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3. การประกอบธุรกิจแตละสายผลิตภัณฑ  

บริษัทประกอบธุรกิจ 3 ธุรกิจหลัก ไดแก ธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งคาปลีกและคาสง ธุรกิจบริหารพ้ืนที่
สําหรับพ้ืนที่คาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่และพ้ืนที่คาปลีกทั่วไป และธุรกิจบริการติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอย
คุณภาพ นอกจากนี้ บริษัทยังดําเนินธุรกิจเสริมในการใหบริการทางกฎหมายและบริการจัดสงสินคา 

3.1  ธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม 

3.1.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทเปนผูจําหนายผลิตภัณฑที่เกี่ยวของกับโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริม ทุกรุน ทุกระบบ สินคาของบริษัท
สามารถแบงไดเปน 3 ประเภทหลัก ไดแก เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ ชุดซิมการด และบัตรเติมเงิน รวมทั้งอุปกรณเสริม
ตางๆ นอกจากนี้ บริษัทยังมีรายไดจากการขายสินคาเทคโนโลยีและรายไดจากการใหบริการ Pay Point และ Drop Point 

ตารางแสดงโครงสรางรายไดจากการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริม 
(หนวย : บาท) 

2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
ผลิตภัณฑ 

มูลคา % มูลคา % มูลคา % 
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ (1) 4,184,961,269 77.3 3,596,023,751 71.1 831,498,199 74.0 
ชุดซิมการด /บัตรเติมเงิน  753,050,552 13.9 709,475,795 14.0 140,721,510 12.5 
อุปกรณเสริม 180,132,099 3.3 267,191,280  5.3 36,992,117 3.3 
สินคาเทคโนโลยี 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 
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่มือสอง 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) เคร่ืองโทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะเคร่ืองใหมไมรวมโทรศัพทมือสอง 

เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที ่ 
บริษัทจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ในทุกแบรนด ทุกรุน และทุกระบบ โดยในป 2550 ป 2551 และ ไตรมาส 1 ป 2552 
บริษัท มีรายไดจากการขายเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่เปนสัดสวนกวารอยละ 77.3, 71.1 และ 74.0 ตามลําดับ ของรายได
รวมจากธุรกิจจัดจําหนายฯ 

ปจจุบัน บริษัทเนนการจําหนายสินคาใน 5 แบรนดหลัก ไดแก Nokia, Sony Ericsson, Motorola, Samsung และ LG 
โดยรานคาปลีกของบริษัทมีการวางจําหนายสินคาแบรนดหลักครบทุกรุนมากที่สุดเทียบกับรานคาอื่นในประเทศ  ใน 

ไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีสัดสวนรายไดจากการขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 5 แบรนดหลักรอยละ 90 ของรายไดจากการ
ขายโทรศัพทเคลื่อนที่รวม นอกจากนี้ บริษัทยังจําหนายผลิตภัณฑในแบรนดอื่นๆ อีกกวา 7 แบรนด ไดแก O2, MFA, 
HUTCH, IMOBILE, LENNOVO, DOPOD และ HTC 

ภาพตัวอยางสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ที่บริษัทจัดจําหนาย 
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ตารางแสดงสัดสวนจํานวนเครื่องและรายไดจากการขายโทรศัพทเคลื่อนที่แยกตามแบรนด 

2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
แบรนด

ผลิตภัณฑ จํานวน 
(เครื่อง) 

มูลคา 
(ลานบาท) % 

จํานวน 
(เครื่อง) 

มูลคา 
(ลานบาท) % 

จํานวน 
(เครื่อง) 

มูลคา 
(ลานบาท) % 

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 
แบรนดอ่ืนๆ 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 
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ที่บริษัทจําหนายอาจจําแนกไดเปน 4 กลุมหลักคือ 

กลุมที่ 1 โทรศัพทเคลื่อนที่ราคาประหยัด (Value Mobile Phone) เปนกลุมที่มีราคาถูกที่สุด ประมาณไมเกิน 2,000 บาท
ตอเครื่อง มีจอขาวดําและมีเฉพาะฟงกช่ันพ้ืนฐานเทานั้น เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ขายไดมากในกลุมผูใชราย
ใหม  

กลุมที่ 2 โทรศัพทเคลื่อนที่ระดับใชงาน (Basic Mobile Phone) เปนกลุมที่มีราคาปานกลาง ประมาณ 2,000-5,000 บาท
ตอเครื่อง มีจอสีและมีฟงกช่ันที่หลากหลายขึ้น เชน ฟงวิทยุ มีหนวยความจําสูงข้ึน และถายรูปไดในสเกลที่   
ไมละเอียดนัก เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ขายไดมากในกลุมเปาหมายทุกเพศ ทุกวัย และทุกกลุมรายได 

กลุมที่ 3 โทรศัพทเคลื่อนที่ระดับมัลติมีเดีย (Multimedia Mobile Phone) เปนกลุมที่มีราคาคอนขางสูง ประมาณ 5,000-
15,000 บาทตอเครื่องข้ึนไป มีจอสี หนวยความจําสูง ถายรูปไดในสเกลที่ละเอียดมากขึ้น และสามารถเขาถึง
สื่อตางๆ ไดมาก เชน ดูภาพยนตร ฟงวิทยุ ฟงเพลง และเชื่อมตออินเทอรเน็ตได เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ขาย
ไดมากในกลุมวัยรุน และกลุมที่มีรายไดปานกลาง 

กลุมที่ 4 โทรศัพทเคลื่อนที่ระดับธุรกิจ (Smart Mobile Phone) เปนกลุมที่ราคาแพงที่สุด ประมาณ 15,000 บาทตอ
เครื่องข้ึนไป มีจอสี พรอมดวยระบบปฏิบัติการ Microsoft Window หรือ Symbian สามารถเชื่อมตอ
อินเตอรเน็ตและติดตออีเมลได พรอมฟงกช่ันที่จําเปนสําหรับธุรกิจ เชน ตารางนัดหมาย และ Microsoft Office 
เปนตน เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ขายไดมากในกลุมนักธุรกิจ ผูบริหาร และกลุมผูมีรายไดสูง 

เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand 
ในไตรมาส  4 ป 2551 บริษัทไดขยายธุรกิจไปสูการจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดของตนเอง (House Brand) 
ภายใตแบรนด J-Fone โดยมีเปาหมายที่จะขยายสวนแบงตลาดในสวนของโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand ที่เติบโต
อยางสูงในป 2551 อยางไรก็ดี สัดสวนรายไดในสวนการจัดจําหนายโทรศัพท House Brand ในป 2551 ยังอยูในระดับตํ่า 
เนื่องจากบริษัทเพ่ิงจะเริ่มดําเนินธุรกิจดังกลาวในชวงตนเดือนธันวาคม 2551 บริษัทคาดวาในป 2552 รายไดจากการ
จําหนายโทรศัพทแบรนด J-Fone จะมีสัดสวนเพ่ิมข้ึนอยางมีนัยสําคัญ โดย ในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีรายไดจากการ
จําหนายโทรศัพทแบรนด J-Fone คิดเปน รอยละ 9 ของรายไดจากรายไดจากการจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 โทรศัพท House Brand ของบริษัทจะเปนโทรศัพทที่มีฟงกช่ันการใชงานหลากหลายสอคคลองกับความตองการของ
ตลาด ซึ่งฟงกช่ันสําคัญที่เปนที่นิยม คือ สามารถใช 2 ซิมการดในเครื่องเดียว และสามารถดูโทรทัศนไดในคุณภาพระดับ
ดีเยี่ยม โดยเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ J-Fone มีจุดขายหลักคือ 

 คุณภาพระดับพรีเมี่ยม  บริษัทจะมีกระบวนการคัดเลือกสินคาจนไดสินคาที่มีคุณภาพสูง ภายใตการตรวจสอบ
คุณภาพทั้งจากบริษัทและตัวแทนจําหนายของบริษัทการนํามาจัดจําหนาย 



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที่ 2 หนา 20 

 รูปลักษณ  โทรศัพทเคลื่อนที่ J-Fone จะมีรูปลักษณทันสมัย 

 การบริการหลังการขาย  บริษัทมีนโยบายประกันสินคาโดยจะรับประกันเปลี่ยนเครื่องโทรศัพทให หากสินคามีการ
เสียหายภายใน 14 วันและมีการรับประกันสินคา 1 ป 

โทรศัพทแบรนด J-Fone ของบริษัทจะมีราคาขายที่สูงกวาราคาตลาด โดยมีราคาขายตั้งแต 2,000 บาท -7,000 บาท 
ปจจุบันบริษัทมีสินคาขายทั้งหมด 20 รุน และคาดวาจะมีสินคาวางขายทั้งปประมาณ 50 รุน  

 

                                                
        ชุดซิมการด (SIM - Subscriber Identification Module) และบัตรเติมเงิน 

ชุดซิมการดเปนสวนประกอบสําคัญที่ตองใชควบคูกับโทรศัพทเคลื่อนที่  โดยจะทําหนาที่เปนตัวกลางในการติดตอกับผูให
บริการเครือขายในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับเลขหมายและรายละเอียดขอมูลอื่นๆ ของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่  โดยมี
รหัสลับทําหนาที่ในการปองกันการลักลอบใชโทรศัพทโดยผูอื่น สามารถแบงผลิตภัณฑออกไดเปน 2 กลุมตามลักษณะ
การชําระคาบริการคือ 

แบบ Postpaid ผูใชบริการจะตองจดทะเบียนเลขหมาย ชําระคาธรรมเนียมเปนรายเดือนและชําระคาโทรตามเวลาที่ใช 
ซึ่งเจาของเครือขายจะเรียกเก็บเงินภายหลังตามเวลาการใชโทรจริง บริษัทขายชุดซิมการดแบบ 
Postpaid ของผูใหบริการเครือขายทุกรายไดแก Digital GSM Advance, Digital GSM 1800, DTAC, 
True Move และ Hutch กลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมบุคคลวัยทํางานโดยทั่วไป 

แบบ Prepaid  ผูใชบริการแจงยืนยันการใชเลขหมาย และไมจําเปนตองชําระคาธรรมเนียมเปนรายเดือน แตจะตองซื้อ
เวลาโทรผานชองทางตางๆ เชน ซื้อบัตรเติมเงินเพ่ือชําระคาโทรศัพทกอนการโทร โดยมูลคาเงินคาโทร
คงเหลือจะถูกเก็บไวในชุดซิมการดและจะไมสามารถโทรออกไดหากมูลคาเงินคงเหลือไมเพียงพอ 
บริษัทขายชุดซิมการดแบบ Prepaid ของผูใหบริการเครือขายทุกรายไดแก 1-2 Call, Happy, True 
Move และ Hutch 

สําหรับบัตรเติมเงิน เปนสินคาที่ใชควบคูกับชุดซิมการดแบบ Prepaid ซึ่งผูใชจะตองซื้อบัตรดังกลาวเพ่ือเติมยอดเงิน
คงเหลือในระบบเพื่อใชเปนคาโทรศัพท บริษัทขายบัตรเติมเงินของผูใหบริการเครือขายทุกรายไดแก 1-2 Call, Happy, 
True Move และ Hutch 

ในป 2550, 2551 และ ไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีรายไดจากการขายชุดซิมการดและบัตรเติมเงินคิดเปนรายไดรอยละ 
13.9, 14.0 และ 12.5 ของรายไดจากธุรกิจจัดจําหนายฯ ตามลําดับ 

ภาพตัวอยางซิมการดและบัตรเติมเงิน 
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อุปกรณเสริมโทรศัพทเคลื่อนที่ 
บริษัทเปนผูจําหนายอุปกรณเสริมที่เกี่ยวของกับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ครบทุกแบรนด ทั้งในสวนที่ใชเพ่ิมความ
สะดวกสบายในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ หรือใชทดแทนอุปกรณเดิมที่ชํารุดเสียหาย ไดแก ซองใสโทรศัพทเคลื่อนที่ 
(Case) แบตเตอรี่ (Battery) เครื่องชารจไฟ (Charger) หูฟง (Hand free) สายถายขอมูล (Data Cable) และหูฟงไรสาย 
(Bluetooth) เปนตน  

บริษัททําการจําหนายอุปกรณเสริมของผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ทุกแบรนดซึ่งประกอบดวย 3 กลุมหลักคือ 

กลุมที่ 1 อุปกรณเสริมของแบรนดผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ บริษัทขายอุปกรณเสริมของ 5 แบรนดหลักเปนสําคัญ 
ไดแก Nokia, Motorola, Sony Ericsson, Samsung และ LG 

กลุมที่ 2 อุปกรณเสริมของแบรนดผูผลิตอุปกรณเสริมคุณภาพ บริษัทขายอุปกรณเสริมของผูผลิตอุปกรณเสริมที่มี
คุณภาพสินคาและชื่อเสียงที่ดี ไดแก คอมมี่สําหรับอุปกรณแบตเตอรี่ Jabra และ Plantronics สําหรับ
อุปกรณ Bluetooth เปนตน 

กลุมที่ 3 อุปกรณเสริมแบรนด Jay Mart ซึ่งเปนอุปกรณเสริมที่ทางบริษัทเปนผูวาจางโรงงานผลิตซึ่งเปนบริษัทที่ไม
เกี่ยวของ เพ่ือผลิตอุปกรณเสริมภายใตแบรนด Jay Mart สินคาที่บริษัทขายไดแก หูฟง แบตเตอรี่ และ 
เครื่องชารจไฟ เปนตน 

บริษัทมีรายไดจากการจําหนายอุปกรณเสริม คิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 3-5 ของรายไดรวมธุรกิจจัดจําหนาย
โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริม 

ภาพตัวอยางอุปกรณเสริม 

 
 
 
 

 

โทรศัพทเคลื่อนที่มือสอง 

บริษัทจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองที่ไดมาจากการที่บริษัทรับแลกโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องเกาจากลูกคาซึ่งมี    
ความตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากรานคาของบริษัทเทานั้น  โดยบริษัทจะรับซื้อในกรณีที่พนักงานประจํารานได
ตรวจสอบแลวพบวาโทรศัพทดังกลาวอยูในสภาพปกติและสามารถใชงานไดดี ราคาในการรับซื้อจะถูกกําหนดโดย    
แผนกการตลาดสวนกลางซึ่งจะอัพเดทขอมูลราคาทุกวัน อนึ่งหากรับซื้อมาแลวพบความเสียหายภายหลัง รานคาสามารถ
สงซอมที่ศูนยซอมของบริษัทได 

สินคาเทคโนโลยี  
สินคาเทคโนโลยีที่วางขายในรานคาของบริษัท ไดแก PDA Talking Dictionary เครื่องเลน MP3 และ กลองดิจิตอล     
เปนตน โดยบริษัทมีนโยบายในการเลือกวางสินคากลุมดังกลาวในรานคาที่มีทําเลเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย บริษัทจะทํา
สัญญา Consignment กับเจาของผลิตภัณฑหรือผูแทนจําหนาย ซึ่งสงผลใหบริษัทไมจําเปนตองซื้อและเก็บสินคาคงคลัง 
และจะไดรับเงินสวนแบงหากผลิตภัณฑดังกลาวขายได  

ภาพตัวอยางสินคาเทคโนโลยี 
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การใหบริการ จุดรับชําระเงิน (Jay Mart Pay Point) 

บริษัทดําเนินธุรกิจในการรับชําระเงินคาบริการตางๆ ไดแก คาไฟฟา คาประปา คาเบี้ยประกัน เงินผอนเชาซื้อ  

คาโทรศัพทเคลื่อนที่ และคาใชจายผานบัตรเครดิต ภายใตสัญลักษณ JAY MART Pay Point ซึ่งมีจุดใหบริการกวา 500 
จุด โดยลูกคาสามารถชําระเงินผานรานคา Jay Mart ทุกสาขาและราน FamilyMart ทุกสาขา โดยบริษัทจะไดรับเงินสวน
แบงจากคาธรรมเนียมในการชําระเงินของลูกคา  

ปจจุบันบริษัทใหบริการชําระเงินผานการใหบริการ จุดรับชําระเงิน (Jay Mart Pay Point) โดยมีบริษัทคูคาที่รวมกับ    
Jay Mart ที่อนุญาตใหลูกคาชําระเงินผานชองทางของบริษัท ครอบคลุมทั้งธุรกิจการเงิน สาธารณูปโภค และบัตรเครดิต 
ดังเชน 

คาสาธารณูปโภค :  คาไฟฟาของการไฟฟานครหลวง คาไฟฟาของการไฟฟาสวนภูมิภาค คาประปาของ 

  การประปานครหลวงและภูมิภาค คาโทรศัพทเคลื่อนที่ HUTCH และ DTAC 

คางวดเงินผอน : อิออน เจเอ็มที แคปตอล OK เอเซียเสริมกิจลิสซิ่ง นวลิสซิ่ง และ EASY BUY 

  คาใชจายผานบัตรเครดิต 
และสินเชื่อบุคคล : บัตรเครดิตกรุงไทย บัตรเครดิตกสิกรไทย บัตรเครดิต HSBC 

คาเบี้ยประกัน : ภัทรประกันภัย เมืองไทยประกันชีวิต และ อยุธยา อลิแอนซ ซีพี 

คาธรรมเนียมอื่นๆ : TCC U-STAR และ สยามเจเนอรัลแฟคตอริ่ง 

สินคาและบริการที่สามารถชําระเงินผาน JAY MART Pay Point 

 
 
 
 
 
 
 
จากการที่บริษัทเปนพันธมิตรกับราน FamilyMart ทําใหชองทาง Pay Point ของบริษัทกวางข้ึน โดยบริษัทเปนผูวาง
ระบบการเก็บเงินผาน JAY MART Pay Point ทั้งหมดและบริษัทจะไดรับสวนแบงจากคาธรรมเนียมการชําระเงินที่ชําระ
ผานชองทางการชําระเงินของ FamilyMart 

การใหบริการ Drop Point 

บริษัทใหบริการเปนจุดรับ-สง (Drop Point) เครื่องซอมสําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมในทุกแบรนด ทุกรุน 
โดยจะเปนผูรับฝากและจัดสงโทรศัพทเคลื่อนที่ไปยังศูนยซอมของเจาของแบรนด ซึ่งบริษัทจะไดรับคาธรรมเนียมจาก
บริการดังกลาว  

การใหบริการ Supporting Hire Purchase (SHP) 

ในการขายสินคาเงินผอนของรานคายอยโดยใชสินเชื่อของบริษัทเชาซื้อตางๆ  รานคารายยอยจะมีตองมีรหัสหรือวงเงิน
ติดตอสินเชื่อกับบริษัทเชาซื้อนั้นๆ ซึ่งหากรานคายอยบางรานไมมีความสัมพันธดังกลาวกับบริษัทเชาซื้อ ก็จะไมสามารถ
ใหบริการขายสินคาเงินผอนได  บริษัทจึงใหบริการเปนตัวกลาง ระหวางบริษัทเชาซื้อแหงหนึ่งกับรานคายอยที่ไมมีรหัส
หรือวงเงินกับบริษัทเชาซื้อรายนั้น  เมื่อมีลูกคามาซื้อสินคาจากรานคารายยอยในลักษณะเงินผอน รานคาดังกลาวก็จะ
เปนผูขายสินคาและประสานงานใหลูกคามาขอสินเชื่อกับบริษัทเชาซื้อดังกลาวผานบริษัท  ซึ่งบริษัทไดทําสัญญาในการ
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เปนตัวแทนกับบริษัทเชาซื้อรายนั้นไวกอนแลว โดยบริษัทจะไดรับคาธรรมเนียมจากการหาลูกคาใหกับบริษัทเชาซื้อ และ
ไดรับคาบริการประสานงานจากรานคายอย 

การเปนตัวแทนเปดราน Nokia Shop 

บริษัทไดรับเลือกจากบริษัท โนเกีย (ประเทศไทย) จํากัด ใหเปนผูเปดและบริหารรานคาและรานสงเสริมการขายใน
รูปแบบ Nokia Shop ซึ่งเปนรานคาโทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะแบรนด Nokia ที่มุงเนนการใหบริการลูกคา                 
การประชาสัมพันธสินคา และการสราง Brand Relationship ซึ่ง Nokia จะเปนผูใหความชวยเหลือสนับสนุนคาตกแตง
ภายในรานบางสวน และบริษัทในฐานะที่เปนเจาของและผูบริหารรานคาจะไดสิทธิในการขายสินคาโดยรายไดและกําไร
จากการขายสินคาภายในรานคาจะเปนของบริษัท ซึ่งการดําเนินงานดังกลาวจะมีลักษณะคลายกับการบริหารรานคาสาขา
ของบริษัท เพียงแตใชช่ือรานวา Nokia Shop และขายสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมเฉพาะของ Nokia ซึ่ง
บริษัทสามารถขายสินคาไดในราคาเต็ม ปจจุบันบริษัทเปนเจาของและผูบริหารรานคาในรูปแบบ Nokia Shop จํานวน    
5 สาขาจากจํานวนรานคา Nokia Shop ทั้งหมด 13 รานทั่วประเทศ  

3.1.2   การสรรหาผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทนําเขาสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมโดยตรงจากผูผลิตในตางประเทศหรือผานผูแทนจําหนายใน
ประเทศ หรือสั่งซื้อจากผูผลิตในประเทศ ข้ึนอยูกับชนิดของผลิตภัณฑ 

โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมแบรนดหลัก 

บริษัทจะสั่งซื้อสินคาจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่โดยตรงหรือจากผูแทนจําหนาย ข้ึนอยูกับนโยบายของผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่แตละราย และความสัมพันธระหวางบริษัทกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รายนั้นๆ สําหรับการจัดหา
ผลิตภัณฑโทรศัพทเคลื่อนที่ 5 แบรนดหลัก บริษัทดําเนินการดังนี้  

Nokia   : บริษัทซื้อสินคาผานผูแทนจําหนายสินคาของ Nokia ในประเทศ ไดแก บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย  คอร
ปอเรชั่น บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิซซิเนส จํากัด และ บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย  จํากัด 

Sony Ericsson     :  บริษัทเปนหนึ่งในผูจัดจําหนายหลัก (Retail partner) ของ Sony Ericsson บริษัทสั่งซื้อสินคาตรง
กับบริษัท Sony Ericsson สาขาประเทศไทย  

Motorola  : บริษัทเปนผูแทนจําหนายสินคา Motorola ในประเทศไทย บริษัทนําเขาสินคาโดยการสั่งสินคา
ผานบริษัท Motorola สาขาสิงคโปร  

Samsung  : บริษัทเปนหนึ่งในผูจัดจําหนายหลัก (Retail partner) ของ Samsung บริษัทสั่งซื้อสินคาตรงกับ
บริษัท Thai Samsung Electronics จํากัด 

LG  : บริษัทเปนหนึ่งในผูจัดจําหนายหลัก (Retail partner) ของ LG บริษัทสั่งซื้อสินคาตรงกับ LG 
Electronics (Thailand) Co., Ltd. 

