
 

 

 

Q&A : OPP Day Q3-2024 

วันอังคารที ่19 พฤศจิกายน 2567 

 

1. มูลค่าเงนิลงทุนใน ETIX เท่าไร ขายได้ในราคาเท่าไร เงนิทีไ่ด้จากการขายจะน าไปท าอะไร 

ตอบ การลงทนุเบือ้งตน้ในบรษิัท เอทิกซ ์ไอเทล แบงค็อก จ ากดั (ETIX) เราไดใ้ชเ้งินลงทนุเริ่มตน้จ านวน 70 

ลา้นบาท และในปัจจบุนั ราคาขายยงัคงเป็นขอ้มลูที่ไม่สามารถเปิดเผยได ้เนื่องจากอยู่ในขอ้ตกลงระหว่าง

บริษัท ลกูคา้ และพนัธมิตรที่เขา้มาเป็นผูร้บัช่วงต่อ อย่างไรก็ตาม บริษัทยืนยนัไดว้่าการจ าหน่ายเงินลงทนุ

ในครัง้นี ้บริษัทจะรบัรู ้เป็นผลก าไรพิเศษจากการขายหุ้นในกิจการร่วมคา้ และจะปรากฏในงบการเงิน                 

ไตรมาสที่ 4 โดยผลก าไรดงักลา่วอยู่ในระดบัที่เหมาะสมและไม่สง่ผลเสียต่อบริษัท 

 

ในส่วนของค าถามที่ว่า บริษัทจะน าเงินที่ได้จากการจ าหน่ายเงินลงทุนไปท าอะไร ผมจึงขอ

เทา้ความไปอธิบายถึงเหตุผลของการขาย Data Center ซึ่งในช่วงที่ผ่านมา ธุรกิจ Data Center นั้นอยู่

ในช่วงที่ตลาดเติบโตสูง มีนักลงทุนต่างชาติใหค้วามสนใจลงทุนในประเทศไทยอย่างมาก อย่างไรก็ตาม 

ด้วยวิสัยทัศน์ของ ITEL คือการมุ่งเน้นไปที่การเป็นพันธมิตร (Partnership) กับ Hyperscaler Cloud 

Providers มากกว่าที่จะลงทนุหรือด าเนินธุรกิจ Data Center ดว้ยตนเอง 

 

การตัดสินใจดังกล่าวเกิดจากหลกัการที่เรายึดมั่นตัง้แต่ก่อตัง้บริษัท เช่นเดียวกับช่วงเริ่มตน้การ

ด าเนินธุรกิจ Fiber Optic ที่เราจะไม่ขายสินคา้หรือบริการแข่งกบัลกูคา้ แต่เลือกที่จะสรา้งความเป็นกลาง 

(Neutrality) และความไวว้างใจจากลกูคา้ การไม่มีทรพัยส์ินหรือบริการที่แข่งขนัโดยตรงกับ Hyperscaler 

ท าใหเ้ราเป็นพนัธมิตรที่ลกูคา้วางใจได ้

 

โดยผมไดว้ิเคราะหว์่า ตลาด Cloud ในประเทศไทยมีศกัยภาพในการเติบโตอย่างมาก และการเขา้

มาของ Hyperscaler ที่สรา้ง Data Center ในไทยยังตอ้งการพันธมิตรที่สามารถช่วยในการ Implement 

หรือ Migration ระบบขึน้ Cloud ซึ่งเป็นสิ่งที่เรามองว่าเป็นโอกาสที่เหมาะสมส าหรบัการเปลี่ยนโฟกสัไปยงั 

Cloud Implementation 

 



 

 

 

อีกปัจจัยส าคัญที่ท าใหต้ัดสินใจขายธุรกิจ Data Center คือ แนวโน้มการแข่งขันในธุรกิจ Data 

Center ที่อาจเปลี่ยนแปลงในอนาคต จากเดิมที่มีผูเ้ล่นในตลาดจ ากดั ลกูคา้จึงมีตวัเลือกนอ้ย แต่อนาคต

อาจมีผูใ้หบ้ริการรายใหม่ๆ เขา้มา ท าใหเ้กิดการแข่งขันที่รุนแรงและสรา้งความไม่แน่นอนต่อธุรกิจ ดงันัน้ 

เราจึงตดัสินใจขายกิจการในช่วงเวลาที่เหมาะสม เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงในอนาคต และน าเงินที่ไดจ้าก

การขายไปใชใ้นการพฒันาธุรกิจ Cloud Implementation 

 

2. เงนิให้กู้ยืมระยะส้ันแก่การร่วมค้า 149 ลบ. ไม่มีอัตราดอกเบีย้ จะมีก าหนดรับช าระคืนเมื่อไร 

ตอบ การซือ้ขาย Data Center ในครัง้นีแ้บ่งออกเป็น 2 สว่นส าคญั ไดแ้ก่ 

ส่วนที่เป็นภาระหนีส้ินกูย้ืม : ส าหรบัภาระหนีส้ินที่เก่ียวขอ้งกับการลงทุนใน Data Center เราจะ

ไดร้บัช าระหนีท้ัง้หมดใน Transaction เดียวกนั เพื่อใหก้ารซือ้ขายเป็นไปอย่างเรียบรอ้ยและโปรง่ใส 

ส่วนที่เป็นทุนและผลก าไร : ทุนที่ลงทุนใน Data Center เราจะไดร้บัเงินลงทุนส่วนนีก้ลบัคืนมา 

รวมถึงไดก้ าไรจากการจ าหน่ายเงินลงทุนในครัง้นี ้ซึ่งเกิดจากการโดยขัน้ตอนการด าเนินงานและเจรจาได้

