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ส่วนที่ 1 การประกอบธุรกิจ 
1. นโยบายและภาพรวมการประกอบธุรกิจ 

บริษัท อี ฟอร ์แอล เอม จํากัด (มหาชน) (“บริษัท” หรอื “EFORL”) จดทะเบียนเป็นบริษัทมหาชนใน
ประเทศไทยและจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ เอ็ม เอ ไอ เมื่อวันที่ 19 กุมภาพันธ์ 2552ดําเนินธุรกิจเป็น
ตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ ความงามและสุขภาพ 

บริษัทย่อยของบริษัทประกอบด้วย 3 บริษทั ประกอบด้วย :- 

 บริษัท สเปซเมด จํากัด (Spacemed Co., Ltd.) เป็นตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์
ทางการแพทย์ที่ใช้ในบ้าน (Home uses) อุปกรณ์ทางวิทยาศาสตร์ (Microscope) และอ่ืนๆ โดย
บริษัทถือหุ้น 100% 

 บริษัท วุฒิศักด์ิ คลินคิ อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด (“Wuttisak Clinic Inter group Co., Ltd.”หรือ
“WCIG”)เป็นธุรกิจให้ด้านบริการเสริมความงาม บริษัทถอืหุ้น 50.17% โดยลงทุนผ่านบริษัท 
ดับบลิวซีไอโฮลด้ิง จํากัด (“WCI Holding Co., Ltd.” หรือ “WCIH”) และ 

 บริษัท สยามสเนล จํากัด (Siam Snail Co., Ltd.)เป็นธุรกิจที่จัดจําหน่ายเครื่องสําอางจาก
ผลิตภัณฑ์เมือกหอยทาก บรษิัทถือหุ้น 51% 

บริษัทร่วมทุนมี  :- 

 บริษัท แดทโซ เอเชีย คอร์ปอเรชัน่ จํากัด (That’so Asia Corporation Co., Ltd.)ซึ่งเป็นธุรกิจ
นําเข้าและจําหน่ายผลิตภัณฑ์ความงามกลุ่ม QUADRA จากประเทศอิตาลี ภายใต้ช่ือ แบรนด์
That’soและร้านขายปลีกเคร่ืองสําอาง บริษัทถือหุ้นอยู่ 18% 

1.1 วิสัยทัศน์ วตัถุประสงค์ เป้าหมาย หรือกลยุทธ์ในการดําเนินงานของบริษัทหรือกลุ่มบริษัท
ในภาพรวม 

 วิสัยทัศน ์

 เรามุ่งมั่นเป็นผู้นําด้านการจัดจําหน่ายและให้บริการผลิตภัณฑ์ทางการแพทย์และสุขภาพ เพ่ือการ
ดํารงชีวิตที่ดีของประชาชน (To provide trustworthy and reliable healthcare products for improving 
wellness) 

 พันธกิจ  
 นําเข้า จัดจําหน่ายและให้บรกิาร เครื่องมือทางการแพทย์ วิทยาศาสตร์ และผลิตภัณฑ์ด้านสุขภาพที่

มีคุณภาพและทันสมัย เพ่ือช่วยในการตรวจวินิจฉัย การป้องกัน การรักษาโรค และการส่งเสริม
สุขภาพแก่แพทย์ บุคลากรทางการแพทย์ และประชาชน ด้วยราคายุติธรรม 



 
2 

 

 บริหารงานด้วยระบบการจัดการที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล พร้อมหลักบรรษัทภิบาล เพ่ือการ
เติบโตที่มั่นคงและย่ังยืน 

 วัตถุประสงค์1 
1. วัตถุประสงค์ระยะสัน้ (Short-term Objectives) – ระยะหน่ึงปี (ปี 2560) 

 ด้านการตลาดและการจัดการเชิงกลยุทธ ์
 ยอดขายโดยรวมเพ่ิมขึ้นไม่น้อยกว่า 8%2 
 ธํารงความเป็นผู้นําทางการตลาดอันดับหน่ึง ด้านเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์3 
 เพ่ิมผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ ๆ ไม่น้อยกว่า 10 รายการ ต่อ SBUs4 
 พัฒนาตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ด้วยช่องทางใหม่5 
 เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายในตลาดสะดวกซื้อและตลาดออนไลน์ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ธุรกิจ

ด้านความงาม 
 ด้านการดําเนนิงาน 

 ลดต้นทุนการดําเนินงานที่ควบคุมได้ในทุก ๆ SBUs ลงไม่น้อยกว่า 10%6 
 พัฒนาเพ่ิมจํานวน และส่งเสริมบุคลากร ระดับบริหารจัดการขั้นกลาง (Middle Level 

Management) ขึ้น ไม่น้อยกว่า 2-3 อัตราในทุก ๆ SBUs เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลในการบริหารจัดการ7 

                                           
1บริษัทได้กําหนดวัตถุประสงค์ระยะส้ันและระยะปานกลางไว้ก่อน เพื่อให้การวางแผนการดําเนินงานของบริษัทมีความสมจริง (Realistic) บรรลุ
ได้ (Achievable) และวัดได้ (Measurable) มีความเป็นไปได้ในทางปฏิบัติ บริษัทขอละการกําหนดวัตถุประสงค์ระยะยาว (Long-term 
Objectives) ซึ่งเป็นระยะ 6-10 ปีข้างหน้า เพราะมียังมีปัจจัยท่ีเป็นพลวัต ตามภาวะการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วของภาวะเศรษฐกิจโลกในปัจจุบัน 
ทําให้การคาดการณ์ให้แม่นยําน้ัน มีความเป็นไปได้อยู่ในเกณฑ์ตํ่า ท้ังทางด้านการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค สถานการณ์ตลาดเงินตลาดทุน 
เทคโนโลยีและปัจจัยด้านมหภาคอ่ืน ๆ เป็นต้น 
2ผลสรุปจากการประชุมงบประมาณ ปี 2560 
3ผลสรุปจากการสัมมนาแผนกเครื่องมือแพทย์ของบริษัท เม่ือ 24-25 กุมภาพันธ์ 2560 
4ในปี 2559 น้ีน้ัน, SBUs ของบริษัท ต่างมีผลิตภัณฑ์และบริการมากกว่า 5 รายการ 
5พัฒนาตลาดอุปกรณ์ทางการแพทย์สําหรับกลุ่มลูกค้าท่ีกว้างขึ้น เน้นกลุ่มผู้มีการศึกษา (Mass Premium) ท่ีตระหนักถึงสุขภาพ ใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศเป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีสําคัญ 
6ในปี 2559 บริษัทย่อย (บจก. วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป) มีค่าใช้จ่ายด้านการขายและค่าใช้จ่ายด้านการบริหารลดลง เม่ือเทียบกับปีก่อน
ประมาณ 51% และ 37% ตามลําดับ 
7ในปี 2559 น้ี บริษัทได้เพิ่มจํานวนผู้บริหารจัดการขั้นสูงและขั้นกลางมากขึ้น ท้ังท่ีเป็นของบริษัทและบริษัทย่อย เพื่อรองรับกับปริมาณธุรกรรมท่ี
เกิดขึ้นในอนาคตอันใกล้ 
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 บริษัทจะยกระดับบุคลากรในทุกระดับให้มีคณุค่ามากขึ้น (Value Added) ด้านการ
ฝึกอบรม เสรมิสร้างศักยภาพ รวมแล้วไม่น้อยกว่า 18 ช่ัวโมงและ 30 ช่ัวโมงต่อคนต่อปี (ใน
ระดับจัดการและระดับปฏิบัติการตามลําดับ)8 

 พัฒนาเว็บไซต์ของบริษัทเพ่ือเป็นแหล่งข้อมลูที่สําคญัในด้านต่างๆ ทั้งที่เป็นข้อมูลทั่วไป 
ผลิตภัณฑ์และบริการ การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ ความรับผิดชอบต่อสังคม การกํากับดูแล
กิจการที่ดี นโยบายด้านการต่อต้านคอร์รัปช่ัน (Anti-Curruption Policy) และมีช่องทางใน
การรับแจ้งเบาะแสการร้องเรียน (Whistle blowing) ข่าวสารและกิจกรรม ทั้งภาษาไทย
และภาษาอังกฤษ ใหส้มบูรณย่ิ์งขึ้นภายในไตรมาสที่ 2 ของปี 2560 พัฒนากฎบัตร ระเบียบ
ปฏิบัติ ระบบงานภายใน การสื่อสารภายในบริษัท ให้เกิดระบบการติดตามกํากับการ
ปฏิบัติงาน (Compliance) ให้มีความสมบูรณ์ไม่น้อยกว่า 70% (เทียบกับมาตรฐานทั่วไป
ด้าน Compliance ของบริษัทระดับ SET 50) 

 ปรับปรุงพัฒนาการกํากับดูแลกิจการที่ดี เพ่ือให้ CG Scorecard หรือระดับ Sustainable 
Development อยู่ในระดับที่ไม่น้อยกว่าบริษัทจดทะเบียนโดยรวมของปี 2559 

 ด้านการบริการ ซ่อมแซมอุปกรณ์ทางการแพทย์ พัฒนาการบริการให้รวดเร็ว แก้ไขปัญหา
ตรงประเด็น โดยมกีารรณรงค์ในโปรแกรม Campaign ทีช่ื่อว่า “Program Platinum 
Service” 

 วุฒิศักด์ิคลินิกจะพัฒนาสร้างสถาบันฝึกอบรมด้านสุขภาพและความงาม (Wuttisak 
Academy) เพ่ือยกระดับมาตรฐานการใหบ้ริการแก่กลุ่มบริษัท 

 ด้านการเงนิ 

 บริษัทจะลดหน้ีสินที่มีภาระดอกเบ้ียจ่ายโดยรวมลงประมาณร้อยละ 20 เพ่ือเป็นการลด
ต้นทุนทางการเงินลง ด้วยการปรับโครงสร้างทางการเงินและโครงสร้างธุรกิจ 

 บริษัทจ่ายชําระหน้ีสินระยะสัน้และหน้ีสินระยะยาวได้ตามกําหนด 

 วัตถุประสงค์ระยะปานกลาง (Mid-Range Objectives) – ระยะสาม-ห้าปีถัดไป (ปี 2561-2563 หรือ
ปี 2561-2565) 

 ด้านการตลาดและการจัดการเชิงกลยุทธ ์
 ภายในปี 2563 บริษัทจะมีรายได้รวมไม่น้อยกว่า 6,000 ล้านบาท 
 บริษัทจะรักษาอัตราค่าใช้จ่ายด้านการตลาดและการขายให้อยู่ในระดับไม่เกินร้อยละ 15 

เมื่อเทียบกับรายได้ 

                                           
8มีการกําหนดแผนการอบรมเป็น 2 ประเภท คือ 1) สอบถามพนักงานเพื่อหา Training Needs และให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ขององค์กร และ 
2) จัดอบรมเน้น SHE คือ ความปลอดภัย (Safety-S) สุขภาพ (Health-H) และส่ิงแวดล้อม (Environment-E) 
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 พัฒนาตราสินค้ารวมถึงภาพลักษณ์องค์กร (Corporate Image) ภายใต้การจัดการของ 
EFORL ให้เป็นที่รู้จัก (Brand and Corporate Awareness/Recognition) ในระดับ
อาเซียน (ภายในปี 2561) และระดับภูมิภาค Pacific Rim (ภายในปี 2563) (บริษทัจะ
พัฒนาหาตัวช้ีวัดที่เหมาะสมต่อไป) 

 กระจายธุรกิจออกไปในธุรกิจหรือตลาดใหม่ ๆ ได้แก่ประเทศในกลุม่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน (AEC) โดยเน้นที่กลุม่ประเทศ CLMV ก่อน 

 ด้านการดําเนนิงาน 
 บริหารจัดการทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้สามารถหมนุเวียนปรับใช้กับกลุ่มธุรกิจของบริษัททั้งหมด

เพ่ือลดต้นทุนการดําเนินงาน 
 ยกระดับบุคลากรระดับบริหารจัดการขั้นกลาง (Middle Level Management) ให้ขึ้นเป็น

ผู้บริหารระดับสูง ขณะเดียวกันมีการศึกษาและเตรียมแผนงานเร่ือง Succession Plan 
 ยกระดับเป้าหมายองค์กรไปสู่ธุรกิจเพ่ือสังคม (Social Enterprise) 
 เพ่ิมประสิทธิภาพระบบสารสนเทศและการสื่อสารภายในบริษัท ทําให้ระยะเวลาการ

ดําเนินงาน (Lead-time) สัน้ลงอย่างน้อยร้อยละ 10 ในทุกๆ กิจกรรม 
 นําระบบ Enterprise Resources Planning – ERP มาใช้กับระบบงานบัญชีการเงิน สินค้า

คงคลัง ระบบการขาย ระบบการให้บริการ และโลจิสติกส์ โดยใช้งานได้จริงภายในกลางปี 
2561 (EFORL และ WCIG) 

 พัฒนากฎบัตร ระเบียบปฏิบัติ ระบบงานภายใน การสื่อสารภายในบริษัท ให้เกิดระบบการ
ติดตามกํากับการปฏิบัติงาน (Compliance) ให้มคีวามสมบูรณ์ (เทียบกับมาตรฐานทั่วไป
ด้าน Compliance ของบริษัทระดับ SET 50) 

 ปรับปรุงพัฒนาการกํากับดูแลกิจการที่ดีเพ่ือให้ CG Scorecard หรือระดับ Sustainable 
Development อยู่ในระดับที่ไม่น้อยกว่า SET 100 ของปี 2559ภายในปี 2561 

 พัฒนาระบบแผนเชิงกลยุทธ์ ตัวช้ีวัด (KPIs) ด้วยเครื่องมือตามแนวทาง Balanced 
Scorecard และเช่ือมโยงกับระบบงาน ERP (Enterprise Resources Planning) 

 ด้านการเงนิ 
 บริษัทจะรักษาอัตราส่วนหน้ีสินรวมต่อส่วนของผู้ถือหุ้น (D/E Ratio) ไม่เกิน 1:1 ภายในปี 

2563 
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ตารางแสดงรายละเอียดหลกัการการกําหนดวัตถุประสงค์ระยะสัน้และระยะปานกลางของบริษัท 

 ระยะสั้น ระยะปานกลาง 
ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 ปี 2564 ปี 2565 

ยอดขาย  ===============================>6,000 MB.1 ========> 
 เพิ่มขึ้น ไม่น้อยกว่า – เมื่อเทียบกับปีก่อน 10%2      
 จากลูกค้าเดิม –เพิ่มขึ้นไม่น้อยกว่า 15%2      
 จากลูกค้าใหม่ –เพิ่มขึ้นไม่น้อยกว่า 20%2      
ด้านการตลาดและการจัดการเชิงกลยุทธ์       
 ค่าใช้จ่ายการตลาดและการขาย ลดลงไม่น้อยกว่าร้อยละ...เมื่อเทียบกับยอดขาย 2%3      
 พัฒนาตราสินค้ารวมถึงภาพลักษณ์องค์กรและกลุ่มบริษัทในเครือทั้งหมดให้เป็นที่

รู้จักเพิ่มขึ้นในทุก ๆ ผลิตภัณฑ์และบริการไม่น้อยกว่า... 
20%4 ในกลุ่มCLMV และกลุ่มประเทศอาเซียน5 

ประเทศแถบ
แปซิฟิก6 

 ก่อตั้ง พัฒนา รวมกิจการเพื่อให้เป็นหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (SBUs) ไม่น้อยกว่า… 1-2 SBUs      
 ธุรกิจความงามมีแผนจําหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ในตลาดสะดวกซื้อและออนไลน์  คอนวีเนี่ยนสโตร์และออนไลน์ 
 ค่าใช้จ่ายด้านการตลาดและการขายอยู่ในระดับไม่เกินกว่าร้อยละ....ของยอดขาย  10%7 
 กระจายธุรกิจ  ในตลาดที่เกิดใหม่ และ/หรือ ในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
ด้านการดําเนินงาน (Operations)       
 ลดต้นทุนการดําเนินงานที่ควบคุมได้ (Controllable Cost) ในทุก ๆ SBUs ลงไม่

น้อยกว่าร้อยละ... 
10%8 

     

 พัฒนาบุคลากรในระดับการจัดการขั้นกลาง ในทุก ๆ SBU …อัตรา/SBU 2-3      
 ฝึกอบรมบุคลากร...ชั่วโมง/คน 18-30 ชม.      
 การพัฒนาระบบข้อมูล Enterprise Resource Planning – ERP ให้สมบูรณ์ 50% 100% 
 พัฒนากฎบัตร ระเบียบปฏิบัติ ระบบงานภายใน การสื่อสารภายใน ระบบการ

ติดตามกํากับการปฏิบัติงาน (Compliance) ให้สมบูรณ์ร้อยละ... 
80% 100% 
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 ระยะสั้น ระยะปานกลาง 
ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 ปี 2564 ปี 2565 

 จัดตั้งหน่วยงานภายในที่รับผิดชอบด้านความรับผิดชอบต่อสังคมของกิจการ 
(Corporate Social Responsibility-CSR) นักลงทุนสัมพันธ์ (Investor 
Relations-IR)บรรษัทภิบาล (Corporate Governance-CG) ให้สมบูรณ์ร้อยละ... 

65% 100% 

 ปรับปรุงพัฒนาการกํากับดูแลกิจการที่ดี ให้ CG Scorecard หรือระดับ 
Sustainable Development อยู่ในระดับที่ไม่น้อยกว่าบริษัทจดทะเบียนโดยรวม
ของปี 2559 

100% 
     

 บริหารจัดการทรัพยากรที่มีอยู่ใช้ที่สามารถใช้แทนกันได้หมุนเวียนในกลุ่มบริษัท 
เพื่อลดต้นทุนดําเนินงาน 

 
100% 

 ยกระดับบุคลากรระดับจัดการขั้นกลาง (ที่มีศักยภาพ) ให้เป็นผู้บริหารระดับสูง 
วางแผนด้าน Successor Plan 

 
100% 

 ได้รับมาตรฐาน ISO 9000:2015 ในธุรกิจอุปกรณ์และเครื่องมือแพทย์ 100%  
 ยกระดับWCIG ให้ได้รับมาตรฐาน Joint Commission International (JCI) 

Accreditation ไม่น้อยกว่า... 
2  

 พัฒนาจัดตั้งสถาบันฝึกอบรมด้านสุขภาพและความงาม 100%      
 ยกระดับเป้าหมายองค์กรไปสู่ธุรกิจเพื่อสังคม (Social Enterprise)      100% 
 เพิ่มประสิทธิภาพระบบสารสนเทศ ลดระยะเวลาดําเนินงานลงรอ้ยละ ...  10% 
 พัฒนาระบบประเมิน กํากับติดตามด้วยตัวชี้วัด (KPIs) ด้วย Balanced 

Scorecard และเชื่อมโยงกับระบบงาน ERP 
 100% 

 
   

ด้านการเงิน (Finance)       
 ลดภาระหนี้สินที่มีภาระดอกเบี้ยจ่าย ร้อยละ... 20%9 50%9

 อัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (Debt-to-Equity ratio) เป็น    1 : 110   
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คําอธบิายสมมติฐานท่ีใชใ้นการกําหนดวัตถุประสงค์ ซ่ึงแสดงถึงกลยุทธ์การดําเนินงาน (รวมทั้งบางส่วนของ
แผนปฏิบัติการ) ปัจจัย รวมทั้งนโยบาย ตลอดจนแสดงโอกาส ที่จะทาํให้บรรลุวัตถุประสงค์ไว้ดังนี:้  

1 หมายถึง บริษทัสามารถมียอดขายรวมท้ังกลุ่มได้ภายในปี พ.ศ.2563 หรอือีก 4-5 ปีข้างหน้า เป็น 6,000 
ล้านบาท ซึ่งจะมาจากแนวทางการเติบโตจากการดําเนินการ (Organic Growth) ในกิจการด้าน 
Healthcare & Wellness ทั้งที่เป็นการบูรณาการไปข้างหน้าและข้างหลัง ซึ่งปี 2559 บริษัทกําหนด
แผนงานการตลาดและทิศทางในกิจการของบจก.สยามสเนล และวางแผนธุรกิจที่ชัดเจนให้กับ บจก.วุฒิ
ศักด์ิ คอสเมติก อินเตอร์ (WCI) ที่จะมุ่งธุรกิจการค้าปลีกในหลาย ๆ ช่องทางด้านคอสเมติก รวมทั้งตลาด
ออนไลน์ที่มีอัตราการเติบโตอยู่ในเกณฑ์สูง รวมทั้งการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่จะมุ่งกลุ่มลูกค้าที่สนใจ
ด้านสุขภาพ โดยผ่านศูนย์การให้คําปรึกษาด้านสุขภาพ ที่จะมีผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ (เช่น iHealth) มารองรับ 
และมฐีานกลุ่มลูกค้าเป็นจํานวนมากต่อไป (MB หมายถึง ล้านบาท) 

2 หมายถึง ยอดขายเพ่ิมขึ้นทั้งลูกค้าเดิมและลูกค้ารายใหม ่โดยยอดขายในส่วนของเคร่ืองมือและอุปกรณ์
ทางการแพทย์ (EFORL และ SPACEMED) มียอดขายรวมกันเพ่ิมขึ้นร้อยละ 6.28 เมื่อเทียบกับปีก่อน  
ในส่วนของ WCIG จะเน้นรักษาฐานลูกค้าเดิมเป็นหลักและขยายช่องทางตลาดสู่ลูกค้าใหม่ด้วยกล
ยุทธการตลาดแบบใหม่ 

3 หมายถึง ประมาณการค่าใช้จ่ายด้านการตลาดและการขายลดลงร้อยละ 2 โดยบริษัทได้เน้นให้มีการทํา 
ประเมินโครงการ (Project Evaluation) ก่อนที่จะมีการทาํสัญญาขายหรือให้บริการจริงในหลายๆ 
ผลิตภัณฑ์ พรอ้มทั้ง WCIG จะจัดทําแผนการประเมินโครงการก่อนที่จะรณรงค์กิจกรรมทางการตลาด ให้
ได้ทราบถึงผลลัพธ์ก่อนจึงจะอนุมัติโครงการ เพ่ือควบคุมค่าใช้จ่ายด้านการขายและการตลาด รวมทั้งเน้น
การประชาสัมพันธ์ทางด้านโซเชียลมีเดีย การใช้ Blogger ใน instagram การเลือกสือ่ช่องทางที่มี
ประสิทธิภาพ เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ตรงจุด ในส่วนของ WCIG กลยุทธ์การตลาดจะเน้นเรื่องการจัดการ
ด้านแบรนด์ (Brand Management) และเน้นการให้บริการที่สร้างความพึงพอใจสูงสุดในระดับราคาที่
เหมาะสม เพ่ือดึงกลุ่มลูกค้าเก่าและสร้างฐานลูกค้าใหมใ่หรู้้จักวุฒิศักด์ิมากขึ้น เพ่ือเพ่ิมรายได้ด้านบริการ
และการจําหน่ายผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์วุฒิศักด์ิเพ่ิมมากขึ้น 

4 หมายถึง พัฒนาตราสินค้ารวมถึงภาพลักษณ์องค์กร ไม่น้อยกว่าร้อยละ 20 ทั้งน้ี ใช้จํานวนครั้งในการ
ออกสื่อ (ทั้งที่เป็นการจัดการภายในบริษัท และการที่สื่อต่าง ๆ ใหข้้อมูลข่าวสารที่เป็นในเชิงบวกแก่
บริษัท) เป็นตัวช้ีวัด บริษัทได้สร้างเพ่ิมเสริมภาพลักษณ์องค์กรอย่างต่อเน่ือง ไม่น้อยกว่า 12 กิจกรรม
ตลอดทั้งปี 2559 ด้วยการบรจิาคอุปกรณ์ เคร่ืองมือแพทย์ให้กับสถานพยาบาลต่าง ๆ และมีกิจกรรม
ความรับผิดชอบต่อสังคมของกิจการ (Corporate Social Responsibility-CSR) ร่วมกับองค์กรที่ไม่
แสวงหากําไรในต่างจังหวัด ตลอดจน WCIG ได้ออกสื่อโฆษณาทางโทรทัศน์ช่องหลัก ๆ เป็นการเน้นตรา
สินค้าและภาพลักษณ์องค์กร ถึงความเป็นผู้นําด้านนวัตกรรมสถานพยาบาลเสริมความงาม สอดคล้องกับ
ผู้บริหารของ บจก.สยามสเนล ได้ออกสื่อประชาสัมพันธ์ในรายการต่าง ๆ ต่อสาธารณชน รวมทั้งใช้
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ช่องทางในโซเชียลมีเดีย ให้เห็นถึงความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์  พัฒนาแบรนด์สเนลเอท (Snail 8) และ
ยกระดับภาพลักษณ์องค์กร 

5 หมายถึง ตราสินค้า ภาพลักษณ์ของบริษัทในเครือบางบริษัท (WCIG-“วุฒิ-ศักด์ิ”) น้ัน เป็นที่รู้จักกันดี
พอสมควรในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยเฉพาะในกลุ่มประเทศ CLMV (กัมพูชา ลาว เมียนมาร์ และ
เวียดนาม) ซึ่งจะต้องใช้ความพยายามอีกไม่น้อยในการรุกตลาดในกลุ่มประเทศอ่ืน ๆ ในอาเซียน 

6 หมายถึง ตราสินค้า ภาพลักษณ์ของบริษัททีจ่ะเข้าสู่ตลาดในกลุ่มประเทศแถบแปซิฟิก (Pacific Rim) 
ในช่วงวัตถุประสงค์ระยะปานกลาง 5-6 ปีข้างหน้า (แต่ในระยะ 2-3 ปีแรกจะเน้นกลุม่ประเทศ CLMV 
ก่อน) โดยเบ้ืองต้น ได้วางแผนไว้ว่าจะใช้ผลิตภัณฑ์ของ บจก.สยามสเนล มุ่งเข้าตลาดในสาธารณ
ประชาชนจีนดังกล่าว ซึ่งกลยุทธ์ดําเนินการในขั้นรายละเอียดจะแสดงไว้ในรายงานของปีต่อ ๆ ไป 

7 หมายถึง บริษทัจะลดค่าใช้จา่ยหรือต้นทุนที่สามารถจัดการได้ จัดสรรบุคลากรให้เหมาะสมกับขนาดของ
สาขา บริหารจัดการสถานที่หรือทําเลท่ีเหมาะสมเพ่ือลดต้นทุนคงที่ให้เหมาะสมกับรายได้ จัดสรร
ค่าใช้จ่ายด้านโฆษณา ส่งเสริมการขายให้เหมาะสมกับผลลพัธ์ที่ได้ 

8 หมายถึง บริษทัได้ประมาณการรายได้ไว้ในปี 2560 ทั้งกลุม่ 4,000 ล้านบาท (งบการเงินรวม) ซึ่งเป็น
งบประมาณในเชิงระมัดระวัง (Conservative) เมื่อเทียบกับยอดรายได้รวมในปี 2559 คือ ร้อยละ 32.8 
(ประมาณการรายได้ปี 2560 = 4,000 ล้านบาท เทียบกับรายได้รวมปี 2559 ประมาณ 3,700 ล้านบาท)
(ในปี 2559 รายได้รวมลดลง เน่ืองจากรายได้จากกลุ่มคลินิกเสริมความงามชะลอตัว) 

9 หมายถึง บริษทัมีแผนงานที่จะลดภาระหน้ีสินระยะยาวการลดภาระต้นทุนทางการเงินลง ในระยะสั้น 
ลดลงร้อยละ 20 และในระยะปานกลางจะลดลงไม่น้อยกว่าร้อยละ 50 เป็นเป้าหมายที่บริษัทวางแผนไว้
ในการลดภาระหนี้สินระยะยาวลงกึ่งหน่ึง ทั้งน้ีเพ่ือเป็นการปลดพันธสัญญา (Covenant) ที่บริษัททําไว้
กับสถาบันการเงินในการจัดลําดับความสําคัญในการใช้จ่ายเงิน เมื่อบริษัทสามารถลดภาระหน้ีได้ตาม
แผนงาน ทําให้บริษัทมีอิสระในการลงทุน ทําธุรกรรมต่าง ๆ ได้อย่างอิสระขึ้น เพ่ือเกิดประโยชน์สูงสุดแก่
ผู้ถือหุ้น และผูม้ีส่วนได้เสียทัง้หลายได้ 

10 หมายถึง เป็นเป้าหมายของบริษัทในการลดภาระทางการเงินและเป็นการจัดการด้านความเสี่ยงทาง
การเงิน รวมทั้งบริษัท มีโอกาสท่ีจะหาแหลง่เงินทุนได้หลายแนวทาง และมีต้นทุนทางการเงินที่ตํ่ากว่า ได้
สะดวกมากย่ิงขึ้น 

 เป้าหมาย 
 บริษัทจะสร้างผลกําไรจากการดําเนินงานในกลุ่มเครื่องมือแพทย์ให้อยู่ในระดับมาตรฐานไม่ตํ่า

กว่าคู่แข่งขันในระดับเดียวกันเพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่นักลงทนุและผู้มสี่วนได้เสีย
(Profitability) 
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 บริษัทจะใช้แผนพลิกฟ้ืนธุรกิจด้วยกลยุทธการตลาดรูปแบบใหม่ ในกลุม่ธุรกิจความงามให้
กลับมามีผลกําไรตามที่เคยคาดหวังไว้ (Turnaround plan) 

 บริษัทจะสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้ลูกค้าด้วยผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ การรับประกัน การบริการ
หลังการขาย ด้วยการตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างรวดเร็ว พร้อมทั้งรับฟัง
ข้อเสนอแนะ การติติง เพ่ือนําไปแก้ไขปรับปรุงต่อไปด้วยความเต็มใจ (Customer Service) 

 บริษัทจะนําข้อผิดพลาด บกพร่อง ของเสีย ของชํารุด การรอคอยของลูกค้า ผลิตภัณฑ์และ/หรือ
บริการที่ไม่ประสบความสําเร็จ เป็นเคร่ืองเตือนใจ นําไปเป็นกรณีศึกษาและถือเป็นบทเรียนที่
สําคัญในการปรับปรุงกระบวนการภายใน (Internal Process) ให้ดีย่ิงขึน้ (Retention) 

 บริษัทจะเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงานทุกกระบวนการ เช่น เพ่ิมอัตราการปิดยอดขาย 
(Closing ratio) ลดระยะเวลาและต้นทุนด้านการจัดส่งและโลจิสติกส ์ประสิทธิภาพในการใช้
ทรัพย์สิน เป็นต้น (Efficiency) 

 บริษัทมุ่งด้านการเติบโต ทั้งที่เป็นยอดขาย ปริมาณสินค้าและบริการ ฐานลูกค้าที่เพ่ิมขึน้ อัตรา
การสูญเสียลูกค้าที่ลดลง จํานวนสาขาที่เพ่ิมขึ้น ความหลากหลายและความครอบคลุมของ
ผลิตภัณฑ์และบริการที่เพ่ิมขึน้ การเข้าไปเสริมหรือปิดจุดที่ตลาดยังมีช่องว่างอยู่ การให้บริการ 
การจัดวางผลิตภัณฑ์ในตําแหน่งที่เหมาะสม (Right Positioning) มีกําไร และกระตือรอืร้นที่จะ
เข้าทําตลาดที่เปิดใหม่ (Emerging market) เป็นต้น (Growth) 

