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บทคัดย่อ 

 อุตสาหกรรมแฟชั่นเป็นอุตสาหกรรมหน่ึงท่ีมีความส าคัญท่ีมีความส าคัญต่อระบบ

เศรษฐกิจทัว่โลก ประเทศญ่ีปุ่นเองก็ได้ตระหนักถึงความส าคญัของอุตสาหกรรมแฟชั่น จึงได้

ด าเนินโครงการส่งเสริมอุตสาหกรรมแฟชัน่ภายใต ้Japan’s Brand Strategy เพื่อผลกัดนั Fashion 

Brands ของญ่ีปุ่นสู่ตลาดโลก ซ่ึงหน่ึงในนั้นก็คือ ยนิูโคล่ในงานวิจยัน้ีไดท้  าการศึกษานโยบายและ

กลยุทธ์ในการตลาดสินคา้แฟชั่นของยูนิโคล่  นอกจากน้ีมูลค่าสัดส่วนทางการตลาด รวมทั้งการ

กระจายตวัของสาขา และแนวโน้มในการด าเนินงานด้านการตลาดสินคา้แฟชั่นของยูนิโคล่ใน

อนาคตผลการศึกษาพบวา่ในอดีตนโยบายยนิูโคล่ใชก้ลยุทธ์เร่ืองราคา ต่อมาปัจจุบนักลยุทธ์เนน้ใน

การพฒันาในเร่ืองของดีไซน์ ทั้งน้ีพบว่าในปี ค.ศ.2012  ยูนิโคล่มีส่วนแบ่งทางการตลาดอยู่ใน

อนัดบั 3 ของโลก มีสาขากวา่ 1,000 แห่งทัว่โลก โดยมีมูลค่ารายไดก้วา่ 7.8 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ 

นอกจากน้ียงัพบวา่ แนวโนม้ในการด าเนินงานดา้นการตลาดสินคา้แฟชัน่ของยนิูโคล่ในอนาคต จะ

เนน้เร่ืองของการเปิด Global Flagship Store ในเมืองหลกัๆทัว่โลกโดยเฉพาะในประเทศอเมริกา 

จีนและญ่ีปุ่น  
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สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาในรายวิชา 450460 การศึกษาเอกเทศ 

สาขาวชิาเอเชียศึกษาคณะอกัษรศาสตร์  เน่ืองจากผูว้ิจยัมีความสนใจเก่ียวกบัการตลาดสินคา้แฟชัน่

ในประเทศญ่ีปุ่นโดยเฉพาะบริษทัยนิูโคล่ท่ีประสบความส าเร็จจากนโยบายและกลยุทธ์รวมถึง การ

ด าเนินงานดา้นการตลาด ผูว้ิจยัจึงไดจ้ดัท าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีข้ึน  โดยหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่สารนิพนธ์

ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้มีความสนใจ และหากสารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีขอ้ผิดพลาดประการใด 

ผูว้จิยัตอ้งขออภยัไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทน า 

 อุตสาหกรรมแฟชั่นเป็นอุตสาหกรรมหน่ึงท่ีมีความส าคัญท่ีมีความส าคัญต่อระบบ

เศรษฐกิจทัว่โลก โดยในปี ค.ศ.2012 พบวา่สัดส่วนทางการตลาดของอุตสาหกรรมแฟชัน่ของโลกมี

มูลค่า 1 ลา้นลา้นเหรียญสหรัฐ ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 42 ของการครองแบ่งส่วนทางการตลาด อีกทั้งยงั

เป็นอุตสาหกรรมท่ีใช้ทุนมนุษย์เป็นหลักในการออกแบบ และพฒันาสินค้าท่ีอาศัยความคิด

สร้างสรรค ์ในขณะเดียวกนัรัฐบาลญ่ีปุ่นเองก็ไดต้ระหนกัถึงความส าคญัของอุตสาหกรรมแฟชัน่ จึง

ไดด้ าเนินโครงการส่งเสริมอุตสาหกรรมแฟชัน่ภายใต ้Japan’s Brand Strategy เพื่อผลกัดนั Fashion 

Brands ของญ่ีปุ่นสู่ตลาดโลก (Than News, 2551)ซ่ึงหน่ึงในนั้นก็คือ ยนิูโคล่ซ่ึงเป็นแบรนด์ในเครือ

ของบริษทั ฟาสต ์รีเทลล่ิง หรือ เอ็ฟอาร์(Fast Retailing Co. - FR)ซ่ึงเป็นบริษทัคา้ปลีกชั้นน าของ

