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8.1 ประเด็นการสำรวจและกลุมเปาหมาย

บทที่ 8

ผลการสำรวจการดำเนินงานดานการตลาดของ SMEs

ประเด็นการสำรวจ

  ลักษณะการดำเนินงานดานการตลาดของ SMEs 
  กลยุทธและกิจกรรมดานการตลาดของ SMEs 
  ทัศนคติในการประกอบธุรกิจ และปจจัยความสำเร็จ 

กลุมเปาหมาย

  ผูประกอบการ SMEs ภาคการผลิต ภาคการคา และภาคบริการ
  จำนวน 800 ตวัอยาง โดยเปน SMEs ทีอ่ยูในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร
  จำนวน  400 ราย และพ้ืนทีใ่นภมูภิาค ไดแก จงัหวดัเชียงใหม และ
  จังหวัดขอนแกน จำนวน 400 ราย

8.2 ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสำรวจ

ประเภทธุรกิจ เปนผูประกอบการธุรกิจ SMEs ในภาคการผลิต ภาคการคา 
และภาคบริการ ในธุรกิจประเภทตางๆ เชน ผูผลิตสิ่งทอและเคร่ืองนุงหม ผูผลิตอาหาร
และเคร่ืองด่ืม ผูประกอบการคาปลีก คาสง และผูใหบริการซอมแซมและบำรุงรักษา 
บริการขนสง เปนตน 
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สถานะการประกอบธุรกิจ สถานประกอบการ SMEs ที่เปนกลุมตัวอยางมากกวา
ครึ่งหนึ่งเปนเจาของกิจการคนเดียว รองลงมาเปนบริษัทจำกัดและหางหุนสวนจำกัด 
ที่เหลือเปนบริษัทรวมทุน และอ่ืนๆ (เชน กลุมแมบาน) 

ตารางท่ี 8.1 แสดงคารอยละของกลุมตัวอยาง ตามประเภทธุรกิจ

ภาคการผลิต

   อุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองนุงหม 21.4

   อุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืม 17.4

   อุตสาหกรรมเครื่องเรือนและเฟอรนิเจอร 9.6

   อุตสาหกรรมไมและผลิตภัณฑจากไม 8.3

   อุตสาหกรรมอ่ืนๆ (ผลิตภัณฑยาง ชิ้นสวนอะไหล อุปกรณกอสราง ฯลฯ)  43.3

ภาคการคา 

   การคาสง 37.2

   การคาปลีก 57.4

   การคาสงและคาปลีก 5.4

ภาคบริการ 

   บริการซอมแซมและบำรุงรักษา 40.5

   การขนสงและคลังสินคา 15.2

   ตัวแทนหรือนายหนา 12.5

   อื่นๆ  31.8

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

ประเภทธุรกิจ รอยละ

รายงานสถานการณวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ป 2550 และแนวโนม ป 2551
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ภาพท่ี 8.1  แสดงคารอยละของกลุมตัวอยางตามลักษณะของกิจการ

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

จำนวนคนงาน ในกลุมตัวอยางที่สำรวจพบวา มีจำนวนคนงานเฉลี่ย 10 คน 
ตอสถานประกอบการ โดยสถานประกอบการท่ีมีจำนวนคนงานนอยที่สุดคือ 1 คน และ
สถานประกอบการท่ีมีจำนวนคนงานมากท่ีสุด คือ 200 คน
 
8.3 ลักษณะการดำเนินงานดานการตลาดของ SMEs

 8.3.1 ชองทางการจำหนายสินคาในประเทศ
 
 จากการสำรวจพบวา ผูประกอบการ SMEs รอยละ 74.3 ใชการติดตอโดยตรงกับ
รานคาหรือลูกคาที่รูจักคุนเคยเปนชองทางสำคัญในการกระจายหรือจำหนายสินคาและ
บริการในประเทศ การใชชองทางการจำหนายผานทางอินเตอรเน็ต หรือ E - Commerce 
หรือผานบริษัทการคาหรือตัวแทน (Inter Trader) ยังมีสัดสวนนอยเพียงรอยละ 12.0 และ 
10.6 ตามลำดับ นอกจากน้ี ผูประกอบการ SMEs บางสวนไดประโยชนจากการเขารวมงาน
แสดงสินคา และชองทางอ่ืนๆ เชน การจำหนายหนาราน การวางสินคาในหางสรรพสินคา 
เปนชองทางการจำหนายสินคาบางเชนกัน 

กิจการเจาของคนเดียว
66.5%

กจิการเจาของคนเดยีว

บริษัท

บริษัทรวมทุน

หางหุนสวน

บริษัทมหาชน

อื่นๆ

บริษัท
19.6%

บริษัทรวมทุน
1.0%

หางหุนสวน
10.6%

บริษัทมหาชน
0.3% อื่นๆ

2.0% กิ

บ

บ

ห

บ

อื
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8.3.2  ชองทางการสงสินคาไปจำหนายตางประเทศ

ผูประกอบการ SMEs ใชชองทางในการจำหนายสินคาไปยังตางประเทศ คอนขาง
หลากหลาย กลาวคือ อาศัยการติดตอกับคนรูจักหรือคนใกลชิด ประมาณรอยละ 21.7 
ใชอินเทอรเน็ตหรือ E - Commerce รอยละ 14.5 และใชบริษัทการคาหรือตัวแทนเพียงรอยละ 
10.4 รวมท้ังใชชองทางอ่ืนๆ เชน การจัดจำหนายผานลูกคาเดิม การเขารวมงานแสดงสินคา 
และ Road Show เปนตน

