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4. การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ 
 
4.1 สายธุรกิจระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (System Integration Business Department : SI)  
 กลุ่มธุรกิจโทรคมนาคม (Telecom Department) 
 
 4.1.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
  สายธุรกิจที่ปรึกษาและรวบรวมระบบส่ือสารโทรคมนาคม (Telecommunication System) ด าเนินธุรกิจการเป็นท่ี
ปรึกษา ออกแบบ จัดหาอุปกรณ์ ติดตั้ง บริหารโครงการ และบ ารุงรักษาด้านระบบส่ือสารโทรคมนาคมที่ทันสมัยแบบครบ
วงจร โดยน าเสนออุปกรณ์ท่ีมีชื่อเสียงระดับชั้นน าของโลก และมีทีมงานท่ีมีประสบการณ์และผลงานเป็นท่ียอมรับในตลาด 
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าองค์กรขนาดใหญ่ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด สินค้าหลักที่น าเสนอ ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ Nokia Siemens Network (NSN) โซลูชั่นหลักที่เสนอขาย ได้แก่ ระบบเชื่อมโยงความเร็วสูงผ่านสายใยแก้วน า
แสง (SDH Transmission system) ระบบส่ือสารโทรคมคมนาคมสมัยใหม่ (Next Generation Network) ระบบ
โทรศัพท์เคล่ือนท่ียุคที่ 3 (the 3rd Generation Mobile Network) ระบบโทรศัพท์เคล่ือนท่ียุคที่ 4 (Long-Term Evolution : 
LTE) และอุปกรณ์ระบบ FTTx  
 
  โดยที่ผ่านมาทางสายธุรกิจ SI มีผลงานท่ีโดดเด่นและมีประสบการณ์ในการท าโครงการใหญ่หลายโครงการจนเป็น
ที่ยอมรับในวงการอย่างกว้างขวาง เช่น 
 

ชื่อโครงการ หน่วยงาน มูลค่าโครงการ 
(ล้านบาท) 

ปี พ.ศ. 

จ้างเหมาติดตั้งอุปกรณ์ MNP Gateway 
ส าหรับเชื่อมต่อ Clearing House และ
พัฒนาระบบบิลล่ิงเพื่อรองรับ MNP 

บมจ.ทีโอท ี 59 2553 

จ้างจัดท าระบบ Mobile 
Numberportability database 

บมจ.ทีโอท ี 59 2553 

จ้างเหมาจัดท าระบบ Next Generation 
Network (NGN) 

บมจ. กสท โทรคมนาคม 309 2552 

ติดตั้งอุปกรณ์ชุมสายโทรศัพท์เคลื่อนที่
ยุคที่ 3 

บมจ.ทีโอท ี 80.56 2552 

ระบบ Data Warehouse / Data Mining บมจ. กสท โทรคมนาคม 190 2550 
จัดท าระบบธนาณัติออนไลน์ (Pay at 
Post) 

บริษัท ไปรษณีย์ไทย จ ากัด 52 2550 

จัดท าระบบ ERP (ในนามกิจการร่วมค้า 
I.S.U) 

การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย 890 2549 

จัดท าระบบ ERP  บมจ.กสท โทรคมนาคม 168 2546 
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  นอกจากให้บริการจัดหาและรวบรวมระบบแล้ว สายธุรกิจ SI ยังให้บริการหลังการขายโดยรับประกันระบบ ส่ือสาร
โทรคมนาคมตามระยะเวลาที่ตกลงกับลูกค้า  ซึ่งโดยทั่วไปจะรับประกันอยู่ในช่วงเวลา  1-3 ปี โดยให้บริการถึงสถานท่ีของ
ลูกค้า (Onsite Service) โดยแบ่งการบริการออกเป็น 2 ลักษณะ ตามความต้องการของลูกค้า ได้แก่  
 
 

  1.  Corrective maintenance คือ การให้บริการต่อเมื่อเกิดปัญหาระบบให้กับลูกค้า 
  2.  Preventive maintenance คือ การให้บริการตรวจเช็คระบบทุก ๆ ช่วงเวลาที่ลูกค้าก าหนด เช่น 3 เดือน 
       6 เดือน เป็นต้น 
 

ขั้นตอนการท างานของสายธุรกิจ SI มีดังนี้ 
 

1.การตรวจสอบเบื้องต้น 
 

2.การวิเคราะห์ความต้องการและข้อมูลเบื้องต้นที่ได้รับ 
 

3.การออกแบบผลิตภัณฑ์ 
 

4.การจัดหาผลิตภัณฑ์ 
 

5.การทดสอบผลิตภัณฑ์ 
 

6.การติดตั้งเพื่อใช้งาน 
 

7.การบริการหลังการขาย 
 
  
    1. การตรวจสอบเบื้องต้น  
    ขั้นตอนแรกของกระบวนการท างานเริ่มจากการตรวจสอบเบื้องต้นโดยระบุปัญหาของลูกค้า             
และพยายามศึกษาถึงความเป็นไปได้ทางเทคนิคและอุปกรณ์  ความเป็นไปได้ในทางการปฏิบัติ  งบประมาณของลูกค้า     
และระยะเวลาที่จะต้องปฏิบัติงาน โดยอาจจะศึกษาเพื่อเข้าท าการประมูลหรือขายตรง 
    2. การวิเคราะห์ความต้องการและข้อมูลเบื้องต้นที่ได้รับ 
    ขั้นตอนน้ีจะมุ่งเน้นการก าหนดความต้องการของผู้ใช้  การประเมินจุดอ่อน  จุดแข็งของวิธีการท างาน  
ซึ่งจะแตกต่างกันตามประเภทของธุรกิจ เพื่อให้เกิดความเข้าใจและสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
ถูกต้อง 
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   3. การออกแบบผลิตภัณฑ์ 
    หลังจากการวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าแล้ว  สายธุรกิจ  SI จะท าการออกแบบผลิตภัณฑ์      
โดยอาศัยข้อมูลที่ได้จากการศึกษา  และวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าโดยมีทีมงานทางด้าน  วิศวกรรมส่ีอสาร
โทรคมนาคม  ที่มีความรู้ความช านาญในการออกแบบผลิตภัณฑ์เป็นผู้ออกแบบและตรวจสอบ  พร้อมกับน าเสนอให้กับ
ลูกค้าเป้าหมาย 
    4. การจัดหาผลิตภัณฑ์ 
    จากนั้นสายธุรกิจ SI จะท าการเสนอหรือเข้าประกวดราคากับหน่วยงานต่าง ๆ  โดยวิธีการจัดหาสินค้า
อาจเลือกสินค้าที่สายธุรกิจ SI เป็นตัวแทนจ าหน่ายหรือสินค้าจากพันธมิตรที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน ขึ้นกับความต้องการ
ของลูกค้าแต่ละราย  โดยการเสนอหรือเข้าประกวดราคาจะประกอบด้วยข้อเสนอทางเทคนิคและข้อเสนอทางด้านราคา  
นอกจากนี้ งานท่ีได้มาบางส่วนจะท าการจ้างบริษัทภายนอกเข้ามารับงานต่อ (Outsourcing) ในกรณีท่ีต้องการผู้เชี่ยวชาญ
เฉพาะด้านหรือสายธุรกิจ  SI พิจารณาแล้วว่ามีความคุ้มค่ามากกว่าที่จะท างานน้ันเอง  ตัวอย่างงานท่ีให้ผู้อื่นเหมาช่วงต่อ  
เช่น การให้บริการต่อเมื่อเกิดปัญหาทางด้านระบบกับทางลูกค้า  (Corrective maintenance) ส าหรับลูกค้าที่อยู่ต่างจังหวัด  
เป็นต้น 
     5. การทดสอบผลิตภัณฑ์ 
    ขั้นตอนน้ีจะเป็นการท าการทดสอบการท างานของผลิตภัณฑ์  หมายถึง  ทั้งด้านอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์  
ซอฟต์แวร์  และการท างานกับผู้ใช้งานจริง  เพื่อค้นหาว่าผลิตภัณฑ์ที่ผ่านการพัฒนาแล้วสามารถท างานได้จริงหรือไม่           
ถ้าไม่สามารถท าได้ตามความต้องการของลูกค้า  ทางทีมงานจะท าการแก้ไขเปล่ียนแปลงระบบจนสามารถใช้งานได้อย่าง
ถูกต้อง จึงจะผ่านการตรวจรับงานจากทางลูกค้า 
    6. การติดตั้งเพื่อใช้งาน 
    ทางสายธุรกิจ  SI จะส่งมอบผลิตภัณฑ์และด าเนินการติดตั้ง  เพื่อให้สามารถใช้งานได้ตาม
วัตถุประสงค์ของลูกค้า พร้อมกับจัดอบรมให้แก่ลูกค้าจนสามารถใช้งานได้ 
    7. การบริการหลังการขาย 
    ภายหลังส่งมอบงานให้กับลูกค้า ทางสายธุรกิจ SI จัดให้มีการบริการหลังการขาย ได้แก่ การให้บริการ
บ ารุงรักษา โดยให้บริการลูกค้าอย่างใกล้ชิดในระหว่างที่อยู่ในช่วงรับประกันสินค้า  เพื่อให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจในคุณภาพ
สินค้า ซึ่งสามารถขยายผลไปสู่การท าสัญญาบ ารุงรักษากับลูกค้าในปีต่อไปหลังจากหมดช่วงการรับประกันสินค้า 

 
  4.1.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 

   4.1.2.1 การตลาด 

   กลยุทธ์การแข่งขัน 

   (1)  ด้านสินค้าและบริการ  
    สายธุรกิจ SI  ได้รับการแต่งตั้งให้เป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าที่มีชื่อเสียง  ได้แก่ Nokia Siemens 
Networks (Value-added Reseller)โดยสินค้าของบริษัทฯ มีคุณภาพ ได้รับการยอมรับอย่างสูงจากลูกค้า นอกจากนั้น ทาง
สายธุรกิจ SI  ยังมีจุดเด่นในการสร้างความแตกต่างในการน าเสนอเทคโนโลยีที่ดีที่สุด (Solution) ในการแก้ไขปัญหาให้กับ
ลูกค้า มีความช านาญและมีศักยภาพในการบริหารโครงการ นอกจากนี้ทางทีมงานเน้นการให้ความส าคัญและใส่ใจในความ
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ต้องการของลูกค้าโดยเฉพาะด้านคุณภาพการให้บริการก่อนและหลัง    การขายในเวลาอันรวดเร็ว โดยทีมงานจะต้องเข้าใจ
ในธุรกิจเพื่อน าเสนอสินค้าและบริการท่ีดีที่สุด การส่งมอบตรงเวลา     ท าให้บริษัทฯ มีชื่อเสียงที่ดีและได้รับการยอมรับจาก
ลูกค้าเสมอมา  

   (2)  ด้านพนักงาน 
    บริษัท ฯ มี นโยบายที่จะพัฒนาตนเองให้ทันเทคโนโลยีใหม่  ๆ ที่เปล่ียนไปอยู่เสมอเพื่อให้มี
ความสามารถแนะน าและรองรับความต้องการท่ีเปล่ียนไปของลูกค้าและตลาด จึงเน้นพัฒนาคุณภาพของพนักงานรวมถึง
การท างานเป็นทีม  การรับรู้และการปรับตามการเคล่ือนตัวของธุรกิจไอ ซีทีอย่างทันท่วงทีและต่อเนื่องส่วนหน่ึงได้จาก      
การเป็น Certificate Partner จากเจ้าของผลิตภัณฑ์   ท าให้ทีมงานมีความยืดหยุ่นในการท างานสามารถปรับตัวให้
สอดคล้องกับ  ความเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยีได้อย่างดี   

   (3)  ด้านการบริหารต้นทุน 
    สายธุรกิจ SI เน้นการบริหารต้นทุนการขายและการให้บริการเพื่อให้ได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน      
โดยยังรักษาคุณภาพสินค้าและการบริการให้ได้ตามมาตรฐานโลก นอกจากนี้ สายธุรกิจ SI เน้นการบริหารความสัมพันธ์กับ
คู่ค้า และเจ้าของผลิตภัณฑ์เพื่อให้สามารถซื้อสินค้าได้ในราคาที่ต่ า เข้าใจในตัวสินค้าต่าง ๆ เป็นอย่างดีและมีความหลากหลาย
ของสินค้า ท าให้สามารถน าเสนอสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า และได้รับการคัดเลือกเป็นผู้ชนะการประมูลและ
สามารถแข่งขันกับองค์กรอื่นได้ในระยะยาว 

   (4)  ด้านการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 
    สายธุรกิจ SI มีการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าโดยการท าความเข้าใจลูกค้าค้นหาความต้องการ
และท าการแก้ไขปัญหาให้ลูกค้า ท าให้มีโอกาสรับงานจากลูกค้ารายเดิมเพิ่มขึ้น ทางสายธุรกิจ SI มีอัตราได้รับงานซ้ าจาก
ลูกค้ารายเดิมสูงถึงร้อยละ 80  
 

   ลักษณะของกลุ่มลูกค้าและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

   ทางสายธุรกิจ SI มีการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจน คือ หน่วยงานรัฐวิสาหกิจ โดยเฉพาะ
หน่วยงานขนาดใหญ่ เช่น บมจ. กสท โทรคมนาคม บมจ. ทีโอที        การไฟฟ้าฝ่ายผลิต การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค การไฟฟ้า
นครหลวง เป็นต้น เนื่องจากหน่วยงานเหล่านี้มีงบประมาณในการลงทุนทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ และการส่ือสาร
ค่อนข้างสูงเพื่อใช้ในการปรับปรุงการท างานให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น นอกจากนี้ บริษัทฯ        มีจุดแข็งในด้านความรู ้ความ
ช านาญและประสบการณ์ที่ยาวนานมากว่า 23 ปี ในธุรกิจนี้ จึงท าให้ลูกค้ากลุ่มนี้มีความมั่นใจในการเลือกให้บริษัท ฯ เป็น
ผู้ด าเนินการ    
   รายได้ส่วนใหญ่ของสายธุรกิจ SI มาจากรัฐวิสาหกิจซึ่งทางสายธุรกิจ SI จะเข้าไปท า     การประกวดราคา 
ขั้นตอนโดยทั่วไปจะให้พนักงาน Pre-Sale เข้าไปท าแนะน าทางด้านเทคนิค และระบบใหม่  ๆ ให้กับลูกค้าเพื่อให้ลูกค้า
เล็งเห็นความส าคัญและประโยชน์ของการใช้ระบบต่าง  ๆ ในการท างาน จากนั้นหากลูกค้ามีความสนใจสินค้าและบริการ 
ทางสายงานจะจัดส่งพนักงานขายเข้าไปเจราจาต่อรองด้านราคาและเซ็นสัญญาโครงการเพื่อท าการประกวดราคาหรือปิด
งานต่อไป  
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กลุ่มลูกค้า สัดส่วนรายได้ (ร้อยละ) 
บมจ.กสท โทรคมนาคม และ บมจ.ทีโอท ี 80 
กฟผ., กฟภ. และ กฟน. 20 
รวม 100 

   
  4.1.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ  
   เนื่องจากสายธุรกิจ  SI ด าเนินงานโดยให้ค าปรึกษาและรวบรวมระบบให้กับลูกค้า  ดังนั้น วิธีการจัดหา
ผลิตภัณฑ์และบริการจึงเป็นส่วนหนึ่งของขั้นตอนในการท างานขั้นตอนที่ 4 โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
   สายธุรกิจ SI จะท าการส่ังซื้อสินค้าที่ต้องรวบรวมให้กับลูกค้าเมื่อได้รับการส่ังซื้อจากลูกค้าแล้ว  โดยไม่มี
การเก็บสินค้าคงเหลือ การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ สามารถแบ่งได้เป็นดังนี้  
 
   อุปกรณ์ฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์ ส่ังซื้อจากตรงจาก NSN (ประเทศไทย)   
    
   การให้บริการ มีการให้บริการด้วยตนเองหรือมีการใช้ผู้เชี่ยวชาญจากผู้ผลิตร่วม  รวมถึงการซื้อบริการต่อ
จากผู้ให้บริการอื่น (Outsource) โดยสายธุรกิจ SI มีปัจจัยในการพิจารณาเลือกบริษัทที่ท าซื้อบริการต่อ คือ ราคาและความ
ช านาญส าหรับงานน้ัน ๆ 
   ในยุคของภาวะเศรษฐกิจที่มีแนวโน้มตกต่ าทางบริษัทได้ด าเนินการปรับแผนเพื่อรองรับโดยใช้
ประสบการณ์และผลงานท่ีผ่านมาของบริษัท มาท าการพัฒนา ปรับปรุงและสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value added) ให้สามารถ
น าเสนอเป็นผลิตภัณฑ์พร้อมบริการของบริษัทเองให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของบริษัทในงบประมาณที่สอดคล้องกับภาวะ
ดังกล่าว  อันจะเป็นผลให้บริษัทสามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มโอกาสในการขยายสู่กลุ่มลูกค้าใหม่ 
   โดยทั่วไป การประมูลงานทางภาคราชการและรัฐวิสาหกิจ ในขั้นตอนแรกจะต้องมีการวางหนังสือค้ าประกัน
การประมูลงาน  (Bid Bond) เพื่อท าการประมูลงาน  หลังจากนั้นเมื่อได้รับการเซ็นสัญญาแล้ว  บริษัทฯ จะต้องน าหนังสือ    
ค้ าประกันการรับเงินล่วงหน้า (Advance Payment Bond) มาค้ าประกัน โดยที่บริษัทฯ จะได้รับเงินประมาณร้อยละ  10-15 
ของโครงการเพื่อน ามาเป็นเงินทุนหมุนเวียน  และทางบริษัทฯ จะต้องวางหนังสือค้ าประกันสัญญา  (Performance Bond) 
เพื่อรับประกันว่าบริษัท ฯ จะท างานจนเสร็จส้ินโครงการซึ่งมีระยะเวลาเฉล่ีย 6 เดือนถึง 2 ปี หลังจากที่งานเสร็จสิ้นแล้ว  
บริษัทฯ อาจจะต้องวางหนังสือค้ าประกันผลงาน  (Retention Bond) เพื่อรับประกันผลงานต่อไปอีกประมาณ  1-2 ปี ขึ้นกับ
ความต้องการของลูกค้า  ซึ่งท าให้บริษัท ฯ ต้องการเงินทุนหมุนเวียนและวงเงินจากสถาบันการเงินเพื่อการขยายงานและ
ประมูลโครงการท่ีมีมูลค่ามากขึ้น ดังนั้น  การท่ีบริษัท ฯ ออกและเสนอขายหุ้นสามัญแก่บุคคลโดยเฉพาะเจาะจงตามมติ       
ที่ประชุมผู้ถือหุ้นเมื่อวันท่ี 17 กันยายน 2547 จะช่วยให้บริษัท ฯ มีเงินทุนหมุนเวียนเพิ่มขึ้นและเพิ่มความสามารถใน          
การประมูลโครงการได้มากขึ้น  
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4.2 สายธุรกิจระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร(System Integration Business Department : SI)  
      กลุ่มธุรกิจระบบเครือข่ายสารสนเทศ  (Network Business Sector : NW) 
 

  4.2.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
   สายธุรกิจระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร( System Integration Business Department : SI) - 
กลุ่มธุรกิจระบบเครือข่ายสารสนเทศ  ( Network Business Sector : NW) ด าเนินงานภายใต้บริษัท  IRCP ประกอบธุรกิจ
ด้านการให้บริการรวบรวม  และติดตั้งระบบเครือข่ายสื่อสารข้อมูล  ระบบป้องกันและรักษาความปลอดภัย และการบริหาร
เครือข่ายส่ือสารข้อมูล ให้กับหน่วยงานต่าง  ๆ ทั้งภาครัฐบาล  รัฐวิสาหกิจ  และหน่วยงานเอกชน  โดยระบบเครือข่ายหลักที่
สายธุรกิจ NW จ าหน่ายและให้บริการสามารถสรุปได้ ดังต่อไปนี้ 

   4.2.1.1 เครือข่ายแลน  (Local Area Network ตัวย่อคือ LAN) คือ ระบบที่สามารถน าเครื่อง
คอมพิวเตอร์หลายเครื่องมาเชื่อมต่อกันด้วยระบบส่ือสารข้อมูล เพื่อให้ผู้ใช้คอมพิวเตอร์สามารถส่งข้อมูล ข่าวสาร ไปรษณีย์
อิเล็กทรอนิกส์ แฟ้มข้อมูล และข้อมูลภาพและเสียงถึงกันได้ โดยที่ LAN เป็นเครือข่ายจ ากัดเฉพาะบริเวณ ส่วนมากเป็น
เครือข่ายของคอมพิวเตอร์และการส่ือสาร ที่เชื่อมต่อกันในระยะที่ไม่ไกลกันมากนัก เช่น ภายในอาคาร บริเวณโรงงาน 
มหาวิทยาลัย หรือวิทยาเขต โดยระบบท่ีสายธุรกิจ NW ให้บริการจะเน้นหนักเป็นลักษณะของระบบเครือข่ายหลักที่เป็น
หัวใจหลักขององค์กร ( Core Network หรือ Back Bone Network) ซึ่งเป็นระบบหลักที่จะท าให้สามารถเชื่อมต่อกับระบบ
ย่อย ๆ ภายในหน่วยงานต่าง ๆ ขององค์กร ที่มีการใช้เครือข่ายคอมพิวเตอร์ประเภทน้ีภายในหน่วยงาน  

   4.2.1.2    เครือข่ายไร้สาย (Wireless LAN) คือ ระบบการเชื่อมโยงข้อมูลโดยผ่านช่องสัญญาณแบบไร้
สายเพื่อเชื่อมโยงเครื่องคอมพิวเตอร์หรือระบบงานคอมพิวเตอร์ ซึ่งในปัจจุบันการเชื่อมโยงแบบดังกล่าวก าลังเป็นที่นิยม
มากเนื่องจากสะดวกสามารถเข้าถึงข้อมูลโดยไม่จ าเป็นต้องอยู่ที่ใดที่หน่ึง และระบบเครือข่ายไร้สายยังสามารถรองรับการ
เชื่อมต่อกับอุปกรณ์ส่ือสารได้หลากหลายประเภทเช่น เครื่องคอมพิวเตอร์พกพา,โทรศัพท์มือถือแบบ Smart Phone    
   4.2.1.3 เครือข่ายแวน (Wide Area Network ตัวย่อคือ WAN) คือ เครือข่ายบริเวณกว้าง โดยทั่วไป
เป็นเครือข่ายที่เชื่อมระบบคอมพิวเตอร์ของส านักงาน หรือหน่วยงานต่าง ๆ เข้าด้วยกันไม่ว่าจะมีพื้นที่ท่ีตั้งอยู่ในจังหวัด
เดียวกันหรือต่างจังหวัดกัน เช่น ระบบเครือข่ายของธนาคารท่ีมีสาขาทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัด เป็นต้น ทั้งนี้ NW ยังมี
อุปกรณ์และโปรแกรมในการบริหารเครือข่ายทั้ง LAN และ WAN เพื่อให้การดูแลรักษา วิเคราะห์ปัญหา และซ่อมแซมแก้ไข
เหตุขัดข้องได้รวดเร็ว และช่วยในการวางแผนงานขยายเครือข่ายในอนาคตได้อีกขั้นหนึ่งด้วย 

   4.2.1.4 ระบบป้องกันและรักษาความปลอดภัย (Preventive And Security System) คือ ระบบท่ี
ใช้ป้องกันและดูแลรักษาความปลอดภัยของระบบเครือข่าย ท้ังจากไวรัสคอมพิวเตอร์ เมล์ขยะ และผู้ที่ไม่ประสงค์ดีหรือผู้บุก
รุกต่อระบบ (Hacker) ซึ่งระบบดังกล่าวต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญในการออกแบบ รวมถึงการร่วมวางนโยบายกับหน่วยงานน้ัน 
ๆ เพื่อประกาศเป็นนโยบายการรักษาความปลอดภัยบนระบบเครือข่ายในแต่ละองค์กร 
 
 

  รายละเอียดผลิตภัณฑ์ของสายธุรกิจ NW 
 

ผลิตภัณฑ์ รุ่น/ประเภท คุณสมบัติ 
Trend Micro Antivirus Solution โปรแกรมป้องกันและท าลายไวรัส 

 
Network Virus Wall อุปกรณ์ป้องกันการโจมตีและท าลายไวรัส  

(Network Worm and Exploit) 
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ผลิตภัณฑ์ รุ่น/ประเภท คุณสมบัติ 
Alcatel Omni Switch 9000 อุปกรณ์กระจายสัญญาณหลัก 
 OmniSwitch 6800 อุปกรณ์กระจายสัญญาณแบบ Layer 2,3 และ 4 
 Omniswitch 6200/6400 อุปกรณ์กระจายสัญญาณแบบ Layer 2 
 OmniAccess WLAN อุปกรณ์เครือข่ายไร้สาย (Wireless LAN System) 
 OmniVista NMS โปรแกรมระบบบริหารจัดการอุปกรณ์ 
Trend Micro Antivirus Solution โปรแกรมป้องกันและท าลายไวรัส 

 
Network Virus Wall อุปกรณ์ป้องกันการโจมตีและท าลายไวรัส  

(Network Worm and Exploit) 
Fortinet FortiGate  อุปกรณ์รักษาความปลอดภัยระบบเครือข่าย 
 FortiManager System อุปกรณ์บริหารจัดการอุปกรณ์ FortiGate 

 
FortiAnalyzer อุปกรณ์ Real-time network logging, analyzing 

และ reporting  
 FotiClient โปรแกรม VPN Client 
Iron Port Iron Port อุปกรณ์รักษาความปลอดภัยระบบ  E-mail และ 

Internet 
TippingPoint 
(3COM) 

TippingPoint 
50/100E/200/400/1200/2400/5000E 

อุปกรณ์ตรวจจับและป้องกันการบุกรุก  (Intrusion 
Prevention System) 

 TippingPoint Security Management System อุปกรณ์บริหารจัดการอุปกรณ์ TippingPoint 
Mcafee Intrushield Network IPS Appliances อุปกรณ์ตรวจจับและป้องกันการบุกรุก  (Intrusion 

Prevention System) 
 Configware โปรแกรมระบบบริหารจัดการอุปกรณ์ 
F5 FirePass 1000/4100 Series อุปกรณ์ SSL VPN 

 
BIG-IP 1500/3400//6400/6800 Series อุปกรณ์บริหารจัดการ  Trafficc, Server Load 

Balance 
EMC Celerra NSX NAS Gateway  อุปกรณ์ NAS System 
 CLARiiON อุปกรณ์ Network Storage System 
Tyco AMP Fiber Optic  ระบบสายสัญญาณใยแก้วน าแสง 
 AMP UTP  ระบบสายสัญญาณทองแดง 
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 4.2.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 

 4.2.2.1 การตลาด 
   เนื่องจากเทคโนโลยีก าลังเข้ามามีบทบาทในทุกด้านในการด าเนินธุรกรรมในทุกสายงานธุรกิจ และการท างาน
มากขึ้นทั้งในปัจจุบันและในอนาคต การติดต่อสื่อสารต่าง ๆ ทั้งภายในองค์กรและระหว่างองค์กรมีความส าคัญและจ าเป็น
มากขึ้น ดังนั้น ทั้งภาครัฐบาลและภาคเอกชน จึงให้ความส าคัญในการลงทุน ติดตั้ง และขยายระบบเครือข่ายส่ือสาร 
อยู่ตลอดเวลา ส าหรับการลดต้นทุนการด าเนินงาน เช่น การน าระบบการประชุมทางไกลผ่านระบบเครือข่าย อินเตอร์เนต  ( 
Web Conference) มาใช้ประชุมระหว่างจังหวัดกับส่วนกลาง หรือการใช้ระบบโทรศัพท์ผ่านระบบเครือข่าย ( Voice Over 
IP) เพื่อลดต้นทุนค่าใช้โทรศัพท์ทางไกล รวมถึงการน าระบบสารสนเทศมาช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันให้องค์กร 
และติดตามงาน เช่น ศูนย์ปฏิบัติการ (Operation Center) โดยจะเห็นตัวอย่างได้จากนโยบายรัฐบาลที่ให้การสนับสนุนด้าน
การพัฒนาการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศอย่างชัดเจนและจริงจัง ท าให้เกิดความต้องการอย่างสูงในการติดตั้งระบบโครงสร้าง
เครือข่ายคอมพิวเตอร์  และเมื่อมีการใช้ระบบสารสนเทศมากขึ้นส่ิงที่ตามมาคือระบบรักษาความปลอดภัยของข้อมูลบน
ระบบเครือข่าย รวมถึงการระบุตัวตนของผู้ใช้งานบนระบบเครือข่าย   โดยในปี 255 4 น้ี บริษัทฯ คาดว่าตลาดน่าจะมีอัตรา
การเติบโตเฉล่ีย   ไม่น้อยกว่าปี 2553 และแนวโน้มการแข่งขันทางด้านธุรกิจทั้งภายในและภายนอกประเทศที่สูงขึ้น ท าให้
องค์กรไม่ว่าจะเป็นภาครัฐหรือเอกชนต้องเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน โดยการน าเทคโนโลยีทางด้านสารสนเทศมาใช้
มากขึ้น เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขันทั้งด้านต้นทุนและประสิทธิภาพ และจากการท่ีภาครัฐมีนโยบายประกาศ ให้ 
เทคโนโลยี Broadband เป็นวาระแห่งชาติ หรือการลงทุนระบบเครือข่าย 3G ของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ซึ่งเมื่อ
เครือข่ายสาธารณะเกิดขึ้น นั้นหมายความว่าการเชื่อมโยงระบบเครือข่ายของหน่วยงานต่างๆจะต้องขยายตัวตาม จ ดังนั้น
แต่ละหน่วยงานต้องมีการปรับปรุงระบบสารสนเทศภายในหน่วยงานให้เขื่อมโยง และก้าวสู่นโยบายรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์ 
(e-Government) ซึ่งจัดเป็นลูกค้ารายใหญ่ท่ีสุดโดยมีส่วนแบ่งราวร้อยละ 30-40 โดยมีงบประมาณการ       ใช้จ่ายด้านไอที
กว่า 10,000 ล้านบาท และระบบเครือข่ายในหน่วยงานภาคเอกชนท่ีมุ่งเน้นการให้บริการครบวงจรและ      ทุกรูปแบบ 
(One-stop Service) หรือธุรกรรมออนไลน์(On-line) โดยเฉพาะหน่วยงานทางด้านธนาคารและประกันภัย ประกอบกับการ
เติบโตของตลาดอุปกรณ์ระบบเครือข่าย คาดว่าตลาดสินค้าและบริการติดตั้งระบบเครือข่ายจะมีแนวโน้มที่ดีตลอด
ระยะเวลาตามกรอบนโยบายเทคโนโลยีสารสนเทศ (IT 2011) ของรัฐบาล 
   ภาวะการแข่งขันในปัจจุบันค่อนข้างสูง แต่มีคู่แข่งในระดับเดียวกับ IRCP นั้นมีไม่มากรายในประเทศไทย 
เพราะเนื่องจากธุรกิจของ IRCP มีความเป็นเฉพาะทาง คือ การออกแบบระบบสารสนเทศให้กับหน่วยงานหรือองค์กรขนาด
ใหญ่ (Enterprise account)  ซึ่งต้องอาศัยประสบการณ์ของผู้ช านาญการเฉพาะทางเพื่อออกแบบให้มีความเหมาะสมและ
คุ้มค่ามากที่สุดส าหรับแต่ละองค์กรท่ีมีลักษณะธุรกิจที่แตกต่างกัน รวมถึงความน่าเชื่อขององค์กรของ IRCP ที่อยู่ในธุรกิจ 
ICT มากว่า 25 ปี  
   ซึ่งในการประมูลโครงการใหญ่ ๆ ลูกค้าจะเลือกข้อเสนอท่ีตรงความต้องการท่ีสุดและบริษัทที่มี            
ความน่าเชื่อถือ โดยส่วนใหญ่คู่แข่งขันรายใหญ่ด้วยกันจะเสนอสินค้าที่ต่างผลิตภัณฑ์กัน ซึ่งบริษัทมีสินค้าที่มีมาตรฐาน  
และได้รับการยอมรับอย่างสูงจากทั่วโลก และ ยังได้ติดต่อร่วมเป็น Partner กับเจ้าของผลิตภัณฑ์ชั้นน าของโลกด้วย
อย่างเช่น Alcatel-Lucent, 3Com, Iron Port ,F5, Tripping Point, Fortinet และ ผลิตภัณฑ์ทางด้าน ICT ของโลกอีก
มากมาย 
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  กลยุทธ์การแข่งขัน 
 

