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ส่วนที�  1 
การประกอบธุรกิจ 

 
1. นโยบายและภาพรวมการประกอบธรุกจิ 

บริษัท เอม็ ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จํากดั (มหาชน) มีวตัถุประสงค์หลกัในการประกอบธุรกิจการเป็นผู้
จดัจําหน่ายอปุกรณ์สื�อสารและโทรศพัท์เคลื�อนที�   

ภารกจิของบริษัท : บริหารองค์กรด้วยหลกัธรรมาภิบาล 
   สร้างมาตรฐานในการดําเนินงานอย่างเป็นระบบ  และโปร่งใส 
   บริการลกูค้า และสงัคมอย่างใสใ่จ 
   ดแูลและพฒันาทรัพยากรบคุคลอย่างรู้คณุคา่ 
   สร้างผลประกอบการให้ผู้ ถือหุ้น อย่างเป็นธรรม 
Core Value (M LINK) : 
 Mobility : ขบัเคลื�อนองค์กรและสงัคมด้วยความคลอ่งตวัสงูสดุ 
 Life Style : ตอบสนองรูปแบบการใช้ชีวิต  ด้วยเทคโนโลยีที�ทนัสมยั 
 Innovative : สร้างสรรค์โลกใหมจ่ากไอเดีย ความคิดสร้างสรรค์ และนวตักรรม 
 Networking : สร้างเครือข่ายธุรกิจ  เพื�อนําพาสงัคมสูโ่ลกไร้พรมแดน 
 Knowledge : เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ที�ไมรู้่จบ   

 
1.1 การเปลี�ยนแปลงและพัฒนาการที�สําคัญ 
ปี 2552 - Nokia แต่งตั 
งให้บริษัทเป็นผู้ จัดจําหน่ายเพียงผู้ เดียวในพื 
นที�ภาคกลาง 

(ยกเว้น กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล )และพื 
นที�ภาคใต้ รวมทั 
งได้รับสิทธิ
บางส่วนในกลุ่มค้าปลีกที�มีสาขาทั�วประเทศ (National Retail Chain หรือ 
NRC)  

ปี 2553 - บริษัทนํากลยุทธ์ทางการตลาดมาปรับใช้ในการบริหารทางการตลาด โดย
แบ่งพื 
นที�การจําหน่ายกับตวัแทนขายในรูปแบบ การกําหนดพื 
นที� และการ
กําหนดราคาขายอย่างชัดเจนและเหมาะสม  ส่งผลให้เกิดรายได้และกําไร
ขั 
นต้นที�เพิ�มสงูขึ 
น ทําให้บริษัทสามารถควบคมุในด้านต้นทนุและการแข่งขนั
ด้านราคา ระหวา่งตวัแทนขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 - บริษัทได้รับแต่งตั 
งให้เป็นผู้ จัดจําหน่ายอุปกรณ์เสริมแท้ ยี�ห้อ Nokia เพียง
รายเดียวในประเทศไทย 

ปี 2555 - ลงทุนเพิ�มในบริษัท พอร์ทัลเน็ท จํากัด จํานวน 32.7 ล้านหุ้น โดยมีทุนจด
ทะเบียน และทนุชําระแล้ว 3,370.00 ล้านบาท เมื�อวนัที� 22 มิถนุายน 2555 
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- บริษัทได้โอนหุ้นสามญัทั 
งจํานวน 33,699,940 หุ้น ของบริษัท พอร์ทลัเน็ท 
จํากัด เมื�อวันที�  24 สิงหาคม 2555 ตามสัญญาซื 
อขายกิจการ  
ลงวนัที� 15 พฤษภาคม 2555 มลูคา่ 1,552.00 ล้านบาท 

 ปี 2556 - บริษัทได้ลงทุนดําเนินการประกอบธุรกิจรูปแบบ Nokia Shop จํานวน 11 
สาขา เพื�อเป็นการเพิ�มช่องทางการจําหน่ายด้านร้านค้าปลีก 

 ปี 2557 - ลงทุนในบริษัท เอ็มซีด เอเชีย จํากดั เพื�อทําธุรกิจพฒันาแอพพลิเคชั�นเกมส์
บนโทรศพัท์เคลื�อนที� 

  - บริษัทเข้าเจรจาเพื�อลงทุนในการดําเนินการประกอบธุรกิจรูปแบบร้านค้า
ปลีกเพิ�มขึ 
นอีก จํานวน 14 สาขา 

  
1.2 โครงสร้างการถือหุ้นของกลุ่มบริษัท 
 

 
 

บริษัทย่อยที�บริษัทถือหุ้น ตั 
งแตร้่อยละ 10 ขึ 
นไป  ประกอบด้วย 
ชื�อบริษัท ประเภทธุรกจิ สัดส่วนการถือหุ้น 

% 

1.บจก. เทเลแมก็ซ์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น   ตัวแทนจําหน่ายอุปกรณ์สื�อสาร
และโทรศพัท์เคลื�อนที� 

99.99 

2.บจก.เอม็ ช็อป โมบาย ตัวแทนจําหน่ายอุปกรณ์สื�อสาร
และโทรศพัท์เคลื�อนที� 

95.00 

3.บจก.เอม็ โซลชูั�น ผู้จดัจําหน่ายวิทยสุื�อสาร   99.99 
4.บจก.เอม็ ซีด เอเชีย ออกแบบโปรแกรมสําหรับคอม 

พิเตอร์และโทรศพัท์เคลื�อนที� และ
ให้บริการอี-คอมเมิร์ทผ่านระบบ
คอมพิเตอร์ 

51.00 
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2. ลักษณะการประกอบธุรกจิ 
 

บริษัท เอม็ ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จํากดั (มหาชน) ได้แบ่งหน่วยธุรกิจหลกัออกเป็น  3 หน่วย ได้แก่ 
2.1  ธุรกจิโทรศัพท์เคลื�อนที� 

  ธุรกิจหลกัของบริษัท คือผู้ จัดจําหน่ายอุปกรณ์สื�อสารและโทรศพัท์เคลื�อนที� โดยบริษัททําหน้าที�
เป็นผู้จดัจําหน่าย (Distributor) อย่างเป็นทางการของโทรศพัท์เคลื�อนที� Nokia/Microsoft แบ่งลกัษณะการ
ขายออกเป็น 2 ลกัษณะคือ 

-   ลกัษณะการขายส่ง (Wholesale) โดยทําการจําหน่ายโทรศพัท์เคลื�อนที�และอปุกรณ์เสริมให้กบั
ตวัแทนจําหน่ายภูมิภาค (Micro Distributor) จํานวน 11 ราย (บริษัทยงัดําเนินการเป็นตวัแทนจําหน่าย
ภมิูภาคในพื 
นที�จงัหวดั สงขลา, ยะลา, ปัตตานี, นราธิวาส, ฉะเชิงเทรา, ประจวบคีรีขนัธ์, จนัทบุรีและตราด) 
ในพื 
นที�ที�บริษัทดูแลรับผิดชอบ (ภาคกลางและภาคใต้) และให้กับบริษัทค้าปลีกขนาดใหญ่ที�มีสาขาทั�ว
ประเทศ (National Retail Chain) จํานวน 2 ราย 

-  ลกัษณะการขายปลีก (Retail) โดยทําการจําหน่ายโทรศพัท์เคลื�อนที�และอปุกรณ์เสริม โดยบริษัท 
ดําเนินงานในรูปแบบ Nokia Shop  จํานวน 10 สาขา และยงัดําเนินการผ่านบริษัทในเครือคือ บริษัท เทเล
แมก็ซ์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จํากดั  ซึ�งบริษัทถือหุ้นจํานวนร้อยละ 99.99 มีจํานวนสาขาทั 
งสิ 
น 9 สาขา รวมทั 
ง
ได้รับสิทธิiในลกัษณะ Franchise จากบริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จํากัด (มหาชน) ให้ดําเนินงาน
ภายในนามของ Telewiz เพื�อทําหน้าที�ให้บริการรับชําระค่าบริการโทรศพัท์เคลื�อนที�ในระบบ Digital GSM 
Advance และ Digital GSM 1800 โดยบริษัทจะได้รับสว่นแบ่งค่าธรรมเนียมในการรับชําระค่าบริการจากผู้
ให้บริการโทรศัพท์เคลื�อนที� และบริการด้านอื�นๆ เช่น งานบริการจดทะเบียนเลขหมายใหม่  บริการต่อ
สัญญาณ  เป็นต้น และในส่วนของบริษัทเองยังมีการดําเนินกิจการขายปลีกในลักษณะขายฝาก 
(Consignment) ผ่านช่องทางค้าปลีกเครื�องใช้และอปุกรณ์ไฟฟ้าขนาดใหญ่ โดยมีทั 
งหมด 77 จดุจําหน่าย 

หน่วย : แห่ง 
 

บริษัท 
จําแนกตาม 

ช่องทางการจําหนา่ย 
สาขา จดุจําหนา่ย 

 1.บมจ. เอ็มลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น 10 77 
 2.บจ. เทเลแม็กซ์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น 9 - 

รวม 19 77 

 
สําหรับนโยบายการบริหารงานของบริษัท อยู่ ในรูปแบบของ ผู้ จัดจําหน่าย (Distributor)  

ซึ�งการขายสินค้าจะเป็นลักษณะของการขายส่ง (Wholesale) ผ่านตัวแทนจําหน่ายต่างๆ ส่วนการ
ดําเนินงานของบริษัทย่อยจะเป็นการดําเนินงานในลักษณะขายปลีก(Retail)ใ ห้กับลูกค้าทั�วไป  
จากลกัษณะการดําเนินธุรกิจที�แตกตา่งกนัดงักลา่วข้างต้น ทําให้นโยบายการบริหารงานมีการแบ่งแยกดงันี 
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-   การบริหารการขาย  
เนื�องจากลกัษณะของกลุ่มลกูค้าที�แตกต่างกนัของบริษัท ทําให้การวางแผนการจําหน่ายต้องใช้

กลยุทธ์ที�แตกต่างกนั ซึ�งกลุ่มลกูค้าของบริษัทสามารถแบ่งออกได้ 2 กลุ่มคือ กลุ่มลกูค้า Micro Distributor 
และ National Retail Chain ซึ�งมียอดการสั�งซื 
อในปริมาณมาก จะมีฝ่ายขายของบริษัทเป็นผู้ ทําการจําหน่าย 
และกลุม่ของลกูค้าที�เป็นผู้ ใช้บริการโดยตรงซึ�งเป็นลกัษณะการจําหน่ายปลีก จะใช้เป็นลกัษณะจ้างพนกังาน
ขายหน้าร้านให้เป็นผู้ ทําการจําหน่าย 

-   บคุลากร 
ในส่วนของพนักงานทั�วไปจะมีการแบ่งแยกกันอย่างชัดเจน ยกเว้นแต่ในส่วนของผู้ บริหาร 

ที�จะทําหน้าที�ในการกําหนดนโยบายและการบริหารงานโดยกลุม่เดียวกนั 
 

2.2 ธุรกจิวิทยุสื�อสาร 
 นอกจากธุรกิจจําหน่ายเครื�องและอุปกรณ์เสริมของโทรศพัท์เคลื�อนที�แล้ว ได้ดําเนินธุรกิจใหม่ใน
ระบบวิทยสุื�อสาร “Trunked Radio” ซึ�งเป็นระบบวิทยสุื�อสารคมนาคมเฉพาะกิจที�ให้บริการเพื�อการสื�อสารที�
ใช้เฉพาะกลุ่ม เพื�อให้สามารถติดต่อกนัได้ในกลุ่มคลื�นความถี�เดียวกัน วิทยุสื�อสาร Trunked Radio แบ่ง
ออกเป็นระบบ Digital และ Analog โดยบริษัทได้มุง่เน้นการพฒันาวิทยสุื�อสารในระบบ Digital เป็นหลกั ซึ�ง
เป็นทั 
งผู้ ติดตั 
งระบบ และจําหน่ายเครื�องลกูข่ายให้กบัหน่วยงานราชการ และกลุ่มธุรกิจเอกชนทั�วประเทศ 
และได้เลือกใช้เทคโนโลยีของ Motorola ซึ�งถือเป็นผู้ นําตลาดระดบัโลกที�มีส่วนแบ่งการตลาดรวมทั�วโลกกว่า 
95% จึงสามารถสร้างความเชื�อมั�นต่อผู้ ใช้บริการได้เป็นอย่างดี ทั 
งนี 
บริษัทได้รับการแต่งตั 
งเป็นตัวแทน
จําหน่ายและศนูย์บริการจาก Motorola Inc. โดยมีการลงนามเซน็สญัญาร่วมกนั เมื�อวนัที� 2 ธนัวาคม 2546  
 
 2.3 ธุรกจิด้านพัฒนาเกมส์ และแอพพลิเคชั�นบนโทรศัพท์เคลื�อนที�     

 ในเดือนเมษายน 2557 บริษัทได้จดัตั 
งบริษัทย่อยภายใต้ชื�อ บริษัท เอม็ ซีด เอเชีย จํากดั เพื�อร่วม
ลงทนุดําเนินการวิจยั พฒันา และลงทนุเพื�อพฒันาเกมส์ และแอพพลิเคชั�นบนโทรศพัท์เคลื�อนที�และทําธรุกิจ
ที�เกี�ยวข้อง ในปีที�ผ่านมา บริษัท เอม็ซีด เอเชีย จํากดั ได้จดัโครงการ MSeed Accelerator เพื�อสนบัสนนุ
นกัพฒันาเกมส์ไทยรุ่นใหมที่�มีความคิดสร้างสรรค์ให้สามารถพฒันาเกมส์ออกให้บริการ ซึ�งจะสร้างรายได้ทั 
ง
ในไทยและในตา่งประเทศโดยถือเป็นการลงทนุในอนาคต ปัจจบุนัมลูคา่ตลาดอตุสาหกรรมเกมส์ระดบัโลกมี
มลูคา่กวา่ 1 แสนล้านดอลลาร์ นบัเป็นมลูคา่มหาศาลและเป็นโอกาสในการสร้างรายได้เข้าสูป่ระเทศอีกทาง
หนึ�ง รวมถงึได้มีการคดัเลือกทีมนกัพฒันาเกมส์ที�มีความโดดเดน่เพื�อเข้าร่วมงาน Game Developer 
Conference 2015 (GDC2015) ที�เมืองซานฟรานซิสโก ประเทศสหรัฐอเมริกา ซึ�งจะเป็นการเปิดโอกาสได้
พบกบันกัพฒันาเกมส์จากทั�วโลก นกัลงทนุและโอกาสในการจบัคูธุ่รกิจในช่วงกลางปี 2558 
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การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ 

