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ลักษณะการประกอบธุรกิจ

1.	 ลักษณะการประกอบธุรกิจของบริษัท
	 บรษิทั	ไอ.ซ.ีซ.ี	อนิเตอร์เนชัน่แนล	จำากดั	(มหาชน)	เปน็ผูน้ำาในดา้นธรุกจิการจดัจำาหนา่ยสนิคา้แฟชัน่จากตา่งประเทศ	และจากนวตักรรม
ขององค์ความรู้ขององค์กรบริษัท	 และบริษัทในเครือ	 อุตสาหกรรมหลัก	 คือ	 อุตสาหกรรมเคร่ืองสำาอางและเคร่ืองหอม	 อุตสาหกรรมเพื่อ
สุขอนามัยของเส้นผม	 ผิวพรรณ	 อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มครบวงจร	 ทั้งชุดชั้นใน	 ชุดชั้นนอก	 ชุดกีฬา	 และชุดออกกำาลังกาย	
อุตสาหกรรมเพื่อการซักล้างและบำารุงรักษาเครื่องนุ่งห่ม	อุตสาหกรรมแฟชั่นเครื่องหนัง	เป็นต้น

	 -	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเครื่องสำาอาง	และเครื่องหอม
				 	 บรษิทัฯ	ดำาเนินธุรกจิจำาหน่ายผลติภณัฑ์เคร่ืองสำาอางมานบัแตบ่รษิทัเริม่ดำาเนนิงานในป	ี2507	ภายใตเ้ครือ่งสำาอาง	PIAS	ซึง่เปน็		Brand 
จากญี่ปุ่น	นอกจากนี้บริษัทฯ	ยังขยายธุรกิจเครื่องสำาอางโดยการแนะนำาแบรนด์ต่างๆ	เข้าสู่ตลาดอย่างต่อเนื่อง	ได้แก่	BSC	PURE	CARE, 
SHEENÉ ,		ARTY		PROFESSIONAL,		HONEI		V,		ST.	ANDREWS	ในเดอืนตลุาคม		2548	เริม่แนะนำาแบรนดเ์ครือ่งสำาอาง		BSC		COSMETOLOGY 
เพ่ือสรา้ง	Brand	เครือ่งสำาอางในเครอืสหพฒัน์ใหก้า้วสูร่ะดบัสากล	โดยใชแ้ปง้เคก้เปน็สนิคา้หลกัในการโฆษณาผา่นสือ่ใหเ้กดิการรบัรู	้(Brand	
Awareness)	กับกลุ่มเป้าหมาย	และมีการผสมผสานระหว่าง	Celebrity	Marketing	และ	Testimonial	Marketing	โดยเลือกใช้พรีเซ็นเตอร์ที่
มชีือ่เสยีงและเปน็ทีรู่จ้กัของประชาชนมาแนะนำาผลติภณัฑ	์เพือ่ใหเ้กดิความตอ้งการทดลองใช	้ในป	ี2553	เพิม่กลุม่เครือ่งสำาอางทีเ่ปน็กระแส
เกาหลี	คือ	กลุ่มผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ	BB	(Blemish	Balm)	โดย	BSC	COSMETOLOGY	นำาเสนอแป้ง	BSC	WHITE	PINK	BB	ที่ช่วย
ให้ใบหน้าขาวอมชมพู	และปี	2554	ที่ผ่านมาได้เพิ่มความหลากหลายด้วยการขยายไลน์สินค้าที่แนะนำาเข้าสู่ตลาด	SHEENÉ 	นำาเสนอกลุ่ม
ผลติภัณฑ	์SHEENÉ 	BB	ทั้งสกินแคร์	และแป้งผสมรองพื้น	เพือ่เพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดและยอดขายให้มากขึ้น		BSC	COSMETOLOGY 
มุ่งเน้นการทำาการตลาดเพ่ือความเป็นเจ้าตลาดแห่งสีสัน	และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับผลิตภัณฑ์เพ่ือมุ่งสู่ความเป็นเคร่ืองสำาอางระดับ	International	
ในตลาดโลก

	 -	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑชุดชั้นในสุภาพสตรี
	 	 บริษัทฯ	มีศักยภาพในการทำาตลาดชุดชั้นในที่สูงมากกว่าบริษัทอื่นๆ	ในตลาด	เนื่องจาก	บริษัทเป็นตัวแทนจำาหน่ายถึง	7	แบรนด์	คือ
WACOAL,	BSC,	BSC	SIGNATURE,	ELLE,	VR,	POP	LINE	และ	KULLASTRI	กลยุทธ์การสร้างความโดดเด่นในตลาด	คือ	การสร้างความ
แตกต่างในแต่ละแบรนด์	และการทำาตลาดแบบครอบคลุมเป้าหมายโดยการเพิ่มประสิทธิภาพในตัวผลิตภัณฑ์	และสร้างนวัตกรรมใหม่	 เพื่อ
เพิ่มมูลค่าให้สูงขึ้น

	 -	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเครื่องแตงกายสำาเร็จรูปสุภาพบุรุษ
	 	 บริษัทฯ	เป็นผู้จัดจำาหน่ายเคร่ืองแต่งกายสุภาพบุรุษภายใต้แบรนด์		ARROW,	EXCELLENCY,	GUY	LAROCHE,	GUY	GUY	LAROCHE,
DAKS,	ELLE	HOMME,	LACOSTE,	GETAWAY,	BSC	JEANS,	BSC	EX,	ST.	ANDREWS,	MARINER,	GUNZE,	MIZUNO,	LE	COQ	
SPORTIF	และ	MAXIMUS	โดยมีช่องทางจัดจำาหน่ายหลัก	คือห้างสรรพสินค้า	ทั้งในกรุงเทพ	และต่างจังหวัดที่มีพนักงานขายประจำา	เพื่อให้
คำาแนะนำาผลติภณัฑแ์ละใหบ้ริการหลงัการขาย	และขยายชอ่งทางการจำาหนา่ยเขา้ไปในห้างดสิเคานส์โตร	์รวมท้ังการเปดิรา้นในศนูยก์ารคา้ดว้ย

2.	 โครงสรางรายไดของบริษัท
	 บรษิทัฯ	ประกอบกจิการตวัแทนจำาหนา่ยสนิคา้อปุโภคบรโิภคในกลุม่ธรุกจิเดยีวกนั	จงึไมม่นียัสำาคญัในการเปดิเผยสดัสว่นรายไดจ้ำาแนก
ตามกลุ่มธุรกิจ

3.	 การเปลี่ยนแปลงและกิจกรรมที่สำาคัญในรอบปี	2554
	 •	 BSC	COSMETOLOGY	:

  ก่อตั้ง	:	ตุลาคม		2548

	 	 BSC	COSMETOLOGY	:	ปัจจบัุนกระแสเกาหลไีดร้บัความนยิมเปน็อยา่งมาก	โดยเฉพาะเครือ่งสำาอางมอัีตราการเตบิโตอยา่งตอ่เนือ่ง 
	 	 และไดร้บัการตอบรบัเป็นอยา่งดจีากผูบ้รโิภค	BSC	COSMETOLOGY	นำาเสนอคอนเซป็ตท์างการตลาด	“เครือ่งสำาอางสำาหรบัผูห้ญงิ 
	 	 ที่สวยที่สุดในโลก	Adorned	By	The	Most	Beautiful	Women	In	The	World”	โดยมีคุณนาตาลี	เกวโบวา	(NATALIE	GLEBOVA) 
	 	 Miss	Universe	2005	มาเป็นแบรนด์แอมบาสเดอร์	 เพื่อตอกยำาในคอนเซ็ปต์ดังกล่าว	 และเสริมสร้างภาพลักษณ์ให้แบรนด์	BSC 
	 	 COSMETOLOGY	 ก้าวสู่ความเป็นเครื่องสำาอางระดับโลก	 คอนเซ็ปต์ในการทำาการสื่อสารทางการตลาดนั้นมุ่งเน้นความเป็นสีสัน 
	 	 (Make	Up)
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	 	 ส่วนตลาดสกินแคร์ส่งนวัตกรรมการบำารุงผิวที่ได้รับรางวัลระดับโลกการันตีคุณภาพ	BSC	PHYTOCELLTEC	NANO	LOTION	เป็น
	 	 รางวัลการันตีคุณภาพจากสถาบันระดับโลกถึง	2	สถาบัน	คือ	“รางวัล	The	Best	Active	Ingredient	2008	จากสถาบัน	BSB		European
	 	 Cosmetic	Innovation”	และ	“รางวัลนวัตกรรมงานวิจัยการันตีโดยวารสารวิชาการ	Cosmetics	&	Toiletries”	ด้วยสารสกัดจาก	Apple	
	 	 Stem	Cell	คัดสายพันธ์ุพิเศษท่ีทรงประสิทธิภาพในการฟืนฟู	และชะลอความเส่ือมโทรมของผิว	ทำาให้กลับคืนสู่ความอ่อนเยาว์อีกคร้ัง
	 	 โดยวางการสื่อสารทางการตลาดในนิตยสารชั้นนำา

