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หวัขอ้ที่ 1  

ความรูท้ ัว่ไปเกี่ยวกบัการสง่ออก-น าเขา้ 

 
 หัวข้อที่1 ประกอบดว้ยหวัข้อต่อไปนี้ 
1.1  บทบาทและความส าคัญ 
1.2  สถิติการส่งออก – น าเข้า 
1.3  การรวมกลุ่มทางการค้า 
1.4  อุปสรรคทางการค้า 
1.5  สิทธิประโยชน์ทางการค้า  

 

 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่1 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังนี้  

1. ท ำให้ทรำบถึงบทบำทและควำมส ำคัญของกำรส่งออกและน ำเข้ำ 
2. เข้ำใจสถิติกำรส่งออกและน ำเข้ำ ที่มีผลต่อกำรส่งออกและน ำเข้ำ 
3. เข้ำใจรูปแบบกำรรวมกลุ่มทำงกำรค้ำที่มีผลต่อกำรส่งออกและน ำเข้ำ 
4. ท ำให้ทรำบถึงอุปสรรคทำงกำรค้ำที่มีผลต่อกำรส่งออกและน ำเข้ำ 
5. เข้ำใจสิทธิประโยชน์ทำงกำรค้ำที่ผู้ส่งออกและผู้น ำเข้ำจะได้รับ 
 
กำรค้ำระหว่ำงประเทศเกิดขึ้นได้เนื่องจำกกำรที่แต่ละประเทศมีทรัพยำกรที่แตกต่ำงกัน ทั้งในด้ำนทรัพยำกร
แรงงำน ทรัพยำกรธรรมชำติทั้งที่ใช้แล้วหมดไป และที่สำมำรถเกิดขึ้นใหม่ได้อีก เช่น ทรัพยำกรธรรมชำติด้ำน
เชื้อเพลิง 
แต่ละประเทศมีทรัพยำกรที่แตกต่ำงกัน ก่อให้เกิดกำรได้เปรียบเสียเปรียบในกำรผลิตสินค้ำและบริกำรที่
แตกต่ำงกัน ประเทศที่มีทรัพยำกรที่สำมำรถผลิตสินค้ำที่มีต้นทุนในกำรผลิตที่ต่ ำกว่ำประเทศอ่ืนๆ  ย่อม
สำมำรถส่งสินค้ำออกไปยังประเทศท่ีมีต้นทุนกำรผลิตที่สูงกว่ำ ซึ่งประเทศผู้น ำเข้ำสินค้ำจะได้รับประโยชน์จำก
กำรบริโภคสินค้ำที่มีต้นทุนต่ ำ  
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1. บทบาทและความส าคัญ 

 
 การค้าระหว่างประเทศ คือ กำรส่งสินค้ำของประเทศหนึ่งผ่ำนพรมแดนไปขำยให้ประเทศอ่ืน ๆ ที่ต้องกำร

สินค้ำของประเทศนั้น เรียกกำรค้ำในส่วนนี้ว่ำ "กำรส่งออก (Export : X)" อีกด้ำนของกำรค้ำระหว่ำง
ประเทศ ก็คือ กำรซื้อสินค้ำจำกประเทศอ่ืน ๆ ผ่ำนเขตแดนเข้ำมำในประเทศ เรียกกำรค้ำในส่วนนี้ว่ำ 
"กำรน ำเข้ำ(Import : M)" และเรียกผลต่ำงระหว่ำงกำรส่งออกและกำรน ำเข้ำนี้ว่ำ "กำรส่งออกสุทธิ (Net 
Export : X-M)"  
 

 ท าไมต้องมีการค้าระหว่างประเทศ 

ประการแรก ก็เพรำะว่ำ แต่ละประเทศ มีทรัพยำกร ปัจจัยกำรผลิตที่แตกต่ำงกัน ผลผลิตของแต่ละประเทศก็
เลยต่ำงกันด้วย แต่ทีนี้คนเรำมีควำมต้องกำรสินค้ำต่ำงๆคล้ำยๆกัน เช่น อำหำร เครื่องนุ่งห่ม เชื้อเพลิง เป็นต้น 
ควำมจ ำเป็นที่จะต้องมีกำรค้ำระหว่ำงประเทศจึงตำมมำ อย่ำงเช่น   ไทยต้องซื้อน้ ำมันดิบจำกตะวันออก
กลำง  หรือบำงประเทศต้องซื้ออำหำรทะเลจำกไทย เป็นต้น สำเหตุหลักในประเด็นนี้คือ กำรมีทรัพยำกร
ต่ำงกัน ทั้งในด้ำนทรัพยำกรแรงงำน ทรัพยำกรธรรมชำติทั้งท่ีใช้แล้วหมดไป และสำมำรถเกิดขึ้นใหม่ได้อีก 

ประการที่สอง ถึงแม้ว่ำจะเป็นกรณีที่มีทรัพยำกรไม่ต่ำงกันมำก แต่ควำมสำมำรถในกำรผลิตต่ำงกัน โดยเฉพำะ
เทคโนโลยีหรือควำมรู้เกี่ยวกับวิธีกำรผลิตที่ต่ำงกัน ก็เป็นอีกสำเหตุหนึ่งที่ท ำให้เกิดกำรค้ำระหว่ำงประเทศขึ้น 
ซึ่งหมำยควำมว่ำ ซื้อของเขำดีกว่ำท ำเอง เพรำะสินค้ำบำงอย่ำงท ำเอง จะเสียเวลำและทรัพยำกรมำกกว่ำ เช่น 
ถ้ำให้ไทยผลิตเครื่องบินใช้เอง ก็ต้องเสียเวลำและทรัพยำกรมำกกว่ำให้ประเทศที่มีเทคโนโลยีทำงด้ำนนี้ท ำ 
ในทำงกลับกัน สินค้ำบำงชนิดไทยก็มีควำมช ำนำญมำกกว่ำ เช่น สินค้ำเกษตรบำงตัว เป็นต้น 

• ควำมแตกต่ำงในเรื่องควำมสำมำรถในกำรผลิตที่ว่ำนี้ จะสะท้อนออกมำในรูปของต้นทุนกำรผลิต ท ำให้
กำรผลิตสินค้ำชนิดเดียวกันของแต่ละประเทศมีต้นทุนต่ำงกัน  กำรค้ำระหว่ำงประเทศท่ีจะท ำให้ทุกฝ่ำยได้
ประโยชน์เพ่ิมข้ึนก็คือ กำรให้แต่ละประเทศเลือกผลิตเฉพำะสินค้ำที่ตนเองท ำได้ดี ผลิตสินค้ำที่มีต้นทุนต่ ำ 
แล้วค่อยท ำกำรค้ำกัน ซึ่งหลักกำรดังกล่ำวเป็นไปตำม หลักควำมได้เปรียบโดยเปรียบเทียบ(Comparative 
Advantage) ของเดวิด ริคำร์โด(ค.ศ.1817) ซึ่งพัฒนำมำจำกแนวคิดเกี่ยวกับหลักควำมได้เปรียบโดย
สมบูรณ์(Absolute Advantage) ของอดัม สมิธ (ค.ศ.1776)   
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 ความส าคัญของการส่งออก 

ควำมส ำคัญของกำรส่งออกสำมำรถแบ่งได้ดังนี้... 

1. ผลักดันในด้านการขยายการลงทุน และสร้างความต้องการแรงงาน 
 กำรส่งออกท่ีขยำยตัวขึ้นย่อมท ำให้ผู้ผลิตต้องขยำยกำรผลิตหรือมีกำรลงทุนเพ่ิมข้ึน และโดยส่วนใหญ่แล้ว
ระบบกำรผลิตของไทยเป็นระบบกำรผลิตที่ใช้แรงงำนในสัดส่วนที่มำกกว่ำเครื่องจักร (Labour Intensive)  ดังนั้น
จึงเป็นปัจจัยหนึ่งที่ก่อให้เกิดควำมต้องกำรแรงงำนเพ่ิมขึ้น  ซึ่งจะเป็นกำรช่วยในกำรสร้ำงควำมต้องกำรแรงงำน
ให้แก่ประเทศท่ีส ำคัญปัจจัยหนึ่ง  นอกจำกนี้ยังมีผลต่อกำรช่วยยกระดับรำยได้ของแรงงำนด้วยอีกส่วนหนึ่ง 

2. ช่วยในการน าเข้าเงินตราต่างประเทศ 

         ช่วยในด้ำนกำรลดกำรขำดดุลกำรค้ำ และดุลกำรช ำระเงิน   เพรำะในกำรส่งออกส่วนใหญ่จะเป็นกำรใช้
สกุลเงินต่ำงประเทศในกำรช ำระค่ำสินค้ำ  และส่วนมำกก็จะเป็นสกุลเงินหลักๆ ที่เป็นที่ยอมรับกันในตลำดโลก เช่น 
ดอลล่ำร์สหรัฐฯ ปอนด์สเตอริง หรอืเยน  เมื่อส่งสินค้ำออกไปแล้วก็จะท ำให้ได้เงินตรำต่ำงประเทศเข้ำมำ และเมื่อ
จะต้องน ำเข้ำสินค้ำจำกต่ำงประเทศก็จะท ำให้มีเงินไปช ำระค่ำสินค้ำนั้นได้  และเงินตรำต่ำงประเทศท่ีได้ก็จะมีส่วน
ต่อปริมำณเงินส ำรองของประเทศอีกด้วย   

 3. ก่อให้เกิดการใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ   

 ในกำรส่งสินค้ำออกนั้นส่วนหนึ่งเป็นเพรำะระดับรำคำของสินค้ำท่ีส่งออกส่วนมำกอยู่ในระดับต่ ำเม่ือ

เปรียบเทียบกับประเทศอ่ืน   จึงท ำให้สินค้ำนั้นเข้ำไปแข่งขันในตลำดโลกได้ ซึ่งเป็นไปตำมหลักของกำรได้เปรียบ

โดยเปรียบเทียบ (Comparative Advantage)  เมื่อประเทศใดสำมำรถผลิตสินค้ำด้วยต้นทุนที่ต่ ำกว่ำประเทศอ่ืน

แล้ว  ย่อมแสดงว่ำทรัพยำกรที่ถูกน ำมำผลิตนั้นถูกน ำมำใช้ได้อย่ำงคุ้มค่ำและมีประสิทธิภำพ  หรืออีกนัยหนึ่งก็คือ

ถ้ำสินค้ำที่ผลิตได้มีระดับรำคำที่สูงกว่ำกำรน ำเข้ำจำกต่ำงประเทศแล้ว ก็ควรน ำเข้ำสินค้ำนั้นมำกกว่ำ  แล้วน ำ

ทรัพยำกรต่ำงๆ ที่ผลิตสินค้ำนั้นไปผลิตสินค้ำอ่ืนที่สำมำรถผลิตได้โดยต้นทุนที่ต่ ำกว่ำแทน 

 4. ก่อให้เกิดมูลค่าเพิ่ม (Value Added) ให้แก่ทรัพยากร  

 เป็นกำรพิจำรณำในกำรน ำวัตถุดิบต่ำงๆ มำแปรรูปก่อนส่งออก  ซึ่งจะท ำให้สินค้ำนั้นๆ มีมูลค่ำสูงขึ้น  
เช่น  แทนที่จะส่งออกในรูปของผ้ำผืน แต่เปลี่ยนมำเป็นกำรส่งออกเป็นเสื้อผ้ำส ำเร็จรูปแทน  ซึ่งมูลค่ำของสินค้ำ
ย่อมสูงขึ้น อันจะท ำให้ได้ก ำไรเพิ่มขึ้นตำมไปด้วย 
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5. เป็นการช่วยลดต้นทุนการผลิตลง (Economy of Scale)  

 ถ้ำเดิมผู้ผลิตที่ผลิตสินค้ำเพ่ือป้อนตลำดในประเทศเพียงอย่ำงเดียว ปริมำณกำรผลิตจึงไม่สูงมำกนัก แต่
ถ้ำมีกำรส่งออกสินค้ำไปต่ำงประเทศด้วย ปริมำณกำรผลิตก็จะเพ่ิมข้ึน จำกก ำลังผลิตเดิมที่มีอยู่ก็จะเพ่ิมก ำลังผลิต
เพ่ิมข้ึนให้เต็มก ำลังผลิต หรืออำจเป็นกำรขยำยก ำลังผลิตขึ้น เหล่ำนี้ย่อมเป็นกำรช่วยลดต้นทุนต่อหน่วยให้ต่ ำลง 
หรือเป็นกำรผลิต ณ จุดที่มีระดับต้นทุนต่ ำสุด  อันจะเป็นกำรช่วยให้ได้ก ำไรเพ่ิมขึ้น  

 6. ช่วยสร้างความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี  

 กำรขยำยและกระจำยกำรส่งออกจะช่วยปรับปรุงระดับเทคโนโลยีในกำรผลิต และกำรบริหำร เพรำะ

ในตลำดโลกย่อมมีภำวะกำรแข่งขันที่รุนแรง ซึ่งจะเป็นปัจจัยที่จะกระตุ้นให้ผู้ส่งออกต้องปรับปรุงสินค้ำ เพ่ือ

ตอบสนองควำมต้องกำรของตลำด โดยกำรใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ ในกำรผลิตตลอดจนกำรจัดกำร อันจะเป็นกำรเพิ่ม

ควำมสำมำรถในกำรแข่งขัน ซึ่งจะเป็นกำรช่วยยกระดับของเทคโนโลยีของประเทศอีกทำงหนึ่ง 

7. ช่วยลดการพึ่งพาสินค้าจากต่างประเทศ 

 เป็นกำรพิจำรณำในกำรผลิตสินค้ำเพ่ือทดแทนกำรน ำเข้ำ  (Import substitution)   เพรำะเดิมเรำต้อง
น ำเข้ำสินค้ำต่ำงๆ ที่ยังไม่สำมำรถผลิตได้ หรือผลิตได้แต่มีต้นทุนที่สูงกว่ำกำรน ำเข้ำ  แต่เมื่อเรำพยำยำมพัฒนำให้
สำมำรถผลิตสินค้ำนั้นได้แล้วก็จะลดกำรน ำเข้ำลง  ขณะเดียวกันนอกจำกจะผลิตเพ่ือใช้ภำยในประเทศแล้ว  ก็มุ่ง
ไปหำตลำดในต่ำงประเทศ  (Export Oriented)   เพ่ือให้ได้ปริมำณกำรผลิตที่เพ่ิมข้ึน  อันจะเป็นกำรช่วยลดต้นทุน
ต่อหน่วยให้ต่ ำลง 
 

 ข้อเสียของการส่งออก 

1. ค่าใช้จ่ายสูง 

ระยะทำงระหว่ำงประเทศผู้ผลิตและประเทศผู้บริโภคอยู่ห่ำงไกลกันมำก อำจท ำให้ค่ำใช้จ่ำยในกำรขนส่งสูง มีผล
ท ำให้รำคำสินค้ำ ณ ประเทศปลำยทำงย่อมสูงขึ้นตำม ผู้บริโภคต้องแบกรับภำระนี้ด้วย ระยะทำงท่ีไกลกันอำจไม่
เหมำะกับสินค้ำประเภท พืช ผัก ของสด เพรำะอำจเกิดกำรเน่ำเสียหำยระหว่ำงกำรจัดส่งสินค้ำ 

2. อุปสรรคทางการค้า 

รัฐบำลในประเทศคู่ค้ำอำจสร้ำงอุปสรรคทำงกำรค้ำขึ้นมำเพ่ือปกป้องผู้ประกอบกำรภำยในประเทศ เช่นกำรเรียก
เก็บภำษีขำเข้ำในอัตรำสูงๆ มีผลท ำให้ส่งสินค้ำออกได้ยำกข้ึน 
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3. ขาดข้อมูลในตลาดเป้าหมาย 

หำกผู้ส่งออกไม่มีข้อมูลจริงในตลำดเป้ำหมำย และผู้ส่งออกใช้บริกำรของตัวแทนจ ำหน่ำยหรือพ่อค้ำคนกลำงเป็น
ระยะเวลำยำวนำน ผลที่เกิดขึ้นคือผู้ส่งออกจะไม่ทรำบว่ำพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแท้จริงเป็นอย่ำงไร หรือกฎระเบียบ
ในกำรน ำเข้ำของตลำดต่ำงประเทศเป็นอย่ำงไร ท ำให้ไม่เข้ำใจตลำดเป้ำหมำยอย่ำงแท้จริง จึ งมีผลต่อยอดกำร
ส่งออกลดน้อยลง เพรำะสินค้ำอำจจะไม่ตรงตำมควำมต้องกำรของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

2. สถิติการส่งออก – น าเข้า 

www.depthai.go.th 

www.dft.go.th 

www.exim.go.th 

www.customs.go.th 

 

3. การรวมกลุ่มทางการค้า 
 

กำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจ คือ กำรรวมตัวตั้งแต่ 2 ประเทศข้ึนไป สำมำรถจ ำแนกออกได้เป็นหลำยระดับ เรียงจำก
กำรรวมกลุ่มระดับต่ ำสุดไปสู่ระดับสูงสุด ตั้งแต่กำรจัดท ำข้อตกลงเพ่ือแลกเปลี่ยนสิทธิพิเศษทำงกำรค้ำ เขตกำรค้ำ
เสรี สหภำพศุลกำกร ตลำดร่วม สหภำพเศรษฐกิจ และกำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจแบบสมบูรณ์ โดยมีรำยละเอียด 
ดังต่อไปนี้ 

1.  การจัดท าข้อตกลงเพื่อแลกเปลี่ยนสิทธิพิเศษทางการค้า (Preferential Trading Arrangement) เป็น
กำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจขั้นต่ ำสุด  โดยกำรท ำข้อตกลงร่วมกันที่จะลดอัตรำภำษีศุลกำกร และข้อจ ำกัดทำงกำร
ค้ำที่ไม่ใช่ภำษีศุลกำกรหรืออุปสรรคทำงกำรค้ำอ่ืน ๆให้กับกำรน ำเข้ำสินค้ำจำกประเทศในกลุ่ม   โดยกำรลดอัตรำ
ภำษีศุลกำกรระหว่ำงกันจะท ำอย่ำงค่อยเป็นค่อยไป  และจะไม่ลดลงจนหมดไปในทันที ส ำหรับประเทศนอกกลุ่ม 
ยังมีกำรเรียกเก็บภำษีศุลกำกรจำกกำรน ำเข้ำสินค้ำจำกประเทศนอกกลุ่มในอัตรำที่แต่ละประเทศสำมำรถก ำหนด
เองได้  และเพ่ือรักษำสิทธิประโยชน์ของประเทศในกลุ่ม จึงมีกำรควบคุมกำรแลกเปลี่ยนสิทธิพิเศษทำงภำษี
ศุลกำกรให้เป็นไปตำมข้อตกลง เพ่ือป้องกันไม่ให้สินค้ำจำกประเทศนอกกลุ่มสมำชิกเข้ำมำรับสิทธิพิเศษทำงกำรค้ำ 
และวำงจ ำหน่ำยในประเทศสมำชิกโดยไม่ต้องเสียภำษี ดังนั้น เพ่ือหลีกเลี่ยงปัญหำดังกล่ำว แต่ละประเทศสมำชิกที่
มีกำรรวมกลุ่มจึงต้องมีข้อก ำหนดว่ำด้วยแหล่งก ำเนิดสินค้ำ คือกำรก ำหนดให้สินค้ำที่จะได้รับสิทธิกำรยกเว้นภำษี 
จะต้องเป็นสินค้ำที่ผลิตภำยในประเทศสมำชิกเท่ำนั้น โดยผู้รับสิทธิจะต้องแสดงใบรับรองแหล่งก ำเนิดสินค้ำ 

http://www.depthai.go.th/
http://www.dft.go.th/
http://www.exim.go.th/
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(Certificate of Origin: C/O)  ให้กับผู้ส่งออก เพ่ือแสดงให้หน่วยศุลกำกรของประเทศน ำเข้ำได้ทรำบว่ำ สินค้ำ
น ำเข้ำนั้นผลิตภำยในประเทศสมำชิก จึงจะได้รับสิทธิพิเศษทำงกำรค้ำ 

 

2.  เขตการค้าเสรี (Free Trade Area : FTA)  เป็นกำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจเพ่ือยกเลิกอุปสรรคทำงกำรค้ำ
ระหว่ำงประเทศสมำชิก  โดยที่ประเทศสมำชิกภำยในกลุ่มจะยกเลิกมำตรกำรน ำเข้ำด้ำนกำรเก็บภำษีศุลกำกรจำก
กำรน ำเข้ำสินค้ำระหว่ำงประเทศในกลุ่ม และไม่สนับสนุนให้มีกำรกีดกันทำงกำรค้ำในรูปแบบต่ำงๆ ทั้งมำตรกำรที่
ไม่ใช่ภำษี และข้อจ ำกัดทำงกำรค้ำที่เป็นอุปสรรคในกำรค้ำขำยระหว่ำงประเทศสมำชิก  ส ำหรับกำรค้ำขำยกับ
ประเทศภำยนอกกลุ่มนั้น ประเทศสมำชิกสำมำรถเรียกเก็บภำษีศุลกำกรขำเข้ำจำกประเทศภำยนอกกลุ่มได้อย่ำง
อิสระ ซึ่งกำรที่แต่ละประเทศเรียกเก็บภำษีจำกประเทศภำยนอกกลุ่มได้อย่ำงเสรีนี้ จะท ำให้ภำษีที่เรียกเก็บจำก
ประเทศนอกกลุ่มแตกต่ำงกัน ประเทศนอกกลุ่มสำมำรถเปรียบเทียบอัตรำภำษีท่ีแต่ละประเทศจัดเก็บ และเลือกค้ำ
กับประเทศสมำชิกที่ตั้งอัตรำภำษีไว้ต่ ำได้  ตัวอย่ำงกำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจในรูปแบบของเขตกำรค้ำเสรี เช่น 
สมำคมเขตกำรค้ำเสรีแห่งยุโรป (European Free Trade Association: EFTA)  สนธิสญัญำเขตกำรค้ำเสรีอเมริกำ
เหนือ (North American Free Trade Agreement: NAFTA) สมำคมกำรค้ำเสรีแห่งลำตินอเมริกำ (Latin 
American Free Trade Association: LAFTA)  และเขตกำรค้ำเสรีอำเซียน (ASEAN Free Trade Area: 
AFTA) เป็นต้น 

3.  สหภาพศุลกากร (Customs Union)  เป็นกำรตกลงทำงกำรค้ำระหว่ำง 2 ประเทศข้ึนไป เพ่ือยกเลิกกำรเก็บ
ภำษีศุลกำกร ยกเลิกข้อจ ำกัดทำงกำรค้ำ รวมทั้งยกเลิกมำตรกำรจ ำกัดกำรค้ำอ่ืน ๆ ระหว่ำงประเทศสมำชิก 
นอกเหนือจำกนี้ประเทศสมำชิกแต่ละประเทศยังมีข้อตกลงเรื่องกำรก ำหนดนโยบำยอัตรำภำษีศุลกำกรกับประเทศ
นอกกลุ่มในอัตรำเดียวกัน (common external tariff : CET) ตัวอย่ำงกำรรวมกลุ่มเศรษฐกิจในรูปแบบสหภำพ
ศุลกำกร ได้แก่ กำรรวมกลุ่มของเบเนลักซ์  คือ เบลเยียม  เนเธอร์แลนด์  และลักเซมเบอร์ก  โดยเบลเยียมและ
ลักเซมเบอร์ก ได้จัดตั้งสหภำพศุลกำกรตั้งแต่ปี พ.ศ.2464  ซึ่งเป็นระยะเวลำระหว่ำงสงครำมโลกครั้งที่ 2  ต่อมำได้
ตกลงให้เนเธอร์แลนด์เข้ำร่วมเป็นสมำชิกของสหภำพด้วย  

4.  ตลาดร่วม (Common Market)  เป็นกำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจที่สูงกว่ำสหภำพศุลกำกร กล่ำวคือ กำร
รวมกลุ่มแบบตลำดร่วมนั้นไม่เพียงแต่ยกเลิกข้อกีดกันทำงกำรค้ำระหว่ำงประเทศสมำชิกในทุกรูปแบบ  และ
ก ำหนดภำษีศุลกำกรกับประเทศภำยนอกกลุ่มในอัตรำเดียวกัน (CET) แล้ว ยังมีกำรเพ่ิมเงื่อนไขว่ำไม่เพียงแต่สินค้ำ
เท่ำนั้นที่สำมำรถเคลื่อนย้ำยได้โดยเสรีระหว่ำงประเทศสมำชิก  แต่ปัจจัยกำรผลิตภำยในกลุ่ม เช่น ทุน  วัตถุดิบ 
แรงงำน เทคโนโลยีต่ำงๆก็สำมำรถเคลื่อนย้ำยได้อย่ำงเสรีระหว่ำงประเทศสมำชิกเช่นกัน กำรที่ปัจจัยผลิตสำมำรถ
เคลื่อนย้ำยได้อย่ำงอิสระภำยในกลุ่มทำงเศรษฐกิจเช่นนี้ ท ำให้กำรใช้ทุน  แรงงำน  เทคโนโลยีต่ำง ๆ เป็นไปอย่ำงมี
ประสิทธิภำพสูงสุด เพรำะปัจจัยกำรผลิตจะถูกใช้ภำยใต้สภำวะที่ก่อให้เกิดกำรผลิตที่ได้ผลสูงสุด ตัวอย่ำงของกำร
รวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจในรูปแบบของตลำดร่วม เช่น ประชำคมเศรษฐกิจยุโรป (The European Economic 
Community: EEC) เป็นต้น 
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5.  สหภาพเศรษฐกิจ (Economic Union) กำรรวมกลุ่มรูปแบบนี้มีลักษณะเหมือนกันกับตลำดร่วมทุกประกำร 
และเพ่ิมเงื่อนไขให้ประเทศในกลุ่มสหภำพเศรษฐกิจมีกำรใช้นโยบำยด้ำนกำรเงินและกำรคลังเหมือนกัน เพ่ือให้
เศรษฐกิจมีควำมเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันมำกข้ึน โดยจัดตั้งหน่วยงำนกลำงขึ้นมำบริหำรนโยบำยร่วมกัน  ซึ่งเป็นกำร
รวมตัวของนโยบำยทำงเศรษฐกิจเพื่อกำรเคลื่อนย้ำยอย่ำงเสรีของสินค้ำ บริกำร และปัจจัยกำรผลิตข้ำมพรมแดน 
นอกจำกนี้ ยังมีกำรใช้เงินตรำในสกุลเดียวกัน ท ำให้ไม่มีควำมเสี่ยงจำกกำรผันผวนของอัตรำแลกเปลี่ยน ตัวอย่ำง
กำรรวมกลุ่มรูปแบบนี้ เช่น กำรรวมตัวกันเป็นยุโรปตลำดเดียว (European Unity) ภำยใต้สนธิสัญญำมำสทริชท์ 
(Maastricht) ซึ่งมีจุดประสงค์ท่ีจะรวมตัวกันทำงกำรเงินอย่ำงเต็มที่ในปี พ.ศ. 2542 ด้วยกำรใช้เงินสกุลยูโรร่วมกัน 

6.  การรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจแบบสมบูรณ์ (Total Economic Union)  เป็นกำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจใน
ระดับสูงสุด กล่ำวคือ ประเทศสมำชิกจะมีนโยบำยเป็นหนึ่งเดียว มีกำรรวมกลุ่มในทุก ๆ ด้ำน เพ่ือมุ่งหวังที่จะรวม
เป็นประเทศเดียวกัน  โดยรัฐบำลของแต่ละประเทศต่ำงยินยอมสละอ ำนำจอธิปไตยของตน  เพ่ือให้สำมำรถ
ตัดสินใจก ำหนดนโยบำยต่ำง ๆ ร่วมกันได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ  มีควำมร่วมมือทำงด้ำนกำรต่ำงประเทศ ควำม
ยุติธรรม และควำมปลอดภัย ไม่มีกำรบริหำรที่เป็นอุปสรรคต่อกำรเคลื่อนย้ำยสินค้ำ บริกำร และปัจจัยกำรผลิต ซึ่ง
กำรรวมกลุ่มกันเป็นสหภำพเหนือชำติเป็นไปได้ยำก เพรำะรัฐบำลของแต่ละประเทศก็ย่อมอยำกท่ีจะมีสิทธิและ
อ ำนำจในกำรปกครองอยู่ แต่กำรรวมกลุ่มในลักษณะนี้เป็นกำรสูญเสียอิสระในกำรปกครองอย่ำงสิ้นเชิง ท ำให้ใน
ขณะนี้จึงยังไม่มีกำรรวมกลุ่มของประเทศใดที่รวมตัวกันเป็นสหภำพเหนือชำติ 

กล่ำวโดยสรุป กำรรวมกลุ่มในแต่ละระดับก็จะได้รับผลประโยชน์ที่แตกต่ำงกัน กล่ำวคือ กำรรวมกลุ่มในระดับกำร
จัดท ำข้อตกลงเพ่ือแลกเปลี่ยนสิทธิพิเศษทำงกำรค้ำ เขตกำรค้ำเสรี และสหภำพศุลกำกร ประเทศสมำชิกจะได้ผล
ประโยชน์ด้ำนกำรขยำยตลำด ด้ำนกำรดึงดูดนักลงทุน เพ่ือหำลู่ทำงกำรค้ำซึ่งจะท ำให้ประเทศมีรำยได้จำกกำร
ส่งออกเพ่ิมข้ึน และเสริมสร้ำงอ ำนำจกำรเจรจำต่อรองกับประเทศนอกกลุ่ม และถ้ำพัฒนำกำรรวมกลุ่มไปในระดับ
ตลำดร่วม ประเทศสมำชิกก็จะสำมำรถเคลื่อนย้ำยปัจจัยกำรผลิตและสินค้ำอย่ำงเสรี ท ำให้ได้ประโยชน์ด้ำนกำร
เลือกใช้ปัจจัยกำรผลิตจำกประเทศภำยในกลุ่มท่ีท ำให้เกิดต้นทุนต่ ำที่สุด  

 

 ประโยชน์ของการรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจ 
1. การสร้างการค้า และ การเบี่ยงเบนการค้า (Trade Creation and Trade Diversion)  

กำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจท ำให้เกิดกำรใช้ทรัพยำกรกำรผลิตอย่ำงมีประสิทธิภำพสูงสุดภำยในกลุ่ม และท ำให้
เกิดกำรค้ำเสรีที่ไม่มีอุปสรรคกีดขวำงระหว่ำงสมำชิกในกลุ่ม ดังนั้นกำรค้ำระหว่ำงประเทศจึงเกิดกำรขจัด
อุปสรรคกำรกีดกันทำงกำรค้ำออกไป เรียกว่ำ “การสร้างทางการค้า” (Trade Creation) ส่วนกำรโยกย้ำย
ทรัพยำกรไปใช้ในกำรผลิตให้เกิดประสิทธิภำพสูงสุด เรียกว่ำ “การเบี่ยงเบนการค้า” (Trade Diversion) 
โดยทั้ง 2 อย่ำงนี้เกิดขึ้นเฉพำะในกลุ่มประเทศสมำชิกเท่ำนั้น 



8 | P a g e  

 

8 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ ์
 

2. การลดราคาสินค้า  

ภำยในกลุ่มประเทศสมำชิกกลุ่มทำงเศรษฐกิจจะไม่มีกำรจัดเก็บภำษีน ำเข้ำ ท ำให้ภำระต้นทุนของสินค้ำน ำเข้ำ
ลดลง ผู้บริโภคสำมำรถซื้อสินค้ำน ำเข้ำได้ในรำคำถูกลง ส่วนประเทศส่งออกสำมำรถขยำยตลำดได้จำกกำร
ยอมรับของผู้บริโภคในต่ำงประเทศท้ังด้ำนคุณภำพและรำคำ ซึ่งสำมำรถน ำรำยได้เข้ำประเทศ 

3. การเกิดขนาดการผลิตที่ประหยัด  

กำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจท ำให้เกิดกำรค้ำเสรีซึ่งกันและกัน และจะท ำให้ปริมำณกำรผลิตเพ่ิมสูงขึ้น มีผลต่อ
ต้นทุนคงท่ีถูกเฉลี่ยเป็นต้นทุนกำรผลิตต่อหน่วยที่ถูกลง เกิดกำรผลิตที่ประหยัดภำยในกลุ่ม 

4. การเพิ่มประสิทธิผลของปัจจัยการผลิต  

เมื่อปัจจัยกำรผลิตสำมำรถเคลื่อนย้ำยได้อย่ำงอิสระ จะมีผลให้ฐำนะควำมมั่นคงของประเทศในกลุ่มดีขึ้น 
เพรำะปัจจัยกำรผลิตจะถูกใช้อย่ำงมีประสิทธิผลมำกกว่ำ เมื่อสำมำรถเคลื่อนย้ำยจำกประเทศที่มีผลิตภำพต่ ำ
ไปยังประเทศที่มีผลิตภำพสูง ดังนั้น อรรถประโยชน์ของปัจจัยกำรผลิตจึงเพ่ิมขึ้นและก่อให้เกิดผลดีต่อสภำพ
เศรษฐกิจ 

5. การมีอ านาจต่อรองเพิ่มขึ้น  

กำรรวมตัวทำงเศรษฐกิจ ท ำให้กำรเจรจำกำรค้ำระหว่ำงประเทศในที่ประชุมของโลกมีแนวทำงร่วมกันที่ชัดเจน 
โดยไม่ต้องเสียเวลำมำตกลงกันที่ละ 2 - 3ประเทศ กำรผนึกก ำลังเพ่ือเจรจำจะท ำให้กลุ่มเศรษฐกิจได้เปรียบ 
เพรำะอ ำนำจต่อรองสูงขึ้น 

 

 กลุ่มทางการค้าที่ส าคัญในภูมิภาคต่างๆของโลก  

กลุ่มทางการค้าที่ส าคัญในภูมิภาคต่างๆ ของโลก มีดังนี้ 

1. สหภำพยุโรป (EU)  

2. เขตกำรค้ำเสรีอเมริกำเหนือ  (NAFTA) 

3. กลุ่มในประเทศเขตกำรค้ำเสรีอำเซียน  (AFTA) 
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สหภาพยุโรป    (European Union) 

สหภำพยุโรปในระยะแรก (ค.ศ. 1951-1964) 

แนวควำมคิดในกำรรวมกลุ่ม 

            ประเทศในยุโรปตะวันตกพยำยำมที่จะจัดตั้งระบบควำมร่วมมือเพ่ือเอำชนะกำรมีอคติและควำมไม่
ไว้วำงใจซึ่งแบ่งแยกชนชำติยุโรปตะวันตกออกจำกกัน  ขณะเดียวกันประเทศต่ำง ๆ พยำยำมจะฟ้ืนฟูยุโรป
ตะวันตกภำยหลังสงครำมโลกครั้งที่สองทั้งในด้ำนระบบกำรเมืองและระบบเศรษฐกิจขึ้นใหม่ ในปี ค .ศ. 1950  
นำย Robert  Schuman  รัฐมนตรีต่ำงประเทศฝรั่งเศสได้เสนอแนวควำมคิดในกำรก่อตั้งระบบควำมร่วมมือ
ขึ้นในหมู่ประเทศยุโรปตะวันตกอย่ำงเป็นขั้นเป็นตอน และประเทศต่ำง ๆ ที่มีควำมสนใจได้เริ่มกำรเจรจำเพ่ือ
ถ่ำยทอดแนวควำมคิดดังกล่ำวเป็นองค์กำรระหว่ำงประเทศข้ึน  

   เป็นกำรรวมตัวของกลุ่มประชำคมเศรษฐกิจยุโรป เรียกว่ำ สหภำพยุโรป  
วัตถุประสงค์ 
   ประชำคมยุโรป 15 ประเทศได้รวมตัวเป็นตลำดเดียว เพ่ือวัตถุประสงค์ ดังนี้  
1. เพ่ือกำรเคลื่อนย้ำยสินค้ำของประเทศสมำชิกได้โดยเสรี  
2. เพ่ือประชำกรของประเทศสมำชิกสำมำรถประกอบอำชีพข้ำมชำติได้      

3. มีกำรลงทุนในประเทศสมำชิกได้โดยเสรี  
 4. ใช้ระบบเงินสกุลเดียวกัน 

 

เขตการค้าเสรีอเมริกาเหนือ   (North America Free Trade Area : NAFTA) 