ตารางท่ี 8.3 แสดงคารอยละชองทางการจำหนายสินคาไปตางประเทศ

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
หมายเหตุ : * ผูประกอบการบางรายใชมากกวา 1 ชองทาง

ตารางท่ี 8.2 แสดงคารอยละชองทางการจำหนายสินคาภายในประเทศ

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
หมายเหตุ : * ผูประกอบการบางรายใชมากกวา 1 ชองทาง

รานคา / ลูกคาที่คุนเคย 74.3

อินเตอรเน็ตหรือ E - Commerce  12.0

บริษัทการคาหรือตัวแทน 10.6

ชองทางอ่ืนๆ  31.1

ติดตอผานคนรูจักคุนเคย 21.7

อินเตอรเน็ตหรือ E - commerce  14.5

บริษัทการคาหรือตัวแทน 10.4

ชองทางอ่ืนๆ (ลูกคาเดิม งานแสดงสินคา Road Show )  58.7

ชองทางการจำหนายสินคาในประเทศ*

ชองทางการจำหนายสินคาตางประเทศ*

รอยละ

รอยละ

รายงานสถานการณวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ป 2550 และแนวโนม ป 2551
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8.4 กลยุทธและกิจกรรมดานการตลาดของ SMEs 

8.4.1  การเขารวมกิจกรรมดานการตลาด

เพ่ือสงเสริมให SMEs มีโอกาสในการขยายตลาดหรือการเขาถึงตลาดใหมๆ
หนวยงานภาครัฐและองคกรเอกชนตางๆ ไดมีแผนงาน / โครงการในการใหบริการเพิ่มขีด
ความสามารถดานการตลาดและการจัดกิจกรรมสนับสนุนการขยายตลาดในหลายรูปแบบ
เชน การจัดงานแสดงสินคา การสนับสนุนใหผูประกอบการไดเขารวมงานทั้งในประเทศ
และตางประเทศ การจัดกิจกรรมจับคูธุรกิจ การสนับสนุนคาใชจายในการขยายตลาด
การใหบรกิารขอมูลดานการตลาดผานส่ือตางๆ ตลอดจนการฝกอบรมความรูดานการตลาด
ซึ่งจากการสำรวจพบวามีผูประกอบการจำนวนนอยท่ีเคยเขารวมกิจกรรมตางๆ ดังกลาว
โดยมีผูประกอบการรอยละ 11.4 เทาน้ันท่ีเคยเขารวมกิจกรรมดานการตลาดท่ีหนวยงานตางๆ
จดัขึน้ และสำหรับผูทีเ่คยเขารวมกิจกรรมเหลาน้ี สวนใหญไดเขารวมในกิจกรรมการจัดงาน
แสดงสินคา (Exhibition) รองลงมาไดแก กิจกรรมการจับคูธุรกิจ (Business Matching)
การเดนิทางไปแสดงสนิคาตามสถานทีต่างๆ (Road Show) การตดิตอนายหนาเพือ่ขายสนิคา 
เปนตน

การจัดงานแสดงสินคา

(Exhibition)

การจับคูธุรกิจ

(Business Matching)

การเดินทางไปแสดงสินคา

ตามสถานท่ีตางๆ

(Road Show)

การใหความรูและฝกอบรม

การสนับสนุนทางการเงิน /

คาใชจาย   

การใหบริการขอมูลขาวสาร

ตารางท่ี 8.4 ตัวอยางกิจกรรมดานการตลาดสำหรับ SMEs ของหนวยงานตางๆ

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

กิจกรรม/หนวยงาน สสว. สอ. พณ. สพว. ธพว. ธสน. สสวท.
สมาคม
การตลาด

หนวยงาน
อื่นๆ
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การติดตอนายหนาและผูแทนการคา

งานสินคาราคาถูก

การจัดงานแสดงสินคา

การเดินทางไปแสดงสินคาตามสถานท่ีตางๆ

งานผูผลิตพบผูบริโภค

การจับคูธุรกิจ

55.0

64.3

75.0

76.2

76.5

76.9

การไดผลเชิงธุรกิจ (รอยละ)

 สำหรับการไดผลเชิงธุรกิจหรือความคุมคาของการเขารวมกิจกรรมตางๆ พบวา
ผูประกอบการสวนใหญเหน็วา กจิกรรมดานการจบัคูธรุกจิ การเดนิทางไปแสดงสินคาตาม
สถานท่ีตางๆ การเขารวมแสดงสินคา และกิจกรรมผูผลิตพบผูบริโภค ใหผลเชิงธุรกิจหรือความ
คุมคาในระดับสูง สำหรับกิจกรรมอ่ืน เชน งานสินคาราคาถูก การติดตอนายหนาเพ่ือขายสินคา 
ใหผลสำเร็จในระดับปานกลาง 

ภาพท่ี 8.2 แสดงรอยละการไดผลเชิงธุรกิจ

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

ตารางท่ี 8.5 ประเภทของกิจกรรมดานการตลาดท่ี SMEs เขารวม

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
หมายเหตุ : * ผูผลิตบางรายเขารวมกิจกรรมมากกวา 1 กิจกรรม

การจัดงานแสดงสินคา (Exhibition) 47.3
การจับคูธุรกิจ (Business Matching) 22.5
การเดินทางไปแสดงสินคาตามสถานท่ีตางๆ (Road Show) 20.4
งานผูผลิตพบผูบริโภค 17.8
กิจกรรมอื่นๆ (ของสมาคมตางๆ)  17.2
การติดตอนายหนาและผูแทนการคา (Inter Trader) 15.6
งานสินคาราคาถูก 12.8

