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3. การประกอบธุรกิจ 

3.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

3.1.1 ประเภทสินคาเชาซ้ือ 

บริษัทฯขายเชาซ้ือสินคาย่ืหอ “ไดสตาร” เทาน้ัน โดยแบงสนิคาออกเปน 5 หมวดหลัก ดังนี ้

ประเภทสินคา
 % ยอดขายเฉลี่ยป 
2544-1H2547

1. เคร่ืองใชไฟฟาหมวดภาพและเสียง (Audio&Visual) โทรทัศนสี วีซีดี ดีวีด ีสเตอริโอ โฮมเธียเตอร 67.69%
2. เคร่ืองใชไฟฟาภายในบานอื่นๆ (White Goods) เคร่ืองซักผา ตูเย็น เคร่ืองปรับอากาศ พัดลม 27.01%

เคร่ืองทําน้ําอุน ไมโครเวฟ หมอหุงขาว 
เตาแก็ส เคร่ืองทําน้าํรอนนํ้าเยน็

3. เคร่ืองใชสํานักงาน (Office Equipment) คอมพิวเตอร 2.49%
4. ยานพาหนะ (Vehicle) รถจักรยานยนต 0.22%
5. อื่นๆ (Others) เคร่ืองโทรศัพทมือถือ ตูแช เคร่ืองผลิตน้ําแข็ง 2.58%

เคร่ืองตัดหญา เคร่ืองทํานํ้าเตาหู และอื่นๆ
100.00%

กลุมสินคา

รวม  

ต้ังแตเร่ิมดําเนินกิจการ สินคากลุมเคร่ืองใชไฟฟาหมวดภาพและเสียงเปนสินคาท่ีบริษัทฯขายเชาซื้อในสัดสวนสูงสุด 
หากพิจารณาต้ังแตป 2544 บริษัทฯขายเชาซื้อสินคากลุมดังกลาวเฉล่ียรอยละ 67.69 โดยเฉพาะโทรทัศนสี คิดเปนสัดสวน
รอยละ 77.96 ของยอดขายสินคากลุมเคร่ืองใชไฟฟาหมวดภาพและเสียง หรือ รอยละ 52.77 ของยอดขายเชาซ้ือท้ังหมด  

นอกเหนือจากโทรทัศนสีแลว สินคาขายดี 5 อันดับแรก ในชวงป 2544–คร่ึงปแรกของ 2547 ไดแก เคร่ืองเลนวีซีดี 
(รอยละ 11.31) ตูเย็น (รอยละ 10.06) เคร่ืองซักผา (รอยละ 9.97) สเตอริโอ (รอยละ 7.76) และ โทรศัพทมือถือ (รอยละ 
5.37) ตามลําดับ สําหรับโทรศัพทมือถือนั้น บริษัทฯเร่ิมดําเนินการขายเชาซื้อในเดือนพฤศจิกายน 2546 ซึ่งยอดขายเชาซื้อ
เติบโตอยางรวดเร็วจากรอยละ 2.90 ในป 2546 เปนรอยละ 9.08 ในคร่ึงปแรกของป 2547 นอกจากนี้ บริษัทฯไดเร่ิมการ
ขายรถจักรยานยนตในเดือนมีนาคม 2547 โดยมียอดขายในสัดสวนรอยละ 0.94 ของยอดขายเชาซื้อในคร่ึงปแรกของป 
2547 ทั้งนี ้บริษัทฯคาดวาสินคาท้ังสองประเภทน้ีจะเปนสินคาอีกประเภทท่ีขายดีและมีอัตราการเติบโตท่ีดีในอนาคต 

บริษัทฯขายเชาซื้อสินคาในราคาต้ังแต 5,880-46,400 บาท/ชิ้น (เฉล่ีย 13,764 บาท/ชิ้น) โดยจะเรียกเก็บเงิน
ดาวนในสัดสวนประมาณรอยละ 11-21 ของมูลคาเงินสด และใหผอนชําระเปนระยะเวลา 12-24 เดือน (เฉล่ีย 18 เดือน) 
ขึ้นอยูกับประเภทสินคาเชาซื้อ ฐานะทางการเงิน และความสามารถในการผอนชําระของลูกคาเปนหลัก (สําหรับ
รถจักรยานยนตใหผอนชําระไดนานถึง 36 เดือน) เปนจํานวนเงินคางวดต้ังแตงวดละ  420-1,970 บาท/เดือน (เฉล่ีย 850 
บาท/เดือน) ทั้งนี ้บริษัทฯจะพิจารณากําหนดจํานวนเงินคางวดตอเดือนโดยคํานึงถึงความสามารถในการผอนชําระกลุมลูกคา
เปนหลัก 

3.1.2 การจดัจําหนายและชองทางการจดัจําหนาย 

บริษัทฯมีชองทางการจัดจําหนาย 2 ระบบหลัก คือ สาขา และตัวแทนขายเชาซื้อ (ตัวแทนฯ) โดยสาขาของบริษัทฯ
สวนใหญต้ังอยูในจังหวัดทางภาคใตคิดเปนสัดสวนรอยละ 44.29 ของจํานวนสาขาท้ังหมด ในขณะท่ีบริษัทฯมีตัวแทนฯใน
ภาคใตเพียงรอยละ 17.63 ของจํานวนตัวแทนท้ังหมดเทาน้ัน โดยตัวแทนฯสวนใหญจะอาศัยและดําเนินการขายเชาซื้อในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ คิดเปนสัดสวนรอยละ 35.26 ของจํานวนตัวแทนฯท้ังหมด การกระจายการขายใน 2 ระบบไมใหทับซอน
กันดังกลาวขางตน เปนนโยบายการกระจายชองทางการจัดจําหนายใหท่ัวถึง โดยระมัดระวังไมใหเกิดการขายซ้ําซอนพื้นท่ี
ระหวางสาขาและตัวแทนฯ 

ณ 31 ธันวาคม 2546 และ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทฯมีสาขารวม 69 แหง และ 70 แหง และมีตัวแทนฯ รวม 
292ราย และ 329 ราย ตามลําดับ ดังนี ้
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สาขา ตัวแทนฯ สาขา ตัวแทนฯ
เหนือ เชียงใหม, อุตรดิตถ, พิษณุโลก, สุโขทัย, เพชรบูรณ, แพร, นาน, 12 12

พะเยา, เชียงราย, ลําพูน*, อุทัยธาน*ี 39 49
ลําปาง, แมฮองสอน, นครสวรรค, ตาก, กําแพงเพชร, พิจิตร

ตะวันออกเฉยีงเหนือ นครราชสีมา, อุบลราชธานี, สุรินทร, กาฬสินธุ, มุกดาหาร, 14 14
อํานาจเจริญ, ขอนแกน, สกลนคร, อุดรธานี, เลย, หนองคาย, 
รอยเอ็ด*, ยโสธร* 105 116
บุรีรัมย, ศรีษะเกษ, ชัยภูมิ, หนองบัวลําภู, มหาสารคาม

กทม.และปริมณฑล ปทุมธานี 1 37 1 40
กทม., สมทุรปราการ, นนทบุรี

กลาง อยุธยา, ลพบุรี, ชัยนาท, กาญจนบุร,ี ราชบุรี, ประจวบคีรีขันธ 8 8
สุพรรณบุรี*, สมุทรสงคราม* 22 24
นครปฐม, สระบุรี, สมทุรสาคร, เพชรบุรี, อางทอง

ตะวันออก ชลบุรี, จันทบุรี, ฉะเชิงเทรา, สระแกว 4 39 4 42
ระยอง, ตราด, นครนายก, ปราจนีบุรี

ใต นครศรีธรรมราช, กระบี,่ สตูล, ภูเกต็, สุราษฎรธานี, ชุมพร, 30 31
สงขลา, พัทลุง, ปตตาน,ี ยะลา, นราธวิาส, พังงา*, ตรัง* 50 58
ระนอง

69 292 70 329รวม

ภาค จังหวัด 31/12/2546 30/6/2547

 
* ไมมีตัวแทนขายเชาซื้อในจังหวัดดังกลาว 

รายละเอียดข้ันตอนและการดําเนินการขายเชาซ้ือ 

1. การขายเชาซือ้ผานสาขาของบริษัทฯ 
ณ  30 มิถุนายน 2547 บริษัทฯขายเชาซื้อผานสาขาท้ังสิ้น 70 แหง มีหนวยขายรวม 345 หนวย ซึ่งพนักงานท่ี

ดําเนินงานในสาขาจะมีสถานะเปนพนักงานท้ังหมด โดยในแตละสาขาจะมีพนักงานเฉล่ียประมาณ 38 คน ซึ่งประกอบดวย
พนักงานหนวยขายและพนักงานสนับสนุนสาขา (Back Officer)  

บริษัทฯกําหนดใหสาขามีโครงสรางการปฏิบัติงานท่ีประกอบดวยพนักงานหลักดังน้ี 

พนักงานสาขา
จํานวน/สาขา 

(เฉลี่ย)*
หนาท่ีหลัก

ผูจัดการสาขา 1 อนุมัติการขายเชาซ้ือ, ควบคุมการเก็บเงินคางวด, ดูแลการติดตามหนีจ้ากลูกคามีปญหา, 
บริหารและควบคุมสนิคาคงเหลือ

หัวหนาหนวยสินเช่ือ 5 ตรวจสอบฐานะการเงินและอนุมัติเชาซ้ือเบ้ืองตน, จัดทาํและเซ็นสัญญาเชาซ้ือ, ควบคุม
การเก็บเงินดาวน, นําสงสินคา, รับสินคาซอม, ดูแลทีมขายซ่ึงประกอบดวย รถกระบะ, 
สินคา และพนักงานขาย

พนักงานขาย 24 จัดหาลูกคา, สาธิตและขายสินคา
พนักงานเก็บเงิน 5 เกบ็เงินคางวดเชาซ้ือตามกาํหนดเวลา, ติดตามเก็บเงินจากลูกคาท่ีมีปญหา, ยึดสินคาคืน

จากลูกคาท่ีไมประสงคจะเชาซ้ือ/ไมสามารถชําระคางวดได, แนะนํา/ตอการขายเชาซ้ือ
จากลูกคาท่ีมีประวัติดี, รับสินคาซอม

พนักงานเสมียน ควบคุม/ตรวจสอบสนิคาคงเหลือและใบเสร็จรับเงิน, จัดทําบัญชี, นําฝากเงินสดทุกสิน้วัน
3 ดูแลการรับเงินจากพนักงานเก็บเงิน, ตรวจสอบสัญญาเชาซ้ือเบือ้งตน

รวม 38  
* จํานวนพนักงานเฉลี่ย/สาขา (ไมรวมพนักงานสวนกลางสํานักงานใหญ) ณ 30 มิถุนายน 2547 

หนวยขายจะทําหนาท่ีนําสินคาออกไปขายใหแกกลุมลูกคาตามสถานท่ีตางๆ  โดยแตละหนวยขายประกอบดวย 
หัวหนาหนวยสินเช่ือ 1 คน และพนักงานขาย 3-12 คน (เฉล่ีย 5 คน)  
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สําหรับข้ันตอนการขายเชาซื้อนั้น หนวยขายจะออกทําการขายภายในพื้นที่รัศมี 100-150 กิโลเมตรรอบท่ีต้ังสาขา 
ในตอนเชาหัวหนาหนวยสินเชื่อจะเบิกสินคาจากสาขาเพื่อนําออกไปขายโดยมีเสมียนทําหนาท่ีเปนผูจายและตรวจสอบสินคา 
และผูจัดการสาขาเปนผูอนุมัติการจายสินคาในแตละวัน เม่ือขายสินคาไดแลว หัวหนาหนวยสินเชื่อจะเปนผูเก็บเงินดาวนจาก
ลูกคาและนําสงสาขาภายในวันทําการน้ันๆ  

พนักงานเก็บเงินจะทําหนาท่ีเปนผูเก็บเงินคางวดเชาซื้อในแตละเดือน โดยแตละคนดูแลลูกคาเฉล่ียประมาณ 282 
ราย ท้ังน้ี ผูจัดการสาขาจะเปนผูจัดกลุมลูกคาเก็บเงินตามพื้นท่ีอาศัยเพื่อความสะดวกและประหยัดคาใชจายและเวลาในการ
เก็บเงิน โดยผูจัดการสาขาจะเปนผูควบคุมการตรวจสอบข้ันตอนท้ังหมดดังกลาวมา ท้ังน้ี ผูจัดการสาขาจะเปนผูดําเนินการ
ติดตามและเรงรัดหน้ีสินจากลูกคาเชาซ้ือท่ีมีปญหาดวยตนเอง หากพบวาการดําเนินการเรงรัดทางสาขาไมสามารถติดตามหนี้
ได จึงจะจัดสงบัญชีลูกคาดังกลาวเพ่ือดําเนินการทางดานกฎหมายตอไป  

ในไตรมาส 2 ป 2547 การขายเชาซื้อในระบบนี้ คิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 80.59 ของมูลคาการขายเชาซื้อ
ตามสัญญาเชาซ้ือ โดยมีราคาเชาซ้ือเฉล่ีย 14,372.99 บาท และระยะเวลาเชาซือ้ 6–36 เดือน (เฉล่ีย 18.62 เดือน) 

คาตอบแทน 
พนักงานปฏิบัติการเชาซื้อดังกลาวไดรับคาตอบแทนในรูปเงินเดือนประจําและคอมมิชชั่นจากผลการดําเนินงานของ

สาขา ซึ่งพิจารณาจากผลประกอบการของสาขาในแตละเดือน อาทิ ยอดขายเชาซื้อ มูลคาการเก็บเงิน อัตราการเก็บเงิน และ
มูลคาการคืนสินคา เปนตน ทั้งนี ้ยกเวนพนักงานขายซ่ึงจะไดรับคาตอบแทนในรูปคอมมิชช่ันการขายเพียงอยางเดียวเทาน้ัน 

