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ยักษ์ใหญ่ด้านเครื่องไฟฟ้าและเสื้อผ้าญ่ีปุ่นจับมือกัน 
 

 ห้างขายปลีกเครื่องใช้ไฟฟ้ารายใหญ่ Big Camera และแบรนด์เสื้อผ้าอันดับหนึ่งของญี่ปุน่ 
Uniqlo ร่วมมือกันเปิดห้าง BigQlo ที่ชินจูกุ แหล่งช็อปปิง้ส าคัญ ขายทั้งเครื่องใช้ไฟฟ้าและเสื้อผ้าในตึก
เดียวกัน  

Big Camera เป็นห้างจ าหน่ายเครื่องใช้ไฟฟ้ารายใหญ่ยอดนิยมของประเทศญี่ปุ่น ก่อตั้งเมือ่ 
35 ปีที่ผ่านมา (พ.ศ. 2521) ด าเนินกลยทุธโดยการตัง้สาขาที่ใกลส้ถานีรถไฟฟ้าส าคัญ (Rail-side Type) 
เพื่อใหเ้ข้าถึงผูบ้รโิภคได้โดยง่าย และขายสินค้าเน้นปรมิาณในราคาที่ต่ ากว่ารายขายปลกีทั่วไป ฐาน
ลูกค้าจะเป็นผู้ทีส่นใจสินค้าอิเล็กทรอนกิส์ และผู้ย้ายบ้านใหม่ ปจัจบุัน มสีาขาทั่วประเทศ 33 สาขา มี
ยอดขายในปี 2554 มูลค่า 608,300 ล้านเยน สินค้าที่จ าหน่ายในร้าน ได้แก่ กล้องถ่ายรปู คอมพิวเตอร ์
โทรศัพทม์ือถือ เครื่องเสียง เครือ่งใช้ในครัวเรอืน นาฬิกา เป็นต้น มีการขายสินค้าออนไลน์ทาง
อินเตอรเ์น็ทด้วย 

Uniqlo เป็นแบรนด์เสื้อผ้าของญีปุ่่นรายใหญ่อันดับหนึง่ มีสาขาทั่วประเทศญี่ปุ่นและใน
ประเทศอื่นๆด้วย สินค้าทีจ่ าหน่าย ได้แก่ เสือ้ผ้า เครื่องประดับ และสินค้าแฟช่ันต่างๆ  ฐานลูกค้าจะ
เป็นบุคคลทั่วไปทุกเพศทกุวัย Uniqlo มีกลยุทธ์ ได้แก่ ผลิตเสื้อผ้าที่ทุกคนสามารถใส่ได้ (Made for 
All) ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2517 ปจัจบุัน มสีาขาในประเทศญี่ปุ่น 843 สาขา และมกีารขยายสาขาไป
ต่างประเทศ เช่น สหรัฐอเมรกิา เกาหลี จีน ฝรัง่เศส ฮ่องกง และไทย เป็นต้น  มียอดขายในปี 2554 
มูลค่า 615,100 ล้านเยน มีการขายออนไลน์ทางอินเตอร์เนท็ด้วย 
 สาเหตุที่ทัง้สองห้างต้องร่วมมือกันเปิด BigQlo ในแหลง่ช็อปปิ้งส าคัญ มีเหตุผลหลายประการ 
โดยเหตผุลล าดับแรก เนื่องจาก ปัจจุบัน จ านวนประชากรที่ลดน้อยลงของประเทศญีปุ่่น สง่ผลให้การ 
บริโภคในตลาดเริ่มหดตัวลง การซื้อเครื่องใช้ไฟฟ้าจะมีมากในช่วงฤดูการย้ายบ้าน ซึ่งได้แก่ ช่วงเดือน
มีนาคม-เมษายนของทกุปี ซึง่นอกฤดูดังกล่าว ก็ยังคงมกีารจับจ่ายเครือ่งใช้ไฟฟ้า แต่จะเป็นปริมาณที่ไม่
มากเมือ่เทียบกบัฤดูการย้ายบ้าน ในส่วนของการซื้อเสื้อผ้า เนื่องจากมีคู่แข่งขันในตลาดเพิ่มมากขึ้น เช่น 
แบรนด์จากต่างประเทศ เช่น H&M หรอื Sara ก็ได้บุกตลาดญี่ปุ่นเช่นเดียวกัน ท าให้บริษัทญีปุ่่น ต้องหา
กลยุทธ์ใหม่ๆในการเรียกลูกค้า โดยการจับมอืกันเพื่อสร้างพลังใหม้ากขึ้น  
 เหตผุลประการทีส่อง คือ ทั้งสองบริษัท ต่างต้องการฐานลูกค้าใหม่ การก าหนดที่ตั้งห้างใน
อาคารเดียวกัน จะท าใหลู้กค้าของแตล่ะร้านมีโอกาสทีจ่ะเห็นสินค้าของอีกละร้านเพิ่มมากขึ้น เป็นการ
เพิ่ม Awareness ในตัวสินค้า และส่งผลถึงการเลือกซื้อสินค้าน้ันๆต่อไป  
 เหตผุลประการทีส่าม คือ สินค้าทัง้สองประเภท ดูเผินๆ จะเป็นสินค้าต่าง Segment ไม่
ส่งเสริมซึง่กันและกัน แต่การจัดวางสินค้าใกล้ๆกัน จะเป็นการแนะแนวทางการใช้สินค้าแก่ผูบ้ริโภค เป็น
การขยายตลาดในวิธีหนึ่ง เช่น การ Display แบบ Room X เครื่องใช้ไฟฟ้า ที่เป็นการจัด Display ใน
รูปแบบหอ้งทีม่ีการจัดวางเสื้อผ้าและอุปกรณ์เครือ่งใช้ไฟฟ้าด้วยกัน เช่น เครื่องปรบัอากาศ เครือ่งนวด
ตัว ท าให้ผู้เยี่ยมชมเกิดความรูส้ึกอบอุ่น และน าไปสู่การสัง่ซือ้สินค้าต่อไป  
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 เหตผุลประการทีส่ี่ คือ ทั้งสองบริษัทต่างเป็นบริษัทยกัษ์ใหญ่ในวงการของตนเอง การจับ
มือกันระหว่างยักษ์ใหญ่ จะเกิดพลังมาก ท าให้ทกุคนสนใจ สามารถเป็น Talk of the Town ได้  

