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3. การประกอบธุรกิจแตละสายผลิตภัณฑ  

บริษัทประกอบธุรกิจ 3 ธุรกิจหลัก ไดแก ธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งคาปลีกและคาสง ธุรกิจบริหารพ้ืนที่
สําหรับพ้ืนที่คาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่และพ้ืนที่คาปลีกทั่วไป และธุรกิจบริการติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอย
คุณภาพ นอกจากนี้ บริษัทยังดําเนินธุรกิจเสริมในการใหบริการทางกฎหมายและบริการจัดสงสินคา 

3.1  ธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม 

3.1.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทเปนผูจําหนายผลิตภัณฑที่เกี่ยวของกับโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริม ทุกรุน ทุกระบบ สินคาของบริษัท
สามารถแบงไดเปน 3 ประเภทหลัก ไดแก เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ ชุดซิมการด และบัตรเติมเงิน รวมทั้งอุปกรณเสริม
ตางๆ นอกจากนี้ บริษัทยังมีรายไดจากการขายสินคาเทคโนโลยีและรายไดจากการใหบริการ Pay Point และ Drop Point 

ตารางแสดงโครงสรางรายไดจากการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริม 
(หนวย : บาท) 

2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
ผลิตภัณฑ 

มูลคา % มูลคา % มูลคา % 
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ (1) 4,184,961,269 77.3 3,596,023,751 71.1 831,498,199 74.0 
ชุดซิมการด /บัตรเติมเงิน  753,050,552 13.9 709,475,795 14.0 140,721,510 12.5 
อุปกรณเสริม 180,132,099 3.3 267,191,280  5.3 36,992,117 3.3 
สินคาเทคโนโลยี 233,330,738 4.3 305,888,244  6.1 63,332,160 5.6 
E-Refill 46,719,605 0.9 159,811,836  3.2 48,731,716 4.3 
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่มือสอง 16,590,901 0.3 16,542,982  0.3 2,191,766 0.2 
รวม 5,414,785,124 100.0 5,054,933,887 100.0 1,123,467,469 100.0 

(1) เคร่ืองโทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะเคร่ืองใหมไมรวมโทรศัพทมือสอง 

เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที ่ 
บริษัทจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ในทุกแบรนด ทุกรุน และทุกระบบ โดยในป 2550 ป 2551 และ ไตรมาส 1 ป 2552 
บริษัท มีรายไดจากการขายเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่เปนสัดสวนกวารอยละ 77.3, 71.1 และ 74.0 ตามลําดับ ของรายได
รวมจากธุรกิจจัดจําหนายฯ 

ปจจุบัน บริษัทเนนการจําหนายสินคาใน 5 แบรนดหลัก ไดแก Nokia, Sony Ericsson, Motorola, Samsung และ LG 
โดยรานคาปลีกของบริษัทมีการวางจําหนายสินคาแบรนดหลักครบทุกรุนมากที่สุดเทียบกับรานคาอื่นในประเทศ  ใน 

ไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีสัดสวนรายไดจากการขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 5 แบรนดหลักรอยละ 90 ของรายไดจากการ
ขายโทรศัพทเคลื่อนที่รวม นอกจากนี้ บริษัทยังจําหนายผลิตภัณฑในแบรนดอื่นๆ อีกกวา 7 แบรนด ไดแก O2, MFA, 
HUTCH, IMOBILE, LENNOVO, DOPOD และ HTC 

ภาพตัวอยางสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ที่บริษัทจัดจําหนาย 
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ตารางแสดงสัดสวนจํานวนเครื่องและรายไดจากการขายโทรศัพทเคลื่อนที่แยกตามแบรนด 

2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
แบรนด

ผลิตภัณฑ จํานวน 
(เครื่อง) 

มูลคา 
(ลานบาท) % 

จํานวน 
(เครื่อง) 

มูลคา 
(ลานบาท) % 

จํานวน 
(เครื่อง) 

มูลคา 
(ลานบาท) % 

Nokia 473,814 2,266.13 54 367,704 1,608.86 45 59,715 279.72 34 
Motorola  183,208 786.57 19 177,350 646.88 18 13,464 54.24 7 
Sony Ericsson 171,667 892.58 21 72,691 499.17 14 17,909 111.20 13 
Samsung 49,405 211.75 5 156,602 705.82 20 51,022 244.47 29 
LG 1,370 10.37 0 12,329 55.67 2 14,044 58.82 7 
J-Fone - - - 3,380 20.77 0 17,274 75.56 9 
แบรนดอ่ืนๆ 9,879 17.56 0 13,671 58.85 1 2,280 7.39 1 

รวม 889,343 4,184.96 100 803,727 3,596.02 100 175,708 831.50 100 
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ที่บริษัทจําหนายอาจจําแนกไดเปน 4 กลุมหลักคือ 

กลุมที่ 1 โทรศัพทเคลื่อนที่ราคาประหยัด (Value Mobile Phone) เปนกลุมที่มีราคาถูกที่สุด ประมาณไมเกิน 2,000 บาท
ตอเครื่อง มีจอขาวดําและมีเฉพาะฟงกช่ันพ้ืนฐานเทานั้น เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ขายไดมากในกลุมผูใชราย
ใหม  

กลุมที่ 2 โทรศัพทเคลื่อนที่ระดับใชงาน (Basic Mobile Phone) เปนกลุมที่มีราคาปานกลาง ประมาณ 2,000-5,000 บาท
ตอเครื่อง มีจอสีและมีฟงกช่ันที่หลากหลายขึ้น เชน ฟงวิทยุ มีหนวยความจําสูงข้ึน และถายรูปไดในสเกลที่   
ไมละเอียดนัก เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ขายไดมากในกลุมเปาหมายทุกเพศ ทุกวัย และทุกกลุมรายได 

กลุมที่ 3 โทรศัพทเคลื่อนที่ระดับมัลติมีเดีย (Multimedia Mobile Phone) เปนกลุมที่มีราคาคอนขางสูง ประมาณ 5,000-
15,000 บาทตอเครื่องข้ึนไป มีจอสี หนวยความจําสูง ถายรูปไดในสเกลที่ละเอียดมากขึ้น และสามารถเขาถึง
สื่อตางๆ ไดมาก เชน ดูภาพยนตร ฟงวิทยุ ฟงเพลง และเชื่อมตออินเทอรเน็ตได เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ขาย
ไดมากในกลุมวัยรุน และกลุมที่มีรายไดปานกลาง 

กลุมที่ 4 โทรศัพทเคลื่อนที่ระดับธุรกิจ (Smart Mobile Phone) เปนกลุมที่ราคาแพงที่สุด ประมาณ 15,000 บาทตอ
เครื่องข้ึนไป มีจอสี พรอมดวยระบบปฏิบัติการ Microsoft Window หรือ Symbian สามารถเชื่อมตอ
อินเตอรเน็ตและติดตออีเมลได พรอมฟงกช่ันที่จําเปนสําหรับธุรกิจ เชน ตารางนัดหมาย และ Microsoft Office 
เปนตน เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ขายไดมากในกลุมนักธุรกิจ ผูบริหาร และกลุมผูมีรายไดสูง 

เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand 
ในไตรมาส  4 ป 2551 บริษัทไดขยายธุรกิจไปสูการจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดของตนเอง (House Brand) 
ภายใตแบรนด J-Fone โดยมีเปาหมายที่จะขยายสวนแบงตลาดในสวนของโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand ที่เติบโต
อยางสูงในป 2551 อยางไรก็ดี สัดสวนรายไดในสวนการจัดจําหนายโทรศัพท House Brand ในป 2551 ยังอยูในระดับตํ่า 
เนื่องจากบริษัทเพ่ิงจะเริ่มดําเนินธุรกิจดังกลาวในชวงตนเดือนธันวาคม 2551 บริษัทคาดวาในป 2552 รายไดจากการ
จําหนายโทรศัพทแบรนด J-Fone จะมีสัดสวนเพ่ิมข้ึนอยางมีนัยสําคัญ โดย ในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีรายไดจากการ
จําหนายโทรศัพทแบรนด J-Fone คิดเปน รอยละ 9 ของรายไดจากรายไดจากการจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 โทรศัพท House Brand ของบริษัทจะเปนโทรศัพทที่มีฟงกช่ันการใชงานหลากหลายสอคคลองกับความตองการของ
ตลาด ซึ่งฟงกช่ันสําคัญที่เปนที่นิยม คือ สามารถใช 2 ซิมการดในเครื่องเดียว และสามารถดูโทรทัศนไดในคุณภาพระดับ
ดีเยี่ยม โดยเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ J-Fone มีจุดขายหลักคือ 

 คุณภาพระดับพรีเมี่ยม  บริษัทจะมีกระบวนการคัดเลือกสินคาจนไดสินคาที่มีคุณภาพสูง ภายใตการตรวจสอบ
คุณภาพทั้งจากบริษัทและตัวแทนจําหนายของบริษัทการนํามาจัดจําหนาย 
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 รูปลักษณ  โทรศัพทเคลื่อนที่ J-Fone จะมีรูปลักษณทันสมัย 

 การบริการหลังการขาย  บริษัทมีนโยบายประกันสินคาโดยจะรับประกันเปลี่ยนเครื่องโทรศัพทให หากสินคามีการ
เสียหายภายใน 14 วันและมีการรับประกันสินคา 1 ป 

โทรศัพทแบรนด J-Fone ของบริษัทจะมีราคาขายที่สูงกวาราคาตลาด โดยมีราคาขายตั้งแต 2,000 บาท -7,000 บาท 
ปจจุบันบริษัทมีสินคาขายทั้งหมด 20 รุน และคาดวาจะมีสินคาวางขายทั้งปประมาณ 50 รุน  

 

                                                
        ชุดซิมการด (SIM - Subscriber Identification Module) และบัตรเติมเงิน 

ชุดซิมการดเปนสวนประกอบสําคัญที่ตองใชควบคูกับโทรศัพทเคลื่อนที่  โดยจะทําหนาที่เปนตัวกลางในการติดตอกับผูให
บริการเครือขายในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับเลขหมายและรายละเอียดขอมูลอื่นๆ ของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่  โดยมี
รหัสลับทําหนาที่ในการปองกันการลักลอบใชโทรศัพทโดยผูอื่น สามารถแบงผลิตภัณฑออกไดเปน 2 กลุมตามลักษณะ
การชําระคาบริการคือ 

แบบ Postpaid ผูใชบริการจะตองจดทะเบียนเลขหมาย ชําระคาธรรมเนียมเปนรายเดือนและชําระคาโทรตามเวลาที่ใช 
ซึ่งเจาของเครือขายจะเรียกเก็บเงินภายหลังตามเวลาการใชโทรจริง บริษัทขายชุดซิมการดแบบ 
Postpaid ของผูใหบริการเครือขายทุกรายไดแก Digital GSM Advance, Digital GSM 1800, DTAC, 
True Move และ Hutch กลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมบุคคลวัยทํางานโดยทั่วไป 

แบบ Prepaid  ผูใชบริการแจงยืนยันการใชเลขหมาย และไมจําเปนตองชําระคาธรรมเนียมเปนรายเดือน แตจะตองซื้อ
เวลาโทรผานชองทางตางๆ เชน ซื้อบัตรเติมเงินเพ่ือชําระคาโทรศัพทกอนการโทร โดยมูลคาเงินคาโทร
คงเหลือจะถูกเก็บไวในชุดซิมการดและจะไมสามารถโทรออกไดหากมูลคาเงินคงเหลือไมเพียงพอ 
บริษัทขายชุดซิมการดแบบ Prepaid ของผูใหบริการเครือขายทุกรายไดแก 1-2 Call, Happy, True 
Move และ Hutch 

สําหรับบัตรเติมเงิน เปนสินคาที่ใชควบคูกับชุดซิมการดแบบ Prepaid ซึ่งผูใชจะตองซื้อบัตรดังกลาวเพ่ือเติมยอดเงิน
คงเหลือในระบบเพื่อใชเปนคาโทรศัพท บริษัทขายบัตรเติมเงินของผูใหบริการเครือขายทุกรายไดแก 1-2 Call, Happy, 
True Move และ Hutch 

ในป 2550, 2551 และ ไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีรายไดจากการขายชุดซิมการดและบัตรเติมเงินคิดเปนรายไดรอยละ 
13.9, 14.0 และ 12.5 ของรายไดจากธุรกิจจัดจําหนายฯ ตามลําดับ 

ภาพตัวอยางซิมการดและบัตรเติมเงิน 
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อุปกรณเสริมโทรศัพทเคลื่อนที่ 
บริษัทเปนผูจําหนายอุปกรณเสริมที่เกี่ยวของกับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ครบทุกแบรนด ทั้งในสวนที่ใชเพ่ิมความ
สะดวกสบายในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ หรือใชทดแทนอุปกรณเดิมที่ชํารุดเสียหาย ไดแก ซองใสโทรศัพทเคลื่อนที่ 
(Case) แบตเตอรี่ (Battery) เครื่องชารจไฟ (Charger) หูฟง (Hand free) สายถายขอมูล (Data Cable) และหูฟงไรสาย 
(Bluetooth) เปนตน  

บริษัททําการจําหนายอุปกรณเสริมของผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ทุกแบรนดซึ่งประกอบดวย 3 กลุมหลักคือ 

กลุมที่ 1 อุปกรณเสริมของแบรนดผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ บริษัทขายอุปกรณเสริมของ 5 แบรนดหลักเปนสําคัญ 
ไดแก Nokia, Motorola, Sony Ericsson, Samsung และ LG 

กลุมที่ 2 อุปกรณเสริมของแบรนดผูผลิตอุปกรณเสริมคุณภาพ บริษัทขายอุปกรณเสริมของผูผลิตอุปกรณเสริมที่มี
คุณภาพสินคาและชื่อเสียงที่ดี ไดแก คอมมี่สําหรับอุปกรณแบตเตอรี่ Jabra และ Plantronics สําหรับ
อุปกรณ Bluetooth เปนตน 

กลุมที่ 3 อุปกรณเสริมแบรนด Jay Mart ซึ่งเปนอุปกรณเสริมที่ทางบริษัทเปนผูวาจางโรงงานผลิตซึ่งเปนบริษัทที่ไม
เกี่ยวของ เพ่ือผลิตอุปกรณเสริมภายใตแบรนด Jay Mart สินคาที่บริษัทขายไดแก หูฟง แบตเตอรี่ และ 
เครื่องชารจไฟ เปนตน 

บริษัทมีรายไดจากการจําหนายอุปกรณเสริม คิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 3-5 ของรายไดรวมธุรกิจจัดจําหนาย
โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริม 

ภาพตัวอยางอุปกรณเสริม 

 
 
 
 

 

โทรศัพทเคลื่อนที่มือสอง 

บริษัทจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองที่ไดมาจากการที่บริษัทรับแลกโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องเกาจากลูกคาซึ่งมี    
ความตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากรานคาของบริษัทเทานั้น  โดยบริษัทจะรับซื้อในกรณีที่พนักงานประจํารานได
ตรวจสอบแลวพบวาโทรศัพทดังกลาวอยูในสภาพปกติและสามารถใชงานไดดี ราคาในการรับซื้อจะถูกกําหนดโดย    
แผนกการตลาดสวนกลางซึ่งจะอัพเดทขอมูลราคาทุกวัน อนึ่งหากรับซื้อมาแลวพบความเสียหายภายหลัง รานคาสามารถ
สงซอมที่ศูนยซอมของบริษัทได 

สินคาเทคโนโลยี  
สินคาเทคโนโลยีที่วางขายในรานคาของบริษัท ไดแก PDA Talking Dictionary เครื่องเลน MP3 และ กลองดิจิตอล     
เปนตน โดยบริษัทมีนโยบายในการเลือกวางสินคากลุมดังกลาวในรานคาที่มีทําเลเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย บริษัทจะทํา
สัญญา Consignment กับเจาของผลิตภัณฑหรือผูแทนจําหนาย ซึ่งสงผลใหบริษัทไมจําเปนตองซื้อและเก็บสินคาคงคลัง 
และจะไดรับเงินสวนแบงหากผลิตภัณฑดังกลาวขายได  

ภาพตัวอยางสินคาเทคโนโลยี 
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การใหบริการ จุดรับชําระเงิน (Jay Mart Pay Point) 

บริษัทดําเนินธุรกิจในการรับชําระเงินคาบริการตางๆ ไดแก คาไฟฟา คาประปา คาเบี้ยประกัน เงินผอนเชาซื้อ  

คาโทรศัพทเคลื่อนที่ และคาใชจายผานบัตรเครดิต ภายใตสัญลักษณ JAY MART Pay Point ซึ่งมีจุดใหบริการกวา 500 
จุด โดยลูกคาสามารถชําระเงินผานรานคา Jay Mart ทุกสาขาและราน FamilyMart ทุกสาขา โดยบริษัทจะไดรับเงินสวน
แบงจากคาธรรมเนียมในการชําระเงินของลูกคา  

ปจจุบันบริษัทใหบริการชําระเงินผานการใหบริการ จุดรับชําระเงิน (Jay Mart Pay Point) โดยมีบริษัทคูคาที่รวมกับ    
Jay Mart ที่อนุญาตใหลูกคาชําระเงินผานชองทางของบริษัท ครอบคลุมทั้งธุรกิจการเงิน สาธารณูปโภค และบัตรเครดิต 
ดังเชน 

คาสาธารณูปโภค :  คาไฟฟาของการไฟฟานครหลวง คาไฟฟาของการไฟฟาสวนภูมิภาค คาประปาของ 

  การประปานครหลวงและภูมิภาค คาโทรศัพทเคลื่อนที่ HUTCH และ DTAC 

คางวดเงินผอน : อิออน เจเอ็มที แคปตอล OK เอเซียเสริมกิจลิสซิ่ง นวลิสซิ่ง และ EASY BUY 

  คาใชจายผานบัตรเครดิต 
และสินเชื่อบุคคล : บัตรเครดิตกรุงไทย บัตรเครดิตกสิกรไทย บัตรเครดิต HSBC 

คาเบี้ยประกัน : ภัทรประกันภัย เมืองไทยประกันชีวิต และ อยุธยา อลิแอนซ ซีพี 

คาธรรมเนียมอื่นๆ : TCC U-STAR และ สยามเจเนอรัลแฟคตอริ่ง 

สินคาและบริการที่สามารถชําระเงินผาน JAY MART Pay Point 

 
 
 
 
 
 
 
จากการที่บริษัทเปนพันธมิตรกับราน FamilyMart ทําใหชองทาง Pay Point ของบริษัทกวางข้ึน โดยบริษัทเปนผูวาง
ระบบการเก็บเงินผาน JAY MART Pay Point ทั้งหมดและบริษัทจะไดรับสวนแบงจากคาธรรมเนียมการชําระเงินที่ชําระ
ผานชองทางการชําระเงินของ FamilyMart 

การใหบริการ Drop Point 

บริษัทใหบริการเปนจุดรับ-สง (Drop Point) เครื่องซอมสําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมในทุกแบรนด ทุกรุน 
โดยจะเปนผูรับฝากและจัดสงโทรศัพทเคลื่อนที่ไปยังศูนยซอมของเจาของแบรนด ซึ่งบริษัทจะไดรับคาธรรมเนียมจาก
บริการดังกลาว  

การใหบริการ Supporting Hire Purchase (SHP) 

ในการขายสินคาเงินผอนของรานคายอยโดยใชสินเชื่อของบริษัทเชาซื้อตางๆ  รานคารายยอยจะมีตองมีรหัสหรือวงเงิน
ติดตอสินเชื่อกับบริษัทเชาซื้อนั้นๆ ซึ่งหากรานคายอยบางรานไมมีความสัมพันธดังกลาวกับบริษัทเชาซื้อ ก็จะไมสามารถ
ใหบริการขายสินคาเงินผอนได  บริษัทจึงใหบริการเปนตัวกลาง ระหวางบริษัทเชาซื้อแหงหนึ่งกับรานคายอยที่ไมมีรหัส
หรือวงเงินกับบริษัทเชาซื้อรายนั้น  เมื่อมีลูกคามาซื้อสินคาจากรานคารายยอยในลักษณะเงินผอน รานคาดังกลาวก็จะ
เปนผูขายสินคาและประสานงานใหลูกคามาขอสินเชื่อกับบริษัทเชาซื้อดังกลาวผานบริษัท  ซึ่งบริษัทไดทําสัญญาในการ
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เปนตัวแทนกับบริษัทเชาซื้อรายนั้นไวกอนแลว โดยบริษัทจะไดรับคาธรรมเนียมจากการหาลูกคาใหกับบริษัทเชาซื้อ และ
ไดรับคาบริการประสานงานจากรานคายอย 

การเปนตัวแทนเปดราน Nokia Shop 

บริษัทไดรับเลือกจากบริษัท โนเกีย (ประเทศไทย) จํากัด ใหเปนผูเปดและบริหารรานคาและรานสงเสริมการขายใน
รูปแบบ Nokia Shop ซึ่งเปนรานคาโทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะแบรนด Nokia ที่มุงเนนการใหบริการลูกคา                 
การประชาสัมพันธสินคา และการสราง Brand Relationship ซึ่ง Nokia จะเปนผูใหความชวยเหลือสนับสนุนคาตกแตง
ภายในรานบางสวน และบริษัทในฐานะที่เปนเจาของและผูบริหารรานคาจะไดสิทธิในการขายสินคาโดยรายไดและกําไร
จากการขายสินคาภายในรานคาจะเปนของบริษัท ซึ่งการดําเนินงานดังกลาวจะมีลักษณะคลายกับการบริหารรานคาสาขา
ของบริษัท เพียงแตใชช่ือรานวา Nokia Shop และขายสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมเฉพาะของ Nokia ซึ่ง
บริษัทสามารถขายสินคาไดในราคาเต็ม ปจจุบันบริษัทเปนเจาของและผูบริหารรานคาในรูปแบบ Nokia Shop จํานวน    
5 สาขาจากจํานวนรานคา Nokia Shop ทั้งหมด 13 รานทั่วประเทศ  

3.1.2   การสรรหาผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทนําเขาสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมโดยตรงจากผูผลิตในตางประเทศหรือผานผูแทนจําหนายใน
ประเทศ หรือสั่งซื้อจากผูผลิตในประเทศ ข้ึนอยูกับชนิดของผลิตภัณฑ 

โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมแบรนดหลัก 

บริษัทจะสั่งซื้อสินคาจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่โดยตรงหรือจากผูแทนจําหนาย ข้ึนอยูกับนโยบายของผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่แตละราย และความสัมพันธระหวางบริษัทกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รายนั้นๆ สําหรับการจัดหา
ผลิตภัณฑโทรศัพทเคลื่อนที่ 5 แบรนดหลัก บริษัทดําเนินการดังนี้  

Nokia   : บริษัทซื้อสินคาผานผูแทนจําหนายสินคาของ Nokia ในประเทศ ไดแก บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย  คอร
ปอเรชั่น บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิซซิเนส จํากัด และ บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย  จํากัด 

Sony Ericsson     :  บริษัทเปนหนึ่งในผูจัดจําหนายหลัก (Retail partner) ของ Sony Ericsson บริษัทสั่งซื้อสินคาตรง
กับบริษัท Sony Ericsson สาขาประเทศไทย  

Motorola  : บริษัทเปนผูแทนจําหนายสินคา Motorola ในประเทศไทย บริษัทนําเขาสินคาโดยการสั่งสินคา
ผานบริษัท Motorola สาขาสิงคโปร  

Samsung  : บริษัทเปนหนึ่งในผูจัดจําหนายหลัก (Retail partner) ของ Samsung บริษัทสั่งซื้อสินคาตรงกับ
บริษัท Thai Samsung Electronics จํากัด 

LG  : บริษัทเปนหนึ่งในผูจัดจําหนายหลัก (Retail partner) ของ LG บริษัทสั่งซื้อสินคาตรงกับ LG 
Electronics (Thailand) Co., Ltd. 

