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SMEs ไทยปรับตัวอย่างไร ภายใต้ความเปราะบาง 
 

ธุรกิจ SMEs มีความส าคญัต่อการขบัเคลื่อนเศรษฐกิจของไทย ที่แมร้ายได ้SMEs จะมีสดัส่วนเพียง 18.26% จาก
รายไดภ้าคธุรกิจทัง้หมด แต่ในมิติของจ านวนผูป้ระกอบการ พบว่า ผูป้ระกอบการกว่า 99.53% หรือ 3.19 ลา้นราย 
เป็นธุรกิจ SMEs รวมถึงเป็นแหลง่การจา้งงานมากกว่า 70% จากจ านวนการจา้งงานภาคธุรกิจทัง้หมด 18.07 ลา้น
คน นอกจากนีส้ถานที่ประกอบการ SMEs สว่นใหญ่กระจายตวัไปตามพืน้ที่ภมูิภาค สง่ผลใหธุ้รกิจ SMEs นอกจาก
เป็นแหล่งรายไดใ้หก้ับคนส่วนใหญ่ ยงัเป็นขอ้ต่อกระจายกิจกรรมทางเศรษฐกิจจากศูนยก์ลางสู่พืน้ที่ภูมิภาค แต่
อย่างไรก็ดี มีขอ้มูลสถิติไดบ้่งชีถ้ึงความเปราะบางในการประกอบธุรกิจของ SMEs โดยอัตราการอยู่รอดจากการ
ประกอบธุรกิจในช่วง 3 ปีแรกเฉลี่ยอยู่เพียง 20% ซึ่งเป็นเรื่องที่ SMEs ควรตอ้งเร่งรบัรูแ้ละเตรียมปรบัตวัรบัมือกับ
ปัญหาเพื่อสรา้งภมูิคุม้กนัในการด าเนินธุรกิจในระยะยาวต่อไป     
 
ttb analytics ชี ้3 ประเด็นสะท้อนความเปราะบางของ SMEs  

ประการแรก : รายได้โตต ่าและขาดก าไรสะสม เนื่องจากธุรกิจ SMEs กลุ่มที่รายได้น้อยกว่า 30 ล้านบาท

ต่อปี (SMEs รายเล็ก) มีก าไรเฉลี่ยจากการด าเนินธุรกิจ (EBIT) เพียง 0.15% ของรายได ้ซึ่งก าไรที่ต  ่าย่อมส่งผล
ต่อก าไรสะสมที่ไม่พอเพียงในการใชเ้พื่อเพิ่มศกัยภาพรกัษาสถานะการแข่งขนั ขณะที่กลุ่ม SMEs ทีร่ายได้สูงกว่า 

30 ล้านบาท (SMEs รายกลางขึน้ไป) มีก าไรเฉลี่ยจากการด าเนินธุรกิจ (EBIT) เพียง 3.1% ของรายไดเ้ท่านัน้ ซึ่ง
สดัส่วนก าไรที่สงูกว่าบนฐานรายไดท้ี่มากย่อมส่งผลต่อเงินทุนจากก าไรสะสมที่สามารถใชเ้พื่อเพิ่มศกัยภาพในการ
ประกอบธุรกิจ นอกจากนี ้ธุรกิจ SMEs รายเล็กยงัมีการเติบโตของรายไดท้ี่ค่อนขา้งต ่าดว้ยค่าเฉลี่ยยอ้นหลงั 3 ปีที่ 
2.8% เมื่อเทียบกบักลุม่ SMEs รายกลางขึน้ไปที่เติบโต 3.7% บนฐานของรายไดส้ทุธิที่สงูกว่า 
 