สินคาทั้งหมดที่บริษัทสั่งซื้อโดยสวนใหญเปนการสั่งซื้อจากผูแทนจําหนายหรือสาขาของเจาของแบรนดในประเทศ 
ถึงแมวาสินคานั้นจะผลิตในตางประเทศก็ตาม คงมีแตเพียง Motorola ที่บริษัทนําเขาสินคาเองโดยการสั่งสินคาผาน 
Motorola สาขาประเทศไทย (ชําระคาสินคาในสกุลเงินเหรียญสหรัฐฯ) ซึ่งในปจจุบัน บริษัทมีการสั่งซื้อสินคา Motorola 
ลดลง เนื่องจาก Motorola หยุดดําเนินกิจกรรมการตลาดสําหรับธุรกิจการขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย  
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ตารางแสดงสัดสวนการนําเขาสินคาจากตางประเทศ และ ในประเทศ 

สัดสวนการซื้อสินคา สัดสวนการซื้อสินคา ระยะเวลาในการรับสินคา 
ในประเทศ (รวมนําเขาโดยบริษัทอื่นๆ) 95% 1-3 วัน 
ตางประเทศ 5% 7-14 วัน 

 

ระดับความสัมพันธทางการคาระหวางบริษัทกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แตละรายจะมีผลตอแนวทางการดําเนินธุรกิจและ
ผลการดําเนินงานของบริษัท การที่บริษัทไดรับแตงต้ังเปนผูแทนจําหนายจะทําใหบริษัทสามารถที่จะขายสินคาไดทั้งใน
ลักษณะคาสงและคาปลีกทําใหมีชองทางการคาที่หลากหลาย ประกอบกับการติดตอใกลชิดกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่   
ที่เปนเจาของแบรนดจะทําใหการรับรูขาวสารเร็วข้ึน มีโอกาสไดรับงบสนับสนุนการตลาด และมีการวางนโยบาย
การตลาดรวมกัน ทําใหบริษัทมีรายไดและกําไรมากขึ้น ถึงแมอาจจะมีตนทุนและความเสี่ยงจากการเก็บสินคาคงคลัง
จํานวนมากขึ้นดวย บริษัทมีนโยบายที่จะสรางความสัมพันธในระดับดังกลาวกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รายหลักทุกราย 

ในการเปนผูแทนจําหนายสินคา บริษัทจะไดรับการสนับสนุนในดานการตลาดจากผูผลิตในหลายรูปแบบดังตอไปนี้ 

1) คาสงเสริมการตลาด (Marketing Support) เปนเงินสนับสนุนจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือใหบริษัทใชในดาน
การตลาด (Marketing Tool) เพ่ือโปรโมทสินคาในรูปแบบตางๆ เชน ปายโฆษณา แผนพับ หรือของแถม ซึ่งบริษัท
สามารถเลือกใชรูปแบบการทําการตลาดตามที่เห็นสมควร โดยปกติ ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะสนับสนุนคาสงเสริม
การตลาดเปนจํานวนเหมารวมรายไตรมาส หรือใหเพ่ือสนับสนุนเฉพาะรุน แลวแตกรณี ซึ่งบริษัทจะบันทึกเปน
รายไดคาสงเสริมการตลาด 

2) คาสงเสริมการทํากิจกรรม  (Event Support) เปนเงินสนับสนุนจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือใหบริษัทใชในการทํา
กิจกรรมการตลาดในรูปแบบ Marketing Event โดยบริษัทจะเปนผูพิจารณาจัดงานแสดงสินคาตางๆ และสามารถขอ
เงินสนับสนุนไดตามประมาณการคาใชจายที่บริษัทนําเสนอและขออนุมัติจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่  ซึ่งบริษัทจะ
บันทึกเปนรายไดคาสงเสริมการทํากิจกรรม 

3) คาคอมมิชช่ันขาย (Sale Incentive)  เปนเงินที่ไดรับจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือเปน Incentive ใหแกบริษัทใน
การขายสินคาของผูผลิตรายนั้นๆ โดยมุงหวังใหพนักงานขายของบริษัทสนับสนุนสินคาแบรนดหรือรุนใดๆ เปน
พิเศษ ซึ่งบริษัทจะบันทึกเปนรายไดคาคอมมิชช่ันขายและเปนผูพิจารณาจายคาคอมมิชช่ันใหพนักงานขายของ
บริษัทตามความเหมาะสม 

4) สวนลดคืนจากการขายไดตามเปาหมาย (Sale Volume Rebate) เปนเงินที่บริษัทไดรับในกรณีการขายสินคาไดตาม
เปาหมายที่บริษัทตกลงกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ไว ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดยนําไปหักลดกับตนทุนสินคา  

5) สวนลดคืนจากการลดราคาสินคา (Price Protection Rebate) เปนเงินที่บริษัทไดรับในกรณีที่ผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่ประกาศลดราคาสินคาภายในชวงเวลาที่รับประกันไว โดยผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะทําการชดเชย
ใหบริษัทเปนจํานวนเงินตามราคาสินคาที่ลดลงและปริมาณสินคาที่คงเหลืออยูกับบริษัท ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดย
นําไปหักลดกับตนทุนสินคา 

ตารางแสดงสัดสวนรายไดสงเสริมการขาย 

สัดสวนรายไดสงเสริมการขาย 2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
คาสงเสริมการตลาด 36.7% 59.9% 67.4% 
คาสงเสริมการทํากิจกรรม 11.7% 7.8%  3.7% 
คาคอมมิชชั่นขาย 51.6% 32.3% 28.9% 
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นอกเหนือจากการใหคาสนับสนุนการตลาดตางๆ ขางตน ในบางครั้งผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่อาจสนับสนุนใหบริษัทสง
สินคาออกนอกประเทศแทนการลดราคาขายในประเทศ สําหรับสินคารุนที่จําหนายไดตํ่ากวาเปาหมาย  เพ่ือแกปญหา  
การตกต่ําของราคาโดยรวม โดยผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รายนั้นๆ จะเปนผูสรรหาและติดตอกับลูกคาในตางประเทศใหแก
บริษัท และอาจชดเชยราคาใหแกบริษัทในกรณีที่บริษัทจําเปนตองสงออกสินคาในราคาต่ํากวาทุน 

โดยปกติ ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะเปนผูเลือกรุนและเลือกผูแทนจําหนายในการกระจายสินคา โดยพิจารณาตามความ
เหมาะสมวาจะกระจายสินคารุนใดใหกับผูแทนจําหนายรายใดบาง โดยจะเลือกกระจายสินคาผานผูแทนจําหนายหลาย
รายเปนสวนใหญ เวนแตในบางกรณีอาจกระจายสินคาเฉพาะรุนใหกับผูแทนจําหนายรายใดรายหนึ่งโดยเฉพาะข้ึนอยูกับ
นโยบายการตลาด และความเชี่ยวชาญใน Segment ของผูแทนจําหนาย  

ในบางกรณีบริษัทก็ไมสามารถเปนผูแทนจําหนายใหกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่บางแบรนดได เนื่องจากผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่มีนโยบายการกระจายสินคาไปสูผูคาปลีกโดยตรง โดยไมพ่ึงพาผูแทนจําหนายในการเปนตัวกลางการ
กระจายสินคาไปสูผูคาปลีก เชนกรณีของโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนด Samsung และ LG ซึ่งปจจุบันบริษัทถือเปนผูคาปลีก
รายใหญระดับพารทเนอร (Retail Partner) รายหนึ่งของบริษัท Samsung และ LG (ดูรายละเอียดในสวน 3.1.4 ภาวะ
ตลาดและอุตสาหกรรม เรื่องผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่) 

บริษัทไมไดพ่ึงพาผูแทนจําหนายรายใดเปนพิเศษ โดยในป 2551 บริษัทซื้อขายกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่หรือผูแทน
จําหนายหลายรายอันไดแก บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย  คอรปอเรชั่น บริษัท ยูไนเต็ด  ดิสทริบิวชั่น  บิซซิเนส จํากัด บริษัท 
Sony Ericsson สาขาประเทศไทยและ บริษัท Motorola สาขาประเทศไทย และบริษัท ดิจิตอล โฟนจํากัด เปนหลัก
ถึงแมวาบริษัทจะซื้อสินคาในกลุมนี้มากถึงรอย 86.8 บริษัทก็มิไดพ่ึงพิงกลุมบริษัทดังกลาว เนื่องจากบริษัทสามารถซื้อ
สินคาไดจากผูแทนจําหนายรายอื่น หรือแบรนดอื่นๆ ตามความเหมาะสม 

ตารางแสดงสัดสวนการซื้อสินคาจากผูแทนจําหนาย 

สัดสวนการซื้อสินคา 2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
ผูแทนจําหนาย 5 รายแรก 84.5% 86.8% 85.7% 
ผูแทนจําหนายรายอื่นๆ 15.5% 13.2% 14.3% 

รวม 100% 100% 100.0% 
 

โทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand 

สําหรับโทรศัพท J-Fone ซึ่งเปนแบรนดของบริษัทนั้น มีแหลงการผลิตอยูในประเทศจีน โดยบริษัทมีการสรรหา
ผลิตภัณฑใน 3 รูปแบบดังนี้คือ 

 ซื้อผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนายในประเทศซึ่งนําเขาสินคาจากตางประเทศ ซึ่งตัวแทนจําหนายจะเปน        
ผูคัดเลือกสินคาจากโรงงานกวา 100 แหงในตางประเทศเพื่อนําเสนอใหบริษัทและจะเปนผูรับประกันสินคา
ใหกับบริษัทในกรณีที่สินคาชํารุด นอกจากนี้ตัวแทนจําหนายจะเปนผูดําเนินการดานพิธีการสงออกและนําเขา
ทั้งหมดดวยตนเอง และสินคาที่ซื้อจะตกลงการซื้อขายในสกุลเงินบาท 

 ซื้อผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนายในตางประเทศซึ่งนําเขาสินคาจากตางประเทศ ซึ่งตัวแทนจําหนายจะเปนผู
คัดเลือกสินคาจากโรงงานในตางประเทศ แตจะไมรับประกันสินคา แตจะใหสินคาเพ่ิมเพ่ือทดแทนกรณีชํารุด
จํานวนหนึ่ง ซึ่งบริษัทจะตองบริหารสินคาที่ ชํารุดดวยตนเอง ตัวแทนจําหนายในตางประเทศจะเปน
ผูดําเนินการดานพิธีการสงออกให พิธีการนําเขาจะเปนหนาที่ของบริษัท และจะตกลงการซื้อขายสินคาในสกุล
เงินเหรียญสหรัฐฯ 
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 บริษัทเปนผูนําเขาโดยตรงจากโรงงานในตางประเทศ ซึ่งโดยหลักการนําสินคาเขาจะเปนเชนเดียวกับการซื้อ
ผานตัวแทนจําหนายในตางประเทศ เพียงแตบริษัทเปนผูสั่งซื้อสินคาโดยตรงจากโรงงาน ซึ่งจะทําใหตนทุน
ตํ่าลงเล็กนอย แตจะมีคาใชจายเพ่ิมจากการที่เปนผูติดตอประสานงานตางๆ เอง และจะตกลงซื้อขายสินคาเปน
เงินสกุลเหรียญสหรัฐฯ เชนเดียวกัน 

สําหรับในไตรมาส 4 ป 2551 บริษัทไดเริ่มการขายสินคาโทรศัพท  House Brand เปนไตรมาสแรก บริษัทสั่งซื้อสินคา
ทั้งหมดจากตัวแทนจําหนายในประเทศ อยางไรก็ดี ในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทไดกระจายการสั่งซื้อสินคาออกเปน      
3 รูปแบบตามที่กลาวมาขางตน เพ่ือลดการพึ่งพาคูคาบางรายเปนพิเศษ 

ชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน 

บริษัทจะซื้อชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน โดยตรงจากผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งระบบ Prepaid และ 
Postpaid ซึ่งจะมีรายละเอียดดังนี้ 

เครือขาย Digital GSM Advance   
Digital GSM 1800 และ 1-2-Call  : ซื้อผานบริษัท ดิจิตอลโฟน จํากัด 

เครือขาย DTAC และ Happy  : ซื้อผานบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด 

เครือขาย  True Move  : ซื้อผานบริษัท ทรู มูฟ จํากัด 

เครือขาย Hutch  : ซื้อผานบริษัท ฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส มัลติมีเดีย 

นอกเหนือจากนั้นในป 2550 บริษัทไดรับแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนายบัตรเติมเงินของบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส       
คอมมนูิเคชั่น จํากัด ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

อุปกรณเสริมแบรนดเฉพาะ 

บริษัทจะซื้ออุปกรณเสริมโดยตรงจากผูผลิตอุปกรณเสริมโดยเฉพาะหรือสั่งตรงจากโรงงานสําหรับอุปกรณเสริมที่ผลิตและ
ขายในแบรนด Jay Mart 

อยางไรก็ดีในป 2550 บริษัทไดรับการแตงต้ังใหเปนผูแทนจําหนายอุปกรณเสริมของโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนด Nokia ทํา
ใหบริษัทมียอดขายสงอุปกรณเสริมเพ่ิมข้ึนในป 2550 และ 2551 

โทรศัพทเคลื่อนที่มือสอง 

บริษัทจะซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองเฉพาะจากลูกคาที่นําโทรศัพทมาตีราคาแลกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องใหมกับ
รานคาของบริษัทเทานั้น โดยบริษัทจะทําการตรวจสอบคุณภาพเบ้ืองตนกอนการรับซื้อ และจะตกลงซื้อในราคามาตรฐาน
ที่บริษัทเปนผูกําหนดโดยอางอิงกับราคาโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองในตลาด  

จุดชําระเงิน Pay Point 

บริษัทสรรหาคูคารวมใน 2 กลุมคือ  

กลุมบริษัทที่ตองการเพ่ิมชองทางการชําระเงินใหแกลูกคา  บริษัทจะมีทีมงานการตลาดเขาไปเจรจาเพ่ือทําสัญญารับ
ชําระคาบริการหรือคาผอนชําระแทนกลุมบริษัทดังกลาว ในเง่ือนไขคาบริการตามที่ตกลงกัน  

กลุมบริษัทที่ตองการรายไดเสริมและมีสาขาและชองทางจัดจําหนายวงกวาง บริษัทมีนโยบายเจรจาหาคูคาในการเปน
ชองทางในการรับชําระเพ่ิมโดยบริษัทจะเปนผูติดต้ังระบบรับชําระเงิน JAY MART Pay Point ใหและแบงรายไดกัน ซึ่ง
บริษัทจะมีทีมงานวิเคราะหและดําเนินการตลาดเพื่อสรรหากลุมบริษัท หรือรานคาหรือองคกรที่มีเครือขายกวางขวาง   
เพ่ือเปนพันธมิตรในการใหบริการ JAYMART Pay Point 
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3.1.3 ชองทางการจัดจําหนายและการใหบริการ  

บริษัทขายสินคาในประเทศเปนหลัก  โดยมีชองทางการจัดจําหนายทั้งในลักษณะการคาสงและคาปลีก  สําหรับการ
สงออกสินคาไปตางประเทศมีเพียงครั้งคราวเพื่อลดปริมาณสินคาในประเทศสําหรับรุนที่ขายไดตํ่ากวาเปาหมาย หรือ
กรณีการเปลี่ยนแผนการตลาดเทานั้น   

ตารางแสดงสัดสวนรอยละการขายในประเทศและตางประเทศ 

 2550  2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
การขายในประเทศ 99% 99% 99% 
การขายในตางประเทศ 1% 1% 1% 

 

ตารางแสดงสัดสวนรอยละการคาสงและคาปลีก 

 2550 2551 ไตรมาส 1 ป 2552 
การจัดจําหนายแบบคาสง 35% 33% 28% 
การจัดจําหนายแบบคาปลีก 65% 67% 72% 

 
การจําหนายแบบคาสง (Wholesale) 

บริษัทเปนผูคาสงโทรศัพทเคลื่อนที่ใหกับรานคารายยอยทั้งที่เปนรานคาปลีกในระบบ (Organized Shop) และรานคายอย
อิสระ (Non-Organized Shop) รานคาขายสง และผูแทนจําหนายสินคารายอื่นๆ โดยบริษัทจะสามารถขายสงไดในสินคา
ประเภทและรุนที่บริษัทไดรับแตงต้ังใหเปนผูแทนจําหนายเทานั้น ซึ่งปจจุบัน บริษัทเปนผูแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่
และอุปกรณเสริมของแบรนด Sony Ericsson และ Motorola โดยรานคารายยอยหรือผูแทนจําหนายสินคารายอื่นๆ จะ
ติดตอสั่งซื้อสินคาผานพนักงานขายของบริษัทที่ดูแลดานขายสงเปนหลัก และบริษัทจะจัดสงสินคาไปใหลูกคาในแตละราย
ดังกลาว ในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางการคาสงที่ รอยละ 28  

ในชวงป 2550, 2551 และ ไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีลูกคาขายสงรายสําคัญประมาณ 10 ราย เชน  บริษัท มาสเตอร 
เทคโนคอม จํากัด บริษัท วิรัตนมาลี จํากัด และบริษัท ล็อกซเลย เปนตน ซึ่งทั้งหมดไมไดเปนบริษัทที่เกี่ยวของ โดย
บริษัท มาสเตอร เทคโนคอม จํากัด ถือเปนลูกคาขายสงรายใหญที่สุดของบริษัทในชวงป 2550-2551 แตบริษัทมิไดมี
ยอดขายไปที่ลูกคารายใดรายหนึ่งเกินกวารอยละ 10 ของรายไดของธุรกิจจัดจําหนายทั้งหมด ซึ่งบริษัทนับวาไมไดพ่ึงพิง
ลูกคารายดังกลาวเปนพิเศษ โดยบริษัทใหความสําคัญของบริษัทกลุมลูกคาสงในกลุมดังกลาวในระดับใกลเคียงกัน ทั้งใน
ดานราคาขายและเครดิตการคา 

การจําหนายแบบคาปลีก (Retailing) 

บริษัทเปนผูคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมรายใหญรายหนึ่งในประเทศ โดยบริษัทมีชองทางการจัดจําหนาย
ในรูปแบบรานคาจํานวนมาก ครอบคลุมพ้ืนที่ทั่วประเทศ อีกทั้งบริษัทยังขยายชองทางการจัดจําหนายทุกรูปแบบ     
(Full Coverage Distribution) รวมถึงการขายผานงานแสดงสินคา ขายทางโทรศัพท อินเทอรเน็ต และขายผานชอง
ทางการจัดจําหนายแบบพิเศษ ในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางการจัดจําหนายแบบคา
ปลีกมากกวารอยละ 72 สําหรับรายละเอียดการคาปลีกผานชองทางตางๆ มีดังนี้ 
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- ชองทางคาปลีกผานรานคา (Shop) รานคายอย (Kiosk) และ รานคา Moderntrade 

ชองทางการจําหนายในแบบรานคาของบริษัท  (Shop) – เปนรานคาที่มีลักษณะเต็มรูปแบบคือ มีสัญลักษณที่เห็นได
ชัดเจน และเปนไปในรูปแบบและมาตรฐานเดียวกันในทุกสาขาของบริษัท ทั้งนี้เพ่ือเปนการสรางความเชื่อมั่นใหแก
ลูกคา นอกจากนี้ รานคาจะตองมีพ้ืนที่เหมาะสมเพื่อสามารถจัดแสดงสินคา รวมทั้งเก็บสินคาไดในปริมาณที่
เหมาะสมเพียงพอตอความตองการของลูกคาได โดยมีที่ต้ังในพ้ืนที่ชุมชนหรือในหางสรรพสินคาหรือรานคาโมเดิรน
เทรดทั่วไป รวมทั้งบนสถานีรถไฟฟา BTS เปนตน ปจจุบัน บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคาปลีกจํานวน        
126 สาขา   

ชองทางการจําหนายในแบบรานคายอย (Kiosk) – เปนจุดจําหนายสินคาที่มิไดมีลักษณะโครงสรางและรูปแบบของ
รานคาที่ถาวร แตใชตูกระจกสําหรับแสดงสินคาและใชตูทึบแสงที่มีความแข็งแรงในการจัดเก็บสินคาตางๆ จุด
จําหนายประเภทนี้จะใชพ้ืนที่เชาขนาดเล็กตามหางสรรพสินคาทั่วไป โดยสวนใหญมักจะเลือกใชพ้ืนที่ที่มีลูกคา
สัญจรไปมาอยางตอเนื่องในอัตราที่สูงในบริเวณหางสรรพสินคาหรือแหลงชุมชน เชน บริเวณที่ใกลเคียงจุดข้ึนลง
บันไดเลื่อน เปนตน ปจจุบัน บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคายอยจํานวน 11 สาขา 

ชองทางการจัดจําหนายผานรานคา Moderntrade – เปนการฝากขายในหางสรรพสินคาในพื้นที่สวนคาปลีกสินคา
โทรศัพทเคลื่อนที่โดยเฉพาะ บริษัทจะนําสินคาไปวางขายไวกับหางสรรพสินคาในพ้ืนที่ซึ่งจัดไวดังกลาว พรอมสง
พนักงานขายไปประจําพ้ืนที่ บริษัทจะเรียกสาขากลุมนี้วารานคาฝากขาย (GP Shop) บริษัทจะไดรับรายไดเมื่อ
หางสรรพสินคาขายสินคาได โดยบริษัทจะจายเงินสวนแบงกําไรใหกับหางสรรพสินคานั้นๆ ซึ่งบริษัทจะเปน
ผูรับผิดชอบในการกําหนดราคา บริหารสินคาคงคลัง และการทํากิจกรรมการตลาด สวนหางสรรพสินคาเปนผูจัดหา
พ้ืนที่สําหรับวางขายสินคาเปนหลัก ปจจุบัน บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคาฝากขายจํานวน 62 สาขา 

ในการพิจารณาเปดรานคาของบริษัท จะคํานึงถึงปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ ปจจัยหลักคือ ความหนาแนนของประชากรใน
บริเวณที่สรรหา และลักษณะการสัญจรผานไปมาของกลุมคน ทั้งนี้เพ่ือใหการขยายสาขาของบริษัทกอใหเกิดประโยชน
มากที่สุด  ในชวง 2-3 ปที่ผานมา บริษัทไดขยายรานคาเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ปจจุบัน บริษัทมีจํานวนรานคา รานคายอย 
และรานคาฝากขายรวมทั้งสิ้น 199 รานคา ซึ่งครอบคลุมพ้ืนที่ทั่วประเทศ 

สินคาที่วางขายในรานคา รานคายอย หรือรานคาฝากขาย นอกจากโทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมแลว บริษัทยัง
วางขายโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองในบางสาขาที่มีความตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองสูง และในบางสาขาที่มีกลุม
ลูกคาเปาหมายสําหรับสินคาเทคโนโลยี บริษัทก็จะวางขายสินคาดังกลาว ซึ่งเปนลักษณะการฝากขาย (Consignment) 
โดยบริษัทจะทําสัญญาฝากขายกับตัวแทนจําหนายสินคาเทคโนโลยี ซึ่งมีขอตกลงในการแบงรายไดหรือกําไรเมื่อขาย
สินคาได ทั้งนี้ บริษัทจะเปนผูรับผิดชอบในการจัดหาสถานที่ สวนตัวแทนจําหนายสินคาเทคโนโลยีจะเปนผูกําหนดราคา 
และบริหารจัดการสินคาคงคลัง  

ตารางแสดงจํานวนรานคาทั้งหมดแยกตามสถานที่ต้ัง ณ ปจจุบัน 
   

แบงตามภูมิภาค จํานวน 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 111 
ตางจังหวัด 88 
รวม 199 

 
- ชองทางคาปลีกผานอินเทอรเน็ต 

บริษัทไดจัดทํา Website ของบริษัทเพ่ือใหบริการขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตที่ www.jaymart.co.th ซึ่งลูกคา
สามารถเขาไปดูรายละเอียดโทรศัพทเคลื่อนที่ทุกรุนและทุกแบรนดที่บริษัทมีจําหนาย ลูกคาจะสามารถเลือกชําระเงนิผาน
ระบบอินเทอรเน็ตหรือที่รานคาที่สะดวกก็ได รวมทั้งสามารถเลือกรับสินคาที่บริษัท ที่รานคาที่สะดวก หรือใหบริษัทจัดสง 
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บริษัทไดเตรียมความพรอมของระบบฐานขอมูล ความเร็วในการสื่อสารใหเพียงพอตอการเติบโตของการคาทาง
อินเทอรเน็ตในอนาคต  โดยปจจุบันระบบฐานขอมูลของบริษัทสามารถรองรับการเติบโตในอนาคตไดอยางเพียงพอ 

- ชองทางคาปลีกผาน Jay Mart Home Delivery “1117” 

บริษัทใหบริการจําหนายสินคาและสงสินคาโดยตรงแกลูกคาผานชองทางการจําหนายภายใตแนวคิด Home Delivery 
ผานการสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพทสายดวน 1117 โดยลูกคาสามารถศึกษาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่บริษัททําการ
จําหนายผาน Website ของบริษัทหรือสื่อสิ่งพิมพอื่นๆ ซึ่งลูกคาสามารถเปรียบเทียบไดทั้งทางดานคุณลักษณะ ราคา 
และตราสินคา เพ่ือเลือกสินคาที่เหมาะสมกับความตองการของตนเองและสามารถสั่งซื้อสินคาผานโทรศัพทหมายเลข 
1117 ซึ่งบริษัทมีนโยบายในการจัดสงสินคาถึงสถานที่ของลูกคาในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลภายใน 1 ช่ัวโมงหลัง
ไดรับคําสั่งซื้อ 

- ชองทางคาปลีกผาน Exhibition 

บริษัทไดจัดใหมีงานแสดงสินคา งานแสดงกิจกรรมสงเสริมการขาย รวมถึงการเขารวมงานที่เกี่ยวของกับสินคาของบรษัิท 
เพ่ือขายสินคาของบริษัทและเปนการประชาสัมพันธบริษัทและสินคาของบริษัท โดยสรางความคุนเคยและสรางชื่อเสียง
ของบริษัทใหเปนที่รูจักแกลูกคาและกลุมเปาหมาย ตลอดจนเปนการกระตุนผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา ณ จดุ
จําหนายสินคา ปจจุบัน บริษัทจะเลือกพิจารณาจัดงานแสดงสินคาตามหางสรรพสินคาที่มีขนาดใหญ มีช่ือเสียง และมี
ปริมาณของลูกคาที่มาใชบริการอยางตอเนื่องเปนปจจัยหลัก 

- ชองทางคาปลีกชนิดพิเศษเฉพาะผานบัตรสมาชิก (Member Card) 

บริษัทไดจัดทําบัตรสมาชิก  (Member Card) 3 ประเภท ไดแก 

Jay Mart Elite Card  - สมาชิกจะไดรับสิทธิในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ และสามารถเปลี่ยนโทรศัพทเคลื่อนที่รุนใดก็
ไดจํานวน 10 ครั้ง รวมทั้งไดสิทธิในการซื้อสินคาจากบริษัทในราคาพิเศษ ในระยะเวลา 5 ป ซึ่งวิธีการสราง        
ชองทางการจัดจําหนายดังกลาวเปนการสรางฐานลูกคาเฉพาะกลุมที่สนใจในโทรศัพทเคลื่อนที่เปนพิเศษ และยัง
สามารถคงความสัมพันธในระยะยาวกับกลุมลูกคาดังกลาวดวย อีกทั้งยังเปนการประชาสัมพันธและการสรางแบรนด
ใหกับบริษัทอีกตอหนึ่งดวย  ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 บริษัทมีสมาชิกบัตรดังกลาวจํานวน 17 ราย และมีอายุการ
ใชสิทธิเฉล่ียเหลือ 8.4 เดือน 

Club Mobile Plus+  - สมาชิกจะไดรับสิทธิในการรับประกันการเปลี่ยนสินคาที่นานข้ึนจาก 7 วันเปน 14 วัน และยัง
สามารถไดรับการตีราคาสินคาเพ่ิมจํานวน 300 บาทหากนําโทรศัพทเครื่องที่ซื้อจากบริษัทมาแลกซื้อเครื่องใหม
ภายใน 15 เดือน นอกจากนี้ยังไดสิทธิในการซื้อสินคาจากบริษัทในราคาพิเศษเปนเวลา 12 เดือน ชองทางการจัด
จําหนายดังกลาวเปนการสราง Brand Relationship เพ่ือที่จะใหลูกคากลับมาซื้อสินคากับบริษัทใหม เมื่อตองการ
เปล่ียนเครื่องใหม และตองการซื้ออุปกรณเพ่ิมเติม ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 บริษัทมีสมาชิกบัตรดังกลาวจํานวน  
12,618 ราย 

Jay Mart Privilege Card - สมาชิกจะไดรับสิทธิในการซื้อสินคาจากบริษัทในราคาพิเศษเปนเวลา 12 เดือน       
ชองทางการจัดจําหนายดังกลาวเปนการสราง Brand Relationship เชนเดียวกับ Club Mobile Plus+                
ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552   บริษัทมีสมาชิกบัตรดังกลาวจํานวน 226 ราย 