ญ่ีปุ่นท่ีน าเขา้ตลาดแฟชัน่เส้ือผา้ส าเร็จรูปอนัดบัท่ี  3 มีสัดส่วนทางการตลาด 7.8 พนัลา้นเหรียญ

สหรัฐหรือคิดเป็นร้อยละ 4.1ของมูลค่าในอุตสาหกรรมแฟชัน่ทัว่โลก 

 จากความน่าสนใจดงักล่าว  ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการศึกษา “อุตสาหกรรมแฟชัน่ในประเทศญ่ีปุ่น 

กรณีศึกษาแบรนด์ยนิูโคล่”  โดยมุ่งศึกษาศึกษา นโยบายและกลยุทธ์ในการตลาดสินคา้แฟชัน่ของ  

ยนิูโคล่รวมทั้งมูลค่าและสัดส่วนทางการตลาดของอุตสาหกรรมแฟชัน่ ตลอดจนศึกษา รูปแบบกล

ยุทธ์การด าเนินงานดา้นการตลาดสินคา้แฟชัน่เพื่อน าไปสู่กระบวนการใชป้ระโยชน์ในการพฒันา

อุตสาหกรรมแฟชัน่ภายในประเทศไทยต่อไป 
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วตัถุประสงค์การศึกษา 

1. เพื่อศึกษานโยบายและกลยทุธ์ในการตลาดสินคา้แฟชัน่ของยนิูโคล่ 
2. เพื่อศึกษามูลค่าสัดส่วน และการกระจายตวัของสาขาทางการตลาดของยนิูโคล่ 
3. เพื่อศึกษาแนวโนม้ในการด าเนินงานดา้นการตลาดสินคา้แฟชัน่ของยนิูโคล่ในอนาคต 

 

วธีิการด าเนินการศึกษา 

1. ท าการศึกษานโยบายและกลยุทธ์ในการตลาดสินคา้แฟชั่นของยูนิโคล่เพื่อรวบรวม
ขอ้มูลจากนโยบายและกลยุทธ์ของสินคา้แฟชัน่โดยใชข้อ้มูลจากรายงานประจ าปีของ
บริษทัยนิูโคล่ในระหวา่งปี ค.ศ.2000-2012 

2. ท าการศึกษามูลค่าและสัดส่วนทางการตลาดของอุตสาหกรรมแฟชั่นของโลกและ
พิจารณาขอ้มูลจากบริษทัชั้นน าต่างๆ รวมทั้งท าการศึกษาการกระจายตวัของสาขาของ
บริษัทยูนิโคล่ในประเทศญ่ีปุ่นในต่างประเทศโดยใช้วิธีทางแผนท่ี(Cartographic 
Method)และแผนภูมิ 
 

3. ท าการศึกษารูปแบบกลยุทธ์การด าเนินงานดา้นการตลาดสินคา้แฟชัน่ของยนิูโคล่โดย
ใช้ขอ้มูลทางดา้นนโยบายและกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษทัแฟชัน่ชั้นน าของโลก
ไดแ้ก่ เอชแอนด์เอ็ม ซาร่า และยนิูโคล่และน ามาวิเคราะห์โดยใชว้ิธี Content Analysis 
และSWOT Analysis และน าเสนอในรูปแบบของตาราง 
 

ทฤษฎีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 1.ทฤษฎีและแนวคิดแฟช่ัน 

  แฟชัน่หมายถึงเส้ือผา้หรือเคร่ืองแต่งกายต่างๆโดยแฟชัน่เป็นเสมือนช่องทางหน่ึง

ท่ีท าให้บุคคลสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองไม่ว่าจะเป็นความตอ้งการทางอารมณ์

หรือการแสดงออกทางพฤติกรรมต่างๆบุคคลสามารถพฒันาความเป็นเอกลักษณ์ของตนเอง 

(Identity) ทั้งในดา้นรูปลกัษณ์ภายนอกทางร่างกายความรู้สึกต่างๆการรับรู้เก่ียวกบัตวัเอง 
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(Self concept) หรือภาพลกัษณ์ของตนเอง (Self image) รวมทั้งสร้างความประทบัใจให้กบัผูอ่ื้นเม่ือ

ยามพบเห็นไดโ้ดยผ่านการสวมใส่เคร่ืองแต่งกายหรือการใช้สินคา้แฟชัน่ต่างๆในสังคมสมยัใหม่

เช่นในปัจจุบนัน้ีแฟชัน่เขา้มามีบทบาทเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ของคนใน

สังคมมากข้ึนโดยสังเกตไดจ้ากการเปล่ียนเคร่ืองแต่งกายท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละกิจกรรมหรือแต่

ละสถานการณ์เช่นชุดไปเท่ียวชุดท างานชุดกีฬาชุดราตรีฯลฯ(รวเิทพ มุสิกปาน, 2554: 52) 

 

 2.ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

  ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัใช้

ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย เคร่ืองมือต่างๆ 4 ดา้น ไดแ้ก่  

  1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อตอบสนองความพอใจของ
ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑต์อ้งมีประโยชน์และมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้จึงจะขายได ้
  2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑ ์
  3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรมท่ีเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ไปสู่ตลาดคือ
สถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยกระจายตวัสินค้าเช่นการขนส่งการคลงัสินคา้และการจดั
จ าหน่าย 
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อโดยใช้

ขอ้มูลต่างๆเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ (Kotler 2003 อา้งถึงในปณิตา มีจินดา และ        

ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2554 : 59-64) 
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3.งานวจัิยในอดีต 
  Takuya Urakami และ Xueying Wu ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การขายสินคา้

เฉพาะอย่างซ่ึงเกิดข้ึนในผูค้า้ส่งเคร่ืองแต่งกายของญ่ีปุ่น” ผลการศึกษาพบว่า ผูค้า้ส่งเส้ือผา้ขนาด

ใหญ่พยายามท่ีจะสร้างร้านขายเส้ือผา้แบรนด์ของตวัเอง แต่ผูค้า้ส่งเหล่าน้ีมกัจะประสบปัญหาทาง

การเงิน ผูค้า้ส่งเส้ือผา้ท่ีมีแบรนดท่ี์แขง็แกร่งมกัจะเป็นเจา้ของร้านขายเส้ือผา้เฉพาะทาง ส่วนผูค้า้ส่ง

ท่ีไม่มีร้านคา้เฉพาะมีแผนท่ีจะสร้างความแข็งแกร่งให้กบัแบรนด์สินคา้เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบใน

การจดัจ าหน่ายเส้ือผา้ (Urakami and Wu, 2010) 

  Takuya Urakami, Kazutaka Komiya และJunjiInoguchiไดท้  าการวิจยัเร่ือง “การ

สร้างแผนงานซ่ึงเกิดข้ึนในอุตสาหกรรมคา้ส่งของเคร่ืองแต่งกายญ่ีปุ่น” ผลการศึกษาพบวา่ ผูค้า้ส่ง

ขนาดใหญ่ท่ีตั้งอยูใ่นเมืองมกัจะมีการสร้างแผนงาน ขณะท่ีรายเล็กท่ีตั้งอยูใ่นเขตนอกเมืองมกัจะไม่

มีการสร้างแผนงานและจะไดรั้บสินคา้จากผูข้ายอีกทอดหน่ึง ผูค้า้ส่งท่ีมีเส้ือผา้หลากหลายรูปแบบ

และท าธุรกิจกบัผูค้า้ปลีกท่ีตั้งอยูใ่นพื้นท่ีเดียวกนัมกัจะไม่มีการสร้างแผนงาน ส่วนผูค้า้ส่งท่ีจะตอ้ง

ติดต่อกบัผูข้ายจะมีความสามารถในการโปรโมทตวัผูค้า้ส่งให้กบัร้านคา้ปลีก และผูค้า้ส่งท่ีมีการ

ส ร้ า ง แ ผ น ง า น มั ก จ ะ รั บ วัต ถุ ดิ บ ม า จ า ก ป ร ะ เ ท ศ ญ่ี ปุ่ น แ ล ะ ข า ย สิ น ค้ า ใ น ญ่ี ปุ่ น

(Urakami,KomiyamaandInoguchi, 2008) 

  Motoshige Ito ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “ระบบการจดัจดัหน่ายและการครองตลาดของ

ญ่ีปุ่น” ผลการศึกษาพบว่า ระบบการจดัจ าหน่ายของญ่ีปุ่นมนัยากในการเขา้ไปท าการตลาดใน

ประเทศญ่ีปุ่น จากการวิเคราะห์พบวา่ระบบการจดัจ าหน่ายในประเทศญ่ีปุ่นมีความซบัซ้อน ธุรกิจ

ในญ่ีปุ่นนั้นลา้สมยั ระบบไม่มีประสิทธิภาพ และน าไปสู่ขอ้กีดกนัทางการคา้ โดยประกอบไปดว้ย  

ระบบการจดัจ าหน่ายของญ่ีปุ่นมีแต่บริษทัขนาดเล็ก ทั้งคา้ส่งและคา้ปลีก และผูค้า้ส่งท่ีมีโครงสร้าง

ของบริษทัท่ีซบัซ้อน นอกจากน้ียงัพบวา่การมีความสัมพนัธ์ท่ีแนบแน่นระหวา่ง ผูผ้ลิตในประเทศ 

ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก ท าใหคู้่แข่งรายใหม่ทั้งในและนอกประเทศต่างเขา้มาเจาะตลาดในประเทศได้

ยาก(Ito, 1991) 
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ผลการศึกษา 

 1.นโยบายและกลยุทธ์ในการตลาดสินค้าแฟช่ันของยูนิโคล่ ในช่วงแรกบริษทัยูนิโคล่เปิด

ร้านภายในประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงมีนโยบายก็คือเส้ือท่ีสวมใส่ตอ้งมีความทนัสมยั คุณภาพสูง ราคาต ่า 

โดยมุ่งเน้นเร่ืองของการวางแผนผลิตภณัฑ์ จดัจ าหน่าย และมีการผลิตตน้ทุนต ่า ประเทศท่ีเป็น

กลุ่มเป้าหมายอยูใ่นในแถบคานากาวะ คนัโต ต่อมายนิูโคล่ก็มีการขยายสาขาไปในต่างประเทศ มี

นโยบายคือตอ้งเป็นอนัดบัหน่ึงของโลกในเร่ืองของเส้ือล าลอง โดยมุ่งเน้นวางแผนร่วมทุนกับ

ต่างชาติ หาช่องทางในการจดัจ าหน่ายเส้ือผา้ในต่างประเทศให้เหมาะสมกบัแบรนด์ยูนิโคล่ มีการ

ปรับปรุงผลิตภณัฑ์และร้านคา้ ประเทศกลุ่มเป้าหมายอยู่ในแถบสหราชอาณาจกัร สหรัฐอเมริกา 

และฝร่ังเศส จนในปัจจุบนัยนิูโคล่ก็มีนโยบายคือ จะเปล่ียนเป็นแบรนด์ระดบัโลกโดยมุ่งเนน้การ

พฒันาระบบ Global one เพื่อใหก้ารด าเนินการทัว่โลกเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ มีการเปิดGlobal 

Flagship Store ในหัวเมืองหลกัๆของโลก ประเทศกลุ่มเป้าหมายอยูใ่นแถบประเทศจีน เกาหลีใต ้

ไตห้วนั มาเลเซีย สิงคโปร์ 

ตารางที ่1นโยบายและกลยทุธ์ในการตลาดสินคา้แฟชัน่ของยนิูโคล่ 

ปี นโยบาย กลยุทธ์ เป้าหมาย 
2000 เ ส้ื อผ้า ท่ีสวมใ ส่ต้อง มีความ

ทนัสมยั มีคุณภาพดี และอยู่ใน
ราคาท่ีเหมาะสมส าหรับคนทุก
เพศทุกวยั 

มีการส ร้างระบบในการ
ควบคุมการด าเนินงานไดแ้ก่ 
การวางแผนผลิตภณัฑ์, การ
พั ฒ น า วั ต ถุ ดิ บ ,ก า ร
ออกแบบ, การผลิต และการ
จดัจ าหน่าย 

ภูมิภาคคนัโต 
- Kanagawa 
- Tokyo 
 
 

 

 

 

5 



 
 

ปี นโยบาย กลยุทธ์ เป้าหมาย 
2001 การผลิตเส้ือผา้ท่ีทุกคนสามารถ

สวมใส่ได้ทุก ท่ี ทุก เวลาโดย
เส้ือผา้นั้นจะตอ้งมีความทนัสมยั 
มีคุณภาพสูงแต่ราคาต ่า 

บ ริ ษั ท มุ่ ง เ น้ น ส ร้ า ง
โครงสร้างการผลิตการผลิต
ท่ีมีตน้ทุนต ่าและขายเส้ือผา้
โดยใช้ระยะเวลาในการสั่ง
นอ้ยท่ีสุด 

Hokkaido 
United Kingdom 
- Knightsbridge 
- Uxbridge 
- Wimbledon 
- Romford 

2002 ต้องการเป็นแบรนด์อันดับ 1 
ของโลกในเ ร่ืองของ เ ส้ื อผ้า
ล าลอง(Casual Clothing) 

1.ลดเวลาการจดัซ้ือวตัถุดิบ
นอ้ยท่ีสุด 
2.เพิ่มเครือข่ายร้านคา้ 1,000 
ร้านคา้ 

Shinjuku-sanchome 
Shianhhai 
United Kingdom 

2003 ต้องการเป็นแบรนด์อันดับ 1 
ของโลกในเ ร่ืองของ เ ส้ื อผ้า
ล าลอง(Casual Clothing) 