ประการที่สอง : ต้นทุนต่อหน่วยสูง ในการด าเนินธุรกิจนัน้ ตน้ทุนคงที่เป็นสิ่งที่ตอ้งใหค้วามส าคัญเป็นพิเศษ
เนื่องจากเป็นตน้ทุนปรบัลดไดย้าก และตน้ทุนคงที่ต่อหน่วยมีความผันผวนตามปริมาณขายซึ่งอาจส่งผลต่อผล
ประกอบการอย่างมีนัยส าคัญ ตลอดจนค่าจ้างก็มีนัยของต้นทุนคงที่ได้เช่นเดียวกัน เนื่องจากการจ้างงานไม่
สามารถเลิกจา้งไดท้นัที รวมถึงจ านวนพนกังานที่ตอ้งพรอ้มรองรบัส าหรบัช่วงที่มีธุรกรรมหรือการใชบ้ริการจ านวน
มาก ส่งผลใหธุ้รกิจ SMEs รายเล็กที่ฐานลูกคา้จ ากัดมีตน้ทุนในการขายและบริหารสูงถึง 25.3% ของรายได ้ซึ่ง
มากกว่าอย่างมีนยัส าคญัเมื่อเทียบกบักลุ่ม SMEs รายกลางขึน้ไปที่มีตน้ทุนดงักล่าวเพียง 12.9% ของรายได ้จาก
ฐานลกูคา้ที่ใหญ่และมั่นคงกว่า 
 

ประการที่สาม : อ านาจต่อรองต ่า  โดยปกติแลว้ SMEs รายเล็กมักมีระยะเวลาตอ้งการเงินทุนหมุนเวียนที่สงู
กว่า จากอ านาจต่อรองกบัซพัพลายเออรท์ี่ต  ่ากว่าเมื่อเทียบกบั SMEs รายกลางขึน้ไป ท าใหจ้ าเป็นตอ้งสั่งสินคา้ครัง้
ละจ านวนมากเพื่อลดตน้ทนุสินคา้ต่อหน่วย สง่ผลต่อเงินทนุที่ตอ้งส ารองเพิ่มขึน้ส  าหรบัสินคา้คงคลงั รวมถึงอ านาจ
ต่อรองกบัลกูคา้ของกิจการที่ไม่สงู ท าใหจ้ าเป็นตอ้งใหเ้ครดิตการคา้ที่ยาวขึน้เพื่อรกัษาฐานลกูคา้ ธุรกิจ SMEs ราย
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เล็กจึงตอ้งส ารองเงินทุนเพื่อหมุนเวียนเมื่อเทียบยอดขายสงูถึง 169 วนั ซึ่งสงูกว่า SMEs รายกลางขึน้ไปที่ส  ารอง
เงินทุนไวร้าว 90 วัน เหล่านีอ้าจสะทอ้นถึงภาระที่ต้องพึ่งพิงแหล่งเงินทุนภายนอกที่ตอ้งมีต้นทุนทางการเงินที่
เพิ่มขึน้  

 
 

ttb analytics มองเพ่ือความย่ังยืน... SMEs จ าเป็นต้องเปล่ียน 

จากความเปราะบาง 3 ประเด็นของ SMEs ขนาดเล็ก ประกอบดว้ย ก ำไรต ่ำ ตน้ทนุต่อหน่วยสูง อ ำนำจต่อรองต ่ำ  
กอปรกบัปัญหาที่ถาโถมทัง้ภาวะเศรษฐกิจที่เติบโตชา้ลง ภาระหนีค้รวัเรือนสงู และตน้ทุนของธุรกิจอยู่ในระดับสูง
ต่อเนื่อง กดดนัให ้SMEs มีโอกาสที่อตัราการอยู่รอดต ่าลงกว่าเดิม และถึงแมว้่าที่ผ่านมาจะมีการช่วยเหลือผ่านการ
ลดดอกเบีย้ แต่เป็นเพียงเพื่อช่วยบรรเทาภาระการเงินบางส่วน และไม่สามารถลดความเปราะบางที่มีอยู่ของธุรกิจ 
SMEs ซึ่งเป็นขอ้เสียเปรียบเชิงโครงสรา้งที่ตอ้งอาศยัการบริหารจัดการและการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดใหม้ี
ประสิทธิภาพที่เหมาะสมกบัเอกลกัษณเ์ฉพาะตวัของธุรกิจแต่ละราย  
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ซึ่งการแกไ้ขความเปราะบางของธุรกิจ SMEs ควรก าหนดกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสม เพื่อช่วยการวางแผน
ธุรกิจ (Business Model) ที่จะส่งผลต่อผลการด าเนินงานของกิจการ เช่น ช่องทางรายได้ (Revenue Streams) 
และ โครงสรา้งทางตน้ทุน (Cost Structure) ทั้งนี ้การท าการตลาดแต่ละกลุ่มที่ลกัษณะเฉพาะของกลุ่มลูกคา้มี
ความต่างกนั และรูปแบบพฤติกรรมที่แตกต่าง การปรบั Position ของกิจการควรเป็นกา้วแรกที่ใหค้วามส าคญั  