 (1)   ด้านสินค้าและบริการ 
    ในระยะเวลาที่ผ่านมาบริษัทฯ ได้รับการแต่งตั้งให้เป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าที่มีชื่อเสียงระดับโลก เช่น 
อุปกรณ์เครือข่ายของ Alcatel-Lucent, Trend-Micro, Fortigate, F5, Iron Port  และในการแข่งขันนั้นคู่แข่งขันมักจะเสนอ
สินค้าจากตราสินค้าที่แตกต่างกันซึ่งสินค้าของบริษัทฯ ล้วนแล้วแต่มีคุณสมบัติเป็นที่ยอมรับอย่างสูงจากลูกค้าโดยเฉพาะ
สินค้าหลัก คือ Alcatel-Lucent  ซึ่งลูกค้าจะเลือกจากข้อเสนอท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากที่สุด 
    รายได้ที่ผ่านมาส่วนใหญ่เป็นรายได้จากการให้บริการที่ใช้ความเชี่ยวชาญสูงในการ ออกแบบ (Design) 
และการติดตั้ง (Implement) รวมถึงการบ ารุงรักษาระบบ (Maintenance) เนื่องจากนโยบาย (Policy) หรือความต้องการ
การใช้งาน IT ของแต่ละองค์กรไม่เหมือนกัน ดังนั้นบริษัทฯจึงต้องมีความเข้าใจในภาระกิจหรือธุรกิจของแต่ละสายธุรกิจ
นั้นๆ เช่นการออกนโยบายการรักษาความปลอดภัยของระบบ IT โดยการระบุถึงผู้ใช้งาน (Authentication) ต้อง
ประกอบด้วยขั้นตอนหลายๆ อย่างประกอบกัน โดยมีผลิตภัณฑ์ต่างๆประกอบเข้าด้วยกัน (Security solution)   
   นอกจากนี้ บริษัทมีจุดเด่นในการสร้างความแตกต่างในด้านการให้ บริการ โดยสามารถแก้ปัญหาและสร้าง
ทางออกทุกอย่างให้กับลูกค้าโดยอาศัยประสบการณ์ของทีมงานท่ีได้รับมาตรฐานจากผู้ผลิตเป็นผู้พัฒนาสินค้าได้เป็นอย่าง
ดี โดยบริษัทฯให้ความส าคัญในการสร้างเสริมความรู้ เทคโนโลยีแก่ทีมงานเสมอ โดยเจ้าหน้าที่จะต้องได้รับการฝึกอบรม
อย่างต่อเนื่อง รวมถึงการอบรมและได้รับการรับรองจากเจ้าของสินค้า จึงถือเป็นข้อได้เปรียบในการแข่งขัน  
    ส าหรับปี 255 4 บริษัทฯ ได้ก าหนดเป้าหมายของทีมงานในการพัฒนา Solution ที่สามารถสร้างมูลค่าเพิ่ม
ให้กับระบบเครือข่ายของฐานลูกค้าเดิมที่ได้ติดตั้งไปแล้ว เช่น ระบบรวบรวมการส่ือสารท้ังโทรศัพท์ , โทรสาร และ E-mail 
ให้เข้าท างานเชื่อมต่อกันเป็นระบบเดียวกัน (Unify  Communication)  ซึ่งต้องอาศัยทีมงานท่ีเชี่ยวชาญทั้งด้าน Hardware 
และ Software และในส่วนของระบบรักษาความปลอดภัยทั้งระบบ โดยการน าระบบ CCTV เข้ามาประกอบเป็น Solution 
และท างานร่วมกับระบบ IT Security ต่างๆ ที่สอดคล้องกับความต้องการของแต่ละองค์กร 
 

 (2)  ด้านพนักงาน 
   บริษัทฯ เน้นทีมงานท่ีมีประสิทธิภาพและได้รับประกาศนียบัตรผู้เชี่ยวชาญด้านระบบเครือข่ายและอุปกรณ์
เครือข่ายจากผู้ผลิตระบบเครือข่ายที่มีชื่อเสียงของโลก ได้แก่ Alcatel-Lucent, Tipping Point  และผลิตภัณฑ์ที่ประกอบใน 
Solution โดยให้พนักงานทุกคนมีการติดตามเทคโนโลยีทางด้านระบบเครือข่ายซึ่งในปีนี้ ได้เพิ่มสินค้าในการน าเสนอเพิ่มขึ้น 
จึงมีความจ าเป็นในการท่ีจะต้องพัฒนาบุคลากรมากขึ้น ส าหรับสินค้าจาก Alcatel_Lucent นั้น เนื่องจากบริษัทฯ เป็น
ตัวแทนอย่างเป็นทางการ ดังนั้น พนักงานของบริษัทฯ จ ะต้องเข้าอบรมและทดสอบความรู้เพื่อรับใบประกาศณียบัตรของ 
Alcatel ซึ่งในขณะน้ีพนักงานของบริษัทฯ ได้เข้ารับการอบรมและสอบผ่านแล้วหลายคนและจะเพิ่มขึ้นทุกปี ซึ่งการได้รับ
ประกาศนียบัตรดังกล่าวมีความจ าเป็นในการด ารงสถานะตัวแทนระดับ Premium ของบริษัทฯ อันนับว่าเป็นจุดแข็งที่เหนือ
ตัวแทนรายอื่น ๆ ในประเทศไทยด้วย ท าให้บริษัทฯ ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้าเนื่องจากมั่นใจได้ว่าพนักงานทุกคนมีการ
ติดตามเทคโนโลยีทางด้านระบบเครือข่ายและน าความรู้ใหม่ ๆ มาปรับปรุงและพัฒนาระบบให้แก่ลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ
เพื่อท่ีจะสามารถน าเสนอทางออกให้กับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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 (3)  ด้านการบริหารต้นทุนการขาย 

 บริษัทฯ เน้นการบริหารต้นทุนการขายและการให้บริการเพื่อให้ได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน โดยยังรักษา
คุณภาพสินค้าและการบริการให้ได้ตามมาตรฐานโลกซึ่งการบริหารต้นทุนน้ัน หลักส าคัญคือการพัฒนาบุคลากรของบริษัทฯ
ให้มีประสบการณ์ทั้งด้านวิชาการและด้านปฏิบัติ เพราะเมื่อพนักงานทุกคนมีประสิทธิภาพ ก็ส่งผลต่อผลประกอบการใน
ภาพรวมของบริษัทฯ  

 (4)  ด้านการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 

 บริษัทฯ ได้รับความไว้วางใจและมีความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าทั้งในส่วนของลูกค้าเดิมและสามารถขยายฐาน
ลูกค้าใหม่ได้โดยเน้นในด้านการให้บริการ ท่ีผ่านมาบริษัทฯ ไม่เคยถูกปรับจากหน่วยงานต่าง ๆ โดยเฉพาะหน่วยงานของรัฐที่มี
บทปรับในสัญญาเกือบทุกสัญญา เนื่องจากบริษัทฯ เน้นในส่วนของการรับงาน โดยจะมีการประเมินความต้องการของลูกค้า
อย่างละเอียด วิเคราะห์โครงการ และความพร้อมในทุก ๆ ด้านรวมถึงจัดท า Proposal เพื่อน าเสนอให้ลูกค้าก่อนที่จะเข้าประมูล
งานเสมอเพื่อที่บริษัทจะมั่นใจได้ว่าจะสามารถท าตามความต้องการของลูกค้าได้ นอกจากนั้นภายหลังการขาย บริษัทฯ ยัง
จัดสรรพนักงานให้ดูแลลูกค้าแต่ละกลุ่มอย่างทั่วถึงและตรงตามความต้องการ โดยสามารถให้ความสะดวกและบริการตอบ
ค าถามแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ท าใหบ้ริษัทฯมีโอกาสได้รับงานเพิ่มเติมจากลูกค้ารายเดิมในปีต่อ ๆ ไป และมีการ
พูดต่อและแนะน าลูกค้าใหม่ให้ด้วย ซึ่งสถานการณ์เช่นนี้ยังผลให้ NW มีต้นทุนในการหาลูกค้าใหม่ต่ าอีกประการหนึ่งด้วย 

 

 ลักษณะของกลุ่มลูกค้าและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

   บริษัทฯ มีการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก คือ สถาบันการศึกษาและหน่วยงานในภาคราชการ 
รัฐวิสาหกิจและภาคเอกชน โดยรายได้ส่วนใหญ่มาจากกลุ่มสถาบันการศึกษาและภาคราชการ เนื่องจากกลุ่ม
สถาบันการศึกษาเป็นตลาดที่มีความต้องการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยและโดยทั่วไปจะเป็นผู้เริ่มใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ  อยู่เสมอ 
ส่วนทางภาคราชการน้ัน เป็นตลาดที่มีก าลังซื้อค่อนข้างสูง เนื่องจากนโยบายของรัฐบาลในการท่ีจะน าเทคโนโลยี ICT มาท า
การพัฒนาประเทศ ท าให้เป็นตลาดที่มีความน่าสนใจเป็นอย่างยิ่งประกอบกับการมีฐานะทางการเงินท่ีมั่นคง โดยที่ผ่านมาส
บริษัทฯ ได้มีโอกาสให้บริการกับสถาบันการศึกษาและหน่วยงานภาครัฐหลายโครงการ ท าให้สามารถน าผลงานจาก
สถานศึกษาเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการวางระบบเครือข่ายให้กับลูกค้ารายอื่น เช่น หน่วยงานราชการและองค์กรเอกชน 
อื่น ๆ โดยจะเน้นเฉพาะหน่วยงานขนาดใหญ่ ( Enterprise Solution) ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ที่บริษัทฯมุ่งเน้นเนื่องจาก
เป็นหน่วยงานท่ีมีศักยภาพการลงทุนทางด้าน ICT และมีการตั้งงบประมาณในแต่ละปีชัดเจน แต่อย่างไรก็ตามในปี 2554 น้ี 
บริษัทฯ ได้เริ่มเน้นตลาดในส่วนหน่วยง านรัฐวิสาหกิจ ขนาดใหญ่เพิ่มมากขึ้น เพื่อเป็นฐานท่ีส าคัญรองรับ  เนื่องจาก
รัฐวิสาหกิจขนาดใหญ่ ก าลังต้องเร่งปรับองค์กร รวมถึงการบริการมากขึ้นจากสภาวะการแข่งขันในตลาด 
 โดยทั่วไปงานทางภาคราชการและรัฐวิสาหกิจ บริษัทฯจะเข้าไปท าการประกวดราคา ส่วนกลุ่มลูกค้า
ภาคเอกชนจะใช้ทีมงานขายตรง โดยใช้กลยุทธ์ส่งทีมงานขายเข้าไปขายแบบน าร่อง ( pre-sale) โดยจะเข้าไปแนะน าลูกค้า
เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ทางด้านเทคนิคและเน้นการให้ความรู้โดยตรงกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้ลูกค้าเข้าใจในประโยชน์ของ
การน าผลิตภัณฑ์ไปใช้รวมถึงเห็นความส าคัญในการใช้ระบบเครือข่ายดังกล่าวให้เกิดประโยชน์ต่อองค์กรซึ่งจะเป็น  การ
เพิ่มความน่าเชื่อถือในธุรกิจด้วย จากนั้นจะส่งตัวแทนขาย (Sale) ไปท าการเจรจาต่อรองทางด้านราคาและสรุปราคาในการ
ท าโครงการ และในปี 2554 น้ี บริษัทฯได้วางแผนงานจัดสัมมนาให้มากขึ้น เพื่อขยายฐานลูกค้ามากขึ้นในแต่ละ Segment ที่  
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บริษัทฯ มี Site Reference แล้ว และ Segment อื่น ๆ ท่ีมีการใช้งานในลักษณะคล้ายกัน 

 ในปัจจุบันบริษัทฯ ยังเป็นพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)และบริษัท CAT Telecom 
จ ากัด (มหาชน) โดยร่วมรับงานท้ังภาครัฐและเอกชนโดยอาศัยจุดแข็งของพันธมิตรซึ่งเป็นผู้ให้บริการโครงข่าย และ Internet อีกด้วย 
   บริษัทฯ มีพนักงานท่ีเชี่ยวชาญและมีประสบการณ์ในการติดตั้งระบบเครือข่ายเป็นอย่างดี นอกจากนี้ สาย
ธุรกิจ NW ได้รับความไว้วางใจให้ติดตั้งระบบเครือข่ายในโครงการท่ีส าคัญและสร้างชื่อเสียงให้กับสายธุรกิจ NW ในช่วงที่
ผ่านมาโดยมีตัวอย่างโครงการท่ีส าคัญ ดังต่อไปนี้ 
 

ชื่อโครงการ หน่วยงาน มูลค่าโครงการ 
(ล้านบาท) 

ปี พ.ศ. 

โครงการซื้อครุภัณฑ์คอมพิวเตอร์และระบบเครือข่าย มหาวิทยาลัยขอนแก่น 8.1 2553 
โครงการบ ารุงรักษาโครงการระบบรักษาความ
ปลอดภัยประจ าปี 2554 

กรุงเทพมหานคร 5.0 2553 

โครงการปรับปรุงระบบเครือข่ายอาคารการ
ท่องเที่ยว แห่งประเทศไทย 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 8.0 2553 

โครงการพัฒนาระบบเฝ้าระวังภัยการกระท าผิดทาง
อินเตอร์เนต 

กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศ
และการส่ือสาร 

53.0 2553 

โครงการบ ารุงรักษาระบบเครือข่ายไร้สาย โรงพยาบาลพระราม 9 3.0 2553 

โครงการจ้างเหมาติดตั้งระบบรักษาความปลอดภัย
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ และบ ารุงรักษา 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 3.0 2553 

 

   นอกจากงานให้บริการออกแบบติดตั้งระบบเครือข่ายแล้ว บริษัทฯ ให้บริการหลังการขาย โดยทั่วไปจะ
รับประกันระบบเครือข่ายเป็นเวลา 1 ปี โดยแบ่งการบริการออกเป็น 2 แบบ คือ ให้บริการต่อเมื่อเกิดปัญหาทางด้านระบบ
กับทางลูกค้า (Corrective maintenance) และ ให้บริการตรวจเช็คระบบ ทุก ๆ 3 เดือน (Preventive maintenance) และยัง
มีการเปิดให้บริการในการท า Maintenance กับลูกค้าที่หมดระยะเวลารับประกันใน 1 ปีแรก โดยเพิ่มประสิทธิภาพใน     
การให้บริการเต็มรูปแบบ พร้อมหมายเลขโทรศัพท์ด่วนท่ีลูกค้าสามารถแจ้งปัญหาการใช้งาน ตลอด 24 ชั่วโมง 
   ทั้งนี้ ลักษณะขั้นตอนการท างานจะเป็นลักษณะเดียวกับการท างานของสายธุรกิจ SI เพียงแต่ผลิตภัณฑ์
ส่วนใหญ่ในโครงการเป็นอุปกรณ์เครือข่ายคอมพิวเตอร์ 
 

 4.2.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ 
   ในปี 2553 มีการน าเข้าสินค้าจากต่างประเทศในอัตราส่วนร้อยละ 80 และส่ังซื้อสินค้าในประเทศ  
ในอัตราส่วนร้อยละ 20 โดยสินค้าที่ส่ังซื้อจากต่างประเทศ คือ เครือข่ายขนาดใหญ่และ Backbone Switch จากบริษัท 
Alcatel_Lucent  ส่วนสินค้าที่เหลือส่ังซื้อภายในประเทศ เช่น บริษัท ทรานซิชั่น (ประเทศไทย) จ ากัด  บริษัท เดอะแวลู ซิสเต็มส์ 
จ ากัด และบริษัท Tyco Electronics (Thailand) Limited ในส่วนการจัดหาผลิตภัณฑ์นั้นจะท าการจัดหาผลิตภัณฑ์ เมื่อมีการ
ส่ังซื้อสินค้าจากลูกค้า  และได้รับใบสั่งซื้อเรียบร้อยแล้วเท่านั้น ท าใหบ้ริษัทฯไม่ต้องมีการเก็บสินค้าคงคลังโดยไม่จ าเป็น และ
ยังคงเสาะหาแหล่งผลิตภัณฑ์และสินค้าใหม่ ๆ เพื่อสนองตอบความต้องการและเป็นทางเลือกใหม่ ๆ ให้กับลูกค้า 
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4.3 สายธุรกิจระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (System Integration Business Department : SI)  
 กลุ่มธุรกิจโครงการเทคโนโลยีสารสนเทศระดับองค์กร (Enterprise Information Technology Business Department : EIT) 
 

  4.3.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
   สายธุรกิจโครงการเทคโนโลยีสารสนเทศระดับองค์กร (สายธุรกิจ  EIT) ด าเนินงานภายใต้บริษัท  IRCP 
ประกอบธุรกิจด้านการให้บริการรวบรวมและพัฒนาระบบสารสนเทศ พร้อมทั้งให้ค าปรึกษาและแก้ปัญหา ให้กับงานด้านไอ
ทีแบบครบวงจร (IT Total Solutions) โดยการน าเสนอเทคโนโลยีและระบบสารสนเทศที่ได้รับการยอมรับจากทั่วโลกให้กับ
ลูกค้า และให้บริการแบบใช้งานได้ทันที  (Turnkey Solution) ทั้งนี้บริษัทจะเป็นผู้รับเหมางานท้ังหมดแบบครบวงจร  ใน 2 
ประเภทใหญ่ ๆ  กล่าวคือ 
 

   4.3.1.1 รวบรวมผลิตภัณฑ์ทั้งระบบสารสนเทศ ประกอบด้วย 2 ส่วน คือ  
  1) ฮาร์ดแวร์  ได้แก่ คอมพิวเตอร์แม่ข่าย (Server,Storage) คอมพิวเตอร์ลูกข่าย  (Desktop, Mobile ) 
พร้อม อุปกรณ์เชื่อมโยงเครือข่าย (Network Integration)  
  2) ซอฟต์แวร์ ได้แก่ ซอฟต์แวร์โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับงานต่าง  ๆ เช่น ERP, CRM, Billing, Enterprise 
IT Management, EAI, Document & Work Flow Management และ Business Intelligence  รวมถึงการจัดท าระบบ การ
พัฒนา การติดตั้ง การบริหารโครงการฝึกอบรม   ทั้งด้านเทคนิคและการใช้งาน และการ Outsourcing ระบบงานด้านไอที 
ได้แก่ การบริหารดูแลระบบคอมพิวเตอร์   โดยเจ้าหน้าที่ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะ  ในปัจจุบันสายธุรกิจ  EIT ได้เป็นตัวแทนให้กับ
สินค้าซอฟต์แวร์ต่างๆ อาทิเช่น SAS, ORACLE, IBM ,K2 , Ultimus เป็นต้น ท าให้บริษัทฯ สามารถพัฒนาบุคลากรให้ทันต่อ
เทคโนโลยีตลอดเวลา และสามารถแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้อย่างมีคุณภาพและตรงตามความต้องการอย่างรวดเร็ว 
 

   4.3.1.2 การให้บริการครบวงจรทั้งระบบสารสนเทศ 
   โดยการน าเสนอเทคโนโลยีระบบสารสนเทศ ที่ทันสมัยในแบบ Integrated Solutions ได้แก่ การพัฒนา 
การติดตั้ง การบริหารโครงการฝึกอบรม   ทั้งด้านเทคนิคและการใช้งาน และการ Outsourcing พร้อมทั้งให้ค าปรึกษาและ
แก้ปัญหาให้กับงานด้านไอทีแบบครบวงจร โดยการเลือกสรรผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เป็นท่ียอมรับจากทั่วโลกซึ่งสามารถ
ประยุกต์ใช้งานเพื่อความเหมาะสมตามความต้องการของลูกค้า 
 

   รายละเอียดผลิตภัณฑ ์ 
 

ตราผลิตภัณฑ ์ รุ่น/แบบของผลิตภัณฑ ์ คุณสมบัติ/กลุ่มลูกค้า 
Hewlett Packard คอมพิวเตอร์ส่วนกลาง (Server)   

คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ (PC) 
อุปกรณ์เก็บข้อมูลคอมพิวเตอร ์(Storage)  
เครื่องพิมพ ์(Printer) 

ส าหรับหน่วยงานขนาดกลาง-ใหญ ่

SUN-Oracle คอมพิวเตอร์ส่วนกลาง (Server)  ส าหรับหน่วยงานขนาดใหญ ่
IBM คอมพิวเตอร์ส่วนกลาง (Server)  

คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ (PC) 
ส าหรับหน่วยงานขนาดกลาง-ใหญ ่
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ตราผลิตภัณฑ ์ รุ่น/แบบของผลิตภัณฑ์ คุณสมบัติ/กลุ่มลูกค้า 
Dell คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ (PC) ส าหรับหน่วยงานทุกองค์กร 

Microsoft ลิขสิทธิ์ซอฟต์แวร ์(License)  ลิขสิทธิ์ซอฟต์แวร์ส าหรับหน่วยงานต่าง ๆ 
SAS Business Intelligent / Datawarehouse ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลองค์กร 

K2,Ultimus Enterprise  ส าหรับการพัฒนาระบบงาน (Workflow) 
ORACLE-Sun ซอฟต์แวร์ประยุกต์ ส าหรับการเก็บฐานข้อมูลขององค์กร 

SAP ซอฟต์แวร์ประยุกต ์ ส าหรับการจัดการและบริหารองค์กร 
 
  โดยในปี 2553 ที่ผ่านมาทางสายธุรกิจ EIT มีผลงานท่ีโดดเด่นและมีประสบการณ์ในการท าโครงการใหญ่หลาย
โครงการจนเป็นที่ยอมรับในวงการอย่างกว้างขวาง เช่น 
 

ชื่อโครงการ หน่วยงาน มูลค่าโครงการ 
(ล้านบาท) 

ปี พ.ศ. 

โครงการพัฒนาระบบความมั่นคงและ
ปลอดภัยทางเทคโนโลยีฯ 

ส านักงานปลัดกระทรวงเทคโนโลยี
สารสนเทศและการส่ือสาร 

53.4 2553 

EGAT DR-Site การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย 70.6 2553 
ซื้อพร้อมติดตั้งคอมพิวเตอร์ จ านวน 36 ชุด การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย 11.0 2553 
จ้างบ ารุงซ่อมแซมแก้ไขคอมพิวเตอร์
ระบบ Blade Server 

การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย 1.3 2553 

โครงการจัดซื้อเครื่องคอมพิวเตอร์ 
พร้อมอุปกรณ์ และซอฟต์แวร ์

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 34.8 2553 

โปรแกรมป้องกันไวรัส การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 1.4 2553 
จ้างบริหารจัดการและซ่อมบ ารุงรักษา
ระบบเครือข่าย ประจ าปี 2554 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 2.9 2553 

จ้างเก็บรักษาข้อมูลจราจรทาง
คอมพิวเตอร์ ประจ าปี 2554 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 2.4 2553 

TAS CA MA 53 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด 1.0 2553 
Additional App develop บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด 1.1 2553 
จ้างบ ารุงรักษาความปลอดภัยเครือข่าย
สารสนเทศ 

กรมประชาสัมพันธ ์ 3.4 2553 

ครุภัณฑ์คอมพิวเตอร ์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 8.34 2553 
ระบบจัดซื้อจัดจ้างอิเล็กทรอนิกส์ (GSB-
E-Procurement) 

ธนาคารออมสิน (ส านักงานใหญ่) 1.9 2553 

DMS MA 53 บมจ. ธนาคารกสิกรไทย 4.0 2553 
Additional App Develop บมจ. ธนาคารกสิกรไทย 5.2 2553 
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  4.3.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 

   4.3.2.1 การตลาด 

   กลยุทธ์การแข่งขัน 

   (1)  ด้านสินค้าและบริการ  
    สายธุรกิจ EIT  ได้รับการแต่งตั้งให้เป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าที่มีชื่อเสียง  เช่น SAS, Ultimus, 
Microsoft (เป็น Certified Partner )โดยสินค้าของบริษัทฯ มีคุณภาพ ได้รับการยอมรับอย่างสูงจากลูกค้า นอกจากนั้น  ทาง
สายธุรกิจ EIT  ยังมีจุดเด่นในการสร้างความแตกต่างในการน าเสนอเทคโนโลยีที่ดีที่สุด (Solution) ในการแก้ไขปัญหาให้กับ
ลูกค้า มีความช านาญและมีศักยภาพในการบริหารโครงการ  มีทีมงานท่ีมีประสบการณ์ในการพัฒนาซอฟต์แวร์ รวมถึง        
มีทีมงานพัฒนาซอฟต์แวร์จากสายธุรกิจ ISD (International Software Development) ซึ่งให้การสนับสนุนในกรณีท่ี
ต้องการผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าโดยเฉพาะสินค้าของบริษัท ฯ จะรับประกันเป็น
ระยะเวลาตามที่ตกลงกับลูกค้า นอกจากนี้ทางทีมงานเน้นการให้ความส าคัญและใส่ใจในความต้องการของลูกค้า
โดยเฉพาะด้านคุณภาพการให้บริการก่อนและหลังการขายในเวลาอันรวดเร็ว โดยทีมงานจะต้องเข้าใจในธุรกิจเพื่อน าเสนอ
สินค้าและบริการท่ีดีที่สุด การส่งมอบตรงเวลา ท าให้บริษัทฯ มีชื่อเสียงที่ดีและได้รับการยอมรับจากลูกค้าเสมอมา  

   (2)  ด้านพนักงาน 
    บริษัท ฯ มี นโยบายที่จะพัฒนาตนเองให้ทันเทคโนโลยีใหม่  ๆ ที่เปล่ียนไปอยู่เสมอเพื่อให้มี
ความสามารถแนะน าและรองรับความต้องการท่ีเปล่ียนไปของลูกค้าและตลาด จึงเน้นพัฒนาคุณภาพของพนักงานรวมถึง
การท างานเป็นทีม  การรับรู้และการปรับตามการเคล่ือนตัวของธุรกิจไอซีทีอย่างทันท่วงทีและต่อเนื่องส่วนหน่ึงได้จาก      
การเป็น Certificate Partner จากเจ้าของผลิตภัณฑ์   ท าให้ทีมงานมีความยืดหยุ่นในการท างานสามารถปรับตัวให้
สอดคล้องกับ   ความเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยีได้อย่างดี  โดยทีมงานของ EIT มีบุคลากรท่ีได้รับประกาศนียบัตร
ผู้เชี่ยวชาญด้านเทคโนโลยีจาก  Microsoft และผู้เชี่ยวชาญด้านผลิตภัณฑ์จาก  Hardware Vendors (HP,IBM,SUN) ที่
สามารถให้บริการลูกค้า  ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

   (3)  ด้านการบริหารต้นทุน 
    สายธุรกิจ EIT เน้นการบริหารต้นทุนการขายและการให้บริการเพื่อให้ได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน      
โดยยังรักษาคุณภาพสินค้าและการบริการให้ได้ตามมาตรฐานโลก นอกจากนี้  สายธุรกิจ EIT เน้นการบริหารความสัมพันธ์
กับคู่ค้า และเจ้าของผลิตภัณฑ์เพื่อให้สามารถซื้อสินค้าได้ในราคาที่ต่ า เข้าใจในตัวสินค้าต่าง  ๆ เป็นอย่างดีและมีความ
หลากหลายของสินค้า ท าให้สามารถน าเสนอสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า และได้รับการคัดเลือกเป็นผู้ชนะการ
ประมูลและสามารถแข่งขันกับองค์กรอื่นได้ในระยะยาว 

   (4)  ด้านการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 
    สายธุรกิจ EIT มีการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าโดยการท าความเข้าใจลูกค้าค้นหาความต้องการ
และท าการแก้ไขปัญหาให้ลูกค้า ท าให้มีโอกาสรับงานจากลูกค้ารายเดิมเพิ่มขึ้น ทางสายธุรกิจ EIT มีอัตราได้รับงานซ้ าจาก
ลูกค้ารายเดิมสูงถึงร้อยละ 80 
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   ลักษณะของกลุ่มลูกค้าและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