	 •	 SHEENÉ :	ได้ตอกยำาความเป็นเจ้าตลาดแป้ง	OIL	FREE	โดยการนำาแป้ง	SHEENÉ 	OIL	FREE	ที่ขายดีและได้รับความนิยมมาก 
	 	 ที่สุดมาตอกยำาคอนเซ็ปต์ในการโฆษณา	“อันดับ	1	ในใจผู้หญิงไทย”	ได้ดารานักแสดงวัยรุ่น	3	ท่าน	เป็นพรีเซ็นเตอร์โฆษณาชุดนี้ 
	 	 “คุณอนามิกา	 อัคจิรัฎฐิกาล	(แอนนี่),	 คุณพิมพ์นิชกุล	 บำารุงกิจ	(แมงมุม)	 และคุณณิชารีย์	 โชคประจักษ์ชัด	(วาววา)”	 การสื่อสาร 
	 	 การตลาดดังกล่าวเพื่อมุ่งเน้นและตอกยำาความเป็นแป้งควบคุมความมันที่ขายดีอันดับ	1	 มาโดยตลอด	 และยังมีแป้งที่ตอบสนอง 
	 	 ความต้องการกลุ่มวัยรุ่นได้ครบในทุกแบบ	ทั้ง	SHEENÉ 	INTELLIGENT	3D	หรือแป้ง	SHEENÉ 	BB	ที่กำาลังมาแรงท่ามกลาง 
	 	 กระแสเกาหลีฟีเวอร์	และขยายกลุ่มผลิตภัณฑ์ไปยังกลุ่มของดวงตา	โดยส่ง	SHEENÉ  HI-SPEED	MASCARA	เข้ามาทำาการตลาด
	 	 เพื่อเพิ่มความหลากหลายให้กับผลิตภัณฑ์	และมุ่งเน้นขยายฐานลูกค้าเพิ่มอีกด้วย

	 •	 วาโกโบวชมพู	สูมะเร็งเตานม	The	Love	Project
	 	 สบืเนือ่งจากการเหน็คุณค่าของการรณรงค์ใหผู้ห้ญงิไทยไดต้ระหนกั	และรูถ้งึความสำาคญัของการดแูลตนเองใหห้า่งไกลจากภยัมะเรง็
	 	 เต้านม	 และเพื่อช่วยเหลือผู้ที่ประสบปัญหาการเป็นมะเร็งเต้านม	 จึงก่อให้เกิดความร่วมมืออันดีระหว่างบริษัท	 โดยผลิตภัณฑ์วาโก้	
	 	 และห้างสรรพสินค้าโรบินสัน	 จัดกิจกรรมเพื่อสังคม	 โครงการ	 “วาโก้โบว์ชมพู	 สู้มะเร็งเต้านม”	 เริ่มตั้งแต่ปี	2010	สำาหรับปี	2011 
	 	 จัดกิจกรรมพิเศษเป็นปีที่	2	 ภายใต้แคมเปญ	The	Love	Project	 ความรักที่ส่งต่อได้	 โดยการออกแบบชุดชั้นในคอลเลคชั่นพิเศษ 
	 	 Wacoal	Pink	Ribbon	 รุ่น	Limited	Edition	 เพ่ือจัดจำาหน่าย	และนำารายได้ส่วนหน่ึงบริจาคให้แก่	 มูลนิธิสถาบันมะเร็งแห่งชาติ	จำานวน 
	 	 1,000,000.-	บาท	เพื่อรักษาผู้ป่วยมะเร็งเต้านมที่ขาดแคลนทุนทรัพย์

	 •	 วาโกโบวชมพู	รอยใจให…ไมสิ้นสุด
	 	 เนือ่งจากอาคารสมเด็จพระเทพรัตน์	คณะแพทยศาสตร	์โรงพยาบาลรามาธบิด	ีเปน็อาคารทีม่มีาตรฐานระดบัภมูภิาคเอเชยี	กอ่สรา้งขึน้ 
	 	 ดว้ยวตัถปุระสงค์	มุ่งเน้นการรักษาโรคซับซ้อนใหก้บัผูป้ว่ยจากทัว่ประเทศ	โรคซบัซอ้นนี	้จำาเปน็ตอ้งใชท้มีแพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญเฉพาะสาขา 
	 	 และเครือ่งมอืทีม่เีทคโนโลยทีนัสมยัในการวนิิจฉัยและรกัษาโรค	อีกท้ังอาคารแห่งนีย้งัรองรบัการฝกึอบรมแพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญเฉพาะทาง 
	 	 ทุกสาขา	ทำาให้มีความจำาเป็นต้องใช้งบประมาณจำานวนมากในการดำาเนินงาน
	 	 วาโก้จึงจัดกิจกรรมเชิญชวนประชาชนร่วมเป็นส่วนหนึ่งในการเป็นผู้ให้	เพื่อหารายได้สมทบทุนจัดซื้อเครื่องมือการแพทย์	โครงการ
	 	 อาคารสมเด็จพระเทพรัตน์	โรงพยาบาลรามาธิบดี	ซึ่งสามารถรองรับผู้ป่วยได้ปีละ	1.2	ล้านคน	และช่วยเหลือชีวิตผู้ป่วยอีกจำานวน 
	 	 มากในอนาคต	ในขณะเดียวกันยังช่วยพัฒนาวงการแพทย์	และสาธารณสุขของประเทศอีกด้วย	อาคารสมเด็จพระเทพรัตน์	นอกจาก
	 	 เปน็โรงพยาบาลแลว้	ยงัเป็นโรงเรียนแพทยแ์ละสถานทีว่จิยัองคค์วามรูข้องแพทยแ์ละพยาบาล	ถอืเปน็การใหแ้ละสง่ตอ่ความปรารถนา
	 	 ดีอย่างไม่รู้จบแก่เพื่อนร่วมสังคมของเราอีกด้วย	
	 	 วาโก้ได้มอบเงินบริจาคให้กับมูลนิธิรามาธิบดี	เป็นเงิน	2,000,000.-	บาท

	 •	 วาโกโบวชมพู	สูมะเร็งเตานม
  Wacoal	Cares	Your	Breasts.	Mammogram	Saves	Your	Life.
	 	 เป็นการรณรงค์ให้ผู้หญิงไทยได้รับบริการตรวจเอกซเรย์เต้านมแพร่หลายย่ิงข้ึน	โดยวาโก้มอบสิทธิพิเศษสำาหรับลูกค้า	เม่ือซ้ือผลิตภัณฑ์ 
	 	 วาโก้	6,000.-	บาทต่อใบเสร็จ	รับบัตรตรวจเอกซเรย์เต้านม	และอัลตร้าซาวน์	1	ครั้งฟรี	และยังร่วมทำาบุญผ่านการซื้อผลิตภัณฑ	์
	 	 โดยหักรายได้ส่วนหนึ่งเข้าร่วมสมทบทุนกองทุนต้านภัยมะเร็งเต้านม	ตลอดเดือนสิงหาคมถึงพฤศจิกายน	2554	โดยสามารถเข้ารับ
	 	 บริการได้ที่สถาบันมะเร็งแห่งชาติ	ศูนย์มะเร็งภูมิภาค	เครือโรงพยาบาลกรุงเทพ	(ยกเว้น	สาขาสมุย)	และเครือโรงพยาบาลสมิติเวช	
	 	 เฉพาะสาขาศรีนครินทร์	และศรีราชา	รวมสถานพยาบาลชั้นนำาที่ร่วมให้ความสนับสนุนโครงการถึง	20	แห่ง	ทั่วประเทศ	

