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บทที่ 8
ผลกระทบด้านกฎหมายและกฎระเบยีบของ SMEs ไทย
จากข้อตกลงระหว่างประเทศหรอืพนัธกรณต่ีางๆ

ผลกระทบจากการเปิดเสรีทางการค้าในด้านกฎหมายต่างๆ 

	

	 ด้านกฎหมายแรงงาน 

	 จากผลของพันธะความผูกพันภายใต้ความตกลงการค้าเสรีในประเด็นกฏหมายแรงงาน คือ การเปิดเสรี

มีทั้งผลกระทบด้านบวกและด้านลบ  ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับศักยภาพของแรงงานไทย กล่าวคือ หากแรงงานไทยมีศักยภาพ

สูง  การเปิดเสรีเพื่อรับแรงงานต่างด้าวที่มีค่าแรงต�่ำก็จะเป็นประโยชน์ต่อเศรษฐกิจไทย เนื่องจากแรงงานไทยมีความ

สามารถสงู สามารถไปท�ำกจิการหรอืประกอบการทีใ่ช้ความสามารถสงูกว่าได้ อกีทัง้สามารถแข่งขนักบัแรงงานต่างด้าว

ได้  แต่หากแรงงานไทยไม่มีการพัฒนาศักยภาพ  การเปิดเสรีทางด้านแรงงานก็จะเกิดผลกระทบในแง่ลบที่ไทยอาจ

จะสูญเสียตลาดแรงงานแก่ต่างด้าวที่มีความสามารถสูงกว่า     

	 ด้านกฎหมายสิ่งแวดล้อม

	 การเจรจาจัดท�ำความตกลงการค้าเสรี  มีข้อเรียกร้องที่ส่งผลให้ประเทศไทยต้องเปลี่ยนแปลงตัวบทกฏ

หมายด้านสิ่งแวดล้อมและการบังคับใช้กฏหมายสิ่งแวดล้อม  ก�ำหนดมาตรการคุ้มครองสิ่งแวดล้อม และ เป็นภาคี

ความตกลงคุ้มครองสิ่งแวดล้อมพหุภาคี  ( MEAs ) การผลิตสินค้าตามมาตรฐานการผลิตและอุตสาหกรรมของตลาด

ที่น�ำเข้าสินค้าจากไทย เช่น มาตรฐาน EU, ISO, ROH, WHEE, REACH  ซึ่งย่อมเกิดผลกระทบต่อ SMEs ที่จะต้อง

ปรับตัวในการด�ำเนินธุรกิจและยกระดับมาตรฐานการผลิตให้สูงถึงระดับมาตรฐานสากล และมาตรฐานของประเทศ

ที่เป็นตลาดส่งออกของไทย SMEs จะต้องมีการเตรียมพร้อมในเรื่องของเงินทุนและการพัฒนาความสามารถในการ

บริหารจัดการด้านสิ่งแวดล้อม  การลงทุนทางเทคโนโลยี  เครื่องจักร  อุปกรณ์ และการดูแลรักษาสิ่งแวดล้อมของ

สถานประกอบการให้ได้มาตรฐานตามที่ประเทศต่างๆ หรือกลุ่มประเทศต่างๆ ก�ำหนดไว้ 

	

	 ด้านกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญา

	 ผลกระทบด้านการคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญานั้น     นับเป็นปัญหาที่ยิ่งใหญ่อีกประการหนึ่งจากตาม

ความตกลงการค้าเสรี ที่ส่งผลต่อต้นทุนในการผลิต จ�ำหน่ายและการบริการของผู้ประกอบการ SMEs ไทยสูงขึ้น 

จากทีป่ระเทศไทยเข้าเป็นสมาชกิของความตกลงระหว่างประเทศหลายฉบบั และประเทศมหาอ�ำนาจมกัเรยีกร้องการ

คุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญาในมาตรฐานที่สูงกว่า ทั้งนี้เนื่องจากการความตกลงเหล่านี้มีวัตถุประสงค์ที่ต้องการเปิด

เสรีภาคบริการและให้การคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญาอย่างเข้มงวดเกินกว่าข้อตกลงพหุภาคี หรือที่เรียกว่า ทริปส์

ผนวก (TRIPs Plus)  ท�ำให้คนไทยต้องเสียค่าสิทธิบัตร ลิขสิทธิ์ สิทธิในการออกแบบอุตสาหกรรม และทรัพย์สินทาง

ปัญญาในลักษณะอื่นๆ ที่เป็นต้นทุนสูง ทั้งต่อชีวิตคนไทยและผู้ประกอบการไทย เช่น ในกรณีสิทธิบัตรที่ไม่มีวันหมด

อายุ Evergreen Patent  การต้องโอนกลับผลของนวัตกรรมที่ต่อยอดมาจากการได้รับสิทธิบัตร ท�ำให้ต้นทุนสูงขึ้น
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จากค่าสิทธิบัตร ไม่ว่าจะเป็นค่าสิทธิบัตรทางด้านการเกษตร อุตสาหกรรม หรือ การค้าบริการ   ส่งผลให้มีต้นทุนที่

สูงกว่าและแพงกว่ามาก  ท�ำให้โอกาสในการแข่งขันน้อยลง 

	 ด้านกฎหมายการลงทุน

	 การเปิดเสรกีารลงทนุ กระทบต่ออ�ำนาจรฐัในการออกกฎหมาย  การควบคมุ การคดักรองการลงทนุ และ

การปกป้องวิสาหกิจภายในประเทศ  เช่น การด�ำรงสัดส่วนการถือครองหุ้นโดยคนสัญชาติไทย  การคุ้มครองคนชาติ

จากการเข้ามาแข่งขนัในขณะทีไ่ทยยงัไม่พร้อม  การก�ำหนดเขตการลงทนุเพือ่ขยายความเจรญิเตบิโตไปยงัชนบท  การ

มีข้อก�ำหนดใช้มาตรการทางการลงทุน เป็นต้น  ซึ่งล้วนเป็นมาตรการที่มีผลต่อการคุ้มครองวิสาหกิจในชาติในขณะที่

ยงัไม่เตบิโต   ดงันัน้เมือ่มกีารเปิดเสรทีางด้านการลงทนุจงึพบว่ากระทบต่ออ�ำนาจรฐัดงักล่าวข้างต้น  วสิาหกจิทีไ่ม่ได้

รับการคุ้มครองจึงต้องออกมาแข่งขันในขณะที่ยังไม่พร้อม หรือมีต้นทุนการผลิตหรือการด�ำเนินการที่สูง  เช่น SMEs 

จ�ำนวนมาก ส่วนใหญ่ไม่ได้รับการส่งเสริมการลงทุน  ไม่ได้รับการยกเว้นภาษีอากร  จึงต้องเสียภาษีเต็มที่ และไม่ได้

รบัการสนบัสนนุด้านเงนิทนุและการพฒันาทางเทคโนโลยี  ในขณะทีบ่รรษทัข้ามชาตส่ิวนใหญ่เป็นผู้ได้รบัการส่งเสรมิ

การลงทุน  ได้รับการยกเว้นภาษี และประโยชน์อื่นๆ จึงเป็นข้อเสียเปรียบของ SMEs ไทย 

	 ด้านกฎหมายภาษีอากร 

	 เนื่องจากการเปิดการค้าเสรี ท�ำให้ประเทศไทยต้องอนุญาตให้นักลงทุน ผู้ประกอบการต่างชาติสามารถ

น�ำเงินโอนออกนอกประเทศได้อย่างเสรี (Free Transfer of Capital) ประกอบกับบทนิยามค�ำว่า การลงทุนกว้าง

ขวางมาก    ดังนั้น ก�ำไรจากการลงทุนก็กว้างขวางมากตามล�ำดับ เป็นการยากที่จะนิยามก�ำไรเพื่อการส่งออกนอก

ประเทศ อีกทั้งบรรษัทข้ามชาติมีกลยุทธ์ในการโอนก�ำไรออกนอกประเทศโดยไม่ต้องเสียภาษีอากร ไม่ว่าจะโดยการ