• ความเป็นมา 

 ข้อตกลงกำรค้ำเสรีอเมริกำเหนือ เป็นข้อตกลงเพ่ือเปิดกำรค้ำเสรีระหว่ำงสหรัฐอเมริกำ      แคนำดำ  และ
เม็กซิโก โดยมีพ้ืนฐำนมำจำกเขตกำรค้ำเสรีสหรัฐฯ-แคนำดำ (U.S.-Canada Free Trade Area : FTA) ที่มีผล
ใช้บังคับตั้งแต่วันที่  1 มกรำคม 2532 และควำมร่วมมือทำงกำรค้ำและกำรลงทุนระหว่ำงสหรัฐฯ และเม็กซิโก 
ซึ่งได้เริ่มตั้งแต่ปี 2530 

ต่อมำได้มีกำรเจรจำเขตกำรค้ำเสรีอเมริกำเหนือ โดยเริ่มเจรจำสำระของเขตกำรค้ำเสรีฯ ในเดือนมิถุนำยน 
2534 และผู้น ำทั้งสำมชำติได้ร่วมลงนำมรับรองเขตกำรค้ำเสรี เมื่อวันที่ 17 ธันวำคม 2535 ซ่ึง NAFTA เริ่มมี
ผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 1 มกรำคม 2537 
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• วัตถุประสงค์ของ NAFTA 

1.  เพ่ือขจัดอุปสรรคทำงกำรค้ำและบริกำรระหว่ำงประเทศภำคีด้วยกำรยกเลิกภำษีศุลกำกรและมำตรกำรที่มิใช่
ภำษีศุลกำกรให้แก่กันและกัน  NAFTA ได้แบ่งสินค้ำออกเป็น 4 กลุ่ม คือ กลุ่ม A ยกเลิกภำษีตั้งแต่วันที่ 1 มกรำคม 
2537  กลุ่ม B ลดภำษีร้อยละ 20 ต่อปี ภำยใน 5 ปี  กลุ่ม C ลดภำษีร้อยละ 10 ต่อปี ภำยใน 10 ปี  และกลุ่ม D 
ซึ่งเป็นกลุ่มสุดท้ำย เป็นสินค้ำที่มีควำมอ่อนไหวมำก จะยกเลิกภำษีภำยใน 15 ปี 

2.  ส่งเสริมกำรแข่งขันท่ีเป็นธรรมในเขตกำรค้ำเสร ี

3.  ขยำยโอกำสกำรลงทุนในดินแดนของประเทศภำคี 

4.  คุ้มครองสิทธิในทรัพย์สินทำงปัญญำอย่ำงเพียงพอและให้มีกำรใช้บังคับอย่ำงจริงจัง 

5.  แก้ไขข้อพิพำททำงกำรค้ำ 

6.  ส่งเสริมควำมร่วมมือในระดับต่ำงๆ คือ ไตรภำคี พหุภำคี และควำมร่วมมือในภูมิภำค เพ่ือขยำยและเพ่ิมพูน
ผลประโยชน์ของเขตกำรค้ำเสรีนี้ 

 

เขตการค้าเสรีอาเซียน   (ASEAN Free Trade Area : AFTA) 

ประเทศสมำชิกตกลงที่จะร่วมมือกันเพ่ือส่งเสริมให้กำรค้ำระหว่ำงกันในอำเซียนเป็นไปอย่ำงเสรี จึงได้มีกำรจัดตั้ง
เขตกำรค้ำเสรีอำเซียน (ASEAN Free Trade Area : AFTA) ขึ้นในปี 2535 เพ่ือให้มีกำรด ำเนินกำรเพ่ือลด/เลิก
อุปสรรคทำงกำรค้ำ ทั้งด้ำนภำษีและมิใช่ภำษี โดยมี CEPT (Common Effective Preferential Tariff : อัตรำ
ภำษีที่เท่ำกัน) เป็นกลไกหลักในกำรลดภำษีระหว่ำงกันให้อยู่ในระดับ 0-5%  กำรลดภำษีภำยใต้ CEPT ประเทศ
สมำชิกได้มีกำรเร่งกำรด ำเนินกำรลดภำษีมำโดยตลอด  

  

4. อุปสรรคทางการค้า (การกีดกันทางการค้า) 

กำรกีดกันทำงกำรค้ำ คือ กำรที่รัฐบำลหรือประเทศใดๆใช้มำตรกำรแทรกแซง เพ่ือลดปริมำณกำรน ำเข้ำสินค้ำมำ
ในประเทศตนหรือเพ่ือลดปริมำณกำรส่งออกสินค้ำของประเทศอ่ืน โดยวัตถุประสงค์ส่วนใหญ่มักกระท ำเพ่ือ
ปกป้องผู้ผลิตสินค้ำภำยในประเทศ อำจโดยกำรใช้มำตรกำรที่ท ำให้ผู้ส่งออกมีควำมสำมำรถในกำรแข่งขันทำง
กำรค้ำกับผู้ผลิตภำยในประเทศได้น้อยลง เช่น กำรเก็บภำษีน ำเข้ำในอัตรำสูง ท ำให้สินค้ำที่น ำเข้ำมีรำคำสูงขึ้น 
หรืออำจโดยกำรจ ำกัดปริมำณกำรน ำเข้ำ หรือใช้มำตรกำรต่ำงๆ ที่เป็นอุปสรรคต่อกำรส่งออกของประเทศอ่ืน ท ำ
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ให้ส่งออกได้น้อยลง  ทั้งนี้มำตรกำรกีดกันกำรค้ำส ำคัญๆ ที่ประเทศต่ำงๆน ำมำใช้มีทั้งมำตรกำรทำงภำษีและ
มำตรกำรที่ไม่ใช่ภำษี  

 

• วัตถุประสงค์ของการกีดกันทางการค้า 

1.   เพื่อการเพิ่มผลผลิตและการจ้างงาน : เมื่อกีดกันสินค้ำเข้ำกำรผลิตในอุตสำหกรรมทดแทนกำรน ำเข้ำย่อม
ขยำยตัวเพิ่มขึ้นและน ำไปสู่กำรจ้ำงงำนที่เพ่ิมข้ึน 

2.   เพื่อแก้ปัญหาดุลการค้าขาดดุล : ประเทศท่ีก ำลังเผชิญกับปัญหำดุลกำรค้ำขำดดุลที่มีขนำดใหญ่มักจะมองว่ำ
ถ้ำสำมำรถลดกำรน ำเข้ำได้ขนำดของกำรขำดดุลจะลดลง 

3.  เพื่อแก้ปัญหาแรงงานราคาถูก : ในประเทศที่พัฒนำแล้วหลำยๆประเทศมักมีกำรเรียกร้องให้เกิดควำมรู้สึก
ต่อต้ำนสินค้ำน ำเข้ำจำกประเทศก ำลังพัฒนำโดยอ้ำงว่ำผู้ผลิตสินค้ำในประเทศเหล่ำนั้นเอำเปรียบคนงำนโดยจ่ำย
ค่ำจ้ำงในรำคำถูกท ำให้ต้นทุนกำรผลิตต่ ำและสำมำรถส่งออกไปขำยในตลำดโลก  แต่ผู้ผลิตในประเทศที่พัฒนำแล้ว
ต้องจ่ำยค่ำจ้ำงในอัตรำสูงจึงไม่สำมำรถแข่งขันได้ 

4. เพื่อคุ้มครองผู้ที่เสียผลประโยชน์จากการค้า : เมื่อเกิดกำรค้ำระหว่ำงประเทศตำมทิศทำงของเฮคเชอร์-โอห์ลิน 
เจ้ำของปัจจัยที่ประเทศมีอยู่มำกจะสูงขึ้น เพรำะรำคำปัจจัยสูงขึ้น แต่ผลตอบแทนของปัจจัยที่มีอยู่น้อยจะกลับลด
ต่ ำลง ดังนั้นประเทศที่พัฒนำแล้วซึ่งอุดมสมบูรณ์ในปัจจัยทุน แรงงำน มักเป็นกลุ่มที่ผลักดันให้รัฐบำลของตนใช้
มำตรกำรกีดกันทำงกำรค้ำ เพรำะคนกลุ่มนี้เป็นฝ่ำยเสียผลประโยชน์ ในขณะที่เจ้ำของปัจจัยทุนในประเทศก ำลัง
พัฒนำมักเรียกร้องให้รัฐบำลคุ้มครองกำรลงทุนของตนจำกสินค้ำน ำเข้ำ 

5. เพื่ออัตราการค้าที่ดีขึ้น : ในกรณีประเทศใหญ่ซึ่งขนำดกำรซื้อขำยในตลำดโลกมีผลต่อรำคำสินค้ำในตลำดโลก 
ดังนั้นถ้ำกำรน ำเข้ำสินค้ำของประเทศใหญ่ลดลงรำคำสินค้ำเข้ำย่อมดีขึ้น 

6. เพื่อปกป้องอุตสาหกรรมทารก : อุตสำหกรรมทำรกเป็นอุตสำหกรรมที่เพ่ิงเกิดขึ้นในประเทศหนึ่ง แต่เป็น
อุตสำหกรรมที่มีกำรผลิตมำนำนแล้วในประเทศอ่ืน เช่นอุตสำหกรรมกำรผลิตเครื่องใช้ไฟฟ้ำที่เริ่มต้นขึ้นในประเทศ
ไทยเมื่อ30 กว่ำปีมำแล้ว โดยก่อนหน้ำนั้นเครื่องใช้ไฟฟ้ำเป็นสินค้ำน ำเข้ำ อุตสำหกรรมที่เกิดใหม่จึงเปรียบเสมือน
ทำรกที่ไม่สำมำรถยืนได้ด้วยตัวเองขำดควำมรู้ควำมช ำนำญและขำดแคลนวัตถุดิบ จึงมีต้นทุนกำรผลิตสูงและ
คุณภำพสินค้ำต่ ำจึงไม่สำมำรถแข่งขันกับสินค้ำน ำเข้ำที่มีคุณภำพดีกว่ำและรำคำถูกได้ จึงเรียกร้องให้รัฐบำลมีกำร
คุ้มครอง 
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• การกีดกันทางการค้าโดยใช้มาตรการทางภาษีศุลกากร  (Tariff Barriers) 

กำรก ำหนดอัตรำภำษีศุลกำกร (Tariffs)  เป็นกำรก ำหนดพิกัดอัตรำภำษีท่ีเก็บจำกสินค้ำที่เคลื่อนย้ำยผ่ำนเขต
แดนของประเทศซึ่งรัฐบำลเรียกเก็บจำกสินค้ำที่สั่งน ำเข้ำหรือส่งออก มีอยู่  2 ชนิด คือภำษีศุลกำกรที่เก็บจำก
สินค้ำน ำเข้ำเรียกว่ำ อำกรขำเข้ำ   (Import  Tariffs )  และ เรียกเก็บจำกสินค้ำที่ส่งออก เรียกว่ำ อำกรขำ
ออก (Export  Tariffs) ซึ่งแต่ละประเทศจะมีวัตถุประสงค์ในกำรจัดเก็บที่แตกต่ำงกัน เช่น... 

1. เพ่ือให้กำรผลิตภำยในประเทศมีควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขันสินค้ำจำกต่ำงประเทศ 

2. เพ่ือเป็นกำรสร้ำงรำยได้ให้แก่ภำครัฐ 

3. เพ่ือลดจ ำนวนสินค้ำน ำเข้ำ 

 

• การกีดกันทางการค้าที่มิใช่มาตรการทางภาษีศุลกากร  (Non-Tariff Measurement)) 

การใช้มาตรการที่มิใช่ภาษี (Non-Tariff Measures: NTMs.) เป็นมำตรกำรที่มิใช่ภำษีศุลกำกรซึ่งเป็น
กฎระเบียบข้อบังคับของรัฐบำลที่เกี่ยวข้องกับกำรค้ำระหว่ำงประเทศ ซึ่งได้แก่... 

1. มาตรการสุขอนามัย (The Application of Sanitary and Phytosanitary Measures: SPS) 

2. มาตรการเกี่ยวกับอุปสรรคทางเทคนิคการค้า (Technical Barriers to Trade: TBT) 

3. ระเบียบวิธีการออกใบอนุญาตน าเข้า (Import Licensing Procedures) 

4. มาตรการการประเมินราคาเพื่อศุลกากร (Customs Valuation) 

5. การตรวจสอบสินค้าก่อนส่งออก (Preshipment Inspection: PSI) 

6. มาตรการปกป้อง (Safeguards) 

7. มาตการเก็บภาษีต่อต้านการทุ่มตลาด (Anti-Dumping : AD) 

8. มาตรการเก็บภาษีตอบโต้การอุดหนุน  (subsidies and Countervailing Measures: SCM) 

9. มาตการว่าด้วยแหล่งก าเนิดสินค้า (Rules of Origin) 
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• การกีดกันทางการค้าที่มิใช่ภาษีศุลกากร  (Non-Tariff Barriers) 

การกีดกันทางการค้าที่มิใช่ภาษี (Non-Tariff Barriers: NTBs) เป็นมำตรกำรที่มิใช่ภำษีศุลกำกำรที่
ประเทศต่ำงๆก ำหนดขึ้นมำเพ่ือเป็นอุปสรรคต่อกำรส่งออกของประเทศคู่ค้ำ ซึ่งได้แก่... 

1. การบริหารโควต้าภาษี (Tariffs Rate Quotas: TRQs) 

2. สวัสดิภาพสัตว์ (Animal Welfare) 

3. มาตรฐานสิ่งแวดล้อมที่เกี่ยวกับการค้า (Trade-related Environmental) 

4. การปิดฉลากสินค้าตัดแต่งสารพันธุกรรม (Genetically Modified Organisms: GMOs) 

5. การปิดฉลากเนื้อสัตว์จากฟาร์ม เป็นมาตรการของสหภาพยุโรปที่ก าหนดการปิดฉลาก “Organic” 
จึงเรียกว่า “European Organic Logo” 

6. มาตรฐานแรงงาน (Trade and Labour Standards) 

 

5. สิทธิประโยชน์ทางการค้า 

ในกำรประกอบธุรกิจกำรค้ำระหว่ำงประเทศผู้ประกอบกำรจ ำเป็นต้องศึกษำและเข้ำใจในเรื่องสิทธิ
ประโยชน์ทำงกำรค้ำเพื่อเป็นประโยชน์ต่อกำรแข่งขนักับคู่แข่งขันทำงกำรค้ำ ซึ่งสิทธิประโยชน์
ประกอบด้วย 3 ระบบ ได้แก่... 

1.  ระบบสิทธิพิ เศษทางภาษีศุลกากรเป็นการทั่ ว ไป (Generalized System 0f 
Preferences; GSP) เป็นระบบกำรให้สิทธิ พิเศษทำงภำษีศุลกำกรเป็นกำรท่ัวไปท่ีประเทศท่ี
พัฒนำแล้วให้แก่สินค้ำท่ีมีแหล่งก ำเนิดใน ประเทศท่ีก ำลังพัฒนำ โดยลดหย่อนหรือยกเว้น
อำกรขำเข้ำแก่สินค้ำท่ีมีอยู่ในข่ำยได้รับสิทธิ พิเศษทำงกำรค้ำทั้งนี้ประเทศผู้ให้สิทธิพิเศษฯ จะ
เป็นผู้ให้แต่เพียงฝ่ำยเดียวไม่หวังผลตอบ แทนใดๆทั้งสิ้น  

ประเทศที่ให้สิทธิพิเศษ GSP 

ปัจจุบัน มี 34 ประเทศ   
แบ่งได้เป็น 10 ระบบ คือ 
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สหรัฐอเมริกา 
สหภาพยุโรป 25  ประเทศ 
นอรเวย์ 
สวิตเซอร์แลนด์ 
ญี่ปุ่น 
แคนาดา 
บัลแกเรีย 
รัสเซีย 
ตุรกี 
นิวซีแลนด์ 
 

2.  ระบบสิทธิพิ เศษทางการค้ า ระหว่างประเทศก าลั งพัฒนา (Global System of Trade 
Preferences Among Developing Countries; GSTP)  เป็นระบบสิทธิพิเศษทำงกำรค้ำระหว่ำง
ประเทศท่ีก ำลังพัฒนำ ที่ตกลงจะลดหย่อนภำษีแก่สินค้ำบำงรำยกำรระหว่ำงกัน 

ประเทศสมาชิก GSTP  (48 ประเทศ) 
 
แอลจีเรีย 
บังคลาเทศ 
โบลีเวีย 
คาเมรูน 
คิวบา 
เอกวาดอร์ 
กานา 
กายานา 
อินโดนีเซีย 
อิรัก 
มาเลเซีย 
โมซัมบิก 
ไนจีเรีย 

 

อาร์เจนตินา 
เบนิน 
บราซิล 
ชิลี 
เกาหลีใต้ 
เกาหลีเหนือ 
อียิปต์ 
กินี 
อินเดีย 
อิหร่าน 
ลิเบีย 
เม็กซิโก 
นิการากัว 

 

อาร์เจนตินา 
เบนิน 
บราซิล 
ชิลี 
เกาหลีใต้ 
เกาหลีเหนือ 
อียิปต์ 
กินี 
อินเดีย 
อิหร่าน 
ลิเบีย 
เม็กซิโก 
นิการากัว 

 

ตรินิแดด 
    และโตเบโก 
ไทย 
ตูนีเซีย 
เวียดนาม 
ซิมบับเว 
โคลัมเบีย 
โมร๊อกโก 
อุรุกวัย 
ซาอีร์ 
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3. ระบบสิทธิพิเศษทางการค้าตามความตกลงว่าด้วยการใช้อัตราภาษีศุลกากรพิเศษท่ีเท่ากัน (Common 
Effective Preferential Tariff; CEPT) 

 เป็นข้อตกลงว่ำด้วยอัตรำภำษีศุลกำกรพิเศษที่เท่ำกันภำยใต้เขตกำรค้ำเสรีอำเซียนโดยมีเป้ำหมำยเพ่ือลด
อัตรำภำษีน ำเข้ำระหว่ำงประเทศสมำชิกอำเซียน ให้เหลือ     0-5 % ภำยในระยะเวลำ 10 ปี (2536-2546) 

ประเทศสมาชิก ASEAN 

 

อินโดนีเซีย 
มาเลเซีย 
ฟิลิปปินส์ 
สิงคโปร์ 
บรูไน 

 

เวียดนาม 
ลาว 
พม่า 

กัมพูชา 
ไทย 

 
 

สรุปสิทธิประโยชน์ทางการค้า 

 

ระบบสิทธิพิเศษทำงภำษีศุลกำกร
เป็นกำรทั่วไป GSP 

• หนังสือรับรอง
แหล่งก ำเนิดสินค้ำ  
Form A 

 

ระบบสิ ทธิ พิ เ ศษทำงกำรค้ ำ
ระหว่ ำงประเทศกำลั ง พัฒนำ 
GSTP 

• หนังสือรับรอง
แหล่งก ำเนิดสินค้ำ  
Form GSTP 

 

ระบบสิทธิพิเศษทำงกำรค้ำตำม
ควำมตกลงว่ำด้วยกำรใช้อัตรำ
ภำษีศุ ลกำกร พิ เ ศษที่ เ ท่ ำ กั น 
CEPT 

• หนังสือรับรอง
แหล่งก ำเนิดสินค้ำ 
Form D 
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ค าถามท้ายบท 

1. ให้นักศึกษำหำข้อมูลบริษัทที่ท ำธุรกิจกำรส่งออกและน ำเข้ำสินค้ำ มำอย่ำงละ 1 บริษัท และอธิบำยว่ำ 
บริษัทที่เลือกมีกำรส่งออกและน ำเข้ำสินค้ำอะไร และมีวัตถุประสงค์เพ่ืออะไร 

2. กำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจมีกี่รูปแบบ ให้อธิบำยลักษณะแต่ละรูปแบบ และกำรรวมกลุ่มทำงเศรษฐกิจมี
ประโยชน์อย่ำงไร 

 

 



1 | P a g e  

 

1 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

หวัขอ้ที่ 2  

รูปแบบการด าเนินธุรกจิการคา้ระหว่างประเทศ 

 
 หัวข้อที่1 ประกอบดว้ยหวัข้อต่อไปนี้ 

2.1  ประเภทและลักษณะการด าเนินธุรกิจ 
2.2  การส ารวจและคัดเลือกคู่ค้าในต่างประเทศ 

 
 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่2 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังนี้  

1. ท ำให้ทรำบถึงลักษณะของกำรด ำเนินธุรกิจกำรส่งออกและน ำเข้ำ 
2. เข้ำใจรูปแบบกำรจัดโครงสร้ำงองค์กรของธุรกิจกำรส่งออกและน ำเข้ำ 
3. เข้ำใจขั้นตอนและวิธีกำรส ำรวจและคัดเลือกลูกค้ำในต่ำงประเทศ 

 

 
กำรค้ำระหว่ำงประเทศเกิดข้ึนเนื่องจำกประเทศต่ำงๆผลิตสินค้ำด้วยต้นทุนไม่เท่ำกัน ประเทศที่สำมำรถผลิต
สินค้ำชนิดใดชนิดหนึ่งด้วยต้นทุนต่ ำกว่ำเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศอ่ืนๆ ประเทศนั้นจะเป็นผู้ผลิตและส่ง
สินค้ำไปขำยที่อ่ืน แต่ละประเทศจะไม่สำมำรถผลิตสินค้ำทุกชนิดขึ้นเพื่อส่งออกได้ แต่ละประเทศจะผลิตสินค้ำ
ที่ตนได้เปรียบด้วยต้นทุนต่ ำสุด ซึ่งเท่ำกับเป็นกำรแบ่งงำนกันท ำระหว่ำงประเทศ 
ธุรกิจกำรส่งออก และ น ำเข้ำจะต้องประสำนงำนกับหลำยหน่วยงำนมำก ไม่ว่ำจะเป็นหน่วยงำนภำครัฐบำล 
เช่น กรมศุลกำกร กระทรวงพำณิชย์ ส ำนักงำนคณะกรรมกำรส่งเสริมกำรลงทุน ส ำนักงำนมำตรฐำน
ผลิตภัณฑ์อุตสำหกรรม เป็นต้น  และ หน่วยงำนภำคธุรกิจเอกชน เช่น ธนำคำร บริษัทเรือ / ตัวแทนสำยเดินเรือ 
/ ตัวแทน สำยกำรบิน ผู้รับจัดกำรขนส่งสินค้ำระหว่ำงประเทศ ตัวแทนออกของ บริษัทประกันภัย เป็นต้น จึง
ต้องมีกำรจัดโครงสร้ำงองค์กรที่สำมำรถติดต่อกับหน่วยงำนต่ำงๆ พร้อมทั้งกำรหำตลำดในต่ำงประเทศ หรือ
กลุ่มลูกค้ำให้ได้อย่ำงมีประสิทธิภำพได้ 
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1. ประเภทและลักษณะการด าเนินธุรกิจ 
 

• การด าเนินธรุกิจการส่งออกและน าเข้า  

ก่อนอ่ืนต้องมาท าความเข้าใจในความหมายของการส่งออกและน าเข้า ดังนี้ 

 การส่งออก (Export, Exporting หรือ Exportation) เป็นกำรส่งสินค้ำหรือบริกำร จำกประเทศหน่ึง
ไปยังอีกประเทศหน่ึง  

ดังนั้น กำรส่งออก (Export) คือ กิจกรรมที่ท ำโดยบริษัทที่ขำยสินค้ำและบริกำรในประเทศหนึ่งและตกลงที่จะ
ส่งสินค้ำไปขำยในต่ำงประเทศตำมค ำสั่งซื้อ  

 การน าเข้า (Import, Importing)  คือ กำรน ำสินค้ำจำกต่ำงประเทศเข้ำมำภำยในประเทศ เพื่อใช้
ประโยชน์หรือเพ่ือประกอบธุรกิจ โดยสินค้ำที่น ำเข้ำมักเป็นสินค้ำท่ีไม่มีในประเทศหรือผลิตในประเทศ
ไม่ได้ ซึ่งในกำรน ำเข้ำสินค้ำ ผู้น ำเข้ำจะต้องปฏิบัติตำมกฎระเบียบที่กรมศุลกำกรหรือหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง
ได้ก ำหนดไว้อย่ำงเคร่งครัด 

ดังนั้น กำรน ำเข้ำ (Import) คือ กิจกรรมในกำรสั่งซื้อสินค้ำ วัตถุดิบ หรือปัจจัยกำรผลิตจำกต่ำงประเทศมำยัง
ภำยในประเทศตำมค ำสั่งซื้อ  

• หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการส่ง ออก-น าเข้า   

• ธนำคำร (Banks)  

• บริษัทเรือ / ตัวแทนสำยเดินเรือ / ตัวแทน สำยกำรบิน (Transportation Carriers)  

• ผู้รับจัดกำรขนส่งสินค้ำระหว่ำงประเทศ (Freight Forwarders)  

• ตัวแทนออกของ (Customs Brokers)  

• ศุลกำกร (Customs Service)  

• บริษัทประกันภัยสินค้ำ (Marine Insurance Companies) 

• บริกำรตรวจวิเครำะห์สินค้ำก่อนส่งออก (Pre shipment Inspection Companies)  

•  ท่ำเรือ / ท่ำอำกำศยำน  

•  BOI     

•  กำรนิคมอุตสำหกรรม  
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•  EXIM bank  

•  กรมส่งเสริมกำรค้ำระหว่ำงประเทศ / กรมกำรค้ำต่ำงประเทศ  

 

• ลักษณะการด าเนินธุรกิจการค้าระหว่างประเทศ 

ในกำรประกอบธุรกิจกำรส่งออกและน ำเข้ำสินค้ำ สำมำรถจ ำแนกได้ 2 รูปแบบ คือ  

1. กำรส่งออกและน ำเข้ำทำงตรง (Direct Export/ Import) 
2. กำรส่งออกและน ำเข้ำทำงอ้อม (Indirect Export/ Import) 

 
 การส่งออกและน าเข้าทางตรง (Direct Export/ Import) 

ส่งออกและน ำเข้ำทำงตรง (Direct Export/ Import) เป็นกำรส่งออกและน ำเข้ำโดยอำศัยช่องทำงกำร
จ ำหน่ำยหรือวิถีกำรตลำดโดยตรง คือผู้ผลิตสินค้ำจะท ำกำรติดต่อเพ่ือตกลงซื้อขำยสินค้ำกับผู้ซื้อหรือผู้ขำยใน
ต่ำงประเทศ โดยไม่อำศัยคนกลำงแต่อย่ำงไร ผู้ผลิตสินค้ำจะต้องรับผิดชอบในกำรท ำหน้ำหรือกิจกรรมต่ำงๆที่
เกี่ยวกับกำรส่งออกด้วยตนเองทั้งหมด รวมทั้งแบกรับภำระควำมเสี่ยงที่อำจเกิดขึ้นจำกกำรท ำกิจกรรม
ดังกล่ำวด้วยตนเอง ผู้ผลิตต้องใช้คน เงิน หรือทรัพยำกรต่ำงๆของตนเองในกำรท ำกิจกรรม  จึงจ ำเป็นต้องมี
กำรจัดตั้งองค์กรที่เก่ียวกับกำรส่งออกและน ำเข้ำทำงตรง ดังนี้ 

การจัดองค์กรท าหน้าที่เกี่ยวกับการส่งออกทางตรง 

(1) การจัดองค์กรในประเทศของผู้ผลิต 
(2) การจัดองค์กรในต่างประเทศ 

การจัดองค์กรในประเทศของผู้ผลิตเอง 

(1) การจัดตั้งบริษัทหรือหน่วยธุรกิจ ซึ่งมีกำรท ำหน้ำที่ต่ำงๆทั้งกำรผลิต กำรขำย และกำรเงิน ซึ่งเป็นหน้ำที่
หลัก และอำจมีกำรท ำหน้ำที่อ่ืนๆโดยในส่วนของกำรขำยอำจจ ำแนกหน้ำที่ย่อยออกไปเป็นกำรซื้อขำยใน
ประเทศและกำรซื้อขำยกับต่ำงประเทศ โดยไม่มีกำรจัดตั้งแผนกหรือฝ่ำยต่ำงๆ ให้ท ำหน้ำที่รับผิดชอบงำน
แต่ละอย่ำงโดยเฉพำะ โดยงำนทุกอย่ำงให้อยู่ในควำมรับผิดชอบของบุคคลเพียงคนเดียว ซึ่งเป็นกำรจัด
องค์กรส ำหรับบริษัทหรือหน่วยธุรกิจขนำดเล็กที่มีงำนในหน้ำที่รับผิดชอบไม่มำกนัก 

(2) การจัดตั้งแผนกหรือฝ่ายเกี่ยวกับการส่งออกขึ้นในหน่วยงาน โดยมีหัวหน้ำแผนกหรือฝ่ำยท ำหน้ำที่
รับผิดชอบเกี่ยวกับกำรส่งออกโดยตรง 

(3) Export การจัดตั้งบริษัทส่งออกซ่ึงเป็นสาขาของผู้ผลิต (The Subsidiary Export Company) โดย
มีผู้จัดกำรบริษัทรับผิดชอบเกี่ยวกับกำรส่งออกสินค้ำของบริษัทผู้ผลิต ซึ่งเป็นกำรจัดองค์กรที่อำจเกิดจำก
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เหตุผลทำงกฎหมำยโดยให้บริษัทดังกล่ำวรับผิดชอบ เกี่ยวกับเรื่องภำษีและกำรเงินทั้งหมดที่เกิดขึ้นจำก
กำรด ำเนินธุรกิจในส่วนที่เกี่ยวกำรส่งออกท้ังหมด โดยที่บริษัทแม่ไม่ต้องรับผิดชอบในเรื่องนี้ 
 

การจัดองค์กรในต่างประเทศ 
(1) การจัดตั้งส านักงานผู้แทนขายสินค้าออก  (Office of the Export Sales Representatives) โดยมี

ผู้แทนดังกล่ำวซึ่งเป็นคนของบริษัทผู้ผลิตรับผิดชอบในกำรติดต่อเพ่ือเสนอขำยสินค้ำของบริษัทผู้ผลิต
ให้กับผู้ซื้อทีอ่ยู่ในประเทศนั้นหรือในประเทศอ่ืนๆ ที่ใกล้เคียงโดยตรง และรวบรวมใบสั่งซื้อจำกลูกค้ำ
ส่งไปให้บริษัทผู้ผลิตต่อไป 

(2) การจัดตั้งส านักงานสาขาในต่างประเทศ (Overseas Branch Sales Office) ซึ่งมีคนของบริษัทผู้ผลิต
ประจ ำอยู่ โดยท ำหน้ำที่เสมือนเป็นหน่วยงำนส่วนหนึ่งของบริษัทผู้ผลิตแต่ไปตั้งอยู่ในต่ำงประเทศเพ่ือให้
บริกำรแก่ลูกค้ำในประเทศนั้นๆ โดยเฉพำะในกำรช่วยอ ำนวยควำมสะดวกเกี่ยวกับกำรส่งมอบสินค้ำของ
บริษัทผู้ผลิตให้กับลูกค้ำในประเทศนั้นๆ และท ำหน้ำที่ในกำรเก็บสินค้ำคลคลังเพ่ือสนองควำมต้องกำรของ
ลูกคำ้ที่อยู่ในประเทศนั้นๆได้ทันเวลำตำมท่ีลูกค้ำต้องกำร รวมทั้งกำรให้บริกำรเมื่อตอนขำยหรือหลังขำยที่
จ ำเป็นต้องมีอันเกี่ยวกับกำรขำยสินค้ำนั้นแก่ลูกค้ำที่อยู่ในประเทศนั้นโดยตรง 

(3) การจัดตั้งบริษัทสาขาในต่างประเทศ (Overseas Subsidiary) ซ่ึงต่ำงกับบริษัทส่งออกที่เป็นสำขำของ
ผู้ผลิต (Company The Subsidiary Export) ที่ตั้งอยู่ในประเทศของผู้ผลิต บริษัทสำขำในต่ำงประเทศ
ต้องจดทะเบียนจัดตั้งในประเทศที่บริษัทไปตั้งอยู่ 

 

การจัดองค์กรท าหน้าที่เกี่ยวกับการน าเข้าทางตรง 

เป็นกำรจัดองค์กรเพ่ือวัตถุประสงค์กำรน ำเข้ำจะมีลักษณะคล้ำยๆกับกำรจัดองค์กรเพ่ือกำรส่งออกโดยตรง
ที่ได้กล่ำวมำแล้ว 

 
 การส่งออกและน าเข้าทางอ้อม (Indirect Export/ Import) 

กำรส่งออกและน ำเข้ำทำงอ้อมเป็นกำรส่งออกและน ำเข้ำ โดยอำศัยช่องทำงกำรจ ำหน่ำยหรือวิถีกำรตลำด
โดยทำงอ้อม (Indirect Channel of Distribution) คือผู้ผลิตสินค้ำจะท ำกำรติดต่อเพ่ือตกลงซื้อขำยสินค้ำกับ
ผู้ขำยหรือผู้ซื้อในอีกประเทศหนึ่ง โดยผ่ำนหรืออำศัยคนกลำง ผู้ผลิตสินค้ำไม่ต้องรับผิดชอบในกำรท ำหน้ำที่หรือ
กิจกรรมต่ำงๆ ที่เก่ียวข้องกับกำรส่งออกและน ำเข้ำด้วยตนเอง รวมทั้งไม่ต้องแบกรับภำระควำมเสี่ยงทั้งหมด ที่
อำจจะเกิดข้ึนจำกกำรที่จะต้องท ำหน้ำที่หรือกิจกรรมต่ำงๆ โดยคนกลำงจะท ำหน้ำที่รับผิดชอบรวมทั้งแบก
รับภำระควำมเสี่ยงด้วยตนเอง คนกลำงที่จะท ำหน้ำที่รับผิดชอบและแบกรับควำมเสี่ยง มีหลำกหลำยรูปแบบ ซึ่ง
แบ่งเป็นกลุ่มใหญ่ๆได้ 2 กลุ่มคือ พ่อค้ำ (Merchant) และตัวแทน (Agent)  
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พ่อค้า (Merchant) คือผู้ที่ท ำธุรกิจ โดยใช้เงินทุนตนเอง ซื้อสินค้ำมำและขำยสินค้ำที่ตนเป็นเจ้ำของไป 
โดยได้ผลตอบแทนเป็นก ำไรหรือขำดทุน 

ตัวแทน (Agent) คือผู้ที่ท ำหน้ำที่เป็นตัวแทนผู้ผลิตสินค้ำ โดยท ำหน้ำที่ซื้อขำยสินค้ำตำมที่ได้รับมอบ
อ ำนำจให้ด ำเนินกำร 

คนกลำงไม่ว่ำจะเป็นพ่อค้ำหรือตัวแทน อำจจ ำแนกออกเป็น คนกลำงส ำหรับกำรส่งออก และคนกลำง
ส ำหรับกำรน ำเข้ำ ดังนี้  

 คนกลางส าหรับการส่งออก 
1) คนกลางในประเทศผู้ผลิตสินค้า 

(1) พ่อค้าส่งออก (Export Merchant) เป็นผู้ซื้อสินค้ำจำกบริษัทผู้ผลิต โดยใช้เงินทุนของตนเองและ
ส่งไปขำยให้กับลูกค้ำในต่ำงประเทศ พ่อค้ำส่งออกมีอิสระในกำรขำยสินค้ำที่ตนซื้อมำให้กับลูกค้ำใน
ต่ำงประเทศ ในกำรตั้งรำคำและเงื่อนไขในกำรขำย รวมทั้งกำรให้เครดิตแก่ลูกค้ำ ตลอดจนกำรท ำกำร
ส่งเสริมกำรขำยของตนเอง โดยจะได้รับผลตอบแทนในรูปของก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร  

(2) ตัวแทน (Agents) มีลักษณะต่ำงๆ ดังนี้ 
- บริษัทรับจัดการเกี่ยวกับการส่งออก (Export Management Company: EMC) 

