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บริษัท แอล.วี. เทคโนโลยี จำกัด (มหาชน)

 3. การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์
3.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ
บริษัทได้ทำการพัฒนาและคิดค้นผลิตภัณฑ์ 3 ผลิตภัณฑ์ ดังนี้
1. การปรับปรุงเทคโนโลยีของหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill) 

บริษัทได้พัฒนาเทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของหม้อบดบัตถุดิบ (Vertical Mill) ในปี 2541 โดยใช้หลักการและเทคโนโลยีในการลดแรงเสียดทานปรับปรุงการไหลของลมและวัตถุดิบ ซึ่งจะทำให้เพิ่มประสิทธิภาพการคัดแยกขนาดของวัตถุดิบด้วย LVT Classifier  ประกอบด้วย LV Pocket, Rotor, Cage wheel rotor เป็นต้น  ซึ่งการปรับปรุงและออกแบบกลไกใหม่ตามเทคโนโลยีที่ได้รับการคิดค้นและพัฒนาจากบริษัทจะทำให้การทำงานเพิ่มผลผลิตขึ้นร้อยละ 15 – 30 และประหยัดพลังงานเพิ่มขึ้นประมาณ   1 – 3   กิโลวัตต์ชั่วโมงต่อตัน
2. การปรับปรุงเทคโนโลยีของหม้อบดปูนซีเมนต์ผง (Cement Mill หรือ Ball Mill) 

หลังจากการพัฒนาและเพิ่มประสิทธิภาพการบดในหม้อบดบัตถุดิบ (Vertical Mill)  ในปี 2541 บริษัทได้พัฒนา   ปรับปรุงประสิทธิภาพของการบดปูนซีเมนต์ (Ball Mill) ในปี 2544 เพื่อปรับปรุงให้เครื่องจักรส่วนอื่นที่ใช้ในการผลิตมีการทำงานที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งการพัฒนามีความใกล้เคียงการบดวัตถุดิบ ( Vertical Mill ) โดยการติดตั้ง LVT Classifier  และอุปกรณ์ส่วนอื่น ๆ ในระบบการบดปูนซีเมนต์  ( Ball Mill )   ส่งผลต่อการหมุนเวียนอากาศ ทำให้การใช้พลังงานภายในหม้อบดปูนซีเมนต์ (Ball Mill) น้อยลง และการคัดแยกขนาดมีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งสามารถทำให้เพิ่มประสิทธิภาพในการทำงานของหม้อบด       ปูนซิเมนต์ (Ball Mill) เพิ่มขึ้นประมาณร้อยละ 15-30 และประหยัดพลังงานลงได้ประมาณ 1 – 3 กิโลวัตต์ชั่วโมงต่อตัน
3. การปรับปรุงเทคโนโลยีของหม้อเผา (Rotary Kiln) 

การปรับปรุงประสิทธิภาพการทำงานของหม้อเผา (Rotary Kiln) เป็นเทคโนโลยีล่าสุดที่บริษัทได้พัฒนาขึ้นในปี 2545 เพื่อให้หม้อเผา (Rotary Kiln) มีประสิทธิภาพการทำงานมากขึ้นโดยพัฒนาเทคโนโลยีเพื่อลดแรงเสียดทานของลมภายในระบบ หม้อเผา (Rotary Kiln System) จึงทำให้สิ้นเปลืองพลังงานน้อยลง และเพิ่มประสิทธิภาพการเผามากขึ้นประมาณร้อยละ 15 – 30
ทั้งนี้ เทคโนโลยีและบริการด้านวิศวกรรมดังกล่าว    สามารถนำมาปรับใช้ในอุตสาหกรรมที่มีการคัดแยกขนาดอื่น    ๆ       ได้แก่ อุตสาหกรรมเหมืองแร่ และอุตสาหกรรมพลังงาน เป็นต้น
ผลงานที่ผ่านมาของบริษัทในการปรับปรุงและพัฒนาเครื่องจักรอุปกรณ์
1. การพัฒนาประสิทธิภาพการบดของหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill)

ได้แก่ บริษัท ปูนซีเมนต์ไทย จำกัด (มหาชน) ประเทศไทย บริษัท Semen Padang ประเทศอินโดนีเซีย บริษัท Hanil Cement ประเทศเกาหลีใต้ บริษัท National Cement ประเทศสหรัฐอเมริกา บริษัท Tasek Cement ประเทศมาเลเซีย และบริษัท Ube Cement ประเทศญี่ปุ่น เป็นต้น
2. การพัฒนาประสิทธิภาพการบดปูนซิเมนต์ (Ball Mill)

ได้แก่ บริษัท Cemco ประเทศแคนนาดา  บริษัท ACC Cagal ประเทศอินเดีย  บริษัท   Salto di Pirapora    ประเทศ บราซิล  บริษัท Anhui Conch Cement    ประเทศจีน  และบริษัท Foskor  ประเทศแอฟริกาใต้ เป็นต้น
เนื่องจากในช่วงที่ผ่านมาบริษัทประกอบธุรกิจให้บริการด้านวิศวกรรมให้กับบริษัทในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์มากกว่าร้อยละ 95 ของรายได้ทั้งหมด โดยการพัฒนาและปรับปรุงด้านวิศวกรรมดังกล่าวจะสอดคล้องกับขบวนการผลิตในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ โดยสามารถแสดงแบบจำลองของขบวนการผลิตในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ ดังนี้
แผนผังแสดงกระบวนการผลิตในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์














*  กระบวนการที่บริษัทได้พัฒนาและปรับปรุงเทคโนโลยี

จากแผนภาพดังกล่าว ขั้นตอนการผลิตของอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์เป็นดังนี้
1. การย่อยและบดวัตถุดิบ (Crushing and Grinding)

โดยเริ่มจากการนำวัตถุดิบ หินปูน และหินดินดาน ผ่านกระบวนการย่อย (Crusher) และนำมาเก็บในยุ้ง (Yard) แล้วจึงนำมาผสมตามสัดส่วนที่กำหนดไว้ก่อนจะนำมาบดให้ละเอียดในหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill) 
2. การเผา (Clinkering)

การนำวัตถุดิบที่ได้จากขบวนการ 1 ผ่านการเผาของหม้อเผา (Rotary Klin) ที่ระดับอุณหภูมิ 1,400 – 1,500 (C เพื่อให้ได้เม็ดปูน (Clinker) และนำไปเก็บที่ยุ้งเก็บเม็ดปูน (Clinker Storage)

3. การบดขั้นสุดท้าย (Finish Milling)

โดยการนำเม็ดปูนจากกระบวนการบดผสมกับยิบซั่มและนำมาบดในหม้อบดปูนซีเมนต์ผง (Ball Mill) หลังจากนั้นนำไปผ่านเครื่องแยกความละเอียด (Separator) เพื่อให้ได้ผงปูนซีเมนต์ตามมาตรฐาน และนำไปเก็บในยุ้งเก็บปูนซีเมนต์ (Cement Silos) เพื่อบรรจุถุงและจัดจำหน่ายต่อไป

จากการทำงานทั้ง 3 ขั้นตอนของกระบวนการผลิตซีเมนต์ดังกล่าว บริษัทในฐานะผู้ให้บริการในการพัฒนาปรับปรุงเทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและศักยภาพการทำงานของเครื่องจักรในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ ได้ปรับปรุงเทคโนโลยี ที่ได้รับการคิดค้นและพัฒนาขึ้นจากบริษัท โดยการปรับปรุงให้เหมาะสมกับเครื่องจักรของลูกค้าแต่ละรายเพื่อให้สอดคล้องกับกระบวนการผลิตดังกล่าว 

