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3. การประกอบธุรกิจของแตละสายผลิตภัณฑ 

ปจจุบันบริษัทดําเนินธุรกิจเปนผูจําหนายอุปกรณเกี่ยวกับการสื่อสารโทรคมนาคม  ไดแก เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ ชุดซิม
การด บัตรเติมเงิน และอุปกรณเสริม โดยเนนการจําหนายเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่เปนหลัก คิดเปนประมาณรอยละ 89.10 และรอย
ละ 80.81 ของรายไดรวมในป 2546 และในชวงครึ่งปแรกของป 2547 ตามลําดับ ลักษณะผลิตภัณฑและบริการของบริษัท สามารถ
สรุปไดดังนี้ 

3.1 ลักษณะผลิตภัณฑ 
ผลิตภัณฑหลักของบริษัทสามารถแบงออกไดเปน 3 กลุม ดังนี ้

3.1.1 โทรศัพทเคลื่อนที่ 
บริษัทเปนผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ ซึ่งเมื่อพิจารณาถึงลักษณะผลิตภัณฑของบริษัทแลว สามารถจําแนกการจําหนายได

เปน 2 ประเภท คือ 
(1) การจําหนายเครื่องใหมเบอรใหม (New Subscriber) เปนการจําหนายเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่พรอมเบอรโทรศัพท 

โดยบริษัทจะจําหนายเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่พรอมกับซิมการดทุกเครือขาย ไดแก เครือขาย GSM Advance, GSM 1800 และ 1-2-
Call ของบริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) เครือขาย My และ Dprompt ของบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น 
จํากัด (มหาชน) และเครือขาย Orange ของบริษัท ทีเอ ออเรนจ จํากัด  

(2) การจําหนายเครื่องใหม เบอร เ ดิมหรือเครื่องทดแทน  (Replacement) เปนการจําหนายเฉพาะเครื่อง
โทรศัพทเคลื่อนที่ใหกับผูที่มีเบอรโทรศัพทอยูแลว แตตองการเปลี่ยนเพียงเครื่องโทรศัพทเทานั้น โดยบริษัทจัดจําหนาย
โทรศัพทเคลื่อนที่ตราผลิตภัณฑตางๆ เชน Nokia, Samsung, Motorola, Siemens ,Sony Ericsson, DBTEL, TCL และ Aniphone 
เปนตน  

นอกจากการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่แลว บริษัทยังใหความสําคัญกับการใหบริการหลังการขาย โดยบริษัทมีบริการรับ
ตอบปญหาเกี่ยวกับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ รวมทั้งตอบปญหาตางๆ ผานทาง website ของบริษัทชื่อ www.blisstel.com นอกจากนี ้
บริษัทยังใหบริการซอมเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ และในกรณีที่ลูกคาตองการเครื่องสํารองเพื่อใชระหวางการซอม ก็สามารถใชบริการ
เครื่องสํารองจากทางบริษัทได 

3.1.2 ซิมการดและบัตรเติมเงิน 
ซิมการด (SIM Card) เปนสวนประกอบที่สําคัญที่ตองใชควบคูกับโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยซิมการดจะทําหนาที่ในการเก็บ

รวบรวมขอมูลเกี่ยวกับหมายเลขและรายละเอียดเกี่ยวกับผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ สวนบัตรเติมเงิน เปนการใชงาน
โทรศัพทเคลื่อนที่แบบจายลวงหนา ซึ่งผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่จะชําระเงินคาบริการกอนที่จะมีการใชโทรศัพท  โดยผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่สามารถเลือกซื้อบัตรเติมเงินตามจํานวนเงินที่ตองการใชได 

บริษัทจัดจําหนายซิมการดและบัตรเติมเงิน ทั้งแบบจายลวงหนา (Pre-paid) และแบบจดทะเบียน (Post-paid) ของ DTAC, 
AIS, Orange และ GSM 1800  

3.1.3 อุปกรณเสริม 
บริษัทจําหนายอุปกรณเสริมโทรศัพทเคลื่อนที่ เชน แบตเตอรี่โทรศัพทเคลื่อนที่ ที่ชารจแบตเตอรี่โทรศัพท Small-Talk 

หนากากโทรศัพท ซองหนัง เปนตน โดยอุปกรณเสริมตางๆ ที่บริษัทจําหนาย เปนอุปกรณเสริมที่บริษัทจัดซื้อมาจากผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่เทานั้น ยกเวนซองหนังที่บริษัทจัดซื้อมาจากผูผลิตภายในประเทศ  

ที่ผานมา บริษัทมีรายไดจากการขายอุปกรณเสริมตางๆ ไมมากนัก โดยในป 2546 และในชวง 6 เดือนแรกของป 2547 
บริษัทมีรายไดจากการขายอุปกรณเสริมคิดเปนสัดสวนเพียงรอยละ 0.16 และรอยละ 0.18 ของรายไดรวม ตามลําดับ อยางไรก็ตาม 
บริษัทมีนโยบายจําหนายอุปกรณเสริมตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา และใหบริการจําหนายสินคาใหครบวงจร  



บริษัท บลิส-เทล จํากัด (มหาชน)  แบบแสดงรายการขอมูลการเสนอขายหลักทรัพย (แบบ 69-1) 
 

  
สวนที่ 2 

3.2 การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ 

3.2.1 โทรศัพทเคลื่อนที่ 
การจัดหาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ือจําหนายของบริษัท สามารถแบงออกไดเปน 3 วิธี ไดแก 

(1) การซื้อโดยตรงจากผูผลิตเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่  
ปจจุบันบริษัทไดรับแตงต้ังใหเปน Direct Retail Partner ของ Nokia จากบริษัท โนเกีย (ประเทศไทย) จํากัด และ

เปนตัวแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ของ Samsung และ Motorola จาก บริษัท ไทยซัมซุง อิเลคโทรนิคส จํากัด และ Motorola 
Electronics Pte. Ltd. ตามลําดับ โดยบริษัทสามารถสั่งซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จาก 3 บริษัทดังกลาวไดเกือบทุกรุน ยกเวนเพียงบางรุน
เทานั้นที่ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ (Operator) ไดรับสิทธิจําหนายแตเพียงผูเดียว (Exclusive)  

บริษัทสามารถซื้อสินคาจากผูผลิต Samsung และ Motorola เพ่ือนํามาขายปลีกผานสาขาและจุดจําหนายของ
บริษัท รวมทั้งขายสงใหแกตัวแทนจําหนาย ซึ่งแตกตางจากการเปน Direct Retail Partner ของ Nokia ที่บริษัทสามารถซื้อสินคา 
Nokia เพ่ือจําหนายปลีกผานสาขาและจุดขายของบริษัทไดเทานั้นสัญญาและหนังสือแตงต้ังเปนตัวแทนจําหนายและ Direct Retail 
Partner ดังกลาวมีอายุประมาณ 1-3 ป ซึ่งเปนการทําธุรกรรมทางธุรกิจตามปกติระหวางผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่และตัวแทน
จําหนาย  

นอกจากนี้ บริษัทยังมีการนําเขาและจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่จากตางประเทศ โดยการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
โดยตรงจากบริษัทผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ตราผลิตภัณฑ DBTEL ของประเทศไตหวัน TCL ของประเทศจีน VK ของประเทศเกาหลี 
และ Aniphone ซึ่งเปนตราผลิตภัณฑของบริษัทเอง (House Brand) จากประเทศจีน อีกดวย 

การปลดล็อครหัสประจําเครื่อง ทําใหผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่สามารถจัดซื้อผลิตภัณฑตางๆ ไดเอง ไมวาจะ
เปนการซื้อจากตัวแทนจําหนายในประเทศ หรือการนําเขาจากตางประเทศ ในกรณีที่บริษัทไมไดรับการตอสัญญาแตงต้ังเปนตัวแทน
จําหนายจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ บริษัทก็ยังสามารถจัดซื้อและนําเขาผลิตภัณฑตางๆ ไดเอง ดังนั้นผลกระทบที่จะมีผลตอการ
ดําเนินงานของบริษัทจึงอยูในระดับตํ่า 

(2) การซื้อจากผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ (Operator)  
ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยทั้ง 3 ราย ซึ่งไดแก บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) 