กิจกรรม* สัดสวนผูเขารวมกิจกรรม

รายงานสถานการณวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ป 2550 และแนวโนม ป 2551
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 8.4.2 การไดรับขาวสารขอมูลเกี่ยวกับการคา การแขงขันทางธุรกิจ

ในประเด็น การไดรบัความชวยเหลือดานขอมลูขาวสาร การแขงขนัทางธุรกจิ พบวา
ผูประกอบการไดรับขอมูลขาวสารจากหลายๆ แหลง โดยไดรับจากหนังสือพิมพมาก
ที่สุด รองลงมาเปนโทรทัศน อินเทอรเน็ต หอการคาจังหวัด เว็บไซตของภาคเอกชน 
ธนาคารพาณิชย สมาคมการคา เว็บไซตของหนวยงานรัฐ บริษัทรวมทุนฯ ธนาคารพัฒนา 
SMEs และอ่ืนๆ เชน ลูกคา ตัวแทนขายของบริษัท และบริษัททำการสำรวจเอง เปนตน

ตารางท่ี 8.6  แสดงแหลงขอมูลขาวสารกิจกรรมเพ่ือสนับสนุน SMEs

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

หนังสือพิมพ 40.7
โทรทัศน 35.7
อื่น (ลูกคา ตัวแทนขายของบริษัท และบริษัทสำรวจเอง) 34.8
อินเทอรเน็ต 30.6
เว็บไซตของภาคเอกชน 8.8
สมาคมการคา 8.3
ธนาคารพาณิชย 8.3
หอการคาจังหวัด 6.9
เว็บไซตของหนวยงานภาครัฐ 6.9
บริษัทรวมทุนฯ 3.9
ธนาคารพัฒนา SMEs 3.7

แหลงขอมูลขาวสารกิจกรรมเพื่อสนับสนุน SMEs รอยละ

ผลการสำรวจการดำเนินงานดานการตลาดของ SMEs

8SMEs 7-

VIII



 8.4.3 การมีเครือขายเช่ือมโยงกับธุรกิจอื่นในประเทศและตางประเทศ

ผูประกอบการ SMEs สวนใหญไมมีเครือขายหรือการเช่ือมโยงกับธุรกิจอื่นใน
ประเทศไทยมีเพยีงสวนนอย (ไมถงึรอยละ 15.0 ) เทานัน้ทีม่เีครือขายในประเทศ สวนเครือขาย
ตางประเทศยิง่มนีอยมาก (ประมาณรอยละ 5.0) อยางไรกต็ามผูประกอบการทีม่เีครอืขายนัน้
มเีพยีงบางสวน (ไมถงึรอยละ 10.0) ทีเ่คยไดรบัความรวมมอืหรอืความชวยเหลอืจากเครอืขาย
หรือธุรกิจ

 8.4.4 การไดรับความชวยเหลือดานการตลาดจากหนวยงานภาครัฐและเอกชน

จากการสำรวจกลุมตัวอยาง พบวา ผูประกอบการ SMEs สวนใหญยังเขาไมถึง
บริการดานการตลาด ทั้งของหนวยงานของรัฐบาลหรือเอกชน โดยมีผูประกอบการ ไมถึง
รอยละ 12.0 ทีต่อบวาเคยไดรบัความชวยเหลือดานการตลาดจากหนวยงานของรัฐบาลหรือ
เอกชน 

8.4.5  ปจจัยของความสำเร็จในการประกอบธุรกิจ 

ขอคนพบองคประกอบของความสำเร็จของธุรกิจท่ีผูประกอบการคิดวาเปนองคประกอบ
ที่สำคัญมากท่ีสุดในการเขาถึงตลาด คือการท่ีสินคามีคุณภาพดีกวาคูแขง รองลงมาคือ 
ภาวะเศรษฐกิจ ทำเลที่ตั้งรานมองเห็นงาย (อยูหัวมุม อยูบริเวณหนางาน) เจาหนาที่มี
ความรูและความเช่ียวชาญในการแนะนำสินคา ใหการชวยเหลือ สนิคากำลังเปนทีต่องการ
ของผูซื้อ สถานท่ีจัดงานเหมาะสม (เดินทางสะดวก หางาย) ชวงเวลาจัดงานเหมาะสม 
(สิ้นเดือนเทศกาล โอกาสพิเศษ) และผูเขาชมงานหรือสินคามีกำลังซื้อ (มีเงิน) ตามลำดับ 

ตารางท่ี 8.7 แสดงรอยละของกลุมตัวอยางที่ไดรับความชวยเหลือดานการตลาด

  จากหนวยงานภาครัฐและภาคเอกชน

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

ไมไดรับความชวยเหลือ 88.9
ไดรับความชวยเหลือจากหนวยงานของรัฐ 7.3
ไดรับความชวยเหลือจากหนวยงานเอกชน 3.9

การไดรับความชวยเหลือจากหนวยงานของรัฐบาลหรือเอกชน รอยละ

รายงานสถานการณวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ป 2550 และแนวโนม ป 2551
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ภาพท่ี 8.3  แสดงปจจัยของความสำเร็จในการประกอบธุรกิจ