ด้วยเหตุผลตามที่ได้กล่าวมานี้ การปรับตัวของทั้งสองบริษัท จึงเป็นประเด็นที่น่าศึกษาและ 
น่าติดตามผลส าเร็จต่อไป  

โดยในอดีตที่ผ่านมา ในส่วนของห้างขายเครื่องใช้ไฟฟ้า กลยุทธในการท าธุรกจิของห้างขาย
เครื่องใช้ไฟฟ้า ได้แก่ การสั่งซื้อสินค้าจ านวนมากจากผูผ้ลิตในราคาที่ต่ ากว่ารายย่อย (Big Lot Order) 
และได้รับเงื่อนไขที่ดกีว่าในการช าระเงิน และขายสินค้าน้ันในราคาที่ต่ ากว่าให้แก่ผูบ้รโิภค จนได้รับการ
ยอมรบัว่า เป็นร้านขายเครือ่งใช้ไฟฟ้าราคาต่ า และมสีินค้าจ านวนมากในร้าน สะดวกในการเลือกซื้อ 
โดยอาจจะมีก าไรตอ่หน่วยต่ า แต่จะเน้นการขายปรมิาณ ท าให้ภาพรวมแล้วมีก าไรสงู ปัจจบุัน ได้ขยาย
สินค้าไปจ าหน่ายสินค้าประเภทเครือ่งดื่มที่มีแอลกอฮอล ์ เครื่องเขียน และเครื่องส าอางค์อกีด้วย 
ปัจจุบัน ห้างประเภทนี้ มียอดขายทั้งหมดต่อปี ประมาณ 3.3495 ล้านล้านเยน โดย Big Camera มี
ยอดขายสูงสุดอันดับห้าในภาพรวม และเป็นอันดบัสอง ในรา้นประเภทใกลร้ถไฟฟ้า   
 แนวการท าธุรกจิของห้างขายเครือ่งใช้ไฟฟ้าจะแบ่งเป็น 2 ประเภท ได้แก่ ประเภทตั้งร้านติด
ถนน (Road-side Type) ซึ่งจะตั้งร้านอยู่แนวชานเมือง ติดถนนใหญ่ เป็นแหลง่ทีส่ามารถขับรถไปถึง   
มีที่จอดรถบริการ เน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นครอบครัว ส่วนประเภททีส่อง จะเป็นประเภทใกล้รถไฟฟ้า 
(Rail-side Type) ซึ่งจะตั้งร้านอยู่ใกลส้ถานีรถไฟฟ้าส าคัญและแหลง่ชุมชน เน้นผู้บริโภคในเมืองเป็น
หลัก เดินทางโดยรถไฟได้สะดวก เน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นวัยรุ่นและวัยท างานที่เดินทางโดยรถไฟ ซึ่ง Big 
Camera เป็นตัวอย่างของห้างประเภทที่สอง ส่วนตัวอย่างของห้างประเภทแรก ได้แก่ ห้างยามะดะ ห้าง 
Edion ห้าง K’s Holding และห้าง Kojima ซึ่งมียอดขายรวม ล าดับที่ 1, 2, 3 และ 6 ตามล าดับ ส่วน
ตัวอย่างของประเภทที่สอง ได้แก่ Yodobashi Camera เปน็ต้น ซึ่งมียอดขายรวม ล าดับที่ 4   
 