ส่งเงนิก�ำไรออกนอกประเทศผ่านกระบวนการโอนราคา (Transfer Pricing) ผ่านการซือ้ขายภายในเครอืข่ายกลุม่บรษิทั  

(Intra Firm Trade)  โดยการก�ำหนดราคาซื้อขายที่แตกต่างจากราคาที่แท้จริงเพื่อการโอนเงินก�ำไรออกนอกประเทศ

ในรูปของการช�ำระค่าสินค้าที่แพงกว่าความเป็นจริง  หรือ การลงทุนโดยวิธีให้กู้ยืม   ซึ่งท�ำให้ไม่ต้องเสียภาษีเงินได้

จากเงินปันผล   แต่สามารถโอนดอกเบี้ยเงินกู้ออกนอกประเทศได้  และสามารถหักเป็นค่าใช้จ่ายได้ 
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บทที่ 9
แนวทางการเพิ่มขีดความสามารถ
ในการส่งออกของ SMEs

1. ความสามารถในการส่งออกของกลุ่มตัวอย่าง 

	 การศึกษา โดยการส�ำรวจและประมวลผลข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการ 

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

การศึกษา และร้านอาหาร  2) กลุ่มพลาสติก แก้ว และเคมีภัณฑ์  3) กลุ่มสิ่งทอ เครื่องหนัง เสื้อผ้า และอัญมณี   

4) กลุ่มสินค้าเกษตร แปรรูปการเกษตร และอาหาร  และ  5) กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน หัตถกรรมและของ

ช�ำร่วย สรุปได้ดังนี้   

	 ความสัมพันธ์ระหว่างประเภทกลุ่มธุรกิจกับสถานะด้านการส่งออกของธุรกิจ พบว่ากลุ่มธุรกิจที่มีการ 

ส่งออกน้อยกว่าหรือประมาณร้อยละ 50   มากที่สุด คือ กลุ่มธุรกิจบริการ สปา การศึกษา ร้านอาหาร ส่วนกลุ่ม

ธุรกิจที่มีการส่งออกมากกว่าร้อยละ 50 มากที่สุด คือ ในกลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน หัตถกรรมและของช�ำร่วย

	 ความสัมพันธ์ระหว่างประเภทกลุ่มธุรกิจกับการกระจายตลาดส่งออก พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่มีการกระจาย

ตลาดส่งออกมากกว่า 2 ตลาด ประเทศหรอืภมูภิาค และมกีารส่งออกมากกว่าร้อยละ 50 (ในทกุกลุม่ธรุกจิ) และธรุกจิ

ส่วนน้อยที่ยังไม่มีแผนการส่งออก

	

2. กลยุทธ์การด�ำเนินธุรกิจส่งออกของ SMEs ภาพรวมและรายกลุ่ม

	 ในการศึกษาถึงระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการ SMEs ใช้ด�ำเนินการในการส่งออก จากผล

การส�ำรวจกลยทุธ์ในการด�ำเนนิการธรุกจิส่งออกของ SMEs ในด้านต่างๆ พบว่าผูป้ระกอบการ SMEs ใช้กลยทุธ์น่านน�ำ้  

สีครามสุงสุด กลยุทธ์รองลงมาคือ กลยุทธ์การสร้างตราสินค้า กลยุทธ์ความรับผิดชอบต่อสังคม กลยุทธ์ความเป็น 

ผู้ประกอบการนานาชาติ เรียงตามล�ำดับ ส่วนกลยุทธ์การรวมกลุ่มธุรกิจใช้น้อยที่สุด

	 ส่วนกลยุทธ์การด�ำเนินธรุกจิเป็นรายกลุม่ธรุกิจ พบว่า กลุม่ธรุกิจบริการ สปา การศึกษา ร้านอาหาร กลุม่

ธุรกิจประเภทนี้ให้ความส�ำคัญกับกลยุทธ์น่านน�้ำสีครามเป็นอย่างมาก เพราะเป็นธุรกิจที่ต้องการสร้างความแตกต่าง

จากคู่แข่งทั้งในและต่างประเทศ สิ่งที่ผู้ประกอบการให้ความส�ำคัญรองลงมาคือ การสร้างตราสินค้า หรือการมีโลโก้

เป็นของตนเอง จากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการโดยรวมมีการเข้าถึงมาตรการที่เกี่ยวข้องกับการสร้างแบรนด์น้อย

มาก เช่น Thai Image ส่วนกลยุทธ์ที่กลุ่มธุรกิจบริการ สปา การศึกษา และร้านอาหารให้ความส�ำคัญน้อยที่สุดคือ 

กลยุทธ์การรวมกลุ่มของธุรกิจ เนื่องจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่มองว่าการรวมกลุ่มธุรกิจของ SMEs นั้นไม่มีการ

ส่งเสริมหรือสนับสนุนกันอย่างแท้จริง โดยที่มองผู้ประกอบการรายอื่นๆ ว่าเป็นคู่แข่งทางการค้ามากกว่าที่จะมองว่า

เป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 
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รายงานสถานการณ์วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ปี 2551

	 กลุม่พลาสตกิ แก้ว และเคมภีณัฑ์ กลุม่ธรุกจิประเภทนีใ้ห้ความส�ำคญัด้านกลยทุธ์น่านน�ำ้สคีรามเป็นอนัดบั

หนึง่ เนือ่งจากต้องการสร้างความแตกต่างให้กบัสนิค้า และสร้างความต้องการในตลาด พร้อมทัง้กลุม่ลกูค้ารายใหม่ๆ  

และกลุม่ธรุกจิประเภทนีเ้ป็นสนิค้าทีม่คีวามหลากหลาย และมกีารแข่งขนัทางด้านรปูแบบสนิค้าอยูต่ลอดเวลา กลยทุธ์

ที่กลุ่มธุรกิจประเภทนี้ให้ความส�ำคัญรองลงมาคือ การสร้างตราสินค้า เนื่องจากเล็งเห็นว่าหากได้รับการส่งเสริมให้

ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ เป็นที่รู้จัก จนลูกค้าสามารถจดจ�ำสินค้าได้ จะท�ำให้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ รองลงมา

คือ กลยุทธ์การเป็นผู้ประกอบการนานาชาติ เพราะผู้ผลิตไทยให้ความส�ำคัญกับการหาตลาดใหม่ๆ เสมอ เช่น ตลาด

ในทวีปแอฟริกา หรือกลุ่มประเทศแถบตะวันออกกลาง ส่วนกลยุทธ์ที่ได้รับความส�ำคัญน้อยที่สุดคือ กลยุทธ์การรวม

กลุม่ธรุกจิ เนือ่งจากมองเหน็ว่าไม่มปีระสทิธภิาพและไม่ได้มองว่ากลุม่ธรุกจิเดยีวกนันัน้เป็นพนัธมติรทางการค้าทีแ่ท้จรงิ 

	 กลุ่มสิ่งทอ เครื่องหนัง เสื้อผ้า และอัญมณี ให้ความส�ำคัญทางด้านกลยุทธ์น่านน�้ำสีคราม เนื่องจากเป็น

ผลิตภัณฑ์ที่เน้นเกี่ยวกับรูปแบบสินค้าเป็นหลัก มีความจ�ำเป็นต้องมีนวัตกรรมที่ไม่เหมือนคู่แข่ง และมีดีไซน์ใหม่ๆ 

อยู่เสมอ โดยเฉพาะสินค้าประเภทนี้จะได้รับความยอมรับทั้งในและต่างประเทศมากเป็นพิเศษ ดังนั้นกลยุทธ์ที่กลุ่ม

ธุรกิจประเภทนี้ให้ความส�ำคัญรองลงมาเป็นอันดับสองคือ กลยุทธ์การสร้างตราสินค้า ซึ่งในกรณีส่งออกหรือรับจ้าง

ผลิต ผู้ประกอบการไทยจะใช้ตราสินค้าร่วมกับผู้ประกอบการต่างชาติ พร้อมกับมีการพัฒนาการตลาดเพื่อให้ต่าง

ประเทศให้การยอมรับตราสินค้าของตนเอง ส่วนกลยุทธ์ที่ได้รับความส�ำคัญน้อยที่สุดคือ กลยุทธ์การรวมกลุ่มธุรกิจ 

