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3. การประกอบธุรกิจแตละสายผลิตภัณฑ  

บริษัทประกอบธุรกิจ 3 ธุรกิจหลัก ไดแก ธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ทั้งคาปลีกและคาสง ธุรกิจบริหาร
พ้ืนที่สําหรับพ้ืนที่คาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่และพ้ืนที่คาปลีกทั่วไป และธุรกิจบริการติดตามเรงรัดหนี้และบริหาร
หนี้ดอยคุณภาพ นอกจากนี้ บริษัทยังดําเนินธุรกิจเสริมในการใหบริการทางกฎหมาย 

3.1 ธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม (ธุรกิจจัดจําหนายฯ) 

3.1.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทเปนผูจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และผลิตภัณฑที่เก่ียวของกับโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม ทุกรุน 
ทุกระบบ โดยสินคาของบริษัทสามารถแบงไดเปน 3 ประเภทหลัก ไดแก เครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ ชุดซิมการด 
บัตรเติมเงิน และอุปกรณเสริมตางๆ นอกจากนี้ บริษัทยังมีรายไดจากการขายสินคาเทคโนโลยีและรายไดจาก
การใหบริการ Pay Point และ Drop Point       

ตารางแสดงโครงสรางรายไดจากการจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม                                      
(หนวย: ลานบาท) 

2552 2553 2554 
โครงสรางรายไดแยกตามประเภทธุรกิจ 

มูลคา % มูลคา % มูลคา % 
เคร่ืองโทรศัพทเคลื่อนที่และ Tablet (1) 3,796 81% 3,901 82% 4,523 84% 
ชุดซิมการด/ E-Refill/ บัตรเติมเงิน 707 15% 718 15% 715 13% 
อุปกรณเสริม 127 3% 120 3% 120 2% 
อื่นๆ 29 1% 8 0% 5 0% 
รวม 4,659 100% 4,746 100% 5,363 100% 

(1) เคร่ืองโทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะเคร่ืองใหมไมรวมโทรศัพทมือสอง  

เครื่องโทรศัพทเคล่ือนที ่  

บริษัทจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ในทุกแบรนด ทุกรุน และทุกระบบ โดยในชวงป 2552 - 2554 บริษัทมีรายได
จากการขายเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่เปนสัดสวนกวารอย 81 - 84 ของรายไดรวมจากธุรกิจจัดจําหนายฯ  

ปจจุบัน บริษัทเนนจําหนายสินคาใน 4 ประเภทหลัก ไดแก  โทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured 
Phone), โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand และ Tablet โดยรานคาปลีกของ
บริษัทมีการวางจําหนายสินคาแบรนดหลัก ไดแก Nokia, Samsung, LG, Blackberry และ iPhone  มากรุนที่สุด
เมื่อเทียบกับรานคาอื่นในประเทศ  ในป 2554บริษัทมีสัดสวนรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่ 5 แบรนด
หลักรอยละ 95 ของรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่รวม นอกจากนี้ บริษัทยังจําหนายผลิตภัณฑในแบรนด
อื่นๆ เชน ACER, HTC, ASUS และSony-Ericsson เปนตน 

ตารางแสดงสัดสวนจํานวนเครื่องและรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่แยกตามประเภทโทรศัพทเคล่ือนที่               
2552 2553 2554 

จํานวน มูลคา จํานวน มูลคา จํานวน มูลคา 
 (เคร่ือง) (ลานบาท) % (เคร่ือง) (ลานบาท) % (เคร่ือง) (ลานบาท) % 

Featured Phone 709,143   3,046  80% 733,419   2,306  59% 574,744 1,304 29% 
Smart Phone 26,577  374  10% 113,626  1,385  36% 326,208 2,747 61% 
House Brand 118,777   375  10% 108,868  209  5% 67,433 91 2% 
Tablet    -      -   - -    -   - 25,723 381 8% 
รวม 854,497  3,796  100% 955,913  3,901  100% 994,108 4,523 100% 
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ภาพตัวอยางสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ที่บริษัทจัดจําหนาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ที่บริษัทจําหนายอาจจําแนกไดเปน 4 กลุมหลักคือ 

กลุมที่ 1 โทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone) เปนกลุมที่มีราคาประมาณ 500 – 8,000 บาท
ตอเครื่อง มีจอสีและมีฟงกช่ัน ข้ันพ้ืนฐาน ถายรูปได สามารถใชโครงขายสังคมออนไลนตางๆ เชน 
Facebook, Twitter และสามารถรับสงอีเมลได มีระบบปฏิบัติการ OS (Operating System) ข้ัน
พ้ืนฐาน โดยระบบปฏิบัติการท่ีนิยมในโทรศัพทเคล่ือนที่ในกลุมนี้คือ ระบบ Java application ซึ่งมี
หนวยความจําและความเร็วที่จํากัด      

   ตารางแสดงสัดสวนรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone)   

 2552 2553 2554 
Nokia 23% 30% 39% 
Samsung 28% 11% 38% 
LG 15% 40% 10% 
Motorola 7% 3% 0% 
Sony-Ericsson 16% 8% 1% 
แบรนดอื่นๆ 11% 8% 12% 
รวม 100% 100% 100% 

 

ในป 2552 บริษัทจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน คิดเปนรอยละ 80 ของรายไดจากการ
จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ และบริษัทจําหนาย Featured Phone ลดลงเหลือรอยละ 29 ในชวงป 
2554 เนื่องจากเทคโนโลยีที่พัฒนาเพิ่มมากข้ึนซึ่งสงผลใหผูบริโภคนิยม โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart 
Phone เพ่ิมมากข้ึน ในป 2554 บริษัทจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน แบรนด Nokia มาก
ที่สุดรอยละ 39 

กลุมที่ 2 โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เปนโทรศัพทมือถือที่มีความสามารถพิเศษ มี
ประสิทธิภาพมากกวาโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone) เชน  รับสงอีเมล  มี
ปฏิทิน  จัดทําตารางนัดหมาย  และ contact เปนตน  ลักษณะเดนของ Smart Phone คือสามารถใช
เช่ือมตออินเตอรเน็ต และมีระบบปฏิบัติการ OS (Operating System) ที่รวดเร็วและหนวยความจํา
สูง โดยระบบปฏิบัติที่เปนที่นิยมใชงานบน  Smart Phone ไดแก Blackberry, IOS, Symbian OS, 
Android  
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ตารางแสดงApplication Store ตามระบบปฏิบัติการ (Operating system) 

แบรนด 
ระบบปฏิบัติการ 
(Operating system) 

รานขายโปรแกรมสําเร็จรูป  
(Appication Store) 

ชองทางการชําระเงิน เ ม่ือซื้ อ โปรแกรม
สําเร็จรูป 

Blackberry Blackberry Blackberry world ชําระผานทางผูใหบริการ 
iPhone IOS App Store ชําระผานบัตรเครดิต 
Samsung Android Andorid Market ชําระผานบัตรเครดิต 
Nokia Symbian Ovi ชําระผานบัตรเครดิต 

 

ลักษณะเดนของ Smart Phone คือ ผูใชสามารถ Download โปรแกรม (Application) ตางๆไวใน 
Smart Phone เพ่ือความสะดวก โปรแกรม (Application) คือ โปรแกรมสําเร็จรูปประเภทตางๆ เชน 
โปรแกรมเก่ียวกับขาว, หนังสือ, เพลง, เกมส เปนตน ผูใช Smart Phone สามารถ Download 
โปรแกรมผานทางรานขายโปรแกรมทางอินเตอรเน็ต (Application Store) ซึ่งมีทั้งประเภทที่ไมเสีย
คาใชจายในการ Download และคิดคา Download วิธีการชําระเงินเมื่อซื้อ Application จะแตกตาง
กันตามระบบปฏิบัติการ โดยผูใช Smart Phone สามารถ Download Application ผานทาง 
Application Store ของแตละระบบปฏิบัติการเทานั้น 

 ตารางแสดงสัดสวนรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่แบบ Smart Phone  

 2552 2553 2554 
Nokia 45% 45% 20% 
Samsung 5% 9% 35% 
LG 0% 0% 6% 
I Phone 0% 24% 31% 
Blackberry 0% 18% 7% 
แบรนดอื่นๆ 50% 4% 1% 
รวม 100% 100% 100% 

 

ในป 2551 บริษัทจําหนายโทรศัพท Smart Phone คิดเปนรอยละ 5 ของรายไดจากการจําหนาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ และในป 2552 บริษัทจําหนาย Smart Phone คิดเปนรอยละ 10 ของรายไดจาก
การจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ และ เพ่ิมข้ึนเปนรอยละ 61  ในชวงป  2554 บริษัทจําหนาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ประเภท Smart Phone แบรนด Samsung มากที่สุดรอยละ 35 

กลุมที่ 3 โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand คือ โทรศัพทเคล่ือนที่ซึ่งมีผูประกอบการที่ไมใชเจาของแบรนด
หลักเชน Nokia, Samsung, LG, Blackberry และ iPhone เปนเจาของ โดยโทรศัพทประเภท
ดังกลาวจะมีฟงกช่ันการใชงานหลากหลาย เชน สามารถใช 2 ซิมการดในเครื่องเดียว และสามารถ
ดูโทรทัศนหรือฟงวิทยุได โดยปจจุบันบริษัทจัดจําหนาย House Brand ของบริษัท แบรนด jFone 
เทานั้น โดยปจจุบันมีสินคาขายทั้งหมด 20 รุน และ ดวยคุณภาพระดับพรีเมี่ยมทําใหโทรศัพท    
แบรนด jFone ของบริษัทจะมีราคาขายท่ีสูงกวาราคาตลาด โดยมีราคาขายต้ังแต 1,400 –2,500 
บาท  

กลุมที่ 4  Tablet หรือเครื่องคอมพิวเตอรที่สามารถพกพาได ซึ่งจะมีฟงกช่ัน และ ความสามารถที่ใกลเคียงกัน
กับ โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone แตมีหนวยความจําที่สูงกวา และมีหนาจอขนาดใหญกวา โดย
มีขนาดต้ังแต 10x10 นิ้วเปนตนไป อีกทั้งมีลักษณะเดนคือใชหนาจอสัมผัสในการทํางาน เช่ือมตอ
อินเตอรเน็ต รวมถึงมีคียบอรดเสมือนจริง โดยกลุม Tablet มีราคาขายต้ังแต 14,000 บาท เปนตน
ไป  บริษัทเริ่มจําหนาย Tablet ต้ังแตป 2554 ปจจุบันบริษัทเปนผูจําหนาย Samsung Galaxy Tab 
Blackberry Playbook และ Acer ICONIA   
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ชุดซิมการด (SIM - Subscriber Identification Module) บัตรเติมเงิน และ E-Refill  

ชุดซิมการดเปนสวนประกอบสําคัญที่ตองใชควบคูกับโทรศัพทเคล่ือนที่  โดยจะทําหนาที่เปนตัวกลางในการ
ติดตอกับผูใหบริการเครือขายในการเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับเลขหมายและรายละเอียดขอมูลอื่นๆ ของผูใช
โทรศัพทเคล่ือนที่  โดยมีรหัสลับทําหนาที่ในการปองกันการลักลอบใชโทรศัพทโดยผูอื่น สามารถแบงผลิตภัณฑ
ออกไดเปน 2 กลุมตามลักษณะการชําระคาบริการคือ 

แบบ Postpaid ผูใชบริการจะตองจดทะเบียนเลขหมาย ชําระคาธรรมเนียมเปนรายเดือนและชําระคาโทรตาม
เวลาที่ใช ซึ่งเจาของเครือขายจะเรียกเก็บเงินภายหลังตามเวลาการใชโทรจริง บริษัทขายชุด
ซิมการดแบบ Postpaid ของผูใหบริการเครือขายทุกรายไดแก Digital GSM Advance, Digital 
GSM 1800, DTAC และ True Move กลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมบุคคลวัยทํางานโดยท่ัวไป 

แบบ Prepaid  ผูใชบริการแจงยืนยันการใชเลขหมาย และไมจําเปนตองชําระคาธรรมเนียมเปนรายเดือน แต
จะตองซื้อเวลาโทรผานชองทางตางๆ เชน ซื้อบัตรเติมเงินเพ่ือชําระคาโทรศัพทกอนการโทร 
โดยมูลคาเงินคาโทรคงเหลือจะถูกเก็บไวในชุดซิมการดและจะไมสามารถโทรออกไดหากมูลคา
เงินคงเหลือไมเพียงพอ บริษัทขายชุดซิมการดแบบ Prepaid ของผูใหบริการเครือขายทุกราย
เชน 1-2 Call, Happy และ True Move เปนตน 

สําหรับบัตรเติมเงิน เปนสินคาที่ใชควบคูกับชุดซิมการดแบบ Prepaid ซึ่งผูใชจะตองซื้อบัตรดังกลาวเพ่ือเติม
ยอดเงินคงเหลือในระบบเพ่ือใชเปนคาโทรศัพท บริษัทขายบัตรเติมเงินของผูใหบริการเครือขายทุกรายไดแก   
1-2 Call, Happy และ True Move  

ในป 2552 –ป 2554 บริษัทมีรายไดจากการขายชุดซิมการดและบัตรเติมเงินคิดเปนรายไดรอยละ 12-15 ของ
รายไดจากธุรกิจจัดจําหนายฯ  

อุปกรณเสริมโทรศัพทเคล่ือนที่  

บริษัทเปนผูจําหนายอุปกรณเสริมที่เก่ียวของกับเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ครบทุกแบรนด ทั้งในสวนที่ใชเพ่ิมความ
สะดวกสบายในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ หรือใชทดแทนอุปกรณเดิมที่ ชํารุดเสียหาย ไดแก ซองใส
โทรศัพทเคล่ือนที่ (Case) แบตเตอรี่ (Battery) เครื่องชารจไฟ (Charger) หูฟง (Hand free) สายถายขอมูล 
(Data Cable) และหูฟงไรสาย (Bluetooth) เปนตน  

บริษัททําการจําหนายอุปกรณเสริมของผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ทุกแบรนดซึ่งประกอบดวย 3 กลุมหลักคือ 

กลุมที่ 1 อุปกรณเสริมของแบรนดผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ บริษัทขายอุปกรณเสริมของผูผลิตแบรนดเปน
สําคัญ เชน Nokia, Blackberry Samsung และ iPhone เปนตน 

กลุมที่ 2 อุปกรณเสริมของแบรนดผูผลิตอุปกรณเสริมคุณภาพ บริษัทขายอุปกรณเสริมของผูผลิต
อุปกรณเสริมที่มีคุณภาพสินคาและชื่อเสียงที่ดี ไดแก ปลอกโทรศัพทเคล่ือนที่ CAPDASE หูฟง 
ซองใสโทรศัพทเคล่ือนที่ อุปกรณแบตเตอรี่ เปนตน 

กลุมที่ 3 อุปกรณเสริมแบรนด Jay Mart ซึ่งเปนอุปกรณเสริมที่ทางบริษัทเปนผูวาจางโรงงานผลิตซึ่งเปน
บริษัทที่ไมเก่ียวของ เพ่ือผลิตอุปกรณเสริมภายใตแบรนด Jay Mart สินคาที่บริษัทขายไดแก หูฟง 
แบตเตอรี่ และ เครื่องชารจไฟ เปนตน 

ในชวงป 2552 – 2554บริษัทมีรายไดจากการจําหนายอุปกรณเสริม คิดเปนสัดสวนประมาณ   รอยละ 2 - 3 ของ
รายไดรวมธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม 
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รายไดจากการจัดจําหนายอื่นๆ  

นอกจากรายไดจากการจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณที่เก่ียวของแลว บริษัทยังมีรายไดจากการจัด
จําหนายประเภทอื่นๆ เชน รายไดจากการเปนตัวแทนขายประกันโทรศัพทเคล่ือนที่ รายไดจากการจําหนาย
โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง รายไดจากการใหบริการ จุดรับชําระเงิน (Jay Mart Pay Point) รายไดจากการ
ใหบริการ Drop Point รายไดจากการบริการ Supporting Hire Purchase (SHP) เปนตน  

การรับประกันมือถือหาย มือถือชํารุด (Jay Mart Phone Insured) 

บริษัทไดรวมกับ บริษัท Ace insurance จํากัด (ประเทศไทย) ใหบริการรับประกันโทรศัพทเคล่ือนที่ในกรณีที่
โทรศัพทเคล่ือนที่หาย หรือโทรศัพทเคล่ือนที่ตกหลน โดยบริษัททําหนาที่เปนเพียงตัวแทนขายประกัน และเปน
ผูประสานงานในกรณีที่ผูซื้อประกัน Claim ประกัน  

ผูใชบริการจะตองชําระคาเบ้ียประกันตอปตามราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ซื้อจากราน เจ มารท โดยคาเบ้ียประกัน
อยูระหวาง 140 -  2,250 บาท ตอป หากโทรศัพทเคล่ือนที่ของผูซื้อประกันหาย หรือตกหลน สามารถนําเครื่อง
เกามา Claim ได โดยทางบริษัท Ace insurance จะชดเชยมูลคาของโทรศัพทเคล่ือนที่ตามท่ีกําหนดในกรรม
ธรรรม  

โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง 

บริษัทจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองที่ไดมาจากการที่บริษัทรับแลกโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเกาจากลูกคาซึ่ง
มีความตองการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่จากรานคาของบริษัทเทานั้น  โดยบริษัทจะรับซื้อในกรณีที่พนักงานประจํา
รานไดตรวจสอบแลวพบวาโทรศัพทดังกลาวอยูในสภาพปกติและสามารถใชงานไดดี ราคาในการรับซื้อจะถูก
กําหนดโดยแผนกการตลาดสวนกลางซึ่งจะอัพเดทขอมูลราคาทุกวัน อนึ่งหากรับซื้อมาแลวพบความเสียหาย
ภายหลัง รานคาสามารถสงซอมที่ศูนยซอมของบริษัทได 

การใหบริการ จุดรับชําระเงิน (Jay Mart Pay Point) 

บริษัทดําเนินธุรกิจในการรับชําระเงินคาบริการตางๆ ไดแก คาไฟฟา คาประปา คาเบ้ียประกัน เงินผอนเชาซื้อ 
คาโทรศัพทเคล่ือนที่ และคาใชจายผานบัตรเครดิต ภายใตสัญลักษณ JAY MART Pay Point ซึ่งมีจุดใหบริการ
กวา 450 จุด โดยลูกคาสามารถชําระเงินผานรานคา Jay Mart ทุกสาขา และราน FamilyMart ทุกสาขา โดย
บริษัทจะไดรับเงินสวนแบงจากคาธรรมเนียมในการชําระเงินของลูกคา  

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

คาสาธารณูปโภค :  คาไฟฟาของการไฟฟานครหลวง คาไฟฟาของการไฟฟาสวนภูมิภาค คาประปา
ของการประปานครหลวงและภูมิภาค คาโทรศัพทเคล่ือนที่ HUTCH และ DTAC 

คางวดเงินผอน : อิออน เจเอ็มที แคปตอล OK เอเซียเสริมกิจลิสซิ่ง นวลิสซิ่ง และ EASY BUY 

คาใชจายผานบัตรเครดิต 
และสินเชื่อบุคคล : บัตรเครดิตกรุงไทย บัตรเครดิตกสิกรไทย บัตรเครดิต HSBC 

คาเบ้ียประกัน : ภัทรประกันภัย เมืองไทยประกันชีวิต และ อยุธยา อลิแอนซ ซีพี 

จากการท่ีบริษัทเปนพันธมิตรกับราน Family Mart ทําใหชองทาง Pay Point ของบริษัทกวางข้ึน โดยบริษัทเปน
ผูวางระบบการเก็บเงินผาน JAY MART Pay Point ทั้งหมดและบริษัทจะไดรับสวนแบงจากคาธรรมเนียมการ
ชําระเงินที่ชําระผานชองทางการชําระเงินของ Family Mart  
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การใหบริการ Drop Point 

บริษัทใหบริการเปนจุดรับ-สง (Drop Point) เครื่องซอมสําหรับโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมในทุกแบรนด 
ทุกรุน โดยจะเปนผูรับฝากและจัดสงโทรศัพทเคล่ือนที่ไปยังศูนยซอมของเจาของแบรนด ซึ่งบริษัทจะไดรับ
คาธรรมเนียมจากบริการดังกลาว  

การใหบริการ Supporting Hire Purchase (SHP) 

ในการขายสินคาเงินผอนของรานคายอยโดยใชสินเชื่อของบริษัทเชาซื้อตางๆ  รานคารายยอยจะมีตองมีรหัส
หรือวงเงินติดตอสินเชื่อกับบริษัทเชาซื้อนั้นๆ ซึ่งหากรานคายอยบางรานไมมีความสัมพันธดังกลาวกับบริษัทเชา
ซื้อ ก็จะไมสามารถใหบริการขายสินคาเงินผอนได  บริษัทจึงใหบริการเปนตัวกลาง ระหวางบริษัทเชาซื้อแหง
หนึ่งกับรานคายอยที่ไมมีรหัสหรือวงเงินกับบริษัทเชาซื้อรายนั้น  เมื่อมีลูกคามาซื้อสินคาจากรานคารายยอยใน
ลักษณะเงินผอน รานคาดังกลาวก็จะเปนผูขายสินคาและประสานงานใหลูกคามาขอสินเชื่อกับบริษัทเชาซื้อ
ดังกลาวผานบริษัท  ซึ่งบริษัทไดทําสัญญาในการเปนตัวแทนกับบริษัทเชาซื้อรายนั้นไวกอนแลว โดยบริษัทจะ
ไดรับคาธรรมเนียมจากการหาลูกคาใหกับบริษัทเชาซื้อ และไดรับคาบริการประสานงานจากรานคายอย 

การเปนตัวแทนเปดรานโทรศัพทเคล่ือนที่เฉพาะแบรนด  

ในป 2554 บริษัทไดรับคัดเลือกจาก บริษัท Research In Motion ใหเปดราน Blackberry shop by Jay Mart ซึ่ง
เปนรานคาโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เฉพาะแบรนด Blackberry ที่มุงเนนการใหบริการลูกคา การ
ประชาสัมพันธสินคา และการสราง Brand Relationship บริษัทในฐานะที่เปนเจาของและผูบริหารรานคาจะได
สิทธิในการขายสินคาโดยรายไดและกําไรจากการขายสินคาภายในรานคาจะเปนของบริษัท ซึ่งการดําเนินงาน
ดังกลาวจะมีลักษณะคลายกับการบริหารรานคาสาขาของบริษัท เพียงแตใชช่ือรานวา Blackberry shop by jay 
mart และขายสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมเฉพาะของ Blackberry ซึ่งบริษัทสามารถขายสินคาไดใน
ราคาเต็ม  

อนึ่งเนื่องจากบริษัท โนเกีย (ประเทศไทย) จํากัด มีการเปล่ียนแปลงนโยบายการตลาด บริษัทจึงปรับปรุงราน 
Nokia Shop เดิมจํานวน 4 แหง ใหเปน Blackberry shop by jay mart  ที่สยามพารากอนโดยไดเปดใหบริการ
ต้ังแตเดือน ตุลาคม 2554 สําหรับรานที่เดอะมอลล บางกะป บริษัทจะปรับปรุงใหเปนราน Blackberry shop by 
jay mart  โดยคาดวาจะเปดใหบริการในป 2555 สวนอีก 2 แหงบริษัทจะดําเนินการเปลี่ยนเปนราน Jay Mart 

3.1.2 การสรรหาผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทนําเขาสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมโดยตรงจากผูผลิตในตางประเทศหรือผานผูแทนจําหนาย
ในประเทศ หรือส่ังซื้อจากผูผลิตในประเทศ ข้ึนอยูกับชนิดของผลิตภัณฑ 

โทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมแบรนดหลัก 

บริษัทจะส่ังซื้อสินคาจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่โดยตรงหรือจากผูแทนจําหนาย ข้ึนอยูกับนโยบายของผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่แตละราย และความสัมพันธระหวางบริษัทกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่รายนั้นๆ สําหรับการ
จัดหาผลิตภัณฑโทรศัพทเคล่ือนที่ 9 แบรนดที่สําคัญ มีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางแสดงผูจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ที่บริษัทส่ังซื้อ  

วิธีการส่ังซ้ือ 
แบรนด 

ชองทาง ผูจําหนาย 
Samsung บริษัทเปนผูจัดจําหนายหลกั บริษัท Thai Samsung Electronics จํากัด 
LG บริษัทเปนผูจัดจําหนายหลกั บริษัท LG Electronics (Thailand) จํากัด 
Sony Ericsson บริษัทเปนผูจัดจําหนายหลกั บริษัท Sony Ericsson สาขาประเทศไทย 
Nokia ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิซซิเนส จํากัด 

บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย จํากัด 
บมจ. เอ็ม ลิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น 

Blackberry ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
Acer ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
Asus ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
HTC ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
i Phone ผานผูใหบริการเครือขาย บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน) 

 

ระดับความสัมพันธทางการคาระหวางบริษัทกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แตละรายจะมีผลตอแนวทางการดําเนิน
ธุรกิจและผลการดําเนินงานของบริษัท การท่ีบริษัทไดรับแตงต้ังเปนผูแทนจําหนายจะทําใหบริษัทสามารถท่ี    
จะขายสินคาไดทั้งในลักษณะคาสงและคาปลีกทําใหมีชองทางการคาที่หลากหลาย ประกอบกับการติดตอใกลชิด
กับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ที่เปนเจาของแบรนดจะทําใหการรับรูขาวสารเร็วข้ึน มีโอกาสไดรับงบสนับสนุน
การตลาด และมีการวางนโยบายการตลาดรวมกัน ทําใหบริษัทมีรายไดและกําไรมากข้ึน ถึงแมอาจจะมีตนทุน
และความเสี่ยงจากการเก็บสินคาคงคลังจํานวนมากข้ึนดวย บริษัทมีนโยบายที่จะสรางความสัมพันธในระดับ
ดังกลาวกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่รายหลักทุกราย 

