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3. การประกอบธุรกิจแตละสายผลิตภัณฑ  

บริษัทประกอบธุรกิจ 3 ธุรกิจหลัก ไดแก ธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ทั้งคาปลีกและคาสง ธุรกิจบริหาร
พ้ืนที่สําหรับพ้ืนที่คาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่และพ้ืนที่คาปลีกทั่วไป และธุรกิจบริการติดตามเรงรัดหนี้และบริหาร
หนี้ดอยคุณภาพ นอกจากนี้ บริษัทยังดําเนินธุรกิจเสริมในการใหบริการทางกฎหมาย 

3.1 ธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม (ธุรกิจจัดจําหนายฯ) 

3.1.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทเปนผูจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และผลิตภัณฑที่เก่ียวของกับโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม ทุกรุน 
ทุกระบบ โดยสินคาของบริษัทสามารถแบงไดเปน 3 ประเภทหลัก ไดแก เครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ ชุดซิมการด 
บัตรเติมเงิน และอุปกรณเสริมตางๆ นอกจากนี้ บริษัทยังมีรายไดจากการขายสินคาเทคโนโลยีและรายไดจาก
การใหบริการ Pay Point และ Drop Point       

ตารางแสดงโครงสรางรายไดจากการจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม                                      
(หนวย: ลานบาท) 

2552 2553 2554 
โครงสรางรายไดแยกตามประเภทธุรกิจ 

มูลคา % มูลคา % มูลคา % 
เคร่ืองโทรศัพทเคลื่อนที่และ Tablet (1) 3,796 81% 3,901 82% 4,523 84% 
ชุดซิมการด/ E-Refill/ บัตรเติมเงิน 707 15% 718 15% 715 13% 
อุปกรณเสริม 127 3% 120 3% 120 2% 
อื่นๆ 29 1% 8 0% 5 0% 
รวม 4,659 100% 4,746 100% 5,363 100% 

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

เครื่องโทรศัพทเคล่ือนที ่  

บริษัทจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ในทุกแบรนด ทุกรุน และทุกระบบ โดยในชวงป 2552 - 2554 บริษัทมีรายได
จากการขายเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่เปนสัดสวนกวารอย 81 - 84 ของรายไดรวมจากธุรกิจจัดจําหนายฯ  

ปจจุบัน บริษัทเนนจําหนายสินคาใน 4 ประเภทหลัก ไดแก  โทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured 
Phone), โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand และ Tablet โดยรานคาปลีกของ
บริษัทมีการวางจําหนายสินคาแบรนดหลัก ไดแก Nokia, Samsung, LG, Blackberry และ iPhone  มากรุนที่สุด
เมื่อเทียบกับรานคาอื่นในประเทศ  ในป 2554บริษัทมีสัดสวนรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่ 5 แบรนด
หลักรอยละ 95 ของรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่รวม นอกจากนี้ บริษัทยังจําหนายผลิตภัณฑในแบรนด
อื่นๆ เชน ACER, HTC, ASUS และSony-Ericsson เปนตน 

ตารางแสดงสัดสวนจํานวนเครื่องและรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่แยกตามประเภทโทรศัพทเคล่ือนที่               
2552 2553 2554 

จํานวน มูลคา จํานวน มูลคา จํานวน มูลคา 
 (เคร่ือง) (ลานบาท) % (เคร่ือง) (ลานบาท) % (เคร่ือง) (ลานบาท) % 

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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ภาพตัวอยางสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ที่บริษัทจัดจําหนาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ที่บริษัทจําหนายอาจจําแนกไดเปน 4 กลุมหลักคือ 

กลุมที่ 1 โทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone) เปนกลุมที่มีราคาประมาณ 500 – 8,000 บาท
ตอเครื่อง มีจอสีและมีฟงกช่ัน ข้ันพ้ืนฐาน ถายรูปได สามารถใชโครงขายสังคมออนไลนตางๆ เชน 
Facebook, Twitter และสามารถรับสงอีเมลได มีระบบปฏิบัติการ OS (Operating System) ข้ัน
พ้ืนฐาน โดยระบบปฏิบัติการท่ีนิยมในโทรศัพทเคล่ือนที่ในกลุมนี้คือ ระบบ Java application ซึ่งมี
หนวยความจําและความเร็วที่จํากัด      

   ตารางแสดงสัดสวนรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (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% 
แบรนดอื่นๆ 11% 8% 12% 
รวม 100% 100% 100% 

 

ในป 2552 บริษัทจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน คิดเปนรอยละ 80 ของรายไดจากการ
จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ และบริษัทจําหนาย Featured Phone ลดลงเหลือรอยละ 29 ในชวงป 
2554 เนื่องจากเทคโนโลยีที่พัฒนาเพิ่มมากข้ึนซึ่งสงผลใหผูบริโภคนิยม โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart 
Phone เพ่ิมมากข้ึน ในป 2554 บริษัทจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน แบรนด Nokia มาก
ที่สุดรอยละ 39 

กลุมที่ 2 โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เปนโทรศัพทมือถือที่มีความสามารถพิเศษ มี
ประสิทธิภาพมากกวาโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone) เชน  รับสงอีเมล  มี
ปฏิทิน  จัดทําตารางนัดหมาย  และ contact เปนตน  ลักษณะเดนของ Smart Phone คือสามารถใช
เช่ือมตออินเตอรเน็ต และมีระบบปฏิบัติการ OS (Operating System) ที่รวดเร็วและหนวยความจํา
สูง โดยระบบปฏิบัติที่เปนที่นิยมใชงานบน  Smart Phone ไดแก Blackberry, IOS, Symbian OS, 
Android  
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ตารางแสดงApplication Store ตามระบบปฏิบัติการ (Operating system) 

แบรนด 
ระบบปฏิบัติการ 
(Operating system) 

รานขายโปรแกรมสําเร็จรูป  
(Appication Store) 

ชองทางการชําระเงิน เ ม่ือซื้ อ โปรแกรม
สําเร็จรูป 

Blackberry Blackberry Blackberry world ชําระผานทางผูใหบริการ 
iPhone IOS App Store ชําระผานบัตรเครดิต 
Samsung Android Andorid Market ชําระผานบัตรเครดิต 
Nokia Symbian Ovi ชําระผานบัตรเครดิต 

 

ลักษณะเดนของ Smart Phone คือ ผูใชสามารถ Download โปรแกรม (Application) ตางๆไวใน 
Smart Phone เพ่ือความสะดวก โปรแกรม (Application) คือ โปรแกรมสําเร็จรูปประเภทตางๆ เชน 
โปรแกรมเก่ียวกับขาว, หนังสือ, เพลง, เกมส เปนตน ผูใช Smart Phone สามารถ Download 
โปรแกรมผานทางรานขายโปรแกรมทางอินเตอรเน็ต (Application Store) ซึ่งมีทั้งประเภทที่ไมเสีย
คาใชจายในการ Download และคิดคา Download วิธีการชําระเงินเมื่อซื้อ Application จะแตกตาง
กันตามระบบปฏิบัติการ โดยผูใช Smart Phone สามารถ Download Application ผานทาง 
Application Store ของแตละระบบปฏิบัติการเทานั้น 

 ตารางแสดงสัดสวนรายไดจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่แบบ 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% 
แบรนดอื่นๆ 50% 4% 1% 
รวม 100% 100% 100% 

 

ในป 2551 บริษัทจําหนายโทรศัพท Smart Phone คิดเปนรอยละ 5 ของรายไดจากการจําหนาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ และในป 2552 บริษัทจําหนาย Smart Phone คิดเปนรอยละ 10 ของรายไดจาก
การจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ และ เพ่ิมข้ึนเปนรอยละ 61  ในชวงป  2554 บริษัทจําหนาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ประเภท Smart Phone แบรนด Samsung มากที่สุดรอยละ 35 

กลุมที่ 3 โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand คือ โทรศัพทเคล่ือนที่ซึ่งมีผูประกอบการที่ไมใชเจาของแบรนด
หลักเชน Nokia, Samsung, LG, Blackberry และ iPhone เปนเจาของ โดยโทรศัพทประเภท
ดังกลาวจะมีฟงกช่ันการใชงานหลากหลาย เชน สามารถใช 2 ซิมการดในเครื่องเดียว และสามารถ
ดูโทรทัศนหรือฟงวิทยุได โดยปจจุบันบริษัทจัดจําหนาย House Brand ของบริษัท แบรนด jFone 
เทานั้น โดยปจจุบันมีสินคาขายทั้งหมด 20 รุน และ ดวยคุณภาพระดับพรีเมี่ยมทําใหโทรศัพท    
แบรนด jFone ของบริษัทจะมีราคาขายท่ีสูงกวาราคาตลาด โดยมีราคาขายต้ังแต 1,400 –2,500 
บาท  

กลุมที่ 4  Tablet หรือเครื่องคอมพิวเตอรที่สามารถพกพาได ซึ่งจะมีฟงกช่ัน และ ความสามารถที่ใกลเคียงกัน
กับ โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone แตมีหนวยความจําที่สูงกวา และมีหนาจอขนาดใหญกวา โดย
มีขนาดต้ังแต 10x10 นิ้วเปนตนไป อีกทั้งมีลักษณะเดนคือใชหนาจอสัมผัสในการทํางาน เช่ือมตอ
อินเตอรเน็ต รวมถึงมีคียบอรดเสมือนจริง โดยกลุม Tablet มีราคาขายต้ังแต 14,000 บาท เปนตน
ไป  บริษัทเริ่มจําหนาย Tablet ต้ังแตป 2554 ปจจุบันบริษัทเปนผูจําหนาย Samsung Galaxy Tab 
Blackberry Playbook และ Acer ICONIA   
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ชุดซิมการด (SIM - Subscriber Identification Module) บัตรเติมเงิน และ E-Refill  

ชุดซิมการดเปนสวนประกอบสําคัญที่ตองใชควบคูกับโทรศัพทเคล่ือนที่  โดยจะทําหนาที่เปนตัวกลางในการ
ติดตอกับผูใหบริการเครือขายในการเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับเลขหมายและรายละเอียดขอมูลอื่นๆ ของผูใช
โทรศัพทเคล่ือนที่  โดยมีรหัสลับทําหนาที่ในการปองกันการลักลอบใชโทรศัพทโดยผูอื่น สามารถแบงผลิตภัณฑ
ออกไดเปน 2 กลุมตามลักษณะการชําระคาบริการคือ 

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

แบบ Prepaid  ผูใชบริการแจงยืนยันการใชเลขหมาย และไมจําเปนตองชําระคาธรรมเนียมเปนรายเดือน แต
จะตองซื้อเวลาโทรผานชองทางตางๆ เชน ซื้อบัตรเติมเงินเพ่ือชําระคาโทรศัพทกอนการโทร 
โดยมูลคาเงินคาโทรคงเหลือจะถูกเก็บไวในชุดซิมการดและจะไมสามารถโทรออกไดหากมูลคา
เงินคงเหลือไมเพียงพอ บริษัทขายชุดซิมการดแบบ Prepaid ของผูใหบริการเครือขายทุกราย
เชน 1-2 Call, Happy และ True Move เปนตน 

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

ในป 2552 –ป 2554 บริษัทมีรายไดจากการขายชุดซิมการดและบัตรเติมเงินคิดเปนรายไดรอยละ 12-15 ของ
รายไดจากธุรกิจจัดจําหนายฯ  

อุปกรณเสริมโทรศัพทเคล่ือนที่  

บริษัทเปนผูจําหนายอุปกรณเสริมที่เก่ียวของกับเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ครบทุกแบรนด ทั้งในสวนที่ใชเพ่ิมความ
สะดวกสบายในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ หรือใชทดแทนอุปกรณเดิมที่ ชํารุดเสียหาย ไดแก ซองใส
โทรศัพทเคล่ือนที่ (Case) แบตเตอรี่ (Battery) เครื่องชารจไฟ (Charger) หูฟง (Hand free) สายถายขอมูล 
(Data Cable) และหูฟงไรสาย (Bluetooth) เปนตน  

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

กลุมที่ 1 อุปกรณเสริมของแบรนดผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ บริษัทขายอุปกรณเสริมของผูผลิตแบรนดเปน
สําคัญ เชน Nokia, Blackberry Samsung และ iPhone เปนตน 

กลุมที่ 2 อุปกรณเสริมของแบรนดผูผลิตอุปกรณเสริมคุณภาพ บริษัทขายอุปกรณเสริมของผูผลิต
อุปกรณเสริมที่มีคุณภาพสินคาและชื่อเสียงที่ดี ไดแก ปลอกโทรศัพทเคล่ือนที่ CAPDASE หูฟง 
ซองใสโทรศัพทเคล่ือนที่ อุปกรณแบตเตอรี่ เปนตน 

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

ในชวงป 2552 – 2554บริษัทมีรายไดจากการจําหนายอุปกรณเสริม คิดเปนสัดสวนประมาณ   รอยละ 2 - 3 ของ
รายไดรวมธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริม 
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รายไดจากการจัดจําหนายอื่นๆ  

นอกจากรายไดจากการจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณที่เก่ียวของแลว บริษัทยังมีรายไดจากการจัด
จําหนายประเภทอื่นๆ เชน รายไดจากการเปนตัวแทนขายประกันโทรศัพทเคล่ือนที่ รายไดจากการจําหนาย
โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง รายไดจากการใหบริการ จุดรับชําระเงิน (Jay Mart Pay Point) รายไดจากการ
ใหบริการ Drop Point รายไดจากการบริการ Supporting Hire Purchase (SHP) เปนตน  

การรับประกันมือถือหาย มือถือชํารุด (Jay Mart Phone Insured) 

บริษัทไดรวมกับ บริษัท Ace insurance จํากัด (ประเทศไทย) ใหบริการรับประกันโทรศัพทเคล่ือนที่ในกรณีที่
โทรศัพทเคล่ือนที่หาย หรือโทรศัพทเคล่ือนที่ตกหลน โดยบริษัททําหนาที่เปนเพียงตัวแทนขายประกัน และเปน
ผูประสานงานในกรณีที่ผูซื้อประกัน Claim ประกัน  

ผูใชบริการจะตองชําระคาเบ้ียประกันตอปตามราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ซื้อจากราน เจ มารท โดยคาเบ้ียประกัน
อยูระหวาง 140 -  2,250 บาท ตอป หากโทรศัพทเคล่ือนที่ของผูซื้อประกันหาย หรือตกหลน สามารถนําเครื่อง
เกามา Claim ได โดยทางบริษัท Ace insurance จะชดเชยมูลคาของโทรศัพทเคล่ือนที่ตามท่ีกําหนดในกรรม
ธรรรม  

โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง 

บริษัทจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองที่ไดมาจากการที่บริษัทรับแลกโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเกาจากลูกคาซึ่ง
มีความตองการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่จากรานคาของบริษัทเทานั้น  โดยบริษัทจะรับซื้อในกรณีที่พนักงานประจํา
รานไดตรวจสอบแลวพบวาโทรศัพทดังกลาวอยูในสภาพปกติและสามารถใชงานไดดี ราคาในการรับซื้อจะถูก
กําหนดโดยแผนกการตลาดสวนกลางซึ่งจะอัพเดทขอมูลราคาทุกวัน อนึ่งหากรับซื้อมาแลวพบความเสียหาย
ภายหลัง รานคาสามารถสงซอมที่ศูนยซอมของบริษัทได 

การใหบริการ จุดรับชําระเงิน (Jay Mart Pay Point) 

บริษัทดําเนินธุรกิจในการรับชําระเงินคาบริการตางๆ ไดแก คาไฟฟา คาประปา คาเบ้ียประกัน เงินผอนเชาซื้อ 
คาโทรศัพทเคล่ือนที่ และคาใชจายผานบัตรเครดิต ภายใตสัญลักษณ JAY MART Pay Point ซึ่งมีจุดใหบริการ
กวา 450 จุด โดยลูกคาสามารถชําระเงินผานรานคา Jay Mart ทุกสาขา และราน FamilyMart ทุกสาขา โดย
บริษัทจะไดรับเงินสวนแบงจากคาธรรมเนียมในการชําระเงินของลูกคา  

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

คาสาธารณูปโภค :  คาไฟฟาของการไฟฟานครหลวง คาไฟฟาของการไฟฟาสวนภูมิภาค คาประปา
ของการประปานครหลวงและภูมิภาค คาโทรศัพทเคล่ือนที่ HUTCH และ DTAC 

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

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

คาเบ้ียประกัน : ภัทรประกันภัย เมืองไทยประกันชีวิต และ อยุธยา อลิแอนซ ซีพี 

จากการท่ีบริษัทเปนพันธมิตรกับราน Family Mart ทําใหชองทาง Pay Point ของบริษัทกวางข้ึน โดยบริษัทเปน
ผูวางระบบการเก็บเงินผาน JAY MART Pay Point ทั้งหมดและบริษัทจะไดรับสวนแบงจากคาธรรมเนียมการ
ชําระเงินที่ชําระผานชองทางการชําระเงินของ Family Mart  
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การใหบริการ Drop Point 

บริษัทใหบริการเปนจุดรับ-สง (Drop Point) เครื่องซอมสําหรับโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมในทุกแบรนด 
ทุกรุน โดยจะเปนผูรับฝากและจัดสงโทรศัพทเคล่ือนที่ไปยังศูนยซอมของเจาของแบรนด ซึ่งบริษัทจะไดรับ
คาธรรมเนียมจากบริการดังกลาว  

การใหบริการ Supporting Hire Purchase (SHP) 

ในการขายสินคาเงินผอนของรานคายอยโดยใชสินเชื่อของบริษัทเชาซื้อตางๆ  รานคารายยอยจะมีตองมีรหัส
หรือวงเงินติดตอสินเชื่อกับบริษัทเชาซื้อนั้นๆ ซึ่งหากรานคายอยบางรานไมมีความสัมพันธดังกลาวกับบริษัทเชา
ซื้อ ก็จะไมสามารถใหบริการขายสินคาเงินผอนได  บริษัทจึงใหบริการเปนตัวกลาง ระหวางบริษัทเชาซื้อแหง
หนึ่งกับรานคายอยที่ไมมีรหัสหรือวงเงินกับบริษัทเชาซื้อรายนั้น  เมื่อมีลูกคามาซื้อสินคาจากรานคารายยอยใน
ลักษณะเงินผอน รานคาดังกลาวก็จะเปนผูขายสินคาและประสานงานใหลูกคามาขอสินเชื่อกับบริษัทเชาซื้อ
ดังกลาวผานบริษัท  ซึ่งบริษัทไดทําสัญญาในการเปนตัวแทนกับบริษัทเชาซื้อรายนั้นไวกอนแลว โดยบริษัทจะ
ไดรับคาธรรมเนียมจากการหาลูกคาใหกับบริษัทเชาซื้อ และไดรับคาบริการประสานงานจากรานคายอย 

การเปนตัวแทนเปดรานโทรศัพทเคล่ือนที่เฉพาะแบรนด  

ในป 2554 บริษัทไดรับคัดเลือกจาก บริษัท Research In Motion ใหเปดราน Blackberry shop by Jay Mart ซึ่ง
เปนรานคาโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เฉพาะแบรนด Blackberry ที่มุงเนนการใหบริการลูกคา การ
ประชาสัมพันธสินคา และการสราง Brand Relationship บริษัทในฐานะที่เปนเจาของและผูบริหารรานคาจะได
สิทธิในการขายสินคาโดยรายไดและกําไรจากการขายสินคาภายในรานคาจะเปนของบริษัท ซึ่งการดําเนินงาน
ดังกลาวจะมีลักษณะคลายกับการบริหารรานคาสาขาของบริษัท เพียงแตใชช่ือรานวา Blackberry shop by jay 
mart และขายสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมเฉพาะของ Blackberry ซึ่งบริษัทสามารถขายสินคาไดใน
ราคาเต็ม  

อนึ่งเนื่องจากบริษัท โนเกีย (ประเทศไทย) จํากัด มีการเปล่ียนแปลงนโยบายการตลาด บริษัทจึงปรับปรุงราน 
Nokia Shop เดิมจํานวน 4 แหง ใหเปน Blackberry shop by jay mart  ที่สยามพารากอนโดยไดเปดใหบริการ
ต้ังแตเดือน ตุลาคม 2554 สําหรับรานที่เดอะมอลล บางกะป บริษัทจะปรับปรุงใหเปนราน Blackberry shop by 
jay mart  โดยคาดวาจะเปดใหบริการในป 2555 สวนอีก 2 แหงบริษัทจะดําเนินการเปลี่ยนเปนราน Jay Mart 

3.1.2 การสรรหาผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทนําเขาสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมโดยตรงจากผูผลิตในตางประเทศหรือผานผูแทนจําหนาย
ในประเทศ หรือส่ังซื้อจากผูผลิตในประเทศ ข้ึนอยูกับชนิดของผลิตภัณฑ 

โทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมแบรนดหลัก 

บริษัทจะส่ังซื้อสินคาจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่โดยตรงหรือจากผูแทนจําหนาย ข้ึนอยูกับนโยบายของผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่แตละราย และความสัมพันธระหวางบริษัทกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่รายนั้นๆ สําหรับการ
จัดหาผลิตภัณฑโทรศัพทเคล่ือนที่ 9 แบรนดที่สําคัญ มีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางแสดงผูจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ที่บริษัทส่ังซื้อ  

วิธีการส่ังซ้ือ 
แบรนด 

ชองทาง ผูจําหนาย 
Samsung บริษัทเปนผูจัดจําหนายหลกั บริษัท Thai Samsung Electronics จํากัด 
LG บริษัทเปนผูจัดจําหนายหลกั บริษัท LG Electronics (Thailand) จํากัด 
Sony Ericsson บริษัทเปนผูจัดจําหนายหลกั บริษัท Sony Ericsson สาขาประเทศไทย 
Nokia ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิซซิเนส จํากัด 

บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย จํากัด 
บมจ. เอ็ม ลิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น 

Blackberry ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
Acer ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
Asus ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
HTC ผานผูแทนจําหนายสินคา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
i Phone ผานผูใหบริการเครือขาย บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน) 

 

ระดับความสัมพันธทางการคาระหวางบริษัทกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แตละรายจะมีผลตอแนวทางการดําเนิน
ธุรกิจและผลการดําเนินงานของบริษัท การท่ีบริษัทไดรับแตงต้ังเปนผูแทนจําหนายจะทําใหบริษัทสามารถท่ี    
จะขายสินคาไดทั้งในลักษณะคาสงและคาปลีกทําใหมีชองทางการคาที่หลากหลาย ประกอบกับการติดตอใกลชิด
กับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ที่เปนเจาของแบรนดจะทําใหการรับรูขาวสารเร็วข้ึน มีโอกาสไดรับงบสนับสนุน
การตลาด และมีการวางนโยบายการตลาดรวมกัน ทําใหบริษัทมีรายไดและกําไรมากข้ึน ถึงแมอาจจะมีตนทุน
และความเสี่ยงจากการเก็บสินคาคงคลังจํานวนมากข้ึนดวย บริษัทมีนโยบายที่จะสรางความสัมพันธในระดับ
ดังกลาวกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่รายหลักทุกราย 

ตารางแสดงสัดสวนการนําเขาสินคาจากตางประเทศ และในประเทศ  

สัดสวนการซ้ือสินคา สัดสวนการซ้ือสินคา ระยะเวลาในการรับสินคา 
ในประเทศ (รวมนําเขาโดยบริษัทอ่ืนๆ) 99 % 1-3 วัน 
ตางประเทศ 1% 7-14 วัน 

 

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

1) คาสงเสริมการทํากิจกรรม  (Event Support) เปนเงินสนับสนุนจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือใหบริษัทใช
ในการทํากิจกรรมการตลาดในรูปแบบ Marketing Event โดยบริษัทจะเปนผูพิจารณาจัดงานแสดงสินคา
ตางๆ และสามารถขอเงินสนับสนุนไดตามประมาณการคาใชจายที่บริษัทนําเสนอและขออนุมัติจากผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่  ซึ่งบริษัทจะบันทึกเปนรายไดคาสงเสริมการขาย ในป 2554 บริษัท มีคาสงเสริมการทํา
กิจกรรมเทากับรอยละ 6  ของรายไดสงเสริมการขาย  

