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2 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

การวางกลยุทธ์ธุรกิจ 

ผู ้ประกอบการอาจจะมีโมเดลธุรกิจที ่ด ีอยู ่แล้ว แต่เป ็นโมเดลที ่ใช้สำหรับการประกอบกิจการ
ภายในประเทศเท่าน้ัน ดังน้ันเมื่อผู้ประกอบการตอ้งการส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ จึงจำเป็นต้องปรบัโมเดล
ธุรกิจใหม่ โดยผู้ประกอบการสามารถใช้ Business Model Canvas ในการจัดทำแผนกลยุทธ์ในการส่งออก
เบื้องต้น ซ่ึงประกอบด้วยส่วนประกอบต่อไปน้ี 

แผนภาพที่ 1 Business Model Canvas   

พันธมิตรหลัก กิจกรรมหลัก คุณค่าของสินค้าและบริการ ลูกค้าสัมพันธ์ กลุ่มลูกค้า 

ทรัพยากรหลัก ช่องทาง 

โครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่าย รายได้และประโยชน์ที่ได้รับ 

กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 

เป็นการวิเคราะห์ถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในประเทศปลายทางใหม้ีความชัดเจน จึงจำเป็นต้องทำความ
เข้าใจรูปแบบพฤติกรรมการบริโภค ความต้องการสินค้า บริบททางสังคมและวัฒนธรรม การใช้งานเทคโนโลยี 
ช่องทางเข้าถึงสินค้า เพื ่อออกแบบและนำเสนอสินค้าและบริการให ้สอดคล้องกับกลุ ่มลูกค้าเป้าหมาย  
การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าจึงสามารถแบ่งได้ดังน้ี 

• ประเทศ เมือง มณฑล หรือ มลรัฐ อาศัยอยู่ในเมืองหรือชนบท ที ่เป็นตลาดเป้าหมายสำหรับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที ่ต ้องการส่งออก โดยเบื ้องต ้น ด ูจากอัตราการเต ิบโตทางเศรษฐกิจ  
ความเสถียรภาพทางการเมือง ความเช่ือมั่นด้านต่าง ๆ และภูมิประเทศ ภูมิอากาศ เป็นต้น 

• เลือกกลุ ่มที ่จะช่วยกระจายสินค้า เช่น distributor, Agent, Consignee, หรือ Trader ซึ ่งกลุ่ม
เหล่าน้ีจะเป็นการทำธุรกิจแบบ Business to Business (B2B) คือการทำการค้าระหว่างคู่ค้าธุรกิจ 

• กลุ ่มผู ้บริโภคที่เป็น end user กลุ ่มลูกค้าเหล่านี้ อายุ เพศ การศึกษา รายได้ อาชีพ ระดับช้ัน 
ทางสังคม พฤติกรรมการซ้ือ ความถ่ีในการใช้ ความเช่ือ ค่านิยม รสนิยม เป็นอย่างไร หรือปัญหา 
ที่ลูกค้าพบคืออะไร และจำนวนกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่เราเลือกน้ันน้ันมีจำนวนมากพอ (Market Size) 
และมีแนวโน้มที่จะเติบโต (Market Growth) อย่างต่อเน่ืองหรือไม่ 



 

 

 
3 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

คุณค่าของสินค้าและบริการ (Value Proposition) 

เมื่อทราบกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้วน้ัน ต้องสามารถระบุคณุคา่หลักของสินค้าหรอืบริการทีส่่งออกไปยัง
ประเทศเป้าหมาย ซ่ึงเป็นส่วนที่มีความสำคัญมากที่สุด ในข้ันตอนน้ีต้องสามารถบอกได้ว่าสินค้าหรือบริการ 
มีความแตกต่างจากสินค้าหรือบริการที่มีอยู่ในตลาดอย่างไร สินค้าหรือบริการจะช่วยเข้าไปแก้ปัญหา (Paint 
Point) หรือตอบโจทย์ตามความต้องการของลูกค้า อาทิ มีความแปลกใหม่จากสินค้าอ่ืน ๆ  ในท้องตลาด ราคา
เหมาะสม เป็นสินค้าที่ตอบโจทย์ด้านรสนิยมผู้ใช้งาน และทำให้คุณภาพชีวิตของลูกค้าดีข้ึนได้อย่างไร 

นอกจากที่กล่าวไปในข้างต้นนี้ ยังจำเป็นต้องมีการวิเคราะห์เพิ่มเติมด้านเนื้อหา (Content) ในการ
ส่ือสารคุณค่าของแบรนด์ที่จะส่ือสารหรือส่งมอบไปยังกลุ่มเป้าหมายให้มีความชัดเจน สามารถตอบโจทย์หรือ 
ช่วยแก้ไขปัญหาใหกั้บลูกคา้ได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้ประกอบการ SME เพื่อสร้างการจดจำและส่งเสริมความเข้าใจ
ในสินค้าและบริการ ให้รับทราบคณุคา่และประโยชน์ในการใช้สินค้าและบริการ นอกจากน้ี การส่ือสารแบรนด์ 
ยังเป ็นตอกย้ำถึงตัวตนของแบรนด์ สร ้างความเชื่อมั่นในธุรกิจ และทำให้ตำแหน่งของสนิค้าและบริการของ 
แบรนด์มีความแตกต่างจากคู่แข่ง 

ช่องทาง (Channels) 

ช่องทางเข้าถึงลูกค้าเป็นจุดสัมผัส (Touch Point) ที่ช่วยให้ธุรกิจได้เช่ือมต่อกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
ในการส่ือสารสร้างการรับรูสิ้นค้าและบรกิาร เน่ืองจากเป็นช่องทางที่ใช้ในการนำเสนอคณุคา่ของสินค้าและบรกิาร
ให้กับลูกค้า รวมทั้งเป็นช่องทางตดิต่อส่ือสารกับลูกค้า และเป็นช่องทางการกระจายสินค้าหรือบรกิารไปยังลูกคา้ 
เช่น ผ่านตัวแทนจำหน่าย การจดัส่งสินค้าหรอืบริการออนไลน์ เป็นต้น โดยช่องทางแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ 

• ช่องทางที่เป็นเจ้าของ เช่น Social media WeChat หรือ เว็บไซด์ของบริษัท เป็นต้น 

• ช่องทางพันธมิตร เช่น ห้างสรรพสินคา้ที่นำสินคา้ไปขาย หรือ Social media, Alibaba, JDMall, Tmal, 
l Global, Amazon และ Ebay เป็นต้น 

• ช่องทางจากหน่วยงานภาครัฐ เช่น กรมส่งเสริมการส่งออก กรมการค้าระหว่างประเทศ ธนาคารเพื่อการ
ส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) เป็นต้น 

ทั้งน้ี ในการกำหนดช่องทางเข้าถึงลูกค้าเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด การวิเคราะห์เลือกใช้ช่องทาง 
ต้องเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ช่องทางใดที่จะช่วยให้มีความสะดวกในการซ้ือขายสินค้า อีกทั้งยังต้อง
คำนึงถึงความก้าวหน้าของเทคโนโลยีส่ือ รูปแบบการใช้งานส่ือหรอืข้อจำกัดการเข้าถึงช่องทางแตล่ะประเทศ หรอื
ช่องทางใดที่จะช่วยส่ือสารข้อมูลสินค้าได้ตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมากที่สุด เน่ืองจากช่องทางเหล่าน้ีเป็น
ช่องทางที่ลูกค้ามีปฏิสัมพันธ ์(Touch Point) ตั้งแต่กระบวนการก่อนซ้ือขาย ระหว่างการซ้ือขาย และหลังจาก
การซื ้อขาย หากผู ้ประกอบการ SME สามารถสร้างประสบการณ์อันดีต ่อลูกค ้าให ้เกิดความพึงพอใจ 
ได้ทั้งกระบวนการ ท้ายที่สุดน้ันลูกค้าจะเกิดความประทับใจ กลับมาซ้ือซ้ำ หรือบอกต่อไปยังบุคคลใกล้ชิดหรือ
บุคคลที่อยู่บนส่ือสังคมออนไลน์ เป็นการสร้างการรับรู้ไปยังกลุ่มลูกค้าใหม่โดยที่ไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม 



 

 

 
4 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

ลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationships) 

 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าต้องคำนึงถึงลูกค้าเป็นหลัก อาจต้องมีการกำหนดลูกค้าแต่ละกลุ่ม 
ในการวางแผนสร้างความสัมพันธ์และรกัษาความสัมพันธ์กับลูกค้า สามารถวิเคราะหร์่วมกับเส้นทางการเดินทาง 
ของลูกค้า (Customer Journey) จะช่วยให้ระบุจุดหรือช่องทางที่ลูกค้าต้องมีปฏิสัมพันธ์กับธุรกิจ (Touch 
Point) ผ่านการส่ือสาร การโต้ตอบ และการแก้ไขปญัหาให้ลูกคา้ ตั้งแต่เริม่รูจ้ักสินค้าและบรกิาร การเปรียบเทยีบ 
การตัดสินใจซื ้อสินค้า การใช้งานสินค้า หรือใช้การจัดเก็บข้อมูลด้วยระบบบริหารความสัมพันธ์กบัลูกค้า 
(Customer Relationship Management: CRM) ข้อมูลเหล่าน้ีจะช่วยให้ผู้ประกอบการ SME เข้าใจวธิีการ
วางแผนสร้างประสบการณ์อันดใีห้กับลูกค้า จะช่วยให้ลูกค้ากลับมาซ้ือซ้ำ หรือลูกค้าจะบอกต่อสินค้าของเรา
ให้กับผู้อ่ืน โดยการวางแผนมีดังน้ี 

• การเข้าใจความต้องการของลูกค้า ศึกษาและเข้าใจความต้องการและความพึงพอใจของลูกคา้ในสินคา้
หรือบริการ โดยการศึกษาตลาดและการสำรวจความคิดเห็นของลูกค้าอาจช่วยให้ไดข้้อมูลที่มีประโยชน์
เพื่อปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้ามากที่สุด  

• การให้บริการลูกค้า สร้างประสบการณ์ทีด่ีและพิเศษให้กับลูกค้าดว้ยการนำเสนอบริการทั้งก่อนการขาย 
ระหว่างการขาย และหลังการขายที่ดเีพื่อช่วยแก้ไขปญัหาและรับฟังข้อเสนอแนะของลูกค้าอย่างใกล้ชิด  

• การส่งเสริมการมีส ่วนร่วม เป ็นการเปิดโอกาสให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วม อาทิ การแสดงความคิดเห็น 
ต่อสินค้า ข้อเสนอแนะการปรับปรุงสินค้า หรือการร่วมออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ เกมชิงรางวัล
รวมถึงการสนับสนุนการสร้างสรรค์เน้ือหาต่าง ๆ  (Content) จากลูกค้าผู้ใช้งานจริงหรืออาจเป็นกลุ่ม 
ที ่ม ีความชื ่นชอบสินค้า  (User-generated content หรือ UGC) ได้บอกต่อความประทับใจหรือ
ประสบการณก์ารใช้สินค้าไปยังกลุ่มผู้ใช้งาน Social Media ด้วยตนเอง เช่น การรีวิวสินค้าผ่านช่องทาง 
Youtube เป็นต้น จะช่วยใหร้ับทราบผลตอบรับทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการปรับปรงุสินคา้ใหต้อบโจทย์ลูกคา้  
และยังเป็นการเพิ่มการเข้าถึงลูกค้าที่อาจมีความสนใจผลิตภัณฑ์โดยที่แบรนด์ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย  

• การสร้างความสัมพันธ์ยาวนาน พยายามสร้างความสัมพันธ์ยาวนานกับลูกค้า โดยการส่ือสารอย่าง
ต่อเน่ืองและการสนับสนุนลูกค้าในระยะยาว ความภูมิใจของลูกค้าในสินค้าหรือบริการสามารถช่วยสรา้ง
ศักยภาพในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวที่แข็งแกร่งข้ึน 

• การสร้างความน่าเช่ือถือ ความน่าเช่ือถือเป็นส่ิงสำคัญสำหรับลูกค้าในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ ควรให้ความสำคัญกับความโปร่งใสในการดำเนินธุรกิจ การปฏิบัติอย่างถูกต้องตามข้อกำหนดและ
การส่งมอบสินค้าหรือบริการตรงตามคำส่ังซ้ือของลูกค้า หรือมีตัวอย่างให้ลูกค้าไปทดลองใช้ก่อนเป็นต้น 

• การสร้างความผูกพัน สร้างความผูกพันและความภาคภูมิใจในลูกค้าผ่านกิจกรรมต่าง ๆ  เช่น โปรโมช่ัน
พิเศษสำหรับลูกค้าที่เป็นสมาชิก การให้ส่วนลดสำหรับลูกค้าที่สั่งซื้ออย่างสม่ำเสมอ หรือโปรแกรม 
ของลูกค้าที่ให้สิทธิประโยชน์พิเศษ เพื่อสร้างความคุ้มครองและความสุขใจใหกั้บลูกค้าในการซ้ือสินค้า
หรือบริการของคุณ 
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รายได้และประโยชน์ที่ได้รับ (Revenue Streams) 

รายได้หลักที่ธุรกิจได้รับ ต้องระบุว่ารายได้ของธุรกิจมาจากแหล่งใด ๆ บ้าง อย่างเช่น 

• การขายสินค้า รายได้ที ่ได้จากการขายสินค้าหรือสินค้าให้กับลูกค้า โดยสามารถเปน็การขายตรง 
ผ่านช่องทางเป็นต้น 

• การสมัครสมาชิกแบบรายเดือน/รายปี  รายได้ที ่ได้รับจากการเสนอสมาชิกให้กับลูกค้าที ่สมัคร 
เป็นสมาชิกและชำระค่าบริการในรูปแบบรายเดือนหรือรายปี 

• การให้ยืมหรือเช่าสินค้าและบริการ รายได้ที ่ได้รับจากการให้บริการยืมหรือเช่าสินค้าให้กบัลกูค้า  
เช่น การให้เช่าอสังหาริมทรัพย์หรือการให้บริการเช่ารถ 

• รายได้อื่น ๆ  รายไดท้ี่ไดร้ับจากแหล่งอ่ืน ๆ  ที่ไม่ไดถู้กกล่าวไวข้้างต้น เช่น รายไดจ้ากการขายส่ิงของเสรมิ
หรือบริการเสริม 

การระบุและจัดรูปแบบรายได้หลักของธุรกิจในช่องกระแสรายได้ (Revenue Stream) จะช่วยให้มี
ภาพรวมและมีความเข้าใจชัดเจนเก่ียวกับแหล่งรายได้ที่สำคัญของธุรกิจ 

กิจกรรมหลัก (Key Activities) 

 เป็นกิจกรรมที่ช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าและบริการ หรือเป็นตัวเช่ือมโยงระหว่างคู่ค้าและการดำเนิน
ธุรกิจหลัก เพื่อให้คู่ค้าสนับสนุนธุรกิจได้ดีมากข้ึนกิจกรรมอาจเป็น 

• กิจกรรมที่สร้างความพึงพอใจให้กับกลุม่ลูกค้า เช่น การพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ทีต่อบสนอง
ความต้องการของลูกค้า หรือการปรับปรุงคุณภาพและประสิทธิภาพของสินค้าหรือบริการ  

• กิจกรรมทีส่รา้งความสัมพันธด์ีกับคู่ค้า เช่น การจัดกิจกรรมพิเศษหรอืโปรโมช่ันเฉพาะสำหรับคู่คา้ เพื่อ
สร้างความเช่ือมั่นและความร่วมมือทางธุรกิจ 

• กิจกรรมที่สนับสนุนการขาย เช่น การสร้างช่องทางการจัดจำหน่ายเพิ่มเติมหรือการพัฒนากลยุทธ์
การตลาดที่ช่วยเพิ่มยอดขาย  

• กิจกรรมที่เพิ ่มประสิทธิภาพการผลิตหรือการให้บริการ  เช่น การพัฒนากระบวนการผลิตที ่มี
ประสิทธิภาพมากข้ึนหรือการตรวจสอบและปรับปรุงกระบวนการให้บริการ  

การระบุและดำเนินการกิจกรรมหลักในกิจกรรมสำคัญ (Key Activities) จะช่วยให้วางแผนและดำเนิน
กิจกรรมที่สำคัญเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าและสนับสนุนธุรกิจให้เติบโตอย่างยั่งยืน 
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ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 

 ทรัพยากรหลักที่ธุรกิจต้องใช้เพื่อดำเนินการธุรกิจ โดยเฉพาะสำหรับธุรกิจที่มีการผลิตสินค้า ตัวอย่าง
ทรัพยากรหลักที่จำเป็นสำหรับธุรกิจเช่น 

• วัตถุดิบ วัตถุดิบหรือวัสดุที่ใช้ในกระบวนการผลิตสินค้า อาจเป็นวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตสินค้าหรือ  
ในกระบวนการบริการ 

• เครื ่องจ ักรและอุปกรณ์  เคร ื ่องจักรและอุปกรณ์ท ี ่ใช้ในกระบวนการผลิต  หรือเป ็นเครื ่องจักร 
ที่ใช้ในกระบวนการขนส่งสินค้า เป็นต้น 

• แรงงาน คนงานที่จำเป็นในกระบวนการผลิต อาจเป็นคนงานที่ผลิตสินค้าหรือพนักงานที่ใหบ้ริการกับ
ลูกค้า 

• สิทธิบัตรและลิขสิทธิ์ สิทธิบัตรหรือลิขสิทธิ์ที่เก่ียวข้องกับสินค้าหรือบริการ เช่น สิทธิบัตรการผลิต
หรือการให้บริการเฉพาะ 

• ทรัพยากรการเงิน ทรัพยากรทางการเงินที่จำเป็นในการดำเนินธุรกิจ เช่น ทุนลงทุนเพื่อเริ่มต้นธุรกิจ
หรือทุนที่ใช้ในกระบวนการผลิตและการจัดจำหน่าย 

การระบุและจัดการทรัพยากรหลักในช่องทรัพยากรสำคัญ (Key Resources) จะช่วยให้มีภาพรวม
และความเข้าใจที่ชัดเจนเก่ียวกับทรัพยากรที่สำคัญและจำเป็นต่อการดำเนินธุรกิจ  

พันธมิตรหลัก (Key Partnerships) 

พันธมิตรหรือหุ้นส่วนที่ทำงานร่วมกับเราเพื่อสนับสนุนและเสริมสร้างธุรกิจ พันธมิตรที่สำคัญและ
ส่งผลต่อธุรกิจในหลาย ๆ ด้าน เช่น: 

• ผู้ผลิตหรือผู้จัดจำหน่ายวัตถุดิบ พันธมิตรที่มีการผลิตหรือจัดหาวัตถุดิบที่สำคัญสำหรับธุรกิจ เช่น 
ผู้ผลิตที่สามารถจัดหาวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงและราคาที่เหมาะสม 

• บริษัทพาณิชย์ พันธมิตรที่ช่วยในกระบวนการการขายและการตลาด เช่น ผู้จัดจำหน่ายที่มีช่องทาง
การกระจายสินค้าที่กว้างขวางและช่วยเพิ่มยอดขาย 

• ธนาคารพานิชย์ เช่น ธนาคารเพื ่อการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย ที ่ม ีบริการช่วยเหลือ 
ด้านเงินทุนของผู้ประกอบการ สินเช่ือเพื่อการส่งออก และอัตราแลกเปล่ียน 

• บริษัทที่ให้บริการ พันธมิตรที่มีความเช่ียวชาญในด้านบริการที่สำคัญสำหรับธุรกิจ เช่น บริษัทที่ให้บริการ
ทางเทคโนโลยีหรือบริการขนส่งระหว่างประเทศ สายเรือ สายการบินเป็นต้น 

• พันธมิตรที่เป็นหน่วยงานของภาครัฐ สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 
กระทรวงอุตสาหกรรม กระทรวงกระทรวงพาณิชย์ กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กรมการค้าต่างประเทศ 
กรมศุลกากร สำนักงานส่งเสริมการลงทุน BOI 
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• พันธมิตรที่เป็นสถาบันอุดมศึกษา เช่นมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน ที่จะช่วยเหลือบุคคลากร
ด้านงานวิจัยและพัฒนา สร้างสรรค์นวัตกรรมใหม่ร่วมกันกับผู้ประกอบการ 

• พันธมิตรทางกฎหมาย บริษัทที่มีความเช่ียวชาญทางกฎหมายที่สำคญัสำหรบัธุรกิจ เช่น ทนายความ
หรือที่ปรึกษาทางกฎหมายทีช่่วยในการป้องกันความเส่ียงทางกฎหมาย กฎหมายเรื่องสิทธิบัตรต่าง ๆ  
เพื่อป้องกันการละเมิดลิขสิทธิ์จากประเทศผู้นำเข้า และการทำสัญญาซ้ือขายระหว่างประเทศ 

การเลือกและบริหารจัดพันธมิตรที่ดีใน Key Partners (KP) จะช่วยให้มีความสามารถในการดำเนิน
ธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพและเสถียรภาพ โดยพันธมิตรที่น่าเช่ือถือมีส่วนสำคัญในการสร้างความเช่ือมั่นและ
สร้างความสำเร็จในธุรกิจ 

โครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่าย (Cost Structure) 

โครงสร้างต้นทนุที่เก่ียวข้องกับการดำเนินธุรกิจทั้งหมด โดยมุ่งเน้นในการคำนวณต้นทุนในกระบวนการ
ผลิตและบริการ เพื ่อช่วยให้เราสามารถกำหนดราคาสินค้าและบริการได้อย่างเหมาะสม ต ้นทุนสามารถ  
แบ่งออกเป็นส่วนประกอบหลัก ๆ ดังน้ี 

• ค่าเครื ่องจักรและอุปกรณ์ ค ่าใช้จ่ายในการจัดหาและบำรุงร ักษาเครื ่องจักรและอุปกรณ์ที ่ใช้  
ในกระบวนการผลิต ซ่ึงสามารถแบ่งเป็นค่าซ้ือเครื่องจักร ค่าบำรุงรักษา เช่น ค่าซ้ือเครื่องจักร ค่าการ
ซ่อมบำรุง เป็นต้น 

• ค่าวัตถ ุดิบ ค ่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อและจัดหาวัตถุดิบที่ใช้ในกระบวนการผลิตสินค้า ซึ ่งสามารถ  
แบ่งออกเป็นค่าซ้ือวัตถุดิบ ค่าขนส่งวัตถุดิบ เช่น ค่าวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต ค่าขนส่งวัตถุดิบ เป็นต้น 

• ค่าแรงงาน ค่าใช้จ่ายในการจ้างงานและจ่ายคา่จ้างแรงงานที่เก่ียวข้องกับกระบวนการผลิตและบรกิาร 
ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็นค่าจ้างพนักงานต่อช่ัวโมง ค่าเบี้ยเล้ียง ค่าสวัสดิการ เป็นต้น 

• ต้นทุนการขนส่ง เช่นค่าระวางเรือ ค่ารถขนส่งเป็นต้น 

• ค่าบริการในการดำเนินการ จ่ายค่าใช้จ่ายในการดำเนินพิธีการศุลกากร และค่าธรรมเนียมต่าง ๆ  

• ค่าใช้จ่ายทางการบริหารและที่ปรึกษา ค่าใช้จ่ายในการบริหารและดำเนินงานทั่วไปของธุรกิจ เช่น  
ค่าเช่าสำนักงาน ค่าเช่าคลังสินค้า ค ่าโทรศัพท์ ค ่าไฟฟ้า ค ่าอินเตอร์เน็ต ค ่าประกันภัย ค ่าขนส่ง  
เป ็นต ้น รวมถึงค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องกับที ่ปรึกษาธุรกิจ เช่น ค ่าใช้จ่ายที ่เกี่ยวขอ้งกับการทำบัญชี 
ค ่าใช้จ่ายที่ เกี ่ยวข้องกับการตลาด ค่านายหน้าหรือต ัวแทนขายทั ้งในและต่างประเทศ  (Sole 
distribution agent) เป็นต้น 

การจัดทำและการจัดการ Cost Structure ช่วยให้รับรู้และควบคุมต้นทุนในการดำเนินธุรกิจอย่างมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงจะช่วยในการวางแผนธุรกิจ การตัดสินใจเก่ียวกับราคาสินค้าและบริการ และการปรับแก้ไข
เมื่อเกิดการเปล่ียนแปลงในต้นทุนเพื่อให้ธุรกิจเป็นไปได้อย่างยั่งยืน 
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ตัวอย่างการประยุกต์ใช้ Business Model Canvas (BMC) 

: ผลิตภัณฑ์รังนกน ้ำล ำไย เพ่ือบ ำรุงสุขภำพ 

1. กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) ประเทศจีน เมืองชินโจว” (Qinzhou City) ของเขตฯ กว่างซีจ้วง 
เมืองชินโจวเป ็นที ่ตั ้งของ “ด่านการนำเข้ารังนกขน” และเป็นที ่ตั ้งของ “สวนอุตสาหกรรมแปรรูปรังนกแบบ 
ครบวงจร นอกจากนี ้ร ังนกสรรพคุณทางยาตามความเชื่อในศาสตร์แพทย์แผนจีนที ่สืบทอดมายาวนาน จึงเป็น
อาหารบำรุงกำลังช้ันยอดในสายตาของผู้บริโภคชาวจีน โดยกลุ่มลูกค้าของผลิตภัณฑ์รังนกน้ำลำไย ประกอบด้วย 

• ตัวแทนจำหน่าย (Distributor) ที่เป็นตัวแทนนำเข้าและกระจายสินค้ารักนกน้ำลำไยในเมือง 
ชินโจว ครบวงจร 

• ผู้บริโภคสินค้าปลายทาง (End user) ได้แก่ กลุ่มวัยทำงานเพศชายและหญิง อายุระหว่าง 25 
ปีข้ึนไป เป็นกลุ่มทำงานหนักและพักผ่อนน้อย มีความเช่ือและมั่นใจในคุณภาพของรักนกน้ำ
ลำไยไทย และส่ังซื ้อร ังนกน้ำลำไยจากผู ้ประกอบการไทยโดยตรงผ่านช่องทาง พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ข้ามพรมแดนหรือ Cross-Border E-Commence (CBEC) 

2. คุณค่าของสินค้าและบริการ (Value Proposition) รงันกน้ำลำไยผ่านการจดทะเบียนอาหารและยา
ของจีน หรือ NMPA และ ขึ ้นทะเบียนกับสำนักงานศุลกากรแห่งชาติจีน หรือ GACC จึงจะสามารถส่งออกไป
ประเทศจีนได้ 

• Distributor ได้ค่า commission และส่วนต่างกำไรมากกว่ารังนกจากผู้ประกอบการ อ่ืน ๆ 
เช่นจากมาเลเซีย เพราะค่าขนส่งระหว่างไทย-จีน ถูกกว่า 

• End user รังนกในน้ำลำไย จะช่วยบำรุงร่างกาย ลำใยมีสรรพคุณใกล้เคียงกับโสม และ
นอกจากน้ีชาวจีนยังเช่ือว่าลำใยเป็นผลไม้ดวงตามงักร นอกจากบำรุงร่างกาย รสชาติชุ่มคอแล้ว 
การบริโภคลำใยจะทำใหโ้ชคดีอีกด้วย นอกจากน้ีรสชาติดี หอมหวานไม่มีกล่ินคาวเหมอืนรังนก
ทั่วไปที่ไม่ได้ผสมน้ำลำไย ราคาเหมาะสม รังนกแท้ 

3. ช่องทาง (Channels) 

• ช่องทางของตนเอง Social media, WeChat, Douyin (Tiktok) หรือ เว็บไซด์ของบริษัท  
• ช่องทางพันธมิตร ห้างสรรพสินค้าที่นำสินค้าไปขาย หรือ Alibaba, JDMall, Tmall Global  

4. Customer Relationships (ความสัมพันธ์กับลูกค้า) 

• Distributor ให้ส่วนลดทางการค้า เพิ่มค่า commission หรือเซ็นต์สัญญาเป็นผู้แทนกระจาย
สินค้าหรือกระจายสินค้าในระยะและแต่เพียงผู้เดียวในจีน 

• End user จัด Promotion ตามเทศกาล และทำ membership สะสมแต้ม เป็นต้น 
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5. รายได้และประโยชน์ที่ได้รับ (Revenue Streams) 

• รายได้จากการขายรังนกน้ำลำไยจาก Distributor 
• รายได้จากฐานลูกค้าที่เพิ่มข้ึน และสมัครเป็นสมาชิกรายปี 

6. กิจกรรมหลัก (Key Activities) 

• ผลิตรังนกน้ำลำไย 
• พัฒนาและคิดค้นสูตรใหม่ เช่นรังนกน้ำล้ินจี่  
• ทำการตลาดผ่าน platform online ต่าง ๆ ของจีน 

7. ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 

• รังนกในถ้ำที่ข้ึนทะเบียนกับสำนักงานศุลกากรแห่งชาติจีน หรือ GACC จึงจะสามารถส่งออกไป
ประเทศจีนได้ 

• เครื่องจักรและอุปกรณ์ เครื่องจักรและอุปกรณ์ที่ใช้ในกระบวนการผลิต  
• แรงงาน คนงานที่จำเป็นในกระบวนการผลิต อาจเป็นคนงานที่ผลิตสินค้าหรือพนักงานที่ให้บริการ

กับลูกค้า 
• ทรัพยากรการเงิน ทุนลงทุนเพื่อเริ่มต้นธุรกิจหรือทุนที่ใช้ในกระบวนการผลิตและการจัดจำหน่าย 

นอกจากน้ียังได้รับสินเช่ือเพื่อการส่งออกจากธนาคารพานิชย์ของไทย 

8. พันธมิตรหลัก (Key Partnerships) 

• ธนาคารที่ให้สินเช่ือเพื่อการส่งออก 
• ภาควิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีการอาหารเพื่อพัฒนาสูตรใหม่ จากมหาวิทยาลัยของรัฐ 
• สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) กระทรวงอุตสาหกรรม 
• กระทรวงกระทรวงพาณิชย์ กรมพัฒนาธุรกิจการค้า 

9. โครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่าย (Cost Structure) 

• ค่าเครื ่องจักรและอุปกรณ์ ค ่าใช้จ่ายในการจัดหาและบำรุงรักษาเครื ่องจักรและอุปกรณ์ที ่ใช้ 
ในกระบวนการผลิต  

• ค่าวัตถุดิบ รักนกและลำใยมีคุณภาพจากภาคเหนือของไทย 
• ค่าแรงงาน ค่าใช้จ่ายในการจ้างงานและจ่ายค่าจ้างแรงงานที่เก่ียวข้องกับกระบวนการผลิตและ

บริหาร  
• ต้นทุนการขนส่ง เช่นค่าขนที่ส่วนใหญ่ส่งเป็นแบบ FOB หรือ CIF แล้วแต่กรณีที่ลูกค้าต้องการ  

ในกรณีท ี ่ส่งไปให้ Distributor ส่วน End user ใช้บร ิการ Courier services ลูกค้าเป ็นคนจ่าย 
ค่าขนส่ง 

