
1.2 ลัักษณะการประกอบธุุรกิจ

1.2.1 โครงสร้างรายได้้

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท

ผลัิตภััณฑ์์/
บริการ

ด้ำาเนินการโด้ย
ร้อยลัะ

การถือหุ้น
ของบริษัท

ปี 2565 ปี 2564 ปี 2563

ลั้านบาท ร้อยลัะ ลั้านบาท ร้อยลัะ ลั้านบาท ร้อยลัะ

1.เครื่องสำ�อ�ง
  และเครื่องหอม

บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล  559.46 5.91 535.86     7.19    707.73 8.53

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

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

บจก.ไหมทอง 58.16         -          -             -           -             -   -   

บจก.ไทเกอร์ ดิสทริบิวชั่น แอนด์ โลจิสติคส์ 51.00          -           -             -           -             -   -   

รวมร�ยได้จ�กเครื่องสำ�อ�งและเครื่องหอม 559.46 5.91 535.86 7.19 707.73 8.53

2.เครื่องแต่งก�ย
  สุภ�พสตรี

บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล  2,429.62 25.65 1,916.72 25.70  2,274.08 27.40

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

Canchana International Co., Ltd 60.00 13.65 0.15     12.75 0.17 16.49 0.20

บจก.ไหมทอง 58.16 96.94 1.02   143.45 1.92 128.75 1.55

บจก.ไทเกอร์ ดิสทริบิวชั่น แอนด์ โลจิสติคส์ 51.00 -   -   -   -   -   -   

รวมร�ยได้จ�กเครื่องแต่งก�ยสุภ�พสตรี 2,540.21 26.82 2,072.92 27.79 2,419.32 29.15 

3.เครื่องแต่งก�ย
  สุภ�พบุรุษ

บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล  2,732.84 28.85 1,866.83 25.03 2,114.14 25.47 

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

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

บจก.ไหมทอง 58.16 4.85 0.05     10.25 0.14 9.18 0.11 

บจก.ไทเกอร์ ดิสทริบิวชั่น แอนด์ โลจิสติคส์ 51.00 -   -   -   -   -   -   

รวมร�ยได้จ�กเครื่องแต่งก�ยสุภ�พบุรุษ 2,737.69 28.90 1,877.08   25.17 2,123.32 25.58 

4. สินค้�อุปโภค 
   บริโภค 

บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล 1,350.14 14.26 1,368.25 18.35 1,467.53 17.68 

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

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

บจก.ไหมทอง 58.16 -   -   -   -   -   -   

บจก.ไทเกอร์ ดิสทริบิวชั่น แอนด์ โลจิสติคส์ 51.00 -   -   -   -   -   -   

รวมร�ยได้จ�กสินค้�อุปโภคบริโภค 1,350.14 14.26 1,368.25 18.35 1,467.53 17.68 

5.อื่นๆ บมจ.ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล  1,230.26 12.99 910.68   12.21 1,060.84 12.78 

บจก.ดับเบิ้ลยู บี อ�ร์ อี 99.99 16.89 0.18      29.84 0.40      19.70   0.24 

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

บจก.ไหมทอง 58.16 10.07 0.11       7.94    0.11 10.59   0.13 

บจก.ไทเกอร์ ดิสทริบิวชั่น แอนด์ โลจิสติคส์ 51.00 34.40   0.36   -   -   -   -   

รวมร�ยได้จ�กอื่นๆ 1,291.62 13.64 948.46    12.72 1,091.13 13.15 

รวมร�ยได้หลักจ�กก�รข�ยสินค้� 8,479.12 89.53 6,802.57 91.22 7,809.03 94.09 

6.ร�ยได้อื่น       

  6.1.เงินปันผลรับ 340.39 3.59    379.65 5.09     343.45 4.14 

  6.2.กำ�ไรจ�กก�รจำ�หน่�ยที่ดิน 392.65 4.15 - - - - 

  6.3.อื่นๆ  243.92 2.57   260.50 3.49     176.60 2.13 

รวมรายได้้อื่นๆ  976.96 10.31 640.15 8.58 520.05 6.27 

7.ส่วนแบ่งกำ�ไร (ข�ดทุน) จ�กเงินลงทุนในบริษัทร่วม 14.99 0.16 14.81 0.20 (29.71) (0.36)

รวมรายได้้ 9,471.07 100.00 7,457.53   100.00 8,299.37  100.00 

16 แบบแสดงรายการข้อมูลประจำาปี / รายงานประจำาปี 2565 (แบบ 56-1 One Report)



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. อุตสาหกรรมผลัิตภััณฑ์์เครื่องสำาอาง แลัะเครื่องหอม
(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�ด อย่�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  
Marketing โดยเลือกใช้พรีเซ็นเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จักของประช�ชนม�แนะนำ�ผลิตภัณฑ์์ เพื่อให้เกิดคว�มต้องก�รทดลองใช้ กลุ่มเป้�หม�ย
เปลี่ยนพฤติกรรมหันกลับม�ติดต�มดูข่�วส�รม�กข่้น จ�กสื่อหลักท�งโทรทัศน์ ส่งผลให้หล�ยๆ แบรนด์หันม�ลงสื่อร�ยก�รข่�ว เครื่องสำ�อ�ง BSC 
Cosmetology จ่งเลือกลงสื่อร�ยก�รข่�ว ช่อง 3 ช่อง 7 ไทยรัฐทีวี เนชั่นทีวี TNN16 อัมรินทร์ ในร�ยก�รข่�วเช่นเดียวกัน กอปรกับแนวโน้มพฤติกรรม
ผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงจ�กสถ�นก�รณ์ COVID-19 ทุกอย่�งไม่เหมือนเดิม 

- ปัจจัยสำาคัญท่่ม่ผลักระทบต่อโอกาส หรือข้อจำากัด้การประกอบธุุรกิจ
- โอกาส แลัะอุปสรรคของการประกอบธุุรกิจ 
 โอกาส 
1. ก�รขย�ยฐ�นลูกค้�กลุ่มใหม่ๆ ในกลุ่ม Gen Z  ซ่่งเป็นกลุ่มลูกค้�เป้�หม�ยใหม่ของแบรนด์ BSC Cosmetology ที่กำ�ลังขย�ยกลุ่ม

ลูกค้�น้้  ด้วยแคมเปญ่ใหม่ “แป้ง BSC ตัวจริงสวยจริง”  โดยใช้คอนเซปต์โดนใจ สื่อส�รด้วยคำ�ที่ตรงไปตรงม� เพื่อกระช�กคว�มรู้ส่กและคว�ม 
น่�สนใจของแบรนด์ให้กลุ่ม Gen Z หันม�มอง โดยใช้คำ�ที่ค่อนข้�งเป็นลบ แต่เปลี่ยนให้เป็นมุมบวก คำ�ที่หล�ยๆ คนคิดว่�เป็นคำ�ด่�ทอ แต่แบรนด์
ส�ม�รถสร้�งให้คนรับรู้เปลี่ยนคว�มคิดในเชิงบวกได้อย่�งสร้�งสรรค์ เช่น หน้�ด้�น หิวแสง ไร้ย�ง ถ่�ยทอดออกม�ให้คนเห็นภ�พในมุมกลับว่�คำ�
เหล่�น้้จะไม่ใช่คำ�ด่�ทออีกต่อไป  โดยขมวดคำ�เหล่�นั้นม�ใช้กับสินค้�แป้งผสมรองพื้น 3 รุ่นที่มีคุณสมบัติที่แตกต่�งกัน  สอดคล้องกับก�รเล่�เรื่องทั้ง 
3 คำ� ให้โดนใจวัยรุ่น Gen Z ตอบโจทย์ได้ดีม�ก และทำ�ให้แบรนด์เข้�ไปอยู่ในใจของคน Gen Z ม�กข่้น ขย�ยฐ�นลูกค้�ใหม่ จ�กก�รใช้สื่อช่องท�ง
ออนไลน์ที่คนกลุ่มน้้ใช้สื่อออนไลน์เป็นหลัก อีกทั้งพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป เริ่มกลับม�ใช้ชีวิตได้ต�มปกติหลังจ�กรัฐบ�ลประก�ศให้ COVID-19 
กล�ยเป็นโรคประจำ�ถิ่น บริษัทส่วนใหญ่่ยกเลิกก�รทำ�ง�น Work From Home ทำ�ให้ผู้บริโภคกลับม�ใช้ชีวิตข้�งนอกบ้�นม�กข่้น  ส่งผลให้เศรษฐกิจ
เติบโตและเดินไปข้�งหน้� เริ่มกลับม�ปกติเหมือนเดิม ห้�งสรรพสินค้� ร้�นค้�ต่�งๆ กลับม�ค่กคัก ยอดข�ยเติบโตข่้น แต่ก�รข�ยสินค้�ออนไลน์ก็ยัง
คงดีอยู่ กลยุทธุ์ก�รตล�ดเครื่องสำ�อ�งจ่งต้องเปลี่ยนต�ม สำ�หรับสินค้�กลุ่มสกินแคร์เป็นสินค้�ที่ผู้บริโภคใช้ม�กข่้น แต่สิ่งที่เปลี่ยนไปคือช่องท�งก�ร
จำ�หน่�ย มีคว�มหล�กหล�ยม�กข่้น ทั้งก�รข�ยผ่�นแพลตฟอร์มชอปป้�งออนไลน์ ไลฟ์แชท ม�ร์เก็ตเพลส รวมถ่งก�รโทรสั่งซื้อโดยตรง เพร�ะในช่วง
ที่รัฐบ�ลกำ�หนดม�ตรก�รคล�ยล็อคต่�งๆ ให้กลับม�ใช้ชีวิตได้ต�มปกติ แต่ลูกค้�บ�งส่วนเปลี่ยนพฤติกรรมก�รซื้อผ่�นช่องท�ง E-Commerce ซ่่ง
ลกูค�้ไดส้มัผสัประสบก�รณ์ในก�รซ้ือแบบใหม ่ถง่แมห้�้งสรรพสนิค�้จะกลบัม�เป้ดปกต ิอ�จมลีกูค�้บ�งสว่นกลบัไปซ้ือเครือ่งสำ�อ�งโดยตรงท่ีเค�น์เตอร์ 
จ่งเป็นโอก�สที่แบรนด์จะใช้ข้อมูลลูกค้�ที่ได้จ�กก�รข�ยออนไลน์ ม�ทำ�กลยุทธุ์ retarget ยิงโฆษณ�ห�ลูกค้�กลุ่มเป้�หม�ย  หรือลูกค้�เก่�ที่คุ้นเคย
กับสินค้� ควบคู่กับก�รด่งลูกค้�ใหม่จ�กแบรนด์อื่น อีกทั้งเป้ดช่องท�ง Direct ตรงกับกลุ่มลูกค้�ผ่�นช่องท�ง Line Official BSC Cosmetology และ 
His & Her ที่ส�ม�รถติดต่อลูกค้�ได้โดยตรง มอบสิทธุิประโยชน์ โปรโมชันต่�งๆ ให้ลูกค้�รับรู้ได้ทันที เกิดก�รตอบโต้กับลูกค้�ได้รวดเร็ว

 2. ปัจจุบันก�รทำ�ก�รตล�ดต้องควบคู่ไปกับคว�มรับผิดชอบต่อสังคม เพ่ือช่วยดูแลให้สังคมดีข้่น เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology  
ตระหนกัถง่คว�มสำ�คญั่ในทุกมิต ิท้ังสงัคม และสิง่แวดลอ้ม จง่เปน็ท่ีม�ของก�รทำ�สนิค้�ท่ีเปน็มติรและไมท่ำ�ล�ยสิง่แวดลอ้ม แต่ประสทิธิุภ�พของสนิค�้
ก็ยังคงดีเย่ียมและพัฒน�เทคโนโลยีให้ดีข้่นกว่�เดิม เช่น ก�รผลิตครีมกันแดดปกป้องปะก�รังตัวใหม่ล่�สุด ไม่ทำ�ร้�ยปะก�รัง ไม่ใช้ส�รเคมีท่ีทำ�ให้
ปะก�รงัเกดิก�รฟอกข�ว เป็นมติรกับสิง่แวดล้อมท�งทะเล อกีท้ังก�รผลิตเครือ่งสำ�อ�งยังคงต้องเร่งปรบัตวัอย่�งรุนแรง เพร�ะผูบ้ริโภคเริม่มองห�คว�ม
ปลอดภัยก่อน ก�รทำ�สินค้�ต้องตอบโจทย์ผู้บริโภคให้ม�กข่้น ผู้บริโภคโหยห�สินค้�ท่ีใช้วัตถุดิบจ�ก “ธุรรมช�ติ” ม�กข้่น ซ่่งในช่วงสถ�นก�รณ์   
COVID-19 ท่ีผ่�นม� แบรนด์ Pure Care by BSC ไม่เพียงตื่นตัวในก�รนำ�วัตถุดิบจ�กธุรรมช�ติ ไม่ใช้วัตถุดิบท่ีม�จ�กสัตว์ม�ผลิตสินค้� ด้วย 
เครื่องสำ�อ�งสูตร Vegan ปร�ศจ�กส่วนผสมจ�กสัตว์ และไม่ทดลองกับสัตว์ เพื่อรณรงค์ให้ทั่วโลกลดก�รทำ�ร้�ย และเบียดเบียนสัตว์ โดยเน้นส่วนผสม
เครือ่งสำ�อ�งท่ีม�จ�กพชืเท�่นัน้ ตอบโจทยผ์ูบ้รโิภค และเปน็แบรนดแ์รกของไทยท่ีไม่ใชส้ว่นผสมจ�กสตัว ์และไมท่ดลองในสตัว ์ดว้ยคอนเซปต์ใชแ้ลว้ 
ดีต่อใจ ดีต่อผิว และตอบสนองคว�มต้องก�รด้�นสุขอน�มัยที่ดีด้วย เช่น ก�รปกป้องผิวจ�กมลภ�วะ ช่วยให้สุขภ�พผิวดียิ่งข่้น เพื่อเพิ่มท�งเลือกให้
กับกลุ่มลูกค้�ด้วย 
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 3. เกณฑ์ข์องผูห้ญิ่งท่ีเริม่ใช้เครือ่งสำ�อ�งตัง้แต่อ�ยยุงัน้อย  เป็นปัจจัยท่ีสร้�งโอก�สเติบโตให้กบัธุรุกิจเครือ่งสำ�อ�งเป็นอย่�งม�ก  บริษทัฯ 
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�รณ์ของปี 2565 ผู้บริโภคมีปัญ่ห�เรื่องร�ยรับท่ีลดลง จ�กก�รตกง�น หรือก�รโดนลดเงินเดือน แต่ร�ยจ่�ยยังเท่�เดิม 
แบรนด์เล็งเห็นถ่งผลกระทบของผู้บริโภค จ่งมีก�รนำ�เสนอสินค้�ที่มีขน�ดแตกต่�งกันเพื่อเป็นท�งเลือก เช่น ก�รผลิตสินค้�ขน�ดเล็ก ขน�ดพกพ� 
นอกจ�กจะเหม�ะกับกลุ่มลูกค้�ร�ยเดิมท่ีกำ�ลังซ้ือมีจำ�กัดแล้ว ยังส�ม�รถเข้�ถ่งกลุ่มลูกค้�กลุ่มใหม่ โดยเฉพ�ะกลุ่มคนท่ียังมีร�ยได้ไม่สูง แต่สนใจ
อย�กทดลองใช้สินค้� ในช่องท�งออนไลน์และร้�นสะดวกซื้อต่�งๆ ทั่วประเทศ

 5. พฤติกรรมก�รซ้ือของลูกค�้เปลีย่นไปจ�กเดิม โดยก�รห�ข้อมูลต่�งๆ จ�กออนไลน์กอ่น และมีลกูค�้บ�งส่วนท่ีตัดสนิใจซ้ือทันที แบรนด์
จ่งต้องเตรียมคว�มพร้อมในช่องท�งน้้ เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology มีก�รปรับช่องท�งก�รจัดจำ�หน่�ย เพิ่มช่องท�งก�รข�ยออนไลน์ ครอบคลุม
ทุกแพลตฟอร์ม เพร�ะในช่วงก�รระบ�ดของโรค COVID-19 สินค้�เครื่องสำ�อ�งได้รับคว�มสนใจสั่งซื้อผ่�นช่องท�งน้้สูง ในขณะเดียวกับก�ร Live  
บนแพลตฟอร์ม Social Media หรือ E-Commerce ปัจจุบันตล�ด E-Commerce หันม�ทำ� Live กันม�กข่้น ตัวเลขก�ร Live และยอดก�รรับชม 
ก�ร Live เพื่อข�ยสินค้�บนแพลตฟอร์มพุ่งสูงข่้น ส่วนหน่่งเพร�ะก�รรับชม Online Content สูงข่้น และอีกปัจจัยหน่่ง คือ ลูกค้�ยังคงสนใจหันม�
ชอปป้�งออนไลน์ เพร�ะสะดวกและง่�ย มีโปรโมชันน่�สนใจ ปัจจุบันแพลตฟอร์มตล�ด E-Commerce มีม�กม�ย อ�ทิ Lazada, Shopee, JD Central 
และท่ีเปน็แพลตฟอรม์สำ�หรบัจำ�หน่�ยเครือ่งสำ�อ�งโดยเฉพ�ะ อ�ท ิKonvy, Watsons, ICC Shopping ในก�รกระจ�ยชอ่งท�งจำ�หน�่ยไปต�มแพลตฟอรม์
ทั้งหล�ย เพื่อเพิ่มก�รมองเห็น โดยเฉพ�ะสินค้�เครื่องสำ�อ�งที่มีก�รแข่งขันสูง ยิ่งลูกค้�เข้�ถ่งสินค้�ง่�ยเท่�ไหร่ยิ่งดี 

