
ธุรกิจชุดชั�นใน (Malika): กรณศีกึษาแผนกลยุทธ์และ
การบรหิารจัดองค์กรและทรพัยากรบุคคล 

The Case Study of Women's Bra “Malika”: The 
Strategic Plan of the ​ Management Organization 

and Human-Resource 



 

 
ธุรกิจชุดชั�นใน (Malika): กรณศีกึษาแผนกลยุทธ์และ

การบรหิารจัดองค์กรและทรพัยากรบุคคล 
 

The Case Study of Women's Bra “Malika”: The 
Strategic Plan of the 

Management Organization and Human-Resource 
 

 
 
 
 
 
 
 

กฤษฎิ� มณุกีร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป�นสว่นหนึ�งของการศกึษาตามหลักสตูร 
การจัดการมหาบณัฑิต สาขาความเป�นผูป้ระกอบการ 

คณะการสรา้งเจ้าของธุรกิจและบรหิารกิจการ 
มหาวิทยาลัยกรุงทพ 

ป�การศกึษา 2560 
 
 

 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

©2561 
กฤษฎิ� มณุกีร 
สงวนลิขสทิธิ� 

 
 





 

กฤษฎิ� มณุกีร. ปรญิญาการจัดการมหาบณัฑิต สาขาวิชาความเป�น
ผูป้ระกอบการ,พฤศจิกายน 2561, คณะการสรา้งเจ้าของธุรกิจเละ

บรหิารกิจการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
ธุรกิจชุดชั�นใน (Malika): กรณศีกึษาแผลกลยุทธก์ารบรหิารจัดการ
องค์กรและทรพัยากรบุคคล (23 หนา้) 
อาจารย์ที�ปรกึษา: ดร. วรวรรณ เลาหะพลวัฒนา 
 
 
 

บทคัดยอ่ 
 
แผนธุรกิจเล่มนี�มุง่หมายศกึษาเกี�ยวกับการวางแผนในการ

สรา้งแบรนด์สนิค้าชุดชั�นในของผู้หญิงรวมถึงการวิเคราะห์
สถานการณ์ในป�จจุบนัที�จะสง่ผลกระทบต่อแบรนด์สนิค้าในภาย
ภาคหนา้ อาทิเชน่ การวางแผนการตลาด การออกแบบสนิค้า และ       
ชอ่งทางการจัดจําหนา่ยอีกทั�งยังมกีารวิเคราะหพ์ฤติกรรมของผู้
บริโภคที�เลือกซื�อชุดชั�นในในยุคป�จจุบนั และศึกษาตลาดชุดชั�นใน 
ของผูห้ญงิในยุคป�จจุบนัเพื�อเขา้ใจ และเขา้ถึงบทเรยีนที�ได้เล่า 
เรยีนตลอดทั�งป�การศกึษามากขึ�น 
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ABSTRACT 
 
This Business Plan aims to study the planning of the                   

women's bra brand includes the current situation analysis               
that might affect the malika brand in the future such as                     
marketing planning and Product design. In addition, there is                 
a business plan for develop product line. Moreover, this                 
research will analyse main strategy of marketing such as                 
4Ps, Porter five forces etc.  
 
 
 
 
 
   

 
 



7 
 

กิตติกรรมประกาศ  
 
วิทยานพินธฉ์บับนี�สาํเรจ็ขึ�นตามความคาดหวังของผู้เขยีนได้ 

เนื�องจากความเมตตา ของอาจารยที์�ปรกึษาที�มพีระคณุยิ�งของผู้ 
เขียน กราบขอบพระคณุ ดร. วรวรรณ เลาหะพลวัฒนา ที�กรุณารบั         
เป�นที�ปรึกษาและเสยีสละเวลาที�มค่ีาในการใหคํ้าปรกึษาเกี�ยวกับ
แนวคิดในการทําวิทยานพินธ์ ตั�งแต่แรกเริ�ม และใหคํ้าแนะนาํเกี�ยว   
กับหัวขอ้วิทยานพินธ์ แนวทาง ในการเขยีนวิทยานพินธ์ อีกทั�งยัง     
ตรวจแก้ไขความเรยีบรอ้ย ตลอดจนคําแนะนาํ ทางวิชาการที�ดี   
เสมอมา และได้ชี�แนะแนวความคิด และประสบการณอั์นมค่ีาของ   
ท่านเพื�อนาํมาเป�นแนวทางในการเขียนวิทยานพินธฉ์บบันี� 

ขอขอบคุณเพื�อนนกัศึกษาชั�นปรญิญาโท สาขาการสรา้ง 
เจ้าของธุรกิจและการบรหิารกิจการ ที�ชว่ยใหก้ารเรียนเป�นไปด้วย 
ความสนุกสนาน ไมเ่ครยีดและเป�นกันเอง และขอขอบคณุเพื�อนๆที�   
ให้กําลังใจในการเรยีนเสมอมา 

สดุท้ายนี�ขอกราบขอบพระคณุบดิามารดาและพี�สาวของผู้
เขียนที�สนบุสนนุการด้านการเรยีน และคอยใหกํ้าลังใจทกุเวลาที� 
ท้อและเหนื�อยล้าจนการเรยีนผา่นพน้ไปได้ด้วยดี ขอกราบขอบ 
พระคณุุ ครูบาอาจารยทุ์กท่าน และมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที�     
ประสทิธิ�ประสาทวิชาความรูทั้�งปวงใหแ้ก่ผูเ้ขยีนตั�งแต่ปรญิญาตรี
และปรญิญาโท  
 

กฤษฎิ� มณุกีร 
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บทที� 1 
 การแนะนําธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
1.1 แนะนําธุรกิจ 

บรษัิท มลัลิกา จํากัด (มหาชน) ดําเนินธุรกิจจําหนา่ยชุดชั�น       
ในใหแ้ก่ลกูค้าซึ�งเป�นผูจํ้าหนา่ยชุดชั�นในประเทศไทย การดําเนนิ 
ธุรกิจจําหนา่ยสนิค้าชุดชั�นใน ของมลัลิกา เป�นการจําหนา่ยใหแ้ก่ผู้   
บริโภคโดยตรง เนื�องจากบรษัิทเพิ�งนาํสนิค้าเขา้สูต่ลาดจึงยงัไมเ่ป�น 
ที�รู้จักของลกูค้า ในอนาคตเมื�อมลัลิกา เริ�มเป�นที�รูจั้กในกลุ่มลกูค้า   
ในประเทศ มลัลิกาจะเริ�มสง่ออกสนิค้าไปยังประเทศเพื�อนบา้น 

บรษัิท มลัลิกา จํากัด ดําเนินธุรกิจออกแบบ และจําหนา่ยชุด       
ชั�นใน โดย แบง่ลักษณะธุรกิจออกเป�นลักษณะดังนี� คือ ธุรกิจการ       
ออกแบบ และจําหนา่ยชุดชั�นในภายใต้เครื�องหมายการค้าของ 
ตนเอง Malika โดยมี Collection ยอ่ยๆ ตามฤดกูาลต่างๆตลอดทั�ง         
ป�เพื�อจําหนา่ยโดยรายได้หลักมาจากการจําหนา่ยชุดชั�นในภายใต้
เครื�องหมายการค้าของตนเอง “มลัลิกา” ซึ�ง นอกจากมกีารจัด     
จําหนา่ยภายในประเทศผา่นหา้งสรรพสนิค้าทั�งในกรุงเทพฯ และ 
ต่างจังหวัด และในอนาคตจะมกีารขยายตลาดไปยังต่างประเทศ   
ซึ�งการจําหนา่ยผลิตภัณฑ์ชุดชั�นใน สตรภีายใต้เครื�องหมายการค้า 
ของตนเองในต่างประเทศนั�น เป�นการขายขาดใหแ้ก่ตัวแทน   
จําหนา่ยซึ�งจะนาํสนิค้าไปวางจําหนา่ยในหา้งสรรพสนิค้าหรอืรา้น
ค้าของตนเอง เป�นสว่นใหญ่ เชน่ ในแถบตะวันออกกลาง ได้แก่         
สาธารณรฐัอาหรบัเอมเิรต อิหรา่น บารเ์รน ในแถบเอเชยี ตะวัน       
ออกเฉยีงใต้ ได้แก่ พมา่ ,กัมพชูา, เวียดนาม ,สงิค์โปร ์เป�นต้น 

 
1.2 วิสยัทัศน์ (Vision)  

มุง่มั�นสูค่วามเป�นผูเ้ชี�ยวชาญการค้าธุรกิจชุดชั�นในสตรคีรบ 
วงจรระดับชั�นนาํในประเทศไทย และสง่ออกไปยังประเทศเพื�อน 
บ้าน 

 
1.3 พนัธกิจ (Mission) 

มลัลิกาจะมุง่ยกระดับขดีความสามารถในการแขง่ขนัของ
องค์กรอยา่งต่อเนื�อง เพื�อการเติบโตอยา่งยั�งยนืของบรษัิทบนพื�น 
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ฐานของคณุธรรม จรยิธรรม รวมทั�งความเชื�อมั�นและความไว้วางใจ   
ซึ�งกันและกันของผูม้สีว่นได้เสยีทุกกลุ่ม บรษัิทจะนาํเสนอ 
ผลิตภัณฑ์และบรกิารที�ตอบสนองความคาดหวังของลกูค้า ด้วย 
ความใสใ่จอยา่งพิถีพิถันถึงคณุภาพการเปลี�ยนแปลงของยุคสมยั 
ความรวดเร็วทรพัยากรบุคคลที�เป�นมอือาชพีตลอดจน ความรบัผดิ 
ชอบต่อสงัคมและสิ�งแวดล้อม 
 
 
 
1.4 วัตถปุระสงค์ของธุรกิจ 

บรษัิทฯได้เริ�มตั�งเป�าหมายการดําเนนิธุรกิจในป� 2562 โดยได้   
กําหนดสดัสว่นการขายผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ มลัลิกาในประเทศ   
โดยทางมลัลิกาคาดว่าต้องการจะมสีว่นแบง่ทางการตลาด 30   
เปอรเ์ซ็นจากคู่แขง่ในตลาดทั�งหมด ทั�งนี�ทางบริษัทฯยงัคงนโยบาย 
ในการรกัษาสดัสว่นการขายผลิตภัณฑ์ ให้อยูใ่นระดับไมเ่กิน รอ้ย   
ละ 10-15 
 