ที่มา : สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

8.5 มุมมองของผูประกอบการเก่ียวกับธุรกิจของตน

8.5.1 จุดเดนและจุดออนของธุรกิจ

จากการสอบถามถงึจดุเดน จดุออนของธรุกจิ และปจจยัแหงความสำเรจ็ของธรุกิจ
ทีผู่ประกอบการสวนใหญมคีวามเหน็วาธรุกจิของตนมจีดุเดนทีส่นิคามคีณุภาพดใีนสดัสวน
สงูทีส่ดุ (รอยละ 75.4) รองลงมาคือ มคีวามหลากหลายรูปแบบ ราคาถกูกวาคูแขง มกีจิกรรม
สงเสริมการขายอยูเสมอ ชองทางในการจำหนายสินคาหลากหลาย มีตัวแทนจำหนาย
จำนวนมาก ทำเลท่ีตั้งดี ตลอดจนสินคามีชื่อเสียงดี ตามลำดับ 
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 8.5.2 ปจจัยสำคัญสำหรับการเติบโต

 ปจจัยสำคัญสำหรับการเติบโตที่มีผลตอความสำเร็จดานการตลาดมากที่สุด
คอื ความเชือ่มโยงวสิาหกจิภายในประเทศกบับริษทัในตางประเทศ เพือ่เปนการเพิม่บทบาท
ในการแขงขันของ SMEs นอกจากนี้การสรางเครือขายยังมีบทบาทที่สำคัญและเปน
ประโยชนตอการรับรูถึงการพัฒนาของ SMEs ในสวนอ่ืนๆ ของโลก การนำความรูและ
วิธีการแกไขปญหาในดานตางๆ มาประยุกตใชจะทำใหทราบถึงนวัตกรรมใหมๆ 
ในการทำธุรกิจ โดยเฉพาะอยางย่ิงการใชเทคโนโลยีในทุกๆ ดานและการพัฒนาทุนมนุษย
ซึ่งมีความสำคัญอยางมากสำหรับการแขงขันทางธุรกิจในปจจุบัน โดยรัฐบาลจำเปนตองมี
บทบาทที่สำคัญในการเปนผูนำและสนับสนุนภาคธุรกิจโดยอาศัยหนวยงานตางๆ ที่มี
ความเชีย่วชาญในแตละดานมาเปนหนวยงานสนบัสนนุและใหความรูเกีย่วกบัเรือ่งตางๆ ที่
ผูประกอบการจำเปนตองพัฒนาตนเอง การจำหนายสินคาหลากหลาย มีตัวแทนจำหนายจำนวนมาก
ทำเลท่ีตั้งดี ตลอดจนสินคามีชื่อเสียงดี ตามลำดับ
 
 8.5.3 การพัฒนาตนเองสูการสงออกของ SMEs 

 การพัฒนาตนเอง การเพ่ิมขีดความสามารถในการทำธุรกิจหรือการสงออกน้ัน
ผูประกอบการสวนใหญมีความเห็นวา ผูบริหารควรตองดำเนินการใหตนเองมีความรู
ดานการบริหารจัดการ และดานการตลาด รองลงมาคือ ผูบริหารตองมีภาวะผูนำ 
ตองกลาเส่ียง อดทน กระตือรือรน และผูบริหารตองมีปฎิสัมพันธที่ดีกับบุคคลอื่น 
ตามลำดับ

 นอกจากนัน้ ถามองดานพนกังานเพือ่การเพิม่ขดีความสามารถในการทำธุรกจิหรือ
การสงออก ผูประกอบการสวนใหญเห็นวาพนักงานตองมีทักษะ อดทน ทุมเท รองลงมาคือ
ตองมคีวามกระตอืรอืรนพรอมทีจ่ะเรยีนรูในการทำงาน เสยีสละและซือ่สตัย มคีวามจงรกัภกัดี
ตอองคกร และตองมีการฝกอบรมพนักงานอยูเปนประจำ เทคโนโลยีการผลิตและการส่ือสาร 

รายงานสถานการณวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ป 2550 และแนวโนม ป 2551
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 8.5.4 ปญหาอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจ

 ผลจากการสำรวจเกีย่วกบัปญหาและอปุสรรค พบวา ผูประกอบการไดระบถุงึจดุออน
หรอืขอเสียของการประกอบการของตนเองในหลายๆ ประเด็นดงันี ้คอื สิง่ทีผู่ประกอบการ
เห็นวาเปนจุดออนท่ีสำคัญที่สุด คือ การขาดแคลนเงินทุนในการขยายกิจการ รองลงมา
คือ ชองทางในการจำหนายสินคาไมทั่วถึง งบประมาณในการโฆษณาไมเพียงพอ มี
ตวัแทนจำหนายจำนวนนอย สนิคามรีปูแบบใหเลอืกนอย ราคาแพงกวาคูแขง คณุภาพดอย
กวาคูแขง 

 สำหรับปจจัยภายนอกท่ีผูประกอบการมีความเห็นวาเปนปญหาหรืออุปสรรค
ตอการประกอบธุรกิจ ไดแก ปญหาภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ การเมืองไมมีเสถียรภาพ 
อัตราดอกเบ้ียเงินกูสูง มีการเปลี่ยนแปลงกฎระเบียบดานการคาบอยๆ ภาษีนำเขาและ
สงออกมีอัตราสูงเกินไป การมีคูแขงจำนวนมาก 

