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ข้อมูลทั่วไปของบริษัท บิก๊ซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จำกดั (มหาชน) 

ชื่อบริษัท  บริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จำกดั (มหาชน) (“บริษัท”) 
Big C Supercenter Public Company Limited 

ที่ต้ังสำนักงานใหญ ่ 88/9 ซอยสมานฉันท ์- บาร์โบส แขวงพระโขนง เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 10110   

เลขทะเบียนบริษัท  0107536000633 

ทุนจดทะเบียนและทุนชำระแล้ว บริษัทมีทุนจดทะเบียนทั้งสิ้น 8 ,250,000,000 บาท โดยมีทุนชำระแล้ว  จำนวน 
8,250,000,000 บาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญที่จำหน่ายได้แล้วทั้งหมดของบริษัทจำนวน 
825,000,000 หุ้น มูลค่าหุ้นท่ีตราไว้หุ้นละ 10.00 บาท 

สิทธิออกเสียงในที่ประชุม 1 หุ้น ต่อ 1 เสียง 

โทรศัพท ์  0 2146 5959 

โทรสาร  0 2367 1594 

เว็บไซต์  http://bigc.co.th  

ประเภทธุรกิจ ดำเนินกิจการด้านการจัดการบริหารห้างค้าปลีกสมัยใหม่รวมถึงร้านค้าออนไลน์ โดยใช้
รูปแบบการผสานช่องทางทั้งหมดของธุรกิจเข้าด้วยกัน (Omni-Channel Model) 
รวมถึงธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจให้เช่าและบริการพื้นที่  (Dual Retail Property Model)  
แก่ผู้ที่มีความสนใจเช่าภายในบริเวณห้างค้าปลีกของบริษัท 

นายทะเบียนหุ้นของบริษัท บริษัท วีระวงค์ ชินวัฒน์ และพาร์ทเนอร์ส จำกัด  
เลขท่ี 540 อาคารเมอร์คิวรี่ ทาวเวอร์ ช้ัน 22 ถนนเพลินจิต แขวงลุมพินี 
เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 10330 
โทรศัพท:์ 0 2264 8000 
โทรสาร: 0 2657 2222 

ผู้สอบบัญช ี บริษัท ดีลอยท์ ทู้ช โธมัทสุ ไชยยศ สอบบัญชี จำกัด 
 เลขท่ี 11/1 ช้ัน 23 – 27 อาคารเอไอเอ สาทร ทาวเวอร์ ช้ัน 25 

ถนนสาทรใต้ แขวงยานนาวา เขตสาทร กรุงเทพมหานคร 10120 
โทรศัพท:์ 0 2034 0000 
โทรสาร: 0 2034 0100 

ที่ปรึกษากฎหมาย บริษัท วีระวงค์ ชินวัฒน์ และพาร์ทเนอร์ส จำกัด  
เลขท่ี 540 อาคารเมอร์คิวรี่ ทาวเวอร์ ช้ัน 22 ถนนเพลินจิต แขวงลุมพินี 
เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 10330 
โทรศัพท:์ 0 2264 8000 
โทรสาร: 0 2657 2222 

http://bigc.co.th/
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ลักษณะการประกอบธุรกิจจำแนกตามกลุ่มธุรกิจ 

บริษัทเป็นบริษัทเรือธง (Flagship Company) สำหรับธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่และธุรกิจค้าส่งและสนับสนุนการค้าปลีก
แบบดั้งเดิมของกลุ่ม BJC และกลุ่ม TCC ทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศ โดยมีพอร์ตโฟลิโออสังหาริมทรัพย์ที่เป็นร้านค้า
หลากหลายรูปแบบ ซึ่งเป็นที่ตั้งของไฮเปอร์มาร์เก็ตและซูเปอร์มาร์เก็ตภายใต้แบรนด์บิ๊กซี ร้านค้าปลีกและผู้เช่าพื้นที่ในร้านค้า
ต่างๆ ของบริษัทโดยนอกจากเป็นพื้นที่ประกอบธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจสนับสนุนอื่นๆ ของบริษัทแล้ว รูปแบบร้านค้าดังกล่าวยัง
ช่วยสนับสนุนธุรกิจการขายส่งให้กับลูกค้าผ่านการดำเนินธุรกิจแบบ B2B และธุรกิจสนับสนุนการค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional 
Trade) ของบริษัทอีกด้วย ทั้งนี้ การดำเนินธุรกิจค้าปลีกอ่ืน และสนับสนุนธุรกิจต่างๆ ของบริษัทท่ีครอบคลุมไปถึง การสั่งผลิต การ
นำเข้าและการส่งออกสินค้าอุปโภคบริโภคทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมทั้งการพัฒนาและการให้เช่าอสังหาริมทรัพย์ อันมี
ส่วนเกี่ยวข้องเกื้อหนุนกับการค้าปลีก และ/หรือ การค้าส่งของกลุ่มบริษัทด้วย โดยบริษัทนำเสนอรูปแบบการค้าปลีก การค้าส่ง 
และการสนับสนุนการค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่ครอบคลุมและนำเสนอสินค้าที่คุ้มค่าและหลากหลายเพื่อตอบสนองต่อความต้องการ
และความช่ืนชอบที่แตกต่างกันของกลุ่มลูกค้าและผู้เช่าพื้นที่และด้วยความสัมพันธ์อันยาวนาน เครือข่าย และความรู้ความเข้าใจที่
ลึกซึ้งของบริษัทในอุตสาหกรรมค้าปลีกและค้าส่งที่มีการแข่งขันสูง บริษัทสามารถมอบประสบการณ์ที่น่าพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ทั้ง
ทางช่องทางออนไลน์ผ่าน Omnichannel Platform และช่องทางออฟไลน์โดยอาศัยพื้นท่ีร้านค้า (Retail Venue) ของบริษัทและ
เครือข่ายกลุ่มธุรกิจรวมถึงร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมซึ่งบริษัทให้การสนับสนุน นอกจากนี้ บริษัทยังมีระบบโปรแกรมสิทธิพิเศษบิ๊ก
พอยต์ที่บริษัทเป็นเจ้าของ ซึ่งมีสมาชิกในระบบโปรแกรมสิทธิพิเศษบิ๊กพอยต์กว่า 19 ล้านราย โดยบริษัทได้มีการคิดค้นและริเริ่ม
ระบบโปรแกรมสิทธิพิเศษดังกล่าวนับตั้งแต่ปี 2552 

บริษัทมีรายได้จากหลายช่องทาง ซึ่งเกิดจากการดำเนินธุรกิจหลากหลายรูปแบบ โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มธุรกิจ ได้แก่  
(1) ธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ (2) ธุรกิจค้าส่งและสนับสนุนการคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และ (3) ธุรกิจอื่นๆ 

ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม ่

ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ของบริษัทประกอบด้วยร้านค้าในรูปแบบต่างๆ จำนวน 4 รูปแบบ ได้แก่ ร้านค้าในรูปแบบร้านค้า
ขนาดใหญ่ ร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดเล็ก ตลาด Open-Air และธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่อื่นๆ  

ร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่ประกอบด้วยพื้นที่ร้านค้า (Retail Venue) ขนาดกลางถึงขนาดใหญ่ในประเทศไทย
และประเทศกัมพูชาที่ดําเนินงานภายใต้แบรนด์บิ๊กซีต่างๆ (ได้แก่ บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ บิ๊กซี เอ็กซ์ตร้า บิ๊กซี เพลส บิ๊กซี มาร์ เก็ต 
และ บิ ๊กซี ฟู ๊ดเพลส) ซึ ่งประกอบด้วยไฮเปอร์มาร์เก ็ตและซูเปอร ์มาร์เก็ตภายใต้แบรนด์บิ ๊กซี และผู ้เช่ าในธุรก ิจให้ 
เช่าพื้นที่ (Town Center Business) (ประกอบด้วยร้านค้าปลีกอื่นๆ ของบริษัท) ทั้งนี้ ไฮเปอร์มาร์เก็ตและซูเปอร์มาร์เก็ตภายใต้  
แบรนด์บิ๊กซีของบริษัทวางขายสินค้าหลากหลายประเภทในราคาที่เข้าถึงได้ ซึ่งรวมถึงอาหารสด อาหารแห้ง อาหารปรุงสุก เสื้อผ้า 
รองเท้า เครื่องประดับแฟช่ัน เครื่องใช้ไฟฟ้า เครื่องครัว ของตกแต่งบ้าน เฟอร์นิเจอร์ ของเล่นเด็ก สินค้ายาและเวชภัณฑ์ที่วางขาย
ภายใต้แบรนด์ของบุคคลภายนอกและสินค้า Private Label โดยบริษัทเลือกสรรสินค้าที่วางจำหน่ายแตกต่างกันตามที่ตั้งร้านค้า
และกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่แตกต่างกัน ซึ่งรวมถึง ผู้ซื้อกลุ่มบุคคลทั่วไป ครอบครัว นักท่องเที่ยว ผู้ค้ารายย่อย ลูกค้ากลุ่มธุรกิจ
โรงแรม ร้านอาหาร และธุรกิจจัดเลี้ยง (HoReCa) และลูกค้าธุรกิจขนาดใหญ่ โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 บริษัทเป็นเจ้าของ
และดําเนินงานรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่จำนวน 203 แห่งในประเทศไทยและรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่จำนวน 3 แห่งในประเทศ
กัมพูชา 

• บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ เป็นห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือลูกค้าที่มีรายได้ระดับปานกลางถึงล่าง โดย
มุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าและบริการที่หลากหลาย ราคาประหยัด และมีคุณภาพ ภายใต้บรรยากาศการจับจ่ายที่สะอาด
และให้ความคุ ้มค่าสูงสุด รวมถึงมีบริการที ่ประทับใจ โดย ณ วันที ่ 31 ธันวาคม 2566 บิ ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์  
มีจำนวนสาขาทั้งสิ้น 140 สาขาท่ัวประเทศไทย และอีก 1 สาขาในต่างประเทศ ที่เมืองปอยเปต ประเทศกัมพูชา 
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• บิ ๊กซี เอ ็กซ์ตร้า เป็นห้างไฮเปอร์มาเก ็ตที ่ม ีกล ุ ่มล ูกค ้าเป้าหมายคือลูกค้าที ่ม ีรายได้ระด ับปานกลางถ ึงบน  
โดยนำเสนอสินค้าพรีเมียม อาหารสด และอาหารแห้งที่หลากหลาย รวมถึงสินค้านำเข้าจากต่างประเทศโดยเฉพาะ 
สินค้ากลุ่มเทคโนโลยี ไวน์ และสินค้าพิเศษอื ่นๆ ที ่แตกต่างจากที ่จำหน่ายในสาขาบิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ทั ่วไป  
อย่างไรก็ตาม นโยบายเรื่องราคาประหยัดยังคงเป็นจุดขายที่สำคัญของบิ๊กซียังคงยึดมั่น โดย ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 
บิ๊กซี เอ็กซ์ตร้า มีจำนวนสาขาท้ังสิ้น 15 สาขาในกรุงเทพมหานคร และหัวเมืองใหญ่  

• บิ๊กซี มาร์เก็ต เป็นห้างซูเปอร์มาร์เก็ตที่มีกลุ ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นลูกค้าที่มีรายได้ระดับปานกลางถึงล่าง บิ๊กซี  
มาร์เก็ตแตกต่างจากซูเปอร์มาร์เก็ตทั่วไปซึ่งเน้นเฉพาะการจำหน่ายสินค้าประเภทอาหาร แต่บิ๊กซี มาร์เก็ตจำหน่ายสินค้า
ทั้งอาหารสด ของใช้ในครัวเรือนไปจนถึงเครื่องใช้ไฟฟ้า โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 บิ๊กซี มาร์เก็ต มีจำนวนสาขา
ทั้งสิ้น 35 สาขาในกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และต่างจังหวัด 

• บิ๊กซี ฟู้ดเพลส เป็นห้างซูเปอร์มาร์เก็ตที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นลูกค้าที่มีรายได้ระดับปานกลางถึงสูง ซึ่งตั้งอยู่  
ในเมือง เน้นการเสนอสินค้าอาหารพร้อมทาน อาหารออร์แกนิก อาหารเพื่อสุขภาพ และสินค้านำเข้าจากต่างประเทศ 
โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 บิ ๊กซี ฟู ้ดเพลส มีจำนวนสาขาทั้งสิ ้น 13 สาขาทั่วประเทศไทย และอีก 2 สาขาใน
ประเทศกัมพูชา 

ร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดเล็กของบริษัทประกอบด้วยร้านสะดวกซื ้อที ่ดำเนินงานภายใต้แบรนด์บิ ๊กซี มินิ  
ซึ ่งมุ ่งเน้นการวางขายสินค้าที ่หลากหลายเพื ่อตอบสนองกลุ ่มลูกค้าทั ่วไป (Mass Market) โดยสินค้าที ่วางขายดังกล่าว 
จะแตกต่างไปตามที่ตั้งของร้านค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีอาศัยหรือทำงานในบริเวณใกล้เคียง 

• บิ๊กซี มินิ เป็นร้านค้าที ่มุ ่งเน้นการวางขายสินค้าที ่หลากหลายเพื ่อตอบสนองกลุ ่มลูกค้าทั ่วไป ( Mass Market)  
โดยสินค้าที่วางขายดังกล่าวจะแตกต่างไปตามที่ตั้งของร้านค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่อาศัยหรือทำงาน
ในบริเวณใกล้เคียง โดย ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 บิ๊กซี มินิ มีจำนวนสาขาท้ังสิ้น 1,548 สาขาในประเทศไทย และมีบิ๊ก
ซี มินิ จำนวน 19 สาขาในประเทศกัมพูชา 

บริษัทดำเนินธุรกิจตลาด Open-Air ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ของบริษัทโดยตลาด Open-Air เป็นพื้นที่
ขนาดใหญ่ที่มีผู้เช่าพื้นที่ค้าปลีก (Retail Space) จากบริษัทเพื่อจำหน่ายอาหารสด อาหารปรุงสุก และสินค้าอุปโภคอื่นๆ ที่ไม่ใช่
อาหารหลากหลายประเภท โดยในปัจจุบัน บริษัทดำเนินงานตลาด Open-Air 2 รูปแบบ ได้แก่ 1) ตลาดกลางคืน (ภายใต้แบรนด์
ตลาดเดินเล่น) และ 2) ตลาดสดกลางวัน (ภายใต้แบรนด์ตลาดครอบครัวและตลาดทิพย์นิมิตร) 

• ตลาดกลางคืน ประกอบด้วยตลาดเดินเล่นซึ่งเป็นตลาดกลางคืนที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นกลุ่มคนเมืองที่ช่ืนชอบความ
ผสมผสานระหว่างร้านอาหาร Open-Air ซึ่งรวมถึงร้านอาหารในรูปแบบร้านอาหารและร้าน Street Food กับแหล่งรวม
ความบันเทิงและการเลือกซื้อสินค้ารูปแบบต่างๆ ซึ่งตลาดรูปแบบน้ีจะเป็นศูนย์กลางชุมชน (Community Hub) ในย่าน
ชุมชนเมือง สำหรับช่วงเวลาหลังเลิกงาน และยังสามารถดึงดูดลูกค้าจากพื้นที่อื่นได้อีกด้วย สำหรับพื้นที่ให้เช่าสุทธิ 
(NLA) ของตลาดกลางคืนอยู่ในช่วงระหว่าง 600 ตร.ม. ถึง 3,900 ตร.ม. โดยมีผู้ประกอบการโดยเฉลี่ย 600 ร้านค้า ถึง 
700 ร้านค้า ในแต่ละโครงการ นอกจากนี้ บริษัทยังได้จัดสรรพื้นที่ส่วนกลาง Open-Air ส่วนหนึ่งเพื่อจัดกิจกรรมพิเศษ 
เช่น จัดให้มีการแสดง มีการเล่นดนตรีและกิจกรรมรื่นเรงิอื่นเพื่อดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการที่ตลาดกลางคืนของบริษัท
โดยทั่วไปตลาดกลางคืนจะเริ่มเปิดให้บริการตั้งแต่ช่วงบ่ายถึงดึก โดย ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 บริษัทดําเนินงานตลาด
กลางคืนเป็นจำนวน 4 แห่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและในต่างจังหวัด  

• ตลาดสดกลางวัน ประกอบด้วยตลาดครอบครัวและตลาดทิพย์นิมิตร ซึ่งเป็นตลาดกลางวันแบบดั้งเดิมที่มีร้านขายของ
ทั่วไปและเน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกกลุ่ม โดยเฉพาะลูกค้ากลุ่มครอบครัวในแต่ละพื้นที่ โดยจะเน้นไปที่วัตถุดิบในการ
ทำอาหาร ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับอาหาร สินค้าจำพวกอาหารสด และดอกไม้ ผู้เช่าส่วนใหญ่จะเป็นผู้ค้าที่นำเสนอสินค้า และ
บริการต่างๆ ตั้งแต่อาหารสดไปจนถึงซอสและเครื่องปรุงต่างๆ รวมถึงผู้ขายอาหารพร้อมรับประทานและศูนย์อาหาร 
ตลาดสดกลางวันของบริษัทมีรูปแบบมาจากตลาดแบบดั้งเดิมที่พบเห็นได้ทั่วไปในประเทศไทย ซึ่งเป็นเสมือนศูนย์กลาง
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ชุมชน (Community Hub) ซึ่งหล่อเลี้ยงประชาชนผู้พักอาศัยในแต่ละพื้นที่ในช่วงเวลากลางวัน และเป็นการเปิดโอกาส
ให้ผู้ค้าที่ขายสินค้าในปริมาณมากมีสถานท่ีในการจำหน่ายสินค้านั้นๆ โดยมีลูกค้ามากมายเดินทางมายังตลาดสดกลางวัน
ซึ่งมีสินค้าหลากประเภทให้เลือกซื้อ พื้นที่ให้เช่าสุทธิ (NLA) ของตลาดสดกลางวันของบริษัทอยู่ระหว่าง 1,400 ตร.ม. ถึง 
14,000 ตร.ม. โดยประมาณ โดยมีผู้ประกอบการประมาณ 900 ร้านค้า โดยตลาดครอบครัวเปิดให้บริการตั้งแต่เวลา 
7.00 น. ถึง 19.00 น. และตลาดทิพย์นิมิตรเปิดให้บริการตลอด 24 ชั่วโมง โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 บริษัท
ดําเนินงานตลาดสดกลางวัน 4 แห่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