สินคาทั้งหมดที่บริษัทสั่งซื้อโดยสวนใหญเปนการสั่งซื้อจากผูแทนจําหนายหรือสาขาของเจาของแบรนดในประเทศ 
ถึงแมวาสินคานั้นจะผลิตในตางประเทศก็ตาม คงมีแตเพียง Motorola ที่บริษัทนําเขาสินคาเองโดยการสั่งสินคาผาน 
Motorola สาขาประเทศไทย (ชําระคาสินคาในสกุลเงินเหรียญสหรัฐฯ) ซึ่งในปจจุบัน บริษัทมีการสั่งซื้อสินคา Motorola 
ลดลง เนื่องจาก Motorola หยุดดําเนินกิจกรรมการตลาดสําหรับธุรกิจการขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย  

  
 
 
 



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที่ 2 หนา 24 

ตารางแสดงสัดสวนการนําเขาสินคาจากตางประเทศ และ ในประเทศ 

สัดสวนการซื้อสินคา สัดสวนการซื้อสินคา ระยะเวลาในการรับสินคา 
ในประเทศ (รวมนําเขาโดยบริษัทอื่นๆ) 95% 1-3 วัน 
ตางประเทศ 5% 7-14 วัน 

 

ระดับความสัมพันธทางการคาระหวางบริษัทกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แตละรายจะมีผลตอแนวทางการดําเนินธุรกิจและ
ผลการดําเนินงานของบริษัท การที่บริษัทไดรับแตงต้ังเปนผูแทนจําหนายจะทําใหบริษัทสามารถที่จะขายสินคาไดทั้งใน
ลักษณะคาสงและคาปลีกทําใหมีชองทางการคาที่หลากหลาย ประกอบกับการติดตอใกลชิดกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่   
ที่เปนเจาของแบรนดจะทําใหการรับรูขาวสารเร็วข้ึน มีโอกาสไดรับงบสนับสนุนการตลาด และมีการวางนโยบาย
การตลาดรวมกัน ทําใหบริษัทมีรายไดและกําไรมากขึ้น ถึงแมอาจจะมีตนทุนและความเสี่ยงจากการเก็บสินคาคงคลัง
จํานวนมากขึ้นดวย บริษัทมีนโยบายที่จะสรางความสัมพันธในระดับดังกลาวกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รายหลักทุกราย 

ในการเปนผูแทนจําหนายสินคา บริษัทจะไดรับการสนับสนุนในดานการตลาดจากผูผลิตในหลายรูปแบบดังตอไปนี้ 

1) คาสงเสริมการตลาด (Marketing Support) เปนเงินสนับสนุนจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือใหบริษัทใชในดาน
การตลาด (Marketing Tool) เพ่ือโปรโมทสินคาในรูปแบบตางๆ เชน ปายโฆษณา แผนพับ หรือของแถม ซึ่งบริษัท
สามารถเลือกใชรูปแบบการทําการตลาดตามที่เห็นสมควร โดยปกติ ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะสนับสนุนคาสงเสริม
การตลาดเปนจํานวนเหมารวมรายไตรมาส หรือใหเพ่ือสนับสนุนเฉพาะรุน แลวแตกรณี ซึ่งบริษัทจะบันทึกเปน
รายไดคาสงเสริมการตลาด 

2) คาสงเสริมการทํากิจกรรม  (Event Support) เปนเงินสนับสนุนจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือใหบริษัทใชในการทํา
กิจกรรมการตลาดในรูปแบบ Marketing Event โดยบริษัทจะเปนผูพิจารณาจัดงานแสดงสินคาตางๆ และสามารถขอ
เงินสนับสนุนไดตามประมาณการคาใชจายที่บริษัทนําเสนอและขออนุมัติจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่  ซึ่งบริษัทจะ
บันทึกเปนรายไดคาสงเสริมการทํากิจกรรม 

3) คาคอมมิชช่ันขาย (Sale Incentive)  เปนเงินที่ไดรับจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือเปน Incentive ใหแกบริษัทใน
การขายสินคาของผูผลิตรายนั้นๆ โดยมุงหวังใหพนักงานขายของบริษัทสนับสนุนสินคาแบรนดหรือรุนใดๆ เปน
พิเศษ ซึ่งบริษัทจะบันทึกเปนรายไดคาคอมมิชช่ันขายและเปนผูพิจารณาจายคาคอมมิชช่ันใหพนักงานขายของ
บริษัทตามความเหมาะสม 

4) สวนลดคืนจากการขายไดตามเปาหมาย (Sale Volume Rebate) เปนเงินที่บริษัทไดรับในกรณีการขายสินคาไดตาม
เปาหมายที่บริษัทตกลงกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ไว ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดยนําไปหักลดกับตนทุนสินคา  

5) สวนลดคืนจากการลดราคาสินคา (Price Protection Rebate) เปนเงินที่บริษัทไดรับในกรณีที่ผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่ประกาศลดราคาสินคาภายในชวงเวลาที่รับประกันไว โดยผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะทําการชดเชย
ใหบริษัทเปนจํานวนเงินตามราคาสินคาที่ลดลงและปริมาณสินคาที่คงเหลืออยูกับบริษัท ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดย
นําไปหักลดกับตนทุนสินคา 

ตารางแสดงสัดสวนรายไดสงเสริมการขาย 

สัดสวนรายไดสงเสริมการขาย 2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
คาสงเสริมการตลาด 36.7% 59.9% 67.4% 
คาสงเสริมการทํากิจกรรม 11.7% 7.8%  3.7% 
คาคอมมิชชั่นขาย 51.6% 32.3% 28.9% 
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นอกเหนือจากการใหคาสนับสนุนการตลาดตางๆ ขางตน ในบางครั้งผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่อาจสนับสนุนใหบริษัทสง
สินคาออกนอกประเทศแทนการลดราคาขายในประเทศ สําหรับสินคารุนที่จําหนายไดตํ่ากวาเปาหมาย  เพ่ือแกปญหา  
การตกต่ําของราคาโดยรวม โดยผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รายนั้นๆ จะเปนผูสรรหาและติดตอกับลูกคาในตางประเทศใหแก
บริษัท และอาจชดเชยราคาใหแกบริษัทในกรณีที่บริษัทจําเปนตองสงออกสินคาในราคาต่ํากวาทุน 

โดยปกติ ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะเปนผูเลือกรุนและเลือกผูแทนจําหนายในการกระจายสินคา โดยพิจารณาตามความ
เหมาะสมวาจะกระจายสินคารุนใดใหกับผูแทนจําหนายรายใดบาง โดยจะเลือกกระจายสินคาผานผูแทนจําหนายหลาย
รายเปนสวนใหญ เวนแตในบางกรณีอาจกระจายสินคาเฉพาะรุนใหกับผูแทนจําหนายรายใดรายหนึ่งโดยเฉพาะข้ึนอยูกับ
นโยบายการตลาด และความเชี่ยวชาญใน Segment ของผูแทนจําหนาย  

ในบางกรณีบริษัทก็ไมสามารถเปนผูแทนจําหนายใหกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่บางแบรนดได เนื่องจากผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่มีนโยบายการกระจายสินคาไปสูผูคาปลีกโดยตรง โดยไมพ่ึงพาผูแทนจําหนายในการเปนตัวกลางการ
กระจายสินคาไปสูผูคาปลีก เชนกรณีของโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนด Samsung และ LG ซึ่งปจจุบันบริษัทถือเปนผูคาปลีก
รายใหญระดับพารทเนอร (Retail Partner) รายหนึ่งของบริษัท Samsung และ LG (ดูรายละเอียดในสวน 3.1.4 ภาวะ
ตลาดและอุตสาหกรรม เรื่องผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่) 

บริษัทไมไดพ่ึงพาผูแทนจําหนายรายใดเปนพิเศษ โดยในป 2551 บริษัทซื้อขายกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่หรือผูแทน
จําหนายหลายรายอันไดแก บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย  คอรปอเรชั่น บริษัท ยูไนเต็ด  ดิสทริบิวชั่น  บิซซิเนส จํากัด บริษัท 
Sony Ericsson สาขาประเทศไทยและ บริษัท Motorola สาขาประเทศไทย และบริษัท ดิจิตอล โฟนจํากัด เปนหลัก
ถึงแมวาบริษัทจะซื้อสินคาในกลุมนี้มากถึงรอย 86.8 บริษัทก็มิไดพ่ึงพิงกลุมบริษัทดังกลาว เนื่องจากบริษัทสามารถซื้อ
สินคาไดจากผูแทนจําหนายรายอื่น หรือแบรนดอื่นๆ ตามความเหมาะสม 

ตารางแสดงสัดสวนการซื้อสินคาจากผูแทนจําหนาย 

สัดสวนการซื้อสินคา 2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
ผูแทนจําหนาย 5 รายแรก 84.5% 86.8% 85.7% 
ผูแทนจําหนายรายอื่นๆ 15.5% 13.2% 14.3% 

รวม 100% 100% 100.0% 
 

โทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand 

สําหรับโทรศัพท J-Fone ซึ่งเปนแบรนดของบริษัทนั้น มีแหลงการผลิตอยูในประเทศจีน โดยบริษัทมีการสรรหา
ผลิตภัณฑใน 3 รูปแบบดังนี้คือ 

 ซื้อผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนายในประเทศซึ่งนําเขาสินคาจากตางประเทศ ซึ่งตัวแทนจําหนายจะเปน        
ผูคัดเลือกสินคาจากโรงงานกวา 100 แหงในตางประเทศเพื่อนําเสนอใหบริษัทและจะเปนผูรับประกันสินคา
ใหกับบริษัทในกรณีที่สินคาชํารุด นอกจากนี้ตัวแทนจําหนายจะเปนผูดําเนินการดานพิธีการสงออกและนําเขา
ทั้งหมดดวยตนเอง และสินคาที่ซื้อจะตกลงการซื้อขายในสกุลเงินบาท 

 ซื้อผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนายในตางประเทศซึ่งนําเขาสินคาจากตางประเทศ ซึ่งตัวแทนจําหนายจะเปนผู
คัดเลือกสินคาจากโรงงานในตางประเทศ แตจะไมรับประกันสินคา แตจะใหสินคาเพ่ิมเพ่ือทดแทนกรณีชํารุด
จํานวนหนึ่ง ซึ่งบริษัทจะตองบริหารสินคาที่ ชํารุดดวยตนเอง ตัวแทนจําหนายในตางประเทศจะเปน
ผูดําเนินการดานพิธีการสงออกให พิธีการนําเขาจะเปนหนาที่ของบริษัท และจะตกลงการซื้อขายสินคาในสกุล
เงินเหรียญสหรัฐฯ 
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 บริษัทเปนผูนําเขาโดยตรงจากโรงงานในตางประเทศ ซึ่งโดยหลักการนําสินคาเขาจะเปนเชนเดียวกับการซื้อ
ผานตัวแทนจําหนายในตางประเทศ เพียงแตบริษัทเปนผูสั่งซื้อสินคาโดยตรงจากโรงงาน ซึ่งจะทําใหตนทุน
ตํ่าลงเล็กนอย แตจะมีคาใชจายเพ่ิมจากการที่เปนผูติดตอประสานงานตางๆ เอง และจะตกลงซื้อขายสินคาเปน
เงินสกุลเหรียญสหรัฐฯ เชนเดียวกัน 

สําหรับในไตรมาส 4 ป 2551 บริษัทไดเริ่มการขายสินคาโทรศัพท  House Brand เปนไตรมาสแรก บริษัทสั่งซื้อสินคา
ทั้งหมดจากตัวแทนจําหนายในประเทศ อยางไรก็ดี ในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทไดกระจายการสั่งซื้อสินคาออกเปน      
3 รูปแบบตามที่กลาวมาขางตน เพ่ือลดการพึ่งพาคูคาบางรายเปนพิเศษ 

ชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน 

บริษัทจะซื้อชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน โดยตรงจากผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งระบบ Prepaid และ 
Postpaid ซึ่งจะมีรายละเอียดดังนี้ 

เครือขาย Digital GSM Advance   
Digital GSM 1800 และ 1-2-Call  : ซื้อผานบริษัท ดิจิตอลโฟน จํากัด 

เครือขาย DTAC และ Happy  : ซื้อผานบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด 

เครือขาย  True Move  : ซื้อผานบริษัท ทรู มูฟ จํากัด 

เครือขาย Hutch  : ซื้อผานบริษัท ฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส มัลติมีเดีย 

นอกเหนือจากนั้นในป 2550 บริษัทไดรับแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนายบัตรเติมเงินของบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส       
คอมมนูิเคชั่น จํากัด ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

อุปกรณเสริมแบรนดเฉพาะ 

บริษัทจะซื้ออุปกรณเสริมโดยตรงจากผูผลิตอุปกรณเสริมโดยเฉพาะหรือสั่งตรงจากโรงงานสําหรับอุปกรณเสริมที่ผลิตและ
ขายในแบรนด Jay Mart 

อยางไรก็ดีในป 2550 บริษัทไดรับการแตงต้ังใหเปนผูแทนจําหนายอุปกรณเสริมของโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนด Nokia ทํา
ใหบริษัทมียอดขายสงอุปกรณเสริมเพ่ิมข้ึนในป 2550 และ 2551 

โทรศัพทเคลื่อนที่มือสอง 

บริษัทจะซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองเฉพาะจากลูกคาที่นําโทรศัพทมาตีราคาแลกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องใหมกับ
รานคาของบริษัทเทานั้น โดยบริษัทจะทําการตรวจสอบคุณภาพเบ้ืองตนกอนการรับซื้อ และจะตกลงซื้อในราคามาตรฐาน
ที่บริษัทเปนผูกําหนดโดยอางอิงกับราคาโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองในตลาด  

จุดชําระเงิน Pay Point 

บริษัทสรรหาคูคารวมใน 2 กลุมคือ  

กลุมบริษัทที่ตองการเพ่ิมชองทางการชําระเงินใหแกลูกคา  บริษัทจะมีทีมงานการตลาดเขาไปเจรจาเพ่ือทําสัญญารับ
ชําระคาบริการหรือคาผอนชําระแทนกลุมบริษัทดังกลาว ในเง่ือนไขคาบริการตามที่ตกลงกัน  

กลุมบริษัทที่ตองการรายไดเสริมและมีสาขาและชองทางจัดจําหนายวงกวาง บริษัทมีนโยบายเจรจาหาคูคาในการเปน
ชองทางในการรับชําระเพ่ิมโดยบริษัทจะเปนผูติดต้ังระบบรับชําระเงิน JAY MART Pay Point ใหและแบงรายไดกัน ซึ่ง
บริษัทจะมีทีมงานวิเคราะหและดําเนินการตลาดเพื่อสรรหากลุมบริษัท หรือรานคาหรือองคกรที่มีเครือขายกวางขวาง   
เพ่ือเปนพันธมิตรในการใหบริการ JAYMART Pay Point 
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3.1.3 ชองทางการจัดจําหนายและการใหบริการ  

บริษัทขายสินคาในประเทศเปนหลัก  โดยมีชองทางการจัดจําหนายทั้งในลักษณะการคาสงและคาปลีก  สําหรับการ
สงออกสินคาไปตางประเทศมีเพียงครั้งคราวเพื่อลดปริมาณสินคาในประเทศสําหรับรุนที่ขายไดตํ่ากวาเปาหมาย หรือ
กรณีการเปลี่ยนแผนการตลาดเทานั้น   

ตารางแสดงสัดสวนรอยละการขายในประเทศและตางประเทศ 

 2550  2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
การขายในประเทศ 99% 99% 99% 
การขายในตางประเทศ 1% 1% 1% 

 

ตารางแสดงสัดสวนรอยละการคาสงและคาปลีก 

 2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
การจัดจําหนายแบบคาสง 35% 33% 28% 
การจัดจําหนายแบบคาปลีก 65% 67% 72% 

 
การจําหนายแบบคาสง (Wholesale) 

บริษัทเปนผูคาสงโทรศัพทเคลื่อนที่ใหกับรานคารายยอยทั้งที่เปนรานคาปลีกในระบบ (Organized Shop) และรานคายอย
อิสระ (Non-Organized Shop) รานคาขายสง และผูแทนจําหนายสินคารายอื่นๆ โดยบริษัทจะสามารถขายสงไดในสินคา
ประเภทและรุนที่บริษัทไดรับแตงต้ังใหเปนผูแทนจําหนายเทานั้น ซึ่งปจจุบัน บริษัทเปนผูแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่
และอุปกรณเสริมของแบรนด Sony Ericsson และ Motorola โดยรานคารายยอยหรือผูแทนจําหนายสินคารายอื่นๆ จะ
ติดตอสั่งซื้อสินคาผานพนักงานขายของบริษัทที่ดูแลดานขายสงเปนหลัก และบริษัทจะจัดสงสินคาไปใหลูกคาในแตละราย
ดังกลาว ในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางการคาสงที่ รอยละ 28  

ในชวงป 2550, 2551 และ ไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีลูกคาขายสงรายสําคัญประมาณ 10 ราย เชน  บริษัท มาสเตอร 
เทคโนคอม จํากัด บริษัท วิรัตนมาลี จํากัด และบริษัท ล็อกซเลย เปนตน ซึ่งทั้งหมดไมไดเปนบริษัทที่เกี่ยวของ โดย
บริษัท มาสเตอร เทคโนคอม จํากัด ถือเปนลูกคาขายสงรายใหญที่สุดของบริษัทในชวงป 2550-2551 แตบริษัทมิไดมี
ยอดขายไปที่ลูกคารายใดรายหนึ่งเกินกวารอยละ 10 ของรายไดของธุรกิจจัดจําหนายทั้งหมด ซึ่งบริษัทนับวาไมไดพ่ึงพิง
ลูกคารายดังกลาวเปนพิเศษ โดยบริษัทใหความสําคัญของบริษัทกลุมลูกคาสงในกลุมดังกลาวในระดับใกลเคียงกัน ทั้งใน
ดานราคาขายและเครดิตการคา 

การจําหนายแบบคาปลีก (Retailing) 

บริษัทเปนผูคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมรายใหญรายหนึ่งในประเทศ โดยบริษัทมีชองทางการจัดจําหนาย
ในรูปแบบรานคาจํานวนมาก ครอบคลุมพ้ืนที่ทั่วประเทศ อีกทั้งบริษัทยังขยายชองทางการจัดจําหนายทุกรูปแบบ     
(Full Coverage Distribution) รวมถึงการขายผานงานแสดงสินคา ขายทางโทรศัพท อินเทอรเน็ต และขายผานชอง
ทางการจัดจําหนายแบบพิเศษ ในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางการจัดจําหนายแบบคา
ปลีกมากกวารอยละ 72 สําหรับรายละเอียดการคาปลีกผานชองทางตางๆ มีดังนี้ 

 
 
 
 



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที่ 2 หนา 28 

- ชองทางคาปลีกผานรานคา (Shop) รานคายอย (Kiosk) และ รานคา Moderntrade 

ชองทางการจําหนายในแบบรานคาของบริษัท  (Shop) – เปนรานคาที่มีลักษณะเต็มรูปแบบคือ มีสัญลักษณที่เห็นได
ชัดเจน และเปนไปในรูปแบบและมาตรฐานเดียวกันในทุกสาขาของบริษัท ทั้งนี้เพ่ือเปนการสรางความเชื่อมั่นใหแก
ลูกคา นอกจากนี้ รานคาจะตองมีพ้ืนที่เหมาะสมเพื่อสามารถจัดแสดงสินคา รวมทั้งเก็บสินคาไดในปริมาณที่
เหมาะสมเพียงพอตอความตองการของลูกคาได โดยมีที่ต้ังในพ้ืนที่ชุมชนหรือในหางสรรพสินคาหรือรานคาโมเดิรน
เทรดทั่วไป รวมทั้งบนสถานีรถไฟฟา BTS เปนตน ปจจุบัน บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคาปลีกจํานวน        
126 สาขา   

ชองทางการจําหนายในแบบรานคายอย (Kiosk) – เปนจุดจําหนายสินคาที่มิไดมีลักษณะโครงสรางและรูปแบบของ
รานคาที่ถาวร แตใชตูกระจกสําหรับแสดงสินคาและใชตูทึบแสงที่มีความแข็งแรงในการจัดเก็บสินคาตางๆ จุด
จําหนายประเภทนี้จะใชพ้ืนที่เชาขนาดเล็กตามหางสรรพสินคาทั่วไป โดยสวนใหญมักจะเลือกใชพ้ืนที่ที่มีลูกคา
สัญจรไปมาอยางตอเนื่องในอัตราที่สูงในบริเวณหางสรรพสินคาหรือแหลงชุมชน เชน บริเวณที่ใกลเคียงจุดข้ึนลง
บันไดเลื่อน เปนตน ปจจุบัน บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคายอยจํานวน 11 สาขา 

ชองทางการจัดจําหนายผานรานคา Moderntrade – เปนการฝากขายในหางสรรพสินคาในพื้นที่สวนคาปลีกสินคา
โทรศัพทเคลื่อนที่โดยเฉพาะ บริษัทจะนําสินคาไปวางขายไวกับหางสรรพสินคาในพ้ืนที่ซึ่งจัดไวดังกลาว พรอมสง
พนักงานขายไปประจําพ้ืนที่ บริษัทจะเรียกสาขากลุมนี้วารานคาฝากขาย (GP Shop) บริษัทจะไดรับรายไดเมื่อ
หางสรรพสินคาขายสินคาได โดยบริษัทจะจายเงินสวนแบงกําไรใหกับหางสรรพสินคานั้นๆ ซึ่งบริษัทจะเปน
ผูรับผิดชอบในการกําหนดราคา บริหารสินคาคงคลัง และการทํากิจกรรมการตลาด สวนหางสรรพสินคาเปนผูจัดหา
พ้ืนที่สําหรับวางขายสินคาเปนหลัก ปจจุบัน บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคาฝากขายจํานวน 62 สาขา 

ในการพิจารณาเปดรานคาของบริษัท จะคํานึงถึงปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ ปจจัยหลักคือ ความหนาแนนของประชากรใน
บริเวณที่สรรหา และลักษณะการสัญจรผานไปมาของกลุมคน ทั้งนี้เพ่ือใหการขยายสาขาของบริษัทกอใหเกิดประโยชน
มากที่สุด  ในชวง 2-3 ปที่ผานมา บริษัทไดขยายรานคาเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ปจจุบัน บริษัทมีจํานวนรานคา รานคายอย 
และรานคาฝากขายรวมทั้งสิ้น 199 รานคา ซึ่งครอบคลุมพ้ืนที่ทั่วประเทศ 

สินคาที่วางขายในรานคา รานคายอย หรือรานคาฝากขาย นอกจากโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมแลว บริษัทยัง
วางขายโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองในบางสาขาที่มีความตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองสูง และในบางสาขาที่มีกลุม
ลูกคาเปาหมายสําหรับสินคาเทคโนโลยี บริษัทก็จะวางขายสินคาดังกลาว ซึ่งเปนลักษณะการฝากขาย (Consignment) 
โดยบริษัทจะทําสัญญาฝากขายกับตัวแทนจําหนายสินคาเทคโนโลยี ซึ่งมีขอตกลงในการแบงรายไดหรือกําไรเมื่อขาย
สินคาได ทั้งนี้ บริษัทจะเปนผูรับผิดชอบในการจัดหาสถานที่ สวนตัวแทนจําหนายสินคาเทคโนโลยีจะเปนผูกําหนดราคา 
และบริหารจัดการสินคาคงคลัง  

ตารางแสดงจํานวนรานคาทั้งหมดแยกตามสถานที่ต้ัง ณ ปจจุบัน 
   

แบงตามภูมิภาค จํานวน 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 111 
ตางจังหวัด 88 
รวม 199 

 
- ชองทางคาปลีกผานอินเทอรเน็ต 

บริษัทไดจัดทํา Website ของบริษัทเพ่ือใหบริการขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตที่ www.jaymart.co.th ซึ่งลูกคา
สามารถเขาไปดูรายละเอียดโทรศัพทเคลื่อนที่ทุกรุนและทุกแบรนดที่บริษัทมีจําหนาย ลูกคาจะสามารถเลือกชําระเงนิผาน
ระบบอินเทอรเน็ตหรือที่รานคาที่สะดวกก็ได รวมทั้งสามารถเลือกรับสินคาที่บริษัท ที่รานคาที่สะดวก หรือใหบริษัทจัดสง 
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บริษัทไดเตรียมความพรอมของระบบฐานขอมูล ความเร็วในการสื่อสารใหเพียงพอตอการเติบโตของการคาทาง
อินเทอรเน็ตในอนาคต  โดยปจจุบันระบบฐานขอมูลของบริษัทสามารถรองรับการเติบโตในอนาคตไดอยางเพียงพอ 

- ชองทางคาปลีกผาน Jay Mart Home Delivery “1117” 

บริษัทใหบริการจําหนายสินคาและสงสินคาโดยตรงแกลูกคาผานชองทางการจําหนายภายใตแนวคิด Home Delivery 
ผานการสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพทสายดวน 1117 โดยลูกคาสามารถศึกษาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่บริษัททําการ
จําหนายผาน Website ของบริษัทหรือสื่อสิ่งพิมพอื่นๆ ซึ่งลูกคาสามารถเปรียบเทียบไดทั้งทางดานคุณลักษณะ ราคา 
และตราสินคา เพ่ือเลือกสินคาที่เหมาะสมกับความตองการของตนเองและสามารถสั่งซื้อสินคาผานโทรศัพทหมายเลข 
1117 ซึ่งบริษัทมีนโยบายในการจัดสงสินคาถึงสถานที่ของลูกคาในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลภายใน 1 ช่ัวโมงหลัง
ไดรับคําสั่งซื้อ 

- ชองทางคาปลีกผาน Exhibition 

บริษัทไดจัดใหมีงานแสดงสินคา งานแสดงกิจกรรมสงเสริมการขาย รวมถึงการเขารวมงานที่เกี่ยวของกับสินคาของบรษัิท 
เพ่ือขายสินคาของบริษัทและเปนการประชาสัมพันธบริษัทและสินคาของบริษัท โดยสรางความคุนเคยและสรางชื่อเสียง
ของบริษัทใหเปนที่รูจักแกลูกคาและกลุมเปาหมาย ตลอดจนเปนการกระตุนผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา ณ จดุ
จําหนายสินคา ปจจุบัน บริษัทจะเลือกพิจารณาจัดงานแสดงสินคาตามหางสรรพสินคาที่มีขนาดใหญ มีช่ือเสียง และมี
ปริมาณของลูกคาที่มาใชบริการอยางตอเนื่องเปนปจจัยหลัก 

- ชองทางคาปลีกชนิดพิเศษเฉพาะผานบัตรสมาชิก (Member Card) 

บริษัทไดจัดทําบัตรสมาชิก  (Member Card) 3 ประเภท ไดแก 

Jay Mart Elite Card  - สมาชิกจะไดรับสิทธิในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ และสามารถเปลี่ยนโทรศัพทเคลื่อนที่รุนใดก็
ไดจํานวน 10 ครั้ง รวมทั้งไดสิทธิในการซื้อสินคาจากบริษัทในราคาพิเศษ ในระยะเวลา 5 ป ซึ่งวิธีการสราง        
ชองทางการจัดจําหนายดังกลาวเปนการสรางฐานลูกคาเฉพาะกลุมที่สนใจในโทรศัพทเคลื่อนที่เปนพิเศษ และยัง
สามารถคงความสัมพันธในระยะยาวกับกลุมลูกคาดังกลาวดวย อีกทั้งยังเปนการประชาสัมพันธและการสรางแบรนด
ใหกับบริษัทอีกตอหนึ่งดวย  ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 บริษัทมีสมาชิกบัตรดังกลาวจํานวน 17 ราย และมีอายุการ
ใชสิทธิเฉล่ียเหลือ 8.4 เดือน 

Club Mobile Plus+  - สมาชิกจะไดรับสิทธิในการรับประกันการเปลี่ยนสินคาที่นานข้ึนจาก 7 วันเปน 14 วัน และยัง
สามารถไดรับการตีราคาสินคาเพ่ิมจํานวน 300 บาทหากนําโทรศัพทเครื่องที่ซื้อจากบริษัทมาแลกซื้อเครื่องใหม
ภายใน 15 เดือน นอกจากนี้ยังไดสิทธิในการซื้อสินคาจากบริษัทในราคาพิเศษเปนเวลา 12 เดือน ชองทางการจัด
จําหนายดังกลาวเปนการสราง Brand Relationship เพ่ือที่จะใหลูกคากลับมาซื้อสินคากับบริษัทใหม เมื่อตองการ
เปล่ียนเครื่องใหม และตองการซื้ออุปกรณเพ่ิมเติม ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 บริษัทมีสมาชิกบัตรดังกลาวจํานวน  
12,618 ราย 

Jay Mart Privilege Card - สมาชิกจะไดรับสิทธิในการซื้อสินคาจากบริษัทในราคาพิเศษเปนเวลา 12 เดือน       
ชองทางการจัดจําหนายดังกลาวเปนการสราง Brand Relationship เชนเดียวกับ Club Mobile Plus+                
ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552   บริษัทมีสมาชิกบัตรดังกลาวจํานวน 226 ราย 