การประกอบธุรกิจที่ปรึกษาและให้บริการด้านการพัฒนาอุปกรณ์และเครื่องจักรให้มีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น บริษัทได้ดำเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปนี้
         ตกลง
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   ไม่ผ่านการทดสอบ
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ในการให้บริการปรับปรุงประสิทธิภาพวัสดุอุปกรณ์และเครื่องจักรในการผลิตดังกล่าวจะเริ่มดำเนินการจากการติดต่อลูกค้า โดยฝ่ายการตลาดจะดำเนินการติดต่อลูกค้าโดยตรงเพื่อสอบถามความต้องการและบริการที่ลูกค้าต้องการเพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพการทำงาน หลังจากนั้นบริษัทจะส่งแบบสอบถามเพื่อที่จะสามารถประเมินรายละเอียดเพิ่มเติมเกี่ยวกับลักษณะการทำงานและปัญหาที่เกิดขึ้นกับเครื่องจักรนั้น ๆ จากนั้นบริษัทจะขอข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับขั้นตอนการผลิต ได้แก่ Process Flow Sheet และ Mill General Drawing เพื่อใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นในการออกแบบ คำนวณ และประมาณการประสิทธิภาพที่จะเพิ่มขึ้นจากการปรับปรุงโดยใช้เทคโนโลยีที่ได้รับการคิดค้น พัฒนา จากบริษัทโดยฝ่ายวิศวกรรมซึ่งจะเป็นบุคลากรทั้งในและ           ต่างประเทศ โดยฝ่ายวิศวกรรมจะทำการออกแบบแล้วจัดส่งร่างแบบนั้น ๆ พร้อมทั้งประเมินราคาไปให้ลูกค้า หากได้รับความ เห็นชอบจากลูกค้า บริษัทจะทำสัญญาและวางเงินมัดจำ (Advance payment bond) เพื่อเป็นการประกันการทำงานให้กับลูกค้า         โดยวงเงินประกันประมาณร้อยละ 10 ของมูลค่าสัญญา ในกรณีที่เป็นโครงการที่ลูกค้าต้องการรับบริการด้านวิศวกรรมรวมการผลิตอุปกรณ์จากบริษัทลูกค้าจะทำสัญญาพร้อมด้วยส่ง Letter of Credit (L/C) ผ่านธนาคารตัวแทนมายังบริษัท       หลังจากบริษัทและลูกค้าได้รับเอกสารครบถ้วน บริษัทจะติดต่อขอข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อใช้ในการออกแบบอย่างละเอียดลำดับ        ต่อไปหลังจากการออกแบบแล้วเสร็จ การจัดสร้างอุปกรณ์ตามแบบนั้นจะขึ้นกับลูกค้าว่าต้องการจัดทำอุปกรณ์เองหรือจะให้ทางบริษัทจัดสร้างอุปกรณ์ให้ หากลูกค้าต้องการให้บริษัทเป็นผู้จัดทำบริษัทก็จะจ้างบริษัทผู้ผลิตอุปกรณ์ (Supplier) ผลิตซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นบริษัทในประเทศไทย ทั้งนี้บริษัทมีความสัมพันธ์อันดีระหว่างบริษัทและผู้ผลิตอุปกรณ์ต่าง ๆ มีมากรายแต่ที่บริษัท ติดต่อประจำมีอย่างน้อย 5 บริษัท และในการพิจารณาเลือกว่าจะให้บริษัทผู้ผลิตใดผลิตอุปกรณ์ บริษัทจะพิจารณาจากความชำนาญ ระยะเวลา และราคา เพื่อให้การผลิตอุปกรณ์มีคุณภาพดีและรวดเร็วตอบสนองความต้องการของลูกค้า นอกจากนี้บริษัทจะจัดส่งวิศวกรไปควบคุมคุณภาพการผลิตทุกขั้นตอนเพื่อให้ได้ตามมาตรฐานที่ออกแบบไว้ หลังจากการจัดทำแล้วเสร็จจะมีการตรวจสอบคุณภาพของอุปกรณ์ และดำเนินการจัดส่งไปยังลูกค้าต่อไป ทั้งนี้ในการติดตั้งอุปกรณ์ซึ่งจำเป็นต้องหยุด      เครื่องจักรในการผลิตจะใช้ระยะเวลาประกอบและติดตั้งประมาณ 8-10 วัน เท่านั้น โดยทีมวิศวกรที่บริษัทได้จัดส่งไปจะ      ดำเนินการควบคุมการติดตั้งและดำเนินการทดลองเครื่องจักรให้ได้ผลผลิตที่มีประสิทธิภาพตามที่ตกลงกันไว้ หากมีปัญหาบริษัทจะรับผิดชอบโดยการปรับปรุงและทดสอบใหม่    จนกระทั่งเครื่องจักรดำเนินการผลิตและสามารถเพิ่มประสิทธิภาพ รวมทั้งประหยัดพลังงานได้ตามข้อตกลง นอกจากนั้นบริษัทจะมีการวางเงินค้ำประกัน (Performance payment bond) เพื่อเป็นการ     รับประกันคุณภาพของสัญญาภายในระยะเวลา 1 – 2 ปี หลังจากการให้บริการเมื่อคุณภาพผลงานเป็นไปตามมาตรฐาน บริษัทจะได้รับส่วนของเงินค้ำประกันคืนภายหลังระยะเวลาที่กำหนด
สุรปสัญญาระหว่างบริษัทกับบริษัทพันธมิตรการค้าและบริษัทร่วมทุน
เอฟ.แอล.สมิทธ
เพื่อเป็นการขยายตลาดให้ครอบคลุมบริษัทในกลุ่มอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าหลักในปัจจุบันของบริษัท บริษัทได้ลงนามความร่วมมือทางการค้า การตลาด และเทคโนโลยี กับ เอฟ.แอล. สมิทธ ในสัญญา Co-Operation and License Agreement สรุปรายละเอียดดังนี้ 
· ความร่วมมือระหว่าง  
:  
บริษัท เอฟ.แอล.สมิทธ (F.L.Smidth & Co. A/S) และบริษัท       


แอล.วี. เทคโนโลยี จำกัด (มหาชน) 
· สาระของสัญญา  
:
จากการพัฒนาเทคโนโลยีของบริษัทเพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพการทำงาน


ของ Vertical Roller Mills ให้มีประสิทธิภาพและประหยัดพลังงานมากขึ้น โดยบริษัทได้จดลิขสิทธิ์การพัฒนาเทคโนโลยีที่ได้รับการคิดค้นจากบริษัทในนามของ เอฟ.แอล.สมิทธ เพื่อให้บริษัทสามารถนำเทคโนโลยี       ดังกล่าวไปปรับปรุงพัฒนาเครื่องจักรของ เอฟ.แอล.สมิทธ ซึ่งครอบคลุมเฉพาะกลุ่มลูกค้าอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ ทั้งนี้บริษัทได้รับความร่วมมือ  ด้านการตลาดกับ เอฟ.แอล.สมิทธ โดยบริษัทสามารถขยายบริการไปยังลูกค้าของ เอฟ.แอล.สมิทธ เพื่อเป็นการขยายฐานการตลาดเพิ่มขึ้น
· อายุสัญญา  
:  
ระยะเวลา 10 ปี นับตั้งแต่วันที่ 17 กันยายน 2542 ถึง 16 กันยายน 2552
และภายหลังระยะเวลาดังกล่าว บริษัทและ เอฟ.แอล.สมิทธ และบริษัทอื่น ๆ ที่ประกอบธุรกิจให้บริการด้านวิศวกรรมที่ให้บริการด้านการออกแบบ และปรับปรุงประสิทธิภาพเครื่องจักรและอุปกรณ์ สามารถนำเทคโนโลยี    ดังกล่าวมาปรับใช้โดยอิสระ
· ทั้งนี้ในสัญญาดังกล่าวได้กำหนดเขตการค้า ดังนี้
1) เขตการค้าของบริษัท ประกอบด้วยบรูไน กัมพูชา อินโดนีเซีย ลาว         มาเลเซีย พม่า นิวซีแลนด์ ฟิลิปปินส์   สิงคโปร์ ไทย เวียดนาม ญี่ปุ่น เกาหลีใต้ จีน ไต้หวัน และออสเตรเลีย
2) เขตการค้าของ   เอฟ.แอล.สมิทธ  จะครอบคลุมเขตการค้าในทุกประเทศ
ยกเว้นเขตการค้าของบริษัท (ตามข้อ 1) และประเทศอินเดีย    อย่างไรก็ดี บริษัทสามารถร่วมมือทางการค้ากับเอฟ.แอล.สมิทธในเขตการค้าของ       เอฟ.แอล.สมิทธ ได้ ซึ่งจะขึ้นอยู่กับการตกลงระหว่างบริษัท และ เอฟ.แอล.สมิทธ
ผลตอบแทนที่ได้รับจากพันธมิตรทางการค้ากับ เอฟ.แอล.สมิทธ จะอยู่ในรูปการแบ่งผลกำไร (Profit sharing) ซึ่งจะแปรผันตามลักษณะการทำงานว่าบริษัทเป็นผู้รับผิดชอบการทำโครงการโดยตรง (Contractor) หรือเป็นผู้ที่ได้รับมอบหมายให้ รับผิดชอบงานตามส่วนงาน (Sub-Contractor) นอกจากนั้นบริษัทยังได้รับผลตอบแทนในรูปค่าบริการออกแบบวิศวกรรม (Engineering Fee)  จากการออกแบบวิศวกรรมให้แก่ลูกค้าของ   เอฟ.แอล.สมิทธ    
แอล เอ็น วี และ แอล วี ยุโรป
ในส่วนของการร่วมทุนกับ แอล เอ็น วี ณ ประเทศอินเดียในปี 2544 และ แอล วี ยุโรป ณ ประเทศฝรั่งเศสในปี 2546 บริษัทได้ลงนามบันทึกความเข้าใจกับบริษัทร่วมทุนดังกล่าว โดยมีข้อตกลงกับ แอล เอ็น วี ในรูปแบบ License agreement และข้อตกลงกับ แอล วี ยุโรป ในรูปแบบ Partnership agreementโดยมีอายุสัญญา 10 ปี นับจากวันที่ลงนาม ทั้งนี้บริษัทร่วมทุนจะดำเนินการด้านการตลาดในการติดต่อและเจรจากับลูกค้าสำหรับประเทศในเขตเอเชียใต้ ได้แก่ อินเดีย เนปาล ภูฐาน บังคลาเทศ เป็นต้น และยุโรป อาทิ ฝรั่งเศส อังกฤษ เยอรมัน เป็นต้นตามลำดับ ทั้งนี้บริษัทร่วมทุนจะมีลักษณะการให้บริการเช่นเดียวกับบริษัท แต่อย่างไรก็ดีในการจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการการออกแบบเพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพดังกล่าวจะกระทำโดย 2 ช่องทาง  ดังนี้
(1) บริษัทร่วมทุนดำเนินการให้บริการและผลิตอุปกรณ์เอง 
บริษัทร่วมทุนสามารถดำเนินการออกแบบและผลิตอุปกรณ์ภายใต้เทคโนโลยีของบริษัท โดยต้องดำเนินการออกแบบและผลิตให้ได้ตามมาตรฐานที่บริษัทกำหนด
(2) บริษัทร่วมทุนดำเนินการให้บริการและผลิตผ่านบริษัท
บริษัทร่วมทุนอาจดำเนินการออกแบบหรือผลิตผ่านทางบริษัท โดยให้บริษัทเป็นผู้ออกแบบและผลิตอุปกรณ์ หรือเครื่องจักรดังกล่าวเพื่อจัดส่งให้แก่ลูกค้าในภูมิภาคดังกล่าว
ผลตอบแทนที่ได้รับจากการร่วมทุนกับ แอล เอ็น วี และ แอล วี ยุโรป  จะเป็นค่าลิขสิทธิ์ (License and rights) และค่าออกแบบทางวิศวกรรม (Engineering Fee)  ตามชิ้นงานการปรับปรุงให้แก่ลูกค้า และผลตอบแทนจากการลงทุนในรูปของเงินปันผล ในส่วนของนโยบายการจ่ายเงินปันผลของ  แอล เอ็น วี  และ   แอล วี ยุโรป   มีนโยบายจ่ายเงินปันผลไม่ต่ำกว่า     ร้อยละ 40 ของกำไรสุทธิ ทั้งนี้ ขั้นตอนการจัดหาผลิตภัณฑ์ดังกล่าวจะมีการดำเนินการเช่นเดียวกับบริษัท คือ เริ่มจากติดต่อ   ลูกค้าจนกระทั่งผลิตผลงาน ส่งมอบสินค้า ตรวจสอบ และทดสอบคุณภาพสินค้าตามลำดับ เพื่อให้ได้คุณภาพตาม     มาตรฐานที่กำหนด การร่วมทุนกับบริษัทร่วมทุนดังกล่าวจึงเป็นการขยายฐานลูกค้า  และตลาดให้ครอบคลุม  ภูมิภาคเอเชียใต้และภูมิภาคยุโรปเพิ่มมากขึ้น
Ube

บริษัทได้เป็นพันธมิตรทางการค้ากับ Ube  เพื่อความร่วมมือทางการค้า การตลาด และเทคโนโลยี ในสัญญา License Agreement ณ วันที่ 5 กันยายน 2543 และมีการร่วมมือด้านพันธมิตรตาม Memorandum of Understanding (MOU) เมื่อวันที่ 10 กรกฎาคม 2546 รายละเอียดดังนี้
· ความร่วมมือระหว่าง
:
บริษัท Ube
Techno Eng Company และ บริษัท แอล.วี. เทคโนโลยี      



จำกัด (มหาชน)
· สาระของสัญญา
:
บริษัทให้สิทธิกับ  Ube  ในการนำเทคโนโลยีที่ได้รับการพัฒนา โดยบริษัท
ไปปรับปรุงเพิ่มประสิทธิภาพการทำงานเครื่องจักรของลูกค้า โดยบริษัทจะให้ความร่วมมือด้านการพัฒนาและออกแบบวิศวกรรม ซึ่งจะครอบคลุมเฉพาะหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill) ของ Ube เท่านั้น
· อายุสัญญา
:
ระยะเวลา 3 ปี นับตั้งแต่วันที่ 10  กรกฏาคม  2546  ทั้งนี้บริษัทได้กำหนด
เขตการค้าครอบคลุมประเทศญี่ปุ่น และประเทศอื่น ๆ ที่มีหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill) ของ Ube  และบริษัทจะได้รับผลตอบแทนเป็นค่าออกแบบวิศวกรรม (Engineering Fee) และ Royalty Fee


Bradley


นอกจากนั้นบริษัทยังได้เป็นพันธมิตรทางการค้ากับบริษัท Bradley ซึ่งเป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงในประเทศสหรัฐอเมริกาในด้านการให้บริการแก่อุตสาหกรรมการผลิตที่ใช้เครื่องจักรในการคัดแยกขนาดอื่น ๆ ที่ไม่ใช่อุตสาหกรรมซีเมนต์และอุตสาหกรรมอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง โดยบริษัทและ Bradley ได้ตกลงด้านพันธมิตรทางการค้าเมื่อวันที่  8 กุมภาพันธ์ 2544 ในสัญญา License Agreement  รายละเอียดของสัญญาดังนี้
· ความร่วมมือระหว่าง
:
บริษัท  Bradley   Pulverizer   Company  และบริษัท  แอล.วี. เทคโนโลยี 


จำกัด (มหาชน)
· สาระของสัญญา
:
บริษัทและ Bradley จะร่วมมือกันในด้านการตลาด โดยบริษัทจะให้การสนับสนุนและความร่วมมือในการการคิดค้น  ออกแบบตลอดจนพัฒนาเทคโนโลยีเพื่อปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพการทำงานของเครื่องจักร        โดยครอบคลุมหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill)  และหม้อบดคัดแยกขนาดเล็ก    (Ball Mill) ที่อยู่ในอุตสาหกรรมเหมืองแร่ อุตสาหกรรม  พลังงาน และอุตสาหกรรมถลุงเหล็ก เท่านั้น
· อายุสัญญา
:
ระยะเวลา 10  ปี   นับจากวันที่  8  กุมภาพันธ์  2544   ครอบคลุมทุก         
ภูมิภาค ยกเว้น ภูมิภาคที่เป็นอาณาเขตของบริษัท (รายละเอียดเพิ่มเติมในส่วนที่ 2 หน้าที่ 14 ) ทั้งนี้บริษัทจะได้รับผลตอบแทนในรูปค่าบริการออกแบบวิศวกรรม  (Engineering Fee)  Royalty Fee หรือค่าบริการรวมอุปกรณ์  ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับลักษณะการให้บริการ 
อย่างไรก็ดี ในกรณีที่บริษัทหรือพันธมิตรจะเสนอบริการในอาณาเขตที่นอกเหนือจากการตกลงในสัญญา บริษัทหรือพันธมิตรดังกล่าวจะต้องขออนุญาตจากคู่สัญญาอีกฝ่าย และหากได้รับอนุญาตก็จะสามารถให้บริการด้านวิศวกรรมนอกอาณาเขตได้
สรุปลักษณะสัญญาระหว่างบริษัท บริษัทร่วมทุนและพันธมิตรทางการค้า
	