ตารางแสดงสัดสวนการนําเขาสินคาจากตางประเทศ และในประเทศ  

สัดสวนการซ้ือสินคา สัดสวนการซ้ือสินคา ระยะเวลาในการรับสินคา 
ในประเทศ (รวมนําเขาโดยบริษัทอ่ืนๆ) 99 % 1-3 วัน 
ตางประเทศ 1% 7-14 วัน 

 

ในการเปนผูแทนจําหนายสินคา บริษัทจะไดรับการสนับสนุนในดานการตลาดจากผูผลิตในหลายรูปแบบ
ดังตอไปนี้  

1) คาสงเสริมการทํากิจกรรม  (Event Support) เปนเงินสนับสนุนจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือใหบริษัทใช
ในการทํากิจกรรมการตลาดในรูปแบบ Marketing Event โดยบริษัทจะเปนผูพิจารณาจัดงานแสดงสินคา
ตางๆ และสามารถขอเงินสนับสนุนไดตามประมาณการคาใชจายที่บริษัทนําเสนอและขออนุมัติจากผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่  ซึ่งบริษัทจะบันทึกเปนรายไดคาสงเสริมการขาย ในป 2554 บริษัท มีคาสงเสริมการทํา
กิจกรรมเทากับรอยละ 6  ของรายไดสงเสริมการขาย  

2) คาคอมมิชช่ันขาย (Sale Incentive)  เปนเงินที่ไดรับจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือเปน Incentive ใหแก
บริษัทในการขายสินคาของผูผลิตรายนั้นๆ โดยมุงหวังใหพนักงานขายของบริษัทสนับสนุนสินคาแบรนด
หรือรุนใดๆ เปนพิเศษ ซึ่งบริษัทจะบันทึกเปนรายไดสงเสริมการขายและเปนผูพิจารณาจายคาคอมมิชช่ัน
ใหพนักงานขายของบริษัทตามความเหมาะสม ในป 2554  บริษัทมีคาคอมมิชช่ันเทากับรอยละ 39 ของ
รายไดสงเสริมการขาย  

3) คาสงเสริมการตลาด (Marketing Support) เปนเงินสนับสนุนจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือชดเชยใน
กรณีที่บริษัทขายสินคาในราคาถูก โดยปกติผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะสนับสนุนคาสงเสริมการตลาดเปน
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จํานวนเหมารวมรายไตรมาส หรือใหเพ่ือสนับสนุนเฉพาะรุน แลวแตกรณี ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดยนําไปหัก
ลดกับตนทุนสินคา ในป 2554 บริษัทมีคาสงเสริมการตลาดเทากับรอยละ 55 ของรายไดสงเสริมการขาย 

4) สวนลดคืนจากการขายไดตามเปาหมาย (Sale Volume Rebate) เปนเงินที่บริษัทไดรับในกรณีการขาย
สินคาไดตามเปาหมายที่บริษัทตกลงกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ไว ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดยนําไปหักลดกับ
ตนทุนสินคา  

5) สวนลดคืนจากการลดราคาสินคา (Price Protection Rebate) เปนเงินที่บริษัทไดรับในกรณีที่ผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่ประกาศลดราคาสินคาภายในชวงเวลาที่รับประกันไว โดยผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะทํา
การชดเชยใหบริษัทเปนจํานวนเงินตามราคาสินคาที่ลดลงและปริมาณสินคาที่คงเหลืออยูกับบริษัท        
ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดยนําไปหักลดกับตนทุนสินคา 

นอกเหนือจากการใหคาสนับสนุนการตลาดตางๆ ขางตน ในบางครั้งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่อาจสนับสนุนให
บริษัทสงสินคาออกนอกประเทศแทนการลดราคาขายในประเทศ สําหรับสินคารุนที่จําหนายไดตํ่ากวาเปาหมาย  
เพ่ือแกปญหาการตกตํ่าของราคาโดยรวม โดยผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่รายนั้นๆ จะเปนผูสรรหาและติดตอกับ
ลูกคาในตางประเทศใหแกบริษัท และอาจชดเชยราคาใหแกบริษัทในกรณีที่บริษัทจําเปนตองสงออกสินคาใน
ราคาตํ่ากวาทุน 

โดยปกติ ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะเปนผูเลือกรุนและเลือกผูแทนจําหนายในการกระจายสินคา โดยพิจารณา
ตามความเหมาะสมวาจะกระจายสินคารุนใดใหกับผูแทนจําหนายรายใดบาง โดยจะเลือกกระจายสินคาผาน
ผูแทนจําหนายหลายรายเปนสวนใหญ เวนแตในบางกรณีอาจกระจายสินคาเฉพาะรุนใหกับผูแทนจําหนายราย
ใดรายหนึ่งโดยเฉพาะข้ึนอยูกับนโยบายการตลาด และความเชี่ยวชาญใน Segment ของผูแทนจําหนาย  

ในบางกรณีบริษัทก็ไมสามารถเปนผูแทนจําหนายใหกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่บางแบรนดได เนื่องจากผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่มีนโยบายการกระจายสินคาไปสูผูคาปลีกโดยตรง โดยไมพ่ึงพาผูแทนจําหนายในการเปน
ตัวกลางการกระจายสินคาไปสูผูคาปลีก เชนกรณีของโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนด Samsung ซึ่งปจจุบันบริษัทถือ
เปนผูคาปลีกรายใหญระดับพารทเนอร (Retail Partner) รายหนึ่งของบริษัท Samsung  

บริษัทซื้อสินคากับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่หรือผูแทนจําหนายรายใหญไดแก บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิซ
ซิเนส จํากัด, บริษัท Thai Samsung Electronics จํากัด, บริษัท LG Electronics (Thailand) จํากัด และ บริษัท 
เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) และบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน)เปนหลัก โดย
ในป 2554 บริษัทซื้อสินคาในกลุมนี้มากถึงรอยละ 94 โดยบริษัทมีการส่ังซื้อสินคาเกินกวารอยละ 30 ของ
ยอดขายเพียง 1 ราย ซึ่งผูจัดจําหนายรายดังกลาวเปนตัวแทนจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนด Nokia รายหนึ่ง
ใน 3 ราย(ซึ่งอาจพิจารณาวาเขาขายพ่ึงพิงผูจัดจําหนายรายดังกลาว) เนื่องจากผูจัดจําหนายรายดังกลาวให
ขอเสนอทางธุรกิจที่ดีกับบริษัท ประกอบการส่ังซื้อจากผูจัดจําหนายรายเดียวจะทําใหไดรับเงินสนับสนุนการขาย
ประเภทสวนลดคืนจากการขายไดตามเปาหมาย (Sale Volume Rebate)มากข้ึน  อยางไรก็ตามบริษัทมิได
พ่ึงพิงผูขายโทรศัพทเคล่ือนที่รายดังกลาวเปนพิเศษ เนื่องจากบริษัทสามารถซ้ือสินคาไดจากผูแทนจําหนายราย 
อื่นๆของแบรนด Nokia ได(ใน 2 รายที่เหลือ) ถาบริษัทตองการ เนื่องจากบริษัทมีสายสัมพันธที่ดีกับผูจัด
จําหนาย 2 รายดังกลาว และมีรายการซื้อขายกันมาตอเนื่องจนถึงปจจุบัน  

ตารางแสดงสัดสวนการซื้อสินคาจากผูแทนจําหนาย  

สัดสวนการซ้ือสินคา 2552 2553 2554 
ผูแทนจําหนาย 5 รายแรก 83% 84% 94% 
ผูแทนจําหนายรายอ่ืนๆ 17% 16 % 6% 
รวม 100% 100% 100% 
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โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand 

สําหรับโทรศัพท j-Fone ซึ่งเปนแบรนดของบริษัทนั้น มีแหลงการผลิตอยูในประเทศจีน โดยบริษัทคัดเลือกสินคา
จากโรงงานในตางประเทศ และเปนผูนําเขาสินคาโดยตรงจากโรงงานในตางประเทศ ในกรณีที่สินคาชํารุดทาง
ผูขายจะไมรับประกันสินคา แตทางผูขายจะใหสินคาเพ่ิมเพ่ือทดแทนสินคาที่ชํารุด ซึ่งบริษัทจะบริหารสินคาที่
ชํารุดดวยตนเอง ซึ่งการซื้อสินคาโดยตรงจากโรงงานในตางประเทศจะทําใหตนทุนตํ่าลงเล็กนอย แตจะมี
คาใชจายเพ่ิมจากการที่บริษัทติดตอประสานงานตางๆ เอง และจะตกลงซื้อขายสินคาเปนเงินสกุลเหรียญสหรัฐฯ 
ในปจจุบัน บริษัทไดกระจายการส่ังซื้อจากผูขายจํานวน 5 ราย   

ชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน 

บริษัทจะซื้อชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน โดยตรงจากผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ทั้งระบบ 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 คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน) 

เครือขาย  True Move  : ซื้อผานบริษัท ทรู มูฟ จํากัด 

บริษัทไดรับแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนายบัตรเติมเงินของบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน)
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

อุปกรณเสริมแบรนดเฉพาะ 

บริษัทจะซื้ออุปกรณเสริมโดยตรงจากผูผลิตอุปกรณเสริมโดยเฉพาะหรือส่ังตรงจากโรงงานสําหรับอุปกรณเสรมิที่
ผลิตและขายในแบรนด Jay Mart 

โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง 

บริษัทจะซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองเฉพาะจากลูกคาที่นําโทรศัพทมาตีราคาแลกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่เครือ่งใหม
กับรานคาของบริษัทเทานั้น โดยบริษัทจะทําการตรวจสอบคุณภาพเบื้องตนกอนการรับซื้อ และจะตกลงซื้อใน
ราคามาตรฐานที่บริษัทเปนผูกําหนดโดยอางอิงกับราคาโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองในตลาด  

จุดชําระเงิน Pay Point 

บริษัทสรรหาคูคารวมใน 2 กลุมคือ  

กลุมบริษัทที่ตองการเพ่ิมชองทางการชําระเงินใหแกลูกคา  บริษัทจะมีทีมงานการตลาดเขาไปเจรจาเพื่อทํา
สัญญารับชําระคาบริการหรือคาผอนชําระแทนกลุมบริษัทดังกลาว ในเง่ือนไขคาบริการตามที่ตกลงกัน  

กลุมบริษัทที่ตองการรายไดเสริมและมีสาขาและชองทางจัดจําหนายวงกวาง บริษัทมีนโยบายเจรจาหาคูคาใน
การเปนชองทางในการรับชําระเพ่ิมโดยบริษัทจะเปนผูติดต้ังระบบรับชําระเงิน JAYMART Pay Point ใหและ
แบงรายไดกัน ซึ่งบริษัทจะมีทีมงานวิเคราะหและดําเนินการตลาดเพ่ือสรรหากลุมบริษัท หรือรานคาหรือองคกร
ที่มีเครือขายกวางขวาง เพ่ือเปนพันธมิตรในการใหบริการ JAYMART Pay Point 

3.1.3 ชองทางการจัดจําหนายและการใหบริการ  

บริษัทขายสินคาในประเทศเปนหลัก  โดยมีชองทางการจัดจําหนายทั้งในลักษณะการคาสงและคาปลีก  สําหรับ
การสงออกสินคาไปตางประเทศมีเพียงคร้ังคราวเพ่ือลดปริมาณสินคาในประเทศสําหรับรุนที่ขายไดต่ํากวา
เปาหมาย หรือกรณีการเปลี่ยนแผนการตลาดเทานั้น   

 



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 

 

สวนที่ 2 หนา 27 

ตารางแสดงสัดสวนรอยละการขายในประเทศและตางประเทศ  

 2552 2553 2554 
การขายในประเทศ 99% 99% 99% 
การขายในตางประเทศ 1% 1% 1% 

 

ตารางแสดงสัดสวนรอยละการคาสงและคาปลีก 

 2552 2553 2554 
การจัดจําหนายแบบคาสง 27% 30% 27% 
การจัดจําหนายแบบคาปลีก 73% 70% 73% 

 
การจําหนายแบบคาสง (Wholesalers)  

บริษัทเปนผูคาสงโทรศัพทเคล่ือนที่ใหกับรานคารายยอยทั้งที่เปนรานคาปลีกในระบบ (Organized Shop) และ
รานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) บริษัทจะเนนการขายสงผานราน Jay Mart ใน IT Junction ซึ่งจะเปน
ศูนยกลางการติดตอกับรานคาหลายยอย โดยรานคาขายโทรศัพทเคล่ือนที่ตางๆ ใน IT junction สามารถซื้อ
โทรศัพทในราคาขายสงกับราน Jay mart ได นอกจากนั้นบริษัทยังเปนผูคาสงโทรศัพทเคล่ือนที่ รายใหญของ 
Samsung ระดับ Retail Partner โดยบริษัทสามารถจําหนายหรือกระจายโทรศัพทเคล่ือนที่ Samsung แบบคา
สง (Wholesale) ไดในจังหวัด พิษณุโลก ในป 2554 บริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางการคาสงที่รอยละ 
27 

การจําหนายแบบคาปลีก (Retailers)  

บริษัทเปนผูคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมรายใหญรายหนึ่งในประเทศ โดยบริษัทมีชองทางการจัด
จําหนายในรูปแบบรานคาจํานวนมาก ครอบคลุมพ้ืนที่ทั่วประเทศ อีกทั้งบริษัทยังขยายชองทางการจัดจําหนาย
ทุกรูปแบบ (Full Coverage Distribution) รวมถึงการขายผานงานแสดงสินคา ขายทางโทรศัพท อินเทอรเน็ต 
และขายผานชองทางการจัดจําหนายแบบพิเศษ ในป 2554 บริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางการจัด
จําหนายแบบคาปลีกมากกวารอยละ 73 สําหรับรายละเอียดการคาปลีกผานชองทางตางๆ มีดังนี้ 

- ชองทางคาปลีกผานรานคา (Shop) รานคายอย (Kiosk) และ รานคาฝากขาย (GP Shop) 

ชองทางการจําหนายในแบบรานคาของบริษัท  (Shop) – เปนรานคาที่มีลักษณะเต็มรูปแบบคือ มี
สัญลักษณที่เห็นไดชัดเจน และเปนไปในรูปแบบและมาตรฐานเดียวกันในทุกสาขาของบริษัท ทั้งนี้เพ่ือเปน
การสรางความเช่ือมั่นใหแกลูกคา นอกจากนี้ รานคาจะตองมีพ้ืนที่เหมาะสมเพ่ือสามารถจัดแสดงสินคา 
รวมท้ังเก็บสินคาไดในปริมาณที่เหมาะสมเพียงพอตอความตองการของลูกคาได โดยมีที่ต้ังในพ้ืนที่ชุมชน
หรือในหางสรรพสินคาหรือรานคาโมเดิรนเทรดทั่วไป รวมทั้งบนสถานีรถไฟฟา BTS เปนตน ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2554 บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคาปลีกจํานวน 112 สาขา    

ชองทางการจําหนายในแบบรานคายอย (Kiosk) – เปนจุดจําหนายสินคาที่มิไดมีลักษณะโครงสรางและ
รูปแบบของรานคาที่ถาวร แตใชตูกระจกสําหรับแสดงสินคาและใชตูทึบแสงที่มีความแข็งแรงในการจัดเก็บ
สินคาตางๆ จุดจําหนายประเภทนี้จะใชพ้ืนที่เชาขนาดเล็กตามหางสรรพสินคาทั่วไป โดยสวนใหญมักจะ
เลือกใชพ้ืนที่ที่มีลูกคาสัญจรไปมาอยางตอเนื่องในอัตราที่สูงในบริเวณหางสรรพสินคาหรือแหลงชุมชน เชน 
บริเวณที่ใกลเคียงจุดข้ึนลงบันไดเล่ือน เปนตน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีสาขาในรูปแบบของ
รานคายอยจํานวน 15 สาขา   

ชองทางการจัดจําหนายผานการฝากขายสินคา (Consignment) – เปนการฝากขายในหางสรรพสินคาใน
พ้ืนที่สวนคาปลีกสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่โดยเฉพาะ บริษัทจะนําสินคาไปวางขายไวกับหางสรรพสินคาใน
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พ้ืนที่ซึ่งจัดไวดังกลาว พรอมสงพนักงานขายไปประจําพ้ืนที่ บริษัทจะเรียกสาขากลุมนี้วารานคาฝากขาย 
(GP Shop) บริษัทจะไดรับรายไดเมื่อหางสรรพสินคาขายสินคาได โดยบริษัทจะจายเงินสวนแบงกําไร
ใหกับหางสรรพสินคานั้นๆ ซึ่งบริษัทจะเปนผูรับผิดชอบในการกําหนดราคา บริหารสินคาคงคลัง และการ
ทํากิจกรรมการตลาด สวนหางสรรพสินคาเปนผูจัดหาพ้ืนที่สําหรับวางขายสินคาเปนหลัก ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2554  บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคาฝากขายจํานวน 74 สาขา   

ในการพิจารณาเปดรานคาของบริษัท จะคํานึงถึงปจจัยตางๆ ที่เก่ียวของ ปจจัยหลักคือ ความหนาแนนของ
ประชากรในบริเวณที่สรรหา และลักษณะการสัญจรผานไปมาของกลุมคน ทั้งนี้เพ่ือใหการขยายสาขาของบริษัท
กอใหเกิดประโยชนมากที่สุด  ในชวง 2-3 ปที่ผานมา บริษัทไดขยายรานคาเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2554 บริษัทมีจํานวนรานคา รานคายอย และรานคาฝากขายรวมทั้งส้ิน 205 รานคา ซึ่งครอบคลุมพ้ืนที่
ทั่วประเทศ  

สินคาที่วางขายในรานคา รานคายอย หรือรานคาฝากขาย นอกจากโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมแลว 
บริษัทยังวางขายโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองในบางสาขาที่มีความตองการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองสูง และใน
บางสาขาที่มีกลุมลูกคาเปาหมายสําหรับสินคาเทคโนโลยี บริษัทก็จะวางขายสินคาดังกลาว ซึ่งเปนลักษณะการ
ฝากขาย (Consignment) โดยบริษัทจะทําสัญญาฝากขายกับตัวแทนจําหนายสินคาเทคโนโลยี ซึ่งมีขอตกลงใน
การแบงรายไดหรือกําไรเมื่อขายสินคาได ทั้งนี้ บริษัทจะเปนผูรับผิดชอบในการจัดหาสถานที่ สวนตัวแทน
จําหนายสินคาเทคโนโลยีจะเปนผูกําหนดราคา และบริหารจัดการสินคาคงคลัง  

ตารางแสดงจํานวนรานคาทั้งหมดแยกตามสถานที่ต้ัง  
   

แบงตามภูมิภาค ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 96 
ตางจังหวัด 105 
รวม 201 

 
- ชองทางคาปลีกผานอินเทอรเน็ต 

บริษัทไดจัดทํา Website ของบริษัทเพ่ือใหบริการขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตที่ www.jaymart.co.th ซึ่ง
ลูกคาสามารถเขาไปดูรายละเอียดโทรศัพทเคล่ือนที่ทุกรุนและทุกแบรนดที่บริษัทมีจําหนาย ลูกคาจะสามารถ
เลือกชําระเงินผานระบบอินเทอรเน็ตหรือที่รานคาที่สะดวกก็ได รวมทั้งสามารถเลือกรับสินคาที่บริษัท ที่รานคาที่
สะดวก หรือใหบริษัทจัดสง 

บริษัทไดเตรียมความพรอมของระบบฐานขอมูล ความเร็วในการสื่อสารใหเพียงพอตอการเติบโตของการคาทาง
อินเทอรเน็ตในอนาคต  โดยปจจุบันระบบฐานขอมูลของบริษัทสามารถรองรับการเติบโตในอนาคตไดอยาง
เพียงพอ 

- ชองทางคาปลีกผาน Jay Mart Home Delivery  

บริษัทใหบริการจําหนายสินคาและสงสินคาโดยตรงแกลูกคาผานชองทางการจําหนายภายใตแนวคิด Home 
Delivery ผานการส่ังซื้อสินคาทางโทรศัพทหมายเลข 02-308-8000 โดยลูกคาสามารถศึกษาขอมูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑที่บริษัททําการจําหนายผาน Website ของบริษัทหรือส่ือส่ิงพิมพอื่นๆ ซึ่งลูกคาสามารถเปรียบเทียบ
ไดทั้งทางดานคุณลักษณะ ราคา และตราสินคา เพ่ือเลือกสินคาที่เหมาะสมกับความตองการของตนเองและ
สามารถส่ังซื้อสินคาผานโทรศัพทหมายเลข 02-308-8000 ซึ่งบริษัทมีนโยบายในการจัดสงสินคาถึงสถานที่ของ
ลูกคาในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลภายใน 1 ช่ัวโมงหลังไดรับคําส่ังซื้อ 
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- ชองทางคาปลีกผาน Exhibition 

บริษัทจําหนายสินคาผานทางงานแสดงสินคา ซึ่งเปนการประชาสัมพันธแบรนด Jay Mart และสรางความคุนเคย
และสรางช่ือเสียงใหเปนที่รูจักแกลูกคาและกลุมเปาหมาย งานแสดงสินคาที่บริษัทเขารวมสามารถแบงไดเปน 2 
ประเภท  

1) บริษัทเปนผูจัดงานแสดงสินคาเอง โดยปจจุบันบริษัทมีการแสดงสินคาปละ 1 ครั้ง ไดแก Bangkok Mobile 
ที่เดอะมอลล บางกะป และ งานแสดงสินคา Electronica จัดที่ เดอะมอลล บางกะป 

2) บริษัทเปนผูเขารวมงานแสดงสินคา ในอดีตที่ผานมาบริษัทไดเขารวมงานแสดงสินคา Commart ซึ่งจัดที่
ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต และงาน Thailand  

- ชองทางคาปลีกชนิดพิเศษเฉพาะผานบัตรสมาชิก (Member Card) 

Club Mobile Plus+  - สมาชิกจะไดรับสิทธิในการรับประกันการเปล่ียนสินคาที่นานข้ึนจาก 7 วันเปน 14 
วัน และยังสามารถไดรับการตีราคาสินคาเพ่ิมจํานวน 300 บาทหากนําโทรศัพทเครื่องที่ซื้อจากบริษัทมา
แลกซื้อเครื่องใหมภายใน 15 เดือน นอกจากนี้ยังไดสิทธิในการซื้อสินคาจากบริษัทในราคาพิเศษเปนเวลา 
12 เดือน ชองทางการจัดจําหนายดังกลาวเปนการสราง Brand Relationship เพ่ือที่จะใหลูกคากลับมาซื้อ
สินคากับบริษัทใหม เมื่อตองการเปลี่ยนเครื่องใหม และตองการซื้ออุปกรณเพ่ิมเติม ณ วันที่ 31 ธันวาคม 
2554 บริษัทมีสมาชิกบัตรดังกลาวจํานวน 5,765 ราย   

Enjoy Card – บัตรสะสมคะแนนสําหรับสมาชิกบัตร เพ่ือแลกรับสวนลดในการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
อุปกรณเสริม รวมถึงสินคาราคาพิเศษในราน Jay Mart สมาชิกบัตรสามารถรับคะแนนสะสม 1 คะแนน 
(Enjoy Point) ทุกๆ  การจับจายใชสอย 20 บาทในราน Jay Mart ทั่วประเทศ ซึ่งคะแนนสะสม (Enjoy 
Point) นั้นมีอายุการใชงาน 2 ป นับต้ังแตปซื้อสินคา ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีสมาชิกบัตร
ดังกลาวจํานวน 7,000 ราย 

ตารางแสดงสวนลดเงินสดของบัตร Enjoy Card 

Enjoy Point แลกรับเปนสวนลดเงินสด (บาท) 
1,000  100 
2,000 250 
3,000 400 
4,000 800  

 

- ชองทางการรับชําระผอนมือถือ (Pay Easy) 

ในเดือน มีนาคม 2554 บริษัทเริ่มจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่เงินผอน ซึ่งบริษัทใหผอนเฉล่ีย 6 -18 เดือน โดย
บริษัทจะพิจารณาความสามารถในการชําระหนี้ของลูกคา บริษัทคิดอัตราดอกเบ้ีย รอยละ 1.25 ตอเดือน 
ปจจุบันมีลูกคา Pay Easy ทั้งหมด 3,502 ราย และในป 2554 บริษัทมีรายไดจากชองทางการรับชําระผอนมือ
ถือ (Pay Easy)คิดเปนรอยละ 0.05 ของรายไดจากธุรกิจจัดจําหนาย  

บริษัทมีการกระจายการจัดจําหนายใหแกลูกคาปลีกเปนสวนใหญ โดยมีการคาสงใหกับลูกคาที่เปนรานคาและ
ผูแทนจําหนายในจํานวนนอย โดยในกลุมนี้จะมีลูกคาที่เปนผูแทนจําหนายบางรายที่เปนลูกคารายสําคัญ แต
อยางไรก็ดี สัดสวนการขายไปยังลูกคากลุมนี้  ก็ไมมากจนถึงกับกลาววาบริษัทพ่ึงพิงลูกคากลุมดังกลาว โดยใน
ป 2554 บริษัทมียอดขายสินคากับกลุมลูกคาหลัก 10 รายแรกรอยละ 2 ของยอดขายท้ังหมด  
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ตารางแสดงสัดสวนการจัดจําหนายสินคา  

