
เสริม Micro SMEs อีสาน 
สร้างรากฐานสู่ความยั่งยืน

ข้อคิดเห็นท่ีปรากฎในบทความนี้ เป็นความเห็นของผู้เขียน
ซึ่งไม่จ าเป็นต้องสอดคล้องกับความเห็นของธนาคารแห่งประเทศไทย

ธนาคารแห่งประเทศไทย ส านักงานภาคตะวันออกเฉียงเหนือ | บรรษัทประกันสินเชื่ออตุสาหกรรมขนาดย่อม  
ธันวาคม 2568



ที่มาของโครงการ

ธุรกิจรายย่อย (Micro SMEs) เป็นอีกหนึ่งแรงขับเคลื่อนส าคัญของเศรษฐกิจอสีาน แต่ที่ผ่านมา
ผู้ประกอบการต้องเผชิญความทา้ทายหลายด้านทั้งจากสาเหตุภายนอกและภายในของธรุกิจ ซึ่งจะต้องรีบ
ปรับตัวเพื่อให้อยู่รอดได้ภายใต้บริบทในปัจจบุัน สาเหตุภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อความแข็งแกร่งของธรุกิจ 
คือ เศรษฐกิจไทยเติบโตในระดับต่ า ขณะที่การแข่งขันทางธุรกิจกลับทวีความรุนแรงขึ้น ทั้งจากผู้เล่นราย
ใหญ่ในประเทศและแรงกดดันจากตลาดต่างประเทศ ได้ส่งผลกระทบอย่างมากต่อธุรกิจเนื่องจากก าลังซื้อ
ของประชาชนลดลงตามภาวะเศรษฐกิจ ขณะที่ต้นทุนการด าเนินธรุกิจยังคงสูง ผู้ประกอบการรายย่อยใน
ภาคอีสานจากการสัมภาษณ์ในพืน้ที่ ได้สะท้อนภาพเช่นเดียวกันว่ายอดขายซบเซาลงอย่างเห็นได้ชัด 

ส่วนสาเหตุจากภายในของธุรกิจ เช่น ความรู้ทางด้านการเงินและการบริหารจัดการยังเป็น
ข้อจ ากัด ท าให้การปรับตัวให้อยู่รอดได้ภายใต้สถานการณ์ปัจจุบันยากขึ้น สะท้อนจากการเข้าถึงสินเชื่อที่
ยังจ ากัด ส่วนใหญ่ต้องพึ่งพาเงินทุนส่วนตัวและเงินเชื่อจากร้านค้า

เพื่อสร้างรากฐานที่มั่นคงแก่ธุรกิจรายย่อย งานศึกษานี้จึงมุ่งเน้นการวิเคราะห์สาเหตุจากภายใน
ของธุรกิจที่ท าให้รายย่อยไม่สามารถเข้าถึงสินเชื่อได้ โดยได้ร่วมท าการศึกษากับบรรษัทประกันสินเชื่อ
อุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ที่มีประสบการณ์ให้ค าปรึกษาทางการเงินแก่ธุรกิจ SMEs ทั่วประเทศ
รวมถึงภาคอีสาน ซึ่งได้น าเสนอตัวอย่างจริงจากลูกหนี้ธุรกิจในภาคอีสาน แสดงให้เห็นว่าการปรับการ
บริหารจัดการภายในที่ดีช่วยแก้ปัญหาและเข้าถึงแหล่งเงินทนุได้ส าเร็จ เพื่อให้ธุรกิจทีเ่ผชิญปัญหาในลักษณะ
เดียวกันสามารถน าแนวทางไปประยุกต์ใช้ได้
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เสริม Micro SMEs อีสาน 
สร้างรากฐานสู่ความยั่งยืน
โดย ธนาคารแห่งประเทศไทย ส านักงานภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (ธปท.สภอ.) 

ร่วมกับ บรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) 
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ในอดีตเกือบ 4 ทศวรรษเศรษฐกิจไทยเคยเติบโตสูงถึงร้อยละ 7–10 จนได้รับสมญานามว่า 
“มหัศจรรย์แห่งเอเชีย” แต่หลังจากเกิดวิกฤตเศรษฐกิจหลายครั้ง เช่น วิกฤตต้มย ากุ้ง วิกฤตการเงินโลก และ
การระบาดของโควิด-19 อัตราการเติบโตลดลงอย่างต่อเนื่อง เหลือเพียงร้อยละ 2.4 ในปีล่าสุด การเติบโต
ทางเศรษฐกิจที่ชะลอตัวนี้ส่งผลกระทบอย่างมากต่อผู้ประกอบการรายย่อย เนื่องจากเมื่อเศรษฐกิจ
ขยายตัวต่ า ก าลังซื้อของผู้บริโภคก็ลดลงตามไปด้วย ท าให้ยอดขายและรายได้ของธุรกิจรายย่อยหดตัว 
ขณะเดียวกันต้นทุนการด าเนินธุรกิจอยู่ในระดับสูง สภาพคล่องทางการเงินของกิจการจึงลดลง 
นอกจากนั้น ธุรกิจรายย่อยยังต้องเผชิญกับการแข่งขันจากธุรกิจรายใหญ่ที่ขยายตัวสู่ภูมิภาค และสินค้า
น าเข้าจากต่างประเทศที่เข้ามาแย่งชิงตลาดในประเทศ ส่งผลให้หลายธุรกิจขาดความสามารถในการปรับตัว
และแข่งขันในตลาด

