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ซารา 
  

บริษัทซาราต้ังในประเทศสเปน เปนผูนําดานคาปลีกเครื่องแตงกายในยุโรป ตอบสนองลูกคา
ดวยแฟช่ันสไตลล้ําสมัย ระดับราคาสมเหตุสมผล ซารามียอดขายมากกวา 14.5 พันลานดอลลาร และ
มีจํานวนรานมากกวา 2,000 ราน บริษัทประสบความสําเร็จโดยแวกกฏด้ังเดิมเกือบทั้งหมดใน
อุตสาหกรรมคาปลีก  
 ซาราเปดรานคาแรกในป ค.ศ. 1975 โดยในป 1980 Amancio Ortega ผูกอต้ัง ดําเนินงาน
ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําหรับโมเดลการกระจายสินคาแบบใหม เพ่ือลดเวลาการกระจายสินคา
เพียง 2 สัปดาห ซึ่งตางจากเดิมที่ใชเวลาเฉลี่ย 6-9 เดือน ผลลัทธบริษัทสามารถผลิตสินคาไดแตกตาง
ระหวาง 10,000 – 20,000 รายการตอป ประมาณ 3 เทาที่ Gap หรือ H&M ทําได ดวยการปฏิวัติ
ขั้นตอน ซาราสามารถนําเสนอแฟช่ันล้ําสมัยในระดับราคาที่จับจายได  

โมเดลธุรกิจชองซาราเนนองคประกอบกลยุทธ 4 กลยุทธ ดังน้ี 
1. การออกแบบและการผลิต ซาราจางนักออกแบบนับรอยดําเนินงานที่สํานักงานใหญ 

ในประเทศสเปน ดวยเหตุน้ีสไตลใหมจึงถูกสรางสรรคขึ้น ในขณะที่ผูผลิตรายอ่ืนเนนความหลากหลาย
สีและรูปแบบ  บริษัทดําเนินการดวยความเร็วดานการออกแบบการผลิตในทําเลกวาครึ่งใกลประเทศ
สเปน เชน โปรตุเกส และมอร็อคโค มีการผลิตปริมาณนอยในแตละแบบ (collection)  และเต็มใจรับ
โอกาสวาบางครั้งจะขาดตลาด ทั้งน้ีเพ่ือคงภาพลักษณเฉพาะของซารา เสื้อผาที่เหมาะสมยาวนาน
คลาย ๆ t-shirts มีแหลงผลิตตนทุนตํ่าในเอเชียและตุรกี โดยเขมงวดในการควบคุมกระบวนการผลิต 
ซึ่งซาราสามารถควบคุมการผลิตไดรวดเร็วกวาคูแขงขัน และสามารถสงสไตลใหมลาสุดถึงรานคาได
ทุก ๆ สัปดาห 

2. โลจิสติกส  ซารากระจายสินคาทั้ งหมดจากแหลงกําเนิดคือประเทศสเปน 
กระบวนการกระจายถูกออกแบบเรื่องเวลา กลาวคือสามารถจัดสงภายใน 24 ช่ัวโมง โดยเฉลี่ย
ภายหลังการไดรับคําสั่งซื้อในยุโรป และ 48 ช่ัวโมง โดยเฉลี่ยภายหลังการรับคําสั่งซื้อในอเมริกาและ
เอเชีย ประมาณรอยละ 50 ของการอํานวยการผลิตจากแหลงใกล ๆ ที่ทําใหโมเดลน้ีประสบ
ความสําเร็จ รานของซาราทั้งหมดไดรับของจัดสงมาใหม 2 ครั้งตอสัปดาห และปริมาณแตละแบบ 
(collection) ไมมาก เปนการหลอกลอไมใหผูบริโภคบอกคืนแลวยังทําใหตัดสินใจซื้ออยางรวดเร็ว
มากขึ้น ทั้งน้ีเปนเพราะนโยบายโลจีสติกสและการจัดเก็บสินคาคงคลัง ในขณะที่คาเฉลี่ยของนัก       
ช็อปปงในสเปนแวะเย่ียมชมรานคาที่ต้ังบนถนนหลัก ๆ  จํานวน 3 ครั้งตอป แตแวะเย่ียมชมในราน  
ซาราเฉลี่ย 17 เที่ยว  แฟน ๆ บางคนทราบแมกระทั่งวันที่ของใหมจะจัดสงมาถึงราน และแสดงความ
เปนหน่ึงในดานน้ี สิ่งเหลาน้ีทําใหบริษัทมียอดขายสูงตลอดปดวยการจัดการเรื่องเวลาอยางประหยัด 
บริษัทขายสินคาจํานวนมากดวยราคาเต็ม (full price) รอยละ 85 สินคาตองแขงขันตอกรใน
อุตสาหกรรมเฉลี่ยรอยละ 60  

3. ลูกคา ลูกคาของซาราถูกรายลอมดวยสิ่งแวดลอมมากมาย ผูคาปลีกจับตามองความ
จําเปนของลูกคาที่เปลี่ยนแปลง แนวโนม และรสนิยมผานรายงานประจําวันที่จัดทําโดยผูจัดการราน 
ในรายละเอียดเก่ียวกับสินคา และสไตลที่ขายและที่ไมไดขาย ผูจัดการไดรับรายไดมากเกือบรอยละ 
70 จากคาคอมมิชช่ัน ซึ่งรายไดน้ีสามารถจูงใจไดเหนือสิ่งอ่ืนใด นักออกแบบของซาราไมสามารถ
คาดคะเนวาอะไรเปนแนวโนมของแฟช่ันที่จะเกิดขึ้นในอนาคต แตเขาสะทอนจากการตอบกลับของ



ลูกคา (ดีและไมดี) และถาไอเดียลมเหลว สายผลิตภัณฑน้ันจะถูกยกเลิกหรือถูกถอดออก ซาราลดการ
สูญเสียและผลกระทบจากการถึงกําหนดชําระระยะสั้น ดวยการผลิตแตละสไตลในปริมาณไมมาก 

4. รานคา ซาราไมทําแผนรณรงคการโฆษณา ใชการเลือกรานผูคาปลีกในทําเล
พลุกพลานรอบโลกเปนองคประกอบการโฆษณา ลักษณะทางกายภาพสวยงามทันสมัยและการ
เปลี่ยนแปลงการจัดแสดงอยางตอเน่ือง ผูคาปลีกอ่ืน ๆ จายรอยละ 3-4 ของรายรับเพ่ือแผนรณรงค
สรางตราผลิตภัณฑ ขณะที่ซาราจายรอยละ 0.3 บริษัทนิยมที่จะใชรอยละของรายรับเพ่ือการเปดราน
ใหมมากกวาการโฆษณา       

 
 
 