(“AIS”) บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) (“DTAC”) และบริษัท ทีเอ ออเรนจ จํากัด (“TAO”) จะจําหนาย
โทรศัพทเคลื่อนที่ผานบริษัทในเครือ ไดแก บริษัท ดิจิตอล โฟน จํากัด (“DPC”) (เครือ AIS) บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิสิเนส 
จํากัด (“UD”) (เครือ DTAC) และบริษัท ทีเอ ออเรนจ รีเทล จํากัด (เครือ TAO) โดยทั้ง 3 บริษัทเปนผูจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่
เกือบทุกรุนและทุกตราผลิตภัณฑ นอกจากนี้ ยังเปนผูมีสิทธิแตเพียงผูเดียว (Exclusive) ในการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่บางรุนของ
บางตราผลิตภัณฑ ดังนั้น บริษัทจึงตองสั่งซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่บางรุนจากบริษัทในเครือของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ 

(3) การจัดซื้อเองโดยไมผานผูผลิตหรือผูใหบริการ  
สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่ที่บริษัทไมไดเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง ในกรณีที่การสั่งซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากผู

ใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่หรือผูผลิตมีราคาสูงกวาการสั่งซื้อจากแหลงอื่น บริษัทจะทําการจัดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ตางๆ เอง โดย
อาจซื้อจากในประเทศหรือตางประเทศ ขึ้นอยูกับราคาตนทุนของโทรศัพทรุนตางๆ เปนหลัก  
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ในชวงป 2545-2546 และในชวงครึ่งปแรกของป 2547 บริษัทมีการจัดหาสินคาทั้ง 3 วิธีดังกลาว คิดเปนสัดสวนดังนี้ 
(หนวย: ลานบาท) 

ป 2545 ป 2546 ป 2547 (ม.ค.-มิ.ย.) 
แหลงที่มา 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
การซื้อโดยตรงจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ 982.65 45.59 4,308.87 59.20 2,847.20 59.24 
การซื้อจากผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ 722.55 33.52 2,495.59 34.29 1,800.91 37.47 
การจัดซ้ือเองโดยไมผานผูผลิตหรือผูใหบริการ 450.18 20.89 474.09 6.51 158.24 3.29 
มูลคาการซื้อสินคารวม 2,155.38 100.00 7,278.56 100.00 4,806.35 100.00 

 
การที่บริษัทสามารถจัดหาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่จากหลายแหง ทําใหบริษัทสามารถลดความเสี่ยงในเรื่องการจัดหาสินคา

ไดโดยไมถูกผูกขาดกับผูขายสินคารายใดรายหนึ่ง นอกจากนี้ ยังทําใหบริษัทมีความไดเปรียบในเรื่องตนทุนสินคา เนื่องจากสามารถ
เลือกซื้อสินคาจากแหลงที่ใหราคาต่ํากวาได ซึ่งจะสงผลใหบริษัทสามารถแขงขันกับผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่อื่นๆ ไดเปนอยางดี 

สําหรับการจัดซื้อสินคาของบริษัท นอกจากจะพิจารณาจากวิธีการจัดซื้อสินคาแลว ยังอาจพิจารณาแหลงที่มาของสินคา ซึ่ง
ไดแก การซื้อในประเทศและการนําเขาจากตางประเทศไดอีกดวย โดยในป 2545-2546 และในชวง 6 เดือนแรกของป 2547 บริษัทมี
สัดสวนการซื้อสินคาในประเทศและการนําเขาจากตางประเทศ เมื่อเปรียบเทียบกับมูลคาการซื้อสินคารวม ดังนี้ 

(หนวย: ลานบาท) 
ป 2545 ป 2546 ป 2547 (ม.ค.-มิ.ย.) 

แหลงที่มา 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ซ้ือในประเทศ 881.03 40.88 5,494.94 75.49 4,111.89 85.55 
นําเขาจากตางประเทศ 1,274.35 59.12 1,783.62 24.51 694.46 14.45 
มูลคาการซื้อสินคารวม 2,155.38 100.00 7,278.56 100.00 4,806.35 100.00 

มูลคาและสัดสวนการซื้อสินคาในประเทศและการนําเขาสินคาจากตางประเทศ 
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จะเห็นไดวาในป 2545 บริษัทมีสัดสวนการนําเขาสินคาจากตางประเทศสูงถึงรอยละ 59.12 ของมูลคาการซื้อสินคารวม 

เนื่องจากในป 2545 มีการปลดล็อครหัสประจําเครื่อง ทําใหบริษัทสามารถจัดหาสินคาเพื่อจําหนายไดเอง โดยการนําเขาจาก
ตางประเทศ อยางไรก็ตาม เมื่อบริษัทไดรับการแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนาย Nokia ในเดือนตุลาคม 2545 และเปนตัวแทน
จําหนาย Samsung ในป 2546 แลว บริษัทจึงมีการนําเขาสินคาจากตางประเทศในสัดสวนที่ลดลงอยางตอเนื่อง  
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บริษัทจะทําการคัดเลือกโทรศัพทเคลื่อนที่ใหตรงกับความตองการของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ ซึ่งจะทําใหบริษัทสามารถ
จําหนายสินคาไดอยางรวดเร็ว สงผลใหบริษัทสามารถปรับเปลี่ยนสินคาเพื่อจําหนายใหตรงกับความตองการของลูกคาในแตละชวง
ไดตลอดเวลา นอกจากนี้ การจําหนายสินคาที่เปนที่นิยม สงผลใหบริษัทมีสินคาเสื่อมความนิยมในจํานวนที่นอยมาก ทําใหบริษัทไม
ตองต้ังสํารองการลดคาสินคาคงเหลือในจํานวนมากนัก จึงสงผลดีตอผลการดําเนินงานของบริษัท โดยจะเห็นไดวาในชวงป 2544-
2546 และในชวง 6 เดือนแรกของป 2547 บริษัทมีการต้ังสํารองการลดคาสินคาคงเหลือเพียงรอยละ 0.30-2.80 ของมูลคาสินคา
คงเหลือเทานั้น  

3.2.2 ซิมการดและบัตรเติมเงิน 
บริษัทสั่งซื้อซิมการดและบัตรเติมเงินทั้งแบบจายลวงหนา (Pre-paid) และแบบจดทะเบียน (Post-paid) จากผูใหบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่แตละรายโดยตรง ดังนี้  

เครือขาย ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที ่
Digital GSM Advance, Digital GSM 1800 และ 1-2 Call บริษัท ดิจิตอลโฟน จํากัด  
My และ D-prompt บริษัท โทเทิ่ล แอค็เซ็ส คอมมูนิเคชัน่ จํากัด (มหาชน) 
Orange บริษัท ทีเอ ออเรนจ รีเทลจํากัด  

3.2.3 อุปกรณเสริม 
เนื่องจากบริษัทมีนโยบายที่จะจําหนายอุปกรณเสริมที่ผลิตโดยผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เทานั้น สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่ที่

บริษัทไดรับการแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนายจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ บริษัทจะสั่งซื้ออุปกรณเสริมของแตละตราผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตรายนั้นๆ  

สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่ตราผลิตภัณฑที่บริษัทจัดซื้อเอง บริษัทจะจัดซื้ออุปกรณเสริมจากผูจัดจําหนายตางๆ แตยังคง
นโยบายที่จะซื้อแตอุปกรณเสริมที่ผลิตโดยผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่เทานั้น ในสวนอุปกรณเสริมของโทรศัพทเคลื่อนที่ตราผลิตภัณฑ 
เอนี่ โฟน ซึ่งเปนตราผลิตภัณฑของบริษัท (House Brand) รวมถึงโทรศัพทเคลื่อนที่ตราผลิตภัณฑ DBTEL, TCL และ VK บริษัทจะ
สั่งซื้ออุปกรณเสริมจากผูผลิตโทรศัพทโดยตรงเชนกัน 

3.3 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

3.3.1 นโยบายและลักษณะทางการตลาด 
1. ลักษณะลกูคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