1.5 วัตถปุระสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1. เพื�อเตรียมพร้อมในการดําเนนิงาน 
2. เพื�อเป�นแนวทางธุรกิจใหผู้กู้้ หรอื ผูร้ว่มทุนสามารถขอกู้   

เงิน หรอืระดมทุนมาลงทุนเพื�อประกอบธุรกิจที�ต้องการจะทํา 
3. เพื�อลดความเสี�ยงในการดําเนนิการธุรกิจค้าปลีกขนาด

ยอ่ม เพราะเป�นการวางแผนล่วงหนา้ออกมาในรูปของการจัดทํา 
แผนธุรกิจ และมแีผนสาํรองเพื�อลดความเสี�ยงทางธุรกิจที�เกิดจาก 
ป�จจัยภายนอกที�ธุรกิจไมส่ามารถควบคมุได้  

4. เพื�อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีกขนาดยอ่มมกีารลําดับ
ความคิด การเตรียมความพรอ้มเพื�อเริ�มประกอบการค้าปลีกขนาด 
ยอ่ม เพราะธนาคารและสถาบนัการเงินจะพจิารณาแผนธุรกิจของ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีกขนาดยอ่ม ที�เสนอ เพื�อตัดสนิใจว่าจะ   
ให้การสนับสนนุด้านแหล่งเงินทนุ แผนธุรกิจจะเป�นเสมอืนเครื�อง 
มอืในการสื�อความหมายว่าผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีกขนาดยอ่มมี
ความตั�งใจและ ต้องการความสาํเรจ็ในการดําเนนิการ ดังนั�นการ   
เขียนแผนธุรกิจควรมหีลักเกณฑ์พื�นฐานของการจัดทําแผนธุรกิจ 
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โดยยดึรูปแบบสากล นอกจากนี� แผนธุรกิจจะแสดงวิธกีารสูค่วาม   
สาํเรจ็ตามเป�าหมาย 
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บทที� 2 
วิธกีารสาํรวจและวิจัยข้อมลูกลุ่มลกูค้า 

 
2.1 ประเภทขอ้มลูที�นําไปใช ้

ศกึษาข้อมลู และ พฤติกรรมในการเลือกซื�อชุดชั�นในของผู้   
หญิงในป�จจุบนัว่า มกีารเลือกซื�อชุดชั�นในโดยใชเ้กณฑ์ในการ 
ตัดสนิใจซื�ออยา่งไรบา้ง เชน่ เลือกซื�อตามแบรนด์ดังที�มชืี�อเสยีง     
หรอื มีดารา เป�นพรเีซ็นเตอร์ , เลือกซื�อตามกระแสนยิมที�กําลังมา       
แรงตามโซเชยีล หรอื สื�อต่างๆ , เลือกซื�อตามราคาที�ตนเองพอใจ         
หรอืคิดว่าเหมาะสมกับคณุภาพของสนิค้า , เลือกซื�อตามสถานที�   
ใกล้บา้น หรอื หา้งสรรพสนิค้าใกล้บา้น หรอื เลือกซื�อจากการลด       
ราคาของสนิค้า โดยข้อมลูเหล่านี� ทางบรษัิทจะใชเ้ป�นขอ้มลูในการ   
รวบรวม เพื�อมาตัดสนิใจว่า ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการอยา่งไรเกี�ยว   
กับการเลือกซื�อชุดชั�นใน 
 
2.2 วิธกีารเก็บข้อมลู 

บรษัิทได้เลือกใช้วิธใีนการเก็บข้อมลู โดยมกีารแจก 
แบบสอบถาม และพดูคุยสนทนาเพื�อขอขอ้มลู จากทางผูห้ญิงที�   
กําลังเลือกซื�อชุดชั�นในตามชอ็ปต่างๆ หรอื ผูห้ญงิที�กําลังเดินชอ็ป   
ป�� งหรอืนั�งพกัตามจุดต่างๆในห้างสรรพสนิค้า โดยมกีารขอสละ 
เวลาชั�วครูเ่พื�อขอเก็บขอ้มลูเพื�อนาํไปวิจัยในการศกึษา โดยมเีป�า 
หมาย คือ เก็บขอ้มลูในสถานที�จรงิ เพื�อใหข้อ้มลูที�ได้มานั�นมคีวาม     
ถูกต้องและใกล้เคียงกับความจรงิมากที�สดุ 
  
2.3 ผูท้ี�ใหข้้อมลู 

ในการเลือกกลุ่มเป�าหมายเพื�อสอบถามขอ้มลู ทางบรษัิทได้ 
เลือกกลุ่มเป�าหมาย เพศหญงิที�มชีว่งอายุ ระหว่าง 20-35 ป� เพราะ         
กลุ่มเป�าหมายที�มอีายุอยูใ่นชว่งนี� เป�นกลุ่มเป�าหมายที�ค่อนขา้งมี 
กําลังในการซื�อ และ ใชเ้กณฑ์ในการตัดสนิใจค่อนขา้งมาก จึงตัน     
สนิใจเลือกกลุ่มเป�าหมายนี� เพื�อสอบถามและรวบรวมเก็บข้อมลู 
ต่างๆเพื�อใช้เป�นขอ้มลูในการตัดสนิใจ 
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2.4 จํานวนผูท้ี�ใหข้อ้มลู 

จํานวนผูที้�ใหข้อ้มลู มทัี�งหมด 200 คน โดยสว่นใหญเ่ป�นผู้       
หญิงที�กําลังเลือกซื�อชุดชั�นในหรือกําลังเดินดูอยูใ่นชอ็ปร้านขายชุด
ชั�นในทั�วไป สว่นอีกกลุ่ม เป�นผูห้ญิงที�กําลังนั�งพกัตามจุดต่างๆ หรอื       
กําลังเดินไปมาตามสถานที�ใกล้เคียงกับรา้นค้าชุดชั�นในทั�วไป โดย 
ขอ้มลูที�ได้มาจากการสาํรวจนั�น เป�นขอ้มลูที�ทางบรษัิทเลือกสาํรวจ 
และเก็บข้อมลูในหา้งสรรพสนิค้าชั�นนํา โดยใชแ้บบสอบถามในการ 
ขอขอ้มลู 
 
2.5 สรุปผลที�ได้จากการเก็บข้อมลูหรอืผลวิจัย 

ได้รบัข้อมลูที�มปีระโยชนต่์อทางบรษัิทเป�นอยา่งมาก เพราะ 
สามารถทําใหรู้ว่้าผูห้ญิงในป�จจุบนันั�น แต่ละคนก็มเีกณฑ์ในการ 
เลือกและตัดสนิใจในการซื�อชุดชั�นในที�ค่อนข้างต่างกัน โดยแต่ละ 
คนก็มคีวามชื�นชอบที�ไมเ่หมอืนกัน อีกทั�งยงัมปี�จจัยอื�นๆที�มี 
อิทธิพล และเป�นสว่นสาํคัญในการตัดสนิใจเลือกซื�อ  

ความมชืี�อเสยีงของแบรนด์สนิค้า ถึงแมว่้าจะมรีาคาที�ค่อน 
ขา้งสงูกว่าแบรนด์อื�นๆในท้องตลาด แต่ลกูค้าก็มคีวามพอใจในการ 
ซื�อ เนื�องจากมคีวามคิดว่าใสแ่บรนด์แล้วดดีูมรีะดับ เวลาเดินเขา้ไป   
ในช็อปก็ไมต้่องอายใครเพราะเป�นของแบรนด์ และถึงแมชุ้ดชั�นใน 
จะใสอ่ยูด้่านในไมม่ผีูค้นมองเหน็ แต่มนัก็เพิ�มความมั�นใจจาก 
ภายในออกมาสูภ่ายนอกให้กับผูใ้ส่ โดยค่าของความเป�นแบรนด์มี 
ผลต่อจิตใจของผูใ้ส ่ 

สว่นผูห้ญงิบางกลุ่มอาจจะเนน้ไปทางลวดลายเป�นตัวสาํคัญ 
โดยมองขา้มด้านราคาและเนื�อผ้าของชุดชั�นใน เพราะมคีวาม 
จําเป�นจะต้องใสเ่พื�อโชว์ หรอืใสทํ่างานต่างๆ หรอืเป�นความชอบ   
สว่นตัว และอาจจะใสเ่พื�อเอาใจคณุสามใีนบางโอกาส แต่ละคนก็   
ล้วนมเีหตุผลที�แตกต่างกันออกไป  

แต่สิ�งที�เป�นขอ้มลูสาํคัญ และเป�นขอ้มลูที�ได้รบัมาจาก 
แบบสอบถามมากที�สดุ คือ ผูห้ญงิสว่นใหญจ่ะเลือกชุดชั�นในที�เนื�อ   
ผา้และทรงของบราชุดชั�นในเป�นหลัก หลังจากนั�นจะดลูวดลายของ 
ชุดชั�นในแทน และสิ�งที�เป�นตัวตัดสนิใจในการซื�อก็คือราคา เพราะ   
หากราคาสงูไป ลกูค้าก็คิดว่าไมคุ่้มกับเงินที�เสยีไป แต่หากราคาเห   
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มะสมหรือมรีาคาถูกเมื�อเทียบกับคุณภาพสนิค้าแล้ว ก็จะเป�นการ 
เพิ�มความมั�นในในการตัดสนิใจซื�อชุดชั�นใน 
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บทที� 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อม 

 
3.1 การวิเคราะหป์�จจัยภายนอก 
 

PEST Analysis  
สภาพแวดล้อมด้านการเมอืง (Political Environment–P)  

กฎหมายป�องกันการทุ่ม ตลาด กฎหมายเกี�ยวกับภาษี การ       
เก็บภาษีนําเขา้สง่ออก สว่นประกอบต่างๆของสนิค้า 

 
สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Environment–E)  

เงินเฟ�อ ดอกเบี�ย ดุลการค้างบประมาณแผน่ดิน อัตราการ       
ออม รายได้ประชาชาติ ซึ�งสง่ผลโดยตรงในการจับจ่ายของผู้   
บริโภค  

 
สภาพแวดล้อมด้านสงัคม (Sociological Environment–S)  

การยอมรับสตรใีนการทํางาน อํานาจในการใช้จ่ายของสตรี   
ในป�จจุบันมมีากขึ�น ทัศนคติเกี�ยวกับคณุภาพชวิีตการทางาน การ   
ให้ความสาํคัญกับสภาพแวดล้อม ศาสนา  