 8.5.5 การสนับสนุนที่ตองการจากภาครัฐ
 
 สวนความตองการใหรัฐบาลสนับสนุน เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการสงออก
ผูประกอบการสวนใหญมคีวามเห็นวารัฐบาลควรสนับสนุนดานการเงิน เพือ่เพิม่กำลังการผลิต
และการขยายกิจการ รองลงมาคือ แสวงหาตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อการจำหนายของแตละ
ผลิตภัณฑ การชวยเหลือดานการใหคำแนะนำ ปรึกษาเก่ียวกับการลงทุน การชวยเหลือ
ดานการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ การแสวงหาและขยายความรวมมือดานการคาระหวาง
ประเทศ การปลูกฝงแนวความคิดเร่ืองการทำธุรกิจสงออก ที่เหลือเปนปจจัยอื่นๆ ไดแก 
การยกเลิกภาษี การลดคาธรรมเนียมตางๆ และการใหความรูเร่ืองการสงออก 

8.6 ปจจัยชี้ความสำเร็จของมาตรการสงเสริม SMEs ดานการตลาด 

 8.6.1 มาตรการดานการรักษาตลาดเดิม 

 กิจกรรมการใหความชวยเหลือทางดานการรักษาตลาดเดิมถือวามีความสำคัญ
อยางมากตอผูประกอบการในอันที่จะทำใหสามารถดำเนินธุรกิจตอไปไดในอนาคต 
โดยกิจกรรมดังกลาวประกอบไปดวย การสงเสริมการออกแบบผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ  
การสรางตราสินคาหรือการสรางภาพลักษณใหกับตัวสินคา 
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 1)  การเขาถึงบริการดานการรักษาตลาดเดิมของผูประกอบการ พบวา มีอัตรา
การเขาถงึบรกิารของภาครัฐในดานน้ีนอยมากเพียงรอยละ 5.0 ซึง่เกิดจากการท่ีผูประกอบการ
ยงัไมไดตืน่ตวั ยงัไมตระหนักถงึขอดหีรอืประโยชนทีจ่ะไดรบั จงึไมไดใหความสำคัญเทาทีค่วร 
และการที่ผูประกอบการไมทราบขอมูลขาวสารของการใหคำแนะนำ หรือหนวยงานที่ให
บริการอาจใชเทคโนโลยีในการออกแบบซึ่งผูประกอบการไมมีพื้นฐานและไมคุนเคยกับ
การใชเทคโนโลยี 

 2)  ความคุมคาของบริการ สำหรับผูประกอบการใหมที่ไดมีโอกาสเขาถึงบริการ

แนะนำการออกแบบผลิตภัณฑและตราสินคาเห็นวาไดผลคุมคา เน่ืองจากสามารถนำไป
ประยุกตใชกับธุรกิจจริงไดและไดผลดีสำหรับธุรกิจใหมที่เพิ่งจะดำเนินการและยังไมมี
แนวคิดดานการออกแบบ อยางไรก็ตาม ผูประกอบการที่มีประสบการณในการทำธุรกิจ
มานานโดยเฉพาะธุรกิจดาน Life Style บางสวนยังมีความเห็นวาบริการในดานนี้ของ
ภาครัฐไมไดประโยชนเทาที่ควร เนื่องจากบุคลากรที่ใหคำแนะนำไมมีประสบการณจริง
ในการทำธุรกิจและส่ิงที่ไดรับการแนะนำมาเปนรูปแบบที่ผูผลิตทำมาแลวในอดีต รวมทั้ง
ขั้นตอนการทำงานของหนวยงานลาชาเกินไป

 8.6.2 มาตรการดานการขยายตลาดใหม 

 การขยายตลาด เปนกิจกรรมที่หนวยงานตางๆ จัดใหมีขึ้น ซึ่งมีรายละเอียด
แตกตางกันออกไป แตมีเปาหมายเดียวกัน คือ การจำหนายสินคาและกระจายสินคาไป
ใหไดมากท่ีสดุ โดยรวมถึงความสามารถในการขยายขอบเขตหรือพืน้ท่ีในการจำหนายสินคา
อาทิ การจัดใหมีการสนับสนุนเกี่ยวกับการปรับปรุง การพัฒนาและเพิ่มประสิทธิภาพ
ระบบการขนสง (Logistics) การสงเสริมการสงออกสินคาไปยังตางประเทศ การเช่ือมโยง
และเกาะกลุมธรุกจิ และการไดรบัโอกาสในการจดัจำหนายสนิคาใหกบัหนวยงานของรฐับาล
โดยกิจกรรมการใหความชวยเหลือแกผูประกอบการดังกลาวขางตนมีหลายองคกรที่ให
ความสำคัญในเรื่องนี้ 

 1) การเขาถงึบรกิารดานการขยายตลาดของผูประกอบการ พบวา มผีูประกอบการ
จำนวนไมถึงหน่ึงในส่ีซึ่งเปนอัตราท่ีต่ำมาก โดยมีสาเหตุมาจากผูประกอบการสวนใหญ
ยังไมชัดเจนวากิจกรรมการรวมกลุมกันเปนเครือขายจะชวยขยายตลาดไดอยางไร 
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รวมตัวกันแลวดีอยางไร หนวยงานภาครัฐตองใหแนวคิดดานการบริหารธุรกิจสมัยใหม
เพื่อทำใหผูประกอบการมีความชัดเจนในผลประโยชนที่ตนเองจะไดรับในระยะส้ันและ
ในระยะยาวตอไป 

 2)  สำหรบัผลทีไ่ดรบัจากการเขาถงึบริการดานการขยายตลาดของผูประกอบการ

พบวา ไดผลคุมคาที่มีโอกาสไดจำหนายสินคาใหกับหนวยงานของภาครัฐเพิ่มมากขึ้น
เนือ่งจากสามารถจำหนายสินคาไดในปริมาณมากและไดรบัเงนิคาสนิคาแนนอน แตยงัตดิขดั
ปญหาเร่ืองการเบิกเงินลาชา บางแหงชามากทำใหธุรกิจขาดเงินทุนหมุนเวียนในระบบ
กลายเปนอุปสรรคในการขยายกิจการ