 กลยุทธ์การดําเนินงาน 

 กลยุทธ์การตลาด 

1. ธุรกิจเคร่ืองมือแพทย์  

 บริษัทจะเน้นการเป็นตัวแทนจําหน่ายสินค้าหลายย่ีห้อจากคู่ค้าที่เป็นผู้นําตลาดสินค้าน้ัน ๆ ใน
ระดับโลก 

 เน้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยให้ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์ (Product) ที่
ต้องมีการคัดสรร และพิธีพิถันในการส่งมอบ ติดต้ัง คุณภาพ เกรดดี (ย่ีห้อ) มีช่ือเสียงในระดับ
สากล มีประกันสินค้า การบริการระหว่างขายและหลังขายที่เป็นเลิศ และเพ่ิมช่องทางการตลาด
ด้วยระบบโซเชียลมีเดีย มีการจัดจําหน่ายผ่านเว็ปออนไลน์ให้กับผลิตภัณฑ์ของบริษัทและบริษัท
ในกลุ่มธุรกิจ 

 การกําหนดราคาขาย เป็นราคาที่กําหนดจากต้นทุนบวกกําไรที่ต้องการและเป็นราคาที่แข่งขันได้ 
(Competitive Price) 
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 เน้นระบบการสร้างแรงจูงใจให้กับทีมงานขาย (Sales force) ด้วยระบบการให้รางวัล ระบบ
คอมมิชช่ันที่เหมาะสม บาง Package ก็จัดในอัตราก้าวหน้า 

 เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายทางเว็บไซต์ พัฒนาระบบ CRM ให้สมบูรณ์ ให้ระบบ CRM และ
ระบบเว็บไซต์ทําหน้าที่การตลาดและการขายได้ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง และทุกที่ (Ubiquitous – 
or found everywhere, ever-present) 

 เน้นความเป็นผู้นําด้านเทคโนโลยีของผลิตภัณฑ์ทั้งด้านการแพทย์ และบริการด้านความงาม การ
เป็นผู้นําด้านนวัตกรรม (A Product Innovative Leader) เมื่อเทียบกับบรรดาคู่แข่งขันใน
ตลาด 

 เน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาว พัฒนาระบบ CRM อย่างจริงจัง ให้ลูกค้าเกิด
ความรู้สึกว่า บริษัทได้ร่วมเติบโต ไปสู่ความสําเร็จร่วมกัน เป็น Business Partner กัน 

2. ธุรกิจบริการความงาม(วุฒิศกัด์ิ และสยามสเนล) 

 สร้างการรับรู้จดจําแบรนด์ (Brand Awareness) ของวุฒิศักด์ิให้กลับมาอีกคร้ังหน่ึง โดยใช้
ช่องทาง Social media และ ชุดแอพพิเคช่ันของเคร่ืองมือสื่อสารและการตลาดอินเตอร์เนตเข้า
มาช่วยเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดเพ่ือดึงกลุ่มลูกค้าใหม ่และรักษาฐานลูกค้าเก่าให้คงอยู่กับ
บริษัท 

 วางแผนการทําโปรโมช่ันล่วงหน้าทั้งปี เพ่ือใช้สื่อทางการตลาดให้เหมาะสมกับแผนที่วางไว้
ดังกล่าว 

 เน้นการออกผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ ๆ ทีแ่ตกต่างจากคู่แข่งขัน 
 ให้ความสําคญัด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์และบริการ ทั้งด้านวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ์ และความ

ปลอดภัย 
 ปรับรูปแบบการบริหารกิจการที่ทันสมัยแบบใหม่ 
 ปรับเปลี่ยนคู่ค้าใหม่ในตลาด CLMV 

 กลยุทธ์การดําเนนิงาน 

 นําระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร มาใช้ประโยชน์ในการดําเนินงาน เช่น ระบบ 
Enterprise Resources Planning – ERP มาใช้ เพ่ือให้เกิดกระบวนการทํางานที่มี
ประสิทธิภาพ รวดเร็ว ลดขั้นตอน ง่ายต่อการตรวจสอบ ติดตาม กํากับ ออกรายงาน 

 เน้นความรวดเร็ว ทันการณ์ในการจัดส่ง ครบถ้วน ถูกต้อง การติดต้ัง และการบริการหลังการ
ขายที่เป็นเลิศ 

 ฝึกอบรมบุคลากรให้มีความสามารถในการให้บริการที่หลากหลายกว่าคู่แข่ง  
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 พัฒนาระบบ Logistics โดยจ้างช่วง (Outsource) ไปยังบริษัทที่มีความชํานาญในการจัดส่ง 
แยกกิจกรรมการขายการตลาดออกจากระบบคลังสินค้าและการจัดส่ง 

 กลยุทธ์การเงนิ 

 บริษัทจะบริหารสภาพคล่องให้มีกระแสเงินสดส่วนเกินโดยเน้นมาจากกิจกรรมดําเนินการ 
 นําบัญชีเชิงการจัดการ (Managerial Accounting) เข้ามาช่วยวิเคราะห์ผลการดําเนินงาน เช่น 

ต้นทุนผันแปร ต้นทุนคงที่ ต้นที่ควบคุมได้ ต้นทุนที่ควบคุมไม่ได้ การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน เพ่ือ
กําหนดราคาและปริมาณขายที่เหมาะสม เป็นต้น 

 การลงทุนในสนิทรัพย์รายการที่มีมลูค่าสูง จะต้องมีการศึกษา Cost-Benefit Analysis พร้อมทั้ง
เปรียบเทียบวิเคราะห์ข้อดีข้อด้อย “เช่า” หรือ “ซื้อ” 

 จัดลําดับความสําคัญ (Prioritize) และความจําเป็นในการจ่ายเงิน ในการจัดทํางบประมาณเงิน
สด 

 มีการจัดทําการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน (Project Feasibility Study) ทุกครั้งเมื่อมี
การลงทุน ซึ่งบริษัทได้ดําเนินการแล้วโดยเฉพาะการลงทุนจัดวางเครื่องมืออุปกรณ์ด้าน LAB ใน
สถานพยาบาลต่าง ๆ น้ัน แลว้พิจารณาถึงความคุ้มค่าและให้อัตราผลตอบแทนและระยะเวลา
คืนทุนที่เหมาะสม ก่อนทีจ่ะมกีารลงทุนจริง 

1.2 การเปล่ียนแปลงและพัฒนาการท่ีสําคญั 

 ในระยะ 3 ปีทีผ่่านมา (พ.ศ.2557-2559) มีเหตุการณ์ การเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่สําคัญดังน้ี 

พัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงทีส่ําคัญช่วง 3 ปีที่ผ่านมา (พ.ศ.2557-2559) 
26 กุมภาพันธ์ 2557 ท่ีประชุมคณะกรรมการบริหาร มีมติแต่งต้ังให้ “นายปรีชา นันท์นฤมิต” ดํารง 

ตําแหน่งประธานกรรมการบริหาร 

 ย้ายท่ีต้ังสํานักงานใหญ่จากเดิม เลขที่ 1768 ชั้น 24 อาคารไทยซัมมิททาวเวอร์ ถนนเพชรบุรีตัด
ใหม่ แขวงบางกะปิ เขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร เป็น เลขท่ี 184 ถนนราชวิถี แขวงบางย่ีขัน 
เขตบางพลัด กรุงเทพมหานคร 10700 

18 เมษายน 2557 ท่ีประชุมผู้ถือหุ้นมีมติอนุมัติให้บริษัทลดทุนจดทะเบียนบริษัท จํานวน 345,000,506.25 บาท จาก 
1,380,002,025.00 บาท เป็น 1,035,001,518.75 บาท โดยการลดมูลค่าหุ้นท่ีตราไว้จาก 0.10 
บาท เป็นมูลค่าหุ้นละ 0.075 บาท 

พฤษภาคม 2557 บริษัทลงนามบันทึกข้อตกลงต่อท้ายสัญญาสิทธิบริหารพ้ืนท่ีในการโฆษณา, จัดกิจกรรมและการ
บริหารร้านค้าย่อยรถเข็น (Kiosk) ท่ีอาคารจัตุรัสจามจุรี (สัญญา)ฉบับลงวันท่ี 29 กันยายน 2557 
ขยายระยะเวลา 2 เดือน ต้ังแต่ เดือน พฤษภาคม – ตุลาคม 2557   

24 มิถุนายน 2557 คณะกรรมการบริษัทมีมติให้ บริษัทซ้ือหุ้นสามัญของบริษัท แดทโซ เอเชีย คอร์ปอเรชั่น จํากัด 
(แดทโซ) จํานวน 360,000 หุ้น มูลค่าท่ีตราไว้หุ้นละ 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 18 ของทุนจด
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พัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงทีส่ําคัญช่วง 3 ปีที่ผ่านมา (พ.ศ.2557-2559) 
ทะเบียนชําระแล้ว โดยซ้ือในราคาหุ้นละ 100 บาท รวมเป็นเงินท้ังสิ้น 36.0 ล้านบาท จากผู้ถือหุ้น
ของแดทโซรายหนึ่ง ซ่ึงมิได้เป็นบุคคลท่ีเกี่ยวโยงกันของบริษัท 

 คณะกรรมการบริษัทมีมติอนุมัติจําหน่ายหุ้นสามัญ บริษัท เอนโม จํากัด จํานวน 6,999,996 หุ้น 
มูลค่าท่ีตราไว้หุ้นละ 5 บาท คิดเป็นร้อยละ 100 ของทุนจดทะเบียนชําระแล้ว  รวมเป็นเงิน 
34,999,980 บาท (สามสิบสี่ล้านเก้าแสนเก้าหม่ืนเก้าพันเก้าร้อยแปดสิบบาทถ้วน) ให้แก่นายกิตติ
พงษ์  ธรรมชุตาภรณ์ ซ่ึงไม่เป็นบุคคลเกี่ยวโยงหรือบุคคลท่ีเกี่ยวกับบริษัทแต่อย่างใด  

26 มิถุนายน 2557 บริษัทดําเนินการตรวจสอบวิเคราะห์สถานะหรือการสอบทานพิเศษ (Due Diligence) เพ่ือเป็น
ข้อมูลประกอบการพิจารณาการซ้ือหุ้น บริษัท วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด (WCIG) และ
บริษัทย่อย โดยได้แต่งต้ังท่ีปรึกษาด้านต่าง ๆ ดังนี้:- 

1) ท่ีปรึกษาทางการเงิน – บริษัท แอดไวเซอร่ีพลัส จํากัด 
2) ท่ีปรึกษากฎหมาย – บริษัท วีระวงศ์ ชินวัฒน์ และเพียงพะนอ จํากัด 
3) ท่ีปรึกษาด้านวิเคราะห์ความเสี่ยงด้านบัญชีและภาษี – บริษัท สํานักงาน เอินส์ทแอนด์ ยัง 

จํากัด 
4) ท่ีปรึกษาทางการเงินอิสระ – บริษัท แคปปิตอลแอ็ดวานเทจ จํากัด 
5) ท่ีปรึกษาด้านการระดมทุน – บริษัท ไพร์มสตรีท แอดไวเซอรี่ (ประเทศไทย) จํากัด 

15 กันยายน 2557 บริษัทมีมติจัดต้ังบริษัทใหม่ “บริษัท ดับบลิวซีไอ โฮลด้ิง จํากัด” (WCI Holding Co., Ltd. หรือ 
“WCIH”) เพ่ือเข้าถือหุ้นในบริษัท วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์ กรุ๊ป จํากัด (WCIG) ด้วยทุนจดทะเบียน 
1.0 ล้านบาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามกลุ่ม 1) บริษัทถือหุ้นร้อยละ 60, 2) ผู้ก่อต้ัง WCIG เดิมถือหุ้น
ร้อยละ 25 และ 3) กองทุนโซลาริส ถือหุ้นร้อยละ 25 
โดยออกหุ้นสามัญจํานวน 100,000 หุ้น มูลค่าท่ีตราไว้หุ้นละ 10 บาท โดยผู้ลงทุนต้องชําระใน
ราคา 25 บาทต่อหุ้น สามารถแสดงตารางการคํานวณได้ดังนี้:- 

หน่วย : บาท
ทุนจดทะเบียนท่ีชําระแล้ว  
 หุ้นสามัญ 100,000 หุ้น ๆ ละ 10 บาท 1,000,000
 ส่วนเกินมูลค่าหุ้น ๆ ละ 15 บาท 1,500,000

รวมทุนจดทะเบียนท่ีชําระแล้ว 2,500,000
3 ธันวาคม 2557 มติท่ีประชุมวิสามัญผู้ถือหุ้นของบริษัทเม่ือ 21 พ.ย.57 ให้บริษัทเพ่ิมทุนจดทะเบียน WCIH จาก 1.0 

ล้านบาท เป็น 1,000 ล้านบาท โดยการออกหุ้นใหม่จํานวน 99.9 ล้านหุ้น มูลค่าตราไว้หุ้นละ 10 
บาท ในราคาหุ้นละ 25 บาท รวมเป็นจํานวนเงิน 2,497.50 ล้านบาท สามารถแสดงตารางการ
คํานวณได้ดังนี้:- 

15 กันยายน 2557 
หน่วย : บาท

ทุนจดทะเบียนท่ีชําระแล้ว  
 หุ้นสามัญ 100,000 หุ้น ๆ ละ 10 บาท 1,000,000
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พัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงทีส่ําคัญช่วง 3 ปีที่ผ่านมา (พ.ศ.2557-2559) 
 ส่วนเกินมูลค่าหุ้น ๆ ละ 15 บาท 1,500,000

รวมทุนจดทะเบียนท่ีชําระแล้ว 2,500,000

3 ธันวาคม 2557 
หน่วย : บาท

ทุนจดทะเบียนท่ีชําระเพ่ิมเติม  
 หุ้นสามัญ 99,900,000 หุ้น ๆ ละ 10 บาท 999,000,000
 ส่วนเกินมูลค่าหุ้น ๆ ละ 15 บาท 1,498,500,000

รวมทุนจดทะเบียนท่ีชําระเพ่ิมเติม 2,497,500,000

สรุป ณ 3 ธันวาคม 2557 
หน่วย : บาท

ทุนจดทะเบียนท่ีชําระแล้ว  
 หุ้นสามัญ 100 ล้านหุ้น ๆ ละ 10 บาท 1,000,000,000
 ส่วนเกินมูลค่าหุ้น ๆ ละ 15 บาท 1,500,000,000

รวมทุนจดทะเบียนท่ีชําระแล้ว 2,500,000,000
3 ธันวาคม 2557 บริษัทได้เข้าซ้ือหุ้นท้ังหมดของ บจก.วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป (WCIG) ผ่าน บจก.ดับบลิวซีไอ 

โฮลด้ิง ซ่ึงเป็นบริษัทย่อยท่ีบริษัทถือหุ้นในสัดส่วนร้อยละ 60 ของจํานวนหุ้นท้ังหมด 
WCIG เป็นกลุ่มธุรกิจท่ีดําเนินงานอยู่ในธุรกิจเสริมความงามและผิวพรรณอย่างครบวงจร 
(รายละเอียดดูในเอกสารแนบท่ี 5) ท่ีเน้นให้คําปรึกษาและตรวจรักษาปัญหาด้านผิวพรรณ และลด
กระชับสัดส่วน ภายใต้ชื่อ “วุฒิศักด์ิ คลินิก” ซ่ึงมีสาขาให้บริการครอบคลุมท่ัวประเทศ นอกจากนี้ 
WCIG ยังมีการให้บริการลักษณะแฟรนไชส์ในต่างประเทศ (กลุ่ม CLMV – Cambodia, Laos, 
Myanmar และ Vietnam) WCIG มีบริษัทย่อยท้ังหมด 4 บริษัท ประกอบด้วย: 

1. บจก.วุฒิศักด์ิ คอสเมติก อินเตอร์  (“WCI”) ดําเนินธุรกิจจําหน่ายเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ 
(เช่น น้ํา กลูต้าเฮลติ (GlutaHealthi), Collagen VitC, Prune Berry, Click Coffee) และ
เคร่ืองสําอาง 

2. บจก.วุฒิศักด์ิ ฟาร์มาซี อินเตอร์  (“WPI”) ดําเนินธุรกิจจําหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
3. บจก.วุฒิศักด์ิ แกรนด์ อินเตอร์(“WGI”) ปัจจุบันไม่มีการดําเนินธุรกิจ และ 
4. บจก.ดับบลิว.เอส.เซอร์จีร่ี 2014 (“WSS”) ดําเนินธุรกิจให้บริการเสริมความงามโดยการ

ทําศัลยกรรม พลาสติก/ตกแต่ง ปัจจุบันไม่มีการดําเนินธุรกิจ 
16 ธันวาคม 2557 ท่ีประชุมคณะกรรมการบริษัทของ WCIG มีมติอนุมัติโครงสร้างองค์กรใหม่ โดยกําหนดให้มี

คณะกรรมการย่อยข้ึนมา 4 คณะ ประกอบด้วย:- 
1. คณะกรรมการตรวจสอบและบริหารความเสี่ยง 
2. คณะกรรมการบริหาร 
3. คณะกรรมการการบริการทางการแพทย์และพัฒนาผลิตภัณฑ์ และ  
4. คณะกรรมการสรรหาและพิจารณาค่าตอบแทน  

โดยกําหนดขอบเขตและอํานาจหน้าท่ีของกรรมการแต่ละคณะเพ่ือให้ WCIG มีการบริหารงานให้  
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พัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงทีส่ําคัญช่วง 3 ปีที่ผ่านมา (พ.ศ.2557-2559) 
เป็นไปตามมาตรฐานบริษัทชั้นนําในอนาคต เพ่ือให้ตลาดหลักทรัพย์,สํานักงานคณะกรรมการกํากับ 
หลักทรัพย์และตลาดหลักทรัพย์ (“ก.ล.ต.”) และผู้ถือหุ้น มีความม่ันใจว่า WCIG มีระบบการควบคุม 
ภายในท่ีดีเหมาะสมกับกิจการ 

มกราคม 2558 WCIG ได้ทําว่าจ้าง บจก. 15 ท่ีปรึกษาธุรกิจ ทําการประเมินมูลค่าธุรกิจของ WCIG ณ วันท่ี 31 
ธันวาคม 2557 โดย บจก.15 ท่ีปรึกษาธุรกิจ มีความเห็นว่ามูลค่าตลาด (Market Value) ของธุรกิจ 
ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2557 มีมูลค่าประมาณ 5,400.0 ล้านบาท (ห้าพันสี่ร้อยล้านบาท) 

มิถุนายน 2558 บริษัทซ้ือหุ้นของบริษัท สยามสเนล จํากัด ในสัดส่วนร้อยละ 51 จากทุนจดทะเบียน 1.0 ล้านบาท 
ซ่ึงบริษัทสยามสเนลได้รับสิทธิบัตรในการผลิตและจัดจําหน่ายเมือกหอยทากเข้มข้น (Concentric 
filtrate of snails) แต่เพียงผู้เดียวจากสถาบันทรัพย์สินทางปัญญาแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย
(Chulalongkorn University Intellectual Property Institute – CUIPI) 

กรกฎาคม 2558 บริษัท สยามสเนล จํากัด เพ่ิมทุนจาก 1.0 ล้านบาท เป็น 20.0 ล้านบาท โดยบริษัทยังคงดํารง
สัดส่วนการถือหุ้นร้อยละ 51.0 

กันยายน 2558 บริษัทขายหุ้นสามัญในบริษัท ดับบลิวซีไอ โฮลด้ิง จํากัด (WCIH) จํานวน 9,000,000 หุ้น ในราคา
หุ้นละ 55.0 บาท คิดเป็นมูลค่ารวม 495.0 ล้านบาท ซ่ึงได้จําหน่ายให้แก่นักลงทุน 2 ราย ท่ีไม่ได้
เป็นบุคคลเกี่ยวโยงกับบริษัท 
บริษัทชําระเงินค่าจองซ้ือหุ้นสามัญเพ่ิมทุนจํานวน 480.0 ล้านบาท ให้แก่ WCIH โดยเป็นการซ้ือ
หุ้นสามัญเพ่ิมทุน จํานวน 9,600,000 หุ้น ในราคาหุ้นละ 50.0 บาท และ WCIH ได้จดทะเบียนเพ่ิม
ทุนรวมเป็นเงินจํานวน 1,096.0 ล้านบาท 

ตุลาคม 2558 บริษัทขายหุ้นสามัญในบริษัท ดับบลิวซีไอ โฮลด้ิง จํากัด (WCIH) จํานวน 8,800,000 หุ้น ในราคา
หุ้นละ 55.0 บาท คิดเป็นมูลค่ารวม 484.0 ล้านบาท โดยจัดจําหน่ายให้นักลงทุน 2 รายที่ไม่ได้เป็น
บุคคลเกี่ยวโยงกับบริษัท 
บริษัทชําระเงินค่าจองซ้ือหุ้นสามัญเพ่ิมทุนเกินสิทธิจํานวน 320.0 ล้านบาท ให้แก่ WCIH โดยเป็น
การซ้ือหุ้นสามัญเพ่ิมทุนเกินสทิธิจํานวน 6,400,000 หุ้น ในราคาหุ้นละ 50.0 บาทและ WCIH ได้
ดําเนินการจดทะเบียนเพ่ิมทุนและแก้ไขหนังสือบริคณฑ์สนธิ ข้อ 5. ต่อกรมพัฒนาธุรกิจการค้า 
กระทรวงพาณิชย์ ทําให้ WCIH มีทุนจดทะเบียน จํานวน 1,160.0 ล้านบาท โดยมีจํานวนหุ้นสามัญ 
116.0 ล้านหุ้น มูลค่าท่ีตราไว้ หุ้นละ 10.0 บาท 

 บริษัทได้ลงนามในบันทึกข้อตกลงกับ iHealth Lab Inc. ประเทศสหรัฐอเมริกา โดยบริษัทได้รับ
การแต่งต้ังเป็นตัวแทนจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ iHealthแต่เพียงผู้เดียวในประเทศไทย เป็นระยะเวลา 
3 ปี  

 บริษัทแต่งต้ังนายเกรียงศักด์ิ  ประทีปวิศรุต เป็นประธานเจ้าหน้าท่ีฝ่ายการเงิน(Chief Financial 
Officer – CFO) 

พฤศจิกายน 2558 บริษัท สยามสเนล จํากัด ได้รับรางวัลเหรียญทองการประกวดสิ่งประดิษฐ์นานาชาติ (Seoul 
International Invention Fair 2015-SIIF) ณ กรุงโซล สาธารณรัฐเกาหลี 

ธันวาคม 2558 บริษัท วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด (WCIG) ได้รับการรับรองมาตรฐาน JCI หรือ Joint 
Commission International ซ่ึงเป็นสถาบันด้านการประกันคุณภาพของประเทศสหรัฐอเมริกา ท่ี
ได้รับการยอมรับในระดับสากล เป็นองค์กรอิสระท่ีไม่หวังผลกําไร มีวัตถุประสงค์เพ่ือส่งเสริมการ
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พัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงทีส่ําคัญช่วง 3 ปีที่ผ่านมา (พ.ศ.2557-2559) 
พัฒนาคุณภาพและความปลอดภัยในการดูแลรักษาพยาบาลผู้ป่วย ได้แก่ สถานพยาบาลต่าง ๆ ท่ัว
โลกอย่างต่อเนื่อง โดยวุฒิศักด์ิ คลินิก สาขาสยามสแควร์ ถือเป็นสาขาแรกของวุฒิศักด์ิท่ีได้รับการ
รับรองมาตราฐาน JCI ซ่ึงถือได้ว่าวุฒิศักด์ิ คลินิก สาขาสยามสแควร์ เป็นคลินิกความงามแห่งแรก
ของไทยท่ีได้รับการรับรอง ซ่ึงเป็นเคร่ืองยืนยันได้ว่า “วุฒิศักด์ิ คลินิก” มีการให้บริการที่มุ่งเน้น
คุณภาพ และความปลอดภัยของผู้รับบริการ และบุคคลากรในคลนิิกเป็นสําคัญ สามารถตรวจสอบ
ได้ และสอดคล้องกับมาตรฐานสากล 

 บริษัทได้รับรองมาตรฐานระบบประกันคุณภาพ ISO 9001 เวอร์ชั่น 2008 ทางด้าน Provision of 
Sale, Import-Export for Medical Equipmentsระยะเวลาต้ังแต่ 17 ธันวาคม 2558 – 16 
ธันวาคม 2561  

กุมภาพันธ์ 2559 บริษัทได้รับการแต่งต้ังจาก BORSAM Biomedical Instruments Co., Ltd. เป็นตัวแทนจําหน่าย
เคร่ืองตรวจคล่ืนไฟฟ้าหัวใจแบบพกพาแต่เพียงผู้เดียวในประเทศไทย  

มีนาคม 2559 บริษัท สยามสเนล จํากัด เปิดฟาร์มหอยทากเชิงนิเวศแห่งแรกของเอเชีย ณ หมู่ท่ี 2 ถนนร่วม
พัฒนา เขตหนองจอก กรุงเทพฯ บนพ้ืนท่ี 10 ไร่ พร้อมเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ภายใต้แบรนด์“สเนล
เอท – Snail 8” 

เมษายน 2559 บริษัท สยามสเนล จํากัด ได้รางวัลเหรียญทองในงานประกวดส่ิงประดิษฐ์นานาชาติคร้ังท่ี 44 (44th 
International Exhibition of Invention of Geneva) ท่ีกรุงเจนีวา ประเทศสวิตเซอร์แลนด์ 

พฤษภาคม 2559 บริษัทจัดต้ังบริษัทย่อยชื่อว่า บริษัท ไอเฮลธ์ วี-แคร์ จํากัด เพ่ือรองรับการทํากิจการร่วมค้าและ
ขยายเครือข่ายสินค้าให้ครอบคลุมพ้ืนท่ีประเทศในกลุ่มอาเซียนกับบริษัท iHealth Lab Inc., 
Silicon Valley, California. ประเทศสหรัฐอเมริกา (iHealth) ในธุรกิจตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือ
และอุปกรณ์การแพทย์ ย่ีห้อ iHealth โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
วันท่ีจดทะเบียนจัดต้ังบริษัทย่อย  : วันท่ี 30 พฤษภาคม 2559 
ประเภทกจิการ                       : ประกอบกิจการการค้าอุปกรณ์ทางการแพทย์และ 
                                           เคร่ืองมือแพทย์ ท้ังภายในและภายนอกประเทศ                    
                                           ประกอบกิจการบริการให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและ 
                                           บริการท่ีบริษัทจําหน่ายและให้บริการซอฟแวร์ 
ทุนจดทะเบียน                        : 1,000,000 บาท ประกอบด้วยหุ้นสามัญ 10,000  
                                           หุ้น มูลค่าท่ีตราไว้ หุ้นละ 100 บาท 
สัดส่วนการถือหุ้น                     : ร้อยละ 100 ของทุนจดทะเบียนและทุนชําระแล้ว 
แหล่งท่ีมาของเงินทุน                : เงินทุนหมุนเวียนบริษัท 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ           : เพ่ือขยายช่องทางธุรกิจและเพิ่มแหล่งรายได้ให้ 
                                             กับบริษัท 

มิถุนายน 2559 นายเกรียงศักด์ิ  ประทีปวิศรุต ลาออกจากตําแหน่งประธานเจ้าหน้าท่ีฝ่ายการเงิน (Chief 
Financial Officer – CFO) 

กรกฎาคม 2559 ผลิตภัณฑ์ของสยามสเนล ภายใต้แบรนด์“Snail 8” ได้รับรางวัลผลิตภัณฑ์ยอดเย่ียมของประเทศ
ไทย (Premium Products of Thailand – The Pride of Thais) ในงานมหกรรมซ้ือของไทย ใช้
ของดี (Thailand Industry Expo 2016) 
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พัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงทีส่ําคัญช่วง 3 ปีที่ผ่านมา (พ.ศ.2557-2559) 
สิงหาคม 2559 การใช้สิทธิคร้ังสุดท้ายของใบสําคัญแสดงสิทธิ (EFORL-W2) วันท่ี 22 สิงหาคม 2559 มี

รายละเอียดดังนี้ 
จํานวนใบสําคัญแสดงสิทธิท่ีใช้สิทธิ     : 4,590,747,930 หน่วย 
จํานวนใบสําคัญแสดงสิทธิท่ีไม่ใช้สิทธิ  : 8,858,787 หน่วย 
อัตราการใช้สิทธิ                           : 1 ใบสําคญัแสดงสิทธิต่อ 1 หุ้นสามัญ 
ราคาการใช้สิทธิ                           : 0.10 บาทต่อหุ้น 
จํานวนหุ้นท่ีเกิดจากการใช้สิทธิ         : 4,590,747,930 หุ้น 
จํานวนหุ้นท่ีรองรับการใช้สิทธิคงเหลือ : 9,258,820 หุ้น 

กันยายน 2559 บริษัทเปล่ียนแปลงทุนจดทะเบียนชําระแล้ว จากเดิม 690,001,012.50 บาท จํานวนหุ้นสามัญ 
9,200,013,500 หุ้น เป็น 1,034,307,107.25 บาท จํานวนหุ้นสามัญ 13,790,761,430 หุ้น จาก
การใช้สิทธิของใบสําคัญแสดงสิทธิ (EFORL-W2) จํานวน 4,590,747,930 หน่วย แปลงเป็นหุ้น
สามัญจํานวน 4,590,747,930 หุ้น 

ธันวาคม 2559 ท่ีประชุมคณะกรรมการบริษัทมีมติให้เลิกกิจการและชําระบัญชีของบริษัท ไอเฮลธ์ วี-แคร์ จํากัด 
เนื่องจากความไม่ชัดเจนในการให้สิทธิการจัดจําหน่ายสินค้าในประเทศอาเซียน ซ่ึงไม่เป็นไปตาม
บันทึกข้อตกลง 

บริษัทมีธุรกรรมเก่ียวข้องเป็นกลุ่มบริษัท สามารถแสดงเป็นผังแสดงความเช่ือมโยงของหน่วยธุรกิจเชิงกล
ยุทธ์ต่าง ๆ  (Strategic Business Units –SBUs) และสัดส่วนการถือหุ้นภายในกลุ่มบรษิัทดังแสดงในหน้าถัดไป 



 
17 

 



 
18 

 

โดยที่:- 

1 หมายถึง “บริษัท” บมจ.อี ฟอร์ แอล เอม 
2 หมายถึง บจก.สเปซเมด (Spacemed Co., Ltd.) – บริษัทถือหุ้น 100% ทุนจดทะเบียน  

50.0 ล้านบาท ลักษณะธุรกิจ: ตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ 
3 หมายถึง บจก.ดับบลิวซีไอ โฮลด้ิง (WCI Holding Co., Ltd. - WCIH) – บรษิัทถือหุ้น 

50.17% โดยมทีุนจดทะเบียน 1,160 ล้านบาท ลักษณะธุรกิจ: ลงทุนใน บจก.วุฒิศักด์ิ 
คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป 