นอกจากนี้ บริษัทดําเนินธุรกิจอื่นๆ ได้แก่ บิ๊กซี ฟู๊ด เซอร์วิส บิ๊กซี ดีโป้ Omnichannel Platform และบิ๊กซี ฮ่องกง ซึ่ง
อาศัยความได้เปรียบจากโครงสร้างพื้นฐานของร้านค้าของบริษัทเพ่ือให้บริการกับกลุ่มลูกค้าท่ีมีความหลากหลาย 

• บิ๊กซี ฟู๊ด เซอร์วิส เป็นร้านค้าปลีกที่จัดส่งของสดตามสั่งให้กับร้านค้าร้านอาหาร ธุรกิจโฮเรก้า และลูกค้ากลุ่มอื่นๆ ใน
ประเทศไทย โดย ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 บิ๊กซี ฟู๊ด เซอร์วิส มีจำนวนสาขาทั้งสิ้น 6 สาขา 

• บิ๊กซี ดีโป้ เป็นร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าปริมาณมากในราคาที่คุ้มค่า โดยเครือข่ายร้านค้าส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในพ้ืนท่ีต่างจังหวัด
ของประเทศไทย และมีกลุ่มเป้าหมายเป็นผู้ค้าส่งรายย่อยในพื้นที่ และผู้จำหน่ายสินค้าปลีกจำพวกอาหาร โดย ณ วันท่ี 
31 ธันวาคม 2566 บิ๊กซี ดีโป้ มีจำนวนสาขาทั้งสิ้น 11 สาขา 

• Omnichannel Platform ตลาดค้าปลีกออนไลน์ได้มีการเติบโตเป็นอย่างมากในช่วงปีที่ผ่านมา เนื่องจากพฤติกรรม
การซื้อสินค้าของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป สำหรับผู้บริโภคเดิมที่เคยซื้อผ่านออนไลน์อยู่แล้วก็มีการจับจ่ายยิ่งขึ้น ขณะที่
ผู้บริโภคที่อาจยังไม่เคยมีประสบการณ์ ก็เริ่มซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคผ่านช่องทางออนไลน์ บริษัทจึงได้เร่งดําเนินการ
ขยาย Omnichannel Platform โดยจะทำการเชื่อมต่อการขายสินค้าผ่านช่องทางออฟไลน์และช่องทางออนไลน์ เพื่อ
มอบประสบการณ์การเลือกซื้อสินค้าจากหน้าร้านค้าไปยังร้านค้าออนไลน์ 

o แอปบิ ๊กซี พลัส ในปี 2565 บิ ๊กซีได้พัฒนาแพลตฟอร์มแอปพลิเคชันใหม่ด ้วยเทคโนโลยีระดับโลก  
เพื ่อยกระดับประสบการณ์ช้อปปิ้งที ่สมบูรณ์แบบให้กับลูกค้าบิ๊กซี เชื ่อมโยงทั้งการจับจ่ายในสาขาบิ๊กซี  
ทั่วประเทศเข้ากับการช็อปออนไลน์ โดยมีฟีเจอร์หลัก 3 ส่วน ได้แก่ บิ๊กซี ออนไลน์ ช้อปง่าย ส่งทุกที่ทั่วไทย  
บิ๊กพ้อยต์ดิจิทัล เช็ค สะสมและแลกคะแนนบิ๊กพอยต์แบบเรียลไทม์ คูปองพิเศษสำหรับคุณและคูปองที่
เลือกสรรมาให้ทุกวันตลอด 365 วัน โดยลูกค้าสามารถเลือกใช้ได้จากคูปองของฉันในแอปพลิเคชัน ซึ่งได้มีการ
ทำแคมเปญการตลาดเพื่อเปิดตัวแอปบิ๊กซี พลัส ใหม่ในเดือน พฤศจิกายน 2565 โดยมีพรีเซนเตอร์ตัวแทน
ครอบครัวยุคใหม่คุณบีม กวี ตันจวรารักษ์ และครอบครัว เพื่อเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเจเนอร์เรชั่นใหม่ได้ดียิ่งขึ้น 
ผ่านสื่อโฆษณา 360 องศา ท้ังออฟไลน์และออนไลน์ รวมถึงทำกิจกรรมที่สาขาและในชุมชนทั่วทั้งประเทศไทย  

o บิ๊กซีออนไลน์ www.bigc.co.th และแอปบิ๊กซี พลัส มีจุดขายที่แตกต่างจากคู่แข่ง คือ “สั่งง่าย ส่งไว ครบตรง
ใจคุณ” ให้ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าอาหารสด ของใช้ในบ้าน เฟอร์นิเจอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า และผลิตภัณฑ์จากร้าน
ขายยาเพรียว ซึ่งมีให้เลือกกว่า 47,000 รายการ ซึ่งบิ๊กซีออนไลน์ใช้ประโยชน์ของเครือข่ายร้านค้าบิ๊กซีซึ่ง
ให้บริการอยู่ทั่วประเทศ เพื่อส่งมอบผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าออนไลน์ได้ โดยลูกค้าสามารถเลือกรับสินค้าและ
ชำระเงินที่สาขาใกล้บ้านผ่านบริการ “Click-and-collect” หรือสามารถเลือกรับบริการ “Home delivery” 
ให้จัดส่งสินค้าถึงบ้านได้ทั่วประเทศไทย และภายในปี 2566 บิ๊กซีออนไลน์ได้ขยายการให้บริการส่งสินค้าถึง
บ้านด้วยการขยายบริการให้ครอบคลมุการสง่สินค้าด่วนซึ่งจะได้รับสินค้าภายในช่ัวโมงในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร
และพื้นที่ใกล้เคียง เพื่อให้สามารถจัดส่งสินค้าถึงลูกค้าได้รวดเร็วยิ่งขึ้น คงความสดของสินค้า และลดต้นทุนค่า
ขนส่งสินค้า นอกจากนี้ยังร่วมกับคู่ค้าและแบรนด์สินค้าต่างๆ เปิดร้านแบรนด์ รวมทั้งหมดกว่า 60 แบรนด์ 
รวมถึงทำแคมเปญโปรโมชั่นแบรนด์สุดพิเศษ “Big Brand Day” สำหรับลูกค้าบิ๊กซีออนไลน์ตลอดทั้งปี และ
เพิ่มทางเลือกผลิตภัณฑ์สินค้าแบรนด์บิ๊กซี ได้แก่ วีอาร์เฟรช แฮปปี้ไพรซ์ , แฮปปี้ไพรซ์ โปร และเบสิโค ซึ่งมี
คุณภาพดีคุ้มค่าราคาให้แก่ลูกค้า ในการซื้อสินค้าผ่านบิ๊กซีออนไลน์ ลูกค้าบิ๊กซีสามารถสะสมคะแนนบิ๊กพอยต์

http://www.bigc.co.th/
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ได้เช่นเดียวกับการซื้อที่ร้านค้าบิ๊กซี และแลกคะแนนเพื่อใช้เป็นส่วนลดสินค้าและค่าบริการจัดส่งได้ อีกทั้งมี
การร่วมมือกับพันธมิตรทางธุรกิจ เช่น ผู้ผลิตสินค้า ธนาคาร ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ เป็นต้น เพื่อมอบสิทธิ
ประโยชน์ต่างๆ ให้แก่ลูกค้าบิ๊กซี  และในปี 2566 ที่ผ่านมาบิ๊กซีได้เพิ่มความสามารถของแพล็ตฟอร์มบิ๊กซี
ออนไลน์ในส่วนการค้นหาสินค้า และการแนะนำสินค้าให้ตรงใจลูกค้าแต่ละคน โดยอ้างอิงจากพฤติกรรมการช้
อปและการสั่งซื้อที่ผ่านมา เพื่อเป็นการพัฒนาประสบการณ์ช้อปออนไลน์ของลูกค้าให้สั่งซื้อสินค้าได้ง่ายและ
สะดวกยิ่งข้ึน 

o แพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลส บิ๊กซีมีช่องทางการขายผ่านแพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลส Shopee และ Lazada ซึ่ง
เป็นออนไลน์แพลตฟอร์มที่มีผู้ใช้งานมากที่สุดในประเทศไทย เพื่อตอบโจทย์กลยุทธ์ที่อำนวยความสะดวกให้
ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าจากบิ๊กซีได้ทุกที่ทุกเวลา (Anywhere, Anytime) โดยลูกค้าสามารถเลือกซื้อสินค้า
อุปโภคบริโภค และเครื่องใช้ไฟฟ้าจากบิ๊กซี และได้รับการจัดส่งพัสดุถึงบ้าน นอกจากนี้บิ๊กซียังได้ร่วมมือกับ 
foodpanda และ Grab ในการจัดส่งสินค้าถึงบ้านทันที อีกทั้งบิ๊กซียังได้เพิ่มช่องทางผ่านพันธมิตร LINE MAN 
และ TikTok Shop ซึ่งถือเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการเข้าถึงความต้องการของผู้บริโภคภายใต้แบรนด์บิ๊กซี และ
ในปี 2566 บิ๊กซีได้ร่วมมือกับ Robinhood เพื่อเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้าบิ๊กซีได้เพิ่มเติม  

o แพลตฟอร์ม Cross-Boader บิ๊กซีมีการขายสินค้าให้แก่ชาวจีน ผ่านหน้าในแอปพลิเคชันวีแชท (WeChat) ซึ่ง
เป็น Super App ในประเทศจีน ที่มีผู้ใช้งานกว่า 1.200 ล้านราย โดยลูกค้าชาวจีนสามารถเลือกซื้อสินค้าขายดี
ในหมวดสุขภาพและความงาม ชำระเงินผ่านวีแชทเปย์ (WeChat Pay) และได้รับสินค้าผ่านทางพัสดุส่งตรง
จากประเทศไทย ซึ่งลูกค้าชาวจีนจะเชื่อมั่นได้ว่าสินค้าจากบิ๊กซีเป็นสินค้าของแท้ รวมถึงลูกค้านักท่องเที่ยวชาว
จีน หรือในประเทศจีนเองนั้น ยังสามารถเข้าถึงข่าวสารและอัปเดตต่างๆ ของบิ๊กซีได้ใน WeChat Official 
Account, Weibo และ Xiaohongshu เพื่อเป็นการเสริมสร้างแบรนด์บิ๊กซีและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า
ชาวจีน ช่วยดึงดูดนักท่องเที่ยวให้กลับมาที่สาขาอีกครั้ง ในปี 2566 ได้มีการขยายช่องทางการขายผ่าน Tmall 
Global ซึ่งเป็นแอปพลิเคชั่นในกลุ่มของ Alibaba ผู้นำแพลตฟอร์ม E-Commerce การนำเข้าและการขาย
สินค้าในประเทศจีน ทำให้บิ๊กซีสามารถส่งออกสินค้าขายดีเข้าถึงลูกค้าชาวจีนได้ง่ายขึ้น นอกจากนี้บิ๊กซีได้
เปิดตัวช่องทาง WeChat Mini เพื่อเจาะกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวจีนขาเข้า สามารถซื้อรับค้าล่วงหน้า และมารับ
สินค้านั้นๆ ได้ที่บิ๊กซี สาขาราชดำริ 

o โซเชียลคอมเมิร์ซ บิ๊กซีได้ให้บริการโทรหรือไลน์มาช็อป (Call-Chat-Shop) โดยบิ๊กซีได้พัฒนาระบบหนา้ร้าน
บนไลน์ เพื่อให้ลูกค้าสามารถกดดูรูปภาพสินค้า โปรโมชั่น และสต็อกสินค้าของสาขาที่อยู่ใกล้บ้าน สามารถ
สะสมคะแนนบิ๊กพอยต์และกดสั่งซื้อได้ทันที ซึ่งพนักงานสาขาจะเป็นผู้ช่วยในการจัดการออเดอร์หรือเพิ่มสินค้า
ในออเดอร์ให้กับลูกค้า ทำให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ช็อปที่ประทับใจและเป็นกันเอง ลูกค้าสามารถสอบถาม
ข้อมูลต่างๆ กับพนักงานได้โดยตรง รวมถึงมีบริการจัดส่งสินค้าและนัดรับที่สาขาได้อีกด้วย นับเป็นการขาย
สินค้าผ่านช่องทางใหม่ท่ีผสานระหว่างช่องทางออฟไลน์และออนไลน์อย่างไร้รอยต่อ  

o บัตรของขวัญบ๊ิกซี เนื่องในโอกาสพิเศษและเทศกาลเฉลิมฉลองต่างๆ ทางบิ๊กซีได้มีการจำหน่ายของขวัญ (Big 
C Gift Card) เพื่อลูกค้าสามารถมอบเป็นสิ่งดีๆ ให้กันในวันสำคัญต่างๆ โดยมาพร้อมกับโปรโมชั่นพิเศษคู่กับ
รูปแบบหน้าบัตรที่หลากหลาย เป็นการตอบแทนลูกค้าบิ๊กซี  

o ตู้จำหน่ายสินค้าอัตโนมัติ เพื่อให้สินค้าอุปโภคบริโภคของบิ๊กซีให้สามารถเข้าถึงความต้องการของลูกค้าได้มาก
ยิ่งขึ้น โดยทางบิ๊กซีได้มีตู้จำหน่ายสินค้าอัตโนมัติ (Vending machine) ไว้สำหรับให้บริการ เพื่อเพิ่มความ
สะดวกให้แก่ลูกค้าทั่วไปและพนักงาน ปัจจุบันมีการติดตั้งตู้จำหน่ายสินค้าอัตโมมัติให้บริการแล้วใน Big C 
Supercenter และโรงงานอุตสาหกรรมในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และตามต่างจังหวัด ซึ่งได้รับผล
ตอบรับเป็นอย่างดีจากลูกค้าในพื้นที่ที่ได้ติดตั้งตู้ดังกล่าว และมีแผนงานที่จะติดตั้งเพิ่มเติมในพื้นที่อื่นๆ เช่น 
โรงงานอุตสาหกรรม คลังสินค้า ศูนย์กระจายสินค้า อาคารสำนักงาน โรงพยาบาล คอนโดมิเนียม และพื้นที่
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อื่นๆ โดยสินค้าที่นำเสนอในแต่ละพื้นที่สามารถวางจำหน่ายได้หลากหลายให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า
ในแต่ละพื้นท่ีได้ ไม่ว่าจะเป็น อาหารพร้อมทาน เครื่องดื่ม ขนมขบเคี้ยว สินค้าอุปโภคบริโภค ยาสามัญประจำ
บ้าน และผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคล โดยตู้จำหน่ายสินค้าอัตโนมัติของบิ๊กซี สามารถรับชำระได้ทั้งเงินสด หรือ 
QR PromptPay Wallet ต่างๆ เช่น Rabbit LINE Pay, ShopeePay, WeChat Pay เป็นต้น    

• บิ๊กซี ฮ่องกง เป็นร้านค้าปลีกรูปแบบใหม่ เข้าถึงตลาดค้าปลีกเขตบริหารพิเศษฮ่องกง ประเทศจีน ที่มีกลุ ่มลูกค้า
เป้าหมายเป็นชาวฮ่องกงและชาวจีน โดยนำเสนอสินค้านำเข้าจากประเทศไทยสินค้าไทยพรีเมียม เช่น ขนมขบเคี้ยว 
น้ำมันหอมระเหยอโรมา ผลิตภัณฑ์เสริมความงาม และสินค้าตกแต่งบ้าน รวมไปถึงสินค้าท้องถิ่น ท่ีควบคุมคุณภาพสินค้า
อย่างเข้มงวดในราคาที่สามารถเข้าถึงได้ โดย ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 บิ๊กซี ฮ่องกง มีจำนวนสาขาทั้งสิ้น 24 สาขา ใน 
18 เขตบริหารพิเศษฮ่องกง  

ธุรกิจให้เช่าพ้ืนที่ 

 การเป็นศูนย์การค้ามีความสำคัญอย่างยิ ่งในการทำให้บิ ๊กซีเป็น “จุดหมายในการเลือกซื ้อสินค้าที ่ครบครัน”  
ซึ่งนอกจากจะช่วยในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าและเพิ่มจำนวนผู้มาจับจ่ายแล้ว รายได้จากการให้เช่าพื้นที่ยังเป็นส่วน
สำคัญของผลประกอบการของบิ๊กซี โดยผู้เช่าพื้นที่จะช่วยเพิ่มทางเลือกการให้บริการกับลูกค้าบิ๊กซีได้ เช่น การให้บริการโรง
ภาพยนตร์ ร้านขายสินค้าขนาดเล็ก ร้านค้าสินค้าตกแต่งบ้าน และร้านอาหาร ซึ่งนอกจากนี้ บิ๊กซียังมีศูนย์การบริการเคลื่อนที่ 
“อำเภอยิ ้ม” ที ่ ให ้บร ิการด้านทะเบียนราษฎร์ รวมถึงศ ูนย ์บริการตรวจคนเข้าเมืองสำหร ับแรงงานต่างด้าวที ่สาขา 
ดอนเมืองและสาขาราษฎร์บูรณะ และการให้บริการออกหนังสือเดินทางร่วมกับกรมการกงสุลที่สาขาสุวินทวงศ์ เป็นต้น 

 บิ๊กซี จัดประเภทผู้เช่าของธุรกิจให้เช่าพื้นที่แบ่งได้เป็น 5 กลุ่ม ตามลักษณะธุรกิจและระยะเวลาการเช่า ดังนี้ 

1. ร้านค้า:  ร้านค้าและผู้ให้บริการที่มีชื ่อเสียง เช่น ร้านเสื้อผ้า ร้านอาหารจานด่วนและร้านอาหาร Casual Dining  
ร้านกาแฟ ธนาคาร ร้านขายสินค้าสำหรับสัตว์เลีย้ง Edutainment Center คลินิกความงามและศูนย์บริการสำหรับกลุม่
คนรักสุขภาพและร้านค้าประเภทอื่นๆ ร้านค้าเหล่านี้ ช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ของบิ๊กซีและความหลากหลายของสินค้า
และบริการในพื้นที่ร้านค้า (Retail Venue) ของบิ๊กซี โดยมีกำหนดระยะเวลาการเช่าอย่างน้อยหนึ่งปีโดยจ่ายค่าเช่าใน
อัตราคงท่ีหรืออัตราผันแปรโดยอ้างอิงจากผลการดำเนินงานในแต่ละเดือน 