 1  ธุรกจิโทรศัพท์เคลื�อนที� 

กลุม่ธุรกิจโทรศพัท์เคลื�อนที�ของบริษัทจําแนกตามประเภทได้ดงันี 
 

บริษัท ลักษณะการประกอบธุรกจิ 

บมจ. เอม็ ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น  ค้าสง่โทรศพัท์เคลื�อนที� 
บจ. เทเลแมก็ซ์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น ค้าปลีกโทรศพัท์เคลื�อนที�ดําเนินการโดยบริษัทเอง 
บจ. เอม็ ช็อป โมบาย ค้าสง่โทรศพัท์เคลื�อนที� 

 
1.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์และบริการ 

ผลิตภณัฑ์หลกัของกลุม่ธรุกิจโทรศพัท์เคลื�อนที�สามารถแบ่งได้ดงันี 
 
(1) เครื�องโทรศพัท์เคลื�อนที� (Handset) ปัจจุบนับริษัท เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น 

จํากดั (มหาชน) ได้รับแต่งตั 
งให้เป็นผู้ จดัจําหน่ายโทรศพัท์เคลื�อนที� Nokia/Microsoft 1 ใน 2 รายของ
ประเทศไทย โดยผู้ผลิตจะมีการวิจัยและพัฒนา เพื�อผลิตสินค้าให้หลากหลายตรงตามความต้องการ
ของผู้บริโภค สําหรับรายละเอียดเกี�ยวกบัรุ่นของโทรศพัท์เคลื�อนที�ที�บริษัทนําเข้า ได้แก่ 

 
ผู้ผลิต รุ่น 

Nokia / 
Microsoft 

100, 101, 102, 105, 107, 108, 110, 112, 130, 202, 205, 206, 210, 220DS, 
225DS, 230, 301, 305, 306, 308, 309, 311, 500, 501, 503SS, 503DS, Nokia 
X, Nokia X2, Nokia XL, Lumia 435, Lumia 520, Lumia 530, Lumia 532, Lumia 
535,  Lumia 620, Lumia 625, Lumia 630, Lumia 720, Lumia 730, Lumia 820, 
Lumia 830, Lumia 920, Lumia 925, Lumia 1020, Lumia 1320, Lumia 1520 

 

สําหรับบริษัท เทเลแม็กซ์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จํากัด ซึ�งเป็นร้านจําหน่ายปลีก
โทรศพัท์เคลื�อนที�ทุกรุ่น โดยจะสั�งซื 
อสินค้าในทุกรุ่นที�บริษัทเป็นผู้ จดัจําหน่ายก่อน สําหรับสินค้าอื�นที�
บริษัทไมไ่ด้เป็นผู้จดัจําหน่ายจะจดัซื 
อจากผู้ผลิตรายอื�นโดยตรง 

 
สําหรับบริษัท เอ็ม ช๊อป โมบาย จํากัด ได้รับการแต่งตั 
งให้เป็นตวัแทนจําหน่ายสินค้า

โทรศพัท์เคลื�อนที� i mobile จาก บมจ. สามารถ ไอโมบาย ไปยังร้านค้าปลีกทั�วไป โดยมีรายละเอียด
เกี�ยวกบัรุ่นของโทรศพัท์เคลื�อนที�ที�บริษัทสั�งซื 
อ ได้แก ่
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ผู้ผลิต รุ่น 

I mobile Hitz : 15TV, 17, 18TV, 19TV 
I-style : 2.1, 2.3, 2.5, 2.6/2.6A, 2.8/2.8A, 210, 212, 7.5, 7.6/7.6A, 7.7DTV, 
7.8DTV, 710, 8.3DTV 
IQ : 1.2, 1.3DTV, 5.7, 5.8DTV, 6.3, 6.6, 6.7DTV, 6.8DTV, 6.9DTV, 510DTV, 
512DTV, X SLIM, X WIZ, X OCCO, X OZZY, X OCTO, X OKU, X KEN 
i-Tab : i-Tab Fun, i-Tab DTV 

 
(2) ชุด SIM Card (Subscriber Identification Module) ซึ�งเป็นส่วนประกอบสําคญัที�

ต้องใช้ควบคู่กบัโทรศพัท์เคลื�อนที� โดย SIM card จะทําหน้าที�ในการเก็บรวบรวมข้อมลูเกี�ยวกับเลข
หมายและรายละเอียดข้อมูลอื�นๆ ของผู้ ใช้โทรศพัท์เคลื�อนที� โดยมีรหัสส่วนบุคคลสําหรับป้องกันการ
ลกัลอบใช้โทรศพัท์โดยผู้ อื�น  

(3) อุปกรณ์เสริม (Accessory) คือ อุปกรณ์ที�ใช้เพิ�มความสะดวกสบายในการ 
ใช้โทรศัพท์เคลื�อนที�หรือใช้ทดแทนอุปกรณ์เดิมที�ชํารุดอันได้แก่ แบตเตอรี�  เครื�องชาร์จไฟ (Charger)  
หฟัูง (Headset) Bluetooth เป็นต้น โดยบริษัทได้รับการแตง่ตั 
งให้เป็นตวัแทนจําหน่ายอปุกรณ์เสริมจาก 
Nokia โดยทําการจัดจําหน่ายผ่านทุกช่องทางของบริษัท ทั 
งค้าส่งผ่านตัวแทนจําหน่ายและ 
ค้าปลีกผ่านช่องทางบริษัทย่อย 

 

1.2 การตลาด และภาวะการแข่งขัน 
1) การตลาด 
(ก)  ลกัษณะลกูค้าและกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

ปัจจุบันกลุ่มลูกค้าที�ใช้โทรศัพท์เคลื�อนที�มีการเปลี�ยนแปลงพฤติกรรม โดยเลือก 
ที�จะใช้งานโทรศัพท์เคลื�อนที�ตามไลฟ์สไตล์ (Lifestyle) ตามความต้องการการใช้งานของแต่ละบุคคล  
บริษัทได้คํานึงถึงความต้องการของผู้บริโภคที�ปรับเปลี�ยนตามความจําเป็นในการใช้งาน จึงได้แบ่งกลุ่ม
ลกูค้าออกตามไลฟ์สไตล์ (Lifestyle) ของแตล่ะบคุคล ดงันี 
 

1) กลุม่สมาร์ทโฟน (Smart Phone) แตเ่ดิม กลุม่นี 
ผู้ ใช้งานสว่นใหญ่จะเป็นกลุ่มนกั
ธุรกิจ พนกังานบริษัท เน้นการใช้งานโทรศพัท์เคลื�อนที�ที�มีระบบปฏิบติัการที�สามารถทํางานได้แม้กระทั�งอยู่
นอกสถานที�ทํางาน เก็บรายละเอียดของงาน และสามารถค้นหาข้อมลูได้อย่างรวดเร็วฉับไว เพื�อไม่ให้พลาด
การติดตอ่งานที�สําคญั กลุ่มนี 
มีแนวโน้มในการเปลี�ยนโทรศพัท์เคลื�อนที�ในระยะปานกลาง โดยให้เหมาะกบั
ความต้องการของการใช้งานให้มีประโยชน์ต่ออาชีพ หรือธุรกิจของตนมากที�สุด อย่างไรก็ดี กระแสความ
นิยมในการใช้โทรศัพท์เคลื�อนที�ในกลุ่มนี 
ได้กลายเป็นแฟชั�นในกลุ่มวัยรุ่นเป็นอย่างมาก ทั 
งนี 
เนื�องจาก
สามารถตอบสนองความต้องการได้ทกุรูปแบบโดยเฉพาะความต้องการสื�อสารแบบ social network ที�เป็นที�
นิยมในกลุ่มวยัรุ่น ผ่านการใช้ application ยอดนิยมต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น Facebook, Instagram, Line เป็น
ต้น อีกทั 
งยังสามารถตอบสนองการใช้งานมลัติมีเดีย (Multimedia) เพื�อความบันเทิงส่วนตวัไม่ว่าจะเป็น
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ความต้องการดูหนัง ฟังเพลง, ถ่ายรูป, เล่นเกมส์, ดาวน์โหลด Content, การรับส่งข้อความสั 
น (SMS) มี
กล้องที�มีความละเอียดให้เลือกตั 
งแต่ระดบั 1M พิกเซลไปจนถึง 20M พิกเซล เพื�อให้ได้ภาพที�สวยงาม โดย
การใช้งานต่างๆจะทําได้โดยการดาวน์โหลด application ต่างๆ ซึ�งมีอยู่อย่างหลากหลายและมากมาย 
ปัจจบุนั เครื�องในกลุม่สมาร์ทโฟนจะมีสว่นแบ่งการตลาดสงูถงึร้อยละ 67 ของตลาดรวมและยงัมีแนวโน้มใน
การเติบโตสงูขึ 
นอีก โดยคาดวา่จะมีสว่นแบ่งการตลาดเพิ�มขึ 
นเป็นร้อยละ 85 ในปี 2558 สินค้ากลุ่มนี 
มีระดบั
ราคาที�ตํ�าลงอย่างมากจากในอดีต โดยปัจจบุนัสินค้าสมาร์ทโฟนมีราคาเริ�มต้นตั 
งแต ่2,000 บาทขึ 
นไป 

2) กลุม่สมาร์ทฟีเจอร์โฟน (Smart Feature Phone) ผู้บริโภคในกลุ่มนี 
ส่วนใหญ่ ยงั
มีความต้องการการติดต่อสื�อสารแบบ social network เช่นเดียวกับผู้ ใช้ในกลุ่มสมาร์ทโฟน แต่มีความ
ต้องการใช้ที�เฉพาะเจาะจงกว่า เช่น ใช้เพียง email, Facebook, Line หรือ What’s App เท่านั 
น ซึ�งลกูค้า
กลุ่มนี 
จะคํานึงถึงความคุ้มค่าของการใช้งานมากกว่า ทําให้ผู้ผลิตสามารถลดคุณสมบัติอื�นๆ ที�เกินความ
ต้องการออกไปทําให้ราคาสินค้าถูกลงมากจนเป็นที�พอใจของลูกค้ากลุ่มนี 
 เนื�องจากราคาสินค้าในกลุ่ม
สมาร์ทโฟนถกูลงอย่างมาก ทําให้ปัจจบุนัระดบัราคาของสินค้าในกลุม่นี 
ลดลงตํ�ากวา่ 1,500 บาท  

3) กลุ่มความต้องการใช้งานพื 
นฐาน (Feature Phone) กลุ่มนี 
จะเป็นกลุ่มผู้สงูอาย ุ
และกลุ่มคนที�มีรายได้ในระดบัไม่สงู โดยเน้นการใช้งานโทรศพัท์เคลื�อนที�เพื�อรองรับการใช้งานพื 
นฐาน คือ
รับสายเข้าและโทรออก เน้นโทรศพัท์เคลื�อนที�ที�มีระดับราคาประหยัด ซึ�งกลุ่มนี 
มีแนวโน้มในการเปลี�ยน
โทรศัพท์เคลื�อนที�ค่อนข้างช้า ส่วนใหญ่จะรอจนโทรศัพท์เคลื�อนที�จะมีปัญหาใช้งานไม่ได้จึงเปลี�ยนใหม ่
สินค้าในกลุม่นี 
อยู่ในระดบัราคาตํ�ากวา่ 1,500 บาท อย่างไรก็ดี เนื�องจากโทรศพัท์เคลื�อนที�ในกลุม่นี 
สว่นใหญ่
ยงัใช้บริการเครือข่ายภายใต้ระบบ 2 G ซึ�งอายุสมัปทานของผู้ ให้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื�อนที�กําลงั
ทะยอยหมดอายลุง ผู้บริโภคในกลุม่นี 
จะได้รับการสง่เสริมให้เปลี�ยนโทรศพัท์ที�ใช้ไปสู่กลุ่มสมาร์ทฟีเจอร์โฟน 
หรือสมาร์ทโฟนเพื�อรองรับการให้บริการในระบบ 3 G ในที�สดุ 

ธุรกิจค้าสง่ ในปี 2557 บริษัทซึ�งเป็นหนึ�งในสองผู้จดัจําหน่ายผลิตภณัฑ์โนเกียอย่าง
เป็นทางการในประเทศไทยได้ตัดสินใจเลือกที�จะทําธุรกิจค้าส่งโทรศัพท์เคลื�อนที�และอุปกรณ์เสริม 
โนเกียแต่เพียงยี�ห้อเดียว โดยบริษัทได้ทําการค้าส่งผ่านช่องทางการจําหน่ายใหม่  ดงัรายละเอียดในหัวข้อ
ช่องทางการจดัจําหน่าย โดยบริษัทได้ดําเนินการขายเองที�จงัหวดัสงขลา ยะลา ปัตตานี นราธิวาส ฉะเชิงเทรา 
ประจวบคีรีขันธ์  จันทบุรี และ ตราด รับหน้าที�ทําธุรกิจค้าส่งให้แก่ผู้ ประกอบการรายย่อยในจังหวัดที�
รับผิดชอบในฐานะตวัแทนจําหน่ายภมิูภาค (Micro Distributor) ด้วยอีกระดบัหนึ�ง 

ธุรกิจค้าปลีก ในส่วนของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในการค้าปลีกของบริษัทย่อย  
(เทเลแมก็ซ์) ได้แก่ลกูค้าทั�วไปตามห้างสรรพสินค้า และบริเวณที�อยู่ในทําเลที�ตั 
งของสาขาหรือจุดจําหน่ายของ
บริษัทย่อย  ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยสัดส่วนมูลค่าค้าปลีกของบริษัทย่อย คิดเป็น 
ร้อยละ 19 ของมลูคา่ยอดขายรวมของบริษัท 
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(ข)  กลยทุธ์ทางการตลาด 
บริษัทได้กําหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไว้ดงันี 
 
(1) การคัดเลือกผลิตภัณฑ์  บริษัทจะวางแผนการตลาดร่วมกบัผู้ผลิต (Brand 

Supplier) เพื�อกําหนดปริมาณสินค้าแต่ละรุ่นที�จะนํามาจําหน่าย หลกัเกณฑ์
และเงื�อนผลประโยชน์ของตวัแทนจําหน่าย ทั 
ง Micro Distributor (MD) และ 
National Retail Chain Margin (NRC) โดยบริษัทได้แบ่งกลุ่มระดบัราคาที�จะ
วางจําหน่าย (End User Price) ออกเป็น 3 ระดบัเพื�อให้สะท้อนถึงพฤติกรรม
การใช้จ่ายของผู้บริโภคในแต่ละช่วงสถานการณ์และเวลาที�แตกต่างกัน โดยมี
รายละเอียดการแบ่งกลุม่ดงันี 
  

