไปดว้ย	บรษัิทฯ	ปรบัเปลีย่นกลยุทธท์างการตลาด
	 	 ตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย	โดยเพิ่มสัดส่วนการสื่อสารการตลาด	ไปยังกลุ่มดิจิตอลออนไลน์ให้เป็นสัดส่วนที่มากขึ้น	และ
	 	 ขยายช่องทางการจำาหนา่ยไปยงักลุม่ดงักลา่ว	โดยปีท่ีผา่นมามีการทำาการตลาดผา่นสือ่	E-Commerce	เช่น	O-Shopping,	Bento	Website,
	 	 Seven-Eleven	Online	Catalogue	ฯลฯ	และยังมีการจัดทำา	Viral	VDO	เพือ่สง่เสรมิภาพลกัษณแ์ละตราสนิคา้ให้เป็นท่ีรูจ้กัเพิม่มากย่ิงข้ึน
	 		 โดยในปีที่ผ่านมาออกแคมเปญการตลาด	 “ที่สุดของแป้ง	Soft	Filter	 จาก	BSC”	 โดยมีคุณนาตาลี	 เกวโบวา	(Natalie	Glebova)	
	 	 Miss	Universe	2005	เป็นพรีเซ็นเตอร์ในแคมเปญการตลาดดังกล่าว	โดยยังคงชูคอนเซ็ปต์	“เครื่องสำาอางระดับโลก”	และ	เสริมสร้าง
	 	 ภาพลกัษณ์ให้แบรนด	์BSC	Cosmetology	กา้วสูค่วามเป็นเครือ่งสำาอางระดบัโลก	คอนเซ็ปต์ในการทำาการสือ่สารทางการตลาดมุง่เนน้
	 	 นวัตกรรมใหม่	“Soft	Focus”	ที่ให้คุณสมบัติช่วยกระจายแสงเสมือนใส่ฟิลเตอร์ให้ผิวดูนวลเนียนเปล่งประกาย	ประดุจใช้ฟิลเตอร์จาก
	 	 แอพพลิเคช่ันถ่ายภาพ	 ซ่ึงเป็นแคมเปญการตลาดหลักของปีท่ีผ่านมา	 และได้รับการตอบรับเป็นอย่างดีจากลูกค้าในกลุ่มสกินแคร์
		 	 BSC	Cosmetology		ยังทำาการตลาดสนิคา้กลุม่		Whitening	ขาวกระจา่งใส		Whitening		โดยทำาการตลาดสดุยอดสนิคา้แห่งนวัตกรรม
	 	 กบันวตักรรมใหมล่า่สดุ	BSC	Expert	white	anti-pollution	plus	พรอ้มปกป้องดแูลผวิ	ตัง้แตค่รัง้แรกท่ีใชจ้ากมลภาวะทุกสภาพอากาศ		
	 	 ท้ังแดด	ท้ังความรอ้น	และรังส	ีUV	ของเมืองไทย		โดยผลติภณัฑชุ์ดนี้ไดน้ำานวตักรรมใหมข่องสารอาหารท่ีกำาลงัเป็นท่ีนยิม		Pollustop
	 	 ที่ทำาหน้าที่เปรียบเสมือนหน้ากากอัจฉริยะในการดูแลปกป้องผิวจากมลภาวะ	ในการใช้ชีวิตประจำาวันกับสภาพมลภาวะบ้านเราเสี่ยง
	 	 ต่อการเป็นโรคผิวหนังสูงมาก	อีกทั้งการเกิดภาวะผิวแห้ง		ผิวไหม้เกรียม	ผิวเสื่อมต่อการโดนทำาลายจากสภาพอากาศ		และมลภาวะ
	 	 ที่เป็นพิษ	BSC	Cosmetology	จึงคิดค้นนวัตกรรม	สกินแคร์	ที่ช่วยทำาให้ผิวหน้าขาวกระจ่างใส	ลดเลือนริ้วรอย	ทำาให้ผิวแข็งแรง
	 	 รวมทั้งขจัดสารพิษต่างๆ	จากผิวหน้าและปกป้องผิวจากมลภาวะได้ตั้งแต่ครั้งแรกที่ใช้ในทันที

2. โครงสร้างรายได้ของบริษัท
	 บริษัทฯ	จำาแนกรายได้เป็น	3	สายผลิตภัณฑ์หลักดังต่อไปนี้

สายผลิตภัณฑ์ ปี 2558% % %ปี 2557ปี 2559

	 เครื่องสำาอางและเครื่องหอม	 1,299.79	 9.65	 1,296.29	 10.03	 1,387.04	 11.04

	 เครื่องแต่งกายสุภาพสตรี	 4,388.00	 32.59	 4,130.21	 31.96	 3,699.61	 29.45

	 เครื่องแต่งกายสุภาพบุรุษ	 3,356.02	 24.92	 3,236.10	 25.04	 3,252.97	 25.89

	 อื่นๆ	 3,571.57	 26.52	 3,680.22	 28.48	 3,693.38	 29.40

	 รายได้อื่น

	 	 เงินปันผลรับ	 526.68	 3.91	 378.45	 2.93	 332.52	 2.65

	 	 กำาไรจากการจำาหน่ายที่ดิน	อาคาร	และ 

	 	 อุปกรณ์และอสังหาริมทรัพย์เพ่ือการลงทุน	 35.18	 0.26	 0.59	 0.01	 5.44	 0.04

	 	 กำาไรจากการจำาหน่ายสิทธิการเช่า	 -	 -	 -	 -	 22.27	 0.16

	 	 ส่วนแบ่งกำาไรในบริษัทร่วม	 51.13	 0.38	 44.66	 0.34	 -	 -

	 	 อื่นๆ	 237.58	 1.76	 157.55	 1.21	 191.86	 1.53

 รวมรายได้ 13,465.95 100.00 12,924.07 100.00 12,562.82 100.00

	(หน่วย	:	ล้านบาท)

สายผลิตภัณฑ์ %
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บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล จำ�กัด (มหาชน)

  

	 •	 Sheeneˊ : นำ�เสนอ	Concept “Sheene´ Mobile Beauty” สถานีความงามเคลื่อนท่ีท่ีจะมาเสิร์ฟความสวยและให้ลูกค้าได้ 
	 	 สมัผสัประสบการณก์ารเลอืกซ้ือเคร่ืองสำ�อางในรปูแบบใหม่ท่ีมุ่งตรงเข้าหาลกูคา้มากกวา่การรอให้ลกูคา้เข้าหา ซ่ึงตอบโจทย์  Lifestyle  
	 	 การใช้ชีวิตของสาวๆยุคดิจิตอลท่ีชีวิตเร่งรีบ สามารถเลือกใช้ชีวิต Outdoor ได้มากขึ้น ซ่ึงหลังจากท่ี Sheene´ Mobile Beauty  
	 	 เปิดตัวในงานสหกรุ๊ปในปีที่ผ่านมา ได้รับการชื่นชมจากลูกค้าและคู่ค้ารวมถึงร้านค้าต่างๆที่เข้ามาชมงาน  แบรนด์  Sheene´ จึงเริ่ม 
	 	 ขยายตวั Sheene´ Mobile Beauty ไปตามสาขาตา่งๆท่ัวประเทศ ไดร้บัการตอบรบัเกนิความคาดหมายดว้ยคอนเซ็ปต ์“สวย ทันสมยั  
	 	 เข้าถึงง่าย” เข้าถึงลูกค้าโดยตรง ซึ่งในปัจจุบันลูกค้ามีรูปแบบและพฤติกรรมการใช้จ่ายซื้อสินค้าที่เปลี่ยนแปลงไป โดยทางแบรนด์ 
	 	 ตระหนักถึงการเปลี่ยนแปลงนี้ และได้ปรับรูปแบบการขายให้สอดคล้องกับการดำ�เนินชีวิตของลูกค้า  

 	 •	 Pure Care : นำ�เสนอผลติภณัฑ ์“Royal Rice Series” นวตักรรมสารสกดัน้ำ�มันรำ�ขา้ว ไดร้บัแรงบันดาลใจท่ีตอ้งการเป็นสว่นหนึง่ใน 
	 	 การรว่มสนบัสนนุการใช้ประโยชนจ์ากสารสกดัน้ำ�มนัรำ�ขา้ว  ในโครงการสว่นพระองค ์สวนจติรลดา เพือ่สนบัสนนุผลผลติของเกษตรกร 
	 	 ภายในประเทศ เพื่อพัฒนาคุณภาพชีวิตของเกษตรกรอย่างยั่งยืน ให้สามารถพึ่งพาตนเองได้ ควบคู่ไปกับการลดการนำ�เข้าวัตถุดิบ 
	 	 จากต่างประเทศ ด้วยอานุภาพอันทรงพลังของ Riceberry Bran Oil ท่ีอุดมไปด้วยวิตามินอีธรรมชาติ และแกมมาออไรซานอล 
	 	 ซึ่งเป็นที่ยอมรับจากทั่วโลกว่าช่วยบำ�รุงผิว และชะลอความร่วงโรย  ทำ�ให้ผิวแลดูตึงกระชับ เรียบเนียน	

	 •	 Arty Professional : เครื่องสำ�อาง Arty Professional by BSC นำ�เสนอ Concept  “4 H.D. Selfie มั่นใจ ผิวเนียนใสทะลุจอ” 
		  ผลิตภัณฑ์ใหม่ล่าสุด ที่จะช่วยให้การแต่งหน้าสวยคมชัดเป็นเรื่องง่าย ด้วยนวัตกรรมใหม่ล่าสุด  Technology  Hybrid Powders เป็น 
	 	 การสรา้งช้ันฟลิม์บนผวิ ช่วยให้ผวิ สวยใส ไรท่ี้ต ิปกปิดทุกปัญหาผวิ รอยคล้ำ� ฝา้ กระ มัน่ใจไดว้า่ แมแ้ตก่ลอ้งถา่ยภาพความละเอียดสงู 
	 	 H.D. ก็ไม่สามารถทำ�ร้ายความสวยของผิวได้

	 •	 BSC Panadda : นำ�เสนอ Concept “The Power of Make up” BSC Panadda แบรนด์ผู้นำ�เรื่องขนตาปลอมที่จะมาเปลี่ยนชีวิต 
	 	 ของคณุสาวๆ ให้สวยโดดเดน่ จากพลงัของขนตาปลอม  เพราะเราเข้าใจความแตกตา่งของรปูตา จงึไดส้รา้งสรรคค์วามงามจากพลงั 
	 	 ของเมคอัพและขนตาปลอม ที่จะบันดาลให้เปลี่ยนเป็นคนใหม่ “แค่ติด ชีวิตเปลี่ยน!! Open Your Eyes” โดยสามารถดีไซน์ขนตา 
	 	 เป็นรูปแบบใหม่ๆได้ด้วยตนเอง เพื่อให้เหมาะกับรูปตามากที่สุด