1.เพิ่มการดึงดูดของเส้ือผา้ยู
นิโคล่ในตลาดญ่ีปุ่น 
2 . มี ก า ร พั ฒ น า ก า ร
ด าเนินงานในต่างประเทศ 
3.มีบริษทัเขา้ไปตั้งในพื้นท่ี
ธุ ร กิ จ ใหม่  ซ่ึ ง จ ะ ต้อ ง มี
ความสามารถในการท างาน
ร่วมกบัยนิูโคล่ได ้
 
 

Japan  
United Kingdom  
Shianghai 
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ปี นโยบาย กลยุทธ์ เป้าหมาย 
2004 ต้องการเป็นแบรนด์อันดับ 1 

ของโลกในเ ร่ืองของ เ ส้ื อผ้า
ล าลอง(Casual Clothing) 

1 . มีการสร้าง เ ส้ือผ้าและ
ร้านคา้ทีมีคุณภาพในระดับ
โลก 
2.มีการวางแผนร่วมทุนกับ
ต่างชาติ 
3.หาช่องทางการจดัจ าหน่าย
เส้ือผ้าในต่างประเทศให้
เหมาะสมกบัแบรนดย์นิูโคล่ 

Osaka 
Shinsaibashisuji 
South Korea 
United state 

2005 ต้องการเป็นแบรนด์อันดับ 1 
ของโลกในเ ร่ืองของ เ ส้ื อผ้า
ล าลอง(Casual Clothing) 

1 . มี ก า ร ก ร ะ จ า ย ไ ป ใ น
หลายหลากพื้นท่ี และมีการ
พฒันารูปแบบร้านคา้ 
2.การยกระดบัผลิตภณัฑ์ให้
เ ห นื อ ก ว่ า ก า ร ผ ลิ ต ใ น
ปริมาณมาก 

South Korea 
Tokyo 
Ginza 
Hongkong 
London 
New York 
 

2006 เป็นผู ้น าในการขายเ ส้ือผ้าค้า
ปลีกของโลก 

ไดเ้ร่ิมด าเนินการสร้างร้านยู
นิโคล่ใหม่ท่ีมีการปรับปรุง
ทั้งผลิตภณัฑ์และร้านคา้ท่ีมี
ขนาดใหญ่เพื่อจะได้เป็นตวั
ขับเคล่ือนการเติบโตของ
ธุรกิจ 

Japan 
New York’s Soho 
District 
Pudong 
Shinghai 
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ปี นโยบาย กลยุทธ์ เป้าหมาย 
2007 เป็นผู ้น าในการขายเ ส้ือผ้าค้า

ปลีกของโลก 
1.ไดเ้พิ่มจ านวนร้านของยูนิ
โคล่ในญ่ีปุ่น 
2.ขยายการด าเนินงานของยู
นิ โ ค ล่ ไ ป ใ น ต ล า ด
ต่างประเทศ 

Paris London 
New York’s 
Sohodistrict 
Japan 

2008 เป็นผู ้น าในการขายเ ส้ือผ้าค้า
ปลีกของโลก 

จากการ ท่ีบ ริษัทประสบ
ความส าเร็จในเร่ืองของตวั 
Heattechในช่วงฤดูหนาวปี
2 0 0 7  กับ ชุ ดชั้ น ในของ
ผูห้ญิง(Bra’s Top)ในช่วงฤดู
ร้อนปี 2008 ก็ท  าให้ลูกคา้มี
ความสนใจเก่ียวกบัคุณภาพ
ของเน้ือผา้กบัตวัผลิตภณัฑ์
มากข้ึน 
 

Japan 
United State 
China 

2009 เป็นผูน้ าในการขายเส้ือผา้ท่ีผลิต
ได้ด้วยตนเอง และจ าหน่ายใน
ร้านคา้ของตนเองทัว่โลก 

พฒันาแบรนด์ท่ีหลากหลาย
โดยใช้ระบบ Global One 
ซ่ึ งออกแบบ เพื่ อ ให้ ก า ร
ด าเนินงานทั่วโลกเป็นไป
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

Singapore 
Shinjuku 
Paris 
New York 
Oxford 
South korea 
Shanghai Bejing 
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9 

ปี นโยบาย กลยุทธ์ เป้าหมาย 
2010 Changing the world with Truly 

Great Clothing 
1.ลูกคา้มีการตอบสนองกบั 
Heattechในช่วงฤดูหนาวได้
เป็นอย่างดี ซ่ึงท าจากวสัดุท่ี
ไ ด้ รั บ ก า ร พัฒ น า ใ ห้ มี
คุณสมบติัการใช้งานเฉพาะ
ดา้น 
2.มีการท าU Collection ซ่ึง
เกิดจากการท างานร่วมกัน
ข อ ง ยู นิ โ ค ล่ กั บ  MS.Jil 
Sander ซ่ึงเธอเป็นแฟชัน่ดี
ไซเนอร์ท่ีมีช่ือเสียงไปทั่ว
โลก 
3.มีการเปิด Flagship Store 
ใหม่ในเมืองปารีส และเซ่ียง
ไฮ้ท่ีได้รับการตอบรับเป็น
อยา่งดี 