   ทางสายธุรกิจ EIT มีการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจน คือ หน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ 
โดยเฉพาะหน่วยงานขนาดใหญ่ เช่น บมจ. กสท โทรคมนาคม บมจ.ทศท คอร์ปอร์เรชั่น บริษัท ไปรษณีย์ไทย จ ากัด        
การไฟฟ้าฝ่ายผลิต การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค การไฟฟ้านครหลวง เป็นต้น เนื่องจากหน่วยงานเหล่านี้มีงบประมาณในการลงทุน
ทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศค่อนข้างสูงเพื่อใช้ในการปรับปรุงการท างานให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น นอกจากนี้  บริษัทฯ        
มีจุดแข็งในด้านความรู้ ความช านาญและประสบการณ์ที่ยาวนานมากว่า 25 ปี ในธุรกิจนี้ จึงท าให้ลูกค้ากลุ่มนี้มีความมั่นใจใน
การเลือกให้บริษัทฯ เป็นผู้ด าเนินการ 
   รายได้ส่วนใหญ่ของสายธุรกิจ EIT มาจากภาคราชการและรัฐวิสาหกิจซึ่งทางสายธุรกิจ EIT จะเข้าไปท า     
การประกวดราคา ขั้นตอนโดยทั่วไปจะให้พนักงาน Pre-Sale เข้าไปท าแนะน าทางด้านเทคนิค และระบบใหม่ ๆ ให้กับลูกค้า
เพื่อให้ลูกค้าเล็งเห็นความส าคัญและประโยชน์ของการใช้ระบบต่าง  ๆ ในการท างาน จากนั้นหากลูกค้ามีความสนใจสินค้า
และบริการ ทางสายงานจะจัดส่งพนักงานขายเข้าไปเจราจาต่อรองด้านราคาและเซ็นสัญญาโครงการเพื่อท าการประกวด
ราคาหรือปิดงานต่อไป โดยมีเป้าหมายสัดส่วนรายได้จากลูกค้าภาคราชการและรัฐวิสาหกิจร้อยละ 70 และภาคเอกชน    
ร้อยละ 30 และโครงการท่ีบริษัทฯ ประมูลงานได้คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 75 ของโครงการท้ังหมดที่เข้าร่วมประมูล 
    

กลุ่มลูกค้า สัดส่วนรายได้ (ร้อยละ) 
ราชการและรัฐวิสาหกิจ 70 

เอกชน 30 
รวม 100 

 
 4.3.2.2 ภาวะการแข่งขันและแนวโน้มอุตสาหกรรม  
 

 ภาพรวมของอุตสาหกรรม 
 ตลาดรวมของธุรกิจสารสนเทศในประเทศไทย มูลค่า (ล้านบาท) อัตราเติบโต (มูลค่า Y/Y (%)) 
 2552 2553/F 2551/2552 2552/2553 

1  ตลาดฮาร์ดแวร์ 80,869 88,040 NA 8.9 
2  ตลาดซอฟต์แวร์ 64,365 67,884 2.3 5.5 
3  ตลาดบริการด้านคอมพิวเตอร์ 48,372 57,392 NA 18.6 
4. ตลาดอุปกรณ์เครือข่ายไร้สาย 361,895 382,288 0.5 5.6 
ตลาดรวมธุรกิจไอที 555,501 595,604 6.0 7.2 

ที่มา : จัดท าโดยส านักงานส่งเสริมอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์แห่งชาติ (SIPA) และสมาคมอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศไทย  
 

  บริษัทฯ มีความเชื่อมั่นว่าธุรกิจด้านเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นธุรกิจที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องใน 10 ปี       
ที่ผ่านมามีอัตราการเติบโตอยู่ในช่วงร้อยละ 15 -25 ต่อปีอย่างสม่ าเสมอและมีโอกาสที่เติบโตสูงต่อไปในอนาคต จะเห็นได้
จากจ านวนคอมพิวเตอร์ต่อประชากรของประเทศไทยยังอยู่ในระดับที่ต่ าคือ ร้อยละ 10 เมื่อเทียบกับประเทศเพื่อนบ้าน  เช่น
มาเลเซีย และเกาหลี อีกทั้งนโยบายของรัฐบาลที่ส่งเสริมธุรกิจนี้อย่างชัดเจนจากการตั้งกระทรวงวิทยาศาสตร์และ
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เทคโนโลยี รวมถึงการท่ีรัฐบาลได้จัดท าแผนแม่บทเทคโนโลยีสารสนเทศของประเทศไทย โดยมุ่งเน้นให้รัฐบาลและเอกชน  
น าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ให้เกิดประโยชน์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกระทรวง ทบวง กรม ต่าง  ๆ เพื่อเป็นโครงการน าร่อง
เพื่อส่งเสริมการพัฒนาอุตสาหกรรมไอที โดยมีโครงการหลัก เช่น เทคโนโลยีเพื่อการพัฒนาด้านภาครัฐหรือโครงการรัฐบาล
อิเล็กทรอนิกส์ (e-Government), เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการพัฒนาด้านการพาณิชย์ (e-Commerce), การพัฒนาด้าน
อุตสาหกรรม (e-Industry), การศึกษา (e-Education) และด้านสังคม (e-Society)และนอกจากนี้ยังสนับสนุนสินค้า
ซอฟต์แวร์เป็นสินค้าหลักหนึ่งในห้าของประเทศไทยจึงเป็นเครื่องยืนยันได้ว่าตลาดรวมของธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศ       
จะยังคงมีแนวโน้มที่จะเติบโตอย่างต่อเนื่องต่อไป 
     
   ภาวะการแข่งขันของสายที่ปรึกษาและรวบรวมระบบ (EIT) 
  ในปัจจุบันองค์กรต่าง  ๆ ให้ความส าคัญในการใช้ไอทีเข้าไปเสริมสร้างประสิทธิภาพในการท างานมากขึ้น  
โดยเฉพาะองค์กรธุรกิจขนาดใหญ่ ซึ่งมีแนวโน้มที่จะใช้บริการจากผู้ช านาญธุรกิจที่ปรึกษาและรวบรวมระบบคอมพิวเตอร์
มากขึ้น เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการพัฒนาระบบงานสารสนเทศภายในองค์กรตนเอง  นอกจากนี้  ในด้านผู้ผลิตก็มีการพัฒนา
สินค้าและเทคโนโลยีใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลาเพื่อเป็นการกระตุ้นตลาดและตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ที่มีความต้องการ
ระบบท่ีจะสามารถช่วยท างานและสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเชิงธุรกิจ  ซึ่งนับเป็นโอกาสส าหรับสายธุรกิจ EIT          
ในการขยายธุรกิจ ท าให้แนวโน้มของธุรกิจที่ปรึกษาและรวบรวมระบบคอมพิวเตอร์ยังมีอัตราการเจริญเติบโตที่ดีอย่าง
ต่อเนื่อง ภาวะการแข่งขันในปัจจุบันค่อนข้างสูง  โดยมีบริษัทคู่แข่งซึ่งท าธุรกิจและมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ใกล้เคียงกัน  
ได้แก่ บริษัท ซีดีจี ซิสเต็มส์ จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทในเครือของบริษัท ซีดีจี กรุ๊ป จ ากัด บริษัท สยามเทลเทคคอมพิวเตอร์ จ ากัด 
บริษัท สามารถ คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน)  เป็นต้น ซึ่งแต่ละบริษัทจะมีความเชี่ยวชาญและประสบการณ์เฉพาะด้าน
ต่างกันไปโดยที่บริษัทฯ มีจุดแข็งในด้านประสบการณ์ในธุรกิจที่มีกว่า 25 ปี ท าให้เข้าใจความต้องการของลูกค้า เข้าใจใน
ธุรกิจและมีความเชี่ยวชาญในระบบงานของลูกค้าและมีประวัติการท างานซึ่งเป็นคุณสมบัติหน่ึงที่ภาครัฐบาลก าหนด        
ท าให้บริษัทฯ ได้เปรียบในเชิงการแข่งขันสามารถมีลูกค้าเพิ่มมากขึ้น 
 
  4.3.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ  
   เนื่องจากสายธุรกิจ EIT ด าเนินงานโดยให้ค าปรึกษาและรวบรวมระบบให้กับลูกค้า ดังนั้น วิธีการจัดหา
ผลิตภัณฑ์และบริการจึงเป็นส่วนหนึ่งของขั้นตอนในการท างานขั้นตอนที ่4 โดยมีรายละเอียด ดังนี ้
   สายธุรกิจ EIT จะท าการส่ังซื้อสินค้าที่ต้องรวบรวมให้กับลูกค้าเมื่อได้รับการส่ังซื้อจากลูกค้าแล้ว โดยไม่มี
การเก็บสินค้าคงเหลือ การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ สามารถแบ่งได้เป็นดังนี ้ 
   อุปกรณ์ฮาร์ดแวร ์ อุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ท้ังหมดสั่งซื้อจากคู่ค้า (Partner) ในประเทศไทย เช่น คอมพิวเตอร์
ส่วนกลาง คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ อุปกรณ์ส ารองข้อมูล เป็นต้น โดยบริษัทคู่ค้าที่ส าคัญ เช่น บริษัท เดอะแวลู ซิสเต็มส์  จ ากัด   
บริษัท อินแกรม ไมโคร คอมพิวเตอร ์จ ากัด  เป็นต้น  
   ซอฟต์แวร์ หากเป็นซอฟต์แวร์ท่ีเป็นตัวแทนจ าหน่ายเอง จะจัดหาโดยการติดต่อเป็นผู้แทนของซอฟต์แวร์
นั้น ๆ โดยจ่ายค่าสัญญาการเป็นตัวแทนจ าหน่ายให้กับบริษัทผู้ผลิต  โดยจ่ายค่าลิขสิทธิ์ตามยอดขาย หากต้องการ
ผู้เชี่ยวชาญในการพัฒนาและติดตั้ง บริษัทฯ จะน าสายธุรกิจ ISD(International Software Development) มาพัฒนาและ
ติดตั้ง 
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   การให้บริการ มีการให้บริการด้วยตนเองหรือมีการใช้ผู้เชี่ยวชาญจากผู้ผลิตร่วม รวมถึงการซื้อบริการต่อ
จากผู้ให้บริการอื่น (Outsource) โดยสายธุรกิจ EIT มีปัจจัยในการพิจารณาเลือกบริษัทที่ท าซื้อบริการต่อ คือ ราคาและ
ความช านาญส าหรับงานน้ัน ๆ 
   ส าหรับบุคลากรของสายธุรกิจ  EIT ที่ผ่านมามีบุคลากรผู้มีความเชี่ยวชาญและมีประสบการณ์  ที่อยู่กับ
บริษัทฯ มาอย่างยาวนานและสามารถให้ค าแนะน าและพัฒนาพนักงานรุ่นใหม่  ๆ เพื่อให้สามารถท างานให้กับบริษัท ฯ        
ได้อย่างมีประสิทธิภาพได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว โดยสายธุรกิจ EIT สามารถจัดหาบุคลากรได้จากในสายอุตสาหกรรมไอที
ทั่วไปและจากการพัฒนาผู้ส าเร็จการศึกษาใหม่  ๆ ในสาขาที่เกี่ยวข้องกัน  ในปัจจุบันมีบุคลากรท้ังส้ินจ านวน  20 คน           
โดยบุคลากรมีประกาศนียบัตรผู้เชี่ยวชาญด้านเทคโนโลยีจากบริษัทเจ้าของสินค้า  และผู้เชี่ยวชาญด้านผลิตภัณฑ์  
นอกจากนี้ ยังมีบุคลากรผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน ทั้งด้านการออกแบบ ด้านเทคโนโลยี รวมถึงการตลาดอีกด้วย 
   โดยทั่วไป การประมูลงานทางภาคราชการและรัฐวิสาหกิจ ในขั้นตอนแรกจะต้องมีการวางหนังสือค้ าประกัน
การประมูลงาน  (Bid Bond) เพื่อท าการประมูลงาน  หลังจากนั้นเมื่อได้รับการเซ็นสัญญาแล้ว  บริษัทฯ จะต้องน าหนังสือ    
ค้ าประกันการรับเงินล่วงหน้า (Advance Payment Bond) มาค้ าประกัน โดยที่บริษัทฯ จะได้รับเงินประมาณร้อยละ  10-15 
ของโครงการเพื่อน ามาเป็นเงินทุนหมุนเวียน  และทางบริษัทฯ จะต้องวางหนังสือค้ าประกันสัญญา  (Performance Bond) 
เพื่อรับประกันว่าบริษัท ฯ จะท างานจนเสร็จส้ินโครงการซึ่งมีระยะเวลาเฉล่ีย 6 เดือนถึง 2 ปี หลังจากที่งานเสร็จสิ้นแล้ว  
บริษัทฯ อาจจะต้องวางหนังสือค้ าประกันผลงาน  (Retention Bond) เพื่อรับประกันผลงานต่อไปอีกประมาณ  1-2 ปี ขึ้นกับ
ความต้องการของลูกค้า  ซึ่งท าให้บริษัท ฯ ต้องการเงินทุนหมุนเวียนและวงเงินจากสถาบันการเงินเพื่อการขยายงานและ
ประมูลโครงการท่ีมีมูลค่ามากขึ้น  
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4.4 สายธุรกิจการผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ (Authorized Replicator Business Department : AR) 
 
 4.4.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ   
   สายธุรกิจ  AR ด าเนินงานภายใต้บริษัท  IRCP ประกอบธุรกิจเป็นผู้ผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ให้กับ  Microsoft 
ประเภทรับจ้างผลิต  OEM ของ Microsoft มีขั้นตอน คือ บริษัทฯ เป็นผู้จัดหาวัตถุดิบ  อันได้แก่ CD/DVD และ ฉลากแสดง
สิทธิ์ใช้งาน (Certificate of Authenticity) แล้วน าฉลากแสดงสิทธิ์ใช้งาน (Certificate of Authenticity) มาท าการพิมพ์
ข้อความแสดงสิทธิ์การใช้งานในแต่ละผลิตภัณฑ์ พร้อมทั้งน าวัตถุดิบและวัตถุดิบที่แปรรูปแล้ว มาประกอบเข้าด้วยกันตาม
สูตรการผลิตของแต่ละผลิตภัณฑ์ แล้ว ท าการจัดส่งไปยังลูกค้า ซึ่งมี 2 กลุ่มคือ กลุ่มที่เป็นผู้จัดจ าหน่ายที่ได้รับอนุญาต 
(Delivery Service Partner) และกลุ่มที่เป็นผู้ผลิตเครื่องคอมพิวเตอร์ (OEM Name Account) ซึ่งลูกค้าทั้งสองกลุ่มจะต้อง
เป็นบริษัทท่ีได้ท าสัญญาจ่ายค่า License ตรงกับไมโครซอฟต์แล้วเท่านั้น ส าหรับขั้นตอนการพิมพ์ ตลอดจนถึงการจัดส่งจะ
ถูกควบคุมและด าเนินการโดยผ่านกระบวนการ และ เทคโนโลยีของ ไมโครซอฟต์  โดยเฉพาะ (Microsoft OEM Online) 
ปัจจุบันทางสายธุรกิจ AR เป็นผู้ผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ให้กับ Microsoft แต่เพียงผู้เดียวในประเทศไทยมานานกว่า 17 ปี  
   นอกจากการบริการรับจ้างผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ให้กับลูกค้าแล้ว  สายธุรกิจ AR ยังให้บริการทางด้านงานพิมพ์
เครื่องหมายหรือตราสินค้าบนวัตถุผิวโค้ง เช่น แป้นพิมพ์คีย์บอร์ด แก้วหรือพลาสติก ตามที่ลูกค้าก าหนด  เป็นต้น  
 
  4.4.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
   สัดส่วนรายได้ของทางสายธุรกิจ  AR ในปี  2553 ส่วนใหญ่มาจากการผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ของ ไมโครซอฟต์    
คิดเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 98.05 และงานพิมพ์เครื่องหมายหรือตราสินค้าบนวัตถุผิวโค้งมีการเติบโตที่ลดลงเล็กน้อย 
โดยมีสัดส่วนร้อยละ 1.27  ดังนั้น ทางสายธุรกิจ  AR จึงมีนโยบายการตลาดมุ่งเน้นงานทางด้านการผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ของ  
ไมโครซอฟต์เป็นหลัก โดยมุ่งเน้นขยายตลาดออกไปยังต่างประเทศในภูมิภาคใกล้เคียงในปีที่ผ่านมา ซึ่งได้ลูกค้ารายใหม่มา 
2 บริษัท 3 Account จากเวียดนามตั้งแต่ช่วงปลายของไตรมาส 2 เป็นต้นมา และยังมีการส่ังซื้ออย่างต่อเนื่องจนถึงปัจจุบัน 
รวมทั้งยังได้รับคะแนนความพึงพอใจอยู่ในเกณฑ์ดีมากจากทั้ง 2 บริษัท ซึ่งเดิมตลาดของประเทศเวียดนามมีคู่แข่งที่ท าอยู่  
AR ในมาเลเซีย ในขณะที่หน่วยงานเป็นผู้ท าตลาดในประเทศไทยเพียงรายเดียว ท าให้ในปัจจุบันสัดส่วนของผลิตภัณฑ์
ไมโครซอฟต์ที่บริษัทจัดจ าหน่ายสามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่มตามภูมิภาคคือ ไทย และเวียดนามเป็น 84% : 16% ตามจ านวน
หน่วย(ข้อมูลนับตั้งแต่ไตรมาสสามและส่ีเท่านั้น) ส่วนสายผลิตภัณฑ์การพิมพ์บนวัตถุผิวโค้ง นั้นจะเป็นตลาดเฉพาะส าหรับ
คีย์บอร์ดที่ผลิตเป็นจ านวนน้อย จึงไม่มีการเติบโตมากนักอันเนื่องมาจากการให้บริการที่บริษัทฯให้กับลูกค้าในส่วนน้ีจะเน้น
การแก้ไขปัญหาส าหรับคีย์บอร์ดที่ยังไม่ได้พิมพ์ตัวอักษรภาษาไทยบนแป้นพิมพ์ที่น าเข้าจากต่างประเทศ ท่ีหากมีจ านวน
มากผู้ผลิตตั้งต้นมักจะพิมพ์มาให้แล้ว ส าหรับนโยบายด้านลูกค้า จะ เน้นการผลิตและจัดส่งได้อย่างรวดเร็ว  มีคุณภาพได้
มาตรฐานตามที่ลูกค้าก าหนด  มีบริการหลังการขาย นอกจากนี้  สายธุรกิจ AR ได้จัดให้มีขั้นตอนการท างานอย่างเป็นระบบ 
รวมถึงมีระบบการตรวจสอบคุณภาพและรวบรวมสถิติที่ได้มาตรฐาน และมีการจัดท าแบบประเมินความพึงพอใจจากลูกค้า
อย่างสม่ าเสมอ ซึ่งลูกค้ายังคงไว้วางใจเสมอมา 
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 4.4.2.1  การตลาด 

 กลยุทธ์การแข่งขัน 

 (1) ด้านสินค้าและบริการ 
  สายธุรกิจ AR เน้นการให้บริการผลิตสินค้าและการให้บริการที่รวดเร็ว และมีคุณภาพ ซึ่งหน่วยงานมีการให้
สัญญาโดยก าหนดระดับการให้บริการที่รวดเร็วและมีคุณภาพ (Service Level Agrrement) แก่ลูกค้า คือจัดส่งให้เรียบร้อย 
ภายใน 3 วัน ในอัตราความส าเร็จที่ 100% ซึ่งปัจจุบันสามารถจัดส่งได้ภายใน 1 วันในอัตรามากกว่า 90% ของจ านวนค าส่ังซื้อ
ทั้งหมดในปี นอกจากนี้ บริษัทฯ ยังได้รับการประเมินผลการปฏิบัติงาน(Performance Evaluation) จาก Microsoft  จนได้รับ
รางวัล Commitment to Excellence ประจ าปี 2004  และได้รางวัล System Builder Channel AR Performance Award ทุก
เดือนตลอดปี 2550-2552  ซึ่งเป็นเครื่องยืนยันคุณภาพและความพึงพอใจของ Microsoft ที่มีต่อบริษัทได้เป็นอย่างด ี  
  ทางสายธุรกิจ AR มีการส ารวจระดับความพึงพอใจของลูกค้า  (Customer Satisfaction Level) ทุกปี โดย
ท าแบบสอบถามไปถึงลูกค้าโดยตรงเพื่อให้คะแนนในหัวข้อต่าง  ๆ ที่ทางสายธุรกิจ  AR คาดว่าเป็นปัจจัยส าคัญ  เช่น 
คุณภาพสินค้า ราคา การจัดส่งและการให้บริการ เป็นต้น เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาปรับปรุงและพัฒนากระบวนการผลิตให้ลูกค้า
มีความพึงพอใจสูงสุด  ซึ่งผลการส ารวจตลอดปี 2553 ที่ผ่านมาพบว่า ลูกค้ามีระดับความพึงพอใจในเกณฑ์ ดี ถึง ดีมาก 
เฉล่ียถึงร้อยละ 91  
  เนื่องจากสายธุรกิจ AR ประกอบธุรกิจหลัก คือ การผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ของ ไมโครซอฟต์  ซึ่งขายให้กับลูกค้า
ตามที่ไมโครซอฟต์  เป็นผู้ก าหนดให้  โดย Microsoft Licensing ประเทศสหรัฐอเมริกา จะเป็นผู้มอบหมายนโยบายให้กับ  
ไมโครซอฟต์  ประเทศไทยซึ่งเป็นตัวแทนในประเทศ  เพื่อให้เป็นผู้ก าหนดนโยบายทางด้านการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่  
รวมถึงการปราบปรามซอฟต์แวร์ท่ีผิดกฎหมายอีกทอดหนึ่ง ดังนั้น นโยบายการตลาดส่วนใหญ่จะถูกก าหนดโดยไมโครซอฟต์ 
โดยหากในปีใดทาง ไมโครซอฟต์  มีนโยบายการปราบปรามซอฟต์แวร์ละเมิดลิขสิทธิ์อย่างเข้มงวด  ก็จะส่งผลให้รายได้ของ
สายธุรกิจโตตามไปด้วย  ในขณะเดียวกัน ส าหรับผลิตภัณฑ์หรือรุ่นสินค้าของ ไมโครซอฟต์  ซึ่งมีออกมาใหม่เป็นระยะเพื่อ
กระตุ้นและตอบสนองความต้องการของลูกค้า  สายธุรกิจ AR ก็จะได้รับความไว้วางใจให้เป็นผู้ผลิตซ้ าซอฟต์แวร์เหล่านั้น ท าให้
สายธุรกิจ AR สามารถผลิตผลิตภัณฑ์ได้หลากหลายและมียอดขายเพิ่มขึ้น อย่างเช่น ในช่วงเดือนกุมภาพันธปี์ พ.ศ. 2554 นี ้
ทางไมโครซอฟต ์ จะมีการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ในตระกูล Windows 7 SP1และ Windows Server 2008 R2 SP1 ที่ได้มีการ
ปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องในการใช้งาน รวมทั้งเพิ่มความสามารถในการใช้งานใหม่ๆ เพิ่มขึ้น จากรุ่นก่อนซึ่งมีขีดความสามารถ
สูง และใช้งานง่ายอยู่แล้ว ท าให้ผลิตภัณฑ์มีความสดใหม่ และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น   
 

 (2)   ด้านการลดต้นทุนการผลิต 
  บริษัทฯ มีการด าเนินงานตามมาตรฐานท่ีทาง  Microsoft ก าหนด ในปี พ.ศ. 2552 มีปริมาณของเสีย
โดยรวมต่ ากว่า  200 PPM (200 ชิ้นต่อ 1,000,000 ชิ้น) โดยสามารถท าได้ถึง 10.11 PPM ซึ่งถือว่าต่ ามาก  โดยของเสียใน
การผลิต เช่น กาวเปื้อนบนแผ่นซีดี  หรือ ฉลากกันปลอมหรือบรรจุภัณฑ์ไม่สมบูรณ์  เป็นต้น โดยในปี พ.ศ. 2554 ยังคง
เป้าหมายที่จะลดของเสียลงให้ต่ ากว่า  200 PPM เนื่องจากในช่วง ปลายปี 2553 ที่ได้มีการเปล่ียนแปลงขบวนการใหม่
บางส่วนโดยเฉพาะอย่างยิ่งผลิตภัณฑ์ของไมโครซอฟต์เพื่อป้องกันการปลอมแปลง ท าให้ขั้นตอนการผลิตอาจยุ่งยากขึ้นมา
บ้าง ซึ่งอาจส่งผลให้เกิดของเสียเพิ่มขึ้นในช่วงดังกล่าวได้ จึงมิได้ปรับเปล่ียนเป้าหมายจากปีที่ผ่านมา โดยปัจจัยส าคัญ  คือ 
พนักงานท่ีเกี่ยวข้องในแต่ละขบวนการ จะต้องได้รับการฝึกอบรมให้เข้าใจและสามารถปฏิบัติตามขั้นตอนได้อย่างถูกต้อง 
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รวมทั้งมีการปรับปรุงขบวนการในการผลิต ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งส่งผลให้การท างานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
รวดเร็วขึ้น ในขณะที่ของเสียลดลง นอกจากนี ้บริษัทฯ ยังได้ด าเนินการตามแผนการลดต้นทุนวัตถุดิบลง โดยยังคงเป้าหมาย
ไว้ที่ 3% ต่อจากปีที่ผ่านมา  ท้ังนี้  ใน ปี 2553 สามารถท าได้ทะลุเป้า  9.56% ซึ่งเป็นผลจากการวิเคราะห์ตลาดและการ
วางแผนจัดการวัตถุดิบอย่างมีประสิทธิภาพ และมีการปรับเปล่ียนวิธีการเฉพาะส าหรับค าส่ังซื้อ lot ใหญ่ท่ีเป็นงานโครงการ
ภาครัฐ โดยความพยายามรวบการส่ังซื้อให้มีปริมาณมากต่อครั้ง และการเจรจาต่อรองด้านราคากับ Supplier  ท าให้มีความ
ประหยัดต่อขนาดสูง ทั้งนี ้ทุกเป้าหมายมีการติดตามและจัดเก็บเป็นดัชนีชี้วัด (KPI) อย่างต่อเนื่อง เป็นระบบ และสอดคล้อง
กับนโยบายโดยรวมของบริษัทฯ ท าให้มั่นใจได้ว่าปีต่อๆไป ต้นทุนการผลิตจะสามารถลดลงได้อย่างแน่นอน 
 

 ลักษณะของกลุ่มลูกค้าและช่องทางการจัดจ าหน่าย 
   ส าหรับซอฟต์แวร์ของไมโครซอฟต์ทางสายธุรกิจ AR จะจ าหน่ายให้เฉพาะลูกค้าที่ Microsoft เป็นผู้ก าหนดให้
เท่านั้น โดยแบ่งลูกค้าออกเป็น 2 กลุ่ม คือ  

   (1) DSP (Delivery Service Partner) คือบริษัทที่เป็นตัวแทนกระจายสินค้าของ ไมโครซอฟต์  ซึ่งใน
ประเทศไทยมี 2 รายและประเทศเวียดนาม 2 ราย โดย DSP เหล่านี้จะขายสินค้าให้กับกลุ่มลูกค้าหลัก 2 กลุ่มคือ  กลุ่ม
บริษัทผู้ผลิตคอมพิวเตอรร์ายย่อย (System Builder) ที่ไม่ได้ซื้อลิขสิทธิ์โดยตรงกับไมโครซอฟต ์และกลุ่มองค์กรต่าง ๆ ที่ต้องการ
ซอฟต์แวร์ท่ีมีลิขสิทธิ์ถูกต้องของไมโครซอฟต ์โดยในปี 2553 สายธุรกิจ AR มีสัดส่วนรายได้จาก DSP ประมาณร้อยละ 65 

   (2) บริษัทผู้ผลิตคอมพิวเตอร์ (PC OEMers) ที่ได้ซื้อลิขสิทธิ์โดยตรงกับ Microsoft USA ซึ่งในปัจจุบันมี
ลูกค้ากลุ่มนี้ในประเทศไทยจ านวน 2 ราย และในประเทศเวียดนาม 1 ราย โดยในปี 2553 มีสัดส่วนรายได้จากลูกค้ากลุ่มนี้     
ร้อยละ 35 
   ส่วนงานด้านการพิมพ์เครื่องหมายหรือตราสินค้าบนวัตถุผิวโค้ง  ส่วนใหญ่เป็นการให้บริการกับกลุ่มของ
ลูกค้า Microsoft เช่น งานการพิมพ์ตัวหนังสือภาษาไทยลงบนแป้นพิมพ์  เป็นต้น นอกจากนี้  อาจจะมีลูกค้าเพิ่มเติม  คือ 
ผู้ผลิตเครื่องภายในประเทศที่ต้องการพิมพ์ตราสินค้าของตัวเอง  
 