- ชองทางการจัดจําหนายผานรานคาเจมารทพารทเนอร  หรือ Jay Mart Partner 

ในป 2552 บริษัทไดจัดโครงการเจมารทพารทเนอร  ซึ่งเปนการรวมมือกับรานคายอยในลักษณะพารทเนอรการคา โดย
รานคายอยที่สมัครเปนสมาชิกจะไดสิทธิในการใชปายเจมารท พารทเนอร ซึ่งจะไดสิทธิประโยชนในการซื้อสินคาในราคา
คาสง ไดสิทธิพิเศษในการจัดกิจกรรมการตลาดกับเจมารท ทั้งในรูปแบบคาสงเสริมการตลาดที่บริษัทจะไดรับจากเจาของ
แบรนดรวมกับรานคาเจมารทพารทเนอร  การไดสิทธิในการดําเนินการ Support Hire Purchase และ Jay Mart Pay 
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Point หากรานคารายนั้นๆ ตองการ บริษัทมีแผนขยายความรวมมือในรูปแบบรานคา Jay Mart Partner ใหได 1 รานคา
ใน 1 อําเภอทั่วประเทศไทย หรือประมาณ 800 สาขา ซึ่งบริษัทคาดวาในอนาคตการขายสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
บริษัทไปสูรานคาเจมารท พารทเนอรจะเพ่ิมสูงข้ึนและเปนชองทางจัดจําหนายสําคัญอีกชองทางหนึ่ง 

บริษัทมีการกระจายการจัดจําหนายใหแกลูกคาปลีกเปนสวนใหญ โดยมีการคาสงใหกับลูกคาที่เปนรานคาและผูแทน
จําหนายในจํานวนนอย โดยในกลุมนี้จะมีลูกคาที่เปนผูแทนจําหนายบางรายที่เปนลูกคารายสําคัญ แตอยางไรก็ดี สัดสวน
การขายไปยังลูกคากลุมนี้  ก็ไมมากจนถึงกับกลาววาบริษัทพ่ึงพิงลูกคากลุมดังกลาว โดยในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมี
ยอดขายสินคากับกลุมลูกคาหลัก 10 รายแรกรอยละ 66.5 ของยอดขายทั้งหมด 

ตารางแสดงสัดสวนการจัดจําหนายสินคาในสวนคาสง 

 2550 2551 ไตรมาส1 ป 2552 

ลูกคา 10 รายใหญที่สุด  60.2% 59.1% 66.5% 
ลูกคารายอื่นๆ 39.8% 40.9% 33.5% 

 
3.1.4 การบริหารจัดการสินคาคงคลัง 

โทรศัพทเคล่ือนที่ อุปกรณเสริม บัตรเติมเงินและสินคาเทคโนโลยี 

บริษัทมีการบริหารสินคาคงคลัง โดยใชระบบคอมพิวเตอร โดยบริษัทสามารถที่จะทราบไดวาสินคาของบริษัทในปจจุบัน 
อยูมี่สาขาใดและราคาตนทุนเทาใด ทั้งนี้ในกระบวนการเก็บสินคาคงคลังบริษัมมีการแยกเก็บสินคาเปน 2 สวนคือ 
คลังสินคาที่สํานักงานใหญ และคลังสินคาตามสาขา  

โดยในการจัดเก็บที่คลังสินคาสํานักงานใหญ บริษัทจะเปนคลังสินคาใหญมีการจัดเก็บสินคาและระบุทะเบียนตามเลขอีมี่ 
สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่ และใชบารโคด สําหรับอุปกรณเสริมและสินคาอื่นๆ ในกระบวนการรับสินคาจะมีการตรวจสอบ
สินคาเบื้องตน และสําหรับการจายสินคาไปที่สาขาจะเปนอํานาจของผูจัดการสาขารองขอไปที่ผูจัดการสวนพ้ืนที่ แลวจึง
สามารถเบิกสินคาจากคลังสินคาหลักได สําหรับสินคาที่สงคืนจากสาขามาที่สํานักงานใหญจะตองผานการตรวจสอบจาก
แผนกตรวจสอบคุณภาพกอนที่จะนําสินคาจัดเก็บเขาคลัง บริษัทจะมีการสุมนับสินคาสัปดาหละ 2 ครั้งโดย           
แผนกคลังสินคา และจะมีการนับสินคาทั้งหมดทุกๆ เดือนรวมกับฝายบัญชี 

สวนคลังสินคาที่สาขา ผูจัดการสาขาจะตองเปนผูดูแลและจะตองบันทึกการซื้อขายผานระบบคอมพิวเตอร โดยบันทึก
ตัวเลขอีมี่สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่ และบันทึกตามบารโคดสําหรับอุปกรณอื่นๆ ในดานการตรวจนับสินคาผูจัดการสาขา
จะตองเปนผูตรวจนับสินคาโดยนับทั้งหมดทุกๆ สัปดาห ผูจัดการสวนพ้ืนที่มีหนาที่เขาไปสุมตรวจปริมาณสินคา      
ทุกๆเดือน 

โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง 

 หลังจากที่บริษัทรับซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองจากลูกคาที่นําโทรศัพทเคลื่อนที่มาแลกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เครือ่งใหมกบั
บริษัทนั้น ผูจัดการสาขาจะเปนผูตรวจสภาพเบื้องตนของโทรศัพทกอนทําการรับซื้อ ซึ่งข้ันตอนการตรวจสินคาเบื้องตน
จะเปนไปตามที่บริษัทกําหนดไว หลังจากรับซื้อแลวบริษัทจะสงสินคาไปที่คลังสินคาสํานักงานใหญ เพ่ือฝายตรวจสอบ
คุณภาพที่คลังสินคาเปนผูตรวจสอบและสงซอมในกรณีจําเปน หลังจากผานการตรวจสอบแลวฝายคลังสินคาจะแจงให
ฝายขายดําเนินการกําหนดราคาและจัดสงไปขายในสาขาที่มีความตองการโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองรุนดังกลาวโดยทันที 
ฝายคลังสินคาจะไมมีนโยบายเก็บสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ที่พรอมขายไวในคลังสินคา 
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3.1.5 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ลูกคาของบริษัทสามารถแบงไดเปน 2 กลุมหลัก ดังนี้  

 กลุมลูกคารายยอยทั่วไป  

เปนกลุมลูกคาที่ซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่โดยทั่วไปผานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ซึ่งจะครอบคลุมทุกเพศ ทุกวัย  
ทุกกําลังซื้อ และทุก Life Style ทั้งนี้เนื่องจากบริษัทดําเนินการตลาดแบบครอบคลุมทั่วทั้งตลาด (Full Coverage) โดย
บริษัทมีสายผลิตภัณฑครอบคลุมทุก Segment การตลาด และดําเนินกลยุทธการตลาดและการบริหารชองทางการ      
จัดจําหนายแบบครบวงจรครบรูปแบบ 

อนึ่ง บริษัทสามารถแบงกลุมลูกคารายยอยของบริษัทตามลักษณะการใชงานโทรศัพทเคลื่อนที่เปน 2 ประเภท 

1. ลูกคารายยอยที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องแรก (New User Customers) จะเปนกลุมลูกคาที่เริ่มใชโทรศัพทเคลื่อนที่
เปนครั้งแรก มักเปนกลุมที่มีอายุเฉล่ียนอย และรายไดไมมากนัก ลักษณะการใชโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือการ
ติดตอสื่อสารเปนหลัก ซึ่งจะเปนกลุมลูกคาเปาหมายของโทรศัพทเคลื่อนที่แบบประหยัด และโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ
ใชงาน 

2. กลุมลูกคารายยอยที่ซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องใหมเพ่ือใชทดแทนเครื่องเดิม (Replacement Market Customers)  
จะเปนกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อมากขึ้น และตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มาทดแทนเครื่องเกา โดยปกติกลุมลูกคานี้จะ
มีความตองการหลากหลายขึ้นอยูกับกําลังซื้อ ลักษณะ Life Style ชวงอายุ และรายได 

กลุมลูกคาที่เปนผูแทนจําหนายและรานคารายยอย 

ลูกคาผูแทนจําหนายและรานคารายยอย ไดแก นิติบุคคล หรือ บุคคลธรรมดา ที่ประกอบธุรกิจขายโทรศัพทเคลื่อนที่
ใหกับลูกคารายยอย กลุมลูกคาดังกลาวจะเปนกลุมที่ซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะแบรนดและรุนที่บริษัทเปนผูแทน
จําหนายเปนหลัก กลุมลูกคานี้จะครอบคลุมผูดําเนินธุรกิจรานคารายยอยทุกประเภท ทั้งรานคาปลีกในระบบ รานคายอย
อิสระ และรานคาแฟรนไชส หรือ Chain Store ของบริษัทอื่นๆ 

นโยบายการกําหนดราคา 

บริษัทจะกําหนดราคาสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ ตามราคาคาปลีกและคาสงที่ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่กําหนด ซึ่งราคา
ดังกลาวเรียกวาราคาแนะนําจากผูผลิต (Recommended Price) บางครั้งบริษัทอาจมีสวนรวมกําหนดราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในรุนที่เริ่มเปดตัวหรือนําเขามาขายเปนครั้งแรกในกรณีที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายสินคานั้น (กรณี
สินคา Sony Ericsson และ Motorola) ซึ่งผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะกําหนดราคาตามคุณสมบัติการใชงาน สภาพการ
แขงขันในตลาด ภาพลักษณ และตําแหนงทางการตลาด (Positioning)  

ภายหลังจากการเปดตัวสินคาไปแลว ถึงแมวาสินคาในแตละรุนจะถูกกําหนดราคาโดยผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ แตราคา
คาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่จะถูกกดดันโดยกลไกของตลาด ทําใหราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ปรับเปนราคาตลาด          
(Market Price) หากโทรศัพทเคลื่อนที่ในรุนใดไมเปนที่นิยมและไมสามารถขายสินคาไดตามประมาณการที่วางไว     
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ดังกลาวก็จะมีราคาตลาดที่ปรับตัวลดลง ซึ่งในบางครั้งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่อาจเจรจา      
ชดเชยราคา พยุงราคา หรืออาจปลอยใหราคาโทรศัพทเคลื่อนที่เปนไปตามกลไกของตลาด  

สําหรับสินคาประเภทชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน ราคาจะถูกกําหนดโดยผูใหบริการเครือขายเปนหลัก และเน่ืองจาก
อัตรากําไรที่ตํ่าและชองทางการจัดจําหนายที่กวางขวาง ทําใหราคาสินคาคงที่และอยูในระดับที่ผูผลิตสินคาเปนผูกําหนด 

ในสวนโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองนั้นราคาสินคาดังกลาวบริษัทจะเปนผูกําหนดเอง โดยอางอิงกับราคาตลาดของ
โทรศัพทเคลื่อนที่มือสอง และสภาพความสมบูรณ อายุการใชงานของสินคา อยางไรก็ดีราคาตลาดของโทรศัพทเคลื่อนที่
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มือสองรุนใดรุนหนึ่งจะปรับเปล่ียนไปตามความนิยมของตลาด ความนิยมของแบรนด ความทันสมัยของเทคโนโลยี และ 
อายุของสินคาที่เปดตัวในตลาด 

    ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 หากพิจารณาโครงสรางอุตสาหรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในโลกนี้จะแบงเปน 3 ลักษณะหลักดังตอไปนี้คือ 

1. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ขับเคลื่อนโดยผูใหบริการเครือขายหรือแบบปด :  สําหรับโครงสราง
ลักษณะนี้ ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทจะมีอิทธิพลสูงสุดตอตลาด ผูใหบริการเครือขายจะเปนผูขายเลขหมายและ
โทรศัพทเคลื่อนที่ไปพรอมกันโดยการขายตรงจากรานคาของบริษัทหรือรานคาผูแทนจําหนายของบริษัท ใน
โครงสรางธุรกิจลักษณะนี้จะเปนการขายโทรศัพทเคลื่อนที่พรอมเลขหมายเปนสวนใหญ เจาของเครือขายจะใช
กระบวนการล็อคเลขเครื่อง (อีมี่) ทําใหไมสามารถนําโทรศัพทเคลื่อนที่ไปใชกับเลขหมายอื่นๆ ได สงผลใหตลาด   
คาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่มีขนาดเล็กและมีผูคาปลีกรายยอยจํานวนนอยราย ซึ่งโครงสรางนี้ มีลักษณะเดียวกับ
อุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยกอนมีการปลดล็อคเลขเครื่อง   

2. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่แบบเสรีเต็มรูปแบบหรือแบบเปด : ลักษณะโครงสรางอุตสาหกรรมลักษณะ
นี้ผูใหบริการเครือขายและผูขายโทรศัพทเคลื่อนที่แทบจะแยกจากกันโดยเด็ดขาด โดยผูบริโภคสามารถซื้อเลขหมาย
และเลือกระบบเครือขายไดอยางอิสระ เชนเดียวกับการเลือกรุนโทรศัพทเคลื่อนที่ ทําใหผูที่มีบทบาทในอุตสาหกรรม
มีมากรายขึ้นไมวาจะเปนผูใหบริการเครือขาย ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ ผูแทนจําหนายและรานคาปลีกในรูปแบบ
รานคาในระบบ  (Organized Shop) และ รานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) สําหรับโครงสรางนี้ มีลักษณะ
เดียวกับอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยหลังการปลดล็อคเลขเครื่องแลว   

3. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่แบบกึ่งเสรีหรือแบบกึ่งเปด : โครงสรางอุตสาหกรรมเปนไปในลักษณะที่   
ผูใหบริการเครือขายมีอิทธิพลสูงในตลาดโดยจะเขามา subsidize ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่โดยจะขายโทรศัพทพรอม
เลขหมายในราคาที่ถูกหรือใหเปลาโทรศัพทเคลื่อนที่โดยไมคิดราคา โดยแลกกับการที่ลูกคาจะตองเซ็นสัญญา    
ระยะยาวเพื่อการใชบริการเครือขายของบริษัท สงผลใหผูใหบริการเครือขายเขามามีอิทธิพลตอธุรกิจจัดจําหนาย
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ แตทั้งนี้เนื่องจากไมมีการล็อคเลขเครื่องทําใหยังมีตลาดคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่อยู โดย
ผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่สามารถที่จะซื้อเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่มาเปลี่ยนโทรศัพทเครื่องเดิมได แตทั้งนี้ตลาดคาปลีก
โทรศัพทเคลื่อนที่จะเล็กกวาตลาดเปด โครงสรางอุตสาหกรรมลักษณะนี้มักพบในประเทศที่มีผูใหบริการเครือขาย
นอยราย ไดรับคาบริการ Air Time ที่สูง และมีฐานะการเงินเข็มแข็ง และระบบการเงินธนาคารมีฐานขอมูลเครดิต
ลูกคาที่ดีและมีระบบติดตามหนี้ที่ดี ประเทศในยุโรปสวนใหญมีโครงสรางธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่เปนลักษณะนี้ 

กลุมผูประกอบการในอุตสาหกรรม 

โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยมีลักษณะเปนแบบเปดทําใหผูที่มีอิทธิพลตอตลาดมีหลากหลาย
กลุมดังนี้ 

- กลุมผูใหบริการเครือขาย (Operator) : เปนกลุมที่ใหบริการเชื่อมตอสัญญาณกับเครือขายการติดตอสื่อสาร
ของบริษัทนั้นๆ และขายเลขหมายทั้งในรูปแบบ Prepaid และ Postpaid และมีรายไดจากการเก็บคาบริการราย
เดือนและคาบริการตามเวลาที่โทร ผูประกอบการในกลุมนี้ ไดแก 
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บริษัท เครือขายที่ใหบริการ 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (AIS)   GSM Advance, GSM 1800 และ 1-2 Call 
บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น (DTAC) DTAC และ HAPPY 
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น (True Move) True Move 
บจ. ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย (HUTCH) HUTCH ใน 25 จังหวัด 
บมจ. กสท โทรคมนาคม (CAT) CAT ใน 51 จังหวัด  
บจ. ไทยโมบายส (Thai Mobile) Thai Mobile 

  
ณ สิ้นป 2551 AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดคือที่รอยละ 45 DTAC มีจํานวนผูใชบริการเปนอันดับสองคือรอยละ 31 
ในขณะที่ True Move มีจํานวนผูใชบริการเปนอันดับสามที่รอยละ 23 สวนผูใหบริการเครือขายรายอืน่ๆ มีสวนแบง
เล็กนอยรวมรอยละ 1 

หากพิจารณาแยกตามประเภทการใชบริการสําหรับป 2551 ผูใชบริการประเภท Prepaid ของผูใหบริการ 
(Operator) หลัก 3 ราย พบวา AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดที่รอยละ 45 โดยมีจํานวนผูใชบริการมากกวา
เครือขายอื่นในปริมาณที่มาก ในขณะที่ DTAC และ True Move มีจํานวนผูใชบริการที่รอยละ 30 และรอยละ 25 
ตามลําดับ  

สําหรับประเภท Postpaid ใน Operator หลัก 3 ราย พบวา AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดที่รอยละ 43 ในขณะที่ 
DTAC และ True Move มีจํานวนผูใชบริการที่รอยละ 41 และรอยละ 16 ตามลําดับ  

- กลุมผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ (Manufacturer) : เปนกลุมผูผลิตเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ซึ่งสวนใหญเปนผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่ชั้นนําของโลกซึ่งมีเทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย แผนการตลาดที่เข็มแข็ง และแบรนดที่เปนที่รูจัก
และนิยม ในกรณีลักษณะตลาดแบบเปดเชนประเทศไทย ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะเขามามีสวนรวมในตลาดอยาง
มากโดยจะเขามาดําเนินการดานการตลาดโดยตรงหรือผานผูแทนจําหนายทั้งในรูปแบบการประชาสัมพันธแบรนด 
การจัดโปรโมชั่น การกําหนดราคาสินคา การวางแผนในดาน Product Line และ Positioning แผนการออก
ผลิตภัณฑใหม นอกจากนี้ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะเขามาวางกลยุทธและโครงสรางการกระจายสินคาซึ่งแตละ
ผูผลิตสินคาจะมีกลยุทธแตกตางกันออกไป 

โทรศัพทเคลื่อนที่ที่เขามาขายในประเทศไทยมีจํานวนมากและหลากหลาย มีทั้งลักษณะที่เปนแบรนดช้ันนําจาก
ตางประเทศ เชน Nokia, Sony Ericsson, Motorola, Samsung และ LG และสินคา House Brand เชน J-Fone,    
I-mobile, GNET, Wellcom และ Master เปนตน นอกจากนี้ ยังมีแบรนดของโทรศัพทเคลื่อนที่ระดับธุรกิจ เชน 
Blackberry, I-Phone, O2 และ HTC นอกจากนี้ ยังมีสินคาที่มีสัดสวนการขายเล็กนอย เชน Panasonic, Philips, 
Siemens และ Sanyo เปนตน 

แผนภาพแสดงสวนแบงการตลาดของผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย ณ เดือน มกราคม 2552 

 

 

 
  

 

 
 
ที่มา   สวนแบงการตลาดของเดือน มกราคม 2552 โดย GFK 
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     ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดหลัก 
เนื่องจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ 5 แบรนดหลักครอบครองสวนแบงการตลาดจํานวนมาก จึงมีอิทธิพลตอตลาด   
คาปลีกในประเทศไทยเปนอยางมาก การที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายหรือเปนผูคาปลีกหลักหรือมีสายสัมพันธกับ
ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ดังกลาวก็จะมีโอกาสการดําเนินธุรกิจที่เพ่ิมมากขึ้น 

ตารางแสดงขอมูลผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีสวนแบงการตลาดในประเทศ 
แบรนด บริษัทผูผลิตสินคา ประเทศ 
Nokia Nokia Corporation ฟนแลนด 
Motorola Motorola Inc สหรัฐอเมริกา 
Sony Ericsson Sony Ericsson Mobile Communication ญ่ีปุน 
Samsung Samsung Electronics เกาหลีใต 
LG LG Electronics เกาหลีใต 

 

ทั้งนี้ ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แตละรายจะมีโครงสรางการกระจายสินคาที่แตกตางกัน ดังนี้ 

Nokia  :  มีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาผานผูแทนจําหนาย แลวใหผูแทนจําหนายไปกระจาย
สินคาใหกับผูคาสงและผูคาปลีก โดยปจจุบัน Nokia มีผูแทนจําหนายสินคา 3 รายไดแก     
บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย  คอรปอเรชั่น บริษัท ยูไนเต็ด  ดิสทริบิวชั่น  บิซซิเนส จํากัด และ      
บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย จํากัด 

Motorola : เดิมมีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาผานผูแทนจําหนาย แลวใหผูแทนจําหนายไป
กระจายสินคาใหกับผูคาสงและผูคาปลีกเชนเดียวกับ Nokia แตปจจุบันหยุดดําเนินกิจกรรม
การตลาดในประเทศไทย การขายสินคาจะขายสินคาผานบมจ. เจ มารท เปนหลัก  

Sony Ericsson : มีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาใหแกผูคาปลีกรายใหญและผูคาสงโดยตรง ซึ่งอาจจะ
เรียกวา Retail Partner เชน บมจ. เจ มารท เปนตน 

Samsung : มีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาใหแกผูคาปลีกรายใหญและผูคาสงโดยตรง ซึ่งอาจจะ
เรียกวา Retail Partner เชน บมจ. เจ มารท บมจ. บลิส-เทล บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย เปนตน 

LG : มีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาใหแกผูคาปลีกรายใหญและผูคาสงโดยตรง ซึ่งอาจจะ
เรียกวา Retail Partner เชน บมจ. เจ มารท บมจ. บลิส-เทล บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย เปนตน 

ผูนําเขาโทรศัพทเคลื่อนที่และเจาของแบรนด (House Brand) 

นอกจากสินคาจากผูผลิต 5 แบรนดหลักจากตางประเทศ ที่มีสวนแบงการตลาดรวมกันประมาณรอยละ 65-75  กลุม
ที่มีสวนแบงการตลาดสูงอีกกลุมคือ กลุมผูนําเขาและเจาของแบรนดโทรศัพทเคลื่อนที่ (House Brand) ซึ่งมีสวนแบง
การตลาดรวมกันประมาณรอยละ 20-30 ซึ่งในกลุมนี้จะเนนการขายสินคาที่มีราคาต่ํากวาแบรนดหลัก และมีฟงกช่ัน
หลากหลายกวา โดยมีแบรนดที่สําคัญดังตอไปนี้  

I-mobile : นําเขาและจัดจําหนายโดย บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย 

Wellcom :   นําเขาและจัดจําหนายโดย บจก. เวลคอม โมบาย คอรปอเรชั่น 

G-net : นําเขาและจัดจําหนายโดย บจก. ไวรเลส แอดวานซ ซิสเต็ม 

TWZ : นําเขาและจัดจําหนายโดย บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น 

J-Fone : นําเขาและจัดจําหนายโดย บมจ. เจ มารท 
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PhoneOne : นําเขาและจัดจําหนายโดย บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย จํากัด 

Masterphone : นําเขาและจัดจําหนายโดย บจก. มาสเตอร เทคโนคอม 

ในกลุมโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand นั้น I-mobile มีสวนแบงการตลาดสูงสุดคือประมาณรอยละ 5-8 ของ      
ตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งหมดหรือคิดเปนประมาณรอยละ 20-25 ของโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand ทั้งหมด    
สวนที่เหลือจะมียอดขายกระจายกันในสัดสวนใกลเคียงกันระหวางแบรนด Wellcom, G-net, TWZ และ J-Fone      
กลุมโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand มีแนวโนมที่จะเติบโตข้ึนในอนาคต ผูบริหารบริษัทคาดวา กลุมโทรศัพท    
House Brand อาจมีสวนแบงการตลาดเพิ่มเปนรอยละ 40 ของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งหมดใน 1-2 ปขางหนา 

- กลุมผูแทนจําหนาย (Distributor & Dealer) : เปนกลุมผูรับทําหนาที่เปนผูแทนจําหนายโทรศัพทใหกับแบรนดช้ัน
นํา โดยจะเปนผูรับสินคาในปริมาณที่มากและขายตอใหกับผูแทนจําหนายรายอื่นๆ ผูคาสง หรือผูคาปลีก ผูแทน
จําหนายจะแบกรับความเสี่ยงในการเก็บสินคาคงคลังในปริมาณที่มาก หากสินคาไมเปนที่นิยมของตลาดก็จะมีความ
เสี่ยงจากการดอยคาสินทรัพย แตอยางไรก็ดี การเปนผูแทนจําหนายของแบรนดหลัก ก็ยอมไดรับผลประกอบการที่
ดีจากยอดขายและอัตรากําไรที่มากขึ้น รวมถึงการที่บริษัทจะไดรับขาวสารและงบสนับสนุนการตลาดจากผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่ โดยปกติผูแทนจําหนายจะมีการติดตอและวางแผนการตลาด รวมกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่
อยางใกลชิด ในบางครั้งผูแทนจําหนายจะมีสวนในการประมาณการยอดขายของโทรศัพทในแตละรุน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งรุนที่กําลังจะเปดตัวใหม 

ผูแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยบางรายอาจเปนผูแทนจําหนายเพียงอยางเดียวและมีบรษัิทยอยหรอื
บริษัทที่เกี่ยวของเปนรานคาปลีก เชน บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น บริษัท ไวรเลส  ดีไวซ  ซัพพลาย จํากัด 
หรือ เปนทั้งผูแทนจําหนายและมีรานคาปลีกดวย เชน บมจ. เจ มารท เปนตน 

- กลุมผูคาปลีก (Retailer): เปนกลุมผูรับทําหนาที่เปนผูคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่ ในตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่เชนใน
ประเทศไทย จะมีผูคาปลีกจํานวนมากและหลากหลายลักษณะซึ่งจะทําหนาที่ขายโทรศัพทเคลื่อนที่แกลูกคารายยอย 
ซึ่งสามารถแบงไดเปน 2 กลุมคือ 

1. กลุมผูคาปลีกรานคาในระบบ (Organized Shop) เปนผูคาปลีกที่มีรานคาหลายรานและมีโครงสรางการจัดการ
แบบมืออาชีพโดยปกติจะมี 3 กลุมคือ 

1.1 กลุมผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย จะเปนรานคาที่เกี่ยวโยงกับผูใหบริการเครือขาย
โดยรานคาเหลานี้จะขายโทรศัพทเคลื่อนที่หลากหลายแบรนด แตจะขายซิมการดและบัตรเติมเงินเฉพาะ
ของผูใหบริการเครือขายที่เกี่ยวโยงเทานั้น โดยรานคาดังกลาวอาจมีลักษณะเปนแฟรนไชสของผูใหบรกิาร
เครือขาย  หรือเปนรานคาที่ผูใหบริการเครือขายเปนเจาของ   