ที่ผานมา กลุมลูกคาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ ไดแก กลุมคนทํางาน นักธุรกิจ เจาของกิจการ ที่ตองการใชโทรศัพทเคลื่อนที่
เพ่ือใชในการติดตอสื่อสารทางธุรกิจ แตในปจจุบัน การขยายเครือขายการใหบริการของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่แตละราย ทําให
การบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ครอบคลุมพ้ืนที่ใหบริการมากขึ้น กลุมผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่จึงมีความหลากหลายขึ้น โดยนอกจากจะมี
กลุมลูกคาเดิมดังกลาว ยังมีกลุมลูกคาใหม เชน นักเรียน นักศึกษา วัยรุน ใชโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ิมขึ้น นอกจากนี้ การเพิ่มจํานวนผู
ใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ ยังทําใหการแขงขันระหวางผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่รุนแรงขึ้น สงผลใหราคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่
และคาบริการลดลง ซึ่งเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหความนิยมใชโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ิมขึ้น ฐานลูกคาผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบันจึง
เพ่ิมขึ้นเปนอยางมาก  

กลุมลูกคาเปาหมายของบริษัทสามารถแบงออกไดเปน 2 กลุมหลัก ดังนี้ 
(1) ลูกคารายยอย  

เปนลูกคาทั่วไปตามหางสรรพสินคา (Department Store) ศูนยการคา (Shopping Plaza) และรานคาปลีก
รูปแบบใหม (Modern Trade) และบริเวณตางๆ ที่มีจุดจําหนายของบริษัทอยู  
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กลุมลูกคารายยอยยังสามารถแบงออกไดเปน 2 กลุม ตามลักษณะการซื้อสินคา ดังนี้ 
- กลุมผูใชบริการใหม (New Subscriber Market) เปนกลุมลูกคาที่เพ่ิงเริ่มใชโทรศัพทเคลื่อนที่เปนครั้ง
แรก ซึ่งจะมีการซื้อเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่พรอมกับเบอรโทรศัพท 

- กลุมเครื่องทดแทน (Replacement Market) เปนกลุมผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่อยูแลว แตตองการเปลี่ยน
เครื่องโทรศัพทใหม  เนื่องจากตองการความทันสมัย  และตองการใชประโยชนจากเครื่อง
โทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ิมขึ้น 

การพัฒนาศักยภาพเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่และการพัฒนาทางเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นอยางตอเนื่อง ทําให
โทรศัพทเคลื่อนที่รุนใหมๆ สามารถใชประโยชนไดมากขึ้น ในขณะที่ราคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ไมสูงมากนัก เมื่อเปรียบเทียบกับ
คุณสมบัติที่เพ่ิมขึ้น อีกทั้งผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน การนําเสนอบริการเสริมพิเศษตางๆ จึง
ทําใหผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่เปลี่ยนเครื่องโทรศัพทเพ่ือใหสามารถใชบริการเสริมดังกลาวได นอกจากนี้ การปลดล็อครหัสประจําเครือ่ง
หรืออีม่ี (IMEI) ยังทําใหผูใชโทรศัพทสามารถเปลี่ยนเครื่องโทรศัพทไดอยางสะดวก โดยไมตองเปลี่ยนเบอรโทรศัพท ดังนั้น จึงมีผู
นิยมเปลี่ยนเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่มากขึ้น โดยปจจุบันผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่จะมีระยะเวลาการใชเครื่องเฉลี่ยประมาณ 12 เดือน  
ตลาดเครื่องทดแทนจึงนับไดวาเปนตลาดที่มีศักยภาพที่จะเติบโตไดอยางมากในอนาคต  

ปจจุบันบริษัทเนนการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ไปยังตลาดเครื่องทดแทน เนื่องจากเห็นวาเปนกลุมที่มี
ศักยภาพในการเติบโตสูงกวาตลาดผูใชบริการใหม นอกจากนี้ ลูกคากลุมตลาดเครื่องทดแทน จะพิจารณาคุณสมบัติของเครื่อง
โทรศัพทเคลื่อนที่มากกกวาราคา เมื่อเปรียบเทียบกับกลุมผูใชบริการใหม ดังนั้น การจําหนายสินคาแกลูกคากลุมตลาดเครื่อง
ทดแทน จึงสรางผลตอบแทนที่ดีกวาใหแกบริษัท  

(2) ตัวแทนจําหนาย (Dealer) 
นอกจากการจําหนายสินคาใหแกลูกคารายยอยผานทางสาขาและจุดจําหนายตางๆ ของบริษัทแลว บริษัทยังมี

การจําหนายสินคาในรูปแบบการขายสงใหแกตัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงต้ังจากบริษัทซึ่งจะนําสินคาจากบริษัทไปจําหนายตอ
ใหแกลูกคาอีกทอดหนึ่ง ซึ่ง ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทมีตัวแทนจําหนายทั้งสิ้นรวม 200 ราย  

การจําหนายสินคาใหแกตัวแทนจําหนาย ซึ่งเปนการจําหนายในปริมาณมาก ทําใหบริษัทสามารถสั่งซื้อสินคา
จากบริษัทผูผลิตหรือผูจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาอื่นๆ ไดในปริมาณมาก จึงไดรับสวนลดจากการสั่งซื้อดังกลาว สงผล
ใหบริษัทมีตนทุนสินคาลดลง และสามารถจําหนายสินคาไดในราคาถูก จึงสามารถแขงขันกับบริษัทคูแขงอื่นๆ ได ทั้งในตลาดลูกคา
รายยอยและตลาดลูกคาที่เปนตัวแทนจําหนาย 

2. การจัดจําหนายและชองทางการจําหนาย 
ชองทางการจัดจําหนายสินคาของบริษัทสามารถแบงเปน 2 ชองทางหลัก ไดแก การขายปลีก (Retail) และการขายสง 

(Wholesale) โดยในการพิจารณาจัดสรรสินคาเพื่อจําหนายของบริษัทนั้น บริษัทมีนโยบายที่จะจัดสรรสินคาเพื่อจําหนายผานชอง
ทางการขายปลีกของบริษัทเปนหลักกอน จากนั้นจึงจะทําการจัดสรรสินคาเพื่อขายผานชองทางการขายสง 
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บมจ. บลิส-เทล

ขายปลีก ขายสง

การฝากขาย
(Consignment)สาขาของบริษัท การขายตรง

Bliss-Tel Shop Bliss-Tel Express

ตัวแทนจําหนาย

84 สาขา* 27 สาขา*

200 ราย*

นิทรรศการ www.blisstel.comหางสรรพสินคา

67 จุดขาย*

รานคาปลีกรูปแบบใหม

69 จุดขาย*

บมจ. บลิส-เทล

ขายปลีก ขายสง

การฝากขาย
(Consignment)สาขาของบริษัท การขายตรง

Bliss-Tel Shop Bliss-Tel Express

ตัวแทนจําหนาย

84 สาขา* 27 สาขา*

200 ราย*

นิทรรศการ www.blisstel.comหางสรรพสินคา

67 จุดขาย*

รานคาปลีกรูปแบบใหม

69 จุดขาย*  
หมายเหตุ: *  จํานวนสาขา จุดจําหนาย และตัวแทนจําหนาย ณ 30 มิถุนายน 2547 

 
(1) การขายปลีก (Retail)  

บริษัทเนนการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ใหแกลูกคารายยอยในรูปแบบการขายปลีกเปนหลักผานชองทางการ
จําหนายทั้งสิ้น 3 ชองทางไดแก การจําหนายผานสาขาของบริษัท การจําหนายผานหางสรรพสินคา (Consignment) และการขาย
ตรง ที่ผานมาบริษัทมีรายไดจากการขายปลีกคิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 45-60 ของรายไดจากการขายรวมของบริษัท ทั้งนี้ 
สัดสวนรายไดจากการขายปลีกในแตละไตรมาสของแตละปจะขึ้นอยูกับภาวะตลาดเปนหลัก 

- การจําหนายผานสาขาของบริษัท  
บริษัทดําเนินการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ใหแกลูกคารายยอยโดยจําหนายผานราน Bliss-Tel Shop และ 

Bliss-Tel Express ที่ต้ังอยูในศูนยการคา (Shopping Plaza) และรานคาปลีกรูปแบบใหม (Modern Trade) ทั้งในกรุงเทพมหานคร
และตางจังหวัด โดย ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทมี Bliss-Tel Shop และ Bliss-Tel Express รวมทั้งสิ้น 111 สาขา และบริษัทมี
นโยบายที่จะขยายสาขาใหเพ่ิมขึ้นเปน 140 สาขา ภายในสิ้นป 2547  

