
1.2 ลัักษณะการประกอบธุุรกิจ

1.2.1 โครงสร้างรายได้้ของบริษัท

16 แบบแสดงรายการข้อมูลประจำาปี / รายงานประจำาปี 2564 (แบบ 56-1 One Report)

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท

ผลัิตภััณฑ์์/

บริการ
ด้ำาเนินการโด้ย

ร้อยลัะ

การถือืหุุ้้น
ปี 2564 ปี 2563 ปี 2562

ของ
บริษัท

ลั้านบาท ร้อยลัะ ลั้านบาท ร้อยลัะ ลั้านบาท ร้อยลัะ

1.เครื่องสำ�อ�ง บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล  576.57     7.73    739.17 8.91 1,027.27 8.35

  และเครื่องหอม บจก.ดับเบิ้ลยู บี อ�ร์ อี 99.99   -    -       -   -     -   -   

Canchana International Co., Ltd 60.00   -     -   - - - -

บจก.ไหมทอง 58.16 - - - - - -

รวมร�ยได้จ�กเครื่องสำ�อ�งและเครื่องหอม 576.57 7.73 739.17 8.91 1,027.27      8.35 

2.เครื่องแต่งก�ย บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล  1,856.36 24.89  2,201.98    26.53  3,722.68    30.26 

  สุภ�พสตรี บจก.ดับเบิ้ลยู บี อ�ร์ อี 99.99   -     -   - - - -

Canchana International Co., Ltd 60.00     26.00 0.35 33.10     0.40 42.85     0.35 

บจก.ไหมทอง 58.16   178.04 2.39 184.23 2.22 274.04  2.23

รวมร�ยได้จ�กเครื่องแต่งก�ยสุภ�พสตรี 2,060.40    27.63 2,419.31    29.15 4,039.57    32.83 

3.เครื่องแต่งก�ย บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล  1,868.43 25.05 2,114.14    25.47 2,991.34    24.31 

  สุภ�พบุรุษ บจก.ดับเบิ้ลยู บี อ�ร์ อี 99.99   -    -       -   -     -   -   

Canchana International Co., Ltd 60.00   -     -   - - - -

บจก.ไหมทอง 58.16     10.25 0.14 9.18    0.11 29.68     0.24 

รวมร�ยได้จ�กเครื่องแต่งก�ยสุภ�พบุรุษ 1,878.68   25.19 2,123.32    25.58 3,021.02    24.56 

4.อื่นๆ บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล  2,249.14   30.16 2,496.93    30.09 3,179.79   25.85 

บจก.ดับเบิ้ลยู บี อ�ร์ อี 99.99 29.84 0.40      19.70   0.24 28.43     0.23 

Canchana International Co., Ltd 60.00   -    -       -   -     -   -   

บจก.ไหมทอง 58.16 7.94    0.11 10.59   0.13 13.14      0.11 

รวมร�ยได้จ�กอื่นๆ 2,286.92    30.67 2,527.21    30.45 3,221.36    26.18 

รวมร�ยได้หลักจ�กก�รข�ยสินค้� 6,802.56 91.22 7,809.02 94.09 11,309.21    91.92 

5.ร�ยได้อื่น  

  5.1.เงินปันผลรับ 379.65 5.09 343.45 4.14    531.07     4.32 

  5.2.กำ�ไรจ�กก�รจำ�หน่�ยที่ดิน อ�ค�ร และ

     อุปกรณ์และอสังห�ริมทรัพย์เพื่อก�รลงทุน  0.01 -  10.27 0.12     157.24      1.28 

  5.3.อื่นๆ   260.49 3.49 166.34 2.00     280.49     2.28 

รวมรายได้้อื่นๆ  640.16 8.58 520.05 6.27 968.80      7.87 

6.ส่วนแบ่งกำ�ไรจ�กเงินลงทุนในบริษัทร่วม 14.81 0.20 (29.71) (0.36) 25.04 0.20

รวมรายได้้ 7,457.53   100.00 8,299.37  100.00 12,303.06  100.00 



1.2.2  ข้อมูลัเก่่ยวกับผลัิตภััณฑ์์
 
-  ลัักษณะการประกอบธุุรกิจของบริษัท

บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล จำ�กัด (มห�ชน) เป็นผู้นำ�ในด้�นธุุรกิจก�รจัดจำ�หน่�ยสินค้�แฟชั่นจ�กทั้งในและต่�งประเทศ  และจ�ก
นวัตกรรมองค์คว�มรู้ของบริษัท และบริษัทในเครือ อุตส�หกรรมหลัก คืออุตส�หกรรมเครื่องสำ�อ�งและเครื่องหอม อุตส�หกรรมเพื่อสุขอน�มัยของ
เส้นผม ผิวพรรณ อุตส�หกรรมสิ่งทอ และเครื่องนุ่งห่มครบวงจร ทั้งชุดชั้นใน ชุดชั้นนอก ชุดกีฬ� และชุดออกกำ�ลังก�ย อุตส�หกรรมเพื่อก�รซักล้�ง 
และบำ�รุงรักษ�เครื่องนุ่งห่ม อุตส�หกรรมแฟชั่นเครื่องหนัง เป็นต้น

บริษัทฯ ดำ�เนินธุุรกิจท�งด้�นก�รค้�ส่งให้กับร้�นค้�ท้ังในประเทศและต่�งประเทศ ผลิตภัณฑ์์ของบริษัทส่วนใหญ่่เป็นผลิตภัณฑ์์ท่ีเน้นท�ง
ด้�นคว�มสวยง�ม ต�มคำ�ขวัญ่ของบริษัทที่ว่� “เร�สรรสร้�งคว�มสุข และคว�มสวยง�มเพื่อปวงชน”

1. อุตสาหุ้กรรมผลัิตภััณฑ์์เครื่องสำาอาง แลัะเครื่องหุ้อม
(1) ลัักษณะผลัิตภััณฑ์์

บริษัทฯ ดำ�เนินธุุรกิจในก�รจำ�หน่�ยผลิตภัณฑ์์เครื่องสำ�อ�งม�นับแต่บริษัทเริ่มดำ�เนินง�นในปี 2507 ภ�ยใต้เครื่องสำ�อ�ง PIAS ซ่่ง
เป็นแบรนด์จ�กญ่ี่ปุ�น นอกจ�กน้้บริษัทฯ ยังขย�ยธุุรกิจเครื่องสำ�อ�ง  โดยก�รแนะนำ�แบรนด์ใหม่ต่�งๆ เข้�สู่ตล�ดอย่�งในเดือนตุล�คม 2548 เริ่ม
แนะนำ�แบรนด์เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology เพื่อสร้�งแบรนด์เครื่องสำ�อ�งในเครือสหพัฒน์ให้ก้�วสู่ระดับส�กล โดยใช้แป้งเค้กเป็นสินค้�หลักใน
ก�รโฆษณ�ผ่�นสื่อให้เกิดก�รรับรู้ (Brand Awareness) กับกลุ่มเป้�หม�ย และมีก�รผสมผส�นระหว่�ง Celebrity Marketing และ Testimonial Mar-
keting โดยเลอืกใชพ้รเีซน็เตอรท่ี์มชีือ่เสยีงและเปน็ท่ีรูจ้กัของประช�ชนม�แนะนำ�ผลติภณัฑ์ ์ เพือ่ใหเ้กดิคว�มตอ้งก�รทดลองใช ้กลุม่เป�้หม�ยเปลีย่น
พฤติกรรมหันกลับม�ติดต�มดูข่�วส�รม�กข่้น จ�กสื่อหลักท�งโทรทัศน์ ส่งผลให้หล�ยๆ แบรนด์หันม�ลงสื่อร�ยก�รข่�ว เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosme-
tology จ่งเลือกลงสื่อร�ยก�รข่�วท�งช่อง TNN16, Nation, New18  ในร�ยก�รข่�วเช่นเดียวกัน กอปรกับแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลง
จ�กสถ�นก�รณ์ COVID-19 ทุกอย่�งไม่เหมือนเดิม และมีนิย�มใหม่ว่� “ยุค New Normal”  

- ปัจจัยสำาคัญท่่ม่ผลักระทบต่อโอกาส หุ้รือข้อจำากัด้การประกอบธุุรกิจ
- โอกาส แลัะอุปสรรคของการประกอบธุุรกิจ
 โอกาส
1. พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยน กลยุทธุ์ก�รตล�ดเครื่องสำ�อ�งจ่งต้องเปลี่ยนต�ม สำ�หรับสินค้�กลุ่มสกินแคร์เป็นสินค้�ที่ผู้บริโภคใช้ม�กข่้น 

แต่สิ่งที่เปลี่ยนไปคือช่องท�งก�รจำ�หน่�ย ต้องมีคว�มหล�กหล�ยม�กข่้น ทั้งก�รข�ยผ่�นแพลตฟอร์มช้อปป้�งออนไลน์ ไลฟ์แชทต่�งๆ รวมถ่งก�รโทร
สั่งซื้อโดยตรง เพร�ะในช่วงที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่่ Work From Home ห้�งถูกสั่งป้ดเร็วข่้น ลูกค้�จ่งเปลี่ยนพฤติกรรมโดยก�รซื้อผ่�นช่องท�ง E-Com-
merce ม�กข้่น ซ่ง่ลกูค�้ไดส้มัผสัประสบก�รณ์ในก�รซ้ือแบบใหม ่แม้เมือ่ห้�งกลบัม�เป้ดปกต ิอ�จมลีกูค้�บ�งสว่นกลบัไปซ้ือโดยตรงท่ีเค�นเ์ตอรน์อ้ย
ลง จ่งเป็นโอก�สที่แบรนด์จะใช้ข้อมูลลูกค้�ที่ได้จ�กก�รข�ยออนไลน์ ม�ทำ�กลยุทธุ์ retarget ยิงโฆษณ�ห�ลูกค้�กลุ่มเป้�หม�ย หรือลูกค้�เก่�ทีคุ่้นเคย
กับสินค้� ควบคู่กับก�รด่งลูกค้�ใหม่จ�กแบรนด์อื่น  อีกทั้งเป้ดช่องท�ง Direct ตรงกับกลุ่มลูกค้�ผ่�นช่องท�ง Line Official BSC Cosmetology และ 
His & Her ที่ส�ม�รถติดต่อลูกค้�ได้โดยตรง มอบสิทธุิประโยชน์ โปรโมชั่นต่�งๆ ให้ลูกค้�รับรู้ได้ทันที เกิดก�รตอบโต้กับลูกค้�ได้รวดเร็วและทันที

2. ก�รห�สินค้�ที่เหม�ะกับตล�ดช่วงสถ�นก�รณ์ COVID-19 เครื่องสำ�อ�งต้องปรับตัวอย่�งรุนแรง เพร�ะคนมองห�คว�มปลอดภัยม�
กอ่น จง่เกดิไอเดยี ก�รทำ�แอลกอฮอลเ์จลล�้งมือเพือ่สขุอน�มยัและปลอดภยัจ�กเช้ือโรค จง่เกดิปร�กฎก�รณค์นแหซ้ื่ออย�่งถลม่ทล�ยข�ดตล�ดอย�่ง
รุนแรง และเพิ่มยอดข�ยแบบก้�วกระโดดโตหล�ยเท่� เช่น เจลแอลกอฮอล์ BSC Honei V รวมไปถ่ง หน้�ก�กอน�มัยแบบผ้� และก�รคิดค้นนวัตกรรม 
ลิปสติกท�แล้วไม่เลอะหน้�ก�กอน�มัย แป้งและสเปร์ยล็อคเมคอัพให้ติดทนน�น ไม่ติดหน้�ก�กอน�มัย เพื่อเพิ่มท�งเลือกให้กับกลุ่มลูกค้�ด้วย 

3. เกณฑ์์ของผู้หญ่ิงที่เริ่มใช้เครื่องสำ�อ�งตั้งแต่อ�ยุยังน้อย  เป็นปัจจัยที่สร้�งโอก�สเติบโตให้กับธุุรกิจเครื่องสำ�อ�งเป็นอย่�งม�ก บริษัทฯ 
จ่งปรับผลิตภัณฑ์์ให้ตรงกับคว�มต้องก�รของกลุ่มลูกค้�อ�ยุน้อย อีกทั้งทำ�ให้ผู้บริโภครู้ส่กถ่งคว�มคุ้มค่�ในด้�นร�ค� และสื่อส�รในช่องท�งใหม่ๆ ที่
กลุ่มลูกค้�อ�ยุน้อยดูเป็นประจำ� ส่งผลให้บริษัทฯส�ม�รถจำ�หน่�ยได้เพิ่มม�กข่้นต�มลำ�ดับ

4. ในสถ�นก�รณ์ของป ี2564 ผูบ้รโิภคมปีญั่ห�เรือ่งร�ยรบัท่ีลดลง จ�กก�รตกง�น หรอืก�รโดนลดเงนิเดือน แตร่�ยจ�่ยยงัเท่�เดมิ แบรนด์
เล็งเห็นถ่งผลกระทบของผู้บริโภค จ่งมีก�รนำ�เสนอสินค้�ที่มีขน�ดแตกต่�งกันเพื่อเป็นท�งเลือก เช่น ก�รผลิตสินค้�ขน�ดเล็ก ขน�ดพกพ� นอกจ�ก
จะเหม�ะกบักลุม่ลูกค้�ร�ยเดมิท่ีกำ�ลงัซ้ือมีจำ�กดัแล้ว ยงัส�ม�รถเข้�ถง่กลุม่ลูกค้�กลุม่ใหม ่โดยเฉพ�ะกลุม่คนท่ียังมีร�ยได้ไม่สงู แต่สนใจอย�กทดลอง
ใช้สินค้� ในช่องท�งออนไลน์และร้�นสะดวกซื้อต่�งๆ ทั่วประเทศ

5. เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology มีก�รปรับช่องท�งก�รจัดจำ�หน่�ย เพิ่มช่องท�งก�รข�ยออนไลน์ ครอบคลุมทุกแพลตฟอร์ม เพร�ะ
ในช่วงก�รระบ�ดของโรค COVID-19 สินค้�เครื่องสำ�อ�งได้รับคว�มสนใจสั่งซ้ือผ่�นช่องท�งน้้สูง ขณะเดียวกับก�ร Live บนแพลตฟอร์ม Social 
Media หรือ E-Commerce ปัจจุบันตล�ด E-Commerce หันม�ทำ� Live กันม�กข่้น เพื่อเพิ่มสีสันให้กับตล�ดออนไลน์ โดยเพิ่มลูกเล่น เพิ่มคว�ม
บันเทิง ชี้ให้คนชม ชวนให้คนดูกันม�กข่้นและน�นข่้น ตัวเลขก�ร Live และยอดก�รรับชมก�ร Live เพื่อข�ยสินค้�บนแพลตฟอร์มพุ่งสูงข่้น แม้จะอยู่
ในช่วงก�รระบ�ดของ COVID-19 ส่วนหน่่งเพร�ะก�รรับชม Online Content สูงข่้น และอีกปัจจัยหน่่ง คือ คนต้องหันม�ช้อปป้�งออนไลน์เพิ่มม�กข่้น 
เพร�ะกลัวและกังวลเรื่องก�รติดเชื้อ ปัจจุบันแพลตฟอร์มตล�ด E-Commerce มีม�กม�ย อ�ทิ Lazada, Shopee, JD Central และที่เป็นแพลตฟอร์ม
สำ�หรับจำ�หน่�ยเครื่องสำ�อ�งโดยเฉพ�ะ อ�ทิ Konvy, Watson, ICC Shopping ในก�รกระจ�ยช่องท�งจำ�หน่�ยไปต�มแพลตฟอร์มทั้งหล�ย เพื่อเพิ่ม
ก�รมองเห็น โดยเฉพ�ะสินค้�เครื่องสำ�อ�งที่มีก�รแข่งขันสูง ยิ่งลูกค้�เข้�ถ่งสินค้�ง่�ยเท่�ไหร่ยิ่งดี 
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6. ผู้บริโภคเองต่�งมีก�รแบ่งปันข้อมูลสินค้�กันในสังคมออนไลน์เช่นกัน ทั้งก�รรีวิวสินค้�ผ่�น Blogger และ Influencer เพื่อเพิ่มคว�ม
มั่นใจในก�รตัดสินใจซื้อสินค้�ม�กข่้น ภ�พรวมตล�ดเครื่องสำ�อ�งในปี 2564 ดูซบเซ� แต่สิ่งที่เห็นได้ชัดคือคว�มต้องก�รผู้บริโภคยังคงมีอยู่ เน่่องจ�ก
เครือ่งสำ�อ�งถือเป็นปัจจัยหลักท่ี 5 ของผูห้ญ่งิไปแล้ว แบรนด์จง่ต้องปรับตวั มนีวตักรรมใหม่ๆ  และทำ�ก�รตล�ดท่ีเข้�ถง่ผูบ้รโิภคม�กท่ีสุด ก�รว�งแผน
กลยุทธุ์ที่รวมทั้งดิจิทัล สังคม และธุุรกิจเข้�ด้วยกัน  เช่น ก�รนำ�กลยุทธุ์ Micro Influencer  ม�ใช้อย่�งถูกต้อง  ทำ�ให้เข้�ถ่งกลุ่มผู้บริโภคได้รวดเร็ว
ม�กข่้น รวมทั้งต้องเข้�ใจคว�มต้องก�รของผู้บริโภคว่�ต้องก�รผลิตภัณฑ์์คว�มง�มแบบใดให้ตรงกลุ่มเป้�หม�ยม�กที่สุด

