
 
 

ส่งออกไทย…พัฒนาการและก้าวที่ท้าทายในอนาคต  
พศิิษฐ์ เสรีวิวัฒนา 

กรรมการผู้จัดการ ธนาคารเพื่อการส่งออกและน าเข้าแห่งประเทศไทย 
   

 “รู้โลก รู้เรา” ฉบับแรกของปี 2564 จะเป็นฉบับสุดท้ายท่ีผมต้องขอถือโอกาสกล่าวค าอ าลาทุกท่าน เน่ืองจาก 
ผมก าลงัจะครบวาระการด ารงต าแหน่งกรรมการผู้จดัการ EXIM Bank ผมขอขอบคุณทุกท่านท่ีติดตาม ให้ข้อเสนอแนะ
และก าลงัใจท่ีมีให้กันมาตลอด ผมรู้สึกยินดีท่ีมีโอกาสแชร์มุมมองเศรษฐกิจ การค้า การลงทุนในหลากหลายมิติ และ 
หวงัวา่จะเป็นประโยชน์แก่ทกุท่านไมม่ากก็น้อย 
 ตลอดระยะเวลากว่า 4 ปี ผมได้แลกเปลี่ยนประสบการณ์กับหน่วยงานต่างๆ ท่ีท าหน้าท่ีสนับสนุนการค้าการ
ลงทุนทัง้ในประเทศและต่างประเทศ ตลอดจนได้คลุกคลีกับผู้ ประกอบการในหลายอุตสาหกรรม ท าให้เห็นการ
เปลี่ยนแปลงของการส่งออกไทยมาโดยตลอด ซึ่งผมขอเปรียบเทียบการส่งออกของไทยเป็นเหมือน “ต้นไม้” ซึ่งจะ
สงัเกตเห็นวา่ต้นไม้ต้นนีม้ีการเปลี่ยนแปลงในหลายมิติ ทัง้ท่ีท าให้ต้นไม้แข็งแรงและออ่นแอ ดงันี ้

  การส่งออกเร่ิมแตกกิ่งก้านสาขามากขึน้ หมายถงึ การสง่ออกของไทยได้กระจายก่ิงก้านไปยงัตลาดส่งออก
ใหม่ๆ มากขึน้ ปัจจุบันพบว่าสัดส่วนการส่งออกไปประเทศพัฒนาแล้ว (ตลาดหลักเดิมของไทย) ต่อการส่งออกไป 
ประเทศเกิดใหม่อยู่ท่ี 50 : 50 ท าให้หากเกิดวิกฤตในตลาดใดตลาดหนึ่งก็ยังมีตลาดอื่นๆ ช่วยผ่อนหนักเป็นเบา อย่าง 
ปี 2558-2559 ท่ีผมเข้ารับต าแหน่งใหม่ๆ  เป็นช่วงท่ีเศรษฐกิจโลกขยายตวัต ่าสดุตัง้แต ่Hamburger Crisis การสง่ออกไทย
ก็ได้ตลาดใหมโ่ดยเฉพาะ CLMV ท่ีขยายตวัเดน่ช่วยพยงุการสง่ออกโดยรวมเอาไว้ หรือวิกฤต COVID-19 ครัง้นี ้ท่ีได้ตลาด
สหรัฐฯ จีน และตลาดดาวรุ่งบางแห่ง อาทิ ฮงัการี และอียิปต์ช่วยประคบัประคองเช่นกนั ทัง้นี ้ความท้าทายในระยะถัดไป
นอกจากการส่งเสริม E-commerce เพ่ือเป็นทางลัดในการขยายตลาดใหม่ๆ ท่ีมีศักยภาพไม่ว่าจะเป็น CLMV แอฟริกา 
ยุโรปตะวนัออก และเอเชียใต้แล้ว ผมมองว่าต้องเร่งส่งเสริมการลงทุนของไทยในต่างประเทศเพ่ือเช่ือมโยงห่วงโซ่อุปทาน
กลบัมายังประเทศไทยให้มากขึน้ เพราะไม่เพียงเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดสรรทรัพยากร แต่ยังช่วยเพ่ิมช่อง
ทางการสง่ออกให้ผู้ประกอบการรายอื่นๆ โดยเฉพาะ SMEs ท่ีอยู่ในห่วงโซอ่ปุทานเดียวกนัอีกด้วย 

  การส่งออกผลิดอกออกผลหลากหลาย เก็บเก่ียวได้ทุกฤดู หมายถึง สินค้าส่งออกของไทยมีความ
หลากหลาย จึงเป็นท่ีต้องการของตลาดโลกในทุกสภาวะ สะท้อนจาก 4 ปีท่ีผ่านมาท่ีการส่งออกโดยรวมต้องเผชิญ
สงครามการค้าและวิกฤต COVID-19 ซึ่งส่งผลให้สินค้าอุตสาหกรรมหลกัส่วนใหญ่หดตวั แต่สินค้าเกษตรและอาหาร
หลายชนิดกลบัขยายตวัและช่วยพยุงการส่งออกโดยรวมไม่ให้หดตวัมาก อาทิ ผลไม้ เนือ้สตัว์ อาหารแปรรูป อาหารสตัว์
เลีย้ง ขณะท่ีสินค้าอตุสาหกรรมบางชนิดก็ตอบสนองกระแส Work from Home และกระแสรักษ์สขุภาพได้เป็นอย่างดี ไมว่า่จะ
เป็นถุงมือยาง เวชภณัฑ์ เฟอร์นิเจอร์ ผลิตภณัฑ์อิเล็กทรอนิกส์ ทัง้นี ้ความท้าทายในระยะถดัไปคือการใช้ความเช่ียวชาญ
ของไทยในหลายอตุสาหกรรม อาทิ อาหารและการแพทย์ ในการตอ่ยอดผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ  พร้อมทัง้ยกระดบัห่วงโซอ่ปุทาน
ผ่านการเพ่ิม Value-added ให้กับสินค้าเพ่ือหลีกเลี่ยงการแข่งขันด้านราคาและสร้างอ านาจต่อรองทางการค้า 
ขณะเดียวกันก็เร่งพัฒนาอุตสาหกรรมท่ีใช้นวัตกรรมเข้มข้นและเกาะไปกับกระแสแห่งอนาคต อาทิ พลังงานสะอาด 
รถยนต์ไฟฟ้า ออโตเมชัน่ เพ่ือท าให้ไทยกลายเป็น Value-added & Innovative Hub ของภมูิภาคในระยะถดัไป  