4 หมายถึง บจก.สยามสเนล (Siam Snail Co., Ltd.) - บริษัท ถอืหุ้น 51% ทุนจดทะเบียน 
20.0 ล้านบาท ลักษณะธุรกิจ: ผลิตและจัดจําหน่ายเครื่องสําอางจากเมือกหอยทาก 

5 หมายถึง บจก.แดทโซ เอเชีย คอรป์อเรชั่น (That’so Asia Corporation Co., Ltd.) – ทุน 
จดทะเบียนชําระแล้ว 200.0 ล้านบาท (บรษิัทมีหุ้นอยู่ 18% ซึ่งไม่ถึงก่ึงหน่ึง บริษัท 
จึงไม่มีสิทธิในการเข้าบริหารจัดการ) ลักษณะธรุกิจ: ธุรกิจนําเข้าสินค้าเคร่ืองสําอาง
และบริการเสริมความงาม ร้านขายปลีกเคร่ืองสําอาง 

6 หมายถึง บจก.วุฒิศักด์ิ คลนิิก อินเตอร์กรุ๊ป (Wuttisak Clinic Intergroup Co., Ltd.- 
WCIG) – WCIH ถือหุ้น 100% (หมายถึงบริษัทถือหุ้น 50.17%) ทุนจดทะเบียน 1.53 
ล้านบาท ลักษณะธรุกิจ: ประกอบธุรกิจให้บริการด้านความงามและธุรกิจร่วมลงทุน 

7 หมายถึง บจก.วุฒิศักด์ิ คอสเมติก อินเตอร์ (Wuttisak Cosmetics Inter Co., Ltd.-WCI) -
WCIG ถือหุ้น 99.97% ทุนจดทะเบียน 0.10 ล้านบาท ลกัษณะธุรกิจ: ซื้อมาขายไป 
เครื่องสําอางและอาหารเสริม 

8 หมายถึง บจก.วุฒิศักด์ิ ฟาร์มาซีอินเตอร์ (Wuttisak Pharmacy Inter Co., Ltd.-WPI) –  
WCIG ถือหุ้น 99.99% ทุนจดทะเบียน 2.0 ล้านบาท ลักษณะธรุกิจ: ผลิตและจัด
จําหน่ายผลิตภัณฑ์ยาและอาหารเสริม 

9 หมายถึง บจก.วุฒิศักด์ิ แกรนด์ อินเตอร ์(Wuttisak Grand Inter Co., Ltd.-WGI) – WCIG 
ถือหุ้น 99.97% ทุนจดทะเบียน 0.10 ล้านบาท ลักษณะธุรกิจ: ผูใ้ห้บรกิารเก่ียวกับ 
การบริหารจัดการทรัพย์สิน (ปัจจุบันไม่มีการดําเนินธุรกิจ) 

10 หมายถึง บจก. ดับบลิว.เอส.เซอร์จีรี่ 2014 (W.S. Surgery 2014 Co., Ltd.-WSS) – WCIG 
ถือหุ้น 99.98% ทุนจดทะเบียน 1.0 ล้านบาท ลักษณะธุรกิจ: ให้บริการเสริมความ
งาม โดยทําศัลยกรรมพลาสติก (ปัจจุบันไมม่ีการดําเนินธุรกิจ) 

 
 
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2. ลักษณะการประกอบธุรกิจ  
บริษัท อี ฟอรแ์อล เอม จํากัด (มหาชน) ประกอบธุรกิจ 2 ธุรกิจหลัก คอื:- 

1. ธุรกิจตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ (Medical Equipments and tools) 
2. ธุรกิจบริการเสริมความงาม (Beauty Clinic) และธุรกิจเคร่ืองสําอาง (Cosmetics) 
รายละเอียดดังผังข้างล่าง 

ผังที่ 2.1: แสดงกลุ่มบริษัทตามธุรกิจหลกัในการขบัเคลื่อนธุรกิจ 

 

 
 

ในรอบปีที่ผ่านบริษัทยังมุ่งมั่นประกอบธุรกิจตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ ซึ่งในปี 
2559 บริษัทได้รับการแต่งต้ังเป็นตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์ BORSAM แต่เพียงผู้เดียวในประเทศไทย 
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โครงสร้างรายได้ 
โครงสร้างรายได้ตามท่ีปรากฏในงบการเงินรวม โดยจําแนกตามกลุ่มธุรกิจในระยะ 3 ปีทีผ่่านมา แสดงได้

ดังน้ี 

ตารางที่ 2.1: แสดงโครงสร้างรายได้      หน่วย : ล้านบาท 

สายผลิตภัณฑ์/กลุ่มธุรกิจ ดําเนินการโดย 
%ถือหุ้น
ของบริษัท

ปี 2559 
รายได้ 

% 
ปี 2558 
รายได้ 

% 
ปี 2557 
รายได้ 

% 

บริการเสริมความงาม WCIG, Siam 
Snail 

50.17% 1,642 45% 2,587 57% 276 19% 

ตัวแทนจําหน่ายเคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ทางการแพทย์ 

EFORL, 
Spacemed 

100% 2,031 55% 1,911 42% 1,181 79% 

บริการส่ือโฆษณา EFORL 99.99%   - 0% 25 2% 
เกมส์ออนไลน์ ENMO 99.99%   - 0% 1 0% 
อ่ืน ๆ  EFORL,ENMO 100%   6 0% 8 1% 

รวม   3,673 100% 4,504 100% 1,492 100%
 

จากโครงสร้างรายได้ตามตารางที่ 2.1 ข้างต้น เห็นได้ว่าในปี 2559 บริษทัได้มีโครงสร้างรายได้จากการ
เป็นตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ 2,031 ล้านบาท และรายได้จากธุรกิจหลักจากธุรกิจ
บริการเสริมความงาม 1,642 ล้านบาท หรือเป็นสัดส่วนร้อยละ 55 และรอ้ยละ 45 ตามลําดับ ส่วนธุรกิจอ่ืนที่
เหลือได้ยกเลิกไปแล้วซึ่งเป็นไปตามพันธกิจที่ได้กําหนดไว้ 

 
กลุ่มธุรกิจตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณท์างการแพทย์  

ดําเนินการโดย บริษัท อี ฟอร์ แอล เอม จํากัด (มหาชน) และบริษัท สเปซเมด จํากัด ซึ่งโครงสร้างรายได้
สามารถแบ่งได้ 2 รูปแบบคือ ตามประเภทผลิตภัณฑ์และตามประเภทลูกค้า ตามตารางที่ 2.1.1 และ 2.1.2 
ตามลําดับ 

ตารางที่ 2.1.1 : แสดงยอดขายแยกตามประเภทผลิตภัณฑ์ของบริษัท (EFORL) 
 ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 

(ลด) พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  
ยอดขาย   
 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ 1,219,909.15 67.3% 1,102,799.00 65.0%  10.6%
 น้ํายาท่ีใช้วิเคราะห์ในห้องปฏิบัติการ 592,348.69 32.7% 555,310.00 32.7%  6.7%
 อ่ืน ๆ และ Medical & Home 

Care Product 
725.79 0.0%  39,619.00 2.3%  -98.2%

รวมยอดขาย 1,812,983.63 100.0% 1,697,728.00 100.0%  6.8%
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เมื่อพิจารณายอดขายเปรียบเทียบตามตารางที่ 2.1.1 ข้างต้นจะเห็นได้ว่า แนวโน้มยอดขายโดยรวมของ
กลุ่มธุรกิจน้ีมแีนวโน้มสูงขึ้น โดยเฉพาะเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ และ Medical & Home Care 
Product ทั้งน้ีด้วยปัจจัยด้านประเทศไทยเป็นสังคมผู้สูงอายุ (Aged Society) กลุม่ลูกคา้ตระหนักด้านสุขภาพ
มากขึ้น การเป็น Medical Hub ของประเทศไทย ตลอดจนภาครัฐ ส่งเสริมและให้การสนับสนุนด้านสุขภาพของ
ประชาชน เป็นต้น 

ส่วนผลิตภัณฑ์ที่เป็นนํ้ายาวิเคราะห์ในห้องปฏิบัติการมีแนวโน้มสัดส่วนยอดขายตํ่าลง เมื่อเทียบกับกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์อ่ืน ทั้งน้ีเพราะอัตรากําไรข้ันต้นตํ่าลง และมีคูแ่ข่งขันเข้ามาแข่งขันในเรื่องราคามากขึ้น โดยเฉพาะ
ผลิตภัณฑ์ที่มาจากสาธารณรัฐประชาชนจีน เป็นต้น 

ตารางที่ 2.1.2 : แสดงการ Break-Down ยอดขายจําแนกตามภาครัฐและเอกชนของบริษัท (EFORL) 

 ปี 2559 ปี 2558  เพิ่ม 
(ลด) พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  

ยอดขายภาครัฐ  1,357,788.00 74.9% 1,207,547.00 71.1%  12.4%
ยอดขายภาคเอกชน 455,195.00 25.1% 490,181.00 28.9%  -7.1%

รวม 1,812,983 100.0% 1,697,728.00 100.0%  6.8%

เมื่อพิจารณายอดขายเปรียบเทียบที่จําแนกกลุ่มลูกค้าภาครัฐและเอกชนตามตารางที่ 2.1.2 ข้างต้นแล้ว 
จะเห็นได้ว่า แนวโน้มยอดขายที่ได้รับจากการทางภาครัฐมีสัดส่วนที่สูงกว่ายอดขายที่ได้รับจากสถานพยาบาล
เอกชนถึง 3 เท่า ทั้งน้ีเน่ืองมาจากนโยบายภาครัฐ เน้นสวัสดิการประชาชนมากข้ึน นโยบายการเพ่ิมนักศึกษา
แพทย์ การเพ่ิมความทันสมยัด้วยเครื่องมือทางการแพทย์ของโรงพยาบาลในท้องถิ่นทุรกันดาร นับเป็นปัจจัย
สําคัญทีท่ําให้สดัส่วนยอดขายจากภาครัฐสูงกว่าเอกชนอย่างชัดเจน และเป็นสาระสําคัญ 

ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

บริษัทได้เป็นตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ ตลอดจนน้ํายาที่ใช้ในทางการแพทย์
ของบริษัท (รายละเอียดแสดงในเอกสารแนบ 5.) ผลิตภัณฑ์และ/หรือบรกิารของบริษัท สามารถแบ่งได้ ดังน้ี:- 

 กลุ่มเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ 

1) ผลิตภัณฑ์ด้านวินิจฉัยทางการแพทย์ (Medical Diagnostics) 
2) ผลิตภัณฑ์ด้านการผ่าตัด (Treatment/Operations) 
3) ผลิตภัณฑ์ด้านนวัตกรรมทางการแพทย์และเวชสารสนเทศ (Medical Innovative & Medical 

Information Technology) 
4) ผลิตภัณฑ์ด้านการฟ้ืนฟูสุขภาพและช่วยชีวิตครบวงจร (Health Recovery & Life Healthy 

Integration) และ 
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5) ผลิตภัณฑ์ติดตามประเมินและวิเคราะห์สุขภาพอนามัยผู้ใช้ เช่น iHealth Product 
6) ศูนย์หรือสถาบันให้คําแนะนําและเช่ือมต่อข้อมูลสุขภาพ 
7) การบริการหลังการขาย (After Sales Services) 

 นํ้ายาวิเคราะห์ในห้องปฏิบัติการ 

 Medical Home Device 

1) การตลาดและภาวการณ์แขง่ขัน 

ประเทศไทยเป็นผู้ผลิต นําเข้า และส่งออกเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ โดยปัจจุบันมี
ผู้ประกอบการจดทะเบียนเป็นผู้นําเข้า 1,303 ราย และ ผู้ผลิต 305 ราย (ข้อมลู อ.ย. ปี 2555) ซึ่งในช่วง
ระยะเวลา 5-6 ปี ระหว่างปี 2549-2554 ทีผ่่านมา ประเทศไทยมีมลูค่าการนําเข้าและสง่ออกดังน้ี  

ตารางที่ 2.1.3: แสดงมูลคา่การนาํเข้าและส่งออกเครือ่งมือแพทย์ 
หน่วย : ล้านบาท 

 2549 2550 2551 2552 2553 2554 
นําเข้า  18,361 20,907 22,790 27,256 28,714 33,098
ส่งออก 50,283 52,855 57,327 63,308 73,464 80,392
เกินดุล (ขาดดุล) 31,922 31,948 34,537 36,052 44,750 47,294
การนําเขา้เพิม่ขึ้น (%) NA. 14% 9% 20% 5% 15%

ท่ีมา:เอกสารประกอบการบรรยาย, เร่ือง “โอกาสทางธุรกิจและการเพ่ิม Value Creation สําหรับอุตสาหกรรมวัสดุอุปกรณ์ทาง
การแพทย์, นพ.ฆนัท ครุฑกูล มหาวิทยาลัยมหิดล เม่ือ 26 กันยายน 2555 

จากตารางที่ 2.1.3 ข้างต้นจะเห็นได้ว่า นับจากปี 2549 เป็นต้นมา ประเทศไทยมีการขยายตัวด้านมูลค่า
การนําเข้าสินค้าคงเหลือและอุปกรณ์ทางการแพทย์เพ่ิมขึ้นโดยเฉลี่ยรอ้ยละ 12.6 ต่อปี และโดยเฉพาะมูลค่าการ
นําเข้าในปี 2554 เพ่ิมขึ้นจากปี 2553 สูงกว่าร้อยละ 15 เน่ืองจากปัจจัยหลัก ๆ 4 ประการคือ 

1. สังคมผู้สงูอายุ (Aging Society) เป็นแนวโน้มที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ ซึ่งนําไปสู่การใช้จ่ายอย่างมี
นัยสําคัญทางเศรษฐกิจด้านการดูแลสุขภาพของผู้สูงอายุ 

2. การเปน็ศนูย์ทางการแพทย์ของไทย (Thailand Medical Hub) เป็นประโยชน์อันเน่ืองมาจาก
การรณรงค์ของภาครัฐ และการพัฒนาส่งเสริมอุตสาหกรรมด้านการแพทย์และการให้บริการด้าน
สุขภาพ 

3. การเปน็ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในปี พ.ศ.2559 (AEC 2016) เป็นการปล่อยให้มีการค้าอย่าง
เสรีในภาคบริการภายใต้ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน อนุญาตและลดขอ้กําหนดให้นักลงทุนจาก
ต่างประเทศเข้ามาลงทุนในภาคการดูแลสุขภาพมากข้ึน ซึง่นําไปสู่ประสิทธิภาพในอุตสาหกรรม
เครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ 
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4. การเติบโตของธุรกิจการท่องเที่ยวทางการแพทย์ (Strong growth in Medical Tourism) มี
การเติบโตอย่างต่อเน่ืองเฉลี่ยร้อยละ 16 ต่อปี 

จากการข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ ประเทศไทยได้เข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ รายละเอียดไว้ในผังที่ 2.2 
ดังน้ี 

 
ผังที่ 2.2 : แสดงมุมมองการเปลีย่นแปลงสดัส่วนอายุของประชากรต้ังแต่ ปี ค.ศ.2000-2050 

 
 

ท่ีมา : U.N. 2012 Revision of World Population Prospects. 

อน่ึงบริษัทได้เลือกฐานข้อมูลการนําเข้าเป็นองค์ประกอบสําคัญต่อการเติบโตของธุรกิจบริษัทในอนาคต 
เน่ืองจากสินค้าของบริษัทเกือบร้อยละ 100 เป็นสินค้าทีม่าจากการนําเข้า โดยบริษัทเป็นผู้แทนจําหน่ายโดยตรง
กับบริษัทแม ่ซึง่เป็นเจ้าของแบรนด์สินค้าในต่างประเทศ 

อย่างไรก็ตาม หากพิจารณาภาพรวมด้านความต้องการใช้จ่ายด้านสุขภาพ (Total Health 
Expenditure) ซึ่งหมายรวมถึงการใช้จ่ายภาคการรักษาพยาบาล การท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ การใช้จ่ายเครื่องมือ
อุปกรณ์ทางการแพทย์ต่าง ๆ เหล่าน้ี พบว่ามีความสัมพันธ์กับผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (Gross Domestic 
Product) ซึ่งประเทศท่ีเจรญิแล้วมคีวามเติบโตทางเศรษฐกิจมั่นคง จะมีแนวโน้มสัดส่วน Total Health 
Expenditure สูงเมื่อเปรียบเทียบกับ GDP ของประเทศน้ัน ๆ ปัจจุบันประเทศไทยมีสดัส่วน Total Health 
Expenditure ประมาณร้อยละ 0.4 ของ GDP เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศที่เจริญแล้วพบว่า ส่วนใหญ่ เช่น 
สหรัฐอเมริกา ญี่ปุ่น และประเทศหลัก ๆ ในยุโรปมีค่าสัดสว่นสงูกว่าร้อยละ 10  ซึ่งช่องว่างของอัตราส่วนดังกล่าว
คาดว่าประเทศไทยที่มแีนวโน้มเป็นประเทศที่พัฒนาแล้วจะมีค่าใช้จ่าย Total Health Expenditure สูงขึ้นตาม
มาตรฐานเศรษฐกิจที่เปลี่ยนไป (ที่มา ของสัดส่วน: องค์การอนามัยโลก) 
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ฝ่ายการตลาดของบริษัทได้ประมาณการขนาดตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ทั่ว
ประเทศแล้วมมีูลค่ารวมไม่น้อยกว่า 20,000 ล้านบาทต่อปี โดยบริษัทประมาณการว่ายอดขายที่บริษัทสามารถ
เข้าถึงและบรรลุได้ประมาณ 2,000 – 2,500 ล้านบาทต่อปี 

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เป็นทั้งโรงพยาบาล สถานพยาบาลภาครัฐและเอกชนทั่วประเทศ โดยบริษัทแบ่งทีม
ขาย บริการ ซอ่มบํารุง ให้คําปรึกษาออกเป็น 2 กลุ่มใหญ ่ๆ คือ ส่วนที่ดูแลลูกค้าในกรงุเทพฯ และปริมณฑล และ
ส่วนที่ดูแลลกูค้าในต่างจังหวัด โดยมีศูนย์ให้บริการกระจายทั่วทุกภาค 

เมื่อพิจารณาถึงตลาดทั้งหมดของบริษัทในทกุ ๆ ผลิตภัณฑ์และ/หรือบริการแล้วแสดงเป็นสัดส่วนตามผัง
ที่ 2.3, 2.4 และ 2.5 ได้ดังน้ี 

 

ผังที่ 2.3: แสดงสัดส่วนตลาดเครื่องมือแพทย์จําแนกตามภูมิภาค 

 
โดยจําหน่ายให้แก่โรงพยาบาล สถานีอนามัยในกรุงเทพฯ และปริมณฑลราวร้อยละ 35 และเป็น

โรงพยาบาล สถานีอนามัยในต่างจังหวัด ร้อยละ 65 

ผังที่ 2.4 : แสดงสัดส่วนตลาดเครื่องมือแพทย์จําแนกตาม 

 

ลูกค้าที่เป็นโรงพยาบาลเอกชน ประมาณร้อยละ 25 และลกูค้าที่เป็นโรงพยาบาลของรัฐ ร้อยละ 75 
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ผังที่ 2.5: แสดงสัดส่วนยอดขายจําแนกตามกลุ่มผลิตภัณฑ์ 

 
โดยผลิตภัณฑ์อุปกรณ์เครื่องมือแพทย์ (Non-Consumable) ประมาณรอ้ยละ 67 และส่วนที่เป็นนํ้ายา

เคมีทางการแพทย์ (Consumable) ประมาณร้อยละ 33 

ด้านคู่แขง่ขนั 

คู่แข่งขันมีหลายกิจการทั้งที่เป็นบริษัทในประเทศและบรษิัทในต่างประเทศ เช่น Medi Top, PCL, 
XOVIC, Roche (Thailand), Abbot เป็นต้น ต่างผลิตภัณฑ์ก็ต่างคู่แข่งขันกัน แต่โดยรวมแล้วทุก ๆ ส่วนตลาด 
(Segment) ทีม่ีการแบ่งส่วนตลาดตามประเภทผลิตภัณฑ์ บริษัทจะเป็นผู้นําตลาดร่วม (Market Leader) บาง
ผลิตภัณฑ์ก็เป็นผู้นําตลาดร่วม (Co-Market Leader) 

พร้อม ๆ กับมคีู่แข่งเพ่ิมขึ้น ทั้งที่เป็นคู่แข่งขันรายเดิมและรายใหม่โดยคู่แข่งขันมีกิจกรรมต่าง ๆ อาท:ิ- 
 มีการเปิด Booth หรือ Kiosk ในสถานบริการหรือโรงพยาบาลที่บริษัททาํตลาดอยู่และมีธุรกรรมซื้อ

ขายกันมายาวนานและต่อเน่ือง 
 คู่แข่งขันพร้อมที่จะมีกิจกรรมแข่งคู่ขนาน (Pararelle run) ทันที เมื่อบรษิัทได้ทําการตลาดอยู่ 
 หากโรงพยาบาลใด มีงบประมาณสงู คู่แข่งขันพร้อมที่จะปรับกลยุทธ์ จดัทีมขายเป็นโครงการ โดยให้

ทีมโครงการพิเศษน้ี มีอํานาจการเจรจาต่อรองสูง พร้อมที่จะให้บริการแบบบูรณาการ 

ด้านผลิตภัณฑ์และ/หรือบรกิาร 

บริษัทได้คัดสรรผลิตภัณฑ์ทางการแพทย์ช้ันนําเป็นที่ยอมรับในวงการสาธารณสุขทั่วไป ผลิตภัณฑ์รายการ
หลัก ๆ บริษทัได้รับให้เป็นผู้จัดจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียว เช่น Hamilton, Nihon Kohden, GE, BORSAM และ
Carestream เป็นต้น ยอดการจําหน่ายมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง 

บริษัทเน้นบริการท่ีดี การเข้าถึงกลุ่มลูกค้า การเข้าไปพบพร้อมกับข้อเสนอที่เป็น Solution การเย่ียม
เยือนที่สม่ําเสมอ 
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บริษัทพยายามหาตลาดที่เป็น Niche (เฉพาะกลุ่ม) และ/หรือที่เป็นตลาดใหม่ (Emerging market) 
พร้อมที่จะเข้าวางผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เป็นที่ยอมรับทันทีเช่น ผลิตภัณฑ์ทางด้านทันตกรรม (Dental Product) ต่าง ๆ 
(กล้อง เครื่อง X-ray ภายนอก) รวมท้ังเจาะตลาดใหม่ที่เป็นคลินิกขนาดเล็ก และบางผลิตภัณฑ์ที่มีเทคโนโลยีปาน
กลาง ราคาไม่สูงนัก เข้าเจาะตลาดโรงพยาบาลขนาดเล็กถึงกลาง 

ผลิตภัณฑ์ทางการแพทย์มีการเช่ือมโยงกับระบบสารสนเทศของโรงพยาบาลมากขึ้น บริษัทได้พัฒนา 
Software ในรูปแบบบน Web Application พัฒนา Software สําหรับรองรับในแผนกโรคหัวใจ ของโรงพยาบาล 

ด้านราคา 

บริษัทเน้นราคาที่เหมาะสม แข่งขันได้ บริษัทพยายามผลักดันนโยบายการต้ังราคา ที่ราคามาจากคุณคา่ที่
ลูกค้าคาดหวังว่าจะได้รับ (Value Base) มากกว่าการต้ังราคาขายบนฐานของต้นทุนสินค้า (Cost base) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

บริษัทจัดวางบุคลากรทั้งคุณภาพและปริมาณที่เหมาะสม ในตลาดแต่ละตลาด เพ่ิมความถ่ีในการสื่อสาร
กับกลุ่มเป้าหมาย การเพ่ิมแรงจูงใจ และแพ็คเก็จทางการตลาดใหม่ ๆ 

พร้อมกับบริษัทได้จัด Events การสัมมนาการอบรมทางวิชาการ การสัมมนาเชิงปฏิบัติการ การจัด Road 
Show สาธิต (On-Site Demonstration) การช่วยเหลือสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ ของลูกค้า ใหลู้กค้าตระหนักว่า 
บริษัทเป็นผู้มีสว่นได้เสียร่วมกันในกลุ่มห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chains) 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ระบบการขายโดยผ่านตัวแทน ยังถือเป็นช่องการจําหน่ายหลักของบริษัท ในระยะต่อไปบริษัทจะเน้นช่อง
ทางการขายด้านระบบ Customer Relationship Management-CRM ผ่านเว็บไซต์ หรือ Blog ต่าง ๆ ของ
บริษัทให้มากขึน้ 

บางผลิตภัณฑ์ (โดยเฉพาะเครื่องวินิจฉัยเก่ียวกับโรคหัวใจ) เจาะกลุ่มลูกคา้ที่เป็นแพทย์เฉพาะทาง เจาะ
กลุ่มลูกค้าโรงพยาบาล แผนกฉุกเฉิน (ER) 

2) การจัดหาผลติภัณฑ์และบรกิาร 

เครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ที่บริษทัเป็นตัวแทนจําหน่ายน้ัน เป็นการนําเข้ามาจาก
ต่างประเทศ อาทิ กลุ่มประเทศในยุโรป สหรัฐอเมริกา ญี่ปุ่น และสิงคโปร์ เป็นต้น 

สําหรับบริษัทใหญ่ ๆ ที่ให้บรษิัทเป็นตัวแทนจัดจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในประเทศไทยนั้น ได้มีการจัด
วางระบบสารสนเทศ (ซอฟท์แวร์เฉพาะ และการมี Email Loop) ติดต่อสื่อสาร ทราบความเคลื่อนไหว ความ
ต้องการของลูกค้าเป้าหมาย และสามารถกําหนดแผนงานและกลยุทธ์ เพ่ือสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ตาม
กําหนด 

3) งานท่ียังไม่ส่งมอบ 

- (ไม่มี) - 
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2.2  ธุรกิจของบริษัทย่อย (Spacemed) 

สเปซเมด เป็นบริษัทย่อยของบริษัท โดยบรษิัทถือหุ้นในสดัส่วนร้อยละ 100 ของทุนจดทะเบียนและเรียก
ชําระแล้ว สเปซเมดจดทะเบียนจัดต้ังบริษัทเมื่อวันที่ 2 มนีาคม 2548 สาํนักงานใหญ่ต้ังอยู่เลขที่ 402 ซอยจรญั
สนิทวงศ์ 66/1 ถนนจรญัสนิทวงศ์ แขวงบางพลัด เขตบางพลัด กรุงเทพฯ ทุนจดทะเบียนชําระแล้ว 50.0 ล้าน
บาท แบ่งเป็นหุ้นสามัญ 500,000 หุ้น มูลคา่ที่ตราไว้หุ้นละ 100 บาท 

สเปซเมด ประกอบธุรกิจหลักเป็นตัวแทนจําหน่ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทย์ย่ีห้อ A&D, 
Olympus, Cardinal Detecto, Sakura, Devilbiss, Trudell, Servox, Iradimedเป็นต้น โดยสเปซเมดได้รับ
การแต่งต้ังเป็นตัวแทนจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในประเทศไทย 

1) ลักษณะผลิตภัณฑ์และ/หรือบริการ 

มีลักษณะธุรกรรมและการจําแนกประเภทผลิตภัณฑ์เหมอืนบริษัท เพียงแต่มุ่งเน้นส่วนที่เป็นกล้อง
จุลทรรศน์ เครือ่งมือที่ใช้ในการค้นคว้า วิจัย เครื่องมือในหอ้งชันสูตรโรค อุปกรณ์ทางการแพทย์สําหรับผู้ป่วยนอก
และผู้ป่วยใช้งานตามบ้าน (รายละเอียดผลิตภัณฑ์แสดงในเอกสารแนบ 5) ที่มีราคาจาํหน่ายไม่สูง ขนาดเล็ก กลุ่ม
ลูกค้าส่วนใหญ ่ได้แก่ โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน มหาวิทยาลัยรัฐบาลและเอกชน สถาบันการศึกษา มูลนิธิ 
รวมถึง องค์กรอิสระทั่วประเทศ ขนาดตลาดและการแบ่งส่วนตลาดก็เป็นไปในทางเดียวกันกับบริษัท 

ตารางที่ 2.2.1 : ตารางแสดงผลการดําเนินงานเปรียบเทียบปี 2559 กับ 2558 จําแนกตามประเภทผลิตภัณฑ์ 

  ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 
(ลด) %  พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  

ยอดขาย    
 กล้องจุลทรรศน์  169,019.00 69.71% 172,370.00 74.75%  -1.94%
 อุปกรณ์ท่ีใช้ในห้องปฏิบัติการ (Lab)   1,643.00 0.68% 5,010.00 2.17%  -67.21%
 ผลิตภัณฑ์เคร่ืองมือแพทย์ (Med)   71,807.00 29.61% 53,225.00 23.08%  34.91%

รวมยอดขาย  242,469.00 100.0% 230,605.00 100.0%  5.14%

จากตารางที่ 2.2.1 ทีแ่สดงไว้ข้างต้น จะเห็นได้ว่ายอดขายโดยรวมเติบโต ร้อยละ 5.14 

ตารางที่ 2.2.2 : ตารางแสดงผลการดําเนินงานเปรียบเทียบปี 2559 กับ 2558 จําแนกตามภาคส่วน 

  ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 
(ลด) % พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  

ยอดขาย    
ยอดขายภาครัฐ  120,936.00 49.88% 118,364.00 51.33%  2.17%
ยอดขายภาคเอกชน  121,533.00 50.12% 112,241.00 48.67%  8.28%

รวมยอดขาย  242,469.00 100% 230,605.00 100%  5.14%
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จากตารางข้างต้น จะเห็นได้ว่า สัดส่วนยอดขายให้แก่ภาครัฐและเอกชนมีสัดส่วนที่ใกลเ้คียงกัน คือร้อย
ละ 49.88 และร้อยละ 50.12 ตามลําดับ 

2) การตลาดและภาวการณ์แขง่ขัน 

การทําตลาดและการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ก็เป็นไปในแนวทางเดียวกันกับบริษัท ทั้งน้ี
เน่ืองจากเป็นกลุ่มบริษัทเดียวกัน ผู้บริหารและคณะจัดการจึงมียุทธศาสตร์ในการทําการตลาดที่คล้ายคลึงกัน 

3) การจัดหาผลติภัณฑ์และบรกิาร 

เครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ที่บริษทัเป็นตัวแทนจําหน่ายน้ัน เป็นการนําเข้ามาจากต่างประเทศ 
อาทิ กลุ่มประเทศในยุโรป สหรัฐอเมริกา ญี่ปุ่น และสิงคโปร์ เป็นต้น 

4) งานท่ียังไม่ส่งมอบ 

- ไม่มี – 

กลุ่มธุรกิจบริการเสริมความงาม 

2.3 ธุรกิจของบริษัทย่อย (บจก.ดับบลิวซีไอ โฮลดิ้ง จํากัด (WCIH) และ วุฒิศักดิ์ คลินิก 
อินเตอร์กรุ๊ป (WCIG)) 

ปัจจุบันบริษัทได้ลงทุนในบรษิัท ดับบลิวซีไอ โฮลด้ิง จํากัด (WCIH) ร้อยละ 50.17 ของทุนจดทะเบียน 
เพ่ือให้ WCIH เข้าลงทุนในหุน้ของ บจก.วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป  

