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อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม

อัตราการเติบโตของ GDP


บริษัท เอ็ม เอฟ อี ซี จำกัด (มหาชน)

3.
การประกอบธุรกิจ

3.1
ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ

ธุรกิจของบริษัทสามารถแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ ธุรกิจบริการให้คำปรึกษาและพัฒนางานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ (IT Professional Service) ธุรกิจพัฒนาและวางระบบ (System Integration) และธุรกิจบริการด้านการบำรุงรักษา (Maintenance Service) โดยในปี 2545 สัดส่วนรายได้เท่ากับร้อยละ 8.1 ร้อยละ 78.0 และร้อยละ 13.9 ตามลำดับ รายละเอียดของงานในแต่ละกลุ่ม มีดังนี้

3.1.1 
ธุรกิจบริการให้คำปรึกษาและพัฒนางานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ (IT Professional Service)

บริษัทประกอบธุรกิจให้คำปรึกษาและพัฒนางานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ เพื่อหาทางออกสำหรับตอบสนองความต้องการในการใช้งานของลูกค้า (Solution Providing) เช่น การนำเทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกต์ใช้ในด้านการพาณิชย์        (E-Commerce) ซึ่งจะช่วยให้ลูกค้าสามารถสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขัน หรือการเก็บรวบรวมข้อมูลทางธุรกิจเพื่อนำมาประมวลผลประกอบการตัดสินใจทางธุรกิจ โดยบริษัทจะทำงานอย่างใกล้ชิดกับลูกค้าเพื่อศึกษาถึงลักษณะการประกอบการ กลยุทธ์ทางธุรกิจ ความต้องการในการใช้งาน อุปกรณ์หรือระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายที่ลูกค้ามีอยู่ วิเคราะห์และนำเสนอรายงานสรุปคำแนะนำ ขั้นตอนหรือแผนการดำเนินงานโดยละเอียด และดำเนินการพัฒนาระบบเพื่อให้สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ของลูกค้า 

บริษัทได้แบ่งสายงานบริการให้คำปรึกษาและพัฒนางานออกเป็น 4 กลุ่ม ตามลักษณะของระบบที่ให้บริการพัฒนา ดังนี้

(1)
ระบบคลังข้อมูล (Data Warehouse) เป็นการออกแบบวิธีการจัดเก็บข้อมูล การเลือกข้อมูลที่จะจัดเก็บ และการนำข้อมูลจากคลังข้อมูลไปประยุกต์ใช้เพื่อประกอบการตัดสินใจหรือการใช้ประโยชน์ทางธุรกิจ ตัวอย่างเช่น การเก็บข้อมูลส่วนบุคคลหรือข้อมูลการใช้งานของฐานลูกค้าบัตรเครดิตหรือผู้ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ เพื่อประโยชน์ในการออกใบแจ้งหนี้ การเรียกเก็บค่าบริการ หรือเพื่อการวิจัยทางการตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้งาน โดยระบบคลังข้อมูลที่ดีจะต้องสามารถเก็บข้อมูลด้วยพื้นที่การจัดเก็บที่มีประสิทธิภาพสูงสุด สามารถค้นหาข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว และสามารถนำข้อมูลที่จัดเก็บมาใช้งานได้อย่างถูกต้องเป็นระบบและสอดคล้องกับความต้องการในการใช้งาน 

(2) เว็บแอ็พพลิเคชั่น (Web Application) การบริการออกแบบและพัฒนาโปรแกรมประยุกต์เพื่อการใช้ประโยชน์ในเชิงพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต ทั้งระหว่างธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business, B2B) และระหว่างธุรกิจกับลูกค้า (Business to Customer, B2C) เช่น การขอใบเสนอราคา การสั่งซื้อสินค้า หรือการชำระค่าบริการผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 

(3) โมบายแอ็พพลิเคชั่น (Mobile Application) การบริการออกแบบและพัฒนาโปรแกรมประยุกต์เพื่อการใช้ประโยชน์ในเชิงพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ผ่านเครือข่ายโทรศัพท์มือถือ เช่น การจองบัตรชมภาพยนตร์ การดาวน์โหลดเกมส์สำหรับโทรศัพท์มือถือ การส่งผ่านข้อมูลข่าวสาร การสอบถามข้อมูล หรือการทำธุรกรรมทางการเงินผ่านโทรศัพท์มือถือ

(4) ระบบช่วยบริหารจัดการระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศ (Service Level Management) เป็นการจัดหาและบริการพัฒนาระบบเพื่อช่วยในการตรวจสอบและบริหารจัดการระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศของลูกค้าให้มีเสถียรภาพ โดยระบบดังกล่าวจะช่วยตรวจสอบและแจ้งเตือนถึงปัญหาที่อาจเกิดขึ้นหรือเมื่อเกิดข้อผิดพลาดในการปฏิบัติงาน เพื่อให้ลูกค้าสามารถป้องกันหรือแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็วและทันการณ์ อีกทั้งยังช่วยให้ลูกค้าสามารถวางแผนปรับปรุงหรือขยายประสิทธิภาพของระบบที่มีอยู่เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการทางธุรกิจที่เปลี่ยนไป 

ในการให้บริการแก่ลูกค้า บริษัทได้เล็งเห็นถึงความสำคัญในคุณภาพของการบริการ จึงมีการจัดตั้งทีมงานฝ่ายตรวจสอบและรับประกันคุณภาพ (Quality Assurance) ซึ่งประกอบไปด้วยบุคลากรที่มีประสบการณ์และเชี่ยวชาญในทุกสาขาของงาน โดยจะทำการวางกระบวนการและขั้นตอนในการทำงานภายหลังจากการรับงาน และตรวจสอบงานที่พัฒนาขึ้นมาก่อนที่จะส่งมอบให้กับลูกค้า เพื่อเป็นการสร้างความมั่นใจว่าผลงานที่จะส่งมอบให้แก่ลูกค้าสามารถตอบสนองวัตถุประสงค์ของลูกค้าได้อย่างถูกต้องและครบถ้วน และเพื่อลดจำนวนข้อผิดพลาดของโปรแกรมประยุกต์ที่อาจเกิดขึ้นจากการใช้งาน 
3.1.2 ธุรกิจพัฒนาและวางระบบ (System Integration)