 6. ผู้บริโภคเองต่�งมีก�รแบ่งปันข้อมูลสินค้�กันในสังคมออนไลน์เช่นกัน ทั้งก�รรีวิวสินค้�ผ่�น Blogger และ Influencer เพื่อเพิ่มคว�ม
มั่นใจในก�รตัดสินใจซื้อสินค้�ม�กข่้น ภ�พรวมตล�ดเครื่องสำ�อ�งในปี 2565 เริ่มดีข่้น แต่สิ่งที่เห็นได้ชัดคือคว�มต้องก�รผู้บริโภคยังคงมีอยู่ เน่่องจ�ก
เครือ่งสำ�อ�งถือเป็นปัจจัยหลกัท่ี 5 ของผูห้ญ่งิไปแล้ว แบรนด์จง่ต้องปรบัตัว มนีวตักรรมใหม่ๆ และทำ�ก�รตล�ดท่ีเข�้ถง่ผูบ้รโิภคม�กท่ีสุด ก�รว�งแผน
กลยุทธุ์ที่รวมทั้งดิจิทัล สังคม และธุุรกิจเข้�ด้วยกัน เช่น ก�รนำ�กลยุทธุ์ Micro Influencer ม�ใช้อย่�งถูกต้อง ทำ�ให้เข้�ถ่งกลุ่มผู้บริโภคได้รวดเร็วม�ก
ข่้น รวมทั้งต้องเข้�ใจคว�มต้องก�รของผู้บริโภคว่�ต้องก�รผลิตภัณฑ์์คว�มง�มแบบใดให้ตรงกลุ่มเป้�หม�ยม�กที่สุด

อุปสรรค
1. สถ�นก�รณข์อง COVID-19 ยงัคงมกี�รกลบัม�เปน็ระยะต�มก�รแพรร่ะบ�ดต�มฤดกู�ลเปน็ชว่ง แมร้ฐับ�ลจะประก�ศใหเ้ปน็โรคประจำ�

ถิ่น แต่ผู้บริโภคบ�งส่วนยังคงมีคว�มกังวลใจ ทำ�ให้แบรนด์ไม่ส�ม�รถดูแลและบริก�รลูกค้�ที่เข้�ม�ซื้อตรงในเค�น์เตอร์ได้จ�กคว�มกังวลของลูกค้� 
เน่อ่งจ�กม�ตรก�รคุมเข้มของรัฐบ�ลท่ีผ่�นม� แม้ว�่จะมกี�รปลดล็อคม�ตรก�รต่�งๆ แล้ว ห�้งสรรพสินค้�มีก�รดูแลลูกค้�ท่ีเปลีย่นไป จ�กสถ�นก�รณ์
ดังกล่�ว ทำ�ให้โอก�สก�รดูแลลูกค้�ด้�นก�รแต่งหน้� นวดหน้� ไม่เป็นไปต�มแผนและเป้�หม�ยที่ว�งไว้ ส่งผลให้ยอดข�ยลดลง ทำ�ให้ลูกค้�เกิดคว�ม
รู้ส่กวิตกกังวลในก�รเข้�ม�ใช้บริก�ร เน่่องจ�กยังคงมีคว�มกังวลเรื่องก�รแพร่ระบ�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
โปรโมชนัใหเ้หม�ะสมกบัคว�มตอ้งก�รของลกูค�้ นอกจ�กก�รจดั Co-Promotion เพือ่ใหส้ว่นลดกบัลกูค�้แลว้ยงัตอ้งมุง่เนน้ก�รสร�้งประสบก�รณ์ใหม่
ให้กับลูกค้�ด้วย  

3. ในปี 2566 ประเทศจีนยังคงป้ดประเทศโดยนโยบ�ย Covid - Zero ทำ�ให้นักท่องเท่ียวจีนเดินท�งออกนอกประเทศไม่ได้ ส่งผล 
กระทบต่อธุรุกิจก�รค�้ในประเทศไทยท่ีเกีย่วข้องกนั นกัทอ่งเท่ียวลดลง โดยเฉพ�ะนักท่องเท่ียวจ�กประเทศจีน ซ่ง่สร�้งร�ยได้มห�ศ�ลให้กบัประเทศไทย 
นักท่องเที่ยวบ�งส่วนยังคงไม่ส�ม�รถเดินท�งเข้�ประเทศไทยได้ เน่่องจ�กสถ�นก�รณ์ก�รแพร่ระบ�ดของเชื้อไวรัส COVID-19 ถ่งแม้รัฐบ�ลเริ่มปลด
ล็อคก�รเข้�ออกภ�ยในประเทศ แต่ยังคงตรวจอย่�งเข้มข้น ทำ�ให้กลุ่มลูกค้�ต่�งช�ติห�ยไป ท้ังนักท่องเท่ียวจีน และกลุ่มประเทศแถบอ�เซียน  
ทั้ง พม่� กัมพูช� เวียดน�ม ล�ว ทำ�ให้ตล�ดเครื่องสำ�อ�งในไทยยังคงขับเคลื่อนไปในทิศท�งได้ไม่ดีนัก ยังไม่มีตัวเลขกำ�ลังซื้อเข้�ม� แบรนด์ต้อง 
ปรับตัวและกลยุทธุ์ก�รตล�ดทันที

4. พฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจบุนัเปลีย่นไปจ�กเดิม “New Normal” โดยเฉพ�ะช่องท�งก�รเลอืกซ้ือสินค�้ โดยพบว่�กลุม่ลูกค�้ท่ีไมส่�ม�รถ
เข้�ม�ซ้ือสินค้�ในห้�งสรรพสินค้� หันม�ใช้บริก�รด้�นก�รชอปป้�งออนไลน์ซ่่งสะดวก และมีร�ค�ถูกกว่� จ่งทำ�ให้ต้องเพ่ิมช่องท�งก�รจัดจำ�หน่�ย 
ให้เหม�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
ในปี 2565 เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology เล็งเห็นโอก�สในก�รทำ�ก�รตล�ดหลังจ�กช่วงวิกฤติ COVID-19 เพื่อเพิ่มยอดข�ยให้

กับแบรนด์ ตล�ดสินค้�คว�มง�มเริ่มกลับม�เติบโต ข�นรับก�รเป้ดประเทศของรัฐบ�ล ผู้คนเริ่มกลับไปใช้ชีวิตได้ต�มปกติ โดยเฉพ�ะก�รออกนอก
บ้�น ทำ�กิจกรรมต่�งๆ ก�รทำ�ง�น ก�รกลับม�ดูแลเรื่องคว�มง�ม ปลุกสีสันสร้�งชีวิตชีว�ของผู้บริโภค จ่งดีข่้นต�มลำ�ดับ ซ่่งในปี 2565 เครื่องสำ�อ�ง   
BSC Cosmetology ปรับกลยุทธุ์ใหม่ เพื่อให้เข้�ถ่งกลุ่มลูกค้�เป้�หม�ยใหม่ๆ ในกลุ่ม Gen Z พร้อมปรับแนวท�งก�รทำ�ก�รตล�ด แนวคิดใหม่ๆ  
วิธุีก�รสื่อส�รให้โดนใจลูกค้� ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้� Gen Z กับแคมเปญ่ใหญ่่ปี 2565  ด้วยคอนเซปต์ “แป้งบีเอสซี ตัวจริง สวยจริง” ใช้สินค้�ยอดนิยม
และข�ยดีที่สุดของแบรนด์ คือ แป้งผสมรองพื้น 3 สูตร ประกอบด้วย Smoothing Matte / Extra Cover / C Cover ซ่่งใช้คอนเซปต์โดนใจ โดยเปลี่ยน
คว�มคิดด้�นลบ เปลี่ยนคำ�ด่�ว่�ต่�งๆ ให้คำ�เหล่�นั้นกล�ยเป็นคว�มคิดด้�นบวก และเป็นจุดเริ่มต้นของคว�มสวย เพร�ะเร�กล้�ที่จะเปลี่ยน กล้�ที่จะ

18 แบบแสดงรายการข้อมูลประจำาปี / รายงานประจำาปี 2565 (แบบ 56-1 One Report)
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แตกต่�ง ก�รสื่อส�รเหล่�น้้โดนใจกลุ่มเป้�หม�ยใหม่กลุ่ม Gen Z โดยใช้คำ�แรงว่� ไร้ย�ง / หน้�ด้�น / หิวแสง กับแป้งแต่ละรุ่น แล้วปรับกลยุทธุ์ใช้คำ�
เหล่�น้้ม�รวมกับคุณสมบัติต่�งๆ ของแป้งแต่ละรุ่น แป้ง Extra Cover  หน้�ด้�นเน้ยนเกินต้�น / แป้ง C Cover หิวแสงแย่งซีนสวย ไบรท์ทุกช็อต / 
แป้ง Smoothing Matte  ไร้ย�ง  ไร้เยิ้ม คุมมัน มั่นใจ จ�กก�รทำ�วิจัยก่อนก�รทำ�ก�รตล�ดจะเห็นว่�กลุ่ม  Gen Z ค่อนข้�งเป็นกลุ่มที่ชอบก�รสื่อส�ร
ที่ตรง แรง โดนใจ และรู้ส่กจับต้องได้ เปลี่ยนคำ�บูลลี่ต่�งๆ ให้กล�ยเป็นทัศนคติด้�นบวก ซ่่งกลุ่มน้้จะรู้ส่กดีกับแบรนด์เป็นพิเศษ และทำ�ให้เกิดก�ร
อย�กทดลองใช้สนิค�้ กลุม่ต่อม� คอืกลุม่ลูกค�้ท่ีเน้นเรือ่งสุขภ�พ  ก�รรกัษ�ธุรรมช�ติและสิง่แวดล้อมเป็นหลกั สร�้งก�รรบัรูด้้วยแคมเปญ่ในช่วงหน้�
ร้อนกับสินค้�ประเภทครีมกันแดด “ครีมกันแดด Save  ผิว Save ปะก�รัง” ไม่ทำ�ร้�ยปะก�รังเพร�ะไม่มีส่วนผสมส�รเคมีที่ทำ�ให้ปะก�รังเกิดก�รฟอก
ข�ว เป็นก�รรกัษ�ธุรรมช�ติท�งทะเล วตัถปุระสงค์หลกั เพือ่พัฒน�นวตักรรมใหม่ๆ ตอบรับกระแสผูบ้ริโภคท่ีอนุรกัษท์รพัย�กรธุรรมช�ติและสิง่แวดล้อม  
วิถีก�รใช้ชีวิตเปลี่ยนไป  นวัตกรรมต่�งๆ ของแบรนด์จ่งออกม�เพื่อตอบโจทย์กลุ่มลูกค้�ให้หล�กหล�ยม�กที่สุด

เมื่อเร�ยังต้องใส่หน้�ก�กอน�มัย ก�รแต่งหน้�ก็ยังจำ�เป็น แต่สำ�คัญ่ที่สุดคือก�รดูแลผิวภ�ยใต้หน้�ก�กอน�มัย ในปี 2565 กระแสหน่่ง
ท่ีม�แรงม�กในประเทศไทย หลังจ�กพืช “กัญ่ช�กัญ่ชง” ได้รับก�รปลดล็อกให้นำ�ม�ใช้เป็นส่วนผสมในสินค้�อุปโภคบริโภคได้ ผู้ประกอบก�รสินค้�
หมวดต่�งๆ ตื่นตัวรับเทรนด์น้้อย่�งม�ก เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology นำ�นวัตกรรมที่มีส่วนผสมของส�ร CBD  ของกัญ่ชง ม�เป็นส่วนผสมของ
สินค้�คอลเล็กชันใหม่ล่�สุด  BSC CBD Collection เป็นสินค้�หมวดสกินแคร์ที่ตอบโจทย์ลูกค้�ในช่องท�งต่�งๆ ด้วยแคมเปญ่ที่น่�สนใจ “Hemp The 
Series  ปลุกพลังผิว  ฟีลผ่อนคล�ย”  ซ่่งโดนใจลูกค้�ที่สนใจสินค้�กลุ่ม CBD ด้วยคุณสมบัติช่วยเรื่องก�รปรับอ�รมณ์ให้รู้ส่กผิวผ่อนคล�ย กลิ่นหอม
ผ่อนคล�ย  ทำ�ให้ก�รหลับดียิ่งข่้น ช่วยปลุกพลังผิว ฟ้�นบำ�รุงผิวที่ถูกทำ�ร้�ยจ�กสิ่งแวดล้อมภ�ยนอก ชะลอก�รร่วงโรยของผิว ให้ผิวเปล่งออร่�มีชีวิต
ชีว�ม�กยิ่งข่้น 

Pure Care by BSC ในปี 2565 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 ด้วยคอนเซปต์ใช้แล้วดีต่อใจ ดีต่อผิว

Product Innovation ที่โดดเด่น ได้แก่ 
BSC Cosmetology  
สินค้�กลุ่มสกินแคร์ใช้ส่วนผสมของส�ร CBD ของกัญ่ชง ม�เป็นส่วนผสมของสินค้�คอลเล็กชันใหม่ล่�สุด BSC CBD Collection  

เป็นสินค้�หมวดสกินแคร์ที่ตอบโจทย์ลูกค้�ในช่องท�งต่�งๆ ด้วยแคมเปญ่ที่น่�สนใจ “Hemp The Series ปลุกพลังผิว  ฟีลผ่อนคล�ย” ซ่่งโดนใจลูกค้�
ท่ีสนใจสินค้�กลุ่ม CBD ด้วยคุณสมบัติช่วยเรื่องก�รปรับอ�รมณ์ให้รู้ส่กผิวผ่อนคล�ย กลิ่นหอมผ่อนคล�ย ทำ�ให้ก�รหลับดีย่ิงข้่น ช่วยปลุกพลังผิว   
ฟ้�นบำ�รุงผิวที่ถูกทำ�ร้�ยจ�กสิ่งแวดล้อมภ�ยนอก ชะลอก�รร่วงโรยของผิว ให้ผิวเปล่งออร่�มีชีวิตชีว�ม�กยิ่งข่้น  

Sheené   
“Sheene Airy Natural Make Up Collection”  เครื่องสำ�อ�งชีนเน่เจ้�ของสโลแกนฮิิต “ตบทีเดียวอยู่...คอนเฟ้ร์ม”  เป้ดตัวใหม่

ล่�สุดกับ Concept  ง�นผิว ฟีลสบ�ย ที่สุดของเมคอัพง�นผิว เปลือยผิวสวย  เน้ยนกริ�บ  เบ�สบ�ยดุจอ�ก�ศ ด้วยเทคโนโลยีใหม่ล่�สุดเน้นง�นผิว
สไตล์ส�ยเก� บ�งเบ� แต่สวยขั้นสุดกับแป้งผสมรองพื้น/ แป้งฝุุ่�น/ ลิปกลอส/ รองพื้น/ ลิปครีมมี่  สวยสบ�ยผิว  

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

ดีต่อผิว ดีต่อใจ ไม่มีส่วนผสมจ�กสัตว์และไม่ทดลองผลิตภัณฑ์์กับสัตว์ ผ่�นก�รทดสอบ Clinically Tested มั่นใจได้ว่�ไม่ก่อให้เกิดก�รระค�ยเคืองกับ
ผิว เหม�ะสำ�หรับผู้ที่มีผิวบอบบ�ง เน้นส่วนผสมเครื่องสำ�อ�งที่ม�จ�กพืชเท่�นั้น Pure Care Vegan Series คอนเซปต์ใช้แล้วดีต่อใจ ดีต่อผิว

Honei V 
โฟมมูสพี่หมี 3 สูตรใหม่ล่�สุด สูตรช�เขียว / ส้มยูซุ / นำ้�ผ่้ง ด้วยคอนเซปต์โฟมนำ้�ผ่้ง ที่ 1 ในใจ ด้วยเทคโนโลยีเน่้อมูสฟอง

ละเอียดเน้ยนนุ่ม 3 in 1 ลบล้�งบำ�รุงในขั้นตอนเดียว ลบเครื่องสำ�อ�ง ล้�งหน้�สะอ�ดหมดจด บำ�รุงผิวหน้�ด้วยนำ้�ผ่้ง จบในขั้นตอนเดียว

