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	 การสนับสนุนให้ SMEs ไทยมีความสามารถในการส่งออก โดยเฉพาะการส่งออกในตลาดระดับ

กลาง (Medium-ended market) ขึ้นไป เป็นเรื่องที่ส�ำคัญและสอดคล้องกับทิศทางของแผนการส่งเสริม SMEs  

ฉบบัที ่2  (ปี 2550-2554) ซึง่ผ่านความเหน็ชอบจากคณะรฐัมนตรเีมือ่วนัที่ 13 พฤศจกิายน 2550 โดยแผนนีไ้ด้

ก�ำหนดยทุธศาสตร์การส่งเสรมิ SMEs เพือ่ใช้เป็นแนวทางการผลกัดนั SMEs ให้เกดิขึน้อย่างมคีณุภาพ สามารถ

ด�ำเนินธุรกิจได้อย่างเข้มแข็ง น�ำไปสู่ความยั่งยืนของธุรกิจ  โดยประกอบด้วย 6 ยุทธศาสตร์ คือ

	 ยทุธศาสตร์ที ่1 : การสร้างและพฒันาผูป้ระกอบการ เป็นยทุธศาสตร์ทีมุ่ง่เน้นการสร้างสภาพแวดล้อม 

และสนับสนุนให้เกิดผู้ประกอบการใหม่เชิงคุณภาพ ที่ใช้ฐานความรู้ คุณธรรม ทักษะฝีมือ และเทคโนโลยีที่

เหมาะสม ในการประกอบธุรกิจเพื่อการเติบโตที่ยั่งยืน ซึ่งหมายถึงการอยู่รอดและเติบโตได้ของธุรกิจ และการ

เสริมสร้างศักยภาพผู้ประกอบการเดิม ให้เหมาะสมตามระยะการเติบโตของธุรกิจ โดยสร้างคุณค่าและเน้นการ

ตอบสนองความต้องการของตลาดระดับกลางขึ้นไปและตลาดเฉพาะมากขึ้น 

	 ยทุธศาสตร์ที ่2 : การเพิม่ผลติภาพและขดีความสามารถด้านนวตักรรมของ SMEs  เป็นยทุธศาสตร์

ทีมุ่ง่เน้นการเพิม่มลูค่าเพิม่ ความแตกต่างและความสามารถในการแข่งขนัของสนิค้าอตุสาหกรรม รวมทัง้พฒันา

โครงสร้างการผลิตจากผู้รับจ้างผลิตไปเป็นผู้สามารถออกแบบเองได้ และเป็นผู้สร้างตรายี่ห้อของตัวเองใน

ที่สุด โดยการส่งเสริมการสร้างพันธมิตรธุรกิจและการรวมกลุ่มเครือข่ายวิสาหกิจ (คลัสเตอร์) การสนับสนุน

ขีดความสามารถทางเทคโนโลยี  การเพิ่มประสิทธิภาพและผลิตภาพ การเตรียมพร้อมรองรับระบบการค้าเสรี

และมาตรการทางการค้า และการยกระดับคุณภาพ มาตรฐาน และความสามารถในการสร้างความแตกต่างของ

ผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด 

	 ยุทธศาสตร์ที่ 3 : การเพิ่มประสิทธิภาพและลดผลกระทบในภาคการค้า เป็นยุทธศาสตร์ที่ 

มุ่งเน้นการเพิ่มประสิทธิภาพในการด�ำเนินธุรกิจที่สอดคล้องกับแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคสมัยใหม่ และลด 

ผลกระทบทีเ่กดิจากการแข่งขนักบัธรุกจิการค้าสมยัใหม่ขนาดใหญ่ ซึง่กลุม่เป้าหมายของยทุธศาสตร์ได้แก่ SMEs  

ภาคการค้าส่ง และ SMEs ภาคการค้าปลีก 

	 ยทุธศาสตร์ที ่4 : การส่งเสรมิภาคบรกิารในการสร้างคณุค่าและมลูค่าเพิม่ เป็นยทุธศาสตร์ทีมุ่ง่เน้น

การสนบัสนนุการใช้องค์ความรู ้วฒันธรรมไทย ภมูปัิญญาไทย และเทคโนโลย ีโดยเฉพาะเทคโนโลยสีารสนเทศ 

ในการสร้างมูลค่า รวมทั้งการสร้างความเชื่อมโยงระหว่าง SMEs ภาคบริการกับธุรกิจขนาดใหญ่

9.1 ยุทธศาสตร์การส่งเสริมการส่งออกของ SMEs 
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	 ยุทธศาสตร์ที่ 5 : การส่งเสริม SMEs ในภูมิภาคและท้องถิ่น เป็นยุทธศาสตร์ที่มุ่งเน้นการส่งเสริม

ให้เกดิเครอืข่ายและความเชือ่มโยงธรุกจิ  SMEs ในภมูภิาค และพฒันาศกัยภาพการผลติและการบรหิารจดัการ

ธุรกิจ โดยใช้เทคโนโลยี วัฒนธรรม และภูมิปัญญาไทย เพื่อสร้างคุณค่าและยกระดับคุณภาพสินค้าและบริการ

ของวสิาหกจิในภมูภิาคและท้องถิน่ให้สอดคล้องกบัความต้องการของตลาด และมบีทบาทในการสร้างความมัง่

คงให้กับเศรษฐกิจฐานราก 

	 ยทุธศาสตร์ที ่6 : การพฒันาปัจจยัเอือ้ในการด�ำเนนิธรุกจิ เป็นยทุธศาสตร์ทีมุ่ง่เน้นการพฒันาสภาพ

แวดล้อม สิ่งอ�ำนวยความสะดวก และโครงสร้างพื้นฐานที่เป็นปัจจัยเอื้อในการด�ำเนินธุรกิจของ SMEs เพื่อมุ่ง

ยกระดับผลิตภาพของ SMEs ให้สูงขึ้น และเสริมสร้างโครงสร้างพื้นฐานทางปัญญา เพื่อเพิ่มขีดความสามารถ

ในการแข่งขันให้สูงยิ่งขึ้น รวมทั้งสนับสนุนการปรับตัวไปสู่กิจการที่ใช้ฐานความรู ้ ใช้ทักษะฝีมือ และมีความ

สามารถในการปรับตัวหรือมีพลวัตรสูง 

	 จากยุทธศาสตร์ทั้ง 6 ประการข้างต้น พบว่าแผนการส่งเสริม SMEs ในปี 2550-2554  นั้นมุ่งเน้น

การเสรมิสร้างศกัยภาพในการแข่งขนัและการท�ำธรุกจิของ SMEs ด้วยฐานความรู ้และความสามารถในเชงิทกัษะ

ฝีมือ (Knowledge-Skill Based) โดยมีเป้าหมายการเพิ่มของมูลค่าการส่งออกของ SMEs เพิ่มขึ้นไม่น้อยกว่า

อัตราการขยายตัวของส่งออกรวม ดังนั้นการประเมินผลมาตรการส่งเสริมการส่งออกที่ผ่านมา พร้อมทั้งการ

เปรียบเทียบมาตรการส่งเสริมในต่างประเทศ จะสร้างความส�ำคัญและเป็นประโยชน์ในการขยายผลมาตรการ

ที่ประสบผลส�ำเร็จ รวมทั้งการปรับปรุงมาตรการในบางประเด็นให้มีประสิทธิภาพสูงขึ้นกว่าเดิม

	 การส่งออกนั้นมีความส�ำคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศไทยอย่างยิ่ง เนื่องจากเป็นแหล่งราย

ได้ที่ส�ำคัญของประเทศ กระทรวงพาณิชย์จึงได้ก�ำหนดกลยุทธ์และแผนส่งเสริมการส่งออก ไว้ 8 ประการ  

(กรมส่งเสริมการส่งออก, 2551) ดังนี้คือ

	 1) กลยุทธ์การเปิดตลาดและแก้ไขปัญหาการกีดกันทางการค้า โดยมีการเจรจาการค้าเป็นตัวน�ำใน

ทุกระดับในประเด็นที่ส�ำคัญต่างๆ เพื่อแก้ไขปัญหาและข้อกีดกันทางการค้ากับตลาดส่งออกส�ำคัญ เช่น

	 1) การตัดสิทธิ GSP สินค้าไทยของสหรัฐฯ และสหภาพยุโรป

	 2) การใช้มาตรการ AD & CVD ของสหรฐัฯและสหภาพยโุรปเพือ่กดีกนัสนิค้าไทย กุง้ สบัปะรด	

กระป๋อง ท่อเหล็ก พลาสติกในสหรัฐฯ โทรทัศน์สี ท่อเหล็ก พลาสติกและข้าวโพดหวานในสหภาพยุโรป

	 3) การใช้มาตรการสุขอนามัย อนุรักษ์ธรรมชาติ สิ่งแวดล้อม 

	 4) การก�ำหนดมาตรฐานการน�ำเข้าโดยองค์กรภาคเอกชนในต่างประเทศ 

	 5) เจรจาเพือ่เป็นการขยายความร่วมมอืทางการค้าและเปิดตลาดสนิค้ากบัประเทศต่างๆ โดยเฉพาะ

ในตลาดใหม่ เช่น อินเดีย ตะวันออกกลาง แอฟริกา ลาตินอเมริกา ยุโรปตะวันออก เป็นต้น 

	 2) กลยุทธ์การรักษาตลาดหลักไม่ให้การส่งออกลดลง เนื่องจากเป็นตลาดที่มีก�ำลังซื้อสูง  

มสีดัส่วนการส่งออกประมาณร้อยละ 55 โดยจะยงัคงกจิกรรมส่งเสรมิการส่งออกในระดบัเดมิ รวมทัง้การด�ำเนนิ 

มาตรการตลาดเชิงรุกมุ่งเจาะเข้าไปยังช่องทางและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายใหม่ๆ ท�ำ Business Matching  

น�ำสินค้าคุณภาพดี ที่ได้รับตราสัญลักษณ์สินค้าไทย (Thailand’s Brand) และสินค้าที่ได้รับการพัฒนาคุณภาพ

ให้ได้มาตรฐานสากลและมีรูปแบบตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
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	 3) กลยุทธ์การส่งเสริมการส่งออกในตลาดใหม่ ๆ ซึ่งมีสัดส่วนการส่งออกประมาณร้อยละ 45  

โดยเฉพาะประเทศอาเซียน จีน อินเดีย ตะวันออกกลาง ยุโรปตะวันออกและแอฟริกา ซึ่งผู้บริโภคนิยม สินค้า

ไทยและให้คุณค่ามากกว่าสินค้าจากประเทศคู่แข่งโดยการจัด Thailand Exhibition & Outlet การจัด Business 

Matching ให้กบัผูป้ระกอบการไทย และ การน�ำนกัธรุกจิทีม่ศีกัยภาพจากประเทศในตลาดใหม่เดนิทางมาเจรจา

การค้าและหาลู่ทางการขยายความร่วมมือระหว่างกัน 

	 4) กลยุทธ์การส่งเสริมธุรกิจบริการอย่างเข้มข้น เพื่อเพิ่มท�ำการค้าต่างประเทศในส่วนธุรกิจนี้ 

ด�ำเนินการเพื่อส่งเสริมและขยายการส่งออกธุรกิจบริการทั้งในส่วนของธุรกิจบริการที่ได้ด�ำเนินการอยู่แล้ว คือ 

ร้านอาหารไทย บันเทิง การศึกษา สปา โรงพยาบาล และ ธุรกิจบริการใหม่ ๆ คือ แฟรนไชส์ การออกแบบ/

ก่อสร้าง อู่ซ่อมรถ และ ธุรกิจการรับตัดเย็บเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปผ่านอินเตอร์เน็ต (Tailor Made) ให้เป็นที่รู้จักและ

ยอมรับในต่างประเทศให้มากขึ้น 

	 5) กลยุทธ์การสร้างและพัฒนาผู้ประกอบการรายใหม่ในระดับภูมิภาคให้เพิ่มขึ้น โดยจะมุ่งเน้น

พัฒนาผู้ประกอบการให้สามารถส่งออกได้เพื่อเป็นการวางรากฐานการส่งออกในระยะกลางและระยะยาว โดย

เฉพาะผู้ประกอบธุรกิจ SMEs และ OTOP ในภูมิภาค โดยร่วมกับส่วนราชการในภูมิภาคและภาคเอกชน โดย

เฉพาะหอการค้าและสภาอุตสาหกรรมจังหวัด ตั้งแต่การคัดเลือกผู้ประกอบการ การฝึกอบรมและสัมมนาเพื่อ

ถ่ายทอดความรู้ ในเรือ่งต่างๆ ทีจ่�ำเป็นต่อการประกอบธรุกจิระหว่างประเทศ เช่น ความรูเ้บือ้งต้นในการประกอบ

ธุรกิจและธุรกิจส่งออก การบริหารและจัดการ การออกแบบ การพัฒนาสินค้าและผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การเจาะ

ตลาด ลู่ทางการส่งออกสินค้าไปยังตลาดต่างๆ ช่องทางการตลาด โลจิสติกส์ทางการค้า และกฎหมายต่างๆ ที่

เกี่ยวข้องกับการค้า การน�ำผู้ประกอบการไปเจาะตลาดต่างประเทศ เป็นต้น  

	 6) กลยุทธ์การส่งเสริมให้ผู้ประกอบการไทยไปด�ำเนินธุรกิจการผลิตและการบริการในต่างประเทศ  

(Internationalization) ให้มากขึ้นทั้งในเรื่องการลงทุนตั้งโรงงานผลิตสินค้าในสาขาที่ไทยมีความเข้มแข็งและมี

ความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน เช่น อาหาร อาหารเพื่อสุขภาพ การเกษตรและอุตสาหกรรมการเกษตร การ

ก่อสร้าง พลังงาน สุขอนามัย การท�ำ Contract Farming เป็นต้น การเปิดสาขา หาตัวแทนและหุ้นส่วนในต่าง

ประเทศ เพื่อเป็นการสร้างเครือข่ายธุรกิจไทยในต่างประเทศ แสวงหาแหล่งวัตถุดิบ รวมทั้งสร้างตราสินค้าไทย 

(Brand Name) โดยมีมาตรการที่ส�ำคัญ ได้แก่ 

	 การส�ำรวจความเป็นไปได้ ในการขยายธุรกิจและการสร้างเครือข่ายธุรกิจไทยในประเทศต่างๆ ที่ 

	 ส�ำคัญได้แก่ อาเซียน อินโดจีนและพม่า สหรัฐฯ สหภาพยุโรป ญี่ปุ่น และ ออสเตรเลีย เป็นต้น โดย 

	 มีสินค้าที่ส�ำคัญ ได้แก่ สินค้าอาหารและสุขภาพ สินค้าแฟชั่น ผลิตภัณฑ์เครื่องใช้ไฟฟ้าและ 

	 อิเล็กทรอนิกส์ โดยเฉพาะสินค้าที่มีตราสินค้าของตนเอง 

	 การส�ำรวจแหล่งวัตถุดิบในประเทศต่าง ๆ เช่น สหรัฐฯ สหภาพยุโรป โอมาน ออสเตรเลีย และ  

	 แคนาดา เป็นต้น ในสินค้าต่าง ๆ  ได้แก่ ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ ยานยนต์ เครื่องหนัง อาหารทะเล  

	 และ สินค้าทั่วไป 

	 7) กลยุทธ์การลดต้นทุนในระบบ Trade Logistics โดยด�ำเนินการพัฒนาระบบ e-Logistic เพื่อไป

สู่การให้บริการแบบ Electronic Certification ทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ การส่งเสริมและพัฒนา Trade 

Logistic Provider (TLP) ในประเทศให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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	 8) กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ทั้งทางด้านรูปแบบและคุณภาพสินค้า เพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม

ให้กบัสนิค้าและธรุกจิบรกิารของไทย โดยมุง่เน้นการพฒันาการออกแบบสนิค้าและบรรจภุณัฑ์ การให้ค�ำแนะน�ำ

ปรึกษาด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การพัฒนาการออกแบบและบรรจุภัณฑ์ การสร้างและพัฒนานักออกแบบ 

	 นอกจากนี้มาตรการส่งเสริมการส่งออกในส่วนอื่นๆ ได้แก่ มาตรการทางด้านภาษีอากร  มาตรการ

ส่งเสริมทางด้านเงินทุนให้กับธุรกิจโดยผ่านธนาคารพาณิชย์ต่างๆ และธนาคารเพื่อการส่งออกและน�ำเข้าแห่ง