China Hong Kong 
South Korea  
Taiwan 
Malaysia 
Singapore 
Japan 
New York 
London 
Paris 

2011 เปล่ียนเส้ือผ้า  เปล่ียนแนวคิด 
เปล่ียนโลก 

จะใช ้global flagship stores 
ในญ่ีปุ่นเปล่ียนภาพลักษณ์
ของแบรนด์ยูนิโคล่: จากท่ี
ขายเส้ือผา้ในราคาต ่าก็หัน
มาเนน้เส้ือผา้แบบทนัสมยั 

Japan 
New York 
China 
Hongkong 
Taiwan 
South Korea 



 
 

ปี นโยบาย กลยุทธ์ เป้าหมาย 
2012 ยนิูโคล่จะเปล่ียนเป็นแบรนด์

ระดบัโลก 
1.มีการเปิด Global Flagship 
Store ในหวัเมืองหลกัๆของ
โลก 
2.มีการท า The Global 
hotspot store เป็นการสร้าง
การคา้ปลีกรูปแบบใหม่ซ่ึง
น าเสนอในรูปแบบของ
นวตักรรมกบัความบนัเทิง 

New York  
San Francisco 
Shinjuku 
China 

 

ท่ีมา : จดัท าโดยผูว้จิยัโดยใชข้อ้มูลจาก www.fastretailing.com (2557) 

 

 2.มูลค่าสัดส่วนทางการตลาดและการกระจายตัวของสาขาของยูนิโคล่เป็นท่ีรู้กันดีว่า

ประเทศญ่ีปุ่นเองเป็นผูบ้ริโภคในตลาดแฟชัน่เส้ือผา้อนัดบัท่ี 3 ของโลกรองจากสหรัฐอเมริกาและ

เยอรมนั ซ่ึงประเทศญ่ีปุ่นเองก็มีบริษทัชั้นน าของประเทศท่ีมีการน าเขา้ตลาดแฟชัน่เส้ือผา้ก็คือยูนิ

โคล่ และในปีค.ศ.2012  ยูนิโคล่มีส่วนแบ่งทางการตลาดอยู่ในอนัดบั 3 ของโลก มีมูลค่า 7.8 

พนัลา้นเหรียญสหรัฐ คิดเป็นร้อยละ 4.1 รองจากเอชแอนด์เอ็มและซาร่า ทั้งน้ีสัดส่วนทางการตลาด

ของยูนิโคล่มีจ านวนสาขา 292 แห่งในต่างประเทศโดยมีมากท่ีสุดอยู่ท่ีประเทศจีน รองลงมาคือ 

เกาหลีใต ้ในส่วนของประเทศญ่ีปุ่นเองก็มีจ  านวนสาขา 824 แห่ง โดยพื้นท่ีท่ีมีสาขามากท่ีสุดคือ 

ภูมิภาคคนัโต รองลงมาคือ ภูมิภาคคนัไซ ตามมาดว้ยภูมิภาคชูบุ ตามล าดบั 
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แผนภูมิที ่1 ส่วนแบ่งตลาดของกลุ่มเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละแบรนด ์

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 ท่ีมา : http://fashionbi.com(2557) 
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แผนภูมิที ่2 จ  านวนร้านคา้ยนิูโคล่ในประเทศญ่ีปุ่น 

 

 

 ท่ีมา : จดัท าโดยผูว้จิยัโดยใชข้อ้มูลจาก www.fastretailing.com (2557) 

แผนภูมิที ่3 จ านวนร้านยนิูโคล่ในต่างประเทศ 

 

 

 ท่ีมา : จดัท าโดยผูว้จิยัโดยใชข้อ้มูลจาก www.fastretailing.com (2557) 
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3.แนวโน้มในการด าเนินงานด้านการตลาดสินค้าแฟช่ันของยูนิโคล่ในอนาคตจะมีการ

เปล่ียนเป็นแบรนดร์ะดบัโลกโดยเนน้เร่ืองของการเปิด Global Flagship Store ในหวัเมืองหลกัๆของ

โลก และท า Global hotspot store เพื่อสร้างการคา้ปลีกรูปแบบใหม่ ซ่ึงยนิูโคล่มีเป้าหมายท่ีจะท าใน