 2552 2553 2554 

ลูกคา 10 รายใหญที่สุด  5% 3% 2% 
ลูกคารายอื่นๆ 95% 97% 98% 

 

3.1.4 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

 ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ลูกคาของบริษัทสามารถแบงไดเปน 2 กลุมหลัก ดังนี้  

 กลุมลูกคารายยอยทั่วไป  

เปนกลุมลูกคาที่ซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่โดยทั่วไปผานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ซึ่งจะครอบคลุมทุกเพศ 
ทุกวัย ทุกกําลังซื้อ และทุก Life Style ทั้งนี้เนื่องจากบริษัทดําเนินการตลาดแบบครอบคลุมทั่วทั้งตลาด (Full 
Coverage) โดยบริษัทมีสายผลิตภัณฑครอบคลุมทุก Segment การตลาด และดําเนินกลยุทธการตลาดและการ
บริหารชองทางการจัดจําหนายแบบครบวงจรครบรูปแบบ 

อนึ่ง บริษัทสามารถแบงกลุมลูกคารายยอยของบริษัทตามลักษณะการใชงานโทรศัพทเคล่ือนที่เปน  2 ประเภท 

1. ลูกคารายยอยที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องแรก (New User Customers)  จะเปนกลุมลูกคาที่เริ่มใช
โทรศัพทเคล่ือนที่เปนครั้งแรก  มักเปนกลุมที่มีอายุเฉล่ียนอย  และรายไดไมมากนัก  ลักษณะการใช
โทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือการติดตอส่ือสารเปนหลัก  ซึ่งจะเปนกลุมลูกคาเปาหมายของโทรศัพทเคล่ือนที่แบบ
ประหยัด และโทรศัพทเคล่ือนที่แบบใชงาน 

2. กลุมลูกคารายยอยที่ซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องใหมเพ่ือใชทดแทนเครื่องเดิม  (Replacement Market 
Customers)  จะเปนกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อมากขึ้น  และตองการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่มาทดแทนเครื่องเกา 
โดยปกติกลุมลูกคานี้จะมีความตองการหลากหลายข้ึนอยูกับกําลังซื้อ  ลักษณะ Life Style ชวงอายุ  และ
รายได 

กลุมลูกคาที่เปนผูแทนจําหนายและรานคารายยอย 

ลูกคาผูแทนจําหนายและรานคารายยอย ไดแก นิติบุคคล หรือ บุคคลธรรมดา ที่ประกอบธุรกิจขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ใหกับลูกคารายยอย กลุมลูกคาดังกลาวจะเปนกลุมที่ซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่เฉพาะแบรนดและรุน
ที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายเปนหลัก กลุมลูกคานี้จะครอบคลุมผูดําเนินธุรกิจรานคารายยอยทุกประเภท ทั้ง
รานคาปลีกในระบบ รานคายอยอิสระ และรานคาแฟรนไชส หรือ Chain Store ของบริษัทอื่นๆ 

นโยบายการกําหนดราคา 

บริษัทจะกําหนดราคาสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่  ตามราคาคาปลีกและคาสงที่ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่กําหนด  ซึ่ง
ราคาดังกลาวเรียกวาราคาแนะนําจากผูผลิต (Recommended Price) ซึ่งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะกําหนดราคา
ตามคุณสมบัติการใชงาน  สภาพการแขงขันในตลาด  ภาพลักษณ  และตําแหนงทางการตลาด (Positioning) ใน
บางครั้งบริษัทอาจมีสวนรวมในการกําหนดราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ในรุนที่เริ่มเปดตัวหรือนําเขามาขายเปนครั้ง
แรกในกรณีที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายสินคานั้น 

ภายหลังจากการเปดตัวสินคาไปแลว  ถึงแมวาสินคาในแตละรุนจะถูกกําหนดราคาโดยผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ 
แตราคาคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่จะถูกกดดันโดยกลไกของตลาด  ทําใหราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ปรับเปนราคา
ตลาด (Market Price) หากโทรศัพทเคล่ือนที่ในรุนใดไมเปนที่นิยมและไมสามารถขายสินคาไดตามประมาณการ
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ที่วางไว  ราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ดังกลาวก็จะมีราคาตลาดที่ปรับตัวลดลง  ซึ่งในบางครั้งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่
อาจเจรจาชดเชยราคา พยุงราคา หรืออาจปลอยใหราคาโทรศัพทเคล่ือนที่เปนไปตามกลไกของตลาด  

สําหรับสินคาประเภทชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน  ราคาจะถูกกําหนดโดยผูใหบริการเครือขายเปนหลัก  และ
เนื่องจากอัตรากําไรที่ตํ่าและชองทางการจัดจําหนายที่กวางขวาง  ทําใหราคาสินคาคงที่และอยูในระดับที่ผูผลิต
สินคาเปนผูกําหนด 

ในสวนโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองนั้นราคาสินคาดังกลาวบริษัทจะเปนผูกําหนดเอง  โดยอางอิงกับราคาตลาดของ
โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง  และสภาพความสมบูรณ  อายุการใชงานของสินคา  อยางไรก็ดีราคาตลาดของ
โทรศัพทเคล่ือนที่มือสองรุนใดรุนหนึ่งจะปรับเปล่ียนไปตามความนิยมของตลาด  ความนิยมของแบรนด  ความ
ทันสมัยของเทคโนโลยี และ อายุของสินคาที่เปดตัวในตลาด 

    ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที ่

 หากพิจารณาโครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ในโลกนี้จะแบงเปน 3 ลักษณะหลักดังตอไปนี้คือ 

1. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ขับเคล่ือนโดยผูใหบริการเครือขายหรือแบบปด :  สําหรับ
โครงสรางลักษณะนี้ ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทจะมีอิทธิพลสูงสุดตอตลาด ผูใหบริการเครือขายจะเปน
ผูขายเลขหมายและโทรศัพทเคล่ือนที่ไปพรอมกันโดยการขายตรงจากรานคาของบริษัทหรือรานคาผูแทน
จําหนายของบริษัท ในโครงสรางธุรกิจลักษณะนี้จะเปนการขายโทรศัพทเคล่ือนที่พรอมเลขหมายเปนสวน
ใหญ เจาของเครือขายจะใชกระบวนการล็อคเลขเครื่อง (อีมี่) ทําใหไมสามารถนําโทรศัพทเคล่ือนที่ไปใชกับ
เลขหมายอื่นๆ ได สงผลใหตลาดคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่มีขนาดเล็กและมีผูคาปลีกรายยอยจํานวนนอย
ราย ซึ่งโครงสรางนี้ มีลักษณะเดียวกับอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยกอนมีการปลดล็อคเลข
เครื่อง   

2. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่แบบเสรีเต็มรูปแบบหรือแบบเปด : ลักษณะโครงสราง
อุตสาหกรรมลักษณะนี้ผูใหบริการเครือขายและผูขายโทรศัพทเคล่ือนที่แทบจะแยกจากกันโดยเด็ดขาด โดย
ผูบริโภคสามารถซื้อเลขหมายและเลือกระบบเครือขายไดอยางอิสระ เชนเดียวกับการเลือกรุน
โทรศัพทเคล่ือนที่ ทําใหผูที่มีบทบาทในอุตสาหกรรมมีมากรายข้ึนไมวาจะเปนผูใหบริการเครือขาย ผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่ ผูแทนจําหนายและรานคาปลีกในรูปแบบรานคาในระบบ  (Organized Shop) และ 
รานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) สําหรับโครงสรางนี้ มีลักษณะเดียวกับอุตสาหกรรม
โทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยหลังการปลดล็อคเลขเครื่องแลว   

3. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่แบบก่ึงเสรีหรือแบบก่ึงเปด : โครงสรางอุตสาหกรรมเปนไปใน
ลักษณะที่ผูใหบริการเครือขายมีอิทธิพลสูงในตลาดโดยจะเขามา subsidize ราคาโทรศัพทเคล่ือนที่โดยจะ
ขายโทรศัพทพรอมเลขหมายในราคาที่ถูกหรือใหเปลาโทรศัพทเคล่ือนที่โดยไมคิดราคา โดยแลกกับการที่
ลูกคาจะตองเซ็นสัญญาระยะยาวเพ่ือการใชบริการเครือขายของบริษัท สงผลใหผูใหบริการเครือขายเขามา
มีอิทธิพลตอธุรกิจจัดจําหนายเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ แตทั้งนี้เนื่องจากไมมีการล็อคเลขเครื่องทําใหยังมี
ตลาดคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่อยู โดยผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่สามารถที่จะซื้อเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่มา
เปล่ียนโทรศัพทเครื่องเดิมได แตทั้งนี้ตลาดคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่จะเล็กกวาตลาดเปด โครงสราง
อุตสาหกรรมลักษณะนี้มักพบในประเทศที่มีผูใหบริการเครือขายนอยราย ไดรับคาบริการ Air Time ที่สูง 
และมีฐานะการเงินเข็มแข็ง และระบบการเงินธนาคารมีฐานขอมูลเครดิตลูกคาที่ดีและมีระบบติดตามหนี้ที่ดี 
ประเทศในยุโรปสวนใหญมีโครงสรางธุรกิจโทรศัพทเคล่ือนที่เปนลักษณะนี้ 
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กลุมผูประกอบการในอุตสาหกรรม 

โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยมีลักษณะเปนแบบเปดทําใหผูที่มีอิทธิพลตอตลาดมี
หลากหลายกลุมดังนี้ 

- กลุมผูใหบริการเครือขาย (Operator) : เปนกลุมที่ใหบริการเช่ือมตอสัญญาณกับเครือขายการติดตอส่ือสาร
ของบริษัทนั้นๆ และขายเลขหมายทั้งในรูปแบบ Pre-paid และ Post-paid และมีรายไดจากการเก็บ
คาบริการรายเดือนและคาบริการตามเวลาที่โทร ผูประกอบการในกลุมนี้ ไดแก 

บริษัท เครือขายท่ีใหบริการ 
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 
บมจ. กสท โทรคมนาคม (CAT) CAT-CDMA ใน 51 จังหวัด  
บจ. ฮัทจิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมิเดีย (HUTCH) HUTCH ใน 25 จังหวัด 
บมจ. ทีโอที (TOT) TOT 3G 

  
ณ ส้ินป 2553 ผูใหบริการเครือขายที่มีอัตราสวนแบงการตลาดมากที่สุด คือ AIS และรองลงมาคือ DTAC 
และ True move ตามลําดับ โดยสวนใหญนั้น ผูบริโภคจะใชบริการประเภท Pre-paid มากกวา Post-paid 
เนื่องจากสามารถควบคุมการใชงานได 

- กลุมผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ (Manufacturer) : เปนกลุมผูผลิตเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ซึ่งสวนใหญเปน
ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ช้ันนําของโลกซึ่งมีเทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย แผนการตลาดที่เข็มแข็ง และแบ
รนดที่เปนที่รูจักและนิยม ในกรณีลักษณะตลาดแบบเปดเชนประเทศไทย ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะเขามา
มีสวนรวมในตลาดอยางมากโดยจะเขามาดําเนินการดานการตลาดโดยตรงหรือผานผูแทนจําหนายทั้งใน
รูปแบบการประชาสัมพันธแบรนด การจัดโปรโมชั่น การกําหนดราคาสินคา การวางแผนในดาน Product 
Line และ Positioning แผนการออกผลิตภัณฑใหม นอกจากนี้ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะเขามาวางกลยุทธ
และโครงสรางการกระจายสินคาซึ่งแตละผูผลิตสินคาจะมีกลยุทธแตกตางกันออกไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยเปนตลาดที่มีผลิตภัณฑที่หลากหลายตามความตองการของผูบริโภค
ทุกชวงอายุ และประเภทการใชงาน โดยสวนใหญโทรศัพทเคล่ือนที่ที่เขามาขายในประเทศจะเปนแบรนด
ช้ันนําจากตางประเทศ อาทิเชน Nokia LG Samsung Sony Ericsson Motorola Blackberry และ iphone 
นอกจากนี้ยังมีโทรศัพท House Brand เชน jFone I-mobile Gnet และ Wellcom เปนตน โดยมี แบรนด 
Nokia มีสัดสวนการตลาดมากที่สุดที่รอยละ 36.80 รองลงมาคือ แบรนด Samsung ที่รอยละ 21.10 แมวา
โทรศัพท House Brand จะมีสวนแบงการตลาดที่สูงกวาแบรนด Samsung ที่รอยละ 31.10 แตทวา 

Nokia, 36.80%

Samsung, 21.10%
LG, 3.50%

House Brand, 

31.10%

Others, 5.10%
Blackberry, 2.40%

 ท่ีมา: GFK 

แผนภาพแสดงสวนแบงการตลาดของแบรนดโทรศพัทเคล่ือนที่ในประเทศไทย
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โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand นั้นประกอบดวยโทรศัพทเคล่ือนที่หลายแบรนดดวยกัน ดังที่กลาวมา
ขางตน 

โดยในปจจุบันนั้น ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยยังสามารถแบงได 4 แบบตามประเภท
โทรศัพทเคล่ือนที่ ไดแก โทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone) โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart 
Phone โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand และ Tablets 

โทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone) 
ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่มาตรฐานในประเทศไทยนั้นจะมุงเนนผลิตภัณฑที่มีราคาตํ่า ประมาณ 500 – 
8,000 บาทตอเครื่อง มีจอสีและมีฟงกช่ัน ข้ันพ้ืนฐาน ถายรูปได สามารถใชโครงขายสังคมออนไลนตางๆ 
เชน facebook, Twitter และสามารถรับสงอีเมลได มีระบบปฏิบัติการ OS (Operating System) เปนระบบ
ที่ทําใหการทํางานของโทรศัพทมีประสิทธิภาพ สําหรับระบบปฏิบัติการที่นิยมในโทรศัพทเคล่ือนที่
มาตรฐานคือ Java แตอยางไรก็ตามระบบปฏิบัติการดังกลาวมีหนวยความจํานอย และความเร็วจํากัดกวา
ระบบปฏิบัติการใน Smart Phone โดยมี    แบรนดที่สําคัญดังนี้ Nokia Samsung LG และ Sony Ericsson 
เปนตน  

ตารางแสดงขอมูลสําคัญของผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน 
แบรนด ประเทศ ผูแทนจําหนาย 

Nokia ฟนแลนด 
บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิซซิเนส จํากัด 
บริษัท เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น จํากัด 
บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย จํากัด 

LG เกาหลีใต บริษัท LG Electronics (Thailand) จํากัด 
Samsung เกาหลีใต บริษัท Thai Samsung Electronics จํากัด 

Sony Ericsson ญ่ีปุน 
บริษัท Sony Ericsson สาขาประเทศไทย 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

 
โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone 
ในชวง 2-3 ปที่ผานมา ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เติบโตอยางกาวกระโดด เนื่องจากผูบริโภค
ใหความสนใจการสื่อสารขอมูล (Non-voice) เพ่ิมสูงข้ึน จึงทําใหมีตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone มี
อิทธิพลตอตลาดคาปลีกในประเทศเปนอยางมาก ดังนั้นการที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายหรือเปนผูคาปลีก
หลักหรือมีสายสัมพันธกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ดังกลาวก็จะมีโอกาสการดําเนินธุรกิจที่เพ่ิมมากข้ึน โดย
แบรนดที่สําคัญ ไดแก Blackberry และ iPhone เปนตน 

 
ตารางแสดงขอมูลสําคัญของโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone 
แบรนด ประเทศ ผูแทนจําหนาย 
Blackberry แคนาดา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 

iPhone สหรัฐอเมริกา 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (AIS) 
บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน (DTAC) 
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น (True Move) 

ACER ไตหวัน 
บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

ASUS ไตหวัน 
บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

HTC ไตหวัน 
บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
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ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดช้ันนําสวนมาก เชน Nokia และ Samsung ผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ทั้งแบบ
มาตรฐานและ Smart Phone เพ่ือรองรับความตองการของผูบริโภค ยกเวน Blackberry, iPhone, HTC 
และ ACER ที่มุงเนนตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เทานั้น ซึ่ง Blackberry และ iPhone เปนตัว
แปรสําคัญที่ทําใหตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เติบโตไดดี  
 

โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand 

นอกจากผลิตภัณฑจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดช้ันนําแลว ยังมีกลุมโทรศัพทเคล่ือนที่ House 
Brand ซึ่งโทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand คือโทรศัพทเคล่ือนที่ของที่ไมใชแบรนดช้ันนํา โดยสวนมาก
เจาของแบรนดจะวาจางโรงงานในประเทศจีนเพ่ือผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดของตนเอง โดยโทรศัพทใน
กลุมดังกลาวจะมีฟงช่ันที่สําคัญ คือ มีสองซิม วิทยุ และ โทรทัศน โทรศัพทในกลุมนี้มีแบรนดที่สําคัญดังนี้ 
jFone I-Mobile Gnet และ Wellcom โดยผลิตภัณฑประเภทนี้จะเนนขายในราคาที่ตํ่ากวาผลิตภัณฑแบรนด
ช้ันนํา และ ไตรมาส 1 ป 2554 โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand มีสวนแบงการตลาดกวารอยละ 31.10  

ตารางแสดงขอมูลสําคัญของโทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand 
แบรนด ผูแทนจําหนาย 
j-Fone บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 
I-Mobile บริษัท สามารถ-ไอโมบาย จํากัด (มหาชน) 
Gnet บริษัท ไวรเลส แอดวานซ ซิสเต็ม จํากัด 
Wellcom บริษัท เวลคอม โมบาย คอรปอเรชั่น 

 Tablets 

Tablet หรือเครื่องคอมพิวเตอรที่สามารถพกพาได ซึ่งจะมีฟงกช่ัน และ ความสามารถที่ใกลเคียงกันกับ 
โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone แตมีหนวยความจําที่สูงกวา และมีหนาจอขนาดใหญกวา โดยมีขนาด
ต้ังแต 10x10 นิ้วเปนตนไป อีกทั้งมีลักษณะเดนคือใชหนาจอสัมผัสในการทํางาน เช่ือมตออินเตอรเน็ต 
รวมถึงมีคียบอรดเสมือนจริง โดยกลุม Tablet มีราคาขายต้ังแต 14,000 บาท เปนตนไป โดยในปจจุบันนั้น 
แบรนดช้ันนํามุงเนนที่จะพัฒนาและออกแบบ Tablets เพ่ือขยายฐานลูกคา โดยมี Ipad และ Samsung 
Galaxy Tab เปนผูนําของตลาด Tablets ขณะนี้ 

ตารางแสดงขอมูลสําคัญของ Tablets 
แบรนด ประเทศ ผูแทนจําหนาย 
Samsung เกาหลีใต บริษัท Thai Samsung Electronics จํากัด 
Ipad สหรัฐอเมริกา บริษัท แอปเปล ไทยแลนด จํากัด 
Blackberry แคนาดา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 

Acer ไตหวัน 
บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

 

- กลุมผูคาสงหรือผูแทนจําหนาย (Wholesales / Distributor & Dealer) : เปนกลุมผูรับทําหนาที่เปนผูแทน
จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ใหกับกลุมผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดช้ันนํา โดยจะเปนผูรับสินคาในปริมาณท่ี
มากและดําเนินการขายในรูปแบบคาสงใหกับผูแทนจําหนายรายอื่นๆ ผูคาสง หรือผูคาปลีก ผูแทนจําหนายจะ
แบกรับความเส่ียงในการเก็บสินคาคงคลังในปริมาณที่มาก หากสินคาไมเปนที่นิยมของตลาดก็จะมีความเส่ียง
จากการดอยคาสินทรัพย แตอยางไรก็ดี การเปนผูแทนจําหนายของแบรนดช้ันนํา ก็ยอมไดรับผลประกอบการที่
ดีจากยอดขายและอัตรากําไรที่มากข้ึน รวมถึงการที่บริษัทจะไดรับขาวสารและงบสนับสนุนการตลาดจากผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่ โดยปกติผูแทนจําหนายจะมีการติดตอและวางแผนการตลาด รวมกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่
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อยางใกลชิด ในบางครั้งผูแทนจําหนายจะมีสวนในการประมาณการยอดขายของโทรศัพทในแตละรุน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งรุนที่กําลังจะเปดตัวใหม 

ผูแทนจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยบางรายอาจเปนผูแทนจําหนายเพียงอยางเดียวและมีบริษัทยอย
หรือบริษัทที่เก่ียวของเปนรานคาปลีก เชน บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น บริษัท ไวรเลส  ดีไวซ  ซัพพลาย 
จํากัด บริษัท อินเตอรเนชั่นแนล เอนจิเนียริ่ง จํากัด (มหาชน) หรือ เปนทั้งผูแทนจําหนายและมีรานคาปลีกดวย 
เชน บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) เปนตน 

- กลุมผูคาปลีก (Retailer): เปนกลุมผูรับทําหนาที่เปนผูคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่ ในตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ใน
ประเทศไทย จะมีผูคาปลีกจํานวนมากและหลากหลายลักษณะซึ่งจะทําหนาที่ขายโทรศัพทเคล่ือนที่แกลูกคาราย
ยอย ซึ่งสามารถแบงไดเปน 2 กลุมคือ 

1. กลุมผูคาปลีกรานคาในระบบ (Organized Shop) เปนผูคาปลีกที่มีรานคาหลายรานและมีโครงสรางการ
จัดการแบบมืออาชีพโดยปกติจะมี 3 กลุมคือ 

1.1 กลุมผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย จะเปนรานคาที่เก่ียวโยงกับผูใหบริการ
เครือขายโดยรานคาเหลานี้จะขายโทรศัพทเคล่ือนที่หลากหลายแบรนด แตจะขายซิมการดและบัตร
เติมเงินเฉพาะของผูใหบริการเครือขายที่เก่ียวโยงเทานั้น โดยรานคาดังกลาวมีรูปแบบสาขาที่
ดําเนินการเอง และ รูปแบบเฟรนไชส โดยมีระบบการจัดการที่ชัดเจนและเปนระบบ ซึ่งจะถูกกําหนด
โดยผูใหบริการเครือขาย  กลุมผูคาปลีกประเภทนี้จะมีความสัมพันธอันดีกับผูใหบริการเครือขาย ทํา
ใหไดรับขอมูลที่เปนประโยชนในการขายและการใหบริการลูกคาตลอดเวลา อีกทั้งยังไดรับการ
สนับสนุนในการดําเนินการธุรกิจและการตลาดจากใหผูบริการเครือขายอยางสม่ําเสมอ  ซึ่งเปนผลทํา
ใหตัวแทนจําหนายที่อยูภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขายไดรับความนาเช่ือถือและเปนที่ไวใจ
ของลูกคา สามารถแบงรานคาตามผูใหบริการเครือขายดังนี้ 

ช่ือรานคา ซิมการดและบัตรเติมเงินในเครือขาย รูปแบบรานคา 
DTAC Center DTAC และ Happy แฟรนไชส 
Telewiz Shop GSM Advance และ 1-2 Call แฟรนไชส 
True Move Shop True Move ดําเนินการเอง 
Hutch shop Hutch  ดําเนินการเอง 

1.2 กลุมผูคาปลีกที่มีสาขาหลายสาขา (Chain Store) เปนกลุมผูคาปลีกที่มีรานคาหลายสาขาครอบคลุม
พ้ืนที่แตกตางกัน โดยแบงเปน 2 กลุมใหญ 

1.2.1 กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดเปนของตนเอง ลงทุนและควบคุมสาขาดวยตนเอง ไดแก บมจ. เจ
มารท  บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น และ บมจ. บลิส-เทล เปนตน 

1.2.2 กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดเปนของตนเอง และใชระบบแฟรนไชสในการขยายสาขาไดแก บมจ. 
สามารถ ไอ-โมบาย บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น และ บมจ. อินเตอรแนชั่นเนิล เอน
จีเนียริง เปนตน 

ผูคาปลีกกลุมนี้ จะขายสินคาทั้งเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ อุปกรณเสริม ชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน ทุกรุน        
ทุกแบรนดและทุกเครือขาย แตโดยปกติผูคาปลีกแตละรายนั้นจะเนนขายสินคาในแบรนดที่แตกตางกัน 
โดยจะเนน   แบรนดที่ตนเองเปนผูแทนจําหนายเพ่ือประโยชนในดานการจัดการดานการตลาด และอัตรา
ผลกําไรท่ีเพ่ิมข้ึนเปนหลัก ผูคาปลีกประเภทนี้จะมีความเขาใจถึงพฤติกรรมการใชและความตองการของ
ผูบริโภค เนื่องจากผูคากลุมนี้มีความใกลชิดกับทั้งผูผลิตและผูบริโภคโดยตรง ทําใหสามารถปรับตัวเขากับ
การเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ 
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1.3 กลุมผูคาปลีก Hypermarket (Hypermarket Chain Store) เปนกลุมผูคาปลีกที่มีรานคาหลายสาขา
ครอบคลุมพ้ืนที่แตกตางกัน โดยเปนรานคาที่ขายโทรศัพทเคล่ือนที่ควบคูกับเครื่องใชไฟฟาอื่นๆ 
ไดแก Power Mall, Power Buy, BIG C และ TESCO เปนตน ซึ่งปกติรานคาในกลุมนี้จะเนนขาย
สินคาลดราคา หรือสินคารุนที่ออกขายมานานแลวและเจาของแบรนดตองการจะระบายสินคา 