สาขา ลักษณะ ที่ต้ัง 
จํานวนสาขา 

ณ 30 มิ.ย. 2547 

ประมาณการ
จํานวนสาขา  

ณ 31 ธ.ค. 2547 
Bliss-Tel Shop สาขาของบริษัทที่เปดตาม

ศูนยการคา  และรานคา
ปลีกรูปแบบใหมตางๆ  

ศู นย ก า รค า  เ ดอะมอลล 
ศู น ย ก า ร ค า เ ซ็ น ท รั ล 
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- การจําหนายแบบฝากขาย (Consignment) ผานหางสรรพสินคา  
นอกจากการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ผานสาขาของบริษัทซึ่งต้ังอยูในศูนยการคา (Shopping Plaza) และ

รานคาปลีกรูปแบบใหม บริษัทยังจําหนายสินคาผานเคานเตอรจําหนายของหางสรรพสินคา (Department Store) เชน 
หางสรรพสินคา เซ็นทรัล (เพาเวอรบาย) และหางสรรพสินคา เดอะมอลล (เพาเวอรมอลล) และเคานเตอรจําหนายของรานคาปลีก
รูปแบบใหม เชน เทสโก-โลตัส คารฟูร และบิ๊กซี โดยจะไมมีชื่อราน Bliss-Tel ณ จุดจําหนายดังกลาว แตบริษัทมีนโยบายรับประกัน
คุณภาพสินคาที่จําหนาย โดยการติดสต๊ิกเกอรรับประกันคุณภาพสินคาของ Bliss-Tel บนสินคาทุกชนิดที่บริษัทจําหนาย  

ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทมีจุดจําหนายผานหางสรรพสินคาทั้งสิ้นรวม 136 จุด และมีนโยบายที่จะขยายเพิ่ม
เปน 160 จุดในสิ้นป 2547 

- การขายตรง (Direct Sale) 
บริษัทมีการจําหนายสินคาในรูปแบบการขายตรงใหแกผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยผานการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด และการขายทาง Internet  
สําหรับการขายสินคาผานการจัดกิจกรรมทางการตลาดนั้น บริษัทจะมีการจัดนิทรรศการ (Exhibition) และการ

จัดงานแสดงสินคาเปนประจําตอเนื่องตลอดทั้งป ซึ่งในงานแสดงสินคาดังกลาว ลูกคาสามารถเลือกซื้อสินคาที่ตองการไดทันที สวน
การขายสินคาทาง Internet นั้น ลูกคาสามารถสั่งซื้อของผาน website ของบริษัท ชื่อ www.blisstel.com อยางไรก็ตาม สัดสวนการ
ขายสินคาทาง Internet ยังมีไมมากนักเมื่อเทียบกับรายไดจากการขาย เนื่องจากผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ยังตองการสํารวจ
โทรศัพทเคลื่อนที่รุนตางๆ ที่มีขายอยูในตลาด กอนที่จะตัดสินใจซื้อ ลูกคาจึงนิยมไปซื้อสินคาที่รานคามากกวาจะสั่งซื้อจากการขาย
ตรง 

(2) การขายสง  
 นอกจากการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาอื่นๆ ใหแกลูกคารายยอยโดยตรงแลว บริษัทยังมีชองทางการ

จําหนายในรูปแบบการคาสงผานตัวแทนจําหนาย (Dealer) ซึ่งตัวแทนจําหนายดังกลาวจะนําสินคาไปจําหนายตอใหแกผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่อีกทอดหนึ่ง โดย ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทมีผูแทนจําหนายรวมทั้งสิ้น 200 ราย 

 ตัวแทนจําหนายที่ซื้อสินคาจากทางบริษัทนั้น บางสวนมีสัญญาแตงต้ังจากทางบริษัท และบางสวนเปนตัวแทน
จําหนายที่ซื้อสินคาจากบริษัทโดยไมมีสัญญาแตงต้ังเปนตัวแทนจําหนาย อยางไรก็ตาม ตัวแทนจําหนายที่มีสัญญาแตงต้ังจาก
บริษัท สามารถเลือกซื้อสินคาจากแหลงใดก็ได โดยไมมีขอจํากัดวาตองซื้อสินคาจากบริษัทเทานั้น 

นอกจากนี้ บริษัทยังมีการสงออกสินคาไปตางประเทศ ขึ้นอยูกับสถานการณในแตละชวง เชน มีความตองการซื้อสินคา
จากลูกคาในตางประเทศ ในรุนที่บริษัทมีสินคาคงเหลืออยู หรือรุนที่ผูจัดจําหนายรายอื่นตองการซื้อแบบเหมาทั้งจํานวนและบริษัท
สามารถทํากําไรจากการสงออกได เปนตน ทําใหบริษัทสามารถบริหารสินคาคงเหลือไดมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และมีความเสี่ยง
จากการลดลงของมูลคาสินคาคงเหลือและความเสี่ยงจากการเสื่อมความนิยมของสินคานอยลง โดยบริษัทจะกําหนดราคา ณ วันที่
ขายสินคา และจะทําการแปลงคาสินคาที่ไดรับซึ่งเปนเงินตราตางประเทศเปนเงินบาท ณ วันที่ไดรับชําระคาสินคาทันที 

3. กลยุทธทางการตลาด 
เพ่ือใหบริษัทสามารถแขงขันกับผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่รายอื่นๆ ได บริษัทจึงมีการวางแผนกลยุทธทางการตลาดที่

สําคัญทั้งสิ้น 4 แนวทาง ไดแก 
(1) กลยุทธดานราคา  

ราคาขายโทรศัพทเคลื่อนที่นับเปนปจจัยหลักในการแขงขันในธุรกิจจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ บริษัทจึงจําเปนตอง
กําหนดราคาขายใหสามารถแขงขันกับผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่รายอื่นๆ ได ปจจุบันบริษัทใชนโยบายซื้อสินคาจากผูผลิตหรือผู
จําหนายโดยเงินสด ซึ่งบริษัทจะไดรับสวนลดในการซื้อสินคา ทําใหสามารถกําหนดราคาขายโทรศัพทเคลื่อนที่ไดในราคาที่สามารถ
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แขงขันกับผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่รายอื่นๆ บริษัทจึงสามารถขายสินคาไดเปนจํานวนมาก สงผลใหบริษัทสามารถสั่งซื้อสินคาได
ในปริมาณมาก และไดรับสวนลดจากการสั่งซื้อปริมาณมาก (Volume Discount) เพ่ิมอีกทอดหนึ่ง  

การที่บริษัทไดรับการแตงต้ังใหเปน Direct Retail Partner ของ Nokia และเปนตัวแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่
ของ Samsung และ Motorola ทําใหบริษัทสามารถสั่งซื้อสินคาไดในราคาถูกกวาบริษัทอื่นๆ ที่ไมไดเปนตัวแทนจําหนายที่ไดรับการ
แตงต้ังโดยตรง บริษัทจึงสามารถกําหนดราคาขายสินคาทั้ง 3 ตราผลิตภัณฑดังกลาว ไดตํ่ากวาบริษัทอื่นๆ ที่ไมไดเปนตัวแทน  

นอกจากนี้ การปลดล็อครหัสประจําเครื่องทําใหผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่สามารถจัดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ไดเอง
โดยไมจําเปนตองซื้อจากผูใหบริการ ดังนั้น เพ่ือใหบริษัทสามารถแขงขันดานราคากับบริษัทอื่นๆ ได บริษัทจึงมีนโยบายจัดซื้อเครื่อง
โทรศัพทเคลื่อนที่และสินคาตางๆ สําหรับตราผลิตภัณฑที่บริษัทไมไดเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง โดยพิจารณาจากราคาตนทุนที่ถูก
ที่สุดเปนหลัก 

(2) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 
ในการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ของบริษัทนั้น บริษัทมีชองทางการจําหนายทั้งในรูปการขายปลีกและขายสง การ