ด าเนินการร่วมกับพันธมิตรของเรา และได้ข้อสรุปเรียบร้อย โดยผ่านการพิจารณาและอนุมัติจาก

คณะกรรมการทัง้ฝ่ังของบรษิัทและพนัธมิตรผูซ้ือ้อย่างสมบรูณแ์ลว้ 

การซือ้ขายครัง้นีเ้ป็นไปตามแผนกลยุทธ์ที่มุ่งเนน้การสรา้งความมั่นคงทางการเงินและโอกาสใน

การพฒันาธุรกิจใหม่ๆ ที่มีศกัยภาพในอนาคต 

 

3. ETIX Disposal - ไม่ทราบว่า ITEL จะได้ Book Gain จาก Transaction นี้หรือเปล่า และจะมีผล

อะไรต่อลูกค้าที ่ITEL เอาเข้ามาใน Data Center นีห้รือไม่ 

ตอบ ในการด าเนินการขาย Data Center เราไดม้ีการเจรจา และอัปเดตขอ้มูลกับลูกคา้อย่างเปิดเผย ซึ่ง

รวมถึงการพดูคยุเรื่องเงื่อนไขของสญัญา การจดัการดา้นการสง่ต่อบริการ (Transition) และการสื่อสารกบั

ลูกคา้อย่างต่อเนื่อง ทัง้หมดนีเ้ป็นส่วนหนึ่งของเงื่อนไขที่ก าหนดไวใ้นกระบวนการซือ้ขาย ซึ่งยืนยันไดว้่า 

การขายหุน้ในครัง้นีไ้ม่มีผลกระทบต่อการใหบ้รกิารกบัลกูคา้ที่ใชบ้ริการ ETIX Bangkok#1 อยู่ 

แมว้่าการขาย Data Center จะเกิดขึน้ แต่ในส่วนของการใหบ้ริการ Data Center รวมถึงบริการที่

เ ก่ียวเนื่อง เช่น Connectivity หรือบริการอ่ืนๆ ที่ เ ก่ียวข้อง ITEL ยังคงเป็นผู้ให้บริการตามเดิม ไม่มี

ผลกระทบใดๆ ต่อการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ 



 

 

 

ในดา้นการบนัทึกก าไร (book gain) จากการขายกิจการ ส่วนนีจ้ะสะทอ้นใหเ้ห็นในงบการเงินของ

ไตรมาสที่ 4 โดยตัวเลขก าไรจะถูกบันทึกในส่วน gain/loss จากการขายกิจการ ทั้งนีน้ักลงทุนสามารถ

ติดตามตวัเลขดงักลา่วไดใ้นช่วงเวลาดงักลา่ว 

กระบวนการนีส้ะทอ้นถึงการบริหารจัดการอย่างโปร่งใสและความมุ่งมั่นของบริษัทในการรกัษา

คณุภาพการใหบ้รกิารและผลประโยชนข์องลกูคา้และนกัลงทนุในระยะยาว 

 

4. เข้าใจว่า Gross margin ของ Data Center ที่ขึ ้นมาเยอะเป็นเพราะ Solar Rooftop ไม่ทราบว่า 

50% ที่เห็น Peak หรือยัง แล้วจะ sustain หรือเปล่า Optimum gross margin ที่มี Rooftop มาช่วย

จะอยู่ทีร่ะดับไหน 

ตอบ เราไดว้างกรอบการคาดการณ ์(Forecast) ไวท้ี่ประมาณ 40-45% โดยมีปัจจยัส าคญัที่สง่ผลใหต้วัเลข

ในช่วงนัน้พุ่งสงูขึน้คือ โครงการ Solar ซึ่งเป็นการลงทุนที่ช่วยสรา้งประโยชนใ์นระยะยาว โดยการลงทุนใน 

Solar Rooftop ท าใหเ้กิดค่าใชจ้่ายเพิ่มเติมในส่วนของการซ่อมบ ารุง (maintenance) และค่าเสื่อมราคา 

(depreciation) แต่ในทางกลบักนั สิ่งที่ไดร้บักลบัมาคือการประหยัดตน้ทุน (cost saving) จากค่าไฟฟ้าที่

เราสามารถลดลงได ้โดยไฟฟ้าที่ผลิตจาก Solar Rooftop จะถกูน ามาใชโ้ดยตรง แทนที่จะตอ้งจ่ายค่าไฟฟ้า

ใหก้บัผูใ้หบ้รกิารภายนอก  

แต่ปริมาณไฟฟ้าที่ผลิตไดจ้าก Solar Rooftop มีความแปรผันตามช่วงเวลาและสภาพอากาศ ซึ่ง

ส่งผลต่อ Margin เช่น ฤดรูอ้น ผลิตไฟไดใ้นปริมาณสงูสดุจากแสงอาทิตยท์ี่มาก ฤดหูนาว หากทอ้งฟ้าเปิด 

จะผลิตไฟไดใ้นระดับใกลเ้คียงกับฤดูรอ้น แต่หากมีเมฆหรือฟ้าปิด อาจลดลง  ในฤดูฝน ปริมาณการผลิต

ไฟฟ้าจะลดลงเนื่องจากแสงแดดมีจ ากัด ซึ่งเป็นปัจจัยภายนอก (External factors) ที่บริษัทไม่สามารถ

ควบคมุได ้

 

5. ขอถาม Outlook ของ Earnings 4Q24 

ตอบ ปัจจบุนับรษิัทอยู่ระหว่างกระบวนการด าเนินงานในไตรมาสที่ 4 ซึ่งสง่ผลใหก้ารประเมินรายไดแ้ละผล
ประกอบการในไตรมาสนีย้งัไม่สามารถสรุปตวัเลขไดแ้น่ชดั อย่างไรก็ตาม จากขอ้มลูที่ทีมผูบ้ริหารไดใ้หไ้ว ้
มีปัจจยัส าคญัที่น่าสนใจดงันี ้