ปจจุบันกลุมรานคาในระบบ (Organized Shop) เปนกลุมที่มีบทบาทสําคัญในการคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่ โดย
จะเปนแหลงขอมูล ชองทางการตลาดรวม และชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญของทั้งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่
และผูใหบริการเครือขาย และลักษณะสําคัญอีกประการหนึ่งที่สําคัญของผูประกอบการประเภทรานคาในระบบ 
คือการมี  แบรนดเปนที่นาเช่ือถือ ไมวาจะเปนในรูปแบบ Operator Brand, Franchise Brand หรือ Retailer 
Brand เพราะลูกคาที่ซื้อสินคาในรานคาประเภทนี้ตองการความมั่นใจในคุณภาพสินคา ไมมีสินคาหรืออะไหล
ปลอมจําหนาย คุณภาพการบริการท่ีดีจากพนักงานขายและบริการหลังการขาย รวมถึงความสะดวกสบายในการ
เขาถึงสาขาของรานคา รานคากลุมนี้จึงเนนคุณภาพการบริการ สรางแบรนดรานคาที่นาเชื่อถือและกระจายสาขา
ใหทั่วถึงที่สุด  

2. กลุมผูคาปลีกรานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) เปนผูคาปลีกที่มีรานคารานเดียวหรือหลายราน
แตจํานวนไมมากนัก โครงสรางการจัดการไมซับซอน ไมมีแบรนดที่เขมแข็ง และมีกิจกรรมการตลาดท่ี
นอย อยางไรก็ดี เนื่องจากประเทศไทยมีรานคาประเภทนี้อยูเปนจํานวนมาก บางรานอาจเปนรานขนาด
ใหญ บางรานอาจเปนเพียงตูเชาขนาดเล็กเพียงตูเดียว ดังนั้นกลยุทธในการใหบริการของผูคาปลีกราย
ยอย คือ ผูคาปลีกรายยอยตองมีโทรศัพทเคล่ือนที่รุนที่ทันสมัยตลอดเวลาและตามกระแสของตลาด
โทรศัพทเคล่ือนที่โลก เนื่องจากผูบริโภคบางประเภทยินดีที่จะซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทันสมัยที่สุด โดย
ไมคํานึกถึงราคาของตัวโทรศัพทเคล่ือนที่นั้น รวมทั้งผูคาปลีกรายยอยจะตองมีโทรศัพทเคล่ือนที่ที่
ทันสมัยตามความตองการกอนผูคาปลีกในระบบ รวมทั้งยังเนนการใชกลยุทธทางดานราคาเปนสําคัญ 

สภาพการแขงขัน 

ภาพรวมการแขงขันในธุรกิจคาสงและคาปลีกนั้นจะมีลักษณะผสมปะปนกันระหวางผูคาปลีก ผูคาสง และรานคา
ยอย เนื่องจากตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่มีลักษณะเปนตลาดเสรีและใชเงินลงทุนไมมากนัก ทําใหมีผูคารายใหมเขา
มาในอุตสาหกรรมไดงาย ในสวนการแขงขันนั้นมักจะแขงขันกันเปนกลุมที่มีขนาดทางธุรกิจและ Core 
Competence คลายๆ กัน โดยอาจจะแบงยอยเปนกลุมคาปลีก และกลุมคาสง ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ธุรกิจคาสงหรือผูแทนจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ 

ผูประกอบการในกลุมนี้เปนกลุมที่ตกลงทําสัญญาเปนผูแทนจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดช้ันนํา โดยจะทํา
หนาที่เปนผูกระจายสินคาใหกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ซึ่งจะทําใหไดรับประโยชนตางๆ เชน อัตราสวนกําไรที่
เพ่ิมข้ึน ไดรับเงินสงเสริมดานการตลาดและขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑที่รวดเร็วข้ึน แตทั้งนี้ ผูแทน
จําหนายก็จะมีตนทุนที่เพ่ิมข้ึนจากการเก็บสินคาคงคลังจํานวนมาก 

อยางไรก็ดี การเปนผูแทนจําหนายของโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดใดแบรนดหนึ่งเปนเรื่องที่คอนขางยาก เนื่องจาก
ผูแทนจําหนายสินคาจะตองมีสายสัมพันธที่ดีกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ มีศักยภาพในการกระจายสินคา มีการ
รวมมือวางแผนการตลาดกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่เปนอยางดี และมีฐานเงินทุนที่แข็งแกรง ทําใหปจจุบันมี
ผูแทนจําหนายโทรศัพทเพียงไมก่ีรายในประเทศไทย ซึ่งแตละรายมีลักษณะเฉพาะแตกตางกัน บางรายเปน
ผูแทนจําหนายที่เปนบริษัทยอยหรือเปนบริษัทรวมของผูใหบริการเครือขาย 

อนึ่ง การไดรับแตงต้ังใหเปนผูแทนจําหนายสินคาไมไดเปนการรับประกันวาบริษัทจะมีผลประกอบที่ดีเสมอไป 
การวางแผนการตลาดที่ไมเหมาะสม การกําหนดราคาที่ไมสะทอนราคาตลาดที่แทจริง และการไมสามารถเขาถึง
ชองทางการคาปลีกที่มีประสิทธิภาพ อาจทําใหผูประกอบการที่เปนผูแทนจําหนายประสบปญหาขาดทุน หรือถูก
ถอดถอนจากการเปนผูแทนจําหนายได 
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ทั้งนี้ธุรกิจคาสงและการเปนผูแทนจําหนายเก่ียวพันกับธุรกิจคาปลีกเปนอยางยิ่ง การทําธุรกิจควบคูกันจะ
กอใหเกิดการเอ้ือประโยชน (Synergy) ทําใหผูแทนจําหนายหลายรายขยายการดําเนินการไปในธุรกิจคาปลีก 
หรือในทางกลับกันผูคาปลีกบางรายพยายามเขาไปดําเนินธุรกิจคาสงและเปนผูแทนจําหนายควบคูกันไปดวย 

ตารางแสดงกลุมผูคาสงและผูแทนจําหนายในประเทศไทย 
บริษัท ผูแทนจําหนาย ช่ือราน ธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนท่ีท่ีเกี่ยวของ 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น Nokia M Shop ผูคาปลีก 
บจ. ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย Nokia - ผูใหบริการเครือขาย (AIS) 
บจ. ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น Nokia - ผูใหบริการเครือขาย (DTAC) 
บมจ. สามารถ ไอโมบาย I-mobile I-mobile Shop  ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 
บมจ. เจ มารท Samsung, jFone Jay Mart ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 
บมจ. ล็อกซเลย Sony Ericsson, I-kool 3G - ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 

 

2. ธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่ 

ธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่นับเปนธุรกิจที่มีการแขงขันสูงมากธุรกิจหนึ่ง เนื่องจากมีผูคาปลีกจํานวนมากราย
และหลากหลายรูปแบบ ผูคารายใหมสามารถเขามาดําเนินธุรกิจไดไมยากนัก ประกอบกับอํานาจตอรองของ
ผูบริโภคและผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่มีคอนขางมาก ผูคาปลีกรายยอยจึงจําเปนตองใชกลยุทธทางดานราคา ซึ่ง
รวมถึงการขายสินคามือสองและสินคาคุณภาพตํ่าราคาถูก และการเลือกทําเลที่ต้ังรานคาที่ดีเปนกลยุทธหลักใน
การดําเนินธุรกิจ 

แตสําหรับผูคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่ในระบบจําเปนตองมีกลยุทธที่แตกตางเพราะการใชกลยุทธดานราคาจะ
สงผลกระทบตอผลประกอบการในระยะยาว ผูคาปลีกในระบบจึงเนนการสรางความแตกตางในดานความ
หลากหลายของสินคา คุณภาพการใหบริการ การเลือกทําเลที่ต้ัง ปริมาณสาขาที่ลูกคาสามารถเขาถึงได การ
ใหบริการหลังการขาย และความนาเช่ือถือของแบรนด เปนกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจ 

ผูคาปลีกในระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ในปจจุบันที่เปนคูแขงโดยตรงประกอบดวยรานคา 3 กลุม คือ 

- กลุมผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย ไดแก DTAC Center Telewiz Shop และ True Move 
Shop  

- กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและลงทุนรานคาเอง ไดแก Jay Mart, Bliss@Tel, TWZ shop 
และ TG 

- กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและใชระบบแฟรนไชสรวม ไดแก Mobile Easy, M Shop และ 
I-mobile Shop 

ตารางแสดงกลุมผูคาปลีกแยกตามประเภท 
บริษัท ชื่อราน จํานวนรานคา 

       รวม              กรุงเทพ*       ตางจังหวัด 
ที่มาของขอมูล 
(website ณ 1 มิ.ย. 2554) 

ผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส  AIS Shop 30 18+3(1) 12 www.ais.co.th    
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส  Telewiz Shop >500 N/A N/A รายการประจําป 2553   
บมจ. โทเท่ิล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น  DTAC Center 270 110 160 www.dtac.co.th   
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น  True Move Shop 61 25 36 www.truecorp.co.th   
บจ.ฮัทจิสัน แคท ซีทีเอ ไวรเลส 
มัลติมีเดีย 

HUTCH shop 29 15 14 www.hutch.co.th 

ผูคาปลีกท่ีมีแบรนดรานคาเปนของตนเองและลงทุนรานคาเอง  
บมจ. เจ มารท Jaymart 201 96 105 ขอมูลบริษัท 
บมจ. บลิส-เทล  Bliss@Tel 57 N/A N/A รายงานประจําป 2553 
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บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น TWZ 11+28 (2) 8+28 (2) 3 www.twz.co.th 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น Telemax 51+11(3) N/A N/A www.mlink.co.th 
บจ. ทีจี เซลลูลาร เวิรด  TG Fone Shop 32+67(4) 18+54(4) 14+13(4) www.tgfone.com 

ผูคาปลีกท่ีมีแบรนดรานคาเปนของตนเองและใชระบบแฟรนไชสรวม 
บมจ. อินเตอรแนชั่นเนิลเอนจีเนียริง  Mobile Easy 29 22 7 www.mobileeasy.com 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น  M Shop 97 N/A N/A www.mlink.co.th 
บมจ. สามารถ ไอ-โมบาย  I-mobile Shop 78 N/A N/A รายงานประจําป 2553 

หมายเหตุ:  *   รวมปริมณฑล ไดแก นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี สมุทรสาคร 
(1) จํานวนรวมรานคาภายใตช่ือ AIS Shop และ Senerade ตามลําดับ 
(2) จํานวนรวมรานคาภายใตแบรนด TWZ และ Telewiz ตามลําดับ 
(3) จํานวนรวมรานคาภายใตแบรนด Telemax และ Telewiz ตามลําดับ 

(4) รานคาภายใตแบรนด  TG Fone Shop และรานคาภายใตแฟรนไชสอื่น 

 
แนวโนมการเติบโตของธุรกิจ 
ปจจุบันการติดตอส่ือสารผานโทรศัพทเคล่ือนที่เขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูบริโภคเพ่ิมมากข้ึน โดย
สามารถพิจารณาจากการจดทะเบียนเลขหมายของโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ิมข้ึนมากอยางตอเนื่อง โดยจํานวนการ
เปดใชเลขหมายของโทรศัพทเคล่ือนที่ ณ 31 ธันวาคม 2553 มียอดจดทะเบียนเลขหมายเทากับ 75.04 ลานเลข
หมาย จากจํานวนประชากรของประเทศไทยทั้งส้ิน  67.42 ลานคน เพ่ิมข้ึนจากปกอนหนาที่รอยละ 12.99 ทั้งนี้
ยอดจดทะเบียนเลขหมายในป 2553 สามารถแบงเปนระบบ Pre-paid และ Post-paid ประมาณรอยละ 90 และ 
10 ตามลําดับ จะเห็นไดวาผูบริโภคสวนใหญจดทะเบียนเลขหมายประเภท Pre-paid เปนหลัก เนื่องจากระบบ 
Pre-paid สามารถควบคุมคาใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ของตนเองได ประกอบกับการที่ผูใหบริการเครือขาย
ปรับลดราคาจําหนายบัตรเติมเงิน รวมทั้งการปรับลดราคาคาบริการ (Airtime) เพ่ือเปนการดึงดูดลูกคาใหเขามา
ใชบริการเพ่ิมข้ึน แตทวาตลาด Pre-paid นั้นเปนตลาดที่มีการเปล่ียนแปลงที่รวดเร็ว เนื่องจากผูบริโภคจะ
ปรับเปลี่ยนระบบการใชงานตาม Promotion ของผูใหบริการเครือขาย ดังนั้นผูบริการเครือขายจึงจําเปนที่จะเรง
ขยายชองทางการจัดจําหนายบัตรเติมเงินออกไปใหเขาถึงกลุมผูบริโภคใหไดในวงกวาง รวมทั้งมีการออกแบบ
บัตรเติมเงินแบบใหมเพ่ือเจาะกลุมลูกคาใหไดมากยิ่งข้ึน 
สําหรับ ผูบริโภคประเภท Post-paid นั้นมีประมาณรอยละ 10 ของผูใชบริการเลขหมาย แตทวากลุมนี้ยังมี
ความสําคัญตอผูใหบริการเครือขายอยางยิ่ง เนื่องจากสามารถสรางรายไดใหแกผูใหบริการเครือขายมากกวา
ระบบ Pre-paid ประมาณ 3-4 เทาตอเลขหมาย ดังนั้นผูใหบริการเครือขายจึงเนนการเพ่ิมการใชบริการของกลุม
ผูบริโภคประเภทนี้เปนหลัก โดยการเพ่ิมการบริการที่หลากหลาย เชน บริการการใชงานอินเตอรเน็ตผาน
โทรศัพทเคล่ือนที่ และ Social Network เปนตน 
แผนภาพแสดงสัดสวนจํานวนผูใชบริการระบบ Pre-Paid และ Post-Paid 
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ณ  ส้ินป 2553  AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดคือที่รอยละ  42  DTAC มีจํานวนผูใชบริการเปนอันดับสองคือรอย
ละ 29 ในขณะที่ True Move มีจํานวนผูใชบริการเปนอันดับสามที่รอยละ 23  สวนผูใหบริการเครือขายรายอื่นๆ 
มีสวนแบงเล็กนอยรวมประมาณรอยละ 7 

หากพิจารณาแยกตามประเภทการใชบริการสําหรับส้ินป 2553  ผูใชบริการประเภท  Pre-paid  ของผูใหบริการ 
(Operator) หลัก   3  ราย  พบวา AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดที่รอยละ  41 โดยมีจํานวนผูใชบริการมากกวา
เครือขายอื่นในปริมาณที่มาก ในขณะที่ DTAC และ True Move มีจํานวนผูใชบริการท่ีรอยละ  28  และรอยละ  23
ตามลําดับ  

สําหรับประเภท  Post-paid  ใน  Operator หลัก   3  ราย  พบวา AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดที่รอยละ  45  ในขณะ
ที่ DTAC และ True Move มีจํานวนผูใชบริการท่ีรอยละ 34 และรอยละ 19 ตามลําดับ  

ตารางแสดงจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่และสวนแบงการตลาดของผูใชบริการแตละราย 
2551 2552 2553 ผูใหบริการ 

(Operator) ผูใชบริการ รอยละ ผูใชบริการ รอยละ ผูใชบริการ รอยละ 

AIS(1) 27.31 45 28.77 44 31.20 42 
DTAC(2) 18.68 31 19.66 30 21.62 29 
True Move(3) 13.68 23 15.80 24 17.12 23 
HUTCH(4) 1.07 2 1.04 2 5.09 7 
Others 0.05 0 0.02 0 0.01 0 
รวม 60.79 100 65.29 100 75.04 100 

อัตราการขยายตัว (รอยละ) 13.18 6.89 12.99 
จํานวนประชากร (5) (ลานคน) 63.39 67.07 67.42 

Penetration Rate (รอยละ) 95.90 97.35 111.30 
หมายเหตุ (1) จํานวนผูใชบริการของ บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จากเว็บไซต www.ais.co.th 

(2) จํานวนผูใชบริการของ บมจ. โทเทิ่ลแอ็คเซ็สคอมมูนิเคช่ัน จากเว็บไซต www.dtac.co.th 
(3) จํานวนผูใชบริการของ บจ. ทรูมูฟ จากเว็บไซต www.truecorp.co.th 
(4) จํานวนผูใชบริการของ บจ. ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวสเลส มัลติมีเดีย จาก สํานักงานคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคม 

  (5) จํานวนประชากรจากสํานักงานสถิติแหงชาติ 

 
แผนภาพแสดงอัตราการเติบโตของของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทย 
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เมื่อพิจารณาจาก 2 ปจจัยหลัก ไดแก จํานวนประชากร และ อัตรา Penetration Rate ซึ่งเปนตัวกําหนดปริมาณ
ความตองการโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ เ พ่ิมข้ึนจากผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ เพียงรายเดียว และความตองการ
โทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือทดแทนเครื่องเดิม จะเห็นไดวาอัตราการเติบโตของธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ิมข้ึน
อยางตอเนื่อง สืบเนื่องมาจากความตองการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ที่เพ่ิมสูงข้ึน เพราะผูบริโภคเปลี่ยนแปลง
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พฤติกรรมการบริโภค จากเดิม 1 คนตอ 1 เครื่อง/เลขหมาย เปน 1 คนตอ หลายเครื่อง/หลายเลขหมาย ข้ึนอยู
กับลักษณะการใชงานและความตองการของผูบริโภค ซึ่งเปนผลทําใหอัตรา Penetration Rate ในป 2553 อยูที่
ระดับรอยละ 111 ซึ่งเพ่ิมสูงข้ึนอยางมากเมื่อเปรียบเทียบกับป 2552 ที่รอยละ 97.35 และ ป 2551 ที่รอยละ 
95.90 จะเห็นไดวา Penetration Rate มีแนวโนมจะเพ่ิมสูงข้ึนอยางตอเนื่องทั้งในปจจุบัน และในอนาคต 
 
อีกทั้งผูบริโภคตองการส่ือสารที่มากกวารูปแบบเสียง (Voice) เพียงอยางเดียว จึงทําใหการใหบริการในรูปแบบ
ขอมูล (Non-voice) เพ่ิมสูงข้ึนอยางมาก โดยมีอัตราการเติบโตของการใหบริการรูปแบบขอมูลที่ขยายตัวรอยละ 
20-30 ในชวงปที่ผานมา ปจจัยที่สนับสนุนการเติบโต คือ Social Network และ ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart 
Phone เติบโตไดดีอยางตอเนื่อง ซึ่งเปนผลมาจากกระแสความตองการใชงานโทรศัพทเคล่ือนที่ Iphone และ 
Blackberry โดยเฉพาะ Blackberry นั้นมีความสามารถในการ “Chat” ระหวางเครื่อง Blackberry ดวยกันเอง 
และอุปกรณ Tablet ที่มาแรงอยาง IPad และ Samsung Galaxy Tab ที่ทําใหผูบริโภคเพ่ิมความตองการการ
บริการในรูปแบบขอมูลเพ่ิมสูงข้ึน ประกอบกับการที่ผูใหบริการเครือขายตางๆจัดทําบริการสงเสริมการขาย 
(Promotion) เพ่ือตอบสนองและกระตุนการใชงานโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เชน การเปดแอปสโตรเพ่ือ
เปนชองทางดาวนโหลดโปรแกรมตางๆ ที่ใชงานกับโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone หรือ การใช Promotion ที่
คิดคาบริการในรูปแบบขอมูลทั้งนับเวลาหรือนับปริมาณการใชงานจริง นอกจากนั้น หากผูใหบริการเครือขาย
สามารถเปดใหบริการเทคโนโลยี 3G แลว จะกระตุนการใชบริการในรูปแบบขอมูลขยายตัวสูงข้ึน และจะทําให
ผูบริโภคเปลี่ยนโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเกา มาเปนโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone ที่มีคุณสมบัติรองรับบริการ
ดังกลาวมากยิ่งข้ึน ดังนั้นตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่มีแนวโนมที่จะขยายตัวไดดีในอนาคต 
 
นโยบายการตลาดและกลยุทธการแขงขัน 
บริษัทมีกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจคาปลีกและคาสงโทรศัพทเคล่ือนที่ ไดแก ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ นโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ การบริหารชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ การสราง
ความสัมพันธที่ดีกับคูคา การใหบริการที่แตกตาง การสรางแบรนดที่เขมแข็ง การบริหารสินคาคงคลังที่ดี การ
พัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง และการขยายธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

บริษัทมีกลยุทธการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงโดยการวางขายผลิตภัณฑที่มีความหลากหลาย ทั้งในสวนแบรนด 
รุน และการใชงาน (Function) ที่แตกตางกัน บริษัทมีนโยบายวางขายสินคาครบทุกแบรนดหลัก โดยเนนความ
หลากหลายของรุนเพ่ือครอบคลุมทุกสวนการตลาด (Full Coverage) โดยจํานวนรุน ชนิดรุน และปริมาณท่ี
วางขายจะข้ึนกับขนาดรานคาและทําเลที่ต้ังเปนสําคัญ ปจจุบันบริษัทมุงเนนการขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระดับ
ธุรกิจ (Smart Phone) มากยิ่งข้ึน บริษัทจะคัดเลือกสินคาที่วางขายใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคใน
แตละชวงเวลาโดยมีการรวมมือกับบริษัทผูผลิตในการวางแผนการตลาด การศึกษาถึงแนวโนมของเศรษฐกิจมห
ภาค การศึกษาถึงสภาพตลาดในอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ เพ่ือทําการคัดเลือกผลิตภัณฑที่เหมาะสมในการ
จัดจําหนาย เวลาที่เหมาะสมในการแนะนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด การกําหนดตําแหนงทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ และการกําหนดราคาจัดจําหนายทั้งคาปลีกและสง เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

นโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ 

บริษัทใชนโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ ไมวาจะเปน Push Strategies และ Pull Strategies การจัดใหมีงาน
แสดงสินคา และการจัดใหมีสมาชิกบัตรในรูปแบบตางๆ ซึ่งทําใหบริษัทสามารถแขงขันในตลาดไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
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บริษัทใช Push Strategies โดยการใหสวนลดกับผูคาปลีกรายยอยในการซื้อสินคาในบางรุน การใหคอมมิชช่ัน
กับพนักงานในแตละรุนที่ไมเทากัน และการวางเปาหมายในการขายใหกับพนักงาน และใช Pull Strategies โดย
การจัดใหมีการประมูลสินคา ใหของแถมพิเศษ และใหสวนลดราคาพิเศษกับลูกคาในบางชวงเวลา 

สําหรับการรับสมัครสมาชิก บริษัทมีบัตรสมาชิก Club Mobile Plus+ และ Enjoy Cardเพ่ือมุงเนนการในการ
รักษาความสัมพันธระหวางลูกคากับบริษัท การสราง Brand Royalty และการประชาสัมพันธบริษัทเปนหลัก 

การบริหารชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ 

ชองทางการจัดจําหนายเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหบริษัทสามารถเขาถึงลูกคาและกระจายสินคาไปยังลูกคาได 
บริษัทมีนโยบายบริหารชองทางการจัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยจะเพ่ิมจํานวนสาขาใหมากที่สุด
เพ่ือใหครอบคลุมพ้ืนที่ชุมชนทั่วประเทศ มุงเนนพ้ืนที่ที่เปนศูนยกลางการคมนาคมขนสงในยานนั้นๆ เพ่ือเขาถึง
และอํานวยความสะดวกใหลูกคามากที่สุด  นอกจากนี้ บริษัทยังขยายชองทางการจําหนายอื่นๆ ไดแก การขาย
สินคาและใหขอมูลสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตที่ www.jaymart.co.th ซึ่งสามารถเขาถึงและครอบคลุมลูกคา
กลุมเปาหมายไดเปนอยางดี นอกจากการเพ่ิมชองทางจัดจําหนาย บริษัทยังไดเพ่ิมประสิทธิภาพในการใช
ชองทางจัดจําหนายใหกอประโยชน และสรางรายไดเพ่ิมใหแกบริษัท เชน การใหบริการ Pay Point และ SHP 
ซึ่งในระยะยาวจะเปนรายไดเสริมที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจของบริษัท 

          ความสัมพันธที่ดีกับคูคา 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูผลิตสินคาเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการรวมดําเนินธุรกิจ การ
ไดรับการสนับสนุนทางดานตางๆ ตลอดจนการสรางความราบรื่นในการดําเนินธุรกิจ โดยท่ีผานมาบริษัทมี
กิจกรรมการสงเสริมการขายและการบริหารการตลาดรวมกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดตางๆ อยาง
สม่ําเสมอ พนักงานของบริษัทจะไดเขารับการอบรมถึงคุณลักษณะสินคาหรือผลิตภัณฑใหมๆ กับเจาของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ ทั้งนี้เพ่ือเปนการเพ่ิมทักษะและความเขาใจในตัวสินคาเพ่ิมข้ึน และสามารถส่ือสารไปยังลูกคาได
อยางถูกตองและเหมาะสม 

การใหบริการท่ีแตกตางโดยเนนคุณภาพการใหบริการและบริการหลังการขาย รวมถึงการสรางความสัมพันธกับ
ลูกคาที่ดี 

บริษัทมีนโยบายในการใหบริการลูกคาในระดับที่ดีเยี่ยมกับลูกคาทุกราย โดยมุงเนนใหพนักงานเอาใจใสและ
ใหบริการลูกคาอยางสุภาพ มีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑและการใชงานอยางดี เพ่ือที่จะสามารถอธิบายและ
ใหความเขาใจแกลูกคาไดอยางดีที่สุด 

 การสรางแบรนดที่เขมแข็ง 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางแบรนดเปนอยางยิ่ง โดยมุงมั่นที่จะสรางแบรนด Jay Mart ใหเปนแบรนด
รานคาปลีกที่เปนที่ยอมรับในความหลากหลายครบครันของผลิตภัณฑ คุณภาพ ความนาเช่ือถือและเปนที่
ไววางใจของลูกคา การใหบริการและการใหขอมูลที่ดีเยี่ยมของพนักงานขาย รวมถึงการใหบริการหลังการขายท่ี
ดี  