	 •	 แคมเปญการตลาดเพื่อสร้างสรรค์สิ่งดีๆ ให้กับสังคม : ICC The Most Beautiful Day
	 	 บรษัิทฯ ตระหนกัถงึการมสีว่นร่วมพัฒนาสงัคมให้นา่อยู ่เตม็เป่ียมไปดว้ยเรือ่งราวดีๆ  เพือ่จดุประกายและรว่มกนัเป็นกำ�ลงัใจให้คนใน 
	 	 สงัคม  จงึไดส้ร้างสรรคแ์คมเปญการตลาด “The Most Beautiful Day” เพือ่เป็นกระบอกเสยีงในการชว่ยเหลอืเยยีวยาผูย้ากไรท่ี้ตอ้งการ 
	 	 ความช่วยเหลอืตา่งๆในสงัคม ซ่ึงในปี 2559  ท่ีผา่นมาไดร้ว่มกบัสถาบันพฒันาการเดก็ราชนครนิทร ์ จดัทำ�โครงการช่วยเหลอืจดัหารถเข็น 
	 	 และอุปกรณก์ารแพทย์สำ�หรับเดก็ และคนพิการ โดยโครงการนีต้ัง้เป้าหมายรณรงค์ในการรบับรจิาครวบรวมรถเข็นท่ีไมไ่ดใ้ชแ้ลว้หรอื 
	 	 บรจิาคเงนิเพือ่สมทบทุนจดัซ้ือรถเข็นและอปุกรณช์ว่ยเหลอืคนพกิาร และยังสือ่สารไปยังผูท่ี้มีจติอาสาสามารถรว่มซ่อมแซม  Wheelchair 
	 	 ได้ที่สถาบันพัฒนาการเด็กราชนครินทร์ จ.เชียงใหม่ อีกด้วย

	 •	 ช่องทางการขายรูปแบบ “One Stop Shopping” : Beauty Station
	 	 ในปัจจุบันพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้ากลุ่มเครื่องสำ�อางได้เปลี่ยนไปอย่างมาก เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงทางด้านการสื่อสารการ 
	 	 ตลาดที่มีความแปลกใหม่ รวดเร็วและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่ายมากยิ่งขึ้น ทำ�ให้ลูกค้ามีอิสระในการเลือกซื้อ เครื่องสำ�อางที่ไม่จำ�กัด 
	 	 แค่เพียงในเคาน์เตอร์แบบเดิมๆ เท่านั้น การเปลี่ยนแปลงครั้งนี้เป็นการเปิดโอกาสและทางเลือกใหม่ในการรวบรวมแบรนด์ 
	 	 เครื่องสำ�อางทั้งภายในและภายนอกบริษัท ที่เป็นที่สนใจของกลุ่มลูกค้าให้อยู่ในสถานที่เดียวกัน (One Stop Service Shop) เพื่อ 
	 	 ตอบสนองต่อ Life Style ลูกค้า ให้อิสระในการเลือกซ้ือแก่ลูกค้า แต่ยังคงไว้ซ่ึงการบริการแบบดีเย่ียมแบบเคาน์เตอร์ นั่นคือ 
	 	 “Beauty Station” สถานีแห่งความงาม  

	 โครงการวาโก้โบว์ชมพู  สู้มะเร็งเต้านม
	 	 จากสถติปัิจจบัุน โรคมะเรง็ท่ีพบในสตรีเป็นอันดบัหนึง่ คอื โรคมะเรง็เตา้นม และผูห้ญงิท่ีเป็นมะเรง็เตา้นมมีแนวโนม้อายุนอ้ยลงเรือ่ยๆ 
	 	 อย่างนา่วติก  วาโกจ้งึจดัโครงการ “วาโกโ้บวช์มพ ูสูม้ะเร็งเตา้นม”  ดว้ยตระหนกัถงึความรบัผดิชอบตอ่สงัคม   และเพ่ือสรา้งสรรคส์ิง่ท่ีมีคณุคา่ 
	 	 แก่ผู้หญิงไทย จึงได้ดำ�เนินการรณรงค์ต้านภัยมะเร็งเต้านมมาปีนี้ครบ 16 ปี โดยมุ่งมั่นที่จะสร้างความตระหนักรู้ และให้ผู้หญิงเห็น 
	 	 ความสำ�คญัของการตรวจสขุภาพเตา้นมอย่างสม่ำ�เสมอ  รวมถงึช่วยเหลอืผูป่้วยให้มีโอกาสไดร้บัการรกัษาอย่างทันท่วงที สำ�หรบัโรครา้ยนี ้
	 	 หากตรวจพบแตเ่นิน่ๆ  สามารถรกัษาให้หายได ้ โดยในปท่ีีผา่นมา มุง่รณรงค์ให้สตรไีทยห่างไกลมะเรง็เตา้นม  ดว้ยกจิกรรมตา่งๆ อาทิ 
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	 •	 Wacoal Pink Lady Service 
	 	 โครงการวาโก้โบว์ชมพู สู้มะเร็งเต้านม ได้ร่วมมือกับสถาบันมะเร็งแห่งชาติ จัดกิจกรรม “Wacoal Pink Lady Service”  ฝึกอบรม 
	 	 พนกังานขาย  800  คน  เพือ่เป็นสือ่กลางเผยแพร่ความรูแ้ละวธิตีรวจเตา้นมดว้ยตนเองแกล่กูคา้ ตัง้เป้ายกระดบัเครอืขา่ยงานบรกิาร 
	 	 ของวาโกท่ั้วประเทศ  โดยเป็นกจิกรรมท่ีจดัตอ่เนือ่งมาตัง้แตต่น้ปี  2559  ดว้ยความรว่มมอืจากแพทยแ์ละพยาบาลผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะทาง 
	 	 ด้านมะเร็งเต้านมจากสถาบันมะเร็งแห่งชาติ พนักงานขายที่ผ่านการอบรมจะได้รับมอบเข็มกลัด Wacoal Pink Lady จะทำ�หน้าที ่
	 	 เสมือนเป็นตัวแทนวาโก้คอยให้คำ�แนะนำ�ลูกค้าเกี่ยวกับภัยร้ายจากโรคมะเร็งเต้านม ปัจจัยเสี่ยง วิธีการตรวจเต้านมด้วยตัวเองอย่าง 
	 	 ถูกวิธี วิธีการเลือกชุดชั้นใน (Balancing Bra) เพื่อเสริมความมั่นใจสำ�หรับลูกค้าที่เคยผ่านการผ่าตัดมะเร็งเต้านมมาก่อน รวมถึง 
	 	 แนวทางการปฏิบัติตนเพื่อสุขภาพที่แข็งแรงห่างไกลจากโรคร้ายนี้

	 •	 Wacoal Cares for Your Breasts. Mammogram Saves Your Life  ปีท่ี 7                                                                                               
	 	 วาโกร้ว่มมือกบัสถาบันมะเรง็แห่งชาต ิโรงพยาบาลมะเรง็ภมูภิาค  กรมการแพทย์  เครอืโรงพยาบาลกรงุเทพชัน้นำ�ท่ีรว่มโครงการ  25 แห่ง 
	 	 ท่ัวประเทศ โดยมีวัตถปุระสงคเ์พ่ือรณรงค์ให้ลกูคา้วาโกเ้ข้ารบัการตรวจคดักรองมะเรง็เตา้นมดว้ยเครือ่งแมมโมแกรมและอัลตรา้ซาวด ์
	 	 รวมท้ังเทคนคิการตรวจเตา้นมงา่ยๆ ดว้ยตวัเอง เพือ่ให้ลกูคา้นำ�ไปปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมของตนเอง โดยหันมาใส่ใจหม่ันตรวจสขุภาพ 
	 	 เตา้นมอย่างสม่ำ�เสมอ จะไดป้ลอดภยัจากโรคมะเรง็เตา้นม ท้ังนี ้ลกูคา้สมาชิก  His & Her  เมือ่ซ้ือชดุช้ันในวาโกส้ะสมครบ 12,000 บาท 
	 	 (สุทธิ) ระหว่าง 1 กรกฎาคม ถึง 31 ตุลาคม 2559 วาโก้จะมอบบัตรตรวจเอกซเรย์เต้านม  (Mammogram and Ultrasound) เพื่อรับ 
	 	 การตรวจแมมโมแกรม 1 ครัง้ โดยไม่เสยีคา่ใชจ้า่ยท่ีสถาบันมะเรง็แห่งชาต ิ โรงพยาบาลมะเรง็ภมิูภาค  กรมการแพทย์  เครอืโรงพยาบาล 
	 	 กรุงเทพทุกสาขาทั่วประเทศ  (ยกเว้นสมุยและสนามจันทร์) รวมสถานพยาบาลชั้นนำ�ที่ให้บริการ 25 แห่งทั่วประเทศ

	 •	 โรดโชว์  “วาโก้โบว์ชมพู สู้มะเร็งเต้านม  Beauty Inside 2559”
	 	 วาโก้ จับมือกับสถาบันมะเร็งแห่งชาติและสมาคมโรคมะเร็งแห่งประเทศไทย ในพระบรมราชินูปถัมภ์ จัดกิจกรรม โรดโชว์   
	 	 “โครงการวาโก้โบว์ชมพู สู้มะเร็งเต้านม Beauty Inside ปี 2559” โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อเดินสายรณรงค์ทั่วประเทศให้ผู้หญิงไทย 
	 	 เข้ารับการตรวจคัดกรองมะเร็งเต้านมด้วยเครื่องแมมโมแกรมและอัลตร้าซาวด์ พร้อมส่งเสริมความรู้ความเข้าใจการดูแลสุขภาพ 
	 	 ตนเองและใส่ใจสขุภาพเตา้นมอย่างสม่ำ�เสมอ เพ่ือจะไดป้ลอดภยัจากโรคมะเรง็เตา้นม และเชญิชวนลกูคา้วาโกร้ว่มทำ�บุญเป็นสว่นหนึง่ 
	 	 ของผู้ให้ ส่งต่อความห่วงใยแก่ผู้ป่วยมะเร็งเต้านมยากไร้ พร้อมด้วยกิจกรรมตกแต่งหมวกสำ�หรับผู้ป่วยมะเร็งท่ีรับการรักษาด้วย 
	 	 การคีโมโดยกลุม่จติอาสาเพ่ือมอบให้ผูป่้วยมะเรง็ท่ีดอ้ยโอกาสตอ่ไป การจดัจำ�หนา่ยผลติภณัฑว์าโกแ้ละของท่ีระลกึ ซ่ึงทางโครงการฯ  
	 	 ได้รบัเกยีรตจิาก “ครูโต” หมอ่มหลวง จริาธร จริประวตั ิมารว่มออกแบบลายบนผลติภัณฑ ์โดยรายไดจ้ะนำ�มาสมทบทุนมลูนธิสิถาบัน 
	 	 มะเร็งแห่งชาติ และสมาคมโรคมะเร็งแห่งประเทศไทย เพื่อการรักษาผู้ป่วยมะเร็งเต้านมยากไร้