	 •	 ARROW	:	FABRIC-DESIGN	INNOVATION
	 	 “Wrinkle	Free	Express	Shirt”	เชิ้ตรีดง่าย-ยับยาก
	 	 “Cotta	zilk	Shirt”	เช้ิตไหม-ฝา้ย	จากการออกแบบเสน้ใยผา้เชิต้สตูรพเิศษทีล่งตวัในคณุสมบตัเิดน่ของเสน้ไหมธรรมชาตแิละเสน้ใยฝา้ย 
	 	 คุณภาพสูง
	 	 “Twist	Wear”	เสื้อยับแล้วเท่ห์	ไม่ต้องรีด	ประหยัดพลังงาน	ช่วยลดโลกร้อน
	 	 “Eco	friendly	wear”	เสื้อเชิ้ตช่วยลดโลกร้อนด้วยเส้นด้ายพิเศษจากวัสดุรีไซเคิล	(ขวดนำาพลาสติก)	สู่เนื้อผ้าระดับคุณภาพ

ปรัชญา ดร.เทียม โชควัฒนา
สิ่งใดที่ไม่รู้อย่าอายที่จะถาม	คนที่โอ้อวดว่ารู้หมดแล้ว	ที่จริงไม่รู้อะไรเลย
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ลักษณะการประกอบธุรกิจ

	 •	 ARROW	นวัตกรรมทางดานสังคม
	 	 “ช่วยช้างกลับบ้าน”	เป็นโครงการความร่วมมือของ	ARROW	กับมูลนิธิคืนช้างสู่ธรรมชาติ	สนองพระราชดำาริในสมเด็จพระนางเจ้าฯ 
	 	 พระบรมราชินีนาถ	อย่างต่อเนื่อง
	 	 หลังจากปล่อยช้างครบ	8	เชือก	ในปี	2552	แล้ว	ในปี	2553	ARROW	ได้ร่วมมือกับห้างสรรพสินค้าโรบินสัน	ปล่อยช้างอีก	3	เชือก	
	 	 และยังทำาการปล่อยเพิ่มอีก	1	เชือก	ในปี	2554
	 	 “ARROW	 ขอเสื้อเหลือใช้	 ช่วยผู้ประสบภัยน้ำาท่วม”	 เป็นโครงการเชิญชวนให้ผู้มีจิตศรัทธาร่วมบริจาคเสื้อผ้าเหลือใช้ให้ผู้ประสบ 
	 	 อุทกภยัน้ำาท่วมผา่นทาง	ARROW	ซ่ึงเป็นโครงการตอ่เนือ่งจากป	ี2553	โดย	ARROW	ทำาการบรจิาคผา่นสือ่ตา่งๆ	และองคก์รการกศุล 
	 	 ทั่วประเทศ

	 •	 LACOSTE	:	นวัตกรรมทางสังคม
	 	 Mission	Life	Change	(ปฏบัิติการเปลีย่นชวีติ)	สนบัสนนุทุนการศกึษาให้กบัผูด้อ้ยโอกาสผา่นมลูนธิิ	ดร.	เทียม	โชควฒันา	เพือ่หยบิยืน่ 
	 	 โอกาสใหม่ให้สามารถยืนหยัดได้ด้วยตนเอง	และก้าวสู่โลกภายนอกอย่างมั่นคง

	 •	 LACOSTE	:	สรางความแปลกใหม
	 	 Logo	Animation	(โลโก้	3	สี)	คอลเลคชั่นใหม่ด้วยคีย์หลัก	3	สี	อยู่บนโลโก้รูปจระเข้	ประกอบด้วย	น้ำาเงิน-ขาว-แดง	แสดงถึงพลัง 
	 	 อันหนกัแนน่ในการรวมตัวของสปีระจำาของฝร่ังเศสอนัเปน็ประเทศท่ีกอ่กำาเนดิแบรนดล์าคอส	นบัเปน็ความทันสมยับนความคลาสสคิ 
	 	 ของ	3	สีอันทรงพลังบนสัญลักษณ์จระเข้

	 •	 LACOSTE	:	นวัตกรรมการสรางสรรค
	 	 Robert	George	(โรเบิร์ต	จอร์จ)	ไลน์กระเป๋ารุ่นใหม่ย้อนตำานานจระเข้	ในแบบดั้งเดิมพิมพ์เป็นลายพราง	เพิ่มลูกเล่น	พร้อมขยาย 
	 	 โลโก้ให้สะดุดตาสู่จระเข้ที่พิเศษไม่ซ้ำาใคร	โดยมุ่งนำาเสนอแฟชั่นกระเป๋าในลุคสบายๆ	แต่คงไว้ซึ่งความเท่นำาสมัยตลอดกาล

	 •	 น้ำาแร	“ใหม	เจริญปุระ”
	 	 เริ่มทำาการตลาดในเดือนตุลาคม	2554	 เป็นน้ำาแร่จากธรรมชาติ	100%	 และมีต้นกำาเนิดจากแหล่งน้ำาพุร้อนใต้ดินบนยอดเขาสูง 
	 	 อำาเภอพบพระ	จังหวัดตาก	ซึ่งเป็นแหล่งน้ำาพุร้อนที่อยู่ลึกกว่า	10,000	ฟุต	จนถึงแหล่งกำาเนิดความร้อนภายในโลก	น้ำาจะถูกกลั่น 
	 	 จนเดือดเป็นไอและถูกดันกลับขึ้นมาสู่ผิวโลกอีกครั้ง	 โดยผ่านการกลั่นกรองผ่านหินแร่ใต้ดินลึกกลับขึ้นมาเป็นน้ำาพุร้อนธรรมชาติ 
	 	 ที่อุดมด้วยแร่ธาตุที่สำาคัญนานาชนิดที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย	 เพื่อรองรับกลุ่มเป้าหมายที่มีแนวโน้มสนใจสุขภาพมากขึ้นเรื่อยๆ 
	 	 การทำาการตลาดน้ำาแร่	“ใหม่	เจริญปุระ”	เน้น	การสร้าง	Brand	Awareness	ในวงกว้างโดยใช้	Mass	Media	ให้กลุ่มเป้าหมายมีโอกาส 
	 	 รับรู้ได้เร็วขึ้น