 
สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technology   

Environment–T)  
นวัตกรรมของสนิค้า การประยุกต์ใชค้วามรู้ ค่าใชจ่้าย     

สนับสนนุในการวิจัยและพฒันา และเทคโนโลยกีารสื�อสารใหม่   
ทําใหบ้รษัิทติดต่อกับผูบ้รโิภคได้ง่ายขึ�น 
 
3.2 การวิเคราะห ์five force 

1. Rivalry Among Current Competitors (การแขง่ขนั       
ภายในอุตสาหกรรม)  

ตลาดชุดชั�นในภายในประเทศเป�นตลาดที�มกีารแขง่ขนัสงู
ในทกุระดับราคา โดยมี ผูป้ระกอบการหลายรายในอุตสาหกรรมชุด   
ชั�นใน เชน่ บรษัิท ไทยวาโก้ จากัด (มหาชน) ผูผ้ลิต ชุดชั�นในตรา               
“Wacoal” บริษัท ไทรอัมพ์ อินเตอรเ์นชั�นแนล (ประเทศไทย )           
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จํากัด ผูผ้ลิตชุด ชั�นในตรา “Triumph” และบรษัิทฯ ผูผ้ลิตชุดชั�น         
ในตรา “Sabina” และยังมผีูผ้ลิตรายยอ่ยซึ�งผลิต ชุดชั�นในโดยไมม่ี     
เครื�องหมายการค้าจํานวนมากรองรับตลาดผูบ้รโิภคที�คํานงึถึง
ราคาเป�นประเด็นหลักในการเลือกซื�อสนิค้า โดยหากแบง่สดัสว่น 
ตลาดโดยประมาณแล้ว บรษัิท ไทยวา โก้ จํากัด (มหาชน) จะมสีว่น           
แบง่ตลาดมากที�สดุ รองลงมาจะเป�นบรษัิทฯ และบรษัิท ไทรอัมพ์       
อินเตอรเ์นชั�นแนล (ประเทศไทย) จํากัด ซึ�งป�จจุบนั เนื�องจากตลาด       
ชุดชั�นในโดยรวมในประเทศ มอัีตราการเติบโตไมส่งูนกั ทําใหท้กุ     
แบรนด์ทั�งแบรนด์ที�เป�นผูน้าํและผูต้าม ต้องหันมาแยง่ชงิ สว่นแบง่   
การตลาดกันอยา่งหนกั โดยใชก้ลยุทธท์างการตลาดทุกวิถีทาง ไม่   
ว่าจะเป�นการ โฆษณา, ประชาสมัพนัธ,์ การตลาดทางตรง และที�มี       
การแขง่กันกันมากที�สดุจะเป�นการสง่เสรมิ การขาย ในการจัดโปร   
โมชั�นลดราคากันมากยิ�งขึ�น  

2. Bargaining Power of Suppliers (อํานาจการต่อรองของ         
Suppliers)  

แผนการผลิตมคีวามยดืหยุน่ตามปรมิาณการสั�งซื�อใน
ระหว่างป� ฝ�ายวางแผนการผลิต สว่นกลางเป�นผูก้ระจายปรมิาณ   
การผลิต โดยผลิตสนิค้าตามความ เหมาะสมของระยะเวลา แบง่     
ชนดิสนิค้าตามความเหมาะสม และความชาํนาญ ของพนกังานใน   
แต่ละแผนกเพื�อใหเ้กิดประสทิธภิาพสงูสดุในการผลิต ดัง 
นั�นSuppliersจะมี อํานาจต่อรองนอ้ยเพราะมผีูผ้ลิตวัตถุดิบจํานวน 
มาก ซึ�งจะทําใหต้้นทุนราคาของลดลง อํานาจการต่อรองต่างๆ เชน่       
การขอลดราคา, การขอเครดิต เป�นต้น บรษัิทฯ สามารถทํากําไรได้       
มาก ขึ�นโดยที�ไมต้่องเพิ�มราคาสนิค้าหรอืหาโปรโมชั�นอื�นๆ มาเป�น   
จุดดึงดูดลกูค้า โอกาสที�จะทํากําไร จากการขายสนิค้าโดยที�มต้ิอง   
ไปเพิ�มโปรโมชั�นหรอืค่าใช้จ่ายอื�นๆ ก็เกิดขึ�นได้ง่าย  

3. Bargaining power of customer (อํานาจการต่อรองของ       
ลกูค้า) 

ในอดีตป�จจัยสาํคัญที�มผีลต่อการตัดสนิใจของ ผูบ้รโิภคใน 
การเลือกซื�อชุดชั�นในคือประโยชนใ์นการใชง้าน (Function) ผู้   
บริโภคมกัเลือกซื�อ ชุดชั�นในที�ชว่ยรกัษารูปรา่งและกระชบัสดัสว่น   
แต่ในป�จจุบนั พฤติกรรมผูบ้รโิภคเปลี�ยนแปลง ไป โดยนอกจาก     
คํานึงถึงประโยชนก์ารใชง้านแล้ว ผูบ้รโิภคยังหนัมาใหค้วามสาํคัญ 
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ในเรื�อง รูปแบบ (Fashion) และ ดีไซน์ (Design) ของชุดชั�นในมาก           
ขึ�น กล่าวคือ ผูบ้ริโภคตัดสนิใจเลือก ซื�อชุดชั�นในที�มกีารออกแบบ     
สวยงาม ทันสมยั เพื�อใหส้อดรบักับแฟชั�นเสื�อผา้สาํเรจ็รูปที�มกีาร     
เปลี�ยนแปลงไป เนื�องจากชุดชั�นในเป�นสนิค้าจําเป�นและมอีายุการ 
ใช้งานจํากัด ประกอบกับการเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมการบรโิภคดัง 
กล่าว สง่ผลใหค้วามถี�ในการบรโิภคชุดชั�นในเพิ�มสงูขึ�น ซึ�ง นบัเป�น     
ป�จจัยสนบัสนุนใหม้ปีรมิาณความต้องการบรโิภคชุดชั�นในอยา่งต่อ
เนื�อง ทําใหอํ้านาจ การต่อรองของลกูค้ามมีาก เพราะมสีนิค้าบรา     
ดันทรงประเภทเดียวกันหลากหลายยี�หอ้ 

4. Threat of Substitute Products or Services (ภัยคกุคาม           
จากสนิค้าทดแทน)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภคที�เปลี�ยนแปลงไป โดยคํานงึถึงความ 
สาํคัญในเรื�องรูปแบบ (Fashion) และ ดีไซน์ (Design) ของเสื�อผา้ที�         
สวมใสม่ากขึ�น กล่าวคือผูบ้รโิภคตัดสนิใจเลือกสนิค้าจากชุดที� สวม   
ใสเ่พื�อความสวยงาม ทันสมยั ภัยที�เกิดจากสนิค้าทดแทนเหน็เด่น   
ชัดในกลุ่มลกูค้าที�ต้องการ สวมเสื�อผา้ที�โชว์สรรีะชว่งบน เชน่     
หนา้อก, แผน่หลัง เป�นต้น 

5. Threat of New Entrants (ภัยคุกคามจากผูแ้ขง่ขนัหนา้       
ใหม)่  

เนื�องจากสนิค้าประเภทชุดชั�นใน บราดันทรง มกีาร     
แขง่ขนักันสงูทั�งบรษัิทผูผ้ลิต ภายในประเทศ และผูผ้ลิตชุดชั�นใน   
ชั�นนําจากต่างประเทศ ที�เขา้มาแยง่ชงิสว่นแบง่การตลาด ผูบ้รโิภค   
ระดับบน สาํหรบัตลาดผูบ้รโิภคที�คํานงึถึงราคาเป�นประเด็นหลัก มี   
การแขง่ขันจากชุดชั�นในนาํเขา้ราคาประหยดัจากผูผ้ลิตจาก
ประเทศใกล้เคียง เชน่ สาธารณรฐัประชาชนจีน ซึ�งมี ต้นทนุการ       
ผลิตต�า เป�นต้น 
 
 
 
 
3.3 การวิเคราะห ์SWOT 

จุดแข็ง (Strength) 
1. คณุภาพของผลิตภัณฑ์มศีกัยภาพและคุณภาพคุ้มราคา  
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2. มกีารรบัรูเ้ทรนด์ของแฟชั�นจากต่างประเทศได้เรว็ 
3. เนน้การพฒันาตัวสนิค้าที�เป�นนวัตกรรมใหม ่แบบใหม่ๆ  
4. เนน้การทําตลาดผา่นสื�อที�เขา้ถึงกลุ่มเป�าหมายได้ดีอยา่ง

โซเชี�ยลเนต็เวิร์ค  
จุดอ่อน (Weakness)  
1. มสีว่นแบง่ตลาดนอ้ยกว่า 
2. มฐีานลกูค้าวัยสาว – วัยผูใ้หญน่อ้ยกว่า 
3. ต้นทุนการผลิตสงู 
4. ไมส่ามารถเข้าถึงกลุ่มตลาดลกูค้าวัยสาว – วัยผูใ้หญไ่ด้ 
5. สนิค้ามอีายุการใชง้านสั�นเมื�อเทียบกับยี�ห้ออื�น 
6. ไมม่พืี�นที�ในห้างสรรพสนิค้าและ Discount Store  
โอกาส (Opportunities)  
1. เทรนด์การแต่งตัวของต่างชาติมอิีทธพิลต่อผูบ้รโิภค 
2. ผูบ้ริโภคให้ความสนใจใชชุ้ดชั�นในหลายฟ�งก์ชั�นตาม

โอกาสการใช้งานที�ต่างกัน  
อุปสรรค (Threats)  
1. ป�ญหาการลอกเลียนแบบ 
2. มสีนิค้าทดแทน ทําให้ต้องสญูเสยีรายได้ไป 
3. การปรบัค่าแรงขั�นต�า 
4. คู่แขง่มจํีานวนมาก เชน่ วาดโก้ ซาบนีา่ ไทรอั�ม 
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3.4 การวิเคราะหค์ู่แข่งขนั 