• ค่าบริการในการดำเนินการ จ่ายค่าใช้จ่ายในการดำเนินพิธีการศุลกากร และค่าธรรมเนียมต่าง ๆ 
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ประเภทการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ 

โดยทั่วไปประเภทของธุรกิจการค้าระหว่างประเทศสามารถกำหนดรูปแบบได้ดังน้ี  

1. ส่วนของผู้ผลิต (Producer/Manufacturers) ซ่ึงผู้ผลิต ผลิตสินค้าและป้อนสินค้าเข้า สู่ตลาด
ภายในประเทศจนมีความชำนาญแล้ว จึงสนใจด้านการส่งออกต่างประเทศที่มีขนาดตลาดใหญ่กว่า มีโอกาสใน
การสร้างยอดขายมากกว่า และขนาดการขายต่อครั้งมียอดขายที่สูง ดังน้ันผู้ผลิตสามารถพัฒนารูปแบบการ
ดำเนินธุรกิจส่งออกได้ด้วยตัวเอง 

2. นายหน้าตัวแทน (Agent) แบ่งออกเป็น  

2.1 บริษัทตัวแทนจัดซื้อสินค้าใหช้าวต่างชาติ (Export Commission House, Buying agent) 
เป็นธุรกิจตัวแทนที่ดำเนินการในลักษณะการรบัใบส่ังซ้ือหรอืวัตถุดิบจากบริษทันำเข้าหรือผู้ผลิตในต่างประเทศ
แล้วจัดซ้ือสินค้าหรือวัตถุดิบจากประเทศผู้ส่งออกให้ตามที่ลูกค้าต้องการ 

2.2 บริษัทตัวแทนนำเข้าสินค้าให้ผู้ซื้อภายในประเทศ (Import Commission House) เป็น
ธุรกิจที่ดำเนินกิจการในลักษณะการรับใบส่ังซ้ือจากลูกค้าที่เป็นบริษัทผู้ซ้ือที่อยู่ในประเทศให้ส่ังซ้ือสินค้าจาก
ต่างประเทศ  

2.3 บริษัทตัวแทนส่งออกสินค้าของผู้ผลิตภายในประเทศ (Manufacturer’s Export Agent) 
การที่บริษัทผู้ผลิตสินค้าที่ไม่ได้ดำเนินการส่งออกด้วยตัวเอง อาจจะมีการว่าจ้างบริษัทใดบริษัทหน่ึงภายในประเทศ
เป็นตัวแทนจัดจำหน่ายสินค้าของตนให้แก่ลูกค้าในตลาดต่างประเทศที่ผู้ผลิตไม่ต้องติดต่อเองหรือไม่มีข้อมูล  

2.4 บริษัทตัวแทนนายหน้าขายสินค้าให้ผู้ผลิตในต่างประเทศ (Selling Agent) เน่ืองจากการ
ที่บริษัท ที่ผู้ผลิตสินค้าในต่างประเทศ (ประเทศไทย) ไม่ชำนาญในการทำตลาดต่างประเทศซ่ึงเป็นผู้นำเข้า 
โดยเฉพาะสินค้าที่ต้องมีการให้บริการเพิ่มข้ึน นอกเหนือจากการส่งออกเพียงอย่างเดียว เช่นเครื่องจักรขนาด
ใหญ่ ทำให้ต้องมีการใช้ตัวแทนเป็นคนติดต่อประสานงานกับลูกค้า นำเสนองานกับลูกค้า รวมถึงการให้บริการ
หลังการขาย ซ่ึงบางครั้งอาจจะแต่งตั้งเป็นผู้แทนนำของของโรงงานการผลิตน้ันๆ แต่เพียงผู้เดียว (Exclusive 
Manufacturer’s Selling Agent)  

2.5 บริษัทตัวแทนฝากขาย (Consignment Agent) คือการที ่บริษัทหรือผู ้ผลิตส่งออกใน
รูปแบบธุรกิจฝากขายสินค้า ผู้ฝากขาย (Consigner) มอบหมายให้บริษัทตัวแทนในต่างประเทศซ่ึงเรียกว่า 
ผู้รับฝากขาย (Consignee) เป็นผู้ขายสินค้าให้ โดยส่งสินค้าไปเก็บไว้ที่ บริษัทผู้รับฝากขาย และรอให้ผู้รับฝาก
ขายจำหน่ายสินค้าในตลาดประเทศนำเข้าได้ก่อน จึงค่อยชำระสินค้าให้บริษัทผู้ฝากขายภายหลัง  
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ตารางที่ 1 สรุปข้อดีและข้อเสียของตัวแทนนายหน้าของแต่ละประเภท 

ประเภทของนายหน้าตัวแทน (Agent) ข้อดี ข้อเสีย 

1. บริษัทตัวแทนจัดซ้ือสินค้า 
ให้ชาวต่างชาติ (Buying Agent) 

1. ไม่ต้องใช้ทุนในการซ้ือสินค้า 
2. ได้ค่าตอบแทนเป็น
เปอร์เซ็นต์จากค่านายหน้าจาก
ลูกค้าชาวต่างชาติ 

1. ต้องใช้ความสามารถเฉพาะ 
ในการติดต่อส่ือสารถึงความ
ต้องการของลูกค้าชาวต่างชาติ 
2. เป็นธุรกิจจับเสือมือเปล่า  
มีความเส่ียงในกรณีที่ลูกค้า
ต่างประเทศติดต่อส่ังซ้ือสินค้า 
กับผู้ผลิตในประเทศโดยตรง 

2. บริษัทตัวแทนนำเข้าสินค้าให้ผู้ซ้ือ
ภายในประเทศ (Import 
Commission House)  

1. เป็นธุรกิจที่ไม่ใช้ทุนของ
ตัวเองหรือใช้ทุนบางส่วนในการ
ซ้ือสินค้า 
2. ได้ค่าตอบแทนเป็น
เปอร์เซ็นต์ จากค่านายหน้า 
หรือส่วนต่างราคาจากลูกค้า 
ในประเทศ 

1. ต้องใช้ความสามารถ 
ในการติดต่อและส่ือสารหาข้อมูล 
ถึงความต้องการของลูกค้า 
กับซัพพลายเออร์ต่างประเทศ 
2. เป็นธุรกิจจับเสือมือเปล่า  
มีความเส่ียงในกรณีที่ลูกค้า
ต่างประเทศติดต่อส่ังซ้ือสินค้า 
กับผู้ผลิตในประเทศโดยตรง 

3. บริษัทตัวแทนส่งออกสินค้า 
ของผู้ผลิตภายในประเทศ 
(Manufacturer’s Export Agent) 

1. เป็นธุรกิจที่ไม่ต้องใช้ทุนของ
ตนเองหรือใช้ทุนบางส่วนในการ
ซ้ือสินค้า 
2. สามารถตรวจสอบสินคา้ก่อน
ส่งออกทำให้ไม่ต้องรับผิดชอบ
กรณีสินค้ามีปัญหาเมื่อถึง
ปลายทาง 
3. ได้ค่าตอบแทนเป็น
เปอร์เซ็นต์จากค่านายหน้าจาก
ซัพพลายเออร์ประหรือผู้ผลิต 
ในประเทศ 
 
 
 

1. ต้องใช้ความสามารถเฉพาะ 
ในการติดต่อส่ือสารหาลูกค้า
ต่างประเทศ 
2. เป็นธุรกิจจับเสือมือเปล่า  
มีความเส่ียงที่ต้องรักษายอดขาย
หรือทำตามเป้าหมายการขาย
และการทำตลาดในต่างประเทศ
ตามข้อตกลงของการเป็นตัวแทน 
ซ่ึงถ้าทำผลงานไม่เป็นไปตามเป้า
อาจถูกยกเลิกสัญญาการเป็น
ตัวแทนได้ 



 

 

 
12 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

ประเภทของนายหน้าตัวแทน (Agent) ข้อดี ข้อเสีย 

4. บริษัทตัวแทนนายหน้าขายสินค้าให้
ผู้ผลิตในต่างประเทศ (Selling Agent) 

1. มีความเข้าใจสภาพตลาดไดด้ ี
2. สามารถขยายกิจกรรมทาง
การค้าต่อเน่ืองไปถึงการบริการ
หลังการขาย 
3. ได้ค่าตอบแทนเป็น
เปอร์เซ็นต์จากค่านายหน้า 
โดยเฉพาะการเป็นตัวแทน
นำเข้าแต่เพียงผู้เดียวของสินค้า
ที่มีช่ือเสียง ซ่ึงทำให้การ
จำหน่ายสินค้าง่าย 
 

1. มีการลงทุนสูงด้านสถานที่ 
เครื่องมือ บุคลากรในการในการ
รับรองการให้บริการ รวมถึงเงิน
ค้ำประเกินสินค้านำเข้า 
โดยเฉพาะสินค้าที่มีช่ือเสียง 
2. ต้องทำตามสัญญาที่ตกลงกัน
ไว้กับเจ้าของตราสินค้าอย่าง
เคร่งครัดและความเส่ียงที่ต้อง
รักษายอดขายหรือทำตาม
เป้าหมายการขายและการทำ
การตลาดในประเทศตาม
ข้อตกลงของการเป็นตัวแทน  
ซ่ึงถ้าทำผลงานไม่เป็นไปตามเป้า
อาจจะถูกยกเลิกสัญญาการเป็น
ตัวแทนได้ 

5. บริษัทตัวแทนฝากขาย 
(Consignment Agent) 

 1. ช่วยให้เจ้าของสินค้าหรือ 
ผู้ฝากขายหาผู้จัดจำหน่ายหรือ
ผู้รับฝากขายได้ง่าย โดยเฉพาะ
สินค้าที่ต้องการระบายสินค้า 
คงคลัง 

2. ผู้ฝากขายมีความเส่ียงสูงมาก
ถ้าผู้รับฝากขายโกงด้วยการ 
ไม่โอนค่าสินค้าที่จำหน่ายได้
หรือไม่รับผิดขอบหรือไม่ทำการ
นำหน่ายสินค้า 
2. ผู้รับฝากขายมีภาระจากการ 
ที่ผู้ฝากขายส่งสินค้าเก่าตกรุ่น
จำหน่ายไม่ได้มาให้ ทำให้มี
ปัญหาในการจัดการสินค้า 
ที่จำหน่ายไม่ได้ 

ที่มา: สุเมธ เลิศจริยพร (2023)  
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การคัดเลือกคู่ค้าในต่างประเทศ 

การส ารวจคู่ค้า ผู้ประกอบการควรสำรวจและหาคู่ค้าที่มีศักยภาพในหัวข้อต่อไปน้ี 

1. สภาพทางภูมิศาสตร์ ได้แก่ ลักษณะที่ตั้งของประเทศ ขนาดพื้นที่ ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ปริมาณ
น้ำฝน อุณหภูมิ ความชื ้นสัมพันธ์ อาจมีผลต่อคุณภาพสินค้าปลายทางได ้ เช่น ผลิตภัณฑ์ท ี่เกี่ยวกับไม้ 
เฟอร์นิเจอร์ไม้ ถ้าไม่มีการอบให้แห้งก่อนส่งไประเทศที่มีอากาศแห้ง เฟอร์นิเจอร์ไม้อาจจะแตกจนถูกปฏิเสธ  
ในการรับสินค้า 

2. ข้อมูลประชากรศาสตร์ ได้แก่ จำนวนประชากร เช้ือชาติ ศาสนา ภาษา วัฒนธรรมและขนบธรรมเนียม
ประเพณี ระดับรายได้และนโยบายการค้าของประเทศน้ัน ๆ 

3. ข้อมูลการผลิตและทรัพยากร  เช่น ผลผลิตหลักและจำนวนการผลิต ลักษณะของแรงงาน  
การคมนาคมขนส่ง เป็นต้น 

4. สถิติด้านการค้า ประกอบด้วยสถิติการนำเข้าและส่งออกของสินค้า ชนิดของสินค้าที่นำเข้าและ
ส่งออก ประเทศคู่ค่าที่สำคัญ การทำข้อตกลงเขตการค้าเสรีกับประเทศอ่ืน 

5. ข้อมูลด้านการเงินและการธนาคาร ที่สำคัญคือ อัตราแลกเปล่ียนเงินตราระหว่างประเทศ ค่าเงิน
สกุลของประเทศน้ันๆ นโยบายทางด้านการเข้าออกของเงินระหว่างประเทศ  

6. กฎหมายและนโยบายที่เกี่ยวกับการค้าและอุตสาหกรรมของประเทศเป้าหมาย เช่น กฎหมาย
ควบคุมด้านการค้า ระบบศุลกากร อัตราภาษีอากร การผ่านพิธีศุลกากร  

7. การคมนาคมและการขนส่ง ได้แก่ ประเภทการขนส่งหลัก เส้นทางขนส่ง สายหลักทั้งทางเรือ ทาง
บก ทางอากาศ ทางรถยนต์และรถไฟ ท่าเรือหลัก และเมืองท่าที่สำคัญ 

วิธีการหาคู่ค้าในต่างประเทศ 

การหาคู่ค้าในต่างประเทศสามารถดำเนินการได้หลายวิธี ดังน้ี 

1. วิธีการทำตลาดกับคนรู้จัก (Connection Marketing) คนใกล้ตัวหรือคนที่สนิทกันเป็นอย่างดี 
ที่มีศักยภาพและประสิทธิภาพ 

2. ส่งเจ้าหน้าขององค์กรออกไปสำรวจในต่างประเทศ ทั้งแบบไปช่ัวคราวหรือไปประจำถาวร สามารถ
ตรวจสอบและติดต่อคู ่ค้าได้ถึงรายละเอียดทั้งความน่าเช่ือถือและความสามารถในการทำธุรกิจที่ต้องการ  
ได้โดยตรง ซึ่งแม้ว่าจะเป็นวิธีที่เสียค่าใช้จ่ายสูง แต่เป็นวิธีที่นิยมเลือกใช้ 

3. International trading Marketing วิธีการทำตลาดกับนายหน้า หรือ International trader  
(ที่เป็นสมาชิกของกรมส่งเสริมการส่งออก) โดยให้ International trader เป็นคนดำเนินการส่งออก หรือว่า  
ทำการตลาดให้ ทางผู้ประกอบการมีหน้าที่เป็นฝ่ายผลิตอย่างเดียว 
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4. Internet marketing หรือว่า E-Commerce วิธีการทำตลาดทาง Internet โดยจะเป็นค้าขายทาง 
Internet หรือ ทาง Website หรือการใช้เครื่องมือในการค้นหา (Search engine) ซ่ึงเป็นวิธีที่สะดวก รวดเร็ว 
และมีประสิทธิภาพสูง แต่อาจจะต้องใช้เวลาในการเรียบเรียง เพราะข้อมูลที่ได้ต้องนำมาวิเคราะห์เพิ่มเติม  

5. Exhibition การเข้าร่วมงานแสดงสินค้ากับทางกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ เพราะทำให้เจอกับคู่ค้าโดยตรงเป็นการเจรจาการค้าโดยตรงระหว่างผู้ส่งออกกับผู้นำเข้าใน
ต่างประเทศ เป็นวิธีที่ค่าใช้จ่ายไม่สูงมากนักและได้ผลพอสมควร สามารถทำสัญญาซ้ือขายและหาลูกได้ใน
ระหว่างงาน 

6. Trade Mission Marketing/Business Matching การทำตลาดเชิงรุก โดยการจัด Road Show 
โดยกรมส่งเสร ิมการค้าระหว่างประเทศ โดยนำผู ้ประกอบการในเมืองไทย ไปเจรจาการค้ากับผู ้ซื ้อใน
ต่างประเทศ 

7. การให้ธนาคารที่ติดต่ออยู่เป็นผู้แนะนำคู่ค้า โดยการให้ธนาคารพานิชย์ที่บริษัทมีการติดต่ออยู่ช่วย
ตรวจสอบข้อมูลของคู่ค้าในประเทศทีธ่นาคารน้ันมีสาขา หรือมีธนาคารพันธมิตรอยู่ด้วย ซ่ึงวิธีน้ีใช้ได้กับธุรกิจที่
มีความคุ้นเคยกับธนาคารเป็นอย่างดี และธนาคารมีข้อมูลของคู่ค้าซ่ึงตรงกับความต้องการของบริษัทอยู่แล้ว 

8. การทำหนังสือถึงสถานเอกอัครราชทูต กงสุล หรือหน่วยงานรัฐบาลของไทยที ่ประจำอยู่
ต่างประเทศใหช่้วยแนะนำบริษัทคู่คา้ให ้เน่ืองจากปัจจุบันรัฐบาลไทย พยายามสนับสนุนกิจกรรมส่งออก ด้วย
การให้สถานทูตในประเทศต่าง ๆ มีการทำงานในเชิงทูตพานิชย์ ซ่ึงต้องเก็บรวบรวมข้อมูลการค้ า การลงทุน 
ลักษณะของตลาดและรายชชื่อของผู้ประกอบการต่างๆ ในประเทศที ่สถานทูตประจำอยู่ซึ่งสามารถชว่ย
สนับสนุนข้อมูลการส่งออกของธุรกิจต่างๆ ที่สนใจได้ 

9. การทำหนังสือถึงสถานเอกอัครราชทูต กงสุลของประเทศต่างๆ ที่ประจำอยู่ในประเทศไทย ให้ช่วย
แนะนำบริษัทคู่ค้าให้ ซึ ่งก็คือการขอข้อมูลจากสถานกงสุลของประเทศต่างๆ ที ่ประจำอยู่ในประเทศไทย
เก่ียวกับคู่ค้าในธุรกิจนำหรือส่งออกไปประเทศน้ันๆ  

10. การทำหนังสือถึงสมาคมพ่อค้านำเข้าหรือส่งออก หอการค้า หรือหน่วยงานที ่เกี ่ยวข้องใน
ต่างประเทศให้ช่วยแนะนำบริษทัคูค่้าให ้ซ่ึงเป็นวิธีที่ค่าใช้จ่ายไม่สูง สะดวก และนิยมใช้กันมาก แต่สมาคมหรือ
หน่วยงานเอกชนจะไม่แนะนำคู่ค้าให้โดยตรง เพียงแต่จะนำช่ือบริษัทที่ขอรายช่ือไปตีพิมพ์ในนิตยสารหรือ
หนังสือรายงานประจำปีให้สมาชิกทราบ 

11. การหารายชื่อค ู ่ค้าจากทะเบียนผู ้นำเข้าและส่งออกของประเทศต่างๆ เช่น JETRO Trade 
Directory ของประเทศญี่ปุ่น หรือรายช่ือที่ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ (DITP) ที่ได้รวบรวมไว้เป็นรายช่ือ
ทะเบียนนำเข้า ส่งออก 
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ปัจจัยที่ใช้ตรวจสอบและคัดเลือกคู่ค้าในต่างประเทศ 

ตามหลักสากลจะมีการตรวจสอบอยู่ 3 ปัจจัย 

1. จรรยาบรรณ (Character) หมายถึง จรรยาบรรณทางการค้าของผู้ประกอบการ ทั ้งในด้าน
ช่ือเสียงและเครดิตในการทำการค้า คือไม่หลอกลวงคู่ค้า ไม่ทิ้งสัญญาซ้ือขาย และคำนึงถึงคุณภาพในการผลิต
และการส่งมอบ โดยพิจารณาเบื้องต้นได้จากแหล่งการได้ข้อมูลของคู่ค้า เช่นจากงานแสดงสินค้า ซ่ึงจัดโดย
องค์กรขนาดใหญ่หรือภาคเอกชนหรือหน่วยงานของรัฐที่น่าเช่ือถือ มีการจัดเป็นประจำทุกปี และผู้ประกอบ
รายนั ้นมาร่วมงานทุกๆ ครั ้ง ซึ ่งทำให้มีความน่าเชื่อถืออยู ่ในระดับหนึ่ง แต ่ไม่ทั้งหมด ยังต ้องขึ้นอยู่กับ
ประสบการณ์และการพิจารณาการเลือกคู่ค้าด้วยความรอบคอบและสุขุม  

2. ศักยภาพ (Capacity) หมายถึง ความสามารถในการบริหารธุรกิจของผู้ประกอบการรายน้ัน ๆ  
ซ่ึงสามารถพิจารณาจากระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจ และขนาดของธุรกิจ ซ่ึงถ้าคู่ค้าที่มีศักยภาพสูงสามารถ
รับคำสั ่งซื้อที ่มีขนาดใหญ่ได้ และมีอำนาจในการต่อรองต่อคำสั่งซื้อขนาดเล็ก ซึ ่งจะมีผลต่อการชำระเงิน  
ค่าสินค้าที่ต้องการให้ชำระเงินล่วงหน้า หรือมีปัญหาเรื่องการรับมอบหรือส่งมอบสินค้าในภายหลังได้ 

3. เงินทุน (Capital) หมายถึง กำลังเงินทุนของผู้ประกอบการว่ามีมากน้อยเพียงใด ซ่ึงมีผลถึงเครดิต
ทางการเงินซ่ึงก่อให้เกิดสภาพคล่องในการซ้ือวัตถุดิบที่มคีุณภาพ หรือ การมีวัตถุดิบคงคลังเตรยีมพร้อมในการ
ผลิตหรือส่ังซ้ือสินค้าสำเร็จรูปที่มีคุณภาพสำหรับผู้ส่งออก ในส่วนของผู้นำเข้าถ้าเงินทุนไม่เพียงพอก็จะมีผลต่อ
การชำระเงิน ซ่ึงมีผลเสียกับคู่ค้า 

วิธีตรวจสอบเครดิตของคู่ค้าในต่างประเทศ 

วิธีตรวจสอบเครดิตของคู่ค้าในต่างประเทศเพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือและความสามารถของคู่ค้า
ก่อนที่จะทำข้อตกลงทางการค้าด้วยการทำสัญญาซ้ือขาย ซ่ึงประกอบด้วย 

1. การขอให้ธนาคารที่มีบัญชีและความคุ้นเคยกันในประเทศไทยทำการตรวจสอบให้  

2. การทำหนังสือถึงธนาคารที่บริษัทในต่างประเทศแจ้งช่ือไว้ ให้ทำการแจ้งข้อมูลด้านการเงินของ
บริษัทคู่ค้าในด้านระยะเวลาในการก่อตั้งกิจการ รายช่ือผู้รับผิดชอบ จำนวนทุน ขอบเขตการดำเนินธุรกิจ เงิน
คงเหลือในบัญชี และยอดเงินเกินบัญชีที่ธนาคารอนุมัติให้ 

3. การทำหนังสือถึงธุรกิจที่บริษัทในต่างประเทศอ้างถึง 

4. การขอให้บริษัทคู่ค้าเดิมในต่างประเทศที่คุ้นเคยทำการตรวจสอบให้  

5. การว่าจ้างบริษัทที่ปรึกษาทำการตรวจสอบเครดิตบริษัทในต่างประเทศ  
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การเตรียมความพร้อมก่อนพบคู่ค้า 

นอกจากการเตรียมเอกสารต่างๆ เพื่อเข้าพบผู้ซ้ือหรือลูกค้าแล้ว ผู้ประกอบการควรจะศึกษาธรรมเนียม
และนิสัยใจคอในการดำเนินธุรกิจของผู้ซ้ือหรือคู่ค้าไปเป็นอย่างดี เพื่อทำให้การเจรจาได้ผลลัพธ์ที่ต้องการ  

ตารางที่ 2 คำแนะนำในการเจรจาต่อรองกับคู่ค้าประเทศต่าง ๆ 
ท่ี ประเทศ คำแนะนำ 

1. สหรัฐอเมริกา นัดหมายล่วงหน้า เจรจาตรงต่อเวลา และเสร็จส้ินตรงตามตาม
เวลาที ่กำหนดเช่นเดียวกัน  ควรเตรียมเอกสารที่เกี ่ยวขอ้งให้
พร้อม บุคคลที่ไปเจรจากับชาวอเมรกันควรเป็นบุคคลที่สามารถ
ตัดสินใจได้ทันที การประสบตาคู่สนทนาระหว่างการเจรจาหรือ
ประชุมเป็นเรื่องสำคัญ เข้าสู่บทสนทนาที่เตรียมมาได้ทันทีโดยไม่
จำเป็นต้องทักทายถามไถ่เรื่องทั่ว ๆ ก่อน 

2. สหพันธ์สาธารณรัฐเยอรมนี นัดหมายล่วงหน้า เจรจาตรงตอ่เวลา และเสร็จส้ินตรงตามตามเวลา
ที่กำหนดเช่นเดียวกัน การทักทายดว้ยการจับมือถือเป็นเรื่องสำคญั 
การยืนคุยควรเว้นระยะหว่างอย่างน้อย 1 ช่วงตัว คนเยอรมันพดูจา
ตรงไปตรงมา ไม่อ้อมค้อม ข้อเสนอต่าง ๆ  ของคู ่เจรจาควรบอก
ตรงไปตรงมาว่าได้หรือไม่ได้เช่นกัน 

3. ราชอาณาจักรเดนมาร์ก นัดหมายล่วงหน้า เจรจาตรงต่อเวลา และเสร็จส้ินตรงตามตาม
เวลาที่กำหนดเช่นเดียวกัน ควรเจรจาต่อรองอย่างตรงไปตรงมา 
การยกเลิกนัดหมายถือว่าเป็นเรื ่องที ่ไม ่พึงกระทำอย่างยิ่ง คน
เดนมาร์กเป ็นคนมีอารมณ์ขัน แต่อารมณ์ขันเร ื ่องการพูดคุย
เหยียดเชื ้อชาติ เพศ สีผิวต ้องห้ามโดยเต ็มขาด การติดต่อนัด
หมายในวันหยุดหรือหลังเวลางานถือเป็นเรื่องไม่สมควรอย่างยิ่ง 

4. ญี่ปุ่น นัดหมายล่วงหน้า เจรจาตรงต่อเวลา และเสร็จส้ินตรงตามตาม
เวลาที ่กำหนดเช่นเด ียวกัน ควรเจรจาต่อรองค่อนข้างช้า ใช้
เวลานานในการตัดสินใจ ชาวญี่ปุ่นไม่ตอบปฏิเสธแต่จะใช้คำว่า 
“we will do our best, but it will be difficult”  ซ ึ ่ ง ก ็ คือ
การปฏิเสธน่ันเอง การให้และรับนามบัตรน้ันสำคัญมาก ถ้ารับ
นามบ ัตรจากใช ้ญี ่ป ุ ่นต ้องย ืนร ับทั ้งสองม ือและสนใจใน
รายละเอียดบนนามบัตร การรับแล้วเก็บทันทีถือว่าเป็นเรื่องไมพ่ึง่
กระทำ  ลำดับอาวุโสถือว่าเป็นเรื่องที่สำคัญ 
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5. เครือรัฐออสเตรเลีย นัดหมายล่วงหน้า เจรจาตรงต่อเวลา และเสร็จส้ินตรงตามตาม
เวลาที ่กำหนดเช่นเดียวกัน และระหว่างการเจรจาหรือประชุม
ต้องทำตามหัวข้อการประชุมที่ได้แจ้งไว้ล่วงหน้าเท่าน้ัน การพูด
นอกประเด็นถือว่าเป็นเรื่องที่ไม่เหมาะสม ชาวออสเตรเลียจะบอก
ความต้องการของตนเองอย่างไม่อ้อมค้อมและคาดหวังว่าคู่เจรจา
จะกระทำเช่นเดียวกัน ขณะเดียวกันการตัดสินใจอาจจะใช้เวลา 
ซึ ่งต ้องสร้างความเชื่อใจและแสดงมิตรไมตรีที ่จร ิงใจก่อน ชาว
ออสเตรเลียจึงจะตัดสินใจร่วมธุรกิจด้วย 

6. สาธารณรัฐแอฟริกาใต้    การประชุมหรือนัดหมายกระทำล่วงหน้า อย่างไรก็ตามเรื่องความ
ตรงต่อเวลาอาจจะไม่เคร่งครัดเหมือนชาติตะวันตก ควรพูดคุย
เรื่องทั่วไปเพื่อสร้างความคุ้ยเคยก่อนการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ 
ความสัมพันธ์ที่ดีส่งผลต่อผลลัพธ์ทางธุรกิจ 

7. สาธารณรัฐประชาชนจีน ลำดับอาวุโส ตำแหน่งหน้าที่การงานและเพศในการเจรจาต่อรองถือ
เป็นเรื่องที่คู่เจรจาต้องรู้ล่วงหน้า เพศชายถือว่าเป็นเพศของผู้นำ 
ดังน้ันคู่เจรจาควรให้เพศชายเป็นผู้นำทมี ควรสรา้งความสัมพันธท์ีด่ี
ก่อนดำเนินธุรกิจร่วมกันเป็นเรื่องสำคัญ  

8. สาธารณรัฐอินเดีย การเจรจาต่อรองกับหน่วยงานของภาครัฐอาจจะค่อนข้างยึดหยุ่น
เรื่องเวลา แต่ถ้าคู่เจรจาธุรกิจเป็นภาคเอกชนการตรงต่อเวลาถือ
เป็นเรื่องสำคัญ ชาวอินเดียอาจจะไม่พูดตรงๆ ถึงความต้องการ
ของตนเอง โดยเฉพาะการพบปะกันในระยะแรกๆ ควรสร้าง
สัมพันธ์ท ี ่ด ีและความไว้เนื ้อเชื ่อใจกับชา วอินเด ียให้ได้ก่อน 
ผลลัพธ์ทางธุรกิจที่จะตามมา การต่อรองในเรื่องต่างๆ ถือว่าเป็น
เรื่องปกติในการเจรจาต่อรอง  

9. สาธารณรัฐสังคมนิยม
เวียดนาม 

ชาวเวียดนามให้ความสำคัญกับลำดับอาวุโส ตำแหน่งหน้าที่การ
งานมีความสำคัญเป็นอย่างมาก การไม่ตรงต่อเวลาและการ
เปล่ียนแปลงนัดหมายถือเป็นเรื่องค่อนข้างจะยอมรับได้ในการ
ดำเนินการเจรจาธุรกิจชาวเวียดนามให้สำคัญกับความสนิทสนม 
หรือมิตรไมตรีที่ดีก่อนทำธุรกิจร่วมกัน การหาพันธมิตรทางธุรกิจ
ที่เป็นชาวเวียดนามด้วยกันเองเพื่อให้เป็นคนกลางในการเจรจา
ต่อรองจึงถือว่าเป็นเรื่องที่ควรปฏิบัติ 
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10. สหพันธรัฐมาเลเซีย                       การเจรจาต่อรองกับคู่ค่าชาวมาเลเซียสามารถกระทำได้ทั้งแบบ
ตรงไปตรงนาหรอือ้อมค้อม ข้ึนอยู่กับคู่สนทนาเป็นสำคัญ การจับ
มือและการสวมกอดถือเป็นการทักทายที่สำคัญในการพบปะกัน 
แต่ไม่ควรถูกเน้ือต้องตัวเพศตรงข้าม เวลาในการประชุมอาจจะ
ตรงหรือไม่ตรงเวลาก็ได้ข้ึนอยู่กับผู้จัดประชุมจะเป็นคนกำหนด 
ลำดับอาวุโส ตำแหน่งหน้าทีก่ารงานมคีวามสำคญัเปน็คอ่นข้างมาก 