- ชองทางการจัดจําหนายผานรานคาเจมารทพารทเนอร  หรือ Jay Mart Partner 

ในป 2552 บริษัทไดจัดโครงการเจมารทพารทเนอร  ซึ่งเปนการรวมมือกับรานคายอยในลักษณะพารทเนอรการคา โดย
รานคายอยที่สมัครเปนสมาชิกจะไดสิทธิในการใชปายเจมารท พารทเนอร ซึ่งจะไดสิทธิประโยชนในการซื้อสินคาในราคา
คาสง ไดสิทธิพิเศษในการจัดกิจกรรมการตลาดกับเจมารท ทั้งในรูปแบบคาสงเสริมการตลาดที่บริษัทจะไดรับจากเจาของ
แบรนดรวมกับรานคาเจมารทพารทเนอร  การไดสิทธิในการดําเนินการ Support Hire Purchase และ Jay Mart Pay 
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Point หากรานคารายนั้นๆ ตองการ บริษัทมีแผนขยายความรวมมือในรูปแบบรานคา Jay Mart Partner ใหได 1 รานคา
ใน 1 อําเภอทั่วประเทศไทย หรือประมาณ 800 สาขา ซึ่งบริษัทคาดวาในอนาคตการขายสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
บริษัทไปสูรานคาเจมารท พารทเนอรจะเพ่ิมสูงข้ึนและเปนชองทางจัดจําหนายสําคัญอีกชองทางหนึ่ง 

บริษัทมีการกระจายการจัดจําหนายใหแกลูกคาปลีกเปนสวนใหญ โดยมีการคาสงใหกับลูกคาที่เปนรานคาและผูแทน
จําหนายในจํานวนนอย โดยในกลุมนี้จะมีลูกคาที่เปนผูแทนจําหนายบางรายที่เปนลูกคารายสําคัญ แตอยางไรก็ดี สัดสวน
การขายไปยังลูกคากลุมนี้  ก็ไมมากจนถึงกับกลาววาบริษัทพ่ึงพิงลูกคากลุมดังกลาว โดยในไตรมาส 1 ป 2552 บริษัทมี
ยอดขายสินคากับกลุมลูกคาหลัก 10 รายแรกรอยละ 66.5 ของยอดขายทั้งหมด 

ตารางแสดงสัดสวนการจัดจําหนายสินคาในสวนคาสง 

 2550 2551 ไตรมาส1 ป 2552 

ลูกคา 10 รายใหญที่สุด  60.2% 59.1% 66.5% 
ลูกคารายอื่นๆ 39.8% 40.9% 33.5% 

 
3.1.4 การบริหารจัดการสินคาคงคลัง 

โทรศัพทเคล่ือนที่ อุปกรณเสริม บัตรเติมเงินและสินคาเทคโนโลยี 

บริษัทมีการบริหารสินคาคงคลัง โดยใชระบบคอมพิวเตอร โดยบริษัทสามารถที่จะทราบไดวาสินคาของบริษัทในปจจุบัน 
อยูมี่สาขาใดและราคาตนทุนเทาใด ทั้งนี้ในกระบวนการเก็บสินคาคงคลังบริษัมมีการแยกเก็บสินคาเปน 2 สวนคือ 
คลังสินคาที่สํานักงานใหญ และคลังสินคาตามสาขา  

โดยในการจัดเก็บที่คลังสินคาสํานักงานใหญ บริษัทจะเปนคลังสินคาใหญมีการจัดเก็บสินคาและระบุทะเบียนตามเลขอีมี่ 
สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่ และใชบารโคด สําหรับอุปกรณเสริมและสินคาอื่นๆ ในกระบวนการรับสินคาจะมีการตรวจสอบ
สินคาเบื้องตน และสําหรับการจายสินคาไปที่สาขาจะเปนอํานาจของผูจัดการสาขารองขอไปที่ผูจัดการสวนพ้ืนที่ แลวจึง
สามารถเบิกสินคาจากคลังสินคาหลักได สําหรับสินคาที่สงคืนจากสาขามาที่สํานักงานใหญจะตองผานการตรวจสอบจาก
แผนกตรวจสอบคุณภาพกอนที่จะนําสินคาจัดเก็บเขาคลัง บริษัทจะมีการสุมนับสินคาสัปดาหละ 2 ครั้งโดย           
แผนกคลังสินคา และจะมีการนับสินคาทั้งหมดทุกๆ เดือนรวมกับฝายบัญชี 

สวนคลังสินคาที่สาขา ผูจัดการสาขาจะตองเปนผูดูแลและจะตองบันทึกการซื้อขายผานระบบคอมพิวเตอร โดยบันทึก
ตัวเลขอีมี่สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่ และบันทึกตามบารโคดสําหรับอุปกรณอื่นๆ ในดานการตรวจนับสินคาผูจัดการสาขา
จะตองเปนผูตรวจนับสินคาโดยนับทั้งหมดทุกๆ สัปดาห ผูจัดการสวนพ้ืนที่มีหนาที่เขาไปสุมตรวจปริมาณสินคา      
ทุกๆเดือน 

โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง 

 หลังจากที่บริษัทรับซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองจากลูกคาที่นําโทรศัพทเคลื่อนที่มาแลกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เครือ่งใหมกบั
บริษัทนั้น ผูจัดการสาขาจะเปนผูตรวจสภาพเบื้องตนของโทรศัพทกอนทําการรับซื้อ ซึ่งข้ันตอนการตรวจสินคาเบื้องตน
จะเปนไปตามที่บริษัทกําหนดไว หลังจากรับซื้อแลวบริษัทจะสงสินคาไปที่คลังสินคาสํานักงานใหญ เพ่ือฝายตรวจสอบ
คุณภาพที่คลังสินคาเปนผูตรวจสอบและสงซอมในกรณีจําเปน หลังจากผานการตรวจสอบแลวฝายคลังสินคาจะแจงให
ฝายขายดําเนินการกําหนดราคาและจัดสงไปขายในสาขาที่มีความตองการโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองรุนดังกลาวโดยทันที 
ฝายคลังสินคาจะไมมีนโยบายเก็บสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ที่พรอมขายไวในคลังสินคา 
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3.1.5 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ลูกคาของบริษัทสามารถแบงไดเปน 2 กลุมหลัก ดังนี้  

 กลุมลูกคารายยอยทั่วไป  

เปนกลุมลูกคาที่ซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่โดยทั่วไปผานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ซึ่งจะครอบคลุมทุกเพศ ทุกวัย  
ทุกกําลังซื้อ และทุก Life Style ทั้งนี้เนื่องจากบริษัทดําเนินการตลาดแบบครอบคลุมทั่วทั้งตลาด (Full Coverage) โดย
บริษัทมีสายผลิตภัณฑครอบคลุมทุก Segment การตลาด และดําเนินกลยุทธการตลาดและการบริหารชองทางการ      
จัดจําหนายแบบครบวงจรครบรูปแบบ 

อนึ่ง บริษัทสามารถแบงกลุมลูกคารายยอยของบริษัทตามลักษณะการใชงานโทรศัพทเคลื่อนที่เปน 2 ประเภท 

1. ลูกคารายยอยที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องแรก (New User Customers) จะเปนกลุมลูกคาที่เริ่มใชโทรศัพทเคลื่อนที่
เปนครั้งแรก มักเปนกลุมที่มีอายุเฉล่ียนอย และรายไดไมมากนัก ลักษณะการใชโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือการ
ติดตอสื่อสารเปนหลัก ซึ่งจะเปนกลุมลูกคาเปาหมายของโทรศัพทเคลื่อนที่แบบประหยัด และโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ
ใชงาน 

2. กลุมลูกคารายยอยที่ซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องใหมเพ่ือใชทดแทนเครื่องเดิม (Replacement Market Customers)  
จะเปนกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อมากขึ้น และตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มาทดแทนเครื่องเกา โดยปกติกลุมลูกคานี้จะ
มีความตองการหลากหลายขึ้นอยูกับกําลังซื้อ ลักษณะ Life Style ชวงอายุ และรายได 

กลุมลูกคาที่เปนผูแทนจําหนายและรานคารายยอย 

ลูกคาผูแทนจําหนายและรานคารายยอย ไดแก นิติบุคคล หรือ บุคคลธรรมดา ที่ประกอบธุรกิจขายโทรศัพทเคลื่อนที่
ใหกับลูกคารายยอย กลุมลูกคาดังกลาวจะเปนกลุมที่ซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะแบรนดและรุนที่บริษัทเปนผูแทน
จําหนายเปนหลัก กลุมลูกคานี้จะครอบคลุมผูดําเนินธุรกิจรานคารายยอยทุกประเภท ทั้งรานคาปลีกในระบบ รานคายอย
อิสระ และรานคาแฟรนไชส หรือ Chain Store ของบริษัทอื่นๆ 

นโยบายการกําหนดราคา 

บริษัทจะกําหนดราคาสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ ตามราคาคาปลีกและคาสงที่ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่กําหนด ซึ่งราคา
ดังกลาวเรียกวาราคาแนะนําจากผูผลิต (Recommended Price) บางครั้งบริษัทอาจมีสวนรวมกําหนดราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในรุนที่เริ่มเปดตัวหรือนําเขามาขายเปนครั้งแรกในกรณีที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายสินคานั้น (กรณี
สินคา Sony Ericsson และ Motorola) ซึ่งผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะกําหนดราคาตามคุณสมบัติการใชงาน สภาพการ
แขงขันในตลาด ภาพลักษณ และตําแหนงทางการตลาด (Positioning)  

ภายหลังจากการเปดตัวสินคาไปแลว ถึงแมวาสินคาในแตละรุนจะถูกกําหนดราคาโดยผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ แตราคา
คาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่จะถูกกดดันโดยกลไกของตลาด ทําใหราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ปรับเปนราคาตลาด          
(Market Price) หากโทรศัพทเคลื่อนที่ในรุนใดไมเปนที่นิยมและไมสามารถขายสินคาไดตามประมาณการที่วางไว     
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ดังกลาวก็จะมีราคาตลาดที่ปรับตัวลดลง ซึ่งในบางครั้งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่อาจเจรจา      
ชดเชยราคา พยุงราคา หรืออาจปลอยใหราคาโทรศัพทเคลื่อนที่เปนไปตามกลไกของตลาด  

สําหรับสินคาประเภทชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน ราคาจะถูกกําหนดโดยผูใหบริการเครือขายเปนหลัก และเน่ืองจาก
อัตรากําไรที่ตํ่าและชองทางการจัดจําหนายที่กวางขวาง ทําใหราคาสินคาคงที่และอยูในระดับที่ผูผลิตสินคาเปนผูกําหนด 

ในสวนโทรศัพทเคลื่อนที่มือสองนั้นราคาสินคาดังกลาวบริษัทจะเปนผูกําหนดเอง โดยอางอิงกับราคาตลาดของ
โทรศัพทเคลื่อนที่มือสอง และสภาพความสมบูรณ อายุการใชงานของสินคา อยางไรก็ดีราคาตลาดของโทรศัพทเคลื่อนที่



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที่ 2 หนา 32 

มือสองรุนใดรุนหนึ่งจะปรับเปล่ียนไปตามความนิยมของตลาด ความนิยมของแบรนด ความทันสมัยของเทคโนโลยี และ 
อายุของสินคาที่เปดตัวในตลาด 

    ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 หากพิจารณาโครงสรางอุตสาหรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในโลกนี้จะแบงเปน 3 ลักษณะหลักดังตอไปนี้คือ 

1. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ขับเคลื่อนโดยผูใหบริการเครือขายหรือแบบปด :  สําหรับโครงสราง
ลักษณะนี้ ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทจะมีอิทธิพลสูงสุดตอตลาด ผูใหบริการเครือขายจะเปนผูขายเลขหมายและ
โทรศัพทเคลื่อนที่ไปพรอมกันโดยการขายตรงจากรานคาของบริษัทหรือรานคาผูแทนจําหนายของบริษัท ใน
โครงสรางธุรกิจลักษณะนี้จะเปนการขายโทรศัพทเคลื่อนที่พรอมเลขหมายเปนสวนใหญ เจาของเครือขายจะใช
กระบวนการล็อคเลขเครื่อง (อีมี่) ทําใหไมสามารถนําโทรศัพทเคลื่อนที่ไปใชกับเลขหมายอื่นๆ ได สงผลใหตลาด   
คาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่มีขนาดเล็กและมีผูคาปลีกรายยอยจํานวนนอยราย ซึ่งโครงสรางนี้ มีลักษณะเดียวกับ
อุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยกอนมีการปลดล็อคเลขเครื่อง   

2. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่แบบเสรีเต็มรูปแบบหรือแบบเปด : ลักษณะโครงสรางอุตสาหกรรมลักษณะ
นี้ผูใหบริการเครือขายและผูขายโทรศัพทเคลื่อนที่แทบจะแยกจากกันโดยเด็ดขาด โดยผูบริโภคสามารถซื้อเลขหมาย
และเลือกระบบเครือขายไดอยางอิสระ เชนเดียวกับการเลือกรุนโทรศัพทเคลื่อนที่ ทําใหผูที่มีบทบาทในอุตสาหกรรม
มีมากรายขึ้นไมวาจะเปนผูใหบริการเครือขาย ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ ผูแทนจําหนายและรานคาปลีกในรูปแบบ
รานคาในระบบ  (Organized Shop) และ รานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) สําหรับโครงสรางนี้ มีลักษณะ
เดียวกับอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยหลังการปลดล็อคเลขเครื่องแลว   

3. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่แบบกึ่งเสรีหรือแบบกึ่งเปด : โครงสรางอุตสาหกรรมเปนไปในลักษณะที่   
ผูใหบริการเครือขายมีอิทธิพลสูงในตลาดโดยจะเขามา subsidize ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่โดยจะขายโทรศัพทพรอม
เลขหมายในราคาที่ถูกหรือใหเปลาโทรศัพทเคลื่อนที่โดยไมคิดราคา โดยแลกกับการที่ลูกคาจะตองเซ็นสัญญา    
ระยะยาวเพื่อการใชบริการเครือขายของบริษัท สงผลใหผูใหบริการเครือขายเขามามีอิทธิพลตอธุรกิจจัดจําหนาย
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ แตทั้งนี้เนื่องจากไมมีการล็อคเลขเครื่องทําใหยังมีตลาดคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่อยู โดย
ผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่สามารถที่จะซื้อเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่มาเปลี่ยนโทรศัพทเครื่องเดิมได แตทั้งนี้ตลาดคาปลีก
โทรศัพทเคลื่อนที่จะเล็กกวาตลาดเปด โครงสรางอุตสาหกรรมลักษณะนี้มักพบในประเทศที่มีผูใหบริการเครือขาย
นอยราย ไดรับคาบริการ Air Time ที่สูง และมีฐานะการเงินเข็มแข็ง และระบบการเงินธนาคารมีฐานขอมูลเครดิต
ลูกคาที่ดีและมีระบบติดตามหนี้ที่ดี ประเทศในยุโรปสวนใหญมีโครงสรางธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่เปนลักษณะนี้ 

กลุมผูประกอบการในอุตสาหกรรม 

โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยมีลักษณะเปนแบบเปดทําใหผูที่มีอิทธิพลตอตลาดมีหลากหลาย
กลุมดังนี้ 

- กลุมผูใหบริการเครือขาย (Operator) : เปนกลุมที่ใหบริการเชื่อมตอสัญญาณกับเครือขายการติดตอสื่อสาร
ของบริษัทนั้นๆ และขายเลขหมายทั้งในรูปแบบ Prepaid และ Postpaid และมีรายไดจากการเก็บคาบริการราย
เดือนและคาบริการตามเวลาที่โทร ผูประกอบการในกลุมนี้ ไดแก 
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บริษัท เครือขายที่ใหบริการ 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (AIS)   GSM Advance, GSM 1800 และ 1-2 Call 
บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น (DTAC) DTAC และ HAPPY 
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น (True Move) True Move 
บจ. ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย (HUTCH) HUTCH ใน 25 จังหวัด 
บมจ. กสท โทรคมนาคม (CAT) CAT ใน 51 จังหวัด  
บจ. ไทยโมบายส (Thai Mobile) Thai Mobile 

  
ณ สิ้นป 2551 AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดคือที่รอยละ 45 DTAC มีจํานวนผูใชบริการเปนอันดับสองคือรอยละ 31 
ในขณะที่ True Move มีจํานวนผูใชบริการเปนอันดับสามที่รอยละ 23 สวนผูใหบริการเครือขายรายอืน่ๆ มีสวนแบง
เล็กนอยรวมรอยละ 1 

หากพิจารณาแยกตามประเภทการใชบริการสําหรับป 2551 ผูใชบริการประเภท Prepaid ของผูใหบริการ 
(Operator) หลัก 3 ราย พบวา AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดที่รอยละ 45 โดยมีจํานวนผูใชบริการมากกวา
เครือขายอื่นในปริมาณที่มาก ในขณะที่ DTAC และ True Move มีจํานวนผูใชบริการที่รอยละ 30 และรอยละ 25 
ตามลําดับ  

สําหรับประเภท Postpaid ใน Operator หลัก 3 ราย พบวา AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดที่รอยละ 43 ในขณะที่ 
DTAC และ True Move มีจํานวนผูใชบริการที่รอยละ 41 และรอยละ 16 ตามลําดับ  

- กลุมผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ (Manufacturer) : เปนกลุมผูผลิตเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ซึ่งสวนใหญเปนผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่ชั้นนําของโลกซึ่งมีเทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย แผนการตลาดที่เข็มแข็ง และแบรนดที่เปนที่รูจัก
และนิยม ในกรณีลักษณะตลาดแบบเปดเชนประเทศไทย ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะเขามามีสวนรวมในตลาดอยาง
มากโดยจะเขามาดําเนินการดานการตลาดโดยตรงหรือผานผูแทนจําหนายทั้งในรูปแบบการประชาสัมพันธแบรนด 
การจัดโปรโมชั่น การกําหนดราคาสินคา การวางแผนในดาน Product Line และ Positioning แผนการออก
ผลิตภัณฑใหม นอกจากนี้ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่จะเขามาวางกลยุทธและโครงสรางการกระจายสินคาซึ่งแตละ
ผูผลิตสินคาจะมีกลยุทธแตกตางกันออกไป 

โทรศัพทเคลื่อนที่ที่เขามาขายในประเทศไทยมีจํานวนมากและหลากหลาย มีทั้งลักษณะที่เปนแบรนดช้ันนําจาก
ตางประเทศ เชน Nokia, Sony Ericsson, Motorola, Samsung และ LG และสินคา House Brand เชน J-Fone,    
I-mobile, GNET, Wellcom และ Master เปนตน นอกจากนี้ ยังมีแบรนดของโทรศัพทเคลื่อนที่ระดับธุรกิจ เชน 
Blackberry, I-Phone, O2 และ HTC นอกจากนี้ ยังมีสินคาที่มีสัดสวนการขายเล็กนอย เชน Panasonic, Philips, 
Siemens และ Sanyo เปนตน 

แผนภาพแสดงสวนแบงการตลาดของผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย ณ เดือน มกราคม 2552 
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     ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดหลัก 
เนื่องจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ 5 แบรนดหลักครอบครองสวนแบงการตลาดจํานวนมาก จึงมีอิทธิพลตอตลาด   
คาปลีกในประเทศไทยเปนอยางมาก การที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายหรือเปนผูคาปลีกหลักหรือมีสายสัมพันธกับ
ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ดังกลาวก็จะมีโอกาสการดําเนินธุรกิจที่เพ่ิมมากขึ้น 

ตารางแสดงขอมูลผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีสวนแบงการตลาดในประเทศ 
แบรนด บริษัทผูผลิตสินคา ประเทศ 
Nokia Nokia Corporation ฟนแลนด 
Motorola Motorola Inc สหรัฐอเมริกา 
Sony Ericsson Sony Ericsson Mobile Communication ญ่ีปุน 
Samsung Samsung Electronics เกาหลีใต 
LG LG Electronics เกาหลีใต 

 

ทั้งนี้ ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แตละรายจะมีโครงสรางการกระจายสินคาที่แตกตางกัน ดังนี้ 

Nokia  :  มีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาผานผูแทนจําหนาย แลวใหผูแทนจําหนายไปกระจาย
สินคาใหกับผูคาสงและผูคาปลีก โดยปจจุบัน Nokia มีผูแทนจําหนายสินคา 3 รายไดแก     
บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย  คอรปอเรชั่น บริษัท ยูไนเต็ด  ดิสทริบิวชั่น  บิซซิเนส จํากัด และ      
บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย จํากัด 

Motorola : เดิมมีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาผานผูแทนจําหนาย แลวใหผูแทนจําหนายไป
กระจายสินคาใหกับผูคาสงและผูคาปลีกเชนเดียวกับ Nokia แตปจจุบันหยุดดําเนินกิจกรรม
การตลาดในประเทศไทย การขายสินคาจะขายสินคาผานบมจ. เจ มารท เปนหลัก  

Sony Ericsson : มีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาใหแกผูคาปลีกรายใหญและผูคาสงโดยตรง ซึ่งอาจจะ
เรียกวา Retail Partner เชน บมจ. เจ มารท เปนตน 

Samsung : มีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาใหแกผูคาปลีกรายใหญและผูคาสงโดยตรง ซึ่งอาจจะ
เรียกวา Retail Partner เชน บมจ. เจ มารท บมจ. บลิส-เทล บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย เปนตน 

LG : มีโครงสรางการจัดจําหนายโดยขายสินคาใหแกผูคาปลีกรายใหญและผูคาสงโดยตรง ซึ่งอาจจะ
เรียกวา Retail Partner เชน บมจ. เจ มารท บมจ. บลิส-เทล บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย เปนตน 

ผูนําเขาโทรศัพทเคลื่อนที่และเจาของแบรนด (House Brand) 

นอกจากสินคาจากผูผลิต 5 แบรนดหลักจากตางประเทศ ที่มีสวนแบงการตลาดรวมกันประมาณรอยละ 65-75  กลุม
ที่มีสวนแบงการตลาดสูงอีกกลุมคือ กลุมผูนําเขาและเจาของแบรนดโทรศัพทเคลื่อนที่ (House Brand) ซึ่งมีสวนแบง
การตลาดรวมกันประมาณรอยละ 20-30 ซึ่งในกลุมนี้จะเนนการขายสินคาที่มีราคาต่ํากวาแบรนดหลัก และมีฟงกช่ัน
หลากหลายกวา โดยมีแบรนดที่สําคัญดังตอไปนี้  

I-mobile : นําเขาและจัดจําหนายโดย บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย 

Wellcom :   นําเขาและจัดจําหนายโดย บจก. เวลคอม โมบาย คอรปอเรชั่น 

G-net : นําเขาและจัดจําหนายโดย บจก. ไวรเลส แอดวานซ ซิสเต็ม 

TWZ : นําเขาและจัดจําหนายโดย บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น 

J-Fone : นําเขาและจัดจําหนายโดย บมจ. เจ มารท 
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PhoneOne : นําเขาและจัดจําหนายโดย บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย จํากัด 

Masterphone : นําเขาและจัดจําหนายโดย บจก. มาสเตอร เทคโนคอม 

ในกลุมโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand นั้น I-mobile มีสวนแบงการตลาดสูงสุดคือประมาณรอยละ 5-8 ของ      
ตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งหมดหรือคิดเปนประมาณรอยละ 20-25 ของโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand ทั้งหมด    
สวนที่เหลือจะมียอดขายกระจายกันในสัดสวนใกลเคียงกันระหวางแบรนด Wellcom, G-net, TWZ และ J-Fone      
กลุมโทรศัพทเคลื่อนที่ House Brand มีแนวโนมที่จะเติบโตข้ึนในอนาคต ผูบริหารบริษัทคาดวา กลุมโทรศัพท    
House Brand อาจมีสวนแบงการตลาดเพิ่มเปนรอยละ 40 ของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งหมดใน 1-2 ปขางหนา 

- กลุมผูแทนจําหนาย (Distributor & Dealer) : เปนกลุมผูรับทําหนาที่เปนผูแทนจําหนายโทรศัพทใหกับแบรนดช้ัน
นํา โดยจะเปนผูรับสินคาในปริมาณที่มากและขายตอใหกับผูแทนจําหนายรายอื่นๆ ผูคาสง หรือผูคาปลีก ผูแทน
จําหนายจะแบกรับความเสี่ยงในการเก็บสินคาคงคลังในปริมาณที่มาก หากสินคาไมเปนที่นิยมของตลาดก็จะมีความ
เสี่ยงจากการดอยคาสินทรัพย แตอยางไรก็ดี การเปนผูแทนจําหนายของแบรนดหลัก ก็ยอมไดรับผลประกอบการที่
ดีจากยอดขายและอัตรากําไรที่มากขึ้น รวมถึงการที่บริษัทจะไดรับขาวสารและงบสนับสนุนการตลาดจากผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่ โดยปกติผูแทนจําหนายจะมีการติดตอและวางแผนการตลาด รวมกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่
อยางใกลชิด ในบางครั้งผูแทนจําหนายจะมีสวนในการประมาณการยอดขายของโทรศัพทในแตละรุน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งรุนที่กําลังจะเปดตัวใหม 

ผูแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยบางรายอาจเปนผูแทนจําหนายเพียงอยางเดียวและมีบรษัิทยอยหรอื
บริษัทที่เกี่ยวของเปนรานคาปลีก เชน บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น บริษัท ไวรเลส  ดีไวซ  ซัพพลาย จํากัด 
หรือ เปนทั้งผูแทนจําหนายและมีรานคาปลีกดวย เชน บมจ. เจ มารท เปนตน 

- กลุมผูคาปลีก (Retailer): เปนกลุมผูรับทําหนาที่เปนผูคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่ ในตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่เชนใน
ประเทศไทย จะมีผูคาปลีกจํานวนมากและหลากหลายลักษณะซึ่งจะทําหนาที่ขายโทรศัพทเคลื่อนที่แกลูกคารายยอย 
ซึ่งสามารถแบงไดเปน 2 กลุมคือ 

1. กลุมผูคาปลีกรานคาในระบบ (Organized Shop) เปนผูคาปลีกที่มีรานคาหลายรานและมีโครงสรางการจัดการ
แบบมืออาชีพโดยปกติจะมี 3 กลุมคือ 