(2) การตลัาด้แลัะการแข่งขัน
(ก) นโยบายแลัะลัักษณะการตลัาด้

ในปี 2565 จ�กสถ�นก�รณ์หลังจ�กก�รแพร่ระบ�ดของเชื้อไวรัส COVID-19 รัฐบ�ลเริ่มผ่อนคล�ยม�ตรก�รต่�งๆ รวมถ่งปลดล็อค
สถ�นก�รณ์ต่�งๆ ปรับให้ COVID-19 เป็นโรคประจำ�ถิ่น ทำ�ให้ผู้คนกลับม�ใช้ชีวิตได้ต�มปกติ เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology ปรับกลยุทธุ์ก�ร
ตล�ดหันม�จับฐ�นลูกค้�ใหม่ๆ ในผู้บริโภคกลุ่ม Gen Z แบรนด์เล็งเห็นคว�มสำ�คัญ่ เพื่อขย�ยตล�ดจ�กฐ�นลูกค้�กลุ่มเดิมที่มีอยู่ ทำ�ให้แบรนด์ดูเด็ก
ลงและทันสมัยม�กข่้น ส�ม�รถเข้�ถ่งกลุ่มลูกค้�ใหม่ๆ ทำ�สินค้�ที่ตอบสนองคว�มต้องก�รและตอบโจทย์ลูกค้�ได้ ทำ�ให้ลูกค้�กลุ่ม Gen Z รู้ส่กดีกับ
แบรนด์เกิดก�รยอมรับและทดลองใช้สินค้�ของแบรนด์ เพ่ือเพิ่มยอดข�ยในอน�คต ส่วนตล�ดเครื่องสำ�อ�งในประเทศไทยมีศักยภ�พในก�รเติบโต  
จ�กคว�มต้องก�รของผู้บริโภค แม้ว่�เศรษฐกิจจะถดถอย ชะลอตัว หรือเติบโตช้� ก�รรักสวยรักง�ม ก็ยังคงทำ�ให้ผู้บริโภคซื้อเครื่องสำ�อ�งต่�งๆ อ�ทิ 
ผลิตภัณฑ์์ดูแลผิวพรรณ (Skincare) ผลิตภัณฑ์์กลุ่มสีสีน (Make up) ผลิตภัณฑ์์ดูแลเส้นผม ผลิตภัณฑ์์ทำ�คว�มสะอ�ดร่�งก�ย เปน็ต้น ท�่มกล�งตล�ด
ที่เปลี่ยนไป หลังก�รระบ�ดของ  COVID-19 ผู้บริโภคตระหนักเรื่องสุขภ�พม�กข่้น  ตล�ดเครื่องสำ�อ�งก็เช่นกัน ซ่่งในปี 2565 ผลิตภัณฑ์์ที่ตอบโจทย์
คว�มสวยไม่เพียงพอ ต้องพิชิตใจผู้บริโภคด้วยก�รทำ�ให้มีสุขภ�พดี  มีประโยชน์องค์รวมต่อร่�งก�ยและจิตใจ สินค้�ชูนวัตกรรมใหม่ๆ ยังคงเป็นหัวใจ
ของก�รผลิตสินค้� และกระบวนก�รผลิตสินค้�นำ�เทคโนโลยีม�เสริมศักยภ�พ ยกระดับคุณภ�พสินค้� คว�มก้�วหน้�ท�งเทคโนโลยีมีม�กเพียงใด  
ผู้บริโภคยังโหยห�สินค้�ที่ใช้วัตถุดิบจ�ก “ธุรรมช�ติ” ม�กข่้น เรียกว่�วิวัฒน�ก�รคว�มง�มต�มธุรรมช�ติจะทวีคว�มสำ�คัญ่อย่�งยิ่ง หล�ยปีที่ผ่�นม�
แบรนด์ไม่เพียงตื่นตัวในก�รนำ�วัตถุดิบธุรรมช�ติแทนวัตถุดิบจ�กสัตว์ม�ผลิตสินค้� สินค้�ท่ีผลิตต้องเป็นมิตรต่อธุรรมช�ติและสิ่งแวดล้อมด้วย  
เครือ่งสำ�อ�ง BSC Cosmetology ทำ�สนิค�้ใหมค่รมีกนัแดดไมม่สี�รท่ีเปน็อนัตร�ยตอ่ปะก�รงั  รกัษ�สิง่แวดลอ้มท�งทะเล  และมกีระแสท่ีม�แรงอย�่ง
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ม�กในประเทศไทย หลังจ�กพืชกัญ่ช�กัญ่ชงได้รับก�รปลดล็อกจ�กรัฐบ�ล ให้นำ�ม�ใช้เป็นส่วนผสมในสินค้�อุปโภคบริโภคได้ ผู้ประกอบก�รตื่นตัวรับ
เทรนด์น้้อย่�งม�ก เครือ่งสำ�อ�ง  BSC Cosmetology นำ�นวตักรรมท่ีมส่ีวนผสมของส�ร CBD ของกญั่ชง ม�เป็นส่วนผสมของสินค้�คอลเลก็ชนัใหม่ล่�สดุ   

หลังก�รระบ�ดของ COVID-19  ในปี 2565 อ�จทำ�ให้ผู้คนที่มองข้�มก�รแต่งหน้�  ห่�งห�ยก�รเข้�สังคม  ในชีวิตจริงต�มวิถีใหม่  
(New Normal) เพื่อไม่ให้ชีวิตข�ดสีสัน และปรับตัวให้สอดคล้องกับสถ�นก�รณ์ ทำ�ให้ผู้บริโภคพร้อมกลับม�แต่งหน้�อีกครั้ง และลองทักษะใหม่ๆ จ่ง
ไม่ควรพล�ดในก�รเติมเสน่ห์สร้�งสีสันแห่งคว�มสุขให้กับกลุ่มเป้�หม�ยในปี 2566 ซ่่งในสถ�นก�รณ์ช่วงหลังก�รระบ�ดของ COVID-19 ยังคงจำ�เป็น
ต้องใส่หน้�ก�กอน�มัยเพ่ือป้องกันตัวเอง เม่ืออยู่ในพ้ืนท่ีส�ธุ�รณะ สิ่งต่�งๆ เหล่�น้้ทำ�ให้ตล�ดคว�มง�มเกิดก�รชะลอตัว เครื่องสำ�อ�ง BSC  
Cosmetology จ่งต้องปรับตัวแบบก้�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 เพื่อปรับ
กลยุทธุ์ก�รตล�ดในก�รแข่งขันในภ�วะที่ไม่ปกติ ช่วงโรคติดเชื้อไวรัส COVID-19 ระบ�ดอย่�งหนัก แบรนด์เครื่องสำ�อ�งต่�งๆ ได้รับผลกระทบม�ก 
ยอดข�ยผ�่นท�งเค�นเ์ตอร์ในห�้งสรรพสนิค�้ถดถอยไป จ�กก�รท่ีลกูค�้ไมก่ล�้ม�ซ้ือสนิค�้ในห�้งสรรพสนิค�้ไดต้�มปกต ิ มผีลกระทบกบัตล�ดคว�ม
ง�ม เมื่อเทียบกับปีที่ผ่�นม�ที่ได้รับผลกระทบต่อเน่่อง แบรนด์จ่งจำ�เป็นต้องหันม�พ่่งช่องท�ง E-Marketplace เช่น Lazada, Shopee, JDCentral, 
Central Online, Robinson Online, Facebook เพื่อขย�ยตล�ด จ�กพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไปสู่ก�รซ้ือสินค้�ออนไลน์ม�กข้่น ในช่องท�ง   
E-Marketplace แบรนด์นำ�กลยุทธุ์โปรโมชันเข้�ม�เป็นจุดข�ยหลักด่งดูดผู้ซื้อ ทำ�แคมเปญ่โปรโมชันม�กม�ย จัดแคมเปญ่โปรโมชัน ซื้อ 1 แถม 1 หรือ
ซื้อ 1 แถม 2 เฉพ�ะช่วงเวล� ทำ�ร�ค�ให้ลดลงจ�กเดิมม�ก เพื่อสร้�งแรงด่งดูดให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ ก�รแข่งขันที่ทวีคว�มรุนแรงม�กข่้นเรื่อยๆ 
ของตล�ดเครื่องสำ�อ�งในไทย  BSC Cosmetology ได้ปรับกลยุทธุ์ต่�งๆ เพื่อสู้กับคู่แข่งในตล�ด โดยหน่่งในกลยุทธุ์หลัก คือ ก�รนำ�เสนอสิ่งใหม่สู่
ตล�ดตลอดเวล�  ไม่ว่�จะเป็นผลิตภัณฑ์์ใหม่ นวัตกรรมใหม่ ผลิตภัณฑ์์รูปแบบใหม่ ก�รออกแบบใหม่ๆ ที่ไม่ซำ้�แบบเดิม ก�รนำ�กระบวนก�รผลิตแบบ
ใหม่ๆ ม�ใช้เพื่อให้สินค้�มีคุณภ�พดีข่้น แม้กระทั่งก�รออกแบบกระบวนก�รทำ�ง�นใหม่ เช่น เพิ่มช่องท�งก�รข�ยใหม่ ก�รให้บริก�รใหม่ วิธุีก�รรับ
ชำ�ระเงินใหม่ ฯลฯ ถือได้ว่�เป็นก�รสร้�งนวัตกรรมของบริษัท ที่นำ�ม�ใช้เพื่อให้เกิดคว�มพ่งพอใจสูงสุดกับลูกค้� เพร�ะไม่ว่�สถ�นก�รณ์เศรษฐกิจโลก 
และในประเทศจะเป็นอย่�งไร แต่ตล�ดคว�มง�มในประเทศไทยยังมีโอก�สเติบโตได้อีก  ยิ่งนับวันจะมีแต่ขย�ยตัวอย่�งต่อเน่่อง เพร�ะคว�มสวยคว�ม
ง�มเป็นสิ่งท่ีอยู่คู่ส�วไทยม�ทุกยุคทุกสมัย จะเห็นได้ว่�เครื่องสำ�อ�งว�งจำ�หน่�ยเรียงร�ยตั้งแต่ห้�งสรรพสินค้�หรูจนถ่งตล�ดนัด ไล่เรียงไปตั้งแต่
แบรนด์สุดหรูชั้นนำ�จ�กต่�งประเทศ แบรนด์สินค้�ไทยที่มีคุณภ�พ รวมถ่งแบรนด์เล็กๆที่จำ�หน่�ยใน Social Media 

ที่ผ่�นม�เครื่องสำ�อ�ง  BSC Cosmetology  ได้ปรับเปลี่ยนรูปแบบก�รโฆษณ�ก�รสื่อส�รต�มกระแสของผู้บริโภค ที่ปัจจุบันเน้นเรื่อง
ออนไลน์เป็นหลัก ผ่�นช่องท�งใหม่ๆ อ�ทิ Tiktok / Twitter / Instagram / Facebook / Line  เป็นช่องท�งที่ลูกค้�กลุ่มใหม่ๆ ใช้ง�นเพื่อสื่อส�รระหว่�ง
แบรนดแ์ละลกูค�้ นอกเหนอ่ไปจ�กแพลตฟอรม์เดมิๆ ท่ีใชอ้ยู่ในปจัจบุนั แตก่ย็งัมผีูบ้รโิภคท่ียงัคงรบัชมสือ่ท�งโทรทศันเ์ปน็หลกั แบรนดก์ย็งัคงใชก้�ร
สื่อส�รช่องท�งน้้เป็นหลัก เพื่อสอดรับกับพฤติกรรมก�รเสพสื่อของผู้บริโภคให้รวดเร็วและเข้�ถ่งได้อย่�งมีประสิทธิุภ�พสูงสุด ตอกยำ้�ให้ผู้บริโภคได้
เห็นและรู้จักแบรนด์ม�กยิ่งข่้น ในปีที่ผ่�นม�กลยุทธุ์ก�รสื่อส�รของเครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology มีก�รปรับเปลี่ยนใช้ KOL / Beauty Blogger  
และ Influencer ที่ลูกค้�สนใจ ยอมรับ และเชื่อถือ ม�แนะนำ� บอกต่อ และใช้ผลิตภัณฑ์์จริง เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดคว�มสนใจในแบรนด์ม�กข่้น ช่อง
ท�งก�รโฆษณ�แบรนด์ยังคงใช้สื่อท�งโทรทัศน์ เพื่อสร้�งก�รรับรู้แบรนด์ในวงกว้�ง แล้วม�โฆษณ�เพิ่มเติมผ่�นช่องท�งออนไลน์ เพื่อให้เข้�ถ่งลูกค้�
อย่�งรวดเร็ว และตลอดเวล� นอกจ�กนั้น สื่อบิลบอร์ด และสื่อโฆษณ�บนรถไฟฟ้�กล�ยเป็นสื่อท�งเลือกที่จำ�เป็นเช่นเดียวกัน ดังนั้นกลยุทธุ์ก�รใช้สื่อ
ที่หล�กหล�ย  ทั้งสื่อออนไลน์และออฟไลน์ และตรงจุดเข้�ถ่งกลุ่มผู้บริโภค เพื่อให้เกิดก�รทดลองใช้  และด่งดูดใจลูกค้�กลุ่มใหม่ได้อย่�งครอบคลุม  
ส่งผลดีในก�รตอบรับทั้งฐ�นลูกค้�กลุ่มใหม่ และฐ�นลูกค้�เก่�  

ฝุ่��ยเครือ่งสำ�อ�งและนำ้�หอมของบรษิทัใหน้ำ้�หนกัก�รวจิยัผูบ้รโิภค และก�รพฒัน�สนิค�้นวตักรรมท่ีส�ม�รถตอบโจทยค์ว�มตอ้งก�ร
ของผูบ้รโิภคท่ีต้องก�รผลิตภัณฑ์์ท่ีช่วยเพิม่คว�มสวยและบคุลิกภ�พ ท่ีด ีพรอ้มเครือ่งมือใหม่ๆ   ท่ีช่วยให้ผูบ้รโิภครับรูถ้ง่คว�มจำ�เปน็ท่ีต้องใช้ผลิตภัณฑ์์   
รวมถ่งผลลัพธุ์ที่ได้รับโดยเฉพ�ะผลิตภัณฑ์์กลุ่มแป้งผสมรองพื้น โดยเครื่องสำ�อ�ง  BSC Cosmetology รักษ�คว�มเป็นผู้นำ�ตล�ดแป้งผสมรองพื้น
อย่�งตอ่เน่อ่ง  โดยมุ่งเนน้สร�้งคว�มแขง็แกรง่ใหก้บัแบรนดแ์ละสนิค�้ โดยมนีวตักรรมเปน็กลยทุธุส์ำ�คญั่ มกี�รลงทนุในก�รวจิยัคน้คว�้ท�งวทิย�ศ�สตร์   
เพื่อให้ได้ม�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) สภัาพัการแข่งขันภัายในอุตสาหกรรม
- สภัาพัการแข่งขัน

ก�รตล�ดเครือ่งสำ�อ�งมกี�รแข่งขันสูงและรนุแรงม�กข่น้จ�กแบรนด์ใหม่ๆ  ท่ีเกดิเพิม่ข้่นในตล�ดเครือ่งสำ�อ�ง มอัีตร�ก�รเตบิโต
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�งเลือกให้ผูบ้ริโภคได้มปีระสบก�รณ์กบัแบรนด์ และส�ม�รถเลือกเครือ่ง
สำ�อ�งได้หล�กหล�ยม�กย่ิงข้่นในก�รแข่งขันตล�ดเครื่องสำ�อ�งในไทย ถ่งแม้ในช่วงปี 2565 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�ย
จ�กออกไปจ�กตล�ดเครื่องสำ�อ�งม�กม�ย เหลือเฉพ�ะแบรนด์ที่เป็นตัวจริงที่ผู้บริโภคเลือกเท่�นั้น เพร�ะผู้บริโภคจะเลือกซื้อจับจ่�ยต้องพิถีพิถันใน
ก�รเลือกซื้อม�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�รบอกต่อใน
โลกโซเชียลจะมีคว�มรุนแรง  และทำ�ให้แบรนด์เหล่�นั้นค่อยๆ ห�ยไปจ�กตล�ด 
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เครื่องสำ�อ�ง BSC Cosmetology มีนโยบ�ยก�รสื่อส�รก�รตล�ดอย่�งจริงใจ ตรงไปตรงม� และไม่มีก�รโฆษณ�สินค้�เกินคว�ม
เปน็จรงิ อกีท้ังยงัใหค้ว�มสำ�คญั่กบัภ�พลักษณข์องแบรนด์เพือ่ประโยชนแ์ละคว�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 