 4.4.2.2  ภาวะการแข่งขันและแนวโน้มอุตสาหกรรม 

 ภาวะการแข่งขัน 
   ซอฟต์แวร์ปฏิบัติการและซอฟต์แวร์ประยุกต์  ของไมโครซอฟต์  เป็นสินค้าที่มีผู้ใช้งานสูงสุดในตลาด
ซอฟต์แวร์ของประเทศไทย และเนื่องจากทางสายธุรกิจ  AR ได้รับการแต่งตั้งให้เป็นผู้ผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ของ ไมโครซอฟต์  
เพียงรายเดียวในประเทศไทย ดังนั้น ปัจจุบันบริษัทฯ ครองตลาด 100 %  และก าลังรุกท าตลาดในเวียดนามเพื่อให้สามารถ
ครองส่วนแบ่งของตลาดให้ได้มากกว่า 70% ส าหรับสินค้าที่มีลิขสิทธิ์ท่ีถูกต้อง อย่างไรก็ตาม  คู่แข่งทั้งในประเทศไทยและ
เวียดนามมีทางเลือกที่จะซื้อสินค้าจากผู้ผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ประเทศสิงคโปร์และมาเลเซีย ท่ีได้รับอนุญาตจากไมโครซอฟต์ คือ 
บริษัท International Press Softcom Limited และ Mentor Media Limited แต่สายธุรกิจ  AR มีความได้เปรียบทางด้าน
สถานท่ีตั้งโรงงานผลิตซ้ า และบรรจุหีบห่อที่อยู่ในประเทศไทย ประกอบกับนโยบายด้านราคาที่มีความคุ้มค่าและการจัดส่งที่
รวดเร็ว ท าให้เป็นท่ีพึงพอใจแก่ลูกค้า  ท าให้ค่าขนส่ง และระยะเวลาในการจัดส่งน้อยกว่า อย่างไรก็ตาม  บริษัทฯ มีคู่แข่ง
ทางอ้อมที่ส าคัญ คือ ซอฟต์แวร์ละเมิดลิขสิทธิ์ซึ่งมีราคาที่ถูกกว่าและครองส่วนแบ่งการตลาดประมาณร้อยละ 75 
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 แนวโน้มอุตสาหกรรมการผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ 
   จากการท่ีซอฟต์แวร์ท่ีผลิตซ้ าเป็นซอฟต์แวร์ของ ไมโครซอฟต์  ทั้งระบบปฏิบัติการและซอฟต์แวร์ประยุกต์      
ซึ่งผลิตให้กับ  OEMERS และ DSP โดยตรง เป็นซอฟต์แวร์ท่ีครองส่วนแบ่งการตลาดอันดับหน่ึง  ดังนั้น การพิจารณา
ยอดขายซอฟต์แวร์จึงสามารถพิจารณาได้จากยอดขายของจ านวนเครื่องคอมพิวเตอร์ที่จ าหน่ายในประเทศเป็นหลัก        
โดยในช่วงปี 2545 – 2551 มีอัตราการเติบโตของตลาดพีซีไม่ต่ ากว่าปีละ 10-20% ยกเว้นปี 2552 ที่ท่ัวโลกประสบภาวะ
วิกฤตเศรษฐกิจ ส่งผลให้ช่วงต้นปี มีอัตราการเติบโตติดลบ อย่างไรก็ตามจากแนวโน้มเศรษฐกิจช่วงปลายปี 2552 ตลอดจน
ปี 2553 มีสัญญาณบวกทั้งจากงบประมาณภาครัฐ และความแรงของ Windows 7 ท าให้สามารถประมาณการได้ ว่าในปี 
2554 อัตราการเติบโตก็จะอยู่ในราว 10-20% ขึ้นไป ซึ่งจะส่งผลให้การเติบโตของหน่วยงานผลิตซ้ าซอฟต์แวร์มีการเติบโตขึ้น
อย่างต่อเนื่องเช่นกัน 
   นอกจากนั้น ในช่วงปลายปี 2553 ทางภาครัฐได้มีมาตรการในการปราบปรามซอฟต์แวร์ละเมิดลิขสิทธิ์  ท า
ให้ซอฟต์แวร์ละเมิดลิขสิทธิ์ดังกล่าวลดลง พอสมควร ซึ่งจะส่งผลดีต่อตลาดซอฟต์แวร์และธุรกิจผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ของ  สาย
ธุรกิจ AR โดยรวม  
  
 4.4.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ 
 ทางสายธุรกิจ AR เป็นผู้รับจ้างผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ให้กับ Microsoft และสายธุรกิจ ISD โดยมีขั้นตอนการท างาน
และการจัดหาผลิตภัณฑ์ ดังนี้ 
 
             1       2 
     Microsoft                       สายธุรกิจ AR                          
         
        3 

    4      ลูกค้าของสายธุรกิจ AR 
    
  1. ไมโครซอฟต์ เป็นผู้ส่งโปรแกรมต้นฉบับให้กับทางสายธุรกิจ  AR และทางสายธุรกิจ  AR เป็นผู้พิมพ์
ฉลากแสดงสิทธิกันปลอม  (Certificate of Authenticity) และจัดหาวัตถุดิบส่วนต่าง  ๆ ที่เหลือ เช่น แผ่นซีดี กล่องพลาสติก 
และหีบห่อ เป็นต้น เพื่อประกอบเป็นโปรแกรมส าเร็จรูปตามความต้องการของลูกค้า 
 2. สายธุรกิจ AR เป็นผู้จัดส่งโปรแกรมให้กับโรงงานประเทศสิงคโปร์ที่ได้รับอนุญาตจากไมโครซอฟต์  ให้
เป็นผู้ลงโปรแกรมลงแผ่นซีดีหรือโรงงานท่ีไว้วางใจเป็นผู้ลงโปรแกรมใส่แผ่นซีดี 
 3.  โรงงานท่ีลงโปรแกรมส่งแผ่นซีดีกลับมาที่สายธุรกิจ  AR เพื่อท าการผลิตซ้ าซอฟต์แวร์โดยการปิด
ฉลากแสดงสิทธิกันปลอม (Certificate of Authenticity)  บรรจุหีบห่อ และตรวจสอบคุณภาพก่อนส่งสินค้าให้ลูกค้า 
 4.  สายธุรกิจ AR ส่งโปรแกรมส าเร็จรูปให้กับลูกค้า 
 

   ปัจจุบันโรงงานการผลิตซ้ าซอฟต์แวร์ตั้งอยู่บนถนนรัตนาธิเบศร์ จังหวัดนนทบุรี เป็นอาคารพาณิชย์  1 คูหา 
4 ชั้น โดยมีชุดสายการผลิตสั่งซื้อโดยตรงจาก ไมโครซอฟต์  คือ เครื่องพิมพ์  MOO/POD (Microsoft OEM online/ Print on 
Demand) จ านวน 1 สายการผลิต  

โรงงานที่ได้รับการแต่งตั้งจาก Microsoft 
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   ส่วนเครื่องจักรที่ส่ังซื้อในประเทศ ได้แก่ เครื่องอบห่อสินค้าจ านวน 2 เครื่อง และเครื่องสกรีนบนวัตถุผิวโค้ง  
2 เครื่อง โดยมีบุคลากรในสายธุรกิจ AR ทั้งหมด 8 คน มีก าลังการผลิตซอฟต์แวร์และปริมาณการผลิตจริงมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น
ทุกปีตามความต้องการของตลาด ดังแสดงในตาราง  
 

หัวข้อ ปี 2550 ปี 2551 ปี 2552 ปี 2553 
      ก าลังการผลิต (จ านวนแผ่น) 260,000 260,000 260,000 260,000 
      ปริมาณการผลิตจริง (จ านวนแผ่น) 164,963 198,443 179,833 253,197 

 

 ส าหรับนโยบายการผลิตที่ส าคัญคือ  เมื่อได้รับค าส่ังซื้อของผู้แทนจ าหน่ายที่ได้รับการแต่งตั้งจาก  
Microsoft แล้วจึงจะท าการผลิต  และท าการจัดส่งภายใน  1-2 วัน ส าหรับสินค้าที่มีสายการผลิตอยู่แล้ว  ส่วนสินค้าที่ไม่มี
สายการผลิต เช่น ผลิตภัณฑ์ใหม่จะก าหนดเสร็จภายใน 7 วัน  
 การจัดหาวัตถุดิบ  จะแบ่งออกเป็น  2 ส่วน ส่วนแรกคือ วัตถุดิบคุณภาพระดับสูงป้องกันการปลอมแปลง  
ต้องส่ังซื้อจากผู้ขายที่ Microsoft เป็นผู้ก าหนดให้เท่านั้น ได้แก่  

 แผ่นซีดี มีการส่ังซื้อจากบริษัท  2 บริษัท คือ บริษัทท่ีประเทศสิงคโปร์  1 บริษัท และบริษัทในประเทศ
ญี่ปุ่น 1 บริษัท  

 ฉลากแสดงสิทธิ์กันปลอม (Certificate of Authenticity) มีการส่ังซื้อจาก 1 บริษัท ซึ่งตั้งอยู่ที่ประเทศ
อังกฤษ  โดยติดต่อผ่านส านักงานสาขาในมาเลเซีย 

 ส่วนวัตถุดิบท่ีไม่จ าเป็นต้องซื้อจากผู้ผลิตที่  Microsoft ก าหนด ได้แก่ ส่ิงพิมพ์และหีบห่อ  โดยจะสั่งซื้อจาก
ภายในประเทศไทย โดยมีสัดส่วนต้นทุนของวัตถุดิบในปี พ.ศ. 2550 - 2553 แสดงดังตารางด้านล่าง 
                     (หน่วย : ร้อยละ) 
วัตถุดิบ ปี 2550 ปี 2551 ปี 2552 ปี 2553 
     ฉลากแสดงสิทธิ์กันปลอม+แผ่นซีดี+ส่ิงพิมพ ์ 
     เช่น แผ่นพับ คู่มือ 

90 90 90 90 

     อ่ืน ๆ 10 10 10 10 
รวม 100 100 100 100 
 

 ทั้งนี ้สัดส่วนของการซื้อวัตถุดิบจากแหล่งวัตถุดิบจากต่างประเทศและในประเทศ ปี พ.ศ. 2550 - 2553  เป็นดังนี้ 
                                  (หน่วย : ร้อยละ) 
แหล่งที่มาวัตถุดิบ ปี 2550 ปี 2551 ปี 2552 ปี 2553 
        ต่างประเทศ 70 70 70 70 
        ในประเทศ 30 30 30 30 
รวม 100 100 100 100 
 

 หมายเหตุ สัดส่วนการพ่ึงพาวัตถุดิบจากต่างประเทศใน ช่วง 4 ปีที่ผ่านมา มีสัดส่วนคงที่ และจะยังคงมี
แนวโน้มเช่นนี้ต่อไปในปีหน้า เนื่องจากรูปแบบผลิตภัณฑ์โดยเฉพาะอย่างยิ่ง Windows 7 ยังคงรูปแบบของผลิตภัณฑ์
คล้ายคลึงกับ Windows Vista และ Windows XP ที่เพิ่งยกเลิกสายการผลิตไปเมื่อกลางปีท่ีผ่านมา 
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 4.4.4 สัญญาส าคัญที่เกี่ยวข้องในการด าเนินธุรกิจการผลิตซ้ าซอฟต์แวร์   
 

(1) สัญญาระหว่างบริษัท อินเตอร์เนชั่นแนล รีเสริช คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน) กับ 
 บริษัท  MICROSOFT LICENSING, GP 

 

บริษัท   บริษัทอินเตอร์เนชั่นแนล  รีเสริช คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน)  
คู่สัญญา   บริษัท  MICROSOFT LICENSING, GP 
สัญญาเลขที ่  5164260045 
วันเริ่มต้นของสัญญา 1 กรกฎาคม 2553 
ระยะเวลาของสัญญา ส้ินสุดเมื่อมีการยกเลิกสัญญาหรือ 30 มิถุนายน 2555 
ค่าตอบแทน  ไม่มี 
สาระส าคัญ  เป็นสัญญาที่ระบุข้อตกลงในการผลิตซ้ าซอฟต์แวร์และการให้บริการทั่วไปไม่เกี่ยวข้องกับ

ช่องทางการจัดจ าหน่าย  โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายจะถูกแยกสัญญาออกเป็น 2 กลุ่ม
ตามรายละเอียดของสัญญา 2 ฉบับข้างล่าง 

 
 (2) สัญญาระหว่างบริษัท อินเตอร์เนชั่นแนล รีเสริช คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน) กับ 
 บริษัท MICROSOFT LICENSING, GP 

 

บริษัท   บริษัทอินเตอร์เนชั่นแนล  รีเสริช คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน)  
คู่สัญญา   บริษัท  MICROSOFT LICENSING, GP 
สัญญาเลขที ่  5164260046 
วันเริ่มต้นของสัญญา 1 กรกฎาคม 2553 
ระยะเวลาของสัญญา ส้ินสุดเมื่อมีการยกเลิกสัญญาหรือ 30 มิถุนายน 2554 
ค่าตอบแทน  ไม่มี 
สาระส าคัญ  1. เป็นผู้ผลิตเฉพาะสินค้าประเภท OEM ได้แก่ ซอฟต์แวร์ปฏิบัติการและ 

     ซอฟต์แวร์ประยุกต์ โดยขายให้แก่กลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้ผลิตเครื่องคอมพิวเตอร์ที่ได้รับ  
 อนุญาตโดยตรงจากไมโครซอฟต์ ( Name Account) ที่อยู่ในประเทศไทยและประเทศใน

ภูมิภาคเอเชียทั้งหมด  รวมถึงประเทศ  ออสเตรเลีย  และนิวซีแลนด์  ส่วนการขายวัตถุดิบ
สามารถขายให้กับผู้ผลิตประเภทเดียวกันในต่างประเทศได้ 
2.  กรณีฉลากแสดงสิทธิ์กันปลอม (Certificate of Authenticity ,COA) หาย ในขณะที่ยัง
อยู่ในความรับผิดชอบของบริษัทฯ จะต้องชดใช้ให้ไมโครซอฟต์ฉลากละ US$ 50 ทุกกรณ ี
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 (3) สัญญาระหว่างบริษัท อินเตอร์เนชั่นแนล รีเสริช คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน) กับ 
 บริษัท  MICROSOFT LICENSING, GP 

 

บริษัท   บริษัทอินเตอร์เนชั่นแนล  รีเสริช คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน)  
คู่สัญญา   บริษัท  MICROSOFT LICENSING, GP 
สัญญาเลขที ่  5164260047 
วันเริ่มต้นของสัญญา 1 กรกฎาคม 2553 
ระยะเวลาของสัญญา ส้ินสุดเมื่อมีการยกเลิกสัญญาหรือ 30 มิถุนายน 2554 
ค่าตอบแทน  ไม่มี  

 สาระส าคัญ  1. เป็นผู้ผลิตเฉพาะสินค้าประเภท OEM ได้แก่ ซอฟต์แวร์ปฏิบัติการและ 
   ซอฟต์แวร์ประยุกต์ โดยขายให้แก่กลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้กระจายสินค้า DSP ที่ได้รับอนุญาต

จากไมโครซอฟต์ ( Delivery Service Partner) ที่อยู่ในประเทศไทยและประเทศในภูมิภาค
เอเชียทั้งหมด รวมถึงประเทศ ออสเตรเลีย และนิวซีแลนด์ ส่วนการขายวัตถุดิบสามารถขาย
ให้กับผู้ผลิตประเภทเดียวกันในต่างประเทศได้ 
2.  กรณีฉลากแสดงสิทธิ์กันปลอม (Certificate of Authenticity ,COA) หาย ในขณะที่ยัง
อยู่ในความรับผิดชอบของบริษัทฯ จะต้องชดใช้ให้ไมโครซอฟต์ฉลากละ US$ 50 ทุกกรณ ี
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4.5  ธุรกิจช่องทางจัดจ าหน่ายสินค้าไอทีประเภทผลิตภัณฑ์ระดับองค์กร 
     (Enterprise  Products Distribution Business – IT Distribution Company Limited (ITDC) 
 
 4.5.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ  
  ที่ผ่านมาบริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด (ITDC) ได้ด าเนินธุรกิจด้านการจัดจ าหน่ายสินค้าไอทีและอุปกรณ์
เครือข่ายส าหรับตลาดลูกค้าองค์กร (Corporate Customer) เน้นเนื้อหาของการท าธุรกิจเพื่อให้เกิดการสร้างมูลค่าเพิ่ม
ให้กับสินค้า บริการ และขั้นตอนการจัดจ าหน่ายมาโดยตลอดโดยมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก เน้นการ
ให้บริการสนับสนุนก่อนและหลังการขายเพื่อเสริมจุดแข็งและปิดจุดพร่องให้กับดีลเลอร์ ตลอดจนสร้างการบริการและ
โซลูชั่นใหม่ๆ การให้ข้อมูลสินค้าทั้งข้อมูลเทคนิคและข้อมูลเฉพาะของสินค้า (Technical Information and Specification) 
การร่วมกับดีลเลอร์ในการน าเสนอสินค้าและปิดการขาย การให้ค าปรึกษา (Consultancy) การท าโซลูชั่นที่เหมาะกับกลุ่ม
ลูกค้าแต่ละอุตสาหกรรม  การออกแบบระบบ (System Design) การให้การสนับสนุนในด้านอุปกรณ์และบุคลากรในการ
ทดสอบการใช้งานสินค้า (Proof of Concept or Product Testing)  การมีสต็อคสินค้าเพื่อลดระยะเวลาการส่งสินค้าให้กับ
ลูกค้า การบริการติดตั้งอุปกรณ์และระบบงาน การให้การอบรมด้านเทคนิคของสินค้าเป็นภาษาไทยให้แก่ดีลเลอร์และลูกค้า 
การแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นกับตัวสินค้าและโซลูชั่น การบริการการซ่อมบ ารุงตลอดจนการมีอุปกรณ์ทดแทนในช่วงเวลาการซ่อม
อุปกรณ์เป็นต้น  ในด้านการบริการบริษัทเน้นการบริการท่ีสม าเสมอและต่อเนื่อง 
   ในปี 2553 บริษัทได้ปรับและจัดกลุ่มสินค้าที่จ าหน่ายให้เหมาะกับสภาพตลาดโดยยังคงเน้นในเรื่องระบบ
ความปลอดภัยของเครือข่ายและระบบการส่ือสารไร้สาย แต่จะเพิ่มความส าคัญไปท่ีแนวโน้มและพฤติกรรมการท างานของ
ลูกค้าซึ่งมีแนวโน้มที่จะมีการท างานนอกสถานที่จากที่ท างานประจ า การท างานจากภายนอกส านักงาน การท างานแบบ
เคลื่อนที่ การใช้อุปกรณ์ลูกข่ายชนิดใหม่เช่น Smart Phone ความต้องการของลูกค้าที่ต้องการประหยัดค่าใช้จ่ายแต่
ขณะเดียวกันก็ต้องการเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันและเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของพนักงาน การขยายและเติบโต
ของเมืองใหญ่ท่ีต้องมีการบริการประชาชนในเรื่องการส่ือสารท้ังด้านพ้ืนท่ีครอบคลุม ปริมาณและคุณภาพ และการบริการ
ด้านคุณภาพชีวิตของประชาชนในเรื่องความปลอดภัย เป็นต้น ซึ่งบริษัทได้เพิ่มประเภทของสินค้าและเน้นลงรายละเอียดใน
การน าสินค้าที่บริษัทเป็นตัวแทนจ าหน่ายอยู่เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการเหล่านี้ให้เป็นรูปธรรมให้มากขึ้น ดังนี้  
 

- สินค้ากลุ่มระบบอุปกรณ์เครือข่ายและอุปกรณ์เครือข่ายโครงสร้างพื้นฐาน  
(Networking and Network Infrastructure) 

- สินค้ากลุ่มระบบการส่ือสารไร้สายที่เน้นเรื่องความปลอดภัย  (Secured Wireless Solution) บริษัทได้
เพิ่มจ าหน่าย เครือข่ายไร้สายแบบ Meshed Network เพื่อเป็นโซลูชั่นส าหรับเครือข่ายหลักของเมือง
ใหญ่ท่ีไม่ต้องการขุดถนนเพื่อวางสายส่งของเครือข่าย 

- สินค้ากลุ่มระบบความปลอดภัยข้อมูลไอที  (IT Security) ได้เพิ่มระบบความปลอดภัยส าหรับระบบ 
Virtualization ป้องกันการโจมตีและการแพร่ของอันตรายภายในตัว Server ที่ท าระบบ Virtualized 
System ซึ่งก าลังมีการน ามาใช้งานมากขึ้นๆในปัจจุบัน 

- สินค้ากลุ่มระบบการเพิ่มประสิทธิภาพ/สมรรถภาพให้เครือข่าย  
(Network Performance Improvement Solution) 
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- สินค้ากลุ่ม Virtualization and Application Delivery System ปีน้ีตลาดจะโตมากขึ้นตามแนวโน้มของ
ความต้องการประหยัดค่าใช้จ่ายแต่ยังต้องการสร้างความสามารถในการแข่งขันและเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการท างาน  บริษัทได้เน้นโซลูชั่นของ Virtualization ทั้งด้านของ Server และด้านของ Client และการ
ท าให้ Application ของลูกค้าสามารถท างานได้บน Client ชนิดใหม่โดยไม่ต้องแก้ไขโปรแกรม ตลอดจน
การเพิ่มประสิทธิภาพและสมรรถนะของการท างานระหว่าง Client กับ Server 

- สินค้ากลุ่มการส่ือสารในองค์กรและระหว่างบุคคล (Communication and Collaboration) บริษัทได้เพิ่ม
สินค้า Voice over IP (VoIP) และ การประชุมทางไกลและการให้บริการทางไกลแบบเห็นภาพ  
(Teleconference) 

- สินค้ากลุ่มความปลอดภัยสาธารณะ (Public Safety) บริษัทเป็นตัวแทนจ าหน่ายระบบบันทึกภาพเพื่อ
ความปลอดภัย (Video Surveillance)   

- สินค้าด้านการบริการหลังการขาย เช่นการติดตั้ง การอบรม การดูแลรักษาอุปกรณ์ การมีอุปกรณ์
ทดแทนในการซ่อม การบริการแบบ 8X5 และ 24X7 เป็นต้น 

 

นอกจากนี้บริษัทยังมีบริการเพื่อสนับสนุนการขาย เช่น 
 

- การอบรมด้านเทคนิคให้กับดีลเลอร์ 
- การให้ค าปรึกษาและออกแบบระบบ 
- การบริการช่วยหาสินค้าเพื่อเติมแก่ระบบที่น าเสนอให้ครบถ้วนตามความต้องการลูกค้า 
- บริการด้านการสนับสนุนด้านเทคนิคก่อนการขายและการสาธิตสินค้า (Prove of Concept: PoC)  
- การร่วมท าการตลาดกับดีลเลอร์ 

 

โดยมีรายละเอียดสินค้าและบริการดังนี้ 
 

 4.5.1.1  สินค้ากลุ่มระบบอุปกรณ์เครือข่ายและอุปกรณ์เครือข่ายโครงสร้างพื้นฐาน  (Networking 
and Network Infrastructure)  
  ผลิตภัณฑ์กลุ่มนี้ประกอบด้วยอุปกรณ์เครือข่ายพื้นฐาน ได้แก่ 
 1) Enterasys Networks  
 เป็นอุปกรณ์เครือข่ายประเภท Switch และระบบการบริหารอุปกรณ์เครือข่าย  และอุปกรณ์ระบบ
ตรวจจับและรักษาความปลอดภัยของระบบไอที Enterasys Networks วางต าแหน่งสินค้าของตนเองเป็น Secured 
Network Solution โดยเน้นการเป็นระบบเครือข่ายที่เพรียบพร้อมด้วยระบบรักษาความปลอดภับของเครือข่าย โดยระบบจะ
ประกอบด้วย  
 1.1) Switch ซึ่งมีตั้งแต่ Edge Switch, Distribution Switch และ Core Switch โดยที่
Edge Switch และ Distribution Switch ของ Enterasys มีความสามารถในการตรวจและดักจับการเข้าเครือข่ายและการ
บุกรุกในระดับ Port ของ Switch   
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 2.2) ระบบบริหารเครือข่าย (Policy Based Network Management) เป็นหัวใจของการ
สร้างความปลอดภัยให้กับเครือข่ายโดยก าหนดกลุ่มของทรัพยากร (Network Resources) ก าหนดกลุ่มของผู้ใช้งานตาม
หน้าที่หรือลักษณะการท างาน (Role หรือ Function) และก าหนดนโยบายในการเข้าถึงอุปกรณ์แต่ละกลุ่มหรือแต่ละตัว 
ส าหรับกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่มซึ่งแต่ละกลุ่มนั้นหากเป็นผู้ใช้งานก็สามารถก าหนดเป็นรายบุคคลหรือส าหรับทรัพยากรนั้นก็
สามารถก าหนดเป็นรายอุปกรณ์ก็ได้  และท าหน้าที่บริหารจัดการการท างานและตรวจตราสถานะภาพการท างานของ
อุปกรณ์ที่อยู่ในเครือข่าย 

 

2) ระบบสายส่งสัญญาณและระบบจัดการของ CommScope  
มีผลิตภัณฑ์ชื่อ Systimax เป็นระบบสายส่งสัญญาณคุณภาพสูง ได้แก่สาย Ethernet CAT5E, 

CAT6, CAT6A และ Fiber optic นอกจากนี้ยังมี I-Patch และ VisiPatch ซึ่งเป็นระบบบริหารอุปกรณ์สายสัญญาณ 
(Cabling  Monitoring & Management System) ที่จะช่วยให้ผู้บริหารระบบสามารถตรวจสอบเส้นทางและสถานะของ
สายสัญญาณจากตู้กระจายสายไปยังปลายทางหรือ Work Area ได้อย่างง่ายดาย จากความรู้และประสบการณ์ที่ยาวนาน
หลายสิบปีของการค้นคว้าพัฒนาท าให้ Systimax เป็นสินค้าที่มีเทคโนโลยีที่ยอดเยี่ยมเป็นสายสัญญาณที่เป็นต้นแบบให้กับ
มาตรฐาน EIA/TIA ซึ่งเป็นมาตรฐานของสายสัญญาณในปัจจุบัน  

Systimax ยังเป็นสายสัญญาณที่เอาชนะขีดความสามารถหลายๆอย่างที่คู่แข่งไม่สามารถท าได้ 
เช่น การเชื่อมต่อผ่านอุปกรณ์ที่เป็น inactive เช่น แผงกระจายสาย ( Patch panel) หรือ Telecom Outlet ได้ถึง 6 การ
เชื่อมต่อ ซึ่งส่งผลให้การปรับเปล่ียน และการเพิ่มขยายเครือข่ายท าได้ง่าย ลดความผิดพลาดได้ นอกเหนือจากนั้น Systimax 
เป็นรายแรก ท่ีผลิตสาย UTP 10 Gigabit ตรงตามข้อก าหนดการจัดท ามาตรฐาน IEEE 802.3an ล่าสุด และยังมีคุณสมบัติบาง
ประการเหนือกว่าที่มาตรฐานก าหนดไว้ ยิ่งกว่านั้น Systimax ยังมีการรับประกันคุณภาพสัญญาณยาวนานถึง 20 ปี 
 

 4.5.1.2  สินค้ากลุ่มระบบเครือข่ายไร้สายที่เน้นเร่ืองความปลอดภัย (Secured Wireless Solution)   
บริษัทฯให้ความส าคัญกับการส่ือสารไร้สายที่ให้ความปลอดภัยสูงจึงได้แยกการท าตลาดของ

สินค้ากลุ่มนี้ออกจากกลุ่มสินค้ากลุ่มระบบอุปกรณ์เครือข่ายและอุปกรณ์เครือข่ายโครงสร้างพื้นฐาน  ในปัจจุบันการท างาน
แบบไร้สายและเคล่ือนท่ีนั้นมีความแพร่หลายที่สูงมากเนื่องจากให้ความสะดวดและความคล่องตัวในการท างาน เครือข่าย
สาธารณะที่ใช้ในการส่ือสารก็มีความเร็วสูงขึ้นและมีราคาลดลง พนักงานขององค์กรมีความคุ้นเคยกับการใช้งานแบบไร้สาย
มาแล้วจากการใช้งานท่ีบ้าน หรือจากสถานศึกษา หรือจากสถานท่ีสาธารณะอื่นๆ ก็จะเรียกร้องสภาพแวดล้อมการท างาน
แบบที่เคยได้รับกับองค์กรที่ตนเองท างานอยู่หรือน ามาใช้เองในท่ีท างานก็เป็นได้  ตลอดจนอุปกรณ์ไอทีท่ีจ าหน่ายใ น
ท้องตลาดนั้นมีความสามารถของการส่ือสารแบบไร้สายมาพร้อมแล้วจากโรงงานผู้ผลิต การน าเอาอุปกรณ์ไอทีเหล่านี้มาใช้
ในองค์กรเพื่อความสะดวกโดยไม่ตระหนักถึงข้อเสียหรือโทษของอุปกรณ์ไอทีเหล่านี้และองค์กรก็ไม่มีมาตรการท่ีเหมาะสม
ในการป้องกันอันตรายในการน ามาใช้งาน จึงกลายเป็นความจ าเป็นที่หลายๆองค์กรต้องน าระบบการส่ือสารไร้สายมาใช้ใน
องค์กรอย่างเป็นทางการอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ ตัวอย่างเช่นธนาคารซึ่งเดิมเคยเห็นว่าระบบอุปกรณ์ไร้สายเป็นส่ิงต้องห้ามใน
องค์กรเพราะจะเป็นเป้าหมายและเป็นแหล่งที่มาของการบุกรุกและโจมตีจากบุคคลที่ไม่หวังดีต่างๆแต่ปัจจุบันหลายๆ
ธนาคารได้น าเอาระบบเครือข่ายไร้สายมาใช้ในองค์กรแล้ว การที่ธุรกิจต้องปรับวิธีการท างานและการปรับปรุงสถานท่ี
ท างานเพื่อตอบสนองการสร้างความสามารถในการแข่งขันและการปรับตัวของธุรกิจซึ่งนับวันก็จะเกิดบ่อยและเร็วขึ้น 
เครือข่ายแบบมีสายไม่สามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงที่เร็วอย่างนี้ได้ทันและยังมีค่าใช้จ่ายที่สูง เครือข่ายไร้สายจึง
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เข้ามาตอบความต้องการเหล่านี้แทน การใช้เครือข่ายผสมระหว่างเครือข่ายแบบมีสายและเครือข่ายไร้สายจึงเป็นทางเลือกที่
เหมาะสมกับสถานะการณ์ปัจจุบัน ส่ิงส าคัญของเครือข่ายแลนไร้สายก็คือต้องเป็นระบบท่ีให้ความปลอดภัยที่สูงมากๆซึ่ง
บางครั้งอาจจะต้องสูงกว่าความปลอดภัยของระบบเครือข่ายแลนแบบมีสายอีกด้วย บริษัทฯได้น าเอาระบบเครือข่ายแลนไร้
สายของอะรูบ้า (Aruba’s secured wireless solution) มาจ าหน่าย โดยระบบน้ีให้คุณสมบัติของความปลอดภัยแบบรวม
ศูนย์ทั้งเรื่องของการพิสูจน์ตัวตนผู้ใช้งาน การให้สิทธิแก่ผู้ใช้งาน การเข้ารหัส การป้องกันการบุกรุกไร้สาย การจัดการการใช้
คลื่นสัญญาณเป็นต้น ซึ่งระบบความปลอดภัยแบบรวมศูนย์นี้จะให้ความปลอดภัยที่สูงกว่า การจัดการง่ายกว่า และการ
ติดตั้งใช้งานท่ีง่ายกว่าอีกด้วย   อะรูบ้ายังมีโซลูชั่นท่ีเรียกว่า Virtual Branch Network เพื่อตอบสนองการท างานแบบ
เคลื่อนที่ การท างานจากนอกสถานที่ท างาน เช่นจากบ้าน โรงแรมที่พัก สถานท่ีสาธารณะ หรือส านักงานสาขา ไม่ว่าจะเป็น
การท างานของพนักงานคนเดียว หรือของกลุ่มพนักงานก็ได้ เป็นโซลูชั่นที่ติดตั้งง่ายและให้ความปลอดภัยของการติดต่อสูง
และมีราคาที่เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับทางเลือกอื่นๆท่ีมีในตลาด เหมาะกับลูกค้าประเภทท่ีมีส านักงานสาขา โชว์รูม 
ไซต์งานนอกสถานที่หรือเป็นองค์กรที่มีผู้บริหารหรือพนักงานเดินทางเพื่อท าธุริกจมากๆ หรือท างานจากบ้าน เป็นต้น 
อะรูบ้ายังมีโซลูชั่น Wireless Meshed Network ซึ่งเป็นเครือข่ายไร้สายระยะไกลส าหรับการใช้งานภายนอกอาคารในลักษณะ
การท างานแบบ One-to-One, One-to-Many หรือ Many-to-Many เพื่อใช้งานเป็นเครือข่ายไร้สายเชื่อมระหว่างอาคารกับ
อาคารท่ีห่างกัน หรือให้บริการเครื่องลูกข่ายที่อยู่นอกอาคาร หรือส าหรับเป็นเครือข่ายเมืองที่มีจุดต่อเชื่อมเครือข่ายหลายจุด
กระจายทั่วเมือง โซลูชั่นนี้มีคุณสมบัติของความสามารถในการค้นหาจุดต่อเชื่อมจุดต่อไปที่เหมาะสมที่สุดได้เองโดยอัตโนมัติ
เพื่อให้ได้สมรรถนะของการส่ือสารสูงสุด และยังมีอัลกอริธึ่มที่ได้รับการพัฒนาให้เหมาะกับรับส่งข้อมูล Video ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุดที่ให้ภาพคมชัดไม่สะดุด เหมาะกับการเป็นเครือข่ายเพื่อรองรับระบบ Video Surveillance และระบบ
บรรเทาสาธารณะภัย (Public Safety) ของหน่วยงานราชการเช่น ต ารวจ ทหาร หรือหน่วยดับเพลิงเป็นต้น   
 