สําหรับพนักงานเก็บเงินนั้น ไดรับคาตอบแทนในรูปเงินเดือนประจําและโบนัสการเก็บเงิน ซึ่งอัตราคาโบนัสนี้จะผัน
แปรตามจํานวนเงนิท่ีเก็บได คุณภาพของลูกหน้ี และอัตราการเก็บเงิน โดยสามารสรุปผลตอบแทนไดดังนี ้

พนักงานสาขา ผลตอบแทน
ปจจัยในการพิจารณาผลตอบแทนในโบนัส

และรูปคอมมิชชั่น
ผูจัดการสาขา เงินเดือนประจํา + โบนัสทมี
พนักงานขาย คอมมิชชั่นการขาย+โบนัสการขาย
หัวหนาหนวยสินเช่ือ เงนิเดอืนประจํา + โบนัสทมี + โบนัสการขาย
พนักงานเก็บเงิน เงินเดือนประจํา +  โบนัสการเก็บเงิน + โบนัสทีม
พนักงานเสมียน เงินเดือนประจํา + โบนัสทมี

ผลประกอบรวมของแตละสาขา ไดแก 
ยอดขายเชาซื้อ, การเก็บเงินดาวน, มูลคา
การเก็บเงิน, คุณภาพลูกหนี้เชาซื้อ และ
อัตราการคืนสินคา

 
หมายเหต ุ:  โบนัสทมี  หมายถึง  คาตอบแทนเปน % ของยอดขายสุทธิ กําหนดจาย ณ เดือนที่ขาย โดยพิจารณาจากยอดขายสุทธิ (หัก

สินคาคืน) อัตราการยึดสินคาคืน อัตราการเก็บเงิน (เทียบกับจํานวนบัญชี) และมูลคาการเก็บเงิน 
 โบนัสการขาย  หมายถึง คาตอบแทนเปน % ของยอดขายสุทธิ (สําหรับพนักงานขาย) และเปนจํานวนเงินเทียบกับจํานวนสินคาที่

ขายได (สําหรับหัวหนาหนวยสินเชื่อ) กําหนดจาย ณ เดือนที่ขาย โดยพิจารณาจากยอดขายสุทธิ (หัก
สินคาคืน) จํานวนสินคาท่ีขายได (หักสินคาคืน)  และอัตราการเก็บเงิน (เทียบกับจํานวนบัญชี) 

 โบนัสการเก็บเงิน หมายถึง คาตอบแทนเปน % ของมูลคาการเก็บเงิน กําหนดจาย ณ เดือนที่เก็บเงินได โดยพิจารณาจากมูลคาการ
เก็บเงินในแตเดือน และอัตราการเก็บเงิน (เทียบกับจํานวนบัญชี) 

การเปดดําเนินการสาขาใหม 
ในการเปดดําเนินการสาขาแหงใหมนัน้ บริษัทฯใชวิธี “สาขาเกาสรางสาขาใหม” โดยสาขาเกาที่มียอดขาย อัตราการ

เกบ็เงนิ และอัตราลูกหน้ีท่ีมีปญหาท่ีเปนไปตามขอกําหนดของบริษัทฯ จะสามารถรวมพิจารณาเปดสาขาแหงใหมได นอกจากนี ้
บริษัทฯจะตองศึกษาขอมูลของของกลุมลูกคาเปาหมายในพื้นท่ีสาขาและใกลเคียง หากพบวามีกลุมลูกคาเปาหมายมีเพียงพอ 
บริษัทฯจะพิจารณาปจจัยรวมอ่ืนๆเพ่ือพิจารณาถึงความพรอมดังตอไปน้ี 

1. หัวหนาหนวยสินเชื่อ และพนักงานเก็บเงินท่ีทํางานมานานและมีผลงานท่ีมีคุณภาพเชื่อถือได เพื่อนํามา
ฝกอบรมเพ่ิมเติมสําหรับรับหนาท่ีผูจัดการสาขาแหงใหม 

2. บุคลากรท่ีมีคุณภาพ และหนวยขาย โดยเนนบุคลากรท่ีอยูในพ้ืนท่ีเปนหลัก 
3. จํานวนลูกคาเปาหมายในพื้นท่ีขายของสาขาใหม หากเปนพื้นท่ีท่ีมีสาขาอยูแลวจะตองพิจารณายอดขายและ
ประวัติการชําระเงินของลูกคาในพ้ืนท่ีรวมดวย 

4. สถานะทางการเงินของบริษัทฯ 
การเปดสาขาโดยวิธีนี้ ผูจัดการสาขาท่ีเปนผูรวมเปดสาขาใหมจะเปนผูรวมดูแลและเปนท่ีปรึกษาการดําเนินงานสาขา

ใหมในทุกดานตลอดไป โดยเฉพาะดานยอดขายและอัตราลูกหนี้ท่ีมีปญหา ซึ่งวิธีการนี้จะทําใหการเปดสาขาใหมเปนไปอยาง
มั่นคงมากยิ่งขึ้น 
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2. ระบบการขายเชาซ้ือผานตัวแทนขายเชาซ้ือ (ตัวแทนฯ) 

บริษัทฯเร่ิมการขายเชาซื้อในระบบตัวแทนฯในเดือนธันวาคม 2544 ซึ่ง ณ 31 ธันวาคม 2546 และ 30 มิถุนายน 
2547 บริษัทฯมีตัวแทนฯ รวม 292 ราย และ 329 ราย รายละเอียดดังน้ี 

เหนือ 15 39 15 49
ตะวันออกเฉียงเหนือ 16 105 16 116
กทม.และปริมณฑล 4 37 4 40
กลาง 11 22 11 24
ตะวันออก 8 39 8 42
ใต 11 50 12 58

รวม 65 292 66 329

จํานวนตัวแทนฯ
 (ราย)

31/12/2546* 30/6/2547
ภาค

จังหวัด
จํานวนตัวแทนฯ

 (ราย)
จังหวัด

 
      * ตัวแทนฯกอนการปรับโครงสรางกลุมบริษัทฯ โดยเปนของบริษัทฯ 148 รายและ ไดสตารเชน 144 ราย  

ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทฯมีตัวแทนฯรวม 329 ราย ซึ่ง 155 รายเปนตัวแทนฯท่ีแตงต้ังในป 2544-2545 คิด
เปนรอยละ 47.11 และ 144 รายแตงต้ังในป 2546 คิดเปนรอยละ 43.77 ของจํานวนตัวแทนฯท้ังหมด สวนท่ีเหลือ 30 ราย 
หรือรอยละ 9.12 แตงต้ังในป 2547 ตามลําดับ ตัวแทนฯเหลานี้ สวนใหญเปนผูท่ีเคยผานประสบการณงานขายเชาซื้อใน
บริษัทขายเชาซ้ืออ่ืนๆมาเปนระยะเวลานาน โดยเฉพาะการขายเชาซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา จึงทําใหเขาใจระบบงานเชาซื้อท้ังเร่ืองการ
ขาย การเก็บเงิน และการติดตามดูแลลูกหนี้ และท่ีสําคัญตัวแทนฯจะมีกลุมลูกคาท่ีชัดเจนเปนของตนเอง โดยตัวแทนฯจะรูจัก
คุนเคยกับลูกคากลุมน้ีเปนอยางดีเน่ืองจากเปนลูกคาท่ีอาศัยอยูในพ้ืนท่ีเปนระยะเวลานานแลวและมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาเชา
ซ้ือจากตัวแทนฯรายดังกลาวอยางตอเนื่อง ในการขายเชาซื้อใหตัวแทนฯ บริษัทฯจะกําหนดวงเงินเชาซื้อสําหรับตัวแทนฯแตละ
ราย ซ่ึงการแตงต้ังตัวแทนฯและการกําหนดวงเงินน้ี บริษัทฯจะพิจารณาคุณสมบัติเบ้ืองตนดังตอไปน้ี 

� ประสบการณของผูสมัครในการทํางานในระบบการขายเชาซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาอยางนอย 3 ป 
� หลักประกันท่ีเปนทรัพยสิน (โฉนดท่ีดิน) และบุคคล (ขาราชการ) ซึ่งวงเงินการสั่งซื้อสินคาในเบื้องตนจะ
พิจารณาตามมูลคาหลักประกันเปนหลัก และอาจพิจารณาเพิ่มหรือลดวงเงินภายหลัง โดยพิจารณารวมกับ
ประวัติการซ้ือสินคาและการชําระเงิน 

ภายหลังจากการเซ็นสัญญาแตงต้ังตัวแทนฯแลว ตัวแทนฯตองปฏิบัติตามสญัญา โดยมีเน้ือหาสัญญาหลัก คือ  
1. ตัวแทนฯซ้ือสินคาย่ีหอ “ไดสตาร” จากบริษัทฯเพียงแหงเดียวเทาน้ันและไมสามารถจําหนายสินคาย่ีหออ่ืนๆได  
2. ตัวแทนฯจะตองจําหนายสินคาใหแกกลุมลูกคารายยอยในราคาที่บริษัทฯเปนผูกําหนด ซึ่งเปนราคาเดียวกันกับ
ราคาขายของสาขา ตามนโยบาย “ราคาเดียวกัน” (One Price) 

3. ตัวแทนฯจะตองใหบริการเฉกเขนเดียวกันกับสาขาของบริษัทฯ (Same Kind of Service) 
4. ตัวแทนฯจะตองปฏิบัติตามกฎ ระเบียบและข้ันตอนดําเนินงานการขายตามท่ีกําหนด อาทิ การจัดทําเอกสาร
ประเภทตางฯ เชน รายงานการขาย รายงานการเก็บเงิน สัญญาเชาซ้ือ เพือ่รายงานบริษัทฯ เปนตน  

ตัวแทนฯเหลานี้จะนําสินคาท่ีไดเชาซื้อจากบริษัทฯไปจําหนายตอท้ังในรูปแบบการขายเงินสดและขายเชาซื้อใหแก
กลุมลูกคาของตัวแทนฯรายนั้นฯตอไป โดยตัวแทนฯสามารถสั่งซื้อสินคาจากบริษัทฯไดตามวงเงินท่ีกําหนดในแตละเดือน ซึ่ง
การส่ังซ้ือแตละคร้ังจะตองทําสัญญาเชาซ้ือกับบริษัทฯ และในแตละเดือนตัวแทนฯตองจายชําระเงินคางวดเชาซื้อใหกับบริษัทฯ 
ซึ่งอางอิงคางวดตามสัญญาเชาซื้อท่ีตัวแทนฯไดทํากับบริษัทฯไว อีกท้ัง เม่ือตัวแทนฯจําหนายสินคาใหแกลูกคารายยอยแลว
จะตองโอนสิทธิเรียกรองใหแกบริษัทฯภายในเดือนท่ีทําการขายดวย ท้ังน้ี ราคาท่ีบริษัทฯขายเชาซื้อใหแกตัวแทนฯจะตํ่ากวา
ราคาท่ีบริษัทฯขายเชาซ้ือใหแกลูกคารายยอยท่ัวไปผานสาขา รวมทั้งระยะเวลาการผอนชําระคาเชาซื้อจะสั้นกวาดวย เนื่องจาก
ตัวแทนฯจะสั่งซื้อสินคาอยางตอเนื่องในจํานวนและมูลคาท่ีมากกวา และบริษัทฯไมตองรับผิดชอบคาใชจายในการขายและ
บริหารของตัวแทนฯ อาทิ คาใชจายในการเก็บเงิน อีกท้ังตัวแทนฯจะมีภาระในการจดัทําเอกสารและรายงานตามท่ีกาํหนดดวย 

ในไตรมาส 2 ป 2547 การขายเชาซื้อในระบบนี้ คิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 19.41 ของมูลคาการขายเชาซื้อ
ตามสัญญาเชาซ้ือ โดยมีราคาเชาซ้ือเฉล่ีย 7,678.69 บาท และระยะเวลาเชาซือ้ 3–20 เดือน (เฉล่ีย 12.43 เดือน) 

คาตอบแทน 
ตัวแทนฯไดคาตอบแทนในรูปกําไรจากการขาย (ราคาขาย-ตนทุนสินคาท่ีซ้ือจากบริษัทฯ) และโบนสัการขาย 
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3.1.3 บริการกอนและหลังการขายถึงบาน 

บริษัทฯขายเชาซื้อสินคาพรอมใหบริการ โดยมุงเนนนโยบายการขายและบริการใหถึงมือลูกคา ณ ท่ีพักอาศัยโดยท่ี
ลูกคาไมตองเดินทางมาซื้อสินคาและผอนชําระคางวดดวยตนเอง บริการดังกลาวรวมถึงบริการกอนและหลังการขาย รวม 7 
ประเภทหลัก ดังนี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บริการกอนและหลงัการขายเชาซือ้ถึงที่พกัอาศัย 

บริการกอนการขาย 
1. บริการนําสินคาไปใหลูกคาเลือกซ้ือ ณ ท่ีพักอาศัย 

ในแตละวัน หนวยขายจะนําสนิคาประเภท โทรทัศน ตูเย็น วีดีโอ วีซีดี และอ่ืนๆ ซึ่งเปนสินคาท่ีขายดี จัดใสรถกระบะ
เพื่อนําไปเสนอขายใหลูกคา โดยนําไปเสนอขายใหถึงหนาประตูบาน ซึ่งการขายดวยวิธีการนี้ ลูกคาจะสามารถเห็นสินคาจริง
และจับตองสินคาได นอกจากนี้ หนวยขายจะมีใบแสดงรายละเอียดการขายเชาซื้อสินคา (Brochure and Price List) ระบุ รูป
สินคา รายละเอียดสินคา ราคาเชาซ้ือ เงินดาวน และ ราคาผอนชําระตองวด เปนตน ไปนําเสนอแกลูกคา  
2. บริการสาธิตสินคา 

หากลูกคาสนใจสินคา หนวยขายจะนําเสนอและแสดงวิธีการใชสินคาใหแกลูกคาอยางละเอียด 
3. บริการการตรวจสอบและวิเคราะหขอมูลผูขอเชาซ้ือภายใน 1 วัน 