2) คาคอมมิชช่ันขาย (Sale Incentive)  เปนเงินที่ไดรับจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือเปน Incentive ใหแก
บริษัทในการขายสินคาของผูผลิตรายนั้นๆ โดยมุงหวังใหพนักงานขายของบริษัทสนับสนุนสินคาแบรนด
หรือรุนใดๆ เปนพิเศษ ซึ่งบริษัทจะบันทึกเปนรายไดสงเสริมการขายและเปนผูพิจารณาจายคาคอมมิชช่ัน
ใหพนักงานขายของบริษัทตามความเหมาะสม ในป 2554  บริษัทมีคาคอมมิชช่ันเทากับรอยละ 39 ของ
รายไดสงเสริมการขาย  

3) คาสงเสริมการตลาด (Marketing Support) เปนเงินสนับสนุนจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือชดเชยใน
กรณีที่บริษัทขายสินคาในราคาถูก โดยปกติผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะสนับสนุนคาสงเสริมการตลาดเปน
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จํานวนเหมารวมรายไตรมาส หรือใหเพ่ือสนับสนุนเฉพาะรุน แลวแตกรณี ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดยนําไปหัก
ลดกับตนทุนสินคา ในป 2554 บริษัทมีคาสงเสริมการตลาดเทากับรอยละ 55 ของรายไดสงเสริมการขาย 

4) สวนลดคืนจากการขายไดตามเปาหมาย (Sale Volume Rebate) เปนเงินที่บริษัทไดรับในกรณีการขาย
สินคาไดตามเปาหมายที่บริษัทตกลงกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ไว ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดยนําไปหักลดกับ
ตนทุนสินคา  

5) สวนลดคืนจากการลดราคาสินคา (Price Protection Rebate) เปนเงินที่บริษัทไดรับในกรณีที่ผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่ประกาศลดราคาสินคาภายในชวงเวลาที่รับประกันไว โดยผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะทํา
การชดเชยใหบริษัทเปนจํานวนเงินตามราคาสินคาที่ลดลงและปริมาณสินคาที่คงเหลืออยูกับบริษัท        
ซึ่งบริษัทจะบันทึกโดยนําไปหักลดกับตนทุนสินคา 

นอกเหนือจากการใหคาสนับสนุนการตลาดตางๆ ขางตน ในบางครั้งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่อาจสนับสนุนให
บริษัทสงสินคาออกนอกประเทศแทนการลดราคาขายในประเทศ สําหรับสินคารุนที่จําหนายไดตํ่ากวาเปาหมาย  
เพ่ือแกปญหาการตกตํ่าของราคาโดยรวม โดยผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่รายนั้นๆ จะเปนผูสรรหาและติดตอกับ
ลูกคาในตางประเทศใหแกบริษัท และอาจชดเชยราคาใหแกบริษัทในกรณีที่บริษัทจําเปนตองสงออกสินคาใน
ราคาตํ่ากวาทุน 

โดยปกติ ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะเปนผูเลือกรุนและเลือกผูแทนจําหนายในการกระจายสินคา โดยพิจารณา
ตามความเหมาะสมวาจะกระจายสินคารุนใดใหกับผูแทนจําหนายรายใดบาง โดยจะเลือกกระจายสินคาผาน
ผูแทนจําหนายหลายรายเปนสวนใหญ เวนแตในบางกรณีอาจกระจายสินคาเฉพาะรุนใหกับผูแทนจําหนายราย
ใดรายหนึ่งโดยเฉพาะข้ึนอยูกับนโยบายการตลาด และความเชี่ยวชาญใน Segment ของผูแทนจําหนาย  

ในบางกรณีบริษัทก็ไมสามารถเปนผูแทนจําหนายใหกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่บางแบรนดได เนื่องจากผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่มีนโยบายการกระจายสินคาไปสูผูคาปลีกโดยตรง โดยไมพ่ึงพาผูแทนจําหนายในการเปน
ตัวกลางการกระจายสินคาไปสูผูคาปลีก เชนกรณีของโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนด Samsung ซึ่งปจจุบันบริษัทถือ
เปนผูคาปลีกรายใหญระดับพารทเนอร (Retail Partner) รายหนึ่งของบริษัท Samsung  

บริษัทซื้อสินคากับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่หรือผูแทนจําหนายรายใหญไดแก 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)เปนหลัก โดย
ในป 2554 บริษัทซื้อสินคาในกลุมนี้มากถึงรอยละ 94 โดยบริษัทมีการส่ังซื้อสินคาเกินกวารอยละ 30 ของ
ยอดขายเพียง 1 ราย ซึ่งผูจัดจําหนายรายดังกลาวเปนตัวแทนจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนด Nokia รายหนึ่ง
ใน 3 ราย(ซึ่งอาจพิจารณาวาเขาขายพ่ึงพิงผูจัดจําหนายรายดังกลาว) เนื่องจากผูจัดจําหนายรายดังกลาวให
ขอเสนอทางธุรกิจที่ดีกับบริษัท ประกอบการส่ังซื้อจากผูจัดจําหนายรายเดียวจะทําใหไดรับเงินสนับสนุนการขาย
ประเภทสวนลดคืนจากการขายไดตามเปาหมาย (Sale Volume Rebate)มากข้ึน  อยางไรก็ตามบริษัทมิได
พ่ึงพิงผูขายโทรศัพทเคล่ือนที่รายดังกลาวเปนพิเศษ เนื่องจากบริษัทสามารถซ้ือสินคาไดจากผูแทนจําหนายราย 
อื่นๆของแบรนด Nokia ได(ใน 2 รายที่เหลือ) ถาบริษัทตองการ เนื่องจากบริษัทมีสายสัมพันธที่ดีกับผูจัด
จําหนาย 2 รายดังกลาว และมีรายการซื้อขายกันมาตอเนื่องจนถึงปจจุบัน  

ตารางแสดงสัดสวนการซื้อสินคาจากผูแทนจําหนาย  

สัดสวนการซ้ือสินคา 2552 2553 2554 
ผูแทนจําหนาย 5 รายแรก 83% 84% 94% 
ผูแทนจําหนายรายอ่ืนๆ 17% 16 % 6% 
รวม 100% 100% 100% 
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โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand 

สําหรับโทรศัพท j-Fone ซึ่งเปนแบรนดของบริษัทนั้น มีแหลงการผลิตอยูในประเทศจีน โดยบริษัทคัดเลือกสินคา
จากโรงงานในตางประเทศ และเปนผูนําเขาสินคาโดยตรงจากโรงงานในตางประเทศ ในกรณีที่สินคาชํารุดทาง
ผูขายจะไมรับประกันสินคา แตทางผูขายจะใหสินคาเพ่ิมเพ่ือทดแทนสินคาที่ชํารุด ซึ่งบริษัทจะบริหารสินคาที่
ชํารุดดวยตนเอง ซึ่งการซื้อสินคาโดยตรงจากโรงงานในตางประเทศจะทําใหตนทุนตํ่าลงเล็กนอย แตจะมี
คาใชจายเพ่ิมจากการที่บริษัทติดตอประสานงานตางๆ เอง และจะตกลงซื้อขายสินคาเปนเงินสกุลเหรียญสหรัฐฯ 
ในปจจุบัน บริษัทไดกระจายการส่ังซื้อจากผูขายจํานวน 5 ราย   

ชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน 

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

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

เครือขาย DTAC และ Happy  : ซื้อผานบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน) 

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

บริษัทไดรับแตงต้ังใหเปนตัวแทนจําหนายบัตรเติมเงินของบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน)
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

อุปกรณเสริมแบรนดเฉพาะ 

บริษัทจะซื้ออุปกรณเสริมโดยตรงจากผูผลิตอุปกรณเสริมโดยเฉพาะหรือส่ังตรงจากโรงงานสําหรับอุปกรณเสรมิที่
ผลิตและขายในแบรนด Jay Mart 

โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง 

บริษัทจะซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองเฉพาะจากลูกคาที่นําโทรศัพทมาตีราคาแลกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่เครือ่งใหม
กับรานคาของบริษัทเทานั้น โดยบริษัทจะทําการตรวจสอบคุณภาพเบื้องตนกอนการรับซื้อ และจะตกลงซื้อใน
ราคามาตรฐานที่บริษัทเปนผูกําหนดโดยอางอิงกับราคาโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองในตลาด  

จุดชําระเงิน Pay Point 

บริษัทสรรหาคูคารวมใน 2 กลุมคือ  

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

กลุมบริษัทที่ตองการรายไดเสริมและมีสาขาและชองทางจัดจําหนายวงกวาง บริษัทมีนโยบายเจรจาหาคูคาใน
การเปนชองทางในการรับชําระเพ่ิมโดยบริษัทจะเปนผูติดต้ังระบบรับชําระเงิน JAYMART Pay Point ใหและ
แบงรายไดกัน ซึ่งบริษัทจะมีทีมงานวิเคราะหและดําเนินการตลาดเพ่ือสรรหากลุมบริษัท หรือรานคาหรือองคกร
ที่มีเครือขายกวางขวาง เพ่ือเปนพันธมิตรในการใหบริการ JAYMART Pay Point 

3.1.3 ชองทางการจัดจําหนายและการใหบริการ  

บริษัทขายสินคาในประเทศเปนหลัก  โดยมีชองทางการจัดจําหนายทั้งในลักษณะการคาสงและคาปลีก  สําหรับ
การสงออกสินคาไปตางประเทศมีเพียงคร้ังคราวเพ่ือลดปริมาณสินคาในประเทศสําหรับรุนที่ขายไดต่ํากวา
เปาหมาย หรือกรณีการเปลี่ยนแผนการตลาดเทานั้น   
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ตารางแสดงสัดสวนรอยละการขายในประเทศและตางประเทศ  

 2552 2553 2554 
การขายในประเทศ 99% 99% 99% 
การขายในตางประเทศ 1% 1% 1% 

 

ตารางแสดงสัดสวนรอยละการคาสงและคาปลีก 

 2552 2553 2554 
การจัดจําหนายแบบคาสง 27% 30% 27% 
การจัดจําหนายแบบคาปลีก 73% 70% 73% 

 
การจําหนายแบบคาสง (Wholesalers)  

บริษัทเปนผูคาสงโทรศัพทเคล่ือนที่ใหกับรานคารายยอยทั้งที่เปนรานคาปลีกในระบบ (Organized Shop) และ
รานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) บริษัทจะเนนการขายสงผานราน Jay Mart ใน IT Junction ซึ่งจะเปน
ศูนยกลางการติดตอกับรานคาหลายยอย โดยรานคาขายโทรศัพทเคล่ือนที่ตางๆ ใน IT junction สามารถซื้อ
โทรศัพทในราคาขายสงกับราน Jay mart ได นอกจากนั้นบริษัทยังเปนผูคาสงโทรศัพทเคล่ือนที่ รายใหญของ 
Samsung ระดับ Retail Partner โดยบริษัทสามารถจําหนายหรือกระจายโทรศัพทเคล่ือนที่ Samsung แบบคา
สง (Wholesale) ไดในจังหวัด พิษณุโลก ในป 2554 บริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางการคาสงที่รอยละ 
27 

การจําหนายแบบคาปลีก (Retailers)  

บริษัทเปนผูคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมรายใหญรายหนึ่งในประเทศ โดยบริษัทมีชองทางการจัด
จําหนายในรูปแบบรานคาจํานวนมาก ครอบคลุมพ้ืนที่ทั่วประเทศ อีกทั้งบริษัทยังขยายชองทางการจัดจําหนาย
ทุกรูปแบบ (Full Coverage Distribution) รวมถึงการขายผานงานแสดงสินคา ขายทางโทรศัพท อินเทอรเน็ต 
และขายผานชองทางการจัดจําหนายแบบพิเศษ ในป 2554 บริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางการจัด
จําหนายแบบคาปลีกมากกวารอยละ 73 สําหรับรายละเอียดการคาปลีกผานชองทางตางๆ มีดังนี้ 

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

ชองทางการจําหนายในแบบรานคาของบริษัท  (Shop) – เปนรานคาที่มีลักษณะเต็มรูปแบบคือ มี
สัญลักษณที่เห็นไดชัดเจน และเปนไปในรูปแบบและมาตรฐานเดียวกันในทุกสาขาของบริษัท ทั้งนี้เพ่ือเปน
การสรางความเช่ือมั่นใหแกลูกคา นอกจากนี้ รานคาจะตองมีพ้ืนที่เหมาะสมเพ่ือสามารถจัดแสดงสินคา 
รวมท้ังเก็บสินคาไดในปริมาณที่เหมาะสมเพียงพอตอความตองการของลูกคาได โดยมีที่ต้ังในพ้ืนที่ชุมชน
หรือในหางสรรพสินคาหรือรานคาโมเดิรนเทรดทั่วไป รวมทั้งบนสถานีรถไฟฟา BTS เปนตน ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2554 บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคาปลีกจํานวน 112 สาขา    

ชองทางการจําหนายในแบบรานคายอย (Kiosk) – เปนจุดจําหนายสินคาที่มิไดมีลักษณะโครงสรางและ
รูปแบบของรานคาที่ถาวร แตใชตูกระจกสําหรับแสดงสินคาและใชตูทึบแสงที่มีความแข็งแรงในการจัดเก็บ
สินคาตางๆ จุดจําหนายประเภทนี้จะใชพ้ืนที่เชาขนาดเล็กตามหางสรรพสินคาทั่วไป โดยสวนใหญมักจะ
เลือกใชพ้ืนที่ที่มีลูกคาสัญจรไปมาอยางตอเนื่องในอัตราที่สูงในบริเวณหางสรรพสินคาหรือแหลงชุมชน เชน 
บริเวณที่ใกลเคียงจุดข้ึนลงบันไดเล่ือน เปนตน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีสาขาในรูปแบบของ
รานคายอยจํานวน 15 สาขา   

ชองทางการจัดจําหนายผานการฝากขายสินคา (Consignment) – เปนการฝากขายในหางสรรพสินคาใน
พ้ืนที่สวนคาปลีกสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่โดยเฉพาะ บริษัทจะนําสินคาไปวางขายไวกับหางสรรพสินคาใน
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พ้ืนที่ซึ่งจัดไวดังกลาว พรอมสงพนักงานขายไปประจําพ้ืนที่ บริษัทจะเรียกสาขากลุมนี้วารานคาฝากขาย 
(GP Shop) บริษัทจะไดรับรายไดเมื่อหางสรรพสินคาขายสินคาได โดยบริษัทจะจายเงินสวนแบงกําไร
ใหกับหางสรรพสินคานั้นๆ ซึ่งบริษัทจะเปนผูรับผิดชอบในการกําหนดราคา บริหารสินคาคงคลัง และการ
ทํากิจกรรมการตลาด สวนหางสรรพสินคาเปนผูจัดหาพ้ืนที่สําหรับวางขายสินคาเปนหลัก ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2554  บริษัทมีสาขาในรูปแบบของรานคาฝากขายจํานวน 74 สาขา   

ในการพิจารณาเปดรานคาของบริษัท จะคํานึงถึงปจจัยตางๆ ที่เก่ียวของ ปจจัยหลักคือ ความหนาแนนของ
ประชากรในบริเวณที่สรรหา และลักษณะการสัญจรผานไปมาของกลุมคน ทั้งนี้เพ่ือใหการขยายสาขาของบริษัท
กอใหเกิดประโยชนมากที่สุด  ในชวง 2-3 ปที่ผานมา บริษัทไดขยายรานคาเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2554 บริษัทมีจํานวนรานคา รานคายอย และรานคาฝากขายรวมทั้งส้ิน 205 รานคา ซึ่งครอบคลุมพ้ืนที่
ทั่วประเทศ  

สินคาที่วางขายในรานคา รานคายอย หรือรานคาฝากขาย นอกจากโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมแลว 
บริษัทยังวางขายโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองในบางสาขาที่มีความตองการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองสูง และใน
บางสาขาที่มีกลุมลูกคาเปาหมายสําหรับสินคาเทคโนโลยี บริษัทก็จะวางขายสินคาดังกลาว ซึ่งเปนลักษณะการ
ฝากขาย (Consignment) โดยบริษัทจะทําสัญญาฝากขายกับตัวแทนจําหนายสินคาเทคโนโลยี ซึ่งมีขอตกลงใน
การแบงรายไดหรือกําไรเมื่อขายสินคาได ทั้งนี้ บริษัทจะเปนผูรับผิดชอบในการจัดหาสถานที่ สวนตัวแทน
จําหนายสินคาเทคโนโลยีจะเปนผูกําหนดราคา และบริหารจัดการสินคาคงคลัง  

ตารางแสดงจํานวนรานคาทั้งหมดแยกตามสถานที่ต้ัง  
   

แบงตามภูมิภาค ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 96 
ตางจังหวัด 105 
รวม 201 

 
- ชองทางคาปลีกผานอินเทอรเน็ต 

บริษัทไดจัดทํา Website ของบริษัทเพ่ือใหบริการขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตที่ www.jaymart.co.th ซึ่ง
ลูกคาสามารถเขาไปดูรายละเอียดโทรศัพทเคล่ือนที่ทุกรุนและทุกแบรนดที่บริษัทมีจําหนาย ลูกคาจะสามารถ
เลือกชําระเงินผานระบบอินเทอรเน็ตหรือที่รานคาที่สะดวกก็ได รวมทั้งสามารถเลือกรับสินคาที่บริษัท ที่รานคาที่
สะดวก หรือใหบริษัทจัดสง 

บริษัทไดเตรียมความพรอมของระบบฐานขอมูล ความเร็วในการสื่อสารใหเพียงพอตอการเติบโตของการคาทาง
อินเทอรเน็ตในอนาคต  โดยปจจุบันระบบฐานขอมูลของบริษัทสามารถรองรับการเติบโตในอนาคตไดอยาง
เพียงพอ 

- ชองทางคาปลีกผาน Jay Mart Home Delivery  

บริษัทใหบริการจําหนายสินคาและสงสินคาโดยตรงแกลูกคาผานชองทางการจําหนายภายใตแนวคิด Home 
Delivery ผานการส่ังซื้อสินคาทางโทรศัพทหมายเลข 02-308-8000 โดยลูกคาสามารถศึกษาขอมูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑที่บริษัททําการจําหนายผาน Website ของบริษัทหรือส่ือส่ิงพิมพอื่นๆ ซึ่งลูกคาสามารถเปรียบเทียบ
ไดทั้งทางดานคุณลักษณะ ราคา และตราสินคา เพ่ือเลือกสินคาที่เหมาะสมกับความตองการของตนเองและ
สามารถส่ังซื้อสินคาผานโทรศัพทหมายเลข 02-308-8000 ซึ่งบริษัทมีนโยบายในการจัดสงสินคาถึงสถานที่ของ
ลูกคาในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลภายใน 1 ช่ัวโมงหลังไดรับคําส่ังซื้อ 
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- ชองทางคาปลีกผาน Exhibition 

บริษัทจําหนายสินคาผานทางงานแสดงสินคา ซึ่งเปนการประชาสัมพันธแบรนด Jay Mart และสรางความคุนเคย
และสรางช่ือเสียงใหเปนที่รูจักแกลูกคาและกลุมเปาหมาย งานแสดงสินคาที่บริษัทเขารวมสามารถแบงไดเปน 2 
ประเภท  

1) บริษัทเปนผูจัดงานแสดงสินคาเอง โดยปจจุบันบริษัทมีการแสดงสินคาปละ 1 ครั้ง ไดแก Bangkok Mobile 
ที่เดอะมอลล บางกะป และ งานแสดงสินคา Electronica จัดที่ เดอะมอลล บางกะป 

2) บริษัทเปนผูเขารวมงานแสดงสินคา ในอดีตที่ผานมาบริษัทไดเขารวมงานแสดงสินคา Commart ซึ่งจัดที่
ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต และงาน Thailand  

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

Club Mobile Plus+  - สมาชิกจะไดรับสิทธิในการรับประกันการเปล่ียนสินคาที่นานข้ึนจาก 7 วันเปน 14 
วัน และยังสามารถไดรับการตีราคาสินคาเพ่ิมจํานวน 300 บาทหากนําโทรศัพทเครื่องที่ซื้อจากบริษัทมา
แลกซื้อเครื่องใหมภายใน 15 เดือน นอกจากนี้ยังไดสิทธิในการซื้อสินคาจากบริษัทในราคาพิเศษเปนเวลา 
12 เดือน ชองทางการจัดจําหนายดังกลาวเปนการสราง Brand Relationship เพ่ือที่จะใหลูกคากลับมาซื้อ
สินคากับบริษัทใหม เมื่อตองการเปลี่ยนเครื่องใหม และตองการซื้ออุปกรณเพ่ิมเติม ณ วันที่ 31 ธันวาคม 
2554 บริษัทมีสมาชิกบัตรดังกลาวจํานวน 5,765 ราย   

Enjoy Card – บัตรสะสมคะแนนสําหรับสมาชิกบัตร เพ่ือแลกรับสวนลดในการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
อุปกรณเสริม รวมถึงสินคาราคาพิเศษในราน Jay Mart สมาชิกบัตรสามารถรับคะแนนสะสม 1 คะแนน 
(Enjoy Point) ทุกๆ  การจับจายใชสอย 20 บาทในราน Jay Mart ทั่วประเทศ ซึ่งคะแนนสะสม (Enjoy 
Point) นั้นมีอายุการใชงาน 2 ป นับต้ังแตปซื้อสินคา ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีสมาชิกบัตร
ดังกลาวจํานวน 7,000 ราย 

ตารางแสดงสวนลดเงินสดของบัตร Enjoy Card 

Enjoy Point แลกรับเปนสวนลดเงินสด (บาท) 
1,000  100 
2,000 250 
3,000 400 
4,000 800  

 

- ชองทางการรับชําระผอนมือถือ (Pay Easy) 

ในเดือน มีนาคม 2554 บริษัทเริ่มจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่เงินผอน ซึ่งบริษัทใหผอนเฉล่ีย 6 -18 เดือน โดย
บริษัทจะพิจารณาความสามารถในการชําระหนี้ของลูกคา บริษัทคิดอัตราดอกเบ้ีย รอยละ 1.25 ตอเดือน 
ปจจุบันมีลูกคา Pay Easy ทั้งหมด 3,502 ราย และในป 2554 บริษัทมีรายไดจากชองทางการรับชําระผอนมือ
ถือ (Pay Easy)คิดเปนรอยละ 0.05 ของรายไดจากธุรกิจจัดจําหนาย  

บริษัทมีการกระจายการจัดจําหนายใหแกลูกคาปลีกเปนสวนใหญ โดยมีการคาสงใหกับลูกคาที่เปนรานคาและ
ผูแทนจําหนายในจํานวนนอย โดยในกลุมนี้จะมีลูกคาที่เปนผูแทนจําหนายบางรายที่เปนลูกคารายสําคัญ แต
อยางไรก็ดี สัดสวนการขายไปยังลูกคากลุมนี้  ก็ไมมากจนถึงกับกลาววาบริษัทพ่ึงพิงลูกคากลุมดังกลาว โดยใน
ป 2554 บริษัทมียอดขายสินคากับกลุมลูกคาหลัก 10 รายแรกรอยละ 2 ของยอดขายท้ังหมด  
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ตารางแสดงสัดสวนการจัดจําหนายสินคา  

 2552 2553 2554 

ลูกคา 10 รายใหญที่สุด  5% 3% 2% 
ลูกคารายอื่นๆ 95% 97% 98% 

 

3.1.4 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

 ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

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

 กลุมลูกคารายยอยทั่วไป  

เปนกลุมลูกคาที่ซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่โดยทั่วไปผานชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ซึ่งจะครอบคลุมทุกเพศ 
ทุกวัย ทุกกําลังซื้อ และทุก Life Style ทั้งนี้เนื่องจากบริษัทดําเนินการตลาดแบบครอบคลุมทั่วทั้งตลาด (Full 
Coverage) โดยบริษัทมีสายผลิตภัณฑครอบคลุมทุก Segment การตลาด และดําเนินกลยุทธการตลาดและการ
บริหารชองทางการจัดจําหนายแบบครบวงจรครบรูปแบบ 

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

1. ลูกคารายยอยที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องแรก (New User Customers)  จะเปนกลุมลูกคาที่เริ่มใช
โทรศัพทเคล่ือนที่เปนครั้งแรก  มักเปนกลุมที่มีอายุเฉล่ียนอย  และรายไดไมมากนัก  ลักษณะการใช
โทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือการติดตอส่ือสารเปนหลัก  ซึ่งจะเปนกลุมลูกคาเปาหมายของโทรศัพทเคล่ือนที่แบบ
ประหยัด และโทรศัพทเคล่ือนที่แบบใชงาน 