 

 
 
 
 
 

 

ห้างแบบ Road-side Type 
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ในส่วนของแบรนด์เสือ้ผ้าของญี่ปุน่ มีขนาดตลาด 9.2821 ล้านล้านเยน ประกอบด้วยผู้ผลิต
รายย่อย ผู้ผลิตรายใหญ่ นักออกแบบ พ่อค้าคนกลาง ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต และร้านเฉพาะ
ทาง เป็นต้น ปัจจุบัน เพื่อให้สามารถแข่งขันในตลาดได้ และเพือ่เปน็การลดต้นทุนในการผลิต บริษัท
ต่างๆ ได้พยายามสร้างแบรนด์ของตนเอง และขายในร้านเฉพาะของตนเอง หรอืที่เรียกว่า Speciality 
Store Retailer of Private Label Apparel (SPA) เพื่อใหร้ับกบัยุค Fast Fashion โดยตัวอย่างบริษัท
ที่ด าเนินการในรูปแบบนี้ ได้แก่ Uniqlo, H&M, Forever 21 เป็นต้น  
 ในตลาดเสือ้ผ้าญี่ปุ่นปจัจุบัน สามารถแบ่งบริษัทในกลุม่เสื้อผ้า ได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ได้แก่ 
บริษัททีเ่ป็นเงินทุนญีปุ่่น และบริษัทที่เป็นเงินลงทุนจากตา่งประเทศ ในส่วนของบริษัทที่ลงทุนโดยใช้
เงินทุนญี่ปุ่น มบีริษัท ดังนี้  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

บริษัท Apparel ทั่วไป / Lady 

Apparel  

บริษัทจ าหน่ายชุดชั้นใน 

บริษัทที่เริ่มจากการขายเส้ือผ้าเฉพาะ  

ห้างแบบ Rail-side Type 
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ยอดขาย  2,536,300 ล้านเยน 
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ยอดขาย  1,352,900 ล้านเยน 
แบรนด์ ZARA, Bershka, Oysho 
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ยอดขาย  1,202,400 ล้านเยน 

แบรนด์ GAP 

ด์  

 
แบรนด์ FOREVer21, 

LOVE21 

แ

บ
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ด์
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 ในส่วนของบริษัททีเ่ป็นเงินลงทุนจากต่างประเทศ ที่มมีูลค่าในตลาดสูง ดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 การปรับตัวของ Big Camera และ Uniqlo ดังกล่าว เป็นการเปิดตลาดส าหรับทัง้สองบริษัท 
ที่หวังจะได้ลูกค้าใหม่ทีเ่ดินเลือกซือ้สินค้าทัง้เครื่องใช้ไฟฟ้า และเสื้อผ้าเครื่องประดับ และเป็นการแนะ
แนวทางการบริโภคสินค้า ให้แนวคิด idea ในการจบัจ่ายซือ้ของ เนื่องจากตลาดญีปุ่่นเป็นตลาดที่มีการ
แข่งขันสูง ผูบ้ริโภคมีมลูค่าการจบัจ่ายทีสู่ง แต่ก็มลีักษณะพิเศษที่เปลี่ยนใจง่าย ท าใหบ้ริษัทต่างๆ ต้อง
ปรับตัวและรองรบัการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การร่วมมือกันเปิดห้างด้วยกัน จึงเป็นปรบัตัวในวิธีหนึ่ง 
และเป็นการขยายฐานลูกค้าของตนเองต่อไป เพื่อการอยูร่อดในอนาคตด้วย 
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