เพราะเชื่อว่าการรวมกลุ่มธุรกิจของ SMEs นั้นไม่ได้มีการสนับสนุนและส่งเสริมกันอย่างจริงจัง โดยยังคงมองธุรกิจ

กลุ่มเดียวกันเป็นคู่แข่งอยู่ และขาดการช่วยเหลือซึ่งกันและกัน 

	 กลุ่มสินค้าเกษตร แปรรูปการเกษตรและอาหาร กลุ่มสินค้าประเภทนี้ให้ความส�ำคัญกับกลยุทธ์น่านน�้ำ 

สีครามเป็นอันดับต้น รองลงมาคือ ความเป็นผู้ประกอบการนานาชาติ และความรับผิดชอบต่อสังคมตามล�ำดับ 

เนื่องจากเป็นกลุ่มสินค้าที่มีความเกี่ยวข้องกับสังคมและสิ่งแวดล้อม ดังนั้นจึงให้ความส�ำคัญโดยเฉพาะด้านวัตถุดิบ

ที่มีคุณภาพ และมีโครงการ กิจกรรมต่างๆ ทางสังคม ซึ่งผู้ประกอบการจะให้ความส�ำคัญครอบคลุมไปถึงการด�ำเนิน

งานที่โปร่งใส การท�ำบัญชีที่เป็นมาตรฐานตรวจสอบได้  กลยุทธ์ที่กลุ่มสินค้าประเภทนี้ให้ความส�ำคัญน้อยที่สุดก็คือ

การรวมกลุ่มธุรกิจ โดยให้เหตุผลเช่นเดียวกับกลุ่มธุรกิจประเภทอื่นๆ คือ ยังไม่มีการช่วยเหลือกันระหว่างกลุ่มธุรกิจ

ประเภทเดียวกันอย่างแท้จริง

	 กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน หัตถกรรม และของช�ำร่วย กลุ่มธุรกิจประเภทนี้ให้ความส�ำคัญ

กับ กลยุทธ์น่านน�้ำสีครามเป็นอันดับหนึ่ง เนื่องจากกลุ่มสินค้าประเภทนี้จะให้ความส�ำคัญในเรื่องการสร้างสินค้า

หรือบริการที่ไม่เหมือนคู่แข่ง และมีดีไซน์ใหม่ๆ อยู่เสมอ กลยุทธ์ที่ได้รับความสนใจอันดับรองลงมาคือ การสร้าง 

ตราสนิค้า ความรบัผดิชอบต่อสงัคม และความเป็นผูป้ระกอบการนานาชาตติามล�ำดบั ส่วนกลยทุธ์ทีไ่ด้รบัความส�ำคญั

อันดับสุดท้ายคือ กลยุทธ์การรวมกลุ่มธุรกิจ ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ทุกๆ รายกลุ่มธุรกิจให้ความส�ำคัญเป็นอันดับสุดท้าย

3. ผลการประเมินมาตรการส่งเสริมการส่งออกของ SMEs 

	

	 1) การใช้บริการของ SMEs ในแต่ละหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการส่งออก

	 หน่วยงานทีม่บีทบาทส�ำคญัในการส่งเสรมิการส่งออกของ SMEs ได้แก่ กรมส่งเสรมิการส่งออก กรมพฒันา

ธุรกิจการค้า กรมทรัพย์สินทางปัญญาภายใต้กระทรวงพาณิชย์ ธนาคารวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ธนาคาร
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เพื่อการน�ำเข้าและส่งออก และส�ำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งจากการศึกษาพบว่า SMEs 

ไม่ได้เล็งเห็นความส�ำคัญหรือประโยชน์ในการใช้บริการสนับสนุนการส่งออก ซึ่งมีเพียง SMEs ที่พึ่งเริ่มกิจการที่มี

การใช้บริการดังกล่าวจากภาครัฐ ขณะที่ผู้ประกอบการไม่มีข้อมูลเกี่ยวกับหน่วยงานอื่นๆ ที่สนับสนุนการส่งออก

ยกเว้นกรมส่งเสริมการส่งออกเป็นหลัก

	 2)  การฝึกอบรมให้ความรู้ด้านการส่งออกแก่ผู้ประกอบการ SMEs

	 เมื่อพิจารณาถึงดัชนีชี้วัดด้านความพึงพอใจต่อมาตรการการฝึกอบรมให้ความรู้ด้านการส่งออก พบว่า 

SMEs มีความพึงพอใจในระดับสูง และอยู่ในระดับสูงสุดเมื่อเปรียบเทียบกับความพึงพอใจต่อมาตรการอื่นๆ โดย

กลุ่มธุรกิจประเภทสินค้าเกษตร แปรรูปเกษตรและอาหาร พบว่าเป็นกลุ่มที่มีความพึงพอใจสูงสุด	

	 3)  การได้รับข้อมูลเกี่ยวกับการส่งออกของผู้ประกอบการ SMEs

	 จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการที่ใช้บริการข้อมูลข่าวสารด้านการส่งออกได้เล็งเห็นถึงประโยชน์ที ่

เกดิขึน้จากมาตรการนีใ้นระดบัสงู โดยทีก่ลุม่ธรุกจิการเกษตร แปรรปูเกษตรและอาหาร ได้รบัประโยชน์จากมาตรการ

ดังกล่าวสูงสุด ในขณะที่กลุ่มธุรกิจพลาสติก แก้ว และเคมีภัณฑ์ ได้รับประโยชน์น้อยที่สุด

	 4) การสนับสนุนด้านการตลาดเพื่อการส่งออก

	 ผลจาการศึกษาพบว่าความพึงพอใจของมาตรการสนับสนุนด้านการตลาดเพื่อการส่งออกของผู้ประกอบ

การอยู่ในระดับสูง รองจากมาตรการการฝึกอบรม แสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการได้รับผลของมาตรการโดยตรงทั้ง

ในด้านการแสดงสินค้าทั้งในและต่างประเทศ

	 5)  การสนับสนุนด้านแหล่งเงินทุนเพื่อการส่งออก

	 ผูป้ระกอบการมคีวามคดิเหน็ถงึประโยชน์ดงักล่าวอยูใ่นระดบัทีส่งู แต่มกีารรบัรูถ้งึประโยชน์ของมาตรการ 

นีต้�ำ่กว่ามาตการด้านอืน่ นอกจากนีเ้มือ่พจิารณาถงึความพงึพอใจของผูป้ระกอบการทีไ่ด้รบัผลจากมาตรการสนบัสนนุ

ด้านแหล่งเงินทุนพบว่ามีความพึงพอใจในระดับสูง แต่ก็ยังต�่ำกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับมาตรการด้านอื่นๆ ยกเว้น

มาตรการด้านภาษีเพื่อการส่งออก

	 6)  การสนับสนุนด้านภาษีเพื่อการส่งออก

	 จากการศึกษาเมื่อประเมินถึงประโยชน์ของมาตรการสนับสนุนด้านภาษีเพื่อการส่งออก พบว่าผู้ประกอบ

การได้รับประโยชน์จากมาตรการดังกล่าวในระดับสูง และกลุ่มธุรกิจสินค้าเกษตร แปรรูปเกษตรและอาหาร เป็นกลุ่ม

ทีป่ระเมนิว่าได้รบัประโยชน์จากมาตรการสงูกว่ากลุม่อืน่ ขณะทีก่ลุม่ธรุกจิสิง่ทอ เครือ่งหนงั เสือ้ผ้าและอญัมณี ได้รบั

ประโยชน์น้อยที่สุดเมื่อเทียบกับกลุ่มอื่น

	 7) ผลการด�ำเนินงานจากมาตรการการสนับสนุนเพื่อการส่งออกแยกตามรายกลุ่มธุรกิจ

	 จากการศกึษาพบว่าผูป้ระกอบการได้รบัผลดต่ีอมาตรการสนบัสนนุเพือ่การส่งออก ในขณะทีผ่ลการด�ำเนนิ

การของผู้ประกอบการทั้ง 4 ด้านเพิ่มขึ้นประมาณร้อยละ 40 ซึ่งถือได้ว่ามีการเพิ่มขึ้นในอัตราที่สูง