 อุปสรรค
 1. แบรนด์ไม่ส�ม�รถดูแลและบริก�รลูกค้�ที่เข้�ม�ซื้อตรงในเค�น์เตอร์ได้ เน่่องจ�กม�ตรก�รคุมเข้มของรัฐบ�ล และห้�งสรรพสินค้�ใน

ก�รดูแลลูกค้�ที่เปลี่ยนไป จ�กสถ�นก�รณ์ก�รแพร่ระบ�ดของเชื้อไวรัส COVID-19 ทำ�ให้โอก�สก�รดูแลลูกค้�ด้�นก�รแต่งหน้� นวดหน้� ไม่เป็นไป
ต�มแผนและเป้�หม�ยที่ว�งไว้ ส่งผลให้ยอดข�ยลดลง ทำ�ให้ลูกค้�เกิดคว�มรู้ส่กวิตกกังวลในก�รเข้�ม�ใช้บริก�รดังกล่�ว เน่่องจ�กกลัวเรื่องก�รแพร่
ระบ�ดของเชื้อไวรัส COVID-19 

 2. กำ�ลังซื้อของลูกค้�ลดลงและลูกค้�มีแนวโน้มในก�รเดินซื้อเครื่องสำ�อ�งในห้�งสรรพสินค้�ลดลงด้วย ส่งผลต่อยอดข�ยของผู้ประกอบ
ก�รภ�ยในศูนย์ก�รค้� ก�รใช้จ่�ยที่ลดลงส่งผลกระทบโดยตรง ทำ�ให้ห้�งสรรพสินค้�ต่�งๆ ต้องปรับกลยุทธุ์ โดยโฟกัสกิจกรรมก�รตล�ดจัดแคมเปญ่
โปรโมช่ันใหเ้หม�ะสมกบัคว�มตอ้งก�รของลูกค�้ นอกจ�กก�รจดั Co-Promotion เพือ่ให้สว่นลดกบัลกูค�้แลว้ยงัต้องมุง่เนน้ก�รสร้�งประสบก�รณ์ใหม่
ให้กับลูกค้�ด้วย  

 3. นักท่องเที่ยวหดห�ย ไม่ส�ม�รถเดินท�งเข้�ประเทศได้ เน่่องจ�กสถ�นก�รณ์ก�รระบ�ดของไวรัส COVID-19 รัฐบ�ลสั่งคุมเข้มก�ร
เข้�ออกภ�ยในประเทศ ทำ�ให้กลุ่มลูกค้�ต่�งช�ติห�ยไป ทั้งนักท่องเที่ยวจีน และกลุ่มประเทศแถบอ�เซียน ทั้ง พม่� กัมพูช� เวียดน�ม ล�ว ทำ�ให้
ตล�ดเครื่องสำ�อ�งในไทยหยุดชะงักทันที ไม่มีตัวเลขกำ�ลังซื้อเข้�ม� แบรนด์ต้องปรับตัวและกลยุทธุ์ก�รตล�ดทันที

 4. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในปจัจบุนัเปลีย่นไปจ�กเดมิ “New Normal” โดยเฉพ�ะชอ่งท�งก�รเลอืกซ้ือสนิค�้ โดยพบว�่กลุม่ลกูค�้ท่ีไมส่�ม�รถ
เข้�ม�ซื้อสินค้�ในห้�งสรรพสินค้� หันม�ใช้บริก�รด้�นก�รช้อปป้�งออนไลน์ซ่่งสะดวก และมีร�ค�ถูกกว่� จ่งทำ�ให้ต้องเพิ่มช่องท�งก�รจัดจำ�หน่�ยให้
เหม�ะสมกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไป

 5. จ�กวิกฤติ COVID-19 แสดงให้เห็นว่� โลกส�ม�รถเปลี่ยนแปลงได้อย่�งรวดเร็ว ก่อให้เกิดคว�มต้องก�รม�กม�ย บ�งครั้งแบรนด์
สินค้�ไม่ส�ม�รถตอบสนองได้ทันท่วงที ดังนั้น แบรนด์มีคว�มจำ�เป็นต้องเร่งคว�มเร็วให้ม�กที่สุดในก�รพัฒน�สินค้�และเพิ่มนวัตกรรมใหม่ๆ ให้ตอบ
โจทย์ลูกค้�ในยุคใหม่ที่เปลี่ยนแปลงอย่�งรวดเร็วตลอดเวล� ห�กแบรนด์ยังคงคิดแบบเดิมๆ หรือยำ่�อยู่กับที่ จะทำ�ให้แบรนด์นั้นห�ยไปจ�กตล�ดอย่�ง
ง่�ยด�ย

 - การพััฒนานวัตกรรมธุุรกิจ
ในป ี2564 เครือ่งสำ�อ�ง BSC Cosmetology เลง็เหน็โอก�สในก�รทำ�ก�รตล�ดในชว่งวกิฤต ิCOVID-19 เพือ่เพิม่ยอดข�ยใหก้บัแบรนด์ 

อ�ทิ ก�รผลิตแอลกอฮอล์เจลเพื่อใช้ทำ�คว�มสะอ�ดป้องกันเชื้อโรคต่�งๆ มีแคมเปญ่ คือ “ใส่แมสก์ ใช้แป้งบีเอสซี” โดยปัจจัยหลัก คือก�รพัฒน�เพิ่ม
นวตักรรมใหม่ๆ  คดิคน้เพือ่ตอบโจทยก์ลุม่ผูบ้รโิภค ท่ีปจัจบุนัก�รใสห่น�้ก�กอน�มยัถอืเปน็คว�มจำ�เปน็ในก�รออกจ�กบ�้นทกุครัง้ เพือ่คว�มปลอดภยั
ห�่งไกลจ�กเช้ือไวรสั COVID-19 ดงันัน้ เมือ่ใส่หน�้ก�กอน�มัยแล้ว ก�รแตง่หน�้ยังคงมีคว�มจำ�เปน็สำ�หรบัผูห้ญ่งิ แตว่ถิกี�รใช้ชวีติเปลีย่น นวตักรรม
ต่�งๆ ของแบรนด์จ่งออกม�เพื่อตอบโจทย์กลุ่มลูกค้�ให้ได้ม�กที่สุด

เมือ่ใส่หน�้ก�กอน�มยัก�รแตง่หน้�จง่ทำ�ใหห้น�้ก�กมคีว�มเลอะเทอะ เปรอะเป้�อนท้ังตัวแป้งและลิปสติก เครือ่งสำ�อ�งบเีอสซี เล็งเห็น
และเกดิก�รจดุประก�ยพฒัน�สนิค�้ตวัใหมล่�่สดุ ชนูวตักรรม “แตง่หน�้สวยไมต่ดิแมสก”์ โดยชแูปง้ซ่ง่เปน็ผลติภณัฑ์ห์ลกัท่ีมยีอดข�ยสงูสดุ สนิค�้ใหม่
ปี 2564 แป้งฟ้ลเตอร์ ที่มีนวัตกรรม Natural Protective Molecule ทำ�หน้�ที่เป็น Skin Protection (Second Skin) ด้วยนวัตกรรมจ�กโมเลกุลธุรรมช�ติ 
ทำ�ใหแ้ปง้ฟล้เตอรช์ว่ยผวิหน�้เนย้นใสไมต่ดิแมสก ์ดว้ยแป้งเน่อ้เนย้นละเอยีด ปกป้ดแตบ่�งเบ� อณแูปง้พเิศษใหค้ว�มเรยีบเนย้นกระจ�่งใส ชว่ยอำ�พร�ง
รูขุมขนและริ้วรอยต่�งๆ บนใบหน้� สวยเน้ยนเป็นธุรรมช�ติ เติมได้ระหว่�งวัน โดยไม่ก่อให้เกิดคร�บจ�กก�รใช้แป้ง พร้อมป้องกันก�รเกิดสิว ด้วยผล
จ�กก�รทดลองผ่�นผู้บริโภค ผลปร�กฏแป้งไม่ติดแมสก์ในก�รสวมใส่ระหว่�งวัน จ่งทำ�แคมเปญ่ก�รตล�ด “ใส่แมสก์..ใช้แป้งบีเอสซี” เพื่อให้เกิดก�ร
รับรู้ในวงกว้�งและตอกยำ้�คว�มเป็นผู้นำ�สินค้�กลุ่มแป้ง ซ่่งแบรนด์มีคว�มแข็งแรงเป็นอย่�งม�กในสินค้�กลุ่มน้้

ลิปสติก BSC All Day Kiss ท�แล้วริมฝีีป�กสวยไม่ติดแมสก์ มั่นใจได้ตลอดวัน ด้วยนวัตกรรมเทคโนโลยี Airy Lock Film ที่มอบชั้น
ฟ้ล์มบ�งเบ�ช่วยให้เม็ดสีย่ดเก�ะริมฝีีป�ก ติดทนน�นตลอดวัน พร้อมมอบก�รบำ�รุงด้วย Strawberry Fruit Extract และ Jojoba Seed Oil ช่วยให้ริม
ฝีีป�กเน้ยนนุ่ม ชุ่มชื่น เปล่งปลั่งแลดูสุขภ�พดี  ผลก�รทดลองจ�กบริษัท อินเตอร์เนชั่นแนล แลบบอร�ทอรีส์ จำ�กัด  ทดสอบก�รติดทนของผลิตภัณฑ์์ 
เป็นเวล� 12 ชั่วโมง พบว่�ผลิตภัณฑ์์มีประสิทธุิภ�พก�รติดทนบนริมฝีีป�กอยู่ในระดับที่ดี 

Pure Care by BSC ในปี 2564 ชูนวัตกรรมใหม่ สวย รักษ์ โลก ด้วยเครื่องสำ�อ�งสูตร Vegan ปร�ศจ�กส่วนผสมจ�กสัตว์ และไม่
ทดลองกับสัตว์ เป็นกระแสคว�มนิยมในปัจจุบัน ท�งเลือกใหม่ของวงก�รเครื่องสำ�อ�ง เพื่อรณรงค์ให้ทั่วโลกลดก�รทำ�ร้�ย และเบียดเบียนสัตว์ โดย
เน้นส่วนผสมเครื่องสำ�อ�งที่ม�จ�กพืชเท่�นั้น Pure Care Vegan Series จ่งเป็นเครื่องสำ�อ�ง Vegan ที่ตอบโจทย์ และเป็นแบรนด์แรกๆ ของไทย ที่
ไม่ใช้ส่วนผสมจ�กสัตว์ และไม่ทดลองในสัตว์ ด้วยคอนเซ็ปต์ใช้แล้วดีต่อใจ ดีต่อผิว

Product Innovation ที่โดดเด่น  ได้แก่ 
BSC Cosmetology  
ทำ�ก�รตล�ดสนิค้�กลุม่แป้งรองพืน้ ใสแ่ลว้ตดิทนแม้สวมใสห่น้�ก�กอน�มยั ในสถ�นก�รณก์�รแพรร่ะบ�ดของเช้ือไวรัส COVID-19 

ด้วยแคมเปญ่ “ใส่แมสก์ ใช้แป้งบีเอสซี” โดยชูผลิตภัณฑ์์ “BSC Filter Powder” กุญ่แจสู่ผิวสวยเน้ยน แป้งผสมรองพื้นแนวคิดใหม่ นวัตกรรม Natural 
Protective Molecule ทำ�หน้�ที่เป็น Skin Protection (Second Skin) นวัตกรรมจ�กโมเลกุลธุรรมช�ติ ทำ�ให้แป้งฟ้ลเตอร์ช่วยให้ผิวหน้�เน้ยนใสไม่ติด
แมสก์ แป้งเน่้อเน้ยนละเอียด ปกป้ดแต่บ�งเบ� อณูแป้งพิเศษให้คว�มเรียบเน้ยนกระจ่�งใส ช่วยอำ�พร�งรูขุมขนและริ้วรอยต่�งๆ บนใบหน้� สวยเน้ยน

18 แบบแสดงรายการข้อมูลประจำาปี / รายงานประจำาปี 2564 (แบบ 56-1 One Report)

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท



เป็นธุรรมช�ติ เติมได้ระหว่�งวัน โดยไม่ก่อให้เกิดคร�บจ�กก�รใช้แป้ง พร้อมป้องกันก�รเกิดสิว ซ่่งได้แรงบันด�ลใจก�รออกแบบจ�กภ�ยใต้แนวคิด  
“สวยได้แม้ใส่แมสก์ ใส่แมสก์ใช้แป้งบีเอสซี” ที่ตอบโจทย์คุณผู้หญ่ิง ที่มีคว�มคิดเป็นของตัวเอง มีคว�มมั่นใจ ตรงกับไลฟ์สไตล์ปัจจุบัน  

Sheené   
  “Sheené X Kumamon” เครื่องสำ�อ�งชีนเน่เจ้�ของสโลแกนฮิต “ตบทีเดียวอยู่...คอนเฟ้ร์ม” เป้ดตัวกับก�ร Collaboration กับ 

Kumamon ม�สคอตโด่งดังของประเทศญ่ี่ปุ�น ที่ม�ทำ�ง�นร่วมกันกับเครื่องสำ�อ�งไทย ชีนเน่ ที่ครอบคลุมผลิตภัณฑ์์ เมคอัพ สกินแคร์ ข�ยดีหล�ก
หล�ยไอเทม เช่น แป้ง ลิปสติก รองพื้น ครีมกันแดด ม�ร์กชีส ฯลฯ ที่ม�พร้อมคว�มน่�รัก สดใส ในสไตล์คว�มเป็นญ่ี่ปุ�น  

 Pure Care 
  สินค้�กลุ่ม สกินแคร์ “Vegan” ซ่่งเป็นเค�น์เตอร์แบรนด์ไทย แบรนด์แรกที่ผลิตคิดค้นเครื่องสำ�อ�ง Vegan เป็นเครื่องสำ�อ�งที่ดี

ต่อผิว ดีต่อใจ ไม่มีส่วนผสมจ�กสัตว์และไม่ทดลองผลิตภัณฑ์์กับสัตว์ ผ่�นก�รทดสอบ Clinically Tested มั่นใจได้ว่�ไม่ก่อให้เกิดก�รระค�ยเคืองกับ
ผิว เหม�ะสำ�หรับผู้ที่มีผิวบอบบ�ง

 Honei V 
  “Alcohol Gel” กับครั้งแรกของแบรนด์ ฮันน้่วี ที่มียอดข�ยเติบโตแบบก้�วกระโดดครั้งสำ�คัญ่ ซ่งทำ�ให้ข�ยดีจนสินค้�ข�ดตล�ด

ในบ�งช่วง ก�รออกผลิตภัณฑ์์ใหม่เป็นก�รตอบโจทย์ผู้บริโภคทันกับกระแสในช่วงก�รแพร่ระบ�ดของ COVID-19 ทำ�ให้ผู้บริโภคในกลุ่มเจลทำ�คว�ม
สะอ�ดรู้จักกับแบรนด์ม�กยิ่งข่้น