	
	
	
	ผลตอบแทนที่ได้รับ

	คู่สัญญา
	ลักษณะสัญญา
	อาณาเขต
	อายุสัญญา
	ค่าออกแบบ
	
	
	แบ่งผลกำไร (Profit Sharing)
	

	
	
	
	
	ด้านวิศวกรรม
(Engineering Fee)
	Royalty Fee
	ค่าลิขสิทธิ์
	บริษัทรับผิดชอบ
ทั้งโครงการ (Contractor)
	บริษัทรับผิดชอบบางส่วน
ของโครงการ (Sub-Contractor)
	เงินปันผล

	1. เอฟ.แอล สมิทธ
	License Agreement

 ความร่วมมือทางการค้าโดย เอฟ.แอล สมิทธ สามารถ
 นำเทคโนโลยีของบริษัทไปใช้กับหม้อบดวัตถุดิบ   (Vertical Mill) ในอุตสาหกรรมซีเมนต์เท่านั้น
	ทุกภูมิภาคยกเว้น ในอาณาเขตของ
บริษัทและประเทศอินเดีย
	10 ปี
(วันสิ้นสุดอายุสัญญา 16 ก.ย.   2552)
	(
	สำหรับเครื่องจักรที่ได้รับการปรับปรุงจำนวน 15 เครื่องแรก
เท่านั้น
	-
	บริษัท 
:  เอฟ.แอล.สมิทธ
50%
:
50%
ของผลกำไรของโครงการ
	บริษัท 
:  เอฟ.แอล.สมิทธ
40%
:
60%
ของผลกำไรของโครงการ
	-

	2. แอล เอ็น วี
	License Agreement

ความร่วมมือทางการค้าในการนำเทคโนโลยีของบริษัทไปให้          บริการแก่ลูกค้าในอุตสาหกรรม    ซีเมนต์ อุตสาหกรรมเหมืองแร่ อุตสาหกรรมพลังงาน และ          อุตสาหกรรมอื่น ๆ ที่ต้องใช้ขบวนการการคัดแยกขนาดในการผลิต
	ภูมิภาคเอเชียใต้
	10 ปี
(วันสิ้นสุดอายุสัญญา 1 ก.พ. 2554)
	(
	-
	(
	-
	-
	นโยบาย
เงินปันผล
ร้อยละ 40 
ของกำไรสุทธิ

	3. แอล วี ยุโรป
	Partnership  Agreement        ความร่วมมือทางการค้า ในการนำเทคโนโลยีของบริษัทไปให้บริการลูกค้า ในอุตสาหกรรมซีเมนต์   อุตสาหกรรมเหมืองแร่ และ   อุตสาหกรรมอื่นๆ ที่ต้องใช้ขบวนการคัดแยกขนาดในการผลิต
	ภูมิภาคยุโรป 
	10 ปี
(วันสิ้นสุดอายุสัญญา 22 เม.ย. 2556)
	(
	-
	(
	-
	-
	นโยบาย
เงินปันผล
ร้อยละ 40 
ของกำไรสุทธิ

	
	
	
	
	ผลตอบแทนที่ได้รับ

	คู่สัญญา
	ลักษณะสัญญา
	อาณาเขต
	อายุสัญญา
	ค่าออกแบบ
	
	
	แบ่งผลกำไร (Profit Sharing)
	


	
	
	
	
	ด้านวิศวกรรม
(Engineering Fee)
	Royalty Fee
	ค่าลิขสิทธิ์
	บริษัทรับผิดชอบ
ทั้งโครงการ (Contractor)
	บริษัทรับผิดชอบบางส่วน
ของโครงการ (Sub-Contractor)
	เงินปันผล

	4.Bradley
	License Agreement

 ความร่วมมือทางการค้าในการ
นำเทคโนโลยีของบริษัทไปให้บริการลูกค้า โดยใช้กับหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill)     หม้อบดละเอียด (Ball Mill) ใน
อุตสาหกรรมเหมืองแร่ 
อุตสาหกรรมพลังงาน และ
อุตสาหกรรมถลุงเหล็กเท่านั้น
	ทุกภูมิภาคยกเว้น อาณาเขตของ
บริษัทและประเทศอินเดีย
	10 ปี
(วันสิ้นสุดอายุสัญญา 7 ก.พ. 2554)
	(
	สำหรับเครื่องจักรที่ได้ปรับปรุง
จำนวน 15 เครื่องแรกเท่านั้น
	-
	-
	บริษัท 
:  Bradley

50%
:
50%
โดยประมาณและอัตราส่วนการแบ่งผลกำไรดังกล่าวขึ้นอยู่กับ
การตกลงกันระหว่างบริษัทและ
Bradley ตามแต่ละโครงการ
	-

	5. Ube
	License Agreement

ความร่วมมือทางการค้าโดยนำเทคโนโลยีของบริษัทมาปรับใช้กับหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill) ของ Ube
	ประเทศญี่ปุ่น และประเทศอื่น ๆ ที่ใช้ หม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill) ของ Ube
	3 ปี
(วันสิ้นสุดอายุสัญญา 9 ก.ค. 2549)
	(
	(
	-
	-
	-
	-


หมายเหตุ 
: Royalty Fee   เป็นการจ่ายตามมูลค่าจำนวนเงิน (Lum Sump) ของจำนวนและขนาดของเครื่องจักรที่ได้ตกลงกันระหว่างคู่สัญญา