จาก Data Driven พืน้ที่ตลาดของกลุ่มธุรกิจ SMEs แบ่งออกเป็น 4 ส่วน พบ SMEs ไทยต้องเร่งหาจุดยืน
ดังนี ้

1. SMEs ส่วนใหญ่ต้องเร่งหาพืน้ที่ตลาดที่เหมาะสม (Find Right Space) จากกลยุทธแ์ละกลุ่มลกูคา้ที่
ไม่ชัดเจน พืน้ที่ตลาดจึงมีความทับซ้อนและแข่งขันกันรุนแรง (Red Ocean) ส่งผลใหส้่วนแบ่งตลาดที่
นอ้ยลง เกิดการแข่งขนัทางราคาที่ลดทอนพืน้ที่ก าไร และโมเดลทางธุรกิจจึงอาจท าไดย้ากขึน้ เพราะหาก
กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ไม่ชัดเจนจะไม่สามารถสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer 
Relationship) ไดอ้ย่างเหมาะสม รวมถึงช่องทางการสื่อสารและจ าหน่าย (Channels) อาจไม่ตอบโจทย์ 
ในขณะเดียวกันกลุ่มลูกคา้ที่ไม่ชัด ย่อมส่งผลต่อความไม่นิ่งของผลิตภัณฑ ์และท าใหไ้ม่สามารถสร้าง
คุณค่าของสินค้าและบริการให้เกิดกับผู้บริโภคได้อย่างเพียงพอ (Value Proposition)   
 

2. SMEs ที่มีกลยุทธท์ี่ชัดเจนเน้นตลาดเฉพาะที่มีพืน้ที่ก าไรสูง (Go Niche) ดว้ยจ านวนลกูคา้ที่จ  ากัด 
ตน้ทุนจึงเป็นเรื่องที่สามารถบริหารจดัการไดง้่ายขึน้ รวมถึงสามารถยกระดับการท าการตลาดตามความ
ประสงค์ (Bespoke Marketing) ที่สามารถสร้างพื ้นที่ก าไรสูงได้ และกลุ่มลูกค้าตลาดเฉพาะ  (Niche 
Market) มักมีความเต็มใจจ่ายสูง (Willingness to Pay) ซึ่งเมื่อก าหนดกลุ่มลูกคา้ไดแ้ลว้ การตอบโจทย์
เรื่องความสมัพนัธก์บัลกูคา้และช่องทางจ าหน่าย จึงสามารถเนน้เรื่องการบรกิารที่ประทบัใจใกลช้ิด ซึ่งเมื่อ
ลกูคา้และผลิตภณัฑม์ีความชดัเจน เพื่อส่งมอบประสบการณท์ี่ดีเพื่อให้คุณค่าของสินค้าและบริการให้
เกิดกับผู้บริโภค ตอบโจทยก์ับลูกค้ากลุ่มทีย่อมจ่ายเพ่ือความพิเศษบางอย่างให้มากทีสุ่ด (Pay for 
Exclusivity)  
 