2. ผู้เช่ารายใหญ่: ผู้เช่าที่ต้องการใช้พื้นที่ขนาดใหญ่เพื่อรองรับความต้องการของลูกค้า เช่น ร้านจำหน่ายอุปกรณ์ตกแต่ง
ภายในบ้าน โรงภาพยนตร์ ฟิตเนส ร้านเครื่องใช้ไอที และสํานักงานหนังสือเดินทาง ด้วยการนําเสนอการบริการไลฟ์
สไตล์ที่หลากหลาย ทำให้ผู้เช่าเหล่านี้มีบทบาทสําคัญในการดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาและใช้เวลาในพื้นที่ร้านค้า (Retail 
Venue) ของบริษัทนานขึ้น ระยะเวลาการเช่าของผู้เช่ากลุ่มนี้มีอายุอย่างน้อย 3 ปี โดยจ่ายค่าเช่าในอัตราคงท่ีหรืออัตรา
ผันแปรโดยอ้างอิงจากผลการดำเนินงานในแต่ละเดือน โดยมีการรับประกันค่าเช่าขั้นต่ำ รูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่บาง
แห่งอาจไม่มีผู้เช่ารายใหญ่เนื่องจากผู้เช่าดังกล่าวมักต้องการใช้พื้นที่ขนาดใหญ่ภายในพื้นที่ร้านค้า (Retail Venue) ของ
บริษัท 

3. ศูนย์อาหาร: รูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่ของบริษัทส่วนใหญ่จะมีศูนย์อาหารซึ่งขายอาหารมากมายหลายประเภท ทำให้
ลูกค้ามีตัวเลือกของกินท่ีมีคุณภาพในราคาย่อมเยาว์ และสามารถเข้าถึงผู้ขายอาหารยอดนิยมไดส้ะดวกสบายขึ้น สำหรับ
ระยะเวลาการเช่าของผู้เช่าศูนย์อาหารมีระยะเวลาน้อยกว่าหนึ่งปี โดยจ่ายค่าเช่าในอัตราผันแปรโดยอ้างอิงจากผลการ
ดำเนินงานในแต่ละเดือน 

4. บิ๊ก บาซาร์: ร้านค้าขนาดเล็กท่ีขายสินค้ามากมายหลายประเภทที่ไม่ใช่อาหาร เช่น เครื่องประดับ เครื่องแต่งกาย สินค้า
ท้องถิ่น และของเล่น ระยะเวลาการเช่าน้อยกว่าหนึ่งปีโดยจ่ายค่าเช่าในอัตราคงที่หรืออัตราผันแปรโดยอ้างอิงจากผล
การดำเนินงานในแต่ละเดือน 

5. พื้นที่เช่าชั่วคราว: ผู้เช่ารายย่อยมีรูปแบบร้านค้าเป็นบูธสินค้าขนาดเล็กที่ตั้งอยู่ภายในอาคารหรือภายนอกอาคารและ
ขายสินค้าที่กำลังเป็นที่นิยมและชื่นชอบของลูกค้าในแต่ละพื้นที่ รวมถึง ผู้เช่าเพื่อจัดกิจกรรมและจัดนิทรรศการ มี
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ระยะเวลาเช่าน้อยกว่าหนึ ่งปี โดยจ่ายค่าเช่าในอัตราคงที่หรืออัตราผันแปรโดยอ้างอิงจากผลการดำเนินงานใน  
แต่ละเดือน 

โดย ณ สิ้นวันที่ 31 ธันวาคม 2566 บิ๊กซีมีพื้นที่ให้เช่าสุทธิ (NLA) รวม 1,055,735 ตร.ม. ในพื้นที่ร้านค้ารูปแบบต่างๆ 
และตลาด Open-Air 

ธุรกิจค้าส่งและสนับสนุนการค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 ธุรกิจค้าส่งและสนับสนุนการค้าปลีกแบบดั้งเดิมของบริษัทประกอบด้วยการทำการค้ากับกลุ่มลูกค้าธุรกิจขนาดใหญ่แบบ 
B2B โดยตรงกว่า 72,000 ราย ที่ซื้อสินค้าจํานวนมากในราคาขายส่ง รวมถึงการขายสินค้าให้กับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมจำนวน 
6,000 แห่ง ที่เป็นเจ้าของและดําเนินการโดยเจ้าของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในประเทศไทยภายใต้โมเดลร้านค้าโดนใจ ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2566 โดยบริษัทใช้ประโยชน์จากโครงสร้างพื้นฐานและจำนวนสินค้าคงคลังของร้านค้าบิ๊กซีเพื่อรองรับการขายสินค้า
ให้กับลูกค้ากลุ่มดังกล่าว 

• การขายสินค้าโดยการค้าส่งสำหรับธุรกิจแบบ B2B คือ กลุ่มลูกค้าท่ีซื้อสินค้าจํานวนมากจากบริษัทโดยกลุ่มลูกค้าธุรกิจ
แบบ B2B ในราคาขายส่ง โดยบริษัทยังอำนวยความสะดวกและให้บริการจัดส่งจากร้านบิ๊กซีให้กับลูกค้าอีกด้วย โดย ณ 
วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 บิ๊กซี มีจำนวนกลุ่มลูกค้าธุรกิจขนาดใหญ่แบบ B2B จำนวน 72,740 ราย 

• เครือข่ายร้านค้าโดนใจ เพื่อให้การสนับสนุนแก่เจ้าของร้านค้าโดนใจเพื่อปรับปรงุและปรบัโฉมรา้นค้าให้ดูทันสมยัขึ้นเพือ่
ดึงดูดลูกค้าและช่วยเหลือด้านระบบบริหารจัดการที่ทันสมัยด้วยฐานข้อมูลที่เชื่อมโยงกัน โดยบิ๊กซีได้รับประโยชน์จาก
การขายแบบ B2B ให้กับร้านค้าโดนใจ และรับค่าธรรมเนียมรายเดือน ในขณะที่เจ้าของร้านโดนใจได้รับประโยชน์จาก
ความเชี่ยวชาญของบิ๊กซีในการปรับปรุงร้านค้าให้ทันสมัย และนำเสนอผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าใน
พื้นที่ โดยเจ้าของร้านโดนใจยังมีอำนาจควบคุมและมีความเป็นเจ้าของในร้ านค้าของตนอย่างเต็มที่ โดย ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2566 มีจำนวนเครือข่ายร้านค้าโดนใจจำนวน 6,350 แห่ง 

ธุรกิจอื่นๆ  

ธุรกิจอื่นๆ ที่บริษัทดำเนินการประกอบด้วยธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจสนับสนุนต่างๆ ซึ่งรวมถึง 

• ร้านขายยาเพรียว เครือข่ายร้านขายยาที่ตั้งอยู่ภายในพื้นที่ร้านค้า (Retail Venue) ของบิ๊กซีที่จำหน่ายผลิตภัณฑ์ยา 
สินค้าด้านสุขภาพและความงาม รวมถึงมีบริการให้คําแนะนําจากเภสัชกรที่ให้คําปรึกษาการใช้ยาเบื้องต้น รวมถึงมีคลินิก
ออนไลน์ท่ีให้บริการปรึกษาแพทย์ทางไกลและปรึกษาเภสัชกรทางไกล กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของร้านขายยาเพรียวคือกลุ่ม
ลูกค้าที่รักสุขภาพ กลุ่มลูกค้าครอบครัววัยหนุ่มสาวและกลุ่มผู้สูงอายุ ร้านขายยาเพรียวจำหน่าย  Over-the-counter 
Pharmaceutical Product ร้านขายยาเพรียวยังมีสินค้ากลุ่มใหม่ๆ วางขายเพื่อตอบสนองต่อแนวโน้มความต้องการของ
ผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป เช่น บริการด้านสัตวแพทย์ อุปกรณ์เพื่อสุขภาพ อาหารเสริมสําหรับสัตว์เลี้ยง วิตามินและ
อุปกรณ์การแพทย์ทั้งที่เป็นสินค้าแบรนด์อื่นและสินค้า Private Label เช่น แบรนด์ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว Morihana และ
แบรนด์วิตามินและอาหารเสริม Natralife โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 บริษัทมีร้านขายยาเพรียวทั้งหมด 143 แห่ง 
ตั้งอยู่ในพ้ืนท่ีร้านค้า (Retail Venue) ของร้านค้าบิ๊กซีสาขาต่างๆ ท่ัวประเทศ 

• ร้านกาแฟวาวี เป็นเครือข่ายร้านกาแฟในประเทศไทยที่จําหน่ายอาหารและเครื่องดื่ม รวมถึงเมล็ดกาแฟคั่วตามสูตรที่
ลูกค้ากำหนดซึ่งบริษัท บีเจซี เมก้า มาร์เก็ต จำกัด บริษัทย่อยของบริษัท เป็นผู้ผลิตจากโรงคั่วกาแฟของตนเอง และขาย
ให้กับเครือข่ายร้านอาหารในราคาขายส่ง ร้านกาแฟวาวีส่วนมากตั้งอยู่ในพื้นที่ร้านค้า (Retail Venue) ของบิ๊กซีสาขา
ต่างๆ รวมไปถึงในพื้นที่สนามบินสุวรรณภูมิ สถานศึกษา และโรงพยาบาลต่างๆ นอกจากนี้ บริษัทให้แฟรนไชส์กับ
ผู้ประกอบการที่เป็นบุคคลภายนอกเพื่อดําเนินการร้านกาแฟวาวีในประเทศไทย โดยร้านดังกล่าวตั้งอ ยู่นอกร้านค้า
ของบิ๊กซี โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 บริษัทมีร้านกาแฟวาวี 96 แห่งทั่วประเทศไทย โดยในจำนวนดังกล่าวร้าน
กาแฟวาวี 90 ร้านเป็นร้านที ่บร ิษัทดําเนินงานเอง และอีก 6 ร้านเป็นร้านแฟรนไชส์ โดยบริษัท บีเจซี เมก้า  
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มาร์เก็ต จำกัด ซึ่งเป็นบริษัทย่อยของบริษัทเป็นเจ้าของและดําเนินกิจการโรงคั่วกาแฟในจังหวัดเชียงใหม่ ประเทศไทย 
และเป็นผู้จัดหาเมล็ดกาแฟคั่วให้กับร้านกาแฟวาวีและจำหน่ายเมล็ดกาแฟให้กับลูกค้าภายนอกตามสูตรที่ลูกค้ากำหนด 
การสั่งซื้อดังกล่าวเป็นไปตามสัญญาจัดหาสินค้าระหว่างบริษัทกับลูกค้าองค์กรของบริษัท ซึ่งโดยทั่วไปจะมีระยะเวลา
สัญญาหนึ่งปี โดยลูกค้าจะต้องจัดทำแผนความต้องการสินค้าและตารางรับมอบสินค้าประจำปีให้กับบริษัท และบริษัทจะ
นำส่งเมล็ดกาแฟตามความต้องการของลูกค้าองค์กร ซึ่งได้แก่ ประเภทเมล็ดกาแฟ ประเทศหรือภูมิภาคที่เป็นแหล่งปลูก
เมล็ดกาแฟ ความเข้มของรสชาติและราคา ตลอดจนให้คําปรึกษาเกี่ยวกับประเภทของเมล็ดกาแฟที่เหมาะสมที ่สุด
สำหรับผู้บริโภคของลูกค้าแต่ละราย 

• ร้านหนังสือเอเซียบุ๊คส ร้านหนังสือเอเซียบุ๊คสเป็นผู้นําเข้าและจัดจําหน่ายหนังสือและนิตยสารภาษาอังกฤษในประเทศ
ไทยท่ีจําหน่ายหนังสือและนิตยสารให้กับลูกค้าค้าปลีกผ่านเครือข่ายร้านหนังสือภายใต้แบรนด์ "เอเซียบุ๊คส" และ "บุ๊คกา
ซีน" ในประเทศไทย รวมถึงจำหน่ายให้ลูกค้าองค์กรในประเทศอื่นๆ เช่น ประเทศเมียนมาร์ ประเทศลาว และประเทศ
กัมพูชา นอกจากนี้ ร้านหนังสือเอเซียบุ๊คสยังวางจําหน่ายสินค้ากลุ่มไลฟ์สไตล์อื่นๆ เช่น สมุดบันทึก เครื่องใช้สํานักงาน
และเครื่องเขียน และสินค้าอ่ืนๆ นอกจากน้ี ยังจัดพิมพ์ตําราเรียนท้ังภาษาไทยและภาษาอังกฤษ หนังสือวิชาการในหัวข้อ
ต่างๆ ทั้งในรูปแบบสิ่งพิมพ์และสื่อดิจิทัล รวมทั้งข้อมูลทางวิชาการสําหรับห้องสมุดของสถาบันการศึกษากว่า 400 แห่ง
ทั่วประเทศไทย ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 บริษัทมีร้านหนังสือเอเซียบุ๊คสจำนวน 64 แห่ง รวมถึงร้านหนังสือเอเซียบุ๊คส
ที่ตั้งอยู่ในสนามบินนานาชาติสุวรรณภูมิ สนามบินดอนเมืองและสนามบินภูมิภาคอื่นๆ และร้านหนังสือบุ๊คกาซีน 1 แห่ง
ในประเทศไทย  

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของร้านหนังสือของบริษัทเป็นกลุ่มคนวัยทำงาน ครอบครัวที่มีลูกเล็กและกลุ่มคนที่เพิ่งเริ่ม
ทำงาน และเพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเหล่านี้ที่ชื่นชอบสินค้าที่ตอบ
โจทย์ไลฟ์สไตล์ของตน บริษัทจึงจัดวางสินค้ากลุ่มไลฟ์สไตล์ที่หลากหลายบนช้ันโชว์สินค้าเพิ่มมากข้ึน บริษัททําสัญญาจัด
จําหน่ายสินค้ากับแบรนด์ "Artbox" ซึ่งเป็นแบรนด์ยอดนิยมจากประเทศเกาหลีใต้ซึ่งจำหน่ายเครื่องเขียนและสินค้าอื่นๆ 
ที่เป็นท่ีนิยมในหมู่วัยรุ่นและคนทำงานรุ่นใหม่ นอกจากน้ี บริษัทยังจําหน่ายสินค้า Private Label รวมถึงเครื่องเขียนและ
เครื ่องใช้สํานักงานคุณภาพสูงในราคาย่อมเยาภายใต้แบรนด์ "Win" และของเล่นเพื่อการศึกษาที่เพิ ่มพูนทักษะ 
จินตนาการ และการเรียนรู ้ของเด็กภายใต้แบรนด์ "Hot Focus" สําหรับเด็กผู้หญิง และแบรนด์ "Recur" สําหรับ
เด็กผู้ชาย นอกจากนี้ บริษัทยังได้ปรับแต่งร้านค้าบางแห่งของบริษัทเช่น สาขาเมกะบางนาเพื่อเน้นกลุ่มลูกค้าเด็กและ
เยาวชนโดยเฉพาะ ในบางสาขาบริษัทออกแบบพื้นที่โดยเฉพาะสำหรับหนังสือภาษาอังกฤษสําหรับเด็กและเยาวชน
รวมทั้งหนังสือเตรียมสอบวิชาภาษาอังกฤษต่างๆ เพื่อรองรับแนวโน้มความต้องการของหนังสือประเภทดังกล่าวในหมู่เดก็
และเยาวชนท่ีเพิ่มขึ้น 

ลูกค้าสามารถซื้อหนังสือ นิตยสารและผลิตภัณฑ์อื่นๆ ที่ขายในร้านค้าของบริษัทผ่านเว็บไซต์บริษัทและบัญชี 
L INE OA และบ ัญช ี  Instagram ของเอเซ ียบ ุ ๊คสได ้อ ีกด ้วย และน ับต ั ้ งแต ่ เก ิดการแพร ่ระบาดของโรค 
โควิด-19 บริษัทจำหน่าย และจัดส่งสินค้าผ่านแอปพลิเคชันผู้ให้บริการชื่อดังเพื่อให้บริการจัดส่งสินค้าถึงบ้านลูกค้า ทําให้
ลูกค้าซื้อสินค้าจากร้านหนังสือเอเซียบุ๊คสของบริษัทได้สะดวกยิ่งข้ึน 

นอกจากธุรกิจร้านหนังสือแล้วบริษัทยังจัดจําหน่ายหนังสือและนิตยสารที่บริษัทนําเข้าผ่านช่องทางการ  
จัดจําหน่ายแบบค้าส่งกว่า 300 ช่องทางที่ดําเนินการโดยพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทในประเทศไทยรวมถึงประเทศ
เพื่อนบ้าน เช่น ประเทศเมียนมาร์ ประเทศลาว และประเทศกัมพูชา ซึ่งรวมถึงมุมขายสินค้าของบริษัทที่ตั้งอยู่ในพื้นที่
การค้าของผู้ประกอบกิจการที่เป็นบุคคลภายนอกหรือที่เรียกว่า "Shop-in-Shop" เช่น ร้านหนังสือและเครื่องเขียน 
บีทูเอส (B2S) และร้านเครื่องเขียนและร้านขายสินค้าไลฟ์สไตล์บีเทรนด์ (BETREND) ที่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าใน
ประเทศไทย ซึ ่งบริษัทจะเป็นผู ้ด ูแลสินค้าหน้าร้านและจัดให้มีพนักงานขายประจำร้านโดยตกลงแบ่งรายได้  
จากยอดขายบางส่วนกับผู้ประกอบการซึ่งเป็นบุคคลภายนอกที่มีร้านของบริษัทตั้งอยู่ โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 
บริษัทมี Shop-in-Shop จำนวน 24 สาขา นอกจากนี้ บริษัทยังจัดจําหน่ายหนังสือและนิตยสารต่างประเทศไปยังร้าน
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หนังสืออ่ืนๆ เช่น ร้านหนังสือคิโนะคุนิยะ (Kinokuniya) และร้านหนังสือนายอินทร์ ซูเปอร์มาร์เก็ตในประเทศไทยรวมถึง
ร้านหนังสือออนไลน์ 