2. กลุมลูกคารายยอยที่ซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องใหมเพ่ือใชทดแทนเครื่องเดิม  (Replacement Market 
Customers)  จะเปนกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อมากขึ้น  และตองการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่มาทดแทนเครื่องเกา 
โดยปกติกลุมลูกคานี้จะมีความตองการหลากหลายข้ึนอยูกับกําลังซื้อ  ลักษณะ Life Style ชวงอายุ  และ
รายได 

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

ลูกคาผูแทนจําหนายและรานคารายยอย ไดแก นิติบุคคล หรือ บุคคลธรรมดา ที่ประกอบธุรกิจขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ใหกับลูกคารายยอย กลุมลูกคาดังกลาวจะเปนกลุมที่ซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่เฉพาะแบรนดและรุน
ที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายเปนหลัก กลุมลูกคานี้จะครอบคลุมผูดําเนินธุรกิจรานคารายยอยทุกประเภท ทั้ง
รานคาปลีกในระบบ รานคายอยอิสระ และรานคาแฟรนไชส หรือ Chain Store ของบริษัทอื่นๆ 

นโยบายการกําหนดราคา 

บริษัทจะกําหนดราคาสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่  ตามราคาคาปลีกและคาสงที่ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่กําหนด  ซึ่ง
ราคาดังกลาวเรียกวาราคาแนะนําจากผูผลิต (Recommended Price) ซึ่งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะกําหนดราคา
ตามคุณสมบัติการใชงาน  สภาพการแขงขันในตลาด  ภาพลักษณ  และตําแหนงทางการตลาด (Positioning) ใน
บางครั้งบริษัทอาจมีสวนรวมในการกําหนดราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ในรุนที่เริ่มเปดตัวหรือนําเขามาขายเปนครั้ง
แรกในกรณีที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายสินคานั้น 

ภายหลังจากการเปดตัวสินคาไปแลว  ถึงแมวาสินคาในแตละรุนจะถูกกําหนดราคาโดยผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ 
แตราคาคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่จะถูกกดดันโดยกลไกของตลาด  ทําใหราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ปรับเปนราคา
ตลาด (Market Price) หากโทรศัพทเคล่ือนที่ในรุนใดไมเปนที่นิยมและไมสามารถขายสินคาไดตามประมาณการ
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ที่วางไว  ราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ดังกลาวก็จะมีราคาตลาดที่ปรับตัวลดลง  ซึ่งในบางครั้งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่
อาจเจรจาชดเชยราคา พยุงราคา หรืออาจปลอยใหราคาโทรศัพทเคล่ือนที่เปนไปตามกลไกของตลาด  

สําหรับสินคาประเภทชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน  ราคาจะถูกกําหนดโดยผูใหบริการเครือขายเปนหลัก  และ
เนื่องจากอัตรากําไรที่ตํ่าและชองทางการจัดจําหนายที่กวางขวาง  ทําใหราคาสินคาคงที่และอยูในระดับที่ผูผลิต
สินคาเปนผูกําหนด 

ในสวนโทรศัพทเคล่ือนที่มือสองนั้นราคาสินคาดังกลาวบริษัทจะเปนผูกําหนดเอง  โดยอางอิงกับราคาตลาดของ
โทรศัพทเคล่ือนที่มือสอง  และสภาพความสมบูรณ  อายุการใชงานของสินคา  อยางไรก็ดีราคาตลาดของ
โทรศัพทเคล่ือนที่มือสองรุนใดรุนหนึ่งจะปรับเปล่ียนไปตามความนิยมของตลาด  ความนิยมของแบรนด  ความ
ทันสมัยของเทคโนโลยี และ อายุของสินคาที่เปดตัวในตลาด 

    ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที ่

 หากพิจารณาโครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ในโลกนี้จะแบงเปน 3 ลักษณะหลักดังตอไปนี้คือ 

1. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ขับเคล่ือนโดยผูใหบริการเครือขายหรือแบบปด :  สําหรับ
โครงสรางลักษณะนี้ ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทจะมีอิทธิพลสูงสุดตอตลาด ผูใหบริการเครือขายจะเปน
ผูขายเลขหมายและโทรศัพทเคล่ือนที่ไปพรอมกันโดยการขายตรงจากรานคาของบริษัทหรือรานคาผูแทน
จําหนายของบริษัท ในโครงสรางธุรกิจลักษณะนี้จะเปนการขายโทรศัพทเคล่ือนที่พรอมเลขหมายเปนสวน
ใหญ เจาของเครือขายจะใชกระบวนการล็อคเลขเครื่อง (อีมี่) ทําใหไมสามารถนําโทรศัพทเคล่ือนที่ไปใชกับ
เลขหมายอื่นๆ ได สงผลใหตลาดคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่มีขนาดเล็กและมีผูคาปลีกรายยอยจํานวนนอย
ราย ซึ่งโครงสรางนี้ มีลักษณะเดียวกับอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยกอนมีการปลดล็อคเลข
เครื่อง   

2. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่แบบเสรีเต็มรูปแบบหรือแบบเปด : ลักษณะโครงสราง
อุตสาหกรรมลักษณะนี้ผูใหบริการเครือขายและผูขายโทรศัพทเคล่ือนที่แทบจะแยกจากกันโดยเด็ดขาด โดย
ผูบริโภคสามารถซื้อเลขหมายและเลือกระบบเครือขายไดอยางอิสระ เชนเดียวกับการเลือกรุน
โทรศัพทเคล่ือนที่ ทําใหผูที่มีบทบาทในอุตสาหกรรมมีมากรายข้ึนไมวาจะเปนผูใหบริการเครือขาย ผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่ ผูแทนจําหนายและรานคาปลีกในรูปแบบรานคาในระบบ  (Organized Shop) และ 
รานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) สําหรับโครงสรางนี้ มีลักษณะเดียวกับอุตสาหกรรม
โทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยหลังการปลดล็อคเลขเครื่องแลว   

3. โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่แบบก่ึงเสรีหรือแบบก่ึงเปด : โครงสรางอุตสาหกรรมเปนไปใน
ลักษณะที่ผูใหบริการเครือขายมีอิทธิพลสูงในตลาดโดยจะเขามา subsidize ราคาโทรศัพทเคล่ือนที่โดยจะ
ขายโทรศัพทพรอมเลขหมายในราคาที่ถูกหรือใหเปลาโทรศัพทเคล่ือนที่โดยไมคิดราคา โดยแลกกับการที่
ลูกคาจะตองเซ็นสัญญาระยะยาวเพ่ือการใชบริการเครือขายของบริษัท สงผลใหผูใหบริการเครือขายเขามา
มีอิทธิพลตอธุรกิจจัดจําหนายเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ แตทั้งนี้เนื่องจากไมมีการล็อคเลขเครื่องทําใหยังมี
ตลาดคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่อยู โดยผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่สามารถที่จะซื้อเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่มา
เปล่ียนโทรศัพทเครื่องเดิมได แตทั้งนี้ตลาดคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่จะเล็กกวาตลาดเปด โครงสราง
อุตสาหกรรมลักษณะนี้มักพบในประเทศที่มีผูใหบริการเครือขายนอยราย ไดรับคาบริการ Air Time ที่สูง 
และมีฐานะการเงินเข็มแข็ง และระบบการเงินธนาคารมีฐานขอมูลเครดิตลูกคาที่ดีและมีระบบติดตามหนี้ที่ดี 
ประเทศในยุโรปสวนใหญมีโครงสรางธุรกิจโทรศัพทเคล่ือนที่เปนลักษณะนี้ 
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กลุมผูประกอบการในอุตสาหกรรม 

โครงสรางอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยมีลักษณะเปนแบบเปดทําใหผูที่มีอิทธิพลตอตลาดมี
หลากหลายกลุมดังนี้ 

- กลุมผูใหบริการเครือขาย (Operator) : เปนกลุมที่ใหบริการเช่ือมตอสัญญาณกับเครือขายการติดตอส่ือสาร
ของบริษัทนั้นๆ และขายเลขหมายทั้งในรูปแบบ Pre-paid และ Post-paid และมีรายไดจากการเก็บ
คาบริการรายเดือนและคาบริการตามเวลาที่โทร ผูประกอบการในกลุมนี้ ไดแก 

บริษัท เครือขายท่ีใหบริการ 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (AIS)  GSM Advance, GSM 1800 และ 1-2 Call 
บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น (DTAC) DTAC และ HAPPY 
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น (True Move) True Move 
บมจ. กสท โทรคมนาคม (CAT) CAT-CDMA ใน 51 จังหวัด  
บจ. ฮัทจิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมิเดีย (HUTCH) HUTCH ใน 25 จังหวัด 
บมจ. ทีโอที (TOT) TOT 3G 

  
ณ ส้ินป 2553 ผูใหบริการเครือขายที่มีอัตราสวนแบงการตลาดมากที่สุด คือ AIS และรองลงมาคือ DTAC 
และ True move ตามลําดับ โดยสวนใหญนั้น ผูบริโภคจะใชบริการประเภท Pre-paid มากกวา Post-paid 
เนื่องจากสามารถควบคุมการใชงานได 

- กลุมผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ (Manufacturer) : เปนกลุมผูผลิตเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ซึ่งสวนใหญเปน
ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ช้ันนําของโลกซึ่งมีเทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย แผนการตลาดที่เข็มแข็ง และแบ
รนดที่เปนที่รูจักและนิยม ในกรณีลักษณะตลาดแบบเปดเชนประเทศไทย ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะเขามา
มีสวนรวมในตลาดอยางมากโดยจะเขามาดําเนินการดานการตลาดโดยตรงหรือผานผูแทนจําหนายทั้งใน
รูปแบบการประชาสัมพันธแบรนด การจัดโปรโมชั่น การกําหนดราคาสินคา การวางแผนในดาน Product 
Line และ Positioning แผนการออกผลิตภัณฑใหม นอกจากนี้ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่จะเขามาวางกลยุทธ
และโครงสรางการกระจายสินคาซึ่งแตละผูผลิตสินคาจะมีกลยุทธแตกตางกันออกไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยเปนตลาดที่มีผลิตภัณฑที่หลากหลายตามความตองการของผูบริโภค
ทุกชวงอายุ และประเภทการใชงาน โดยสวนใหญโทรศัพทเคล่ือนที่ที่เขามาขายในประเทศจะเปนแบรนด
ช้ันนําจากตางประเทศ อาทิเชน Nokia LG Samsung Sony Ericsson Motorola Blackberry และ iphone 
นอกจากนี้ยังมีโทรศัพท House Brand เชน jFone I-mobile Gnet และ Wellcom เปนตน โดยมี แบรนด 
Nokia มีสัดสวนการตลาดมากที่สุดที่รอยละ 36.80 รองลงมาคือ แบรนด Samsung ที่รอยละ 21.10 แมวา
โทรศัพท House Brand จะมีสวนแบงการตลาดที่สูงกวาแบรนด Samsung ที่รอยละ 31.10 แตทวา 

Nokia, 36.80%

Samsung, 21.10%
LG, 3.50%

House Brand, 

31.10%

Others, 5.10%
Blackberry, 2.40%

 ท่ีมา: GFK 

แผนภาพแสดงสวนแบงการตลาดของแบรนดโทรศพัทเคล่ือนที่ในประเทศไทย
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โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand นั้นประกอบดวยโทรศัพทเคล่ือนที่หลายแบรนดดวยกัน ดังที่กลาวมา
ขางตน 

โดยในปจจุบันนั้น ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยยังสามารถแบงได 4 แบบตามประเภท
โทรศัพทเคล่ือนที่ ไดแก โทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone) โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart 
Phone โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand และ Tablets 

โทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน (Featured Phone) 
ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่มาตรฐานในประเทศไทยนั้นจะมุงเนนผลิตภัณฑที่มีราคาตํ่า ประมาณ 500 – 
8,000 บาทตอเครื่อง มีจอสีและมีฟงกช่ัน ข้ันพ้ืนฐาน ถายรูปได สามารถใชโครงขายสังคมออนไลนตางๆ 
เชน facebook, Twitter และสามารถรับสงอีเมลได มีระบบปฏิบัติการ OS (Operating System) เปนระบบ
ที่ทําใหการทํางานของโทรศัพทมีประสิทธิภาพ สําหรับระบบปฏิบัติการที่นิยมในโทรศัพทเคล่ือนที่
มาตรฐานคือ Java แตอยางไรก็ตามระบบปฏิบัติการดังกลาวมีหนวยความจํานอย และความเร็วจํากัดกวา
ระบบปฏิบัติการใน Smart Phone โดยมี    แบรนดที่สําคัญดังนี้ Nokia Samsung LG และ Sony Ericsson 
เปนตน  

ตารางแสดงขอมูลสําคัญของผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบบมาตรฐาน 
แบรนด ประเทศ ผูแทนจําหนาย 

Nokia ฟนแลนด 
บริษัท ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น บิซซิเนส จํากัด 
บริษัท เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น จํากัด 
บริษัท ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย จํากัด 

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

Sony Ericsson ญ่ีปุน 
บริษัท Sony Ericsson สาขาประเทศไทย 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

 
โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone 
ในชวง 2-3 ปที่ผานมา ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เติบโตอยางกาวกระโดด เนื่องจากผูบริโภค
ใหความสนใจการสื่อสารขอมูล (Non-voice) เพ่ิมสูงข้ึน จึงทําใหมีตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone มี
อิทธิพลตอตลาดคาปลีกในประเทศเปนอยางมาก ดังนั้นการที่บริษัทเปนผูแทนจําหนายหรือเปนผูคาปลีก
หลักหรือมีสายสัมพันธกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ดังกลาวก็จะมีโอกาสการดําเนินธุรกิจที่เพ่ิมมากข้ึน โดย
แบรนดที่สําคัญ ไดแก Blackberry และ iPhone เปนตน 

 
ตารางแสดงขอมูลสําคัญของโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone 
แบรนด ประเทศ ผูแทนจําหนาย 
Blackberry แคนาดา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 

iPhone สหรัฐอเมริกา 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (AIS) 
บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน (DTAC) 
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น (True Move) 

ACER ไตหวัน 
บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

ASUS ไตหวัน 
บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

HTC ไตหวัน 
บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
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ผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดช้ันนําสวนมาก เชน Nokia และ Samsung ผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ทั้งแบบ
มาตรฐานและ Smart Phone เพ่ือรองรับความตองการของผูบริโภค ยกเวน Blackberry, iPhone, HTC 
และ ACER ที่มุงเนนตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เทานั้น ซึ่ง Blackberry และ iPhone เปนตัว
แปรสําคัญที่ทําใหตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เติบโตไดดี  
 

โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand 

นอกจากผลิตภัณฑจากผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดช้ันนําแลว ยังมีกลุมโทรศัพทเคล่ือนที่ House 
Brand ซึ่งโทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand คือโทรศัพทเคล่ือนที่ของที่ไมใชแบรนดช้ันนํา โดยสวนมาก
เจาของแบรนดจะวาจางโรงงานในประเทศจีนเพ่ือผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดของตนเอง โดยโทรศัพทใน
กลุมดังกลาวจะมีฟงช่ันที่สําคัญ คือ มีสองซิม วิทยุ และ โทรทัศน โทรศัพทในกลุมนี้มีแบรนดที่สําคัญดังนี้ 
jFone I-Mobile Gnet และ Wellcom โดยผลิตภัณฑประเภทนี้จะเนนขายในราคาที่ตํ่ากวาผลิตภัณฑแบรนด
ช้ันนํา และ ไตรมาส 1 ป 2554 โทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand มีสวนแบงการตลาดกวารอยละ 31.10  

ตารางแสดงขอมูลสําคัญของโทรศัพทเคล่ือนที่ House Brand 
แบรนด ผูแทนจําหนาย 
j-Fone บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 
I-Mobile บริษัท สามารถ-ไอโมบาย จํากัด (มหาชน) 
Gnet บริษัท ไวรเลส แอดวานซ ซิสเต็ม จํากัด 
Wellcom บริษัท เวลคอม โมบาย คอรปอเรชั่น 

 Tablets 

Tablet หรือเครื่องคอมพิวเตอรที่สามารถพกพาได ซึ่งจะมีฟงกช่ัน และ ความสามารถที่ใกลเคียงกันกับ 
โทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone แตมีหนวยความจําที่สูงกวา และมีหนาจอขนาดใหญกวา โดยมีขนาด
ต้ังแต 10x10 นิ้วเปนตนไป อีกทั้งมีลักษณะเดนคือใชหนาจอสัมผัสในการทํางาน เช่ือมตออินเตอรเน็ต 
รวมถึงมีคียบอรดเสมือนจริง โดยกลุม Tablet มีราคาขายต้ังแต 14,000 บาท เปนตนไป โดยในปจจุบันนั้น 
แบรนดช้ันนํามุงเนนที่จะพัฒนาและออกแบบ Tablets เพ่ือขยายฐานลูกคา โดยมี Ipad และ Samsung 
Galaxy Tab เปนผูนําของตลาด Tablets ขณะนี้ 

ตารางแสดงขอมูลสําคัญของ Tablets 
แบรนด ประเทศ ผูแทนจําหนาย 
Samsung เกาหลีใต บริษัท Thai Samsung Electronics จํากัด 
Ipad สหรัฐอเมริกา บริษัท แอปเปล ไทยแลนด จํากัด 
Blackberry แคนาดา บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 

Acer ไตหวัน 
บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั่น จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ซินเน็ค ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

 

- กลุมผูคาสงหรือผูแทนจําหนาย (Wholesales / Distributor & Dealer) : เปนกลุมผูรับทําหนาที่เปนผูแทน
จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ใหกับกลุมผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดช้ันนํา โดยจะเปนผูรับสินคาในปริมาณท่ี
มากและดําเนินการขายในรูปแบบคาสงใหกับผูแทนจําหนายรายอื่นๆ ผูคาสง หรือผูคาปลีก ผูแทนจําหนายจะ
แบกรับความเส่ียงในการเก็บสินคาคงคลังในปริมาณที่มาก หากสินคาไมเปนที่นิยมของตลาดก็จะมีความเส่ียง
จากการดอยคาสินทรัพย แตอยางไรก็ดี การเปนผูแทนจําหนายของแบรนดช้ันนํา ก็ยอมไดรับผลประกอบการที่
ดีจากยอดขายและอัตรากําไรที่มากข้ึน รวมถึงการที่บริษัทจะไดรับขาวสารและงบสนับสนุนการตลาดจากผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่ โดยปกติผูแทนจําหนายจะมีการติดตอและวางแผนการตลาด รวมกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่
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อยางใกลชิด ในบางครั้งผูแทนจําหนายจะมีสวนในการประมาณการยอดขายของโทรศัพทในแตละรุน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งรุนที่กําลังจะเปดตัวใหม 

ผูแทนจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทยบางรายอาจเปนผูแทนจําหนายเพียงอยางเดียวและมีบริษัทยอย
หรือบริษัทที่เก่ียวของเปนรานคาปลีก เชน บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น บริษัท ไวรเลส  ดีไวซ  ซัพพลาย 
จํากัด บริษัท อินเตอรเนชั่นแนล เอนจิเนียริ่ง จํากัด (มหาชน) หรือ เปนทั้งผูแทนจําหนายและมีรานคาปลีกดวย 
เชน บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) เปนตน 

- กลุมผูคาปลีก (Retailer): เปนกลุมผูรับทําหนาที่เปนผูคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่ ในตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ใน
ประเทศไทย จะมีผูคาปลีกจํานวนมากและหลากหลายลักษณะซึ่งจะทําหนาที่ขายโทรศัพทเคล่ือนที่แกลูกคาราย
ยอย ซึ่งสามารถแบงไดเปน 2 กลุมคือ 

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

1.1 กลุมผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย จะเปนรานคาที่เก่ียวโยงกับผูใหบริการ
เครือขายโดยรานคาเหลานี้จะขายโทรศัพทเคล่ือนที่หลากหลายแบรนด แตจะขายซิมการดและบัตร
เติมเงินเฉพาะของผูใหบริการเครือขายที่เก่ียวโยงเทานั้น โดยรานคาดังกลาวมีรูปแบบสาขาที่
ดําเนินการเอง และ รูปแบบเฟรนไชส โดยมีระบบการจัดการที่ชัดเจนและเปนระบบ ซึ่งจะถูกกําหนด
โดยผูใหบริการเครือขาย  กลุมผูคาปลีกประเภทนี้จะมีความสัมพันธอันดีกับผูใหบริการเครือขาย ทํา
ใหไดรับขอมูลที่เปนประโยชนในการขายและการใหบริการลูกคาตลอดเวลา อีกทั้งยังไดรับการ
สนับสนุนในการดําเนินการธุรกิจและการตลาดจากใหผูบริการเครือขายอยางสม่ําเสมอ  ซึ่งเปนผลทํา
ใหตัวแทนจําหนายที่อยูภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขายไดรับความนาเช่ือถือและเปนที่ไวใจ
ของลูกคา สามารถแบงรานคาตามผูใหบริการเครือขายดังนี้ 

ช่ือรานคา ซิมการดและบัตรเติมเงินในเครือขาย รูปแบบรานคา 
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 กลุมผูคาปลีกที่มีสาขาหลายสาขา (Chain Store) เปนกลุมผูคาปลีกที่มีรานคาหลายสาขาครอบคลุม
พ้ืนที่แตกตางกัน โดยแบงเปน 2 กลุมใหญ 

1.2.1 กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดเปนของตนเอง ลงทุนและควบคุมสาขาดวยตนเอง ไดแก บมจ. เจ
มารท  บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น และ บมจ. บลิส-เทล เปนตน 

1.2.2 กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดเปนของตนเอง และใชระบบแฟรนไชสในการขยายสาขาไดแก บมจ. 
สามารถ ไอ-โมบาย บมจ. เอ็ม ล้ิงค เอเชีย คอรปอเรชั่น และ บมจ. อินเตอรแนชั่นเนิล เอน
จีเนียริง เปนตน 

ผูคาปลีกกลุมนี้ จะขายสินคาทั้งเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ อุปกรณเสริม ชุดซิมการดและบัตรเติมเงิน ทุกรุน        
ทุกแบรนดและทุกเครือขาย แตโดยปกติผูคาปลีกแตละรายนั้นจะเนนขายสินคาในแบรนดที่แตกตางกัน 
โดยจะเนน   แบรนดที่ตนเองเปนผูแทนจําหนายเพ่ือประโยชนในดานการจัดการดานการตลาด และอัตรา
ผลกําไรท่ีเพ่ิมข้ึนเปนหลัก ผูคาปลีกประเภทนี้จะมีความเขาใจถึงพฤติกรรมการใชและความตองการของ
ผูบริโภค เนื่องจากผูคากลุมนี้มีความใกลชิดกับทั้งผูผลิตและผูบริโภคโดยตรง ทําใหสามารถปรับตัวเขากับ
การเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ 
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1.3 กลุมผูคาปลีก Hypermarket (Hypermarket Chain Store) เปนกลุมผูคาปลีกที่มีรานคาหลายสาขา
ครอบคลุมพ้ืนที่แตกตางกัน โดยเปนรานคาที่ขายโทรศัพทเคล่ือนที่ควบคูกับเครื่องใชไฟฟาอื่นๆ 
ไดแก Power Mall, Power Buy, BIG C และ TESCO เปนตน ซึ่งปกติรานคาในกลุมนี้จะเนนขาย
สินคาลดราคา หรือสินคารุนที่ออกขายมานานแลวและเจาของแบรนดตองการจะระบายสินคา 

ปจจุบันกลุมรานคาในระบบ (Organized Shop) เปนกลุมที่มีบทบาทสําคัญในการคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่ โดย
จะเปนแหลงขอมูล ชองทางการตลาดรวม และชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญของทั้งผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่
และผูใหบริการเครือขาย และลักษณะสําคัญอีกประการหนึ่งที่สําคัญของผูประกอบการประเภทรานคาในระบบ 
คือการมี  แบรนดเปนที่นาเช่ือถือ ไมวาจะเปนในรูปแบบ Operator Brand, Franchise Brand หรือ Retailer 
Brand เพราะลูกคาที่ซื้อสินคาในรานคาประเภทนี้ตองการความมั่นใจในคุณภาพสินคา ไมมีสินคาหรืออะไหล
ปลอมจําหนาย คุณภาพการบริการท่ีดีจากพนักงานขายและบริการหลังการขาย รวมถึงความสะดวกสบายในการ
เขาถึงสาขาของรานคา รานคากลุมนี้จึงเนนคุณภาพการบริการ สรางแบรนดรานคาที่นาเชื่อถือและกระจายสาขา
ใหทั่วถึงที่สุด  