ชื่อรานคา ซิมการดและบัตรเติมเงินในเครือขาย รูปแบบรานคา 
DTAC Shop DTAC และ Happy แฟรนไชส 
Telewiz Shop GSM และ 1-2 Call แฟรนไชส 
True Shop True Move เจาของ 
HUTCH HUTCH เจาของ 

 
1.2 กลุมผูคาปลีกที่มีสาขาหลายสาขา (Chain Store) เปนกลุมผูคาปลีกที่มีรานคาหลายสาขาครอบคลุมพ้ืนที่

แตกตางกัน โดยแบงเปน 2 กลุมใหญ 

1.2.1 กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดเปนของตนเอง ลงทุนและควบคุมสาขาดวยตนเอง ไดแก เจมารท    
บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น และ บมจ. บลิส-เทล 
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1.2.2 กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดเปนของตนเอง และใชระบบแฟรนไชสในการขยายสาขาไดแก บมจ. 
สามารถ ไอ-โมบาย บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น และ บมจ. อินเตอรแนชั่นเนิลเอนจีเนียริง  

ผูคาปลีกกลุมนี้ จะขายสินคาทั้งเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ อุปกรณเสริม ชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน ทุกรุน 
ทุกแบรนดและทุกเครือขาย แตโดยปกติ แตละรายจะเนนขายสินคาในแบรนดที่แตกตางกัน โดยจะเปน
ผูแทนจําหนายสินคาเพียงบางแบรนดเพ่ือประโยชนในดานการจัดการดานการตลาด และอัตราผลกําไรที่
เพ่ิมข้ึนเปนหลัก  

1.3 กลุมผูคาปลีก Hypermart (Hypermart Chain Store) เปนกลุมผูคาปลีกที่มีรานคาหลายสาขาครอบคลุม
พ้ืนที่แตกตางกัน โดยเปนรานคาที่ขายโทรศัพทเคลื่อนที่ควบคูกับเครื่องใชไฟฟาอื่นๆ ไดแก Power Mall, 
Power Buy, BIG C และ TESCO เปนตน ซึ่งปกติรานคาในกลุมนี้จะเนนขายสินคาลดราคา หรือสินคารุน
ที่ออกขายมานานแลวและเจาของแบรนด ตองการจะผลักดันสินคาออกไปในตลาดใหหมด  

ปจจุบันกลุมรานคาในระบบ (Organized Shop) เปนกลุมที่มีบทบาทสําคัญในการคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่ 
โดยจะเปนแหลงขอมูล ชองทางการตลาดรวม และชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญของทั้งผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่และผูใหบริการเครือขาย คาดวาในปจจุบันมีโทรศัพทเคลื่อนที่กระจายในธุรกิจคาปลีกผาน
ชองทางกลุมผูคาปลีกรานคาในระบบประมาณรอยละ 60 ของปริมาณขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในแตละป   

ลักษณะสําคัญอีกประการหนึ่งของผูประกอบการประเภทรานคาในระบบ คือการมีแบรนดเปนที่นาเชื่อถือ ไมวา
จะเปนในรูปแบบ Operator Brand, Franchise Brand หรือ Retailer Brand เพราะลูกคาที่ซื้อสินคาในรานคา
ประเภทนี้ตองการความมั่นใจในคุณภาพสินคา ไมมีสินคาหรืออะไหลปลอมจําหนาย คุณภาพการบริการที่ดี
จากพนักงานขายและบริการหลังการขาย รวมถึงความสะดวกสบายในการเขาถึงสาขาของรานคา รานคากลุมนี้
จึงเนนคุณภาพการบริการ สรางแบรนดรานคาที่นาเชื่อถือและกระจายสาขาใหทั่วถึงที่สุด  

2. กลุมผูคาปลีกรานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) เปนผูคาปลีกที่มีรานคารานเดียวหรือหลายรานแต
จํานวนไมมากนัก โครงสรางการจัดการไมซับซอน ไมมีแบรนดที่เขมแข็ง และมีกิจกรรมการตลาดที่นอย 
อยางไรก็ดี เนื่องจากประเทศไทยมีรานคาประเภทนี้อยูเปนจํานวนมาก บางรานอาจเปนรานขนาดใหญ บาง
รานอาจเปนเพียงตูเชาขนาดเล็กเพียงตูเดียว การใหบริการจะเนนกลยุทธดานราคาเปนสําคัญ  ประมาณการวา
มีผูประกอบการประเภทนี้หลายพันรายในประเทศไทย และหากประมาณการยอดขายโทรศัพทเคลื่อนที่
โดยรวมคาดวาในแตละปมีปริมาณเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่กวารอยละ 40 ขายผานชองทางการจัดจําหนายนี้   

 

สภาพการแขงขัน 

ภาพรวมการแขงขันในธุรกิจคาปลีกและคาสงจะมีลักษณะผสมปะปนกันระหวางผูคาปลีก ผูคาสง และรานคายอย 
เนื่องจากตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่มีลักษณะเปนตลาดเสรีและใชเงินลงทุนไมมากนัก ทําใหมีผูคารายใหมเขามาใน
อุตสาหกรรมไดงาย ในสวนการแขงขันนั้นมักจะแขงขันกันเปนกลุมที่มีขนาดทางธุรกิจและ Core Competence คลายๆ 
กัน โดยอาจจะแบงยอยเปนกลุมคาปลีก และกลุมคาสง ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่นับเปนธุรกิจที่มีการแขงขันสูงมากธุรกิจหนึ่ง เนื่องจากมีผูคาปลีกจํานวนมากรายและ
หลากหลายรูปแบบ ผูคารายใหมสามารถเขามาดําเนินธุรกิจไดไมยากนัก ประกอบกับอํานาจตอรองของผูซื้อและผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่มีคอนขางมาก ผูคาปลีกรายยอยจึงจําเปนตองใชกลยุทธดานราคา ซึ่งรวมถึงการขายสินคามือสองและ
สินคาคุณภาพต่ําราคาถูก และการเลือกทําเลที่ต้ังรานคาที่ดีเปนกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจ 
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แตสําหรับผูคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่ในระบบจําเปนตองมีกลยุทธที่แตกตางเพราะการใชกลยุทธดานราคาจะสงผล
กระทบตอผลประกอบการในระยะยาว ผูคาปลีกในระบบจึงเนนการสรางความแตกตางในดานความหลากหลายของสินคา 
คุณภาพการใหบริการ การเลือกทําเลที่ต้ัง ปริมาณสาขาที่ลูกคาสามารถเขาถึงได การใหบริการหลังการขาย และความ
นาเชื่อถือของแบรนด เปนกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจ 

ผูคาปลีกในระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบันที่เปนคูแขงโดยตรงประกอบดวยรานคา 3 กลุม คือ 

- กลุมผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย ไดแก DTAC Shop, Telewiz Shop, True Move Shop และ Hutch 
- กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและลงทุนรานคาเอง ไดแก Jay Mart, Bliss@Tel, TWZ shop และ TG 
- กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและใชระบบแฟรนไชสรวม ไดแก Mobile Easy, M Shop และ I-mobile 
 
ตารางแสดงกลุมผูคาปลีกแยกตามประเภท 
บริษัท ชื่อราน จํานวนรานคา ที่มาของขอมูล 
  รวม กรุงเทพ* ตางจังหวัด (website ณ 3 เม.ย. 2552) 

ผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส  Telewiz Shop 365 139   226 www.ais.co.th    
บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น  DTAC Shop 296 112 184 www.dtac.co.th   
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น  True Move Shop 59 23 36 www.truecorp.co.th   
บจ. ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย  HUTCH 37 18 19 www.hutch.co.th    

ผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและลงทุนรานคาเอง 
บมจ. เจ มารท Jaymart 199 111 88 ขอมูลบริษัท 
บมจ. บลิส-เทล  Bliss@Tel 106 n/a n/a รายงานประจําป 2551   
บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น TWZ 11+27(1) n/a n/a รายงานประจําป 2551   

บมจ. ล็อกซเลย จํากัด  L-mobile 10 10 - www.loxley.co.th 
บจ. ทีจี เซลลูลาร เวิรด  TG 76+43(2) 20+30(2) 56+13(2) www.tgfone.com 

ผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและใชระบบแฟรนไชสรวม 
บมจ. อินเตอรแนชั่นเนิลเอนจีเนียริง  Mobile Easy 35 27 8 www.mobileeasy.com 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น  M Shop 107 27 80 www.m-shop.co.th 
บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย  i-mobile Shop 98 32 66 www.i-mobilephone.com 

* รวมปริมณฑล ไดแก นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี สมุทรสาคร 
(1)  จํานวนรวมรานคาภายใตแบรนด TWZ และ Telewiz ตามลําดับ 
(2) รานคาภายใตแบรนด  TG Fone Shop และรานคาภายใตแฟรนไชสอื่น 
2. ธุรกิจคาสงหรือผูแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ผูประกอบการในกลุมนี้เปนกลุมที่ตกลงทําสัญญาเปนผูแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดหลัก โดยจะทําหนาที่เปน  
ผูกระจายสินคาใหกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ซึ่งจะทําใหไดรับประโยชนตางๆ เชน อัตราสวนกําไรที่เพ่ิมข้ึน ไดรับเงิน
สงเสริมดานการตลาดและขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่รวดเร็วข้ึน แตทั้งนี้ ผูแทนจําหนายก็จะมีตนทุนที่เพ่ิมข้ึนจาก
การเก็บสินคาคงคลังจํานวนมาก 

อยางไรก็ดี การเปนผูแทนจําหนายของโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดใดแบรนดหนึ่งเปนเรื่องที่คอนขางยาก เนื่องจากผูแทน
จําหนายสินคาจะตองมีสายสัมพันธที่ดีกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ มีศักยภาพในการกระจายสินคา มีการรวมมือวางแผน
การตลาดกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เปนอยางดี และมีฐานเงินทุนที่แข็งแกรง ทําใหปจจุบันมีผูแทนจําหนายโทรศัพท
เพียงไมกี่รายในประเทศไทย ซึ่งแตละรายมีลักษณะเฉพาะแตกตางกัน บางรายเปนผูแทนจําหนายที่เปนบริษัทยอยหรือ
เปนบริษัทรวมของผูใหบริการเครือขาย 

อนึ่ง การไดรับแตงต้ังใหเปนผูแทนจําหนายสินคาไมไดเปนการรับประกันวาบริษัทจะมีผลประกอบที่ดีเสมอไป          
การวางแผนการตลาดที่ไมเหมาะสม การกําหนดราคาที่ไมสะทอนราคาตลาดที่แทจริง และการไมสามารถเขาถึงชองทาง
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การคาปลีกที่มีประสิทธิภาพ อาจทําใหผูประกอบการที่เปนผูแทนจําหนายประสบปญหาขาดทุน หรือถูกถอดถอนจากการ
เปนผูแทนจําหนายได 

ทั้งนี้ธุรกิจคาสงและการเปนผูแทนจําหนายเกี่ยวพันกับธุรกิจคาปลีกเปนอยางยิ่ง การทําธุรกิจควบคูกันจะกอใหเกิด     
การเอื้อประโยชน (Synergy) ทําใหผูแทนจําหนายหลายรายขยายการดําเนินการไปในธุรกิจคาปลีก หรือในทางกลับกัน
ผูคาปลีกบางรายพยายามเขาไปดําเนินธุรกิจคาสงและเปนผูแทนจําหนายควบคูกันไปดวย 

ตารางแสดงกลุมผูคาสงและผูแทนจําหนาย  
 
บริษัท ผูแทนจําหนาย ชื่อราน ธุรกิจโทรศัพทเคล่ือนที่ที่เก่ียวของ 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น Nokia  M Shop ผูคาปลีก 
บจ. ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย Nokia, Phoneone - ผูใหบริการเครือขาย (AIS)และ เจาของ House 

Brand 
บจ. ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น Nokia - ผูใหบริการเครือขาย (DTAC) 
บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย I-mobile i-mobile Shop  ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 
บมจ. เจ มารท Motorola, Sony Ericsson 

และJ-Fone 
Jay Mart ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 

 
แนวโนมการเติบโตของธุรกิจ 

ปจจุบันการติดตอสื่อสารผานโทรศัพทเคลื่อนที่เขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูบริโภคมากขึ้น เห็นไดจากยอดการ
จดทะเบียนเลขหมายของโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ิมมากขึ้นอยางตอเนื่อง โดยจํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ ณ สิ้นไตรมาส 4 
ป 2551 มียอดรวมทั้งสิ้น 61.00 ลานเลขหมายเปนระบบ Postpaid จํานวน 6.30 ลานเลขหมาย และเปนระบบ Prepaid 
จํานวน 54.70 ลานเลขหมาย จากจํานวนประชากรของประเทศไทย 63.39 ลานคน โดยอัตราการขยายตัวในป 2551 มี
ถึงรอยละ 15.6  

ตารางแสดงจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่และสวนแบงทางการตลาดของผูใหบริการแตละราย  
(หนวย : ลานเลขหมาย) 

ณ วันสิ้นป / ไตรมาส 
2549 2550  2551 

ผูใหบริการ 
(Operator) 

ผูใชบริการ % ผูใชบริการ % ผูใชบริการ % 
AIS(1) 19.50 49.00 24.10 49.00 27.45 45.00 
DTAC(1) 12.20 30.50 15.80 30.50 18.91 31.00 
True Move(1) 7.60 19.00 12.08 19.00 14.03 23.00 
Others(1) 0.70 1.50 0.80 1.50 0.61 1.00 
รวม 40.00 100.00 52.78 100.00 61.00 100.00 
อัตราการขยายตัว (%) 32.01% 31.95% 15.57% 
จํานวนประชากร (2) (ลานคน) 64.90 65.70 63.39 
Penetration Rate (%) 61.35% 80.33% 95.48% 

ที่มา : (1) รายงานประจําป 2549-2551 ของบริษัทแอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) จาก www.ais.co.th 
(2) จํานวนประชากร จาก www.nesdb.go.th 
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แผนภาพแสดงอัตราการเติบโตของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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              ที่มา : ขอมูลจาก ฝายวิจัย ASP 

 

แผนภาพแสดงอัตราการเติบโตของปริมาณขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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ที่มา : ขอมูลจาก ฝายวิจัย ASP 

หากพิจารณาอัตราการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอจํานวนประชากร พบวาประเทศไทยจัดอยูในกลุมประเทศในเอเชยีทีม่อีตัรา
การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอจํานวนประชากรคอนขางต่ํา ในป 2550 ประเทศไทยมีอัตราสวนดังกลาวที่ประมาณรอยละ 80 
และในป 2551 ประเทศไทยมีอัตราสวนดังกลาวที่ประมาณรอยละ 95 ซึ่งตํ่ากวาประเทศอุตสาหกรรมใหมในเอเชีย
พอสมควร บริษัทคาดวาอัตราสวนดังกลาวมีแนวโนมจะเพ่ิมข้ึนอีกเล็กนอยใน 3-5 ปขางหนา 

แผนภูมิเปรียบเทียบอัตราผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอจํานวนประชากรของประเทศตางๆ ในป 2550 
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ที่มา : International Telecom Union 
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เมื่อพิจารณาถึงอัตราการเติบโตของธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่พบวาเปนผลมาจาก 2 ปจจัยหลัก ไดแก การเพิ่มข้ึน
ของประชากรและอัตรา Penetration Rate ซึ่งเปนตัวกําหนดปริมาณความตองการโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เพ่ิมข้ึนจากผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่รายใหมเพียงอยางเดียว และความตองการโทรศัพทเคลื่อนที่ใหมเพ่ือทดแทนเครื่องเดิม ซึ่งคาดวาความ
ตองการในสวนนี้จะเพ่ิมข้ึนและมีผลตอความตองการการใชโทรศัพทเคลื่อนที่อยางมากในปจจุบันและอนาคต 

นโยบายการตลาดและกลยุทธการแขงขัน 

บริษัทมีกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจคาปลีกและคาสงโทรศัพทเคลื่อนที่ ไดแก ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
นโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ การบริหารชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ การสรางความสัมพันธที่ดีกับคูคา 
การใหบริการที่แตกตาง การสรางแบรนดที่เขมแข็ง การบริหารสินคาคงคลังที่ดี การพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง และ
การขยายธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
บริษัทมีกลยุทธการใหบริการที่เหนือกวาคูแขงโดยการวางขายผลิตภัณฑที่มีความหลากหลาย ทั้งในสวนแบรนด รุน และ
การใชงาน (Function) ที่แตกตางกัน บริษัทมีนโยบายวางขายสินคาครบทั้ง 5 แบรนดหลัก โดยเนนความหลากหลายของ
รุนเพ่ือครอบคลุมทุกสวนการตลาด (Full Coverage) โดยจํานวนรุน ชนิดรุน และปริมาณที่วางขายจะขึ้นกับขนาดรานคา
และทําเลที่ต้ังเปนสําคัญ บริษัทจะคัดเลือกสินคาที่วางขายใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคในแตละชวงเวลา
โดยมีการรวมมือกับบริษัทผูผลิตในการวางแผนการตลาด การศึกษาถึงแนวโนมของเศรษฐกิจมหภาค การศึกษาถึง
สภาพตลาดในอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ เพ่ือทําการคัดเลือกผลิตภัณฑที่เหมาะสมในการจัดจําหนาย เวลาที่
เหมาะสมในการแนะนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด การกําหนดตําแหนงทางการตลาดของผลิตภัณฑ และการกําหนด
ราคาจัดจําหนายทั้งคาปลีกและสง เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
นโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ 

บริษัทใชนโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ ไมวาจะเปน Push Strategies และ Pull Strategies การจัดใหมีงานแสดงสินคา 
และการจัดใหมีสมาชิกบัตรในรูปแบบตางๆ ซึ่งทําใหบริษัทสามารถแขงขันในตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

บริษัทใช Push Strategies โดยการใหสวนลดกับผูคาปลีกรายยอยในการซื้อสินคาในบางรุน การใหคอมมิชช่ันกับ
พนักงานในแตละรุนที่ไมเทากัน และการวางเปาหมายในการขายใหกับพนักงาน และใช Pull Strategies โดยการจัดใหมี
การประมูลสินคา ใหของกํานัลพิเศษ และใหสวนลดราคาพิเศษกับลูกคาในบางชวงเวลา 

สําหรับการรับสมัครสมาชิก บริษัทมีบัตรสมาชิกในรูปแบบตางๆ เชน  Jay Mart Privilege Card, Jay Mart Elite Card 
และ Club Mobile Plus+ เพ่ือมุงเนนการในการรักษาความสัมพันธระหวางลูกคากับบริษัท การสราง Brand Royalty และ
การประชาสัมพันธบริษัทเปนหลัก 

การบริหารชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ 
ชองทางการจัดจําหนายเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหบริษัทสามารถเขาถึงลูกคาและกระจายสินคาไปยังลูกคาได บริษัทมี
นโยบายบริหารชองทางการจัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยจะเพ่ิมจํานวนสาขาใหมากที่สุดเพ่ือใหครอบคลุม
พ้ืนที่ชุมชนทั่วประเทศ มุงเนนพ้ืนที่ที่เปนศูนยกลางการคมนาคมขนสงในยานนั้นๆ เพ่ือเขาถึงและอํานวยความสะดวกให
ลูกคามากที่สุด  นอกจากนี้ บริษัทยังขยายชองทางการจําหนายอื่นๆ ไดแก การขายสินคาและใหขอมูลสินคาผานระบบ
อินเทอรเน็ตที่ www.jaymart.co.th ซึ่งสามารถเขาถึงและครอบคลุมลูกคากลุมเปาหมายไดเปนอยางดี นอกจากการเพิ่ม
ชองทางจัดจําหนาย บริษัทยังไดเพ่ิมประสิทธิภาพในการใชชองทางจัดจําหนายใหกอประโยชน และสรางรายไดเพ่ิมใหแก
บริษัท เชน การใหบริการ Pay Point, Drop Point และ SHP ซึ่งในระยะยาวจะเปนรายไดเสริมที่สําคัญในการดําเนิน
ธุรกิจของบริษัท 
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          ความสัมพันธที่ดีกับคูคา 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูผลิตสินคาเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการรวมดําเนินธุรกิจ การไดรับการ
สนับสนุนทางดานตางๆ ตลอดจนการสรางความราบรื่นในการดําเนินธุรกิจ โดยที่ผานมาบริษัทมีกิจกรรมการสงเสริมการ
ขายและการบริหารการตลาดรวมกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดตางๆ อยางสม่ําเสมอ พนักงานของบริษัทจะไดเขา
รับการอบรมถึงคุณลักษณะสินคาหรือผลิตภัณฑใหมๆ กับเจาของผลิตภัณฑนั้นๆ ทั้งนี้เพ่ือเปนการเพิ่มทักษะและความ
เขาใจในตัวสินคาเพ่ิมข้ึน และสามารถสื่อสารไปยังลูกคาไดอยางถูกตองและเหมาะสม 

นอกจากนี้ บริษัทยังมีนโยบายในการรักษาฐานะผูแทนจําหนายสินคาอยางเปนทางการของผูผลิต Sony Ericsson และ 
Motorola ซึ่งเปนสินคาหลักสวนหนึ่งของบริษัท เพ่ือประโยชนเกื้อหนุนในธุรกิจคาปลีกที่เกี่ยวเนื่องตอไป อีกทั้งยังมี
นโยบายที่ขยายความสัมพันธกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รายอื่นๆ โดยเฉพาะแบรนดหลักที่เหลืออยู ใหอยูในระดับผูแทน
จําหนายสินคา 

การใหบริการที่แตกตางโดยเนนคุณภาพการใหบริการและบริการหลังการขาย รวมถึงการสรางความสัมพันธกับลูกคาที่ดี 

บริษัทมีนโยบายในการใหบริการลูกคาในระดับที่ดีเยี่ยมกับลูกคาทุกราย โดยมุงเนนใหพนักงานเอาใจใสและใหบริการ
ลูกคาอยางสุภาพ มีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑและการใชงานอยางดี เพ่ือที่จะสามารถอธิบายและใหความเขาใจแก
ลูกคาไดอยางดีที่สุด 

นอกจากนี้บริษัทยังใหความสําคัญกับการสรางสัมพันธอันดีกับลูกคาดวยระบบ CRM (Customer Relationship 
Management) โดยการจัดวางโครงขายเชื่อมโยงจุดขายและจุดบริการทั่วประเทศผานเครือขายอินเทอรเน็ต และจัดต้ัง
ศูนยบริการจัดซอม (Service Center) ที่มีมาตรฐาน เพ่ือใหลูกคาไดรับบริการหลังการขายที่สะดวกรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ 

 การสรางแบรนดที่เขมแข็ง 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางแบรนดเปนอยางยิ่ง โดยมุงมั่นที่จะสรางแบรนด Jay Mart ใหเปนแบรนดรานคาปลีกที่
เปนที่ยอมรับในความหลากหลายครบครันของผลิตภัณฑ คุณภาพ ความนาเชื่อถือและเปนที่ไววางใจของลูกคา การ
ใหบริการและการใหขอมูลที่ดีเยี่ยมของพนักงานขาย รวมถึงการใหบริการหลังการขายที่ดี  
บริษัทมีนโยบายในการสรางแบรนดควบคูกับการพัฒนาละการขยายธุรกิจบริษัท เห็นไดจากบริษัทไดรับรางวัล 
Superbrands ในหมวดสินคาโทรคมนาคมจาก Superbrands Organizations 3 ปซอนคือในป 2548-2550  

การบริหารสินคาคงคลังที่ดี 

บริษัทใหความสําคัญกับการบริหารสินคาคงคลังอยางมาก เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทมีความออนไหวดานราคา     
สูงมาก สินคาบางรุนอาจมีราคาลดลงมากกวารอยละ 50 ภายในระยะเวลาไมกี่เดือน ปจจุบันบริษัทมีระบบควบคุมการ
บริหารจัดการดานสินคาคงคลังที่มีประสิทธิภาพ มีการใชโปรแกรมสําเร็จรูป (Oracle) ในการติดตามตรวจสอบ        
สินคาคงคลังและระยะเวลาในการถือครองอยางละเอียด และรายงานผลใหผูบริหารติดตามรับรูไดตลอดเวลา อีกทั้งมี
ระบบการวางแผนการสั่งซื้อและจัดจําหนายรวมกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยอาศัยระบบสารสนเทศและระบบ
สนับสนุนที่มีอยูในการรวมตัดสินใจ 

การขยายธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy 

บริษัทมีนโยบายลงทุนและขยายธุรกิจไปในธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy กับธุรกิจคาปลีกและคาสงโทรศัพทเคลื่อนที่ ไดแก 
การใหเชาพ้ืนที่ทั้งในรูปแบบ IT Junction และ เจ-เวนิว เพราะนอกจากบริษัทจะไดรับรายไดจากการใหเชาพ้ืนที่แลว 
บริษัทยังไดรับรายไดเพ่ิมจากการขายโทรศัพทเคลื่อนที่ไดเพ่ิมข้ึน จากการที่ผูเชาพ้ืนที่เขามาซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จาก
บริษัทไปจําหนายตอ ซึ่งในอนาคตบริษัทยังมีแผนที่จะลงทุนในธุรกิจดังกลาว รวมถึงธุรกิจอื่นๆ ที่จะกอใหเกิด Synergy 
กับบริษัทเพ่ิมเติมตอไป 
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พัฒนาทรัพยากรมนุษยอยางตอเนื่อง 

บริษัทใหความสําคัญแกการพัฒนาบุคลากรอยางมาก โดยมุงเนนพัฒนาบุคลากรในทุกระดับ โดยเฉพาะอยางยิ่งพนักงาน
ขายสินคา ใหมีทักษะการใหบริการ ความรู และความเขาใจในตัวสินคา ซึ่งเปนปจจัยหลักที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคา
ของบริษัท ดังนั้นบริษัทจึงมีการฝกอบรม และใหความรูแกพนักงานอยางสม่ําเสมอ เพ่ือใหพนักงานมีความรูความเขาใจ
เพ่ิมเติม และสามารถอธิบายใหกับลูกคาไดอยางถูกตองและครบถวน นอกจากนี้ บริษัทมีแผนการพัฒนาบุคลากรใหมี
ความกาวหนาในสายอาชีพ (Career Development) เพ่ือใหสอดคลองกับการพัฒนาองคกร (Organization 
Development) 
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3.2  ธุรกิจบริหารพื้นที่คาปลีก  

บริษัทดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีก โดยเฉพาะพื้นที่คาปลีกในสวนโทรศัพทเคลื่อนที่ เพ่ือสนับสนุนธุรกิจหลักใน    
การดําเนินธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี และกระจายฐานรายไดของบริษัท ซึ่งการขยายธุรกิจ
เขาสูการบริหารพ้ืนที่คาปลีกในสวนสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีดังกลาว นอกจากจะทําใหบริษัทมีรายได
เพ่ิมข้ึนจากคาเชาพ้ืนที่แลว บริษัทยังมีรายไดจากการขายโทรศัพทเคลื่อนที่ผานรานคาที่เชาพ้ืนที่ รวมถึงสินคาของ
บริษัทสามารถเขาถึงกลุมลูกคาผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ซึ่งเปนลูกคาปลายทางไดกวางข้ึน  จากเดิมที่บริษัทขายสินคาผาน
รานคา Jaymart หรือชองทางจัดจําหนายอื่นๆ ซึ่งทําใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดเฉพาะผูซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่          
ที่มีลักษณะการซื้อสินคาผานรานคาปลีกในระบบ (Organized Shop) เทานั้น      

ในระยะแรก บริษัทไดเชาชวงพ้ืนที่ในหางสรรพสินคามาจัดสรรและบริหารในรูปแบบ IT Junction โดยปจจัยในการ
พิจารณาเลือกพ้ืนที่จะข้ึนอยูกับความหนาแนนของประชากรในพื้นที่ จํานวนประชากรที่เดินทางผานบริเวณดังกลาว 
ผูพัฒนาพ้ืนที่ และแผนการดําเนินธุรกิจของหางสรรพสินคานั้นๆ เปนสําคัญ   

ตอมา บริษัทไดพัฒนาการบริหารพ้ืนที่คาปลีกไปในรูปแบบใหมที่จะทําใหเขาถึงกลุมลูกคาไดมากขึ้น โดยดําเนินกลยุทธ
ในการสรางพ้ืนที่คาปลีกใหมเพ่ือขยายฐานลูกคา และเพ่ิมประสิทธิภาพในการเขาถึงลูกคาในคราวเดียวกัน โดยการ
บริหารพ้ืนที่ในรูปแบบ Stand Alone ภายใตช่ือ เจ-เวนิว ซึ่งบริษัทไดเชาพ้ืนที่ในบริเวณศูนยการคาชั้น 1-3 มาบริหาร   
ทําใหสามารถวางนโยบายการตลาด และเลือกสถานที่ไดดีข้ึน การบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบ เจ-เวนิว นอกจากจากจะเพิ่ม
ชองทางการเขาถึงลูกคาเชนเดียวกับการบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบ IT Junction ยังเปนการดําเนินการตลาดเชิงรุกที่จะ
ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมผูบริโภคใหเขามาซื้อสินคาในหางสรรพสินคาที่บริษัทบริหาร โดยการสรางพ้ืนที่คาปลีกที่มีลักษณะ
ดึงดูดกลุมเปาหมาย และมีที่ ต้ังที่ใกลกับชุมชน เปนจุดที่คมนาคมขนสงสะดวก ทําใหกลุมลูกคาเดินทางมาที่
หางสรรพสินคาไดอยางสะดวกรวดเร็ว 

3.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทดําเนินธุรกิจการบริหารพ้ืนที่เชาใน 2 รูปแบบหลักคือ  

1. การบริหารพ้ืนที่คาปลีกของหางสรรพสินคาในสวนโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี (IT Junction) 

การบริหารพ้ืนที่คาปลีกของบริษัท ภายใตช่ือ IT Junction เกิดจากแนวความคิดที่จะพัฒนาพ้ืนที่คาปลีกสวนยอยที่เปน
ศูนยกลางการคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีในแตละพ้ืนที่ โดยเนนพ้ืนที่ของกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
และจังหวัดใหญทั่วประเทศไทย โดยบริษัทจะเขาไปทําสัญญากับผูบริหารพ้ืนที่หลักเปนรายปหรือคราวละสามป โดยขอ
เชาพ้ืนที่เหมาชั้น หรือเหมาสวนเพื่อนํามาบริหาร และใหเชาชวงกับผูเชาพ้ืนที่รายยอยเปนรายเดือน รายสามเดือน     
รายหกเดือน รายป หรือรายสามป แลวแตความเหมาะสม 

บริษัทนับเปนผูบริหารพ้ืนที่ ที่ประสบความสําเร็จในระดับหนึ่ง โดยบริษัทไมเพียงดําเนินธุรกิจโดยการแบงพ้ืนที่เชาเพียง
อยางเดียว แตหากมีการบริหารการตลาดที่สรางความหลากหลายและดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการศูนย IT Junction ของ
บริษัทเชน การจัดใหมีการประชาสัมพันธสินคาในพ้ืนที่รวมกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ จัดใหกิจกรรมการประมูล
โทรศัพทเคลื่อนที่ จัดใหมีโปรโมช่ันสินคาราคาพิเศษ นอกจากนี้บริษัทยังมีนโยบายใหการสนับสนุนและสงเสริมรานคา
ยอยที่มาเชาพ้ืนที่ ดวยการขายสินคาราคาสง ของบสนับสนุนการขายจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ใหกับรานคายอย หรือ
การใหบริการ Support Hire Purchase ซึ่งจะชวยเพ่ิมศักยภาพในการแขงขันใหกับรานคายอย 

การบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบนี้ บริษัทสามารถนํามาพื้นที่บริหารบางสวนมาเปดเปนรานคาบริษัท ซึ่งนอกจากบริษัทจะ
สามารถบริหารคาเชาอยางมีประสิทธิภาพแลว บริษัทยังสามารถที่จะใชรานคาบริษัทเปนศูนยกลางการติดตอกับรานคา
ยอยที่เชาพ้ืนที่ โดยรานคายอยที่เชาพ้ืนที่บริษัทสามารถจะซื้อโทรศัพทในราคาขายสงกับรานคาบริษัท อีกทั้งผูจัดการ
รานของบริษัทก็จะมีหนาที่ในการดูแล ใหความสะดวกและรวบรวมขอมูลการตลาดใหกับบริษัทดวย ในบางพื้นที่          
ที่เหมาะสม บริษัทอาจพิจารณาเปดราน Nokia Shop ในสวนพ้ืนที่เชา ซึ่งตองผานการเห็นชอบจากทาง Nokia ดวย 
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ปจจุบัน บริษัทมีพ้ืนที่คาปลีกในรูปแบบ IT Junction ของบริษัทมีจํานวนทั้งสิ้น 26 สาขา เพ่ิมข้ึนจาก ณ สิ้นป 2551 ที่มี
จํานวน 6 สาขา ซึ่งเปนผลมาจากความสําเร็จจากการเจรจาตอรองกับบ๊ิกซี  ซึ่งทําใหบริษัทมีพ้ืนที่ครอบคลุมพ้ืนที่
กรุงเทพมหานครและตางจังหวัด ซึ่งบริษัททําสัญญาเชาพ้ืนที่กับผูบริหารพ้ืนที่หลักหรือหางสรรพสินคาหลายราย ไดแก 
บ๊ิกซี เซ็นทรัล และบีทีเอส โดยบริษัทมีนโยบายในการรวมมือกับผูพัฒนาพื้นที่คาปลีกที่ไมมีความชํานาญในการพัฒนา
พ้ืนที่สินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และเทคโนโลยี ซึ่งทําใหไดรับประโยชนรวมกันในการพัฒนาพื้นที่ดังกลาว รายละเอียดมีดังนี้ 

ชื่อ ที่ตั้ง 
พื้นที่บริหาร 
(ตารางเมตร) 

อัตราการเชาพื้นที่ 
(%) 

ปที่เร่ิมบริหาร 
พื้นที่ 

IT Junction นครปฐม BIG C นครปฐม 580 100 2544 
IT Junction พัทยา Central Festival พัทยา 1,033 73 2544 
IT Junction ดอนเมือง BIG C ดอนเมือง 626 70 2547 
IT Junction ระยอง BIG C ระยอง 1,599 100 2548 
IT Junction ราชดําริ BIG C ราชดําริ 371 61 2549 
IT Junction ศาลาแดง BTS ศาลาแดง 154 85 2548 
IT Junction บางพลี BIG C บางพลี 131 100 2552 
IT Junction เชียงราย    BIG C เชียงราย 95 100 2552 
IT Junction หาดใหญ BIG C หาดใหญ  536 100 2552 
IT Junction ขอนแกน  BIG C ขอนแกน 250 86 2552 
IT Junction ลพบุรี  BIG C ลพบุรี  169 100 2552 
IT Junction ภูเก็ต BIG C ภูเก็ต  162 100 2552 
IT Junction พระราม 2  BIG C พระราม 2  81 100 2552 
IT Junction สุขสวัสดิ์ BIG C สุขสวัสดิ์  180 100 2552 
IT Junction สุราษฎรธานี  BIG C สุราษฎรธานี 37 100 2552 
IT Junction อยุธยา BIG C อยุธยา  459 60 2552 
IT Junction บานโปง BIG C บานโปง  72 53 2552 
IT Junction บุรีรัมย  BIG C บุรีรัมย  286 27 2552 
IT Junction  หางดง  BIG C  หางดง  394 23 2552 
IT Junction  กระบ่ี  BIG C  กระบ่ี  284 81 2552 
IT Junction  ลาดพราว  BIG C  ลาดพราว  651 100 2552 
IT Junction  ลําพูน  BIG C  ลําพูน 148 100 2552 
IT Junction  นวนคร BIG C  นวนคร   310 39 2552 
IT Junction  เพชรบูรณ BIG C  เพชรบูรณ 76 83 2552 
IT Junction  สมุทรปราการ  BIG C  สมุทรปราการ   375 60 2552 
IT Junction  คลอง 6   BIG C  คลอง 6   132 10 2552 

รวม 9,188   
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ภาพแสดงตัวอยางโครงการ IT Junction และผังพ้ืนที่ (Lay out) 

 

  
 
 หมายเหตุ: พื้นที่บริหารของบริษัทจะไมนับรวมพื้นที่เชาของ AIS ที่เชาตรงกับเจาของพื้นที่ 

 

2. การบริหารพ้ืนที่คาปลีกรูปแบบ Stand Alone (เจ-เวนิว) 

 ในการบริหารพ้ืนที่คาปลีกภายในอาคารชั้น 1-3 ในรูปแบบ Stand Alone ภายใตช่ือ เจ-เวนิว หรือ โครงการ เจ-เวนิว      
ชอปปง  เซ็นเตอร บริษัทจะเชาเหมาอาคารหรือพ้ืนที่สวนใหญของอาคารจากเจาของพ้ืนที่ โดยมีนโยบายในการพัฒนา
เปนพ้ืนที่คาปลีกในรูปแบบหางสรรพสินคาที่มีรูปลักษณทันสมัย (Modern Shopping Center) เพ่ือขายสินคาและ
ใหบริการที่ครบวงจรและเนนความทันสมัย โดยมีสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีเปนแกนหลัก อีกทั้งยังเนน
ความรวดเร็วและสะดวกสบายในการเดินทางมายังหางสรรพสินคาของลูกคา  

ภายใตแนวคิดดังกลาว บริษัทจะรวมกับเจาของโครงการในการพัฒนาโครงการตั้งแตเริ่มตน โดยบริษัทจะมีทีมงานสํารวจ
เลือกสถานที่ที่เปนศูนยกลางของชุมชนในเขตปริมณฑลและจังหวัดสําคัญที่มีความหนาแนนของประชากรมากเพียงพอ 
รวมท้ังมีขนาดพื้นที่เหมาะสมในการพัฒนาเปนพ้ืนที่ศูนยการคาขนาดกลาง (ประมาณ 8,000-20,000 ตารางเมตร) 
หลังจากเลือกสถานที่ไดแลว บริษัทจะติดตอเพ่ือนําเสนอแนวทางในการบริหารโครงการแกเจาของโครงการ จากนั้น
บริษัทจะทําการศึกษาความเปนไปไดในการจัดต้ังโครงการขึ้น หากมีความเปนไปไดทางธุรกิจ บริษัทก็จะเจรจากับ
เจาของโครงการเพื่อตกลงทําสัญญาเชาระยะยาวตั้งแต 10-30 ป โดยที่เจาของโครงการจะเปนผูลงทุนในดานที่ดินและ
กอสรางอาคารซึ่งรวมถึงงานโครงสรางอาคารและงานสถาปตยกรรม ในขณะที่บริษัทมีหนาที่ลงทุนตกแตงภายในทั้งหมด
และจัดสรรพ้ืนที่เชาแกผูเชา โดยบริษัทจะเปนผูรับรายไดจากการบริหารพ้ืนที่เชาดังกลาว   

ปจจุบัน บริษัทตกลงบริหารพ้ืนที่คาปลีกในรูปแบบโครงการ เจ-เวนิว ชอปปง เซ็นเตอร หนึ่งแหงในพ้ืนที่บริเวณหนานิคม
อุตสาหกรรมนวนคร  
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โครงการ เจ-เวนิว ชอปปง เซ็นเตอร สาขานิคมอุตสาหกรรมนวนคร 

เปนโครงการเจ-เวนิว  ชอปปง  เซ็นเตอร โครงการแรกของบริษัท ต้ังอยูในบริเวณชุมชนหนานิคมอุตสาหกรรมนวนคร  
ถนนพหลโยธิน กม .46 จังหวัดปทุมธานี หางจากกรุงเทพฯ เพียง  46 กิโลเมตร และนับเปนแหลงชุมชนสําคัญของ
กรุงเทพมหานครตอนบน ภายในนิคมอุตสาหกรรมนวนคร มีบริษัทเปดดําเนินการอยูทั้งสิ้น  178 แหง และรายลอมไป
ดวยอาคารพาณิชย แหลงที่พักอาศัย และหอพักตางๆ เปนชุมชนที่มีจํานวนประชากรอาศัยอยูอยางหนาแนน โดยคาดวา
มีจํานวนทั้งสิ้นประมาณ  150,000-200,000 คน แบงเปนกลุมคนทํางาน  50,000-100,000 คน และกลุมคนที่อยูอาศัย 
100,000 คน 

แผนภาพแสดงโครงการ  เจ-เวนิว สาขา นิคมอุตสาหกรรมนวนคร 

 

 
โครงการดังกลาวดําเนินการภายใตแนวคิดของบริษัทที่จะสรางให เจ-เวนิว  ชอปปง  เซ็นเตอร เปนแหลงรวมสินคาและ
แหลงนัดพบแหงใหมของคนทันสมัยบริเวณนวนคร โดยบริษัทไดออกแบบตกแตงอาคาร ตลอดจนคัดเลือกสินคาและ
บริการที่มีความทันสมัยโดดเดน  

แผนภาพแสดงพื้นที่ภายในโครงการ  เจ-เวนิว 

 
 

โครงการเจ-เวนิว  ชอปปง  เซ็นเตอร เปนอาคารความสูง 5 ช้ัน รวมช้ันใตดิน ซึ่งเปนลานจอดรถสําหรับ 80 คัน พรอม
ระบบรักษาความปลอดภัย ภายในอาคารบริเวณชั้น 1-3 ซึ่งบริหารโดยบริษัท มีพ้ืนที่รวมกวา 8,000 ตารางเมตร 
ประกอบดวยพ้ืนที่พลาซา และพ้ืนที่ของรานคาเชา สําหรับช้ัน 4 เปนพ้ืนที่จัดนิทรรศการ หองประชุม และหองสัมมนา ซึ่ง
บริษัทไมไดเชาเพ่ือบริหารพ้ืนที่ในสวนนี้  
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พ้ืนที่ใหบริการสําหรับช้ัน 1- 3 แบงเปนสวนหลักๆ ไดแก  
 SERVICE & RESTAURANT ZONE เปนพ้ืนที่ใหบริการที่มีเปาหมายเพื่อสนองความตองการหลักของผูบริโภค 

ประกอบดวย ธนาคาร รานอาหารชั้นนําและซุปเปอรมารเก็ต   

 TECHNOLOGY & FASHION ZONE เปนพ้ืนที่ใหบริการที่รวบรวมสินคาสําหรับ  Lifestyle ยุคใหม ที่ตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภค อาทิ สินคาโทรศัพทมือถือ  สินคาไอที เครื่องใชไฟฟา  รวมถึงสินคาแฟชั่น  เชน เสื้อผา 
เครื่องประดับและเครื่องสําอาง เปนตน 

 ENTERTAINMENT & SHOPPING ZONE เปนพ้ืนที่ใหบริการในรูปแบบตลาดนัดติดแอร  เปนแหลงรวมสินคา
นานาชนิดราคาประหยัด ซึ่งจะเปนรานคาปลีกยอยและบริเวณพ้ืนที่พักผอนในรูปแบบ Karaoke Zone และ Game 
Zone 

โครงการเจ-เวนิว  ชอปปง  เซ็นเตอร เปดใหบริการตั้งแตไตรมาส 2 ป 2550 ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 มีอัตราการเชา
พ้ืนที่กวารอยละ 75 

3.2.2 การเลือกทําเลที่ตั้ง 

1. โครงการ IT Junction 

ปจจุบัน บริษัทบริหารพ้ืนที่เชาในรูปแบบ IT Junction รวม 26 สาขา แบงเปนสาขาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
10 แหง และในตางจังหวัด 16 แหง หากแบงตามผูบริหารพ้ืนที่หลัก จะประกอบดวย สาขาในหางสรรพสินคาบิ๊กซี        
24 แหง เซ็นทรัล 1 แหง และบีทีเอส 1 แหง 

บริษัทมีนโยบายเลือกทําเลที่ต้ังในการบริหารพ้ืนที่ IT Junction โดยพิจารณาปจจัยหลักจากความหนาแนนของประชากร
ในพ้ืนที่ การคมนาคมขนสงและจํานวนประชากรที่เดินทางผานบริเวณดังกลาว ผูบริหารพ้ืนที่หลัก นโยบายดาน
การตลาด และแผนการดําเนินธุรกิจหรือการบริหารของหางสรรพสินคานั้นๆ วามีความเหมาะสมกับการจัดต้ังพ้ืนที่คา
ปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีหรือไม  

หลังจากเลือกพ้ืนที่ วิเคราะหความเปนไปไดดานการตลาดและดานการเงินแลว บริษัทจะเสนอแผนศึกษาความเปนไปได
เสนอคณะอนุกรรมการการพัฒนาพื้นที่เชา เพ่ือทําสัญญาในการบริหารพ้ืนที่ตอไป   

อนึ่ง บริษัทมีนโยบายที่จะเปนพันธมิตรกับผูพัฒนาและบริหารพ้ืนที่คาปลีกหลักตางๆ ที่ไมเช่ียวชาญในการบริหาร    
พ้ืนที่เชาสวนโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี เพ่ือโอกาสในการดําเนินธุรกิจดังกลาวรวมกัน อีกทั้งยังมีการกระจาย
การเชาเพ่ือบริหารพ้ืนที่ไปกับกลุมผูบริหารพ้ืนที่หลักตางๆ ที่มีความหลากหลาย เพ่ือลดความเสี่ยงในการพ่ึงพิงเจาของ
พ้ืนที่รายใดรายหนึ่งโดยเฉพาะ 

2. โครงการเจ-เวนิว 

ปจจุบัน บริษัทบริหารพ้ืนที่เชาในรูปแบบ เจ-เวนิว จํานวน  1 สาขา โดยต้ังอยูบริเวณใกลเคียงนิคมอุตสาหกรรมนวนคร 
ทั้งนี้แนวทางการบริหารพ้ืนที่โครงการ เจ-เวนิว ที่มีลักษณะเปนแบบ Stand Alone นั้น จําเปนตองใชเงินลงทุนมากกวา 
และตองมีระยะเวลาการเชาพ้ืนที่ภายใตอายุสัญญาที่ยาวกวาการบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบ IT Junction ทําใหตองมีการ
พิจารณาการลงทุนอยางรอบคอบ จากปจจัยหลักทั้งเรื่องความหนาแนนของประชากรในพื้นที่ และจํานวนประชากรที่เดิน
ทางผานบริเวณดังกลาวเชนเดียวกับการเลือกทําเลที่ต้ัง IT Junction ประกอบกับระยะเวลาในการลงทุนและผลตอบแทน
ในการลงทุนเปนหลัก 

ในการเลือกทําเลที่ต้ัง บริษัทจะตองตกลงทําสัญญากับเจาของโครงการในการพัฒนาพื้นที่รวมกัน โดยจะตองเปนพ้ืนที่มี
ประชากรหนาแนนและเปนจุดที่คมนาคมขนสงสะดวก หรือเปนจุดเปล่ียนเสนทางคมนาคมเปนหลัก โดยบริษัทจะศึกษา
ความเปนไปไดของโครงการโดยละเอียดเพ่ือที่จะเสนอแผนศึกษาความเปนไปไดตอคณะอนุกรรมการการพัฒนาพื้นที่เชา
เพ่ือพิจารณา หากคณะกรรมการฯ เห็นสมควรจึงเขาทําสัญญาในการบริหารพ้ืนที่ทั้งหมดตอไป 
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3.2.3   การเลือกผูเชาพื้นที่และการเก็บคาเชาพื้นที่ 

บริษัทมีนโยบายในการเลือกผูเชาพ้ืนที่รายยอยสําหรับพ้ืนที่เชาใน IT Junction และ เจ-เวนิว โดยจะพิจารณาจากแบรนด 
ความนาเชื่อถือของผูเชา สถานะภาพและประวัติทางการเงิน รวมถึงระยะเวลาที่เคยดําเนินธุรกิจรวมกับบริษัทเปนหลัก 

1. โครงการ IT Junction 

ผูเชาพ้ืนที่ใน IT Junction สวนใหญเปนรานคารายยอย มีสวนนอยที่เปนรานคา Chain Store ของบริษัทขนาดกลาง และ
สัญญาทั้งหมดจะเปนสัญญาเชาชวงระยะสั้นตามความเหมาะสม สองคลองกับระยะเวลาที่บริษัทเชาจากเจาของพ้ืนที่ 

สําหรับข้ันตอนในการเชาพ้ืนที่เปดใหม บริษัทจะแจงประกาศทาง Website และสงจดหมายเชิญไปยังลูกคาผูเชาพ้ืนทีเ่ดิม
ของบริษัท หรือบริษัทที่มีแบรนดที่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาผูมาใชบริการในหาง จากนั้นจะพิจารณาเลือกผูเชา
พ้ืนที่โดยพิจารณาจากความเหมาะสมทั้งในดานแผนการตลาด ความนาเชื่อถือ และสถานภาพการเงินของผูเชา  ในกรณี
ที่สัญญาเชาของผูเชาพ้ืนที่หมดลง บริษัทจะพิจารณาเจรจากับผูเชาพ้ืนที่รายเดิมกอนถึงการปรับข้ึนหรือลดลงของราคา
คาเชา และเง่ือนไขอื่นๆ ตามความเหมาะสม หากไมสามารถตกลงในเงื่อนไขกับผูเชาเดิมได บริษัทจึงจะเลือกผูเชาราย
ใหมตามวิธีการที่กลาวมาขางตน 

 2. โครงการ เจ-เวนิว 

ผูเชาพ้ืนที่ใน เจ-เวนิว มีทั้งรานคารายยอย รานคา Chain Store ของบริษัทขนาดกลาง และผูเชาประเภทธนาคาร หรือ
รานคาและบริการที่มีแบรนดของตนเองหรือที่มีช่ือเสียง ซึ่งการคัดเลือกผูเชาและการทําสัญญาเชาก็จะแตกตางกันออกไป 

ในสวนรานคายอยจะมีกระบวนการคัดเลือกเชนเดียวกับการคัดเลือกผูเชาพ้ืนที่ใน IT Junction แตสําหรับผูเชาประเภท
ธนาคาร หรือรานคาและบริการที่มีแบรนดของตนเองหรือที่มีช่ือเสียงนั้น บริษัทจะใหทีมการตลาดของฝายบริหารพ้ืนที่
ติดตอเพ่ือแจงใหทราบถึงการเปดใหเชาพ้ืนที่ของบริษัท อัตราคาเชา และกลยุทธการตลาดรวมถึงตําแหนงการตลาดของ
พ้ืนที่ หากกลุมบริษัทดังกลาวสนใจบริษัทก็จะเจรจาตกลงสัญญาเชาพ้ืนที่กอนเปดโครงการ 

การทําสัญญาเชาพ้ืนที่กับผูเชาจะแบงเปน 2 ลักษณะ สําหรับผูเชารายยอย สัญญาสวนใหญมีลักษณะรายป สวนผูเชา
ประเภทธนาคาร หรือรานคาและบริการที่มีแบรนดของตนเองหรือที่มีช่ือเสียง บริษัทอาจพิจารณาทําสัญญาที่มีระยะยาว
ข้ึนเพ่ือประโยชนในดานการตลาด 

บริษัทมีนโยบายในการเก็บเงินคาเชาพ้ืนที่เปนรายเดือน โดยผูเชาพ้ืนที่จะตองชําระคาเชาพ้ืนที่ภายในระยะเวลาทีก่าํหนด 
โดยการโอนเงินผานธนาคารใหกับบริษัททั้งสวนการบริหารพ้ืนที่ IT Junction และเจ-เวนิว 

3.2.4 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

 ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ลูกคาของบริษัท สามารถแบงไดเปน 2 กลุมหลัก ดังนี้ 

 กลุมผูเชาพ้ืนที่รายยอยทั่วไป  

เปนกลุมลูกคาที่เปดรานคายอยสําหรับขายโทรศัพทเคลื่อนที่ สวนใหญเปนบริษัทขนาดเล็ก หรือมีเจาของเปนบุคคล ซึ่ง
อาจมีรานคายอยเพียงรานเดียว หรือมากกวาก็ได รานคาจะไมมีแบรนด และใชเงินลงทุนไมมากนัก  ลูกคากลุมนี้จึงจะให
ความสําคัญกับทําเลที่ต้ังรานคาเปนสําคัญ จึงทําใหยินดีที่จะจายคาเชาในอัตราที่สูงเพ่ือใหไดทําเลรานคาที่ดี ผูเชาพ้ืนที่
ในกลุมนี้ยังตองพ่ึงพากิจกรรมการตลาดที่ผูบริหารพ้ืนที่จัดข้ึน เพ่ือดึงดูดและสรางความสนใจใหกับผูบริโภคเพ่ือมาซื้อ
สินคาในพ้ืนที่ที่เปดราน ลูกคากลุมนี้จะเปนเปนกลุมที่มี Brand Loyalty สูง หากรานคาที่เปดในศูนยของบริษัทประสบ
ความสําเร็จ ก็จะมีแนวโนมที่ลูกคากลุมนี้จะขยายสาขาไปในพื้นที่ที่บริษัทบริหารเพ่ิมหรือเปดใหมคอนขางสูง    
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 กลุมผูเชาพ้ืนที่ประเภทธนาคารหรือกิจการขนาดกลางหรือใหญที่มีแบรนดเปนของตนเอง 