การปรับปรุงอาคารร้านค้าบิ๊กซี  

 บริษัทจะดำเนินการปรับปรุงและพัฒนาอาคารสำหรับร้านค้าขนาดใหญ่ของบิ๊กซีอย่างต่อเนื่องเพื่อเป็นการยกระดับ
อาคารของบริษัทเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าและปรับตัวให้เข้ากับความจำเป็นและความต้องการของลูกค้า โดยจัดมีให้การ
ปรับปรุงพื้นที่บางส่วนของอาคารของร้านค้าบิ๊กซีทุกๆ 5 ถึง 7 ปี ซึ่งบริษัทจะให้ความสำคัญกับการคัดเลือกพื้นที่ภายในอาคารเพื่อ
ดำเนินการปรับปรุง ทั้งนี้ บริษัทจะให้ความสำคัญกับการพัฒนาเพื่อการใช้สอย และเน้นไปที่โครงสร้างพื้นฐานด้านสาธารณูปโภค 
รวมถึงอุปกรณ์ติดตั้ง ป้ายประชาสัมพันธ์ และหลอดไฟ รวมถึงพื้นที่ส่วนกลาง เช่น ห้องน้ำ ที่จอดรถ และบริเวณด้านหน้าอาคาร 
ในขณะเดียวกัน บริษัทจะดำเนินการปรับปรุงพื้นท่ีทั้งหมดของอาคารใหม่ในทุกๆ 7 ถึง 10 ปี ขึ้นอยู่กับสภาพของร้านค้าบิ๊กซีนั้นๆ 
โดยในการปรับปรุงอาคารใหม่ทั้งหมด จะต้องมีการปรับปรุงครั้งใหญ่ในส่วนของการเปลี่ยนแปลงพื้น และโครงสร้างของร้านค้าบิ๊ก
ซี ซึ่งจะมีการปรับปรุงพื้นที่ขายและจัดพื้นท่ีร้านค้า (Retail Venue) ของบิ๊กซีและบริเวณพื้นท่ีให้เช่าใหม่ นอกจากนี้ การปรับปรุง
อาคารมักจะรวมถึงการปรับปรุงทัศนียภาพและดีไซน์ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อเพิ่มความน่าสนใจของสถานที่เพื่อดึงดูดแหล่งชุมชนที่
ต้องการจะให้บริการ ทั้งนี้ หนึ่งในโครงการปรับปรุงอาคาร ณ ปัจจุบันและในอนาคต ได้แก่  การรีแบรนด์ร้านค้าในรูปแบบร้านค้า
ขนาดใหญ่ของบริษัทภายใต้แบรนด์ บิ๊กซี เพลส 

 ในทุกๆ ปี บริษัทจะดำเนินการปรับปรุงพื้นที่บางส่วนของร้านค้าบิ๊กซี และจะดำเนินการปรับปรุงพ้ืนท่ีทั้งหมดของร้านค้า
บิ๊กซีขนาดใหญ่ 10 ถึง 15 ร้านค้า โดยการปรับปรุงพื้นที่บางส่วนของอาคารจะใช้เวลาประมาณ 4 เดือน และการปรับปรุงพื้นที่
ทั้งหมดของอาคารจะใช้เวลาประมาณ 6 ถึง 8 เดือน ท้ังนี้ ร้านค้าบิ๊กซีจะยังคงเปิดให้บริการตลอดระยะเวลาที่มีการปรับปรุงอาคาร
เนื่องจากมีการดำเนินการปรับปรุงแยกเป็นส่วนๆ โดยปิดสถานที่เฉพาะส่วนในแต่ละคราวเพื่อลดการหยุดชะงักและเพื่อให้การ
ดำเนินงานมีความต่อเนื่อง เมื่อโครงการปรับปรุงอาคารเสร็จสิ้นแล้ว โดยทั่วไป  

โครงการปรับปรุงอาคารร้านค้าบิ ๊กซีของบริษัทสามารถแบ่งประเภทได้ดังต่อไปนี ้ ( 1) การขยายพื ้นที ่หรือเพิ่ม
ประสิทธิภาพของพื ้นที ่ร ้านค้า (Retail Venue) (2) การปรับปรุงอาคารและปรับสัดส่วนพื ้นที ่ค้าปลีก (Retail Space)  
ให้เหมาะสมกับพื้นที่เช่า (3) การปรับปรุงอาคารใหม่ท้ังหมด (4) การปรับปรุงพัฒนาร้านค้าเป็นการทั่วไป โดยการเพิ่มประสทิธิภาพ
และปรับสัดส่วนพื้นที่ค้าปลีก (Retail Space) ให้เหมาะสมเป็นการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงโครงสร้างพื้นที่เพื ่อให้ได้สัดส่วนที่
เหมาะสมที่สุดระหว่างร้านค้าปลีกและพื้นที่เช่า รวมทั้งมีการพิจารณาสั ดส่วนของกลุ่มผู้เช่าในอัตราส่วนที่เหมาะสมกับความ
ต้องการและไลฟ์สไตล์ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของบริษัทนอกจากนี้ การปรับปรุงอาคารร้านค้าบิ๊กซีใหม่ทั้งหมดและการปรับปรุง
พัฒนาร้านค้าบิ๊กซีเป็นการทั่วไปจะดําเนินการโดยคํานึงถึงการพัฒนาประสบการณ์การเลือกซื้อสินค้าของลูกค้าเป็นสำคัญ สำหรับ
ร้านค้าบิ๊กซี ไฮเปอร์มาร์เก็ต บริษัทมีแผนที่จะปรับสัดส่วนพื้นที่ค้าปลีก ให้เหมาะสมกับพื้นที่เช่า และบริษัทจะปรับปรุงอาคาร
ร้านค้าบิ๊กซีและวางโครงสร้างใหม่ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค และรสนิยมและความชอบของผู้บริโภค ตัวอย่างเช่น 
เนื่องจากผู้บริโภคใส่ใจสุขภาพมากข้ึน การปรับปรุงอาคารจะต้องมีการจัดสรรพื้นที่ภายในร้านค้าบิ๊กซีเพื่อขยายพื้นที่ขายและแสดง
สินค้าประเภทอาหารสดมากขึ้น อีกทั้ง บริษัทได้จัดสรรพื้นที่เฉพาะภายในร้านค้าเพื่อจัดแสดงร้าน “ทางเลือกสำหรับคนรัก
สุขภาพ” (Healthy Choice) ในโมเดลร้านค้าภายในร้านค้า (Shop-in-Shop Model) ซึ่งรวมแหล่งอาหารออร์แกนิกและสินค้า
เพื่อสุขภาพท้ังหมดไว้ในท่ีเดียวเพื่อให้ง่ายต่อการเลือกซื้อของลูกค้า ทั้งนี้ บริษัทออกแบบพ้ืนท่ีจัดโชว์สินค้ารวมทั้งพื้นที่ทางเดินและ
พื้นที่ชั้นวางสินค้าใหม่ เพื่อรองรับความนิยมของสินค้านำเข้าที่เพิ่มมากขึ้น เช่น ขนมขบเคี้ยว อาหารแห้งและสินค้าประเภท
ผลิตภัณฑ์ความงามจากประเทศญี่ปุ่นและประเทศเกาหลีใต้ โดยโครงการปรับปรุงอาคารร้านค้าบิ๊กซีแห่งต่างๆ ของบริษัทเป็น
กุญแจสำคัญในการเสริมสร้างประสบการณ์การเลือกซื้อสินค้าโดยรวมของลูกค้าปรับปรุงเปลี่ยนแปลงภาพลักษณ์ของร้านค้าให้
ทันสมัย และวางตำแหน่งพื้นที่ร้านค้า (Retail Venue) ของบริษัทให้เป็นแหล่งเลือกซื้อสินค้าที่มีความครบครันสำหรับลูกค้าทุก
กลุ่ม เพื่อตอบสนองกับไลฟ์สไตล์ของลูกค้าท่ีเป็นคนรุ่นใหม่มากยิ่งข้ึน 

โดยในปี 2566 ที่ผ่านมา บริษัทได้ปรับปรุงอาคารร้านค้าบิ๊กซีทั้งสิ้น 21 โครงการ โดย 7 โครงการแล้วเสร็จภายในปีที่
ผ่านมา และอยู่ระหว่างดำเนินการอีก 14 โครงการ คาดการณ์ว่าจะแล้วเสร็จภายในปี 2567 การปรับปรุงอาคารร้านค้าบิ๊กซี



 

บริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จำกดั (มหาชน)                                            รายงานประจำปี 2566 หน้าท่ี 10 

 

ดังกล่าวรวมถึงการปรับปรุงบิ๊กซี สาขาราชดำริ ซึ่งเป็นสาขาร้านค้าท่องเที่ยวเรือธงของบิ๊กซีที่ปรับปรุงแล้วเสร็จไปในปลายปีที่ผ่าน
มา และสาขารัชดาภิเษกซึ่งเป็นสาขาที่ปรับปรุงภายใต้รูปแบบของ “บิ๊กซี เพลส” จะแล้วเสร็จในต้นปี 2567   

แนวคิดร้านค้าท่องเที่ยวของบริษัทมุ่งตอบสนองต่อความต้องการที่เพิ่มขึ้นของนักท่องเที่ยว โดยการจัดวางสินค้าที่มี
ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จัก เป็นที่นิยมในหมู่นักท่องเที่ยวให้เห็นเด่นชัด เช่น ผลไม้แปรรูป ของว่าง และของชำต่างๆ เพื่อความสะดวกใน
การจับจ่ายสินค้าของนกัท่องเที่ยวเหล่านั้น นอกจากน้ีบริษัทยังบริหารจัดการแบบเชิงรุกในกลุ่มผู้เช่าภายในร้านค้านักท่องเที่ยวเพื่อ
รวมร้านอาหารที่มีช่ือเสียงของไทย และรวมแบรนด์เสื้อผ้าต่างๆ เพื่อเป็นส่วนหนึ่งในการดึงดูดจำนวนนักท่องเที่ยวเข้าสู่ร้านค้าบิ๊กซี  

“บิ๊กซี เพลส” เป็นแนวคิดในรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่รูปแบบใหม่ เพื่อที่จะนำเสนอภาพลักษณ์ที่ทันสมัยออกแบบมา
เพื่อที่จะตอบสนองให้เป็นพื้นที่ของชุมชนแบบครบครันด้วยการเป็นทั้งแหล่งการจับจ่ายใช้สอยและการพักผ่อน โดยผู้เช่าที่
หลากหลาย ซึ่งรวมไปถึงการจัดกิจกรรมต่างๆ ที่จะเปลี่ยนแปลงไปตามกิจกรรมที่จัดขึ้น เช่น ผู้เช่าด้านสาระบั นเทิง (การศึกษา
ควบคู่กับความบันเทิง) ผู้เช่าด้านสุขภาพและความงาม ผู้เช่าขายสินค้าและบริการด้านไลฟ์สไตล์ ผู้เช่าด้านอาหารและเครื่องดื่ม 
พื้นที่อเนกประสงค์ (อาร์เคด) และพื้นที่จับจ่ายใช้สอย เพื่อดึงดูดลูกค้าและเพิ่มระยะเวลาในการเข้าใช้บริการของร้านค้าและใน
พืน้ท่ีเช่าของบิ๊กซ ี

การจัดการห่วงโซ่อุปทาน 

กุญแจสำคัญของธุรกิจของบริษัทคือ การพัฒนาประสิทธิภาพห่วงโซ่อุปทาน การกระจายสินค้า และระบบ  
โลจิสติกส์ของบริษัทเพื่อให้มั่นใจว่า (ก) ระดับสินค้าคงคลังในแต่ละร้านค้าของบริษัทมีปริมาณที่เพียงพอ (ข) สินค้าต่างๆ และ
สินค้าที่เน่าเสียง่ายที่บริษัทจำหน่าย มีความสดใหม่และมีคุณภาพสูง (ค) บริษัทสามารถให้ความคุ้มค่าแก่ลูกค้าในขณะที่ยังคงมี
กำไร และ (ง) บริษัทจะสามารถใช้ประโยชน์จากการประหยัดจากขนาด (Economy of Scale) จากการที่เครือข่ายของบริษัท
ขยายตัวออกไป 

การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง 

 บริษัทมีระบบการบริหารจัดการสินค้าคงเหลือที่ครอบคลุมไปถึงการติดตามปริมาณสินค้าในร้านค้าแต่ละแห่งและ  
แต่ละช่องทางการขาย โดยระบบดังกล่าวจะเป็นระบบที่สามารถรายงานผลได้ในทันที (Real-Time) ระบบดังกล่าวยังช่วยในการ
ควบคุมคุณภาพสินค้าคงเหลือของบริษัทรวมถึงการตรวจนับสินค้าที่ไม่สมบูรณ์ (Non-Performing) สินค้าท่ีกำลังจะหมดอายุ และ
สินค้าใหม่ โดยบริษัทมีการทํางานอย่างใกล้ชิดร่วมกับผู้จัดหาสินค้า (Supplier) เพื่อวางแผนเกี่ยวกับการบริหารจัดการระดับของ
สินค้าคงเหลือของบริษัท โดยปัจจุบันทีมงานด้านห่วงโซ่อุปทานของบริษัทได้นำระบบเติมสินค้าอัตโนมัติมาใช้ในร้านค้าของบริษัท 

การบริหารจัดการการกระจายสินค้าและโลจิสติกส์  

 เครือข่ายการกระจายสินค้าของบริษัทประกอบด้วย ศูนย์กระจายสินค้าจำนวน 6 แห่ง ในประเทศไทย ในจำนวนดังกล่าว 
บริษัทเป็นผู้ดำเนินการเองจำนวน 3 แห่ง และให้บุคคลภายนอกเป็นผู้ดำเนินการอีก 3 แห่ง ทั้งนี้ การกระจายสินค้าและโลจิสติกส์
สำหรับธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ และธุรกิจค้าส่งและสนับสนุนการค้าปลีกแบบดั้งเดิมของบริษัทนั้นเป็นการบริหารจัดการร่วมกันใน
ศูนย์กระจายสินค้า อย่างไรก็ดี ความแตกต่างท่ีสำคัญระหว่างสองกลุ่มธุรกิจดังกล่าว คือ ความถี่ของคำสั่งซื้อ จำนวนรายการสินค้า
และปริมาณสินค้าที่จัดส่งแต่ละรอบ โดยช่องทางการขายของธุรกิจค้าส่งและสนับสนุนการค้าปลีกแบบดั้งเดิมนั้น มีความถี่ของคำ
สั่งซื้อและปริมาณในการจัดส่งต่อรอบท่ีสูงกว่า 

โดยส่วนใหญ่บริษัทซื ้อสินค้าจากผู ้จัดหาสินค้า (Supplier) โดยตรง และส่งไปยังศูนย์กระจายสินค้าของบริษัท 
โดยผู้จัดหาสินค้า (Supplier) ส่วนมากจะใช้บริการการขนส่งของบริษัทในการขนส่งสินค้าของตนจากศูนย์กระจายสินค้าของบริษัท
ไปยังร้านค้าของบริษัทเพื่อขายให้แก่ลูกค้าปลายทางต่อไป ทั้งนี้ ศูนย์กระจายสินค้าของบริษัทจะรับสินค้าจำนวนมากจากผู้จดัหา
สินค้า (Supplier) และดำเนินการขนส่งสินค้าดังกล่าวไปยังร้านค้าหรือศูนย์กระจายสินค้าภูมิภาคหรือศูนย์ขนส่งภูมิภาคของบริษัท
อย่างรวดเร็ว โดยกระบวนการดังกล่าวช่วยสร้างประสิทธิภาพในด้านปริมาณการขนส่งและการจัดการสินค้า ซึ่งช่วยในการลด
ต้นทุนท่ีเกี่ยวข้องกับช่องทางการกระจายสินค้าแบบดั้งเดิมซึ่งมีหลายขั้นตอน 
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บริษัทใช้ระบบปฏิบัติการสั่งซื้อสินค้าสองระบบ คือ ระบบการสั่งซื้ออัตโนมัติ ("ASR") และระบบคําสั่งซื้อแบบธรรมดา 
โดยระบบการสั่งซื้ออัตโนมัติของบริษัทจะอ้างอิงข้อมูลการขายในอดีต และคำนวณปริมาณการสั่งซื้อโดยอัตโนมัติให้กับร้านค้าของ
บริษัทเพื่อให้ร้านค้าดังกล่าวมีจำนวนสินค้าคงคลังที่เพียงพอ นอกจากนี้ ลูกค้าธุรกิจแบบ B2B หลายรายที่ซื้อสินค้าบางชนิดหรือ
สินค้าในจํานวนมาก บริษัทจะบริหารจัดการคำสั่งซื้อของลูกค้ากลุ่มนี้โดยไม่ใช้ระบบการสั่งซื้ออัตโนมัติ เพื่อให้มั่นใจว่ามีการบริหาร
จัดการสินค้าคงเหลืออย่างมีประสิทธิภาพ เราเพิ่มประสิทธิภาพให้การสาขาในภาคใต้ โดยการเปิดให้บริการคลังสินค้าที่
สุราษฏร์ธานี ในไตรภาคที่ 4 ปี 2566 

บริษัทดำเนินการบริหารจัดการด้านโลจิสติกส์และการกระจายสินค้าร่วมกับพันธมิตร โดยบริษัทมีการจัดส่งสินค้าบาง
ประเภทไปยังประเทศกัมพูชา โดยผ่านศูนย์กระจายสินค้า X-Dock ธัญบุรีเป็นครั้งคราว ทั้งนี้ สินค้าที่จัดส่งโดยปกติทั่วไปจะเป็น
สินค้าประเภทอาหารแห้ง เช่น บะหมี่กึ่งสําเร็จรูปและกาแฟสําเร็จรูป โดยจัดส่งไปยังร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่ของบริษัท
ในประเทศกัมพูชา 

บริษัทยังร่วมมือกับพันธมิตรด้านการขนส่งและการกระจายสินค้า ในการบริหารจัดการศูนย์ขนส่งภูมิภาคจำนวน 7 แห่ง
ทั ่วประเทศไทย โดยจะดำเนินการขนส่งสินค้าในปริมาณมาก จากศูนย์กระจายสินค้าไปยังศูนย์ขนส่งระดับภูมิภาคโดย  
รถขนส่งขนาดใหญ่ จากนั้น บริษัทจะดำเนินการจัดส่งสินค้าดังกล่าวตามคำสัง่ซื้อไปยังร้านค้าและช่องทางการขายต่างๆ ของบริษัท
ด้วยรถขนส่งที่มีขนาดเล็กลง ซึ่งการเลือกใช้รถขนส่งขนาดเล็กดังกล่าวเป็นไปเพื่อให้สามารถเข้าถึงร้านค้าในพื้นที่ขนาดเล็กได้ 
นอกจากนี ้ บริษัทยังวางแผนการใช้งานยานพาหนะอย่างมีประสิทธิภาพ โดยการจัดส่งสินค้าด้วยเที ่ยวรถขาไป และ  
การขนส่งบรรจุภัณฑ์ เช่น กล่องบรรจุภัณฑ์ แท่นวางสินค้า (Pallet) ด้วยเที่ยวรถขากลับ ทั้งนี้ โมเดลการกระจายสินค้าดังกล่าว
ข้างต้นทำให้บริษัทสามารถประหยัดต้นทุนได้ ทั ้งยังสนับสนุนเป้าหมายด้านความยั่งยืนของบริษัทโดยการลดการปล่อย  
ก๊าซเรือนกระจกจากรถขนส่งของบริษัท 