บริษัทมีนโยบายในการสรางแบรนดควบคูกับการพัฒนาละการขยายธุรกิจบริษัท เห็นไดจากบริษัทไดรับรางวัล 
Superbrands ในหมวดสินคาโทรคมนาคมจาก Superbrands Organizations 5 ปคือในป 2548 – 2553 

การขยายธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy 

บริษัทมีนโยบายลงทุนและขยายธุรกิจไปในธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy กับธุรกิจคาปลีกและคาสง
โทรศัพทเคล่ือนที่ ไดแก การใหเชาพ้ืนที่ทั้งในรูปแบบ IT Junction เพราะนอกจากบริษัทจะไดรับรายไดจากการ
ใหเชาพ้ืนที่แลว บริษัทยังไดรับรายไดเพ่ิมจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่ไดเพ่ิมข้ึน จากการที่ผูเชาพ้ืนที่เขามา
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ซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่จากบริษัทไปจําหนายตอ ซึ่งในอนาคตบริษัทยังมีแผนที่จะลงทุนในธุรกิจดังกลาว รวมถึง
ธุรกิจอื่นๆ ที่จะกอใหเกิด Synergy กับบริษัทเพ่ิมเติมตอไป 

พัฒนาทรัพยากรมนุษยอยางตอเนื่อง 

บริษัทใหความสําคัญแกการพัฒนาบุคลากรอยางมาก โดยมุงเนนพัฒนาบุคลากรในทุกระดับ โดยเฉพาะอยางยิ่ง
พนักงานขายสินคา ใหมีทักษะการใหบริการ ความรู และความเขาใจในตัวสินคา ซึ่งเปนปจจัยหลักที่ทําใหลูกคา
ตัดสินใจซื้อสินคาของบริษัท ดังนั้นบริษัทจึงมีการฝกอบรม และใหความรูแกพนักงานอยางสม่ําเสมอ เพ่ือให
พนักงานมีความรูความเขาใจเพ่ิมเติม และสามารถอธิบายใหกับลูกคาไดอยางถูกตองและครบถวน  

3.2 ธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีก  

ในปจจุบันบริษัทดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีก โดยเฉพาะพ้ืนที่คาปลีกในสวนโทรศัพทเคล่ือนที่ เพ่ือสนับสนุน
ธุรกิจหลักในการดําเนินธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี และกระจายฐานรายไดของ
บริษัท ซึ่งการขยายธุรกิจเขาสูการบริหารพ้ืนที่คาปลีกในสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี
ดังกลาว นอกจากจะทําใหบริษัทมีรายไดเ พ่ิมข้ึนจากคาเชาพ้ืนที่แลว บริษัทยังมีรายไดจากการขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ผานรานคาที่เชาพ้ืนที่ รวมถึงสินคาของบริษัทสามารถเขาถึงกลุมลูกคาผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่
ซึ่งเปนลูกคาปลายทางไดกวางข้ึน  จากเดิมที่บริษัทขายสินคาผานรานคา Jaymart หรือชองทางจัดจําหนาย
อื่นๆ ซึ่งทําใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดเฉพาะผูซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีลักษณะการซื้อสินคาผานรานคาปลีก
ในระบบ (Organized Shop) เทานั้น      

บริษัทไดเชาชวงพ้ืนที่ในหางสรรพสินคามาจัดสรรและบริหารในรูปแบบ IT Junction โดยปจจัยในการพิจารณา
เลือกพ้ืนที่จะข้ึนอยูกับความหนาแนนของประชากรในพ้ืนที่ จํานวนประชากรท่ีเดินทางผานบริเวณดังกลาว 
ผูพัฒนาพ้ืนที่ และแผนการดําเนินธุรกิจของหางสรรพสินคานั้นๆ เปนสําคัญ   

ตารางแสดงโครงสรางรายไดจากธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีก             (หนวย: ลานบาท) 

 2552 2553 2554 

IT Junction 161 196 221 
เจ-เวนิว 11 -- -- 
รวม 172 196 221 

 

3.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทดําเนินธุรกิจการบริหารพ้ืนที่เชาใน 2 รูปแบบหลักคือ 

1. การบริหารพ้ืนที่คาปลีกของหางสรรพสินคาในสวนโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี (IT Junction) 

บริษัทดําเนินธุรกิจการบริหารพ้ืนที่คาปลีกของหางสรรพสินคาในสวนโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี 
ภายใตช่ือ IT Junction เกิดจากแนวคิดที่จะพัฒนาพ้ืนที่คาปลีกสวนยอยที่เปนศูนยกลางการคาโทรศัพทเคล่ือนที่
และสินคาเทคโนโลยีในแตละพ้ืนที่ โดยเนนพ้ืนที่ของกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และจังหวัดใหญๆทั่ว
ประเทศไทย โดยบริษัทจะเขาไปทําสัญญากับผูบริหารพ้ืนที่หลักเปนรายปหรือคราวละสามป โดยขอเชาพ้ืนที่
เหมาช้ัน หรือเหมาสวนเพ่ือนํามาบริหาร และใหเชาชวงกับผูเชาพ้ืนที่รายยอยเปนรายเดือน รายสามเดือน ราย
หกเดือน รายป หรือรายสามป แลวแตความเหมาะสม 

บริษัทนับเปนผูบริหารพ้ืนที่ ที่ประสบความสําเร็จในระดับหนึ่ง โดยบริษัทไมเพียงดําเนินธุรกิจโดยการแบงพ้ืนที่
เชาเพียงอยางเดียว แตหากมีการบริหารการตลาดที่สรางความหลากหลายและดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการศูนย 
IT Junction ของบริษัท เชน การจัดใหมีการประชาสัมพันธสินคาในพ้ืนที่รวมกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ จัด
กิจกรรมการประมูลโทรศัพทเคล่ือนที่ จัดใหมีโปรโมชั่นสินคาราคาพิเศษ นอกจากนี้บริษัทยังมีนโยบายใหการ
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สนับสนุนและสงเสริมรานคายอยที่มาเชาพ้ืนที่ ดวยการขายสินคาราคาสง ของบสนับสนุนการขายจากผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่ใหกับรานคายอย หรือการใหบริการ Support Hire Purchase ซึ่งจะชวยเพ่ิมศักยภาพในการ
แขงขันใหกับรานคายอย 

การบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบนี้ บริษัทสามารถนําพ้ืนที่บริหารบางสวนมาเปดเปนรานคาบริษัท ซึ่งนอกจากบริษัท
จะสามารถบริหารคาเชาอยางมีประสิทธิภาพแลว บริษัทยังสามารถท่ีจะใชรานคาบริษัทเปนศูนยกลางการติดตอ
กับรานคายอยที่เชาพ้ืนที่ โดยรานคายอยที่เชาพ้ืนที่บริษัทสามารถจะซื้อโทรศัพทในราคาขายสงกับรานคาบรษัิท 
อีกทั้งผูจัดการรานของบริษัทก็จะมีหนาที่ในการดูแล ใหความสะดวกและรวบรวมขอมูลการตลาดใหกับบริษัท
ดวย  

ภาพแสดงตัวอยางโครงการ IT Junction 

 
 

 31 ธ.ค. 2552 31 ธ.ค. 2553 31 ธ.ค. 2554 
สาขา IT junction  27 28 27 

 

แผนภาพแสดงปริมาณพ้ืนที่เชาและอัตราคาเชาเฉล่ีย  
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โดยในป 2551 บริษัทมีสาขา IT junction ทั้งหมด 6 สาขา อยางไรก็ตามในชวง 2 ปผานมา บริษัทสามารถขยาย
สาขา IT junction ไดเพ่ิมข้ึน อันเปนผลมาจากความสําเร็จจากการเจรจาตอรองกับบ๊ิกซี ซึ่งทําใหบริษัทมีพ้ืนที่
ครอบคลุมพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและตางจังหวัด โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีสาขา IT Junction 
ทั้งหมด 27 สาขา  

สําหรับการสรรหาพ้ืนที่ บริษัทไดทําสัญญาเชาพ้ืนที่กับผูบริหารพ้ืนที่หลักหรือหางสรรพสินคาหลายราย ไดแก 
บ๊ิกซี เซ็นทรัล และบีทีเอส โดยบริษัทมีนโยบายในการรวมมือกับผูพัฒนาพื้นที่คาปลีกที่ไมมีความชํานาญในการ
พัฒนาพ้ืนที่สินคาโทรศัพทเคล่ือนที่และเทคโนโลยี ซึ่งทําใหไดรับประโยชนรวมกันในการพัฒนาพื้นที่ดังกลาว 
รายละเอียดมีดังนี้ 

ชื่อ ที่ตั้ง 
พื้นที่บริหาร 
(ตารางเมตร) 

อัตราการเชาพื้นที่ 
(%) 

ปที่เร่ิมบริหาร 
พื้นที่ 

IT Junction ระยอง BIG C ระยอง         1,341  90.16% 2548 
IT Junction พัทยา Central Festival พัทยา        1,050  88.24% 2544 
IT Junction  ลาดพราว  BIG C  ลาดพราว             651  100.00% 2552 
IT Junction ดอนเมือง BIG C ดอนเมือง            627  75.00% 2547 
IT Junction นครปฐม BIG C นครปฐม            616  98.31% 2544 
IT Junction อยุธยา BIG C อยุธยา             517  85.71% 2552 
IT Junction  หางดง  BIG C  หางดง             394  86.49% 2552 
IT Junction พิษณุโลก  BIG C  พิษณุโลก              389  100.00% 2553 
IT Junction  สมุทรปราการ  BIG C  สมุทรปราการ              375  86.67% 2552 
IT Junction หาดใหญ BIG C หาดใหญ             332  88.10% 2552 
IT Junction  นวนคร BIG C  นวนคร              310  97.22% 2552 
IT Junction  กระบ่ี  BIG C  กระบ่ี             293  85.19% 2552 
IT Junction ขอนแกน  BIG C ขอนแกน            257  100.00% 2552 
IT Junction ลพบุรี  BIG C ลพบุรี             252  100.00% 2552 
IT Junction ภูเก็ต BIG C ภูเก็ต             242  100.00% 2552 
IT Junction บุรีรัมย  BIG C บุรีรัมย             235  75.00% 2552 
IT Junction สุขสวัสด์ิ BIG C สุขสวัสด์ิ             225  100.00% 2552 
IT Junction อุดรธานี BIG C  อุดรธานี              200  61.76% 2553 
IT Junction  ลําพนู  BIG C  ลําพูน            184  100.00% 2552 
IT Junction ศาลาแดง BTS ศาลาแดง            153  100.00% 2548 
IT Junction สุราษฎรธานี  BIG C สุราษฎรธานี            149  97.22% 2552 
IT Junction บางพลี BIG C บางพลี            143  100.00% 2552 
IT Junction ราชดําริ BIG C ราชดําริ            136  85.71% 2549 
IT Junction  คลอง 6   BIG C  คลอง 6              132  81.48% 2552 
IT Junction พระราม 2  BIG C พระราม 2              98  88.24% 2552 
IT Junction เชียงราย    BIG C เชียงราย             95  100.00% 2552 
IT Junction บานโปง BIG C บานโปง              72  25.00% 2552 

รวม 9,466 90.07%  
  

2. การบริหารพ้ืนที่คาปลีกรูปแบบ Stand Alone (เจ-เวนิว) 

ในระหวางป 2550 -2552 บริษัทดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีกทั้งหมดภายในอาคารในรูปแบบ Stand Alone 
ภายใตช่ือ เจ-เวนิว หรือ โครงการ เจ-เวนิว ชอปปง เซ็นเตอร อยางไรก็ดี ในเดือน กันยายน 2552 บริษัทหยุด
ดําเนินการบริหารพ้ืนที่คาปลีกรูปแบบ Stand Alone (เจ-เวนิว) เนื่องจากภาวการณแขงขันที่สูงข้ึนจากการเปด
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ใหบริการ Modern Trade ของ ผูประกอบการขนาดใหญ (Lotus และ Big C) บริเวณใกลเคียง ทําใหจํานวน
ผูใชบริการลดลง และ ผลประกอบการไมเปนไปตามเปาหมาย  

3.2.2 การเลือกทําเลที่ตั้ง 

ปจจุบัน บริษัทบริหารพ้ืนที่เชาในรูปแบบ IT Junction รวม 27 สาขา แบงเปนสาขาในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 8 แหง และในตางจังหวัด 19 แหง หากแบงตามผูบริหารพ้ืนที่หลัก จะประกอบดวย สาขาใน
หางสรรพสินคาบ๊ิกซี 25 แหง เซ็นทรัล 1 แหง และบีทีเอส 1 แหง 

บริษัทมีนโยบายเลือกทําเลที่ต้ังในการบริหารพ้ืนที่ IT Junction โดยพิจารณาปจจัยหลักจากความหนาแนนของ
ประชากรในพ้ืนที่ การคมนาคมขนสงและจํานวนประชากรที่เดินทางผานบริเวณดังกลาว ผูบริหารพ้ืนที่หลัก 
นโยบายดานการตลาด และแผนการดําเนินธุรกิจหรือการบริหารของหางสรรพสินคานั้นๆ วามีความเหมาะสม
กับการจัดต้ังพ้ืนที่คาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยีหรือไม  

หลังจากเลือกพ้ืนที่ วิเคราะหความเปนไปไดดานการตลาดและดานการเงินแลว บริษัทจะเสนอแผนศึกษาความ
เปนไปไดเสนอคณะอนุกรรมการการพัฒนาพ้ืนที่เชา เพ่ือทําสัญญาในการบริหารพ้ืนที่ตอไป   

อนึ่ง บริษัทมีนโยบายที่จะเปนพันธมิตรกับผูพัฒนาและบริหารพ้ืนที่คาปลีกหลักตางๆ ที่ไมเช่ียวชาญในการ
บริหารพ้ืนที่เชาสวนโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี เพ่ือโอกาสในการดําเนินธุรกิจดังกลาวรวมกัน อีกทั้ง
ยังมีการกระจายการเชาเพ่ือบริหารพ้ืนที่ไปกับกลุมผูบริหารพ้ืนที่หลักตางๆ ที่มีความหลากหลาย เพ่ือลดความ
เส่ียงในการพ่ึงพิงเจาของพ้ืนที่รายใดรายหนึ่งโดยเฉพาะ 

3.2.3 การเลือกผูเชาพื้นที่และการเก็บคาเชาพื้นที่ 

บริษัทมีนโยบายในการเลือกผูเชาพ้ืนที่รายยอยสําหรับพ้ืนที่เชาใน IT Junction โดยจะพิจารณาจากแบรนด 
ความนาเช่ือถือของผูเชา สถานะภาพและประวัติทางการเงิน รวมถึงระยะเวลาที่เคยดําเนินธุรกิจรวมกับบริษัท
เปนหลัก ผูเชาพ้ืนที่ใน IT Junction สวนใหญเปนรานคารายยอย มีสวนนอยที่เปนรานคา Chain Store ของ
บริษัทขนาดกลาง และสัญญาทั้งหมดจะเปนสัญญาเชาชวงระยะสั้นตามความเหมาะสม สองคลองกับระยะเวลาที่
บริษัทเชาจากเจาของพ้ืนที่ 

สําหรับข้ันตอนในการเชาพ้ืนที่เปดใหม บริษัทจะแจงประกาศทาง Website และสงจดหมายเชิญไปยังลูกคาผูเชา
พ้ืนที่เดิมของบริษัท หรือบริษัทที่มีแบรนดที่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาผูมาใชบริการในหาง จากนั้นจะ
พิจารณาเลือกผูเชาพ้ืนที่โดยพิจารณาจากความเหมาะสมท้ังในดานแผนการตลาด ความนาเช่ือถือ และ
สถานภาพการเงินของผูเชา  ในกรณีที่สัญญาเชาของผูเชาพ้ืนที่หมดลง บริษัทจะพิจารณาเจรจากับผูเชาพ้ืนที่
รายเดิมกอนถึงการปรับข้ึนหรือลดลงของราคาคาเชา และเง่ือนไขอื่นๆ ตามความเหมาะสม หากไมสามารถตก
ลงในเง่ือนไขกับผูเชาเดิมได บริษัทจึงจะเลือกผูเชารายใหมตามวิธีการท่ีกลาวมาขางตน 

3.2.4 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

 ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ลูกคาของบริษัท สามารถแบงไดเปน 2 กลุมหลัก ดังนี้ 

 กลุมผูเชาพ้ืนที่รายยอยทั่วไป  

เปนกลุมลูกคาที่เปดรานคายอยสําหรับขายโทรศัพทเคล่ือนที่ สวนใหญเปนบริษัทขนาดเล็ก หรือมีเจาของเปน
บุคคล ซึ่งอาจมีรานคายอยเพียงรานเดียว หรือมากกวาก็ได รานคาจะไมมีแบรนด และใชเงินลงทุนไมมากนัก  
ลูกคากลุมนี้จึงจะใหความสําคัญกับทําเลที่ต้ังรานคาเปนสําคัญ จึงทําใหยินดีที่จะจายคาเชาในอัตราที่สูงเพ่ือให
ไดทําเลรานคาที่ดี ผูเชาพ้ืนที่ในกลุมนี้ยังตองพ่ึงพากิจกรรมการตลาดท่ีผูบริหารพ้ืนที่จัดข้ึน เพ่ือดึงดูดและสราง
ความสนใจใหกับผูบริโภคเพ่ือมาซื้อสินคาในพ้ืนที่ที่เปดราน ลูกคากลุมนี้จะเปนเปนกลุมที่มี Brand Loyalty สูง 
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หากรานคาที่เปดในศูนยของบริษัทประสบความสําเร็จ ก็จะมีแนวโนมที่ลูกคากลุมนี้จะขยายสาขาไปในพื้นที่ที่
บริษัทบริหารเพ่ิมหรือเปดใหมคอนขางสูง    

 กลุมผูเชาพ้ืนที่ประเภทธนาคารหรือกิจการขนาดกลางหรือใหญที่มีแบรนดเปนของตนเอง 

เปนกลุมลูกคาประเภท Chain Retail Store หรือ Chain Restaurant หรือธนาคารตางๆ ซึ่งเปนกลุมที่มีแบรนด
และมีช่ือเสียง เนื่องจากกลุมนี้เปนกลุมที่ตองการพ้ืนที่เชาที่ขนาดใหญกวา และตองลงทุนตกแตงรานในปริมาณ
ที่สูงกวา จึงจําเปนตองพิจารณาเรื่องราคาคาเชา และระยะเวลาในการเชาใหเหมาะสมควบคูไปกับทําเลที่ต้ัง  

 นโยบายการกําหนดราคา 

บริษัทจะกําหนดราคาคาเชาพ้ืนที่โดยพิจารณาจากทําเลที่ต้ังของศูนย ทําเลที่ต้ังภายในศูนยขนาดพ้ืนที่เชา และ
ราคาพ้ืนที่เชาบริเวณใกลเคียงเปนหลัก โดยกอนการกําหนดราคาคาเชา บริษัทจะประมาณจากปจจัยดังกลาวคือ 
หากทําเลที่ต้ังของศูนยซื้อขาย อยูใจกลางเมือง หางสรรพสินคาเปนที่นิยมและรูจัก มีผูบริโภคเขามาใชบริการ
จํานวนมาก หรืออยูในจุดที่เปนจุดเปลี่ยนเสนทางหรือการคมนาคมขนสงสะดวก อัตราคาเชาจะสูงกวาคาเฉล่ีย 
ขณะเดียวกันหากบริเวณพ้ืนที่เชาในศูนยอยูดานหนา หรือติดกับทางเดินหลักคาเชาก็จะสูง สําหรับขนาดพ้ืนที่
เชาขนาดเล็กจะมีคาเชาพ้ืนที่ตอตารางเมตรที่แพงกวาพ้ืนที่เชาขนาดใหญ แตทั้งนี้หากพิจารณาปริมาณเงินที่ผู
เชาจาย ตอรายตอจุดจะไมสูงนักเพราะพ้ืนที่มีเนื้อที่นอย สวนพ้ืนที่ขนาดใหญจะมีคาเชาตอตารางเมตรถูกกวา
เพราะทําเลที่ต้ังสวนใหญจะอยูดานในและตองจายคาเชาพ้ืนที่ในปริมาณที่มากกวา อนึ่ง สําหรับการต้ังราคาคา
เชาพ้ืนที่ในแตละขนาด บริษัทจะพิจารณาเทียบกับพ้ืนที่บริเวณใกลเคียงประกอบดวย โดยบริษัทจะจัดทํา
ประมาณการราคาคาเชาเฉล่ียของพ้ืนที่ใกลเคียงเพื่อเปนฐานในการกําหนดราคาหรือเปนฐานในการปรับข้ึน
ราคาคาเชาในแตละป 

อนึ่งในพ้ืนที่เชาที่เพ่ิงจะเปดใหบริการ หรือบริษัทเพ่ิงจะเขาไปบริหาร บริษัทมีนโยบายต้ังราคาที่ตํ่ากวาราคา
ตลาด (Penetration Pricing) เนื่องจากพ้ืนที่บริหารดังกลาวอาจยังไมเปนที่รูจักหรือเปนที่นิยม ผูเชาอาจจะไม
สามารถขายสินคาในปริมาณที่คุมกับคาเชา ทําใหบริษัทตองต้ังราคาที่ตํ่าเพ่ือใหผูเชาสนใจมาเปดรานและเชา
พ้ืนที่บริหารของบริษัท 

โดยสวนใหญสัญญาเชาของบริษัทจะเปนรายป หากหมดสัญญาเชาบริษัทจะพิจารณาปรับคาเชาข้ึนหรือลงโดย
พิจารณาจากหลายปจจัยเชน จํานวนผูบริโภคที่มาเยี่ยมชมสินคา ราคาของพ้ืนที่เชาใกลเคียง และราคาคาเชา
ของบริษัทกับผูบริหารพ้ืนที่หลักที่ปรับตัวสูงข้ึน ในกรณีที่ผูเชาขอปรับลดราคาคาเชา บริษัทอาจพิจารณาปรับคา
เชาลดลงให เมื่อบริษัทไดตรวจสอบขอมูลบัญชี และรายไดของบริษัทนั้นๆ ประกอบกับอัตราคาเชาพ้ืนที่บริเวณ
ใกลเคียง โดยจะรับพิจารณาเปนรายๆ ไป และอาจลดราคาเปนชวงส้ันๆ ใหกับผูเชารายดังกลาว 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

 ภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีก 

แนวโนมอุปสงคหรือความตองการพ้ืนที่คาปลีกสําหรับอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยสําหรับพ้ืนที่คาปลีก จะถูก
กระทบและไดรับอิทธิพลจากอุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศ ซึ่งอุตสาหกรรมคาปลีกจะมีแนวโนมเติบโตตาม
อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ (GDP) ซึ่งหากพิจารณาปจจัยดังกลาว พบวา อุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศไทย
ในปจจุบันยังอยูในเกณฑเติบโต โดยดัชนีมูลคาคาปลีกทั่วประเทศ (Retail Sales Index) เก็บขอมูลและจัดทํา
รายงานโดยธนาคารแหงประเทศไทย ณ ส้ินป 2553 มีคาเทากับ 174.74 ปรับตัวเพ่ิมข้ึนจากไตรมาสที่ผานมาที่ 
164.06 คิดเปนรอยละ 6 (Q-o-Q) และเมื่อเทียบกับปกอนหนา เพ่ิมข้ึนรอยละ 7 (Y-o-Y) เนื่องมาจากการฟนตัว
ของเศรษฐกิจของประเทศในป 2553 โดยมีอัตราเติบโตทางเศรษฐกิจในประเทศเทากับรอยละ 7.8  เพ่ิมข้ึนจาก
ป 2552 ที่มีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจชะลอตัวที่รอยละ 2.3 รวมทั้งตลาดอสังหาริมทรัพยในประเทศเติบโต
ไดดี โดยมูลคาการซื้อขายที่ดินและสิ่งปลูกสรางทั้งประเทศในป 2553 เทากับ 853,359 ลานบาท เพ่ิมข้ึนจากป 
2552 ที่มีมูลคา 661,196 ลานบาท เมื่อพิจารณาดัชนีการอุปโภคบริโภคภาคเอกชน (Private Consumption 
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Index) จะเห็นไดวาประชาชนทั่วไปจัดจายใชสอยเพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากในไตรมาสสุดทายของป 2553 ดัชนีการ
อุปโภคบริโภคภาคเอกชนเทากับ 137.20 เพ่ิมข้ึนจากไตรมาสกอนหนาที่ 134.00 คิดเปนรอยละ 2 (Q-o-Q) 
กลาวโดยสรุป ความตองการพ้ืนที่คาปลีกสําหรับอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยสําหรับพ้ืนที่คาปลีกในป 2554
ยังคงสามารถเติบโตไดดี และใกลเคียงกับอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ 

หากพิจารณาสืบเนื่องถึงอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีก ซึ่งจะเปนอัตราสวนที่สะทอนความตองการพื้นที่คาปลีก ซึ่ง
อัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกโดยรวมในเขตกรุงเทพมหานครถือวายังคงที่อยูในระดับสูง โดยในไตรมาส 4 ป 2553  
มีคารอยละ 91  ลดลงจากปที่แลวรอยละ 1.5 (Y-o-Y) แตเพ่ิมข้ึนจากไตรมาส 3 ป 2553 รอยละ 0.3 (Q-o-Q) 
ซึ่งหากพิจารณาโดยรวมอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกยังถือวาอยูในเกณฑที่สูงซึ่งสะทอนสภาวะความตองการ
บริโภคพ้ืนที่คาปลีกที่อยูในเกณฑดี 