11. สาธารณรัฐอินโดนีเซีย การประชุมหรือนัดหมายกระทำล่วงหน้า อย่างไรก็ตามเรื่องความ
ตรงต่อเวลาอาจจะไม่เคร ่งครัด เหมือนชาต ิตะวันตก  การ
เปล่ียนแปลงหรือยกเลิกเวลานัดหมายถือเป็นเรื่องปกติ ชาวอิน
โนนีเซียชอบการเจรจาต่อรองอย่างตรงไปตรงมา ไม่จำเป็นต้องมี
การสร้างสัมพันธ์หรือพูดคุยเรื่องทั่ว ๆ ไปก่อนเจรจาทางธุรกิจ 
ชาวอินโดนีเซียให้ความลำดับอาวุโส ตำแหน่งหนา้ที ่การงานมี
ความสำคัญเป็นอย่างมาก 

12. สาธารณรัฐฟิลิปปินส์ การประชุมหรือนัดหมายกระทำล่วงหน้า อย่างไรก็ตามเรื่องความ
ตรงต่อเวลาถือเป็นเรื่องสำคัญ ควรตรงไปตรงมาไม่ในการเจรจา
ต่อรอง การสบตาคู่เจรจาเป็นเรื่องที่สำคญั การตัดสินใจทางธุรกิจ
จะข้ึนอยู่กับผู้บริหารสูงสุดขององค์กร ชาวฟิลิปปินส์ที่เป็นเพศ
หญิงได้รับการยอมรับและมีบทบาทอยู่ในระดับสูงขององค์กรไม่
แพ้เพศชาย  

13. ราชอาณาจักรกัมพูชา การประชุมหรือนัดหมายกระทำล่วงหน้า อย่างไรก็ตามเรื่ องความ
ตรงต ่อเวลาถือเป ็นเร ื ่องสำคัญ ควรตรงไปตรงมาไม่ในการเจรจา
ต่อรอง ชาวกัมพูชาให้ความสำคัญกับการสร้างสัมพันธ์ มิตรไมตรี
และการไว้เน้ือเช่ือใจก่อนที่จะตกลงทำธุรกิจด้วย 

14. สหรัฐเม็กซิโก การประชุมหรือการนัดหมายสามารถเลื ่อนหรือเปลี ่ย นไป
ตลอดเวลา การไม่ตรงต่อเวลาสามารถยอมรับได้ การส่ือสารน้ัน
ควรหลีกเล่ียงการใช้คำพูดที่ตรงไปตรงมาจนเกินไป เพราะอาจจะ
ทำให้มีการตีความผิดหรือไม่สุภาพได้ การทักทายน้ันนอกจากจะ
จับมือกันแล้วยังสามารถสวดกอดได้ทั้งเพศชายและหญิง ไม่ควร
หลีกเลี ่ยงบทสนทนาเกี ่ยวกับการค้ายาเสพติดหรือเหตุการณ์
ความรุนแรงต่าง ๆ  อำนาจในการตดัสินใจข้ึนอยู่กับผู้นำสูงสุดของ
องค์กร 
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15. สหพันธ์สาธารณรัฐบราซิล การประชุมหรือนัดหมายกระทำล่วงหน้า การตรงต่อเวลานัดหมาย
เป็นเรื่องที่สำคัญมาก ชาวบราซิลชอบการส่ือสารที่ตรงไปตรงมา ควร
การสบตาคู่สนทนาอยู่ตลอดเวลา การตัดสินใจข้ึนอยู่กับผู้บริหาร
สูงสุดขององค์กร และผลลัพธ์และการตัดสินใจค่อนข้างล่าช้า 

16. สาธารณรัฐอาหรับอียิปต์ การประชุมหรือนัดหมายเปล่ียนแปลงตลอดเวลา การไม่ตรงต่อ
เวลานัดหมายเกิดข้ึนบ่อยครั้งและถือว่าเป็นเรื่ องปกติในอียิปต์ 
การพูดคุยเรื่องทั่ว ๆ  ไป เพื่อสร้างความคุ้นเคยก่อนเข้าเรื่องธุรกิจ
เป็นเรื่องที่พึ่งกระทำในการดำเนินธุรกิจในอียิปต์ ชาวอียิปต์ให้
ความนับถือบุคคลจากตำแหน่งหน้าที ่การงานและการเงิน
ค่อนข้างมาก การตัดสินใจหรือการแก้ปัญหาความขัดแย้งจะ
ขึ ้นอยู ่กับผู้บริหารสูงสุดขององค์กร ระมัดระวังเรื ่องการพูดถึง
หลักศาสนาอิสลามในทางที่ไม่ดีโดดเด็ดขาด 

17. ราชอาณาจักรซาอุดีอาระเบีย การประชุมหรือนัดหมายกระทำล่วงหน้า การไม่ตรงตอ่เวลานัดใน
บางครั้งเป็นที ่ยอมรับได้ ระยะเวลาในการประชุมสามารถเลย
กำหนดเวลาได้ ระหว่างการสนทนาควรสบตาคูส่นทนาตลอดเวลา 
การส่ือสารสามารถทำได ้2 รูปแบบ ทั้งตรงไปตรงมาและทางอ้อม 
ซึ ่งขึ ้นอยู ่กับสถานการณ์ ชาวอียิปต์ให ้ลำดับอาวุโส ผู ้หญิงที่
ทำงานนอกบ้านยังไม่ค่อยเป็นที่ยอมรับมากนัก 

18. รัฐกาตาร์ การประชุมหรือนัดหมายโดยไมแ่จ้งล่วงหน้าสามารถกระทำได ้การ
ตรงต่อเวลานัดหมายไม่ถือว่าเปน็เรื่องที่ยอมรบัไมไ่ด ้บอยครัง้ทีก่าร
ประชุมไม่มหีัวข้อประชุมหรอืไม่มกีารจดบนัทึกการประชุม การจบั
มือเป็นการทักทายที่ปกติ ชาวการ์ตา้ให้ความสำคัญกับหน้าทีแ่ละ
ฐานะการงาน ด ังนั ้นการตัดสินใจจึงมาจากผู ้บริหารระดับสูง 
อย่างไรก็ตามชาวการ์ตา้ส่วนใหญ่สามารถส่ือสารภาษาอังกฤษและ
ยอมรับในวัฒนธรรมตะวันตกเป็นอย่างดี 

19. สาธารณรัฐตุรกี การประชุมหรือนัดหมายกระทำล่วงหน้า การตรงต่อเวลานัด
หมายเป็นเรื่องที่สำคัญมาก การไม่เข้าร่วมประชุมหรือนัดหมาย
ถือว่าไม่มีความเป็นมืออาชีพ ระหว่างสนทนาควรสบตาผู้สนทนา
ตลอดเวลาเพื่อแสดงถึงความจริงใจ การตรงไปตรงมาไมอ้่อมค้อม
เป็นสิ ่งท ี ่ยอมรับในการทำงาน พบปะ นัดหมายของชาวตุรกี 
บ ่อยครั ้งที่ชาวตุรกีใช้ความสัมพันธ์ส่วนตัวมาทำให้งานเป็นไป
อย่างราบรื่น การตัดสินใจข้ึนอยู่กับผู้บริหารสูงสุดขององค์กร 
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20. สหรัฐ-อาหรับเอมิเรตส์ การประชุมหรือนัดหมายกระทำล่วงหน้า การตรงต่อเวลานัด
หมายเป็นเรื่องที่สำคัญมาก และต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 24 
ชั ่วโมง เวลาที่ใช้ในการประชุมสามารถเลยกำหนดเวลาเดิมได้ 
องค์ขยายใหญ่ในสหรัฐ-อาหรับเอมิเรตส์ ส่วนใหญ่เป ็นคนใน
ครอบครัวบริหารกันเอง การตัดสินใจจึงขึ ้นอยู ่กับบุคคลใน
ครอบครัวหลายคน คน UAE ละเอียดรอบคอบมาก ด ังนั้นการ
ดำเนินธุรกิจจึงต้องระยะเวลานานพอสมควร ความสัมพันธ์ที่แน่น
แฟ้นส่วนตัวจะช่วยทำให้ธุรกิจราบรื่นข้ึน 

ที่มา: Statista (2022) 

เทคนิคการวิเคราะห์ลักษณะผู้ซ้ือ/คู่ค้า 

Experienced Buyers: จะไม่พูดมาก พูดจาตรงประเด็น ไม่อ้อมค้อม ไม่กลัวการขายหรือเจรจา
ต่อรอง 

ส่ิงที่ผู้ประกอบการต้องทำ: ขอโอกาสให้ลองทำงานให้ หรือขอเป็นตัวเลือกเผ่ือ supplier เจ้าเดิมผลิต
ไม่ทัน ที่สำคัญพูดแล้วต้องทำได้ เพื่อสร้างความเช่ือมั่นและได้เป็นคู่ค้าในระยะยาวต่อไป 

New-to-Business Buyers: พูดมาก พยายามข่มว่าตนเองรู้มาก เพราะกลัวโดนหลอก/โกง บางครั้ง
จะมีการต่อราคาโหด ๆ  

ส่ิงที่ผู้ประกอบการต้องทำ: เน้นสร้างความไว้ใจว่าเน้นสร้าง Business Partner เปิดเผยข้อมูลอย่าง
ตรงไปตรงมา จริงใจ ให้ความเป็นกันเอง  

นอกจากการเตรียมพร้อมด้านการก่อนพบคู่ค่าผู้ประกอบการควรจะศึกษาธรรมเนียมและนิสัยใจคอ
ในการดำเนินธุรกิจของผู้ซ้ือหรือคู่ค้า เพื่อทำให้การเจรจาได้ผลลัพธ์ที่ต้องการ รูปแบบของข้อตกลงที่เป็นราย
ลักษณ์อักษรจะแสดงออกมาในรูปแบบของเอกสารสัญญาซ้ือขาย เพื่อเป็นเอกสารอ้างอิงสำหรับคู่ค้าทั้ง 2 ฝ่าย
ต้องปฏิบัติตามข้อตกตาม Sale Contract หรือ Sale Confirmation หรือ Proforma Invoice ในรูปเอกสาร
ที ่เป ็นกระดาษ (Hard File) หรือ ผ่านส่งเป ็นไฟล์ (Soft File) ซึ ่งรายละเอียดข้อตกลง (Agreement on 
General Terms & Conditions of Business) หร ือ บ ันท ึกข ้อตกลง (Memorandum of Agreement)  
ซ่ึงผู้ประกอบการต้องเตรียมข้อมูล เพื่อใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นในการเจรจาต่อรอง ซ่ึงสามารถปรับเปล่ียนไดต้าม
ข้อตกอย่างเป็นการในภายหลังได้ ซ่ึงข้อมูลที่ต้องเตรียมมีดังต่อไปน้ี 
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1. ข้อมูลตกลงเกี่ยวกับคุณภาพสินค้า รายละเอียดประกอบด้วย 
1.2 ลักษณะการพิจารณาคุณภาพและมาตรฐานของสินค้า 
1.3 จุดหรือแหล่งที่มีการพิจารณาคุณภาพ 
1.4 การกำหนดผู้ที่รับผิดชอบในกรณีที่สินค้าไม่เป็นไปตามคุณภาพที่ตกลงกัน 

2. ข้อตกลงเกี่ยวกับปริมาณสินค้า 
2.1 การทำหนดหน่วยมาตรฐานในการวัดปริมาณสินค้า 
2.2 การแจ้งปริมาณสินค้าโดยรวมและโดยสุทธิหักจากน้ำหนักของภาชนะที่บรรจุ 

3. ข้อตกลงเกี่ยวกับราคา 
3.1 การกำหนดเงินสกุลที่ใช้ในการตกลงซ้ือขาย 
3.2 การตกลงเงื่อนไขของราคา 

4. ข้อตกลงด้านการส่งมอบ 
4.1 การระบุประเภทของการขนส่ง 
4.2 การระบุช่วงเวลาในการทำข้อตกลงจนถึงการส่งมอบสินค้า 
4.3 การกำหนดความรับผิดชอบในการส่งมอบสินค้าล่าช้ากว่ากำหนด  

5. ข้อตกลงเกี่ยวกับการชำระสินค้า 
5.1 วิธีในการชำระสินค้า 
5.2 การแจ้งเงื่อนไขในวิธีการชำระค่าสินค้าที่ตกลง 
5.3 ระยะเวลาที่ต้องทำการเปิดหนังสือเครดิต (L/C) หลังจากมีการทำข้อตกลง 

6. ข้อตกลงเกี่ยวกับภาระเสี่ยงที่เกิดข้ึนจากความไม่แน่นอนของอัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา  

7. ข้อตกลงเกี่ยวกับเงื่อนไขการประกันภัย 
7.1 ประเภทของการประกันภัยและการครอบคลุม 
7.2 การกำหนดวงเงินเอาประกันภัย 

8. ข้อตกลงเกี่ยวกับค่าขนส่งสินค้าและการเปลี่ยนแปลงเงื่อนไขการประกันภัย 
8.1 การกำหนดผู้รับผิดชอบและปริมาณค่าใช้จา่ยในกรณีทีเ่กิดการเปล่ียนแปลงเงื่อนไขการประกันภัย 

9. ข้อตกลงเกี่ยวกับการเกิดเหตุสุดวิสัย เช่น กรณีของการเกิดภัยธรรมชาติ จนทำใหท้ั ้งฝ่าย 
ไม่สามารถทำตามข้อตกลงได้ 

10. ข้อตกลงเกี่ยวกับการเรียกร้องค่าเสียหา เช่น ในกรณีที่สินค้าไม่ตรงตามปริมาณและคุณภาพ  
ที่กำหนด 

11. ข้อตกลงเกี่ยวกับการฟ้องร้องเม่ือเกิดกรณีขัดแย้ง เช่น การใช้กฎหมายของประเทศใดเป็น
เกณฑ์ตัดสิน 
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การท าธุรกรรมทางเงินระหว่างประเทศ  

ปัจจุบันมีวิธีการหลักที่นิยมใช้กันในการค้าระหว่างประเทศ 4 วิธี คือ 

1. การชำระเงินล่วงหน้า (Advance Payment) คือวิธีการที่ผู้ซ้ือโอนเงินให้กับผู้ขายพร้อมกับการ
ส่ังซ้ือสินค้าหรือก่อนส่งสินค้า ผู้ขายจะส่งสินค้าเมื่อได้รับเงินชำระค่าสินค้าแล้ว วิธีน้ีมักใช้สำหรับ
สินค้าที่ราคาไม่สูงมาก เช่น สินค้าตัวอย่าง หรือในกรณีที่เป็นสินค้าผลิตเฉพาะที่มีความต้องการสูง 
หรือในกรณีที่เป็นการซื ้อขายครั้งแรกระหว่างผู้ขายและผู ้ซื ้อที ่ยังไม่มีความรู้จักกันหรือไม่ม ั่นใจ  
ในเครดิตของผู้ซ้ือ ผู้ซ้ือจะต้องรับความเส่ียงที่อาจจะไม่ได้รับสินค้าตามที่ส่ังซ้ือหรือไม่ได้รับสินค้า  
ที่ตรงตามคุณภาพที่ต้องการ 

2. การเปิดบัญชี (Open Account) หรือการโอนเงิน (Telegraphic Transfer) การซื ้อขายแบบ  
"เปิดบัญชี" หมายถึงผู้ขายและผู้ซ้ือตกลงกันว่าผู้ซ้ือจะชำระเงินค่าสินค้าหลังจากได้รับสินค้าแล้ว
ภายในระยะเวลาที่กำหนด เช่น 60 วันหรือ 90 วัน หลังจากผู้ขายส่งสินค้าและเอกสารที่เก่ียวข้อง  
ให้ผู้ซ้ือ ผู้ซ้ือจะสามารถนำสินค้าออกมาขายหรือใช้งานได้ก่อนการชำระเงิน วิธีการซ้ือขายแบบน้ี  
มีความเส่ียงสำหรับผู้ขาย เน่ืองจากต้องส่งสินค้าก่อนโดยไม่มีการรับประกันว่าจะได้รับชำระเงินตาม
กำหนดเวลาที่ตกลงกันไว้ ดังน้ัน การที่ผู้ขายเลือกใช้วิธีการชำระเงินแบบน้ี ควรมีความสัมพันธ์ที่ดี
ระหว่างผู้ซื ้อและผู ้ขาย และผู ้ขายควรมั่นใจว่าผู้ซื้อสามารถชำระเงินตามกำหนดเวลาที ่ตกลงกัน  
ได้อีกทั้งผู้ขายควรศึกษากฎระเบียบและกฎหมายของประเทศผู้ซ้ือว่ามีข้อจำกัดหรือห้ามการโอนเงิน  
ออกนอกประเทศหรือไม่ รวมถึงต้องพิจารณาว่าธุรกิจของตนมีทุนหมุนเวียนเพียงพอในการดำเนิน
กิจการในระยะเวลาที่ให้เครดิตแก่ผู้ซ้ือ 

3. ตั๋วเงินเพื่อการเรียกเก็บที่มีเอกสารประกอบ (Documentary Bill for Collection) วิธีการชำระ
เงินแบบ "เปิดบัญชี" มี 2 ประเภท คือ D/P (Document against Payment) และ D/A (Document 
against Acceptance)  

• D/P Sight หมายถึงผู้ขายส่งสินค้าให้ผู้ซ้ือพร้อมกับเอกสารที่ใช้ในการออกสินค้า พร้อมน้ีผู้ขายจะ
ส่งเอกสารเหล่าน้ันผ่านทางธนาคารเพื่อเรียกเก็บเงินจากผู้ซ้ือ ดังน้ันผู้ซ้ือต้องชำระเงินค่าสินค้าให้
ธนาคารในประเทศของผู้ซ้ือก่อน แล้วธนาคารจะมอบเอกสารที่ใช้ออกสินค้าให้ผู้ซ้ือ  

• D/A น้ันผู้ซ้ือจะต้องรับรองตั๋วเงิน (Bill of Exchange) และรับเอกสารที่ใช้ในการออกสินค้าจาก
ธนาคาร จากน้ันผู้ซ้ือจะชำระเงินตามตั๋วเงินที่รบัรองไว้ เช่นภายใน 30 , 60 หรือ 90 วันตามที่ระบุ
ไว้ในตั๋วเงินหลังจากได้รับเอกสารจาก D/P และ D/A ผู้ซ้ือจะสามารถนำสินค้าออกมาใช้งานหรือ
ขายได้ โดยไม่สามารถใช้สินค้าโดยไม่มีเอกสารที่ใช้ในการออกสินค้า ผู้ขายจึงมั่นใจได้บ้างว่าผู้ซ้ือ
จะต้องชำระหรือรับรองตั๋วแลกเงินก่อน อย่างไรก็ตาม ผู้ขายยังเป็นฝ่ายที่เสียเปรียบและมีความ
เส่ียง หากผู้ซ้ือปฏิเสธการรับสินค้าโดยไม่ยอมชำระเงินหรือรับรองตั๋วแลกเงิน  
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4. เเลตเตอร์ออฟเครดิต (Documentary Letter of Credit : L/C) การชำระเงินแบบนี ้เป ็นวิธี 
ที่สะดวกและเป็นที่ยอมรับในการทำธุรกิจระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย การทำธุรกรรมสามารถปฏิบัติตาม
กฎเกณฑ์ท ี ่ชัดเจนในระเบียบ UCP000 ซึ ่งเป ็นกลไกที่ทำให้การชำระเงินเป็นธรรม ธนาคารเป็น
ตัวกลางที่ช่วยในการประสานงานระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย ผู้ซ้ือมั่นใจได้ว่าหากเปิดจดหมายเครดติ (LC) 
ให ้แก่ผู ้ขาย ผู ้ขายจะส่งสินค้าตามที ่ระบุใน LC และหากผู ้ขายไม่ปฏิบ ัต ิตามเงื ่อนไขใน LC  
ผู้ซ้ือสามารถไม่ชำระเงินค่าสินค้าได้ ผู้ขายก็มั่นใจได้ว่าหากส่งสินค้าและเอกสารตรงตามเงื่อนไขใน LC 
ที่ผู้ซ้ือเปิดให้ ผู้ขายจะได้รับเงินค่าสินค้าจากธนาคาร 

การตกลงซ้ือขายแบบ LC ต้องระมัดระวังกับข้อกำหนดและเงื่อนไขที่ระบุใน UC ก่อนเปิด 
LC ผู้ซ้ือและผู้ขายควรพิจารณาและพูดคุยเพื่อประเมินว่าสามารถปฏิบัตติามข้อกำหนดและเงื่อนไขได้
หรือไม่ เน่ืองจากเงื่อนไขที่สำคัญในการรับชำระเงินตาม LC คือเอกสารที่ถูกต้องและครบถ้วนตามที่
ระบุใน LC เท่าน้ัน และไม่เก่ียวข้องกับสินค้าเอง 

การเลือกวิธีการชำระเงินข้ึนอยู่กับการประเมินความเส่ียงของลูกค้าของผู้ขายและความตอ้งการ
ในการรับชำระเงิน ควรมีการเตรียมความพร้อมในการจดัการกับปญัหาที่อาจเกิดข้ึนและสามารถตอ่รอง
และตกลงเงื่อนไขการชำระเงินและราคาที่เป็นประโยชน์ร่วมกันระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขายได้ 

การช าระเงินค่าสินค้าระหว่างประเทศ 

 ในระบบการจัดการการส่งออกและนําเข้านั ้น ระบบหนึ ่งท ี่จําเป็นและขาดไม่ได้เลยสำหรับการค้า 
ในรูปแบบการส่งออกและนําเข้า คือ ระบบการชําระเงินค่าสินค้าระหว่างประเทศ เมื่อผู้ ซ้ือและผู้ขายได้มีการ 
ตกลงเก่ียวกับขอสัญญาซ้ือขายกันแล้ว กล่าวคอื ได้มกีารตกลงเรื่องคุณภาพและ ปริมาณสินคา้ ราคา กําหนดเวลา
และสถานที่ส่งมอบสินค้าและเงื่อนไขการชําระเงิน ฯลฯ ผู้ขายก็มีหน้าที่ต้องส่งสินค้าตามที่ตกลง ส่วนผู้ซ้ือน้ัน 
ก็มีหน้าที่จะต้องชําระเงินค่าสินค้าที่ซ้ือตามสัญญา ระบบการชําระเงินสามารถดําเนินงานได้จำเป็นต้องผ่าน
องค์กรที่เรียกว่า ธนาคารพาณิชย์ ซ่ึงมีบทบาทที่สำคัญในการทำธุรกรรมทางด้านการเงิน การค้า การให้เครดิต
การกำหนดอัตราแลกเปล่ียนเงินสกุลทีใ่ช้ในการขายสินคา้ และเป็นตัวกลางในการตรวจสอบและจาํหน่ายถ่ายโอน
เอกสารระหว่างผู้ส่งออกและผู้นําเข้า เมื่อมีการกำหนดข้อตกลงทางการค้าระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขายแล้ว ข้อตกลง 
ที ่สำคัญที ่ทั ้งสองฝ่ายต้องระบุไว้ในเงื ่อนไขคือ รูปแบบการชําระเงินค่าสินค้าและเงื่อนไขในการชาํระเงิน 
ค่าสินค้าซ่ึงระบบในการชําระเงินค่าสินค้าสามารถกำหนดได้ดังน้ี 

 

 

 

 



 

 

 
24 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

ระยะเวลาของการช าระเงิน (Time of Payment) 

1. การชำระเงินเม่ือสั่งซื้อสินค้า การชําระเงินก่อนจัดส่งสินค้า (Payment Prior to Delivery) หรือการ
จ่ายเงินล่วงหน้า (Cash in Advance) ใช้ในกรณีต่อไปน้ี  
• เป็นการซ้ือขายย่อย ที่มีมูลค่าการซ้ือขายต่ำหรือการทดลองซ้ือ 
• ผู้ซ้ือ (ผู้นําเข้า) มีเครดิตทางการค้าไม่ค่อยดี 
• สินค้าที่ส่ังซ้ือเป็นสินค้าที่ต้องผลิตข้ึนเป็นพิเศษเฉพาะ และไม่สามารถนําไปจําหน่ายให้ลูกค้ารายอ่ืน ๆ ได้ 
• สินค้าที่มีผู้ต้องการซ้ือมากแต่มีผู้ผลิตน้อยรายหรือ ผลิตไม่ทันขาย 
• ผู้ซ้ือ (ผู้นําเข้า) มีความเช่ือถือและไว้วางใจผู้ขาย (ผู้ส่งออก) 
• ผู้ขาย (ผู้ส่งออก) ไม่มีทุนหมุนเวียนจึงจำเป็นต้องเก็บค่าสินค้าก่อนจึงจะสามารถลงมือผลิตได้ 
*การชําระเงินล่วงหน้าแบบน้ีเป็นผลดีต่อผู้ส่งออกมากเพราะ ไม่ต้องรับภาระความเส่ียงจากการขาย
สินค้า 

2. การชำระเงินพร้อมกับการส่งมอบสินค้า การชําระเงินพร้อมกับการส่งมอบสินค้า (Payment on 
Delivery) เป็นเงื่อนไขที่มีความยุตธิรรมทั้งฝ่ายผู้ซ้ือและผู้ขาย แต่เน่ืองจากผู้ซ้ือและผู้ขายอยู่กันคนละ
ประเทศจึงต้องอาศัยธนาคารเข้ามามบีทบาทเปน็ตัวกลางมากข้ึน เมื่อผู้ขายจัดส่งสินคา้ลงเรือผู้ขายจะนํา
เอกสารไปขอเก็บเงินค่าสินค้าโดยผ่านธนาคารหรือตัวแทนที่ ผู้ซ้ือระบุช่ือไว้ 

3. การชำระเงินหลังส่งมอบสินค้า การชําระเงินหลังส่งมอบสินค้า (Payment after Delivery) เป็นการ
กําหนดให้ผู้ซ้ือชําระค่าสินค้าหลังจาก ได้รับสินค้าแล้วตามระยะเวลาที่กำหนด เช่น 30 วัน หรือรอ 
ให้ผู้ซ้ือทำการขายสินค้าน้ันออกไปเสียก่อนจึงจะชําระค่าสินค้าในกรณีที่เป็นการขายฝาก เงื่อนไขน้ี  
เป็นผลดีต่อผู้ซ้ือมากที่สุดที่ช่วยใหผู้้ซ้ือมีเงินหมุนเวียนมากข้ึน แต่จะไมเ่ป็นผลดีสำหรับผู้ขายเพราะอาจ
เกิดความเส่ียงหน้ีสูญได้มาก ยกเว้นการทำสัญญาทีใ่ช้ L/C หรือ Bank Guarantee ที่จะเป็นหลักประกัน
ในการชําระเงิน 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
25 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

วิธีการช าระเงิน (Method of Payment) 

การชำระเงินค่าสินค้าระหว่างประเทศ มีวิธีการแตกต่างกันไปตามเงื่อนไขในการชําระเงิน ดังน้ี 

1. การชำระเงนิสดเม่ือสั่งซือ้สนิค้า การชําระเงินสดเมื่อส่ังซ้ือสินค้า (Cash with order : C.W.O.) หรือการ
จ่ายเงินล่วงหน้า (Advance Payment) มีวิธีการจ่ายเงินดังน้ี 

• การโอนเงินทางโทรเลข (Telegraph transfer = T/T) โดยผู ้ซื ้อจ่ายเงินสดให้กับธนาคาร 
ในประเทศของตน จากน้ันธนาคารจะโอนเงินน้ีไปให้ธนาคารในประเทศของผู้ขายโดยการแจ้งทาง
โทรเลข เพื่อให้ธนาคารจ่ายเงินให้แก่ผู้ขาย การโอนเงินโดยวิธีน้ีรวดเร็วที่สุดแต่เสียค่าใช้จ่ายมาก 

• การโอนเงินโดยไปรษณีย์อากาศ (Air mail transfer = AMT) 
• การโอนเงินโดยใช้ตั๋วแลกเงินหรือแคชเชียร์เช็ค (Demand draft = D/D) โดยผู้นําเข้า ซ้ือตั๋ว

แลกเงินหรือแคชเชียร์เช็คจากธนาคารแล้วจัดส่งไปให้แก่ ผู้ส่งออก เมื่อผู้ส่งออกได้รับตั๋วแล้วก็จะ
เรียกเก็บเงินจากธนาคารต่อไป 

• การจ่ายโดยเช็คส่วนตัวของผู้ซื้อ วิธีน้ีผู้ซ้ือจัดส่งเช็คเงินสดของตนเอง ไปให้แก่ผู้ขายแล้วผู้ขาย  
จะนําเช็คน้ีไปเรียกเก็บเงินจากธนาคารต่อไป 

• การโอนผ่านธนาณัติระหว่างประเทศ 

2. การชำระเงินสดพร้อมกบัมอบสนิค้า การชําระเงินสดพร้อมกับมอบสินคา้ (Cash against document : 
C.A.D.) เมื่อผู้ขายจัดส่งสินค้าลงเรือแล้วก็จะนําหลักฐานและเอกสารการจัดส่งสินค้าลงเรือไปขอเก็บเงิน
ค่าสินค้ากับธนาคาร 

3. การชำระเงินสดเม่ือสินค้าถูกส่งถึงปลายทาง การชําระเงินสดเมื่อสินค้าถูกส่งถึงปลายทาง (Cash on 
Delivery : C.O.D.) เมื ่อผู้ขายส่งมอบสินค้าถึงปลายทางผู้ซื้อต้องชําระเงินค่าสินค้าให้แก่ผู้ขายหรือ
ตัวแทนก่อนที่จะรับสินค้าได้ 

4. การชำระเงินโดยวิธีเรียกเก็บเงิน การชําระเงินโดยวิธีเรียกเก็บเงิน (Bill for Collection) เมื่อสินค้า
ลงเรือแล้ว ผู้ขายจะส่งเอกสารการส่ง สินค้าพร้อมตั๋วเรียกเก็บเงินผ่านธนาคารในประเทศผู้ส่งออก 
โดยธนาคารจะจัดส่งเอกสารไปยังธนาคารใน ประเทศของผู้ซ้ือเพื่อเรียกเก็บเงินค่าสินค้าจากผู้ซ้ือ  
โดยธนาคารจะดําเนินการเรียกเก็บเงินเท่าน้ัน วิธีเรียกเก็บ เงินน้ีมี 2 แบบ คือ 

• แบบที่หนึ่ง การเรียกเก็บเงินโดยผู้ซื้อชําระเงินก่อนจึงสามารถนําเอกสารไปออกสินค้าได้ เรียกว่า 
Documents against Payment : D/P ซ่ึงตั๋วเงินน้ีจะเป็นตั๋วชนิดจ่ายเมื่อเห็น (D/P at sight) หรือตั๋ว
มรีะยะเวลาการชําระเงิน เช่น 60 วัน หรือ 90 วัน นับตั้งแต่วันส่งสินค้า โดยผู้ซ้ือจะได้รับเอกสาร 
เมื่อชําระเงินก่อนเท่าน้ัน การชําระเงินแบบ D/P นิยมใช้ในกรณีต่อไปน้ี 



 

 