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน
1.	 อุตสาหกรรมเครื่องสำาอาง	และเครื่องหอม
	 -	 ภาวการณแขงขัน
	 	 อาจพิจารณาภาวะการแข่งขันตามช่องทางจัดจำาหน่ายได้ดังน้ี
	 	 1.	Counter	Sale	การตลาดเครื่องสำาอางมีการแข่งขันสูงและรุนแรงมากขึ้นจากแบรนด์ใหม่ๆ	ที่เพิ่มขึ้น	ตลาดเครื่องสำาอางมีอัตรา
การเติบโตอย่างต่อเนื่องทุกปี	ถึงแม้ในช่วงปี	2553	จะประสบภาวะปัญหาเศรษฐกิจและการเมือง	ธุรกิจเครื่องสำาอางก็ยังสามารถขยายตัวได้
เนื่องจากการขยายตัวของดิสเคาน์สโตร์และคอนวีเนี่ยนสโตร์เข้าถึงผู้บริโภคได้มากขึ้น	และการทำาการตลาดที่ปรับเปลี่ยนไปในเชิงรุกมากขึ้น	
เพื่อขยายฐานกลุ่มลูกค้าของแต่ละแบรนด์	ในปี	2554	นี้เครื่องสำาอาง	ที่ขายแบบเคาน์เตอร์แบรนด์เลือกใช้สื่อทางโทรทัศน์มากขึ้น	ตลอดจน
การแนะนำาสินค้าใหม่ๆ	 อย่างต่อเนื่อง	 สื่อโรงภาพยนตร์และในห้างสรรพสินค้าเป็นสื่อที่มีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างชัดเจน	 โดย	BSC	
COSMETOLOGY	และ	SHEENEˊ เพิ่มการใช้สื่อโรงภาพยนตร์และสื่อในห้างสรรพสินค้ามากขึ้นด้วย	 เนื่องจากเป็นสื่อที่กลุ่มผู้บริโภคเปิด
รับและให้ความสนใจเพิ่มขึ้น	 เป็นการรักษายอดขายและขยายฐานลูกค้าใหม่ๆ	 เคาน์เตอร์แบรนด์ยังเพิ่มกลยุทธ์การตลาดต่างๆ	 มากมาย 
จัดกิจกรรมกระตุ้นการจับจ่ายที่มีความรุนแรงมากขึ้น	 ทั้งในแง่ความถี่และการจัดเซตที่มีราคาไม่สูงมากเป็นตัวกระตุ้น	 โดยแต่ละแบรนด์ 
จดั	Value	Set	เพ่ือให้เกดิการทดลองใช้	และดึงดูดใจลกูค้ากลุม่ใหม	่อกีท้ังการนำาเทคโนโลยทัีนสมยัมาให้บรกิารเริม่มบีทบาทมากขึน้	เพือ่สรา้ง
ความตืน่เตน้ใหก้บัลกูคา้	กลุม่เครือ่งสำาอางเคานเ์ตอรแ์บรนดต์า่งนำาเครือ่งมอืทีท่นัสมยัมาใหบ้รกิารกนัอยา่งทัว่หนา้	โดยเฉพาะเครือ่งเชค็ผวิ 
ใช้เวลาใหบ้รกิารเพียง	3-5	นาท	ีสามารถวเิคราะหส์ภาพผวิไดอ้ยา่งละเอยีด	เปน็เครือ่งมอือยา่งหนึง่ท่ีสรา้งความนา่เชือ่ถอืให้กบัแบรนด	์และยงั 
สามารถสร้างความรู้สึกถึงความคุ้มค่าในการจับจ่ายเพิ่มมากขึ้น	 ปัจจุบันกลยุทธ์การทำาการตลาดของเคาน์เตอร์แบรนด์ต้องหาวิธีการทำาให้ 
ผู้บริโภคเกิดความรักและความผูกพันในแบรนด์น้ันๆ	 อยู่ในใจตลอดเวลา	 รวมถึงการทำาสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
ได้เป็นอย่างดี	พร้อมการเพิ่มจำานวนสินค้าใหม่ร่วมกับการทำาการตลาดด้านอื่นๆ
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ลักษณะการประกอบธุรกิจ

	 	 	 ฝา่ยเครือ่งสำาอางและน้ำาหอมของบริษทัใหน้้ำาหนักการวจิยัผูบ้รโิภคและการพัฒนาสนิคา้นวตักรรม	ท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการ
ของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการผลติภณัฑท์ีช่่วยเพิม่ความสวยและบุคลกิภาพทีด่	ีพรอ้มทัง้เครือ่งมอืใหม่ๆ 	ทีช่ว่ยใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึความจำาเปน็ท่ีตอ้งใช้ 
ผลติภัณฑ์	รวมถึงผลลัพธท์ี่ได้รับ	โดยเฉพาะผลติภณัฑก์ลุม่แปง้ผสมรองพืน้	โดย	BSC	COSMETOLOGY	และ	SHEENEˊ รกัษาความเปน็ผูน้ำา 
ตลาดแป้งผสมรองพื้นอย่างต่อเนื่อง
	 	 	 ในกลุม่สกนิแคร์	BSC	COSMETOLOGY	แนะนำาสดุยอดผลิตภัณฑ์ดูแลผิวท่ีเป็น	“นวัตกรรมระดับโลก”	คือ	BSC	PHYTOCELLTEC
NANO	LOTION	ซึ่งเป็นนวัตกรรมที่ได้รับการรับรองคุณภาพจากสถาบันระดับโลกว่ามีประสิทธิภาพในการคืนความอ่อนเยาว์ให้กับผิวอย่างดี
ที่สุดด้วยสารสกัดจาก	Apple	Stem	Cell	คัดสายพันธ์ุพิเศษจากสวิสเซอร์แลนด์ได้รับรางวัลทรงประสิทธิภาพมากที่สุดในการฟืนฟู	และชะลอ
ความเสื่อมโทรมของเซลล์ผิวอย่างน่าอัศจรรย์
	 	 	 SHEENEˊ ขยายฐานกลุ่มลูกค้าใหม่นอกเหนือจากแป้ง	Oil	free	ซึ่ง	SHEENEˊ	ครองความเป็นผู้นำาแป้งควบคุมความมันอันดับ	
1	ในใจผู้บริโภคอยู่แล้ว	โดยการออกผลิตภัณฑ์กลุ่มดวงตา	“SHEENEˊ	HI	SPEED	MASCARA”	มีให้เลือกถึง	8	หัวแปรง	เป็นผลจากงาน
วิจัย	Customer	Insight	เพื่อตอบสนองผู้หญิงที่มีลักษณะดวงตาแตกต่างกัน	แต่ต้องการดวงตาสวยขึ้นในแต่ละรูปแบบ
	 	 2.	Discount	Store	ในปี	2554	มกีารเปลีย่นแปลงคร้ังใหญข่องวงการดสิเคานส์โตร	์เนือ่งจากยกัษ์ใหญห่า้งคารฟ์รู	์ประกาศขายกจิการ
โดยมีคาสิโน	กรุ๊ป	เป็นผู้คว้าชัยในการซื้อกิจการครั้งนี้	คาสิโนกรุ๊ป	เป็นผู้ถือหุ้นใหญ่ของบริษัท	บิ๊กซี	ซูเปอร์เซ็นเตอร์	จำากัด	(มหาชน)	ส่งผล
ให้ห้างบิ๊กซี	ซูเปอร์เซ็นเตอร์	กลายเป็นผู้นำาตลาดธุรกิจดิสเคาน์สโตร์ในชั่วพริบตา	จากเดิมที่เป็นรองเทสโก้	โลตัส	ส่งผลให้จำานวนสาขาเพิ่ม
จาก	69	สาขา	เป็น	111	สาขา	แซงหน้าเทสโก้	โลตัส	ซึ่งมีสาขา	87	สาขาเท่านั้น	และปัจจุบัน	บิ๊กซี	ซูเปอร์เซ็นเตอร์	มีจำานวนสาขามาก
ที่สุด	ขึ้นเป็นอันดับ	1	ของดิสเคาน์สโตร์	รองลงมาคือ	เทสโก้	โลตัส	จากการขายกิจการดังกล่าวส่งผลให้ตลาดดิสเคาน์สโตร์เพิ่มการแข่งขัน
ที่ดุเดือดมากยิ่งขึ้น	 เพราะจำานวนผู้แข่งขันในตลาดลดลงเหลือเพียงบิ๊กซี	 และเทสโก้	 โลตัส	 เท่านั้น	 ซึ่งผู้บริโภคยังคงได้รับประโยชน์สูงสุด 
ในการแขง่ขนัครัง้นีด้ว้ย	นอกจากนัน้ดสิเคานส์โตรย์งัพยายามยกระดบัภาพลกัษณข์องตวัเองในธรุกจิดสิเคานส์โตร	์ซึง่มกีารแขง่ขนัดา้นราคา
ที่รุนแรงห้ำาหั่นกันจนคู่แข่งหลายรายต้องหายไปจากตลาด	การทำาราคาที่ต่ำากว่าท้องตลาดมากทำาให้อำานาจการต่อรองอยู่ในมือ	เกิดการเรียก
ร้องผลประโยชน์ในเชิงรุก	และดำาเนินการในรูปแบบต่างๆ	ทำาให้บริษัทคู่ค้าต้องรับภาระการแข่งขันเพิ่มขึ้นเป็นต้นทุนการขายหรือต้นทุนการ
ตลาดที่สูงขึ้น	 รวมถึงดิสเคาน์สโตร์มีลักษณะเป็นการลงทุนข้ามชาติ	 ทำาให้สามารถขยายฐานการเปิดสาขาได้อย่างต่อเน่ือง	 ซ่ึงรวมถึงการ
ขยายตวัลกัษณะของคอนวีเนีย่นสโตร	์และซเูปอร์มารเ์กต็แบบยอ่สว่นไปในชมุชนตา่งๆ	เพือ่สรา้งฐานอำานาจการตอ่รองกบับรษัิทคูค่า้มากขึน้
	 	 	 ผลกระทบ	คือ	ซัพพลายเออร์	หรือบริษัทคู่ค้าถูกกำาหนดเงื่อนไขให้เกิดประโยชน์กับกลุ่มดิสเคาน์สโตร์มากกว่า	แทนที่จะเป็นการ 
ตกลงผลประโยชน์จากทั้ง	2	 ฝ่ายแบบ	Win-Win	Situation	 และเนื่องจากดิสเคาน์สโตร์ใช้กลยุทธ์ลดราคาต่ำากว่าป้ายเป็นส่ิงดึงดูด 
ผู้บริโภค	ทำาให้บริษัทคู่ค้าต้องรับภาระเรื่องการให้ส่วนลดการค้าที่สูงขึ้น	 เพื่อให้มีโอกาสขายในห้างฯ	นั้น	 ในลักษณะนี้บริษัทฯ	มีมาตรการ 
ในการสร้างให้เกิดความสมดุล	โดยพยายามหลีกเลี่ยงการลดราคาสินค้า	โดยใช้วิธีอื่น	เช่น	การมีของแถมแทนการลดราคา	เพื่อไม่ให้ร้านค้า
ในท้องถิ่นได้รับผลกระทบจากการลดราคาสินค้า	และยังเป็นการทำาตลาดกับคู่ค้าอย่างสมดุลอีกทางหนึ่งด้วย
	 	 	 คาดวา่ตลาดดิสเคาน์สโตร์ยงัคงขยายตัวอยา่งต่อเนือ่ง	ตามสภาวะเศรษฐกจิของประเทศท่ีเริม่มแีนวโนม้ดขีึน้	โดยมุง่เนน้การขยาย
สาขาไปยังจังหวัดขนาดกลางและขนาดเล็กที่มีกำาลังซื้อสูง	 และเน้นการขยายสาขาในรูปแบบใหม่ที่มีขนาดเล็กลง	 และใกล้แหล่งชุมชนมาก
ที่สุด	 สำาหรับกลยุทธ์การตลาดยังคงใช้การลดราคาเป็นตัวดึงดูดลูกค้า	 นำาสินค้าที่จำาเป็นในชีวิตประจำาวันมาลดราคา	 จนกลายเป็นนโยบาย
หลักที่จะดำาเนินการตลอดไป	มิใช่เพียงแค่การส่งเสริมการขายที่จัดเป็นช่วงๆ