 
ลักษณะของกลุ่มลูกค้า ช่วงราคา (บาท) 

Smart Phone 4,000 บาท  ขึ 
นไป 
Smart Feature Phone 2,000 – 4,000 บาท 
Feature Phone ตํ�ากวา่ 2,000 บาท 

บริษัทยงัคงมีนโยบายทางการตลาดที�เน้นการเป็นผู้ นําด้านเทคโนโลยีโทรศพัท์เคลื�อนที�
รุ่นใหม่ๆ เน้นกลุ่มลกูค้าที�ซื 
อเครื�องโทรศพัท์เคลื�อนที�เครื�องใหม่แต่เบอร์เดิมและเน้นกลุ่ม
ที�มีการเปลี �ยนโทรศพัท์เคลื �อนที�บ่อย ต้องการคณุสมบตัิใหม่ๆที�สามารถตอบสนอง
รูปแบบ Life Style คนยุคใหม่ซึ�งมีอยู่ในสินค้าระดบัราคา Smart Phone  
 
ในกลุ่ม Smart Phone หลงัจากผู้ผลิตได้ปรับนโยบายสําหรับเครื�องสมาร์ทโฟนด้วยการ
ประกาศความร่วมมือกบั Microsoft ในการพฒันา Windows Phone เพื�อเพิ�มศกัยภาพ
ในการแข่งขนัในมมุของระบบปฏิบตัิการที�ตอบสนองความต้องการและเป็นที�ยอมรับใน
กลุ่มผู้บริโภค ทั 
งนี 
หลงัจากการวางตลาดสินค้า Windows Phone 8 ในต่างประเทศแล้ว 
ประสบความสําเร็จอย่างสงู ทําให้แนวโน้มการจําหน่ายเครื�องในระดบัราคานี 
มีมากขึ 
น 
 
ในกลุ่ม Smart Feature Phone เป็นกลุ่มสินค้าที�ผู้ผลิตสร้างขึ 
นในเชิงกลยุทธ์เพื�อ
ตอบสนองความต้องการใช้ Smart Phone ในราคาย่อมเยา โดยการตดัคณุสมบตัิที�เกิน
ความจําเป็นออก ซึ�งได้รับการตอบรับจากผู้บริโภคเป็นอย่างดี  
 
ในกลุ่ม Feature Phone สินค้าที�บริษัทจดัจําหน่ายอยู่ถือว่าเป็นผู้ นําตลาดเนื�องจาก
ผู้บริโภคมีความเชื �อมั �นในคณุภาพ สญัญาณที�ชดัเจน รวมถึงความทนทานของ
ผลิตภณัฑ์ โดยผู้ผลิตได้นําเสนอสินค้าหลากหลายรุ่นหลายรูปแบบเพื�อครองส่วนแบ่ง
การตลาดในกลุ่มนี 
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กราฟแสดงสัดส่วนยอดจาํหน่ายตามกลุ่มสินค้าของบริษัทในปี 2557  

 

 

จากกราฟแสดงให้เหน็ว่าสัดส่วนยอดจําหน่ายตามจํานวนเครื)องของบริษัทในกลุ่ม Feature Phone 
จะมีส่วนแบ่งการตลาดถงึร้อยละ 68 ของยอดเครื)องที)จาํหน่ายทั>งหมด แต่คิดเป็นสัดส่วนเพียงร้อย
ละ 36 ของมูลค่ายอดจําหน่ายทั>งหมด ในทางตรงกันข้ามสัดส่วนยอดขายสินค้าในกลุ่ม Smart 
Phone  คิดเป็นเพียงร้อยละ 17 ของยอดเครื)องที)จําหน่ายทั>งหมด แต่คิดเป็นสัดส่วนตามมูลค่าที)
ร้อยละ 46  และมีแนวโน้มในการเตบิโตต่อไปอีก 

 
(2) การจดัการส่งเสริมการขาย (Promotion) โดยแบ่งเป็น 

ก) PUSH STRATEGY ประกอบด้วย 
- Rebate เป็นการกําหนดเป้าและเงื�อนไขในการได้รับผลตอบแทนสําหรับ

ตวัแทนจําหน่ายทั 
ง 2 ช่องทาง ทั 
งนี 
สามารถกําหนดเป็นเงื�อนไขในหลาย
รูปแบบ เช่น การตั 
งเป้าซื 
อ เป้าขาย ซึ�งสามารถวัดได้ทั 
งในแง่ปริมาณ
และมูลค่า การตั 
งเป้าส่วนแบ่งการตลาดในแต่ละพื 
นที� การกําหนด
จํานวนเฉพาะรุ่นที�ต้องการยอดขาย เป็นต้น ทั 
งนี 
ยงัสามารถกําหนดรอบ
การให้ผลตอบแทนเป็น รายเดือน รายไตรมาส ได้อีกด้วย 

- Trade Promotion เป็นการซื 
อเป็นชุด Package จะได้รับส่วนลดด้วย
การแถมในรูปสินค้า เช่น ซื 
อ Nokia XXXX จํานวน 100 เครื�อง 
แถม Nokia XXXX จํานวน 22 เครื�องและ Nokia XXXX จํานวน  
1 เครื�อง เป็นต้น 

- Local Marketing เป็นการจัดสรรงบส่งเสริมการตลาดให้แก่ Micro 
Distributor แต่ละรายเพื�อนําไปทําการโฆษณาประชาสัมพันธ์  
จดักิจกรรมตา่งๆ เพื�อสง่เสริมการขายให้สอดคล้องตามความเหมาะสม
ในแตล่ะพื 
นที� 
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- Retailer Sale Incentive เป็นการงบประมาณให้แก่ Micro Distributor 
เพื�อนําไปมอบเป็นผลตอบแทนให้แก่ผู้ จําหน่ายรายย่อยในพื 
นที� ที�
รับผิดชอบเพื�อช่วยเพิ�มยอดการจําหน่าย ผลตอบแทนนี 
สามารถเสนอให้
ได้ในหลายรูปแบบ เช่น เมื�อทํายอดสั�งซื 
อได้ตามที�กําหนดจะได้รับ
รางวลัตอบแทนซึ�งเป็นได้ทั 
งในรูปของเงินรางวลั ของรางวลั สินค้า แพก
เก็จท่องเที�ยว ทอง เป็นต้น นอกจากนั 
นแล้วยังสามารถใช้ในการจับ
ฉลากลุ้นชิงโชคจากใบรับประกนัสินค้าได้ด้วยเช่นกนั 

ข) PULL STRATEGY (เป็นการร่วมมือกนัระหว่างบริษัทผู้ผลิตกบับริษัทฯ 
เพื�อช่วยสนบัสนนุและสง่เสริมการซื 
อโทรศพัท์ของผู้บริโภค)  
- Advertise support จะเป็นสื�อโฆษณาโทรศพัท์เคลื�อนที�ยี�ห้อต่างๆ โดย

ผ่านทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ และ แมก็กาซีนโทรศพัท์เคลื�อนที�ชั 
นนํา 
- Free gift เป็นลักษณะของแถมที�แจกไปกับสินค้า เช่น หน้ากาก

โทรศพัท์เคลื�อนที�  สร้อยคล้องคอ และชุดหูฟัง Small talk ซองหนงั และ 
ของกํานลั premium ตา่งๆ 

- Price discount สว่นลดพิเศษให้กบัลกูค้าในวาระพิเศษ 
- Road show เป็นการออกบูธเพื�อประชาสัมพันธ์สินค้า พร้อมทั 
งมี

กิจกรรมและแคมเปญพิเศษตา่ง ๆ ภายในงาน 
- POP/POS เป็นโปสเตอร์ แผ่นพบั ธงราว เพื�อให้ความรู้ด้านผลิตภณัฑ์

แก่ผู้บริโภค 
ค) นโยบายราคา 

เนื�องจากวตัถุประสงค์ของการปรับโครงสร้างช่องทางการจําหน่ายสินค้า
ใหมคื่อเพื�อรักษาระดบัราคาสินค้าและผลตอบแทนให้มีเสถียรภาพ ดงันั 
น
จึงได้มีการกําหนดราคาค้าส่งที�แน่นอนเหมือนกันทั�วประเทศสําหรับ 
Micro Distributor ในการจําหน่ายสินค้าให้กบัผู้ จําหน่ายรายย่อยในพื 
นที� 
สว่นระดบัราคาค้าปลีกให้เป็นไปตามภาวการณ์แข่งขนัทางการตลาด 
ในกรณีที�มีการประกาศปรับลดราคาโดยผู้ผลิต  บริษัทมีข้อตกลงเกี�ยวกบัการ
ชดเชยการปรับราคาภายใต้เงื�อนไขที� กําหนดไว้ล่วงหน้า เช่น สินค้า 
ที�บริษัทสั�งซื 
อภายในระยะเวลา 30 วนัก่อนการประกาศปรับราคาโดยผู้ผลิต
จะได้รับรายได้การสนับสนุนการขายจากผู้ ผลิตใน รูปแบบของการชดเชย
ราคาในส่วนของสินค้าคงเหลือในคลงั ซึ�งรายได้ค่าชดเชยดงักล่าวบริษัทจะ
นําไปใช้ในการชดเชยการปรับราคาให้กับลูกค้าของบริษัทอีกต่อหนึ�งใน
เงื�อนไขระยะเวลาที�สั 
นกว่า ทั 
งนี 
เพื�อเป็นการดแูลให้ลกูค้าของบริษัทได้รับ
ผลกระทบจากการปรับราคาน้อยที�สดุ 
 



บริษัท เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จํากดั (มหาชน) 
 

สว่นที� 1 - 11 
 

ง) ช่องทางการจดัจําหน่าย 
นับตั 
งแต่เดือนกุมภาพันธ์ 2552 เป็นต้นมา บริษัท โนเกีย (ประเทศไทย) 
จํากัด ได้มีการปรับโครงสร้างช่องทางการจําหน่ายของประเทศไทยใหม ่
โดยมีวตัถุประสงค์เพื�อลดการแข่งขันด้านราคาและเพื�อให้มีเสถียรภาพ
มากขึ 
นซึ�งจะสะท้อนถงึผลกําไรที�แน่นอนสําหรับผู้ จําหน่ายสินค้าโทรศพัท์
เคลื�อนโนเกียทุกราย โดยมีการแบ่งโครงสร้างที�ชัดเจนและไม่ทับซ้อนกัน 
ผลจากการแบ่งช่องทางการจําหน่ายใหม ่2 ช่องทางมีรายละเอียดดงันี 
 
1. การแบ่งพื 
นที�ตามหลักภูมิศาสตร์ บริษัทได้รับมอบหมายให้ดูแล

รับผิดชอบการกระจายสินค้าโทรศพัท์เคลื�อนที�โนเกียในพื 
นที� 
1.1 ภาคตะวันออก ประกอบด้วย จังหวัด ตราด จันทบุรี ระยอง 

ชลบรีุ 
1.2 ภาคกลางตะวันออก ประกอบด้วย จังหวัด ฉะเชิงเทรา 

นครนายก สระแก้ว ปราจีนบรีุ 
1.3 ภาคกลาง ประกอบด้วย จังหวัด สระบุรี  ลพบุรี  อยุธยา 

อา่งทอง สิงห์บรีุ สพุรรณบรีุ 
1.4 ภาคกลางตะวนัตก ประกอบด้วย จงัหวดั กาญจนบุรี นครปฐม 

ราชบรีุ สมทุรสงคราม สมทุรสาคร เพชรบรีุ ประจวบคีรีขนัธ์ 
1.5 ภาคใต้ตอนบน ประกอบด้วย จังหวัด ชุมพร ระนอง กระบี� 

ภเูก็ต สรุาษฎร์ธานี นครศรีธรรมราช 
1.6 ภาคใต้ตอนลา่ง ประกอบด้วย จงัหวดั พทัลงุ ตรัง สตลู สงขลา 

ยะลา ปัตตานี นราธิวาส 
โดยได้มีการแต่งตั 
งตวัแทนจําหน่ายระดบัท้องถิ�น (Micro Distributor 
หรือ MD) ซึ�งในปัจจุบันมีทั 
งสิ 
นจํานวน 11 ราย (ไม่นับรวมพื 
นที�ที�
บริษัททําหน้าที� MD ดูแลการค้าส่งเองใน จังหวัดสงขลา ยะลา 
ปัตตานี นราธิวาส ฉะเชิงเทรา ประจวบคีรีขันธ์ จันทบุรี และ ตราด) 
เพื�อดูแลการกระจายสินค้าสู่ผู้ จําหน่ายรายย่อยเฉพาะในจังหวัดที�
ได้รับมอบหมายให้รับผิดชอบ 

2.  กลุม่ค้าปลีกที�มีสาขาทั�วประเทศ (National Retail Chain หรือ NRC) 
บริษัทได้รับมอบหมายให้เป็นผู้ จัดจําหน่ายสินค้าโนเกียให้ลูกค้าใน
กลุ่มนี 
อันประกอบด้วย Computer System Connection 
International (CSCI), Bangkok Telecom และบริษัทย่อย(เทเล
แม๊กซ์)  โดยลกูค้ากลุม่นี 
จะทําหน้าที�ในการจําหน่ายปลีกสินค้าโนเกีย
ตรงถงึผู้บริโภคผ่านสาขาที�มีอยู่เท่านั 
น 
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โดยบริษัทมีสดัส่วนปริมาณการจําหน่ายสินค้าแบบค้าส่งให้แก่ลกูค้า MD และ NRC คิดเป็น 80:20 
ตามมลูคา่การจําหน่ายสินค้า 
 

ช่องทางค้าปลีก 
เนื�องจากลกัษณะการขายปลีกของบริษัทและบริษัทย่อยเป็นการขายตรงให้กับลูกค้าทั�วไป  ฉะนั 
น

ทําเลที�ตั 
งจึงมีความสําคญั  โดยเฉพาะในแหล่งชุมชนและห้างสรรพสินค้า  ปัจจุบนับริษัทย่อยเปิดดําเนินการ
จดุขายดงัรายละเอียดตอ่ไปนี 
 

 
ประเภท บริษัทย่อย บริษัท 

Nokia Shop  10 
Telewiz Shop 5  
Telewiz Express 1  
M Shop 3  
จุดจําหน่าย(ใน Power Buy, Power Mall,  
Home Pro) 