1.1 กลุมผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย จะเปนรานคาที่เกี่ยวโยงกับผูใหบริการเครือขาย
โดยรานคาเหลานี้จะขายโทรศัพทเคลื่อนที่หลากหลายแบรนด แตจะขายซิมการดและบัตรเติมเงินเฉพาะ
ของผูใหบริการเครือขายที่เกี่ยวโยงเทานั้น โดยรานคาดังกลาวอาจมีลักษณะเปนแฟรนไชสของผูใหบรกิาร
เครือขาย  หรือเปนรานคาที่ผูใหบริการเครือขายเปนเจาของ   

ชื่อรานคา ซิมการดและบัตรเติมเงินในเครือขาย รูปแบบรานคา 
DTAC Shop DTAC และ Happy แฟรนไชส 
Telewiz Shop GSM และ 1-2 Call แฟรนไชส 
True Shop True Move เจาของ 
HUTCH HUTCH เจาของ 

 
1.2 กลุมผูคาปลีกที่มีสาขาหลายสาขา (Chain Store) เปนกลุมผูคาปลีกที่มีรานคาหลายสาขาครอบคลุมพ้ืนที่

แตกตางกัน โดยแบงเปน 2 กลุมใหญ 

1.2.1 กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดเปนของตนเอง ลงทุนและควบคุมสาขาดวยตนเอง ไดแก เจมารท    
บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น และ บมจ. บลิส-เทล 
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1.2.2 กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดเปนของตนเอง และใชระบบแฟรนไชสในการขยายสาขาไดแก บมจ. 
สามารถ ไอ-โมบาย บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น และ บมจ. อินเตอรแนชั่นเนิลเอนจีเนียริง  

ผูคาปลีกกลุมนี้ จะขายสินคาทั้งเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ อุปกรณเสริม ชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน ทุกรุน 
ทุกแบรนดและทุกเครือขาย แตโดยปกติ แตละรายจะเนนขายสินคาในแบรนดที่แตกตางกัน โดยจะเปน
ผูแทนจําหนายสินคาเพียงบางแบรนดเพ่ือประโยชนในดานการจัดการดานการตลาด และอัตราผลกําไรที่
เพ่ิมข้ึนเปนหลัก  

1.3 กลุมผูคาปลีก Hypermart (Hypermart Chain Store) เปนกลุมผูคาปลีกที่มีรานคาหลายสาขาครอบคลุม
พ้ืนที่แตกตางกัน โดยเปนรานคาที่ขายโทรศัพทเคลื่อนที่ควบคูกับเครื่องใชไฟฟาอื่นๆ ไดแก Power Mall, 
Power Buy, BIG C และ TESCO เปนตน ซึ่งปกติรานคาในกลุมนี้จะเนนขายสินคาลดราคา หรือสินคารุน
ที่ออกขายมานานแลวและเจาของแบรนด ตองการจะผลักดันสินคาออกไปในตลาดใหหมด  

ปจจุบันกลุมรานคาในระบบ (Organized Shop) เปนกลุมที่มีบทบาทสําคัญในการคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่ 
โดยจะเปนแหลงขอมูล ชองทางการตลาดรวม และชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญของทั้งผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่และผูใหบริการเครือขาย คาดวาในปจจุบันมีโทรศัพทเคลื่อนที่กระจายในธุรกิจคาปลีกผาน
ชองทางกลุมผูคาปลีกรานคาในระบบประมาณรอยละ 60 ของปริมาณขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในแตละป   

ลักษณะสําคัญอีกประการหนึ่งของผูประกอบการประเภทรานคาในระบบ คือการมีแบรนดเปนที่นาเชื่อถือ ไมวา
จะเปนในรูปแบบ Operator Brand, Franchise Brand หรือ Retailer Brand เพราะลูกคาที่ซื้อสินคาในรานคา
ประเภทนี้ตองการความมั่นใจในคุณภาพสินคา ไมมีสินคาหรืออะไหลปลอมจําหนาย คุณภาพการบริการที่ดี
จากพนักงานขายและบริการหลังการขาย รวมถึงความสะดวกสบายในการเขาถึงสาขาของรานคา รานคากลุมนี้
จึงเนนคุณภาพการบริการ สรางแบรนดรานคาที่นาเชื่อถือและกระจายสาขาใหทั่วถึงที่สุด  

2. กลุมผูคาปลีกรานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) เปนผูคาปลีกที่มีรานคารานเดียวหรือหลายรานแต
จํานวนไมมากนัก โครงสรางการจัดการไมซับซอน ไมมีแบรนดที่เขมแข็ง และมีกิจกรรมการตลาดที่นอย 
อยางไรก็ดี เนื่องจากประเทศไทยมีรานคาประเภทนี้อยูเปนจํานวนมาก บางรานอาจเปนรานขนาดใหญ บาง
รานอาจเปนเพียงตูเชาขนาดเล็กเพียงตูเดียว การใหบริการจะเนนกลยุทธดานราคาเปนสําคัญ  ประมาณการวา
มีผูประกอบการประเภทนี้หลายพันรายในประเทศไทย และหากประมาณการยอดขายโทรศัพทเคลื่อนที่
โดยรวมคาดวาในแตละปมีปริมาณเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่กวารอยละ 40 ขายผานชองทางการจัดจําหนายนี้   

 

สภาพการแขงขัน 

ภาพรวมการแขงขันในธุรกิจคาปลีกและคาสงจะมีลักษณะผสมปะปนกันระหวางผูคาปลีก ผูคาสง และรานคายอย 
เนื่องจากตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่มีลักษณะเปนตลาดเสรีและใชเงินลงทุนไมมากนัก ทําใหมีผูคารายใหมเขามาใน
อุตสาหกรรมไดงาย ในสวนการแขงขันนั้นมักจะแขงขันกันเปนกลุมที่มีขนาดทางธุรกิจและ Core Competence คลายๆ 
กัน โดยอาจจะแบงยอยเปนกลุมคาปลีก และกลุมคาสง ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่นับเปนธุรกิจที่มีการแขงขันสูงมากธุรกิจหนึ่ง เนื่องจากมีผูคาปลีกจํานวนมากรายและ
หลากหลายรูปแบบ ผูคารายใหมสามารถเขามาดําเนินธุรกิจไดไมยากนัก ประกอบกับอํานาจตอรองของผูซื้อและผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่มีคอนขางมาก ผูคาปลีกรายยอยจึงจําเปนตองใชกลยุทธดานราคา ซึ่งรวมถึงการขายสินคามือสองและ
สินคาคุณภาพต่ําราคาถูก และการเลือกทําเลที่ต้ังรานคาที่ดีเปนกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจ 
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แตสําหรับผูคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่ในระบบจําเปนตองมีกลยุทธที่แตกตางเพราะการใชกลยุทธดานราคาจะสงผล
กระทบตอผลประกอบการในระยะยาว ผูคาปลีกในระบบจึงเนนการสรางความแตกตางในดานความหลากหลายของสินคา 
คุณภาพการใหบริการ การเลือกทําเลที่ต้ัง ปริมาณสาขาที่ลูกคาสามารถเขาถึงได การใหบริการหลังการขาย และความ
นาเชื่อถือของแบรนด เปนกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจ 

ผูคาปลีกในระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบันที่เปนคูแขงโดยตรงประกอบดวยรานคา 3 กลุม คือ 

- กลุมผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย ไดแก DTAC Shop, Telewiz Shop, True Move Shop และ Hutch 
- กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและลงทุนรานคาเอง ไดแก Jay Mart, Bliss@Tel, TWZ shop และ TG 
- กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและใชระบบแฟรนไชสรวม ไดแก Mobile Easy, M Shop และ I-mobile 
 
ตารางแสดงกลุมผูคาปลีกแยกตามประเภท 
บริษัท ชื่อราน จํานวนรานคา ที่มาของขอมูล 
  รวม กรุงเทพ* ตางจังหวัด (website ณ 3 เม.ย. 2552) 

ผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส  Telewiz Shop 365 139   226 www.ais.co.th    
บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น  DTAC Shop 296 112 184 www.dtac.co.th   
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น  True Move Shop 59 23 36 www.truecorp.co.th   
บจ. ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย  HUTCH 37 18 19 www.hutch.co.th    

ผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและลงทุนรานคาเอง 
บมจ. เจ มารท Jaymart 199 111 88 ขอมูลบริษัท 
บมจ. บลิส-เทล  Bliss@Tel 106 n/a n/a รายงานประจําป 2551   
บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น TWZ 11+27(1) n/a n/a รายงานประจําป 2551   

บมจ. ล็อกซเลย จํากัด  L-mobile 10 10 - www.loxley.co.th 
บจ. ทีจี เซลลูลาร เวิรด  TG 76+43(2) 20+30(2) 56+13(2) www.tgfone.com 

ผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและใชระบบแฟรนไชสรวม 
บมจ. อินเตอรแนชั่นเนิลเอนจีเนียริง  Mobile Easy 35 27 8 www.mobileeasy.com 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น  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 ไดแก นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี สมุทรสาคร 
(1)  จํานวนรวมรานคาภายใตแบรนด TWZ และ Telewiz ตามลําดับ 
(2) รานคาภายใตแบรนด  TG Fone Shop และรานคาภายใตแฟรนไชสอื่น 
2. ธุรกิจคาสงหรือผูแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ผูประกอบการในกลุมนี้เปนกลุมที่ตกลงทําสัญญาเปนผูแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดหลัก โดยจะทําหนาที่เปน  
ผูกระจายสินคาใหกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ซึ่งจะทําใหไดรับประโยชนตางๆ เชน อัตราสวนกําไรที่เพ่ิมข้ึน ไดรับเงิน
สงเสริมดานการตลาดและขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่รวดเร็วข้ึน แตทั้งนี้ ผูแทนจําหนายก็จะมีตนทุนที่เพ่ิมข้ึนจาก
การเก็บสินคาคงคลังจํานวนมาก 

อยางไรก็ดี การเปนผูแทนจําหนายของโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดใดแบรนดหนึ่งเปนเรื่องที่คอนขางยาก เนื่องจากผูแทน
จําหนายสินคาจะตองมีสายสัมพันธที่ดีกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ มีศักยภาพในการกระจายสินคา มีการรวมมือวางแผน
การตลาดกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เปนอยางดี และมีฐานเงินทุนที่แข็งแกรง ทําใหปจจุบันมีผูแทนจําหนายโทรศัพท
เพียงไมกี่รายในประเทศไทย ซึ่งแตละรายมีลักษณะเฉพาะแตกตางกัน บางรายเปนผูแทนจําหนายที่เปนบริษัทยอยหรือ
เปนบริษัทรวมของผูใหบริการเครือขาย 

อนึ่ง การไดรับแตงต้ังใหเปนผูแทนจําหนายสินคาไมไดเปนการรับประกันวาบริษัทจะมีผลประกอบที่ดีเสมอไป          
การวางแผนการตลาดที่ไมเหมาะสม การกําหนดราคาที่ไมสะทอนราคาตลาดที่แทจริง และการไมสามารถเขาถึงชองทาง
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การคาปลีกที่มีประสิทธิภาพ อาจทําใหผูประกอบการที่เปนผูแทนจําหนายประสบปญหาขาดทุน หรือถูกถอดถอนจากการ
เปนผูแทนจําหนายได 

ทั้งนี้ธุรกิจคาสงและการเปนผูแทนจําหนายเกี่ยวพันกับธุรกิจคาปลีกเปนอยางยิ่ง การทําธุรกิจควบคูกันจะกอใหเกิด     
การเอื้อประโยชน (Synergy) ทําใหผูแทนจําหนายหลายรายขยายการดําเนินการไปในธุรกิจคาปลีก หรือในทางกลับกัน
ผูคาปลีกบางรายพยายามเขาไปดําเนินธุรกิจคาสงและเปนผูแทนจําหนายควบคูกันไปดวย 

ตารางแสดงกลุมผูคาสงและผูแทนจําหนาย  
 
บริษัท ผูแทนจําหนาย ชื่อราน ธุรกิจโทรศัพทเคล่ือนที่ที่เก่ียวของ 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น Nokia  M Shop ผูคาปลีก 
บจ. ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย Nokia, Phoneone - ผูใหบริการเครือขาย (AIS)และ เจาของ House 

Brand 
บจ. ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น Nokia - ผูใหบริการเครือขาย (DTAC) 
บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย I-mobile i-mobile Shop  ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 
บมจ. เจ มารท Motorola, Sony Ericsson 

และJ-Fone 
Jay Mart ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 

 
แนวโนมการเติบโตของธุรกิจ 

ปจจุบันการติดตอสื่อสารผานโทรศัพทเคลื่อนที่เขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูบริโภคมากขึ้น เห็นไดจากยอดการ
จดทะเบียนเลขหมายของโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ิมมากขึ้นอยางตอเนื่อง โดยจํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ ณ สิ้นไตรมาส 4 
ป 2551 มียอดรวมทั้งสิ้น 61.00 ลานเลขหมายเปนระบบ Postpaid จํานวน 6.30 ลานเลขหมาย และเปนระบบ Prepaid 
จํานวน 54.70 ลานเลขหมาย จากจํานวนประชากรของประเทศไทย 63.39 ลานคน โดยอัตราการขยายตัวในป 2551 มี
ถึงรอยละ 15.6  

ตารางแสดงจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่และสวนแบงทางการตลาดของผูใหบริการแตละราย  
(หนวย : ลานเลขหมาย) 

ณ วันสิ้นป / ไตรมาส 
2549 2550  2551 

ผูใหบริการ 
(Operator) 

ผูใชบริการ % ผูใชบริการ % ผูใชบริการ % 
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) (ลานคน) 64.90 65.70 63.39 
Penetration Rate (%) 61.35% 80.33% 95.48% 

ที่มา : (1) รายงานประจําป 2549-2551 ของบริษัทแอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) จาก www.ais.co.th 
(2) จํานวนประชากร จาก www.nesdb.go.th 
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แผนภาพแสดงอัตราการเติบโตของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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              ที่มา : ขอมูลจาก ฝายวิจัย ASP 

 

แผนภาพแสดงอัตราการเติบโตของปริมาณขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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ที่มา : ขอมูลจาก ฝายวิจัย ASP 

หากพิจารณาอัตราการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอจํานวนประชากร พบวาประเทศไทยจัดอยูในกลุมประเทศในเอเชยีทีม่อีตัรา
การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอจํานวนประชากรคอนขางต่ํา ในป 2550 ประเทศไทยมีอัตราสวนดังกลาวที่ประมาณรอยละ 80 
และในป 2551 ประเทศไทยมีอัตราสวนดังกลาวที่ประมาณรอยละ 95 ซึ่งตํ่ากวาประเทศอุตสาหกรรมใหมในเอเชีย
พอสมควร บริษัทคาดวาอัตราสวนดังกลาวมีแนวโนมจะเพ่ิมข้ึนอีกเล็กนอยใน 3-5 ปขางหนา 

แผนภูมิเปรียบเทียบอัตราผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอจํานวนประชากรของประเทศตางๆ ในป 2550 
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ที่มา : International Telecom Union 
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เมื่อพิจารณาถึงอัตราการเติบโตของธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่พบวาเปนผลมาจาก 2 ปจจัยหลัก ไดแก การเพิ่มข้ึน
ของประชากรและอัตรา Penetration Rate ซึ่งเปนตัวกําหนดปริมาณความตองการโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เพ่ิมข้ึนจากผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่รายใหมเพียงอยางเดียว และความตองการโทรศัพทเคลื่อนที่ใหมเพ่ือทดแทนเครื่องเดิม ซึ่งคาดวาความ
ตองการในสวนนี้จะเพ่ิมข้ึนและมีผลตอความตองการการใชโทรศัพทเคลื่อนที่อยางมากในปจจุบันและอนาคต 

นโยบายการตลาดและกลยุทธการแขงขัน 

บริษัทมีกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจคาปลีกและคาสงโทรศัพทเคลื่อนที่ ไดแก ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
นโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ การบริหารชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ การสรางความสัมพันธที่ดีกับคูคา 
การใหบริการที่แตกตาง การสรางแบรนดที่เขมแข็ง การบริหารสินคาคงคลังที่ดี การพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง และ
การขยายธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
บริษัทมีกลยุทธการใหบริการที่เหนือกวาคูแขงโดยการวางขายผลิตภัณฑที่มีความหลากหลาย ทั้งในสวนแบรนด รุน และ
การใชงาน (Function) ที่แตกตางกัน บริษัทมีนโยบายวางขายสินคาครบทั้ง 5 แบรนดหลัก โดยเนนความหลากหลายของ
รุนเพ่ือครอบคลุมทุกสวนการตลาด (Full Coverage) โดยจํานวนรุน ชนิดรุน และปริมาณที่วางขายจะขึ้นกับขนาดรานคา
และทําเลที่ต้ังเปนสําคัญ บริษัทจะคัดเลือกสินคาที่วางขายใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคในแตละชวงเวลา
โดยมีการรวมมือกับบริษัทผูผลิตในการวางแผนการตลาด การศึกษาถึงแนวโนมของเศรษฐกิจมหภาค การศึกษาถึง
สภาพตลาดในอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ เพ่ือทําการคัดเลือกผลิตภัณฑที่เหมาะสมในการจัดจําหนาย เวลาที่
เหมาะสมในการแนะนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด การกําหนดตําแหนงทางการตลาดของผลิตภัณฑ และการกําหนด
ราคาจัดจําหนายทั้งคาปลีกและสง เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
นโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ 

บริษัทใชนโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ ไมวาจะเปน Push Strategies และ Pull Strategies การจัดใหมีงานแสดงสินคา 
และการจัดใหมีสมาชิกบัตรในรูปแบบตางๆ ซึ่งทําใหบริษัทสามารถแขงขันในตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

บริษัทใช Push Strategies โดยการใหสวนลดกับผูคาปลีกรายยอยในการซื้อสินคาในบางรุน การใหคอมมิชช่ันกับ
พนักงานในแตละรุนที่ไมเทากัน และการวางเปาหมายในการขายใหกับพนักงาน และใช Pull Strategies โดยการจัดใหมี
การประมูลสินคา ใหของกํานัลพิเศษ และใหสวนลดราคาพิเศษกับลูกคาในบางชวงเวลา 

สําหรับการรับสมัครสมาชิก บริษัทมีบัตรสมาชิกในรูปแบบตางๆ เชน  Jay Mart Privilege Card, Jay Mart Elite Card 
และ Club Mobile Plus+ เพ่ือมุงเนนการในการรักษาความสัมพันธระหวางลูกคากับบริษัท การสราง Brand Royalty และ
การประชาสัมพันธบริษัทเปนหลัก 

การบริหารชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ 
ชองทางการจัดจําหนายเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหบริษัทสามารถเขาถึงลูกคาและกระจายสินคาไปยังลูกคาได บริษัทมี
นโยบายบริหารชองทางการจัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยจะเพ่ิมจํานวนสาขาใหมากที่สุดเพ่ือใหครอบคลุม
พ้ืนที่ชุมชนทั่วประเทศ มุงเนนพ้ืนที่ที่เปนศูนยกลางการคมนาคมขนสงในยานนั้นๆ เพ่ือเขาถึงและอํานวยความสะดวกให
ลูกคามากที่สุด  นอกจากนี้ บริษัทยังขยายชองทางการจําหนายอื่นๆ ไดแก การขายสินคาและใหขอมูลสินคาผานระบบ
อินเทอรเน็ตที่ www.jaymart.co.th ซึ่งสามารถเขาถึงและครอบคลุมลูกคากลุมเปาหมายไดเปนอยางดี นอกจากการเพิ่ม
ชองทางจัดจําหนาย บริษัทยังไดเพ่ิมประสิทธิภาพในการใชชองทางจัดจําหนายใหกอประโยชน และสรางรายไดเพ่ิมใหแก
บริษัท เชน การใหบริการ Pay Point, Drop Point และ SHP ซึ่งในระยะยาวจะเปนรายไดเสริมที่สําคัญในการดําเนิน
ธุรกิจของบริษัท 
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          ความสัมพันธที่ดีกับคูคา 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูผลิตสินคาเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการรวมดําเนินธุรกิจ การไดรับการ
สนับสนุนทางดานตางๆ ตลอดจนการสรางความราบรื่นในการดําเนินธุรกิจ โดยที่ผานมาบริษัทมีกิจกรรมการสงเสริมการ
ขายและการบริหารการตลาดรวมกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แบรนดตางๆ อยางสม่ําเสมอ พนักงานของบริษัทจะไดเขา
รับการอบรมถึงคุณลักษณะสินคาหรือผลิตภัณฑใหมๆ กับเจาของผลิตภัณฑนั้นๆ ทั้งนี้เพ่ือเปนการเพิ่มทักษะและความ
เขาใจในตัวสินคาเพ่ิมข้ึน และสามารถสื่อสารไปยังลูกคาไดอยางถูกตองและเหมาะสม 

นอกจากนี้ บริษัทยังมีนโยบายในการรักษาฐานะผูแทนจําหนายสินคาอยางเปนทางการของผูผลิต Sony Ericsson และ 
Motorola ซึ่งเปนสินคาหลักสวนหนึ่งของบริษัท เพ่ือประโยชนเกื้อหนุนในธุรกิจคาปลีกที่เกี่ยวเนื่องตอไป อีกทั้งยังมี
นโยบายที่ขยายความสัมพันธกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รายอื่นๆ โดยเฉพาะแบรนดหลักที่เหลืออยู ใหอยูในระดับผูแทน
จําหนายสินคา 

การใหบริการที่แตกตางโดยเนนคุณภาพการใหบริการและบริการหลังการขาย รวมถึงการสรางความสัมพันธกับลูกคาที่ดี 

บริษัทมีนโยบายในการใหบริการลูกคาในระดับที่ดีเยี่ยมกับลูกคาทุกราย โดยมุงเนนใหพนักงานเอาใจใสและใหบริการ
ลูกคาอยางสุภาพ มีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑและการใชงานอยางดี เพ่ือที่จะสามารถอธิบายและใหความเขาใจแก
ลูกคาไดอยางดีที่สุด 

นอกจากนี้บริษัทยังใหความสําคัญกับการสรางสัมพันธอันดีกับลูกคาดวยระบบ CRM (Customer Relationship 
Management) โดยการจัดวางโครงขายเชื่อมโยงจุดขายและจุดบริการทั่วประเทศผานเครือขายอินเทอรเน็ต และจัดต้ัง
ศูนยบริการจัดซอม (Service Center) ที่มีมาตรฐาน เพ่ือใหลูกคาไดรับบริการหลังการขายที่สะดวกรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ 

 การสรางแบรนดที่เขมแข็ง 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางแบรนดเปนอยางยิ่ง โดยมุงมั่นที่จะสรางแบรนด Jay Mart ใหเปนแบรนดรานคาปลีกที่
เปนที่ยอมรับในความหลากหลายครบครันของผลิตภัณฑ คุณภาพ ความนาเชื่อถือและเปนที่ไววางใจของลูกคา การ
ใหบริการและการใหขอมูลที่ดีเยี่ยมของพนักงานขาย รวมถึงการใหบริการหลังการขายที่ดี  
บริษัทมีนโยบายในการสรางแบรนดควบคูกับการพัฒนาละการขยายธุรกิจบริษัท เห็นไดจากบริษัทไดรับรางวัล 
Superbrands ในหมวดสินคาโทรคมนาคมจาก Superbrands Organizations 3 ปซอนคือในป 2548-2550  

การบริหารสินคาคงคลังที่ดี 

บริษัทใหความสําคัญกับการบริหารสินคาคงคลังอยางมาก เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทมีความออนไหวดานราคา     
สูงมาก สินคาบางรุนอาจมีราคาลดลงมากกวารอยละ 50 ภายในระยะเวลาไมกี่เดือน ปจจุบันบริษัทมีระบบควบคุมการ
บริหารจัดการดานสินคาคงคลังที่มีประสิทธิภาพ มีการใชโปรแกรมสําเร็จรูป (Oracle) ในการติดตามตรวจสอบ        
สินคาคงคลังและระยะเวลาในการถือครองอยางละเอียด และรายงานผลใหผูบริหารติดตามรับรูไดตลอดเวลา อีกทั้งมี
ระบบการวางแผนการสั่งซื้อและจัดจําหนายรวมกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยอาศัยระบบสารสนเทศและระบบ
สนับสนุนที่มีอยูในการรวมตัดสินใจ 

การขยายธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy 

บริษัทมีนโยบายลงทุนและขยายธุรกิจไปในธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy กับธุรกิจคาปลีกและคาสงโทรศัพทเคลื่อนที่ ไดแก 
การใหเชาพ้ืนที่ทั้งในรูปแบบ IT Junction และ เจ-เวนิว เพราะนอกจากบริษัทจะไดรับรายไดจากการใหเชาพ้ืนที่แลว 
บริษัทยังไดรับรายไดเพ่ิมจากการขายโทรศัพทเคลื่อนที่ไดเพ่ิมข้ึน จากการที่ผูเชาพ้ืนที่เขามาซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จาก
บริษัทไปจําหนายตอ ซึ่งในอนาคตบริษัทยังมีแผนที่จะลงทุนในธุรกิจดังกลาว รวมถึงธุรกิจอื่นๆ ที่จะกอใหเกิด Synergy 
กับบริษัทเพ่ิมเติมตอไป 
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พัฒนาทรัพยากรมนุษยอยางตอเนื่อง 

บริษัทใหความสําคัญแกการพัฒนาบุคลากรอยางมาก โดยมุงเนนพัฒนาบุคลากรในทุกระดับ โดยเฉพาะอยางยิ่งพนักงาน
ขายสินคา ใหมีทักษะการใหบริการ ความรู และความเขาใจในตัวสินคา ซึ่งเปนปจจัยหลักที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคา
ของบริษัท ดังนั้นบริษัทจึงมีการฝกอบรม และใหความรูแกพนักงานอยางสม่ําเสมอ เพ่ือใหพนักงานมีความรูความเขาใจ
เพ่ิมเติม และสามารถอธิบายใหกับลูกคาไดอยางถูกตองและครบถวน นอกจากนี้ บริษัทมีแผนการพัฒนาบุคลากรใหมี
ความกาวหนาในสายอาชีพ (Career Development) เพ่ือใหสอดคลองกับการพัฒนาองคกร (Organization 
Development) 
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3.2  ธุรกิจบริหารพื้นที่คาปลีก  

บริษัทดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีก โดยเฉพาะพื้นที่คาปลีกในสวนโทรศัพทเคลื่อนที่ เพ่ือสนับสนุนธุรกิจหลักใน    
การดําเนินธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี และกระจายฐานรายไดของบริษัท ซึ่งการขยายธุรกิจ
เขาสูการบริหารพ้ืนที่คาปลีกในสวนสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีดังกลาว นอกจากจะทําใหบริษัทมีรายได
เพ่ิมข้ึนจากคาเชาพ้ืนที่แลว บริษัทยังมีรายไดจากการขายโทรศัพทเคลื่อนที่ผานรานคาที่เชาพ้ืนที่ รวมถึงสินคาของ
บริษัทสามารถเขาถึงกลุมลูกคาผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ซึ่งเปนลูกคาปลายทางไดกวางข้ึน  จากเดิมที่บริษัทขายสินคาผาน
รานคา Jaymart หรือชองทางจัดจําหนายอื่นๆ ซึ่งทําใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดเฉพาะผูซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่          
ที่มีลักษณะการซื้อสินคาผานรานคาปลีกในระบบ (Organized Shop) เทานั้น      

ในระยะแรก บริษัทไดเชาชวงพ้ืนที่ในหางสรรพสินคามาจัดสรรและบริหารในรูปแบบ IT Junction โดยปจจัยในการ
พิจารณาเลือกพ้ืนที่จะข้ึนอยูกับความหนาแนนของประชากรในพื้นที่ จํานวนประชากรที่เดินทางผานบริเวณดังกลาว 
ผูพัฒนาพ้ืนที่ และแผนการดําเนินธุรกิจของหางสรรพสินคานั้นๆ เปนสําคัญ   

ตอมา บริษัทไดพัฒนาการบริหารพ้ืนที่คาปลีกไปในรูปแบบใหมที่จะทําใหเขาถึงกลุมลูกคาไดมากขึ้น โดยดําเนินกลยุทธ
ในการสรางพ้ืนที่คาปลีกใหมเพ่ือขยายฐานลูกคา และเพ่ิมประสิทธิภาพในการเขาถึงลูกคาในคราวเดียวกัน โดยการ
บริหารพ้ืนที่ในรูปแบบ Stand Alone ภายใตช่ือ เจ-เวนิว ซึ่งบริษัทไดเชาพ้ืนที่ในบริเวณศูนยการคาชั้น 1-3 มาบริหาร   
ทําใหสามารถวางนโยบายการตลาด และเลือกสถานที่ไดดีข้ึน การบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบ เจ-เวนิว นอกจากจากจะเพิ่ม
ชองทางการเขาถึงลูกคาเชนเดียวกับการบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบ IT Junction ยังเปนการดําเนินการตลาดเชิงรุกที่จะ
ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมผูบริโภคใหเขามาซื้อสินคาในหางสรรพสินคาที่บริษัทบริหาร โดยการสรางพ้ืนที่คาปลีกที่มีลักษณะ
ดึงดูดกลุมเปาหมาย และมีที่ ต้ังที่ใกลกับชุมชน เปนจุดที่คมนาคมขนสงสะดวก ทําใหกลุมลูกคาเดินทางมาที่
หางสรรพสินคาไดอยางสะดวกรวดเร็ว 

3.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทดําเนินธุรกิจการบริหารพ้ืนที่เชาใน 2 รูปแบบหลักคือ  

1. การบริหารพ้ืนที่คาปลีกของหางสรรพสินคาในสวนโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี (IT Junction) 

การบริหารพ้ืนที่คาปลีกของบริษัท ภายใตช่ือ IT Junction เกิดจากแนวความคิดที่จะพัฒนาพ้ืนที่คาปลีกสวนยอยที่เปน
ศูนยกลางการคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีในแตละพ้ืนที่ โดยเนนพ้ืนที่ของกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
และจังหวัดใหญทั่วประเทศไทย โดยบริษัทจะเขาไปทําสัญญากับผูบริหารพ้ืนที่หลักเปนรายปหรือคราวละสามป โดยขอ
เชาพ้ืนที่เหมาชั้น หรือเหมาสวนเพื่อนํามาบริหาร และใหเชาชวงกับผูเชาพ้ืนที่รายยอยเปนรายเดือน รายสามเดือน     
รายหกเดือน รายป หรือรายสามป แลวแตความเหมาะสม 

บริษัทนับเปนผูบริหารพ้ืนที่ ที่ประสบความสําเร็จในระดับหนึ่ง โดยบริษัทไมเพียงดําเนินธุรกิจโดยการแบงพ้ืนที่เชาเพียง
อยางเดียว แตหากมีการบริหารการตลาดที่สรางความหลากหลายและดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการศูนย IT Junction ของ
บริษัทเชน การจัดใหมีการประชาสัมพันธสินคาในพ้ืนที่รวมกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ จัดใหกิจกรรมการประมูล
โทรศัพทเคลื่อนที่ จัดใหมีโปรโมช่ันสินคาราคาพิเศษ นอกจากนี้บริษัทยังมีนโยบายใหการสนับสนุนและสงเสริมรานคา
ยอยที่มาเชาพ้ืนที่ ดวยการขายสินคาราคาสง ของบสนับสนุนการขายจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ใหกับรานคายอย หรือ
การใหบริการ Support Hire Purchase ซึ่งจะชวยเพ่ิมศักยภาพในการแขงขันใหกับรานคายอย 

การบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบนี้ บริษัทสามารถนํามาพื้นที่บริหารบางสวนมาเปดเปนรานคาบริษัท ซึ่งนอกจากบริษัทจะ
สามารถบริหารคาเชาอยางมีประสิทธิภาพแลว บริษัทยังสามารถที่จะใชรานคาบริษัทเปนศูนยกลางการติดตอกับรานคา
ยอยที่เชาพ้ืนที่ โดยรานคายอยที่เชาพ้ืนที่บริษัทสามารถจะซื้อโทรศัพทในราคาขายสงกับรานคาบริษัท อีกทั้งผูจัดการ
รานของบริษัทก็จะมีหนาที่ในการดูแล ใหความสะดวกและรวบรวมขอมูลการตลาดใหกับบริษัทดวย ในบางพื้นที่          
ที่เหมาะสม บริษัทอาจพิจารณาเปดราน Nokia Shop ในสวนพ้ืนที่เชา ซึ่งตองผานการเห็นชอบจากทาง Nokia ดวย 
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ปจจุบัน บริษัทมีพ้ืนที่คาปลีกในรูปแบบ IT Junction ของบริษัทมีจํานวนทั้งสิ้น 26 สาขา เพ่ิมข้ึนจาก ณ สิ้นป 2551 ที่มี
จํานวน 6 สาขา ซึ่งเปนผลมาจากความสําเร็จจากการเจรจาตอรองกับบ๊ิกซี  ซึ่งทําใหบริษัทมีพ้ืนที่ครอบคลุมพ้ืนที่
กรุงเทพมหานครและตางจังหวัด ซึ่งบริษัททําสัญญาเชาพ้ืนที่กับผูบริหารพ้ืนที่หลักหรือหางสรรพสินคาหลายราย ไดแก 
บ๊ิกซี เซ็นทรัล และบีทีเอส โดยบริษัทมีนโยบายในการรวมมือกับผูพัฒนาพื้นที่คาปลีกที่ไมมีความชํานาญในการพัฒนา
พ้ืนที่สินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และเทคโนโลยี ซึ่งทําใหไดรับประโยชนรวมกันในการพัฒนาพื้นที่ดังกลาว รายละเอียดมีดังนี้ 

ชื่อ ที่ตั้ง 
พื้นที่บริหาร 
(ตารางเมตร) 

อัตราการเชาพื้นที่ 
(%) 

ปที่เร่ิมบริหาร 
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 ขอนแกน  BIG C ขอนแกน 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 สุราษฎรธานี  BIG C สุราษฎรธานี 37 100 2552 
IT Junction อยุธยา BIG C อยุธยา  459 60 2552 
IT Junction บานโปง BIG C บานโปง  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  ลาดพราว  BIG C  ลาดพราว  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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ภาพแสดงตัวอยางโครงการ IT Junction และผังพ้ืนที่ (Lay out) 

 

  
 
 หมายเหตุ: พื้นที่บริหารของบริษัทจะไมนับรวมพื้นที่เชาของ AIS ที่เชาตรงกับเจาของพื้นที่ 

 

2. การบริหารพ้ืนที่คาปลีกรูปแบบ Stand Alone (เจ-เวนิว) 

 ในการบริหารพ้ืนที่คาปลีกภายในอาคารชั้น 1-3 ในรูปแบบ Stand Alone ภายใตช่ือ เจ-เวนิว หรือ โครงการ เจ-เวนิว      
ชอปปง  เซ็นเตอร บริษัทจะเชาเหมาอาคารหรือพ้ืนที่สวนใหญของอาคารจากเจาของพ้ืนที่ โดยมีนโยบายในการพัฒนา
เปนพ้ืนที่คาปลีกในรูปแบบหางสรรพสินคาที่มีรูปลักษณทันสมัย (Modern Shopping Center) เพ่ือขายสินคาและ
ใหบริการที่ครบวงจรและเนนความทันสมัย โดยมีสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีเปนแกนหลัก อีกทั้งยังเนน
ความรวดเร็วและสะดวกสบายในการเดินทางมายังหางสรรพสินคาของลูกคา  

ภายใตแนวคิดดังกลาว บริษัทจะรวมกับเจาของโครงการในการพัฒนาโครงการตั้งแตเริ่มตน โดยบริษัทจะมีทีมงานสํารวจ
เลือกสถานที่ที่เปนศูนยกลางของชุมชนในเขตปริมณฑลและจังหวัดสําคัญที่มีความหนาแนนของประชากรมากเพียงพอ 
รวมท้ังมีขนาดพื้นที่เหมาะสมในการพัฒนาเปนพ้ืนที่ศูนยการคาขนาดกลาง (ประมาณ 8,000-20,000 ตารางเมตร) 
หลังจากเลือกสถานที่ไดแลว บริษัทจะติดตอเพ่ือนําเสนอแนวทางในการบริหารโครงการแกเจาของโครงการ จากนั้น
บริษัทจะทําการศึกษาความเปนไปไดในการจัดต้ังโครงการขึ้น หากมีความเปนไปไดทางธุรกิจ บริษัทก็จะเจรจากับ
เจาของโครงการเพื่อตกลงทําสัญญาเชาระยะยาวตั้งแต 10-30 ป โดยที่เจาของโครงการจะเปนผูลงทุนในดานที่ดินและ
กอสรางอาคารซึ่งรวมถึงงานโครงสรางอาคารและงานสถาปตยกรรม ในขณะที่บริษัทมีหนาที่ลงทุนตกแตงภายในทั้งหมด
และจัดสรรพ้ืนที่เชาแกผูเชา โดยบริษัทจะเปนผูรับรายไดจากการบริหารพ้ืนที่เชาดังกลาว   

ปจจุบัน บริษัทตกลงบริหารพ้ืนที่คาปลีกในรูปแบบโครงการ เจ-เวนิว ชอปปง เซ็นเตอร หนึ่งแหงในพ้ืนที่บริเวณหนานิคม
อุตสาหกรรมนวนคร  
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โครงการ เจ-เวนิว ชอปปง เซ็นเตอร สาขานิคมอุตสาหกรรมนวนคร 

เปนโครงการเจ-เวนิว  ชอปปง  เซ็นเตอร โครงการแรกของบริษัท ต้ังอยูในบริเวณชุมชนหนานิคมอุตสาหกรรมนวนคร  
ถนนพหลโยธิน กม .46 จังหวัดปทุมธานี หางจากกรุงเทพฯ เพียง  46 กิโลเมตร และนับเปนแหลงชุมชนสําคัญของ
กรุงเทพมหานครตอนบน ภายในนิคมอุตสาหกรรมนวนคร มีบริษัทเปดดําเนินการอยูทั้งสิ้น  178 แหง และรายลอมไป
ดวยอาคารพาณิชย แหลงที่พักอาศัย และหอพักตางๆ เปนชุมชนที่มีจํานวนประชากรอาศัยอยูอยางหนาแนน โดยคาดวา
มีจํานวนทั้งสิ้นประมาณ  150,000-200,000 คน แบงเปนกลุมคนทํางาน  50,000-100,000 คน และกลุมคนที่อยูอาศัย 
100,000 คน 

แผนภาพแสดงโครงการ  เจ-เวนิว สาขา นิคมอุตสาหกรรมนวนคร 

 

 
โครงการดังกลาวดําเนินการภายใตแนวคิดของบริษัทที่จะสรางให เจ-เวนิว  ชอปปง  เซ็นเตอร เปนแหลงรวมสินคาและ
แหลงนัดพบแหงใหมของคนทันสมัยบริเวณนวนคร โดยบริษัทไดออกแบบตกแตงอาคาร ตลอดจนคัดเลือกสินคาและ
บริการที่มีความทันสมัยโดดเดน  

แผนภาพแสดงพื้นที่ภายในโครงการ  เจ-เวนิว 

 
 

โครงการเจ-เวนิว  ชอปปง  เซ็นเตอร เปนอาคารความสูง 5 ช้ัน รวมช้ันใตดิน ซึ่งเปนลานจอดรถสําหรับ 80 คัน พรอม
ระบบรักษาความปลอดภัย ภายในอาคารบริเวณชั้น 1-3 ซึ่งบริหารโดยบริษัท มีพ้ืนที่รวมกวา 8,000 ตารางเมตร 
ประกอบดวยพ้ืนที่พลาซา และพ้ืนที่ของรานคาเชา สําหรับช้ัน 4 เปนพ้ืนที่จัดนิทรรศการ หองประชุม และหองสัมมนา ซึ่ง
บริษัทไมไดเชาเพ่ือบริหารพ้ืนที่ในสวนนี้  
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พ้ืนที่ใหบริการสําหรับช้ัน 1- 3 แบงเปนสวนหลักๆ ไดแก  
 SERVICE & RESTAURANT ZONE เปนพ้ืนที่ใหบริการที่มีเปาหมายเพื่อสนองความตองการหลักของผูบริโภค 

ประกอบดวย ธนาคาร รานอาหารชั้นนําและซุปเปอรมารเก็ต   

 TECHNOLOGY & FASHION ZONE เปนพ้ืนที่ใหบริการที่รวบรวมสินคาสําหรับ  Lifestyle ยุคใหม ที่ตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภค อาทิ สินคาโทรศัพทมือถือ  สินคาไอที เครื่องใชไฟฟา  รวมถึงสินคาแฟชั่น  เชน เสื้อผา 
เครื่องประดับและเครื่องสําอาง เปนตน 

 ENTERTAINMENT & SHOPPING ZONE เปนพ้ืนที่ใหบริการในรูปแบบตลาดนัดติดแอร  เปนแหลงรวมสินคา
นานาชนิดราคาประหยัด ซึ่งจะเปนรานคาปลีกยอยและบริเวณพ้ืนที่พักผอนในรูปแบบ Karaoke Zone และ Game 
Zone 

โครงการเจ-เวนิว  ชอปปง  เซ็นเตอร เปดใหบริการตั้งแตไตรมาส 2 ป 2550 ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 มีอัตราการเชา
พ้ืนที่กวารอยละ 75 

3.2.2 การเลือกทําเลที่ตั้ง 

1. โครงการ IT Junction 

ปจจุบัน บริษัทบริหารพ้ืนที่เชาในรูปแบบ IT Junction รวม 26 สาขา แบงเปนสาขาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
10 แหง และในตางจังหวัด 16 แหง หากแบงตามผูบริหารพ้ืนที่หลัก จะประกอบดวย สาขาในหางสรรพสินคาบิ๊กซี        
24 แหง เซ็นทรัล 1 แหง และบีทีเอส 1 แหง 

บริษัทมีนโยบายเลือกทําเลที่ต้ังในการบริหารพ้ืนที่ IT Junction โดยพิจารณาปจจัยหลักจากความหนาแนนของประชากร
ในพ้ืนที่ การคมนาคมขนสงและจํานวนประชากรที่เดินทางผานบริเวณดังกลาว ผูบริหารพ้ืนที่หลัก นโยบายดาน
การตลาด และแผนการดําเนินธุรกิจหรือการบริหารของหางสรรพสินคานั้นๆ วามีความเหมาะสมกับการจัดต้ังพ้ืนที่คา
ปลีกโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีหรือไม  

หลังจากเลือกพ้ืนที่ วิเคราะหความเปนไปไดดานการตลาดและดานการเงินแลว บริษัทจะเสนอแผนศึกษาความเปนไปได
เสนอคณะอนุกรรมการการพัฒนาพื้นที่เชา เพ่ือทําสัญญาในการบริหารพ้ืนที่ตอไป   

อนึ่ง บริษัทมีนโยบายที่จะเปนพันธมิตรกับผูพัฒนาและบริหารพ้ืนที่คาปลีกหลักตางๆ ที่ไมเช่ียวชาญในการบริหาร    
พ้ืนที่เชาสวนโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี เพ่ือโอกาสในการดําเนินธุรกิจดังกลาวรวมกัน อีกทั้งยังมีการกระจาย
การเชาเพ่ือบริหารพ้ืนที่ไปกับกลุมผูบริหารพ้ืนที่หลักตางๆ ที่มีความหลากหลาย เพ่ือลดความเสี่ยงในการพ่ึงพิงเจาของ
พ้ืนที่รายใดรายหนึ่งโดยเฉพาะ 

2. โครงการเจ-เวนิว 

ปจจุบัน บริษัทบริหารพ้ืนที่เชาในรูปแบบ เจ-เวนิว จํานวน  1 สาขา โดยต้ังอยูบริเวณใกลเคียงนิคมอุตสาหกรรมนวนคร 
ทั้งนี้แนวทางการบริหารพ้ืนที่โครงการ เจ-เวนิว ที่มีลักษณะเปนแบบ Stand Alone นั้น จําเปนตองใชเงินลงทุนมากกวา 
และตองมีระยะเวลาการเชาพ้ืนที่ภายใตอายุสัญญาที่ยาวกวาการบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบ IT Junction ทําใหตองมีการ
พิจารณาการลงทุนอยางรอบคอบ จากปจจัยหลักทั้งเรื่องความหนาแนนของประชากรในพื้นที่ และจํานวนประชากรที่เดิน
ทางผานบริเวณดังกลาวเชนเดียวกับการเลือกทําเลที่ต้ัง IT Junction ประกอบกับระยะเวลาในการลงทุนและผลตอบแทน
ในการลงทุนเปนหลัก 

ในการเลือกทําเลที่ต้ัง บริษัทจะตองตกลงทําสัญญากับเจาของโครงการในการพัฒนาพื้นที่รวมกัน โดยจะตองเปนพ้ืนที่มี
ประชากรหนาแนนและเปนจุดที่คมนาคมขนสงสะดวก หรือเปนจุดเปล่ียนเสนทางคมนาคมเปนหลัก โดยบริษัทจะศึกษา
ความเปนไปไดของโครงการโดยละเอียดเพ่ือที่จะเสนอแผนศึกษาความเปนไปไดตอคณะอนุกรรมการการพัฒนาพื้นที่เชา
เพ่ือพิจารณา หากคณะกรรมการฯ เห็นสมควรจึงเขาทําสัญญาในการบริหารพ้ืนที่ทั้งหมดตอไป 
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3.2.3   การเลือกผูเชาพื้นที่และการเก็บคาเชาพื้นที่ 

บริษัทมีนโยบายในการเลือกผูเชาพ้ืนที่รายยอยสําหรับพ้ืนที่เชาใน IT Junction และ เจ-เวนิว โดยจะพิจารณาจากแบรนด 
ความนาเชื่อถือของผูเชา สถานะภาพและประวัติทางการเงิน รวมถึงระยะเวลาที่เคยดําเนินธุรกิจรวมกับบริษัทเปนหลัก 

1. โครงการ IT Junction 

ผูเชาพ้ืนที่ใน IT Junction สวนใหญเปนรานคารายยอย มีสวนนอยที่เปนรานคา Chain Store ของบริษัทขนาดกลาง และ
สัญญาทั้งหมดจะเปนสัญญาเชาชวงระยะสั้นตามความเหมาะสม สองคลองกับระยะเวลาที่บริษัทเชาจากเจาของพ้ืนที่ 

สําหรับข้ันตอนในการเชาพ้ืนที่เปดใหม บริษัทจะแจงประกาศทาง Website และสงจดหมายเชิญไปยังลูกคาผูเชาพ้ืนทีเ่ดิม
ของบริษัท หรือบริษัทที่มีแบรนดที่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาผูมาใชบริการในหาง จากนั้นจะพิจารณาเลือกผูเชา
พ้ืนที่โดยพิจารณาจากความเหมาะสมทั้งในดานแผนการตลาด ความนาเชื่อถือ และสถานภาพการเงินของผูเชา  ในกรณี
ที่สัญญาเชาของผูเชาพ้ืนที่หมดลง บริษัทจะพิจารณาเจรจากับผูเชาพ้ืนที่รายเดิมกอนถึงการปรับข้ึนหรือลดลงของราคา
คาเชา และเง่ือนไขอื่นๆ ตามความเหมาะสม หากไมสามารถตกลงในเงื่อนไขกับผูเชาเดิมได บริษัทจึงจะเลือกผูเชาราย
ใหมตามวิธีการที่กลาวมาขางตน 

 2. โครงการ เจ-เวนิว 

ผูเชาพ้ืนที่ใน เจ-เวนิว มีทั้งรานคารายยอย รานคา Chain Store ของบริษัทขนาดกลาง และผูเชาประเภทธนาคาร หรือ
รานคาและบริการที่มีแบรนดของตนเองหรือที่มีช่ือเสียง ซึ่งการคัดเลือกผูเชาและการทําสัญญาเชาก็จะแตกตางกันออกไป 

ในสวนรานคายอยจะมีกระบวนการคัดเลือกเชนเดียวกับการคัดเลือกผูเชาพ้ืนที่ใน IT Junction แตสําหรับผูเชาประเภท
ธนาคาร หรือรานคาและบริการที่มีแบรนดของตนเองหรือที่มีช่ือเสียงนั้น บริษัทจะใหทีมการตลาดของฝายบริหารพ้ืนที่
ติดตอเพ่ือแจงใหทราบถึงการเปดใหเชาพ้ืนที่ของบริษัท อัตราคาเชา และกลยุทธการตลาดรวมถึงตําแหนงการตลาดของ
พ้ืนที่ หากกลุมบริษัทดังกลาวสนใจบริษัทก็จะเจรจาตกลงสัญญาเชาพ้ืนที่กอนเปดโครงการ 

การทําสัญญาเชาพ้ืนที่กับผูเชาจะแบงเปน 2 ลักษณะ สําหรับผูเชารายยอย สัญญาสวนใหญมีลักษณะรายป สวนผูเชา
ประเภทธนาคาร หรือรานคาและบริการที่มีแบรนดของตนเองหรือที่มีช่ือเสียง บริษัทอาจพิจารณาทําสัญญาที่มีระยะยาว
ข้ึนเพ่ือประโยชนในดานการตลาด 

บริษัทมีนโยบายในการเก็บเงินคาเชาพ้ืนที่เปนรายเดือน โดยผูเชาพ้ืนที่จะตองชําระคาเชาพ้ืนที่ภายในระยะเวลาทีก่าํหนด 
โดยการโอนเงินผานธนาคารใหกับบริษัททั้งสวนการบริหารพ้ืนที่ IT Junction และเจ-เวนิว 

3.2.4 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

 ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ลูกคาของบริษัท สามารถแบงไดเปน 2 กลุมหลัก ดังนี้ 

 กลุมผูเชาพ้ืนที่รายยอยทั่วไป  

เปนกลุมลูกคาที่เปดรานคายอยสําหรับขายโทรศัพทเคลื่อนที่ สวนใหญเปนบริษัทขนาดเล็ก หรือมีเจาของเปนบุคคล ซึ่ง
อาจมีรานคายอยเพียงรานเดียว หรือมากกวาก็ได รานคาจะไมมีแบรนด และใชเงินลงทุนไมมากนัก  ลูกคากลุมนี้จึงจะให
ความสําคัญกับทําเลที่ต้ังรานคาเปนสําคัญ จึงทําใหยินดีที่จะจายคาเชาในอัตราที่สูงเพ่ือใหไดทําเลรานคาที่ดี ผูเชาพ้ืนที่
ในกลุมนี้ยังตองพ่ึงพากิจกรรมการตลาดที่ผูบริหารพ้ืนที่จัดข้ึน เพ่ือดึงดูดและสรางความสนใจใหกับผูบริโภคเพ่ือมาซื้อ
สินคาในพ้ืนที่ที่เปดราน ลูกคากลุมนี้จะเปนเปนกลุมที่มี Brand Loyalty สูง หากรานคาที่เปดในศูนยของบริษัทประสบ
ความสําเร็จ ก็จะมีแนวโนมที่ลูกคากลุมนี้จะขยายสาขาไปในพื้นที่ที่บริษัทบริหารเพ่ิมหรือเปดใหมคอนขางสูง    
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 กลุมผูเชาพ้ืนที่ประเภทธนาคารหรือกิจการขนาดกลางหรือใหญที่มีแบรนดเปนของตนเอง 

เปนกลุมลูกคาประเภท Chain Retail Store หรือ Chain Restaurant หรือธนาคารตางๆ ซึ่งเปนกลุมที่มีแบรนดและมี
ช่ือเสียง เนื่องจากกลุมนี้เปนกลุมที่ตองการพื้นที่เชาที่ขนาดใหญกวา และตองลงทุนตกแตงรานในปริมาณที่สูงกวา       
จึงจําเปนตองพิจารณาเรื่องราคาคาเชา และระยะเวลาในการเชาใหเหมาะสมควบคูไปกับทําเลที่ต้ัง  