หัวหนาหนวยสินเช่ือจะตรวจสอบขอมูลผูขอเชาซ้ือ ท้ังดานสถานะทางการเงิน ความเปนอยูและอุปนิสัย หากลูกคามี
คุณสมบัติเปนไปตามขอกําหนดบริษัทฯ หัวหนาหนวยสินเช่ือจะอนุมัติการขายเชาซ้ือในเบ้ืองตนพรอมเซ็นสัญญาเชาซ้ือทันที 
4. บริการแลกสินคาเกาเพ่ือชําระเงินดาวนสินคาเชาซ้ือใหม 

บริษัทฯมีนโยบายใหลูกคาเชาซื้อชําระคาเงินดาวนการเชาซื้อสินคาดวยสินคาใชแลว โดยบริษัทฯรับสินคาไมจํากัด
ยี่หอ แตจํากัดประเภทสินคาเฉพาะ โทรทัศน ตูเย็น เคร่ืองซักผา วีซีดี และดีวีดี เทานั้น ซึ่งการใหบริการนี้จะชวยกระตุน
ยอดขาย เนื่องจากหากลูกคาตองการสินคารุนใหมแตมีขอจํากัดเร่ืองจํานวนเงินสดเพื่อชําระเงินดาวนสินคา ท้ังน้ี บริษัทฯจะ
กําหนดประเภทสินคา รุน และราคาเพื่อใชเปนราคากลางในการรับสินคาแทนการชําระเงินสด โดยสินคาท่ีรับชําระแทนเงิน
ดาวนนี้จะเปนกรรมสิทธิ์ของบริษัทฯ ซึ่งเม่ือรับสินคามาแลว ทุกสาขาจะจัดสงใหแกสวนกลางซึ่งจะเปนผูรวบรวมเพื่อจําหนาย
แกพอคารับซ้ือของเกา 

เม่ือรับสินคาจากลูกคาเชาซ้ือแทนการชําระเงินดาวนแลว บริษัทฯไดจัดเก็บสินคาดังกลาวแยกออกจากสินคาคงเหลือ
ประเภทสินคาใหมและสินคายึดคืน (รายละเอียดในสวนท่ี 2 ขอ 12.5.1 สวนประกอบของสินทรัพย) โดยมิไดบันทึกรายการ
ลงบัญชี บริษัทฯมีนโยบายการบริหารการขายเหมาสินคานี้ใหแกพอคารับซื้อของเกาทุกๆสัปดาหและเม่ือขายสินคานี้ออกไปได
จะบันทึกบัญชีเปนรายไดอ่ืน โดย ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทฯมีสินคาเกาชําระคาเงินดาวน 1,578 ชิ้น และมีระยะเวลา
การขายเฉล่ีย 1 เดือน (รวมระยะเวลาการจดัเกบ็และขนสงสินคาเพือ่นํามารวม ณ สํานักงานใหญ สําหรับการขายตอไป) 

ลูกคา ณ ท่ีพกัอาศัย

บริการนาํสินคาไปใหลูกคา
เลือกซื้อ ณ ที่พักอาศัย

บริการสาธิตสินคา

บริการการตรวจสอบและ
วิเคราะหข อมูลผูขอเชาซื้อ

บริการแลกสินคาเกาเพ่ือ
ชําระเงินดาวนสินคาเชาซื้อใหม

บริการนําสงสินคาพรอมติดต้ัง

บริการรับชําระเงินดาวน
และคางวดเชาซ้ือ

บริการตรวจเชค็สภาพ
และซอมสินคา

บริการอื่นๆ อาท ิ
บริการสินคาทดแทนขณะสงซอม
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บริการหลังการขาย 
5. บริการนําสงสินคาพรอมติดต้ัง 

เม่ือลูกคาเซ็นสัญญาเชาซ้ือแลว หัวหนาหนวยสินเช่ือจะเก็บเงินดาวนและนําสงสินคาพรอมติดต้ังภายในวันเดียวกัน 
6. บริการรับชําระเงนิดาวนและคางวดเชาซือ้ 

ในการจัดทําสัญญาเชาซื้อกับลูกคา บริษัทฯจะกําหนด จํานวนคางวดเชาซื้อ วัน เวลา และสถานท่ีเพื่อใหพนักงาน
เก็บเงินเดินทางออกไปจัดเก็บคางวดในแตละเดือนเปนประจําทุกเดือน ณ ท่ีพักอาศัย โดยท่ีลูกคาไมตองออกไปชําระท่ีสาขา 
7. บริการตรวจเช็คสภาพและซอมสินคา 

บริษัทฯจะรับประกันสินคาตามระยะรับประกันสินคาจากผูผลิต (ข้ึนอยูกับประเภทสินคา) โดยบริษัทฯจะเปนผูไปรับ
สินคาจากลูกคาเพื่อสงไปซอมยังศูนยซอมสินคาไดสตาร พรอมท้ังนําสงกลับคืนใหแกลูกคาถึงท่ีพักอาศัย ปจจุบัน บริษัทฯ
สามารถสงสินคาเพื่อซอมแซมท่ีศูนยซอมสินคาไดสตารท้ังสิ้น 77 แหง แบงออกเปน 2 ประเภท คือ ศูนยบริการ “ไดสตาร” 
จํานวน 46 แหง และรานตัวแทนการซอม/ขายอะไหล จํานวน 31 แหง ดังนี ้

ภาค
เหนือ 8                     
ตะวันออกเฉยีงเหนือ 6                     
กทม.และปริมณฑล 11                   
กลาง -                     
ตะวันออก 12                   
ใต 9                     

รวม 46                   31                   

31                   

ศูนยบริการ "ไดสตาร" รานตัวแทนการซอม/ขายอะไหล

 
บริการดังกลาวมาขางตนเปนบริการท่ีลูกคาเชาซ้ือจะไดรับจากท้ังบริษัทฯและตัวแทนฯ ซึ่งเปนกลยุทธทางการตลาด

ท่ีมุงเนนการเขาถึงตัวลูกคา โดยมีบริการหลักท่ีเปนจุดเดนคือ การนําสินคาไปใหเลือกซื้อ การรับชําระคางวดเชาซื้อ และการ
ซอมแซมสินคาถึงท่ีพักอาศัย ซึ่งเหมาะสมกับกลุมลูกคาของบริษัทฯที่อาศัยอยูนอกเขตเทศบาลในจังหวัดตางๆทั่วประเทศ ซ่ึงมี
เสนทางการเดินทางและติดตอสื่อสารท่ีคอนขางยากลําบาก โดยการขายเชาซื้อพรอมบริการนี้ จะชวยประหยัดเวลาของลูกคา
ในการเดินทางเพื่อหาซื้อสินคาและชําระคางวดในแตละเดือน รวมท้ังชวยลดภาระในการขนสงสินคาเพื่อการซอมแซมในชวง
ระยะเวลาการผอนชําระดวย 
8. บริการอ่ืนๆ 

นอกเหนือจากบริการดังกลาวขางตน บริษัทฯยังใหบริการประเภทอ่ืน เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจใหแกลูกคา อาทิ บริการ
สินคาทดแทนขณะสงซอม เปนตน 

3.1.4 ระบบควบคุมการบริหารการขายเชาซือ้ 

บริษัทฯมีโครงสรางการบริหารและควบคุมงานขายเชาซ้ือดังน้ี 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

ผูอํานวยการฝายขาย 3ผูอํานวยการฝายขาย 1-2

ผูจัดการสาขา

ผูจัดการสวนขาย 1

ผูจัดการเขต 1

ผูจัดการสวนขาย 7ผูจัดการสวนขาย 2 .......

ผูจัดการเขต 2
ผูจัดการเขต 3
ผูจัดการเขต 4

ผูจัดการเขต 1
ผูจัดการเขต 2
ผูจัดการเขต 3
ผูจัดการเขต 4

ผูจัดการเขต 1
ผูจัดการเขต 2
ผูจัดการเขต 3
ผูจัดการเขต 4

ผูจัดการสวนขาย 1 ผูจัดการสวนขาย 8ผูจัดการสวนขาย 2 .......

ผูชวย ผูชวย ผูชวย ....... ผูชวยผูชวย ผูชวย

ตัวแทนขายเชาซื้อ

การขายเชาซ้ือผานสาขา การขายเชาซ้ือผานตัวแทนขายเชาซ้ือ
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1. การควบคุมระบบการขายผานสาขาของบริษัทฯ 

สายงานบังคับบัญชา 
ในการควบคุมการขายผานสาขา บริษัทฯมีผูบริหารท่ีดูแลควบคุมการเชาซื้อ ณ 30 มิถุนายน 2547 รวม 104 คน 

โดยมีสายงานการบงัคับบัญชา 4 ระดับ คือ ผูอํานวยการฝายขาย ผูจัดการสวนขาย ผูจัดการเขต และผูจัดการสาขา  

การตรวจสอบความมีตัวตนและคุณสมบัติของผูเชาซ้ือ 
บริษัทฯไดพัฒนาเกณฑการคัดเลือกผูขอเชาซ้ือ ซึง่พิจารณาจากคุณสมบัติท้ังดานเชิงปริมาณ อาทิ รายไดของผูขอเชา

ซื้อ  จํานวนสินคาที่ไดเชาซื้อกับบริษัทฯในปจจุบัน (ปกติจะไมเกิน 1 ชิ้นตอ 1 ครัวเรือน) สถิติการชําระเงินและประวัติการเชา
ซื้อสินคา (กรณีลูกคาเกา) เปนตน และเชิงคุณภาพ อาทิ สภาพสถานท่ีพักอาศัยและเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน วัตถุประสงค
การขอเชาซื้อ เปนตน ซึ่งหัวหนาหนวยสินเชื่อจะเปนผูพิจารณาผูขอเชาซื้อตามเกณฑของบริษัทฯ โดยมีผูจัดการสาขาเปนผู
ตรวจสอบการอนุมัติการขายเชาซื้ออีกคร้ังหนึ่ง อยางไรก็ตาม ผูบริหารตามสายงานฝายขายจะตองเขาเช็คสอบการทํางานของ
หัวหนาหนวยสินเช่ือ และผูจดัการสาขาท้ังรายสัปดาหและรายเดือน รวมท้ัง จะตองเขาสุมตรวจสอบผูเชาซ้ืออีกคร้ังดวย 

ทั้งนี ้บริษัทฯมิไดอางอิงขอมูลจากศูนยกลางการใหขอมูลเครดิตของ บริษัท ขอมูลเครดิตไทย จํากัด ในการตรวจสอบ
ลูกคา โดยปจจุบันบริษัทฯไดตรวจสอบเฉพาะจากฐานขอมูลภายในของบริษัทฯเทานั้น อยางไรก็ตาม บริษัทฯมีแผนการรวม
เปนสมาชิกของ บริษัท ขอมูลเครดิตไทย จํากัด เพ่ือใชเปนแหลงขอมูลการตรวจสอบในอนาคต 

การตรวจสอบสินคาคงเหลือ 
สินคาเปนทรัพยสินของบริษัทฯซ่ึงไดจัดเตรียมไวท่ีสาขาเพ่ือใหเพียงพอตอความตองการของลูกคา โดยมีนโยบายการ

เก็บสินคาคงคลังใหเพียงพอตอการขายในอัตราประมาณ 1.8 เทาของยอดขายสินคาตอเดือน หรือ 1.32 ลานบาท/สาขา ณ 
ไตรมาส 2 ป 2547 

บริษัทฯมีนโยบายการควบคุมสินคาคงเหลือท้ังรายวันและรายเดือน ซึ่งในข้ันตอนการขายในแตละวันนั้น บริษัทฯได
กําหนดข้ันตอนการเบิกจายสินคาสําหรับขายและตรวจสอบรายการสินคากลับคืนคลังภายหลังการขายในแตละสิ้นวันทําการ 
ซ่ึงจะควบคุมโดยเสมียนสาขาและผูจัดการสาขา อีกทั้ง ผูจัดการสาขาและผูจัดการเขตจะตองตรวจนับสินคาคงคลังทั้งหมด และ
จัดสงขอมูลการตรวจนับใหสํานักงานใหญเพ่ือเช็คสอบในทุกๆส้ินเดือน 

การตรวจสอบการเก็บเงิน 
พนักงานเก็บเงินจะตองนําเงินคางวดท่ีเก็บไดสงใหสาขาภายในวันทําการถัดไป ท้ังน้ี การเก็บเงินจะถูกควบคุมโดย

ใบเสร็จรับเงิน ซึ่งจะถูกตรวจสอบหมายเลขใบเสร็จทุกวันโดยผูจัดการสาขา เพื่อเปนการปองกันการไมนําเงินสงตาม
ใบเสร็จรับเงินท่ีใชไปทุกส้ินวัน 

การตรวจสอบเงินสดของสาขา 
เสมียนสาขาจะเปนผูตรวจรับเงินคาดาวนและคางวดจากหัวหนาหนวยสินเช่ือและพนักงานเก็บเงินในทุกสิ้นวันทําการ 

โดยตรวจสอบรายการกบัใบเสร็จรับเงนิ เพ่ือใหสามารถติดตามการใชใบเสร็จตอในวันทําการถัดไป จากนั้นจึงนําเงินสดที่เหลือ
ภายหลังหักคาใชจายประจําวันฝากธนาคารท้ังหมด โดยรายรับและรายจายทุกรายการจะตองอยูภายใตการควบคุมของ
ผูจัดการสาขา 

การจัดทําสัญญาเชาซ้ือ 
บริษัทฯจะดําเนินการเซ็นสัญญาเชาซื้อและสัญญาคํ้าประกันกับผูเชาซื้อและผูคํ้าประกันทันทีในวันสงสินคาและรับ

เงินดาวนเรียบรอยแลว โดยในสัญญาจะมีผูทํานิติกรรมรวมท้ังส้ิน 4 ฝาย คือ ผูใหเชาซื้อ ผูเชาซื้อ ผูค้ําประกัน และพยาน ซึ่งใน
สัญญามีสาระสําคัญดังนี ้