SMEs

บทที่ 10
การพฒันาศกัยภาพธรุกจิบรกิารเพือ่รองรบั
การเปลีย่นแปลงเชงิโครงสร้างของประเทศ

10.1 กรณีศึกษาธุรกิจบริการส�ำหรับผู้สูงอายุ

	

	 10.1.1 การวิเคราะห์บริการส�ำหรับผู้สูงอายุในปัจจุบัน

	 แนวโน้มการเปลีย่นแปลงทางประชากรศาสตร์ รวมถงึการเปลีย่นแปลงทางสงัคมชีใ้ห้เหน็ว่า ความต้องการ

ในบริการส�ำหรับผู้สูงอายุมีทิศทางที่เพิ่มมากขึ้นทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ โดยความต้องการดังกล่าวมิได้

จ�ำกัดเฉพาะจ�ำนวนผู้สูงอายุที่มีเพิ่มขึ้น แต่รูปแบบบริการที่ต้องการก็มีความหลากหลาย อันเป็นผลมาจากรสนิยม

และก�ำลังซื้อที่แตกต่างกัน ซึ่งปัจจุบันบริการส�ำหรับผู้สูงอายุยังมีน้อย และรูปแบบบริการยังมีไม่มาก หากภาครัฐให้

ความสนใจส่งเสริมและสนับสนุนภาคเอกชน บริการผู้สูงอายุจะเป็นธุรกิจสาขาหนึ่งที่สร้างโอกาสและสร้างรายได้ให้

แก่ผู้ประกอบการ 

	 ประเทศไทยมีศักยภาพ และจุดแข็งหลายด้านในการพัฒนาสู่ธุรกิจบริการส�ำหรับผู้สุงอายุ ที่สามารถให้

บริการได้ทั้งตลาดในประเทศ และต่างประเทศ ดังนี้ 

คนไทยมจีติใจบรกิารและความเอือ้อาทรเป็นพืน้ฐาน งานบรกิารส�ำหรบัผูส้งูอายจุงึเป็นธรุกจิทีเ่หมาะ

สมกับคนไทย

ภูมิปัญญาท้องถิ่นของไทย เช่น การนวดแผนโบราณ สมุนไพรไทย มีความสอดคล้องกับความ

ต้องการของผู้สูงอายุ 

ค่าครองชีพ และค่าใช้จ่ายในการซื้อบริการของไทยต�่ำกว่าประเทศที่พัฒนาแล้ว ท�ำให้ผู้สูงอายุต่าง

ชาตินิยมเดินทางมาใช้บริการในประเทศไทย เพิ่มขึ้น

ปัจจบุนัผูเ้ข้าใจในธรุกจิบรกิารผูส้งูอายอุย่างแท้จรงิมจี�ำนวนน้อยและมจี�ำกดัในบางกลุม่ โดยส่วนใหญ่

จะเป็นผู้ที่ศึกษาในด้านสังคมศาสตร์หรือสาธารณสุขศาสตร์ ขณะที่ภาคธุรกิจ และภาคการเงิน ยังมี

ความเข้าใจในโอกาสทางธุรกิจนี้น้อย ส่งผลให้การพัฒนาในเชิงพาณิชย์เป็นไปได้ช้า

ขาดแคลนบุคลากรที่มีความรู้และทักษะการจัดการบริการส�ำหรับผู้สูงอายุ ได้แก่ แพทย์ พยาบาล ผู้

ช่วยการพยาบาล ผู้ดูแลผู้สูงอายุ รวมทั้งนักกายภาพบ�ำบัด นักโภชนาการ และนักกิจกรรมบ�ำบัด 

การให้บริการในปัจจุบันยังไม่มีการก�ำหนดมาตรฐานที่ชัดเจน เนื่องจากไม่มีการก�ำกับดูแลและไม่มี

ข้อก�ำหนดด้านมาตรฐานที่เผยแพร่ให้เป็นที่ทราบโดยทั่วไป

	 อย่างไรกต็าม แม้ว่าไทยจะมจีดุแขง็หลายประการในการให้บรกิารส�ำหรบัผูส้งูอาย ุแต่จดุอ่อนและอปุสรรค

หลายประการ ทีค่วรได้รบัการพจิารณาหาแนวทางปรบัปรงุและแก้ไขเพือ่ให้การพฒันาธรุกจิบรกิารนีส้ามารถให้บรกิาร

ในเชิงพาณิชย์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ได้แก่ 
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การให้ข้อมูลข่าวสาร การประชาสัมพันธ์แก่ภาคธุรกิจส�ำหรับโอกาสของบริการผู้สูงอายุยังไม่ 

เพียงพอ ภาคธุรกิจยังขาดข้อมูลข่าวสารที่ส�ำคัญ และจ�ำเป็นต่อการพัฒนาธุรกิจ 

แนวทางการสนบัสนนุของภาครฐัยงัขาดความชดัเจน แม้ว่าในปัจจบุนัจะมกีารก�ำหนดยทุธศาสตร์และ

แผนการสนับสนุนผู้สูงอายุแห่งชาต ิ แต่แนวทางที่ก�ำหนดเป็นไปในรูปแบบเพื่อสวัสดิการทางสังคม

มากกว่าสามารถน�ำไปด�ำเนนิการในเชงิพาณชิย์ และไม่มเีจ้าภาพหลกัในการก�ำหนดทศิทางการพฒันา

ที่เป็นเอกภาพ ส่งผลให้บริการที่มีในปัจจุบันเป็นลักษณะต่างฝ่ายต่างเป็นผู้ด�ำเนินการ

ขาดความเชื่อมโยงระหว่างภาครัฐและเอกชน

ข้อจ�ำกดัในเรือ่งการใช้หลกัประกนัสขุภาพและสวสัดกิารสงัคมของผูส้งูอายขุ้ามประเทศยงัไม่สามารถ

กระท�ำได้ (ในกรณีที่คาดหวังตลาดต่างประเทศเป็นกลุ่มลูกค้า)

กลุ่มแรกเป็นการจัดสรรบริการให้แก่กลุ่มที่ยังมีพลังหรือกลุ่มที่ยังมีความสามารถทั้งทางด้าน

ร่างกาย สงัคมและเศรษฐกจิ โดยความต้องการของผูส้งูอายใุนกลุม่ทีย่งัมพีลงัจะเป็นลกัษณะบรกิาร 

ส่งเสริมสุขภาพในรูปแบบต่างๆ บริการสันทนาการ การท่องเที่ยว และความบันเทิง นอกจากนี้  

ผู้สูงอายุกลุ่มนี้ยังต้องการพัฒนาตนเอง และการท�ำงานในรูปของอาสาสมัครและงานอาชีพ รวมถึง

ต้องการสภาพแวดล้อมทีป่ลอดภยัเพือ่ป้องกนัการเกดิอบุตัเิหตแุละความไม่สะดวกในการด�ำเนนิชวีติ 

ตลอดจนสนิค้าเพือ่ส่งเสรมิสขุภาพ เช่น อาหารเสรมิ เครือ่งมอืออกก�ำลงักาย และบรกิารแพทย์แผน

ไทย เช่น นวด สปา เป็นต้น

กลุ่มที่สองเป็นการจัดสรรบริการให้แก่ผู้สูงอายุที่ต้องพึ่งพาหรือเจ็บป่วย บริการผู้สูงอายุในกลุ่มนี้

ต้องการมตีัง้แต่ผูด้แูลผูส้งูอายทุัง้ทีม่าบรกิารทีบ้่านและในสถานพยาบาล ไปจนถงึการรกัษาพยาบาล

และฟื้นฟูในระยะยาว

	 เมื่อศึกษาถึงปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบส�ำคัญในการพัฒนาธุรกิจบริการส�ำหรับผู้สูงอาย ุ ให้ประสบความ

ส�ำเร็จ พบว่า 1) ความเชื่อมโยงเครือข่ายที่แข็งแรง เป็นสิ่งที่จ�ำเป็นส�ำหรับการด�ำเนินธุรกิจ เช่น ที่พักอาศัยส�ำหรับ

ผู้สูงอายุ หากผู้ ให้บริการต้องการด�ำเนินธุรกิจในลักษณะครบวงจร ความเชื่อมโยงเครือข่ายที่แข็งแรงจะเป็นปัจจัย