การตลาดและภาวะการแขง่ขนั  
เนื�องจากความต้องการ และสรรีะของผูบ้รโิภคมกีาร 

เปลี�ยนแปลงอยูต่ลอดเวลา ทางมลัลิกา จึงใหค้วามสาํคัญในการ   
วิจัย และพัฒนา (Research and Development) ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ           
ตลอดเวลา โดยทําการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้รโิภคว่ามคีวาม 
ต้องการอยา่งไร เนน้ในการจัดทํา Focus Group สอบถามลกูค้าเป�า       
หมาย กลุ่มยอ่ย และการทําแบบสอบถามลกูค้าทางสื�อ online เพื�อ       
นาขอ้มลูที�ได้มาใชใ้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ให้ สอดคล้องกับ   
ความต้องการและความเปลี�ยนแปลงของพฤติกรรมลกูค้าใน
ป�จจุบัน ทั�งในด้านฟ�งก์ชั�นและแฟชั�น ของชุดชั�นใน บรษัิทจึง     
สามารถออกแบบสนิค้าได้ตามแฟชั�นที�ทันสมยั และตรงตามความ 
นิยมของลกูค้าได้อยา่งแมน่ยาํขึ�น อีกทั�งยงัคงคณุภาพสงูได้ในราคา 
ที�เหมาะสมคุ้มค่าต่อผูบ้รโิภค  

การขยายฐานลกูค้าในกลุ่มลกูค้าต่างประเทศ  
มลัลิกายังคงต้องการขยายธุรกิจ โดยการสง่ออกสนิค้าภายใต้ 

เครื�องหมายการค้าของบรษัิทมลัลิกา เพื�อขยายไปยงัต่างประเทศ 
ให้มากยิ�งขึ�น โดยเฉพาะในเขตประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน (AEC :       
ASIAN ECONOMIC COMMUNITY) ซึ�งป�จจุบันบรษัิทฯ จะมกีาร       
จัดหาตัวแทนจําหนา่ย และดําเนนิการก่อนใน 6 ประเทศ อันได้แก่         
เวียดนาม, ลาว, กัมพูชา, พมา่, ฟ�ลิปป�นส,์ มาเลเซยี และสงิค์โปร์             
บริษัท ยงัคงตั�งเป�าหมายในการที�จะขยายแบรนด์ ให้เป�นที�รูจั้กใน   
ตลาดอาเซียน และผูบ้รโิภคจากต่างประเทศ และเป�นการปูทางไป   
สูก้ารทําให้ “ มลัลิกา “ เป�น Asean Brand ซึ�งทางบรษัิทฯ เนน้ใน               
การขยายตลาดในอาเซยีน เนื�องจากผูบ้ริโภคในแถบอาเซยีนมี 
สรรีะที�ไมต่่างจากคนไทยมากเท่าไรนกั สามารถใชแ้พทเทิรน์ 
เดียวกันในการออกแบบและการจําหนา่ยได้ นอกจากนั�นในอนาคต 
ขา้งหนา้ทางบรษัิทฯ ยังจะมกีารแต่งตั�งผูแ้ทนจําหนา่ยรายเล็กใน 
ประเทศอื�นๆ นอกเหนอืจากอาเซยีน ได้แก่ ลกูค้าที�อยูใ่น     
ตะวันออกกลาง และเอเชียอื�นๆ เชน่ อิหรา่น, สหธารณรฐัอาหรบั       
เอมเิรต์, บังคลาเทศ ปากีสถาน เป�นต้น ทางบรษัิทฯ เนน้ในการ         
ขยายตลาดต่างประเทศมากยิ�งขึ�นในอนาคต 

การทยอยวางจําหนา่ยผลิตภัณฑ์รุน่ใหมอ่ยา่งต่อเนื�อง  
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ทางบริษัทฯได้วางกลยุทธก์ารจัดจําหนา่ยผลิตภัณฑ์ชุดชั�นใน
รุน่ใหม่ๆ อยา่งต่อเนื�อง เพื�อใหค้รอบคลมุการใช้งานในทกุชว่งของ   
สภุาพสตรอียา่งครบถ้วน เพื�อที�ผูห้ญงิควรใชชุ้ดชั�นในเพื�อดูแล 
รกัษาทรวดทรงอยา่งเหมาะสมและถูกวิธี เพื�อรกัษาความงดงาม 
ของสรรีะอยา่งต่อเนื�อง โดยแบง่กลุ่มสนิค้าทกุประเภทตามรูปแบบ 
คือ สนิค้าพื�นฐาน และสนิค้า fashion ที�ออกแบบตามสมยันยิมนา       
แฟชั�นอยูเ่สมอ ชว่ยใหผู้บ้รโิภครบัรูถึ้งความทันสมยัและการ 
เคลื�อนไหวตามแฟชั�น ตลอดเวลาบรษัิทฯได้วางจําหนา่ยผลิตภัณฑ์ 
สนิค้าตรา“มลัลิกา” รุน่ใหมส่ามเดือนเพื�อรกัษาความภักดีต่อตรา   
สนิค้า โดยฝ�ายการตลาดจะเลือกชว่งเวลาในการวางจําหนา่ยสนิค้า 
ให้เหมาะสมกับกลุ่มผูบ้รโิภคในแต่ละชว่งฤดกูาล บรษัิทฯยงั 
วางแผนการจําหนา่ยสนิค้าด้วยนวัตกรรมใหม่ๆ อยา่งต่อเนื�อง เพื�อ 
ตอบสนองความต้องการของ ผูบ้รโิภคที�เปลี�ยนแปลงไปตามยุค 
สมยั ทางบรษัิทฯยังสนบัสนนุทรพัยส์นิทางป�ญญาของคนไทยและ 
สง่เสรมิใหเ้ด็กยุคใหมม่ารว่มออกแบบลายชุดชั�นในไปกับแบรนด์
มลัลิกา 

 
นโยบายการสง่เสรมิการขาย  
เนื�องจากตลาดสนิค้าชุดชั�นในสตรีมกีารแขง่ขนัสงูมาก มคีู่ 

แขง่ที�นําเสนอสนิค้าทั�งราคาถูกมาก คณุภาพต�าไปจนถึงราคาสงู 
มากและคณุภาพสงู อีกทั�งมกีารจัดรายการลดราคาแขง่กันเพื�อแยง่ 
สว่นแบง่ทาง การตลาดและระบายสต๊อคสนิค้าอยา่งต่อเนื�องตลอด 
ทั�งป� ดังนั�นบรษัิทฯจึงจะจัดใหม้กีารสง่เสรมิการขายผลิตภัณฑ์รว่ม 
กับ หา้งสรรพสนิค้าต่าง ๆอยา่งสม�าเสมอไมว่่าจะเป�นการแนะนาํ   
สนิค้าใหม่ การจัดรายการโปรโมทสนิค้า การจัด กิจกรรมที�ลกูค้ามี     
โอกาสได้มสีว่นรว่ม เพื�อเพิ�มปรมิาณการขายและดึงดดูผูบ้รโิภคที� 
ไมเ่คยใช้ผลิตภัณฑ์ของบรษัิท ใหม้าทดลองใช้ผา่นการทํากิจกรรม 
การตลาดรว่มกับทางห้าง ทั�งการลงโฆษณาสื�อของทางหา้ง การจัด   
งาน แฟชั�นโชว์ และกิจกรรมทางการตลาดอื�น ๆ เพื�อใหผ้ลิตภัณฑ์       
ของบรษัิทฯ เป�นที�นิยมในหมูผู่บ้รโิภคอยา่งกว้างขวาง สรา้งภาพ   
ลักษณที์�นา่สนใจ นา่ใช้ และนา่เชื�อถือ บรษัิทต้องการสรา้งแบรนด์       
มลัลิกา ใหเ้ป�น top of mind ในใจของผูบ้รโิภคคนไทย โดยนาํ           
เสนอภาพลักษณ์ของแบรนด์สนิค้าที�คุณภาพสงูในราคาที�คุ้มค่า
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บริษัทฯได้เนน้การใช้สื�อโฆษณาทันสมยัเพื�อเขา้ถึงผูบ้รโิภคโดยการ
ใช้ สื�อที�หลากหลายใหเ้หมาะสมกับลกูค้าแต่ละกลุ่มผลิตภัณฑ์ 
อยา่งมปีระสทิธภิาพสงูสดุ อีกทั�งยงัมี social media อันเป�นที�นยิม         
และการโฆษณาบน Facebook และ Instagram ทําให้ ตราสนิค้า         
เป�นที�รูจั้กและได้รบัความนยิมมากขึ�น  

ภาวะการแขง่ขนัในประเทศ  
ตลาดชุดชั�นในภายในประเทศเป�นตลาดที�มกีารแขง่ขนัสงูใน

ทุกระดับราคา โดยมผีูป้ระกอบการหลายรายใน อุตสาหกรรมชุด   
ชั�นใน เชน่ บริษัท ไทยวาโก้ จากัด (มหาชน) ผูผ้ลิตชุดชั�นในตรา             
“Wacoal” บริษัท ไทรอัมพ์ อินเตอร์ เนชั�นแนล (ประเทศไทย) จา           
กัด ผูผ้ลิตชุดชั�นในตรา “Triumph” และบรษัิทฯ ผูผ้ลิตชุดชั�นใน       
ตรา “Sabina” นอกจากนี�ยงัมี ผูผ้ลิตรายยอ่ยซึ�งผลิตชุดชั�นในโดย     
ไมม่เีครื�องหมายการค้าจํานวนมากรองรับตลาดผูบ้รโิภคที�คํานงึถึง
ราคาเป�นประเด็น หลักในการเลือกซื�อสนิค้า โดยหากแบง่สดัสว่น   
ตลาดโดยประมาณแล้ว บรษัิท ไทยวาโก้ จากัด (มหาชน) จะมสีว่น         
แบง่ ตลาดมากที�สดุ รองลงมาจะเป�นบรษัิทฯ ภายใต้แบรนด์ “         
Sabina” และบริษัท ไทรอัมพ์ อินเตอร์เนชั�นแนล (ประเทศไทย)         
จํากัดภายใต้แบรนด์“Triumph” จากสภาวะเศรษฐกิจของ 
ประเทศไทยที�ยงัคงอยูใ่นภาวะซบเซาตลาดโดยรวมของชุดชั�นใน
จะมกีารเติบโตนอ้ยเนื�องจากกําลังซื�อของผูบ้รโิภคไมไ่ด้เพิ�มขึ�น
และชะลอการใช้จ่าย อีกทั�ง ผูบ้รโิภคมทีางเลือกในการซื�อสนิค้าใน   
ราคายอ่มเยามากขึ�น และจะตัดสนิใจซื�อเมื�อมโีปรโมชั�น หรอืการ   
สง่เสรมิการขาย ที�นา่สนใจ โดยเฉพาะการลดราคา หรอืราคาพเิศษ       
ทาใหก้ารแขง่ขนัด้านราคาของตลาดชุดชั�นในในประเทศทวีความ 
รุนแรงมาก  