ประเทศไทย

การเปิดการค้าเสรีกับประเทศต่างๆ และผลกระทบต่อการส่งออก

	 การเปิดการค้าเสรีหรือการท�ำ FTA ระหว่างประเทศคู่ค้ามีผลท�ำให้มีการลดภาษีระหว่างการค้า

ระหว่างประเทศต�่ำลงจนถึงร้อยละ 0  และนโยบายการเปิดการค้าเสรีของไทยมีการด�ำเนินการมาอย่างต่อเนื่อง

เพือ่เป็นการส่งเสรมิให้มกีารค้าระหว่างประเทศมากขึน้โดยหวงัว่าจะมปีระโยชน์ต่อเศรษฐกจิของประเทศในระยะ

ยาว อย่างไรก็ตามการจัดท�ำเขตการค้าเสรีมีข้อดีและข้อเสียต่างๆ ดังนี้คือ 

ข้อดีของการจัดท�ำเขตการค้าเสรีต่อการส่งออกได้แก่ 

	 1) ท�ำให้เกิดการผลิตอย่างมีประสิทธิภาพและเป็นไปตามหลักการได้เปรียบโดยเปรียบเทียบ 

(Comparative Advantage) การแบ่งงานกันท�ำ (Division of Labour) และการประหยัดต่อขนาด (Economy 

of Scale) และกิจกรรมทางเศรษฐกิจเป็นไปตามกลไกตลาดอย่างแท้จริง

	 2) ท�ำให้มีตลาดส่งออกที่กว้างขึ้น การส่งออกจะง่ายขึ้น สะดวกมากขึ้น การค้าระหว่างกัน จะเพิ่ม

มากขึ้น

	 3) ท�ำใหม้ีการกระตุน้ให้มกีารลงทนุจากต่างประเทศมากขึ้น และเมื่อมีการลดภาระภาษลีงมาท�ำให้

เกิดการแข่งขันมีการพัฒนาประสิทธิภาพในด้านต่างๆ มาก

	 4) มีการจัดท�ำเขตการค้าเสรีในลักษณะพหุภาคี เช่น กลุ่ม AFTA ท�ำให้มีตลาดการค้าที่กว้างขึ้น 

สินค้าสามารถตอบสนองความต้องการในกลุ่มเองได้

ข้อเสียของการจัดท�ำเขตการค้าเสรีต่อการส่งออกได้แก่  

	 1) มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมใหม่หรืออุตสาหกรรมทารก (Infant Industries)

	 2) อาจท�ำให้มกีารตตีลาดด้วยสนิค้าทีม่ลีกัษณะเหมอืนกนัของประเทศทีเ่ป็นคูค้่าและประเทศทีผ่ลติ

ด้วยต้นทุนสูงกว่าหรือมีคุณภาพการผลิตที่ต�่ำกว่าจะเสียเปรียบ

	 3) ในการท�ำการค้าในเขตการค้าเสรี ประเทศที่มีขนาดใหญ่กว่ามักจะได้เปรียบประเทศเล็กเพราะ

ประเทศใหญ่มีอ�ำนาจในการต่อรองและเจรจาทางการค้ามากกว่า 
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w w w . s m e . g o . t h 9-5

	 9.2.1 สหรัฐอเมริกา 

	 สหรัฐอเมริกาได้เน้นนโยบายหรือกลยุทธ์หลักในการส่งเสริมพัฒนาการส่งออก ได้แก่

	 1) การส่งเสริมการค้าเสรี

	 การเปิดการค้าเสรกีบัประเทศต่างๆ เป็นกลยทุธ์ในการส่งเสรมิการส่งออกทีส่�ำคญัของสหรฐัอเมรกิา 

โดยให้ความส�ำคัญกับการลดและยกเลิกการจัดเก็บภาษีน�ำเข้าระหว่างประเทศคู่ค้าโดยมีการผลักดันผ่านการ

ท�ำความตกลงระหว่างประเทศ เช่น FTA (Free Trade Agreement) ที่ได้ท�ำกับประเทศต่างๆ เช่น NAFTA ที่มี

การเปิดการค้าเสรีกับเม็กซิโกและแคนาดา ในทวีปอเมริกาเหนือ นอกจากนั้นสหรัฐอเมริกายังได้มีการท�ำ FTA 

ร่วมกับประเทศต่างๆ ในหลายทวีป เช่น โมร็อคโค บาเรนห์ ชิลี กัวเตมาลา นิคารากัว และสิงคโปร์  ซึ่งผล

จากการเปิดการค้าเสรีได้ช่วยให้สหรัฐอเมริกา ได้ประโยชน์ดังต่อไปนี้

	 พัฒนาการด�ำเนินงานของระบบศุลกากรมีความสะดวกมากขึ้น เนื่องจากมีมาตรการทางด้านภาษี 

	 น�ำเข้าลดลง

	 เสริมสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ จากการปกป้องสินทรัพย์ทางปัญญาและการส่งเสริมธุรกิจการค้า 

	 อิเล็กทรอนิกส์และธุรกิจโทรคมนาคม

	 เพิ่มการเข้าถึงบริการทางด้านการเงินและบริการต่างๆ ได้ดีขึ้น

	 ส่งเสริมและป้องกันการลงทุนในต่างประเทศ 

	 สร้างเสริมความโปร่งใสและความเป็นธรรมในการจัดซื้อจัดจ้างระหว่างประเทศ

	 ยกระดับมาตรฐานทางด้านสุขอนามัยให้ได้ในระดับสากล

	 นอกจากนี ้ผูป้ระกอบการ  SMEs ส่งออกคดิเป็นสดัส่วนมลูค่าการส่งออกร้อยละ 29 ของการส่งออก

ทั้งหมด ในปี 2005 โดยเฉพาะหลังจากที่มีการเจรจาการค้าเสรีสัดส่วนมูลค่าการส่งออกของ SMEs ต่อมูลค่า

ส่งออกรวมทั้งหมดในบางประเทศเพิ่มขึ้นและมีสัดส่วนสูงกว่าร้อยละ 50 เช่น นิคารากัว สาธารณรัฐโดมินิกัน 

เอซาวาดอร์ และกัวเตมาลา ซึ่งส่วนใหญ่เป็นประเทศก�ำลังพัฒนา 

	 2) การสนับสนุนธุรกิจการค้าอิเล็กทรอนิกส์ (E- Commerce)

	 เป็นกลยทุธ์ทีส่�ำคญัอกีประการหนึง่ของการส่งออกของสหรฐัอเมรกิา เพราะการพฒันาธรุกจิการค้า

อิเล็กทรอนิกส์เป็นกระบวนการที่ส�ำคัญในการส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศของสหรัฐอเมริกา เพราะเป็นการ

ท�ำธรุกรรมทางการค้าทีส่ามารถซือ้ขายทัง้ภายในและระหว่างประเทศทีม่ต้ีนทนุต�่ำลงและสามารถด�ำเนนิการได้

สะดวกรวดเรว็ขึน้ กลุม่ธรุกจิในสหรฐัอเมรกิาทีม่กีารใช้ e-commerce มากทีส่ดุคอืธรุกจิเครือ่งมอืและอปุกรณ์

ที่เกี่ยวกับการขนส่งและเคมีภัณฑ์ นอกจากนี้กลุ่มธุรกิจ E-Commerce ที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็วคือกลุ่ม

อุตสาหกรรมเหล็กขั้นพื้นฐาน  ธุรกิจการพิมพ์ ธุรกิจปิโตรเลียมและถ่านหิน และเครื่องจักรทั่วไป  

	 3) การสร้างหุ้นส่วนเชิงกลยุทธ์ (Strategic Partnership) เพื่อส่งเสริม SMEs ในการส่งออก

	 เนื่องจากสหรัฐอเมริกาเป็นเศรษฐกิจที่มีขนาดใหญ่ที่สุดในโลก ดังนั้นการสร้างหุ้นส่วนเชิงกลยุทธ์

เพือ่ร่วมมอืทางด้านการค้าจงึเป็นสิง่ทีส่�ำคญัต่อการเตบิโตของธรุกจิเป็นอย่างยิง่ โดยการร่วมมอืกบัผูม้ส่ีวนได้

ส่วนเสยีในการพฒันาทกัษะ แบ่งบนัความรู ้และข้อมลูต่างๆ ทีเ่ป็นประโยชน์ร่วมกนั ซึง่ก่อให้เกดิความร่วมมอืกนั

9.2 มาตรการส่งเสริมการส่งออกของต่างประเทศ : สหรัฐอเมริกาและญี่ปุ่น
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ทางธุรกิจ ความเชี่ยวชาญในอุตสาหกรรมเฉพาะด้าน ความเชี่ยวชาญทางด้านตลาดต่างประเทศ ความสามารถ

ในการจัดการโลจิสติกส์และความรู้เกี่ยวกับเทคโนโลยี การตลาดและการเงินที่ทันสมัย กิจกรรมที่ส�ำคัญที่ต้อง

มกีารส่งเสรมิคอืการจดัการให้มงีานสมัมนาทางการค้าระหว่างภาครฐัและเอกชนทัง้จากภายในและต่างประเทศ 

ให้ได้มีการพบปะ แลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างกัน

	 4) การริเริ่มเชิงกลยุทธ์ในตลาดเป้าหมาย

	 นโยบายที่ประสบความส�ำเร็จในการส่งเสริมการส่งออกของสหรัฐอเมริกาอีกประการหนึ่งคือ

การเลือกตลาดเป้าหมายที่ชัดเจนและมีการส่งเสริมให้มีการส่งออกอย่างจริงจังในตลาดเหล่านั้น หลายปีที่ 

ผ่านมาสหรัฐอเมริกาประสบความส�ำเร็จในการส่งเสริมการส่งออกแบบมุ่งเน้นเป็นรายตลาด ซึ่งตลาดเหล่านี้

คอืตลาดหรอืประเทศทีม่เีศรษฐกจิขนาดใหญ่และมกีารเตบิโตอย่างรวดเรว็ โดยในปี 2007 ตลาดเป้าหมายของ

สหรัฐอเมริกาคือสาธารณรัฐประชาชนจีน อินเดีย และบราซิล 

	 5) การมีศูนย์บริการส่งออกแบบเบ็ดเสร็จ 

	 สหรฐัอเมรกิามกีารจดัตัง้ศนูย์บรกิารส่งออกแบบเบด็เสรจ็เพือ่ส่งเสรมิให้ผูส่้งออกสามารถมคีวามรู้

ความเข้าใจในกระบวนการส่งออกได้อย่างมปีระสทิธภิาพโดยผ่านเวบ็ไซต์ เช่น http://www.export.gov โดยได้

มกีารให้ข้อมลูแก่ผูส่้งออกของสหรฐัโดยมกีารร่วมมอืกบั International Trade Administration, Export-Import 

Bank, Agency for International Development (USAID), Overseas Private Investment Corporation (OPIC), 

Small Business Administration และ United States Trade Representative เพื่อให้ได้มีการให้บริการเรื่อง

การส่งออกได้อย่างมีประสิทธิภาพ

	 6) การเพิ่มจ�ำนวนผู้ส่งออกและประเภทการส่งออก รวมถึงการสร้างวัฒนธรรมการส่งออก

	 นโยบายทีม่กีารให้ความส�ำคญัอกีประการหนึง่คอืการเน้นการเพิม่จ�ำนวนผูส่้งออกและประเภทของ

การส่งออกให้มหีลากหลายจากในอดตีให้มากขึน้ รวมถงึมกีารเน้นการกระจายการให้ข้อมลูความรูเ้กีย่วกบัการ

ส่งออก โดยเฉพาะ ในกลุ่มผู้ประกอบการรายเล็กหรือกลุ่ม SMEs ให้มากยิ่งขึ้น อีกประการที่มีความส�ำคัญคือ

การสร้างวัฒนธรรมการส่งออก (Culture of Exporting)  โดยเป็นการรวมกลุ่มของธุรกิจอย่างเป็น business 

community หรือ business cluster ที่มากยิ่งขึ้นและสร้างให้ผู้ประกอบการเหล่านี้มีวัฒนธรรมร่วมกันในเรื่อง

ของการส่งออก โดยผลที่เกิดขึ้นจากการส่งเสริมในส่วนของนโยบายนี้ได้แก ่ กลุ่มธุรกิจได้มีการช่วยเหลือกัน

ในการสร้างตราสินค้าของธุรกิจ (Branding) มีการช่วยเหลือกันในกลุ่มโดยใช้การส่งออกสินค้าเป็นกลยุทธ์ที่

ท�ำให้ธุรกิจอยู่รอดได้ มีการช่วยเหลือกันและแบ่งปันข้อมูลเกี่ยวกับตลาดการส่งออก การช่วยเหลือกันพัฒนา

รูปแบบการโฆษณาอย่างมีนวัตกรรม (Innovative Advertising)  และการยกระดับในด้านความเชี่ยวชาญของ

ธุรกิจที่เข้ารวมกลุ่ม เพื่อให้เข้าใจในกระบวนการส่งออกและสามารถน�ำเสนอสินค้าและบริการให้ได้ดียิ่งขึ้น
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	 9.2.2  ประเทศญี่ปุ่น 

	 นโยบายการส่งออกของประเทศญี่ปุ่นเป็นนโยบายที่มีความส�ำคัญอย่างยิ่งต่อการพัฒนาประเทศ

เหมือนกับประเทศอื่นๆ และนโยบายส่งออกของญี่ปุ่นคือการเน้นการส่งออกสินค้าที่มีมูลค่าเพิ่มสูง พัฒนา

ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง และพยายามเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันเพื่อพัฒนาความสามารถใน

การผลิตสินค้า สินค้าของประเทศญี่ปุ่นนั้นเป็นสินค้าที่มีความต้องการซื้อสูงอย่างต่อเนื่อง เพราะเป็นสินค้าที่มี 

คุณภาพสูงและมีมาตรฐานในการควบคุมคุณภาพอย่างเข้มงวด ในขณะเดียวกันสินค้าจากประเทศญี่ปุ่นมีการ

ตั้งราคาที่สามารถแข่งขันกับสินค้าจากประเทศอื่นๆ ได้ 

	 นอกจากนี้ยังมีมาตรการส่งเสริมการส่งออกของญี่ปุ ่นที่ส�ำคัญ (Japan External Trade  

Organization) คือ

	 1) การตั้งศูนย์บริการการส่งออกแบบเบ็ดเสร็จ ที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับความเสี่ยงทางด้านการลงทุน

และข้อมูลที่ส�ำคัญอื่นๆ เช่น การหาผู้ที่สนใจจะน�ำเข้าสินค้าจากญี่ปุ่น และการหาตลาดเพื่อการส่งออกใหม่ๆ 

ส�ำหรับผู้ประกอบการชาวญี่ปุ่น นอกจากนี้ยังได้มีการตั้งหน่วยงานต่างๆ ที่มีวัตถุประสงค์ในการส่งเสริมการ

ส่งออกอย่างจริงจัง

	 2) การอบรมและเพิ่มความรู้บุคลากรให้มีความรู้เหมาะสมต่อการท�ำงานในธุรกิจสมัยใหม่ๆ โดย

เฉพาะอย่างยิ่งทักษะทางด้านภาษา การติดต่อสื่อสารและการหาข้อมูลทางด้านการตลาด รวมถึงการสนับสนุน

ทางด้านการฝึกอบรมที่จ�ำเป็นต่อธุรกิจ และการช่วยเหลือทางด้านการเงิน

	 3)การป้องกันการละเมิดสิทธิทางปัญญาของผู้ประกอบการญี่ปุ่น เนื่องจากปัญหาการละเมิดสิทธิ

ทางปัญญามผีลกระทบต่อรายได้จากการส่งออกของญีปุ่น่เป็นอย่างมาก ดงันัน้จงึมคีวามจ�ำเป็นในการขอความ

ร่วมมอืระหว่างประเทศในการออกกฎหมายและส่งเสรมิให้มกีารบงัคบัใช้กฎหมายเพือ่คุม้ครองสทิธทิางปัญญา

ให้กับผู้ประกอบการ

	 4) การส่งเสริมให้มีการจัดตั้งพื้นที่กลุ่มการค้าระหว่างประเทศ (เช่น East Asian Free Business 

Zone) รวมถึงการจัดตั้งเขตการค้าเสร ี โดยการท�ำสัญญาระหว่างประเทศทางด้านเศรษฐกิจกับประเทศต่างๆ 