บริษัทยังใช้ร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่ของบริษัทเป็นศูนย์กระจายสินค้าและพื้นที่จัดเก็บสินค้าคงเหลือสำหรับ
ร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดที ่เล็กกว่า เช่น ร ้านค้าบิ ๊กซี มินิ และยังใช้ในการดำเนินการตามคำสั ่งซื ้อออนไลน์จาก  
แอปพลิเคชันบ๊ิกซี พลัส (Big C PLUS) เว็บไซต์บิ๊กซี ออนไลน์ และแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซของบริษัทโดยโมเดลการกระจายสินค้า
ดังกล่าวทำให้บริษัทสามารถนำเสนอสัดส่วนของกลุ่มผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายมากขึ้นให้แก่ลูกค้าของบริษัทซึ่งอาจมีการทำ
คำสั่งซื้อล่วงหน้า (Pre-Order) สินค้าบางประเภทที่วางจำหน่ายในร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่ของบริษัทเพื่อให้บริษัททำ
การจัดส่งให้แก่ลูกค้า ณ ร้านค้าที่เป็นร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดเล็กของบริษัทและโมเดลดังกล่าวยังส่งผลให้บริษัทสามารถเติม
สินค้าคงเหลือในร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดเล็กได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น ทั ้งนี ้บริษัทยัง สามารถใช้ประโยชน์จาก
ความสัมพันธ์อันยาวนานกับพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทท่ีเป็นผู้ผลติสนิค้าช้ันนำในการตอบสนองความต้องการของเจ้าของร้านคา้ 
และนำเสนอสินค้าท่ีมีความหลากหลายในราคาที่สามารถแข่งขันได้ 

บริษัทใช้ระบบบริหารจัดการการขนส่งที่ทันสมัย (Transport management system: TMS) โดยมีระบบที่ช่วยในการ
วางเส้นทางเดินรถให้มีประสิทธิภาพมากที่สุดเพื่อลดจำนวนเที่ยวรถที่บริษัทจำเป็นต้องใช้ในการขนส่งและลดค่าใช้ค่าจ่ายที่ใช้ใน
การขนส่ง นอกจากนี้ ระบบดังกล่าวสามารถติดตามพัสดุรถขนส่งแบบเกือบจะเรียลไทม์และติดตามอุณหภูมิภายในรถขนส่งตาม
รอบระยะเวลา เพื่อให้บริษัทสามารถจัดส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าได้ตรงตามเวลาและมีคุณภาพที่ดี ทั้งนี้ เพื่อใช้ค่าใช้จ่ายในการขนส่ง
อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด บริษัทเดินหน้าสำรวจการใช้งานระบบซอฟต์แวร์ที่ล้ำสมัยอย่างต่อเนื่องเพื่อวางแผนเส้นทางเดินรถใหม่ๆ  
เพื่อคำนวณน้ำหนักบรรทุกให้มีประสิทธิภาพมากที่สุดเพื่อปรับปรงุวงจรและความถี่ในการขนส่ง และเพื่อควบคุมคุณภาพของสินคา้
ประเภทอาหารสด 

การจัดซ้ือและจัดหาสินค้า 

บริษัทมุ่งมั่นนำเสนอสินค้าให้แก่ลูกค้าด้วยสินค้าท่ีมีคุณภาพมากมายหลายชนิดในราคาที่มีความคุ้มค่าผ่านธุรกิจทั้งหลาย
ของบริษัทบริษัทเช่ือว่าคุณภาพของผู้จัดหาสินค้า (Supplier) เป็นส่วนสําคัญอย่างยิ่งสำหรับการวางกลยุทธ์เกี่ยวกับสินค้าและการ
เติบโตของธุรกิจของบริษัททั้งนี้ บริษัทซื้อสินค้าเกือบทั้งหมดที่จำหน่ายในธุรกิจทุกกลุ่มของบริษัทจากผู้จัดหาสินค้า ( Supplier) 
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สำหรับแบรนด์สินค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศรวมถึงเกษตรกรในท้องถิ่น กลุ่มวิสาหกิจการค้าขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) และจากบริษัทขนาดใหญ่ โดยดำเนินการผ่านฝ่ายจัดซื้อของบริษัทในประเทศไทย ประเทศเวียดนาม และประเทศจีน 

คณะกรรมการจัดซื้อของบริษัทคัดเลือกผู้จัดหาสนิค้า (Supplier) จากกลุ่มผู้จัดหาสินค้า (Supplier) ที่บริษัทเสาะหาเพื่อ
ซื้อสินค้าหลากหลายประเภท โดยจะดูแลและตรวจสอบคุณภาพของสินค้าท่ีมีการจัดหามาเพื่อให้แน่ใจว่าสินค้าดังกล่าวเป็นไปตาม
มาตรฐานด้านคุณภาพตามที่บริษัทกำหนด โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 บริษัทจัดหาสินค้าเข้ามาวางขายมากกว่า 190,000 
SKUs โดยมีผู้จัดหาสินค้า (Supplier) มากกว่า 6,900 รายจากมากกว่า 25 ประเทศท่ัวโลก  

ภายใต้คณะกรรมการจัดซื้อจะมีฝ่ายจัดหาสินค้าส่วนกลาง (Global Sourcing) ซึ่งมีหน้าที่รับผิดชอบในการจัดหาสินค้า
หลากหลายชนิดทั้งสินค้าประเภทอาหารและสินค้าที่ไม่ใช่อาหารจากผู้จัดหาสินค้า ( Supplier) รายต่างๆ ทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ และด้วยความพยายามที่จะกระจายแหล่งที่มาของสินค้าของบริษัทฝ่ายจัดหาสินค้าส่วนกลางได้มีการประสานงานไป
ยังฝ่ายจัดหาสินค้าในประเทศจีนเพื่อซื้อสินค้าจำพวกของสดและสินค้าที่ไม่ใช่อาหาร นอกจากนั้น บริษัทยังมีฐานผู้จัดหาสินค้า 
(Supplier) และมีความสัมพันธ์ทางธุรกิจกับกลุ่มธุรกิจเกษตรกรรมในประเทศเวียดนามอีกด้วย โดยอาศัยความได้เปรียบจากการมี
ความสัมพันธ์กับฐานผู้จัดหาสินค้า (Supplier) เหล่านี้ ฝ่ายจัดซื้อสินค้าส่วนกลางยังสามารถจัดหาสินค้าให้กับธุรกิจอื่นๆ ที่อยู่
ภายใต้แบรนด์บิ๊กซีได้อีกด้วย  

ในขณะเดียวกันฝ่ายดูแลลูกค้าและฝ่ายควบคุมคุณภาพสินค้าของบริษัทจะทํางานร่วมกันเพื่อให้แน่ใจว่าผู้จัดหาสินค้า 
(Supplier) ให้กับบริษัทปฏิบัติตามข้อกำหนดด้านการควบคุมคุณภาพสินค้าที่เข้มงวดของบริษัทรวมทั้งปฏิบัติตามกฎหมาย 
กฎระเบียบ มาตรฐานด้านแรงงาน มาตรฐานด้านความยั่งยืน การคุ้มครองสวัสดิภาพสัตว์และมาตรฐานด้านสิง่แวดลอ้ม โดยทั้งสอง
ฝ่ายมีหน้าที่ประเมินคุณสมบัติของผู้จัดหาสินค้า (Supplier) รายใหม่และเงื่อนไขทางการค้าที่เกี่ยวข้อง และเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะ
เพิ่มสินค้าชนิดใดบนชั้นวางสินค้าหน้าร้านของบริษัทโดยจะมีการประชุมประจําสัปดาห์ร่วมกับฝ่ายงานอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องเพื่อร่วม
หารือและตัดสินใจเกี่ยวกับการคัดเลือกสินค้าใหม่ๆ ซึ่งสินค้าดังกล่าวจะถูกประเมินจากแนวโน้มในการตอบสนองต่อสินค้าของ
ผู้บริโภคและจากความต้องการซื้อสินค้าดังกล่าวในตลาด โดยบริษัทจะอาศัยความเข้าใจอย่างลึกซึ้งในความต้องการของลูกค้าจาก
การที่บริษัทดำเนินธุรกิจมาอย่างยาวนานและอาศัยการวิเคราะห์ข้อมูลจากเครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ ของบริษัทโดยฝ่ายจัดซื้อ
ของบริษัทยังมีหน้าที่เข้าร่วมนิทรรศการและงานแสดงสินค้าสําคัญต่างๆ (เช่น งาน THAIFEX ซึ่งเป็นงานแสดงสินค้าด้านอาหาร
และเครื่องดื่มที่ยิ่งใหญ่ที่สุดของภูมิภาค หรือ งาน Canton Fair ที่เมืองกวางโจว ซึ่งเป็นงานแสดงสินค้าเพื่อการส่งออกและนำเข้าที่
ใหญ่ที่สุดของประเทศจีน) เพื่อสำรวจจัดหาสินค้าที่มีความสำคัญและเพื่อพบปะกับผู้จัดหาสินค้า (Supplier) ที่มีศักยภาพ เพื่อให้
แน่ใจว่าบริษัทจะมีตัวเลือกสินค้าใหม่ๆ มาวางขายและสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วได้
ทันท่วงท ี

บริษัททำการจัดหาสินค้าแบรนด์ต่างๆ ทั้งในประเทศและต่างประเทศตามเงื่อนไขในสัญญาจัดหาสินค้ากับผู้จัดหาสนิค้า
(Supplier)ที่เกี่ยวข้อง โดยสัญญาดังกล่าวจะมีระยะเวลาตั้งแต่หนึ่งปีถึงสามปีและมีการกําหนดรายละเอียดของกิจกรรมทาง
การตลาดและกิจกรรมส่งเสริมการขายที่ต้องกระทำการระหว่างบริษัทและผู้จัดหาสินค้า(Supplier)รวมไปถึงข้อกําหนดในเรื่อง
ปริมาณการสั ่งซื ้อขั ้นต่ำ ด้วยขนาดของกิจการที ่ใหญ่และปริมาณการสั ่งสินค้าที ่มีจำนวนมาก  บริษัทมีอํานาจต่อรองกับ 
ผู้จัดหาสินค้า (Supplier) บนเงื่อนไขทางการค้าที่เอื้อประโยชน์ต่อบริษัทอย่างไรก็ตาม บริษัทยังคงมีการบริหารจัดการในด้าน
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้จัดหาสินค้า (Supplier) และมีการวางแผนจัดแคมเปญและกิจกรรมส่งเสริมการขายล่วงหน้าเป็นประจําใน
ทุกๆ ปี และในบางกรณีจะมีการจัดกิจกรรมดังกล่าวในทุกๆ ไตรมาส การดำเนินการดังกล่าวก็เพื่อให้แน่ใจว่าผู ้จัดหาสินค้า 
(Supplier) จะทำการแข่งขันกันเพ่ือมอบข้อเสนอในการขายสินค้าท่ีดีที่สุดและมีความคุ้มค่าต่อลูกค้าของบริษัทมากท่ีสุด 

ในบางกรณีผู้จัดหาสินค้า (Supplier) อาจจัดส่งสินค้าไปยังร้านค้าของบริษัทหรือศูนย์กระจายสินค้าของบริษัทโดยตรง 
หรือในอีกทางเลือกหนึ่ง บริษัทอาจว่าจ้างบุคคลภายนอกให้ไปรับสินค้าจากผู้จัดหาสินค้า (Supplier) ดังกล่าวก็ได้ ฝ่ายจัดหาสินค้า
และฝ่ายบริหารสินค้าของบริษัทดำเนินการให้แน่ใจว่าสินค้าจะถูกจัดส่งไปยังร้านค้าต่างๆ ของบริษัทโดยสอดคล้องกับความ
ต้องการของสินค้าคงเหลือตามที่ได้มีการคาดการณ์ไว้ 
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สินค้า Private Label 

บริษัททำการว่าจ้างผู้ผลิตสินค้า ("OEM") ที่เป็นบุคคลภายนอกเพื่อผลิตสินค้าประเภทอาหารและสินค้าที่ไม่ใช่อาหาร
หลากหลายประเภทให้บริษัทนำไปจำหน่ายภายใต้แบรนด์ของบริษัทเอง เช่น สินค้าตรา "BESICO" ที่เป็นสินค้าจำพวกเครื่องครัว 
เฟอร์นิเจอร์และเครื่องเขียน และสินค้าตรา "We Are Fresh" ที่เป็นสินค้าประเภทอาหารจำพวกเบเกอรี่ อาหารพร้อมรับประทาน 
อาหารทะเลแช่แข็ง เนื้อสัตว์ ผักและผลไม้ และสินค้าแบรนด์ "Big C Happy Price” และ "Big C Happy Price Pro" ที่เป็นสินค้า
ประเภทอาหารแห้งและสินค้าสำหรับการบริโภคและอุปโภคเป็นหลัก บริษัทมีความมุ่งมั่นในการนําเสนอสินค้า Private Label ที่มี
คุณภาพให้กับลูกค้าในราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับสินค้าแบรนด์อื่นที่มีประเภทเดียวกันเพื่อเป็นทางเลือกในการเข้าถึงสินค้าใน
ราคาที่แตกต่างกันซึ่งอาจจะมีความคุ้มค่ามากกว่าเมื่อเทียบกับงบประมาณที่ลูกค้ามีบริษัทได้ร่วมมือกับผู้ผลิตสินค้า OEM เพื่อ
พัฒนาสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการและความคาดหวังของกลุ่มลูกค้าโดยทั่วไปแล้ว บริษัทยังคงได้รับส่วนต่างจากการ
จำหน่ายสินค้า Private Label ในอัตราที่สูงกว่า ถึงแม้จะกำหนดราคาขายไว้ใกล้เคียงกับสินค้าแบรนด์อื่นก็ตาม โดย ณ วันที่ 30 
มิถุนายน 2566 บริษัทมีสินค้าคงคลังและทำการขายสินค้า Private Label เป็นจำนวนมากกว่า 43,000 SKUs และ สำหรับปี
สิ้นสุดวันท่ี 31 ธันวาคม 2566 บริษัทมีรายได้จากการขายสินค้า Private Label คิดเป็นอัตราร้อยละ 12.6 ของรายได้รวมจากการ
ขายสินค้า  

ในส่วนของการผลิตและการจัดหาสินค้า Private Label นั้น ได้มีการเข้าทําสัญญาซื้อขายกับสมาชิกบางรายในกลุ่มบีเจซี
รวมถึงผู้รับจ้างผลิตสินค้า OEM รายอื่นๆ (ทั้งในประเทศและต่างประเทศ) เพื่อผลิตสินค้าให้กับบริษัทโดยสัญญาเหล่านี้กําหนด
เงื่อนไขการจัดส่งสินค้า มาตรฐานคุณภาพสินค้า และมาตรฐานโรงงานผลิตสินค้า รวมทั้งบทลงโทษและข้อจํากัดการใช้เครื่องหมาย
การค้าและแบรนด์ นอกจากน้ี บริษัทยังได้เข้าทำข้อตกลงทางการค้ากับผู้ผลิตสินค้าดังกล่าว ซึ่งโดยทั่วไปแล้ว ข้อตกลงทางการค้า
จะมีระยะเวลาหนึ่งปีและจะมีการกำหนดความร่วมมือในเกี่ยวกับกิจกรรมทางการตลาดและกิจกรรมส่งเสริมการขายเอาไว้หลาย
ประการ ทั้งนี้ ขึ้นอยู่กับข้อตกลงที่ได้มีการตกลงเจรจาระหว่างบริษัทกับผู้ผลิตสินค้าที่เกี่ยวข้อง โดยราคาสินค้าที่ผู้ผลิตสินค้า  
Private Label ทำการเรียกเก็บจะเป็นไปตามรายละเอียดที่ระบุใบเสนอราคาและใบสั่งซื้อสินค้า ซึ่งก็เป็นวิธีการและเงื่อนไขที่
สอดคล้องกับการซื้อสินค้าเข้าร้านค้าต่างๆ ของบริษัท 

บริษัทจัดให้มีการกำหนดขั้นตอนและวิธีการคัดเลือกผู้ผลิตสินค้า Private Label ที่เข้มงวด และจะดำเนินการให้มั่นใจว่า
ผู้ผลิตสินค้าดังกล่าวเป็นผู้ได้รับใบอนุญาตที่ใช้ในดำเนินธุรกิจที่เกี่ยวข้องสำหรับกิจการผลิตสินค้าประเภทอาหารและสินค้าที่ไม่ใช่
อาหาร โดยผู้ผลิตสินค้าดังกล่าวเหล่านี้จะต้องทำการรับรองคุณภาพและความปลอดภัยของสินค้า และต้องรับผิดชอบหากมีข้อ
เรียกร้องใดๆ ที่เกี่ยวข้องกับสินค้าที่มาจากโรงงานของผู้ผลิตดังกล่าว ฝ่ายควบคุมคุณภาพสินค้าภายในองค์กรของบริษัทจะ
ตรวจสอบใบอนุญาตที่ใช้ในการดำเนินธุรกิจที่จําเป็นทั้งหมดก่อนที่บริษัทจะเข้าทําสัญญาว่าจ้างผลิตสินค้ารวมทั้งจะดำเนินการ
ตรวจสอบใบอนุญาตดังกล่าวว่ามีความถูกต้องอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ บริษัทยังทำการว่าจ้างบุคคลภายนอกให้ทำการตรวจสอบ
สถานะของผู้ผลิตสินค้า Private Label เป็นบางคราวอีกด้วย ทั้งนี้ บริษัทจะทำการเสาะหาผู้จัดหาสินค้า (Supplier) รายอื่นใน
หลายๆ ประเทศเพื่อเป็นทางเลือกซึ่งอาจจะทำให้บริษัทได้รับข้อเสนอในสินค้าท่ีมีคุณภาพเทียบเท่ากันในราคาที่ต่ำกว่า 

การควบคุมคุณภาพสินค้า 

บริษัทมีกระบวนการควบคุมคุณภาพสินค้าหลายประการ โดยการคัดสรรสินค้าและบริการจากผู้จัดหาสินค้า (Supplier) 
ที่มีความน่าเชื่อถือ การพัฒนาสินค้าประเภทอาหารสดให้มีคุณภาพสูง ถูกสุขอนามัย และปลอดภัยต่อผู้บริโภค ผ่านกระบวนการ
คัดเลือกผู้ผลิตและแหล่งที่มาของวัตถุดิบอย่างเข้มงวด ส่งเสริมและสนับสนุนเกษตรกรในการบริหารจัดการและพัฒนาผลผลิตทาง
การเกษตร ตลอดจนกระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐานความปลอดภัยตามข้อกำหนดของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
(“อย.”) โดยบริษัทมีทีมตรวจสอบและทีมควบคุมคุณภาพสินค้าประจำอยู่ที่ศูนย์กระจายสินค้าแต่ละแห่งรวมถึงภายในร้านค้าของ
บริษัทมีห้องปฏิบัติการที่ได้รับการรับรองมาตรฐานจากกรมวิทยาศาสตร์การแพทย์ กระทรวงสาธารณสุข ซึ่งดำเนินการคัดกรอง
และตรวจสอบสารตกค้างหรือสารปนเปื้อนในผลิตภัณฑ์อาหาร ก่อนท่ีจะนำสินค้าดังกล่าวไปวางจําหน่ายให้แก่ผู้บริโภค นอกจากนี้ 
บริษัทให้ความสําคัญกับคุณภาพของบรรจุภัณฑ์อาหาร วันที่ผลิต และอายุการเก็บรักษาของสินค้าที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนระบบการ
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ขนส่งอุณหภูมิที่เหมาะสมในการเก็บสินค้า และสภาพโดยรวมของร้านค้า เพื่อให้มั่นใจว่าการดำเนินการเป็นไปตามข้อกำหนดของ 
อย. 