 



 

 

 

• บรษิัทมี Backlog เดิม ที่รอการรบัรูร้ายได ้โดยสว่นนีจ้ะถกูทยอยบนัทกึตามความคืบหนา้ของงาน 

• งานใหม่ที่ไดเ้ซ็นสญัญาแลว้ จะเริ่มด าเนินการและทยอยรบัรูร้ายไดใ้นไตรมาสนี ้

• โครงการใหม่ที่อยู่ระหว่างการเซ็นสญัญา 

• งานบางสว่นที่อยู่ระหว่างการเจรจาและคาดว่าจะเซ็นสญัญาในช่วงเดือนนีห้รือเดือนหนา้ อาจช่วย
สรา้งรายไดบ้างสว่นในไตรมาส 4 หากสามารถเริ่มด าเนินการไดท้นั 

• การขายกิจการในส่วนของ Data Center จะสรา้งก าไรพิเศษ (Book Gain) ที่จะถูกบนัทึกในไตร
มาส 4 

 
จากปัจจยัต่างๆ เหลา่นี ้ผูบ้รหิารเชื่อว่าผลประกอบการไตรมาส 4 จะออกมาในระดบัที่ เหมาะสม และ

น่าจะเป็นไปตามความคาดหวงั ซึ่งนกัลงทนุก็น่าจะไดเ้ห็นในสว่นนีไ้ดใ้นช่วงประกาศ Earning 
 

6. รบกวนผู้บริหารช่วยขยายความที่ว่า เงินจากการขาย ETIX จะเอาไปใช้ในธุรกิจการเชื่อมต่อ

และ Cloud น้ันจะน าไปใช้อย่างไร มูลค่าเท่าไร และผลตอบแทนกลับมาจะเป็นอย่างไรครับ 

ตอบ แมว้่าอินเตอรล์ิง้ค ์เทเลคอมจะ Exit จากกิจการ Data Center แห่งที่ 2 และไม่ไดเ้ป็นเจา้ของพืน้ที่แลว้ 

แต่บรษิัทยงัคงใหบ้ริการในโครงการ Interlink Data Center อยู่ และกิจการท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นการใหบ้ริการ 

การเชื่อมต่อ ยงัสามารถด าเนินการได ้โดย การเชื่อมต่อไปยงั Data Center ต่างๆ ยงัคงเป็นหนึ่งในจุดแข็ง

ที่ส  าคัญของบริษัทในการให้บริการโครงข่ายการเชื่อมต่อกับ หลายๆ Data Center ซึ่งลูกคา้หลายราย

เลือกใชบ้รกิารจากเราในการเชื่อมต่อในระยะยาวผ่านสญัญาต่างๆ เช่น สญัญาระยะยาว หรือ การซือ้สิทธิ์

ในการใชส้ายเชื่อมต่อ โดยบรกิารนีย้งัคงสรา้งความมั่นคงใหก้บัลกูคา้ในการใชบ้รกิารของเราในระยะยาว 

 

ในส่วนของการยา้ยไปยัง Cloud ซึ่งเป็นแนวทางที่ก าลงัเติบโตและเป็นที่ตอ้งการในปัจจุบนั เรา

เห็นโอกาสในการพัฒนาและเสริมสร้างทีมงานที่มีความเชี่ยวชาญใน Hyperscaler Cloud ซึ่งกลุ่ม 

Hyperscaler ที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รูจ้กัในตลาด ไดแ้ก่ AWS, Google, Microsoft, Alibaba, และ Tencent 

เป็นตน้ กลุ่มนีต้อ้งการ Partner ที่มีความสามารถในการเขา้ไปช่วยเหลือลูกคา้ในการ Migrate ระบบจาก

การใชง้านเดิมไปยงัระบบ Cloud ซึ่งจะเป็นโอกาสที่ดีส  าหรบัอินเตอรล์ิง้ค ์เทเลคอมในการใชป้ระโยชนจ์าก

การท่ีเรามีฐานลกูคา้เดิมที่ใชบ้รกิาร การเชื่อมต่อ และทีมวิศวกรท่ีมีความเชี่ยวชาญในการใหบ้รกิาร 

 



 

 

 

การปรบัตัวและพัฒนาทีมงานในดา้น Cloud โดยเฉพาะในการท างานร่วมกับ Hyperscaler จะ

ช่วยใหเ้ราสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ที่ก าลังยา้ยไปยัง Cloud ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

โดยเฉพาะในกลุ่ม ลูกคา้ภาครฐั (Government) ซึ่งเรามองว่ามีศักยภาพในการใหบ้ริการและการเข้าไป

ด าเนินการในกลุม่นีไ้ด ้

โดยรวมแล้ว อินเตอร์ลิ ้งค์ เทเลคอม มุ่งมั่นที่จะเสริมสร้างความแข็งแกร่งในธุรกิจ Cloud 

Implementation และ การเชื่อมต่อ Data Center เพื่อเติบโตในตลาดที่ก าลงัเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 

พรอ้มทั้งพัฒนาและขยายการใหบ้ริการในลักษณะ Synergy กับ Hyperscaler และ Cloud Services ที่

เติบโตขึน้ในอนาคต 

 

7. ธุรกิจ Recurring ของเราที่เติบโตค่อนข้างช้าน้ันมีวิธีแก้ปัญหานี้หรือไม่ อย่างไร และหากใน

อนาคตที ่Data Center จะเปิดกันเป็นจ านวนมาก Recurring จะเติบโตก้าวกระโดดได้หรือไม่ 