2. กลุมผูคาปลีกรานคายอยอิสระ (Non-Organized Shop) เปนผูคาปลีกที่มีรานคารานเดียวหรือหลายราน
แตจํานวนไมมากนัก โครงสรางการจัดการไมซับซอน ไมมีแบรนดที่เขมแข็ง และมีกิจกรรมการตลาดท่ี
นอย อยางไรก็ดี เนื่องจากประเทศไทยมีรานคาประเภทนี้อยูเปนจํานวนมาก บางรานอาจเปนรานขนาด
ใหญ บางรานอาจเปนเพียงตูเชาขนาดเล็กเพียงตูเดียว ดังนั้นกลยุทธในการใหบริการของผูคาปลีกราย
ยอย คือ ผูคาปลีกรายยอยตองมีโทรศัพทเคล่ือนที่รุนที่ทันสมัยตลอดเวลาและตามกระแสของตลาด
โทรศัพทเคล่ือนที่โลก เนื่องจากผูบริโภคบางประเภทยินดีที่จะซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทันสมัยที่สุด โดย
ไมคํานึกถึงราคาของตัวโทรศัพทเคล่ือนที่นั้น รวมทั้งผูคาปลีกรายยอยจะตองมีโทรศัพทเคล่ือนที่ที่
ทันสมัยตามความตองการกอนผูคาปลีกในระบบ รวมทั้งยังเนนการใชกลยุทธทางดานราคาเปนสําคัญ 

สภาพการแขงขัน 

ภาพรวมการแขงขันในธุรกิจคาสงและคาปลีกนั้นจะมีลักษณะผสมปะปนกันระหวางผูคาปลีก ผูคาสง และรานคา
ยอย เนื่องจากตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่มีลักษณะเปนตลาดเสรีและใชเงินลงทุนไมมากนัก ทําใหมีผูคารายใหมเขา
มาในอุตสาหกรรมไดงาย ในสวนการแขงขันนั้นมักจะแขงขันกันเปนกลุมที่มีขนาดทางธุรกิจและ Core 
Competence คลายๆ กัน โดยอาจจะแบงยอยเปนกลุมคาปลีก และกลุมคาสง ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ธุรกิจคาสงหรือผูแทนจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ 

ผูประกอบการในกลุมนี้เปนกลุมที่ตกลงทําสัญญาเปนผูแทนจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดช้ันนํา โดยจะทํา
หนาที่เปนผูกระจายสินคาใหกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ซึ่งจะทําใหไดรับประโยชนตางๆ เชน อัตราสวนกําไรที่
เพ่ิมข้ึน ไดรับเงินสงเสริมดานการตลาดและขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑที่รวดเร็วข้ึน แตทั้งนี้ ผูแทน
จําหนายก็จะมีตนทุนที่เพ่ิมข้ึนจากการเก็บสินคาคงคลังจํานวนมาก 

อยางไรก็ดี การเปนผูแทนจําหนายของโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดใดแบรนดหนึ่งเปนเรื่องที่คอนขางยาก เนื่องจาก
ผูแทนจําหนายสินคาจะตองมีสายสัมพันธที่ดีกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ มีศักยภาพในการกระจายสินคา มีการ
รวมมือวางแผนการตลาดกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่เปนอยางดี และมีฐานเงินทุนที่แข็งแกรง ทําใหปจจุบันมี
ผูแทนจําหนายโทรศัพทเพียงไมก่ีรายในประเทศไทย ซึ่งแตละรายมีลักษณะเฉพาะแตกตางกัน บางรายเปน
ผูแทนจําหนายที่เปนบริษัทยอยหรือเปนบริษัทรวมของผูใหบริการเครือขาย 

อนึ่ง การไดรับแตงต้ังใหเปนผูแทนจําหนายสินคาไมไดเปนการรับประกันวาบริษัทจะมีผลประกอบที่ดีเสมอไป 
การวางแผนการตลาดที่ไมเหมาะสม การกําหนดราคาที่ไมสะทอนราคาตลาดที่แทจริง และการไมสามารถเขาถึง
ชองทางการคาปลีกที่มีประสิทธิภาพ อาจทําใหผูประกอบการที่เปนผูแทนจําหนายประสบปญหาขาดทุน หรือถูก
ถอดถอนจากการเปนผูแทนจําหนายได 
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ทั้งนี้ธุรกิจคาสงและการเปนผูแทนจําหนายเก่ียวพันกับธุรกิจคาปลีกเปนอยางยิ่ง การทําธุรกิจควบคูกันจะ
กอใหเกิดการเอ้ือประโยชน (Synergy) ทําใหผูแทนจําหนายหลายรายขยายการดําเนินการไปในธุรกิจคาปลีก 
หรือในทางกลับกันผูคาปลีกบางรายพยายามเขาไปดําเนินธุรกิจคาสงและเปนผูแทนจําหนายควบคูกันไปดวย 

ตารางแสดงกลุมผูคาสงและผูแทนจําหนายในประเทศไทย 
บริษัท ผูแทนจําหนาย ช่ือราน ธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนท่ีท่ีเกี่ยวของ 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น Nokia M Shop ผูคาปลีก 
บจ. ไวรเลส ดีไวซ ซัพพลาย Nokia - ผูใหบริการเครือขาย (AIS) 
บจ. ยูไนเต็ด ดิสทริบิวชั่น Nokia - ผูใหบริการเครือขาย (DTAC) 
บมจ. สามารถ ไอโมบาย I-mobile I-mobile Shop  ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 
บมจ. เจ มารท Samsung, jFone Jay Mart ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 
บมจ. ล็อกซเลย Sony Ericsson, I-kool 3G - ผูคาปลีก และ เจาของ House Brand 

 

2. ธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่ 

ธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่นับเปนธุรกิจที่มีการแขงขันสูงมากธุรกิจหนึ่ง เนื่องจากมีผูคาปลีกจํานวนมากราย
และหลากหลายรูปแบบ ผูคารายใหมสามารถเขามาดําเนินธุรกิจไดไมยากนัก ประกอบกับอํานาจตอรองของ
ผูบริโภคและผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่มีคอนขางมาก ผูคาปลีกรายยอยจึงจําเปนตองใชกลยุทธทางดานราคา ซึ่ง
รวมถึงการขายสินคามือสองและสินคาคุณภาพตํ่าราคาถูก และการเลือกทําเลที่ต้ังรานคาที่ดีเปนกลยุทธหลักใน
การดําเนินธุรกิจ 

แตสําหรับผูคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่ในระบบจําเปนตองมีกลยุทธที่แตกตางเพราะการใชกลยุทธดานราคาจะ
สงผลกระทบตอผลประกอบการในระยะยาว ผูคาปลีกในระบบจึงเนนการสรางความแตกตางในดานความ
หลากหลายของสินคา คุณภาพการใหบริการ การเลือกทําเลที่ต้ัง ปริมาณสาขาที่ลูกคาสามารถเขาถึงได การ
ใหบริการหลังการขาย และความนาเช่ือถือของแบรนด เปนกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจ 

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

- กลุมผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย ไดแก DTAC Center Telewiz Shop และ True Move 
Shop  

- กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและลงทุนรานคาเอง ไดแก Jay Mart, Bliss@Tel, TWZ shop 
และ TG 

- กลุมผูคาปลีกที่มีแบรนดรานคาเปนของตนเองและใชระบบแฟรนไชสรวม ไดแก Mobile Easy, M Shop และ 
I-mobile Shop 

ตารางแสดงกลุมผูคาปลีกแยกตามประเภท 
บริษัท ชื่อราน จํานวนรานคา 

       รวม              กรุงเทพ*       ตางจังหวัด 
ที่มาของขอมูล 
(website ณ 1 มิ.ย. 2554) 

ผูคาปลีกภายใตการจัดการของผูใหบริการเครือขาย 
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส  AIS Shop 30 18+3(1) 12 www.ais.co.th    
บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส  Telewiz Shop >500 N/A N/A รายการประจําป 2553   
บมจ. โทเท่ิล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น  DTAC Center 270 110 160 www.dtac.co.th   
บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น  True Move Shop 61 25 36 www.truecorp.co.th   
บจ.ฮัทจิสัน แคท ซีทีเอ ไวรเลส 
มัลติมีเดีย 

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

ผูคาปลีกท่ีมีแบรนดรานคาเปนของตนเองและลงทุนรานคาเอง  
บมจ. เจ มารท Jaymart 201 96 105 ขอมูลบริษัท 
บมจ. บลิส-เทล  Bliss@Tel 57 N/A N/A รายงานประจําป 2553 
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บมจ. ทีดับบลิวแซด คอรปอเรชั่น TWZ 11+28 (2) 8+28 (2) 3 www.twz.co.th 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น Telemax 51+11(3) N/A N/A www.mlink.co.th 
บจ. ทีจี เซลลูลาร เวิรด  TG Fone Shop 32+67(4) 18+54(4) 14+13(4) www.tgfone.com 

ผูคาปลีกท่ีมีแบรนดรานคาเปนของตนเองและใชระบบแฟรนไชสรวม 
บมจ. อินเตอรแนชั่นเนิลเอนจีเนียริง  Mobile Easy 29 22 7 www.mobileeasy.com 
บมจ. เอ็ม ลิ้งค เอเชีย คอรปอเรชั่น  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 ไดแก นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี สมุทรสาคร 
(1) จํานวนรวมรานคาภายใตช่ือ AIS Shop และ Senerade ตามลําดับ 
(2) จํานวนรวมรานคาภายใตแบรนด TWZ และ Telewiz ตามลําดับ 
(3) จํานวนรวมรานคาภายใตแบรนด Telemax และ Telewiz ตามลําดับ 

(4) รานคาภายใตแบรนด  TG Fone Shop และรานคาภายใตแฟรนไชสอื่น 

 
แนวโนมการเติบโตของธุรกิจ 
ปจจุบันการติดตอส่ือสารผานโทรศัพทเคล่ือนที่เขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูบริโภคเพ่ิมมากข้ึน โดย
สามารถพิจารณาจากการจดทะเบียนเลขหมายของโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ิมข้ึนมากอยางตอเนื่อง โดยจํานวนการ
เปดใชเลขหมายของโทรศัพทเคล่ือนที่ ณ 31 ธันวาคม 2553 มียอดจดทะเบียนเลขหมายเทากับ 75.04 ลานเลข
หมาย จากจํานวนประชากรของประเทศไทยทั้งส้ิน  67.42 ลานคน เพ่ิมข้ึนจากปกอนหนาที่รอยละ 12.99 ทั้งนี้
ยอดจดทะเบียนเลขหมายในป 2553 สามารถแบงเปนระบบ Pre-paid และ Post-paid ประมาณรอยละ 90 และ 
10 ตามลําดับ จะเห็นไดวาผูบริโภคสวนใหญจดทะเบียนเลขหมายประเภท Pre-paid เปนหลัก เนื่องจากระบบ 
Pre-paid สามารถควบคุมคาใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ของตนเองได ประกอบกับการที่ผูใหบริการเครือขาย
ปรับลดราคาจําหนายบัตรเติมเงิน รวมทั้งการปรับลดราคาคาบริการ (Airtime) เพ่ือเปนการดึงดูดลูกคาใหเขามา
ใชบริการเพ่ิมข้ึน แตทวาตลาด Pre-paid นั้นเปนตลาดที่มีการเปล่ียนแปลงที่รวดเร็ว เนื่องจากผูบริโภคจะ
ปรับเปลี่ยนระบบการใชงานตาม Promotion ของผูใหบริการเครือขาย ดังนั้นผูบริการเครือขายจึงจําเปนที่จะเรง
ขยายชองทางการจัดจําหนายบัตรเติมเงินออกไปใหเขาถึงกลุมผูบริโภคใหไดในวงกวาง รวมทั้งมีการออกแบบ
บัตรเติมเงินแบบใหมเพ่ือเจาะกลุมลูกคาใหไดมากยิ่งข้ึน 
สําหรับ ผูบริโภคประเภท Post-paid นั้นมีประมาณรอยละ 10 ของผูใชบริการเลขหมาย แตทวากลุมนี้ยังมี
ความสําคัญตอผูใหบริการเครือขายอยางยิ่ง เนื่องจากสามารถสรางรายไดใหแกผูใหบริการเครือขายมากกวา
ระบบ Pre-paid ประมาณ 3-4 เทาตอเลขหมาย ดังนั้นผูใหบริการเครือขายจึงเนนการเพ่ิมการใชบริการของกลุม
ผูบริโภคประเภทนี้เปนหลัก โดยการเพ่ิมการบริการที่หลากหลาย เชน บริการการใชงานอินเตอรเน็ตผาน
โทรศัพทเคล่ือนที่ และ Social Network เปนตน 
แผนภาพแสดงสัดสวนจํานวนผูใชบริการระบบ Pre-Paid และ Post-Paid 
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ณ  ส้ินป 2553  AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดคือที่รอยละ  42  DTAC มีจํานวนผูใชบริการเปนอันดับสองคือรอย
ละ 29 ในขณะที่ True Move มีจํานวนผูใชบริการเปนอันดับสามที่รอยละ 23  สวนผูใหบริการเครือขายรายอื่นๆ 
มีสวนแบงเล็กนอยรวมประมาณรอยละ 7 

หากพิจารณาแยกตามประเภทการใชบริการสําหรับส้ินป 2553  ผูใชบริการประเภท  Pre-paid  ของผูใหบริการ 
(Operator) หลัก   3  ราย  พบวา AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดที่รอยละ  41 โดยมีจํานวนผูใชบริการมากกวา
เครือขายอื่นในปริมาณที่มาก ในขณะที่ DTAC และ True Move มีจํานวนผูใชบริการท่ีรอยละ  28  และรอยละ  23
ตามลําดับ  

สําหรับประเภท  Post-paid  ใน  Operator หลัก   3  ราย  พบวา AIS มีจํานวนผูใชบริการสูงสุดที่รอยละ  45  ในขณะ
ที่ DTAC และ True Move มีจํานวนผูใชบริการท่ีรอยละ 34 และรอยละ 19 ตามลําดับ  

ตารางแสดงจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่และสวนแบงการตลาดของผูใชบริการแตละราย 
2551 2552 2553 ผูใหบริการ 

(Operator) ผูใชบริการ รอยละ ผูใชบริการ รอยละ ผูใชบริการ รอยละ 

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 (รอยละ) 13.18 6.89 12.99 
จํานวนประชากร (5) (ลานคน) 63.39 67.07 67.42 

Penetration Rate (รอยละ) 95.90 97.35 111.30 
หมายเหตุ (1) จํานวนผูใชบริการของ บมจ. แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จากเว็บไซต www.ais.co.th 

(2) จํานวนผูใชบริการของ บมจ. โทเทิ่ลแอ็คเซ็สคอมมูนิเคช่ัน จากเว็บไซต www.dtac.co.th 
(3) จํานวนผูใชบริการของ บจ. ทรูมูฟ จากเว็บไซต www.truecorp.co.th 
(4) จํานวนผูใชบริการของ บจ. ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวสเลส มัลติมีเดีย จาก สํานักงานคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคม 

  (5) จํานวนประชากรจากสํานักงานสถิติแหงชาติ 

 
แผนภาพแสดงอัตราการเติบโตของของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศไทย 
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เมื่อพิจารณาจาก 2 ปจจัยหลัก ไดแก จํานวนประชากร และ อัตรา Penetration Rate ซึ่งเปนตัวกําหนดปริมาณ
ความตองการโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ เ พ่ิมข้ึนจากผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ เพียงรายเดียว และความตองการ
โทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ือทดแทนเครื่องเดิม จะเห็นไดวาอัตราการเติบโตของธุรกิจคาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่เพ่ิมข้ึน
อยางตอเนื่อง สืบเนื่องมาจากความตองการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ที่เพ่ิมสูงข้ึน เพราะผูบริโภคเปลี่ยนแปลง
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พฤติกรรมการบริโภค จากเดิม 1 คนตอ 1 เครื่อง/เลขหมาย เปน 1 คนตอ หลายเครื่อง/หลายเลขหมาย ข้ึนอยู
กับลักษณะการใชงานและความตองการของผูบริโภค ซึ่งเปนผลทําใหอัตรา Penetration Rate ในป 2553 อยูที่
ระดับรอยละ 111 ซึ่งเพ่ิมสูงข้ึนอยางมากเมื่อเปรียบเทียบกับป 2552 ที่รอยละ 97.35 และ ป 2551 ที่รอยละ 
95.90 จะเห็นไดวา Penetration Rate มีแนวโนมจะเพ่ิมสูงข้ึนอยางตอเนื่องทั้งในปจจุบัน และในอนาคต 
 
อีกทั้งผูบริโภคตองการส่ือสารที่มากกวารูปแบบเสียง (Voice) เพียงอยางเดียว จึงทําใหการใหบริการในรูปแบบ
ขอมูล (Non-voice) เพ่ิมสูงข้ึนอยางมาก โดยมีอัตราการเติบโตของการใหบริการรูปแบบขอมูลที่ขยายตัวรอยละ 
20-30 ในชวงปที่ผานมา ปจจัยที่สนับสนุนการเติบโต คือ Social Network และ ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart 
Phone เติบโตไดดีอยางตอเนื่อง ซึ่งเปนผลมาจากกระแสความตองการใชงานโทรศัพทเคล่ือนที่ Iphone และ 
Blackberry โดยเฉพาะ Blackberry นั้นมีความสามารถในการ “Chat” ระหวางเครื่อง Blackberry ดวยกันเอง 
และอุปกรณ Tablet ที่มาแรงอยาง IPad และ Samsung Galaxy Tab ที่ทําใหผูบริโภคเพ่ิมความตองการการ
บริการในรูปแบบขอมูลเพ่ิมสูงข้ึน ประกอบกับการที่ผูใหบริการเครือขายตางๆจัดทําบริการสงเสริมการขาย 
(Promotion) เพ่ือตอบสนองและกระตุนการใชงานโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone เชน การเปดแอปสโตรเพ่ือ
เปนชองทางดาวนโหลดโปรแกรมตางๆ ที่ใชงานกับโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone หรือ การใช Promotion ที่
คิดคาบริการในรูปแบบขอมูลทั้งนับเวลาหรือนับปริมาณการใชงานจริง นอกจากนั้น หากผูใหบริการเครือขาย
สามารถเปดใหบริการเทคโนโลยี 3G แลว จะกระตุนการใชบริการในรูปแบบขอมูลขยายตัวสูงข้ึน และจะทําให
ผูบริโภคเปลี่ยนโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเกา มาเปนโทรศัพทเคล่ือนที่ Smart Phone ที่มีคุณสมบัติรองรับบริการ
ดังกลาวมากยิ่งข้ึน ดังนั้นตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่มีแนวโนมที่จะขยายตัวไดดีในอนาคต 
 
นโยบายการตลาดและกลยุทธการแขงขัน 
บริษัทมีกลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจคาปลีกและคาสงโทรศัพทเคล่ือนที่ ไดแก ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ นโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ การบริหารชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ การสราง
ความสัมพันธที่ดีกับคูคา การใหบริการที่แตกตาง การสรางแบรนดที่เขมแข็ง การบริหารสินคาคงคลังที่ดี การ
พัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง และการขยายธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

บริษัทมีกลยุทธการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงโดยการวางขายผลิตภัณฑที่มีความหลากหลาย ทั้งในสวนแบรนด 
รุน และการใชงาน (Function) ที่แตกตางกัน บริษัทมีนโยบายวางขายสินคาครบทุกแบรนดหลัก โดยเนนความ
หลากหลายของรุนเพ่ือครอบคลุมทุกสวนการตลาด (Full Coverage) โดยจํานวนรุน ชนิดรุน และปริมาณท่ี
วางขายจะข้ึนกับขนาดรานคาและทําเลที่ต้ังเปนสําคัญ ปจจุบันบริษัทมุงเนนการขายโทรศัพทเคล่ือนที่ระดับ
ธุรกิจ (Smart Phone) มากยิ่งข้ึน บริษัทจะคัดเลือกสินคาที่วางขายใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคใน
แตละชวงเวลาโดยมีการรวมมือกับบริษัทผูผลิตในการวางแผนการตลาด การศึกษาถึงแนวโนมของเศรษฐกิจมห
ภาค การศึกษาถึงสภาพตลาดในอุตสาหกรรมโทรศัพทเคล่ือนที่ เพ่ือทําการคัดเลือกผลิตภัณฑที่เหมาะสมในการ
จัดจําหนาย เวลาที่เหมาะสมในการแนะนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด การกําหนดตําแหนงทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ และการกําหนดราคาจัดจําหนายทั้งคาปลีกและสง เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

นโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ 

บริษัทใชนโยบายการตลาดเต็มรูปแบบ ไมวาจะเปน Push Strategies และ Pull Strategies การจัดใหมีงาน
แสดงสินคา และการจัดใหมีสมาชิกบัตรในรูปแบบตางๆ ซึ่งทําใหบริษัทสามารถแขงขันในตลาดไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
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บริษัทใช Push Strategies โดยการใหสวนลดกับผูคาปลีกรายยอยในการซื้อสินคาในบางรุน การใหคอมมิชช่ัน
กับพนักงานในแตละรุนที่ไมเทากัน และการวางเปาหมายในการขายใหกับพนักงาน และใช Pull Strategies โดย
การจัดใหมีการประมูลสินคา ใหของแถมพิเศษ และใหสวนลดราคาพิเศษกับลูกคาในบางชวงเวลา 

สําหรับการรับสมัครสมาชิก บริษัทมีบัตรสมาชิก Club Mobile Plus+ และ Enjoy Cardเพ่ือมุงเนนการในการ
รักษาความสัมพันธระหวางลูกคากับบริษัท การสราง Brand Royalty และการประชาสัมพันธบริษัทเปนหลัก 

การบริหารชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ 

ชองทางการจัดจําหนายเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหบริษัทสามารถเขาถึงลูกคาและกระจายสินคาไปยังลูกคาได 
บริษัทมีนโยบายบริหารชองทางการจัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยจะเพ่ิมจํานวนสาขาใหมากที่สุด
เพ่ือใหครอบคลุมพ้ืนที่ชุมชนทั่วประเทศ มุงเนนพ้ืนที่ที่เปนศูนยกลางการคมนาคมขนสงในยานนั้นๆ เพ่ือเขาถึง
และอํานวยความสะดวกใหลูกคามากที่สุด  นอกจากนี้ บริษัทยังขยายชองทางการจําหนายอื่นๆ ไดแก การขาย
สินคาและใหขอมูลสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตที่ www.jaymart.co.th ซึ่งสามารถเขาถึงและครอบคลุมลูกคา
กลุมเปาหมายไดเปนอยางดี นอกจากการเพ่ิมชองทางจัดจําหนาย บริษัทยังไดเพ่ิมประสิทธิภาพในการใช
ชองทางจัดจําหนายใหกอประโยชน และสรางรายไดเพ่ิมใหแกบริษัท เชน การใหบริการ Pay Point และ SHP 
ซึ่งในระยะยาวจะเปนรายไดเสริมที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจของบริษัท 

          ความสัมพันธที่ดีกับคูคา 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูผลิตสินคาเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการรวมดําเนินธุรกิจ การ
ไดรับการสนับสนุนทางดานตางๆ ตลอดจนการสรางความราบรื่นในการดําเนินธุรกิจ โดยท่ีผานมาบริษัทมี
กิจกรรมการสงเสริมการขายและการบริหารการตลาดรวมกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่แบรนดตางๆ อยาง
สม่ําเสมอ พนักงานของบริษัทจะไดเขารับการอบรมถึงคุณลักษณะสินคาหรือผลิตภัณฑใหมๆ กับเจาของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ ทั้งนี้เพ่ือเปนการเพ่ิมทักษะและความเขาใจในตัวสินคาเพ่ิมข้ึน และสามารถส่ือสารไปยังลูกคาได
อยางถูกตองและเหมาะสม 