ส�ำคัญในการด�ำเนินธุรกิจให้สามารถอยู่รอดได้      2) การรักษาคุณภาพของบริการอย่างสม�่ำเสมอและมีมาตรฐาน 

3) อัตราค่าบริการที่เหมาะสม ปัจจุบันภาคเอกชนที่จัดสรรบริการส�ำหรับผู้สูงอายุมีการเรียกเก็บค่าบริการในอัตราที่

สูงท�ำให้ผู้สูงอายุหรือลูกหลานเพียงบางกลุ่มสามารถเลือกใช้บริการเหล่านั้นได้ การเรียกเก็บค่าบริการที่เหมาะสมจึง

เป็นปัจจัยส�ำคัญประการหนึ่งในการขยายตลาดให้มีขนาดใหญ่ขึ้น

	 10.1.2 แนวทางการพัฒนาบริการส�ำหรับผู้สูงอายุในอนาคต

	 เพื่อให้การพัฒนาบริการส�ำหรับผู้สูงอายุเหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของตลาด ทิศทางการ

พัฒนาธุรกิจบริการส�ำหรับผู้สูงอายุควรได้รับการจ�ำแนกตามลักษณะของผู้สูงอายุเป็น 2 กลุ่ม

	 แนวทางการพฒันาธรุกจิบรกิารส�ำหรบัผูส้งูอายขุอง SMEs ได้แก่ การพฒันาบรกิารส�ำหรบัผูส้งูอายใุห้เป็น

แหล่งรายได้และยกระดบัคณุภาพชวีติของผูส้งูอายแุละชมุชนในท้องถิน่ และพฒันาปัจจยัแวดล้อมให้เอือ้ต่อการด�ำเนนิ

ธุรกิจ พร้อมทั้งสร้างความเข้มแข็งให้กับธุรกิจบริการส�ำหรับผู้สูงอายุ ซึ่งมียุทธศาสตร์ที่เกี่ยวข้อง 3 ยุทธศาสตร์ ดังนี้ 
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ยุทธศาสตร์การพัฒนาธุรกิจบริการเพื่อเป็นแหล่งที่สร้างรายได้ให้กับประเทศ โดยให้ความส�ำคัญกับ

การพัฒนาระบบฐานข้อมูลให้มีประสิทธิภาพ การพัฒนาทักษะและความรู้ของบุคคลากรที่เกี่ยวข้อง

กับการจัดบริการส�ำหรับผู้สูงอายุ การก�ำหนดมาตรฐานคุณภาพการให้บริการ การจัดด�ำเนินการให้

มีส่วนงานที่ท�ำหน้าที่ส่งเสริมสนับสนุนและก�ำกับดูแล การส่งเสริมการน�ำผลงานการวิจัยและพัฒนา

มาขยายผลในเชิงพาณิชย์ การจัดให้มีมาตรการส่งเสริมและจูงใจแก่ภาคเอกชน

ยุทธศาสตร์การพัฒนาคุณภาพชีวิตของผู้สูงอายุและชุมชนในท้องถิ่น โดยให้ความส�ำคัญกับการ 

ส่งเสริมผู้สูงอายุให้เป็นผู้มีผลผลิต การพัฒนาคุณภาพชีวิตให้กับผู้สูงอายุทั้งด้านสุขภาพ เศรษฐกิจ 

และสังคม การส่งเสริมการดูแลผู้สูงอายุในครอบครัว

ยุทธศาสตร์การพัฒนาปัจจัยแวดล้อมให้เอื้อต่อการด�ำเนินธุรกิจและการสร้างความเข้มแข็ง โดยให้

ความส�ำคัญกับการพัฒนาเครือข่ายภาคธุรกิจบริการผู้สูงอายุ การจัดตั้งศูนย์การเรียนรู้ด้านธุรกิจ

บริการผู้สูงอายุ และการสร้างนักธุรกิจรุ่นใหม่

10.2 กรณีศึกษาธุรกิจบริการ Digital Content

	

	 10.2.1 การวิเคราะห์บริการ Digital Content ในปัจจุบัน

	 การพฒันาเทคโนโลยสีูย่คุดจิติอลได้เป็นปัจจยัส�ำคญัทีส่ะท้อนถงึโอกาสทางธรุกจิของบรกิารสาขา Digital 

Content ทั้งตลาดในและตลาดต่างประเทศ ส�ำหรับผู้ประกอบการ SMEs 

	 ประเทศไทยมีศักยภาพ และจุดแข็งหลายด้านในการพัฒนาสู่ธุรกิจบริการ Digital Content ที่สามารถให้

บริการได้ทั้งตลาดในประเทศ และต่างประเทศ ดังนี้

	 อย่างไรกต็าม แม้ว่าไทยจะมจีดุแขง็หลายประการในการให้บรกิาร Digital Content แต่จดุอ่อนและอปุสรรค

หลายประการ ทีค่วรได้รบัการพจิารณาหาแนวทางปรบัปรงุและแก้ไขเพือ่ให้การพฒันาธรุกจิบรกิารนีส้ามารถให้บรกิาร

ในเชิงพาณิชย์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ได้แก่

การส่งเสริมและสนับสนุนของภาครัฐ ซึ่งปัจจุบันรัฐบาลไทยได้ ให้ความส�ำคัญที่จะส่งเสริมและ

สนับสนุนในรูปแบบต่างๆ ทั้งในด้านการพัฒนาทรัพยากรบุคคล การจัดหาตลาดหรือการให้ความ

ช่วยเหลือในการเพิ่มช่องทางการตลาด รวมไปถึงการสนับสนุนในด้านสิทธิประโยชน์ทางด้านการ

ลงทุนในรูปแบบต่างๆ 

ต้นทุนแรงงานในกลุ่มที่มีทักษะและความรู้ ในด้าน Digital Content ในไทย ปัจจุบันยังอยู่ในอัตราที่

ต�่ำกว่าหลายประเทศ เช่น ญี่ปุ่น หรือเกาหลี แต่คุณภาพดี เป็นที่ยอมรับในตลาด

ไทยมีวัฒนธรรมที่หลากหลายน่าสนใจ หากผู้ประกอบการสามารถน�ำไปผสมผสานอย่างเหมาะสมก็

จะสามารถสร้างเนื้อหาที่มีเอกลักษณ์ที่แตกต่างได้

ทักษะและความรู้ ในการประกอบธุรกิจด้านบริการ Digital Content ของผู้ประกอบการขนาดย่อม

มีน้อย โดยผู้ประกอบการส่วนมากเป็นผู้ส�ำเร็จการศึกษาในสาขาที่เกี่ยวข้องท�ำให้ขาดองค์ความรู้ 

หรือมีประสบการณ์น้อยในการบริหารจัดการ การก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด ตลอดจนข้อจ�ำกัดใน

การใช้ภาษาต่างประเทศ
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จ�ำนวนแรงงานทีม่คีวามรูแ้ละประสบการณ์ไม่เพยีงพอ โดยแรงงานทีส่�ำเรจ็การศกึษาใหม่ยงัขาดการ

ฝึกฝนให้ท�ำงานได้จริง ท�ำให้ผู้ประกอบการที่จ้างนักศึกษาจบใหม่ต้องใช้เวลาในการฝึกฝนระยะหนึ่ง 

การประสานความร่วมมือระหว่างผู้ผลิต Content ผู้ผลิตอุปกรณ์ และผู้ ให้บริการไม่เข้มแข็ง 

ไม่มีหน่วยงานที่เป็นเจ้าภาพหลัก ในการประสานความเชื่อมโยง แม้ว่าปัจจุบันมีหน่วยงานภาครัฐ

หลายแห่งที่ได้ ให้ความสนใจ และสนับสนุนบริการ Digital Content แต่การด�ำเนินงานยังมีลักษณะ

ต่างฝ่ายต่างท�ำ ท�ำให้นโยบายและมาตรการทีใ่ช้ในปัจจบุนัไม่สามารถสนองตอบความต้องการของผู้

ประกอบการได้เต็มที่ รวมทั้งเจ้าหน้าที่ภาครัฐที่มีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจ Digital Content มีน้อย 