ตอบ กิจการ Recurring ประกอบไปดว้ยสองส่วนส าคัญ ไดแ้ก่ การรกัษาลูกคา้เก่าและการดึงลูกคา้ใหม่

เขา้มา ซึ่งทัง้สองสว่นนีจ้  าเป็นส าหรบัการเติบโตของธุรกิจ ในสว่นของการรกัษาลกูคา้เก่า เราอาจจะพบกับ

การต่อรองราคาหรือการสูญเสียรายไดบ้างส่วน แต่หากลูกคา้เพิ่มการใชง้านหรือขยายช่องสัญญาณ ก็

สามารถช่วยชดเชยผลกระทบจากการลดราคาได ้ทัง้นีเ้ราเชื่อว่า คณุภาพการใหบ้ริการ ที่เราไดม้อบใหแ้ก่

ลกูคา้จะช่วยรกัษาความสมัพนัธท์ี่ดีและท าใหล้กูคา้พงึพอใจในระยะยาว 

ส่วนของการขายลูกคา้ใหม่ เป็นเรื่องที่ตอ้งแข่งขันในตลาดที่มีโอกาสค่อนขา้งมาก แต่ก็มี Lead 

time ที่ตอ้งรอการหมดอายุของสญัญาจากลกูคา้เดิม และระยะเวลาในการติดตัง้ที่อาจตอ้งใชเ้วลาหลาย

เดือน นอกจากนีก้ารแข่งขนัในตลาดยงัมีการใชก้ลยทุธต่์างๆ เช่น การลดแลกแจกแถม หรือ Special Deals 

ซึ่งเป็นเรื่องปกติในภาคธุรกิจนี ้อย่างไรก็ตามเรามองว่าศักยภาพในการเพิ่มลูกคา้ของเราอยู่ในช่วง 150-

200 ลา้นบาท ต่อปี ซึ่งยงัคงเป็นระดบัที่แข็งแกรง่ 

Backlog หรือสัญญาที่เราก าลังเซ็น ท าให้เราเห็นภาพว่าเราอาจจะเซ็น 5 ปี 10 ปี จะเป็นอีก

ตวัชีว้ดัที่ส  าคญั ซึ่งจะช่วยใหเ้ห็นภาพการรบัรูร้ายไดใ้นอนาคต แมว้่าสญัญาบางรายการจะมีระยะเวลารบัรู ้

รายได้เพียง 2-3 เดือน จากสัญญาที่เซ็นในช่วงเดือนที่ 10-11 แต่ในระยะยาวจะช่วยเสริมขนาดของ 

Backlog หรือสญัญาที่เราเซ็นเขา้มาเพิ่ม อนันีก้็เป็น factor ในการมอนิเตอร ์

 



 

 

 

ในขณะเดียวกัน การได้รับสัญญาขนาดใหญ่จากลูกค้า เช่น กสทช. สัญญา USO 1 หยุดรับรู ้

รายไดเ้นื่องจากสิน้สดุระยะเวลาใหบ้ริการ ซึ่งในปัจจุบนัอยู่ระหว่างการต่อสญัญา USO ถา้ส่วนนีส้ามารถ

ต่อสญัญาเขา้มา ก็จะกลบัไปอยู่ในเรท ซึ่งเรามองเป็น Positive Term การไดม้าซึ่งสญัญาใหม่ๆ ไม่ว่าจะ

เป็น USO 3 และ USO 4 หรืออะไรก็แลว้แต่ที่จะเกิดขึน้ในอนาคต จะเป็น Upsize จะส่งผลบวกต่อการ

เติบโตของธุรกิจ Recurring ของเรา หากสญัญาดังกล่าวไดร้บัการต่อสญัญา จะช่วยใหเ้รากลบัไปใชเ้รท

เดิมและยงัสามารถเพิ่มการเติบโตใหก้บับริษัทในอนาคต 

 

นอกจากนี ้เราก าลงัมองหาโอกาสในการขยาย โครงข่ายการใหบ้ริการ ไปสู่ลูกคา้ International 

ผ่านพันธมิตรที่แข็งแกร่งในต่างประเทศ เช่น Telin (อินโดนีเซีย), SEAX (มาเลเซีย, สิงคโปร์), NTC 

(กมัพชูา) และ APT Satellite (เวียดนาม) ซึ่งเราเรียกกลุ่มพนัธมิตรนีว้่า AseanConnect.One การเชื่อมต่อ

กับ OTT หรือผูใ้หบ้ริการต่างประเทศในโซเชียลมีเดีย, เสิรจ์เอนจิน และคอนเทนต์โพวายเดอร ์จะช่วยให้

การเชื่อมต่อมาถึง Data Center ในประเทศไทยได้ ซึ่งมีศักยภาพที่จะสร้างโอกาสใหม่ๆ ในอนาคต 

ตัวอย่างเช่น ในปัจจุบนัเราใหบ้ริการกับลูกคา้จากจีนในกลุ่มโซเชียลมีเดียที่เชื่อมต่อจากเวียดนามมายัง

มาเลเซียแล้ว ซึ่งเป็นโอกาสที่ดีที่แสดงให้เห็นถึงการเติบโตในตลาดการเชื่อมต่อระหว่างประเทศที่มี

ศกัยภาพสงู 

 

8. บริษัทฯ จะได้ประโยชน์จากโครงการ  "รถไฟรางคู่" ในเส้นทางหลักท่ัวประเทศอย่างไรบ้าง  

สืบเน่ืองจากการทีบ่ริษัทฯ เป็นผู้ได้สิทธิในการติดตั้งโครงข่ายใยแก้วน าแสงตามรางรถไฟจนถึงปี 