 
สําหรับแนวโนมอุปทานของพ้ืนที่คาปลีก หรือปริมาณพ้ืนที่คาปลีกที่มีอยูในตลาด พ้ืนที่คาปลีกรวมในเขต
กรุงเทพมหานครในไตรมาสสุดทายของป 2553 เทากับ 5.46 ลานตารางเมตร (ตามรายงานของบริษัท            
ซีบิริชารด เอลลิส จํากัด) แบงพ้ืนที่คาปลีกไดดังนี้ บริเวณใจกลางเมือง (Downtown) 1.11 ลานตารางเมตร 
Midtown 2.08 ลานตารางเมตร และพ้ืนที่รอบนอก (Suburban) 2.27 ลานตารางเมตร ซึ่งเพ่ิมข้ึนจากไตรมาส    
4 ป 2552 รอยละ 1.5 และคาดวาพ้ืนที่คาปลีกในกรุงเทพมหานครจะเพิ่มข้ึนอีก 0.69 ลานตารางเมตรใน 1- 2 ป 
ขางหนา เนื่องจากการประกาศของทางบริษัทที่ทําการบริหารพ้ืนที่คาปลีก การเพ่ิมข้ึนของปริมาณพ้ืนที่คาปลีก
เปนผล  มาจากโครงการพ้ืนที่คาปลีกที่กอสรางแลวเสร็จหลายโครงการ เชน Paradise Park, Park Lane, 
Sathorn Square The Circle Rachapruek The Nine และ Central Rama IV และ รวมทั้งโครงการที่อยูระหวาง
การกอสราง อาทิ, Central Embassy, Mahanakorn และ Digital Gateway Ekkamai ทําใหอาจกลาวไดวา
ปริมาณพ้ืนที่คาปลีกที่เพ่ิมข้ึนจะสงผลอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกจะคงตัวหรือลดลงเล็กนอยสงผลใหแนวโนม
ราคาคาเชานา  จะมีอัตราสวนคงตัวหรือลดลงเล็กนอย 

ทั้งนี้ เห็นไดจากอัตราคาเชาพ้ืนที่คาปลีกเฉลี่ยสวนใหญยังคงที่จากปที่แลวสืบเนื่องจากปริมาณอุปทานที่ยังคง
เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง โดยอัตราคาเชาพ้ืนที่คาปลีกเฉลี่ยลาสุดในเขตใจกลางเมืองอยูที่ 3,000 บาท/ตารางเมตร/
เดือน เขตใกลใจกลางเมืองอยูที่ 2,700 บาท/ตารางเมตร/เดือน และเขตชานเมืองอยูที่ 1,500 บาท/ตารางเมตร/
เดือน  
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แนวโนมการขยายตัวในอุตสาหกรรมนี้มีทิศทางเพ่ิมข้ึน และมีสภาวะการแขงขันที่สูง แตไมถึงกับสูงมากใน
ระยะเวลาอันใกล  เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้ตองใชเงินลงทุนคอนขางสูงและตองอาศัยทีมงานที่มีประสบการณสูง 
สงผลใหการเขามาของคูแขงรายใหมเปนไปไดคอนขางยาก 

 ภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที ่

ดวยสาเหตุที่อุตสาหกรรมเพื่อการคาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่เปนอุตสาหกรรมที่มีขนาดเล็ก ดังนั้นจึง    
มีขอจํากัดในการศึกษาหาขอมูลสภาพอุตสาหกรรม ความตองการพ้ืนที่คาปลีกและปริมาณพ้ืนที่คาปลีกสําหรับ
สินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ ทําใหไมสามารถวิเคราะหภาพรวมของอุตสาหกรรมในสวนดังกลาวได แตทั้งนี้จากการ
ประมาณการของผูบริหารบริ ษัทคาดวา  อัตราการเติบโตของความตองการพ้ืนที่คาปลีกของสวน
โทรศัพทเคล่ือนที่ นาจะสอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกับภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคา
ปลีกโดยรวม ทั้งนี้ปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการพ้ืนที่คาปลีกเหมือนกัน คือข้ึนกับอัตราการเติบโตทาง
เศรษฐกิจและความเช่ือมั่นของผูบริโภคเปนสําคัญ  ซึ่งจากคาดังกลาวอาจกลาวโดยสรุปวาอัตราการเติบโตของ
ธุรกิจดังกลาวยังอยูในเกณฑดี  

สําหรับอุตสาหกรรมธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ สามารถแบงออกได 3 ประเภทดังนี้ 

1. พ้ืนที่จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ในหางสรรพสินคา (Department Store) เชน The Mall และ 
Central โดยทางหางสรรพสินคาจะดําเนินการบริหารพ้ืนที่ขายโทรศัพทเคล่ือนที่เองทั้งหมด 

2. พ้ืนที่จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ใน Discounted Store เชน Lotus และ Big C ซึ่งทาง Discounted 
Store  แตละสาขานั้นจะแบงพ้ืนที่สําหรับจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่เอาไว ซึ่งทาง Discounted Store 
จะดําเนินการบริหารพ้ืนที่จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่เอง หรือไมก็ใหบริษัทภายนอกจัดการบริหารพ้ืนที่
ดังกลาว เชน บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) ดําเนินการโครงการ IT junction ใน Big C 

3. หางสรรพสินคาอื่นๆ 

หางสรรพสินคาประเภทนี้สวนใหญเปนหางสรรพสินคาที่รวบรวมสินคาเทคโนโลยีไวดวยกัน และ
จัดสรรพ้ืนที่ภายในหางสรรพสินคาตามประเภทของสินคาเทคโนโลยี เชน คอมพิวเตอร 
โทรศัพทเคล่ือนที่ เครื่องเลนพกพา เปนตน สามารถแบงไดดังนี้ 

กรุงเทพมหานคร ไดแก มาบุญครอง และ ตะวันนา 

เขตภูมิภาค ไดแก ศูนยนาซา สุพรรณบุรี, ไอทีพลาซา สําโรง, แอมโปมอลล  อยุธยา, ท็อป  ไอที 
พิษณุโลก, รอยัลพารค ราชบุรี, ตึกคอม พัทยา, ตึกคอม ศรีราชา, ตึกคอมโฆษะ ขอนแกน, สตารไอ
ที ระยอง, และ คลังไอทีเซ็นเตอร โคราช 

จากสภาพการแขงขันดังกลาว อาจกลาวไดวามีผูบริหารพ้ืนที่คาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ในปริมาณที่
มากสอดคลองกับการเติบโตของตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ ดังนั้นผูบริหารพ้ืนที่แตละราย จําเปนตองมีกลยุทธ
การตลาด และมีกลยุทธการบริหารท่ีแตกตางกันไปเพ่ือสรางจุดแข็งและความสามารถในการแขงขัน 

นโยบายการตลาดและกลยุทธการแขงขัน 

บริษัทมีกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่ดังตอไปนี้ คือ นโยบายการสนับสนุนการตลาดที่หลากหลาย 
การเลือกทําเลที่ต้ังที่มีความสามารถในการแขงขันสูง และการมีสายสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่ 

นโยบายการสนับสนุนการตลาดที่หลากหลาย 

บริษัทมีนโยบายที่จะใชกลยุทธที่หลากหลายเพ่ือสงเสริมสนับสนุนการตลาด โดยมีการจัดใหมีกิจกรรมการตลาด
ตางๆ ในหลากหลายรูปแบบ เชน การจัดใหมีการประมูลสินคา การจัดใหมีสินคาราคาพิเศษ การจัดใหมีกิจกรรม 
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เชน การประกวด Miss Mobile หรือการจัดใหมีการแจกของสมนาคุณอันไดแก โทรศัพทเคล่ือนที่ และ
อุปกรณเสริม 

กิจกรรมการตลาดดังกลาวนับเปนกลยุทธ Pull Strategies ที่บริษัทจัดข้ึนเพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหเขามาเยี่ยมชม
สินคาในพ้ืนที่บริหารของบริษัท ทําใหผูเชาพ้ืนที่ของบริษัทมีรายไดจากการขายสินคามากข้ึน ประกอบกับการที่
ผูบริโภคมีพฤติกรรมที่จะเขามาซื้อสินคาในพ้ืนที่ที่มีกิจกรรมการตลาด และมีแนวโนมที่จะแวะหรือเยี่ยมชมใน
พ้ืนที่ที่คุนเคย ทําใหกลยุทธการสนับสนุนการตลาดของบริษัทจะสงผลดีตอผูเชาทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

การเลือกทําเลที่ต้ังที่ความสามารถในการแขงขันสูง 

ปจจัยสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จในการบริหารพ้ืนที่คือทําเลที่ต้ัง โดยบริษัทมีกลยุทธหลักในการเลือกทําเล
ที่ต้ังโดยพิจารณาจากความหนาแนนของประชากรที่อยูในพ้ืนที่ การคมนาคมขนสง และนโยบายการตลาดของ
หางสรรพสินคานั้นๆ เปนสําคัญ ซึ่งบริษัทจะใหความสําคัญของปจจัยดังกลาวในระดับสูง หากทําเลที่ต้ังไมได
เปนไปตามเง่ือนไขที่บริษัทสนใจ บริษัทก็จะปฏิเสธการบริหารพ้ืนที่ดังกลาว 

ความสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่ 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่อยางสูง โดยบริษัทมีนโยบายสรางพันธมิตร
การคาระหวางบริษัทกับผูเชารายยอย โดยมุงหวังความสัมพันธการคาระยะยาว โดยบริษัทมีทีมงานการตลาดที่
ติดตอใกลชิดกับลูกคา ซึ่งจะคอยใหคําแนะนํา ใหบริการ รับขอรองเรียนและปญหาตางๆ ที่เกิดข้ึนในพื้นที่เชา 
ตลอดจนการปรึกษาหรือรวมมือจัดกิจกรรมการตลาดที่เหมาะสมเพ่ือดึงดูดความสนใจของผูบริโภค อีกทั้งยังมี
นโยบายในชวยเหลือในรูปแบบตางๆ ไมวาจะเปนการใหบริการ Support Hire Purchase หรือการลดคาเชาใน
บางชวงเวลา เพ่ือชวยเหลือรานคาในกรณีศูนยที่เปดใหม หรือรานคาที่มีรายไดไมคุมตนทุน  

3.3 ธุรกิจติดตามเรงรัดหน้ีและบริหารหน้ีดอยคุณภาพ 

บริษัทเริ่มดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้นับต้ังแตป 2537 โดยขยายจากสวนงานติดตามหนี้ของสินเชื่อเงินผอนที่
บริษัทใหกับลูกคา ภายหลังเห็นชองทางการดําเนินธุรกิจติดตามหนี้ บริษัทจึงไดจัดต้ังบริษัทยอยคือ บริษัท เจ 
เอ็ม ที เน็ทเวอรค เซอรวิสเซ็ส จํากัด (เจเอ็มที) เปนผูดําเนินธุรกิจติดตามหนี้ทั้งหมด ประกอบดวยการติดตาม
หนี้ สินเชื่อที่ เจมารท ใหกับลูกคา และรับเรงรัดหนี้ใหแกลูกคาภายนอก ไดแก ธนาคาร บริษัทเชาซื้อ 
ผูประกอบการสาธารณูปโภค เปนตน ตอมาภายหลัง เจมารท หยุดการใหสินเชื่อเงินผอนแกลูกคา เจเอ็มที จึง
ใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ใหแกลูกคาภายนอกเพียงอยางเดียว 

ในชวงป 2549 เปนตนมา ธนาคารและบริษัทเชาซื้อมีแนวโนมที่จะใหขายหนี้ดอยคุณภาพที่คาดวาจะไมคุมกับ
ตนทุนการติดตามออกมามากข้ึน เนื่องจากตองการลดตนทุนในการติดตามหนี้ และลดสัดสวนหนี้สงสัยจะสูญ จึง
เปนโอกาสใหบริษัทขยายธุรกิจติดตามหนี้ไปยังการประมูลซื้อหนี้ดอยคุณภาพมาบริหาร โดยในป 2549 บริษัท
ไดเริ่มซื้อหนี้ดอยคุณภาพจากสถาบันการเงินแหงหนึ่งเพ่ือมาบริหารและติดตามเรียกเก็บหนี้ 

2552 2553 2554 
โครงสรางรายได 

มูลคา % มูลคา % มูลคา % 
ธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ 80 50.96 100 49.75            89          27.37  
ธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 54 34.39   74 36.82         215          66.43  
รายไดอ่ืนๆ 23 14.65   27 13.43            20            6.20  
รวม 157 100.00 201 100.00          324        100.00  

บริษัทเล็งเห็นวาธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพเปนธุรกิจหนึ่งที่มีแนวโนมการเติบโตที่ดี และ
จะเปนธุรกิจหลักของบริษัทที่จะกอใหเกิดการกระจายความเส่ียงของบริษัทโดยรวม เนื่องจากธุรกิจติดตามเรงรัด
หนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพเปนธุรกิจที่เติบโตสวนเศรษฐกิจ (Counter Economic Cycle) อยางไรก็ตาม 
ธุรกิจนี้ก็สามารถเติบโตควบคูไปกับการเติบโตทางเศรษฐกิจ แตในชวงเวลาที่เศรษฐกิจถดถอยจะเปนชวงเวลาที่
ธุรกิจดังกลาวเติบโตในอัตราสูง จากการที่บริษัทประกอบธุรกิจหลักในการจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ 
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อุปกรณเสริม และสินคาเทคโนโลยี ที่มีความออนไหวของรายไดตอสภาวะเศรษฐกิจในระดับหนึ่ง การดําเนิน
ธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะชวยเสริมรายไดในชวงเศรษฐกิจขาลงไดเปนอยางดี ซึ่งจะ
สอดคลองตอการแนวคิดการลดความเส่ียงผานการกระจายความเสี่ยงไดเปนอยางดี  

3.3.1 ธุรกิจบริการติดตามเรงรัดหน้ี 

 3.3.1.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ   

บริษัทเปนผูใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ ซึ่งจะไดรับคาจางเปนสัดสวนจากมูลหนี้ที่ติดตามได บริษัทจะมีความ
เสียหายจากการติดตามหน้ีไมได เวนแตคาใชจายในการติดตามหนี้ โดยลักษณะการติดตามหนี้ประกอบดวย 3 
ข้ันตอนหลักคือ 

ก. ติดตามเรงรัดหนี้โดยการติดตามทางโทรศัพท (Phone Collection) ซึ่งจะเปนข้ันตอนแรกในการติดตาม
เรงรัดหนี้ โดยบริษัทจะใหเจาหนาที่ติดตามหนี้ทางโทรศัพท (Phone Collector) เปนผูติดตามเรงรัดหนี้
ใหกับผูวาจาง โดยในกระบวนการติดตามจะใชฐานขอมูลที่ไดรับจากผูวาจาง แลวโทรศัพทติดตามรวมถึง
หาขอมูลของลูกหนี้เพ่ิมเติม เชน ลักษณะงานที่ทํา สถานที่ที่ทํางาน รายได และที่อยูอาศัย เพ่ือที่จะ
สามารถติดตามหนี้ไดงายข้ึน และขอมูลที่ไดมาจะถูกบันทึกในฐานขอมูลของบริษัทเพ่ือใชในการติดตาม
ตอไป 

ข. ติดตามเรงรัดหนี้ภาคสนาม (Field Collection) เปนข้ันตอนที่บริษัทจะสงเจาหนาที่ติดตามภาคสนาม (Field 
Collector) ไปติดตามหนี้ในกรณีที่จําเปน เชน เขาไปตรวจสอบขอมูลที่อยูอาศัย ติดตามหาตัวลูกหนี้ หรือ
ตรวจสอบสภาพสินทรัพยที่ถือครองอยู ซึ่งการใชการติดตามหนี้ภาคสนามมักใชกับลูกหนี้ที่มีหนี้จํานวน
มากและติดตามตัวไดยาก 

ค. การยื่นฟองรองเพ่ือบังคับคดีในการชําระหนี้ จะเปนข้ันตอนสุดทายในกรณีที่ลูกหนี้ไมประสงคชําระหนี้ 
บริษัทจะปรึกษากับผูวาจางในการใหทนายของบริษัทเปนผูรางคําสงฟอง และสงคําฟองเพ่ือดําเนินคดีกับ
ลูกหนี้ที่ไมชําระหนี้ บริษัทจะไดรับชุดขอมูลลูกหนี้จากผูวาจาง ซึ่งประกอบดวย รายช่ือลูกหนี้ มูลหนี้ และที่
อยูที่ติดตอได โดยระยะเวลาในการติดตามหนี้แตละชุดคราวละ 6-9 เดือนข้ึนอยูกับชนิดของหนี้ เมื่อครบ
กําหนดระยะเวลาตามสัญญาวาจาง บริษัทจะหยุดการติดตามหนี้และจะตองสงขอมูลลูกหนี้สําหรับรายที่ไม
สามารถติดตามไดคืนใหแกผูวาจาง แตสําหรับลูกหนี้รายใดที่บริษัทสามารถติดตามหนี้ไดและกําลังอยูใน
ข้ันตอนการผอนชําระหนี้ บริษัทจะสามารถขยายสัญญาในการดําเนินการเก็บหนี้รายดังกลาวได  

ประเภทและมูลคาของหนี้ที่บริษัทใหบริการติดตามเรงรัดหนี ้

บริษัทเปนผูใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนหนี้ภาคผูบริโภค (Consumer Finance) ที่มีความเช่ียวชาญในการ
ติดตามเรงรัดหนี้จากสินเชื่อทุกประเภท ไดแก สินเชื่อซื้อบาน สินเชื่อบุคคล สินเชื่อบัตรเครดิต สินเชื่อเชาซื้อ 
สินเชื่อคาสาธารณูปโภคและคาโทรศัพท และหนี้อื่นๆ และเปนบริษัทที่มียอดมูลหนี้ที่ดําเนินการติดตาม (Debt 
Portfolio) สูงที่สุดในประเทศไทย โดยมียอดมูลหนี้ภายใตการติดตามในป 2552 - 2553 เทากับ 11,167 ลาน
บาท และ 9,266 ลานบาท ตามลําดับ และ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีบัญชีลูกหนี้ที่ติดตามจํานวน 
657,195 บัญชี คิดเปนยอดมูลหนี้ภายใตการติดตาม 10,140 ลานบาท  

สําหรับรายไดจากการติดตามเรงรัดหนี้จะข้ึนกับความสําเร็จในการติดตามหน้ี (Success Rate) และ อัตราคา
คอมมิชช่ัน (commission Rate) ที่ตกลงกับผูวาจาง ดังนี้ 

รายไดที่ติดตามหนี้ในแตละกลุม = มูลหนี้ที่ติดตาม x Success Rate x Commission Rate 

ซึ่งหนี้แตละประเภทจะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้และคาคอมมิชช่ันแตกตางกัน เชน หนี้คางชําระเปน
เวลานานจะมีโอกาสติดตามชําระหนี้ไดยากจะมีคาคอมมิชช่ันที่สูงแตก็จะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้ตํ่า 
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 แผนภาพแสดงมูลคาและประเภทของหนี้ที่บริษัทใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ 
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          ปริมาณมูลหนี้ที่ติดตาม                         สัดสวนหนี้ที่ติดตามใน  ป  2554 แยกตามประเภท
  

บริษัทรับบริการในการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนหนี้ประเภทบัตรเชาซื้อ/สินเชื่อบุคคลในปริมาณมูลหนี้ที่มากที่สุด
ที่รอยละ 33 และมีหนี้สินเชื่อที่อยูอาศัยเปนอันดับสองที่รอยละ 25 ของมูลหนี้ทั้งหมดที่บริษัทติดตามใน ป 2554 
โดยหนี้ดังกลาวเปนหนี้จากการที่ผูกูซื้อบานไมสามารถผอนชําระได และมีการยึดทรัพยชําระหนี้แลว แตยังไม
พอเพียงตอมูลคาหนี้ ซึ่งหนี้ประเภทนี้จะมีมูลหนี้ตอรายสูงแตมีจํานวนรายไมมาก  

บริษัทมีปริมาณหนี้จากการใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนสินเชื่อเชาซื้อรถยนต สินเชื่อเชาซื้ออุปกรณ
เครื่องใชไฟฟา  เปนอันดับตอมา ตามลําดับ   

หนี้ในกลุมที่กลาวมาแลวขางตนทั้งหมด สวนใหญมีขนาดปานกลางคือมีมูลหนี้ตอรายต้ังแต 5,000 บาทจนถึง 
300,000 บาท 

ตารางแสดงสัดสวนประเภทหนี้ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554  

ประเภทหนี้ สัดสวนจํานวนบญัชี สัดสวนจํานวนเงิน 
หน้ีกอนตั้งสํารองหน้ีสูญเต็มจํานวนของผูวาจาง 9% 2% 
หน้ีหลังตั้งสํารองหน้ีสูญเต็มจํานวนของผูวาจาง 91% 98% 

บริษัทติดตามหนี้ซึ่งสวนใหญเปนหนี้ประเภทหน้ีหลังต้ังสํารองหนี้สูญเต็มจํานวนของผูวาจาง ซึ่งเปนหนี้ที่ลูกหนี้
คางชําระต้ังแต 1 ปข้ึน โดยมีสัดสวนเปนรอยละ 91 ของจํานวนรายและรอยละ 98 ของมูลหนี้ที่ติดตามทั้งหมด 

3.3.1.2   การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ   

สําหรับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ จะเก่ียวของกับผูประกอบการหรือเจาหนี้กลุม
เดียวกัน คือกลุมที่มีหนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภค (Consumer Loan) ซึ่งจําเปนตองติดตามเรงรัดลูกหนี้ใหมา
ชําระหนี้ เพียงแตกลไกในการบริหารแตกตางกัน คือ ในบางรายจะใชวิธีการวาจางบริษัทที่รับจางติดตามหนี้ 
เชน เจเอ็มที ใหเปนผูติดตามเรงรัดหนี้ และใหผลตอบแทนในลักษณะสวนแบงซึ่งคิดเปนรอยละของหนี้ที่
สามารถเรียกเก็บ (Commission) ได ซึ่งวิธีนี้ เจาหนี้จะเปนผูแบกรับตนทุนในการติดตาม และมีภาระตองต้ัง
สํารองหนี้ดอยคุณภาพ แตก็มีโอกาสที่จะมีรายไดเพ่ิมหากสามารถเรียกเก็บหนี้ไดมากกวาสํารองที่ต้ังไว บริษัทที่
รับจางติดตามเรงรัดหนี้จะมีความเส่ียงคอนขางนอยจากการเก็บหนี้ไมได โดยจะขาดทุนเมื่อสวนแบงที่ไดรับไม
คุมกับตนทุนในการปฏิบัติงาน เนื่องจากไมสามารถติดตามใหลูกหนี้มาชําระหนี้ไดมากเพียงพอ แตมีขอดีที่เปน
ธุรกิจที่ไมจําเปนตองใชเงินลงทุนสูง 

สําหรับเจาหนี้บางราย จะเลือกใชวิธีการขายหนี้ดอยคุณภาพโดยวิธีการประมูลขาย ซึ่งวิธีนี้ทําใหไมตองต้ัง
สํารองหนี้ดอยคุณภาพ และไดรับเงินในจํานวนที่แนนอนโดยไมตองแบกรับความเสี่ยงจากการติดตามเรงรัดหนี้ 
ในขณะที่บริษัทผูประมูลซื้อหนี้จะเปนผูรับความเส่ียงดังกลาวจากการลงทุนซื้อหนี้  ซึ่งโดยปกติแลว ราคาประมูล
ซื้อหนี้จะมีสวนลดจากมูลหนี้เต็ม เพ่ือใหผูซื้อหนี้มีกําไรคุมกับตนทุนซื้อหนี้และคาใชจายในการติดตามหนี้ 

ปริมาณมูลหน้ีท่ีติดตาม (ลานบาท) 
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กลุมผูวาจางในการติดตามเรงรัดหนี้และกลุมเจาหนี้ผูขายหนี้ที่เปนคูคากับบริษัท อาจแบงเปน 3 กลุม ดังนี้ 

 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 
กลุมธนาคารและสถาบันการเงินอื่นๆ 56% 
กลุมบริษัทเชาซ้ือ 35% 
กลุมอื่นๆ 9% 
รวม 100% 

 

1. กลุมธนาคาร เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากที่สุดในป 2554 กวารอยละ 56 ของมูลหนี้ที่
บริษัทติดตามทั้งหมด โดยสวนใหญ เปนหนี้จากสินเชื่อซื้อบาน หนี้เช่ือบุคคล หนี้สินจากสัญญาเชาซื้อ
รถยนต และหนี้บัตรเครดิต ลูกคาในกลุมนี้ เชน ธนาคารอาคารสงเคราะห  ธนาคารออมสิน เปนกลุม
ลูกคาเปาหมาย โดยมูลหนี้ที่บริษัทรับจางติดตามเรงรัดหนี้กวารอยละ 65 เปนหนี้ในกลุมนี้ และมูลหนี้ที่
ซื้อมาบริหารท้ังหมดก็มาจากกลุมนี้ ทําใหลูกคาธนาคารและสถาบันการเงินเปนกลุมเปาหมายหลักทั้ง
ธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

2. กลุมบริษัทเชาซื้อ เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากเปนอันดับสอง คือกวารอยละ 35 ของมูล
หนี้ที่บริษัทติดตามทั้งหมด โดยสวนใหญเปนหนี้จากสัญญาเชาซื้อรถยนต และ สัญญาเชาซื้ออุปกรณ
ไฟฟา ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บมจ. อิออน ธนทรัพย บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จาํกัด 
บมจ. อีซี่ บาย และ บริษัท พรอมิส (ประเทศไทย) จํากัด  