 
26 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

▪ ผู้ซ้ือไม่สามารถเปิด L/C ให้ผู้ขายได้ ขณะเดียวกันผู้ขายอยากได้ลูกค้า จึงขอให้ธนาคารเรียก
เก็บเงินค่า สินค้าให้ โดยธนาคารจะมอบเอกสารทั้งหมดให้เมื่อผู้ซ้ือชําระค่าสินค้าตามตั๋วแล้ว
เท่าน้ัน ซ่ึงผู้ขายจะไม่ต้องเส่ียงกับปัญหาหน้ีสูญมากนัก  

▪ นิยมใช้กับสินค้าที่ง่ายต่อการเปล่ียนมือขายให้แก่ลูกค้ารายอ่ืน ๆ หากผู้ซ้ือไม่ชําระเงินเมื่ อ
สินค้าถูกส่งถึงปลายทาง 

• แบบที ่สอง การเรียกเก็บเงินโดยผู ้ซื ้อรับรองตั ๋วเงินก่อนจึงสามารถนําเอกสารไปออกสินคา้ได้
เร ียกว่า Documents against Acceptance : D/A วิธีนี ้ผู ้ขายจะส่งต ั ๋วเง ินและเอกสารทั ้ งหมด  
ไปเรียกเก็บเงินจากผู้ซ้ือ โดยผ่านธนาคาร เมื่อผู้ซ้ือได้รับรองตั๋วสัญญาใช้เงินแล้ว ธนาคารจึงจะมอบ
เอกสารทั้งหมดให้แก่ผู้ซ้ือเพื่อนําไป ออกสินค้าจากท่าเรือโดยไม่ต้องรอเรียกเก็บเงินตามตั๋วก่อน ตั๋วเงิน
ชนิดน้ีเป็นตั๋วเงินชนิดมีกําหนดระยะเวลา เช่น 90 วัน 120 วัน หรือ 180 วัน นับตั้งแต่วันรับรองตั๋ว 
การชําระเงินด้วยวิธี D/A น้ี ผู้ซ้ือจะได้เปรียบมากเพราะไม่ตอ้งชําระค่าสินคา้ก่อน เมื่อรับรองตัว๋แล้ว
ก็สามารถนําสินค้าออกไปขายหรือใช้ประโยชน์ก่อนได้เลย ผู้ซ้ือรอให้ครบกําหนดตามเงื่อนไขแล้วจึง
ชําระเงินค่าสินค้า โดยมากจะใช้ในกรณทีี่สินค้ามีภาระการแข่งขันทางการตลาดสูง ผู้ซ้ือต้องการขาย
สินค้าก่อนแล้วจึงชําระเงิน ตั๋วเงินที่ผ่านการรับรองของผู้ซ้ือน้ี ผู้ขายหรือผู้ส่งออกสามารถนําไปขาย 
ลดให้กับธนาคารเพื่อนําเงิน ไปใช้หมุนเวียนในทางธุรกิจโดยไม่ต้องรอให้ตั๋วครบกําหนด  

รายละเอียดที่สำคัญในตั๋วเรียกเก็บเงิน 

“Tenor” ที่ระบใุนตัว๋เรยีกเก็บ หมายถึง ระยะเวลาที่ผู้นําเข้าจะต้องชําระค่าสินคา้ โดยระยะเวลาน้ัน
แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ ชําระทันที (At Sight) หรือชําระค่าสินค้าตามระยะเวลาที่ระบไุว้ในตั๋วเรียก
เก็บ (At Term) เช่น 

- 90 days after sight หมายถึง ผู้ซ้ือสามารถชําระเงินค่าสินค้า 90 วันหลังจากเห็นตั๋วเรียกเก็บ  

- 180 days after B/L date หมายถึง ผู ้ซื ้อสามารถชําระค่าสินค้า 180 วันหลังจากวันที ่ที ่ระบุ  
ในใบตราส่งสินค้า 

5. การชำระเงินด้วยวิธีการโอนเงนิผ่านบัญชี การชําระเงินด้วยวิธีการโอนเงินผ่านบญัชี (Open Account) 
คือการที่ผู้ขายสินค้าและผู้ซ้ือสินค้า ตกลง ซ้ือขายสินค้ากันโดยตรง โดยที่ผู้ขายจะส่งสินค้าไปให้แก่ผู้ซ้ือ 
รวมถึงได้ส่งเอกสารสิทธิ์ไปยังผู้ซ้ือโดยตรง เมื่อผู้ ซ้ือได้รับเอกสารสิทธิ์ในสินค้าและนําไปขอรับสินค้า  
จากบริษัทขนส่ง เมื่อครบกําหนดชําระเงินตามข้อตกลงใน เอกสารสิทธิ์ ผู้ซ้ือจึงไปตดิต่อธนาคาร เพื่อโอน
เงินค่าสินค้าให้แก่ผู้ขายตามระยะเวลาที ่กําหนด เช่น 30 วัน 90 วันหลังจากที ่ได้รบัสินค้าหรือเห็น
เอกสารหรือตามแต่จะตกลงกัน ซ่ึงจะเป็นการโอนโดยทาง T/T Remittance หรือส่งเป็นตั๋วเงินหรือ 
ดราฟท์หรือวิธีอ่ืนก็ได้ การซ้ือขายด้วยวิธีน้ีผู้ขายเป็นฝ่ายเสียเปรียบเพราะไม่มีหลักประกันว่าผู้ซ้ือจะ
ชําระค่าสินคา้ใหแ้ก่ผู้ขายโดย ธนาคารจะเข้ามาเก่ียวข้องเมือ่มีการโอนเงินคา่สินค้าเท่าน้ัน ดังน้ันวิธีน้ีจึง
ควรใช้ในกรณีดังน้ี คือ 



 

 

 
27 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

• ผู้ซื้อและผู้ขายมีการติดต่อกันเป็นระยะเวลายาวนาน 

• ผู้ซื้อและผู้ขายเป็นบริษัทในเครือและมีการซือ้ขายสินคา้กันอย่างต่อเนือ่ง ซ่ึงอาจมีการซ้ือขายใน
ลักษณะหักบัญชีระหว่างกัน 

6. การชำระเงินค่าสินค้าฝากขาย การชําระเงินค่าสินค้าฝากขาย (Consignments) เป็นเงื่อนไขการชําระ
เงินหลังการส่งมอบสินค้าที ่ผู ้ส่งออกหรือผู ้ฝากขาย ( Consigner) จะส่งมอบสินค้าให้ผู ้รับมอบ 
การฝากขายหรือตัวแทน (Consignee) ก่อนรอจนสินค้าขายได ้แล้วจึงจะส่งเงินให้แก่ผู ้ส่งออกวิธีน้ี 
ผู้ส่งออกหรือผู้ฝากขายอาจเป็นฝ่ายเสียเปรียบเพราะได้รับเงินค่าสินค้าไม่เต็มตามจำนวน และกําไร
จะต้องมีการจัดแบ่งไปตามที่ตกลงกัน 

7.  การชำระเงินโดยวิธีการเปิดหนังสือเครดิต (Letter of Credit) ซ่ึงวิธีการชำระเงิน โดยวิธีการเปิด
หนังสือเครดิตน้ี เป็นวิธีการชำระเงินระหว่างประเทศทีม่ีความนิยมมากที่สุดในการคา้ระหว่าง ประเทศ 
เนื ่องจากเป็นการช่วยลดความเสี ่ยงให้แก่คู่ค้าทั ้งฝ่ายผู้นำเข้าและผู ้ส่งออก โดยผา่นสถาบันการเงิน  
โดยธนาคารพาณิชย์จะมีบทบาทที่สำคัญในการเป็นตัวกลางในการชำระเงินและคอยตรวจสอบความ
ถูกต ้อง ตามแนวข้อตกลงทางการค้าให้และที ่สำคัญอีกประการหนึ ่งคือ ธนาคารพาณิชย์ยังสามารถ 
ให้ความช่วยเหลือ ทางด้านการเงินในลักษณะเครดิตทางการค้าแก่ทั้งสองฝ่ายได้ 

การชำระค่าสินค้าด้วย Letter of Credit หรือที่นิยมเรียกกันย่อ ๆ  ว่า L/C เป ็นการชำระค่าสินค้าผ่าน
ธนาคารวิธีหน่ึง ซ่ึงเป็นวิธีที่ได้รับความนิยมมากที่สุด เพราะเป็นวิธีเดียวที่มีหลักประกันพอที่จะเช่ือได้ว่า  
ผู้ขายสินค้าจะได้รับเงินค่าสินค้าเมื่อได้ส่งมอบสินค้าลงเรือหรือเครื่องบิน และผู้ซ้ือสินค้าจะได้รับ
สินค้าเมื่อจ่ายเงินค่าสินค้าหรือตามเงื่อนไขสัญญา 

Letter of Credit (L/C) หรือ Documentary L/C หรือ Commercial Documentary L/C ค ือ ตรา 
สารทางการค้าซึ่งออกโดยธนาคารพาณิชย์ ( Issuing Bank) ตามคำสั่งของผู ้ซื ้อ (Applicant) ซึ่งเป็น 
ลูกค้าของธนาคารในประเทศหนึ่ง เพื ่อส่งไปให้แก่ผู ้ร ับประโยชน์ (Beneficiary) ซึ ่งเป็นผู้ขายในอีก 
ประเทศหนึ่ง โดยส่งผ่านธนาคารผู้รับ L/C ในประเทศของผู้ขาย (Advising Bank) ตราสารนี้เป็นคำ
รับรองหรือสัญญาของธนาคารผู้เปดิ L/C ว่าจะจ่ายเงินจำนวนหน่ึงตามทีร่ะบุไว้ใน L/C ให้แก่ผู้ขายสินคา้ 
เมื ่อผู ้ขายสินค้าได้ส่งสินค้าลงเรือและได ้แสดงเอกสารให้แก่ ธนาคารผู ้รับซื ้อเอกสารและตั ๋วเงิน 
(Negotiating Bank) ได้ครบถ้วนถูกต้องตามที่ระบไุว้ใน L/C ตลอดจนไดป้ฏิบัตติามเงื่อนไขต่าง ๆ  และ 
กรอบเวลาตามที่ระบุไว้ใน L/C ด้วย ดังน้ัน L/C จึงทำหน้าที่เป็นสัญญาทางการเงินและทำหน้าทีใ่นการ
ควบคุมเอกสารทางการค้าไปพร้อม ๆ กันด้วย 

 

 

 



 

 

 
28 แนะนำการส่งออกสำหรับ SME ไทย   

 

ประโยชน์ของ Letter of Credit 

• ประโยชน์ต่อผู้ส่งออก  

1. เป็นหลักประกันในการรับชำระค่าสินค้า  
2. ผู ้ส่งออกได้รับค่าสินค้าเร็วขึ้นเมื่อผู้ส่งออกจัดการส่งมอบสินค้าตามเงื่อนไขที่ระบุก็จะได้รับ  
    เงินค่าสินค้าทันที  
3. เป็นหลักประกันในการทำสัญญาซ้ือขาย ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงหรือยกเลิกเพียงฝ่ายเดียวไม่ได้  
4. สามารถนำไปขอสินเช่ือเพื่อการส่งออกได้ 

• ประโยชน์ต่อผู้นำเข้า  

1. ผู้นำเข้ามีเงินทุนหมุนเวียนมากข้ึนเน่ืองจากธนาคารจะเป็นผู้ชำระเงินค่าสินค้าให้ก่อน  
2. ได้รับสินค้าตรงตามเงื่อนไขที่กำหนด  
3. มีธนาคารเข้ามาเป็นตัวกลางในการตรวจสอบเอกสารทางการค้า  

ผู้เก่ียวข้องกับการเปิด Letter of Credit  

 1. ผู้ขอเปิด L/C (Applicant) หรือ ผู้ซ้ือหรือผู้นำเข้า  
 2. ธนาคารผู้เปิดเครดิต (Issuing Bank) คือธนาคารที่ไดร้ับการรอ้งขอให้เปิดเครดติจากผู้ซ้ือ และเป็น
ผู้ซ่ึงรับรองการชำระเงินค่าสินค้าของผู้ซ้ือ  
 3. ธนาคารผู้แจ้งการเปิดเครดิต (Advising Bank) หรือธนาคารผู้แจ้งให้ผู้รับผลประโยชน์ (ผู้ส่งออก) 
ทราบถึงการเปิดเครดิตของผู้ซ้ือ  
 4. ธนาคารผู้รับรองเครดติ (Confirming Bank) ถ้าในกรณีที่ผู้ส่งออกไม่มั่นใจในฐานะและ เครดิตของ
ธนาคารผู้เปิดเครดิต ผู้ส่งออกก็จะกำหนดให้ผู้ซ้ือแจ้งธนาคารผู้เปิดเครดิตขอให้ ธนาคารอ่ืนทำการยืนยันหรือ
รับรองหนังสือเครดิตเพื่อให้เครดิตน้ันมีความมั่นคงยิ่งข้ึนโดยธนาคาร รับรองเครดิตมีภาระผูกพันที่ตอ้งจ่ายเงนิ
ตามตั๋วให้ผู้ขาย  
 5. ผู้รับประโยชน์ (Beneficiary) คือผู้ส่งออกที่ได้จัดส่งสินค้าถูกต้องตามเงื่อนไขที่กำหนดไว้แล้ว นำ
เอกสารไปขอรับค่าสินค้า  
 6. ธนาคารผู้จ่ายเงินตามตั๋วหรือธนาคารผู้รับตั๋ว (Accepting /Nominated Bank) คือธนาคารที่ถูก
ระบุให้เป็นผู้จ่ายเงิน ซ่ึงจะเปล่ียนเป็นธนาคารผู้รับซ้ือตั๋วแลกเงินและเอกสารเพื่อ การชำระเงิน (Negotiating 
Bank) ในที่สุด 

7. ธนาคารที่รับใช้เงินคืนให้แก่ธนาคารที่จ่ายเงินรับซ้ือเอกสารของผู้ขายไปก่อน (Reimbursing Bank) 
ธนาคารที่ทางธนาคารผู้เปิดL/C มีบัญชีเงินฝากในธนาคารน้ันโดยฝากเงินเป็นสกุล เดียวกันกับที่เปิด L/C ซ่ึง
ธนาคารผู้เปิด L/Cจะมีหนังสือใช้เงินคืนแก่ธนาคารน้ันไว้ล่วงหน้า ตามรายละเอียดใน L/C 

8. ผู้รับประโยชน์รายอ่ืน (Second Beneficiary) หมายถึงผู้รับผลประโยชน์รายอ่ืนที่ไม่ใช่ผู้ส่งออก 
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ประเภทของ Letter of Credit L/C ที่ใช้ในการซ้ือขายสินค้าระหว่างประเทศ ได้แก่ 

1. L/C ที่เพิกถอนได้ และ L/C ที่เพิกถอนไม่ได้  

• L/C ที ่เพิกถอนได้ (Revocable L/C) → L/C ประเภทนี้เมื ่อธนาคารของผู ้ซื้อได้เปิด L/C 
ออกไปให้แก่ผู้ขายในตา่งประเทศแล้ว ผู้ซ้ือหรือธนาคารจะแจ้งยกเลิกเมื่อไรก็ได้ โดยไม่ต้องไดร้บั
ความยินยอมจากผู้ขายแต่ประการใด ดังน้ันในทางปฏิบัติ L/C ชนิดน้ีจึงไม่นิยมนำมาใช้ในการซ้ือ
ขายสินค้าระหว่างประเทศเน่ืองจากผู้ขายยังตอ้งรับความเส่ียงจากการที่ผู้ซ้ือขอยกเลิก ปัจจุบนัได้
มีการยกเลิกตาม UPC600 แล้ว 

• L/C ที ่เพิกถอนไม่ได้ ( Irrevocable L/C) L/C ประเภทนี ้เม ื่อธนาคารของผู ้ซื ้อได้เปิด L/C 
ออกไปแล้ว ทั้งธนาคารและผู้ซ้ือจะทำการยกเลิกไม่ได ้รวมทั้งไม่สามารถแก้ไขหรอืเปล่ียนแปลง
ข้อความหรือเงื่อนไขต่างๆ ได้ L/C ประเภทน้ีจึงเป็นประเภทที่ใช้งานได้จริงในการค้าระหว่าง
ประเทศ L/C ที่มิได้ระบุว่าเปน็ L/C ที่เพิกถอนไดใ้นทางปฏิบตัิจะถือวา่เปน็ L/C ที่เพิกถอนไม่ได้ 

2. L/C ที่มีการรับรอง และ L/C ที่ไม่มีการรับรอง 

• L/C ที่มีการรับรอง (Confirmed L/C) L/C ที่มีธนาคารในประเทศผู้ส่งออกเป็นผู้รับรองการ  
จ่ายเงินของธนาคารผู้เปิด L/C 

• L/C ที่ไม่มีการรับรอง (Unconfirmed L/C) L/C ที่ไม่มีการรับรองการซ้ือเอกสารจากผู้ขาย 
ดังน้ันผู้ขายจะได้รบัการชำระเงินคา่สินค้าเมื่อธนาคารผู้เปิด L/C โอนค่าสินค้ามาให้แล้วเท่าน้ัน 

3. L/C ที่ไม่เจาะจงธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว และ L/C ที่เจาะจงธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว 

• L/C ที่ไม่เจาะจงธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว ผู้ส่งออกสามารถนำตั๋วเงินและเอกสารจัดส่งสินค้าไปขาย
ให้แก่ธนาคารใดก็ได้ตามที่ตนมีบัญชีอยู่ 

• L/C ที่เจาะจงธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว เน่ืองจากธนาคารผู้เปิด L/C มีนโยบายใหธ้นาคารสาขาของตน
ในต่างประเทศเป็นผู้รับซ้ือตัว๋หรืออาจเปน็ธนาคารที่เช่ือถือได้ในประเทศผู้ส่งออก โดยการเจาะจง
น้ีจะต้องได้รับการเห็นชอบจากผู้ขอเปิด L/C ก่อน 

ข้ันตอนการเปิด Letter of Credit มีดังน้ี  

1. ผู้นำเข้าและผู้ส่งออกตกลงจะทำการซ้ือขายสินค้าโดยยินยอมเงื่อนไขการชำระเงินด้วย L/C  
2. ผู้นำเข้าขอแบบฟอร์มการขอเปิด L/C และตกลงรายละเอียดในเงื่อนไขต่างๆ เช่น ค่าธรรมเนียม 

พร้อมกรอก แบบฟอร์ม  
3. ธนาคารผู้เปิด L/C จะทำการตรวจสอบเอกสารและวงเงินสินเช่ือ  
4. ผู้นำเข้าขอเลขที่ L/C และแจ้งช่ือธนาคารที่เปิด L/C ไปให้ผู้ส่งออกทราบ  
5. ธนาคารผู้เปิด L/C ส่งเอกสารยืนยันการเปิด L/C ไปให้แก่ธนาคารของผู้ส่งออก  
6. เมื่อธนาคารผู้ส่งออกได้รับ L/C จากธนาคารผู้เปิดแล้วจะทำการตรวจสอบเอกสาร  
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7. ธนาคารผู้ส่งออกจะทำใบแจ้งหนังสือเครดิตไปยังผู้ส่งออก  
8. เมื่อผู้ส่งออกได้รับ L/C แล้วจะทำตรวจสอบเงื่อนไขใน L/C เพื่อให้ตรงกับสัญญาซ้ือขายสินค้า  
9. หลังจากผู้ส่งออกส่งสินค้าไปให้แก่ผู้ซ้ือแล้วผู้ส่งออกจะทำการรวบรวมเอกสารที่ระบุไว้ใน L/C เช่น 

ใบกำกับ สินค้า ใบตราส่งสินค้า เพื่อนำไปให้กับธนาคาร  
10. เมื่อผู้ส่งออกย่ืนเอกสารต่างๆให้แก่ธนาคารของตนหรือธนาคารผู้แจ้ง ธนาคารจะตรวจสอบเอกสาร

ทั้งหมดว่า ตรงตามที่ระบุไว้ใน L/C หรือไม่ ถ้าเอกสารถูกต้องเรยีบร้อย ธนาคารจะจ่ายเงินล่วงหน้า
ให้แก่ผู้ขายไปก่อน และส่ง เอกสารทั้งหมดไปให้แก่ธนาคารผู้เปิด L/C  

11. หลังจากไดร้ับเอกสารแล้วธนาคารผู้เปิด L/C จะตรวจสอบเอกสารต่างๆว่าถูกต้องหรือไม่ ถ้าถูกต้อง
เรียบร้อย ธนาคารผู้เปิด L/Cจะทำการชำระค่าสินค้าแทนผู้นำเข้าให้แก่ธนาคารผู้แจ้ง  

12. หลังจากน้ันผู้ซ้ือจะชำระค่าสินค้าให้แก่ธนาคารผู้เปิด L/C 

ข้อควรระวังในการเปิด L/C  

ในการเปิด L/C ไปซ้ือสินค้าจากผู้ขายในต่างประเทศ ผู้ซ้ือควรปฏิบัติดังน้ี 

1. ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของผู้ขายให้แน่ชัดเสียก่อน ซ่ึงอาจกระทำได้โดยการไปเย่ียมโรงงานของ
ผู้ขายหรือให้ธนาคารเป็นผู้ตรวจสอบให้ 

2. ตรวจสอบว่าเอกสารและเงื่อนไขตา่งๆ ที่ระบุไว้ในใบคำขอเปิด L/C เพียงพอตอ่ความต้องการหรือไม่ 
3. ศึกษาข้อกำหนดของทางราชการเก่ียวกับสินค้าที่จะนำเข้า เช่น การควบคุมการนำเข้า หรือมีอากร

พิเศษหรือไม่ เป็นต้น 

สรุปส่ิงที่ต้องใช้ในการเปิด L/C กับธนาคาร 

1. ใบคำขอเปิด L/C 
2. หลักทรัพย์ของผู้ เปิด L/C 
3. เอกสารประกอบการขอเปิด L/C เช่น สัญญาขาย (Sale Contract), คำส่ังซ้ือ (Purchase Order), ใบ

เสนอราคา (Proforma Invoice), หรือเอกสารยืนยันคำส่ังซ้ือ (Order Confirmation) แล้วแต่กรณี 
4. ค่าธรรมเนียมที่ผู้ซ้ือจะต้องเสียให้ธนาคาร 0.25% ของจำนวนเงินที่เปิดต่อหน่ึงระยะเวลา 90 วัน 
5. เศษของ 90 วันให้ถือเป็นอีกหน่ึงระยะเวลา ข้ันต่ำ 1,000.00 บาท 
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การขอเครดิตการช าระเงินผ่านธนาคาร 

เพื่อส่งเสริมขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ประกอบการค้าไทยในเวทีการค้าโลก สถาบันการเงิน
ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นของรัฐหรือเอกชน สามารถให้บริการทางการเงินแก่ผู้ประกอบการค้าในรูปของสินเช่ือ  
เพื่อการนำเข้าและการส่งออก ตลอดจนการส่งเสริมการลงทุนในต่างประเทศอันจะส่งผลต่อการขยายฐาน
การค้าของประเทศไทยอีกด้วย 

1. สินเช่ือเพ่ือการน  าเข้า สามารถจำแนกออกเป็น 2 รูปแบบ คือ  

• สินเช่ือก่อนการนำเข้า (Pre-Import Financing) หมายถึง การที่ธนาคารพาณิชย์ให้สินเช่ือ
แก่ลูกค้าก่อนการนำเข้าสินค้า สินเช่ือน้ี คือ Letter of Credit: L/C เป็นสินเช่ือเพื่อการนำเข้า
ที่ธนาคารให้วงเงินแก่ผู้นำเข้าโดยมีหลักประกันในการเปิด L/C เพื่อซ้ือสินค้าจากต่างประเทศ 
ซ่ึงธนาคารจะประเมินความต้องการใช้และกำหนดวงเงินตามความจำเป็นของผู้ประกอบการ 

• สินเช่ือหลังการนำเข้า (Post-Import Financing) หมายถึง ธนาคารพาณิชย์ให้สินเช่ือแก่
ลูกค้าหลังจากที่ผู้ส่งออกได้ทำการส่งสินค้ามาใหผู้้นำเข้าแล้ว ผู้ซ้ือหรือผู้นำเข้าต้องทำการชำระ
เงินค่าสินค้าให้แก่ผู้ขาย ถ้าผู้นำเข้าไม่มีเงินสามารถขอสินเช่ือหลังการนำเข้าได้สินเช่ือหลังการ
นำเข้าได้แก่ การขอรับเอกสารแสดงสิทธิ์ในสินค้า (Trust Receipt: T/R)  

การขอรับเอกสารแสดงสิทธิ ์ในสินค้า (Trust Receipt: T/R) คือ การที ่ธนาคารพาณิชย์ให้
สินเช่ือลูกค้าหรือผู้นำเข้า ซ่ึงส่ังซ้ือสินค้าโดยการเปิด L/C ผ่านธนาคาร เพื่อให้ผู้นำเข้ารับสินค้าไปก่อนการ
ชำระเงิน สินเช่ือ T/R น้ีเป็น สินเช่ือที่ได้รับความนิยมมากที่สุด คือ เมื่อผู้ซ้ือได้เปิด L/C ส่ังซ้ือสินค้าและสินค้า
ได้ถูกส่งมาถึงเมืองท่าปลายทางแล้ว โดยปกติสิทธิ์ของสินค้าจะตกอยู่กับธนาคาร ธนาคารจะโอนสิทธิ์ของ
สินค้าน้ีให้แก่ผู้ซ้ือก็ต่อเมื่อผู้ซ้ือได้ชำระค่า สินค้าให้แก่ธนาคารแล้ว ในกรณีที่ผู้ซ้ือยังไม่ต้องการชำระค่าสินค้า
และมีข้อตกลงหรือมีวงเงินสินเช่ือ T/R อยู่กับธนาคาร ผู้ซ้ือสามารถขอรับของไปก่อนการชำระเงินค่าสินค้าได้ 

ดังน้ัน Trust Receipt หรือ T/R เป็นหนังสือสัญญาชนิดหน่ึงที่ผู้นำเข้าทำไว้ต่อธนาคารผู้เปิด L/C 
เพื่อรับรองว่าการที่ผู้นำเข้าขอเอกสารประกอบการส่งสินค้าที่ส่งมาจากธนาคารของผู้ขายไปรับสินค้าจาก  
กรมศุลกากรเพื ่อนำไปจำหน่ายก่อนนั้น กรรมสิทธิ ์ในสินค้ายังเป็นของธนาคารอยู่ธนาคารจะเรียกสินค้า
กลับคืนเมื่อไรก็ได้ ซ่ึงธนาคารจะชำระเงินค่าสินค้าให้ธนาคารของผู้ขายไปก่อน ผู้ซ้ือจึงมีภาระหน้ีเป็นสกุลเงิน
ต่างประเทศและมคีวามเส่ียงในอัตราแลกเปล่ียน ดังน้ัน ผู้นำเข้าจึงต้องนำเงินค่าสินค้าที่จำหน่ายได้ไปชำระคนื
ให้แก่ธนาคารพร้อมด้วยดอกเบี้ยเมื่อถึงกำหนด 
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สาเหตุของการทำสัญญาทรัสต์รีซีท คือ การที่ลูกค้าซ่ึงได้เปิด L/C ไว้กับธนาคาร ไปย่ืนขอทำ 
T/R ก็เนื ่องจากว่าผู ้ส่งออกสินค้า (Exporter) ได ้ส่งตั๋วแลกเงินพร้อมเอกสารประกอบในการส่งสินค้า ซ่ึง
ประกอบด้วย ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading) ใบกำกับสินค้า ( Invoice) รายการบรรจุสินค้าและน้ำหนัก 
สินค้า (Packing List and Weight List) ผ่านทางธนาคารผู้รับซ้ือตั๋ว (Negotiating Bank) ไปให้ธนาคาร ผู้
เปิด L/C เรียกเก็บเงินจากลูกค้าผู้นำเข้าสินค้า แต่ลูกค้ายังไม่สามารถนำเงินไปชำระตามตั๋วแลกเงินได้ ในกรณี
เช่นน้ี ลูกค้าหรือผู้นำเข้าซ่ึงมีความจำเป็นจะต้องนำสินค้าออกไปจำหน่ายก่อน ก็อาจจะขอทำ สัญญาทรัสต์รี
ซีทกับทางธนาคาร เพื่อขอรับเอกสารประกอบการส่งสินค้าแล้วนำไปออกสินค้าจากกรม ศุลกากรเพื่อนำไป
จำหน่ายเสียก่อนได้ และเมื่อจำหน่ายสินค้าได้ตามระยะเวลาที่ได้ตกลงกันไว้กับธนาคาร แล้ว ลูกค้าจะนำเงิน
ค่าสินค้าที่จำหน่ายได้มาชำระคืนให้แก่ธนาคารต่อไป 

วัตถุประสงค์ในการขอ T/R  

1. เป็นการขอเครดิตในการชำระเงินค่าสินค้าตามเงื่อนไขสัญญาการชำระทันที (At Sight) 
2. เป็นการขอเครดิตเพื่อชำระค่าสินค้าแบบมีระยะเวลาการจ่ายเงินตามแบบ D/P 
3. เป ็นการขอเครดิตเพื ่อชำระค่าสินค้าในกรณีท ี ่สินค ้ามาถึงก่อนแต่ เอกสารสิทธิ ์ (Shipping 

Documents) ยังมาไม่ถึง 

ผู้ที่เกี่ยวข้องในการขอเอกสารแสดงสิทธิ์ในสินค้า ประกอบด้วย 

1. TRUSTEE คือผู้นำเข้าหรือลูกหน้ีของธนาคารที่ได้ขอเปิดวงเงิน L/C ไว้แล้วแต่ยังไม่ได้ชำระหน้ีคืน
ให้แก่ธนาคาร แต่จะเป็นผู้รับโอนสิทธิ์ในการครอบครองสินค้าและเอกสารต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผู้ขอวงเงิน 
T/R  

2. ENTRUSTER คือธนาคารซ่ึงได้ชำระเงินค่าสินค้าตาม L/C ไปแล้วแต่ยังไม่ได้รับชำระหน้ีน้ันคืนจาก
ลูกค้า ดังน้ัน ธนาคารจึงเป็นผู้มีผลประโยชน์ในหลักทรัพย์ประกันในรูปของสินค้า และหมายถึงผู้มี
ส่วนได้เสียในหลักทรัพย์จากผู้นำเข้า โดยทั่วไปธนาคารจะคิดค่าธรรมเนียม T/R ในอัตราร้อยละ 
0.125 ของมูลค่าสินค้า 

ข้ันตอนการให้บริการสินเช่ือต่างประเทศเพื่อการหมุนเวียนแบบทรัสต์รีซีท เมื่อลูกค้ารายใดมี
ความประสงค์จะขอทำทรัสต์รีซึทกับธนาคาร ก่อนอ่ืนลูกค้าจะต้องมีหนังสือถึงธนาคาร แจ้งความประสงค์
พร้อมรายละเอียด ดังน้ี 

1. ผู้นำเข้าขอจัดตั้งวงเงินสินเช่ือต่างประเทศแบบ Trust Receipt โดยธนาคารจะจัดวงเงินให้เป็น
วงเงิน L/C-T/R พ่วงกัน 