: ค่าลิขสิทธิ์
เป็นการจ่ายเป็นร้อยละของมูลค่าสัญญาการให้บริการที่ตกลงกันในระหว่างคู่สัญญา
3.2
การตลาดและภาวะการแข่งขัน
การตลาด
นโยบายทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาด
· กลยุทธ์ด้านความแตกต่างของสินค้า
บริษัทเน้นกลยุทธ์ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวของผลิตภัณฑ์ และบริการที่ได้รับการคิดค้นและพัฒนาเทคโนโลยีโดยบริษัท ดังนั้นจึงเป็นผลิตภัณฑ์ที่คู่แข่งรายอื่นจะลอกเลียนแบบไม่ได้ เนื่องจากเป็นลิขสิทธิ์ทางปัญญาของบริษัท ดังนั้นจากเทคโนโลยีที่สามารถเพิ่มประสิทธิภาพการทำงาน และลดต้นทุนการผลิต จึงทำให้ผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัท            เป็นที่ยอมรับในด้านคุณภาพจากลูกค้าทั้งในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ชั้นนำ( อาทิ Queensland Cement Company, Jidong Cement Company และ Cemex Demopolis Company เป็นต้น และยังได้รับการยอมรับในอุตสาหกรรมอื่น ๆ ที่ต้องอาศัยกระบวนการคัดแยกขนาดในการผลิต ได้แก่ อุตสาหกรรมเหมืองแร่ อุตสาหกรรมพลังงาน เป็นต้น
· กลยุทธ์ด้านราคาและการบริการ
กลยุทธ์ที่สำคัญของบริษัทอีกประการหนึ่ง คือ ราคาที่สมเหตุสมผลในการลงทุนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของเครื่องจักรโดยการนำเทคโนโลยีที่ได้รับการพัฒนาจากบริษัทมาปรับใช้กับเครื่องจักรของลูกค้า เปรียบเทียบกับการลงทุนซื้อเครื่องจักรตัวใหม่เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทำงาน การลงทุนด้วยเทคโนโลยีของบริษัทเป็นต้นทุนที่เพิ่มขึ้นจำนวนเล็กน้อยเท่านั้น หากเปรียบเทียบกับบริการออกแบบ พัฒนา และผลิตอุปกรณ์เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพแบบเดียวกันของคู่แข่งต่างชาติ ราคา  ค่าบริการของบริษัทจะต่ำกว่าบริษัทต่างชาติอื่น ๆ ประมาณร้อยละ 25-30 ทั้งนี้เนื่องจากบริษัทมีต้นทุนการผลิตและต้นทุนด้านบุคลากรที่ต่ำกว่ามาก ดังนั้นจึงทำให้ราคาและบริการของบริษัทมีราคาสมเหตุผลสำหรับลูกค้ามากกว่าคู่แข่งขันต่างชาติอื่น ๆ   ทำให้ลูกค้าที่นำผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัทไปปรับใช้จะมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ของการลงทุนดังกล่าวประมาณเพียง 1 – 2 ปี นอกจากกลยุทธ์ด้านราคาบริษัทยังให้บริการที่รวดเร็วและตรงเวลา จึงทำให้ลูกค้าสามารถกำหนดเวลาและปรับปรุงคุณภาพเครื่องจักรได้ตามที่ต้องการ  ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อการทำงานและการผลิตของลูกค้าน้อยมาก
· กลยุทธ์เชิงรุกกับลูกค้า
เนื่องจากผลิตภัณฑ์และบริการมีลักษณะเฉพาะตัวในธุรกิจอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ และอุตสาหกรรมอื่น ๆ ที่อาศัยกระบวนการคัดแยกขนาดในการผลิต บริษัทจึงนำผลิตภัณฑ์และบริการดังกล่าวไปนำเสนอแก่ลูกค้าแต่ละราย เพื่อให้ลูกค้า      เปรียบเทียบและประเมินประสิทธิภาพการประหยัดพลังงานที่จะเพิ่มขึ้น การใช้กลยุทธ์เชิงรุกดังกล่าวแก่ลูกค้าจึงเป็นการ   สื่อสารทางการตลาดกับลูกค้าแต่ละราย ทำให้ลูกค้าสามารถเข้าใจถึงบริการและผลิตภัณฑ์ของบริษัทได้ ดังนั้นจึงสามารถสร้างความเข้าใจและสัมพันธ์อันดีระหว่างลูกค้าและบริษัท และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง และให้ลูกค้าได้ประโยชน์สูงสุดจากการลงทุนส่วนเพิ่มนั้น ๆ
การจำหน่ายและช่องทางจัดจำหน่าย
บริษัทได้จำแนกการจำหน่ายสินค้าเป็น 3 ช่องทาง ดังนี้
1) การจำหน่ายโดยตรง
กลยุทธ์การตลาดของบริษัท คือ การตลาดเชิงรุก บริษัทจะดำเนินการตลาดโดยตรง (Direct Sales) แก่ลูกค้าแต่ละรายโดยผ่านทางทีมงานการตลาดของบริษัท ซึ่งนอกจากจะเป็นการพบลูกค้าโดยตรงบริษัทสามารถสร้างสัมพันธภาพที่ดี ทำให้    ลูกค้ามีความเข้าใจในตัวสินค้าและประสิทธิภาพที่เพิ่มขึ้น จากการนำเทคโนโลยีของบริษัทมาปรับปรุงใช้กับเครื่องคัดแยกขนาดของลูกค้า
2) การจำหน่ายโดยผ่านบริษัทร่วมทุน
เนื่องจากบริษัทมีนโยบายเชิงรุกในการอำนวยความสะดวกและเข้าถึงลูกค้ามากที่สุด จึงมีการดำเนินการผ่านบริษัทร่วมทุน  แอล เอ็น วี และ แอล วี ยุโรป ให้เข้าถึงลูกค้าซึ่งอยู่ในเขตทวีปเอเชียใต้และยุโรปทั้งหมด  การดำเนินการผ่านบริษัท    ร่วมทุนดังกล่าวสามารถลดอุปสรรคด้าน ภาษา วัฒนธรรม ระบบสังคม เศรษฐกิจ และระเบียบข้อบังคับต่าง ๆ ได้ โดยบริษัท  ร่วมทุนจะใช้นโยบายเช่นเดียวกับบริษัทคือการเข้าถึงลูกค้าแต่ละรายเพื่อสร้างความเข้าใจกับลูกค้าได้มากขึ้น ทั้งนี้บริษัทจะมีการตรวจสอบคุณภาพและผลงานของบริษัทร่วมทุนให้ได้มาตรฐานตามที่กำหนด และบริษัทจะรับรองคุณภาพและมาตรฐานของบริการและผลิตภัณฑ์ที่บริษัทร่วมทุนได้จัดทำขึ้นเพื่อสร้างความเชื่อมั่นกับลูกค้า ทั้งนี้บริษัทมีนโยบายกับบริษัทร่วมทุนใน  แต่ละภูมิภาคเพื่อให้บริษัทสามารถขยายบริการให้เข้าถึงลูกค้าที่กระจายอยู่ทั่วโลก
3) การร่วมมือกับพันธมิตร
เนื่องจากบริษัทเป็นพันธมิตรทางการค้ากับ  เอฟ.แอล.สมิทธ   ซึ่งเป็นบริษัทผู้ผลิตเครื่องจักร อุปกรณ์ และเทคโนโลยีสำหรับอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ครบวงจร และมีเครือข่ายตั้งอยู่ที่ประเทศบราซิล แคนาดา จีน ฝรั่งเศส เยอรมัน อินเดีย อินโดนีเซีย แม๊กซิโก ปากีสถาน แอฟริกาใต้ สเปน ไทย อังกฤษ และเวียดนาม ตามลำดับ( ความร่วมมือของบริษัท และ  เอฟ.แอล.สมิทธ สำหรับหม้อบดวัตถุดิบ  (Vertical Mill)  ของ  เอฟ.แอล. สมิทธ  ในอุตสาหกรรมปูนซิเมนต์  โดยบริษัทสามารถเลือกที่จะเป็น     ผู้รับเหมา (Sub-Contractor) หรือเลือกที่จะดำเนินการเองโดยจะขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของขนาดของงาน หากขนาดงานครอบคลุมการปรับปรุงทั้งโรงงาน   เอฟ.แอล.สมิทธ   จะให้บริษัทเป็นผู้รับเหมา (Sub-Contractor)      แต่หากเป็นการปรับปรุงเฉพาะส่วนบริษัทจะรับดำเนินการเอง  ดังนั้นจากความร่วมมือกันด้านการตลาดและเทคโนโลยีดังกล่าว   ทำให้บริษัทสามารถให้บริการในการปรับปรุงด้านวิศวกรรมได้ครอบคลุมอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ในทวีปต่าง ๆ ทั้วโลก
นอกจากนั้น บริษัทยังมีความร่วมมือในด้านการตลาดและเทคโนโลยี กับ  Ube  สำหรับหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill) ของ Ube  และร่วมมือกับ  Bradley   สำหรับหม้อบดวัตถุดิบ (Vertical Mill) และหม้อบดละเอียด (Ball Mill) ในอุตสาหกรรมเหมืองแร่ อุตสาหกรรมพลังงาน และอุตสาหกรรมถลุงเหล็ก
จากการร่วมมือด้านการตลาดและเทคโนโลยีกับพันธมิตรทางการค้าดังกล่าว ทำให้บริษัทมีศักยภาพในการเข้าถึงและให้บริการลูกค้าในภูมิภาคต่าง ๆ ได้มากขึ้น