สอดคล้องกับข้อมูลจากการส ารวจของส านักงาน
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ใน
ไตรมาส 1  ปี 2568  สะท้อนว่าผู้ประกอบการ SMEs  
ร้อยละ 19.9 ประสบปัญหาจากก าลังซื้อหรือค าส่ังซื้อ
ลดลง ตามด้วยต้นทุนการด าเนินธุรกิจที่ยังคงอยู่ใน
ระดับสูง และสภาพคล่องของธุรกิจที่ลดลงตามล าดับ

หากเปรียบเศรษฐกิจไทยเป็นเค้กก้อนหนึ่ง 
เมื่อก่อนเค้กก้อนนี้มีขนาดใหญ่เพียงพอให้ทุกคนได้รับ
ส่วนแบ่งอย่างทั่วถึง แต่เมื่อขนาดของเค้กเล็กลง และต้อง
แบ่งให้กับกลุ่มต่าง ๆ มากขึ้น กว่าจะมาถึงผู้ประกอบการ
รายย่อยจึงเป็นเพียงเค้กชิ้นขนาดเล็ก

ก าลังซือ้/ค าสัง่ซือ้ต่ า 19.9%
ต้นทุนสูง 17.3%
สภาพคล่องลด 15.7%
ดอกเบี้ยเพิ่ม 15.0%
สินค้าขายไม่ออก 13.2%
พฤติกรรมผู้บริโภคเปล่ียน 8.6%
คู่แข่งมาก 7.2%
การจ้างงาน 3.1%

ปัญหาที่เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธรุกิจของ SMEs 

ที่มา: ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)
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หมายเหต:ุ ข้อมูลจากผู้ประกอบการ SMEs จ านวน 2,780 ราย จาก 6 ภูมิภาค 
ระหว่างวันที่ 19-30 ม.ีค. 2568 ส านักงานส่งเสริมวิสาหกจิขนาดกลางและขนาด
ย่อม (สสว.)



ที่มา: ธนาคารแห่งประเทศไทย 
หมายเหต:ุ 1. สินเช่ือธุรกิจขนาดใหญ่ วงเงินมากกว่า 500 ลบ. 2. สินเช่ือธุรกิจ SMEs วงเงินน้อยกว่าหรือเท่ากับ 500 ลบ. 3. ยอดคงค้างสินเช่ือด้อยคุณภาพ 
(non-performing loan: NPL) ที่ผิดนัดช าระมากกว่า 90 วันข้ึนไป ของสินเชื่อระบบสถาบันการเงิน ประกอบด้วยระบบ ธพ. (รวมบริษัทลูกของ ธพ.) SFIs และ 
Non-banks ที่ไม่ใช่บริษัทลูกของ ธพ. 

ในด้านปริมาณการปลอ่ยสินเชือ่ของสถาบนัการเงนิ ตั้งแตช่ว่งปลายปี 2565 เห็นสญัญาณการ
ชะลอตวัของสนิเชือ่ในกลุม่ธรุกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) ในปี 2564 เป็นช่วงที่สถานการณ์การแพร่
ระบาดของโรคโควิด-19 เริ่มคลี่คลายรัฐบาลได้ด าเนินการผ่อนคลายมาตรการล็อกดาวน์ผู้ประกอบการ
กลับมาด าเนินธุรกิจได้ปกตมิากขึ้น และสถาบันการเงินมีการปล่อยสินเชื่อเพิม่ขึ้นตามการฟืน้ตวัของกิจกรรม
ทางเศรษฐกิจ

ในปี 2566 เศรษฐกิจไทยเติบโตในระดับต่ า ประกอบกับการแข่งขันทางธุรกจิที่รุนแรงขึ้น ส่งผลให้ความ
เส่ียงด้านเครดิตของผู้ประกอบการ SMEs เพิ่มสูงขึ้น สถาบันการเงินจึงมีความระมัดระวังในการปล่อยสินเชื่อ
มากขึ้น สะท้อนจากปริมาณการปล่อยสินเชื่อในกลุ่มธรุกิจ SMEs ที่ยังคงหดตัวอย่างต่อเนื่อง
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“สินเชื่อส าหรบัผูป้ระกอบการ SMEs หดตัวตอ่เนือ่ง ตามระดับความเสี่ยง
ด้านเครดิตทีเ่พิม่สูงขึน้ สถาบันการเงนิจงึมคีวามระมดัระวังการปล่อยสินเชือ่มากขึน้”

%

%สัดส่วน NPL ของสินเชื่อธุรกิจ

อัตราการขยายตัวของสินเชื่อระบบสถาบันการเงิน

%



สถานการณข์องผูป้ระกอบการรายยอ่ย (Micro SMEs1) ในภาคอสีานไมต่า่งจากประเทศทีก่ าลงัเผชญิ
กับยอดขายทีซ่บเซาลงอยา่งเหน็ได้ชดั สะท้อนจากข้อมูลที่ได้ลงพื้นทีแ่ละพูดคุยกับผู้ประกอบการใน
ท้องถิ่น เช่น 