2585 eg. พืน้ทีใ่ห้บริการขยายเพ่ิมขึน้ 

ตอบ ในส่วนของโครงการรถไฟรางคู่  จะมีการพัฒนาระบบคอนโทรลและการส่งอาณัติสัญญาณ 

(Signaling) เพื่อใหก้ารด าเนินงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งการพัฒนาระบบเหล่านีจ้  าเป็นต้องใช้

โครงข่ายไฟเบอรอ์อปติกที่มีความเสถียรและรวดเร็ว ในส่วนนี ้เรามีความเชี่ยวชาญเป็นอย่างดี เนื่องจาก

เราเคยท างานในพืน้ที่ของการรถไฟมาก่อน ท าใหเ้ราเขา้ใจถึงความทา้ทายและปัญหาที่อาจเกิดขึน้ เช่น จดุ

ที่ตอ้งหลีกเลี่ยง จดุที่ตอ้งใหค้วามส าคญัเป็นพิเศษ รวมถึงวิธีการวางโครงข่ายเพื่อใหไ้ดป้ระสิทธิภาพสงูสุด

จากโครงข่ายไฟเบอรอ์อพติก ดว้ยความเขา้ใจในรายละเอียดเหลา่นี ้เราจึงสามารถเป็นหนึ่งในตวัเลือกที่ 

 



 

 

 

ไดร้บัความไวว้างใจจากลูกคา้ ล่าสุด เราไดร้ับสญัญาใหม่มลูค่าประมาณ 180 ลา้นบาท ซึ่งขณะนีอ้ยู่ใน

ขัน้ตอนการเซ็นสญัญาเพื่อด าเนินการต่อไป 

 

9. โครงการที่ชนะประมูลมาให้ 700 km. คาดว่าจะ COD ได้เมื่อไร และ margin (GPM, NPM) มี

แนวโน้มเช่นไร เมื่อเทยีบกับ average margin ในปัจจุบัน 

ตอบ การเดินสายไฟเบอรร์ะหว่าง Sub station รวมระยะทางทัง้สิน้ 700 กิโลเมตร ซึ่งสว่นหนึ่งของงานนีไ้ด้

ด าเนินการไปแลว้ และบางสว่นยงัอยู่ในขัน้ตอนการติดตัง้ไฟเบอร ์ส าหรบักระบวนการท างาน เราจะเริ่มตน้

หลงัจากไดร้บังาน โดยการส ารวจพืน้ที่และออกแบบ จากนัน้ขออนุญาตเขา้พืน้ที่เพื่อติดตัง้ไฟเบอร ์ก่อนที่

จะสง่มอบงานใหล้กูคา้ ซึ่งปกติแลว้เราจะก าหนดเวลาการด าเนินการ (lead time) อยู่ที่ประมาณ 6-9 เดือน 

ขึน้อยู่กับลักษณะของงาน ในส่วนของก าไร (margin) ของงานติดตั้งนั้น หากมีการแข่งขันสูงอาจท าให ้

margin ต ่าลง แต่เราพยายามควบคมุ GP margin ใหอ้ยู่ในระดบัอย่างนอ้ย 15% ซึ่งคาดว่าเราจะสามารถ

ท าไดต้ามเปา้หมายดงักลา่ว 

 

10. รายได้จากการให้บริการเคร่ืองมือทางการแพทยล์ดลงเมื่อเทียบQ2 (62ลบ.) vs Q3 (22ลบ.)  

เกิดจากสาเหตุหลักใด  และแนวโน้มทิศทางรายได้ใน Q4/24 ของกลุ่มเคร่ืองมือแพทยค์าดว่าจะ

pick upได้ไหม 

ตอบ  ในไตรมาสที่ 2 เราจะมีรายการพิเศษ (one-time) ที่เป็นรายไดจ้ากการขายอุปกรณท์ดสอบสารเสพ

ติด ซึ่งจะช่วยเสริมรายไดใ้หก้ับกิจการของเรา ส่วนในดา้นธุรกิจหลกั เรามีความมุ่งมั่นในการสรา้งรายได้

แบบ Recurring จากการใหเ้ช่าเครื่องมือแพทยท์ี่หลกัของเรา ส าหรบัไตรมาสที่ 4 เราจะเนน้การผลกัดนัใน

ดา้นการใหบ้ริการ CT Scan โดยมีเป้าหมายในการปิดการขายที่ 2 ศนูย ์ซึ่งเราก าลงัเดินหนา้เต็มที่เพื่อให้

ไดผ้ลส าเรจ็ตามเปา้หมาย ณ ขณะนี ้เราก าลงัเจรจากบัลกูคา้ทัง้สองศนูย ์ศนูยแ์รกที่สรุาษฎรธ์านี เราก าลงั

อยู่ในขั้นตอนการปรับปรุงและตกแต่งพื ้นที่ พรอ้มทั้งเตรียมติดตั้งเครื่องมือเพื่อเริ่มให้บริการแก่ลูกคา้ 

ขณะที่ศนูยก์รุงเทพฯ เราก าลงัอยู่ระหว่างการเจรจาขอ้ตกลงขัน้สดุทา้ยกบัลกูคา้ โดยมีก าหนดการพดูคยุใน

วนัที่ 26 พฤศจิกายน 2567 ซึ่งเราหวงัว่าจะสามารถสรุปงานไดใ้นเรว็ๆ นี ้

 

 

 



 

 

 

11. จากงบการเงิน พบว่าสัดส่วนเงินกู้ส้ัน (43%) vs เงินกู้ยาว (18%) เหตุใดบริษัทฯ จึงเน้นการกู้

ส้ันมากกว่าการกูร้ะยะยาว  

ตอบ เงินกูร้ะยะยาวเราใชส้  าหรบักิจการ Interlink Fiber Optic ซึ่งเราเริ่มลงทุน Fiber Optic ตัง้แต่ปีแรกที่