(2) การตลัาด้แลัะการแข่งขัน
(ก) นโยบายแลัะลัักษณะการตลัาด้

ในป ี2564 จ�กสถ�นก�รณ์ก�รแพร่ระบ�ดของเช้ือไวรัส COVID-19 ระลอกใหม่ท่ียังคงทวคีว�มรุนแรง ทำ�ให้ตล�ดคว�มง�มยอดข�ย
ยังคงไม่เติบโต จ�กที่ผ่�นม�ก่อนก�รระบ�ดของ COVID-19 ตล�ดคว�มง�มไทยมีก�รเติบโตอย่�งต่อเน่่อง ในต้นปีค�ดก�รณ์ตล�ดจะเริ่มดีข่้น แต่
ก�รแพร่ระบ�ดของ COVID-19 ทำ�ให้มีก�รล็อกด�วน์ประเทศ ก�รชะลอตัวด้�นเศรษฐกิจ คว�มกังวลด้�นต่�ง ๆ รัฐบ�ลจ่งเข้�ช่วยเหลือเยียวย�ผู้
บริโภคในหล�ยๆโครงก�ร ซ่่งโครงก�ร “ยิ่งใช้ยิ่งได้” มุ่งเน้นกระตุ้นเศรษฐกิจ ผ่�นก�รใช้จ่�ยค่�สินค้�หรือบริก�ร เช่น ค่�อ�ห�ร เครื่องดื่ม สินค้�ทั่วไป 
ค่�บริก�รนวด สป� ทำ�ผมทำ�เล็บ (ไม่รวมถ่งสล�กกินแบ่ง เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ย�สูบ บัตรกำ�นัล บัตรเงินสด และสินค้�หรือบริก�รที่เป็นก�รชำ�ระ
ค่�สินค�้หรือบริก�รล่วงหน้�) ผ่�นกระเป�๋เงินอเิล็กทรอนิกส์โดยภ�ครฐั (g-Wallet) บนแอพพลิเคชัน่ “เป�๋ตัง” ระหว่�งวนัที ่1 กรกฎ�คม - 30 กันย�ยน 
2564 กบัผูป้ระกอบก�รจดทะเบยีนภ�ษีมลูค่�เพิม่ท่ีเข�้ร่วมโครงก�ร ซ่ง่บรษิทัฯ ไดเ้ข�้ร่วมโครงก�รดงักล่�ว อกีท้ังไดพ้ฒัน�โปรแกรมซอฟตแ์วร ์“ช้อป
ปั�บ รับด�ว” เพื่อให้สอดคล้องกับนโยบ�ยของภ�ครัฐและเพิ่มคว�มคุ้มค่�ให้กับผู้บริโภคในสถ�นก�รณ์ช่วง COVID-19 จำ�เป็นต้องใส่หน้�ก�กอน�มัย
เพื่อป้องกันตัวเองเมื่ออยู่ในพื้นที่ส�ธุ�รณะ สิ่งต่�ง ๆ เหล่�น้้ทำ�ให้ตล�ดคว�มง�มเกิดก�รชะลอตัว เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology จ่งต้องปรับตัว
แบบก้�วกระโดด ขย�ยช่องท�งก�รข�ยท�ง Online และ On Air และก�รเข้�ถ่งลูกค้�ประจำ�ด้วยระบบ CRM ผ่�น His & Her App ก�รปรับกลยุทธุ์ 
CSG2C ที่ทำ�ให้ทุกๆ คนส�ม�รถข�ยของได้แม้จะอยู่บ้�น รวมไปถ่งก�รเข้�สู่ Beauty Store ในร้�นวัตสัน เพื่อปรับกลยุทธุ์ก�รตล�ดในก�รแข่งขันใน
ภ�วะที่ไม่ปกติ  ช่วงโรคติดเชื้อไวรัส COVID-19 ระบ�ดอย่�งหนัก แบรนด์เครื่องสำ�อ�งต่�งๆ ได้รับผลกระทบม�ก ยอดข�ยผ่�นท�งเค�น์เตอร์ในห้�ง
สรรพสินค้�ถดถอยไป จ�กก�รที่ลูกค้�ไม่กล้�เดินม�ซื้อสินค้�ในห้�งสรรพสินค้�ได้ต�มปกติ ในช่วง COVID-19 ระบ�ดอย่�งหนักในประเทศไทย มี
ก�รป้ดห้�งสรรพสินค�้ เพือ่เว้นระยะห่�งท�งสังคม มผีลกระทบกับตล�ดคว�มง�ม เมือ่เทียบกับปีท่ีผ�่นม�ท่ีไดร้บัผลกระทบต่อเน่อ่ง แบรนด์จง่จำ�เป็น
ต้องหันม�พ่่งช่องท�ง E-Marketplace เช่น Lazada, Shopee, JDCentral, Central Online, Robinson Online, Facebook เพื่อขย�ยตล�ด จ�ก
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปลีย่นไปสูก่�รซ้ือสนิค�้ออนไลนม์�กข้่น ในชอ่งท�ง E-Marketplace แบรนดน์ำ�กลยุทธุ์โปรโมชัน่เข�้ม�เปน็จดุข�ยหลกัดง่ดดูผูซ้ื้อ 
ทำ�แคมเปญ่โปรโมช่ันม�กม�ย จดัแคมเปญ่โปรโมช่ัน ซ้ือ 1 แถม 1 หรอืซ้ือ 1 แถม 2  เฉพ�ะชว่งเวล� ทำ�ร�ค�ให้ลดลงจ�กเดมิม�ก เพือ่สร้�งแรงดง่ดดู
ให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ ก�รแข่งขันที่ทวีคว�มรุนแรงม�กข่้นเรื่อยๆ ของตล�ดเครื่องสำ�อ�งในไทย  BSC Cosmetology ได้ปรับกลยุทธุ์ต่�งๆ เพื่อสู้กับ
คู่แข่งในตล�ด โดยหน่่งในกลยุทธุ์หลัก คือ ก�รนำ�เสนอสิ่งใหม่สู่ตล�ดตลอดเวล� ไม่ว่�จะเป็นผลิตภัณฑ์์ใหม่ นวัตกรรมใหม่ ผลิตภัณฑ์์รูปแบบใหม่ 
ก�รออกแบบใหม่ๆ ที่ไม่ซำ้�แบบเดิม ก�รนำ�กระบวนก�รผลิตแบบใหม่ๆ ม�ใช้เพื่อให้สินค้�มีคุณภ�พดีข่้น  แม้กระทั่งก�รออกแบบกระบวนก�รทำ�ง�น
ใหม่ เช่น เพิ่มช่องท�งก�รข�ยใหม่ ก�รให้บริก�รใหม่ วิธุีก�รรับชำ�ระเงินใหม่ ฯลฯ ถือได้ว่�เป็นก�รสร้�งนวัตกรรมของบริษัท ที่นำ�ม�ใช้เพื่อให้เกิด
คว�มพ่งพอใจสูงสุดกับลูกค้� เพร�ะไม่ว่�สถ�นก�รณ์เศรษฐกิจโลก และในประเทศจะเป็นอย่�งไร แต่ตล�ดคว�มง�มในประเทศไทยยังมีโอก�สเติบโต
ได้อีก  ยิ่งนับวันจะมีแต่ขย�ยตัวอย่�งต่อเน่่อง เพร�ะคว�มสวยคว�มง�มเป็นสิ่งที่อยู่คู่ส�วไทยม�ทุกยุคทุกสมัย  จะเห็นได้ว่�เครื่องสำ�อ�งว�งจำ�หน่�ย
เรียงร�ยตั้งแต่ห้�งสรรพสินค้�หรูจนถ่งตล�ดนัด ไล่เรียงไปตั้งแต่แบรนด์สุดหรูช้ันนำ�จ�กต่�งประเทศ แบรนด์สินค้�ไทยท่ีมีคุณภ�พ รวมถ่งแบรนด์
เล็กๆที่จำ�หน่�ยใน Social Media 

ท่ีผ่�นม�เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology ได้ปรับเปลี่ยนรูปแบบก�รโฆษณ�ต�มกระแสอย่�งต่อเน่่องจ�กท่ีผู้บริโภคหันม�ดูช่อง
ข่�วส�รม�กข่้น เพื่อสอดรับกับพฤติกรรมก�รเสพสื่อของผู้บริโภคให้รวดเร็วและเข้�ถ่งได้อย่�งมีประสิทธุิภ�พสูงสุด เพื่อตอกยำ้�ให้ผู้บริโภคได้เห็นและ
รู้จกัแบรนด์ม�กย่ิงข่น้ ในปีท่ีผ่�นม�กลยุทธุก์�รสือ่ส�รของเครือ่งสำ�อ�ง BSC Cosmetology ยงัคงใช้แบรนด์แอมบ�สเดอร์ท่ีมีช่ือเสียงและเปน็ท่ียอมรับ
ของประช�ชน ม�แนะนำ� บอกต่อ และใช้ผลิตภัณฑ์์จริง เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดคว�มสนใจในแบรนด์ม�กข่้น ช่องท�งก�รโฆษณ�แบรนด์ยังคงใช้สื่อท�ง
โทรทัศน์ เพ่ือสร้�งก�รรับรู้แบรนด์ในวงกว้�ง แล้วม�โฆษณ�เพ่ิมเติมผ่�นช่องท�งออนไลน์ เพ่ือให้เข้�ถ่งลูกค้�อย่�งรวดเร็ว และตลอดเวล� นอกจ�กน้ัน  
สื่อบิลบอร์ด และสื่อโฆษณ�บนรถไฟฟ้�กล�ยเป็นสื่อท�งเลือกที่จำ�เป็นเช่นเดียวกัน ดังนั้นกลยุทธุ์ก�รใช้สื่อที่หล�กหล�ย ทั้งสื่อออนไลน์และออฟไลน์ 
และตรงจุดเข้�ถ่งกลุ่มผู้บริโภค เพ่ือให้เกิดก�รทดลองใช้ และด่งดูดใจลูกค้�กลุ่มใหม่ได้อย่�งครอบคลุม ส่งผลดีในก�รตอบรับท้ังฐ�นลูกค้�กลุ่มใหม่ 
และฐ�นลูกค้�เก่�  
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ฝี��ยเครือ่งสำ�อ�งและนำ้�หอมของบรษิทัให้นำ้�หนกัก�รวจิยัผูบ้รโิภค  และก�รพฒัน�สนิค�้นวตักรรมท่ีส�ม�รถตอบโจทยค์ว�มตอ้งก�ร
ของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งก�รผลติภณัฑ์ท่ี์ชว่ยเพ่ิมคว�มสวยและบุคลกิภ�พ ท่ีด ี พรอ้มเครือ่งมือใหม่ๆ   ท่ีชว่ยให้ผูบ้รโิภครับรูถ้ง่คว�มจำ�เปน็ท่ีตอ้งใช้ผลติภณัฑ์์ 
รวมถง่ผลลัพธ์ุท่ีไดร้บัโดยเฉพ�ะผลิตภณัฑ์ก์ลุม่แป้งผสมรองพืน้ โดยเครือ่งสำ�อ�ง BSC Cosmetology รกัษ�คว�มเป็นผูน้ำ�ตล�ดแป้งผสมรองพืน้อย่�ง
ตอ่เน่อ่ง โดยมุง่เนน้สร�้งคว�มแขง็แกรง่ใหก้บัแบรนด์และสนิค�้ โดยมนีวตักรรมเป็นกลยทุธุส์ำ�คญั่ มกี�รลงทนุในก�รวจิยัคน้คว�้ท�งวทิย�ศ�สตร ์เพือ่
ให้ได้ม�ซ่่งนวัตกรรมของสินค้� และไม่เพียงแค่ตัวสินค้�เท่�นั้น แบรนด์ BSC Cosmetology เล็งเห็น นวัตกรรม คือทุกอย่�ง ทั้งตัวสินค้� กล่อง 
บรรจุภัณฑ์์ ช่องท�งก�รจัดจำ�หน่�ย ก�รจัดส่ง ก�รตล�ด และก�รบริก�ร ซ่่งแบรนด์มุ่งเน้นนวัตกรรมในทุกๆ ด้�น

 (ข) สภัาพัการแข่งขันภัายในอุตสาหุ้กรรม
- สภัาพัการแข่งขัน

ก�รตล�ดเครื่องสำ�อ�งมีก�รแข่งขันสูงและรุนแรงม�กข่้นจ�กแบรนด์ใหม่ๆ ที่เกิดเพิ่มข่้นในตล�ดเครื่องสำ�อ�ง มีอัตร�ก�รเติบโต
อย่�งต่อเน่่องทุกปี อีกทั้งโรงง�นผลิตเครื่องสำ�อ�งใหม่ๆ เกิดข่้นม�กม�ย ทั้งในส่วนของบุคคลธุรรมด� คนมีชื่อเสียง ด�ร� เซเลบ ก็ยังส�ม�รถผลิต
เครือ่งสำ�อ�งได้ง�่ย  และพย�ย�มสร้�งคุณค่�ให้กบัสินค้� สร้�งเรือ่งร�ว เป็นท�งเลือกให้ผูบ้รโิภคได้มปีระสบก�รณ์กบัแบรนด์ และส�ม�รถเลือกเครือ่ง
สำ�อ�งได้หล�กหล�ยม�กย่ิงข้่นในก�รแข่งขันตล�ดเครื่องสำ�อ�งในไทย ถ่งแม้ในช่วงปี 2564 จะประสบภ�วะปัญ่ห�เรื่องก�รแพร่ระบ�ดของไวรัส 
COVID-19 ทำ�ใหเ้ศรษฐกจิซบเซ�ไปท่ัวโลก ทำ�ใหย้อดข�ยก�รเตบิโตอ�จมชีะลอและถดถอยในบ�งชว่งเน่อ่งจ�กม�ตรก�รลอ็กด�วนข์องรฐับ�ล  เหมอืน
เป็นก�ร Start Up แบรนด์เครื่องสำ�อ�งต่�งๆ ทั้งแบรนด์ใหญ่่และแบรนด์เล็กๆ ในสถ�นะก�ณ์ COVID-19 ทำ�ให้แบรนด์เล็กส่วนใหญ่่ ล้มห�ยต�ยจ�ก
ออกไปจ�กตล�ดเครื่องสำ�อ�งม�กม�ย เหลือเฉพ�ะแบรนด์ที่เป็นตัวจริงที่ผู้บริโภคเลือกเท่�นั้น เพร�ะผู้บริโภคจะเลือกซื้อจับจ่�ยต้องพิถีพิถันในก�ร
เลือกซื้อม�กข่้น ทำ�ให้แบรนด์เครื่องสำ�อ�งต่�งๆ ห�กไม่ปรับกลยุทธุ์ก็จะห�ยไปจ�กตล�ดทันที ถ้�ดูจ�กกลยุทธุ์ในช่วงเวล�ดังกล่�ว จะเห็นก�ร ลด 
แลก แจก แถม ก�รข�ยสินค้�แบบแรงๆ แปลกๆ ใหม่ๆ จะเกิดทันที แต่ก็จะห�ยไปอย่�งรวดเร็ว ถ้�ห�กคุณภ�พสินค้�ไม่ดีจริง ก�รบอกต่อในโลกโซ
เชียลจะมีคว�มรุนแรง  และทำ�ให้แบรนด์เหล่�นั้นค่อยๆ ห�ยไปจ�กตล�ด 

เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology มีนโยบ�ยก�รสื่อส�รก�รตล�ดอย่�งจริงใจ ตรงไปตรงม� และไม่มีก�รโฆษณ�สินค้�เกินคว�ม
เปน็จรงิ อกีท้ังยงัใหค้ว�มสำ�คญั่กบัภ�พลักษณ์ของแบรนด์เพือ่ประโยชนแ์ละคว�มพง่พอใจของลกูค�้เปน็หลกัสำ�คญั่  ซ่ง่ผูบ้รโิภครุน่ใหมเ่ริม่เป้ดใจและ
ชอบทดลองสินค้�และยอมจ่�ยเงินม�กข้่น เพ่ือซ้ือสินค้�ท่ีมีคุณภ�พและได้ม�ตรฐ�น ซ่่งบริษัทฯ อ�ศัยโอก�สดังกล่�วสร้�งคว�มภักดีในตร�สินค้� 
(Brand Loyalty) และให้คว�มสำ�คัญ่กับก�รขย�ยฐ�นลูกค้�สู่คนรุ่นใหม่ เครื่องสำ�อ�งท่ีข�ย แบบเค�น์เตอร์เซลล์เลือกใช้สื่อท�งโทรทัศน์ร่วมกับสื่อ
ออนไลน์ม�กข่้นในทุกแพลตฟอร์มเพื่อรองรับผลกระทบจ�ก COVID-19 ตลอดจนก�รแนะนำ�สินค้�ใหม่ๆ อย่�งต่อเน่่อง และพบว่� สื่อออนไลน์ และ
สื่อในรถไฟฟ้�เป็นสื่อที่มีอัตร�ก�รขย�ยตัวเพิ่มข่้นอย่�งชัดเจน โดย BSC Cosmetology เพิ่มก�รใช้สื่อดังกล่�ว และสื่อในห้�งสรรพสินค้�ม�กข่้นด้วย 
เน่่องจ�กเป็นสื่อท่ีกลุ่มผู้บริโภคให้คว�มสนใจ และมีก�รเป้ดรับสื่อช่องท�งน้้เพิ่มข้่น อีกท้ังเพื่อเป็นก�รรักษ�ยอดข�ย และขย�ยฐ�นลูกค้�ใหม่ๆ   
เค�น์เตอร์แบรนด์ยังเพิ่มกลยุทธุ์ท�งก�รตล�ดต่�งๆ ม�กม�ย จัดกิจกรรมกระตุ้นก�รจับจ่�ยที่มีคว�มรุนแรงม�กข่้น 