จําหนายสินคาในรูปแบบการขายปลีกนั้น เปนการจําหนายผานสาขาของบริษัท ซึ่งครอบคลุมพ้ืนที่ทั่วประเทศ ซึ่งสาขาตางๆ เปน
รานคาของบริษัท เพ่ือใหบริษัทสามารถควบคุมคุณภาพการใหบริการ รวมทั้งเพื่อใหบริษัทสามารถบริหารสินคาคงเหลือไดอยางมี
ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ บริษัทยังมีการจําหนายสินคาผานหางสรรพสินคาและรานคาปลีกรูปแบบใหม ซึ่งมีจุดจําหนายกระจายอยู
ทั่วประเทศ ณ เดือนมิถุนายน 2547 บริษัทมีจํานวนสาขาทั้งสิ้น 111 สาขา และมีจุดจําหนายรวม 136 จุดจําหนาย การขายปลีกทํา
ใหบริษัทไดรับขอมูลดานตางๆ จากผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่โดยตรง บริษัทจึงสามารถปรับกลยุทธทางการตลาดไดอยางรวดเร็ว และ
สามารถคัดเลือกสินคาไดตรงและทันความตองการของลูกคาเปนอยางดี 

(3) กลยุทธดานการเลือกสินคาเพื่อจําหนาย 
บริษัทไดรับการแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ของ 3 ตราผลิตภัณฑ ซึ่งมีสวนแบงการตลาด

รวมกันสูงสุด ทําใหบริษัทมีขอมูลสินคาใหมและสินคาเสื่อมความนิยมของทั้ง 3 ตราผลิตภัณฑ จึงสามารถวางแผนสั่งซื้อสินคาได
ตรงกับความตองการของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่มากที่สุดในทั้ง 3 ตราผลิตภัณฑ โดยบริษัทจะไดรับการจัดสรรจํานวนสินคาที่สั่งซื้อ
มากกวาบริษัทที่ไมไดเปนตัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงต้ังจากผูผลิต ทําใหบริษัทมีสินคาเพื่อจําหนายมากกวาผูจําหนาย
โทรศัพทเคลื่อนที่ที่ไมไดรับการแตงต้ัง อีกทั้งยังสามารถบริหารสินคาคงเหลือจากขอมูลสินคาเสื่อมความนิยมที่ไดรับ โดยสามารถ
จัดกิจกรรมการตลาด เพ่ือใหจําหนายสินคาดังกลาวออกไปไดอยางรวดเร็ว ทั้งนี้ บริษัทจะพิจารณาขอมูลที่ไดรับจากบริษัทผูผลิต
ประกอบกับขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมความตองการของผู ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ ไดจากการสํารวจความคิดเห็นของผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ ซึ่งจัดทําโดยผูเชี่ยวชาญในการสํารวจความคิดเห็น เพ่ือประกอบการตัดสินใจในการคัดเลือกสินคาเพื่อจําหนายใน
แตละชวงเวลา 

(4) กลยุทธดานการบริหารสินคาคงเหลือ 
บริษัทผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่แตละรายจะมีการวิจัยและพัฒนารูปแบบของโทรศัพทเคลื่อนที่ใหทันกับความ

ตองการของผูใชตลอดเวลา นอกจากนี้บริษัทผูผลิตจะมีรายการขอมูลสินคาใหมและสินคาเสื่อมความนิยม (Obsolete) โดย
บริษัทผูผลิตตางๆ จะจัดสงขอมูลดังกลาวใหแกตัวแทนจําหนายที่แตงต้ัง เพ่ือใหสามารถวางแผนการสั่งซื้อสินคาและบริหารสินคา
คงเหลือไดลวงหนา 

นอกจากการคัดเลือกผลิตภัณฑโดยอาศัยขอมูลวิจัยตางๆ ประกอบกับรายการสินคาจากผูผลิตแลว บริษัทยังมี
การนําระบบการบริหารสินคาคงเหลือระบบ SAP มาใช เพ่ือใหสามารถตรวจสอบปริมาณสินคาคงเหลือในแตละสาขาไดตลอดเวลา 
โดยบริษัทสามารถตรวจสอบไดวาสินคาตราผลิตภัณฑใด รุนใดเปนที่นิยม และรุนใดกําลังเสื่อมความนิยม ในแตละสาขาของบริษัท 
เมื่อสินคาที่เปนที่นิยมมีจํานวนลดลง บริษัทจะสามารถสั่งซื้อสินคาดังกลาวไดลวงหนา ทําใหมีสินคาจําหนายแกลูกคาตลอดเวลา 
ในสวนของสินคาที่ไมเปนที่นิยม บริษัทสามารถปรับกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหสามารถจําหนายสินคาออกไปไดเร็วขึ้นเชนกัน 
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(5) กลยุทธดานการใหบริการ 
บริษัทเนนการใหบริการทั้งกอนและหลังการขาย โดยการใหบริการกอนการขายนั้น บริษัทเนนการใหบริการที่

รวดเร็วและสามารถใหคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดอยางถูกตองและเพียงพอ โดยบริษัทจัดใหมีการอบรมความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑใหมแกพนักงานตลอดเวลา เพ่ือใหพนักงานสามารถใหคําแนะนําถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตรงความตองการของ
ลูกคาได นอกจากนี้ บริษัทยังมีการรับประกันเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ที่บริษัทจําหนาย เพ่ือสรางความมั่นใจใหแกลูกคาอีกดวย 

สําหรับการใหบริการหลังการขาย บริษัทใหบริการรับซอมโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยมีบริการเครื่องสํารองสําหรับลูกคา
ที่ตองการใชโทรศัพทในระหวางซอมเครื่อง นอกจากนี้ บริษัทยังใหบริการตอบปญหาที่เกี่ยวกับโทรศัพทเคลื่อนที่ผานทาง 
www.blisstel.com ดวย  

3.3.2 ภาวะการแขงขันและแนวโนมอุตสาหกรรม 
1.  ผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย 

อุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยนั้น มีผูใหบริการและผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งหมด 11 รายหลัก โดย
สามารถแบงกลุมตามลักษณะการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ไดเปน 3 กลุม ไดแก ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ (Operators) ผูจัด
จําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ (Distributor) และรานคาปลีก 

รายชื่อผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่รายหลักในประเทศไทย 

ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี/บริษัทในเครือ

1. บจก. ดิจิตอล โฟน
2. บจก. ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิสิเนส
3. บจก. ทีเอ ออเรนจ
4. กิจการรวมคา ไทย-โมบาย
5. บจก. ฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส มัลติมีเดีย

ผูจัดจําหนาย

1. บมจ. เอ็ม ลิงค เอเชีย คอรปอเรช่ัน
2. บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย
3. บมจ. อินเตอรเนช่ันเนิลเอนจิเนียร่ิง
4. บมจ. ล็อกซเลย

รานคาปลีก

Retail Chain Store
• บมจ. บลิส-เทล
• บมจ. เจ-มารท 

รานคาปลีกท่ัวไป 

ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี/บริษัทในเครือ

1. บจก. ดิจิตอล โฟน
2. บจก. ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิสิเนส
3. บจก. ทีเอ ออเรนจ
4. กิจการรวมคา ไทย-โมบาย
5. บจก. ฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส มัลติมีเดีย

ผูจัดจําหนาย

1. บมจ. เอ็ม ลิงค เอเชีย คอรปอเรช่ัน
2. บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย
3. บมจ. อินเตอรเนช่ันเนิลเอนจิเนียร่ิง
4. บมจ. ล็อกซเลย

รานคาปลีก

Retail Chain Store
• บมจ. บลิส-เทล
• บมจ. เจ-มารท 

รานคาปลีกท่ัวไป 

 

แผนภาพแสดงการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ผูจัดจําหนายในเครือ
ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่

ผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี

ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่

รานคาที่มีเครือขาย 
(Retail Chain Store) ผูจัดจําหนาย

สาขา ผูแทนจําหนาย
(Dealer) รานคาปลีกทั่วไปรานคาปลีก

ในเครือ
ผูแทนจําหนาย

(Dealer) รานคาปลีกท่ัวไปตัวแทนจําหนาย
(Franchisee)

ผูแทนจําหนาย
(Dealer)

ผูจัดจําหนายในเครือ
ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่

ผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี

ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่

รานคาที่มีเครือขาย 
(Retail Chain Store) ผูจัดจําหนาย

สาขา ผูแทนจําหนาย
(Dealer) รานคาปลีกทั่วไปรานคาปลีก

ในเครือ
ผูแทนจําหนาย

(Dealer) รานคาปลีกท่ัวไปตัวแทนจําหนาย
(Franchisee)