การใหบริการท่ีแตกตางโดยเนนคุณภาพการใหบริการและบริการหลังการขาย รวมถึงการสรางความสัมพันธกับ
ลูกคาที่ดี 

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

 การสรางแบรนดที่เขมแข็ง 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางแบรนดเปนอยางยิ่ง โดยมุงมั่นที่จะสรางแบรนด Jay Mart ใหเปนแบรนด
รานคาปลีกที่เปนที่ยอมรับในความหลากหลายครบครันของผลิตภัณฑ คุณภาพ ความนาเช่ือถือและเปนที่
ไววางใจของลูกคา การใหบริการและการใหขอมูลที่ดีเยี่ยมของพนักงานขาย รวมถึงการใหบริการหลังการขายท่ี
ดี  

บริษัทมีนโยบายในการสรางแบรนดควบคูกับการพัฒนาละการขยายธุรกิจบริษัท เห็นไดจากบริษัทไดรับรางวัล 
Superbrands ในหมวดสินคาโทรคมนาคมจาก Superbrands Organizations 5 ปคือในป 2548 – 2553 

การขยายธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy 

บริษัทมีนโยบายลงทุนและขยายธุรกิจไปในธุรกิจที่กอใหเกิด Synergy กับธุรกิจคาปลีกและคาสง
โทรศัพทเคล่ือนที่ ไดแก การใหเชาพ้ืนที่ทั้งในรูปแบบ IT Junction เพราะนอกจากบริษัทจะไดรับรายไดจากการ
ใหเชาพ้ืนที่แลว บริษัทยังไดรับรายไดเพ่ิมจากการขายโทรศัพทเคล่ือนที่ไดเพ่ิมข้ึน จากการที่ผูเชาพ้ืนที่เขามา
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ซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่จากบริษัทไปจําหนายตอ ซึ่งในอนาคตบริษัทยังมีแผนที่จะลงทุนในธุรกิจดังกลาว รวมถึง
ธุรกิจอื่นๆ ที่จะกอใหเกิด Synergy กับบริษัทเพ่ิมเติมตอไป 

พัฒนาทรัพยากรมนุษยอยางตอเนื่อง 

บริษัทใหความสําคัญแกการพัฒนาบุคลากรอยางมาก โดยมุงเนนพัฒนาบุคลากรในทุกระดับ โดยเฉพาะอยางยิ่ง
พนักงานขายสินคา ใหมีทักษะการใหบริการ ความรู และความเขาใจในตัวสินคา ซึ่งเปนปจจัยหลักที่ทําใหลูกคา
ตัดสินใจซื้อสินคาของบริษัท ดังนั้นบริษัทจึงมีการฝกอบรม และใหความรูแกพนักงานอยางสม่ําเสมอ เพ่ือให
พนักงานมีความรูความเขาใจเพ่ิมเติม และสามารถอธิบายใหกับลูกคาไดอยางถูกตองและครบถวน  

3.2 ธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีก  

ในปจจุบันบริษัทดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีก โดยเฉพาะพ้ืนที่คาปลีกในสวนโทรศัพทเคล่ือนที่ เพ่ือสนับสนุน
ธุรกิจหลักในการดําเนินธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี และกระจายฐานรายไดของ
บริษัท ซึ่งการขยายธุรกิจเขาสูการบริหารพ้ืนที่คาปลีกในสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี
ดังกลาว นอกจากจะทําใหบริษัทมีรายไดเ พ่ิมข้ึนจากคาเชาพ้ืนที่แลว บริษัทยังมีรายไดจากการขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ผานรานคาที่เชาพ้ืนที่ รวมถึงสินคาของบริษัทสามารถเขาถึงกลุมลูกคาผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่
ซึ่งเปนลูกคาปลายทางไดกวางข้ึน  จากเดิมที่บริษัทขายสินคาผานรานคา Jaymart หรือชองทางจัดจําหนาย
อื่นๆ ซึ่งทําใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดเฉพาะผูซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีลักษณะการซื้อสินคาผานรานคาปลีก
ในระบบ (Organized Shop) เทานั้น      

บริษัทไดเชาชวงพ้ืนที่ในหางสรรพสินคามาจัดสรรและบริหารในรูปแบบ IT Junction โดยปจจัยในการพิจารณา
เลือกพ้ืนที่จะข้ึนอยูกับความหนาแนนของประชากรในพ้ืนที่ จํานวนประชากรท่ีเดินทางผานบริเวณดังกลาว 
ผูพัฒนาพ้ืนที่ และแผนการดําเนินธุรกิจของหางสรรพสินคานั้นๆ เปนสําคัญ   

ตารางแสดงโครงสรางรายไดจากธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีก             (หนวย: ลานบาท) 

 2552 2553 2554 

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

 

3.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

บริษัทดําเนินธุรกิจการบริหารพ้ืนที่เชาใน 2 รูปแบบหลักคือ 

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

บริษัทดําเนินธุรกิจการบริหารพ้ืนที่คาปลีกของหางสรรพสินคาในสวนโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี 
ภายใตช่ือ IT Junction เกิดจากแนวคิดที่จะพัฒนาพ้ืนที่คาปลีกสวนยอยที่เปนศูนยกลางการคาโทรศัพทเคล่ือนที่
และสินคาเทคโนโลยีในแตละพ้ืนที่ โดยเนนพ้ืนที่ของกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และจังหวัดใหญๆทั่ว
ประเทศไทย โดยบริษัทจะเขาไปทําสัญญากับผูบริหารพ้ืนที่หลักเปนรายปหรือคราวละสามป โดยขอเชาพ้ืนที่
เหมาช้ัน หรือเหมาสวนเพ่ือนํามาบริหาร และใหเชาชวงกับผูเชาพ้ืนที่รายยอยเปนรายเดือน รายสามเดือน ราย
หกเดือน รายป หรือรายสามป แลวแตความเหมาะสม 

บริษัทนับเปนผูบริหารพ้ืนที่ ที่ประสบความสําเร็จในระดับหนึ่ง โดยบริษัทไมเพียงดําเนินธุรกิจโดยการแบงพ้ืนที่
เชาเพียงอยางเดียว แตหากมีการบริหารการตลาดที่สรางความหลากหลายและดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการศูนย 
IT Junction ของบริษัท เชน การจัดใหมีการประชาสัมพันธสินคาในพ้ืนที่รวมกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนที่ จัด
กิจกรรมการประมูลโทรศัพทเคล่ือนที่ จัดใหมีโปรโมชั่นสินคาราคาพิเศษ นอกจากนี้บริษัทยังมีนโยบายใหการ
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สนับสนุนและสงเสริมรานคายอยที่มาเชาพ้ืนที่ ดวยการขายสินคาราคาสง ของบสนับสนุนการขายจากผูผลิต
โทรศัพทเคล่ือนที่ใหกับรานคายอย หรือการใหบริการ Support Hire Purchase ซึ่งจะชวยเพ่ิมศักยภาพในการ
แขงขันใหกับรานคายอย 

การบริหารพ้ืนที่ในรูปแบบนี้ บริษัทสามารถนําพ้ืนที่บริหารบางสวนมาเปดเปนรานคาบริษัท ซึ่งนอกจากบริษัท
จะสามารถบริหารคาเชาอยางมีประสิทธิภาพแลว บริษัทยังสามารถท่ีจะใชรานคาบริษัทเปนศูนยกลางการติดตอ
กับรานคายอยที่เชาพ้ืนที่ โดยรานคายอยที่เชาพ้ืนที่บริษัทสามารถจะซื้อโทรศัพทในราคาขายสงกับรานคาบรษัิท 
อีกทั้งผูจัดการรานของบริษัทก็จะมีหนาที่ในการดูแล ใหความสะดวกและรวบรวมขอมูลการตลาดใหกับบริษัท
ดวย  

ภาพแสดงตัวอยางโครงการ IT Junction 

 
 

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

 

แผนภาพแสดงปริมาณพ้ืนที่เชาและอัตราคาเชาเฉล่ีย  
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ตารางเมตร บาท/เดือน/ตารางเมตร 
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โดยในป 2551 บริษัทมีสาขา IT junction ทั้งหมด 6 สาขา อยางไรก็ตามในชวง 2 ปผานมา บริษัทสามารถขยาย
สาขา IT junction ไดเพ่ิมข้ึน อันเปนผลมาจากความสําเร็จจากการเจรจาตอรองกับบ๊ิกซี ซึ่งทําใหบริษัทมีพ้ืนที่
ครอบคลุมพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและตางจังหวัด โดย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีสาขา IT Junction 
ทั้งหมด 27 สาขา  

สําหรับการสรรหาพ้ืนที่ บริษัทไดทําสัญญาเชาพ้ืนที่กับผูบริหารพ้ืนที่หลักหรือหางสรรพสินคาหลายราย ไดแก 
บ๊ิกซี เซ็นทรัล และบีทีเอส โดยบริษัทมีนโยบายในการรวมมือกับผูพัฒนาพื้นที่คาปลีกที่ไมมีความชํานาญในการ
พัฒนาพ้ืนที่สินคาโทรศัพทเคล่ือนที่และเทคโนโลยี ซึ่งทําใหไดรับประโยชนรวมกันในการพัฒนาพื้นที่ดังกลาว 
รายละเอียดมีดังนี้ 

ชื่อ ที่ตั้ง 
พื้นที่บริหาร 
(ตารางเมตร) 

อัตราการเชาพื้นที่ 
(%) 

ปที่เร่ิมบริหาร 
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  ลาดพราว  BIG C  ลาดพราว             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 ขอนแกน  BIG C ขอนแกน            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 สุราษฎรธานี  BIG C สุราษฎรธานี            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 บานโปง BIG C บานโปง              72  25.00% 2552 

รวม 9,466 90.07%  
  

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

ในระหวางป 2550 -2552 บริษัทดําเนินธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีกทั้งหมดภายในอาคารในรูปแบบ Stand Alone 
ภายใตช่ือ เจ-เวนิว หรือ โครงการ เจ-เวนิว ชอปปง เซ็นเตอร อยางไรก็ดี ในเดือน กันยายน 2552 บริษัทหยุด
ดําเนินการบริหารพ้ืนที่คาปลีกรูปแบบ Stand Alone (เจ-เวนิว) เนื่องจากภาวการณแขงขันที่สูงข้ึนจากการเปด
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ใหบริการ Modern Trade ของ ผูประกอบการขนาดใหญ (Lotus และ Big C) บริเวณใกลเคียง ทําใหจํานวน
ผูใชบริการลดลง และ ผลประกอบการไมเปนไปตามเปาหมาย  

3.2.2 การเลือกทําเลที่ตั้ง 

ปจจุบัน บริษัทบริหารพ้ืนที่เชาในรูปแบบ IT Junction รวม 27 สาขา แบงเปนสาขาในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 8 แหง และในตางจังหวัด 19 แหง หากแบงตามผูบริหารพ้ืนที่หลัก จะประกอบดวย สาขาใน
หางสรรพสินคาบ๊ิกซี 25 แหง เซ็นทรัล 1 แหง และบีทีเอส 1 แหง 

บริษัทมีนโยบายเลือกทําเลที่ต้ังในการบริหารพ้ืนที่ IT Junction โดยพิจารณาปจจัยหลักจากความหนาแนนของ
ประชากรในพ้ืนที่ การคมนาคมขนสงและจํานวนประชากรที่เดินทางผานบริเวณดังกลาว ผูบริหารพ้ืนที่หลัก 
นโยบายดานการตลาด และแผนการดําเนินธุรกิจหรือการบริหารของหางสรรพสินคานั้นๆ วามีความเหมาะสม
กับการจัดต้ังพ้ืนที่คาปลีกโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยีหรือไม  

หลังจากเลือกพ้ืนที่ วิเคราะหความเปนไปไดดานการตลาดและดานการเงินแลว บริษัทจะเสนอแผนศึกษาความ
เปนไปไดเสนอคณะอนุกรรมการการพัฒนาพ้ืนที่เชา เพ่ือทําสัญญาในการบริหารพ้ืนที่ตอไป   

อนึ่ง บริษัทมีนโยบายที่จะเปนพันธมิตรกับผูพัฒนาและบริหารพ้ืนที่คาปลีกหลักตางๆ ที่ไมเช่ียวชาญในการ
บริหารพ้ืนที่เชาสวนโทรศัพทเคล่ือนที่และสินคาเทคโนโลยี เพ่ือโอกาสในการดําเนินธุรกิจดังกลาวรวมกัน อีกทั้ง
ยังมีการกระจายการเชาเพ่ือบริหารพ้ืนที่ไปกับกลุมผูบริหารพ้ืนที่หลักตางๆ ที่มีความหลากหลาย เพ่ือลดความ
เส่ียงในการพ่ึงพิงเจาของพ้ืนที่รายใดรายหนึ่งโดยเฉพาะ 

3.2.3 การเลือกผูเชาพื้นที่และการเก็บคาเชาพื้นที่ 

บริษัทมีนโยบายในการเลือกผูเชาพ้ืนที่รายยอยสําหรับพ้ืนที่เชาใน IT Junction โดยจะพิจารณาจากแบรนด 
ความนาเช่ือถือของผูเชา สถานะภาพและประวัติทางการเงิน รวมถึงระยะเวลาที่เคยดําเนินธุรกิจรวมกับบริษัท
เปนหลัก ผูเชาพ้ืนที่ใน IT Junction สวนใหญเปนรานคารายยอย มีสวนนอยที่เปนรานคา Chain Store ของ
บริษัทขนาดกลาง และสัญญาทั้งหมดจะเปนสัญญาเชาชวงระยะสั้นตามความเหมาะสม สองคลองกับระยะเวลาที่
บริษัทเชาจากเจาของพ้ืนที่ 

สําหรับข้ันตอนในการเชาพ้ืนที่เปดใหม บริษัทจะแจงประกาศทาง Website และสงจดหมายเชิญไปยังลูกคาผูเชา
พ้ืนที่เดิมของบริษัท หรือบริษัทที่มีแบรนดที่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาผูมาใชบริการในหาง จากนั้นจะ
พิจารณาเลือกผูเชาพ้ืนที่โดยพิจารณาจากความเหมาะสมท้ังในดานแผนการตลาด ความนาเช่ือถือ และ
สถานภาพการเงินของผูเชา  ในกรณีที่สัญญาเชาของผูเชาพ้ืนที่หมดลง บริษัทจะพิจารณาเจรจากับผูเชาพ้ืนที่
รายเดิมกอนถึงการปรับข้ึนหรือลดลงของราคาคาเชา และเง่ือนไขอื่นๆ ตามความเหมาะสม หากไมสามารถตก
ลงในเง่ือนไขกับผูเชาเดิมได บริษัทจึงจะเลือกผูเชารายใหมตามวิธีการท่ีกลาวมาขางตน 

3.2.4 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

 ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

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

 กลุมผูเชาพ้ืนที่รายยอยทั่วไป  

เปนกลุมลูกคาที่เปดรานคายอยสําหรับขายโทรศัพทเคล่ือนที่ สวนใหญเปนบริษัทขนาดเล็ก หรือมีเจาของเปน
บุคคล ซึ่งอาจมีรานคายอยเพียงรานเดียว หรือมากกวาก็ได รานคาจะไมมีแบรนด และใชเงินลงทุนไมมากนัก  
ลูกคากลุมนี้จึงจะใหความสําคัญกับทําเลที่ต้ังรานคาเปนสําคัญ จึงทําใหยินดีที่จะจายคาเชาในอัตราที่สูงเพ่ือให
ไดทําเลรานคาที่ดี ผูเชาพ้ืนที่ในกลุมนี้ยังตองพ่ึงพากิจกรรมการตลาดท่ีผูบริหารพ้ืนที่จัดข้ึน เพ่ือดึงดูดและสราง
ความสนใจใหกับผูบริโภคเพ่ือมาซื้อสินคาในพ้ืนที่ที่เปดราน ลูกคากลุมนี้จะเปนเปนกลุมที่มี Brand Loyalty สูง 
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หากรานคาที่เปดในศูนยของบริษัทประสบความสําเร็จ ก็จะมีแนวโนมที่ลูกคากลุมนี้จะขยายสาขาไปในพื้นที่ที่
บริษัทบริหารเพ่ิมหรือเปดใหมคอนขางสูง    

 กลุมผูเชาพ้ืนที่ประเภทธนาคารหรือกิจการขนาดกลางหรือใหญที่มีแบรนดเปนของตนเอง 

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

 นโยบายการกําหนดราคา 

บริษัทจะกําหนดราคาคาเชาพ้ืนที่โดยพิจารณาจากทําเลที่ต้ังของศูนย ทําเลที่ต้ังภายในศูนยขนาดพ้ืนที่เชา และ
ราคาพ้ืนที่เชาบริเวณใกลเคียงเปนหลัก โดยกอนการกําหนดราคาคาเชา บริษัทจะประมาณจากปจจัยดังกลาวคือ 
หากทําเลที่ต้ังของศูนยซื้อขาย อยูใจกลางเมือง หางสรรพสินคาเปนที่นิยมและรูจัก มีผูบริโภคเขามาใชบริการ
จํานวนมาก หรืออยูในจุดที่เปนจุดเปลี่ยนเสนทางหรือการคมนาคมขนสงสะดวก อัตราคาเชาจะสูงกวาคาเฉล่ีย 
ขณะเดียวกันหากบริเวณพ้ืนที่เชาในศูนยอยูดานหนา หรือติดกับทางเดินหลักคาเชาก็จะสูง สําหรับขนาดพ้ืนที่
เชาขนาดเล็กจะมีคาเชาพ้ืนที่ตอตารางเมตรที่แพงกวาพ้ืนที่เชาขนาดใหญ แตทั้งนี้หากพิจารณาปริมาณเงินที่ผู
เชาจาย ตอรายตอจุดจะไมสูงนักเพราะพ้ืนที่มีเนื้อที่นอย สวนพ้ืนที่ขนาดใหญจะมีคาเชาตอตารางเมตรถูกกวา
เพราะทําเลที่ต้ังสวนใหญจะอยูดานในและตองจายคาเชาพ้ืนที่ในปริมาณที่มากกวา อนึ่ง สําหรับการต้ังราคาคา
เชาพ้ืนที่ในแตละขนาด บริษัทจะพิจารณาเทียบกับพ้ืนที่บริเวณใกลเคียงประกอบดวย โดยบริษัทจะจัดทํา
ประมาณการราคาคาเชาเฉล่ียของพ้ืนที่ใกลเคียงเพื่อเปนฐานในการกําหนดราคาหรือเปนฐานในการปรับข้ึน
ราคาคาเชาในแตละป 

อนึ่งในพ้ืนที่เชาที่เพ่ิงจะเปดใหบริการ หรือบริษัทเพ่ิงจะเขาไปบริหาร บริษัทมีนโยบายต้ังราคาที่ตํ่ากวาราคา
ตลาด (Penetration Pricing) เนื่องจากพ้ืนที่บริหารดังกลาวอาจยังไมเปนที่รูจักหรือเปนที่นิยม ผูเชาอาจจะไม
สามารถขายสินคาในปริมาณที่คุมกับคาเชา ทําใหบริษัทตองต้ังราคาที่ตํ่าเพ่ือใหผูเชาสนใจมาเปดรานและเชา
พ้ืนที่บริหารของบริษัท 

โดยสวนใหญสัญญาเชาของบริษัทจะเปนรายป หากหมดสัญญาเชาบริษัทจะพิจารณาปรับคาเชาข้ึนหรือลงโดย
พิจารณาจากหลายปจจัยเชน จํานวนผูบริโภคที่มาเยี่ยมชมสินคา ราคาของพ้ืนที่เชาใกลเคียง และราคาคาเชา
ของบริษัทกับผูบริหารพ้ืนที่หลักที่ปรับตัวสูงข้ึน ในกรณีที่ผูเชาขอปรับลดราคาคาเชา บริษัทอาจพิจารณาปรับคา
เชาลดลงให เมื่อบริษัทไดตรวจสอบขอมูลบัญชี และรายไดของบริษัทนั้นๆ ประกอบกับอัตราคาเชาพ้ืนที่บริเวณ
ใกลเคียง โดยจะรับพิจารณาเปนรายๆ ไป และอาจลดราคาเปนชวงส้ันๆ ใหกับผูเชารายดังกลาว 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

 ภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีก 

แนวโนมอุปสงคหรือความตองการพ้ืนที่คาปลีกสําหรับอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยสําหรับพ้ืนที่คาปลีก จะถูก
กระทบและไดรับอิทธิพลจากอุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศ ซึ่งอุตสาหกรรมคาปลีกจะมีแนวโนมเติบโตตาม
อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ (GDP) ซึ่งหากพิจารณาปจจัยดังกลาว พบวา อุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศไทย
ในปจจุบันยังอยูในเกณฑเติบโต โดยดัชนีมูลคาคาปลีกทั่วประเทศ (Retail Sales Index) เก็บขอมูลและจัดทํา
รายงานโดยธนาคารแหงประเทศไทย ณ ส้ินป 2553 มีคาเทากับ 174.74 ปรับตัวเพ่ิมข้ึนจากไตรมาสที่ผานมาที่ 
164.06 คิดเปนรอยละ 6 (Q-o-Q) และเมื่อเทียบกับปกอนหนา เพ่ิมข้ึนรอยละ 7 (Y-o-Y) เนื่องมาจากการฟนตัว
ของเศรษฐกิจของประเทศในป 2553 โดยมีอัตราเติบโตทางเศรษฐกิจในประเทศเทากับรอยละ 7.8  เพ่ิมข้ึนจาก
ป 2552 ที่มีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจชะลอตัวที่รอยละ 2.3 รวมทั้งตลาดอสังหาริมทรัพยในประเทศเติบโต
ไดดี โดยมูลคาการซื้อขายที่ดินและสิ่งปลูกสรางทั้งประเทศในป 2553 เทากับ 853,359 ลานบาท เพ่ิมข้ึนจากป 
2552 ที่มีมูลคา 661,196 ลานบาท เมื่อพิจารณาดัชนีการอุปโภคบริโภคภาคเอกชน (Private Consumption 
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Index) จะเห็นไดวาประชาชนทั่วไปจัดจายใชสอยเพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากในไตรมาสสุดทายของป 2553 ดัชนีการ
อุปโภคบริโภคภาคเอกชนเทากับ 137.20 เพ่ิมข้ึนจากไตรมาสกอนหนาที่ 134.00 คิดเปนรอยละ 2 (Q-o-Q) 
กลาวโดยสรุป ความตองการพ้ืนที่คาปลีกสําหรับอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยสําหรับพ้ืนที่คาปลีกในป 2554
ยังคงสามารถเติบโตไดดี และใกลเคียงกับอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ 

หากพิจารณาสืบเนื่องถึงอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีก ซึ่งจะเปนอัตราสวนที่สะทอนความตองการพื้นที่คาปลีก ซึ่ง
อัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกโดยรวมในเขตกรุงเทพมหานครถือวายังคงที่อยูในระดับสูง โดยในไตรมาส 4 ป 2553  
มีคารอยละ 91  ลดลงจากปที่แลวรอยละ 1.5 (Y-o-Y) แตเพ่ิมข้ึนจากไตรมาส 3 ป 2553 รอยละ 0.3 (Q-o-Q) 
ซึ่งหากพิจารณาโดยรวมอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกยังถือวาอยูในเกณฑที่สูงซึ่งสะทอนสภาวะความตองการ
บริโภคพ้ืนที่คาปลีกที่อยูในเกณฑดี 