บจก.วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป (WCIG) ก่อต้ังเมื่อวันที่ 23 กุมภาพันธ์ 2555 เป็นกลุ่มธุรกิจที่
ดําเนินงานธุรกิจเสริมความงามและผิวพรรณ โดยเป็นผู้ใหบ้ริการเสริมความงามอย่างครบวงจร ที่เน้นให้คําปรึกษา
และตรวจรักษาปัญหาด้านผิวพรรณ และลดกระชับสัดส่วน ภายใต้ช่ือ “วุฒิศักด์ิ คลินิก” ซึ่งมีสาขาให้บริการ
ครอบคลุมทั่วประเทศ และมีการให้บริการลักษณะแฟรนไชส์ (Franchise) ในต่างประเทศ WCIG มีบริษัทย่อย
ทั้งหมด 4 บริษัท ประกอบด้วย:- 

1) บจก.วุฒิศักด์ิ คอสเมติกอินเตอร์ (“WCI”) ดําเนินธุรกิจจําหน่ายเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพ (เช่นนํ้ากลูต้า
เฮลติ (GlutaHealthi), Collagen VitC, Prune Berry, Click Coffee) และเคร่ืองสําอาง 

2) บจก.วุฒิศักด์ิ ฟาร์มาซีอินเตอร์ (“WPI”) ดําเนินธุรกิจจําหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
3) บจก.วุฒิศักด์ิ แกรนด์อินเตอร์ (“WGI”) ปัจจุบันไม่มีการดําเนินธุรกิจ 
4) บจก.ดับบลิว.เอส.เซอร์จีรี ่2014 จํากัด (“WSS”) ดําเนินธุรกิจให้บริการเสริมความงามโดยการ

ทําศัลยกรรมพลาสติก/ตกแต่ง ปัจจุบันไม่มกีารดําเนินธุรกิจ 
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ตารางที่ 2.3.1: แสดงยอดขายของ WCIG และบริษัทย่อย จําแนกตามผลิตภัณฑ์และบริการ 

 
 ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 

(ลด) % พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  
ยอดขายของ WCIG  1,594,711 91.3% 2,587,158 96.6%  -38.4%
ยอดขายของ WCI 135,952 7.8% 61,312 2.3%  121.7%
ยอดขายของ WPI 15,914 0.9% 28,884 1.1%  -44.9%

ยอดขายรวม 1,746,577 100.0% 2,677,354 100.0%  -34.8%

 
WCIG ให้บริการดูแลรักษาผวิพรรณและลดกระชับสัดส่วน งานด้านกิจการสาขาของ WCIG ซึ่งต้ังอยู่ใน

กรุงเทพฯ ปริมณฑลและต่างจังหวัดจํานวน 121 สาขา โดยมีสัดส่วนรายได้ค่ารักษาผ่านสาขาในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล (ปริมณฑลประกอบด้วย นนทบุรี สมุทรปราการ และปทมุธานี) คิดเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 
54.2 ของรายได้ค่ารักษารวม และสัดส่วนรายได้ค่ารักษาผ่านสาขาต่างจังหวัดคิดเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 
45.8 ของรายได้ค่ารักษารวม 

ตารางที่ 2.3.2 : แสดงยอดขายรวมจําแนกใน-ต่างประเทศ 

  ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 
  พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  

 ยอดขายในประเทศ  1,585,220 99.4% 2,559,636 98.9%  -38.1%

 ยอดขายต่างประเทศ  9,491 0.6% 27,521 1.1%  -65.5%
รวมยอดขายท้ังสิ้น  1,594,711 100% 2,587,157 100%  -38.4%

     
ตารางที่ 2.3.3 : แสดงยอดขายในประเทศจําแนกกรุงเทพ ปริมณฑล – ต่างจังหวัด 

   ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 

   พันบาท สัดส่วน  พันบาท สัดส่วน  

 กรุงเทพฯ และปริมณฑล  859,036 54.2% 1,379,615 53.9%  -37.7%

 ต่างจังหวัด  726,184 45.8% 1,180,021 46.1%  -38.5%

 รวมยอดขายในประเทศ  1,585,220 100.0% 2,559,636 100.0%  -38.1%

 จากตารางข้างต้น จะเห็นได้ว่า ยอดขายมีการลดตํ่าลงร้อยละ 38.1 ทั้งน้ี เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจ และ
สภาพการณ์แข่งขัน  
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ตารางที่ 2.3.4: แสดงรายได้จําแนกตามผลิตภัณฑ์, บริการและอ่ืน ๆ 

  ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 
(ลด) %  พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  

ยอดขายผลิตภัณฑ์  337,078 21.1% 474,402 18.3%  -28.9%
ยอดขายด้านแฟรนไซส์  9,491 0.6% 27,521 1.1%  -65.5%
ยอดขายบริการ  1,248,142 78.3% 2,085,234 80.6%  -40.1%
 รวมรายได้ท้ังสิ้น  1,594,711 100.0% 2,587,157 100.0%  -38.4%

จากตารางข้างต้น จะเห็นได้รายได้จากการบริการลดตํ่ากว่าเมื่อปี 2558 ร้อยละ 40.1 เน่ืองจากผลทาง
เศรษฐกิจโดยรวม และสภาพการณ์แข่งขัน อย่างไรก็ตาม WCIG มีแผนบริหารจัดการ และกําหนดกลยุทธเชิงรุก 
เพ่ิมความหลากหลายและคณุภาพของผลิตภัณฑ์ และช่องทางการจัดจําหน่ายให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมากขึ้น 

ตารางที่ 2.3.5: ตารางแสดงยอดขายจําแนกตามภูมิภาค 

  ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 
(ลด) %  พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  

กรุงเทพฯ และปริมณฑล  859,036 54.2% 1,379,615 53.9%  -37.7%
ต่างจังหวัด**  726,184 45.8% 1,180,021 46.1%  -38.5%

รวม  1,585,220 100.0% 2,559,636 100.0%  -38.1%
ต่างจังหวัด** ประกอบด้วย    

ภาคกลาง  266,566 36.7% 465,341 39.4%  -42.7%
ภาคเหนือ  162,836 22.4% 262,101 22.2%  -37.9%
ภาคใต้  145,683 20.1% 230,673 19.5%  -36.8%
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  151,097 20.8% 221,904 18.8%  

-31.9%
รวมสาขาต่างจังหวัด  726,184 100.0% 1,180,021 100.0%  -38.5%

 จากตารางข้างต้น จะเห็นได้ว่ายอดขายในปี 2559 ที่จําแนกตามภูมิภาค ทั้งในกรุงเทพฯและปริมณฑล 
และต่างจังหวัด เมื่อเปรียบเทียบกับปี 2558 ยังคงมีสัดส่วนที่ลดตํ่าลง รวมร้อยละ 38.1 ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก
เศรษฐกิจชะลอตัว 
ตารางที่ 2.3.6 : ตารางแสดงรายได้จําแนกตามที่ต้ัง (ในศนูย์การค้า และ Stand-alone) 

 
 ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 

(ลด) %  พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  
สาขาท่ีอยู่ในศูนย์การค้า (Modern 
Trade)  1,212,769 76.5% 1,860,799 72.7%  -34.8%
สาขาท่ีเป็น Stand-alone  372,450 23.5% 698,836 27.3%  -46.7%
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รวมรายได้  1,585,219 100.0% 2,559,635 100.0%  -38.1%

 
ตารางที่ 2.3.7 : ตารางแสดงจํานวนและประเภทสาขาตามช่องทางการจัดจําหน่าย 

 
 ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 

(ลด) % สาขา สัดส่วน สาขา สัดส่วน  
สาขาท่ีอยู่ในศูนย์การค้า* 98 81.0% 97 78.9%  1.0%
สาขาท่ีเป็น Stand-alone 23 19.0% 26 21.1%  -11.5%

รวมจํานวนสาขา 121 100.0% 123 100.0%  -1.6%

จากตารางข้างต้นจะเห็นได้ว่า มีการเพ่ิมสาขาในห้างสรรพสินค้าสาขาเดียว ในขณะท่ีมีการดําเนินการลดจํานวนสาขาท่ี
เป็น Stand-alone 3 สาขา โดยเป็นการยกเลิกสัญญาเช่าพ้ืนท่ีในสาขาที่มีผลการดําเนินงานไม่เป็นไปตามคาด เนื่องจากการ
เปลี่ยนทําเล ผลมาจากไลฟ์สไตล์คนเปลี่ยนแปลงไป แต่ท้ังนี้ไม่กระทบต่อการจัดวางกําหนดทําเลสาขาเชิงกลยุทธ์ เนื่องจาก WCIG 
ได้มีสาขากระจายท่ัวประเทศและอยู่ในทําเลท่ีเหมาะสม ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้ว จึงไม่ได้เน้นท่ีการเพ่ิมจํานวนสาขา  

หมายเหตุ * รวมถึงสาขาท่ีต้ังอยู่ในพ้ืนท่ีของห้างสรรพสินค้า (Discount Store, Community Mall) รวมถึงร้านค้า
ปลีกสมัยใหม่ (Modern trade) 

1) ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

ธุรกิจหลักของกลุ่มบริษัท WCIG คือการเป็นผู้ให้บริการเสริม
ความงามอย่างครบวงจรด้วยเทคโนโลยีที่ทันสมัย เน้นให้คําปรึกษาและ
ตรวจรักษาปัญหาด้านผิวพรรณ และลดกระชับสัดส่วน ภายใต้ช่ือ “วุฒิศักด์ิ คลินิก”และยังดําเนินธุรกิจจําหน่าย
เครื่องสําอาง เคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ และ ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (รายละเอียดผลิตภัณฑ์และบริการ แสดงใน
เอกสารแนบ 5) ผ่านบริษัทย่อยซึ่งยาและเวชสําอาง ได้รับการรับรองมาตรฐานสินค้าจากสํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยาที่ขึ้นทะเบียนถกูต้อง 

WCIG ประสบความสําเร็จในการสร้างเครื่องด่ืมบํารุงสุขภาพผ่านหลายช่องทางการจัดจําหน่าย เช่น 
คลินิกวุฒิศักด์ิ บู๊ทส์ วัตสันเทสโก้โลตัส และห้างสรรพสินคา้ 
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ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายหลักของ วุฒิศักด์ิ คลินิกเป็นกลุ่มผู้หญิง และขยายไปครอบคลุมกลุ่มผู้ชายที่เป็นคน
รุ่นใหม ่ที่ใหค้วามสนใจเรื่องความสวยความงามเป็นพิเศษ (Metrosexual) ที่มีการเติบโตอย่างมีนัยสําคัญ กลุ่ม
ลูกค้าเหล่าน้ีมกีารใช้จ่ายเงินเพ่ือซื้อ เสื้อผ้า บํารุงผิวหน้า ผม และผิวพรรณมากกว่าคนทั่วไป ใช้เงินและเวลาส่วน
ใหญ่กับภาพลกัษณ์ของตัวเอง ซึ่งเป็นกลุ่มคนวัยทํางานที่มีกําลังซื้อ ตลอดจนกลุ่มนักเรยีน นักศึกษาทีม่ีปัญหา
ผิวพรรณ เป็นต้น 

วุฒิศักด์ิ คลินิกมีจุดเด่นคือ ในการรักษาทุกครั้งจะต้องพบแพทย์เพ่ือให้คําแนะนําในการรักษาทุกคร้ัง 
บริการหลัก ๆ ที่ทางวุฒิศักด์ิ เสนอให้กับลูกค้า โดยสังเขปมีดังน้ี (รายละเอียดผลิตภัณฑ์และบริการของวุฒิศักด์ิ 
แสดงไว้ในเอกสารแนบ 5) :- 

การทําทรีตเมนท์ บริการเลเซอร์ แบ่งเป็นกลุ่มต่างๆดังน้ี:- 

 ลดรอยสิว (Acne/Scars)  
 ลดริ้วรอย (Aging) 
 หน้าขาวใส ฟ้ืนฟูสภาพผิว และปรับลดความเสื่อมสภาพผวิ (Whitening / Rejuvenating) 
 ลดกระชับสัดส่วน (Body Shaping) 

นอกจากน้ันยังให้บริการรับผลิตภัณฑ์กลับไปใช้เองที่บ้านอีกด้วย. 

ธุรกิจเสริมความงามมีสาขาทัว่ประเทศไทย ซึ่งแบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ  

 สาขาที่ต้ังที่ห้องเช่าอาคารพาณิชย์ ห้องเช่าย่านชุมชน (stand-alone) 

 สาขาที่ต้ังอยู่ในพ้ืนที่ของห้างสรรพสินค้า (Discount store community mall) เช่น เซ็นทรัลเดอะ
มอลล์ โรบินสนั รวมถึง ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern trade) เช่น เทสโก้โลตัส และ บ๊ิกซี เป็นต้น 

ในเดือนธันวาคม 2559 วุฒิศักด์ิขยายช่องทางการจัดจําหน่าย โดยเปิดร้าน WuttisakMagik Beauty ซึ่ง
เป็นร้านเสริมสวยทางผิวพรรณ โดยมีผลิตภัณฑ์ในกลุม่ธุรกิจวุฒิศักด์ิ และให้บริการทรตีเม้นท์อย่างง่าย ๆ ซึ่งได้
เปิดสาขาที่เมืองทองธานี 

WCIG ได้เตรียมความพร้อมต่อการเปิดเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือเออีซี (Asean Economic 
Community: AEC) ด้วยการขายแฟรนไชส์ไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน ประกอบด้วย สปป.ลาว, สหภาพเมียนมาร์ 
กัมพูชา และเวียดนาม (หรือกลุ่มประเทศ CLMV อันประกอบด้วย Cambodia, Laos, Myanmar และ 
Vietnam) รวม 12 สาขา (รายละเอียดแสดงในตารางที่ 2.3.8) 

 สปป.ลาว: มี 4 สาขา  
 เมียนมาร์: มี 2 สาขา 
 เวียดนาม: มี 1 สาขา 
 กัมพูชา: มี 5 สาขา 
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โดยเจ้าของแฟรนไชส์ให้สทิธิผู้รับแฟรนไชสแ์ต่เพียงผู้เดียวในการดําเนินธุรกิจคลินิกเสริมความงามใน
ประเทศดังกล่าวข้างต้น ซึ่งผู้รับแฟรนไชส์ตกลงว่าจะดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจภายใต้เครื่องหมายการค้าและตรา
ผลิตภัณฑ์ของเจ้าของแฟรนไชส์ 

ตารางที่ 2.3.8 : แสดงจํานวนสาขาและแฟรนไซส์ (ทั่วประเทศและ CLMV) 

 
 ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 

(ลด) %  สาขา สัดส่วน สาขา สัดส่วน  
กรุงเทพฯ และปริมณฑล  53 13.8% 52 42.3%  1.9%
ต่างจังหวัด**  68 56.2% 71 57.7%  -4.2%

รวม  121 100.0% 123 100.0%  -1.6%
ต่างจังหวัด** ประกอบด้วย    

ภาคกลาง  27 39.7% 24 33.8%  12.5%
ภาคเหนือ  12 17.6% 17 23.9%  -29.4%
ภาคใต้  15 22.1% 16 22.5%  -6.3%
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  14 20.6% 14 19.7%  0.0%

รวมสาขาต่างจังหวัด  68 100.0% 71 100.0%  -4.2%
แฟรนไชส์    

สปป.ลาว  4 33.3% 4 31%  0.0%
กัมพูชา  5 41.7% 5 38%  0.0%
เวียดนาม  1 8.3% 2 15%  -50.0%
เมียนมาร์  2 16.7% 2 15%  0.0%

รวมแฟรนไชส์  12 100.0% 13 100.0%  -7.7%

2) การตลาดและภาวะการแข่งขัน 

2.1) อุตสาหกรรมสถานพยาบาลเสริมความงาม (Beauty Clinic Industry) 

อุตสาหกรรมสถานพยาบาลเสริมความงามมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองในช่วงปี พ.ศ.2552-2556 และ
คาดการณ์ว่าจะมีการเติบโตต่อเน่ืองราวร้อยละ 15-20 ต่อปี (Cumulative Average Growth Rate-CAGR) 
ในช่วง พ.ศ.2558-25599 

สําหรับตลาดในระดับบนหรือพรีเมี่ยมน้ัน มีผู้ประกอบการในระดับนานาชาติเข้ามาในอุตสาหกรรมน้ีมาก
ขึ้น ได้วางตําแหน่งผลิตภัณฑ์และบริการในระดับน้ี เมื่อปี พ.ศ.2557 อย่างน้อยมีกว่าแปดในสิบแบรนด์ที่มีช่ือเสียง
เข้ามาร่วมทุนและประกอบธุรกิจในประเทศไทย 

                                           
9จาก www.euromonitor.com/beauty-and-personal-care-in-thailand/report , วันท่ีสืบค้น 22 ตุลาคม 2558.  



 
34 

 

ในภาพรวมแล้ว สถานพยาบาลเสริมความงามมีอยู่ทั่วประเทศกว่าสามพันสาขา การเติบโตของ
อุตสาหกรรมน้ี มาจากหลายสาเหตุได้แก่ 

1) ธรรมชาติของมนุษย์ มักจะไม่ค่อยพึงพอใจกับบางส่วนของสรีระตนเอง ต้องการปรับปรุงเสริมแต่งให้ดี
ขึ้นหากมีความเป็นไปได้และมีโอกาส  

2) การตัดสินใจใช้บริการสถานพยาบาลเสริมความงามเพราะเห็นภาพความแตกต่างระหว่างก่อนและหลัง
เข้ารับบริการเสริมความงาม ที่หลังการรับบริการจะดูดีกว่า  

3) การรับบริการเสริมความงามจะทําให้ “ดีขึ้น” ในแง่ของโอกาสในหน้าที่การงานและการประกอบ
อาชีพต่าง ๆ  

จากการศึกษา พบว่าอุตสาหกรรมสถานพยาบาลเสริมความงามน้ัน สามารถจําแนกการให้บริการในสว่น
ต่าง ๆ ของร่างกายทั้งที่เป็นการรักษาด้านผิวหนัง (Dermatological treatment) และการศัลยกรรม (Surgery) 
ได้ดังน้ี 

การใหบ้ริการด้านเสริมสวยทั่วไปและการศัลยกรรม (General Cosmetic and Reconstructive Surgery) 

ประเภทของการเสริมความงาม ช่วงการให้บริการ 

การรักษาด้วยเลเซอร์ (Laser treatment)  การรักษาสิว (Acne Treatments)* 
 การกําจัดรอยแผลเป็น (Scar Removal)* 
 การกําจัดรอยสัก/ยันต์ (Tattoo or moral removal) 
 การกําจัดขน (Hair Removal) 
 ศัลยกรรมเลเซอร์ตา (Eye Laser Surgery) 

รอยโรคผิวหนัง (Skin Lesions)  รอยโรคผิวหนัง (Skin Lesions’) 

การจัดรูปหน้า (Facial Contouring)  การยกหน้าผาก (Forehead Lift) 
 การผ่าตัดดึงหน้า (ส่วนย่อย) (Mini Face Lift) 
 การผ่าตัดดึงหน้า (ท้ังหน้า) (Full Face Lift) 

ศัลยกรรม(เปลือก)ตา (Eye Surgery)  ศัลยกรรมเปลือกตาล่าง (Lower Eyelid Surgery) 
 ศัลยกรรมเปลือกตาบน (Upper Eyelid Surgery) 
 การทําเปลือกตาสองชั้น (Double Eyelid) 

ศัลยกรรมจมูก (Rhinoplasty) หรือ (Nose 
Surgery) 

 การฟ้ืนฟูจมูก (Nose Reconstruction) 
 ศัลยกรรมจมูก (Rhinoplasty) 
 การเสริมจมูก (ด้วยซิลิโคน) (Augmentation 

Rhinoplasty(Silicone)) 
การปรับโครงโหนกแก้ม (Cheek Bone 
Contouring) 

 การลดแก้ม (Cheek Reduction) 
 การเสริมแก้ม (ด้วยซิลิโคน) (Cheek Augmentation 

(Silicone)) 
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ประเภทของการเสริมความงาม ช่วงการให้บริการ 

ศัลยกรรมริมฝีปาก (Lip Surgery)  การลดขนาดริมฝีปาก (Lip Reduction) 
 การดูดไขมัน (Liposuction) 
 การเพ่ิมประสิทธิภาพของริมฝีปากโดยการฉีดไขมัน (Lip 

Enhancement by Fat Injection) 
ศัลยกรรมคาง (Chin Surgery)  การเหลาคาง/การจัดโครงกระดูกคาง (Chin Shaving / Bone 

Contouring) 
 การเสริมคาง (Chin Augmentation) 

การผ่าตัดหน้าท้อง/ท้องเหน็บ 
(Abdominoplasty/Tummy Tuck) 

 การผ่าตัดหน้าท้อง (Abdominoplasty/Tummy Tuck) 

ศัลยกรรมเต้านม (Breast Surgery)  ศัลยกรรมเต้านม (Breast Surgery) 

ศัลยกรรมหู (Ear Surgery)  การเจาะหู (Ear Pinning) 

การปลูกผม (Hair Transplantation)  การปลูกผม (Hair Grafting) 

การจัดรูปร่าง (Body Contouring)  การฉีดไขมัน (Fat Injection) 
 การผ่าตัดหน้าท้อง (Abdominoplasty) 

การฟ้ืนฟูผิว (Skin Rejuvenation)*  การฉีดโบท็อกซ์ (Botox Injection)* 

การปรับโครงกรามหรือขากรรไกร (Jaw 
Contouring) 

 การปรับโครงกรามหรือขากรรไกร (Jaw Contouring) 
 การจัดฟัน (Orthodontics) 

ศัลยกรรมการแปลงเพศ (Gender 
Reassignment Surgery-GRS, Sex 
Reassignment, Female to Male) 

 ศัลยกรรมการแปลงเพศ (Gender Reassignment Surgery-
GRS) 

 ปรับปรุงและทีมาของข้อมูลจาก: สมาคมศัลยแพทย์ตกแต่งเสริมสวยแห่งประเทศไทย (The Society of plastic and 
reconstructive surgeons of Thailand) www.plasticsurgery.or.th, The American Academy of Facial Plastic and 
Reconstructive Surgery, Australian Society of Plastic Surgeons, British Association of Plastic Reconstructive 
and Aecthetiv Surgeons. 
หมายเหตุ 
 * หมายถึง ประเภทเสริมความงามที่มีการให้บริการใน WCIG 
 ปัจจัยที่ส่งผลบวกต่อสถานพยาบาลเสริมความงามของไทย10 คือ: 

1. ราคาค่าบริการถูกกว่าในต่างประเทศมาก ประมาณโดยเฉล่ียไม่น้อยกว่าร้อยละ 30-40 

                                           
10ปรับปรุงจาก KantaraSinhaneti, JitmaneePullawan, “Thailand, A Beauty Hub for Everyone? (Internationalizing Thai Aesthetic 
Surgery” International Marketing Master Thesis EF0705, 2008. 
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2. การที่ประเทศไทย โดยภาครัฐและเอกชนมีเข็มมุ่งที่จะเป็นฮับด้านการแพทย์และต่อเน่ืองถึงด้าน
สถานบริการเสริมความงาม (Thailand Medical Hub and Medical Hub in Asia) 

3. การเติบโตของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว สอดคล้องเป็นแนวทางเดียวกันกับการเติบโตของ
สถานพยาบาลเสริมความงาม 

4. ระบบการจัดการของสถานพยาบาลเสริมความงาม โดยเฉพาะในระดับพรีเมี่ยม สร้างความพึงพอใจ
ให้แก่คนไข้ได้อย่างสูงสุด ทั้งด้านคุณภาพการให้บริการ ราคาที่เหมาะสม ตารางการเข้าพบแพทย์
ยืดหยุ่นสอดคล้องกับความต้องการของคนไข้ ระยะเวลาการรอพบแพทย์สั้น ครอบคลมุเบ็ดเสร็จ 

5. ระบบสาธารณูปโภคในส่วนในของกรุงเทพฯ อันเป็นที่ต้ังของโรงพยาบาลขนาดใหญท่ี่ให้บริการเสริม
ความงาม มีสมบูรณ์เพียงพอสนองความต้องการของกลุ่มลุกค้าในระดับพรีเมี่ยมจากต่างประเทศ ไม่
ว่าจะเป็นรถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน แหล่งช้อปป้ิงที่อยู่ติดกันเป็นแนวรถไฟฟ้า ระบบอินเทอร์เน็ต การ
สื่อสาร และการเดินทางไปจุดต่าง ๆ ของประเทศได้สะดวกสบาย เช่น ชายทะเลแถบภาคตะวันออก 
ทิวเขาทางภาคเหนือ ท้องทุ่งนาในภาคกลาง และวัฒนธรรมมากมายหลากหลาย เป็นต้น 

6. อุปกรณ์ดูแลสดัส่วนที่ตลาดมีการขยายตัว จากกระแสคนรกัสุขภาพ รักสวยรักงาม ทําให้
สถานพยาบาลเสริมความงาม และสถาบันลดนํ้าหนัก มีการสั่งอุปกรณ์ทางการแพทย์เข้าอย่าง
ต่อเน่ือง ซึ่งส่งผลในแง่บวกต่อธุรกิจของ บมจ.อีฟอร์แอล เอม ซึ่งเป็นบริษัทแม ่

3) การวิเคราะหค์ู่แข่งขนั (Competitors Analysis) 

ผู้นําในอุตสาหกรรมหรือตลาดสถานพยาบาลเสริมความงาม หรือ Beauty Clinic มีผู้นําที่มีแบรนด์ที่
เข้มแข็งอยู่ไม่ก่ีราย ประกอบด้วย วุฒิศักด์ิ นิติพล พรเกษม รมย์รวินท ์และ แพน เป็นต้น 

ตลาดแบ่งออกเป็น 3 ระดับ คือ 1) ตลาดระดับบน (High-end) 2) ตลาดระดับกลาง (Mid-end) และ 3) 
ตลาดระดับล่าง (Low-end) โดยมีจํานวนคลินิกรวมทั้งหมดไม่น้อยกว่า 3,000 แห่งทั่วประเทศ 

 ตลาดระดับบน (High-end) แบ่งออกเป็นสองกลุ่มย่อย  

1) โรงพยาบาล มีคู่แข่งขันราว 20 กว่าราย อาทิ โรงพยาบาลยันฮี โรงพยาบาลบํารุงราษฏร์ 
โรงพยาบาลผิวหนังอโศก โรงพยาบาลเวชธานี โรงพยาบาลนครธน และ โรงพยาบาลเซนต์หลุยส์ 
เป็นต้น 

2) คลินิกเสริมความงาม มีคู่แข่งราว 30 กว่ารายอาทิ ผิวดีคลนิิก เอเพ็กซ์มคลินทร์คลินิก ธนิยะ เมดิ
คอล คลินิก เมโกะคลินิกและรมย์รวินท์ เป็นต้น 

 ตลาดระดับกลาง (Mid-end) มีคู่แข่งขันราว 100 ราย ผู้นําตลาด คือ วุฒิศักด์ิคลินิก นิติพน แพน ราช
เทวี พงษ์ศักด์ิ พรเกษม ธนพร ดร.สมชาย และเดอร์มแคร์ เป็นต้น 

 ตลาดระดับล่าง มีคู่แข่งขันมากกว่า 500 ราย อาทิ หมอเมืองชล ลักษณา กานต์ชนกคลินิก ศิริเพ็ญ เป็น
ต้น 
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ปัจจุบันตลาดความงามในประเทศไทยน้ัน กําลังอยู่ในช่วงขยายตัวค่อนข้างสูง ซึ่งสวนทางกับภาวะ
เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศด้วยพฤติกรรมของคนไทยทีใ่ห้ความสําคญักับความสวยความงามมาเป็นอันดับต้นๆ 
ทําให้ธุรกิจคลนิิกความงามในเมืองไทยยังคงขยายตัวร้อยละ 10-15 ต่อปี โดยภาพรวมของธุรกิจคลนิิกความงามมี
มูลค่าตลาดรวมสูงถึง 2 หมื่นล้านบาท 

แนวโน้มการเติบโตในปัจจุบันของธุรกิจความงาม เดิมทีได้รับความสนใจจากผู้หญิงวัยกลางคน แต่
ปัจจุบันมีการเติบโตของกลุ่มลูกค้าใหม ่2 กลุ่มคือ กลุ่มผู้ชายวัยทํางานและเมโทรเซ็กชวล (Metrosexual) และ
กลุ่มนักเรียน/นักศึกษาซึ่งเกิดจากความสนใจในการดูแลตัวเองที่เพ่ิมขึ้นของคนทั้ง 2 กลุ่มที่ต้องการมรีูปลักษณ์ที่ดู
ดีเพ่ือเสริมสร้างความมั่นใจและบุคลิกภาพของตนเองซึ่งการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวเกิดจากค่านิยมของสังคมใน
ปัจจุบันและแรงกระตุ้นจากสื่อสารสนเทศต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อชีวิตประจําวันของกลุ่มคนดังกล่าวเป็นอย่างมาก 

แสดงให้เห็นว่าตลาดคลินิกเสริมความงามในประเทศไทยยงัมีโอกาสท่ีจะขยายตัวจากกลุ่มลูกค้าทั้ง 2 
กลุ่มน้ีได้เพ่ิมขึน้อีกย่ิงไปกว่าน้ันการเปิดเสรีการค้าสําหรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ในปลายปี 2558 ที่
จะมาถึงยังเป็นการแสดงถึงโอกาสทางธุรกิจในประเทศภูมิภาคอาเซียนของผู้ให้บริการคลินิกเสริมความงามซึ่งใน
ปัจจุบันมีผู้ใหบ้ริการหลายราย รวมถึงวุฒิศักด์ิ ได้ทําการขยายสาขาไปยังประเทศเพ่ือนบ้านในกลุ่มของ AEC แล้ว 

เน่ืองจากตลาดคลินิกเสริมความงามยังมีโอกาสในการเติบโตทั้งในและต่างประเทศในปัจจุบันมีบริษัท
จํานวนมากที่เล็งเห็นถึงโอกาสและศักยภาพของตลาดและได้ทําการเปิดให้บริการคลินิกเสริมความงามเพ่ือขยาย
กิจการของตนเองเพ่ิมมากขึ้นจนทําให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงในตลาดจากปริมาณผู้ใหบ้ริการที่เพ่ิมจํานวนอย่าง
รวดเร็วโดยจากการเก็บข้อมูลของกระทรวงสาธารณสุขพบว่าในปี 2556 มีจํานวนคลินิกที่ให้บริการด้านความงาม
ที่ขึ้นทะเบียนแล้วทั้งรายเล็กและรายใหญ่รวมกว่า 3,000 รายทั่วประเทศโดยวุฒิศักด์ิคลินิกมีส่วนแบ่งตลาดมาก
ที่สุดที่ร้อยละ 50 รองลงมาคือนิติพลคลินิกซึ่งผู้ให้บริการแต่ละรายยังคงต้องทําการแข่งขันทั้งด้านคุณภาพการ
ให้บริการและการตลาดอย่างต่อเน่ืองเพ่ือรักษาและชิงส่วนแบ่งจากการเติบโตของตลาดรวมทั้งจากส่วนแบ่งตลาด
ของผู้ให้บริการรายอ่ืน 