บริษัทให้บริการออกแบบ จัดหา และติดตั้งระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศ เช่น ระบบจัดเก็บข้อมูล ระบบรักษาความปลอดภัยของข้อมูล ระบบการเชื่อมต่อเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ระบบการเชื่อมต่อเครือข่ายภายในองค์กร (เช่น Intranet, LAN, WAN) ระบบสื่อสารทางเสียงผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต (Voice Over Internet Protocol) ระบบอีเมล (E-mail) และซอฟต์แวร์บริหารระบบ เป็นต้น
ระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศ อาจจะประกอบด้วยอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ ซอฟต์แวร์ อุปกรณ์ต่อพ่วง และอุปกรณ์เครือข่าย จากแหล่งหรือผู้ผลิตต่างๆ ที่นำมาใช้งานร่วมกัน บริษัทจะมีหน้าที่ในการออกแบบ ดำเนินงานติดตั้ง พัฒนาซอฟต์แวร์หรือโปรแกรมซึ่งจะสามารถเชื่อมและประสานงานอุปกรณ์ต่างๆ ให้ทำงานร่วมกัน ทดสอบ ฝึกอบรมวิธีการใช้งาน ตลอดจนให้บริการหลังการขาย เพื่อให้ลูกค้าสามารถใช้งานระบบได้ถูกต้องและมีประสิทธิภาพสูงสุดตามคุณสมบัติที่ได้รับการออกแบบไว้  ด้วยความร่วมมือจากพันธมิตรทางเทคโนโลยีหรือผู้ผลิตอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ ซอฟต์แวร์ และระบบเครือข่าย เช่น Sun Microsystems, Cisco Systems, Oracle, Ascential, Veritas ฯลฯ ทำให้บริษัทสามารถออกแบบระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศที่สามารถตอบสนองความต้องการและวัตถุประสงค์ของลูกค้าได้อย่างดีที่สุด 
ระยะเวลาเฉลี่ยในการดำเนินการแต่ละโครงการ ทั้งในส่วนธุรกิจให้คำปรึกษาและพัฒนางานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ และธุรกิจพัฒนาและวางระบบ จะอยู่ที่ประมาณ 3-6 เดือน  โดยในช่วงเวลาที่ปริมาณงานของบริษัทมีจำนวนมาก บริษัทอาจว่าจ้างบริษัทภายนอกที่มีความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และคุณภาพเพื่อเข้ารับช่วงงานบางส่วนจากบริษัท (Subcontract) ทั้งนี้การจ้างงานช่วงเป็นแนวทางปกติในการดำเนินธุรกิจของธุรกิจบริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ซึ่งจะช่วยให้บริษัทสามารถบริหารจัดการบุคลากรให้สอดคล้องกับปริมาณงานและป้องกันความเสี่ยงจากการมีจำนวนบุคลากรมากเกินไป งานที่ทำโดยผู้รับงานช่วงดังกล่าวจะต้องผ่านขั้นตอนการตรวจสอบของทีมงานฝ่ายตรวจสอบและรับประกันคุณภาพของบริษัทอย่างเข้มงวดจากบริษัท เพื่อให้มั่นใจว่าผลงานได้คุณภาพตามมาตรฐานของบริษัท ในปัจจุบันบริษัทมีการว่าจ้างช่วงประมาณร้อยละ 5 ของต้นทุนขายและบริการของบริษัท 
ตัวอย่างโครงการในอดีตที่สำคัญในการให้คำปรึกษาและพัฒนางานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ และบริการพัฒนาและวางระบบของบริษัท มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ชื่อโครงการ-ลูกค้า
ลักษณะงาน
ปีที่แล้วเสร็จ
มูลค่างาน
(ล้านบาท)

กองบัญชาการทหารสูงสุด
· ให้คำปรึกษา และวางระบบรักษาความปลอดภัย และระบบงานพื้นฐานอินเตอร์เน็ตแบบองค์กร
2546
16


· บริการย้ายข้อมูลทางทหารจากฐานข้อมูลบนเครื่องคอมพิวเตอร์เมนเฟรมสู่ระบบยูนิกซ์ (UNIX)
2545
22


· บริการแก้ไขและซ่อมบำรุงระบบสั่งการทางทหาร (C3I)
2545
n.a.

บริษัทหลักทรัพย์ แอ๊ดคินซัน จำกัด (มหาชน)
· วางระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายทั้งหมด รวมถึงระบบรักษาความปลอดภัยของข้อมูล สำหรับการให้บริการซื้อขายหุ้นผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
2545
67

บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จำกัด (มหาชน)
· วางระบบคลังข้อมูล (Data Warehouse)
2545
83

AZ Communication Co., Ltd. 
· วางระบบโทรศัพท์ทางไกลผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต (VOIP) 
2546
41

บริษัท การบินไทย จำกัด (มหาชน)
· วางระบบโครงสร้างพื้นฐานทั้งฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์ เพื่อรองรับการใช้โปรแกรมระบบงาน (E-Business)
2546
12


· วางระบบโครงสร้างพื้นฐาน สำหรับระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce)
2545
10

บริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จำกัด (มหาชน)
· ปรับปรุงระบบให้บริการลูกค้าและคู่ค้าผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต
2546
11


· วางระบบคลังข้อมูล (Data Warehouse)
2546
94


· ระบบป้องกันและรักษาความปลอดภัยในองค์กร (Intrusion Defection)
2546
15


· ให้คำปรึกษา และวางระบบรักษาความปลอดภัย (Public Key Infrastructure) เพื่อใช้ สำหรับพนักงาน คู่ค้า และลูกค้า
2545
30


· วางระบบอินทราเน็ต เพื่อเชื่อมต่อการสื่อสารภายในองค์กรและร้านเทเลวิซทั่วประเทศไทย
2542
10


· พัฒนาและวางระบบรับชำระค่าบริการและออกใบเสร็จรับเงินผ่านระบบอินเตอร์เน็ต
2541
60

บริษัท อเมริกัน อินเตอร์เนชั่นแนล
แอชชัวรันส์ จำกัด
· วางระบบคลังข้อมูล (Data Warehouse)
2544
28

ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย
· วางระบบการซื้อขายหลักทรัพย์ทางอินเตอร์เน็ต (www.settrade.com) 
2543
10

บริษัท ยูไนเต็ด บรอดคาสติ้ง 
คอร์ปอเรชั่น จำกัด (มหาชน)
· พัฒนาระบบลูกค้าสัมพันธ์เพื่อให้บริการผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต
2546
16


· ขยายระบบเครือข่ายและวางระบบรักษาความปลอดภัยของข้อมูล
2542
17


· วางระบบการออกใบเรียกเก็บค่าบริการและใบเสร็จรับเงิน
2540
23

ธนาคารสแตนดาร์ด ชาร์เตอร์
· วางระบบคลังข้อมูล (Data Warehouse)
2546
7

ภายหลังการพัฒนาและวางระบบ บริษัทจะมีการให้บริการหลังการขาย โดยจัดให้มีผู้เชี่ยวชาญทั้งในส่วนของฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์ คอยให้บริการตอบคำถามและแก้ปัญหาที่ลูกค้าอาจจะมีในการใช้งานจริง ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง โดยภายหลังระยะเวลาดังกล่าวลูกค้าอาจจะว่าจ้างบริษัทเป็นผู้ดูแลต่อ โดยการซื้อบริการด้านการบำรุงรักษาในรูปแบบต่างๆ ที่บริษัทมีให้

3.1.3
ธุรกิจบริการด้านการบำรุงรักษา (Maintenance Service)

บริษัทได้รับความร่วมมือทางเทคนิคจาก Sun Microsystems, Cisco Systems และผู้ผลิตสินค้ารายอื่นที่บริษัทเป็นตัวแทนจำหน่ายสินค้า ในการให้บริการด้านการบำรุงรักษาแก่ลูกค้า โดยไม่จำกัดเฉพาะลูกค้าที่ติดตั้งระบบกับบริษัท บริษัทจัดให้มีวิศวกรที่เชี่ยวชาญทั้งในส่วนของฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์ เพื่อคอยให้บริการตอบคำถามและแก้ปัญหาเฉพาะหน้าซึ่งลูกค้าอาจจะมีจากการใช้งานระบบคอมพิวเตอร์ขององค์กร   ให้บริการตรวจสอบและบำรุงรักษาระบบตามกำหนดเวลา  ตลอดจนบริการซ่อมแซมและเปลี่ยนชิ้นส่วนฮาร์ดแวร์ที่จำเป็น  บริการของบริษัทดังกล่าวช่วยลูกค้าลดภาระค่าใช้จ่ายในการจ้างบุคลากรเพื่อการบำรุงรักษา และเพิ่มประสิทธิภาพการใช้งานของระบบ ทำให้ลูกค้าสามารถใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ในการดำเนินธุรกิจที่ตนเองมีความเชี่ยวชาญมากกว่า  ในปัจจุบัน บริษัทภาคเอกชนและหน่วยงานภาครัฐมีแนวโน้มในการใช้บริการของผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านในการปฏิบัติงาน ส่วนที่ไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจหลัก (Outsource) เพิ่มขึ้น โดยเฉพาะในสาขาการปฏิบัติงานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ขอบเขตการให้บริการของบริษัทสามารถแบ่งออกเป็น 2 แบบ คือ 