ซ่่งในปีท่ีผ่�นม�กลยุทธุ์ก�รสื่อส�รของเครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology ทำ�ให้เกิดฐ�นลูกค้�ใหม่เพิ่มข้่นม�กม�ยในทุกช่อง
ท�งก�รจัดจำ�หน�่ย และทำ�ให้เกิดก�รทดลองใช้และดง่ดูดใจลูกค้�กลุม่ใหม ่อกีท้ังก�รสือ่ส�รผ�่นออนไลน์ในทุกช่องท�ง Social Media ก�ร Live Chat 
และก�รใช้ Call Center ตรงผ่�นพนักข�ยประจำ�จุดข�ยในแต่ละพื้นที่ ซ่่งรวมไปถ่งก�รนำ�เทคโนโลยีที่ทันสมัยม�ให้บริก�รเริ่มมีบทบ�ทม�กข่้นเพื่อ
สร้�งคว�มตืน่เตน้ใหก้บัลกูค�้  กลุม่เครือ่งสำ�อ�งเค�นเ์ตอรแ์บรนดต์�่งนำ�เครือ่งมอืท่ีทนัสมยัม�ใหบ้รกิ�รกนัอย�่งท่ัวหน�้  โดยเฉพ�ะเครือ่งตรวจสอบ
สภ�พผวิใชเ้วล�ใหบ้รกิ�รเพยีง 3 - 5 น�ท ีส�ม�รถวเิคร�ะหส์ภ�พผวิไดอ้ย�่งละเอยีด เปน็เครือ่งมอือกีอย�่งหน่ง่ท่ีจะสร�้งคว�มน�่เช่ือถอืใหก้บัแบรนด์  
และยังส�ม�รถสร้�งคว�มรู้ส่กถ่งคว�มคุ้มค่�ในก�รจับจ่�ยเพิ่มม�กข่้น ปัจจุบันกลยุทธุ์ก�รทำ�ก�รตล�ดของเค�น์เตอร์แบรนด์  นอกจ�กต้องห�วิธุีก�ร
ทำ�ให้ผู้บริโภคเกิดคว�มภักดี และผูกพันในแบรนด์น้ันๆ อยู่ในใจตลอดเวล�แล้ว ยังต้องมุ่งเน้นก�ร ห�ลูกค้�ใหม่เสมอ โดยเคร่ืองสำ�อ�ง BSC Cosmetology  
ไดเ้พิม่กลยทุธุก์�รสง่เสรมิก�รข�ยเพือ่ใหล้กูค�้มคีว�มสนใจในก�ร ทดลองสนิค�้ โดยเลอืกทำ�แคมเปญ่สง่เสรมิก�รข�ย กบัสนิค�้กลุม่เมคอพั และสกนิ
แคร์ที่มีคว�มหล�กหล�ย ตรงใจกลุ่มผู้บริโภคทุกวัย กระตุ้นลูกค้�กลุ่มใหม่ๆ สนใจอย�กทดลองสินค้� และกลับม�ซื้อซำ้�

- จำานวนแลัะขนาด้ของคู่แข่ง
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ประเภัท จำานวนคู่แข่งทั�งหุ้มด้

General Cosmetics 159

Sensitive Skin 51

Professional Make Up 60

Self Selection 168

Direct Sales 322

Cosmeceutical 31

Total 791

- สถืานภัาพัแลัะศัักยภัาพัในการแข่งขันของบริษัท
บริษัทฯใช้ศักยภ�พของก�รมี Multi Brand เพื่อสร้�งโอก�สในก�รแข่งขัน มีผลิตภัณฑ์์ท่ีมีจุดเด่นแตกต่�งกันของ Brand  

Character เพ่ือใหค้รอบคลมุท้ังกลุม่ลกูค�้ ท้ังด�้นอ�ย ุไลฟส์ไตล ์คว�มสะดวกซ้ือในช่องท�งต�่งๆ ท่ีหล�กหล�ย ตลอดจนร�ค�ท่ีมทีกุระดับต�มคว�ม
พ่งพอใจ แต่แบรนด์ที่มีกลุ่มลูกค้�นิยมสูงสุดของ BSC Cosmetology, Sheené ตลอดจน Arty Professional, Pure Care, PND by BSC, BSC Honei 
V  หรือ BSC Jean & Jean  เพื่อให้ครอบคลุมลูกค้�ได้ทุกกลุ่มและรักษ�ส่วนแบ่งท�งก�รตล�ด 

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท
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- แนวโน้มภัาวะอุตสาหุ้กรรมแลัะสภัาพัการแข่งขันในอนาคต
ธุรุกิจเครือ่งสำ�อ�งและคว�มง�มเป็นธุรุกจิท่ีมอีตัร�ก�รเจริญ่เตบิโตและขย�ยตวัอย�่งตอ่เน่อ่งทกุป ีถง่แม้ในป ี2564 จะมชีว่งชะลอ

ตัวและถดถอย จ�กสถ�นก�รณ์ COVID-19 อยู่บ้�ง เพร�ะลูกค้�ในยุคปัจจุบันทั้งเพศช�ย เพศหญ่ิง และทุกๆ ช่วงวัย ต่�งให้คว�มสนใจใส่ใจเกี่ยวกับ
สุขภ�พ คว�มง�ม และผิวพรรณ รวมทั้งก�รดูแลตัวเองม�กข่้น มีคว�มต้องก�รอย�กให้ตัวเองดูดีข่้น ธุุรกิจด้�นคว�มง�ม คลินิกดูแลรักษ�ผิวพรรณ 
เครื่องสำ�อ�งแบรนด์ชั้นนำ�ต่�งๆ เกิดข่้นม�กม�ยเพื่อรองรับกับคว�มต้องก�รที่สูงข่้นทุกปี

ผลกระทบจ�ก COVID-19 ทำ�ให้ผู้บริโภคใช้ชีวิตอยู่นอกบ้�นน้อยลง ก�รทำ�ง�น Work From Home ม�กข่้น ทำ�ให้เกิดก�รใช้
สินค้�และคว�มถี่ในก�รซ้ือสินค้�กลุ่มน้้ลดลง ช้ีให้เห็นว่�ถ่งแม้ทิศท�งก�รใช้สินค้�กลุ่มเครื่องสำ�อ�งและคว�มง�มจะลดน้อยลง แต่ยังมีโอก�สจ�ก
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปลีย่นไป เพร�ะในวนัน้ค้นไทยมีพฤติกรรมดูแลคว�มสวยคว�มง�มด้วยตัวเองท่ีบ้�นม�กข่น้ โดยเฉพ�ะก�รใช้ง�นกลุม่สินค�้
ประเภททำ�สีผม และโทนเนอร์ และจ�กก�รสำ�รวจพบว่�คนไทย 35% มองก�รดูแลคว�มสวยคว�มง�มในบ้�นคือไลฟ์สไตล์ใหม่ของพวกเข� เทรนด์
ก�รใช้เครื่องสำ�อ�งจ�กส่วนผสมธุรรมช�ติไม่มีส�รเคมี หรือส�รที่ก่อให้เกิดอันตร�ย ก็มีม�กข่้นเติบโตข่้นในตล�ด เน่่องจ�กลูกค้�มีคว�มกังวล และ
ห่วงเรื่องคว�มปลอดภัยของสุขภ�พเป็นหลัก ทั้งจ�กก�รแพร่ระบ�ดของเชื้อไวรัส COVID-19 และยังเรื่องของฝีุ�นควัน PM 2.5 ที่เข้�ม�มีส่วนให้ทุก
คนต้องปรับก�รใช้ชีวิตม�กข่้นก�รดูแลผิวพรรณ ต่อสภ�พอ�ก�ศและมลภ�วะที่ไม่ปกติก็ยังคงเป็นสิ่งที่จำ�เป็นต่อก�รใช้ชีวิต รวมถ่งก�รสวมหน้�ก�ก
อน�มัยเป็นประจำ�ก่อนออกจ�กบ้�น ถือเป็นวิถีชีวิตใหม่แบบ New Normal 

ในปี 2565 กลุ่มเครื่องสำ�อ�งที่ดูแลผิวพรรณ จะเริ่มมีก�รเติบโตแบบมีนัยยะสำ�คัญ่จ�กก�รเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บริโภค ในปีที่
ผ่�นม�ผู้บริโภคเริ่มใส่ใจห่วงสุขภ�พและคว�มปลอดภัยเป็นหลัก หรือสนใจสินค้�ท่ีมีส่วนผสมจ�กธุรรมช�ติ ซ่่งส�รสกัดตัวใหม่จ�กธุรรมช�ติ CBD 
คือส�รสกัดจ�กใบกัญ่ชง จะเริ่มเข้�ม�มีบทบ�ทสำ�คัญ่เป็นส่วนผสมในก�รผลิตเครื่องสำ�อ�ง อ�ทิ ครีมบำ�รุงผิว และสินค้�ในกลุ่มสกินแคร์ เมคอัพซ่่ง
ส�ร CBD จะช่วยลดคว�มมันบนใบหน้� และเป็นส�เหตุที่ทำ�ให้เกิดสิว ทำ�ให้ผิวนุ่มชุ่มชื้น ไม่แห้งกร้�น สินค้�เวชสำ�อ�ง CBD ได้รับคว�มนิยมเพิ่ม
ม�กข่้นเรื่อย ๆ ปัจจุบัน สินค้�เวชสำ�อ�งมักจะมีผลท�งก�รแพทย์ ครีมอ�บนำ้�ก็เป็นสินค้�ที่มีส�รสกัดจ�กใบกัญ่ชงเพิ่มม�กข่้น และองค์ก�รอ�ห�ร
และย� เริ่มให้มีก�รอนุมัติให้ใช้ส�รสกัด CBD อย่�งเป็นท�งก�ร นอกจ�กเครื่องสำ�อ�งเหล่�น้้  มีเครื่องสำ�อ�งอีกหล�ยประเภทที่เริ่มใช้ส�รสกัด CBD 
ในอน�คตอันใกล้น้้ เช่น ลิปสติก ย�สระผม ผลิตภัณฑ์์ทำ�คว�มสะอ�ดผิวหน้� เกลืออ�บนำ้� และครีมบำ�รุงผิวต่�งๆ

เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology ปรับตัว ปรับกลยุทธุ์ก�รตล�ด โดยก�รใช้ก�รสื่อส�รที่เข้�ถ่งลูกค้�โดยตรง แบบ Direct to 
Customer ซ่่งมีก�รร่วมมือกับเหล่�พันธุมิตรร้�นค้� ห้�งสรรพสินค้� จับมือร่วมกันในก�รทำ�ก�รตล�ด เพื่อสนับสนุนช่องท�งก�รกระจ�ยสินค้�และ
จัดจำ�หน่�ยสินค้�ให้มีประสิทธุิภ�พม�กยิ่งข่้น  ทำ�แคมเปญ่ต่�งๆ ส่งตรงถ่งลูกค้�ในทุกช่องท�ง ไม่ว่�จะเป็นช่องท�งหลักก�รสื่อส�รของแบรนด์ ช่อง
ท�งก�รสื่อส�รของร้�นค้�และห้�งสรรพสินค้�ต่�งๆ รวมไปถ่งก�รสื่อส�รผ่�นพนักง�นข�ยโดยตรงไปถ่งลูกค้�แต่ละท้องถิ่นให้ครอบคลุมท่ัวประเทศ 
เพื่อให้เข้�ถ่งลูกค้� อีกทั้งก�รใช้สื่อหลัก แบรนด์ใช้งบประม�ณต้นทุนในก�รสื่อส�รค่อนข้�งสูงเน่่องจ�กตล�ดเครื่องสำ�อ�งมีก�รแข่งขันสูงและรุนแรง
กว�่สนิค�้ประเภทอืน่ๆ ก�รใชก้�รสือ่ส�รตรงห�ลกูค�้ เปน็อกีชอ่งท�งหน่ง่ท่ีปรบัเปลีย่นแลว้สง่ผลใหแ้บรนด ์มยีอดข�ยในสถ�นก�รณช์ว่ง COVID-19 
ที่ลูกค้�ไม่ส�ม�รถออกม�ห�ซื้อสินค้�ได้อย่�งปกติ 

(3) การจัด้หุ้าผลัิตภััณฑ์์หุ้รือบริการ
ในแง่ก�รผลิต ปัจจุบันผลิตภัณฑ์์เครื่องสำ�อ�งของบริษัททั้งหมด ยังคงผลิตในประเทศ 90% ส่วนใหญ่่ จ�กบริษัท อินเตอร์เนชั่นแนล 

แลบบอร�ทอรีส์ จำ�กัด และบริษัท เอส แอนด์ เจ อินเตอร์เนชั่นแนล เอนเตอร์ไพรส์จำ�กัด (มห�ชน) ซ่่งเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์ ด้วยม�ตรฐ�นก�ร
ผลิตของ ISO 9001 และนำ�เข้�จ�กต่�งประเทศรวมร้อยละ 10

ในแง่ก�รพัฒน� ผลิตภัณฑ์์ ใช้แนวท�งแบบ  Global Sourcing  คือ ก�รแสวงห�สูตรวัตถุดิบ (Ingredient) และบรรจุภัณฑ์์จ�กทั่ว
ทุกมุมโลก

(4) งานท่่ยังไม่ได้้ส่งมอบ
-  ไม่มี  -

2. อุตสาหุ้กรรมผลัิตภััณฑ์์เครื่องแต่งกายสุภัาพัสตร่ 
(1) ลัักษณะผลัิตภััณฑ์์

บริษัทฯ ทำ�ก�รตล�ดและวิจัยในสินค้�กลุ่มสตรีอย่�งต่อเน่่อง ในทุกแบรนด์ที่บริษัทฯ เป็นตัวแทนจัดจำ�หน่�ย  ซ่่งประกอบด้วย 5 
แบรนด์หลักคือ Wacoal, BSC, BSC Signature, Elle และ Kullastri  โดยทุกแบรนด์มีก�รปรับตัวและกลยุทธุ์ เพื่อเพิ่มโอก�สก�รแข่งขันท�งก�รตล�ด 
ไม่ว่�จะเป็นคว�มหล�กหล�ยในตัวสินค้� ก�รดีไซน์ให้ทันสมัย เพิ่มเน่้อผ้�ให้มีคว�มยืดหยุ่นต�มไซซ์ของผู้สวมใส่ เพิ่มฟังค์ชั่นก�รใช้ง�นที่เหม�ะกับ
ก�รสวมใส่ เพื่อตอบโจทย์ทุกกลุ่มตั้งแต่เด็กไปจนถ่งผู้สูงวัย นอกจ�กด้�นตัวสินค้�แล้ว สิ่งสำ�คัญ่ที่บริษัทฯ ตระหนักเป็นอย่�งดี คือก�รบริก�รให้ลูกค้�
รู้ส่กประทับใจ โดยเพิ่มประสบก�รณ์ใหม่ให้กับลูกค้�ด้วยบริก�ร Self Service ที่ส�ม�รถให้ลูกค้�ได้เลือกซื้อสินค้�ด้วยตัวเองจ�กป้�ยภ�ยในร้�น ที่มี
ร�ยละเอียดของสินค้�ครบถ้วนโดยไม่ต้องสอบถ�มพนักง�น ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของลูกค้�ในยุคดิจิตอล และ New Normal