เปนกลุมลูกคาประเภท Chain Retail Store หรือ Chain Restaurant หรือธนาคารตางๆ ซึ่งเปนกลุมที่มีแบรนดและมี
ช่ือเสียง เนื่องจากกลุมนี้เปนกลุมที่ตองการพื้นที่เชาที่ขนาดใหญกวา และตองลงทุนตกแตงรานในปริมาณที่สูงกวา       
จึงจําเปนตองพิจารณาเรื่องราคาคาเชา และระยะเวลาในการเชาใหเหมาะสมควบคูไปกับทําเลที่ต้ัง  

 นโยบายการกําหนดราคา 

บริษัทจะกําหนดราคาคาเชาพ้ืนที่โดยพิจารณาจากทําเลที่ต้ังของศูนย ทําเลที่ต้ังภายในศูนยขนาดพื้นที่เชา และราคา
พ้ืนที่เชาบริเวณใกลเคียงเปนหลัก โดยกอนการกําหนดราคาคาเชา บริษัทจะประมาณจากปจจัยดังกลาวคือ หากทําเล
ที่ต้ังของศูนยซื้อขาย อยูใจกลางเมือง หางสรรพสินคาเปนที่นิยมและรูจัก มีผูบริโภคเขามาใชบริการจํานวนมาก หรืออยู
ในจุดที่เปนจุดเปลี่ยนเสนทางหรือการคมนาคมขนสงสะดวก อัตราคาเชาจะสูงกวาคาเฉลี่ย ขณะเดียวกันหากบริเวณพ้ืนที่
เชาในศูนยอยูดานหนา หรือติดกับทางเดินหลักคาเชาก็จะสูง สําหรับขนาดพื้นที่เชาขนาดเล็กจะมีคาเชาพ้ืนที่ตอตาราง
เมตรที่แพงกวาพ้ืนที่เชาขนาดใหญ แตทั้งนี้หากพิจารณาปริมาณเงินที่ผูเชาจาย ตอรายตอจุดจะไมสูงนักเพราะพื้นที่มี
เนื้อที่นอย สวนพ้ืนที่ขนาดใหญจะมีคาเชาตอตารางเมตรถูกกวาเพราะทําเลที่ต้ังสวนใหญจะอยูดานในและตองจายคาเชา
พ้ืนที่ในปริมาณที่มากกวา อนึ่ง สําหรับการตั้งราคาคาเชาพ้ืนที่ในแตละขนาด บริษัทจะพิจารณาเทียบกับพ้ืนที่บริเวณ
ใกลเคียงประกอบดวย โดยบริษัทจะจัดทําประมาณการราคาคาเชาเฉลี่ยของพ้ืนที่ใกลเคียงเพ่ือเปนฐานในการกําหนด
ราคาหรือเปนฐานในการปรับข้ึนราคาคาเชาในแตละป 

อนึ่งในพ้ืนที่เชาที่เพ่ิงจะเปดใหบริการ หรือบริษัทเพ่ิงจะเขาไปบริหาร บริษัทมีนโยบายตั้งราคาที่ตํ่ากวาราคาตลาด 
(Penetration Pricing) เนื่องจากพื้นที่บริหารดังกลาวอาจยังไมเปนที่รูจักหรือเปนที่นิยม ผูเชาอาจจะไมสามารถขายสินคา
ในปริมาณที่คุมกับคาเชา ทําใหบริษัทตองต้ังราคาที่ตํ่าเพ่ือใหผูเชาสนใจมาเปดรานและเชาพ้ืนที่บริหารของบริษัท 

โดยสวนใหญสัญญาเชาของบริษัทจะเปนรายป หากหมดสัญญาเชาบริษัทจะพิจารณาปรับคาเชาข้ึนหรือลงโดยพิจารณา
จากหลายปจจัยเชน จํานวนผูบริโภคที่มาเยี่ยมชมสินคา ราคาของพื้นที่เชาใกลเคียง และราคาคาเชาของบริษัทกับ
ผูบริหารพ้ืนที่หลักที่ปรับตัวสูงข้ึน ในกรณีที่ผูเชาขอปรับลดราคาคาเชา บริษัทอาจพิจารณาปรับคาเชาลดลงให          
เมื่อบริษัทไดตรวจสอบขอมูลบัญชี และรายไดของบริษัทนั้นๆ ประกอบกับอัตราคาเชาพ้ืนที่บริเวณใกลเคียง โดยจะรับ
พิจารณาเปนรายๆ ไป และอาจลดราคาเปนชวงสั้นๆ ใหกับผูเชารายดังกลาว 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

 ภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีก 

แนวโนมอุปสงคหรือความตองการพ้ืนที่คาปลีกสําหรับอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยสําหรับพ้ืนที่คาปลีก จะถูกกระทบและ
ไดรับอิทธิพลจากอุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศ ซึ่งอุตสาหกรรมคาปลีกจะมีแนวโนมเติบโตตามอัตราการเติบโตทาง
เศรษฐกิจ (GDP) ซึ่งหากพิจารณาปจจัยดังกลาว พบวา อุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศไทยในปจจุบันยังอยูในเกณฑ
เติบโต โดยดัชนีมูลคาคาปลีกทั่วประเทศ (Retail Sales Index) เก็บขอมูลและจัดทํารายงานโดยธนาคารแหงประเทศไทย 
ณ สิ้นป 2551 มีคาเทากับ 158.8 ปรับตัวลดลงเล็กนอยจากสิ้นปที่แลวที่ 163.6 คิดเปนรอยละ 3 ตอป ซึ่งเปนผลจากการ
ลดลงของราคาน้ํามันในไตรมาส 4 ป 2551 ในขณะที่ของการบริโภคภาคเอกชน (Private Consumption Index)         
ยังเติบโต โดยดัชนีการบริโภคภาคเอกชนในป 2551 มีคา 128.8 ปรับตัวเพ่ิมข้ึนจาก ณ สิ้นป 2550 ที่ 127.8 คิดเปนรอย
ละ 1 ตอป ประกอบกับอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ (GDP) โดยคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมในป 2551 อยู
ที่ 2.6% ขยายตัวตอเนื่องจากป 2550 ที่ 4.5% อันเปนผลสืบเนื่องจากการปรับตัวเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องของราคาน้ํามันใน
ตลาดโลกในชวงป 2551 ซึ่งคาดังกลาวแสดงถึงอุปสงค หรือความตองการพ้ืนที่คาปลีกที่เพ่ิมข้ึนในระดับที่ใกลเคียงอัตรา
การเติบโตทางเศรษฐกิจ 

นอกจากปจจัยดังกลาวขางตน อัตราดอกเบี้ย และความเชื่อมั่นของผูบริโภคก็เปนปจจัยเสริมที่สงผลกระทบตอความ
ตองการพื้นที่คาปลีก ซึ่งแนวโนมลดอัตราดอกเบี้ยลงในอนาคต ซึ่งมีผลกระตุนกําลังซื้อของประชากร อันจะชวยเพ่ิม
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ความเชื่อมั่นของผูบริโภคตอสภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ รวมถึงการกระตุนเศรษฐกิจจากภาครัฐบาลจะยังสงผล
ดีตอเนื่องในภาคอุตสาหกรรมดังกลาว 

หากพิจารณาสืบเนื่องถึงอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีก ซึ่งจะเปนอัตราสวนที่สะทอนความตองการพื้นที่คาปลีก ซึ่งอัตราการ
เชาพ้ืนที่คาปลีกโดยรวมในเขตกรุงเทพมหานครถือวายังคงที่อยูในระดับสูง โดยในป 2551 มีคารอยละ 93 ลดลงจาก     
ปที่แลวที่รอยละ 95 ซึ่งหากพิจารณาโดยรวมอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกยังถือวาอยูในเกณฑที่สูงซึ่งสะทอนสภาวะ     
ความตองการบริโภคพ้ืนที่คาปลีกที่อยูในเกณฑดี 

สําหรับแนวโนมอุปทานของพื้นที่ ค าปลีก  หรือปริมาณพ้ืนที่ค าปลีกที่ มี อยู ในตลาด  พ้ืนที่ ค าปลีกรวมใน                     
เขตกรุงเทพมหานครในป 2551 เทากับ 5.04 ลานตารางเมตร (ตามรายงานของบริษัท ซีบิ ริชารด เอลลิส จํากัด) เพ่ิมข้ึน
จากปกอน 313,000 ตารางเมตร อันเปนผลสืบเนื่องจากโครงการที่กอสรางแลวเสร็จหลายโครงการ  อาทิ โครงการ The 
Horizon, Eight Tonglor, Bangkok Mediplex, Interchange 21, Market Place Udomsuk, Cyber World, Major 
Avenue Ekamai, Major Avenue Ratchayothin, Central Chaengwattana และ Sunday Mall  สงผลใหปริมาณพ้ืนที่คา
ปลีกในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนอยางมากจากปที่แลวถึงรอยละ 6.6 ทําใหอาจกลาวไดวาปริมาณพื้นที่คาปลีกที่
เพ่ิมข้ึนจะสงผลอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกจะคงตัวหรือลดลงเล็กนอยสงผลใหแนวโนมราคาคาเชานาจะมีอัตราสวนคงตัว
หรือลดลงเล็กนอย 

ทั้งนี้ เห็นไดจากอัตราคาเชาพ้ืนที่คาปลีกเฉลี่ยสวนใหญยังคงที่จากปที่แลวสืบเนื่องจากปริมาณอุปทานที่ยังคงเพ่ิมข้ึน
อยางตอเนื่อง โดยอัตราคาเชาพ้ืนที่คาปลีกเฉล่ียลาสุดในเขตใจกลางเมืองอยูที่ 3,000 บาท/ตารางเมตร/เดือน เขตใกล   
ใจกลางเมืองอยูที่ 2,700 บาท/ตารางเมตร/เดือน และเขตชานเมืองอยูที่ 1,500 บาท/ตารางเมตร/เดือน  

แนวโนมการขยายตัวในอุตสาหกรรมนี้มีทิศทางเพ่ิมข้ึน และมีสภาวะการแขงขันที่สูง แตไมถึงกับสูงมากในระยะเวลา    
อันใกล  เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้ตองใชเงินลงทุนคอนขางสูงและตองอาศัยทีมงานที่มีประสบการณสูง สงผลใหการเขามา
ของคูแขงรายใหมเปนไปไดคอนขางยาก 

พ้ืนที่คาปลีกที่เพ่ิมข้ึนสวนใหญจะเปนในรูปแบบศูนยการคาในชุมชนขนาดเล็กใกลชุมชน (Community Mall) โดยกลุม
ผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยรายหลักๆ เดิมที่มีอยูในตลาด ไดแก สยามฟวเจอร เทสโก โลตัส และ เซ็นทรัล ซึ่งคาดวา 
ภายในส้ินป 2552 จะมีพ้ืนที่คาปลีก เกิดใหมประมาณ 350,000 ตารางเมตร หรือเพ่ิมข้ึนประมาณ 6.9% ในรูปแบบ
หางสรรพสินคาหรือโมเดิรนเทรดขนาดกลางหรือเล็กที่อยูใกลชุมชน สืบเนื่องจากรูปแบบการดํารงชีวิตของคน
กรุงเทพมหานครในยุคปจจุบันที่มีความรีบเรงและคํานึงถึงความสะดวกสบายในการจับจายซื้อสินคาใกลบานมากขึ้น เพ่ือ
ตอบรับพฤติกรรมดังกลาว สงผลใหผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญหลายรายหันมาปรับกลยุทธเลือกขยายสาขาในแหลง
ชุมชนทดแทนการขยายสาขาในเขตเมือง ซึ่งสอดคลองกับความตองการลดตนทุนการเดินทางของผูบริโภคในการจับจาย
ซื้อสินคา ทําใหในชวงเวลาอันใกล พ้ืนที่คาปลีกนาจะยังคงมีปริมาณและความตองการที่เพ่ิมข้ึนในรูปแบบหางสรรพสินคา
หรือโมเดิรนเทรดขนาดกลางหรือเล็กที่อยูใกลชุมชนมากขึ้น 

 ภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลย ี

จากขอจํากัดในการเก็บขอมูล ซึ่งยังไมมีการศึกษาความตองการพื้นที่คาปลีกและปริมาณพ้ืนที่คาปลีกสําหรับ สําหรับ
สินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี  ทําใหไมสามารถพิจารณาภาพรวมของอุตสาหกรรมในสวนดังกลาวได     
แตทั้งนี้จากการประมาณการของผูบริหารบริษัทคาดวา อัตราการเติบโตของความตองการพ้ืนที่คาปลีกของสวน
โทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี นาจะเปนไปในทิศทางเดียวกับภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีก
โดยรวม ทั้งนี้ปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการพ้ืนที่คาปลีกเหมือนกัน คือข้ึนกับอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจและ
ความเชื่อมั่นของผูบริโภคเปนสําคัญ  ซึ่งจากคาดังกลาวอาจกลาวโดยสรุปวาอัตราการเติบโตของธุรกิจดังกลาวยังอยูใน
เกณฑดี  

สําหรับพ้ืนที่คาปลีกสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี นอกจากพื้นที่ที่บริษัทบริหารในสวน IT Junction       
26 สาขา และหางสรรพสินคาเจ-เวนิว ก็ยังมีพ้ืนที่คาปลีกสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และเทคโนโลยี ในสวนของ
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หางสรรพสินคาที่เนนการขายสินคาไอที เชน พันธุทิพยพลาซา ไอทีพลาซา และตะวันนา เปนตน นอกจากนี้ 
หางสรรพสินคาบางแหงก็จัดใหมีศูนยสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีภายใตแบรนดของตนเอง  เชน ซีคอน
ไอทีมารเก็ต ศรีนครินทร เปนตน หรือกลุมหางสรรพสินคามีสวนสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีภายใตการ
ดูแลของหางสรรพสินคาโดยไมมีแบรนด เชน เดอะมอลล คารฟูร และโลตัส เปนตน 

นอกจากนี้ ยังมีกลุมที่จัดเปนพ้ืนที่คาปลีกสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี ไดแก Chain Store ที่ขายสินคา
เทคโนโลยีและเครื่องใชไฟฟา เชน Power Buy เปนตน 

จากสภาพการแขงขันดังกลาว อาจกลาวไดวามีผูบริหารพ้ืนที่คาปลีกในสวนสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี
ในปริมาณที่มาก สอดคลองกับการเติบโต ทําใหผูบริหารพ้ืนที่แตละราย จําเปนตองมีกลยุทธการตลาด และมีกลยุทธการ
บริหารที่แตกตางกันไปเพ่ือสรางจุดแข็งและความสามารถในการแขงขัน 

ตารางแสดงรายชื่อหางสรรพสินคาที่เนนธุรกิจขายโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี 
 

กรุงเทพมหานคร เขตภูมิภาค 
1. พันธุทิพยพลาซา  1.  คลังไอทีเซ็นเตอร นครราชสีมา 
2. พันธุทิพยพลาซา งามวงศวาน 2. รอยัลพารค ราชบุรี  
3. ไอทีพลาซา สําโรง 3. ตึกคอมโฆษะ ขอนแกน 
4. ไอทีแกรนด บางแค 4. ศูนยนาซา สุพรรณบุรี  
6. ตะวันนา 5. ศูนยพันธุทิพย เชียงใหม 
7. เซียร รังสิต  6. ตึกคอม พัทยา  
8.  ซีคอนไอทีมารเก็ต ศรีนครินทร 7.  กาดสวนแกว เชียงใหม 
9. ไอทีมอลล ฟอรจูนทาวน 8. สตารไอที ระยอง 
10. ไอที สแควร หลักส่ี 9.  ไอทีพลาซา นครราชสีมา 
 10.  ตึกคอม ศรีราชา 

 
นโยบายการตลาดและกลยุทธการแขงขัน 

บริษัทมีกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่ดังตอไปนี้ คือ นโยบายการสนับสนุนการตลาดที่หลากหลาย        
การเลือกทําเลที่ต้ังที่มีความสามารถในการแขงขันสูง และการมีสายสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่ 

นโยบายการสนับสนุนการตลาดที่หลากหลาย 

บริษัทมีนโยบายที่จะใชกลยุทธที่หลากหลายเพ่ือสงเสริมสนับสนุนการตลาด โดยมีการจัดใหมีกิจกรรมการตลาดตางๆ ใน
หลากหลายรูปแบบ เชน การจัดใหมีการประมูลสินคา การจัดใหมีสินคาราคาพิเศษ การจัดใหมีกิจกรรม เชน การประกวด 
Miss Mobile หรือการจัดใหมีการแจกของสมนาคุณอันไดแก โทรศัพทเคลื่อนที่ และอุปกรณเสริม 

กิจกรรมการตลาดดังกลาวนับเปนกลยุทธ Pull Strategies ที่บริษัทจัดข้ึนเพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหเขามาเยี่ยมชมสินคาใน
พ้ืนที่บริหารของบริษัท ทําใหผูเชาพ้ืนที่ของบริษัทมีรายไดจากการขายสินคามากขึ้น ประกอบกับการที่ผูบริโภคมี
พฤติกรรมที่จะเขามาซื้อสินคาในพ้ืนที่ที่มีกิจกรรมการตลาด และมีแนวโนมที่จะแวะหรือเยี่ยมชมในพ้ืนที่ที่คุนเคย ทําให
กลยุทธการสนับสนุนการตลาดของบริษัทจะสงผลดีตอผูเชาทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

การเลือกทําเลที่ต้ังที่ความสามารถในการแขงขันสูง 
ปจจัยสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จในการบริหารพื้นที่คือทําเลที่ต้ัง โดยบริษัทมีกลยุทธหลักในการเลือกทําเลที่ต้ังโดย
พิจารณาจากความหนาแนนของประชากรที่อยูในพ้ืนที่ การคมนาคมขนสง และนโยบายการตลาดของหางสรรพสินคา
นั้นๆ เปนสําคัญ ซึ่งบริษัทจะใหความสําคัญของปจจัยดังกลาวในระดับสูง หากทําเลที่ต้ังไมไดเปนไปตามเงื่อนไขที่บริษัท
สนใจ บริษัทก็จะปฏิเสธการบริหารพ้ืนที่ดังกลาว 
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ความสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที ่

บริษัทใหความสําคัญในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่อยางสูง โดยบริษัทมีนโยบายสรางพันธมิตรการคา
ระหวางบริษัทกับผูเชารายยอย โดยมุงหวังความสัมพันธการคาระยะยาว โดยบริษัทมีทีมงานการตลาดที่ติดตอใกลชิดกับ
ลูกคา ซึ่งจะคอยใหคําแนะนํา ใหบริการ รับขอรองเรียนและปญหาตางๆ ที่เกิดข้ึนในพ้ืนที่เชา ตลอดจนการปรึกษาหรือ
รวมมือจัดกิจกรรมการตลาดที่เหมาะสมเพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภค อีกทั้งยังมีนโยบายในชวยเหลือในรูปแบบ
ตางๆ ไมวาจะเปนการใหบริการ Support Hire Purchase หรือการลดคาเชาในบางชวงเวลา เพ่ือชวยเหลือรานคาในกรณี
ศูนยที่เปดใหม หรือรานคาที่มีรายไดไมคุมตนทุน  
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3.3  ธุรกิจติดตามเรงรัดหน้ีและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

บริษัทเริ่มดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้นับต้ังแตป 2537 โดยขยายจากสวนงานติดตามหนี้ของสินเชื่อเงินผอนที่บริษัท
ใหกับลูกคา ภายหลังเห็นชองทางการดําเนินธุรกิจติดตามหนี้ บริษัทจึงไดจัดต้ังบริษัทยอยคือ บริษัท เจ เอ็ม ที          
เน็ทเวอรค เซอรวิสเซ็ส จํากัด (เจเอ็มที) เปนผูดําเนินธุรกิจติดตามหนี้ทั้งหมด ประกอบดวยการติดตามหนี้สินเชื่อที่     
เจมารท ใหกับลูกคา และรับเรงรัดหนี้ใหแกลูกคาภายนอก ไดแก ธนาคาร บริษัทเชาซื้อ ผูประกอบการสาธารณูปโภค 
เปนตน ตอมาภายหลัง เจมารท หยุดการใหสินเชื่อเงินผอนแกลูกคา เจเอ็มที จึงใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ใหแกลูกคา
ภายนอกเพียงอยางเดียว 

ในชวงป 2549 เปนตนมา ธนาคารและบริษัทเชาซื้อมีแนวโนมที่จะใหขายหนี้ดอยคุณภาพที่คาดวาจะไมคุมกับตนทุนการ
ติดตามออกมามากขึ้น เนื่องจากตองการลดตนทุนในการติดตามหนี้ และลดสัดสวนหนี้สงสัยจะสูญ จึงเปนโอกาสให
บริษัทขยายธุรกิจติดตามหนี้ไปยังการประมูลซื้อหนี้ดอยคุณภาพมาบริหาร โดยในป 2549 บริษัทไดเริ่มซื้อหนี้ดอย
คุณภาพจากสถาบันการเงินแหงหนึ่งเพ่ือมาบริหารและติดตามเรียกเก็บหนี้ 

บริษัทเล็งเห็นวาธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพเปนธุรกิจหนึ่งที่มีแนวโนมการเติบโตที่ดี และจะเปน
ธุรกิจหลักของบริษัทที่จะกอใหเกิดการกระจายความเสี่ยงของบริษัทโดยรวม เนื่องจากธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหาร
หนี้ดอยคุณภาพเปนธุรกิจที่เติบโตสวนเศรษฐกิจ (Counter Economic Cycle) อยางไรก็ตาม ธุรกิจนี้ก็สามารถเติบโต
ควบคูไปกับการเติบโตทางเศรษฐกิจ แตในชวงเวลาที่เศรษฐกิจถดถอยจะเปนชวงเวลาที่ธุรกิจดังกลาวเติบโตในอัตราสูง 
จากการที่บริษัทประกอบธุรกิจหลักในการจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ อุปกรณเสริม และสินคาเทคโนโลยี ที่มีความ
ออนไหวของรายไดตอสภาวะเศรษฐกิจในระดับหนึ่ง การดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะชวย
เสริมรายไดในชวงเศรษฐกิจขาลงไดเปนอยางดี ซึ่งจะสอดคลองตอการแนวคิดการลดความเสี่ยงผานการกระจายความ
เสี่ยงไดเปนอยางดี  

3.3.1 ธุรกิจบริการติดตามเรงรัดหน้ี 

 3.3.1.1   ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ   

บริษัทเปนผูใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ ซึ่งจะไดรับคาจางเปนสัดสวนจากมูลหนี้ที่ติดตามได บริษัทจะมีความเสียหายจาก
การติดตามหนี้ไมได เวนแตคาใชจายในการติดตามหนี้ โดยลักษณะการติดตามหนี้ประกอบดวย 3 ข้ันตอนหลักคือ 

ก. ติดตามเรงรัดหนี้โดยการติดตามทางโทรศัพท (Phone Collection) ซึ่งจะเปนข้ันตอนแรกในการติดตามเรงรัดหนี้ 
โดยบริษัทจะใหเจาหนาที่ติดตามหนี้ทางโทรศัพท (Phone Collector) เปนผูติดตามเรงรัดหนี้ใหกับผูวาจาง โดยใน
กระบวนการติดตามจะใชฐานขอมูลที่ไดรับจากผูวาจาง แลวโทรศัพทติดตามรวมถึงหาขอมูลของลูกหนี้เพ่ิมเติม เชน 
ลักษณะงานที่ทํา สถานที่ที่ทํางาน รายได และที่อยูอาศยั เพ่ือที่จะสามารถติดตามหนี้ไดงายข้ึน และขอมูลที่ไดมาจะ
ถูกบันทึกในฐานขอมูลของบริษัทเพ่ือใชในการติดตามตอไป 

ข. ติดตามเรงรัดหนี้ภาคสนาม (Field Collection) เปนข้ันตอนที่บริษัทจะสงเจาหนาที่ติดตามภาคสนาม              
(Field Collector) ไปติดตามหนี้ในกรณีที่จําเปน เชน เขาไปตรวจสอบขอมูลที่อยูอาศัย ติดตามหาตัวลูกหนี้ หรือ
ตรวจสอบสภาพสินทรัพยที่ถือครองอยู ซึ่งการใชการติดตามหนี้ภาคสนามมักใชกับลูกหนี้ที่มีหนี้จํานวนมากและ
ติดตามตัวไดยาก 

ค. การยื่นฟองรองเพ่ือบังคับคดีในการชําระหนี้ จะเปนข้ันตอนสุดทายในกรณีที่ลูกหนี้ไมประสงคชําระหนี้ บริษัทจะ
ปรึกษากับผูวาจางในการใหทนายของบริษัทเปนผูรางคําสงฟอง และสงคําฟองเพ่ือดําเนินคดีกับลูกหนี้ที่ไมชําระหนี้ 
บริษัทจะไดรับชุดขอมูลลูกหนี้จากผูวาจาง ซึ่งประกอบดวย รายช่ือลูกหนี้ มูลหนี้ และที่อยูที่ติดตอได  

ง. ระยะเวลาในการติดตามหนี้แตละชุดคราวละ 6-9 เดือนข้ึนอยูกับชนิดของหนี้ เมื่อครบกําหนดระยะเวลาตามสัญญา
วาจาง บริษัทจะหยุดการติดตามหนี้และจะตองสงขอมูลลูกหนี้สําหรับรายที่ไมสามารถติดตามไดคืนใหแกผูวาจาง 



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที่ 2 หนา 54 

แตสําหรับลูกหนี้รายใดที่บริษัทสามารถติดตามหนี้ไดและกําลังอยูในข้ันตอนการผอนชําระหนี้ บริษัทจะสามารถ
ขยายสัญญาในการดําเนินการเก็บหนี้รายดังกลาวได  

ประเภทและมูลคาของหนี้ที่บริษัทใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ 

บริษัทเปนผูใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนหนี้ภาคผูบริโภค (Consumer Finance) ที่มีความเชี่ยวชาญในการติดตาม
เรงรัดหนี้จากสินเชื่อทุกประเภท ไดแก สินเชื่อซื้อบาน สินเชื่อบุคคล สินเชื่อบัตรเครดิต สินเชื่อเชาซื้อ สินเชื่อคา
สาธารณูปโภคและคาโทรศัพท และหนี้อื่นๆ และเปนบริษัทที่มียอดมูลหนี้ที่ดําเนินการติดตาม (Debt Portfolio) สูงที่สุด
ในประเทศไทย โดยมียอดมูลหนี้ภายใตการติดตาม ณ สิ้นป 2549 ป 2550 และ ป 2551 เทากับ 13,356 ลานบาท และ 
12,113 ลานบาท, 9,588 ลานบาทตามลําดับ และ ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 บริษัทมีบัญชีลูกหนี้ที่ติดตามจํานวน 
610,428 บัญชี คิดเปนยอดมูลหนี้ภายใตการติดตาม 10,264 ลานบาท  