	 -	 การจัดหาผลิตภัณฑของบริษัท
	 	 ในแง่การผลิต	ปัจจุบันผลิตภัณฑ์เครื่องสำาอางของบริษัททั้งหมด	ยังคงผลิตในประเทศ	90%	ส่วนใหญ่จากบริษัท	อินเตอร์เนชั่นแนล	
แลบบอราทอรีส์	จำากัด	และบริษัท	เอส	แอนด์	เจ	อินเตอร์เนชั่นแนล	เอนเตอร์ไพรส์	จำากัด	(มหาชน)	ซึ่งเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์	ด้วย
มาตรฐานการผลิตของ	ISO	9001	และนำาเข้าจากต่างประเทศรวมร้อยละ	10	ในแง่ของการพัฒนา	Product	ใช้แนวทาง	Global	Sourcing	
คือ	การแสวงหาสูตรวัตถุดิบ	(Ingredient)	และบรรจุภัณฑ์จากทั่วทุกมุมโลก

	 -	 แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขันในอนาคต
	 	 ตลาดเครื่องสำาอางยังคงมีอัตราโตเพิ่มขึ้นประมาณ	4%	มีผลให้มูลค่าโดยรวมอยู่ประมาณ	33,000	ล้านบาท	เนื่องจากเครื่องสำาอาง
ยังเป็นปัจจัยที่ห้าที่ผู้หญิงต้องการ	 โดยเฉพาะตลาดผลิตภัณฑ์บำารุงผิวท่ีมีมูลค่าเกือบคร่ึงหนึ่งของตลาด	 โดยเฉพาะกลุ่มลดเลือนริ้วรอย	
(Anti-aging)	 เนื่องจากปัจจุบันกระแสของผลิตภัณฑ์ลดเลือนร้ิวรอยกำาลังได้รับความนิยมสูงขึ้น	 นอกจากน้ีเทรนด์ในการตลาดยังมุ่งเน้น 
การสร้างภาพลักษณ์ที่ดี	 เพื่อก่อให้เกิดการสร้างยอดขายที่เพิ่มขึ้นในเรื่องของการดำาเนินธุรกิจอย่างมีความรับผิดชอบต่อสังคม	หรือ	CSR:	
Corporate	Social	Responsibility	 ซึ่งปัจจุบันกำาลังกลายเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่สำาคัญในการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับผลิตภัณฑ์และ
องค์กร	และในอนาคตจะกลายเป็นกลยุทธ์สำาคัญที่แบรนด์ชั้นนำาทั่วโลกต่างหยิบยกกันมาใช้