ซ่่งในปีที่ผ่�นม�กลยุทธุ์ก�รสื่อส�รของเครื่องสำ�อ�ง  BSC Cosmetology  มีก�รปรับกลยุทธุ์รูปแบบด้�นก�รตล�ดหันม�จับฐ�น
ลูกค้�ใหม่ๆ ในผู้บริโภคกลุ่ม Gen Z แบรนด์เล็งเห็นคว�มสำ�คัญ่ เพื่อขย�ยตล�ดจ�กฐ�นลูกค้�กลุ่มเดิมที่มีอยู่ ทำ�ให้แบรนด์ดูเด็กลงและทันสมัยม�ก
ข้่น ส�ม�รถเข้�ถง่กลุม่ลูกค�้ใหม่ๆ ทำ�สนิค�้ท่ีตอบสนองคว�มต้องก�รและตอบโจทย์ลกูค้�ได้  ทำ�ให้ลกูค้�กลุม่ Gen Z รูส้ก่ดีกบัแบรนด์เกดิก�รยอมรับ
และทดลองใช้สินค้�ของแบรนด์ เพื่อเพิ่มยอดข�ยในอน�คต แนวคิดใหม่ๆ วิธุีก�รสื่อส�รให้โดนใจลูกค้� ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้� Gen Z กับแคมเปญ่ใหญ่่
ปี 2565 ด้วยคอนเซ็ปต์ “แป้งบีเอสซี ตัวจริง สวยจริง” ใช้สินค้�ยอดนิยมและข�ยดีท่ีสุดของแบรนด์ คือ แป้งผสมรองพื้น 3 สูตร ประกอบด้วย 
Smoothing Matte / Extra Cover / C Cover ซ่่งใช้คอนเซปต์โดนใจ โดยเปลี่ยนคว�มคิดด้�นลบ เปลี่ยนคำ�ด่�ว่�ต่�งๆ ให้คำ�เหล่�นั้นกล�ยเป็นคว�ม
คดิด�้นบวก และเป็นจดุเริม่ต้นของคว�มสวย เพร�ะเร�กล้�ท่ีจะเปลีย่น กล้�ท่ีจะแตกต่�ง จนทำ�ให้เกดิฐ�นลูกค�้ใหม่เพิม่ข้่นม�กม�ยในทุกชอ่งท�งก�ร
จำ�หน่�ย  และทำ�ให้เกิดก�รทดลองใช้และด่งดูดใจลูกค้�กลุ่มใหม่  อีกทั้งก�รสื่อส�รผ่�นออนไลน์ในทุกช่องท�ง Social Media ก�ร Live Chat และ
ก�รใช้ Call Center ตรงผ่�นพนักข�ยประจำ�จุดข�ยในแต่ละพื้นที่  ซ่่งรวมไปถ่งก�รนำ�เทคโนโลยีที่ทันสมัยม�ให้บริก�รเริ่มมีบทบ�ทม�กข่้นเพื่อสร้�ง
คว�มตื่นเต้นให้กับลูกค้� กลุ่มเครื่องสำ�อ�งเค�น์เตอร์แบรนด์ต่�งนำ�เครื่องมือที่ทันสมัยม�ให้บริก�รกันอย่�งทั่วหน้� โดยเฉพ�ะเครื่องตรวจสอบสภ�พ
ผิวใช้เวล�ให้บริก�รเพียง 3 - 5 น�ที ส�ม�รถวิเคร�ะห์สภ�พผิวได้อย่�งละเอียด เป็นเครื่องมืออีกอย่�งหน่่งที่จะสร้�งคว�มน่�เชื่อถือให้กับแบรนด์ และ
ยงัส�ม�รถสร�้งคว�มรูส้ก่ถง่คว�มคุม้ค่�ในก�รจบัจ�่ยเพิม่ม�กข้่น ปจัจุบนักลยทุธุก์�รทำ�ก�รตล�ดของเค�น์เตอรแ์บรนด ์ นอกจ�กต้องห�วิธุกี�รทำ�ให้
ผู้บริโภคเกิดคว�มภักดี และผูกพันในแบรนด์นั้นๆ อยู่ในใจตลอดเวล�แล้ว ยังต้องมุ่งเน้นก�ร ห�ลูกค้�ใหม่เสมอ โดยเครื่องสำ�อ�ง BSC  
Cosmetology ได้เพิ่มกลยุทธุ์ก�รส่งเสริมก�รข�ยเพื่อให้ลูกค้�มีคว�มสนใจในก�ร ทดลองสินค้� โดยเลือกทำ�แคมเปญ่ส่งเสริมก�รข�ย กับสินค้�กลุ่ม
เมคอัพ และสกินแคร์ที่มีคว�มหล�กหล�ย ตรงใจกลุ่มผู้บริโภคทุกวัย  กระตุ้นลูกค้�กลุ่มใหม่ๆ สนใจอย�กทดลองสินค้� และกลับม�ซื้อซำ้�

- จำานวนแลัะขนาด้ของคู่แข่ง
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- สถานภัาพัแลัะศัักยภัาพัในการแข่งขันของบริษัท
 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, Honei V by BSC เพื่อให้
ครอบคลุมลูกค้�ได้ทุกกลุ่มและรักษ�ส่วนแบ่งท�งก�รตล�ด 

- แนวโน้มภัาวะอุตสาหกรรมแลัะสภัาพัการแข่งขันในอนาคต
ธุุรกิจเครื่องสำ�อ�งและคว�มง�มเป็นธุุรกิจท่ีมีอัตร�ก�รเจริญ่เติบโตและขย�ยตัวอย่�งต่อเน่่องทุกปี ถ่งแม้ในปี 2565 จะมีช่วง 

ชะลอตัวและถดถอย จ�กสถ�นก�รณ์ COVID-19 อยู่บ้�ง เพร�ะลูกค้�ในยุคปัจจุบันทั้งเพศช�ย เพศหญ่ิง และทุกๆ ช่วงวัย ต่�งให้คว�มสนใจใส่ใจ
เกี่ยวกับสุขภ�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

ก�รคล�ยล็อคจ�ก COVID-19 ทำ�ให้ผูบ้รโิภคเริม่กลับม�ใช้ชวีติได้ต�มปกต ิก�รทำ�ง�น Work From Home ยงัมบ้ี�ง คนส่วนใหญ่่
เริ่มกลับม�ทำ�ง�นปกติ ก�รเลือกซ้ือ เลือกใช้ ก�รจับจ่�ยใช้สอย เริ่มกลับม�ค่กคัก แต่ยังไม่ดีเท่�ท่ีควร จ�กสภ�วะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัว ผู้บริโภค
ระมัดระวังในก�รใช้จ่�ยม�กข้่น ใช้จ่�ยท่ีจำ�เป็น ของฟุ�มเฟ้อย หรือของไม่จำ�เป็นจะคัดสรรเป็นพิเศษ ช้ีให้เห็นว่�แม้ทิศท�งก�รใช้สินค้�กลุ่ม 
เครือ่งสำ�อ�งและคว�มง�มจะเริม่ดีข้่น แต่จ�กพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปลีย่นไป คนไทยมีพฤติกรรมดูแลคว�มสวยคว�มง�มด้วยตัวเองท่ีบ้�นม�กข้่น 
โดยเฉพ�ะก�รใช้กลุม่สนิค้�ประเภททำ�สผีม และโทนเนอร ์จ�กก�รสำ�รวจพบว�่คนไทย 35% มองก�รดแูลคว�มสวยคว�มง�มในบ้�นคอืไลฟ์สไตล์ใหม่

ประเภัท จำานวนคู่แข่งทั�งหมด้

General Cosmetics 170

Sensitive Skin 65

Professional Make Up 69

Self Selection 183

Direct Sales 391

Cosmeceutical 37

รวม 915
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ของพวกเข� เทรนด์ก�รใช้เครื่องสำ�อ�งจ�กส่วนผสมธุรรมช�ติที่ไม่มีส�รเคมี หรือส�รที่ก่อให้เกิดอันตร�ย ตล�ดมีก�รเติบโตม�กข่้น เน่่องจ�กลูกค้�
มีคว�มกังวล และห่วงคว�มปลอดภัยของสุขภ�พเป็นหลัก และฝุุ่�นควัน PM 2.5 ที่เข้�ม�มีส่วนให้ทุกคนต้องปรับก�รใช้ชีวิตม�กข่้น  ก�รดูแลผิวพรรณ
ต่อสภ�พอ�ก�ศและมลภ�วะที่ไม่ปกติยังคงเป็นสิ่งจำ�เป็นต่อก�รใช้ชีวิต รวมถ่งก�รสวมหน้�ก�กอน�มัยเป็นประจำ�ก่อนออกจ�กบ้�น 

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�กยิ่งข้่น ทำ�แคมเปญ่ต่�งๆ ส่งตรงถ่งลูกค้�ในทุกช่องท�ง ไม่ว่�จะเป็นช่องท�งหลักก�รสื่อส�รของแบรนด์  
ชอ่งท�งก�รสือ่ส�รของร�้นค�้และห�้งสรรพสนิค�้ต�่งๆ รวมไปถง่ก�รสือ่ส�รผ�่นพนกัง�นข�ยโดยตรงไปถง่ลกูค�้แตล่ะทอ้งถิน่ใหค้รอบคลมุท่ัวประเทศ 
เพื่อให้เข้�ถ่งลูกค้� อีกทั้งก�รใช้สื่อหลัก แบรนด์ใช้งบประม�ณต้นทุนในก�รสื่อส�รค่อนข้�งสูงเน่่องจ�กตล�ดเครื่องสำ�อ�งมีก�รแข่งขันสูงและรุนแรง
กว�่สินค�้ประเภทอืน่ๆ ก�รใชก้�รสือ่ส�รตรงห�ลกูค�้ เปน็อกีชอ่งท�งหน่ง่ท่ีปรบัเปลีย่นแลว้สง่ผลใหแ้บรนด ์มยีอดข�ยในสถ�นก�รณช์ว่ง COVID-19 
ที่ลูกค้�ไม่ส�ม�รถออกม�ห�ซื้อสินค้�ได้อย่�งปกติ 

(3) การจัด้หาผลัิตภััณฑ์์หรือบริการ
ในแงก่�รผลติ ปจัจบุนัผลติภณัฑ์เ์ครือ่งสำ�อ�งของบรษิทัท้ังหมด ยงัคงผลติในประเทศ  90% สว่นใหญ่ ่จ�กบรษิทั  อนิเตอรเ์นช่ันแนล 

แลบบอร�ทอรีส์ จำ�กัด และบริษัท เอส แอนด์ เจ อินเตอร์เนชั่นแนล เอนเตอร์ไพรส์ จำ�กัด (มห�ชน) ซ่่งเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์ ด้วยม�ตรฐ�น
ก�รผลิตของ ISO 9001 และนำ�เข้�จ�กต่�งประเทศรวมร้อยละ 10

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

(4) งานท่่ยังไม่ได้้ส่งมอบ 
-  ไม่มี  -

2. อุตสาหกรรมผลัิตภััณฑ์์เครื่องแต่งกายสุภัาพัสตร่ 
(1) ลัักษณะผลัิตภััณฑ์์

บริษัทฯ เป็นตัวแทนจัดจำ�หน่�ยผลิตภัณฑ์์ชุดชั้นในสตรี ประกอบด้วย 4 แบรนด์หลักคือ Wacoal, BSC, Elle และ Kullastri โดย
แต่ละแบรนด์จะจับกลุ่มลูกค้�ท่ีแตกต่�งกัน ในปีท่ีผ่�นม�ท้ัง 4 แบรนด์หลักมีก�รปรับตัวและปรับกลยุทธุ์ด้�นก�รตล�ด ให้มีคว�มสอดคล้องกับ
สถ�นก�รณ์ท่ีไดร้บัผลกระทบจ�กวกิฤติ COVID-19  สร้�งโอก�สก�รแข่งขันท�งก�รตล�ด ท้ังในเรือ่งคว�มหล�กหล�ยของสินค�้ ดไีซน์ท่ีทันสมัย เพ่ิม
ฟังก์ชันก�รใช้ง�นท่ีเหม�ะกับไลฟ์สไตล์ของลูกค้�ท่ีเปลี่ยนไป คว�มหล�กหล�ยของแบรนด์ ทำ�ให้บริษัทฯ จับกลุ่มลูกค้�ได้ครอบคลุมทุกกลุ่ม  
ตอบโจทย์ทุกกลุ่มไม่ว่�จะเป็นกลุ่มเด็ก วัยรุ่น วัยทำ�ง�นไปจนถ่งผู้สูงวัย กลุ่มลูกค้�ที่มีกำ�ลังซื้อสูงถ่งป�นกล�ง อีกทั้งยังมีก�รก�รขย�ยฐ�นลูกค้�ไป
ยังกลุ่ม LGBTQ+ ด้วยคว�มหล�ยหล�ยของผลิตภัณฑ์์ ก�รจับกลุ่มเป้�หม�ยจ่งไม่ได้เน้นไปที่อ�ยุของลูกค้�เท่�นั้น ก�รเข้�ถ่งกลุ่มเป้�หม�ยต�มไลฟ์
สไตล์ของลูกค้� บริษัทฯ ให้คว�มสำ�คัญ่เป็นอย่�งม�ก เน่่องจ�กอ�ยุไม่ได้เป็นข้อจำ�กัดในก�รซื้อสินค้�ของลูกค้�อีกต่อไป ก�รมีสินค้�ที่เหม�ะสมกับ
ไลฟ์สไตล์ของลูกค้�จะกระตุ้นก�รข�ย  และสร้�งคว�มพ่งพอใจให้กับลูกค้�

วิกฤติ COVID-19 ได้ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมผู้บริโภคในหล�ยๆ ด้�น ทั้งไลฟ์สไตล์  ธุุรกิจ ส�ธุ�รณสุข และก�รศ่กษ� สินค้�ชุดชั้นใน
สตรีก็ได้รับผลกระทบจ�กวิกฤติน้้เช่นกัน แต่ก็ยังคงเดินหน้�พัฒน�สินค้�อย่�งต่อเน่่อง มีก�รนำ�นวัตกรรมใหม่ๆ ม�ใช้ในก�รออกแบบ เพื่อให้สินค้�มี
คว�มน่�สนใจ ก�รผลิตสินค้�ที่ใช้กลยุทธุ์ร�ค�พิเศษ ในบ�งคอลเล็กชันและกลุ่ม Target สินค้� เพื่อเพิ่มคว�มหล�กหล�ยสอดคล้องกับรูปแบบก�รซื้อ
สินค้�ของลูกค้�ที่แตกต่�งกัน ทั้งยังมีก�รจัดโปรโมชันของสมน�คุณแจกฟรีสินค้�พรีเมียมต�มยอดซื้อที่บริษัทฯ กำ�หนด เพื่อกระตุ้นก�รตัดสินใจและ
เพิม่สสีนัก�รข�ย อกีท้ังกลุม่ลกูค�้ออฟไลนแ์ละออนไลน ์มกี�รนำ�ข้อมลูยอดข�ยในชว่งท่ีมกี�รจดัโปรโมชนัของพรเีมยีมม�วเิคร�ะห ์ขอ้ด ีขอ้เสยี เพ่ือ
ว�งแผนรูปแบบสินค้�และโปรโมชัน ที่โดนใจลูกค้�ม�กที่สุด 

นอกจ�กสินค้�แล้วสิ่งสำ�คัญ่ที่บริษัทฯ ตระหนักเป็นอย่�งดี คือ ก�รบริก�รให้ลูกค้�รู้ส่กประทับใจ มีก�รเพิ่มประสบก�รณ์ใหม่ให้กับ
ลูกค้�ใน  Wacoal Shop ตั้งแต่ก�รตกแต่งร้�นค้�ที่ทันสมัยและสวยง�มแตกต่�งกัน (Localization) ก�รให้บริก�รตนเอง ที่ส�ม�รถให้ลูกค้�ได้เลือก
ซ้ือสินค้�ด้วยตัวเองจ�กก�รจัดว�งสินค้�ท่ีเลือกซ้ือได้ง่�ย มีป้�ย POSM ท่ีมีร�ยละเอียดของสินค้�ภ�ยในร้�นครบถ้วนชัดเจน โดยไม่ต้องสอบถ�ม
พนักง�นภ�ยในร้�น สร้�งอิสระในก�รเลือกชม เลือกซื้อสินค้� ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของลูกค้�ในยุคดิจิทัล และ Next Normal