ศกัยภาพการแขง่ขนัของบรษัิทฯ  
ในสภาวะตลาดที�มกีารแขง่ขนัเสรีทั�งในและต่างประเทศ ผู้ 

ผลิตและจัดจาหนา่ยชุดชั�นในจําเป�นต้องรักษา ความสามารถใน 
การแขง่ขันของตนอยูเ่สมอ ดังนั�นศกัยภาพการแขง่ขนัของบรษัิทฯ 
เมื�อเทียบกับคู่แขง่ มรีายละเอียดดังนี�  

1. คณุภาพผลิตภัณฑ์ 
มลัลิกามบีรษัิทผลิตชุดชั�นในที�มคีณุภาพทัดเทียมกับชุด

ชั�นในที�ผลิตโดยคู่แขง่จากประเทศรายใหญ่ มทัีกษะการตัดเยบ็สงู 
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ได้ บริษัทฯ คํานึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ บรษัิทฯ ได้มรีะบบการ       
ตรวจสอบคณุภาพผลิตภัณฑ์ตั�งแต่เริ�มต้นออกแบบสนิค้าจนถึง
ออกมาเป�นสนิค้าพรอ้มขาย โดยมเีครื�องมอืตรวจสอบคณุภาพของ 
วัตถุดิบด้วยมาตรฐานที�ได้รบัการยอมรับ เพื�อนาํมาใชใ้นการผลิต มี   
ระบบการตรวจสอบคณุภาพการตัด และเย็บในทุกขั�นตอน จนกระ   
ทั�งแพ็คลงกล่องสนิค้า  

2. การออกแบบผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมสนิค้า 
บรษัิทฯ มีทีมงานในการออกแบบชุดชั�นในที�เชี�ยวชาญใน 

การออกแบบลวดลายใหเ้หมาะสมกับวัย โดยมกีารใหดี้ไซนเ์นอร์ 
ศึกษางานของต่างประเทศ เพื�อเรยีนรู้ และศกึษาถึงเทรนด์ดีไซน์   
เพื�อนาํมาปรบั และใชใ้นการ ออกแบบใหกั้บสนิค้า โดยเฉพาะ     
สนิค้าวัยรุน่ซึ�งเป�นกลุ่มสนิค้าที�มีลวดลายนา่รกั ซึ�งแตกต่างจากชุด 
ชั�นในชั�น นาของยี�ห้ออื�น ๆ ซึ�งไมเ่น้นการออกแบบลวดลายเพื�อ     
เอาใจกลุ่มลกูค้าวัยรุน่มากนกั จึงทําให้ผลิตภัณฑ์ของบรษัิทฯ ได้รบั     
การยอมรับ จากผูซื้�อกลุ่มวัยรุน่ได้ นอกจากนั�นทางบรษัิทฯ ยังจะมี     
หนว่ยงานวิจัยและ พฒันาผลิตภัณฑ์ ซึ�งเป�นหนว่ยงานในการ   
วิเคราะห์ความต้องการของผูบ้รโิภคในแต่ละชว่งอายุวัย ซึ�งมกีาร 
เปลี�ยนแปลง ของสรีระรา่งกายตลอดเวลา ทําใหส้ามารถออกผลิต   
ภัณฑ์ใหม่ๆ ตามความต้องการของลกูค้าได้อยา่งต่อเนื�อง  

3. ด้านบริการ 
มลัลิกามนีโยบายการเสรมิสรา้งความมั�นใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

มลัลิกาได้เป�ดบรกิารลกูค้าสมัพนัธ์ ซึ�งผูบ้รโิภคสามารถสง่ความคิด 
เหน็ หรือขอ้รอ้งเรยีนได้หลายชอ่งทาง เชน่ ทางโทรศัพท์ หรอื ชอ่ง         
ทางออนไลน์ Facebook page และนอกจากนี�มลัลิกายังมบีรกิารให้     
คําแนะนําที�เหมาะสมแก่ลกูค้า และนาํเสนอวิธแีก้ป�ญหาเสมอืนมทีี� 
ปรกึษามอือาชีพอยูใ่กล้ตัว 

4. องค์การแหง่การเรยีนรู ้(Learning Organization) 
บรษัิทฯ มนีโยบายในการเพิ�มขดีความสามารถในการ 

แขง่ขนัทางธุรกิจ โดยการสนบัสนนุใหเ้ป�นองค์การแหง่ การเรยีนรู้     
เพราะในการพัฒนาปรบัปรุงต่าง ๆต้องอาศยัความรูแ้ละการเรยีนรู้ 
ของคนในองค์การ ด้วยการค้นหาแนวคิด ใหมแ่ละการใช้   
ประสบการณต์รง ทําใหเ้กิดการผลิตสนิค้าหรอืบรกิารใหมแ่ละ 
สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ หากองค์การใดมี 
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บุคลากรที�มคีวามรู้ ความสามารถอยูม่ากแล้ว ก็จะได้เปรยีบกว่า   
องค์กรอื�นๆ ดังนั�นถ้าบรษัิทฯทําให้ พนกังานในองค์การมกีารเรยีนรู้   
อยูต่ลอดเวลา มกีารแลกเปลี�ยนความรูอั้นอาจเกิดจากการลองผิด 
ลองถกูและมกีารถ่ายโอน ความรูไ้ปยังสมาชกิอื�น ๆ ในองค์การเพื�อ     
ให้เกิดผลการเรยีนรูอ้ยา่งต่อเนื�อง ตลอดจนพนักงานสามารถนา 
ประสบการณแ์ละ ความเชี�ยวชาญเฉพาะด้านมาสรา้งคณุค่าใหกั้บ 
สนิค้าและบริการได้อยา่งสรา้งสรรค์ อันจะนาํไปสูก่ารสรา้ง 
กระบวนการ และการจัดการในองค์การใหเ้กิดประโยชน์สงูสดุแก่ 
ธุรกิจ  

 
 
 
 
 
 
นโยบายราคา  
การกําหนดนโยบายราคาสนิค้า การกําหนดราคาขายของ 

สนิค้าภายใต้ เครื�องหมายการค้าของบรษัิทมลัลิกา จะใช้วิธีการ   
กําหนดราคาตามความ เหมาะสมต่อผูใ้ชผ้ลิตภัณฑ์ โดยจะเพิ�ม   
ราคาตามมลูค่าทางการตลาดของสนิค้าด้วย การกําหนดราคาจะให้ 
อยู่ ในระดับใกล้เคียงกับคู่แขง่ในตลาดระดับเดียวกันเพื�อใหผู้้ 
บริโภคใชส้นิค้าอยา่งคุ้มค่า และใหอ้ยูใ่นระดับที�แขง่ขนัได้ ป�จจุบัน   
ราคาสนิค้าของบรษัิทฯ ถือว่าอยูใ่นระดับราคาปานกลางเมื�อเปรยีบ 
เทียบกับราคาสนิค้า ประเภทเดียวกันในตลาด บรษัิทฯ ไมม่ี     
นโยบายในการแขง่ขนัทางด้านราคากับผูผ้ลิตรายอื�น อยา่งไร 
ก็ตาม สนิค้าอาจมกีารลดราคาตามกลยุทธก์ารตลาดของห้างสรรพ 
สนิค้า และจุดจําหนา่ยต่าง ๆ ตามความเหมาะสม  

ป�ญหาและลักษณะป�ญหาที�เกิดขึ�นภายในองค์กร  
ป�ญหาระดับองค์กร คือ บรษัิทต้องการเพิ�มอัตราผลประกอบ   

การ ซึ�งประกอบกับแนวโนม้ ปรบัตัวเพิ�มขึ�นของประชากรในเขต   
กรุงเทพและปรมิณฑล ทําให้ มลัลิกา แบรนด์ มเีป�าหมายที�จะ       
รกัษาอัตราการเติบโตใหเ้ป�น หนึ�งในผูข้ายชั�นนาํตลาดชุดชั�นใน 
สตรใีนประเทศไทย  
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ป�ญหาระดับหนว่ยธุรกิจคือ การที�บรษัิทฯ ต้องการเพิ�มสว่น   
แบง่ตลาดที�จะสง่ผลถึงผล ประกอบการ รายได้ และผลกําไรที�เพิ�ม     
ขึ�นตลาดชุดชั�นในสตรใีนประเทศไทยและจําเป�นต้อง พฒันา 
กลยุทธข์องตนขึ�นมาได้ภายใต้เป�าหมายและกลยุทธร์ะดับบรษัิท 
กลยุทธร์ะดับธุรกิจ  

ป�ญหาระดับหนา้ที� คือ การกําหนดกลยุทธทางการตลาด และ     
การจัดการเชิงกลยุทธ์ ใหม้คีวาม สอดคล้อง และตรงกับความต้อง       
การของผูบ้ริโภคมากที�สดุ เพื�อกระตุ้นยอดขายใหเ้พิ�มขึ�นในตลาด 
ชุดชั�นในสตรี บรา  
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บทที� 4  
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ (Business Model)  

 

 
 

บรษัิทได้นําทฤษฎี Business Model Canvas มาประยุกต์ใช้       
ในการบริหารธุรกิจ เพื�อขบัเคลื�อนธุรกิจใหก้้าวหนา้ทันสนิค้าคู่แขง่   
บริษัทได้วิเคราะหต์ามทฤษฎีขา้งต้น ดังนี�  
 

1. Value propositions (คณุค่าของธุรกิจ) 
สนิค้าของทางบรษัิทจะมคีวามทันสมยัอยูเ่สมอ เพื�อที�ผู้

บริโภคจะมคีวามมั�นใจเวลาสวมใส ่
 
1. Customer segments (ลกูค้าหลักของบรษัิท) 
มลัลิกาได้แบง่กลุ่มลกูค้าเป�าหมายตามวัยซึ�งมพีฤติกรรมการ

เลือกซื�อสนิค้าคือกลุ่มวัยรุน่อายุ 
16-22 ป�เนื�องจากบรษัิทผลิตสนิค้าที�ตรงกับความต้องการ