 4.5.1.3  สินค้ากลุ่มระบบความปลอดภัยข้อมูลไอที (IT Security)  
 ระบบรักษาความปลอดภัยของข้อมูลขององค์กรเป็นความจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีไว้โดยเฉพาะ
องค์กรที่จะต้องติดต่อกับโลกภายนอกไม่ว่าจะเป็นการติดต่อผ่านระบบอินเตอร์เน็ต ระบบ Extranet หรือแม้แต่ระบบ 
Intranet ขององค์กร โดยเฉพาะเมื่อมีการน าเอาการส่ือสารไร้สายที่ไม่มีระบบรักษาความปลอดภัยที่เพียงพอเนื่องจาก
ปัจจุบันนี้ภัยคุกคามต่าง  ๆ ไม่ว่าจะเป็น ไวรัส หนอน ม้าโทรจัน สปายแวร์ การดักขโมยข้อมูล ในรูปแบบต่าง  ๆ หรือแม้แต่
การโจมตีเพื่อให้ระบบหยุดท างาน ภัยคุกคามเหล่านี้ล้วนส่งผลให้องค์กรต่าง  ๆ ได้รับความเสียหายได้ จึงมีความจ าเป็น
อย่างยิ่งที่องค์กรจะต้องเสริมความปลอดภัยให้เครือข่ายมีความแข็งแกร่งมากที่สุด   สินค้าและโซลูซั่นที่ ITDC เป็นตัวแทน
จ าหน่ายประกอบด้วย 
 1)  ระบบความปลอดภัยไอทีของ Fortinet  
 ระบบความปลอดภัยไอทีของ Fortinet เป็นต้นแบบระบบรักษาความปลอดภับของข้อมูลใน
รูปแบบของ UTM (Unified Threat Management)โดยได้รวบรวมเอาความสามารถทางด้านการรักษาความปลอดภัยใน
รูปแบบต่างๆ มาท างานบนอุปกรณ์ตัวเดียว ไม่ว่าจะเป็น Firewall, Anti-Virus, IDS-IPS, Web filtering, Anti-Spam, VPN 
IPSec, SSL-TLS, การป้องกันข้อมูลรั่วไหล ( Data Loss Prevention – DLP)  การปรับสภาพการท างานเครือข่ายแวนให้
เหมาะสม ( WAN Optimization)  การแจกแจงและควบคุมการท างานของแอพพลิเคชั่น ( Application Control) การ
ตรวจสอบข้อมูลจราจรท่ีเข้าระหัสแบบ SSL (SSL-Encrypted Traffic Inspection)   และการแบ่งปริมาณข้อมูลให้กับล้ิงค์
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และเซิร์พเวอร์ให้มีความเหมาะสม (Load Balance) ล่าสุด Fortinet ยังเพิ่มความสามารถในด้านการจัดการและให้บริการ
การส่ือสารไร้สายแบบรวมศูนย์ให้กับอุปกรณ์ UTM ของ Fortinet ซึ่งท าให้ลูกค้าที่ใช้งาน UTM ของ Fortinet อยู่แล้ว
สามารถจัดหา Access Point ไร้สายของ Fortinet ติดตั้งเพิ่มในเครือข่ายก็สามารถให้บริการการส่ือสารไร้สายในองค์กรได้
ในขณะท่ีผู้ใช้งานแบบไร้สายขององค์กรยังได้รับการบริการด้านความปลอดภัยของข้อมูลจากอุปกรณ์ UTM ของ Fortinet 
ได้เช่นเดิม นอกจากนี้ Fortinet ยังพัฒนาโซลูชั่นความปลอดภัยของข้อมูลส าหรับ Server Virtualization ซึ่งก าลังได้รับความ
นิยมอย่างสูงในขณะน้ี โดยที่โซลูชั่นนี้จะช่วยป้องกันการโจมตีหรือการแพร่กระจายของอันตรายที่มาจากแอพพลิเคชั่นหนึ่ง
ไปสู่แอพพลิเช่นอื่นๆท่ีท างานอยู่บน Server ตัวเดียวกัน  ด้วยการมีความสามารถหลากหลายในอุปกรณ์ตัวเดียวจึงท าให้ 
Fortinet เป็นมากกว่าอุปกรณ์ UTM อื่นๆในตลาด  Fortinet ได้ออกแบบอุปกรณ์มาหลายรุ่นตั้งแต่ขนาดเล็กถึงใหญ่ เพื่อให้
มีความเหมาะสมกับการน าไปใช้งานกับทุกๆขนาดของหน่วยงานตั้งแต่องค์กรขนาดเล็กจนถึงระดับผู้ให้บริการอินเตอร์เน็ต  
   นอกจากอุปกรณ์ UTM ที่กล่าวไปแล้ว Fortinet ยังมีระบบอุปกรณ์การเก็บล็อกจราจรข้อมูล 
วิเคราะห์และหาความสัมพันธ์ของข้อมูลจราจรเพื่อตรวจหาต้นตอการบุกรุก การรายงานและแจ้งเตือนการบุกรุกต่างๆโดย
จะเก็บรวบรวมจราจรข้อมูลท่ีไหลผ่านอุปกรณ์ Fortinet ซึ่งระบบน้ีจะเหมาะกับองค์กรตั้งแต่ขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ่ท่ี
ต้องการวิเคราะห์ขอ้มูลการโจมตีจากข้างนอกเครือข่ายที่จะเข้ามาในองค์กรหรือจากองค์กรจะออกไปโจมตีภายนอก  

 

 2)  ระบบความปลอดภัยไอทีของ Enterasys  
 ระบบความปลอดภัยไอทีของ Enterasysซึ่งจะประกอบด้วยอุปกรณ์ตรวจและดักจับการบุกรุก
และการโจมตีต่างๆ (Intrusion Detection/Prevention System - Dragon IDS/IPS) อุปกรณ์ควบคุมการเข้าสู่เครือข่ายและ
ตรวจสอบคุณสมบัติอุปกรณ์ลูกข่าย (Network Access Control - NAC) และระบบจัดเก็บข้อมูลและวิเคราะห์ล็อกและเหตุ
กาณ์ที่เกิดขึ้นในเครือข่าย ( Security Information and Event Management) การสร้างความสัมพันธ์ของข้อมูลเหล่านี้เพื่อ
หาสาเหตุและต้นตอของการบุกรุกและจัดการแก้ปัญหาที่เกิดขึ้น ระบบนี้เหมาะกับองค์กรขนาดใหญ่หรือองค์กรท่ีมีเครือข่าย
ที่ซับซ้อนมีอุปกรณ์เครือข่ายหลายประเภท 
 

 3) ระบบการป้องกันไวรัสที่เป็นแบบ Server/Client based Antivirus ของ BitDefender  
 Server/Client based Antivirus ของ BitDefender แม้ว่าองค์กรจะมีระบบการรักษาความ
ปลอดภัยจากการโจมตีจากภายนอกแล้วก็ตามก็ยังมีความจ าเป็นที่ต้องดูแลความปลอดภัยของระบบ Workstations, 
Servers ตลอดจน Personnel Computer จ านวนมากที่อยู่ในเครือข่ายขององค์กรเนื่องจากไม่มีระบบไหนที่จะป้องกันการ
โจมตีได้ 100 เปอร์เซ็นต์มีโอกาสที่จะมี Virus ต่างๆหลุดรอดเข้ามาในเครือข่ายได้ซึ่งอาจจะติดมาจาก Notebook ที่พนักงาน
น าไปใช้นอกเครือข่าย หรือติดมาจากอุปกรณ์ภายนอกอื่นๆ เช่นแผ่น CD หรือ Flash Memory เป็นต้น BitDefender มี
ความสามารถในการตรวจจับไวรัสที่เข้ามาในอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ได้ดีกว่าและมากกว่าคู่แข่งอื่นๆ  BitDefender มีการ
ตรวจหาไวรัสใน 2 รูปแบบคือทั้งแบบที่เป็น Signature-based และ Behavioral-based 

 
 4.5.1.4  Network Performance Improvement Solution เป็นระบบช่วยเสริมประสิทธิภาพและ
เสถียรภาพของการท างานของเครือข่ายเป็นผลให้การท างานของ Application ต่างๆ ดีขึ้น อุปกรณ์ในกลุ่มนี้ประกอบด้วย 
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 1) BlueCoat - PacketShaper 
 เป็น Application Traffic Management หรือ Layer 7 Bandwidth Management เป็นอุปกรณ์ที่
ช่วยให้ Mission-Critical Application ขององค์กรไม่ว่าจะเป็น SAP, Oracle, VoIP และ Application อื่นๆให้สามารถ 
ท างานได้เร็วขึ้นเป็นการปรับการใช้ทรัพยากรเครือข่ายให้มีประโยชน์สูงสุดแก่องค์กรสอดรับกับนโยบายและล าดับ
ความส าคัญทางธุกิจ และยังเป็นเครื่องมือในการบริหารระดับการให้บริการขององค์กรท่ีให้กับลูกค้า นอกจากนี้ยังเป็น
เครื่องมือช่วยป้องกันการแพร่ขยายของ Virus Computer ที่หลุดรอดเข้ามาในเครือข่ายขององค์กร ด้วยความสามารถใน
การมองเห็น Applications มากกว่า 600 ชนิด บน WAN Link ท าให้  PacketShaper สามารถแยกแยะประเภทของข้อมูล
นั้นๆออกมา เพื่อการบริหารจัดการส าหรับแต่ละ Application ได้อย่างแท้จริง สามารถการปรับขนาดการรับส่ง packet ให้
ขนาดของข้อมูลสมดุลกับสภาวะของเครือข่าย เป็นการท า QoS ในระดับ Applications 
 2) อุปกรณ์ Citrix - Branch Repeater (WAN Optimization)  
  เป็นระบบเพิ่มประสิทธิภาพและสมรรถนะของการส่งข้อมูลระหว่างส านักงานใหญ่กับสาขา ลด
ปริมาณข้อมูลที่ส่ง เพิ่มความเร็วในการรับส่งข้อมูล โดยใช้เทคนิก การบีบอัดข้อมูลให้มีขนาดเล็กลง , การปรับเปล่ียน
โปรโตคอลเพื่อเร่งความเร็วข้อมูล การท า QoS และการท า Cache เป็นต้น 
 
 4.5.1.5  Virtualization and Application Delivery System เป็นสินค้ากลุ่มที่มีการเติบโตสูงตามแนวโน้ม
การเติบโตของ Virtualization และ Web Application เนื่องจากแนวโน้มในปัจจุบันนั้นองค์ต้องการลดค่าใช้จ่ายแต่ยังคง
ต้องการเพิ่มความสามารถในการแข่งขันและเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของพนักงาน ซึ่งจะมีการใช้ Server ที่มีอยู่แล้วให้
มีประสิทธิภาพมากขึ้นโดยการท า Virtualization คือให้แอพพลิเคชั่นหลายชนิดท างานบน Server ตัวเดียวกันหรือกลุ่ม
เดียวกัน มีการเขียนแอพพลิเคชั่นให้เป็นแบบ Web Application ตอบสนองต่อการเรียกใช้งานของพนักงานจากทั้งในและ
ภายนอกองค์กรให้สะดวกขึ้นเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของพนักงานและเพิ่มการครอบคลุมตลาดเพราะพนักงาน
สามารถเดินทางไปเยี่ยมลูกค้าหรือพัฒนาตลาดนอกสถานท่ีท างานและยังสามารถเรียกใช้ข้อมูลขององค์กรหรือท างานใน
ขณะที่อยู่ภายนอกได้ และหากมีโซลูชั่นท่ีเหมาะสมก็สามารถเรียกใช้งานจากอุปกรณ์ลูกข่ายหลากหลายประเภทได้ซึ่งมีตั้งแต่ 
โน๊ตบุ๊ค เน็ตบุค Palm, iPhone, BlackBerry, Android, PCMobile  เป็นต้น และการติดต่อกลับมาที่ส านักงานใหญ่ซึ่งต้องการ
มากกว่าการเข้าดูเว็บขององค์กรน้ันต้องการระบบที่สามารถตอบสนองการท างานแบบ Anywhere, Any Time และ Any 
Device ซึ่งโซลูชั่นของ Citrix ที่ตอบสนองในเรื่องนี้ประกอบด้วยระบบ Virtualization ได้แก่ ZenServer, ZenApplication และ 
ZenDesktop ระบบ Application Delivery Solution ได้แก่ Citrix NetScaler  และ Citrix Access Gateway 
 
 4.5.1.6  Voice Over IP (VoIP) and Collaboration สินค้ากลุ่มนี้ตอบสนองต่อแนวโน้มในความต้องการ
ประหยัดค่าใช้จ่ายและต้องการเพิ่มความสามารถประสิทธิภาพการท างานของพนักงานเช่นกัน กล่าวคือเป็นระบบท่ีสามารถ
ใช้งานโทรศัพท์ผ่านเครือข่ายข้อมูลซึ่งจะท าให้ลดค่าใช้จ่ายโทรศัพท์โดยเฉพาะโทรศัพท์ทางไกลลงได้ VoIP นั้นเป็นระบบ
โทรศัพท์เสียง ส่วน Collaboration เป็นระบบการติดต่อที่มีทั้งภาพและเสียง ท่ีผ่านมาราคาของทั้ง 2 ระบบมีราคาสูงมากท า
ให้มีการน ามาใช้งานในวงจ ากัดเฉพาะในองค์กรใหญ่ๆ เท่านั้น แต่ปัจจุบันราคาระบบและอุปกรณ์ของทั้ง 2 ระบบลดลง
อย่างมาก และสินค้าที่บริษัทเป็นตัวแทนจ าหน่ายขณะนี้ส าหรับ VoIP คือ Plextel และ Collaboration คือ Citrix GoTo 
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Meeting, GoTo Training, GoTo Presentation และ GoTo Support เป็นสินค้าที่มีราคาสมเหตุผลที่สุด และบริษัท
วางเป้าหมายไปที่ตลาดลูกค้าขนาดกลางที่มีสาขา หรือท าธุรกิจแบบ B2B ติดต่อกับลูกค้าที่เป็นองค์กร 
 
 4.5.1.7  Video Surveillance สินค้ากลุ่มนี้ตอบสนองต่อตลาดเพื่อความปลอดภัยของทรัพย์สินหรือบุคคล 
(Physical Security) ตั้งแต่มีเหตุการณ์ก่อการร้าย วางเพลิงและวินาศกรรมในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่านมา ท้ังหน่วยราชการและ
บริษัทเอกชนได้ให้ความส าคัญต่อการบันทึกภาพการเกิดเหตุเพื่อเป็นการป้องกันและป้องปราม แต่ที่ผ่านมาหลายครั้งภาพ
ที่ได้รับการบันทึกมีความไม่ชัดเจนไม่สามารถน ามาใช้ประโยชน์ได้อย่างเต็มที่ บริษัทได้เป็นตัวแทนสินค้า Pelco จาก
ประเทศอเมริกา เน้นท่ีระบบกล้องถ่ายวีดีโอแบบดิจิตอล ท่ีมีความชัดเจนสูงสามารถขยายดึงภาพให้เข้ามาใกล้ให้เห็นได้
ชัดเจนขึ้นได้ บริษัทวางเป้าหมายไปที่ตลาดลูกค้าขนาดใหญ่และหน่วยราชการ 
 
 4.5.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 

 4.5.2.1 การตลาด 

   ไอที ดิสทริบิวชั่น มีนโยบายในการด าเนินธุรกิจที่ชัดเจนโดยเน้นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและขั้นตอน
การจัดจ าหน่าย โดยจะไม่เน้นการแข่งขันด้านราคา  ปรัชญาในการท าธุรกิจของบริษัทจะเน้นความต่อเนื่องในการท าธุรกิจ 
(Continuity) ความเชื่อมั่นใว้ใจได้ ( Reliability) ความมั่นคง ( Stability) และความน่าเชื่อถือสามารถคาดการณ์ได้ 
(Predictability) 

 

   กลยุทธ์การแข่งขัน 
 (1)   ด้านสินค้าและบริการ 
 เพื่อให้สอดคล้องกับปรัชญาในการท าธุรกิจ  บริษัทเน้นการก าหนดประเภทของสินค้าและบริการท่ีจะ
น ามาจ าหน่ายซึ่งจะต้องอยู่ในประเภทที่ตอบสนองความต้องการของตลาดในปัจจุบันและตอบสนองแนวโน้มตลาดที่
ก าลังเกิดขึ้น และควรเป็นสินค้าที่เกื้อหนุนซึ่งกันและกัน ( Complimentary) และต้องเป็นสินค้าที่ต้องการประเภทของ
ความเชี่ยวชาญและความช านาญของบุคลากรใกล้เคียงกันเพื่อท่ีจะสร้างความช านาญและความเชี่ยวชาญในการ
ให้บริการในตัวบุคคลากรได้อย่างมีประสิทธิภาพสามารถสร้างความมั่นใจในการให้บริการกับลูกค้า คัดเลือกสินค้าที่มี
คุณภาพท้ังด้านตัวสินค้าและบริษัทผู้ผลิต สินค้าที่มีคุณสมบัติที่ตรงกับความต้องการของตลาด มีคุณภาพสูง และมี
ศักยภาพทางการตลาดสูง มีกลยุทธ์ มีอนาคต เป็นสินค้าแบรนด์ที่ต้องการชิงตลาดหรือเจาะตลาดของแบนด์ที่เป็นผู้น า
คือเป็นแบร์นด์ท้าทายผู้น า ( Challenging Brand) ซึ่งบริษัทได้ช่วยท าตลาดให้สินค้าที่มีคุณสมบัติอย่างนี้มาแล้วเช่น 
Fortinet ซึ่งปัจจุบันได้กลายเป็นผู้น าในตลาด Unified Thread Management ไปแล้ว หรือ CommScope ซึ่งเป็นระบบ
และสายสัญญาณ ( Cabling System) ยีห้อ Systimax ซึ่งปัจจุบันเป็นหน่ึงในกลุ่มผู้น าในตลาดสายสัญญาณ  และ 
Aruba เป็นอุปกรณ์ระบบเครือข่ายแลนไร้สายที่ได้รับความนิยมและมีการเติบโตสูงมากกลายมาเป็นคู่แข่งรายส าคัญของ 
Cisco ในด้านเครือข่ายไร้สายไปแล้ว 

 (2) ด้านพนักงาน  
 พนักงานเป็นทรัพยากรที่ส าคัญของบริษัทซึ่งจะเป็นส่วนหนึ่งของการสร้างและส่งมอบคุณค่าเพิ่มให้กับ

สินค้าและการจัดจ าหน่าย จะได้รับการคัดสรรมาจากผู้ท่ีมีความรู้ความสามารถ มีมนุษยสัมพันธ์ทีดี และต้องสามารถ
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ท างานเป็นทีม และเมื่อได้รับบรรจุในทีมงานแล้วจะได้รับการอบรมความรู้เกี่ยวกับสินค้าโดยตรงจากเจ้าของสินค้าและ
จากผู้ร่วมงานในทีมงาน บริษัทมีเป้าหมายที่ชัดเจนในการให้พนักงานส่วนใหญ่ผ่านการรับรองความรู้ความสามารถ และ
มีใบประกาศนียบัตรรับรองจากผู้ผลิตสินค้าที่บริษัทเป็นตัวแทนจ าหน่าย ( Certified Training) พนักงานแต่ละท่านจะ
ได้รับการก าหนดตัวสินค้าที่จะต้องรับผิดชอบอย่างชัดเจนเพื่อจะได้พัฒนาความรู้ความเชี่ยวชาญในสินค้าและเป็นหลัก
ในการให้บริการในเรื่องเกี่ยวกับสินค้านั้นๆ และจะเป็นผู้ถ่ายทอดความรู้ความเชี่ยวชาญนั้นๆให้กับทีมงานท่านอื่นๆเพื่อ
ช่วยกันพัฒนาความรู้ความเชี่ยวชาญร่วมกัน สามารถท างานทดแทนกันได้ และสามารถท างานในลักษณะเสนองานเป็น
ระบบโดยรวม (Solution หรือ System) ได้ สามารถให้ค าปรึกษา การบริการและตอบค าถามให้กับลูกค้าได้ไม่ว่าจะเป็น
ด้านทางเทคนิคของสินค้าแต่ละชนิดหรือปัญหาของระบบท่ีเสนอได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว นอกเหนือจากนั้นพนักงาน
ต้องสามารถท าหน้าที่เป็นผู้อบรม (Trainer) ความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายให้กับผู้จ าหน่ายช่วงหรือลูกค้าได้  
   บริษัทมีนโยบายที่ชัดเจนในการรักษาพนักงานให้ท างานกับบริษัท ท้ังในเรื่องผลตอบแทนในการท างาน 
การเติบโตในสายงาน สวัสดิการ สภาพแวดล้อมการท างาน การให้โอกาสในการพัฒนาตนเอง การบริหารงานภายใน
บริษัทตลอดจนการสร้างให้เกิดความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างทีมงานเพื่อให้เกิดความต่อเนื่องในการท างานและการให้บริการ
โดยไม่เปล่ียนบุคลากรผู้ให้บริการบ่อยๆ 

 

  (3) ด้านช่องทางการจ าหน่าย  
   บริษัทจ าหน่ายสินค้าโดยผ่านตัวแทนจ าหน่ายหรือบริษัทร่วมค้า (Dealer หรือ Reseller หรือ Partner) รวม
เรียกว่าผู้ร่วมค้าซึ่งได้แก่บริษัทท่ีจ าหน่ายและติดตั้งระบบอุปกรณ์คอมพิวเตอร์และเครือข่าย (Network Integrator) หรือเป็น
บริษัทท่ีจ าหน่ายและติดตั้งระบบอุปกรณ์คอมพิวเตอร์และโปรแกรมธุรกิจ ( System Integrator) ทั้งในกรุงเทพมหานครและ
ต่างจังหวัด โดยบริษัทจะเลือกเฟ้นผู้ร่วมค้าโดยมุ่งเน้นคุณภาพ เน้นความตั้งใจในการท าธุรกิจไม่เน้นขนาดของบริษัท บริษัท
จะท างานร่วมกันกับผู้ร่วมค้าอย่างยุติธรรมและเสมอภาค มีกฏเกณฑ์กติกาในการท าธุรกิจ และตัดสินใจบนกติกาที่วางไว้ท า
ให้สามารถเป็นที่คาดการณ์ได้ (Predictability) ของผู้ร่วมค้าซึ่งจะท าให้เกิดการเชื่อมั่นและเชื่อถือซึ่งกันและกันในระยะยาว  
   บริษัทให้ความส าคัญในการร่วมพัฒนาความสามารถของทีมงานของผู้ร่วมค้าโดยจัดการอบรมเกี่ยวกับตัว
สินค้าทั้งด้านเทคนิคและด้านการขายให้แก่ผู้ร่วมค้าอย่างต่อเนื่องทุกๆเดือนทั้งโดยบุคลากรของบริษัทและโดยบุคลากรของ
เจ้าของสินค้า จัดให้มีห้องทดสอบอุปกรณ์โดยจะมีอุปกรณ์ที่จ าหน่ายทั้งหมดและอุปกรณ์เสริมที่จ าเป็นในการต่อให้เป็น
ระบบองค์รวม ( Solution) เพื่อให้ผู้ร่วมค้าได้มาทดสอบหรือเรียนรู้การใช้งานเป็นการพัฒนาความรู้ให้กับผู้ร่วมค้าอย่างมี
ประสิทธิภาพอีกทางหน่ึง 

 

 (4) ด้านการสนับสนุนการจ าหน่ายสินค้า  
 บริษัทมีนโยบายการจัดกิจกรรมเพื่อให้ข่าวสารเกี่ยวกับสินค้า ( Create Product and Brand Awareness)  
การกระตุ้นตลาดและสร้างความต้องการให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ( Demand Generation Activities) ซึ่งได้แก่การจัด
สัมมนาด้านเทคนิคเกี่ยวกับตัวสินค้าให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและบุคคลที่สนใจ การจัดงานสัมมนาด้านเทคนิคร่วมกับ
ตัวแทนจ าหน่ายส าหรับลูกค้าเฉพาะกลุ่มอุตสาหกรรม ( Vertical Industry Solution Seminar) การเข้าร่วมงานนิทรรศการ
เพื่อแสดงสินค้าและการใช้งาน ( Exhibition and Trade Show) การให้ข้อมูลเทคนิคเกี่ยวกับคุณสมบัติของสินค้าและ
น าไปใช้ในงานจริงผ่านช่องทางจดหมายอิเลคทรอนิคส์ (E-mail) และเว็บไซท์ประชาสัมพันธ์ 
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 (5)  ด้านราคา  
 เนื่องจากบริษัทเน้นคุณภาพ และการสร้างคุณค่าเพิ่ม ( Value added) แก่สินค้าและการบริการ จึงไม่มี
นโยบายแข่งขันทางด้านราคา อย่างไรก็ตาม บริษัทพยายามบริหารต้นทุนสินค้าให้อยู่ในระดับต่ า โดยมีการบริหารสินค้าคง
คลังที่มีประสิทธิภาพ และยังได้ประโยชน์จากพนักงานท่ีมีคุณภาพ มีความเชี่ยวชาญ ลดความจ าเป็นที่จะต้องพึ่งพา
ผู้เชี่ยวชาญหรือการบริการจากต่างประเทศ ท าให้บริษัทมีศักยภาพท่ีจะแข่งขันด้านราคาหากมีความจ าเป็น และในท่ีสุด
ส่งผลดีต่อสภาวะการท าก าไรของบริษัท  

    

 (6) ด้านการควบคุมสินเชื่อ 
 ในการให้เครดิตกับลูกค้าบริษัทเน้นนโยบายการใช้ระบบควบคุมวงเงินสินเชื่อที่รัดกุมแต่ยืดหยุ่น โดยการ
พิจารณาให้วงเงินเครดิตของลูกค้าแต่ละรายตามความน่าเชื่อถือในการด าเนินธุรกิจ โดยพิจารณาข้อมูลได้แก่ ผล
ประกอบการย้อนหลัง 2 ปี ทุนจดทะเบียน รายการฝากถอนเงินในบัญชี (Bank Statement) เพื่อน ามาประกอบการตัดสินใจ
ในการให้วงเงินเครดิต นอกจากนั้นจะพิจารณาประวัติ ความตั้งใจในการท าธุรกิจและการบริหารงานของผู้บริหารของลูกค้า 
ส่วนลูกค้ารายใหม่ที่ยังไม่เคยท าธุรกิจมาก่อนจะพยายามท าการซื้อขายเป็นเงินสดก่อนเพื่อดูผลการท างานร่วมกันไประยะ
หน่ึงก่อนแล้วจึงจะพิจารณาให้เครดิตต่อไป ที่ผ่านมามีหนี้เสียน้อยมากไม่เกิน 0.5% ของยอดขาย 
 
      4.5.2.2  ภาวะการแข่งขันและแนวโน้มอุตสาหกรรม 
     

 ภาวะการแข่งขันและแนวโน้มการเติบโตของสินค้าที่เป็นตัวแทน 
 ที่ผ่านมายอดขายของบริษัทเติบโตมาตลอด 4 ปีท่ีผ่านมาแม้ว่าจะมีปัญหาภาวะของโลกและของประเทศ