2. หลังจากมีวงเงินดังกล่าวและมีการเปิดเลตเตอร์ออฟเครดิตเพื่อนำเข้าสินค้า และมีเอกสาร
สินค้าตาม L/C เข้ามาแล้ว ผู้นำเข้าสามารถย่ืนใบคำขอสินเช่ือต่างประเทศแบบ Trust 
Receipt ได้ที่ศูนย์บริการ ธุรกิจของธนาคาร เพื่อขอใช้บริการ 
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3. ธนาคารมอบเอกสารสินค้าเข้าตามเลตเตอร์ออฟเครดิต และเอกสารขนส่งต้นฉบับให้ผู้นำเข้า
เพื่อไปรับสินค้า โดยธนาคารจะเป็นผู้ชำระเงินให้ผู้ขายในต่างประเทศแทนผู้นำเข้าไปก่อน 

4. ผู้นำเข้าชำระเงินคืนธนาคารเมื่อถึงกำหนดชำระ 

การขอทำใบรับรองเอกสารสิทธิ์ (Shipping Guarantee)  

Shipping Guarantee: S/G เป็นหนังสือรับรองที่ธนาคารให้บริการออกหนังสือค้ำประกันไว้แก่
บริษัทเรือ ในกรณีที่ผู้นำเข้าซ้ือสินค้าจากต่างประเทศ และสินค้าได้มาถึงท่าเรือเรียบร้อยแล้ว แต่เอกสาร
การค้า (Shipping Document) ยังไม่ถึงธนาคาร ดังน้ัน เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา สินค้าไว้ที่ท่า เรือ 
และผู้นำเข้าต้องการรับสินค้าไปก่อนจึงสามารถร้องขอให้ธนาคารออก S/G ได้ 

ประโยชน์ที่ได้จากการทำ Shipping Guarantee ผู้นำเข้าสามารถลดภาระค่าโกดังเพราะสินคา้
มาถึงแล้ว แต่ผู้นำเข้าไม่สามารถออกของได้ ทำให้ต้องแบกภาระในการเก็บสินค้า  

• ข้ันตอนการทำ Shipping Guarantee  

1. ผู้นำเข้าย่ืนคำขอทำ Shipping Guarantee ต่อธนาคารพร้อมสำเนา Invoice สำเนาใบตราส่ง 
และ Letter of Guarantee ของบริษัทเรือ  

2. ผู้นำเข้าชำระเงินค่าสินค้าทั้งจำนวนหรือย่ืนแบบ Trust Receipt เพื่อขอใช้วงเงินสินเช่ือ  
3. ธนาคารตรวจความสอดคล้องและความถูกต้องของเอกสารที่ย่ืน  
4. ธนาคารร่วมลงนามในเอกสาร Letter of Guarantee เพื ่อค้ำประกันต่อบริษัทเรือร่วมกับ 

ผู้นำเข้า 
5. เมื่อมีเอกสารเข้ามาภายหลัง ผู้นำเข้ามาขอต้นฉบับ B/L จากธนาคารเพื่อไปแลก Letter of 

Guarantee จากบริษัทเรือมาคืนธนาคารเป็นอันปลดภาระการค้ำประกันต่อบริษัทเรือ 

• เอกสารที่ใช้ในการขอ Shipping Guarantee 

1. หนังสือรับรองการออกหนังสือค้ำประกันและ/หรือการสลักหลังใบส่ังปล่อยสินค้า (LETTER 
OF UNDERTAKING FOR ISSUING A LETTER OF GUARANTEE AND/OR ENDORSING 
DELIVERY ORDER) สามารถขอแบบฟอร์มน้ีจากธนาคารพานิชย์ต่าง ๆ ได้ 

2. สำเนา Invoice 
3. สำเนาใบตราส่งสินค้าทางทะเล/ ทางอากาศ 
4. ใบคำขอสินเช่ือสินค้าเข้า (TRUST RECEIPT) 
5. Letter of Guarantee ของบริษัทเรือ 
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 2. สินเช่ือเพ่ือการส่งออก แบ่งเป็น 2 วิธี คือ  

• สินเช่ือเพื่อเตรียมการส่งออก (Pre-Shipment Financing) เป็นสินเช่ือที่ธนาคารให้การกู้ยืม
แก่ผู้ส่งออกหรือผู้ผลิตสินค้าเพื่อการส่งออกซ่ึงเป็นลูกค้าของธนาคารไปใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียน
สำหรับนำมาซ้ือวัตถุดบิสำหรบัการผลิต หรือการเตรียมสินคา้เพื่อจำหน่ายไปยังตา่งประเทศ โดย
ให้กู้ยืมเงินได้ทั้งก่อนการออกสินค้า และหลังการส่งสินค้าไปจำหน่ายยังต่างประเทศ  ทั้งน้ี ผู้
ส่งออกขอเงินได้ทั้งในรูปสกุลเงินบาทและสกุลเงินตราต่างประเทศ ปัจจุบันกู้ได้ 10 สกุลคือ เช่น 
USD EURO JPY สำหรับการค้าชายแดนเป็นสกุลเงินบาท ข้ึนอยู่กับความต้องการของผู้ส่งออก 
สามารถจำแนกออกเป็น 4 ประเภท ดังน้ี 

1. สินเช่ือจำนำสินค้า (Packing Credit Against Stock) การกู้โดยใช้สินค้าที่มีในสต๊อกสินค้า
มาเป็นตัวค้ำประกัน มักเป็นสินเช่ือที่ให้กับเกษตรกรหรือผู้ส่งออกที่มีสินค้าจำนวนหน่ึงแล้วแต่
ยังผลิตไม่เพียงพอเพื่อการส่งออก ธนาคารพาณิชย์จะให้ไม่เกิน 80% จากราคาสินค้าที่จำนำ 

2. สินเชื ่อที ่มีส ัญญาการค้าเป็นตัวค้ำประกัน (Packing Credit Against Contract or 
Purchase Order) คือการที ่ผู ้ส่งออกมีสินค้าที ่จะส่งออกแต่ไม่ม ี L/C ของผู ้ซื ้อจาก
ต่างประเทศแต่ผู้ส่งออกมีความต้องการที ่จะใช้เงินก่อนจึงนำสัญญาซื ้อขายหรือใบสั ่งซ้ือ 
ที ่ทำไว้กับผู ้ซื ้อในต่างประเทศไปขอกู ้เง ินจากธนาคาร  ซึ ่งการกู ้โดยใช้ใบสั ่งซื ้อสินค้า 
Purchase Order : P/O มากู้ธนาคารพาณชิย์จะให้ไม่เกิน 80% จากมูลค่าที่ทำการซ้ือ-ขาย 

3. สินเช่ือที่มี L/C มาเป็นตัวค้ำประกัน (Packing Credit Against L/C) การกู้โดยผู้ส่งออก
ใช้ L/C มากู้หรือเป็นตัวค้ำประกัน ผู้ส่งออกขอกู้เงินโดยมอบ L/C ให้กับธนาคารยึดเก็บไว้
พร้อมเซ็นมอบสิทธิการรับเงินเพื่อเป็นหลักประกัน เงินที่กู้เพื่อไปซ้ือสินค้าตามที่ระบ ุธนาคาร
พาณิชย์จะให้ไม่เกิน 80% จากมูลค่าที่ตกลงกันใน L/C ระยะเวลาการขอสินเช่ือต้องไม่เกิน
อายุ L/C หรือเท่ากับวันสุดท้ายของการส่งมอบสินค้าบวก 10 วัน 

4. สินเช่ือประเภทค้ำประกนัขีดความสามารถของบริษัท (Bid Bond/ Performance Bond) 
การที่ธนาคารของผู้ขายหรือผู้ให้บริการออกหนังสือ Bid Bond เพื่อเป็นการค้ำประกันการ
ประมูลสินค้าที่จะขายให้ผู้ซ้ือ (ที่เป็นรัฐบาล) ในต่างประเทศที่ต้องการความมั่นใจในตัวผู้
ส่งออก มูลค่าของ Bid Bond จะไม่เกิน 5% ของมูลค่าสินค้าที่ประมูล 

เอกสารที่ใช้ในการขอสินเช่ือเพื่อเตรียมการส่งออก  

1. สำเนาหนังสือรับรองของสำนักงานทะเบียนหุ้นส่วนบริษัท กรมทะเบียนการค้า กระทรวงพาณิชย์  
2. สำเนาบัญชีรายช่ือผู้ถือหุ้นฉบับล่าสุด 
3. สำเนาหนังสือรับรองตราสำคัญของบริษัท  
4. สำเนาบัตรประจำตัวผู้เสียภาษี  
5. สำเนาใบอนุญาตประกอบกิจการโรงงาน (ถ้ามี)  
6. สำเนาบัตรส่งเสริมการลงทุน (ถ้ามี) 
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• สินเช่ือหลังการส่งออก (Post-Shipment Financing) บ่อยครั้งที่ผู้ส่งออกไม่สามารถรอการ
ชำระเงินจากผู ้ซื้อได ้ จึงมีความจำต้องทำเร ื ่องกู ้เง ินจากธนาคารเพื่อนำเงินมาใช้เสียก่อน  
โดยธนาคารจะให้เง ินกู ้แก่ผู้ส่งออก ด ังน้ี  การให้กู ้ตามตั ๋วแลกเงิน (Bill of Exchange) ที ่มี
ระยะเวลาการชำระเงิน ซ่ึงผู้ส่งออกให้วงเงินสินเช่ือกับผู้นำเข้าในต่างประเทศ ธนาคารพาณิชย์
ให้วงเงินในการกู้ไม่เกินร้อยละ 90 ของมูลค่าในตั๋วแลกเงิน (Bill of Exchange) 

ประโยชน์ของสินเช่ือเพื่อการส่งออก 

1. เป็นสินเช่ือระยะส้ัน หรือเป็นเงินทุนหมุนเวียนสำหรับผู้ส่งออก ในการผลิตหรือจัดเตรียม
สินค้าเพื่อจำหน่ายไปยังต่างประเทศ  

2. เป็นสินเช่ือที่มีอัตราดอกเบี้ยต่ำกว่าสินเช่ือประเภทอ่ืน  
3. ผู้ส่งออกที่ประสงค์จะรับชำระเงินค่าสินค้าก่อนครบกำสามารถนำหลักฐานที่เก่ียวข้องกับการ

ส่ังซ้ือจากลูกค้าในต่างประเทศไปขอก็เงินก่อน  
4. ผู้ส่งออกขอกู้เงินได้ทั้งในรูปสกุลเงินบาท และสกุลเงินตราต่างประเทศ  
5. กระบวนการสินเช่ือที่รวดเร็ว ผู้ส่งออกสามารถขออนุมัติเงินภายใน 24 ช่ัวโมง 
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กลยุทธ์การตั้งราคาในธุรกิจส่งออก  

 การก าหนดเงื่อนไขราคาและส่งมอบสินค้า 

ในการดำเนินการค้าระหว่างประเทศมีข้ันตอนในการดำเนินงานหลายข้ันตอน ซ่ึงข้ันตอนที่สำคัญลำดบั
หนึ ่งคือการทำข้อตกลงในสัญญาซื้อขาย ซึ ่งเป็นเอกสารเริ ่มต้นที ่สำคัญในการกำหนดรูปแบบการซื้อขายกัน  
โดยมีการกำหนดรายละเอียดเงื่อนไขต่าง ๆ  ภายในสัญญาซ้ือขาย เงื่อนไขที่เป็นหัวใจของสัญญาซ้ือขายน่ันคือ  
การกำหนดประเภทเงื่อนไขราคาและการส่งมอบสินค้า เช่น รูปแบบ FOB, CIF หรือ C&F เป็นต้น ซ่ึงคู่สัญญา 
ทั้ง 2 ฝ่าย คือผู้นำเข้าและผู้ส่งออก จะต้องพิจารณาเงื่อนไขน้ีอย่างรอบคอบ เน่ืองจากการกำหนดเงื่อนไขแต่ละ
รูปแบบหมายถึง ค่าใช้จ่าย ความเส่ียง และความรับผิดชอบที่แตกต่างกันในด้านราคาสินค้า เวลา และสถานที่  
ของการส่งมอบสินค้า ตลอดจนต้นทุนสินค้าในการคำนวณภาษีศุลกากรทั้งในการนำเข้าและการส่งออก ทั้งน้ี 
เงื่อนไขราคาและการส่งมอบสินค้าในทางสากลเรียกวา่ International Commercial Terms หรือ INCOTERMS 

 เง ื ่อนไขราคาและการส่งมอบสินค้า หรืออินโคเทอม ( Incoterms) เป ็นข้อกำหนดของสภาหอการค้า
นานาชาติ (International Chamber of Commerce : ICC) ที ่กำหนดความหมายของคำเฉพาะทางการค้า 
(trade term) เพื่อใช้สำหรับการค้าระหว่างประเทศ แต่ก็สามารถนำไปใช้ในการทำสัญญาซ้ือขายภายในไดด้้วย 
อินโคเทอมให้ความหมายและบ่งบอกถึงหน้าที่ความรับผิดชอบของผู ้ขายผู้ซื้อในการจัดส่งสินค้า ตลอดจน
ค่าใช้จ่าย และความเส่ียงภัย ซ่ึงช่วยอำนวยความสะดวกให้ผู้ซ้ือและผู้ขายในการทำสัญญาซ้ือขาย เพราะเพยีงระบุ
เทอมของการซ้ือขาย ตามอินโคเทอมไว้ในสัญญาซ้ือขาย โดยไม่ตอ้งบรรยายรายละเอียดข้ันตอนความรับผิดชอบ
ในการจัดส่งสินค้า ค่าใช้จ่ายและความเส่ียงภัยลงไว้ในสัญญาซ้ือขาย ก็ถือว่าเป็นการตกลงทีเ่ข้าใจและรบัรูกั้นว่า
ผู้ขายมีหน้าที่รับผิดชอบอย่างไรในการจัดส่งสินค้า และต้องรับภาระค่าใช้จ่ายในการส่งสินค้าเพียงใด ถึงจุดใด 
ความเส่ียงภัยต่อความสูญเสียหรือความเสียหายของสินค้าที่ซ้ือขายกันจะโอนจากผู้ขายไปยังผู้ซ้ือเมื่อใด  

ข้อก าหนดใน Incoterms  

• เงื่อนไขทางการค้าที่เป็นสากล เป็นตัวย่อภาษาอังกฤษ 3 ตัว 
• ลดความเข้าใจไม่ตรงกัน และความขัดแย้งระหว่างคู่ค้า 

1. ด้านภาระหน้าที่การส่งมอบสินค้า & เอกสาร  
2. ด้านค่าใช้จ่าย  
3. ด้านความเส่ียงที่อาจเกิดจากการขนส่งสินค้า 

• ลดความเส่ียงในการตีความเงื่อนไขที่อาจแตกต่างกันในแต่ละประเทศ เน่ืองจากผู้ซ้ือผู้ขายอยู่คนละ
ประเทศ มีภาษาและวัฒนธรรมทางการค้าที่แตกต่างกัน 

กฎ Incoterms กล่าวถึง 

• ใครที่มีหน้าที่ในการจัดการขนส่งสินค้าและประกันภัยในสัญญาซ้ือขาย  
• เมื่อใดที่ผู้ขายส่งมอบสินค้าให้กับผู้ซ้ือ  
• ค่าใช้จ่ายใดที่คู่สัญญาแต่ละฝ่ายต้องรับผิดชอบ  
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กฎ Incoterms ไม่ได้กล่าวถึง 

• ราคาสินค้าที่ต้องชำระ  
• วิธีการชำระเงินที่ใช้ในการซ้ือขาย  
• กรรมสิทธิ์ในสินค้า  
• ผลของการผิดสัญญา 

INCOTERMS 2020 (International Commercial Terms of 2020) เป็นข้อตกลงมาตรฐานสากลที่ได้รับ
การยอมรับในการซ้ือขายสินค้าระหว่างประเทศในปัจจุบัน ประกอบด้วย 11 Terms โดยแบ่งเป็น 4 กลุ่ม คือ 

Group E: Departure Group F: Main Carriage unpaid 
• EXW (Ex Works) • FCA: Free Carriage 

• FAS (Free Alongside Ship) 
• FOB (Free On Board) 

Group C: Main Carriage paid Group D: Delivery 
• CFR (Cost And Freight)  
• CIF (Cost, Insurance and Freight)  
• CPT (Carriage Paid To)  
• CIP (Carriage And Insurance Paid To) 

• DPU (Delivered at Place Unloaded) 
• DAP (Delivered at Place) 
• DDP (Delivered Duty Paid) 
 

ศึกษาข้อมูล INCOTERMS 2020 เพิ่มเติมได้ที่ www.smartfreight.co.th/incoterms 

 ปัจจัยในการตั้งราคา 

การตั้งราคาถือว่าเป็นเรื่องสำคัญมากในการทำกำไรของธุรกิจ ซ่ึงในบางครั้งผู้ประกอบการอาจจะขาย
สินค้าดีมาก ขายดีจนไม่พอขาย ทว่าไม่มีกำไร แถมขาดทุนด้วยซ้ำ ดังน้ันการตั้งราคาขายต้องคำนึงถึงปัจจัย
ต่อไปน้ี 

1. ลักษณะสินค้า หากลักษณะสินค้าคล้ายกันแทบจะไม่มคีวามแตกต่าง หรือเป็นสินค้าซ้ือมา-ขายไป 
มีการแข่งขันสูง สินค้ามุ่งไปที่กลุ่ม Mass กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่ควรใช้ คือ การตั้งราคาแบบใช้
ต้นทุนเป็นฐาน หรือ Cost based Price Strategy น่ันคือ โฟกัสที่ต้นทุนของเรา แล้วบวกด้วย 
profit margin 

2. ลักษณะการแข่งขันในตลาด หากสินค้ามีความแตกต่างอยู่บ้าง แต่สามารถทดแทนกันได้ คู่แข่งมี
ส่วนถือครองส่วนตลาด (Market Share) ใกล้เคียงกัน กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่ควรใช้คือ การตั้ง
ราคาแบบใช้ราคาคู่แข่งเป็นฐาน หรือ Competitor based Price Strategy น่ันคือโฟกัสที่การตั้ง
ราคาของคู่แข่ง หรือรอให้คู่แข่งประกาศราคาก่อน แล้วปรับราคาตามคูแ่ข่ง อุตสาหกรรมที่ใช้วิธีน้ี
ที่เห็นได้ชัดมาก ได้แก่ ธุรกิจน้ำมัน ธุรกิจน้ำหวาน และธุรกิจน้ำโคล่า เป็นต้น 

http://www.smartfreight.co.th/incoterms
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3. ลักษณะของกลุม่เป้าหมาย หากสินค้าของคุณมีความแตกต่างอย่างชัดเจน มีนวัตกรรม เป็นแบรนด์
ที่มีช่ือเสียง หรือกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่ม Premium หรือ Niche การตั้งราคาแบบใช้การรับรู้คุณค่า
ของลูกค้าเป็นฐาน หรือ Customer Value based Price Strategy ก็เป็นกลยุทธ์ที่สามารถทำได้ 
โดยเริ่มจากการเข้าใจความต้องการและประเมินคุณค่าของลูกค้า โดยปกติแล้วลูกค้าจะมีราคา  
ในใจที่ตั้งไว้สำหรับสินค้าแต่ละประเภทที่เค้าต้องการซ้ือ ตามคุณค่าที่เค้าได้รับรู้จากสินค้าน้ัน ๆ  

ในกลยุทธ์น้ีก็คือ เราพยายามที่จะตั้งราคาให้ใกล้เคียงกับราคาในใจลูกค้า หรือ Reserved Price 
ของลูกค้าให้มากที่สุด แต่การที่จะทำแบบน้ันได้ แสดงว่าท่านจะต้องทำการศึกษาพฤติกรรมกลุ่ม
ป้าหมายของท่านใหเ้ข้าใจอย่างถ่องแท้ และทำการพัฒนาสินค้าเพื่อสร้างคณุค่าเพิ่มใหกั้บตวัสินคา้
ของท่าน และทำการวิเคราะห์ว่าหากพัฒนาผลิตภัณฑ์ไปถึงจุดที่ท่านสามารถตั้งราคาได้ใกล้เคียง
กับ Reserved Price ต้นทุนส่วนเพิ่มจะเป็นเท่าไร หากต้นทุนที่เพิ่มข้ึนน้อยกว่า profit margin ที่
จะเพิ่มข้ึนก็ตัดสินใจพัฒนาสินค้าตามคุณค่าที่ลูกค้าต้องการ 

การตั้งราคาส าหรับธุรกิจส่งออก สามารถตั้งราคาได้ 3 วิธีคือ 

1. Cost-Based Price Strategy ซ่ึงจะเน้นไปที่เรื่องต้นทุนเป็นหลัก แล้วบวกเพิ่มอัตรากำไรที่คาดหวัง 
(profit margin)  

ข้อดี 
• หาข้อมูลในการตั้งราคาไม่ยาก 
• ง่ายต่อการคิดคำนวณ 
ข้อเสีย 
• ไม่ได้นำข้อมูลความต้องการ และการรับรู้คุณค่าของลูกค้าที่แท้จริงมาวิเคราะห์การตั้งราคา 
• ไม่ได้นำราคาคู่แข่งมาเปรียบเทียบ 
• อาจจะทำให้ได้กำไรน้อยกว่าที่ควร 

ปัจจัยในการกำหนดราคาแบบ Cost-Based Price Strategy ในการส่งออก 

 

ต้นทุนสินค้า (Cost of Goods Sold) 

           +

*ค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินค้าตามเงื่อนไขใน INCOTERMS 

           + 

ค่าใช้จ่ายในการทำธุรกรรม (Transaction Cost) 

           + 

กำไรที่คาดหวัง (Gross Profit Margin) 

ราคาขาย 
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*ค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินค้าตามเงื่อนไขใน INCOTERMS 

 Group F: Main Carriage unpaid 
• FCA: Free Carriage 
• FAS (Free Alongside Ship) 
• FOB (Free On Board) 
ประกอบไปด้วย 
• ค่าขนส่งจากหน้าโรงงาน ไปท่าเรือ/ท่าอากาศยานต้นทาง (Carriage Costs) 
• ค่าพิธีการศุลกากรขาออก (Export Custom Formalities) 
• ค่าเคล่ือนย้ายสินค้าข้ึนยานพาหนะท่าท่าต้นทาง เช่น เรือ เครื่องบิน เป็นต้น (Handling Cost) 

Group C: Main Carriage paid  
• CFR (Cost And Freight)  
• CPT (Carriage Paid To)  
ประกอบไปด้วย 

• ค่าขนส่งจากหน้าโรงงาน ไปท่าเรือ/ท่าอากาศยานต้นทาง (Carriage Costs) 

• ค่าพิธีการศุลกากรขาออก (Export Custom Formalities) 

• ค่าเคล่ือนย้ายสินค้าข้ึนยานพาหนะท่าท่าต้นทาง เช่น เรือ เครื่องบิน เป็นต้น (Handling Cost) 

• ค่าขนส่งไปยังท่าปลายทาง (Main Transport Insurance Cost) 
Group C: Main Carriage paid 
• CIP (Carriage And Insurance Paid To) 
• CIF (Cost, Insurance and Freight) 
ประกอบไปด้วย 
• ค่าขนส่งจากหน้าโรงงาน ไปท่าเรือ/ท่าอากาศยานต้นทาง (Carriage Costs) 
• ค่าพิธีการศุลกากรขาออก (Export Custom Formalities) 
• ค่าเคล่ือนย้ายสินค้าข้ึนยานพาหนะที่ท่าต้นทาง เช่น เรือ เครื่องบิน เป็นต้น (Handling Cost) 
• ค่าขนส่งไปยังท่าปลายทาง (Main Transport Cost) 
• ค่าประกันภัย (Main Transport Insurance Cost) 
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Group D: Delivery 
• DPU (Delivered at Place Unloaded) 
• DAP (Delivered at Place) 
ประกอบไปด้วย 
• ค่าขนส่งจากหน้าโรงงาน ไปท่าเรือ/ท่าอากาศยานต้นทาง (Carriage Costs) 
• ค่าพิธีการศุลกากรขาออก (Export Custom Formalities) 
• ค่าเคล่ือนย้ายสินค้าข้ึนพาหนข้ึนพาหนะทีท่่าต้นทาง เช่น เรือ เครื่องบิน เป็นต้น (Handling Cost) 
• ค่าขนส่งไปยังท่าปลายทาง (Main Transport Cost) 
• ค่าประกันภัย (Main Transport Insurance Cost) 
• ค่าขนเคล่ือนย้ายสินค้าข้ึนยานพาหนะที่ท่าต้นปลายทาง เช่น เรือ เครื่องบิน เป็นต้น (Handling Cost) 
• ค่าพิธีการศุลกากรขาออก (Import Custom Formalities) 
• ค่าขนส่งจากท่าเรือ/ท่าอากาศยานต้นทาง ไปยังจุดที่ผู้ซ้ือกำหนด (Carriage Costs) 
• ภาษีศุลกากรนำเข้า (Custom Duties) 

Group D: Delivery 
• DDP (Delivered Duty Paid) 
ประกอบไปด้วย 
• ค่าขนส่งจากหน้าโรงงาน ไปท่าเรือ/ท่าอากาศยานต้นทาง (Carriage Costs) 
• ค่าพิธีการศุลกากรขาออก (Export Custom Formalities) 
• ค่าเคล่ือนย้ายสินค้าข้ึนพาหนข้ึนพาหนะทีท่่าต้นทาง เช่น เรือ เครื่องบิน เป็นต้น (Handling Cost) 
• ค่าขนส่งไปยังท่าปลายทาง (Main Transport Cost) 
• ค่าประกันภัย (Main Transport Insurance Cost) 
• ค่าขนเคล่ือนย้ายสินค้าข้ึนยานพาหนะที่ท่าต้นปลายทาง เช่น เรือ เครื่องบิน เป็นต้น (Handling Cost) 
• ค่าพิธีการศุลกากรขาออก (Import Custom Formalities) 
• ค่าขนส่งจากท่าเรือ/ท่าอากาศยานต้นทาง ไปยังจุดที่ผู้ซ้ือกำหนด (Carriage Costs) 
• ภาษีศุลกากรนำเข้า (Custom Duties) 
• ภาษีนำเข้า (Import Taxes) 

2. Competition-Based Price Strategy 

• เป็นการตั้งราคาที่เน้นไปที่การเปรียบเทียบราคากับคู่แข่งในตลาด  ซ่ึงตั้งราคาใกล้เคียงกับคู่แข่ง 
• ใช้กับสินค้าที่มกีารแข่งขันสูง หรือไมม่ีความแตกตา่งของผลิตภัณฑ์ เช่าสบู่ ยาสีฟัน ในร้านสะดวกซ้ือ  
• ไม่ได้คำนึงถึงปัจจัยอ่ืน อย่างเช่น ความต้องการของลูกค้า 
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3. Customer-Based Price Strategy 

• เน้ือเรื่องการรับรู้คุณค่าของลูกค้าเป็นหลัก (End Users) และกำหนดราคาเป้าหมาย ณ จุดน้ัน 
• ออกแบบพัฒนาสินค้าและบริการให้ได้ตรงตามมูลค่าที่ลูกค้าประเมินจากคุณค่าของสินค้าที่ลูกค้า

ต้องการ 
• กลับมาประเมินต้นทุนในการสร้างคุณค่าที่ลูกค้าต้องการ 

ข้อดี 

• ตั้งราคาได้ใกล้เคียงกับเพดานราคา (Ceiling Price) 
• เน้นการเอามุมมองลูกค้ามาเป็นกลยุทธ์ในการกำหนดราคา 

ข้อเสีย 

• ใช้เวลาในการหาข้อมูลและวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า 
• ต้องมี Customer Segmentation และ positioning ที่ชัดเจน 
• ต้องใช้ต้นทุนสูงในการวิจัยและพัฒนาสินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา  

 

การลงทะเบียนเป็นผู้ส่งออก-น าเข้า 

ในการดำเนินธุรกิจส่งออก ผู ้ประกอบการจะต้องจัดเตรียมเอกสารหลักฐานเพื่อจดทะเบียนกับ
หน่วยงานต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องให้ถูกต้องตามกฎหมาย ดังน้ี  

1. จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทกบักรมพัฒนาธุรกจิการค้า กระทรวงพาณิชย์ มีข้ันตอนการดำเนินการดังน้ี 

1) ตั้งช่ือบริษัทที่ต้องการใช้ในการจดทะเบียน ซ่ึงการจดทะเบียนทำได้ 3 ช่องทาง ได้แก่ 
• จดทะเบียนบริษัทผ่านการใช้บริการสำนักงานบัญชี หรือผ่านผู้ให้บรกิารรบัจดทะเบียนบรษิทั

ออนไลน์ 
• ย่ืนจดทะเบียนด้วยตนเองต่อนายทะเบียน ที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้าในเขตที่อาศัยอยู่ หรือ

หากอาศัยอยู่ต่างจังหวัดสามารถย่ืนได้ที่สำนักงานพาณิชย์ประจำจังหวัด  
• จดทะเบียนด้วยตนเองผ่านระบบออนไลน์ DBD e-Registration ผู้ประกอบการจะต้องสมัคร

สมาชิกและทำการยืนยันตัวตนก่อน เพื่อให้ได้ User Name และ Password สำหรับใช้ใน
การจดทะเบียนบริษัท เริ่มลงทะเบียนโดยเข้าไปที่หน้าแรกของระบบ DBD e-Registration  
ที่เว็บไซต์กรมพัฒนาธุรกิจการค้า https://ereg.dbd.go.th/ERegistMemberWeb วิธีการน้ี
ผู้ประกอบการจะได้ลดค่าธรรมเนียมการจัดตั้งบริษัทจาก 5,000 บาท เหลือ 2,750 บาท  
(สำหรับธุรกรรมการจดทะเบียนตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม พ .ศ. 2564 จนถึง วันที่ 31 ธันวาคม 
พ.ศ. 2566)  
 

https://ereg.dbd.go.th/ERegistMemberWeb
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แผนภาพที่ 2 ระบบ DBD e-Registration 

 
ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการค้า 

 

2) จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิและย่ืนต่อนายทะเบียน ซ่ึงเป็นหนังสือที่มีข้ึนเพื่ อใช้สำหรับ
แสดงความต้องการในการจัดตั้งบริษัท ต้องมีการระบุที่อยู่ วัตถุประสงค์ จำนวนหุ้น และข้อมูล
ของผู้ก่อตั้งซ่ึงกำหนดไว้อย่างน้อย 2 คน (นับตั้งแต่ วันที่ 7 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2566) รวมถึงข้ึนต้น
ว่า “บริษัท” และลงท้ายด้วยคำว่า “จำกัด” 