 8.6.3 มาตรการการใหความรูและการฝกอบรมดานการตลาดแกผูประกอบการ

   SMEs 

 การชวยเหลือดานการใหความรู และการฝกอบรมดานการตลาด ใหแก 
ผูประกอบการ เปนกิจกรรมที่หนวยงานตางๆ ใหความสนใจและจัดใหมีขึ้นอยูเปนประจำ
โดยคาดหวังวากิจกรรมดังกลาวจะชวยใหผูประกอบการใหมมีความรูมากขึ้น และ
สามารถนำไปพัฒนาธุรกิจได ในขณะที่ผูประกอบการที่มีประสบการณในการทำธุรกิจ
มาแลวก็สามารถติดตามความรู วิธีการใหมๆ ในการบริหารจัดการธุรกิจเพื่อนำไปพัฒนา
ตัวเองได

 1)  การเขาถึงบริการดานการใหความรูและการฝกอบรมในดานการตลาดและ
การจัดการธุรกจิมอีตัราสูงกวาการไดรบัความชวยเหลือในรูปแบบอืน่ๆ แตกย็งันับวานอยมาก
เมื่อเปรียบเทียบกับผูประกอบการที่ไมไดรับความชวยเหลือใดๆ เลยจากหนวยงานของ
ภาครัฐโดยคิดเปนรอยละ 88.9 

 2) ผลที่ไดรับจากบริการดานการใหความรู การฝกอบรมจากหนวยงานภาครัฐ 
พบวา ไดผลคอนขางคุมคา โดยผูประกอบการใหเหตุผลวาทำใหตนเองทราบขอมูล 
ขาวสารใหมๆ  เก่ียวกับการบริหารธุรกจิ (การจัดการ การตลาด การทำบัญช ีวธิสีตอกสนิคา) 
นักธุรกิจบางรายกลาววาเมื่อเขารับการอบรมแลว ทำใหมีแนวคิดการจำหนายสินคาทาง
อินเทอรเน็ต จึงไดจัดทำเว็บไซตขึ้น และพบวามียอดขายเพ่ิมขึ้น และไดรับคำสั่งซื้อจาก
ลูกคารายใหม

ผลการสำรวจการดำเนินงานดานการตลาดของ SMEs
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 8.6.4 มาตรการดานฐานขอมูลทางการตลาดเพ่ือประกอบการตัดสินใจใน

   การทำธุรกิจของ  SMEs

 ฐานขอมูลทางการตลาดเพ่ือการตัดสินใจในการทำธุรกิจ พบวา ที่จัดใหมีการเก็บ
รวบรวมขอมูลสารสนเทศเพื่ออำนวยความสะดวกแกผูประกอบการที่ตองการสืบคนขอมูล
ทางดานการคา การลงทุน การแขงขันทั้งในและตางประเทศ ซึ่งจะทำใหผูประกอบการ
ประหยัดเวลาและคาใชจายในการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองท้ังหมด ขอมูลท่ีมีความทันสมัย
และจัดทำข้ึนโดยหนวยงานที่มีความชำนาญในการนำเสนอและมีการวิเคราะหขอมูลใน
มมุมองทีใ่หประโยชนตอการทำธรุกจิ การลงทนุ และใหผูประกอบการ สามารถเขาถงึไดงาย 
สะดวก และตองเปนขอมูลท่ีมีคุณภาพ

 1) อัตราการเขาถึงบริการดานฐานขอมูลทางการตลาด รอยละ 11.3 ซึ่งนอยกวา
อัตราการเขาถึงบริการดานความรูและการฝกอบรม ซึ่งรัฐบาลตองสนับสนุนและจูงใจ
ใหทราบขอดีของการมีขอมูลท่ีทันสมัยเพ่ือใหรูเทาทันการเปล่ียนแปลงทางดานการคา 
เศรษฐกิจและแนวโนมทางการตลาด ผูประกอบการบางรายไมมีคาใชจายในการเขาถึง
หรอืซือ้ขอมลู บางหนวยงานมขีัน้ตอนยุงยากในการขอขอมลูหรอืเอกสาร ทำใหผูประกอบการ
ไมสนใจในการรอรับความชวยเหลือ แตจะแสวงหาขอมูลจากสื่ออื่นๆ หรือองคกรอื่น และ
ในบางคร้ังขอมลูทีไ่ดจากหนวยงานของรัฐไมทนัสมยั ใชเพือ่การวางแผนธุรกจิลวงหนาไมได
จึงไมสนใจความชวยเหลือดังกลาว

 2) ผลที่ไดรับจากบริการดานฐานขอมูลทางการตลาด พบวาผูประกอบการ
สวนมากเห็นวามีประโยชน โดยใชเปนขอมูลพื้นฐานในการตัดสินใจในการปรับปรุงหรือ
เปลี่ยนแปลงธุรกิจใหสามารถแขงขันไดในตลาด 