อตุสาหกรรมทีม่ผีลก�ำไรสงู 3 กลุม่ทีม่กีารส่งเสรมิเป็นพเิศษคอื สนิค้าส�ำเรจ็รปูทีม่มีลูค่าสงู ชิน้ส่วนผลติภณัฑ์

ส�ำหรับอุตสาหกรรมต่างๆ ที่มีคุณภาพสูง และบริการต่างๆ ที่มีการเพิ่มมูลค่าได้สูง (เช่น บริการทางการเงิน)

	 5) การส่งเสริมให้มีการรวมกลุ่มธุรกิจ (Business Cluster) เพื่อให้มีการร่วมมือและแลกเปลี่ยน

ความรู้โดยการสร้างเครือข่ายในอุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น กลุ่มธุรกิจเซรามิก โดยที่เป็นการรวมตัวกันของ

สมาคมผู้ผลิต สมาคมผู้ส่งออก ศูนย์ออกแบบ และกลุ่มอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับเซรามิก ซึ่งท�ำให้เกิดการพัฒนา

กลยุทธ์การส่งเสริมการส่งออกผลิตภัณฑ์เซรามิกที่ประสบความส�ำเร็จ

	 6) การสร้างตราสินค้าโดยสร้าง “Japan Brand” ให้เป็นสัญญลักษณ์ของสินค้าที่มีคุณภาพและ 

น่าเชื่อถือส�ำหรับผู้บริโภค รวมถึงการก�ำหนดนโยบายของภาครัฐบาลในการสนับสนุนให้ภาคเอกชนรักษา 

ชื่อเสียงของความเป็นสินค้าญี่ปุ่นซึ่งแสดงถึงสินค้าที่มีคุณภาพ และส่งเสริมให้มีการพัฒนารูปแบบสินค้าให้ทัน

สมัยและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคอยู่เสมอ
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	 7) การส่งเสรมิให้ธรุกจิเอกชนเข้าร่วมงานแสดงสนิค้าในต่างประเทศรวมถงึการจดังานแสดงสนิค้า

ในประเทศญี่ปุ่นเพื่อเป็นการสร้างโอกาสในการท�ำธุรกิจต่อไปในอนาคต นอกจากนั้นการได้ไปร่วมงานแสดง

สินค้ายังเป็นการสร้างความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับตลาดในต่างประเทศเพิ่มมากขึ้น ทั้งในเรื่องของทัศนคติ

และรสนิยมของผู้บริโภคในประเทศต่างๆ เพื่อน�ำมาสู่กับปรับปรุงและพัฒนาสินค้าให้มีคุณภาพดียิ่งขึ้น  

	 8) การส่งเสริมขีดความสามารถในการแข่งขันของอุตสาหกรรมเชิงกลยุทธ์ โดยประเทศญี่ปุ่นเน้น

การพัฒนา 2 อุตสาหกรรมหลักคือ อุตสาหกรรมรถยนต์ และผลิตภัณฑ์อิเล็กทรอนิกส์ นอกจากนี้ยังพัฒนา

ขีดความสามารถอุตสาหกรรมชิ้นส่วนยานยนต์และส่วนประกอบของรถยนต์และอิเล็กทรอนิกส์ รัฐบาลญี่ปุ่น

ได้มีการส่งเสริมศักยภาพทางการผลิตของ SMEs เพื่อรองรับการขยายตัวของอุตสาหกรรมเชิงกลยุทธ ์ โดย

ส่งเสริมให้มีการให้กู้ยืมเงินในอัตราดอกเบี้ยต�่ำและสิทธิประโยชน์ทางภาษีต่างๆ  

	 การด�ำเนินธุรกิจส่งออกมีปัญหาและอุปสรรคต่างๆ มากมายส�ำหรับผู้ประกอบการไทย ซึ่งปัญหา

และอุปสรรคที่เกิดขึ้นมีทั้งในระดับประเทศ เช่น ข้อตกลงและสัญญาการค้าระหว่างประเทศ ข้อก�ำหนดเกี่ยว

กับลักษณะสินค้าที่จะส่งออกไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งในหมวดสินค้าเกษตร ความรู้เกี่ยวกับกระบวนการส่งออก

และวิธีปฏิบัติทางธุรกิจที่แตกต่างกัน

	

	 9.3.1 ปัญหาและอปุสรรคในการส่งออกระหว่างประเทศไทย และประเทศคูค้่าทีส่�ำคญั มดีงันี้

	 1)  เรื่องการควบคุมการน�ำเข้าของประเทศคู่ค้า

	 โดยทัว่ไปประเทศต่างๆ จะมมีาตรการควบคมุการน�ำเข้าทีเ่ข้มงวด โดยเฉพาะอย่างยิง่กบักลุม่สนิค้า

อาหารแปรรปูเนือ่งจากเกีย่วข้องกบัความปลอดภยัของผูบ้รโิภค ประกอบกบัปัญหาต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ เช่น ปัญหา

การก่อการร้าย การแข่งขันที่รุนแรงยิ่งขึ้น ท�ำให้มีการออกกฎระเบียบต่างๆ ท�ำให้เกิดภาระแก่ผู้ส่งออกมากขึ้น

และไม่สามารถระบไุด้อย่างชดัเจนว่าเป็นการกดีกนัทางการค้า หรอืเพือ่คุม้ครองความสะดวกและปลอดภยัของ

ผูบ้รโิภคเป็นเหตผุลหลกั นอกจากนีป้ระเทศไทยยงัไม่อยูฐ่านะทีส่ามารถต่อรองทางการค้าได้มากนกั เนือ่งจาก

ไทยเป็นประเทศผู้ขายรายเล็ก 

	 2) เรื่องมาตรการกีดกันทางการค้าที่ไม่ใช่ภาษี

	 มาตรการที่ไม่ใช่ภาษีในหลายลักษณะ ได้แก่   มาตรการตอบโต้การทุ่มตลาด เช่น การตั้งราคา

ขั้นต�่ำของสินค้า มาตรการสุขอนามัย เช่น การกักกันสินค้าเพื่อตรวจสอบในระยะเวลานาน และมาตรฐานสิ่ง

แวดล้อมซึ่งเป็นข้อก�ำหนดที่แต่ละประเทศก�ำหนดขึ้นมา ยกตัวอย่างเช่น สินค้ากุ้งไทยกับปัญหาการทุ่มตลาด 

(Anti-dumping) ในสหรัฐอเมริกา

	 3) เรื่องกฎเกณฑ์และข้อตกลงระหว่างรัฐบาลของประเทศคู่ค้า

	 ในปัจจุบันการท�ำสัญญาและข้อตกลงระหว่างประเทศมีมากขึ้น เช่น ในรูปแบบของ FTA (Free 

Trade Agreement) หรือข้อตกลงแบบ Bilateral และ Multilateral Agreements ซึ่งมีผลกระทบโดยตรงต่อการ

ส่งออกของประเทศไทยในการส่งสินค้าไปในด้านต่างๆ เช่น การก�ำหนดโควต้าการส่งออก หรือ อัตราภาษีที่มี

การบังคับจัดเก็บ ผลกระทบที่เกิดขึ้นอาจท�ำให้ผู้ส่งออกไทยเสียเปรียบคู่แข่งขันรายอื่นๆ ในตลาดต่างประเทศ 

9.3 อุปสรรคของ SMEs ในการด�ำเนินธุรกิจส่งออก
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	 4) เรื่องวิธีปฏิบัติของภาคเอกชน 

	 ในการส่งออกไปยงัต่างประเทศนัน้ บรษิทัผูน้�ำเข้าในต่างประเทศมกัจะมข้ีอก�ำหนดให้ผูส่้งออกปฏบิตัิ

ตามเพื่อลดต้นทุนหรือต้องการสร้างความเชื่อมั่นกับลูกค้าว่าสินค้ามีคุณภาพเป็นที่เชื่อถือได้ หรือเป็นการสร้าง

ภาพพจน์ของการมีความรับผิดชอบต่อสังคม เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า   การตรวจสอบมาตรการ

ควบคุมมลพิษ การจัดส่งสินค้าที่ตรงต่อเวลา ซึ่งหมายถึงการมีระบบ logistic ที่ดี ซึ่งท�ำให้ผู้ประกอบการไทย

มีต้นทุนค่าใช้จ่ายเพิ่มสูงขึ้น หรือปัญหาอื่นๆ เช่น ปัญหาตู้คอนเทนเนอร์แช่เย็น (reefer container) ไม่เพียง

พอ ท�ำให้ผู้ส่งออกขาดโอกาสที่จะกระจายสินค้าให้ได้มากยิ่งขึ้น

	 9.3.2 ปัญหาและอุปสรรคที่เกี่ยวกับการส่งออกของ SMEs

	 ในการส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศนั้น SMEs ต้องประสบกับปัญหาและอุปสรรคต่างๆ มากมาย 

ทั้งส�ำหรับผู้ส่งออกที่มีประสบการณ์และผู้ที่เริ่มต้นด�ำเนินการส่งออก โดยทั่วไป ปัญหาส่วนใหญ่ของ SMEs มี

ลักษณะเหมือนกับธุรกิจขนาดใหญ่ แต่มีปัญหาเฉพาะบางประการ เช่น ความสามารถในการสร้างและรักษา

มาตรฐานและคุณภาพสินค้า การขาดความรู้ ในด้านกฎหมาย ระเบียบการปฏิบัติขั้นตอนในการส่งสินค้าไปยัง

ประเทศเป้าหมาย โดยปัญหาและอุปสรรคที่ส�ำคัญ มีดังนี้

	 1) การขาดความรู้เกี่ยวกับตลาดเพื่อการส่งออกของ SMEs

	 1.1 การขาดความรู้ ในการส่งออกและการหาตลาดส่งออกที่เหมาะสมที่สุด

	 1.2 ความแตกต่างในด้านของพฤติกรรมในการบริโภคสินค้า

	 1.3 การขาดความรู้เกี่ยวกับความช่วยเหลือทางด้านการส่งออกที่มีอยู่ ไม่ว่าจะเป็นความช่วยเหลือ 

	 จากหน่วยงานภาครัฐ หรือเอกชน

	 1.4 การขาดบริษัทที่ปรึกษาในการท�ำการตลาดส่งออกส�ำหรับอุตสาหกรรมต่างๆ

	 1.5 การขาดการรับรู้ถึงผลประโยชน์ที่ได้จากการส่งออกทั้งที่เป็นตัวเงินและไม่ใช่ตัวเงิน

	 2) การขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียนและเงินทุนสนับสนุนการส่งออก

	 2.1 การขาดแคลนเงินทุนในการวิจัยตลาด

	 2.2 การขาดแหล่งเงินทุนหรือสินเชื่อเพื่อการส่งออก

	 2.3 ความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนที่มีความผันผวน

	 2.4 ธนาคารหรือสถาบันการเงินในท้องถิ่นไม่มีความเชี่ยวชาญในด้านของการส่งออกหรือการค้า 

	 ระหว่างประเทศ

	 2.5 ความเสี่ยงในการขาดทุนจากการส่งออก

	 3 ) การขาดบุคลากรทึ่มีความรู้ความสามารถเกี่ยวกับการส่งออก

	 3.1 การขาดบุคลากรส�ำหรับการวางแผนการส่งออก

	 3.2 การขาดความสามารถและศักยภาพในการผลิตสินค้าเพื่อการส่งออก

	 4) ความยุ่งยากด้านเอกสารและขั้นตอนในการส่งออก

	 5) การกีดกันทางการค้าของต่างประเทศ

	 5.1 การแข่งขันในตลาดต่างประเทศที่มีความรุนแรง

	 5.2 การตั้งก�ำแพงภาษีและที่ไม่ใช่ภาษี

	 6) ความแตกต่างด้านภาษาและวัฒนธรรม
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	 9.3.3 ผลการส�ำรวจด้านปัญหาอุปสรรคการส่งออกของ SMEs 

	 จากการส�ำรวจผู้ประกอบการส่งออก 490 ราย ตามโครงการประเมินผลมาตรการส่งเสริมเพื่อการ 

ส่งออกของ  SMEs  พบว่า ปัญหาและอุปสรรคของการผู้ประกอบการ SMEs ในการส่งออก ในระดับความ

ส�ำคัญมาก ได้แก่ เงินทุนหมุนเวียน บุคลากรที่มีความรู้ทางด้านการส่งออก ความยุ่งยากเอกสารและขั้นตอน

การส่งออก ด้านการขาดความรู้เกี่ยวกับตลาดเพื่อการส่งออก การกีดกันทางการค้าและความแตกต่างด้าน

ภาษาและวัฒนธรรม  

	 1) ปัญหาเรื่องของเงินทุนหมุนเวียนและบุคลากรที่ความรู้ทางด้านการส่งออก เป็นปัญหาที่มีความ

ส�ำคัญมากที่สุดส�ำหรับธุรกิจ SMEs จากการสัมภาษณ์พบว่าธุรกิจ SMEs ส่วนใหญ่ใช้เงินทุนของตนเองในการ

ด�ำเนนิธรุกจิ ซึง่ท�ำให้เกดิปัญหาเกีย่วกบัการขาดสภาพคล่องหรอืเงนิทนุหมนุเวยีน และธรุกจิ SMEs มบีคุลากร

ที่มีความรู้ทางด้านการส่งออกจ�ำนวนน้อย 

	 2) ปัญหาความยุ่งยากทางด้านเอกสารและขั้นตอนการส่งออก เป็นปัญหาอีกประการหนึ่งซึ่งมี

ความส�ำคัญรองลงมา จากการสัมภาษณ์พบว่าส่วนใหญ่มีการใช้บริษัท shipping เป็นผู้ช่วยเหลือในเรื่องของ

การจดัการเอกสารต่างๆ ทีเ่กีย่วข้องกบัการส่งออก และส่วนหนึง่มองเหน็ว่าไม่มคีวามจ�ำเป็นต้องด�ำเนนิการใน

เรื่องของการส่งออกสินค้าโดยบริษัทเอง และสะดวกมากกว่าที่จะใช้บริการของบริษัท shipping หรือ Cargo 

	 3) ปัญหาที่มีความส�ำคัญรองลงมาอีกประการคือ การขาดความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับตลาดเพื่อการ

ส่งออก  แม้ว่าธรุกจิ SMEs จะสามารถหาข้อมลูตลาดรายประเทศได้ แต่ข้อมลูทีไ่ด้จากหน่วยงานภาครฐันัน้เป็น

เพียงภาพรวมไม่ได้ให้รายละเอียดเป็นรายอุตสาหกรรมและบางครั้งขาดความทันสมัย ท�ำให้ SMEs ขาดความ

เข้าใจในตลาดนัน้ๆ โดยเฉพาะอย่างยิง่ข้อมลูทีเ่กีย่วกบัวฒันธรรมและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในประเทศต่างๆ 

ต้องใช้เวลาหลายปีในการท�ำความเข้าใจความต้องการและรสนิยมของผู้บริโภค 

	 นอกจากนี้ ยังมีปัญหาการกีดกันทางการค้า และความแตกต่างด้านภาษาและวัฒนธรรม ซึ่งเป็น

ปัญหาทีเ่กดิขึน้จากการขาดข้อมลูทีส่�ำคญัเกีย่วกบัตลาดต่างประเทศ ทีจ่ะใช้ในการสร้างความรูแ้ละความเข้าใจ

เกี่ยวกับตลาดส่งออกอย่างเพียงพอ

ภาพที่ 9.1 ปัญหาและอุปสรรคที่เกี่ยวกับธุรกิจการส่งออกตามประเภทกลุ่มธุรกิจ
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เงินทุนหมุนเวียน

บุคลากรที่มีความรูดาน
การสงออก

ความยุงยากดานเอกสาร
และขั้นตอนสงออก

ความแตกตางดานภาษา
และวัฒนธรรม

การกีดกัน ทางการคา 3
3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6
3.7
3.8

ที่มา : โครงการประเมินผลมาตรการส่งเสริมเพื่อการส่งออกของ SMEs , 2551
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	 9.4.1 ความสามารถในการส่งออกของกลุ่มตัวอย่าง  

	 การศกึษา โดยการส�ำรวจและประมวลผลข้อมลูทีไ่ด้จากแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่างผูป้ระกอบการ 

SMEs จ�ำนวน 490 ชุด ในกลุ่มธุรกิจ SMEs 5 กลุ่มเป้าหมาย ที่มีการส่งออกสูง ได้แก่ 1) กลุ่มธุรกิจบริการ 