	 •	 Balancing Bra Donation                                                                                                                 
	 	 วาโก้จัดกิจกรรมการกุศล Balancing Bra Donation โดยเชิญชวนลูกค้าร่วมเป็นผู้ให้ เพื่อช่วยเหลือผู้ป่วยมะเร็งเต้านมยากไร้   
	 	 ดว้ยการมอบยกทรง Balancing Bra พรอ้มเตา้นมเทียมให้กบัสตรผีูร้บัการผา่ตดัมะเรง็เตา้นมโดยตรง โดยมอบผา่นองคก์รและหนว่ย 
	 	 งานตา่งๆ อาทิ นายกเหลา่กาชาดจงัหวดัตา่งๆ องคก์รการกศุล โรงพยาบาลภาครฐัและเอกชน อีกท้ังห้างสรรพสนิคา้และรา้นคา้ท่ัวประเทศ 
 	 	 โครงการนี้ได้รับความร่วมมือจากหลายๆ  หน่วยงานในการส่งมอบ Balancing Bra แด่ผู้รับการผ่าตัดมะเร็งเต้านมแต่ขาดทุนทรัพย์

	 •	 การมอบเงินบริจาค
	 	 วาโก้มอบเงินบริจาคเพื่อช่วยเหลือสังคมในโครงการวาโก้โบว์ชมพู สู้มะเร็งเต้านม ดังนี้
	 	 	 -	 มูลนิธิวชิรเวชวิทยาลัยเฉลิมพระเกียรติ ในพระราชูปถัมภ์ฯ วาโก้สมทบทุนจำ�นวน 5 ล้านบาท เพื่อสร้างศูนย์มะเร็งเต้านม 
	 	 	 	 ณ โรงพยาบาลขอนแก่น ให้เป็นศูนย์กลางในการดูแลรักษาโรคมะเร็งเต้านมสำ�หรับสตรีภาคอีสาน
	 	 	 -	 สมาคมโรคมะเร็งแห่งประเทศไทย ในพระบรมราชินูปถัมภ์ฯ วาโก้มอบเงินบริจาคจำ�นวน 1 ล้านบาท เพื่อกิจกรรม 
	 	 	 	 ต้านภัยมะเร็งเต้านม

	 	 	 -	 มูลนิธิสถาบันมะเร็งแห่งชาติ วาโก้มอบเงินบริจาคจำ�นวน 1 ล้านบาท เพื่อการรักษาผู้ป่วยมะเร็งเต้านมยากไร้

	 •	 โครงการ บราเดย์  บรามีค่า...สร้างอาชีพ  รักสิ่งแวดล้อม
		  “วาโก บราเดย์ บรามีค่า...สร้างอาชีพ รักสิ่งแวดล้อม” ปีที่  5 โครงการสร้างสรรค์สังคม ด้วยการปลุกกระแสบรารักโลก กระตุ้น 
	 	 ให้ผู้หญิงท่ัวประเทศหันมาเช็คอัพบรา ดูแลสุขภาพ ร่วมบริจาคบราเสื่อมสภาพเพื่อการจัดการขยะท่ีเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
	 	 แบบย่ังยืน พร้อมสร้างอาชีพให้แก่สตรีในบ้านพักฉุกเฉินได้มีอาชีพมีกำ�ลังใจ กลับคืนสู่สังคมอย่างเข้มแข็งเป่ียมคุณค่า ซ่ึง 
	 	 ตอบโจทย์ หลัก 3R คือ 1. Reuse การบริจาควัสดุใหม่ท่ีใช้ประกอบบราให้กับสมาคมส่งเสริมสถานภาพสตรีฯ ได้นำ�วัสดุ 
	 	 ไปทำ�เป็นชิ้นงานฝีมือ สร้างรายได้ สร้างอาชีพให้กับสตรีบ้านพักฉุกเฉิน 2. Reduce การนำ�ผลิตภัณฑ์ยกทรงไปเผาในระบบปิดเป็น

		  เชื้อเพลิงผลิตปูนซีเมนต์ เพื่อลดการใช้พลังงานเชื้อเพลิงส่งเสริมการลดมลภาวะด้านสิ่งแวดล้อม ลดการเกิดก๊าซเรือนกระจก และ   
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	 	 3. Recycle การนำ�เศษโครงดันทรง ห่วงปรับและตะขอ ที่เป็นโลหะหลอมรวม เพื่อกลับมาใช้ประโยชน์ใหม่เป็นการใช้ทรัพยากรให้ 
	 	 มีประสิทธิภาพและคุ้มค่ามากที่สุด

	 •	 Arrow: Fabric-Design Innovation
        	Arrow Shirt  “Wrinkle Free  No Iron  Plus Quick Dry”  ไม่ต้องรีด ซักแล้วใส่ได้เลย รีดง่าย แห้งเร็ว ใส่สบาย
	 	 เสื้อเชิ้ตทำ�จากผ้า cotton เส้นใยยาวพิเศษ ผสมผสานกับ microfiber ที่มีความเล็กละเอียดของเส้นใยใน ระดับ micro เพื่อให้ได้เนื้อ 
	 	 ผา้ท่ีเนยีน นุม่ มีคุณสมบัตใินการคนืตัวจากรอยยบัไดด้ ีทำ�ให้งา่ยตอ่การรดี หรอืไมจ่ำ�เป็นตอ้งรดีเลยกไ็ด ้ซักเสรจ็แลว้ สามารถใสไ่ดเ้ลย 
 	 	 ช่วยให้ประหยัดเวลาและพลังงาน ใส่สบาย รู้สึกเย็นตลอดเวลาที่สวมใส่ ไม่ร้อน ไม่รู้สึกอับชื้น

 		  Arrow Slack “อิสระทุกการเคลื่อนไหว”
			   -	 Max Move สุดยอดของกางเกงใส่สบายที่สุด จากการพัฒนานวัตรกรรมเนื้อผ้าและการตัดเย็บ (I-Flex)
			   -	 Easy Move กางเกงใส่ทำ�งาน ปรับให้เข้ากับสรีระของแต่ละคน แต่ละขนาด แต่ละช่วงเวลา (Adjustable Waist)
			   -	 Relax Move กางเกงใส่เที่ยว ใส่สบาย มีสีสันให้เลือกมากมาย

	 • 	Arrow: นวัตกรรมทางด้านสังคม 
	 	 Arrow ขอเสื้อเหลือใช้ ช่วยคนไทย ช่วยชาวโลก” ปีที่ 6 เป็นโครงการเชิญชวนให้ผู้มีจิตศรัทธาร่วมบริจาคเสื้อผ้าเหลือใช้ให้ผู้ประสบ 
	 	 อุทกภยัน้ำ�ท่วมผา่นทาง  Arrow  ซ่ึงเป็นโครงการตอ่เนือ่งจากปี  2553  โดย  Arrow ทำ�การบรจิาคผา่นสือ่ตา่งๆ และองคก์รการกศุลท่ัวประเทศ 
	 	 และทำ�ต่อเนื่องมาจนถึงปี 2559

	 •	 Lacoste: สร้างความแปลกใหม่
	 	 Lacoste นำ�เสนอความแปลกใหมอี่กคร้ังโดยการใช้ Standard Fixture รปูแบบของเฟอรน์เิจอรส์ไตล์ใหม่มาตกแตง่รา้นโดยไดร้บัแรง 
	 	 บันดาลใจมาจากสถาปัตยกรรมสมัยใหม่ท่ีให้ความสำ�คัญกับเฟอร์นิเจอร์ท่ีเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม ด้วยการใช้วัสดุท่ีมีน้ำ�หนักเบา  
	 	 ลดพลงังาน และยงัลดมลพษิในขบวนการผลติอกีดว้ย  นอกจากนียั้งนำ� Pop up store ของ Lacoste ในการจดังานเปิดตวัคอลเลคช่ัน 
	 	 L.12.12 โดยเพิ่มลูกเล่นให้มีสีสัน สะดุดตา มีความแปลกใหม่ ซ่ึงเป็นการนำ�เสนอคอลเลคช่ันในรูปแบบใหม่ เพื่อให้ดูน่าสนใจ  
	 	 และรองรับความต้องการของกลุ่มลูกค้า

	 •	 Lacoste: นวัตกรรมการสร้างสรรค์
	 	 Lacoste มาพร้อมกับไอเดียแห่งความสมบูรณ์แบบ ของ Lacoste Flagship Store สาขา Central World ชั้น 2 แห่งแรกและแห่ง 
	 	 เดยีวในประเทศไทย ท่ีเพยีบพร้อมและใหญ่ท่ีสดุในภูมิภาคเอเชีย ดว้ยพืน้ท่ีกวา่ 500 ตารางเมตร ใจกลางกรงุเทพมหานคร ตกแตง่ดว้ย 
	 	  Polo bar ขนาดใหญ่ มเีฉดสแีละแบบมากท่ีสดุในประเทศไทย ตอบสนองทุกความตอ้งการของลกูคา้ดว้ยผลติภณัฑห์ลากไซส ์หลาย 
	 	 รูปแบบ ตั้งแต่ศีรษะจรดเท้า พร้อมทั้งสำ�หรับคุณผู้หญิง คุณผู้ชาย และเด็ก ถือเป็น one stop service ของ Lacoste ประเทศไทย 
	 	 นอกจากนี้ยังมีบริการปักตัวอักษรย่อบนเสื้อโปโล  Lacoste ในช่วงเทศกาลต่างๆ อีกด้วย