ในปี  2564  เป็นปีที่บริษัทฯ ยังคงพัฒน�กลยุทธุ์ก�รตล�ดอยู่ตลอดเวล� เพื่อสอดรับกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปอย่�งรวดเร็ว
กล�ยเป็น “New Normal” ที่เกิดข่้นในยุค “COVID-19” ที่ผลักให้ผู้คนเข้�สู่ “คว�มปกติรูปแบบใหม่” ในทุกๆ ด้�น ทั้งไลฟ์สไตล์ ธุุรกิจ ส�ธุ�รณสุข  
ก�รศ่กษ� โดยเฉพ�ะชุดชั้นในสตรีที่บริษัทฯ เป็นผู้จัดจำ�หน่�ย ได้แก่ Wacoal, BSC, BSC Signature, Elle, และ Kullastri อย่�งไรก็ต�มบริษัทฯ ยัง
คงเดินหน้�พัฒน�สินค้�อย่�งต่อเน่่อง มีก�รนำ�นวัตกรรมใหม่ๆ ม�ใช้ในก�รออกแบบ เพื่อให้สินค้�มีคว�มน่�สนใจ มีก�รพัฒน�สินค้�ใหม่เพื่อสร้�ง
คว�มหล�กหล�ย เจ�ะกลุ่มลูกค้�ทุกวัย ให้ตรงคว�มต้องก�รของทุกกลุ่มได้ดียิ่งข่้น
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ดว้ยสถ�นก�รณ์ COVID-19 สง่ผลให้เกดิก�รชะลอตัวของระบบขนส่ง และมีผลกระทบต่อเน่่องไปยังก�รบริห�รจัดก�รสนิค�้ท่ีอยู่หน้�
ร้�น สินค้�ข�ดแคลน รวมทั้งวิถีก�รทำ�ง�นที่เปลี่ยนไปเป็น Work From Home จ�กสถ�นก�รณ์น้้ บริษัทฯ ได้ขย�ยสินค้�ไปสู่ก�รผลิตหน้�ก�กอน�มัย 
เพื่อรองรับคว�มต้องก�รของลูกค้� ซ่่งเป็นสิ่งจำ�เป็นของคนในยุคปัจจุบัน นอกจ�กน้้ยังผลิตสินค้�กลยุทธุ์ร�ค�พิเศษ เฉพ�ะช่องท�งและร้�นค้� เพื่อ
ใหล้กูค้�ออนไลน์โดยเฉพ�ะ อกีท้ังยงัมีสว่นลดพิเศษท่ีหล�กหล�ยตรงกับรปูแบบก�รซ้ือสนิค้�ของลูกค้�ท่ีแตกต่�งกนั  บรษัิทฯ มกี�รนำ�ขอ้มลูก�รข�ย
ย้อนหลังม�วิเคร�ะห์ เพื่อออกแบบสินค้�และโปรโมชั่นให้โดนใจลูกค้�

ก�รทำ�ก�รตล�ดออนไลน์  ผ่�นช่องท�งต่�งๆ ไม่ว่�จะเป็น Facebook, Google รวมถ่งก�รให้ Influencer ประช�สัมพันธุ์สินค้� ในปี 
2564 เป็นไปในแนวท�งที่ดีข่้น โดยในส่วนของ Google Channel แคมเปญ่ Search Engine Marketing มีค่� Return On Investment (ROI) เฉลี่ย
อยู่ท่ี 15.88% นั่นหม�ยคว�มว่�ผลตอบแทนท่ีเกิดจ�กก�รลงทุนในก�รซ้ือโฆษณ�มีประสิทธิุภ�พค่อนข้�งสูง นอกจ�กน้้ยังเป็นปีแรกท่ีได้เร่ิมต้นทำ� 
Google Shopping Campaign ที่มีส่วนช่วยให้แบรนด์ได้อยู่ในอันดับต้นๆ  ในรูปแบบแคตต�ล็อกที่ช่วยทำ�ให้กลุ่มลูกค้�ที่ต้องก�รซื้อชุดชั้นใน ส�ม�รถ
เห็นสินค้�ของว�โก้ในรูปแบบภ�พพร้อมแสดงร�ค�อยู่ในอันดับต้นๆ ของก�รค้นห�ผ่�น Google นอกจ�กน้ันยังส�ม�รถคลิกไปเพื่อสั่งซ้ือสินค้�ได้
ทันทีอีกด้วย ยิ่งเพิ่มคว�มสะดวกสบ�ยในก�ร Shopping ให้กับลูกค้� Wacoal

บริษัทฯ มีคว�มเชี่ยวช�ญ่ด้�นสรีระผู้หญ่ิงอย่�งแท้จริง และอยู่เคียงข้�งเพื่อสร้�งสรรค์สรีระที่ดีที่สุดของส�วไทย องค์คว�มรู้เหล่�น้้  
ได้นำ�ม�พัฒน�สินค้�ให้สอดคล้องกับช่องท�งออนไลน์ ไม่ว่�จะเป็นช่องท�งก�รข�ยผ่�น Lazada, Shopee และในทุก Online Platform รวมทั้งปรับ
ข้ันตอนภ�ยในของก�รข�ยออนไลน์ใหก้ระชับข้่น ก�รพฒัน�สว่นของ Product Database ก�รพฒัน�ง�นด�้นก�รเชือ่มตอ่สต็อคสนิค�้ และก�รเตรยีม 
สนิค�้ต�มคำ�สัง่ซือ้ เพ่ือเพิม่ศกัยภ�พก�รทำ�ง�นท่ีแมน่ยำ� และคว�มรวดเรว็ในก�รสัง่สนิค�้ท�งออนไลนด์ว้ยระบบ API เพือ่ใหพ้รอ้มรองรบัพฤตกิรรม
ก�รซ้ือของผูค้นในอน�คต มกี�รศก่ษ� และพัฒน�อย่�งจริงจังในระบบก�รนำ�ขอ้มูลของลูกค�้ม�วิเคร�ะห ์วจิยั เพือ่นำ�ม�ใช้พฒัน�ระบบง�นให้สอดคล้อง
กับก�รตล�ดยุคปัจจุบัน และมองไกลไปถ่งอน�คต  เพื่อให้บริษัทฯ เป็นที่สุดของแบรนด์ชุดชั้นในที่ให้คว�มสำ�คัญ่ และคว�มเข้�ใจในก�รดูแลสรีระของ
ผู้หญ่ิงในทุกช่วงวัย

- ปัจจัยสำาคัญท่่ม่ผลักระทบต่อโอกาส หุ้รือข้อจำากัด้การประกอบธุุรกิจ
- โอกาส แลัะอุปสรรคของการประกอบธุุรกิจ
โอกาส
1. บริษัทฯ มีศักยภ�พในก�รแข่งขันเต็มที่ในตล�ดอุตส�หกรรมผลิตภัณฑ์์เครื่องแต่งก�ยสตรี มีอัตร�ก�รเติบโตอย่�งต่อเน่่อง รวมทั้งมี

ผลิตภัณฑ์์เครื่องแต่งก�ยหล�กหล�ยแบรนด์ท่ีครอบคลุมทุกกลุ่มลูกค้� จ่งส�ม�รถรองรับโครงสร้�งตล�ดและกลุ่มเป้�หม�ยท่ีชัดเจน อีกท้ังบริษัทฯ 
เป็นผู้นำ�ตล�ดผลิตภัณฑ์์ชุดชั้นในสตรีและเป็นตัวแทนจำ�หน่�ย  5 แบรนด์หลัก ได้แก่ Wacoal, BSC, BSC Signature, Elle และ Kullastri ซ่่งแต่ละ
แบรนด์มี Positioning ที่โดดเด่นแตกต่�งกัน

2. จ�กก�รท่ีบรษิทัฯ ไดน้ำ�ระบบเทคโนโลยสี�รสนเทศม�ใชใ้นก�รบรหิ�รง�น  โดยใช ้ Quick Response Management System (QRMS) 
มกี�รเกบ็ขอ้มลูเกีย่วกบัสนิค�้และก�รข�ยจ�กร�้นค้�โดยตรง ก�รอพัเดทขอ้มลูจะเปน็แบบ Real Time ทำ�ให้บรษิทัฯ มขีอ้มลูท่ีถกูตอ้งแมน่ยำ�ในก�รนำ�
ไปใช้ว�งแผนก�รกระจ�ยสินค้� เพื่อให้ส�ม�รถตอบสนองกับก�รเปลี่ยนแปลงอย่�งรวดเร็วของตล�ด  พร้อมสร้�งคว�มพ่งพอใจสูงสุดให้กับผู้บริโภค

3. ชุดชั้นในเป็นสินค้�จำ�เป็นและมีอ�ยุก�รใช้ง�นจำ�กัด กอปรกับปัจจุบันชุดชั้นในจัดเป็นกลุ่มสินค้�แฟชั่น แต่มีก�รพัฒน�ฟังค์ชั่นก�ร
ใช้ง�น เพื่อตอบสนองคว�มต้องก�ร ต�มไลฟ์สไตล์ม�กข่้น พฤติกรรมก�รเลือกซ้ือชุดช้ันในเปลี่ยนแปลงไปจ�กเดิมท่ีเน้นประโยชน์ก�รใช้ง�น  
(Function) เป็นหลัก แต่ปัจจุบันผู้บริโภคหันม�ให้คว�มสำ�คัญ่ก�รสวมใส่เพื่อแฟชั่น และก�รออกแบบที่สวยง�ม ทันสมัย ส่งผลให้มีก�รซื้อชุดชั้นใน
ปรมิ�ณท่ีม�กข้่นเพ่ือใหเ้หม�ะกบัก�รแตง่ก�ย เพิม่โอก�สในก�รสร�้งคว�มหล�กหล�ยก�รใช้ง�น และสนิค�้ม�กข้่น เชน่ ก�งเกงในอน�มยัช่วยป้องกนั 
ก�รซ่มเป้�อนในวันม�ม�ก กระชับเน้ยนเรียบ ชุดชั้นในสำ�หรับกลุ่มลูกค้�อ�ยุ 50 ปีข่้นไปมีเน่้อผ้�ที่มีส่วนผสมของมอยเจอร์ไรเซอร์ (Moisturizer) เน้น
นวัตกรรมก�รดูแลสรีระ และก�รสวมใส่ที่สบ�ย และดูแลสุขภ�พ ชุดชั้นในกลุ่มที่ชอบก�รเดินท�ง ชุดชั้นในสำ�หรับก�รออกกำ�ลังก�ยเพื่อเพิ่มคว�ม
มั่นใจ เป็นก�รเจ�ะกลุ่มลูกค้�เฉพ�ะกลุ่ม เป็นต้น

4. ก�รขย�ยตัวของตล�ดใหม่ในกลุ่ม AEC อ�ทิ พม่� กัมพูช� และล�ว ทำ�ให้เพิ่มฐ�นลูกค้�ในกลุ่มประเทศ AEC ที่เพิ่มม�กข่้น

อุปสรรค
1. ก�รแพร่ระบ�ดของ COVID-19 ทำ�ให้ผู้บริโภคมีก�รระมัดระวังก�รใช้จ่�ยม�กข้่น และใช้จ่�ยน้อยลง ใช้จ่�ยในกลุ่มสินค้�บริโภค

ม�กกว่�กลุ่มสินค้�อุปโภค ส่งผลให้กำ�ลังซื้อในตล�ดลดลงอย่�งเห็นได้ชัด
2. คว�มตอ้งก�รของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงอย�่งรวดเรว็ในยคุดจิทิอล คว�มตอ้งก�รในลักษณะก�รตดัสนิใจซ้ือในช่วงเวล�ท่ีสัน้ม�กๆ หรอื

ที่เรียกว่� Micro Moment ทีต่้องตอบสนองได้ทนัททีีม่ีคว�มต้องก�รในผลิตภัณฑ์์  ทำ�ใหต้ล�ดชดุชัน้ในสตรีมีก�รแขง่ขนัที่รุนแรงข่้นอย�่งต่อเน่่อง โดย
เฉพ�ะในเซกเม้นต์ระดับกล�ง และล่�งที่มีก�รใช้กลยุทธุ์ร�ค�เข้�ม�แข่งขันม�กข่้น

3. ภ�วะท�งเศรษฐกจิอยู่ในชว่งชะลอตวัตอ่เน่อ่ง  สง่ผลกระทบตอ่กำ�ลงัซ้ือและก�รปรบัพฤตกิรรมก�รซ้ือเพือ่ลดค�่ใช้จ�่ย เช่น ลดคว�มถี่
ในก�รซื้อ  หรือรอให้มีก�รจัดกิจกรรมลดร�ค�สินค้�จ่งซื้อ รวมถ่งก�รสนใจสินค้�ที่มีร�ค�ตำ่�ลง  เป็นต้น

4. ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงเร็ว และซับซ้อนม�กข่้น  ทำ�ให้ตล�ดชุดชั้นในต้องปรับกลยุทธุ์ให้ทันกับก�รเปลี่ยนแปลงตลอด
เวล� ผู้บริโภคมีท�งเลือกในก�รซื้อสินค้�ม�กข่้น ทั้งจ�กกลุ่มผู้ผลิตร�ยใหญ่่ จนถ่งร�ยเล็ก จ�กช่องท�ง Online ที่มีก�รแข่งขันด้�นร�ค�สูงม�ก

5. Free Trade Agreement (FTA) ขอ้ตกลงก�รค�้เสรทีำ�ใหก้�รไหลเข�้ของสนิค�้ต�่งประเทศ โดยเฉพ�ะอย�่งยิง่สนิค�้ร�ค�ถกูเข�้ม�ยงั
ตล�ดภ�ยในประเทศง่�ยข้่นและเรว็ข้่นเปน็อย�่งม�ก บรษัิทฯ ตอ้งแข่งขันกับผูป้ระกอบก�รในประเทศแล้ว ยงัต้องว�งแผนกลยุทธุแ์ข่งขันกับสนิค้�ต่�ง
ประเทศที่เข้�ม�แย่งส่วนแบ่งตล�ดอีกด้วย

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท
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(2) การตลัาด้แลัะการแข่งขัน
(ก) นโยบายแลัะลัักษณะการตลัาด้  

ในปี 2564 บริษัทฯ มีกลยุทธุ์ในก�รแข่งขัน ดังน้้

- การวิจัย แลัะพััฒนานวัตกรรมผลัิตภััณฑ์์ชุุด้ชุั�นใน
จ�กพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอย่�งรวดเร็ว  บริษัทฯ ให้คว�มสำ�คัญ่กับก�รวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภค  และได้ทำ�วิจัย

อย่�งต่อเน่่องเพื่อห�คว�มต้องก�รของลูกค้� นำ�ผลก�รวิจัยม�ปรับปรุงพัฒน�ผลิตภัณฑ์์ มีก�รทำ� Brand Health Check และนำ�ผลก�รวิจัยไปใช้ใน
ก�รพัฒน�สินค้�ให้ตรงคว�มต้องก�รอย่�งจริงจัง รวมถ่งก�รท่ีบริษัทฯ คำ�น่งถ่ง และให้คว�มสำ�คัญ่กับคว�มพ่งพอใจในก�รใช้สินค้�ของลูกค้�เป็น
สำ�คัญ่ บริษัทฯ จ่งได้จัดทำ�ก�รสำ�รวจคว�มพ่งพอใจของลูกค้� ทั้งจ�กฐ�นข้อมูลลูกค้�สม�ชิก His & Her และข้อมูลลูกค้�จ�กก�รจัดกิจกรรม และ 
Focus Group ที่ซื้อ และใช้สินค้�ทั้งของบริษัทและคู่แข่ง โดยได้นำ�ผลตอบรับจ�กลูกค้�และข้อเสนอแนะต่�งๆ ม�พัฒน�ต่อยอด  และคิดค้นนวัตกรรม
ใหม่ จนเกิดเป็นแนวคิดผลิตภัณฑ์์เพื่อตอบโจทย์คว�มต้องก�รของลูกค้�

ในปี 2564 บรษิทัฯ ยงัได้มกี�รนำ�ขอ้มูลลกูค้�ม�วิเคร�ะหแ์ละพฒัน�ผ�่น  Big Data  เพือ่นำ�ขอ้มูลต่�งๆ ม�ใช้ว�งแผนง�นก�ร
ผลติสนิค�้ให้ตรงคว�มตอ้งก�ร  ให้เพยีงพอตอ่ก�รจดัจำ�หน�่ย รวมถง่ก�รพฒัน�สินค�้ให้สอดคลอ้งกับกลุม่เป�้หม�ยม�กย่ิงข้่น  ใช้เพือ่ม�เปน็แนวท�ง
ในก�รผลิตสินค้�ใหม่ๆ ทำ�ง�นร่วมกันเป็น One Body ร่วมกันคิดและออกแบบผลิตภัณฑ์์ ทำ�ให้ผลิตภัณฑ์์ต่�งๆ ที่ออกสู่ตล�ดเป็นสินค้�ที่ตรงต�ม
คว�มตอ้งก�รของผูบ้รโิภค ทกุไลฟส์ไตล ์ ท้ังด�้นฟงักชั์น่ และแฟช่ัน โดยอยู่บนพืน้ฐ�นสนิค�้ท่ีดมีคีณุภ�พ พร้อมนำ� Quick Response Management 
System (QRMS) ม�บริห�รสินค้�ในร้�นค้�ได้อย่�งมีประสิทธุิภ�พ ทำ�ให้สินค้�มีพอเพียง และตรงต�มคว�มต้องก�รของลูกค้�ด้วยปริม�ณที่เหม�ะ
สม สร�้งคว�มพ่งพอใจใหก้บัลกูค�้ลดก�รสญู่เสยีโอก�สในก�รข�ย ส�ม�รถเพิม่คว�มรวดเรว็ในก�รขนสง่และกระจ�ยสนิค�้สูร่�้นค�้ รวมถง่ก�รจดัก�ร
สนิค�้คงเหลือใหม้ปีระสทิธุภิ�พและประสิทธุผิลม�กย่ิงข่น้ สง่ผลใหส้�ม�รถลดระยะเวล�ในก�รขนสง่ และก�รสญู่เสยีโอก�สในก�รข�ยลง ทำ�ใหส้�ม�รถ
บริห�รจัดก�รสินค้�ได้อย่�งมีประสิทธุิภ�พม�กยิ่งข่้น 

ก�รพัฒน�ระบบง�น Logistic ปัจจุบัน Wacoal Online บริษัทฯ เพิ่มประสิทธุิภ�พก�รทำ�ง�นโดยใช้ระบบ Application  
Programming Interface (API) ม�ช่วยในก�รจัดก�รภ�ยใน ทำ�ให้ก�รทำ�ง�นรวดเร็วม�กข่้น และส�ม�รถส่งสินค้�ออกจ�กโรงง�นให้ถ่งมือลูกค้� หลัง
จ�กได้รับออร์เดอร์ภ�ยใน 24 ชั่วโมง รวมถ่งบริษัทฯ มีก�รพัฒน�ระบบคลังสินค้�ที่มีประสิทธุิภ�พม�กข่้นกล�ยเป็นแวร์เฮ้�ส์อัจฉริยะ ที่มีก�รส่งของ
รวดเร็ว เป็นก�รสร้�งโอก�สในก�รข�ยสินค้�

- การรักษาฐานลัูกค้าเด้ิมอย่างม่ระบบ แลัะหุ้าลัูกค้าใหุ้ม่
บริษัทฯ มุ่งเน้นในก�รสร้�งคว�มพ่งพอใจให้กับลูกค้�อย่�งต่อเน่่องและหล�กหล�ยกิจกรรม เพื่อครองใจกลุ่มลูกค้�เดิมที่มีทุก

ช่วงอ�ยุไม่ว่�จะเป็นกิจกรรม ณ พื้นที่ข�ย พื้นที่พิเศษทั้งในและนอกห้�งสรรพสินค้� หรือก�รมอบสิทธุิพิเศษให้กับลูกค้�ในเทศก�ลต่�งๆ มีก�รจัดทำ�
โปรโมชั่น  และสินค้�พรีเมี่ยมที่โดนใจลูกค้� เช่น ก�รทำ�โปรโมชั่นร่วมกับสม�ชิก His & Her Plus Point เป็นต้น

นอกจ�กน้้บริษัทฯ มีโปรแกรมบริห�รฐ�นลูกค้�เดิมอย่�งมีประสิทธุิภ�พผ่�นบัตรสะสมคะแนน His & Her Plus Point เพื่อ
สร้�งคว�มสัมพันธุ์อันดีกับลูกค้� พร้อมสร้�งสรรค์กิจกรรม และโปรโมชั่นที่น่�สนใจ และ Exclusive สำ�หรับสม�ชิกม�กข่้น ให้ลูกค้�มีส่วนร่วมใน
กิจกรรมเพื่อให้ลูกค้�เกิดคว�มประทับใจต่อแบรนด์ รวมถ่งระบบก�รบริห�รลูกค้�สัมพันธุ์  (Customer Relationship Management: CRM) พร้อมรับ
สิทธุิประโยชน์ต่�งๆ ไม่ว่�จะเป็นส่วนลดในก�รซื้อสินค้� หรือของพรีเมี่ยมที่ส่งผลให้ยอดข�ยของกลุ่มสม�ชิกบัตรสะสมคะแนน His & Her Plus Point  
เพิ่มข่้นอย่�งต่อเน่่องในทุกๆ ปี  

การหุ้าลัูกค้าใหุ้ม่ บริษัทฯ วางกลัยุทธุ์ 3 ส่วน คือ
1. ขยายฐานลัูกค้าเด้ิมไปสู่กลัุ่มลัูกค้าใหุ้ม่

จ�กก�รที่บริษัทฯ มีสินค้�ที่หล�กหล�ยตั้งแต่กลุ่มเด็กไปจนถ่งกลุ่มผู้ใหญ่่ ซ่่งตอบสนองคว�มต้องก�รของกลุ่มลูกค้�ได้ทุกกลุ่ม ไม่
ว่�จะเป็น เด็ก วัยรุ่น ผู้ใหญ่่ พลัสไซซ์ กีฬ� และกลุ่มบุคคลที่มีคว�มหล�กหล�ยท�งเพศ (LGBTQ) อีกทั้งมีกลยุทธุ์ในก�รบอกผ่�นคุณภ�พสินค้�จ�ก
รุ่นสู่รุ่น เพื่อสร้�งฐ�นลูกค้�ใหม่ในกลุ่มเด็กวัยเริ่มส�ว โดยเน้นก�รทำ�กิจกรรมในสินค้�กลุ่ม “Wacoal Bloom” ผ่�นสื่อโฆษณ�หล�กหล�ยรูปแบบ  และ
สื่อส�รรวดเร็วยิ่งข่้นด้วยข้อมูลที่เข้�ถ่งและเข้�ใจได้ง่�ยต่อลูกค้� ทำ�ให้มีกลุ่มลูกค้�ใหม่เกิดข่้นอย่�งต่อเน่่อง สร้�งกิจกรรมส่งเสริมก�รข�ยและมีก�ร
ทำ�วจิยัคว�มตอ้งก�รของท้ังคุณแม่และลกูส�ววยัเดก็ เพือ่จดัห�พรเีมีย่มท่ีตรงใจ เพือ่ให้เกดิก�รซ้ือและบอกต่อผ�่นบคุคลท่ีมีอทิธุพิลในสังคมออนไลน์

2. กลัุ่มลัูกค้าทั�วไปท่่ไม่เคยใชุ้สินค้าของบริษัท
จ�กสถ�นก�รณ์ก�รแพร่ระบ�ดของ COVID-19 ที่ผ่�นม� บริษัทฯ เน้นก�รสื่อส�รไปยังกลุ่มที่ยังไม่เคยทดลองใช้ชุดชั้นในว�โก้ โดย

เน้นนวัตกรรมใหม่ ท่ีทำ�ให้ก�รสวมใส่ชุดช้ันในมีคว�มกระชับ สบ�ย ม�กข้่น ในหล�ยๆ รุ่น เพ่ือให้ลูกค้�มีโอก�สในก�รเลือกซ้ือสินค้�ได้หล�กหล�ยข้่น

3. กลัุ่มลัูกค้าท่่เคยใชุ้สินค้าในกลัุ่มอื่นๆ ของบริษัท (Cross Product)
บริษัทฯ ใช้กลยุทธุ์ในก�รมอบสิทธุิพิเศษแก่ลูกค้�ในก�รซื้อสินค้�แนะนำ�ในร�ค�พิเศษ เพื่อสร้�งก�รรับรู้และก่อให้เกิดก�รทดลองใช้

สินค้�กลุ่มอื่นๆ ของบริษัท เช่น ก�รจับคู่สินค้�ภ�ยในเครือบริษัทฯแล้วทำ�โปรโมชั่นในร�ค�พิเศษ (Cross-Promotion) อ�ทิ เมื่อซื้อชุดชั้นในของคุณ
แม่รับไปเลยผลิตภัณฑ์์ซักผ้�เด็ก นอกจ�กน้้ ยังใช้กลยุทธุ์ก�รทำ�ก�รตล�ดผ่�น Influencer และ Social Page โดยใช้เครื่องมือ Affiliated Marketing  
เพือ่ชว่ยให้เกดิก�รรบัรูแ้บรนด์และกระตุน้ยอดข�ยไปพร้อมๆ กนั ส�ม�รถวดัประสทิธุภิ�พของ Influencer ต�่งๆ เป็นอย�่งดี และปนี้ย้งัเพิม่ชอ่งท�งก�ร
สือ่ส�รกับกลุม่เป้�หม�ยเพิม่เติม คอื ก�รทำ� E-mail Marketing หรือแผ่นพบัท่ีโฆษณ�ผ�่นกลอ่งสง่ของ  E-commerce เพือ่ประช�สัมพนัธุแ์ละกระตุน้
ให้กลุ่มลูกค้�เป้�หม�ยได้รับข่�วส�รเกี่ยวกับสินค้�ใหม่ โปรโมชั่น กิจกรรมและอื่นๆ ซ่่งบริษัทฯ เน้นกลุ่มลูกค้�เด็กเพร�ะเป็นวัยที่มีก�รใช้ชุดชั้นในเป็น
ตัวแรก จะทำ�ให้เกิดเป็น คว�มภักดีตัวสินค้� (Brand Loyalty) ในอน�คต

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท
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- การทำาการตลัาด้แบบ Omni Channel
ปัจจุบันก�รแข่งขันในตล�ดชุดชั้นในสตรีที่ผ่�นช่องท�งก�รข�ยแบบเดิม อ�ทิ Department Store, Discount Store และ Shop ของ

บริษัท ถูกต่อยอดก�รข�ยไปยังช่องท�งออนไลน์ในรูปแบบต่�งๆ หรือ TV Shopping ซ่่งมีแนวโน้มก�รเติบโตเพิ่มข่้นทุกปี เน่่องจ�กช่องท�งเหล่�น้้
ส�ม�รถเข้�ถ่งผู้บริโภคได้ง่�ย และตอบสนองคว�มต้องก�รของลูกค้�ได้อย่�งรวดเร็วและครบถ้วน ดังนั้นบริษัทฯ ร่วมเป็นพันธุมิตรกับเว็บไซต์ข�ย
ออนไลน์ชื่อดัง ช่องท�ง TV Shopping หรือแค็ตต�ล็อก ทำ�ให้ส�ม�รถสื่อส�รนวัตกรรมของสินค้�ได้อย่�งครบถ้วนม�กยิ่งข่้น เพื่อให้ผู้บริโภคเข้�ถ่ง
กลุม่สนิค�้ท่ีมนีวตักรรม และเชือ่มโยงม�ยงัจดุข�ยท่ีห�้งสรรพสนิค�้ในรปูแบบก�รทำ�ก�รตล�ดแบบ Omni Channel ซ่ง่ช่องท�งใหมน่้ม้แีนวโนม้เติบโต
เพิ่มข่้นต�มพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปในยุคปัจจุบัน

(ข)  สภัาพัการแข่งขันภัายในอุตสาหุ้กรรม
- สถืานภัาพัแลัะศัักยภัาพัในการแข่งขันของบริษัท

บริษัทฯ ให้คว�มสำ�คัญ่กับช่องท�งก�รข�ยใหม่ๆ พฤติกรรมก�รซ้ือสินค้�ของลูกค้�ท่ีแตกต่�งกันของแต่ละช่องท�ง ในปีท่ีผ่�นม�
บริษัทฯ ปรับแนวท�งก�รนำ�เสนอเน่้อห�ที่ตรงใจกลุ่มเป้�หม�ยม�กยิ่งข่้น โดยเฉพ�ะกลุ่มลูกค้�ออนไลน์ที่มีแนวโน้มก�รขย�ยตัวอย่�งรวดเร็ว โดยใช้
เครื่องมือสื่อส�รแบบบูรณก�รผ่�นช่องท�งออนไลน์แบบ 360 องศ� อ�ทิ ก�รใช้ Influencer สื่อจ�กพันธุมิตรท�งธุุรกิจ เพื่อเป็นช่องท�งในก�รเผย
แพร่เน่อ้ห� รวมถง่ก�รปรับเปลีย่นวธิุกี�รสือ่ส�รบนช่องท�งออนไลน์เพือ่ให้เข้�ถง่ผูบ้ริโภค เพือ่ประช�สัมพันธุแ์ละกระตุน้ให้กลุม่เป้�หม�ยได้รบัข่�วส�ร
เกี่ยวกับสินค้�ใหม่ โปรโมชั่น กิจกรรมและอื่นๆ ของแบรนด์อีกด้วย ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์์ของบริษัท ได้รับก�รตอบรับเป็นอย่�งดีด้�นก�รสื่อส�ร โดย
วัดผลจ�กยอดข�ยที่มีมูลค่�เติบโตข่้น ทั้งจำ�นวนชิ้น และจำ�นวนเงิน อีกทั้งเร่งขย�ยฐ�นไปยังตล�ดอน�คตอย่�งต่อเน่่อง 

- จำานวนแลัะขนาด้ของคู่แข่งขัน
ก�รเปลี่ยนแปลงท�งด้�นเทคโนโลยี ส่งผลให้ช่องท�งก�รข�ยมีก�รแข่งขันสูงผ่�นช่องท�ง Online ทำ�ให้ร้�นค้�ขน�ดเล็กเข้�ม�ใน

ตล�ดได้ง่�ยข่้นและจำ�นวนม�กข่้น ส่งผลให้พฤติกรรมก�รซื้อชุดชั้นในของผู้บริโภคมีแนวโน้มเปลี่ยนแปลงไป แม้ช่องท�งเทรดดิชั่นนอล (Traditional) 
อ�ทิ ห้�งสรรพสินค้� หรือ Discount Store จะยังคงสัดส่วนเป็นช่องท�งหลัก แต่แนวโน้มก�รเจริญ่เติบโตทั้งในส่วนของออนไลน์แพลตฟอร์ม และ TV 
Shopping ต่�งมีแนวโน้มเพิ่มสูงข่้น ซ่่งเห็นได้จ�กชุดชั้นในได้เป็น 1 ในสินค้�ข�ยดีในช่องท�งออนไลน์ อย่�งไรก็ต�มบริษัทฯ ยังให้คว�มสำ�คัญ่กับคู่
ค้�ทั้งช่องท�งก�รข�ยเดิมห้�งสรรพสินค้� หรือ Discount Store  และช่องท�งใหม่ๆ  ทำ�ให้ส�ม�รถขย�ยฐ�นลูกค้�ครอบคลุมผู้บริโภคในทุกช่องท�ง 
ก�รขย�ยช่องท�งออนไลน์ที่คู่แข่งส�ม�รถเข้�ม�ได้ง่�ย ก�รแข่งขันด้�นร�ค�สูงม�ก แต่จ�กที่บริษัทฯ มีก�รคัดเลือกสินค้�เพื่อจำ�หน่�ย  เหม�ะสม
กับช่องท�งน้้ทำ�ให้ส�ม�รถแข่งขันในตล�ดออนไลน์ได้อย่�งมีประสิทธุิผล

- แนวโน้มภัาวะอุตสาหุ้กรรมแลัะสภัาพัการแข่งขันในอนาคต
สำ�หรบัแนวโนม้ภ�วะอตุส�หกรรมสิง่ทอและเครือ่งนุง่หม่ในภ�พรวมยงัขย�ยตวัไดท้ั้งภ�คก�รผลติและก�รสง่ออก  ซ่ง่สว่นใหญ่่เปน็ก�ร

ผลิตเพื่อป้อนสู่ตล�ดอ�เซียน อันเป็นผลจ�กก�รก้�วเข้�สู่ภ�คประช�คมเศรษฐกิจอ�เซียน (ASEAN Economic Community) เป็นก�รขย�ยโอก�ส 
ทั้งในด้�นก�รขย�ยกำ�ลังก�รผลิต รวมถ่งตล�ดผู้บริโภคที่เพิ่มข่้นจ�ก 60 ล้�นคนเป็น 600 ล้�นคน ซ่่งเป็นตล�ดที่มีขน�ดใหญ่่และมีศักยภ�พสูง