 นโยบายการกําหนดราคา 

บริษัทจะกําหนดราคาคาเชาพ้ืนที่โดยพิจารณาจากทําเลที่ต้ังของศูนย ทําเลที่ต้ังภายในศูนยขนาดพื้นที่เชา และราคา
พ้ืนที่เชาบริเวณใกลเคียงเปนหลัก โดยกอนการกําหนดราคาคาเชา บริษัทจะประมาณจากปจจัยดังกลาวคือ หากทําเล
ที่ต้ังของศูนยซื้อขาย อยูใจกลางเมือง หางสรรพสินคาเปนที่นิยมและรูจัก มีผูบริโภคเขามาใชบริการจํานวนมาก หรืออยู
ในจุดที่เปนจุดเปลี่ยนเสนทางหรือการคมนาคมขนสงสะดวก อัตราคาเชาจะสูงกวาคาเฉลี่ย ขณะเดียวกันหากบริเวณพ้ืนที่
เชาในศูนยอยูดานหนา หรือติดกับทางเดินหลักคาเชาก็จะสูง สําหรับขนาดพื้นที่เชาขนาดเล็กจะมีคาเชาพ้ืนที่ตอตาราง
เมตรที่แพงกวาพ้ืนที่เชาขนาดใหญ แตทั้งนี้หากพิจารณาปริมาณเงินที่ผูเชาจาย ตอรายตอจุดจะไมสูงนักเพราะพื้นที่มี
เนื้อที่นอย สวนพ้ืนที่ขนาดใหญจะมีคาเชาตอตารางเมตรถูกกวาเพราะทําเลที่ต้ังสวนใหญจะอยูดานในและตองจายคาเชา
พ้ืนที่ในปริมาณที่มากกวา อนึ่ง สําหรับการตั้งราคาคาเชาพ้ืนที่ในแตละขนาด บริษัทจะพิจารณาเทียบกับพ้ืนที่บริเวณ
ใกลเคียงประกอบดวย โดยบริษัทจะจัดทําประมาณการราคาคาเชาเฉลี่ยของพ้ืนที่ใกลเคียงเพ่ือเปนฐานในการกําหนด
ราคาหรือเปนฐานในการปรับข้ึนราคาคาเชาในแตละป 

อนึ่งในพ้ืนที่เชาที่เพ่ิงจะเปดใหบริการ หรือบริษัทเพ่ิงจะเขาไปบริหาร บริษัทมีนโยบายตั้งราคาที่ตํ่ากวาราคาตลาด 
(Penetration Pricing) เนื่องจากพื้นที่บริหารดังกลาวอาจยังไมเปนที่รูจักหรือเปนที่นิยม ผูเชาอาจจะไมสามารถขายสินคา
ในปริมาณที่คุมกับคาเชา ทําใหบริษัทตองต้ังราคาที่ตํ่าเพ่ือใหผูเชาสนใจมาเปดรานและเชาพ้ืนที่บริหารของบริษัท 

โดยสวนใหญสัญญาเชาของบริษัทจะเปนรายป หากหมดสัญญาเชาบริษัทจะพิจารณาปรับคาเชาข้ึนหรือลงโดยพิจารณา
จากหลายปจจัยเชน จํานวนผูบริโภคที่มาเยี่ยมชมสินคา ราคาของพื้นที่เชาใกลเคียง และราคาคาเชาของบริษัทกับ
ผูบริหารพ้ืนที่หลักที่ปรับตัวสูงข้ึน ในกรณีที่ผูเชาขอปรับลดราคาคาเชา บริษัทอาจพิจารณาปรับคาเชาลดลงให          
เมื่อบริษัทไดตรวจสอบขอมูลบัญชี และรายไดของบริษัทนั้นๆ ประกอบกับอัตราคาเชาพ้ืนที่บริเวณใกลเคียง โดยจะรับ
พิจารณาเปนรายๆ ไป และอาจลดราคาเปนชวงสั้นๆ ใหกับผูเชารายดังกลาว 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

 ภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีก 

แนวโนมอุปสงคหรือความตองการพ้ืนที่คาปลีกสําหรับอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยสําหรับพ้ืนที่คาปลีก จะถูกกระทบและ
ไดรับอิทธิพลจากอุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศ ซึ่งอุตสาหกรรมคาปลีกจะมีแนวโนมเติบโตตามอัตราการเติบโตทาง
เศรษฐกิจ (GDP) ซึ่งหากพิจารณาปจจัยดังกลาว พบวา อุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศไทยในปจจุบันยังอยูในเกณฑ
เติบโต โดยดัชนีมูลคาคาปลีกทั่วประเทศ (Retail Sales Index) เก็บขอมูลและจัดทํารายงานโดยธนาคารแหงประเทศไทย 
ณ สิ้นป 2551 มีคาเทากับ 158.8 ปรับตัวลดลงเล็กนอยจากสิ้นปที่แลวที่ 163.6 คิดเปนรอยละ 3 ตอป ซึ่งเปนผลจากการ
ลดลงของราคาน้ํามันในไตรมาส 4 ป 2551 ในขณะที่ของการบริโภคภาคเอกชน (Private Consumption Index)         
ยังเติบโต โดยดัชนีการบริโภคภาคเอกชนในป 2551 มีคา 128.8 ปรับตัวเพ่ิมข้ึนจาก ณ สิ้นป 2550 ที่ 127.8 คิดเปนรอย
ละ 1 ตอป ประกอบกับอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ (GDP) โดยคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมในป 2551 อยู
ที่ 2.6% ขยายตัวตอเนื่องจากป 2550 ที่ 4.5% อันเปนผลสืบเนื่องจากการปรับตัวเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องของราคาน้ํามันใน
ตลาดโลกในชวงป 2551 ซึ่งคาดังกลาวแสดงถึงอุปสงค หรือความตองการพ้ืนที่คาปลีกที่เพ่ิมข้ึนในระดับที่ใกลเคียงอัตรา
การเติบโตทางเศรษฐกิจ 

นอกจากปจจัยดังกลาวขางตน อัตราดอกเบี้ย และความเชื่อมั่นของผูบริโภคก็เปนปจจัยเสริมที่สงผลกระทบตอความ
ตองการพื้นที่คาปลีก ซึ่งแนวโนมลดอัตราดอกเบี้ยลงในอนาคต ซึ่งมีผลกระตุนกําลังซื้อของประชากร อันจะชวยเพ่ิม
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ความเชื่อมั่นของผูบริโภคตอสภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ รวมถึงการกระตุนเศรษฐกิจจากภาครัฐบาลจะยังสงผล
ดีตอเนื่องในภาคอุตสาหกรรมดังกลาว 

หากพิจารณาสืบเนื่องถึงอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีก ซึ่งจะเปนอัตราสวนที่สะทอนความตองการพื้นที่คาปลีก ซึ่งอัตราการ
เชาพ้ืนที่คาปลีกโดยรวมในเขตกรุงเทพมหานครถือวายังคงที่อยูในระดับสูง โดยในป 2551 มีคารอยละ 93 ลดลงจาก     
ปที่แลวที่รอยละ 95 ซึ่งหากพิจารณาโดยรวมอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกยังถือวาอยูในเกณฑที่สูงซึ่งสะทอนสภาวะ     
ความตองการบริโภคพ้ืนที่คาปลีกที่อยูในเกณฑดี 

สําหรับแนวโนมอุปทานของพื้นที่ ค าปลีก  หรือปริมาณพ้ืนที่ค าปลีกที่ มี อยู ในตลาด  พ้ืนที่ ค าปลีกรวมใน                     
เขตกรุงเทพมหานครในป 2551 เทากับ 5.04 ลานตารางเมตร (ตามรายงานของบริษัท ซีบิ ริชารด เอลลิส จํากัด) เพ่ิมข้ึน
จากปกอน 313,000 ตารางเมตร อันเปนผลสืบเนื่องจากโครงการที่กอสรางแลวเสร็จหลายโครงการ  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  สงผลใหปริมาณพ้ืนที่คา
ปลีกในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนอยางมากจากปที่แลวถึงรอยละ 6.6 ทําใหอาจกลาวไดวาปริมาณพื้นที่คาปลีกที่
เพ่ิมข้ึนจะสงผลอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกจะคงตัวหรือลดลงเล็กนอยสงผลใหแนวโนมราคาคาเชานาจะมีอัตราสวนคงตัว
หรือลดลงเล็กนอย 

ทั้งนี้ เห็นไดจากอัตราคาเชาพ้ืนที่คาปลีกเฉลี่ยสวนใหญยังคงที่จากปที่แลวสืบเนื่องจากปริมาณอุปทานที่ยังคงเพ่ิมข้ึน
อยางตอเนื่อง โดยอัตราคาเชาพ้ืนที่คาปลีกเฉล่ียลาสุดในเขตใจกลางเมืองอยูที่ 3,000 บาท/ตารางเมตร/เดือน เขตใกล   
ใจกลางเมืองอยูที่ 2,700 บาท/ตารางเมตร/เดือน และเขตชานเมืองอยูที่ 1,500 บาท/ตารางเมตร/เดือน  

แนวโนมการขยายตัวในอุตสาหกรรมนี้มีทิศทางเพ่ิมข้ึน และมีสภาวะการแขงขันที่สูง แตไมถึงกับสูงมากในระยะเวลา    
อันใกล  เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้ตองใชเงินลงทุนคอนขางสูงและตองอาศัยทีมงานที่มีประสบการณสูง สงผลใหการเขามา
ของคูแขงรายใหมเปนไปไดคอนขางยาก 

พ้ืนที่คาปลีกที่เพ่ิมข้ึนสวนใหญจะเปนในรูปแบบศูนยการคาในชุมชนขนาดเล็กใกลชุมชน (Community Mall) โดยกลุม
ผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยรายหลักๆ เดิมที่มีอยูในตลาด ไดแก สยามฟวเจอร เทสโก โลตัส และ เซ็นทรัล ซึ่งคาดวา 
ภายในส้ินป 2552 จะมีพ้ืนที่คาปลีก เกิดใหมประมาณ 350,000 ตารางเมตร หรือเพ่ิมข้ึนประมาณ 6.9% ในรูปแบบ
หางสรรพสินคาหรือโมเดิรนเทรดขนาดกลางหรือเล็กที่อยูใกลชุมชน สืบเนื่องจากรูปแบบการดํารงชีวิตของคน
กรุงเทพมหานครในยุคปจจุบันที่มีความรีบเรงและคํานึงถึงความสะดวกสบายในการจับจายซื้อสินคาใกลบานมากขึ้น เพ่ือ
ตอบรับพฤติกรรมดังกลาว สงผลใหผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญหลายรายหันมาปรับกลยุทธเลือกขยายสาขาในแหลง
ชุมชนทดแทนการขยายสาขาในเขตเมือง ซึ่งสอดคลองกับความตองการลดตนทุนการเดินทางของผูบริโภคในการจับจาย
ซื้อสินคา ทําใหในชวงเวลาอันใกล พ้ืนที่คาปลีกนาจะยังคงมีปริมาณและความตองการที่เพ่ิมข้ึนในรูปแบบหางสรรพสินคา
หรือโมเดิรนเทรดขนาดกลางหรือเล็กที่อยูใกลชุมชนมากขึ้น 

 ภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลย ี

จากขอจํากัดในการเก็บขอมูล ซึ่งยังไมมีการศึกษาความตองการพื้นที่คาปลีกและปริมาณพ้ืนที่คาปลีกสําหรับ สําหรับ
สินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี  ทําใหไมสามารถพิจารณาภาพรวมของอุตสาหกรรมในสวนดังกลาวได     
แตทั้งนี้จากการประมาณการของผูบริหารบริษัทคาดวา อัตราการเติบโตของความตองการพ้ืนที่คาปลีกของสวน
โทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี นาจะเปนไปในทิศทางเดียวกับภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีก
โดยรวม ทั้งนี้ปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการพ้ืนที่คาปลีกเหมือนกัน คือข้ึนกับอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจและ
ความเชื่อมั่นของผูบริโภคเปนสําคัญ  ซึ่งจากคาดังกลาวอาจกลาวโดยสรุปวาอัตราการเติบโตของธุรกิจดังกลาวยังอยูใน
เกณฑดี  

สําหรับพ้ืนที่คาปลีกสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี นอกจากพื้นที่ที่บริษัทบริหารในสวน IT Junction       
26 สาขา และหางสรรพสินคาเจ-เวนิว ก็ยังมีพ้ืนที่คาปลีกสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และเทคโนโลยี ในสวนของ
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หางสรรพสินคาที่เนนการขายสินคาไอที เชน พันธุทิพยพลาซา ไอทีพลาซา และตะวันนา เปนตน นอกจากนี้ 
หางสรรพสินคาบางแหงก็จัดใหมีศูนยสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีภายใตแบรนดของตนเอง  เชน ซีคอน
ไอทีมารเก็ต ศรีนครินทร เปนตน หรือกลุมหางสรรพสินคามีสวนสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยีภายใตการ
ดูแลของหางสรรพสินคาโดยไมมีแบรนด เชน เดอะมอลล คารฟูร และโลตัส เปนตน 

นอกจากนี้ ยังมีกลุมที่จัดเปนพ้ืนที่คาปลีกสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี ไดแก Chain Store ที่ขายสินคา
เทคโนโลยีและเครื่องใชไฟฟา เชน Power Buy เปนตน 

จากสภาพการแขงขันดังกลาว อาจกลาวไดวามีผูบริหารพ้ืนที่คาปลีกในสวนสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี
ในปริมาณที่มาก สอดคลองกับการเติบโต ทําใหผูบริหารพ้ืนที่แตละราย จําเปนตองมีกลยุทธการตลาด และมีกลยุทธการ
บริหารที่แตกตางกันไปเพ่ือสรางจุดแข็งและความสามารถในการแขงขัน 

ตารางแสดงรายชื่อหางสรรพสินคาที่เนนธุรกิจขายโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาเทคโนโลยี 
 

กรุงเทพมหานคร เขตภูมิภาค 
1. พันธุทิพยพลาซา  1.  คลังไอทีเซ็นเตอร นครราชสีมา 
2. พันธุทิพยพลาซา งามวงศวาน 2. รอยัลพารค ราชบุรี  
3. ไอทีพลาซา สําโรง 3. ตึกคอมโฆษะ ขอนแกน 
4. ไอทีแกรนด บางแค 4. ศูนยนาซา สุพรรณบุรี  
6. ตะวันนา 5. ศูนยพันธุทิพย เชียงใหม 
7. เซียร รังสิต  6. ตึกคอม พัทยา  
8.  ซีคอนไอทีมารเก็ต ศรีนครินทร 7.  กาดสวนแกว เชียงใหม 
9. ไอทีมอลล ฟอรจูนทาวน 8. สตารไอที ระยอง 
10. ไอที สแควร หลักส่ี 9.  ไอทีพลาซา นครราชสีมา 
 10.  ตึกคอม ศรีราชา 

 
นโยบายการตลาดและกลยุทธการแขงขัน 

บริษัทมีกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่ดังตอไปนี้ คือ นโยบายการสนับสนุนการตลาดที่หลากหลาย        
การเลือกทําเลที่ต้ังที่มีความสามารถในการแขงขันสูง และการมีสายสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่ 

นโยบายการสนับสนุนการตลาดที่หลากหลาย 

บริษัทมีนโยบายที่จะใชกลยุทธที่หลากหลายเพ่ือสงเสริมสนับสนุนการตลาด โดยมีการจัดใหมีกิจกรรมการตลาดตางๆ ใน
หลากหลายรูปแบบ เชน การจัดใหมีการประมูลสินคา การจัดใหมีสินคาราคาพิเศษ การจัดใหมีกิจกรรม เชน การประกวด 
Miss Mobile หรือการจัดใหมีการแจกของสมนาคุณอันไดแก โทรศัพทเคลื่อนที่ และอุปกรณเสริม 

กิจกรรมการตลาดดังกลาวนับเปนกลยุทธ Pull Strategies ที่บริษัทจัดข้ึนเพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหเขามาเยี่ยมชมสินคาใน
พ้ืนที่บริหารของบริษัท ทําใหผูเชาพ้ืนที่ของบริษัทมีรายไดจากการขายสินคามากขึ้น ประกอบกับการที่ผูบริโภคมี
พฤติกรรมที่จะเขามาซื้อสินคาในพ้ืนที่ที่มีกิจกรรมการตลาด และมีแนวโนมที่จะแวะหรือเยี่ยมชมในพ้ืนที่ที่คุนเคย ทําให
กลยุทธการสนับสนุนการตลาดของบริษัทจะสงผลดีตอผูเชาทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

การเลือกทําเลที่ต้ังที่ความสามารถในการแขงขันสูง 
ปจจัยสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จในการบริหารพื้นที่คือทําเลที่ต้ัง โดยบริษัทมีกลยุทธหลักในการเลือกทําเลที่ต้ังโดย
พิจารณาจากความหนาแนนของประชากรที่อยูในพ้ืนที่ การคมนาคมขนสง และนโยบายการตลาดของหางสรรพสินคา
นั้นๆ เปนสําคัญ ซึ่งบริษัทจะใหความสําคัญของปจจัยดังกลาวในระดับสูง หากทําเลที่ต้ังไมไดเปนไปตามเงื่อนไขที่บริษัท
สนใจ บริษัทก็จะปฏิเสธการบริหารพ้ืนที่ดังกลาว 
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ความสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที ่

บริษัทใหความสําคัญในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่อยางสูง โดยบริษัทมีนโยบายสรางพันธมิตรการคา
ระหวางบริษัทกับผูเชารายยอย โดยมุงหวังความสัมพันธการคาระยะยาว โดยบริษัทมีทีมงานการตลาดที่ติดตอใกลชิดกับ
ลูกคา ซึ่งจะคอยใหคําแนะนํา ใหบริการ รับขอรองเรียนและปญหาตางๆ ที่เกิดข้ึนในพ้ืนที่เชา ตลอดจนการปรึกษาหรือ
รวมมือจัดกิจกรรมการตลาดที่เหมาะสมเพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภค อีกทั้งยังมีนโยบายในชวยเหลือในรูปแบบ
ตางๆ ไมวาจะเปนการใหบริการ Support Hire Purchase หรือการลดคาเชาในบางชวงเวลา เพ่ือชวยเหลือรานคาในกรณี
ศูนยที่เปดใหม หรือรานคาที่มีรายไดไมคุมตนทุน  
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3.3  ธุรกิจติดตามเรงรัดหน้ีและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

บริษัทเริ่มดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้นับต้ังแตป 2537 โดยขยายจากสวนงานติดตามหนี้ของสินเชื่อเงินผอนที่บริษัท
ใหกับลูกคา ภายหลังเห็นชองทางการดําเนินธุรกิจติดตามหนี้ บริษัทจึงไดจัดต้ังบริษัทยอยคือ บริษัท เจ เอ็ม ที          
เน็ทเวอรค เซอรวิสเซ็ส จํากัด (เจเอ็มที) เปนผูดําเนินธุรกิจติดตามหนี้ทั้งหมด ประกอบดวยการติดตามหนี้สินเชื่อที่     
เจมารท ใหกับลูกคา และรับเรงรัดหนี้ใหแกลูกคาภายนอก ไดแก ธนาคาร บริษัทเชาซื้อ ผูประกอบการสาธารณูปโภค 
เปนตน ตอมาภายหลัง เจมารท หยุดการใหสินเชื่อเงินผอนแกลูกคา เจเอ็มที จึงใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ใหแกลูกคา
ภายนอกเพียงอยางเดียว 

ในชวงป 2549 เปนตนมา ธนาคารและบริษัทเชาซื้อมีแนวโนมที่จะใหขายหนี้ดอยคุณภาพที่คาดวาจะไมคุมกับตนทุนการ
ติดตามออกมามากขึ้น เนื่องจากตองการลดตนทุนในการติดตามหนี้ และลดสัดสวนหนี้สงสัยจะสูญ จึงเปนโอกาสให
บริษัทขยายธุรกิจติดตามหนี้ไปยังการประมูลซื้อหนี้ดอยคุณภาพมาบริหาร โดยในป 2549 บริษัทไดเริ่มซื้อหนี้ดอย
คุณภาพจากสถาบันการเงินแหงหนึ่งเพ่ือมาบริหารและติดตามเรียกเก็บหนี้ 

บริษัทเล็งเห็นวาธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพเปนธุรกิจหนึ่งที่มีแนวโนมการเติบโตที่ดี และจะเปน
ธุรกิจหลักของบริษัทที่จะกอใหเกิดการกระจายความเสี่ยงของบริษัทโดยรวม เนื่องจากธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหาร
หนี้ดอยคุณภาพเปนธุรกิจที่เติบโตสวนเศรษฐกิจ (Counter Economic Cycle) อยางไรก็ตาม ธุรกิจนี้ก็สามารถเติบโต
ควบคูไปกับการเติบโตทางเศรษฐกิจ แตในชวงเวลาที่เศรษฐกิจถดถอยจะเปนชวงเวลาที่ธุรกิจดังกลาวเติบโตในอัตราสูง 
จากการที่บริษัทประกอบธุรกิจหลักในการจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ อุปกรณเสริม และสินคาเทคโนโลยี ที่มีความ
ออนไหวของรายไดตอสภาวะเศรษฐกิจในระดับหนึ่ง การดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะชวย
เสริมรายไดในชวงเศรษฐกิจขาลงไดเปนอยางดี ซึ่งจะสอดคลองตอการแนวคิดการลดความเสี่ยงผานการกระจายความ
เสี่ยงไดเปนอยางดี  

3.3.1 ธุรกิจบริการติดตามเรงรัดหน้ี 

 3.3.1.1   ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ   

บริษัทเปนผูใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ ซึ่งจะไดรับคาจางเปนสัดสวนจากมูลหนี้ที่ติดตามได บริษัทจะมีความเสียหายจาก
การติดตามหนี้ไมได เวนแตคาใชจายในการติดตามหนี้ โดยลักษณะการติดตามหนี้ประกอบดวย 3 ข้ันตอนหลักคือ 

ก. ติดตามเรงรัดหนี้โดยการติดตามทางโทรศัพท (Phone Collection) ซึ่งจะเปนข้ันตอนแรกในการติดตามเรงรัดหนี้ 
โดยบริษัทจะใหเจาหนาที่ติดตามหนี้ทางโทรศัพท (Phone Collector) เปนผูติดตามเรงรัดหนี้ใหกับผูวาจาง โดยใน
กระบวนการติดตามจะใชฐานขอมูลที่ไดรับจากผูวาจาง แลวโทรศัพทติดตามรวมถึงหาขอมูลของลูกหนี้เพ่ิมเติม เชน 
ลักษณะงานที่ทํา สถานที่ที่ทํางาน รายได และที่อยูอาศยั เพ่ือที่จะสามารถติดตามหนี้ไดงายข้ึน และขอมูลที่ไดมาจะ
ถูกบันทึกในฐานขอมูลของบริษัทเพ่ือใชในการติดตามตอไป 

ข. ติดตามเรงรัดหนี้ภาคสนาม (Field Collection) เปนข้ันตอนที่บริษัทจะสงเจาหนาที่ติดตามภาคสนาม              
(Field Collector) ไปติดตามหนี้ในกรณีที่จําเปน เชน เขาไปตรวจสอบขอมูลที่อยูอาศัย ติดตามหาตัวลูกหนี้ หรือ
ตรวจสอบสภาพสินทรัพยที่ถือครองอยู ซึ่งการใชการติดตามหนี้ภาคสนามมักใชกับลูกหนี้ที่มีหนี้จํานวนมากและ
ติดตามตัวไดยาก 

ค. การยื่นฟองรองเพ่ือบังคับคดีในการชําระหนี้ จะเปนข้ันตอนสุดทายในกรณีที่ลูกหนี้ไมประสงคชําระหนี้ บริษัทจะ
ปรึกษากับผูวาจางในการใหทนายของบริษัทเปนผูรางคําสงฟอง และสงคําฟองเพ่ือดําเนินคดีกับลูกหนี้ที่ไมชําระหนี้ 
บริษัทจะไดรับชุดขอมูลลูกหนี้จากผูวาจาง ซึ่งประกอบดวย รายช่ือลูกหนี้ มูลหนี้ และที่อยูที่ติดตอได  

ง. ระยะเวลาในการติดตามหนี้แตละชุดคราวละ 6-9 เดือนข้ึนอยูกับชนิดของหนี้ เมื่อครบกําหนดระยะเวลาตามสัญญา
วาจาง บริษัทจะหยุดการติดตามหนี้และจะตองสงขอมูลลูกหนี้สําหรับรายที่ไมสามารถติดตามไดคืนใหแกผูวาจาง 
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แตสําหรับลูกหนี้รายใดที่บริษัทสามารถติดตามหนี้ไดและกําลังอยูในข้ันตอนการผอนชําระหนี้ บริษัทจะสามารถ
ขยายสัญญาในการดําเนินการเก็บหนี้รายดังกลาวได  

ประเภทและมูลคาของหนี้ที่บริษัทใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ 

บริษัทเปนผูใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนหนี้ภาคผูบริโภค (Consumer Finance) ที่มีความเชี่ยวชาญในการติดตาม
เรงรัดหนี้จากสินเชื่อทุกประเภท ไดแก สินเชื่อซื้อบาน สินเชื่อบุคคล สินเชื่อบัตรเครดิต สินเชื่อเชาซื้อ สินเชื่อคา
สาธารณูปโภคและคาโทรศัพท และหนี้อื่นๆ และเปนบริษัทที่มียอดมูลหนี้ที่ดําเนินการติดตาม (Debt Portfolio) สูงที่สุด
ในประเทศไทย โดยมียอดมูลหนี้ภายใตการติดตาม ณ สิ้นป 2549 ป 2550 และ ป 2551 เทากับ 13,356 ลานบาท และ 
12,113 ลานบาท, 9,588 ลานบาทตามลําดับ และ ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 บริษัทมีบัญชีลูกหนี้ที่ติดตามจํานวน 
610,428 บัญชี คิดเปนยอดมูลหนี้ภายใตการติดตาม 10,264 ลานบาท  

สําหรับรายไดจากการติดตามเรงรัดหนี้จะข้ึนกับความสําเร็จในการติดตามหนี้ (Success Rate) และ อัตราคาคอมมิชช่ัน 
(commission Rate) ที่ตกลงกับผูวาจาง ดังนี้ 

รายไดที่ติดตามหนี้ในแตละกลุม = มูลหนี้ที่ติดตาม x Success Rate x Commission Rate 

ซึ่งหนี้แตละประเภทจะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้และคาคอมมิชช่ันแตกตางกัน เชน หนี้คางชําระเปนเวลานาน 
จะมีโอกาสติดตามชําระหนี้ไดยาก  จะมีคาคอมมิชช่ันที่สูง แตก็จะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้ตํ่า 