โกลด์เซอร์วิส : (Maintenance Gold)
เหมาะสำหรับลูกค้าที่ต้องการความพร้อมของระบบสูง ซึ่งต้องการบริการที่รวดเร็ว ทันเวลา โดยในกรณีที่ผลิตภัณฑ์เครื่องหนึ่งเครื่องใดชำรุดหรือบกพร่อง บริษัทจะจัดส่งพนักงานเข้าไปดำเนินการซ่อมแซม ณ ที่ทำการของลูกค้า หรือ ให้คำปรึกษาแนะนำแก่ลูกค้าผ่านทางโทรศัพท์ โทรสาร หรืออีเมล แล้วแต่กรณี ตลอด 24 ชั่วโมงทุกวัน ทั้งนี้หากผลิตภัณฑ์ดังกล่าวใช้งานไม่ได้ทั้งหมด บริษัทจะเข้าไปแก้ไขอย่างเร่งด่วนภายใน 4 ชั่วโมงหลังจากได้รับแจ้ง โดยจะทำการซ่อมแซม ตลอดจนเปลี่ยนอะไหล่ที่เสียหายให้แล้วเสร็จภายใน 1 วันทำการ  อีกทั้งบริษัทยังให้บริการตรวจซ่อมบำรุงแก่ผลิตภัณฑ์ (Preventive Maintenance) ทุก 3 เดือน และจัดประชุมกับลูกค้าเพื่อวิเคราะห์ถึงปัญหาขัดข้องเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ หรือแนะนำการเพิ่มประสิทธิภาพของระบบทุก 6 เดือน นอกจากนี้บริษัทยังจัดอบรมให้แก่ลูกค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายแต่อย่างใด และมอบส่วนลดให้ในกรณีที่ลูกค้ามาใช้บริการในด้านอื่นเพิ่มเติม

ซิลเวอร์เซอร์วิส : (Maintenance Silver)
เหมาะกับลูกค้าที่ต้องการความพร้อมของระบบปานกลาง โดยสาระสำคัญที่แตกต่างจาก Maintenance Gold คือ เวลาที่ให้บริการ กล่าวคือเวลาที่ให้บริการคือ วันจันทร์ถึงศุกร์ ตั้งแต่เวลา 9:00 น. ถึง 18:00 น. โดยบริการในส่วนอื่นๆ คือ การแก้ไขซ่อมแซมอย่างเร่งด่วน บริการตรวจซ่อมบำรุงแก่ผลิตภัณฑ์ (Preventive Maintenance) การจัดประชุมกับลูกค้าเพื่อวิเคราะห์ถึงปัญหาขัดข้องเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือแนะนำการเพิ่มประสิทธิภาพของระบบ และการจัดอบรมการใช้งานให้แก่ลูกค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่าย ลูกค้าจะได้รับเช่นกัน

ในบางกรณี ลูกค้าอาจจะสามารถขอบริการพิเศษ โดยให้วิศวกรของบริษัทประจำอยู่ ณ ที่ทำการของลูกค้า เพื่อให้ระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศของลูกค้ามีความพร้อมสูงสุดในการให้บริการ ซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญในการแข่งขันของลูกค้าในกลุ่มสื่อสารโทรคมนาคม
ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2546 บริษัทมีสัญญาให้บริการด้านการบำรุงรักษากับลูกค้าทั้งสิ้น 97 ราย โดยเป็นลูกค้าโกลด์เซอร์วิส 46 ราย และซิลเวอร์เซอร์วิส 51 ราย  ทั้งนี้ สัญญาให้บริการด้านการบำรุงรักษาส่วนใหญ่จะมีการต่ออายุสัญญาเป็นรายปี
3.2
การตลาดและภาวะการแข่งขัน
3.2.1 
กลยุทธ์การแข่งขัน


ในการกำหนดกลยุทธ์การแข่งขันและนโยบายการดำเนินธุรกิจ บริษัทมุ่งเน้นที่การสร้างผลประกอบการที่ดีและการเสริมสร้างความสามารถในการแข่งขันในระยะยาว โดยกลยุทธ์การแข่งขันและนโยบายการดำเนินธุรกิจของบริษัทมีดังนี้

(1) การรักษาระดับอัตราส่วนกำไร

บริษัทมีนโยบายหลักในการรักษาระดับอัตราส่วนกำไรให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม  อย่างไรก็ตาม ธุรกิจด้านเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นธุรกิจที่มีจำนวนคู่แข่งค่อนข้างมาก อีกทั้งเทคโนโลยีที่ใช้ยังมีการเปลี่ยนแปลงพัฒนาอย่างรวดเร็ว ซึ่งเมื่อเทคโนโลยีที่มีอยู่ได้รับการใช้งานกันอย่างแพร่หลาย การแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการจะเป็นการแข่งขันด้านราคาเป็นสำคัญ และเพื่อให้บริษัทสามารถรักษาอัตราส่วนกำไรและอัตราผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้นในระดับที่เหมาะสม บริษัทจึงให้ความสำคัญกับการสร้างอำนาจการแข่งขันโดยเน้นการสร้างความแตกต่างให้กับบริษัท โดยวางตำแหน่งบริษัทให้เป็นผู้นำด้านการให้บริการที่มีคุณภาพสูง มีการหาทางออกที่ชาญฉลาดและสร้างสรรเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า ตลอดจนการนำหน้าคู่แข่งในการพัฒนาและนำเสนอเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ ที่จะถูกนำเสนอสู่ตลาดแก่ลูกค้า 
(2) ความมุ่งมั่นในความเป็นมืออาชีพและความเป็นเลิศทางเทคโนโลยี 
คุณภาพและความเป็นมืออาชีพในการให้บริการ ตลอดจนความสามารถในการสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) ให้กับบริการเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญที่ทำให้บริษัทสามารถดำรงไว้ซึ่งความสามารถในการแข่งขันและรักษาอัตรากำไรไว้ได้ บริษัทจึงมุ่งเน้นการให้บริการอย่างมืออาชีพและการนำเสนอเทคโนโลยีหรือทางออกใหม่ๆ ในการตอบสนองความต้องการทางธุรกิจของลูกค้าก่อนคู่แข่ง บริษัทได้นำระบบ CMM เข้ามาใช้ภายในองค์กรเพื่อทำให้องค์กรมีระบบและแบบแผนที่ดีในการทำงาน นอกจากนี้ บริษัทยังได้จัดตั้งคณะกรรมการเทคโนโลยี (Technology Committee) อันประกอบด้วยผู้บริหารที่มีความเชี่ยวชาญด้านเทคโนโลยีในสาขาต่างๆ เพื่อติดตามความเคลื่อนไหวของตลาดเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ รวมถึงศึกษาถึงความเป็นไปได้และโอกาสในการนำเสนอต่อลูกค้า และเพื่อให้สามารถนำเสนอเทคโนโลยีใหม่ๆ ต่อลูกค้าก่อนคู่แข่ง บริษัทจึงให้ความสำคัญต่อแผนการพัฒนาบุคลากรให้สอดคล้องกับแนวโน้มของเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ อย่างสม่ำเสมอ โดยบริษัทจะจัดให้พนักงานเข้ารับการทดสอบและรับรองจากสถาบันต่างๆ เช่น Sun Microsystems, Cisco Systems และเขตอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ (Software Park) เพื่อสร้างความเชื่อมั่นและเป็นการรับประกันให้กับลูกค้าถึงความพร้อมและความสามารถในการให้บริการของบริษัท