สําหรับรายไดจากการติดตามเรงรัดหนี้จะข้ึนกับความสําเร็จในการติดตามหนี้ (Success Rate) และ อัตราคาคอมมิชช่ัน 
(commission Rate) ที่ตกลงกับผูวาจาง ดังนี้ 

รายไดที่ติดตามหนี้ในแตละกลุม = มูลหนี้ที่ติดตาม x Success Rate x Commission Rate 

ซึ่งหนี้แตละประเภทจะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้และคาคอมมิชช่ันแตกตางกัน เชน หนี้คางชําระเปนเวลานาน 
จะมีโอกาสติดตามชําระหนี้ไดยาก  จะมีคาคอมมิชช่ันที่สูง แตก็จะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้ตํ่า 

 แผนภาพแสดงมูลคาและประเภทของหนี้ที่บริษัทใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ 

 

   
          ปริมาณมูลหนี้ที่ติดตาม     สัดสวนหนี้ที่ติดตามในไตรมาส 1 ป 2552 แยกตามประเภท
  

บริษัทรับบริการในการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนหนี้ประเภทที่อยูอาศัยในปริมาณมูลหนี้ที่มากที่สุดที่รอยละ 32 และมี
หนี้สินเชื่อบัตรเครดิตเปนอันดับสองที่รอยละ 31 ของมูลหนี้ทั้งหมดที่บริษัทติดตามในป 2551 โดยหนี้ดังกลาวเปนหนี้
จากการที่ผูกูซื้อบานไมสามารถผอนชําระได และมีการยึดทรัพยชําระหนี้แลว แตยังไมพอเพียงตอมูลคาหนี้ ซึ่งหนี้
ประเภทนี้จะมีมูลหนี้ตอรายสูงแตมีจํานวนรายไมมาก  

บริษัทมีปริมาณหนี้จากการใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนสินเชื่อเชาซื้ออุปกรณเครื่องใชไฟฟา  สินเชื่อเชาซื้อรถยนต
เปนอันดับตอมา ตามลําดับ   

หนี้ในกลุมที่กลาวมาแลวขางตนทั้งหมด สวนใหญมีขนาดปานกลางคือมีมูลหนี้ตอรายตั้งแต 5,000 บาท จนถึง     
300,000 บาท บริษัทใหบริการติดตามหนี้ในสวนคาสาธารณูปโภคและคาโทรศัพทในจํานวนประมาณรอยละ 2 ในป 
2551 มูลหนี้ตอรายของสินเชื่อกลุมนี้คอนขางต่ํา แตมีระยะเวลาคางชําระที่นอย ทําใหมีแนวโนมที่จะสามารถติดตามหนี้
ไดสูง 

บัตรเครดิต 32%

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนต
 19%
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30%
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ตารางแสดงสัดสวนประเภทหนี้ ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 

ประเภทหนี้ สัดสวนจํานวนบญัชี สัดสวนจํานวนเงิน 
หน้ีกอนตั้งสํารองหน้ีสูญเต็มจํานวนของผูวาจาง 19.5%  4.7% 
หน้ีหลังตัง้สํารองหนี้สูญเต็มจํานวนของผูวาจาง 80.5% 95.3% 

บริษัทติดตามหนี้ซึ่งสวนใหญเปนหนี้ประเภทหน้ีหลังต้ังสํารองหนี้สูญเต็มจํานวนของผูวาจาง ซึ่งเปนหนี้ที่ลูกหนี้คางชําระ
ต้ังแต 1 ปข้ึน โดยมีสัดสวนเปนรอยละ 80.5 ของจํานวนรายและรอยละ 95.3 ของมูลหนี้ที่ติดตามทั้งหมด 

3.3.1.2   การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ   

สําหรับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ จะเกี่ยวของกับผูประกอบการหรือเจาหนี้กลุมเดียวกัน คือ
กลุมที่มีหนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภค (Consumer Loan) ซึ่งจําเปนตองติดตามเรงรัดลูกหนี้ใหมาชําระหนี้ เพียงแตกลไก
ในการบริหารแตกตางกัน คือ ในบางรายจะใชวิธีการวาจางบริษัทที่รับจางติดตามหนี้ เชน เจเอ็มที ใหเปนผูติดตามเรงรัด
หนี้ และใหผลตอบแทนในลักษณะสวนแบงซึ่งคิดเปนรอยละของหนี้ที่สามารถเรียกเก็บ (Commission) ได ซึ่งวิธีนี้ 
เจาหนี้จะเปนผูแบกรับตนทุนในการติดตาม และมีภาระตองต้ังสํารองหนี้ดอยคุณภาพ แตก็มีโอกาสที่จะมีรายไดเพ่ิมหาก
สามารถเรียกเก็บหนี้ไดมากกวาสํารองที่ต้ังไว บริษัทที่รับจางติดตามเรงรัดหนี้จะมีความเสี่ยงคอนขางนอยจากการ    
เก็บหนี้ไมได โดยจะขาดทุนเมื่อสวนแบงที่ไดรับไมคุมกับตนทุนในการปฏิบัติงาน เนื่องจากไมสามารถติดตามใหลูกหนี้
มาชําระหนี้ไดมากเพียงพอ แตมีขอดีที่เปนธุรกิจที่ไมจําเปนตองใชเงินลงทุนสูง 

สําหรับเจาหนี้บางราย จะเลือกใชวิธีการขายหนี้ดอยคุณภาพโดยวิธีการประมูลขาย ซึ่งวิธีนี้ทําใหไมตองต้ังสํารองหนี้   
ดอยคุณภาพ และไดรับเงินในจํานวนที่แนนอนโดยไมตองแบกรับความเสี่ยงจากการติดตามเรงรัดหนี้ ในขณะที่บริษัท    
ผูประมูลซื้อหนี้จะเปนผูรับความเสี่ยงดังกลาวจากการลงทุนซื้อหนี้  ซึ่งโดยปกติแลว ราคาประมูลซื้อหนี้จะมีสวนลดจาก
มูลหนี้เต็ม เพ่ือใหผูซื้อหนี้มีกําไรคุมกับตนทุนซื้อหนี้และคาใชจายในการติดตามหนี้ 

กลุมผูวาจางในการติดตามเรงรัดหนี้และกลุมเจาหนี้ผูขายหนี้ที่เปนคูคากับบริษัท อาจแบงเปน 4 กลุม ดังนี้ 

1. กลุมธนาคาร เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากที่สุดในไตรมาส1 ป 2552 กวารอยละ 62 ของมูลหนี้ที่
บริษัทติดตามทั้งหมด โดยสวนใหญ เปนหนี้จากสินเชื่อซื้อบาน หนี้เช่ือบุคคล และหนี้บัตรเครดิต ลูกคาในกลุมนี้ของ
บริษัทไดแก ธนาคารอาคารสงเคราะห  ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารกรุงไทย ธนาคารออมสิน ธนาคารกรุงเทพ และ
ธนาคารฮองกงเซี่ยงไฮ 

2. กลุมบริษัทเชาซื้อ เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากเปนอันดับสอง คือกวารอยละ 27 ของมูลหนี้ที่บริษัท
ติดตามทั้งหมด โดยสวนใหญเปนหนี้จากสัญญาเชาซื้ออุปกรณไฟฟา ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บมจ. อิออน 
ธนทรัพย บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํากัด บมจ. อีซี่ บาย และ บริษัท พรอมิส (ประเทศไทย) จํากัด 

3. กลุมบริษัทสื่อสาร เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากเปนอันดับสาม คือกวารอยละ 2 ของมูลหนี้ที่บริษัท
ติดตามทั้งหมดโดยสวนใหญ เปนหนี้จากคาโทรศัพท ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส     
คอมมูนิเคชั่น บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส บริษัท ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด และ              
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น  

4. กลุมบริษัทใหบริการขายสินคาสงหรือขายตรง เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้โดยหนี้สวนใหญ เปนหนี้จาก
ตัวแทนจําหนายสินคา ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บริษัท เบทเตอรเวย (ประเทศไทย) จํากัด (ธุรกิจ Mistine) 
บริษัทเอวอน คอสเมติคส (ประเทศไทย) จํากัด บริษัท ไฟเซอร (ประเทศไทย) จํากัด และบริษัท ยู สตาร (ประเทศ
ไทย) จํากัด 
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แผนภาพแสดงสัดสวนมูลหนี้แยกตามประเภทของผูวาจางในป 2551 และ ไตรมาส 1 ป 2552 

 
 

 
 
 
 
 
 

 ป 2551 ไตรมาส 1 ป 2552  
 
 3.3.1.3   ข้ันตอนการดําเนินงาน   

กระบวนการติดตามเรงรัดหนี ้ มีข้ันตอนสําคัญ ดังนี้ 

1. การรับขอมูลและการแจกจายขอมูล –  บริษัทรับขอมูลลูกหนี้จากผูวาจางในลักษณะ Soft file และฝายสนับสนุนดาน
การปฏิบัติการขอมูลแจกจายขอมูลลูกหนี้ใหกับทีมงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทซึ่งปจจุบันมีจํานวนกวา 25 ทีม และ
พนักงานติดตามหนี้กวา 366 ราย    

2. การกระจายขอมูล – หัวหนาทีมติดตามหนี้ทางโทรศัพทกระจายขอมูลไปยังพนักงานในทีมเพ่ือติดตามหนี้ โดย
พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะมีเปาหมายการทํางานเปนจํานวนครั้งที่โทรติดตามลูกหนี้ในรายสัปดาห และราย
เดือน 

3. การโทรศัพทติดตามหนี้ – พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะโทรศัพทติดตามหนี้และตองบันทึกขอมูลของลูกหนี้
ในฐานขอมูลของบริษัทหากสามารถหาขอมูลเพ่ิมเติมได พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทมีหนาที่ติดตามลูกหนี้ให
พบ และเจรจาเรงรัดใหลูกหนี้มาชําระหนี้ โดยอาจมีสวนลดหรือเง่ือนไขการผอนชําระภายใตกรอบที่ผูวาจาง
กําหนดให ในข้ันตอนการเจรจาลดหนี้ พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะตองทําตามนโยบายการลดหนี้ ซึ่งจะมี
ลําดับช้ันการใหอนุมัติที่แตกตางกันออกไป หากไมสามารถติดตามหนี้ทางโทรศัพทไดบริษัทอาจพิจารณาติดตาม
หนี้ภาคสนามตอไป หรือรอสงคืนหนี้คืนผูวาจาง ซึ่งจะหัวหนาหนวยจะเปนผูพิจารณาเลือกตาม ขอมูลลูกหนี้ที่มีและ
ปริมาณมูลหนี้ที่ติดตามเปนสําคัญ 

4. การใชพนักงานติดตามหนี้ภาคสนาม - ในกรณีที่สามารถติดตามตัวลูกหนี้ได แตลูกหนี้ไมยินยอมชําระหนี้ หรือใน
กรณีติดตามลูกหนี้ไมไดและพิจารณาวาเหมาะสมในการติดตามหนี้ภาคสนาม พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะ
สงเรื่องใหพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามติดตามหนี้ตอไป พนักงานติดตามหนี้ภาคสนามจะพิจารณาวาจะติดตามหนี้
รายใดตามความเหมาะสม ข้ึนอยูกับมูลหนี้ที่คางและคาใชจายในการติดตาม หากสามารถติดตามหนี้ไดก็จะเจรจาให
ลูกหนี้ชําระหนี้เชนเดียวกับพนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพท ในกรณีที่ลูกหนี้ปฎิเสธการชําระหนี้ พนักงานติดตาม
หนี้ภาคสนามจะสงเรื่องใหหัวหนาหนวยพิจารณาวาจะสงฝายกฎหมายเพื่อฟองรองดําเนินคดีตอไป หรือหยุดการ
ติดตามหนี้ข้ึนกับความเหมาะสม  บริษัทมีนโยบายที่จะใหพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามมีหนาที่ติดตามหาตัวลูกหนี้
เปนหลักและใหลูกหนี้ไปชําระเงินตรงไปสูวาจางผานบัญชีธนาคาร หากแตในบางกรณีพนักงานติดตามหนี้
ภาคสนามจําเปนจะตองอํานวยความสะดวก โดยนําเงินสดจากลูกหนี้ไปเขาบัญชีผูวาจางแทน  พนักงานติดตามหนี้
ภาคสนามตองออกใบรับเงินทุกครั้ง และใบรับเงินดังกลาวจะตองออกจากเลมที่ไดรับการตรวจสอบจากหัวหนา
หนวยและผูจัดการแผนก 

5. การฟองรองดําเนินคดี - ในกรณีที่สามารถติดตามตัวลูกหนี้ได และลูกหนี้ปฏิเสธการชําระหนี้ ทั้งในสวนการติดตาม
หนี้ทางโทรศัพทและภาคสนาม หัวหนาสวนติดตามหนี้อาจพิจารณาสงเรื่องใหฝายกฎหมายดําเนินคดีตามกฎหมาย 

ธนาคาร
63%

โทรคมนาคม
2%

อื่นๆ
6%

เชาซื้อ
29%

ธนาคาร 62%

เชาซือ้ 27%

โทรคมนาคม 2%

อื่นๆ 9%
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ซึ่งกอนที่จะสงฟองบริษัทจะตองทําเรื่องขออนุมัติจากผูวาจางกอน ซึ่งการดําเนินการฟองรองบริษัทจะได
คาธรรมเนียมทนายความเปนรายกรณีไปข้ึนอยูกับการเจรจากับผูวาจาง และยังคงไดรับคาคอมมิชช่ันในการติดตาม
หนี้เชนเดิม 

6. การตรวจสอบการชําระหนี้ - หากลูกหนี้ยินดีชําระหนี้ไมวาจะอยูในข้ันตอนใด ผูติดตามหนี้จะบันทึกรายงานการ
ชําระหนี้และตรวจสอบกับทางผูวาจางเปนรายวัน หลังจากนั้นจะสงขอมูลไปใหฝายบัญชีเพ่ือสรุปยอดรวมเพ่ือวางบลิ
ในรอบเดือนตอไป 

อนึ่งในกรณีทีลูกหนี้ตอรองเสนอเพื่อลดหนี้นั้น บริษัทจะมีข้ันตอนในการลดหนี้ที่ระบุไวในนโยบายการลดหนี้ โดย
พนักงานติดตามหนี้จะตองเสนออัตราสวนในการลดหนี้ใหกับผูบริหารเปนลําดับข้ันตอน ซึ่งโดยปกติแลวปริมาณ
อัตราสวนที่ลดหนี้จะเปนไปตามกรอบที่ผูวาจางกําหนดใหบริษัททั้งต้ังแตลงนามในสัญญา หรือเพ่ิมเติมภายหลัง 

แผนภาพแสดงขั้นตอนการติดตามเรงรัดหนี้ 

 
  
 3.3.1.4 เครือขายการใหบริการ    

บริษัทมีเครือขายการติดตามหนี้ครอบคลุมทั่วประเทศไทย โดยเครือขายดังกลาวจะเปนบุคคลในพื้นที่จังหวัดนั้น มีหนาที่
ในการใหขอมูลลูกหนี้ ติดตามหนี้ภาคสนาม หรือเปนผูคนหาขอมูลสําคัญลูกหนี้  

เครือขายติดตามหนี้ของบริษัทอาจเปนพนักงานบริษัทหรือเปนพารทเนอรของบริษัทซึ่งจะดําเนินงานใหบริษัทเปนครั้ง
คราวไป โดยการติดตอเครือขายดังกลาวจะใชสาขาเจมารท ที่มีอยูทั่วประเทศไทยเปนศูนยกลาง 

 
 3.3.1.5   การตลาดและภาวะการแขงขัน   

ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

ลูกคาของบริษัทและกลุมเปาหมาย สามารถแบงเปน 3 กลุมดังตอไปนี้ 

กลุมธนาคารและสถาบันการเงินอื่นๆ 

เปนกลุมลูกคาเปาหมายที่ใหญที่สุด มูลหนี้ที่บริษัทรับจางติดตามเรงรัดหนี้กวารอยละ 62 เปนหนี้ในกลุมนี้ และมูลหนี้ที่
ซื้อมาบริหารทั้งหมดก็มาจากกลุมนี้ ทําใหลูกคาธนาคารและสถาบันการเงินเปนกลุมเปาหมายหลักทั้งธุรกิจติดตามเรงรัด
หนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 
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 กลุมลูกคาบริษัทโทรคมนาคมและสาธารณูปโภค 

เปนกลุมลูกคาที่มีการวาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มาอยางยาวนาน เปนกลุมลูกคาสําคัญของธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ หนี้
ที่ใหบริษัทติดตามสําหรับกลุมลูกคาหนี้มักเปนหนี้ใหม และมีมูลคาหนี้นอย แตมีโอกาสการติดตามสําเร็จคอนขางสูง 

กลุมลูกคาบริษัทคาสงและบริษัทขายตรง 

เปนกลุมลูกคาใหมของบริษัท โดยบริษัทในกลุมนี้เปนผูขายสินคาไปใหตัวแทนจําหนายซึ่งเปนบุคคลหรือนิติบุคคล  หนี้ที่
ใหบริษัทติดตามสําหรับกลุมลูกคาหนี้มักเปนหนี้ใหม และมีมูลคาหนี้ไมมากนัก แตมีโอกาสการติดตามสําเร็จคอนขางสูง 

 นโยบายการกําหนดราคา 

 การกําหนดคาตอบแทนสําหรับการติดตามเรงรัดหนี ้

ปกติแลวในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ ผูวาจางจะเสนอคาตอบแทนในการติดตามหนี้เปนสวนแบงของรายไดที่ติดตามได ซึ่ง
มีอัตราหลากหลายตั้งแตรอยละ 7-40 ข้ึนอยูกับความยากงายในการติดตามเรงรัดหนี้ หากหนี้ที่ติดตามมีอายุหนี้นาน 
ประวัติการชําระหนี้ตํ่า ขอมูลลูกหนี้นอย และลูกหนี้มีภูมิลําเนาหางไกล ก็มักจะไดสวนแบงจากการติดตามที่สูง บริษัทจะ
พิจารณาขอเสนอที่ผูวาจางใหมา หากบริษัทประมาณการวาสามารถดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้และไดรายไดสวนแบง
คุมกับคาดําเนินการและกําไร บริษัทก็จะเจรจาตกลงรับติดตามหนี้ 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

โครงสรางอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 ปจจัยที่มีผลกระทบตออุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้ดอยคุณภาพ 

อุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้เปนอุตสาหกรรมที่ถูกกระทบจากปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ ซึ่งปริมาณหนี้
ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจไดรับผลกระทบจาก ปริมาณมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ และสัดสวนหนี้ดอยคุณภาพใน
ระบบเศรษฐกิจ ซึ่งทั้ง 2 ปจจัยก็ไดรับอิทธิพลที่แตกตางกัน 

1. ปริมาณมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ จะแปรผันตามขนาดของเศรษฐกิจ ซึ่งหากภาวะเศรษฐกิจมีการเติบโตที่ดีก็
ยอมสงผลกระทบใหปริมาณมูลหนี้ในระบบมีคามาก สงผลใหปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจมีคาที่มาก
ตามมาดวย 

2. สัดสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ จะแปรผันตามของอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบ ซึ่งเปนคาที่
แปรผกผันกับภาวะเศรษฐกิจกลาวคือ หากภาวะเศรษฐกิจอยูในชวงถดถอย อัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบจะ
มากขึ้นสงผลกระทบใหปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบมีคามากขึ้นดวย 

ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวาอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้ดอยคุณภาพ เปนอุตสาหกรรมที่เติบโตไปตามภาวะเศรษฐกิจ 
เนื่องจากปริมาณหนี้ดอยคุณภาพจะแปรตามมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ และจะมีภาวะที่ดีพิเศษในชวงภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ําเนื่องจาก อัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบจะเพิ่มมากขึ้นในปดังกลาว 

 ความเกี่ยวโยงระหวางอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพกับปริมาณหนี้ดอยคุณภาพใน  
ระบบเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรมเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะเปนอุตสาหกรรมที่มี Supplier กลุมเดียวกันโดยเปนกลุมธนาคาร 
บริษัทเงินทุน บริษัทเชาซื้อ และบริษัทสาธารณูปโภคตางๆ ซึ่งกลุมบริษัทดังกลาวเปนกลุมที่มีหนี้ดอยคุณภาพในบริษัท
จํานวนหนึ่ง ซึ่งบางบริษัทอาจใชกรรมวิธีการติดตามหนี้ดวยตนเอง หรือวาจางบริษัทเรงรัดหนี้เปนผูติดตามเรงรัดหนี้ 
หรือขายหนี้ดอยคุณภาพใหกับบริษัทรับบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

สําหรับหนี้ดอยคุณภาพ กลุมธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทเชาซื้อ และบริษัทสาธารณูปโภคตางๆ จะมีหนี้ดอยคุณภาพที่
เปนหนี้ดอยคุณภาพภาคประชาชน (Consumer Loan) และหนี้ดอยคุณภาพภาคธุรกิจ (Corporate Loan) โดยปกติแลว 
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สวนที่ 2 หนา 59 

หนี้ดอยคุณภาพในกลุมที่เปนเปาหมายในการติดตามหนี้ หรือบริหารหนี้ในกลุมบริษัทติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้
ดอยคุณภาพจะเปนหนี้ภาคประชาชน 

 

แผนภาพแสดงความเกี่ยวโยงของบริษัทที่เกี่ยวของในอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 ปริมาณมูลหนี้จากสถาบันการเงินและประมาณการหนี้ดอยคุณภาพ 

- กลุมธนาคารและบริษัทเงินทุน 

กลุมธนาคารและบริษัทเงินทุนนับเปนกลุมผูวาจางหลักในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ และเปนกลุมที่ขายหนี้ดอยคุณภาพ
ใหกับบริษัทบริหารหนี้ดอยคุณภาพมากที่สุด เนื่องจากกลุมดังกลาวมีเงินลงทุนในสินเชื่อมากที่สุด  

โดยในป 2550 ธนาคารมีเงินลงทุนในสินเชื่อเปน  6,228,981 ลานบาท และจากอัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชื่อ
รวม เปนรอยละ 7.28 จึงคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 453,470 ลานบาท และ ป 2551 มีเงินลงทุน
ในสินเชื่อประมาณ 7,549,404ลานบาทและจากอัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชื่อรวม เปนรอยละ 5.26% จึงคาดจะ
หนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 397,099 ลานบาท 

ตารางแสดงปริมาณหนี้คงคางของธนาคารพาณิชยในประเทศไทย 

ยอดคงคางสินเชื่อ (Gross) (ลานบาท) 2549 2550 2551 
ธนาคารพาณิชย 5,895,014 6,228,981 7,549,404 
บริษัทเงินทุน 58,972 33,492 36,533 
รวมธนาคารพาณิชยและบริษัทเงินทุน 5,953,986 6,262,473 7,585,937 

                        ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย 
 
 
 
 
 
 
  

ธนาคาร บริษัทเงนิทุน บริษัทเชาซ้ือ
รถยนต

บริษัทเชาซ้ือ
อุปกรณไฟฟา และ

สินเชื่อบุคคล

บริษัท 
โทรคมนาคม

บริษัท 
สาธารณปูโภค

บริษัทท่ัวไป

หน้ีสินดอยคณุภาพ
ภาคธุรกจิ

หน้ีดอยคณุภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากการกูยืม

หน้ีดอยคณุภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากคาบริการและคาสินคา

บริษัทท่ีปรึกษาและ
บริหารสินทรัพย

บริษัทเรงรัดติดตาม
หนี้สินและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ

กลุมสถาบันการเงิน
กลุมบริษัททั่วไป

ธนาคาร บริษัทเงนิทุน บริษัทเชาซ้ือ
รถยนต

บริษัทเชาซ้ือ
อุปกรณไฟฟา และ

สินเชื่อบุคคล

บริษัท 
โทรคมนาคม

บริษัท 
สาธารณปูโภค

บริษัทท่ัวไป

หน้ีสินดอยคณุภาพ
ภาคธุรกจิ

หน้ีดอยคณุภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากการกูยืม

หน้ีดอยคณุภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากคาบริการและคาสินคา

บริษัทท่ีปรึกษาและ
บริหารสินทรัพย

บริษัทเรงรัดติดตาม
หนี้สินและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ

กลุมสถาบันการเงิน
กลุมบริษัททั่วไป
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ตารางแสดงปริมาณหนี้คงคางของบริษัทเงินทุนหลักทรัพย 

Gross NPLs ตอสินเชือ่รวม 2549 2550 2551 
ธนาคารพาณิชยจดทะเบียนในประเทศ 7.46% 7.28% 5.26% 
บริษัทเงินทุน 7.51% 12.49% 10.78% 

    ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย 
 
สําหรับบริษัทเงินทุน ในป 2550 บริษัทเงินทุนมีเงินลงทุนในสินเชื่อเปน  33,492 ลานบาท และจากอัตราสวน   
Gross NPLs ตอสินเชื่อรวม เปนรอยละ 12.49% จึงคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 4,183 ลานบาท 
และใน ป 2551 มีเงินลงทุนในสินเชื่อประมาณ 36,533 ลานบาทและจากอัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชือ่รวม เปน
รอยละ 10.78 จึงคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 3,938 ลานบาท 

ทําใหคาดวาโดยภาพรวม จะมีหนี้ดอยคุณภาพจํานวน 400,000 -500,000 ลานบาทที่มาจากธนาคารและบริษัท
เงินทุน แตอยางไรก็ดีหนี้ดังกลาวนับรวมหนี้ภาคธุรกิจไปดวย ซึ่งหากพิจารณาเฉพาะหนี้ภาคผูบริโภค บริษัท
ประมาณการวานาจะมีสัดสวนประมาณรอยละ 30-35 ของหนี้ดอยคุณภาพทั้งหมด บริษัทจึงประมาณการวานาจะมี
หนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภคจํานวน 120,000 - 175,000 ลานบาท 

- กลุมบริษัทเชาซื้อรถยนตและรถจักรยานยนต  

จากขอมูลที่จํากัด ณ ปจจุบันที่ยังไมมีหนวยงานกลางในการจัดเก็บขอมูลมูลหนี้ และปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในกลุม
นี้ ฝายบริหารของบริษัทประมาณการวาหนี้เช่ือเชาซื้อรถยนตทั้งระบบอยูที่ประมาณ 300,000 - 400,000 ลานบาท 
และสัดสวนหนี้ดอยคุณภาพอยูที่ประมาณรอยละ 4-6 ของมูลหนี้คงคาง ดังนั้นประมาณการหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้
จะอยูที่ 12,000 - 28,000 ลานบาทในระหวางป 2549-2550 