และจ�กกระแสก�รอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ก�รรณรงค์ภ�คก�รผลิตเพื่อควบคุมปริม�ณก�รปล่อยก๊�ซเรือนกระจก บริษัทฯ เล็งเห็นคว�ม
สำ�คัญ่และมีคว�มมุ่งมั่นในก�รคืนกำ�ไรสู่สังคม ชุมชน และสิ่งแวดล้อม  มีก�รรณรงค์ภ�คก�รผลิตเพื่อควบคุมปริม�ณก�รปล่อยก๊�ซเรือนกระจก โดย
ว�โก้เป็นผลิตภัณฑ์์ชุดชั้นในแบรนด์แรกในกลุ่มธุุรกิจอุตส�หกรรมสิ่งทอที่ได้รับก�รรับรองฉล�กเขียว หรือ Green Label จ�กสถ�บันสิ่งแวดล้อมไทย 
ว�่ผลิตภณัฑ์ว์�โกเ้ป็นแบรนด์ท่ีมีคณุภ�พ ปลอดภัย เป็นมติรกับสิง่แวดล้อมในทุกกระบวนก�รผลิตอย่�งสมบูรณแ์บบท่ีสุด ซ่ง่กระแสอนุรกัษ์สิง่แวดล้อม
เป็น Global Trend  ที่เป็นจุดเริ่มต้นสำ�คัญ่ในก�รจัดแคมเปญ่กลุ่มสินค้� Eco Product ให้ตรงกับไลฟ์สไตล์ของลูกค้�ได้อย่�งตรงใจภ�ยใต้คอนเซ็ปต์  
“Wacoal Love Earth”  

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท
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- ปัจจัยสำาคัญท่่ม่ผลักระทบต่อโอกาส หรือข้อจำากัด้การประกอบธุุรกิจ
- โอกาส แลัะอุปสรรคของการประกอบธุุรกิจ
โอกาส
1. บริษัทฯ มีผลิตภัณฑ์์เครื่องแต่งก�ยหล�กหล�ยแบรนด์ที่ครอบคลุมทุกกลุ่มลูกค้� ประกอบด้วย 4 แบรนด์หลักคือ Wacoal, BSC, 

Elle และ Kullastri โดยแต่ละแบรนด์จะจับกลุ่มลูกค้�ท่ีแตกต่�งกัน จ่งส�ม�รถรองรับโครงสร้�งตล�ดและกลุ่มเป้�หม�ยท่ีชัดเจนและครอบคลุม  
ซ่่งแต่ละแบรนด์มี Positioning ที่โดดเด่นแตกต่�งกัน ช่วยเพิ่มศักยภ�พในก�รแข่งขัน มีก�รปรับตัวและปรับกลยุทธุ์ด้�นก�รตล�ด ทั้งในเรื่องคว�ม
หล�กหล�ยของสินค้� ก�รดีไซน์ที่ทันสมัย ก�รเพิ่มฟังก์ชันก�รใช้ง�นที่เหม�ะกับไลฟ์สไตล์ของลูกค้�ที่เปลี่ยนไป คว�มหล�กหล�ยของแบรนด์ที่จัด
จำ�หน่�ย ทำ�ให้จับกลุ่มลูกค้�ได้ครอบคลุมทุก Segment ตอบโจทย์ทุกกลุ่มไม่ว่�จะเป็นกลุ่มเด็ก วัยรุ่น วัยทำ�ง�นไปจนถ่งผู้สูงวัย กลุ่มลูกค้�ที่มีกำ�ลัง
ซื้อสูงถ่งป�นกล�ง มีก�รว�งกลุ่มเป้�หม�ยหล�กหล�ยทั้งต�มหลักประช�กรศ�สตร์ (Demographic) ต�มไลฟ์สไตล์ (Life Style) ของลกูค้�เน่่องจ�ก
อ�ยไุม่ได้เป็นข้อจำ�กัดในก�รซ้ือสนิค้�ของลูกค้�อีกต่อไป ก�รมสีนิค้�ท่ีเหม�ะสมกบัไลฟ์สไตล์ของลกูค้�จะเพ่ิมโอก�สในก�รข�ยม�กยิง่ข่น้

2. จ�กก�รนำ�ระบบ Quick Response Management System (QRMS) ม�ใช้ในก�รบริห�รสินค้� ทำ�ให้มีก�รเก็บข้อมูลเกี่ยวกับสินค้�
และก�รข�ยจ�กร้�นค้�โดยตรงอย่�งมีประสิทธิุภ�พ ก�รอัปเดตข้อมูลเป็นแบบ Real Time ทำ�ให้บริษัทฯ มีข้อมูลท่ีถูกต้องแม่นยำ�ในก�รนำ�ไปใช้
ว�งแผนก�รกระจ�ยสินค้� ก�รบริห�รสต็อกสินค้� เพ่ือให้ส�ม�รถตอบสนองกับก�รเปลี่ยนแปลงอย่�งรวดเร็วของตล�ด ไม่พล�ดโอก�สในก�รข�ย 
พร้อมสร้�งคว�มพ่งพอใจสูงสุดให้กับผู้บริโภค

3. พฤตกิรรมก�รเลอืกซือ้ชดุช้ันในเปลีย่นแปลงไปจ�กเดมิท่ีเนน้ประโยชนก์�รใชง้�น (Function) เปน็หลกั แตป่จัจบุนัผูบ้รโิภคมแีนวโนม้
ให้คว�มสำ�คัญ่กับก�รสวมใส่เพื่อแฟชั่นแบบ  In to Out  ม�กข่้น เน้นก�รออกแบบที่สวยง�ม ทันสมัย เหม�ะกับก�รแต่งก�ยในแต่ละวัน มีคว�มหล�ก
หล�ยก�รใช้สินค้�ม�กข้่น ส่งผลให้มีคว�มถี่ในก�รซ้ือม�กข้่น มีก�รพัฒน�สินค้�ตอบโจทย์ม�กย่ิงข้่น ไม่ว่�จะเป็นคัพไหนก็ใส่สวยหรือสินค้�เฉพ�ะ
กลุ่ม เช่น ชุดชั้นในสำ�หรับกลุ่มลูกค้�อ�ยุ 60 ปีข่้นไปมีเน่้อผ้�ที่มีส่วนผสมของมอยส์เชอไรเซอร์ (Moisturizer) เน้นนวัตกรรมก�รดูแลสรีระ ก�รสวม
ใสท่ี่สบ�ยและดแูลสขุภ�พ ก�งเกงในอน�มยัชว่ยปอ้งกนัก�รซ่มเป้�อนในวนัม�ม�ก กระชบัเนย้นเรยีบ ชดุช้ันในสำ�หรบัก�รออกกำ�ลงัก�ยเพ่ือเพ่ิมคว�ม
มั่นใจ เป็นก�รเจ�ะกลุ่มลูกค้�เฉพ�ะกลุ่ม เป็นต้น

4. ผลิตภัณฑ์์ว�โก้ทุกชิ้นเป็นผลิตภัณฑ์์ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม โดยว�โก้เป็นผลิตภัณฑ์์ชุดชั้นในแบรนด์แรกในกลุ่มธุุรกิจอุตส�หกรรม
สิ่งทอท่ีได้รับก�รรับรองฉล�กเขียว หรือ Green Label จ�กสถ�บันสิ่งแวดล้อมไทย เป็นแบรนด์ท่ีมีคุณภ�พ ปลอดภัย เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
ในทุกกระบวนก�รผลิตอย่�งสมบูรณ์แบบที่สุด  

5. ปี 2565 เป็นปีของก�รฟ้�นตัวจ�กก�รแพร่ระบ�ดของ COVID-19 และมีแนวโน้มกลับเข้�สู่ภ�วะปกติในเร็วๆ น้้ ทำ�ให้ก�รเดินท�งม�
ประเทศไทยของนักท่องเท่ียวช�วจนี และช�วต�่งช�ตปิระเทศอืน่ๆ มเีพิม่ม�กข้่น และเพิม่โอก�สในก�รขย�ยตวัของตล�ดใหม่ในกลุม่ AEC อ�ทิ พม่� 
กัมพูช� และล�ว ทำ�ให้ฐ�นลูกค้�ในกลุ่มประเทศ AEC เพิ่มม�กข่้น 

6. ก�รยอมรับในคว�มหล�กหล�ยท�งเพศ สร้�งตล�ดใหม่ให้กับบริษัท ก�รริเริ่มเป้ดตล�ดใหม่ในกลุ่มลูกค้� LGBTQ+ ของแบรนด์ 
ว�โก้ แม้จะเป็นตล�ดที่เล็กด้วยจำ�นวนผู้บริโภคในประเทศไทยเพียง  4 ล้�นคน  แต่เป็นตล�ดที่มีโอก�สขย�ยฐ�นลูกค้�ใหม่ๆ ที่มี  Pain Point  เฉพ�ะ
เจ�ะจงและที่สำ�คัญ่ตล�ดน้้ยังเป็นบลูโอเชียน  แทบจะไม่มีผู้แข่งขันในประเทศไทย

อุปสรรค
1. ก�รแพรร่ะบ�ดของ  COVID-19  ทำ�ให้ผูบ้รโิภคมกี�รระมดัระวงัก�รใช้จ�่ยม�กข้่น และใช้จ�่ยในกลุม่สนิค้�บรโิภคม�กกว�่กลุม่สนิค้�

อุปโภค  ภ�วะท�งเศรษฐกิจอยู่ในช่วงชะลอตัว ส่งผลกระทบต่อกำ�ลังซื้อและก�รปรับพฤติกรรมก�รซื้อเพื่อลดค่�ใช้จ่�ย เช่น ลดคว�มถี่ในก�รซื้อ หรือ
รอให้มีก�รจัดกิจกรรมลดร�ค�สินค้�จ่งซื้อ รวมถ่งก�รสนใจสินค้�ที่มีร�ค�ตำ่�ลง เป็นต้น

2. แม้จะมีก�รเป้ดประเทศ แต่นักท่องเท่ียวต่�งช�ติมีแนวโน้มกลับม�ได้เพียงบ�งส่วน โดยในช่วงแรกเป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวจ�ก
สหรัฐอเมริก� และยุโรป ขณะที่ช�วจีนที่เป็นนักท่องเที่ยวร�ยใหญ่่ของไทย (11 ล้�นคนในปี 2562) ยังกลับเข้�ม�น้อย เน่่องจ�กรัฐบ�ลจีนยังคงเข้ม
งวดก�รเดนิท�งระหว�่งประเทศของช�วจนีต�มนโยบ�ย  Zero Tolerance  ประกอบกบัหล�ยประเทศดำ�เนนินโยบ�ยก�รกกัตวันกัทอ่งเท่ียวท่ีแตกต�่ง
กัน ทำ�ให้ในปี 2565 นักท่องเท่ียวต่�งช�ติยังไม่กลับม�เป็นปกติ ประม�ณก�รจำ�นวนนักท่องเท่ียวเพียง 6 ล้�นคน หรือเพียง 15% ก่อนวิกฤติ  
COVID-19 และอ�จใช้เวล�หลังจ�กน้้อีก 3 ปีจ่งจะกลับสู่ระดับปกติที่ 40 ล้�นคน ก�รฟ้�นตัวของภ�คก�รท่องเที่ยวที่ต้องใช้เวล� ทำ�ให้ธุุรกิจบ�งส่วน
ยังไม่ส�ม�รถกลับม�ดำ�เนินง�นได้ต�มปกติ  รวมถ่งแรงง�นบ�งกลุ่มที่อ�จยังต้องตกง�นหรือว่�งง�นไปอีกระยะหน่่ง

3. ก�รใช้จ่�ยของภ�ครัฐมีบทบ�ทสำ�คัญ่ในก�รช่วยพยุงเศรษฐกิจไทยในช่วงที่ผ่�นม�  โดยเฉพ�ะม�ตรก�รช่วยเหลือเยียวย�ผู้ได้รับผล 
กระทบ  ซ่่งเป็นก�รอัดฉ้ดเม็ดเงินเข้�สู่ระบบเศรษฐกิจในช่วงที่ต้องป้ดประเทศเพื่อควบคุมก�รระบ�ด  ทั้งน้้ภ�พรวมเศรษฐกิจปี  2565  ที่ฟ้�นตัว ทำ�ให้
คว�มจำ�เป็นของแรงกระตุน้จ�กภ�ครฐัลดลงเม่ือเทียบกับช่วงก่อนหน้�  โดยเหลือเพียงบ�งส่วนในภ�คท่องเท่ียว และบริก�รเท่�นัน้ท่ียังไม่ฟ้�นตวั  และ
ต้องประคับประคองจ�กภ�ครัฐต่อไปอีกระยะหน่่ง

4. ตล�ดชดุช้ันในสตรมีกี�รแขง่ขนัรนุแรงข้่นอย�่งตอ่เน่อ่ง โดยเฉพ�ะ Segment ระดับกล�งและล�่ง ท่ีมกี�รใชก้ลยทุธุร์�ค�เข�้ม�แขง่ขนั
ม�กข่้น กอปรกับไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงเร็ว คว�มต้องก�รและก�รตัดสินใจซื้อในช่วงเวล�สั้น หรือที่เรียกว่� Micro Moment ที่ตอบ
สนองได้ทันททีีม่คีว�มต้องก�รในผลิตภณัฑ์ ์ ทำ�ใหต้ล�ดชดุชัน้ในต้องปรบักลยทุธุ์ใหท้นักับก�รเปลี่ยนแปลงตลอดเวล�  ผู้บรโิภคมที�งเลือกในก�รซือ้
สินค้�ม�กข่้น ทั้งจ�กกลุ่มผู้ผลิตร�ยใหญ่่จนถ่งร�ยเล็ก จ�กช่องท�งออนไลน์ ที่มีก�รแข่งขันด้�นร�ค�อย่�งรุนแรง เพื่อกระตุ้นก�รตัดสินใจซื้อ

5. Free Trade Agreement (FTA) ข้อตกลงก�รค้�เสรทีำ�ให้ก�รไหลเข้�ของสนิค้�ต่�งประเทศ โดยเฉพ�ะอย่�งยิง่สินค้�ร�ค�ถูกเข้�ม�ยงั
ตล�ดภ�ยในประเทศง่�ยข้่นและเรว็ข้่นเปน็อย�่งม�ก บรษัิทฯ ตอ้งแข่งขันกับผูป้ระกอบก�รในประเทศแล้ว ยงัต้องว�งแผนกลยุทธุแ์ข่งขันกับสนิค้�ต่�ง
ประเทศที่เข้�ม�แย่งส่วนแบ่งตล�ดอีกด้วย
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(2) การตลัาด้แลัะการแข่งขัน
(ก) นโยบายแลัะลัักษณะการตลัาด้  

ในปี 2565  บริษัทฯ มีกลยุทธุ์ในก�รแข่งขัน ดังน้้

- การวิจัย แลัะพััฒนานวัตกรรมผลัิตภััณฑ์์ชุุด้ชุั�นใน
บริษัทฯ ให้คว�มสำ�คัญ่กับนโยบ�ยก�รผลิตสินค้�ต�มคว�มต้องก�รของผู้บริโภค ในปี 2565 ได้ทำ�ก�รสำ�รวจคว�มต้องก�ร

สินค้�ก่อนผลิตสินค้�ผ่�นกิจกรรมว�โก้ Survey...บร�ไหนที่ใช่ โดนใจวัย  Mood เพื่อสำ�รวจคว�มต้องก�รของกลุ่มลูกค้�วัยรุ่น  โดยนำ�ผลตอบรับจ�ก
ลกูค�้และข้อเสนอแนะต่�งๆ ม�พัฒน�ตอ่ยอดเป็นสนิค�้ท่ีกลุม่เป้�หม�ยต้องก�ร ท้ังในเรือ่งรูปแบบสินค�้ ดไีซน์ ร�ค� จนเกิดเป็นผลิตภณัฑ์ค์อลเล็กชัน
ใหม่ Wacoal Mood...Do it Your Mood ตอบโจทย์คว�มต้องก�รของลูกค้�อย่�งแท้จริง  จ�กผลสำ�รวจคอลเล็กชันน้้ของว�โก้  มีก�รปรับร�ค�ลงให้
ถูกใจวัยรุ่น  เป็นร�ค�ที่จับต้องได้ แต่ยังคงไว้ซ่่งคุณภ�พม�ตรฐ�นว�โก้ ซ่่งได้รับก�รตอบรับจ�กกลุ่มลูกค้�วัยรุ่นเป็นอย่�งดี

นอกจ�กน้้ บริษัทฯ ยังมีก�รทำ�  Brand Health Check  และนำ�ผลก�รวิจัยไปใช้ในก�รพัฒน�สินค้�ให้ตรงคว�มต้องก�รอย่�ง
จรงิจงั รวมถ่งก�รทีบ่ริษทัฯ คำ�น่งถง่และใหค้ว�มสำ�คัญ่กับคว�มพง่พอใจในก�รใชส้ินค�้ของลูกค�้เปน็สำ�คัญ่ มกี�รสำ�รวจคว�มพง่พอใจของลูกค้�เป�้
หม�ยทั้งจ�กฐ�นข้อมูลลูกค้�สม�ชิก  His & Her  ทำ�ก�รสำ�รวจและเก็บข้อมูลลูกค้�จ�กก�รจัดกิจกรรม และ Focus Group อย่�งสมำ่�เสมอ 