ของลกูค้ากลุ่มนี�เป�นอยา่งดี และยังมกีลุ่มลกูค้าที�อยูใ่นวัยกลางคน
ที�มรีายได้มั�นคง เพราะคนกลุ่มนี�มกํีาลังในการซื�อสนิค้า 
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1. Channels (ชอ่งทางการเขา้ถึง) 

การจัดจําหนา่ยสนิค้าของบรษัิทจะเป�นชอ่งทาง online   
เชน่ เลือกชมสนิค้าผา่นทาง Facebook, Instagram, official         
website สั�งซื�อ และขอคําแนะนาํต่างๆ ผา่น ชอ่งทาง Line           
application หลังจากที�ลกูค้าสั�งสนิค้าแล้วบรษัิทจะสง่สนิค้าผา่น 
ทางไปรษณยี์ แมสเซ็นเจอร์ หรอื kerry company ตามความ         
เหมาะสม 

 
1. Customer relationship (การสร้างสายสมัพนัธกั์บ

ลกูค้า) 
การสรา้ง long-term relationship กับลกูค้าเป�นสิ�งที�     

สาํคัญกับบรษัิทเป�นอยา่งมาก บรษัิทจึงมบีรกิารที�ดีไมว่่าจะเป�น 
บริการก่อนการขาย เชน่ ใหคํ้าแนะนาํในการเลือกซื�อ อีกทั�งยงัสอน     
ลกูค้าดูไซสที์�เหมาะสมกับตนเอง และบรกิารหลังการขาย เชน่ การ     
รบัเปลี�ยนสนิค้าหากไมพ่อใจในสนิค้า หรอื ผดิไซส ์ผดิรูปแบบ 

 
1. Revenue streams (รายได้ของธุรกิจ) 

รายได้ของบริษัทมาจากการขายสนิค้าออนไลน์ เพราะการ   
launch สนิค้าออนไลนเ์ป�นการทําธุรกิจที�ลงทนุต�า ไมต้่องมหีนา้   
รา้นและจ้างพนกังานหลัก 

เพื�อประจําอยูห่นา้รา้น และรายได้อีกทางหนึ�งมาจากตัวแทน
จําหนา่ย ที�แผข่ยายในพื�นที�จังหวัดต่างๆ  

 
1. Key resources (ทรพัยากรที�จําเป�นของธุรกิจ) 

ทรพัยากรที�สาํคัญของบรษัิท มดัีงนี� พนกังานในบรษัิท   
ฝ�ายต่างๆ บรรจุภัณฑ์ที�ใชห้อ่สนิค้า ฝ�ายออกแบบสนิค้าที�มสีว่น   
สาํคัญเพราะต้องตาม trend ให้ทันบรษัิทคู่แขง่ 

 
1. Key activities (สิ�งที�ต้องทําเพื�อขับเคลื�อนธุรกิจ) 

การผลิตสนิค้าใหต้รงตามยุคตามสมยั คือหนึ�งป�จจัยสาํคัญ 
ที�ชว่ยขับเคลื�อนบรษัิทใหก้้าวหน้าตามแบรนด์คู่แขง่อื�นๆดังนั�นการ
ออกแบบรูปลักษณข์องผลิตภัณฑ์จึงเป�นสิ�งที�บรษัิทใหค้วามสาํคัญ
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เป�นอันดับต้นๆความสวยงามและความโดดเด่นของสนิค้ายงัมผีล
ต่อการเลือกซื�อเสื�อในของลกูค้าอีกทั�งยังชว่ยดึงดดูความสนใจของ
ผูบ้รโิภคจากแบรนด์คู่แขง่การทําการตลาดก็เป�นสว่นหนึ�งในการ
โปรโมทสนิค้าให้เป�นที�รูจั้ก และยงัมกีารทําอีเวนท์เพื�อแสดงสนิค้า 
ตามที�ต่าง ๆ  
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1. Key partners (พนัธมติรหลักของธุรกิจ) 
โรงงานผลิตชุดชั�นในเป�นสว่นหนึ�งที�ชว่ยขบัเคลื�อนบรษัิท

ในการผลิตเสื�อใน รวมถึงการตัดเย็บในรูปแบบต่าง ๆ โดยผู้     
เชี�ยวชาญที�มปีระสบการณใ์นการตัดเย็บชุดชั�นใน เพื�อใหม้สีนิค้าที� 
มรูีปแบบที�เป�นเอกลักษณเ์ฉพาะแบรนด์ และทางบรษัิทยังมปีฎิ 
สมัพันธกั์บโรงงานผา้เพื�อจัดหาวัตถุดิบได้อยา่งครอบคลมุและตรง
ตามความต้องการที�ทางบรษัิทกําหนด และมต้ีนทนุที�เหมาะสมเพื�อ 
นํามนัผลิตในขั�นตอนต่อๆไป 

 
1. Cost structure (ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจ) 

บรษัิทมค่ีาใชจ่้ายหลักในการบริหารธุรกิจ ที�ชว่ยใหบ้รษัิท 
มกีารพฒันาอยา่งทันยุคสมยั ค่าใชจ่้ายหลัก ๆ มดัีงนี� ค่าใชจ่้ายใน       
การจ้างโรงงานเพื�อผลิตสนิค้า และยงัมค่ีาใชจ่้ายในการจัดหา 
วัตถุดิบต่าง ๆ เชน่ เนื�อผา้ ฟองน�า ค่าจ้างแรงงานและยงัมค่ีาใช้         
จ่ายทางด้านการตลอด เพื�อใชใ้นการโปรโมทสนิค้า เพื�อดึงดดูผู้   
บริโภคจากสนิค้าแบรนด์คู่แขง่ 
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บทที� 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

ตลาดชุดชั�นในเป�นตลาดที�นา่สนใจเนื�องจากมแีนวโน้มการ
เติบโตสงูขึ�นอยา่งต่อเนื�อง จาก ขอ้มลูของ Euromonitor       
International พบว่าตลาดชุดชั�นในมอัีตราเติบโตดี โดยตลาดชุด   
ชั�นในของ ผูห้ญิงมมีลูค่าสงูสดุในอุตสาหกรรมเสื�อผา้ของผูห้ญิง   
(Womenswear) ซึ�งชุดชั�นในมสีดัสว่นเป�น 24% จากทั�งหมด และ       
ในป� 2015 มมีลูค่าตลาด 2,300 ล้านบาท เมื�อคิดอัตราการเติบโต         
แบบเฉลี�ยสะสม ระยะเวลา 5 ป� ตั�งแต่ป� 2010 – 2015 พบว่ามี               
อัตราเติบโตเฉลี�ย 4% โดยในป� 2015 เมื�อเทียบกับป� 2014 มอัีตรา           
การเติบโตสงูกว่าเฉลี�ย คือ 4.2% และเมื�อพจิารณายอดขายเป�น     
จานวนชิ�นพบว่า ตั�งแต่ป� 2010 ซึ�งมยีอดขายจานวน       
8,898,880,000 ชิ�น ป�ถัดมาก็มยีอดขายเพิ�มขึ�นเป�น     
9,322,640,000 และ เพิ�มขึ�นอยา่งต่อเนื�องจนกระทั�งป� 2015 มี       
ยอดขายจานวน 10,834,460,000 ชิ�น ซึ�งนบัว่าเป�นมลูค่าที�สงู และ       
เป�นโอกาสทางธุรกิจที�จะสามารถมยีอดขายที�เพิ�มขึ�นได้ (ขอ้มลู:   
การวางแผนกลยุทธก์ารสื�อสารการตลาด มธ.)  

Product: ชุดชั�นในที�ออกแบบมาเพื�อตอบสนองความ 
ต้องการของผูบ้รโิภค ทั�งในด้านความทันสมยั และความสะดวก     
สบายเมื�อสวมใส่ สนิค้าถกูออกแบบตามฤดกูาลต่างๆ ทําใหเ้พิ�ม   
ความหลากหลายใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

 
ตารางที� 5.1 รูปแบบของสนิค้า 

 
คอลเล็กชนั  บุคลิกผูบ้รโิภค 

1. บราลาย กราฟฟ�ค  สาวซา่ส ์บราสาหรบัสาวในเมอืงทีชืน
ชอบความโฉบเฉี�ยว ตอบโจทย์ Life 
style ของวัยรุน่สมยัใหม ่ที�มคีวาม
เป�นตัว ของตัวเองสงู  

2. บราลายดอก ผสม
ลกูไม ้

สาวนอ้ยแสนหวาน บราสาหรบัสาวๆ
ที�ชอบความหวาน ความเป�นเจ้าหญงิ  
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3. บราลายลกูไม ้ สาวเซก็ซ ีด้วยบราทีมาจากแนวคิด
ตุ๊กตาบารบ์ี�สดุเซก็ซี� แสนซน  

 
 
 
 
ตารางที� 5.1 รูปแบบของสนิค้า (ต่อ) 

 
คอลเล็กชนั  บุคลิกผูบ้รโิภค 

4. Must have style  สาวมาดเก๋ บราสาหรบัเป�นเช็คลิสท์
ของสาวมาดเก๋ ที�อยาก เพิ�มคัพไซส์
หนา้อก ให้มั�นใจได้ว่า จะมลีคุที�ดูเก๋ 
ไมห่ลดุฟอรม์ 

5. บราสมีาตฐาน ไมม่ี
ลวดลาย 

สาวเรยีบๆ บราทีมาพรอ้มกับคอน
เซ็ปต์เรยีบง่ายแต่ไม ่ธรรมดา  

   
Price: สนิค้า ราคา 1500 บาท (บรา และ กางเกงใน)Place:               

Online shopping, หนา้ร้านสะดวกซื�อ co-shop ตาม central และ             
Robinson 

Promotion: ด้านการสง่เสรมิการขาย ด้านการทําการตลาด   
ในกลุ่มของสนิค้าดันทรงของมลัลิกาเริ�มโฆษณา ตั�งแต่ป� 2018 โดย     
มรีายละเอียดดังต่อไปนี�  