 
สําหรับแนวโนมอุปทานของพ้ืนที่คาปลีก หรือปริมาณพ้ืนที่คาปลีกที่มีอยูในตลาด พ้ืนที่คาปลีกรวมในเขต
กรุงเทพมหานครในไตรมาสสุดทายของป 2553 เทากับ 5.46 ลานตารางเมตร (ตามรายงานของบริษัท            
ซีบิริชารด เอลลิส จํากัด) แบงพ้ืนที่คาปลีกไดดังนี้ บริเวณใจกลางเมือง (Downtown) 1.11 ลานตารางเมตร 
Midtown 2.08 ลานตารางเมตร และพ้ืนที่รอบนอก (Suburban) 2.27 ลานตารางเมตร ซึ่งเพ่ิมข้ึนจากไตรมาส    
4 ป 2552 รอยละ 1.5 และคาดวาพ้ืนที่คาปลีกในกรุงเทพมหานครจะเพิ่มข้ึนอีก 0.69 ลานตารางเมตรใน 1- 2 ป 
ขางหนา เนื่องจากการประกาศของทางบริษัทที่ทําการบริหารพ้ืนที่คาปลีก การเพ่ิมข้ึนของปริมาณพ้ืนที่คาปลีก
เปนผล  มาจากโครงการพ้ืนที่คาปลีกที่กอสรางแลวเสร็จหลายโครงการ เชน Paradise Park, Park Lane, 
Sathorn Square The Circle Rachapruek The Nine และ Central Rama IV และ รวมทั้งโครงการที่อยูระหวาง
การกอสราง อาทิ, Central Embassy, Mahanakorn และ Digital Gateway Ekkamai ทําใหอาจกลาวไดวา
ปริมาณพ้ืนที่คาปลีกที่เพ่ิมข้ึนจะสงผลอัตราการเชาพ้ืนที่คาปลีกจะคงตัวหรือลดลงเล็กนอยสงผลใหแนวโนม
ราคาคาเชานา  จะมีอัตราสวนคงตัวหรือลดลงเล็กนอย 

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



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 

 

สวนที่ 2 หนา 48 

แนวโนมการขยายตัวในอุตสาหกรรมนี้มีทิศทางเพ่ิมข้ึน และมีสภาวะการแขงขันที่สูง แตไมถึงกับสูงมากใน
ระยะเวลาอันใกล  เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้ตองใชเงินลงทุนคอนขางสูงและตองอาศัยทีมงานที่มีประสบการณสูง 
สงผลใหการเขามาของคูแขงรายใหมเปนไปไดคอนขางยาก 

 ภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที ่

ดวยสาเหตุที่อุตสาหกรรมเพื่อการคาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่เปนอุตสาหกรรมที่มีขนาดเล็ก ดังนั้นจึง    
มีขอจํากัดในการศึกษาหาขอมูลสภาพอุตสาหกรรม ความตองการพ้ืนที่คาปลีกและปริมาณพ้ืนที่คาปลีกสําหรับ
สินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ ทําใหไมสามารถวิเคราะหภาพรวมของอุตสาหกรรมในสวนดังกลาวได แตทั้งนี้จากการ
ประมาณการของผูบริหารบริ ษัทคาดวา  อัตราการเติบโตของความตองการพ้ืนที่คาปลีกของสวน
โทรศัพทเคล่ือนที่ นาจะสอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกับภาวะอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเพ่ือการคา
ปลีกโดยรวม ทั้งนี้ปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการพ้ืนที่คาปลีกเหมือนกัน คือข้ึนกับอัตราการเติบโตทาง
เศรษฐกิจและความเช่ือมั่นของผูบริโภคเปนสําคัญ  ซึ่งจากคาดังกลาวอาจกลาวโดยสรุปวาอัตราการเติบโตของ
ธุรกิจดังกลาวยังอยูในเกณฑดี  

สําหรับอุตสาหกรรมธุรกิจบริหารพ้ืนที่คาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ สามารถแบงออกได 3 ประเภทดังนี้ 

1. พ้ืนที่จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ในหางสรรพสินคา (Department Store) เชน The Mall และ 
Central โดยทางหางสรรพสินคาจะดําเนินการบริหารพ้ืนที่ขายโทรศัพทเคล่ือนที่เองทั้งหมด 

2. พ้ืนที่จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ใน Discounted Store เชน Lotus และ Big C ซึ่งทาง Discounted 
Store  แตละสาขานั้นจะแบงพ้ืนที่สําหรับจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่เอาไว ซึ่งทาง Discounted Store 
จะดําเนินการบริหารพ้ืนที่จําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่เอง หรือไมก็ใหบริษัทภายนอกจัดการบริหารพ้ืนที่
ดังกลาว เชน บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) ดําเนินการโครงการ IT junction ใน Big C 

3. หางสรรพสินคาอื่นๆ 

หางสรรพสินคาประเภทนี้สวนใหญเปนหางสรรพสินคาที่รวบรวมสินคาเทคโนโลยีไวดวยกัน และ
จัดสรรพ้ืนที่ภายในหางสรรพสินคาตามประเภทของสินคาเทคโนโลยี เชน คอมพิวเตอร 
โทรศัพทเคล่ือนที่ เครื่องเลนพกพา เปนตน สามารถแบงไดดังนี้ 

กรุงเทพมหานคร ไดแก มาบุญครอง และ ตะวันนา 

เขตภูมิภาค ไดแก ศูนยนาซา สุพรรณบุรี, ไอทีพลาซา สําโรง, แอมโปมอลล  อยุธยา, ท็อป  ไอที 
พิษณุโลก, รอยัลพารค ราชบุรี, ตึกคอม พัทยา, ตึกคอม ศรีราชา, ตึกคอมโฆษะ ขอนแกน, สตารไอ
ที ระยอง, และ คลังไอทีเซ็นเตอร โคราช 

จากสภาพการแขงขันดังกลาว อาจกลาวไดวามีผูบริหารพ้ืนที่คาปลีกสวนสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ในปริมาณที่
มากสอดคลองกับการเติบโตของตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ ดังนั้นผูบริหารพ้ืนที่แตละราย จําเปนตองมีกลยุทธ
การตลาด และมีกลยุทธการบริหารท่ีแตกตางกันไปเพ่ือสรางจุดแข็งและความสามารถในการแขงขัน 

นโยบายการตลาดและกลยุทธการแขงขัน 

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

นโยบายการสนับสนุนการตลาดที่หลากหลาย 

บริษัทมีนโยบายที่จะใชกลยุทธที่หลากหลายเพ่ือสงเสริมสนับสนุนการตลาด โดยมีการจัดใหมีกิจกรรมการตลาด
ตางๆ ในหลากหลายรูปแบบ เชน การจัดใหมีการประมูลสินคา การจัดใหมีสินคาราคาพิเศษ การจัดใหมีกิจกรรม 
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เชน การประกวด Miss Mobile หรือการจัดใหมีการแจกของสมนาคุณอันไดแก โทรศัพทเคล่ือนที่ และ
อุปกรณเสริม 

กิจกรรมการตลาดดังกลาวนับเปนกลยุทธ Pull Strategies ที่บริษัทจัดข้ึนเพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหเขามาเยี่ยมชม
สินคาในพ้ืนที่บริหารของบริษัท ทําใหผูเชาพ้ืนที่ของบริษัทมีรายไดจากการขายสินคามากข้ึน ประกอบกับการที่
ผูบริโภคมีพฤติกรรมที่จะเขามาซื้อสินคาในพ้ืนที่ที่มีกิจกรรมการตลาด และมีแนวโนมที่จะแวะหรือเยี่ยมชมใน
พ้ืนที่ที่คุนเคย ทําใหกลยุทธการสนับสนุนการตลาดของบริษัทจะสงผลดีตอผูเชาทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

การเลือกทําเลที่ต้ังที่ความสามารถในการแขงขันสูง 

ปจจัยสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จในการบริหารพ้ืนที่คือทําเลที่ต้ัง โดยบริษัทมีกลยุทธหลักในการเลือกทําเล
ที่ต้ังโดยพิจารณาจากความหนาแนนของประชากรที่อยูในพ้ืนที่ การคมนาคมขนสง และนโยบายการตลาดของ
หางสรรพสินคานั้นๆ เปนสําคัญ ซึ่งบริษัทจะใหความสําคัญของปจจัยดังกลาวในระดับสูง หากทําเลที่ต้ังไมได
เปนไปตามเง่ือนไขที่บริษัทสนใจ บริษัทก็จะปฏิเสธการบริหารพ้ืนที่ดังกลาว 

ความสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่ 

บริษัทใหความสําคัญในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูเชาพ้ืนที่อยางสูง โดยบริษัทมีนโยบายสรางพันธมิตร
การคาระหวางบริษัทกับผูเชารายยอย โดยมุงหวังความสัมพันธการคาระยะยาว โดยบริษัทมีทีมงานการตลาดที่
ติดตอใกลชิดกับลูกคา ซึ่งจะคอยใหคําแนะนํา ใหบริการ รับขอรองเรียนและปญหาตางๆ ที่เกิดข้ึนในพื้นที่เชา 
ตลอดจนการปรึกษาหรือรวมมือจัดกิจกรรมการตลาดที่เหมาะสมเพ่ือดึงดูดความสนใจของผูบริโภค อีกทั้งยังมี
นโยบายในชวยเหลือในรูปแบบตางๆ ไมวาจะเปนการใหบริการ Support Hire Purchase หรือการลดคาเชาใน
บางชวงเวลา เพ่ือชวยเหลือรานคาในกรณีศูนยที่เปดใหม หรือรานคาที่มีรายไดไมคุมตนทุน  

3.3 ธุรกิจติดตามเรงรัดหน้ีและบริหารหน้ีดอยคุณภาพ 

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

ในชวงป 2549 เปนตนมา ธนาคารและบริษัทเชาซื้อมีแนวโนมที่จะใหขายหนี้ดอยคุณภาพที่คาดวาจะไมคุมกับ
ตนทุนการติดตามออกมามากข้ึน เนื่องจากตองการลดตนทุนในการติดตามหนี้ และลดสัดสวนหนี้สงสัยจะสูญ จึง
เปนโอกาสใหบริษัทขยายธุรกิจติดตามหนี้ไปยังการประมูลซื้อหนี้ดอยคุณภาพมาบริหาร โดยในป 2549 บริษัท
ไดเริ่มซื้อหนี้ดอยคุณภาพจากสถาบันการเงินแหงหนึ่งเพ่ือมาบริหารและติดตามเรียกเก็บหนี้ 

2552 2553 2554 
โครงสรางรายได 

มูลคา % มูลคา % มูลคา % 
ธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ 80 50.96 100 49.75            89          27.37  
ธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 54 34.39   74 36.82         215          66.43  
รายไดอ่ืนๆ 23 14.65   27 13.43            20            6.20  
รวม 157 100.00 201 100.00          324        100.00  

บริษัทเล็งเห็นวาธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพเปนธุรกิจหนึ่งที่มีแนวโนมการเติบโตที่ดี และ
จะเปนธุรกิจหลักของบริษัทที่จะกอใหเกิดการกระจายความเส่ียงของบริษัทโดยรวม เนื่องจากธุรกิจติดตามเรงรัด
หนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพเปนธุรกิจที่เติบโตสวนเศรษฐกิจ (Counter Economic Cycle) อยางไรก็ตาม 
ธุรกิจนี้ก็สามารถเติบโตควบคูไปกับการเติบโตทางเศรษฐกิจ แตในชวงเวลาที่เศรษฐกิจถดถอยจะเปนชวงเวลาที่
ธุรกิจดังกลาวเติบโตในอัตราสูง จากการที่บริษัทประกอบธุรกิจหลักในการจัดจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ 
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อุปกรณเสริม และสินคาเทคโนโลยี ที่มีความออนไหวของรายไดตอสภาวะเศรษฐกิจในระดับหนึ่ง การดําเนิน
ธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะชวยเสริมรายไดในชวงเศรษฐกิจขาลงไดเปนอยางดี ซึ่งจะ
สอดคลองตอการแนวคิดการลดความเส่ียงผานการกระจายความเสี่ยงไดเปนอยางดี  

3.3.1 ธุรกิจบริการติดตามเรงรัดหน้ี 

 3.3.1.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ   

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

ก. ติดตามเรงรัดหนี้โดยการติดตามทางโทรศัพท (Phone Collection) ซึ่งจะเปนข้ันตอนแรกในการติดตาม
เรงรัดหนี้ โดยบริษัทจะใหเจาหนาที่ติดตามหนี้ทางโทรศัพท (Phone Collector) เปนผูติดตามเรงรัดหนี้
ใหกับผูวาจาง โดยในกระบวนการติดตามจะใชฐานขอมูลที่ไดรับจากผูวาจาง แลวโทรศัพทติดตามรวมถึง
หาขอมูลของลูกหนี้เพ่ิมเติม เชน ลักษณะงานที่ทํา สถานที่ที่ทํางาน รายได และที่อยูอาศัย เพ่ือที่จะ
สามารถติดตามหนี้ไดงายข้ึน และขอมูลที่ไดมาจะถูกบันทึกในฐานขอมูลของบริษัทเพ่ือใชในการติดตาม
ตอไป 

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

ค. การยื่นฟองรองเพ่ือบังคับคดีในการชําระหนี้ จะเปนข้ันตอนสุดทายในกรณีที่ลูกหนี้ไมประสงคชําระหนี้ 
บริษัทจะปรึกษากับผูวาจางในการใหทนายของบริษัทเปนผูรางคําสงฟอง และสงคําฟองเพ่ือดําเนินคดีกับ
ลูกหนี้ที่ไมชําระหนี้ บริษัทจะไดรับชุดขอมูลลูกหนี้จากผูวาจาง ซึ่งประกอบดวย รายช่ือลูกหนี้ มูลหนี้ และที่
อยูที่ติดตอได โดยระยะเวลาในการติดตามหนี้แตละชุดคราวละ 6-9 เดือนข้ึนอยูกับชนิดของหนี้ เมื่อครบ
กําหนดระยะเวลาตามสัญญาวาจาง บริษัทจะหยุดการติดตามหนี้และจะตองสงขอมูลลูกหนี้สําหรับรายที่ไม
สามารถติดตามไดคืนใหแกผูวาจาง แตสําหรับลูกหนี้รายใดที่บริษัทสามารถติดตามหนี้ไดและกําลังอยูใน
ข้ันตอนการผอนชําระหนี้ บริษัทจะสามารถขยายสัญญาในการดําเนินการเก็บหนี้รายดังกลาวได  

ประเภทและมูลคาของหนี้ที่บริษัทใหบริการติดตามเรงรัดหนี ้

บริษัทเปนผูใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนหนี้ภาคผูบริโภค (Consumer Finance) ที่มีความเช่ียวชาญในการ
ติดตามเรงรัดหนี้จากสินเชื่อทุกประเภท ไดแก สินเชื่อซื้อบาน สินเชื่อบุคคล สินเชื่อบัตรเครดิต สินเชื่อเชาซื้อ 
สินเชื่อคาสาธารณูปโภคและคาโทรศัพท และหนี้อื่นๆ และเปนบริษัทที่มียอดมูลหนี้ที่ดําเนินการติดตาม (Debt 
Portfolio) สูงที่สุดในประเทศไทย โดยมียอดมูลหนี้ภายใตการติดตามในป 2552 - 2553 เทากับ 11,167 ลาน
บาท และ 9,266 ลานบาท ตามลําดับ และ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีบัญชีลูกหนี้ที่ติดตามจํานวน 
657,195 บัญชี คิดเปนยอดมูลหนี้ภายใตการติดตาม 10,140 ลานบาท  

สําหรับรายไดจากการติดตามเรงรัดหนี้จะข้ึนกับความสําเร็จในการติดตามหน้ี (Success Rate) และ อัตราคา
คอมมิชช่ัน (commission Rate) ที่ตกลงกับผูวาจาง ดังนี้ 

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

ซึ่งหนี้แตละประเภทจะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้และคาคอมมิชช่ันแตกตางกัน เชน หนี้คางชําระเปน
เวลานานจะมีโอกาสติดตามชําระหนี้ไดยากจะมีคาคอมมิชช่ันที่สูงแตก็จะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้ตํ่า 
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 แผนภาพแสดงมูลคาและประเภทของหนี้ที่บริษัทใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ 
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          ปริมาณมูลหนี้ที่ติดตาม                         สัดสวนหนี้ที่ติดตามใน  ป  2554 แยกตามประเภท
  

บริษัทรับบริการในการติดตามเรงรัดหนี้ในสวนหนี้ประเภทบัตรเชาซื้อ/สินเชื่อบุคคลในปริมาณมูลหนี้ที่มากที่สุด
ที่รอยละ 33 และมีหนี้สินเชื่อที่อยูอาศัยเปนอันดับสองที่รอยละ 25 ของมูลหนี้ทั้งหมดที่บริษัทติดตามใน ป 2554 
โดยหนี้ดังกลาวเปนหนี้จากการที่ผูกูซื้อบานไมสามารถผอนชําระได และมีการยึดทรัพยชําระหนี้แลว แตยังไม
พอเพียงตอมูลคาหนี้ ซึ่งหนี้ประเภทนี้จะมีมูลหนี้ตอรายสูงแตมีจํานวนรายไมมาก  

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

หนี้ในกลุมที่กลาวมาแลวขางตนทั้งหมด สวนใหญมีขนาดปานกลางคือมีมูลหนี้ตอรายต้ังแต 5,000 บาทจนถึง 
300,000 บาท 

ตารางแสดงสัดสวนประเภทหนี้ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554  

ประเภทหนี้ สัดสวนจํานวนบญัชี สัดสวนจํานวนเงิน 
หน้ีกอนตั้งสํารองหน้ีสูญเต็มจํานวนของผูวาจาง 9% 2% 
หน้ีหลังตั้งสํารองหน้ีสูญเต็มจํานวนของผูวาจาง 91% 98% 

บริษัทติดตามหนี้ซึ่งสวนใหญเปนหนี้ประเภทหน้ีหลังต้ังสํารองหนี้สูญเต็มจํานวนของผูวาจาง ซึ่งเปนหนี้ที่ลูกหนี้
คางชําระต้ังแต 1 ปข้ึน โดยมีสัดสวนเปนรอยละ 91 ของจํานวนรายและรอยละ 98 ของมูลหนี้ที่ติดตามทั้งหมด 

3.3.1.2   การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ   

สําหรับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ จะเก่ียวของกับผูประกอบการหรือเจาหนี้กลุม
เดียวกัน คือกลุมที่มีหนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภค (Consumer Loan) ซึ่งจําเปนตองติดตามเรงรัดลูกหนี้ใหมา
ชําระหนี้ เพียงแตกลไกในการบริหารแตกตางกัน คือ ในบางรายจะใชวิธีการวาจางบริษัทที่รับจางติดตามหนี้ 
เชน เจเอ็มที ใหเปนผูติดตามเรงรัดหนี้ และใหผลตอบแทนในลักษณะสวนแบงซึ่งคิดเปนรอยละของหนี้ที่
สามารถเรียกเก็บ (Commission) ได ซึ่งวิธีนี้ เจาหนี้จะเปนผูแบกรับตนทุนในการติดตาม และมีภาระตองต้ัง
สํารองหนี้ดอยคุณภาพ แตก็มีโอกาสที่จะมีรายไดเพ่ิมหากสามารถเรียกเก็บหนี้ไดมากกวาสํารองที่ต้ังไว บริษัทที่
รับจางติดตามเรงรัดหนี้จะมีความเส่ียงคอนขางนอยจากการเก็บหนี้ไมได โดยจะขาดทุนเมื่อสวนแบงที่ไดรับไม
คุมกับตนทุนในการปฏิบัติงาน เนื่องจากไมสามารถติดตามใหลูกหนี้มาชําระหนี้ไดมากเพียงพอ แตมีขอดีที่เปน
ธุรกิจที่ไมจําเปนตองใชเงินลงทุนสูง 

สําหรับเจาหนี้บางราย จะเลือกใชวิธีการขายหนี้ดอยคุณภาพโดยวิธีการประมูลขาย ซึ่งวิธีนี้ทําใหไมตองต้ัง
สํารองหนี้ดอยคุณภาพ และไดรับเงินในจํานวนที่แนนอนโดยไมตองแบกรับความเสี่ยงจากการติดตามเรงรัดหนี้ 
ในขณะที่บริษัทผูประมูลซื้อหนี้จะเปนผูรับความเส่ียงดังกลาวจากการลงทุนซื้อหนี้  ซึ่งโดยปกติแลว ราคาประมูล
ซื้อหนี้จะมีสวนลดจากมูลหนี้เต็ม เพ่ือใหผูซื้อหนี้มีกําไรคุมกับตนทุนซื้อหนี้และคาใชจายในการติดตามหนี้ 

ปริมาณมูลหน้ีท่ีติดตาม (ลานบาท) 
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กลุมผูวาจางในการติดตามเรงรัดหนี้และกลุมเจาหนี้ผูขายหนี้ที่เปนคูคากับบริษัท อาจแบงเปน 3 กลุม ดังนี้ 

 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 
กลุมธนาคารและสถาบันการเงินอื่นๆ 56% 
กลุมบริษัทเชาซ้ือ 35% 
กลุมอื่นๆ 9% 
รวม 100% 

 

1. กลุมธนาคาร เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากที่สุดในป 2554 กวารอยละ 56 ของมูลหนี้ที่
บริษัทติดตามทั้งหมด โดยสวนใหญ เปนหนี้จากสินเชื่อซื้อบาน หนี้เช่ือบุคคล หนี้สินจากสัญญาเชาซื้อ
รถยนต และหนี้บัตรเครดิต ลูกคาในกลุมนี้ เชน ธนาคารอาคารสงเคราะห  ธนาคารออมสิน เปนกลุม
ลูกคาเปาหมาย โดยมูลหนี้ที่บริษัทรับจางติดตามเรงรัดหนี้กวารอยละ 65 เปนหนี้ในกลุมนี้ และมูลหนี้ที่
ซื้อมาบริหารท้ังหมดก็มาจากกลุมนี้ ทําใหลูกคาธนาคารและสถาบันการเงินเปนกลุมเปาหมายหลักทั้ง
ธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

2. กลุมบริษัทเชาซื้อ เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้มากเปนอันดับสอง คือกวารอยละ 35 ของมูล
หนี้ที่บริษัทติดตามทั้งหมด โดยสวนใหญเปนหนี้จากสัญญาเชาซื้อรถยนต และ สัญญาเชาซื้ออุปกรณ
ไฟฟา ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บมจ. อิออน ธนทรัพย บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จาํกัด 
บมจ. อีซี่ บาย และ บริษัท พรอมิส (ประเทศไทย) จํากัด  

3. กลุมบริษัทใหบริการขายสินคาสงหรือขายตรง เปนกลุมที่วาจางบริษัทติดตามเรงรัดหนี้โดยหนี้สวนใหญ 
เปนหนี้จากตัวแทนจําหนายสินคา ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บริษัท เบทเตอรเวย (ประเทศไทย) 
จํากัด (ธุรกิจ Mistine) บริษัทเอวอน คอสเมติคส (ประเทศไทย) จํากัด บริษัท ไฟเซอร (ประเทศไทย) 
จํากัด และบริษัท ยู สตาร (ประเทศไทย) จํากัด 

เปนกลุมลูกคาใหมของบริษัท โดยบริษัทในกลุมนี้เปนผูขายสินคาไปใหตัวแทนจําหนายซึ่งเปนบุคคลหรอื
นิติบุคคล  หนี้ที่ใหบริษัทติดตามสําหรับกลุมลูกคาหนี้มักเปนหนี้ใหม และมีมูลคาหนี้ไมมากนัก แตมี
โอกาสการติดตามสําเร็จคอนขางสูง  

นอกจากนี้ บริษัทยังเคยเปนผูรับจางเรงรัดหนี้สินกลุมบริษัทส่ือสาร โดยสวนใหญ เปนหนี้จากคา
โทรศัพท ลูกคาในกลุมนี้ของบริษัทไดแก บมจ. โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคช่ัน บมจ. แอดวานซ อินโฟร 
เซอรวิส บริษัท ฮัทชิสัน ซีทีเอ ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด และ บมจ. ทรู คอรปอเรชั่น อยางไรก็ดี ต้ังแต 
ป 2552 เปนตนมา กลุมบริษัทส่ือสารไดเปล่ียนกลยุทธในการดําเนินธุรกิจโดยมุงเนนการใหบริการ
ประเภท Pre-Paid มากข้ึน และ พิจารณาตัดสัญญาณสําหรับลูกคาที่มียอดคงคางเกินกําหนดชําระ ทํา
ใหปจจุบันบริษัทใหบริการรับจางติดตามหนี้สินกลุมดังกลาวต่ํากวารอยละ 1 

3.3.1.3   ข้ันตอนการดําเนินงาน   

กระบวนการติดตามเรงรัดหนี ้ มีข้ันตอนสําคัญ ดังนี้ 

1. การรับขอมูลและการแจกจายขอมูล –  บริษัทรับขอมูลลูกหนี้จากผูวาจางในลักษณะ Soft file และฝาย
สนับสนุนดานการปฏิบัติการขอมูลแจกจายขอมูลลูกหนี้ใหกับทีมงานติดตามหน้ีทางโทรศัพทซึ่งปจจุบันมี
จํานวนกวา 8 ทีม และพนักงานติดตามหนี้กวา 280 ราย    