ในปี  2565  บริษัทฯ ยังมีก�รนำ�ข้อมูลลูกค้�ม�วิเคร�ะห์และพัฒน�ผ่�น  Big Data เพื่อนำ�ข้อมูลต่�งๆ ม�ใช้ว�งแผนก�รผลิต
สินค้�ให้ตรงคว�มต้องก�ร ให้เพียงพอต่อก�รจัดจำ�หน่�ย รวมถ่งก�รพัฒน�สินค้�ให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้�หม�ยม�กย่ิงข้่น เพื่อเป็นแนวท�งในก�ร
ผลิตสินค้�ใหม่ๆ โดยทำ�ง�นร่วมกันอย่�งเป็นระบบ (One Body) ท้ังร่วมว�งแผน ก�รนำ�เสนออย่�งสร้�งสรรค์ไปจนถ่งออกแบบผลิตภัณฑ์์ ทำ�ให้
ผลิตภัณฑ์์ต่�งๆ ที่ออกสู่ตล�ดเป็นสินค้�ที่ตรงต�มคว�มต้องก�รของผู้บริโภค ทุกไลฟ์สไตล์ ทั้งด้�นฟังก์ชัน และแฟชั่น โดยอยู่บนพื้นฐ�นสินค้�ที่ดีมี
คุณภ�พ พร้อมนำ�  Quick Response Management System (QRMS) ม�บริห�รสินค้�ในร้�นค้�ได้อย่�งมีประสิทธุิภ�พ ทำ�ให้สินค้�มีพอเพียง  และ
ตรงต�มคว�มต้องก�รของลูกค้�ด้วยปริม�ณที่เหม�ะสม เพิ่มคว�มรวดเร็วในก�รขนส่ง  เพื่อกระจ�ยสินค้�เข้�สู่ร้�นค้� ทำ�ให้ก�รบริห�รจัดก�รสินค้�
เป็นไปอย่�งมีประสิทธุิภ�พ สร้�งคว�มพ่งพอใจให้กับลูกค้�และลดก�รสูญ่เสียโอก�สในก�รข�ย 

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�ยเป็นคลังสินค้�อัจฉริยะ ที่มีก�รส่งของ
รวดเร็ว เป็นก�รสร้�งโอก�สในก�รข�ยสินค้�และสร้�งคว�มประทับใจกับลูกค้�

 - การรักษาฐานลัูกค้าเด้ิมอย่างม่ระบบ แลัะหาลัูกค้าใหม่
บริษัทฯ ให้คว�มสำ�คัญ่กับก�รรักษ�ลูกค้� หรือ Customer Retention ด้วยก�รทำ�กิจกรรมหรือรูปแบบก�รข�ยต่�งๆ เพื่อเพิ่ม

จำ�นวนลูกค้�ที่เคยซื้อแล้วกลับม�ซื้อซำ้� หรือใช้บริก�รครั้งต่อๆ ไปโดยไม่เปลี่ยนใจไปห�คู่แข่ง บริษัทฯ มุ่งเน้นในก�รสร้�งคว�มพ่งพอใจให้กับลูกค้�
อย่�งตอ่เน่อ่งและหล�กหล�ยกจิกรรม เพือ่ครองใจกลุม่ลกูค�้เดมิท่ีมทุีกชว่งอ�ยไุมว่�่จะเปน็กจิกรรม ณ พืน้ท่ีข�ย พืน้ท่ีพเิศษท้ังในและนอกห�้งสรรพ-
สินค้� หรือก�รมอบสิทธุิพิเศษให้กับลูกค้�ในเทศก�ลต่�งๆ มีก�รจัดโปรโมชันและสินค้�พรีเมียมที่โดนใจลูกค้� เช่น ก�รทำ�โปรโมชันร่วมกับสม�ชิก  
His & Her Plus Point  มีโปรแกรมบริห�รฐ�นลูกค้�เดิมอย่�งมีประสิทธุิภ�พผ่�นบัตรสะสมคะแนน His & Her Plus Point เพื่อสร้�งคว�มสัมพันธุ์อัน
ดกีบัลกูค�้ จดักจิกรรมและโปรโมชันท่ีน�่สนใจ และ Exclusive สำ�หรบัสม�ชิก ใหล้กูค�้มสีว่นร่วมในกจิกรรมเพือ่ให้ลกูค้�เกดิคว�มประทับใจต่อแบรนด์ 
รวมถ่งระบบก�รบริห�รลูกค้�สัมพันธุ์ (Customer Relationship Management: CRM) พร้อมรับสิทธุิประโยชน์ต่�งๆ ไม่ว่�จะเป็นส่วนลดในก�รซื้อ
สินค้� หรือของพรีเมี่ยม 

ด้วยจุดเด่นของว�โก้ คือ นวตักรรม  ซ่ง่ได้รับก�รยอมรับจ�กกลุ่มเป�้หม�ยม�ย�วน�น  ว�โก้ออนไลน์มกี�รสื่อส�รเพื่อตอกยำ้�
จุดแข็งข้อน้้อย่�งต่อเน่่องครบทุกกลุ่มสินค้�ของว�โก้  โดยเน้นก�รนำ�เสนอทั้ง Function และ Fashion ตอบโจทย์ทั้งคว�มสวยง�มและก�รสวมใส่ที่
สบ�ย โดยมีก�รสื่อส�รคว�มเป็นแบรนด์  “สวยได้ สบ�ยด้วย” ในทุกแพลตฟอร์ม  สร้�งก�รรับรู้ให้กับผู้คน โดยเฉพ�ะกลุ่มเป้�หม�ยที่เป็น Loyalty 
Customer  ว่�จะยังคงได้รับสินค้�นวัตกรรมที่มีคุณภ�พดี ตอบโจทย์ก�รดูแลสรีระของผู้หญ่ิงทุกแบบ ทุกสไตล์ได้เหมือนเดิม  เพิ่มเติมคือคว�มสบ�ย

บริษัทฯ สร้�งคว�มสัมพันธุ์กับลูกค้�ในด้�นต่�งๆ ผ่�นพนักง�นข�ยหน้�ร้�นที่มีคุณภ�พ เพื่อให้ลูกค้�รู้ส่กมีคุณค่�และเป็นคน
สำ�คญั่ของแบรนด์ ก�รดูแลลูกค้�เดมิเป็นก�รลดอัตร�ก�รสูญ่ห�ยของลูกค้�เดมิด้วย  ทำ�ให้แบรนด์ส�ม�รถสร้�งร�ยไดแ้ละผลประกอบก�รอย่�งย่ังยืน  
เน่อ่งจ�กมกี�รสร�้งคว�มพง่พอใจ มอบประสบก�รณ์ก�รใชง้�นท่ีด ีท่ีลกูค�้มต่ีอแบรนด์ กระตุ้นให้ลกูค�้เดิมท่ีเคยซ้ือหรอืใช้บรกิ�รกบัธุรุกิจในอดีตกลบั
ม�ซ้ือซำ้� และไม่เพียงแต่จะก่อให้เกิดก�รซ้ือแค่หน่่งหรือสองครั้งเท่�นั้น แต่ก�รรักษ�ลูกค้�ส�ม�รถทำ�ให้ลูกค้�มีก�รซ้ือท่ีบ่อยจนส�ม�รถเพิ่มมูลค่�  
หรือใช้บริก�รอย่�งต่อเน่่องตลอดช่วงชีวิตของก�รเป็นลูกค้� จนเป็น Customer Lifetime Value ของแบรนด์  

การหาลัูกค้าใหม่  บริษัทฯ วางกลัยุทธุ์ 3 ส่วน
1. ขยายฐานลัูกค้าเด้ิมไปสู่กลัุ่มลัูกค้าใหม่

ในปี 2565 มีก�รสร้�งฐ�นลูกค้�ใหม่ในกลุ่มวัยรุ่นผ่�นแบรนด์ Mood ที่มีดีไซน์ทันสมัย ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ มีก�รทำ�
กลยุทธุ์ในก�รบอกผ่�นคุณภ�พสินค้�จ�กรุ่นสู่รุ่นเพื่อสร้�งฐ�นลูกค้�ใหม่ในกลุ่มเด็กวัยเริ่มส�วโดยเน้นก�รทำ�กิจกรรมในสินค้�กลุ่ม  “Wacoal Bloom”  
ผ่�นสื่อโฆษณ�หล�กหล�ยรูปแบบ  และสื่อส�รรวดเร็วยิ่งข่้นด้วยข้อมูลที่เข้�ถ่งและเข้�ใจได้ง่�ยต่อลูกค้� ทำ�ให้มีกลุ่มลูกค้�ใหม่เกิดข่้นอย่�งต่อเน่่อง 
สร้�งกจิกรรมสง่เสรมิก�รข�ยและมกี�รทำ�วิจยัคว�มตอ้งก�รของท้ังคณุแมแ่ละลกูส�ววยัเดก็ เพือ่จดัห�พรเีม่ียมท่ีตรงใจ เพือ่ใหเ้กดิก�รซ้ือและบอกตอ่
ผ�่นบุคคลท่ีมีอทิธุพิลในสงัคมออนไลน์  ในปีท่ีผ�่นม�มีก�รทำ� Collaboration  เพือ่ขย�ยฐ�นไปยังลกูค้�ใหม่รว่มกบัแบรนด์เครือ่งนอนช้ันนำ� Pasaya 
ผลิตชุดนอนคอลเล็กชัน Wacoal X Pasaya เพื่อขย�ยฐ�นลูกค้�เดิมไปยังกลุ่มลูกค้�พันธุมิตร

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท
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จ�กก�รท่ีบริษัทฯ มีสินค้�ท่ีหล�กหล�ยตั้งแต่กลุ่มเด็กไปจนถ่งกลุ่มผู้ใหญ่่ ซ่่งตอบสนองคว�มต้องก�รของกลุ่มลูกค้�ได้ทุกกลุ่ม  
ไม่ว่�จะเป็น เด็ก วัยรุ่น วัยทำ�ง�น ผู้ใหญ่่ พลัสไซซ์ กีฬ� และกลุ่มบุคคลที่มีคว�มหล�กหล�ยท�งเพศ (LGBTQ+) มีก�รเป้ดตล�ดใหม่ในกลุ่มลูกค้�  
LGBTQ+ ของแบรนด์ว�โก้  แม้ LGBTQ+ จะเป็นตล�ดที่เล็กด้วยจำ�นวนผู้บริโภคในประเทศไทยเพียง 4 ล้�นคน  แต่เป็นตล�ดที่มีโอก�สขย�ยฐ�น
ลกูค�้ใหม่ๆ ท่ีม ีPain Point เฉพ�ะเจ�ะจงและท่ีสำ�คญั่ตล�ดน้ย้งัเป็นบลูโอเชียน แทบจะไม่มผีูแ้ข่งขนัในประเทศไทย  จ�กก�รมองเห็นขน�ดของตล�ด
ท่ีมขีน�ดใหญ่ ่ท่ีส�ม�รถผลิตสนิค�้และทำ�ก�รตล�ดเข้�ถง่ผูบ้ริโภคได้ม�กท่ีสุดมเีพียงตล�ดชุดชัน้ในพรีออเดอร์จ�กต่�งประเทศท่ีมีร�ค�แพง  และชุด
ชั้นในแบรนด์เล็กที่ทำ�ข่้นม�จำ�หน่�ยให้กับกลุ่ม  LGBTQ+ โดยเฉพ�ะ  เป็นเหตุผลที่ทำ�ให้ว�โก้ได้เริ่มทำ�ตล�ด  LGBTQ+ อย่�งจริงจัง และสื่อส�รชุด
ชั้นในกลุ่มน้้ผ่�นคอลเล็กชัน Freedom  อิสระที่ไม่มีนิย�ม อย่�งไรก็ดี สำ�หรับตล�ด LGBTQ+ แม้จะเป็นโอก�สในก�รแข่งขัน แต่ยังมีคว�มท้�ท�ย
จ�กก�รสื่อส�รและก�รเข้�ถ่ง  เพื่อสร้�งภ�พลักษณ์ กลุ่มผู้บริโภคน้้มองว�โก้เป็นแบรนด์สำ�หรับพวกเข�โดยเฉพ�ะในโมเมนต์ที่ชัดเจน แต่ไม่แบ่งแยก

2. กลัุ่มลัูกค้าทั�วไปท่่ไม่เคยใชุ้สินค้าของบริษัท
ปัจจุบันผู้บริโภคได้ลดคว�มสำ�คัญ่ของ  Brand Loyalty ลง และให้คว�มสำ�คัญ่กับ  Product Value ม�กข่้น ทำ�ให้บริษัทฯ หันม�ให้

คว�มสำ�คัญ่กับชุดชั้นในที่มีคว�มทันสมัย เพื่อให้สอดคล้องกับคว�มต้องก�รของตล�ด ควบคู่กับก�รใช้ประโยชน์ที่เป็นจุดแข็งของแบรนด์ เน่่องจ�ก
ปจัจุบนัแฟชัน่เข�้ม�มบีทบ�ทสำ�คญั่ตอ่ก�รตดัสนิใจของผู้บรโิภค  ชดุช้ันในสตรมีอีตัร�ก�รเตบิโตอย�่งรวดเรว็  เหน็ไดจ้�กคูแ่ขง่ในประเทศและก�รนำ�
เข้�ชุดชั้นในของแบรนด์ต่�งๆ จ�กต่�งประเทศ จ�กสถ�นก�รณ์ก�รแพร่ระบ�ดของ COVID-19 ที่ผ่�นม� บริษัทฯ เน้นก�รสื่อส�รไปยังกลุ่มที่ยังไม่
เคยทดลองใช้ชุดชั้นในว�โก้ ผ่�นกิจกรรม “กล้�ท้�ลอง” เพื่อกระตุ้นให้เกิดก�รทดลองสวมใส่ จนพอใจให้เกิดก�รซื้อ โดยเน้นคว�มหล�กหล�ยของ
สินค้� ทั้งด้�นรูปแบบ และนวัตกรรมที่ทำ�ให้ก�รสวมใส่ชุดชั้นในนอกจ�กมีคว�มเป็นแฟชั่นแล้ว  ยังมีนวัตกรรมสินค้�ที่สร้�งคว�มคว�มกระชับ  สบ�ย  
และคุณภ�พดีม�กซ่่งเป็นจุดเด่นของแบรนด์ว�โก้ที่แบรนด์อื่นไม่มี  และทำ�ไม่ได้  เพื่อให้ลูกค้�มีโอก�สได้ทดลองใช้ พอใจ และตัดสินใจซื้อในที่สุด

3. กลัุ่มลัูกค้าท่่เคยใชุ้สินค้าในกลัุ่มอื่นๆ ของบริษัท (Cross Product) 
จ�กพฤติกรรมก�รซ้ือสนิค้�ของลกูค้�ท่ีเปลีย่นแปลงไปต�ม Life Style ในยุค New Normal ทำ�ให้ Customer Journey ไดเ้ปลีย่นแปลง

ไปเช่นกัน บริษัทฯ มีก�รใช้กลยุทธุ์  Upselling และ Cross-selling  ควบคู่กันเพื่อกระตุ้นให้เกิดก�รซื้อ ณ พื้นที่ข�ย เพื่อให้พนักง�นข�ยส�ม�รถป้ด
ก�รข�ยได้ทันที เพร�ะบ�งครั้งเรื่องของ “ค่�ใช้จ่�ย” ก็ไม่ใช่ปัจจัยที่สำ�คัญ่ที่สุดเสมอไป แต่เป็น “อ�รมณ์คว�มรู้ส่ก” ที่ใช้ในก�รตัดสินใจซื้อ และห�ก
เม่ือรวมกับพฤติกรรมก�รซ้ือของลูกค้�ในปัจจุบัน ท่ีมักเริ่มต้นจ�กห�ข้อมูลก่อน แล้วค่อยนำ�ม�เปรียบเทียบ ห�สินค้�หรือบริก�รท่ีตอบโจทย์คว�ม
ต้องก�รได้ม�กที่สุด  ท่�มกล�งสินค้�จำ�นวนม�กที่มีฟีเจอร์คล้�ยคล่งกัน  บริษัทฯ มีสินค้�โดดเด่นและคุณภ�พดี คว�มคิดที่ว่� “แค่เพิ่มเงินอีกจำ�นวน
หน่่ง” ก็จะนำ�ไปสู่ก�รตัดสินใจซ้ือแม้จะเป็นตัวเลขท่ีม�กกว่�ท่ีตั้งใจไว้ในตอนแรกก็ต�ม บริษัทฯ จ่งได้ทำ�ท้ังส่วนของโปรโมชัน และก�รทำ�ของ 
พรีเมียมที่โดนใจ เพื่อให้เกิดก�รตัดสินใจซื้อทันทีเพื่อป้ดก�รข�ย รวมทั้งก�รทำ� Cross-selling ช่วยเพิ่มยอดข�ยสินค้�อื่นๆ ก�รมอบสิทธุิพิเศษแก่
ลูกค้�ในก�รซื้อสินค้�แนะนำ�ในร�ค�พิเศษ เช่น เมื่อซื้อผลิตภัณฑ์์ชุดชั้นใน ส�ม�รถซื้อชุดนอนได้ในร�ค�พิเศษ  เพื่อให้ลูกค้�รู้ส่ก “คุ้มค่�” เป็นก�ร
สร้�งโอก�สท�งก�รข�ยใหพ้นักง�นข�ยนำ�เสนอสินค้� หรือบริก�รที่มแีนวโน้มว่�ลูกค้�จะใหค้ว�มสนใจเพิ่มเติมเข้�ไป ก�รใช้กลยุทธุ์สร้�งก�รรับรู้และ
ก่อให้เกิดก�รทดลองใช้สินค้�กลุ่มอื่นๆ ของบริษัทฯ เช่น ก�รจับคู่สินค้�ภ�ยในเครือบริษัทฯ แล้วทำ�โปรโมชันในร�ค�พิเศษ  (Cross-Promotion) อ�ทิ 
เมื่อซื้อชุดชั้นในของคุณแม่  รับฟรีผลิตภัณฑ์์ซักผ้�เด็ก นอกจ�กน้้ยังใช้กลยุทธุ์ก�รทำ�ก�รตล�ดผ่�น  Influencer และ Social Page โดยใช้เครื่องมือ  
Affiliated Marketing เพื่อช่วยให้เกิดก�รรับรู้แบรนด์และกระตุ้นยอดข�ยไปพร้อมๆ กัน