 77 

 
2) ภาวะการแข่งขัน 

การแข่งขันของผู้ จําหน่ายโทรศัพท์เคลื�อนที�  ปัจจุบันโครงสร้างผู้ ประกอบการใน 
การเป็นตวักลางการกระจายสินค้าสูผู่้บริโภคสามารถแบ่งออกเป็น 7 กลุม่ดงันี 
คือ 

1) ผู้ จัดจําหน่ายและตัวแทนจําหน่ายขนาดใหญ่  ซึ�งได้รับการแต่งตั 
งจากผู้ ผลิต
อย่างเป็นทางการดําเนินการในรูปแบบค้าสง่ ได้แก่   

- บริษัท ไวร์เลส ดีไวซ์ ซพัพลาย จํากดั 
- บริษัท ยไูนเตด็ ดิสทริบิวชั�น บิซซิเนส จํากดั 
-  บริษัท เอม็ ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จํากดั (มหาชน) 
-  บริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จํากดั (มหาชน) 
-  บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชั�น (ประเทศไทย) จํากดั (มหาชน) 
-  บริษัท อินแกรม ไมโคร (ประเทศไทย) จํากดั 
โดยผู้ จัดจําหน่ายรายแรกจะเป็นบริษัทในเครือของผู้ ให้บริการคือ บริษัท  

แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จํากดั (มหาชน) สว่นที�เหลือจะเป็นผู้จดัจําหน่ายอิสระ โดยผู้ประกอบการในกลุ่ม
นี 
จะมีบทบาทมากที�สุดในการกําหนดสินค้าที�จะมีจําหน่ายในประเทศทั 
งชนิดและการตั 
งราคา   ตลอดจน
การเลือกช่องทางในการกระจายสินค้า 

2) ผู้จัดจําหน่ายที�ได้รับการแต่งตั 
งจากผู้ผลิตอย่างเป็นทางการ  โดยดําเนินการใน
รูปแบบร้านค้าปลีกมีสาขา (Chain Store) ได้แก่ 

 



บริษัท เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จํากดั (มหาชน) 
 

สว่นที� 1 - 13 
 

- บริษัท เจมาร์ท จํากดั (มหาชน)  
- บริษัท ทีจี เซลลลูา่ เวิล์ด จํากดั 
- บริษัท คอมพิวเตอร์ ซิสเท็ม คอนเน็คชั�น อินเตอร์เนชั�นแนล จํากดั (มหาชน) 
- บริษัท สามารถ ไอโมบาย จํากดั (มหาชน)  
- บริษัท ทีดบับลิวแซด คอร์ปอเรชั�น จํากดั (มหาชน) 
- บริษัท คอมเซเวน่ อินเตอร์เนชั�นแนล จํากดั (ร้าน Banana IT) 
ผู้ประกอบการในกลุ่มนี 
จะใกล้ชิดกบัทั 
งผู้ผลิตและผู้บริโภค ทําให้สามารถทราบ

ถึงภาวะตลาดรวมและแนวโน้มของผู้ ผลิตว่าจะไปในทิศทางใด ทําให้สามารถปรับตัวได้อย่างรวดเร็ว 
นอกจากนี 
แล้วยงัได้รับความเชื�อถือจากผู้บริโภคในระดบัที�ดี 

3) ตวัแทนจําหน่ายในเครือของผู้ ให้บริการโทรศพัท์เคลื�อนที� ได้แก่ 
- Telewiz แตง่ตั 
งโดย บริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จํากดั (มหาชน) 
- DTAC Shop แตง่ตั 
งโดย บริษัท โทเทิ�ล แอค็เซส็ คอมมนิูเคชั�น จํากดั(มหาชน) 
- TRUE Move Shop แตง่ตั 
งโดย บริษัท ทรูมฟู จํากดั 
ผู้ประกอบการในกลุม่นี 
จะมีความใกล้ชิดกบัผู้ ให้บริการ ทําให้ได้รับข้อมลูทิศทาง

ของผู้ ให้บริการและยงัได้รับการสนบัสนุนในด้านการตลาดจากผู้ ให้บริการ  นอกจากนั 
นแล้วยังได้รับความ
เชื�อมั�นที�สงูสดุจากผู้บริโภคเนื�องจากภาพลกัษณ์ที�น่าเชื�อถือของผู้ ให้บริการแตล่ะราย  

4) ร้านค้าปลีกที�ได้รับการแตง่ตั 
งจากผู้ผลิต 
- Nokia Shop 
- Samsung Shop 
- Oppo Shop 
- iStudio 
ผู้ประกอบการในกลุ่มนี 
จะได้รับการสนับสนุนจากผู้ ผลิตในการตกแต่งร้านค้า 

ที�มีเอกลกัษณ์ของตราสินค้าที�ได้รับความน่าเชื�อถือจากผู้บริโภคสงู อีกทั 
งยงัได้รับการสนบัสนุนการส่งเสริม
การตลาดที�แตกตา่งจากร้านค้าทั�วไป ทําให้สามารถขายสินค้าได้ตามราคามาตรฐานที�ผู้ผลิตกําหนด 

5) กลุ่มผู้ ประกอบการรายใหญ่ ทําการค้าครอบคลุมทั 
งค้าส่งในทอดที�สอง 
อย่างเดียว จนถงึมีหน้าร้านจํานวนมากเป็นของตนเอง โดยกลุม่นี 
จะมีวงเงินหมนุเวียนตอ่วนัคอ่นข้างสงู 

6) ร้านค้าผู้ ประกอบการรายย่อย ซึ�งใช้เงินลงทุนน้อยและไม่ค่อยมีรูปแบบ 
การจดัการ บริการหลงัการขาย จุดเด่นของผู้ประกอบการในกลุ่มนี 
  คือราคาถูก เนื�องจากส่วนใหญ่เจ้าของ
กิจการจะเป็นผู้ ทําการขายหน้าร้านเองทําให้ลกูค้าสามารถทําการต่อรองราคาได้ แต่มีข้อเสียในด้านความ
น่าเชื�อถือจากผู้บริโภค 

7) กลุ่มผู้ นําเข้าสินค้า House Brand มาทําตลาดในประเทศ ประกอบไปด้วย
ผู้ประกอบการในกลุม่ 1) ถงึ 6) ซึ�งปริมาณสินค้าที�นําเข้าขึ 
นอยู่กบัขนาดของผู้ประกอบการแตล่ะราย 
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จากการที� มีผู้ เล่นในทุกระดับเพิ�มขึ 
นมากทําให้การแข่งขันทวีความรุนแรงขึ 
น  
ความสําเร็จของผู้ประกอบการจําหน่ายโทรศพัท์เคลื�อนที�จงึขึ 
นอยู่กบัปัจจยัตา่งๆ ดงันี 
 

- ความสามารถในการจัดหาสินค้าที�โดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่งทั 
งในด้านคุณภาพ 
ที�เหนือกว่าหรือคุณภาพเดียวกันในราคาที�ตํ�ากว่ามาตอบสนองต่อความต้องการ
ของผู้บริโภค 

- ความสมัพนัธ์อนัดีกบัตวัแทนจําหน่ายทั�วประเทศ 
- ความสามารถในการมีช่องทางการจําหน่ายที�สามารถกระจายสินค้าได้อย่างทั�วถึง

และรวดเร็ว  โดยเฉพาะการมีช่องทางการจําหน่ายที�มีความภักดีสูง เช่น การมี 
chain store  

- ความสามารถในการสร้างความแตกต่าง (Differentiate) ในสินค้าเดียวกับคู่แข่ง
เพื�อลดการแข่งขันด้านราคาและเป็นการสร้างมูลค่าเพิ�มให้สินค้า เช่น การเพิ�ม
บริการเสริม (value added service) ในสินค้า อาทิ contents และ application 
ตา่งๆ 

- ความสามารถในการควบคมุต้นทนุในการดําเนินการให้ตํ�าแตมี่ประสิทธิภาพสงูสดุ 
- ความสมัพนัธ์อนัดีกบับริษัทผู้ผลิตโทรศพัท์เคลื�อนที�สง่ผลให้ 

1) ได้รับการสนบัสนนุในจํานวนสินค้า และเทคโนโลยีที�บริษัทต้องการ 
2) ได้รับการสนบัสนนุในทางการตลาด เช่น เงินสนบัสนนุในการทําโปรโมชั�น การ

ทํา Incentive ฯลฯ 
- การบริหารสินค้าคงคลงัอย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้การหมนุเวียนสินค้าคงคลงั

เป็นไปอย่างรวดเร็ว เช่น การทยอยสั�งซื 
อสินค้าคราวละไม่มาก ทําให้ลดความเสี�ยง
ในการปรับราคาของผู้ผลิตและสินค้าตกรุ่น 

ทั 
งนี 
 บริษัทได้ดําเนินการปรับโครงสร้างองค์กรเพื�อเสริมสร้างความสามารถดังกล่าวข้างต้น   
ทําให้มีความสามารถในการแข่งขนัในตลาดในอนัดบัต้นๆ 

 
3)  แนวโน้มอุตสาหกรรม 

ตามรายงานของธนาคารแห่งประเทศไทย ได้ประมาณการขยายตวัของเศรษฐกิจ
ไทยในปี 2558 ลดลงจากประมาณการเดิมที�ร้อยละ 5.5 เหลือร้อยละ 4 (โดยเพิ�มขึ 
นจากร้อยละ 0.8 ในปี 
2557) ทั 
งนี 
ด้วยสาเหตหุลกัๆ ดงัตอ่ไปนี 
 

- ภาวะเศรษฐกิจรวมของประเทศยงัมีแนวโน้มฟื
นตวัอย่างตอ่เนื�องโดยมีแรงผลกัดนั
จากการบริโภคของภาคเอกชนและการทยอยลงทุนของภาคเอกชน เช่น โครงการโทรคมนาคม แผนการ
ลงทนุพฒันาเครือข่าย 3G และ 4G 

- เศรษฐกิจโลกฟื
นตัวอย่างช้า โดยนอกจากเศรษฐกิจของสหรัฐฯที�มีแนวโน้ม
ขยายตวัอย่างตอ่เนื�องแล้ว เศรษฐกิจของคู้ ค้าสําคญัอื�นๆ อาทิ สหภาพยุโรป ญี�ปุ่ น และ จีนต่างก็มีแนวโน้ม
ในการชลอตวัลง 
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- การส่งออกไทยฟื
นตวัช้า ธนาคารแห่งประเทศไทยได้ปรับลดประมาณการมลูค่า
การส่งออกปี 57 จากเดิมที�คาดว่าจะขยายตวั 3% เป็น 0% หรือไม่ขยายตวัเลย และคาดการส่งออกปี 58  
จะขยายตวัได้ 4% จากเดิมที� 6% เป็นการฟื
นตวัช้ากว่าที�คาด เนื�องจากเศรษฐกิจประเทศคู่ค้าชะลอลง
เลก็น้อยโดยเฉพาะยโุรปกบัญี�ปุ่ น สว่นภาคการท่องเที�ยวในปี 2558 เหลือ 27 ล้านคนจากเดิมที�คาดว่าจะอยู่
ที� 28.5 ล้านคน จากกรณีหลายประเทศยังประกาศเตือนเดินทางมาไทย นักท่องเที�ยวยุโรปฟื
นตวัช้าและ
นกัท่องเที�ยวจากรัสเซียลดลง 

- แรงกดดันเงินเฟ้อลดลงจากตัวแปรด้านต้นทุนเป็นสําคัญตามราคานํ 
ามันใน
ตลาดโลกที�ปรับลดลงและการปรับโครงสร้างราคานํ 
ามันขายปลีกในประเทศในช่วงที�ผ่านมา สําหรับ 
แรงกดดนัด้านอปุสงค์ต่อเงินเฟ้อมีแนวโน้มทยอยเพิ�มขึ 
นตามเศรษฐกิจที�ฟื
นตวัเนื�องจากการคาดการณ์เงิน
เฟ้อค่อนข้างทรงตวั โดยคาดว่าในปี 2558 อตัราเงินเฟ้อทั�วไปอยู่ที�ร้อยละ 2.1% ส่วนอตัราเงินเฟ้อพื 
นฐาน
อยู่ที�ร้อยละ 1.3% 

 
 ผู้ให้บริการโครงข่ายโทรศัพท์เคลื�อนที� 

กลยทุธ์ของผู้ ให้บริการในปี 2558 จากการที�เปิดใช้บริการระบบ 3G  ทําให้เกิดการ
แข่งขนัของผู้ ให้บริการทั 
ง 3 ราย โดยแข่งขนัเรื�องของราคาและโปรโมชั�นแพ็กเกจการใช้งาน คณุภาพของการ
ให้บริการ  ผู้ ให้บริการจะเน้นให้ผู้บริโภคใช้งานระบบ3G แบบเป็นแพ็กเกจการใช้งานข้อมูลแบบไม่จํากัด
ปริมาณการใช้ให้กับกลุ่มผู้บริโภคที�มีรายได้น้อย นักเรียน นักศึกษาและกลุ่มคนหนุ่มสาวแบบตรงจุดและ
คุ้มคา่ราคา เพราะกลุม่นี 
ถือเป็นกลุ่มลกูค้าหลกัที�เติบโตมากบัโลกยุคโซเชียลและอินเทอร์เน็ต และนอกจาก
การแข่งขันในเรื�องของบริการคลื�นสญัญาณแล้ว ยังแข่งขันเรื�องการขายเครื�องโทรศพัท์ รวมกับระบบการ
ให้บริการที�ราคาถูก โดยจะเน้นตลาดระดับล่าง เพื�อกระตุ้ นให้ลูกค้ามาใช้สมาร์ทโฟนด้านการใช้Data 
เพิ�มขึ 
น และคอนเทนต์ใหม่ๆ เช่น บริการอีบุ๊ กและบริการฟังเพลงหรือดูวิดีโอผ่านเครือข่าย 3G โดย 
ผู้ ให้บริการโทรศพัท์เคลื�อนที�มีแนวโน้มที�จะเพิ�มจํานวนผู้ ใช้สมาร์ทโฟนเพื�อสร้างการเติบโตของรายได้จาก
บริการข้อมลู โดยใช้งานโครงข่ายบนคลื�นความถี�ย่าน 2.1GHz ที�ลงทนุใหมม่ากยิ�งขึ 
นเพื�อเตรียมความพร้อม
สําหรับการหมดอายุของสญัญาสมัปทาน การแข่งขนัในตลาดมีแนวโน้ที�จะเน้นการนําเสนอเครื�องโทรศพัท์
พร้อมแพ็คเกิจการใช้งาน รวมทั 
งนําเสนอโทรศพัท์ที�รองรับเทคโนโลยี 3G และ 4G ในราคาถกู เพื�อกระตุ้นให้
เกิดการใช้สมาร์ทโฟนหรือโทรศพัท์เคลื�อนที�ที�รองรับเทคโนโลยี 3G และ 4G มากยิ�งขึ 
น 