� ช่ือและรายละเอียดผูใหเชาซ้ือ (อายุข้ันตํ่า 20 ปบริบูรณ) 
� ชื่อ-สกุลและรายละเอียดผูเชาซื้อ คูสมรส และผู คํ้าประกัน อาทิ รายได อาชีพ หมายเลขบัตรประจําตัว
ประชาชน ท่ีอยูตามทะเบียนบาน ท่ีอยูจริง เบอรโทรศัพทท่ีติดตอได เปนตน 

� รายละเอียดสินคา อาทิ ประเภทสินคา ยี่หอ รุน สี 
� รายละเอียดการเชาซ้ือ เชน ราคาเชาซ้ือ คางวด ระยะเวลาเชาซ้ือ กําหนดการชําระคางวด เปนตน 
� แผนที่อยูปจจุบันของผูขอเชาซื้อ 
� ขอกาํหนดการจดัทําสญัญาท่ีเปนไปตามสํานกังานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค 



บริษัท ด ีอี แคปปตอล จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที ่2 หนาท่ี 19 

การดําเนินธุรกิจขายเชาซื้อเคร่ืองใชไฟฟาของบริษัทฯเปนธุรกิจท่ีถูกควบคุมสัญญาตามพระราชบัญญัติคุมครอง
ผูบริโภค พ.ศ. 2544 ซึ่งกําหนดใหบริษัทฯจัดทําสัญญาเชาซื้อท่ีมีรูปแบบ สาระสําคัญและเงื่อนไขใหเปนไปตามขอกําหนด ซึ่ง
ตลอดระยะเวลาการดําเนินธุรกิจน้ัน บริษัทฯไดปฏิบัติถูกตามขอกําหนดดังกลาวทุกประการ 

นอกจากนี ้ในการพิจารณาผูคํ้าประกัน บริษัทฯมีหลักเกณฑท่ีสําคัญ คือ ตองไมเปนคูสมรสหรือญาติสนิทกับผูขอเชา
ซื้อ มีท่ีอยูอาศัยเปนหลักแหลงและมีรายไดในระดับท่ีเหมาะสม ไมเคยมีประวัติในการคํ้าประกันและ/หรือใหขอมูลของลูกหนี้
เชาซื้อท่ีมีปญหาแกบริษัทฯ ไมสามารถคํ้าประกันลูกคาเชาซื้อของบริษัทฯไดมากกวา 1 คนในเวลาเดียวกัน และไมเปนลูกหนี้
เชาซื้อในปจจุบันของบริษัทฯ เปนตน  

พนกังานปฏิบัติการสาขา 
ในการพิจารณารับพนักงานเพื่อปฏิบัติงานสาขาในตําแหนงตางๆดังกลาวมาแลวนั้น บริษัทฯกําหนดใหพนักงานทุก

รายจะตองมีการวางหลักทรัพยและ/หรือบุคคลคํ้าประกัน โดยแยกเปนพนักงานภาคสนามซึ่งปฏิบัติงานในสาขาในวงเงิน
ประมาณ 100,000-300,000 บาท คิดเปนประมาณ 12-35 เทาของรายไดตอเดือน เพื่อเปนการลดความเสี่ยงในการ
ปฏิบัติซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดในอนาคต 

พนกังานปฏิบัติการสาขา โดยเฉพาะผูจัดการสาขาและหัวหนาหนวยสินเช่ือซ่ึงถือเปนหัวใจหลักของการขายเชาซ้ือน้ัน 
จะตองเปนผูท่ีมีความรูและประสบการณในการทํางาน ดังนั้นบริษัทฯจึงจัดการอบรมอยางตอเนื่องเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลของการทํางานใหมากท่ีสุด นอกจากนี้ ระบบการทํางานขายเชาซื้อเปนระบบท่ีไดถูกพัฒนาอยางตอเนื่องมาเปน
ระยะเวลายาวนาน เพื่อใหบุคคลในแตละหนาที่สามารถตรวจสอบการทํางานซึ่งกันและกันได อาทิ เม่ือหัวหนาหนวยสินเชื่อ
อนุมัติการขายเชาซ้ือแลว ผูจัดการสาขาจะเปนผูอนุมัติการขายเชาซื้ออีกคร้ัง และพนักงานเก็บเงินจะเปนผูเรียกเก็บเงินคางวด
เชาซ้ือ ซ่ึงจะเปนการเช็คสอบการขายอีกคร้ังหน่ึง  

2. การควบคุมระบบการขายผานตัวแทนขายเชาซือ้ 

ในการควบคุมการขายเชาซื้อใหแกตัวแทนฯนั้น บริษัทฯจะจัดทําสัญญาเชาซื้อกับตัวแทนฯทุกราย โดยกําหนดวงเงิน
เชาซื้อใหใหแกตัวแทนฯตามหลักเกณฑคุณสมบัติและหลักประกันตามท่ีกลาวมาแลว และเม่ือตัวแทนดังกลาวสามารถขาย
สินคาท่ีไดเชาซื้อไปจากบริษัทฯใหแกลูกคารายยอย ตัวแทนฯจะตองโอนสิทธิเรียกรองตามสัญญาเชาซื้อใหแกบริษัทฯทุกสิ้น
เดือน นอกจากนี้ หากตัวแทนฯซื้อสินคาในมูลคาท่ีกําหนดและชําระเงินตามกําหนดเวลาในแตละเดือน บริษัทฯจะให
คาตอบแทนในรูปโบนัสรายเดือน ซึ่งตัวแทนฯตองเก็บสะสมโบนัสนี้ไวกับบริษัทฯ โดยบริษัทฯจะพิจารณาใหเงินสมทบตาม
เกณฑระยะเวลาการสะสมสงูสุด 2 เทาของจํานวนเงินโบนัสท่ีสะสมต้ังแตปท่ี 11 เปนตนไป ท้ังน้ี ตัวแทนฯจะไดรับโบนัสสะสม
นี้คืนเม่ือพนสภาพการเปนตัวแทนฯและปฏิบัติตามเงื่อนไขในการรับโบนัสสะสมครบถวน อาทิ ไมมีภาระหนี้คางชําระกับ
บริษัทฯ เปนตน ซึ่ง ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทฯไดจัดเก็บโบนัสรายเดือนดังกลาวรวม 6.39 ลานบาท ซึ่งถือเสมือน
หลักประกนัของตัวแทนฯอีกประเภทหน่ึงดวย  

สายงานบังคับบัญชา 
ในการควบคุมการขายผานตัวแทนฯ บริษัทฯมีผูบริหารท่ีดูแลควบคุมการเชาซ้ือ ณ 30 มิถุนายน 2547 รวม 18 คน 

โดยมีสายงานการบงัคับบัญชา 3 ระดับ คือ ผูอํานวยการฝายขาย ผูจัดการสวนขาย และผูชวยผูจัดการ โดยมีหนาท่ีหลักในการ
สรรหาและคัดเลือกตัวแทนฯรายใหม การแนะนําและสอนการบริหารการขายเชาซื้อ การตรวจสอบการขายและการดําเนินงาน
ของตัวแทนฯ โดยเฉพาะเร่ืองการเก็บเงินและการพิจารณาสินเชื่อเพื่อใหเปนไปตามขอกําหนดของบริษัทฯ การชวยเหลือ
ตัวแทนฯในการดําเนินการทางกฎหมายกับลูกหน้ีท่ีมีปญหา และเปนส่ือกลางในการนําเสนอสินคาของบริษัทฯ 

การตรวจสอบการขายและการเกบ็เงนิคางวดรายเดือน 
บริษัทฯไดกําหนดระบบงานขาย การรับชําระคางวดจากลูกคา และการจัดทํารายงานประเภทตางๆสงบริษัทฯทุกสิ้น

เดือน เพ่ือใหตัวแทนฯทุกรายปฏิบัติตามระบบงานเดียวกับการขายเชาซ้ือผานสาขา อาทิ การนําสงรายงานลูกหนี้คงเหลือ การ
จัดทําสัญญาเชาซ้ือกับลูกคา และการนําสงสัญญาโอนสิทธิเรียกรองในสัญญาเชาซ้ือกับลูกคา เปนตน 

การตรวจสอบความมีตัวตนของลูกคาของตัวแทนฯรายเดือน 
บริษัทฯจะสงทีมงานเขาตรวจเยี่ยมตัวแทนฯเปนประจํา รวมท้ังเขาตรวจเยี่ยมลูกคาของตัวแทนฯแตละรายแบบสุม

ตัวอยาง เพือ่เปนการตรวจสอบความมีอยูจริงของการขายและความมีตัวตนของลูกคา เปนตน 
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3.1.5 ระบบการจัดการและบริหารลูกหนี้ที่มีปญหา 

บริษัทฯมีนโยบายการต้ังคาเผื่อหนี้สงสัยจะสูญสําหรับลูกหนี้เชาซื้อทุกรายโดยใชรายงานอายุลูกหนี้เปนเกณฑ ซึ่ง
คํานวณจากจํานวนลูกหน้ีเชาซ้ือหักดวยดอกผลเชาซ้ือรอตัดบัญชี (รายละเอียดในสวนท่ี 2 ขอ 12.5.2 คุณภาพสินทรัพย) เพื่อ
เปนการปองกันความเส่ียงท่ีบริษัทฯอาจเกิดความเสียหายจากการผิดนัดชําระคาเชาซ้ือในอนาคตของลูกหน้ีเชาซ้ือ  

นอกจากนี้ กรณีท่ีลูกหนี้เชาซื้อไมสามารถปฏิบัติตามเงื่อนไขและขอกําหนดในสัญญาเชาซื้อไดนั้น บริษัทฯมี
มาตรการในการจดัการรวม 5 ข้ันตอนหลัก คือ  

1. การทวงถามและเรงรัดคางวดเชาซ้ือ ดําเนินการโดยพนักงานเก็บเงิน และผูจัดการสาขา 
2. การออกจดหมายเตือนการชําระคางวดเชาซือ้ ดําเนินการโดยผูจดัการสาขา 
3. การออกจดหมายบอกเลิกสัญญาเชาซ้ือ ดําเนินการโดยผูจดัการสาขา 
4. การติดตามสินคาเชาซ้ือคืนบริษัทฯ ดําเนินการโดยผูจดัการสาขาและ/หรือเจาหนาท่ีทางกฎหมาย 
5. การดําเนินคดีตามกฎหมายโดยใชอํานาจศาล  

ซ่ึงการดําเนินการมาตรการดังกลาวมาน้ีแยกออกไดใน 3 กรณีดังนี ้

กรณ ี1 การผิดนัดชําระคางวดเชาซ้ือต้ังแต 1-3 เดือน 
เมื่อลูกคารายใดคางชําระเงินคางวดเชาซื้อในงวดแรก พนักงานเก็บเงินจะเปนผูติดตามและทวงถามลูกคาในข้ันตน

เพื่อใหชําระเงินตามกําหนดเวลา พรอมกันนั้นบริษัทฯจะออกจดหมายเตือนการชําระคางวดเชาซื้อฉบับท่ี 1 หากพบวาลูกหนี้
ยังคงเพิกเฉยตอการชําระหนี้ในเดือนที่ 2 และในเดือนท่ี 3 ท่ีลูกคาคางการชําระคางวด (โดยไมจําเปนตองคางชําระเปนเวลา
ติดตอกัน) บริษัทฯจะออกจดหมายบอกยกเลิกสัญญาเชาซื้อ และดําเนินการติดตามสินคาเชาซื้อท่ีเปนหลักประกันการเชาซื้อ
คืนแกบริษัทฯตอไป ท้ังน้ี การดําเนินการเรงรัดดังกลาวมานี้จะอยูภายใตการควบคุมดูแลอยางใกลชิดของผูจัดการสาขา 
ผูจัดการเขต ผูจัดการภาค และผูอํานวยการฝายขายตามสายงานบงัคับบัญชาตามลําดับ  

กรณ ี2 การผิดนัดชําระคางวดเชาซ้ือต้ังแต 4 เดือนข้ึนไป 
เม่ือพบวาลูกหน้ีไมผอนชําระคางวดเชาซ้ือและบริษัทฯไดดําเนินการออกจดหมายเตือนและแจงบอกเลิกสัญญาเชาซ้ือ

แลวน้ัน สาขาท่ีดูแลบัญชีลูกหน้ีรายท่ีมีปญหาจะดําเนินการสงเร่ืองใหหนวยงานทางกฎหมายเพ่ือดําเนินการคดีตอลูกหน้ีตอไป 

กรณ ี3 ลูกหน้ีเชาซ้ือท่ีมีขอบงช้ีวาไมสามารถผอนชําระและ/หรือมีเจตนาไมผอนชําระคางวด 
หากบริษัทฯพบวาลูกหน้ีรายใดมีขอบงช้ีวาไมมีความสามารถในการผอนชําระ อาทิ ไมมีรายไดอยางตอเนื่อง เสียชีวิต 

เปนตน หรือหากพบวาลูกหน้ีมีเจตนาไมชําระคางวด อาทิ ยายท่ีอยูหรือหลบหน้ีโดยไมสามารถติดตามได เคล่ือนยายสินคาเชา
ซื้อ เปนตน บริษัทฯจะดําเนินการสงจดหมายเตือนการชําระคางวดเชาซื้อและบอกเลิกสัญญาเชาซื้อทันที เพื่อขอคืนสินคาและ
สามารถดําเนินคดีทางกฎหมายแกลูกคารายดังกลาวไดโดยเร็วท่ีสุด พรอมกันนั้นจะพิจารณาตัดหนี้สูญสําหรับบัญชีลูกหนี้
ดังกลาวทันที  

แนวทางการตัดหน้ีสูญ 

ในการดําเนินธุรกิจปกติ บริษัทฯมีนโยบายการตัดหนี้สูญ เฉพาะลูกหนี้คางชําระเกิน 12 เดือนท่ีไดต้ังคาเผื่อหนี้
สงสัยจะสูญเต็มจํานวนแลวและกําลังถูกดําเนินคดีทางกฎหมายทางกฎหมาย โดยมีข้ันตอนในการตัดหน้ีสูญ ดังนี ้

1. มีการดําเนินการติดตามและทวงถามการชําระคางวดเชาซ้ือตามมาตรการดังกลาวขางตน (กรณ ี1-3) 
2. มีการยึดทรัพยสินคืนและดําเนินคดีแลว 
3. ไดต้ังสํารองเต็มรอยละ 100 แลว 

โดยในการพิจารณาตัดหนี้สูญจะพิจารณาตามสายงานบังคับบัญชาตามลําดับชั้น คือ ผูจัดการสาขา ผูจัดการเขต 
ผูจัดการสวนขาย และผูอํานวยการฝายขาย โดยกรรมการผูจัดการจะเปนผูอนุมัติสุดทาย 
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การฟองรองดําเนินคดี 

บริษัทฯมีนโยบายการฟองรองดําเนินคดีลูกหนี้ทุกรายท่ีไมปฏิบัติตามขอสัญญาเชาซื้อ รวมท้ังพนักงานทุกรายท่ี
ปฏิบัติงานโดยทุจริตและ/หรือกอใหเกิดความเสียหายกับบริษัทฯ โดยต้ังแตเดือน มกราคม 2544–ไตรมาส 2 ป 2547 
บริษัทฯมีการฟองรองดําเนินคดีดังน้ี 

คดี คดี
1.  ลูกหนี้เชาซื้อ 2,272      38.11 1,566     26.41
2.  ตัวแทนขายเชาซื้อ 3             0.85 -            
3.  ลูกหน้ีพนักงาน 729         168.62 446        93.46
4.  ลูกหนี้พนักงานทําสัญญาชดใชความเสียหาย 91           12.18 64          7.83
5.  คดีอาญา / อ่ืน ๆ 257         38.13 65          6.77

รวม 3,352      257.90 2,141     134.47

-             

ประเภทลูกหนี้
ทุนทรัพย (ลบ.) ทุนทรัพย (ลบ.)