(3) การคัดสรรและรักษาบุคลากรที่มีความสามารถ


บริษัทให้ความสำคัญกับการคัดสรรบุคลากรเข้าทำงานและการรักษาบุคลากรเหล่านี้ให้ทำงานกับบริษัทเป็นระยะเวลานาน เนื่องจากบุคลากรเป็นทรัพย์สินที่สำคัญที่สุดของบริษัทในการประกอบธุรกิจ ความรู้ความสามารถของบุคลากรเป็นปัจจัยสำคัญที่ช่วยส่งเสริมให้บริษัทมีศักยภาพในการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่ง ทั้งนี้ ในการคัดสรรบุคลากร บริษัทมีนโยบายที่จะมุ่งเน้นไปยังกลุ่มนักศึกษาที่จบการศึกษาจากมหาวิทยาลัยชั้นนำของประเทศด้วยผลการศึกษาที่ดี และกลุ่มผู้เชี่ยวชาญที่มีความรู้และประสบการณ์ในงานเทคโนโลยีสารสนเทศอยู่แล้ว สำหรับความพยายามในการรักษาบุคลากรเหล่านี้ บริษัทมีนโยบายในการบริหารทรัพยากรบุคคลที่ดี โดยมีการมุ่งเน้นการพัฒนาความสามารถและความรับผิดชอบของบุคลากร การวางแนวทางวิชาชีพ (Career Path) ของบุคลากรในแต่ละระดับให้ชัดเจน การเสริมสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างบุคลากรภายในองค์กร การให้ทุนการศึกษาสำหรับพนักงานที่มีความสามารถและอยู่กับบริษัทมาเป็นระยะเวลานาน อันจะเป็นการพัฒนาบุคลากรและสร้างขวัญและกำลังใจในการทำงานได้อีกทางหนึ่ง  รวมทั้งการให้ผลตอบแทนที่เหมาะสมและสามารถแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอื่นได้ โดยระดับของผลตอบแทนจะขึ้นอยู่กับความสามารถของแต่ละบุคคลเป็นสำคัญ 

(4) การเสริมสร้างและใช้ประโยชน์จากความสัมพันธ์ที่มีกับผู้ผลิตและผู้แทนจำหน่ายเจ้าของเทคโนโลยี


บริษัทมีนโยบายในการสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มผู้ผลิตและผู้แทนจำหน่ายผลิตภัณฑ์ในลักษณะของการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ โดยการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับบริษัทผู้ผลิตสินค้าเป็นปัจจัยสำคัญปัจจัยหนึ่งที่เอื้อประโยชน์ในการประกอบธุรกิจให้ประสบผลสำเร็จ เนื่องจากบริษัทจะได้รับการสนับสนุนในการจัดอบรมและให้ความรู้เกี่ยวกับเทคโนโลยีและสินค้าใหม่ๆ ที่จะนำเสนอต่อตลาด การกำหนดราคาต้นทุนสินค้าซึ่งแข่งขันได้กับคู่แข่งอื่นๆ การแนะนำกลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพ นอกจากนี้การได้รับความไว้วางใจจากบริษัทผู้ผลิตสินค้าชั้นนำในลักษณะของพันธมิตรทางการค้าดังกล่าวยังเป็นการสร้างความเชื่อมั่นแก่ลูกค้า ถึงความรู้ความสามารถของบุคลากรบริษัทในการให้บริการติดตั้งและประยุกต์ใช้สินค้าให้มีประสิทธิภาพสูงสุดตลอดจนความช่วยเหลือทางเทคนิคที่จะได้รับจากผู้ผลิตสินค้า 

(5) การขยายฐานลูกค้าแบบเจาะกลุ่มเป้าหมายและรักษาไว้ซึ่งฐานลูกค้าเดิม


บริษัทมีเป้าหมายที่ชัดเจนในการมุ่งเน้นการให้บริการกับกลุ่มลูกค้าวิสาหกิจขนาดใหญ่ ทั้งนี้เพื่อให้สามารถสร้างอัตราการเติบโตแก่ธุรกิจของบริษัท ในขณะที่สามารถรักษาระดับคุณภาพบริการที่ดีเยี่ยมให้กับลูกค้า บริษัทจึงมีแผนขยายงานบริการที่เฉพาะเจาะจงไปยังกลุ่มอุตสาหกรรมที่มีความต้องการงานบริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและมีศักยภาพในการเติบโตสูงเป็นสำคัญ ในส่วนของการรักษาฐานลูกค้าเดิม บริษัทให้ความสำคัญในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในลักษณะการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งจะเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ยั่งยืน 
3.2.2 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การจำหน่าย และช่องทางการจำหน่าย


กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของบริษัท ได้แก่ วิสาหกิจขนาดใหญ่ที่มีความต้องการบริการทางด้านคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศสูง  โดยสามารถแบ่งได้เป็น 4 กลุ่ม คือ กลุ่มสื่อสารโทรคมนาคม กลุ่มสถาบันการเงิน ภาครัฐและการศึกษา และกลุ่มอุตสาหกรรมการผลิต โดยมูลค่าการจำหน่ายสินค้าและบริการแก่ลูกค้าแต่ละกลุ่มในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา และงวด 6 เดือน สิ้นสุดวันที่ 30 มิถุนายน 2546 เป็นดังนี้

ปี 2543
ปี 2544
ปี 2545
งวด 6 เดือน สิ้นสุด 30 มิถุนายน 2546


ล้านบาท
ร้อยละ
ล้านบาท
ร้อยละ
ล้านบาท
ร้อยละ
ล้านบาท
ร้อยละ

สื่อสารโทรคมนาคม
115.08 
51.38 
367.12
65.80 
682.93
71.94 
242.37
68.87

ภาครัฐและการศึกษา
37.34
16.67 
80.30
14.39 
114.89
12.10 
58.26
16.56

สถาบันการเงิน
34.39
15.35 
45.64
8.18 
114.29
12.04 
31.02
8.81

กลุ่มอุตสาหกรรมการผลิต
37.18
16.60 
64.85
11.62 
37.18
3.92 
20.28
5.76

รวม
223.98
100.00 
557.91
100.00 
949.29
100.00 
351.93
100.00

บริษัทมีสัดส่วนรายได้จากการให้บริการและขายสินค้าจากลูกค้าในกลุ่มสื่อสารโทรคมนาคมมากที่สุด โดยคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 71.9 ในปี 2545 ขณะที่รายได้จากภาครัฐและการศึกษา กลุ่มสถาบันการเงิน และกลุ่มอุตสาหกรรมการผลิต เท่ากับร้อยละ 12.1 ร้อยละ 12.0 และ ร้อยละ 3.9 ตามลำดับ 
ในช่วงหลายปีที่ผ่านมา กลุ่มธุรกิจสื่อสารโทรคมนาคมเป็นกลุ่มที่มีการขยายตัวและมีการลงทุนด้านเทคโนโลยีสารสนเทศมากที่สุด เทคโนโลยีที่ใช้มีการเปลี่ยนแปลงค่อนข้างรวดเร็วและล้ำหน้าเทคโนโลยีที่ใช้ในกลุ่มธุรกิจอื่น ดังนั้นจึงมีความจำเป็นที่จะต้องใช้บริการจากผู้เชี่ยวชาญที่มีความเป็นมืออาชีพ เพื่อให้สามารถประยุกต์ใช้และพัฒนาเทคโนโลยีที่มีอยู่ให้สอดคล้องกับกลยุทธ์และความต้องการใช้งานในทางธุรกิจ ลูกค้าของบริษัทในกลุ่มนี้ล้วนแต่เป็นผู้นำที่สำคัญในธุรกิจ อาทิเช่น บริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จำกัด (มหาชน) และบริษัทอื่นๆ ในกลุ่มชินวัตร บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จำกัด (มหาชน) บริษัท ทีซีเอ็น ออนไลน์ จำกัด และบริษัท ยูไนเต็ด บรอดคาสติ้ง คอร์ปอเรชั่น จำกัด (มหาชน) เป็นต้น
บริษัทมีนโยบายในการขยายขอบเขตการให้บริการกับกลุ่มลูกค้าภาครัฐและการศึกษามากขึ้น เนื่องจากบริษัทเล็งเห็นถึงแนวโน้มในการเติบโตของตลาดภาครัฐ อันเป็นผลมาจากการที่รัฐบาลมีงบประมาณการขยายการลงทุนเพื่อพัฒนาด้านเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นจำนวนมากและคิดเป็นมูลค่าสูง บริษัทมีนโยบายที่จะเข้าร่วมประมูลงานในโครงการที่ต้องการคุณภาพและมูลค่าเพิ่มของงานบริการเป็นสำคัญ ซึ่งบริษัทจะสามารถแข่งขันได้โดยเน้นด้านคุณภาพไม่ใช่ด้านราคาเพียงอย่างเดียว บริษัทมีมูลค่าการรับงานจากภาครัฐและการศึกษาในปี 2545 จำนวน 99.97 ล้านบาท เพิ่มขึ้นกว่า 3 เท่าจากมูลค่า 32.63 ล้านบาท ในปี 2543 ลูกค้าของบริษัทในภาครัฐและการศึกษา เช่น บริษัท การบินไทย จำกัด (มหาชน) บริษัท รถไฟฟ้ามหานคร จำกัด (มหาชน) กองบัญชาการทหารสูงสุด และกองตรวจคนเข้าเมือง เป็นต้น