• ผู้ประกอบการร้านกาแฟในย่านชุมชนที่มผีู้คนพลุกพล่าน สะท้อนว่า ปีนี้เป็นปีแรกหลังสถานการณ์
โควิดคล่ีคลายที่ยอดขายลดลงมากที่สุดถึงร้อยละ 20 ขณะที่ต้นทุนการผลิตเครื่องดื่มปรับตัวสูงขึ้น
อย่างต่อเนื่อง แต่ยังไม่สามารถปรับราคาขายตามต้นทุนได้ เนื่องจากเกรงว่าจะสูญเสียลูกค้าไป
มากกว่าเดิม

• ร้านขายส้มต าที่เปิดกิจการมาไม่ต่ ากว่า 20 ปี สะท้อนสถานการณ์ที่คล้ายคลึงกันว่า ปีนี้ลูกค้าลดลง
อย่างเห็นได้ชัด จากที่เคยมีลูกจ้างช่วยงาน ปัจจุบันตอ้งเลิกจา้งเพือ่ประหยัดค่าใช้จ่าย และเจ้าของ
ร้านซึ่งมีอายุต้องรับภาระดูแลกิจการทั้งหมดด้วยตนเอง

“ลูกค้าลดลง เมื่อก่อนช่วงบ่าย ๆ ยังมีลูกค้าเข้าร้าน 
ตอนนี้เงยีบมาก จากที่เคยมลีกูจา้ง 
ตอนนี้กไ็มจ่า้งแลว้ ท าเองหมด

ร้านอาหารขายส้มต า

“ตั้งแต่เปดิร้านชว่งโควดิ ไม่เคยขายไมด่เีทา่นีม้าก่อน 
ปีนี้ยอดขายหายไป 20% 

จะข้ึนค่าเครื่องดื่มก็ไมก่ล้าขึ้น กลัวลูกค้าหาย 
ทั้ง ๆ ที่ต้นทุนข้ึนหมดแล้ว

ร้านกาแฟ แผงลอย 
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หมายเหตุ: 1 วิสาหกิจขนาดเล็กที่มีการจ้างงาน ไม่เกิน 5 คน และมีรายได้ไม่เกิน 1.8 ล้านบาทต่อปี ตามนิยามของ สสว. ในกฎกระทรวงปี 2561 ส าหรับธุรกิจทุกประเภท เช่น การผลิต การค้า และการบริการ

” ”

ที่มา: ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ปี 2567

ผู้ประกอบการในภาคอีสานส่วนใหญ่เป็นธุรกิจรายย่อย คิดเป็นสัดส่วนมากกว่าร้อยละ 90 อยู่
ในภาคการค้าเป็นหลักคิดเป็นร้อยละ 43 รองลงมาคือ ภาคบริการและภาคการผลิต ตามล าดับ

ผู้ประกอบการอีสานส่วนใหญ่เป็นรายย่อย และอยูใ่นภาคการคา้



89.4% 

ธุรกจิรายยอ่ยส่วนใหญใ่ชเ้งนิทนุสว่นตวัที่ไดส้ะสมไว้ และมีเงนิเชือ่กบัรา้นคา้เป็นหลกั จากข้อมูลของ
กรมพัฒนาธุรกิจ กระทรวงพาณิชย์ ปี 2566 ระบุว่า แหล่งเงินทุนจากเงินทุนส่วนตัวและเงินเชื่อกับ
ร้านค้า รวมกันคิดเป็นเกือบร้อยละ 90 ของแหล่งเงินทุนทั้งหมด สะท้อนถึงข้อจ ากัดในการเข้าถึงแหล่ง
เงินทุนจากสถาบันการเงิน

เมื่อธุรกิจมีอายุการด าเนินงานมากขึ้น ก็น่าจะเข้าถึงแหล่งเงินทุนได้หลากหลายประเภทโดยเฉพาะจาก
สถาบันการเงิน ด้วยความน่าเชื่อถือและหลักฐานทางการเงินมากขึ้น อย่างไรก็ตาม ธุรกิจรายย่อย
กลับไม่ได้เป็นเช่นนั้น ข้อมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้าพบว่า ธุรกิจรายย่อยที่มีอายุต่ ากว่า 1 ปี มัก
ใช้เงินทุนส่วนตัวและเงินเชื่อจากร้านค้าเป็นหลัก  และแม้อายุของธุรกิจจะมากกว่า 10 ปี สัดส่วนการใช้
เงินทุนส่วนใหญ่ยังคงเป็นรูปแบบเดิมจากร้อยละ 96 เป็นร้อยละ 83 ซึ่งใกล้เคียงเดิม  สะท้อนให้เห็นว่า 
ธุรกิจรายย่อยมีข้อจ ากัดในการเข้าถึงแหล่งเงินทุนจากสถาบันการเงิน