ท ำหน้ำที่เสมือนเป็นแผนกส่งออกให้กับบริษัทผู้ผลิต โดยบริษัทผู้ผลิตไม่จ ำเป็นต้องตั้งฝ่ำยหรือแผนกส่งออก
ของตนเอง แต่จะมอบหมำยให้บริษัท EMC รับผิดชอบหน้ำที่หรือกิจกรรมเกี่ยวกับกำรส่งออกแทนทั้งหมด 
โดยกระท ำในนำมบริษัทผู้ผลิต บริษัทผู้ผลิตเป็นผู้ก ำหนดนโยบำยรำคำสินค้ำ เงื่อนไขกำรขำย นโยบำย
เกี่ยวกับกำรส่งเสริมกำรขำย งบประมำณ และอ่ืนๆ ซึ่งส่วนใหญ่จะท ำตำมข้อแนะน ำของบริษัทรับจัดกำร
ส่งออก โดย EMC จะได้รับค่ำ Commission เป็นค่ำตอบแทน 

- ตัวแทนส่งออก (Export Agent) 

เป็นหน่วยธุรกิจหรือบุคคลที่รับหน้ำที่ในกำรขำยสินค้ำของบริษัทผู้ผลิตให้กับผู้ซื้อในต่ำงประเทศ โดยมักเดินทำงไป
ต่ำงประเทศเพ่ือติดต่อขำยสินค้ำให้กับบริษัทผู้ผลิต โดยได้รับค่ำ Commission เป็นค่ำตอบแทน โดยตัวแทนมิได้
เป็นเจ้ำของสินค้ำที่ขำยแต่อย่ำงไร และไม่มีสินค้ำไว้ในครอบครอง 

- นายหน้าส่งออก (Export Broker)  

ท ำหน้ำที่จัดให้ผู้ผลิตซึ่งเป็นผู้ขำยในต่ำงประเทศได้พบกับลูกค้ำหรือผู้ซื้อจำกต่ำงประเทศเพ่ือเจรจำตกลงซื้อขำย
สินค้ำ โดยได้รับค่ำนำยหน้ำ (Brokerage) เป็นกำรตอบแทน 

- ตัวแทนจัดซื้อสินค้าให้กับผู้ซื้อในต่างประเทศ  (Export Commission House, Buying Agent) 

เป็นธุรกิจที่ด ำเนินกำรในลักษณะกำรรับใบสั่งซื้อสินค้ำหรือวัตถุดิบจำกบริษัทผู้น ำเข้ำหรือผู้ผลิตในต่ำงประเทศ 
แล้วจัดซื้อสินค้ำหรือวัตถุดิบหรือวัตถุดิบจำกผู้ส่งออกให้ตำมที่ลูกค้ำต้องกำร จะมีรำยได้จำกกำรเก็บค่ำนำยหน้ำที่
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ได้จำกกำรจัดซื้อสินค้ำให้แก่บริษัทในต่ำงประเทศ แต่ในบำงรำยจะมีกำรคิดค่ำนำยหน้ำทั้งจำกผู้ซื้อในต่ำงประเทศ
และจำกผู้ขำยสินค้ำด้วย บริษัทตัวแทนนี้จะเป็นส ำนักงำนตั้งอยู่ในประเทศผู้ผลิตหรือผู้ส่งออก 

- บริษัทตัวแทนฝากขาย (Consignment Agent)   

โดยบริษัทผู้ผลิตหรือผู้ส่งออกมอบหมำยให้บริษัทที่เป็นตัวแทนในต่ำงประเทศเป็นผู้ขำยสินค้ำให้ ด้วยกำรส่งสินค้ำ
ไปให้บริษัทตัวแทนก่อน เมื่อขำยได้แล้ว จึงช ำระเงินให้กับผู้ผลิตหรือผู้ส่งออก 

 

2) คนกลางที่อยู่ในประเทศผู้ซื้อ (ลูกค้า) 
(1) พ่อค้าน าเข้า (Import Merchant) เป็นผู้ซื้อสินค้ำจำกบริษัทผู้ผลิตโดยใช้เงินทุนของตนเอง และ 

น ำเข้ำสินค้ำนั้นไปขำยให้กับลูกค้ำในประเทศของตน พ่อค้ำน ำเข้ำมีอิสระในกำรขำยสินค้ำท่ีตนซื้อมำให้กับลูกค้ำใน
ประเทศ กำรตั้งรำคำและเงื่อนไขกำรขำยรวมทั้งกำรให้เครดิตแก่ลูกค้ำ ตลอดจนกำรท ำกำรโฆษณำ กำรส่งเสริม
กำรขำยสินค้ำของตนเอง โดยได้รับก ำไรจำกกำรด ำเนินกำรเป็นกำรตอบแทน 

(2) ตัวแทน (Agents)  
- ตัวแทนน าเข้า (Import Agent) 

ท ำหน้ำที่เหมือนตัวแทนส่งออก และได้รับค่ำ Commission เป็นค่ำตอบแทน ต่ำงกันตรงที่อยู่ในประเทศของผู้ซื้อ
สินค้ำ 

- ตัวแทนจ าหน่าย (Distributor) 

เป็นหน่วยธุรกิจซึ่งซื้อสินค้ำจำกผู้ผลิตมำเก็บสต๊อกไว้และขำยให้กับลูกค้ำหรือผู้ซ้อในประเทศ ในรำคำที่บวกก ำไร
ส่วนหนึ่ง ซึ่งในทำงปฏิบัติผู้ผลิตจ ำก ำหนดรำคำให้ตัวแทนจ ำหน่ำยขำยให้กับผู้ซื้อว่ำจะต้องไม่เกินรำคำใดรำคำหนึ่ง 
ช่วยให้บริกำรหลังกำรขำยแก่ลูกค้ำและส่งข้อมูลต่ำงๆให้กับผู้ผลิต ตัวแทนจ ำหน่ำยอำจเป็นตัวแทนจ ำหน่ำยแต่
เพียงผู้เดียวของผู้ผลิต เป็นคนกลำงส ำหรับน ำเข้ำสินค้ำ 

 

2. การส ารวจและคัดเลือกคู่ค้าในต่างประเทศ 

• จุดมุ่งหมายในการส ารวจ ได้แก่... 

1. เพ่ือหำลูกค้ำและตลำดใหม่ในต่ำงประเทศ 

2. เพ่ือช่วงชิงตลำดและส่วนแบ่งตลำดที่มีอยู่เดิม 
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• การเลือกตลาดเป้าหมายในต่างประเทศ 

 - นโยบำยเชิงรับหรือเชิงรุก 
 - ประเทศใกล้เคียงหรือห่ำงไกล 
 - ขนำดของตลำด ควำมม่ันคงทำงเศรษฐกิจและกำรเมือง ข้อก ำหนดทำงกฎหมำย ช่องทำงกำรจ ำหน่ำย ฯลฯ 
 - กำรศึกษำจำกแหล่งข้อมูลต่ำงๆ เช่น ส ำนักงำนที่ปรึกษำพำณิชย์  กรมส่งเสริมกำรค้ำระหว่ำงประเทศ  สภำ
หอกำรค้ำ  เวบไซต์ขององค์กำรต่ำงๆ เป็นต้น มีค่ำใช้จ่ำยน้อยหรือไม่มีเลย 

 

วิธีการเลือกตลาด 

1. การวิจัยจากข้อมูลทุติยภูมิ (Desk Research)  

เป็นกำรวิจัยที่มีค่ำใช้จ่ำยต่ ำ แต่ข้อมูลที่ได้จะไม่ลึก เพรำะเป็นกำรใช้ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จำก
แหล่งต่ำงๆ เช่น ส ำนักงำนที่ปรึกษำกำรพำณิชย์ กรมส่งเสริมกำรส่งออก สภำหอกำรค้ำ ฯลฯ  โดยวิธีกำรท ำ 
Desk Research พิจำรณำได้จำก ข้อมูลทำงสถิติของกำรน ำเข้ำส่งออกย้อนหลัง 3-5 ปี  เพ่ือให้กำรวิเครำะห์
ตัวเลขเกิดควำมเชื่อม่ันได้ ข้อมูลที่ใช้ ได้แก่... 

• จ ำนวนประชำกร (Population Size)  เพ่ือใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นในกำรเลือกตลำดสินค้ำ  โดยใช้ในกำร
ประเมินควำมต้องกำรของตลำด แต่ทั้งนี้ต้องพิจำรณำร่วมกับอ ำนำจซื้อ (Purchasing Power) ของ
ประชำกรในประเทศนั้น ๆ ด้วย 

• ภำวะกำรแข่งขันในตลำดเป้ำหมำยพิจำรณำว่ำประเทศใดมีสัดส่วนทำงกำรตลำดในประเทศนั้นมำกน้อย
เพียงไรเพ่ือใช้ในกำรวำง      กลยุทธ์ทำงกำรแข่งขันในตลำดนั้นๆ เพรำะข้อมูลที่ได้ สำมำรถน ำมำ
เปรียบเทียบหำข้อได้เปรียบ-เสียเปรียบของประเทศนั้นๆ แล้วน ำมำปรับในกลยุทธ์ในกำรแข่งขันของเรำ
ได ้

• กฎระเบียบกำรน ำเข้ำของตลำดเป้ำหมำยพิจำรณำว่ำมีข้อจ ำกัด หรือกฎระเบียบใดที่เกี่ยวข้องกับสินค้ำที่
จะส่งออก เพ่ือจะได้เตรียมเอกสำรให้ถูกต้อง และครบถ้วน จะได้ไม่เกิดปัญหำในกำรน ำสินค้ำเข้ำประเทศ
นั้นๆ 

2.  การวิจัยโดยใช้ข้อมูลปฐมภูมิ (Field Research)  

เป็นกำรท ำวิจัยในภำคสนำมต้องใช้ค่ำใช้จ่ำยสูง เป็นกำรใช้ข้อมูลในลักษณะปฐมภูมิ (Primary Data)  กำรท ำวิจัย
วิธีนี้ผู้ท ำจะต้องมีประสบกำรณ์และควำมรู้ทำงกำรตลำดเป็นอย่ำงดี  โดยมีวิธีกำรท ำดังนี้... 
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• เดินทำงไปศึกษำตลำดด้วยตนเอง วิธีนี้จะมีค่ำใช้จ่ำยสูงมำก แต่โอกำสที่จะได้ข้อมูลที่ถูกต้องจะมีอยู่ม ำก 
เพรำะจะได้เห็นถึงสภำพตลำดที่แท้จริง ควำมต้องกำรและรสนิยมของผู้บริโภคในตลำด ตลอดจนจะมี
โอกำสได้ติดต่อโดยตรงกับผู้น ำเข้ำอีกด้วย 

• ติดต่อขอข้อมูลจำกส ำนักงำนพำณิชย์ไทยในต่ำงประเทศอำจไม่ได้ผลดีเท่ำกับวิธีแรก จะได้เพียงข้อมูล
เบื้องต้นไม่เจำะลึก แต่ค่ำใช้จ่ำยก็จะต่ ำกว่ำ 

 

o การตรวจสอบเครดิตของคู่ค้า 

 กำรตรวจสอบเครดิตของคู่ค้ำเพ่ือเข้ำใจสภำพเครดิตของคู่ค้ำ อันจะน ำไปสู่กำรลดภำระควำมเสี่ยงในกำร
ช ำระค่ำสินค้ำ  

•  ปัจจัยในการตรวจสอบเครดิต (3 Cs) ได้แก่... 

1. จรรยาบรรณ (Character) หมำยถึงจรรยำบรรณทำงกำรค้ำของผู้ประกอบกำร ทั้งในด้ำนชื่อเสียงและ
เครดิตทำงกำรค้ำ 

2. ศักยภาพ   (Capacity) หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำรบริหำรธุรกิจของผู้ประกอบกำร พิจำรณำจำก
ระยะเวลำของกำรประกอบธุรกิจ และขนำดของธุรกิจ 

3. เงินทุน   (Capital) หมำยถึง ก ำลังเงินทุนของผู้ประกอบกำรว่ำมีมำกน้อยเพียงใด 

 

 

 

 

ค าถามท้ายบท 

1. ให้อธิบำยลักษณะของผู้ประกอบกำรในกำรประกอบธุรกิจส่งออก-น ำเข้ำ 

2.   กำรเลือกตลำดเป้ำหมำยส ำหรับผู้ส่งออกมีวิธีกำรอย่ำงไร ให้อธิบำย 
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หวัขอ้ที่ 3  

วิธีการด าเนินงานของผูป้ระกอบการคา้ระหว่างประเทศ 

 
 หัวข้อที่3ประกอบด้วยหัวข้อต่อไปนี้ 

3.1  การท าข้อตกลงทางการค้าระหว่างประเทศ 

3.2  วิธีและรูปแบบการเสนอราคา 

3.3  การจัดเตรียมเอกสารเพื่อการส่งออกและน าเข้า 

 

 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่3 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังนี้  

1. ท ำให้ทรำบถึงกำรจัดท ำข้อตกลงทำงกำรค้ำระหว่ำงประเทศ 
2. เข้ำใจรูปแบบกำรเสนอรำคำทั้งฝ่ำยผู้ซื้อและฝ่ำยผู้ขำย 
3. ท ำให้ทรำบถึงเอกสำรที่จะต้องจัดเตรียมในกำรส่งออกและน ำเข้ำ 

 
 
จำกบทท่ี2 ได้ให้แนวทำงในกำรพิจำรณำรูปแบบโดยทั่วไปของกำรประกอบธุรกิจส่งออกและน ำเข้ำ รวมถึง
กำรส ำรวจและสรรหำธุรกิจเป้ำหมำยที่ต้องกำรติดต่อให้ได้คุณสมบัติตำมที่ต้องกำรแล้ว 
ในบทที่3 นี้ จะให้แนววิธีกำรด ำเนินธุรกิจและเครื่องมือที่เกี่ยวข้องกับกำรด ำเนินธุรกิจส่งออกและน ำเข้ำ ทั้ง
ในช่วงกำรท ำข้อตกลงซึ่งเป็นช่วงก่อนกำรซื้อขำย ขั้นกำรเสนอซื้อเสนอขำย และขั้นหลังจำกกำรก ำหนด
เงื่อนไขกำรซื้อขำยไปแล้วโดยเฉพำะเรื่องกำรจัดเตรียมเอกสำรเพ่ือกำรส่งออกและน ำเข้ำ 
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1. การท าข้อตกลงทางการค้าระหว่างประเทศ 

ความหมายของข้อตกลงทางการค้า  

เป็นเงื่อนไขเก่ียวกับกำรซื้อขำยสินค้ำ คือข้อตกลงระหว่ำงผู้ซื้อและผู้ขำยสินค้ำเพ่ือให้กำรซื้อขำยสินค้ำด ำเนินไป
ด้วยดี ได้รับควำมพึงพอใจและเกิดประโยชน์สูงสุดทั้ง 2 ฝ่ำย เงื่อนไขเก่ียวกับกำรซื้อขำยสินค้ำ ประกอบด้วย 
เงื่อนไขเก่ียวกับส่วนลด และเงื่อนไขเก่ียวกับค่ำขนส่งสินค้ำ เป็นต้น 

ด้วยกำรค้ำในปัจจุบันจะต้องอำศัยควำมรวดเร็ว ดังนั้นกำรตกลงทำงกำรค้ำจึงมักจะท ำกันโดยผ่ำนกำรโต้ตอบทำง
เทเล็กซ์ (Telex) ทำง  e-mail แต่ค่ำใช้จ่ำยทำงเทเล็กซ์ค่อนข้ำงสูง ดังนั้นข้อควำมต่ำงๆจึงถูกย่อให้เหลือสั้นลง ซึ่ง
ข้อตกลงทำงเทเล็กซ์จะบรรจุเพียงชื่อสินค้ำ ปริมำณ รำคำ ก ำหนดเวลำส่งมอบ และก ำหนดให้คู่ค้ำตอบตกลงหรือ 
ปฏิเสธเท่ำนั้น ส่วนเงื่อนไขกำรตรวจสอบกำรบรรจุและกำรรียกร้องให้ชดใช้มักจะถูกละเอำไว้หรือท ำเป็นข้อตกลง
ด้วยลำยลักษณ์อักษรขึ้นต่ำงหำก กำรตอบตกลงซื้อขำยทำงเทเล็กซ์นี้มักจะกระท ำโดยฝ่ำยใดฝ่ำยหนึ่งของคู่ค้ำ ถ้ำมี
กำรทักท้วงกันก็จะไม่เป็นปัญหำ แต่ถ้ำหำกฝ่ำยใดไม่เห็นด้วยหรือต้องกำรเพ่ิมเงื่อนไขบำงประกำรลงไป และเกิด
กำรโต้แย้งกันปัญหำก็จะเกิดขึ้นและอำจน ำไปสู่กำรยกเลิกสัญญำต่อกัน ดังนั้นผู้ประกอบกำรจ ำเป็นต้องตรวจสอบ
เครดิตของฝ่ำยคู่ค้ำก่อนเป็นอันดับแรก และจัดท ำข้อตกลงที่เป็นพ้ืนฐำนในรำยละเอียดขึ้นมำอีกชุดหนึ่งเพ่ือควำม
สะดวกในกำรติดต่อลูกค้ำในอนำคต โดยในครั้งต่อไปเพียงท ำสัญญำซื้อขำยที่เฉพำะเจำะจงขึ้นมำใหม่ก็เพียงพอ แต่
มีผู้น ำเข้ำ-ส่งออกจ ำนวนมำกที่ท ำกำรเสนอรำคำหรือตอบตกลงรำคำโดยที่ไม่เคยท ำข้อตกลงทำงกำรค้ำกับบริษัท 
คู่ค้ำมำก่อนเลยอำจจะท ำให้เกิดกำรเข้ำใจผิดและก่อให้เกิดกำรโต้เถียงภำยหลังได้ ดังนั้นถ้ำไม่มีข้อตกลงทำงกำรค้ำ
ในจดหมำยหรือเทเล็กซ์ในกำรเสนอรำคำก็ควรที่จะระบุเงื่อนไขต่ำงๆอย่ำงละเอียดให้ชัดเจนขึ้น  

 เนื้อหาทั่วไปของข้อตกลงทางการค้า : ข้อตกลง(Agreement on General Terms & Conditions 0f 
Business) หรือเรียกว่ำกำรบันทึกข้อตกลง (Memorandum of Agreements) เนื้อหำอำจแตกต่ำงกัน
ตำมชนิดของสินค้ำหรือประเทศ  ผู้น ำเข้ำ แต่โดยทั่วไปแล้วเนื้อหำจะประกอบด้วย..... 

1) ข้อตกลงเกี่ยวกับคุณภาพของสินค้า เพ่ือป้องกันกำรขัดแย้ง ซึ่งอำจจะเกิดขึ้นจำกสินค้ำที่จะส่งมอบผิด
จำกตัวอย่ำงหรือผิดไปจำกมำตรฐำน อันได้แก่... 

1.1  คุณภำพของสินค้ำให้พิจำรณำขณะที่สินค้ำบรรจุลงเรือ หรือพิจำรณำขณะที่สินค้ำถูกส่งถึงปลำยทำง 

1.2  ให้ระบุว่ำฝ่ำยใดเป็นผู้ตรวจสอบคุณภำพสินค้ำและรับผิดชอบค่ำใช้จ่ำยด้ำนกำรตรวจสอบ 

1.3  ให้ระบุว่ำจะจัดกำรอย่ำงไรถ้ำพบว่ำคุณภำพของสินค้ำต่ ำกว่ำมำตรฐำนที่ก ำหนด 

      2)  ข้อตกลงเกี่ยวกับปริมาณสินค้า จะระบุถึง... 

2.1  น้ ำหนักที่ตกลงในกำรซื้อขำย ถ้ำตกลงซื้อขำยเป็นน้ ำหนักสุทธิให้ระบุว่ำเป็นน้ ำหนักสุทธิที่หักภำชนะบรรจุ
และระบุชนิดของภำชนะบรรจุด้วย 
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2.2  ให้ถือน้ ำหนักตอนบรรจุลงเรือเป็นเกณฑ์หรือโดยกำรชั่งน้ ำหนักตอนน ำออกจำกท่ำเรือเป็นเกณฑ์ 

2.3  ให้ถือน้ ำหนักโดยกำรประมำณหรือโดยกำรชั่งน้ ำหนักแน่นอน 

3)  ข้อตกลงเกี่ยวกับราคา ได้แก่... 

3.1   ควรตกลงไว้ก่อนว่ำใช้เงินสกุลใดในกำรช ำระค่ำสินค้ำ 

3.2   รำคำที่ตกลงกันไว้เป็นเงื่อนไขใด เช่น FOB, CIF, หรือ C&F เป็นต้น 

4)  ข้อตกลงในการส่งมอบสินค้า ได้แก่... 

4.1  ระบุยำนพำหนะในกำรส่งมอบ เช่น ทำงเรือทะเล รถยนต์ เครื่องบิน หรือทำงรถไฟ 

4.2  ก ำหนดระยะเวลำในกำรส่งมอบ ถ้ำในข้อตกลงระบุว่ำ “Promptly Shipment” หรือ                   

“Immediately Shipment” ต้องระบุว่ำใช้เวลำนำนเท่ำไรในกำรจัดส่ง 

4.3  ระบุว่ำใครเป็นผู้รับผิดชอบในกรณีกำรส่งสินค้ำล่ำช้ำเกินก ำหนด รวมทั้งจัดกำรกับควำมเสียหำยที่เกิดขึ้น 

      5)  ข้อตกลงในการช าระเงินค่าสินค้า จะต้องระบุรำยละเอียดให้ชัดเจน ดังนี้... 

5.1  ฝ่ำยซื้อจะช ำระค่ำสินค้ำโดยวิธีใด 

5.2 ถ้ำเป็นกำรช ำระค่ำสินค้ำโดยเปิด L/C ต้องระบุด้วยว่ำ L/C จะต้องเปิดภำยในกี่วันนับจำกที่ท้ังสองฝ่ำยได้ตก
ลงซื้อขำยสินค้ำกันในงวดหนึ่งๆ 

5.3 ระบุประเภทของตั๋วแลกเงินว่ำเป็นตั๋วแลกเงินที่ขึ้นเงินได้ทันทีหรือมีก ำหนดระยะเวลำ ถ้ำก ำหนดระยะเวลำ
ต้องระบุด้วยว่ำเวลำนำนเท่ำไร และใครจะเป็นผู้รับผิดชอบภำระดอกเบี้ยที่เกิดข้ึน 

       6)   ข้อตกลงเกี่ยวกับภาระความเสี่ยงเรื่องอัตราแลกเปลี่ยน 

       7)  ข้อตกลงเกี่ยวกับเงื่อนไขการประกันภัย ประเภทกำรประกันภัยและวงเงินที่เอำประกัน 

       8)  ข้อตกลงเกี่ยวกับการขนส่งสินค้าและค่าประกันภัยท่ีเปลี่ยนแปลง  ในกรณีท่ีมีกำรซื้อขำยตำมเงื่อนไข 
FAS หรือ FOB ที่ผู้ซื้อเป็นผู้รับผิดชอบค่ำขนส่งและค่ำประกันภัยเอง ถ้ำอัตรำค่ำประกันภัยในกำรขนส่ง
เปลี่ยนแปลงผู้ซื้อต้องเป็นผู้รับผิดชอบส่วนที่เพ่ิมขึ้น 

       9)  ข้อตกลงเกี่ยวกับการเกิดเหตุสุดวิสัย เช่นภัยธรรมชำติ  สงครำม  กำรจรำจลภำยในประเทศ ซึ่งมีผลท ำ
ให้ฝ่ำยหนึ่งไม่สำมำรถท ำตำมสัญญำได้ จะต้องระบุล่วงหน้ำว่ำจะจัดกำรอย่ำงไร เช่น ยกเลิกสัญญำ หรือเลื่อนกำร
ส่งมอบ 

     10)  ข้อตกลงเกี่ยวกับการฟ้องร้องเม่ือมีความขัดแย้งเกิดขึ้น เช่นเกิดควำมขัดแย้งจนไม่สำมำรถตกลงกันได้ 
จะต้องฟ้องร้องต่อศำล ณ ประเทศใด และใช้กฎหมำยของประเทศใดเป็นเกณฑ์ตัดสิน  
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      11)  ข้อตกลงเกี่ยวกับการเรียกร้องค่าเสียหาย เช่น ผู้ซื้อได้รับสินค้ำคุณภำพต่ ำฝ่ำยผู้ซื้อจะเรียกร้อง
ค่ำเสียหำยอย่ำงไร  

 

2. วิธีและรูปแบบการเสนอราคา 

ค าจ ากัดความของค าว่า “เสนอราคา” (Offer) ได้มีผู้ให้ค ำจ ำกัดควำมที่ใช้ในวงกำรค้ำระหว่ำงประเทศ 
ดังนี้... 

Mr. F. Pollock ระบุว่ำ กำรเสนอรำคำเป็นกำรแสดงเงื่อนไขของบุคคลที่เขำยินยอมท ำสัญญำกับอีกฝ่ำยหนึ่งบน
พ้ืนฐำนของเงื่อนไขท่ีเขำได้แสดงออกมำแล้ว 

Mr. R. Foits   กล่ำวว่ำ กำรเสนอรำคำคือ กำรแสดงออกโดยลำยลักษณ์อักษร หรือกำรกระท ำเพ่ือแสดงควำม
จ ำนงว่ำยินดีที่จะท ำสัญญำทำงกำรค้ำกับบุคคลใดบุคคลหนึ่งหรือไม่ระบุบุคคล จะเป็นบุคคลเดียวหรือหลำยคนก็
ได้ 

จะเห็นได้ว่ำ กำรเสนอรำคำจะมีจุดมุ่งหมำยอยู่ที่กำรท ำสัญญำซื้อขำยซึ่งกันและกัน 

สรุปค าจ ากัดความของค าว่า “เสนอราคา” เป็นกำรที่ฝ่ำยขำยเสนอเงื่อนไขให้กับฝ่ำยซื้อ เพื่อแสดงควำมจ ำนงว่ำ
ตนเองยินยอมที่จะท ำสัญญำซื้อขำยถูกต้องตำมกฎหมำยกับฝ่ำยซื้อภำยใต้เงื่อนไขท่ีตนเองก ำหนดออกไป โดย
สัญญำซื้อขำยจะเกิดข้ึนต่อเมื่ออีกฝ่ำย (ผู้ซื้อ) ยอมรับเงื่อนไขท่ีฝ่ำยขำยเสนอมำแล้วเท่ำนั้น แต่กำรจัดส่งรำคำ
สินค้ำ (Price List) แคตตำล็อกสินค้ำ สินค้ำตัวอย่ำงไม่ถือว่ำเป็นกำรเสนอรำคำ 

 วิธีและรูปแบบการเสนอราคามี 3 ข้ันตอนคือ... 
1. ขั้นการเสนอราคา (Offering) เป็นกำรที่ผู้ขำยท ำใบเสนอรำคำ (Quotation) พร้อมแคตตำล็อก 
ให้แก่ผู้ซื้อในต่ำงประเทศ ซึ่งจะประกอบไปด้วย... 
1.1 รหัสสินค้ำ (Item No./ Article No.) 
1.2 รำยละเอียดของสินค้ำ (Product Description) 
1.3 รำคำและเงื่อนไขของสินค้ำ (Quoted Price) 
1.4 ลักษณะกำรบรรจุหีบห่อ (Packing Details) 
1.5 ขนำดและปริมำตรของภำชนะบรรจุสินค้ำ (Carton Size) 
1.6 ระยะเวลำกำรส่งมอบ (Leadtime of Production) 
1.7 ช่วงเวลำที่เงื่อนไขกำรเสนอขำยมีผลบังคับใช้ (Validity of Quotation) เนื่องจำกสินค้ำมีรำคำที่
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลำ เช่น น้ ำมัน ทองค ำ สินค้ำเกษตร 
1.8 เงื่อนไขกำรช ำระเงิน (Term of Payment) 
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2. ขั้นการต่อรองราคาและเงื่อนไข (Negotiating) เมื่อผู้ซื้อได้รับกำรเสนอรำคำแล้วอำจจะมีกำรขอ
เปลี่ยนแปลงในเรื่องต่ำงๆซึ่งเรียกว่ำกำรต่อรอง เช่น... 
2.1 กำรขอต่อรองเปลี่ยนแปลงรูปแบบสินค้ำ 
2.2 กำรขอต่อรองในปริมำณกำรสั่งซื้อ 
2.3 กำรต่อรองในกำรขนส่งและกำรประกันภัย 
2.4 กำรต่อรองในเรื่องรำคำสินค้ำ 
 
3. ข้ันการตกลงท าสัญญา (Making Contract) เมื่อผู้ซื้อและผู้ขำยมีควำมเห็นตรงกันแล้ว ผู้ขำยจะท ำ
เอกสำรสัญญำกำรซื้อขำย (Sales Confirmation/ Sales Contract) หรือ ใบPro-forma Invoice ซ่ึง
เป็นเอกสำรที่ผู้ขำยส่งให้ผู้ซื้อเพ่ือเป็นกำรเสนอ หรือยืนยันกำรเสนอรำคำและเงื่อนไขต่ำงๆในกำรขำย 
สินค้ำนั้น  
โดยเงื่อนไขเก่ียวกับข้อตกลงในสัญญำกำรซื้อขำยที่ส ำคัญมี 6 ประกำร คือ... 
3.1 เงื่อนไขเกี่ยวกับคุณภาพของสินค้า 

 การก าหนดมาตรฐานทางคุณภาพ  

 - ก ำหนดจำกตัวอย่ำงสินค้ำ  

 - ก ำหนดจำกมำตรฐำนสินค้ำ  

 - ก ำหนดโดยใช้ชื่อหรือตรำสินค้ำที่มีชื่อเสียงเป็นตัวก ำหนดมำตรฐำน  

 - กำรก ำหนดจำกค ำบรรยำยคุณลักษณะ 

 หลักเกณฑ์ในการตัดสินคุณภาพสินค้า  

1. เวลาและสถานที่ในการตัดสิน  

EXW ถือคุณภำพสินค้ำในขณะที่ส่งมอบในโรงงำนหรือโกดังเป็นเกณฑ์  

FAS, FOB, C&F, CIF ถือคุณภำพสินค้ำในขณะบรรจุลงเรือเป็นเกณฑ์  

Ex ship, ExQuay ถือคุณภำพสินค้ำในขณะลำเลียงสินค้ำออกจำกท่ำเรือปลำยทำงเป็นเกณฑ์  

2. กรณีของสินค้าเกษตร  

เงื่อนไข T.Q. (Tale Quale) ตำมสภำพที่เป็นอยู่ขณะนั้น (ขณะบรรจุลงเรือ)  

เงื่อนไข S.D. (Sea Damage) ควำมเสียหำยที่เกิดจำกน้ำทะเล  

เงื่อนไข R.T. (Rye Terms) ถือคุณภำพสินค้ำในขณะที่สินค้ำถึงปลำยทำง  
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3.2 เงื่อนไขเกี่ยวกับจ านวนสินค้า  

 กำรเลือกใช้หน่วยชั่ง ตวง วัด  

  กำรก ำหนดวิธีรับรองจ ำนวนท่ีส่งมอบ  

1) กำรก ำหนดสถำนท่ีในกำรชั่งน้ ำหนักสินค้ำ  

2) กำรรับรองน้ ำหนักของสินค้ำท่ีส่งมอบ  

3) ข้อตกลงเรื่องกำรส่งสินค้ำมำกกว่ำหรือน้อยกว่ำท่ีก ำหนดในสัญญำ  

3.3 เงื่อนไขเกี่ยวกับราคาสินค้า 

 ประเภทของรำคำสินค้ำ  

- รำคำสุทธิ 
- รำคำท่ีรวมค่ำนำยหน้ำ 

 โครงสร้ำงของรำคำ 
- Cost (C) รำคำทุนของสินค้ำ 
- Insurance (I ) ค่ำประกันภัย 
- Freight (F , FR) ค่ำขนส่ง 

 สกุลเงินของรำคำ 

- ใช้สกุลเงินของผู้ส่งออก 

-  ใช้สกุลเงินของผู้น ำเขำ้ 

-  ใช้สกุลเงินของประเทศท่ีสำม 

 เง่ือนไขของรำคำ 
- Freight prepaid 
- Freight collect 

3.4  เงื่อนไขเกี่ยวกับการบรรจุหีบห่อ  

• กำรบรรจุหีบห่อชั้นใน / กำรบรรจุหีบห่อชั้นนอก 

• กำรบรรจุหีบห่อให้อยู่ในสภำพดีที่สุด ภำยใต้ปัจจัยที่เป็นเงื่อนไขเฉพำะ 
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3.5  เงื่อนไขเกี่ยวกับการส่งมอบสินค้า  
 ระยะเวลำกำรส่งมอบ 

- ส่งมอบทันท ี
- ส่งมอบโดยมีก ำหนดระยะเวลำ 

 พิเศษในกำรส่งมอบ 
- กำรแบ่งงวดในกำรส่งมอบ 
- เส้นทำงกำรเดินเรือหรือเส้นทำงกำรขนส่ง 
- กำรถ่ำยล ำ 
- เที่ยวเรือหรือบริษัทเรือ 
- กำรเก็บสินค้ำไว้ในพ้ืนที่พิเศษของเรือ 
- ท่ำเรือปลำยทำง 
- ระยะเวลำกำรส่งมอบ 

 กำรส่งมอบล่ำช้ำกว่ำก ำหนด 
- เกิดจำกควำมจงใจหรือควำมผิดพลำดของผู้ขำย / ผู้ขำยรับผิดชอบ 
- เกิดจำกเหตุสุดวิสัย/ บริษัทประกันภัยรับผิดชอบ 
- เกิดจำกควำมผิดพลำดของบุคคลที่ 3 / ผู้ขำยรับผิดชอบ 

 กำรบอกแจ้งสินค้ำบรรจุลงเรือ จุดมุ่งหมำยในกำรแจ้งบอกมี 2 ประกำร คือ 
- เพ่ือให้ผู้ซื้อจัดกำรเรื่องประกันภัยสินค้ำได้ทันเวลำ ถ้ำเป็นกำรซื้อขำยตำมเงื่อนไข  FOB, FAS, C&F 
- เพ่ือให้ผู้ซื้อสำมำรถท ำกำรเสนอขำยสินค้ำให้แก่ลูกค้ำล่วงหน้ำได้ 

3.6 เงื่อนไขเกี่ยวกับการช าระเงินค่าสินค้า 

ปัจจัยในกำรพิจำรณำเลือกเง่ือนไขในกำรช ำระเงินค่ำสินค้ำ  ได้แก่... 

• สภำพกำรเงินของผู้น ำเข้ำ 

• มำตรกำรในกำรควบคุมวิธีกำรช ำระเงินของประเทศผู้น ำเข้ำ 

• มำตรกำรในกำรควบคุมวิธีกำรโอนเงินออกนอกประเทศของประเทศผู้น ำเข้ำ 

• เครดิตของผู้ซื้อ 

• ประเภทของสินค้ำที่ตกลงซื้อขำย เช่น สินค้ำเน่ำเสียง่ำย สินค้ำอุปโภค บริโภค 

• จ ำนวนมูลค่ำกำรซื้อขำย 

• รูปแบบกำรช ำระเงินของประเทศผู้น ำเข้ำ 
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3. การจัดเตรียมเอกสารเพ่ือการส่งออกและน าเข้า 

 เอกสำรที่ผู้ส่งออกและน ำเข้ำจ ำเป็นต้องใช้ในกำรผ่ำนพิธีกำรศุลกำกร (Shipping Documents) ได้แก่... 

1. บัญชีราคาสินค้า (Invoice) ต้นฉบับ ที่ผู้ขำยจัดท ำขึ้นเพ่ือแสดงรำยละเอียดของสินค้ำใช้ประกอบในกำร
ผ่ำนพิธีกำรศุลกำกรเพ่ือกำรส่งออกและยังเป็นเอกสำรที่จะต้องส่งไปให้ผู้ที่รับของปลำยทำง ซึ่งประกอบด้วย...  

1.1 ชื่อและท่ีอยู่ของผู้ขำย 

1.2 ชื่อและท่ีอยู่ของผู้ซื้อซึ่งไม่จ ำเป็นต้องใส่ที่อยู่เต็ม 

1.3 เลขบัญชีรำคำสินค้ำและลงวันที่ (Invoice No.) 