3) เปิดให้มีการจองซื้อหุ้นของบริษัท โดยบุคคลที่มีสิทธิ์ซ้ือหุ้นไม่จำเป็นที่ต้องเป็นผู้ ก่อตั้งธุร กิจ
เท่าน้ัน ใครก็สามารถเข้าซ้ือหุ้นบริษัทได้ โดยจะต้องซ้ือข้ันต่ำจำนวน 1 หุ้นข้ึนไป เมื่อมีการจอง
ซ้ือขายหุ้นจนครบแล้ว ลำดับต่อไปคือการออกหนังสือเพื่อนัดประชุมผู้ถือหุ้นทั้งหมดของบริษัท
อีกครั้ง 

4) จัดประชุมบุคลากรที่ได้รับคัดเลอืกในบริษัท เพื่อให้เข้าใจข้อมูลตรงกัน หลังจากข้ันตอนการจด
ทะเบียนบริษัทแล้ว ข้ันตอนต่อมาคือการจัดประชุมบุคลากรทีไ่ด้รบัการคดัเลือกในบริษัทเพื่อให้
เข้าใจข้อมูลเรื ่องสำคัญตรงกัน ไม่ว่าจะเป ็น กฎระเบียบข้อบังคับของบริษัท การเลือกตั้ง
คณะกรรมการ คัดเลือกผู้สอบบัญชีเพื่อตรวจสอบรับรองงบการเงิน แจ้งเรื่องค่าตอบแทนของผู้
ก่อตั้งบริษัท รวมถึงเรื่องของจำนวนหุ้นบริษัทสุทธิ 

5) จัดตั้งคณะกรรมการบริษัท การประชุมจัดตั้งกรรมการบริษัท ข้ันตอนน้ีจัดทำข้ึนเพื่อให้มีบุคคล
ดำเนินการจัดเก็บค่าหุ้นบริษัทจำนวน 25% ของราคาหุ้นจริงใหค้รบแทนผู้ก่อตั้งบรษิัท เพื่อที่จะ
ย่ืนขอจดทะเบียนบริษัทน่ันเอง โดยการย่ืนจดทะเบียนบริษัทจะต้องดำเนินการภายใน 3 เดือน
หลังจากที่มีการประชุมจัดตั้งเท่าน้ัน หากล่าช้าจะต้องจัดการประชุมข้ึนใหม่ 
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6) ชำระเงินค่าธรรมเนียมสำหรับการจดทะเบียนบริษัท ซ่ึงค่าธรรมเนียมที่ตอ้งชำระทั้งหมดในการ
จดทะเบียนบริษัทจำกัด มีดังน้ี 

- ค่าหนังสือรับรอง รายการละ 40 บาท 
- ค่ารับรองสำเนาเอกสารคำขอจดทะเบียน 50 บาท 
- ค่าใบสำคัญแสดงการจดทะเบียน 100 บาท 
- ค่าอากรแสตมป์ 200 บาท 
- ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ 500 บาท 
- ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริษัทจำกัด 5,000 บาท  

7) รับใบสำคัญและหนังสือรับรองการจดทะเบียนบริษัท ซ่ึงเป็นเอกสารสำคัญทางกฎหมายในการ
ดำเนินธุรกิจของคุณ เมื่อถึงข้ันตอนน้ีแสดงว่าบริษัทได้ถูกก่อตั้งอย่างเป็นทางการ จดทะเบียน
บริษัทเสร็จส้ินแล้ว สามารถขอรับได้ที่นายทะเบียน ที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้าในพื้นที่ที่อาศัยอยู่
หรือสำนักงานพาณิชย์ประจำจังหวัด 

ทั้งน้ีผู้ประกอบการสามารถดูตัวอย่างการกรอกเอกสารต่าง ๆ ที่ใช้ในการจัดตั้งบริษัท ผ่านเว็บไซต์  
กรมพัฒนาธุรกิจการค้า: 
www.dbd.go.th/mainsite/fileadmin/downloads/03_boj/sample_boj3.pdf 
เอกสารและคำแนะนำในการจดทะเบียน: 
https://ereg.dbd.go.th/ERegistMemberWeb/nonmemberpages/user_manual.xhtml 
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2. การจดทะเบียนผู้เสียภาษีมูลค่าเพิ่ม ณ กรมสรรพากร 

1) วิธีการจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม การจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม สามารถกระทำได้ 2 ช่องทาง 
ดังน้ี 
• ย่ืนแบบคำขอผ่านทางอินเทอร์เน็ตที่เว็บไซต์กรมสรรพากร

https://vsreg.rd.go.th/jsp/MainFVATFSBT.jsp 

แผนภาพที่ 3 การจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม ผ่านทางเว็บไซต์ กรมสรรพากร 

 
 
ที่มา: กรมสรรพากร 

 

• ผู้ประกอบการย่ืนแบบคำขอด้วยกระดาษ ณ หน่วยจดทะเบียนที่ตั้งสถานประกอบการ  

2) ผู้ประกอบการสามารถตรวจสอบสถานที่จดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม ที่เว็บไซต์กรมสรรพากร  
https://www.rd.go.th/fileadmin/user_upload/vat/VAT04.pdf 

3) เอกสารที่ใช้จดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม โดยแบ่งตามสถานะของผู้จดทะเบียน มีรายละเอียดตาม
ตามที่ระบุไว้ที่เว็บไซต์กรมสรรพากร 
https://www.rd.go.th/fileadmin/user_upload/vat/VAT05.pdf 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://vsreg.rd.go.th/jsp/MainFVATFSBT.jsp
https://www.rd.go.th/fileadmin/user_upload/vat/VAT04.pdf
https://www.rd.go.th/fileadmin/user_upload/vat/VAT05.pdf
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3. การจดทะเบียนผู้ส่งออกเพื่อผ่านพิธีการศุลกากร ณ กรมศุลกากร 

โดยทั่วไปผู้ประกอบการ SMEs มักจะใช้บรกิารตวัแทนออกของ (Customs Broker) ในการดำเนินพิธี
การศุลกากร แต่ถ้าผู ้ประกอบการประสงค์จะดำเนินพิธีการทางศุลกากรทางอิเล็กทรอนิกส์ด ้วยตนเอง 
ผู้ประกอบการจำเป็นต้องลงทะเบียนกับกรมศุลกากร ซ่ึงสามารถดำเนินการได้ 3 ช่องทาง ดังน้ี  

1)  ลงทะเบียนผ่านระบบผู้มาติดต่อออนไลน์ ทางเว็บไซต์กรมศุลกากร (Online Customs 
Registration) ที่เว็บไซต์ http://registeronline.customs.go.th/RON/SecurityServlet# 

แผนภาพที่ 4 ระบบลงทะเบียนผู้มาติดต่อออนไลน์ทางเว็บไซต์กรมศุลกากร  
(Online Customs Registration) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา : กรมศุลกากร 
 

 

 

 

 

 

 

 

http://registeronline.customs.go.th/RON/SecurityServlet
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โดยการลงทะเบียนผ่าน Online Customs Registration แบ่งออกเป็น 2 กรณี ได้แก่  

• กรณีมีใบตอบรับการย่ืนแบบคำขอและแบบแนบคำขอ ผู้ประกอบการดำเนินการตามข้ันตอน
ต่อไปน้ี 

แผนภาพที่ 5 แสดงข้ันตอนการลงทะเบียนผ่าน Online Customs Registration  
กรณีมีใบตอบรับการย่ืนแบบคำขอและแบบแนบคำขอ 

 
 

ที่มา: กรมศุลกากร 
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• กรณีไม่มีแบบตอบรับ (ระบบพิจารณาอนุมัติโดยอัตโนมัติ) มีข้ันตอนการดำเนินการ ดังน้ี  

แผนภาพที่ 6 ข้ันตอนการลงทะเบียนผ่าน Online Customs Registration  
กรณีระบบพิจารณาอัตโนมัติ 

 
 
 
ที่มา: กรมศุลกากร 
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2)  ลงทะเบียนผ่านระบบลงทะเบียนผู้มาติดต่อออนไลน์ ทาง Customs Trader Portal กรมศุลกากร 
การกรอกข้อมูลผ่านระบบ Customs Trader Portal แบ่งผู ้ใช้บริการออกเป็น 2 ประเภท ได ้แก่ 
ประเภทบุคคลธรรมดา และ นิติบุคคล  

แผนภาพที่ 7 ระบบลงทะเบียนผู้มาติดต่อออนไลน์ทาง Customs Trader Portal กรมศุลกากร 
 

 
 

ที่มา: กรมศุลกากร 

 
- ประเภทบุคคลธรรมดา ผู้ประกอบการสามารถศึกษาคู่มือการกรอกรายละเอียดในระบบที่

เว็บไซต์ 
https://www.customstraderportal.com/assets/files/Customs_Trader_Portal_User
_Manual_Individual.pdf 

- ประเภทนิติบุคคล ผู้ประกอบการสามารถศึกษาคู่มือการกรอกรายละเอียดในระบบที่เว็บไซต์ 
https://www.customstraderportal.com/assets/files/Customs_Trader_Portal_User
_Manual_Juristic.pdf 

 
 
 
 
 
 

https://www.customstraderportal.com/assets/files/Customs_Trader_Portal_User_Manual_Individual.pdf
https://www.customstraderportal.com/assets/files/Customs_Trader_Portal_User_Manual_Individual.pdf
https://www.customstraderportal.com/assets/files/Customs_Trader_Portal_User_Manual_Juristic.pdf
https://www.customstraderportal.com/assets/files/Customs_Trader_Portal_User_Manual_Juristic.pdf
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3)  ลงทะเบียน ณ หน่วยบริการรับลงทะเบียนของกรมศุลกากร ผู ้ประกอบการสามารถใช้บริการ
ลงทะเบียนที่หน่วยบริการของกรมศุลกากร โดยดำเนินการตามข้ันตอนต่อไปน้ี 

 
แผนภาพที่ 8 ข้ันตอนการลงทะเบียน ณ หน่วยบริการรับลงทะเบียนของกรมศุลกากร 

 
 
ที่มา: กรมศุลกากร 
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ทั้งน้ีผู้ประกอบการสามารถตรวจสอบข้อมูลการทะเบียน สถานะการลงทะเบียน และติดตามสถานการณ์
ปฏิบัติพิธีการศุลกากรได้ โดยสมคัรใช้งานระบบติดตามสถานะการผ่านพธิีการศลุกากร (e-Tracking) ผ่านเวบ็ไซต์ 
https://e-tracking.customs.go.th/ETS/index.jsp 

 
แผนภาพที่ 9 ระบบ e-Tracking กรมศุลกากร 

 

 
 
ที่มา: กรมศุลกากร 

 
4. การทำบัตรประจำตัวผู้ส่งออก ณ กรมการค้าต่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ 

การขอใบอนุญาต หนังสือร ับรองการส่งออก หรือหนังสือรับรองแหล่งกำเนิดสนิค้าจากกรมการค้า
ต่างประเทศ ผู้ประกอบการส่งออก-นำเข้า จะต้องปฏิบัติตามระเบียบ ประกาศที่กรมการค้าต่างประเทศและ
หน่วยงานอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้องกำหนดไว้ให้ครบถ้วน เพื่อเป็นการอำนวยความสะดวก ลดจำนวนเอกสาร และลด
ขั ้นตอน ในการติดต ่อราชการ กรมการค้าต่างประเทศจึงกำหนดหลักเกณฑ์และวิธีการให้ผู ้ประกอบการ
ลงทะเบียนผู้ประกอบการ (Registration Database) เพื่อขอใช้งาน User Name กลางน้ีร่วมกับบรกิาร และ/หรอื
ระบบงานตา่งๆ ของกรมการคา้ต่างประเทศ โดยมีคำแนะนำในการเตรียมเอกสารและปฏิบัติตามข้ันตอน ดังน้ี  

 

 

 

 

 

 

https://e-tracking.customs.go.th/ETS/index.jsp
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1) ผู ้ประกอบการส่งออก-นำเข้า หรือ ผู ้ร ับมอบอำนาจ ต ้องลงทะเบียนผู้ประกอบการ ทางระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ ที่เว็บไซต์กรมการคา้ตา่งประเทศ http://www.dft.go.th เพื่อส่งข้อมูลไปยังระบบฯ 
ของกรม การค้าต่างประเทศ ที่เว็บไซต์  https://www.dft.go.th/th-th/ 

แผนภาพที่ 10 การทำบัตรประจำตัวผู้ส่งออกผ่านเว็บไซต์ผ่านกรมการค้าต่างประเทศ 

 
ที่มา: กรมการค้าต่างประเทศ 

2) ผู้ประกอบการส่งออก-นำเข้า หรือ ผู้รับมอบอำนาจ กรอกข้อมูลคำร้องขอมีบตัรประจำตัวผู้ส่งออก-
นำเข้า (แบบ บก.1) และ/หรือบัตรประจำตัวผู้รับมอบอำนาจ (แบบ บก.1/1) ในระบบคอมพิวเตอร์
ผ่าน เว็บไซต์กรมการค้าต่างประเทศ บันทึกส่งข้อมูลไปยังระบบฯ กรมการค้าต่างประเทศ  

3) ผู้ประกอบการส่งออก-นำเข้า หรือ ผู้รับมอบอำนาจ ต้องยื่นคำร้องขอมีบัตรประจำตวัฯ ด้วยตนเอง 
ลงลายมือชื่อและ/หรือตราประทับของบริษัท/ห้าง/ร ้าน ในคำร้องขอมีบัตรประจำตัวฯ ต่อหน้า
เจ้าหน้าที่งานทะเบียน พร้อมแสดงเอกสารประกอบคำขอที่กรมการค้าต่างประเทศกำหนด  

4) กรณีผู้ประกอบการส่งออก-นำเข้า มอบอำนาจให้บุคคลอ่ืนย่ืนคำร้องขอมีบัตรประจำตัว ผู้ส่งออก-
นำเข้าและ/หรือบัตรประจำตัวผู้รับมอบอำนาจ ให ้ทำหนังสือมอบอำนาจให้ยื่นคำร้องขอมีบัตร
ประจำตัวฯ (แบบ บก.2) และหนังสือรับรองลายมือชื่อผู้มอบอำนาจ (แบบ บก.3) ร ับรองโดย
ทนายความ  ที่เป็นสมาชิกสภาทนายความ/สมาชิกสามัญ/วิสามัญแห่งเนติบัณฑิต  

 หลักฐานเอกสารประกอบที่ต้องแสดงต่อกรมการค้าต่างประเทศ 

1) สำเนาบัตรประชาชน/หนังสือเดินทาง/หนังสืออนุญาตให้ทำงานในประเทศไทย 
2) สำเนาหนังสือรับรองนิติบุคคล ที่ออกโดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ (ออกให้ไม่

เกิน 3 เดือน) หรือสำเนาทะเบียนการค้าที่ออกโดยหน่วยงานอ่ืนๆ ของรัฐ 
3) สำเนาบัตรประจำตัวทนายความที่เป็นสมาชิกสภาทนายความ/สมาชิกสามัญ/วิสามัญแห่ง เนติ

บัณฑิตสภา (ประเภทระบุวันหมดอายุ) สำเนาเอกสารประกอบคำร้องขอมีบัตรประจำตัวฯ ลง
ลายมือช่ือรับรองสำเนาถูกต้องทุกฉบับ และประทับตราสำคัญ (ถ้ามี) 

https://www.dft.go.th/th-th/
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 แผนภาพที่ 11 สรุปข้ันตอนการทำบัตรประจำตัวผู้ส่งออกและแบบฟอร์มที่เกี่ยวข้อง  

 
 
ที่มา: กรมการค้าต่างประเทศ 

 
นอกจากน้ี ผู้ประกอบการสามารถศึกษาข้ันตอนการทำบตัรประจำตวัผู้ส่งออก – นำเข้า, งานขอทราบ 

User name กลาง และ Password, งานแก้ไขฐานข้อมูล และงานข้ึนทะเบียนเป็นผู้นำเข้า - ส่งออกสินค้า ได้
ตามลิงค์น้ี https://www.dft.go.th/th-th/DetailHotNews/ArticleID/19440 
 

 

https://www.dft.go.th/th-th/DetailHotNews/ArticleID/19440
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สิทธิประโยชน์ทางภาษีอากร 

1. การคืนอากรตามมาตรา 29 

การคืนอากรตามมาตรา 29 แห่งพระราชบญัญัติศลุกากร พ.ศ.2560 เป็นการคืนเงินอากรขาเข้าที่ผู้นำ
ของเข้า (ผู้มีสิทธิขอคืนอากร) ได้ชำระไว้อากรขาเข้าไว้ ณ วันน่ีนำเข้าสินค้ามาจากต่างประเทศ เพื่อใช้ผลิต 
ผสม ประกอบ บรรจุ หรือดำเนินการด้วยวิธีอ่ืนใด และส่งออกไปนอกราชอาณาจักรภายใน 1 ปี นับแต่วันที่นำ
ของเข้ามาในราชอาณาจักร และต้องยื่นขอคืนอากร ภายใน 6 เดือน นับแต่วันที่ส่งของออกไป ซ่ึงของที่ได้รับ
คืนอากรตามมาตรา 29 ได้แก่ 

1) วัตถุดิบที่เห็นได้ชัดเจนว่ามีอยู่ในของที่ผลิตเพื่อส่งออก เช่น ผ้า กระดุม ซิป ด้าย ในผลิตภัณฑ์
เส้ือผ้าสำเร็จรูป เม็ดพลาสติก แผ่นพลาสติก ในผลิตภัณฑ์ประเภทพลาสติก เป็นต้น 

2) วัตถุดิบที่ใช้การผลิตโดยตรงที่มีอยู่ในของที่ผลิตเพื่อส่งออก แต่ไม่ปรากฏให้เห็นอย่างชัดเจน เช่น
เคมีภัณฑ์ที่ใช้รักษาสภาพอาหารในผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารกระปอ๋ง เคมีภัณฑ์ชนิดสเปรย์ที่ใช้ฉีด
คอเส้ือให้แข็งในผลิตภัณฑ์เส้ือผ้าสำเร็จรูป ตัวทำละลาย (Solvent) ที่ใช้ผสมกาวในผลิตภัณฑ์
ประเภทเซโลเฟน (Cellophane) น้ำยากันสนิมในผลิตภัณฑ์ประเภทวงจรไฟฟ้า(I.C.) เป็นต้น 

3) วัตถุดิบจำเป็นที่ใช้ในการผลิต เช่น เคมีภัณฑ์ที่ทำให้เส้นด้ายเหนียว (Sizing Material) เคมีภัณฑ์ที่
ใช้ในซักฟอก (Bleaching Agent) ในผลิตภัณฑ์ประเภท ส่ิงทอ กระดาษทราย ผงขัด น้ำยาขัดเงา
สักหลาด น้ำยาผสมที่ใช้ในการขัด ส่ิงที่ใช้ในการขัดต่าง ๆ ชอล์ค กระดาษคาร์บอน และแบบ 
(Pattern) เป็นต้น 

ข้ันตอนการขอคืนอากรวัตถุดิบที่นำเข้ามาผลิตเพื่อการส่งออกตามมาตรา 29 

1) ผู้นำของเข้า ขออนุมัติหลักการคืนอากรตามมาตรา 29 และขอเลขทะเบียนสิทธิประโยชน์ทาง
ภาษีอากร 

2) ผู้ส่งออก จะต้องขอเลขทะเบียนสิทธิประโยชน์ทางภาษีอากร สำหรับการคืนอากรตามมาตรา 29  
3) การนำของเข้า 
4) การย่ืนสูตรการผลิต 
5) การย่ืนตารางโอนสิทธิ์การส่งของออก (ถ้ามีการโอนสิทธิ์) 
6) การย่ืนคำร้องขอคืนอากร 
7) การชำระค่าภาษีอากรวัตถุดิบคงเหลือ 
ผู้ประกอบการส่งออกสามารถดาวน์โหลดแบบฟอร์มที่ใช้ในการขอคืนอากรตามมาตรา 29 จาก

เว็บไซต์กรมศุลกากร  https://shorturl.asia/KvzGB 
 
 

https://shorturl.asia/KvzGB
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2. การชดเชยค่าภาษีอากร 

การชดเชยค่าภาษีอากร เป็นมาตรการหน่ึงของรัฐบาล ที่ให้สิทธิแก่ผู้ส่งออกตามกฎหมายศลุกากร ไม่ว่า
จะเป็นผู้ผลิตเองหรือไม่ก็ตาม และส่งสินค้าออกโดยปฏิบัติพิธีการศลุกากรถูกต้องครบถ้วน เพื่อพัฒนาศักยภาพ  
ในการผลิตสินค้าส่งออกให้สามารถแข่งขันกับตลาดต่างประเทศได้ โดยคณะกรรมการกำหนดอัตราเงินชดเชย  
ในรูปแบบของบตัรภาษ ีโดยผู้ส่งออกสามารถตรวจสอบอัตราชดเชยไดท้ี่เว็บไซต์  www.ratchakitcha.soc.go.th  

1) สินค้าที่มีสิทธิขอรับชดเชยค่าภาษีอากร 
• ต้องเป็นสินค้าที่ผลิตภายในประเทศไทย 
• ต้องเป็นสินค้าส่งออก เพื่อวัตถุประสงค์ทางการค้าและได้รับชำระค่าสินค้า  
• ต้องไม่ใช้สิทธิคืนอากร หรือ ยกเว้นอากร หรือลดหย่อนอากรตามมาตรา 29 /คลังสินค้า

ทัณฑ์บนประเภทโรงผลิตสินค้าเพื่อส่งออก/ เขตประกอบการเสรี/ เขตส่งเสริมการลงทุน 
และเขตปลอดอากร 

2) เอกสารที่ใช้ในการย่ืนคำขอชดเชยค่าภาษีอากร  
• แบบคำขอรับเงินชดเชยค่าภาษีอากร (กศก.20/1) 
• แบบแสดงรายละเอียดของสินค้า (กศก.20/1 ก) 
• สำเนาบัญชีราคาสินค้า (Invoice) และหลักฐานการรับชำระค่าขายสินค้าส่งออก 
• กรณีโอนบัตรภาษี ให้แนบคำร้องขอรับโอนบัตรภาษี (กศก.22/1) 
• กรณีส่งออกทางอากาศให้แนบ Airway Bill ที่ระบุค่าระวางบรรทุก 
• กรณีเป็นผู้ขอชดเชยอากรรายใหม่ ต้องยื่นหนังสือรับรองกระทรวงพาณิชย์ 
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3) ข้อปฏิบัติและข้ันตอนการขอรับเงินชดเชยค่าภาษีอากร 
ผู้ประกอบการส่งออกที่จะขอรับสิทธิประโยชน์การชดเชยภาษีอากร สามารถปฏิบัติตามข้ันตอน
ดังแผนภาพ  

แผนภาพที่ 12 ข้ันตอนการขอรับเงินชดเชยค่าภาษีอากร และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
 

 
 

ที่มา: คลินิกสิทธิประโยชน์ทางภาษีอากร กองสิทธิประโยชน์ทางภาษีอากร กรมศุลกากร 
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3. คลังสินค้าทัณฑ์บน 

คือ พื้นที่ที่ได้รับอนุญาตให้จัดตั้งเป็นคลังสินค้าทัณฑ์บนตามกฎหมายว่าด้วยศุลกากรเพื่อใช้สำหรับ
เก็บของ หรือแสดงและขายของที่เก็บ หรือผลิต ผสม ประกอบ บรรจุ หรือดำเนินการด้วยวิธีอ่ืนใดกับของที่
เก็บในคลังสินค้าทัณฑ์บน โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ดังน้ี 

แผนภาพที่ 13 ประเภทของคลังสินค้าทัณฑ์บน 

 
ที่มา: คลินิกสิทธิประโยชน์ทางภาษีอากร กองสิทธิประโยชน์ทางภาษีอากร กรมศุลกากร 

 
สิทธิประโยชน์คลังสินค้าทัณฑ์บน 

ยกเว้นการเก็บอากรขาเข้าและอากรขาออก แก่ของที่ปล่อยออกไปจากคลังสินค้าทัณฑ์บนเพื่อส่งออก
นอกราชอาณาจักร ทั้งน้ี ไม่ว่าจะปล่อยออกไปในสภาพเดิมทีน่ำเข้า หรือในสภาพอ่ืน แต่ไม่รวมถึงการนำของใน
ราชอาณาจักรที่ตอ้งเสียอากรขาออกเข้าไปในคลังสินคา้ทณัฑ์บนและได้ส่งออกไปนอกราชอาณาจักรในสภาพเดิม  

ยกเว้นการเก็บอากรขาเข้าและอากรขาออก แก่ของที่ปล่อยออกไปจากคลังสินค้าทัณฑ์บน หากเป็น
การโอนเข้าไปในคลังสินค้าทัณฑ์บนอ่ืน หรือจำหน่ายให้แก่ผู้นำของเข้า ตามมาตรา 29 หรือ ผู้มีสิทธิได้รับ
ยกเว้นอากรตามกฎหมายว่าด ้วยพิกัดอัตราศุลกากรหรือกฎหมายอื ่น ให ้ถือว่าเป ็นการ ส่งออกไปนอก
ราชอาณาจักร ในเวลาที่ปล่อยของน้ันออกไปจากคลังสินค้าทัณฑ์บน และการรับของที่ได้โอนหรือจำหน่าย
ดังกล่าว ให ้ถือว่าเป็นการนำเข้ามาในราชอาณาจักร หรือนำเข้าสำเร ็จในเวลาที ่ปล่อยของนั ้นออกไปจาก
คลังสินค้าทัณฑ์บน 

ทั้งน้ีผู้ประกอบการสามารถตรวจสอบสิทธิประโยชน์ทางภาษีอากรเพิ่มเติม ที่หน่วยงาน : คลินิกสิทธิ
ประโยชน์ทางภาษีอากร กองสิทธิประโยชน์ทางภาษีอากร  ชั ้น 2 อาคารเฉลิมพระเกียรติ 7 รอบ พระ
ชนมพรรษา กรมศุลกากร เลขที่ 1 ถนนสุนทรโกษา แขวงคลองเตย เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 10110 
หมายเลขโทรศัพท์ 02 667 7000 ต่อ 5179 อีเมล taxinclinic@gmail.com 

เว็บไซต์: https://tic.customs.go.th/?lang=th&left_menu=nmenu_esevice_230131_01 

ที่มาข้อมูล: กรมศุลกากร 

mailto:taxinclinic@gmail.com
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ข้อปฏิบัติในการส่งออกสินค้า 

เมื ่อผู ้ประกอบการเตรียมความพร้อมในเรื่องของสินค้า การจดทะเบียนต่าง  ๆ  รวมถึงมีประเทศ
เป้าหมายที่จะทำการส่งออกแล้ว ข้ันตอนต่อมา ผู้ประกอบการจำเป็นต้องศึกษาและทำความเข้าใจเก่ียวกับ
เอกสารการส่งออก ซ่ึงประกอบด้วย  

1. ใบขนสินค้าขาออก เมื่อเราต้องการส่งสินค้าออก จะต้องใช้ใบขนส่งสินค้าขาออก ในการแจ้งข้อมูล
สินค้าให้กับศุลกากรทราบ ประกอบไปด้วย ประเภทสินค้า ราคาและจำนวน เพื่อให้นำทางศุลกากร
นำไปคิดภาษีและจัดเก็บข้อมูลการนำเข้า-ส่งออกของเราได้ (ในส่วนน้ีมักดำเนินการโดยบริษัทขนส่ง)  
ซ่ึงแบ่งเป็น 4 ประเภท  

1) แบบ กศก.101/1 ใบขนสินค้าขาออก ใช้สำหรับการส่งออกในกรณี ดังต่อไปน้ี 
• การส่งออกสินค้าทั่วไป 
• การส่งออกของส่วนบุคคลและเอกสิทธิ์ 
• การส่งออกสินค้าประเภทส่งเสริมการลงทุน (BOI) 
• การส่งออกสินค้าจากคลังสินค้าทัณฑ์บน 
• การส่งออกสินค้าที่ขอชดเชยค่าภาษีอากร 
• การส่งออกสินค้าที่ขอคืนอากรตามมาตรา 19 ทว ิ
• การส่งออกสินค้าที่ต้องการใบสุทธินำกลับ 
• การส่งสินค้ากลับออกไป (RE-EXPORT) 

2) แบบ กศก.103 คำร้องขอผ่อนผันรับของ/ส่งของออกไปก่อน ใช้สำหรับการขอส่งสินค้าออกไป
ก่อนปฏิบัติ พิธีการใบขนสินค้าขาออกในลักษณะที่กรมศุลกากรกำหนดไว้ ในประมวลระเบียบ
ปฏิบัติศุลกากร พ.ศ. 2544  

3) แบบ A.T.A. Carnet ใบขนสินค้าสำหรับนำของเข้าหรือส่งของออกช่ัวคราว ใช้สำหรับพิธีการส่ง
ของออก ช่ัวคราวในลักษณะที่กำหนดในอนุสัญญา  

4) ใบขนสินค้าพิเศษสำหรับรถยนต์และจักรยานยนต์นำเข้าหรือส่งออกชั่วคราว ใช้สำหรบัการ
ส่งออกรถยนต์ และจักรยานยนต์ช่ัวคราว 
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2. ใบตราส่งสินค้า ใบตราส่งสินค้า จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ใบตราส่งสินค้าทางเรือ (Bill of 
 Lading) และใบตราส่งสินค้าทางอากาศ (Air Way Bill) 

1) ใบตราส่งสินค้าทางเรือ (B/L, Bill of lading) เป ็นเอกสารที ่มีความสำคัญมาก เป ็นหลักฐาน 
ในการขนส่งสินค้าทางเรือ ผู้ส่งออกจะต้องให้ข้อมูล (ชนิดสินค้า , น้ำหนัก, ผู้ซ้ือ ,ผู้ขาย) กับทาง
ผู้ให้บริการขนส่ง (บริษัทขนส่ง) เพื่อออกเอกสารน้ี โดยสายเรือจะเป็นผู้ออกให้กับ ผู้ใช้บริการ 
ส่วนผู้นำเข้าต้องใช้เอกสารน้ี และจะต้องตรวจแบบร่างก่อนที่จะออกเอกสารตัวจริงเพื่อป้องกัน
ความผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึน 

2) ใบตราส่งสินค้าทางอากาศ (AWB, Airway Bill) เป็นเอกสารที่คล้ายกับใบตราส่งสินค้าทางเรือ 
แต่ มีข้อมูลบางส่วนที่แตกต่างกัน เน่ืองจากเป็นการขนส่งคนละประเภท 

3. บัญชีราคาสินค้า ( Invoice) ใบแสดงมูลค่าของสินค้า หรือที ่เราคุ้นเคยในชื่อว่า Invoice เป็น
 เอกสารสำคัญที่จะต้องใช้ทุกครั้งในการส่งออกและการทำพิธีศุลกากร โดยในเอกสารน้ีจะแสดงมูลค่า
 สินค้า เพื่อผ่านพิธีการศุลกากร และส่งเป็นหลักฐานแสดงมูลค่าของสินค้าไปยังต่างประเทศได้  

• PI, Proforma Invoice คือใบเรียกเก็บเงิน โดยจะมีการบอกราคาสินค้า 
• CI, Commercial invoice คือใบสำคัญที่ผู้ส่งออกจะต้องออกใบน้ีให้กับผู้นำเข้า ใช้สำหรับแนบไป