การเปิดประมลูใบอนุญาตการให้บริการโทรศพัท์เคลื�อนที�ในระบบ 4G ที�คาดว่าจะ
เกิดขึ 
นในปี 2558 จะเป็นอีกหนึ�งตวัแปรสําคญัที�จะกําหนดทิศทางและนโยบายการตลาดของการแข่งขัน
ระหวา่งผู้ ให้บริการรายใหญ่และยงัสง่ผลถงึผู้ผลิตและผู้ประกอบการด้านโทรศพัท์เคลื�อนตอ่ไป 

 
 ผู้ผลิตโทรศัพท์เคลื�อนที� 

ภาพรวมของการแข่งขนัในอตุสาหกรรมโทรศพัท์เคลื�อนที�ในปี 2558 แต่พอสงัเขป 
ดงัตอ่ไปนี 
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- การแข่งขนัระหวา่งผู้ผลิตรายใหญ่ สินค้าแบรนด์หลกั (Inter Brand) จะทวีความ
เข้มข้นมากขึ 
นเพื�อแย่งชิงสว่นแบ่งการตลาด รูปแบบการแข่งขนั มีทั 
งการนําเสนอ
ตวัสินค้าที�มีความโดดเด่นในรูปแบบและคุณสมบัติในขณะที�มีราคาตํ�าลงเพื�อ
ดงึดดูผู้บริโภคกลุม่กลางและลา่งที�มีฐานขนาดใหญ่ การแข่งขนัในการช่วงชิงช่อง
ทางการจําหน่ายโดยการเสนอผลตอบแทน งบสนบัสนุนทางการตลาด และสื�อ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ต่างๆ  ทั 
งนี 
โดยเฉพาะในสินค้ากลุ่ม Smart Phone แล้ว 
การแข่งขนัจะไม่จํากดัเพียงแค่รูปลกัษณ์และคณุสมบติัของตวัเครื�องเท่านั 
น แต่
ความเข้มข้นจะรวมไปถงึการแข่งขนันําเสนอระบบปฏิบติัการที�จะสามารถรองรับ
applicationรวมทั 
งการจดัให้ applicationที�หลากหลายและตอบสนองต่อการใช้
งานของผู้บริโภคในกลุม่นี 
 สินค้าแบรนด์ต่างๆจากประเทศจีนจะเข้ามามีบทบาท
ในการทําตลาดในประเทศไทยเพิ�มมากขึ 
นจากแนวโน้มความสําเร็จและกระแส
การยอมรับสินค้าแบรนด์จีนในระดบัโลกที�มีมากขึ 
น 

- สว่นของผู้ นําเข้าสินค้าไมมี่แบรนด์ (House Brand) จะต้องปรับตวัอย่างมากด้าน
คุณภาพให้รองรับการใช้งานให้มีอัตราเสียน้อยลง ถึงอย่างไรก็ยังคงสู่สินค้า
สินค้าแบรนด์หลกัไม่ค่อนได้  กอปรกบัการที�มีผู้ประกอบการนําเข้าสินค้ากลุ่มนี 

เป็นจํานวนมากรายแต่สินค้าเหมือนกันจึงมีการแข่งขนัด้านราคาสงูขึ 
นทําให้ผล
กําไรไม่สงูเหมือนเช่นเคย ส่งผลให้ธุรกิจดงักล่าวไม่ชักจูงให้มีผู้ นําเข้ารายย่อยๆ 
เพิ�มขึ 
นอย่างที�เคยเป็นมา อย่างไรก็ตามเนื�องจากการเติบโตอย่างรวดเร็วของ
สินค้าในกลุ่มนี 
โดยเฉพาะกระแสความนิยมใน Smart Phone ได้เปลี�ยน
พฤติกรรมผู้บริโภคให้ยอมรับสินค้าระดับนี 
แล้ว ส่วนแบ่งการตลาดดงักล่าวจึง
ยงัคงมีอยู่ไม่หมดไป แต่ผู้บริโภคจะคดัเลือกคุณภาพสินค้ามากขึ 
น ทําให้เหลือ
ผู้ นําทางการตลาดนี 
เพียงไมกี่�ราย 

 
ส่วนภาวะอุตสาหกรรมในปี 2557 ที�ผ่านมา จํานวนผู้ ใช้โทรศพัท์เคลื�อนที�มียอดรวมทั 
งสิ 
น 95.75 

ล้านเลขหมาย 1ขยายตัวเพิ�มจากปี 2556 ร้อยละ 4.44 จากตารางข้างล่างจะเห็นได้ว่าจํานวนผู้ ใช้
โทรศพัท์เคลื�อนที�ใหม่เพิ�มขึ 
น ซึ�งเป็นผลมาการแข่งขันทางด้านราคาของผู้ ให้บริการโทรศพัท์เคลื�อนที� การ
นําเสนอโทรศพัท์เคลื�อนที�ที�รองรับเทคโนโลยี 3G ที�มีคณุสมบติัสงูแตร่าคาถกู พร้อมการนําเสนอแพ็คเกจ ทํา
ให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมในการใช้งานโทรศพัท์เคลื�อนที�เปลี�ยนไปจากเดิม ที� 1 คน 1 หมายเลข เป็น 1 คน 
หลายหมายเลขตามลกัษณะการใช้งาน โดยเฉพาะยอดการจําหน่ายที�เพิ�มขึ 
นของโทรศพัท์เคลื�อนที�ที�รองรับ
การใช้งานได้มากกวา่ 1 เลขหมาย เป็นการยืนยนัพฤติกรรมดงักลา่ว 

 
 

                                                 

1
 เป็นตวัเลขยอดผูใ้ชบ้ริการในคลื�น 900 และ 1800 ของผูใ้ห้บริการเครือข่ายรายใหญ่ 3 รายเท่านั'น 
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ตารางแสดงจาํนวนผู้ใช้บริการโทรศัพท์เคลื�อนที�และส่วนแบ่งทางการตลาด 
ของผู้ให้บริการแต่ละราย 

หน่วย : พนัเลขหมาย 

ผู้ให้บริการ 

(Operator) 

ณ วันที� 31 ธันวาคม 

2555 2556 2557 

ผู้ใช้บริการ  % ผู้ใช้บริการ  % ผู้ใช้บริการ  % 

AIS 2 35,744 43.05 40,861 44.57 44,301 46.27 

DTAC 3 26,318 31.69 27,942 30.48 28,008 29.25 

True Move 4 20,972 25.26 22,876 24.95 23,440 24.48 

รวม 83,034 100.00 91,679 100.00 95,749 100.00 

อตัราการขยายตวั (%) 8,200 10.96 8,645 10.41 4,070 4.44 

จํานวนประชากร 5(ล้านคน) 64.456  64.786  65,125  

Penetration Rate 6(%) 128.82  141.51  147.02  

 
1.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์ 

1)  วิธีการจัดหาและแหล่งที�มาของผลิตภัณฑ์ 
(ก) เครื�องโทรศพัท์เคลื�อนที� 

โทรศัพท์ เคลื�อนที� ที �บริษ ัท เ ป็น ผู้ จ ัด จําห น ่ายนั 
น  เ ป็นการ นํา เข้าจาก
ต่างประเทศเป็นหลกั ซึ�งในปัจจุบันมีผู้ผลิตโทรศพัท์เคลื�อนที�ชั 
นนําอยู่หลายราย อาทิ Nokia iPhone Oppo 
Samsung Asus Huawei Vivo เป็นต้น ได้เข้ามาทําธุรกิจในประเทศไทย โดยการแต่งตั 
งผู้ จัดจําหน่าย 
(Distributor) เพื�อกระจายสินค้าของตนไปสูผู่้ ใช้บริการ 

นอกจากการเข้ามาทําการตลาดในประเทศไทยแล้ว ผู้ผลิต (Supplier) แต่ละ
รายจะมีการวิจยัและพฒันารูปแบบของโทรศพัท์เคลื�อนที�ให้ทนักบัเทคโนโลยีและความต้องการของผู้ ใช้อยู่
ตลอดเวลา โดยเฉพาะอย่างยิ�งในยุคปัจจุบันที� รูปแบบการให้บริการไม่จํากัดอยู่แค่การติดต่อสื�อสาร 
เพียงแค่เสียงเท่านั 
น แต่ได้ครอบคลุมถึงการสื�อสารในรูปแบบอื�นในลกัษณะ Multimedia เช่น การรับส่ง
ข้อความ (SMS) การรับส่งรูปภาพ (MMS) ถ่ายรูป ฟังเพลง เล่นเกม การเชื�อมต่ออินเตอร์เน็ท เป็นต้น 
จากปัจจัยดงักล่าวทําให้แต่ละปีจะมีการนําโทรศพัท์เคลื �อนที�รุ่นใหม่ออกสู่ตลาดตลอดเวลา บริษัท 
ในฐานะผู้ จัดจําหน่ายโทรศัพท์เคลื�อนที�หลักของ Nokia จึงต้องพิจารณาการทําการตลาดร่วมกับ  
                                                 

2 ที�มา www.ais.co.th  

3  ที�มา www.dtac.co.th 

4 ที�มา www.truecorp.co.th ตวัเลข ณ 30 กนัยายน 2557  

5 ที�มา http://www.dopa.go.th/xstat/popyear.html  
6 ประมาณการอตัราส่วนของจาํนวนโทรศพัทเ์คลื�อนที�ต่อจาํนวนประชากร 100 คน ณ 31 ธนัวาคม 
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บริษัท โนเกีย (ประเทศไทย) จํากัด ทั 
งในการกําหนดรุ่นสินค้า การทําตลาด การบริหารช่องทาง 
การจําหน่ายและการรักษาระดบัราคาสินค้า โดยมีรายละเอียดการนําเข้าสินค้าดงันี 
 
 

บริษัทผู้ผลิต ประเทศ ผลิตภณัฑ์ นําเข้าจาก 

Nokia TMC Finland โทรศพัท์เคลื�อนที� และอปุกรณ์เสริม Nokia China 
India 
Korea 

Samart I 
Mobile PCL. 

ไทย โทรศพัท์เคลื�อนที� i Mobile China 

       
(ข)  ชดุ SIM Card 

ชุด SIM Card ที�บริษัทย่อยจําหน่ายนั 
น ได้สั�งซื 
อชุด  SIM Card  ของระบบ  
GSM Advance ระบบ1-2-Call! และชุด SIM Card ของระบบ Digital GSM 1800 จาก 
บริษัท  ไวร์เลส ดีไวซ์ ซพัพลาย จํากดั  

 
1.4  งานที�ยังไม่ส่งมอบ 

บริษัทไมมี่งานที�ยงัไมส่ง่มอบ 

2 ธุรกจิวิทยุสื�อสาร 

2.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์และบริการ 
ระบบวิทยสุื�อสาร มี 2 กลุม่ตามลกัษณะการใช้งาน คือ 
-  ระบบ Conventional Radio ซึ�งเป็นระบบที�ไม่สามารถแบ่งกลุ่มผู้ ใช้งานตามกลุ่ม

สนทนาได้ เมื�อมีคนพูดวิทยุสื�อสารทุกเครื�องในคลื�นความถี�เดียวกนัสามารถรับฟังได้พร้อมๆกนั ระบบวิทยุ
สื�อสารแบบนี 
ใช้กนัมาอย่างแพร่หลายกวา่ 30 ปีตั 
งแตเ่ริ�มมีการใช้งานระบบวิทยุสื�อสารในประเทศไทย  และ
ยงัมีใช้งานอยู่เป็นจํานวนมากทั 
งภาคราชการ เอกชน และประชาชนทั�วไป คลื�นความถี�ที�ใช้งานในระบบนี 
มี
ตั 
งแตย่่าน HF VHF และ UHF 

-  ระบบ Trunked Radio ซึ�งเป็นระบบที�มีความสามารถแบ่งกลุ่มผู้ ใช้งานเป็นกลุ่มๆได้ 
ดงันั 
นผู้ ใช้งานในคลื�นความถี�วิทยุเดียวกนั สามารถเลือกได้ว่าจะสนทนากบักลุ่มผู้ ใช้งานกลุ่มใด โดยที�กลุ่ม
ผู้ ใช้งานกลุม่อื�นๆ ไมส่ามารถได้ยินการสนทนานั 
นได้ ระบบนี 
มีใช้งานอยู่ในหน่วยงานภาครัฐหลายหน่วยงาน 
โดยเฉพาะหน่วยงานที�เกี�ยวข้องกบัความมั�นคง เช่น ทหาร กระทรวงมหาดไทย เป็นต้นคลื�นความถี�ที�ใช้งาน
ในระบบนี 
มีในย่าน VHF และ UHF 

นอกจากระบบวิทยุสื�อสาร 2 กลุ่มดงักล่าวข้างต้น ยงัสามารถแบ่งประเภทได้อีก 2 กลุ่ม
ตามเทคโนโลยี คือ 
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-  ระบบอนาลอ็ก  เป็นเทคโนโลยีที�ใช้งานมาแตเ่ริ�มต้นของการใช้งานระบบวิทยุสื�อสารใน
ประเทศไทย และเป็นระบบหลักที�ผู้ ใช้งานทุกกลุ่มในประเทศไทยใช้งานอยู่  ปัญหาของเทคโนโลยีนี 
 
ในปัจจุบัน คือ  เป็นระบบที�ไม่มีการรักษาความปลอดภัยของข้อมูล สามารถดกัฟังได้ ถ้าทราบคลื�นความถี� 
การใช้งาน นอกจากนั 
น ยังเป็นระบบที�ใช้งานคลื�นความถี�อย่างสิ 
นเปลือง เพราะไม่มีการแบ่งช่องความถี� 
ใช้งาน ทําให้เมื�อมีจํานวนผู้ ใช้งานเพิ�มมากขึ 
นก็จะเกิดการติดขัด เนื�องจากระบบนี 
สามารถรองรับผู้ ใช้งาน 
ได้อย่างจํากดั 