3. กลุมบริษัทใหบริการขายสินคาสงหรือขายตรง เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้โดยหนี้สวนใหญ 
เปนหนี้จากตัวแทนจําหนายสินคา ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บริษัท เบทเตอรเวย (ประเทศไทย) 
จํากัด (ธุรกิจ Mistine) บริษัทเอวอน คอสเมติคส (ประเทศไทย) จํากัด บริษัท ไฟเซอร (ประเทศไทย) 
จํากัด และบริษัท ยู สตาร (ประเทศไทย) จํากัด 

เปนกลุมลูกคาใหมของบริษัท โดยบริษัทในกลุมนี้เปนผูขายสินคาไปใหตัวแทนจําหนายซึ่งเปนบุคคลหรอื
นิติบุคคล  หนี้ที่ใหบริษัทติดตามสําหรับกลุมลูกคาหนี้มักเปนหนี้ใหม และมีมูลคาหนี้ไมมากนัก แตมี
โอกาสการติดตามสําเร็จคอนขางสูง  

นอกจากนี้ บริษัทยังเคยเปนผูรับจางเรงรัดหนี้สินกลุมบริษัทส่ือสาร โดยสวนใหญ เปนหนี้จากคา
โทรศัพท ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน บมจ. แอดวานซ อินโฟร 
เซอรวิส บริษัท ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด และ บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น อยางไรก็ดี ต้ังแต 
ป 2552 เปนตนมา กลุมบริษัทส่ือสารไดเปล่ียนกลยุทธในการดําเนินธุรกิจโดยมุงเนนการใหบริการ
ประเภท Pre-Paid มากข้ึน และ พิจารณาตัดสัญญาณสําหรับลูกคาที่มียอดคงคางเกินกําหนดชําระ ทํา
ใหปจจุบันบริษัทใหบริการรับจางติดตามหนี้สินกลุมดังกลาวต่ํากวารอยละ 1 

3.3.1.3   ข้ันตอนการดําเนินงาน   

กระบวนการติดตามเรงรัดหนี ้ มีข้ันตอนสําคัญ ดังนี้ 

1. การรับขอมูลและการแจกจายขอมูล –  บริษัทรับขอมูลลูกหนี้จากผูวาจางในลักษณะ Soft file และฝาย
สนับสนุนดานการปฏิบัติการขอมูลแจกจายขอมูลลูกหนี้ใหกับทีมงานติดตามหน้ีทางโทรศัพทซึ่งปจจุบันมี
จํานวนกวา 8 ทีม และพนักงานติดตามหนี้กวา 280 ราย    

2. การกระจายขอมูล – หัวหนาทีมติดตามหนี้ทางโทรศัพทกระจายขอมูลไปยังพนักงานในทีมเพ่ือติดตามหนี้ 
โดยพนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะมีเปาหมายการทํางานเปนจํานวนครั้งที่โทรติดตามลูกหนี้ในราย
สัปดาห และรายเดือน 
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3. การโทรศัพทติดตามหนี้ – พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะโทรศัพทติดตามหนี้และตองบันทึกขอมูล
ของลูกหนี้ในฐานขอมูลของบริษัทหากสามารถหาขอมูลเพ่ิมเติมได พนักงานติดตามหน้ีทางโทรศัพทมี
หนาที่ติดตามลูกหนี้ใหพบ และเจรจาเรงรัดใหลูกหนี้มาชําระหนี้ โดยอาจมีสวนลดหรือเง่ือนไขการผอน
ชําระภายใตกรอบที่ผูวาจางกําหนดให ในข้ันตอนการเจรจาลดหนี้ พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะตอง
ทําตามนโยบายการลดหนี้ ซึ่งจะมีลําดับช้ันการใหอนุมัติที่แตกตางกันออกไป หากไมสามารถติดตามหนี้
ทางโทรศัพทไดบริษัทอาจพิจารณาติดตามหนี้ภาคสนามตอไป หรือรอสงคืนหนี้คืนผูวาจาง ซึ่งจะหัวหนา
หนวยจะเปนผูพิจารณาเลือกตาม ขอมูลลูกหนี้ที่มีและปริมาณมูลหนี้ที่ติดตามเปนสําคัญ 

4. การใชพนักงานติดตามหนี้ภาคสนาม - ในกรณีที่สามารถติดตามตัวลูกหนี้ได แตลูกหนี้ไมยินยอมชําระหนี้ 
หรือในกรณีติดตามลูกหนี้ไมไดและพิจารณาวาเหมาะสมในการติดตามหนี้ภาคสนาม พนักงานติดตามหนี้
ทางโทรศัพทจะสงเรื่องใหพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามติดตามหนี้ตอไป พนักงานติดตามหนี้ภาคสนามจะ
พิจารณาวาจะติดตามหนี้รายใดตามความเหมาะสม ข้ึนอยูกับมูลหนี้ที่คางและคาใชจายในการติดตาม หาก
สามารถติดตามหนี้ไดก็จะเจรจาใหลูกหนี้ชําระหนี้เชนเดียวกับพนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพท ในกรณีที่
ลูกหนี้ปฎิเสธการชําระหนี้ พนักงานติดตามหนี้ภาคสนามจะสงเรื่องใหหัวหนาหนวยพิจารณาวาจะสงฝาย
กฎหมายเพ่ือฟองรองดําเนินคดีตอไป หรือหยุดการติดตามหนี้ข้ึนกับความเหมาะสม  บริษัทมีนโยบายที่จะ
ใหพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามมีหนาที่ติดตามหาตัวลูกหนี้เปนหลักและใหลูกหนี้ไปชําระเงินตรงไปสู
วาจางผานบัญชีธนาคาร หากแตในบางกรณีพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามจําเปนจะตองอํานวยความ
สะดวก โดยนําเงินสดจากลูกหนี้ไปเขาบัญชีผูวาจางแทน  พนักงานติดตามหนี้ภาคสนามตองออกใบรับเงิน
ทุกครั้ง และใบรับเงินดังกลาวจะตองออกจากเลมที่ไดรับการตรวจสอบจากหัวหนาหนวยและผูจัดการแผนก 

5. การฟองรองดําเนินคดี - ในกรณีที่สามารถติดตามตัวลูกหนี้ได และลูกหนี้ปฏิเสธการชําระหนี้ ทั้งในสวน
การติดตามหนี้ทางโทรศัพทและภาคสนาม หัวหนาสวนติดตามหนี้อาจพิจารณาสงเรื่องใหฝายกฎหมาย
ดําเนินคดีตามกฎหมาย ซึ่งกอนที่จะสงฟองบริษัทจะตองทําเรื่องขออนุมัติจากผูวาจางกอน ซึ่งการ
ดําเนินการฟองรองบริษัทจะไดคาธรรมเนียมทนายความเปนรายกรณีไปข้ึนอยูกับการเจรจากับผูวาจาง 
และยังคงไดรับคาคอมมิชช่ันในการติดตามหนี้เชนเดิม 

6. การตรวจสอบการชําระหนี้ - หากลูกหนี้ยินดีชําระหนี้ไมวาจะอยูในข้ันตอนใด ผูติดตามหนี้จะบันทึก
รายงานการชําระหนี้และตรวจสอบกับทางผูวาจางเปนรายวัน หลังจากนั้นจะสงขอมูลไปใหฝายบัญชีเพ่ือ
สรุปยอดรวมเพ่ือวางบิลในรอบเดือนตอไป 

อนึ่งในกรณีทีลูกหนี้ตอรองเสนอเพื่อลดหนี้นั้น บริษัทจะมีข้ันตอนในการลดหนี้ที่ระบุไวในนโยบายการลดหนี้ 
โดยพนักงานติดตามหนี้จะตองเสนออัตราสวนในการลดหนี้ใหกับผูบริหารเปนลําดับข้ันตอน ซึ่งโดยปกติแลว
ปริมาณอัตราสวนที่ลดหน้ีจะเปนไปตามกรอบที่ผูวาจางกําหนดใหบริษัททั้งต้ังแตลงนามในสัญญา หรือ
เพ่ิมเติมภายหลัง 
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แผนภาพแสดงข้ันตอนการติดตามเรงรัดหนี้ 

 
 3.3.1.4 เครือขายการใหบริการ    

บริษัทมีเครือขายการติดตามหนี้ครอบคลุมทั่วประเทศไทย โดยเครือขายดังกลาวจะเปนบุคคลในพ้ืนที่จังหวัดนั้น 
มีหนาที่ในการใหขอมูลลูกหนี้ ติดตามหนี้ภาคสนาม หรือเปนผูคนหาขอมูลสําคัญลูกหนี้  

เครือขายติดตามหนี้ของบริษัทอาจเปนพนักงานบริษัทหรือเปนพารทเนอรของบริษัทซึ่งจะดําเนินงานใหบริษัท
เปนครั้งคราวไป โดยการติดตอเครือขายดังกลาวจะใชสาขาเจมารท ที่มีอยูทั่วประเทศไทยเปนศูนยกลาง 

 นโยบายการกําหนดราคา 

ตารางสรุปอัตราคาบริการติดตามเรงรัดหนี้สิน 

อายุหนี้ท่ีเกินกําหนด ลักษณะลูกหนี้ท่ีติดตาม อัตราคาบริการ 
ไมเกิน 6 เดือน ราชการและรัฐวิสาหกิจ 6 – 8% 
1 –   6 เดือน ทั่วไป 15 – 20% 
6 – 12 เดือน ทั่วไป 25 – 30% 
มากกวา 12 เดือน ทั่วไป 35 – 40% 
 

ปกติแลวในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ ผูวาจางจะเสนอคาตอบแทนในการติดตามหนี้เปนสวนแบงของรายไดที่
ติดตามได ซึ่งมีอัตราหลากหลายตั้งแตรอยละ 7-40 ข้ึนอยูกับความยากงายในการติดตามเรงรัดหนี้ หากหนี้ที่
ติดตามมีอายุหนี้นาน ประวัติการชําระหนี้ตํ่า ขอมูลลูกหนี้นอย และลูกหนี้มีภูมิลําเนาหางไกล ก็มักจะไดสวน
แบงจากการติดตามที่สูง บริษัทจะพิจารณาขอเสนอท่ีผูวาจางใหมา หากบริษัทประมาณการวาสามารถ
ดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้และไดรายไดสวนแบงคุมกับคาดําเนินการและกําไร บริษัทก็จะเจรจาตกลงรับ
ติดตามหนี้  

3.3.2   ธุรกิจบริหารหน้ีดอยคุณภาพ 

 3.3.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ  

บริษัทดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ โดยซื้อหนี้ดอยคุณภาพจากสถาบันการเงินที่มีนโยบายขายหนี้ดอย
คุณภาพ    โดยท่ัวไป สถาบันการเงินจะใชวิธีการประมูลขายหนี้  ซึ่งกอนการประมูล ทีมงานของบริษัทจะเขาไป
ศึกษาขอมูลหนี้ดอยคุณภาพที่จะเปดประมูล เชน ชนิดหนี้ และระยะเวลาคางชําระ เปนตน เพ่ือจะวิเคราะหและ
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เสนอราคาประมูลซื้อ โดยจะกําหนดเปนอัตราสวนลดจากมูลหนี้เต็ม หากบริษัทเปนผูชนะการประมูล บริษัทจะ
เขาไปตรวจสอบรายละเอียดของมูลหนี้ เชนสัญญาเงินกู อายุหนี้ และขอมูลลูกหนี้ หากขอมูลเปนไปตามที่ได
ศึกษาและตกลงในชวงกอนประมูล บริษัทก็ดําเนินการโอนหนี้ดังกลาวมาเปนสินทรัพยของบริษัท และจะ
ดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้เพ่ือใหไดตามเปาหมายท่ีบริษัทวางไว  

ในการประมูลซื้อหนี้นั้น บริษัทจะเขาประมูลซื้อหนี้ที่บริษัทมีความเช่ียวชาญในการติดตามเรงรัดหนี้เทานั้น โดย
บริษัทจะประเมินราคาประมูลดวยการประมาณการอัตราการเก็บหนี้ไดเปรียบเทียบกับคาใชจายที่เกิดข้ึนจาก
การติดตามหนี้ ซึ่งบริษัทจะเทียบเคียงขอมูลของหนี้ที่จะประมูลกับหนี้ที่บริษัทเคยใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ที่มี
ลักษณะคลายคลึงกัน ทั้งนี้ เพ่ือประมาณอัตราการเก็บหนี้ไดและคาใชจายในการจัดเก็บหนี้ 

ในดานการบริหารและการติดตามหนี้ บริษัทจะมีการประมาณการอัตราการเก็บหนี้ไดเปนรายไตรมาส และจะ
ติดตามเปรียบเทียบอัตราการเก็บไดกับประมาณการ และหากอัตราการเก็บไดตํ่ากวาการประมาณการ บริษัทจะ
พิจารณาเพ่ิมมาตรการในการติดตามหนี้ การต้ังสํารอง รวมถึงการปรับประมาณการการเก็บหนี้ใหเหมาะสมและ
สอดคลองกับสถานการณ 

ทั้งนี้ตามมาตรฐานบัญชี เจเอ็มที จะไมสามารถรับรูรายไดจากเงินสดทั้งหมดที่จัดเก็บได แตจะรับรูเพียงบางสวน
ตามอัตราความสําเร็จที่คาดวาจะไดรับในเบื้องตน สําหรับสวนที่เหลือจะนําไปตัดเงินลงทุนในลูกหนี้ รวมถึงหาก
เจเอ็มทีพิจารณาเห็นวาเงินสดที่จะเก็บไดในอนาคตต่ํากวามูลคาทางบัญชี เจเอ็มทีจะพิจารณาตั้งคาเผื่อหนี้สงสัย
จะสูญ ดังนั้นเงินลงทุนสุทธิจึงสามารถคํานวณไดดังนี้ 

เงินลงทุนสุทธิปลายงวด = เงินลงทุนสุทธิเริ่มแรก – (เงินสดที่จัดเก็บไดจนถึงปจุบัน – สวนรับรูรายไดรวม
จนถึงปจจุบัน) – คาเผื่อหนี้สงสัยจะสูญ  

ตารางแสดงรายละเอียดมูลหนี้เก่ียวกับ เงินสดที่จัดเก็บได การรับรูรายได และเงินลงสุทธิปลายงวด แยกตาม
กลุมหนี้ที่ลงทุนในแตละป (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554)    (หนวย : ลานบาท) 

กลุมหน้ี 
มูลหน้ีเต็ม เงินลงทุนใน

ลูกหน้ีเร่ิมแรก 
เงินสดท่ีจัดเก็บ

ไดจนถึง      
31 ธ.ค. 54 

สวนรับรูรายได
รวมจนถึง
ปจจุบัน 

คาเผื่อหนี้
สงสัยจะสูญ 

เงินลงทุนสุทธิ
ปลายงวด     
31 ธ.ค. 54 

ป 2549 1,031 39 113 75 -- --  
ป 2550 166 16 19 3  --  -- 
ป 2551 1,041 49 87 42  -- 4 
ป 2552 1,745 74 150 88 0 11 
ป 25531 2,446 122 95 46 1 72 
ป 2554 7,114 384 220 107 0 271 
รวม 13,543 684 684 361 1 359 

1 ตัวอยางเชนในป 2551 บริษัทลงทุนซื้อหนี้สุทธิคิดเปนเงินลงทุนในลูกหนี้เร่ิมแรกจํานวน 49 ลานบาท จนถึงปจจุบัน ณ 31 ธ.ค. 2554  หนีก้ลุมนี้
บริษัทสามารถจัดเก็บได 87 ลานบาท ซึ่งเงินจํานวนนี้รับรูเปนรายไดรวมจนถึงปจจุบันเทากับ 42 ลานบาท และ บริษัทมีการบันทึกตัดเงินลงทุน
จํานวน 45 ลานบาท ทําใหเงินตนลงทุนสุทธิกอนตั้งสํารองเปน 4 ลานบาท จึงเหลือเงินลงทุนสุทธิ ณ 31 ธ.ค. 2554  สําหรับกลุมหนี้ที่ซื้อในป 
2551 จํานวน 4 ลานบาท 

 2552 2553 2554 
เงินลงทุนในลูกหน้ี (ลานบาท) 118 159                      359  
มูลหน้ีเต็มจํานวน (ลานบาท) 3,758 4,137                  12,342  
จํานวนบัญชี (ราย) 196,623 220,777                614,899  
เงินลงทุนในลูกหน้ีตอราย (บาท/ราย) 745 601                      584  
มูลหน้ีเต็มจํานวนตอราย (บาท/ราย) 19,114 18,738                  20,072  
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ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีเงินลงทุนในลูกหนี้คงเหลือสุทธิจํานวน 359  ลานบาท จากบัญชีลูกหนี้ 
614,899 รายคิดเปนเงินลงทุนในลูกหนี้หนี้ตอราย 584 บาท และมีมูลหนี้คงคางทั้งหมด 12,342 ลานบาท คิด
เปนมูลหนี้คงคางตอรายเปน 20,072 บาท และ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 หนี้สินดอยคุณภาพสามารถแบงได
ตามประเภทไดดังนี้ 

 2552 2553 2554 
สินเชื่อเชาซ้ือรถ 0.00% 30.45% 22.23% 
สินเชื่อบัตรเครดิต 5.81% 3.95% 6.05% 
สินเชื่อสวนบุคคล 94.19% 65.60% 71.72% 
รวม 100.00% 100.00% 100.00% 
 

หากพิจารณาตามอายุหนี้สินดอยคุณภาพและการตั้งสํารองเจาหนี้จะสามารถแบงได 2 ประเภท คือ หนี้กอนต้ัง
สํารองหนี้สูญทั้งจํานวน  และ หนี้กอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน ดังนี้ 

ตารางแสดง Portfolio หนี้ดอยคุณภาพที่บริษัทซื้อมาบริหารเอง  

 2552 2553 2554 
หน้ีกอนตั้งสํารองหน้ีสูญฯ 0.00% 1.15% 1.58% 
หน้ีหลังตั้งสํารองหน้ีสูญฯ 100.00% 98.85% 98.42% 
รวม 100.00% 100.00% 100.00% 
 

หนี้กอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน (หนี้กอนต้ังสํารองหนี้สูญฯ) 

หนี้กอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน หมายถึง หนี้สินที่เกินกําหนดชําระไมเกินกวา 6 เดือน โดยหนี้สินประเภท
ดังกลาวจะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้ (Success Rate) ที่สูง โดยระหวางป 2552 –2554 บริษัทมี
สัดสวนหนี้สินกอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน ประมาณ รอยละ 0 - 2 

หนี้หลังต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน (หนี้หลังต้ังสํารองหนี้สูญฯ) 

หนี้หลังต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน หมายถึง หนี้สินที่คางชําระเกินกวา 6 เดือน โดยเจาของเดิมลูกหนี้ดังกลาวได
ดําเนินการต้ังสํารองเต็มจํานวน และหนี้สินประเภทดังกลาวจะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้ (Success 
Rate) ที่ตํ่า โดยระหวางป 2552 - 2554 บริษัทมีสัดสวนหนี้สินกอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน ประมาณ รอยละ 
98 - 100 

3.3.2.2   การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ   

สําหรับกลุมบริษัทที่วาจางใหบริษัทติดตามเรงรัดหนี้ กับกลุมบริษัทที่ขายหนี้ดอยคุณภาพใหกับบริษัทจะเปน
กลุมเดียวกัน แตเปนการใชกลยุทธในการบริหารหนี้ดอยคุณภาพที่แตกตางกัน โดยบางบริษัทอาจเลือกบริษัท
มารับจางติดตามเรงรัดหนี้หรือขายหนี้ดอยคุณภาพ ซึ่งข้ึนกับนโยบายการบริหารหนี้แตละบริษัทหรือกลุมธุรกิจ 
หรือข้ึนกับอายุหนี้ หรือภาวการณของตลาด ดังนั้นกลุมคูคาของธุรกิจรับจางติดตามหนี้และบริหารหนี้ดอย
คุณภาพจึงเปนกลุมเดียวกัน   

อยางไรก็ตามข้ันตอนในการไดมาซึ่งมูลหนี้และกระบวนการดําเนินงานจะแตกตางกัน การสรรหาหนี้ดอย
คุณภาพมาบริหารทําได 2 วิธีหลักคือการเขารวมประมูลในบริษัทที่มีการขายหนี้อยูเปนประจํา ซึ่งกลุมบริษัท
ประเภทหนี้จะมีนโยบายการขายหนี้ปละหลายๆ ครั้ง เชน กลุมธนาคารพาณิชย และกลุมบริษัทเชาซื้อบาง
บริษัท วิธีที่สองคือการเขาไปเสนอรับซื้อหนี้ ซึ่งวิธีนี้จะตองมีสายสัมพันธกับเจาของหนี้อยางดี บริษัทดําเนินการ
ซื้อหนี้ทั้ง 2 วิธี 
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ประเภท 2552 2553 2554 
กลุม Bank 8.18% 35.47% 23.18% 
กลุม Non-Bank 91.82% 64.53% 76.82% 
รวม 100.00% 100.00% 100.00% 

 

ระหวางป 2552 - 2554  บริษัทไดซื้อหนี้ดอยคุณภาพจาก 2 กลุมหลัก โดยบริษัทซื้อหนี้ดอยคุณภาพจากกลุม
ธนาคาร (กลุม Bank) คิดเปนรอยละ 8 – 35 และ ซื้อจากกลุมอื่นๆ (กลุมสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร) ซึ่ง
ไดแก บริษัทเงินทุน และ บริษัทเชาซื้อ คิดเปนรอยละ 65 – 92 

3.3.2.3  ข้ันตอนการดําเนินงาน  

การดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะมีข้ันตอนสําคัญ คือข้ันตอนการประมูลซื้อหนี้หรือเสนอซื้อหนี้ และ
ข้ันตอนการติดตามเรงรัดหนี้ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

กระบวนการประมูลซื้อหนีเ้พ่ือนํามาบริหาร  มีข้ันตอนสําคัญ ดังนี้ 

1. การติดตอขอขอมูลหนี้ที่ตองการขาย - ฝายการตลาดการซื้อหนี้จะเปนผูรับขาวสารการขายหนี้ และติดตอ
ไปยังบริษัทเปาหมายตางๆ จากนั้นจึงขอรับขอมูลหนี้เบ้ืองตนจากผูตองการขายหนี้เพ่ือนํามาวิเคราะห 
ไดแก จํานวนบัญชี จํานวนเงินตน ดอกเบ้ีย เบ้ียปรับ อายุหนี้และประวัติการชําระของลูกหนี้ เปนตน 

2. การวิเคราะหขอมูลหนี้  - ฝายการตลาดจะทําการวิเคราะหความเปนไปไดในการซื้อหนี้จากขอมูลที่ไดรับ 
โดยพิจารณาจากการเปรียบเทียบกับหนี้ประเภทที่บริษัทเคยติดตามเรงรัดมากอน เพ่ือประมาณการอัตรา
การจัดเก็บหนี้ คาใชจายในการดําเนินการ จุดคุมทุน ระยะเวลาโดยประมาณที่จะเก็บหนี้ไดตามเปาหมาย 
ผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับ และประมาณการมูลคาประมูลสูงสุดที่บริษัทสามารถเสนอซื้อได 

3. การเสนอวงเงินเพ่ือซื้อหนี้ – ฝายการตลาดจะเสนอรายงานการวิเคราะหใหคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มที
เปนผูพิจารณาอนุมัติเสนอวงเงินในการประมูลซื้อหนี้ หากคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีพิจารณาเห็นสมควร 

4. การเจรจาตกลงซื้อขายหนี้ – หากบริษัทชนะการประมูล ในบางกรณี ผูขายหนี้อาจขอเจรจาตอรองราคา
ขายหนี้ คณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที จะเปนผูใหกรอบในการเจรจาและใหผูบริการเจรจาตามความ
เหมาะสม 

5. การโอนหนี้และสงมอบหนี้ - ฝายการตลาดจะรวมกับฝายกฎหมายในการเขาไปตรวจสอบความถูกตองของ
เอกสารกอนที่ลงนามในสัญญาซื้อขายหนี้ หากเอกสารครบถวนก็จะทําการโอนหนี้กัน โดยในข้ันตอนนี้
บริษัทและผูขายหนี้จะตองออกจดหมายแจงลูกหนี้ถึงการโอนสิทธิเรียกรองและการรับสิทธิเรียกรอง ซึ่ง
กระทําพรอมๆ กัน ภายหลังที่จดหมายถึงลูกหนี้จะถือวาการโอนหนี้เปนอันเสร็จสมบูรณ 

6. การติดตามเรงรัดหนี้ - บริษัทจะดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้เชนเดียวกันกับการท่ีบริษัทเปนผูรับจาง
ติดตามเรงรัดหนี้ ไมวาจะเปนการติดตามหนี้ทางโทรศัพท การติดตามหนี้ภาคสนาม และการสงฟอง
ดําเนินคดีตามกฎหมาย เพียงแตในกระบวนการเจรจาลดหนี้ใหกับลูกหนี้ ฝายติดตามหนี้จะขออนุมัติจาก
ฝายการตลาดที่มีอํานาจภายใตกรอบอํานาจที่ไดรับอนุมัติจากคณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที 