ผูแทนจําหนาย
(Dealer)

 



บริษัท บลิส-เทล จํากัด (มหาชน)  แบบแสดงรายการขอมูลการเสนอขายหลักทรัพย (แบบ 69-1) 
 

  
สวนที่ 2 

(1) ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ (Operator) / บริษัทในเครือ 
ประเทศไทยมีผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ (Operator) รวมทั้งสิ้น 5 ราย ไดแก บริษัท ดิจิตอลโฟน จํากัด ซึ่งเปน

บริษัทในเครือของบริษัท แอดวานซ อินโฟ เซอรวิส จํากัด (มหาชน) ผูใหบริการเครือขาย GSM Advance บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส 
คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) ใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่เครือขาย DTAC และ Dprompt บริษัท ทีเอ ออเรนจ จํากัด ใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่เครือขาย Orange บริษัท ฮัทชิสัน ซีเอที มัลติมีเดีย ไวรเลส จํากัด ใหบริการเครือขาย Hutch และ กิจการรวมคา 
ไทย-โมบาย ใหบริการเครือขาย Thai Mobile 1900 MHz โดยผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้ง 5 ราย จะจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ซิมการด และบัตรเติมเงิน ผานผูจัดจําหนายที่เปนบริษัทในเครือ จากนั้นผูจัดจําหนายดังกลาว จะจําหนายสินคาใหแกตัวแทน
จําหนาย (Dealer) หรือผูจัดจําหนายอื่น (Distributor) หรือรานคาปลีกทั่วไป เพ่ือนําโทรศัพทเคลื่อนที่ไปจําหนายตอแกลูกคาราย
ยอยตอไป แตจะไมมีการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่โดยตรงใหแกลูกคารายยอย สวนการจําหนายสินคาแกลูกคารายยอยจะเปนการ
จําหนายผานบริษัทยอยซึ่งมีรานจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ เชน Telewiz (แฟรนไชสเครือ DPC) DTAC Shop (แฟรนไชสเครือ 
DTAC) และ Orange Shop (เครือ Orange) เปนตน 

(2) ผูจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ (Distributor) 
ผูจัดจําหนายโทรศัพทในกลุมนี้มีทั้งสิ้น 4 บริษัท ไดแก บริษัท เอ็ม ลิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น จํากัด (มหาชน) 

(“MLINK”) บริษัท สามารถ ไอ-โมบาย จํากัด (มหาชน) (“SIM”) บริษัท อินเตอรแนชั่นเนิล เอนจิเนียร่ิง จํากัด (มหาชน) (“IEC”) และ
บริษัท ลอกซเลย จํากัด (มหาชน) (“LOXLEY”) ซึ่งเนนการขายสงโทรศัพทเคลื่อนที่เปนหลัก โดยจะจัดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จาก
ผูผลิต แลวจําหนายตอใหรานคาที่เปนแฟรนไชสของตนเอง ผูแทนจําหนาย (Dealer) หรือรานคาปลีกทั่วไป 

ในปจจุบัน การแขงขันในอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เพ่ิมขึ้น ทําใหผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ตางๆ ตอง
แขงขันกันมากขึ้น ผูจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ในรูปแบบคาสง จึงจําเปนตองปรับรูปแบบในการขายเพื่อรักษาสวนแบงทาง
การตลาดของตน จึงมีการเปดรานคาปลีกในเครือของบริษัทเพิ่มมากขึ้น เชน MLINK เปดราน M-Shop SIM เปดราน i-Mobile by 
Samart และ IEC เปดราน Mobile Ezy ซึ่งการเปดรานคาปลีกสวนใหญเปนการใหแฟรนไชสแกผูที่สนใจจะเปนตัวแทนจําหนาย
สินคาของบริษัท 

(3) รานคาปลีก 
จําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่โดยการขายปลีกใหแกลูกคารายยอย สามารถแบงรานคาปลีกออกไดเปน 2 กลุมหลัก 

ไดแก ผูจําหนายที่เปน Retail Chain Store ซึ่งมีตรารานคาเปนของตนเอง และรานคายอยอื่นๆ ที่ไมมีตรารานคาเปนของตนเอง 
ผูจําหนายที่เปน Retail Chain Store จะจําหนายในรูปแบบการคาปลีกที่จําหนายสินคาแกผูใชโทรศัพทโดยตรง 

โดยจะจําหนายสินคาที่สาขาและจุดจําหนายของแตละบริษัท และสินคาบางสวนจะจําหนายใหแกผูแทนจําหนาย (Dealer) ปจจุบัน
ผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เปน Retail Chain Store มีอยูหลายบริษัท เชน บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) (“J-Mart”) บริษัท 
บลิส-เทล จํากัด (มหาชน) และบริษัท ทีจี โฟน จํากัด เปนตน แตบริษัทที่มีสาขามากกวา 150 แหงในปจจุบันมีอยูเพียง 2 บริษัท  
ไดแก J-Mart และบริษัท บลิส-เทล จํากัด (มหาชน)  

สวนผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ไมมีตรารานคาของตนเองเปนรานคายอยตามหางสรรพสินคาทั่วไป ซึ่งใชเงิน
ลงทุนนอยกวาและมักไมมีระบบการจัดการ บริการหลังการขาย และนโยบายทางการตลาดที่เปนระบบ การกําหนดราคามักขึ้นอยู
กับการตอรองเปนหลัก 



บริษัท บลิส-เทล จํากัด (มหาชน)  แบบแสดงรายการขอมูลการเสนอขายหลักทรัพย (แบบ 69-1) 
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ตารางแสดงรายชื่อและขนาดของผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่รายหลักในประเทศไทย (ณ 31 ธันวาคม 2546) 

(หนวย: ลานบาท) 
บริษัท สินทรัพย รายไดรวม 

ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่   
1. บริษัท ดิจิตอล โฟน จํากัด 25,809.30 63,778.45 
2. บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวช่ัน บิซซิเนส จํากัด 3,419.69 17,965.15 
3. บริษัท ทีเอ ออเรนจ จํากัด 43,709.64 10,780.03 
4. บริษัท ฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด 20,091.75 3,334.39 
5. กิจการรวมคา ไทย-โมบาย* 1,586.64 0.26 
ผูจัดจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที ่   
1. บริษัท สามารถ ไอ-โมบาย จํากัด (มหาชน) 3,065.34 7,114.92 
2. บริษัท ลอกซเลย จํากัด (มหาชน) 8,626.54 5,320.00 
3. บริษัท เอ็ม ลิงค เอเชีย คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) 1,455.70 4,290.04 
4. บริษัท อินเตอรแนชั่นเนิล เอนจิเนียร่ิง จํากัด (มหาชน) 2,244.84 3,618.36 
รานคาปลีก   
1. บริษัท บลิส-เทล จํากัด (มหาชน) 1,416.69 7,398.36 
2. บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 891.01 3,587.38 

ที่มา: www.bol.co.th ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย และสํานักงานคณะกรรมการกํากับหลักทรัพยและตลาดหลักทรัพย 
หมายเหตุ:  *  ขอมูล ณ 31 ธันวาคม 2545 

2. แนวโนมอุตสาหกรรม 
ปจจุบันการติดตอสื่อสารผานโทรศัพทเคลื่อนที่ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นอยางมาก เนื่องจากโทรศัพทเคลื่อนที่ไดเขามามี