ปรัชญา ดร.เทียม โชควัฒนา
งานทุกอย่าง	พลังอยู่ที่ความรักทั้งสาม	คือ	รักตัวเอง	รักครอบครัว	และรักบริษัท
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2.	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑชุดชั้นในสุภาพสตรี
	 -	 ภาวะการแขงขัน
	 	 1.	สภาพการแขงขัน
	 	 	 ในปีนี้ตลาดชุดชั้นในมีมูลค่าโดยรวมประมาณ	13,000	ล้านบาท	โดยวาโก้มีส่วนแบ่งตลาดระดับบนอยู่ที่	58%	ของตลาดชุดชั้นใน 
และเติบโต	10%	แต่ด้วยพิษเศรษฐกิจและปัจจัยภัยธรรมชาติ	ทำาให้ภาพรวมตลาดชุดชั้นในเติบโตเพียง	5%
	 	 	 ในปีที่ผ่านมาวาโก้เพิ่มจุดขาย	 โดยพัฒนาช่องทางจำาหน่ายใหม่	 เพ่ือให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่ม	 ร้านค้ารูปแบบใหม่ 
ของวาโก้ที่พัฒนาขึ้นเน้นความหลากหลายเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายและไลฟ์สไตล์	ไม่ยึดติดกับรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง	โดยใช้งบประมาณ 
150-200	ล้านบาท	เพื่อพัฒนาร้านค้ารูปแบบใหม่	หลังจากที่ค้าปลีกเริ่มกลับมาขยายตัวอีกครั้ง	นอกจากนี้	บริษัทฯ	ปรับไลน์การผลิตของ
วาโก้ใหม่ท้ังหมด	เร่ิมจากการเปล่ียนแนวทางการบริหารสินค้า	จากเดิมแบ่งสินค้าจากกลุ่มอายุมาเป็นแบ่งตามไลฟ์สไตล์	โดยแต่ละเซ็กเมนท์
ยังพัฒนารูปแบบให้เหมาะกับไลฟ์สไตล์ของแต่ละกลุ่ม	 แบ่งเป็นซับเซตย่อยของเซ็กเมนท์	 และวาโก้ยังเป็น	International	Brand	 ที่เข้าถึง
ความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่มเป้าหมาย	อีกด้วย
	 	 	 ที่ผ่านมา	“นวัตกรรม”	ถือเป็นหนึ่งในกลยุทธ์ที่สร้างความตื่นเต้นให้กับการแข่งขัน	นอกจากเพิ่มยอดขายแล้ว	สินค้าที่มีนวัตกรรม 
ยังเป็นตัวเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าและแบรนด์	เพื่อเป็นการเลี่ยงการแข่งขันด้านราคาได้เป็นอย่างดี
	 	 	 จากจุดขายของคู่แข่งขันในตลาดท่ีนำามาแข่งขันกัน	ตลาดสำาหรับสาวคัพใหญ่	เป็นโอกาสท่ีถูกนำาเสนอให้กับผู้บริโภค	อาทิ	WACOAL	
BELOVED	ดว้ยนวตักรรมการตดัตอ่ลกูไมพ้เิศษดา้นหนา้	และเกบ็ทรงดา้นขา้ง	เนน้อกอิม่สวยเปน็ธรรมชาติ	เพรยีวบาง	เพือ่สาวคพั	C	ขึน้ไป 
โดยเฉพาะ	และแบรนด์ซาบีน่า	“BEAUTY	PLUS”	ชุดชั้นในที่ให้สาวคัพสวย…สวยยิ่งขึ้น	ส่วนแบรนด์ไทรอัมพ์	เน้น	Innovation	ด้วย	Touch	
Cool	บราคลายร้อน	นวัตกรรมใหม่ที่ช่วยให้ผู้สวมใส่รู้สึกเย็นตลอดวัน	เช่นเดียวกับ	WACOAL	COOL	นวัตกรรมเพื่อความเย็นสบายโดยใช้ 
เทคโนโลยทีีล่้ำาสมยั	Cool	Cup	ฟองน้ำา	Push	Up	เจาะรชูว่ยระบายความรอ้น	และ	Cool	Fabric	ผา้เคลอืบสาร	Dry	Max	ทัง้ตวั	ชว่ยดดูซบัเหงือ่ 
ระบายความชื้น	สวมใส่สบายและแห้งเร็ว
	 	 	 ถงึแมน้วตักรรมจะเปน็ตวัขบัเคลือ่นการเตบิโต	แต	่“ราคา”	ยงัเปน็ปจัจยัตน้ๆ	ทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค	และภาวะเศรษฐกจิ 
เชน่นีท้ำาให	้Top	3	แบรนด	์ตา่งดงึกลยทุธด์า้นราคา	สรา้งความเซอร์ไพรสเ์พือ่กระตุน้ยอดขาย	อาท	ิ	WACOAL	ในปนีี้ใชก้ลยทุธก์ารปรบัราคา
มท้ัีงการปรบัขึน้และปรับลดราคา	โดยลดราคาสนิค้าลง	10%	ในกลุม่เบสกิ	ซึง่เปน็กลุม่ใหญส่ดุของวาโก	้ท่ีมสีดัสว่นถงึ	30%	พรอ้มเพิม่ชอ่งทาง
จำาหน่ายสู่ระบบไดเร็คมาร์เก็ตติ้งด้วย
	 	 	 การแขง่ขนัของสนิค้าชุดช้ันใน	ผูค้้าทัง้หลายจะมุง่เนน้การแขง่ขนัทีค่ำานงึถงึ	ตวัลกูคา้เปน็สำาคญั	(Consumer	Responsiveness)	ดงันี ้
	 	 	 1.	 การทำาวิจัยและพัฒนา	(R&D)	สม่ำาเสมอเพื่อทราบถึงความต้องการตลาดที่แท้จริง
	 	 	 2.	 ความมุง่มัน่ดา้นตวัสนิคา้	(Production)	สรา้งความเปน็	Innovation	นวัตกรรมเก่ียวกับสนิคา้ใหม่ๆ 	ในตลาดเพ่ือสรา้งความแตกตา่ง 
	 	 	 3.	 การวางแผนกระจายสนิคา้	โดยนำาระบบ	Quick	Response	Marketing	System	(QRMS)	มาจดัระบบการกระจายสนิคา้	เพือ่ให ้
	 	 	 	 สามารถตอบสนองกับความเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วของตลาด	และสร้างความพึงพอใจสูงสุดของผู้บริโภค
	 	 	 4.	 สรา้งระบบเติมสนิค้าอตัโนมติั	(Auto	Replenishment)	โดยนำาระบบ	QRMS	มาประยกุต์ใชใ้ห้เกดิประโยชนแ์ละเตม็ประสทิธภิาพ
	 	 	 	 ในการบรหิารสนิคา้ในรา้นคา้ใหส้มบรูณม์ากยิง่ขึน้	เพ่ือให้สนิคา้ตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ดว้ยปรมิาณท่ีเหมาะสม	หนา้รา้น 
	 	 	 	 มีสต๊อคที่สมดุลกับการขาย	ไม่มีสินค้ามากเกินไป	และช่วยลดการสูญเสียโอกาสในการขาย
	 	 	 5.	 การฝึกอบรมพนักงานขาย	(Human	Resource)	ถึงความสำาคัญในการบริการลูกค้า
	 	 	 นอกจากนี้	 บริษัทฯ	 ยังเล็งเห็น	 “คุณค่า”	 ของแบรนด์ด้วยการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ	 ทั้งด้านแฟชั่น	 คุณภาพสินค้า	 คุณภาพ 
ในการบริการ	ควบคู่กับการสร้างภาพลักษณ์แบรนด์ของชุดชั้นในสตรี	ส่งผลให้บริษัทฯ	มีความสามารถในการแข่งขันได้ระยะยาวอย่างยั่งยืน
			 	 2.	จำานวนและขนาดของคูแขงขัน
	 	 	 อุตสาหกรรมชุดชั้นในสตรีเป็นอุตสาหกรรมที่มีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดสูง	ผู้เล่นที่สามารถอยู่รอดได้ต้องมีธุรกิจที่ประกอบการ
ครบวงจร	 เริ่มตั้งแต่การนำาเข้าวัตถุดิบ	 การผลิตวัตถุดิบบางส่วน	 การตัดเย็บ	 และการจัดจำาหน่าย	 นอกจากนั้น	 ชุดชั้นในยังเป็นผลิตภัณฑ์ 
ทีผู่บ้รโิภคคอ่นขา้งยดึติดกบัตราสนิค้า	ดังน้ันการสร้าง	Brand	Awareness	ยอ่มใชก้ารลงทุนมิใชน่อ้ย	นอกจากนัน้ชอ่งทางการจดัจำาหนา่ยยงัตอ้ง 
อาศัยตัวกลาง	 เช่น	ห้างสรรพสินค้า	หรือดิสเคาน์สโตร์	ซึ่งเป็นภาระที่ยากแก่การเจรจา	 เนื่องจากฐานลูกค้ากลุ่มแบรนด์สินค้าภายใต้	ICC	
ทั้งหมด	7	แบรนด์	คือ	WACOAL,	BSC,	BSC	SIGNATURE,	ELLE,	VR,	POP	LINE	และ	KULLASTRI	สามารถขยายฐานลูกค้าครอบคลุม
ผู้บริโภคในทุกความต้องการ	โดยครองส่วนแบ่งตลาดจากช่องทางขายหลักเกินกว่า	60%
	 	 3.	สถานภาพและศักยภาพในการแขงขันของบริษัท
	 	 	 บริษัทฯ	 มีศักยภาพในการแข่งขันในอุตสาหกรรมชุดชั้นในสตรีอย่างเต็มที่	 เนื่องจากบริษัทฯ	 มองถึงโอกาสและโครงสร้างตลาด
โดยเป็นตัวแทนจำาหน่ายผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในถึง	7	 แบรนด์	 และแต่ละแบรนด์มี	Positioning	 ที่แตกต่างกันเพื่อรองรับตลาดและครอบคลุม 
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Target	ทีช่ดัเจน	ทัง้ยงัเปน็ผูจ้ำาหนา่ยสนิคา้แบรนด	์	WACOAL	ซึง่เปน็	Brand	Leader	เปน็จดุแขง็ใหเ้กดิอำานาจในการเจรจาตอ่รองดา้นตา่งๆ 
เป็นการได้เปรียบกว่าคู่แข่งรายอื่น	โดยเฉพาะเมื่อแบรนด์อื่นๆ	ที่อยู่ในความดูแลของบริษัท	ก็ยังสามารถเสริมสร้างรายได้	โดยเกื้อหนุนกัน 
ในด้านช่องว่างทางการตลาดได้เป็นอย่างดี	(Synergy)	ส่งผลให้บริษัทฯ	ได้รับผลประโยชน์อย่างเต็มที่