(รายละเอียดของบริษัทร่วมทุนและพันธมิตรทางการค้าเพิ่มเติมที่ส่วนที่ 2 หน้าที่ 13 ถึง 17)
4) การขยายตลาดผ่านตัวแทนทางการค้า
เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่ของบริษัทเป็นลูกค้าต่างประเทศ ดังนั้นบริษัทจึงแต่งตั้งบริษัทท้องถิ่นเป็นตัวแทนทางการค้าเพื่อช่วยหาลูกค้าและประสานงานติดต่อกับลูกค้าเพื่ออำนวยความสะดวกในการให้บริการแก่ลูกค้ามากขึ้น ซึ่งบริษัทได้แต่งตั้ง ตัวแทนทางการค้าในประเทศต่าง ๆ อาทิ มาเลเซีย เกาหลี อิหร่าน ฟิลิปปินส์ ปากีสถาน เป็นต้น    ทั้งนี้บริษัทจะจ่ายค่าใช้จ่ายทางการตลาดให้แก่ตัวแทนทางการค้าในอัตราร้อยละของมูลค่าโครงการ  โดยมีการจ่ายชำระเงินตามงวดชำระเงินที่ตกลงกับลูกค้า
ลักษณะลูกค้า

ลูกค้าของบริษัท คือ ผู้ที่ต้องใช้การคัดแยกขนาดที่มีประสิทธิภาพ โดยนำเทคโนโลยีและอุปกรณ์ของบริษัทมาปรับใช้กับเครื่องจักรเดิมของลูกค้าที่มีอยู่แล้ว เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทำงานของเครื่องจักรเดิมให้มีประสิทธิภาพการทำงานดีขึ้นและประหยัดหลังงานมากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งลูกค้าในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ และนอกจากลูกค้าที่อยู่ในกลุ่มผู้ผลิตในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์แล้ว บริษัทยังให้บริการลูกค้าในอุตสาหกรรมที่มีการคัดแยกขนาดอื่น ๆ ที่ใช้ Vertical Mill และ Ball Mill ในกระบวนการผลิตที่ต้องการปรับปรุงประสิทธิภาพเครื่องจักรเดิมให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น

ลูกค้าจำแนกตามอุตสาหกรรมจากปี 2543 ถึง ปี 2546
	ลูกค้า
	ปี 2543
	ปี 2544
	ปี 2545
	ม.ค. –ก.ย. 2546
	ปี 2546

	
	ล้านบาท
	%
	ล้านบาท
	%
	ล้านบาท
	%
	ล้านบาท
	%
	ล้านบาท
	%

	อุตสาหกรรมซีเมนต์
	19.56
	55.07%
	87.35
	96.04%
	146.99
	99.80%
	156.32
	100.00%
	250.47
	100.00%

	อุตสาหกรรมอื่น ๆ *
	15.96
	44.93%
	3.60
	3.96%
	0.28
	0.20%
	-
	0.00%
	-
	0.00%

	รวม
	35.52
	100.00%
	90.95
	100.00%
	147.27
	100.00%
	156.32
	100.00%
	250.47
	100.00%


หมายเหตุ  *  อุตสาหกรรมอื่น ๆ ได้แก่อุตสาหกรรมเหมืองแร่ และพลังงานเป็นต้น
ข้อมูลประมาณการของบริษัทผลิตซีเมนต์ในแต่ละทวีป ดังต่อไปนี้
	ทวีป
	ประเทศที่มีการผลิตปูนซีเมนต์
	บริษัทที่ผลิตปูนซีเมนต์

	1. ทวีปแอฟริกา
	34
	107

	2. ทวีปเอเชีย
	19
	132

	3. ทวีปออสเตรเลีย และนิวซีแลนด์
	2
	6

	4. ทวีปยุโรป
	38
	113

	5. ทวีปตะวันออกกลาง
	14
	68

	6. ทวีปอเมริกาเหนือ
	16
	75

	7. ทวีปอเมริกาใต้
	14
	22

	รวม
	137
	523


  ข้อมูลประมาณการที่ได้จาก www.global-cement.dk./files วันที่ 1 พฤศจิกายน 2545

จากบริษัทผู้ผลิตปูนซีเมนต์อย่างน้อย 500 บริษัททั่วโลก ประกอบด้วยโรงงานผลิตปูนซีเมนต์ประมาณพันแห่งทั่วโลก ซึ่งแต่ละโรงงานผลิตปูนซีเมนต์ก็จะประกอบด้วย หม้อบด Vertical Mill และ Ball Mill ดังนั้นจำนวนหม้อบดที่รอการปรับปรุง ประสิทธิภาพการทำงานมากกว่า 5,000   หม้อบด( ทั่วโลก  
จากการดำเนินการมากว่า 6 ปี บริษัทได้ปรับปรุงประสิทธิภาพของหม้อบดแล้วกว่า 200 หม้อบดทั่วโลก จำนวนเครื่องจักรที่ได้ปรับปรุงโดยบริษัทมี ดังนี้
ข้อมูลของบริษัทจากปี 2541 ถึง ปี 2546
	ปี
	Vertical mills
	Ball mills
	Cyclones
	Kiln

	2541
	1
	-
	-
	-

	2542
	27
	1
	-
	-

	2543
	31
	1
	-
	-

	2544
	32
	10
	1
	-

	2545
	60
	11
	19
	1

	2546
	69
	32
	35
	3

	รวม
	220
	55
	55
	4


จากการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพและประสิทธิภาพการทำงานของ Vertical Mill และ Ball Mill ทำให้ลูกค้าสามารถเพิ่ม    ผลผลิตขึ้นประมาณร้อยละ 15-30 และยังช่วยประหยัดพลังงานอีกด้วย เนื่องจากการปรับปรุงประสิทธิภาพดังกล่าวเป็นการลงทุนที่น้อยหากเปรียบเทียบกับการลงทุนซื้อเครื่องจักรใหม่ จึงทำให้เทคโนโลยีของบริษัทเป็นที่ยอมรับของบริษัทผู้ผลิตปูนซีเมนต์  ทั่วโลก  ในส่วนของบริษัทจึงได้แบ่งกลุ่มลูกค้าเป็น 2 ประเภท ดังนี้
(1) ลูกค้าในประเทศ จากปี 2543 ถึงปี 2545 ได้แก่ บริษัท ปูนซีเมนต์ไทย (แก่งคอย) จำกัด บริษัท  ปูนซีเมนต์ไทย      (ท่าหลวง) จำกัด บริษัท ปูนซีเมนต์ไทย (ทุ่งสง) จำกัด บริษัท ปูนซีเมนต์ไทย (ลำปาง) จำกัด เป็นต้น
(2) ลูกค้าต่างประเทศ จากปี 2543 ถึงปี 2545 และ 9 เดือนแรกของปี 2546 และปี 2546  บริษัทได้แบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ตามทวีป ดังนี้  1) ทวีปแอฟริกา  2) ทวีปเอเชีย  3) ทวีปออสเตรเลีย  และนิวซีแลนด์  4) ทวีปยุโรป  5) ทวีปตะวันออกกลาง   6) ทวีปอเมริกาเหนือ 7) ทวีปอเมริกาใต้  ทั้งนี้ลูกค้าส่วนใหญ่ของบริษัทจะมาจากภูมิภาคเอเชีย อาทิ Auhui Conch Cement  ประเทศจีน บริษัท FR-Cement ประเทศฟิลิปปินส์ บริษัท Ambuja ประเทศอินเดีย บริษัท Green Island ฮ่องกง และบริษัท Ryukyu ประเทศญี่ปุ่น เป็นต้น
จำแนกรายได้จากลูกค้าตามสัดส่วน ดังนี้
	ลูกค้า
	ปี 2543
	ปี 2544
	ปี 2545
	ม.ค.-ก.ย. 2546
	ปี 2546

	
	ล้านบาท
	(%)
	ล้านบาท
	(%)
	ล้านบาท
	(%)
	ล้านบาท
	(%)
	ล้านบาท
	(%)

	1. ในประเทศ
	10.99
	30.94%
	0.57
	0.62%
	1.19
	0.81%
	-
	0.00%
	-
	0.00%

	2. ต่างประเทศ
	24.53
	69.06%
	90.38
	99.38%
	146.08
	99.19%
	156.32
	100.00%
	250.47
	100.00%

	รวม
	35.52
	100.00%
	90.95
	100.00%
	147.27
	100.00%
	156.32
	100.00%
	250.47
	100.00%