	 •	 Lacoste: นวัตกรรมทางเทคโนโลยี
	 	 Lacoste จบัมือกบับริษัท Orthorite ผลติพืน้รองเท้าท่ีมีความโดดเดน่ดว้ยคณุสมบัต ิ 5 ประการ คอื ช่วยลดแบคทีเรยี ระบายอากาศไดด้ ี
	 	 สวมใส่สบาย ทนทาน และสามารถนำ�กลับมาใช้ใหม่ได้ 
 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน
1.	 อุตสาหกรรมเครื่องสำ�อาง และเครื่องหอม
	 -	 ภาวการณ์การแขงขัน
	 	 อาจพิจารณาภาวการณ์การแข่งขันตามช่องทางจัดจำ�หน่ายได้ดังน้ี
		  1.	Counter Sale การตลาดเครื่องสำ�อางมีการแข่งขันสูงและรุนแรงมากขึ้นจากแบรนด์ใหม่ๆ ที่เพิ่มขึ้น ตลาดเครื่องสำ�อางมีอัตรา
การเตบิโตอยา่งตอ่เนือ่งทุกปี และมกีารแขง่ขันกนัอยา่งดเุดอืดอย่างตอ่เนือ่ง เป็นผลจากจำ�นวนผูแ้ขง่ขันในตลาดมมีากข้ึน และความภกัดีใน
ตราสินค้าของผู้บริโภคมีแนวโน้มลดลงเรื่อยๆ ถึงแม้จะประสบภาวะปัญหาเศรษฐกิจและการเมือง ธุรกิจเครื่องสำ�อางก็ยังสามารถขยายตัวได้ 
เนื่องจากสาวไทยยังคงให้ความสำ�คัญกับการดูแลตัวเอง จึงทำ�ให้ภาพรวมตลาดสินค้าความงามยังคงสามารถเติบโตได้ ในปี 2559 ที่ผ่านมา 
การแข่งขันในตลาดเครื่องสำ�อางยังคงทวีความรุนแรงเพ่ิมมากข้ึนจากการเข้ามาของนักลงทุนต่างๆ เช่น การเข้ามาอย่างเต็มรูปแบบของ
เครื่องสำ�อาง ในรูปแบบแฟล็กชิปสโตร์ โดยการเข้ามาของร้านเครื่องสำ�อางระดับโลก “เซโฟร่า” ซึ่งเป็นร้านผลิตภัณฑ์ความงามชื่อดังจาก 
ทุกมุมโลก ให้สาวไทยไดอั้พเดทเทรนดค์วามงาม และการขยายตวัของดสิเคานส์โตรแ์ละคอนวเีนีย่นสโตรเ์ข้าถงึผูบ้รโิภคไดม้ากข้ึน การทำ�การ
ตลาดที่ปรับเปลี่ยนไปในเชิงรุกมากขึ้น เครื่องสำ�อางกลุ่มเคาน์เตอร์แบรนด์ใช้เครื่องมือทางการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 
Communication: IMC) ท้ังการจัดโปรโมช่ัน สื่อโฆษณาและการตลาดผลิตภัณฑ์ใหม่ รวมท้ังกิจกรรมในรูปแบบต่างๆ พร้อมขยายช่อง
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ทางการจัดจำ�หน่ายเพื่อเจาะตรงกลุ่มเป้าหมายให้มากขึ้น ท่ีผ่านมานั้นตลาดเครื่องสำ�อางท่ีขายแบบเคาน์เตอร์แบรนด์ได้ปรับเปลี่ยนช่อง
ทางการโฆษณาจากเดิมที่ใช้สื่อทางโทรทัศน์ เพื่อสร้างการรับรู้แบรนด์ในวงกว้าง มาเป็นการทำ�โฆษณาผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพื่อให้เข้า
ถึงลูกค้าอย่างรวดเร็วและสามารถเข้าถึงได้ตลอดเวลา ไม่เฉพาะช่วงเวลาไพร์มไทม์เท่านั้น โดยตลาดได้ปรับเปลี่ยนการโฆษณาทางโทรทัศน์
เป็นเพียงช่องทางเริ่มต้นของการสื่อสาร และใช้ช่องทางสื่อออนไลน์เป็นช่องทางการติดตามเพื่อให้เกิดการตัดสินใจซื้อ ตลอดจนการแนะนำ�
สินค้าใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง สื่อโรงภาพยนตร์ สื่อทางอินเตอร์เน็ต และในห้างสรรพสินค้า เป็นสื่อที่มีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างชัดเจน 
โดย BSC Cosmetology และ Sheene´ เพิ่มการใช้สื่อทางอินเตอร์เน็ต สืบเนื่องจากการเติบโตของธุรกิจอีคอมเมิร์ซ ช่องทางการจัดจำ�หน่าย
มิได้จำ�กัดอยู่แค่ช่องทางหน้าเคาน์เตอร์ขายอีกต่อไป เมื่อโลกก้าวเข้าสู่ยุคดิจิตอล ความนิยมในการช้อปป้ิงแบบออนไลน์เพิ่มมากย่ิงข้ึนใน
ทุกหมวดหมู่สินค้า รวมถึงกลุ่มธุรกิจเครื่องสำ�อางที่มีอัตราการเติบโตในกลุ่มอีคอมเมิร์ซ สูงเป็นอันดับ 2 รองจากกลุ่มเสื้อผ้า ซึ่งเป็นผลดี
ต่อตลาดเครื่องสำ�อางเป็นอย่างยิ่ง ปัจจุบันเป็นช่วงเวลาที่ประเทศไทยมีความพร้อมสำ�หรับการซื้อขายผ่านระบบออนไลน์ เนื่องจากมีระบบ
การสื่อสารที่เติบโตเข้ามารองรับ จากการพัฒนาการสื่อสารแบบ 3G และปัจจุบันเข้าสู่ระบบ 4G อย่างเต็มรูปแบบ ทำ�ให้ลูกค้าเข้าถึงระบบ
อินเตอรเ์นต็มากขึน้ซ่ึงถอืเป็นปัจจยัสำ�คญัของการคา้แบบอีคอมเมิรซ์ ทำ�ให้งา่ยและรวดเรว็ในการซ้ือสนิคา้และการเข้าถงึ ถอืเป็นช่วงเริม่ตน้
และจะได้เห็นความคืบหน้าของกลยุทธ์การขายผ่านอินเตอร์เน็ตของทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์มากย่ิงขึ้น แม้การขายผ่านระบบออนไลน์จะยังไม่ได้
เป็นรายได้หลักของแบรนด์ในปัจจุบัน แต่ต้องยอมรับว่ากระแสได้เข้ามาและมีบทบาทเพิ่มขึ้น โดยตัวเลขการซื้อขายผ่านระบบออนไลน์เป็น 
กระแสท่ีนา่จบัตามอง และถอืเป็นโอกาสของแบรนดท่ี์จะขยายยอดขายผา่นชอ่งทางนี ้และเตบิโตอย่างมากภายใน  5 ปี และยังเลอืกใชส้ือ่ในโรง 
ภาพยนตรแ์ละสือ่ในห้างสรรพสนิคา้มากข้ึนดว้ย เนือ่งจากเป็นสือ่ท่ีกลุม่ผูบ้รโิภคเปิดรบัและให้ความสนใจเพิม่ข้ึน เป็นการรกัษายอดขายและ
ขยายฐานลูกค้าใหม่ๆ เคาน์เตอร์แบรนด์ยังเพิ่มกลยุทธ์การตลาดต่างๆ มากมาย จัดกิจกรรมกระตุ้นการจับจ่ายทีม่ีความรุนแรงมากขึ้น ทั้งใน
แง่ความถี่และการจัดเซตที่มีราคาไม่สูงมากเป็นตัวกระตุ้น โดยแต่ละแบรนด์จัด  Value Set  เพื่อให้เกิดการทดลองใช้และดึงดูดใจลูกค้ากลุ่ม
ใหม่ อีกท้ังการนำ�เทคโนโลยีทันสมยัมาให้บรกิารเริม่มบีทบาทมากข้ึน เพือ่สรา้งความตืน่เตน้ให้กบัลกูคา้ กลุม่เครือ่งสำ�อางเคานเ์ตอรแ์บรนด์
ต่างนำ�เครื่องมือที่ทันสมัยมาให้บริการกันอย่างทั่วหน้า โดยเฉพาะเครื่องเช็คผิว ใช้เวลาให้บริการเพียง 3-5 นาที สามารถวิเคราะห์สภาพผิว
ได้อย่างละเอียด เป็นเครื่องมืออย่างหนึ่งที่สร้างความน่าเชื่อถือให้กับแบรนด์ และยังสามารถสร้างความรู้สึกคุ้มค่าในการจับจ่ายเพิ่มมากขึ้น 
ปัจจบัุนกลยทุธก์ารทำ�การตลาดของเคานเ์ตอรแ์บรนดต์อ้งหาวธิกีารทำ�ให้ผูบ้รโิภคเกดิความรกัและความผกูพนัในแบรนดน์ัน้ๆ อยู่ในใจตลอด
เวลา โดยยังคงตอ้งคำ�นงึถงึความรบัผดิชอบตอ่สงัคม ซ่ึงเปน็การเพิม่คณุคา่ของแบรนด์ในสายตาผูบ้รโิภคอกีดว้ย ดงัจะเห็นไดจ้ากการท่ีห้าง
ต่างๆ ตอบรับนโยบายร่วมกันลดการใช้ถุงพลาสติกเพื่อลดภาวะโลกร้อน โดยแต่ละห้างจัดแคมเปญต่างๆ รองรับ เช่น การให้ส่วนลดเพิ่มขึ้น
เมื่อซื้อสินค้าและไม่ใส่ถุงพลาสติก กำ�หนดวัน No Bag ที่จะรณรงค์ให้ลูกค้างดการใช้ถุงพลาสติกในการซื้อสินค้า ตลอดจนการให้แต้มสะสม
เพิ่มขึ้นเมื่อไม่รับถุงพลาสติก และยังจัดทำ�ถุงผ้าเป็นของพรีเมี่ยมในการแลกซื้อ เป็นของแถมให้กับลูกค้าด้วย   
	 	 ฝา่ยเครือ่งสำ�อางและน้ำ�หอมของบริษัทให้น้ำ�หนกัการวจิยัผูบ้รโิภคและการพฒันาสนิคา้นวตักรรมท่ีสามารถตอบโจทย์ความตอ้งการ
ของผู้บรโิภคท่ีตอ้งการผลติภณัฑท่ี์ช่วยเพิม่ความสวยและบุคลกิภาพท่ีด ีพรอ้มท้ังเครือ่งมือใหม่ๆ ท่ีช่วยให้ผูบ้รโิภครบัรูถ้งึความจำ�เป็นท่ีตอ้ง
ใช้ผลิตภัณฑ์ รวมถึงผลลัพธ์ที่ได้รับ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์กลุ่มแป้งผสมรองพื้น โดย BSC Cosmetology และ Sheene´ รักษาความเป็นผู้นำ�
ตลาดแป้งผสมรองพื้นอย่างต่อเนื่อง โดยมุ่งเน้นสร้างความแข็งแกร่งให้กับแบรนด์และสินค้าโดยมีนวัตกรรมเป็นอาวุธสำ�คัญ มีการลงทุนใน
การวิจัยค้นคว้าทางวิทยาศาสตร์เพื่อให้ได้มาซึ่งนวัตกรรมของสินค้า และไม่เพียงแต่ตัวสินค้าเท่านั้น แบรนด์ BSC Cosmetology เล็งเห็น
ว่านวัตกรรมคือทุกอย่าง ทั้งตัวสินค้า กล่องบรรจุภัณฑ์ ช่องทางการจัดจำ�หน่าย การจัดส่ง การตลาด ซึ่งแบรนด์มุ่งเน้นนวัตกรรมในทุกๆ 
ด้านเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
		  2.	Discount Store จากการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ของวงการดิสเคาน์สโตร์ เนื่องจากยักษ์ใหญ่ห้างคาร์ฟูร์ ประกาศขายกิจการ โดยมี
คาสิโน กรุ๊ป เป็นผู้คว้าชัยในการซื้อกิจการ โดยคาสิโน กรุ๊ป เป็นผู้ถือหุ้นใหญ่ของบริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จำ�กัด (มหาชน) ในปี 2559 ที่
ผา่นมา คาสโิน กรุป๊ ตอ้งการขายหุ้นท้ังหมดในสดัสว่น 58.6% ของทุนชำ�ระแลว้ เพือ่ลดภาระหนีท่ี้เกดิข้ึนจากการดำ�เนนิธรุกจิในตา่งประเทศ   
โดยลา่สดุประกาศขายกจิการในไทย ให้กบั “ทีซีซี คอรป์อเรช่ัน” หรอื ทีซีซี กรุป๊  ของเจา้สวัเจรญิ สริวิฒันภกัด ีเจา้ของเบียรช้์าง จะเห็นไดว้า่ 
ดีลการขายกิจการบิ๊กซีในไทย ดำ�เนินไปด้วย  “ความรวดเร็ว” ภายในระยะเวลา “ไม่ถึง 2 เดือน”  อาจเป็นเพราะ “ดีมานด์” ของเจ้าสัวเจริญ 
ท่ีอยากไดบ้ิก๊ซีมาครอบครองมาก จนรวบรัดให้ดลีรีบจบเพือ่ “ตดัการแข่งขัน” จงึถอืเป็นการ “เปิดศกัราช” ในการซ้ือกจิการแสนลา้น ตัง้แตต่น้ปี 
การซื้อครั้งนี้จะทำ�ให้กลุ่มทีซีซี มีธุรกิจครบตั้งแต่ต้นน้ำ�ยันปลายน้ำ�ในเมืองไทย (ผลิตสินค้า - จัดจำ�หน่าย) และกลายเป็นผู้ประกอบการราย
ใหญ่ในกลุ่มค้าปลีกครอบคลุมทั้งไทยและเวียดนาม (มีร้าน METRO รูปแบบค้าส่งคล้ายแม็คโคร และบริษัทในเครือ  BJC มีร้าน B’ smart)  
บ๊ิกซีอาจไดป้ระโยชน์ในดา้นโอกาสขยายธรุกจิในตา่งประเทศ  โดยเฉพาะกลุม่ CLMV  ซ่ึงเป็นเป้าหมายหลกัของกลุม่ทีซีซี  และมสีายป่านยาว 
โดยเฉพาะเวยีดนาม ซ่ึงปัจจบัุนมีช่องทางจดัจำ�หนา่ยท้ังแบบดัง้เดมิ (ตวัแทนจำ�หนา่ย)  และโมเดริน์เทรด  (รา้นคา้สง่ + รา้นสะดวกซ้ือ)  ซ่ึงเช่ือวา่ 
กลุม่ทีซีซีจะเข้าประมูลบ๊ิกซีท่ีเวยีดนามท่ีมีนโยบายจะขายเชน่กนั จากปัจจบัุนบ๊ิกซีมีสาขาในแบบไฮเปอร์มารเ์กต็ 125 สาขา  (บ๊ิกซี ซูเปอรเ์ซ็นเตอร ์
บ๊ิกซี เอก็ซ์ตรา้ และบ๊ิกซี จมัโบ้) บ๊ิกซี มาร์เกต็ 55 สาขา   มนิ ิบ๊ิกซี 394 สาขา  และรา้นขายยาเพรยีว 146 สาขา   เป็นรองแคเ่พยีงเทสโก ้โลตสั 
เท่านัน้   การซ้ือกจิการบ๊ิกซีท่ีเกดิข้ึน ไม่เพียงสร้างแรงกระเพือ่มเขย่าเจา้ตลาด  “ซีพ-ีเทสโก-้เซ็นทรลั”  ชิงคา้ปลกี-คา้สง่เมืองไทยท่ีมีมูลคา่ตลาด
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ลักษณะการประกอบธุรกิจ