	 -	 การจัดหาผลิตภัณฑของบริษัท
	 	 ผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในสตรีที่บริษัทฯ	เป็นผู้จำาหน่ายถึง	7	แบรนด์	โดยมีโรงงานผู้ผลิตสำาคัญ	2	บริษัท	คือ
	 	 1.	บริษัท	ไทยวาโก้	จำากัด	(มหาชน)	ผู้ผลิตสินค้า	WACOAL,	POP	LINE
	 	 2.	บริษัท	ภัทยาอุตสาหกิจ	จำากัด	ผู้ผลิตสินค้า	VR,	KULLASTRI,	BSC,	BSC	SIGNATURE,	ELLE		
	 	 ทั้งสองบริษัทมีผู้ผลิตวัตถุดิบประกอบด้วย	บริษัท	เท็กซ์ไทล์เพรสทีจ	จำากัด	(มหาชน)	บริษัท	ไทยทาเคดะเลซ	จำากัด	และบริษัท	ไทย
ซาคาเอะเลซ	จำากัด	ซึ่งทั้งสามบริษัทเป็นบริษัทในเครือสหพัฒน์	ที่ได้รับมาตรฐานการผลิต	ISO	9001	มีการวิจัยค้นคว้า	และพัฒนาวัตถุดิบ
ใหม่ๆ	อย่างสม่ำาเสมอ	บริษัทฯ	จึงได้เปรียบคู่แข่งในด้านความหลากหลาย	ด้านวัตถุดิบ	และต้นทุนที่ต่ำากว่าคู่แข่ง

	 -	 แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแขงขันในอนาคต
	 	 แม้สภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศจะชะลอตัวลงก็ตาม	 แต่ตลาดชุดชั้นในสตรี	 มีผู้ประกอบการรายเดิม	 และรายใหม่เข้ามา 
สรา้งสสีนัในตลาดเพ่ิมมากขึน้ทกุปี	เนือ่งจากชดุชัน้ในสตรีเปน็สนิคา้ทีม่ลีกัษณะเฉพาะตวัสงู	และประกอบกบัผูบ้รโิภคมลีกัษณะความตอ้งการ
หลากหลายมากขึ้น	 ทำาให้ผู้ประกอบการในตลาดต้องใช้กลยุทธ์การแข่งขันสูงมาก	 การนำาเข้าสินค้าจากต่างประเทศท่ีทำาได้ง่ายและมีผู้ผลิต
รายใหม่ที่ผลิตสินค้าราคาถูก	 จึงมีผลต่อราคาชุดชั้นในในท้องตลาด	 โดยเฉพาะตลาดระดับกลาง	 และระดับล่างที่ลูกค้ามีกำาลังการซื้อน้อย	
ส่วนตลาดระดับบนมุ่งเน้นมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและบริการ	ด้วยการคิดค้นวิจัยพัฒนานำาเสนอสิ่งใหม่ๆ	ทั้งในแง่วัตถุดิบ	การตัดเย็บ	รูปแบบ
ดีไซน์	รวมถึงการยกระดับคุณภาพในการบริการลูกค้าเป็นสำาคัญเพื่อให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด
	 	 บริษัทฯ	 มีแบรนด์ที่หลากหลายกว่าและได้รับความร่วมมือจากบริษัทผู้ผลิตในการจัดการด้านต้นทุนสินค้า	 การควบคุมคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์	 รวมถึงการสร้างนวัตกรรมใหม่ให้กับตัวสินค้า	 เพ่ือช่วยสร้างโอกาสการขายใหม่ๆ	 ทางธุรกิจ	 โดยแนวโน้ม	Lifestyle	 ของ 
ผู้หญิงรุ่นใหม่นิยมใช้ชุดช้ันในที่มีรูปแบบที่สอดคล้องกับกระแสแฟชั่นเสื้อผ้าชุดชั้นนอกท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว	 ส่งผลให้มี
การซื้อบ่อยและหลากหลายมากข้ึน	 รวมถึงกระแสผู้บริโภคที่มีความเป็นโลกาภิวัฒน์	 พยายามยกระดับตัวเองสู่ความเป็นสากล	 จึงนับ 
เปน็โอกาสของการสรา้งแบรนด์สูค่วามเป็นพรีเมีย่มมากขึน้	โดยการพฒันาและคดิคน้นวตักรรมใหม่ๆ 	เพือ่ใหส้ามารถกำาหนดกลุม่ลกูคา้ท่ีเปน็	
Porfitability	Customer	ช่วยให้บริษัทฯ	สามารถแข่งขันได้ในระยะยาว	

3.	 อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเครื่องแตงกายสุภาพบุรุษ
	 -	 ภาวะการแขงขัน
	 	 ในปี	2554	ตลาดเครื่องแต่งกายชาย	มีอัตราการเจริญเติบโตเพิ่มขึ้นจากปีที่แล้วเพียง	8%	ในขณะที่ไตรมาส	3	ปี	2554	ตลาดมีอัตรา
การเติบโตถึง	12%	แต่เนื่องจากเกิดอุทกภัยครั้งใหญ่ทำาให้ในไตรมาส	4	ปี	2554	ตลาดเติบโตลดลงจากปีที่แล้ว	10%	รวมทั้งลูกค้าเปลี่ยนการ
ใช้จ่ายไปซื้อสินค้าที่จำาเป็นสำาหรับบริโภคมากกว่าเสื้อผ้า	 และพิถีพิถันในการใช้จ่ายมากขึ้น	 ดังนั้น	 ผู้ผลิตต้องปรับตัวในการสร้างนวัตกรรม	
เพื่อเพิ่มความคุ้มค่า	และสร้างการสื่อสารถึงผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง	จึงจะเป็นผู้แย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดไปได้	ในขณะเดียวกัน	กิจกรรมการ
ตลาดช่วยเหลือสังคมยังคงเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ	และเป็นปัจจัยหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ	ซึ่งผู้ประกอบการต้องมีอย่างต่อเนื่อง	
	 	 นอกจากนี้	 ผู้ผลิตส่วนใหญ่	 มุ่งเน้นแต่การใช้กลยุทธ์ทางด้านราคาเพื่อเพิ่มยอดขาย	 และลดภาระสต๊อคที่มีอยู่	 โดยแทบจะไม่มี 
การทำาการตลาดดา้นอืน่ๆ	ทำาใหก้ลุม่ผูผ้ลติต้องมุง่พฒันาประสทิธภิาพการผลติทีท่ำาใหเ้กดิการบรหิารตน้ทนุใหล้ดลง	และคลอ่งตวัในการจัดการ
เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขัน	และมีงบประมาณในการทำากิจกรรมการตลาดเพื่อให้เกิดความได้เปรียบในระยะยาว
	 	 ในด้านสถานภาพการแข่งขัน	บริษัทฯ	มีความได้เปรียบในการแข่งขัน	ดังนี้
	 	 1.	บริษัทฯ	 มีการสร้าง	Portfolio	 ของกลุ่มผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายชายให้มีความครอบคลุมกลุ่มตลาดเป้าหมายในหลากหลาย 
	 	 	 Segment	ทำาให้เกิดการกระจายที่ครอบคลุมการครองตลาดเครื่องแต่งกายชายและเกิดดุลย์ต่อรองในการจัดจำาหน่าย
	 	 2.	ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเป็นที่รู้จักและยอมรับในด้านชื่อเสียงและคุณภาพ
	 	 3.	ผลติภณัฑ์ของบรษิทัมกีารพฒันาและคดิคน้นวตักรรมใหม่ๆ 	เขา้สูต่ลาดไดส้ม่ำาเสมอ	เพราะไดร้บัการสนบัสนนุจากผูผ้ลติรายใหญ ่
	 	 	 ของประเทศ	(ซ่ึงเป็นกลุม่บริษทัในเครือ)	มกีารขยายโรงงานท่ีสามารถรองรบัการเตบิโต	โดยมตีัง้แตโ่รงงานปัน่ดา้ย	โรงงานฟอกยอ้ม 
	 	 	 โรงงานตกแต่งผา้	จนถงึโรงงานผลติเสือ้สำาเร็จรูป	เพือ่สนบัสนนุใหบ้รษิทัฯ	มศีกัยภาพในการสรา้งสว่นแบง่ทางการตลาดทีเ่ตบิโตขึน้ 
	 	 	 อย่างต่อเนื่อง	

ปรัชญา ดร.เทียม โชควัฒนา
ชีวิตการศึกษาต่างจากชีวิตการทำางาน
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	 	 4.	บริษัทฯ	มีบุคคลากรที่เข้มแข็ง	มีหลักคิดและความมุ่งมั่นที่จะบริหารงานให้บรรลุตามเป้าหมาย	และพร้อมที่จะเรียนรู้และพัฒนา 
	 	 	 ตนเองอย่างต่อเนื่อง	