เราเริ่มสรา้ง อนันีอ้ยู่ในกรอบวงเงินกูร้ะยะยาว วงเงินกูร้ะยะสัน้เป็นวงเงินกูจ้ากงานโครงการทัง้หมด รวมไป

ถึงงาน USO หรืออ่ืนๆ ซึ่งส่วนดงักล่าวก็จะแปรผนัตามโครงการ ถา้มีโครงการเยอะ ก็จะมีวงเงินกูร้ะยะสัน้

ค่อนขา้งเยอะ แนวทางในการกู้ระหว่างเรากับธนาคาร เราจะกู้เป็นโครงการแต่ละโครงการไป และการ

เบิกจ่ายต่างๆ เราก็โฟกสักบัการเบิกจ่ายในโครงการนัน้ๆ ซึ่งก็จะมีธนาคารเขา้มาร่วมดใูนสว่นกระบวนการ

ดงักลา่วดว้ย  

 

12. รบกวนอธิบาย gross margin จาก data service ว่าท าไมตกเยอะ แล้ว outlook 4Q24 / FY25 

จะเป็นอย่างไร 

ตอบ Gross Profit Margin (GP Margin) ของบรกิารขอ้มลู (Data Service) มีความสมัพนัธโ์ดยตรงกบัการ

รบัรูร้ายไดจ้าก USO ซึ่งก่อนหน้านีเ้ราเคยไดร้บัรายไดจ้ากส่วนนีอ้ย่างต่อเนื่อง เมื่อการรบัรูร้ายไดจ้าก 

USO หยุดลง ท าใหร้ายไดห้ายไป แต่ค่าใชจ้่ายในส่วนของโครงข่ายยังคงเดิม ส่งผลให ้GP Margin ของ

ส่วนนีล้ดลงตามไปดว้ย อย่างไรก็ตาม เมื่อ USO ไดต่้อสญัญาและกลบัมารบัรูร้ายไดอี้กครัง้ จะท าให ้Net 

Profit Margin ของสว่นนีก้ลบัไปเป็นปกติ 

 

นอกจากนี ้หากมีงานใหม่ๆ เขา้มาและสามารถน าโครงข่ายที่มีอยู่มาใชป้ระโยชนไ์ดอ้ย่างเต็มที่ ก็

จะช่วยเพิ่ม GP Margin ขึน้ได ้เราก าลงัพยายามผลกัดนัให ้GP Margin กลบัไปอยู่ในช่วงปกติที่ประมาณ 

25-28% ซึ่งในขณะนีเ้ราก าลงัแกไ้ขปัญหาการไม่ไดต่้อสญัญา โดยมีการด าเนินการต่างๆ ที่เก่ียวขอ้ง เรา

มองว่าเป็นสิ่งที่สามารถท าได ้แต่ปัจจยัหลายอย่างที่เกิดขึน้ในช่วงเวลาต่างๆ ตามที่ไดก้ลา่วมา ท าใหเ้รายงั

ไม่สามารถบรหิารจดัการในสว่นนีไ้ดอ้ย่างเต็มประสิทธิภาพ 

 

 

 

 



 

 

 

13. พบว่าต้นทุนทางการเงินของบริษัทใน Q3 (49ลบ.)  มีจ านวนมากว่าก าไรสุทธิ (42ลบ.) 

ในขณะที่บริษัทฯ มีก าไรสะสมถึง 1345 ลบ. บริษัทฯ มีแผนจะลดต้นทุนทางการเงินโดยการใช้

ประโยชนจ์ากก าไรสะสมทีม่ีอยู่บ้างหรือไม่ 

ตอบ ปัจจุบนัเราอยู่ในการคยุกับธนาคารในเรื่องของการปรบัโครงสรา้งต่างๆ ในช่วงที่ผ่านมาดอกเบีย้ขา

ขึน้ และเรามีวงเงินกู้ภายภายใตข้อ้ตกลงเดิมกับธนาคาร ก็ท าใหก้ารต่อรองท าไดค่้อนขา้งต ่า จึงตอ้งแปร

ผนัตามนัน้  

 

อย่างไรก็ตาม เมื่อเราเห็นสดัส่วนหนีร้ะยะยาวของเราลดลงจากประมาณ 2,000 ลา้นบาท เหลือ

เพียง 600-700 ลา้นบาท เราจึงเห็นโอกาสในการเจรจาใหม่ โดยเราได้น าเสนอตัวเองในฐานะ "Good 

Repayer" ที่มีการจ่ายคืนหนีอ้ย่างตรงไปตรงมาและมีความน่าเชื่อถือในการช าระหนี ้เพื่อขอให้มีการ

ปรบัปรุงเงื่อนไขการช าระหนี ้(Terms of Payment) ใหเ้หมาะสมยิ่งขึน้ โดยในขัน้ตอนนีเ้ราก าลงัวางแผนใน

การปรบัโครงสรา้งหนี ้และทุนในช่วงเวลาที่เหมาะสม รวมถึงการพิจารณาก าไรสะสมของบริษัทในการ

จดัสรรวงเงินที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งปัจจุบนัเรายงัคงอยู่ในขัน้ตอนการพดูคยุกบัธนาคารเก่ียวกบัรายละเอียด

ต่างๆ ของการปรบัโครงสรา้งนี ้

 

14. 4Q/24 revenue จะมี upsite จาก Bt633m backlog มากหรือน้อยแค่ไหน 

ตอบ ไตรมาสที่ 4 จะเป็นการรบัรูใ้นส่วนที่มีอยู่ จะเป็นการรบัรูส้ญัญาใหม่ๆ ที่เราเซ็นเขา้มาเพิ่ม แลว้ก็จะมี