ในปี  2564 บริษัทฯ ยังคงให้คว�มสำ�คัญ่กับก�รวิจัย  พัฒน�นวัตกรรมและเทคโนโลยีก�รออกแบบเสื้อผ้�สตรีที่เหม�ะสมกับคนเอเชีย 
ส�ม�รถตอบสนองคว�มต้องก�ร และสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในทุกช่วงวัย ทุกไลฟ์สไตล์ ทั้งด้�นฟังก์ชั่นและแฟชั่น โดยอยู่บนพื้นฐ�น
สินค้�ที่ดี มีคุณภ�พ ในร�ค�ที่คุ้มค่� รวมถ่งก�รบริห�รจัดก�รสินค้�แบบบูรณ�ก�ร ให้มีสินค้�คงเหลือในปริม�ณที่เหม�ะสม สมดุลกับก�รข�ย ไม่มี
สินค้�ม�กหรือน้อยเกินไป เพิ่มคว�มรวดเร็วในก�รขนส่งเพื่อให้ส�ม�รถกระจ�ยสินค้�สู่ร้�นค้�ได้อย่�งรวดเร็ว แทนก�รเก็บสต็อกสินค้�ไว้ท่ีร้�นค้�
จำ�นวนม�ก รวมถ่งกลยุทธุ์ในก�รผลิตสินค้�เพื่อตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคยุคดิจิตอลม�กที่สุด

(3) การจัด้หุ้าผลัิตภััณฑ์์หุ้รือบริการ
ผลิตภัณฑ์์ชุดชั้นในสตรีที่บริษัทฯเป็นผู้จำ�หน่�ยถ่ง 5 แบรนด์ โดยมีโรงง�นผู้ผลิตสำ�คัญ่ 2 บริษัท คือ 
1) บริษัท ไทยว�โก้ จำ�กัด (มห�ชน) ผู้ผลิตสินค้� Wacoal 
2) บริษัท ภัทย�อุตส�หกิจ จำ�กัด ผู้ผลิตสินค้� Kullastri, BSC, BSC Signature, Elle  
ทั้งสองบริษัทมีผู้ผลิตวัตถุดิบ ประกอบด้วยบริษัท เอ เทค เท็กซ์ไทล์ จำ�กัด บริษัทจี เทค แมททีเรียล จำ�กัด บริษัท แชมป์กบินทร์ 

จำ�กัด บริษัท ไทยกุลแซ่ จำ�กัด บริษัท เอร�วัณสิ่งทอ จำ�กัด  บริษัท ทีพีซีเอส จำ�กัด (มห�ชน) บริษัท ไทยแน็กซิส จำ�กัด บริษัท ไทยท�เคดะ เลซ 
จำ�กัด บริษัท ไทยซ�ค�เอะเลซ จำ�กัด และบริษัท ฟูจิกซ์ อินเตอร์เนชั่นแนล จำ�กัด ที่ได้รับรองม�ตรฐ�นก�รผลิตอยู่ภ�ยใต้เงื่อนไขหลักเกณฑ์์ ก�ร
คัดเลือกผู้ผลิตที่บริษัทฯ กำ�หนด มีก�รวิจัย ค้นคว้� และพัฒน�วัตถุดิบใหม่ๆ อย่�งสมำ่�เสมอ บริษัทฯ จ่งได้เปรียบคู่แข่งในคว�มหล�กหล�ยด้�น
วัตถุดิบ และต้นทุนที่ตำ่�กว่�คู่แข่ง

(4) งานท่่ยังไม่ได้้ส่งมอบ 
-  ไม่มี  -

3. อุตสาหุ้กรรมผลัิตภััณฑ์์เครื่องแต่งกายสุภัาพับุรุษ 
(1) ลัักษณะผลัิตภััณฑ์์

บรษิทัฯ เปน็ผูจ้ดัจำ�หน�่ยเครือ่งแตง่ก�ยสภุ�พบรุษุภ�ยใต ้แบรนด ์Arrow, Excellency, Daks, Guy  Laroche, Elle Homme, Lacoste, 
Getaway, BSC Cool Metropolis, Hornbill, Le Coq Sportif และ Maximus โดยมีช่องท�งจัดจำ�หน่�ยหลัก คือห้�งสรรพสินค้� ทั้งในกรุงเทพ และ
ต่�งจังหวัด ท่ีมีพนักง�นข�ยประจำ�เพื่อให้คำ�แนะนำ�ผลิตภัณฑ์์และให้บริก�รหลังก�รข�ย และขย�ยช่องท�งก�รจำ�หน่�ยเข้�ไปในห้�งดิสเค�น์สโตร์  
รวมทั้งก�รเป้ดร้�นในศูนย์ก�รค้� ช่องท�งก�รข�ยท�งทีวี และ E-Commerce

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท



25บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล จำ�กัด (มห�ชน)

- ปัจจัยสำาคัญท่่ม่ผลักระทบต่อโอกาส หุ้รือข้อจำากัด้การประกอบธุุรกิจ
- โอกาส แลัะอุปสรรคของการประกอบธุุรกิจ
โอกาส
1. ตล�ดกลุ่มเป้�หม�ยยังคงให้คว�มสำ�คัญ่ต่อภ�พพจน์ของสินค้� ร�ค� คว�มคุ้มค่�
2. เน่อ่งจ�กสภ�วะก�รแขง่ขนัท่ีเพิม่ม�กข้่น  สง่ผลใหคู้แ่ขง่ในตล�ดหล�ยร�ย ท่ีไมส่�ม�รถสร�้งคว�มไดเ้ปรยีบท�งด�้นตน้ทกุตอ้ง

ออกจ�กตล�ดไป ส่งผลให้เกิดปัญ่ห�ต้นทุนแรงง�นที่สูงข่้น ซ่่งนำ�ไปสู่ก�รเลิกจ้�ง ก�รย้�ยฐ�นก�รผลิต และก�รป้ดกิจก�ร
3. ก�รรบัรูค้ว�มตอ้งก�รลกูค้�และก�รสร้�งคว�มสมัพนัธ์ุระหว�่งผูบ้รโิภค และผลติภัณฑ์์อย�่งใกล้ชดิ  เปน็ปัจจัยสำ�คญั่ในก�รครอง

ใจผู้บริโภค โดยเฉพ�ะกิจกรรมท�งก�รตล�ดที่มีส่วนช่วยสังคม และส�ธุ�รณกุศล
4. คูแ่ขง่ในตล�ดสว่นใหญ่่ไมม่กี�รสร้�งกระบวนก�รสือ่ส�รถง่ผูบ้รโิภคท่ีแตกต่�งและโดนใจ ยงัคงใช้แต่กลยุทธุร์�ค�เปน็กลยุทธุห์ลกั  

ส่วนใหญ่่มุ่งเน้นก�รลดสต็อกเป็นสำ�คัญ่ ทำ�ให้ไม่มีก�รทำ�ก�รตล�ดที่น่�สนใจ
5. ช่องท�งก�รจำ�หน่�ยเพ่ิมข้่นจ�กก�รขย�ยส�ข�ของร้�นค้� ในระดับท้องถิ่นเพิ่มม�กข้่น และก�รขย�ยตัวจ�กช่องท�งก�รข�ย

ตรงถ่งผู้บริโภค เช่น ก�รข�ยท�งทีวี และ E-Commerce
6. ก�รเจริญ่เติบโตท�งเศรษฐกิจของประเทศในกลุ่ม CLMV สร้�งโอก�สให้เครื่องแต่งก�ยช�ย ส�ม�รถขย�ยตล�ดออกไปจำ�หน่�ย

ในกลุ่มประเทศดังกล่�ว

อุปสรรค
1. ตล�ดกลุม่เป้�หม�ยมคีว�มภกัดีตอ่ผลิตภัณฑ์ล์ดลง ตดัสินใจซ้ือจ�กกิจกรรมท�งก�รตล�ดเป็นหลกั และร�ยก�รส่งเสริมก�รข�ย
2. กลยทุธุร์�ค�ยงัคงเป็นสิง่สำ�คญั่ในก�รแขง่ขนั ผูผ้ลติท่ีไมส่�ม�รถเพิม่ประสทิธิุภ�พในก�รบรหิ�รตน้ทุนให้ลดลงได ้จะข�ดศักยภ�พ

ท�งก�รแข่งขันและไม่ส�ม�รถอยู่ในตล�ดได้
3. นโยบ�ยเขตก�รค�้เสรี ทำ�ให้เกดิม�ตรก�รลดภ�ษีนำ�เข�้สนิค้�สำ�เรจ็รูป ทำ�ให้เกดิคูแ่ขง่ในตล�ดม�กเพิม่ม�กข้่นจ�กปีท่ีแลว้อย�่ง

เห็นได้ชัด ทั้งตล�ดสินค้�แบรนด์เนมและสินค้�ร�ค�ถูกจ�กประเทศจีน
4. จ�กไลฟ์สไตล์และกำ�ลังซ้ือของผู้บริโภครุ่นใหม่ท่ีให้คว�มสำ�คัญ่กับก�รแต่งก�ยม�กข้่น ส่งผลให้ผู้ประกอบก�รธุุรกิจ Fast Fashion  

Retailers ชั้นนำ�ของโลก พุ่งเป้�ท�งก�รค้�และก�รลงทุนม�ยังภูมิภ�คน้้เพิ่มข่้น

(2) การตลัาด้แลัะการแข่งขัน
(ก) นโยบายแลัะลัักษณะการตลัาด้  

บริษัทฯ มีนโยบ�ยก�รตล�ดท่ีมุ่งเน้นกระบวนก�รสร้�งคว�มพ่งพอใจให้กับลูกค้� โดยเน้นคว�มสำ�คัญ่ท่ีก�รตล�ด (Market  
Oriented) และก�รสร้�งคว�มสัมพันธุ์กับลูกค้� (Customer Relation Management)

- กลัยุทธุ์การแข่งขัน
1. กลยุทธ์ุผลิตภัณฑ์์ มุ่งพัฒน�ผลิตภัณฑ์์ท่ีมีคุณภ�พในด้�นก�รตัดเย็บ ก�รสวมใส่ มีนวัตกรรมใหม่ๆ ท้ังด้�นวัตถุดิบท่ีมีคุณภ�พดี  

จะเอื้ออำ�นวยให้เกิดคว�มสบ�ย หรือคว�มสะดวกในก�รใช้ง�นและดูแลรักษ�ที่ตอบสนองคว�มต้องก�รของลูกค้� ขณะเดียวกันก็สอดคล้องกับ Trend 
Fashion ที่เป็นที่ต้องก�รของตล�ดเป้�หม�ยด้วย 

 2. กลยุทธุ์ร�ค� มุ่งรักษ�ระดับสัดส่วนร�ค�และคุณภ�พให้อยู่ในระดับที่เหม�ะสม ก�รใช้นโยบ�ยก�รแข่งขันด้�นร�ค�จะใช้กับ
ก�รบริห�รสินค้�ล้�สมัยเป็นสำ�คัญ่ เพื่อให้ลูกค้�เกิดคว�มมั่นใจในก�รซื้อผลิตภัณฑ์์ของบริษัท

3. กลยุทธุ์ก�รจัดจำ�หน่�ย มีก�รจัดจำ�หน่�ยผลิตภัณฑ์์ในห้�งสรรพสินค้�ช้ันนำ�ท่ัวประเทศเพื่อให้เข้�ถ่งกลุ่มเป้�หม�ยได้อย่�ง 
ทั่วถ่ง โดยจะเน้นก�รนำ�เสนอคุณค่�ของผลิตภัณฑ์์ โดยนวัตกรรมใหม่ แฟชั่น ที่ทันสมัย คุณภ�พดี ร�ค�ที่เหม�ะสม มีก�รจัดโชว์สินค้�ที่สวยง�มมี 
Concept ในก�รนำ�เสนอที่โดดเด่น แตกต่�งจ�กคู่แข่งขัน และด่งดูดคว�มสนใจของลูกค้� และมีก�รจัดพนักง�นข�ยที่ผ่�นก�รอบรมด้�นผลิตภัณฑ์์
และก�รบริก�รเป็นอย่�งดีในจุดข�ยเพื่อแนะนำ�ผลิตภัณฑ์์ และให้บริก�รที่ดีทั้งระหว่�งก�รข�ยและก�รให้บริก�รหลังก�รข�ย

4.  กลยุทธุ์ก�รส่งเสริมก�รข�ย ให้คว�มสำ�คัญ่ก�รทำ�โฆษณ� ประช�สัมพันธ์ุ และนำ�เสนอคว�มเคลื่อนไหวของสินค้�ใหม่ใน 
ฤดกู�ล โดยก�รสร้�งเรือ่งร�วของก�รสง่เสริมก�รข�ยท่ีสอดคล้องคว�มตอ้งก�รและเปน็ท่ีสนใจของลูกค้� และแตกต่�งจ�กคูแ่ขง่ มกี�รนำ�เสนอนวตักรรม
ใหม่ๆ  รวมท้ังแคมเปญ่ก�รตล�ด เพือ่ชว่ยเหลอืสงัคมท่ีกลุม่ตล�ดเป�้หม�ยให้คว�มสนใจ  และทำ�ให้ไดร้บัทร�บอย�่งตอ่เน่อ่ง โดยผ�่นสือ่ต�่งๆ กจิกรรม 
ณ จุดข�ย  โดยเน้นชื่อเสียง คุณภ�พ และคว�มน่�เชื่อถือของผลิตภัณฑ์์เป็นสำ�คัญ่

5. ก�รให้บริก�ร เพ่ือให้ลูกค้�เกิดคว�มพ่งพอใจ บริษัทฯเน้นก�รให้บริก�ร ณ จุดข�ย ต้ังแต่ลูกค้�เร่ิมเข้�ร้�นค้� จนออกจ�กร้�นค้� 
โดยมุ่งหวังให้ลูกค้�เกิดคว�มพ่งพอใจและประทับใจม�กที่สุด

6. ก�รรับประกัน เพื่อให้ลูกค้�เกิดคว�มพ่งพอใจ บริษัทฯเน้นก�รให้บริก�รหลังก�รข�ยที่จะต้องให้บริก�รที่รวดเร็วและประทับใจ  
และยินดีเปลี่ยนสินค้�ให้ลูกค้�ที่เกิดคว�มไม่พ่งพอใจในคุณภ�พของผลิตภัณฑ์์ 

 - ลัักษณะกลัุ่มลัูกค้าเป้าหุ้มาย
บรษิทัฯ จดัจำ�หน่�ยเครือ่งแต่งก�ยบรุษุหล�กหล�ยแบรนด์ในตำ�แหน่งท�งก�รตล�ดท่ีแตกต�่งกัน กระจ�ยเข้�สูห่ล�ย Segment 

ของตล�ด มีแบรนด์ที่มีคว�มเข้มแข็ง ทำ�ให้ส�ม�รถครอบครองส่วนแบ่งท�งก�รตล�ด และส�ม�รถกระจ�ยคว�มเสี่ยงที่จะเกิดข่้นได้
กลุ่มลูกค้�เป้�หม�ยของผลิตภัณฑ์์มีหล�ย Segment ข่้นกับ Positioning ของผลิตภัณฑ์์ ทั้งน้้ ผลิตภัณฑ์์ทั้งหมดของบริษัท 

ครอบคลุมกลุ่มลูกค้�เป้�หม�ยที่เป็นสุภ�พบุรุษ วัย 25 - 50 ปี ฐ�นะป�นกล�งค่อนข้�งสูง (ระดับ C ข่้นไป) ส่วนใหญ่่เป็นเจ้�ของกิจก�ร พนักง�น
บริษัท นักศ่กษ� มีรสนิยมท�งแฟชั่นค่อนข้�งร่วมสมัย และชอบแต่งตัว
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 - การจัด้จำาหุ้น่ายแลัะชุ่องทางการจำาหุ้น่าย
บริษัทฯ ใช้ก�รจัดจำ�หน่�ย ผ่�นคนกล�ง คือ ห้�งสรรพสินค้� ห้�งดิสเค�น์สโตร์  ซ่่งบริษัทฯ มีอำ�น�จในก�รต่อรอง  เน่่องจ�ก

กลุ่มผลิตภัณฑ์์เครื่องแต่งก�ยช�ยส่วนใหญ่่ที่บริษัทฯ จัดจำ�หน่�ยเป็นที่รู้จัก และยอมรับของผู้บริโภค และบริษัทฯ มีก�รสร้�งกิจกรรมท�งก�รตล�ด
อย่�งสมำ่�เสมอ นอกจ�กน้้ บริษัทฯ ยังเพิ่มช่องท�งจำ�หน่�ย ซ่่งอยู่พื้นที่นอกห้�งสรรพสินค้�เพื่อรองรับกลุ่มผู้บริโภคเพิ่มข่้น ผ่�น Shop ของบริษัท 
ช่องท�งก�รข�ยท�งทีวี และ E-Commerce  อย่�งไรก็ดี บริษัทฯ มีนโยบ�ยในก�รพัฒน�ธุุรกิจร่วมกันกับคู่ค้� เพื่อให้เกิดประโยชน์ด้วยกันทั้ง 2 ฝี��ย 
และเกิดประโยชน์สูงสุดต่อผู้บริโภค