	 -	 การจัดหาผลิตภัณฑของบริษัท
	 	 บริษัทฯ	จัดหาผลิตภัณฑ์จากโรงงานผู้ผลิตสำาคัญ	6	บริษัท	คือ
	 	 1.	บริษัท	ธนูลักษณ์	จำากัด	(มหาชน)	ผู้ผลิตเสื้อเชิ้ต	เสื้อยืด	สูท	เครื่องหนัง	กระเป๋า	
	 	 2.	บริษัท	ประชาอาภรณ์	จำากัด	(มหาชน)	ผู้ผลิตเสื้อยืด	กางเกง
	 	 3.	บริษัท	แชมป์เอช	จำากัด	ผู้ผลิตชุดชั้นใน	กระเป๋า
	 	 4.	บริษัท	ไหมทอง	จำากัด	ผู้ผลิตเสื้อเชิ้ต	เสื้อยืด	กางเกง
	 	 5.	บริษัท	บางกอกไนล่อน	จำากัด	ผู้ผลิตถุงเท้า
	 	 6.	บริษัท	บางกอก	โตเกียว	ซ็อคส์	จำากัด	ผู้ผลิตถุงเท้า
	 	 เทคโนโลยีที่ใช้ในการผลิตเป็นเทคโนโลยีระดับกลาง	มีการใช้กำาลังคนในการผลิตพอสมควร	ขณะเดียวกันมีการพัฒนานำาเครื่องจักร
อัตโนมัติเข้ามาใช้เพื่อให้กระบวนการผลิตทันสมัยและมีประสิทธิภาพมากขึ้น
	 	 นอกจากนี้	กลุ่มบริษัทผู้ผลิตได้จัดตั้งโรงงานในเขตส่งเสริมการลงทุนโซน	3	ทำาให้ได้สิทธิพิเศษจาก	BOI	ก่อให้เกิดความได้เปรียบ 
ในการพัฒนาต้นทุน

	 -	 แนวโนมภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแขงขันในอนาคต
	 	 อุตสาหกรรมมีแนวโน้มที่ดีขึ้น	หลังจากประสบอุทกภัยน้ำาท่วม	ทำาให้ความต้องการในด้านเครื่องแต่งกายมีมากขึ้น	เพื่อทดแทนของ
เดิมที่เสียหายไป	 แต่ภาวะการณ์แข่งขันก็จะรุนแรงมากขึ้น	 เนื่องจากแนวโน้มการส่งออกที่เพิ่มขึ้นไม่มาก	 เนื่องจากปัจจัยค่าเงินบาทแข็ง	
ทำาให้คู่แข่งขันในตลาดระดับกลาง-ล่าง	ยังมีจำานวนมากอยู่	รวมทั้งสินค้าราคาถูกจากประเทศจีนถูกนำาเข้ามาแข่งขันในตลาดมากขึ้น	ทำาให้
การทำาการตลาดที่แตกต่าง	การสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ	การทำากิจกรรมทางการตลาดที่รวดเร็ว	ดึงดูดความสนใจของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง	แตก
ต่างจากคู่แข่งที่ส่วนใหญ่ยังคงมุ่งการใช้กลยุทธ์ราคาเป็นหลัก	 และการสร้างความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์	 เป็นสิ่งสำาคัญสำาหรับการแข่งขันใน
อนาคต
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4.	 โครงสรางกลุมธุรกิจ
	 	 1.	 บริษัทฯ	ไม่มีบริษัทย่อย	แต่มีบริษัทร่วม	4	บริษัท	คือ
	 	 	 1.1		บริษัท	ไหมทอง	จำากัด	ประกอบธุรกิจผลิตและจำาหน่ายเสื้อผ้าสำาเร็จรูป
	 	 	 1.2		บริษัท	เวิลด์คลาส	เรนท์	อะคาร์	จำากัด	ประกอบธุรกิจรถเช่า	
	 	 	 1.3		บริษัท	อินเตอร์เนชั่นแนล	เลทเธอร์แฟชั่น	จำากัด	ประกอบธุรกิจผลิตสินค้าที่ทำาจากหนังแท้และหนังเทียม
	 	 	 1.4		บริษัท	ร่วมอิสสระ	จำากัด		ประกอบธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์	
	 	 2.	 การถือหุ้นในบริษัทที่อาจมีความขัดแย้งกัน	ตามเงินลงทุนในกิจการที่เกี่ยวข้องกัน	หน้า	126-133	ในรายงานประจำาปีนี้
	 	 3.	 บริษัทเกี่ยวข้องและบริษัทร่วมที่ทำาธุรกิจคล้ายหรือเกี่ยวเนื่องกัน	และการถือหุ้นไขว้ระหว่างกัน	ณ	31	ธันวาคม	2554

หมายเหตุ	 :	 บริษัทฯ	 มีโครงสร้างการถือหุ้นแบบไขว้	 แต่การถือหุ้นไขว้ดังกล่าวไม่มีลักษณะเป็นการถือหุ้นไขว้ระหว่างกันท่ีขัดหรือแย้งกับหลักเกณฑ์

	 	 	 	 ข้อ	14	ตามประกาศคณะกรรมการกำากับตลาดทุน	ที่	ทจ.28/2551	เรื่องการขออนุญาตและการอนุญาตให้เสนอขายหุ้นที่ออกใหม่

ชื่อบริษัท ถือหุนไขว บรษิทัรวม
ถือหุนใน	ICC	

(%)

ธุรกิจคลาย
หรือ

เกี่ยวเน��องกัน

ICC	ถือหุน	
(%)

	 1.	 บมจ.	สหพัฒนาอินเตอร์โฮลดิ้ง	 			9.51	 22.10	 -	 	 -

	 2.	 บมจ.	สหพัฒนพิบูล	 	10.56	 	8.51	 	 	 -

	 3.	 บมจ.	ไทยวาโก้	 			4.93	 	3.80	 	 	 -

	 4.	 บมจ.	ธนูลักษณ์	 	10.26	 	3.44	 	 	 -

	 5.	 บมจ.	โอ	ซี	ซี	 	19.73	 	0.55	 	 	 -

	 6.	 บมจ.	เอส	แอนด์	เจ	อินเตอร์เนชั่นแนล	เอนเตอร์ไพรส์	 	14.61	 	0.35	 	 	 -

	 7.	 บมจ.	เท็กซ์ไทล์เพรสทีจ	 	10.43	 	0.44	 	 	 -

	 8.	 บมจ.	ประชาอาภรณ์	 			5.25	 	0.12	 	 	 -

	 9.	 บมจ.	ฟาร์อีสท์	ดีดีบี	 10.64	 	0.29	 -	 	 -

	10.	 บจ.	เฟิสท์ยูไนเต็ดอินดัสตรี	 			9.12	 	0.35	 -	 	 -

	11.	 บจ.	ไอ.ดี.เอฟ.	 			9.00	 	9.41	 -	 	 -

	12.	 บจ.	ไทเกอร์	ดิสทริบิวชั่น	แอนด์	โลจิสติคส์	 	19.90	 	0.39	 	 	 -

	13.	 บจ.	อินเตอร์เนชั่นแนล	แลบบอราทอรีส์	 	19.56	 	1.10	 	 	 -

	14.	 บจ.	ไทยอรุซ	 			4.17	 	0.03	 -	 	 -

	15.	 บจ.	ภัทยาอุตสาหกิจ	 			5.33	 	0.14	 	 	 -

	16.	 บจ.	ไลอ้อน	(ประเทศไทย)	 12.00	 	0.07	 	 	 -

	17.	 บจ.	ไข่	ไอ.ที.เซอร์วิส	 10.00	 		0.005	 -	 	 -

	18.	 บจ.	ไหมทอง	 	27.90	 -	 	 -	

	19.	 บจ.	เวิลด์คลาส	เรนท์	อะคาร์	 25.00	 -	 -	 -	

	20.	 บจ.	อินเตอร์เนชั่นแนล	เลทเธอร์แฟชั่น	 28.00	 -	 	 -	

	21.	 บจ.	ร่วมอิสสระ	 25.00	 -	 -	 -	

ปรัชญา ดร.เทียม โชควัฒนา
ศึกษาคนเพื่อมอบงานให้เหมาะกับความสามารถ