สำหรับกลุ่มสถาบันการเงิน ภายหลังจากภาวะการชะลอตัวทางเศรษฐกิจในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา สถาบันการเงินหลายแห่งมีการปรับโครงสร้างองค์กรและนำเทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกต์ใช้กับงานด้านการเงินการธนาคารมากขึ้น (E-Banking) โดยมีการสนับสนุนให้ลูกค้าทำธุรกรรมทางการเงินผ่านเครือข่ายสารสนเทศมากขึ้น อันเป็นการช่วยลดต้นทุนการดำเนินงานและเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงานของสถาบันการเงินนั้นๆ แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวส่งผลให้การลงทุนในส่วนของระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศ ตลอดจนความต้องการงานบริการที่เกี่ยวข้อง มีการขยายตัวที่ค่อนข้างสูง บริษัทได้เล็งเห็นโอกาสในการเติบโตดังกล่าวจึงมุ่งเน้นที่จะขยายการรับงานในกลุ่มธุรกิจนี้เพิ่มขึ้นในอนาคต ซึ่งบริษัทมั่นใจว่าจะสามารถให้บริการแก่ลูกค้าในกลุ่มนี้ได้อย่างดีเยี่ยม ทั้งนี้เทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ใช้ในกลุ่มนี้เป็นเทคโนโลยีที่มีใช้อยู่แล้วในกลุ่มธุรกิจสื่อสารโทรคมนาคมซึ่งบริษัทมีความคุ้นเคยและเชี่ยวชาญ ลูกค้าในกลุ่มสถาบันการเงินของบริษัท เช่น ธนาคารแห่งประเทศไทย ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย บริษัทเงินทุน ทิสโก้ จำกัด (มหาชน) ธนาคารกรุงศรีอยุธยา บริษัท อเมริกัน อินเตอร์เนชั่นแนล แอชชัวรันส์ จำกัด และบริษัท นิวแฮมเชอร์ อินชัวรันส์ จำกัด เป็นต้น

นอกจากกลุ่มลูกค้าในประเทศ บริษัทยังมีการให้บริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศแก่ลูกค้าต่างประเทศ อาทิเช่น AZ Communication Co., Ltd. ประเทศกัมพูชา และบริษัท ลาวเทเลคอม จำกัด ประเทศลาว
ในการรับงานของบริษัทจะมีทั้งจากการประมูลงานและการติดต่อเจรจาต่อรอง โดยคิดเป็นประมาณร้อยละ 10 และ
ร้อยละ 90 ของรายได้จากการขายและให้บริการรวม ตามลำดับ ทั้งนี้การรับงานจากการเข้าประมูลงานเกือบทั้งหมดจะเป็นการรับงานจากลูกค้าภาครัฐ ซึ่งต้องการความโปร่งใสในกระบวนการจัดซื้อจัดจ้างเป็นสำคัญ สำหรับกลุ่มลูกค้าเอกชนการรับงานส่วนใหญ่จะมาจากการติดต่อและเจรจากับลูกค้าโดยตรง
เพื่อให้สามารถเข้าถึงและติดตามความเคลื่อนไหวของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างทั่วถึง บริษัทได้จัดตั้งและแบ่งทีมงานขายออกเป็น 5 กลุ่ม ตามกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ กลุ่มสื่อสารโทรคมนาคม กลุ่มภาครัฐและการศึกษา กลุ่มสถาบันการเงิน กลุ่มอุตสาหกรรมการผลิต และกลุ่มลูกค้าต่างประเทศ โดยทีมงานขายจะมีหน้าที่คอยดูแลและนำเสนอบริการต่างๆ แก่ลูกค้า โดยส่วนใหญ่จะนำเสนอบริการร่วมกับกลุ่มธุรกิจต่างๆ เพื่อให้สามารถบริการและทางออกในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีที่สุด ด้วยคุณภาพของบริการและผลงานของบริษัท ตลอดจนการสร้างและรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า สัดส่วนรายได้ของบริษัทในปี 2545 มาจากลูกค้าเดิม คิดเป็นอัตราส่วนสูงถึงร้อยละ 80 ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความไว้วางใจและการยอมรับในคุณภาพของบริการและผลงานของบริษัท
3.2.3 
ภาวะอุตสาหกรรมและการแข่งขัน

ภาวะและแนวโน้มอุตสาหกรรม

อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นอุตสาหกรรมที่มีทิศทางการขยายตัวสอดคล้องกับสภาวะเศรษฐกิจของประเทศ แต่มีการเคลื่อนไหวที่ผันผวนมากกว่า กล่าวคือ เมื่อเศรษฐกิจขยายตัว อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศจะเติบโตตามในอัตราที่สูงและรวดเร็วกว่า และหากเศรษฐกิจเกิดการชะลอตัว อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศก็จะชะลอตัวตามด้วยอัตราที่สูงและรวดเร็วกว่าเช่นกัน ซึ่งหากพิจารณาจากกราฟแสดงอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic Product, “GDP”) เปรียบเทียบกับอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศจะเห็นว่า นับตั้งแต่การชะลอตัวของเศรษฐกิจตั้งแต่ปลายปี 2539 อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศก็เริ่มชะลอตัวและถดถอยลงเรื่อยมา จนเมื่อปี 2542 เศรษฐกิจได้กลับมาขยายตัวอีกครั้ง โดยมีอัตราการเติบโตของ GDP อยู่ที่ร้อยละ 4.4 ส่งผลให้อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศมีอัตราการเติบโตถึงร้อยละ 35.4 เมื่อเทียบกับปี 2541 ที่มีอัตราการเติบโตติดลบถึงร้อยละ 39.2 และถึงแม้ว่าเมื่อต้นปี 2544 จะเกิดเหตุการณ์ล่มสลายของธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศของสหรัฐอเมริกา  จนส่งผลกระทบต่อตลาดทุนอเมริกา รวมทั้งธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศทั่วโลก ให้เกิดการหยุดชะงักก็ตาม  แต่จากการสำรวจของสมาคมธุรกิจคอมพิวเตอร์ไทย (The Association of Thai Computer Industry, “ATCI”) สมาคมอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ไทย (The Association of Thai Software Industry, “ATSI”) และสมาคมเครือข่ายสารสนเทศ (Information Networking Association, “INA”) พบว่าประเทศไทยยังคงเป็นหนึ่งในไม่กี่ประเทศทั่วโลกที่สามารถรักษาอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศให้อยู่ในระดับสูงกว่าร้อยละ 15.0 ต่อปีได้ 

กราฟแสดงการเปรียบเทียบอัตราการเติบโตของ
อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศ และ
อัตราการเติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ
กราฟแสดงมูลค่าตลาด และอัตราการเติบโตของ
อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศ (แบ่งตามตลาดฮาร์ดแวร์ 
ตลาดซอฟต์แวร์ และ ตลาดงานบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ)
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ที่มา :
ATCI, ATSI, INA