สปา การศึกษาและร้านอาหาร  2) กลุ่มพลาสติก แก้ว และเคมีภัณฑ์  3) กลุ่มสิ่งทอ เครื่องหนัง เสื้อผ้า และ

อัญมณี  4) กลุ่มสินค้าเกษตร แปรรูปการเกษตร และอาหาร  และ  5) กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน 

หัตถกรรมและของช�ำร่วย สรุปได้ดังนี้   

ตาราง 9.1 ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจ SMEs ที่ท�ำการส�ำรวจ

ขอมูลท่ัวไปของธุรกิจ

จำนวนพนักงานประจำ (คน)

จำนวน รอยละ

ไมเกิน 5 159 32.5

6 – 10 165 33.7

11 – 20 105 21.5

มากกวา 20 60 12.3

ไมเกิน 50 ลาน 367 77.1

51 – 100 ลาน 56 11.8

101 – 200 ลาน 23 4.8

มากกวา 200 ลาน 30 6.3

ไมเกิน 50 347 71.3

51 – 100 58 11.9

101 – 200 40 8.2

มากกวา 200 42 8.6

11 – 50 ลาน 116 24.1

ไมเกิน 10 ลาน 270 56.1

51 – 100 ลาน 37 7.7

101 – 200 ลาน 32 6.9

มากกวา 200 ลาน 25 5.2

มูลคาสินทรัพยสุทธิ  (ไมรวมท่ีดิน) รวม (บาท)

ยอดขายรวมตอป โดยประมาณ (บาท)

อายุขององคการ (ป)

9.4 ผลการศึกษาเพื่อประเมินผลมาตรการส่งเสริมการส่งออกของ SMEs 
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ธุรกิจอยูในกลุมอุตสาหกรรมประเภท จำนวน รอยละ

สถานะดานการสงออกของธุรกิจในปจจุบัน

การกระจายตลาดสงออก

กลุมธุรกิจบริการ สปา การศึกษา รานอาหาร 132 26.5

กลุมพลาสติก แกว และเคมีภัณฑ 82 16.7

กลุมส่ิงทอ เคร่ืองหนัง เส้ือผา และอัญมณี 88 18.0

กลุมสินคาเกษตร แปรรูปการเกษตรและอาหาร 89 18.2

กลุมเฟอรนิเจอร ของตกแตงบาน หัตถกรรมและของชำรวย 87 17.8

กลุมอ่ืนๆ 12 2.4

ยังไมมีแผนจะสงออก 74 15.1

สงออกมากกวา  50 % 186 38.0

สงออกนอยกวา หรือประมาณ 50 % 186 38.0

ยังไมมีการสงออกแตมีแผนจะ สงออกภายใน 6  เดือน - 1 ป 44 9.0

สงออกไปยังตลาดหลัก ตลาดเดียวมากกวา  90% 81 16.5

มีตลาดสำคัญมากกวา 2 ตลาด (ประเทศหรือภูมิภาค เชน EU ) 239 48.8

ไมทราบสัดสวนการกระจายตลาด 170 34.7

	 จากภาพที่ 9.2 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างประเภทกลุ่มธุรกิจกับสถานะด้านการส่งออก

ของธุรกิจ พบว่ากลุ่มธุรกิจที่มีการส่งออกน้อยกว่าหรือประมาณร้อยละ 50  มากที่สุด คือ กลุ่มธุรกิจ

บริการ สปา การศึกษา ร้านอาหาร ส่วนกลุ่มธุรกิจที่มีการส่งออกมากกว่าร้อยละ 50 มากที่สุด คือ ใน

กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน หัตถกรรมและของช�ำร่วย

ภาพที่ 9.2  สถานะด้านการส่งออกของธุรกิจตามประเภทกลุ่มธุรกิจ
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ไมมีการสงออกแตมีแผน
จะสงออกภายใน 6 เดือน-1ป
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ที่มา : โครงการประเมินผลมาตรการส่งเสริมเพื่อการส่งออกของ SMEs , 2551
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	 จากตารางที่ 9.2 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างประเภทกลุ่มธุรกิจกับการกระจายตลาด 

ส่งออก พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่มีการกระจายตลาดส่งออกมากกว่า 2 ตลาด ประเทศหรือภูมิภาค และมี 

การส่งออกมากกว่าร้อยละ 50 (ในทุกกลุ่มธุรกิจ) และธุรกิจส่วนน้อยที่ยังไม่มีแผนการส่งออก

ตาราง 9.2 ความสัมพันธ์ระหว่างประเภทกลุ่มธุรกิจกับสถานะด้านการส่งออกของธุรกิจ

ประเภทกลุมธุรกิจ
สถานะดานการสงออกของธุรกิิจ (รอยละ)

ยังไมมีแผน
จะสงออก

สงออก
มากกวา 50%

รวมสงออกนอยกวา
หรือประมาณ 50%

ยังไมมีการสงออกแตมีแผน
จะสงออกภายใน 6 เดือน - 1 ป

กลุมธุรกิจบริการ สปา

การศึกษา รานอาหาร

7.6 6.9 9.4 3.1 26.9

กลุมพลาสติก แกว

และเคมีภัณฑ

2.0 8.2 5.1 1.4 16.7

กลุมส่ิงทอ เคร่ืองหนัง

เส้ือผา และอัญมณี

1.8 6.5 8.0 1.6 18.0

กลุมสินคาเกษตร แปรรูป

การเกษตรและอาหาร

2.2 6.1 8.0 1.8 18.0

กลุมเฟอรนิเจอร

ของตกแตงบาน

หัตถกรรมและของชำรวย

1.4 8.6 6.9 0.8 17.8

กลุมอ่ืนๆ 0 1.6 0.6 0.2 2.4

รวม 15.1 38.0 38.0 9.0 100.0

	 9.4.2 กลยุทธ์การด�ำเนินธุรกิจส่งออกของ SMEs ภาพรวมและรายกลุ่ม

	 ในศึกษาถึงระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการ SMEs ใช้ด�ำเนินการในการส่งออก จาก

ผลการส�ำรวจกลยุทธ์ในการด�ำเนินการธุรกิจส่งออกของ SMEs ในด้านต่างๆ พบว่าผู้ประกอบการ SMEs ใช้

กลยุทธ์น่านน�้ำสีครามสุงสุด กลยุทธ์รองลงมาคือกลยุทธ์การสร้างตราสินค้า กลยุทธ์ความรับผิดชอบต่อสังคม 

กลยุทธ์ความเป็นผู้ประกอบการนานาชาติ เรียงตามล�ำดับ ส่วนกลยุทธ์การรวมกลุ่มธุรกิจ  ใช้น้อยที่สุด

	 กลยุทธ์น่านน�้ำสีคราม เป็นกลยุทธ์ที่ผู ้ประกอบการให้ความส�ำคัญมากที่สุด โดยจะเห็นว่า 

ผู้ประกอบการให้ความส�ำคัญด้านการตลาดส�ำคัญที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับกลยุทธ์ในด้านอื่นๆ โดยกลยุทธ์

น่านน�้ำสีครามนั้น เป็นการสร้างความต้องการในตลาดและกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ และการสร้างความแตกต่างให้กับ

สินค้าและบริการมากที่สุด ซึ่งการใช้กลยุทธ์นี้จะช่วยให้มีการเพิ่มอุปสงค์ส�ำหรับสินค้าหรือบริการได้มากยิ่งขึ้น 

ผลการสัมภาษณ์
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ผู้ประกอบการที่ได้ ให้ความส�ำคัญกับการสร้างสินค้าหรือบริการที่ไม่เหมือนคู่แข่งและมีการออกแบบใหม่ๆ อยู่

เสมอ ซึง่ปัจจบุนัสนิค้าและบรกิารของไทยได้รบัการยอมรบัจากตลาดต่างประเทศว่ามกีารออกแบบทีด่แีละหลาก

หลาย เช่น เฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน และการบริการที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะประเทศไทย เช่น สปา ร้าน

อาหาร ซึ่งต้องมีความแตกต่างจากคู่แข่ง

	 กลยทุธ์การสร้างตราสนิค้า เป็นกลยทุธ์ทีผู่ป้ระกอบการให้ความส�ำคญัเป็นอนัดบัทีส่อง โดยกลยทุธ์

การสร้างตราสนิค้ารวมถงึการมตีราสนิค้า เครือ่งหมายตราสนิค้า เครือ่งหมายการค้า ลขิสทิธิแ์ละโลโก้เป็นของ

ตนเอง รวมทั้งการมีกิจกรรมส่งเสริมให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและมีการก�ำหนดแผนงานชัดเจนในการสื่อสารกับ

ลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าสามารถจดจ�ำสินค้าและบริการได้ ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผลการส�ำรวจ

สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ที่พบว่า ผู้ประกอบการไทยได้ให้ความส�ำคัญกับการใช้ตราสินค้าของตนเองใน

การส่งออก หรือหากรับจ้างผลิต ผู้ประกอบการไทยจะใช้ตราสินค้าร่วมกับผู้ประกอบการต่างชาติ พร้อมทั้ง

พฒันากจิกรรมการตลาดทีเ่น้นการพฒันาให้ตลาดต่างประเทศยอมรบัตราสนิค้าของตนเอง แต่เมือ่พจิารณาถงึ

มาตรการทีเ่กีย่วข้องกบัการสร้างแบรนด์ เช่น Thai Image พบว่าผูป้ระกอบการเข้าถงึต�่ำสดุเมือ่เปรยีบเทยีบกบั

มาตรการสนับสนุนการตลาดด้านอื่น ๆ 

	 กลยุทธ์ความรับผิดชอบต่อสังคม เป็นกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการให้ความส�ำคัญอันดับที่ 3 โดย 

ผู้ประกอบการด�ำเนินธุรกิจโดยค�ำนึงถึงประโยชน์แก่สังคมและสิ่งแวดล้อม รวมถึงมีการสนับสนุนให้พนักงาน

ด�ำเนินการเพื่อสังคม การที่องค์การมีความรับผิดชอบต่อสังคมจะน�ำไปสู่การพัฒนาองค์การได้อย่างยั่งยืนและ

สามารถตอบสนองต่อประเด็นด้านสังคมและสิ่งแวดล้อมได้อย่างทันท่วงที ช่วยปรับปรุงความเป็นอยู่ให้ดีขึ้น

แก่สงัคม เนือ่งจากเมือ่ธรุกจิได้แสดงให้เหน็ว่ามคีวามรบัผดิชอบต่อสงัคมจะท�ำให้ผูบ้รโิภครูส้กึเชือ่ถอืในสนิค้า

และบริการของบริษัทนั้นเพิ่มมากขึ้น ซึ่งผู้ประกอบการค�ำนึงถึงกิจกรรมการบริจาคเพียงเรื่องเดียวเท่านั้น โดย

ผู้ประกอบการควรค�ำนึงถึงการด�ำเนินงานที่โปร่งใส การท�ำบัญชีที่เป็นมาตรฐานและไดร้ับยอมรับจากแหล่งทุน

	 กลยุทธ์ความเป็นผู้ประกอบการนานาชาติ โดยผู้ประกอบการให้ความส�ำคัญเป็นอันดับที่ 4 ซึ่ง

ผู้ประกอบการให้ความส�ำคัญต่อการเปลี่ยนแปลงทางสังคมของลูกค้าในต่างประเทศและมีการมองหาตลาด 

ต่างประเทศใหม่ๆ อยู่เสมอ ซึ่งสอดคล้องกับผลจากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบการไทยได้ให้ความส�ำคัญ

กับการหาตลาดใหม่ๆ  เช่น  การขยายตลาดเข้าไปในกลุ่มประเทศตะวันออกกลาง แอฟริกา ยุโรปตะวันออก 

	 กลยุทธ์การรวมกลุ่มธุรกิจ   เป็นกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการเลือกใช้น้อยที่สุด โดยส่วนใหญ่เป็น

ลักษณะของการรวมกลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกัน  ซึ่งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ  SMEs คือ 

ผู้ประกอบการมีการรวมกลุ่มกับธุรกิจประเภทเดียวกันและในพื้นที่เดียวกันมากกว่าที่จะมีการรวมกลุ่มธุรกิจ

แบบข้ามอุตสาหกรรม นอกจากนี้ผลจากการสัมภาษณ์อีกประการคือ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่กล่าวว่าการ 

รวมกลุม่ธรุกจิกนัของ   SMEs นัน้ไม่ได้มกีารสนบัสนนุและส่งเสรมิกนัอย่างแท้จรงิ มกีารมองผูป้ระกอบการรายอืน่ๆ 

ว่าเป็นคู่แข่งขันกันมากกว่าเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ และจากการสัมภาษณ์จากประเทศญี่ปุ่นซึ่งมีประสบการณ์ 

จากการท�ำงานร่วมกบัธรุกจิไทยกล่าวถงึเรือ่งของปัญหาในการด�ำเนนิการของ  SMEs ไทยว่าต้องใช้เวลาในการ

ปรับตัวในการท�ำงานร่วมกัน แต่ส�ำหรับผู้ประกอบการญี่ปุ่นจะมีการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจอยู่เสมอ 
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และเมื่อแยกวิเคราะห์ตามรายสาขาพบว่า

	

	 กลุม่ธรุกจิบรกิาร สปา การศกึษา ร้านอาหาร กลุม่ธรุกจิประเภทนีใ้ห้ความส�ำคญักบักลยทุธ์น่านน�้ำ       

สีครามเป็นอย่างมาก เพราะเป็นธุรกิจที่ต้องการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งทั้งในและต่างประเทศ สิ่งที่ 

ผู้ประกอบการให้ความส�ำคัญรองลงมาคือการสร้างตราสินค้า หรือการมีโลโก้เป็นของตนเอง จากการศึกษา

พบว่าผู้ประกอบการโดยรวมมีการเข้าถึงมาตรการที่เกี่ยวข้องกับการสร้างแบรนด์น้อยมาก เช่น Thai Image 

ส่วนกลยุทธ์ที่กลุ่มธุรกิจบริการ สปา การศึกษา และร้านอาหารให้ความส�ำคัญน้อยที่สุดคือ กลยุทธ์การรวม

กลุ่มของธุรกิจ เนื่องจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่มองว่าการรวมกลุ่มธุรกิจของ SMEs นั้นไม่มีการส่งเสริม

หรือสนับสนุนกันอย่างแท้จริง โดยที่มองผู้ประกอบการรายอื่นๆ ว่าเป็นคู่แข่งทางการค้ามากกว่าที่จะมองว่า

เป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 

	 กลุ่มพลาสติก แก้ว และเคมีภัณฑ์ กลุ่มธุรกิจประเภทนี้ให้ความส�ำคัญด้านกลยุทธ์น่านน�้ำสีคราม

เป็นอนัดบัหนึง่ เนือ่งจากต้องการสร้างความแตกต่างให้กบัสนิค้า และสร้างความต้องการในตลาด พร้อมทัง้กลุม่

ลกูค้ารายใหม่ๆ  และกลุม่ธรุกจิประเภทนีเ้ป็นสนิค้าทีม่คีวามหลากหลาย และมกีารแข่งขนัทางด้านรปูแบบสนิค้า

อยู่ตลอดเวลา กลยุทธ์ที่กลุ่มธุรกิจประเภทนี้ให้ความส�ำคัญรองลงมาคือการสร้างตราสินค้า เนื่องจากเล็งเห็น

ว่าหากได้รับการส่งเสริมให้ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ เป็นที่รู้จัก จนลูกค้าสามารถจดจ�ำสินค้าได้ จะท�ำให้

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ รองลงมาคือกลยุทธ์การเป็นผู้ประกอบการนานาชาติ เพราะผู้ผลิตไทยให้ความส�ำคัญ

กับการหาตลาดใหม่ๆ เสมอ เช่น ตลาดในทวีปแอฟริกา หรือกลุ่มประเทศแถบตะวันออกกลาง ส่วนกลยุทธ์ที่

ได้รับความส�ำคัญน้อยที่สุดคือกลยุทธ์การรวมกลุ่มธุรกิจ เนื่องจากมองเห็นว่าไม่มีประสิทธิภาพและไม่ได้มอง

ว่ากลุ่มธุรกิจเดียวกันนั้นเป็นพันธมิตรทางการค้าที่แท้จริง 

ภาพที่ 9.3 ระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์ของผู้ประกอบการตามประเภทกลุ่มธุรกิจ
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	 กลุ่มสิ่งทอ เครื่องหนัง เสื้อผ้า และอัญมณี ให้ความส�ำคัญทางด้านกลยุทธ์น่านน�้ำสีคราม เนื่องจาก