-  ระบบดิจิตอล เป็นเทคโนโลยีใหม่ที�พฒันาขึ 
นมาเพื�อแก้ไขจุดอ่อนและข้อบกพร่องของ
ระบบอนาล็อก เป็นระบบที�เริ�มใช้งานอย่างแพร่หลายในต่างประเทศ เพื�อทดแทนระบบอนาล็อกที�ใช้งานมา
นาน ระบบนี 
มีหลายมาตรฐาน  ทั 
งที�เป็นมาตรฐานปิดของผู้ผลิตรายใดรายหนึ�ง และที�เป็นมาตรฐานเปิดที�มี
ผู้ ผลิตหลายรายรวมผลิตอุปกรณ์ในมาตรฐานเดียวกัน ในประเทศไทยได้เริ�มนําเอาระบบนี 
มาใช้แล้ว เช่น 
ระบบวิทยสุื�อสารของรถไฟฟ้าใต้ดิน และระบบวิทยสุื�อสารของสนามบินสวุรรณภูมิ และยงัมีผู้ ใช้งานอีกหลาย
รายที�กําลงัมีแผนงานที�จะนําเอาระบบดิจิตอลนี 
 เข้ามาใช้งานเพื�อทดแทนระบบอนาลอ็กที�ล้าสมยั ระบบนี 
เป็น
ระบบที�มีความปลอดภยัสงู สามารถป้องกนัการดกัฟังได้รวมทั 
งสื�อสารได้รวดเร็วและติดต่อได้ทนัทีที�ต้องการ 
และสามารถสนทนาได้ต่อเนื�องด้วยช่องสัญญาณที�พร้อมรองรับการสื�อสารหลายช่องสัญญาณ ทําให้
ประหยดัเวลาและคา่ใช้จ่าย วิทยสุื�อสารในระบบ Digital เป็นบริการวิทยุสื�อสารซึ�งเป็นที�ต้องการของตลาดทั 
ง
กลุ่ม ราชการ รัฐวิสาหกิจ และกลุ่มธุรกิจเอกชน เนื�องจากระบบ Digital มีความปลอดภยัสงู สามารถป้องกนั
การดักฟังได้รวมทั 
งสื�อสารได้รวดเร็วและติดต่อได้ทันทีที� ต้องการ สามารถสนทนาได้ต่อเนื�องด้วย
ช่องสญัญาณที�พร้อมรองรับการสื�อสารหลายช่องสญัญาณ  ทําให้ประหยดัเวลาและคา่ใช้จ่าย 

บริษัทมีกลยุทธ์ในการเสนอขายแบบครบวงจรตั 
งแต่การออกแบบติดตั 
งระบบการ
จําหน่ายเครื�องลกูข่าย และการบริการหลงัการขาย โดยระดบัราคาที�เสนอต้องสามารถแข่งขนักบัผู้ ค้าในตลาด
รายอื�นได้ ส่วนการจัดหาผลิตภัณฑ์นั 
น บริษัทได้สั�งซื 
อจาก Motorola Inc.จากประเทศสิงคโปร์  
ทั 
งตวัระบบและเครื�องลกูข่าย 

 
2.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 

-  ลกัษณะการทําตลาดของระบบ Analog เป็นลกัษณะการจําหน่ายเครื�องลกูข่ายผ่าน
ตวัแทนจําหน่าย สว่นลกัษณะการทําตลาดของวิทยสุื�อสารในระบบ Digital เป็นทั 
งการออกแบบ ติดตั 
งระบบ 
และจําหน่ายเครื�องลกูข่าย กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ หน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ บริษัทเอกชนที�ต้องการ
จดัซื 
อระบบ ส่วนช่องทางการจําหน่ายนั 
น บริษัทจะเข้าร่วมในการประมลูโครงการของหน่วยงานราชการ 
รัฐวิสาหกิจ และบริษัทเอกชน 

 
-  แนวโน้มอตุสาหกรรม 

ตลาดวิทยสุื�อสารในปัจจุบนัซึ�งใช้ในหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ และบริษัทเอกชน
เป็นตลาดในระบบ Analog การสนทนาผ่านวิทยสุื�อสารในระบบ Analog นั 
นไมส่ามารถป้องกนัการดกัฟังได้ 
เนื�องจากระบบนี 
บุคคลใดก็ตามที�ปรับคลื�นความถี�มาที�คลื�นเดียวกันก็สามารถสนทนาหรือดกัฟังข้อความ
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ต่างๆ ได้  ดงันั 
นหน่วยงานต่างๆ โดยเฉพาะอย่างยิ�งหน่วยงานที�ต้องรักษาความลบั เช่น ทหาร ตํารวจ  ได้
เลง็เห็นถงึความสําคญัดงักลา่ว  วิทยสุื�อสารระบบ Digital จงึเป็นทางเลือกหนึ�งที�มีความปลอดภยัสงู  

คณุสมบติัของวิทยุสื�อสารระบบ  Digital ที�น่าสนใจอีกอย่างหนึ�งคือ สามารถส่งข้อมลู
ข่าวสารต่างๆ ทั 
งที� เป็นข้อความแบบตัวอักษรได้ หรือการเพิ�ม Application หรือ Content ต่างๆ 
 ตามต้องการของผู้ ใช้ได้ ส่วนคุณสมบัติพิเศษอื�นๆ ของวิทยุสื�อสารในระบบ Digital มีลกัษณะคล้ายกับ
คณุสมบติัของโทรศพัท์เคลื�อนที�ในระบบ Digital เช่นกนั  

นอกจากนี 
ตลาดวิทยุสื�อสารในต่างประเทศส่วนใหญ่ได้เปลี�ยนจากระบบ Analog  
มาเป็นระบบ Digital แล้ว จากคุณสมบติัและข้อดีต่างๆ ของวิทยุสื�อสารระบบ Digital ดงักล่าวข้างต้น 
คาดว่าแนวโน้มที� วิทยุสื�อสารของประเทศไทยจะเปลี�ยนเป็นระบบ Digital ค่อนข้างสูงเช่นเดียว 
กบัโทรศพัท์เคลื�อนที� 

 
2.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์  

บริษัทมีการจัดหา และการสั�งซื 
อตามความต้องการของลูกค้าที�บริษัทเข้าร่วมงาน               
ของหน่วยงานราชการ  รัฐวิสาหกิจ และกลุ่มธุรกิจเอกชนทั�วประเทศ โดยเลือกใช้เทคโนโลยีของโมโตโลล่า 
ซึ�งถือเป็นผู้ นําตลาดระดบัโลก 

  
2.4 งานที�ยังไม่ได้ส่งมอบ 

ปัจจบุนัยงัไมมี่งานที�ต้องสง่มอบ 
  

3. กลุ่มธุรกจิพัฒนาเกมส์ และแอพพลิเคชั�นบนโทรศัพท์เคลื�อนที� 
 
 3.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์และบริการ 

Mseed Asia เป็นบริษัทผู้ ให้บริการด้านเกมมือถือ โดยมีการให้บริการผ่าน Platform 
Online ที�เป็นตวัแทนช่องทางจดัจําหน่ายหลกั ใน 2 ช่องทางได้แก่ได้แก่ Play Store สําหรับผู้ ใช้มือถือบน
ระบบปฏิบติัการ Android และ App Store สําหรับผู้ ใช้ระบบปฏิบติัการ iOS 

บริษัทได้เปิดให้บริการเกมมือถือเกมแรกด้วยเกม “โดดเลย ดีออก Jump Flower”  ซึ�ง
เป็นเกม Casual แบบเลน่ง่ายๆ วนัที� 11 เดือน ธันวาคม  ปี 2557 เกมมือถือ “โดดเลย ดีออก Jump Flower 
” เป็นเกมจากผู้พฒันาประเทศเกาหลี โดยความร่วมมือระหว่างบริษัท Noritong และบริษัท MSeed Asia 
โดย หลงัจากที�เปิดให้บริการสามารถติดอนัดบั 1 เกมฟรียอดนิยมทั 
งบน Play Store และ App Store มี 
Peak Concurrent User จํานวน 11,000 ราย และผู้ เลน่ที�กลบัเข้าเกมทกุวนัเฉลี�ยอยู่ที� 70,000 ราย 

บริษัทฯ มีรายได้จากการให้บริการเกมบนมือถือ โดยผ่านการแลกคะแนน หรือใช้เป็น
เงินเสมือนจริงสําหรับซื 
อ Item ในเกม หรือที�เรียกว่า In App Purchase โดยชําระเงินออนไลน์ผ่านบตัร
เครดิตรบนช่องทางจดัจําหน่ายหลกับน Play Store และ App Store และช่องทางการจําหน่ายบตัรเติมเงิน
ลว่งหน้า True Money 
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บริษัทฯ ยงัมีโครงการด้าน CSR ผ่านการดําเนินการในรูปแบบผู้สนบัสนุนนกัพฒันาเกม 
โดยได้จดัทําโครงการ  MSeed Accelerator ที�ค้นหานกัพฒันาเกมชาวไทยที�มีความสามารถ ในการพฒันา
แอปพลิเคชั�น  ให้สามารถตอ่ยอดไปสู่ระดบัสากล  ซึ�งมีผู้ ร่วมสนใจสมคัรเข้ามาเป็นจํานวนมาก และในรอบ
สดุท้ายได้ คดัเลือกเหลือเพียง 5 ทีมคณุภาพ ได้แก่ทีม 

1.ทีม Infinito ผลงาน Little Guardians 
 2.ทีม Snoozefox ผลงาน Chaos Sphere 
3.ทีม Lunar Craft  ผลงาน  Veggie Dog Story 
4.ทีม Zaferlab ผลงาน Color Ninja 
5.ทีม Three Stand ผลงาน Han Gusso 

 
โดยทั 
ง 5 เกมจะเริ�มเปิดให้บริการอย่างเต็มรูปแบบในปี 2558 ผ่านช่องทางจดัจําหน่าย 

Play Store และ App Store ทั 
งนี 
บริษัทฯ ยงัได้สนนัสนุนนกัพฒันาเกมไทยที�มีความสามารถโดยสนบัสนุน
ในการสร้างเกม Gem of  D ซึ�งเป็นเกมแนว Puzzle RPG โดยเป็นเกมแนวเดียวกบัเกม Puzzle & Dragon 
เกมยอดนิยมอนัดบั 1 ของประเทศญี�ปุ่ นในปี 2557  โดยจะเปิดให้บริการในปี 2558 ผ่านช่องทางจัด
จําหน่าย Play Store และ App Store เช่นเดียวกนั 
 
หมายเหตุ:  Casual Game คือ เกมออนไลน์ที�มีตวัการ์ตนูนา่รักสสีนัสดใส มกัเป็นเกมเลน่ง่ายที�ผู้ เลน่เกมไม่ต้องใช้
เวลา หรือทกัษะในการเลน่มากนกั และสามารถเลน่จบในเวลาอนัสั 
น ซึ�งเหมาะสาํหรับการเลน่เพื�อผอ่นคลาย  
 

3.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
อตุสาหกรรมเกมมือถือของประเทศไทยในปี 2557 มีผู้ เล่นเกมมือถืออยู่ที�ประมาณ 14.0 

ล้านคน (ข้อมลูจากศนูย์วิจยักสิกรไทย) และยงัพบวา่ กลุม่ผู้บริโภคซึ�งใช้สมาร์ทโฟน หรือแท็บเล็ตที�อยู่ในวยั
เรียนนิยมเล่นเกมมือถือออนไลน์กว่าร้อยละ 75.7 ในขณะที�กลุ่มคนทํางานนิยมเล่นเกมมือถือออนไลน์กว่า
ร้อยละ 58.6 ซึ�งเป็นสดัส่วนที�ค่อนข้างสูง โดยจํานวนผู้ เล่นเกมมือถือออนไลน์ทั 
งสองกลุ่มดงักล่าวคิดเป็น
ร้อยละ 64.6 ของจํานวนผู้ใช้สมาร์ทโฟน และแท็บเลต็ทั 
งหมด ซึ�งมีอยู่ประมาณ 21.7 ล้านคนทั�วประเทศ นั�น
หมายความว่า นอกจากฐานผู้บริโภคที�เล่นเกมมือถือออนไลน์เดิมแล้ว ยงัมีผู้บริโภคกว่าร้อยละ 35.4 ที�ใช้
สมาร์ทโฟน และแท็บเลต็แตย่งัไมมี่การเลน่เกมมือถือออนไลน์จึงนบัได้ว่าเป็นโอกาสของกลุ่มผู้ประกอบการ
ที�เป็นผู้พัฒนาหรือผู้ ให้บริการเกมมือถือที�จะคิดค้นพฒันาเกมมือถือใหม่ๆ และทําการตลาดเพื�อรักษาฐาน
ลกูค้าเดิม และเจาะฐานลกูค้ากลุม่ใหมเ่หลา่นี 
เพิ�มขึ 
นอีก 

 
  3.3 แนวโน้มอุตสาหกรรม 
   อตุสาหกรรมเกมมือถือในประเทศไทย มีแนวโน้มที�เติบโต ต่อเนื�อง ซึ�งเป็นสาเหตมุาจาก 
การที�ค่ายเกมออนไลน์ในประเทศไทย เริ�มหันมาเปิดให้บริการเกมมือถือเพิ�มมากขึ 
น  ประกอบกับปัจจัย
ความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยี ทําให้มือถือมีราคาตํ�าลง ผู้ เล่นสามารถเข้าถึง Content ได้มากยิ�งขึ 
น และการ
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พฒันาโครงข่ายภายในประเทศครอบคลุ่มพื 
นที� ของประเทศไทย การใช้อินเทอร์เน็ตบนมือถือจะมีการเพิ�ม
จํานวนผู้ใช้งานอย่างตอ่เนื�อง ซึ�งจะมีผลตอ่การเติบโตกบัทั 
งอปุกรณ์มือถือ และแอปพลิเคชั�น 
   จากความก้าวหน้า ของเทคโนโลยี และไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคที�มีสดัส่วนบริโภคดิจิตอล
คอนเทนต์ในชีวิตประจําวันมากขึ 
น สําหรับประเทศไทยในช่วง 2-3 ปีที�ผ่านมาเกมออนไลน์มีอัตรา การ
เติบโตที�สงูที�สุด มีมูลค่าร้อยละ 50 ของตลาดเกมโดยรวม แบ่งเป็นนําเข้าร้อยละ 95 และส่งออกร้อยละ 5 
รองลงมาเป็น เกมบนมือถือ และเกมคอนโซล ตามลําดบั โดยเป้าหมายการ เติบโตของตลาดอตุสาหกรรม
เกมคาดว่ามีแนวโน้มการขยายตัว เพิ�มขึ 
น ทั 
งนี 
ประเภทเกมที�มีแนวโน้มเป็นที� นิยมได้แก่ เกมบน Social 
Media (Facebook) เกมบนมือถือ (Smartphone) 
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โครงสร้างรายได้ของบริษัทและบริษัทย่อยแยกตามประเภทของธุรกิจ 