2. การกระจายขอมูล – หัวหนาทีมติดตามหนี้ทางโทรศัพทกระจายขอมูลไปยังพนักงานในทีมเพ่ือติดตามหนี้ 
โดยพนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะมีเปาหมายการทํางานเปนจํานวนครั้งที่โทรติดตามลูกหนี้ในราย
สัปดาห และรายเดือน 
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3. การโทรศัพทติดตามหนี้ – พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะโทรศัพทติดตามหนี้และตองบันทึกขอมูล
ของลูกหนี้ในฐานขอมูลของบริษัทหากสามารถหาขอมูลเพ่ิมเติมได พนักงานติดตามหน้ีทางโทรศัพทมี
หนาที่ติดตามลูกหนี้ใหพบ และเจรจาเรงรัดใหลูกหนี้มาชําระหนี้ โดยอาจมีสวนลดหรือเง่ือนไขการผอน
ชําระภายใตกรอบที่ผูวาจางกําหนดให ในข้ันตอนการเจรจาลดหนี้ พนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพทจะตอง
ทําตามนโยบายการลดหนี้ ซึ่งจะมีลําดับช้ันการใหอนุมัติที่แตกตางกันออกไป หากไมสามารถติดตามหนี้
ทางโทรศัพทไดบริษัทอาจพิจารณาติดตามหนี้ภาคสนามตอไป หรือรอสงคืนหนี้คืนผูวาจาง ซึ่งจะหัวหนา
หนวยจะเปนผูพิจารณาเลือกตาม ขอมูลลูกหนี้ที่มีและปริมาณมูลหนี้ที่ติดตามเปนสําคัญ 

4. การใชพนักงานติดตามหนี้ภาคสนาม - ในกรณีที่สามารถติดตามตัวลูกหนี้ได แตลูกหนี้ไมยินยอมชําระหนี้ 
หรือในกรณีติดตามลูกหนี้ไมไดและพิจารณาวาเหมาะสมในการติดตามหนี้ภาคสนาม พนักงานติดตามหนี้
ทางโทรศัพทจะสงเรื่องใหพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามติดตามหนี้ตอไป พนักงานติดตามหนี้ภาคสนามจะ
พิจารณาวาจะติดตามหนี้รายใดตามความเหมาะสม ข้ึนอยูกับมูลหนี้ที่คางและคาใชจายในการติดตาม หาก
สามารถติดตามหนี้ไดก็จะเจรจาใหลูกหนี้ชําระหนี้เชนเดียวกับพนักงานติดตามหนี้ทางโทรศัพท ในกรณีที่
ลูกหนี้ปฎิเสธการชําระหนี้ พนักงานติดตามหนี้ภาคสนามจะสงเรื่องใหหัวหนาหนวยพิจารณาวาจะสงฝาย
กฎหมายเพ่ือฟองรองดําเนินคดีตอไป หรือหยุดการติดตามหนี้ข้ึนกับความเหมาะสม  บริษัทมีนโยบายที่จะ
ใหพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามมีหนาที่ติดตามหาตัวลูกหนี้เปนหลักและใหลูกหนี้ไปชําระเงินตรงไปสู
วาจางผานบัญชีธนาคาร หากแตในบางกรณีพนักงานติดตามหนี้ภาคสนามจําเปนจะตองอํานวยความ
สะดวก โดยนําเงินสดจากลูกหนี้ไปเขาบัญชีผูวาจางแทน  พนักงานติดตามหนี้ภาคสนามตองออกใบรับเงิน
ทุกครั้ง และใบรับเงินดังกลาวจะตองออกจากเลมที่ไดรับการตรวจสอบจากหัวหนาหนวยและผูจัดการแผนก 

5. การฟองรองดําเนินคดี - ในกรณีที่สามารถติดตามตัวลูกหนี้ได และลูกหนี้ปฏิเสธการชําระหนี้ ทั้งในสวน
การติดตามหนี้ทางโทรศัพทและภาคสนาม หัวหนาสวนติดตามหนี้อาจพิจารณาสงเรื่องใหฝายกฎหมาย
ดําเนินคดีตามกฎหมาย ซึ่งกอนที่จะสงฟองบริษัทจะตองทําเรื่องขออนุมัติจากผูวาจางกอน ซึ่งการ
ดําเนินการฟองรองบริษัทจะไดคาธรรมเนียมทนายความเปนรายกรณีไปข้ึนอยูกับการเจรจากับผูวาจาง 
และยังคงไดรับคาคอมมิชช่ันในการติดตามหนี้เชนเดิม 

6. การตรวจสอบการชําระหนี้ - หากลูกหนี้ยินดีชําระหนี้ไมวาจะอยูในข้ันตอนใด ผูติดตามหนี้จะบันทึก
รายงานการชําระหนี้และตรวจสอบกับทางผูวาจางเปนรายวัน หลังจากนั้นจะสงขอมูลไปใหฝายบัญชีเพ่ือ
สรุปยอดรวมเพ่ือวางบิลในรอบเดือนตอไป 

อนึ่งในกรณีทีลูกหนี้ตอรองเสนอเพื่อลดหนี้นั้น บริษัทจะมีข้ันตอนในการลดหนี้ที่ระบุไวในนโยบายการลดหนี้ 
โดยพนักงานติดตามหนี้จะตองเสนออัตราสวนในการลดหนี้ใหกับผูบริหารเปนลําดับข้ันตอน ซึ่งโดยปกติแลว
ปริมาณอัตราสวนที่ลดหน้ีจะเปนไปตามกรอบที่ผูวาจางกําหนดใหบริษัททั้งต้ังแตลงนามในสัญญา หรือ
เพ่ิมเติมภายหลัง 
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แผนภาพแสดงข้ันตอนการติดตามเรงรัดหนี้ 

 
 3.3.1.4 เครือขายการใหบริการ    

บริษัทมีเครือขายการติดตามหนี้ครอบคลุมทั่วประเทศไทย โดยเครือขายดังกลาวจะเปนบุคคลในพ้ืนที่จังหวัดนั้น 
มีหนาที่ในการใหขอมูลลูกหนี้ ติดตามหนี้ภาคสนาม หรือเปนผูคนหาขอมูลสําคัญลูกหนี้  

เครือขายติดตามหนี้ของบริษัทอาจเปนพนักงานบริษัทหรือเปนพารทเนอรของบริษัทซึ่งจะดําเนินงานใหบริษัท
เปนครั้งคราวไป โดยการติดตอเครือขายดังกลาวจะใชสาขาเจมารท ที่มีอยูทั่วประเทศไทยเปนศูนยกลาง 

 นโยบายการกําหนดราคา 

ตารางสรุปอัตราคาบริการติดตามเรงรัดหนี้สิน 

อายุหนี้ท่ีเกินกําหนด ลักษณะลูกหนี้ท่ีติดตาม อัตราคาบริการ 
ไมเกิน 6 เดือน ราชการและรัฐวิสาหกิจ 6 – 8% 
1 –   6 เดือน ทั่วไป 15 – 20% 
6 – 12 เดือน ทั่วไป 25 – 30% 
มากกวา 12 เดือน ทั่วไป 35 – 40% 
 

ปกติแลวในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ ผูวาจางจะเสนอคาตอบแทนในการติดตามหนี้เปนสวนแบงของรายไดที่
ติดตามได ซึ่งมีอัตราหลากหลายตั้งแตรอยละ 7-40 ข้ึนอยูกับความยากงายในการติดตามเรงรัดหนี้ หากหนี้ที่
ติดตามมีอายุหนี้นาน ประวัติการชําระหนี้ตํ่า ขอมูลลูกหนี้นอย และลูกหนี้มีภูมิลําเนาหางไกล ก็มักจะไดสวน
แบงจากการติดตามที่สูง บริษัทจะพิจารณาขอเสนอท่ีผูวาจางใหมา หากบริษัทประมาณการวาสามารถ
ดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้และไดรายไดสวนแบงคุมกับคาดําเนินการและกําไร บริษัทก็จะเจรจาตกลงรับ
ติดตามหนี้  

3.3.2   ธุรกิจบริหารหน้ีดอยคุณภาพ 

 3.3.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ  

บริษัทดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ โดยซื้อหนี้ดอยคุณภาพจากสถาบันการเงินที่มีนโยบายขายหนี้ดอย
คุณภาพ    โดยท่ัวไป สถาบันการเงินจะใชวิธีการประมูลขายหนี้  ซึ่งกอนการประมูล ทีมงานของบริษัทจะเขาไป
ศึกษาขอมูลหนี้ดอยคุณภาพที่จะเปดประมูล เชน ชนิดหนี้ และระยะเวลาคางชําระ เปนตน เพ่ือจะวิเคราะหและ
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เสนอราคาประมูลซื้อ โดยจะกําหนดเปนอัตราสวนลดจากมูลหนี้เต็ม หากบริษัทเปนผูชนะการประมูล บริษัทจะ
เขาไปตรวจสอบรายละเอียดของมูลหนี้ เชนสัญญาเงินกู อายุหนี้ และขอมูลลูกหนี้ หากขอมูลเปนไปตามที่ได
ศึกษาและตกลงในชวงกอนประมูล บริษัทก็ดําเนินการโอนหนี้ดังกลาวมาเปนสินทรัพยของบริษัท และจะ
ดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้เพ่ือใหไดตามเปาหมายท่ีบริษัทวางไว  

ในการประมูลซื้อหนี้นั้น บริษัทจะเขาประมูลซื้อหนี้ที่บริษัทมีความเช่ียวชาญในการติดตามเรงรัดหนี้เทานั้น โดย
บริษัทจะประเมินราคาประมูลดวยการประมาณการอัตราการเก็บหนี้ไดเปรียบเทียบกับคาใชจายที่เกิดข้ึนจาก
การติดตามหนี้ ซึ่งบริษัทจะเทียบเคียงขอมูลของหนี้ที่จะประมูลกับหนี้ที่บริษัทเคยใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ที่มี
ลักษณะคลายคลึงกัน ทั้งนี้ เพ่ือประมาณอัตราการเก็บหนี้ไดและคาใชจายในการจัดเก็บหนี้ 

ในดานการบริหารและการติดตามหนี้ บริษัทจะมีการประมาณการอัตราการเก็บหนี้ไดเปนรายไตรมาส และจะ
ติดตามเปรียบเทียบอัตราการเก็บไดกับประมาณการ และหากอัตราการเก็บไดตํ่ากวาการประมาณการ บริษัทจะ
พิจารณาเพ่ิมมาตรการในการติดตามหนี้ การต้ังสํารอง รวมถึงการปรับประมาณการการเก็บหนี้ใหเหมาะสมและ
สอดคลองกับสถานการณ 

ทั้งนี้ตามมาตรฐานบัญชี เจเอ็มที จะไมสามารถรับรูรายไดจากเงินสดทั้งหมดที่จัดเก็บได แตจะรับรูเพียงบางสวน
ตามอัตราความสําเร็จที่คาดวาจะไดรับในเบื้องตน สําหรับสวนที่เหลือจะนําไปตัดเงินลงทุนในลูกหนี้ รวมถึงหาก
เจเอ็มทีพิจารณาเห็นวาเงินสดที่จะเก็บไดในอนาคตต่ํากวามูลคาทางบัญชี เจเอ็มทีจะพิจารณาตั้งคาเผื่อหนี้สงสัย
จะสูญ ดังนั้นเงินลงทุนสุทธิจึงสามารถคํานวณไดดังนี้ 

เงินลงทุนสุทธิปลายงวด = เงินลงทุนสุทธิเริ่มแรก – (เงินสดที่จัดเก็บไดจนถึงปจุบัน – สวนรับรูรายไดรวม
จนถึงปจจุบัน) – คาเผื่อหนี้สงสัยจะสูญ  

ตารางแสดงรายละเอียดมูลหนี้เก่ียวกับ เงินสดที่จัดเก็บได การรับรูรายได และเงินลงสุทธิปลายงวด แยกตาม
กลุมหนี้ที่ลงทุนในแตละป (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554)    (หนวย : ลานบาท) 

กลุมหน้ี 
มูลหน้ีเต็ม เงินลงทุนใน

ลูกหน้ีเร่ิมแรก 
เงินสดท่ีจัดเก็บ

ไดจนถึง      
31 ธ.ค. 54 

สวนรับรูรายได
รวมจนถึง
ปจจุบัน 

คาเผื่อหนี้
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 ตัวอยางเชนในป 2551 บริษัทลงทุนซื้อหนี้สุทธิคิดเปนเงินลงทุนในลูกหนี้เร่ิมแรกจํานวน 49 ลานบาท จนถึงปจจุบัน ณ 31 ธ.ค. 2554  หนีก้ลุมนี้
บริษัทสามารถจัดเก็บได 87 ลานบาท ซึ่งเงินจํานวนนี้รับรูเปนรายไดรวมจนถึงปจจุบันเทากับ 42 ลานบาท และ บริษัทมีการบันทึกตัดเงินลงทุน
จํานวน 45 ลานบาท ทําใหเงินตนลงทุนสุทธิกอนตั้งสํารองเปน 4 ลานบาท จึงเหลือเงินลงทุนสุทธิ ณ 31 ธ.ค. 2554  สําหรับกลุมหนี้ที่ซื้อในป 
2551 จํานวน 4 ลานบาท 

 2552 2553 2554 
เงินลงทุนในลูกหน้ี (ลานบาท) 118 159                      359  
มูลหน้ีเต็มจํานวน (ลานบาท) 3,758 4,137                  12,342  
จํานวนบัญชี (ราย) 196,623 220,777                614,899  
เงินลงทุนในลูกหน้ีตอราย (บาท/ราย) 745 601                      584  
มูลหน้ีเต็มจํานวนตอราย (บาท/ราย) 19,114 18,738                  20,072  
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ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 บริษัทมีเงินลงทุนในลูกหนี้คงเหลือสุทธิจํานวน 359  ลานบาท จากบัญชีลูกหนี้ 
614,899 รายคิดเปนเงินลงทุนในลูกหนี้หนี้ตอราย 584 บาท และมีมูลหนี้คงคางทั้งหมด 12,342 ลานบาท คิด
เปนมูลหนี้คงคางตอรายเปน 20,072 บาท และ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554 หนี้สินดอยคุณภาพสามารถแบงได
ตามประเภทไดดังนี้ 

 2552 2553 2554 
สินเชื่อเชาซ้ือรถ 0.00% 30.45% 22.23% 
สินเชื่อบัตรเครดิต 5.81% 3.95% 6.05% 
สินเชื่อสวนบุคคล 94.19% 65.60% 71.72% 
รวม 100.00% 100.00% 100.00% 
 

หากพิจารณาตามอายุหนี้สินดอยคุณภาพและการตั้งสํารองเจาหนี้จะสามารถแบงได 2 ประเภท คือ หนี้กอนต้ัง
สํารองหนี้สูญทั้งจํานวน  และ หนี้กอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน ดังนี้ 

ตารางแสดง Portfolio หนี้ดอยคุณภาพที่บริษัทซื้อมาบริหารเอง  

 2552 2553 2554 
หน้ีกอนตั้งสํารองหน้ีสูญฯ 0.00% 1.15% 1.58% 
หน้ีหลังตั้งสํารองหน้ีสูญฯ 100.00% 98.85% 98.42% 
รวม 100.00% 100.00% 100.00% 
 

หนี้กอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน (หนี้กอนต้ังสํารองหนี้สูญฯ) 

หนี้กอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน หมายถึง หนี้สินที่เกินกําหนดชําระไมเกินกวา 6 เดือน โดยหนี้สินประเภท
ดังกลาวจะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้ (Success Rate) ที่สูง โดยระหวางป 2552 –2554 บริษัทมี
สัดสวนหนี้สินกอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน ประมาณ รอยละ 0 - 2 

หนี้หลังต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน (หนี้หลังต้ังสํารองหนี้สูญฯ) 

หนี้หลังต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน หมายถึง หนี้สินที่คางชําระเกินกวา 6 เดือน โดยเจาของเดิมลูกหนี้ดังกลาวได
ดําเนินการต้ังสํารองเต็มจํานวน และหนี้สินประเภทดังกลาวจะมีอัตราความสําเร็จในการติดตามหนี้ (Success 
Rate) ที่ตํ่า โดยระหวางป 2552 - 2554 บริษัทมีสัดสวนหนี้สินกอนต้ังสํารองหนี้สูญทั้งจํานวน ประมาณ รอยละ 
98 - 100 

3.3.2.2   การจัดหาผลิตภัณฑและบริการ   

สําหรับกลุมบริษัทที่วาจางใหบริษัทติดตามเรงรัดหนี้ กับกลุมบริษัทที่ขายหนี้ดอยคุณภาพใหกับบริษัทจะเปน
กลุมเดียวกัน แตเปนการใชกลยุทธในการบริหารหนี้ดอยคุณภาพที่แตกตางกัน โดยบางบริษัทอาจเลือกบริษัท
มารับจางติดตามเรงรัดหนี้หรือขายหนี้ดอยคุณภาพ ซึ่งข้ึนกับนโยบายการบริหารหนี้แตละบริษัทหรือกลุมธุรกิจ 
หรือข้ึนกับอายุหนี้ หรือภาวการณของตลาด ดังนั้นกลุมคูคาของธุรกิจรับจางติดตามหนี้และบริหารหนี้ดอย
คุณภาพจึงเปนกลุมเดียวกัน   

อยางไรก็ตามข้ันตอนในการไดมาซึ่งมูลหนี้และกระบวนการดําเนินงานจะแตกตางกัน การสรรหาหนี้ดอย
คุณภาพมาบริหารทําได 2 วิธีหลักคือการเขารวมประมูลในบริษัทที่มีการขายหนี้อยูเปนประจํา ซึ่งกลุมบริษัท
ประเภทหนี้จะมีนโยบายการขายหนี้ปละหลายๆ ครั้ง เชน กลุมธนาคารพาณิชย และกลุมบริษัทเชาซื้อบาง
บริษัท วิธีที่สองคือการเขาไปเสนอรับซื้อหนี้ ซึ่งวิธีนี้จะตองมีสายสัมพันธกับเจาของหนี้อยางดี บริษัทดําเนินการ
ซื้อหนี้ทั้ง 2 วิธี 



บริษัท เจ มารท จํากัด (มหาชน) 

 

สวนที่ 2 หนา 57 

ประเภท 2552 2553 2554 
กลุม Bank 8.18% 35.47% 23.18% 
กลุม Non-Bank 91.82% 64.53% 76.82% 
รวม 100.00% 100.00% 100.00% 

 

ระหวางป 2552 - 2554  บริษัทไดซื้อหนี้ดอยคุณภาพจาก 2 กลุมหลัก โดยบริษัทซื้อหนี้ดอยคุณภาพจากกลุม
ธนาคาร (กลุม Bank) คิดเปนรอยละ 8 – 35 และ ซื้อจากกลุมอื่นๆ (กลุมสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคาร) ซึ่ง
ไดแก บริษัทเงินทุน และ บริษัทเชาซื้อ คิดเปนรอยละ 65 – 92 

3.3.2.3  ข้ันตอนการดําเนินงาน  

การดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะมีข้ันตอนสําคัญ คือข้ันตอนการประมูลซื้อหนี้หรือเสนอซื้อหนี้ และ
ข้ันตอนการติดตามเรงรัดหนี้ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

กระบวนการประมูลซื้อหนีเ้พ่ือนํามาบริหาร  มีข้ันตอนสําคัญ ดังนี้ 

1. การติดตอขอขอมูลหนี้ที่ตองการขาย - ฝายการตลาดการซื้อหนี้จะเปนผูรับขาวสารการขายหนี้ และติดตอ
ไปยังบริษัทเปาหมายตางๆ จากนั้นจึงขอรับขอมูลหนี้เบ้ืองตนจากผูตองการขายหนี้เพ่ือนํามาวิเคราะห 
ไดแก จํานวนบัญชี จํานวนเงินตน ดอกเบ้ีย เบ้ียปรับ อายุหนี้และประวัติการชําระของลูกหนี้ เปนตน 

2. การวิเคราะหขอมูลหนี้  - ฝายการตลาดจะทําการวิเคราะหความเปนไปไดในการซื้อหนี้จากขอมูลที่ไดรับ 
โดยพิจารณาจากการเปรียบเทียบกับหนี้ประเภทที่บริษัทเคยติดตามเรงรัดมากอน เพ่ือประมาณการอัตรา
การจัดเก็บหนี้ คาใชจายในการดําเนินการ จุดคุมทุน ระยะเวลาโดยประมาณที่จะเก็บหนี้ไดตามเปาหมาย 
ผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับ และประมาณการมูลคาประมูลสูงสุดที่บริษัทสามารถเสนอซื้อได 

3. การเสนอวงเงินเพ่ือซื้อหนี้ – ฝายการตลาดจะเสนอรายงานการวิเคราะหใหคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มที
เปนผูพิจารณาอนุมัติเสนอวงเงินในการประมูลซื้อหนี้ หากคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีพิจารณาเห็นสมควร 

4. การเจรจาตกลงซื้อขายหนี้ – หากบริษัทชนะการประมูล ในบางกรณี ผูขายหนี้อาจขอเจรจาตอรองราคา
ขายหนี้ คณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที จะเปนผูใหกรอบในการเจรจาและใหผูบริการเจรจาตามความ
เหมาะสม 

5. การโอนหนี้และสงมอบหนี้ - ฝายการตลาดจะรวมกับฝายกฎหมายในการเขาไปตรวจสอบความถูกตองของ
เอกสารกอนที่ลงนามในสัญญาซื้อขายหนี้ หากเอกสารครบถวนก็จะทําการโอนหนี้กัน โดยในข้ันตอนนี้
บริษัทและผูขายหนี้จะตองออกจดหมายแจงลูกหนี้ถึงการโอนสิทธิเรียกรองและการรับสิทธิเรียกรอง ซึ่ง
กระทําพรอมๆ กัน ภายหลังที่จดหมายถึงลูกหนี้จะถือวาการโอนหนี้เปนอันเสร็จสมบูรณ 

6. การติดตามเรงรัดหนี้ - บริษัทจะดําเนินการติดตามเรงรัดหนี้เชนเดียวกันกับการท่ีบริษัทเปนผูรับจาง
ติดตามเรงรัดหนี้ ไมวาจะเปนการติดตามหนี้ทางโทรศัพท การติดตามหนี้ภาคสนาม และการสงฟอง
ดําเนินคดีตามกฎหมาย เพียงแตในกระบวนการเจรจาลดหนี้ใหกับลูกหนี้ ฝายติดตามหนี้จะขออนุมัติจาก
ฝายการตลาดที่มีอํานาจภายใตกรอบอํานาจที่ไดรับอนุมัติจากคณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที 

7. การจัดเก็บเอกสารสัญญากูยืมและการเบิกเอกสาร - ภายหลังการรับเอกสารกูยืมของมูลหนี้ที่ซื้อมา บริษัท
จะสงเอกสารใหกับบริษัทผูรับฝากเอกสาร หากตองการใชเอกสาร ฝายผูตองการใชเอกสารตองขออนุมัติ
จากผูมีอํานาจที่คณะกรรมการบริษัท เจเอ็มที เปนผูแตงต้ัง ซึ่งจะเปนผูที่มีอํานาจในการเบิกเอกสาร
ดังกลาว 
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สําหรับข้ันตอนการติดตามเรงรัดหนี้จะดําเนินการเชนเดียวกับการใหบริการติดตามเรงรัดหนี้ แตจะแตกตางใน
รายละเอียด 2-3 ประการคือ การขออนุมัติลดหนี้จะผานการเห็นชอบจากผูจัดการแผนก ผูอํานวยการตามสาย
งานอนุมัติ ซึ่งเปนข้ันภายในบริษัท รวมทั้งการตัดสินใจใชผูติดตามหนี้ภาคสนามและการฟองรอง 

3.3.2.4  เครือขายการใหบริการ   

บริษัทจะใชเครือขายในการติดตามเรงรัดหนี้สําหรับธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพเดียวกับธุรกิจบริการติดตาม
เรงรัดหนี้แตใชทีมงานแยกกัน 