o กู้ยืมจากสถาบันการเงิน
o กู้ยืมจากญาติพี่น้อง
o ใช้เงินทุนส่วนตัวทั้งหมด 

ประเภทเงินทุนอื่นๆ

ธุรกิจมีอายุการด าเนินงานมากขึ้น แต่การเข้าถึงแหลง่เงินทนุยงัไมห่ลากหลาย

6

ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจ กระทรวงพาณิชย์ ปี 2566

ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจ กระทรวงพาณิชย์ ปี 2566

ใช้ทุนตัวเอง และมีเงินเชื่อกับร้านค้า

ส่วนใหญพ่ึ่งพาเงินทุนส่วนตวัและมเีงินเชือ่กบัร้านคา้



สาเหตุภายนอกด้านเศรษฐกิจและการแข่งขันที่รุนแรงส่งผลให้ธุรกิจรายย่อยมีความ
เปราะบางมากขึ้น แต่สาเหตุจากภายในของธุรกิจก็มีบทบาทส าคัญที่เป็นข้อจ ากัดการเข้าถึง
แหล่งเงินทุน เช่น การขาดหลักฐานทางการเงิน ความรู้ด้านการบริหารจัดการ เป็นต้น ซึ่ง
กลายเป็นอุปสรรคส าคัญที่ท าให้ธุรกิจเหล่านี้ไม่สามารถขยายกิจการหรือปรับตัวให้ทันกับ
เศรษฐกิจที่เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วได้

จากประสบการณ์ของบรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ที่ให้
ค าปรึกษาทางการเงินแก่ธุรกิจ SMEs ทั่วประเทศ รวมถึงในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
สามารถสรุปสาเหตุที่ท าให้ธุรกิจรายย่อยไม่สามารถเข้าถึงสินเชื่อได้ 4 ข้อ ที่มีจุดรว่มทีส่ าคญั
คือ “ความไม่รู”้ ได้แก่:

สรุป 4 สาเหตุหลกั ที่ท าให้ Micro SMEs เข้าไม่ถึงสนิเชือ่

เพื่อใหเ้หน็ภาพชดั งานศกึษาฉบบันีไ้ด้น าเสนอกรณตีวัอยา่งจากการใหค้ าปรึกษาของศนูย์ทีป่รกึษา
ทางการเงนิ SMEs (บสย. FA Center) ในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ ซึ่งเป็นกรณีที่ธุรกจิรายย่อย
สามารถแก้ไขปัญหาได้จริง และประสบความส าเร็จในการเข้าถึงแหล่งทุน อันเป็นแนวทางทีธุ่รกจิทีเ่ผชิญ
ปัญหาในลักษณะเดียวกันได้ สามารถน าไปประยุกต์ได้
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1. ไม่ท าบัญชรีายรับรายจา่ย
ร้านใหเ้ช่าชดุราตรแีละชดุแฟนซี

“ขอสินเชื่อเพื่อขยายกิจการ แต่ได้รับอนุมัติวงเงินไม่เพียงพอ จึง
ได้จัดท าบัญชรีายรับรายจา่ยและจดัเตรยีมหลักฐานการเดินบัญชี
ธนาคารเป็นระยะเวลา 6 เดือน และปรับลดวงเงินให้เหมาะสม
พร้อมแสดงหลักฐานในการขออีกครั้ง ท าให้ได้รับอนุมัติสินเชื่อ”

ตารางสรปุปญัหาทีพ่บ ค าแนะน า และผลส าเรจ็ 

เจ้าของธุรกิจรายหนึ่งเปิดร้านให้เช่าชุดราตรีและชุดแฟนซี โดยเริ่มต้นธุรกิจจากเงินเก็บส่วนตัว 
เมื่อด าเนินกิจการไปได้ระยะหนึ่ง มีความต้องการขยายธุรกิจ จึงยื่นขอสินเชื่อจากธนาคารเป็นจ านวน 
1 ล้านบาท แต่ได้รับอนุมัติ 1 แสนบาท เพราะธนาคารให้วงเงินตามความสามารถในการช าระหนี้

ได้รับค าแนะน าจาก บสย.ว่า ก่อนการยื่นขอสินเชื่อควรจัดท าบัญชีรายรับรายจา่ย และเดินบัญชี
ธนาคาร  (statement) อย่างตอ่เนือ่ง เพื่อใช้ประกอบการพจิารณาสนิเชือ่ ท าให้

• ธนาคาร: มีข้อมูลในการประเมินความสามารถของผู้กู้ โดยพิจารณาจากรายได้ที่เกิดขึ้น
จริงและศกัยภาพในการช าระหนี้ 

• ผู้กู้: รู้รายได้ที่เกิดขึ้นจริงและก าหนดวงเงินกู้ที่เหมาะสมกับศกัยภาพของตนเองได้
หลังจากรวบรวมหลักฐานการซื้อขาย เช่น สลิปโอนเงินและใบเสร็จ เป็นระยะเวลา 6 เดือน และจัดท าบัญชี
รายรับรายจ่ายท าให้รู้ว่าวงเงินที่เคยขอไปน้ันเกินศักยภาพของตนเอง จึงปรับลดวงเงิน และยื่นขอสินเช่ือ
อีกครั้ง โดยท้ายสุดได้รับการอนุมัติสินเชื่อ

ข้อคิดจากความส าเร็จ

“รู้จกัตวัเองใหช้ดัเจน”