 แผนภาพแสดงมูลคาและประเภทของหนี้ที่บริษัทใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ 

 

   
          ปริมาณมูลหนี้ที่ติดตาม     สัดสวนหนี้ที่ติดตามในไตรมาส 1 ป 2552 แยกตามประเภท
  

บริษัทรับบริการในการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนหนี้ประเภทที่อยูอาศัยในปริมาณมูลหนี้ที่มากที่สุดที่รอยละ 32 และมี
หนี้สินเชื่อบัตรเครดิตเปนอันดับสองที่รอยละ 31 ของมูลหนี้ทั้งหมดที่บริษัทติดตามในป 2551 โดยหนี้ดังกลาวเปนหนี้
จากการที่ผูกูซื้อบานไมสามารถผอนชําระได และมีการยึดทรัพยชําระหนี้แลว แตยังไมพอเพียงตอมูลคาหนี้ ซึ่งหนี้
ประเภทนี้จะมีมูลหนี้ตอรายสูงแตมีจํานวนรายไมมาก  

บริษัทมีปริมาณหนี้จากการใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนสินเชื่อเชาซื้ออุปกรณเครื่องใชไฟฟา  สินเชื่อเชาซื้อรถยนต
เปนอันดับตอมา ตามลําดับ   

หนี้ในกลุมที่กลาวมาแลวขางตนทั้งหมด สวนใหญมีขนาดปานกลางคือมีมูลหนี้ตอรายตั้งแต 5,000 บาท จนถึง     
300,000 บาท บริษัทใหบริการติดตามหนี้ในสวนคาสาธารณูปโภคและคาโทรศัพทในจํานวนประมาณรอยละ 2 ในป 
2551 มูลหนี้ตอรายของสินเชื่อกลุมนี้คอนขางต่ํา แตมีระยะเวลาคางชําระที่นอย ทําใหมีแนวโนมที่จะสามารถติดตามหนี้
ไดสูง 

บัตรเครดิต 32%

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนต
 19%

สินเชื่อที่อยูอาศัย 
30%
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ตารางแสดงสัดสวนประเภทหนี้ ณ วันที่ 31 มีนาคม 2552 

ประเภทหนี้ สัดสวนจํานวนบญัชี สัดสวนจํานวนเงิน 
หน้ีกอนตั้งสํารองหน้ีสูญเต็มจํานวนของผูวาจาง 19.5%  4.7% 
หน้ีหลังตัง้สํารองหนี้สูญเต็มจํานวนของผูวาจาง 80.5% 95.3% 

บริษัทติดตามหนี้ซึ่งสวนใหญเปนหนี้ประเภทหน้ีหลังต้ังสํารองหนี้สูญเต็มจํานวนของผูวาจาง ซึ่งเปนหนี้ที่ลูกหนี้คางชําระ
ต้ังแต 1 ปข้ึน โดยมีสัดสวนเปนรอยละ 80.5 ของจํานวนรายและรอยละ 95.3 ของมูลหนี้ที่ติดตามทั้งหมด 

3.3.1.2   การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ   

สําหรับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ จะเกี่ยวของกับผูประกอบการหรือเจาหนี้กลุมเดียวกัน คือ
กลุมที่มีหนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภค (Consumer Loan) ซึ่งจําเปนตองติดตามเรงรัดลูกหนี้ใหมาชําระหนี้ เพียงแตกลไก
ในการบริหารแตกตางกัน คือ ในบางรายจะใชวิธีการวาจางบริษัทที่รับจางติดตามหนี้ เชน เจเอ็มที ใหเปนผูติดตามเรงรัด
หนี้ และใหผลตอบแทนในลักษณะสวนแบงซึ่งคิดเปนรอยละของหนี้ที่สามารถเรียกเก็บ (Commission) ได ซึ่งวิธีนี้ 
เจาหนี้จะเปนผูแบกรับตนทุนในการติดตาม และมีภาระตองต้ังสํารองหนี้ดอยคุณภาพ แตก็มีโอกาสที่จะมีรายไดเพ่ิมหาก
สามารถเรียกเก็บหนี้ไดมากกวาสํารองที่ต้ังไว บริษัทที่รับจางติดตามเรงรัดหนี้จะมีความเสี่ยงคอนขางนอยจากการ    
เก็บหนี้ไมได โดยจะขาดทุนเมื่อสวนแบงที่ไดรับไมคุมกับตนทุนในการปฏิบัติงาน เนื่องจากไมสามารถติดตามใหลูกหนี้
มาชําระหนี้ไดมากเพียงพอ แตมีขอดีที่เปนธุรกิจที่ไมจําเปนตองใชเงินลงทุนสูง 

สําหรับเจาหนี้บางราย จะเลือกใชวิธีการขายหนี้ดอยคุณภาพโดยวิธีการประมูลขาย ซึ่งวิธีนี้ทําใหไมตองต้ังสํารองหนี้   
ดอยคุณภาพ และไดรับเงินในจํานวนที่แนนอนโดยไมตองแบกรับความเสี่ยงจากการติดตามเรงรัดหนี้ ในขณะที่บริษัท    
ผูประมูลซื้อหนี้จะเปนผูรับความเสี่ยงดังกลาวจากการลงทุนซื้อหนี้  ซึ่งโดยปกติแลว ราคาประมูลซื้อหนี้จะมีสวนลดจาก
มูลหนี้เต็ม เพ่ือใหผูซื้อหนี้มีกําไรคุมกับตนทุนซื้อหนี้และคาใชจายในการติดตามหนี้ 

กลุมผูวาจางในการติดตามเรงรัดหนี้และกลุมเจาหนี้ผูขายหนี้ที่เปนคูคากับบริษัท อาจแบงเปน 4 กลุม ดังนี้ 

1. กลุมธนาคาร เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากที่สุดในไตรมาส1 ป 2552 กวารอยละ 62 ของมูลหนี้ที่
บริษัทติดตามทั้งหมด โดยสวนใหญ เปนหนี้จากสินเชื่อซื้อบาน หนี้เช่ือบุคคล และหนี้บัตรเครดิต ลูกคาในกลุมนี้ของ
บริษัทไดแก ธนาคารอาคารสงเคราะห  ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารกรุงไทย ธนาคารออมสิน ธนาคารกรุงเทพ และ
ธนาคารฮองกงเซี่ยงไฮ 

2. กลุมบริษัทเชาซื้อ เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากเปนอันดับสอง คือกวารอยละ 27 ของมูลหนี้ที่บริษัท
ติดตามทั้งหมด โดยสวนใหญเปนหนี้จากสัญญาเชาซื้ออุปกรณไฟฟา ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บมจ. อิออน 
ธนทรัพย บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จํากัด บมจ. อีซี่ บาย และ บริษัท พรอมิส (ประเทศไทย) จํากัด 

3. กลุมบริษัทสื่อสาร เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากเปนอันดับสาม คือกวารอยละ 2 ของมูลหนี้ที่บริษัท
ติดตามทั้งหมดโดยสวนใหญ เปนหนี้จากคาโทรศัพท ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส     
คอมมูนิเคชั่น บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส บริษัท ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด และ              
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น  

4. กลุมบริษัทใหบริการขายสินคาสงหรือขายตรง เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้โดยหนี้สวนใหญ เปนหนี้จาก
ตัวแทนจําหนายสินคา ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บริษัท เบทเตอรเวย (ประเทศไทย) จํากัด (ธุรกิจ Mistine) 
บริษัทเอวอน คอสเมติคส (ประเทศไทย) จํากัด บริษัท ไฟเซอร (ประเทศไทย) จํากัด และบริษัท ยู สตาร (ประเทศ
ไทย) จํากัด 

 



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที่ 2 หนา 56 

แผนภาพแสดงสัดสวนมูลหนี้แยกตามประเภทของผูวาจางในป 2551 และ ไตรมาส 1 ป 2552 

 
 

 
 
 
 
 
 

 ป 2551 ไตรมาส 1 ป 2552  
 
 3.3.1.3   ข้ันตอนการดําเนินงาน   

กระบวนการติดตามเรงรัดหนี ้ มีข้ันตอนสําคัญ ดังนี้ 

1. การรับขอมูลและการแจกจายขอมูล –  บริษัทรับขอมูลลูกหนี้จากผูวาจางในลักษณะ Soft file และฝายสนับสนุนดาน
การปฏิบัติการขอมูลแจกจายขอมูลลูกหนี้ใหกับทีมงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทซึ่งปจจุบันมีจํานวนกวา 25 ทีม และ
พนักงานติดตามหนี้กวา 366 ราย    

2. การกระจายขอมูล – หัวหนาทีมติดตามหนี้ทางโทรศัพทกระจายขอมูลไปยังพนักงานในทีมเพ่ือติดตามหนี้ โดย
พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะมีเปาหมายการทํางานเปนจํานวนครั้งที่โทรติดตามลูกหนี้ในรายสัปดาห และราย
เดือน 

3. การโทรศัพทติดตามหนี้ – พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะโทรศัพทติดตามหนี้และตองบันทึกขอมูลของลูกหนี้
ในฐานขอมูลของบริษัทหากสามารถหาขอมูลเพ่ิมเติมได พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทมีหนาที่ติดตามลูกหนี้ให
พบ และเจรจาเรงรัดใหลูกหนี้มาชําระหนี้ โดยอาจมีสวนลดหรือเง่ือนไขการผอนชําระภายใตกรอบที่ผูวาจาง
กําหนดให ในข้ันตอนการเจรจาลดหนี้ พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะตองทําตามนโยบายการลดหนี้ ซึ่งจะมี
ลําดับช้ันการใหอนุมัติที่แตกตางกันออกไป หากไมสามารถติดตามหนี้ทางโทรศัพทไดบริษัทอาจพิจารณาติดตาม
หนี้ภาคสนามตอไป หรือรอสงคืนหนี้คืนผูวาจาง ซึ่งจะหัวหนาหนวยจะเปนผูพิจารณาเลือกตาม ขอมูลลูกหนี้ที่มีและ
ปริมาณมูลหนี้ที่ติดตามเปนสําคัญ 

4. การใชพนักงานติดตามหนี้ภาคสนาม - ในกรณีที่สามารถติดตามตัวลูกหนี้ได แตลูกหนี้ไมยินยอมชําระหนี้ หรือใน
กรณีติดตามลูกหนี้ไมไดและพิจารณาวาเหมาะสมในการติดตามหนี้ภาคสนาม พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะ
สงเรื่องใหพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามติดตามหนี้ตอไป พนักงานติดตามหนี้ภาคสนามจะพิจารณาวาจะติดตามหนี้
รายใดตามความเหมาะสม ข้ึนอยูกับมูลหนี้ที่คางและคาใชจายในการติดตาม หากสามารถติดตามหนี้ไดก็จะเจรจาให
ลูกหนี้ชําระหนี้เชนเดียวกับพนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพท ในกรณีที่ลูกหนี้ปฎิเสธการชําระหนี้ พนักงานติดตาม
หนี้ภาคสนามจะสงเรื่องใหหัวหนาหนวยพิจารณาวาจะสงฝายกฎหมายเพื่อฟองรองดําเนินคดีตอไป หรือหยุดการ
ติดตามหนี้ข้ึนกับความเหมาะสม  บริษัทมีนโยบายที่จะใหพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามมีหนาที่ติดตามหาตัวลูกหนี้
เปนหลักและใหลูกหนี้ไปชําระเงินตรงไปสูวาจางผานบัญชีธนาคาร หากแตในบางกรณีพนักงานติดตามหนี้
ภาคสนามจําเปนจะตองอํานวยความสะดวก โดยนําเงินสดจากลูกหนี้ไปเขาบัญชีผูวาจางแทน  พนักงานติดตามหนี้
ภาคสนามตองออกใบรับเงินทุกครั้ง และใบรับเงินดังกลาวจะตองออกจากเลมที่ไดรับการตรวจสอบจากหัวหนา
หนวยและผูจัดการแผนก 

5. การฟองรองดําเนินคดี - ในกรณีที่สามารถติดตามตัวลูกหนี้ได และลูกหนี้ปฏิเสธการชําระหนี้ ทั้งในสวนการติดตาม
หนี้ทางโทรศัพทและภาคสนาม หัวหนาสวนติดตามหนี้อาจพิจารณาสงเรื่องใหฝายกฎหมายดําเนินคดีตามกฎหมาย 

ธนาคาร
63%

โทรคมนาคม
2%

อื่นๆ
6%

เชาซื้อ
29%

ธนาคาร 62%

เชาซือ้ 27%

โทรคมนาคม 2%

อื่นๆ 9%
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ซึ่งกอนที่จะสงฟองบริษัทจะตองทําเรื่องขออนุมัติจากผูวาจางกอน ซึ่งการดําเนินการฟองรองบริษัทจะได
คาธรรมเนียมทนายความเปนรายกรณีไปข้ึนอยูกับการเจรจากับผูวาจาง และยังคงไดรับคาคอมมิชช่ันในการติดตาม
หนี้เชนเดิม 

6. การตรวจสอบการชําระหนี้ - หากลูกหนี้ยินดีชําระหนี้ไมวาจะอยูในข้ันตอนใด ผูติดตามหนี้จะบันทึกรายงานการ
ชําระหนี้และตรวจสอบกับทางผูวาจางเปนรายวัน หลังจากนั้นจะสงขอมูลไปใหฝายบัญชีเพ่ือสรุปยอดรวมเพ่ือวางบลิ
ในรอบเดือนตอไป 

อนึ่งในกรณีทีลูกหนี้ตอรองเสนอเพื่อลดหนี้นั้น บริษัทจะมีข้ันตอนในการลดหนี้ที่ระบุไวในนโยบายการลดหนี้ โดย
พนักงานติดตามหนี้จะตองเสนออัตราสวนในการลดหนี้ใหกับผูบริหารเปนลําดับข้ันตอน ซึ่งโดยปกติแลวปริมาณ
อัตราสวนที่ลดหนี้จะเปนไปตามกรอบที่ผูวาจางกําหนดใหบริษัททั้งต้ังแตลงนามในสัญญา หรือเพ่ิมเติมภายหลัง 

แผนภาพแสดงขั้นตอนการติดตามเรงรัดหนี้ 

 
  
 3.3.1.4 เครือขายการใหบริการ    

บริษัทมีเครือขายการติดตามหนี้ครอบคลุมทั่วประเทศไทย โดยเครือขายดังกลาวจะเปนบุคคลในพื้นที่จังหวัดนั้น มีหนาที่
ในการใหขอมูลลูกหนี้ ติดตามหนี้ภาคสนาม หรือเปนผูคนหาขอมูลสําคัญลูกหนี้  

เครือขายติดตามหนี้ของบริษัทอาจเปนพนักงานบริษัทหรือเปนพารทเนอรของบริษัทซึ่งจะดําเนินงานใหบริษัทเปนครั้ง
คราวไป โดยการติดตอเครือขายดังกลาวจะใชสาขาเจมารท ที่มีอยูทั่วประเทศไทยเปนศูนยกลาง 

 
 3.3.1.5   การตลาดและภาวะการแขงขัน   

ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

ลูกคาของบริษัทและกลุมเปาหมาย สามารถแบงเปน 3 กลุมดังตอไปนี้ 

กลุมธนาคารและสถาบันการเงินอื่นๆ 

เปนกลุมลูกคาเปาหมายที่ใหญที่สุด มูลหนี้ที่บริษัทรับจางติดตามเรงรัดหนี้กวารอยละ 62 เปนหนี้ในกลุมนี้ และมูลหนี้ที่
ซื้อมาบริหารทั้งหมดก็มาจากกลุมนี้ ทําใหลูกคาธนาคารและสถาบันการเงินเปนกลุมเปาหมายหลักทั้งธุรกิจติดตามเรงรัด
หนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 
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 กลุมลูกคาบริษัทโทรคมนาคมและสาธารณูปโภค 

เปนกลุมลูกคาที่มีการวาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มาอยางยาวนาน เปนกลุมลูกคาสําคัญของธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ หนี้
ที่ใหบริษัทติดตามสําหรับกลุมลูกคาหนี้มักเปนหนี้ใหม และมีมูลคาหนี้นอย แตมีโอกาสการติดตามสําเร็จคอนขางสูง 

กลุมลูกคาบริษัทคาสงและบริษัทขายตรง 

เปนกลุมลูกคาใหมของบริษัท โดยบริษัทในกลุมนี้เปนผูขายสินคาไปใหตัวแทนจําหนายซึ่งเปนบุคคลหรือนิติบุคคล  หนี้ที่
ใหบริษัทติดตามสําหรับกลุมลูกคาหนี้มักเปนหนี้ใหม และมีมูลคาหนี้ไมมากนัก แตมีโอกาสการติดตามสําเร็จคอนขางสูง 

 นโยบายการกําหนดราคา 

 การกําหนดคาตอบแทนสําหรับการติดตามเรงรัดหนี ้

ปกติแลวในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ ผูวาจางจะเสนอคาตอบแทนในการติดตามหนี้เปนสวนแบงของรายไดที่ติดตามได ซึ่ง
มีอัตราหลากหลายตั้งแตรอยละ 7-40 ข้ึนอยูกับความยากงายในการติดตามเรงรัดหนี้ หากหนี้ที่ติดตามมีอายุหนี้นาน 
ประวัติการชําระหนี้ตํ่า ขอมูลลูกหนี้นอย และลูกหนี้มีภูมิลําเนาหางไกล ก็มักจะไดสวนแบงจากการติดตามที่สูง บริษัทจะ
พิจารณาขอเสนอที่ผูวาจางใหมา หากบริษัทประมาณการวาสามารถดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้และไดรายไดสวนแบง
คุมกับคาดําเนินการและกําไร บริษัทก็จะเจรจาตกลงรับติดตามหนี้ 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

โครงสรางอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 ปจจัยที่มีผลกระทบตออุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้ดอยคุณภาพ 

อุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้เปนอุตสาหกรรมที่ถูกกระทบจากปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ ซึ่งปริมาณหนี้
ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจไดรับผลกระทบจาก ปริมาณมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ และสัดสวนหนี้ดอยคุณภาพใน
ระบบเศรษฐกิจ ซึ่งทั้ง 2 ปจจัยก็ไดรับอิทธิพลที่แตกตางกัน 

1. ปริมาณมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ จะแปรผันตามขนาดของเศรษฐกิจ ซึ่งหากภาวะเศรษฐกิจมีการเติบโตที่ดีก็
ยอมสงผลกระทบใหปริมาณมูลหนี้ในระบบมีคามาก สงผลใหปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจมีคาที่มาก
ตามมาดวย 

2. สัดสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ จะแปรผันตามของอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบ ซึ่งเปนคาที่
แปรผกผันกับภาวะเศรษฐกิจกลาวคือ หากภาวะเศรษฐกิจอยูในชวงถดถอย อัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบจะ
มากขึ้นสงผลกระทบใหปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบมีคามากขึ้นดวย 

ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวาอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้ดอยคุณภาพ เปนอุตสาหกรรมที่เติบโตไปตามภาวะเศรษฐกิจ 
เนื่องจากปริมาณหนี้ดอยคุณภาพจะแปรตามมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ และจะมีภาวะที่ดีพิเศษในชวงภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ําเนื่องจาก อัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบจะเพิ่มมากขึ้นในปดังกลาว 

 ความเกี่ยวโยงระหวางอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพกับปริมาณหนี้ดอยคุณภาพใน  
ระบบเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรมเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะเปนอุตสาหกรรมที่มี Supplier กลุมเดียวกันโดยเปนกลุมธนาคาร 
บริษัทเงินทุน บริษัทเชาซื้อ และบริษัทสาธารณูปโภคตางๆ ซึ่งกลุมบริษัทดังกลาวเปนกลุมที่มีหนี้ดอยคุณภาพในบริษัท
จํานวนหนึ่ง ซึ่งบางบริษัทอาจใชกรรมวิธีการติดตามหนี้ดวยตนเอง หรือวาจางบริษัทเรงรัดหนี้เปนผูติดตามเรงรัดหนี้ 
หรือขายหนี้ดอยคุณภาพใหกับบริษัทรับบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

สําหรับหนี้ดอยคุณภาพ กลุมธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทเชาซื้อ และบริษัทสาธารณูปโภคตางๆ จะมีหนี้ดอยคุณภาพที่
เปนหนี้ดอยคุณภาพภาคประชาชน (Consumer Loan) และหนี้ดอยคุณภาพภาคธุรกิจ (Corporate Loan) โดยปกติแลว 
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หนี้ดอยคุณภาพในกลุมที่เปนเปาหมายในการติดตามหนี้ หรือบริหารหนี้ในกลุมบริษัทติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้
ดอยคุณภาพจะเปนหนี้ภาคประชาชน 

 

แผนภาพแสดงความเกี่ยวโยงของบริษัทที่เกี่ยวของในอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 ปริมาณมูลหนี้จากสถาบันการเงินและประมาณการหนี้ดอยคุณภาพ 

- กลุมธนาคารและบริษัทเงินทุน 

กลุมธนาคารและบริษัทเงินทุนนับเปนกลุมผูวาจางหลักในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ และเปนกลุมที่ขายหนี้ดอยคุณภาพ
ใหกับบริษัทบริหารหนี้ดอยคุณภาพมากที่สุด เนื่องจากกลุมดังกลาวมีเงินลงทุนในสินเชื่อมากที่สุด  

โดยในป 2550 ธนาคารมีเงินลงทุนในสินเชื่อเปน  6,228,981 ลานบาท และจากอัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชื่อ
รวม เปนรอยละ 7.28 จึงคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 453,470 ลานบาท และ ป 2551 มีเงินลงทุน
ในสินเชื่อประมาณ 7,549,404ลานบาทและจากอัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชื่อรวม เปนรอยละ 5.26% จึงคาดจะ
หนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 397,099 ลานบาท 

ตารางแสดงปริมาณหนี้คงคางของธนาคารพาณิชยในประเทศไทย 

ยอดคงคางสินเชื่อ (Gross) (ลานบาท) 2549 2550 2551 
ธนาคารพาณิชย 5,895,014 6,228,981 7,549,404 
บริษัทเงินทุน 58,972 33,492 36,533 
รวมธนาคารพาณิชยและบริษัทเงินทุน 5,953,986 6,262,473 7,585,937 

                        ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย 
 
 
 
 
 
 
  

ธนาคาร บริษัทเงนิทุน บริษัทเชาซ้ือ
รถยนต

บริษัทเชาซ้ือ
อุปกรณไฟฟา และ

สินเชื่อบุคคล

บริษัท 
โทรคมนาคม

บริษัท 
สาธารณปูโภค

บริษัทท่ัวไป

หน้ีสินดอยคณุภาพ
ภาคธุรกจิ

หน้ีดอยคณุภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากการกูยืม

หน้ีดอยคณุภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากคาบริการและคาสินคา

บริษัทท่ีปรึกษาและ
บริหารสินทรัพย

บริษัทเรงรัดติดตาม
หนี้สินและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ

กลุมสถาบันการเงิน
กลุมบริษัททั่วไป

ธนาคาร บริษัทเงนิทุน บริษัทเชาซ้ือ
รถยนต

บริษัทเชาซ้ือ
อุปกรณไฟฟา และ

สินเชื่อบุคคล

บริษัท 
โทรคมนาคม

บริษัท 
สาธารณปูโภค

บริษัทท่ัวไป

หน้ีสินดอยคณุภาพ
ภาคธุรกจิ

หน้ีดอยคณุภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากการกูยืม

หน้ีดอยคณุภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากคาบริการและคาสินคา

บริษัทท่ีปรึกษาและ
บริหารสินทรัพย

บริษัทเรงรัดติดตาม
หนี้สินและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ

กลุมสถาบันการเงิน
กลุมบริษัททั่วไป
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ตารางแสดงปริมาณหนี้คงคางของบริษัทเงินทุนหลักทรัพย 

Gross NPLs ตอสินเชือ่รวม 2549 2550 2551 
ธนาคารพาณิชยจดทะเบียนในประเทศ 7.46% 7.28% 5.26% 
บริษัทเงินทุน 7.51% 12.49% 10.78% 

    ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย 
 
สําหรับบริษัทเงินทุน ในป 2550 บริษัทเงินทุนมีเงินลงทุนในสินเชื่อเปน  33,492 ลานบาท และจากอัตราสวน   
Gross NPLs ตอสินเชื่อรวม เปนรอยละ 12.49% จึงคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 4,183 ลานบาท 
และใน ป 2551 มีเงินลงทุนในสินเชื่อประมาณ 36,533 ลานบาทและจากอัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชือ่รวม เปน
รอยละ 10.78 จึงคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 3,938 ลานบาท 

ทําใหคาดวาโดยภาพรวม จะมีหนี้ดอยคุณภาพจํานวน 400,000 -500,000 ลานบาทที่มาจากธนาคารและบริษัท
เงินทุน แตอยางไรก็ดีหนี้ดังกลาวนับรวมหนี้ภาคธุรกิจไปดวย ซึ่งหากพิจารณาเฉพาะหนี้ภาคผูบริโภค บริษัท
ประมาณการวานาจะมีสัดสวนประมาณรอยละ 30-35 ของหนี้ดอยคุณภาพทั้งหมด บริษัทจึงประมาณการวานาจะมี
หนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภคจํานวน 120,000 - 175,000 ลานบาท 

- กลุมบริษัทเชาซื้อรถยนตและรถจักรยานยนต  

จากขอมูลที่จํากัด ณ ปจจุบันที่ยังไมมีหนวยงานกลางในการจัดเก็บขอมูลมูลหนี้ และปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในกลุม
นี้ ฝายบริหารของบริษัทประมาณการวาหนี้เช่ือเชาซื้อรถยนตทั้งระบบอยูที่ประมาณ 300,000 - 400,000 ลานบาท 
และสัดสวนหนี้ดอยคุณภาพอยูที่ประมาณรอยละ 4-6 ของมูลหนี้คงคาง ดังนั้นประมาณการหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้
จะอยูที่ 12,000 - 28,000 ลานบาทในระหวางป 2549-2550 