ก าไรพิเศษที่เกิดขึน้จากกิจการการขาย Data Center ในส่วนนี ้คิดว่าน่าจะมี Upsize ในส่วนต่างๆ ใหไ้ด้

เห็นกนั 

 

15. ลูกหนีก้้อนใหญ่ทีค่้างช าระเกิน 6 เดือน เมื่อไรจะเก็บเงนิได้ 

ตอบ ในสว่นของงาน Government ที่มีการเก็บเงินที่ลา่ชา้ แต่ปัจจบุนัเราไดเ้ริ่มทยอยเก็บเงินตามขัน้ตอนที่

ก าหนด โดยในช่วง 2-3 เดือนที่ผ่านมา เราสามารถเก็บเงินจาก กสทช. ไดเ้ขา้มาเยอะ และเมื่อไม่นานมานี ้ 

เราก็ได้รับหนังสือสั่งจ่ายที่จะเข้าสู่กระบวนการ ซึ่งคาดว่าจะมีการจ่ายเงินออกมาในอีก 1-2 อาทิตย์

ขา้งหน้า ดังนั้น เราคาดว่าเงินค้างช าระจะทยอยลดลงและสถานการณ์จะดีขึน้อย่างต่อเนื่องจากการ

ด าเนินการเก็บเงินของเรา 

 



 

 

 

16. ลูกหนี้ก้อนใหญ่ที่ค้างช าระเกิน 6 เดือน เมื่อไรจะเก็บเงินได้ หรือหาก เก็บมาได้แล้วได้มากี่

ล้าน 

ตอบ ช่วงปลายไตรมาส 3 ตน้ไตรมาส 4 ในช่วงนีเ้ราเก็บเงินมาไดป้ระมาณ 400-500 ลบ. ในช่วงที่ผ่านมา 

และมีแผนที่จะเก็บอีกประมาณ 120-150 ลา้นบาท ในช่วง 1-2 สปัดาหข์า้งหนา้ ซึ่งมีค าสั่งใหอ้นุมัติจ่าย

ออกมาแลว้ เป็นเรื่องของกระบวนการต่างๆ  

 

17. แนวทาง การลด IBD / E จะท าอย่างไร 

ตอบ ตอ้งเก็บเงินโครงการใหไ้ดเ้รว็ขึน้ ซึ่งสว่นนีก้็ด  าเนินการอยู่ 

 

18. หลังจากนี้ ดอกเบีย้ที่เราต้องจ่ายมีแนวโน้มจะลดลงหรือเพ่ิมขึน้อย่างไรบ้าง จะลดลูกหนี้ลง

ได้เร็วขึน้กว่าเดิมบ้างหรือไม่ 

ตอบ เราก าลงัพยายามปรบัปรุงกระบวนการในการเก็บเงินจากลกูคา้ราชการ โดยเนน้การท าเอกสารต่างๆ 

ใหถ้กูตอ้งและครบถว้นตัง้แต่เริ่มตน้ เพื่อใหก้ระบวนการด าเนินงานเป็นไปอย่างราบรื่น 

 

19. Data Center เต็มแล้ว เราจะมีลูกค้าใหม่ได้อย่างไร 

ตอบ ในช่วงแรก เราไดข้าย Data Center แห่งแรกไปที่กองทุน KTBSTMR แลว้ และปัจจุบนัเรามีกิจการที่

ขายและซือ้ Data Center ซึ่งท าใหเ้ราสามารถมีรายไดจ้ากกิจการนีแ้มว้่าเราไม่ใช่เจา้ของโดยตรง โดยก าไร

จากการขายหกัลบกบัการซือ้เขา้มาจะท าใหเ้รามีก าไรในส่วนนี ้และยงัช่วยใหเ้ราสามารถมีลกูคา้ใหม่ๆ ได ้

ผ่านกิจการที่เราซือ้ขายในลกัษณะนี ้

ส่วนในเรื่องของ Cloud Service ที่เราจะท า Cloud Implementation ในอนาคต เมื่อเรามีลูกคา้ที่เป็น

ตัวเป็นตนแล้ว เราจะพิจารณาว่าจะรับรูร้ายได้ในบรรทัดของ Data Center หรือจะตั้งบรรทัดใหม่เป็น 

Cloud Implementation ซึ่งจะมีสดัสว่นใน 2 สว่น คือ 

1. Cloud Implementation: รายไดใ้นส่วนนีจ้ะเป็นแบบ One-time ที่ไดร้บัจากการด าเนินการติดตัง้

และปรบัใช ้

2. การใหบ้ริการ Cloud: รายไดจ้ากการใหบ้ริการ Cloud ที่ลกูคา้ไม่สามารถซือ้เครดิตจาก Operator 

ได้โดยตรง จ าเป็นต้องซือ้ผ่านเรา หรือให้เราเป็นผู้จัดการบริการ ซึ่งจะเป็นรายได้ในลักษณะ 

Recurring ที่เกิดขึน้ต่อเนื่องจากการใหบ้รกิาร 



 

 

 

20. ผบ.กังวลว่า Data Center ทีจ่ะเข้ามาในไทยหรือไม่ และจะใช้ประโยชนอ์ย่างไร จะมีโอกาสได้

งานก่อสร้าง Data Center หรือไม่ 

ตอบ ในมมุมองของ ITEL เรามองว่า Upsize ของ Data Center มี 2 สว่นหลกัที่เราจะเขา้ไปโฟกสั  

1. การเชื่อมต่อและใหบ้ริการ Data Center: เรามองว่าไม่ว่าลกูคา้จะอยู่ที่ไหนก็ตาม เราตอ้งการที่จะ