ท�ำให้การก�ำหนดแนวทางการให้การสนับสนุนไม่ตรงกับความต้องการอย่างแท้จริง 

การให้ความคุ้มครองในด้านทรัพย์สินทางปัญญายังเป็นไปอย่างล่าช้า 

เทคโนโลยมีกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ และความไม่เพยีงพอของโครงสร้างพืน้ฐานด้านการสือ่สาร 

ซึ่งผู้ที่สนใจลงทุนในธุรกิจนี้จ�ำเป็นต้องให้ความสนใจและตื่นตัวอยู่ตลอดเวลา

ตลาดในประเทศ ซึ่งแม้ว่าตลาดจะมีขนาดไม่ใหญ่มาก แต่โอกาสของ SMEs ในการผลิต Content 

เพื่อสนองตอบธุรกิจสาขาอื่นๆ ยังมีอีกมาก อาทิ

Content ส�ำหรบับรรจใุนรายการโทรทศัน์ IPTV

Content ในโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบ 3G เช่น คาร์แรกเตอร์ที่ให้เลือกได้บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

คาร์แรกเตอร์บนอนิเทอร์เนต็ เป็นต้น

Content ทีบ่รรจใุนบรกิารโทรศพัท์เคลือ่นที ่ หรอืบรกิารบนอนิเทอร์เนต็ เช่น ตวิผ่านโทรศพัท์

เคลือ่นที ่ตวิผ่านดาวเทยีม

Content ส�ำหรบัการโฆษณาและการจดัท�ำ Bill Board ในลกัษณะ Animation 2D

Content ส�ำหรบังานภาพยนตร์ เช่น การ์ตนู Animation 

Content ในรูปของการ์ตูนช่วงสั้นๆ หรือเป็นลักษณะสารคดีส�ำหรับรายการที่บรรจุในโทรทัศน์

ตามสถานต่ีางๆ 

Content ในธรุกจิเพลง ซึง่ทศิทางของธรุกจิเพลงในปัจจบุนัได้ปรบัเปลีย่นเป็นลกัษณะเพลงดจิติอล

Content ส�ำหรบัธรุกจิเกม โดยเฉพาะอนิเทอร์แอกทฟีเกม

-

-

-

-

-

-

-

-

	 เมือ่ศกึษาถงึปัจจยัทีเ่ป็นองค์ประกอบส�ำคญัในการพฒันาธรุกจิบรกิาร Digital Content ให้สามารถเตบิโต

และมขีดีความสามารถในการแข่งขนัทีส่งู พบว่า 1) การพฒันาโครงสร้างพืน้ฐานด้านการสือ่สาร เนือ่งจากโครงสร้างพืน้

ฐานด้านการสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพ และพอเพยีงจะเป็นเครือ่งมอืส�ำคญัในการพฒันาเนือ้หาใหม่ๆ   2) การสนบัสนนุ

ให้มีการเพิ่มการผลิตเนื้อหาและการบริการ เมื่อโครงสร้างพื้นฐานด้านการสื่อสารที่มีศักยภาพ ประกอบกับนโยบาย

การส่งเสริมและสนับสนุนของภาครัฐอื่นๆ จะจูงใจให้ภาคเอกชนพยายามคิดค้นและน�ำเสนอ Content รูปแบบใหม่ๆ 

ที่สนองตอบต่อความต้องการของผู้บริโภค 3) การพัฒนาทักษะและความรู้ของบุคลากร ทั้งด้านเทคโนโลยี ความคิด

ริเริ่มสร้างสรรค์ การบริหารจัดการ และภาษาต่างประเทศ 

	 10.2.2 แนวทางการพัฒนาบริการ Digital Content ในอนาคต

	 เพื่อให้การพัฒนาบริการ Digital Content เหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของตลาด ทิศทาง

การพัฒนาธุรกิจบริการ Digital Content ควรได้รับการจ�ำแนกตามลักษณะของตลาดได้เป็น 2 กลุ่ม
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	 แนวทางการพัฒนาธุรกิจบริการ Digital Content จึงมุ่งเน้นการเพิ่มศักยภาพธุรกิจบริการ Digital  

Content ให้มคีวามแขง็แกร่ง และพฒันาปัจจยัแวดล้อมทางธรุกจิให้มปีระสทิธภิาพมากขึน้ โดยมยีทุธศาสตร์ทีเ่กีย่วข้อง  

3 ยุทธศาสตร์ ดังนี้ 

ตลาดต่างประเทศ ซึ่งไทยมีความได้เปรียบด้านค่าแรงงานที่ต�่ำกว่าประเทศที่พัฒนาแล้ว รวม

ถึงคุณภาพของงานที่ผลิตของไทยที่อยู่ในเกณฑ์ดี ท�ำให้โอกาสของธุรกิจในตลาดต่างประเทศ 

ยังมีอีกมาก ได้แก่

ยุทธศาสตร์การพัฒนาปัจจัยแวดล้อมเพื่อเสริมสร้างบรรยากาศทางธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมาก 

ยิ่งขึ้น ให้ความส�ำคัญกับการก�ำหนดทิศทางของธุรกิจบริการ Digital Content ให้มีความชัดเจน การ

ส่งเสรมิและสนบัสนนุด้านเงนิทนุให้แก่ผูป้ระกอบการรายเลก็ การพฒันาโครงสร้างพืน้ฐานให้เอือ้ต่อ

การพฒันาธรุกจิบรกิาร Digital Content การพฒันาระบบบรกิารเพือ่สนบัสนนุกลไกการบรหิารจดัการ

ยุทธศาสตร์การส่งเสริม และการสร้างโอกาสทางการตลาด โดยให้ความส�ำคัญกับ การส่งเสริมให้

ตลาดในประเทศมีขนาดใหญ่ขึ้น การส่งเสริมให้ผู้ผลิต Content ไทยมีโอกาสในการพัฒนาศักยภาพ

ตนเองเพิ่มมากขึ้น การส่งเสริมการส่งออก และการพัฒนา Content ของไทยให้มีเอกลักษณ์เฉพาะ 

ยทุธศาสตร์การพฒันาธรุกจิบรกิาร Digital Content ให้มคีวามเข้มแขง็และเตบิโตอย่างยัง่ยนื โดยให้

ความส�ำคญักบัการพฒันาระบบข้อมลูเพือ่สนบัสนนุการบรหิารจดัการ การพฒันาระบบการให้บรกิาร

ของหน่วยงานภาครัฐ และการพัฒนาบุคลกรด้าน Digital Content

การรับงาน Outsource จากต่างประเทศ เช่น เกาหลีและญี่ปุ่น โดยประเภทงานที่รับ ได้แก่  

การผลติตวัการ์ตนู คาร์แรกเตอร์ และเกม

การเปิดตลาดใหม่ เช่น ตลาด UAE ทีม่คีวามต้องการด้านคอมพวิเตอร์กราฟฟิกอกีมาก ตลาด 

บอตสาวนา ซึง่ต้องการ Content ส�ำหรบับรกิาร e-Learning ตลาดแทนซาเนยี ซึง่ต้องการ Content 

ส�ำหรบัความรูด้้านเกษตรแปรรปู เป็นต้น

-

-
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บทที่ 11
การส�ำรวจ SMEs 
ด้านการใช้บริการทางการเงิน

	 การศกึษาเกีย่วกบัการใช้บรกิารทางการเงนิของผูป้ระกอบการ SMEs เป็นการส�ำรวจกลุม่ตวัอย่างผูป้ระกอบ

การ จ�ำนวน 492 ราย ซึง่ครอบคลมุกจิการประเภทการผลติ การค้า และบรกิาร ในสดัส่วนทีไ่ม่แตกต่างกนัมากนกั โดย

จ�ำแนกเป็นผูป้ระกอบการเดมิทีม่อีายกุจิการประมาณ 3-10 ปี ร้อยละ 43.3 กบัผูป้ระกอบการใหม่ ซึง่มอีายกุจิการ

ไม่เกนิ 3 ปี ร้อยละ 30.7 และส่วนใหญ่ ร้อยละ 95.9 มผีูถ้อืหุน้เป็นคนไทย 100% อกีทัง้มกีจิการทีท่�ำธรุกจิน�ำเข้า- 