ไทยแม้ในปีที่มีความขัดแย้งทางการเมืองในประเทศอย่างรุนแรงก็ตาม ในปี 2554 นี้เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศไทยในปี 
2554 จะเติบโตลดลงเหลือ 3.5-4% นักวิเคราะห์เชื่อว่าการขัดแย้งทางการเมืองของไทยน่าจะค่อยๆคล่ีคลายลง น่าจะท าให้
นักธุรกิจมีความมั่นใจในการลงทุนมากขึ้น อย่างไรก็ตามนักธุรกิจของไทยคงไม่แตกต่างจากแนวโน้มของนักธุรกิจอื่นๆท่ัว
โลกคือในขณะท่ียังต้องการขยายธุรกิจ ต้องสร้างความสามารถในการแข่งขันแต่ยังระมัดระวังเรื่องการควบคุมค่าใช้จ่ายและ
การลงทุนซึ่งจะให้ความส าคัญกับการใช้จ่ายอย่างมีเหตุผล การเพิ่มประสิทธิภาพของการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด แนวโน้มที่เกิดขึ้นแล้วในประเทศไทยและจะขยายตัวต่อไปอีกคือการท างานนอกส านักงาน การท างานแบบ
เคลื่อนที่ การน าอุปกรณ์ลูกข่ายชนิดใหม่ๆ เช่น Smart Phone, iPhone, iPAD มาใช้ในงานธุรกิจจะมีมากขึ้น ในส่วนของ
รัฐบาลนั้นได้ให้ความส าคัญในเรื่องความปลอดภัยของประชาชนมากขึ้น นายกรัฐมนตรีประกาศเป็นนโยบายว่าจะให้มีการ
ติดตั้งกล้องบันทึกภาพวีดีโอในจุดที่มีประชาชนพลุกพล่าน จุดล่อแหลมอันตราย จุดยุทธศาสตร์ จุดที่เป็นสัญญลักษณ์ทาง
การเมือง เพื่อเป็นการป้องกันและป้องปรามการเกิดเหตุร้ายหรืออันตรายต่อประชาชนและทรัพย์สินของรัฐ   

 ในส่วนของตลาดไอทีน้ัน นักวิเคราะห์ประมาณการว่าจะเติบเฉล่ียปีละ 10-12% ซึ่งบริษัทมีความเห็นว่า
ระบบหรืออุปกรณ์ด้านไอทีท่ีตอบสนองต่อความต้องการของธุรกิจในเรื่องการประหยัดค่าใช้จ่าย การเพิ่มประสิทธิภาพของ
ทรัพยากร การตอบสนองพฤติกรรมการท างานแบบเคล่ือนท่ี การท างานนอกสถานที่ ตลอดจนตอบสนองต่อความต้องการ
ความปลอดภัยของข้อมูลและความปลอดภัยของบุคคลและทรัพย์สินดังที่กล่าวมาแล้ว จะมีการเติบโตที่สูงกว่าการเติบโต
เฉล่ียของตลาดไอที    
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 ซึ่งสินค้าที่บริษัทเป็นตัวแทนจ าหน่าย ซึ่งได้แก่ Aruba, Enterasys, Fortinet,  Citrix, PlexTel, Pelco, 
BitDefender และ CommScope นั้นสามารถตอบสนองต่อความต้องการข้างต้นเป็นอย่างดีด้วยราคาที่สมเหตุผลที่สุด 
นอกจากนี้การท าธุรกิจของบริษัทท่ีเน้นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและขั้นตอนการขาย รวมทั้งการสร้างความแตกต่าง
ของสินค้าจากผู้ผลิตสินค้า จะท าให้ลดการแข่งขันจากคู่แข่งลงได้ และธุรกิจของบริษัทน้ันอยู่ในช่วงของการเติบโตซึ่งมีการ
เติบโตทุกปีมาตลอด 4 ปีท่ีผ่านมาและเป็นการเติบโตจากการท าธุรกิจที่อาศัยฐานของการสร้างความสามารถในการ
ให้บริการลูกค้าของบริษัท ซึ่งคาดว่าปี 2554 หากบริษัทท าธุรกิจอย่างระมัดระวังและเน้นการสร้างมูลค่าเพิ่มอย่างต่อเนื่อง
เช่นที่ผ่านมาก็ยังมั่นใจได้ว่าบริษัทจะสามารถเติบโตได้อีก 
 

 4.5.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ 
 ฝ่ายธุรกิจ PD จัดหาผลิตภัณฑ์ โดยการน าเข้าสินค้าจากต่างประเทศจากบริษัทผู้ผลิต  หรือส่ังซื้อจาก
ส านักงานตัวแทนในประเทศบริษัทผู้ผลิต  
 

 4.5.4 สัญญาส าคัญที่เกี่ยวข้องในการด าเนินธุรกิจช่องทางจัดจ าหน่ายสินค้า  
 

(1) สัญญาจัดจ าหน่ายสินค้าอุปกรณ์รักษาความปลอดภัยระบบข้อมูลสารสนเทศ  
ระหว่างบริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด กับ บริษัท Fortinet, Inc 
 

บริษัท  บริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด 
คู่สัญญา  บริษัท Fortinet, Inc 
สัญญาเลขที ่ - 
วันเริ่มต้นของสัญญา 10 มิถุนายน 2548 
ระยะเวลาของสัญญา  สัญญานี้ส้ินสุดวันท่ี 9 มิถุนายน 2549 และสามารถต่ออายุออกไปอีกครั้งละ 1 ปี  
ค่าตอบแทน  ไม่มี  
สาระส าคัญ  1.สัญญาแต่งตั้งเป็นผู้แทนจัดจ าหน่ายสินค้าประเภท Distributor Agreement  

 2.การบอกเลิกสัญญาโดยฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง ต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 60 วัน 
 

(2) สัญญาจัดจ าหน่ายสินค้าระบบอุปกรณ์สายสื่อสัญญาณ (Cabling System)  
ระหว่างบริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด กับ บริษัท CommScope Solutions Singapore Ptd Ltd  

  

บริษัท   บริษัท  ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด 
คู่สัญญา   บริษัท  CommScope Solutions Singapore Ptd Ltd 
สัญญาเลขที ่  - 
วันเริ่มต้นของสัญญา  1 มกราคม 2551 
ระยะเวลาของสัญญา  สัญญานี้ส้ินสุดวันท่ี 31 ธันวาคม 2552 และสามารถต่ออายุออกไปอีกครั้งละ 1 ปี  
ค่าตอบแทน  ไม่มี   
สาระส าคัญ  1.สัญญาแต่งตั้งเป็นผู้แทนจัดจ าหน่ายสินค้าประเภท Distributor Agreement  
  2.การบอกเลิกสัญญาโดยฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง ต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 30 วัน 
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(3) สัญญาจัดจ าหน่ายสินค้าอุปกรณ์ Application Traffic Management  
ระหว่างบริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด กับ บริษัท Blue Coat System, Inc  

 

บริษัท  บริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด 
คู่สัญญา  บริษัท Blue Coat System, Inc 
สัญญาเลขที ่    - 
วันเริ่มต้นของสัญญา 23 กันยายน 2551 
ระยะเวลาของสัญญา  สัญญานี้ส้ินสุดวันท่ี 22 กันยายน 2552 และสามารถต่ออายุออกไปอีกครั้งละ 1 ปี  
ค่าตอบแทน  ไม่มี  
สาระส าคัญ  1.สัญญาแต่งตั้งเป็นผู้แทนจัดจ าหน่ายสินค้าประเภท Premier Partner Agreement 
 2.การบอกเลิกสัญญาโดยฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง ต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 60 วัน 
 

(4) สัญญาจัดจ าหน่ายสินค้าระบบอุปกรณ์เครือข่าย (Networking System)  
 ระหว่างบริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด กับ บริษัท Enterasys Networks, Inc  

  

บริษัท  บริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด 
คู่สัญญา  บริษัท Enterasys Networks, Inc 
สัญญาเลขที ่ - 
วันเริ่มต้นของสัญญา 21 ตุลาคม 2551 
ระยะเวลาของสัญญา  สัญญานี้ส้ินสุดวันท่ี  20 ตุลาคม 2552 และสามารถต่ออายุออกไปอีกครั้งละ 1 ปี  
ค่าตอบแทน  ไม่มี  
สาระส าคัญ  1.สัญญาแต่งตั้งเป็นผู้แทนจัดจ าหน่ายสินค้าประเภท Distributor Agreement  
 2.การบอกเลิกสัญญาโดยฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง ต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 30 วัน 
 

(5) สัญญาจัดจ าหน่ายสินค้าระบบอุปกรณ์เครือข่ายแลนไร้สาย (Secured Wireless LAN)  
ระหว่างบริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด กับ บริษัท Aruba Networks Inc  

  

บริษัท  บริษัท ไอท ีดิสทริบิวชั่น จ ากัด 
คู่สัญญา  บริษัท Aruba Networks Inc 
สัญญาเลขที ่ SPA1108-00025527 
วันเริ่มต้นของสัญญา 16 ธันวาคม 2551 
ระยะเวลาของสัญญา  สัญญานี้ส้ินสุดวันท่ี 15 ธันวาคม 2552 และสามารถต่ออายุออกไปอีกครั้งละ 1 ปี  
ค่าตอบแทน  ไม่มี  
สาระส าคัญ  1.สัญญาแต่งตั้งเป็นผู้แทนจัดจ าหน่ายสินค้าประเภท Distributor Agreement  
 2.การบอกเลิกสัญญาโดยฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง ต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 30 วัน 
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4.6 สายธุรกิจการพัฒนาซอฟต์แวร์ (International Software Development Company Limited : ISD) 
 
 4.6.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ  

  สายธุรกิจ ISD ด าเนินงานภายใต้บริษัท  อินเตอร์เนชั่นแนลซอฟต์แวร์  เดเวลลอปเม้นท์  จ ากัด ประกอบธุรกิจ
ให้บริการพัฒนาระบบซอฟต์แวร์ Business Process Management(BPM) เพื่อที่จะท าให้ท าให้ความต้องการทางธุรกิจ 
(Business Requirement) สอดคล้องกับระบบไอทีท่ีจะพัฒนาขึ้น โดยใช้วิธีการจ าลองขบวนการทางธุรกิจ( Business 
Process) เพื่อตรวจสอบความเข้าใจให้ถูกต้องตรงกันก่อนท่ีจะมอบหมายให้ฝ่ายไอทีพัฒนาซอฟต์แวร์หรือระบบงานเพื่อให้
กระบวนการท่ีพัฒนาขึ้นมาใหม่สามารถใช้งานได้ตรงตามความต้องการของ Business User และ สอดคล้องกับขบวนการ
ทางธุรกิจ(Business Process) ของแต่ละองค์กร จะเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของพนักงานและลดค่าใช้จ่ายใน
การด าเนินงาน ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรม และ สามารถน าข้อมูลที่เกิดขึ้นจากการท างานมาวิเคราะห์ถึงปัญหาที่เกิดขึ้นกับ
กระบวนการท างานในปัจจุบัน ท าให้ผู้บริหารสามารถปรับปรุงกระบวนการท างานเพื่อลดความเส่ียงที่จะเกิดขึ้นกับองค์กรได้
อย่างรวดเร็ว ซึ่งจะส่งผลท าให้ธุรกิจสามารถแข่งขันได้ โดยที่ BPM เองจะแบ่งออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 

 Business Process Management Development Tools 
เป็นเครื่องมือที่จะใช้ในการพัฒนากระบวนการ และ จ าลองการท างานของกระบวนการทางธุรกิจ ISD ได้
เลือกใช้ K2 Workflow,Oracle BPM เป็นเครื่องมือหลักในการ Implement ระบบงาน 

 Customize Development Tools 
เป็นเครื่องมือที่จะใช้ในการพัฒนา Aplication ต่าง ๆ ที่จะใช้ในการบวนการทางธุรกิจ ในแต่ละขั้นตอนการ
ท างาน(Step)ที่ได้รับการออกแบบมาจาก Business Process Management Development Tools 

 Implementation Skill 
เป็นความเชี่ยวชาญในการประยุกต์ใช้ BPM ในกระบวนการทางธุรกิจ เช่น 

- Credit Approval Solution 

- E-Procument Solution 

- Documents Management Solution 

- Banking Document Generate 

- Credit Cards Approval And Tracking 
 

 สายธุรกิจ ISD ได้รับการส่งเสริมการลงทุนจากคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุนในการพัฒนาซอฟต์แวร์   
โดยสรุปสาระส าคัญได้ดังนี้ 
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 4.6.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 

 4.6.2.1 การตลาด 
 

 กลยุทธ์การแข่งขัน 
 

 (1)   ด้านสินค้าและบริการ 
 ทางสายธุรกิจ ISD มีความเชี่ยวชาญ เป็นพิเศษ ด้านการพัฒนาซอฟต์แวร์ Business Process 
Management ซึ่งปัจจุบันองค์กรต่าง ๆ มีความต้องการทางด้านซอฟต์แวร์ในการจัดกระบวนการท างานในองค์กรให้เป็น
ระบบเพื่อประสิธิภาพและความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการ และ ISD เองก็ได้เป็นพันธมิตรกับ K2 Workflow และ 
Oracle ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงและที่เป็นท่ียอมรับในวงการไอที นอกจากนี้ ISD ยังมีพนักงานท่ีมีความช านาญที่ได้รับ
การอบรมจากเจ้าของผลิตภัณฑ์พร้อมประสบการณ์ในการพัฒนาระบบให้ลูกค้าทั้งภาครัฐและเอกชน อีกทั้ง ISD ยังได้ผ่าน
มาตรฐาน CMMI Level 3 ซึ่งจะมีผลท าให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ และ มั่นใจในกระบวนการท างานท่ีเป็นมาตรฐาน 

 

 (2)    ด้านพนักงาน 
 พนักงานของสายธุรกิจ ISD มีประสบการณ์มากกว่า 1 3 ปี ท าให้มีความรู้ ความเข้าใจในซอฟต์แวร์ท่ี
ท าการพัฒนาเป็นอย่างดี และเนื่องจากธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่ต้องพึ่งพาความรู้ความสามารถของพนักงานเป็นหลัก ทางสาย
ธุรกิจ ISD จึงมีนโยบายจูงใจให้พนักงานท างานกับบริษัท ฯ ในระยะยาว  โดยมีการจ่ายผลตอบแทนในรูปของแรงจูงใจ
(Incentive) ที่มีความเป็นธรรม โดยค านวนผลตอบแทนเทียบกับปริมาณความส าเร็จในโครงการ  
 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 สายธุรกิจ ISD มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 4 กลุ่ม คือ ภาคสถาบันการเงิน  ภาคการส่ือสารโทรคมนาคม  
ภาคอุตสาหกรรมพลังงาน และภาครัฐบาล เนื่องจากบริษัทเหล่านี้เป็นองค์กรที่มีขั้นตอนการท างานหลาย ๆ ขั้นตอน และ มี

หัวข้อ รายละเอียด 
              ผลิตภัณฑ ์ ซอฟต์แวร ์
              บัตรส่งเสริมเลขที่ 2095(7)/2550 
           เงื่อนไข  

 ทุนจดทะเบียนเรียกช าระแล้วขั้นต่ า (ล้านบาท) 

 ร้อยละขั้นต่ าของการถือหุ้นของผู้ถือหุ้นสัญชาติไทย 

 ขนาดการลงทุนไม่รวมค่าที่ดินและทุนหมุนเวียนขั้นต่ า (ล้านบาท) 

 
5.0 
51 
1.0 

หัวข้อ รายละเอียด 
           สิทธิและผลประโยชน์ (ระยะเวลายกเว้น) 

 ภาษีเงินได้นิติบุคคลส าหรับก าไรสุทธิ 

 ไม่ต้องน าเงินปันผลจากกิจการท่ีได้รับการส่งเสริมมาค านวณภาษีเงินได้ตลอดระยะเวลาการส่งเสริม 

 
01/01/50 – 31/12/50 
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ความซับซ้อนในกระบวนการ การท่ีจะเรียนรู้กระบวนการท างานจะใช้เวลานาน ถึงแม้จะเรียนรู้ได้แล้วก็ไม่สามารถควบคุม
การท างานแต่ละงานในกระบวนการเดียวกันให้เป็นมาตรฐานเดียวกันได้ จากปัญหาเหล่านี้องค์กรขนาดใหญ่จึงได้มี
นโยบายทุ่มงบประมาณในการพัฒนาเทคโนโลยีเพื่อจะมาคอยอ านวยความสะดวกและยกมาตรฐานการท างานขององค์กร 
ซึ่งนโยบายหล่านี้ตรงกับความเชี่ยวชาญของสายธุรกิจ ISD นอกจากนี้ การที่สายธุรกิจ ISD มีการพัฒนาโปรแกรมให้กับ
ลูกค้าและพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเนื่องท าให้ ISD เป็นกลุ่มคนที่มีความเชี่ยวชาญในธุรกิจ BPM ท าให้สามารถน าความรู้มา
พัฒนาให้กับลูกค้ากลุ่มใหม่ได้โดยใช้เวลาน้อยลง และมีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น  ส่งผลให้สายธุรกิจ ISD สามารถขยายฐาน
ลูกค้าไปในกลุ่มเดียวกันได้ง่ายขึ้น 
 
 4.6.2.2 ภาวะการแข่งขันและแนวโน้มอุตสาหกรรม 
    

 ภาวะการแข่งขัน 

   ธุรกิจการพัฒนาซอฟต์แวร์ด้าน Business Process Management อยู่ในช่วงเติบโตอย่างมากเนื่องจาก
เป็นระบบท่ีมุ่งเน้นไปท่ีการปรับปรุงกระบวนการท างานให้มีประสิทธิภาพเพื่อก่อให้เกิดการแข่งขันได้ในทางธุรกิจ ซึ่ง
กระบวนการ Business Process จะมีอยู่ในทุก ๆ องค์กร ซึ่งเป็นการบวนการท่ีพัฒนาขึ้นมาให้สามารถด าเนินการทางธุรกิจ
ได้ แต่ไม่สามารถที่จะน าเอาข้อมูลมาวิเคราะห์เพื่อปรับปรุงและแก้ไขกระบวนการได้มากนัก เนื่องจากกระบวนการท างาน
เดิม ๆ ไม่มีรูปแบบของข้อมูลที่แน่นอนท าให้ยากต่อการน ามาวิเคราะห์และปรับปรุง การน า BPM มาใช้ในองค์กร จะท าให้
ข้อมูลมีรูปแบบที่แน่นอนและเป็นมาตรฐานซึ่งจะสามารถน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เพื่อเป็นข้อมูลในการสนับสนุนการ
ตัดสินใจของผู้บริหารต่อการลงทุน และ ให้บริการได้เป็นอย่างดี  

   คู่แข่งโดยตรงของสายธุรกิจ ISD มีจ านวนน้อยราย  เนื่องจากผลิตภัณฑ์ด้าน Business Process 
Management ที่ ISD เป็นพันธมิตรท่ีอยู่ในกลุ่มระดับ Medium และ Enterprise ประกอบกับทาง ISD เองมีทีมงานท่ีมี
ประสบการณ์ที่ยาวนาน และ มีกลุ่มลูกค้าเดิมในระดับ Enterprise ที่ ISD เป็นคน Implement ระบบงานให้แล้วประสบ
ความส า เร็วด้วยดีตลอดมาท าให้ลูกค้าไว้วางใจและมีการให้พัฒนาระบบงานอย่างต่อเนื่อง  และ ทางตรงข้าม ISD ยังมี
นโยบายในการปรับคู่แข่งให้หันมาเป็นพันธมิตรโดยการร่วมมือการพัฒนาระบบงานให้กับลูกค้าเพื่อรองรับปริมาณลูกค้าที่
เพิ่มขึ้นอย่างก้าวกระโดด 
 

 แนวโน้มอุตสาหกรรม 

   จากแผนแม่บทเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารของประเทศไทย พ.ศ.  2552-2556 ทางรัฐบาลได้มี
การส่งเสริมให้ประชาชนทั่วไปสามารถเข้าถึง ICT ได้มากขึ้น ซึ่งจ านวนคนที่เข้าถึงมากขึ้นก็ย่อมหมายถึงปริมาณข้อมูลที่
จะต้องจัดการต้องมากขึ้นเป็นเงาตามตัวดังนั้น การจัดการกับข้อมูลมากมายมหาศาลเหล่านั้นจ าเป็นจะต้องมีซอฟต์แวร์ท่ี
เข้ามาช่วยบริหารและจัดการให้ทันต่อความเปล่ียนแปลงไปของสัมคมยุค IT และ รัฐบาลได้มีการส่งเสริมอุตสาหกรรม
พัฒนาซอฟต์แวร์ไทยโดยส่งเสริมให้ผู้ประกอบธุรกิจในไทยได้หันมาใช้ซอฟต์แวร์ท่ีผลิตโดยคนไทยมากขึ้น 

   นอกจากนี้ทางรัฐบาลยังได้ตั้งเป้าหมายไว้ว่าเป้าหมายในการเติบโตไม่ต่ ากว่า 100,000 ล้านบาท มี
ซอฟต์แวร์ท่ีผลิตในประเทศไม่น้อยกว่า 50% ของมูลค่าทั้งหมด  และ มูลค่าในการส่งออกเพิ่มขึ้น 30% และ ทางรัฐบาลก็ได้
มีมาตรการส่งเสิรมตลาดซอฟต์แวร์ท่ีเป็นรูปธรรมที่ชัดเจนโดย   
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 ให้มีการผลิตนักวิจัยและพัฒนาซอฟต์แวร์ท่ีมีคุณภาพโดยส่งเสริมให้มีการทดสอบเพื่อวัดระดับความรู้
ในการพัฒนาซอฟต์แวร์ ให้มีหน่วยงานส่งเสริมอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ (Software Industry 
Promotion Agency : SIPA) พร้อมทั้งมีมาตรการให้บริษัทซอฟต์แวร์ไทยรวมตัวกันสร้างกลุ่มรับงาน
พัฒนาซอฟต์แวร์จากต่างประเทศอย่างเป็นรูปธรรม (consortium) เพื่อให้เกิดอ านาจในการต่อรอง
เพื่อผลักดันให้เกิดการลงทุนและสร้างอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ไทยให้เจริญเติบโตจากปัจจุบัน   

 อ านวยความสะดวกให้ผู้ลงทุนแบบ One-Stop-Shop ตั้งแต่ปี 2546 พร้อมกับการส่งเสริมให้มีการใช้ 
Open Source ซอฟต์แวร์ควบคู่กับซอฟต์แวร์ท่ีผลิตในประเทศไทยเทียบมูลค่าไม่ต่ ากว่าร้อยละ 50 
ของมูลค่าซอฟต์แวร์รวมในแต่ละปี  

 มีนโยบายปรับปรุงอัตราภาษีอากรน าเข้าและส่งออกของปัจจัยในการผลิตสินค้าไอทีเพื่อเป็นการ
สนับสนุนผู้ประกอบการในไทยให้มีต้นทุนท่ีต่ าลงเพื่อไม่ให้เสียเปรียบสินค้าที่น าเข้าแบบส าเร็จรูป  

 มาตรการในการสร้างความเชื่อมั่นให้ผู้ผลิตโดยการบังคับใช้กฎหมายเกี่ยวข้องกับการคุ้มครอง
ทรัพย์สินทางปัญญา โดยก าหนดโทษให้มีความรุนแรงมากขึ้น 

 มาตรการยกเว้นภาษีเงินได้ให้แก่ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์อย่างน้อย 5 ปีแรกและ 

 การส่งเสริมการพัฒนาและผลิตซอฟต์แวร์ด้านส่ือประสม เช่น ส่ือการสอน เป็นต้น 

   จากการท่ีรัฐบาลให้การสนับสนุนอุตสาหกรรมพัฒนาซอฟต์แวร์อย่างจริงจังโดยรัฐบาลเองมีเป้าหมายว่า 
“มีเมืองที่เป็นศูนย์กลางพัฒนา ICT ในระดับโลกในประเทศไทย”  
 
 4.6.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ 

   ปัจจุบันสายธุรกิจ ISD พัฒนาซอฟต์แวร์ด้าน Business Process Management ของทีมงานเน้นไปท่ีการ
แก้ปัญหาในกระบวนการท างานของลูกค้าเพื่อให้กระบวนการท างานมีความกระชับ สามารถตรวจสอบและติดตามงานใน
กระบวนการได้ และน าข้อมูลที่เกิดจาการท างานในกระบวนการมาวิคราะห์และน าเสนอแผนเพื่อปรับปรุงและแก้ไขการบวน
การท างานให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

   ISD มีแนวนโยบายที่จะส่งเจ้าหน้าที่ไปเรียนรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับธุรกิจของลูกค้าและธุรกิจที่เกี่ยวข้อง 
เพื่อท่ีจะน าความรู้ที่ได้มาท าการปรับปรุงและพัฒนากระบวนการอย่างต่อเนื่องเพื่อประโยชน์สูงสุดของลูกค้า และ  เพื่อเป็น
การพัฒนาขีดความสามารถของบุคคลากรของ ISD อย่างต่อเนื่อง  
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4.7 ธุรกิจการพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศ (Intelligent Enterprise Computing Company Limited : INEC) /  
ธุรกิจบริการ (Service Business Department : SV) 
 
 4.7.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
 สายธุรกิจบริการ(Service)ด าเนินงานภายใต้บริษัท INEC (Intelligent  Enterprise Computing  Limited: 
Group of IRCP) ประกอบธุรกิจด้านการให้บริการระบบสารสนเทศ พร้อมทั้งให้ค าปรึกษาและแก้ปัญหาให้กับงานด้านไอที
แบบครบวงจร ( IT Total Service Solutions) โดยการน าเสนอบริการระบบเทคโนโลยีสารสนเทศให้กับลูกค้า และสามารถ
ให้บริการแบบเบ็ดเสร็จ(Turnkey Solution) ทั้งหมด 3 ประเภทหลักๆ  กล่าวคือ 
 
 4.7.1.1 ธุรกิจบริการหลังการขายโดยรับประกัน  
 บริการหลังการขายโดยรับประกันระบบคอมพิวเตอร์ตามระยะเวลาที่ตกลงกับลูกค้า ซึ่งโดยทั่วไปจะ
รับประกันอยู่ในช่วงเวลา 1-3 ปี โดยให้บริการถึงสถานท่ีของลูกค้า( Onsite Service) และบริการ Romote /Online Service
ทางไกลผ่านเครือข่ายการส่ือสาร ( Offsite Service) โดยแบ่งการบริการออกเป็น 2 ลักษณะ ตามความต้องการของลูกค้า 
ได้แก่ 1) Installation Service คือ การให้บริการติดตั้งระบบให้กับลูกค้า 
 2) Maintenance Service  คือ การให้บริการบ ารุงรักษาโดยการตรวจสอบ ปรับปรุง แก้ไขระบบให้กับลูกค้า 
 
 4.7.1.2 ธุรกิจบริการหลังการขายโดยสัญญาการบริการบ ารุงรักษา 
 บริการหลังการขายโดยสัญญาการบริการบ ารุงรักษาระบบคอมพิวเตอร์ตามระยะเวลาที่ตกลงกับลูกค้า ซึ่ง
โดยทั่วไปจะรับจ้างบริการอยู่ในช่วงเวลา 1 ,3,5 ปี โดยให้บริการถึงสถานท่ีของลูกค้า ( Onsite & Offsite Service) โดยแบ่ง
การบริการออกเป็น 2 ลักษณะ ตามความต้องการของลูกค้า ได้แก่  
 1) Corrective maintenance คือ การให้บริการต่อเมื่อเกิดปัญหาระบบให้กับลูกค้า 
 2) Preventive maintenance คือ การให้บริการตรวจเช็คระบบทุกๆช่วงเวลาที่ลูกค้าก าหนด เช่น 3 เดือน  
   6 เดือน เป็นต้น 
 
 4.7.1.3  การให้บริการครบวงจรทั้งระบบสารสนเทศ(Total IT Outsourcing Service)  
   การให้บริการเทคโนโลยีระบบสารสนเทศ ที่ทันสมัยในแบบ Integrated Solutions ได้แก่ การพัฒนา การ
ติดตั้ง การบริหารโครงการฝึกอบรม  ท้ังด้านเทคนิคและการใช้งาน และพร้อมทั้งให้ค าปรึกษาและแก้ปัญหาให้กับงานบริการ
ไอทีแบบครบวงจร โดยการเลือกสรรผลิตภัณฑ์และบริการท่ีเป็นที่ยอมรับจากทั่วโลกซึ่งสามารถประยุกต์ใช้งานเพื่อความ
เหมาะสมตามความต้องการของลูกค้า 
 
  บริการผลิตภัณฑ์ (Product Service) ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ ประกอบด้วย 2 ส่วน คือ  
 1) ฮาร์ดแวร์  ได้แก่ คอมพิวเตอร์แม่ข่าย (Server,Storage) คอมพิวเตอร์ลูกข่าย  (Desktop, Peripherals ) พร้อม 
อุปกรณ์เชื่อมโยงเครือข่าย (Network )  
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 2) ซอฟต์แวร์ ได้แก่ ซอฟต์แวร์ (Operating System, DataBase, Middleware) รวมถืงโปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับ
งานต่าง ๆ เช่น ERP, CRM, Billing, Enterprise IT Management, EAI, Document & Work Flow Management และ 
Business Intelligence   
 

 ในปัจจุบันสายธุรกิจ  Service ได้ให้บริการสินค้าซอฟต์แวร์ต่างๆ อาทิเช่น SAS, ORACLE, IBM ,K2 , Ultimus 
เป็นต้น นอกจากนี้ บริษัทฯ ยังเป็น  Certified Partner ของไมโครซอฟต์  ซึ่งบริษัทจะได้รับสิทธิประโยชน์จากการเป็น 
Microsoft Certified Partner ดังนี้ 
  1. สิทธิพิเศษในการเข้าไปดู Microsoft partner website ที่ให้ข้อมูลต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์ในการวางแผนทางธุรกิจ 
  2. สิทธิใน License สินค้าของ Microsoft ที่สามารถน ามาใช้ในองค์กร หรือใช้เพื่อการทดลอง ศึกษา และทดสอบต่าง ๆ 
  3. สิทธิในเรื่องของความรู้ที่จะได้จาก MSDN and TechNet subscriptions, Partner Guides และอื่น ๆ 
  4. สิทธิในการรับข่าวสาร Update โปรโมชั่น หรือข้อมูลอื่นๆท่ีทาง Microsoft แจ้งให้ทราบก่อนใคร เป็นต้น 
 

  ทั้งนี้ บริษัทฯ จะต้องส่งเจ้าหน้าที่เพื่อไปรับการฝึกอบรมและเข้ารับการทดสอบความรู้ในแต่ละด้าน ( Certified 
Engineering) เพื่อท่ีจะด ารงคุณสมบัติในการเป็น Certified Partner ของ Microsoft  
  การท่ีบริษัทฯ ได้รับสิทธิประโยชน์ข้างต้น รวมทั้งข้อก าหนดในการด ารงสถานะท าให้บริษัทฯ สามารถพัฒนา
บุคลากรให้ทันต่อเทคโนโลยีตลอดเวลา และสามารถแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้อย่างมีคุณภาพและตรงตาม ความต้องการ
อย่างรวดเร็ว 
 
 รายละเอียดงานบริการ (Service Product lines) ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศให้บริการกับลูกค้า 

 Hardware Maintenance (CM/PM :Corrective/Preventive) 

 001 - 7x24 Maintenance onsite Services      

  002 - 5 x8  Maintenance Onsite Services      

  003 - Up-time committed Onsite Services  

 Software Maintenance (CM/PM :Corrective/Preventive) 

 011 - 7x24 Maintenance offsite Services  

  012 - 5 x8  Maintenance Offsite Services      

  013 - Onsite Maintenance Services 

 Hardware Business Supply 

 021 - Hardware Spare Parts/Units 

  022 - Business Supplies ( CD,TAPE,INK,TONER, IT Accessary)      

  023 -  Workshop Repair Unit 
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 Maintenance Support 

 031 - Per Call Service ( Time & Material )     

  032 - System Support Onsite (System/Network/Security)   

  033 - User Support Onsite (Helpdesk,Desktop) 

  รายละเอียดผลิตภัณฑ(์Support Product lists) ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศให้บริการกับลูกค้า 
 

ตราผลิตภัณฑ ์ รุ่น/แบบของผลิตภัณฑ ์ คุณสมบัติ/กลุ่มลูกค้า 
Hewlett Packard คอมพิวเตอร์ส่วนกลาง (Server)   

คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ (PC) 
อุปกรณ์เก็บข้อมูลคอมพิวเตอร ์(Storage)  
เครื่องพิมพ ์(Printer) 

ส าหรับหน่วยงานขนาดใหญ ่

SUN-Oracle คอมพิวเตอร์ส่วนกลาง (Server)  ส าหรับหน่วยงานขนาดใหญ่ 
IBM คอมพิวเตอร์ส่วนกลาง (Server)  

คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ (PC) 
ส าหรับหน่วยงานขนาดใหญ ่

Dell คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ (PC) ส าหรับหน่วยงานขนาดใหญ ่
Microsoft ลิขสิทธิ์ซอฟต์แวร ์(License)  ลิขสิทธิ์ซอฟต์แวร์ส าหรับหน่วยงานต่าง ๆ 

SAS Business Intelligent / Datawarehouse ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลองค์กร 
Alcatel-Lucent Enterprise  Network Solution ส าหรับหน่วยงานขนาดใหญ ่
ORACLE-Sun ซอฟต์แวร์ประยุกต ์ ส าหรับการเก็บฐานข้อมูลขององค์กร 

SAP ซอฟต์แวร์ประยุกต ์ ส าหรับการจัดการและบริหารองค์กร 
CA,  Computer 

Associate 
ซอฟต์แวร์ประยุกต ์ ส าหรับการจัดการและบริหารระบบ 

เทคโนโลยสีารสนเทศ 
Fortinet ระบบรักษาความปลอดภัยในเครือข่าย 

(Network Security) 
ส าหรับหน่วยงานขนาดใหญ่ 

 

  โดยที่ผ่านมาทางสายธุรกิจ SERVICE มีผลงานและมีประสบการณ์ในการท าโครงการใหญ่หลายโครงการจนเป็นที่
ยอมรับในวงการอย่างกว้างขวาง เช่น 
 

ชื่อโครงการ หน่วยงาน มูลค่าโครงการ 
(ล้านบาท) 

ปี พ.ศ. 