หมายเหตุ :
* ตัวเลขประมาณการ
ตลาดฮาร์ดแวร์
รวมถึง เครื่องคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ (Enterprise Scale) ขนาดกลาง (Mid-range Scale) ขนาดเล็ก (Work Station) เครื่องคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (Personal Computers) อุปกรณ์ต่อพ่วง ตลอดจนอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องอื่นๆ เช่น จอภาพ เครื่องพรินเตอร์ เครื่องสแกนเนอร์ อุปกรณ์จัดเก็บข้อมูล ฯลฯ 
ตลาดซอฟต์แวร์
รวมถึง โปรแกรมซอฟต์แวร์สำเร็จรูปเพื่อการใช้งาน (Application Software) และซอฟต์แวร์ระบบ (System Software)
ตลาดบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ   รวมถึง บริการให้คำปรึกษาและพัฒนางาน (Professional Service) และบริการบำรุงรักษา (Maintenance Service)


ตลาดสำหรับสินค้าและบริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศสามารถแบ่งได้เป็น 3 ตลาดหลักๆ ได้แก่ ตลาดผลิตภัณฑ์ฮาร์ดแวร์ ตลาดผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ และตลาดงานบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยในช่วงปี 2541-2545 ตลาดที่มีส่วนแบ่งมูลค่าตลาดมากที่สุดคือ ตลาดผลิตภัณฑ์ฮาร์ดแวร์ ซึ่งในปี 2545 มีมูลค่าตลาด 46,063 ล้านบาท ตามด้วยตลาดงานบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ และตลาดผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ซึ่งมีมูลค่า 12,560 ล้านบาท และ 12,530 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ  64.7 ร้อยละ 17.7 และ ร้อยละ 17.6 ของมูลค่าตลาดรวม 71,153 ล้านบาท ตามลำดับ

สำหรับปี 2546  ATCI  ATSI และ INA ได้ร่วมกันประมาณการว่ามูลค่ารวมตลาดอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศจะคิดเป็นมูลค่า 79,720 ล้านบาท เพิ่มขึ้นร้อยละ 12.0 จากมูลค่ารวมในปี 2545 โดยแบ่งเป็นมูลค่าจากตลาดฮาร์ดแวร์ 50,331 ล้านบาท ตลาดงานบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ 15,260 ล้านบาท และตลาดผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ 14,129 ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 63.1 ร้อยละ 19.1 และร้อยละ 17.7 ของมูลค่าตลาดรวม ตามลำดับ โดยที่ตลาดงานบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ ซึ่งเป็นตลาดหลักของบริษัทนั้น จัดเป็นตลาดที่มีแนวโน้มเติบโตสูงสุด โดยคาดว่าจะมีอัตราการเติบโตในปี 2546 เท่ากับร้อยละ 21.5 อันเป็นผลมาจากการที่รัฐบาลมีการส่งเสริมการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในทั้งภาครัฐและภาคเอกชนมากขึ้น ซึ่งทำให้ความต้องการงานบริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น การให้คำปรึกษา การรวบรวมและวางระบบ การพัฒนาซอฟต์แวร์ การฝึกอบรม และการบำรุงรักษา มีสูงขึ้นอย่างชัดเจน และจากการคาดการณ์ความต้องการด้านการบริการในช่วง 3 ปี ข้างหน้ายังคงมีการเพิ่มขึ้นไม่ต่ำกว่า ร้อยละ 20-30 ต่อปี ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับสภาวะเศรษฐกิจและนโยบายของภาครัฐที่จะมากระตุ้น


กลุ่มผู้ใช้สินค้าและบริการเทคโนโลยีสารสนเทศในแต่ละภาคอุตสาหกรรม สามารถแบ่งเป็นกลุ่มหลักตามลักษณะ
อุตสาหกรรมได้คือ กลุ่มสื่อสารโทรคมนาคม กลุ่มผู้ประกอบธุรกิจขนาดเล็กและผู้ใช้ในครัวเรือน หน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ ภาคการศึกษา อุตสาหกรรมการผลิต และกลุ่มสถาบันการเงิน ซึ่งรวมคิดเป็นร้อยละ 89 ของมูลค่าตลาดรวมทั้งหมด โดยในอนาคตกลุ่มหน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ และกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจขนาดเล็กและผู้ใช้ในครัวเรือนจะมีอัตราการเติบโตที่ค่อนข้างสูง เนื่องจากนโยบายของรัฐบาลที่จะนำเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาประยุกต์ใช้ในระบบงานราชการมากขึ้น และนโยบายของรัฐบาลที่มุ่งส่งเสริมให้ประชาชนทั่วไปและกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจขนาดเล็กใช้งานคอมพิวเตอร์และสามารถเข้าถึงเครือข่ายอินเตอร์เน็ตมากขึ้น ในขณะที่กลุ่มอุตสาหกรรมอื่นๆ ก็มีแนวโน้มการขยายตัวมีการนำเอาเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วยในการปฏิบัติงานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน ลดต้นทุน และเพิ่มศักยภาพของบริษัทในการให้บริการและรองรับฐานลูกค้าที่ขยายตัวมากขึ้น อาทิ สถาบันการเงินหลายแห่งได้เริ่มปรับตัวที่จะลดต้นทุนในการปฏิบัติโดยนำเทคโนโลยีต่างๆ เข้ามาให้บริการกับลูกค้าโดยตรงมากขึ้น สำหรับสถาบันการศึกษานั้นก็ได้มีการนำเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วยเป็นสื่อในการสอนมากขึ้น  หลายสถาบันมีการเปิดระบบเรียนทางไกลและให้บริการข้อมูลต่างๆ ผ่านทางอินเตอร์เน็ตและให้บริการข้อมูลต่างๆ กันมากขึ้น

มูลค่ารวมของตลาดอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศแบ่งตามประเภทกลุ่มผู้ใช้

 (หน่วย : ล้านบาท)
ภาคอุตสาหกรรม
2542
2543
2544
2545
2546*


มูลค่า
สัดส่วน (ร้อยละ)
มูลค่า
สัดส่วน (ร้อยละ)
มูลค่า
สัดส่วน (ร้อยละ)
มูลค่า
สัดส่วน (ร้อยละ)
มูลค่า
สัดส่วน (ร้อยละ)

กลุ่มสื่อสารโทรคมนาคม
4,216
12.0
8,354
17.0
10,252
18.0
12,808
18.0
14,350
18.0

กลุ่มผู้ประกอบธุรกิจขนาดเล็กและผู้ใช้ในครัวเรือน
4,216
12.0
8,354
17.0
9,682
17.0
11,384
16.0
13,552
17.0

หน่วยงานราชการและ
รัฐวิสาหกิจ
7,379
21.0
8,845
18.0
9,682
7.0
11,384
16.0
12,755
16.0