ประเภทธุรกจิ ดาํเนินการโดย 
% การ 2555 2556 2557 

ถอืหุ้น 
จาํนวนเงนิ 
(ล้านบาท) 

% จาํนวนเงนิ 
(ล้านบาท) 

% จาํนวนเงนิ 
(ล้านบาท) 

% 

1. จาํหน่ายโทรศัพท์เคลื�อนที� บมจ. เอ็ม ลิ �งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น  4,213.94 68.38 4,185.20 87.50 1,824.98 69.80 
และอุปกรณ์เสริม บจ. เทเลแม็กซ์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น  99.99 257.87 4.18 334.29 6.99 418.74 16.01 

 บจ.  เอ็ม ช็อป โมบาย 95.00 25.24 0.41 62.58 1.31 104.19 3.98 
รวม   4,497.05 72.97 4,582.07 95.80 2,347.91 89.79 
2. ธุรกจิวิทยุสื�อสาร บมจ. เอ็ม ลิ �งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น 

และบจ. เอ็ม โซลชูั�น 
 

99.97 
 

138.79 
 

2.25 
 

151.64 
 

3.17 
 

241.07 
 

9.22 

3. ธุรกจิพฒันาเกมส์และแอพพลิเคชั�นบน 

โทรศพัท์เคลื�อนที�     
บจ.เอ็มซีด เอเชีย 51.00 - - - - 0.41 0.02 

4. งานโครงการ บจ. พอร์ทลัเน็ท 99.99 481.03 7.81 - - - - 
5. อื�น ๆ         

4.1 รายได้ค่าบริการ บมจ. เอ็ม ลิ �งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น และ
บริษัทย่อย 

 6.11 0.10 7.13 0.15 6.56 0.25 

4.2 รายได้ค่าส่งเสริมการขาย บมจ. เอ็ม ลิ �งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น และ
บริษัทย่อย 

 7.44 0.12 24.16 0.51 7.03 0.27 

4.3 ดอกเบี �ยรับ บมจ. เอ็ม ลิ �งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น และ
บริษัทย่อย 

 4.52 0.07 0.72 0.01 0.33 0.01 

4.4 กําไรจากการปรับโครงสร้างหนี � บมจ. เอ็ม ลิ �งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น  536.76 8.71 - - - - 

4.5 กําไรจาการจําหน่ายเงินลงทนุในบริษัทย่อย บมจ. เอ็ม ลิ �งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น  472.26 7.67 - - - - 
4.6 รายได้อื�น บมจ. เอ็ม ลิ �งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น และ

บริษัทย่อย 
 18.57 0.30 17.35 0.36 11.50 0.44 

รวม   1,045.66 16.97 49.36 1.03 25.42 0.97 
รายได้รวม   6,162.53 100.00 4,783.07 100.00 2,614.81 100.00 
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3. ปัจจัยความเสี�ยง 
 

3.1  ความเสี�ยงจากผลตอบแทนที�ลดลงจากการแข่งขันของผู้ประกอบในทุกระดับ 
 

อตุสาหกรรมโทรศพัท์เคลื�อนที�เป็นตลาดที�ซื 
อง่ายขายคล่องและมีการแข่งขนัสงู โดยผู้ประกอบการ
สามารถเข้าออกธุรกิจนี 
ได้สะดวก โดยเฉพาะในระดบัผู้ จําหน่ายรายย่อยที�เพียงมีทุนจํานวนหนึ�งก็สามารถ
เข้ามาประกอบธุรกิจนี 
ได้แล้ว นอกจากนี 
แล้วยงัมีผู้ประกอบการในระดบัผู้ ค้าส่งตั 
งแต่รายเล็กไปจนถึงราย
ใหญ่จํานวนมาก รวมถงึผู้ผลิตที�แข่งขนักนัเสนอสินค้าเข้าสูต่ลาดเพื�อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดกนัอยู่ตลอดเวลา 
ทําให้เกิดการแข่งขันอย่างต่อเนื�องซึ�งส่งผลให้ผลตอบแทนลดลง ทําให้ผู้ประกอบการรายย่อยเริ�มมีการ
นําเข้าสินค้าที�ไม่ใช่  แบรนด์หลกั (House Brand) ที�มีคุณลกัษณะการใช้งานที�ครบครันในราคาที�ตํ�ากว่า
สินค้าแบรนด์หลกั ส่งผลให้ผู้ประกอบการเหล่านี 
มีต้นทุนที�ตํ�ากว่าและมีอตัรากําไรที�สูงขึ 
น แต่อย่างไรก็ดี 
สินค้าแบรนด์หลักได้มีการตอบโต้ด้วยการนําเสนอสินค้าใหม่ที�มีมาตรฐาน เชื�อถือได้โดยได้ปรับส่วนต่าง
ราคาและเพิ�มการบริการหลังการขายให้มีมาตราฐาน ทําให้สินค้าแบรนด์หลัก มีความได้เปรียบในการ
แข่งขนัมากขึ 
น 

สําหรับการจัดจําหน่ายสินค้าของบริษัท  บริษัทได้มีการปรับโครงสร้างช่องทางการจําหน่ายในปี 
2554 สง่ผลให้การแข่งขนัด้านราคาในระดบัผู้จดัจําหน่ายหลกัไปจนถึงผู้ จําหน่ายปลีกมีเสถียรภาพมากขึ 
น
ผู้ประกอบการทุกระดบัสามารถรักษาอัตราของผลตอบแทนที�แน่นอนมากขึ 
นจึงทําให้ลูกค้าของบริษัทมี
ความมั�นใจในการจําหน่ายสินค้าและผลิตภณัฑ์ของที�บริษัทจดัจําหน่ายมากขึ 
น  
 

3.2 ความเสี�ยงจากการเปลี�ยนแปลงเทคโนโลยี 
 

ปัจจุบนัตลาดโทรศพัท์เคลื�อนที�ในกลุ่มสมาร์ทโฟน (Smart Phone) มีการแข่งขนัสงู ประกอบกับ
เทคโนโลยีที�เกี�ยวมือถือมีการเปลี�ยนแปลงค่อนข้างเร็ว ดงันั 
นผู้ผลิตจึงจําเป็นต้องมีการพัฒนารูปแบบและ
คุณสมบัติของโทรศัพท์เคลื�อนที�อย่างต่อเนื�อง เพื�อให้รองรับกับความต้องการของลูกค้า ส่งผลให้
โทรศัพท์เคลื�อนที�ที�บริษัทนําเข้ามาจําหน่าย อาจประสบปัญหาในเรื�องของคุณสมบัติที�ล้าสมัยและไม่
สามารถแข่งขันกบัโทรศพัท์รุ่นใหม่ๆ ที�มีคุณสมบัติการใช้งานที�ดีกว่าได้ ดงันั 
นในปีที�ผ่านมาบริษัทจึงมีให้
ความสําคัญแก่นโยบายการสั�งซื 
อค่อนข้างมาก โดยจะมีการประชุมเพื�อปรึกษาหารือกับแผนกต่างๆที�
เกี�ยวข้องก่อนการสั�งซื 
ออย่างเข้มงวด  

ปี 2557 การให้บริการโครงข่ายโทรศพัท์เคลื�อนที�ในระบบ 3G จะมีมีการแข่งขนัที�รุนแรงมากขึ 
น เพื�อ
แย่งชิงกลุ่มลูกค้า และพยายามที�จะชกัจูงให้ลูกมาเปลี�ยนจากระบบ 2G มาเป็นระบบ 3G เพื�อประหยัด
ต้นทนุหรือลดคา่ใช้จ่าย แต่อย่างไรก็ตาม สินค้าที�บริษัทจดัจําหน่ายอยู่นั 
น รองรับทั 
งระบบ 2G และ 3G อยู่
แล้ว  ดงัหากตลาดมีการเปลี�ยนแปลงมาใช้ระบบ 3G มากขึ 
นบริษัทก็สามารถร่วมมือวางแผนกบัผู้ผลิตใน
การเตรียมเพิ�มจํานวนรุ่นที�รองรับระบบ 3G ให้มากตามความต้องการของตลาดที�เพิ�มขึ 
นได้ 

นอกจากความเสี�ยงในเรื�องของสินค้าที�ล้าสมยัแล้ว บริษัทอาจประสบปัญหาในเรื�องของการปรับตวั
ให้ทันกบัเทคโนโลยีที�เปลี�ยนแปลง ทําให้บริษัทมีความจําเป็นต้องสั�งซื 
อสินค้ารุ่นใหม่ๆ อยู่ตลอดเวลา เพื�อ



บริษัท เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จํากดั (มหาชน) 
 

สว่นที� 1 - 25 
 

แก้ไขปัญหาดงักลา่วในอนาคต บริษัทได้กําหนดนโยบายควบคมุสินค้า เพื�อลดความเสี�ยงของการเก็บสินค้า
คงคลัง โดยก่อนการสั�งซื 
อนั 
น บริษัทได้มีการสํารวจและพิจารณาถึงคุณลักษณะ ราคา รูปแบบของ
ผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้าหมายรวมถึงความต้องการของผู้บริโภครวมถึงจดัให้มีการประชุมเพื�อปรึกษาหารือ
กบัแผนกตา่งๆที�เกี�ยวข้อง เพื�อใช้เป็นข้อมลูประกอบในการพิจารณาปริมาณการสั�งซื 
อ และทําการสั�งซื 
อด้วย
ปริมาณตามที�ลูกค้าต้องการ นอกจากนี 
ทางบริษัทยังได้มีการประสานงานกับทางผู้ ผลิตสินค้า (Brand 
Supplier) อย่างสมํ�าเสมอ โดยที�ผู้ผลิตจะมีการนําเสนอรูปแบบและคณุสมบติัของผลิตภณัฑ์รุ่นใหม่ที�กําลงั
จะออกสูต่ลาด (Product Road Map) ให้กบับริษัท รวมทั 
งการเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งในแง่มมุ
ต่างๆ เพื�อเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจของบริษัทในการสั�งซื 
อ ด้วยความร่วมมือดังกล่าวทําให้
โทรศัพท์เคลื�อนที�ที�บริษัทนําเข้าสามารถสนองตอบความต้องการของผู้ ใช้และทันกับเทคโนโลยีใหม่อยู่
ตลอดเวลา 
 

3.3 ความเสี�ยงทางด้านสินค้าคงคลัง 
 

รายได้ของบริษัทมาจากการจําหน่ายโทรศัพท์ เคลื�อนที� เ ป็นหลัก  ซึ�ง เ ป็นผลิตภัณฑ์ที� มี 
การเปลี�ยนแปลงทางเทคโนโลยีที�รวดเร็ว ผู้ผลิตจงึต้องทําการพฒันาและออกผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอยู่ตลอดเวลา 
ฉะนั 
นบริษัทอาจประสบปัญหาในเรื�องความเสี�ยงจากสินค้าคงคลงัและการลดมลูค่าของสินค้าคงค้าง เช่น 
สินค้าไม่พอกับความต้องการของตลาดหรือได้รับสินค้าไม่ทนัตามกําหนด  หรือปัญหาสินค้าที�เสื�อมความ
นิยมอนัเนื�องมาจากการเปลี�ยนแปลงทางเทคโนโลยี เพื�อแก้ไขปัญหาในเรื�องดงักล่าว บริษัทได้มีการวาง
แผนการสั�งซื 
อสินค้าโดยอาศยัประวติัอตัราการหมนุเวียนของสินค้าในแตล่ะรุ่นประกอบกบัข้อมลูการตลาดที�
ได้รับจากผู้ผลิต ซึ�งจะช่วยให้การสั�งซื 
อสินค้าสะท้อนกับความต้องการของตลาดมากที�สุด อีกทั 
งยังมีการ
ตรวจสอบอตัราการหมนุเวียนสินค้าคงคลงัเป็นประจําเพื�อให้สามารถปรับประมาณการสั�งซื 
อเพื�อให้สามารถ
จดัการสินค้าคงคลงัให้สมัพนัธ์กบัประมาณการยอดขายที�เกิดขึ 
นในแต่ละช่วงเวลา รวมทั 
งการพฒันาระบบ
การจัดการสินค้าคงคลงัให้มีประสิทธิภาพมากขึ 
น ทําให้สามารถควบคุมปริมาณสินค้าคงคลังได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ในเรื�องของเวลา  ปริมาณการสั�งซื 
อ  และลดต้นทนุในการถือครองสินค้าคงคลงั  

 
3.4 ความเสี�ยงจากการจากการเป็นผู้จัดจาํหน่ายสินค้ายื�ห้อเดียว(รายได้มากกว่าร้อยละ 90

มากจากการจาํหน่ายสินค้าเพียง 1 BRAND)    
 
การที�บริษัทรายได้มากกวา่ร้อยละ 90 มาจากการจําหน่ายหรือเป็นตวัแทนจําหน่ายสินค้าเพียง แบ

รนด์เดียวนั 
น ทําให้บริษัทมีความเสี�ยงในการจดัจําหน่ายสินค้าหรือความเสี�ยงในด้านรายได้ของบริษัท กรณี
ที�ถ้าผู้ผลิตมีการคดัเลือกผู้ ที�จะมาเป็นผู้ จดัจําหน่ายใหม่แทนบริษัท จะทําให้บริษัทมีความเสี�ยงต่อสิทธิใน
การเป็นผู้ จัดจําหน่ายและรายได้ โดยอํานาจในการการต่อรองของบริษัทมีน้อย หรือในกรณีผู้ ผลิตหลัก
สญูเสียความสามารถในการแข่งขนัในตลาดตอ่ผู้ผลิต คูแ่ข่งหรือสินค้าแบรนด์อื�น  
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 บริษัทเชื�อว่าบริษัทมีความเสี�ยงในด้านนี 
ค่อนข้างตํ�าเนื�องจากในอดีตท่านผ่านมาบริษัทได้ประสบ
ความสําเร็จในการทํายอดให้กบัสินค้าที�บริษัทจดัจําหน่ายเป็นอย่างดีและบริษัทได้สร้างเครือข่ายในการขาย
และสร้างฐานไว้อย่างหนาแน่น โดยจะเห็นได้จากยอดขายของบริษัทที�สูงเป็น 1 ใน 3 ของยอดขายของ
ผู้ผลิตหลกั ประกอบกบัเมื�อเร็วๆ บริษัท Microsoft ได้เข้าไปซื 
อกิจการของผู้ผลิตหลกั ซึ�งเป็นสญัญาณบ่งชี 