- กลุมบริษัทเชาซื้อสินคาอุปโภคและสินเชื่อบุคคล 

เชนเดียวกันกับกลุมบริษัทเชาซื้อรถยนตและรถจักรยานยนต ปจจุบันยังไมมีหนวยงานกลางในการจัดเก็บขอมูลมูล
หนี้ และปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ ทําใหบริษัทคาดวามูลหนี้ในกลุมนี้กวารอยละ 75 - 80 เปนหนี้ที่มาจาก 
บริษัทเชาซื้อสินคาอุปโภคและสินเชื่อบุคคลขนาดใหญ 4 บริษัทหลักอันไดแก บมจ. อิออน ธนสินทรัพย           
(ไทยแลนด) บริษัท จีอี แคปปตอล จํากัด  บมจ.อีซี่ บาย  และ บริษัท แคปปตอล โอเค จํากัด ซึ่งมีมูลคาหนี้คงคาง
รวม 63,000 ลานบาทในป 2548 และ 73,241 ลานบาทในป 2549 และมีอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพที่รอยละ 6.5 - 
11.0 บริษัทคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ประมาณ 6,000 - 10,742 ลานบาทในระหวางป 2549-2550 

- กลุมบริษัทโทรคมนาคม 

กลุมบริษัทโทรคมนาคม เปนกลุมบริษัทที่มีหนี้ภาคผูบริโภคจากคาบริการคางชําระ หากนับรวมบริษัทโทรคมนาคม
หลักในประเทศไทยที่ประกอบดวย บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (AIS) บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น 
(DTAC) บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น (True Move) บริษัท ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด (HUTCH) และ   
บมจ. ทีที แอนด ที พบวามีลูกหนี้การคาคงคางในป 2548 และ ป 2549 เปนจํานวนเทากับ 14,960 ลานบาท และ 
15,822 ลานบาทตามลําดับ และหากอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพอยูที่รอยละ 4 - 5 จะพบวาหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้
จะมีคาประมาณ 598 - 791 ลานบาทระหวางป 2549-2550 

ดังนั้นหากพิจารณาถึงปริมาณหนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภคที่อยูในระบบ บริษัทคาดวาจะมีอยูประมาณ 150,000 -
200,000 ลานบาทในระหวางป 2549 – 2550 
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สภาพการแขงขันและคูแขงในอุตสาหกรรม 

สําหรับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพนั้น จะมีกลุมผูดําเนินธุรกิจที่มีฐานธุรกิจจากการรับบริการ
ติดตามเรงรัดหนี้ และเปนที่ปรึกษากฎหมายดานการติดตามเรงรัดหนี้ เปนหลัก แลวจึงขยายธุรกิจสูการบริหารหนี้ดอย
คุณภาพอยางเต็มตัว ซึ่งการดําเนินธุรกิจจะแตกตางจากกลุมบริษัทบริหารสินทรัพยซึ่งซื้อหนี้ดอยคุณภาพภาคธุรกิจมา
บริหารจัดการ 

กลุมบริษัทที่ดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้มีจํานวนมาก และมีขนาดบริษัทที่แตกตางกันออกไป มีต้ังแตทุนจดทะเบียน
ขนาดกลาง และกลุมบริษัททุนจดทะเบียนขนาดเล็ก 

กลุมบริษัทขนาดกลาง คือกลุมบริษัทที่มีทุนจดทะเบียนต้ังแต 20-40 ลานบาท ไดแก เจเอ็มที และบจ.บารเกน พอยท  

กลุมบริษัทขนาดเล็ก คือกลุมบริษัทที่มีทุนจดทะเบียนต้ังแต 1-20ลานบาท ไดแก กลุมบริษัท สยามวารินทร นิติการ    
บจ. สํานักกฎหมาย จัสติค ลอว กลุมบริษัท เขียน ลอว เฟรม กลุมบริษัท เชฏฐคอลเลคชั่น กลุมบริษัทแอ็คเซส ลอว 
แอนด คอลเลคชั่น และ กลุมบริษัทอะควีเร็ค เปนตน 

อนึ่งการแขงขันในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้มีคอนขางสูง เนื่องจากมีบริษัทจํานวนมากดําเนินธุรกิจดังกลาวในอุตสาหกรรม 
ทําใหมีการแขงขันกันในดานอัตราคาติดตามหนี้และคาคอมมิชช่ันคอนขางมาก ในการติดตามเรงรัดหนี้ หากมุงเนนเพียง
การเพิ่มอัตราการติดตามหนี้ และใชกระบวนการติดตามหนี้ที่ไมสุภาพ กาวราว ก็อาจสงผลกระทบตอภาพลักษณของ
บริษัทผูวาจางและบริษัทที่ติดตามเรงรัดหนี้ดวย ทําใหผูวาจางในระยะหลังเริ่มใหความสําคัญกับกระบวนการติดตามหนี้ 
สงผลใหกลุมบริษัทขนาดกลางที่มีทุนมากกวา มีความนาเชื่อถือ และมีหลักเกณฑและกระบวนการติดตามที่เปน
มาตรฐาน เริ่มสามารถที่จะสรางฐานลูกคาไดกวางและมั่นคงขึ้น ประกอบกับแนวโนมการซื้อขายหนี้มีมากขึ้น ทาํใหบรษัิท
ที่มีทุนมากกวาสามารถครองความไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจการซื้อหนี้ดอยคุณภาพควบคูไปดวย 

กลยุทธการตลาด 

- คุณภาพการใหบริการ 

บริษัทมีนโยบายการติดตามเรงรัดหนี้โดยเนนคุณภาพการใหบริการ มีการฝกอบรมพนักงานใหมีเทคนิคการติดตามหนี้   
ที่ดี และใชวาจาที่สุภาพ ไมมีการขูกรรโชกหรือติดตามหนี้ในลักษณะที่รบกวนลูกหนี้ โดยบริษัทมีนโยบายใหพนักงาน
ติดตามหนี้ติดตอลูกหนี้ในชวงเวลา 8.00-20.00 น.เทานั้น ทําใหที่ผานมาผูวาจางมั่นใจวาการติดตามหนี้ของบริษัทจะไม
สงผลกระทบตอช่ือเสียงและภาพลักษณของผูวาจาง นอกจากนี้บริษัทยังมีระเบียบข้ันตอนในการเก็บฐานของขอมูลของ
ลูกหนี้ไมใหรั่วไหล และมีการแบงกลุมและแบงงานติดตามหนี้อยางชัดเจน ทําใหผูวาจางมั่นใจวาบริษัทสามารถเก็บรักษา
ขอมูลความลับลูกคาไดเปนอยางดี 

- การมีระบบสารสนเทศที่มีประสิทธิภาพเหนือกวาคูแขง 

บริษัทใหความสําคัญและมีนโยบายในการลงทุนในระบบคอมพิวเตอรและระบบสารสนเทศ โดยบริษัทไดวาจางบริษัทแหง
หนึ่งพัฒนาระบบการติดตามหนี้  (Collection System) ที่เรียกวาระบบ  Gold Mine เปนระบบจัดการฐานขอมูล  ซึ่งใช    
MS Access เปนระบบจัดการฐานขอมูล ฐานขอมูลของระบบนี้ถูกจัดเก็บบน  Share Drive พนักงานเรงรัดหนี้สามารถ
บันทึกขอมูลเกี่ยวกับการติดตามหนี้  ดูรายละเอียดผลการติดตามหนี้  การชําระเงิน  การผอนชําระและยอดคางชําระ 
นอกจากนี้บริษัทยังพัฒนาระบบติดตามหนี้ข้ึนเองโดยใชภาษา  Visual Basic และใช  MS Access ภายใตชื่อโปรแกรม 
Collection System ที่มีระบบการทํางานเชนเดียวกับระบบ Gold Mine ข้ึนมาเพ่ือใชในการติดตามหนี้ ซึ่งการติดตาม
เรงรัดหนี้สามารถที่ใชฐานขอมูลที่มีอยางมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว จึงอาจกลาวไดวาบริษัทเปนผูนําในการใชระบบ
สารสนเทศในการติดตามเรงรัดหนี้ 
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- การเสนอบริการติดตามหนี้ภายใตแนวคิดที่ไมเพ่ิมตนทุนกับผูวาจาง  

บริษัทมีนโยบายนําเสนอบริการในรูปแบบที่แขงขันไดทั้งกับผูติดตามหนี้รายอื่นๆ และฝายติดตามหนี้ภายในของบริษัทผู
วาจางเอง ภายใตแนวคิดที่วาการบริการของบริษัทไมไดกอใหเกิดตนทุนเพ่ิมกับผูวาจาง โดยผูวาจางสามารถเลือก 
Portfolio ที่ไมสามารถจะติดตามหนี้ได หรือติดตามหนี้ไดไมคุมกับตนทุนในการติดตาม มาใหบริษัทติดตามหนี้ ซึ่งหาก
บริษัทติดตามหนี้ไมได ผูวาจางก็จะไมมีคาใชจายใดๆ เกิดข้ึน และหากบริษัทติดตามหนี้ได ผูวาจางก็จะแบงสวนรายได
ดังกลาวมาใหบริษัทในระดับที่เหมาะสม 

3.3.2   ธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 3.3.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ  

บริษัทดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ โดยซื้อหนี้ดอยคุณภาพจากสถาบันการเงินที่มีนโยบายขายหนี้ดอยคุณภาพ    
โดยทั่วไป สถาบันการเงินจะใชวิธีการประมูลขายหนี้  ซึ่งกอนการประมูล ทีมงานของบริษัทจะเขาไปศึกษาขอมูลหนี้ดอย
คุณภาพที่จะเปดประมูล เชน ชนิดหนี้ และระยะเวลาคางชําระ เปนตน เพ่ือจะวิเคราะหและเสนอราคาประมูลซื้อ โดยจะ
กําหนดเปนอัตราสวนลดจากมูลหนี้เต็ม หากบริษัทเปนผูชนะการประมูล บริษัทจะเขาไปตรวจสอบรายละเอียดของมูลหนี้ 
เชนสัญญาเงินกู อายุหนี้ และขอมูลลูกหนี้ หากขอมูลเปนไปตามที่ไดศึกษาและตกลงในชวงกอนประมูล บริษัทก็
ดําเนินการโอนหนี้ดังกลาวมาเปนสินทรัพยของบริษัท และจะดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้เพ่ือใหไดตามเปาหมายที่บริษัท
วางไว  

ในการประมูลซื้อหนี้นั้น บริษัทจะเขาประมูลซื้อหนี้ที่บริษัทมีความเชี่ยวชาญในการติดตามเรงรัดหนี้เทานั้น โดยบริษัทจะ
ประเมินราคาประมูลดวยการประมาณการอัตราการเก็บหนี้ไดเปรียบเทียบกับคาใชจายที่เกิดข้ึนจากการติดตามหนี้ ซึ่ง
บริษัทจะเทียบเคียงขอมูลของหนี้ที่จะประมูลกับหนี้ที่บริษัทเคยใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ที่มีลักษณะคลายคลึงกัน ทั้งนี้ 
เพ่ือประมาณอัตราการเก็บหนี้ไดและคาใชจายในการจัดเก็บหนี้ 

ในดานการบริหารและการติดตามหนี้ บริษัทจะมีการประมาณการอัตราการเก็บหนี้ไดเปนรายไตรมาส และจะติดตาม
เปรียบเทียบอัตราการเก็บไดกับประมาณการ และหากอัตราการเก็บไดตํ่ากวาการประมาณการ บริษัทจะพิจารณาเพิ่ม
มาตรการในการติดตามหนี้ การต้ังสํารอง รวมถึงการปรับประมาณการการเก็บหนี้ใหเหมาะสมและสอดคลองกับ
สถานการณ 

ณ 31 มีนาคม 2552 บริษัทไดประมูลซื้อหนี้เพ่ือบริหารและติดตามจัดเก็บหนี้รวมจํานวน 12 กลุมหลัก (Portfolio) และมี
นโยบายในการหาผลประโยชนจากหนี้แตละกลุมนี้เปนเวลา 4 ป โดยหนี้ทั้งหมดอยูในข้ันตอนการจัดเก็บหนี้ โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 

ตารางแสดง Portfolio หนี้ดอยคุณภาพที่บริษัทซื้อมาบริหารเอง ณ 31 มีนาคม 2552 

 

กลุมหนี้ มูลคาเงินลงทุน 
(ลานบาท) 

มูลคาเต็ม     
(ลานบาท) 

จํานวน
ลูกหน้ี 

อายุหน้ีเฉล่ีย เงินที่ติดตามเก็บได
เทียบกับเงินลงทุน 

รวมระยะเวลา
บริหารหนี้ 

(เดือน) 
กลุมที่ 1 38.88 1,031.33 38,340 4-11 ป 160% 28 

กลุมที่ 2 12.90 122.80 4,420 2-3 ป 38% 16 

กลุมที่ 3 2.99 42.73 1,662 2-4 ป 65% 15 

กลุมที่ 4 1.07 21.21 1,387 1-6 ป 65% 11 

กลุมที่ 5 1.62 31.88 1,697 1-6 ป 42% 10 
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กลุมหนี้ มูลคาเงินลงทุน 
(ลานบาท) 

มูลคาเต็ม     
(ลานบาท) 

จํานวน
ลูกหน้ี 

อายุหน้ีเฉล่ีย เงินที่ติดตามเก็บได
เทียบกับเงินลงทุน 

รวมระยะเวลา
บริหารหนี้ 

(เดือน) 
กลุมที่ 6 20.04 471.51 17,164 2-7 ป 34% 9 

กลุมที่ 7 5.21 102.76 6,574 1-6 ป 34% 6 

กลุมที่ 8 16.76 335.26 20,602 1-5 ป 17% 5 

กลุมที่ 9 3.89 77.91 5,275 1-3 ป 16% 2 

กลุมที่10 5.24 117.22 7,994 0-3 ป 4% 2 

กลุมที่11 9.17 308.61 17,003 0-5 ป 5% 2 

กลุมที่12 9.66 202.56 6,248 0-11ป 0% 0 

 

ณ  วันที่ 31 มีนาคม 2552 บริษัทมีเงินลงทุนในลูกหนี้คงเหลือสุทธิจํานวน 71.30 ลานบาท จากบัญชีลูกหนี้  124,281
ราย คิดเปนเงินลงทุนในลูกหนี้ตอราย 574 บาท และมีมูลหนี้คงคางทั้งหมด  2,624.06 ลานบาท คิดเปนมูลหนี้คงคางตอ
รายเปน  21,114 บาท 

ตารางแสดงประเภทหนี้ ณ วันที่ ณ 31 มีนาคม 2552 

อายุหนี้/ประเภทหนี้ หนี้เชื่อบุคคล หนี้เชาซ้ือ 
 จํานวนบัญชี มูลคา (ลานบาท) จํานวนบัญชี มูลคา (ลานบาท) 
อายุหน้ีต่ํากวา 3 ป 65,642 1,189 859 9 
อายุหน้ี 3 ป – 5 ป 35,033 804 405 6 
อายุหน้ีมากกวา 5 ป 14,825 492 7,517 124 
รวม 115,500 2,485 8,781 139 

 

บริษัทมีนโยบายประมูลซื้อหนี้เพ่ิมเติมโดยเฉพาะในมูลหนี้ที่บริษัทคุนเคย ประมาณการวาจะใชเงินลงทุนกวา 10-40 ลาน
บาทในชวงป 2551-2552  ในเบ้ืองตนจะมีการลงทุนในหนี้ที่มี Portfolio เล็กๆ และอายุหนี้สั้น แลวจึงขยายไปสู Portfolio 
ที่มีมูลหนี้มากในภายหลัง 

3.3.2.2   การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ   

สําหรับกลุมบริษัทที่วาจางใหบริษัทติดตามเรงรัดหนี้ กับกลุมบริษัทที่ขายหนี้ดอยคุณภาพใหกับบริษัทจะเปนกลุม
เดียวกัน แตเปนการใชกลยุทธในการบริหารหนี้ดอยคุณภาพที่แตกตางกัน โดยบางบริษัทอาจเลือกบริษัทมารับจาง
ติดตามเรงรัดหนี้หรือขายหนี้ดอยคุณภาพ ซึ่งข้ึนกับนโยบายการบริหารหนี้แตละบริษัทหรือกลุมธุรกิจ หรือข้ึนกับอายุหนี้ 
หรือภาวการณของตลาด ดังนั้นกลุมคูคาของธุรกิจรับจางติดตามหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจึงเปนกลุมเดียวกัน   

อยางไรก็ตามข้ันตอนในการไดมาซึ่งมูลหนี้และกระบวนการดําเนินงานจะแตกตางกัน การสรรหาหนี้ดอยคุณภาพมา
บริหารทําได 2 วิธีหลักคือการเขารวมประมูลในบริษัทที่มีการขายหนี้อยูเปนประจํา ซึ่งกลุมบริษัทประเภทหนี้จะมี
นโยบายการขายหนี้ปละหลายๆ ครั้ง เชน กลุมธนาคารพาณิชย และกลุมบริษัทเชาซื้อบางบริษัท วิธีที่สองคือการเขาไป
เสนอรับซื้อหนี้ ซึ่งวิธีนี้จะตองมีสายสัมพันธกับเจาของหนี้อยางดี บริษัทดําเนินการซื้อหนี้ทั้ง 2 วิธี 
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3.3.2.3  ข้ันตอนการดําเนินงาน  

การดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะมีข้ันตอนสําคัญ คือข้ันตอนการประมูลซื้อหนี้หรือเสนอซื้อหนี้ และข้ันตอนการ
ติดตามเรงรัดหนี้ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

กระบวนการประมูลซื้อหนีเ้พ่ือนํามาบริหาร  มีข้ันตอนสําคัญ ดังนี้ 

1. การติดตอขอขอมูลหนี้ที่ตองการขาย - ฝายการตลาดการซื้อหนี้จะเปนผูรับขาวสารการขายหนี้ และติดตอไปยัง
บริษัทเปาหมายตางๆ จากนั้นจึงขอรับขอมูลหนี้เบ้ืองตนจากผูตองการขายหนี้เพ่ือนํามาวิเคราะห ไดแก จํานวน
บัญชี จํานวนเงินตน ดอกเบี้ย เบ้ียปรับ อายุหนี้และประวัติการชําระของลูกหนี้ เปนตน 

2. การวิเคราะหขอมูลหนี้  - ฝายการตลาดจะทําการวิเคราะหความเปนไปไดในการซื้อหนี้จากขอมูลที่ไดรับ โดย
พิจารณาจากการเปรียบเทียบกับหนี้ประเภทที่บริษัทเคยติดตามเรงรัดมากอน เพ่ือประมาณการอัตราการจัดเก็บหนี้ 
คาใชจายในการดําเนินการ จุดคุมทุน ระยะเวลาโดยประมาณที่จะเก็บหนี้ไดตามเปาหมาย ผลตอบแทนที่คาดวาจะ
ไดรับ และประมาณการมูลคาประมูลสูงสุดที่บริษัทสามารถเสนอซื้อได 

3. การเสนอวงเงินเพ่ือซื้อหนี้ – ฝายการตลาดจะเสนอรายงานการวิเคราะหใหคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเปน          
ผูพิจารณาอนุมัติเสนอวงเงินในการประมูลซื้อหนี้ หากคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีพิจารณาเห็นสมควร 

4. การเจรจาตกลงซื้อขายหนี้ – หากบริษัทชนะการประมูล ในบางกรณี ผูขายหนี้อาจขอเจรจาตอรองราคาขายหนี้ 
คณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที จะเปนผูใหกรอบในการเจรจาและใหผูบริการเจรจาตามความเหมาะสม 

5. การโอนหนี้และสงมอบหนี้ - ฝายการตลาดจะรวมกับฝายกฎหมายในการเขาไปตรวจสอบความถูกตองของเอกสาร
กอนที่ลงนามในสัญญาซื้อขายหนี้ หากเอกสารครบถวนก็จะทําการโอนหนี้กัน โดยในข้ันตอนนี้บริษัทและผูขายหนี้
จะตองออกจดหมายแจงลูกหนี้ถึงการโอนสิทธิเรียกรองและการรับสิทธิเรียกรอง ซึ่งกระทําพรอมๆ กัน ภายหลงัทีจ่ด
หมายถึงลูกหนี้จะถือวาการโอนหนี้เปนอันเสร็จสมบูรณ 

6. การติดตามเรงรัดหนี้ - บริษัทจะดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้เชนเดียวกันกับการที่บริษัทเปนผูรับจางติดตามเรงรัด
หนี้ ไมวาจะเปนการติดตามหนี้ทางโทรศัพท การติดตามหนี้ภาคสนาม และการสงฟองดําเนินคดีตามกฎหมาย 
เพียงแตในกระบวนการเจรจาลดหนี้ใหกับลูกหนี้ ฝายติดตามหนี้จะขออนุมัติจากฝายการตลาดที่มีอํานาจภายใต
กรอบอํานาจที่ไดรับอนุมัติจากคณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที 

7. การจัดเก็บเอกสารสัญญากูยืมและการเบิกเอกสาร - ภายหลังการรับเอกสารกูยืมของมูลหนี้ที่ซื้อมา บริษัทจะสง
เอกสารใหกับบริษัทผูรับฝากเอกสาร หากตองการใชเอกสาร ฝายผูตองการใชเอกสารตองขออนุมัติจากผูมีอํานาจที่
คณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที เปนผูแตงต้ัง ซึ่งจะเปนผูที่มีอํานาจในการเบิกเอกสารดังกลาว 

สําหรับข้ันตอนการติดตามเรงรัดหนี้จะดําเนินการเชนเดียวกับการใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ แตจะแตกตางใน
รายละเอียด 2-3 ประการคือ การขออนุมัติลดหนี้จะผานการเห็นชอบจากผูจัดการแผนก ผูอํานวยการตามสายงานอนุมัติ 
ซึ่งเปนข้ันภายในบริษัท รวมทั้งการตัดสินใจใชผูติดตามหนี้ภาคสนามและการฟองรอง 

3.3.2.4  เครือขายการใหบริการ   

บริษัทจะใชเครือขายในการติดตามเรงรัดหนี้สําหรับธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพเดียวกับธุรกิจบรกิารติดตามเรงรัดหนี้แต
ใชทีมงานแยกกัน 
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3.3.2.5 กลยุทธการดําเนินธุรกิจ  

นโยบายการกําหนดราคา 

กอนการเสนอราคาประมูลซื้อหนี้ ฝายการตลาดธุรกิจบริหารหนี้จะศึกษาความเปนไปไดในการซื้อหนี้จากขอมูลหนี้ โดย
พิจารณาเทียบเคียงกับหนี้ประเภทเดียวกันที่บริษัทเคยติดตามเรงรัดมากอน เพ่ือประมาณการอัตราการจัดเก็บหนี้ 
คาใชจายในการดําเนินการ จุดคุมทุน ระยะเวลาโดยประมาณที่จะเก็บหนี้ไดตามเปาหมาย ผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับ 
และประมาณการมูลคาประมูลสูงสุดที่บริษัทสามารถเสนอซื้อไดใหกับคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเพ่ือนําเสนอราคา
ประมูลซื้อหนี้ โดยคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเปนผูตัดสินใจเสนอราคาประมูลซื้อหนี้ และเปนผูตัดสินใจสุดทายในการ
เจรจาตอรองหากผูขายขอเจรจาตอรองราคาซื้อ 

กลยุทธการตลาด 

- การขยายธุรกิจสูการบริหารหนี้ดอยคุณภาพภายใตลักษณะมูลหนี้ที่คุนเคย  

บริษัทขยายธุรกิจไปสูการบริหารหนี้ดอยคุณภาพ ทั้งนี้เนื่องจากเล็งเห็นวาธุรกิจดังกลาวเปนธุรกิจที่ Synergy กับธุรกิจ
ติดตามเรงรัดหนี้อยางยิ่ง เนื่องจากบริษัทสามารถใชประสบการณและความคุนเคยกับการติดตามหนี้มาขยายตลาดและ
เพ่ิมชองทางในการหาผลกําไรจากการประมูลซื้อหนี้มาบริหารเอง  

โดยปกติ Portfolio ของหนี้ดอยคุณภาพที่บริษัทไดรับการวาจางใหติดตามเรงรัดหนี้ มักจะมีหนี้บางสวนที่ไมสามารถ
ติดตามหนี้ได ซึ่งอาจเกิดจากสวนแบงในการติดตามเรงรัดหนี้ไมคุมกับตนทุนในการติดตาม ทําใหยังมีโอกาสในการหา
รายไดเพ่ิมเติมจากหนี้สวนนี้ จึงเปนเหตุใหเจาหนี้บางรายมีนโยบายขายหนี้ดอยคุณภาพบางสวนในราคาที่ตํ่ากวามูลหนี้
จํานวนมาก ทําใหมีโอกาสหากําไรจากมูลหนี้ดังกลาวมากขึ้นจนคุมกับความเสี่ยง การเขามาดําเนินธุรกิจซื้อหนี้ของ
บริษัทจึงมุงเนนการเขาประมูลหนี้ในประเภทที่บริษัทคุนเคย ซึ่งเปนหนี้ประเภทเดียวกับหนี้ที่บริษัทเคยรับจางติดตาม
เรงรัดหนี้อยู 

- การประมูลซื้อหนี้อยางรอบคอบภายใตแผนการจัดเก็บหนี้ที่วางแผนไวเปนอยางดี 

บริษัทตระหนักถึงโอกาสในการดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ และความเสี่ยงที่เกิดข้ึนเปนอยางสูง บริษัทจึงมี
นโยบายประมูลซื้อหนี้มาบริหารอยางรอบคอบ ภายใตนโยบายที่จะประมูลซื้อหนี้ในประเภทหนี้ที่บริษัทคุนเคย และผาน
การวิเคราะหอยางรอบคอบโดยผูเช่ียวชาญในอุตสาหกรรม โดยบริษัทจะจัดการศึกษามูลหนี้อยางละเอียด จนทําข้ัน
ประมาณการการเรียกเก็บหนี้ และคาใชจายในการติดตามหนี้อยางละเอียด เพ่ือที่จะประมาณการราคาหนี้สูงสุดที่จะ
ประมูล เพ่ือนําไปใชในการประมูลหนี้ ทําใหมั่นใจไดวาการซื้อหนี้ของบริษัทจะเปนไปตามขั้นตอนการลงทุนที่เหมาะสม
ภายใตการบริหารการจัดการที่ดี 