เชื่อมต่อไปยงั Data Center ของเราใหไ้ดอ้ย่างทั่วถึง โดยเฉพาะในพืน้ที่ที่การเขา้ถึงอาจจะไม่ง่าย 

เช่น พืน้ที่ที่ตอ้งใชส้ายไฟเบอรอ์อพติกใตดิ้น หรือพืน้ที่ในนิคมอตุสาหกรรมที่มีขอ้ก าหนดพิเศษใน

การติดตัง้โครงข่าย ซึ่ง ITEL มีความพรอ้มทัง้ในดา้นโครงข่ายและการใหบ้ริการในพืน้ที่เหลา่นี ้เรา

จึงมองว่าโอกาสนีจ้ะเป็นจดุที่ช่วยเสรมิความแข็งแกรง่ใหก้บัเราต่อไป 

2. Cloud Implementation: แม้ว่าเราจะไม่เน้นไปที่งานก่อสรา้งที่เก่ียวข้องกับ Cloud แต่ ITEL มี

ความมุ่งมั่นที่จะโฟกสัในดา้น Recurring Income เป็นหลกั  

 

21. ขอถาม Strategy กับ Potential business ทีเ่ราจะสามารถท ากับ AWS ได้ หลังจากทีข่าย ETIX 

แล้ว 

ตอบ ในโลกของ Cloud Provider Hyperscaler หลายๆ รายมักจะพึ่งพาหรือได้รับความร่วมมือจาก 

Implementer ที่มีความเชี่ยวชาญในการด าเนินงาน ซึ่งกระบวนการนีจ้ะคล้ายกับตอนที่เราเริ่มต้นท า

โครงการไฟเบอรอ์อพติกที่เราตอ้งส่งบุคลากรไปเรียนรูด้า้น Network และไดร้บัการ Certification เพื่อให้

สามารถด าเนินการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ในกรณีของ Cloud เราก็ตอ้งมีบุคลากรที่ไดร้บัการ Certified 

และมีความเชี่ยวชาญในการด าเนินการดว้ยเช่นกัน เพื่อใหส้ามารถใหบ้ริการไดอ้ย่างมืออาชีพและตอบ

โจทยล์กูคา้ไดดี้ที่สดุ 

เราเชื่อว่า Synergy นี ้เราจะไม่เลือกค่ายใดค่ายหนึ่งเป็นพิเศษ แต่จะเลือกความร่วมมือจากผู้

ใหบ้รกิารท่ีมีจุดแข็งที่เหมาะสมกบัความตอ้งการของลกูคา้ ซึ่งแต่ละค่ายก็มีความน่าสนใจและความพรอ้ม

ในการเขา้มาในประเทศไทยอย่างจริงจัง ดังนัน้ เราจึงพรอ้มที่จะเป็น Partner ในการ Implement Cloud 

ใหก้บัลกูคา้ทกุราย 

 

22. ขอ Strategy ในการขยาย Data Center 

ตอบ เราจะ Shift ทัง้หมดไปโฟกสัในเรื่องของ Cloud Implementation ซึ่งส่วนนีเ้องอยู่ระหว่างการเตรียม

ตวั และอาจจะไดเ้ลา่ใหฟั้งใน Company Visit ที่จะมาถึง 



 

 

 

23. ช่วยอธิบาย Strategy ในการท า Partnership กับ Hyperscaler Data Center 

ตอบ ขอลงรายละเอียดใน Company Visit ซึ่งเป็นเรื่องของการวางกลยทุธ ์ 

 

24. อยากทราบแนวโน้ม GPM ของธุรกิจ Data Service และ Installation ใน Q4/24 และปี 2025 ว่า

จะมีแนวโน้มเป็นอย่างไรบ้างครับ 

ตอบ เราพยายามที่จะกลบัไปที่ 25-28% ใหไ้ด ้อนันีก้็มี Factor ของการต่อสญัญา Installation ก็คอนโทรล

ใหอ้ยู่ไม่นอ้ยกว่า 15% ซึ่งเราก็คิดว่าน่าจะดีขึน้ 

 

25. จากการที่ Data Center Hyperscaler ก าลังจะสร้างน้ัน ทีมบริหารมีแนวทางจะสร้างทีมเข้ารับ

งานวางระบบของ Data Center หรือไม่ อย่างไร 

ตอบ เราอาจจะไม่ไดเ้ขา้ไปวางระบบ เราจะโฟกสัในการเป็น Cloud Implementation 

 

26. หลังจากนีท้าง ITEL ยังคงมี Data Center ประมาณเท่าไร 

ตอบ รายไดป้ระมาณ 100 ลา้นบาทต่อปี 

 

27. ช่วยอธิบายเร่ืองรายได้ในส่วนของ Data Service ซึ่งการทีล่ดลงเกิดจากปัจจัยอะไร และการที่

จะท าให้กลับมาเติบโตได้น้ัน ต้องอาศัยปัจจัยอะไร 

ตอบ ลดลงจากงาน Course Online และ USO 1 ที่ใหบ้รกิารแลว้เสรจ็ และจะสามารถเติบโตกลบัมาจาก 

1. การต่อสญัญา USO1 

2. งาน USO3 

3. การหา Service อ่ืนๆ ไป Bundle กบั Connectivity เพื่อ Upsale  

 

28. Blue จะเข้าตลาดเมื่อไหร่ 

ตอบ ไตรมาสที่ 1 ปี 2568 

 

29. ปีนี ้sales ITEL ต ่าว่า target Bt3.5bn ใช่ไหม 

ตอบ รายไดร้วม 9 เดือน และ Backlog ในปัจจบุนัที่คาดว่าจะรบัรู ้ท าใหร้ายรวมประมาณ 2,628 ลา้นบาท 