  การส่งออกยังขาดไม้ค า้ยันเม่ือเจอลมพายุ หมายถึง ผู้ส่งออกไทยยังใช้เคร่ืองมือป้องกันความเสี่ยงน้อย 
แม้ 4 ปีท่ีผ่านมาเงินบาทจะผันผวนในทิศทางแข็งค่าถึง 20% จากหลายสาเหตุ ซึ่งส่งผลให้รายรับของผู้ ส่งออกลดลง 



 
 
แต่ข้อมูลล่าสุดของธนาคารแห่งประเทศไทยพบว่ามีผู้ส่งออกเพียง 19% ท่ีป้องกันความเสี่ยงค่าเงิน และส่วนใหญ่เป็น 
ผู้ส่งออกรายใหญ่ถึง 56% ขณะท่ีมีผู้ส่งออก SMEs เพียง 29% เท่านัน้ท่ีป้องกนัความเสี่ยงค่าเงิน นอกจากนี ้ยงัมีความเสี่ยง
จากการผิดนัดช าระค่าสินค้าท่ีท าให้ผู้ส่งออกได้รับความเสียหายจากการไว้ใจคู่ค้ามากเกินไป หรือได้รับผลกระทบจาก
เหตกุารณ์ท่ีควบคมุไมไ่ด้ทัง้ปัญหาเศรษฐกิจและการเมืองในประเทศคู่ค้า ท่ีผ่านมา EXIM Bank ย า้เตือนผู้สง่ออกเสมอว่า
ก่อนจะสง่ออกควรท าประกนั รวมถงึหลีกเลี่ยงการเก็งก าไรคา่เงินในทกุกรณี และหนัมาใช้เคร่ืองมือป้องกนัความเสี่ยงเพ่ือ
จะได้น าทรัพยากรท่ีมีทุ่มไปกบัการสร้างมลูคา่เพ่ิมให้สินค้าดีกวา่ต้องมากงัวลเร่ืองคา่เงินในแตล่ะวนั 

  การส่งออกยังพึ่งพารากแก้วเป็นหลัก หมายถึง การส่งออกของไทยยังพึ่งพาผู้ส่งออกรายใหญ่เป็นหลกั 
สะท้อนจากสดัส่วนมูลค่าส่งออกของผู้ประกอบการรายใหญ่ (นิยามใหม่ของ สสว.) ต่อมูลค่าส่งออกรวมท่ีสูงถึง 85% 
ขณะท่ีมูลค่าส่งออกของ SMEs คิดเป็นเพียง 15% ทัง้ท่ีจ านวนผู้ ส่งออกรายใหญ่มีน้อยกว่าผู้ ส่งออก SMEs ถึง 3 เท่า 
ขณะท่ีหากมองจ านวนผู้ประกอบการ SMEs ท่ีมีทัง้ระบบกว่า 3.1 ล้านรายพบว่ามี SMEs ไม่ถึง 1% เท่านัน้ท่ีสามารถ
พฒันาตนเองจนเป็นผู้ส่งออกได้ ซึง่ก็มีหลายสาเหตุ ทัง้จากการขาดความรู้ ขาดเงินทุน ขาดคู่ค้า และท่ีส าคญัขาดความ
เช่ือมัน่ในการท าการค้าระหว่างประเทศ สิ่งนีเ้ป็นความท้าทายส าคญัของไทย ซึง่ EXIM Bank ก็มีส่วนในการปิดช่องว่าง 
ด้วยการจัดตัง้ศูนย์ความเป็นเลิศด้านการค้า (EXIM Excellence Academy : EXAC) เพ่ือเป็น One Stop Service 
ในการดแูลและสร้างผู้สง่ออกรายใหม ่เพ่ือเติมเตม็และร่วมสร้าง Ecosystem ด้านการสง่ออกของไทยให้แข็งแกร่งขึน้ 

จะเห็นว่าการส่งออกของไทยในช่วงหลายปีท่ีผ่านมามีพัฒนาการดีขึน้ในหลายประเด็น แต่ก็มีบางจุดท่ีต้อง
พัฒนาเช่นกัน สิ่งเหล่านีถื้อเป็นความท้าทายของผู้ประกอบการ และหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องรวมถึง EXIM Bank ในการ
ช่วยกนัพฒันาและตอ่ยอดต้นไม้แห่งการสง่ออกต้นนีใ้ห้เติบโตอย่างมัน่คงและยัง่ยืน ผมขอเป็นก าลงัใจให้ทกุท่านครับ 

  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Disclaimer : คอลมัน์นีเ้ป็นข้อคิดเห็นส่วนบคุคล จึงไม่จ ำเป็นต้องสอดคล้องกบัควำมคิดเห็นของธนำคำรเพือ่กำรส่งออกและน ำเข้ำแห่งประเทศไทย 