ส่งออก จ�ำนวนน้อย

	 ในด้านการบรหิารกจิการของ SMEs พบว่า มผีูป้ระกอบการเพยีงประมาณครึง่หนึง่ทีม่กีารจดัท�ำแผนธรุกจิ 

หรอืแผนการตลาด โดยส่วนใหญ่เป็นแผนธรุกจิระยะสัน้ ไม่เกนิ 3 ปี มกีารจดัท�ำบญัชธีรุกจิทัง้โดยด�ำเนนิการเองและ

โดยการจ้างบรษิทัทีป่รกึษาทางบญัช ีในสดัส่วนใกล้เคยีงกนั ทัง้นี ้ผูป้ระกอบการ SMEs ให้ความส�ำคญักบัข้อมลูยอด

ขายของกจิการเป็นหลกัในการวเิคราะห์สถานการณ์และประเมนิผลประกอบการของตนเอง

	 ในด้านแหล่งเงนิทนุเพือ่ด�ำเนนิธรุกจิ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใช้เงนิทนุของตนเองและครอบครวัเป็นหลกัใน

การเริม่ต้นธรุกจิ การด�ำเนนิกจิการ และเป็นเงนิทนุหมนุเวยีน มผีูท้ีใ่ช้สนิเชือ่จากสถาบนัการเงนิในระบบเป็นส่วนน้อย 

โดยนยิมใช้ Overdraft (O/D) เพือ่เป็นเงนิทนุหมนุเวยีนและเพือ่ขยายกจิการ และใช้สนิเชือ่ระยะยาว (Long-Term loan) 

เป็นเงนิลงทนุในการจดัตัง้กจิการ สถาบนัการเงนิทีน่ยิมใช้มากทีส่ดุ คอื ธนาคารพาณชิย์เอกชน รองลงมาเป็นธนาคาร

พาณชิย์ของรฐั ในขณะทีย่งัไม่ค่อยใช้บรกิารของบรรษทัประกนัสนิเชือ่อตุสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) มากนกั แม้ว่า

ส่วนใหญ่จะรูจ้กั บสย. อยูแ่ล้ว

	 ผู้ประกอบการ SMEs ที่ไม่เคยขอกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินในระบบ เนื่องจากส่วนหนึ่งมีแหล่ง 

เงนิทนุอืน่ๆ รองรบั อาท ิทนุของตนเองหรอืญาตพิีน้่อง ในขณะทีผู่ป้ระกอบการส่วนหนึง่ไม่ต้องการกูย้มืเงนิจากสถาบนั

การเงนิในระบบ เนือ่งด้วย ทศันคตด้ิานลบ และความไม่เข้าใจในกระบวนการพจิารณาสนิเชือ่ของสถาบนัการเงนิดพีอ 

ทัง้นีผู้ป้ระกอบการ SMEs เหน็ว่า หลกัทรพัย์ค�ำ้ประกนัเป็นปัจจยัส�ำคญัสงูสดุทีม่ผีลต่อการได้รบัสนิเชือ่ รองลงมาได้แก่ 

ประวตัทิางการเงนิ ความสามารถในการท�ำก�ำไรและการช�ำระหนี้

	 ผูป้ระกอบการเหน็ว่า ปัจจบุนัมกีารให้ความรูค้วามเข้าใจในการขอสนิเชือ่อย่างเพยีงพอ โดยผูป้ระกอบการ

ได้รบัข่าวสารทางการเงนิจากสือ่โทรทศัน์ สิง่พมิพ์ อนิเตอร์เนต็ และธนาคารเป็นหลกั อย่างไรกต็าม ผูป้ระกอบการส่วน

ใหญ่ประเมนิตนเองว่า มคีวามเข้าใจในเกณฑ์การพจิารณาสนิเชือ่ของสถาบนัการเงนิในระดบัเพยีงปานกลาง

	 ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เหน็ว่า ระบบสนิเชือ่ของประเทศไทยมคีวามเหมาะสมและเอือ้ต่อการด�ำเนนิธรุกจิ แต่

ควรปรบัปรงุเงือ่นไขในการพจิารณาให้เหมาะสมยิง่ขึน้ ทัง้นี ้ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เชือ่ว่า ความเข้าใจในกระบวนการ

พจิารณาสนิเชือ่หรอืเกณฑ์ ปัจจยัส�ำคญัทีม่ผีลต่อการพจิารณา จะมส่ีวนส�ำคญัทีจ่ะช่วยให้ SMEs สามารถขอสนิเชือ่ได้

ง่ายขึน้
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ข้อเสนอแนะ

	

	 ข้อเสนอแนะส�ำหรบัภาครฐัหรอืสถาบนัการเงนิ

สถาบนัการเงนิเฉพาะกจิมบีทบาทตามภารกจิของตนเองในเชงิของการพฒันา (Development  Bank) 

ควบคู่ไปกับการด�ำเนินงานเชิงธุรกิจ ในส่วนของบทบาทในการพัฒนาตามนโยบายรัฐ ภาครัฐควร

ให้การสนบัสนนุในการเพิม่ทนุหรอืแยกธรุกรรมให้เป็น Public Financial Account : PFA ทีอ่อกเป็น

กฎกระทรวงทีช่ดัเจน เพราะจะท�ำให้สามารถพจิารณาผลการด�ำเนนิงานในแต่ละส่วนได้ชดัเจน

สถาบันการเงินเฉพาะกิจหรือสถาบันการเงินของรัฐควรให้ความส�ำคัญและช่วยสนับสนุน ส่งเสริม 

กลุ่มผู้ประกอบการใหม ่ ในลักษณะของเงินกู้ดอกเบี้ยพิเศษ โดยเฉพาะในกลุ่มที่เป็นเป้าหมายการ

พฒันาและมศีกัยภาพ ซึง่จะเป็นการช่วยเพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนัให้กบัผูป้ระกอบการใหม่ได้

ภาครฐัควรจดัตัง้กองทนุเพือ่การพฒันานวตักรรมส�ำหรบัผูป้ระกอบการใหม่ โดยมอีงค์ประกอบดงันี้  

1) กองทนุช่วยในการพฒันาธรุกจิจาก Concept (แนวคดิ) ไปจนถงึการจดัท�ำเป็นต้นแบบ ซึง่ในส่วน

นีภ้าครฐัควรเป็นผูร้บัผดิชอบ 2) กองทนุสนบัสนนุด้านการตลาด การจ�ำหน่าย ซึง่ควรด�ำเนนิการโดย

ภาคเอกชน และ 3) กองทนุให้ความช่วยเหลอืพเิศษ ซึง่มทีีป่รกึษาและผูเ้ชีย่วชาญให้ความช่วยเหลอื

ภาครฐัควรสนบัสนนุให้ SMEs และสถาบนัการเงนิให้ความส�ำคญักบัการจดัท�ำแผนธรุกจิ (Business 

Plan) และ แผนการตลาด (Market Plan) โดยเฉพาะการจดัท�ำแผนระยะยาว 3 ปีขึน้ไป เนือ่งจาก

เป็นการช่วยให้ผู้ประกอบการ SMEs สามารถวางแผนและคาดการณ์แนวโน้มปัจจัยที่อาจจะส่งผล 

กระทบต่อธรุกจิในอนาคต พร้อมทัง้วางแนวทางการแก้ปัญหาอย่างมรีะบบ โดยเฉพาะผูป้ระกอบการ

ใหม่ทีจ่�ำเป็นต้องใช้องค์ความรูเ้ป็นจดุแขง็ในการด�ำเนนิธรุกจิ อกีทัง้ การจดัท�ำแผนดงักล่าว ยงัสามารถ

ช่วยให้สถาบนัการเงนิวเิคราะห์ความเป็นไปได้ในการท�ำก�ำไรและความสามารถในการช�ำระหนี ้ ซึง่จะ

เป็นการช่วยเพิม่โอกาสในการเข้าถงึแหล่งเงนิทนุในระบบได้ง่ายขึน้

ภาครฐัควรสนบัสนนุสถาบนัการเงนิในการใช้เครือ่งมอืสนบัสนนุหรอืส่งเสรมิ เช่น ระบบพีเ่ลีย้งทีป่รกึษา