ภาคการศึกษา
3,865
11.0
7,862
16.0
9,112
16.0
10,673
15.0
11,958
15.0

อุตสาหกรรมการผลิต
6,325
18.0
7,371
15.0
9,112
16.0
10,673
15.0
11,161
14.0

กลุ่มสถาบันการเงิน
3,162
9.0
3,440
7.0
3,987
7.0
5,692
8.0
7,175
9.0

ภาคการสาธารณสุข
703
2.0
491
1.0
570
1.0
1,423
2.0
2,392
3.0

ภาคการท่องเที่ยวและโรงแรม
351
1.0
491
1.0
1,139
2.0
2,135
3.0
1,594
2.0

อื่นๆ
4,919
14.0
3,931
8.0
3,417
6.0
4,981
7.0
4,783
6.0

รวม
35,138
100.0
49,140
100.0
56,954
100.0
71,153
100.0
79,721
100.0

ที่มา :
ATCI, ATSI, INA
หมายเหตุ :
* ตัวเลขประมาณการ

ภาวะการแข่งขัน
การแข่งขันในอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศมีแนวโน้มการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น ด้วยอัตราการเติบโตของตลาดที่อยู่ในระดับค่อนข้างสูง และนโยบายสนับสนุนต่างๆ จากรัฐบาล ผู้ประกอบการรายใหม่ที่เข้ามาชิงส่วนแบ่งตลาดจึงมีจำนวนสูงขึ้น ไม่ว่าจะเป็นผู้ประกอบการทั้งในประเทศและจากต่างประเทศ ซึ่งในอนาคตมีแนวโน้มที่บริษัทผู้ผลิตสินค้าฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์จากต่างประเทศอาจจะเข้ามาให้บริการแบบครบวงจร ควบคู่ไปกับการจัดจำหน่ายสินค้าของตนมากขึ้น การแข่งขันทั้งระหว่างผู้ประกอบการเดิมและจากผู้ประกอบการรายใหม่มีทั้งการแข่งขันทางด้านของราคาและคุณภาพการบริการ  โดยราคาผลิตภัณฑ์ฮาร์ดแวร์และผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์มีแนวโน้มที่จะปรับตัวลดลง  ทั้งนี้ นอกจากจะเป็นผลมาจากการแข่งขันที่สูงขึ้น ยังเป็นผลมาจากจากนโยบายของรัฐบาลในการรณรงค์ให้ประชาชนเข้าถึงเทคโนโลยีสารสนเทศมากขึ้น โดยมีการนำเครื่องคอมพิวเตอร์รวมทั้งอุปกรณ์ต่อพ่วงออกมาจำหน่ายในราคาถูก ทำให้อัตรากำไรขั้นต้นจากการจำหน่ายสินค้าลดลง และเพื่อคงไว้ซึ่งความสามารถในการทำกำไรและการแข่งขัน ผู้ประกอบการหลายรายได้ปรับตัวและขยายขอบเขตการดำเนินธุรกิจจากการซื้อมาขายไป ให้คลอบคลุมถึงการให้บริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศด้วย 

การประเมินส่วนแบ่งการตลาดสำหรับบริษัทที่ประกอบธุรกิจให้บริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศสามารถทำได้ยาก เนื่องจากผู้ประกอบการแต่ละรายมีโครงสร้างของธุรกิจ เช่น การซื้อมาขายไป (Trading) การพัฒนาและวางระบบ (System Integration) การให้บริการคำปรึกษาและพัฒนางาน (Professional Service) โดยมีสัดส่วนของรายได้จากแต่ละธุรกิจที่แตกต่างกัน นอกจากนี้แต่ละบริษัทอาจจะมีความเชี่ยวชาญหรือมุ่งเน้นในงานที่แตกต่างกัน เช่น บางรายอาจจะมุ่งเน้นในการขายอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ หรือการพัฒนาซอฟต์แวร์เพียงอย่างเดียว ในขณะที่บางรายอาจจะเน้นการให้บริการด้านการวางเครือข่ายสารสนเทศ ปัจจุบัน บริษัทที่ประกอบธุรกิจให้บริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศที่สำคัญในประเทศ สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ตามลักษณะการให้บริการที่มุ่งเน้น ดังนี้  
กลุ่มผู้ให้บริการคำปรึกษาและพัฒนางานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ (Professional Service Provider) 
· บริษัท เอ็ม เอฟ อี ซี จำกัด (มหาชน)

· บริษัท ไอบีเอ็ม ประเทศไทย จำกัด 

· บริษัท ฮิวเลตต์-แพคการ์ด (ประเทศไทย) จำกัด 
· บริษัท เอคเซนเชอร์ จำกัด
· 

กลุ่มผู้ให้บริการพัฒนาและวางระบบ (System Integrator)
· บริษัท เอ็ม เอฟ อี ซี จำกัด (มหาชน)

· บริษัท ดาต้าคราฟท์ (ประเทศไทย) จำกัด

· บริษัท ลอจิก จำกัด

· บริษัท เดอะ คอมมูนิเคชั่นส์ โซลูชั่น จำกัด

· บริษัท ล็อกซเล่ย์ อินฟอร์เมชั่น เซอร์วิส จำกัด

· บริษัท เอสวีโอเอ จำกัด (มหาชน)

· บริษัท แอ็ดวานซ์ อินฟอร์เมชั่น เทคโนโลยี จำกัด (มหาชน)

· บริษัท เน็ทวัน เน็ทเวิร์ค โซลูชั่น จำกัด

· บริษัท วินท์คอม เทคโนโลยี จำกัด

· บริษัท ยิบ อิน ซอย จำกัด

· บริษัท อินเตอร์เนชั่นแนล รีเสริช คอร์ปอเรชั่น จำกัด (มหาชน)

ทั้งนี้ บริษัทมีความรู้ความสามารถ และประสบการณ์ในการให้บริการทั้งในส่วนธุรกิจให้บริการคำปรึกษาและพัฒนางาน และธุรกิจพัฒนาและวางระบบ จึงสามารถให้บริการลูกค้าได้อย่างครบวงจรและสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับบริการของบริษัท โดยบริษัทมีความสามารถในการแข่งขันกับผู้ประกอบการอื่นๆ ในทั้งสองกลุ่มธุรกิจ ค่อนข้างสูง  
3.3
การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ


ธุรกิจบริการให้คำปรึกษา พัฒนา และวางระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายงานเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นธุรกิจที่ต้องอาศัยประสบการณ์และความชำนาญเกี่ยวกับอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ การพัฒนาซอฟต์แวร์หรือโปรแกรมซึ่งจะสามารถเชื่อมและประสานงานอุปกรณ์ต่างๆ ให้ทำงานร่วมกัน ความสามารถเชิงวิเคราะห์ ตลอดจนความเข้าใจในลักษณะการประกอบธุรกิจของลูกค้า ดังนั้นปัจจัยสำคัญที่กำหนดความสามารถในการให้บริการของบริษัท คือ บุคลากร ดังนั้นเพื่อให้สามารถจัดการทรัพยากรบุคคลที่มีอยู่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ บริษัทได้มีการจัดทำตารางแสดงความชำนาญส่วนบุคคล (Skill Table) ซึ่งเป็นเครื่องมือสำคัญที่ช่วยให้ผู้บริหารสามารถพิจารณาจัดสรรบุคคลซึ่งมีความเชี่ยวชาญในแต่ละสาขาและในระดับความสามารถที่แตกต่างกัน เพื่อรับผิดชอบงานในแต่ละงานได้ตรงตามลักษณะและความต้องการของงานนั้นๆ โดย ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2546 บริษัทมีบุคลากรในระดับวิศวกรและระดับโปรแกรมเมอร์ ทั้งสิ้น 39 คน และ 72 คนตามลำดับ 
ในด้านผลิตภัณฑ์หรือสินค้าสำหรับให้บริการ การคัดเลือกและจัดหาผลิตภัณฑ์หรือสินค้าที่มีคุณภาพจากแหล่งที่เหมาะสมนับเป็นปัจจัยที่สำคัญยิ่งต่อการให้บริการที่มีคุณภาพแก่ลูกค้า โดยบริษัทจะสั่งซื้อสินค้าส่วนใหญ่จากผู้ผลิตที่บริษัทได้รับการแต่งตั้งเป็นตัวแทนจำหน่ายซึ่งบริษัทมีความรู้ความเชี่ยวชาญในตัวอุปกรณ์และมีความมั่นใจในคุณภาพ สำหรับสินค้าที่บริษัทไม่ได้รับการแต่งตั้งเป็นตัวแทนจำหน่ายบริษัทจะสั่งซื้อจากผู้จัดจำหน่ายที่อยู่ในรายชื่อผู้จัดจำหน่ายสินค้าที่ผ่านการพิจารณาจากบริษัทในเรื่องของคุณภาพและบริการจนเป็นที่ยอมรับในเบื้องต้น (Approved Venders List) เท่านั้น 