คดีฟองรอง ม.ค.44 - มิ.ย. 47 คดเีสรจ็สิน้

 
ในชวงต้ังแตป 2544 – ไตรมาส 2 ป 2547 บริษัทฯมีการฟองรองดําเนินคดีท้ังสิ้น 3,352 คดี รวมทุนทรัพย 

257.90 ลานบาท โดยดําเนินคดีเสร็จสิ้น (พิพากษา/ยอมความ) 2,141 คดี รวมทุนทรัพย 134.47 ลานบาท คิดเปน
สัดสวนรอยละ 52.14 ของทุนทรัพยของคดีท่ีฟองรองต้ังแต ม.ค. 2544 อยางไรก็ตาม หากพิจารณาเฉพาะการฟองรองลูกหนี้
เชาซ้ือ พบวามีการฟองรองรวม 2,272 คดี แตมีทุนทรัพยเพียง 38.97 ลานบาท คิดเปนทุนทรัพยจํานวน 17,128.63 บาท
ตอคดี ถึงแมวาทุนทรัพยตอรายลูกหน้ีเชาซ้ือจะมีมูลคาไมสูง แตบริษัทฯจําเปนตองฟองรองเพื่อใหเปนตัวอยางแกลูกหนี้เชาซื้อ
รายอ่ืนๆไมใหทําผิดสัญญา โดย ณ ไตรมาส 2 ป 2547 บริษัทฯสามารถดําเนินคดีเสร็จสิ้นรวม 1,566 คดี คิดเปนทุนทรัพย 
26.41 ลานบาท หรือ 67.77 ของทุนทรัพยของคดีท่ีฟองรองท้ังหมด 

สําหรับการดําเนินคดีทางกฎหมายกับลูกหนี้ท่ีมีปญหาตามท่ีไดกลาวมานั้น บริษัทฯมีหนวยงานทางกฎหมายท้ังท่ี
เปนหนวยงานภายในบริษัทฯ และสํานักงานกฎหมายภายนอกซึ่งปจจุบันมีท้ังสิ้น 9 แหง ดูแลเร่ืองการดําเนินคดีใหแกสาขา
ตางๆใน 32 จังหวัด ณ 30 มิถุนายน 2547 พนักงานฝายกฎหมายและบังคับคดีมีจํานวน 17 คน รับผิดชอบการดําเนินคดี
ลูกหน้ีท่ีมีปญหาในจังหวัดท่ีไมมีสํานักงานกฎหมายภายนอก รวมท้ังรับผิดชอบเร่ืองการฟองรองและดําเนินคดีในกรณีอ่ืนๆดวย 



บริษัท ด ีอี แคปปตอล จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที ่2 หนาท่ี 22 

3.1.6 สรุปขั้นตอนการดําเนินงาน: การขายเชาซือ้ การเก็บเงินคางวด การติดตามหนี ้และการตรวจสอบ 

 

สงมอบบัญชีท่ี
คางชําระให
ฝายกฏหมาย
ดําเนินการ ไมอนุมัติการขาย

อนุมัติการขาย

นําสินคาไปใหเลือก ณ ท่ีพัก
อาศัยและ สาธิตวิธีใชสินคา

ไมสามารถ
เรียกเก็บเงนิ
จากลูกคา

ทําสัญญาเชาซื้อ/สัญญาค้ําประกัน

ตัวแทนขายเชาซ้ือ

ลูกคา
เปาหมาย

สาขา

สงมอบสินคาใหแกลูกคา

พนักงานเก็บเงนิ
BC

หวัหนาหนวยสินเช่ือ

เสมียนสาขา 

เลิกสัญญาและนํา
สินคาคืน พรอมท้ังคืน
เงนิดาวนใหลูกคาใน

วันถัดไป

สาขา

ผูจัดการเขต

ผูจัดการภาค

ผูอํานวยการฝายขาย

สํานักงานกฎหมาย
กลาง

สํานักงานกฏหมาย
ภายนอก

กรรมการผูจัดการ

สํานักงานใหญ

ฝาย
ตรวจสอบ
ภายใน

ไมสามารถผอนชําระ

 > 4 เดือนข้ึนไป

1 - 3 เดือน

ลูกหนี้คางชําระ

ผูจัดการ
สาขา
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3.2 การตลาดและภาวะการแขงขัน 

3.2.1 ลักษณะลูกคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

บริษัทฯมุงเนนการขายเชาซื้อใหแกกลุมลูกคารายยอยท่ีมีรายไดม่ันคงในระดับกลาง-ลางอาศัยอยูนอกเขตเทศบาล
ในจังหวัดตางๆท่ัวประเทศ โดยเฉพาะจังหวัดทางภาคใต โดยสวนใหญมีคุณสมบัติสําคัญดังน้ี 

1. ประกอบอาชีพ การทําสวนยาง/สวนผลไม การทําไร/นา ลูกจาง เปนตน  
2. มีท่ีพักเปนหลักแหลงและถาวร ซึ่งสวนใหญจะเปนกลุมชาวบานท่ีอาศัยในพื้นท่ีนั้นๆเปนระยะเวลานาน โดย
อาศัยกนัเปนครอบครัวใหญ 

3. มีท่ีพักอยูนอกเขตเทศบาล ซ่ึงการคมนาคมยังไมสะดวก 
4. มีรายไดประจํา (ตอครัวเรือน) เฉล่ียประมาณ 7,000-8,000 บาท/เดือน 
5. ไมมีหลักฐานทางการเงิน อาทิ หนังสือรับรองเงินเดือน 
จากประสบการณในการดําเนินธุรกิจกับกลุมบุคคลดังกลาว บริษัทฯพบวาเปนกลุมท่ีมีกําลังและความตองการซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภคประเภทตางๆ แตมีขอจํากัดในเรื่องความสามารถในการชําระคาสินคาในจํานวนมากเพียงคร้ังเดียว โดย
กลุมบุคคลเหลานี้มีความสามารถในการชําระคาสินคาในจํานวนที่นอยแตสมํ่าเสมอ นอกจากนี้ยังมีขอจํากัดในเร่ือง ระยะทาง
การเดินทางเพื่อซื้อ/ชําระ/ซอมแซมสินคา การหาความรูและแหลงเลือกสรรสินคา รวมท้ังการจัดหาเอกสารเพื่อใช
ประกอบการขอสินเชื่อกับสถาบันการเงินจึงทําใหไมไดรับบริการทางการเงินในรูปแบบตางๆจากสถาบันการเงิน ดังนั้นบริษัทฯ
จึงไดพัฒนาการขายเชาซื้อสินคาประเภทตางๆพรอมบริการ เพื่อใหเหมาะสมกับความตองการของกลุมลูกคานี้ รวมทั้งเพื่อให
เหมาะสมกับลักษณะการดําเนินชีวิต รายได และความสามารถในการผอนชําระอีกดวย 

โดยบริษัทจะคัดเลือกสินคาที่มีคุณภาพดีในราคาที่เหมาะสม โดยใหลูกคาสามารถเลือกผอนชําระในราคาคางวดเชา
ซื้อท่ีเหมาะสมกับลักษณะรายไดของลูกคาแตละราย เพื่อใหการชําระคางวดไมมีผลกระทบตอการดําเนินชีวิตประจําวันของ
ลูกคา ซ่ึงในการขายเชาซ้ือ บริษัทฯจะพิจารณาคุณสมบัติเบ้ืองตนของลูกคาดังน้ี 

� รายไดประจําตอครัวเรือนท่ีสมํ่าเสมอ ข้ันตํ่า 5,000 บาท/เดือน 
� อาชีพ ประวัติการทํางาน ประวัติทางการเงินหรือการเชาซ้ือท่ีดีและนาเช่ือถือ 
� ลักษณะท่ีอยูอาศัยท่ีเปนหลักแหลง และอุปกรณเคร่ืองใชภายในบานท่ีเหมาะสม 
� วัตถุประสงคในการเชาซ้ือท่ีชัดเจน 
� ผูคํ้าประกันท่ีเช่ือถือได 
ปจจุบัน บริษัทฯขายเชาซื้อแกลูกคาดังกลาว โดยเฉพาะทางภาคใตในสัดสวนประมาณรอยละ 51.61 ของยอดขาย

ท้ังหมด โดยเปนการขายผานสาขาในสัดสวนรอยละ 89.57 ของยอดขายในภาคใต ประชากรในภาคใตนี้คิดเปนรอยละ 13.41 
ของประชากรท้ังประเทศ และเปนกลุมท่ีมีรายไดตอครัวเรือนสูงเปนอันดับ 2 ในประเทศ (ไมรวมรายไดตอครัวเรือนของ
กรุงเทพฯ นนทบุรี ปทุมธาน ีและสมุทรปราการ)  

ประชากรจากการทะเบียนป 2545 และรายไดเฉล่ียตอครัวเรือน 

รอยละ
กรุงเทพมหานคร 7.84 12.5 25,242 3 24,365 3 28,239 3

ภาคกลาง 14.26 22.7 13,012 4 12,807 4 14,128 4

ภาคเหนือ 11.16 17.8 8,652 8,930 9,530 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 21.12 33.6 7,765 8,281 9,279 
ภาคใต 8.42 13.4 11,186 10,914 12,487 

รวม/เฉล่ีย 62.80 123.2 12,150 5 12,185 5 13,736 5

ลานคน
ประชากร1 รายไดเฉลี่ยตอครัวเรือน2

2543 2544 2545
ภาค

 
1 =  ประชากรจากการทะเบียนป 2545 / ที่มา: กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 
2  =  รายไดเฉลี่ยตอเดือนของครัวเรือนจําแนกตามภาค  พ.ศ. 2543 2544 และ 2545 / ที่มา: รายงานการสํารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของ

ครัวเรือน พ.ศ. 2543  2544 และ 2545  สํานักงานสถิติแหงชาต ิ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 
3  = รวมจังหวัดนนทบุร ี ปทุมธานี  และสมุทรปราการ 
4 = ไมรวม กรุงเทพมหานคร นนทบุร ีปทุมธานี และสมุทรปราการ 
5 = รายไดเฉลี่ยทั่วราชอาณาจักร 
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เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีฟนตัวอยางตอเนื่องในระยะ 3-4 ปที่ผานมา และการท่ีรัฐบาลมีนโยบายการกระตุน
เศรษฐกิจในระดับรากหญา ทําใหประชากรสวนใหญของประเทศมีรายไดท่ีดี ข้ึน และท่ีสําคัญไดมีสวนชวยใหลูกคา
กลุมเปาหมายของบริษัทฯ ซึ่งเปนประชาชนท่ีอยูในตางจังหวัดและอยูนอกเขตเทศบาลไดรับผลประโยชนจากนโยบายของ
รัฐบาลในระดับทองถิน่ เชน กองทุนหมูบาน นโยบายหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) และการชวยดูแลราคาสินคาเกษตรให
ไดระดับราคาท่ีเหมาะสม ซึ่งมีผลทําใหลูกคากลุมเปาหมายของบริษัทฯ มีรายไดเพิ่มข้ึน อีกท้ัง ราคาของเคร่ืองใชไฟฟาภายใน
บาน ไมวาจะเปน โทรทัศนส ีวีซีดี ดีวีดี ซ่ึงเปนสินคาขายเชาซ้ือหลักของบริษัทฯ มีราคาลดตํ่าลงอยางตอเน่ือง 

ประชากรจากการทะเบียน จําแนกตามเขตการปกครอง พ.ศ. 2545 

ลานคน รอยละ ลานคน รอยละ ลานคน รอยละ
0-9 10.06 16.0 2.60 13.3 7.46 17.3
10-19 10.69 17.0 3.07 15.7 7.62 17.6
20-29 11.00 17.5 3.94 20.2 7.06 16.3
30-39 11.12 17.7 3.71 19.0 7.41 17.1
40-49 8.66 13.8 2.88 14.7 5.79 13.4
50-59 5.29 8.4 1.63 8.3 3.66 8.5
60-69 3.61 5.7 1.04 5.3 2.57 5.9
70-79 1.76 2.8 0.51 2.6 1.25 2.9
80 ข้ึนไป 0.60 1.0 0.18 0.9 0.42 1.0
รวม 62.80 100.0 19.56 100.0 43.24 100.0