ตลาดของ WCIG เน้นลูกค้าระดับกลางถึงระดับล่าง ซึ่งถือได้ว่ามีอํานาจซื้อขนาดใหญท่ี่สุด WCIG มีกล
ยุทธ์ิในการขายและบริการหลากหลาย อาทิ การขายและบริการ เป็น Package เพ่ือให้ลูกค้ารูส้ึกผกูพัน และมี
ระดับราคาที่เหมาะสม แต่ยังมีการขายและบริการเป็นรายคร้ังขึ้นกับความพอใจของลูกค้า นอกจากน้ียังมีการ
จําหน่าย ครีมบํารุง อาหารเสริม และยา อยู่ในคลินิกวุฒิศักด์ิด้วย เพ่ือให้บริการที่หลากหลาย 

ลักษณะลูกค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จําแนกได้ดังน้ี 

1. นักเรียน นักศกึษา 
2. คนวัยทํางาน 
3. แม่บ้าน และ 
4. คนวัยเกษียณอายุ 

สรุปสาระสําคญัของกฎหมายที่เก่ียวข้องกับการประกอบธุรกิจและเง่ือนไขที่ต้องปฏิบัติตาม 
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1. ใบอนุญาตให้ประกอบกิจการสถานพยาบาลประเภทที่ไม่รับผู้ป่วยไว้ค้างคืน ลักษณะสถานพยาบาล
ประเภทคลินิกเวชกรรม โดยใบอนุญาตประกอบกิจการสถานพยาบาลแต่ละสาขาดังกล่าวมีอายุ 10 
ปี (อายุ 10 ปีถึงวันสิ้นปีปฏิทินของปีที่ 10 นับแต่ปีที่ออกใบอนุญาต) และก่อนครบกาํหนดอายุต้อง
ต่อใบอนุญาตก่อนใบอนุญาตสิ้นอายุ 

2. ใบอนุญาตให้ดําเนินการสถานพยาบาลประเภทไม่รับผู้ป่วยไว้ค้างคืน ออกให้แก่แพทย์ที่เป็นผู้มีหน้าที่
ควบคุม ดูแลและรับผิดชอบในการดําเนินการสถานพยาบาลสาขาน้ัน ๆ โดยใบอนุญาตให้ดําเนินการ
สถานพยาบาลของแต่ละสาขาดังกล่าวมีอายุ 2 ปี (อายุ 2 ปีถึงวันสิ้นปีปฏิทินของปีที่ 2 นับแต่ปีที่
ออกใบอนุญาต) และก่อนครบกําหนดอายุ ต้องต่ออายุใบอนุญาตก่อนใบอนุญาตสิ้นอายุ 

3. ใบอนุญาตให้มไีว้ในครอบครองหรือใช้ประโยชน์ซึ่งวัตถุออกฤทธ์ิ ออกให้แก่แพทย์ที่เป็นผู้ดําเนิน
กิจการของสาขานั้น ๆ เพ่ือแสดงว่าเป็นผู้รับอนุญาตให้มีไว้ในครอบครองหรือใช้ประโยชน์ซึ่งวัตถุออก
ฤทธ์ิในประเภท 2, 3 และ 4 โดยใบอนุญาตให้มีไว้ในครอบครองหรือใช้ประโยชน์ซึ่งวัตถุออกฤทธ์ิ 
ต้องต่ออายุภายในวันที่ 31 ธันวาคมทุกปี 

4. การข้ึนทะเบียนตํารับยา ในการนํายาประเภทต่าง ๆ มาใช้ในการรักษาคนไข้น้ัน WCIG จัดหายาโดย
สั่งซื้อยาประเภทต่าง ๆ จากผู้จัดจําหน่ายยาที่ได้มีการข้ึนทะเบียนตํารับยาก่อนนํายาดังกล่าวมาใช้ใน
สาขาต่าง ๆ ของ WCIG 

5. WCIG ได้นํากลยุทธ์การตลาดด้านการโฆษณามาใช้ในการนําเสนอผลิตภัณฑ์และบริการของ WCIG 
ซึ่งมีการควบคุมโดยหน่วยงานกํากับที่เก่ียวข้อง การโฆษณาที่ฝ่าฝืนหรอืไม่เป็นไปตามกําหนดใน
พระราชบัญญัติสถานพยาบาล พ.ศ.2541 หรือข้อกําหนดของหน่วยงานที่กํากับดูแล อาจถูก
เปรียบเทียบปรับ หรือสั่งพักหรือเพิกถอนใบอนุญาตให้ประกอบกิจการสถานพยาบาลได้  
WCIG มีนโยบายที่จะปฏิบัติตามข้อกําหนดของหน่วยงานท่ีกํากับดูแลเกีย่วกับการโฆษณา และมีการ
ส่งตัวอย่างข้อความที่จะโฆษณาให้หน่วยทีกํ่ากับดูแลตรวจสอบก่อนที่จะเผยแพร่โฆษณาน้ัน ๆ 

ผู้บริหารของ WCIG เล็งเห็นถึงการแข่งขันของธุรกิจด้านน้ี จึงได้จัดเตรียมแผนรองรับ โดยเน้นการพัฒนา
คุณภาพการให้บริการ เพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่า และดึงลูกค้าใหม่ให้เข้ามาใช้บริการ อีกทั้งมีการคิดค้นผลิตภัณฑ์
ใหม่ ๆ ให้เหมาะสมกับเทคโนโลยีที่ล้ําสมัย และขยายสาขาให้ครอบคลมุทั้งในประเทศและต่างประเทศต่อไป 

4) การจัดหาผลติภัณฑ์และบรกิาร 

ในการให้บริการคลินิกเสริมความงามวัตถุดิบหลักของการดําเนินงานลกัษณะดังกล่าว ประกอบด้วย 1) 
อุปกรณ์เวชภัณฑ์และเคร่ืองมือทางการแพทย์และ 2) ยา/เวชสําอาง 

อุปกรณ์โดยส่วนใหญท่ี่ WCIG สั่งซื้อ ได้แก่ เครื่องเลเซอร์ เครื่อง Dual green and yellow เครื่อง IPL 
เครื่อง Vella II ซึ่งเป็นเคร่ืองที่มีบริษัทไทยเป็นตัวแทนจําหน่ายโดยนําเข้าจากผู้ผลิตในต่างประเทศ เช่น 
สาธารณรัฐประชาชนจีน เกาหลี ออสเตรเลยี เป็นต้น 
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WCIG มีการทําสัญญาว่างจ้างบริษัท 4 บรษิัท ผลิตเวชสําอางให้กับบริษัท โดยมีสญัญา 8 ปี เริ่ม 
พฤษภาคม 2555 โดยทั้ง 4 บริษัทน้ีจะไม่ผลิตหรือจําหน่ายเวชสําอางของ WCIG ให้กับคู่ค้ารายอ่ืน 

ในส่วนของการจัดซื้อยาของคลินิกเสริมความงามโดยทั่วไปจะเป็นการซื้อขายผ่านตัวแทนจําหน่าย 
(Agent) ได้รับการตรวจสอบและรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย.) ว่าเป็นสินค้าที่มี
มาตรฐานและสามารถใช้ในการให้บริการคลินิกได้ 

WCIG ไม่มีนโยบายที่ผลิตยาด้วยตนเอง แต่จะใช้นโยบายจัดหายาและเวชภัณฑ์ เครื่องมือและอุปกรณ์
ทางการแพทย์ โดยสั่งซื้อจากผู้จัดจําหน่ายที่ได้รับอนุญาตถูกต้องจากทางราชการที่เก่ียวข้อง เพ่ือลดความเสี่ยง
จากที่สินค้าหรอืผลิตภัณฑ์มีปัญหาต่อผู้บริโภค 

WCIG มีการวางแผนในการจัดซื้อยาและเวชภัณฑ์ ตลอดจนอุปกรณ์และเคร่ืองมือแพทย์จากผู้จัด
จําหน่ายรายอ่ืนทดแทนได้ ในกรณีผู้จัดจําหน่ายยารายปัจจุบัน ไม่สามารถจัดส่งยาและเวชภัณฑ์ ตลอดจนอุปกรณ์
และเคร่ืองมือทางการแพทย์ได้ตามท่ีตกลงไว้ นอกจากน้ี WCIG มีนโยบายในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้จัด
จําหน่ายยาและเวชภัณฑ์ฯ แต่ละรายอย่างต่อเน่ืองมาโดยตลอด ซึ่งที่ผ่านมา WCIG ไมเ่คยประสบปัญหาเก่ียวกับ
การจัดหายาและเวชภัณฑ์ 

WCIG มีนโยบายสั่งซื้อยาและเวชภัณฑ์จากผู้แทนจําหน่าย (ผูส้่งมอบหรือ Supplier) ในประเทศ และ
ผู้ผลิต โดยกระจายการสั่งซื้อไปยัง Supplier หลายราย โดยมี Supplier รายใหญ ่ๆ ได้แก่ 

ตารางที่ 2.3.9 : แสดงซัพพลายเออร์ (ผูส้่งมอบ) ให้แก่ WCIG ที่มีมูลคา่สูง 10 อันดับแรกในปี 2559 

ชื่อซัพพลายเออร์ รายละเอียดรายการ 

บจก. วุฒิศักด์ิ คอสเมติกอินเตอร์ WuttisakProtox Advance Lifting Serum 30 g,WuttisakGlutaHealthi 
Pine Bark, Wuttisak Collagen Uplift Booster Serum 50 g, สินค้า 
Home Use 

หจก.แม็กซิม อินเตอร์คอนติเนนตอล Juvederm Ultra xc, Voluma, ultra plus, Botox A 

บจก.บอน-ซอง Hugel toxin (R) 50 unit (BOTOX K) 

บจก.โอโอทรี บิวต้ีเซ็นเตอร์ Wuttisak hydrating plus serum 15 g, WuttisakArbutin White Plus 
3.5 g, Home use, Wuttisak Ultimate Brightening Mask Professional 

บจก.โปรเกรสซีฟสกิน Wuttisak caviar serum,Wuttisak ultimate tranexamic professional, 
etc 

บจก.สยามสเนล Snail8 age defense face mask 23g., Snail 8 intensive whitening 
advanced serum 15 ml, Snail8 uv protection sunscreen 30 ml. 

บจก.ท็อป เอสเทติคส์ คอร์ปอเรชั่น ค่า Shot เคร่ือง Ultima(หัว IPL), ค่า Shot Extra,      ค่า 
ShotUltima(long Pluse) 

บจก.มิราเคิล เฮ็ลธ์ แคร์ Wuttisak Acne Spot, Bio Brightening Solution 60 กรัม,  Wuttisak bio 
anti aging solution 60 ml., Vit C Gel Professional 



 
40 

 

บจก.วุฒิศักด์ิ ฟาร์มาซีอินเตอร์ Gluta-C 7 เม็ด,Tranexamic acid 250 mg capsule (Tran 60 เม็ด) 
,Vitamin C 1000 mg tablet 60 เม็ด (C-Force),Tranexamic acid 500 
mg capsule (Tran 7 เม็ด), Ciprofloxacin 250 mg tablet (Cipro 
7)Amoxycillin 500 mg tablet (A 7) 

บจก.แอสตราโก เมดิเคิล เน็คเวิร์คส ค่า ShotDual-Green (ออสเตรเลีย), อะไหล่ เคร่ืองมือแพทย์, แว่นตาคนไข้ 
(Metal EyeShields) 

 

5) งานท่ียังไม่ได้ส่งมอบ 

- ไม่ม-ี 

2.4 ธุรกิจของบริษัทวุฒิศักดิ์ คอสเมติก อินเตอร์ (Wittisak Cosmetic Inter Co.,Ltd. - 
WCI) 

 เป็นบริษัทที่ WCIG ถือหุ้นร้อยละ 99.97 ทุนจดทะเบียน 0.10 ล้านบาท ลักษณะธุรกิจเป็นแบบซื้อมา
ขายไป เครื่องสําอางและอาหารเสริม จัดจาํหน่าย (Retail) ผลิตภัณฑ์เครื่องสําอาง (Skincare/Make 
up/Supplement) ภายใต้แบรนด์ “Wuttisak” 
 (รายละเอียดผลิตภัณฑ์แสดงไว้แล้วใน เอกสารประกอบ 5) 
ตารางที่ 2.4.1: แสดงยอดขายเปรียบเทียบ ปี 2558 และ 2559 

  ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 
(ลด) %  พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  

รายได้        
   ยอดขายและบริการ  135,952.29 94.5% 61,311.79 88.5%  121.7%
   รายได้อ่ืนๆ  7,950.45 5.5% 7,998.01 11.5%  -0.6%
 รวมรายได้  143,902.74 100.0% 69,309.80 100.0%  107.6%

 จะเห็นว่ารายได้ของ WCI ในปี 2559 มีการเติบโตสูงเมื่อเทียบกับปีก่อนถึงร้อยละ 107.6 ทั้งน้ีเน่ืองจาก
บริษัทได้มุ้งเน้นการจําหน่ายเครื่องสําอางในลักษณะ Retail มากขึ้น 

2.5 ธุรกิจของบริษัทย่อย (บจก. สยามสเนล – Siam Snail Co.,Ltd.) 

 บจก. สยามสเนล ก่อต้ังเมื่อ 26 พฤศจิกายน 2557 ได้รับสิทธิบัตรการผลิตและจําหน่ายเมือกหอยทาก
จากสถาบันทรพัย์สินทางปัญญาแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ได้นําผลงานวิจัยมาพัฒนาต่อยอดเป็นผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวที่มสี่วนผสมหลักจากเมือกหอยทากสายพันธ์ุไทย และคิดค้นจนได้เป็นผลิตภัณฑ์จากเมือกหอยทากที่มีสาร
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ออกฤทธ์ิในการดูแลผิวสูงกว่าผลิตภัณฑ์จากหอยต่างประเทศถึง 30 เท่า ในปี 2559 บจก.สยามสเนลได้ออก
ผลิตภัณฑ์ใหมภ่ายใต้แบรนด์“SNAIL8 (สเนลเอท)” 

1) ลักษณะธุรกิจ: เป็นผู้ผลิตและจัดจําหน่ายเคร่ืองสําอางจากผลิตภัณฑ์เมอืกหอยทากโดยนําผลงานที่
ทําการศึกษาค้นคว้าข้างต้น เป็นจุดเด่นสําคัญของธุรกิจ 

ด้วยผลงานวิจัยได้นําไปสู่การสร้างนวัตกรรมแห่งความงามจากหอยทากไทย เป็นนวัตกรรมการผลิตสู่ 
SNAIL8 โดยเป็นการค้นพบ และกระบวนการต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งมีความโดดเด่นถึง 8 
ประการ ดังน้ี 

1) คิดค้นโดยทีมนักวิจัยที่มีประสบการณ์ด้านหอยทากในระดับนานาชาติมากกว่า 30 ปี 
2) คัดเลือกมาเพียง 2-3 สายพันธ์ุ ที่ให้เมือกคุณภาพสูงสุดสําหรับบํารุงผิวพรรณ จากหอยทากไทย

ที่ค้นพบแล้วกว่า 600 สายพันธ์ุ 
3) เลือกใช้เมือกเฉพาะส่วนที่สรา้งจากช้ันแมนเทิล ซึ่งเป็นเมือกที่มีคุณภาพสูงสุดในการบํารุง

ผิวพรรณ 
4) มีกระบวนการเก็บเมือกที่ไม่เป็นอันตรายต่อหอยทาก 
5) มีเทคโนโลยีการคัดกรองเฉพาะเมือกที่มีสารโมเลกุลขนาดเล็ก สามารถซมึเข้าผิวหนังได้ล้ําลึก

และรวดเร็ว 
6) ปรับส่วนผสมให้ได้เมือกที่มีความเข้มข้นสูง เพ่ือการออกฤทธ์ิที่มีประสิทธิภาพสูงสุด 
7) ผลิตด้วยมาตราฐานGMP และได้รับการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์โดย SAMSUNG 

2) แนวทางการจัดจําหนา่ย 

 ช่องทางการจัดจําหนา่ย แบ่งออกเป็น 3 ช่องทางหลัก ๆ คือ 

 โมเดิร์นเทรด เช่น วัตสัน เซฟดรัก และ คิง เพาเวอร์ เป็นต้น 
 ออนไลน์ เช่น คอนว่ี และ ลาซาด้า เป็นต้น 
 B2B และ B2C เช่น จําหน่ายให้วุฒิศักด์ิ ลกูค้าผู้บริโภคท่ัวไป เป็นต้น 

 ผลิตภัณฑ์ (รายละเอียดดูในเอกสารแนบ 5) 

 ปัจจุบันผลิตภัณฑ์มีจําหน่ายแล้ว 7 ชนิด ได้แก่ 
 Snail8 Age Defense Advanced Serun 
 Snail8 Age Defense Skin Repair Daily Cream 
 Snail8 Age Defense Ultimate Night Repair 
 Snail8 Intensive Whitening Advanced Serum 
 Snail8 UV Protection Sunscreen 
 Snail8 Age Defense Face Mask 
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 Snail8 Intensive Whitening Face Mask 
3) กิจกรรมการตลาด 

กิจกรรมการตลาดมีหลายกิจกรรม ประกอบด้วย 
 สื่อโฆษณานอกบ้านเรือน {Out-of-home Media (OOH)} 
 งานต่าง ๆ (Fair/Event) 
 ของแถม (Premium/Gift with purchase-GWP) 
 การโฆษณาประชาสัมพันธ์ (Advertising/Public relations) 
 การตลาดดิจิตัล (Digital Marketing) 
 การกระจายข่าวสารทางเครือข่ายย่อย ๆ ต่าง ๆ เช่น โซเชียลมีเดีย ทีวี วิทยุ (Viral –

TV/Radio) เป็นต้น 

4) การได้รับรางวัล/การรับรองที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ 

บริษัทฯ ได้รับรางวัลในระดับประเทศและในระดับนานาชาติ ดังน้ี 

1 พฤศจิกายน 2558 

 

รางวัลเหรียญทองในงาน Seoul International Invention 
2015 ณ กรุงโซล ประเทศเกาหลีใต้ 

2 เมษายน 2559 

 

รางวัลเหรียญทองในงาน 44th International Exhibition 
and Invention of Geneva 2016 ณ สมาพันธรัฐสวิส 

3 เมษายน 2559 

 

รางวัลพิเศษ (Special Prize) จาก Association Russian 
House for International Scientific and Technology 
Cooperation ในงาน 44th International Exhibition and 
Invention of Geneva 2016 ณ สมาพันธรัฐสวิส 

4 กรกฎาคม 2559 
 

รางวัลผลิตภัณฑ์ยอดเย่ียมของประเทศไทย ประจําปี 2559 
(Premium Products of Thailand 2016) The Pride of 
Thais จากกระทรวงอุตสาหกรรม 
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5) การเขา้ร่วมกิจกรรมทางวิชาการและการออกบูธ 

 
ในปี 2559 บรษิัทฯ ได้เข้าร่วมกิจกรรมทางวิชาการและการออกบูธต่าง ๆ รวม 7 ครั้ง มี

รายละเอียดดังน้ี 

1 ระหว่างวันที่ 8-11 
มิถุนายน 

หัวข้อ “หอยทากสยาม: นวตักรรมความงามเพือ่เป้าหมายแหง่การพัฒนาอย่าง
ยั่งยืน” ในงาน “ECO-PRODUCTS INTERNATIONAL FAIR 2016: EPIF2016” 
ณ ศูนย์นิทรรศการและการประชุมนานาชาติ ไบเทค บางนา กรงุเทพฯ 

2 วันที่ 1 กรกฎาคม บูธนิทรรศการงาน MAI FORUM 2016 ณ โรงแรมเซ็นทาราแกรนด์แอทเซ็นทรัล
เวิลด์ กรุงเทพฯ 

3 ระหว่างวันที่ 6-10 
กรกฎาคม  

งาน GOOD LIFE FAIR ณ ศูนย์การประชุมแหง่ชาติสิรกิิติ์ กรุงเทพฯ 

4 ระหว่างวันที่ 15-24 
กรกฎาคม 

งานอภิมหาหอย ปีที่ 3 ตอนหอยและเพื่อนดกึดําบรรพ์ ณ ศูนย์การค้าซีคอน บาง
แค กรุงเทพฯ 

5 ระหว่างวันที่ 11-14 
สิงหาคม   

งานมหกรรมทรพัย์สินทางปญัญา (IP FAIR 2016) ณ ศูนย์การประชุมแห่งชาติ
สิริกิติ์ กรงุเทพฯ 

6 ระหว่างวันที่ 15-18 
กันยายน 

งาน THAILAND INNOVATION AND DESIGN EXPO 2016 (T.I.D.E) ณ ศูนย์
การประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ กรงุเทพฯ   

7 ระหว่างวันที่ 22-24 
กันยายน 

งาน BEYOND BEAUTY ASEAN BANGKOK ณ อิมแพ็ค เมืองทองธานี นนทบุร ี

6) การลงทุนด้านการผลิต 

กระบวนการสกัดเมือกหอยทากของบริษัท สยามสเนล จํากัด โดยอาศัยองค์ความรู้จากคณาจารย์ทั้ง
สี่ท่าน มีพ้ืนฐานจากชนิดของหอยทากสายพันธ์ุไทยที่มีมากกว่า 600 ชนิด ซึ่งมีคุณลักษณะแตกต่างกัน อาทิ 
ลักษณะความเป็นอยู่ทางธรรมชาติ อาหารท่ีหอยกิน ประเภทของสารที่ได้มาจากเมือกที่หลั่ง คุณสมบัติพิเศษ การ
นําอวัยวะส่วนต่างๆ ของหอยมาใช้ประโยชน์ได้ ตลอดจนการวิจัยเพ่ือคัดแยกให้ได้เฉพาะสารที่มีขนาดโมเลกุลเล็ก
ที่จะซึมผ่านผิวหนังได้ดี และพัฒนากระบวนการผลิตและปริมาณการผลิตจนถึงระดับอุตสาหกรรมได้ 

จากองค์ความรู้ดังกล่าว ฟาร์มหอยทากเชิงนิเวศสยามสเนล จึงได้ถูกสร้างขึ้น โดยจําลองขึ้นให้
เหมือนกับแหลง่อาศัยด้ังเดิมของหอยทากแต่ละสายพันธ์ุที่มาจากถิ่นฐานที่ต่างกัน เริ่มต้ังแต่การเลือกต้นไม้ที่มี
หอยแต่ละชนิดชอบที่อยู่อาศัย การจัดระบบนิเวศน์ที่ต้องอยู่ร่วมกันและพ่ึงพากับสัตว์ชนิดอ่ืน (เช่น ไส้เดือน 
ก่ิงกือ) มีระบบปรับอุณหภูมิและความช้ืนอัตโนมัติ มีการจัดการของเสียและนํ้าเสียที่ใช้ธรรมชาติบําบัด รวมไปถึง
การให้อาหารสูตรเฉพาะเพ่ือให้หอยทากผลติเมือกที่มีปริมาณสารออกฤทธ์ิบํารุงผิวพรรณในปริมาณที่เหมาะสม 
นอกจากน้ี บริษัทฯ ยังมีแผนงานที่จะสร้างพิพิธภัณฑ์หอยทากบก เพ่ือให้เป็นแหล่งเรยีนรู้สําหรับเยาวชนและ
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บุคคลทั่วไป เพ่ือให้เกิดความรัก ความหวงแหนและเห็นคณุค่าของความหลากหลายทางชีวภาพ ซึ่งเป็นหน่ึงใน
สมบัติในระดับท้าย ๆ ของประเทศท่ียังไม่ถกูต่างประเทศแย่งชิงไป 

ฟาร์มหอยทากเชิงนิเวศที่เปิดขึ้นน้ี เป็นหน่ึงในขั้นตอนการผลิตเมือกหอยทากสําหรับอุตสาหกรรม
เครื่องสําอางที่ครบวงจร บริษัทฯ มแีผนทีจ่ะจัดต้ังโรงงานที่ได้มาตรฐาน GMP เพ่ือสร้างแบรนด์เครื่องสําอางไทย
ให้ได้มาตรฐานโลก และปัจจบัุนผลิตเคร่ืองสําอางภายใต้แบรนด์สเนลเอท (SNAIL8) 

ฟาร์มหอยทากเชิงนเิวศสยามสเนล ต้ังอยู่บนพ้ืนที่กว่า 10 ไร่ ทีแ่ขวงลําต้อยต่ิง เขตหนองจอก
กรุงเทพมหานคร โดยจัดแบ่งเป็นพ้ืนที่ส่วนต่าง ๆ ดังน้ี: 

 พ้ืนที่เลี้ยงหอยที่จําลองให้เหมือนที่อยู่อาศัยด้ังเดิมของหอยทาก 
 พ้ืนที่ในส่วนของโรงเรือนสะอาด เพ่ือจัดเตรียมการสกัดเมือกหอยทากที่ได้คุณภาพ 
 พ้ืนที่ในส่วนของอาคารปฏิบัติการ (โรงงาน GMP) อันประกอบด้วย ห้องทํางาน ห้องช่ังสาร ห้อง

กรองเมือก ห้องผสม ห้องล้างและเก็บอุปกรณ์ ห้องปฏิบัติการวิเคราะห์ทดสอบ ห้องแต่งตัว ห้องนํ้า
และห้องเก็บของอ่ืน ๆ 

 พ้ืนที่บ้านพักเจ้าหน้าที่ 
 พ้ืนที่ส่วนร้านค้า  

ในส่วนของการลงทุนสร้างฟาร์มหอยทากเชิงนเิวศสยามสเนล ณ สิ้นปี พ.ศ.2559 ได้ดําเนินการด้าน
โครงสร้างแล้วเสร็จไปกว่าร้อยละ 90 ในส่วนที่ต้องลงทุนเพ่ิมเติม (แต่อยู่ในแผนที่วางไว้แล้ว) มีดังน้ี 

 การปรับปรุงคุณภาพของนํ้าและดิน 
 การตกแต่งภายในส่วนของอาคารทั้งหมด 
 การจัดซื้อเคร่ืองมือและอุปกรณ์สําหรับอาคารปฏิบัติการ 

ด้วยบริษัทฯ มีความเช่ือมั่นว่า การเปิดฟารม์หอยทากเชิงนิเวศสยามสเนล โดยมี หอยนวล หรือ นอ้ง
นวล หอยทากสายพันธ์ุไทย Hemiplectadistincta จะเป็นปัจจัยสําคัญแก่ทั้งภาคเอกชนและภาครัฐ ได้เห็นถึง
ความสําคัยของการวิจัยพ้ืนฐาน ซึ่งต้องใช้ระยะเวลายาวนานและใช้เงินลงทุนจํานวนมาก อันเป็นต้นแบบและ
โครงการนําร่องให้สถานศึกษา และสถาบันวิจัยต่าง ๆ ตลอดจนภาคเอกชนต่าง ๆ ได้เกิดแรงบันดาลใจ ผลักดันต่อ
ยอดงานวิจัยสู่นวัตกรรม และสู่ Startup เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมทางเศรษฐกิจต่อไป 
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ตารางที่ 2.5.1: ข้อมูลทางเงินทีส่ําคัญเปรียบเทียบ ปี 2558 และ ปี 2559 

  ปี 2559 ปี 2558  เพ่ิม 
(ลด) %  พันบาท สัดส่วน พันบาท สัดส่วน  

รายได้รวม  31,098 100.0% 15,000 100.0%  107.3%
กําไร (ขาดทุน) สุทธิ  -13,779 -44.3% 6,205 41.4%  -332.1%
    
สินทรัพย์หมุนเวียน  32,395.39 60.3% 17,683 71.1%  83.2%
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน  21,284.72 39.7% 7,178 28.9%  196.5%

รวมสินทรัพย์  53,680.10 100.0% 24,861 100.0%  115.9%
    
รวมหนี้สิน  40,467.50 75.4% 3,486 14.0%  1060.9%
รวมส่วนของทุน  13,212.61 24.6% 21,375 86.0%  -38.2%
 รวมหนี้สินและทุน  53,680.10 100.0% 24,861 100.0%  115.9%

บริษัทมีรายได้รวมดีขึ้นเมื่อเทียบกับปี 2558 ทั้งน้ี เน่ืองจากในช่วงคร่ึงปีหลังของปี 2559 บรษิัทได้เปิด
ช่องทางการจัดจําหน่ายมุ่งตรงกลุ่มเป้าหมายหลักได้ชัดเจนขึ้น พร้อมกับการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆ ที่
หลากหลาย รวมท้ังคุณภาพของผลิตภัณฑ์สยามสเนลเอง และมผีู้มาซื้อซ้ํามาขึ้นตามลาํดับ จากการที่บริษัทได้
ลงทุนด้านโฆษณาในสื่อต่าง ๆ เพ่ือให้เป็นทีรู่้จักในตราสินค้าและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ทําใหม้ีค่าใช้จ่ายทาง
การตลาดที่สูง ทําให้เกิดผลขาดทุน 13.78 ล้านบาท ในปี 2559 
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2.6 ธุรกิจของบริษัทท่ีเก่ียวข้อง: บริษัท แดทโซ เอเชีย คอร์ปอร์เรชั่น จํากัด (That’so Asia 
Corporation Co.,Ltd.) 

 

 

 

 

 

1) ลักษณะธุรกิจ: แดทโซประกอบธุรกิจเป็นผู้นําเข้าสินค้าเคร่ืองสําอาง และบริการเสริมความงาม 
ร้านขายปลีกเคร่ืองสําอาง โดยแดทโซได้รบัสิทธิในการจําหน่ายผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์ และเคร่ืองสําอางภายใต้แบ
รนด์“That’so” แต่เพียงผู้เดียวในเอเชีย โดยได้รับสิทธิจาก Quadra Medical S.r.L.หรือกลุ่ม Quadra จาก
ประเทศอิตาลี (Beauty Innovation from Italy) ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์เก่ียวกับเคร่ืองสําอางเสริมความงาม 

 That’so เป็นเคร่ืองสําอางที่ได้รับความนิยมในหมู่ดารา Hollywood 
 เป็นนวัตกรรมความงามที่ไม่ต้องอาศัยการผ่าตัด 
 เน้นวัตถุดิบธรรมชาติ 
 ใช้อุปกรณ์ที่สามารถควบคุมได้โดยไม่ต้องอาศัยแพทย์ 

2) ผลิตภัณฑ์ (แสดงในเอกสารแนบที่ 5) 
3) ช่องทางการจัดจําหนา่ย 

 สาขาที่เป็น Flagship ใน ดิเอ็มควอเทียร์ (The Emquartier) 
 เว็บไซต์ 
 Facebook 
 Blockker 
 นิตยสาร (CLEO) 
 B2B ด้วยการมีสิทธิเป็นตัวแทนจัดจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในทวีปเอเชีย (38 ประเทศ) ปัจจุบัน

เป็นตัวแทนจําหน่ายแล้วใน 7 ประเทศ คือ 
1. ไทย 
2. เวียดนาม 
3. ฮ่องกง 
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4. มาเก๊า 
5. สิงคโปร์ 
6. มาเลเซีย และ 
7. ฟิลิปปินส์ 

ตารางที่ 2.6.1 : แสดงข้อมูลทางการเงินเปรียบเทียบ ป ี2556 2557 และ 2558 

หน่วย : พันบาท 
 ปี 2556 ปี 2557  ปี 2558 
รายได้รวม  2,280.00 2,620.13  12,403.87
อัตราการเติบโต  14.9%  373.4%
   
ขาดทุนสุทธิ  -114.87 -33,933.22  -43,415.21
อัตราการเพิ่ม (ลด)  29440.2%  27.9%

จากผลการดําเนินงานข้างต้น เน่ืองมาจากสภาพเศรษฐกิจชะลอตัว การขยายงานไปยังต่างประเทศใน
แถบกลุ่มประเทศอาเซียนและเอเซียตะวันออกน้ัน ประสบปัญหาด้านกฎระเบียบด้านอาหารและยา ขัน้ตอนการ
ขออนุญาต เป็นต้น.    