ประเทศสหรัฐอเมริกาในเมืองนิวยอร์กและซานฟรานซิสโกประเทศญ่ีปุ่นในเมืองชินจูกุ และใน

ประเทศจีนเพราะวา่ประเทศสหรัฐเมริกา ญ่ีปุ่น และจีน เป็นตลาดท่ีมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งสูงจุดแข็งท่ียู

นิโคล่ประสบความส าเร็จก็คือ Heattech technologyเป็นเทคโนโลยีเส้นใยกนัความหนาวของ           

แบรนดย์นิูโคล่ท่ีใชเ้ส้นใยไฟเบอร์ลกัษณะกลวง ท าให้อากาศภายในเส้นใยช่วยป้องกนัความหนาว

ได ้และโอกาสท่ีจะกา้วไปสู่ในการพฒันาท่ีแตกต่างก็คือการขยายร้านคา้ปลีกและพฒันาเส้ือผา้ให้มี

ความเป็นแฟชัน่มากข้ึน 
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แผนท่ีท่ี 1 จ  านวนสาขาของบริษทัยนิูโคล่ทัว่โลก ปี ค.ศ. 2012 

  ท่ีมา : จดัท าโดยผูว้จิยั โดยดดัแปลงขอ้มูลจาก www.fastretailing.com (2557) 
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สรุปผลการศึกษา 

 จากการศึกษาพบว่าตวัวงการแฟชัน่ในปัจจุบนัมีความส าคญัอย่างมากในแง่ของดา้นการ

พฒันาสินคา้ตวัอยา่ง กลุ่มตลาดหลกัๆของสินคา้แฟชัน่ไดแ้ก่ ประเทศสหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป 

ประเทศในเอเชียอย่าง จีน ญ่ีปุ่น เกาหลีใต้ โดยแบรนด์ชั้นน าหน่ึงในนั้นก็คือ ยูนิโคล่ ซ่ึงเป็นผู ้

น าเขา้ตลาดแฟชั่นเส้ือผา้อนัดบัท่ี 3 ของโลก มีมูลค่าทางการตลาด 7.8 พนัล้านเหรียญสหรัฐมี

จ านวนสาขาทั้งในและต่างประเทศ 1,116 แห่ง เน่ืองจากจากยูนิโคล่จะยกระดบัแบรนด์ให้ไปใน

ต่างประเทศโดยมีการเปิด Global Flagship Storeและท า The Global hot spotเพื่อสร้างการคา้ปลีก

รูปแบบใหม่ส่วนกลยุทธ์ด้านการตลาดของยูนิโคล่ เน้นในเร่ืองของราคาและการจดัจ าหน่าย ใน

ดา้นของราคาบริษทัก็ค  านึงถึงตน้ทุนการผลิตเส้ือผา้ท าให้สินคา้ของยนิูโคล่มีราคาไม่แพงจนท าให้

คนหนัมาสนใจซ้ือเส้ือแบรนดย์นิูโคล่มาใส่ ในดา้นการจดัจ าหน่าย บริษทัจะส่งมอบ กระจายสินคา้ 

และควบคุมสินคา้ท่ีวางขายตามท่ีต่างๆทั้งร้านของตวัเองและในห้างสรรพสินคา้เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บ

ประสบการณ์พิเศษเม่ือเข้ามาซ้ือเส้ือแบรนด์ยูนิโคล่ ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฏีส่วนประสมทาง

การตลาดของคอตเลอร์(Kotler) ท่ีกล่าวว่าราคาเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคส่วนหน่ึงตดัสินใจ

ในการซ้ือของ และการจดัหน่ายของสินคา้ ก็คือการก าหนดกลยุทธ์ของตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับ

การจ าหน่ายโดยเฉพาะตลาดเกิดใหม่ท่ีมีก าลงัซ้ือสูง เหตุผลท่ีคนหนัมาสนใจซ้ือเส้ือผา้ของแบรนด์

ยนิูโคล่เป็นจ านวนมากก็เพราะ เส้ือผา้มีความทนัสมยั มีคุณภาพดี และราคาเหมาะสม  

 เหตุผลของบริษทัยูนิโคล่ในการให้ความส าคญักบัตลาดเกิดใหม่เป็นเพราะ การมีก าลัง   

ซ้ือสูง มีประชากรมากโดยเฉพาะในประเทศจีน ขณะเดียวกนัก็มีอุตสาหกรรมต่างๆท่ีท าให้รายได้

คนจีนเพิ่มข้ึนมา แนวโนม้ในอนาคตของยนิูโคล่จะขยบัไปสู่การเป็นแบรนด์ระดบัโลก โดยเฉพาะ