1.4 ส่งออกโดย (ให้ระบุพำหนะที่ใช้ในกำรขนส่ง) (Carrier) 

1.5 เมืองที่ส่งออก (Port of Loading) 

1.6  เมืองท่ำปลำยทำง (Port of Discharge) 

1.7  เงื่อนไขกำรช ำระเงิน (Term of Payment) 

1.8  จ ำนวนหีบห่อ (No. of Packages) 

1.9  ขนำดบรรจุของหีบห่อ (Measurement) 

1.10 รำยกำรสินค้ำ (Description of Goods) ต้องระบุเครื่องหมำยกำรค้ำด้วยถ้ำไม่มีเครื่องหมำยกำรค้ำต้อง
ระบุว่ำ No Brand หรือ No Trade mark 

1.11 ปริมำณสินค้ำ (Quantity) 

1.12 รำคำต่อหน่วย (Unit Price) 

1.13 จ ำนวนเงินและเงื่อนไขกำรส่งมอบ (Amount/Term) 

1.14 เครื่องหมำยและเลขหมำยหีบห่อ  

1.15 ค่ำระวำงขนส่ง (Freight Charge) 

1.16 รำคำ FOB ของสินค้ำ ณ เมืองท่ำต้นทำง 

1.17 แหล่งก ำเนิดสินค้ำ (Country of Origin) 

1.18 จ ำนวนหีบห่อและน้ ำหนักรวม (Total Pack and Total Weight) 

1.19 ลงลำยมือชื่อผู้ขำยและประทับตรำ (ถ้ำมี) (Signature) 
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2. ใบรายการบรรจุหีบห่อ (Packing List) เป็นเอกสำรที่ผู้ขำยท ำขึ้นเพ่ือให้ทรำบถึงกำรบรรจุสินค้ำลงไปใน
บรรจุภัณฑ์ที่ใช้ในกำรขนส่งระหว่ำงประเทศเพ่ือสะดวกในกำรตรวจสอบสินค้ำทั้งเมืองท่ำต้นทำงและ
ปลำยทำง ส ำหรับสินค้ำปกติเจ้ำหน้ำที่ศุลกำกรจะใช้วิธีกำรสุ่มตรวจโดยกำรเปิดหีบห่อซึ่งอำจท ำให้บรรจุภัณฑ์
เกิดควำมเสียหำย ดังนั้นในใบรำยกำรบรรจุหีบห่อควรมีรำยละเอียดให้เพียงพอ โดยรำยละเอียดในใบรำยกำร
บรรจุหีบห่อจะเหมือนกับใน Invoice ตำมข้อ 1-11 ข้ำงต้นแต่ที่ต่ำงกันได้แก่... 

2.1 - 2.11 เหมือนกับในใบ Invoice 

2.12 น้ ำหนักสุทธิของแต่ละหีบห่อและน้ ำหนักสุทธิรวม 

2.13 น้ ำหนักรวมของแต่ละหีบห่อและน้ ำหนักรวม 

2.14 เครื่องหมำยและเลขหมำยหีบห่อ 

2.15 ลงลำยมือชื่อผู้ขำยและประทับตรำ (ถ้ำมี) (Signature) 

3. ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading) เป็นเอกสำรสัญญำที่ตัวแทนเรือจัดท ำให้แก่ผู้ส่งออกเพ่ือเป็นหลักฐำน
ว่ำได้รับมอบสินค้ำไว้เพ่ือกำรส่งออกไปยังเมืองท่ำปลำยทำงโดยใช้ข้อมูลจำกใบจองเรือของผู้ส่งออก 

ใบตรำส่งสินค้ำเป็นเอกสำรที่มีควำมส ำคัญและมีหน้ำที่ ดังนี้... 

3.1 ใช้แสดงเป็นหลักฐำนของสัญญำในกำรขนส่งสินค้ำ 

3.2 ใช้แสดงเป็นหลักฐำนในกำรรับสินค้ำของผู้ขนส่ง 

3.3 ใช้แสดงเป็นกรรมสิทธิ์ในสินค้ำท่ีท ำกำรขนส่ง 

 

 

 

ค าถามท้ายบท 

1. ข้อตกลงทำงกำรค้ำหมำยถึงอะไร  และจะใช้เนื้อหำอะไรในกำรก ำหนดข้อตกลงทำงกำรค้ำระหว่ำงประเทศ   
ให้อธิบำย 
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ตัวอย่างเอกสาร Invoice 
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ตัวอย่าง Packing List 
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ตัวอย่าง Bill of Lading 

 

 



1 | P a g e  

 

1 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

หวัขอ้ที่ 4  

วิธีการและขัน้ตอนการน าสนิคา้เขา้ 

 
 หัวข้อที่4 ประกอบด้วยหวัข้อต่อไปนี้ 
4.1 วิธีการน าสินค้าเข้า 
4.2 วัตถุประสงค์ในการน าสินค้าเข้า 
4.3 ขั้นตอนการน าสินค้าเข้า 

 

 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่4 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังนี้  

1. ท าให้ทราบถึงแนวคิดในการน าเข้าสินค้า 
2. เข้าใจสาเหตุของการน าเข้าสินค้าของผู้ประกอบการ 
3. เข้าใจขั้นตอนการน าเข้าสินค้า 

 
 
การด าเนินธุรกิจน าเข้ามีขั้นตอนมากมายที่ต้องกระท า ไม่แตกต่างไปขากธุรกิจส่งออก และในทางปฏิบัติ
ปรากฎว่าผู้ที่ประกอบธุรกิจส่งออก มักจะประกอบธุรกิจน าเข้าด้วย โดยเฉพาะผู้ที่เป็นตัวแทน นายหน้า 
นอกจากนี้การผลิตเพ่ือการส่งออก ต้องอาศัยวัตถุดิบ สินค้าก่ึงส าเร็จรูปและสินค้าทุนจากต่างประเทศ ซึ่ง
ทั้งหมดนี้ท าให้ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีความรู้ความเข้าใจในเรื่องข้ันตอนและเอกสารการน าเข้าด้วย เพ่ือให้
การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพต่อไป 
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1. วิธีการน าสินค้าเข้า 

 
 การน าสินค้าเข้ามาในราชอาณาจักรส าหรับผู้ประกอบการแล้วต้องท าความเข้าใจในความรู้ทั่วไปที่

เกี่ยวข้องกับเงื่อนไขการส่งมอบ การขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ การประกันภัย เงื่อนไขการช าระค่า
สินค้า ก่อน เพ่ือที่จะสามารถตกลงซื้อขายและก าหนดเงื่อนไขทางการค้าได้อย่างถูกต้อง 

 จากนั้นก่อนที่จะสั่งซื้อสินค้าจากต่างประเทศ ผู้ประกอบการควรที่จะส ารวจและตรวจสอบข้อมูลเพิ่มเติม 
อันได้แก่... 

- ตรวจสอบว่าสินค้าท่ีน าเข้ามีค่าภาษีอากร-ภาษีมูลค่าเพ่ิมเท่าไร และภาษีอ่ืนๆ เช่น ภาษีสรรพสามิต ภาษี
บ ารุงท้องที่ หรือภาษีอ่ืนๆที่ต้องช าระเพ่ิม รวมถึงค่าธรรมเนียมพิเศษอื่นๆ 

- ตรวจสอบว่าสินค้าท่ีน าเข้าเป็นของต้องห้าม หรือมีการควบคุมการน าเข้าหรือไม่ หากเป็นของควบคุม
จะต้องขออนุญาตจากหน่วยงานที่เก่ียวข้องก่อนจึงจะน าเข้าได้ 

- ตรวจสอบว่าสินค้าท่ีน าเข้าเป็นของที่ต้องมีการออกใบรับรองมาตรฐานอุตสาหกรรมหรือไม่ และต้องได้รับ
การตรวจสอบรับรองจากหน่วยงานใดบ้างจึงจะสามารถน าเข้ามาได้ 

- ตรวจสอบว่าสินค้าท่ีน าเข้าเป็นของที่อยู่ในบัญชีการถูกทุ่มตลาด หรือการเก็บภาษีตอบโต้การทุ่มตลาด
หรือไม่ 

- ตรวจสอบว่ามีค่าใช้จ่ายเท่าไรในการน าของออกจากอารักขาศุลกากรตลอดจนค่าใช้จ่ายอื่นๆ เช่น 
ค่าบริการตัวแทนออกของ ค่าเคลื่อนย้ายสินค้า 

 เมื่อมีการตรวจสอบข้อมูลแล้ว ผู้ประกอบการต้องให้ผู้ขายที่อยู่ในต่างประเทศท าหนังสือเสนอขายสินค้า
ซึ่งได้แก่ Quotation หรือ Pro-forma Invoice เพ่ือตรวจสอบรายละเอียดของรายการสินค้ารวมทั้ง
เงื่อนไขต่างๆ น ามาพิจารณาให้ตรงกับความต้องการของตนเองและใช้เป็นหลักฐานในการน าเข้า 

 

2. วัตถุประสงค์ในการน าสินค้าเข้า 

—  โดยทั่วไปการน าสินค้าเข้ามาในราชอาณาจักรมีวัตถุประสงค์ตามลักษณะการใช้งานของสินค้า ซึ่งมี  3 
ประการ ได้แก่... 

1. การน าเข้ามาเพื่อจ าหน่ายหรือใช้เป็นวัตถุดิบในการผลิตสินค้าเพื่อขายภายในประเทศ เช่น ... 

 เครื่องจักรและสินค้าทั่วไป  : เอกสารที่จ าเป็นได้แก่ Invoice, Packing List, Bill of Lading (B/L), 
Catalog หรือเอกสารแสดงรายละเอียดคุณสมบัติของสินค้า 

 



3 | P a g e  

 

3 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

 สินค้าในหมวดเคมีภัณฑ์ : เอกสารที่จ าเป็นได้แก่ Invoice, Packing List, Bill of Lading (B/L), 
Chemical Composition หรือเอกสารแสดงรายละเอียดส่วนผสมอย่างคร่าวๆของเคมีภัณฑ์ 

 สินค้าอันตรายและสินค้าที่ควบคุมการน าเข้า : เอกสารที่จ าเป็นได้แก่ Invoice, Packing List, Bill of 
Lading (B/L), Chemical Analysis หรือเอกสารแสดงรายละเอียดส่วนผสมของเคมีภัณฑ์  ใบอนุญาต
น าเข้าจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง  

2. การน าเข้ามาเพื่อเป็นวัตถุดิบในการผลิตสินค้าเพื่อการส่งออก ในการน าเข้านี้ผู้ประกอบการจะได้รับสิทธิ
ประโยชน์ทางภาษี ดังนั้นนอกจากเอกสารที่จ าเป็นในการท าพิธีการเพ่ือการช าระอากรและน าของออกจาก
ศุลกากร ตามท่ีได้จ าแนกไว้ข้างต้นแล้ว ผู้ประกอบการจะต้องจัดเตรียมเอกสารส าหรับใช้สิทธิประโยชน์ต่างๆ ก่อน
การน าเข้า ดังนี้... 

 กรณีการคืนเงินอากรขาเข้าตามมาตรา 19 ทวิ : ใช้ค าขออนุมัติหลักการที่กรมศุลกากรได้อนุมัติแล้ว 

 กรณีการยกเว้นอากรน าเข้าส าหรับของที่ได้รับการส่งเสริมการลงทุน : ใช้ใบสั่งปล่อยของที่ได้รับการ
ยกเว้นอากรขาเข้าจาก BOI 

 กรณีการยกเว้นภาษีอากรน าเข้าส าหรับของที่น าเข้าในเขตอุตสาหกรรมส่งออก : ใช้ใบสั่งปล่อยของที่
ได้รับการยกเว้นอากรขาเข้าจากการนิคมอุตสาหกรรม 

 กรณีการสินค้าเข้าในคลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทโรงผลิตสินค้า : ใช้ค าขอจัดตั้งคลังสินค้าทัณฑ์บน 

3. การน าเข้ามาชั่วคราวเพื่อการซ่อมหรือการแสดงสินค้า แบ่งได้เป็น...  

 การน าเข้ามาเพื่อซ่อมแล้วจะส่งกลับออกไปใหม่ : เอกสารที่จ าเป็นในการผ่านพิธีการเพ่ือช าระอากร
และน าของออกจากศุลกากรจะเหมือนกับการน าเข้ามาเพ่ือจ าหน่าย แต่ผู้ประกอบการจะต้องยื่นใบขน
สินค้าเพ่ือขอยกเว้นค่าภาษีอากรขาเข้า โดยท าใบขนน าเข้าชั่วคราวตามภาค 4 ประเภทที่ 3 (ช)แห่ง พรก.
พิกัดอัตราศุลกากร พ.ศ. 2530 แต่สินค้าที่น าเข้ามานั้นต้องส่งออกไปภายในก าหนด 6 เดือนนับแต่วัน
น าเข้า 

 การน าเข้ามาเพื่อแสดงสินค้า : เอกสารที่จ าเป็นในการผ่านพิธีการเพ่ือช าระอากรและน าของออกจาก
ศุลกากรจะเหมือนกับการน าเข้ามาเพ่ือจ าหน่ายและผู้ประกอบการสามารถเลือกยื่นเอกสารในการผ่านพิธี
การได้ 2 แบบ   คือ... 

- การท าใบขนน าเข้าชั่วคราวตามภาค 4 ประเภทที่ 3 (ฉ) แห่ง พรก.พิกัดอัตราศุลกากร พ.ศ. 2530 แต่
สินค้าท่ีน าเข้ามานั้นต้องส่งออกไปภายในก าหนด 6 เดือนนับแต่วันน าเข้า 

- การท าพิธีการน าเข้าเก็บในคลังสินค้าทัณฑ์บนทั่วไปส าหรับจัดแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ โดยได้รับการ
ยกเว้นอากรขาเข้าแก่ของที่น าเข้ามาจากต่างประเทศ เท่าที่ก าหนดเวลาตามเวลาที่จัดแสดงเท่านั้น และ
ต้องน าของดังกล่าวออกจากคลังฯ ภายใน   60 วันนับแต่วันสิ้นสุดการแสดง 
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 การน าเข้าภายใต้ระบบ เอ.ที.เอ. คาร์เนท์ (A.T.A. Carnet)  โดยเป็นระบบการค้ าประกันภาษีอากรขา
เข้า ในการน าของเข้าชั่วคราวภายใต้อนุสัญญาเอกสารน าเข้าชั่วคราว ค.ศ. 1961 ซึ่งมีวัตถุประสงค์ในการ
อ านวยความสะดวกและจะส่งกลับคืนออกไปตามระยะเวลาที่ก าหนด โดยไม่ต้องปฏิบัติพิธีการศุลกากรทั้ง
ขาเข้าและขาออก และได้รับยกเว้นค่าภาษีอากรภายใต้อนุสัญญา เพื่อประโยชน์ในด้านการส่งเสริมการค้า
ระหว่างประเทศ  เอกสารที่ใช้ประกอบได้แก่ เอกสาร  เอ.ที.เอ. คาร์เนท์  จากสภาหอการค้าแห่งประเทศ
ไทย 

 สินค้าที่อยู่ในข่ายใช้ระบบ เอ.ที.เอ. คาร์เนท์ (A.T.A. Carnet) ได้แก่... 

1. เครื่องมือส าหรับใช้ในวิชาชีพหนังสือพิมพ์ ส าหรับการแพร่เสียงหรือแพร่ภาพทางโทรทัศน์ 

2. เครื่องมือส าหรับใช้ในวิชาชีพการสร้างภาพยนตร์ 

3. เครื่องมือส าหรับวิชาชีพอ่ืนๆ เช่น.. เครื่องมือจ าเป็นทางการแพทย์ วิชาชีพให้ความบันเทิง วิชาชีพการบัญชี 
ช่างเทคนิคต่างๆเป็นต้น 

4. ของที่น าเข้ามาเพ่ือน าออกแสดงนิทรรศการหรืองานประชุม 

5. ของที่น าเข้ามาเพ่ือใช้เกี่ยวข้องกับการน าสินค้าต่างประเทศออกแสดงนิทรรศการหรืองานประชุม 

6. เครื่องมือเครื่องใช้ต่างๆรวมถึงอุปกรณ์การแปล เครื่องมือบันทึกเสียง 

7. สินค้าตัวอย่างเล็กๆน้อยๆส าหรับแจกจ่ายฟรีให้แก่ผู้เข้าชมนิทรรศการ 

8. สินค้าน าเข้ามาสาธิตหรือถูกบริโภคหรือถูกท าลายไปในกระบวนการสาธิต 

9. สินค้าท่ีมีมูลค่าต่ าที่ใช้ในการก่อสร้าง การตกแต่งและการประดับร้านค้าชั่วคราว 

10. สิ่งพิมพ์ แคตตาล็อก บัญชีราคาสินค้า ภาพโฆษณา ปฏิทินภาพถ่าย 

11. แฟ้มเอกสาร บันทึก แบบฟอร์ม และเอกสารอื่นๆท่ีน าเข้ามาใช้ในการประชุมระหว่างประเทศ 

12. ตัวอย่างสินค้าท่ีน าเข้ามาแสดงหรือสาธิตเพ่ือชักชวนให้สั่งซื้อสินค้าเท่านั้น 

13. ฟิล์มภาพยนตร์โฆษณาขนาดไม่เกิน 16 มม. ที่มีภาพแสดงให้เห็นถึงลักษณะหรือการท างาน 

14. เครื่องมือวิทยาศาสตร์ที่ใช้ในการวิจัยหรือการศึกษาทางวิทยาศาสตร์ และอะไหล่ของเครื่องมือดังกล่าว 

15. เครื่องมือทางช่างที่ใช้บ ารุงรักษา เครื่องมือวิทยาศาสตร์ที่ใช้ในการวิจัยหรือการศึกษาทางวิทยาศาสตร์ 
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3. ขั้นตอนการน าสินค้าเข้า 
 

(1)  การจดทะเบียนประกอบกิจการพาณิชย์ 

 

 

 

   หรือ 

 

 

 

 

                                                                             หรือ 

 

 

 

 

 

 

 

(2) การติดต่อหาแหล่งซื้อสินค้าจากผู้ขายที่อยู่ในต่างประเทศ 

การติดต่อหาแหล่งซื้อสินค้าจากผู้ขายที่อยู่ในต่างประเทศอาจเป็นการติดต่อสั่งซื้อ โดยตรง ผ่านคนกลาง 
นายหน้า ตัวแทน หรือการเดินทางไปติดต่อผู้ขายในต่างประทศ ขั้นตอนนี้เป็นการรวบรวมข้อมูลต่างๆที่
เกีย่วข้องกับสินค้าที่ต้องการสั่งซื้ออย่างละเอียดเพ่ือประกอบการตัดสินใจ 

บุคคลธรรมดา 

(เจ้าของคนเดียว) 

นิติบุคคล 

- หจก. 
- หสน. 
- บริษัทจ ากัด 

1. กรมทะเบียนการค้า กระทรวง
พาณิชย์ (ทะเบียนพาณิชย์ 
ทะเบียนการค้า) 

2. กรมสรรพากร 
(ใบทะเบียนการค้าสรรพากรและ/
หรือใบทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม 
ภพ.20) 

ผู้น าเข้าสินค้าทั่วไป หน่วยราชการที่มี พ.ร.บ. , กฏระเบียบ
ควบคุมการน าเข้าโดยเฉพาะ 

ผู้น าเข้า 
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(3) การเสนอซื้อ หลังจากผ่านขั้นตอนที่ 2 และได้คัดเลือกกลั่นกรองผู้ขายเรียบร้อยแล้ว ผู้น าเข้าจะสอบถาม
ข้อมูลไปยังผู้ขายหรือผู้ส่งออก ผู้ขายจะยื่นข้อเสนอ (Quotation) `ส่งบัญชีราคาสินค้า (Price List) ตัวอย่าง
สินค้า แค๊ตตาล็อก รายละเอียดของสินค้า ตามที่ผู้ซื้อต้องการมาให้พิจารณา เมื่อผู้ซื้อได้พิจารณารายละเอียด
ต่างๆและเจรจาต่อรองกับผู้ขายจนได้ข้อตกลงแล้ว ผู้ซื้อจะยืนยันการตัดสินใจซื้อโดยท าสัญญาซื้อขายในรู ป 
Sales Contract และมีค าสั่งซื้อ (Purchase Order) ไปยังผู้ขายต่อไป  

(4) ในกรณที่ตกลงใช้วิธีการช าระเงินแบบ L/C เป็นวิธีที่นิยมมากที่สุดในวงการค้าระหว่างประเทศ ผู้ซื้อ
จะต้องไปติดต่อกับธนาคารเพ่ือขอเปิด L/C ไปให้ผู้ขายในต่างประเทศ ตามจ านวนเงินและเงื่อนไขต่างๆที่ตก
ลงกันไว้ 

(5) ขั้นตอนการขอรับสินค้า ผู้ขายจะแจ้งให้ผู้ซื้อทราบถึงการขนส่งสินค้าพร้อมทั้งส่งส าเนาเอกสารตาม
ข้อตกลงให้ผู้ซื้อ ส่วนเอกสารต้นฉบับจะส่งมาโดยผ่านธนาคาร เมื่อสินค้ามาถึงปลายทางแล้ว ผู้ซื้อจะต้องไป
ขอรับเอกสารต่างๆจากธนาคาร โดยธนาคารจะเรียกเก็บเงินจากผู้ซื้อหรือให้รับรองตั๋วแลกเงิน หรือท า Trust 
Receipt (T/R) แล้วแต่เงื่อนไขการช าระเงินที่ได้ตกลงกันไว้ หลังจากนั้นธนาคารจะมอบเอกสารต่างๆให้ผู้ซื้อ
เพ่ือไปขอรับสินค้าที่อยู่ในอารักขาของกรมศุลกากรและปฏิบัติพิธีการศุลกากรขาเข้าต่อไป 

(6) ติดต่อบริษัทเรือหรือบริษัทตัวแทน ผู้ซื้อจะติดต่อบริษัทเรือเพ่ือสลักหลังใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading: 
B/L) บริษัทเรือหรือตัวแทนจะออกใบสั่งปล่อยสินค้า (Delivery Order: D/O) ให้กับผู้ซื้อเพ่ือใช้เป็นหลักฐาน
น าไปยื่นแสดงต่อเจ้าหน้าที่การท่าเรือหรือการท่าอากาศยาน ในการขอรับสินค้าออกมา ทั้งนี้จะกระท าได้
ต่อเนื่องเมื่อมีการปฏิบัติพิธีการศุลกากรขาเข้าเรียบร้อยแล้ว 

(7) ขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการศุลกากรขาเข้า เมื่อผู้น าเข้าได้รับเอกสารใบสั่งปล่อยสินค้าจากบริษัทเรือแล้ว 
จะน าเอกสารไปขอรับสินค้าจากศุลกากร ซึ่งจะต้องท าการผ่านพิธีการศุลกากรขาเข้า และขอรับสินค้าจาก
โกดังต่อไป 

(8) การเรียกร้องค่าเสียหาย ในกรณีนี้ถ้าสินค้าที่น าเข้ามามีความเสียหาย เช่น แตกหัก ช ารุด เน่าเสีย ไม่ครบ
ตามจ านวน ฯลฯ และสินค้านั้นมีการท าประกันภัยไว้ ผู้ซื้อจะต้องแจ้งให้บริษัทประกันทราบและให้ท าการ
ส ารวจความเสียหาย ท ารายงานการส ารวจ (Survey Report) เพ่ือใช้ประกอบการเรียกร้องให้บริษัท
ประกันภัยชดเชยค่าความเสียหายต่อไป 

(9) รับการชดใช้ค่าเสียหาย (ถ้ามี) 

(10) น าสินค้าออกจากโกดังของการท่าเรือหรือการท่าอากาศยาน เพ่ือมาท าการผลิตหรือจ าหน่ายต่อไป 

 

 
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ค าถามท้ายบท 

—  1. เพราะเหตุใดจึงต้องมีการน าสินค้าเข้ามาในราชอาณาจักร ให้อธิบาย 

—  2. ให้อธิบายข้ันตอนการน าสินค้าเข้า 
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หวัขอ้ที่ 5  

วิธีการและขัน้ตอนการสง่สนิคา้ออก 

 
 หัวข้อที่5 ประกอบด้วยหวัข้อต่อไปนี้ 
5.1  วิธีการส่งสินค้าออก 
5.2  ขั้นตอนการส่งสินค้าออก 

 

 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่5 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังนี้  

1. ท าให้ทราบถึงวิธีการส่งสินค้าออก 
2. เข้าใจขั้นตอนการส่งสินค้าออก 

 
 
ในการส่งออกสินค้า ผู้ส่งออกก็จะต้องปฏิบัติตามกฎหมาย ระเบียบ และประกาศท่ีกรมศุลกากรและหน่วยงาน
อ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องในการส่งออกก าหนดไว้ให้ครบถ้วนเช่นเดียวกับการน าเข้า ซึ่งทั้งหมดนี้ท าให้ผู้ประกอบการ
จ าเป็นต้องมีความรู้ความเข้าใจในเรื่องข้ันตอนและเอกสารการส่งออกด้วย เพ่ือใหก้ารด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่าง
มีประสิทธิภาพต่อไป 
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1. วิธีการส่งสินค้าออก 

ผู้ประกอบการที่มีความประสงค์จะส่งสินค้าออกไปต่างประเทศ ในเบื้องต้นควรศึกษาท าความเข้าใจเกี่ยวกับความรู้
ทั่วไปก่อน เพ่ือที่จะสามารถตกลงซื้อขายและก าหนดเงื่อนไขต่างๆได้อย่างถูกต้อง ซึ่งความรู้ทั่วไปประกอบด้วย 
เงื่อนไขการช าระค่าสินค้า เงื่อนไขการส่งมอบ การขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ และการประกันภัยสินค้า 

* จากนั้นก่อนที่จะเสนอขายสินค้า ผู้ประกอบการควรส ารวจและตรวจสอบข้อมูลเพ่ิมเติม ดังนี้... 

1. ตรวจสอบว่าสินค้าท่ีจะส่งออก เป็นของต้องห้ามส่งออกหรือเป็นของที่ควบคุมการส่งออกหรือไม่ หากเป็นของ
ควบคุมจะต้องขออนุญาตจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องก่อนจึงจะส่งออกได้มิเช่นนั้นแล้วจะมีความผิดตามกฎหมาย
ศุลกากร ซึ่งอาจถูกปรับหรือถูกริบของได้ 

2. ตรวจสอบว่ามีค่าใช้จ่ายอะไรบ้างที่จะต้องจ่าย ณ ต้นทางนอกเหนือจากค่าระวางขนส่งสินค้า ค่าบริการของ
ตัวแทนออกของหรือตัวแทนผู้รับขนส่งสินค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งค่าใช้จ่ายที่สายเดินเรือเรียกเก็บจากผู้ประกอบการ
ที่ต้นทาง 

3. ตรวจสอบว่าของที่จะส่งออกเป็นของที่สามารถขอรับสิทธิประโยชน์ทางภาษีหรือไม่ สิทธิประโยชน์ที่จะได้รับนั้น
คืออะไร และจะต้องด าเนินการอย่างไรก่อนการส่งออก 

การตรวจสอบข้อมูลนี้ หากผู้ประกอบการไม่สามารถตรวจสอบได้ด้วยตนเอง ก็อาจจะมอบหมายให้ตัวแทนออก
ของหรือตัวแทนรับขนส่งสินค้าเป็นผู้ตรวจสอบให้ก็ได้ แต่ถ้าตรวจสอบด้วยตนเองก็สามารถยืนยันความถูกต้องใน
ข้อมูลได้ เมื่อตรวจสอบข้อมูลแล้วผู้ประกอบการสามารถสรุปต้นทุนได้ทั้งหมด และเสนอราคาขายสินค้าให้แก่ผู้ซื้อ
ในต่างประเทศได้ 

 

2. ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจการส่งออก 

ผู้ประกอบการที่ริเริ่มการท าธุรกิจส่งออก สิ่งที่ต้องค านึงถึงเป็นอันดับแรกคือ คุณภาพของสินค้าที่ต้องได้รับการ
ยอมรับจากผู้บริโภคในต่างประเทศ รวมถึงราคาสินค้าและบรรจุภัณฑ์ที่จะต้องเหมาะสมกับสินค้า หาก
ผู้ประกอบการรายใดคิดท่ีจะส่งออกจะต้องพัฒนาสินค้าให้มีคุณภาพดีในระดับสากล ที่จะสามารถแข่งขันใน
ตลาดโลกได้ 

* การประกอบธุรกิจส่งออก มีสิ่งที่ส าคัญที่ผู้ประกอบการจะต้องค านึงถึงเบื้องต้น 6 ประการ ได้แก่ ความ
พร้อมของผู้ส่งออก  สินค้า  ตลาด  การท าสัญญา การช าระเงิน และพิธีการส่งออก  โดยผู้ประกอบที่จะ
เข้าสู่ธุรกิจส่งออกควรพิจารณาที่ตลาดหรือสินค้าก่อน ส่วนผู้ส่งออกที่เป็นผู้ผลิตและมีสินค้าพร้อมอยู่แล้ว 



3 | P a g e  

 

3 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

ก็จะพิจารณาในส่วนของการมุ่งหาตลาดที่เหมาะสมกับสินค้าท่ีผลิตโดยไม่ต้องพิจารณาเลือกสินค้าอีก 
แล้วจึงมาพิจารณาเกี่ยวกับการท าสัญญา การช าระเงิน และพิธีการทางศุลกากร 

1. ด้านการจัดการ   

* ผู้ส่งออกจะต้องมีความพร้อมที่จะด าเนินธุรกิจส่งออกในด้านต่างๆ ดังนี้... 

1.1 ด้านเงินทุนโดยพิจารณาว่าต้นทุนของเงินทุนที่ธุรกิจใช้อยู่สูงมากน้อยเพียงไร  สามารถแบกภาระได้มากน้อย
แค่ไหน โดยเมื่อเปรียบเทียบแล้วคุ้มกับการลงทุนหรือไม่ 

1.2 ด้านสถานที่ด าเนินการเป็นการพิจารณาเก่ียวกับส านักงานเครื่องมือ  อุปกรณ์ตลอดจนการก าหนดแนวทางว่า
จะด าเนินธุรกิจประเภทใด คือเป็นการก าหนดประเภทและเป้าหมายของกิจการให้ชัดเจน 

1.3 ด้านบุคลากร กิจการต้องมีพนักงานที่มีความเหมาะสมกับต าแหน่ง  และมีจ านวนที่เพียงพอกับปริมาณของ
งาน 

1.4 การสร้างความเชื่อถือ และท าความรู้จักลูกค้า นับว่าเป็นเรื่องที่มีความส าคัญมากประเด็นหนึ่ง เพราะการ
ด าเนินธุรกิจมีความจ าเป็นที่จะต้องสร้างความรู้จัก และความเชื่อถือแก่ผู้ซื้อในตลาดต่างประเทศ เพราะการที่ผู้ซื้อ
เชื่อถือในกิจการแล้ว ความร่วมมือกันในการท าธุรกิจก็จะดีขึ้นด้วย 

1.5 ประเมินก าลังผลิต และความสามารถในการส่งออก ควรจะพิจารณาสินค้าก่อน ประเมินว่าสินค้าใดเป็นสินค้า
ที่กิจการสามารถส่งออกได้ โดยประเมินก าลังการผลิตโดยรวมของกิจการ หากเกิดการสั่งซื้อท่ีมากกว่าก าลังผลิต
แล้ว ไม่สามารถผลิตได้ หรืออาจผลิตได้แต่คุณภาพไม่ได้มาตรฐาน ก็จะท าให้เกิดปัญหากับลูกค้า  ซึ่งจะน าไปสู่การ
ปฏิเสธการยอมรับของลูกค้าได้ 

2. การเลือกสินค้าและการผลิต 

2.1 ผู้ส่งออกมีความสนใจสินค้าชนิดใดเป็นพิเศษหรือไม่ ในการเลือกสินค้าของผู้ส่งออกรายใหม่ควรทดลอง
กับสินค้าที่ไม่มากชนิดก่อน โดยพยายามเน้นและศึกษาถึงเรื่องต่างๆ ของสินค้า ทั้งในด้านกฎระเบียบข้อจ ากัด การ
ก าหนดโควตา หรือการคุ้มครองในประเทศผู้น าเข้าให้ละเอียดก่อน 

2.2 สินค้านั้นสามารถผลิตเองได้ หรือต้องซื้อจากผู้ผลิตรายอ่ืน หรือเป็นการจ้างผลิต ถ้าเป็นการจ้างผลิต  ผู้ส่งออก 
ต้องรู้แหล่งผลิต และอาจจะกระจายการผลิตไปยังผู้ผลิตหลายราย เพ่ือว่าถ้ามีค าสั่งซื้อเข้ามามากผู้ผลิตรายเดียว
อาจไม่สามารถผลิตได้ทัน  ขณะเดียวกันจะเป็นการเพ่ิมอ านาจต่อรองกับผู้ผลิตได้อีกทางหนึ่งด้วย 

2.3 ผู้ส่งออกต้องรู้สภาพปัญหาการผลิต การจัดจ าหน่าย และการส่งออก ผู้ส่งออกจะต้องมีความรู้เกี่ยวกับช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย พิธีการและเอกสารที่ใช้ในการส่งออก เพราะสินค้าแต่ละชนิดจะมีข้อก าหนดและการควบคุมที่
แตกต่างกัน 
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2.4 ผู้ส่งออกควรเข้าใจในหลักเกณฑ์ในการตั้งราคาเพ่ือการส่งออก ในการส่งออกต้องค านึงถึงค่าใช้จ่าย และ
ภาวะการแข่งขันในตลาดด้วย แต่โดยปกติแล้วราคาเพ่ือส่งออกจะต่ ากว่าราคาที่ขายในประเทศ เพราะเป็นการขาย
ในปริมาณมากก าไรโดยรวมก็จะมากขึ้น  ขณะเดียวกันก็จะได้สิทธิพิเศษจากรัฐด้วย เช่น  การยกเว้นภาษีการค้า  
ซึ่งสามารถน ามาหักจากต้นทุนสินค้าได้ และการเสนอราคาในการส่งออกส่วนใหญ่จะคิดเป็นเงินสกุลดอลล่าร์
สหรัฐฯหรือสกุลเงินตราต่างประเทศอ่ืนๆที่ได้รับการยอมรับ และต้องระบุเงื่อนไขหรือ Term ของการเสนอราคา  

* วิธีการเสนอราคาที่นิยมใช้  ได้แก่... 

F.O.B (Free on Board)  เป็นราคาที่รวมค่าใช้จ่ายทุกชนิดจนถึงสินค้าข้ึนเรือ หรือเครื่องบิน แต่
ไม่รวมค่าระวาง และค่าประกันสินค้า โดยค่าใช้จ่าย 2 ประเภทหลัง ผู้ซื้อจะต้องเป็นผู้ออกเอง 

CFR หรือ C&F (Cost and Freight) คือราคา F.O.B. บวกด้วยค่าระวางถึงเมืองปลายทาง 

CIF (Cost,  Insurance and Freight) คือราคา CFR รวมค่าพรีเมียมการประกันสินค้า 

2.5 ผู้ส่งออกควรมีมาตรการในการควบคุมคุณภาพสินค้า ผู้ส่งออกจะต้องควบคุมสินค้าให้มีความสม่ าเสมอในด้าน
คุณภาพ เพ่ือสร้างความเชื่อถือแก่ผู้ซื้อ และเป็นที่ยอมรับของตลาด 

2.6 ผู้ส่งออกต้องมีความพร้อมในการออกแบบสินค้า หรือปรับปรุงสินค้าให้เหมาะสมกับผู้ซื้อเนื่องจากผู้บริโภคใน
แต่ละตลาดย่อมมีรสนิยมและความต้องการที่แตกต่างกัน การพัฒนาการออกแบบสินค้า  จะช่วยให้สามารถปรับให้
สินค้ามีความเหมาะสมกับตลาดได้  ซึ่งจะท าให้สามารถขายสินค้าได้เพ่ิมข้ึน 

3. การเลือกตลาด ข้อส าคัญในการเลือกตลาด ผู้ส่งออกควรมีความรู้ในเรื่องต่างๆ  ดังนี้... 