กับเอกสารอ่ืนเพื่อออกของกับกรมศุลกากร 

4. บัญชีรายละเอียดบรรจุหีบห่อ (PL / Packing List) หรือใบแสดงรายละเอียดบรรจุหีบห่อของผู้
 ส่งออก เป็นเอกสารเพื่อใช้บอกข้อมูล คือ จำนวน น้ำหนัก และขนาดของสินค้าอย่างละเอียด รวมถึง
 เพื ่อแจ้งว่าสินค้าใด ถูกบรรจุมาอย่างไรและอยู ่กล่องไหน ซึ ่งต ัวแทนออกของ หรือ Shipping 
 ตลอดจนบริษัทขนส่งที่ทำหน้าที่รับผิดชอบจะต้องเก็บรักษาเอกสารให้ดี เพื่อไม่ให้เกิดความยุ่งยาก
 และเสียเวลา 

5. หนังสืออนุญาตสำหรับสินค้าควบคุม (ถ้ามี) (License) หรือหนังสืออนุญาตสินค้าควบคุมขาเข้า 
 (Import License) และขาออก (Export License) ของการค้าระหว่างประเทศ เป็นเอกสารนำเข้า 
 ส่งออก ที่ผู้ต้องการส่งออกสินค้าจะต้องลงทะเบียนเป็นผู้นำเข้าและส่งออกกับทางกรมศุลกากรด้วย 
 จึงจะดำเนินพิธีการศุลกากรได้ 
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6. ใบรับรองต่างๆ (Certificates) 

• C/O, Certificate of Origin คือ ใบรับรองแหล่งกำเนิดสินค้า (กรณีขอลดอัตราอากร) เป็นเอกสาร
ยืนยันแหล่งผลิตของสินค้าว่าผลิตจากที่ไหน วัตถุดิบที่ใช้ผลิตมาจากที่ใด เข้ากับข้อกำหนดการ
ยกเว้น หรือลดภาษีหรือไม่ ซ่ึงเอกสารน้ีจะช่วยลดต้นทุนการนำเข้าและส่งออกได้มาก การออกใบ
นี ้จะต ้องได้รับการรับรองจากหน่วยงานราชการ และผู ้ร ับผิดชอบเอกสารนี ้คือ กรมการค้า
ต่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ โดยในบางประเทศที่เราส่งออกสินค้าไป จะสามารถขอใบ C/O น้ี
เพื่อนำไปใช้ลดหย่อนภาษี หรือเพื่อใช้สิทธิพิเศษของกรมศุลกากรแต่ละประเทศได้  

• Certificate of Health หรือ Health Certificate คือ หนังสือร ับรองคุณภาพและอนามัยของ
สินค้าสำหรับสินค้าประเภทอาหารและสินค้าทางการเกษตร  

• Certificate of Fumigation คือ ใบรับรองการรมยา ใช้ในการรับรองว่าสินค้าน้ันได้มีการรมยา
เพื่อป้องกันเช้ือราหรือแมลงที่อาจเกิดข้ึนในการขนส่ง ใช้กับสินค้าทุกชนิดที่ผลิตจากพืชหรือไม้  

• Phytosanitary Certificate คือ ใบรับรองการปลอดโรคและศัตรูพืช เพื่อแสดงว่าสินค้าของเรา
ปลอดภัย และไม่มีการระบาดของโรคพืชต่างๆ 

• Certificate of Analysis คือ ใบวิเคราะห์สินค้า เป ็นเอกสารทางวิทยาศาสตร์เพื ่อบอกถึง
ส่วนประกอบต่างๆ ที่มีอยู่ในสินค้า และรับรองว่าปลอดภัย 

• Insurance Certificate คือ ใบประกันภัยสินค้า เป็นการบ่งบอกว่าสินค้าน้ันได้มีการทำประกันภัย
สินค้า เพื ่อป ้องกันความเสี ่ยงและความเสียหายของสินค้าในระหว่างการขนส่ง โดยการทำ
ประกันภัยจะครอบคลุมค่าเสียหายสูงสุดถึงกว่า 90% ของมูลค่าสินค้า  

7. ใบสั่งซื้อสินค้า (Order) เป็นเอกสารที่ผู้นำเข้าจะส่งให้ผู้ส่งออกหรือผู้ขายสินค้า เพื่อเปิดการส่ังซ้ือ 
 ซ่ึงในปัจจุบันสามารถใช้การเขียนอีเมลหรือใบ Inquiry ไปที่ผู้ขายแทนได้ เป็นการสะดวกกว่า และทำ
 ให้ผู้ขายสามารถส่ง PI มาให้ได้เลย 

8. เอกสารอื่น ๆ 

• Export Permit คือ ใบอนุญาตการส่งออกของสินค้า ใช้กับสินค้าบางชนิดที ่ต ้องมีการขอ
ใบอนุญาตการส่งออกก่อน เช่น สินค้าเกษตรกร หรือวัตถุดิบบางประเภท เป็นต้น 

• Pink Form คือ ใบรับรองแหล่งผลิต แหล่งกำเนิดอาหารปลอดโรค ออกโดยสำนักโรคติดต่อทั่วไป 
กรมควบคุมโรค กระทรวงสาธารณะสุข 

• แคตตาล็อกต่าง ๆ เพื่อใช้ประกอบการจัดส่งสินค้า 
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ข้ันตอนการดำเนินพิธีทางศุลกากร 
1) การขอใบรับรองต่าง ๆ ที่ประเทศปลายทางกำหนด เช่นใบรับรองทางด้านความปลอดภัยและ

มาตรฐานสินค้า 

2) การขอใบรับรองแหล่งกำเนิดสินค้าจากกรมการค้าต่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ เพื่อให้ผู้นำเข้า

ได้รับการลดหย่อนภาษีศุลกากรในตอนนำเข้า และทำให้สินค้าของไทยมีความได้เปรียบทางด้านราคา  

3) ติดต่อจองเรือบรรทุก หรือเครื่องบิน ในกรณีที่ต้องขนส่งทางอากาศ ทำเรื่องการประกันภัยสินค้า

ให้เรียบร้อย 

4) วางแผนจัดการส่งออกตามเงื่อนไขที่ผู้ซ้ือระบุไว้ในหนังสือส่ังซ้ือสินค้าที่เรียกว่า L/C หรือ Letter 

of  Credit ทุกประการ มิฉะน้ันอาจจะไม่ได้รับเงินค่าสินค้า  

5) จัดทำเอกสารเพื่อผ่านพิธีการศุลกากร ซ่ึงจะต้องมีเอกสารต่อไปน้ี 

5.1)  ใบขนสินค้าขาออก  
5.1.1)  ผู้ส่งออกหรือตัวแทนส่งข้อมูลใบขนสินค้าขาออกและบัญชีราคาสินค้า ( Invoice) 

ทุกรายการจากเครื ่อง  คอมพิวเตอร์ของผู ้ส่งออกหรือต ัวแทนมายังเครื ่อง
คอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากร โดยผ่านบริษัทผู้ให้บริการระบบ แลกเปล่ียนข้อมูล
อิเล็กทรอนิกส์ 

5.1.2  เมื่อเครื่องคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากรตรวจสอบข้อมูลในใบขนสินค้าขาออกส่ง
มาถูกต้องครบถ้วนแล้ว จะออกเลขที่ใบขนสินค้าขาออกและตรวจสอบเงื่อนไข
ต่างๆที่กรมศุลกากรกำหนดไว้ เพื่อจัดกลุ่มใบขนสินค้าขาออกเป็น 2 ประเภท 
ดังต่อไปน้ีและแจ้งกลับไปยังผู้ส่งออกหรือตัวแทน เพื่อจัดพิมพ์ใบขนสินค้า  
• ใบขนสินค้าขาออกที่ต้องตรวจสอบพิธีการ (Red Line)  
• ใบขนสินค้าประเภทนี้ผู้ส่งออกหรือตัวแทนต้องนำใบขนสินคา้ไปติดต่อกับ

หน่วยงานประเมินอากรของท่าที่ผ่านพิธีการ 
• ใบขนสินค้าขาออกที่ไม่ต้องตรวจสอบพิธีการ (Green Line)  
• ใบขนสินค้าขาออกประเภทนี ้ ผู ้ส่งออกสามารถชำระค่าอากร (ถ้ามี) และ

ดำเนินการนำสินค้าไปตรวจปล่อยเพื่อส่งออกได้เลยโดยไม่ต้องไปพบเจ้าหน้าที่
ประเมินอากร 

5.2)  บัญชีราคาสินค้า (Invoice) จำนวนต้องเท่ากับจำนวนใบขนสินค้าขาออกที่ย่ืนทั้งหมด  
5.3)  บัญชีรายละเอียดการบรรจุหีบห่อ (Packing List)  
5.4)  คำร้องขอให้ทำการตรวจสินค้าและบรรจุเข้าตู้คอนเทนเนอร์ 

6) การผ่านพิธีการศุลกากร ผ่านระบบ อิเล็กทรอนิกส์  

7) ผู้ส่งออกแนบเอกสารการส่งออกและใบรับรองทุกอย่างไปพร้อมกับสินค้า  
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การจัดการขนส่งสินค้าขาออก  

ในข้ันตอนการขนส่งสินค้าไปต่างประเทศ จะแบ่งการดำเนินงานออกเป็น 4 ข้ันตอน ได้แก่ 1) การ
เลือกรูปแบบการขนส่ง และหลักการคำนวณค่าระวางสินค้า 2) ประสานงานกับผู้ให้บริการขนส่ง 3) การ
จัดเตรียมเอกสารส่งออก 4) การดำเนินพิธีการศุลกากรขาออก 5) การส่งเอกสารให้แก่ผู้นำเข้า และรับชำระคา่
สินค้าตามข้อตกลง โดยแต่ละข้ันตอนมีรายละเอียดการดำเนินการ ดังน้ี 

1. การเลือกรูปแบบการขนส่ง 

ปัจจุบันการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ มีความก้าวหน้าและมีพัฒนาการมากย่ิงข้ึน มีรูปแบบและ
วิธีการขนส่งที่หลากหลายให้ผู้ประกอบการตดัสินใจเลือกใช้ตามความเหมาะสมกับธุรกิจตนเอง ทั้งน้ี ปัจจัยใน
การเลือกรูปแบบการขนส่ง ได้แก่ ระยะเวลาขนส่ง ต้นทุนค่าขนส่ง ประเภทของสินค้า ปริมาณและน้ำหนักของ
สินค้า และเงื่อนไขของประเทศปลายทาง เป็นต้น  

แผนภาพที่ 14 การเปรียบเทียบรูปแบบการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ 

 

ในการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศที่นิยมใช้กัน ถ้าขนส่งสินค้าในปริมาณมาก สินค้าไม่เน่าเสียง่าย 
ผู้ประกอบการอาจเลือกการขนส่งทางเรือ เน่ืองจากมีต้นทุนค่าขนส่งต่ำกว่า แต่ถ้าผู้นำเข้ามีความต้องการ
สินค้าเร่งด่วน การขนส่งทางอากาศจะเป็นตัวเลือกที่เหมาะสมกว่า  
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การค านวณค่าระวางสินค้า 

หลักการคำนวณค่าขนส่งข้ึนอยู่กับรูปแบบการขนส่ง ดังน้ี 

1) การขนส่งทางอากาศ การคำนวณค่าระวางสินค้าทางอากาศ แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ 

- การคำนวณจากน้ำหนักที่ช่ังได้จริง (Actual Weight/Gross Weight)  
- การคำนวณปริมาตร หรือความจุของสินค้า (Volume Weight) สูตรในการคำนวณ คือ 

 
Volume Weight = กว้าง x ยาว x สูง / 6,000 

 

 
 
*6,000 คือค่ามาตรฐานที่กำหนดโดยสายการบิน 

เมื่อคำนวณเสร็จเรียบร้อยแล้วให้เปรียบเทียบระหว่างน้ำหนักที่ ช่ังได้ (Gross Weight) กับ
ปริมาตร (Volume Weight) โดยเลือกค่าที่มากที่สุดมาคำนวณค่าระวาง สูตรในการคำนวณ คือ  

 
ค่าระวาง = อัตราค่าระวาง x น้ำหนักสินค้า (ที่ได้จากการเปรียบเทียบ) 

  
2) การขนส่งทางทะเล โดยระบบตู้คอนเทนเนอร์ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 

• การขนส่งแบบเต็มตู้ (Full Container Load: FCL) คือใน 1 ตู้มีผู้ส่งออกเพียง 1 รายเท่าน้ัน จึง
คำนวณค่าระวางตามจำนวนตู้ 

• การขนส่งแบบไม่เต็มตู้ (Less Than Container Load: LCL) เป ็นการขนส่งแบบแชร์พื้นที ่ในตู้
คอนเทนเนอร์ ซ่ึงจะมีเจ้าของสินค้าหลายรายรวมกันมาในตูค้อนเทนเนอร์ เหมาะกับผู้ที่ต้องการส่ง
สินค้าในปริมาณไม่มาก  
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การคำนวณค่าขนส่ง กรณี LCL ใช้หลักการเดียวกับการขนส่งสินค้าทางอากาศ ได้แก่ 

• การคำนวณน้ำหนักสินค้า (Weight Ton) = จำนวนสินค้า (กล่อง) x น้ำหนักต่อกล่อง (ตัน) 

• การคำนวณปริมาตรของสินค้า ซ่ึงมีหน่วยเป็นลูกบาศก์เมตร หรือ CBM 

ปริมาตรของสินค้า (CBM) = จำนวนสินค้า (กล่อง) x (กว้าง x ยาว x สูง / 1,000,000) 
*1,000,000 คือค่ามาตรฐานที่กำหนดโดยสายเรือ 

เมื่อคำนวณเสร็จเรียบร้อยแล้วให้เปรียบเทียบระหว่างน้ำหนักที่ ช่ังได้ (Weight Ton) กับปริมาตร 
(CBM) โดยเลือกค่าที่มากที่สุดมาคำนวณค่าระวาง สูตรในการคำนวณ คือ  

ค่าระวาง = อัตราค่าระวาง x น้ำหนักสินค้า (ที่ได้จากการเปรียบเทียบ) 
สำหรับอัตราค่าระวางสินค้าของแต่ละสายการบิน/สายเรือ ในเส้นทางเดียวกันอาจไม่เท่ากัน ดังน้ัน

ผู้ประกอบการควรสอบถามอัตราค่าระวางจากสายเรือ/สายการบนิหลายๆแห่ง แล้วนำมาเปรียบเทียบเพื่อเปน็
ข้อมูลในการตัดสินใจ  

2. การประสานงานกับผู้ให้บริการขนส่ง 

ผู้ประกอบการส่งออกจะใช้บริษัทผู้ใหบ้ริการขนส่ง ได้แก่ 1) Freight Forwarder เป็นตัวแทนผู้ส่งออก
ในการจัดการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ การจองยานพาหนะและตู ้คอนเทนเนอร์ 2) Customs Broker หรือ
ต ัวแทนออกของ มีหน้าที่จัดทำเอกสารส่งออก และเป็นตัวแทนผู้ส่งออกในการดำเนินพิธีการศุลกากรขาออก 
เพราะฉะนั้นการเลือกผู้ให้บริการขนส่งที่มีคุณภาพจะส่งผลต่อการขนส่งสินค้าส่งออกได้อย่างมีประสทิธภิาพ   
ซ่ึงมีแนวทางในการเลือกใช้ผู้ให้บริการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ 

• เลือกผู้ให้บริการที่มีประสบการณ์ส่งออกสินค้าประเภทเดียวกับผู้ประกอบการ และตรวจสอบ
ระยะเวลาการดำเนินงานของผู้ให้บริการขนส่ง 

• เลือกผู้ให้บริการที่มีการบริการแบบครบวงจร เช่น การจัดหายานพาหนะ พิธีการศุลกากร และ
ให้บริการคลังสินค้า เป็นต้น 

• เลือกผู้ให้บริการที่มีเครือข่ายกับผู้นำเข้าทีป่ระเทศปลายทาง จะทำให้การดำเนินการได้สะดวกและ
ง่ายข้ึน 

• เลือกผู้ให้บริการที่ให้เครดิตในการชำระเงิน 

3. การจัดเตรียมเอกสารส่งออก (Export Documents) 

ผู้ส่งออกจะต้องส่งข้อมูลให้แก่ตัวแทนออกของ หรือ Custom Broker เพื่อนำไปจัดทำเอกสารที่ใช้ใน
การดำเนินพิธีการศุลกากรขาออก ได้แก่ บัญชีราคาสินค้า เอกสารแสดงการบรรจุภัณฑ์สินค้า ใบตราส่งสินค้า 
หนังสือรับรองแหล่งกำเนิดสินค้า ตามเงื่อนไข FTA (ถ้ามี) เป็นต้น โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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1) บัญชีราคาสินค้า  (Commercial Invoice ) เป็นเอกสารที่แสดงรายละเอียดสินค้าส่งออก โดยต้อง
ระบุข้อมูลสำคัญ ได้แก่ ช่ือและที่อยู่ผู้ส่งออก-นำเข้า ผู้รับสินค้า ราคาสินค้าส่งออก และรายการ
สินค้า เป็นต้น 

2) เอกสารแสดงการบรรจุภัณฑ์สินค้า (Packing List) เป็นเอกสารที่แสดงรายละเอียดการบรรจุภัณฑ์
สินค้าส่งออก ซ่ึงจะต้องระบุข้อมูลที่สำคัญ ได้แก่ จำนวนหีบห่อสินค้า ปริมาตรของหีบห่อ รายการ
สินค้าที่บรรจุในแต่ละหีบห่อ นำหนักสินค้า (Net Weight) และน้ำหนักสินค้ารวมกับน้ำหนักหีบ
ห่อ (Gross Weight) เป็นต้น  

3) ใบตราส่งสินค้า เป็นเอกสารสำคัญที่ใช้แทนหลักฐานการขนส่งสินค้าโดยผู้ให้บริการขนส่ง เป็นผู้
ออกเอกสารให้กับผู้ส่งออก ใบตราส่งสินค้ามีเน้ือหาระบุชัดเจนเก่ียวกับ ประเภทสินค้า จำนวน
สินค้า และสถานที่ปลายทาง ใบตราส่งสินค้า แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ตามรูปแบบการขนส่ง 
ได้แก่ ใบตราส่งสินค้าทางเรือ (Bill of Lading) และ ใบตราส่งสินค้าทางเรือ  

4) หนังสือรับรองแหล่งกำเนิดสินค้า (Certificate of Origin : CO) อาทิ กรณีที่ผู้ประกอบการส่งออก
สินค้าไปยังประเทศญี ่ปุ ่น ต ้องการใช้สิทธิพิเศษทางภาษีอากร เขตการค้าเสรีอาเซียน-ญี่ปุ่น 
ผู้ประกอบการจะตอ้งขอหนังสือรับรองแหล่งกำเนิดสินค้าฟอรม์ JTEPA จาก กรมการคา้ต่างประเทศ  

ตัวอย่างเอกสารส่งออก 

ตัวอย่างบัญชีราคาสินค้า  (Commercial Invoice ) 
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ตัวอย่างเอกสารแสดงการบรรจุภัณฑ์สินค้า (Packing List) 
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ตัวอย่างใบตราส่งสินค้าทางเรือ (Bill of Lading: BL) 
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ตัวอย่างใบตราส่งสินค้าทางเครื่องบิน (Airway Bill: AWB.) 
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4. การด าเนินพิธีการศุลกากรขาออก 

เมื่อจัดทำเอกสารส่งออกถูกต้อง ครบถ้วนแล้ว ข้ันตอนต่อไป Customs Broker จะส่งข้อมูลเข้าระบบ
คอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากร ผ่านระบบ “e-Custom (Paperless)” โดยอ้างอิงข้อมูลจากเอกสารส่งออก
ข้างต้น ดังน้ี 

1. ผู้ส่งออกหรือตัวแทน ส่งข้อมูลใบขนสินค้าขาออก และบัญชีราคาสนิค้า ( Invoice) ทุกรายการ
จากเครื่องคอมพิวเตอร์ของผู้ส่งออกหรือตัวแทนมายังเครื่องคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากร  เมื่อ
เครื่องคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากรตรวจสอบข้อมูลในใบขนสินค้าขาออก และเมื่อข้อมูลถูกต้อง
ครบถ้วนแล้วระบบจะออกเลขที่ใบขนสินค้าขาออกให้ ผู้ส่งออกชำระค่าภาษีอากร (ถ้ามี) และ
ชำระค่าธรรมเนียมใบขนสินค้าผ่านธนาคาร 

2. ผู้รับผิดชอบการบรรจุสินค้าเข้าตู้คอนเทนเนอร์ เมื่อบรรจุสินค้าเรียบร้อยแล้วจะส่งข้อมูลการ
บรรจุสินค้าเข้าสู่ระบบคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากร ระบบจะทำการตรวจสอบข้อมูลและเมื่อ
ถูกต ้องไม่ผิดพลาด ระบบจะกำหนดเลขที ่ใบกำกับการขนย้ายสินค้า และส่งข้อมูลไปยัง
ผู้รับผิดชอบการบรรจุเพื่อพิมพ์ใบกำกับการขนย้ายสินค้าพร้อมนำสินค้าไปยังท่าหรือที่ส่งออก 

3. เจ้าหน้าที่ศุลกากรที่ท่าส่งออกจะทำการตรวจสอบนำ้หนัก  และรายละเอียดกับใบกำกับการขน
ย้ายสินค้าและบันทึกลงในระบบคอมพิวเตอร์ และตรวจสอบสถานะของใบขนสินค้าขาออกว่า
เงื่อนไขเป็นยกเว้นการตรวจ (GREEN LINE) หรือ ให้ตรวจ (RED LINE) 

• ใบขนสินค้าขาออกที่ยกเว้นการตรวจ (GREEN LINE) สำหรับใบขนสินค้าขาออกประเภทน้ี ผู้
ส่งออกสามารถดำเนินการนำสินค้าไปรับบรรทุกข้ึนเรือเพื่อส่งออกได้ทันที 

• ใบขนสินค้าขาออกที่ถูกกำหนดเงื่อนไขให้ตรวจ (RED LINE) ซ่ึงจะต้องตรวจสอบพิกัด ราคา 
และสินค้าให้ถูกต้องตามหลักเกณฑ์ที่กำหนด (ท่าหรือที่ใดที่มีการใช้เครื่องเอกซเรย์ให้ใช้การ
ตรวจสอบสินค้าขาออกด้วยเครื่องเอกซเรย์) พร้อมทั้งตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนตาม
กฎหมายอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้อง ก่อนจะตรวจปล่อย ณ ที่ทำการศุลกากรเพื่อส่งออกต่อไป 

• หากไม่พบข้อสงสัยใดๆ ให้เจ้าหน้าที่ผู้ตรวจสอบ (เจ้าหน้าที่ผู้ได้รับการกำหนดช่ือ) ทำการ
บันทึกตรวจสอบว่า "ตรวจสอบพอใจ" ในระบบคอมพิวเตอร์ และของนั ้นไม่ต้องทำการ
ตรวจสอบ โดยการเปิดตรวจทางกายภาพอีก เว้นแต่กระทำเพื่อชักตัวอย่าง หรือประโยชน์อ่ืน
ใดในทางศุลกากรเท่าน้ัน 

• หากพบข้อสงสัยใด ๆ ให้ทำการเปิดตรวจสินค้าน้ันเพื่อการตรวจสอบ และหากพบความผิดให้
ดำเนินการตามกฎหมายต่อไป 
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แผนภาพที่ 15 สรุปข้ันตอนการส่งข้อมูลเข้าสู่ระบบคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากร 

 
ที่มา: กรมศุลกากร 
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5. ส่งเอกสารส่งออกให้แก่ผู้นำเข้า และรับชำระค่าสินค้าตามข้อตกลง 

เมื่อดำเนินพิธีการศุลกากรสำเร็จแล้ว สินค้าก็จะถูกส่งออกนอกราชอาณาจักรต่อไป  ผู้ส่งออกจึงติดต่อ
ประสานกับผู้นำเข้าในการจดัส่งเอกสารตอ่ไปน้ี เพื่อให้ผู้นำเข้าดำเนินพิธีการศลุกากรทีป่ระเทศปลายทาง ดังน้ี  

1. ต้นฉบับใบตราส่งทางเรือ/เครื่องบิน (Original BL,AWB.) 
2. บัญชีราคาสินค้า (Commercial Invoice) 
3. เอกสารการบรรจุภัณฑ์สินค้า (Packing List) 
4. เอกสารรับรองแห่งกำเนิดสินค้า (Certificate of Origin : CO) 
5. หนังสือรับรอง หรือ ใบอนุญาตต่าง ๆ เช่น หนังสือรับรองจาก อย. และฮาลาล   

เมื ่อเอกสารจัดส่งถึงประเทศปลายทางแล้ว ผู ้ส่งออกจะได้รับชำระเงินค่าสินค้าหรือไม่ ขึ ้นอยู่กับ
ข้อตกลงเก่ียวกับรูปแบบการชำระเงิน เป็นต้น 

การประกันภัยสินค้าระหว่างประเทศ 

การประกันภัยสินค้าระหว่างประเทศมักจะอยู่ในรูปของการประกันภัยการขนส่งสินค้าระหว่าง
ประเทศ ซ่ึงหมายถึงการให้ความคุ้มครองแก่ทรัพย์สินหรือสินค้าที่ขนส่งทางทะเล ทางอากาศ ทางบก จาก
ประเทศหน่ึงไปยังอีกประเทศหน่ึงและการขนส่งต่อเน่ืองกับการขนส่งทางทะเล ซ่ึงในการขนส่งสินค้าระหว่าง
ประเทศน้ันอาจเกิดความเสียหายหรือสูญเสียต่อสินค้าได้ 

การประกันภัยทางทะเล หมายถึง การประกันภัยซ่ึงครอบคลุมถึงความเสียหายและการสูญหายของ
ตัวสินค้า ทรัพย์สิน หรือของตัวเรือ ระหว่างการเดินทางจากที่หน่ึงไปที่หน่ึงโดยเรือเดินสมุทร การประกันภัย
ทางทะเลถือ เป็นข้อสัญญาที่ฝ่ายหน่ึง ซ่ึงเรียกว่า ผู้รับประกัน (Assurer) หรือ (Underwriter) ตกลงในเงื่อนไข
ที่จะชดใช้ ให้กับอีกฝ่ายหน่ึงเมื่อได้รับเงินค่าเบี้ยประกัน (Premiums) ฝ่ายผู้ที่ทำประกันน้ีเรียกว่า Insured 
หรือ Assured ซ่ึงค่าชดใช้จากการเสียหายซ่ึงเกิดจากภัยที่ระบุในกรมธรรม์ของประกันภัยทางทะเล การชดใช้
ค่าเสียหายน้ันจะ รวมเฉพาะการทำให้สินค้าคืนสภาพเดิมหรือค่าเสียหายที่เสียไป แต่จะไม่คุ้มครองการได้รับ
ของมาทดแทนใหม่ 

ประเภทของการท าประกันภัยสินค้า 

การประกันภัยสินค้าจะพิจารณาจากสัญญาการซ้ือขายสินค้าระหว่างประเทศ ตามเงื่อนไขของราคา เช่น 

• การซ้ือขายแบบ CIF (Cost, Insurance, Freight) ในการซ้ือขายตามเงื่อนไขแบบน้ี ราคาสินค้า
จะรวมค่าสินค้าจนสินค้าถึงเมืองท่าปลายทาง รวมทั้งผู้ขายมีหน้าที่ท าประกันภัยสินค้าน้ันด้วย 
แต่ทั้งน้ีการประกันภัยดังกล่าวผู้ขายน้ันเพียงแต่ท าการแทนผู้ซ้ือเท่าน้ัน ความเส่ียงภัยในตัว
สินค้าน้ันโอนไปยังผู้ซ้ือทันทีที่สินค้าพ้นกาบเรือเช่นเดียวกัน กรรมสิทธิ์ในตัวสินค้าจะโอนไปยังผู้
ซ้ือเมื่อผู้ซ้ือได้รับใบตราส่ง (Bill of Lading) และเอกสารประกอบอ่ืนๆ (Invoice, Insurance 
policy) หลังจากที่ได้มีการช าระราคาสินค้าแล้ว 
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• การซ้ือขายแบบ FOB (Free on Board) ในการซ้ือขายตามเงื่อนไขแบบน้ี ราคาสินค้าจะรวมคา่
ขนส่งสินค้า จนสินค้าพ้นกาบเรือ จากน้ันความเส่ียงภัยและกรรมสิทธิ์จะโอนจากผู้ขายไปยังผู้ซ้ือ
ทันทีที่สินค้าพ้นกาบเรือ ผู้ซ้ือจึง มีหน้าที่ในการจัดหาเรือเพื่อขนสินค้า และทำประกันภัยสินค้า 
ในการซ้ือขายแบบน้ี แม้ว่าจะไม่สะดวกสบายเท่า แบบ CIF แต่มีข้อดีที่ผู้ซ้ือสามารถจัดหาผู้รับ
ขนซึ ่งเชื ่อถือได้ด้วยตนเอง และการที ่ผู ้ซื ้อได้ทำประกันภัยด้วยตนเองกับบริษัทประกันภัย
ภายในประเทศทำให้สามารถเลือกบริษัทซ่ึงน่าเช่ือถือ สะดวกในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน
ในกรณีที่สินค้าซ่ึงเอาประกันภัยไว้เกิดความเสียหาย 

• การซ้ือขายสินค้าแบบ C & F (Cost and Freight) การที่ผู้ขายจะหมดภาระเมื่อได้นำสินค้าไป
ส่งมอบไว้ในระวางเรือเดิน ทะเล ณ ท่าเรือต้นทาง พร้อมทั้งจ่ายค่าระวางเรือเพื่อให้สินค้าส่ง  
ไปยังสถานที่ผู้ซ้ือระบุไว้ที่ท่าเรือ ปลายทาง ความเส่ียงถูกโอนไปอยู่ในความรับผิดชอบของผู้ซ้ือ 
ณ ท่าเรือต้นทาง ดังน้ันเงื่อนไขราคาน้ีผู้ซ้ือจะเป็นผู้รับผิดชอบจ่ายค่าเบี้ยประกันภัยเอง 

สาเหตุของการท าประกันภัยสินค้า 

• ผู ้ขายตามปกติแล้ว การซื ้อขายสินค้ามักเสนอราคาประเภท CIF ซึ ่งครอบคลุมราคาสินค้า ค่า
ระวาง และค่า ประกันภัย ดังน้ัน ภาระค่าเบี้ยประกันมักตกอยู่ที่ผู้นำเข้าหรือผู้ซ้ือ โดยผู้ส่งออกไม่
ต้องจ่ายค่าประกันภัยน้ี  

• ผู ้ซื ้อมักมองว่า ผู ้ขายควรเป็นผู ้จ ัดการและดูแลในการทำประกันภัยตั ้งแต่ท่าต้นทาง สาเหตุ
เน่ืองจากผู้ซ้ือ มองว่าค่าเบี้ยประกันในประเทศผู้ขายถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบ กับประเทศ ผู้ซ้ือ 
ดังน้ัน ผู้ขายอาจสูญเสีย ความสามารถในการแข่งขัน หากผู้ขายมิได้จัดการดูแลการประกันภัย
ตั้งแต่ท่าต้นทาง  