ตัวอย่างผลิตภัณฑ์หรือสินค้าที่บริษัทได้รับการแต่งตั้งเป็นตัวแทนจำหน่าย มีดังนี้ 

ประเภทอุปกรณ์
ผู้ผลิต
ปีที่ไดัรับการแต่งตั้ง

อุปกรณ์ฮาร์ดแวร์
· เครื่องคอมพิวเตอร์แม่ข่ายสำหรับองค์กรขนาดใหญ่ (Enterprise Server)
Sun Microsystems


2540


· เครื่องคอมพิวเตอร์แม่ข่ายสำหรับระบบอินเตอร์เน็ต (Internet Server)
Sun Microsystems


2540


· อุปกรณ์จัดเก็บข้อมูล (Data Storage)
Sun Microsystems
2540


· อุปกรณ์ ID Tokens / ID Smartcards
RSA Security
2541


· ระบบตรวจสอบเครือข่ายองค์กร (Sniffer Technology Portable LAN / Portable WAN)
NAI
2545

อุปกรณ์ซอฟต์แวร์
· โปรแกรมสำหรับระบบคอมพิวเตอร์แม่ข่ายอินเตอร์เน็ต (Web Server, Portal Server)
Sun ONE
2540


· โปรแกรม EAI (Enterprise Application Integration)
Sun ONE 
BEA 
IBM
2542
2545
2546


· โปรแกรมจัดการข้อมูลทางธุรกิจ (Business Information Management)
BMC Software
2544


· โปรแกรมจัดการระบบคลังข้อมูล (Data Warehouse)
Teradata-NCR
2546

อุปกรณ์เครือข่าย
· อุปกรณ์จุดศูนย์รวมของระบบเครือข่าย (LAN Switches)
Cisco Systems
2540


· อุปกรณ์หาเส้นทางของระบบเครือข่าย (Access Routers)
Cisco Systems
2540


· ระบบสื่อสารทางเสียงผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต (VOIP)
Cisco Systems
2540

ทั้งนี้ การรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ผลิตหรือผู้จำหน่ายสินค้าจะเป็นปัจจัยสำคัญอีกปัจจัยหนึ่งที่เอื้อประโยชน์ในการประกอบธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นการให้ความช่วยเหลือทางเทคนิค การให้ส่วนลดพิเศษในการสั่งซื้อ การส่งมอบของทันตามกำหนดเวลา การช่วยเก็บรักษาสินค้าคงคลังที่ยังไม่ใช้งาน การป้องกันภาวะการขาดแคลนสินค้า เป็นต้น ความสัมพันธ์ของบริษัทกับผู้ผลิตหรือผู้จำหน่ายสินค้าในปัจจุบันอยู่ในระดับที่ดีมาก

บริษัทเป็นตัวแทนจำหน่ายอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ อุปกรณ์ซอฟต์แวร์ และอุปกรณ์เครือข่าย ภายใต้สัญญาแต่งตั้งตัวแทนจำหน่าย ซึ่งโดยทั่วไปจะมีอายุประมาณ 1-2 ปี อันเป็นลักษณะโดยปกติของสัญญาแต่งตั้งตัวแทนจำหน่ายในธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศ ทั้งนี้เพื่อให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของเทคโนโลยีและทิศทางของอุตสาหกรรม ผู้ผลิตสินค้าที่เป็นคู่ค้าหลักของบริษัทมาเป็นระยะเวลานานและมีมูลค่าการขายสินค้าให้บริษัทสูง ได้แก่ Sun Microsystems และ Cisco Systems โดยในปี 2545 มีมูลค่าขายสินค้าแก่บริษัทรวมเท่ากับ 304.7 ล้านบาท และ 95.9 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 61.1 และ ร้อยละ 19.2 ของมูลค่าการสั่งซื้อสินค้ารวมของบริษัท ตามลำดับ
บริษัทเป็นผู้แทนจำหน่ายผลิตภัณฑ์ของ Sun Microsystems ในระดับ Enterprise Distributor ซึ่งถือเป็นตัวแทนจำหน่ายระดับสูงสุด โดยได้รับสิทธิในการจัดจำหน่ายสินค้าของ Sun Microsystems ให้แก่ลูกค้าองค์กรขนาดใหญ่ได้อย่างเสรี โดยตัวแทนจำหน่ายของ Sun Microsystems สามารถแบ่งออกเป็น 4 ระดับ ตามความสำคัญ คือ Enterprise Distributor, System Integrator, Channel Development Provider และ Authorized Reseller ในปัจจุบัน มีผู้ประกอบการในประเทศเพียง 4 รายเท่านั้น ที่ได้รับการแต่งตั้งเป็นตัวแทนจำหน่ายระดับ Enterprise Distributor 
บริษัทเป็นผู้แทนจำหน่ายผลิตภัณฑ์ของ Cisco Systems ในระดับ Bronze Partner ทั้งนี้ตัวแทนจำหน่ายของ Cisco Systems สามารถแบ่งออกเป็น 8 ระดับ ตามความสำคัญ คือ Gold Partner, Silver Partner, Bronze Partner, Authorized System Integrator, Authorized Distributor, Premier Reseller, Advanced Technology Partner และ Authorized Reseller โดยตัวแทนจำหน่ายในแต่ละระดับจะได้รับสิทธิประโยชน์พิเศษทางการค้าที่แตกต่างกัน เช่น ส่วนลดราคาสินค้า และสิทธิในการขอรับเงินช่วยเหลือด้านการตลาด (Joint Marketing Fund) ฯลฯ บริษัทอยู่ระหว่างการดำเนินการขอปรับระดับการเป็นตัวแทนจำหน่ายเป็นระดับ Silver Partner ซึ่งจะทำให้บริษัทได้รับสิทธิประโยชน์พิเศษทางการค้าดังกล่าวมากขึ้น เกณฑ์ในการเป็นตัวแทนระดับ Silver Partner ที่สำคัญ คือ จำนวนวิศวกรที่ผ่านการอบรมและได้รับการรับรองคุณสมบัติขั้นสูงจาก Cisco Systems (Cisco Certified InterNetwork Expert, CCIE) ซึ่งต้องมีอย่างน้อย 2 คน ในปัจจุบันบริษัทมีวิศวกรที่ผ่านการอบรมและได้รับการรับรองคุณสมบัติขั้นสูง CCIE จำนวน 3 คน ซึ่งสูงกว่าเกณฑ์ขั้นต่ำดังกล่าว
มูลค่าและสัดส่วนการซื้อผลิตภัณฑ์หรือสินค้าจากแหล่งที่มาในประเทศและต่างประเทศของบริษัทในระยะ 3 ปีที่ผ่านมา และงวด 6 เดือน สิ้นสุดวันที่ 30 มิถุนายน 2546 เป็นดังนี้ 
แหล่งที่มา
ปี 2543
ปี 2544
ปี 2545
งวด 6 เดือน สิ้นสุด  30 มิถุนายน 2546


ล้านบาท
ร้อยละ
ล้านบาท
ร้อยละ
ล้านบาท
ร้อยละ
ล้านบาท
ร้อยละ

ในประเทศ
109.51
29.50
94.42
24.02
172.90
24.03
89.93
38.40

ต่างประเทศ
45.81
70.50
298.71
75.98
546.53
75.97
144.12
61.60

3.4 
งานที่ยังไม่ได้ส่งมอบ
ณ วันที่ 15 สิงหาคม 2546 บริษัทมีมูลค่างานที่ยังไม่ได้ส่งมอบทั้งสิ้น 304 ล้านบาท โดยเป็นงานในส่วนของธุรกิจให้
คำปรึกษาและพัฒนางานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ และ ธุรกิจพัฒนาและวางระบบที่มีมูลค่ามากกว่า 1 ล้านบาท จำนวน 18 โครงการ
3.5
ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม
-ไม่มี-





















































ส่วนที่ 2 หน้าที่ 18