(ข)  สภัาพัการแข่งขันภัายในอุตสาหุ้กรรม
- สภัาพัการแข่งขัน

ในช่วงปีที่ผ่�นม�ตล�ดเครื่องแต่งก�ยช�ยในห้�งสรรพสินค้� ลดลงประม�ณ 15% เมื่อเทียบกับปีที่แล้ว ในปี 2564 ก�รบริโภค
ซื้อสินค้�เสื้อผ้�ยังคงชะลอตัวอย่�งม�ก เน่่องจ�กสถ�นก�รณ์ก�รแพร่ระบ�ดของ COVID-19 ส่งผลให้ห้�งสรรพสินค้�เกือบทุกจังหวัดทั่วประเทศป้ด
ก�รใหบ้รกิ�รชัว่คร�วเปน็เวล� 2 เดอืน และผูบ้รโิภคสว่นใหญ่่ระมดัระวงัเกีย่วกบัก�รจบัจ�่ยใชส้อยม�กข่น้ ประกอบกบัปจัจยัท�งด�้นเศรษฐกจิท่ีชะลอ
ตัวทั่วโลก และนักท่องเที่ยวต่�งช�ติที่ลดลงอย่�งม�ก และผู้บริโภคยังคงพิถีพิถันในก�รเลือกซื้อสินค้�ที่มีคุณภ�พม�กข่้น โดยคำ�น่งถ่งนวัตกรรมใหม่
ของสินค้�อย่�งต่อเน่่อง

นอกจ�กน้้ ผู้ผลิตส่วนใหญ่่ มุ่งเน้นแต่ก�รใช้กลยุทธุ์ท�งด้�นร�ค� ลด แลก แจก แถม เพื่อเพิ่มยอดข�ย และลดภ�ระสต็อก
ที่มีอยู่โดยแทบจะไม่มีก�รทำ�ก�รตล�ดด้�นอื่นๆ ทำ�ให้กลุ่มผู้ผลิตต้องมุ่งพัฒน�ประสิทธุิภ�พก�รผลิตที่ทำ�ให้เกิดก�รบริห�รต้นทุนให้ลดลง และคล่อง
ตัวในก�รจัดก�รเพื่อจะสร้�งคว�มส�ม�รถในก�รแข่งขัน และมีงบประม�ณในก�รทำ�กิจกรรมก�รตล�ดเพื่อให้เกิดคว�มได้เปรียบในระยะย�ว

 - จำานวนแลัะขนาด้ของคู่แข่งขัน 
มีจำ�นวนของสินค้�เครื่องแต่งก�ยช�ยระดับกล�งข่้นไป อยู่ในตล�ดประม�ณ 65 แบรนด์ แต่เกิดก�รทดแทน โดยแบรนด์นำ�

เข้�จ�กต่�งประเทศม�แทนที่แบรนด์ในประเทศที่ไม่ส�ม�รถแข่งขันในตล�ดได้

- สถืานภัาพัแลัะศัักยภัาพัในการแข่งขันของบริษัท  
บริษัทฯ ยังมีคว�มได้เปรียบในก�รแข่งขัน  ดังน้้
1. บริษัทฯ มีก�รสร้�ง Portfolio ของกลุ่มผลิตภัณฑ์์เครื่องแต่งก�ยช�ยให้มีคว�มครอบคลุมกลุ่มตล�ดเป้�หม�ยในหล�ย  

Segment  ทำ�ให้เกิดก�รกระจ�ยที่ครอบคลุมก�รครองตล�ดเครื่องแต่งก�ยช�ยและเกิดดุลต่อรองในก�รจัดจำ�หน่�ย
2. ผลิตภัณฑ์์ของบริษัทเป็นที่รู้จักและยอมรับในด้�นชื่อเสียงและคุณภ�พ
3.  ผลติภณัฑ์ข์องบรษัิทมกี�รพฒัน�และคดิคน้นวตักรรมใหม่ๆ  เข�้สูต่ล�ดไดเ้พร�ะไดร้บัก�รสนับสนุนจ�กผูผ้ลติร�ยใหญ่่ของ

ประเทศ (ซ่่งเป็นกลุ่มบริษัทในเครือ) มีก�รขย�ยโรงง�นที่รองรับก�รเติบโต  โดยมีตั้งแต่ โรงง�นทอผ้� จนถ่ง โรงง�นผลิตเสื้อสำ�เร็จรูป เพื่อสนับสนุน
ให้บริษัทมีศักยภ�พในก�รสร้�งส่วนแบ่งท�งก�รตล�ดที่เติบโตข่้นอย่�งต่อเน่่อง

4. บริษัทฯ มีบุคคล�กรที่เข้มแข็ง มีหลักคิดและคว�มมุ่งมั่นที่จะบริห�รง�นให้บรรลุต�มเป้�หม�ย และพร้อมที่จะเรียนรู้และ
พัฒน�ตนเองอย่�งต่อเน่่อง

5. บริษัทฯ มีนโยบ�ยนำ� Big Data ม�วิเคร�ะห์ข้อมูลและพฤติกรรมก�รซื้อของลูกค้� (Descritive Analysis) และทำ�ก�ร
พย�กรณ์ไปข้�งหน้�ถ่งคว�มต้องก�รของลูกค้�ในอน�คต (Predictive Analysis) เพื่อตอบสนองคว�มต้องก�รของผู้บริโภคให้ดียิ่งข่้น

 - แนวโน้มภัาวะอุตสาหุ้กรรมแลัะสภัาพัการแข่งขันในอนาคต
แม้สภ�วะกำ�ลังซ้ือท่ีเคยซบเซ�ต่อเน่่อง แต่อุตส�หกรรมมีแนวโน้มท่ีจะทรงตัวหรือเติบโตได้ เพร�ะผู้บริโภคให้คว�มใส่ใจใน

ก�รแต่งก�ยม�กข่้น ขณะเดียวกันภ�วก�รณ์แข่งขันก็จะรุนแรงม�กข่้น เน่่องจ�กจำ�นวนคู่แข่งขันจ�กต่�งประเทศเพิ่มม�กข่้น รวมทั้งสินค้�ร�ค�ถูก
จ�กประเทศจีนเข้�ม�แข่งขันในตล�ดม�กข้่น ทำ�ให้คู่แข่งขันในตล�ดต้องทำ�ก�รวิเคร�ะห์ถ่งสภ�พตล�ดและพฤติกรรมผู้บริโภคในแต่ละพื้นท่ี มีก�ร
สร้�ง Innovation ในมิติต่�งๆ ทั้งด้�นผลิตภัณฑ์์ ก�รสื่อส�ร ก�รทำ�ก�รตล�ด รวมถ่งก�ร ค้นห�จุดแข็งของตัวสินค้� และกลุ่มลูกค้�เป้�หม�ยให้เจอ  
ซ่่งเป็นปัจจัยสำ�คัญ่ที่จะทำ�ให้ผู้ประกอบก�รส�ม�รถปรับกลยุทธุ์ให้ธุุรกิจอยู่รอดได้ ภ�ยใต้เกมก�รแข่งขันในตล�ดที่มีคว�มร้อนแรงเพิ่มม�กข่้น

(3) การจัด้หุ้าผลัิตภััณฑ์์ของบริษัท
บริษัทฯ จัดห�ผลิตภัณฑ์์จ�กโรงง�นผู้ผลิตสำ�คัญ่ 3 บริษัท คือ
1. บริษัท ธุนูลักษณ์ จำ�กัด (มห�ชน) ผู้ผลิต เสื้อเชิ้ต เสื้อยืด สูท เครื่องหนัง กระเป๋�
2. บริษัท ประช�อ�ภรณ์ จำ�กัด (มห�ชน) ผู้ผลิต เสื้อยืด ก�งเกง 
3. บริษัท บ�งกอก โตเกียว ซ็อคส์ จำ�กัด ผู้ผลิตถุงเท้�
ซ่ง่เทคโนโลยท่ีีใชใ้นก�รผลติเปน็เทคโนโลยรีะดบักล�ง มกี�รใชก้ำ�ลงัคนในก�รผลติพอสมควรขณะเดยีวกนักม็กี�รพฒัน�นำ�เครือ่งจกัร

อัตโนมัติเข้�ม�ใช้ เพื่อให้กระบวนก�รผลิตทันสมัยและมีประสิทธุิภ�พม�กข่้น
นอกจ�กน้ ้กลุม่บริษทัผูผ้ลิตมจีดัตัง้โรงง�นในเขตส่งเสริมก�รลงทุน โซน 3 ทำ�ใหไ้ดส้ทิธุพิเิศษจ�ก BOI  ซ่ง่จะทำ�ใหเ้กดิคว�มได้เปรียบ

ในก�รพัฒน�ต้นทุนได้ม�กข่้นด้วย
บริษัทฯ ให้คว�มสำ�คัญ่ต่อก�รวิจัยและพัฒน�ผลิตภัณฑ์์ โดยมุ่งหวังท่ีจะตอบสนองคว�มต้องก�รของผู้บริโภคให้ม�กท่ีสุด โดยก�ร

พัฒน�รูปแบบสีสันมีอย่�งต่อเน่่องต�มแนวโน้มของแฟช่ันท่ีเกิดข้่นในอุตส�หกรรมเสื้อผ้� โดยรวบรวมข้อมูลท้ังจ�กยุโรป อเมริก� และญ่ี่ปุ�น เป็น
แนวท�งในก�รพัฒน�ให้สอดคล้องกับผู้บริโภคของไทย นอกจ�กน้้บริษัทฯ ยังให้คว�มสำ�คัญ่ต่อก�รสร้�งนวัตกรรมใหม่ๆในหล�ยด้�นเพื่อตอบสนอง
คว�มสะดวกสบ�ยในก�รใช้ง�นของผู้บริโภคด้วย

(4) งานท่่ยังไม่ได้้ส่งมอบ
-  ไม่มี  -
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1.2.3 ทรัพัย์สินท่่่ใชุ้ในการประกอบธุุรกิจ

1. ทรัพัย์สินท่่่ใชุ้ในการประกอบธุุรกิจ
ปร�กฏต�มเอกส�รแนบ 4 ทรัพย์สินที่ใช้ในก�รประกอบธุุรกิจและร�ยละเอียดเกี่ยวกับร�ยก�รประเมินร�ค�ทรัพย์สิน
       

2. นโยบายการลังทุนในบริษัทย่อย แลัะบริษัทร่วม
บรษิทัฯ  ลงทุนในหุ้นบรษิทัต�่ง ๆ   โดยมีวตัถุประสงค์เพือ่สร้�งมูลค่�เพิม่ให้แก่บรษิทัฯ ในระยะย�ว  กจิก�ร ท่ีบริษทัฯ รว่มลงทุนจะประกอบ

ธุรุกิจท่ีเสริมกบัธุรุกิจท่ีบริษทัในกลุม่ดำ�เนนิก�รอยู่หรือเป็นธุรุกิจท่ีบริษทัฯ ค�ดว�่จะเข้�ไปดำ�เนนิก�รในอน�คต เน่่องจ�กเลง็เห็นถง่ศักยภ�พในก�รทำ�
กำ�ไร โดยบริษัทฯจะได้รับผลตอบแทนในรูปของเงินปันผล 

กิจก�รที่บริษัทฯ เข้�ลงทุน ประกอบด้วย 3 ส�ยธุุรกิจหลัก คือ ส�ยธุุรกิจก�รผลิต ส�ยธุุรกิจจัดจำ�หน่�ย และส�ยธุุรกิจบริก�รและอื่น ๆ  โดย  
ณ วันที่  31 ธุันว�คม 2564 บริษัทฯ ลงทุนในบริษัทย่อย จำ�นวน 3 บริษัท และบริษัทร่วม 7 บริษัท

นโยบ�ยและวิธุีปฏิบัติในก�รส่งผู้บริห�รของบริษัท เข้�ไปเป็นกรรมก�รบริษัทในบริษัทย่อย   มีบทบ�ทอำ�น�จหน้�ที่ในก�รกำ�กับและบริห�ร
ง�นของบริษัทย่อย กำ�หนดให้ใช้นโยบ�ยบัญ่ชีต�มบริษัทใหญ่่ และในก�รทำ�กิจกรรมใดๆ ให้เป็นไปต�มข้อกำ�หนดของบริษัทใหญ่่ ซ่่งเป็นบริษัท 
จดทะเบียนในตล�ดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

นอกจ�กน้้บริษทัฯ  ได้กำ�หนดให้บคุคลท่ีไดร้บัแต่งตัง้จ�กบริษัทฯ ตอ้งดูแลให้บริษัทย่อยมีก�รปฏบิตัแิละเป้ดเผยข้อมูลสำ�คญั่ต�มหลักเกณฑ์์
ต�่งๆ ในลักษณะเดยีวกบัหลกัเกณฑ์ท่ี์บรษัิทฯ ปฏบัิต ิอ�ทิเชน่ ก�รทำ�ร�ยก�รท่ีเกีย่วโยงกัน ก�รไดม้�หรอืจำ�หน�่ยไปซ่ง่สินทรพัย ์ หรอืก�รทำ�ร�ยก�ร
สำ�คัญ่อื่นๆ

ส่วนก�รลงทุนในบริษัทร่วม เป็นก�รร่วมลงทุนในกิจก�รของบริษัทในเครือและบริษัทอื่น ๆ บริษัทฯ ไม่มีอำ�น�จควบคุมกิจก�รในบริษัทที่
ลงทุน ก�รบริห�รง�นของบริษัทดังกล่�วข่้นอยู่กับคณะกรรมก�รของแต่ละบริษัท

นโยบ�ยและวิธุีปฏิบัติในก�รส่งบุคคลเพ่ือเป็นตัวแทนของบริษัทไปดำ�รงตำ�แหน่งกรรมก�รบริษัท ผู้บริห�ร ในบริษัทร่วมหรือบริษัทลงทุน  
บริษัทในเครือสหพัฒน์มีทีมผู้บริห�รระดับสูงเป็นผู้พิจ�รณ�ว่� บริษัทอื่นนั้นประกอบธุุรกิจอะไร มีคว�มจำ�เป็นต้องให้กรรมก�รบริษัทหรือผู้บริห�รจ�ก
บรษิทัใดบรษิทัหน่ง่ในกลุม่เข้�ไปเป็นตัวแทนของกลุม่ในฐ�นะผูร่้วมลงทนุหรอืต�มสญั่ญ่�รว่มทนุหรอืไม ่ห�กจำ�เปน็ตอ้งสง่จะพจิ�รณ�กรรมก�รบรษิทั
หรือผู้บริห�รในกลุ่มที่มีคว�มรู้ คว�มส�ม�รถ และมีคว�มชำ�น�ญ่ในธุุรกิจนั้น ๆ  

บริษัทฯ มีม�ตรก�รในก�รป้องกันคว�มเสี่ยงจ�กก�รลงทุน โดยแต่งตั้งบุคคลซ่่งอยู่ในบริษัทร่วมหรืออยู่ในบริษัทท่ีทำ�ธุุรกิจเกี่ยวเน่่องกับ
กจิก�รท่ีลงทนุเปน็ศนูยด์แูลเงนิลงทนุคอยตดิต�มตรวจสอบงบก�รเงนิ และขอ้มลูสถ�นก�รณข์องบรษิทัท่ีลงทนุ เพือ่ทร�บปัญ่ห�ท่ีเกิดข้่นและร�ยง�น
ให้บริษัทและผู้ถือหุ้นในกลุ่มทร�บปีละครั้ง และร�ยง�นทันทีที่เกิดเหตุก�รณ์ผิดปกติหรือวิกฤติ เพื่อช่วยกันห�แนวท�งแก้ไข อีกทั้งในก�รประชุมคณะ
กรรมก�รบรษิทัและคณะกรรมก�รบรหิ�รประชมุอย�่งสมำ่�เสมอในผลก�รดำ�เนนิง�นของกจิก�รท่ีบรษิทัลงทนุอยู่โดยเนน้ยำ้�ในธุรุกจิท่ีข�ดทนุ ห�วธิุกี�ร
ที่ทำ�ให้บริษัทนั้นๆ ได้หลุดพ้นจ�กธุุรกรรมที่ข�ดทุน เพื่อผลกำ�ไรที่ยั่งยืนในธุุรกิจนั้นๆ
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