เป็นผลิตภัณฑ์ที่เน้นเกี่ยวกับรูปแบบสินค้าเป็นหลัก มีความจ�ำเป็นต้องมีนวัตกรรมที่ไม่เหมือนคู่แข่ง และมี 

ดีไซน์ใหม่ๆ อยู่เสมอ โดยเฉพาะสินค้าประเภทนี้จะได้รับความยอมรับทั้งในและต่างประเทศมากเป็นพิเศษ  

ดังนั้นกลยุทธ์ที่กลุ่มธุรกิจประเภทนี้ให้ความส�ำคัญรองลงมาเป็นอันดับสองคือกลยุทธ์การสร้างตราสินค้า ซึ่ง

ในกรณีส่งออกหรือรับจ้างผลิต ผู้ประกอบการไทยจะใช้ตราสินค้าร่วมกับผู้ประกอบการต่างชาต ิ พร้อมกับมี

การพัฒนาการตลาดเพื่อให้ต่างประเทศให้การยอมรับตราสินค้าของตนเอง ส่วนกลยุทธ์ที่ได้รับความส�ำคัญ

น้อยที่สุดคือกลยุทธ์การรวมกลุ่มธุรกิจ เพราะเชื่อว่าการรวมกลุ่มธุรกิจของ SMEs นั้นไม่ได้มีการสนับสนุน

และส่งเสริมกันอย่างจริงจัง โดยยังคงมองธุรกิจกลุ่มเดียวกันเป็นคู่แข่งอยู่ และขาดการช่วยเหลือซึ่งกันและกัน 

	 กลุม่สนิค้าเกษตร แปรรปูการเกษตรและอาหาร กลุม่สนิค้าประเภทนีใ้ห้ความส�ำคญักบักลยทุธ์น่านน�ำ้ 

สีครามเป็นอันดับต้น รองลงมาคือความเป็นผู้ประกอบการนานาชาติ และความรับผิดชอบต่อสังคมตามล�ำดับ 

เนื่องจากเป็นกลุ่มสินค้าที่มีความเกี่ยวข้องกับสังคมและสิ่งแวดล้อม ดังนั้นจึงให้ความส�ำคัญโดยเฉพาะด้าน

วัตถุดิบที่มีคุณภาพ และมีโครงการ กิจกรรมต่างๆ ทางสังคม ซึ่งผู้ประกอบการจะให้ความส�ำคัญครอบคลุมไป

ถงึการด�ำเนนิงานทีโ่ปร่งใส ในการท�ำบญัชทีีเ่ป็นมาตรฐานตรวจสอบได้  กลยทุธ์ทีก่ลุม่สนิค้าประเภทนีใ้ห้ความ

ส�ำคัญน้อยที่สุดก็คือการรวมกลุ่มธุรกิจ โดยให้เหตุผลเช่นเดียวกับกลุ่มธุรกิจประเภทอื่นๆ คือยังไม่มีการช่วย

เหลือกันระหว่างกลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกันอย่างแท้จริง

	 กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน หัตถกรรม และของช�ำร่วย กลุ่มธุรกิจประเภทนี้ให้ความส�ำคัญ

กบั กลยทุธ์น่านน�ำ้สคีรามเป็นอนัดบัหนึง่ เนือ่งจากกลุม่สนิค้าประเภทนีจ้ะให้ความส�ำคญัในเรือ่งการสร้างสนิค้า

หรือบริการที่ไม่เหมือนคู่แข่ง และมีดีไซน์ใหม่ๆ อยู่เสมอ กลยุทธ์ที่ได้รับความสนใจอันดับรองลงมา คือการ

สร้างตราสินค้า ความรับผิดชอบต่อสังคม และความเป็นผู้ประกอบการนานาชาติตามล�ำดับ ส่วนกลยุทธ์ที่ได้

รบัความส�ำคญัอนัดบัสดุท้ายคอืกลยุทธ์การรวมกลุ่มธุรกิจ ซึง่เปน็กลยทุธ์ทีทุ่กๆ รายกลุ่มธรุกจิใหค้วามส�ำคญั

เป็นอันดับสุดท้าย

	 9.4.3 ผลการประเมินมาตรการส่งเสริมการส่งออกของ SMEs

	 มาตรการหลักในการส่งเสริมการส่งออกของ SMEs  ที่ท�ำการศึกษามี 5 มาตรการ ได้แก่ การฝึก

อบรมให้ความรู้ผู้ส่งออก การให้บริการข้อมูลข่าวสารด้านตลาดการส่งออก การสนับสนุนการส่งออกในตลาด

ต่างประเทศ การส่งเสริมด้านการเงินและการลงทุน และภาษีเพื่อการส่งออก ในการส�ำรวจสัมภาษณ์กลุ่ม 

ผูป้ระกอบการ  SMEs  5 กลุม่เพือ่ประเมนิผลความส�ำเรจ็ในการใช้มาตรการดงักล่าว มผีลการศกึษาโดยสรปุ ดงันี้



แนวทางการเพิ่มขีดความสามารถในการส่งออกของ SMEs

w w w . s m e . g o . t h 9-17

	 1) การใช้บริการของ SMEs ในแต่ละหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการส่งออก

	 หน่วยงานที่มีบทบาทส�ำคัญในการส่งเสริมการส่งออกของ SMEs ได้แก่ กรมส่งเสริมการส่งออก 

กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กรมทรัพย์สินทางปัญญาภายใต้กระทรวงพาณิชย์ ธนาคารวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม ธนาคารเพื่อการน�ำเข้าและส่งออก และส�ำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่ง

จากการศึกษาพบว่า SMEs ไม่ได้เล็งเห็นความส�ำคัญหรือประโยชน์ในการใช้บริการสนับสนุนการส่งออก  

ซึ่งมีเพียง SMEs ที่พึ่งเริ่มกิจการที่มีการใช้บริการดังกล่าวจากภาครัฐ ขณะที่ผู้ประกอบการไม่มีข้อมูลเกี่ยวกับ 

หน่วยงานอื่นๆ ที่สนับสนุนการส่งออกยกเว้นกรมส่งเสริมการส่งออกเป็นหลัก

	 2) การฝึกอบรมให้ความรู้ด้านการส่งออกแก่ผู้ประกอบการ SMEs

	 เมื่อพิจารณาถึงดัชนีชี้วัดด้านความพึงพอใจต่อมาตรการ การฝึกอบรมให้ความรู้ด้านการส่งออก  

พบว่า SMEs มีความพึงพอใจในระดับสูง และอยู่ในระดับสูงสุดเมื่อเปรียบเทียบกับความพึงพอใจต่อมาตรการ 

อื่นๆ โดยกลุ่มธุรกิจประเภทสินค้าเกษตร แปรรูปเกษตรและอาหาร พบว่าเป็นกลุ่มที่มีความพึงพอใจสูงสุด	

	 3) การได้รับข้อมูลเกี่ยวกับการส่งออกของผู้ประกอบการ SMEs

	 จากการศกึษาพบว่า ผูป้ระกอบการทีใ่ช้บรกิารข้อมลูข่าวสารด้านการส่งออกได้เลง็เหน็ถงึประโยชน์

ที่เกิดขึ้นจากมาตรการนี้ในระดับสูง โดยที่กลุ่มธุรกิจการเกษตร แปรรูปเกษตรและอาหาร ได้รับประโยชน์จาก

มาตรการดังกล่าวสูงสุด ในขณะที่กลุ่มธุรกิจพลาสติก แก้ว และเคมีภัณฑ์ ได้รับประโยชน์น้อยที่สุด

	 4) การสนับสนุนด้านการตลาดเพื่อการส่งออก

	 ผลจาการศึกษาพบว่าความพึงพอใจของมาตรการสนับสนุนด้านการตลาดเพื่อการส่งออกของ 

ผูป้ระกอบการอยูใ่นระดบัสงู รองจากมาตรการการฝึกอบรม แสดงให้เหน็ว่าผูป้ระกอบการได้รบัผลของมาตรการ

โดยตรงทั้งในด้านการแสดงสินค้าทั้งในและต่างประเทศ

ภาพที่ 9.4 ค่าเฉลี่ยประโยชน์ที่ได้รับของผู้ประกอบการแยกตามรายกลุ่มธุรกิจ

ที่มา : โครงการประเมินผลมาตรการส่งเสริมเพื่อการส่งออกของ SMEs , 2551

บริการ สปาการศึกษา รานอาหาร

เฟอรนิเจอร ของตกแตงบาน

หัตกรรรม ของชำรวย

กลุมอื่นๆ พลาสติก แกว เคมีภันฑ

สิ่งทอ เครื่องหนัง เสื้อผา อัญมณี

เกษตร แปรรูปการเกษตรและอาหาร

ฝกอบรมใหความรูผูสงออก

บริการขอมูลขาวสารดานตลาดสงออก

สนับสนุนดานตลาดเพื่อการสงออก

สนับสนุนแหลงเงินทุนเพื่อการสงออก

สนับสนุนดานภาษีเพื่อการสงออก

4.2

4

3.8

3.6
3.4
3.2

3
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	 5) การสนับสนุนด้านแหล่งเงินทุนเพื่อการส่งออก

	 ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นถึงประโยชน์ดังกล่าวอยู่ในระดับที่สูง แต่มีการรับรู้ถึงประโยชน์ของ

มาตรการนี้ต�่ำกว่ามาตการด้านอื่น นอกจากนี้เมื่อพิจารณาถึงความพึงพอใจของผู้ประกอบการที่ได้รับผล

จากมาตรการสนับสนุนด้านแหล่งเงินทุนพบว่ามีความพึงพอใจในระดับสูง แต่ก็ยังต�่ำกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับ

มาตรการด้านอื่นๆ ยกเว้นมาตรการด้านภาษีเพื่อการส่งออก

	 6) การสนับสนุนด้านภาษีเพื่อการส่งออก

	 จากการศึกษาเมื่อประเมินถึงประโยชน์ของมาตรการสนับสนุนด้านภาษีเพื่อการส่งออก พบว่า 

ผูป้ระกอบการได้รบัประโยชน์จากมาตรการดงักล่าวในระดบัสงู และกลุม่ธรุกจิสนิค้าเกษตร แปรรปูเกษตรและ

อาหาร เป็นกลุ่มที่ประเมินว่าได้รับประโยชน์จากมาตรการสูงกว่ากลุ่มอื่น ขณะที่กลุ่มธุรกิจสิ่งทอ เครื่องหนัง 

เสื้อผ้าและอัญมณี ได้รับประโยชน์น้อยที่สุดเมื่อเทียบกับกลุ่มอื่น

	 7) ผลการด�ำเนินงานจากมาตรการการสนับสนุนเพื่อการส่งออกแยกตามรายกลุ่มธุรกิจ

	 จากการศกึษาพบว่าผูป้ระกอบการได้รบัผลดต่ีอมาตรการสนบัสนนุเพือ่การส่งออก ในขณะทีผ่ลการ

ด�ำเนินการของผู้ประกอบการทั้ง 4 ด้านเพิ่มขึ้นประมาณร้อยละ 40 ซึ่งถือได้ว่ามีการเพิ่มขึ้นในอัตราที่สูง

	 9.4.4 มุมมองของผู้ประกอบการที่มีต่อการส่งเสริมการส่งออก

	 1) มุมมองของผู้ประกอบการต่อภาครัฐ

	 โดยรวมแล้วผู้ประกอบการเห็นว่าการสนับสนุนของภาครัฐทั้งในเชิงนโยบายและการปฏิบัติการใน

ด้านต่างๆ (รวมถึงกิจกรรมที่ได้มีการสนับสนุนเกี่ยวกับการส่งออก) มีประโยชน์ แต่ยังไม่เพียงพอ เพราะที่

ผ่านมาผู้ประกอบการต้องใช้ความพยายามในการแก้ไขปัญหาด้วยตนเองเป็นหลัก ท�ำให้นโยบายของรัฐบาล

เป็นส่วนประกอบมากกว่าการด�ำเนินการหลักของธุรกิจ อีกทั้งนโยบายและมาตรการยังขาดความชัดเจน และ

ไม่มีนโยบายใหม่ๆ ที่ให้ประโยชน์แก่การส่งออก ในบางนโยบายถึงขั้นไม่สามารถด�ำเนินการต่อได้ เช่น การ 

ส่งเสรมิและสนบัสนนุการออกแบบเฟอร์นเิจอร์นัน้ เมือ่ออกแบบแล้วแต่ไม่สามารถใช้เครือ่งจกัรเดมิในการผลติ

ได้ ต้องมีการลงทุนซื้อเครื่องจักรเป็นจ�ำนวนมาก ท�ำให้แบบของเฟอร์นิเจอร์ที่ออกแบบไว้ ไม่สามารถด�ำเนิน 

การผลิตจริงได้ หรือการที่รัฐบาลมีการสนับสนุนสินค้าโอทอปโดยเน้นไปทางด้านสินค้าหัตถกรรมมากกว่า  

ขณะที่สินค้าอาหารไม่มีระบบการส่งเสริมมารองรับหรือระบบพัฒนาคุณภาพให้สอดคล้องกับความต้องการ 

ของตลาดต่างประเทศ เช่น ด้านความปลอดภัยของอาหาร (GMP) หรือ ตราฮาลาล  

	 2) ข้อเสนอแนะของผู้ประกอบการ SMEs ต่อภาครัฐ

	 ผู้ประกอบการต้องการให้รัฐบาลมีนโยบายการส่งเสริมการส่งออกที่แน่นอน ควรมีเจ้าหน้าที่ ที่มี

ความรู้จริงและสามารถให้ค�ำตอบได้ทันที และข้อมูลในอินเตอร์เน็ตควรเป็นข้อมูลที่ทันสมัยที่สุดเท่าที่จะท�ำได้ 

	 ส�ำหรับด้านการให้ความช่วยเหลือผู้ประกอบการ SMEs โดยรวมควรให้ความช่วยเหลือเป็น 2  

รูปแบบ คือส�ำหรับกลุ่มที่มีความพร้อมอยู่แล้ว และกลุ่มที่ยังไม่มีความเข้มแข็ง เพื่อให้มีการแบ่งประเภท 

ความช่วยเหลือที่เหมาะสม นอกจากนั้น รัฐบาลควรมีงบประมาณในการสนับสนุนการสร้างความเข้มแข็งของ 

SMEs มากกว่าในปัจจุบัน
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	 ด้านการจดัฝึกอบรมและให้ข้อมลูของรฐับาล ผูป้ระกอบการต้องการให้การอบรมมปีระสทิธภิาพและ

เข้าถงึผูป้ระกอบการมากกว่านี้ โดยให้มคีวามเหมาะสมในแต่ละอตุสาหกรรม ซึง่จะท�ำให้ได้รบัผลประโยชน์และ

ตรงกับความต้องการมากขึ้น นอกจากนั้นผู้ประกอบการต้องการได้ความรู้เกี่ยวกับลักษณะของลูกค้าในแต่ละ

ประเทศ โดยอาจเชิญผู้เชี่ยวชาญในด้านการส่งออกในแต่ละประเทศมาช่วยบรรยายเพื่อเพิ่มความรู้ความเข้าใจ

ในการพัฒนาสินค้าให้ตรงกับความต้องการของตลาดในประเทศนั้น ส�ำหรับผู้ประกอบการส่งออกด้านอาหาร 

ต้องการให้รัฐให้ความช่วยเหลือในเรื่องการตรวจสอบและวิจัยด้านอาหาร โดยเฉพาะการตรวจสอบคุณภาพ

และความปลอดภยั โดยส่งเจ้าหน้าที่ ทีม่คีวามเข้าใจและความรู้ ในกระบวนการผลติเข้ามาให้ความรู้ ตรวจ หรอื

เยี่ยมชม มีการส่งเสริมและสนับสนุนให้บุคลากรของรัฐมีความรู้มากขึ้น 

	 ด้านการตลาด ผูป้ระกอบการมองว่ารฐับาลควรให้ความส�ำคญักบัการประชาสมัพนัธ์สนิค้าในตลาด

ต่างประเทศให้หลากหลายมากขึน้ เพราะส่วนใหญ่รฐับาลจะสนบัสนนุสนิค้าหลกัในการส่งออกเป็นบางประเภท

เท่านั้น อีกทั้งผู้ประกอบการมองว่ารัฐยังไม่มีการส่งเสริมอย่างแท้จริง เช่นการท�ำ Business Matching กับคู่ค้า