3.1 Market Size ควรทราบขนาดของตลาดที่ต้องการส่งสินค้าไปขาย โดยพิจารณาจาก Population และ 
Purchasing Power 

3.2 Political Economic Stability พิจารณาด้านความม่ันคงทางเศรษฐกิจ และการเมืองของประเทศที่จะส่ง
สินค้าไปขายว่ามีความมั่นคงมากน้อยเพียงใด 

3.3 Growth Trend เป็นการพิจารณาด้านแนวโน้มการขยายตัวของการน าเข้าโดยศึกษาได้จากข้อมูลทางสถิติ
ต่างๆ ย้อนหลังประมาณ 3-5 ปี 

3.4 Competition คู่แข่งขันที่ส าคัญส่วนแบ่งตลาด และ การส่งเสริมการขายในตลาดนั้นๆ   

3.5 Channel of Distribution การศึกษาลู่ทางการจัดจ าหน่ายจะท าให้สามารถเลือกติดต่อกับลูกค้าได้ถูกต้อง 
และเป็นประโยชน์ในการตั้งราคาอีกด้วย 

3.6 Legal Requirement ต้องมีความเข้าใจในกฎระเบียบการน าเข้าว่ามีขั้นตอนหรือข้อจ ากัดอะไรบ้าง 
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3.7อัตราอากรการน าเข้า โควตาและใบอนุญาตน าเข้า ผู้ส่งออกจะต้องมีความรู้ในด้านเหล่านี้เพ่ือ  จะได้
เตรียมพร้อมที่จะส่งออกไปยังตลาดนั้นๆ ได้อย่างถูกต้อง 

3.8 การขนส่ง ผู้ส่งออกจะต้องศึกษาถึงขั้นตอนและวิธีการส่งออก ตลอดจนค่าระวาง และระยะเวลา ในการขนส่ง 
เพ่ือจะได้ก าหนดวันส่งมอบสินค้าได้อย่างถูกต้อง 

3.9 ข้อก าหนดของประเทศผู้น าเข้าเก่ียวกับสินค้า  ผู้ส่งออกจะต้องมีความเข้าใจว่าประเทศนั้น มีข้อก าหนด
อะไรบ้าง เพ่ือจะได้เตรียมพร้อมในการแก้ไขปัญหาล่วงหน้า 

 4. การท าสัญญาซื้อขาย (Sale Contract)  

เมื่อมีการเสนอราคาและตกลงกันเรียบร้อยแล้ว ก็จะถึงขั้นตอนการน าสัญญาซื้อขาย โดยผู้ซื้อและ ผู้ขาย หรือโดย
ตัวแทนของทั้ง 2 ฝ่าย  ซึ่งโดยปกติจะมีข้ันตอนดังนี้... 

* Pro-forma Invoice   เป็นเอกสารที่ผู้ขายส่งให้ผู้ซื้อเพ่ือเป็นการเสนอ  หรือยืนยันการเสนอราคาและ
เงื่อนไขต่างๆ ในการขายสินค้านั้นๆ 

* Purchase Order เมื่อผู้ซื้อตกลงตามราคา และเง่ือนไขใน Pro-forma Invoice แล้วจะส่งหนังสือการ
สั่งซื้อ (Purchase Order) มาให้ผู้ขายเพ่ือเป็นการตอบรับและสั่งซื้อสินค้าตามราคา และเงื่อนไขดังกล่าว 

* Sale Confirmation เป็นสัญญาการซื้อขาย ซึ่งผู้ขายส่งให้แก่ผู้ซื้อเพ่ือเป็นการยืนยัน หรือตอบรับการ
สั่งซื้อนั้นอีก    (ซึ่งในทางปฏิบัติบางครั้งอาจจะไม่จ าเป็นก็ได้) 

5. การช าระเงิน (Term of Payment) 

การช าระเงินมีความส าคัญมากในการส่งออก เนื่องจากไม่ใช่เป็นการขายภายในประเทศ ที่ลูกค้าจะสามารถเลือกดู
สินค้า และส่งสินค้าได้ทันที  ทั้งผู้ซื้อและผู้ขายอยู่ห่างไกลกันมาก หากเกิดปัญหาสินค้าไม่ตรงตามคุณภาพที่
ต้องการ หรือมีปัญหาเรื่องการช าระเงินแล้ว จะมีความยุ่งยากมากในการติดตาม  ส าหรับการช าระเงินที่ปฏิบัติกัน
ในปัจจุบัน มีดังนี้... 

5.1 การจ่ายเงินล่วงหน้า (Cash or Advance Payment) วิธีนี้ผู้ซื้อจะส่งเงิน (Bank Draft หรือการโอนเข้าบัญชี
ผู้ขาย) ให้แก่ผู้ขายไปก่อน  เมื่อผู้ขายได้รับเงินแล้วจึงจะส่งสินค้ามาให้ผู้ซื้อ วิธีนี้ผู้ซื้อค่อนข้างจะเสียเปรียบมาก
หากไม่คุ้นเคยหรือรู้จักผู้ขายเป็นอย่างดี 

5.2 การจ่ายเงินเชื่อ (Open Account) วิธีนี้จะตรงกันข้ามกับวิธีแรก คือผู้ขายจะส่งสินค้ามาให้ผู้ซื้อก่อนและได้รับ
ช าระเงินจากผู้ซื้อภายหลัง ซึ่งอาจจะมีการตกลงกันว่าภายในกี่วัน เช่น 30 หรือ 60 วัน  ซึ่งผู้ขายจะเป็นผู้
เสียเปรียบ 

5.3 Consignment  เป็นการจ่ายเงินเมื่อผู้ซื้อสามารถขายสินค้านั้นได้แล้วหรือเรียกว่าการขายฝาก ซึ่งถ้าผู้ซื้อเอา
สินค้าไปแล้วและยังขายต่อไม่ได้ ก็ยังไม่ต้องจ่ายเงินให้แก่ผู้ขาย 
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5.4 Documents Against Payment (D/P) เป็นการจ่ายเงินก่อนน าเอกสารไปออกสินค้า วิธีนี้ผู้ขายจะส่ง
เอกสารที่ใช้ในการออกสินค้าไปให้แก่ธนาคารในประเทศของผู้ซื้อ เมื่อผู้ซื้อมาจ่ายเงินค่าสินค้าท่ีธนาคารแล้ว 
จึงสามารถเอาเอกสารนั้นไปออกสินค้าได้ ซึ่งมีทั้งการจ่ายเงินทันที (At Sight) หรือจ่ายภายหลัง (Term 30, 
60 หรือ 90 วัน) 

5.5 Documents Against Acceptance (D/A) เป็นการจ่ายเงินโดยผู้ซื้อรับรองตั๋วแลกเงิน แล้วน าเอกสารไป
ออกสินค้า วิธีนี้คล้ายกับวิธี D/P คือเอกสารทั้งหมดจะส่งให้แก่ธนาคารในประเทศของผู้ซื้อ แต่ผู้ซื้อรับรองตั๋ว
แลกเงินแล้วน าเอกสารไปออกสินค้าได้เลย โดยยังไม่ต้องจ่ายเงินและก็อาจจะสามารถไม่จ่ายเงินภายหลังก็ได้ 

5.6 Letter of Credit (L/C) วิธีนี้เป็นวิธีที่ดีและเหมาะสมมาก ไม่มีการเสี่ยงทั้งผู้ซื้อและผู้ขายโดยเมื่อมีการตก
ลงซื้อขายกันแล้ว ผู้ซื้อจะเปิด L/C  โดยธนาคารของผู้ซื้อส่งเอกสารมายังผู้ขายโดยผ่านธนาคารของผู้ขาย โดย
จะระบุเงื่อนไขต่างๆ ใน L/C นั้น และเม่ือผู้ขายได้จัดส่งสินค้าถูกต้องตามเงื่อนไขใน L/C ให้แก่ผู้ซื้อแล้วก็
สามารถน าเอกสารในการส่งออกไปขอขึ้นเงินกับธนาคารของผู้ขายได้ 

* การตกลงใช้วิธีการช าระเงินต่างๆ เหล่านี้  ขึ้นกับความเชื่อถือรู้จักกันระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย หรือในบาง
กรณีข้ึนอยู่กับความต้องการจะขายหรือซื้อสินค้ามากน้อยเพียงใด เช่น ถ้าผู้ซื้อต้องการสินค้าชนิดนี้มาก
หรือหาซื้อไม่ได้ง่ายนัก ก็อาจจะยอมจ่ายเงินล่วงหน้ามาให้แก่ผู้ขายก่อนก็ได้ ซึ่งแต่ละวิธีก็มีความได้เปรียบ
เสียเปรียบหรือความเสี่ยงมากน้อยไม่เท่ากัน แต่วิธีที่นิยมใช้กันมากในการค้าระหว่างประเทศโดยเฉพาะ
อย่างยิ่งผู้ซื้อและผู้ขายเพ่ิงจะรู้จักกันก็คือ การเปิด L/C  

6. พิธีการส่งออก 

พิธีการส่งออกเป็นขั้นตอนสุดท้ายส าหรับการส่งออกสินค้า แต่ก็เป็นขั้นตอนที่มีความซับซ้อนมากข้ันตอนหนึ่ง  
แต่ถ้าได้มีการศึกษาและเตรียมพร้อมล่วงหน้าแล้วก็จะไม่มีความยุ่งยาก เพราะรัฐบาลเองก็ส่งเสริมให้มีการ
ส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศอยู่แล้ว  จึงได้พยายามลดขั้นตอนหรืออุปสรรคต่างๆ ลงเพ่ือช่วยให้ผู้ส่งออกเกิด
ความสะดวกรวดเร็วในการจะส่งออกสินค้า  โดยปกติแล้วการส่งออกสินค้าแต่ละชนิดโดยเฉพาะสินค้าที่มีการ
ควบคุม ก็จะมีหน่วยงานที่ท าหน้าที่ในการควบคุมสินค้านั้นโดยตรง  ซึ่งอาจจะเป็นหน่วยงานเดียวหรือหลาย
หน่วยงานก็ได้  
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แผนภูมิแสดงข้ันตอนการด าเนินธุรกิจส่งออก 

 

 

 
 

 
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ค าถามท้ายบท 

1. การส่งออกมีความส าคัญอย่างไร ให้อธิบาย 

2. การประกอบธุรกิจส่งออก ผู้ประกอบการต้องค านึงถึงปัจจัยใดบ้างให้อธิบาย 
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หวัขอ้ที่ 6  

การช าระเงนิค่าสนิคา้ระหว่างประเทศ 

 
 หัวข้อที่6 ประกอบด้วยหวัข้อต่อไปนี้ 
6.1 การช าระเงินเม่ือสั่งซ้ือสินค้า 

6.2 การช าระเงินพร้อมกับการส่งมอบสินค้า 

6.3 การช าระเม่ือสินค้าถูกส่งถึงปลายทาง 

6.4 การช าระเงินโดยวิธีเรียกเก็บเงิน 

6.5 การช าระผ่านบัญชี (Open Account) 

6.6 การช าระเงินค่าสินค้าฝากขาย 

 

 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่6 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังนี้  
ทําให้ทราบถึงรูปแบบของการชําระเงินค่าสินค้าระหว่างประเทศ ทั้งตามระยะเวลาและวิธีการชําระเงิน 
ซึ่งเป็นไปตามเงื่อนไขของสัญญาการซื้อขายสินค้าระหว่างประเทศ 
 

 
ในระบบการจัดการการส่งออกและนําเข้านั้น ระบบหนึ่งที่จําเป็นและขาดไม่ได้เลยสําหรับการค้าในรูปแบบ
การส่งออกและนําเข้า คือ ระบบการชําระเงินค่าสินค้าระหว่างประเทศ เมื่อผูซื้อและผูขายไดมีการตกลง
เกี่ยวกับขอสัญญาซื้อขายกันแลวกลาวคือ ไดมีการตกลงเรื่องคุณภาพและ ปริมาณสินคา ราคา กําหนดเวลา
และสถานที่สงมอบสินคาและเง่ือนไขการชําระเงิน ฯลฯ ผูขายก็มีหนาที่ตอง สงสินคาตามที่ตกลง สวนผูซื้อนั้น
ก็มีหนาที่จะตองชําระเงินคาสินคาที่ซื้อตามสัญญา ระบบการชําระเงินสามารถดําเนินการได้จําเป็นต้องผ่าน
องค์กรที่เรียกว่า ธนาคารพาณิชย์ ซึ่งมีบทบาทที่สําคัญในการทําธุรกรรมทางด้านการเงิน การค้า การให้เครดิต 
การกําหนดอัตราแลกเปลี่ยนเงินสกุลที่ใช้ในการขายสินค้า และเป็นตัวกลางในการตรวจสอบและจําหน่ายถ่าย
โอนเอกสารระหว่างผู้ส่งออกและผู้นําเข้า 
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ในการค้าระหว่างประเทศนั้น เมื่อมีการกําหนดข้อตกลงทางการค้าระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายแล้ว ข้อตกลงที่
สําคัญที่ทั้งสองฝ่ายต้องระบุไว้ในเงื่อนไขคือ รูปแบบการชําระเงินค่าสินค้าและเงื่อนไขในการชําระเงินค่าสินค้า 
ซึ่งระบบในการชําระเงินค่าสินค้าสามารถกําหนดได้ดังนี้  
 
 ระยะเวลาของการช าระเงิน (Time of Payment)   

 
1. การช าระเงินเมื่อสั่งซื้อสนิค้า 

การชําระเงินก่อนจัดส่งสินค้า (Payment Prior to Delivery) หรือการจ่ายเงินล่วงหน้า (Cash in Advance) 
ใช้ในกรณีต่อไปนี้ ... 

 เป็นการซื้อขายย่อย ที่มีมูลค่าการซื้อขายต่ําหรือการทดลองซื้อ 

 ผู้ซื้อ(ผู้นําเข้า)มีเครดิตทางการค้าไม่ค่อยดี 

 สินค้าท่ีสั่งซื้อเป็นสินค้าที่ต้องผลิตขึ้นเป็นพิเศษเฉพาะ และ  ไม่สามารถนําไปจําหน่ายให้ลูกค้ารายอื่นๆได้ 

 สินค้าท่ีมีผู้ต้องการซื้อมากแต่มีผู้ผลิตน้อยรายหรือ ผลิตไม่ทันขาย 

 ผู้ซื้อ (ผู้นําเข้า) มีความเชื่อถือและไว้วางใจผู้ขาย (ผู้ส่งออก) 

 ผู้ขาย(ผู้ส่งออก)ไม่มีทุนหมุนเวียนจึงจําเป็นต้องเก็บค่าสินค้าก่อนจึงจะสามารถลงมือผลิตได้ 

*การชําระเงินล่วงหน้าแบบนี้เป็นผลดีต่อผู้ส่งออกมากเพราะ ไม่ต้องรับภาระความเสี่ยงจากการขายสินค้า 

 

2. การช าระเงินพร้อมกับการส่งมอบสินค้า 

การชําระเงินพร้อมกับการส่งมอบสินค้า (Payment on Delivery) เป็นเงื่อนไขที่มีความยุติธรรมทั้งฝ่ายผู้ซื้อ
และผู้ขาย แต่เนื่องจากผู้ซื้อและผู้ขายอยู่กันคนละประเทศจึงต้องอาศัยธนาคารเข้ามามีบทบาทเป็นตัวกลาง
มากขึ้น เมื่อผู้ขายจัดส่งสินค้าลงเรือผู้ขายจะนําเอกสารไปขอเก็บเงินค่าสินค้าโดยผ่านธนาคารหรือตัวแทนที่   
ผู้ซื้อระบุชื่อไว้ 
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3. การช าระเงินหลังส่งมอบสินค้า 

การชําระเงินหลังส่งมอบสินค้า (Payment after Delivery) เป็นการกําหนดให้ผู้ซื้อชําระค่าสินค้าหลังจาก
ได้รับสินค้าแล้วตามระยะเวลาที่กําหนด เช่น  30 วัน หรือรอให้ผู้ซื้อทําการขายสินค้านั้นออกไปเสียก่อนจึงจะ
ชําระค่าสินค้าในกรณีที่เป็นการขายฝาก เงื่อนไขนี้เป็นผลดีต่อผู้ซื้อมากที่สุดที่ช่วยให้ผู้ซื้อมีเงินหมุนเวียนมาก
ขึ้น แต่จะไม่เป็นผลดีสําหรับผู้ขายเพราะอาจเกิดความเสี่ยงหนี้สูญได้มาก ยกเว้นการทําสัญญาที่ใช้ L/C หรือ 
Bank Guarantee ที่จะเป็นหลักประกันในการชําระเงิน 

 

 วิธีการช าระเงิน (Method of Payment) 

การช าระเงินค่าสินค้าระหว่างประเทศ มีวิธีการแตกต่างกันไปตามเงื่อนไขในการชําระเงิน ดังนี้... 

1. การช าระเงินสดเมื่อสั่งซื้อสินค้า 

การชําระเงินสดเมื่อสั่งซื้อสินค้า (Cash with order :  C.W.O.) หรือการจ่ายเงินล่วงหน้า (Advance 
Payment) มีวิธีการจ่ายเงินดังนี้... 

 การโอนเงินทางโทรเลข (Telegraph transfer = T/T) โดยผู้ซื้อจ่ายเงินสดให้กับธนาคารในประทศ
ของตน จากนั้นธนาคารจะโอนเงินนี้ไปให้ธนาคารในประเทศของผู้ขายโดยการแจ้งทางโทรเลข เพ่ือให้
ธนาคารจ่ายเงินให้แก่ผู้ขาย การโอนเงินโดยวิธีนี้รวดเร็วที่สุดแต่เสียค่าใช้จ่ายมาก 

 การโอนเงินโดยไปรษณีย์อากาศ (Air mail transfer = AMT)  
 การโอนเงินโดยใช้ตั๋วแลกเงินหรือแคชเชียร์เช็ค (Demand draft = D/D) โดยผู้นําเข้า ซื้อตั๋วแลกเงิน

หรือแคชเชียร์เช็คจากธนาคารแล้วจัดส่งไปให้แก่ ผู้ส่งออก เมื่อผู้ส่งออกได้รับตั๋วแล้วก็จะเรียกเก็บเงินจาก
ธนาคารต่อไป 

 การจ่ายโดยเช็คส่วนตัวของผู้ซื้อ วิธีนี้ผู้ซื้อจัดส่งเช็คเงินสดของตนเอง     ไปให้แก่ผู้ขายแล้วผู้ขายจะนํา
เช็คนี้ไปเรียกเก็บเงินจากธนาคารต่อไป 

 การโอนผ่านธนาณัตริะหว่างประเทศ   
 
2. การช าระเงินสดพร้อมกับมอบสินค้า  

การชําระเงินสดพร้อมกับมอบสินค้า (Cash against document : C.A.D.) เมื่อผู้ขายจัดส่งสินค้าลงเรือแล้วก็
จะนําหลักฐานและเอกสารการจัดส่งสินค้าลงเรือไปขอเก็บเงินค่าสินค้ากับธนาคาร 
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3. การช าระเงินสดเมื่อสินค้าถูกส่งถึงปลายทาง 

การชําระเงินสดเมื่อสินค้าถูกส่งถึงปลายทาง (Cash on Delivery : C.O.D.) เมื่อผู้ขายส่งมอบสินค้าถึง
ปลายทางผู้ซื้อต้องชําระเงินค่าสินค้าให้แก่ผู้ขายหรือตัวแทนก่อนที่จะรับสินค้าได้ 

 

4. การช าระเงินโดยวิธีเรียกเก็บเงิน 

การชําระเงินโดยวิธีเรียกเก็บเงิน (Bill for Collection) เมื่อสินค้าลงเรือแล้ว ผู้ขายจะส่งเอกสารการส่ง
สินค้าพร้อมตั๋วเรียกเก็บเงินผ่านธนาคารในประเทศผู้ส่งออก โดยธนาคารจะจัดส่งเอกสารไปยังธนาคารใน
ประเทศของผู้ซื้อเพ่ือเรียกเก็บเงินค่าสินค้าจากผู้ซื้อโดยธนาคารจะดําเนินการเรียกเก็บเงินเท่านั้น วิธีเรียกเก็บ
เงินนี้มี 2 แบบ    คือ... 

แบบที่หนึ่ง การเรียกเก็บเงินโดยผู้ซื้อชําระเงินก่อนจึงสามารถนําเอกสารไปออกสินค้าได้  เรียกว่า 
Documents against Payment : D/P ซึ่งตั๋วเงินนี้จะเป็นตั๋วชนิดจ่ายเมื่อเห็น (D/P at sight) หรือตั๋วมี
ระยะเวลาการชําระเงิน เช่น 60 วัน หรือ 90 วัน นับตั้งแต่วันส่งสินค้า โดยผู้ซื้อจะได้รับเอกสารเมื่อชําระเงิน
ก่อนเท่านั้น 

• การชําระเงินแบบ D/P นิยมใช้ในกรณีต่อไปนี้... 

1. ผู้ซื้อไม่สามารถเปิด L/C ให้ผู้ขายได้ ขณะเดียวกันผู้ขายอยากได้ลูกค้า จึงขอให้ธนาคารเรียกเก็บเงินค่า
สินค้าให้ โดยธนาคารจะมอบเอกสารทั้งหมดให้เมื่อผู้ซื้อชําระค่าสินค้าตามตั๋วแล้วเท่านั้น ซึ่งผู้ขายจะไม่
ต้องเสี่ยงกับปัญหาหนี้สูญมากนัก 

2. นิยมใช้กับสินค้าที่ง่ายต่อการเปลี่ยนมือขายให้แก่ลูกค้ารายอ่ืนๆหากผู้ซื้อไม่ชําระเงินเมื่อสินค้าถูกส่งถึง
ปลายทาง 

แบบที่สอง การเรียกเก็บเงินโดยผู้ซื้อรับรองตั๋วเงินก่อนจึงสามารถนําเอกสารไปออกสินค้าได้  เรียกว่า 
Documents against Acceptance : D/A วิธีนี้ผู้ขายจะส่งตั๋วเงินและเอกสารทั้งหมดไปเรียกเก็บเงินจากผู้ซื้อ
โดยผ่านธนาคาร เมื่อผู้ซื้อได้รับรองตั๋วสัญญาใช้เงินแล้ว ธนาคารจึงจะมอบเอกสารทั้งหมดให้แก่ผู้ซื้อเพ่ือนําไป
ออกสินค้าจากท่าเรือโดยไม่ต้องรอเรียกเก็บเงินตามตั๋วก่อน ตั๋วเงินชนิดนี้เป็นตั๋วเงินชนิดมีกําหนดระยะเ วลา 
เช่น 90 วัน 120 วัน หรือ 180 วัน นับตั้งแต่วันรับรองตั๋ว 

การชําระเงินด้วยวิธี D/A นี้ ผู้ซื้อจะได้เปรียบมากเพราะไม่ต้องชําระค่าสินค้าก่อน เมื่อรับรองตั๋วแล้วก็   
สามารถนําสินค้าออกไปขายหรือใช้ประโยชน์ก่อนได้เลย ผู้ซื้อรอให้ครบกําหนดตามเงื่อนไขแล้วจึงชําระเงินค่า
สินค้า โดยมากจะใช้ในกรณีที่สินค้ามีภาระการแข่งขันทางการตลาดสูง   ผู้ซื้อต้องการขายสินค้าก่อนแล้วจึง
ชําระเงิน  ตั๋วเงินที่ผ่านการรับรองของผู้ซื้อนี้ ผู้ขายหรือผู้ส่งออกสามารถนําไปขายลดให้กับธนาคารเพ่ือนําเงิน
ไปใช้หมุนเวียนในทางธุรกิจโดยไม่ต้องรอให้ตั๋วครบกําหนด 
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 รายละเอียดที่ส าคัญในตั๋วเรียกเก็บเงิน 

“Tenor” ที่ระบุในตั๋วเรียกเก็บ หมายถึง ระยะเวลาที่ผู้นําเข้าจะต้องชําระค่าสินค้า โดยระยะเวลานั้นแบ่งเป็น 
2 ประเภท คือ ชําระทันที (At Sight) หรือชําระค่าสินค้าตามระยะเวลาที่ระบุไว้ในตั๋วเรียกเก็บ (At Term) 
เช่น  

- 90 days after sight หมายถึง ผู้ซื้อสามารถชําระเงินค่าสินค้า 90วันหลังจากเห็นตั๋วเรียกเก็บ 

- 180 days after B/L date หมายถึง ผู้ซื้อสามารถชําระค่าสินค้า 180วันหลังจากวันที่ที่ระบุในใบตราส่ง
สินค้า 

 

5. การช าระเงินด้วยวิธีการโอนเงินผ่านบัญชี   

การชําระเงินด้วยวิธีการโอนเงินผ่านบัญชี  (Open Account) คือการที่ผู้ขายสินค้าและผู้ซื้อสินค้า ตกลง
ซื้อขายสินค้ากันโดยตรง โดยที่ผู้ขายจะส่งสินค้าไปให้แก่ผู้ซื้อ รวมถึงได้ส่งเอกสารสิทธิ์ไปยังผู้ซื้อโดยตรง เมื่อผู้
ซื้อได้รับเอกสารสิทธิ์ในสินค้าและนําไปขอรับสินค้าจากบริษัทขนส่ง เมื่อครบกําหนดชําระเงินตามข้อตกลงใน
เอกสารสิทธิ์ ผู้ซื้อจึงไปติดต่อธนาคาร เพื่อโอนเงินค่าสินค้าให้แก่ผู้ขายตามระยะเวลาที่กําหนด เช่น 30 วัน 90 
วันหลังจากท่ีได้รับสินค้าหรือเห็นเอกสารหรือตามแต่จะตกลงกัน ซึ่งจะเป็นการโอนโดยทาง T/T Remittance 
หรอืส่งเป็นตั๋วเงินหรือ ดราฟท์หรือวิธีอ่ืนก็ได้  

การซื้อขายด้วยวิธีนี้ผู้ขายเป็นฝ่ายเสียเปรียบเพราะไม่มีหลักประกันว่าผู้ซื้อจะชําระค่าสินค้าให้แก่ผู้ขายโดย
ธนาคารจะเข้ามาเก่ียวข้องเมื่อมีการโอนเงินค่าสินค้าเท่านั้น ดังนั้นวิธีนี้จึงควรใช้ในกรณีดังนี้ คือ 

1. ผู้ซื้อและผู้ขายมีการติดต่อกันเป็นระยะเวลายาวนาน 
2. ผู้ซื้อและผู้ขายเป็นบริษัทในเครือและมีการซื้อขายสินค้ากันอย่างต่อเนื่อง ซึ่งอาจมีการซื้อขายในลักษณะ

หักบัญชีระหว่างกัน 

 

6. การช าระเงินค่าสินค้าฝากขาย 

การชําระเงินค่าสินค้าฝากขาย (Consignments) เป็นเงื่อนไขการชําระเงินหลังการส่งมอบสินค้าที่         
ผู้ส่งออกหรือผู้ฝากขาย (Consigner) จะส่งมอบสินค้าให้ผู้รับมอบการฝากขายหรือตัวแทน (Consignee) ก่อน
รอจนสินค้าขายได้แล้วจึงจะส่งเงินให้แก่ผู้ส่งออก  

วิธีนี้ผู้ส่งออกหรือผู้ฝากขายอาจเป็นฝ่ายเสียเปรียบเพราะได้รับเงินค่าสินค้าไม่เต็มตามจํานวน และกําไรจะต้อง
มีการจัดแบ่งไปตามที่ตกลงกัน 
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กล่าวโดยสรุประบบวิธีการชําระเงินของแต่ละวิธีมีความได้เปรียบเสียเปรียบที่แตกต่างกัน แต่สิ่งที่สําคัญที่สุด
คือการที่ทั้งผู้นําเข้าและผู้ส่งออกจําเป็นต้องสรรหาคู่ค้าที่มีความไว้วางใจได้รวมถึงมีเครดิตและมีชื่อเสียงดีใน
การทําธุรกิจ และทางด้านการเงิน 

 

 

 

ค าถามท้ายบท 

  ให้อธิบายวิธีการชําระเงินค่าสินค้าระหว่างประเทศมีก่ีรูปแบบแต่ละรูปแบบมีลักษณะอย่างไร 
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หวัขอ้ที่ 7  

การช าระเงนิโดยวิธีการเปิดหนังสอืเครดิต 

 
 หัวข้อที่7 ประกอบดว้ยหวัข้อต่อไปนี้ 

7.1 ความหมายของหนังสือเครดิต (Letter of Credit) 

7.2 ประเภทของหนังสือเครดิต (Letter of Credit) 

7.3 ขั้นตอนการเปิดหนังสือเครดิต (Letter of Credit) 

7.4 การขอแก้ไขหนังสือเครดิต (Letter of Credit) 

 

 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่7 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังนี้  
1. เข้าใจความหมายของหนังสือเครดิต 
2. ท าให้ทราบถึงประเภทของหนังสือเครดิต 
3. เข้าในในขั้นตอนการเปิดหนังสือเครดิต 
4. ทราบถึงแนวทางการขอแก้ไขหนังสือเครดิต 
 

 
การช าระเงินค่าสินค้าระหว่างประเทศที่ได้กล่าวมาแล้วในบทที่6 นั้น เป็นวิธีการในหลายๆวิธีที่นิยมใช้กันใน
การส่งออกและน าเข้า ซึ่งโดยมากเป็นการติดต่อกันโดยตรงระหว่างผู้น าเข้าหรือผู้ซื้อกับผู้ส่งออกหรือผู้ขาย 
โดยมีองค์กรที่3 เข้ามาเกี่ยวข้องอยู่บ้างแต่มิได้มีบทบาทในการด าเนินการอย่างเต็มรูปแบบ ซึ่งวิธีการช าระเงิน
โดยวิธีการเปิดหนังสือเครดิตนี้ เป็นวิธีการช าระเงินระหว่างประเทศที่มีความนิยมมากที่สุดในการค้าระหว่าง
ประเทศ เนื่องจากเป็นการช่วยลดความเสี่ยงให้แก่คู่ค้าทั้งฝ่ายผู้น าเข้าและผู้ส่งออก โดยผ่านสถาบันการเงิน 
โดยธนาคารพาณิชย์จะมีบทบาทที่ส าคัญในการเป็นตัวกลางในการช าระเงินและคอยตรวจสอบความถูกต้อง
ตามแนวข้อตกลงทางการค้าให้และที่ส าคัญอีกประการหนึ่งคือ ธนาคารพาณิชย์ยังสามารถให้ความช่วยเหลือ
ทางด้านการเงินในลักษณะเครดิตทางการค้าแก่ท้ังสองฝ่ายได้ 
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—  การช าระค่าสินค้าด้วย Letter of Credit หรือที่นิยมเรียกกันย่อๆ ว่า L/C เป็นการช าระค่าสินค้าผ่าน

ธนาคารวิธีหนึ่ง ซึ่งเป็นวิธีที่ได้รับความนิยมมากที่สุด เพราะเป็นวิธีเดียวที่มีหลักประกันพอที่จะเชื่อได้ว่า 
ผู้ขายสินค้าจะได้รับเงินค่าสินค้าเมื่อได้ส่งมอบสินค้าลงเรือหรือเครื่องบิน และ  ผู้ซื้อสินค้าจะได้รับสินค้า
เมื่อจ่ายเงินค่าสินค้าหรือตามเงื่อนไขสัญญา 
—   

—1. ความหมายของหนังสือเครดิต (Letter of Credit) 
—  หนังสือเครดิต (Letter of Credit) 

—  เป็นตราสารซึ่งธนาคารออกให้แก่ผู้ขอเปิดเครดิต เพ่ือไปแสดงว่าธนาคารผู้ออกเลตเตอร์ออฟเครดิตตกลง
จะช าระเงินจ านวนหนึ่งให้แก่ผู้รับประโยชน์ ซึ่งได้ปฏิบัติตามเงื่อนไขต่าง ๆ ที่ก าหนดไว้เรียบร้อยแล้ว ซึ่ง
เป็นไปตามหลักเกณฑ์ของ Documentary Credit ตามระเบียบของสภาหอการค้านานาชาติ (ICC – 
International Chamber of Commerce)  
จึงสรุปได้ว่า 

—  Letter of Credit (L/C) หรือ Documentary L/C หรือ Commercial Documentary L/C คือ ตรา
สารทางการค้าซึ่งออกโดยธนาคารพาณิชย์ (Issuing Bank) ตามค าสั่งของผู้ซื้อ (Applicant) ซึ่งเป็น
ลูกค้าของธนาคารในประเทศหนึ่ง เพ่ือส่งไปให้แก่ผู้รับประโยชน์ (Beneficiary) ซึ่งเป็นผู้ขายในอีก
ประเทศหนึ่ง โดยส่งผ่านธนาคารผู้รับ L/C ในประเทศของผู้ขาย (Advising Bank) ตราสารนี้เป็นค า
รับรองหรือสัญญาของธนาคารผู้เปิด L/C ว่าจะจ่ายเงินจ านวนหนึ่งตามที่ระบุไว้ใน L/C ให้แก่ผู้ขายสินค้า 
เมื่อผู้ขายสินค้าได้ส่งสินค้าลงเรือและได้แสดงเอกสารให้แก่ธนาคารผู้รับซื้อเอกสารและตั๋วเงิน 
(Negotiating Bank) ได้ครบถ้วนถูกต้องตามที่ระบุไว้ใน L/C ตลอดจนได้ปฏิบัติตามเงื่อนไขต่างๆ และ
กรอบเวลาตามที่ระบุไว้ใน L/C ด้วย  

—  * ดังนั้น L/C จึงท าหน้าที่เป็นสัญญาทางการเงินและท าหน้าที่ในการควบคุมเอกสารทางการค้าไปพร้อมๆ 
กันด้วย  

—  จากค าจ ากัดความข้างต้นพอสรุปได้ว่า... 
• L/C จะเปิดได้โดยการขอร้องของผู้น าเข้าหรือผู้ซื้อสินค้า 
• ธนาคารจะเป็นผู้จ่ายเงินค่าสินค้าให้แก่ผู้ส่งออกหรือผู้ขายสินค้า 
• ผู้น าเข้าก าหนดให้ผู้ส่งออกจะต้องมีเอกสารตามที่ระบุและถูกต้องตามเงื่อนไขต่างๆจึงจะออกตั๋วเงินไป

ขอรับจากธนาคารได้ 
• ผู้ส่งออกได้รับหลักประกันในการเรียกเก็บเงินค่าสินค้า 
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 ประโยชน์ของ Letter of Credit 

—  ประโยชน์ต่อผู้ส่งออก 
1. เป็นหลักประกันในการรับช าระค่าสินค้า 
2. ผู้ส่งออกได้รับค่าสินค้าเร็วขึ้นเมื่อผู้ส่งออกจัดการส่งมอบสินค้าตามเงื่อนไขที่ระบุก็จะได้รับเงินค่าสินค้า

ทันท ี
3. เป็นหลักประกันในการท าสัญญาซื้อขาย ซึ่งจะเปลี่ยนแปลงหรือยกเลิกเพียงฝ่ายเดียวไม่ได้ 
4. สามารถน าไปขอสินเชื่อเพ่ือการส่งออกได้ 
 
—  ประโยชน์ต่อผู้น าเข้า 
• ผู้น าเข้ามีเงินทุนหมุนเวียนมากข้ึนเนื่องจากธนาคารจะเป็นผู้ช าระเงินค่าสินค้าให้ก่อน 
• ได้รับสินค้าตรงตามเง่ือนไขที่ก าหนด 
• มีธนาคารเข้ามาเป็นตัวกลางในการตรวจสอบเอกสารทางการค้า 
 
 ผู้เกี่ยวข้องกับการเปิด Letter of Credit 

1. ผู้ขอเปิด L/C (Applicant) → ผู้ซื้อหรือผู้น าเข้า 
2. ธนาคารผู้เปิดเครดิต (Issuing Bank) → ธนาคารที่ได้รับการร้องขอให้เปิดเครดิตจากผู้ซื้อ

และเป็นผู้ซึ่งรับรองการช าระเงินค่าสินค้าของผู้ซื้อ 
3. ธนาคารผู้แจ้งการเปิดเครดิต (Advising Bank) → ธนาคารผู้แจ้งให้ผู้รับผลประโยชน์       

(ผู้ส่งออก) ทราบถึงการเปิดเครดิตของผู้ซื้อ 

4.  ธนาคารผู้รับรองเครดิต (Confirming Bank) → ในกรณีที่ผู้ส่งออกไม่ม่ันใจในฐานะและ   

    เครดิตของธนาคารผู้เปิดเครดิต  ผู้ส่งออกก็จะก าหนดให้ผู้ซื้อแจ้งธนาคารผู้เปิดเครดิตขอให้   

    ธนาคารอ่ืนท าการยืนยันหรือรับรองหนังสือเครดิตเพ่ือให้เครดิตนั้นมีความมั่นคงยิ่งขึ้นโดยธนาคาร 