มลัลิกาเป�ดตัวสนิค้าใหมส่าํหรบัลกูค้าอกเล็กที�ต้องการบรา
ดันทรง ด้วยการโฆษณาทางชอ่งทางออนไลน์เป�นสิ�งแรกต่อมา 
มลัลิกาได้โฆษณาสนิค้า Boost up ในมมุด้านสนบัสนนุความงาม     
ของผูห้ญงิคัพเล็ก ด้วยนวัตกรรมการดันทรงอยา่งเป�นธรรมชาติ 
เพื�อสะท้อนกับภาพลักษณ์ของแบรนด์ ที�ต้องการใหผู้ห้ญงิสวยและ 
มั�นใจ โดยการออกคลิปโฆษณาทางออนไลน์ เพื�อสื�อสารใหค้น   
เปลี�ยนทัศนคติจากการตัดสนิ 'ความงาม' จาก 'ขนาดหนา้อกของผู้     
หญิง' สะท้อนโฆษณาที�ใหผู้บ้รโิภคเชื�อมั�นใจ 'ความงาม' ที�ไมว่่าเล็ก     
แค่ไหนก็มั�นได้เสมอด้วยการสวมใสม่ลัลิกาบรา 

หลังจากนั�นมลัลิกาจะใช้ celebrity และ beauty bloggers         
ชว่ยถ่ายคลิปโปรโมทสนิค้า เพื�อทําใหส้นิค้าเป�นที�รูจั้กในผูบ้รโิภค 
วงกว้างได้ง่ายขึ�น  
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5.2 แผนกลยุทธ์การผลิต การซื�อ และการปฎิบติังาน 

1) ด้านโครงขา่ยอุตสาหกรรม บรษัิทมลัลิกา มุง่สรา้งโครง   
ขา่ยอุตสาหกรรม (Supply Chain) อยา่งครบวงจร โดยมกีารบรหิาร       
หว่งโซอุ่ปทานตั�งแต่เริ�มต้น โดยรว่มกับพนกังานในแผนกต่าง ๆ     
เพื�อรว่มกันพัฒนาคณุภาพวัตถดิุบที�มคุีณภาพดีในระดับราคาที�
เหมาะสม รวมถึงการสรา้งเครอืขา่ยในการจัดจําหนา่ยตามห้างร้าน 
ต่าง ๆ นอกจากนี�ในอนาคตบรษัิทฯ ได้มกีารขยายฐานการผลิตไป     
ยังประเทศสาธารณรฐัแหง่สหภาพเมยีนมาร์ และลาว เพื�อขยาย   
โอกาสทางการตลาด รองรบัตลาดชุดชั�นในสตรใีนประชาคม 
เศรษฐกิจ อาเซียน (AEC)  

2) ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ บรษัิทมลัลิกา ได้ตระหนกัถึง   
ประโยชน์ของเทคโนโลยีสารสนเทศจึงทําการ พฒันาระบบ Quick     
Response Marketing System (QRMS) ซึ�งเป�นขอ้มลูเกี�ยวกับ       
สนิค้าและการขาย โดยการเก็บขอ้มลูจากรา้นค้าโดยตรงแบบ Real     
Time ทําใหบ้รษัิทมลัลิกา สามารถนาํขอ้มลูดังกล่าวไปใช้ในด้าน   
การวางแผนผลิตสนิค้า เพื�อใหส้ามารถตอบสนองกับ ความ   
เปลี�ยนแปลงอยา่งรวดเรว็ของตลาด และตอบสนองความต้องการ 
ของผูบ้รโิภคอยา่งทันท่วงที 

3) ด้าน Logistic บรษัิทมลัลิกา ได้มกีารพฒันาระบบ       
Logistic และคลังสนิค้า เพื�อเป�นพื�นฐานในการ จัดสง่สนิค้าของบริ     
ษัทฯ เพื�อพฒันาใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึ�น และ รวดเรว็ ตรงตาม       
ความต้องการของลกูค้า โดยมบีรกิารจัดสง่ สนิค้าให้ถึงลกูค้าทั�ว   
ประเทศ ตลอด 7 วัน  

4) ด้านการพัฒนาคณุภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ์ บรษัิท 
มลัลิกา มรีะบบการควบคมุคณุภาพในทุก ขั�นตอนการปฏิบติังาน     
เพื�อสรา้งสนิค้าและบรกิารที�มคีวามปลอดภัย ได้รบัความไว้วางใจ 
จากลกูค้า ดังเหน็ ได้จากกิจกรรมที�บรษัิทฯ ปฏิบติัเพื�อรกัษาไว้ซึ�ง     
คุณภาพมาตรฐานผลิตภัณฑ์ มาตรฐานความปลอดภัยจากสี และ   
สารเคมทีี�เป�นอันตราย เพราะสนิค้าของมลัลิกา สมัผสัโดยตรงกับ   
ผวิของผูบ้รโิภค รวมถึงการใหค้วามสาํคัญต่อการลดผลกระทบต่อ 
สิ�งแวดล้อม และในอนาคตมลัลิกาจะพฒันาสนิค้าใหเ้ป�นผลิตภัณฑ์ 
ชุดชั�นใน (Green Label) และได้รับการรบัรองผลิตภัณฑ์ลดโลก     
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รอ้น (CoolMode) ผลิตภัณฑ์แสดงการปล่อยก๊าซ   
คารบ์อนไดออกไซด์ (Carbon Footprint)  
 
5.3 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทนุ (Financial 
Strategy) 

บรษัิทมลัลิกา มกีารบริหารนโยบายทางการเงินอยา่ง 
รอบคอบและระมดัระวัง พรอ้มปรบัเปลี�ยนนโยบาย ใหส้อดคล้อง   
เหมาะสมกับทกุสภาวะเศรษฐกิจ ทําใหม้ลัลิกา มผีลการดําเนนิงาน   
ที�ดีและฐานะทางการเงินที�ค่อนขา้งมั�นคง 

จากสนิค้าและบรกิารที�ลงสูต่ลาด และได้รบัความนยิมจากผู้ 
บริโภค ประกอบกับนโยบาย การตลาดที�ใหค้วามสาํคัญกับลกูค้า     
การผลิต และการดําเนนิงานที�มกีารประสานงานอยา่งใกล้ชดิกับ   
Supplier และผูจั้ดจําหนา่ย ด้วยความรว่มมอืของผูถื้อหุน้และ   
ความรว่มใจของพนกังาน ประกอบกับสถานะทางการเงินที� 
แข็งแกรง่ ทําใหเ้ชื�อมั�นว่าสถานภาพและศกัยภาพในการแขง่ขนั 
ของบรษัิทอยูใ่นระดับที�มั�นคง 

สมมติุฐานการเงิน ค่าใชจ่้ายแรกเริ�ม 
สมมติุฐานการเงิน ค่าใชจ่้ายแรกเริ�ม 
1. เงินลงทุนเริ�มแรก จํานวน 2,000,000 บาท (เงินสด) 
2. ประมาณการ การใชง้บประมาณในการลงทนุเริ�มแรก  

ราคาสนิค้าต่อ 1 ตัว 200 บาท ขั�นต�า 1000 ตัว 
สนิค้า 5 แบบ รวมทั�งสนิสนิค้า 5000 ชิ�น  
รวมราคาสนิค้า (ต้นทนุ) 1,000,000 บาท  
*สรุป เงินลงทุนสนิค้าล็อตแรก 1,000,000 บาทถ้วน 
ประมาณการรายได้ 3 เดือนแรก  (Figure 3) 

 
ตารางที� 5.2 ประมาณการรายได้ 3 เดือนแรก 
 

รายการ  เดือนที� 1  เดือนที� 2  เดือนที� 3 

จํานวนสนิค้า
ที�คาดว่าจะ
ขายได้ (ชุด) 

55 ชุดต่อ 1 
วัน 

55 ชุดต่อ 1 
วัน 

55 ชุดต่อ 1 
วัน 
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1 เดือน = 
1650 ชุด 

1 เดือน = 
1650 ชุด 

1 เดือน = 
1650 ชุด 

ราคาขายต่อ
ชุด 

1500 บาท  1500 บาท  1500 บาท 

ประมาณราย
ได้จากการ
ขายสนิค้า 

2,475,000  2,475,000  2,475,000 

 
• เงินเดือนพนกังาน จํานวน 4 คน 25,000*4 = 100,000 บาท(

ต่อเดือน) 
• เงินเดือนพนกังาน 3 เดือน ทั�งสิ�น= 300,000 บาท 
• ค่าขนสง่สนิค้า (3เดือน) = 30,000 บาท 
• ค่าออกแบบสนิค้า ทั�งหมด = 10,000 บาท (5 แบบ) 
• รายได้ทั�งหมด(5000 ชุด/3 เดือน) = 7,425,000 บาท  
• *กําไรจากการขายสนิค้า หลังหักค่าใชจ่้าย = 6,085,000 

บาท 
 
ตารางที� 5.3 ค่าใชจ่้าย ประมาณการรายป� 

 
รายการจ่าย  ป� 2018  ป� 2019   

รายได้
ทั�งหมด(ไม่
หักค่าใช้จ่าย
) 

 
29,700,000 
บาท 

30,600,000 
บาท 

 

 
 
ตารางที� 5.2 ค่าใชจ่้าย ประมาณการรายป� (ต่อ) 

 
รายการจ่าย  ป� 2018  ป� 2019   

ผลิตสนิค้า  3,960,000 
บาท 

4,080,000 
บาท 

< สนิค้าเสยีหาย 
1,600,000 
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เงินเดือน
พนกังาน 

1,200,000 
บาท 

1,200,000 
บาท 

< + - OT,special 
commission 
240,000 

ขนสง่  120,000 
บาท 

120,000 
บาท 

< + - acident 
100,000 บาท 

ออกแบบ
สนิค้า 

40,000 
บาท 

40,000 
บาท 

< 1 ป� 4 
collection 

ค่าการตลาด  6,500,000 
บาท 

8,000,000 
บาท 

< radio spot, bill 
board, online 
channels 

รวมรายได้
หลังหัก 
ค่าใช้จ่าย 

17,880,000 
บาท 

17,160,000 
บาท 

 

 
5.4 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจ (Future Plan or 
Development Plan)  
 