กว่า  3.3 ลา้นลา้นบาทเท่านัน้  แตยั่งเป็นสปริงบอร์ดท่ีดนัทัพสนิคา้และอาณาจกัรเจา้สวัเจรญิอยา่งครบถว้นและสมบูรณท้ั์งสนิคา้ การกระจาย 
สนิคา้และช่องทางการขาย โดยเฉพาะ “เวยีดนาม” ท่ีแม้ตลาดยงัไม่โตมากนกัเมือ่เทียบกบัคา้ปลกีเมอืงไทย แตจ่ะเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพสงูในอนาคต 
จงึไม่ใช่เรือ่งแปลกท่ีนอกจาก “บ๊ิกซี” ประเทศไทยท่ีมกีารซ้ือขายเสรจ็สิน้ไปแลว้ ยังม ี“บ๊ิกซี เวยีดนาม” ท่ีกลุม่คาสโินไดป้ระกาศขายกจิการเชน่
กนัตัง้แตก่ลางเดอืนธนัวาคม 2558 และกลุม่ทุนคา้ปลกีใหญ่ๆ ของไทยยงัคงให้ความสนใจตอ่เนือ่ง จากการขายกจิการดงักลา่วสง่ผลให้ตลาด
ดิสเคาน์สโตร์เพิ่มการแข่งขันที่ดุเดือดมากยิ่งขึ้น ซึ่งผู้บริโภคยังคงได้รับประโยชน์สูงสุดในการแข่งขันครั้งนี้ด้วย นอกจากนั้น ดิสเคาน์สโตร์ 
ยังพยายามยกระดบัภาพลกัษณข์องตวัเองในธุรกจิดสิเคานส์โตร ์ซ่ึงมกีารแข่งขนัดา้นราคาท่ีรนุแรงห้ำ�ห่ันกนัจนคูแ่ข่งหลายรายตอ้งหายไปจาก
ตลาด การทำ�ราคาท่ีต่ำ�กว่าท้องตลาดมากทำ�ให้อำ�นาจการตอ่รองอยู่ในมอื เกดิการเรยีกรอ้งผลประโยชน์ในเชิงรกุ  และดำ�เนนิการในรปูแบบ 
ตา่งๆ ทำ�ให้บรษัิทคูค่า้ตอ้งรบัภาระการแข่งขันเพ่ิมขึน้เป็นตน้ทุนการขายหรอืตน้ทุนการตลาดท่ีสงูข้ึน รวมถงึดสิเคานส์โตรมี์ลกัษณะเป็นการ
ลงทุนข้ามชาต ิทำ�ให้สามารถขยายฐานการเปิดสาขาไดอ้ย่างตอ่เนือ่ง ซ่ึงรวมถงึการขยายตวัลกัษณะของคอนวีเนีย่นสโตร ์และซูเปอรม์ารเ์กต็ 
แบบย่อสว่นไปในชุมชนตา่งๆ  เพ่ือสรา้งฐานอำ�นาจการตอ่รองกบับรษัิทคูค่า้มากข้ึน  ธรุกจิดสิเคานส์โตรยั์งเพิม่พนัธมติรธรุกจิเพือ่เสรมิบรกิาร 
รว่มกบัผู้ประกอบการกวา่ 70 รายให้บริการรับชำ�ระบิลตา่งๆ  ในอนาคตมีแนวโนม้จะขยายให้ครอบคลมุมากข้ึน นบัเป็นเครือ่งมือทางการตลาด 
ในการดึงดดูลกูคา้เขา้ใช้บรกิาร สอดรบัพฤตกิรรมลกูคา้เนน้ความสะดวกสามารถใช้จบัจา่ยสนิคา้และใช้บรกิารไดใ้นสถานท่ีเดยีว ปัจจบัุนลกูคา้ 
มเีวลาจำ�กดัและนยิมความสะดวกสบาย สามารถจบัจา่ยครบแบบ "วันสตอ็ปชอปป้ิง และวันสตอ็ปเซอรวิ์ส" ในท่ีเดยีวกนั นอกเหนอืจากรบัชำ�ระบิล 
ต่างๆ ดิสเคาน์สโตร์ยังหาพันธมิตรอื่นๆ เช่น ไทยทิคเก็ตเมเจอร์ ในการเพิ่มช่องทางจำ�หน่ายตั๋ว บขส. จำ�หน่ายบัตรคอนเสิร์ตต่างๆ บริการ
สง่พสัดุไปรษณย์ี เป็นตน้ และดสิเคานส์โตร์จงึใชจ้ดุนีท้ำ�แคมเปญการตลาดควบคูก่บัการจำ�หนา่ยสนิคา้ไดอี้กดว้ย เช่น จา่ยบิลไดค้ปูองสว่นลด 
เป็นการทำ� พลู มารเ์กต็ติง้  เพือ่ให้การตลาดมปีระสทิธภิาพมากข้ึน  ในอนาคตดสิเคานส์โตรม์แีผนจดัทำ�  Shopping Online  แบบเตม็รปูแบบ 
เพื่อรองรับกับการแข่งขันอันดุเดือด และพฤติกรรมของผู้บริโภคที่จะเปลี่ยนแปลงไปในอนาคต

	 -	 การจัดหาผลิตภัณฑของบริษัท
	 	 ในแง่การผลิต ปัจจุบันผลิตภัณฑ์เครื่องสำ�อางของบริษัททั้งหมดยังคงผลิตในประเทศ 90% ส่วนใหญ่จากบริษัท อินเตอร์เนชั่นแนล  
แลบบอราทอรีส์ จำ�กัด และบริษัท เอส แอนด์ เจ อินเตอร์เนชั่นแนล เอนเตอร์ไพรส์ จำ�กัด (มหาชน) ซึ่งเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์ ด้วย
มาตรฐานการผลิตของ ISO 9001 และนำ�เข้าจากต่างประเทศ 10% 
	 	 ในแงข่องการพัฒนาผลติภณัฑ์ ใช้แนวทาง Global Sourcing คอืการแสวงหาสตูรวตัถดุบิ (Ingredient) และบรรจภัุณฑจ์ากท่ัวทุกมมุโลก 