 8.6.5 มาตรการการสนับสนุนดานโครงสรางพ้ืนฐานหรือส่ิงอำนวยความสะดวก

   ดานตลาด อาทิ ศูนยกระจายสินคา ศูนยแสดงสินคา ศูนยติดตอธุรกิจ 

 การใหความชวยเหลือในประเด็นน้ีจะชวยใหผูประกอบการที่เพิ่งเริ่มตนทำธุรกิจ
หรือนักธุรกิจท่ีมีเงินลงทุนนอยไดมีโอกาสในการจำหนายสินคาในสถานที่ที่หนวยงาน
สนับสนุนและจัดไวใหเพื่อใชเปนพื้นที่พบปะระหวางผูซื้อ ผูขาย และผูขายดวยกัน 
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 1) การเขาถงึบริการ ดานโครงสราง ศนูยธรุกิจ ศนูยกระจายสินคา และศูนยแสดง
สินคาของผูประกอบการมีอัตราที่ต่ำมากเพียงแครอยละ 7.3 

 2) ผลท่ีไดรับจากบริการ ดานโครงสราง ศูนยธุรกิจ ศูนยกระจายสินคา และ
ศนูยแสดงสินคาพบวาคุมคา เน่ืองจากธรุกจิสามารถกระจายสนิคาไดมากข้ึน ไดลกูคาใหม
เพิ่มมากขึ้น และอาจไดรับคำสั่งซื้อจากนักธุรกิจคนอื่นซึ่งมีธุรกิจเกี่ยวเนื่องกันในลักษณะ
ของธุรกิจท่ีเปนตนน้ำ กลางน้ำ และปลายน้ำ

 8.6.6 มาตรการการเพ่ิมชองทางในการจัดจำหนายสินคา อาท ิการจัดงาน

   แสดงสินคาไปตามพื้นที่ตางๆ ทั้งในและตางประเทศ รวมทั้งการ

   สนับสนุนชองทางการจัดจำหนายผานระบบ E-Commerce

 การใหความชวยเหลือในประเด็นน้ีจะชวยใหผูประกอบการท่ีเร่ิมตนทำธุรกิจ
หรือนักธุรกิจท่ีมีเงินลงทุนนอยไดมีโอกาสในการจำหนายสินคาในสถานที่ที่หนวยงาน
สนับสนุนและจัดไวใหเพื่อใชเปนพื้นที่พบปะระหวางผูซื้อ ผูขาย และผูขายดวยกัน 
การเขาถึงบริการดานโครงสราง ศูนยธุรกิจ ศูนยกระจายสินคา และศูนยแสดงสินคาของ
ผูประกอบการมอีตัราทีต่ำ่มากเพยีงแครอยละ 7.3 และผลทีไ่ดรบัจากบรกิารดานโครงสราง
ศูนยธุรกิจ ศูนยกระจายสินคา และศูนยแสดงสินคาพบวาคุมคา เน่ืองจากธุรกิจสามารถ
กระจายสินคาไดมากข้ึน ไดลูกคาใหมเพ่ิมมากข้ึน และอาจไดรับคำส่ังซื้อจากนักธุรกิจ
คนอื่นซึ่งมีธุรกิจเกี่ยวเนื่องกันในลักษณะของธุรกิจที่เปนตนน้ำ กลางน้ำ และปลายน้ำ

 1)  การจับคูทางธุรกิจ : กรมสงเสริมการสงออกมีนโยบายเกี่ยวกับกิจกรรมน้ี
คอนขางชัดเจนและเปนรูปธรรม โดยเปาหมาย คือ การชวยเหลือใหผูประกอบการไดมี
โอกาสแสวงหาธุรกิจท่ีสามารถเก้ือหนุนกันไดในแงของการแบงปนทรัพยากร การผลิต 
การรับชวงการผลิต เปนตน การเขารวมกิจกรรมการจับคูธุรกิจมีประมาณหน่ึงในส่ี
(รอยละ 22.5) เทานัน้ ซึง่นบัวานอยมากเมือ่เปรยีบเทยีบกบัการเขารวมกจิกรรมการจดัแสดง
สินคา (รอยละ 47.3) ความคุมคาของการเขารวมกิจกรรมจับคูธุรกิจ พบวาการจับคูธุรกิจ
ไดผลเชิงธุรกิจหรือความคุมคาสูง (รอยละ 76.9) และการรวมงานผูประกอบการประสบ
ความสำเร็จรอยละ 66.7
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 2)  การติดตอนายหนาหรือบริษัทการคา เหมาะสำหรับธุรกิจที่ไมมีความชำนาญ
ในการจัดจำหนายสินคา โดยการขายสินคาผานนายหนาทำใหธุรกิจไมตองกังวลเรื่อง
การตลาดและไดบุคลากรท่ีมีความชำนาญดานตลาดทำตลาดเพ่ือจำหนายและกระจายสินคา
ไปไดอยางกวางขวาง การเขารวมกิจกรรมการติดตอนายหนามีนอยมากเพียงรอยละ 15.6  
สาเหตุที่ไมคอยนิยมเขารวมกิจกรรมการติดตอนายหนาเพราะคิดวาขายเองจะไดกำไร
มากกวาการขายผานนายหนา แตในบางโอกาสการสงสินคาไปจำหนายดวยตนเองอาจ
ทำใหเสียคาใชจายสูงกวาการติดตอนายหนา และความคุมคาของการเขารวมกิจกรรม
การติดตอนายหนา พบวาการติดตอนายหนาเพื่อจำหนายสินคาไดผลในเชิงธุรกิจหรือ
ความคุมคาอยูในระดับปานกลาง (รอยละ 55.0) และประสบความสำเร็จรอยละ 63.6 