    รับรองเครดิตมีภาระผูกพันที่ต้องจ่ายเงินตามตั๋วให้ผู้ขาย  

5.  ผู้รับประโยชน์ (Beneficiary) → ผู้ส่งออกท่ีได้จัดส่งสินค้าถูกต้องตามเงื่อนไขที่ก าหนดไว้แล้ว 

    น าเอกสารไปขอรับค่าสินค้า 

6. ธนาคารผู้จ่ายเงินตามตั๋วหรือธนาคารผู้รับตั๋ว (Accepting /Nominated Bank) → 
ธนาคารที่ถูกระบุให้เป็นผู้จ่ายเงิน ซึ่งจะเปลี่ยนเป็นธนาคารผู้รับซื้อตั๋วแลกเงินและเอกสารเพ่ือ
การช าระเงิน  (Negotiating Bank) ในที่สุด 
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7. ธนาคารที่รับใช้เงินคืนให้แก่ธนาคารที่จ่ายเงินรับซ้ือเอกสารของผู้ขายไปก่อน (Reimbursing 
Bank) → ธนาคารที่ทางธนาคารผู้เปิดL/C มีบัญชีเงินฝากในธนาคารนั้นโดยฝากเงินเป็นสกุล    
เดียวกันกับที่เปิด L/C ซึ่งธนาคารผู้เปิด L/Cจะมีหนังสือใช้เงินคืนแก่ธนาคารนั้นไว้ล่วงหน้า ตาม
รายละเอียดใน L/C 

8. ผู้รับประโยชน์รายอ่ืน (Second Beneficiary) → เป็นผู้รับผลประโยชน์รายอ่ืนที่ไม่ใช่ผู้
ส่งออก 

 

2.  ประเภทของ Letter of Credit 

—  L/C ที่ใช้ในการซื้อขายสินค้าระหว่างประเทศ ได้แก่ … 

1. L/C ที่เพิกถอนได้ และ L/C ที่เพิกถอนไม่ได้ 

 L/C ที่เพิกถอนได้ (Revocable L/C) → L/C ประเภทนี้เมื่อธนาคารของผู้ซื้อได้เปิด L/C ออกไปให้แก่
ผู้ขายในต่างประเทศแล้ว ผู้ซื้อหรือธนาคารจะแจ้งยกเลิกเมื่อไรก็ได้ โดยไม่ต้องได้รับความยินยอมจาก
ผู้ขายแต่ประการใด ดังนั้นในทางปฏิบัติ L/C ชนิดนี้จึงไม่นิยมน ามาใช้ในการซื้อขายสินค้าระหว่างประเทศ
เนื่องจากผู้ขายยังต้องรับความเสี่ยงจากการที่ผู้ซื้อขอยกเลิก ปัจจุบันได้มีการยกเลิกตาม UPC600 แล้ว 

 L/C ที่เพิกถอนไม่ได้ (Irrevocable L/C) → L/C ประเภทนี้เมื่อธนาคารของผู้ซื้อได้เปิด L/C ออกไปแล้ว 
ทั้งธนาคารและผู้ซื้อจะท าการยกเลิกไม่ได้ รวมทั้งไม่สามารถแก้ไขหรือเปลี่ยนแปลงข้อความหรือเงื่อนไข
ต่างๆ ได้ L/C ประเภทนี้จึงเป็นประเภทที่ใช้งานได้จริง 

ในการค้าระหว่างประเทศ L/C ที่มิได้ระบุว่าเป็น L/C ที่เพิกถอนได้ในทางปฏิบัติจะถือว่าเป็น L/C ที่เพิกถอน
ไม่ได้  

2. L/C ที่มีการรับรอง และ L/C ที่ไม่มีการรับรอง 

 L/C ที่มีการรับรอง (Confirmed L/C) → L/C ที่มีธนาคารในประเทศผู้ส่งออกเป็นผู้รับรองการจ่ายเงิน
ของธนาคารผู้เปิด L/C 

 L/C ที่ไม่มีการรับรอง (Unconfirmed L/C) → L/C ที่ไม่มีการรับรองการซื้อเอกสารจากผู้ขาย ดังนั้น
ผู้ขายจะได้รับการช าระเงินค่าสินค้าเมื่อธนาคารผู้เปิด L/C โอนค่าสินค้ามาให้แล้วเท่านั้น  

3. L/C ที่ไม่เจาะจงธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว และ L/C ที่เจาะจงธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว 

 L/C ที่ไม่เจาะจงธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว → ผู้ส่งออกสามารถน าตั๋วเงินและเอกสารจัดส่งสินค้าไปขายให้แก่
ธนาคารใดก็ได้ตามท่ีตนมีบัญชีอยู่ 
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 L/C ที่เจาะจงธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว → เนื่องจากธนาคารผู้เปิด L/C มีนโยบายให้ธนาคารสาขาของตนใน
ต่างประเทศเป็นผู้รับซื้อตั๋วหรืออาจเป็นธนาคารที่เชื่อถือได้ในประเทศผู้ส่งออก โดยการเจาะจงนี้จะต้อง
ได้รับการเห็นชอบจากผู้ขอเปิด L/C ก่อน 

 

3. ขั้นตอนการเปิด Letter of Credit 

ขั้นตอนการเปิด Letter of Credit มีดังนี ้

1. ผู้น าเข้าและผู้ส่งออกตกลงจะท าการซื้อขายสินค้าโดยยินยอมเงื่อนไขการช าระเงินด้วย L/C 

2. ผู้น าเข้าขอแบบฟอร์มการขอเปิด L/C และตกลงรายละเอียดในเงื่อนไขต่างๆ เช่น ค่าธรรมเนียม พร้อมกรอก
แบบฟอร์ม 

3. ธนาคารผู้เปิดL/Cจะท าการตรวจสอบเอกสารและวงเงินสินเชื่อ 

4. ผู้น าเข้าขอเลขที่ L/C และแจ้งชื่อธนาคารที่เปิด L/C ไปให้ผู้ส่งออกทราบ 

5. ธนาคารผู้เปิด L/C ส่งเอกสารยืนยันการเปิด L/C ไปให้แก่ธนาคารของผู้ส่งออก  

6. เมื่อธนาคารผู้ส่งออกได้รับ L/C จากธนาคารผู้เปิดแล้วจะท าการตรวจสอบเอกสาร 

7. ธนาคารผู้ส่งออกจะท าใบแจ้งหนังสือเครดิตไปยังผู้ส่งออก 

8. เมื่อผู้ส่งออกได้รับ L/C แล้วจะท าตรวจสอบเงื่อนไขใน L/C เพ่ือให้ตรงกับสัญญาซื้อขายสินค้า 

9. หลังจากผู้ส่งออกส่งสินค้าไปให้แก่ผู้ซื้อแล้วผู้ส่งออกจะท าการรวบรวมเอกสารที่ระบุไว้ในL/C เช่น ใบก ากับ
สินค้า ใบตราส่งสินค้า เพ่ือน าไปให้กับธนาคาร 

10. เมื่อผู้ส่งออกยื่นเอกสารต่างๆให้แก่ธนาคารของตนหรือธนาคารผู้แจ้ง ธนาคารจะตรวจสอบเอกสารทั้งหมดว่า
ตรงตามที่ระบุไว้ในL/Cหรือไม่ ถ้าเอกสารถูกต้องเรียบร้อย ธนาคารจะจ่ายเงินล่วงหน้าให้แก่ผู้ขายไปก่อน และส่ง
เอกสารทั้งหมดไปให้แก่ธนาคารผู้เปิดL/C 

11. หลังจากได้รับเอกสารแล้วธนาคารผู้เปิดL/Cจะตรวจสอบเอกสารต่างๆว่าถูกต้องหรือไม่ ถ้าถูกต้องเรียบร้อย 
ธนาคารผู้เปิดL/Cจะท าการช าระค่าสินค้าแทนผู้น าเข้าให้แก่ธนาคารผู้แจ้ง 

12. หลังจากนั้นผู้ซื้อจะช าระค่าสินค้าให้แก่ธนาคารผู้เปิดL/C 

 

 



6 | P a g e  

 

6 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

 

 

 
4. การขอแก้ไขและยกเลิก L/C 

การขอแก้ไข L/C (Amendment) ท าได้โดยผู้ขอเปิด L/C ยื่นค าขอแก้ไขต่อธนาคารผู้เปิด L/C เพ่ือให้แจ้งการ
แก้ไข L/C ไปยัง Advising Bank แต่สาระส าคัญในการแก้ไขนั้น มักมาจากความต้องการของผู้ส่งออก เงื่อนไขที่
ขอแก้ไขมากท่ีสุด ได้แก่.. 

• การขยายอายุเครดิตกับการขยายเวลาก าหนดการจัดส่งสินค้า 
• การแก้ไขเก่ียวกับชื่อและที่อยู่ของผู้ส่งออก 
• การลด/เพิ่มวงเงินเครดิตและปริมาณสินค้า 
• เปลี่ยนแปลงประเภทประกันภัยและผู้จ่ายเบี้ยประกันภัย 
• เปลี่ยนแปลงวิธีการขนส่ง  เป็นต้น 
 
 การเกิดข้อแตกต่างใน L/C (L/C Discrepancy) 

 เกิดข้ึนเนื่องจากผู้ขายไม่ท าตามข้อก าหนดที่ระบุใน L/C  
 เมื่อธนาคารผู้รับซื้อเอกสารตรวจพบ จะแจ้งไปยังธนาคารผู้เปิดเพ่ือแจ้งต่อไปยังผู้ซื้อ ว่าจะยอมรับข้อ

แตกต่างนั้นหรือไม่  
 ค่าธรรมเนียมการยอมรับข้อแตกต่างคิดกับผู้ขาย  
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5. Letter of Credit ประเภทอื่นๆ 
 Transferable L/C 

เป็น L/C ที่ผู้รับประโยชน์คนแรกตามที่ระบุไว้ใน L/C สามารถโอน L/C บางส่วนหรือ ทั้งฉบับให้แก่คนอ่ืนได้ ซึ่ง
การที่จะโอน L/C ได้จะต้องมีการระบุไว้ใน L/C ตามค าสั่งของผู้ซื้อเท่านั้น เป็นอ านวยความสะดวกส าหรับผู้
ส่งออกท่ีเป็นพ่อค้าคนกลางและต้องการสั่งซื้อสินค้าจากผู้ผลิตทั้งในและต่างประเทศ 

หลักเกณฑ์ในการโอน 

1. ผู้รับประโยชน์ล าดับแรกสามารถโอนให้ผู้รับผลประโยชน์ล าดับที่2ได้เต็มจ านวนหรือเพียงบางส่วนก็ได้ 
2. การโอนใช้เงื่อนไขตามL/Cฉบับเดิม ยกเว้นเงื่อนไขบางประการ เช่น 

Unit Price ราคาขายสินค้าใหม่ต้องน้อยกว่าราคาขายเดิม 
Shipment Date วันส่งมอบสินค้าต้องเร็วกว่าวันส่งมอบสินค้าที่ระบุไว้ในL/C ฉบับเดิม 
Presentation Date วันที่ผูผ้ลิตต้องยื่นเอกสาร 
L/C Expired ฉบับที่2 จะหมดอายุก่อนฉบับแรก 
 

 BACK- TO -BACK  

เป็น L/C ที่ธนาคารของผู้รับ L/C เปิดให้แก่บุคคลอีกผู้หนึ่งตามค าสั่งของผู้รับ L/C ซึ่งอยู่ในประเทศเดียวกันกับ
ผู้รับ L/C โดยใช้ L/C ฉบับแรกท่ีเปิดมาจากต่างประเทศเป็นหลักประกัน โดยอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้ผลิต
สินค้าที่มีก าลังการผลิตไม่เพียงพอท าให้ต้องซื้อสินค้าจากผู้ผลิตรายอื่นเพ่ือการส่งออก  
ดังนั้น Back to back L/C คือ L/C ที่เปิดขึ้นโดยมี L/C ฉบับแรกค้ าประกันอยู่ ซึ่ง L/C ประเภทนี้จะสังเกตได้จาก 
L/C เปิดมาจากประเทศหนึ่ง แต่สินค้าจะให้ส่งไปยังอีกประเทศหนึ่ง เช่น หากบริษัท ก.  (ประเทศไทย) ได้รับ L/C
สั่งซื้อสินค้าจากบริษัท ข. (ประเทศสหรัฐอเมริกา) ให้ผลิตสินค้าชนิดหนึ่ง แต่เนื่องจากสินค้าดังกล่าวนั้น บริษัท ก. 
ไม่สามารถผลิตได้ทัน จึงต้องไปสั่งซื้อสินค้าชนิดนี้จากอีกบริษัทหนึ่งที่เป็นพันธมิตรกัน (ประเทศจีน) จึงน า L/C ที่
ไดร้ับจากบริษัท ข. ไปวางค้ าประกันส าหรับการเปิด L/C ฉบับที่ 2 นี้เพื่อสั่งซื้อสินค้า โดยบริษัท ก. ก็จะเลื่อน
ก าหนดเงื่อนไขใน L/C ใหม่ โดยให้บริษัทพันธมิตรในประเทศจีนนั้นส่งสินค้าตรงไปให้บริษัท ข. ในสหรัฐอเมริกา
เลย เป็นต้น 
***ส่วนใหญ่ Agent หรือตัวแทน มักท ากัน เช่น Garment  ในประเทศไทย รับ  L/C  จากสเปน แล้วเอา L/C  ที่
ได้รับไปเปิด L/C  สั่งของที่เวียตนาม,จีน,ปากีสถาน เวลา combine ตั๋วก็ combine ตั๋วที่ประเทศไทย  
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 Revolving 

เป็น L/C ที่เปิดครั้งเดียว แต่ยินยอมให้มีการส่งสินค้าได้หลายครั้ง กล่าวคือเมื่อมีการใช้ไป โดยการส่งสินค้าและ 
ขอขึ้นเงินตาม L/C จนครบแล้ว จ านวนเงินใน L/C ก็จะกลับมีมูลค่าเท่าเดิมอีก โดยไม่ต้องมีการเปิด L/C ใหม่อีก 
ดังนั้น Revolving L/C คือ L/C หมุนเวียน ซึ่งสามารถใช้ได้หลายครั้ง จนกว่าจะหมดอายุโดยส่วนมากมักมีอายุ
มากกว่า 3 เดือน โดยหากบริษัทใดได้รับ L/Cประเภทนี้ ผู้ส่งออกสินค้าในล๊อตแรกแล้วก็รวบรวมเอกสารไปขึ้นเงิน
กับธนาคาร และเมื่อขึ้นเงินแล้ว L/C ก็ยังสามารถใช้ได้อีก หากยังไม่หมดอายุโดนสามารถน า L/C ฉบับเดิมมาท า
การส่งออก และข้ึนเงินไปได้เรื่อยๆ จนกว่า L/C จะหมดอายุ ซึ่งเหมาะส าหรับผู้น าเข้าวัตถุดิบเป็นประจ าสม่ าเสมอ 
เพ่ือเป็นการประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายที่ต้องจ่ายให้ธนาคาร แต่การส่งออกแต่ละครั้งต้องไม่กินจ านวนเงินที่ระบุ
ใน L/C หากเงื่อนไขใน L/C อนุญาตให้ส่งสินค้าเป็นบางส่วนได้ แต่ผู้ซื้อควรก าหนดให้ผู้ขายว่าจะส่งออกได้กี่ครั้ง
ต่ อ เ ดื อ น เ พ่ื อ ป้ อ ง กั น ค ว า ม เ สี ย ห า ย ที่ เ กิ ด ขึ้ น  เ นื่ อ ง จ า ก ผู้ ซื้ อ ต้ อ ง เ ป็ น ผู้ รั บ ผิ ด ช อ บ 
*** L/C อย่างนี้มีข้อดีก็คือรู้ Procedure แล้ว ไม่ต้อง เริ่มต้นกับ L/C ฉบับใหม ่

 Standby L/C  

Standby L/C คือ L/C ค้ าประกันสัญญาระหว่างคู่กรณีท่ีไม่ใช่สัญชาติไทย ซึ่งการใช้ L/C ลักษณะนี้จะไม่มีการส่ง
มอบสินค้า แต่เป็นการใช้งานเพ่ือเป็นการค้ าประกันให้คู่สัญญาปฏิบัติตามเงื่อนไขท่ีได้ตกลงกันไว้ 
โดยหากฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งผิดสัญญา ผู้เสียหายก็จะเรียกร้องจากธนาคารผู้เปิด L/C ให้ชดใช้ หรือช าระเงินตามที่ L/C 
ค้ าประกันไว้ได้ 
 

 Red clause L/C  

Red clause L/C คือ L/C ที่มีการก าหนดเงื่อนไข ให้ผู้รับผลประโยชน์/ผู้ส่งออก สามารถขึ้นเงินบางส่วนได้ก่อน
การส่งออก เนื่องจากผู้ขายบางรายมีปัญหาเรื่องเงินทุนหมุนเวียนในกระบวนการผลิต จึงต้องอนุมัติให้ผู้ขาย
สามารถขึ้นเงินได้บางส่วน และจะสามารถข้ึนเงินในส่วนที่เหลือได้ก็ต่อเมื่อมีการส่งสินค้าออกจนครบถ้วนตาม
เงื่อนไข L/C แล้ว 
 

ข้อควรระวังในการเปิด L/C 
 

ในการเปิด L/C ไปซื้อสินค้าจากผู้ขายในต่างประเทศ ผู้ซื้อควรปฏิบัติดังนี้ 
- ตรวจสอบความน่าเชื่อถือของผู้ขายให้แน่ชัดเสียก่อน ซึ่งอาจกระท าได้โดยการไปเยี่ยมโรงงานของผู้ขายหรือให้
ธนาคารเป็นผู้ตรวจสอบให้ 
- ตรวจสอบว่าเอกสารและเงื่อนไขต่างๆ ที่ระบุไว้ในใบค าขอเปิด L/C เพียงพอต่อความต้องการหรือไม่ 

https://masii.co.th/blog/ktc-%E0%B8%8A%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B8%9B%E0%B8%B4%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C
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- ศึกษาข้อก าหนดของทางราชการเก่ียวกับสินค้าที่จะน าเข้า เช่น การควบคุมการน าเข้า หรือมีอากรพิเศษหรือไม่ 
เป็นต้น 
 

สรุปสิ่งท่ีต้องใช้ในการเปิด L/C กับธนาคาร 
1. ใบค าขอเปิด L/C 
2. หลักทรัพย์ของผู้ เปิด  L/C 
3. เอกสารประกอบการขอเปิด L/C เช่น สัญญาขาย (Sale Contract), ค าสั่งซื้อ (Purchase Order), ใบเสนอ
ราคา (Proforma Invoice), หรอืเอกสารยืนยันค าสั่งซื้อ (Order Confirmation) แล้วแต่กรณี 
4. ค่าธรรมเนียมทีผู่้ซื้อจะต้องเสียให้ธนาคาร 0.25% ของจ านวนเงินที่เปิดต่อหนึ่งระยะเวลา 90 วัน 
เศษของ 90 วันให้ถือเป็นอีกหนึ่งระยะเวลา ขั้นต่ า 1,000.00 บาท 

 

 

 

ค าถามท้ายบท 

1. หนังสือเครดิต (Letter of Credit) คืออะไร มีประโยชน์ต่อผู้ส่งออกและผู้น าเข้าอย่างไร ให้อธิบาย 
2. ให้อธิบาย หนังสือเครดิต (Letter of Credit) แต่ละประเภท 
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หัวข้อที่ 8  
การขอเครดิตเพ่ือการส่งออกและการน าเข้า 

 
 หัวข้อที่8 ประกอบด้วยหัวข้อตอ่ไปนี ้

8.1 สินเชื่อเพ่ือการน าเข้า  

 8.1.1 สินเชื่อก่อนการน าเข้า 

 8.1.2 สินเชื่อหลังการน าเขา้ 

8.2 สินเชื่อเพ่ือการส่งออก 

 8.2.1 สินเชื่อก่อนการส่งออก 

 8.2.2 สินเชื่อหลังการส่งออก 

 

 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อท่ี8 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังน้ี  
1. เข้าใจรูปแบบการขอสินเชื่อเพ่ือการน าเขา้ ท้ังก่อนการน าเข้าและหลังการน าเขา้ 
2. เข้าใจรูปแบบการขอสินเชื่อเพ่ือการส่งออก ท้ังก่อนการส่งออกและหลังการส่งออก 
 

 
เพื่อสง่เสรมิขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ประกอบการค้าไทยในเวทีการค้าโลก สถาบันการเงินต่างๆ ไม่
ว่าจะเป็นของรัฐหรอืเอกชน สามารถใหบ้รกิารทางการเงินแก่ผู้ประกอบการค้าในรูปของสินเช่ือเพือ่การน าเข้า
และการส่งออก ตลอดจนการสง่เสรมิการลงทุนในต่างประเทศอันจะส่งผลต่อการขยายฐานการค้าของประเทศ
ไทยอีกด้วย  
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1. สินเชื่อเพื่อการน าเข้า 

สินเช่ือเพื่อการน าเข้า สามารถจ าแนกออกเป็น 2 รูปแบบ คือ 

 สินเช่ือก่อนการน าเข้า (Pre-Import Financing) 
 สินเช่ือหลงัการน าเข้า (Post-Import Financing) 

สินเชื่อก่อนการน าเข้า (Pre-Import Financing) 

สินเช่ือก่อนการน าเข้า หมายถึง การที่ธนาคารพาณิชย์ให้สินเช่ือแก่ลูกค้ากอ่นการน าเข้าสินค้า สินเช่ือนี้ คือ 
Letter of Credit: L/C  

สินเช่ือ Letter of Credit เป็นสนิเช่ือเพื่อการน าเข้าที่ธนาคารให้วงเงินแกผู่้น าเข้าโดยมหีลกัประกันในการเปิด 
L/C เพื่อซือ้สินค้าจากต่างประเทศ ซึ่งธนาคารจะประเมินความต้องการใช้และก าหนดวงเงินตามความจ าเป็นของ
ผู้ประกอบการ 

 

สินเชื่อหลังการน าเข้า (Post-Import Financing) 

 สินเช่ือหลงัการน าเข้า หมายถึง ธนาคารพาณิชย์ให้สินเช่ือแก่ลูกค้าหลังจากที่ผูส้่งออกได้ท าการสง่สินค้า
มาให้ผู้น าเข้าแล้ว ผู้ซื้อหรอืผู้น าเข้าต้องท าการช าระเงินค่าสนิค้าให้แก่ผู้ขาย ถ้าผู้น าเข้าไม่มเีงิน สามารถขอสินเช่ือ
หลงัการน าเข้าได้ สินเช่ือหลังการน าเข้าได้แก่... 

 การขอรับเอกสารแสดงสิทธิ์ในสินค้า (Trust Receipt: T/R)     

การขอรบัเอกสารแสดงสทิธ์ิในสินค้า (Trust Receipt: T/R) คือ การที่ธนาคารพาณิชย์ให้สินเช่ือลูกค้าหรือผู้น าเข้า 
ซึ่งสัง่ซื้อสินค้าโดยการเปิด L/C ผ่านธนาคาร เพื่อใหผู้้น าเข้ารับสินค้าไปก่อนการช าระเงิน สินเช่ือ T/R นี้เป็น
สินเช่ือที่ไดร้ับความนิยมมากทีสุ่ด คือ เมื่อผูซ้ื้อได้เปิด L/C สั่งซือ้สินค้าและสินค้าได้ถูกสง่มาถึงเมืองท่าปลายทาง
แล้ว โดยปกติสทิธ์ิของสินค้าจะตกอยู่กบัธนาคาร ธนาคารจะโอนสทิธ์ิของสินค้าน้ีให้แก่ผูซ้ื้อก็ต่อเมื่อผู้ซื้อได้ช าระค่า
สินค้าให้แก่ธนาคารแล้ว ในกรณีทีผู่้ซือ้ยังไม่ต้องการช าระค่าสินค้าและมีข้อตกลงหรือมีวงเงินสินเช่ือ T/R อยู่กับ
ธนาคาร ผูซ้ื้อสามารถขอรบัของไปก่อนการช าระเงินค่าสินค้าได้   

ดังนั้น Trust Receipt หรือ T/R เป็นหนังสือสัญญาชนิดหนึง่ที่ผู้น าเข้าท าไว้ต่อธนาคารผู้เปิดL/Cเพื่อรับรองว่า
การทีผู่้น าเข้าขอเอกสารประกอบการสง่สินค้าทีส่่งมาจากธนาคารของผู้ขายไปรับสินค้าจากกรมศลุกากรเพื่อน าไป
จ าหน่ายก่อนน้ัน กรรมสทิธ์ิในสินค้ายังเป็นของธนาคารอยู่ธนาคารจะเรียกสินค้ากลบัคืนเมื่อไรก็ได้  ซึ่งธนาคารจะ
ช าระเงินค่าสินค้าให้ธนาคารของผู้ขายไปก่อน ผู้ซื้อจงึมีภาระหนี้เป็นสกุลเงินต่างประเทศและมีความเสี่ยงในอัตรา
แลกเปลี่ยน   ดังนั้น ผู้น าเข้าจงึต้องน าเงินค่าสินค้าที่จ าหน่ายได้ไปช าระคืนให้แก่ธนาคารพร้อมด้วยดอกเบี้ยเมื่อถึง
ก าหนด 
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• สาเหตุของการท าสัญญาทรัสต์รีซีท คือ การที่ลูกค้าซึ่งได้เปิด L/C ไว้กับธนาคาร ไปยื่นขอท า T/R ก็
เนื่องจากว่าผู้ส่งออกสินค้า (Exporter) ได้ส่งตั๋วแลกเงินพร้อมเอกสารประกอบในการส่งสินค้า ซึ่ง
ประกอบด้วย ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading) ใบก ากับสินค้า (Invoice) รายการบรรจุสินค้าและน้ าหนัก
สินค้า (Packing List and Weight List) ผ่านทางธนาคารผู้รับซื้อตั๋ว (Negotiating Bank) ไปให้ธนาคาร
ผู้เปิด L/C เรียกเก็บเงินจากลูกค้าผู้น าเข้าสินค้า แต่ลูกค้ายังไม่สามารถน าเงินไปช าระตามตั๋วแลกเงินได้ 
ในกรณีเช่นนี้ ลูกค้าหรือผู้น าเข้าซึ่งมีความจ าเป็นจะต้องน าสินค้าออกไปจ าหน่ายก่อน ก็อาจจะขอท า 
สัญญาทรัสต์รีซีทกับทางธนาคาร เพื่อขอรับเอกสารประกอบการส่งสินค้าแล้วน าไปออกสินค้าจากกรม
ศุลกากรเพื่อน าไปจ าหน่ายเสียก่อนได้ และเมื่อจ าหน่ายสินค้าได้ตามระยะเวลาที่ได้ตกลงกันไว้กับธนาคาร
แล้ว ลูกค้าจะน าเงินค่าสินค้าที่จ าหน่ายได้มาช าระคืนให้แก่ธนาคารต่อไป 
 

• ดังน้ัน วัตถุประสงค์ในการขอ T/R คือ... 
1. เป็นการขอเครดิตในการช าระเงินค่าสินค้าตามเงื่อนไขสัญญาการช าระทันที (At Sight) 
2. เป็นการขอเครดิตเพื่อช าระค่าสินค้าแบบมีระยะเวลาการจ่ายเงินตามแบบ D/P 
3. เป็นการขอเครดิตเพื่อช าระค่าสินค้าในกรณีที่สินค้ามาถึงก่อนแต่เอกสารสิทธ์ิ (Shipping Documents) 

ยังมาไม่ถึง 
 

• ผู้ท่ีเกี่ยวข้องในการขอเอกสารแสดงสิทธิ์ในสินค้า ประกอบด้วย... 

1. TRUSTEE คือผู้น าเข้าหรือลูกหนี้ของธนาคารที่ได้ขอเปิดวงเงิน L/C ไว้แล้วแต่ยังไม่ได้ช าระหนี้คืนให้แก่
ธนาคาร แต่จะเป็นผู้รบัโอนสิทธ์ิในการครอบครองสินค้าและเอกสารต่างๆ  ซึ่งเป็นผู้ขอวงเงิน T/R  

2. ENTRUSTER คือธนาคารซึ่งได้ช าระเงินค่าสินค้าตาม L/Cไปแล้วแต่ยังไม่ได้รบัช าระหนี้น้ันคืนจากลูกค้า 
ดังนั้น ธนาคารจึงเป็นผูม้ีผลประโยชน์ในหลักทรัพยป์ระกันในรูปของสินค้า และหมายถึงผู้มสี่วนได้เสียใน
หลักทรัพยจ์ากผู้น าเข้า โดยทั่วไปธนาคารจะคิดค่าธรรมเนียม T/R ในอัตราร้อยละ 0.125 ของมูลค่า
สินค้า 

• ขั้นตอนการให้บริการสินเชื่อต่างประเทศเพ่ือการหมุนเวียนแบบทรัสต์รีซีท เมื่อลกูค้ารายใดมีความ
ประสงค์จะขอท าทรสัต์รีซทึกับธนาคาร ก่อนอื่นลกูค้าจะต้องมีหนงัสือถึงธนาคาร แจ้งความประสงค์พร้อม
รายละเอียด ดังนี้... 
1. ผู้น าเข้าขอจัดต้ังวงเงินสินเช่ือต่างประเทศแบบ Trust Receipt โดยธนาคารจะจัดวงเงินใหเ้ป็นวงเงิน 
L/C-T/R พ่วงกัน 
 
2. หลังจากมีวงเงินดังกล่าวและมีการเปิดเลตเตอร์ออฟเครดติเพื่อน าเข้าสินค้า และมีเอกสารสินค้าตาม 
L/C เข้ามาแล้ว ผู้น าเข้าสามารถยื่นใบค าขอสินเช่ือต่างประเทศแบบ Trust Receipt ได้ที่ศูนย์บริการ
ธุรกิจของธนาคาร เพื่อขอใช้บรกิาร 
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3. ธนาคารมอบเอกสารสินค้าเข้าตามเลตเตอร์ออฟเครดิต และเอกสารขนสง่ต้นฉบับให้ผู้น าเข้าเพื่อไปรบั
สินค้า โดยธนาคารจะเป็นผู้ช าระเงินใหผู้้ขายในต่างประเทศแทนผู้น าเข้าไปกอ่น 
4. ผู้น าเข้าช าระเงินคืนธนาคารเมื่อถึงก าหนดช าระ 

สรุป 

การท าสัญญาทรัสต์รีซีท เป็นบริการที่ธนาคารใหส้ินเช่ือแก่ผู้น าเข้า โดยจะช าระค่าสินค้าแทนผู้น าเข้าไปก่อน 
แล้วมอบเอกสารสิทธ์ิให้แกผู่้น าเข้าเพื่อไปรับสินค้าจากกรมศุลกากรเพื่อที่ผู้น าเข้าจะได้น าสินค้าไปขายกอ่น  
โดยผู้น าเข้ามรีะยะเวลาในการจ าหน่ายสินค้าและรอรับการช าระเงินจากลูกค้าของตนตามที่ใหส้ินเช่ือกันไว้
เสียกอ่น หลังจากนั้นจะมาช าระเงินให้แก่ธนาคารเมือ่ถึงก าหนดระยะเวลาตามที่ธนาคารได้ก าหนดไว้ใน
เงื่อนไขการใช้วงเงินสินเช่ือและผู้น าเข้ายังสามารถบริหารความเสี่ยงด้านอัตราแลกเปลี่ยนได้  
โดยการจองอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศไว้ล่วงหน้าในระหว่างรอวันครบก าหนดช าระเงินตามสินเช่ือ 
TRUST RECEIPT  หากยังไม่ได้จองอัตราแลกเปลี่ยนไว้ตั้งแต่มีการเปิดเลตเตอร์ออฟเครดิต   และยังสามารถ
เปลี่ยนภาระหนี้ให้เป็นสกุลเงินบาท  เพื่อลดความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศที่ผันผวนได้ 

 

 การขอท าใบรับรองเอกสารสิทธิ์  (Shipping Guarantee) 

Shipping Guarantee : S/G เป็นหนงัสือรับรองที่ธนาคารให้บริการออกหนังสือค้ าประกันเพื่อไว้แก่บริษัทเรือ
ในกรณีที่ ผู้น าเข้าซื้อสินค้าจากต่างประเทศ และสินค้าได้มาถึงท่าเรอืเรียบร้อยแล้ว แต่เอกสารการค้า 
(Shipping Document) ยังไม่ถึงธนาคาร ดังนั้น เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้าไว้ที่ท่าเรือ และผู้น า
เข้าต้องการรบัสินค้าไปกอ่นจึงสามารถร้องขอให้ธนาคารออก S/G ได้  

• ประโยชน์ท่ีได้จากการท า Shipping Guarantee 

ผู้น าเข้าสามารถลดภาระค่าโกดังเพราะสินค้ามาถึงแล้ว แต่ผูน้ าเข้าไม่สามารถออกของได้ ท าให้ตอ้งแบกภาระ
ในการเกบ็สินค้า 

• ขั้นตอนการท า Shipping Guarantee 

1. ผู้น าเข้าย่ืนค าขอท า Shipping Guarantee ต่อธนาคารพร้อมส าเนา Invoice ส าเนาใบตราสง่ และ Letter 
of Guarantee ของบริษัทเรือ 
2. ผู้น าเข้าช าระเงินค่าสินค้าทั้งจ านวนหรือยื่นแบบ Trust Receipt เพื่อขอใช้วงเงินสินเช่ือ 

3. ธนาคารตรวจความสอดคล้องและความถูกต้องของเอกสารที่ยื่น 
4. ธนาคารร่วมลงนามในเอกสาร Letter of Guarantee เพื่อค้ าประกันต่อบริษัทเรือร่วมกับผู้น าเข้า 
5. เมื่อมีเอกสารเข้ามาภายหลงั ผู้น าเข้ามาขอต้นฉบับ B/L จากธนาคารเพือ่ไปแลก Letter of Guarantee 
จากบริษัทเรือมาคืนธนาคารเป็นอันปลดภาระการค้ าประกันต่อบริษัทเรอื 
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• เอกสารท่ีใช้ในการขอ Shipping Guarantee  
1. หนังสือรบัรองการออกหนังสือค้ าประกันและ/หรือการสลกัหลงัใบสัง่ปล่อยสินค้า (LETTER OF 

UNDERTAKING FOR ISSUING A LETTER OF GUARANTEE AND/OR ENDORSING DELIVERY 
ORDER) 

2. ส าเนา Invoice 
3. ส าเนาใบตราสง่สินค้าทางทะเล/ ทางอากาศ 
4.  ใบค าขอสินเช่ือสินค้าเข้า (TRUST RECEIPT) 
5.  Letter of Guarantee ของบริษัทเรือ  

 

สรุป 

การขอท าใบรับรองเอกสารสิทธิ์  (Shipping Guarantee) เป็นบริการที่ต่อเนื่องจากการเปิดเลตเตอรอ์อฟ
เครดิตที่ธนาคารออกหนงัสือค้ าประกันการรับสินค้าเข้าให้แก่บริษัทเรอื หรอื  ตัวแทนบริษัทเรือ  เพื่อขอใหบ้ริษัท
เรือหรือตัวแทนบริษัทเรอืสง่มอบสินค้าให้แก่ผู้น าเข้าไปก่อนโดยไม่มีใบตราส่งสินค้าต้นฉบับ  (MARINE BILL OF 
LADING) แต่ใช้หนังสือค้ าประกันการรบัสินค้าทีผู่้น าเข้าลงนามค้ าประกันและมีธนาคารร่วมลงนามรับรองไว้ด้วย
เป็นหลักประกัน หนังสือค้ าประกันดังกล่าวใช้แทนใบตราสง่สินค้าต้นฉบับที่ยงัสง่มาไม่ถึงธนาคาร  

 
2.  สินเชื่อเพือ่การส่งออก 
 
สินเช่ือเพื่อการสง่ออก แบง่เป็น 2 วิธี คือ  

• สินเช่ือเพื่อเตรียมการสง่ออก (Pre-Shipment Financing) 
• สินเช่ือหลงัการส่งออก (Post-Shipment Financing) 

 

สินเชื่อเพ่ือเตรียมการส่งออก (Pre-Shipment Financing) 

สินเช่ือเพื่อเตรียมการสง่ออก เป็นสินเช่ือที่ธนาคารให้การกู้ยืมแก่ผูส้่งออกหรือผูผ้ลิตสินค้าเพื่อการส่งออกซึง่เป็น
ลูกค้าของธนาคาร ไปใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียนส าหรบัน ามาซื้อวัตถุดิบส าหรับการผลิต หรือการเตรียมสินค้าเพื่อ
จ าหน่ายไปยงัต่างประเทศ โดยให้กู้ยืมเงินได้ทัง้ก่อนการออกสินค้า และหลังการส่งสินค้าไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ 
ทั้งนี้ ผูส้่งออกขอเงินได้ทั้งในรปูสกุลเงินบาทและสกุลเงินตราต่างประเทศ (ปจัจุบันกู้ได้ 3 สกลุคือ USD EURO และ 
JPY) ข้ึนอยู่กับความต้องการของ ผูส้่งออก สามารถจ าแนกออกเป็น 4 ประเภท ดังนี.้.. 