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

ของบรษัิทฯ ถกูต่อยอดก�รข�ยไปยงัช่องท�งออนไลน์ในรูปแบบต�่งๆ หรอื TV Shopping ซ่ง่มีแนวโน้มก�รเตบิโตเพิม่ข้่นทุกปี เน่อ่งจ�กชอ่งท�งเหล�่
น้้ส�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)  สภัาพัการแข่งขันภัายในอุตสาหกรรม 
- สถานภัาพัแลัะศัักยภัาพัในการแข่งขันของบริษัท

ตล�ดโดยรวมป ี 2565  เริม่กลบัม�ฟ้�นตวัข้่นเลก็นอ้ยจ�กก�รผอ่นคล�ยม�ตรก�รควบคมุโรค  และอ�นสิงสจ์�กก�รเป้ดประเทศ
อย่�งเต็มรูปแบบ นักท่องเที่ยวต่�งประเทศเริ่มกลับม� รวมถ่งนักท่องเที่ยวคนไทยที่อัดอั้นจ�ก  COVID-19  ม� 2 ปี ก็เริ่มเดินท�งท่องเที่ยวกันก็เพิ่ม
จำ�นวนม�กข่้น ปีที่ผ่�นม�ส่งสัญ่ญ่�ณบวก แต่ยังฟ้�นตัวไม่ชัดเจนและเต็มไปด้วยคว�มไม่แน่นอนและมีคว�มเสี่ยงอยู่เป็นระยะๆ ประเภทของร้�นค้�ที่
ฟ้�นตัวชัดเจนโดดเด่น คือ กลุ่มห้�งสรรพสินค้� แฟช่ันคว�มง�ม ไลฟ์สไตล์ สุขภ�พและคว�มง�ม ซูเปอร์ม�ร์เก็ต ท่ีตั้งอยู่ในศูนย์ก�รค้� ห้�ง 
สรรพสินค้� และร้�นสะดวกซื้อในจังหวัดท่องเที่ยว รวมถ่งภ�คบริก�รอย่�ง ภัตต�ค�ร ร้�นอ�ห�ร ซ่่งจะเติบโตต�มกระแสก�รเป้ดประเทศ ก�รท่อง
เที่ยวและก�รผ่อนคล�ยม�ตรก�รควบคุมโรค  ก�รฟ้�นตัวของธุุรกิจดังกล่�วส่งผลให้บริษัทฯ เร่งบริห�รจัดก�รสินค้�ที่จัดจำ�หน่�ยในแต่ละช่องท�ง  ให้
พรอ้มสำ�หรบัก�รกลบัม�จบัจ�่ยใชส้อยของลกูค�้  ระบบเตมิเตม็สนิค�้ชว่ยใหก้�รบรหิ�รสนิค�้ของบรษิทัเปน็ไปอย�่งมปีระสทิธุภิ�พ  นอกจ�กน้บ้รษิทัฯ 
ให้คว�มสำ�คัญ่กับก�รสื่อส�รถ่งลูกค้� เพ่ือให้ลูกค้�เป้�หม�ยได้รับข้อมูลอย่�งต่อเน่่องในทิศท�งเดียวกัน  โดยมุ่งเน้นให้ลูกค้�เกิดก�รเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรม  รูปแบบก�รสื่อส�รท�งก�รตล�ด ซ่่งมีวิธุีที่แตกต่�งกันไป ทั้งแบบ Mass, Above the Line Below the Line,  Event  และ  Social Media  
เพื่อกระตุ้นให้เกิดก�รซื้อผลิตภัณฑ์์ โดยใช้กลยุทธุ์ก�รตล�ดแบบ 360 องศ� อ�ทิ 
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• สื่อก�รโฆษณ� (Advertising) ในหนังสือพิมพ์ นิตยส�ร ป้�ยโฆษณ�กล�งแจ้ง ป้�ยโฆษณ�ในร่มในรูปแบบจอ LED ทั้งใน
และนอกห้�งสรรพสินค้� Mass Transit  เช่น  MRT จนถ่งพื้นที่ข�ย  เพื่อก�รปรับเปลี่ยนเน่้อห�ได้ไวทันตล�ดที่ปรับตัวเร็ว  ก�รลงโฆษณ�ในโทรทัศน์
เน้นกลุ่มลูกค้�เด็กที่เป็นกลุ่มลูกค้�ในอน�คต  ในปีที่ผ่�นม�บริษัทฯ ปรับแนวท�งก�รนำ�เสนอเน่้อห�ที่ตรงใจกลุ่มเป้�หม�ยม�กยิ่งข่้น โดยสื่อออนไลน์
มีก�รร่วมมือกับ  Influencer  แถวหน้�ที่มีผลต่อก�รตัดสินใจซื้อของกลุ่มเป้�หม�ย อ�ทิ โบกี้ไลออนด์ / 4EVE  เป็นศิลป้นที่ได้รับก�รยอมรับจ�กทั้ง
กลุ่มคนรุ่นใหม่  และกลุ่ม LGBTQ+ จัดทำ�เป็นคอนเทนต์รีวิว  คลิปสั้นๆ รวมทั้งยิง Ads เพื่อลงในช่องท�ง Facebook / IG / TikTok เพิ่มก�รมอง
เห็น  และรับรู้ให้กับกลุ่มเป้�หม�ยวัยรุ่น และ LGBTQ+  ซ่่งถือเป็นกลุ่มเป้�หม�ยใหม่ที่ว�โก้มุ่งเน้นเพื่อขย�ยช่องท�งก�รตล�ด

• ก�รข�ยโดยใช้พนักง�น (Personal selling)  ยังคงเป็นสิ่งสำ�คัญ่ม�ก ด้วยว�โก้เป็นผู้เชี่ยวช�ญ่ด้�นสรีระ ช่องท�งหลักของ
บริษัท คือ กลุ่มลูกค้�ออฟไลน์ทั้งเค�น์เตอร์ต�มห้�งสรรพสินค้�ชั้นนำ�  หรือ  Wacoal Shop และร้�นค้�อื่นๆ ยังมีคว�มต้องก�รอธุิบ�ยร�ยละเอียด
เรื่องรูปแบบ  คัพและไซซ์ที่ถูกต้องต�มสรีระ เน่้อผ้�  สี  ฟังก์ชัน  และอื่นๆ  โดยพนักง�นข�ยจะเป็นผู้ให้คำ�แนะนำ�ในก�รเลือกสินค้�ที่เหม�ะสมกับ
ลูกค้� บริษัทฯ ให้คว�มสำ�คัญ่กับพนักง�นข�ย  โดยจะต้องมีคว�มรู้และส�ม�รถให้คำ�แนะนำ� และอธุิบ�ยได้อย่�งเชี่ยวช�ญ่

• ก�รส่งเสริมก�รข�ย (Sale Promotion) ที่น่�สนใจเพื่อเป็นก�รรักษ�ลูกค้�เก่�ไว้ หรือเป็นก�รด่งลูกค้�ใหม่  หรือเป็นก�รส่ง
เสริมลูกค้�ในปัจจุบันให้ซื้อสินค้�ในปริม�ณม�กข่้น  หรือทำ�ให้มีอัตร�ก�รใช้ผลิตภัณฑ์์เพิ่มข่้น  หรือทำ�ให้ผู้บริโภคเกิดก�รยกระดับไปใช้สินค้�ที่แพง
ข้่น ก�รดง่ดูดคว�มสนใจของผูบ้ริโภคให้ตดัสนิใจซ้ือได้ทนัที  เช่น ก�รทำ�ชดุพรีเมียมท่ีบรรจุในกิ�ฟเซ็ทให้กบัลูกค�้ในกลุม่ห้�งสรรพสินค�้ และ Wacoal 
Shop ก�รจัดพื้นที่พิเศษ ก�รตกแต่งจุดข�ยให้ด่งดูดใจลูกค้�เข้�ม�เลือกซื้อ 

• ก�รประช�สัมพันธุ์ (Publicity Relation) เพื่อสร้�งภ�พลักษณ์ที่ดีให้แก่แบรนด์และองค์กร โดยก�รประช�สัมพันธุ์เผยแพร่
ข่�วส�รต่�งๆ สู่ส�ธุ�รณะ เพื่อให้องค์กรเป็นที่รู้จักในวงกว้�ง โดยบริษัทฯ สร้�งคว�มสัมพันธุ์เชิงบวกทั้งกับลูกค้� สื่อพันธุมิตร และ  Influencer อย่�ง
ต่อเน่่องผ่�นโครงก�รเพื่อสังคม อ�ทิ โครงก�รว�โก้บร�เดย์ บร�เก่�เร�ขอ หรือโครงก�รว�โก้โบว์ชมพูสู้มะเร็งเต้�นม เป็นก�รสร้�งภ�พลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์์และองค์กร

• ก�รขย�ยช่องท�ง  E-Marketplace  ทั้งที่เป็นของ  Wacoal เองในหล�กหล�ยแพลตฟอร์ม  Website / Facebook Fan 
page / Line / IG / TikTok  และช่องท�งออนไลน์ E- Marketplace อื่นๆ ซ่่งเป็นคู่ค้� เพื่อเพิ่มยอดข�ยสินค้�ของว�โก้ให้เติบโตต�มเป้�หม�ย เช่น 
Lazada / Shopee / JD Central / Bento และช่องท�งอื่นๆ ที่จะเพิ่มข่้นอีกม�กม�ย ซ่่ง Wacoal Online  เดินหน้�พัฒน�และสร้�งพันธุมิตรใหม่ๆ 
เพื่อสร้�งยอดข�ยในช่องท�งน้้ให้เติบโตข่้นอย่�งต่อเน่่อง ทั้งปัจจุบันและอน�คต

- จำานวนแลัะขนาด้ของคู่แข่งขัน
หลังสถ�นก�รณ์  COVID-19  คลี่คล�ย ก�รกลับม�จับจ่�ยสินค้�ของกลุ่มลูกค้�ที่มีกำ�ลังซื้อสูงและเป็นกลุ่ม  Loyalty Customer ยัง

คงเลือกซื้อในช่องท�ง Traditional อ�ทิ ห้�งสรรพสินค้� Wacoal Shop หรือ Discount Store  ยังคงเป็นช่องท�งหลัก โดยยอดข�ยในช่วงปล�ยปี 
2565 เพิ่มข่้นอย่�งเห็นได้ชัด  คู่แข่งในตล�ดยังคงมีก�รแข่งขันลดร�ค�ทั้งผลิตภัณฑ์์ที่เป็นคู่แข่งโดยตรงและผลิตภัณฑ์์ระดับล่�งจ�กเมืองจีน  ทำ�ให้
บริษัทฯ มีคว�มมุ่งมั่นในก�รคัดเลือกสินค้� ตกแต่ง ปรับปรุงร้�นค้�ให้มีคว�มทันสมัยเพื่อตอกยำ้�คว�มเป็นแบรนด์ที่มีคว�มน่�เชื่อถือในด้�นคุณภ�พ  
ก�รออกแบบ และก�รใช้ง�น  เพือ่สร้�งคว�มแตกต่�งท่ีชัดเจนในตล�ด ก�รเปลีย่นแปลงท�งด้�นเทคโนโลยีและก�รทะลกัเข�้ม�ของสนิค้�ปลอม สนิค้�
ลอกเลียนแบบคุณภ�พตำ่� ทำ�ให้คว�มน่�เชื่อถือในก�รสั่งซื้อสินค้�ผ่�นออนไลน์มีคว�มน่�สนใจน้อยลง  แต่เป็นที่น่�ยินดีว่�ผู้บริโภคช�วไทยให้คว�ม
สำ�คัญ่กับองค์กรที่ดำ�เนินธุุรกิจโดยคำ�น่งถ่งผลกระทบต่อสังคม สิ่งแวดล้อม และธุรรม�ภิบ�ล (Environment, Social and Governance: ESG) เพิ่ม
ข่้นอย่�งต่อเน่่อง จ�กร�ยง�นของ PwC พบว่� 68% ของผู้บริโภค เลือกซื้อสินค้�ที่มีแหล่งที่ม�ชัดเจนและโปร่งใส ขณะที่ 67% จะซื้อสินค้�จ�กองค์กร
ที่ย่ดมั่นในคุณค่� และมุ่งมั่นทำ�ในสิ่งที่ถูกต้องเท่�นั้น  นอกจ�กน้้ 66% ของผู้บริโภค  ยังเลือกซื้อผลิตภัณฑ์์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม และส�ม�รถ
ย่อยสล�ยได้ต�มธุรรมช�ติ  ซ่่งสอดคล้องกับผลิตภัณฑ์์ว�โก้ที่สินค้�ทุกชิ้นผ่�นกระบวนก�รผลิตที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม  อย่�งไรก็ต�มในปีที่ผ่�นม�
บริษัทฯ ได้สื่อส�รไปยังกลุ่มลูกค้�เรื่องสินค้�ปลอมในท้องตล�ดอย่�งต่อเน่่อง เพื่อให้ผู้บริโภคระมัดระวังในก�รสั่งซ้ือสินค้� โดยเฉพ�ะช่องท�ง 
Online  ที่ร้�นค้�ขน�ดเล็กส�ม�รถเข้�ม�ในตล�ดได้ง่�ยข่้นและมีจำ�นวนม�กข่้น ย�กแก่ก�รควบคุม  ส่งผลเสียให้กับลูกค้�ที่ไม่มีข้อมูลครบถ้วน และ
กระทบถ่งภ�พลักษณ์ของบริษัท

- แนวโน้มภัาวะอุตสาหกรรมแลัะสภัาพัการแข่งขันในอนาคต
แนวโน้มภ�วะอุตส�หกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่ม  ภ�พรวมยังขย�ยตัวได้ทั้งภ�คก�รผลิตและก�รส่งออก ส่วนใหญ่่เป็นก�รผลิตเพื่อ

ป้อนสู่ตล�ดอ�เซียน  อันเป็นผลจ�กก�รก้�วเข้�สู่ภ�คประช�คมเศรษฐกิจอ�เซียน  (ASEAN Economic Community) ปี  2566  ยอดข�ยค้�ปลีกค้�
สง่และบรกิ�ร ยงัขย�ยตวัตอ่เน่อ่ง สอดคลอ้งไปกบัทศิท�งเศรษฐกจิและกำ�ลงัซือ้ของผูบ้รโิภคท่ีจะกลบัม�สูส่ถ�นก�รณป์กต ิในป ี 2566  ค�ดว�่ ตล�ด
ค้�ปลีกค้�ส่งและบริก�รอ�จขย�ยตัวร�ว  2.8 - 6.6% โดยก�รท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) ค�ดก�รณ์ว่�ปี  2566 จะมีนักท่องเที่ยวต่�งช�ติม�
เยือนประเทศไทยถ่ง 30 ล้�นคน