จัดท าบัญชีรายรับรายจ่ายและอย่าลืมเก็บหลักฐาน 
เช่น สลิปโอนเงินหรือใบเสร็จรับเงินเพือ่ใช้ประกอบการ
ขอสินเชื่อกับธนาคาร และยังช่วยให้รู้รายได้ที่แท้จริง 
น าไปวางแผนการกู้และเพิ่มโอกาส
ในการได้รับอนุมัติสินเชื่อ

ปัญหาที่พบ

ได้รับอนุมัติสินเชื่อไม่เพียงพอต่อความต้องการในการลงทุน

ค าแนะน า ผลส าเร็จ

1) จัดท าบัญชีรายรับ/จ่าย 
และเดินบัญชี 

2) ลดวงเงิน และย่ืนขอ
สินเชื่อโดยเว้นระยะจาก
ครั้งล่าสุด 6 เดือน

1) แบงก์เห็นความสามารถ
ในการช าระหนี้ / ท า
ธุรกิจจริง

2) ท าให้รู้ความสามารถใน
การหารายได้ของตนเอง
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2. ขาดความรูด้า้นการบริหาร
จัดการ ร้านขายของช าในชมุชน

“การกู้เงินเพิ่มไม่ใช่ค าตอบสุดท้าย ตัวอย่างร้านค้าที่ไม่ต้องกู้
เงินเพิ่ม แต่เลือกบริหารจัดการภายในอย่างเป็นระบบ มีการ
ควบคุมสต็อกสินค้า รู้ต้นทุนที่แท้จริง และตั้งราคาขายอย่าง
เหมาะสมส่งผลให้มีเงินหมุนเวียนในธุรกิจดีขึ้น”

ตารางสรปุปญัหาทีพ่บ ค าแนะน า และผลส าเรจ็ 

ร้านขายของช าแห่งหนึ่งเปิดกิจการกว่า 10 ปี แม้จะขายสินค้าได้ดี แต่บางเดือนกลับขาดสภาพคล่อง
สาเหตุหลักมาจากการบริหารจัดการที่ขาดระบบ ใช้เงินสดในการซื้อสินค้า ไม่มีการบันทึกข้อมูลและจัดท า
บัญชีสต็อกสินค้า ผลคือเจ้าของร้านไม่รู ้จ านวนและมูลค่าสินค้าที ่มีอยู่ในร้าน ส่งผลให้เกิดปัญหาด้าน
สภาพคล่อง 

จึงขอค าปรึกษาเพื่อเตรียมยื่นขอสินเชื่อจากธนาคาร และได้รับค าแนะน า ให้เริ่มต้นจากการจัดท า
ระบบสต็อกสินค้า เพื่อให้ประเมินมูลค่ารวมของสินค้าที่มีอยู่ได้ และน าไปวางแผนการซื้อขายอย่างมี
ประสิทธิภาพนอกจากนี้ ควรมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาสินค้าใกล้หมดอายุเพื่อช่วยระบาย
สต็อกให้เร็วขึ้น ผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นคือ ร้านมีสภาพคล่องทางการเงินดีขึ้น สินค้าคงเหลือลดลง และไม่
จ าเป็นต้องพึ่งพาการกู้เงินเพิ่มเหมือนในอดีต

ข้อคิดจากความส าเร็จ

การบริหารจัดการที่ดีเริ่มต้น
จากการรู้ต้นทุน ควบคุมสต็อก
สินค้ า และตั้ ง ร าค า ข าย ให้
เหมาะสม ซึ่งช่วยลดการพึ่งพา
เงินกู้ และกู้หนี้เท่าที่จ าเป็น

ปัญหาที่พบ

ขาดสภาพคล่องจากการมีสินค้าค้างสต็อกจ านวนมาก และ
ไม่มีระบบจัดการที่มีประสิทธิภาพ

ค าแนะน า ผลส าเร็จ

1) จัดท าบัญชีรายการสต็อก
สินค้า

2) จัดท าบัญชีรายรับ/จ่าย 
และควบคุมต้นทุน

3) ท าโปรโมชั่นเพิ่มยอดขาย

1) ยอดคงค้างสต็อก
ลดลง

2) เงินทุนหมุนเวียนดีขึ้น 
ไม่ต้องกู้เงินเพิ่ม

“รู้จกัการบรหิารจดัการ”
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3. ใช้เงินผดิวตัถปุระสงค์/กู้เงินผดิประเภทจดัการ

ธุรกจิล้างรถหยอดเหรยีญ

“เงินกู้ควรน าไปใช้เพื่อสร้างการเติบโตใหก้ับธุรกจิ 
หากใชไ้มเ่หมาะสม อาจกลายเปน็ภาระทีห่นักอึง้ในระยะยาว”

ตารางสรปุปญัหาทีพ่บ ค าแนะน า และผลส าเรจ็ 

เจ้าของธุรกิจล้างรถหยอดเหรียญรายหนึ่งเคยได้รับอนุมัติสินเชื่อในวงเงินค่อนข้างสูงจาก
ธนาคาร เนื่องจากเป็นลูกค้าชั้นดีมาโดยตลอด อย่างไรก็ตาม ได้น าเงินไปใช้ในธุรกิจจริงเพียงบางส่วน 
ส่วนที่เหลือน าไปลงทุนในตลาดหุ้น ส่งผลให้ต้องแบกรับภาระดอกเบี้ยสูงจากจากวงเงินกู้ทั้งหมด และ
ขาดสภาพคล่อง จึงขอสินเชื่อเพิ่มเพื่อน าไปหมุนเวียนธุรกิจ ธนาคารได้ปฏิเสธค าขอเนื่องจากเห็นว่า
วงเงินเดิมยังเพียงพอ 