	 -	 แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขันในอนาคต
	 	 ตลาดเครื่องสำ�อางยังคงมีอัตราโตเพิ่มขึ้นประมาณ 3% มีผลให้มูลค่าโดยรวมอยู่ประมาณ 44,000 ล้านบาท เนื่องจากเครื่องสำ�อาง
ยังเป็นปัจจัยท่ีห้าท่ีผู้หญิงต้องการ โดยเฉพาะตลาดผลิตภัณฑ์บำ�รุงผิวท่ีมีมูลค่าเกือบคร่ึงหนึ่งของตลาด โดยเฉพาะกลุ่มลบเลือนริ้วรอย 
(Anti-aging) เนื่องจากปัจจุบันกระแสของผลิตภัณฑ์ลดเลือนร้ิวรอยกำ�ลังได้รับความนิยมสูงข้ึน นอกจากนี้เทรนด์ในการตลาดยังมุ่งเน้น 
การสร้างภาพลักษณ์ที่ดี เพื่อก่อให้เกิดการสร้างยอดขายที่เพิ่มขึ้น ในเรื่องของการดำ�เนินธุรกิจอย่างมีความรับผิดชอบต่อสังคม หรือ CSR : 
Corporate Social Responsibility ซ่ึงปัจจุบันกำ�ลังกลายเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสำ�คัญในการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับผลิตภัณฑ์และ
องค์กร และในอนาคตจะกลายเป็นกลยุทธ์สำ�คัญที่แบรนด์ชั้นนำ�ทั่วโลกต่างหยิบยกกันมาใช้