การมุ่งไปยงัตลาดเอเชียก็เน่ืองจากประชากรมีจ านวนมาก กลยุทธ์ราคาท่ีขายไม่แพงท าให้ก าลงัซ้ือ

ในคนรุ่นใหม่ในเอเชียอยา่งประเทศจีน เกาหลี สามารถซ้ือสินคา้ของยูนิโคล่ได ้และสินคา้มีความ

เป็นวฒันธรรมอยา่งแฟชัน่ของคนในเอเชียมีการดีไซน์ดว้ยกนัท าให้ตอบโจทยง่์ายกวา่แฟชัน่ทาง

ตะวนัตก 
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 ยูนิโคล่ประสบความส าเร็จในการใช้กลยุทธ์ในแง่ของการสร้างแบรนด์ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของTakuya Urakami และ Xueying Wu (2010) เร่ืองกลยุทธ์การขายสินคา้เฉพาะอยา่งซ่ึง

เกิดข้ึนในผูค้า้ส่งเคร่ืองแต่งกายของญ่ีปุ่นพบวา่ ผูค้า้ส่งเส้ือผา้ขนาดใหญ่พยายามท่ีจะสร้างร้านขาย

เส้ือผา้แบรนด์ของตวัเองให้เป็นแบรนด์ท่ีแข็งแกร่งเพื่อสร้างความได้เปรียบในการจดัจ าหน่าย

เส้ือผา้ นอกจากน้ียงัพบวา่ ในแง่ของการครอบครองตลาดส่วนใหญ่ภายในประเทศญ่ีปุ่น แบรนด์ยู

นิโคล่สามารถท่ีจะพฒันาในเร่ืองของความภกัดีต่อตราสินคา้ (Loyalty) และก็มีสามารถใกลชิ้ดกบั

ผูผ้ลิตภายในประเทศซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Motoshige Ito (1991) เร่ืองระบบการจดัจ าหน่าย

และการครองตลาดของญ่ีปุ่น พบวา่ ระบบการจดัจ าหน่ายในประเทศญ่ีปุ่นมีความซบัซ้อน ธุรกิจใน

ญ่ีปุ่นนั้นลา้สมยั ระบบไม่มีประสิทธิภาพ และน าไปสู่ขอ้กีดกนัทางการคา้ ซ่ึงส่งผลให้บริษทัขา้ม

ชาติอยา่ง เอชแอนดเ์อม็หรือซาร่าไม่สามารถเจาะตลาดภายในของประเทศญ่ีปุ่นได ้

 

ข้อเสนอะแนะเชิงนโยบาย 

 1.จากการศึกษายนิูโคล่มีจุดแขง็คือ การพฒันานวตักรรมใหม่ๆท่ีแตกต่างจากคู่แข่งซ่ึงจะท า

ให้สินคา้ของบริษทัไดรั้บความสนใจอาทิ Heattech technology ซ่ึงเป็นเทคโนโลยีท่ีมีเส้นใยกนั

ความหนาวของแบรนด์ยูนิโคล่ท่ีใช้เส้นใยไฟเบอร์ลกัษณะกลวง ท าให้อากาศภายในเส้นใยช่วย

ป้องกนัความหนาวได ้

 2.จากการศึกษาเราพบวา่ยนิูโคล่มีจุดประเด็นท่ีทา้ทาย คือ ผลิตภณัฑ์ไม่มีความหลากหลาย 

บริษทัควรจะมีการขยายสายผลิตภณัฑ์ให้มากข้ึนเพื่อจะไดต้อบโจทยใ์นแต่ละกลุ่มลูกคา้ และขาด

การรับรู้ในตราสินคา้บริษทัก็ควรจะสร้างความประทบัใจในคุณภาพของตราสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค 

 3.จากการศึกษาพฒันาการของบริษทัยูนิโคล่ หากประเทศไทยจะพฒันาสินคา้แฟชัน่ให้

เป็นท่ียอมรับในระดบัแนวหน้าของโลก ควรจะมีการมุ่งเน้นในเร่ืองของวสัดุท่ีน ามาท าเส้ือผา้ 

เน้ือผา้อยา่ง Heattech หรือผา้เน้ือธรรมชาติ เช่น แคชเมียร์หรือผา้ฝ้าย 
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ข้อเสนอแนะงานวจัิย 
  การศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจฟาสตแ์ฟชัน่ 3 แบรนด์ อยา่งเอชแอนด์เอ็ม ซาร่า และ 
ยนิูโคลท่ีเขา้ไปลงทุนในประเทศจีน 
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