หมวดอายุ (ป)  
จํานวนประชากร    ในเขตเทศบาล   นอกเขตเทศบาล  

 
     ที่มา:  กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 

จากตารางพบวาประชากรท่ีอาศัยอยูนอกเขตเทศบาลมีจํานวน 43.24 ลานคน หรือ 11.38 ลานครัวเรือน (เฉล่ีย 
3.8 คน/ครัวเรือน) คิดเปนสัดสวนรอยละ 68.86 ของจํานวนประชากรท้ังหมด หากพิจารณาเฉพาะกลุมลูกคาเปาหมายท่ี
อาศัยอยูนอกเขตเทศบาลในชวงอายุ 10-69 ป ซึ่งเปนกลุมท่ีมีความตองการบริโภคสินคาเคร่ืองใชไฟฟาสูงสุดและมี
ความสามารถในการผอนชําระ จะเปนกลุมประชาชนท่ีมีสัดสวนสูงสุด คือ 34.11 ลานคน หรือ 8.98 ลานครัวเรือน คิดเปน
รอยละ 54.31ของจํานวนประชากรท้ังหมด และรอยละ 78.88 ของจํานวนประชากรท่ีอาศัยอยูนอกเขตเทศบาล อยางไรก็ตาม 
ประชากรกลุมเปาหมายดังกลาวอาจไมมีคุณสมบัติตามเกณฑการขอเชาซ้ือของบริษัทฯท้ังหมด  

นอกจากนี้ หากพิจารณาเฉพาะกลุมของประชาชนนอกเขตเทศบาล พบวา รอยละ 88.7 มีเคร่ืองโทรทัศนใชภายใน
ครัวเรือน และรอยละ 66.6 มีตูเย็นหรือตูแช ในขณะท่ีรอยละ 18.7 มีเคร่ืองซักผา รอยละ 3.5 มีเคร่ืองปรับอากาศ และรอยละ 
67.6 มีรถจักรยานยนต (ท่ีมา: กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย) ดังนั้น จํานวนครัวเรือนเปาหมายท่ีจะเชาซื้อสินคา
ประเภทเคร่ืองใชไฟฟาภายในบานดังกลาวจากบริษัทฯอาจลดลงไปอีก ทั้งนี ้บริษัทฯอาจสามารถขายสินคาใหกลุมครัวเรือนท่ีมี
เคร่ืองใชไฟฟาแลว โดยใชกลยทุธการรับแลกสินคาเกาเพื่อชําระเงินดาวนสินคาเชาซื้อใหม (รายละเอียดในสวนท่ี 2 ขอ 3.1.3 
บริการกอนและหลังการขายถึงบาน)  

ณ 31 มิถุนายน 2547 บริษัทฯมีจํานวนลูกคาท่ีกําลังผอนชําระรวม 95,488 ราย และมีฐานลูกคารวม 204,983 
ราย ดังนั้น บริษัทฯจึงมีโอกาสในการขยายการขายไปยังกลุมลูกคานอกเขตเทศบาล ท้ังในสวนของผูบริโภคท่ีซื้อสินคาใหมเพื่อ
ทดแทนสินคาเกาและในสวนของผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟาใหมเปนคร้ังแรก 
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3.2.2 การตลาด 

บริษัทฯดําเนินกลยุทธทางการตลาดอยางตอเนื่องจนสามารถเพิ่มยอดขายเชาซื้อไดในอัตราเฉล่ียรอยละ 54.85 ตอ
ปตั้งแตป 2544 เปนตนมา ซ่ึงสามารถสรุปกลยุทธออกเปน 2 ประเภทหลักดังนี ้

1 กลยุทธการตลาดภายนอกองคกร 

บริษัทฯดําเนินกลยุทธการตลาดภายนอกองคกร โดยมีเปาหมายการตลาด คือ ลูกคารายยอยระดับกลาง-ลางท่ี
อาศัยอยูนอกเขตเทศบาล เพ่ือเพ่ิมยอดขายจากการเพ่ิมความพึงพอใจในสินคาและบริการของลูกคาดังน้ี 

1.1 ความหลายหลายของผลิตภัณฑ 
บริษัทฯขายเชาซ้ือสินคาย่ีหอเดียว คือ ไดสตาร โดยไดพิจารณาคัดเลือกสินคาหลากหลายประเภท เพื่อใหลูกคาเลือก
ซ้ือไดอยางครบวงจรสําหรับการใชงานภายในบานอยางครบถวน โดยเฉพาะเคร่ืองใชไฟฟาภายในบานนั้น บริษัทฯได
เสนอสินคามากกวา 34 รายการสําหรับใหลูกคาเลือกซื้อ ซึ่งกลยุทธนี้ชวยทําใหเกิดการเชาซื้อสินคาอยางตอเนื่อง 
อาทิ เม่ือลูกคาผอนคางวดเชาซ้ือโทรทัศนสีเรียบรอยแลว บริษัทฯจะเสนอสินคาเชาซื้อประเภทอ่ืนๆโดยเฉพาะที่เกี่ยว
เนื่องกัน ซึ่งลูกคายังไมมี อาทิ ดีวีดี สเตอริโอ วีซีดี เปนตน 

1.2 การกระจายชองทางการจดัจําหนายใหครอบคลุมพืน้ท่ี 
ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทฯมีชองทางการจัดจําหนายใน 74 จังหวัดทั่วประเทศจากจํานวนจังหวัดทั้งหมด 76 
จังหวัด คิดเปนรอยละ 97.34 ซึง่ประกอบดวยสาขา 70 แหงซึ่งมี 345 หนวยขายและพนักงานขาย 1,675 คน และ
ตัวแทนฯ 329 ราย ดังนั้น จึงทําใหบริษัทฯมีความสามารถในการเขาถึงตัวลูกคาเปาหมายไดอยางท่ัวถึง และหาก
บริษัทฯสามารถขยายชองทางการจัดจําหนายเพ่ิมเติมจะทําใหเพ่ิมขีดความสามารถการขายเชาซ้ือใหท่ัวถึงมากย่ิงข้ึน 

1.3 ศูนยซอมและบริการท่ีครอบคลุมพ้ืนท่ี 
ณ 30 มิถุนายน 2547 บริษัทฯสามารถสงสินคาเชาซื้อเพื่อซอมแซมท่ีศูนยซอมสินคาไดสตารรวม 77 แหง แบง
ออกเปน ศูนยบริการ “ไดสตาร” 46 แหง และรานตัวแทน/ขายอะไหล 31 แหง ดังนั้น จึงทําใหบริษัทฯเพิ่มความ
สะดวกและรวดเร็วในการซอมแซมสินคาใหแกลูกคา นอกจากนี้ บริษัทฯยังมีบริการการไปรับสินคาเพิ่มนํากลับมา
ซอมพรอมสงคืน เพ่ืออํานวยความสะดวกลูกคาใหมากย่ิงข้ึน 

1.4 การสรางความเช่ือม่ันแกลูกคา 
บริษัทฯจะคัดเลือกประเภทและชนิดสินคาท่ีมีราคาและคุณภาพท่ีดี เพ่ือใหลูกคาเกิดความเช่ือถือในคุณภาพและราคา 

1.5 การรับประกนัสินคาตลอดระยะเวลาเชาซือ้ 
สินคาเชาซื้อทุกชิ้นจะไดการรับประกันการใชงานตามการรับประกันจากผูผลิตสินคา รวมท้ังการรับประกันความ
เสยีหายท่ีเกิดจากความผิดพลาดในการผลิต แตไมรับประกันในกรณีที่ผูเชาซื้อใชงานสินคาผิดวัตถุประสงคหรือผิดวิธ ี
โดยในชวงเวลารับประกันของผูผลิตนั้น ผูผลิตจะรับผิดชอบคาแรงซอมแซมและคาอะไหล โดยบริษัทฯจะเปนผูดูแล
และใหบริการต้ังแตการรับแจงความเสียหาย การไปรับสินคาเพื่อนําไปสงซอม และการจัดสงสินคาคืน ท้ังน้ี 
ระยะเวลาเชาซื้อโดยท่ัวไปจะนานกวาระยะเวลารับประกันสินคาของผูผลิต ดังนั้น ในการรับประกันสินคาตลอด
ระยะเวลาเชาซื้อ บริษัทฯจะเปนผูรับผิดชอบท้ังในสวนคาแรงซอมแซมและอะไหล ท้ังน้ี จากการดําเนินงานในอดีต 
พบวา สินคาเชาซื้อในชวงการเชาซื้อมีความเสียหายคอนขางนอย เนื่องจากบริษัทฯจะคัดเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพ
สําหรับการขายเทานัน้ เพือ่ลดภาระคาใชจายในการรับประกนั 

1.6 การรับซือ้สินคาเกาเพือ่แลกซือ้สินคาเชาซือ้ใหม 
เพ่ือกระตุนยอดขายสินคาเชาซ้ือ บริษัทฯมีกลยุทธในการรับซื้อสินคาชิ้นเกาประเภท โทรทัศน ตูเย็น วีซีดี และ ดีวีดี 
เพ่ือลดภาระลูกคาในการจายเงินดาวนใหนอย     ใหลูกคามีทางเลือกในการตัดสินใจมากย่ิงข้ึน 

1.7 การใหบริการสนิคาทดแทนขณะซอม 
ในชวงการซอมแซมสินคาเชาซื้อ บริษัทฯมีบริการสินคาทดแทน อาทิ โทรทัศนสี ดีวีดี เปนตน เพื่อใหลูกคาสามารถ
ยืมใชงานได ซึ่งบริการนี้ชวยลดผลกระทบในกรณีสินคามีปญหา และทําใหลูกคาแนใจไดวาสามารถมีสินคาไวใชงาน
ไดตลอดเวลาในชวงเวลาซอม 
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1.8 การใชฐานขอมูลลูกคา 
บริษัทฯขายเชาซ้ือสินคาใหแกกลุมลูกคารายยอยระดับกลาง-ลางมาเปนเวลากวา 10 ป ซึ่งบริษัทฯไดเก็บฐานขอมูล
ลูกคาทุกราย อาทิ ชื่อ-สกุล หมายเลขบัตรประชาชน ประเภท/ชนิดสินคาที่เชาซื้อ ระยะเวลา และประวัติการผอน
ชําระ เปนตน โดยบริษัทฯจะตรวจสอบฐานขอมูลดังกลาวอยางสมํ่าเสมอ เพื่อศึกษาและวิเคราะหความตองการของ
ลูกคาท่ีมีประวัติการชําระเงินท่ีดี และสามารถเสนอสินคาท่ีตองการไดอยางครบถวนและตอเนื่อง ท้ังน้ี บริษัทฯจะ
พิจารณาถงึความสามารถในการผอนชําระของลูกคาเปนสําคัญ โดยสวนใหญบริษัทฯจะเสนอขายสินคาอยางตอเนื่อง 
เม่ือลูกคาผอนคางวดเชาซ้ือสินคาช้ินเกาเรียบรอยแลว ซึ่งปจจุบันบริษัทฯมียอดขายเชาซื้อสินคาใหแกลูกคารายเดิม
จากการศึกษาฐานขอมูลประมาณรอยละ 40 ของยอดขายเชาซ้ือท้ังหมด 

2 กลยุทธการตลาดภายในองคกร 
เนื่องจากการดําเนินธุรกิจขายเชาซื้อท่ีมีบุคคลกรเปนทรัพยากรที่สําคัญท่ีสุด ดังนั้น บริษัทฯจึงดําเนินกลยุทธ

การตลาดภายใน โดยมีเปาหมายเพ่ือเพ่ิมยอดขายจากการเพ่ิมแรงจูงใจในการทํางานเปนหลัก ดังนี ้

2.1 ผลตอบแทนในรูปแบบตางๆ 
บริษัทฯยึดหลักการใหผลตอบแทนแกพนักงานและตัวแทนฯตามเกณฑผลงานและคุณภาพงาน โดยจัดโครงการตางๆ
เพื่อกระตุนยอดขายท่ีมีคุณภาพ อาทิ โครงการ “โบนัสทีม-ขายเกินลานเก็บเงินเกินลาน” “รางวัลสโนวบอลลบิงโก
สําหรับหัวหนาหนวยสินเชื่อ” และ “ซุปเปอรโบนัสสําหรับหัวหนาหนวยสินเชื่อ” เปนตน โดยบริษัทฯจะจาย
คาตอบแทนหรือใหรางวัลใหแกพนักงาน หากสามารถสรางผลงานไดตามเปาหมายและตามเกณฑท่ีกําหนด ซึ่ง
ผลงานจะแบงเปนระดับตามยอดขาย ยอดการเก็บเงิน และยอดลูกหน้ีท่ีมีปญหา เปนตน 
นอกจากนี ้ในเดือนมิถุนายน 2547 บริษัทฯไดจัดสรรหุนสามัญเพิ่มทุนใหแกพนักงานระดับตางๆ โดยพิจารณาตาม
อายุงาน (รายละเอียดในสวนท่ี 2 ขอ 8.2 การเสนอขายหุนสามัญเพิม่ทุนใหแกกรรมการและพนกังาน) 

2.2 รายการสงเสริมการขาย 
ในระหวางป บริษัทฯไดจัดรายการสงเสริมการขายประเภทตางๆใหกับสาขาและตัวแทนฯ เพื่อกระตุนยอดขายท่ีมี
คุณภาพ โดยกําหนดเปาหมายการขายที่ชัดเจนควบคูกับเปาหมายการเก็บเงินคางวด อาทิ การสงเสริมทัศนศึกษา
ตางประเทศ การสงเสริมการสรางผลงานดาราทองประจาํป และเงินรางวัลสงเสริมพเิศษรายไตรมาสใหแกตัวแทนฯ  