2.	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเครื่องแต่งกายสุภาพสตรี
	 -	 ภาวการณ์การแขงขัน
		  1.	สภาพการแขงขัน
	 	 	 ในปี 2559 บริษัทฯ มีกลยุทธ์ในการแข่งขัน ดังนี้ี้
			   -	 การวิจัยและพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ชุดชั้นใน
	 	 	 	 บรษัิทฯ ให้ความสำ�คญักบัการพัฒนาสรา้งสรรคน์วตักรรม เพือ่สนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคท่ีปรบัเปลีย่นไปตามไลฟส์ไตล์
ในยุคดจิิตอล บรษัิทฯ จงึนำ�เทคโนโลยีใหม่ๆ  จากประเทศญ่ีปุ่นมาปรบัปรงุพฒันาการออกแบบผลติภณัฑ ์เพือ่ให้เป็นทางเลอืกท่ีดท่ีีสดุและเป็น
ตัวช่วยให้แก่ผู้หญิงที่สนใจดูแลรูปร่างของตัวเอง ได้เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับสรีระที่มีความแตกต่างกันในแต่ละช่วงวัยมีความมั่นใจ 
ในรูปร่างตัวเองมากขึ้น รวมถึงมีความต้องการที่แตกต่างกันในแต่ละกิจกรรมในแต่ละวัน
	 	 	 	 จากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคท่ีมกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ บรษัิทฯ จงึให้ความสำ�คญักบัการวจิยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค และได ้
ทำ�วิจยัอย่างต่อเนือ่งเพือ่หาความตอ้งการของลกูคา้ และนำ�ผลการวจิยัมาปรบัปรงุพฒันาผลติภัณฑ ์ตลอดจนการสือ่สารตา่งๆ เพ่ือให้ผูบ้รโิภค 
เข้าใจถงึประโยชนข์องผลติภณัฑม์ากข้ึน อีกท้ัง ยังนำ�มาปรบัปรงุกระบวนการทำ�งานภายในเพือ่ให้เกดิความคลอ่งตวัในการตอบสนองผูบ้รโิภค
มากข้ึน ในปีท่ีผา่นมา บรษัิทฯ ได้ปรับกระบวนการทำ�งานให้ครอบคลมุมากข้ึน ท้ังโรงงานและฝา่ยขาย โดยเริม่จากนำ�ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
มาเป็นแนวทางในการผลิตสินค้าใหม่ๆ ทั้งนี้ ทางฝ่ายขาย ฝ่ายสินค้า และโรงงาน ทำ�งานร่วมกันเป็น One Body ร่วมกันคิด และ ออกแบบ 
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ผลิตภัณฑ์เพื่อผลิตออกมา ทำ�ให้ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่ออกสู่ตลาดเป็นสินค้าที่ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคในทุกช่วงวัย ทุกไซส์ ทุกคัพ
และทุกไลฟ์สไตล์ ทั้งด้านฟังก์ชั่นและแฟชั่น โดยอยู่บนพื้นฐานสินค้าที่ดีมีคุณภาพ
	 	 	 	 บริษัทฯ ยังคงให้ความสำ�คัญเรื่องการปรับปรุงและพัฒนาการบริหารจัดการสินค้าแบบบูรณาการอย่างต่อเนื่อง ท้ังการวิจัย 
สนิคา้กบักลุม่เป้าหมาย รวมถงึพนกังานขายท่ีเป็นผูใ้กลชิ้ดลกูคา้ กอ่นออกจำ�หนา่ยสนิคา้ การแบ่งลอ๊ตในการผลติสนิคา้ การวางแผนกระจาย 
สนิค้า และการเตมิสนิคา้อัตโนมัต ิ(Auto Replenishment) โดยนำ�ระบบ Quick Response Management System (QRMS) มาพฒันาประยุกต์
ใช้ให้เกิดประสิทธิภาพในการบริหารสินค้าในร้านค้าให้สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น เพื่อให้สินค้ามีพอเพียง และตรงตามความต้องการของลูกค้าด้วย
ปรมิาณท่ีเหมาะสม รา้นคา้มีสตอ็กท่ีสมดลุกบัการขาย ไม่มีสนิคา้มากหรอืนอ้ยเกนิไป เพ่ือชว่ยลดการสญูเสยีโอกาสในการขาย การเพิม่ความ
รวดเร็วในการขนส่งและกระจายสินค้าสู่ร้านค้า รวมถึงการจัดการสินค้าคงเหลือ ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น ส่งผลให้ในปีที่
ผา่นมาสามารถลดระยะเวลาในการขนสง่และการสญูเสยีโอกาสในการขายลง ทำ�ให้สามารถบรหิารจดัการสนิคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพย่ิงข้ึน  
			   -	 การรักษาฐานลูกค้าเดิมอย่างมีระบบ และหาลูกค้าใหม่
	 	 	 	 เพือ่รกัษาฐานลกูคา้เดมิอย่างมรีะบบ บรษัิทฯ ไดมุ้ง่เนน้ในการสร้างความพึงพอใจให้กับลกูคา้อย่างตอ่เนือ่งและหลากหลายกจิกรรม 
ไมว่่าจะเป็นกิจกรรม ณ พืน้ทีข่าย หรือมอบสิทธิพเิศษต่างๆ ผ่านการใชบ้ตัรสะสมคะแนน His & Her Plus Point  เพือ่สร้างความสัมพนัธ์อนัดี 
กับลูกค้า กิจกรรมคอนเสิร์ต Wacoal Beautiful Moment ตอนนางฟ้าจำ�แลง เป็นหนึ่งตัวอย่างในการจัดกิจกรรมในปีที่ผ่านมาที่สร้างความ
สมัพนัธ์ท่ีดตีอ่แบรนด ์และรกัษาลกูคา้ (Loyalty และ Retain Program) สำ�หรบักจิกรรม ณ พืน้ท่ีขาย บรษัิทฯ ไดส้รา้งสรรคก์จิกรรมท่ีมีความ
นา่สนใจมากข้ึน การให้ลกูคา้มสีว่นรว่มในกจิกรรมเพือ่ให้ลกูคา้เกดิความประทับใจ และมีความพึงพอใจสงูสดุ ไมว่่าจะดา้นทัศนคตติอ่ท่ีดตีอ่ผลติภณัฑ ์
หรอืการผลติสนิคา้ดมีีคณุภาพในราคาคุม้คา่ ควบคูก่บัมาตรฐานการให้บรกิารท่ีด ี รวมถึงระบบการบรหิารลกูคา้สมัพันธ ์(Customer Relationship 
Management: CRM)
	 	 	 	 จากการแข่งขันของตลาดชุดช้ันในสตรีภายในประเทศท่ีทวีความรุนแรงย่ิงข้ึน จากการทำ�การตลาดของผู้ผลิตชุดชั้นในสตรี
ภายในประเทศเพื่อรักษาส่วนแบ่งตลาด ในขณะเดียวกัน ยังมีการทำ�การตลาดชุดชั้นในสตรีของแบรนด์จากประเทศในแถบตะวันตก หรือ 
ชุดชั้นในสตรีราคาประหยัดจากประเทศเพื่อนบ้าน  เช่น สาธารณรัฐประชาชนจีน เป็นต้น ดังนั้น เพื่อหลีกเลี่ยงการแข่งขันด้านราคา บริษัทฯ 
จงึเนน้การสรา้งความสมัพนัธอั์นดกีบักลุม่ลกูคา้ปัจจบัุนให้จงรกัภกัดตีอ่แบรนดท่ี์ใช ้ (Loyalty) โดยมุง่เนน้ในการสรา้งความพึงพอใจให้กบัลกูคา้ 
ในทุกขั้นตอนที่ลูกค้าสัมผัส (Touch Point) ไม่ว่าจะเป็นการผลิตสินค้าดีมีคุณภาพในราคาคุ้มค่า ควบคู่กับมาตรฐานการให้บริการที่ดี เพื่อให้ 
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด  
					     ในส่วนของการหาลูกค้าใหม่ บริษัทฯ วางกลยุทธ์ 3 ส่วน คือ
				    - 	 กลุ่มลูกค้าที่เริ่มใช้สินค้า (ใช้ครั้งแรก) บริษัทฯ เน้นสร้างการรับรู้ในตราสินค้า (Brand Awareness) ผ่านกิจกรรม และร่วม 
	 	 	 	 	 ปลกูฝงัการใชส้นิคา้ให้ถกูตอ้งเหมาะสมกบัสรรีะของนอ้งๆ ตัง้แตว่ยัแรกสาว ผา่นกจิกรรมตา่งๆ ณ พืน้ท่ีขาย รวมถงึหนว่ย 
	 	 	 	 	 งานสาธิตที่เข้าไปแนะนำ�การใช้สินค้าให้ถูกต้องเหมาะสมกับสรีระให้กับโรงเรียนต่างๆ ที่เชิญบริษัทฯ เข้าไปให้ความรู้แก่ 
	 	 	 	 	 น้องๆ นักเรียนทั้งระดับประถม และระดับมัธยมทั่วประเทศ  
				    - 	 กลุม่ลกูคา้ท่ัวไปท่ีไมเ่คยใช้สนิคา้ของบรษัิท บรษัิทฯ ยังคงเนน้สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ (Brand Awareness) ถงึกลุม่ลกูคา้ใหม่ 
	 	 	 	 	 โดยใช้กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีหลากหลายมากย่ิงข้ึน  และสอดคลอ้งกบัวิถีชีวติของคนยุคใหม่ ดว้ยการสือ่สารผา่นสือ่ออฟไลน ์
	 	 	 	 	 และออนไลน์ (Offline-Online) อาทิ โฆษณาทางโทรทัศน์  หนังสือพิมพ์  นิตยสาร  สื่อ Out of Home  สื่อในโรงภาพยนตร์ 
	 	 	 	 	 Social Media ต่างๆ  เช่น Facebook Fan Page, Line, Email   ซึ่งช่วยประหยัดเวลาและค่าใช้จ่าย และเข้าถึงกลุ่มลูกค้า 
	 	 	 	 	 ได้เป็นอย่างดี  รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์กับช่องทาง  TV Shopping  เพื่อโฆษณาสื่อต่าง ๆ  ทางดิจิตอลทีวีและเคเบิ้ล 
	 	 	 	 	 ทีวี อีกท้ังยังมอบสทิธปิระโยชน ์เพ่ือสรา้งประสบการณ์ในการใช้สนิคา้  (Brand Experience) บนพืน้ฐานความเป็นผูเ้ชีย่วชาญ 
	 	 	 	 	 ด้านสรีระ และมาตรฐานการบริการที่ดี เพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าจนเกิดเป็นความชื่นชอบในตราสินค้า (Brand  
	 	 	 	 	 Preference) ส่งผลให้เกิดความจงรักภักดีกับตราสินค้า (Brand Loyalty) ของบริษัทเป็นลำ�ดับ
				    -	 กลุม่ลกูคา้ท่ีเคยใช้สนิคา้ในกลุ่มอืน่ๆ ของบรษัิท (Cross Product) บรษัิทฯ ใช้กลยุทธ์ในการมอบสทิธพิเิศษแกล่กูคา้ในการ 
	 	 	 	 	 ซื้อสินค้าแนะนำ�ในราคาพิเศษ เพื่อสร้างการรับรู้และก่อให้เกิดการทดลองใช้สินค้ากลุ่มอื่นๆ ของบริษัท
			   -	 การทำ�การตลาดแบบ Omni Channel
	 	 	 	 ปัจจุบันมีการแข่งขันในตลาดจากการแข่งขันในตลาดชุดช้ันในสตรีด้านช่องทางการจัดจำ�หน่ายท่ีหลากหลายมากข้ึน ไม่ว่า
จะเป็นช่องทางเดิมแบบหน้าร้าน Department Store, Discount Store และ Shop ของบริษัท ตลอดจนช่องทางออนไลน์ (E-Commerce) 
หรอื TV Shopping ซ่ึงมีแนวโนม้การเตบิโตเพ่ิมข้ึนทุกปี เนือ่งจากช่องทางเหลา่นีส้ามารถเข้าถงึผูบ้รโิภคไดง้า่ย และตอบสนองความตอ้งการ
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ของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและครบถ้วน ด้วยการสร้างพันธมิตรต่างๆ กับเว็บไซต์ขายออนไลน์ช่ือดัง หรือช่องทาง TV Shopping หรือ 
แค็ตตาล็อก ซ่ึงช่วยให้ผู้ผลิตสามารถสื่อสารนวัตกรรมของสินค้าได้อย่างครบถ้วน เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงกลุ่มสินค้าท่ีมีนวัตกรรม 
และเชื่อมโยงมายังจุดขายที่ห้างสรรพสินค้าในรูปแบบการทำ�การตลาดแบบ Omni Channel ซึ่งช่องทางใหม่นี้มีแนวโน้มเติบโตเพิ่มขึ้นตาม
พฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปในยุคปัจจุบัน
	 	 	 	 อย่างไรกต็าม ในแตล่ะชอ่งทางตา่งมจีดุแข็งและจดุอ่อนหรอืข้อจำ�กดับางประการ  กลา่วคอื  การชอ้ปป้ิงออนไลน ์ (E-Commerce) 
มีจดุแข็งท่ีมีสนิคา้ให้เลอืกมากมาย สามารถเปรียบเทียบราคาได ้สามารถขอความเห็นผา่น  Social Media และไดค้ำ�ตอบท่ีรวดเรว็ ลกูคา้สามารถ 
สัง่ซ้ือและรอรบัสนิคา้ สรา้งความสะดวกให้แกล่กูคา้ แตจ่ะไม่ไดส้มัผสัสนิคา้ดว้ยตนเอง หากสนิคา้มตีำ�หนหิรอืไม่เป็นไปอย่างท่ีหวงัไว ้กจ็ะทำ�ให้ 
ผู้บริโภครู้สึกไม่พอใจในสินค้าหรือบริการได้ ในขณะท่ีร้านค้าอาจมีสินค้าให้เลือกมากมาย แต่พื้นท่ีการแสดงสินค้าจำ�กัด และยากต่อการ
เปรียบเทียบราคาได้อย่างรวดเร็วเหมือนโลกออนไลน์ แต่จุดแข็งอยู่ที่ลูกค้าจะได้รับสินค้าทันที ได้ทดลองและสัมผัสสินค้าจริง ทำ�ให้ตัดสิน
ใจซื้อสินค้าได้เร็วขึ้น
	 	 	 	 ดงันัน้ บรษัิทฯ จงึพฒันาการทำ�การตลาดแบบครบวงจร หรือเรียกว่า   Omni Channel  ดว้ยการพัฒนาระบบตา่งๆ ภายในให้ทันสมัย 
และปรับเปลี่ยนได้อย่างคล่องตัว โดยเริ่มใช้ท่ี Wacoal Shop ศรีนครินทร์ เพื่อสร้างประสบการณ์ใหม่ในการช้อปปิ้ง โดยเชื่อมโยงระบบ  
Interactive เข้ากับระบบคลังสินค้าของวาโก้ เพื่อให้ลูกค้าเห็นฟังก์ช่ันของสินค้าได้ครบทุกกลุ่มสินค้าท่ีครอบคลุมทุกความต้องการของ 
ผูห้ญิงทุกไลฟส์ไตล ์โดยสามารถบรกิารจดัสง่ให้ถงึบ้านไดใ้นทันที  รวมถงึการบรกิารจดัสง่สนิคา้ฟรภีายใตพ้ืน้การแสดงสนิคา้ในรา้นคา้ท่ีจำ�กดั 
	 	 	 	 สำ�หรบั Shop Interactive ถอืเป็นการพฒันาระบบการขายแบบใหม ่  เช่ือมตอ่ระบบเดมิของบรษัิทท่ีมีอยู่   เข้ามารองรบัการขายสนิคา้ 
ณ ร้านค้าให้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า โดยอาศัยระบบการขายออนไลน์เข้ามาบริการ และทำ�การจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าถึงบ้าน
อยา่งรวดเรว็เพ่ือเพิม่ช่องทางให้ลกูคา้เข้าถงึกลุม่สนิคา้ของวาโกม้ากข้ึน และยังเพิม่ประสบการณซ้ื์อสนิคา้แบบออนไลน ์สามารถจบัตอ้งสนิคา้
ได้จริง และทดลองสินค้าได้ หรือได้เห็น สัมผัสสินค้าจริง เป็นการตอบโจทย์โดยดึงจุดเด่นของแต่ละช่องทางเข้าด้วยกัน รวมถึงลดจุดอ่อน 
หรือข้อจำ�กัดบางประการ เพื่อสร้างความแข็งแกร่งในช่องทางการขายมากยิ่งขึ้น และสามารถตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ยุคดิจิตอลในในปัจจุบัน
  			   2.	จำ�นวนและขนาดของคูแขงขัน
	 	 	 	 ธุรกิจท่ีประกอบการครบวงจรเท่านั้น ท่ีจะสามารถอยู่รอดในวงการอุตสาหกรรมต่างๆ อย่างไรก็ดีอุตสาหกรรมชุดช้ันในสตรี
เป็นอุตสาหกรรมท่ีมีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดสูง เริ่มตั้งแต่การนำ�เข้าวัตถุดิบ การผลิตวัตถุดิบบางส่วน การตัดเย็บ และการจัดจำ�หน่าย
ที่จำ�เป็นอาศัยตัวกลาง เช่น ห้างสรรพสินค้า หรือ Discount Store ซึ่งเป็นภาระที่ยากต่อการเจรจา เนื่องจากฐานลูกค้ากลุ่มแบรนด์สินค้า
ภายใต้ ICC ทั้งหมด 5 แบรนด์ คือ Wacoal, BSC, BSC Signature, ELLE และ Kullastri สามารถขยายฐานลูกค้าครอบคลุมผู้บริโภคใน 
ทุกความต้องการ โดยครองส่วนแบ่งตลาดจากช่องทางขายหลักเกินกว่า 60%
			   3.	สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท
	 	 	 	 บริษัทฯ มีศักยภาพในการแข่งขันในอุตสาหกรรมชุดชั้นในสตรีอย่างเต็มที่ โดยมองเห็นถึงโอกาสและโครงสร้างตลาด โดยเป็น
ตัวแทนจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในถึง 5 แบรนด์ และแต่ละแบรนด์มี Positioning ที่แตกต่างกัน เพื่อรองรับตลาดและครอบคลุม Target  
ที่ชัดเจน ทั้งยังเป็นผู้จำ�หน่ายสินค้าแบรนด์ Wacoal ซึ่งเป็น Brand Leader เป็นจุดแข็งให้เกิดอำ�นาจในการเจรจาต่อรองด้านต่างๆ เป็นการ
ได้เปรียบกว่าคู่แข่งรายอื่น โดยเฉพาะเมื่อแบรนด์อื่นๆ ที่อยู่ในความดูแลของบริษัทยังสามารถเสริมสร้างรายได้ โดยเกื้อหนุนกันในด้านช่อง
ว่างทางการตลาดได้เป็นอย่างดี (Synergy) ส่งผลให้บริษัทฯ ได้รับผลประโยชน์อย่างเต็มที่