 

http://www.kasikornbank.com/TH/Business/InternationalTrade/Documents/LETTER%20OF%20UNDERTAKING.pdf
http://www.kasikornbank.com/TH/Business/InternationalTrade/Documents/TRUST%20RECEIPT.pdf
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1. สินเชื่อจ าน าสินค้า (Packing Credit Against Stock)  
- การกู้โดยใช้สินค้าทีม่ีในสต๊อกสินค้ามาเป็นตัวค้ าประกัน 
- มักเป็นสินเช่ือที่ใหก้ับเกษตรกรหรือผู้สง่ออกที่มสีินค้าจ านวนหนึ่งแล้วแต่ยังผลิตไม่เพียงพอเพื่อการ

ส่งออก 
- ธนาคารพาณิชย์จะให้ไม่เกิน 80% จากราคาสินค้าทีจ่ าน า 

 

2.  สินเชื่อท่ีมีสัญญาการค้าเป็นตัวค้ าประกัน (Packing Credit Against Contract or Purchase 
Order) คือการทีผู่้สง่ออกมีสินค้าทีจ่ะส่งออกแต่ไม่มี L/C ของผูซ้ื้อจากต่างประเทศแต่ผูส้่งออกมีความต้องการที่
จะใช้เงินกอ่นจงึน าสญัญาซื้อขายหรอืใบสัง่ซื้อที่ท าไว้กับผู้ซือ้ในต่างประเทศไปขอกู้เงินจากธนาคาร 

- การกู้โดยใช้ใบสั่งซือ้สินค้า Purchase Order : P/O มากู้ 
- ธนาคารพาณิชย์จะให้ไม่เกิน 80% จากมูลค่าทีท่ าการซื้อ-ขาย 

 

3.   สินเชื่อท่ีมีL/Cมาเป็นตัวค้ าประกัน (Packing Credit Against L/C)  

- การกู้โดยผู้สง่ออกใช้L/Cมากู้หรือเป็นตัวค้ าประกัน 

- ผู้สง่ออกขอกู้เงินโดยมอบL/Cให้กับธนาคารยึดเก็บไว้พรอ้มเซ็นมอบสิทธิการรบัเงิน เพื่อเป็นหลกัประกัน
เงินที่กูเ้พื่อไปซื้อสินค้าตามทีร่ะบ ุ

- ธนาคารพาณิชย์จะให้ไม่เกิน 80% จากมูลค่าที่ตกลงกันในL/C ระยะเวลาการขอสินเช่ือต้องไม่เกินอายุ
L/C หรือเท่ากบัวันสุดท้ายของการส่งมอบสินค้าบวก 10 วัน 

 

4.   สินเชื่อประเภทค้ าประกันขีดความสามารถของบริษัท (Bid Bond/ Performance Bond)  

- การที่ธนาคารของผู้ขายหรือผู้ใหบ้ริการออกหนังสือ Bid Bond เพื่อเป็นการค้ าประกันการประมลูสินค้าที่
จะขายใหผู้้ซื้อ (ทีเ่ป็นรัฐบาล) ในต่างประเทศที่ต้องการความมั่นใจในตัวผูส้่งออก 

- มูลค่าของ Bid Bond จะไม่เกิน 5% ของมูลค่าสินค้าทีป่ระมูล 

 

• เอกสารท่ีใช้ในการขอสินเชื่อเพ่ือเตรียมการส่งออก 
1. ส าเนาหนงัสือรบัรองของส านักงานทะเบียนหุ้นส่วนบริษัท กรมทะเบียนการค้า กระทรวงพาณิชย์ 
2. ส าเนาบญัชีรายช่ือผู้ถือหุ้นฉบบัล่าสุด 
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3. ส าเนาหนงัสือรบัรองตราส าคัญของบริษัท 

4. ส าเนาบัตรประจ าตัวผู้เสียภาษี 

5. ส าเนาใบอนุญาตประกอบกจิการโรงงาน (ถ้ามี) 

6. ส าเนาบัตรส่งเสริมการลงทุน (ถ้ามี) 

 

สินเชื่อหลังการส่งออก (Post-Shipment Financing) 

บ่อยครั้งที่ผูส้่งออกไมส่ามารถรอการช าระเงินจากผูซ้ื้อได้ จงึมีความจ าเป็นต้องท าเรื่องกู้เงินจากธนาคารเพื่อน าเงิน
มาใช้เสียก่อน โดยธนาคารจะใหเ้งินกู้แกผู่ส้่งออก ดังนี้... 

- การให้กู้ตามตั๋วแลกเงิน (Bill of Exchange) ที่มีระยะเวลาการช าระเงิน ซึ่งผูส้่งออกให้วงเงินสินเช่ือกบัผู้
น าเข้าในต่างประเทศ 

- ธนาคารพาณิชย์ให้วงเงินในการกู้ไม่เกินร้อยละ 90 ของมูลค่าในต๋ัวแลกเงิน (Bill of Exchange)  

• ประโยชน์ของสินเชื่อเพ่ือการส่งออก 

1. เป็นสินเช่ือระยะสั้น หรือเป็นเงินทุนหมุนเวียนส าหรับผูส้ง่ออก ในการผลิตหรือจัดเตรียมสินค้าเพื่อจ าหน่าย
ไปยังต่างประเทศ  

2. เป็นสินเช่ือที่มีอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือประเภทอื่น  

3. ผู้ส่งออกทีป่ระสงค์จะรับช าระเงินค่าสินค้าก่อนครบก าหนด สามารถน าหลักฐานทีเ่กี่ยวข้องกับการสัง่ซื้อ
จากลกูค้าในต่างประเทศไปขอก็เงินก่อน 

4. ผู้ส่งออกขอกูเ้งินได้ทัง้ในรูปสกลุเงินบาท และสกุลเงินตราต่างประเทศ  

5. กระบวนการสินเช่ือที่รวดเร็ว ผูส้่งออกสามารถขออนุมัตเิงินภายใน 24 ช่ัวโมง  

 

 

ค าถามท้ายบท 

1. สินเช่ือเพื่อการน าเข้ามีรูปแบบใดบ้าง ให้อธิบาย 

2. สินเช่ือเพื่อการส่งออกที่นิยมใช้มีรูปแบบใด   ให้อธิบาย 



1 | P a g e  

 

1 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

หัวข้อที่ 9  
เง่ือนไขราคาและการส่งมอบสนิค้า 

 
 หัวข้อที่9 ประกอบด้วยหัวข้อตอ่ไปนี ้

9.1 ปัจจัยในการก าหนดเง่ือนไขราคาและการส่งมอบ 

9.2 ประเภทของเง่ือนไขราคาและการส่งมอบ (Incoterms 2000) 

9.3 ประเภทของเง่ือนไขราคาและการส่งมอบ (Incoterms®2010 rules) 

 

 วัตถุประสงค์ในการเรียนรู ้
เมื่อศึกษาในหัวข้อท่ี9 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรื่องต่างๆดังน้ี  
1. เข้าใจข้อก าหนดในการส่งมอบสินค้า (INCOTERMS) 
2. เข้าใจเง่ือนไขทางการค้ากับวิธีการขนส่ง 
3. เข้าใจลักษณะการใช้เงื่อนไขทางการค้าและภาระค่าใช้จา่ยของผู้ส่งออก 
4. เข้าใจระดับความรับผิดชอบต่อความเสี่ยงและต้นทุน กับเง่ือนไขทางการค้า 
 

 
ในการด าเนินการค้าระหว่างประเทศมีข้ันตอนในการด าเนินงานหลายข้ันตอน ซึ่งข้ันตอนที่ส าคัญล าดับหนึ่งคือ 
การท าข้อตกลงในสัญญาซื้อขาย ซึ่งเป็นเอกสารเริ่มต้นที่ส าคัญในการก าหนดรูปแบบการซื้อขายกัน โดยมีการ
ก าหนดรายละเอียดเงื่อนไขต่างๆภายในสัญญาซื้อขาย เงื่อนไขที่เป็นหัวใจของสัญญาซื้อขายนั่นคือ การ
ก าหนดประเภทเงื่อนไขราคาและการส่งมอบสินค้า เช่น รูปแบบ FOB, CIF หรือ C&F เป็นต้น ซึ่งคู่สัญญาทั้ง2
ฝ่าย คือผู้น าเข้าและผู้ส่งออก จะต้องพิจารณาเงื่อนไขนี้อย่างรอบคอบ เนื่องจากการก าหนดเงื่ อนไขแต่ละ
รูปแบบหมายถึง ค่าใช้จ่าย ความเสี่ยง และความรับผิดชอบที่แตกต่างกันในด้านราคาสินค้า เวลา และสถานที่
ของการส่งมอบสินค้า ตลอดจนต้นทุนสินค้าในการค านวณภาษีศุลกากรทั้งในการน าเข้าและการส่งออก ทั้งนี้ 
เงื่อนไขราคาและการส่ งมอบสินค้าในทางสากลเรียกว่า International Commercial Terms หรือ 
INCOTERMS 
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เงื่อนไขราคาและการส่งมอบสนิค้า (INCOTERMS) 

เงื่อนไขราคาและการส่งมอบสินค้า หรือ อินโคเทอม (Incoterms) เป็นข้อก าหนดของสภาหอการค้านานาชาติ 
(International Chamber of Commerce : ICC) ที่ก าหนดความหมายของค าเฉพาะทางการค้า (trade term) 
เพื่อใช้ส าหรับการค้าระหว่างประเทศ แต่ก็สามารถน าไปใช้ในการท าสัญญาซื้อขายภายในได้ด้วย อินโคเทอมให้
ความหมายและบ่งบอกถึงหน้าที่ความรับผิดชอบของผู้ขายผู้ซื้อในการจัดส่งสินค้า ตลอดจนค่าใช้จ่าย และความ
เสี่ยงภัย ซึ่งช่วยอ านวยความสะดวกให้ผู้ซื้อและผู้ขายในการท าสัญญาซื้อขาย เพราะเพียงระบุเทอมของการซื้อขาย
ตามอินโคเทอมไว้ในสัญญาซื้อขาย โดยไม่ต้องบรรยายรายละเอียดข้ันตอนความรับผิดชอบในการจัดส่งสินค้า 
ค่าใช้จ่ายและความเสี่ยงภัยลงไว้ในสัญญาซื้อขาย ก็ถือว่าเป็นการตกลงที่เข้าใจและรับรู้กันว่าผู้ขายมีหน้าที่
รับผิดชอบอย่างไรในการจัดส่งสินค้า และต้องรับภาระค่าใช้จ่ายในการส่งสินค้าเพียงใด ถึงจุดใด ความเสี่ยงภัยต่อ
ความสูญเสียหรือความเสียหายของสินค้าที่ซื้อขายกันจะโอนจากผู้ขายไปยังผู้ซื้อเมื่อใด  

 ข้อก าหนดใน Incoterms : 
• เงื่อนไขทางการค้าทีเ่ป็นสากล เป็นตัวย่อภาษาอังกฤษ3 ตัว 
• ลดความเข้าใจไม่ตรงกัน และความขัดแย้งระหว่างคู่ค้า :      

1. ด้านภาระหน้าที่การส่งมอบสินค้า & เอกสาร    
2. ด้านค่าใช้จ่าย    
3. ด้านความเสี่ยงที่อาจเกิดจากการขนสง่สินค้า 

• ลดความเสี่ยงในการตีความเงื่อนไขที่อาจแตกต่างกันในแตล่ะประเทศ เนื่องจากผู้ซือ้ผู้ขายอยู่คนละ
ประเทศ มีภาษาและวัฒนธรรมทางการค้าที่แตกต่างกัน 
 

 กฎ Incoterms กล่าวถึง: 
- ใครที่มีหน้าที่ในการจัดการขนส่งสินค้าและประกันภัยในสัญญาซื้อขาย 
- เมื่อใดทีผู่้ขายสง่มอบสินค้าใหก้ับผู้ซื้อ 
- ค่าใช้จ่ายใดที่คู่สัญญาแต่ละฝ่ายต้องรบัผิดชอบ 
 
 กฎ Incoterms ไม่ได้กลา่วถึง: 
- ราคาสินค้าที่ต้องช าระ 
- วิธีการช าระเงินที่ใช้ในการซื้อขาย 
- กรรมสทิธ์ิในสินค้า 
- ผลของการผิดสัญญา     
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1. ปัจจัยในการก าหนดเงื่อนไขราคาและการส่งมอบ 

ในข้ันตอนของการเจรจาต่อรองเพื่อก าหนดเงื่อนไขราคาและการส่งมอบสินค้า ปัจจัยที่ใช้ในการพจิารณาความ
เหมาะสมของเงื่อนไขโดยทั่วไป ประกอบด้วย... 

1. ปัจจัยด้านอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ในกรณีนี้ผู้ซื้อมอี านาจในการต่อรองมากกว่าผู้ขาย  

2. ค่าการขนส่งของผู้ขายหรือผู้ซื้อท่ีต่ ากว่า ในกรณีนี้ ผู้ขายสามารถจัดการค่าขนส่งสินค้าในต้นทุนที่ถูก
กว่าของผู้ซือ้ เนื่องจากมกีารติดต่อธุรกิจด้านการขนส่งกับบริษัทขนส่งเป็นประจ า ท าให้ได้ส่วนลดค่าขนส่ง
และท าให้ค่าขนส่งต่ ากว่าการที่ผูซ้ื้อติดต่อกบับริษัทขนสง่เอง 

3. นโยบายธุรกิจการขนส่งของประเทศโลกท่ีสามและประเทศทางยุโรปตะวันออกบางประเทศ นั่นคือ
ประเทศเหล่าน้ีตอ้งการสงวนเงินตราไม่ใหร้ั่วไหลออกนอกประเทศ โดยการก าหนดนโยบายทางการค้าให้
บริษัทการค้าใช้บริษัทขนส่งของประเทศน้ันๆ 

4. นโยบายด้านเงินตราของบริษัทผู้ขาย บริษัทผู้ขายที่ต้องการน ารายได้เป็นเงินตราต่างประเทศเข้ามาให้
มากที่สุด จะใช้เงื่อนไขทีผู่้ขายเป็นผูจ้่ายค่ากรมธรรม์ประกันภัยแบบ CIF, CIP 

5. มาตรฐานทางการค้าระหว่างประเทศของสินค้าบางประเภท หมายถึงการทีผู่้ซื้อและผู้ขายสินค้าบาง
ประเภทต้องก าหนดเงื่อนไขและการส่งมอบสินค้าตามมาตรฐานการค้าระหว่างประเทศของประเภทสินค้า
นั้นๆ ซึ่งผูซ้ื้อหรือผู้ขายต้องปฏิบัติตามโดยไมส่ามารถเลอืกเองได้ 

6. การขนส่งสินค้าของผู้ซื้อท่ีต่ ากว่าผู้ขาย เป็นลกัษณะที่ผูซ้ื้อสามารถจัดการค่าขนส่งได้ต้นทุนต่ ากว่าหรือ
ประสิทธิภาพสงูกว่าการจัดการของผู้ขาย ซึ่งผูซ้ื้อจะขอเลือกเป็นผู้จัดการด้านการขนส่งเอง  

 

2. ประเภทของเงือ่นไขราคาและการส่งมอบ (Incoterms 2000) 

ข้อก าหนดของ Incoterms 2000 เริ่มใช้มาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2543 (ค.ศ. 2000) ซึ่งมีการก าหนดค าเฉพาะทาง
การค้าไว้  13 เทอม แบ่งเป็น 4 กลุ่ม คือ... 

• Group E : Departure   

- EXW (Ex Works)  
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• Group F : Main Carriage unpaid 

- FCA (Free Carrier) 
- FAS (Free Alongside Ship) 
- FOB (Free On Board)  

• Group C : Main Carriage paid 

- CFR (Cost And Freight) 
- CIF (Cost, Insurance and  Freight) 
- CPT (Carriage Paid To) 
- CIP (Carriage And Insurance Paid To) 

• Group D : Delivery 

- DAF (Delivered At Frontier) 
- DES (Delivery Ex Ship) 
- DEQ (Delivered Ex Quay 
- DDU (Delivered Duty Unpaid) 
- DDP  (Delivered Duty Unpaid)  

 

 ExW- Exworks (…named place) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อผู้ขายได้เตรียมสินค้าไว้พร้อม
ส าหรับส่งมอบให้กับผู้ซื้อ ณ. สถานที่ของผู้ขายเอง โดยผู้ซื้อจะต้องรับผิดชอบค่าใช้จ่ายต่างๆ ในการขนส่ง
สินค้าข้ึนยายพาหนะไปยังคลังสินค้าของผู้ซื้อเองไม่ต้องท าพิธีการส่งออก ค่าใช้จ่ายต่างๆในการขนส่งจาก
สถานที่ของผู้ขายไปยังจุดหมายปลายทาง และความเสี่ยงภัยต่างๆเป็นของผู้ซื้อ 

 FCA-Free Carrier (…named place) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้ ส่งมอบสินค้าให้กับผู้รับ
ขนส่งที่ระบุโดยผู้ซื้อ ณ สถานที่ของผู้รับขนส่งที่ เมืองท่าต้นทาง ผู้ขายต้องปฏิบัติพิธีการส่งออกรับผิดชอบ
ค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินค้าและความเสี่ยงภัยระหว่างการขนส่งจากสถานที่ของผู้ขายจนกระทั่งถึงสถานที่ของ
ผู้รับขนส่งฯ ส่วนค่าใช้จ่ายต่างๆ ในการขนส่งสินค้าและความเสี่ยงภัยต่างๆไปยังจุดหมายปลายทางเป็นของผู้ซื้อ 



5 | P a g e  

 

5 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

 FAS- Free Alongside Ship (…named port of shipment) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้น าสินค้าไปยังกาบเรือ ณ 
ท่าเรือต้นทางที่ระบุไว้ ส่วนค่าใช้จ่ายในการน าของข้ึนเรือ ค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินค้า ความเสี่ยงภัยในการน า
ของข้ึนเรือและระหว่างการขนส่งเป็นภาระของผู้ซื้อในทันทีที่สินค้าถูกส่งมอบไปยังกาบเรื อ และผู้ซื้อต้อง
รับผิดชอบการทปฏิบัติพิธีการส่งออกด้วย รวมทั้งการขอใบอนุญาตการส่งออกตลอดจนค่าภาษีอากรส่งออก  
(ถ้ามี) 

 FOB-Free On Board (…named port of shipment) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้ส่งมอบสินค้าข้ามกาบเรือ
ข้ึนไปบนเรือสินค้า ณ ท่าเรือต้นทางที่ระบุไว้ ผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบการปฏิบัตพิิธีการส่งออก ส่วนค่าใช้จ่ายใน
การขนส่งสินค้า และค่าใช้จ่ายอื่นๆ รวมทั้งความเสี่ยงภัยในการขนส่งสินค้าเป็นภาระของผู้ซื้อในทันทีที่สินค้า
ผ่านกาบเรือไปแล้ว 

 C&F-Cost And Freight (…named port of destination) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้ส่งมอบสินค้าข้ามกาบเรือ
ข้ึนไปบนเรือสินค้า ผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบในการปฏิบัติพิธีการส่งออก และจ่ายค่าระวางขนส่งสินค้า ส่วน
ค่าใช้จ่ายอื่นๆรวมทั้งความเสี่ยงภัยในการขนส่งสินค้าเป็นภาระของผู้ซื้อในทันทีที่สินค้าผ่านกาบเรือไปแล้ว 

 CIF- Cost Insurance and Freight (…named port of destination) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้ส่งมอบสินค้าข้ามกาบเรือ
ข้ึนไปบนเรือสินค้า ผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบในการปฏิบัตพิิธีการส่งออกจ่ายค่าระวางเรือ และค่าประกันภัยขนสง่
สินค้าเพื่อคุ้มครองความเสี่ยงภัยในการขนส่งสินค้าจนถึงมือผู้ซื้อ 

 CPT- Freight/Carriage Paid To (…named place of destination) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้ส่งมอบสินค้าให้ผู้รับขนส่ง
ที่ระบุโดยผู้ซื้อ ณ สถานที่ของผู้รับขนส่งสินค้าที่เมืองท่าต้นทาง ผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบในการปฏิบัติพิธีการ
ส่งออกและจ่ายค่าระวางขนส่งสินค้า ส่วนค่าใช้จ่ายอื่นๆ รวมทั้งความเสี่ยงภัยในการขนส่งเป็นภาระของผู้ซื้อ
ในทันทีที่สินค้าถูกส่งมอบให้แก่ผู้รับขนส่งสินค้าที่เมืองท่าต้นทาง 
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 CIP-Freight/Carriage and Insurance Paid To (…named place of destination) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้ส่งมอบสินค้าให้ผู้รับขนส่ง
ที่ระบุโดยผู้ซื้อ ณ สถานที่ของผู้รับขนส่งสินค้าที่เมืองท่าต้นทาง ผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบในการปฏิบัติพิธีการ
ส่งออก จ่ายค่าระวางขนส่งสินค้า และค่าประกันภัยขนส่งสินค้า เพื่อคุ้มครองความเสี่ยงภัยในการขนส่งสินค้า
จนถึงมือผู้ซื้อให้แก่ผู้ซื้อด้วย 

 DAF -Delivered at Frontier (…named place) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้จัดให้สินค้าพร้อมส าหรับ
การส่งมอบและได้ปฏิบัตพิิธีการส่งออก ณ พรมแดนที่ระบุโดยผู้ซื้อ 

 DES-Delivery Ex Ship (…named port of destination) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้จัดให้สินค้าพร้อมส่งมอบ
บนเรือ ณ ท่าเรือปลายทาง ดังนั้นผู้ขายจึงเป็นผู้รับผิดชอบการปฏิบัตพิิธีการส่งออกจ่ายค่าระวางขนส่งสินค้า 
ค่าประกันภัยขนส่งสินค้า และเป็นผู้รับผิดชอบ ค่าใช้จ่ายอื่นๆ จนกระทั่งสินค้าพร้อมส่งมอบบนเรือที่เมืองท่า
ปลายทาง โดยผู้ซื้อ จะต้องด าเนินพิธีการน าเข้าสินค้าเอง 

 DEQ -Delivery Ex Quay (…named port of destination) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อผู้ขายพร้อมส่งมอบสินค้า ณ ท่าเรือ
ปลายทาง ดังนั้นผู้ขายจึงเป็นผู้รับผิดชอบการปฏิบัติพิธีการส่งออก จ่ายค่าระวางขนส่งสินค้า  ค่าประกันภัย
ขนส่งสินค้า และเป็นผู้รับผิดชอบ ค่าใช้จ่ายอื่นๆ จนกระทั่ งสินค้าพร้อมส่งมอบ ณ ท่าเรือปลายทาง ผู้ขาย
จะต้องเป็นผู้ด าเนินพิธีการน าเข้าสินค้าให้แก่ผู้ซื้อด้วย เงื่อนไขการส่งมอบนี้ผู้ซื้อจะระบุให้ผู้ขายเป็นผู้จ่ายภาษี
น าเข้าแทนผู้ซื้อด้วยหรือไม่ก็ได้ โดยการระบุต่อท้ายว่า Duty Paid หรือ Duty Unpaid ส่วนค่าใช้จ่ายในการ
ขนสินค้าจากท่าเรือไปยังสถานที่ของผู้ซื้อเป็นภาระของผู้ซื้อ 

 DDU - Delivery Duty Unpaid (…named place of destination) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าตามสัญญาเมื่อ ผู้ขายได้จัดให้สินค้าพร้อมส่งมอบ 
ณ สถานที่ปลายทางของผู้ซื้อ ผู้ขายจึงเป็นผู้รับผิดชอบการปฏิบัติพิธีการส่งออก จ่ายค่าระวางขนส่งสินค้า ค่า
ประกันภัยขนส่งสินค้าและเป็นผู้รับผิดชอบค่าใช้จ่ายอื่นๆ รวมทั้งค่าใช้จ่ายในการน าของลงจากเรือและค่า
ขนส่งสินค้าไปยังสถานที่ที่ผู้ซื้อระบุไว้จนกระทั่งสินค้าพร้อมส่งมอบ ณ สถานที่ปลายทางของผู้ซื้อ ผู้ขายต้อง
เป็นผู้ด าเนินพิธีการน าเข้าสินค้าให้แก่ผู้ซื้อด้วย แต่ผู้ซื้อต้องจ่ายค่าภาษีน าเข้าเอง  
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 DDP -Delivery/Duty Paid (…named place of destination) 

เงื่อนไขการส่งมอบนี้ ผู้ขายจะสิ้นสุดภาระการส่งมอบสินค้าเมื่อ ผู้ขายได้จัดให้สินค้าพร้อมส่งมอบ ณ สถานที่
ปลายทางของผู้ซื้อซึ่งผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบการปฏิบัติพิธีการส่งออก จ่ายค่าระวางขนส่งสินค้า ค่าประกันภัย
ขนส่งสินค้า และเป็นผู้รับผิดชอบค่าใช้จ่ายอื่นๆ รวมทั้งค่าใช้จ่ายในการน าของลงจากเรือและค่าขนส่งสินค้าไป
ยังสถานที่ที่ผู้ซื้อระบุไว้ จนกระทั่งสินค้าพร้อมส่งมอบ ณ สถานที่ปลายทาง ผู้ขายต้องเป็นผู้ด าเนินพิธีการ
น าเข้าสินค้าให้แก่ผู้ซื้อและเป็นผู้จ่ายค่าภาษีน าเข้าแทนผู้ซื้อด้วย 

 

 

ภาพแสดง INCOTERMS 2000 
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ภาพแสดงความรับผิดชอบของผู้ขายและผู้ซื้อด้วยเง่ือนไข INCOTERMS 2000 

 

3. ประเภทของเงือ่นไขราคาและการส่งมอบ  (Incoterms®2010 rules) 

International Chamber of Commerce (ICC) ประกาศให้ Incoterms®2010 rules หรือเงื่อนไขการค้า
ระหว่างประเทศ มีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 2011 อินโคเทอมฉบับใหม่นี้ให้ความส าคัญกับความปลอดภัย
ของสินค้า  

สิ่งใหม่ของ Incoterms®2010 rules คือ ลดเทอมการค้าที่ก าหนดไว้ตาม Incoterms 2000 จาก 13 เทอม เหลือ 
11 เทอม เป็นเทอมตาม Incoterms 2000  เดิม 9 เทอม เป็นเทอมใหม่ 2 เทอมและจากเดิมแยกกลุ่มเป็น 4 กลุ่ม 
เหลือเพียง 2 กลุ่ม โดยแยกตามโหมดของการขนส่ง เป็นสองโหมด คือโหมดการขนส่งใดๆ ที่ไม่ใช่การขนส่งทางเรือ
เป็นหลัก ซึ่งหากมีการขนส่งทางเรือก็เป็นเพียงส่วนหนึ่งของการขนส่งเท่านั้น และโหมดการขนส่งทางทะเลและ
ทางล าน้ า 

 Incoterms®2010 rules  

• แบ่งตามรูปแบบการขนสง่เป็น 2 กลุม่  

1) กลุ่มที่ใช้กับการขนส่งสินค้ารปูแบบใดรูปแบบหนึ่งหรือหลายรูปแบบ  

2) กลุ่มที่ใช้กับการขนส่งสินค้าทางทะเลและการขนส่งทางน้ าในแผ่นดิน 
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 Incoterms 2000 terms 

• แบ่งตามเงื่อนไขการสง่มอบเปน็ 4 กลุ่ม  

1) Group E Departure                EXW  

2) Group F Main Carriage unpaid FAS, FCA, FOB  

3) Group C Main Carriage paid    CFR, CIF, CPT, CIP  

4) Group D Delivery                  DAF, DES, DEQ, DDU, DDP 

 

  Incoterms®2010 rules 

กลุ่มที่ใช้กับการขนส่งสินค้ารปูแบบใดรูปแบบหนึ่งหรือหลายรูปแบบ มีทัง้หมด 7 เทอม ประกอบด้วย... 

 EXW (Ex Works)  

 FCA (Free Carrier)  

 CPT (Carriage Paid To)  

 CIP (Carriage And Insurance Paid To)  

 DAT (Delivered At Terminal ) 

 DAP (Delivered At Place)  

 DDP (Delivered Duty  Unpaid)  

กลุ่มที่ใช้กับการขนส่งสินค้าทางทะเลและการขนส่งทางน้ าในแผ่นดิน ประกอบด้วย 4 เทอมซึ่งเป็นเทอมที่คุ้นเคย
กันทั่วไปคือ...  

 FAS (Free Alongside Ship),  

 FOB (Free On Board),  

 CFR (Cost And Freight)  

 CIF (Cost Insurance and  Freight) 
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Incoterms®2010 rules 

กลุ่มแรก กฎส าหรบัการขนส่งสินค้ารปูแบบใดรูปแบบหนึ่ง หรือหลายรูปแบบ  

(Rules for any mode or Modes Transport) 

 EXW: ExWorks(…named place of delivery) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้ได้กับการขนส่งหลายรูปแบบ โดยผู้ขายส่งมอบสินค้า เมื่อผู้ขายจัดวางสินค้าตามความประสงค์ของผูซ้ือ้ 
ณ บริเวณสถานที่ของผู้ขาย หรือ สถานที่อื่นที่ระบุ เช่น โรงงาน หรือคลังสินค้า ซึ่งค่าใช้จ่ายและความเสี่ยงก่อนถึง
จุดส่งมอบเป็นของผู้ขายจึงต้องก าหนดจุดส่งมอบให้ชัดเจน โดยหลังส่งมอบจะเป็นภาระของผู้ซื้อทั้งหมด กฎนี้
เหมาะส าหรับการค้าภายในประเทศ 

ExWorks เป็นภาระข้ันต่ าสุดของผู้ขาย คือส่งมอบสินค้า ณ บริเวณสถานที่ของผู้ขาย หรือที่โรงงาน 

*เงื่อนไขนี้ไม่ควรน ามาใช้เมื่อผู้ซื้อไม่สามารถด าเนินการผ่านพิธีการส่งออกไม่ว่าจะโดยตรงหรือโดยทางอ้อมก็ตาม 

ผู้ขายไม่มีหน้าที่ขนถ่ายสินค้าข้ึนบนพาหนะของผู้ซื้อ ถ้าให้ผู้ขายด าเนินการจะอยู่ภายใต้ค่าใช้จ่ายและความเสี่ยง
ของผู้ซื้อ ดังนั้นถ้าต้องการให้ผู้ขายขนถ่ายสินค้าด้วยควรใช้กฎ FCA จะเหมาะสมกว่า 

 FCA: Free Carrier (…named place of delivery) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้ได้กับการขนส่งหลายรูปแบบ โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าให้กับผู้ขนส่งหรือบุคคลอื่นที่ถูกแต่งตั้งโดยผู้ซื้อ ณ 
บริเวณสถานที่ของผู้ขาย หรือสถานที่อื่นที่ระบุ ซึ่งค่าใช้จ่ายและความเสี่ยงในการเคลื่อนย้ายจากจุดส่งมอบที่ผู้ขาย
ส่งมอบจะเป็นของผู้ซื้อทั้งหมด 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าให้กับผู้รับขนส่ง ณ สถานที่ที่ระบุช่ือ 

*ค่าใช้จ่ายและความเสี่ยงก่อนถึงจุดส่งมอบเป็นของผู้ขาย จึงต้องก าหนดจุดส่งมอบให้ชัดเจนและถ้าไม่ได้ตกลงจุด
ที่เฉพาะเจาะจงหรือมีหลายจุด ผู้ขายจะส่งมอบในจุดที่เห็นว่าเหมาะสมเอง 

*ถ้าผู้ซื้อไม่ได้แต่งตั้งผู้ขนส่งมารับสินค้าในเวลาที่ก าหนด ผู้ซื้อจะต้องรับผิดชอบต่อการสูญหายและเสียหายของ
สินค้าเอง 

 CPT: Carriage Paid To (named place of destination) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้ได้กับการขนส่งหลายรูปแบบ โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าให้กับผู้ขนส่ง หรือบุคคลอื่นที่ถูกแต่งตั้งโดยผู้ขาย 
ณ บริเวณสถานที่ที่ตกลงกันไว้และผู้ขายต้องท าสัญญาเพื่อการขนส่งและช าระค่าใช้จ่ายในการขนส่งที่จ าเป็นใน
การน าสินค้าไปยังปลายทางที่ก าหนด ภาระของผู้ขายจะสมบูรณ์เมื่อมีการส่งมอบสินค้าให้กับผู้รับขนส่ง ไม่ใช่ส่ง
สินค้าถึงปลายทาง 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าให้กับผู้ขนส่ง ช าระค่าระวางการขนส่งจนถึงปลายทางที่ระบุ 
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* ค่าใช้จ่ายก่อนถึงจุดปลายทางเป็นของผู้ขาย จึงต้องจัดหาสัญญารับขนส่งที่ตรงกับวิธีการขนส่ง ถ้าหากมีค่าใช้จ่าย
ที่เกิดข้ึนปลายทาง เช่น ค่าขนถ่ายสินค้า ทางผู้ขายต้องรับผิดชอบ 

* ควรระบุจุดรับมอบให้ชัดเจนเนื่องจากภาระความเสี่ยงภัยจะโอนจากผู้ขายไปยังผู้ซื้อ เมื่อมีการส่งมอบสินค้า
ให้กับผู้รับขนส่ง ดังนั้นถ้ากรณีที่มีผู้รับขนส่งหลายรายและต้องการรับโอนความเสี่ยงภายหลังที่ไม่ใช่ผู้รับขนส่งราย
แรก (เช่น ต้องการรับโอนที่ท่าเรือ หรือท่าอากาศยาน) ต้องระบุไว้ในสัญญาซื้อขายให้ชัดเจน 

 CIP: Carriage and Insurance Paid To(named place of destination) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้ได้กับการขนส่งหลายรูปแบบ โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าให้กับผู้ขนส่ง หรือบุคคลอื่นที่ถูกแต่งตั้งโดยผู้ขาย 
ณ บริเวณสถานที่ที่ตกลงกันไว้และผู้ขายต้องท าสัญญาเพื่อการขนส่งและช าระค่าใช้จ่ายในการขนส่งที่จ าเป็นใน
การน าสินค้าไปยังปลายทางที่ก าหนด ภาระของผู้ขายจะสมบูรณ์เมื่อมีการส่งมอบสินค้าให้กับผู้รับขนส่ง ไม่ใช่ส่ง
สินค้าถึงปลายทาง ผู้ขายต้องท าสัญญาเพื่อการประกันภัยคุ้มครองความเสี่ยงของผู้ซื้อระหว่างการขนส่งสินค้า ทัง้นี้
การท าประกันภัยน้ันทางผู้ขายจะจัดการท าประกันภัยคุ้มครองภัยข้ันต่ าสุดให้กับผู้ซื้อเท่านั้น 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าให้กับผู้ขนส่ง ช าระค่าระวางการขนส่งจนถึงปลายทางที่ระบุ และจัดหาพร้อมช าระค่าเบี้ย
ประกันภัยให้กับผู้ซื้อ 