บริษัทยังมีกระบวนการติดตามอายุการเก็บรักษาของสินค้า ทั้งประเภทอาหารและไม่ใช่อาหารทั้งหมด โดยฝ่ายควบคุม
คุณภาพสินค้าของบริษัทมีการดำเนินงานงานร่วมกับฝ่ายจัดซื้ออย่างใกล้ชิด โดยจะมีการกําหนดอายุการเก็บรักษาสินค้าที่
เหมาะสมสําหรับสินค้าแต่ละประเภท และปรับปรุงข้ อมูลดังกล่าวในฐานข้อมูลผลิตภัณฑ์ของบร ิษัทให้เป ็นปัจจ ุบัน  
การดำเนินการดังกล่าวถูกกำหนดขึ้นเพื่อให้เป็นท่ีแน่นอนว่าสินค้าที่บริษัทนำไปจำหน่ายให้แก่ลูกค้านั้นเป็นสินค้าที่มีมาตรฐานด้าน
คุณภาพ และเนื่องจากบริษัทได้กำหนดอายุการจัดเก็บสินค้าตั้งแต่ในคลังสินค้าของผู้จัดหาสินค้า (Supplier) ในศูนย์กระจายสินค้า
ของบร ิษ ัทจนถ ึ งห ้องเก ็บส ินค ้ า ในร ้ านค ้ าของบร ิษ ัทเพ ื ่ อ ให ้ม ั ่ น ใจว ่ าส ินค ้ าท ี ่ ศ ู นย ์กระจายส ินค ้ าร ับมาจาก  
ผู้จัดหาสินค้า (Supplier) นั้น มีอายุการเก็บรักษาที่เหมาะสมเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของระดับสินค้าคงคลัง นอกจากนี้ สำหรับ
สินค้าประเภทที่ไม่ใช่อาหาร โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มสินค้า Soft line และ Home line บริษัทมีการกำหนดอายุการเก็บรักษา
สินค้าที่เหมาะสม โดยพิจารณาจากรสนิยมและความชื่นชอบของผู้บริโภค ตลอดจนแนวโน้มต่างๆ เพื่อจำกัดจำนวนสินค้า  
ตกรุ่นให้น้อยที่สุด 

บริษัทยังร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐในการขอการรับรองและขอรับเครื่องหมายรับรองต่างๆ เช่น มาตรฐานรับรอง ปศุ
สัตว์ OK และ Q Modern Trade เพื่อแสดงไว้ที่จุดจำหน่ายสินค้าของบริษัท นอกจากนี้บริษัทยังได้รับการรับรองมาตรฐานด้าน
อื่นๆ อีก เช่น ใบรับรองสถานที่จำหน่ายไข่ไก่สดปลอดภัยใส่ใจผู้บริโภค หรือหนังสือรับรองฮาลาล เป็นต้น ซึ่งเครื่องหมายเหลา่นี้
เป็นเครื่องมือท่ีจะช่วยเพิ่มความเช่ือมั่นให้ผู้บริโภคว่าสินค้าของบริษัทน้ัน ปลอดภัยและมีคุณภาพได้มาตรฐาน 

การตลาดและการส่งเสริมการขาย  

แคมเปญทางการตลาดและกิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ ของบริษัทได้ถูกดำเนินการโดยฝ่ายวางแผนการขายและการ
สื่อสารด้านการตลาดภายในองค์กรของบริษัทผ่านความร่วมมือจากฝ่ายต่างๆ โดยบริษัทมุ่งมั่นท่ีจะขยายเครือข่ายร้านค้าในรูปแบบ
ร้านค้าขนาดใหญ่และขนาดเล็กของบริษัททั้งในประเทศไทยและต่างประเทศเพื่อเสริมสร้างประสบการณ์การเลือกซื้อสินค้าที่มี
ความพิเศษเฉพาะตัวให้กับฐานลูกค้าที่มีความเชื่อมั่นและไว้วางใจต่อบริษัทและเพื่อดึงดูดทั้งลูกค้าใหม่ๆ และลูกค้าที่ไม่เคยเข้าถึง
สินค้าและบริการของบริษัทควบคู่ไปกับการขับเคลื่อนนวัตกรรมอุตสาหกรรมที่บริษัทดำเนินกิจการอยู่ไปพร้อมกันด้วย 

ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่  

สำหรับธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่นั้น การเป็นผู้นําในด้านราคาถือเป็นปรัชญาที่บริษัทยึดถือมาอย่างยาวนาน โดยบริษัทมุ่งมั่น
ในการเป็นผู้หยิบยื่นความคุ้มค่าด้านราคาให้กับลูกค้า กลยุทธ์การตลาดโดยรวมของบริษัทได้แก่การนำเสนอสินค้าคุณภาพสูงใน
ราคาที่สามารถแข่งขันในตลาดได้ผ่านช่องทางการซื้อสินค้าท่ีครอบคลุมของบริษัทอันได้แก่ Omnichannel Platform 

สำหรับร้านค้าบิ๊กซี บริษัททำการโฆษณาแบรนด์และสินค้าผ่านสื่อทั้งออนไลน์และออฟไลน์หลากหลายช่องทาง ตั้งแต่ 
แคตตาล็อกโฆษณาสินค้าที่จัดส่งถึงที่อยู่ของลูกค้า โบรชัวร์สินค้าพร้อมข้อเสนอและรายการส่งเสริมการขายจากผู้จัดหาสินค้า 
(Supplier) รวมทั้งการสาธิตสำหรับสินค้าต่างๆ ภายในร้านค้าของบริษัทไปจนถึงการโฆษณาบนเว็บไซต์บิ๊กซี ออนไลน์ แอปพลิเค
ชันบิ๊กซี พลัส (Big C PLUS) แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย และแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เพื่อเป้าหมายในการเช่ือมโยงลูกค้าในทุกกลุ่ม
เข้ากับร้านค้ารูปแบบต่างๆ ของบริษัทนอกจากนั้น บริษัทยังทำการจำหน่ายบัตรบิ๊กซี กิ๊ฟการ์ดซึ่งลูกค้าสามารถซื้อเพื่อมอบเป็น
ของขวัญให้แก่เพื่อนๆ และสมาชิกในครอบครัว และบริษัทยังจัดให้มีกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นพิเศษสำหรบัการซื้อบัตรของขวัญ
โดยมีส่วนลดของสินค้าตามมูลค่าของบัตรของขวัญที่ลูกค้าเลือกซื้อ โดยบริษัทดำเนินการแคมเปญดังกล่าวในภาพรวมผ่านสื่อทุก
ช่องทางที่มีอยู่ทั่วไปรวมไปถึงผ่านสื่อมวลชน เช่น โฆษณาทางโทรทัศน์และโฆษณาภายในร้านค้า รวมทั้งยังจัดให้มีแคมเปญสำหรับ
สื่อท้องถิ่นอื่นอีกมากมาย เช่น การจัดแคมเปญผ่านช่องทางวิทยุกระจายเสียงของแต่ละชุมชนและขบวนรถโปรโมทสินค้าในแต่ละ
พื้นที่ นอกจากนี้ บริษัทยังจัดให้มีโปรแกรมสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษต่างๆ เพื่อรักษาฐานลูกค้า เช่น โปรแกรมสิทธิพิเศษบิ๊กพอยต์
และจะมีตัวเลือกในการจัดส่งสินค้าที่หลายหลายให้ลูกค้าเลือกใช้บริการ เช่น บริการ “Click-and-collect” บริการจัดส่งสินค้าถึง
บ้าน และบริการจัดส่งสินค้าแบบเร่งด่วน  
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บริษัทจะทำการออกแคมเปญสินค้าใหม่ๆ อย่างต่อเนื่องเพื่อสร้างความน่าสนใจให้กับลูกค้า ช่วยให้ลูกค้าได้รับความคุ้ม
ค่าสูงสุดและเพื่อมอบประสบการณ์การเลือกซื้อสินค้าอันน่าประทับใจ ณ ร้านค้าของบริษัทตัวอย่างเช่น บริษัทจะจัดรายการ
ส่งเสริมการขายในช่วงวันหยุดและเทศกาลสำคัญต่างๆ และบริษัทยังจะจัดให้มีกิจกรรมส่งเสริมการขายในการลดราคาสินค้าบาง
ประเภท เช่น สินค้า Private Label และสินค้าที่เป็นที่นิยมในหมู่นักท่องเที่ยว ทั้งนี้ก็เพื่อดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาเยี่ยมชมร้านค้าของ
บริษัท 

บริษัทจะวางแผนออกแคมเปญตามช่วงเทศกาลสำคัญต่างๆ ของแต่ละปี เช่น กิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาล
ตรุษจีน ช่วงเปิดภาคเรียน และช่วงหน้าร้อน สําหรับกิจกรรมพิเศษในช่วงตรุษจีน บริษัทจะเปิดตัวสินค้าพิเศษที่เป็นที่นิยมในหมู่
ลูกค้า เช่น เนื้อสัตว์ รวมไปถึงสินค้าอื่นๆ ที่เป็นที่นิยม เช่น กล้วยและส้ม นอกจากนี้ บริษัทยังจัดให้มีการลดราคาสินค้าบางชนิด
และแจกคูปองพิเศษตามมูลค่าขั้นต่ำที่ลูกค้าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง สําหรับกิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงโรงเรียนเปิดภาคเรียน 
บริษัทจะออกแคมเปญและจัดกิจกรรมส่งเสริมการค้าสำหรับสินค้าที่ใช้สำหรับการไปโรงเรียนเพื่อให้ผู้ปกครองเตรียมความพรอ้ม
ให้กับบุตรหลานของตนก่อนเปิดภาคเรียนใหม่ ในขณะที่รายการส่งเสริมการขายช่วงหน้าร้อนนั้น บริษัทจะเน้นไปท่ีการขายสินค้าที่
จำเป็นในช่วงหน้าร้อน (เช่น เต็นท์ เครื่องปรับอากาศ เครื่องดื่มต่างๆ ฯลฯ) นอกจากน้ี บริษัทยังมุ่งเน้นในการขายสินค้าตามฤดกูาล 
รวมทั้งกลุ่มสินค้า Soft Line (ซึ่งรวมถึงเครื่องแต่งกายและเครื่องประดับ) โดยสอดคล้องกับการที่บริษัทจะทำการออกคอลเล็กชัน
ใหม่สำหรับสินค้าเสื้อผ้าที่จะเปิดตัวในแต่ละช่วงเวลาที่เหมาะสมของปี 

สําหรับกิจกรรมส่งเสริมการขายและแคมเปญอื่นๆ บริษัทมีการจัดแคมเปญ “ช็อปหยุดโลก” (Shop Stop the World) 
ซึ่งเป็นการนำสินค้าหลายประเภทมาลดราคาครั้งใหญ่ในแต่ละไตรมาส ซึ่งบริษัทมีความพยายามในการโฆษณาแคมเปญลดราคา
สินค้านี้อย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี 2555 โดยบริษัทจะจัดแคมเปญส่งเสริมการขายนี้อย่างต่อเนื่องเพื่อทำให้ลูกค้าไว้วางใจและเช่ือมั่นใน
ภาพลักษณ์และแบรนด์ของบริษัทมากยิ่งขึ้นในฐานะผู้ขายสินค้าที่นำเสนอความคุ้มค่าด้านราคา ในแต่ละปีทีมจัดซื้อของบริษัทยัง
ร่วมมือกับซัพพลายเออร์และสถานฑูตของประเทศต่างๆ จัดงานจัดแสดงสินค้าและผลิตภัณฑ์ซึ่งคัดสรรมาเป็นอย่างดีจากท่ัวทุกมุม
โลก เพื่อสร้างความตื่นเต้นและประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้าบิ๊กซี อีกทั้งยังถือเป็นการกระชับความสัมพันธ์ บิ๊กซี ซัพพลายเออร์ 
และสถานฑูต โดยในช่วงปี 2566 บิ๊กซีได้จัดกิจกรรมมากมาย เช่น งานเทศกาล Korean Fair งานเทศกาล Teste of Australia 
งานเทศกาล Made with Care New Zealand งานเทศกาล XIN CHÀO Vietnam งานเทศกาล Ohayo Japan และงานเทศกาล 
British เป็นต้น  

ในขณะที่ฐานลูกค้าของบริษัทประกอบไปด้วยกลุ่มลูกค้าระดับท้องถิ่นเป็นส่วนใหญ่และลูกค้าเป้าหมายจำนวนมากของ
บริษัทอาศัยอยู่ในบริเวณที่ร้านค้าของบริษัทตั้งอยู่ โดยบริษัทได้จัดให้มีร้านค้าในพื้นที่ที่มีความหนาแน่นของประชากรสูงเพื่อดึงดูง
นักท่องเที่ยวจำนวนมากให้เข้ามาซื้อสินค้า โดยทั่วไปแล้ว ร้านค้ากลุ่มนี้มักจะตั้งอยู่ในพื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
รวมไปถึงในจังหวัดที่เป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยว เช่น เมืองพัทยา จังหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดภูเก็ต เพื่อดึงดูดกลุ่มลูกค้า
นักท่องเที่ยวให้เข้ามาเยี่ยมชมร้านค้าของบริษัท บริษัทยังได้ติดต่ออินฟลูเอนเซอร์ชาวต่างชาติในโซเชียลมีเดียต่างๆ รวมไปถึง
เว็บไซต์ท่องเที่ยวที่เป็นที่นิยมเพื่อแนะนำร้านค้าของบริษัทให้นักท่องเที่ยวรู้จักในฐานะสถานที่สำหรับเลือกซื้อสินค้าท้องถิ่นของ
ประเทศไทย นอกจากนั้น บริษัทยังดำเนินการเพื่อให้มั่นใจว่าสินค้าที่เป็นที่สนใจของกลุ่มนักท่องเที่ยวนั้นถูกนำเสนอและมีการจัด
วางอย่างโดดเด่นบนชั้นวางสินค้าในร้านค้าของบริษัทตัวอย่างเช่น ในร้านค้าบิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาราชดำริ บริษัทได้ทำการ
ตกแต่งพ้ืนท่ีภายในร้านค้าให้มีความสะดุดตาเพื่อดึงดูดความสนใจจากผู้ซื้อไปยังช้ันวางสินค้าท้องถิ่นของประเทศไทยซึ่งเป็นที่นิยม
ในหมู่นักท่องเที่ยว เช่น สินค้าประเภทผลไม้อบแห้งและขนมขบเคี้ยว นอกจากนั้น ยังได้จัดให้มีกิจกรรมส่งเสริมการค้าเป็นการ
เฉพาะในร้านค้าซึ่งเป็นจุดสนใจของนักท่องเที่ยวทั้ง 60 แห่ง เช่น จัดให้มีส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าบางประเภทถึงจำนวนหนึ่งหรือจัดให้
มีของขวัญจากการซื้อสินค้า โดยทั่วไปแล้ว กิจกรรมส่งเสริมการขายเหล่านี้จะมีให้เฉพาะในช่วงเวลาที่จำกัดและจะมีเฉพาะในสินคา้
บางรายการแตกต่างกันไป เพื่อยกระดับประสบการณ์การซื้อสินค้าและเพื่อส่งเสริมภาพลักษณ์ของบริษัทในฐานะจุดหมาย
ปลายทางในการเลือกซื้อสินค้าแบบครบวงจรสำหรับสินค้าและของที่ระลึกของประเทศไทย 

เพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในเครือข่ายบิ๊กซีอย่างทั่วถึง บริษัทจัดให้มีโปรแกรมสิทธิพิเศษบิ๊กพอยต์ให้ลูกค้าเข้าร่วม
เป็นสมาชิกโดยไม่มีค่าใช้จ ่ายซึ ่งลูกค้าสมาชิกสามารถสะสมคะแนนจากการซื ้อสินค้าที ่ร ้านค้าของ บริษัทโดย ณ วันที่  
31 ธันวาคม 2566 บริษัทมีลูกค้าที่เป็นสมาชิกบิ๊กพอยต์จำนวนกว่า 19.4 ล้านราย นอกจากนี้ บริษัทสามารถนำเสนอสินค้าและ
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โปรโมชั่นที่เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละรายจากข้อมูลลูกค้าบนฐานข้อมูลที่จัดเก็บจากโปรแกรมสิทธิพิเศษในแอปพลิเคชัน Big C 
PLUS ทั้งนี้ จากข้อมูลลูกค้าที่บริษัทมีอยู่สมาชิกบิ๊กพอยต์มักมีแนวโน้มที่จะซื้อสินค้าจากร้านค้าของบริษัทมากกว่าผู้ที่ไม่ได้เป็น
สมาชิก โดยในปี 2566 ปริมาณการซื้อสินค้าของสมาชิกบิ๊กพอยต์อยู่สูงกว่าผู้ที่ไม่ได้เป็นสมาชิกประมาณสามเท่า 

บริษัทยังจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายพิเศษเฉพาะลูกค้าสมาชิกโดยจะสามารถแลกคะแนนสะสมเพื่อซื้อสินค้าในร้านค้า
ของบริษัทแทนเงินสด ตัวอย่างเช่น บริษัทได้จัดให้มีแคมเปญ “1 คะแนน 1 บาท” ในไตรมาสที่ 2 ของปี 2565 โดยภายในช่วงเวลา 
3 วันตามที่กำหนดซึ่งจะอยู่ในช่วงกลางเดือนของแต่ละเดือน สมาชิกจะสามารถนำคะแนนสะสมมาแลกเป็นเงินได้ในอัตรา 1 
คะแนนสะสมบิ๊กพอยท์ต่อเงินจำนวน 1 บาท ทั้งนี้ ขึ้นอยู่กับมูลค่าการใช้จ่ายของลูกค้าแต่ละราย และบิ๊กซียังคงดำเนินแคมเปญ
ดังกล่าวตลอดปี 2566   