2.3 การใหโอกาสการเติบโตในสายงานภายในองคกร 
บริษัทฯใหความสําคัญกับทรัพยากรบุคคลภายในองคกรอยางมาก เนื่องจากการดําเนินธุรกิจเชาซื้อข้ึนอยูกับ
ความสามารถ ประสบการณ และความซื่อสัตยของพนักงาน ดังนั้น บริษัทฯจึงเนนการพัฒนาบุคคลกรและวัด
ความสามารถและคุณภาพการทํางานอยางตอเนื่อง นอกเหนือจากการกําหนดโครงสรางผลตอบแทนในรูปแบบ
ตางๆแลว บริษัทฯไดสรางสายงานการเติบโตในองคกรตามผลงานท่ีชัดเจน รวมทั้งสวัสดิการและความม่ันคงในสาย
งาน เพ่ือสรางแรงจูงใจในการทํางานในระยะยาว 

3.2.3 นโยบายการกาํหนดราคา 

บริษัทฯมีนโยบายการกําหนดราคาอยางชัดเจนท่ีเหมาะสมแกกลุมลูกคาและลักษณะการดําเนินธุรกิจของบริษัทฯ 
โดยพิจารณาปจจัยหลักตางๆดังนี ้

1. ตนทุนทางการเงินและการดําเนินงานของบริษัทฯ 
2. ภาวะราคาสนิคาในตลาดและแนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคต 
3. ภาวะอัตราดอกเบ้ียในตลาดและแนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคต 
4. ความเส่ียงในการเกิดหน้ีสูญของผูเชาซ้ือ 
5. แนวโนมเหตุการณและปจจัยใดๆท่ีอาจกระทบตอการดําเนินงานของบริษัทฯ และการคาดการณของบริษัทฯ 
อาทิ การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยกีารผลิตสนิคา 

บริษัทฯตั้งราคาโดยใชวิธีราคาตนทุนบวกกําไรเปนราคาขายสด และตั้งคางวดเชาซื้อโดยใชวิธีราคาขายเงินสดบวก
ดอกเบี้ยในอัตราคงท่ีตอเดือน โดยราคาท่ีขายเชาซื้อใหแกตัวแทนฯจะตํ่ากวากวาราคาเชาซื้อถึงผูบริโภคประมาณรอยละ 58 
ท้ังน้ี บริษัทฯไดกําหนดนโยบายราคาขายเชาซื้อและราคาคางวดถึงผูบริโภคเปนราคาเดียวกันสําหรับการขายเชาซื้อผานชอง
ทางการจัดจําหนายทุกรูปแบบ (One Price for Every Distribution Channel) เพื่อปองกันการแขงขันดานราคาและจํานวนเงิน
คางวด ดังนั้น ไมมีการไมวาลูกคารายยอยจะเชาซือ้สินคาจากสาขาหรือตัวแทนฯก็จะไมมีความแตกตาง 
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3.2.4 ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

ภาวะอุตสาหกรรมการใหบริการทางการเงินรายยอยโดยรวม 

ธุรกิจเชาซื้อเปนหนึ่งในธุรกิจการใหบริการทางการเงินแกบุคคลรายยอย ซึ่งโดยภาพรวมประกอบดวยธุรกิจเชาซื้อ
สินคาอุปโภคบริโภค (Hire Purchase) ธุรกจิบัตรเครดิต (Credit Card) และธุรกิจสินเชื่อสวนบุคคล (Personal Loan) ซึ่งธุรกิจ
ท้ัง 3 ประเภทดังกลาวสามารถทดแทนซึ่งกันและกันได โดยที่อุตสาหกรรมท่ีจะกลาวถึงตอไปนี้ไมนับรวมถึงการใหสินเชื่อที่อยู
อาศัยหรือการเชาซือ้รถยนตของบคุคลรายยอย 

การเติบโตของอุตสาหกรรมการใหบริการทางการเงินและการใหสินเชื่อกับรายยอยนั้นข้ึนอยูกับเศรษฐกิจของ
ประเทศเปนหลัก  อุตสาหกรรมนี้มีการเติบโตอยางตอเนื่องจากภาวะการเติบโตทางเศรษฐกิจท่ีตอเนื่องจากป 2544 เปนตน
มา  และในป 2546 เศรษฐกิจไดขยายตัวรอยละ 6.7  สําหรับป 2547 สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและ
สังคมแหงชาติ คาดวาเศรษฐกิจจะขยายตัวมากถึงรอยละ 6.0-7.0 ในขณะท่ี ไตรมาส 1 ของป 2547 ผลิตภัณฑมวลรวมใน
ประเทศขยายตัวรอยละ 6.5 ซ่ึงเปนการขยายตัวท่ีสูง ถึงแมจะไดรับผลกระทบจากการระบาดของไขหวัดนก ความไมสงบของ 3 
จังหวัดชายแดนภาคใต และการเพิ่มข้ึนของราคาน้ํามัน แตอยางไรก็ดี การอุปโภคบริโภคท่ีขยายตัว  ราคาผลิตภัณฑเกษตร
หลายชนิดท่ีปรับตัวสูงข้ึน และนโยบายการกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาล จะสงผลดีตอการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมการ
ใหบริการทางการเงินและการใหสินเช่ือกับรายยอย และทั้งนี้ อัตราเงินเฟอมีแนวโนมท่ีตํ่าประมาณรอยละ 2.2 และแนวโนมท่ี
อัตราดอกเบี้ยภายในประเทศท่ีอาจจะปรับตัวสูงข้ึนไดแตไมมากนักเนื่องจากยังมีสภาพคลองลนเหลืออยูในระบบธนาคาร
พาณิชยคอนขางสูง จะสงผลบวกตออุตสาหกรรมการใหบริการทางการเงินและการใหสินเช่ือกับรายยอยโดยรวม 

ธุรกิจการเชาซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคท่ีไมนับรวมถึงเชาซ้ือรถยนตมีแนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่อง คาดวามูลคาธุรกิจ
เชาซื้อในป 2547 จะมีมูลคาประมาณ 48,500 ลานบาท โดยยอดการขายเชาซื้อเคร่ืองใชไฟฟามีสวนแบงตลาดมากท่ีสุด 
นอกจากการใหบริการเชาซื้อเคร่ืองใชไฟฟาภายในบานแลว ยังมีสินคาอ่ืนอีกหลายประเภท เชน อุปกรณสื่อสาร 
โทรศัพทมือถือ เคร่ืองใชสํานักงาน เฟอรนิเจอร คอมพิวเตอร รถจักรยานยนต เคร่ืองดนตรี เปนตน ขอมูลจากสํานักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติระบุวา ในไตรมาส 1 ป 2547  การบริโภคภาคครัวเรือนขยายตัวใน
อัตรารอยละ 6.3 โดยอยูในระดับท่ีใกลเคียงกับการขยายตัวเฉล่ียของป 2546 ซึ่งยังคงเปนสัญญาณที่ดีสําหรับการเติบโตของ
อุตสาหกรรมการเชาซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  ธุรกิจเชาซื้อเคร่ืองใชไฟฟาในป 2547 นั้นแมวาจะมีแนวโนมการเติบโตท่ีดีตาม
ความตองการใชงานเคร่ืองใชไฟฟาท่ียังปรับตัวสูงข้ึนท้ังจากการไดรับแรงผลักดันจากการขยายตัวของรายไดของผูบริโภค และ
การขยายตัวของท่ีอยูอาศัยใหมท่ีจะขยายตัวตอเน่ือง ท่ีทําใหความตองการเคร่ืองใชไฟฟาสําหรับบานใหมมีอยูตอเน่ือง  

ธุรกิจเชาซื้อเครื่องใชไฟฟาขยายตัวอยางตอเนื่องควบคูไปกับการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศในชวงระยะเวลา 
6-7 ปที่ผานมา โดยมีมูลคาการเชาซ้ือ ดังนี ้

ป
2540 10,000 -
2541 15,000 7
2542 18,000 20
2543 21,000 17
2544 28,000 33
2545 35,000 25
2546 42,000 20
2547* 48,500 15

อัตราการขยายตัว (%)มูลคาตลาด (ลบ.)

 
หมายเหต:ุ  1.   ที่มา: บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากดั  
 2.  * = ประมาณการ  

สําหรับธุรกิจบัตรเครดิตและธุรกิจสินเชื่อสวนบุคคลแบบท่ีไมมีหลักประกัน จัดเปนธุรกิจในอุตสาหกรรมการ
ใหบริการทางการเงินและการใหสินเชื่อกับบุคคลรายยอยท่ีนอกเหนือจากการเชาซื้อ  บัตรเครดิตและสินเช่ือสวนบุคคลแบบท่ี
ไมมีหลักประกัน เปนผลิตภัณฑทางเลือกอ่ืนท่ีผูบริโภคสามารถทดแทนการรับบริการเชาซือ้สินคาอุปโภคบริโภคได   
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ในสวนของธุรกิจบัตรเครดิตนั้น มีการขยายตัวแบบกาวกระโดดในระยะท่ีผานมา โดยศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดวา 
ปริมาณบัตรเครดิต ณ สิ้นป 2546 จะอยูท่ีประมาณ 4.5 ลานบัตร โดยเปนการเพิ่มข้ึนในอัตราท่ีชะลอตัวลง คือเปนการ
ขยายตัวที่ประมาณ 21.6% นอยกวาการขยายตัวท่ีประมาณ 46.5% ในป 2545 จากป 2544 ท้ังน้ี นาจะเปนผลมาจาก
เกณฑรายไดข้ันตํ่าของธนาคารแหงประเทศไทยท่ีกําหนดไวท่ี 15,000 บาทตอเดือน ท่ีทําใหฐานลูกคาแคบลง  การลดการถือ
บัตรหลายใบของลูกคา  และการมุงเนนการกระตุนการใชจายผานบัตร มากกวาการขยายปริมาณบัตรของผูออกบัตรหลายแหง  
ศูนยวิจัยกสิกรไทยไดคาดการณวา  ณ สิ้นป 2546  ยอดสินเช่ือคงคางบัตรเครดิต นาจะอยูท่ีประมาณ 72,458 ลานบาท หรือ
เปนการเพ่ิมข้ึนประมาณ 27.3% เม่ือเทียบกับปกอนหนา นอยกวาการเพิ่มข้ึนท่ี 38.7% ในป 2545 จากป 2544 ท้ังน้ี จาก
วิสัยของผูถือบัตรที่เปล่ียนไป ในการคางชําระบัตรเครดิตนอยลง ซึ่งอาจเกิดไดจากทั้งลูกคาเกาที่มีวิสัยในการใชจายดีข้ึน หรือ
จากที่ลูกคาใหมที่เขามาในระบบชวงหลังๆมีจุดประสงคในการใชบัตรเครดิตแทนเงินสดมากกวาการไดวงเงินจากบัตร และอาจ
เกิดไดจากแหลงเงินทุนดอกเบ้ียตํ่าท่ีมีใหเลือกมากข้ึนในปจจุบัน ในการสามารถนํามาชําระหนีบ้ตัรเครดิตท่ีมีดอกเบีย้สูงกวาได   

สําหรับ ธุรกิจสินเชื่อสวนบุคคล ศูนยวิจัยกสิกรไทยไดสรุปความคิดเห็นตอความเคล่ือนไหว ภาวะการแขงขันและ
แนวโนมการเติบโตของสินเช่ือบุคคลแบบไมมีหลักประกันไดวา  ป 2546 เปนปท่ีเห็นผูประกอบการรายใหมเขามาบุกตลาด
สินเช่ือบุคคลท่ีชัดเจนมากข้ึน ภายหลังการเขามาคุมเขมธุรกิจบัตรเครดิตของผูประกอบการตางๆของธนาคารแหงประเทศไทย
ต้ังแตปลายป 2545 ท่ีผานมา ซึ่งสินเชื่อบุคคลประเภทหนึ่งท่ีผูประกอบการหลายแหงไดใหความสําคัญ ไดแก สินเชื่อบุคคล
แบบไมมีหลักประกัน หรือ Unsecured Loan  โดยผูประกอบการอยางธนาคารพาณิชยหลายแหง  ไดหันมาจับลูกคาท่ีมีรายได
ตํ่ากวา 15,000 บาทตอเดือน ซึ่งเปนกลุมลูกคาท่ีมีปริมาณมาก และนาท่ีจะมีความตองการเงินสดในยามฉุกเฉิน และจากท่ี
สินเชื่อประเภทดังกลาวสามารถทําใหลูกคาเขาถึงแหลงสินเชื่อที่งายและสะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ดังนั้น ความตองการสินเชื่อ
จึงนาท่ีจะมีการเติบโตได   จากที่ความเสี่ยงของสินเชื่อแบบไมมีหลักทรัพยค้ําประกัน นาที่จะมีมากกวาสินเชื่อประเภทอ่ืน  การ
บริหารความเส่ียงท่ีรัดกุมมากย่ิงข้ึนจึงเปนสิ่งจําเปน ซึ่งนอกจากผูประกอบการจําเปนท่ีจะตองมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย  นโยบาย
และวิธีการบริหารความเส่ียงท่ีรัดกุมแลว ฐานลูกคาก็ตองมีปริมาณมากพอในการสามารถทําใหตนทุนในการบริหารความเสี่ยง
ตอหนวยตํ่า ซ่ึงยอมสงผลตอรายไดในระยะยาว  

ในระยะ 2-3 ปท่ีผานมา อุตสาหกรรมการใหบริการทางการเงินและการใหสินเชื่อกับบุคคลรายยอยมีการเติบโต
อยางตอเน่ือง เพราะสภาวะดอกเบี้ยภายในประเทศท่ีอยูในระดับตํ่า อันเนื่องมาจากสภาพคลองที่ลนเหลืออยูในระบบธนาคาร
พาณิชย ทําใหผูประกอบการในอุตสาหกรรมน้ีไดรับอานิสงคจากการท่ีมีตนทุนทางการเงินท่ีตํ่า และผูบริโภคสามารถขอสินเชื่อ
เพื่อการซื้อสินคาอุปโภคและบริโภคไดสะดวกและงายดายข้ึนจากการที่มีผูประกอบการหลายรูปแบบท้ังท่ีอยูในรูปธุรกิจเชาซื้อ 
ธุรกจิบัตรเครดิต และธุรกิจสินเช่ือสวนบุคคลแบบท่ีไมมีหลักประกัน 