ในต่างประเทศ

	 ด้านนโยบายภาษี ผู้ประกอบการเห็นว่ามีความจ�ำเป็นที่ควรมีการลดภาษีการน�ำเข้าของประเทศ 

เป้าหมายลง   ซึ่งอาจท�ำได้ผ่านการเจรจาระหว่างรัฐบาลต่อรัฐบาล ส�ำหรับการคืนภาษี ควรมีความรวดเร็ว

มากกว่าปัจจบุนั และเมือ่เปรยีบเทยีบกบัผูส่้งออกของประเทศจนีและเวยีดนาม พบว่าผูส่้งออกจากสองประเทศ

ดังกล่าวมีภาระภาษีที่เกี่ยวข้องกับการส่งออกต�่ำกว่าผู้ส่งออกไทย ท�ำให้ผู้ส่งออกไทยมีต้นทุนที่สูงมากยิ่งขึ้น

	 ด้านต้นทุนสินค้าวัตถุดิบ หากเป็นไปได้ รัฐบาลควรจะมีหน่วยงานหนึ่งที่เป็นตัวแทนในการจัดการ

เรื่องต้นทุนของสินค้าวัตถุดิบ ที่มีการน�ำเข้ามาจากต่างประเทศ เพราะในปัจจุบันผู้จัดจ�ำหน่ายวัตถุดิบมีการตั้ง

ราคาที่สูงมากส�ำหรับผู้ซื้อรายเล็ก เพราะมีอ�ำนาจต่อรองน้อย ท�ำให้ผู้ประกอบการ SMEs ต้องประสบปัญหา

ต้นทุนวัตถุดิบแพงกว่ารายใหญ่ และอาจท�ำให้บริษัทไม่เติบโตและเลิกกิจการในที่สุด ซึ่งยังเป็นปัญหาที่เกิดขึ้น

อย่างต่อเนื่องอยู่ในปัจจุบัน

	 3) มุมมองของผู้ประกอบการด้านการส่งเสริมต่อหน่วยงานภาคเอกชน

	 ผู้ประกอบการมองว่าภาคเอกชนควรมีการร่วมมือ และให้ความช่วยเหลือกันอย่างจริงจัง มีการ

สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ ส่วนความร่วมมือทางการเงิน ควรมีการจัดตั้งกองทุนส�ำหรับธุรกิจประเภทเดียวกัน  

เพื่อให้ความช่วยเหลือกันได้   ส�ำหรับด้านการรวมกลุ่มของธุรกิจนั้น ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นว่าการรวม

กลุม่ของธรุกจิไม่ค่อยมคีวามส�ำคญัและอาจไม่ได้รบัผลประโยชน์ใดๆ รวมถงึต้องใช้เวลามากและมค่ีาใช้จ่ายใน 

การเข้าร่วมที่ค่อนข้างสูง

	 9.4.5 มุมมองของหน่วยงานผู้ ให้บริการเกี่ยวกับการส่งเสริมการส่งออก

	 จากการสัมภาษณ์หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กรมส่งเสริมการส่งออก 

ธนาคารเพื่อการส่งออกและน�ำเข้าแห่งประเทศไทย และกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม มีประเด็นส�ำคัญดังนี้

	 1) จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค และโอกาสของผู้ประกอบการไทย

ประเทศไทยมีจุดแข็งในเรื่องความสามารถในการผลิตและการบริการต่างๆ ซึ่งเป็นจุดแข็งที่ส�ำคัญของธุรกิจ

ไทยมคีวามคดิสร้างสรรค์ทีด่ี มทีกัษะในเรือ่งของการท�ำงานทีด่ ีโดยกรมส่งเสรมิการส่งออกมองว่าสนิค้าไทยมี

ความเข้มแขง็ในบางอตุสาหกรรม เช่น อาหาร บรกิาร ของตกแต่งบ้าน และเฟอร์นเิจอร์ แต่ในบางอตุสาหกรรม
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เช่นอุปกรณ์ชิ้นส่วนยานยนต์ และอิเล็กทรอนิกส์นั้น ไทยยังคงเป็นผู้รับจ้างผลิต และไม่สามารถสร้าง 

ตราสินค้าของไทยให้เข้มแข็งได้ ถึงแม้จะมีสินค้าที่คุณภาพดี นอกจากนั้นยังมองว่าผู้ประกอบการไทยยัง 

ขาดการรวมกลุ่มกันอย่างมีประสิทธิภาพ 

	 ในแง่การประกอบธุรกิจ ยังขาดการบริหารจัดการที่เป็นระบบ และความเป็นมืออาชีพ บางครั้งการ

ด�ำเนินธุรกิจขาดความต่อเนื่อง ขาดความจริงจังและขาดความใส่ใจในรายละเอียดในเรื่องที่ส�ำคัญ เช่น เรื่อง

กฎหมายในต่างประเทศ ซี่งจะมีผลอย่างมากต่อการส่งออก

	 ส�ำหรบัทางด้านธนาคารเพือ่การส่งออกและน�ำเข้าแห่งประเทศไทย มองว่าโครงสร้าง SMEs มปัีญหา

มาก เช่นความสามารถในการผลติทีน้่อย การพึง่พาการส่งออกจากลกูค้าในต่างประเทศเพยีงรายเดยีว มาตรฐาน

การผลิตที่ไม่คงที่ ต้นทุนต่อหน่วยการผลิตที่สูง เงินทุนในการด�ำเนินงานที่ไม่เพียงพอ หลักประกันน้อย  ความ

รูท้างด้านการบรหิารจดัการ และการบญัชทีีจ่�ำกดั ซึง่เป็นปัจจยัปัญหาด้านโครงสร้างซึง่จ�ำเป็นต้องมกีารพฒันา

ให้เข้มแข็งก่อน

	 นอกจากนัน้ผูป้ระกอบการไทยมจีดุอ่อนประการส�ำคญัหนึง่ คอืเรือ่งการไม่ปรบัตวัต่อสิง่แวดล้อมที่

มกีารเปลีย่นแปลงอย่างต่อเนือ่ง เช่นการไม่ยอมรบัเทคโนโลยหีรอืนวตักรรมสมยัใหม่เข้ามาใช้ในการประกอบ

ธุรกิจ  แต่มีผู้ประกอบการส่วนหนึ่งที่เป็นผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ซึ่งเป็นกลุ่มที่เติบโตอย่างรวดเร็ว และปรับตัว

รับเทคโนโลยีและนวัตกรรมได้อย่างรวดเร็ว อย่างไรก็ตาม การขาดเงินทุนที่เพียงพอเพื่อใช้ในการผลิตสินค้า 

และลงทุนอื่นๆ ที่จ�ำเป็น เป็นปัญหาที่ส�ำคัญของ SMEs ไทย

	 2) ข้อเสนอแนะจากหน่วยงานสนับสนุนและส่งเสริมของภาครัฐ

	 ในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ SMEs ไทยอาจมีการท�ำ Co-Branding ร่วมกับพันธมิตรทางการค้า

ในต่างประเทศ เพื่อให้สามารถเจาะตลาดต่างประเทศได้ง่ายขึ้น นอกจากนี้หน่วยงานของรัฐบาลเอง หากมีการ

ร่วมมือกันมากขึ้น และมีการวางแผนร่วมกัน จะสามารถท�ำงานได้อย่างไม่ซ�้ำซ้อน และมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

อกีประการหนึง่คอื งบประมาณทีจ่�ำกดั จงึท�ำให้ต้องมกีารพจิารณาเรือ่งต้นทนุ และผลประโยชน์ทีไ่ด้รบัมากยิง่

ขึน้

	 ส�ำหรบัการส่งเสรมิด้านการส่งออกส�ำหรบั SMEs  ผูป้ระกอบการควรมกีารรวมกลุม่ในลกัษณะของ

ห่วงโซ่อุปทาน โดย SMEs ที่มีขนาดเล็ก สามารถร่วมกับธุรกิจที่มีขนาดใหญ่ที่ส่งออกโดยสามารถขายสินค้า 

หรือชิ้นส่วนสินค้าในลักษณะการ Outsourcing กับธุรกิจใหญ่ ซึ่งจะช่วยลดความเสี่ยงในการผลิต และจ�ำหน่าย

ของ SMEs และช่วยเพิม่ประสทิธภิาพในการผลติและความสะดวกในการควบคมุมาตรฐานของธรุกจิขนาดใหญ่

ได้

	 ในด้านการศึกษารสนิยมและรูปแบบความต้องการของลูกค้าในแต่ละประเทศ ผู้ประกอบการควรมี

การปรับการผลิตสินค้า โดยนอกจากจะมีการผลิตสินค้าไทยเพื่อน�ำไปขายในต่างประเทศ ซึ่งอาจจะรู้จักและซื้อ

สินค้าที่มีความเป็นไทยแล้ว ผู้ประกอบการควรศึกษารสนิยมและความต้องการของลูกค้าในแต่ละประเทศโดย

อาศัยความเชี่ยวชาญในการผลิตของตน ซึ่งวิธีการนี้จะช่วยให้ผลิตภัณฑ์สินค้าตรงกับความต้องการของลูกค้า

และมีตลาดที่แน่นอน

	 ส�ำหรบัแนวทางการช่วยเหลอืธรุกจิ  SMEs นัน้  ไม่ควรเป็นการช่วยเหลอืแบบให้เปล่า แต่ควรเป็นการ

ให้ผู้ประกอบการมีส่วนร่วมในการออกค่าใช้จ่ายต่างๆ ด้วย เพราะการไม่มีส่วนร่วม จะท�ำให้ผู้ประกอบการ
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ไม่ให้ความส�ำคัญกับความช่วยเหลือที่ได้มาอย่างง่าย นักธุรกิจไทยควรมีการพัฒนาองค์ความรู้ ในด้านต่างๆ 

ให้หลากหลายขึ้น ควรมีการใช้บริการของที่ปรึกษาในการด�ำเนินธุรกิจ มีการส่งเสริมให้คนในองค์กรมี 

ส่วนร่วมในการบริหารงานมากขึ้น ในขณะที่กรมส่งเสริมการส่งออกมองว่าควรมีการส่งเสริมคนรุ่นใหม่ให้มี

ความคิดในการเป็นผู้ประกอบการมากขึ้น แทนแนวคิดการเป็นลูกจ้างเพียงอย่างเดียว เพราะเล็งเห็นว่าเป็น 

กลุ ่มที่มีการศึกษาดี และหากได้รับการส่งเสริมในเรื่องความเป็นผู ้ประกอบการ น่าจะสามารถเป็น 

ผู้ประกอบการที่ประสบความส�ำเร็จได้

	 9.4.6 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) ของ SMEs 

	 ในการส่งออก  

	 จากการศึกษาเอกสาร การส�ำรวจ การสัมภาษณ์ และการศึกษามาตรการการส่งออกของประเทศ

ญี่ปุ่นและสหรัฐอเมริกา พบว่า ผู้ประกอบการ SMEs ไทยมีจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ดังนี้

 

   
จุดแข็ง (Strengths) โอกาส (Opportunities)

มคีวามคล่องตวัในการบรหิารจดัการและ 

ตัดสินใจรวดเร็ว

มีความช�ำนาญเฉพาะด้านสูง

มีความคิดสร้างสรรค์ โดยเฉพาะในเรื่อง

ของการออกแบบ

สามารถผลิตสินค้าและบริการคุณภาพดี

ส�ำหรับลูกค้าต่างประเทศ

ภาพลกัษณ์ของสนิค้าและบรกิารไทยโดย

รวมมคีวามน่าเชือ่ถอืในด้านคณุภาพทีไ่ด้

มาตรฐานโลก

ภาคบริการโดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้าน

ของการให้บริการให้เกิดความประทับใจ

ซึ่งเป็นส่วนที่มาจากวัฒนธรรมของไทย 

นอกจากนีก้ารบรกิารเป็นจดุแขง็ทีส่�ำคญั

ซึ่งสามารถเน้นท�ำให้การส่งออกในภาค

บริการของไทยเติบโตได้มากขึ้น

ตลาดส่งออกในประเทศใหม่ๆ ที่ยังไม่มี

การค้าระหว่างกันมากนัก เช่น ตลาด

ประเทศตะวันออกกลาง

การขยายตวัของตลาดส่งออกเดมิส�ำหรบั

สินค้าและบริการของไทย

การร่วมมือกันระหว่างประเทศและการมี

ข้อตกลงระหว่างประเทศ เช่น การเปิด

การค้าเสรี ท�ำให้มีโอกาสในการส่งออก

เพิ่มมากขึ้น

โอกาสในการส่งออกที่ดีจากการที่สินค้า

และบริการของไทยมีภาพลักษณ์ที่ดีต่อ

ลูกค้าต่างประเทศ

การค้าชายแดนเป็นโอกาสที่ส�ำคัญของ

ผู้ส่งออกไทย เนื่องจากสินค้าไทยเป็นที่

ยอมรับจากประเทศเพื่อนบ้าน เช่น ลาว 

กัมพูชา และเป็นตลาดที่สามารถขยาย

ตัวได้อีกมาก
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จุดอ่อน (Weaknesses) อุปสรรค (Threats)

ขาดความรู ้ ในองค์รวมเกี่ยวกับการ

ด�ำเนินธุรกิจ

ขาดการร่วมมือระหว่างกลุ่มธุรกิจและ

ขาดความตั้งใจจริงที่จะช่วยเหลือซึ่งกัน

และกัน

ขาดข้อมูลเกี่ยวกับตลาดส่งออก

มีบุคลากรไม่เพียงพอ ขาดผู ้สืบทอด

กิจการ

ขาดความสามารถในการเพิ่มเงินทุน 

เนื่องจากส่วนใหญ่ใช้เงินทุนของตนเอง

ขาดความสามารถในการสร้างเทคโนโลยี

ของตนเอง

จ�ำนวนผลิตภัณฑ์มีน้อยและขาดความ

หลากหลายของแบบของสินค ้าและ

บริการที่จะให้ลูกค้าเลือกซื้อ

มีข ้อจ�ำกัดในเรื่องของความสามารถ

ในการผลิตหากมีการเพิ่มจ�ำนวนสั่งซื้อ

สินค้าอย่างรวดเร็ว

ปัญหาการเมอืงและสงัคมในประเทศไทย

ท�ำให้ต่างชาติขาดความเชื่อมั่น

สภาวะเศรษฐกิจโลกที่ถดถอย

ค่าเงินบาทที่ผันผวนโดยเฉพาะอย่างยิ่ง

การแข็งค่าขึ้นของเงินบาทเป็นอุปสรรค

ที่ส�ำคัญต่อการส่งออก

การแข่งขันกับประเทศที่สามารถผลิต

สินค้าและบริการลักษณะคล้ายคลึงกัน

แต่มีต้นทุนในการผลิตต�่ำกว่า เช่น จีน

และเวียดนาม

การสนับสนุนจากหน่วยงานของภาครัฐ

ที่ยังไม่ทั่วถึง

	 จากการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาสและอปุสรรค (SWOT) ของ SMEs เพือ่การส่งออก ดงักล่าว

ข้างต้น จะเห็นได้ว่าจากจุดแข็งต่างๆ ของ SMEs สามารถท�ำให้ธุรกิจ SMEs สามารถเพิ่มยอดการส่งออกรวม

ของประเทศไทยอย่างต่อเนือ่ง แต่อย่างไรกต็ามจดุอ่อนทีส่�ำคญัหลายประการทีค่วรมกีารปรบัปรงุและแก้ไขโดย

อาจสามารถการเน้นในส่วนทีจ่ดุแขง็ของ SMEs ให้มากยิง่ขึน้ เช่น การปรบักลยทุธ์การส่งออกโดยพยายามเน้น

การส่งออกในภาคบริการให้มากยิ่งขึ้นและควรมีการใช้โอกาสในการส่งออกไปยังประเทศเพื่อนบ้านให้มากขึ้น 

ประกอบกบัภาครฐัทีจ่�ำเป็นต้องมกีารเน้นการให้มกีารกระจายการสนบัสนนุให้ทัว่ถงึ แม้ว่าในสภาวะการแข่งขนั

ทางด้านการส่งออกจะมคีวามรนุแรงขึน้แต่การทีป่ระเทศไทยมกีารเปิดการค้าเสรกีบัประเทศต่างๆ และยงัไม่ได้

มีการมุ่งเน้นการใช้ประโยชน์และโอกาสที่เกิดขึ้นจากการเปิดการค้าเสรีดังกล่าวอย่างเต็มที ่ ซึ่งหน่วยงานภาค