ลูกค้าท่ีซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันบ๊ิกซี พลัส (Big C PLUS) สามารถสะสมคะแนนบิ๊กพอยต์ได้เช่นกัน โดยลูกค้าสามารถ
ใช้แอปพลิเคชันบนโทรศัพท์มือถือแทนการพกบัตรสมาชิกเพื่อตรวจสอบยอดคะแนนสะสม จำนวนคูปองที่ลูกค้าแต่ละรายได้ 
รวมทั้งส่วนลดพิเศษเฉพาะของที่ลูกค้าแต่ละรายได้รับด้วย คะแนนสะสมสามารถนำไปแลกเป็นคูปองส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าหรือใช้
หักส่วนลดจากยอดชำระเงินค่าสินค้าทั้งหมด ทั้งนี้เป็นไปตามข้อกําหนดและเง่ือนไขท่ีบริษัทกำหนดซึ่งโดยทั่วไปแล้วคะแนนสะสม
จะมีอายุประมาณหนึ่งปีนับจากวันท่ีได้รับคะแนนสะสม 

บริษัทมุ่งมั่นที่จะพัฒนาระบบและเพิ่มเติมคุณสมบัติใหม่ๆ ของโปรแกรมสมาชิกอย่างต่อเนื่องเพื่อยกระดับประสบการณ์
ในการซื้อสินค้าของลูกค้า รวมทั้งการจัดให้มีรางวัลจากการแลกคะแนนที่ดีมากยิ่งขึ้น และขยายขอบเขตของโปรแกรมบิ๊กพอยต์
เพื่อให้ลูกค้าสามารถสะสมคะแนนเพื่อนำไปใช้แลกซื้อสินค้าในร้านค้าทุกๆ รูปแบบของบริษัทรวมไปถึงร้านค้าที่อยู่นอกเครือข่าย
บิ๊กซีด้วย ตัวอย่างเช่น บริษัทร่วมมือกับผู้ประกอบการบางรายที่เช่าพื้นที่ภายในร้านค้าบิ๊กซีของบริษัทเพื่อให้ลูกค้าสามารถแลก
คะแนนสะสมบิ๊กพอยต์เพื่อซื้อสินค้าและใช้บริการของผู้เช่าดังกล่าวได้ เช่น ส่วนลดเครื่องดื่มที่ร้านขายอาหารและเครื่องดื่มภายใน
ธุรกิจให้เช่าพื้นที่ (Town Center Business) รวมไปถึงผู้ให้บริการที่เป็นบุคคลภายนอกรายอื่นๆ ด้วย เช่น ร้านให้บริการซักรีด 

ธุรกิจค้าส่งและสนับสนุนการค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

สำหรับธ ุรก ิจค ้าส ่งและสนับสนุนการค้าปลีกแบบดั ้งเดิม บร ิษ ัทให้ความสําค ัญกับการตลาดแบบตัวต่อตัว  
(One-on-one Marketing) โดยมีทีมงานท่ีดำเนินการติดต่อกับกลุ่มลูกค้าธุรกิจแบบ B2B และเจ้าของร้านค้าโดนใจในแต่ละพื้นท่ีที่
ได้รับมอบหมาย สำหรับกลุ่มลูกค้าที่เป็นธุรกิจแบบ B2B บริษัทได้ทำการติดต่อกลุ่มลูกค้าดังกล่าวอย่างต่อเนื่องผ่านทางเทศกาล
งานสินค้าและโดยอาศัยการติดต่อลูกค้าเองโดยตรงและจะทำให้แน่ใจว่าบริษัทสามารถเข้าถึงและเป็นที่รู ้จักในทุกๆ ชุนชมและ
ภูมิภาคที่บริษัทดำเนินธุรกิจอยู ่

จากการเปิดตัวโมเดลธุรกิจร้านค้าโดนใจในปี 2564 บริษัทจึงได้จัดให้มีกิจกรรมการพบปะลูกค้าอย่างต่อเนื่องเพื่อ
นำเสนอโมเดลธุรกิจดังกล่าว โดยได้มีการดำเนินการพบปะกับเจ้าของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในหลายพื้นที่ทั ่วประเทศไทย 
นอกจากนั้น บริษัทยังจัดให้มีกิจกรรมการพบปะลูกค้าในพื้นที่ที่ไม่มีร้านค้าของบริษัทในประเทศไทย ในการจัดกิจกรรมดังกล่าว 
บริษัทจะส่งคำเชิญไปยังเจ้าของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในท้องถิ่น คู่ค้าที่มีศักยภาพ เจ้าของร้านค้าโดนใจในปัจจุบันรวมไปถึง
หน่วยงานต่างๆ และสภาหอการค้าภายในจังหวัดที่มีการจัดงาน โดยบริษัทจะนำเสนอ ให้ความรู้และข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับแนวคิด
ธุรกิจร้านค้าโดนใจ พูดคุยเกี่ยวกับความสำเร็จของเจ้าของร้านค้าโดนใจในปัจจุบัน ร่วมไปกับการให้ความรู้ในการดำเนินธุรกิจ
เพิ่มเติมด้วย นอกจากนั้น การที่หน่วยงานต่างๆ และสภาหอการค้าในท้องถิ่นมาเข้าร่วมงานด้วย เป็นการช่วยส่งเสริมเศรษฐกิจ
ระดับท้องถิ่นและเพิ่มความน่าเช่ือถือให้โมเดลธุรกิจร้านค้าโดนใจด้วย โดยบริษัทมีความตั้งใจที่จะจัดกิจกรรมดังกลา่วต่อเนื่องไปทุก
ปีตามภูมิภาคต่างๆ ในประเทศไทย 

สำหรับสมาชิกร้านค้าโดนใจ บริษัทจัดให้มีกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นกรณีพิเศษและให้การสนับสนุน ให้ความรู้และ
คำแนะนำเพื่อพัฒนาความสามารถในด้านการตลาด และนำเสนอกิจกรรมส่งเสริมการขายที่มีความพิเศษเพื่อช่วยเพิ่มผลกำไรให้กับ
ร้านค้าของกลุ่มสมาชิกยิ่งไปกว่านั้น ในปี 2566 บริษัทเปิดตัวโปรแกรมสิทธิพิเศษรูปแบบใหม่ให้กับสมาชิกร้านค้าโดนใจเป็นการ
เฉพาะ และด้วยความสามารถของระบบ POS และ ระบบแอปพลิเคชั่นโดนใจของบริษัทจะช่วยให้สามารถสะสมคะแนนผ่านระบบ
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ของร้านค้าโดนใจ เมื่อมีการสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางนั้นๆ ได้ ซึ่งจะช่วยดึงดูดลูกค้าและสร้างความเชื่อมั่นและไว้วางใจให้กับลกูค้า
ได้มากยิ่งขึ้น นอกจากนั้น ร้านค้าแต่ละร้านสามารถเลือกเงื่อนไขและวิธีการแลกคะแนน รวมไปถึงการมอบส่วนลดและการให้
ของขวัญจากการซื้อสินค้าที่แตกต่างกันไป 

ธุรกิจค้าปลีกในลักษณะอื่นๆ 

สำหรับธุรกิจค้าปลีกอื่นๆ ของบริษัทอันได้แก่ ร้านกาแฟวาวี ร้านหนังสือเอเซียบุ๊คส ร้านขายยาเพรียว ร้านขายยา  
สิริฟาร์มา และร้านอาหารต่างๆ บริษัทดำเนินธุรกิจโดยมีกิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการขายในลักษณะทั่วๆ ไป และมี
การจัดวางป้ายเพื่อให้สามารถเห็นร้านค้าได้อย่างเด่นชัดสำหรับร้านค้าที่ตั้งอยู่ภายในร้านค้าบิ๊กซีของบริษัทสำหรับร้านขายยา
เพรียวที่ตั้งอยู่ภายในร้านค้าบิ๊กซีของบริษัทบริษัทได้จัดวางป้ายให้มองเห็นได้ชัดเจนเพื่อให้มั่นใจว่าลูกค้าจะสามารถระบุที่ตั้งของ
ร้านยาภายในร้านค้าในรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่ได ้และเพื่อดึงดูดกลุ่มลกูค้าจำนวนมากมายังธุรกิจอื่นๆ ของบริษัทโดยบริษัทได้จัด
กิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น การสอนดูไพ่ทาโรต์ ณ ร้านหนังสือเอเซียบุ๊คส ซึ่งจะช่วยดึงดูดกลุ่มลูกค้าเฉพาะทางเข้ามายังร้านค้าของ
บริษัท และยังมีการร่วมมือกันระหว่างร้านหนังสือเอเซียบุ๊คสและร้านกาแฟวาวีในเทศกาลสินค้าต่างๆ เพื่อจัดให้มีทั้งการขาย
หนังสือและสินค้าประเภทอาหารและเครื่องดื่ม เพื่อนำเสนอสินค้าต่างๆ ของบริษัทและเพื่อให้มีการเข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากขึ้น 
นอกจากน้ัน ยังดึงดูดกลุ่มลูกค้าไม่ว่าจะกลุ่มลูกค้าท่ีทำธุรกิจค้าปลีกหรือค้าส่งให้เข้ามาเยี่ยมชมสินค้าตามที่สนใจ 

การแข่งขัน  

ธุรกิจของบริษัทประกอบไปด้วยธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ธุรกิจค้าส่งและสนับสนุนการค้าปลีกแบบดั้งเดิมและธุรกิจให้เช่า
พื้นที่ (Town Center Business) ในปัจจุบันบริษัทเชื่อมั่นว่าบริษัทมีความสามารถในการแข่งขันที่จะนำเสนอการขายสินค้าผ่าน
ช่องทางต่างๆ ที่มีความหลากหลายในประเทศท่ีบริษัทดำเนินการ อย่างไรก็ดี อุตสาหกรรมการค้าปลีกและค้าส่งเป็นอุตสาหกรรมที่
มีการแข่งขันสูง และเมื ่อพิจารณาจากขอบเขตการดำเนินธุรกิจที่ มีความหลากหลายของบริษัท บริษัทยังต้องแข่งขันกับ
ผู้ประกอบการหลายรายที่อยู่ในกลุ่มธุรกิจดังกล่าว 

การแข่งขันในกลุ่มธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 

บริษัทเป็นหน่ึงในผู้ดำเนินธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ที่ใหญ่ที่สุด โดยอาศัยความได้เปรียบในการแข่งขันผ่านเครือข่ายร้านค้าที่
มีความหลากหลายในประเทศไทย รวมไปถึงการดำเนินธุรกิจในรูปแบบเดียวกันในประเทศกัมพูชา โดยบริษัทแข่งขันในกลุ่มธรุกิจ
ค้าปลีกท้ังในระดับประเทศ ระดับภูมิภาค และระดับท้องถิ่น ผ่านท้ังช่องทางออนไลน์และช่องทางออฟไลน์ในรูปแบบร้านค้าขนาด
ใหญ่และรูปแบบร้านค้าขนาดเล็ก โดยผู้ประกอบการในกลุ่มธุรกิจค้าปลีกนี้ยังคงมีการคิดค้นโมเดลธุรกิจใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง 
ตัวอย่างเช่น การขยายเครือข่ายร้านสะดวกซื้อและซูเปอร์มาร์เก็ตให้ครอบคลุมทั่วทุกพื้นที่  

สำหรับรูปแบบร้านค้าขนาดใหญ่ จะมีการขยายจำนวนของร้านค้าประเภทซูเปอร์มาร์เก็ตมากกว่าไฮเปอร์มาร์เก็ต 
เนื่องจากการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 กระตุ้นให้จำนวนลูกค้าของร้านค้าในท้องถิ่นมีระดับที่สูงขึ้น และผู้บริโภคเองยังคงซื้อ
สินค้าจากร้านค้าซูเปอร์มาร์เก็ตในระดับท้องถิ่นในลักษณะดังกล่าวมาอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้มีการแยกส่วนของตลาดสองส่วนนี้
อย่างชัดเจนมากขึ้น  

สำหรับรูปแบบร้านค้าขนาดเล็ก การขยายตัวของเขตเมืองและชั่วโมงการทำงานที่ยาวนานมากขึ้นส่งผลให้กลุ่มผู้บริโภค
ในเมืองใหญ่ๆ ของประเทศไทยมีวิถีชีวิตที่มีความเร่งรีบมากขึ้น ซึ่งช่วยส่งเสริมให้การดำเนินธุรกิจในรูปแบบร้านค้าขนาดเล็กใน
ประเทศไทยนั้นยังคงมีความแข็งแกร่ง ร้านค้าในรูปแบบนี้ถูกวางตำแหน่งให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน ซึ่ง
จะมีความต้องการในร้านค้าขนาดเล็กที่ตั้งอยู่ในบริเวณใกล้เคียงและสามารถเข้าไปเลือกซื้อสินค้าได้อย่างรวดเร็วและง่ายดายเพิ่ม
มากขึ้น  

การแข่งขันในกลุม่ธุรกิจค้าส่งและการค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

บริษัทแข่งขันโดยตรงกับผู้ประกอบกิจการค้าส่งทั้งในระดับภูมิภาคและในระดับท้องถิ่น รวมไปถึงซัพพลายเออร์ต่างๆ ที่
สามารถจัดจำหน่ายและกระจายสินค้าไดโ้ดยตรง โดยผู้ประกอบการในกลุ่มนี้โดยส่วนมากจะทำการสั่งสินค้าด้วยวิธีการโทรศัพท์สั่ง
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สินค้า ส่ง E-mail และผ่านบริการส่งข้อความที่ผู้รับจะได้รับข้อความในทันที เช่น แอปพลิเคชัน LINE ขณะที่ธุรกิจการค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิมนั้น บริษัทไม่ได้มีการแข่งขันโดยตรงในกลุ่มนี้ แต่จะดำเนินธุรกิจในฐานะเป็นผู้ให้บริการ ให้คำแนะนำเพื่อสนับสนุนแก่
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมักจะประสบกับปัญหาเรื่องสินค้าคงเหลือท่ีมีความไม่แน่นอน ความรู้
ในการบริหารสต็อกสินค้า การบริหารต้นทุนสินค้า การจัดเรียงสินค้า รวมไปถึงเรื่องราคาสินค้าท่ีมีความผันผวนจากสาเหตุในเรื่อง
ระยะทางการขนส่งระหว่างศูนย์กระจายสินค้าและร้านค้าของตน ปัญหาเหล่านี้ช่วยสร้างโอกาสให้บริษัทสามารถให้ความช่วยเหลือ
และสนับสนุนธุรกิจร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมได้ผา่นรูปแบบรา้นค้าโดนใจ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้ความรู้และพัฒนาความสามารถใน
การบริหารจัดการของร้านค้าต่างๆ เพื่อให้สามารถจัดการกับสินค้าคงเหลือได้ดีขึ้น เพื่อเพิ่มทางเลือกในการแสดงสินค้าและ
สามารถเพิ่มยอดขายให้กับร้านค้าได้ 

การแข่งขันในกลุ่มธุรกิจให้เช่าพ้ืนที่  

สำหรับธุรกิจให้เช่าพ้ืนท่ีบริษัทแข่งขันกับผู้ประกอบการรายใหญ่ที่ดำเนินธุรกิจในรูปแบบร้านค้าไฮเปอร์มาร์เก็ตเป็นหลัก 
โดยในประเทศไทย คู่แข่งโดยตรงรายสำคัญของบริษัทไดแ้ก่ กลุ่มโลตัส (Lotus’s) ซึ่งดำเนินธุรกิจร้านค้าปลีกในรูปแบบไฮเปอรม์าร์
เก็ตโดยมีพื้นที่ให้บุคคลภายนอกเช่าสำหรับดำเนินการร้านค้า บริษัทแข่งขันกับกลุ่มโลตัส (Lotus’s) ในปัจจัยเรื่องการรักษาผู้เช่า 
อัตราการเช่าพ้ืนท่ี ทำเลที่ตั้งร้านค้า การคัดเลือกผู้เช่า ความหลากหลายของกลุ่มผู้เช่า และการรับรู้ในแบรนด์เป็นหลัก นอกจากนี้ 
บริษัทยังเผชิญกับการแข่งขันทางอ้อมเพื่อแย่งชิงจำนวนลูกค้าและผู้เช่าจากผู้ประกอบการห้างสรรพสินค้ารายอื่นๆ ซึ่งรวมถึงกลุ่ม
เซ็นทรัลพัฒนา (Central Pattana) อย่างไรก็ตาม จากข้อมูลของ Knight Frank ห้างสรรพสินค้าโดยทั่วไปจะมีลักษณะการ
ดำเนินการที่แตกต่างจากบริษัทและกลุม่โลตัส (Lotus’s) เนื่องจากค่าเช่าเฉลี่ยในพ้ืนท่ีร้านค้า (Retail Venue) ของไฮเปอร์มาร์เกต็
มีราคาที่ต่ำกว่าในห้างสรรพสินค้า เนื่องจากปัจจัยในเรื่องตำแหน่งสถานที่ตั้ง จำนวนลูกค้า ฐานลูกค้าเป้าหมาย และต้นทุนการ
ดำเนินงาน ทั้งนี้ การพัฒนาแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซส่งผลให้กลุ่มผู้เช่าในหมวดหมู่ต่างๆ เช่น สินค้าแฟชั่น สินค้าเครื่องใช้ในบ้าน
และเครื่องใช้ไฟฟ้ามีความต้องการในพื้นที่เช่าสำหรับจัดแสดงสินค้าลดลง โดยกลุ่มผู้เช่าดังกล่าวมุ่งเน้นไปที่การจำหน่ายผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ในขณะที่ร้านค้าในรูปแบบไฮเปอร์มาร์เก็ตมักจะมุ่งเน้นไปที่ผู้เช่าที่ขายสินค้าหรือให้บริการเกี่ยวกับกิจกรรมทาง
สังคม รวมถึงผู้เช่าร้านอาหารและเครื่องดื่ม ผู้เช่าที่เกี่ยวกับกิจกรรมด้านความบันเทิง และฟิตเนส 