จากลักษณะของการให้บริการและผลิตภัณฑ์ที่ต้องอาศัยความรู้ และความเข้าใจด้านวิศวกรรมสำหรับเทคโนโลยีการคัดแยกขนาดต่าง ๆ การทำการตลาดของบริษัทจึงอาศัยวิธีการทำการตลาดโดยตรงระหว่างบริษัทและลูกค้าแต่ละรายเพื่อให้  ทีมงานของบริษัทสามารถสร้างความเข้าใจกับลูกค้าได้มากขึ้น และผลจากความเข้าใจความต้องการของลูกค้าและบริการที่  รวดเร็ว ตรงเวลา และมีคุณภาพ ทำให้บริษัทและลูกค้ามีความสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน จึงทำให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการของบริษัทอย่างต่อเนื่อง
ภาวะการแข่งขัน
· ภาวะอุตสาหกรรม
จากสภาพเศรษฐกิจที่เริ่มปรับตัวดีขึ้นจากวิกฤตเศรษฐกิจ การแข่งขันของบริษัทผู้ผลิตปูนซีเมนต์มากกว่า 500 บริษัทที่กระจายกันทุกภูมิภาคในโลกมีการแข่งขันที่มากขึ้นในการเพิ่มประสิทธิภาพการทำงานและลดต้นทุนการผลิต เพื่อให้สามารถแข่งขันอยู่ในอุตสาหกรรมได้ บริษัทผู้ผลิตปูนซีเมนต์ต่าง ๆ จึงให้ความสำคัญกับการปรับปรุงประสิทธิภาพเครื่องจักร เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทำงานมากกว่าการลงทุนซื้อเครื่องจักรใหม่ ทั้งนี้เนื่องจากการปรับปรุงประสิทธิภาพเครื่องจักรดังกล่าวเป็นการลงทุนที่ต่ำ และระยะเวลาคืนทุนรวดเร็วภายใน 1 ถึง 2 ปี และยังเพิ่มประสิทธิภาพการทำงานให้รองรับกับสภาวะอุตสาหกรรมที่ขยายตัวมากขึ้นได้ทันที จากความสัมพันธ์ระหว่างบริษัทผู้ผลิตปูนซีเมนต์และบริษัทผู้ให้บริการด้านวิศวกรรมดังกล่าว แนวโน้มของอุตสาหกรรมการให้บริการด้านวิศวกรรมจึงแปรผันตามแนวโน้มการเติบโตและการขยายตัวของอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์
· แนวโน้มสภาวะอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์
แนวโน้มการเติบโตและการแข่งขันในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ทั้งในประเทศ  และต่างประเทศมีการแข่งขันที่รุนแรง
มากขึ้น อัตราการเติบโตเฉลี่ยประมาณ ร้อยละ 4 จากปี 2545 ถึง 25491 โดยกำลังการผลิตจะเพิ่มขึ้นจาก 1.7 พันล้านเมตริกตัน เป็น 2.0 พันล้านเมตรตริกตัน ในปี 2549 นอกจากนั้นตามนโยบายส่งเสริมอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์จากภาครัฐบาล ซึ่ง       ส่งเสริมให้เกิดอุปสงค์ในการก่อสร้างสาธารณูปโภคต่าง ๆ ทำให้ความต้องการปูนซีเมนต์มีมากขึ้น อาทิ ตุรกี อินเดีย บราซิล  กลุ่มประเทศยุโรปตะวันออก จีน2 และไทย
นอกจากนี้ อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ยังมีแนวโน้มการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น จากการควบรวมกิจการและการขยายฐานการผลิตของบริษัทข้ามชาติต่าง ๆ โดยบริษัทชั้นนำ 10 บริษัท ในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ ได้แก่ บริษัท Cemex จากประเทศ    แม๊กซิโก  บริษัท Cimpor จากประเทศโปรตุเกส บริษัท Heidelberg Cement จากประเทศเยอรมันนี บริษัท Holcim จากประเทศ     สวิสเซอร์แลนด์ บริษัท Italcementi จากประเทศอิตาลี  บริษัท Lafarge จากประเทศฝรั่งเศส  บริษัท RMC จากประเทศอังกฤษบริษัท ปูนซีเมนต์ไทย จำกัด (มหาชน) (Siam Cement)( จากประเทศไทย บริษัท Taiheiyo จากประเทศญี่ปุ่น และบริษัท Volorantim จากประเทศบราซิล3  ซึ่งทั้ง 10  บริษัทชั้นนำเป็นผู้ผลิตปูนซีเมนต์ 2 ใน 3 ของตลาดโลก  จากแนวโน้มการควบรวมกิจการและการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น ผู้ผลิตจึงต้องเน้นกระบวนการผลิตที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยการลดต้นทุนการผลิตจากการใช้พลังงานอย่างคุ้มค่า และปรับปรุงศักยภาพการผลิตให้กับเครื่องมืออุปกรณ์ที่จำเป็น เพื่อให้บริษัทผู้ผลิตซีเมนต์มีศักยภาพในการแข่งขันมากขึ้น
· ข้อตกลงร่วมกันในด้านสิ่งแวดล้อม
การดำเนินธุรกิจของอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์มีแนวโน้มในการกำหนดแนวทางการดำเนินธุรกิจที่มีการคำนึงถึง       สิ่งแวดล้อมและสังคมมากขึ้น จากการประชุมกลุ่มผู้ผลิตปูนซีเมนต์ภายใต้องค์กร The World Business Council for Sustainable Development (WBCSD)4 กลุ่มผู้ผลิตให้ความสำคัญกับผลกระทบที่จะเกิดขึ้นต่อสิ่งแวดล้อมโดยเป็นโครงการที่ บริษัทผู้นำในการผลิตปูนซีเมนต์จะร่วมมือและดำเนินการพัฒนาการใช้พลังงาน การใช้วัตถุดิบอย่างมีประสิทธิภาพ  อีกทั้ง   ภายใต้สัญญา Kyoto Protocol กลุ่มประเทศอุตสาหกรรมได้ตกลงร่วมกันในการลดก๊าซเรือนกระจก (Greenhouse Gas – GHG)  ร้อยละะ 5.2 ของระดับก๊าซเรือนกระจกในปี 2533 โดยจะเริ่มบังคับใช้ในปี 2551 – 2555 5
· แนวโน้มของธุรกิจให้บริการด้านวิศวกรรม
จากแนวโน้มการดำเนินงานของอุตสาหกรรมที่คำนึงถึงผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมมากขึ้น บริษัทผู้ผลิตในอุตสาหกรรม
ปูนซีเมนต์จึงคำนึงถึงการดำเนินงานที่มีประสิทธิภาพ ลดการใช้พลังงาน และลดการปล่อยของเสียสู่ธรรมชาติ ดังนั้นการแข่งขันการพัฒนาเทคโนโลยีต่าง ๆ เพื่อนำมาปรับใช้กับเครื่องจักรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพจึงมีมากขึ้น ทั้งนี้แนวโน้มการพัฒนาดังกล่าวมีความสอดคล้องกับการคิดค้นและพัฒนาเทคโนโลยีของบริษัทที่มุ่งเน้นและส่งเสริมการเพิ่มประสิทธิภาพการทำงาน ลดการใช้พลังงาน และลดการปล่อยของเสียจากกระบวนการผลิตสู่ธรรมชาติ
ภาพรวมของธุรกิจการให้บริการและพัฒนาเทคโนโลยีด้านวิศวกรรม จึงมีแนวโน้มขยายตัวเพิ่มมากขึ้นตาม   อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ และอุตสาหกรรมคัดแยกขนาดต่าง ๆ ที่มีการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้น ทั้งด้านการให้บริการและ          การพัฒนาเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น
· ภาวะการแข่งขัน
ภาวะการแข่งขันในการให้บริการด้านวิศวกรรมและพัฒนาเทคโนโลยีมีแนวโน้มการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น แต่อย่างไรก็ดีเนื่องจากเป็นธุรกิจที่ต้องใช้ความเชี่ยวชาญ และความรู้เฉพาะทาง ณ ปัจจุบันในประเทศไทยบริษัทยังไม่มีคู่แข่งทั้งในทางตรง    ที่มีการให้บริการด้านวิศวกรรมเช่นเดียวกับบริษัท หรือคู่แข่งขันทางอ้อมที่มีการขายเครื่องจักรหรืออุปกรณ์เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ      การทำงานของเครื่องจักรในอุตสาหกรรมคัดแยกขนาด ในขณะที่ในตลาดต่างประเทศคู่แข่งขันของบริษัทจะเป็นคู่แข่งขันทางอ้อมซึ่งเป็นผู้ประกอบการที่ผลิตอุปกรณ์เครื่องจักรสำหรับอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ โดยสามารถจำแนกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้
(1) บริษัทที่ผลิตอุปกรณ์และเครื่องจักรครบวงจรสำหรับโรงงานในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ อาทิ บริษัท Krupp Polysivs ประเทศเยอรมัน และบริษัท KHD ประเทศเยอรมัน เป็นต้น
(2) บริษัทที่ให้บริการที่ผลิตเครื่องจักรเฉพาะส่วน 
:
ผู้ผลิตหม้อบด Vertical Mill ได้แก่ บริษัท Loesche และ บริษัท Pfeiffer ประเทศเยอรมัน
:
ผู้ผลิตอุปกรณ์ทำความเย็นเม็ดปูน (Clinker Coolers) ได้แก่ บริษัท IKN และบริษัท CPAG ประเทศเยอรมัน
:
ผู้ผลิตหม้อบด Ball Mill ได้แก่ บริษัท Onda ประเทศญี่ปุ่น บริษัท Kristian Pfeiffer และบริษัท Brookhausen ประเทศเยอรมัน เป็นต้น
ซึ่งบริษัทส่วนใหญ่เป็นบริษัทขนาดใหญ่ที่จะเน้นการผลิตเครื่องจักรใหม่สำหรับลูกค้ามากกว่าการปรับปรุงเครื่องจักรหรืออุปกรณ์เดิมให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ดังนั้นบริษัทดังกล่าวจึงไม่ใช่คู่แข่งขันโดยตรงของบริษัท นอกจากนั้นบริษัทและ  เอฟ.แอล.สมิทธ ซึ่งเป็นบริษัทผลิตเครื่องจักรและอุปกรณ์ครบวงจรสำหรับอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ได้ตกลงร่วมมือทางด้านการค้า ด้านการตลาด และด้านเทคโนโลยีที่ได้รับการพัฒนาโดยบริษัท จึงทำให้บริษัทสามารถขยายฐานลูกค้าไปยังกลุ่มลูกค้าของ แอฟ.แอล.สมิทธ   ที่กระจายอยู่ทั่วโลกได้ ซึ่งก่อให้เกิดการเสริมสร้างความร่วมมือซึ่งกันและกัน (Synergy) นอกจากการใช้กลยุทธ์การตลาดด้านเทคโนโลยีที่ได้รับการพัฒนาและคิดค้นจากบริษัทโดยเฉพาะ บริษัทยังเน้นการให้บริการที่รวดเร็วตรงตามกำหนดเวลา และกลยุทธ์ด้านราคาที่ไม่แพงเมื่อเปรียบเทียบกับการซื้อเครื่องจักรใหม่ จึงทำให้บริษัทคู่แข่งซึ่งเป็นบริษัทขนาดใหญ่และมีต้นทุนทางการเงินที่สูงกว่า  ไม่สามารถใช้กลยุทธ์ด้านราคาแข่งขันกับบริษัทได้ อีกทั้งเทคโนโลยีที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่คิดค้นและพัฒนาขึ้นโดยบริษัท คู่แข่งจึงไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ นอกจากนี้บริษัทยังเน้นการให้บริการที่รวดเร็ว และรับประกันคุณภาพของผลงานให้ได้ประสิทธิภาพตามที่ตกลงไว้กับลูกค้า จากปัจจัยความพร้อมด้านต่าง ๆ ตลอดจนปัจจัยด้านการตลาดที่บริษัทนำมาปรับใช้   จึงทำให้คู่แข่งที่มีศักยภาพและเทคโนโลยีเทียบเท่ากับบริษัทมีน้อยราย ส่งผลให้บริษัทยังรักษาฐานลูกค้าและตลาดได้
บริษัทอื่น ๆ ได้แก่ บริษัท Loesche จากประเทศเยอรมัน หรือบริษัทผู้ผลิตเครื่องจักรครบวงจรอื่น ๆ ได้พัฒนาเทคโนโลยีเพิ่มเติมเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของเครื่องจักรที่ตนเองผลิตให้มีการประหยัดพลังงาน และเพิ่มประสิทธิภาพมากกว่าเดิม ดังนั้นภาวะการแข่งขันทางอ้อมจากผู้ผลิตเครื่องจักรต่าง ๆ จึงมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้นในอนาคต
อย่างไรก็ดี นอกจากการแข่งขันข้างต้นกับบริษัทขนาดใหญ่ผู้เป็นผู้ผลิตเครื่องจักรต่าง ๆ บริษัทอาจมีการแข่งขันจาก    ผู้ให้บริการด้านวิศวกรรมบางส่วนที่ใช้เทคโนโลยีอื่น ๆ ในการปรับปรุงประสิทธิภาพเครื่องจักร โดยหากเปรียบเทียบต้นทุนค่าใช้จ่ายบริการด้านวิศวกรรมและประสิทธิภาพการทำงานระหว่างคู่แข่งกับบริษัทจะพบว่าบริษัทมีต้นทุนที่ต่ำกว่าประมาณ ร้อยละ 25 ถึงร้อยละ 30 และหลังจากลูกค้านำเทคโนโลยีของบริษัทมาปรับใช้จะมีระยะเวลาคืนทุนเพียง 1 ถึง 2 ปี อีกทั้งลูกค้าชั้นนำต่าง ๆ ทั่วโลก (รายละเอียดเพิ่มเติมในส่วนที่ 2 หน้า 51) ให้การยอมรับในประสิทธิภาพที่เพิ่มขึ้นจากการนำเทคโนโลยีของบริษัทมาปรับปรุงประสิทธิภาพ ดังนั้นคู่แข่งด้านการให้บริการด้านวิศวกรรมอื่น ๆ จึงไม่ใช่คู่แข่งขันที่จะส่งผลกระทบต่อการขยายตลาดและการให้บริการด้านวิศวกรรมของบริษัท