 3) กิจกรรมการแสดงสินคา มีผูประกอบการท่ีเคยเขารวมกิจกรรมการจัดแสดง
สินคาเกือบรอยละ 47.3 ของผูตอบแบบสอบถาม แสดงวาเปนกิจกรรมที่สามารถเขารวม
ไดงายกวากิจกรรมในรูปแบบอ่ืน และความคุมคาของการเขารวมกิจกรรมการจัดแสดง
สนิคาพบวาไดผลเชงิธรุกจิหรอืความคุมคารอยละ 75.0 และผูประกอบการไดรบัความสำเรจ็
รอยละ 78.6

 4)  กิจกรรมการเดินทางไปแสดงสินคาตามสถานท่ีตางๆ (Road Show) 
การเขารวมกิจกรรม Road Show ของผูประกอบการสงออก คือ รอยละ 20.4 และ
ผูประกอบการรอยละ 76.2 เห็นวาการเดินทางไปแสดงสินคาตามสถานท่ีตางๆ พบวา
ไดผลเชิงธุรกิจหรือมีความคุมคา 

 ผลสรุป จากการสำรวจรูปแบบการดำเนินงานดานการตลาดและการเขาถงึบริการ
สงเสรมิการตลาดของผูประกอบการวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมพบวา ผูประกอบการ 
SMEs สวนใหญดำเนินกิจกรรมดานการตลาดในรูปแบบเดิม (Traditional) ใชชองทางการ
จำหนายสินคาผานผูแทนจำหนายหรือรานคาที่รูจักคุนเคยมากกวาการจำหนายผาน
ระบบอินเทอรเน็ตหรือบริษัทการคา โดยมีผูประกอบการ SMEs เพียงสวนนอยเทานั้น
ที่ไดเขารวมกิจกรรมดานการสงเสริมการตลาดที่ภาครัฐใหบริการ และสำหรับผูที่เคย
เขารวมกิจกรรมเหลานี ้สวนใหญไดเขารวมในกจิกรรมการจดังานแสดงสนิคา (Exhibition)
รองลงมาไดแก กิจกรรมการจับคูธุรกิจ (Business Matching) การเดินทางไปแสดงสินคา
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ตามสถานท่ีตางๆ (Road Show) การติดตอนายหนาเพ่ือขายสินคา เปนตน สำหรับการไดผล
เชิงธุรกิจหรือความคุมคาของการเขารวมกิจกรรมเหลานี้ ผูประกอบการสวนใหญเห็นวา 
กิจกรรมดานการจับคูธุรกิจ การเดินทางไปแสดงสินคาตามสถานท่ีตางๆ การเขารวม
แสดงสินคา และกิจกรรมผูผลิตพบผูบริโภค ใหผลเชิงธุรกิจหรือความคุมคาในระดับสูง  

 อยางไรก็ตาม ผูประกอบการ SMEs มีความเห็นวาเปนองคประกอบที่สำคัญ
ที่สุดในการเขาถึงตลาด คือ การที่สินคามีคุณภาพดีกวาคูแขง รองลงมา คือ ภาวะ
เศรษฐกิจหรือกำลังซื้อของผูบริโภค ทำเลท่ีตั้งหรือสถานท่ีจำหนายที่เหมาะสม ความนิยม
ในสินคาประเภทน้ัน ตลอดจนความเช่ียวชาญในการแนะนำสินคา ตามลำดับ ผลจากการ
สำรวจเก่ียวกับปญหาและอุปสรรค พบวาผูประกอบการไดระบุถึงจุดออนหรือขอเสียของ
การประกอบการของตนเองในหลายๆ ประเด็นดงัน้ี คอื สิง่ท่ีผูประกอบการเห็นวาเปนจุดออน
ที่สำคัญที่สุด คือ การขาดแคลนเงินทุนในการขยายกิจการ รองลงมา คือ ชองทางในการ
จำหนายสินคาไมทัว่ถงึ งบประมาณในการโฆษณาไมเพยีงพอ มตีวัแทนจำหนายจำนวนนอย 
สินคามีรูปแบบใหเลือกนอย ราคาแพงกวาคูแขง คุณภาพดอยกวาคูแขง 

 สำหรับปจจัยภายนอก ที่ผูประกอบการมีความเห็นวาเปนปญหาหรืออุปสรรค
ตอการประกอบธุรกิจไดแก ปญหาภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ การเมืองไมมีเสถียรภาพ 
อตัราดอกเบ้ียเงนิกูสงู มกีารเปล่ียนแปลงกฎระเบียบดานการคาบอยๆ ภาษนีำเขาและสงออก
มอีตัราสงูเกนิไป การมคีูแขงจำนวนมาก สวนความตองการใหรฐับาลสนบัสนนุ เพือ่เพิม่ขีด
ความสามารถในการสงออก ผูประกอบการสวนใหญมคีวามเหน็วารัฐบาลควรสนบัสนนุดาน
การเงนิ เพือ่เพิม่กำลงัการผลติและการขยายกจิการ รองลงมา คอื แสวงหาตลาดทีเ่หมาะสม 
เพ่ือการจำหนายของแตละผลิตภัณฑ การชวยเหลือดานการใหคำแนะนำ ปรึกษา 
เกี่ยวกับการลงทุน การชวยเหลือดานการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ การแสวงหาและขยาย
ความรวมมือดานการคาระหวางประเทศ การปลูกฝงแนวความคิดเร่ืองการทำธุรกิจ
สงออกท่ีเหลือเปนปจจัยอ่ืนๆ ไดแก การยกเลิกภาษี การลดคาธรรมเนียมตางๆ 
และการใหความรูเรื่องการสงออก
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