การตลาดและสภาวะการแข่งขัน 
 อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง (Cosmetic Industry) 
 บริษัทที่อยู่ภายใต้อุตสาหกรรมน้ี คือ บจก.วุฒิศักด์ิ คอสเมติก อินเตอร์ (WCI), บจก.สยามสเนล และ 
บจก.แดทโซ เอเชีย คอร์ปอร์เรช่ัน (ธุรกิจของบริษัทที่เก่ียวข้อง) 

 ตลาดเครื่องสําอางคาดว่าจะเติบโตเพ่ิมขึ้นร้อยละ 8.62 ในระหว่างปี พ.ศ.2557-256211 
 ผู้นําตลาดเคร่ืองสําอางของโลกในปี พ.ศ.2560 คือ12 
 ตลาดเอเชียแปซิฟิค ร้อยละ 34 
 ทวีปอเมริกา ร้อยละ 33 
 ทวีปยุโรป ร้อยละ 29 
 ตะวันออกกลาง และแอฟริกา ร้อยละ 4 

 โดยในปี พ.ศ.2560 ตลาดเครือ่งสําอางสามารถแบ่งออกเป็น13 
 กลุ่ม Skin care ร้อยละ 62 

                                           
11Research and Market, 2013. 
12RNCOS Business and Consultaney Service, 2013 
13ข้างต้น 
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 กลุ่ม Hair care ร้อยละ 5 
 กลุ่ม Injectable ร้อยละ 4 

 

 
ท่ีมา: EuroMonitor International 
 การผนวกรวมอุตสาหกรรมเครื่องสําอางของไทยไว้เข้ากับอุตสาหกรรมด้านการดูแลสุขภาพ 
(Healthcare and Wellness) โดยได้ประมาณการว่ามีอัตราการเติบโตราวร้อยละ 8-10 ต่อปี (“คุณเกศมณี เลิศ
กิจจา” นายกสมาคมผู้ผลิตเคร่ืองสําอางกล่าว) 
 ทั้งน้ีเน่ืองมาจากกลุ่มลูกค้ามกีารตระหนักถึงสุขภาพมากขึ้น (Health-conscious) และคํานึงถึง
ภาพลักษณ์ที่ปรากฏ (appearance) และการมีสุขภาพที่สมบูรณ์พร้อม (Wellness) 
 จากข้อมูลทางสถิติน้ัน ตลาดเครื่องสําอางของไทยมีมูลค่ารวม 250,000 ล้านบาทในปี พ.ศ.2557 โดย 
150,000 ล้านบาทเป็นการบริโภคใช้ในประเทศ และส่งออกไป 100,000 ล้านบาท โดยประมาณการว่าในปี พ.ศ.
2558 จะมีมูลค่ารวมเป็น 275,000 ล้านบาท ซึ่งไม่ได้รับผลกระทบจากการเมืองในประเทศและเศรษฐกิจโลกมาก
นัก อัตราการเติบโตยังคงอยู่ในระดับที่น่าสนใจ และจะมกีารส่งเสริมผลกัดันให้ได้ เป็น Asean beauty-sector 
hub 
 ประเทศไทยเป็นผู้ผลิตและจําหน่ายผลิตภัณฑ์ด้าน Hair care อันดับหน่ึงของโลก และเป็นผู้ผลิตและ
ส่งออกผลิตภัณฑ์ Skin care อันดับที่ 12 ของโลก14 

แนวโน้มตลาดและแนวโนม้ผู้บริโภคไทยของอุตสาหกรรมเครื่องสาํอาง (Market and Thai Consumer 
Trend of Cosmetic Industry) 
                                           
14จาก www.nationmultimedia.com/business/Thai-beauty-sector-looks-set-for-rosy-future 
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 การขยายตัวของเขตเมืองที่นํามาซึ่งอํานาจการซื้อที่สูงขึ้น 
 การเติบโตของธุรกิจ Spa ที่สง่ผลต่อความต้องการผลิตภัณฑ์ดูแลผ่านช่องทาง B2B 
 การแข่งขันที่รนุแรงเป็นอุปสรรคต่อการอยู่รอดของผู้ผลิตขนาดเล็กถึงปานกลาง 
 ผู้บริโภคกลุ่ม Beauty Conscions มีความต้องการผลิตภัณฑ์ดูแลผิวทีซ่บัซ้อนขึ้น ซึ่งสะท้อนผ่าน 

- ความพร้อมที่จะลงทุนเพ่ือดูแลผิวพรรณ 
- ยินยอมที่จะเพ่ิมขั้นตอนในการดูแลผิวพรรณ 

 ผู้บริโภคเร่ิมดูแลผิวต้ังแต่อายุยังน้อย 
 การเติบโตของรายได้ที่สามารถนําไปใช้จ่ายได้จริง (Disposable income) ทําใหผู้้บริโภคมีความ

ต้องการที่มีมาตรฐานการเป็นอยู่ที่สูงขึ้น 
 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ระดับปานกลางถึงค่อนข้างสูงมีความต้องการที่จะ Trade up เพ่ือบริโภคแบรนด์

ระดับ premium เพราะเช่ือมั่นในภาพลักษณ์ที่ดี 
 ผลิตภัณฑ์ดูแลเรื่องสิวเติบโตสูงสุดในกลุ่ม Skin care ในปี พ.ศ.2557 เน่ืองจาก 

- สภาพภูมิอากาศที่ร้อนจัดของประเทศไทย 
- มลพิษที่เพ่ิมมากขึ้น 

 ผู้บริโภคให้ความสนใจกับผลติภัณฑ์ที่ผลิตมาจากวัตถุดิบธรรมชาติ 
 กลุ่มผู้บริโภคชายให้ความสําคัญกับการดูแลผิวพรรณเพ่ิมมากขึ้น 
 จากรายงานของ L’oreal (Thailand) พบว่า 

- ร้อยละ 60 ของวัยรุ่นชายมีความกังวลเรื่องสิวและสภาพผวิมัน 
- ร้อยละ 70 ของวัยรุ่นชายมีการใช้ Cleansing Lotion ด้วย 

 ผลิตภัณฑ์ประเภท Whitening จะได้รับความนิยมในเอเชีย เช่น ไทย อินเดีย จีน ญี่ปุ่น และเกาหล ี
 ผู้บริโภคมีวิถีชีวิตที่วุ่นวายขึ้นจึงทําให้มีความต้องการผลิตภัณฑ์ เช่น 

- ผลิตภัณฑ์ที่มปีระโยชน์หลายอย่าง (Multi-purpose Products) 
- ผลิตภัณฑ์ที่มีอายุการทํางานที่ยาวขึ้น (Extended Wear Products) 
- ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ได้รวดเร็ว (Short Application Time Products) 

 ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับภาพลักษณ์ของตนเองมากข้ึน 
 การเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วของจํานวนประชากรผู้สูงอายุ (Aging Society) มีผลต่อแนวโน้มความงาม

ทั่วโลก แนวโน้มที่กําลังมาในระยะปีสองปีน้ี คือ Pro-aging ที่เรียกได้ว่าเป็นแนวคิดที่จะมา
ปลดปล่อยผู้หญิงให้เป็นอิสระจากแรงกดดันที่จะต้องสวยสมบูรณ์ แนวคดิ Classic อย่าง Anti-
aging จะตกเทรนด์ไป 

 โลกดิจิตอลได้เปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ในปัจจุบัน ผู้บริโภคมีการซื้อของออนไลน์มาก
ขึ้น ในขณะที่การชอปป้ิงตามห้างสรรพสินคา้ช้ันนําน้ันเปลี่ยนมาทําหน้าที่เป็นสถานที่สร้าง 
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ประสบการณ์ เพ่ือช่วยให้ตัดสินใจสั่งซื้อผ่านร้านค้าออนไลน์ได้ง่ายขึ้น 
 ภายใต้อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง หรือ อุตสาหกรรมด้านการดูแลสุขภาพ (Healthcare and Wellness) 
น้ีได้แบ่งออกเป็น 

1. การรักษาด้านผิวหนัง (Dermotological treatment) 

การรักษาด้านผิวหนัง (Dermotological treatment)หรือ Skin Care มีอัตราการเติบโตเฉลี่ยร้อยละ 3 
ต่อปี (Cumulative Average Growth Rate-CAGR) จนถึงปี พ.ศ.2560 ด้วยมูลค่าตลาดปัจจุบัน 17,500 ล้าน
บาทต่อปี เป็นมากกว่า 20,000 ล้านบาทต่อปี ภายใน 2-3 ปีข้างหน้า (พ.ศ.2560) ทั้งน้ีเพราะลูกค้ามีการจับจ่าย
ใช้สอยมากขึ้นโดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่น และการพัฒนาการด้านผลิตภัณฑ์ พร้อม ๆ กับปัจจัยทางด้านสังคมท่ีต้องการ
ให้ผิวดูเป็นวัยหนุ่มสาวสดใสอยู่เสมอ รวมท้ังสภาพอากาศที่มีมลภาวะและความร้อนของประเทศไทย ผลักดันให้
ตลาด Skin Care มีการเติบโตมากย่ิงขึ้น กลุ่มผูใ้ช้เดิมเป็นสตรี ก็มีกลุ่มลกูค้าที่เป็นผู้ชายมาใช้มากขึ้น ลูกค้ามี
ความต้องการท่ีซับซ้อนเพ่ิมขึ้น15 

ในกลุ่ม Skin Care แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คอื:     
1) Facial Care 
2) Body Care 
3) ครีมหรือยาขจดัขนหรือโลช่ัน (Depilatories) และ 
4) อ่ืน ๆ 
โดย Facial Care น้ันเป็นส่วนตลาดที่มีขนาดใหญ่ที่สุด สว่น Body Care มีส่วนตลาดที่ใหญ่

รองลงมา โดยครีมหรือโลช่ันยาขจัดขนน้ัน มีอัตราการเติบโตสูงที่สุด นักการตลาดได้คาดการณ์ว่า ในส่วน
ของ “Facial Care” มูลค่าขายในปี พ.ศ.2555 เป็น 3,468.5 ล้านบาท ทั้งน้ีเน่ืองมาจากปัจจัยที่ลูกคา้ 
(อายุระหว่าง 15-24 ปี) ได้รบัผลกระทบด้านอากาศร้อน มลภาวะ หน้ามัน สิว 

 สําหรับสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม ผูป้ระกอบการท่ีให้การดูแลรักษาปัญหาด้านผิวพรรณมีจํานวน
มาก ได้แก่ ผู้ประกอบการสถานพยาบาลประเภทคลินิก ผูป้ระกอบการประเภทโรงพยาบาลเฉพาะทาง 
โรงพยาบาลท่ัวไปที่มีแผนกตรวจรักษาด้านผิวพรรณ และผู้ประกอบการท่ีไม่จดทะเบียนสถานพยาบาล แต่
ให้บริการหัตถการท่ีเก่ียวข้องกับการดูแลผิวพรรณ โดยการแข่งขันของธุรกิจการดูแลรกัษาปัญหาด้านผิวพรรณ มี
การแข่งขันสูงขึ้นเน่ืองจากมีผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาในตลาดมากขึ้น และการแข่งขันจากผู้ประกอบการ
ประเภทโรงพยาบาล โดยผู้ประกอบการแต่ละรายมีการขยายสาขาเพ่ิมขึ้น มีการนําวิธีการดูแลรักษาปัญหาด้าน
ผิวพรรณมาเป็นระยะเวลานาน การดูแลรักษาปัญหาด้านผิวพรรณของ WCIG ได้รับการยอมรับและเป็นที่รู้จัก
โดยทั่วไป 
 

 

                                           
15จาก www.cosmeticsdesign-asia.com 
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3. ปัจจัยความเสี่ยงและการบริหารความเสี่ยง 
ปัจจุบันบริษัท ประกอบธุรกิจ 2 ประเภทหลักคือ ธุรกิจตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการ

แพทย์กันธุรกิจบริการเสริมความงาม ทั้งน้ี ในการประกอบธุรกิจดังกล่าวย่อมมีความเสี่ยงต่างๆ จากปัจจัยทั้ง
ภายในและภายนอกที่อาจส่งผลกระทบต่อฐานะการเงินและผลการดําเนินงานของบริษัทในอนาคตได้ ตาม
รายละเอียดที่แสดงไว้ด้านล่าง อย่างไรก็ตามนอกเหนือจากปัจจัยความเสี่ยงที่ปรากฏในรายงานฉบับน้ี อาจมีความ
เสี่ยงอ่ืนๆ ซึ่งบริษัทไม่อาจทราบได้ในขณะนี้หรือเป็นความเสี่ยงที่บริษัทพิจารณาในขณะนี้ว่าไม่เป็นสาระสําคัญ 

3.1 ความเสี่ยงในด้านการเปน็ตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ 

การเลือกผลิตภัณฑ์ที่จะมาจัดจําหน่ายและให้บริการ บรษิัทจะคัดสรรผลิตภัณฑ์ที่มีคณุภาพ มีช่ือเสียง 
เป็นผู้นําทางด้านเทคโนโลยีและการบริการ เป็นที่ยอมรับของผู้ใช้และเป็นผลิตภัณฑ์ที่มศีักยภาพที่จะเติบโตใน
อนาคต ซึ่งการเป็นตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์น้ัน จะต้องมีการเจรจาตกลงกับทางผู้ผลิต 
หรือเจ้าของผลิตภัณฑ์ ซึ่งการตกลงดังกล่าวจะมีกรอบระยะเวลาในการทําธุรกิจ ซึ่งทางผู้ผลิตหรือเจา้ของ
ผลิตภัณฑ์อาจจะแต่งต้ังตัวแทนใหมม่าทําธุรกิจในเขตการขายเดียวกัน ดังน้ันบริษัทจึงได้เจรจาต่อรองกับผู้ผลิต
หรือเจ้าของผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้บริษัทได้เป็นตัวแทนจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียว (Exclusive Distributor) ในประเทศ
ไทยให้ได้มากที่สุด และเจรจาให้ผู้ผลิตหรือเจ้าของผลิตภัณฑ์ดังกล่าวออกเอกสารเพ่ือยืนยันการจดทะเบียน
ผลิตภัณฑ์ (Free Sales Certificate) ให้แก่บริษัทแต่เพียงผู้เดียว เพ่ือที่บริษัทจะดําเนินการจดทะเบียนผลิตภัณฑ์
กับสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาของประเทศไทยภายใต้ช่ือบริษัท ทําให้ยากต่อการเปลี่ยนแปลง 

นอกจากน้ีจากการที่บริษัทเป็นตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์หลายย่ีห้อกับคู่ค้า
รายใหญ ่ๆ เพ่ือเพ่ิมรายได้จากการขายให้กับบริษัทแล้ว ยังเป็นการป้องกันหากทางผู้ผลิตหรือทางเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์รายใดมีปัญหา หรือเกิดข้อขัดข้องในการทําธุรกิจ บริษัทสามารถปรับไปทําธุรกิจกับผู้ผลิตหรอืทาง
เจ้าของผลิตภัณฑ์รายอ่ืนได้ทันท ี

3.2 ความเสี่ยงด้านการปฏิบัติตามกฎหมายและระเบียบข้อบังคับ 

ภาครัฐมีกฎหมายและระเบียบข้อบังคับต่างๆ เพ่ือควบคุมดูแลการประกอบธุรกิจและเพ่ือคุ้มครองความ
ปลอดภัยและสิทธิของประชาชน ได้แก่ พ.ร.บ.คุ้มครองผู้บริโภค พ.ร.บ.อาหารและยา ประกาศคณะกรรมการการ
ป้องกันและปราบปรามการทุจริตแห่งชาติ (ปปช.) เรื่องหลักเกณฑ์และวิธีการจัดทําและแสดงบัญชีรายการรับจ่าย
ของโครงการที่บุคคลหรือนิติบุคคลเป็นคู่สญัญากับหน่วยงานของรัฐ พ.ศ.2554 

บริษัทจึงมีหน้าที่ต้องปฏิบัติตามกฎหมาย ประกาศ กฎเกณฑ์และระเบียบข้อบังคับต่างๆ และให้บุคลากร
ของบริษัทคอยติดตามตรวจสอบและเข้าอบรม สมัมนาเพ่ือรับทราบข่าวสารใหม่ๆ  ของภาครัฐ เพ่ือทีจ่ะได้ปฏิบัติ
ตามกฎระเบียบได้อย่างถูกต้อง รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าและผู้ผลิตหรือเจ้าของผลิตภัณฑ์ ทั้งยังมี
การส่งเสริมใหค้ณะกรรมการ ผู้บริหาร และพนักงานปฏิบัติหน้าที่ตามจรรยาบรรณทางธุรกิจ ตามหลกับรรษัทภิ
บาล และปฏิบัติตามกฎหมาย เสริมสร้างความโปร่งใสในการทํางานและสร้างความเช่ือถือจากสังคม 
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3.3 ความเสี่ยงจากการพึ่งพิงบุคลากร 

ธุรกิจของบริษัทเป็นการขายและบริการ ซึ่งต้องพ่ึงพิงบุคลากรค่อนข้างสูงในการติดต่อหาลูกค้าและ
สร้างสรรค์ผลงานต่างๆ เพ่ือนําเสนอต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้เกิดความประทับใจและตกลงใช้บริการ โดยบริษัท
ยังได้ให้ความสําคัญกับการบริการหลังการขายต่อกลุ่มเป้าหมายของบริษัทลูกค้าเป็นหลกั ซึ่งได้รับการตอบรับ
ด้วยดีมาโดยตลอดจึงจัดหาบุคลากรและทีมงานที่มีความรู้ความสามารถและมีประสบการณ์ในธุรกิจน้ีมาร่วมงาน
ในการบริหารจัดการ ถือเป็นทรัพย์สินที่สําคัญที่ช่วยส่งเสริมความสําเร็จให้แก่บริษทั ทัง้น้ี หากบริษัทสูญเสีย
บุคลากรเหล่าน้ีไปไม่ว่าด้วยเหตุผลใดๆ อาจส่งผลกระทบต่อรายได้รวมของบริษัทได้ 

 อย่างไรก็ตาม บริษัทมมีาตรการในการลดความเสี่ยงจากการสูญเสียบุคลากรดังกล่าว โดยบริษัทให้
ความสําคัญกับการพัฒนาและส่งเสริมบุคลากรให้มสี่วนร่วมในการดําเนินงานและเติบโตไปพร้อมๆ กับ
ความสําเร็จของบริษัทรวมทั้งมีการจ่ายค่าตอบแทนและผลประโยชน์ที่เหมาะสมเพ่ือจูงใจบุคลากรดังกล่าวให้
ทํางานกับบริษัทอย่างต่อเน่ือง ซึ่งจากอดีตที่ผ่านมา อัตราหมุนเวียนของบุคลากรในตําแหน่งที่สําคญัดังกล่าวอยู่ใน
ระดับที่ตํ่ามาก ซึ่งสะท้อนถึงความภักดีของบุคลากรที่มีต่อองค์กร รวมถึงความเช่ือมั่นในศักยภาพขององค์กร 

นอกจากน้ี บริษัทยังจะพัฒนาระบบการจัดการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer relationship 
management –CRM) เพ่ือให้บริษัทสามารถมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าปัจจบัุนและกลุ่มทีค่าดหวังว่าจะเป็นลูกค้า
ต่อไป 

สําหรับ WCIG ให้บริการด้านการให้คําปรึกษาและตรวจรักษาปัญหาด้านผิวพรรณภายใต้ช่ือ “วุฒิ-ศักด์ิ 
คลินิก” ซึ่งเป็นรายได้หลักของ WCIG 

การให้คําปรึกษาและการตรวจรักษาด้านผิวพรรณและลดกระชับสัดส่วน ต้องอาศัยแพทย์ผู้เช่ียวชาญ
ประจําอยู่ที่คลินิกต่างๆ (เต็มเวลา-Full time) การจูงใจใหบุ้คลากรเหล่าน้ัน ทํางานอยู่กับ WCIG ในระยะยาว 
ได้แก่ การจ่ายผลตอบแทนและผลประโยชน์ที่เหมาะสม การให้การฝึกอบรมเก่ียวกับการรักษาและหัตถการการ
รักษาใหม ่ๆ และการส่งแพทย์ผู้เช่ียวชาญไปอบรมสัมมนาทั้งในต่างประเทศ โดยที่ผ่านมา WCIG ไม่เคยประสบ
ปัญหาเก่ียวกับการขาดแคลนแพทย์ผู้เช่ียวชาญ 

การจัดหาทีมแพทย์และบุคลากรท่ีเก่ียวข้องWCIG มีนโยบายจัดหาแพทย์ โดยคัดเลือนแพทย์ที่จบ
การศึกษาแพทยศาสตร์บัณฑิต หรือแพทย์ทีไ่ด้ศึกษาต่อเฉพาะด้านทางโรคผิวหนังทั้งในและต่างประเทศหรือ
แพทย์ที่จบการศึกษาแพทยศาสตร์บัณฑิตซึ่งWCIG จัดให้มีการฝึกอบรมด้านการดูแลรักษาผิวพรรณก่อนที่จะเริ่ม
ปฏิบัติงาน 

นอกจากน้ี WCIG ยังได้มีการต้ังศูนย์ฝึกอบรม W Acadamyขึ้นมาเพ่ือรองรับการพัฒนาบุคคลากรเข้าสู่
อุตสาหกรรมความงาม และยกระดับบุคคลากรของ WCIG ให้มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ที่
ต่อเน่ือง  
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อน่ึงแม้ WCIG เคยมีการพ่ึงพิงผู้ถือหุ้นเดิมและผู้บริหารเดิมซึ่งเป็นผู้ก่อต้ังบริษัทมาต้ังแต่ต้นน้ันแต่ปัจจุบัน
บริษัทได้แต่งต้ังให้มีคณะกรรมการการบริหารทางการแพทย์และพัฒนาผลิตภัณฑ์ซึ่งประกอบด้วยบุคลากร
ทางการแพทย์ที่มีความรู้ความสามารถและประสบการณ์ เพ่ือกําหนดนโยบายการพัฒนาการให้บริการทาง
การแพทย์ พัฒนาผลิตภัณฑ์ สร้างองค์ความรู้และเทคโนโลยีใหมท่ี่นําไปใช้ในการให้บริการที่มีประสทิธิภาพ
มากกว่าระบบเดิมในอดีตนอกจากน้ี WCIG ยังได้จัดจ้างผู้บริหารระดับสูงที่มีความรู้ความสามารถมาบริหารงาน
ด้านการตลาดและกิจการสาขา โดยมีการบริหารงานอย่างมีระบบให้เป็นแนวทางเดียวกับบริษัทแมท่ีเ่ป็นบริษัทใน
ตลาดหลักทรพัย์ จึงทําให้การพ่ึงพิงผู้ถือเดิมและผู้บรหิารเดิมหมดไป 

3.4 ความเสี่ยงด้านหนี้สินและดอกเบี้ย 

ความเสี่ยงที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบ้ียในตลาดในอนาคต ซึ่งส่งผลกระทบต่อกระแสเงิน
สดของบริษัทและบริษัทย่อย เน่ืองจากเงินกู้ยืมส่วนใหญ่มีอัตราดอกเบ้ียแบบลอยตัว บริษัทและบริษัทย่อยมีความ
เสี่ยงด้านอัตราดอกเบ้ียของกระแสเงินสดที่เกิดจากเงินกู้ยืม โดยความเสี่ยงจากอัตราดอกเบี้ยดังกล่าวเกิดจาก
ความเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบ้ียในตลาด 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2559 สินทรัพย์ทางการเงินและหน้ีสินทางการเงินที่มีความเสี่ยงด้านราคา และด้านกระแส
เงินสดอันเกิดจากการเปลี่ยนแปลงอัตราดอกเบ้ียสรุปได้ดังน้ี 

          (หน่วย: พันบาท) 

 เงินต้น อัตราดอกเบี้ยถัวเฉลี่ย (ร้อยละ) 
 อัตราดอกเบี้ย

ปรับขึ้นลงตาม
อัตราตลาด 

อัตรา
ดอกเบี้ย
คงที ่ รวม 

ปรับขึ้นลงตาม อัตรา
ตลาด คงที ่

สินทรัพย์      
เงินฝากธนาคาร      

- เงินฝากออมทรัพย์ 380,860     - 380,860 0.125% - 0.875% - 
- เงินฝากประจํา 90     - 90 0.125% - 0.875% - 

เงินให้กู้ยืมบริษัทย่อย               -     -     - - - 
      
หนี้สิน      
ต๋ัวสัญญาใช้เงิน 9,507     - 9,507 MLR - 1.00% - 
หนี้สินภายใต้สัญญาทรัสต์รีซีท 361,733     - 361,733 - 2.00% - 4.25% 
เงินกู้ยืมระยะส้ันกิจการที่

เก่ียวข้องกัน               - 10,000 10,000 - 
3.87% - 4.50% 

เงินกู้ยืมบุคคลภายนอก               - 400,000 400,000 - 12% 
เงินกู้ยืมจากสถาบันการเงิน               - 50,000 50,000 - 4% 
เงินกู้ยืมจากธนาคาร 922,896  922,896 MLR - 1.00% - 

1.75% - 
ต๋ัวแลกเงิน  1,270,000 1,270,000 MLR 4.25% - 6.50% 
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บริษัทมีแหล่งเงินทุนที่จะใช้ในการชําระคืนเงินกู้ยืมจากกระแสเงินสดจากการดําเนินงานของบริษัท และมี
แผนเพ่ิมทุนจดทะเบียนของบริษัทจํานวน 749,872,652.70 บาท จาก 1,034,307,107.25 บาท เป็น 
1,784,179,759.95 บาท โดยการออกหุ้นสามัญจํานวน 9,998,302,036 หุ้น มูลค่าที่ตราไว้ 0.075 บาท เพ่ือ
วัตถุประสงค์ดังน้ี 

1. จัดสรรหุ้นสามัญเพ่ิมทุนจํานวน 6,895,380,715 หุ้น ให้กับผู้ถือหุ้นเดิม ตามสัดส่วนในอัตรา 2 หุ้นเดิม 
ต่อ 1 หุ้นสามญัใหม่ ในราคาเสนอขายหุ้นละ 0.12 บาท 

2. จัดสรรหุ้นสามัญเพ่ิมทุนจํานวนไม่เกิน 1,379,076,143 หุ้น เพ่ือรองรับการใช้สิทธิของใบสําคัญแสดง
สิทธิ EFORL-W3 ที่เสนอขายให้กับผู้ถือหุ้นเดิมตามสัดส่วนการถือหุ้น ในอัตรา 10 หุน้เดิม ต่อ 1 หน่วยใบสําคัญ
แสดงสิทธิ โดยไม่คิดมูลค่า 

3. จัดสรรหุ้นสามัญเพ่ิมทุนจํานวนไม่เกิน 1,723,845,178 หุ้น เพ่ือรองรับการใช้สิทธิของใบสําคัญแสดง
สิทธิ EFORL-W4 ที่เสนอขายให้กับผู้ถือหุ้นเดิมตามสัดส่วนการถือหุ้น ในอัตรา 4 หุ้นเดิม ต่อ 1 หน่วยใบสําคัญ
แสดงสิทธิ โดยไม่คิดมูลค่า  

ซึ่งจะทําให้บรษิัทมีความสามารถในการชําระหน้ีที่ดีขึ้น 

3.5 ความเสี่ยงจากความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยน 

บริษัทและบริษัทย่อยมีซื้อสินค้าเป็นเงินตราต่างประเทศ ซึ่งทําให้เกิดความเสี่ยงจากการเปลี่ยนแปลงของ
อัตราแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ  บริษัทได้ป้องกันความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนบางส่วนแล้ว 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2559 บริษัทมีหน้ีสินที่เป็นเงินตราต่างประเทศดังน้ี 

 งบการเงินรวม 
 31 ธันวาคม 2559 

 จํานวนเงิน 
ตราต่างประเทศ 

 อัตราแลกเปลี่ยนท่ี
บันทึกบัญชี 

 จํานวนเงินเทียบเท่า
เงินบาท 

เจ้าหนี้การค้า   
ดอลลาร์สหรัฐ      3,091,246 36.00       111,284,856 
สวิตเซอร์แลนด์  1,763,794 35.50  62,614,687
ดอลลาร์สิงคโปร์ 1,377,140               25.08  34,538,671
ยูโร    299,627               38.14  11,427,774
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 งบการเงินเฉพาะของบริษัท 
 31 ธันวาคม 2559 

 จํานวนเงิน 
ตราต่างประเทศ 

 อัตราแลกเปลี่ยนท่ี
บันทึกบัญชี 

 จํานวนเงินเทียบเท่า
เงินบาท 

เจ้าหนี้การค้า   
ดอลลาร์สหรัฐ 3,054,745 36.00  109,970,820
สวิตเซอร์แลนด์  1,763,794 35.50  62,614,687
ยูโร        299,627               38.14  11,427,774
 

เพ่ือเป็นการป้องกันความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนที่มผีนัผวนสูง โดยบริษัทได้ปิดความเสี่ยงของภาระ
หน้ีเงินตราต่างประเทศที่ต้องชําระ เช่น ภาระหน้ี T/R, Open Account และ L/C 

ด้วยมติที่ประชุมของคณะกรรมการตรวจสอบ และคณะกรรมการบริหารของบริษัท ได้มีมติให้บริษทั
จัดการความเสี่ยงอันเน่ืองมาจากความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยน ด้วยมาตรการต่าง ๆ ดังน้ี 

1. ใบสั่งซื้อ (Purchase Order) ผลิตภัณฑ์จากต่างประเทศ – ดําเนินการปิดความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลีย่น
ที่ 80% และปล่อยภาระหน้ีลอยตัวได้ไม่เกิน 20% โดยเริ่มนับต้ังแต่ Delivery date 

2. Import L/C ได้ใช้เง่ือนไขเดียวกับ Purchase Order โดยปิดความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนที่ 80% 
และสามารถ ปล่อยภาระหน้ีลอยตัวได้ไม่เกิน 20% โดยเริ่มนับต้ังแต่ Delivery date เช่นเดียวกัน 

3. จัดการกับภาระหน้ี T/R, Open Account และ L/C ด้วยมาตรการย่อยดังน้ี 
1)  Forward Contract ภาระหน้ีสกุลเงินต่างประเทศที่มีกําหนดชําระเงิน 1 เดือน ด้วยบริษัทเลือกใช้