บทบาทในชีวิตประจําวันของผูบริโภคมากขึ้น ดังจะเห็นไดจากจํานวนผูใชบริการสื่อสารผานโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง 
โดยสาเหตุของการเพิ่มขึ้นดังกลาวเปนผลมาจากการแขงขันที่รุนแรงของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ เพ่ือรักษาสวนแบงทาง
การตลาด นอกจากนี้ ยังมีผูประกอบการรายใหมเขามาใหบริการเพิ่ม คือ บริษัท ทีเอ ออเรนจ ใหบริการเครือขาย Orange บริษัท 
ฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด (Hutch) ใหบริการเครือขาย CDMA 800 MHz และกิจการรวมคา ไทย-โมบาย ใหบริการ
เครือขาย Thai Mobile GSM 1900 MHz ทําใหผูใหบริการรายเดิมตองพยายามรักษาสวนแบงการตลาดไวใหมากที่สุด จึงไดจัด
กิจกรรมสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่อง เพ่ือรักษาจํานวนผูใชบริการ เชน การลดอัตราคาบริการลงและเพิ่มรูปแบบการบริการให
หลากหลาย ตรงกับความตองการของลูกคาแตละกลุมใหมากขึ้น นอกจากนี้ ยังมีการขยายเครือขายการใหบริการใหครอบคลุมพ้ืนที่
มากขึ้น เพ่ือเขาถึงกลุมผูใชบริการรายใหม ที่สําคัญที่สุด คือการใชกลยุทธดานราคาโดยเสนอขายเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ในราคาต่ํา
กวาคูแขง ซึ่งเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูใชบริการ จากกลยุทธการแขงขันดังกลาว ทําใหจํานวน
ผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ิมขึ้นอยางมากในป 2546 โดยจะเห็นไดวา จํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในป 2546 เพ่ิมขึ้นเปน 22.12 
ลานเลขหมาย หรือคิดเปนอัตราเพิ่มขึ้นถึงรอยละ 26.76 เมื่อเทียบกับป 2545 

ในป 2545 มีการปลดล็อครหัสประจําเครื่อง ซึ่งสงผลกระทบตออุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่เปนอยางมาก โดยเปด
โอกาสใหผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่สามารถจัดหาสินคาจากแหลงอื่น นอกจากการซื้อจากผูจัดจําหนาย (Distributor) ได เชน การ
ซื้อสินคาจากผูผลิต และการนําเขาสินคาจากตางประเทศโดยตรงซึ่งมีตนทุนตํ่ากวา นอกจากนี้ ผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ยังมีการวิจัย
และพัฒนาเทคโนโลยีอยางตอเนื่อง ทําใหสามารถผลิตเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีประสิทธิภาพสูงขึ้นดวยตนทุนการผลิตที่ตํ่าลง 
สงผลใหราคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่มีแนวโนมลดลงในขณะที่มีสินคาใหมที่ตอบสนองความตองการของลูกคามากขึ้น ผูผลิต
โทรศัพทเคลื่อนที่มีการออกสินคารุนใหมๆ สูตลาดอยูตลอดเวลา โดยในปจจุบันผูผลิตสินคาจะมีการแนะนําสินคารุนใหมทั้งสาย
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ผลิตภัณฑประมาณทุกๆ 3 เดือน จากการผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่รุนใหมอยางตอเนื่อง รวมทั้งการพัฒนาทางเทคโนโลยีของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ ทําใหผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่นิยมเปลี่ยนเครื่องโทรศัพทบอยขึ้น โดยที่ผานมา ผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่เปลี่ยนโทรศัพท
ใหมประมาณทุกๆ 6 เดือน จึงทําใหตลาดเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่จึงมีการขยายตัวอยางมาก 

ตารางแสดงจํานวนผูใชบริการสื่อสารผานโทรศัพทประเภทตางๆ 
(หนวย : ลานเลขหมาย) 

ประเภท ป 2544 ป 2545 ป 2546 
โทรศัพทพ้ืนฐาน* 6.12 6.59 6.31 
โทรศัพทเคลื่อนที่ 8.00 17.45 22.12 

ที่มา : *  บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) 
 
ตารางแสดงจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ 

(หนวย : ลานเลขหมาย) 
ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที ่ เครือขาย ป 2545 ป 2546 มี.ค. ป 2547 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส GSM Advance 2.23 1.92 1.90 
 GSM 1800 0.29 0.20 0.19 
 1-2-Call 8.14 11.12 11.78 
บจก. ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิสิเนส My 1.25 1.17 1.20 
 Dprompt 4.20 5.38 5.79 
บจก. ทีเอ ออเรนจ Talk Plan 0.46 0.29 N/A 
 Just Talk 0.88 1.54 N/A 
บจก. ฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส HutchSay - 0.39 ** N/A 
มัลติมีเดีย HutchSay-Prepay - - N/A 
กิจการรวมคา ไทย-โมบาย Thai Mobile 1900 MHz 0.00 0.11* N/A 

ที่มา :  website ของบริษัทผูใหบริการแตละราย 
หมายเหตุ:  * ขอมูล ณ มิถุนายน 2546 
 ** ขอมูล ณ พฤศจิกายน 2546 

จากตารางแสดงจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ แสดงใหเห็นวาอัตราการขยายตัวของจํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่
มีการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง ทั้งนี้ ADVANC ยังคงเปนผูนําที่มีสวนแบงการตลาดสูงสุด ตามดวย DTAC และ Orange ตามลําดับ 

อยางไรก็ตาม เมื่อพิจารณาถึงที่มาของการขยายตัวของโทรศัพทเคลื่อนที่แลว สวนใหญจะมาจากการเติบโตของระบบ
จายลวงหนาซึ่งเพิ่มขึ้นจาก 13.22 ลานคนในป 2545 เปน 18.04 ลานคน ในป 2546 หรือคิดเปนการเพิ่มขึ้นรอยละ 36.46 การ
เพ่ิมขึ้นดังกลาวเปนผลมาจากความตองการของผูบริโภคเปนหลัก เนื่องจากความสะดวกสบายในดานตางๆ เชน การชําระคาบริการ
รายเดือน สามารถจํากัดหรือควบคุมการใชใหอยูในงบประมาณได และเปนที่นิยมของผูที่เร่ิมใชโทรศัพทเคลื่อนที่ เปนตน ในแงของผู
ใหบริการ จะไดรับประโยชนในเรื่องของการลดคาใชจายในการรับชําระคาบริการและการติดตามหนี้เสีย การเพิ่มขึ้นของเงินสด
หมุนเวียน เปนตน จากเหตุผลดังกลาว ทําใหผูใหบริการใหความสําคัญกับลูกคากลุมนี้มาก ดังจะเห็นไดจากกิจกรรมทางการตลาด 
สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่แบบจายชําระคาบริการลวงหนาที่มีออกมาอยางตอเนื่อง 
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3. ภาวะการแขงขัน 
การแขงขันในธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่นับไดวาอยูในระดับสูง โดยเปนการแขงขันทั้งในกลุมผูใหบริการ และกลุมผู

จําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ สําหรับการแขงขันในกลุมผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น เปนผลมาจากการที่มีผูใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่รายใหมเพ่ิมขึ้น ทําใหผูใหบริการแตละรายตองใชกลยุทธทางการตลาดในรูปแบบตางๆ เพ่ือรักษาสวนแบงทาง
การตลาดไว กิจกรรมทางการตลาดหลายรูปแบบไดถูกนํามาใช ไมวาจะเปนการปรับรูปแบบของอัตราการคิดคาบริการใหมใหถูกลง
และมีความหลากหลายมากขึ้น เพ่ือใหเขาถึงกลุมผูใชบริการประเภทตางๆ ใหมากขึ้น หรือการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อกระตุน
ยอดขาย เปนตน  

ในสวนผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น การปลดล็อครหัสประจําเครื่องทําใหผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่สามารถจัดหา
สินคาไดจากแหลงตางๆ โดยไมจําเปนตองจัดซื้อจากผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่หรือผูจัดจําหนายเทานั้น ทําใหผูจําหนาย
โทรศัพทเคลื่อนที่สามารถหาซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากแหลงใดก็ได โดยพิจารณาถึงตนทุนสินคาที่ถูกที่สุด และนํามาจําหนายใหแก
ผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในราคาที่ถูกลงได โดยการแขงขันในชวงที่ผานมา ราคาไดถูกนํามาใชเปนกลยุทธในการเพิ่มยอดขาย เนื่องจาก
ราคาของเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภคมากพอสมควร การลดลงของราคา
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ ประกอบกับอัตราคาบริการที่ลดลงและความหลากหลายของรูปแบบการใหบริการ ทําใหจํานวนผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง    