7. การจัดเก็บเอกสารสัญญากูยืมและการเบิกเอกสาร - ภายหลังการรับเอกสารกูยืมของมูลหนี้ที่ซื้อมา บริษัท
จะสงเอกสารใหกับบริษัทผูรับฝากเอกสาร หากตองการใชเอกสาร ฝายผูตองการใชเอกสารตองขออนุมัติ
จากผูมีอํานาจที่คณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที เปนผูแตงต้ัง ซึ่งจะเปนผูที่มีอํานาจในการเบิกเอกสาร
ดังกลาว 
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สําหรับข้ันตอนการติดตามเรงรัดหนี้จะดําเนินการเชนเดียวกับการใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ แตจะแตกตางใน
รายละเอียด 2-3 ประการคือ การขออนุมัติลดหนี้จะผานการเห็นชอบจากผูจัดการแผนก ผูอํานวยการตามสาย
งานอนุมัติ ซึ่งเปนข้ันภายในบริษัท รวมทั้งการตัดสินใจใชผูติดตามหนี้ภาคสนามและการฟองรอง 

3.3.2.4  เครือขายการใหบริการ   

บริษัทจะใชเครือขายในการติดตามเรงรัดหนี้สําหรับธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพเดียวกับธุรกิจบริการติดตาม
เรงรัดหนี้แตใชทีมงานแยกกัน 

3.3.2.5 กลยุทธการดําเนินธุรกิจ  

นโยบายการกําหนดราคา 

กอนการเสนอราคาประมูลซื้อหนี้ ฝายการตลาดธุรกิจบริหารหนี้จะศึกษาความเปนไปไดในการซื้อหนี้จากขอมูล
หนี้ โดยพิจารณาเทียบเคียงกับหนี้ประเภทเดียวกันที่บริษัทเคยติดตามเรงรัดมากอน เพ่ือประมาณการอัตราการ
จัดเก็บหนี้ คาใชจายในการดําเนินการ จุดคุมทุน ระยะเวลาโดยประมาณที่จะเก็บหนี้ไดตามเปาหมาย 
ผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับ และประมาณการมูลคาประมูลสูงสุดที่บริษัทสามารถเสนอซื้อไดใหกับ
คณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเพ่ือนําเสนอราคาประมูลซื้อหนี้ โดยคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเปนผูตัดสินใจ
เสนอราคาประมูลซื้อหนี้ และเปนผูตัดสินใจสุดทายในการเจรจาตอรองหากผูขายขอเจรจาตอรองราคาซื้อ 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

โครงสรางอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 ปจจัยที่มีผลกระทบตออุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้ดอยคุณภาพ 

อุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้เปนอุตสาหกรรมที่ถูกกระทบจากปริมาณหน้ีดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ ซึ่ง
ปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจไดรับผลกระทบจาก ปริมาณมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ และ
สัดสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ ซึ่งทั้ง 2 ปจจัยก็ไดรับอิทธิพลที่แตกตางกัน 

1. ปริมาณมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ จะแปรผันตามขนาดของเศรษฐกิจ ซึ่งหากภาวะเศรษฐกิจมีการ
เติบโตที่ดีก็ยอมสงผลกระทบใหปริมาณมูลหนี้ในระบบมีคามาก สงผลใหปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบ
เศรษฐกิจมีคาที่มากตามมาดวย 

2. สัดสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ จะแปรผันตามของอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบ ซึ่งเปน
คาที่แปรผกผันกับภาวะเศรษฐกิจกลาวคือ หากภาวะเศรษฐกิจอยูในชวงถดถอย อัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพ
ในระบบจะมากขึ้นสงผลกระทบใหปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบมีคามากข้ึนดวย 

ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวาอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้ดอยคุณภาพ เปนอุตสาหกรรมที่เติบโตไปตามภาวะ
เศรษฐกิจ เนื่องจากปริมาณหนี้ดอยคุณภาพจะแปรตามมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ และจะมีภาวะที่ดีพิเศษ
ในชวงภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าเนื่องจาก อัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบจะเพิ่มมากข้ึนในปดังกลาว 

 ความเก่ียวโยงระหวางอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพกับปริมาณหนี้ดอย
คุณภาพในระบบเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรมเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะเปนอุตสาหกรรมที่มี Supplier กลุมเดียวกันโดยเปนกลุม
ธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทเชาซื้อ และบริษัทสาธารณูปโภคตางๆ ซึ่งกลุมบริษัทดังกลาวเปนกลุมที่มีหนี้ดอย
คุณภาพในบริษัทจํานวนหนึ่ง ซึ่งบางบริษัทอาจใชกรรมวิธีการติดตามหนี้ดวยตนเอง หรือวาจางบริษัทเรงรัดหนี้
เปนผูติดตามเรงรัดหนี้ หรือขายหนี้ดอยคุณภาพใหกับบริษัทรับบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 
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ธนาคาร บริษัทเงินทุน
บริษัทเชาซ้ือ
รถยนต

บริษัทเชาซ้ือ
อุปกรณไฟฟา และ

สินเชื่อบุคคล

บริษัท 
โทรคมนาคม

บริษัท 
สาธารณูปโภค

บริษัทท่ัวไป

หน้ีสินดอยคุณภาพ
ภาคธุรกิจ

หน้ีดอยคุณภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากการกูยืม

หน้ีดอยคุณภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากคาบริการและคาสินคา

บริษัทท่ีปรึกษาและ
บริหารสินทรัพย

บริษัทเรงรัดติดตาม
หนี้สินและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ

กลุมสถาบันการเงิน
กลุมบริษัททั่วไป

ธนาคาร บริษัทเงินทุน
บริษัทเชาซ้ือ
รถยนต

บริษัทเชาซ้ือ
อุปกรณไฟฟา และ

สินเชื่อบุคคล

บริษัท 
โทรคมนาคม

บริษัท 
สาธารณูปโภค

บริษัทท่ัวไป

หน้ีสินดอยคุณภาพ
ภาคธุรกิจ

หน้ีดอยคุณภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากการกูยืม

หน้ีดอยคุณภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากคาบริการและคาสินคา

บริษัทท่ีปรึกษาและ
บริหารสินทรัพย

บริษัทเรงรัดติดตาม
หนี้สินและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ

กลุมสถาบันการเงิน
กลุมบริษัททั่วไป

สําหรับหนี้ดอยคุณภาพ กลุมธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทเชาซื้อ และบริษัทสาธารณูปโภคตางๆ จะมีหนี้ดอย
คุณภาพที่เปนหนี้ดอยคุณภาพภาคประชาชน (Consumer Loan) และหนี้ดอยคุณภาพภาคธุรกิจ (Corporate 
Loan) โดยปกติแลว หนี้ดอยคุณภาพในกลุมที่เปนเปาหมายในการติดตามหนี้ หรือบริหารหนี้ในกลุมบริษัท
ติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะเปนหนี้ภาคประชาชน 

แผนภาพแสดงความเก่ียวโยงของบริษัทที่เก่ียวของในอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ปริมาณมูลหนี้จากสถาบันการเงินและประมาณการหนี้ดอยคุณภาพ 

- กลุมธนาคารและบริษัทเงินทุน 

กลุมธนาคารและบริษัทเงินทุนนับเปนกลุมผูวาจางหลักในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ และเปนกลุมที่ขายหนี้
ดอยคุณภาพใหกับบริษัทบริหารหนี้ดอยคุณภาพมากที่สุด เนื่องจากกลุมดังกลาวมีเงินลงทุนในสินเชื่อมาก
ที่สุด  

โดย ณ ส้ินไตรมาส 1 ป 2554 กลุมธนาคารมีสินเชื่อทั้งส้ิน 9,411,160 ลานบาท เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องจาก 
ณ ส้ินป 2551 รอยละ 24.66 หรือ เพ่ิมข้ึนเฉล่ีย (CAGR) รอยละ 10.29 ตอป เนื่องจากการขยายตัวของ
สินเชื่อภาคธุรกิจมากขึ้น แตขณะเดียวกันธนาคารพาณิชยระมัดระวังการบริหารความเสี่ยงสินเชื่อมากข้ึน 
เพ่ือไมใหหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได หรือ หนี้ดอยคุณภาพ (NPLs) เรงตัวข้ึน ทําให ณ ส้ินไตรมาส 1 ป 2554 
ธนาคารมี อัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชื่อรวม เทากับ รอยละ 3.19 ลดลงจาก ณ ส้ินป 2551 ที่รอยละ 
5.26 ทําใหกลุมธนาคารมีหนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 300,470 ลานบาท       
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ท่ีมา : ธนาคารแหงประเทศไทย 

(หนวย : พันลานบาท) 
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สําหรับกลุมบริษัทเงินทุน โดย ณ ส้ินไตรมาส 1 ป 2554 มีสินเชื่อประมาณ 20,461 ลานบาท ลดลงจาก ณ 
ชวงเดียวกันของป 2553 รอยละ 28.60 และ หากพิจารณาอัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชื่อรวม ที่รอยละ 
15.00 ทําใหคาดวา ณ ส้ินไตรมาส 1 ป 2554 บริษัทเงินทุนจะมีหนี้ดอยคุณภาพประมาณ 3,069 ลานบาท  

 
ทําใหคาดวาโดยภาพรวม จะมีหนี้ดอยคุณภาพจํานวน 300,000-400,000 ลานบาทท่ีมาจากธนาคารและ
บริษัทเงินทุน แตอยางไรก็ดีหนี้ดังกลาวนับรวมหนี้ภาคธุรกิจไปดวย ซึ่งหากพิจารณาเฉพาะหนี้ภาค
ผูบริโภค บริษัทประมาณการวานาจะมีสัดสวนประมาณรอยละ 30-35 ของหนี้ดอยคุณภาพทั้งหมด บริษัท
จึงประมาณการวานาจะมีหนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภคจํานวน 90,000 – 140,000 ลานบาท 

- กลุมบริษัทเชาซื้อรถยนตและรถจักรยานยนต  

ธุรกิจการใหบริการเชาซื้อรถยนตจะเปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกันกับภาวะอุตสาหกรรมยานยนต โดย
ป 2549 จนถึง ป 2552 ที่ผานมา อุตสาหกรรมยานยนตไดรับผลกระทบจากวิกฤตการทางการเงิน ทําให
ยอดจําหนายรถยนตภายในประเทศลดลงอยางมีนัยสําคัญ สําหรับในป 2553 เศรษฐกิจโลกและเศรษฐกิจ
ไทยเริ่มฟนตัว สงผลใหอุตสาหกรรมยานยนตพ้ืนตัวเชนเดียวกัน อีกทั้งการสนับสนุนของภาครัฐบาลจาก
มาตรการในการสงเสริมการลงทุนใหประเทศไทยเปนศูนยกลางฐานการผลิตรถยนตขนาดใหญในภูมิภาค
เอเชีย จึงทําใหผูผลิตรถยนตจากตางประเทศหลายรายยายฐานการผลิตเขามาในประเทศไทย และสงผลให
ยอดจําหนายรถยนตในประเทศในป 2553 ปรับตัวเพ่ิมข้ึนอยางมากเทากับรอยละ 45.82 และเนื่องจาก
ปจจุบันยังไมมีหนวยงานกลางในการจัดเก็บขอมูลมูลหนี้ และปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ ดังนั้นฝาย
บริหารจึงประมาณวาหนี้เช่ือเชาซื้อรถยนตทั้งระบบ ณ ส้ินป 2553 อยูที่ประมาณ 435,000 - 580,000 ลาน
บาทเพ่ิมข้ึนจาก ณ ส้ินป 2552 รอยละ 45 และสัดสวนหนี้ดอยคุณภาพอยูที่ประมาณรอยละ 4 - 6 ของมูล
หนี้คงคาง ดังนั้นประมาณการหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ ณ ส้ินป 2553 จะอยูที่ 17,400 – 34,800 ลานบาท 
และ มีแนวโนมจะเพ่ิมสูงข้ึนตามสภาพวะเศรษฐกิจโลกที่ปรับตัวดีข้ึนในทิศทางบวก  

- กลุมบริษัทเชาซื้อสินคาอุปโภคและสินเชื่อบุคคล 

ระหวางป 2551 - 2553 ธุรกิจสินเชื่อสวนบุคคลมีทิศทางการฟนตัวคอนขางชากวาสินเชื่อประเภทอื่นๆ 
เนื่องมาจากปจจัยแวดลอมเฉพาะทางธุรกิจหลายประการ  เชน  สินเชื่อสวนบุคคลเปนสินเชื่อที่ไมมี
หลักทรัพยค้ําประกัน  จึงจัดอยูในประเภทสินเชื่อที่มีความเส่ียงสูง  ทําใหผูประกอบการยังคงระมัดระวังการ
ปลอยสินเชื่อประเภทนี้  อีกทั้งยังคงมีปจจัยเสถียรภาพการเมืองภายในประเทศที่อาจจะมาฉุดรั้งการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจในระยะขางหนา ในขณะที่ปจจัยภายนอกประเทศ  คือ  การฟนตัวของเศรษฐกิจโลกที่
คาดวาจะเติบโตในอัตราที่ชาลงจากที่ไดคาดการณ  เนื่องมาจากปญหาวิกฤติหนี้ในประเทศยุโรปที่ยังคงมี
ความเปราะบาง ดังนั้นทําใหการอนุมัติสินเชื่อของผูประกอบการในตลาด เชน  บริษัท  จีอี  มันนี่ (ประเทศ
ไทย) จํากัด  บริษัท  อีซี่บาย  จํากัด (มหาชน) บริษัท  เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํากัด  และบริษัท พรอมิส 
(ไทยแลนด) จํากัด จึงยังคงอยูบนพ้ืนฐานของความระมัดระวัง  โดยจะเนนกลุมลูกคาที่มีคุณภาพมากกวา
การเนนจํานวนบัญชีที่เพ่ิมข้ึน ธุรกิจดังกลาวนี้ในปที่ผานมาจึงมีการปลอยสินเชื่อที่ลดลง  

โดยจากขอมูลจากธนาคารแหงประเทศไทยปรับปรุงลาสุด  ไดรายงานตัวเลขสินเชื่อสวนบุคคล ณ ส้ินเดือน 
พฤษภาคม 2554 พบวา  มีบัญชีลูกหนี้สินเชื่อสวนบุคคลในระบบทั้งส้ิน 8,508,555  บัญชี  ลดลงจากชวง
เดียวกันของป  2553 รอยละ  3.51  

ขณะที่ยอดสินเชื่อสวนบุคคลทั้งระบบ ณ ส้ินเดือน พฤษภาคม 2554 มยีอดคงคางทัง้สิน้ 194,332 ลานบาท 
ลดลง 25,891 ลานบาท หรือลดลงรอยละ 11.76 โดยสวนใหญเปนยอดคงคางสินเชื่อของ Non-Bank มียอด
คงคางทั้งส้ิน 102,260 ลานบาท  หรือคิดเปนรอยละ   52.62 ของยอดสินเชื่อคงคางทั้งหมด เชนเดียวกันกับ
กลุมบริษัทเชาซื้อรถยนตและรถจักรยานยนต ปจจุบันยังไมมีหนวยงานกลางในการจัดเก็บขอมูลมูลหนี้ 
และปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ ทําใหบริษัทคาดวามีอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพที่รอยละ 6.5 – 11.0 
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บริษัทจึงคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ประมาณ 12,000 - 22,000 ลานบาท ณ ส้ินเดือน พฤษภาคม 
2554 

         สภาพการแขงขันและคูแขงในอุตสาหกรรม 

สําหรับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพนั้น จะมีกลุมผูดําเนินธุรกิจที่มีฐานธุรกิจจากการรับ
บริการติดตามเรงรัดหนี้ และเปนที่ปรึกษากฎหมายดานการติดตามเรงรัดหนี้ เปนหลัก แลวจึงขยายธุรกิจสูการ
บริหารหนี้ดอยคุณภาพอยางเต็มตัว ซึ่งการดําเนินธุรกิจจะแตกตางจากกลุมบริษัทบริหารสินทรัพยซึ่งซื้อหนี้ดอย
คุณภาพภาคธุรกิจมาบริหารจัดการ 

กลุมบริษัทที่ดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้มีจํานวนมาก และมีขนาดบริษัทที่แตกตางกันออกไป มีต้ังแตทุนจด
ทะเบียนขนาดกลาง และกลุมบริษัททุนจดทะเบียนขนาดเล็ก 

กลุมบรษัิทขนาดเล็ก คือ กลุมบริษัทที่มีทุนจดทะเบียนไมเกิน 30 ลานบาท ไดแก กลุมบริษัท สยามวารินทร นิติ
การ บจ. สํานักกฎหมาย จัสติค ลอว กลุมบริษัท เขียน ลอว เฟรม กลุมบริษัทแอ็คเซส ลอว แอนด คอลเลคชั่น 
และ กลุมบริษัทอะควีเร็ค และ บจ.บารเกน พอยท เปนตน ซึ่งกลุมบริษัทดังกลาวจะดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัด
หนี้สินเพียงธุรกิจเดียว 

กลุมบริษัทขนาดกลาง ไดแก เจเอ็มที และ กลุมบริษัท เชฏฐคอลเลคชั่น ซึ่งดําเนินธุรกิจธุรกิจติดตามเรงรัด
หนี้สินและธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ ควบคูกัน โดยกลุมบริษัทดังกลาวจะประมูลซื้อหนี้บางสวนจากผูวาจาง
เพ่ือนําไปดําเนินการติดตามเอง 

อนึ่งการแขงขันในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้มีคอนขางสูง เนื่องจากมีบริษัทจํานวนมากดําเนินธุรกิจดังกลาวใน
อุตสาหกรรม ทําใหมีการแขงขันกันในดานอัตราคาติดตามหนี้และคาคอมมิชช่ันคอนขางมาก ในการติดตาม
เรงรัดหนี้ หากมุงเนนเพียงการเพ่ิมอัตราการติดตามหนี้ และใชกระบวนการติดตามหนี้ที่ไมสุภาพ กาวราว ก็อาจ
สงผลกระทบตอภาพลักษณของบริษัทผูวาจางและบริษัทที่ติดตามเรงรัดหนี้ดวย ทําใหผูวาจางในระยะหลังเริ่ม
ใหความสําคัญกับกระบวนการติดตามหนี้ และ พิจารณาจําหนายหนี้สินดอยคุณภาพเพ่ือลดความเส่ียงตอ
ภาพลักษณ อีกทั้ง กระทรวงการคลังกําลังพิจารณาออก พรบ. การติดตามทวงถามหนี้ที่เปนธรรม ซึ่งจะบังคับ
ใหกลุมบริษัทดังกลาวทําการติดต้ังระบบอัดเสียงขณะสนทนากับลูกหนี้ ซึ่งคาดวาจะสงผลใหกลุมบริษัทขนาด
กลางที่มีทุนมากกวา สามารถติดต้ังระบบตามที่พรบ.กําหนดได อีกทั้งกลุมบริษัทขนาดกลางที่มีหลักเกณฑและ
กระบวนการติดตามที่เปนมาตรฐาน จะสามารถสรางความเช่ือมั่น จะสงผลตอการสรางฐานลูกคาที่กวางและ
มั่นคงข้ึน ประกอบกับแนวโนมการซื้อขายหนี้มีมากข้ึน ทําใหบริษัทที่มีทุนมากกวาสามารถครองความไดเปรียบ
ในการดําเนินธุรกิจการซื้อหนี้ดอยคุณภาพควบคูไปดวย 

กลยุทธการตลาด 

ธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้สิน 

- คุณภาพการใหบริการ 

บริษัทมีนโยบายการติดตามเรงรัดหนี้โดยเนนคุณภาพการใหบริการ มีการฝกอบรมพนักงานใหมีเทคนิคการ
ติดตามหนี้ที่ดี และใชวาจาที่สุภาพ ไมมีการขูกรรโชกหรือติดตามหนี้ในลักษณะที่รบกวนลูกหนี้ โดยบริษัทมี
นโยบายใหพนักงานติดตามหน้ีติดตอลูกหนี้ในชวงเวลา 8.00-20.00 น.เทานั้น ทําใหที่ผานมาผูวาจางมั่นใจวา
การติดตามหนี้ของบริษัทจะไมสงผลกระทบตอช่ือเสียงและภาพลักษณของผูวาจาง นอกจากนี้บริษัทยังมี
ระเบียบข้ันตอนในการเก็บฐานของขอมูลของลูกหนี้ไมใหรั่วไหล และมีการแบงกลุมและแบงงานติดตามหนี้อยาง
ชัดเจน ทําใหผูวาจางมั่นใจวาบริษัทสามารถเก็บรักษาขอมูลความลับลูกคาไดเปนอยางดี 
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- การมีระบบสารสนเทศที่มีประสิทธิภาพเหนือกวาคูแขง 

บริษัทใหความสําคัญและมีนโยบายในการลงทุนในระบบคอมพิวเตอรและระบบสารสนเทศ โดยบริษัทไดวาจาง
บริษัทแหงหนึ่งพัฒนาระบบการติดตามหนี้  (Collection System) ที่เรียกวาระบบ  Gold Mine เปนระบบจัดการ
ฐานขอมูล  ซึ่งใช  MS Access เปนระบบจัดการฐานขอมูล ฐานขอมูลของระบบนี้ถูกจัดเก็บบน  Share Drive 
พนักงานเรงรัดหนี้สามารถบันทึกขอมูลเก่ียวกับการติดตามหน้ี  ดูรายละเอียดผลการติดตามหนี้  การชําระเงิน 
การผอนชําระและยอดคางชําระ นอกจากนี้บริษัทยังพัฒนาระบบติดตามหนี้ข้ึนเองโดยใชภาษา  Visual Basic 
และใช  MS Access ภายใตช่ือโปรแกรม Collection System ที่มีระบบการทํางานเชนเดียวกับระบบ Gold Mine 
ข้ึนมาเพ่ือใชในการติดตามหนี้ ซึ่งการติดตามเรงรัดหนี้สามารถที่ใชฐานขอมูลที่มีอยางมีประสิทธิภาพและ
รวดเร็ว จึงอาจกลาวไดวาบริษัทเปนผูนําในการใชระบบสารสนเทศในการติดตามเรงรัดหนี้ 

- การเสนอบริการติดตามหนี้ภายใตแนวคิดที่ไมเพ่ิมตนทุนกับผูวาจาง  

บริษัทมีนโยบายนําเสนอบริการในรูปแบบที่แขงขันไดทั้งกับผูติดตามหนี้รายอื่นๆ และฝายติดตามหนี้ภายในของ
บริษัทผูวาจางเอง ภายใตแนวคิดที่วาการบริการของบริษัทไมไดกอใหเกิดตนทุนเพ่ิมกับผูวาจาง โดยผูวาจาง
สามารถเลือก Portfolio ที่ไมสามารถจะติดตามหนี้ได หรือติดตามหนี้ไดไมคุมกับตนทุนในการติดตาม มาให
บริษัทติดตามหนี้ ซึ่งหากบริษัทติดตามหนี้ไมได ผูวาจางก็จะไมมีคาใชจายใดๆ เกิดข้ึน และหากบริษัทติดตาม
หนี้ได ผูวาจางก็จะแบงสวนรายไดดังกลาวมาใหบริษัทในระดับที่เหมาะสม 

 

ธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

- การขยายธุรกิจสูการบริหารหนี้ดอยคุณภาพภายใตลักษณะมูลหนี้ที่คุนเคย  

บริษัทขยายธุรกิจไปสูการบริหารหนี้ดอยคุณภาพ ทั้งนี้เนื่องจากเล็งเห็นวาธุรกิจดังกลาวเปนธุรกิจที่ Synergy 
กับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้อยางยิ่ง เนื่องจากบริษัทสามารถใชประสบการณและความคุนเคยกับการติดตามหน้ีมา
ขยายตลาดและเพิ่มชองทางในการหาผลกําไรจากการประมูลซื้อหนี้มาบริหารเอง  

โดยปกติ Portfolio ของหนี้ดอยคุณภาพที่บริษัทไดรับการวาจางใหติดตามเรงรัดหนี้ มักจะมีหนี้บางสวนที่ไม
สามารถติดตามหน้ีได ซึ่งอาจเกิดจากสวนแบงในการติดตามเรงรัดหนี้ไมคุมกับตนทุนในการติดตาม ทําใหยังมี
โอกาสในการหารายไดเพ่ิมเติมจากหนี้สวนนี้ จึงเปนเหตุใหเจาหนี้บางรายมีนโยบายขายหนี้ดอยคุณภาพ
บางสวนในราคาที่ตํ่ากวามูลหนี้จํานวนมาก ทําใหมีโอกาสหากําไรจากมูลหนี้ดังกลาวมากข้ึนจนคุมกับความเส่ียง 
การเขามาดําเนินธุรกิจซื้อหนี้ของบริษัทจึงมุงเนนการเขาประมูลหนี้ในประเภทที่บริษัทคุนเคย ซึ่งเปนหนี้
ประเภทเดียวกับหนี้ที่บริษัทเคยรับจางติดตามเรงรัดหนี้อยู 

- การประมูลซื้อหนี้อยางรอบคอบภายใตแผนการจัดเก็บหนี้ที่วางแผนไวเปนอยางดี 

บริษัทตระหนักถึงโอกาสในการดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ และความเสี่ยงที่เกิดข้ึนเปนอยางสูง บริษัท
จึงมีนโยบายประมูลซื้อหนี้มาบริหารอยางรอบคอบ ภายใตนโยบายที่จะประมูลซื้อหนี้ในประเภทหนี้ที่บริษัท
คุนเคย และผานการวิเคราะหอยางรอบคอบโดยผูเช่ียวชาญในอุตสาหกรรม โดยบริษัทจะจัดการศึกษามูลหนี้
อยางละเอียด จนทําข้ันประมาณการการเรียกเก็บหนี้ และคาใชจายในการติดตามหนี้อยางละเอียด เพ่ือที่จะ
ประมาณการราคาหนี้สูงสุดที่จะประมูล เพ่ือนําไปใชในการประมูลหนี้ ทําใหมั่นใจไดวาการซื้อหนี้ของบริษัทจะ
เปนไปตามข้ันตอนการลงทุนที่เหมาะสมภายใตการบริหารการจัดการที่ดี 

 