ขั้นตอนการคัดขนาดวัตถุดิบ











กระบวนการเผาในหม้อเผา (Rotary Kiln)*











ขั้นตอนการคัดแยกขนาดปูนซิเมนต์





กระบวนการบดในหม้อบดปูนซีเมนต์ผง (Cement Mill) *





เครื่องแยกความละเอียด (Separator) *





จัดเก็บ





ยิปซั่ม





ขนส่ง (Bulk Cement) 











ลิกไนต์





การบดและเผา





เชื้อเพลิง





ติดต่อลูกค้ารายใหม่





ติดต่อเพื่อสอบถาม


ข้อมูลเพิ่มเติม/พิมพ์เขียวของเครื่องจักร





ทำสัญญา


ตกลงเงื่อนไข





ส่งแบบสอบถาม


ความต้องการของลูกค้า





ส่ง Draft การปรับปรุงเครื่องจักร/อุปกรณ์แก่ลูกค้า





ออกแบบการปรับปรุงเครื่องจักรอย่างละเอียด





จัดเตรียม/ผลิตอุปกรณ์ตามแบบ โดยสั่งผลิตกับผู้ผลิตภายนอก (Outsource)





ตรวจสอบ


คุณภาพของ


การผลิต





จัดส่งอุปกรณ์


ไปยังลูกค้า





ติดตั้งอุปกรณ์





ตรวจสอบและทดสอบอุปกรณ์





ส่งมอบงาน


แก่ลูกค้า



































(











การบดละเอียด (Grinding) โดยใช้หม้อบด


วัตถุดิบ (Vertical Mill) ที่มีเครื่องคัดแยกขนาด*





ขั้นตอนการทำปฏิกิริยาทางเคมีของวัตถุดิบ





(





(
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