ทางธรุกจิ ควบคูไ่ปพร้อมกบัการให้สนิเชือ่ ซึง่จะเป็นการช่วยลดความเสีย่งและเพิม่ประสทิธภิาพการ

ประกอบการของ SMEs และสร้างหลกัประกนัในการช�ำระหนีค้นืสถาบนัการเงนิได้

ปรบัปรงุระบบการปล่อยสนิเชือ่ของสถาบนัการเงนิภาครฐั และสนบัสนนุธนาคารพาณชิย์และสถาบนั

การเงนิเฉพาะกจิ ให้สามารถขยายบทบาทในการให้บรกิารทางการเงนิแก่ SMEs มากขึน้  และให้การ

สนบัสนนุครอบคลมุธรุกจิทกุ Sector อย่างทัว่ถงึ  เพือ่ช่วยลดปัญหาการขาดแคลนแหล่งเงนิ และลด

ปัญหาต้นทนุทางการเงนิทีส่งูจากการใช้แหล่งเงนิทนุนอกระบบทีม่อีตัราดอกเบีย้สงู 

สถาบนัการเงนิควรพฒันาบคุลากรให้มอีงค์ความรู้ ในเรือ่งธรุกจิทีห่ลากหลาย ซึง่มคีวามจ�ำเป็นอย่าง

ส�ำหรบัการประเมนิความสามารถของธรุกจิในกระบวนการพจิารณาสนิเชือ่ 

สนับสนุนการและปรับปรุงกลไกการด�ำเนินงานของบรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม 

(บสย.) ในฐานะเครือ่งมอืส�ำคญัทีช่่วยเพิม่โอกาสการเข้าถงึแหล่งเงนิทนุในระบบของ SMEs รวมไป

ถงึการลดความเสีย่งของสถาบนัการเงนิในการปล่อยสนิเชือ่ SMEs เช่น การเพิม่ทนุ การขยายสาขา

และจ�ำนวนบคุลากรในการให้บรกิาร การปรบัปรงุประสทิธภิาพบรกิาร การให้ข้อมลูบรกิาร อกีทัง้ภาค

รฐัควรส่งเสรมิการจดัตัง้ Credit Insurance เพือ่ช่วยสนบัสนนุการด�ำเนนิงานของ บสย. อกีระดบัหนึง่
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ซึง่จะช่วยลดความเสีย่งให้กบั บสย. จะเป็นการ ช่วยให้ SMEs โดยเฉพาะกลุม่ทีม่หีลกัทรพัย์ไม่พอ

เพยีงแต่มศีกัยภาพทางธรุกจิ สามารถใช้บรกิาร บสย.  และเพิม่โอกาสการเข้าถงึแหล่งเงนิทนุในระบบ

ได้อย่างมปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้

ผลักดันให้มีการปรับปรุง พัฒนาโครงสร้าง ปัจจัย หรือหลักเกณฑ์ และเงื่อนไขในการพิจารณา 

สนิเชือ่ให้มคีวามเหมาะสมกบั SMEs ไทย เพือ่เอือ้ให้ SMEs สามารถเข้าถงึแหล่งเงนิทนุในระบบได้ 

ง่ายขึน้ อาท ิการพฒันาหลกัทรพัย์ค�ำ้ประกนัในรปูแบบอืน่ๆ (Intangible and Movable Assets) ทีเ่ป็น

ทีย่อมรบัว่าเป็นทรพัย์สนิของกจิการ เช่น ทรพัย์สนิทางปัญญา เงนิออมในรปูกองทนุ พนัธบตัร สต๊อก

สนิค้า ค�ำสัง่ซือ้ เป็นต้น รวมทัง้พฒันาแหล่งเงนิทนุอืน่ๆ ให้แก่ผูป้ระกอบการ SMEs ทีป่ระสบปัญหาใน

ด้านประวตักิารช�ำระเงนิ แต่ยงัมศีกัยภาพทางธรุกจิ เพือ่เป็นการเพิม่ทางเลอืกให้แก่ SMEs ได้มากขึน้

พฒันาระบบการเผยแพร่องค์ความรูด้้านต่างๆ ทีจ่�ำเป็นทางด้านการเงนิ อาท ิ เครือ่งมอืทางการเงนิ

ในรปูแบบต่างๆ เพือ่ให้ SMEs กลุม่ใหม่ๆ  (สาขาธรุกจิใหม่ๆ หรอืกลุม่ทีไ่ม่เคยใช้บรกิาร) สามารถ

วเิคราะห์ความต้องการและเลอืกใช้สนิเชือ่หรอืเครือ่งมอืทางการเงนิให้มคีวามเหมาะสม, ปัจจยั เงือ่นไข 

กฎเกณฑ์ ของกระบวนการพจิารณาสนิเชือ่ ให้มคีวามชดัเจน ซึง่จะเป็นการช่วยให้ SMEs สามารถ

ประเมนิตนเองเพือ่ปรบัปรงุและเตรยีมความพร้อมส�ำหรบัการเข้าถงึแหล่งเงนิทนุในระบบได้

พฒันาช่องทางการประชาสมัพนัธ์ทีห่ลากหลาย เพือ่ให้ผูป้ระกอบการ SMEs ทกุกลุม่ โดยเฉพาะช่อง

ทางของภาครฐัและสถาบนัการเงนิ รวมทัง้ช่องทางสมยัใหม่ต่างๆ อาท ิInternet, SMS หรอื E-Book 

ทางโทรศพัท์มอืถอื, รายการทางเคเบิล้ TV ยอดนยิม เป็นต้น 

ควรปรบัปรงุฐานข้อมลูและรายงานข้อมลูของศนูย์เครดติข้อมลูแห่งชาต ิ(National Credit Bureau) 

ให้มคีวามทนัสมยัและมคีวามรวดเรว็มากขึน้

ผูป้ระกอบการ SMEs ควรให้ความส�ำคญัและใช้ข้อมลูสถานการณ์ทางเศรษฐกจิ   ข้อมลูภาวะธรุกจิ

รายสาขา และข้อมลูด้านสงัคมสิง่แวดล้อมทีม่ผีลต่อการประกอบธรุกจิ  เพือ่การวเิคราะห์สถานการณ์

การแสวงหาลูท่างธรุกจิ และประเมนิผลประกอบการของกจิการให้มากยิง่ขึน้ เนือ่งจากการใช้ข้อมลู

ทางเศรษฐกิจจะช่วยให้ผู้ประกอบการมีวิสัยทัศน์ที่กว้างไกล และสามารถวิเคราะห์สถานการณ์ทาง

เศรษฐกจิ ประเมนิโอกาสทางธรุกจิ รวมทัง้ปัจจยัภายนอกต่างๆ ทีจ่ะมผีลกระทบต่อธรุกจิในปัจจบุนั

และในอนาคตได้ใกล้เคยีงความเป็นจรงิมากทีส่ดุ

ผู้ประกอบการ SMEs ควรพัฒนาทัศนคติที่ดีต่อการใช้แหล่งเงินทุนในระบบเพื่อการด�ำเนินธุรกิจ  

เนือ่งจากเป็นแหล่งเงนิทนุทีม่ต้ีนทนุต�ำ่กว่าแหล่งเงนินอกระบบ และมปีรมิาณเงนิมาก ด้วยการศกึษา

หาความรู ้ท�ำความเข้าใจในหลกัเกณฑ์และหลกัปฏบิตัขิองการขอสนิเชือ่ 

ผูป้ระกอบการ SMEs ควรตืน่ตวั สนใจ และให้ความส�ำคญักบัการปรบัปรงุและพฒันาธรุกจิของตน

ทัง้ด้านการผลติ การจดัการ การเงนิ การบญัช ีเพือ่ให้เป็นทีย่อมรบัของสถาบนัการเงนิ และเพือ่เพิม่

ประสทิธภิาพในการท�ำธรุกจิภายใต้สภาวการณ์เปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิสงัคมทีเ่ป็นไปอย่างต่อเนือ่ง

	 ข้อเสนอแนะส�ำหรบั SMEs 