สภาวะการแขงขันและผูประกอบการธุรกิจเชาซ้ือ 

ธุรกิจเชาซื้อเคร่ืองใชไฟฟาในป 2547 มีแนวโนมการเติบโตท่ีดีตามความตองการใชงานเคร่ืองใชไฟฟาท่ียังปรับตัว
สูงขึ้น แตในขณะเดียวกันธุรกิจเชาซื้อก็มีการแขงขันท่ีรุนแรงข้ึน และมีปจจัยเสี่ยงหลายประการที่ตองระวัง คือ การเพิ่มจํานวน
ข้ึนของคูแขงทางการคา  ภาวะความเสี่ยงท่ีเกิดจากหนี้สูญ  การควบคุมของรัฐ โดยกรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชยมีการ
พิจารณารางพระราชบัญญัติธุรกิจเชาซื้อ และอาจมีผลบังคับใชโดยกําหนดอัตราดอกเบี้ย คาธรรมเนียมการผิดนัดชําระหนี ้
หรือ คาปรับในการชําระหนี้ลาชา คาธรรมเนียมหรือคาบริการ ซึ่งเหลานี้เปนรายไดของธุรกิจเชาซื้อ  ความเปนไปไดของการ
ปรับข้ึนของอัตราดอกเบ้ียภายในประเทศ และการทรงตัวของยอดจําหนายสินคาท่ีเขาสูระบบสินเช่ือ ซึ่งทําใหธุรกิจเชาซื้อสินคา
ตองเพ่ิมภาวะการแขงขันเพ่ือแยงชิงสวนแบงตลาดกันมากข้ึน  

ธุรกิจการใหบริการทางการเงินและการใหสินเช่ือกับบุคคลรายยอย มีผูประกอบการรายท่ีสาํคัญ ดังนี ้  
1. บมจ. ดี อี แคปปตอล (DE) บมจ. ไมดา แอสเซ็ท (MIDA) และ บมจ. ซิงเกอร (ประเทศไทย) (SINGER) ดําเนินธุรกิจการ
ขายเชาซือ้สินคาอุปโภคบริโภคใหแกกลุมลูกคารายยอยท่ัวประเทศ โดยมีลักษณะเดน ดังนี ้
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DE

MIDA

SINGER
 - ระบบ Singer Direct

 - ระบบ Singer Plus

ลูกคาระดับกลาง-ลางที่ไมมี
เอกสารทางการเงิน อาศัยอยูท้ัง
ในและนอกเขตเทศบาล

ระบบสาขาโดยพนกังาน
ขายของบริษทัฯ ขายเชาซือ้สินคาหลากหลายย่ีหอ โดยมีสนิคายีห่อซิง

เกอรเปนสินคาหลัก เชน โทรทัศนส ีวีซีดี ดีวีดี 
เครื่องซักผา ตูเย็น สเตอริโอ จักรเยบ็ผา เคร่ืองรีดผา
 และสินคายี่หออ่ืนๆ เชน รถจักรยานยนต 
คอมพิวเตอร เฟอรนิเจอร และโทรศัพทมือถือ

ลูกคารายไดปานกลางข้ึนไปที่มี
เอกสารทางการเงิน สวนใหญ
อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ และ
เขตเมืองใหญทัว่ประเทศ

ขายผานทางหนาราน 
โดยมีพนักงานขายคอยให
คําแนะนําภายในราน

ลูกคาระดับกลาง-ลางที่ไมมี
เอกสารทางการเงิน อาศัยอยู
นอกเขตเทศบาล

ระบบสาขาโดยพนกังาน
ขายของบริษทัฯผาน และ
ระบบตัวแทนขายเชาซ้ือ

ขายเชาซือ้สินคายีห่อไดสตารเพียงยีห่อเดียว อาทิ
โทรทัศนส ีวีซีดี ดีวีดี เครื่องซักผา ตูเย็นสเตอริโอ 
โทรศัพทมือถือ และรถจักรยานยนต

ลูกคาระดับกลาง-ลางที่ไมมี
เอกสารทางการเงิน อาศัยอยู
นอกเขตเทศบาล

ระบบสาขาโดยพนกังาน
ขายของบริษทัฯ

ขายเชาซือ้สินคาหลากหลายย่ีหอ อาท ิโทรทัศนสี วี
ซีดี ดีวีดี เครื่องซักผา ตูเย็นสเตอริโอ เฟอรนิเจอร 
และรถจกัรยานยนต

ชื่อบริษัท ลักษณะกลุมลูกคา ระบบการขาย ประเภทสินคาเชาซื้อ

 
2. บมจ. อิออน ธนสินทรัพย (AEONTS) บจ. จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) (First Choice) บจ. สยาม เอแอนดซี (Easy 

Buy) บจ. เซทเทเลม (ประเทศไทย)  บจ. แคปปตอลโอเค ซึ่งใหบริการสินเชื่อรายยอยเพื่อซื้อสินคา สินเชื่อเพื่อเชาซื้อ
สินคา หรือขายเชาซ้ือสินคา สําหรับสินคาหลายย่ีหอ 

3. บมจ. บัตรกรุงไทย (KTC) และธนาคารพาณชิยหรือบริษัทยอยของธนาคารพาณชิย ซ่ึงใหบริการบัตรเครดิต 

ภาวการณแขงขันระหวางผูประกอบการธุรกิจการขายเชาซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 

สภาพการแขงขันในธุรกิจนี้ยังไมรุนแรง เนื่องจากมีผูประกอบการรายใหญท่ีสําคัญเพียง 3 รายดังกลาวขางตน โดย
ผูประกอบการแตละรายจะมีพื้นท่ีการขายและฐานลูกคาท่ัวประเทศแตมีเพียงบางสวนท่ีทับซอนกัน เนื่องจากฐานลูกคาเชาซื้อ
เปนกลุมลูกคาขนาดใหญกระจายอยูท่ัวประเทศ และผูประกอบการแตละรายจะชํานาญในการดําเนินธุรกิจในพื้นท่ีท่ีแตกตาง
กัน โดยผูประกอบการไดเจาะตลาดและสรางฐานความสมัพันธกบัลูกคามาเปนระยะเวลานาน ท้ังน้ี การแขงขันในการแยงกลุม
ลูกคายังคงมีอยู เนื่องจากผูประกอบการมีความสามารถในการขายเชาซื้อและใหบริการถึงท่ีพักอาศัยไดคลายคลึงกัน แตมี
ความแตกตางในดานย่ีหอสินคา ความหลากหลายของสินคา และความสามารถในการสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา อยางไร
ก็ดี ในอดีตท่ีผานมายังไมเกิดปรากฎการณการตัดราคาเพื่อแยงชิงสวนแบงลูกคา ท้ังน้ี หากผูประกอบการรายใหมจะเขามา
แขงขันในธุรกิจการขายเชาซื้อสินคาอุปโภคบริโภคใหประสบความสําเร็จในเวลาอันสั้นไดนั้นเปนไปไดคอนขางยาก เนื่องจาก
ตองตอสูกับผูประกอบการเดิมท่ีมีเครือขายการขายอยูแลวท่ัวประเทศและมีทักษะในการวิเคราะหขอมูลของลูกคาท่ีไมมีเอกสาร
ทางการเงินได  นอกจากนี้ ผูประกอบการรายเดิมยังมีความสัมพันธท่ีดีกับผูผลิตสินคาหรือเปนผูผลิตสินคาเอง ซ่ึงทําใหมีขอ
ไดเปรียบในเร่ืองราคาและเง่ือนไขในการส่ังซ้ือสินคา  

ศักยภาพในการแขงขันของบริษัทฯในอุตสาหกรรมขายเชาซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคท่ีแตกตางจากคูแขงขันมีดังน้ี  

1. การขายสินคาเพียงยี่หอเดียวทําใหการสื่อสารและแนะนําสินคาใหกับลูกคาจดจําสามารถทําไดโดยงาย รวมท้ังการสราง
ความเช่ือม่ันในคุณภาพของสินคาย่ีหอไดสตาร (Brand loyalty) โดยลูกคาไมตองวิตกกังวลในการเปรียบเทียบกับสินคาใน
ทองตลาด โดยเฉพาะในเร่ืองราคา  

2. การขายเชาซื้อในระบบตัวแทน ซึ่งเปนระบบท่ีสามารถขยายตลาดไดอยางรวดเร็วโดยอาศัยฐานลูกคาเกาของตัวแทน
จําหนายซึ่งเปนผูท่ีคุนเคยและมีความสัมพันธใกลชิดกับลูกคาในทองถิ่นเปนอยางดี และเปนระบบชวยกระจายและลด
ความเส่ียงในการใหเชาซ้ือของบริษัทฯ  

3. การใหบริการรับซอมสินคาถึงบานและมีศูนยบริการไดสตาร 46 แหงและรานตัวแทนการซอม 31 แหงกระจายอยูท่ัว
ประเทศ ทําใหการซอมสนิคาเปนไปไดรวดเร็วและสะดวกกวา 

4. การพัฒนาระบบงานขายเชาซ้ืออยางตอเน่ือง เพ่ือขจัดปญหาในการทุจริต เพ่ิมยอดขาย และลดความเส่ียงในการเชาซ้ือ  

นอกจากนี้  ปจจัยความสําเร็จท่ีสําคัญอีกขอหนึ่ง คือ การท่ีบริษัทฯ มีทีมผูบริหารท่ีมีประสบการณขายเชาซื้อ
เคร่ืองใชไฟฟาเปนเวลายาวนาน ทําใหการบริหารงานมีประสิทธิภาพ  มีระบบควบคุมท่ีเหมาะสม และมีระบบผลตอบแทน
พนักงานและทีมขายท่ีดลใจใหผูปฏิบัติงานทําหนาท่ีอยางมีประสิทธิผล 



บริษัท ด ีอี แคปปตอล จํากัด (มหาชน) 
 

 
สวนที ่2 หนาท่ี 30 

3.3 การจดัหาผลิตภัณฑหรือบริการ 

3.3.1 แหลงท่ีมาของเงินทุน 

กลุมบริษัทฯมีแหลงเงินทุนเพ่ือใชในการดําเนินงาน ดังนี ้

% % %
เงินกูยืมระยะสั้น:
เงินกูยืมจากสถาบันการเงิน 26.54 4.9 124.25 17.6 235.00 26.2
เงินกูยืมจากบริษัทและบุคคลอื่น 107.00 19.9 - - - -

รวม 133.54 24.8 124.25 17.6 235.00 26.2
เงินกูยืมระยะยาว:
เงินกูยืมจากสถาบันการเงิน 3.35 0.6 2.57 0.4 - -
สัญญาเชาระยะยาว 21.95 4.1 91.97 13.1 100.83 11.2
เงินกูตามสัญญาปรับโครงสรางหนี้ 146.37 27.2 142.94 20.3 123.75 13.8

รวม 171.66 31.9 237.49 33.7 224.58 25.0
สวนของผูถือหุน: 232.24 43.2 342.52 48.6 438.64 48.8

537.45 100.0 704.26 100.0 898.22 100.0รวม

ประเภทเงินทุน
ลบ. ลบ. ลบ.

31/12/2545 31/12/2546 30/06/2547

 
*ตัวเลขตามตารางอางอิงตามงบการเงินรวม 

แหลงเงินทุนหลักสําหรับการดําเนินงาน ณ 30 มิถุนายน 2547 มาจากสวนของผูถือหุนจํานวน 438.64 ลานบาท 
และเงินกูยืมจาก บมจ. ธนาคารกสิกรไทย จํานวน 235 ลานบาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 48.83 และ 26.16 ของเงินทุน 
ตามลําดับ 

อัตราสวนหน้ีสินตอผูถือหุน 

ในชวง 3 ปท่ีผานมา อัตราสวนหนี้สินตอผูถือหุนของบริษัทฯลดลงอยางตอเนื่องจาก 3.06 เทา ณ 31 ธันวาคม 
2544 เปน 1.82 เทา ณ 30 มิถุนายน 2547 เนื่องจากสวนของผูถือหุนท่ีเพิ่มข้ึนจากการลดลงของผลขาดทุนสะสมท่ีเกิดข้ึน
ในชวงป 2539-2543 และการชําระหน้ีตามสัญญาปรับโครงสรางหน้ี 

3.3.2 การจัดซ้ือสินคา 

นับแตป 2541 กลุมบริษัทฯซื้อสินคาจากผูผลิตและจัดจําหนายเพียงรายเดียว คือ บมจ. ไดสตาร อิเลคทริก  
คอรเปอเรช่ัน ซึ่งเปนผูผลิตเคร่ืองใชไฟฟาและสินคาอ่ืนๆภายใตยี่หอ “ไดสตาร” ในประเทศไทยแตเพียงผูเดียว เม่ือบริษัทฯ
สั่งซื้อสินคาแลว บมจ. ไดสตาร อิเลคทริก คอรเปอเรช่ัน จะดําเนินการผลิตสินคาตามแผนการสั่งซื้อ และจัดสงสินคาใหแก
สาขาและตัวแทนขายเชาซื้อตามสถานท่ีตางๆท่ีไดกําหนดไวท่ัวประเทศ ในชวง 3 ปที่ผานมา กลุมบริษัทฯสั่งซื้อสินคาโดยมี
มูลคาซ้ือดังน้ี 

2544 2545 2546 1H2547
182.74 339.85 509.88 358.27
15.23 28.32 42.49 59.71

ป
มูลคาซ้ือสุทธิ (ลบ.)

Average/mth  

3.3.3 ขอจาํกัดการประกอบธุรกจิ 

-ไมมี- 