- กลุมบริษัทเชาซื้อสินคาอุปโภคและสินเชื่อบุคคล 

เชนเดียวกันกับกลุมบริษัทเชาซื้อรถยนตและรถจักรยานยนต ปจจุบันยังไมมีหนวยงานกลางในการจัดเก็บขอมูลมูล
หนี้ และปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ ทําใหบริษัทคาดวามูลหนี้ในกลุมนี้กวารอยละ 75 - 80 เปนหนี้ที่มาจาก 
บริษัทเชาซื้อสินคาอุปโภคและสินเชื่อบุคคลขนาดใหญ 4 บริษัทหลักอันไดแก บมจ. อิออน ธนสินทรัพย           
(ไทยแลนด) บริษัท จีอี แคปปตอล จํากัด  บมจ.อีซี่ บาย  และ บริษัท แคปปตอล โอเค จํากัด ซึ่งมีมูลคาหนี้คงคาง
รวม 63,000 ลานบาทในป 2548 และ 73,241 ลานบาทในป 2549 และมีอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพที่รอยละ 6.5 - 
11.0 บริษัทคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ประมาณ 6,000 - 10,742 ลานบาทในระหวางป 2549-2550 

- กลุมบริษัทโทรคมนาคม 

กลุมบริษัทโทรคมนาคม เปนกลุมบริษัทที่มีหนี้ภาคผูบริโภคจากคาบริการคางชําระ หากนับรวมบริษัทโทรคมนาคม
หลักในประเทศไทยที่ประกอบดวย บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (AIS) บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น 
(DTAC) บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น (True Move) บริษัท ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด (HUTCH) และ   
บมจ. ทีที แอนด ที พบวามีลูกหนี้การคาคงคางในป 2548 และ ป 2549 เปนจํานวนเทากับ 14,960 ลานบาท และ 
15,822 ลานบาทตามลําดับ และหากอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพอยูที่รอยละ 4 - 5 จะพบวาหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้
จะมีคาประมาณ 598 - 791 ลานบาทระหวางป 2549-2550 

ดังนั้นหากพิจารณาถึงปริมาณหนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภคที่อยูในระบบ บริษัทคาดวาจะมีอยูประมาณ 150,000 -
200,000 ลานบาทในระหวางป 2549 – 2550 
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สภาพการแขงขันและคูแขงในอุตสาหกรรม 

สําหรับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพนั้น จะมีกลุมผูดําเนินธุรกิจที่มีฐานธุรกิจจากการรับบริการ
ติดตามเรงรัดหนี้ และเปนที่ปรึกษากฎหมายดานการติดตามเรงรัดหนี้ เปนหลัก แลวจึงขยายธุรกิจสูการบริหารหนี้ดอย
คุณภาพอยางเต็มตัว ซึ่งการดําเนินธุรกิจจะแตกตางจากกลุมบริษัทบริหารสินทรัพยซึ่งซื้อหนี้ดอยคุณภาพภาคธุรกิจมา
บริหารจัดการ 

กลุมบริษัทที่ดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้มีจํานวนมาก และมีขนาดบริษัทที่แตกตางกันออกไป มีต้ังแตทุนจดทะเบียน
ขนาดกลาง และกลุมบริษัททุนจดทะเบียนขนาดเล็ก 

กลุมบริษัทขนาดกลาง คือกลุมบริษัทที่มีทุนจดทะเบียนต้ังแต 20-40 ลานบาท ไดแก เจเอ็มที และบจ.บารเกน พอยท  

กลุมบริษัทขนาดเล็ก คือกลุมบริษัทที่มีทุนจดทะเบียนต้ังแต 1-20ลานบาท ไดแก กลุมบริษัท สยามวารินทร นิติการ    
บจ. สํานักกฎหมาย จัสติค ลอว กลุมบริษัท เขียน ลอว เฟรม กลุมบริษัท เชฏฐคอลเลคชั่น กลุมบริษัทแอ็คเซส ลอว 
แอนด คอลเลคชั่น และ กลุมบริษัทอะควีเร็ค เปนตน 

อนึ่งการแขงขันในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้มีคอนขางสูง เนื่องจากมีบริษัทจํานวนมากดําเนินธุรกิจดังกลาวในอุตสาหกรรม 
ทําใหมีการแขงขันกันในดานอัตราคาติดตามหนี้และคาคอมมิชช่ันคอนขางมาก ในการติดตามเรงรัดหนี้ หากมุงเนนเพียง
การเพิ่มอัตราการติดตามหนี้ และใชกระบวนการติดตามหนี้ที่ไมสุภาพ กาวราว ก็อาจสงผลกระทบตอภาพลักษณของ
บริษัทผูวาจางและบริษัทที่ติดตามเรงรัดหนี้ดวย ทําใหผูวาจางในระยะหลังเริ่มใหความสําคัญกับกระบวนการติดตามหนี้ 
สงผลใหกลุมบริษัทขนาดกลางที่มีทุนมากกวา มีความนาเชื่อถือ และมีหลักเกณฑและกระบวนการติดตามที่เปน
มาตรฐาน เริ่มสามารถที่จะสรางฐานลูกคาไดกวางและมั่นคงขึ้น ประกอบกับแนวโนมการซื้อขายหนี้มีมากขึ้น ทาํใหบรษัิท
ที่มีทุนมากกวาสามารถครองความไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจการซื้อหนี้ดอยคุณภาพควบคูไปดวย 

กลยุทธการตลาด 

- คุณภาพการใหบริการ 

บริษัทมีนโยบายการติดตามเรงรัดหนี้โดยเนนคุณภาพการใหบริการ มีการฝกอบรมพนักงานใหมีเทคนิคการติดตามหนี้   
ที่ดี และใชวาจาที่สุภาพ ไมมีการขูกรรโชกหรือติดตามหนี้ในลักษณะที่รบกวนลูกหนี้ โดยบริษัทมีนโยบายใหพนักงาน
ติดตามหนี้ติดตอลูกหนี้ในชวงเวลา 8.00-20.00 น.เทานั้น ทําใหที่ผานมาผูวาจางมั่นใจวาการติดตามหนี้ของบริษัทจะไม
สงผลกระทบตอช่ือเสียงและภาพลักษณของผูวาจาง นอกจากนี้บริษัทยังมีระเบียบข้ันตอนในการเก็บฐานของขอมูลของ
ลูกหนี้ไมใหรั่วไหล และมีการแบงกลุมและแบงงานติดตามหนี้อยางชัดเจน ทําใหผูวาจางมั่นใจวาบริษัทสามารถเก็บรักษา
ขอมูลความลับลูกคาไดเปนอยางดี 

- การมีระบบสารสนเทศที่มีประสิทธิภาพเหนือกวาคูแขง 

บริษัทใหความสําคัญและมีนโยบายในการลงทุนในระบบคอมพิวเตอรและระบบสารสนเทศ โดยบริษัทไดวาจางบริษัทแหง
หนึ่งพัฒนาระบบการติดตามหนี้  (Collection System) ที่เรียกวาระบบ  Gold Mine เปนระบบจัดการฐานขอมูล  ซึ่งใช    
MS Access เปนระบบจัดการฐานขอมูล ฐานขอมูลของระบบนี้ถูกจัดเก็บบน  Share Drive พนักงานเรงรัดหนี้สามารถ
บันทึกขอมูลเกี่ยวกับการติดตามหนี้  ดูรายละเอียดผลการติดตามหนี้  การชําระเงิน  การผอนชําระและยอดคางชําระ 
นอกจากนี้บริษัทยังพัฒนาระบบติดตามหนี้ข้ึนเองโดยใชภาษา  Visual Basic และใช  MS Access ภายใตชื่อโปรแกรม 
Collection System ที่มีระบบการทํางานเชนเดียวกับระบบ Gold Mine ข้ึนมาเพ่ือใชในการติดตามหนี้ ซึ่งการติดตาม
เรงรัดหนี้สามารถที่ใชฐานขอมูลที่มีอยางมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว จึงอาจกลาวไดวาบริษัทเปนผูนําในการใชระบบ
สารสนเทศในการติดตามเรงรัดหนี้ 
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- การเสนอบริการติดตามหนี้ภายใตแนวคิดที่ไมเพ่ิมตนทุนกับผูวาจาง  

บริษัทมีนโยบายนําเสนอบริการในรูปแบบที่แขงขันไดทั้งกับผูติดตามหนี้รายอื่นๆ และฝายติดตามหนี้ภายในของบริษัทผู
วาจางเอง ภายใตแนวคิดที่วาการบริการของบริษัทไมไดกอใหเกิดตนทุนเพ่ิมกับผูวาจาง โดยผูวาจางสามารถเลือก 
Portfolio ที่ไมสามารถจะติดตามหนี้ได หรือติดตามหนี้ไดไมคุมกับตนทุนในการติดตาม มาใหบริษัทติดตามหนี้ ซึ่งหาก
บริษัทติดตามหนี้ไมได ผูวาจางก็จะไมมีคาใชจายใดๆ เกิดข้ึน และหากบริษัทติดตามหนี้ได ผูวาจางก็จะแบงสวนรายได
ดังกลาวมาใหบริษัทในระดับที่เหมาะสม 

3.3.2   ธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 3.3.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ  

บริษัทดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ โดยซื้อหนี้ดอยคุณภาพจากสถาบันการเงินที่มีนโยบายขายหนี้ดอยคุณภาพ    
โดยทั่วไป สถาบันการเงินจะใชวิธีการประมูลขายหนี้  ซึ่งกอนการประมูล ทีมงานของบริษัทจะเขาไปศึกษาขอมูลหนี้ดอย
คุณภาพที่จะเปดประมูล เชน ชนิดหนี้ และระยะเวลาคางชําระ เปนตน เพ่ือจะวิเคราะหและเสนอราคาประมูลซื้อ โดยจะ
กําหนดเปนอัตราสวนลดจากมูลหนี้เต็ม หากบริษัทเปนผูชนะการประมูล บริษัทจะเขาไปตรวจสอบรายละเอียดของมูลหนี้ 
เชนสัญญาเงินกู อายุหนี้ และขอมูลลูกหนี้ หากขอมูลเปนไปตามที่ไดศึกษาและตกลงในชวงกอนประมูล บริษัทก็
ดําเนินการโอนหนี้ดังกลาวมาเปนสินทรัพยของบริษัท และจะดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้เพ่ือใหไดตามเปาหมายที่บริษัท
วางไว  

ในการประมูลซื้อหนี้นั้น บริษัทจะเขาประมูลซื้อหนี้ที่บริษัทมีความเชี่ยวชาญในการติดตามเรงรัดหนี้เทานั้น โดยบริษัทจะ
ประเมินราคาประมูลดวยการประมาณการอัตราการเก็บหนี้ไดเปรียบเทียบกับคาใชจายที่เกิดข้ึนจากการติดตามหนี้ ซึ่ง
บริษัทจะเทียบเคียงขอมูลของหนี้ที่จะประมูลกับหนี้ที่บริษัทเคยใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ที่มีลักษณะคลายคลึงกัน ทั้งนี้ 
เพ่ือประมาณอัตราการเก็บหนี้ไดและคาใชจายในการจัดเก็บหนี้ 

ในดานการบริหารและการติดตามหนี้ บริษัทจะมีการประมาณการอัตราการเก็บหนี้ไดเปนรายไตรมาส และจะติดตาม
เปรียบเทียบอัตราการเก็บไดกับประมาณการ และหากอัตราการเก็บไดตํ่ากวาการประมาณการ บริษัทจะพิจารณาเพิ่ม
มาตรการในการติดตามหนี้ การต้ังสํารอง รวมถึงการปรับประมาณการการเก็บหนี้ใหเหมาะสมและสอดคลองกับ
สถานการณ 

ณ 31 มีนาคม 2552 บริษัทไดประมูลซื้อหนี้เพ่ือบริหารและติดตามจัดเก็บหนี้รวมจํานวน 12 กลุมหลัก (Portfolio) และมี
นโยบายในการหาผลประโยชนจากหนี้แตละกลุมนี้เปนเวลา 4 ป โดยหนี้ทั้งหมดอยูในข้ันตอนการจัดเก็บหนี้ โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 

ตารางแสดง Portfolio หนี้ดอยคุณภาพที่บริษัทซื้อมาบริหารเอง ณ 31 มีนาคม 2552 

 

กลุมหนี้ มูลคาเงินลงทุน 
(ลานบาท) 

มูลคาเต็ม     
(ลานบาท) 

จํานวน
ลูกหน้ี 

อายุหน้ีเฉล่ีย เงินที่ติดตามเก็บได
เทียบกับเงินลงทุน 

รวมระยะเวลา
บริหารหนี้ 

(เดือน) 
กลุมที่ 1 38.88 1,031.33 38,340 4-11 ป 160% 28 

กลุมที่ 2 12.90 122.80 4,420 2-3 ป 38% 16 

กลุมที่ 3 2.99 42.73 1,662 2-4 ป 65% 15 

กลุมที่ 4 1.07 21.21 1,387 1-6 ป 65% 11 

กลุมที่ 5 1.62 31.88 1,697 1-6 ป 42% 10 
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กลุมหนี้ มูลคาเงินลงทุน 
(ลานบาท) 

มูลคาเต็ม     
(ลานบาท) 

จํานวน
ลูกหน้ี 

อายุหน้ีเฉล่ีย เงินที่ติดตามเก็บได
เทียบกับเงินลงทุน 

รวมระยะเวลา
บริหารหนี้ 

(เดือน) 
กลุมที่ 6 20.04 471.51 17,164 2-7 ป 34% 9 

กลุมที่ 7 5.21 102.76 6,574 1-6 ป 34% 6 

กลุมที่ 8 16.76 335.26 20,602 1-5 ป 17% 5 

กลุมที่ 9 3.89 77.91 5,275 1-3 ป 16% 2 

กลุมที่10 5.24 117.22 7,994 0-3 ป 4% 2 

กลุมที่11 9.17 308.61 17,003 0-5 ป 5% 2 

กลุมที่12 9.66 202.56 6,248 0-11ป 0% 0 

 

ณ  วันที่ 31 มีนาคม 2552 บริษัทมีเงินลงทุนในลูกหนี้คงเหลือสุทธิจํานวน 71.30 ลานบาท จากบัญชีลูกหนี้  124,281
ราย คิดเปนเงินลงทุนในลูกหนี้ตอราย 574 บาท และมีมูลหนี้คงคางทั้งหมด  2,624.06 ลานบาท คิดเปนมูลหนี้คงคางตอ
รายเปน  21,114 บาท 

ตารางแสดงประเภทหนี้ ณ วันที่ ณ 31 มีนาคม 2552 

อายุหนี้/ประเภทหนี้ หนี้เชื่อบุคคล หนี้เชาซ้ือ 
 จํานวนบัญชี มูลคา (ลานบาท) จํานวนบัญชี มูลคา (ลานบาท) 
อายุหน้ีต่ํากวา 3 ป 65,642 1,189 859 9 
อายุหน้ี 3 ป – 5 ป 35,033 804 405 6 
อายุหน้ีมากกวา 5 ป 14,825 492 7,517 124 
รวม 115,500 2,485 8,781 139 

 

บริษัทมีนโยบายประมูลซื้อหนี้เพ่ิมเติมโดยเฉพาะในมูลหนี้ที่บริษัทคุนเคย ประมาณการวาจะใชเงินลงทุนกวา 10-40 ลาน
บาทในชวงป 2551-2552  ในเบ้ืองตนจะมีการลงทุนในหนี้ที่มี Portfolio เล็กๆ และอายุหนี้สั้น แลวจึงขยายไปสู Portfolio 
ที่มีมูลหนี้มากในภายหลัง 

3.3.2.2   การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ   

สําหรับกลุมบริษัทที่วาจางใหบริษัทติดตามเรงรัดหนี้ กับกลุมบริษัทที่ขายหนี้ดอยคุณภาพใหกับบริษัทจะเปนกลุม
เดียวกัน แตเปนการใชกลยุทธในการบริหารหนี้ดอยคุณภาพที่แตกตางกัน โดยบางบริษัทอาจเลือกบริษัทมารับจาง
ติดตามเรงรัดหนี้หรือขายหนี้ดอยคุณภาพ ซึ่งข้ึนกับนโยบายการบริหารหนี้แตละบริษัทหรือกลุมธุรกิจ หรือข้ึนกับอายุหนี้ 
หรือภาวการณของตลาด ดังนั้นกลุมคูคาของธุรกิจรับจางติดตามหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจึงเปนกลุมเดียวกัน   

อยางไรก็ตามข้ันตอนในการไดมาซึ่งมูลหนี้และกระบวนการดําเนินงานจะแตกตางกัน การสรรหาหนี้ดอยคุณภาพมา
บริหารทําได 2 วิธีหลักคือการเขารวมประมูลในบริษัทที่มีการขายหนี้อยูเปนประจํา ซึ่งกลุมบริษัทประเภทหนี้จะมี
นโยบายการขายหนี้ปละหลายๆ ครั้ง เชน กลุมธนาคารพาณิชย และกลุมบริษัทเชาซื้อบางบริษัท วิธีที่สองคือการเขาไป
เสนอรับซื้อหนี้ ซึ่งวิธีนี้จะตองมีสายสัมพันธกับเจาของหนี้อยางดี บริษัทดําเนินการซื้อหนี้ทั้ง 2 วิธี 
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3.3.2.3  ข้ันตอนการดําเนินงาน  

การดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะมีข้ันตอนสําคัญ คือข้ันตอนการประมูลซื้อหนี้หรือเสนอซื้อหนี้ และข้ันตอนการ
ติดตามเรงรัดหนี้ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

กระบวนการประมูลซื้อหนีเ้พ่ือนํามาบริหาร  มีข้ันตอนสําคัญ ดังนี้ 

1. การติดตอขอขอมูลหนี้ที่ตองการขาย - ฝายการตลาดการซื้อหนี้จะเปนผูรับขาวสารการขายหนี้ และติดตอไปยัง
บริษัทเปาหมายตางๆ จากนั้นจึงขอรับขอมูลหนี้เบ้ืองตนจากผูตองการขายหนี้เพ่ือนํามาวิเคราะห ไดแก จํานวน
บัญชี จํานวนเงินตน ดอกเบี้ย เบ้ียปรับ อายุหนี้และประวัติการชําระของลูกหนี้ เปนตน 

2. การวิเคราะหขอมูลหนี้  - ฝายการตลาดจะทําการวิเคราะหความเปนไปไดในการซื้อหนี้จากขอมูลที่ไดรับ โดย
พิจารณาจากการเปรียบเทียบกับหนี้ประเภทที่บริษัทเคยติดตามเรงรัดมากอน เพ่ือประมาณการอัตราการจัดเก็บหนี้ 
คาใชจายในการดําเนินการ จุดคุมทุน ระยะเวลาโดยประมาณที่จะเก็บหนี้ไดตามเปาหมาย ผลตอบแทนที่คาดวาจะ
ไดรับ และประมาณการมูลคาประมูลสูงสุดที่บริษัทสามารถเสนอซื้อได 

3. การเสนอวงเงินเพ่ือซื้อหนี้ – ฝายการตลาดจะเสนอรายงานการวิเคราะหใหคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเปน          
ผูพิจารณาอนุมัติเสนอวงเงินในการประมูลซื้อหนี้ หากคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีพิจารณาเห็นสมควร 

4. การเจรจาตกลงซื้อขายหนี้ – หากบริษัทชนะการประมูล ในบางกรณี ผูขายหนี้อาจขอเจรจาตอรองราคาขายหนี้ 
คณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที จะเปนผูใหกรอบในการเจรจาและใหผูบริการเจรจาตามความเหมาะสม 

5. การโอนหนี้และสงมอบหนี้ - ฝายการตลาดจะรวมกับฝายกฎหมายในการเขาไปตรวจสอบความถูกตองของเอกสาร
กอนที่ลงนามในสัญญาซื้อขายหนี้ หากเอกสารครบถวนก็จะทําการโอนหนี้กัน โดยในข้ันตอนนี้บริษัทและผูขายหนี้
จะตองออกจดหมายแจงลูกหนี้ถึงการโอนสิทธิเรียกรองและการรับสิทธิเรียกรอง ซึ่งกระทําพรอมๆ กัน ภายหลงัทีจ่ด
หมายถึงลูกหนี้จะถือวาการโอนหนี้เปนอันเสร็จสมบูรณ 

6. การติดตามเรงรัดหนี้ - บริษัทจะดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้เชนเดียวกันกับการที่บริษัทเปนผูรับจางติดตามเรงรัด
หนี้ ไมวาจะเปนการติดตามหนี้ทางโทรศัพท การติดตามหนี้ภาคสนาม และการสงฟองดําเนินคดีตามกฎหมาย 
เพียงแตในกระบวนการเจรจาลดหนี้ใหกับลูกหนี้ ฝายติดตามหนี้จะขออนุมัติจากฝายการตลาดที่มีอํานาจภายใต
กรอบอํานาจที่ไดรับอนุมัติจากคณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที 

7. การจัดเก็บเอกสารสัญญากูยืมและการเบิกเอกสาร - ภายหลังการรับเอกสารกูยืมของมูลหนี้ที่ซื้อมา บริษัทจะสง
เอกสารใหกับบริษัทผูรับฝากเอกสาร หากตองการใชเอกสาร ฝายผูตองการใชเอกสารตองขออนุมัติจากผูมีอํานาจที่
คณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที เปนผูแตงต้ัง ซึ่งจะเปนผูที่มีอํานาจในการเบิกเอกสารดังกลาว 

สําหรับข้ันตอนการติดตามเรงรัดหนี้จะดําเนินการเชนเดียวกับการใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ แตจะแตกตางใน
รายละเอียด 2-3 ประการคือ การขออนุมัติลดหนี้จะผานการเห็นชอบจากผูจัดการแผนก ผูอํานวยการตามสายงานอนุมัติ 
ซึ่งเปนข้ันภายในบริษัท รวมทั้งการตัดสินใจใชผูติดตามหนี้ภาคสนามและการฟองรอง 

3.3.2.4  เครือขายการใหบริการ   

บริษัทจะใชเครือขายในการติดตามเรงรัดหนี้สําหรับธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพเดียวกับธุรกิจบรกิารติดตามเรงรัดหนี้แต
ใชทีมงานแยกกัน 
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3.3.2.5 กลยุทธการดําเนินธุรกิจ  

นโยบายการกําหนดราคา 

กอนการเสนอราคาประมูลซื้อหนี้ ฝายการตลาดธุรกิจบริหารหนี้จะศึกษาความเปนไปไดในการซื้อหนี้จากขอมูลหนี้ โดย
พิจารณาเทียบเคียงกับหนี้ประเภทเดียวกันที่บริษัทเคยติดตามเรงรัดมากอน เพ่ือประมาณการอัตราการจัดเก็บหนี้ 
คาใชจายในการดําเนินการ จุดคุมทุน ระยะเวลาโดยประมาณที่จะเก็บหนี้ไดตามเปาหมาย ผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับ 
และประมาณการมูลคาประมูลสูงสุดที่บริษัทสามารถเสนอซื้อไดใหกับคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเพ่ือนําเสนอราคา
ประมูลซื้อหนี้ โดยคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเปนผูตัดสินใจเสนอราคาประมูลซื้อหนี้ และเปนผูตัดสินใจสุดทายในการ
เจรจาตอรองหากผูขายขอเจรจาตอรองราคาซื้อ 

กลยุทธการตลาด 

- การขยายธุรกิจสูการบริหารหนี้ดอยคุณภาพภายใตลักษณะมูลหนี้ที่คุนเคย  

บริษัทขยายธุรกิจไปสูการบริหารหนี้ดอยคุณภาพ ทั้งนี้เนื่องจากเล็งเห็นวาธุรกิจดังกลาวเปนธุรกิจที่ Synergy กับธุรกิจ
ติดตามเรงรัดหนี้อยางยิ่ง เนื่องจากบริษัทสามารถใชประสบการณและความคุนเคยกับการติดตามหนี้มาขยายตลาดและ
เพ่ิมชองทางในการหาผลกําไรจากการประมูลซื้อหนี้มาบริหารเอง  

โดยปกติ Portfolio ของหนี้ดอยคุณภาพที่บริษัทไดรับการวาจางใหติดตามเรงรัดหนี้ มักจะมีหนี้บางสวนที่ไมสามารถ
ติดตามหนี้ได ซึ่งอาจเกิดจากสวนแบงในการติดตามเรงรัดหนี้ไมคุมกับตนทุนในการติดตาม ทําใหยังมีโอกาสในการหา
รายไดเพ่ิมเติมจากหนี้สวนนี้ จึงเปนเหตุใหเจาหนี้บางรายมีนโยบายขายหนี้ดอยคุณภาพบางสวนในราคาที่ตํ่ากวามูลหนี้
จํานวนมาก ทําใหมีโอกาสหากําไรจากมูลหนี้ดังกลาวมากขึ้นจนคุมกับความเสี่ยง การเขามาดําเนินธุรกิจซื้อหนี้ของ
บริษัทจึงมุงเนนการเขาประมูลหนี้ในประเภทที่บริษัทคุนเคย ซึ่งเปนหนี้ประเภทเดียวกับหนี้ที่บริษัทเคยรับจางติดตาม
เรงรัดหนี้อยู 

- การประมูลซื้อหนี้อยางรอบคอบภายใตแผนการจัดเก็บหนี้ที่วางแผนไวเปนอยางดี 

บริษัทตระหนักถึงโอกาสในการดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ และความเสี่ยงที่เกิดข้ึนเปนอยางสูง บริษัทจึงมี
นโยบายประมูลซื้อหนี้มาบริหารอยางรอบคอบ ภายใตนโยบายที่จะประมูลซื้อหนี้ในประเภทหนี้ที่บริษัทคุนเคย และผาน
การวิเคราะหอยางรอบคอบโดยผูเช่ียวชาญในอุตสาหกรรม โดยบริษัทจะจัดการศึกษามูลหนี้อยางละเอียด จนทําข้ัน
ประมาณการการเรียกเก็บหนี้ และคาใชจายในการติดตามหนี้อยางละเอียด เพ่ือที่จะประมาณการราคาหนี้สูงสุดที่จะ
ประมูล เพ่ือนําไปใชในการประมูลหนี้ ทําใหมั่นใจไดวาการซื้อหนี้ของบริษัทจะเปนไปตามขั้นตอนการลงทุนที่เหมาะสม
ภายใตการบริหารการจัดการที่ดี 