ได้รับค าแนะน าให้เริ่มจากการลดภาระหนี้ โดยคืนเงินส่วนที่ไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ พร้อมทั้งหา
รายได้เสริม เช่น การปล่อยเช่าพื้นที่หน้าร้าน 

หลังจากปรับแผนการเงินและบริหารภาระหนี้ได้ดีขึ้น สภาพคล่องของธุรกิจค่อย ๆ ฟื้นตัว และมี
รายได้เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผ่านไป 3 ปี ธุรกิจมีฐานะการเงินที่มั่นคงขึ้น จึงยื่นขอสินเชื่ออีกครั้ง และ
ได้รับการอนุมัติเนื่องจากธนาคารเห็นได้ว่ามีรายได้และสภาพคล่องที่ดีขึ้น

ปัญหาที่พบ

• เงินกู้บางส่วนถูกน าไปใช้ผิดวัตถุประสงค์ เช่น การลงทุนในหุ้น ส่งผลให้ต้องแบกรับภาระดอกเบี้ยที่สูง
• ต้องการขอสินเชื่อเพิ่มเติม แต่ถูกธนาคารปฏิเสธ 

ค าแนะน า ผลส าเร็จ

1) ลดภาระหนี้ ให้ปิดหนี้บางส่วน
2) หารายได้เสริมเพื่อเพิ่มรายได้ เช่น ให้เช่าพื้นที่หน้าร้าน 

ขอสินเชื่อได้ โดยใช้เวลากว่า 3 ปีในการปรับธุรกิจให้มี
รายได้เพิ่มขึ้นและสภาพคล่องดีขึ้น

3.1 ใช้เงินผิดวัตถุประสงค์
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ร้านอาหารมงัสวริตัทิีป่ลกูผกัเอง

“เพราะความไม่รู้ว่า..แม้ไม่ได้จดทะเบียนธุรกิจก็ขอสินเชื่อธรุกิจได้ 
จึงขอสนิเชือ่ส่วนบคุคลแทน ส่งผลใหข้าดสภาพคลอ่ง
เพราะต้องแบกรับภาระดอกเบีย้ที่สูง”

ตารางสรปุปญัหาทีพ่บ ค าแนะน า และผลส าเรจ็ 

ผู้ประกอบการรายหนึ่งท าร้านอาหารมังสวิรัติและปลูกผักเอง มีความตั้งใจขยายกิจการโดยเพิ่ม
ผลิตภัณฑ์อาหารแช่แข็ง เมื่อยื่นขอสินเชื่อกับธนาคารกลับไม่ได้ชี้แจงรายละเอียดและเข้าใจผิดว่าการขอ
สินเชื่อธุรกิจจะต้องจดทะเบียนธุรกิจเป็นนิติบุคคล ทั้งที่ในความเป็นจริง บุคคลธรรมดาก็สามารถขอสินเชื่อ
ธุรกิจได้ จึงขอสินเชื่อส่วนบุคคลซึ่งต้องแบกรับภาระดอกเบี้ยสูงส่งผลให้แม้ยอดขายธุรกิจจะดี แต่ขาดสภาพ
คล่อง กรณีนี้สะท้อนให้เห็นถึงความส าคัญของความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ทางการเงิน ที่มีดอกเบี้ยต่างกันของ
สินเชื่อส่วนบุคคลอยู่ที่ประมาณ 20–25% ต่อปี ขณะที่สินเชื่อธุรกิจอยู่ที่ 10-15% ต่อปี

ได้รับค าแนะน าให้เริ่มต้นจากการจัดท าแผนธุรกิจและแผนการหารายได้เพิ่ม เพื่อแสดงให้เห็นถึง
ความสามารถในการช าระหนี้ โดยแผนควรครอบคลุมถึงวัตถุประสงค์  จ านวนเงินทุนที่ต้องใช้ ช่องทางการ
จ าหน่ายสินค้า การประมาณการยอดขาย และค านวณรายได้ก าไร จากการจัดท าแผนธุรกิจที่ชัดเจนจะช่วย
ให้ธนาคารสามารถประเมินศักยภาพได้ ซึ่งในขณะนี้อยู่ระหว่างการเตรียมเอกสารและข้อมูลให้ครบถ้วนก่อน
ยื่นขอสินเชื่อธุรกิจอีกครั้ง

ข้อคิดจากความส าเร็จ

ควรศึกษาข้อมูลผลิตภัณฑ์ทางการเงินจากหลาย
แห่ง เพื่อเปรียบเทียบเงื่อนไข และเลือกให้เหมาะสม
กับธุรกิจ อย่าตัดสินใจเร็ว พร้อมทั้งเตรียมเอกสาร
และหลักฐานทางการเงินให้ครบถ้วน