ที่ผานมาผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เปนผูใหบริการและผูจัดจําหนายที่เนนการขายสง จะไมเนนการเปดสาขาเพื่อ
การขายปลีกใหแกผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ แตจะเนนการจําหนายสินคาใหแกตัวแทนจําหนายเพื่อนําสินคาไปจําหนายตอแกผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่อีกทอดหนึ่ง ซึ่งราคาขายสินคาที่ตัวแทนจําหนายขายใหแกผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่จะมีการบวกกําไรเพิ่มจากราคา
ตนทุนที่ซื้อมาจากผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่และผูจัดจําหนาย อยางไรก็ตาม ในปจจุบันผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เปนผู
ใหบริการและผูจัดจําหนายที่เนนการขายสง มีการเปดรานคาสาขาของตนเองเพื่อจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ใหแกผูใชโทรศัพท
โดยตรงเพิ่มขึ้น เพ่ือใหสามารถกําหนดราคาขายสินคาในราคาที่ลดลงได การเปดสาขาของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่และผูจัด
จําหนายที่เนนการขายสง ทําใหบริษัท ซึ่งเปนผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เนนการขายปลีกมีการแขงขันเพิ่มขึ้น อยางไรก็ตาม 
ปจจุบัน บริษัทซื้อสินคาสวนใหญจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่โดยตรง ทําใหสามารถกําหนดราคาจําหนายสินคาไดในราคาที่
สามารถแขงขันกับสาขาของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่และผูจัดจําหนายได 

นอกจากนี้ การเปดเสรีในธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่ ทําใหผูประกอบการรายยอยตางๆ สามารถจัดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
จากแหลงตางๆ มาจําหนายไดเอง โดยไมตองซื้อผานผูจัดจําหนาย สงผลใหเกิดการแขงขันเพิ่มขึ้นดวย อยางไรก็ตาม รานคายอย
ดังกลาวจะจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ไดรับความนิยมเทานั้น อีกทั้งยังมีขอจํากัดในดานการใหบริการหลังการขาย ทําใหตลาด
รานคายอยไมสงผลกระทบตอตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่โดยรวมมากนัก 

นอกจากผูผลิตและผูนําเขาโทรศัพทเคลื่อนที่จะมีการรวมมือกันในการลดราคาจําหนายเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ลงแลว 
ยังมีการนําเขาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่รุนใหมๆ จากตางประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่งจากประเทศจีน ซึ่งมีราคาไมแพงมากนัก ทําให
การแขงขันในการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่เพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่มีทางเลือกมากขึ้น ผูจําหนายแตละราย จึง
จําเปนตองเลือกสินคาและกําหนดราคาใหตรงกับความตองการของผูใชโทรศัพทใหมากที่สุด 

4. ขอไดเปรียบและขอจํากัดในการแขงขันของบริษัท 
ขอไดเปรียบในการแขงขัน 
- ความสัมพันธที่ดีกับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ บริษัทไดรับการแตงต้ังใหเปน Direct Retail Partner จาก Nokia และ

เปนตัวแทนจําหนายจาก Samsung และ Motorola ซึ่งทั้ง 3 ตราผลิตภัณฑมีสวนแบงทางการตลาดรวมกันสูงสุด โดยผูจําหนาย
โทรศัพทเคลื่อนที่ที่เปนคูแขงของบริษัทสวนใหญไมไดรับการแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนายครบทั้ง 3 ตราผลิตภัณฑ ทําใหบริษัท
ไดรับขอมูลสินคาทั้งสินคาใหมและสินคาเสื่อมความนิยมครบถวนของทั้ง 3 ตราผลิตภัณฑ รวมทั้งไดรับจัดสรรจํานวนสินคามากกวา
บริษัทที่ไมไดรับการแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนายจากผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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- ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทันสมัย บริษัทนําระบบ SAP มาใชในการบริหารสินคาคงเหลือของบริษัท ซึ่งทําให
บริษัทสามารถตรวจสอบขอมูลการขายสินคาและสินคาคงเหลือในแตละสาขาและจุดขายไดอยางสม่ําเสมอ ทําใหบริษัทสามารถ
ปรับกลยุทธทางการตลาดไดทันทวงที โดยสามารถสั่งซื้อสินคาที่ไดรับความนิยมเพิ่มเติมเพ่ือใหมีสินคาจําหนายแกลูกคา และ
สามารถจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อใหจําหนายสินคาที่ไมไดรับความนิยมไดเร็วยิ่งขึ้น 

- ชองทางการจําหนายที่ครอบคลุมและทั่วถึง บริษัทมีชองทางการจําหนายทั้งในรูปแบบขายปลีกและขายสง โดยการ
ขายปลีกเปนการขายผานสาขาและจุดขายตามศูนยการคา หางสรรพสินคาและรานคาปลีกรูปแบบใหม ซึ่ง ณ 30 มิถุนายน 2547 
บริษัทมีสาขาและจุดขายรวมกันทั้งสิ้น 247 จุดทั่วประเทศ สวนการขายสงเปนการขายผานตัวแทนจําหนายซึ่งมีอยูประมาณ 200 
ราย จากจํานวนสาขา จุดขายและตัวแทนจําหนายดังกลาว บริษัทจึงสามารถเขาถึงลูกคาผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ไดเปนอยางดี  

- การใหบริการที่มีคุณภาพ เนื่องจากบริษัทไดรับการแตงต้ังใหเปน Direct Retail Partner และตัวแทนจําหนายของ 3 
ตราผลิตภัณฑหลัก ทําใหบริษัทไดรับการอบรมเกี่ยวกับขอมูลสินคาใหมของทั้ง 3 ตราผลิตภัณฑอยูตลอดเวลา พนักงานของบริษัท
จึงสามารถใหบริการและใหคําแนะนําแกลูกคาไดเปนอยางดี นอกจากนี้ การที่บริษัทมีสาขาของบริษัทเอง โดยไมมีการใหแฟรนไชส 
จึงสามารถควบคุมคุณภาพการใหบริการของพนักงานในแตละสาขาได เชน ลูกคาสามารถนําเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่เขาซอมที่สาขา
ใดของบริษัทได โดยไมคํานึงวาจะซื้อจากสาขาใด ทําใหลูกคาไดรับความสะดวกมากยิ่งขึ้น 

ขอจํากัดในการแขงขัน 
เนื่องจากในปจจุบันบริษัทมีนโยบายซื้อสินคาดวยเงินสด เพ่ือลดตนทุนสินคาใหสามารถกําหนดราคาใหอยูในระดับที่

สามารถแขงขันกับผูจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่รายอื่นๆ ได บริษัทจึงตองใชเงินกูยืมจากสถาบันการเงินเพื่อสนับสนุนนโยบาย
ดังกลาว ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทมีเงินกูยืมรวมทั้งสิ้น 1,090.87 ลานบาท และมีอัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุนเทากับ 
3.53 เทา จํานวนเงินกูยืมและอัตราสวนหนี้สินตอสวนผูถือหุนที่อยูในระดับคอนขางสูง อาจสงผลกระทบในการพิจารณาวงเงินกูยืม
เพ่ิมเติมของสถาบันการเงิน ในกรณีที่สถาบันการเงินตางๆ ไมเพ่ิมวงเงินกูยืมหรือลดวงเงินกูยืมของบริษัทลง อาจสงผลกระทบตอ
แหลงเงินทุนที่ใชในการดําเนินงานของบริษัทได อยางไรก็ตาม บริษัทตระหนักถึงขอจํากัดดังกลาว จึงไดดําเนินการเสนอขายหุน
สามัญเพิ่มทุนตอบุคคลทั่วไปในครั้งนี้ โดยมีวัตถุประสงคในการนําเงินที่ไดจากการเพิ่มทุนไปใชในการคืนเงินกูยืมบางสวน ซึ่งจะทํา
ใหจํานวนวงเงินกูยืมของบริษัทและอัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุนลดลง สงผลใหขอจํากัดดานเงินกูยืมลดลง นอกจากนี้ บริษัท
จะนําเงินที่ไดจากการเพิ่มทุนบางสวนมาใชเปนเงินทุนหมุนเวียนของบริษัท จึงทําใหขอจํากัดดานแหลงเงินทุนที่ใชในการดําเนินงาน
ของบริษัทมีนอยลงดวย 

3.4 ผลกระทบตอสิ่งแวดลอม 
- ไมมี -   

3.5 งานที่ยังไมไดสงมอบ 
- ไมมี - 