• หากปราศจากการทำประกันภัยตั้งแต่ท่าตน้ทางแล้ว อุบัติเหตุระหว่างการเดินทางจนทำใหเ้กิดการ
สูญเสีย หรือสูญหาย ผู้ซ้ืออาจปฏิเสธการชำระเงินได้  

• หากเกิดการสูญหายหรือสูญเสียระหว่างการเดินทาง ผู้ประกอบการอาจสูญเงินได้ดังน้ันการท ำ
ประกันภัย จะช่วยลดการสูญเสียในส่วนนี้ บร ิษัทประกันภัยจะชดใช้ค่าสินไหมในฐานะที ่เป็น
เจ้าของสินค้า และยังสามารถเลือกความคุ้มครองได้ตามที่ต้องการ 

การประกันภัยทางทะเลน้ันให้ความคุ้มครองต่อสินค้า โดยจะชดใช้ความเสียหายที่เกิดข้ึนให้กับผู้เอา
ประกันภัย ซ่ึงอาจเป็นเจ้าของสินค้าเองผู้ทำการค้าหรือผู้ที่เก่ียวข้อง  

ซึ่งประเภทของการประกันภัยทางทะเล แบ่งเป็น 2 ประเภทคือ 

1. การประกันภัยตัวเรือ (Hull Insurance) : คุ้มครองความเสียหายหรือสูญเสียของโครงสร้างตัวเรือ 
รวมทั้งอุปกรณ์ต่างๆ แบ่งเป็น 

  1.1 ประเภทไม่มีเครื่องจักร  

  1.2 ประเภทมีเครื่องจักร หรือกำลังขับเคล่ือนเอง 
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การประกันภัยตัวเรือและเครื่องจักร (Hull and Machinery Insurance) จะคุ้มครองจากภัยที่เกิด
จาก ดังน้ี 

▪ อากาศที่เปล่ียนแปลงหรือทะเลมีคล่ืนลมแรง 
▪ ไฟไหม้ การระเบิดของตัวเรือ 
▪ การปล้นจากโจรสลัด 
▪ การชนกันของเรือ 
▪ ค่าใช้จ่ายในการกู้ภัยเรือที่ประสบภัย 
▪ ตัวเรือชนกับวัตถุที่อยู่ในน้ำ เป็นต้น 

2. การประกันภัยสินค้า (Cargo Insurance) : คุ ้มครองความเสียหายของทรัพย์สินหรือสินค้า ใน
ระหว่างการขนส่งจากผู้ขายประเทศหน่ึงไปถึงผู้ซ้ืออีกประเทศหน่ึง 

ประเภทของเอกสารในการประกันภัย 

ในการทำประกันภัยสินค้าโดยบริษัทผู้ส่งออกหรือผู้นำเข้าหรือผู้ทำประกัน เอกสารที่บริษัทประกัน
หรือผู้ คิดเบี้ยประกันออกให้แก่ผู้ทำประกันมี 4 ประเภท คือ 

1. ใบกรมธรรม์ (Policy) เป็นเอกสารที่ระบุเงื่อนไขการประกันภัยเต็มรูปแบบในการประกันภัย
สินค้าแต่ ละประเภทตามที่ผู้ทำประกันเลือกซ้ือ โดยใช้ในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนได้ตาม
เงื่อนไขและ ประเภทของกรมธรรม์ซ่ึงจะได้กล่าวถึงรายละเอียดต่อไป 

2. ใบ Certificate of Insurance เป็นเอกสารที่เปรียบเสมือนใบย่อของกรมธรรม์ประกันภัย ซ่ึง
ใช้กัน แพร่หลายทางการค้ามากที ่สุด เนื ่องจากช่วยลดต้นทุนในการออกเอกสารในรูปของ
กรมธรรม์ แต่มีการ คุ้มครองความเสียหายและการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนรวมถึงการโอน
ผลประโยชน์ของการ ประกันภัยไปยังผู้อ่ืนได้เช่นเดียวกับใบกรมธรรม์  

3. ใบ Cover Note เป็นหนังสือให้ความคุ้มครองช่ัวคราวแก่ผู้นำเข้าซ่ึงต้องการจะทำประกันภัย
สินค้า เองเป็นครั้งๆไป ซ่ึงการออกเอกสาร Cover Note มักใช้ในกรณีที่เงื่อนไขราคาเป็นแบบ 
FOB หรือ CFR ซ่ึงผู้นำเข้าเป็นผู้จัดหาบริษัทประกันภัยเอง  

4. ใบ Open Cover เป ็นหนังสือที ่คล้ายกับใบ Cover Note แต่ใช้สำหรับการขนส่งสินค้าที่มี
ความถ่ี บ่อยๆ โดยบริษัทประกันภัยจะออกใบ Open Cover เพื่อให้การคุ้มครองสินค้าทั้งหมด
เป็นการ ช่ัวคราวก่อน เมื่อเอกสารกำกับสินค้าตัวจริงมาถึงผู้นำเข้า จึงแจ้งให้บริษัทประกันภัย
ออกใบกรมธรรม์ หรือใบ Certificate of Insurance ภายหลัง 
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ชนิดของสัญญาประกันภัย 

1. สัญญาประกันภัยกำหนดมูลค่า (Valued Policy) 
• เป็นสัญญาซ่ึงกำหนดมูลค่าตามข้อตกลงระหว่างผู้รับประกันภัยกับผู้เอาประกัน 
• เป็นกรมธรรม์เดี่ยว (Single Policy) 
• การระบุมูลค่าประกันไว้ในสัญญาไม่จำเป็นจะต้องเป็นมูลค่าอันแท้จริงของสินค้าที่เอา

ประกันเสมอไป อาจคิดเพิ่ม 10% จากราคาสินค้าที่รวมคา่ระวาง หรือแล้วแต่ผู้ส่ังสินค้าจะ
ประสงค์ 

2. สัญญาประกันภัยลอย (Floating or Open Policy) 
• เป็นสัญญาซ่ึงใช้ประกันภัยสินค้ารายใหญ่ หรือหลายรายรวมกัน ส่งหลายเที่ยวเรือ 
• เมื่อส่งสินค้าจำนวนเท่าใดลงเรือก็แจ้งให้ผู้รับประกันทราบ เพื่อหักจำนวนเงินที่แน่นอนออก

จากจำนวนใหญ่ที่แจ้งไว้ ทำดังน้ีจนกว่าเงินทำประกันที่แจ้งไว้จะหมดไป 
• ผู้รับประกันจะออกหนังสือรับรองการประกันภัยในสินค้า 

รูปแบบของกรมธรรม์ประกันภัย 

 เน่ืองจากการค้าระหว่างประเทศมีมาตั้งแต่ในอดีต และการขนส่งสินค้าเป็นการขนส่งทางทะเล ซ่ึง
อาจเกิดความ เสียหายสูญหายของสินค้าระหว่างการขนส่ง การประกันภัยสินค้าจึงตอ้งเกิดข้ึน ควบคู่ไปกับการ
ขนส่งด้วย ซ่ึง รูปแบบกรมธรรม์มาตรฐานที่เกิดข้ึนเป็นอันดับแรกจึงเป็นการประกันภัยการขนส่งสินค้าทาง
ทะเล โดยมี 2 รูปแบบ คือ 

รูปแบบแรก : กรมธรรม์ประกันภัยแบบ SG. Form เป็นกรมธรรม์ที่ให้ความคุ้มครองทั้งตัวเรือ (S-
Ship) และสินค้า (G-Goods) จะมี 3 แบบให้เลือกโดยแต่ละแบบจะให้ความคุ้มครองไม่เท่ากัน 

• F.P.A. (Free from Particular Average) การประกันตามเงื ่อนไขนี้ให้ความคุ ้มครองแคบ
ที่สุด กล่าวคือ บริษัทประกันภัยจะชดใช้ค่าสินไหมทดแทนเฉพาะเมื่อ สินค้าเสียหายโดยส้ินเชิง 
(Total Loss) เท่าน้ัน ถ้าสินค้าน้ันได้รับความเสียหายแต่เพียงบางส่วน (Partial Loss) จะ ไม่ได้
รับการชดใช้กรมธรรม์ในลักษณะน้ี มีเงื่อนไขดังน้ี  

ให้ความคุ้มครองแก่ผู้เอาประกันในกรณีที่สินค้าได้รับความเสียหายจากภัยธรรมชาติโดยส้ินเชิง 
(Actual total Loss) หรือเสมือนหน่ึงเสียหายทั้งหมด (Constructive total Loss) เท่าน้ัน เช่น 
เสียหายจากพายุ ในทะเล รวมถึงคุ้มครองในกรณีที่สินค้าเกิดความเสียหายบางส่วน (Partial 
Loss) เน่ืองจากสาเหตุอ่ืนคือ ไฟไหม้เรือ เรือถูกปล้น การทิ้งสินค้าลงทะเลในขณะประสบภัย 
เร ือเกิดอุบัติเหตุชนกัน เร ือเกยตื ้น เร ือเกยหินโสโครก  หรือเกิดเหตุการณ์ที ่ไม่ใช่สาเหตุทาง
ธรรมชาติ รวมถึงความเสียหายโดยส้ินเชิงที่เกิดข้ึนกับหีบห่อของสินค้าจากการขนส่งข้ึ นและลง
จากเรือ ซ่ึงตามธรรม เนียมปฏิบัติสากลแล้ว ถ้าในสัญญาซ้ือขายมิได้ระบุประเภทของกรมธรรม์
ไว้ ผู้ขายจะต้องมีหน้าที่ทำการ ประกันภัยประเภท F.P.A ไว้เท่าน้ัน 
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• W.A. (With Average) การประกันภัยตามเงื่อนไขน้ีให้ความคุ้มครองความเสียหายที่เกิดจาก
ภัยธรรมชาติโดยสิ ้นเชิง และความเสียหาย  บางส่วนในระหว่างการขนส่ง ซึ ่งในการชดใช้
ค่าเสียหายแต่เพียงบางส่วนน้ัน บริษัทประกันภัยจะชดใช้ค่าความ เสียหายจากภัยธรรมชาติ
มากกว่า 3-5% ของมูลค่าทรัพย์สินที่เอาประกันภัย เป็นการชดใช้ตามอัตราร้อยละของ ความ
เสียหายเรียกว่า ระบบ Franchise นอกจากน้ันเงื่อนไขน้ียังให้ความคุม้ครองความเสียหายทีไ่มไ่ด้
เกิดจากภัย ธรรมชาติด้วย  

• All Risks เป็นเงื่อนไขความคุ้มครองที่กว้างที่สุด คือ ให้ความคุ้มครองทั้งความเสียหายบางส่วน 
และส้ินเชิงโดยไม่จำกัด เปอร์เซ็นต์ความสูญเสีย โดยให้ความคุ้มครองทุกอย่างทั้งทีม่ีสาเหตุจาก
ภายนอกรวมถึงเหตุการณ์ที่เกิดข้ึนโดยไม่ คาดหมายในระหว่างการขนส่ง จึงเป็นการประกันภัยที่
มีความเหมาะสมในการติดต่อซ้ือขายกันมากที่สุด แต่ใน ขณะเดียวกันค่าเบี้ยประกันจะมีมูลค่า
สูงที่สุดด้วย แต่กรมธรรม์ประเภทน้ีจะไม่รวมความเสียหายที่เกิดจากการ  เส่ือมสภาพของตัว
สินค้าอันเน่ืองจากช่วงระหว่างการขนส่ง 

รูปแบบปัจจุบัน : กรมธรรม์ประกันภัยแบบ Mar Form เน่ืองจากกรมธรรม์การประกันภัยแบบ SG. 
Form เป ็นกรมธรรม์ภาษาโบราณที ่ม ีการใช้มาเป็นระยะเวลานาน  มากกว่า 200 ปี รวมถึงเงื ่อนไขของ
กรมธรรม์มีความสลับซับซ้อน จึงได้มีการร่างกรมธรรม์ใหม่ขึ ้นมา เป ็นกรมธรรม์  แบบ Mar Form หรือ 
Marine Cargo Policy Schedule ประกอบด้วยข้อกำหนด 8 ข้อหลัก คือ 

1. Risks Covered คือข้อกำหนดว่าด้วยการครอบคลุมความเสียหาย  
2. Exclusions คือข้อกำหนดว่าด้วยข้อยกเว้นที่ไม่คุ้มครอง  
3. Duration คือข้อกำหนดที่ว่าด้วยระยะเวลาการคุ้มครอง  
4. Claims คือข้อกำหนดว่าด้วยการเรียกร้องสินไหมทดแทน 
5. Benefit of Insurance คือข้อกำหนดว่าด้วยผลประโยชน์ของกรมธรรม์  
6. Minimising Losses คือข้อกำหนดว่าด้วยการจำกัดความเสียหาย  
7. Avoidance of Delay คือข้อกำหนดว่าด้วยการดำเนินการเรียกร้องสินไหมทดแทน  
8. Law and Practice คือข้อกำหนดว่าด้วยการปฏิบัติตามกฎหมายประกันภัยของประเทศอังกฤษ 

รูปแบบของกรมธรรม์แบบ Mar Form ในทุกกรมธรรม์เงื่อนไขข้อที่ 2-8 มีรายละเอียดแบบเดียวกัน
ทุกฉบับ ยกเว้น ข้อที่ 1 Risks Clause เป็นเงื่อนไขคุ้มครองความสูญเสีย (Loss) และความเสียหาย (Damage) 
ซ่ึงมีกรมธรรม์ 3 ประเภท ได้แก่... Risks Clause เป็นเงื่อนไขคุ้มครองความสูญเสีย (Loss) และความเสียหาย 
(Damage) ซ่ึงมีกรมธรรม์ 3 ประเภท ได้แก่ 

Institute Cargo Clauses (C) คุ้มครองความเสียหาย หรือสูญเสีย (ไม่ว่าบางส่วน หรือ ทั้งหมด) 
เนื ่องจากเพลิง ไหม้ ระเบ ิด เร ือเกยตื ้น จมหรือล่ม ยานพาหนะทางบกพลิกคว่า หรือตกราง เร ือหรือ
ยานพาหนะชนหรือโดนกับวัตถุ  อื ่นใด การขนส่งสินค้าลงจากเรือ ณ. ท่าหลบภัย ความเสียหายที ่เกิดกับ
ส่วนรวม สินค้าถูกโยนทิ้งทะเล  
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Institute Cargo Clauses (B) ความคุ้มครองรวมถึง แผ่นดินไหว ภูเขาไฟระเบิด ฟ้าผ่า สินค้าถูกน้ำ
ทะเลซัด ตกเร ือไป น้ำจากแม่น้ำ ทะเลสาบ หรือน้ำรั ่วไหลเข้ามาในเรือ ในยานพาหนะในระวางหรือในตู้  
Container หรือใน สถานที่เก็บสินค้า สินค้าทั้งหีบห่อเสียหายโดยส้ินเชิงเพราะตกจากเรือ หรือจากการขนข้ึน
ลงจากเรือหรือ ยานพาหนะ และความคุ้มครองทั้งหมดตามที่ระบุไว้ใน ICC (B)  

Institute Cargo Clauses (A) คุ ้มครองความเสียหายจากภัยทุกประเภท ที ่ไม ่ได ้ระบุอยู ่ใน
ข้อยกเว้นของ กรมธรรม์จะเป็นการประกันภัยสินค้าซึ ่งคุ ้มครองความเสี ่ยงภัยทั ้งหมดทุกประเภท ที ่จะ
ก่อให้เกิดความสูญเสียหรือความเสียหายให้กับวัตถุที่เอาประกัน เว้นแต่จะเข้าข้อยกเว้น เงื่อนไขความคุ้มครอง
ตามแบบน้ีถือเป็นแบบที่ให้ความคุ้มครองสูงสุด ซ่ึงจะคุ้มครองแม้ในกรณีที่ความเสียหายเกิดจากการกระท ำ
โดยทุจริตของนายเรือ ลูกเรือ หรือแม้แต่เจ้าของเรือ หากผู้เอาประกันไม่ได้มีส่วนรู้เห็นด้วยในการทจุริตน้ัน ให้
ความคุ้มครองแม้ในกรณีที่เรือซ่ึงใช้ขนสินค้าไม่มีความพร้อมในการเดินทะเล (Unseaworthiness) หากผู้เอา
ประกันภัยซ่ึงเป็นเจ้าของสินค้าไม่ทราบถึงความไม่พร้อมของเรือดังกล่าว อย่างไรก็ตามอัตราเบี้ยประกันภัย
แบบ A จะสูงกว่าแบบ B และ C ประมาณหน่ึงเท่าตัว 

ภัยที่คุ้มครอง 

1. ภัยทางทะเล (Peril of the sea) เช่น เจอมรสุม พายุ เรือชนกัน เรือจม และเรือเกยตื้น  
2. อัคคีภัย (Fire) เช่น ไฟที่เกิดจากการไหม้ของสินค้าที่เกิดข้ึน โดยที่ไม่เกิดจากผู้เอาประกันภัยเอง

หรือการลุกไหม้ข้ึนเอง จากธรรมชาติ  
3. การทิ้งทะเล (Jettisons) คือ การเอาสินค้าโยนทิ้งทะเลเพื่อให้เรือมีสถานะเบาลง  
4. โจรกรรม (Thieves) คือ การถูกปล้นโดยการใช้กำลังช่วงชิงทรัพย์สิน  
5. การทำโดยทุจริตของคนเรือ (Barratry) คือ การกระทำที่ผิดหรือมิชอบของคนเรือโดยเจตนา 

สินค้าที่ไม่รับประกัน 

• สัตว์มีชีวิต 

• ทองคำแท่ง อัญมณี เพชร พลอย  

• วัตถุโบราณ 

• สินค้าที่นำพา หรือขับไปด้วยตนเอง 

เงื่อนไขขยายความคุ้มครองภัยสงครามภัยจลาจลและการนัดหยุดงาน  

คือการขยายความคุ้มครองใหแ้ก่ข้อยกเว้นภัยสงครามภัยจลาจลและการนัดหยุดงานและการก่อความ
ไม่สงบ (WAR & SRCC) ซ่ึงเป็น ข้อยกเว้นที่สามารถซ้ือคืนได้โดยการขยายความคุ้มครอง ตามปกติกรมธรรม์
ประกันภัยทางทะเล ทุกฉบับจะจัดให้มีการขยายความคุ้มครองทั้ง 2 เรื่องน้ีให้ด้วย 
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เงื่อนไขความคุ้มครองเฉพาะประเภทสินค้า  

คือเงื่อนไขที่ใหค้วามคุ้มครองเฉพาะสินคา้ที่มลัีกษณะพิเศษ เช่นสินค้า แช่เยือกแข็ง สินค้าเทกอง เป็นตน้ 
เรียกช่ือตามประเภทสินค้าที่ให้ความคุ้มครอง เช่น 

• INSTITUTE FROZEN FOOD CLAUSES (A) (EXCLUDING FROZEN MEAT)  

• INSTITUTE FROZEN FOOD CLAUSES (C) (EXCLUDING FROZEN MEAT)  

• INSTITUTE BULK OIL CLAUSES 

เงื่อนไขความคุ้มครองพิเศษอ่ืน ๆ  

คือเงื ่อนไขความคุ ้มครองอื่นของการประกันภัยขนส่งสินค้า ทางทะเลที ่มิได้ระบุไว้โดยทั ่วไปใน
กรมธรรม์ เช่น 

• INSTITUTE MALICIOUS DAMAGE CLAUSE  

• INSTITUTE THEFT, PILFERAGE AND NON-DELIVERY CLAUSE  

• INSTITUTE REPLACEMENT CLAUSE  

• INSTITUTE CLASSIFICATION CLAUSE (เงื่อนไขข้อกำหนดมาตรฐานเรือ) 

จุดเริ่มต้นและสิ้นสุดของสัญญาประกันภัยทางทะเล (Duration of Cover)จุดเริ่มต้นและสิ้นสุด
ของ สัญญาประกันภัยทางทะเล (Duration of Cover)  

สัญญาการประกันภัยขนส่งสินค้าทางทะเลเริ่มต้น เมื่อสินค้าเคล่ือนออกจากสถานที่เก็บ สินค้า ณ 
สถานที่ ที่ระบุว่าเป็นจุดเริ่มต้น  

สัญญาการประกันภัยขนส่งสินค้าทางทะเลส้ินสุดลง ในกรณีดังน้ี  

• เมื่อสินค้าส่งถึงโกดังของผู้รับสินค้า หรือโกดังปลายทางอ่ืนๆ หรือสถานที่เก็บสินค้า ณ จุดหมาย  
ปลายทางที่ระบุไว้  

• เมื่อสินค้าส่งถึงโกดังหรือสถานที่เก็บสินค้าอ่ืนไม่ว่าจะก่อนถึงหรือ ณ ปลายทางที่ระบุไว้ ซ่ึงผู้เอา
ประกันภัยเลือกใช้เป็น 
- ที่เก็บสินค้านอกเหนือไปจากเส้นทางขนส่งตามปกติ หรือ  
- ที่จัดสรรหรือแจกจ่ายสินค้า  

• เมื่อครบ 60 วัน นับจากวันที่สินค้าที่เอาประกันถูกขนถ่ายข้ึนที่เมืองท่าสุดท้าย 
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การท  าประกันภัยส  าหรับสินค้า  

เมื่อผู้นำเข้าส่ังซ้ือสินค้า (ที่ไม่ได้รวมค่าประกันภัยไว้ในค่าสินค้า) ก่อนที่สินค้าออกเดินทางจากเมืองท่า
ต้นทาง ผู้นำ เข้าหรือผู้ซ้ือสินค้าจะต้องติดต่อบริษัทรับประกันภัยสินค้าทางทะเล หรือตัวแทนประกันภัย  
เพื่อขอซ้ือประกันภัย สินค้าที่จะนำเข้า  

กรณีที่เสนอขายเป็นราคา C.I.F. ณ เมืองท่าปลายทาง ก่อนส่งมอบสินค้าลงเรือผู้ส่งออกจะต้องติดต่อ
กับบริษัท รับประกันภัยสินค้าทางทะเลหรือตัวแทนประกันภัย เพื่อขอซ้ือประกันภัยสินค้าที่จะส่งออก 

ข้อมูลส  าหรับการท าประกันภัยสินค้า  

▪ ช่ือผู้รับสินค้าหรือผู้เอาประกัน  
▪ ชนิดสินค้า  
▪ จำนวนและลักษณะหีบห่อของสินค้า  
▪ เครื่องหมายและเลขหมายของหีบห่อ  
▪ จำนวนเงินที่เอาประกัน (โดยทั่วไปจะเท่ากับ110% ของราคา CFR.) 

กรณีที่ยังไม่ทราบข้อมูลทั้งหมด ผู้นำเข้าสามารถแจ้งบริษัทรบัประกันภัยสินค้าทางทะเล หรือตัวแทน 
ประกันภัย ให ้ออก Cover Note ไว้ให ้ก่อนเพื่อรับความคุ ้มครองล่วงหน้าได้ *ควรจะออก Cover Note 
ในทันทีที่ได้เปิด L/C ซ้ือสินค้าหรือมีคำส่ังซ้ือไปยังต่างประเทศ 

ข้อดีของการท าประกันภัยสินค้าขาออกภายในประเทศ 

• ลูกค้าได้รับความสะดวก ไม่ต้องกังวลว่าจะซ้ือประกันไม่ทัน  

• ผู้ส่งออกจะได้ประโยชน์จากการขายในเงื่อนไข C.I.F. เพราะหากมีการส่งออกเป็นประจำบริษัท
ประกันภัยในประเทศจะลดอัตราเบี้ยประกันภัยให้ได้  

• ไม่เสียเปรียบดุลการชำระเงินของประเทศ 

 เอกสารที่ใช้ท าประกันภัย 

 1. Invoice  
 2. Bill of Lading หรือ Air Waybill  
 3. Packing List  
 4. Letter of Credit (ถ้ามีการเปิด L/C)  
 5. ใบคำขอเอาประกันภัย (Marine Application Form) 
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 สาระส าคัญของกรมธรรม์ประกันภัยประกอบด้วย 

 1. ช่ือผู้เอาประกันหรือตัวแทน 
 2. ช่ือสถานที่ที่บรรทุกสินค้า ระยะทางนำสินค้าไปถึงท่าเรือ (ถ้ามี) 
 3. ช่ือเรือและวันกำหนดเรือออก (โดยประมาณ) 
 4. ช่ือสถานที่ขนส่งสินค้าข้ึนเรือ 
 5. ช่ือสินค้า จำนวน เครื่องหมายหีบห่อ 
 6. จำนวนเงินประกัน 
 7. สถานที่จ่ายค่าเสียหาย (ถ้ามี) ช่ือบริษัทผู้จ่ายค่าเสียหาย 
 8. ชนิดของภัยที่เอาประกัน 
 9. สถานที่และวันที่ทำสัญญา 
 10. ลายมือช่ือของผู้รับประกัน 

การคิดเบ้ียประกันภัย การคิดเบี้ยประกันภัยจะมากหรือน้อยข้ึนอยู่กับประเภทสินค้าที่มีความ
เส่ียงในความเสียหายหรือสูญหายของสินค้า  

• สินค้าที่มีความเส่ียงสูง ค่าเบี้ยประกันจะคิดที่ประมาณ 1% ของราคา CFR  

• สินค้าที่มีความเส่ียงปกติ ค่าเบี้ยประกันประมาณ 0.1% - 0.25% ของราคา CFR  

• ยอดเงินเอาประกันในการชดเชยค่าความเสียหายอยู่ที่ประมาณ 110% ของมูลค่าสินค้าราคา CFR 
หรือ 110% ของมูลค่าสินค้าในใบกำกับราคาสินค้า 

การเรียกร้องและการชดเชยค่าสินไหมทดแทน  

เมื่อสินค้าที่เอาประกันเกิดความเสียหาย ซ่ึงกรมธรรม์ให้ความคุ้มครองแล้ว ผู้เอาประกันหรือตัวแทน
จะต้องปฏิบัติ เพื่อทำให้ความเสียหายเบาบางลง และให้มั่นใจว่าได้รักษาสิทธิ์ของตนที่มีต่อผู้รับขนส่งฯ โดย
ต้องแจ้งบริษัท ประกันภัยตามที่ระบุไว้ในกรมธรรม์ทันทีเพื่อทำการตรวจสอบความเสียหายที่เกิดข้ึน พร้อม
แสดงหลักฐานที่จำเป็น เพื่อประกอบเรียกค่าสินไหม 

หน้าที่ของผู้เอาประกันหรือตัวแทน  

1. เรียกร้องค่าเสียหายจากผู้รับขนส่งหรือการท่าเรือ ในกรณีที่หีบหอ่หรือสินค้าขาดหายไปเมื่อไม่มส่ิีง
ใดเป็นข้อพิสูจน์ความเสียหาย ผู้เอาประกันจะต้องรับเอาสินค้าไปทั้งหมด แม้สินค้าน้ันจะอยู่ใน
ลักษณะที่น่าสงสัยก็ตาม นอกจากว่าจะได้ย่ืนประท้วงเป็นลายลักษณ์อักษรไว้แล้ว  

2. ถ้าส่งสินค้าด้วยภาชนะบรรจุร่วม (Container) จะต้องตรวจให้แน่ใจว่าภาชนะน้ันได้รับการตรวจ
ประทับตรา จากเจ้าหน้าที่ผู้รับผิดชอบแล้ว  
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3. ถ้าหากภาชนะนั ้นได้รับความเสียหายหรือตราประทับแตกหักหรือสูญหาย หรือประทับตราที่
แตกต่างไปจากที่ระบุไว้ในเอกสารการส่งสินค้า จะต้องเขียนข้อบกพร่องต่าง ๆ ลงไว้ในใบนำส่ง 
สินค้าด้วย  

4. จะต้องแจ้งให้ผู้ขนสินค้า ผู้รับฝากสินค้าหรือตัวแทนทำการสำรวจโดยเร็ว ถ้าความเสียหายน้ันปรากฏ
ชัด  

5. จะต้องแจ้งให้ผู้รับขนส่งหรือผู้รับฝากสินค้าทราบเป็นลายลักษณ์อักษรภายใน 3 วัน หลังจากที่รับ
สินค้าแล้ว โดยที่ในเวลารับสินค้าน้ันไม่ปรากฏความเสียหาย 

 ประเภทของค่าสินไหมทดแทน  

1. ค่าสินไหมอันเกิดจากความเสียหายที่แท้จริงที่เกิดกับตัวสินค้า (Particular Average Loss) เช่น 
การแตกหัก ถูกขโมย เปียกน้ำ  

• ค่าสินไหมทดแทนความเสียหายโดยส้ินเชิง คำนวณจากมูลค่าที่เอาประกันไว้  

• ค่าสินไหมทดแทนความเสียหายบางส่วน คำนวณได้ในหลายลักษณะ เช่น ค่าซ่อม ค่าเส่ือม
ราคา รวมทั้ง ค่าใช้จ่ายที่ป้องกันไม่ให้ความเสียหายที่เกิดข้ึนแล้วลุกลามเพิ่มเติม  

2. ค่าสินไหมอันเกิดจากความเสียหายทีไ่ม่ได้เกิดกับตวัสินค้า (General Average Loss) ได้แก่ ความ
รับผิดชอบ ร่วมกันในการผจญภัยในทะเล ความรับผิดชอบเมื่อสินค้าถูกโยนทิ้งทะเลเพื่อความอยู่
รอดปลอดภัยของเรือและสินค้าบนเรือที่เหลืออยู่ 

หลักฐานในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน  

1. หนังสือเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน Claim Bill  
2. ต้นฉบับกรมธรรม์ประกันภัยทางทะเลและขนส่ง Original Marine Insurance Policy  
3. ต้นฉบับใบกำกับสินค้าและใบแสดงการบรรจุหีบห่อ Invoice & Packing List 
4. ต้นฉบับใบตราส่งสินค้า Bill of Lading/Air Waybill  
5. หลักฐานแสดงความเสียหาย เช่น Survey Report, Wharf Survey Note, Short landed Cargo 

List  
6. หลักฐานหรือเอกสารประกอบอ่ืนๆ เช่น Charter Party, Sale Contract, Stowage Plan  
7. สำเนาหนังสือเรียกร้องค่าเสียหายถึงผู้ขนส่ง/ผู้ที่เกี่ยวข้องพร้อมหนังสือตอบจากผู้ขนสง่/ผู้ที่

เก่ียวข้องในความรับผิดต่อความเสียหายที่เกิดข้ึน 

การก  าหนดจ  านวนเงินเอาประกันภัย สามารถกำหนดมูลค่าสินไหมทดแทนตามมูลค่าต่อไปน้ี  

1. มูลค่าบัญชีราคาสินค้า (Invoice Value)  
2. เงื่อนไขทางการค้า (Incoterms) เช่น EXW, FOB, CFR, CIF  
3. 110%, 115%, 120% ของมูลค่าบัญชีราคาสินค้า (Invoice Value) หรือตามที่ได้ตกลง   
4. จดหมายรับรองเครดิต (Letter of Credit) 