ปัญหาที่พบ

การขอสินเชื่อส่วนบุคคลเพื่อน ามาใช้ในธุรกิจ ส่งผลให้ต้อง
แบกรับภาระดอกเบี้ยสูง แม้ยอดขายจะดี แต่ขาดสภาพคล่อง

ค าแนะน า ผลส าเร็จ

จัดท าแผนธุรกิจและแผนการ
หารายได้ให้ชัดเจน เพื่อขอ
สินเชื่อธุรกิจ

อยู่ระหว่างการปรับธุรกิจ

“รู้จกัผลติภณัฑ์”

3.2 กู้เงินผิดประเภท
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4. มีปัญหาหนี้
ธุรกจิโฮมสเตย์

“ตัดใจขายทรัพย์สินบางส่วนแล้วน าไปช าระหนี้ เพื่อรักษา
สภาพคล่องของกิจการ ให้ธุรกิจด าเนินต่อไปได้”

ตารางสรปุปญัหาทีพ่บ ค าแนะน า และผลส าเรจ็ 

ผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ขนาดกลางประสบปัญหาการผิดนัดช าระหนี้กับธนาคาร ซึ่งยังไม่ถูก
ฟ้องร้อง จึงต้องการขอปรับโครงสร้างหนี้กับธนาคาร

ได้รับค าแนะน าว่าก่อนเข้าเจรจา ผู้ประกอบการควรจัดท าแผนธุรกิจที่ชัดเจนและสะท้อนความเป็น
จริง เช่น วิธีการเพิ่มรายได้ รูปแบบการช าระหนี้แบบขั้นบันได เช่น ปีแรกจ่ายเท่าใด ปีต่อไปเพิ่มขึ้นเท่าใด และ
เมื่อเจรจาส าเร็จ ผู้ประกอบการควรติดตามสถานะทางการเงินอย่างใกล้ชิด หากมีสัญญาณว่าท าตาม
แผนไม่ได้ ควรรีบกลับไปเจรจาใหม่ทันที 

ในบางกรณี การขายทรัพย์สินบางส่วนที่ไม่ใช่ทรัพย์สินในการหารายได้ อาจเป็นทางออกที่ช่วย
รักษาธุรกิจไว้ได้ เช่นในกรณีนี้ ผู้ประกอบการยอมขายทรัพย์สินบางส่วนเพื่อตัดช าระหนี้ ส่งผลให้ธุรกิจ
กลับมามีสภาพคล่องและเงินหมุนเวียนดีขึ้น

สิ่งส าคญัที่สดุเมือ่มปีัญหาหนี ้คือ อย่าหน ีและอย่ากลัวทีจ่ะพดูคยุกบัเจา้หนี ้การเจรจาอย่างมี
ข้อมูลและแผนรองรับ อาจเป็นทางออกทีช่่วยรักษาธุรกจิไว้ได้ หากไม่รู้จะเริ่มต้นอย่างไร โทรปรึกษาแบงก์
ชาติทีเ่บอร ์1213 หรือหากเป็นหนี้ธรุกิจขอค าปรึกษาได้ที่ ศูนย์ที่ปรกึษาทางการเงนิ SMEs (บสย. FA 
Center) เบอรโ์ทรศพัท ์02-890-9999

ข้อคิดจากความส าเร็จ

โอกาสก็เปรียบเสมือนประตูที่เปดิอยู่ 
หากไม่รีบเดินเข้าไป ประตูจะค่อย ๆ ปิดลง 

เปรียบเสมือนทางเลือกที่นอ้ยลง 
การแก้ปัญหาก็จะยากขึ้น

ปัญหาที่พบ

ผิดนัดช าระหนี้ จึงต้องการปรับโครงสร้างหนี้กับธนาคาร
ก่อนจะถูกขายทรัพย์ทอดตลาด

ค าแนะน า ผลส าเร็จ

1) เตรียมแผนธุรกิจและแผนการช าระเงิน
ก่อนการเจรจา 

2) ถ้าไม่สามารถท าตามแผนได้ ควรรีบ
เจรจาใหม่

3) ขายทรัพย์สินบางส่วนเพื่อช าระหนี้

1) แก้หนี้ได้ 
2) มีสภาพคล่องขึ้น 

“รู้ว่าถา้มปีัญหาสามารถปรกึษาใคร”
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การเสริมแกร่งจากภายในเมื่อมั่งคงแล้ว แต่จากสถานการณ์ในปัจจุบันที่มีความไม่แน่นอนสูง เปรียบเสมือน
เรือที่ลอยอยู่ในมหาสมุทรท่ามกลางพายุ พายุในที่นี้ก็คือพายุเศรษฐกิจ จึงอยากบอกกับทุกท่านว่า ท่านยัง
ต้องปรับตัวให้เร็ว ให้เท่าทันกับเหตุการณ์ปัจจุบัน เพื่อให้อยู่รอดได้