วิธีน้ีเพราะได้กําหนดราคา Forward Rate ที่แน่นอน และบริษัทไม่ต้องจ่ายค่าธรรมเนียมเริ่มต้น 
บริษัทสามารถจ่ายชําระได้ก่อนครบกําหนดสัญญาได้ เพ่ือประหยัดค่าธรรมเนียม 

2)     Call Option ซื้อเพ่ือป้องกันความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนของภาระหน้ีสกุลเงินต่างประเทศที่มี
กําหนดชําระเงินต้ังแต่ 2 เดือนถึง 6 เดือน บริษัทจะเลือกวิธีน้ีในการปิดความเสี่ยง (ตัวอย่างเช่น 
มาตรการย่อยน้ี บริษัทสามารถทํากําไรได้ โดยคํานวรจาก Settlement Rate เทียบกับ Spot at 
Exercise or Expiry Date โดยคิดรวม Premium ที่บริษัทจะต้องชําระ 

3)     แปลงสกุลเงินต่างประเทศ เป็นสกุลเงินบาท เพ่ือป้องกันความเสี่ยงอันเน่ืองมาจากอัตรา
แลกเปลี่ยนทีค่าดว่าจะสูงขึ้น (เงินบาทมีค่าอ่อนตัวลง) และเมื่อคิดรวมกับดอกเบ้ียเงินบาทต่อปี 
บริษัทสามารถประหยัดต้นทุนที่ตํ่าลงได้ เมื่อเปรียบเทียบความเสี่ยงอัตราแลกเปลี่ยนทีม่ีความผัน
ผวน และบริษทัได้รับทราบต้นทุนสินค้าทีแ่น่นอนด้วย (Fixed Rate) 
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3.6 ความเสี่ยงด้านมาตรฐานการบัญชี จากการด้อยค่าของค่าความนิยมและสินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตน ที่
เกิดจากการเข้าซ้ือกิจการ 

ภายหลังการเข้าทํารายการ บริษัทได้พิจารณาการจัดสรรการปันส่วนต้นทุนการรวมธุรกิจ (Purchase 
Price Allocation: PPA) เพ่ือให้เป็นไปตามมาตรฐานการรายงานทางการเงินเรื่องการรวมธุรกิจ (Business 
Combination) จากน้ันบริษัทบันทึกผลต่างระหว่างราคาซื้อกับมูลค่ายุติธรรมของสินทรัพย์ (ซึ่งรวมถึงสินทรัพย์ที่
ไม่มีตัวตน-Intangible Assets) และหน้ีสินที่อาจเกิดขึ้นที่ระบุได้และสินทรัพย์ไม่มีตัวตน เป็นค่าความนิยม 
(Goodwill) จากการรวมธุรกิจในงบการเงินรวมของบริษัท ทั้งน้ี สินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตน และค่าความนิยมจะต้องมี
การทดสอบการด้อยค่า (Impairment Test) ตามมาตรฐานการบัญชี หากมีข้อบ่งช้ีที่จะต้องพิจารณาในเรื่องการ
ด้อยค่า ในระหว่างปี 2559 บริษัทรับรู้ขาดทุนจากการด้อยค่าของค่าความนิยม จํานวน 838 ล้านบาท ซึ่งปัจจัย
หลักที่มผีลต่อการขาดทุนดังกล่าวเกิดจากการลดลงของรายได้ที่เคยคาดการณ์ไว้อย่างมีสาระสําคัญ เน่ืองจาก
ปัจจัยภายนอกต่าง ๆ ตลอดจนภาวะการณ์โดยรวม 

โดยมีรายการเคลื่อนไหวสําหรับมูลค่าของคา่ความนิยม ดังน้ี 
 (หน่วย : พันบาท)
 งบการเงินรวม 

 2559  2558 
   
มูลค่าตามบัญชี ณ วันท่ี 1 มกราคม 2,258,659  2,258,659 
หักด้อยค่าค่าความนิยม (837,848)        - 
มูลค่าตามบัญชี - สุทธิ ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 1,420,811  2,258,659 

 

3.7 ความเสี่ยงด้านการไม่มีอํานาจควบคมุเบ็ดเสร็จในกิจการของบรษัิท วุฒิศักด์ิ คลนิิก อินเตอร์กรุ๊ป 
จํากัด  

บริษัทถือหุ้นบริษัท วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด (WCIG) ทางอ้อมผ่านการถือหุ้นในบริษัท ดับบลิว
ซีไอ โฮลด้ิง จํากัด (WCIH) รอ้ยละ 50.17 ของจํานวนหุ้นทั้งหมดของ WCIH โดยสัดส่วนการถือหุ้นดังกล่าวเป็น
สัดส่วนที่น้อยกว่าร้อยละ 75 ทําให้บริษทัไม่สามารถควบคุมกิจการ WCIG ได้เบ็ดเสร็จทั้งหมด โดยมติสําคัญ ๆ ที่
กําหนดให้ต้องได้รับเสียง 3 ใน 4 ของที่ประชุมผู้ถือหุ้น เช่น การเพ่ิมทุน การลดทุน เป็นต้น บริษัทอาจมีความ
เสี่ยงจากการไม่สามารถรวบรวมคะแนนเสยีงจากผู้ถือหุ้นเพ่ืออนุมัติในมติที่สําคัญ ๆ ได้ 

ทั้งน้ีบริษัทมีการแต่งต้ังตัวแทนจากบริษัทเข้าเป็นกรรมการใน WCIG เพ่ือติดตามดูแลการดําเนินงานของ 
WCIG และคณะจัดการของบริษัทจะต้องใช้ความสามารถในการสื่อสาร สร้างความเข้าใจ ให้มุ่งไปสู่เป้าหมาย
ร่วมกัน (Goal Congruence) เพ่ือกําหนดนโยบายและทิศทางธุรกิจ ตลอดจนกํากับติดตาม เพ่ือให้ได้ผลลัพธ์ที่
เหมาะสมถึงสูงสุดแก่ผู้มสี่วนได้เสียทุกฝ่าย 
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 3.8 ความเสี่ยงด้านการแข่งขันที่รนุแรงของธุรกิจเสริมความงามในอนาคต 

ธุรกิจเสริมความงามเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขนัรุนแรงหากพิจารณาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีสนใจดูแลผิวพรรณ
ดูแลตัวเองเพ่ิมมากขึ้นและอยากเห็นผลลัพธ์อย่างรวดเร็วโดยที่การใช้เครื่องสําอางและครีมบํารุงผิวเพียงอย่าง
เดียวไม่เพียงพอและไม่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้ ทําให้เกิดความนิยมในการใช้บริการสถาน
เสริมความงามหรือคลินิกความงามเพ่ือดูแลผิวหน้าและผิวพรรณเพ่ิมมากขึ้นดังจะเห็นได้จากจํานวนของ
ผู้ประกอบการรายเดิมและรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาดมีจํานวนเพ่ิมขึ้นอย่างมากและต่างแข่งขันการทําการตลาดสร้างกล
ยุทธ์การขายการขยายสาขาไปยังพ้ืนที่ต่าง ๆทั้งกรุงเทพฯปริมณฑลและหัวเมืองใหญ่ ๆเพ่ือให้เข้าถึงและ
ครอบคลุมลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเช่นกลุ่มวัยรุ่นนักเรียนนักศึกษากลุ่มคนทํางานกลุ่มแมบ้่านที่มีฐานะซึง่ปัจจัย
ดังกล่าวเป็นปัจจัยที่ท้าทายแก่บริษัทที่จะรกัษาความเป็นผู้นําของแบรนด์วุฒิศักด์ิคลินิกรวมทั้งสร้างการเติบโต
ต่อไปให้ได้อย่างย่ังยืนในอนาคต 

อย่างไรก็ตาม WCIG เองตระหนักถึงความเสี่ยงดังกล่าวและได้เตรียมวางแผนรองรบัไว้แล้วเช่นการพัฒนา
คุณภาพผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมใหม่ ๆ การปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ืองให้เหมาะสมเทคโนโลยีที่
เปลี่ยนแปลงไปสภาวะการแข่งขันและความต้องการของผู้บริโภคการขยายกลุ่มลูกค้าไปสู่ Segment ใหม่ เช่น 
เครื่องสําอาง (Colors) และผลิตภัณฑ์บํารุงผิว (Non Colors) ภายใต้ช่ือแบรนด์ วุฒิศักด์ิ คอสเมติก 

 3.9 ความเสี่ยงจากภาวะเศรษฐกิจและปจัจัยภายนอกอื่น 

การเปลี่ยนแปลงของภาวะเศรษฐกิจและความไม่สงบทางการเมืองมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
โดยเฉพาะในช่วงที่ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัวหรือมีแนวโน้มขยายตัวลดลงจะส่งผลกระทบต่อกําลังซื้อของผู้บริโภค
และความกังวลถึงความไม่แน่นอนของรายได้ในอนาคตผู้บริโภคต่างประหยัดและลดคา่ใช้จ่ายประจําวันลงเพ่ือ
ออมเงินไว้ใช้ในอนาคตหรือช่วงที่มีความไม่สงบทางการเมือง ซึ่งส่งผลกระทบต่อการออกจากบ้านมาใช้จ่ายของ
ผู้บริโภคส่งผลต่ออารมณ์และความกังวลของผู้บริโภคซึ่งปัจจัยภายนอกดังกล่าวมีผลกระทบต่อในวงกว้างในหลาย
อุตสาหกรรมเช่น การท่องเที่ยวธุรกิจด้านบันเทิงการค้าปลีกธุรกิจโฆษณาผู้ผลิตและจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค
สินค้าฟุ่มเฟือยต่างๆเป็นต้นรวมถึงส่งผลกระทบต่อบริษัทด้วยเช่นกัน 

นอกจากน้ี สาขาสว่นหน่ึงของ WCIG ต้ังอยู่ภายในห้างสรรพสินค้าหรือศนูย์การค้าต่าง ๆการที่จํานวนผู้
มาจับจ่ายใช้สอยภายในห้างสรรพสินค้าทีล่ดลงในยามท่ีภาวะเศรษฐกิจไม่ดีหรือมีความไม่สงบทางการเมืองอาจ
ส่งผลกระทบต่อจํานวนลูกค้าที่มาใช้บริการของ WCIG อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้อย่างไรก็ตาม WCIG ได้มีการวางแผน
และปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจให้เหมาะสมในแต่ละสถานการณ์เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของภาวะเศรษฐกิจและ
ผลกระทบจากความไม่สงบทางการเมืองการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม ่เพ่ือดํารงความเป็น Product Innovative 
Leader ไว้ รวมทั้งการสร้างแบรนด์อย่างแข็งแกร่งให้เป็นทีรู่้จักและรักษาคุณภาพการให้บริการอย่างต่อเน่ือง
เพ่ือให้ผลกระทบที่อาจจะเกิดขึ้นจากปัจจัยภายนอกต่อบริษัทลดลงและน้อยกว่าคู่แข่ง 
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 3.10 ความเสีย่งจากการต่ออายุสัญญาเชา่สาขาวุฒิศักด์ิ คลินิก 

WCIG ดําเนินธุรกิจคลินิกให้บริการคําปรึกษาและตรวจรักษาปัญหาด้านผิวพรรณและลดกระชับสัดส่วน 
ภายใต้ช่ือ “วุฒิศักด์ิ คลินิก” ปัจจุบันมีสาขารวม 121 สาขาทั่วประเทศ ในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด พ้ืนที่
สาขาส่วนใหญเ่ป็นสัญญาเช่าระยะสั้น อายุประมาณ 3 ปี โดยมีแค่บางสาขาเป็นสัญญาเช่าระยะยาว ดังน้ัน WCIG 
อาจมีความเสี่ยงจากการไม่ได้รับการต่อายุสัญญาเช่า หรือมีความเสี่ยงจากการที่อัตราค่าเช่าและค่าบริการปรับตัว
สูงขึ้น อย่างไรก็ตาม สัญญาเช่าโดยส่วนใหญ่ใหส้ิทธิ WCIG ต่ออายุสัญญาเช่าเมื่อครบกําหนดอายุสัญญา และมี
การกําหนดอัตราการปรับอัตราค่าเช่าที่ชัดเจน นอกจากน้ี WCIG ยังเป็นผู้เช่าที่มีความสําคัญและมีอํานาจต่อรอง
ในระดับหน่ึงกับผู้ให้เช่า โดยเฉพาะห้างสรรพสินค้า เน่ืองจาก WCIG มสีาขาในห้างสรรพสินค้าเป็นจํานวนมาก 
บริษัทคาดว่าจะสามารถต่อสัญญาเช่าและดําเนินการธุรกิจได้อย่างต่อเน่ือง 

 3.11 ความเสีย่งจากสัญญา franchise ที่ทําในต่างประเทศ เป็นการทําสญัญากับบุคคลธรรมดา จึง
ไม่ครอบคลุมบริษัทที่ดําเนนิการในต่างประเทศ 

สาขาในต่างประเทศทั้งหมดเป็นสาขาที่ดําเนินการในลักษณะแฟรนไชส์ โดยผู้รับแฟรนไชส์(Franchisee) 
ได้รับสิทธ์ิแต่เพียงผู้เดียว (Exclusive Right) ในการดําเนินธุรกิจคลินิกเสริมความงามภายใต้เครื่องหมายการค้า 
การจัดการ และระบบธุรกิจของผู้ให้แฟรนไชส์ (Franchisor) ในแต่ละประเทศ ปัจจุบันมีแฟรนไชส์ในประเทศ 
สปป.ลาว กัมพูชา เมียนม่าร์ และเวียดนาม โดยผู้รับแฟรนไชส์เป็นบุคคลซึ่งไม่ได้มีส่วนเก่ียวข้องใด ๆ กับ WCIG 
และ EFORL ทั้งน้ี ในสญัญาแฟรนไชส์ได้ระบุเง่ือนไขหลัก ได้แก่ ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ (Entrance Fee) สําหรับ
สาขาแรก และ Franchise Fee สําหรับสาขาต่อ ๆ ไป และค่า Royalty Fee เป็นร้อยละของรายได้จากการขาย
ในแต่ละเดือน กําหนดเง่ือนไขในการขยายสาขาในแต่ละประเทศ เง่ือนไขที่ผู้รับแฟรนไชส์จะต้องไม่ทํากิจการที่
คล้ายคลึงหรือเหมือนกันกับ WCIG ห้ามโอนกรรมสิทธ์ิแฟรนไชส์ให้แก่บุคคลอ่ืน และต้องซื้อสินค้ายา เวชภัณฑ์ 
เครื่องสําอาง และเคร่ืองมือทางการแพทย์จาก WCIG เท่าน้ัน เป็นต้น 

ทั้งน้ี ในปัจจุบัน WCIG ได้ดําเนินการเปลี่ยนคู่สัญญาเป็นนิติบุคคลต่างประเทศแล้ว โดยยังคงไว้ซึ่งเง่ือนไข
เดิมที่เป็นสาระสําคัญแห่งสญัญาทุกประการ ซึ่งในสญัญาแฟรนไชส์ดังกล่าวมิได้กําหนดระยะเวลาสิ้นสุด แต่
ผู้ให้แฟรนไชสม์ีสิทธ์ิที่จะยกเลิกสัญญาได้โดยทันที หากผูร้บัแฟรนไชส์ทําผิดเง่ือนไขที่กําหนดในสัญญา 

 3.12 ความเสีย่งจากการไม่ได้จดทะเบยีนเครื่องหมายการค้าในลาว กัมพูชา เวียดนาม พม่า 

WCIG ได้ให้ที่ปรึกษาทางกฎหมาย Baker & McKenzie ดําเนินการสืบค้นและจดทะเบียนเคร่ืองหมาย
การค้า “Wuttisak&Device” ไว้กับประเทศ 1) บังคลาเทศ 2) บรูไน 3) สาธารณรัฐประชาชนจีน 4) สหภาพ
ยุโรป 5) อินเดีย 6) อินโดนีเซีย 7) ญี่ปุ่น 8) มาเลเซีย 9) ฟิลิปปินส์ 10) สงิคโปร์ และ 11) เกาหลใีต้ โดย
กรรมสิทธ์ิในเครื่องหมายการค้าดังกล่าวเป็นกรรมสิทธ์ิของ WCIG ทั้งหมด สําหรับเคร่ืองหมายการค้าในประเภท
คลินิกภายใต้แบรนด์“Wuttisak” ที่ WCIG ได้จดทะเบียนทั้งในและต่างประเทศก็เป็นกรรมสิทธ์ิของ WCIG 
ทั้งหมดเช่นกัน ซึ่งประเทศท่ีมีการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้าแล้ว นอกเหนือจากประเทศไทย ได้แก่กลุ่ม
ประเทศใน “The Community Trade Mark – CTM” 27 ประเทศ ญีปุ่่น ไต้หวันและอีก 9 ประเทศที่อยู่ใน
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ระหว่างดําเนินการ ได้แก่ บังคลาเทศ บรูไน สาธารณรัฐประชาชนจีน อินเดีย อินโดนีเซีย เกาหลใีต้ มาเลเซีย 
ฟิลิปปินส์ และสิงคโปร์ 

อย่างไรก็ตามยังไม่พบเอกสารที่แสดงการดําเนินการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้าในประเทศกัมพูชา สปป.ลาว 
เมียนม่าร์ และเวียดนาม ซึ่งเป็นประเทศที่มสีาขาแฟรนไชส์ดําเนินการอยู่ นอกจากน้ียังมีการจดทะเบียน
เครื่องหมายการค้าสําหรับผลติภัณฑ์เครื่องสําอางผิวพรรณ (Skin Cosmetics) ในประเทศไทยเพียงบางประเภท
เท่าน้ัน ซึ่งเคร่ืองหมายการค้าที่มีการข้ึนทะเบียนดังกล่าว เป็นกรรมสิทธ์ิของ WCIG 

 สัญญา ในช่วงปลายปี 2559 ผู้รับแฟรนไชสอ์ยู่ระหว่างการเจรจาร่วมทุนกับกลุ่มนักลงทุนเพ่ือดําเนินการ
ควบรวมกิจการธุรกิจแฟรนไชส์ และจัดต้ังต้ังกิจการใหม่เพ่ือปรับปรุงพัฒนาธุรกิจแฟรนส์ไชส์ธุรกิจเสริมความงาม
ขึ้นมาใหม่ภายใต้แบรนด์วุฒิศักด์ิให้มีประสิทธิภาพ และเป็นมาตรฐานเดียวกัน 

จากเหตุผลการดําเนินการเปลี่ยนแปลงของแฟรนไชส์ซีใ่นต่างประเทศดังที่กล่าวข้างต้นบริษัทได้เจรจา
กับแฟรนไชส์ซีใ่ห้มีการโอนเครื่องหมายการค้าดังกล่าวกลับคืนสู่บริษัท เพ่ือให้เกิดความถูกต้องในเรื่องเจ้าของ
เครื่องหมายการค้าและบริการ เพ่ือการสนับสนุนการดําเนินงานธุรกิจความงามภายใต้เคร่ืองหมายการค้า 
“Wuttisak” ให้มีสินค้าและบริการในมาตรฐานเดียวกันทั่วไทย และกลุ่มประเทศ CLMV 

 3.13 ความเสีย่งจากการดําเนินธุรกิจของ WCIG ไม่เป็นไปตาม พรบ.คุ้มครองแรงงาน สาํนักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา และอ่ืน ๆ 

WCIG ได้มีการพัฒนาการให้บริการอย่างไม่หยุดย้ังเพ่ือให้มีคุณภาพทัดเทียมระดับสากล เป็นที่ยอมรับใน
ระดับโลก ซึ่งในปี 2558 วุฒิศักด์ิ คลินิก ได้รับการรับรองมาตรฐาน JCI หรือ The Joint Commission 
International (JCI) ซึ่งเป็นสถาบันของประเทศสหรัฐอเมริกาที่ได้รับการยอมรับในระดับสากล เป็นองค์กรอิสระที่
ไม่หวังผลกําไร มีวัตถุประสงค์เพ่ือส่งเสริมการพัฒนาคุณภาพ และความปลอดภัยในการดูแลรักษาพยาบาลผู้ป่วย
ให้แก่สถานพยาบาลต่างๆ ทั่วโลกอย่างต่อเน่ือง โดย วุฒิศักด์ิ คลินิก สาขาสยาม เป็นแห่งแรกที่ได้รับรอง
มาตรฐาน JCI นับเป็นคลินิกความงามแห่งแรกของไทยทีไ่ด้รับการรับรอง จึงเป็นเคร่ืองยืนยันได้ว่า วุฒิศักด์ิมีการ
ให้บริการที่มุ่งเน้นคุณภาพ และความปลอดภัยของผู้รับบริการ และบุคลากรในคลินิกเป็นสําคัญ สอดคล้องต่อ
มาตรฐานสากล และสามารถตรวจสอบได้WCIG จึงไม่มีความเสี่ยงจากการดําเนินธุรกิจที่ไม่เป็นไปตาม พรบ.
คุ้มครองแรงงาน สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา และอ่ืน ๆ  
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4. ทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกิจ 
4.1 ลักษณะท่ีสําคัญของทรัพย์สิน 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนหลัก 

บริษัทและบรษิัทย่อยมีสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนหลักประกอบด้วยที่ดิน อาคารและส่วนปรับปรุงอาคาร ส่วน
ปรับปรุงพ้ืนที่เช่า อุปกรณ์เครื่องมือทางการแพทย์ อุปกรณ์และระบบสือ่โฆษณาดิจิตอล เครื่องตกแต่งและ
เครื่องใช้สํานักงาน ยานพาหนะ โดยมีมูลคา่สุทธิตามบัญชี ตามท่ีปรากฏในงบการเงินรวม ณ วันที ่31 ธันวาคม 
2559 ดังรายละเอียดต่อไปน้ี  

ประเภท / ลักษณะทรัพย์สิน ลักษณะกรรมสิทธ์ิ มูลค่า (พันบาท) ภาระผูกพัน
1. ท่ีดิน บริษัทย่อยคือ WCIG เป็นเจ้าของ 83,200 ติดจํานองกับสถาบันการเงิน

มูลค่า 2,000 ล้านบาท
2. อาคารและส่วนปรับปรุง
อาคาร 

บริษัทย่อยคือ WCIG และสยามสเนล 
เป็นเจ้าของ 

141,488 ติดจํานองกับสถาบันการเงิน
มูลค่า 2,000 ล้านบาท

3. ส่วนปรับปรุงพ้ืนท่ีเช่า บริษัทย่อยคือ WCIG และสยามสเนล
เป็นเจ้าของ 

204,313 ไม่มีภาระผูกพัน

4. อุปกรณ์และเครื่องมือแพทย์ บริษัทเป็นเจ้าของ 143,771 ไม่มีภาระผูกผัน
5. เครื่องมือและอุปกรณ์ บริษัท บริษัทย่อยคือ สเปซเมด, 

WCIG และสยามสเนล เป็นเจ้าของ 
120,103 ไม่มีภาระผูกพัน

5. เครื่องตกแต่งและเครื่องใช้
สํานักงาน 

บริษัท บริษัทย่อยคือ สเปซเมด, 
WCIG และสยามสเนล เป็นเจ้าของ 

47,753 ไม่มีภาระผูกพัน

6. ยานพาหนะ บริษัท และบริษัทย่อยคือ WCIG เป็น
เจ้าของ 

23,630 ไม่มีภาระผูกพัน

7. สินทรัพย์ระหว่างก่อสร้าง บริษัทย่อยคือ WCIG เป็นเจ้าของ 122 ไม่มีภาระผูกพัน
หมายเหตุ :  
ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2559 และ 2558 บริษัทและบริษัทย่อย มีอุปกรณ์ตามสัญญาเช่าการเงินโดยมีมูลค่าสุทธิตามบัญชี
ของสินทรัพย์ดังกล่าว จํานวนเงินประมาณ 12.30ล้านบาท และ 14.90 ล้านบาท ตามลําดับ 

ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2559 และ 2558 บริษัทและบริษัทย่อยมีส่วนหนึ่งของอุปกรณ์ ซ่ึงคิดค่าเสื่อมราคาเต็มมูลค่าและ
ยังใช้งานอยู่ มีราคาทุนประมาณ 144.49 ล้านบาท และ 25.78 ลา้นบาท ตามลําดับ 

สินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตน 

บริษัทและบรษิัทย่อยมีสินทรัพย์ไม่มีตัวตนได้แก่โปรแกรมคอมพิวเตอร์และสิขสิทธ์ิโปรแกรมออนไลน์ 
เครื่องหมายการค้า ความสัมพันธ์ลูกค้า สิทธิการขยายกิจการในต่างประเทศและสินทรพัย์ทางปัญญา โดยมีมูลค่า
สุทธิตามบัญชี ตามท่ีปรากฏในงบการเงินรวม ณ วันที ่31 ธันวาคม 2559 ดังรายละเอียดต่อไปน้ี:- 
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ประเภท / ลักษณะทรัพย์สิน ลักษณะกรรมสิทธ์ิ มูลค่า (พันบาท) ภาระผูกพัน 

1. โปรแกรมคอมพิวเตอร์และ
ลิขสิทธ์ิโปรแกรมออนไลน์ 

บริษัท บริษัทย่อยคือ สเปซเมด, WCIG และ
สยามสเนล เป็นเจ้าของ 

44,500 ไม่มีภาระผูกพัน 

2. เครื่องหมายการค้า บริษัทย่อยคือ WCIGเป็นเจ้าของ 1,506,461 ไม่มีภาระผูกพัน 
3. ความสัมพันธ์กับลูกค้า บริษัทย่อยคือ WCIGเป็นเจ้าของ 4,063 ไม่มีภาระผูกพัน 
4. สิทธิการขยายกิจการใน
ต่างประเทศ 

บริษัทย่อยคือ WCIGเป็นเจ้าของ 523,704 ไม่มีภาระผูกพัน 

5. สินทรัพย์ทางปัญญา บริษัทย่อยคือ สยามสเนล ผู้ได้รับสิทธ์ิ 4,230 ไม่มีภาระผูกพัน 

บริษัทและบริษัทย่อยมีสัญญาแต่งต้ังตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์การแพทย์ในประเทศไทยที่สําคัญ
ดังนี้ 
 

ชื่อบริษัทตัวแทนจาํหน่าย ชื่อบริษัทผู้ผลิต ตัวอย่างเครือ่งมือ/อุปกรณ์ ระยะเวลาตาม
สัญญา 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) 
 

Nihon Kohden Singapore 
Pte Ltd 

- เคร่ืองตรวจสัญญาณชีพผู้ป่วย ทั้งแบบชนิดข้าง
เตียงและชนิดศูนย์รวม 

- เคร่ืองกระตุ้นหัวใจและติดตามสัญญาณชีพจร 
- เคร่ืองตรวจคล่ืนไฟฟ้าหัวใจและโปรแกรมวิเคราะห์
แสดงผลคล่ืนหัวใจที่สามารถส่งผ่านระบบ 
Telemedicine 

1 ปี 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) 
 

Hamilton Medical AG - เคร่ืองช่วยหายใจด้วยปริมาตรและความดัน 
- เคร่ืองช่วยหายใจสําหรับเคล่ือนย้ายผู้ป่วย 
- เคร่ืองช่วยหายใจในห้อง MRI 

จนกว่าจะมีการ
ยกเลิกจาก
คู่สัญญา 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) 
 

GE Healthcare Pte Ltd - เคร่ืองให้ยาสลบพร้อมระบบช่วยหายใจ 
- เคร่ือง X-ray, CT Scan และ MRI 
- เคร่ืองให้ความอบอุ่นและตู้อบทารก 

1 ปี 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) Airon Corporation - เคร่ืองช่วยหายใจสําหรับเคล่ือนย้ายผู้ป่วย 
สามารถใช้ในห้อง MRI ได้ 

ไม่ระบุวันยกเลิก
สัญญา 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) CareFusionInternation  -เคร่ืองวัดสมรรถภาพปอด 
-เคร่ืองวัดระดับการเผาผลาญพลังงานในร่างกาย 

1 ปี 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) 
 

Care stream Medical 
Imaging Solutions 

- เคร่ือง X-ray ชนิด Digital 
- เคร่ืองแปลงภาพ X-ray 
- เคร่ือง X-ray ชนิดเคล่ือนย้ายได้ 

1 ปี 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) BioSystems -เคร่ืองวิเคราะห์สารเคมีในเลือดและปัสสวะ 
-น้ํายาตรวจวิเคราะห์เลือดและปัสสวะ 

3 ปี 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) Siemens -เคร่ืองวิเคราะห์สารเคมีในเลือดและปัสสวะ 
-น้ํายาตรวจวิเคราะห์เลือดและปัสสวะ 

1 ปี 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จํากัด (มหาชน) iHealth Lab Inc. -เคร่ืองวัดความดันโลหิตแบบไร้สาย 
-เคร่ืองวัดระดับน้ําตาลในเลือดแบบไร้สาย 
-เคร่ืองวัดปริมาณออกซิเจนในเลือดและชีพจรแบบ
ไร้สาย 

3 ปี 
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ชื่อบริษัทตัวแทนจาํหน่าย ชื่อบริษัทผู้ผลิต ตัวอย่างเครือ่งมือ/อุปกรณ์ ระยะเวลาตาม
สัญญา 

-นาฬิกาติดตามการทํากิจกรรมและการนอน 
-เคร่ืองชั่งนํ้าหนักและวิเคราะห์ร่างกาย 

บริษัท สเปซเมด จํากัด IRadimed Corporation -เคร่ืองควบคุมการให้สารละลายในห้อง MRI 2 ปี 
บริษัท สเปซเมด จํากัด Trudell Medical Internationa -เคร่ืองพ่นยา 2 ปี 
บริษัท สเปซเมด จํากัด Eco medics -เคร่ืองตรวจภูมิแพ้ระยะเร่ิมต้น ไม่มีกําหนด

ระยะเวลา 
บริษัท สเปซเมด จํากัด Devilbiss Healthcare Ltd. Ltd

 
- เคร่ืองช่วยหายใจขณะนอนหลับ นอนกรน  
- เคร่ืองพ่นยาขยายหลอดลม 
- เคร่ืองผลิตออกซิเจน 
- เคร่ืองดูดเสมหะ 

1 ปี 

บริษัท สเปซเมด จํากัด Sakura Finetek Japan 
Co.,Ltd. 

- เคร่ืองเตรียมชิ้นเนื้อสําหรับงานทางจุลชีววิทยา 
 

1 ปี 

บริษัท สเปซเมด จํากัด Servona GmbH - เคร่ืองช่วยพูด กล่องเสียงเทียม 1 ปี 

บริษัท สเปซเมด จํากัด A&D Company, Limited - เคร่ืองตรวจความดันโลหิต ไม่มีกําหนด
ระยะเวลา 

บริษัท สเปซเมด จํากัด Cardinal Scale 
Manufacturing Co. 

- เคร่ืองชั่งนํ้าหนัก วัดส่วนสูง สําหรับเด็กและผู้ใหญ่ 2 ปี 

บริษัท สเปซเมด จํากัด OLYMPUS SINGAPORE 
PTE.LTD. 

- กล้องจุลทรรศน์ 3ปี 

บริษัท สเปซเมด จํากัด Omron Healthcare 
(Thailand) Co., Ltd. 