สาํหรบัในป� 2563 นั�น ทางบรษัิทฯ มเีป�าหมายในการดําเนนิ       
ธุรกิจดังนี�  

1) การขยายแบรนด์ มลัลิกา ในประเทศ จากการปกครอง     
ของรฐับาลชั�วคราว โดยคณะรักษาความสงบแหง่ชาติใน ป� 2561       
และ 2562 ที�ผา่นมา ซึ�งทางรัฐบาลได้เรง่ในการที�จะแก้ป�ญหาทาง     
ด้านเศรษฐกิจ โดยใช้นโยบายต่าง ๆ มาชว่ยกระตุ้นภาค เศรษฐกิจ       
ในทกุสว่น เพื�อที่จะทําให้เกิดการกระตุ้นการบรโิภคภายในประเทศ   
ซึ�งมหีลายนโยบายที�ประสบความสาํเรจ็ และไมป่ระสบความสาํเรจ็   
ทําใหก้ารบริโภคภายในประเทศเติบโตได้เพยีงเล็กนอ้ยเท่านั�น สง่ 
ผลให้อัตราการเติบโตของ บรษัิทเติบโตได้เพยีงเล็กนอ้ยเท่านั�นซึ�ง 
คาดว่าจะมอัีตราการเติบโตมากกว่าตลาดโดยรวม และในขณะ 
เดียวกันทาง บรษัิทได้มกีารปรบัลดค่าใช้จ่ายทางการตลาดลงเพื�อ 
ให้สอดคล้องกับสภาวะตลาดที�ยังไมก่ระเตื�องขึ�น และใช้ งบ   
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ประมาณการตลาดกับสื�อการตลาดใหคุ้้มค่ามากที�สดุ เพื�อสรา้งการ 
รบัรู้ในแบรนด์  

สาหรบัในป� 2563 นั�น จากตัวเลขการคาดการณทั์�งของภาค     
รฐับาล และ ของต่างประเทศคาดว่าประเทศไทยจะมกีาร เติบโต     
ของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ(GDP)ที�รอ้ยละ2-3อันเนื�องมา
จากทั�งภาวะเศรษฐกิจในประเทศและ ต่างประเทศ ที�ยงัคงอยูใ่น   
ลักษณะชะลอตัว แต่อยา่งไรก็ตามจากนโยบายต่าง ๆ ของทางภาค     
รฐัที�ออกมากระตุ้นเศรษฐกิจ ทางมลัลิกาคาดว่าสภาวะการบรโิภค 
ภายในประเทศจะเริ�มดีขึ�นทางบรษัิท ฯ ได้มกีารตั�งเป�าหมายในการ   
เติบโตของ รายได้จากการขายแบรนด์มลัลิกาภายในประเทศไว้ที�   
รอ้ยละ 10 ซึ�งสงูกว่าตัวเลขคาดการณ์การเจริญเติบโตทาง   
เศรษฐกิจ โดยมลัลิกา ยงัคงมเีป�าหมายในการสรา้งการรบัรูใ้หกั้บผู้   
บริโภคมากขึ�น ซึ�งหมายความว่ามลัลิกาต้องการที�จะขยายฐาน 
ลกูค้าให้ได้มากที�สดุ และมสีนิค้าตอบสนองความต้องการของผู้ 
บริโภคในทุกๆชว่งอายุ เพื�อเป�นการแยง่ชงิสว่นแบง่ทางการตลาด 
ให้ได้มากที�สดุ โดยยังคงเนน้การเจรญิเติบโตใน 2 กลุ่มด้วยกัน คือ         
ในกลุ่มวัยรุน่ ซึ�งเป�นกลุ่มที�มลัลิกาใหค้วามสาํคัญเป�นอยา่งมาก   
โดยการเนน้ในการศกึษาถึงพฤติกรรม, เทรนด์แฟชั�น และความ   
ต้องการของวัยรุน่ เพื�อออกสนิค้าใหต้อบสนอง กับความต้องการ     
และพฤติกรรมของวัยรุน่ที�เปลี�ยนแปลงตลอดเวลา รวมถึงการจัด 
งบกิจกรรมการตลาดเพิ�มมากขึ�นเพื�อ รกัษาสว่นแบง่ และเพิ�มสว่น   
แบง่ทางการตลาด และในกลุ่มของวัยสาว ซึ�งมกํีาลังซื�อที�สงู และมี     
ความภักดีในตราสนิค้า (Brand Royalty) มากกว่ากลุ่มวัยรุน่ และ       
เพื�อเป�นการขยายฐานลกูค้าของบรษัิท  

2) การขยายชอ่งทางการจัดจําหนา่ยแบรนด์มลัลิกาในต่าง
ประเทศ หลังจากที�ทางมลัลิกา ได้เริ�มในการขยายตลาดไปยังกลุ่ม   
ประเทศประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีนหรอื AEC : Asean Economic         
Community ซึ�งป�จจุบนั ทางบรษัิท กําลังมองหาตัวแทนจัด     
จําหนา่ยใน 6 ประเทศ อันได้แก่ สงิคโปร,์ ฟ�ลิปป�นส์ , เวียดนาม,               
ลาว, พมา่, กัมพูชา, อินโดนเีซยี และบูรไน ซึ�งอยูร่ะหว่างการ         
ดําเนนิการ 

3) การเป�ดรา้นค้าภายใต้แบรนด์มลัลิกา บรษัิทฯยังคงมนีโย 
บายในการเป�ดรา้นค้าภายใต้แบรนด์มลัลิกาทั�งนี�เพื�อ เป�นอีกชอ่ง 
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ทางหนึ�งในการเพิ�มยอดขายและเป�นการขยายพื�นที�ในการจัด
หนา่ยสนิค้าใหค้รอบคลมุ และทั�วถึงกลุ่มผูบ้รโิภคในทกุๆสว่นและ 
ยังเป�นการสร้างการรบัรูใ้นตราสินค้า (Brand Recognition) ซึ�งการ     
เป�ดรา้นค้าภายใต้แบรนด์มลัลิกานั�น บางรา้นอาจจะประสบความ 
สาํเรจ็ บางรา้นอาจจะประสบผลขาดทุน  

บรษัิทได้มนีโยบายในการทําการวิจัย เพื�อรกัษาระดับความ 
สามารถในการแขง่ขนัทางการตลาด และสภาพแวดล้อมที�มกีาร 
เปลี�ยนแปลงทางเทคโนโลยี และความต้องการของผูบ้รโิภค โดยมุง่   
เน้นในการพฒันารูปแบบ ผลิตภัณฑ์ใหมก่ารพฒันาคณุภาพของ 
สนิค้าการปรบัปรุงขั�นตอนการผลิตและการปฏิบติังานใหม้ี
ประสทิธภิาพทั�งนี�มลัลิกาตระหนักถึงความสาํคัญของการวิจัยและ
พัฒนาในการเพิ�มรายได้และลดต้นทุนเป�นอยา่งดี มลัลิกาจึงจะจัด 
ตั�งหนว่ยงาน เฉพาะเพื�อทําหนา้ที�วิจัยและพฒันา โดยมกีาร   
ประสานงานกับฝ�ายการตลาด และฝ�ายการผลติอยา่งใกล้ชดิ 

การสรา้งนวัตกรรมในผลิตภัณฑ์ชุดชั�นใน 
บรษัิทฯ จะมกีารจัดตั�งทีมวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในการ 

สรา้งนวัตกรรมใหม่ๆ ของผลิตภัณฑ์ชุดชั�นใน ทั�งทางด้านของฟ�ง   
ก์ชั�นใหม่ๆ ที�สอดคล้องกับพฤติกรรมผูบ้รโิภคที�เปลี�ยนแปลงไป 
อยา่งรวดเรว็ รวมถึงดีไซนที์�ทันสมยั โดยนาํข้อมลูการจัดจําหนา่ย   
ในชว่งที�ผา่นมามาวิเคราะห์ เพื�อหาลักษณะสนิค้า, รูปแบบสนิค้า     
รวมถึง แฟชั�นของสนิค้า เพื�อใหส้อดคล้องกับความต้องการของผู้   
บริโภคตลอดเวลา นอกจากนั�นทางบรษัิทฯ ยังได้รบัรูแ้นวทาง   
แฟชั�นของสนิค้า จากการที�บรษัิทได้ศกึษาแฟชั�นของแบรนด์ต่างๆ 
ในแถบยุโรป เชน่ แบรนด์ Victoria secret ซึ�งเป�นผูน้าํทางด้าน         
แฟชั�นของชุดชั�นใน นอกจากนั�นแล้ว ทางมลัลิกายังมกีารศกึษา   
เกี�ยวกับวัตถุดิบ และสตูรการผลิตใหม่ๆ เขา้มาปรบัใหส้อดคล้อง   
กับสรรีะ และ ความต้องการของผูบ้รโิภคไทย เพื�อใหผ้ลิตภัณฑ์ของ     
มลัลิกามคีวามทันสมยั และเป�นที�ดึงดดูใจต่อผูบ้รโิภค และ     
สอดคล้องกับสภาวะตลาดในป�จจุบนัของตลาดชุดชั�นใน  
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บทที� 6  
บทสรุป 

 
ผลการศกึษาสาํรวจและวิเคราะหข้์อมลูตามขั�นตอนการ

จัดการเชิงกลยุทธข์องสนิค้าแบรนด์มลัลิกา ที�มกีารวางแผนโดยจะ 
พัฒนาแบรนด์สนิค้า และสนิค้าเพื�อให้ตรงตามความต้องการของผู้ 
บริโภคและทางบรษัิทยังต้องการศกึษาการตลาด เพื�อที�จะขยาย 
ตลาดไปยังจังหวัดต่างๆทั�วประเทศไทย และขยายต่อไปยงัประเทศ 
เพื�อนบ้านในอนาคต โดยทําการวางแผน ใช้ SWOT analysis ใน         
การเข้าถึงจุดอ่อนจุดแขง็โอกาสและอุปสรรค และเขา้ใจสนิค้าคู่ 
แขง่เพื�อที�จะพฒันาผลิตภัณฑ์ใหก้้าวหนา้เหนอืสนิค้าจากแบรนด์คู่
แขง่ จากการใช้ SWOT ทําใหบ้ริษัทเหน็ถึงความได้เปรยีบในการ     
แขง่ขนัใน women wear retailer เพราะในป�จจุบนัมบีรษัิทคู่แขง่       
รายใหมเ่กิดขึ�นเป�นจํานวนมาก ดังนั�นสนิค้าของมลัลิกาจึงมุง้เนน้ 
ไปที�ความเป�นเอกลักษณข์องแบรนด์ และพฒันาสนิค้าในไลนต่์าง 
เพื�อสนองความต้องการของผูบ้รโิภคและทําใหผู้บ้รโิภคเกิด brand   
Loyalty ในอนาคต ทั�งนี�การสร้างภาพลักษณที์�ดี รวมถึงการบรกิาร     
ที�ดียงัมสีว่นสาํคัญที�จะสรา้งความเชื�อมนัและ นา่เชื�อถือใหกั้บ 
แบรนด์มลัลิกา อีกด้วย 
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