ตัวอย่างการปรับตัวของธุรกิจรายเล็ก

ในยุคที่ร้านค้าขนาดใหญ่เข้ามาเปิดในพื้นที่ชุมชนมากขึ้น ร้านค้า
ขนาดเล็กแข่งขันยาก อย่างไรก็ตาม มีตัวอย่างจากร้านขายของช าใน
ชุมชนที่ยังยืนหยัดอยู่ได้ด้วยการ “บริการเชิงรุก” โดยเพิ่มบริการที่ตอบ
โจทย์คนในหมู่บ้านซึ่งส่วนใหญ่เป็น  “ผู้สูงอายุและเด็ก” ที่ไม่สะดวก
เดินทางหรือใช้เทคโนโลยี เช่น บริการส่งของถึงบ้าน เติมเงินมือถือ “การ
เข้าใจลูกค้าอย่างแท้จริง จึงเป็นหัวใจส าคัญของการอยู่รอด”

ร้านขายของช าในชุมชนปรับให้บรกิารเชิงรุก เพื่อความอยู่รอดในยุคที่การแข่งขัน
สูง

❖ เปลี่ยนกลยทุธ์ บริการเชงิรกุ

การน าเทคโนโลยีมาใช้เพื่อเพิ่มขยายตลาด และลดต้นทุน
แรงงาน ตัวอย่างคือ “น้ าพริกปลาร้าแม่สมทรง” เริ่มต้นจากวิสาหกิจ
ชุมชน ปัจจุบันขยายตลาดส่งขายทั่วประเทศผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
เช่น Shopee, Lazada และ Facebook ท าให้เข้าถึงลูกค้าได้หลายกลุ่ม
มากขึ้น และได้น าเครื่องผสมอัตโนมัติมาใช้เพื่อลดต้นทุนแรงงาน 

ในยุคที่ต้นทุนแรงงานสูงขึ้นและแรงงานภาคเกษตรเริ่มขาดแคลน 
เกษตรกรรายเล็กเริ่มใช้ “โดรนเพื่อการเกษตร” เพื่อช่วยลดการจ้างงาน
โดยเฉพาะขั้นตอนการพ่นยาและดูแลพืชผล ตัวอย่างจากไร่ทุเรียนใน
พื้นที่อีสานใต้ที่เริ่มน าโดรนมาใช้ในการพ่นยา ซึ่งไม่เพียงช่วยลดต้นทุน 
แต่ยังเพิ่มประสิทธิภาพในการควบคุมคุณภาพ

น้ าพริกปลาร้าแม่สมทรง ขยายตลาดท่ัวประเทศ

เกษตรกรน าโดรนมาใช้ในเกษตรกรรม ช่วยลดต้นทุนแรงงาน

❖ เพิ่มช่องทางขาย และใชเ้ทคโนโลยชีว่ยลดตน้ทนุ
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“การปรับตวัเปน็หวัใจส าคญัทีท่ าใหธ้รุกิจอยู่รอดภายใตค้ลื่นพายทุางเศรษฐกจิ”
มุมมองสง่ทา้ย
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คณะผู้จดัท า

ดร.เพชรลักษณ์ บุญญาคุณากร
ผู้ช่วยผู้อ านวยการ ธปท.สภอ.

ที่ปรกึษา บรรษทัประกนัสินเชือ่อุตสาหกรรมขนาดยอ่ม (บสย.)
1) คุณดุสิดา ทัพวงษ์ รองผู้จัดการทั่วไปอาวุโสสายงานบริหารช่องทางและพัฒนาผู้ประกอบการ
2) คุณผกามาศ สัจจพงษ์ ผู้อ านวยการอาวุโสฝ่ายส่งเสริมลูกค้าและพัฒนาผู้ประกอบการ
3) คุณปาณสิญา ยุกตะเสวี      ผู้อ านวยการฝ่ายส่งเสริมลูกค้าและพัฒนาผู้ประกอบการ
4) คุณสุรชัย ก าพลานนท์วัฒน์      ผู้อ านวยการศูนย์ที่ปรึกษาทางการเงิน SMEs (บสย. F.A. Center)
5) คุณจรรยฤทธิ์ ทรงมณี               ผู้เชี่ยวชาญศูนย์ที่ปรึกษาทางการเงิน SMEs (บสย. F.A. Center)

ที่ปรกึษา ธปท.สภอ.
1) ดร.ทรงธรรม ปิ่นโต ผู้อ านวยการอาวุโส 
2) คุณรวิวรรณ์ ศิริเกษมทรัพย์ ผู้อ านวยการ
3) คุณศราวัลย์ อังกลมเกลียว รองผู้อ านวยการ
4) คุณมนัสชัย จึงตระกูล รองผู้อ านวยการ
5) คุณคมสันติ์ ศรีคงเพ็ชร ผู้ช่วยผู้อ านวยการ
6) คุณปุญญวิชญ์ เศรษฐ์สมบูรณ์  ผู้ช่วยผู้อ านวยการ

นางสาวรัมณย์ี พระโคตร
ผู้วิเคราะห์อาวุโส ธปท.สภอ.

คุณจักรภพ เมธธาวีชัย 
ผู้ช่วยผู้อ านวยการฝ่ายส่งเสริมลูกค้า
และพัฒนาผู้ประกอบการ บสย.

ข้อคิดเห็นท่ีปรากฎในบทความนี้ เป็นความเห็นของผู้เขียน
ซึ่งไม่จ าเป็นต้องสอดคล้องกับความเห็นของธนาคารแห่งประเทศไทย
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