ระบบ Data Warehouse / Data Mining บมจ. กสท โทรคมนาคม 178.4 2550 
บริหารเครื่องคอมพิวเตอร์ ( Desktop 
Management) 

บมจ. กสท โทรคมนาคม 14.3 2552 
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ชื่อโครงการ หน่วยงาน มูลค่าโครงการ 
(ล้านบาท) 

ปี พ.ศ. 

โครงการพัฒนาและจัดท าฐานข้อมูล
การท่องเที่ยวเชิงการตลาด 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 3.2 2552 

ระบบบริหารจัดการฐานข้อมูล 
(RDBMS) ส าหรับท่ีท าการ 

บริษัท ไปรษณีย์ไทย จ ากัด 36.2 2552 

โครงการซื้อขายและติดตั้งอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์พร้อมบริการบ ารุงรักษา
และซ่อมแซมแก้ไข 

การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย 41.6 2552 

โครงการซื้อขายอุปกรณ์ Disk Storage   
พร้อมบริการบ ารุงรักษา 4 ปี 

การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย 9.1 2552 

จัดท าฐานข้อมูลการท่องเที่ยวเชิง
การตลาด (ระยะที่ 3) 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 4.6 2552 

จ้างบริหารจัดการและซ่อมแซม
บ ารุงรักษาระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 4.7 2552 

 
 

  ขั้นตอนการท างานของสายธุรกิจ Services  มีดังนี ้
 

 1.การรับแจ้งบริการพร้อมตรวจสอบเบื้องต้น  
 

 2.การนัดหมายการให้บริการ    
 

3.การเตียมผลิตภัณฑ์ 
 

4.การติดตั้งเพื่อใช้งาน 
 

5.การบริการหลังการขาย 
 

 
  1. การการรับแจ้งบริการพร้อมตรวจสอบเบื้องต้น (Call Service Center) 
   ขั้นตอนแรกของกระบวนการท างานเริ่มจากการรับแจ้งบริการ ตรวจสอบเบื้องต้นโดยระบุปัญหา ความ
ต้องการของลูกค้า และพยายามให้ค าแนะน าทางเทคนิคและ ความเป็นไปได้ในทางการปฏิบัติ แก่ลูกค้า 
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  2. การนัดหมายให้บริการ(Service Call Dispatch) 
   ขั้นตอนน้ีจะบริการนัดหมายเวลากับลูกค้า  เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
ถูกต้องและตรงต่อเวลา 
 

  3. การเตรียมผลิตภัณฑ์ (QC : Quality Control) 
   ขั้นตอนน้ีจะเป็นการท าการทดสอบการท างานของผลิตภัณฑ ์หมายถึง ทั้งด้านอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์  ซอฟต์แวร์ 
และการท างาน เพื่อค้นหาว่าผลิตภัณฑ์ที่ผ่านการพัฒนาแล้วสามารถท างานได้จริงหรือไม่ ถ้าไม่สามารถท าได้ตามความ
ต้องการของลูกค้า ทางทีมงานจะท าการแก้ไขเปล่ียนแปลงระบบจนสามารถใช้งานได้อย่างถูกต้อง จึงจะสามารถน าส่งลูกค้า 
 

  4. การติดตั้งเพื่อใช้งาน (Installation / Implementation ) 
   ทางสายธุรกิจ  Service จะส่งมอบผลิตภัณฑ์และด าเนินการติดตั้ง  เพื่อให้สามารถใช้งานได้ตาม
วัตถุประสงค์ของลูกค้า พร้อมกับชี้แจงให้แก่ลูกค้าจนสามารถใช้งานได้ 
 

  5. การบริการหลังการขาย (Warranty / Maintenace Service ) 
   ภายหลังส่งมอบงานให้กับลูกค้า ทางสายธุรกิจ Service จัดให้มีการบริการหลังการขาย ได้แก่ การใหบ้ริการ
บ ารุงรักษา โดยให้บริการลูกค้าอย่างใกล้ชิดในระหว่างที่อยู่ในช่วงรับประกันสินค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจในคุณภาพ
การให้บริการ ซึ่งสามารถขยายผลไปสู่การท าสัญญาบ ารุงรักษากับลูกค้าในปีต่อไปหลังจากหมดช่วงการรับประกันสินค้า 
 
 4.7.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 

 4.7.2.1 การตลาด / กลยุทธ 
 

   (1)  ด้านบริการ 
  สายธุรกิจ Service ได้รับการแต่งตั้งให้เป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าที่มีชื่อเสียง เช่น SAS, Microsoft 
(เป็น Certified Partner )โดยสินค้าของบริษัทฯ มีคุณภาพ ได้รับการยอมรับอย่างสูงจากลูกค้า นอกจากนั้น ทาง
สายธุรกิจ Service ยังมีจุดเด่นในการสร้างความแตกต่างในการน าเสนอเทคโนโลยีที่ใช้ในการแก้ไขปัญหาให้กับ
ลูกค้า มีความช านาญและมีศักยภาพในการบริหารโครงการ  มีทีมงานท่ีมีประสบการณ์ในการปรับแต่งระบบ ( 
System Performance Management and System Customization)  รวมถึงมีทีมงานท่ืปรึกษาพัฒนาซอฟต์แวร์
จากสายธุรกิจ SI (System Integration)  ซึ่งให้การสนับสนุนในกรณีท่ีต้องการผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านเพื่อให้
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าโดยเฉพาะสินค้าของบริษัทฯ จะรับประกันเป็นระยะเวลาตามที่ตกลงกับ
ลูกค้า นอกจากนี้ทางทีมงานเน้นการให้ความส าคัญและใส่ใจในความต้องการของลูกค้าโดยเฉพาะด้านคุณภาพ
การให้บริการก่อนและหลังการขายในเวลาอันรวดเร็ว โดยทีมงานจะต้องเข้าใจในธุรกิจเพื่อน าเสนอสินค้าและ
บริการท่ีดีที่สุด การส่งมอบตรงเวลา     ท าให้บริษัทฯ มีชื่อเสียงที่ดีและได้รับการยอมรับจากลูกค้าเสมอมา  

 

   (2)  ด้านพนักงาน 
  บริษัทฯ มีนโยบายที่จะพัฒนาตนเองให้ทันเทคโนโลยีใหม่ ๆ ที่เปล่ียนไปอยู่เสมอเพื่อให้มี
ความสามารถแนะน าและรองรับความต้องการท่ีเปล่ียนไปของลูกค้าและตลาด จึงเน้นพัฒนาคุณภาพของ
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พนักงานรวมถึงการท างานเป็นทีม  การรับรู้และการปรับตามการเคล่ือนตัวของธุรกิจไอซีทีอย่างทันท่วงทีและ
ต่อเนื่องส่วนหน่ึงได้จาก     การเป็น Certificate Partner จากเจ้าของผลิตภัณฑ์   ท าให้ทีมงานมีความยืดหยุ่นใน
การท างานสามารถปรับตัวให้สอดคล้องกับ  ความเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยีได้อย่างดี  โดยทีมงานของ Service 
มีบุคลากรท่ีได้รับประกาศนียบัตรผู้เชี่ยวชาญด้านเทคโนโลยีจาก  Microsoft และผู้เชี่ยวชาญด้านผลิตภัณฑ์จาก  
Hardware Vendors (HP,IBM,SUN) ที่สามารถให้บริการลูกค้า  ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 

   (3)  ด้านการบริหารต้นทุน 
  สายธุรกิจ Service เน้นการบริหารต้นทุนการขายและการให้บริการเพื่อให้ได้เปรียบในเชิงการ
แข่งขัน โดยยังรักษาคุณภาพสินค้าและการบริการให้ได้ตามมาตรฐานโลก นอกจากนี้ สายธุรกิจ Service เน้นการ
บริหารความสัมพันธ์กับคู่ค้า และเจ้าของผลิตภัณฑ์เพื่อให้สามารถซื้อสินค้าได้ในราคาที่คุ้มค่า เข้าใจในตัวสินค้าต่าง 
ๆ เป็นอย่างดีและมีความหลากหลายของสินค้า ท าให้สามารถน าเสนอสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
และได้รับการคัดเลือกเป็นผู้ชนะการประมูลและสามารถแข่งขันกับองค์กรอื่นได้ในระยะยาว 
 

   (4)  ด้านการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 
  สายธุรกิจ Service มีการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าโดยการท าความเข้าใจลูกค้าค้นหาความ
ต้องการและท าการแก้ไขปัญหาและปรับปรุงบริการให้ลูกค้า ท าให้มีโอกาสรับงานจากลูกค้ารายเดิมเพิ่มขึ้น ทาง
สายธุรกิจ Service มีอัตราได้รับงานซ้ าจากลูกค้ารายเดิมสูงถึงร้อยละ 80  

 

   ลักษณะของกลุ่มลูกค้าและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

   ทางสายธุรกิจ Service มีการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจน คือ หน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ 
โดยเฉพาะหน่วยงานขนาดใหญ่ เช่น บมจ. กสท โทรคมนาคม บมจ.ทศท คอร์ปอร์เรชั่น บริษัท ไปรษณีย์ไทย จ ากัด        
การไฟฟ้าฝ่ายผลิต การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค การไฟฟ้านครหลวง เป็นต้น เนื่องจากหน่วยงานเหล่านี้มีงบประมาณในการลงทุน
ทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศค่อนข้างสูงเพื่อใช้ในการปรับปรุงการท างานให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น นอกจากนี้ บริษัทฯ        
มีจุดแข็งในด้านความรู้ ความช านาญและประสบการณ์ที่ยาวนานมากว่า 25 ปี ในธุรกิจนี้ จึงท าให้ลูกค้ากลุ่มนี้มีความมั่นใจใน
การเลือกให้บริษัทฯ เป็นผู้ด าเนินการ 
   รายได้ส่วนใหญ่ของสายธุรกิจ Service มาจากภาคราชการและรัฐวิสาหกิจซึ่งทางสายธุรกิจ Service จะ
เข้าไปท า    การประกวดราคา ขั้นตอนโดยทั่วไปจะให้พนักงาน Service Manager/Specialist เข้าไปท าแนะน าบริการ และ
ระบบใหม่ ๆ ให้กับลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าเล็งเห็นความส าคัญและประโยชน์ของการใช้บริการต่าง ๆ ในการท างาน จากนั้นหาก
ลูกค้ามีความสนใจสินค้าและบริการ ทางสายงานจะจัดส่งพนักงานขายเข้าไปเจราจาต่อรองด้านราคาและเซ็นสัญญา
โครงการเพื่อท าการประกวดราคาหรือปิดงานต่อไป โดยมีเป้าหมายสัดส่วนรายได้จากลูกค้าภาคราชการและรัฐวิสาหกิจร้อย
ละ 90 และภาคเอกชน   ร้อยละ 10 และโครงการท่ีบริษัทฯ ประมูลงานในส่วนบริการได้คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 10 ของมูลค่า
โครงการท้ังหมดที่เข้าร่วมประมูล 
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กลุ่มลูกค้า สัดส่วนรายได้ (ร้อยละ) 
ราชการและรัฐวิสาหกิจ 90 

เอกชน 10 
รวม 100 

 
 4.7.2.2 ภาวะการแข่งขันและแนวโน้มอุตสาหกรรม 
 

ภาพรวมของอุตสาหกรรม 
 ตลาดรวมของธุรกิจสารสนเทศในประเทศไทย มูลค่า (ล้านบาท) อัตราเติบโต (มูลค่า Y/Y (%)) 
 2553 2554/F 2552/2553 2553/2554F 

1  ตลาดฮาร์ดแวร์ 51,543 56,390 0.0 9.4 
2  ตลาดซอฟต์แวร์ 15,039 16,690 6.1 10.8 
3  ตลาดบริการด้านคอมพิวเตอร์ 41,881 46,620 14 11.2 
ตลาดรวมธุรกิจไอที 108,453 119.700 6 10.3 
ที่มา : idc  
 

 การส ารวจตลาดเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร (Information and Telecommunication 
Technology : ICT) ของประเทศไทยปี 2553-54 ขึ้น โดยท าการส ารวจเพื่อประเมินมูลค่าตลาด ICT ซึ่งครอบคลุม 3 ตลาด
หลักคือ ตลาดฮาร์ดแวร์ ตลาดซอฟต์แวร์ ตลาดบริการด้านคอมพิวเตอร์  
 ผลการส ารวจตลาด ดังแสดงในตาราง  พบว่า ตลาด IT มีมูลค่ากว่า  108,453 ล้านบาทปี2553 โดยตลาด
ฮาร์ดแวร์ถือครองส่วนแบ่งสูงที่สุดอยู่ที่ร้อยละ 47  ในขณะท่ีตลาดซอฟต์แวร์มีอัตราอยู่ที่ร้อยละ 14  ในส่วนของตลาดบริการ
ด้านคอมพิวเตอร์มีอัตราอยู่ที่ร้อยละ  39  ซึ่งมีการส ารวจกลุ่มธุรกิจใน  5 กิจกรรม  ได้แก่      การให้เช่าคอมพิวเตอร์  การให้
ค าปรึกษาด้านฮาร์ดแวร์ การให้บริการด้านการประมวลผลข้อมูล  การให้บริการกิจกรรม  ที่เกี่ยวกับฐานข้อมูล  และกิจกรรม
อื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องกับคอมพิวเตอร์ โดยตลาดด้านการบริการ (Service)เจริญเติบโตเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว 
  บริษัทฯ มีความเชื่อมั่นว่าธุรกิจด้านเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นธุรกิจที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องใน 10 ปี       
ที่ผ่านมามีอัตราการเติบโตอยู่ในช่วงร้อยละ 15 -25 ต่อปีอย่างสม่ าเสมอและมีโอกาสที่เติบโตสูงต่อไปในอนาคต จึงเป็น
เครื่องยืนยันได้ว่าตลาดรวมของธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศ      จะยังคงมีแนวโน้มที่จะเติบโตอย่างต่อเนื่องต่อไป 
 
   ภาวะการแข่งขันของสายบริการและระบบ Enterprise Information Technology 
  ในปัจจุบันองค์กรต่าง ๆ ให้ความส าคัญในการใช้ไอทีเข้าไปเสริมสร้างประสิทธิภาพในการท างานมากขึ้น  
โดยเฉพาะองค์กรธุรกิจขนาดใหญ่ ซึ่งมีแนวโน้มที่จะใช้บริการจากผู้ช านาญธุรกิจที่ปรึกษาและรวบรวมระบบคอมพิวเตอร์
มากขึ้น เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการพัฒนาระบบงานสารสนเทศภายในองค์กรตนเอง  นอกจากนี้ ในด้านผู้ผลิตก็มีการพัฒนา
สินค้าและเทคโนโลยีใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลาเพื่อเป็นการกระตุ้นตลาดและตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ที่มีความต้องการ
ระบบท่ีจะสามารถช่วยท างานและสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเชิงธุรกิจ  ซึ่งนับเป็นโอกาสส าหรับสายธุรกิจ Service          
ในการขยายธุรกิจ ท าให้แนวโน้มของธุรกิจบริการยังมีอัตราการเจริญเติบโตที่ดีอย่างต่อเนื่อง  
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  ภาวะการแข่งขันในปัจจุบันค่อนข้างสูง โดยมีบริษัทคู่แข่งซึ่งท าธุรกิจและมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ใกล้เคียง
กัน  ได้แก่ บริษัท ซีดีจี ซิสเต็มส์ จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทในเครือของบริษัท ซีดีจี กรุ๊ป จ ากัด  บริษัท สยามเทลเทคคอมพิวเตอร์ 
จ ากัด บริษัท สามารถ คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน)  เป็นต้น ซึ่งแต่ละบริษัทจะมีความเชี่ยวชาญและประสบการณ์เฉพาะ
ด้านต่างกันไป โดยที่บริษัทฯ มีจุดแข็งในด้านประสบการณ์ในธุรกิจที่มีกว่า 25 ปี ท าให้เข้าใจความต้องการของลูกค้า เข้าใจ
ในธุรกิจและมีความเชี่ยวชาญในระบบงานของลูกค้าและมีประวัติการท างานซึ่งเป็นคุณสมบัติหน่ึงที่ภาครัฐบาลก าหนด       
ท าให้บริษัทฯ ได้เปรียบในเชิงการแข่งขันสามารถมีลูกค้าเพิ่มมากขึ้น 
  
 4.7.3 การจัดหาบริการ 
   เนื่องจากสายธุรกิจ SERVICE ด าเนินงานโดยให้ค าปรึกษาและบริการให้กับลูกค้า ดังนั้น วิธีการจัดหา
ผลิตภัณฑ์และบริการจึงเป็นส่วนหนึ่งของขั้นตอนในการท างานตามขั้นตามตอน โดยมีรายละเอียด ดังนี ้
   อุปกรณ์ฮาร์ดแวร ์ อุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ท้ังหมดสั่งซื้อจากคู่ค้า (Partner) ในประเทศไทย เช่น คอมพิวเตอร์
ส่วนกลาง คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ อุปกรณ์ส ารองข้อมูล เป็นต้น โดยบริษัทคู่ค้าที่ส าคัญ เช่น บริษัท เดอะแวลู ซิสเต็มส์  จ ากัด   
บริษัท อินแกรม ไมโคร คอมพิวเตอร ์จ ากัด  เป็นต้น  
   ซอฟต์แวร์ หากเป็นซอฟต์แวร์ท่ีเป็นตัวแทนจ าหน่ายเอง  จะจัดหาโดยการติดต่อเป็นผู้แทนของซอฟต์แวร์
นั้น ๆ โดยจ่ายค่าสัญญาการเป็นตัวแทนจ าหน่ายให้กับบริษัทผู้ผลิต โดยจ่ายค่าลิขสิทธิ์ตามยอดขาย หากต้องการผู้เชี่ยวชาญ
ในการพัฒนาและติดตั้ง บริษัทฯ จะน าสายธุรกิจ ISD(International Software Development) มาพัฒนาและติดตั้ง 
    การให้บริการ มีการให้บริการด้วยตนเองหรือมีการใช้ผู้เชี่ยวชาญจากผู้ผลิตร่วม รวมถึงการซื้อบริการต่อ
จากผู้ให้บริการอื่น (Outsource) โดยสายธุรกิจ Service มีปัจจัยในการพิจารณาเลือกบริษัทที่ท าซื้อบริการต่อ คือ ราคาและ
ความช านาญส าหรับงานน้ัน ๆ 
   ส าหรับบุคลากรของสายธุรกิจ Service ที่ผ่านมามีบุคลากรผู้มีความเชี่ยวชาญและมีประสบการณ์ ท่ีอยู่กับ
บริษัทฯ มาอย่างยาวนานและสามารถให้ค าแนะน าและพัฒนาพนักงานรุ่นใหม่ ๆ เพื่อให้สามารถท างานให้กับบริษัทฯ        
ได้อย่างมีประสิทธิภาพได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว โดยสายธุรกิจ Service สามารถจัดหาบุคลากรได้จากในสายอุตสาหกรรม
ไอทีท่ัวไปและจากการพัฒนาผู้ส าเร็จการศึกษาใหม่ ๆ ในสาขาที่เกี่ยวข้องกัน  
   ในปัจจุบันมีบุคลากรท้ังส้ินจ านวน  20 คน โดยบุคลากรมีประกาศนียบัตรผู้เชี่ยวชาญด้านเทคโนโลยีจาก
บริษัทเจ้าของสินค้า  และผู้เชี่ยวชาญด้านผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ ยังมีบุคลากรผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน  ทั้งด้านการออกแบบ  
ด้านเทคโนโลยี รวมถึงด้านการให้ค าปรึกษาอีกด้วย 
   โดยทั่วไป การประมูลงานทางภาคราชการและรัฐวิสาหกิจ ในขั้นตอนแรกจะต้องมีการวางหนังสือค้ าประกัน
การประมูลงาน  (Bid Bond) เพื่อท าการประมูลงาน  หลังจากนั้นเมื่อได้รับการเซ็นสัญญาแล้ว  บริษัทฯ จะต้องน าหนังสือ   
ค้ าประกันการรับเงินล่วงหน้า (Advance Payment Bond) มาค้ าประกัน โดยที่บริษัทฯ จะได้รับเงินประมาณร้อยละ  10-15 
ของโครงการเพื่อน ามาเป็นเงินทุนหมุนเวียน  และทางบริษัทฯ จะต้องวางหนังสือค้ าประกันสัญญา  (Performance Bond) 
เพื่อรับประกันว่าบริษัทฯ จะท างานจนเสร็จส้ินโครงการซึ่งมีระยะเวลาเฉล่ีย 6 เดือนถึง 2 ปี หลังจากที่งานเสร็จสิ้นแล้ว  
บริษัทฯ อาจจะต้องวางหนังสือค้ าประกันผลงาน  (Retention Bond) เพื่อรับประกันผลงานต่อไปอีกประมาณ  1-2 ปี ขึ้นกับ
ความต้องการของลูกค้า  ซึ่งท าให้บริษัทฯ ต้องการเงินทุนหมุนเวียนและวงเงินจากสถาบันการเงินเพื่อการขยายงานและ
ประมูลโครงการท่ีมีมูลค่ามากขึ้น  
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4.8  ธุรกิจระบบสนับสนุนธุรกิจโทรคมนาคม  
 (Telecommunication’s Business Supporting System - TV Telecom Company Limited : TVT) 
 
 4.8.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
   สายธุรกิจระบบสนับสนุนธุรกิจโทรคมนาคม (Telecommunication’s Business Supporting System) 
ด าเนินงานภายใต้ชื่อบริษัท ทีวีเทเลคอม จ ากัด (TV Telecom Co., Ltd.หรือ TVT) โดยท าธุรกิจการเป็นท่ีปรึกษา ออกแบบ 
จัดหาอุปกรณ์ ติดตั้ง พัฒนาระบบ บริหารโครงการ และบ ารุงรักษาด้านระบบสนับสนุนการด าเนินธุรกิจ (Business 
Supporting System หรือ BSS) ให้แก่หน่วยงานท่ีให้บริการโทรคมนาคมที่ทันสมัยแบบครบวงจร ได้แก่ระบบบิลล่ิงส าหรับ
บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ี (Billing System for Mobile Business) ระบบคงสิทธิ์เลขหมายโทรศัพท์เคลื่อนที่ (Mobile 
Number Portability System) เป็นต้น 
   โดยที่ผ่านมาทางสายธุรกิจ TVT มีผลงานท่ีโดดเด่นและมีประสบการณ์ในการท าโครงการใหญ่หลาย
โครงการจนเป็นที่ยอมรับในวงการอย่างกว้างขวาง เช่น 
 
ชื่อโครงการ หน่วยงาน มูลค่าโครงการ 

(ล้านบาท) 
ปี พ.ศ. 