3. SMEs ที่มีกลยุทธ์ที่ชัดเจนในการท าการตลาดขนาดใหญ่ (Go Fast)  จะสามารถเร่งยอดขายเพื่อ
เพิ่มก าไรสุทธิและเป็นการลดตน้ทุนคงที่ต่อหน่วยในเวลาเดียวกัน ดว้ยการก าหนดและเน้นลูกคา้กลุ่ม
ตลาดใหญ่ (Mass Market) ซึ่งมีลักษณะความต้องการในรูปแบบพื ้นฐาน  เช่น ราคาที่เหมาะสมกับ
คณุภาพ รวมถึงบริการที่รวดเร็ว ส่งผลใหบ้ทบาทช่องทางการจ าหน่ายตอ้งเป็นช่องทางออนไลน์ที่พ้ืนท่ีท ำ
กำรตลำดไม่มีขอ้จ ำกดั รวมถึงการสรา้งความสัมพันธ์กับลูกคา้ดว้ยสินคา้ที่ทดแทนง่าย  อาจท าในรูปแบบ
กิจกรรมการให้ส่วนลด  เพื่อเพิ่มอัตราการกลับมาใช้บริการซ ้า  (Repeat Customers) เพื่อส่งมอบ
ประสบการณท์ี่ดีเพื่อให้คุณค่าของสินค้าและบริการเกิดกับผู้บริโภค ตอบโจทยลู์กค้ากลุ่ม Mass ที่

ต้องการสินค้าทีร่วดเร็ว ถูกต้อง บนราคาทีเ่หมาะสม 
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4. กลุ่ม SMEs ที่มีศักยภาพในการสร้างรายได้และสร้างพืน้ที่ท าก าไร (Go Forward) ซึ่งผูป้ระกอบการ
กลุ่มนีจ้ะมีฐานลกูคา้ที่มีความมั่นคง และเป็นกลุ่มลกูคา้ที่มีก าลงัซือ้สงู SMEs กลุ่มนีก็้อาจไม่ตอ้งกงัวลใน
การประกอบธุรกิจในระยะสัน้ แต่ในระยะยาวธุรกิจจ าเป็นตอ้งใชก้ าไรสะสมเพื่อพัฒนาธุรกิจ โดยมีการ
เตรียมพร้อมเพ่ือยกระดับพัฒนาตัวเอง สร้างพืน้ทีธุ่รกิจที่ใหญ่ขึน้ในตลาด SMEs หรือตลาดราย
ใหญ่ทีน่่าจะเป็นโจทยท์างธุรกิจทีย่ากขึน้กว่าเดิม 

กล่าวโดยสรุป ปีนี ้เป็นปีที่มีความทา้ทายส าหรบั SMEs เพื่อเตรียมรบัมือ พรอ้มกา้วออกจาก Comfort Zone  และ
หาพืน้ที่เหมาะสม (Find Right Place) ตอ้ง “ปรบัเปลี่ยน” เพื่อ “ไปต่อ” อีกระดับ ดว้ยการขยายธุรกิจใหข้า้มผ่าน
ระดบัรายได ้30 ลา้นบาทต่อปี เพิ่มโอกาสอยู่รอดอย่างยั่งยืน จากการลดปัญหาเชิงโครงสรา้งหลกั 3 ประการ ก ำไร
ต ่ำ ตน้ทนุต่อหน่วยสูง อ ำนำจต่อรองต ่ำ ผ่านกลยุทธท์ี่เหมาะสมกบัเอกลกัษณ์—ของธุรกิจแต่ละราย เช่น ขยบัเขา้
หาตลาดเฉพาะที่มีก าไรสูง (Go Niche) หรือเร่งสรา้งรายได้ในตลาดใหญ่ (Go Mass) และเมื่อ SMEs มีความ
เขม้แข็งขึน้ กลุม่ที่เนน้ก าไรก็จะเริ่มมีฐานลกูคา้จนเพิ่มรายได ้และกลุม่เพิ่มรายไดอ้าจท า Segment Marketing เพื่อ
เพิ่มก าไร จนส่งผลใหใ้นระยะถดัไป SMEs เหล่านีเ้ขม้แข็งกา้วผ่านความเปราะบาง 3 ประการดงักล่าวขา้งตน้ได ้ก็
จะเป็นช่วงเวลาที่ SMEs กา้วไปขา้งหนา้ (Go Forward) ส าหรบัพืน้ที่ตลาดที่ใหญ่และทา้ทายเพิ่มมากขึน้ 