การแข่งขันในช่องทางออนไลน์ 

บริษัทเผชิญกับการแข่งขันในอัตราที่เพ่ิมสูงขึ้นในกลุ่มธุรกิจการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ทั้งจากผู้ประกอบการใน
ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในปัจจุบัน โดยที่คู่แข่งหลายๆ รายที่เป็นร้านค้ารูปแบบไฮเปอรม์าร์เก็ตและซูเปอร์มารเ์ก็ตเพิ่มการขายสินคา้
ผ่านช่องทางดิจิทัลและเพิ่มการลงทุนในแคมเปญการตลาดดิจิทัลมากขึ้น นับตั้งแต่โรคโควิด-19 เริ่มระบาด ผู้ประกอบการค้าปลีก
ในประเทศไทย ซึ่งรวมไปถึงร้านค้าบิ๊กซี, โลตัส และท็อปส์ ได้ส่งเสริมให้ผู้บริโภคหันมาเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านทางเว็บไซต์และ
แอปพลิเคชันของตน ตัวอย่างเช่น ร้านค้าบิ๊กซี มินิ ได้มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายและแคมเปญสำหรับการเลือกซื้อสินค้าใน
ช่องทางออนไลน์ ด้วยการจัดส่งสินค้าให้โดยไม่มีค่าใช้จ่ายสำหรับผู้ที่ซื้อสินค้าที่มียอดซื้อตั้งแต่ 100 บาทขึ้นไป กลยุทธ์ออมนิ
ชาแนล (Omnichannel) ยังถือว่าเป็นประเด็นสำคัญสำหรับผู้เล่นค้าส่ง เช่น กลุ่มสยามแม็คโคร (Makro) ด้วยเช่นกัน 

ขณะที่ผู้ประกอบการแพลตฟอร์มการจัดส่งอาหาร-สินค้าด่วน เช่น Grab, LINE MAN, Foodpanda และ Robinhood 
(แพลตฟอร์มในกลุ่มธนาคารไทยพาณชิย์) มีการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่รุนแรงและไดข้ยายการให้บริการการจดัส่งมากยิ่งขึ้นในปทีี่
ผ่านมา โดยบิ๊กซีเป็นพันธมิตรทางการค้ากับแพลตฟอร์มที่กล่าวถึงข้างต้น บิ๊กซีจึงเห็นถึงแรงหนุนและโอกาสสำหรับธุรกิจอี
คอมเมิร์ซ จากการเข้าถึงลูกค้าที่ได้มากยิ่งขึ้น และการเติบโตของยอดขาย โดยได้รับประโยชน์จากบริการการจัดส่งสินค้าโดยไม่มี
ค่าใช้จ่ายที่สนับสนุนโดยแพลตฟอร์มต่างๆ ที่กล่าวมาข้างต้น 
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ข้อมูลของนิติบุคคลที่บริษัทถือหุ้น โดยตรงและผ่านบริษัทย่อย ตั้งแต่ร้อยละ 10 ขึ้นไป (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566)  

ชื่อบริษัท ประเภทธุรกิจ ทุนจดทะเบียน ประเภทหุ้น 
จำนวนหุ้นท่ี

ออกจำหน่าย (หุ้น) 
มูลค่าหุ้นละ 

สัดส่วนการถือหุ้น / 
ลงทุน (ร้อยละ) 

 บริษัทย่อยที่บริษัทถือหุ้นโดยตรง       

1.  บริษัท บิ๊กซี แฟรี่ จำกัด 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส แขวงพระโขนง  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร  

ธุรกิจค้าปลีก 440,000,000 
บาท 

สามัญ 
 

บุริมสิทธิ 

1,400,000 
 

3,000,000 

100 
บาท 
100 
บาท 

96.82 

2. บริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ หัวหิน จำกัด 
(เดิมชื่อ บริษัท ซี ดีสทริบิวชั่น (ประเทศไทย) จำกัด) 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส แขวงพระโขนง  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 100,000,000 
บาท 

 

สามัญ 
 

1,000,000 100 
บาท 

 

100 

3. บริษัท บีเจซี ซี ดิสทริบิวชั่น จำกัด 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส แขวงพระโขนง  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 10110 

บริษัทลงทุน 2,177,000,000 
บาท 

สามัญ 217,700,000 10 
บาท 

100 

4. บริษัท ซี เพย์เมนท์ โซลูชั่น จำกัด 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส แขวงพระโขนง  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 

รับชำระเงินค่าสินค้าและ
บริการและพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 

10,000,000 
บาท 

สามัญ 100,000 100 
บาท 

100 

5. บริษัท ซี สมาร์ท โซลูชั่น จำกัด 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส แขวงพระโขนง  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 

ธุรกิจการให้บริการข้อมูล 100,000 
บาท 

สามัญ 10,000 10 
บาท 

100 

6. บริษัท ซีมาร์ท (ประเทศไทย) จำกัด 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส แขวงพระโขนง  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 10110 

หยุดดำเนินการ 1,000,000 
บาท 

สามัญ 100,000 100 
บาท 

100 

7. บริษัท พิษณุโลก บิ๊กซี 2015 จำกัด 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส แขวงพระโขนง  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 

ธุรกิจค้าปลีก 
 

10,478,000,000
บาท 

สามัญ 
 

บุริมสิทธิ 

103,953,800 
 

826,200 

100 
บาท 
100 
บาท 

100 

8. บริษัท บีซีเอ็ม แมเนจเม้นท์ จำกัด 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส  
แขวงพระโขนง เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 

ธุรกิจค้าปลีก 
 

1,000,000 
บาท 

สามัญ 100,000 100 100 
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ชื่อบริษัท ประเภทธุรกิจ ทุนจดทะเบียน ประเภทหุ้น 
จำนวนหุ้นท่ี

ออกจำหน่าย (หุ้น) 
มูลค่าหุ้นละ 

สัดส่วนการถือหุ้น / 
ลงทุน (ร้อยละ) 

9. บริษัท ซี ดิจิทัล จำกัด 
88/9 ซอยสมานฉันท์-บาร์โบส  
แขวงพระโขนง เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 

 

ธุรกิจการให้บริการข้อมูล 100,000 
บาท 

สามัญ 1,000 100 99.90 

 บริษัทย่อยทางอ้อมทีถ่ือหุ้นโดยผ่านบริษัทย่อย       

1. บริษัท ซี ดิสทริบิวชั่น เอเชีย พีทีอี แอลทีดี 
50 ราฟเฟิล เพลส #32 – 01 สิงคโปร์แลนด์ทาวเวอร์ 
ประเทศสิงคโปร์  

บริษัทลงทุน 4,500,000 
ยูโร 

31,900,000 
เหรียญสหรัฐ 

สามัญ 
 

4,500,000 
 

31,900,000 

1 
ยูโร 

1 
เหรียญสหรัฐ 

100 

2. บริษัท สัมพันธ์กิจ จำกัด 
99 ซอยรูเบีย ถนนสุขุมวิท 42 แขวงพระโขนง  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 

บริษัทลงทุน 100,000 
บาท 

สามัญ 10,000 10 
บาท 

100 

3. บริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (ลาว) จำกัดผู้เดียว 
หน่วย 17 ถนนไกสอนพมวิหาน บ้านพะขาว  
เมืองไซทานี นครเวียงจันทร์ ประเทศลาว  

ธุรกิจค้าส่งและค้าปลีก  
 

36,900,000,000 
เหรียญสหรัฐ 

สามัญ 
 

36,900,000,000 
หุ้น 

1 
เหรียญสหรัฐ 

100 

4. PHU VINA PROPERTY COMPANY LIMITED ให้เช่าอสังหาริมทรัพย์ 1,158,000,000 
เวียดนามดอง 

สามัญ 
 

- - 64.97 

5. บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ อินเตอร์เนชั่นแนล (กวางโจว)     
คัมปะนี ลิมิเต็ด 
232 ยูนิต 703 ชั้นท่ี 7 อาคารเยว่ซ่ิว ถนนซ่งชาน 6  
เขตเยว่ซ่ิว กวางโจว ประเทศจีน 

ให้บริการจัดหาสินค้า 200,000 
เหรียญสหรัฐ 

สามัญ 
 

- - 100 

6. บริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (แคมโบเดีย) จำกัด 
 

ธุรกิจค้าปลีก  
 

7,000,000 
เหรียญสหรัฐ 

 

สามัญ 
 

- - 99.97 
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โครงสร้างการจัดการ 

1) คณะกรรมการบริษัท   

ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 คณะกรรมการบริษัทมีกรรมการจำนวน 5 ท่าน มีดังต่อไปนี้ 

 

 

 

 

 

วาระการดำรงตำแหน่งของกรรมการบริษัท 

โดยทั่วไปมีวาระ 3 ปี ท้ังนี้ ภายใต้ข้อบังคับของบริษัท ข้อที่ 18 ซึ่งกำหนดว่า 
“ในการประชุมสามัญประจำปีทุกครั้ง ให้กรรมการออกจากตำแหน่งเป็นอัตราหนึ่งในสามเป็นอัตรา ถ้าจำนวนกรรมการที่
จะแบ่งออกให้ตรงเป็นสามส่วนไม่ได้ ก็ให้ออกโดยจำนวนใกล้ที่สุดกับส่วนหนึ่งในสาม กรรมการที่จะต้องออกจากตำแหน่ง
ในปีแรกและปีที่สองภายหลังจดทะเบียนบริษัทน้ัน ให้จับสลากกันว่าผู้ใดจะออก ส่วนปีหลังๆ ต่อไปให้กรรมการคนท่ีอยู่ใน
ตำแหน่งานที่สุดนั้นเป็นผู้ออกจากตำแหน่ง และกรรมการที่ออกไปตามข้อน้ี มีสิทธิได้รับเลือกตั้งกลับเข้ามาดำรงตำแหน่ง
ใหม่ได้” 

ขอบเขต หน้าท่ี และความรับผิดชอบของคณะกรรมการบริษัท 

1) มีอำนาจหน้าท่ีในการกำกับดูแลการบริหารและกิจการงานต่างๆ ของบริษัท 
2) ควบคุมดูแลและจัดการให้การดำเนินการของบริษัทเป็นไปตามกฎหมาย วัตถุประสงค์ และข้อบังคับของบริษัท  

ตลอดจนมติของที่ประชุมผู้ถือหุ้น 
3) กำหนดนโยบายและทิศทางการดำเนินงานของบริษัท วิสัยทัศน์ พันธกิจ และมีการทบทวนวิสัยทัศน์และพันธกิจของ

บริษัททุกปี และกำกับควบคุมดูแลให้ฝ่ายจัดการดำเนินการให้เป็นไปตามนโยบายที่กำหนดไว้อย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล เพื่อเพ่ิมมูลค่าทางเศรษฐกิจสูงสุดให้แก่กิจการและผลประโยชน์สูงสุดให้แก่ผู้ถือหุ้น 

  

รายชื่อ ตำแหน่ง 
1. นายอัศวิน เตชะเจริญวิกุล  กรรมการ 
2. นางวิภาดา ดวงรัตน ์ กรรมการ 
3. นายปฐพงศ ์ เอี่ยมสโุร กรรมการ  
4. นางดุษณ ี เมอร์ลิง กรรมการ 
5. นางกมลวรรณ ศิวรักษ ์ กรรมการ 

ทั้งนี้ นางกมลวรรณ ศิวรักษ์ ทำหน้าท่ีเป็นเลขานุการคณะกรรมการบริษัท 
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คณะกรรมการชุดย่อย 

บริษัทมีคณะกรรมการชุดย่อยทำหน้าที่สนับสนุนภาระของคณะกรรมการบริษัท  ได้แก่ คณะกรรมการบริหาร  
ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2566 มีสมาชิกจำนวน 4 ท่าน ตามรายชื่อต่อไปนี้   

อำนาจ หน้าท่ี และความรับผิดชอบของคณะกรรมการบริหาร 

1) พิจารณาและกำหนดนโยบายและยุทธศาสตร์การดำเนินงานของบริษัทเพ่ือเสนอคณะกรรมการบริษัท 
2) ควบคุมดูแลการดำเนินธุรกิจให้เป็นไปตามแผนและเป้าหมายที่คณะกรรมการบริษัทเห็นชอบ โดยรวมถึงการทบทวน

ค่าใช้จ่าย รายรับและผลประกอบการของกิจการ 
3) กำหนดผู้ลงนามทางการเงินและธุรกรรมทางการเงินกับสถาบันการเงินเพื่อเสนอคณะกรรมการบริษัท 
4) ด้านการเงิน 

4.1) กำหนดอำนาจรายการเกี่ยวกับความผูกผันทางสัญญาหรือการมอบอำนาจเพื่อเสนอคณะกรรมการบริษัท 
4.2) ให้คณะกรรมการบริหารดำเนินการเกี่ยวกับธุรกรรมทางการเงินทุกประเภทกับธนาคารพาณิชย์และสถาบัน

การเงินต่างๆ ตามที่คณะกรรมการบริหารเห็นสมควร โดยการพิจารณาของคณะกรรมการบริหารต้องเป็นไปเพื่อ
ประโยชน์ของบริษัทและภายใต้วงเงินท่ีได้รับอนุมัติจากคณะกรรมการบริษัท 

ทั้งนี้ ธุรกรรมทางการเงินทุกประเภทให้รวมถึงธุรกรรมเช่น การบริหารบัญชี การบริหารสภาพคล่อง การขออนุมัติ
วงเงินสินเชื่อ การเข้าทำสัญญาซื้อขายเงินตราต่างประเทศ การบริหารความเสี่ยง การดำเนินการที่เกี่ยวข้องกับตรา
สารทางการเงิน หรือธุรกรรมอื่นใดที่คณะกรรมการบริหารเห็นสมควร ภายใต้วงเงินที่ได้รับอนุมัติจากคณะกรรมการ
บริษัทจำนวนเงินไม่เกิน 10,000 ล้านบาท และรวมถึงการลงนามในสัญญาหรือเอกสารต่างๆ ที่จำเป็นด้วย 

เมื่อเข้าทำธุรกรรมทางการเงินตามข้อ 4.2 แล้วคณะกรรมการบริหารมีหน้าที่รายงานให้คณะกรรมการบริษัททราบใน
การประชุมคณะกรรมการครั้งถัดไป เว้นแต่ กรณีธุรกรรมทางการเงินประเภทตราสารอนุพันธ์ (Derevertives)  
ให้คณะกรรมการบริหารรายงานทันทีเมื่ออนุมัติหรือเข้าทำรายการแล้ว หรือกรณีธุรกรรมทางการเงินประเภทหนี้อ่ืนๆ 
ให้รายงานเมื่อมียอดหนี้เพิ่มเติมทุกจำนวน 1,000 ล้านบาท 

5) กำหนดอำนาจในการบริหารงานบุคคล  
อธิบายความ 

ทั้งนี้ การบริหารงานบุคคล หมายถึง การรับพนักงาน แต่งตั้ง โยกย้าย การลงโทษ การไล่ออก การกำหนดค่าตอบแทน 
โครงสร้างเงินเดือน โบนัส ค่าชดเชย สวัสดิการและค่าตอบแทนอื่นๆ ค่าใช้จ่ายในการทำงาน  การจัดทำโครงสร้าง      
การบริหารงาน การกำหนดค่างาน ระดับและตำแหน่ง การประเมินผล การเลื่อนตำแหน่ง การสืบทอดตำแหน่ง          
การกำหนดวันหยุด การลา เวลาการทำงาน การอนุมัติและกำหนดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง การฝึกอบรมและพัฒนา 
การออกระเบียบและกฎเกณฑ์อื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงานบุคลากร เป็นต้น 

6) กำหนดอำนาจอนุมัติค่าใช้จ่ายและค่าใช้จ่ายลงทุนภายในวงเงินไม่เกินงบประมาณประจำปีที่คณะกรรมการบริษัท                
อนุมัติไว ้

รายชื่อ ตำแหน่ง 
1. นายอัศวิน เตชะเจริญวิกุล ประธานเจา้หน้าท่ีบริหารและกรรมการผูจ้ัดการใหญ่ 

รักษาการ ประธานเจ้าหนา้ที่ สายธุรกิจค้าปลีก 
รักษาการ ประธานเจ้าหนา้ที่ สายธุรกิจพัฒนาอสังหารมิทรัพย ์

2. นางบุษยา ยินดีสุข  ประธานเจา้หน้าท่ี สายธรุกิจบรหิารคุณค่าลูกค้า 
3. นายปฐพงศ์ เอี่ยมสโุร ประธานเจา้หน้าท่ี สายปฏิบัติการธุรกิจค้าปลีก 
4. นางดุษณี เมอรล์ิง  ประธานเจา้หน้าท่ีฝ่ายการเงิน 
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7) กำหนดอำนาจอนุมัติในการเปิดสาขาใหม่ และจดทะเบียนการทำนิติกรรมที่เกี่ยวข้องกับสำนักงานที่ดิน ซึ่งรวมถึง  
การจดทะเบียนการซื้อ สัญญาเช่า ภาระจำยอม การรวมหรือแบ่งแยกโฉนดที่ดินท่ีเกี่ยวข้องดังกล่าว 

8) ควบคุมดูแลการเจรจาต่อรองกับหุ้นส่วนทางธุรกิจ หรือการตัดสินใจทางธุรกิจ ท่ีสำคัญหรือการประสานงานกับบริษัท
ในกลุ่มและรายงานต่อคณะกรรมการบริษัท 

9) อื่นๆ ตามที่มอบหมาย ทั้งนี้ ให้คณะกรรมการบริหารมีอำนาจในการแต่งตั้งผู้รับมอบอำนาจ และ/หรือ  มอบหมาย
อำนาจหน้าที่ในการบริหารจัดการกิจการให้แก่ประธานคณะกรรมการบริหารหรือบุคคลอื่นใดเพื่อปฏิบัติงานภายใต้
ขอบเขตอำนาจหน้าท่ีของคณะกรรมการบริหารได้ 

การมีส่วนได้เสียของของกรรมการในบริษัทและบริษัทในเครือ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566 

การถือครองหลักทรัพย์ของกรรมการ แสดงจำนวนหุ้น โดยรวมจำนวนหุ้นของคู่สมรส บุตรที่ยังไม่บรรลุนิติภาวะ 
 

 
 
 

ค่าตอบแทนกรรมการที่เป็นตัวเงิน 

นายอัศวิน เตชะเจริญวิกุล ได้แสดงเจตนาไม่รับค่าตอบแทนในฐานะกรรมการบริษัท และกรรมการบริษัทที่ได้รับเงินเดือน หรือ 
ค่าที่ปรึกษาประจำเดือนจากบริษัท ไม่มีสิทธิได้รับค่าตอบแทน ค่าเบี้ยประชุม และโบนัสในฐานะกรรมการบริษัท 

ค่าตอบแทนอื่นๆ  

-ไม่มี- 

ลำดับ ช่ือ – นามสกุล จำนวนหุ้น 
1. นายอัศวิน เตชะเจริญวิกุล  ไม่ม ี
2. นางวิภาดา ดวงรัตน ์ ไม่ม ี
3. นายปฐพงศ์ เอี่ยมสโุร ไม่ม ี
4. นางดุษณี เมอรล์ิง ไม่ม ี
5. นางกมลวรรณ ศิวรักษ ์ ไม่ม ี
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