ในอน�คต 3 ปีข้�งหน้� เทคโนโลยีและคว�มยั่งยืนจะเป็นวิสัยทัศน์สำ�คัญ่ของภ�คค้�ปลีกค้�ส่งและบริก�ร ก�รทำ� Digitalization  เพื่อ
ปรับตัวให้ทันกับก�รค้�ในรูปแบบออนไลน์ผ่�นแพลตฟอร์มต่�งๆ เป็นสิ่งท่ีต้องเร่งดำ�เนินก�ร เน่่องจ�กตล�ดค้�ปลีกค้�ส่งและบริก�รในปัจจุบันและ
อน�คตจะเป็นตล�ดของผู้บริโภค ผู้บริโภคส�ม�รถเลือกซื้อสินค้�ได้อย่�งรวดเร็ว ส่งผลให้สินค้�และบริก�รมีก�รหมุนเวียนเร็วข่้น Speed จ่งเป็นคำ�
ตอบที่ตอบสนองคว�มต้องก�รของผู้บริโภค  ก�ร Collaboration Business Model ร่วมกับพันธุมิตรท�งธุุรกิจเพื่อคว�มยั่งยืนของธุุรกิจ ซ่่งนับวันจะ
มีก�รแข่งขันเพิ่มข่้นทั้งท�งตรงและท�งอ้อม  BCG Economy จะเป็นเทรนด์ของธุุรกิจที่ผู้ประกอบก�รต้องตระหนักรับรู้และปฏิิบัติ  รวมถ่งว�งเป้�
หม�ยในก�รทำ�ธุุรกิจเติบโตควบคู่ไปกับก�รปกป้องสิ่งแวดล้อมและลดปัญ่ห�โลกร้อน ซ่่งจะส่งเสริมให้ธุุรกิจเติบโตต่อไปอย่�งย่ังยืน Technology 
Metaverse จะเข้�ม�ช่วยในก�รสร้�งสีสันท�งด้�นก�รตล�ดด้วยคว�มคิดที่ว่� เมื่อลูกค้�ไม่ม�หน้�ร้�น  ก็ไปห�ลูกค้�ที่บ้�น  รวมถ่ง AI Technology 
จะช่วยค้�ปลีกประเมินคว�มต้องก�รของตล�ด และยอดข�ยให้ถูกต้องแม่นยำ�ยิ่งข่้น
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(3) การจัด้หาผลัิตภััณฑ์์หรือบริการ
ผลิตภัณฑ์์ชุดชั้นในสตรีที่บริษัทฯเป็นผู้จำ�หน่�ยถ่ง 4 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 , Elle
ทั้งสองบริษัทมีผู้ผลิตวัตถุดิบ ประกอบด้วยบริษัท เอ เทค เท็กซ์ไทล์ จำ�กัด บริษัท จี 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. อุตสาหกรรมผลัิตภััณฑ์์เครื่องแต่งกายสุภัาพับุรุษ 
(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

- ปัจจัยสำาคัญท่่ม่ผลักระทบต่อโอกาส หรือข้อจำากัด้การประกอบธุุรกิจ
- โอกาส แลัะอุปสรรคของการประกอบธุุรกิจ
โอกาส
1. ตล�ดกลุ่มเป้�หม�ยยังคงให้คว�มสำ�คัญ่ต่อภ�พพจน์ของสินค้� ร�ค� คว�มคุ้มค่�
2. เน่่องจ�กสภ�วะก�รแข่งขนัทีเ่พิ่มม�กข่น้ ส่งผลใหคู้่แข่งในตล�ดหล�ยร�ย ที่ไมส่�ม�รถสร้�งคว�มได้เปรียบท�งด้�นต้นทนุต้อง

ออกจ�กตล�ดไป ส่งผลให้เกิดปัญ่ห�ต้นทุนแรงง�นที่สูงข่้น ซ่่งนำ�ไปสู่ก�รเลิกจ้�ง ก�รย้�ยฐ�นก�รผลิต และก�รป้ดกิจก�ร
3. ก�รรับรู้คว�มต้องก�รของลูกค้�และก�รสร้�งคว�มสัมพันธุ์ระหว่�งผู้บริโภค และผลิตภัณฑ์์อย่�งใกล้ชิด  เป็นปัจจัยสำ�คัญ่ในก�ร

ครองใจผู้บริโภค 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�ดศกัยภ�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�ดที่มุ่งเน้นกระบวนก�รสร้�งคว�มพ่งพอใจให้กับลูกค้� โดยเน้นคว�มสำ�คัญ่ที่ก�รตล�ด (Market Oriented) และก�ร
สร้�งคว�มสัมพันธุ์กับลูกค้� (Customer Relation Management)

- กลัยุทธุ์การแข่งขัน
1. กลยุทธุ์ผลิตภัณฑ์์ มุ่งพัฒน�ผลิตภัณฑ์์ท่ีมีคุณภ�พในด้�นก�รตัดเย็บ ก�รสวมใส่  มีนวัตกรรมใหม่ๆ ท้ังด้�นวัตถุดิบท่ีมี 

คุณภ�พดี จะเอื้ออำ�นวยให้เกิดคว�มสบ�ย หรือคว�มสะดวกในก�รใช้ง�นและดูแลรักษ�ที่ตอบสนองคว�มต้องก�รของลูกค้� ขณะเดียวกันก็สอดคล้อง
กับ Trend Fashion ที่เป็นที่ต้องก�รของตล�ดเป้�หม�ยด้วย 

โครงสร้างเเละการดำำาเนิินิงานิของกล่�มบริษััท
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2. กลยุทธุ์ร�ค� มุ่งรักษ�ระดับสัดส่วนร�ค�และคุณภ�พให้อยู่ในระดับท่ีเหม�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�ชั้นนำ�ทั่วประเทศเพื่อให้เข้�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. กลยทุธ์ุก�รส่งเสริมก�รข�ย ให้คว�มสำ�คัญ่ก�รทำ�โฆษณ� ประช�สัมพนัธ์ุ และนำ�เสนอคว�มเคลือ่นไหวของสินค้�ใหม่ในฤดกู�ล 
โดยก�รสร�้งเรือ่งร�วของก�รสง่เสรมิก�รข�ยท่ีสอดคลอ้งคว�มตอ้งก�รและเปน็ท่ีสนใจของลกูค�้ และแตกต�่งจ�กคู่แขง่ มกี�รนำ�เสนอนวตักรรมใหม่ๆ  
รวมทั้งแคมเปญ่ก�รตล�ด  เพื่อช่วยเหลือสังคมที่กลุ่มตล�ดเป้�หม�ยให้คว�มสนใจ และทำ�ให้ได้รับทร�บอย่�งต่อเน่่อง โดยผ่�นสื่อต่�งๆ กิจกรรม ณ 
จุดข�ย  โดยเน้นชื่อเสียง คุณภ�พ และคว�มน่�เชื่อถือของผลิตภัณฑ์์เป็นสำ�คัญ่

5. ก�รให้บริก�ร เพื่อให้ลูกค้�เกิดคว�มพ่งพอใจ บริษัทฯเน้นก�รให้บริก�ร ณ จุดข�ย ตั้งแต่ลูกค้�เริ่มเข้�ร้�นค้� จนออกจ�ก 
ร้�นค้�  โดยมุ่งหวังให้ลูกค้�เกิดคว�มพ่งพอใจและประทับใจม�กที่สุด

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

- ลัักษณะกลัุ่มลัูกค้าเป้าหมาย 
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

- การจัด้จำาหน่ายแลัะชุ่องทางการจำาหน่าย
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 ฝุ่��ย 
และเกิดประโยชน์สูงสุดต่อผู้บริโภค

(ข)  สภัาพัการแข่งขันภัายในอุตสาหกรรม
 - สภัาพัการแข่งขัน

ในชว่งปีท่ีผ่�นม�ตล�ดเครือ่งแต่งก�ยช�ยในห้�งสรรพสินค�้ เติบโตประม�ณ 59% เม่ือเทียบกับปีท่ีแล้ว ในปี 2565 ก�รบริโภค
ซื้อสินค้�เสื้อผ้�เติบโตอย่�งม�ก เน่่องจ�กสถ�นก�รณ์ก�รแพร่ระบ�ดของ COVID-19 ได้ผ่อนคล�ยลดลงอย่�งต่อเน่่อง ส่งผลให้ห้�งสรรพสินค้�เกือบ
ทกุจงัหวดัท่ัวประเทศส�ม�รถกลบัม�เป้ดกจิก�รไดต้ลอดท้ังป ีและมจีำ�นวนนักทอ่งเท่ียวต�่งช�ตเิพิม่ม�กข้่นถง่แม้ยงัไมม่สีญั่ญ่�นก�รเป้ดประเทศจ�ก
ประเทศจีนก็ต�ม  อย่�งไรก็ต�มผู้บริโภคส่วนใหญ่่ยังระมัดระวังเกี่ยวกับก�รจับจ่�ยใช้สอย ประกอบกับปัจจัยท�งด้�นเศรษฐกิจท่ียังชะลอตัวท่ัวโลก 
และผู้บริโภคยังคงพิถีพิถันในก�รเลือกซื้อสินค้�ที่มีคุณภ�พม�กข่้น โดยคำ�น่งถ่งนวัตกรรมใหม่ของสินค้�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�งประเทศเข้�ม�แทนที่แบรนด์ในประเทศที่ไม่ส�ม�รถแข่งขันในตล�ดได้

- สถานภัาพัแลัะศัักยภัาพัในการแข่งขันของบริษัท  
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. ผลิตภัณฑ์ข์องบริษทัมกี�รพฒัน�และคิดค้นนวตักรรมใหม่ๆ  เข�้สู่ตล�ดได้เพร�ะได้รับก�รสนับสนุนจ�กผู้ผลิตร�ยใหญ่ข่อง

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� (Descriptive Analysis) และทำ�ก�ร
พย�กรณ์ไปข้�งหน้�ถ่งคว�มต้องก�รของลูกค้�ในอน�คต  (Predictive Analysis) เพื่อตอบสนองคว�มต้องก�รของผู้บริโภคให้ดียิ่งข่้น
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- แนวโน้มภัาวะอุตสาหกรรมแลัะสภัาพัการแข่งขันในอนาคต
จ�กสภ�วะกำ�ลงัซ้ือท่ีซบเซ�ตอ่เน่อ่ง ในป ี2565 อตุส�หกรรมมแีนวโนม้ท่ีจะเตบิโตข้่น เน่อ่งจ�กก�รผอ่นคล�ยของ COVID-19  

และผู้บริโภคให้คว�มใส่ใจในก�รเลือกซื้อสินค้�เครื่องแต่งก�ยที่มีคุณภ�พม�กข่้น และจำ�นวนนักท่องเที่ยวต่�งประเทศมีแนวโน้มสูงข่้น อย่�งไรก็ต�ม
ภ�วะก�รแข่งขันคงจะรุนแรงไม่น้อยกว่�ปีท่ีแล้ว เน่่องจ�กคู่แข่งขันจ�กต่�งประเทศยังแข็งแรง รวมท้ังสินค้�ร�ค�ถูกจ�กประเทศจีนเข้�ม�แข่งขัน 
ในตล�ดม�กข่้น ทำ�ให้คู่แข่งขันในตล�ดต้องทำ�ก�รวิเคร�ะห์ถ่งสภ�พตล�ดและพฤติกรรมผู้บริโภคในแต่ละพื้นที่ มีก�รสร้�ง Innovation ในมิติต่�งๆ 
ทั้งด้�นผลิตภัณฑ์์ ก�รสื่อส�ร ก�รทำ�ก�รตล�ด รวมถ่งก�รค้นห�จุดแข็งของตัวสินค้� และกลุ่มลูกค้�เป้�หม�ยให้เจอ ซ่่งเป็นปัจจัยสำ�คัญ่ที่จะทำ�ให ้
ผู้ประกอบก�รส�ม�รถปรับกลยุทธุ์ให้ธุุรกิจอยู่รอดได้ ภ�ยใต้เกมก�รแข่งขันในตล�ดที่มีคว�มร้อนแรงเพิ่มม�กข่้น

(3) การจัด้หาผลัิตภััณฑ์์ของบริษัท
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�กน้้ กลุ่มบริษทัผู้ผลิตมีจัดตั้งโรงง�นในเขตส่งเสริมก�รลงทนุ โซน 3 ทำ�ใหไ้ด้สิทธุิพิเศษจ�ก BOI ซ่่งจะทำ�ใหเ้กิดคว�มได้เปรียบ

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

พัฒน�รูปแบบสีสันอย่�งต่อเน่่องต�มแนวโน้มของแฟช่ันท่ีเกิดข้่นในอุตส�หกรรมเสื้อผ้� โดยรวบรวมข้อมูลท้ังจ�กยุโรป อเมริก� และญ่ี่ปุ�น  
เป็นแนวท�งในก�รพฒัน�ใหส้อดคลอ้งกบัผูบ้รโิภคของไทย นอกจ�กน้บ้รษิทัฯ ยงัใหค้ว�มสำ�คญั่ตอ่ก�รสร�้งนวตักรรมใหม่ๆในหล�ยด�้นเพือ่ตอบสนอง
คว�มสะดวกสบ�ยในก�รใช้ง�นของผู้บริโภคด้วย

(4) งานท่่ยังไม่ได้้ส่งมอบ
-  ไม่มี  -
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1.2.3 ทรัพัย์สินท่่ใชุ้ในการประกอบธุุรกิจ

1. ทรัพัย์สินท่่ใชุ้ในการประกอบธุุรกิจ
ปร�กฏิต�มเอกส�รแนบ 4 ทรัพย์สินที่ใช้ในก�รประกอบธุุรกิจและร�ยละเอียดเกี่ยวกับร�ยก�รประเมินร�ค�ทรัพย์สิน

2. นโยบายการลังทุนในบริษัทย่อย แลัะบริษัทร่วม 
บริษัทฯ  ลงทุนในหุ้นบริษัทต่�ง ๆ   โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อสร้�งมูลค่�เพิ่มให้แก่บริษัทฯ ในระยะย�ว  กิจก�รที่บริษัทฯ ร่วมลงทุนจะประกอบ

ธุรุกจิท่ีเสรมิกบัธุรุกจิท่ีบรษิทัในกลุม่ดำ�เนนิก�รอยูห่รอืเปน็ธุรุกจิท่ีบรษิทัฯ ค�ดว�่จะเข�้ไปดำ�เนนิก�รในอน�คต เน่อ่งจ�กเลง็เหน็ถง่ศกัยภ�พในก�รทำ�
กำ�ไร โดยบริษัทฯ จะได้รับผลตอบแทนในรูปของเงินปันผล 

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 2565 บริษัทฯ ลงทุนในบริษัทย่อย จำ�นวน 4 บริษัท และบริษัทร่วม 7 บริษัท

นโยบ�ยและวิธุีปฏิิบัติในก�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�กน้บ้รษิทัฯ  ไดก้ำ�หนดใหบ้คุคลท่ีไดร้บัแตง่ตัง้จ�กบรษิทัฯ  ตอ้งดแูลใหบ้รษิทัยอ่ยมกี�รปฏิบิตัแิละเปด้เผยขอ้มลูสำ�คญั่ต�มหลกัเกณฑ์์
ต่�งๆ ในลักษณะเดียวกับหลักเกณฑ์์ที่บริษัทฯ ปฏิิบัติ อ�ทิเช่น ก�รทำ�ร�ยก�รที่เกี่ยวโยงกัน ก�รได้ม�หรือจำ�หน่�ยไปซ่่งสินทรัพย์ หรือก�รทำ�ร�ยก�ร
สำ�คัญ่อื่นๆ

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

นโยบ�ยและวิธุีปฏิิบัติในก�รส่งบุคคลเพ่ือเป็นตัวแทนของบริษัทไปดำ�รงตำ�แหน่งกรรมก�รบริษัท ผู้บริห�รในบริษัทร่วมหรือบริษัทลงทุน  
บริษัทในเครือสหพัฒน์มีทีมผู้บริห�รระดับสูงเป็นผู้พิจ�รณ�ว่� บริษัทอื่นนั้นประกอบธุุรกิจอะไร มีคว�มจำ�เป็นต้องให้กรรมก�รบริษัทหรือผู้บริห�รจ�ก
บรษิทัใดบรษิทัหน่ง่ในกลุม่เข�้ไปเปน็ตวัแทนของกลุม่ในฐ�นะผูร้ว่มลงทนุหรอืต�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 โดยแต่งต้ังบุคคลซ่่งอยู่ในบริษัทร่วมหรืออยู่ในบริษัทท่ีทำ�ธุุรกิจเกี่ยวเน่่องกับ
กจิก�รท่ีลงทนุเปน็ศนูยด์แูลเงนิลงทนุคอยตดิต�มตรวจสอบงบก�รเงนิ และขอ้มลูสถ�นก�รณข์องบรษิทัท่ีลงทนุ เพือ่ทร�บปญั่ห�ท่ีเกดิข้่นและร�ยง�น
ใหบ้รษิทัและผูถ้อืหุ้นในกลุม่ทร�บปลีะครัง้  และร�ยง�นทนัทีท่ีเกดิเหตกุ�รณผ์ดิปกตหิรอืวกิฤต ิ เพือ่ชว่ยกนัห�แนวท�งแกไ้ข อกีท้ังในก�รประชมุคณะ
กรรมก�รบริษัทและคณะกรรมก�รบริห�รประชุมอย่�งสมำ่�เสมอในผลก�รดำ�เนินง�นของกิจก�รท่ีบริษัทลงทุนอยู่ โดยเน้นยำ้�ในธุุรกิจท่ีข�ดทุน  
และห�วิธุีก�รที่ทำ�ให้บริษัทนั้นๆ ได้หลุดพ้นจ�กธุุรกรรมที่ข�ดทุน เพื่อผลกำ�ไรที่ยั่งยืนในธุุรกิจนั้นๆ

29บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชั่นแนล จำ�กัด (มห�ชน)