รัฐควรมีการส่งเสริมให้ SMEs ใช้ประโยชน์ส�ำหรับการส่งออกไปยังประเทศที่มีการค้าเสรีร่วมกับประเทศไทย 

นอกจากนี้มีความจ�ำเป็นในการพยายามสร้างเครือข่ายทางธุรกิจให้มีความเข้มแข็งให้มากยิ่งขึ้นอีก
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	 9.4.7 การปรับตัวของ SMEs

	 ผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกจิโลกและเศรษฐกจิไทยทีถ่ดถอยจะมผีลท�ำให้  SMEs ต้องมกีารปรบั

ตัวในด้านต่างๆ ได้แก่ (แผนภาพที่ 9.5)

	 1) การประยกุต์ใช้แนวคดิทางการบรหิารสมยัใหม่ ซึง่จากการศกึษามกีารใช้แนวคดิใหม่ๆ เพือ่การ

พัฒนาธุรกิจ SMEs ในระดับที่ค่อนข้างมาก ซึ่งเป็นการแสดงให้เห็นว่า  SMEs ไทยมีการตื่นตัวในการที่จะมีการ

ปรับวิธีการในการบริหารกิจการให้เหมาะสมและสร้างความสามารถในการแข่งขันของตนให้สูง

	 2) การเพิ่มตลาดส่งออกใหม่ เป็นสิ่งที่ส�ำคัญส�ำหรับการปรับต่อสถานการณ์ในปัจจุบัน โดย 

ผูป้ระกอบการ  SMEs อาจต้องพจิารณาตลาดส่งออกใหม่ๆ ทีม่แีนวโน้มการเตบิโตของเศรษฐกจิทีด่ ีเช่น ประเทศ

ในแถบตะวันออกกลาง ยุโรปตะวันออก แอฟริกา รัสเซีย หรือแม้แต่ประเทศเพื่อนบ้าน เป็นต้น 

	 3) การหาแหล่งเงินทุนและการบริหารสภาพคล่อง การหาแหล่งเงินทุนอื่นๆ นอกจากการพึ่งพา 

เงินลงทุนของ SMEs เองเป็นอีกทางเลือกที่ช่วยท�ำให้ธุรกิจมีเงินทุนในการด�ำเนินกิจการและสภาพคล่องมาก 

ยิ่งขึ้น การขอรับความช่วยเหลือจากหน่วยงานสนับสนุน SMEs เช่น ส�ำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม (สสว.) ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย หรือธนาคาร

พาณิชย์ต่างๆ ที่มีนโยบายสนับสนุนธุรกิจ SMEs จะท�ำให้ธุรกิจสามารถมีเงินทุนเพียงพอในการด�ำเนินธุรกิจใน 

ส่วนต่างๆ ได้มากขึ้น 

	 4) การปรับปรุงผลิตภาพและกระบวนการผลิต แม้ว่าตัวเลขการส่งออกจะมีการปรับตัวเพิ่มขึ้นใน 

ปี 2550 แต่แนวโน้มของการเติบโตของการส่งออกที่มีแนวโน้มเติบโตที่ลดน้อยลง จะส่งผลให้มีการผลิตสินค้า

ต่างๆ น้อยลง และผลกระทบอกีประการหนึง่ทีเ่กดิขึน้แล้วในหลายๆ อตุสาหกรรมคอื การทีม่ปัีญหาในประเทศ

ที่มีการน�ำเข้าสินค้าจากประเทศไทย เช่น สหรัฐอเมริกา และญี่ปุ่น ท�ำให้มีการน�ำเข้าสินค้าจากประเทศไทย 

ลดน้อยลงและมีผลต่อผู้ส่งออกสินค้า SMEs ไทย คืออาจท�ำให้มีการจ้างงานลดน้อยลงในกลุ่มของ SMEs ที่

เน้นการส่งออกเป็นหลัก ท�ำให้ SMEs ต้องมีการปรับปรุงผลิตภาพและกระบวนการผลิต ลดต้นทุนและเพิ่ม

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะสามารถท�ำให้ผู้ประกอบการ SMEs ไทยอยู่รอดได้

	 5) การรวมกลุ่มธุรกิจ ผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ควรมีการรวมกลุ่มกับธุรกิจประเภทเดียวกัน ใน

พืน้ทีเ่ดยีวกนัและการรวมกลุม่ธรุกจิแบบข้ามอตุสาหกรรม  และต้องมกีารสนบัสนนุและส่งเสรมิกนัอย่างแท้จรงิ 

ควรจะช่วยเหลอืซึง่กนัและกนั รวมถงึมองผูป้ระกอบการรายอืน่ๆ ว่าเป็นพนัธมติรทางธรุกจิมากกว่าเป็นคูแ่ข่งขนั

กัน ซึ่งการรวมตัวกันทางธุรกิจนั้นอาจจะต้องใช้เวลาในการปรับตัวในการท�ำงานร่วมกัน 
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ที่มา : โครงการประเมินผลมาตรการส่งเสริมเพื่อการส่งออกของ SMEs , 2551

9.5 ข้อเสนอแนะมาตรการส่งเสริมการส่งออกของ SMEs 

	 จากการศกึษาพบว่ามาตรการต่างๆ ในภาพรวมมผีลอยูใ่นเกณฑ์ทีน่่าพงึพอใจและไม่มมีาตรการใด

ควรจะต้องถกูยกเลกิเพราะทัง้ 5 มาตรการทีศ่กึษามผีลการประเมนิในด้านของประโยชน์ของมาตรการค่อนข้าง

สูง อย่างไรก็ตาม จากการศึกษาส�ำรวจสัมภาษณ์ พบว่ายังมาตรการที่จ�ำเป็นต้องมีการปรับปรุงและด�ำเนินการ

เพิ่มเติม ซึ่งได้แก่

	

	 9.5.1 มาตรการที่ควรปรับปรุงให้มีการด�ำเนินงานที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

	 คือมาตรการทางด้านการช่วยเหลือทางด้านเงินทุนให้แก ่SMEs มาตรการช่วยเหลือทางด้านภาษี 

มาตรการเกี่ยวกับการให้ข้อมูลข่าวสารที่รวดเร็วเพียงพอต่อผู้ประกอบการ และมาตรการการช่วยเหลือในเรื่อง

ของการหาตลาดเพื่อการส่งออกสินค้า ตามล�ำดับ ส�ำหรับมาตรการที่ประสบความส�ำเร็จมากที่สุดคือมาตรการ

ทางด้านการจัดอบรมให้กับผู้ประกอบการเนื่องจากธุรกิจ SMEs ประเมินว่ามีประโยชน์มากที่สุดและพึงพอใจ

มากที่สุด แต่อย่างไรก็ตามควรให้ความรู้เฉพาะด้านเพื่อเพิ่มศักยภาพของ SMEs เช่น การฝึกอบรม E-Service 

หรือการพัฒนากลยุทธ์น่านน�้ำสีคราม

	 นอกจากนีปั้ญหาในส่วนของการช่วยเหลอืทางด้านเงนิทนุนัน้อาจเกดิจากปัญหาของผูป้ระกอบการ 

SMEs เองที่มีลักษณะการประกอบธุรกิจที่ขาดความโปร่งใสในทางบัญชีและขาดสินทรัพย์ในการค�ำ้ประกัน

ท�ำให้สถาบันการเงินไม่สามารถให้สินเชื่อได้ง่าย ดังนั้น ในการส่งเสริม SMEs ในด้านเงินทุน จึงจ�ำเป็นต้อง

มีมาตรการสร้างความตระหนักและแนวทางในการส่งเสริมการด�ำเนินธุรกิจที่โปร่งใส เช่น มีการส่งเสริมให้ 

ผู้ประกอบการ SMEs ให้ความส�ำคัญในเรื่องของความโปร่งใสในการจัดท�ำบัญชี มีการให้เข้าใจถึงวิธีการและ 

ขั้นตอนการขอสินเชื่อจากธนาคารเพื่อให้เกิดความเข้าใจในระบบการให้เงินกู้ยืมของสถาบันการเงิน  

พัฒนากลยุทธการบริหารจัดการสมัยใหม

เพิ่มตลาดสงออกใหม

หาแหลงเงินทุนและบริหารสภาพคลอง

การพัฒนาปรับปรุงผลิตภาพ

การรวมกลุมธุรกิจ

SMEs
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	 9.5.2 มาตรการส่งเสริมการส่งออกที่ควรเพิ่มเติม

	 จากผลการส�ำรวจสัมภาษณ์และการวิเคราะห์จากการศึกษานโยบายการส่งเสริมการส่งออกของ

สหรัฐอเมริกาและญี่ปุ่น  ซึ่งประเทศไทยสามารถน�ำแนวนโยบายดังกล่าวมาปรับใช้ได้ดังนี้คือ

	 1) มาตรการส่งเสริมการค้าเสรี  ควรมีการผลักดันการท�ำข้อตกลงระหว่างประเทศในภูมิภาค เช่น 

Asean Economic Cooperation (AEC) ซึง่จะสามารถน�ำมาซึง่ผลประโยชน์หลายด้าน เช่น การพฒันาด้านระบบ

ศุลกากรที่มีความสะดวกมากขึ้น การเคลื่อนย้ายการลงทุนและแรงงานวิชาชีพได้เสรีมากขึ้น และเป็นการเพิ่ม

สัดส่วนมูลค่าการส่งออกของ  SMEs โดยมีตัวอย่างจากประเทศก�ำลังพัฒนาหลายประเทศที่มีสัดส่วนมูลค่า

การส่งออกเพิ่มขึ้นหลังจากท�ำการเจรจาการค้าเสรี

	 2) มาตรการสนับสนุนการค้าอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce)  การท�ำธุรกิจการค้าอิเล็กทรอนิกส์ 

เป็นกระบวนการทีส่�ำคญัทีจ่ะส่งเสรมิให้ผูป้ระกอบการสามารถซือ้ขายทัง้ภายในประเทศและระหว่างประเทศ โดย

สามารถช่วยลดต้นทุนให้ต�่ำลงและสามารถด�ำเนินการได้รวดเร็วมากขึ้น  สามารถเพิ่มศักยภาพการค้าในระดับ

ธุรกิจสู่ธุรกิจ (Business-to-Business) และธุรกิจสู่ผู้บริโภค (Business-to-Customer) ให้มีความสะดวกและ

รวดเร็วมากยิ่งขึ้น

	 3) มาตรการการสร้างหุน้ส่วนเชงิกลยทุธ์  การสร้างหุน้ส่วนเชงิกลยทุธ์เป็นมาตรการทีจ่ะช่วยให้เกดิ

ความร่วมมอืกนัทางธรุกจิ และเกดิความเชีย่วชาญในอตุสาหกรรมเฉพาะทาง ผูป้ระกอบการสามารถจดัการกบั    

โลจสิตกิส์และการตลาด รวมถงึการเงนิทีท่นัสมยั ไม่สญูเสยีโอกาสในการด�ำเนนิธรุกจิอย่างประสบความส�ำเรจ็ 

ควรมกีารจดังานสมัมนาทางการค้าระหว่างภาครฐัและเอกชนทัง้จากภายในประเทศและต่างประเทศให้เกดิการ

แลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน

	 4) มาตรการการริเริ่มเชิงกลยุทธ์ในตลาดเป้าหมาย  ควรมีการเลือกตลาดเป้าหมายที่ชัดเจนและ

มีการส่งเสริมให้มีการส่งออกอย่างจริงจังในตลาดเหล่านั้น เพราะการส่งเสริมการส่งออกแบบมุ่งเน้นเป็นราย

ตลาด เช่น มุ่งเน้นไปที่ตลาดหรือประเทศที่มีเศรษฐกิจขนาดใหญ่ประเทศที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว หรือ

ประเทศที่สินค้าและบริการไทยมีศักยภาพที่จะเข้าไปขาย   โดยภาครัฐต้องมีการพบปะและสร้างสัมพันธภาพ

อย่างใกล้ชิด เพราะจะแสดงให้เห็นถึงความตั้งใจอย่างจริงจังในการร่วมมือกันทางการค้าและส่งเสริมให้มีการ

ส่งออกสินค้าระหว่างกัน

	 5) มาตรการส่งเสริมวัฒนธรรมทางด้านการส่งออกของผู้ประกอบการ SMEs ควรส่งเสริม 

ผู้ประกอบการให้มีลักษณะของผู้ประกอบการนานาชาติ ซึ่งเป็นลักษณะที่ส�ำคัญที่จะช่วยให้ เป็นผู้ประกอบการ

สมัยใหม่ที่มีความเข้าใจในสภาพแวดล้อมทงธุรกิจ และเศรษฐกิจในต่างประเทศ รวมถึงการมีวิสัยทัศน์ในการ

ด�ำเนนิธรุกจิ และการมองหาโอกาสทางการค้าในต่างประเทศ สามารถปรบัตวัให้เข้ากบัสภาพการแข่งขนัในต่าง

ประเทศได้อย่างเหมาะสม 

	 6) มาตรการส่งเสริมเทคโนโลยีและนวัตกรรม มาตรการส่งเสริมเทคโนโลยีและนวัตกรรมถือเป็น

นโยบายที่มีความจ�ำเป็นอย่างยิ่ง เพราะหากมีการเน้นให้มีการเพิ่มขีดความสามารถของผู้ประกอบการ  SMEs 

ให้สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง และมีมูลค่าเพิ่มสูง รวมถึงการมีมาตรฐานในการควบคุม

คณุภาพอย่างเข้มงวด จะสามารถท�ำให้สนิค้าของผูป้ระกอบการมคีวามสามารถทีจ่ะแข่งขนักบัตลาดต่างประเทศ

ได้อย่างมีศักยภาพ
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	 7) มาตรการส่งเสรมิปัจจยัเอือ้เพือ่การส่งออกของผูป้ระกอบการ  SMEs หน่วยงานรฐัต้องพจิารณา

ถึงปัจจัยเอื้อ ซึ่งจะมีผลทางอ้อมต่อการพัฒนาผู้ประกอบการ SMEs ในการส่งออก เช่น การพัฒนาด้าน  

Logistics ส่งเสริมการเชื่อมโยงห่วงโซ่อุปทาน   การพัฒนาบุคลากร   การสร้างนวัตกรรม   การจัดการองค์ 

ความรู้ การให้ความรู้เกี่ยวกับระบบบัญชีสมัยใหม่

	

	 เมื่อน�ำผลสรุปด้านการปรับตัวของ  SMEs มาผนวกกับมาตรการส่งเสริม SMEs ที่ต้องปรับปรุง

และเพิ่มเติม ทั้งในภาครัฐและหน่วยงานสนับสนุน จึงสามารถสรุปได้ดังภาพ 

ภาพที ่9.6 แสดงมาตรการส่งเสรมิ SMEs ทีต้่องปรบัปรงุและเพิม่เตมิ ทัง้ในภาครฐัและหน่วยงาน     

             สนบัสนนุ

ที่มา : โครงการประเมินผลมาตรการส่งเสริมเพื่อการส่งออกของ SMEs , 2551

	 9.5.3  การปรับปรุงมาตรการส่งเสริมการส่งออกของ SMEs

	 จากการศึกษามาตรการต่างๆ สามารถน�ำมาปรับปรุงได้โดยสามารถสรุปได้คือ

	 1) ส่งเสริมการเข้าถึงบริการของผู้ประกอบการ SMEs ให้มากกว่าในปัจจุบัน   จากการศึกษา

พบว่าผู้ประกอบการจ�ำนวนหนึ่งยังไม่สามารถเข้าถึงการช่วยเหลือของภาครัฐ และมีแนวคิดว่าหน่วยงาน 

ภาครัฐไม่สามารถช่วยพัฒนาธุรกิจของตนให้ดีขึ้นได้ ซึ่งหน่วยงานสนับสนุน SMEs ควรมีการประสานงาน

และประชาสัมพันธ์ระหว่างหน่วยงานส่วนกลางกับหน่วยงานในท้องถิ่นต่างๆ เช่น หอการค้าในแต่ละจังหวัด  

พาณิชย์จังหวัด เพื่อให้การช่วยเหลือของภาครัฐเข้าถึงผู้ประกอบการ  SMEs มากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ควรสร้าง

ความตระหนัก ให้ความรู้และอบรมเกี่ยวกับองค์ความรู้ และหลักการพัฒนาธุรกิจส่งออกให้มีประสิทธิภาพและ