ถึงการเพิ�มศกัยภาพในการที�จะพฒันาและหาผลิตภัณฑ์ที�นํามาแข่งขันกบัสินค้าหรือคู่แข่งในตลาดได้เป็น
อย่างดี ดงันั 
นโอกาสที�ผู้ผลิตหลกัจะสญูเสียความสามารถในการแข่งขนัจงึมีอยู่น้อยมาก  
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4.  ทรัพย์สินที�ใช้ในการประกอบธุรกิจ 
(1) ที�ดนิ อาคาร ซึ�งเป็นที�ตัง̂ของสํานักงาน และอุปกรณ์ 

สินทรัพย์ถาวรหลกัของบริษัทและบริษัทย่อย ประกอบด้วย 
         หน่วย : ล้านบาท 

ประเภททรัพย์สิน 
ประมาณ ณ วันที� 31 ธันวาคม 

ภาระผูกพัน 
อายุการใช้ (ปี) 2555 2556 2556 

ที�ดนิ  67.20 67.20 67.20 
ใชเ้ป็นหลกัประกนัคํ�าวงเงินสินเชื�อกบั ธ.อิสลามแห่งประเทศไทย 

          (จํานวน 700 ล้านบาท) 

อาคาร 5-20 203.48 246.26 232.82 ใช้เป็นหลกัประกนัคํ 
าวงเงินสินเชื�อกบั ธ. อิสลามแหง่ประเทศไทย 

เครื�องใช้สํานักงาน 
3-5 38.80 37.76 41.68 - ไม่มี - 

เครื�องมือในการซอ่มแซมโทรศพัท์และอปุกรณ์ 5 19.28 6.25 6.25 - ไม่มี - 
เครื�องตกแตง่และตดิตั 
ง 5 40.00 35.87 17.87 - ไม่มี - 
ยานพาหนะ 5 41.55 18.91 19.10 - ไม่มี - 
      

รวมราคาทนุ 
 410.31 412.25 384.92  

หกั คา่เสื�อมราคา และรายการตดับญัชีสะสม 
 260.16 226.72 223.34  

ราคาสุทธิ 
 150.15 185.53 161.58  
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นอกจากนี 
 บริษัทและบริษัทย่อย มีสญัญาเช่าพื 
นที�อาคารสํานกังาน เพื�อใช้ในการประกอบธุรกิจ ณ วนัที� 31 ธนัวาคม 2557  สญัญาเช่าหลกัของบริษัทและบริษัทย่อยมี
รายละเอียด ดงันี 
  

 

บริษัท สถานที�เช่า คู่สัญญา 
พืน̂ที�
เช่า ระยะเวลาเช่า 

ค่าเช่า
ต่อเดือน เงื�อนไขการต่อสัญญา 

(ตร.ม.) (บาท) 

บริษัท เทเลแม็กซ์ 
เอเชีย คอร์ปอเรชั�น 

จาํกัด 

อาคารเอ็ม ลิ 
งค์ ชั 
น 4 

 

บมจ. เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น 193 

 

 

1 มิ.ย. 56 – 31 พ.ค. 59 

 

23,160 
 
ต้องบอกเป็นลายลกัษณ์อกัษรล่วงหน้าก่อนวนั
หมดอายไุม่น้อยกวา่ 90 วนั  

 

เดอะมอลล์ ช้อปปิ
ง 
เซน็เตอร์ (งามวงศ์วาน   

2A – L7 B ) 

บมจ. เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น  

 

60 1 ก.พ. 56 – 31 ม.ค. 59 

 

50,000 ต้องบอกเป็นลายลกัษณ์อกัษรล่วงหน้าก่อนวนั
หมดอายไุม่น้อยกวา่ 90 วนั 

บริษัท เอ็ม ช็อป 

โมบาย จาํกัด 

อาคารเอ็ม ลิ 
งค์ ชั 
น 5 บมจ. เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น 258 1 ก.ค. 56 – 30 มิ.ย. 59 30,960 ต้องบอกเป็นลายลกัษณ์อกัษรล่วงหน้าก่อนวนั
หมดอายไุม่น้อยกวา่ 90 วนั 

บริษัท เอ็ม โซลูชั�น 
จาํกัด 

 

อาคารเอ็ม ลิ 
งค์ ชั 
น 1 บมจ. เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น  

 

113 16 ก.ค. 56 – 15 ก.ค. 59 13,560 
 
ต้องบอกเป็นลายลกัษณ์อกัษรล่วงหน้าก่อนวนั
หมดอายไุม่น้อยกวา่ 90 วนั 

บริษัท เอ็ม ซีด 
เอเชีย จาํกัด 

อาคารเอ็ม ลิ 
งค์ ชั 
น 1 บมจ. เอ็ม ลิ 
งค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น  

 

230 1พ.ค.57 – 30 เม.ย. 58 27,600 ต้องบอกเป็นลายลักษณ์อักษรล่วงหน้าก่อนวัน
หมดอายไุม่น้อยกวา่ 90 วนั 
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(2) สินทรัพย์ไมมี่ตวัตน  
 -  สินทรัพย์ไมมี่ตวัตน(ระบบพฒันาโปรแกรม)ของบริษัทและบริษัทย่อย  

ณ วนัที� 31 ธนัวาคม 2556  มีดงันี 
 
 หน่วย :   ล้านบาท 

ระบบพฒันาโปรแกรม 23.63 

หกั  ระบบพฒันาโปรแกรมตดัจ่ายสะสม 23.37 

ระบบพฒันาโปรแกรมสทุธิ 0.26 

 
-  สิทธิการเช่าของบริษัทและบริษัทย่อย ณ วนัที� 31 ธนัวาคม 2556  มีดงันี 
 

 หน่วย :   ล้านบาท 

สิทธิการเช่า 16.90 

หกั คา่สิทธิการเช่าตดัจ่ายสะสม 13.52 

สิทธิการเช่าสทุธิ 3.38 
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5. ข้อพพิาททางกฎหมาย 
 
 -  บริษัท พอร์ทลัเน็ท จํากดั (เดิมเป็นบริษัทย่อยของบริษัท) มีข้อพิพาททางกฎหมายกบัการไฟฟ้า
สว่นภมิูภาค (กฟภ.)  

 ตามสัญญาซื 
อขายกิจการ เมื�อวันที� 15 พฤษภาคม 2555 ระหว่างบริษัท และบริษัทสามารถ
เทลคอม จํากัด (มหาชน) ข้อ 10 เรื�องเงินค่าใช้งานระบบก่อนสัญญาเช่าเริ�มต้นและวิธีการชําระ บริษัท 
จะได้รับเงินไม่เกิน 500.00 ล้านบาท โดยบริษัท พอร์ทัลเน็ท จํากัด ต้องดําเนินคดีจนถึงที�สุดในการ
ดําเนินการเรียกร้องตามกฎหมายต่อการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค (กฟภ.) ในส่วนค่าใช้งานระบบก่อนสญัญาเช่า
เริ�มต้น 
 ปี 2557 ยงัอยู่ระหวา่งดําเนินการสรุปสํานวนคดีของตลุาการศาลปกครองกลาง  
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6.. ข้อมูลทั�วไปและข้อมูลสําคัญอื�น 
 
 6.1  ชื�อ สถานที�ตัง̂ของบริษัท เอม็ ลิง̂ค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จาํกัด (มหาชน) 
ชื�อบริษัทที�ออกหลกั6ทรัพย์  บริษัท เอม็ ลิง̂ค์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จาํกัด (มหาชน) 

ที�ตั 
งสํานกังาน  เลขที� 73 ซอยสขุมุวิท 62  อาคารเอม็ลิ 
งค์  ชั 
น 1  ถนนสขุมุวิท  แขวงบางจาก  
เขตพระโขนง  กรุงเทพมหานคร 10260 

ประเภทธุรกิจ  ผู้จดัจําหน่ายอปุกรณ์สื�อสารและโทรศพัท์เคลื�อนที� 
เลขทะเบียนบริษัท  บมจ. 0107545000021 

โทรศพัท์  0–2741–5700 – 20   
โทรสาร  0–2741–6878   
อีเมล  Http://www.mlink.co.th 
ทนุจดทะเบียน  หุ้นสามญั 2,006,000,000 หุ้น มลูคา่ที�ตราไว้หุ้นละ 1.00  บาท มลูคา่รวม  

2,006,000,000.00 บาท 
ทนุที�ออกและเรียกชําระแล้ว  หุ้นสามญั 540,000,000 หุ้น มลูคา่ที�ตราไว้หุ้นละ 1.00  บาท มลูคา่รวม  

540,000,000.00 บาท 
 
 6.2  ชื�อ สถานที�ตัง̂ของนิตบุิคคลที�บริษัทถือหุ้น ตัง̂แต่ร้อยละ 10 ขึน̂ไป   
  ชื�อ สถานที�ตัง̂ของบริษัทย่อย  ประกอบด้วย 

6.2.1 บริษัท เทเลแม็กซ์ เอเชีย คอร์ปอเรชั�น จาํกัด 
ที�ตั 
งสํานกังาน  เลขที� 73  ซอยสขุมุวิท 62 อาคารเอม็ลิ 
งค์  ชั 
น 4  ถนนสขุมุวิท  แขวงบางจาก  

เขตพระโขนง  กรุงเทพมหานคร 10260 
ประเภทธุรกิจ  ตวัแทนจําหน่ายอปุกรณ์สื�อสารและโทรศพัท์เคลื�อนที� 
เลขทะเบียนบริษัท  0105541027747 

โทรศพัท์  0–2741–5700 – 20   
โทรสาร  0–2741–6878   
ทนุจดทะเบียน  ทนุจดทะเบียนและเรียกชําระแล้วจํานวน 30,000,000.00 บาท  

เป็นหุ้นสามญั 300,000 หุ้น มลูคา่ที�ตราไว้หุ้นละ 100.00 บาท  
สดัสว่นการถือครองหลกัทรัพย์  ร้อยละ 99.99 
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6.2.2   บริษัท เอม็ ชอ็ป โมบาย จาํกัด 
ที�ตั 
งสํานกังาน  เลขที� 73 ซอยสขุมุวิท 62  อาคารเอม็ลิ 
งค์  ชั 
น 5  ถนนสขุมุวิท  แขวงบางจาก  

เขตพระโขนง  กรุงเทพมหานคร 10260 
ประเภทธุรกิจ  ตวัแทนจําหน่ายอปุกรณ์สื�อสารและโทรศพัท์เคลื�อนที� 
เลขทะเบียนบริษัท  0105546032170 

โทรศพัท์  0- 2741- 5700 – 20 
โทรสาร  0- 2741- 4894 – 5 
ทนุจดทะเบียน  ทนุจดทะเบียนและที�เรียกชําระแล้ว จํานวน 10,000,000.00 บาท  

เป็นหุ้นสามญั 100,000 หุ้น มลูคา่ที�ตราไว้หุ้นละ 100.00 บาท  
สดัสว่นการถือครองหลกัทรัพย์  ร้อยละ 95.00 
 

6.2.3 บริษัท เอม็ โซลูชั�น จาํกัด 
ที�ตั 
งสํานกังาน  เลขที� 73 ซอยสขุมุวิท 62  อาคารเอม็ลิ 
งค์  ชั 
น 1  ถนนสขุมุวิท  แขวงบางจาก  

เขตพระโขนง  กรุงเทพมหานคร 10260 
ประเภทธุรกิจ  ผู้จดัจําหน่ายวิทยสุื�อสาร   
เลขทะเบียนบริษัท  0105545082131 

โทรศพัท์  0-2741-5700 – 20   
โทรสาร  0- 2741-4897 

ทนุจดทะเบียน  หุ้นสามญั 100,000 หุ้น มลูคา่ที�ตราไว้หุ้นละ 100.00  บาท มลูคา่รวม  
10,000,000.00 บาท 

ทนุที�ออกและเรียกชําระแล้ว  หุ้นสามญั 100,000 หุ้น มลูคา่หุ้นละ 40.00  บาท มลูคา่รวม  
4,000,000.00 บาท 

สดัสว่นการถือครองหลกัทรัพย์  ร้อยละ 99.99 
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6.2.4 บริษัท เอม็ ซีด เอเชีย จาํกัด 
ที�ตั 
งสํานกังาน  เลขที� 73 ซอยสขุมุวิท 62  อาคารเอม็ลิ 
งค์  ชั 
น 1  ถนนสขุมุวิท  แขวงบางจาก  

เขตพระโขนง  กรุงเทพมหานคร 10260 
ประเภทธุรกิจ  กลุม่ธุรกิจพฒันาเกมส์ และแอพพลิเคชั�นบนโทรศพัท์เคลื�อนที� 
เลขทะเบียนบริษัท  0105557059791 

โทรศพัท์  0-2741-5700 – 20   
โทรสาร  0- 2741-5724 

ทนุจดทะเบียน  หุ้นสามญั 200,000 หุ้น มลูคา่ที�ตราไว้หุ้นละ 100.00  บาท มลูคา่รวม  
20,000,000.00 บาท 

ทนุที�ออกและเรียกชําระแล้ว  หุ้นสามญั 200,000 หุ้น มลูคา่หุ้นละ 100.00  บาท มลูคา่รวม  
20,000,000.00 บาท 

สดัสว่นการถือครองหลกัทรัพย์  ร้อยละ 51.00 
 

 
6.3 ข้อมูลของบุคคลอ้างองิ   

6.3.1 นายทะเบียนหลกัทรัพย์  บริษัท ศูนย์รับฝากหลักทรัพย์ (ประเทศไทย) จาํกัด 

ที�ตั 
งสํานกังาน  อาคารสถาบนัวิทยาการตลาดทนุ ตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย  
เลขที� 2/7 หมูที่� 4 (โครงการนอร์ธปาร์ค) ถนนวิภาวดีรังสิต กม.27  
แขวงทุ่งสองห้อง  เขตหลกัสี�  กรุงเทพมหานคร 10210 

โทรศพัท์  0-2596-9308 
โทรสาร  0-2832 -4994 – 96 

 
 

6.3.2 ผู้สอบบญัชี บริษัท  เอส. เค. แอคเคาน์แต้นท์ เซอร์วิสเซส จาํกัด 
ที�ตั 
งสํานกังาน  128/151 อาคารพญาไทพลาซา่ ชั 
น 14 ถนนพญาไท แขวงทุ่งพญาไท  

เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร 10400 
โทรศพัท์  0-2214-6464   
โทรสาร  0-2215-4772 
 