จ้างบ ารุงรักษาและซ่อมแซมแก้ไขระบบ
ใบแจ้งหน้ี ส าหรับโทรศัพท์เคล่ือนท่ี
ระบบ 3G ปีพ.ศ. 2553 

บมจ.ทีโอท ี 29 2553 

พัฒนาระบบใบแจ้งหน้ีส าหรับ
โทรศัพท์เคล่ือนท่ีระบบ 3G 

บมจ. ทีโอท ี 17.3 2553 

พัฒนาระบบคงสิทธิ์เลขหมายส าหรับ
โทรศัพท์เคล่ือนท่ีระบบ 3G 

บมจ.ทีโอท ี 18 2553 

จ้างบ ารุงรักษาและซ่อมแซมแก้ไขระบบ
ใบแจ้งหน้ี ส าหรับโทรศัพท์เคล่ือนท่ี
ระบบ 3G ปีพ.ศ. 2554 

บมจ.ทีโอท ี 29 2554 

จัดหาอุปกรณ์ส าหรับติดตั้งโครงข่าย 
MSAN 

บมจ. จัสมิน อินเตอร์เนชั่นแนล 100 2553-2554 

 
   นอกจากให้บริการ พัฒนาและติดตั้ง ระบบแล้ว สายธุรกิจ  TVT ยังให้บริการ แบบ Outsourcing และ
บ ารุงรักษาระบบส่ือสารโทรคมนาคม ตามระยะเวลาที่ตกลงกับลูกค้า  ซึ่งโดยทั่วไปจะรับประกันอยู่ในช่วงเวลา  1-3 ปี โดย
ให้บริการถึงสถานท่ีของลูกค้า (Onsite Service) โดยแบ่งการบริการออกเป็น 2 ลักษณะ ตามความต้องการของลูกค้า ได้แก่  
 

  1.  Corrective maintenance คือ การให้บริการต่อเมื่อเกิดปัญหาระบบให้กับลูกค้า 
  2.  Preventive maintenance คือ การให้บริการตรวจเช็คระบบทุก ๆ ช่วงเวลาที่ลูกค้าก าหนด เช่น 3 เดือน 
        6 เดือน เป็นต้น 
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ขั้นตอนการท างานของสายธุรกิจ TVT มีดังนี้ 
 

1.การตรวจสอบเบื้องต้น 
 

2.การวิเคราะห์ความต้องการและข้อมูลเบื้องต้นที่ได้รับ 
 

3.การออกแบบผลิตภัณฑ์ 
 

4.การจัดหาผลิตภัณฑ์ 
 

5.การทดสอบผลิตภัณฑ์ 
 

6.การติดตั้งเพื่อใช้งาน 
 

7.การบริการหลังการขาย 
 

    1. การตรวจสอบเบื้องต้น  
    ขั้นตอนแรกของกระบวนการท างานเริ่มจากการตรวจสอบเบื้องต้นโดยระบุปัญหาของลูกค้า  ความเป็นไปได้
ในทางการปฏิบัติ งบประมาณของลูกค้า และระยะเวลาที่จะต้องปฏิบัติงาน โดยอาจจะศึกษาเพื่อเข้าท าการประมูลหรือขายตรง 
    2. การวิเคราะห์ความต้องการและข้อมูลเบื้องต้นที่ได้รับ 
    ขั้นตอนน้ีจะมุ่งเน้นการก าหนดความต้องการของผู้ใช้ การประเมินจุดอ่อน จุดแข็งของวิธีการท างาน ซึ่ง
จะแตกต่างกันตามประเภทของธุรกิจ เพื่อให้เกิดความเข้าใจและสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
   3. การออกแบบผลิตภัณฑ์ 
    หลังจากการวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าแล้ว  สายธุรกิจ  TVT จะท าการออกแบบผลิตภัณฑ์       
และวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าโดยมีทีมงานทางด้าน  วิศวกรรมส่ีอสารโทรคมนาคม  ที่มีความรู้ความช านาญในการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์เป็นผู้ออกแบบและตรวจสอบ พร้อมกับน าเสนอให้กับลูกค้าเป้าหมาย 
    4. การจัดหาผลิตภัณฑ์ 
    จากนั้นสายธุรกิจ TVT จะท าการเสนอหรือเข้าประกวดราคากับหน่วยงานต่าง ๆ โดยวิธีการจัดหาสินค้า
อาจเลือกสินค้าที่สายธุรกิจ TVT เป็นตัวแทนจ าหน่ายหรือสินค้าจากพันธมิตรที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน  ขึ้นกับความ
ต้องการของลูกค้าแต่ละราย โดยการเสนอหรือเข้าประกวดราคาจะประกอบด้วยข้อเสนอทางเทคนิคและข้อเสนอทางด้านราคา 
นอกจากนี ้งานท่ีได้มาบางส่วนจะท าการจ้างบริษัทภายนอกเข้ามารับงานต่อ (Outsourcing) ในกรณีท่ีต้องการผู้เชี่ยวชาญ
เฉพาะด้านหรือสายธุรกิจ TVT พิจารณาแล้วว่ามีความคุ้มค่ามากกว่าที่จะท างานน้ันเอง ตัวอย่างงานท่ีให้ผู้อื่นเหมาช่วงต่อ เช่น 
การให้บริการต่อเมื่อเกิดปัญหาทางด้านระบบกับทางลูกค้า (Corrective maintenance) ส าหรับลูกค้าที่อยู่ต่างจังหวัด เป็นต้น 
     5. การทดสอบผลิตภัณฑ์ 
    ขั้นตอนน้ีจะเป็นการท าการทดสอบการท างานของผลิตภัณฑ์  หมายถึง  ทั้งด้านอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์  
ซอฟต์แวร ์และการท างานกับผู้ใช้งานจริง เพื่อค้นหาว่าผลิตภัณฑ์ที่ผ่านการพัฒนาแล้วสามารถท างานได้จริงหรือไม่ทางทีม 
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งานจะท าการแก้ไขเปล่ียนแปลงระบบจนสามารถใช้งานได้อย่างถูกต้อง จึงจะผ่านการตรวจรับงานจากทางลูกค้า 
    6. การติดตั้งเพื่อใช้งาน 
    ทางสายธุรกิจ  TVT จะส่งมอบผลิตภัณฑ์และด าเนินการติดตั้ง  เพื่อให้สามารถใช้งานได้ตาม
วัตถุประสงค์ของลูกค้า พร้อมกับจัดอบรมให้แก่ลูกค้าจนสามารถใช้งานได้ 
    7. การบริการหลังการขาย 
    ภายหลังส่งมอบงานให้กับลูกค้า  ทางสายธุรกิจ TVT จัดให้มีการบริการหลังการขาย  ได้แก่ การ
ใหบ้ริการบ ารุงรักษา โดยให้บริการลูกค้าอย่างใกล้ชิดในระหว่างที่อยู่ในช่วงรับประกันสินค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจใน
คุณภาพสินค้า ซึ่งสามารถขยายผลไปสู่การท าสัญญาบ ารุงรักษากับลูกค้าในปีต่อไปหลังจากหมดช่วงการรับประกันสินค้า 
 
  4.1.2 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
 

   4.1.2.1 การตลาด 

   กลยุทธ์การแข่งขัน 

   (1)  ด้านสินค้าและบริการ  
    สายธุรกิจ TVT เป็นหน่วยงานท่ีมีความเชี่ยวชาญด้าน Business Supporting System for 
Telecommunication services ซึ่งพนักงานมีประสบการณ์ในการท างานระบบที่เกี่ยวข้องกับระบบบิลล่ิงทั้ง Prepaid และ 
Postpaid ของผลิตภัณฑ์ INTEC จากประเทศสหรัฐอเมริกา โดยได้รับการยอมรับอย่างสูงจากลูกค้า นอกจากนั้น  ทางสาย
ธุรกิจ TVT  ยังมีจุดเด่นในการสร้างความแตกต่างในการน าเสนอเทคโนโลยีที่ดีที่สุด (Solution) ในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า 
มีความช านาญและมีศักยภาพในการบริหารโครงการ นอกจากนี้ทางทีมงานเน้นการให้ความส าคัญและใส่ใจในความต้องการ
ของลูกค้าโดยเฉพาะด้านคุณภาพการให้บริการก่อนและหลังการขายในเวลาอันรวดเร็ว โดยทีมงานจะต้องเข้าใจในธุรกิจเพื่อ
น าเสนอสินค้าและบริการท่ีดีที่สุด การส่งมอบตรงเวลา ท าให้บริษัทฯ มีชื่อเสียงที่ดีและได้รับการยอมรับจากลูกค้าเสมอมา  

   (2)  ด้านพนักงาน 
    บริษัท ฯ มี นโยบายที่จะพัฒนาตนเองให้ทันเทคโนโลยีใหม่  ๆ ที่เปล่ียนไปอยู่เสมอเพื่อให้มี
ความสามารถแนะน าและรองรับความต้องการท่ีเปล่ียนไปของลูกค้าและตลาด จึงเน้นพัฒนาคุณภาพของพนักงานรวมถึง
การท างานเป็นทีม  การรับรู้และการปรับตามการเคล่ือนตัวของธุรกิจไอ ซีทีอย่างทันท่วงทีและต่อเนื่องส่วนหน่ึงได้จาก      
การเป็น Certificate Partner จากเจ้าของผลิตภัณฑ์   ท าให้ทีมงานมีความยืดหยุ่นในการท างานสามารถปรับตัวให้
สอดคล้องกับ  ความเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยีได้อย่างดี   

   (3)  ด้านการบริหารต้นทุน 
    สายธุรกิจ TVT เน้นการบริหารต้นทุนการขายและการให้บริการเพื่อให้ได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน      
โดยยังรักษาคุณภาพสินค้าและการบริการให้ได้ตามมาตรฐานโลก นอกจากนี้  สายธุรกิจ TVT เน้นการบริหารความสัมพันธ์
กับคู่ค้า และเจ้าของผลิตภัณฑ์เพื่อให้สามารถซื้อสินค้าได้ในราคาที่ต่ า เข้าใจในตัวสินค้าต่าง  ๆ เป็นอย่างดีและมีความ
หลากหลายของสินค้า ท าให้สามารถน าเสนอสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า และได้รับการคัดเลือกเป็นผู้ชนะการ
ประมูลและสามารถแข่งขันกับองค์กรอื่นได้ในระยะยาว 
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   (4)  ด้านการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 
    สายธุรกิจ TVT มีการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าโดยการท าความเข้าใจลูกค้าค้นหาความ
ต้องการและท าการแก้ไขปัญหาให้ลูกค้า ท าให้มีโอกาสรับงานจากลูกค้ารายเดิมเพิ่มขึ้น ทางสายธุรกิจ TVT มีอัตราได้รับ
งานซ้ าจากลูกค้ารายเดิมสูงถึงร้อยละ 80  
 

   ลักษณะของกลุ่มลูกค้าและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

   ทางสายธุรกิจ TVT มีการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจน คือ หน่วยงานท่ีให้บริการด้านโทรคมนาคม โดยเฉพาะ
หน่วยงานขนาดใหญ่ เช่น บมจ. กสท โทรคมนาคม บมจ.ทีโอที เป็นต้น เนื่องจากหน่วยงานเหล่านี้มีงบประมาณในการลงทุนทางด้าน
เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารค่อนข้างสูงเพื่อใช้ในการปรับปรุงการท างานให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น นอกจากนี้ บริษัทฯมีจุดแข็งใน
ด้านความรู้ ความช านาญและประสบการณ์ที่ยาวนาน ในธุรกิจนี้ จึงท าให้ลูกค้ากลุ่มนี้มีความมั่นใจในการเลือกให้บริษัทฯ เป็นผู้ด าเนินการ
    

   รายได้ส่วนใหญ่ของสายธุรกิจ TVT มาจากผู้ให้บริการโทรคมนาคมซึ่งทางสายธุรกิจ TVT จะเข้าไปท าการ
ประกวดราคา ขั้นตอนโดยทั่วไปจะให้พนักงาน Pre-Sale เข้าไปท าแนะน าทางด้านเทคนิคและระบบใหม่  ๆ ให้กับลูกค้า
เพื่อให้ลูกค้าเล็งเห็นความส าคัญและประโยชน์ของการใช้ระบบต่าง  ๆ ในการท างาน จากนั้นหากลูกค้ามีความสนใจสินค้า
และบริการ ทางสายงานจะจัดส่งพนักงานขายเข้าไปประกวดราคาและเซ็นสัญญาโครงการต่อไป  
    

กลุ่มลูกค้า สัดส่วนรายได้ (ร้อยละ) 
บมจ.ทีโอที 80 
อื่นๆ 20 
รวม 100 

   

  4.1.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ  
   เนื่องจากสายธุรกิจ  TVT ด าเนินงานโดยให้ค าปรึกษาและรวบรวมระบบให้กับลูกค้า  ดังนั้น วิธีการจัดหา
ผลิตภัณฑ์และบริการจึงเป็นส่วนหนึ่งของขั้นตอนในการท างานขั้นตอนที่ 4 โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
   สายธุรกิจ TVT จะท าการส่ังซื้อสินค้าที่ต้องรวบรวมให้กับลูกค้าเมื่อได้รับการส่ังซื้อจากลูกค้าแล้ว  โดยไม่มี
การเก็บสินค้าคงเหลือ การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการ สามารถแบ่งได้เป็นดังนี้  
 

   อุปกรณ์ฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์ ส่ังซื้อจากผู้ขายสินค้าทั้งในและต่างประเทศ   
    

   การให้บริการ มีการให้บริการด้วยตนเองหรือมีการใช้ผู้เชี่ยวชาญจากผู้ผลิตร่วม รวมถึงการซื้อบริการต่อจากผู้ให้บริการ
อื่น (Outsource) โดยสายธุรกิจ TVT มีปัจจัยในการพิจารณาเลือกบริษัทที่ท าซื้อบริการต่อ คือ ราคาและความช านาญส าหรับงานน้ัน ๆ  
   โดยทั่วไป การประมูลงานทางภาคราชการและรัฐวิสาหกิจ ในขั้นตอนแรกจะต้องมีการวางหนังสือค้ าประกันการ
ประมูลงาน (Bid Bond) เพื่อท าการประมูลงาน หลังจากนั้นเมื่อได้รับการเซ็นสัญญาแล้ว บริษัทฯ จะต้องน าหนังสือ   ค้ าประกัน
การรับเงินล่วงหน้า (Advance Payment Bond) มาค้ าประกัน โดยที่บริษัทฯ จะได้รับเงินประมาณร้อยละ 10-15 ของโครงการเพื่อ
น ามาเป็นเงินทุนหมุนเวียน และทางบริษัทฯ จะต้องวางหนังสือค้ าประกันสัญญา (Performance Bond) เพื่อรับประกันว่าบริษัทฯ 
จะท างานจนเสร็จส้ินโครงการซึ่งมีระยะเวลาเฉล่ีย 6 เดือนถึง 2 ปี หลังจากที่งานเสร็จสิ้นแล้ว บริษัทฯ อาจจะต้องวางหนังสือค้ า
ประกันผลงาน (Retention Bond) เพื่อรับประกันผลงานต่อไปอีกประมาณ 1-2 ปี ขึ้นกับความต้องการของลูกค้า  
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4.9 โครงการที่ยังไม่ได้ส่งมอบ 
 
 โครงการท่ียังไม่ได้ส่งมอบของบริษัทโดยส่วนใหญ่เป็นงานประมูลทั้งจากภาคราชการและเอกชน โดยมีโครงการท่ี
ชนะการประมูลแล้วอยู่ระหว่างด าเนินงาน ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2553 ดังนี ้
 

ล าดับ ช่ือลูกค้า ช่ือโครงการ 

1 กรมประชาสัมพันธ์ 
โครงการจัดจ้างบ ารุงรักษาความปลอดภัยเครือข่ายสารสนเทศ  
(งวด 9-12) 

2 การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ระบบฐานข้อมูลการท่องเที่ยวเชิงการตลาด (งวด 3) 

3 การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 
บริหารจัดการและซ่อมบ ารุงรักษาระบบเครือข่าย ประจ าปี 2554  
(งวด 4-12) 

4 การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 
โครงการจ้างเก็บรักษาข้อมูลจราจรทางคอมพิวเตอร์ ประจ าปี 2554( 
งวด 4-12) 

5 การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย จ้างบ ารุงซ่อมแซมแก้ไขคอมพิวเตอร์ระบบ Blade Server ( งวด 3-8) 
6 การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย จ้างบ ารุงรักษาอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ (งวด 1 – 3) 

7 การรถไฟฟ้าขนส่งมวลชนแห่งประเทศไทย 
บ ารุงรักษาระบบสารสนเทศของ รฟม.ส าหรับระบบที่พัฒนาในปี 2548 
(งวด 4-12) 

8 ธนาคารออมสิน (ส านักงานใหญ่) ระบบจัดซื้อจัดจ้างอิเล็กทรอนิกส์ (GSB-E-Procurement) 

9 ธนาคารออมสิน (ส านักงานใหญ่) บ ารุงรักษาเครื่อง Serverและอุปกรณ์จ านวน 2 เครื่อง 
10 บมจ. ธนาคารกสิกรไทย CC-Reside & CC_DATA Change Request 
11 บมจ. ธนาคารกสิกรไทย CC_DATA Phase V 
12 บริษัท กสท โทรคมนาคม จ ากัด (มหาชน) เช่าเครื่อง Notebook 81 เครื่อง ระยะเวลา 3 ปี 

13 บริษัท กสท โทรคมนาคม จ ากัด (มหาชน) 
จ้างพัฒนาระบบ Data WareHouse / Data Mining จ านวน 1 ระบบ 
(เช่ือมต่อ IBACC) 

14 บริษัท กสท โทรคมนาคม จ ากัด (มหาชน) 
จ้างพัฒนาระบบ Data WareHouse / Data Mining จ านวน 1 ระบบ  
( MA ปี 3 - 5) 

15 บริษัท กสท โทรคมนาคม จ ากัด (มหาชน) เช่าเครื่องคอมพิวเตอร์ส าหรับบริการe-auction 26 เครื่อง 3 ปี 
16 บริษัท กสท โทรคมนาคม จ ากัด (มหาชน) โครงการจ้างเหมาจัดท าระบบ NGN 
17 บริษัท ทีโอที จ ากัด(มหาชน) โครงการศูนย์เฝ้าระวังภัยคุกคามการกระท าผิดด้านเทคโนโลยี 
18 บริษัท บางจาก ปิโตรเลียม จ ากัด (มหาชน) BCP Data Warehouse (Financial) 
19 บริษัท ล็อกซเล่ย์ จ ากัด (มหาชน) จ้างเหมาออกแบบจัดหาพร้อมติดตั้งอุปกรณ์ความเร็วสูง 
20 บริษัท อินเทลลิเจนท์ บิสซิเนส โซลูชั่น จ ากัด โครงการ IBSC-MA CMU-54 
21 บริษัท ไอ.ซี.ซี.อินเตอร์เนช่ันแนล จ ากัด(มหาชน) ซื้ออุปกรณ์กระจายสัญญาณ 
22 มหาวิทยาลัยราชภัฎพระนคร โครงการจัดจ้างบ ารุงรักษาอุปกรณ์ระบบสารสนเทศ 
23 โรงพยาบาลพระรามเก้า โครงการซ่อมบ ารุงรักษาเครือข่ายไร้สาย 
24 ส านักงานคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ ระบบติดตามการประเมินผลการปฏิบัติงานตามแผน 

25 
ส านักงานปลัดกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ 
การสื่อสาร 

โครงการพัฒนาระบบความม่ันคงและปลอดภัยทางเทคโนโลยีฯ 
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ล าดับ ช่ือลูกค้า ช่ือโครงการ 

26 ส านักยุทธศาสตร์และประเมินผล กรุงเทพมหานคร 
โครงการระบบรักษาความปลอดภัยระบบสารสนเทศของ กรุงเทพ ระยะ
ที่ 2 ( งวด 2-6) 

27 ส านักยุทธศาสตร์และประเมินผล กรุงเทพมหานคร จ้างบ ารุงรักษาระบบเครือข่ายและโปรแกรม BMAOC ( งวด 2-6) 
28 บริษัท โนเกีย ซีเมนส์ เน็ตเวิร์คส(ประเทศไทย) จ ากัด โครงการ ACT3G Initial phase (Services) 
29 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด TAS-Additional 45: Retrieve Free Insurance Information 
30 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.50.1 : New Occupation 
31 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.55:เปลี่ยนการดึงข้อมูลจาก TBL-SALESMAN 
32 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.66: Change Installment to Full Baht base 
33 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.69:Add field Risk  sharing for support 
34 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.60:  New COM 11 & COM12 & COM13 & COM 14 
35 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.45-1 : Retrieve Free Insurance 
36 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.69-1 : Add field Com Sales 
37 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.45-2 : Retrieve Free Insurance 
38 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.73 : New Authorize : Individual 
39 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.46: Contract Validity 
40 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.69-2 : Add field Com Sales 
41 บริษัท ตรีเพชรอีซูซุลิสซิ่ง จ ากัด New Requirement No.74 : Hide COM11,COM12 Before 
42 บริษัท ทีจี โซลูชั่นส์ กรุ๊ป จ ากัด ซื้อ SAMSUNG-UD Video wall 

 
 
4.10 ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 
 
นโยบายด้านสิ่งแวดล้อม 
 

IRCP ซึ่งท าธุรกิจด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารและมีเป้าหมายเป็นผู้น าในธุรกิจด้านน้ี ได้ตระหนักถึง
ความส าคัญในการดูแลรักษาคุณภาพส่ิงแวดล้อมโดยเสมอมา บริษัทจึงมีนโยบายในการสร้างเสริมวัฒนธรรมองค์กรให้
พนักงานมีใจรักษ์ส่ิงแวดล้อมและมีส่วนร่วมช่วยกันอนุรักษ์ส่ิงแวดล้อมด้วยนโยบาย 4R คือ Reduce หรือการลดการใช้
ทรัพยากรโดยไม่จ าเป็น Reuse หรือการน ามาใช้ซ้ า Recycle หรือการน าไปแปรรูปกลับมาใช้ใหม่ และ Responsibility หรือ
การรับผิดชอบซึ่งความรับผิดชอบน้ีจะเป็นส่วนท่ีเน้นในเรื่องความรับผิดชอบต่อสังคม โดยในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา IRCP ได้มี
กิจกรรมที่ก่อให้เกิดผลเป็นรูปธรรมเพื่อสนับสนุนนโยบายด้านน้ี อาทิ  

 

1. การปรับขบวนการให้เป็น e-workflow เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและความรวดเร็วในการด าเนินงาน และลด

การใช้เอกสารที่เป็นกระดาษในขบวนการลง ซึ่งสามารถลดการใช้กระดาษในแต่ละขบวนการได้ไม่ต่ ากว่า 

50% ตัวอย่างของขบวนการท่ีปรับเป็น e-workflow ส าเร็จสมบูรณ์และได้แก่ ระบบการรับแจ้งและแก้ไข

ปัญหาด้านโครงสร้างพื้นฐานและงานธุรการ ( GA Hotline), ระบบการลาของพนักงาน  และระบบการรับข้อ
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ร้องเรียนและปัญหาจากลูกค้า (Call Center) เป็นต้น ซึ่งการปรับปรุงขบวนการเหล่านี้นับเป็นการช่วยให้เกิด

การลดการใช้ทรัพยากรที่ไม่จ าเป็นได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2. การใช้กระดาษให้ครบทั้ง 2 หน้า บริษัทให้ผู้บังคับบัญชาของแต่ละหน่วยงานจัดให้พนักงานในหน่วยงานมี

การคัดแยกกระดาษใช้แล้วทั่วไปท่ีไม่เป็นความลับหรือส าคัญ  ให้น ากลับมาใช้ในการพิมพ์เอกสารใหม่ เป็น

การสนับสนุนให้เกิดการใช้ซ้ าและมีประสิทธิภาพ และช่วยลดต้นทุนด้านเอกสารควบคู่ไปด้วย 

3. ส าหรับกระดาษที่ใช้ครบทุกหน้าแล้ว รวมถึงเอกสารความลับและส าคัญ เมื่อครบก าหนดการเก็บรักษา บริษัท

ก็มีการก าหนดผู้รับผิดชอบท่ีท าหน้าที่เก็บรักษาและท าลายของเอกสารแต่ละชนิดโดยแยกตามชนิดของ  

Media ที่ใช้ในการจัดเก็บเช่น กระดาษ และ CD ให้ขออนุมัติเพื่อท าลาย โดยในขั้นตอนการท าลายจะแยก

เอกสารที่ถูกเก็บในรูปแบบของ Media ต่างชนิดกัน ออกจากกันโดยส้ินเชิง และเมื่อท าลายเรียบร้อยแล้ว ขยะ

ที่เกิดจากการท าลายจะน าไปขายให้กับโรงงานกระดาษ และโรงพลาสติก เพื่อน าไปแปรรูปกลับมาใช้ใหม่ 
 

จากนโยบายดังกล่าว ได้สะท้อนให้เห็นถึงการให้ความส าคัญต่อการดูแลรักษาคุณภาพส่ิงแวดล้อม ซึ่งเป็นส่ิงที่

บริษัทยึดถือปฏิบัติและส่งเสริมให้มีต่อเนื่องต่อไป 
 

 นอกเหนือจากนโยบายด้านส่ิงแวดล้อมแล้ว บริษัท ยังเล็งเห็นถึงความส าคัญของความรับผิดชอบต่อสังคมและ
การด าเนินธึรกิจโดยยึดหลักธรรมาภิบาล จึงได้เกิดเป็นนโยบายของบริษัทจากเรื่องดังกล่าว ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

 
นโยบายด้านความรับผิดชอบต่อสังคม 

 

ในส่วนการดูแลรับผิดชอบต่อสังคม บริษัท IRCP ได้มีการน าส่ิงของเครื่องใช้ไปบริจาคตามที่ต่างๆ อาทิเช่น วัดถ้ า

เขาองค์จุ จังหวัดกาญจนบุรี วัดพระบาทน้ าพุ โรงเรียนวัดหนองซ่อมตะเคียนงาม จังหวัดสระบุรี เป็นต้น และมีการจัดให้

พนักงานไปร่วมเล้ียงอาหารเด็กที่ บ้านเด็กอ่อน พญาไท เป็นต้น โดยจัดในรูปแบบลักษณะของ Rally เพื่อสร้างแรงจูงใจให้

พนักงานเข้ามามีส่วนร่วมมากยิ่งขึ้น ซึ่งกิจกรรมที่ผ่านมาส่วนใหญ่ได้ผลตอบรับเป็นอย่างดี มีความสุขทั้งผู้ให้และผู้รับ ท้ังใน

ส่วนของสถานที่ที่ได้รับบริจาคก็ได้รับประโยชน์จากสิ่งของและอาหาร ส่วนบริษัทก็ได้ประโยชน์ในการสร้างเสริมความ

สามัคคีในหมู่พนักงาน  

นอกจากนี้บริษัท IRCP ยังมีโครงการบริจาคคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์  ที่ไม่ได้ใช้งานแล้ว แต่ยังมี

สภาพท่ีดีและยังใช้งานได้อยู่ ให้กับโรงเรียนท่ีขาดแคลน ซึ่งกิจกรรมดังกล่าวย่อมแสดงถึงความรับผิดชอบต่อสังคมที่ IRCP 

และยังคงสนับสนุนกิจกรรมเหล่านี้อย่างต่อเนื่องให้คงอยู่ตลอดไป 

 
นโยบายด้านธรรมาภิบาล 

 

IRCP ได้เริ่มน าระบบธรรมาภิบาลมาใช้ตั้งแต่วันแรกที่ก่อตั้งบริษัท เมื่อ 22 ปีท่ีผ่านมา ปัจจุบันบริษัทฯ ได้ก าหนด

เป็นนโยบายเพื่อให้พนักงานทุกระดับได้น าไปปฏิบัติอย่างต่อเนื่อง ผู้บริหารและพนักงานทุกคนล้วนยึดหลักปฏิบัติในเรื่อง
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ความซื่อสัตย์สุจริต โปร่งใส มีคุณธรรมและจริยธรรม มีการท างานเป็นทีม มีความรับผิดชอบต่อผู้ถือหุ้น ลูกค้า คู่ค้า 

แม้กระท่ังคู่แข่งทางการค้า ตลอดจนมุ่งมั่นรับผิดชอบต่อสังคมโดยรวม 

นอกจากนี้ บริษัทยังได้น าเทคโนโลยีและการบริหารงานสมัยใหม่เข้ามาใช้ อาทิ ระบบ ISO 9000 ระบบงาน 

Career Path ระบบ Balance Score Card และ KPIs รวมถึงระบบอื่นๆ ท่ีจ าเป็น เพื่อสร้างความโปร่งใส เท่าเทียม และ

ยุติธรรมกับทุกฝ่าย และเพื่อให้บรรลุต่อหลักธรรมาภิบาลได้อย่างดียิ่ง 

จากการด าเนินงานท่ีโปร่งใส เป็นธรรมต่อผู้บริโภค ต่อพนักงาน และการช่วยเหลือส่งเสริมกิจกรรมของพนักงาน

และผู้บริหารของบริษัท IRCP จึงส่งผลให้ได้รับรางวัลชนะเลิศ“ธรรมาภิบาลดีเด่น” ประจ าปี 2547 จาก “โครงการรางวัลป๋วย 

อึ๊งภากรณ์ เพื่อส่งเสริมธรรมาภิบาล” ซึ่งเป็นรางวัลแห่งความภาคภูมิใจที่ท าให้บริษัทยังคงมุ่งมั่นรักษาคุณภาพให้คงอยู่ต่อไป 
 

หลักธรรมาภิบาลท่ีบริษัท IRCP ได้ยึดถือปฏิบัติ มีดังนี้ 

1. การเปิดเผยข้อมูล 

บริษัทได้เปิดเผยข้อมูลให้แก่นักลงทุน และผู้ที่สนใจในการด าเนินธุรกิจของบริษัทผ่านทางเว็บไซด์ของบริษัท 

คือ www.ircp.co.th นอกจากนี้บริษัทยังได้มีการแจ้งข่าวสารส าคัญต่างๆ ของบริษัทต่อตลาดหลักทรัพย์ ผ่าน

ระบบของตลาดหลักทรัพย์ เพื่อสามารถเปิดเผยต่อนักลงทุนต่อไปได้ 
 

2. การด าเนินธุรกิจอย่างระมัดระวัง 

2.1. การจัดตั้งระบบบริหารความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ 

2.1.1. ธุรกิจที่เป็นโครงการ (Project Based Business) 

ธุรกิจส่วนใหญ่ของ IRCP จะเน้นการท างานท่ีเป็นโครงการ ซี่งที่ผ่านมาบริษัทได้ลดความเส่ียง

ในการด าเนินโครงการ โดยจัดตั้งเป็นคณะท างานด้านบริหารความเส่ียง (Risk Management 

Committee) ซึ่งมีกระบวนการ ดังนี้ 

- การประเมินความเส่ียงก่อนการขาย ขั้นตอนนี้จะเริ่มตั้งแต่ก่อนการขาย โดย คณะท างาน

จะประเมินโอกาสที่จะส่งมอบโครงการได้ส าเร็จ ประเมินความเส่ียงที่อาจะเกิดขึ้นและ

แผนปฏิบัติ หากเกิดความเส่ียงนั้นขึ้น และประเมินผลกระทบต่อองค์กร อันได้แก่ 

ผลกระทบด้านการเงิน ผลกระทบด้านการบริการ เป็นต้น 

- คัดกรองโครงการท่ีมีความเส่ียงสูงออกไป หลังจากประเมินความเส่ียงของโครงการแล้ว 

- หลังจากการชนะการประกวดโครงการ จะมีการถ่ายทอดงานจากฝ่ายขายไปยังฝ่าย

บริหารโครงการ (Project Management)  

- เมื่อสิ้นสุดโครงการ จะมีการถ่าย ทอดงานให้ฝ่ายบริการหลังการขาย ดูแลจนสิ้นสุด

ระยะเวลาการรับประกันตามสัญญา 

http://www.ircp.co.th/
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2.1.2. ธุรกิจที่ไม่ใช่โครงการ (Non Project Business) 

ธุรกิจที่ไม่ใช่โครงการ ได้แก่ การขายสินค้า Professional Product ให้แก่ตัวแทนจ าหน่ายสินค้า 

(Reseller) โดยบริษัทย่อย คือ IT Distribution ซึ่งมีกระบวนการ ดังนี้ 

- เริ่มต้นจากการคัดเลือกสินค้าที่เหมาะสมส าหรับธุรกิจเฉพาะ (Enterprise Product) เพื่อ

ลดความเส่ียงอันเนื่องมาจากหนี้สูญของการขายให้ตัวแทนจ าหน่าย 

- มีการประเมินความน่าเชื่อถือของตัวแทนจ าหน่าย เพื่อประกอบการพิจารณาให้วงเงิน

สินเชื่อ (Credit Control) หากมีกรณีที่เป็นลูกค้ารายใหม่หรือมีฐานะทางการเงินท่ีไม่

มั่นคง บริษัทจะขอหลักประกันในการช าระหนี้เพิ่มเติม เช่นการเปิด D/LC (Domestic 

Letter of Credit) หรือการรับเช็คล่วงหน้า 

- มีการใช้บริการรับประกันความเส่ียงในการช าระหนี้ โดยบริษัทได้ใช้บริการทางการเงินกับ

ธนาคารบางแห่ง โดยบริษัทจะรับผิดชอบความเสียหายในวงเงินท่ีจ ากัดเท่านั้น  

 

3. การใช้หลักการบัญชีแบบอนุรักษ์นิยม 

บริษัทมีการใช้หลักการบัญชีแบบอนุรักษ์นิยม (Conservative Accounting) โดยมีนโยบายการจัดท าบัญชีให้

มีความโปร่งใสและสะท้อนถึงสภาพท่ีแท้จริงของการด าเนินธุรกิจ ดังนั้นหากมีผลกระทบในทางลบ บริษัทจะ

พิจารณาจัดตั้งส ารองทางบัญชีให้เพียงพอต่อความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้น ได้แก่ การตั้งส ารองด้อยค่าการ

ลงทุน การตั้งส ารองหนี้สงสัยจะสูญ การตั้งส ารองจากค่าเบี้ยปรับโครงการล่าช้า ซึ่งหากปรากฏว่าไม่พบการ

ขาดทุนดังกล่าว บริษัทจะคืนเงินส ารองดังกล่าวในรอบบัญชีถัดไป เพื่อให้นักลงทุนได้ทราบถึงภาระและความ

เส่ียงที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต ซึ่งเป็นไปตามหลักธรรมาภิบาลท่ีดี 

 
 

 
 
 