แข่งขันได้

• มีการรวมตัวกันระหวางหนวยงานกับหนวยงาน
• มีการวางแผนรวมกันระหวางหนวยงาน
• ชวยกันแกปญหา

• พัฒนากลยุทธการ
  บริหารจัดการสมัยใหม
• เพิ่มตลาดสงออกใหม
• หาแหลงเงินทุนและ
  บริหารสภาพคลอง
• การพัฒนาปรับปรุงผลิตภาพ
• การรวมกลุมธุรกิจ

• การปรับนโยบายและมาตรการ
  ใหสอดคลองกับสภาพแวดลอม 
  และสนับสนุนอยางจริงจัง
• การเขาถึง SMEs อยางทั่วถึง
  ทุกระดับของความตองการ
  ความชวยเหลือ
• เสนอนโยบายและมาตรการ
  ใหมๆ เพื่อให  SMEs สงออก
  ไดอยางมีประสิทธิภาพ
• การประสานงานระหวาง
  หนวยงานและธุรกิจ

หนวยงาน
สนับสนุน

แนวทาง
แกปญหา

ภาครัฐ SMEs
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	 2) การส่งเสริมให้มีความต่อเนื่องของนโยบาย จากการศึกษาพบว่า ทั้งหน่วยงานภาครัฐและธุรกิจ 

SMEs ระบุว่าการเปลี่ยนแปลงในหน่วยงานของภาครัฐทั้งในระดับประเทศ เช่น การเปลี่ยนรัฐบาลหรือการ

เปลี่ยนผู้บริหารในระดับกรม มีผลต่อความต่อเนื่องของนโยบายส่งเสริมการส่งออกส�ำหรับ SMEs นอกจาก

นี้ ความต่อเนื่องของนโยบายยังท�ำให้ผู้ประกอบการ SMEs มีความมั่นใจและเชื่อมั่นในความช่วยเหลือของ 

ภาครัฐมากยิ่งขึ้น

	 3) การส่งเสริมทางด้านการวิจัยและพัฒนาให้มากยิ่งขึ้น   เห็นได้จากการศึกษาของประเทศญี่ปุ่น 

พบว่า หน่วยงานส่งเสริมการส่งออกส�ำหรับ SMEs ของประเทศญี่ปุ่นมองเห็นความส�ำคัญของการวิจัยและ

พฒันา รวมถงึการส่งเสรมิทางด้านการพฒันานวตักรรมของสนิค้าให้มเีอกลกัษณ์ประกอบกบัการส่งเสรมิความ

เป็นญีปุ่น่  ส�ำหรบัประเทศไทย การให้ความส�ำคญัในเรือ่งของการพฒันาให้ SMEs มเีทคโนโลยเีป็นของตนเอง

ยังมีอยู่น้อยมาก และยังขาดการส่งเสริมอย่างจริงจัง

	 4) การส่งเสริมการรวมกลุ่มระหว่างธุรกิจ (Clusters) อย่างจริงจังโดยอาจมีการตั้งเงินทุนไว้ 

ส่วนหนึ่ง เพื่อใช้ในการประสานงานในเรื่องของการพบปะและสัมมนาระหว่างธุรกิจในกลุ่มธุรกิจแต่ละประเภท  

จากการศึกษา พบว่าผู้ประกอบการสปาระบุปัญหาว่า หน่วยงานภาครัฐไม่ได้มีเงินทุนช่วยเหลือในเรื่องของการ

ประสานงานของกลุ่มธุรกิจดังกล่าว

	 5) การแยกกลุม่ของ  SMEs ในการส่งเสรมิการส่งออก จากการศกึษาการพฒันา  SMEs ในประเทศ

ญีปุ่น่พบว่า มกีารเน้นกลุม่  SMEs ทีม่ศีกัยภาพสงูและมกีารส่งเสรมิกลุม่นีอ้ย่างจรงิจงั ในขณะทีข่องประเทศไทย

เป็นการให้ความช่วยเหลือแบบทั่วไปมากกว่าที่จะมีการเน้นการให้ความช่วยเหลือในกลุ่มที่มีศักยภาพใน 

การส่งออกอย่างแท้จริง ดังนั้นการส่งเสริม SMEs เพื่อให้มีการส่งออกนั้นควรมีการแบ่งออกเป็นระดับต่างๆ  

อย่างชัดเจน
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	 9.5.4 ปัจจัยเอื้อ/สภาพแวดล้อม ปัจจัยเอื้อที่ส�ำคัญประเภทต่างๆ ที่สนับสนุน SMEs 

	         ให้สามารถพัฒนาศักยภาพในการส่งออก สามารถแบ่งออกได้ดังนี้

	 1) ปัจจัยทางด้านระบบการศึกษา

	 ระบบการศึกษาเป็นพื้นฐานที่ส�ำคัญในการเสริมสร้างศักยภาพของบุคคล ตั้งแต่ระดับคนงาน  

เจ้าหน้าที่จนถึงระดับผู้บริหารองค์กร การพัฒนาระบบการศึกษาโดยเฉพาะอย่างยิ่งในหลักสูตรที่เกี่ยวข้องกับ 

การบริหารธุรกิจ ควรเน้นในเรื่องของการพัฒนาความคิดในเรื่องของการมุ่งเน้นการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง  

ส่งเสริมให้ใช้ระบบการเรียนรู้โดยให้มีการคิดอย่างสร้างสรรค์ รวมถึงการให้ความรู้ ปลูกฝังแนวคิด และเพิ่ม

กิจกรรมส่งเสริมในด้านต่างๆ ที่ส�ำคัญ เช่น ความเป็นผู้ประกอบการนานาชาติ การมีจรรยาบรรณที่ดีทางธุรกิจ  

ความรูค้วามเข้าใจด้านวทิยาศาสตร์และเทคโนโลย ีทกัษะการท�ำงานโดยทัว่ไปและการท�ำงานในธรุกจิการส่งออก 

	 2) ปัจจัยทางด้านการพัฒนาแรงงาน

	 หน่วยงานภาครฐัทีเ่กีย่วข้องกบัการจดัการด้านแรงงาน ควรให้ความส�ำคญักบัการส่งเสรมิการพฒันา

แรงงานต่างๆ ให้เหมาะสมกับตลาดแรงงาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งแรงงานที่มีความรู้ความสามารถในการท�ำงาน

ในส่วนของสินค้า และบริการที่สามารถส่งออกได้ เช่น สินค้าที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สปาเพื่อส่งออก เป็นต้น การ 

ส่งเสรมิและพฒันาให้มกีารเชือ่มต่อข้อมลูด้านอปุสงค์และอปุทานแรงงานระหว่างหน่วยงานต่างๆ เช่น กระทรวง

แรงงาน  กระทรวงอุตสาหกรรม  กระทรวงพาณิชย์ รวมถึงหน่วยงานต่างๆ ภายใต้กระทรวงดังกล่าว สามารถ

มีการสื่อสาร และถ่ายทอดข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับแรงงานที่มีความต้องการส�ำหรับภาคอุตสาหกรรมส่งออก ใน

ส่วนของ SMEs เพื่อให้มีการเตรียมพัฒนาแรงงานให้ทันสถานการณ์และเพียงพอต่อความต้องการในภาค

อุตสาหกรรมส่งออก ในแต่ละช่วงให้มีความเหมาะสม นอกจากนี้ระบบการจ้างงานที่มีประสิทธิภาพรวมถึงการ

มุ่งเน้นให้ธุรกิจหรือผู้จ้างงานมีการดูแลแรงงานที่ท�ำงานได้อย่างเหมาะสมเพื่อให้สามารถท�ำงานได้อย่างเต็ม

ประสิทธิภาพและได้รับสวัสดิการจากการท�ำงานได้อย่างเหมาะสม 

	 3) ปัจจัยทางด้านนโยบายการต่างประเทศ

	 ด้านนโยบายการต่างประเทศถึอได้ว่ามีความส�ำคัญที่สุดประการหนึ่ง ต่อการพัฒนาธุรกิจส่ง

ออกส�ำหรับ SMEs เนื่องจากการส่งออกไปยังประเทศต่างๆ นั้น สินค้าของไทยจะสามารถส่งออกไปยังต่าง

ประเทศได้สะดวกมากยิ่งขึ้นในประเทศที่มีความสัมพันธ์ระหว่างประเทศที่ดี และการส่งออกของสินค้า SMEs 

ไทย อาจมีอุปสรรคในการส่งออกมาก หากการส่งออกนั้นเป็นการส่งออกไปยังประเทศที่ไม่มีความสัมพันธ์

ทางการฑูตระหว่างกัน ดังนั้นจึงควรส่งเสริมให้มีความสัมพันธ์เริ่มต้นจากรัฐบาลต่อรัฐบาลและส่งเสริมให้ 

มกีารแลกเปลีย่นข้อมลูข่าวสารระหว่างประเทศ ในเรือ่งเกีย่วกบัความต้องการสนิค้าและบรกิารของต่างประเทศ 

เพื่อให้ผู้ส่งออก SMEs ของไทยได้มีความรู้และผลิตสินค้าและบริการต่างๆ ให้ตรงกับความต้องการของ 

ต่างประเทศ นอกจากนีก้ระทรวงการต่างประเทศควรร่วมมอืกบักระทรวงพาณชิย์ ในการส่งเสรมิให้การส่งออก

เป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยมีการจัดท�ำฐานข้อมูลรายประเทศให้มีระบบและทันสมัย ท�ำให้ 

ผู้ประกอบการ สามารถค้นหาและน�ำข้อมูลที่ทันสมัยเหล่านั้นมาปรับเปลี่ยนการผลิตสินค้า และบริการให้เป็น

ไปตามทัง้ความต้องการของตลาดต่างประเทศ และเป็นไปตามกฎหมายและกฎระเบยีบข้อบงัคบัในการส่งออก

ของแต่ละประเทศได้มีอย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น
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	 4) ปัจจัยทางด้านการคมนาคมและโลจิสติกส์

	 ปัจจัยเอื้อที่ส�ำคัญส�ำหรับการส่งออกไทยอีกประการ คือ การพัฒนาระบบการคมนาคมที่มี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เนื่องจากการส่งออกของไทยสามารถท�ำได้ทั้งทางบก ทางน�้ำ  และทางอากาศ  

ดังนั้นการพัฒนาระบบการขนส่งทั้งในด้านของถนนเพื่อรองรับการขนส่งสินค้า เพื่อการส่งออกของ SMEs 

ให้มีความสะดวกและรวดเร็ว การจัดการระบบการขนส่งทางน�ำ้  และอากาศ ให้มีประสิทธิภาพทั้งในด้านของ

ต้นทุน และคุณภาพ การพัฒนาในส่วนของคมนาคมและโลจิสติกส์ จ�ำเป็นต้องให้หน่วยงานทั้งภาครัฐและ

เอกชนได้มีการประสานงานและท�ำงานร่วมกัน เพื่อให้ได้มีการเรียนรู้ถึงปัญหา และทราบถึงความเป็นไปได้ใน

การจดัการปรบัปรงุระบบการคมนาคม และโลจสิตกิส์ให้เป็นระบบทีด่มีากยิง่ขึน้ เพือ่ให้การขนส่งสนิค้าส�ำหรบั 

ผู้ประกอบการ SMEs เป็นไปอย่างรวดเร็ว มีต้นทุนการขนส่งที่ต�่ำและมีประสิทธิภาพสูงสุด

	 โดยสรุปในส่วนของปัจจัยเอื้อนี้ จะเห็นได้ว่าระบบการศึกษา นโยบายด้านการต่างประเทศ  

การจัดการบริหารแรงงาน และการพัฒนาทางด้านคมนาคมและโลจิสติกส์ จะมีส่วนส�ำคัญในการส่งเสริมให้ 

การส่งออกของ SMEs ไทยด�ำเนินการไปได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

	 9.5.5 การปรับปรุงระบบและกลไกการส่งเสริมการส่งออกของภาครัฐ

	 1) การออกมาตรการใหม่ๆ หรอืการต่อยอดมาตรการทีม่อียูเ่ดมิ เช่น การสนบัสนนุแหล่งเงนิทนุโดย

การออกแบบมาตรการทีช่่วยให้ผูป้ระกอบการ  SMEs เข้าถงึแหล่งเงนิทนุได้ง่ายมากกว่าปัจจบุนัโดยไม่ยดึหลกั

สนิทรพัย์ประกนัเป็นเกณฑ์เพยีงอย่างเดยีว และอ�ำนวยความสะดวกและลดระยะเวลาการอนมุตัวิงเงนิสนิเชือ่ให้

ด�ำเนนิการได้อย่างรวดเรว็ มาตรการส่งเสรมิการค้าเสร ีมาตรการสนบัสนนุการค้าอเิลก็ทรอนกิส์ มาตรการการ

สร้างหุ้นส่วนเชิงกลยุทธ์ มาตรการส่งเสริมวัฒนธรรมด้านการส่งออกของผู้ประกอบการ SMEs และมาตรการ

ส่งเสริมเทคโนโลยีและนวัตกรรม

	 2) การประสานงาน (Inter-Relationship) อีกประการหนึ่งที่ถือได้ว่าเป็นจุดด้อยของหน่วยงาน

สนับสนุนภาครัฐคือ การขาดการประสานงานระหว่างหน่วยงาน โดยที่วิธีการหนึ่งคือควรมีการประสานงานและ

วางแผนร่วมกนัในการช่วยเหลอื SMEs โดยให้มกีารก�ำหนดบทบาทความช่วยเหลอืทีช่ดัเจนกว่าในปัจจบุนั โดย

การร่วมมือควรเป็นการก�ำหนดจากผลลัพธ์เป็นหลัก (Outcome-based methods)  ใช้แผนการส่งเสริม SMEs 

เป็นกรอบในการจดัสรรงบประมาณ การช่วยเหลอืผูป้ระกอบการหรอืธรุกจิ SMEs ทีเ่ริม่ต้นท�ำธรุกจิให้เข้าใจใน

เรื่องของสภาพแวดล้อมธุรกิจและการสร้างความแข็งแกร่งทางธุรกิจให้มากขึ้น วิธีการดังกล่าวเป็นวิธีการที่แก้

ปัญหาในเรื่องของความซ�้ำซ้อนในการให้บริการและท�ำให้เกิดการจัดสรรทรัพยากรที่มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น

	 3) การปรบับทบาทภาครฐัและหน่วยงานให้บรกิาร นอกจากนีก้ารประสานงานกนัระหว่างหน่วยงาน

ต่างๆ ควรมีมากยิ่งขึ้น รวมถึงบทบาทกระทรวงการต่างประเทศ และการเปิดตลาดโดยการน�ำโดยหน่วยงาน

ภาครัฐ ท�ำให้การเข้าท�ำตลาดส่งออกส�ำหรับ SMEs ของไทยสามารถด�ำเนินการไปได้ง่ายมากขึ้น เนื่องจากมี

การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างประเทศระหว่างรัฐบาลต่อรัฐบาล จากนั้นการพัฒนาความสัมพันธ์กันระหว่าง

ภาคเอกชนต่อภาคเอกชนก็จะสามารถท�ำได้มากขึ้น ดังนั้นการเพิ่มบทบาทของกรมต่างๆ ของกระทรวงการ

ต่างประเทศจึงมีความส�ำคัญต่อการพัฒนาการส่งออกของ SMEs อย่างมาก
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	 4) การประสานความสัมพันธ์ระหว่างการส่งเสริม SMEs ในรูปแบบ Package โดยเชื่อมโยงการ

บริการตั้งแต่การจัดหาวัตถุดิบหรือจัดจ้างแรงงาน การผลิต การตลาด การพัฒนาบุคลลากร การจัดการด้าน

การเงินและบัญชี ให้เป็นกระบวนการเดียวกันและมีความต่อเนื่องกันอย่างเป็นระบบมากยี่งขึ้น เพื่อเพิ่มผลิต

ภาพและขีดความสามารถในการแข่งขันของ SMEs  หน่วยงานของรัฐควรเข้ามาร่วมส่งเสริมและพัฒนาระบบ

การจัดการอย่างมีระบบมากยิ่งขึ้น ตั้งแต่กระบวนการจัดหาวัตถุดิบ กระบวนการผลิตไปจนถึงการจัดการทาง

ด้านการตลาด รวมทัง้ปัจจยัพืน้ฐานในด้านการพฒันาบคุลากรและการจดัการด้านบญัชแีละการเงนิส�ำหรบัสนิค้า

หรือบริการของผู้ส่งออก