- เคร่ืองตรวจวัดภาวะหลอดเลือดแข็งตัวหรืออุดตัน 1 ปี 

 
สาระสาํคญัของสัญญาแฟรนไซส ์
สัญญาแฟรนไซส์ (Franchise Agreements) 
คู่สัญญา             :    -  ผู้รับแฟรนไซส์ (Franchisee) 

- WCIG (เจ้าของแฟรนไซส์ (Franchisee)) ในฐานะเจ้าของเคร่ืองหมายการค้าวุฒิศักด์ิ คลินิก) 
วันที่ในสัญญา         :   คู่สัญญาได้ลงนามในสัญญา จํานวน 5 ฉบับ (สัญญาแฟรนไชส์ จํานวน 4 ฉบับ และอีกฉบับเป็นสัญญาแก้ไขเพ่ิมเติมสัญญา   
 4 ฉบับแรก) 

(1) สัญญาแฟรนไชส์ ลงวันที่ 4 เมษายน 2555 (สําหรับเมียนมาร์); 
(2) สัญญาแฟรนไชส์ลงวันที่ 10 เมษายน 2555 (สําหรับเวียดนาม); 
(3) สัญญาแฟรนไชส์ลงวันที่ 10 เมษายน 2555 (สําหรับกัมพูชา); 
(4) สัญญาแฟรนไชส์ลงวันที่ 10 เมษายน 2555 (สําหรับลาว); และ 
(5) สัญญาแก้ไขเพ่ิมเติม ลงวันที่ 9 พฤศจิกายน 2555 สําหรับสัญญา 4 ฉบับตามข้อ (1) ถึง (4) 

วัตถุประสงค์           :   เจ้าของแฟรนไชส์ให้สิทธิผู้รับแฟรนไชส์แต่เพียงผู้เดียวในการดําเนินธุรกิจคลินิกเสริมความงานในประเทศ เมียนมาร์ เวียดนาม       
กัมพูชา และลาว;  ผู้รับแฟรนไชส์ตกลงว่าจะดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ ภายใต้เคร่ืองหมายการค้าและตราผลิตภัณฑ์ ของเจ้า 
ของแฟรนไชส์ให้เป็นไปตามข้อตกลงและเงื่อนไขท่ีกําหนดไว้ในสัญญาฉบับนี้ 
ระยะเวลา               :    ไม่ระบุ  
การต่ออายุสัญญา      :    ไม่ระบุ 
เงื่อนไขการชําระเงิน   :   ผู้รับแฟรนไชส์ต้องชําระค่าธรรมเนียมผลิตภัณฑ์ภายใต้เคร่ืองหมายการค้าของเจ้าของแฟรนไชส์ เป็นประจําทุกเดือน ภายใน     
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                                   วันที่ 15 ของเดือนถัดไป 
ข้อผูกมัด                :    เจ้าของแฟรนไชส์ให้สิทธิผู้รับแฟรนไชส์แต่เพียงผู้เดียวในการดําเนินธุรกิจคลินิกเสริมความงามภายใต้เคร่ืองหมายการค้า 
                                   ระบบบริหารและระบบธุรกิจ ของเจ้าของแฟรนไชส์ รวมถึงเร่ืองดังต่อไปน้ี 

(1) เจ้าของแฟรนไชส์จะจัดหาบุคคล อุปกรณ์การแพทย์ เคร่ืองมือทางการแพทย์ และอุปกรณ์อ่ืนๆ ซึ่งผู้รับแฟรนไชส์ จะต้อง
เป็นผู้ชําระค่าใช้จ่าย 

(2) เจ้าของแฟรนไชส์จะจัดเตรียมอุปกรณ์ทางการแพทย์ที่จําเป็นสําหรับการเร่ิมดําเนินธุรกิจ โดยไม่มีค่าใช้จ่าย 
(3) ผู้รับแฟรนไชส์จะเป็นผู้รับผิดชอบค่าใช้จ่ายสําหรับการสร้างตึก การตกแต่งภายใน และป้ายโฆษณา 
(4) ผู้รับแฟรนไชส์จะต้องชําระ: 

(4.1) ค่าธรรมเนียมแรกเข้า (Entrance Fee)จํานวนหนึ่ง สําหรับร้านแฟรนไชส์ร้านแรก; และ 
(4.2)   ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ (Franchise Fee)จํานวนหน่ึง สําหรับร้านแฟรนไชส์ร้านต่อไปแต่ละร้าน 

(5) ผู้รับแฟรนไชส์จะต้องชําระค่าสัมปทาน (Royalty Fee) เป็นประจําทุกเดือนในอัตราร้อยละของยอดขายในแต่ละเดือน
ภายในวันที่ 15 ของเดือนถัดไป 

ข้อผูกมัดเจ้าของแฟรนไชส์: 
 เจ้าของแฟรนไชส์ต้องไม่อนุญาตให้ผู้อ่ืนใช้เคร่ืองหมายการค้าเดียวกันที่เป็นการแข่งขันกับธุรกิจของผู้รับแฟรนไชส์ใน

ประเทศนั้นๆ 
 เจ้าของแฟรนไชส์จะต้องเป็นผู้รับผิดชอบในกรณีที่ผู้รับแฟรนไชส์ถูกเรียกร้องจากบุคคลที่สามเก่ียวกับการฝ่าฝืนลิขสิทธิ์

หรือสิทธิบัตรในเร่ืองที่เก่ียวกับเคร่ืองหมายการค้าของแฟรนไชส์ภายใต้สัญญาน้ี 
ข้อผูกมัดผู้รับแฟรนไชส์: 

 ผู้รับแฟรนไชส์จะต้องดําเนินการดังน้ี: 
- ใช้ทรัพย์สินทางปัญญาของเจ้าของแฟรนไชส์เป็นผลประโยชน์กับเจ้าของแฟรนไชส์แต่เพียงผู้เดียว; 
- ไม่ดําเนินการใดๆ ที่ก่อให้เกิดผลเสียทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อชื่อเสียงหรือค่าความนิยมของเจ้าของแฟรนไชส์

สินค้า เคร่ืองหมายการค้า หรือมูลค่าของทรัพย์สินทางปัญญาของเจ้าของแฟรนไชส์; 
- ปฏิบัติตามมาตรฐานการแพทย์ หรือกฎระเบียบที่เก่ียวข้อง ของเจ้าของแฟรนไชส์; 
- ใช้เคร่ืองหมายการค้าของเจ้าของแฟรนไชส์ในการดําเนินธุรกิจให้เป็นไปตามมาตรฐานการรักษาของเจ้าของแฟรน

ไชส์ ตามข้อตกลงในสัญญา; 
- ไม่อนุญาตให้ผู้อ่ืนใช้เคร่ืองหมายการค้าของเจ้าของแฟรนไชส์; 
- ไม่เปล่ียนการรักษาของเจ้าของแฟรนไชส์ หรือเปล่ียนประเภทธุรกิจในระหว่างระยะเวลาตามสัญญาโดยไม่ได้รับ

อนุญาตเป็นลาลักษณ์อักษรจากเจ้าของแฟรนไชส์; 
- ต้องซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือการรักษา ยา เคร่ืองมือแพทย์ เคร่ืองสําอาง และสินค้าอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง (“สินค้าแฟรนไชส์”)

จากเจ้าของแฟรนส์ไชส์เท่านั้นและต้องขายสินค้ากล่าวให้ลูกค้าตามราคาท่ีกําหนดโดยเจ้าของแฟรนไชส์ (ยกเว้น
กรณีที่เจ้าแฟรนไชส์ไม่สามารถส่งสินค้าได้ผู้รับแฟรนไชส์ไม่สามารถส่งสินค้าได้ ผู้รับแฟรนไชส์สามารถซื้อสินค้าจาก
ตัวแทนจําหน่ายอ่ืนที่ได้รับอนุมัติจากเจ้าของแฟรนไชส์ภายใต้ข้อตกลงและเงื่อนไขที่พึงพอใจเข้าของแฟรนไชส์; 

- จัดส่งบุคลากรเข้าอบรมตามหลักสูตรต่าง ๆ ที่เจ้าของแฟรนไชส์กําหนด 
- อนุญาตให้เจ้าของแฟรนไชส์เข้าตรวจสอบการดําเนินธุรกิของผู้รับแฟรนไชส์ได้ตลอดเวลา; 
- จัดทํารายงานการรักษาและการขายยารักษาสินค้า; 
- ชําระภาษีและค่าใช้จ่ายที่ต้องนําส่งตามกฎหมาย 
- ไม่จัดกิจกรรมที่เป็นการแข่งขันทางตรงทางอ้อมกับธุรกิจเจ้าของแฟรนไชส์ 

 
 ข้อผูกมัดของผู้รับแฟรนไชส์ในการขยายธุรกิจ: 

 กําหนดระยะเวลาและจํานวนสาขาที่จะเปิดในแต่ละประเทศและกําหนดจํานวนที่ต้องชําระถ้าขยายสาขาไม่ได้ตาม
ระยะเวลาและจํานวนที่กําหนด 

หากผู้รับแฟรนไชส์ไม่สามารถปฏิบัติได้ตามข้อผูกมัดที่กําหนดข้างต้นเจ้าของแฟรนไชส์สามารถยยกเลิกสัญญาได้ทันที 
Covenant/ข้อจํากัด   :       ไม่มี 
คํารับรองและรับประกัน :       คํารับรองและรับประกันของผู้รับแฟรนไชส์; 
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 ผู้รับแฟรนไชส์มีอํานาจในการลงนามในสัญญา; 
 ไม่มีเหตุให้เกิดการผิดนัดชําระหนี้ (Default) ในการลงนามในสัญญาแฟรนไชส์ 
 ผู้รับแฟรนส์ไชส์ไม่มีคดีความท่ีถูกฟ้องร้องอยู่ในศาลชั้นศาล; 
 ผู้รับแฟรนไชส์มีใบอนุญาตที่จําเป็นสําหรับการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์นี้; 
 ผู้รับแฟรนไชส์ได้ยื่นภาษีกับหน่วยงานที่เกิดขึ้น 
 ผู้รับแฟรนไชส์ไม่มีกรณีถูกร้องเรียนค่าเสียหายของสินค้าที่ยังดําเนินเร่ืองอยู่ 
 ผู้รับแฟรนไชส์ได้จัดทําประกันที่จําเป็นและเพียงพอในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ 

การผิดสัญญา            :     ในกรณีผู้รับแฟรนไชส์ผิดสัญญาในเร่ืองการชําระเงินเจ้าของแฟรนไชส์มีสิทธิเรียกเก็บดอกเบี้ยร้อยละ 15 ต่อเดือนบนยอด      
                                  ค้างชําระและมีสิทธิยกเลิกสัญญา 
การโอนสิทธิ             :     เข้าของแฟรนไชส์สามารถมอบหรือโอนสิทธิ ข้อผูกมัด หรือผลประโยชน์ภายใต้สัญญานี้ ผู้รับแฟรนไชส์ยินยอมที่จะดําเนินการ  

ทางเอกสารเพ่ือให้เอกสารสิทธิข้อผูกมัดและประโยชน์ของเจ้าของแฟรนไชส์โอนไปยังผู้รับมอบให้เรียบร้อย ผู้รับแฟรนไชส์ไม่
สามารถโอนสิทธิ หรือข้อผูกมัดภายใต้สัญญานี้ให้ผู้อ่ืน  โดยไม่ได้รับความยินยอมเป็นลายลักษณ์อักษรจากเจ้าของแฟรนไชส์ 

การยกเลิกสัญญา        :     สัญญานี้ยกเลิกได้ ดังนี้ : 
 เจ้าของแฟรนไชส์มีสิทธิยกเลิกสัญญาทันที หากผู้รับแฟรนไชส์กระทําผิดเงื่อนไขในสัญญานี้ 
 สัญญานี้สามารถยกเลิกได้ โดยเจ้าของแฟรนไชส์และผู้รับแฟรนไชส์เห็นชอบร่วมกัน 

                                   เม่ือมีการยกเลิกสัญญา ผู้รับแฟรนไชส์ต้องหยุดการทําธุรกิจทันที และไม่มีสิทธิใช้เคร่ืองหมายการค้าของเจ้าของแฟรนไชส์ 
กฎหมายที่บังคับใช้      :    กฎหมายไทย 

 

4.2  นโยบายการลงทุนในบรษัิทย่อย 
บริษัทมีนโยบายมุ่งเน้นในการลงทุนธุรกิจตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ สขุภาพ

และความงาม เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่มีอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง สม่ําเสมอไมผ่นัแปรตามสภาพทาง
เศรษฐกิจมากนักเน่ืองจากการใช้จ่ายด้านการรักษาสุขภาพมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นทุกปีไม่ว่าภาวะเศรษฐกิจของประเทศ
จะมีความผันผวนก็ตามกอปรกับประชากรของประเทศไทยมีแนวโน้มเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ16รัฐบาลของประเทศต่าง 
ๆ ไม่อาจตัดงบประมาณการใช้จ่ายในด้านการรักษาสุขภาพของประชาชนลงได้ ซึ่งบริษทัได้ลงทุนในธุรกิจผ่านทาง
บริษัทย่อย คือ บจก.สเปซเมด โดยถือหุ้นร้อยละ 100 และ บจก.ดับบลิวซีไอ โฮลด้ิง ซึ่งบริษัทถือหุ้นร้อยละ 
50.17 เพ่ือไปลงทุนเข้าถือหุ้นใน บจก.วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ปอันเป็นสัดส่วนที่ทาํให้บริษัทสามารถเข้าร่วม
บริหารจัดการและกําหนดแนวทางธุรกิจดังกล่าวได้ 

นโยบายการลงทุนในบริษัทย่อยและบริษัทรว่ม โดยสรุปตามตารางดังน้ี  
 
 
 
 
 

                                           
16นายแพทย์ณรงค์ สหเมธาพัฒน์ ปลัดกระทรวงสาธารณสุข, การประชุมเจ้าหน้าท่ีโรงพยาบาลท่ัวประเทศ เพื่อพัฒนาระบบการดูแลผู้สูงอายุ, 
โรงแรมปรินซ์พาเลซ กรุงเทพฒ 19 มีนาคม 2557. 
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ผังแสดงกลุ่มบริษัท EFORL ณ วันที่ 31ธันวาคม 2559 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทั้งน้ี ลักษณะของหุ้นที่ลงทุนเป็นหุ้นสามัญทั้งหมด  

4.3 บริษัทได้มีการปรบัโครงสร้างการดําเนินธุรกิจ 
เน่ืองจากบริษัทมีการปรับโครงสร้างการดําเนินธุรกิจ ส่งผลให้มีการได้มาหรือจําหน่ายไปซึ่งสินทรัพย์ ซึ่ง

ข้อมูลเก่ียวกับการประเมินราคาสินทรัพย์ดังกล่าวได้แสดงไว้ตามรายละเอียดที่ปรากฏในเอกสารแนบ 4 

 

 
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5. ข้อพิพาททางกฎหมาย 
ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2559 บริษัทมีข้อพิพาททางกฎหมาย ดังน้ี:- 

1) เมื่อปี 2554  บริษัทฟ้องร้องดําเนินคดี บริษัท อาดามัส เวิลด์ จํากัด เป็นจําเลยต่อศาลแพ่ง เป็นคดีแพ่ง
ข้อหาผิดสัญญาเรียกค่าเสียหาย เพ่ือเรียกให้ชําระหน้ีค่าสื่อโฆษณาพร้อมดอกเบ้ียจํานวน 9,875,000 บาท ศาล
ช้ันต้นมีคําพิพากษาเมื่อวันที่ 26 มีนาคม 2555 โดยพิพากษาให้ “จําเลยชําระเงินจํานวน 7,900,000.46 บาท 
พร้อมดอกเบ้ียอัตราร้อยละ 7.5 ต่อปี ในต้นเงินดังกล่าว นับแต่วันฟ้องเป็นต้นไปจนกว่าจะชําระเสร็จแก่โจทก์” 
จําเลยย่ืนอุทธรณ์คัดค้านคําพิพากษาศาลช้ันต้น 

เมื่อวันที่ 20 เมษายน 2556 ศาลอุทธรณ์มคีําพิพากษา ยืนตามคําพิพากษาศาลช้ันต้น โดยพิพากษา
ให้จําเลยชําระเงินจํานวน 7,900,000.46 บาท พร้อมดอกเบ้ียอัตราร้อยละ 7.5 ต่อปี ในต้นเงินดังกล่าว นับแต่วัน
ฟ้องเป็นต้นไปจนกว่าจะชําระเสร็จแก่โจทก์” 

จําเลยในคดีย่ืนฎีกาคัดค้านคําพิพากษาศาลอุทธรณ์ ต่อมาเมื่อวันที่ 4 กุมภาพันธ์ 2558 ศาลฎีกามีคาํ
พิพากษายืนตามคําพิพากษาศาลอุทธรณ์ โดยพิพากษาให้จําเลยชําระเงินจํานวน 7,900,000.46 บาท พร้อม
ดอกเบ้ียอัตราร้อยละ 7.5 ต่อปี ในต้นเงินดังกล่าว นับแต่วันฟ้องเป็นต้นไปจนกว่าจะชําระเสร็จแก่โจทก์” 

2) เมื่อปี 2554 บริษัทย่ืนฟ้องผู้รับจ้างรายหน่ึงเป็นคดีอาญา ตามพระราชบัญญัติว่าด้วยความผิดอันเกิดจาก
การใช้เช็ค พ.ศ. 2534 มูลเหตุเกิดจากจําเลยในคดี (ผู้รับจ้าง) เข้าทําสญัญารับจ้าง ผลิตหุ่นจําลองแสดงลุ่มนํ้า
โครงการชลประทาน และจัดทําตัวต่อสามมิติชุดเขื่อนในพระราชดําริ เพ่ือใช้ประกอบการจัดนิทรรศการ 84 
พรรษา ดวงใจราษฎร์ ปราชญ์แห่งนํ้า ซึ่งบริษัทเข้าทําสญัญาจัดงานประชาสัมพันธ์ให้กรมชลประทาน กรณีผู้รับ
จ้างได้รับเงินค่าจ้างตามสัญญาไปแล้วแต่ไมส่ามารถส่งมอบงานได้ตามสัญญา ผู้รับจ้างจึงเข้าทําหนังสือรับสภาพ
หน้ีกับบริษัทโดยตกลงจะชําระหน้ีให้บริษัทเป็นเงินจํานวน 1,238,500 บาท พร้อมสั่งจา่ยเช็คให้ไว้บริษัทจํานวน 8 
ฉบับ เมื่อเช็คแต่ฉบับถึงกําหนดการข้ึนเงิน แต่ธนาคารปฏิเสธการจ่ายเงิน เน่ืองจากเงินในบัญชีไม่พอจ่าย บริษัท
จึงฟ้องจําเลยเป็นคดีดังกล่าว ศาลมีคําสั่งประทับรับฟ้องและออกหมายจับจําเลย ระหว่างน้ีให้จําหน่ายคดีออก
จากสารบบความช่ัวคราว หากจับตัวจําเลยได้ให้โจทก์ (บรษิัท) แถลงขอยกคดีขึ้นพิจารณาต่อไป 

ทั้งน้ี คดีครบกาํหนดอายุความ 5 ปี ในเดือนกุมภาพันธ์ 2560 

3) เมื่อปี 2558 บริษัท ถูกฟ้องเป็นจําเลยที่ 9 ในคดีแพ่งข้อหาละเมิด, เรียกค่าเสียหาย เป็นเงินจํานวน 
5,199,600.39 บาท  โจทก์อ้างว่าโจทก์เป็นผู้รับโอนสิทธิจากจําเลยที่ 1 ฟ้องเรียกค่าเสียหายจากบริษัทในฐานะ
นายจ้างของจําเลยที่ 10  ซึ่งอดีตเป็นพนักงานของบริษัทช่วงระยะ   1 - 2 ปีและจําเลยที ่10 ได้ลาออกจากบริษัท
ก่อนมูลเหตุคดีน้ีเกิด และเป็นเพียงพนักงานระดับล่าง มิได้เป็นกรรมการบริษัท ไมม่ีหน้าที่ความรับผิดชอบ หรือมี
ส่วนเก่ียวข้อง หรือมีอํานาจหน้าที่ในการจัดซื้อ จัดจ้าง หรอืทําสัญญาว่าจ้าง แต่อย่างใด  

คดีอยู่ระหว่างนัดพิจารณาคดี ซึ่งศาลนัดพร้อมสืบพยานโจทก์ จําเลย เดือนพฤษภาคม 2560 

 
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6.  ข้อมูลทั่วไปและข้อมูลสําคัญอ่ืน 
6.1 ข้อมูลท่ัวไป 

1)   ข้อมูลทั่วไปของบริษัทที่ออกหลักทรพัย์ 

บริษัท อี ฟอร์แอล เอม จาํกัด (มหาชน) 

ชื่อย่อในตลาดหลักทรพัย์ฯ EFORL 
ประเภทธุรกิจ เป็นตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์  
เลขทะเบียนบริษัท  0107551000142 
ที่ต้ังสํานักงานใหญ ่ 184 ถนนราชวิถี แขวงบางยี่ขัน เขตบางพลัด กรุงเทพมหานคร 10700 
โทรศัพท์  02-8830871-9   
โทรสาร 02-8835051 
เว็บไซต์ www.eforl-aim.com  
ทุนจดทะเบียน 1,035,001,518.75 บาท 
ทุนชําระแล้ว 1,034,307,107.25 บาทประกอบด้วย หุ้นสามัญ 13,790,761,430 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 0.075 บาท 
 

2) ข้อมูลทั่วไปของบริษัททีเ่ก่ียวข้อง 

บริษัท สเปซเมด จํากัด 

ประเภทธุรกิจ ตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ 
เลขทะเบียนบริษัท  0105548031031 
ที่ต้ังสํานักงาน 402 ซอยจรัญสนิทวงศ์ 66/1 ถนนจรญัสนิทวงศ์ แขวงบางพลัด เขตบางพลัด 

กรุงเทพมหานคร 10700 
โทรศัพท์  02-8835081-4 
โทรสาร 02-8835085 
เว็บไซต์ www.spacemed.us 
ทุนจดทะเบียน 50,000,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 50,000,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามัญ 500,000 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 100 บาท 
สัดส่วนการลงทุนโดยบริษัท ร้อยละ 100.00 ของทุนจดทะเบียนที่ชําระแล้ว 
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บริษัท สยามสเนล จํากัด 

ประเภทธุรกิจ เป็นผู้วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์จากเมือกหอยทาก 
เลขทะเบียนบริษัท  0105557174752 
ที่ต้ังสํานักงาน 942/119 ช4อาคารชาญอิสสระทาวเวอร์ 1 ช้ัน 4 ถนนพระราม 4 

แขวงสุริยวงศ์ เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 10500 
โทรศัพท์  02-6328958 
โทรสาร 02-6328958 
เว็บไซต์ www.siamsnail.com 
ทุนจดทะเบียน 20,000,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 20,000,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามัญ 2,000,000 หุน้  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 10 บาท 
สัดสว่นการลงทุนโดยบริษัท ร้อยละ 51.00 ของทุนจดทะเบียนที่ชําระแล้ว 
 

บริษัท แดทโซ เอเชีย คอร์ปอเรชั่น จาํกัด 

ประเภทธุรกิจ เป็นผู้นําเข้าสินค้าเคร่ืองสําอางและบริการเสริมความงาม, ร้านขายปลีก
เครื่องสําอาง 

เลขทะเบียนบริษัท  0105553045184 
ที่ต้ังสํานักงาน 361 ถนนบอนด์สตรีท ตําบลบางพูด อําเภอปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี 11120 
โทรศัพท์  02-5035023-4 
โทรสาร 02-5035026 
เว็บไซต์ www.thatsoasia.co.th 
ทุนจดทะเบียน 200,000,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 200,000,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามัญ 2,000,000 หุน้ 
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 100 บาท 
สัดส่วนการลงทุนโดยบริษัท ร้อยละ 18.00 ของทุนจดทะเบียนที่ชําระแล้ว 
 

 

 

 



 
69 

 

บริษัท ไอเฮลธ์ วี-แคร์ จาํกัด 

ประเภทธุรกิจ ตัวแทนจําหน่ายเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์ทั้งภายในและภายนอก
ประเทศ ให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและบริการที่บริบริษัททําการจําหน่ายและ
ให้บริการซอฟต์แวร์ 

เลขทะเบียนบริษัท  0105559081743 
ที่ต้ังสํานักงาน 184 ถนนราชวิถี แขวงบางยี่ขัน เขตบางพลัด กรุงเทพมหานคร 10700 
โทรศัพท์  02-8830871-9 
โทรสาร 02-8835051 
เว็บไซต์ - 
ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 250,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามญั 10,000 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 100 บาท 
สัดส่วนการลงทุน ร้อยละ 100.00 ของทุนจดทะเบียนที่ชําระแล้ว 
 

บริษัท ดับบลิวซีไอ โฮลดิ้ง จํากัด 
 

ประเภทธุรกิจ ลงทุนในบริษัท วุฒิศักด์ิ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด 
เลขทะเบียนบริษัท  0105557138233 
ที่ต้ังสํานักงาน 184 ถนนราชวิถี แขวงบางยี่ขัน เขตบางพลัด กรุงเทพมหานคร 10700 
โทรศัพท์  02-8830871-9 
โทรสาร 02-8835051 
เว็บไซต์ - 
ทุนจดทะเบียน 1,160,000,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 1,160,000,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามัญ 116,000,000 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 10 บาท 
สัดส่วนการลงทุนโดยบริษัท ร้อยละ 50.17 ของทุนจดทะเบียนที่ชําระแล้ว 
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บริษัท วุฒิศักดิ์ คลินิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด 

ประเภทธุรกิจ ให้บริการด้านความงามและธุรกิจแฟรนไชส์ 
เลขทะเบียนบริษัท  0125555004451 
ที่ต้ังสํานักงาน 35/65 หมู่ที ่2 ถนนงามวงศ์วาน ตําบลบางเขน อําเภอเมืองนนทบุรี  

จังหวัดนนทบุรี 11000 
โทรศัพท์  02-8346600 
โทรสาร 02-8346678 
เว็บไซต์ - 
ทุนจดทะเบียน 1,533,950 บาท 
ทุนชําระแล้ว 1,533,950 บาท ประกอบด้วยหุ้นสามัญ 153,395 หุ้น 
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 10 บาท 
สัดส่วนการลงทุน ถือหุ้นโดยบริษัท ดับบลิวซีไอ โฮลด้ิง จํากัด ร้อยละ 100.00 ของทุนจด

ทะเบียนที่ชําระแล้ว 
 

บริษัท วุฒิศักดิ์ คอสเมตกิอินเตอร์ จํากัด 

ประเภทธุรกิจ ผลิตและจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางและผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
เลขทะเบียนบริษัท  0125555004604 
ที่ต้ังสํานักงาน 35/65 หมู่ที ่2 ถนนงามวงศ์วาน ตําบลบางเขน อําเภอเมืองนนทบุรี  

จังหวัดนนทบุรี 11000 
โทรศัพท์  02-8346669 
โทรสาร 02-8346669 
เว็บไซต์ - 
ทุนจดทะเบียน 100,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 100,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามญั 10,000 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 10 บาท 
สัดส่วนการลงทุน ถือหุ้นโดยบริษัท วุฒิศักด์ิ คลนิิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด ร้อยละ 99.97 ของทุนจด

ทะเบียนที่ชําระแล้ว 
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บริษัท วุฒิศักดิ์ ฟาร์มาซีอินเตอร์ จํากัด 

ประเภทธุรกิจ ผลิตและจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
เลขทะเบียนบริษัท  0125555004621 
ที่ต้ังสํานักงาน 35/65 หมู่ที ่2 ถนนงามวงศ์วาน ตําบลบางเขน อําเภอเมืองนนทบุรี  

จังหวัดนนทบุรี 11000 
โทรศัพท์  02-8346665 
โทรสาร 02-8346665 
เว็บไซต์ - 
ทุนจดทะเบียน 2,000,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 2,000,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามญั 200,000 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 10 บาท 
สัดส่วนการลงทุน ถือหุ้นโดยบริษัท วุฒิศักด์ิ คลนิิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด ร้อยละ 99.99 ของทุนจด

ทะเบียนที่ชําระแล้ว 
 

บริษัท วุฒิศักดิ์ แกรนด์ อินเตอร์ จํากัด 

ประเภทธุรกิจ ให้บริการเก่ียวกับการบริหารจัดการทรัพย์สนิ 
เลขทะเบียนบริษัท  0125555004612 
ที่ต้ังสํานักงาน 35/65 หมู่ที ่2 ถนนงามวงศ์วาน ตําบลบางเขน อําเภอเมืองนนทบุรี  

จังหวัดนนทบุรี 11000 
โทรศัพท์  02-8346600 
โทรสาร 02-8346678 
เว็บไซต์ - 
ทุนจดทะเบียน 100,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 100,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามญั 10,000 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 10 บาท 
สัดส่วนการลงทุน ถือหุ้นโดยบริษัท วุฒิศักด์ิ คลนิิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด ร้อยละ 99.97 ของทุนจด

ทะเบียนที่ชําระแล้ว 
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บริษัท ดับบลิว.เอส.เซอร์จีรี่ 2014 จํากัด 

ประเภทธุรกิจ ให้บริการเสริมความงามโดยการทําศัลยกรรมตกแต่ง 
เลขทะเบียนบริษัท  0105556193621 
ที่ต้ังสํานักงาน 4, 4/1-2, 4/4 อาคารศูนย์การค้าเซ็นทรลัเวิลด์ ห้องเลขที่ บี 506/2 ช้ัน 5 

ถนนราชดําริห์ แขวงปทุมวัน เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 10330 
โทรศัพท์  02-8346600 
โทรสาร 02-8346678 
เว็บไซต์ - 
ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 
ทุนชําระแล้ว 1,000,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นสามญั 10,000 หุ้น  
มูลค่าที่ตราไว้ต่อหุ้น 100 บาท 
สัดส่วนการลงทุน ถือหุ้นโดยบริษัท วุฒิศักด์ิ คลนิิก อินเตอร์กรุ๊ป จํากัด ร้อยละ 99.98 ของทุนจด

ทะเบียนที่ชําระแล้ว 
 

3) ข้อมูลของบุคคลอ้างอิง 

นายทะเบยีนหลักทรพัย์ บริษัท ศูนย์รับฝากหลักทรัพย์ (ประเทศไทย) จํากัด 
 เลขที่ 93 ถนนรัชดาภิเษก แขวงดินแดง เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 10400 
 โทรศัพท์ : (66) 2009-9000 
 โทรสาร : (66) 20099991 
 เว็บไซต์ www.set.or.th/tsd 
 
ผู้สอบบัญช ี นายธีรศักด์ิ ฉั่วศรีสกุล 
 ผู้สอบบัญชีรับอนุญาตเลขทะเบียน 6624 
 บริษัท แกรนทธ์อนตัน จํากัด 
 87/1 อาคารแคปปิตอล ทาวเวอร์ออล ซีซั่นส์เพลส ช้ัน 18 ถนนวิทยุ แขวง

ลุมพินี เขตปทมุวัน กรุงเทพมหานคร 10330 
 โทรศัพท์ : (66) 2205 8222 
 โทรสาร : (66) 2654 3339 
 เว็บไซด์ www.grantthornton.co.th 
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