	 -	 การจัดหาผลิตภัณฑของบริษัท
	 	 ผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในสตรีที่บริษัทฯ เป็นผู้จำ�หน่ายถึง 5 แบรนด์ โดยมีโรงงานผู้ผลิตสำ�คัญ 2 บริษัท คือ
	 	 1.	บริษัท ไทยวาโก้ จำ�กัด (มหาชน) ผู้ผลิตสินค้า Wacoal
	 	 2.	บริษัท ภัทยาอุตสาหกิจ จำ�กัด ผู้ผลิตสินค้า Kullastri, Bsc, Bsc Signature, ELLE
	 	 ทั้งสองบริษัทมีผู้ผลิตวัตถุดิบ ประกอบด้วยบริษัท เท็กซ์ไทล์เพรสทีจ จำ�กัด (มหาชน) บริษัท ไทยทาเคดะเลซ จำ�กัด และบริษัท 
ไทยซาคาเอะเลซ จำ�กัด ซ่ึงท้ังสามบริษัทเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์ท่ีได้รับมาตรฐานการผลิต ISO 9001 มีการวิจัยค้นคว้าและพัฒนา 
วัตถุดิบใหม่ๆ อย่างสม่ำ�เสมอ บริษัทฯ จึงได้เปรียบคู่แข่งในด้านความหลากหลาย ด้านวัตถุดิบ และต้นทุนที่ต่ำ�กว่าคู่แข่ง

	 -	 แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรม และสภาพการแข่งขันในอนาคต
	 	 สำ�หรบัแนวโนม้ภาวะอตุสาหกรรมสิง่ทอและเคร่ืองนุง่ห่มในภาพรวม ยังขยายตวัไดท้ั้งภาคการผลติและการสง่ออก ซ่ึงสว่นใหญ่เป็นการ
ผลิตเพื่อป้อนสู่ตลาดอาเซียน  อันเป็นผลจากการก้าวเข้าสู่ภาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community) ตั้งแต่ปลายปี 
2559 เป็นการขยายโอกาสทั้งในด้านการขยายกำ�ลังการผลิต รวมถึงตลาดผู้บริโภคที่เพิ่มขึ้นจาก 60 ล้านคนเป็น  600 ล้านคน  ซึ่งเป็นตลาด 
ที่มีขนาดใหญ่และมีศักยภาพสูง
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	 	 ในปี 2560 บริษัทฯ ยังคงให้ความสำ�คัญกับการวิจัยพัฒนานวัตกรรมและเทคโนโลยีการออกแบบชุดช้ันในท่ีเหมาะสมกับสรีระ 
ผู้หญิงไทยสามารถตอบสนองความต้องการ และสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในทุกช่วงวัย ทุกไลฟ์สไตล์ท้ังด้านฟังก์ช่ันและ 
แฟชั่นโดยอยู่บนพื้นฐานสินค้าที่ดี มีคุณภาพ ในราคาที่คุ้มค่า รวมถึงการบริหารจัดการสินค้าแบบบูรณาการ ให้มีสินค้าคงเหลือในปริมาณที่ 
เหมาะสม สมดุลกับการขาย ไม่มีสินค้ามากหรือน้อยเกินไป เพิ่มความรวดเร็วในการขนส่งเพื่อให้สามารถกระจายสินค้าสู่ร้านค้าได้อย่าง
รวดเร็วแทนการเก็บสต็อกสินค้าไว้ที่ร้านค้าจำ�นวนมาก รวมถึงกลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่างในเรื่องของการทำ�การตลาดแบบครบวงจร 
หรือ Omni Channel ให้ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคยุคดิจิตอลมากที่สุด

3.	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเครื่องแตงกายสุภาพบุรุษ
	 -	 ภาวการณ์การแขงขัน
	 	 ในช่วงปีท่ีผ่านมาตลาดเครื่องแต่งกายชาย มีการเจริญเติบโตประมาณ 4% เมื่อเทียบกับปีท่ีแล้ว ผู้บริโภคยังคงไม่มั่นใจกับภาวะ
เศรษฐกิจใน 3 ไตรมาสแรกจึงระมัดระวังเกี่ยวกับการจับจ่ายใช้สอย ประกอบกับผู้บริโภคพิถีพิถันในการเลือกซ้ือสินค้าท่ีมีคุณภาพมากข้ึน 
โดยคำ�นึงถึงนวัตกรรมใหม่ของสินค้า ผู้ผลิตจึงได้หันมาพัฒนาสินค้าด้วยนวัตกรรมใหม่ เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกถึงความคุ้มค่า ซึ่งผู้ผลิตต้องสร้าง
การสือ่สารกบัผูบ้รโิภคอยู่ตลอดเวลา ประกอบกบัการบรหิารจำ�นวนและรปูแบบสนิคา้ท่ีรา้นคา้ให้เพยีงพอตอ่ความตอ้งการของผูบ้รโิภคอย่าง
ต่อเนื่อง โดยเฉพาะในช่วงไตรมาสสุดท้ายที่มีความต้องการเสื้อสีดำ�และขาวมากขึ้น ผู้ผลิตรายใหญ่ที่เข้าถึงวัตถุดิบได้ดีกว่าผู้ผลิตรายอื่น จะ
สามารถช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดได้มากในช่วงไตรมาสสุดท้าย 
	 	 นอกจากนี้ ผู้ผลิตส่วนใหญ่มุ่งเน้นแต่การใช้กลยุทธ์ทางด้านราคา ลด  แลก แจก แถม เพื่อเพิ่มยอดขาย และลดภาระสต็อกที่มีอยู่ 
โดยแทบจะไมม่กีารทำ�การตลาดดา้นอ่ืนๆ ทำ�ให้กลุม่ผูผ้ลติตอ้งมุ่งพฒันาประสทิธภิาพการผลติท่ีทำ�ให้เกดิการบรหิารตน้ทุนให้ลดลง และคลอ่งตวั 
ในการจัดการเพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขัน และมีงบประมาณในการทำ�กิจกรรมการตลาดเพื่อให้เกิดความได้เปรียบในระยะยาว  
ในด้านสถานภาพการแข่งขัน บริษัทฯ มีความได้เปรียบในการแข่งขัน ดังนี้
	 	 1.	บริษัทฯ มีการสร้าง Portfolio ของกลุ่มผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายชายให้มีความครอบคลุมกลุ่มตลาดเป้าหมายในหลากหลาย 
	 	 	 Segment ทำ�ให้เกิดการกระจายที่ครอบคลุมการครองตลาดเครื่องแต่งกายชายและเกิดดุลย์ต่อรองในการจัดจำ�หน่าย
	 	 2.	ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเป็นที่รู้จักและยอมรับในด้านชื่อเสียงและคุณภาพ
	 	 3.	ผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีการพัฒนาและคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ เข้าสู่ตลาดสม่ำ�เสมอ เพราะได้รับการสนับสนุนจากผู้ผลิตรายใหญ่ 
	 	 	 ของประเทศ (ซ่ึงเป็นกลุม่บริษัทในเครือ) มีการขยายโรงงานท่ีสามารถรองรบัการเตบิโต โดยมตีัง้แตโ่รงงานป่ันดา้ย โรงงานฟอกย้อม 
	 	 	 โรงงานตกแต่งผ้า จนถึงโรงงานผลิตเสื้อสำ�เร็จรูป เพื่อสนับสนุนให้บริษัทฯ มีศักยภาพในการสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดท่ี 
	 	 	 เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง
	 	 4.	บริษัทฯ มีบุคคลากรที่เข้มแข็ง มีหลักคิดและความมุ่งมั่นที่จะบริหารงานให้บรรลุตามเป้าหมาย และพร้อมที่จะเรียนรู้และพัฒนา 
	 	 	 ตนเองอย่างต่อเนื่อง

	 -	 การจัดหาผลิตภัณฑของบริษัท
	 	 บริษัทฯ จัดหาผลิตภัณฑ์จากโรงงานผู้ผลิตสำ�คัญ 3 บริษัท คือ
	 	 1.	บริษัท ธนูลักษณ์ จำ�กัด (มหาชน) ผู้ผลิตเสื้อเชิ้ต เสื้อยืด สูท เครื่องหนัง กระเป๋า
	 	 2.	บริษัท ประชาอาภรณ์ จำ�กัด (มหาชน) ผู้ผลิตเสื้อยืด กางเกง
	 	 3.	บริษัท บางกอก โตเกียว ซ็อคส์ จำ�กัด ผู้ผลิตถุงเท้า
	 	 เทคโนโลยีที่ใช้ในการผลิตเป็นเทคโนโลยีระดับกลาง มีการใช้กำ�ลังคนในการผลิตพอสมควร ขณะเดียวกันมีการพัฒนานำ�เครื่องจักร
อัตโนมัติเข้ามาใช้เพื่อให้กระบวนการผลิตทันสมัยและมีประสิทธิภาพมากขึ้น
	 	 นอกจากนี ้กลุ่มบรษิทัผูผ้ลิตได้จดัตัง้โรงงานในเขตส่งเสรมิการลงทนุโซน  3  ทำ�ใหไ้ดส้ิทธพิเิศษจาก  BOI  กอ่ใหเ้กิดความได้เปรยีบ
ในการพัฒนาต้นทุน

	 -	 แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรม และสภาพการแข่งขันในอนาคต
	 	 แมส้ภาวะกำ�ลงัซ้ือท่ีเคยซบเซาตอ่เนือ่ง แตอุ่ตสาหกรรมมีแนวโนม้ท่ีจะทรงตวัหรอืเตบิโตได ้เพราะผูบ้รโิภคให้ความใสใ่จในการแตง่กาย 
มากข้ึน ขณะเดยีวกนัภาวะการแข่งขนักจ็ะรนุแรงมากข้ึน เนือ่งจากจำ�นวนคูแ่ขง่ขันจากตา่งประเทศเพ่ิมมากข้ึน รวมท้ังสนิคา้ราคาถกูจากประเทศ
จนีเข้ามาแข่งขนัในตลาดมากข้ึน ทำ�ให้คูแ่ข่งขันในตลาดตอ้งทำ�การวเิคราะห์ถงึสภาพตลาดและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในแตล่ะพืน้ท่ี  มกีารสรา้ง 
 innovation ในมติติา่งๆ ท้ังทางดา้น ผลติภณัฑ์ สือ่การตลาด รวมถงึการคน้หาจดุแข็งของตวัสนิคา้และกลุม่ลกูคา้เป้าหมายให้เจอ ซ่ึงเป็นปัจจยั 
สำ�คัญที่จะทำ�ให้ผู้ประกอบการสามารถปรับกลยุทธ์ให้ธุรกิจอยู่รอดได้ ภายใต้เกมส์การแข่งขันในตลาดที่มีความร้อนแรงเพิ่มมากขึ้น

ปรัชญา ดร.เทียม โชควัฒนา - หัวใจในการทำ�งานคือ การสร้างคน
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