3.3.2.5 กลยุทธการดําเนินธุรกิจ  

นโยบายการกําหนดราคา 

กอนการเสนอราคาประมูลซื้อหนี้ ฝายการตลาดธุรกิจบริหารหนี้จะศึกษาความเปนไปไดในการซื้อหนี้จากขอมูล
หนี้ โดยพิจารณาเทียบเคียงกับหนี้ประเภทเดียวกันที่บริษัทเคยติดตามเรงรัดมากอน เพ่ือประมาณการอัตราการ
จัดเก็บหนี้ คาใชจายในการดําเนินการ จุดคุมทุน ระยะเวลาโดยประมาณที่จะเก็บหนี้ไดตามเปาหมาย 
ผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับ และประมาณการมูลคาประมูลสูงสุดที่บริษัทสามารถเสนอซื้อไดใหกับ
คณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเพ่ือนําเสนอราคาประมูลซื้อหนี้ โดยคณะกรรมการบริษัทเจเอ็มทีเปนผูตัดสินใจ
เสนอราคาประมูลซื้อหนี้ และเปนผูตัดสินใจสุดทายในการเจรจาตอรองหากผูขายขอเจรจาตอรองราคาซื้อ 

ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

โครงสรางอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 ปจจัยที่มีผลกระทบตออุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้ดอยคุณภาพ 

อุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้เปนอุตสาหกรรมที่ถูกกระทบจากปริมาณหน้ีดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ ซึ่ง
ปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจไดรับผลกระทบจาก ปริมาณมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ และ
สัดสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ ซึ่งทั้ง 2 ปจจัยก็ไดรับอิทธิพลที่แตกตางกัน 

1. ปริมาณมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ จะแปรผันตามขนาดของเศรษฐกิจ ซึ่งหากภาวะเศรษฐกิจมีการ
เติบโตที่ดีก็ยอมสงผลกระทบใหปริมาณมูลหนี้ในระบบมีคามาก สงผลใหปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบ
เศรษฐกิจมีคาที่มากตามมาดวย 

2. สัดสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบเศรษฐกิจ จะแปรผันตามของอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบ ซึ่งเปน
คาที่แปรผกผันกับภาวะเศรษฐกิจกลาวคือ หากภาวะเศรษฐกิจอยูในชวงถดถอย อัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพ
ในระบบจะมากขึ้นสงผลกระทบใหปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในระบบมีคามากข้ึนดวย 

ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวาอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้ดอยคุณภาพ เปนอุตสาหกรรมที่เติบโตไปตามภาวะ
เศรษฐกิจ เนื่องจากปริมาณหนี้ดอยคุณภาพจะแปรตามมูลหนี้ที่อยูในระบบเศรษฐกิจ และจะมีภาวะที่ดีพิเศษ
ในชวงภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าเนื่องจาก อัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพในระบบจะเพิ่มมากข้ึนในปดังกลาว 

 ความเก่ียวโยงระหวางอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพกับปริมาณหนี้ดอย
คุณภาพในระบบเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรมเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะเปนอุตสาหกรรมที่มี Supplier กลุมเดียวกันโดยเปนกลุม
ธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทเชาซื้อ และบริษัทสาธารณูปโภคตางๆ ซึ่งกลุมบริษัทดังกลาวเปนกลุมที่มีหนี้ดอย
คุณภาพในบริษัทจํานวนหนึ่ง ซึ่งบางบริษัทอาจใชกรรมวิธีการติดตามหนี้ดวยตนเอง หรือวาจางบริษัทเรงรัดหนี้
เปนผูติดตามเรงรัดหนี้ หรือขายหนี้ดอยคุณภาพใหกับบริษัทรับบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 
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ธนาคาร บริษัทเงินทุน
บริษัทเชาซ้ือ
รถยนต

บริษัทเชาซ้ือ
อุปกรณไฟฟา และ

สินเชื่อบุคคล

บริษัท 
โทรคมนาคม

บริษัท 
สาธารณูปโภค

บริษัทท่ัวไป

หน้ีสินดอยคุณภาพ
ภาคธุรกิจ

หน้ีดอยคุณภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากการกูยืม

หน้ีดอยคุณภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากคาบริการและคาสินคา

บริษัทท่ีปรึกษาและ
บริหารสินทรัพย

บริษัทเรงรัดติดตาม
หนี้สินและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ

กลุมสถาบันการเงิน
กลุมบริษัททั่วไป

ธนาคาร บริษัทเงินทุน
บริษัทเชาซ้ือ
รถยนต

บริษัทเชาซ้ือ
อุปกรณไฟฟา และ

สินเชื่อบุคคล

บริษัท 
โทรคมนาคม

บริษัท 
สาธารณูปโภค

บริษัทท่ัวไป

หน้ีสินดอยคุณภาพ
ภาคธุรกิจ

หน้ีดอยคุณภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากการกูยืม

หน้ีดอยคุณภาพ
ภาคผูบริโภค

หน้ีสินจากคาบริการและคาสินคา

บริษัทท่ีปรึกษาและ
บริหารสินทรัพย

บริษัทเรงรัดติดตาม
หนี้สินและบริหารหนี้ดอยคุณภาพ

กลุมสถาบันการเงิน
กลุมบริษัททั่วไป

สําหรับหนี้ดอยคุณภาพ กลุมธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทเชาซื้อ และบริษัทสาธารณูปโภคตางๆ จะมีหนี้ดอย
คุณภาพที่เปนหนี้ดอยคุณภาพภาคประชาชน (Consumer Loan) และหนี้ดอยคุณภาพภาคธุรกิจ (Corporate 
Loan) โดยปกติแลว หนี้ดอยคุณภาพในกลุมที่เปนเปาหมายในการติดตามหนี้ หรือบริหารหนี้ในกลุมบริษัท
ติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพจะเปนหนี้ภาคประชาชน 

แผนภาพแสดงความเก่ียวโยงของบริษัทที่เก่ียวของในอุตสาหกรรมติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ปริมาณมูลหนี้จากสถาบันการเงินและประมาณการหนี้ดอยคุณภาพ 

- กลุมธนาคารและบริษัทเงินทุน 

กลุมธนาคารและบริษัทเงินทุนนับเปนกลุมผูวาจางหลักในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้ และเปนกลุมที่ขายหนี้
ดอยคุณภาพใหกับบริษัทบริหารหนี้ดอยคุณภาพมากที่สุด เนื่องจากกลุมดังกลาวมีเงินลงทุนในสินเชื่อมาก
ที่สุด  

โดย ณ ส้ินไตรมาส 1 ป 2554 กลุมธนาคารมีสินเชื่อทั้งส้ิน 9,411,160 ลานบาท เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องจาก 
ณ ส้ินป 2551 รอยละ 24.66 หรือ เพ่ิมข้ึนเฉล่ีย (CAGR) รอยละ 10.29 ตอป เนื่องจากการขยายตัวของ
สินเชื่อภาคธุรกิจมากขึ้น แตขณะเดียวกันธนาคารพาณิชยระมัดระวังการบริหารความเสี่ยงสินเชื่อมากข้ึน 
เพ่ือไมใหหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได หรือ หนี้ดอยคุณภาพ (NPLs) เรงตัวข้ึน ทําให ณ ส้ินไตรมาส 1 ป 2554 
ธนาคารมี อัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชื่อรวม เทากับ รอยละ 3.19 ลดลงจาก ณ ส้ินป 2551 ที่รอยละ 
5.26 ทําใหกลุมธนาคารมีหนี้ดอยคุณภาพในระบบประมาณ 300,470 ลานบาท       
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ท่ีมา : ธนาคารแหงประเทศไทย 

(หนวย : พันลานบาท) 
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สําหรับกลุมบริษัทเงินทุน โดย ณ ส้ินไตรมาส 1 ป 2554 มีสินเชื่อประมาณ 20,461 ลานบาท ลดลงจาก ณ 
ชวงเดียวกันของป 2553 รอยละ 28.60 และ หากพิจารณาอัตราสวน Gross NPLs ตอสินเชื่อรวม ที่รอยละ 
15.00 ทําใหคาดวา ณ ส้ินไตรมาส 1 ป 2554 บริษัทเงินทุนจะมีหนี้ดอยคุณภาพประมาณ 3,069 ลานบาท  

 
ทําใหคาดวาโดยภาพรวม จะมีหนี้ดอยคุณภาพจํานวน 300,000-400,000 ลานบาทท่ีมาจากธนาคารและ
บริษัทเงินทุน แตอยางไรก็ดีหนี้ดังกลาวนับรวมหนี้ภาคธุรกิจไปดวย ซึ่งหากพิจารณาเฉพาะหนี้ภาค
ผูบริโภค บริษัทประมาณการวานาจะมีสัดสวนประมาณรอยละ 30-35 ของหนี้ดอยคุณภาพทั้งหมด บริษัท
จึงประมาณการวานาจะมีหนี้ดอยคุณภาพภาคผูบริโภคจํานวน 90,000 – 140,000 ลานบาท 

- กลุมบริษัทเชาซื้อรถยนตและรถจักรยานยนต  

ธุรกิจการใหบริการเชาซื้อรถยนตจะเปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกันกับภาวะอุตสาหกรรมยานยนต โดย
ป 2549 จนถึง ป 2552 ที่ผานมา อุตสาหกรรมยานยนตไดรับผลกระทบจากวิกฤตการทางการเงิน ทําให
ยอดจําหนายรถยนตภายในประเทศลดลงอยางมีนัยสําคัญ สําหรับในป 2553 เศรษฐกิจโลกและเศรษฐกิจ
ไทยเริ่มฟนตัว สงผลใหอุตสาหกรรมยานยนตพ้ืนตัวเชนเดียวกัน อีกทั้งการสนับสนุนของภาครัฐบาลจาก
มาตรการในการสงเสริมการลงทุนใหประเทศไทยเปนศูนยกลางฐานการผลิตรถยนตขนาดใหญในภูมิภาค
เอเชีย จึงทําใหผูผลิตรถยนตจากตางประเทศหลายรายยายฐานการผลิตเขามาในประเทศไทย และสงผลให
ยอดจําหนายรถยนตในประเทศในป 2553 ปรับตัวเพ่ิมข้ึนอยางมากเทากับรอยละ 45.82 และเนื่องจาก
ปจจุบันยังไมมีหนวยงานกลางในการจัดเก็บขอมูลมูลหนี้ และปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ ดังนั้นฝาย
บริหารจึงประมาณวาหนี้เช่ือเชาซื้อรถยนตทั้งระบบ ณ ส้ินป 2553 อยูที่ประมาณ 435,000 - 580,000 ลาน
บาทเพ่ิมข้ึนจาก ณ ส้ินป 2552 รอยละ 45 และสัดสวนหนี้ดอยคุณภาพอยูที่ประมาณรอยละ 4 - 6 ของมูล
หนี้คงคาง ดังนั้นประมาณการหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ ณ ส้ินป 2553 จะอยูที่ 17,400 – 34,800 ลานบาท 
และ มีแนวโนมจะเพ่ิมสูงข้ึนตามสภาพวะเศรษฐกิจโลกที่ปรับตัวดีข้ึนในทิศทางบวก  

- กลุมบริษัทเชาซื้อสินคาอุปโภคและสินเชื่อบุคคล 

ระหวางป 2551 - 2553 ธุรกิจสินเชื่อสวนบุคคลมีทิศทางการฟนตัวคอนขางชากวาสินเชื่อประเภทอื่นๆ 
เนื่องมาจากปจจัยแวดลอมเฉพาะทางธุรกิจหลายประการ  เชน  สินเชื่อสวนบุคคลเปนสินเชื่อที่ไมมี
หลักทรัพยค้ําประกัน  จึงจัดอยูในประเภทสินเชื่อที่มีความเส่ียงสูง  ทําใหผูประกอบการยังคงระมัดระวังการ
ปลอยสินเชื่อประเภทนี้  อีกทั้งยังคงมีปจจัยเสถียรภาพการเมืองภายในประเทศที่อาจจะมาฉุดรั้งการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจในระยะขางหนา ในขณะที่ปจจัยภายนอกประเทศ  คือ  การฟนตัวของเศรษฐกิจโลกที่
คาดวาจะเติบโตในอัตราที่ชาลงจากที่ไดคาดการณ  เนื่องมาจากปญหาวิกฤติหนี้ในประเทศยุโรปที่ยังคงมี
ความเปราะบาง ดังนั้นทําใหการอนุมัติสินเชื่อของผูประกอบการในตลาด เชน  บริษัท  จีอี  มันนี่ (ประเทศ
ไทย) จํากัด  บริษัท  อีซี่บาย  จํากัด (มหาชน) บริษัท  เซทเทเลม (ประเทศไทย) จํากัด  และบริษัท พรอมิส 
(ไทยแลนด) จํากัด จึงยังคงอยูบนพ้ืนฐานของความระมัดระวัง  โดยจะเนนกลุมลูกคาที่มีคุณภาพมากกวา
การเนนจํานวนบัญชีที่เพ่ิมข้ึน ธุรกิจดังกลาวนี้ในปที่ผานมาจึงมีการปลอยสินเชื่อที่ลดลง  

โดยจากขอมูลจากธนาคารแหงประเทศไทยปรับปรุงลาสุด  ไดรายงานตัวเลขสินเชื่อสวนบุคคล ณ ส้ินเดือน 
พฤษภาคม 2554 พบวา  มีบัญชีลูกหนี้สินเชื่อสวนบุคคลในระบบทั้งส้ิน 8,508,555  บัญชี  ลดลงจากชวง
เดียวกันของป  2553 รอยละ  3.51  

ขณะที่ยอดสินเชื่อสวนบุคคลทั้งระบบ ณ ส้ินเดือน พฤษภาคม 2554 มยีอดคงคางทัง้สิน้ 194,332 ลานบาท 
ลดลง 25,891 ลานบาท หรือลดลงรอยละ 11.76 โดยสวนใหญเปนยอดคงคางสินเชื่อของ Non-Bank มียอด
คงคางทั้งส้ิน 102,260 ลานบาท  หรือคิดเปนรอยละ   52.62 ของยอดสินเชื่อคงคางทั้งหมด เชนเดียวกันกับ
กลุมบริษัทเชาซื้อรถยนตและรถจักรยานยนต ปจจุบันยังไมมีหนวยงานกลางในการจัดเก็บขอมูลมูลหนี้ 
และปริมาณหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ ทําใหบริษัทคาดวามีอัตราสวนหนี้ดอยคุณภาพที่รอยละ 6.5 – 11.0 
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บริษัทจึงคาดวาจะมีหนี้ดอยคุณภาพในกลุมนี้ประมาณ 12,000 - 22,000 ลานบาท ณ ส้ินเดือน พฤษภาคม 
2554 

         สภาพการแขงขันและคูแขงในอุตสาหกรรม 

สําหรับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้และบริหารหนี้ดอยคุณภาพนั้น จะมีกลุมผูดําเนินธุรกิจที่มีฐานธุรกิจจากการรับ
บริการติดตามเรงรัดหนี้ และเปนที่ปรึกษากฎหมายดานการติดตามเรงรัดหนี้ เปนหลัก แลวจึงขยายธุรกิจสูการ
บริหารหนี้ดอยคุณภาพอยางเต็มตัว ซึ่งการดําเนินธุรกิจจะแตกตางจากกลุมบริษัทบริหารสินทรัพยซึ่งซื้อหนี้ดอย
คุณภาพภาคธุรกิจมาบริหารจัดการ 

กลุมบริษัทที่ดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้มีจํานวนมาก และมีขนาดบริษัทที่แตกตางกันออกไป มีต้ังแตทุนจด
ทะเบียนขนาดกลาง และกลุมบริษัททุนจดทะเบียนขนาดเล็ก 

กลุมบรษัิทขนาดเล็ก คือ กลุมบริษัทที่มีทุนจดทะเบียนไมเกิน 30 ลานบาท ไดแก กลุมบริษัท สยามวารินทร นิติ
การ บจ. สํานักกฎหมาย จัสติค ลอว กลุมบริษัท เขียน ลอว เฟรม กลุมบริษัทแอ็คเซส ลอว แอนด คอลเลคชั่น 
และ กลุมบริษัทอะควีเร็ค และ บจ.บารเกน พอยท เปนตน ซึ่งกลุมบริษัทดังกลาวจะดําเนินธุรกิจติดตามเรงรัด
หนี้สินเพียงธุรกิจเดียว 

กลุมบริษัทขนาดกลาง ไดแก เจเอ็มที และ กลุมบริษัท เชฏฐคอลเลคชั่น ซึ่งดําเนินธุรกิจธุรกิจติดตามเรงรัด
หนี้สินและธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ ควบคูกัน โดยกลุมบริษัทดังกลาวจะประมูลซื้อหนี้บางสวนจากผูวาจาง
เพ่ือนําไปดําเนินการติดตามเอง 

อนึ่งการแขงขันในธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้มีคอนขางสูง เนื่องจากมีบริษัทจํานวนมากดําเนินธุรกิจดังกลาวใน
อุตสาหกรรม ทําใหมีการแขงขันกันในดานอัตราคาติดตามหนี้และคาคอมมิชช่ันคอนขางมาก ในการติดตาม
เรงรัดหนี้ หากมุงเนนเพียงการเพ่ิมอัตราการติดตามหนี้ และใชกระบวนการติดตามหนี้ที่ไมสุภาพ กาวราว ก็อาจ
สงผลกระทบตอภาพลักษณของบริษัทผูวาจางและบริษัทที่ติดตามเรงรัดหนี้ดวย ทําใหผูวาจางในระยะหลังเริ่ม
ใหความสําคัญกับกระบวนการติดตามหนี้ และ พิจารณาจําหนายหนี้สินดอยคุณภาพเพ่ือลดความเส่ียงตอ
ภาพลักษณ อีกทั้ง กระทรวงการคลังกําลังพิจารณาออก พรบ. การติดตามทวงถามหนี้ที่เปนธรรม ซึ่งจะบังคับ
ใหกลุมบริษัทดังกลาวทําการติดต้ังระบบอัดเสียงขณะสนทนากับลูกหนี้ ซึ่งคาดวาจะสงผลใหกลุมบริษัทขนาด
กลางที่มีทุนมากกวา สามารถติดต้ังระบบตามที่พรบ.กําหนดได อีกทั้งกลุมบริษัทขนาดกลางที่มีหลักเกณฑและ
กระบวนการติดตามที่เปนมาตรฐาน จะสามารถสรางความเช่ือมั่น จะสงผลตอการสรางฐานลูกคาที่กวางและ
มั่นคงข้ึน ประกอบกับแนวโนมการซื้อขายหนี้มีมากข้ึน ทําใหบริษัทที่มีทุนมากกวาสามารถครองความไดเปรียบ
ในการดําเนินธุรกิจการซื้อหนี้ดอยคุณภาพควบคูไปดวย 

กลยุทธการตลาด 

ธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้สิน 

- คุณภาพการใหบริการ 

บริษัทมีนโยบายการติดตามเรงรัดหนี้โดยเนนคุณภาพการใหบริการ มีการฝกอบรมพนักงานใหมีเทคนิคการ
ติดตามหนี้ที่ดี และใชวาจาที่สุภาพ ไมมีการขูกรรโชกหรือติดตามหนี้ในลักษณะที่รบกวนลูกหนี้ โดยบริษัทมี
นโยบายใหพนักงานติดตามหน้ีติดตอลูกหนี้ในชวงเวลา 8.00-20.00 น.เทานั้น ทําใหที่ผานมาผูวาจางมั่นใจวา
การติดตามหนี้ของบริษัทจะไมสงผลกระทบตอช่ือเสียงและภาพลักษณของผูวาจาง นอกจากนี้บริษัทยังมี
ระเบียบข้ันตอนในการเก็บฐานของขอมูลของลูกหนี้ไมใหรั่วไหล และมีการแบงกลุมและแบงงานติดตามหนี้อยาง
ชัดเจน ทําใหผูวาจางมั่นใจวาบริษัทสามารถเก็บรักษาขอมูลความลับลูกคาไดเปนอยางดี 
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- การมีระบบสารสนเทศที่มีประสิทธิภาพเหนือกวาคูแขง 

บริษัทใหความสําคัญและมีนโยบายในการลงทุนในระบบคอมพิวเตอรและระบบสารสนเทศ โดยบริษัทไดวาจาง
บริษัทแหงหนึ่งพัฒนาระบบการติดตามหนี้  (Collection System) ที่เรียกวาระบบ  Gold Mine เปนระบบจัดการ
ฐานขอมูล  ซึ่งใช  MS Access เปนระบบจัดการฐานขอมูล ฐานขอมูลของระบบนี้ถูกจัดเก็บบน  Share Drive 
พนักงานเรงรัดหนี้สามารถบันทึกขอมูลเก่ียวกับการติดตามหน้ี  ดูรายละเอียดผลการติดตามหนี้  การชําระเงิน 
การผอนชําระและยอดคางชําระ นอกจากนี้บริษัทยังพัฒนาระบบติดตามหนี้ข้ึนเองโดยใชภาษา  Visual Basic 
และใช  MS Access ภายใตช่ือโปรแกรม Collection System ที่มีระบบการทํางานเชนเดียวกับระบบ Gold Mine 
ข้ึนมาเพ่ือใชในการติดตามหนี้ ซึ่งการติดตามเรงรัดหนี้สามารถที่ใชฐานขอมูลที่มีอยางมีประสิทธิภาพและ
รวดเร็ว จึงอาจกลาวไดวาบริษัทเปนผูนําในการใชระบบสารสนเทศในการติดตามเรงรัดหนี้ 

- การเสนอบริการติดตามหนี้ภายใตแนวคิดที่ไมเพ่ิมตนทุนกับผูวาจาง  

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

 

ธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ 

- การขยายธุรกิจสูการบริหารหนี้ดอยคุณภาพภายใตลักษณะมูลหนี้ที่คุนเคย  

บริษัทขยายธุรกิจไปสูการบริหารหนี้ดอยคุณภาพ ทั้งนี้เนื่องจากเล็งเห็นวาธุรกิจดังกลาวเปนธุรกิจที่ Synergy 
กับธุรกิจติดตามเรงรัดหนี้อยางยิ่ง เนื่องจากบริษัทสามารถใชประสบการณและความคุนเคยกับการติดตามหน้ีมา
ขยายตลาดและเพิ่มชองทางในการหาผลกําไรจากการประมูลซื้อหนี้มาบริหารเอง  

โดยปกติ Portfolio ของหนี้ดอยคุณภาพที่บริษัทไดรับการวาจางใหติดตามเรงรัดหนี้ มักจะมีหนี้บางสวนที่ไม
สามารถติดตามหน้ีได ซึ่งอาจเกิดจากสวนแบงในการติดตามเรงรัดหนี้ไมคุมกับตนทุนในการติดตาม ทําใหยังมี
โอกาสในการหารายไดเพ่ิมเติมจากหนี้สวนนี้ จึงเปนเหตุใหเจาหนี้บางรายมีนโยบายขายหนี้ดอยคุณภาพ
บางสวนในราคาที่ตํ่ากวามูลหนี้จํานวนมาก ทําใหมีโอกาสหากําไรจากมูลหนี้ดังกลาวมากข้ึนจนคุมกับความเส่ียง 
การเขามาดําเนินธุรกิจซื้อหนี้ของบริษัทจึงมุงเนนการเขาประมูลหนี้ในประเภทที่บริษัทคุนเคย ซึ่งเปนหนี้
ประเภทเดียวกับหนี้ที่บริษัทเคยรับจางติดตามเรงรัดหนี้อยู 

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

บริษัทตระหนักถึงโอกาสในการดําเนินธุรกิจบริหารหนี้ดอยคุณภาพ และความเสี่ยงที่เกิดข้ึนเปนอยางสูง บริษัท
จึงมีนโยบายประมูลซื้อหนี้มาบริหารอยางรอบคอบ ภายใตนโยบายที่จะประมูลซื้อหนี้ในประเภทหนี้ที่บริษัท
คุนเคย และผานการวิเคราะหอยางรอบคอบโดยผูเช่ียวชาญในอุตสาหกรรม โดยบริษัทจะจัดการศึกษามูลหนี้
อยางละเอียด จนทําข้ันประมาณการการเรียกเก็บหนี้ และคาใชจายในการติดตามหนี้อยางละเอียด เพ่ือที่จะ
ประมาณการราคาหนี้สูงสุดที่จะประมูล เพ่ือนําไปใชในการประมูลหนี้ ทําใหมั่นใจไดวาการซื้อหนี้ของบริษัทจะ
เปนไปตามข้ันตอนการลงทุนที่เหมาะสมภายใตการบริหารการจัดการที่ดี 

 