* ควรระบุจุดรับมอบให้ชัดเจนเนื่องจากภาระความเสี่ยงภัยจะโอนจากผู้ขายไปยังผู้ซื้อ เมื่อมีการส่งมอบสินค้า
ให้กับผู้รับขนส่ง ดังนั้นถ้ากรณีที่มีผู้รับขนส่งหลายรายและต้องการรับโอนความเสี่ยงภายหลังที่ไม่ใช่ผู้รับขนส่งราย
แรก (เช่น ต้องการรับโอนที่ท่าเรือ หรือท่าอากาศยาน) ต้องระบุไว้ในสัญญาซื้อขายและถ้าต้องการความคุ้มครอง
ประกันภัยมากกว่าข้ันต่ าสุดต้องระบุไว้ในสัญญาซื้อขายให้ชัดเจน 

 DAT: Delivered At Terminal (named terminal at port or place of destination) 
Incoterms®2010 เป็นเทอมใหม่ แทน DEQ (Delivered Ex Quay)  

เป็นกฎที่ใช้ได้กับการขนส่งหลายรูปแบบ โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าเมื่อวางไว้ตามประสงค์ของผู้ซื้อ ณ ท่าเทียบ
พาหนะขนส่งที่ระบุ (ท่าเรือ หรือสถานที่ปลายทาง) ท าการขนถ่ายสินค้าลงจากพาหนะ ผู้ขายรับความเสี่ยงทั้งหมด
ที่เกี่ยวกับการน าสินค้าไปถึงและการขนถ่ายสินค้า ณ ท่าเทียบพาหนะขนส่ง ที่ท่าเรือหรือสถานที่ปลายทาง 

ผู้ขายส่งมอบสินค้า ณ ท่าเรือ หรือสถานที่ปลายทางที่ระบุ 

* ต้องระบุจุดส่งมอบที่ท่าเทียบพาหนะขนส่งให้ชัดเจน เนื่องจากทางผู้ขายมีความเสี่ยงจนกว่าจะส่งมอบ ณ จุด
ดังกล่าว 

* ถ้าต้องการให้ผู้ขายรับความเสี่ยงและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการขนส่งมากกว่าท่าเทียบพาหนะขนส่งโดยไปยัง
สถานที่อื่น ควรใช้กฎ DAP หรือ DDP แทน 

 



12 | P a g e  

 

12 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

 DAP:  Delivered at Place (Named place of destination) Incoterms®2010 เป็นเทอมใหม่
แทน DAF (Delivered At Frontier), DES (Delivery Ex Ship), DEQ (Delivered Ex Quay) 
และ DDU (Delivered Duty Unpaid)  

เป็นกฎที่ใช้ได้กับการขนส่งหลายรูปแบบ โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าเมื่อวางไว้ตามประสงค์ของผู้ซื้อ ในขณะที่สินค้ายัง
อยู่บนพาหนะขนส่งซึ่งพร้อมที่จะท าการขนถ่ายสินค้าลงจากพาหนะที่สถานที่ปลายทางที่ระบุ ผู้ขายรับความเสี่ยง
ทั้งหมดที่เกี่ยวกับการน าสินค้าไปถึงสถานที่ปลายทางที่ระบุ 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าบนพาหนะขนส่งที่สถานที่ปลายทางที่ระบุ โดยผู้ขายไม่ต้องขนสินค้าลงจากรถ ภาระนี้จะเป็น
ของผู้ซื้อเมื่อถึงสถานที่ปลายทาง 

* ถ้าต้องการใหผู้้ขายรับผิดชอบค่าใช้จ่ายทีเ่กี่ยวกบัพิธีการศุลกากรขาเข้า และอากรต่างๆ ควรใช้กฎ DDP แทน 

 DDP:  Delivered Duty Paid (named place of destination) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้กับการขนส่งหลายรูปแบบ โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าเมื่อวางไว้ตามประสงค์ของผู้ซื้อ ผ่านพิธีการศุลกากร
ขาเข้าในขณะที่สินค้ายังอยู่บนพาหนะขนส่งที่มาถึงซึ่งพร้อมที่จะท าการขนถ่ายสินค้าลงจากพาหนะที่สถานที่
ปลายทางที่ระบุ ผู้ขายรับความเสี่ยงทั้งหมดที่เกี่ยวกับการน าสินค้าไปถึงสถานที่ปลายทางที่ระบุ 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าบนพาหนะขนส่งที่สถานที่ปลายทางที่ระบุ พร้อมผ่านพิธีการศุลกากรขาเข้า เป็นภาระหน้าที่
สูงสุดของผู้ขาย 

* หากผู้ขายไม่สามารถด าเนินการด้านพิธีการศุลกากรขาเข้าได้ ควรหลีกเลี่ยงในการใช้กฎ DDP โดยควรใช้กฎ 
DAP แทน 

* ถ้าผู้ซื้อต้องการรบัค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการผ่านพิธีการศุลกากรขาเข้า และอากรต่างๆควรใช้กฎ DAP แทน 

 

กลุ่มท่ีสอง กฎส าหรบัการขนส่งสินค้าทางทะเล และทางน้ าในแผ่นดิน 

(Rules for Sea mode and Inland Waterway Transport) 

 FAS:  Free Alongside Ship(…named port of Shipment) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้ได้กับการขนส่งทางทะเลทางน้ าในแผ่นดินเท่านั้นโดยผู้ขายส่งมอบสินค้าโดยวางไว้ที่ข้างเรือ (บนหน้า
ท่า หรือ ในเรือล าเลียง) ที่ระบุโดยผู้ซื้อ ที่ท่าเรือต้นทางที่ระบุ หรือจัดหาสินค้าที่ได้ท าการส่งมอบเรียบร้อยแล้ว ซึ่ง
ความเสี่ยงต่อการสูญหาย และเสียหายของสินค้าจะถูกโอนไปยังผู้ซื้อเมื่อสินค้าถูกวางไว้ที่ข้างเรือ 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าเมื่อสินค้าถูกน าไว้ที่ข้างเรือที่ระบุท่าท่าเรือต้นทาง 
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* ถ้าเป็นการขนส่งด้วยระบบContainer โดยปกติผู้ขายจะส่งมอบสินค้าที่ข้างพาหนะรับขนส่งที่ไม่ใช่เรือ ใน
กรณีนี้ควรใช้กฎ FCA จะเหมาะสมกว่า 

* กรณีเรือที่ก าหนดไว้ไม่มารับสินค้า หรือไม่สามารถรับสินค้าได้ ผู้ซื้อจะต้องรับผิดชอบต่อการสูญหายและ
เสียหายของสินค้า โดยมีเงื่อนไขบ่งช้ีว่าสินค้าต้องเป็นไปตามสัญญาแล้ว 

 FOB:  Free on Board (…named port of Shipment) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้ได้กับการขนส่งทางทะเลและทางน้ าในแผ่นดินเท่านั้น โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าโดยวางไว้บนเรือที่ระบุ
โดยผู้ซื้อ ที่ท่าเรือต้นทางที่ระบุ หรือจัดหาสินค้าที่ได้ท าการส่งมอบเรียบร้อยแล้ว ซึ่งความเสี่ยงต่อการสูญหายและ
เสียหายของสินค้าจะถูกโอนไปยังผู้ซื้อเมื่อสินค้าอยู่บนเรือ 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าเมื่อสินค้าถูกน าไปไว้บนเรือที่ท่าเรือต้นทางที่ระบุ 

 CFR:  Cost and Freight(…named port of Destination) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้ส าหรับการขนส่งทางทะเลและทางน้ าในแผ่นดินเท่านั้น โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าไว้บนเรือ หรือจัดกา
สินค้าที่ได้ท าการส่งมอบเรียบร้อยแล้ว ซึ่งความเสี่ยงต่อการสูญหายและเสียหายของสินค้าจะถูกโอนไปยังผู้ซื้อเมื่อ
สินค้าอยู่บนเรือ ผู้ขายจะต้องจัดท าสัญญาและช าระค่าใช้จ่ายต่างๆรวมถึงค่าระวางจนถึงปลายทางที่ระบุ 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าเมือ่สินค้าถูกน าไว้บนเรอืทีท่่าเรอืต้นทางพร้อมช าระค่าใช้จ่ายในการขนสง่จนถึงปลายทางที่ระบุ 

 CIF:  Cost Insurance and Freight(…named port of Destination) Incoterms®2010 

เป็นกฎที่ใช้ส าหรับการขนส่งทางทะเลและทางน้ าในแผ่นดินเท่านั้น โดยผู้ขายส่งมอบสินค้าไว้บนเรือ หรือจัดกา
สินค้าที่ได้ท าการส่งมอบเรียบร้อยแล้ว ซึ่งความเสี่ยงต่อการสูญหายและเสียหายของสินค้าจะถูกโอนไปยังผู้ซื้อเมื่อ
สินค้าอยู่บนเรือ ผู้ขายจะต้องจัดท าสัญญาและช าระค่าใช้จ่ายต่างๆรวมถึงค่าระวางจนถึงปลายทางที่ระบุ ผู้ขาย
จะต้องท าสัญญาประกันภัยคุ้มครองความเสี่ยงต่อการสูญหายและเสียหายให้กับผู้ซื้อระหว่างการขนส่ง ภายใต้กฎ 
CIF ผู้ขายต้องจัดท าสัญญาประกันภัยคุ้มครองเพียงข้ันต่ าสุดเท่านั้น 

ผู้ขายส่งมอบสินค้าเมื่อสินค้าถูกน าไว้บนเรือที่ท่าเรือต้นทางพร้อมช าระค่าใช้จ่ายในการขนส่งจนถึงปลายทางทีร่ะบ ุ
พร้อมจัดหาสัญญาประกันภัยให้กับผู้ซื้อ 

* เนื่องจากความคุ้มครองประกันภัยภายใต้กฎ CIF ผู้ขายมีหน้าที่ท าข้ันต่ าสุด ดังนั้นถ้าต้องการความคุ้มครอง
ประกันภัยมากกว่าข้ันต่ าสุดผู้ซื้อต้องระบุความคุ้มครองเพิ่มในสัญญาซื้อขาย 
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ภาพแสดง Incoterms®2010 rules 

 

 INCOTERMS กับระเบียบปฏิบัติในพิธีการศุลกากร 

ประการศกรมศุลกากร ฉบบัที่ 61/2546 

สินค้าส่งออกใช้ฐานในการค านวณภาษีเป็น FOB หรือ FCA ส าหรับประเทศอื่น 

หากราคาขายมิใช่ราคาที่กล่าวจะตอ้งส าแดงการหักหรอืเพิม่ค่าใช้จ่ายให้ได้ราคา FOB หรอื FCA 

สินค้าน าเข้าให้ใช้ฐานในการค านวณภาษีเป็น CIF หรือ CIP  

EXW ต้องบวกด้วย 3% จึงจะถือว่าเป็น FOB 

FOB ต้องบวกด้วย 10% จึงจะถือว่าเป็น CFR 

CFR ต้องบวก 1% ของ FOB จึงจะถือว่าเป็น CIF 

กรณีผู้น าเข้าของไทยซื้อขาย TERM : EXW  FCA  FAS ให้ถือเป็น EXW ทั้งสิ้น  
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 การวิเคราะห์เง่ือนไขราคาและการส่งมอบสินค้ารายกลุม่ 

กลุ่ม E : เหมาะส าหรับการขนส่งทุกประเภทเนื่องจากผู้ซื้อเป็นผู้รับผิดชอบในการขนส่งโดยจัดหาพาหนะและช าระ
ค่าขนส่งเอง 

กลุ่ม F : เป็นเงื่อนไขที่ผู้ขายต้องท าการส่งมอบสินค้าไปยังยานพาหนะหลักตามค าสั่งที่ผู้ซื้อก าหนดมาให้ 

กลุ่ม C : เป็นเงื่อนไขที่ก าหนดให้ผู้ขายต้องติดต่อกับบริษัทขนส่งและท าการขนส่งสินค้าโดยผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบ
ค่าขนส่ง 

กลุ่ม D : เป็นเงื่อนไขที่ผู้ขายรับผิดชอบการขนส่งสินค้าไปจนถึงสถานที่ปลายทางในประเทศผู้น าเข้าตามที่ตกลง
กันไว้โดยผู้ขายรับผิดชอบต่อความเสี่ยงและการขนส่งทั้งหมดยกเว้นค่าภาษีและพิธีการน าเข้า  

 

 

ค าถามท้ายบท 

1.ให้อธิบายเง่ือนไขของIncoterms® 2010 rules 

2. อะไรเป็นความแตกต่างของ Incoterms 2000 และ Incoterms®2010 rules 
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หัวข้อที่ 10  
การจัดการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ : การส่งออก 

 
 หัวข้อที่10 ประกอบด้วยหัวข้อต่อไปนี ้

10.1   ประเภทของธุรกิจการขนส่งสินค้า 
10.2   เอกสารท่ีใช้ในการส่งออก  
10.3   ขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการส่งออกสินค้า 
10.4   ระบบการขนส่งสินค้า 

 
 

  วัตถุประสงค์ในการเรียนรู ้
เมื่อศึกษาในหัวข้อท่ี10 แล้วนักศึกษาสามารถเขา้ใจในเรื่องต่างๆดังน้ี  
1. เข้าใจและทราบถึงประเภทของธุรกิจการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ 
2. ทราบถึงเอกสารท่ีใช้ประกอบในการส่งออกสินค้า 
3. เข้าใจขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการส่งออกสินค้า 
4. เข้าใจระบบการขนส่งสินค้า ด้านการส่งออก 
 

 
องค์ประกอบด้านหนึ่งในธุรกิจการค้าระหว่างประเทศที่ทุกประเทศพยายามด าเนินการคือ การหารายได้จาก
ตลาดในต่างประเทศ ซึ่งการจะท าให้การส่งออกสัมฤทธ์ิผลคือ การจัดการการขนส่งสินค้าออก เพื่อท าการส่ง
มอบสินค้าที่มีการติดต่อซื้อขาย เพื่อให้มีรายได้กลับเข้ามาในประเทศ ทั้งนี้ การส่งสินค้าออกไปต่างประเทศ
สามารถท าได้หลายหนทาง ด้วยกันคือ ทางเรือ ทางอากาศยาน ทางรถไฟ ทางรถยนต์ และทางไปรษณีย์ แต่
วิธีที่นิยมกันน้ัน เป็นการขนส่งทางเรือและอากาศยานเป็นส่วนใหญ่ แต่การจะใช้วิธีการขนส่งทางใดน้ันจะต้อง
พิจารณาจากความเหมาะสมของรูปแบบและตัวสินค้าเป็นหลัก เช่น การขนส่งทางอากาศจ าเป็นต้องใช้กับ
สินค้าที่มีราคาสูง มีน้ าหนักและขนาดไม่มาก รวมถึงไม่สามารถเก็บไว้ได้นานและต้องการขนส่งที่รวดเร็ว    
เป็นต้น 
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1. ประเภทของธุรกิจการขนส่งสนิค้า 

บริษัทที่ด าเนินการในด้านการขนส่งระหว่างประเทศ จะมีลกัษณะของการด าเนินการ 3 ข้ันตอนหลักๆ คือ  

1. ข้ันตอนการเดินพิธีการทางศุลกากรและสง่มอบสินค้า 
2. ข้ันตอนการจัดหาและจ าหน่ายพืน้ที่การบรรจุสินค้า 
3. ข้ันตอนการบรรจุสินค้าลงเรือหรอืข้ึนเครื่องบินเพื่อการส่งออกไปยังต่างประเทศ 

ซึ่งประเภทของธุรกจิขนสง่สามารถจ าแนกได้ตามหน้าที่ของการด าเนินการแต่ละข้ันตอน ดังนี ้

1) บรษัิทนายหน้าเดินเอกสารผ่านพิธีการศุลกากร Customs Broker (ตัวแทนออกของ) หรือ บริษัทชิปป้ิง 
เป็นธุรกจินายหน้าที่ด าเนินการในข้ันตอนการผ่านพิธีการศุลกากรและสง่มอบสินค้าให้แก่ลูกค้า  

• บทบาทของ Customs Broker  

 เป็นคนกลางท่ีมีศักยภาพ มีความรู้ มีความรับผิดชอบ และมีคุณธรรม 

  สร้างสื่อสัมพันธ์ระหว่างเจ้าของสินค้ากบัส่วนราชการ 

  รักษาดุลยธรรมทั้งฝ่ายราชการและเจ้าของสินค้า 

 ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ 

  ช่วยขจัดปัญหาและลดข้ันตอนในการน าเข้า-สง่ออก 

  ช่วยป้องกันและรักษาความเช่ือถือในสินค้าที่สง่ออก 

 ปกป้องสภาวะเศรษฐกิจ 

  ปกป้องเงินภาษีอากรของรัฐ 

  สร้างเสถียรภาพให้แกร่าคาสินค้าน าเข้า-สง่ออก 

• ในการสง่ออกสินค้า Customs Broker จะเป็นผูห้าพาหนะในการบรรทุกสินค้าไปยังท่าเรือ หรือ         
ท่าอากาศยาน และแสดงสิทธ์ิในการผ่านพิธีการศุลกากรแทนลูกค้า 

2) ผู้รับจัดการขนส่ง หรือ Freight Forwarders เป็นธุรกจินายหน้าที่มีกจิกรรมหลักในข้ันตอนการจัดหา
และจ าหน่ายพื้นที่การบรรจสุินค้า นั่นคือมีลักษณะการด าเนนิกิจการ ดังนี ้

 เป็นบริษัททีเ่ป็นเจ้าของตู้คอนเทนเนอร์ที่ขายพื้นที่ภายในตู้ให้แก่ลกูค้า ทั้งประเภทผูส้่งออกรายเดียวหรือ
หลายๆราย   
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 เป็นผู้เช่าตู้เทนเนอร์หรือตู้บรรจสุินค้า หรือเช่าพื้นที่ในการบรรจุสินค้าภายในเรอืขนส่งสินค้า เพื่อแบ่งขาย
พื้นที่ในการบรรจสุินค้าให้แกลู่กค้าผูส้่งออก บางบริษัทจะมกีารท าธุรกิจรองในลักษณะของนายหน้าชิปปิง้
เพื่อเสรมิประเภทของการบริการให้แกลู่กค้าผูส้่งออกด้วย 

3. บริษัทสายเดินเรือ  เป็นบริษัทธุรกจิขนาดใหญ่ เป็นเจ้าของสายเรือ ทีร่ับสัมปทานในการเดินเรือระหว่าง
ประเทศ  มีกองเรือพาณิชย์เป็นของตนเอง เช่น NYK MEARSK MITSUI เป็นต้น ซึ่งโดยหลกัจะอยูใ่นข้ันตอน
การบรรจุสินค้าลงเรือหรอืเครือ่งบินเพื่อส่งออกไปยงัต่างประเทศ แต่เนื่องจากธุรกิจสายเรือเป็นธุรกจิที่มกีาร
ลงทุนสูงและใช้เงินลงทุนมาก ในบางบริษัทจงึสามารถท าธุรกิจครบวงจร คือ อาจจะมีการตัง้ฝ่ายขายพื้นที่ในตู้
คอนเทนเนอร์ คือเป็น Freight Forwarders และมีการใหบ้ริการเดินเอกสารผ่านพิธีการศุลกากร และออก
ของ คือเป็น Customs Broker ไปด้วยเลย 

 

2. ประเภทเอกสารที่ใช้ในการส่งออก 

ในการส่งออกสินค้า ผู้ส่งออกจะต้องปฏิบัติตามกฎหมาย ระเบียบ และประกาศที่กรมศุลกากรและหน่วยงานอื่น ๆ 
ที่เกี่ยวข้องในการส่งออกก าหนดไว้ให้ครบถ้วนเช่นเดียวกับการน าเข้า โดยมีค าแนะน าในการจัดเตรียมเอกสาร และ
ปฏิบัติตามข้ันตอนพิธีการศุลกากรในการส่งออกสินค้า ดังนี้… 

 เอกสารที่ใช้ในการส่งออกโดยทั่วไปประกอบด้วย 

1. ใบขนสินค้าขาออก 

2. บัญชีราคาสินค้า (Invoice) 

3. ใบอนุญาต หรือหนังสือรับรอง 

4. ค าร้องต่าง ๆ (ถ้ามี) 

5. ใบแนบใบขนสินค้าขาออก (กรณีเป็นสินค้าทีจ่ะขอคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ) 

6. ใบขนสินค้ามุมน้ าเงิน (กรณีเป็นสินค้าที่ขอชดเชยอากรสนิค้าส่งออก) 

1)   ประเภทใบขนสินค้าขาออก  เป็นแบบพมิพ์ทีก่รมศลุกากรก าหนดให้ผูส้่งออกต้องยื่นต่อกรมศุลกากรในการ
ส่งออกสินค้า ซึ่งจ าแนกออกเป็น 4 ประเภท ตามลักษณะการส่งออก ดังนี้... 

(1) แบบ กศก.101/1 ใบขนสินค้าขาออก ใช้ส าหรบัการสง่ออกในกรณี ดังต่อไปนี ้
         การส่งออกสินค้าทั่วไป 
         การส่งออกของส่วนบุคคลและเอกสทิธ์ิ 
         การส่งออกสินค้าประเภทส่งเสริมการลงทุน (BOI) 
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         การส่งออกสินค้าจากคลงัสินค้าทัณฑ์บน 
         การส่งออกสินค้าที่ขอชดเชยค่าภาษีอากร 
         การส่งออกสินค้าที่ขอคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ 
         การส่งออกสินค้าที่ต้องการใบสุทธิน ากลับ 
         การส่งสินค้ากลบัออกไป (RE-EXPORT) 

(2) แบบ กศก.103 ค าร้องขอผ่อนผันรับของ/ส่งของออกไปก่อน ใช้ส าหรบัการขอส่งสินค้าออกไปก่อนปฏิบัติ
พิธีการใบขนสินค้าขาออกในลักษณะทีก่รมศุลกากรก าหนดไว้ ในประมวลระเบียบปฏิบัติศุลกากร พ.ศ. 2544 

(3) แบบ A.T.A. Carnet ใบขนสินค้าส าหรับน าของเข้าหรือส่งของออกชั่วคราว ใช้ส าหรับพิธีการส่งของออก
ช่ัวคราวในลักษณะที่ก าหนดในอนุสัญญา 

(4) ใบขนสินค้าพิเศษส าหรับรถยนต์และจักรยานยนต์น าเข้าหรือส่งออกชั่วคราว ใช้ส าหรับการส่งออกรถยนต์
และจักรยานยนต์ช่ัวคราว  

2) เอกสารท่ีผู้ส่งออกควรจัดเตรียมในการส่งออกสินค้า ได้แก่... 

(1)  ใบขนสินค้าขาออก ประกอบด้วยต้นฉบบัและส าเนาอยา่งละ 1 ฉบับ 

(2)  บัญชีราคาสินค้า (Invoice) 3 ฉบับ  

(3)  บัญชีรายละเอียดของที่บรรจุในหบีหอ่สินค้า  (Packing List) 

(4)  แบบธุรกจิต่างประเทศ (Foreign Transaction Form) : ธต. 1 จ านวน 2 ฉบับ กรณีสินค้าส่งออกมีราคา 
FOB เกิน 500,000 บาท 

(5)  ใบอนุญาตสง่ออกหรอืเอกสารอื่นใดส าหรบัสินค้าควบคุมการส่งออก 

(6)  เอกสารอื่น ๆ (ถ้ามี)  

 

3. ขั้นตอนการปฏิบตัพิิธกีารส่งออกสินค้า 

1.   ผู้ส่งออกหรือตัวแทนส่งข้อมูลใบขนสินค้าขาออกและบญัชีราคาสินค้า (Invoice) ทุกรายการจากเครือ่ง
คอมพิวเตอร์ของผูส้่งออกหรือตัวแทนมายังเครื่องคอมพิวเตอร์ของกรมศลุกากร โดยผ่านบริษัทผู้ใหบ้ริการระบบ
แลกเปลี่ยนข้อมูลอเิล็คทรอนกิส ์ 
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2.   เมื่อเครื่องคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากรตรวจสอบข้อมูลในใบขนสินค้าขาออกส่งมาถูกต้องครบถ้วนแล้ว จะ
ออกเลขที่ใบขนสินค้าขาออกและตรวจสอบเงื่อนไขต่างๆที่กรมศุลกากรก าหนดไว้ เพื่อจัดกลุ่มใบขนสินค้าขา
ออกเป็น 2 ประเภท ดังต่อไปนี้และแจ้งกลับไปยังผู้ส่งออกหรือตัวแทน เพื่อจัดพิมพ์ใบขนสินค้า 

• ใบขนสินค้าขาออกที่ต้องตรวจสอบพิธีการ (Red Line)  

ใบขนสินค้าประเภทนี้ผู้ส่งออกหรือตัวแทนต้องน าใบขนสินค้าไปติดต่อกับหน่วยงานประเมินอากรของท่าที่ผ่านพิธี
การ 

• ใบขนสินค้าขาออกที่ไม่ต้องตรวจสอบพิธีการ (Green Line)  

ใบขนสินค้าขาออกประเภทนี้ ผู้ส่งออกสามารถช าระค่าอากร (ถ้ามี) และด าเนินการน าสินค้าไปตรวจปล่อยเพื่อ
ส่งออกได้เลยโดยไม่ต้องไปพบเจ้าหน้าที่ประเมินอากร  

 

 

ภาพขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการส่งออกสินค้า 
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4. ระบบการขนสง่สินค้าระหว่างประเทศ 

ในการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศที่นิยมใช้กัน จะเป็นการขนส่งโดยทางเรือและการขนส่งโดยทางอากาศยาน ดังมี
รายละเอียดดังนี้... 

1.) การขนส่งสินค้าทางทะเล 

การขนส่งสินค้าทางทะเล เป็นส่วนประกอบที่ส าคัญส่วนหนึ่งของ ระบบการค้าระหว่างประเทศ ทั้งในอดีต ปัจจุบัน 
และในอนาคต เพราะเป็นเพียงการขนส่งชนิดเดียวที่ขนสินค้าได้คราวละมากๆ และค่าระวางมีราคาถูกกว่าการ
ขนส่งในรูปแบบอื่น ๆ  

 ผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับการขนส่งสินค้าทางทะเล  

• เจ้าของเรือ (SHIP OWNER)  

• ผู้เช่าเรือ (SHIP CHARTERER)  

• ตัวแทนสายเดินเรือ และตัวแทนผู้รบัจัดการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ (SHIPPING AGENT & FREIGHT 
FORWARDER)  

• ผู้สง่สินค้า (SHIPPER or EXPORTER)  

• ผู้รบัตราส่ง (CONSIGNEE)  

• ผู้รบัสินค้า (NOTIFY PARTY)  

 รูปแบบของการว่าจ้างขนส่งสินค้าทางทะเล  

1. LINER TERM 

คือการว่าจ้างขนส่งสินค้าโดยเรือที่มีตาราง เดินเรือที่ว่ิงประจ าเส้นทาง ประกอบด้วย 

 Conventional Vessel เรือสนิค้าอเนกประสงค์แบบดั้งเดมิ ท าการขนสง่สินค้าโดยการบรรทุกสินค้าลง
ในระวางเรือใหญ่ ส่วนใหญ่ใช้ในการขนสินค้าแบบเทกอง (Bulk Cargo) การขนส่งประเภทนี้มักใช้กบั
สินค้าที่มรีาคาไม่สูงและทนต่อสภาพอากาศ หรือจะเป็นการขนส่งสินค้าประเภทวัสดุกอ่สร้าง โดยทั่วไป
มักไม่นิยมใช้มากนัก 

 Container Vessel เรือสินค้าที่ทาการขนสง่โดยระบบตู้คอนเทนเนอร์ มักมีเส้นทางเดินเรือแบบ
เครือข่าย (Network service) หรือเส้นทางเดินเรือแบบรอบโลก (Round the world service) นิยมใช้
กันทั่วไป 
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 Semi container Vessel เรือสินค้าที่มรีูปแบบการขนสง่ผสมผสาน ระหว่างเรือ Conventional กับ
เรือContainer  

2. CHARTER TERM 

คือการว่าจ้างขนส่งสินค้าโดยเรือทีเ่ช่ามาขน ส่งสินค้าเป็นเทีย่วๆ ไม่มีตารางเดินเรือและเส้นทางตายตัว 
ประกอบด้วย 

 Voyage Charter เป็นการเช่าเหมาเรือแบบเที่ยว  

 Time Charter เป็นการเช่าเหมาเรือแบบระยะเวลา  

 Bareboat Charter เป็นการเช่าเหมาเรือเฉพาะตัวเรือเปลา่ๆ ไม่รวมลูกเรอื  

 Hybrid Charter เป็นการเช่าเหมาเรอืแบบผสมผสานกัน  

 

ข้อแตก ต่างระหว่าง LINER VESSEL กับ CHARTER VESSEL 
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 การขนส่งด้วยระบบตู้คอนเทนเนอร์ 

รูปแบบการขนส่งทางทะเลในปัจจุบันส่วนใหญ่เป็นการขนส่งด้วยระบบตู้คอนเทนเนอร์  (Container Box) โดย
สินค้าที่จะขนส่งจะต้อง มีการน ามาบรรจุตู้ (Stuffing) และมีการขนย้ายตู้ข้ึนไว้บนเรือ Container Ship ซึ่ง
ออกแบบมาเป็นพิเศษ ส าหรับใช้ในการขนส่งสินค้าด้วยตู้คอนเทนเนอร์  ซึ่งท่าเรือที่จะมารองรับเรือประเภทนี้ 
จะต้องมีการออกแบบ ที่เรียกว่า Terminal Design เพื่อให้มีความเหมาะสมทั้งในเชิงวิศวกรรมและ สิ่งแวดล้อม 
โดยจะต้องประกอบด้วย ท่าเทียบเรือ เข่ือนกั้นคลื่น รวมถึงสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ  

 ตู้คอนเทนเนอร์ (Container) คือ บรรจุภัณฑ์ หรือตู้ทีม่ีระบบมาตรฐานเดียวกันทั่วโลก  ใช้บรรจุสินค้า
เพื่อใหส้ะดวก และปลอดภัยในการขนสง่ 

 คุณลักษณะของตู้คอนเทนเนอร์ (Container Box)  

ตู้คอนเทนเนอรจ์ะเป็นตู้ขนาดมาตรฐานอาจท าด้วยเหลก็หรอือลูมเินียม โดยมีโครงสร้างภายนอกที่แข็งแรงสามารถ
วางเรียงซ้อนกันได้ไม่น้อยกว่า 10 ช้ัน โดยจะมียึด หรือ Slot เพื่อให้แต่ละตู้จะมีการยึดติดกนั  โดยส่วนใหญ่แล้ว
จะมปีระตู 2 บาน ซึ่งจะมรีายละเอียด ระบุหมายเลขตู้ (Container Number) น้ าหนักของสินค้าบรรจุสงูสุด ฯลฯ 
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เมื่อปิดตู้แล้วจะมีที่ ล็อกตู้ ซึ่งใช้ในการคล้องซีล(Seal) ซึ่งเดมินั้นเป็นตะกั่ว แต่ปัจจบุันจะเป็น Plastic มีหมายเลข
ก ากับ ส าหรบัใช้ในการบง่ช้ีสถานะภาพ ซึ่งได้มีการพฒันาไปถึง Electronic Seal ซึ่งสามารถเข้าไปตรวจสอบทาง
อิเลก็ทรอนิคส์ (Electronic Tracking) หาต าแหน่งของการเคลื่อนย้ายตู้สินค้า ภายในตู้จะมีพื้นทีส่ าหรับใช้ในการ
วางและบรรจุสินค้า  

 ตู้คอนเทนเนอร์แบบมาตรฐาน (Standard Container) ซึ่งก าหนดโดยองค์การมาตรฐานระหว่าง
ประเทศ (ISO) ซึ่งมีขนาดดังนี ้

กว้าง 8 ฟุต สูง 8 ฟุต ยาว 40 ฟุต* 

กว้าง 8 ฟุต สูง 8 ฟุต ยาว 30 ฟุต 

กว้าง 8 ฟุต สูง 8 ฟุต ยาว 20 ฟุต* 

กว้าง 8 ฟุต สูง 8 ฟุต ยาว 10 ฟุต 

กว้าง 8 ฟุต สูง 8 ฟุต ยาว 8 ฟุต 

   จะเห็นได้ว่าตู้คอนเทนเนอร์ที่ ISO ก าหนดให้ในปจัจบุันมคีวามสูง ความกว้างเท่ากันหมดแตจ่ะต่างกันที่ความ
ยาว ซึ่งขนาดที่นิยมใช้กันมากทีสุ่ดคือ ตู้ 20 ฟุต กับตู้ 40 ฟุต  

 ประเภทของตู้สินค้าแบ่งตามลักษณะของสินค้าท่ีบรรจุได้เป็น... 

1. ตู้แห้งท่ัวไป (Dry Cargo Container)  

1.1) Dry Cargoes เป็นตู้ที่ใส่สินค้าทั่วไปที่มีการบรรจุหีบห่อหรือภาชนะต้องเป็นสินค้าที่ไม่ต้องการรักษาอุณหภูม ิ
โดยสินค้าที่เข้าตู้แล้วจะต้องมีการจัดท าที่กั้นไม่ให้มีสินค้าเลื่อนหรือขยับ ซึ่งอาจจะใช้ถุงกระดาษที่มีการเป่าลม ที่
เรียกว่า Balloon Bags มาวางอัดไว้ในช่องว่างของสินค้ากับตัวตู้ หรืออาจใช้ไม้มาปิดกั้นเป็นผนังหน้าตู้ ที่เรียกว่า 
Wooden Partition หากใช้เป็นเชือกไนลอนรัดหน้าตู้ ก็จะเรียกว่า Lashing 

1.2) Garment Container เป็นตู้สินค้าที่ออกแบบส าหรับใช้ในการบรรจุสินค้าที่เป็นเสื้อผ้า โดยมีราวส าหรับ
แขวนเสื้อ ซึ่งส่วนใหญ่มักจะใช้กับสินค้าที่เป็น Fashion ซึ่งไม่ต้องการที่จะมีการพับหรือบรรจุใน Packing ซึ่งจะมี
ผลท าให้เสื้อผ้ามีการยับหรือไม่สวยงาม 

1.3) Open Top เป็นตู้ซึ่งส่วนใหญ่จะต้องเป็น 40 ฟุต โดยจะออกแบบมาไม่ให้มีหลังคา ส าหรับใช้ในการวาง
สินค้าขนาดใหญ่ เช่น เครื่องจักร ซึ่งไม่สามารถขนย้ายผ่านประตูตู้ได้ จึงต้องขนย้ายโดยการยกส่วนบนของตู้แทน 

1.4) Flat-rack เป็นพื้นราบมีขนาดกว้างและยาว ตาม Size ของ Container มาตรฐาน โดยจะเป็นตู้คล้ายกับ 
Container ที่มีแต่พื้น Platform ส าหรับใส่สินค้าที่มีลักษณะเป็นพิเศษ เช่น เครื่องจักร  แท่งหิน ประติมากรรม  
รถแทรกเตอร์ ซึ่งสินค้าเหล่านี้ อาจจะขนส่งด้วยเรือที่เป็น Conventional Ship แต่หากเมื่อขนส่งด้วยเรือระบบ 
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Container แล้วก็จะต้องมาวางใน Flat rack เพื่อให้สามารถจัดเรียงกองในรูปแบบที่เป็น Slot ซึ่งเป็นลักษณะของ
เรือที่เป็น Container 

2. ตู้รักษาอุณหภูมิ เป็นตู้ห้องเย็น และตู้ฉนวนกันความร้อน  (Refrigerator Cargoes) เป็นตู้สินค้าประเภทที่มี
เครื่องปรับอากาศ มีการปรับอุณหภูมิในตู้ ซึ่งท าตามมาตรฐานต้องสามารถปรับอุณหภูมิได้อย่างน้อย –18 องศา
เซลเซียส โดยเครื่องท าความเย็นนี้อาจจะติดอยู่กับตัวตู้หรือมีปลั๊กใช้กระแสไฟฟ้าเสียบจากนอกตู้ โดยจะต้องมทีีวั่ด
อุณหภูมิแสดงให้เห็นสถานะของอุณหภูมิของตู้สินค้า 

3. ตู้บรรจุสินค้าท่ีเป็นของเหลว มีโครงสร้างทีส่ าคัญคือ พืน้ตู้มีเสายึด 4 มุมและติดตั้งถังเหล็กกลมยาวไว้อย่าง
ถาวรเพื่อบรรจสุินค้าที่เป็นของเหลว เช่น น้ ามัน สารเคมี 

4. ตู้ชนิดพิเศษ (Special Container) เป็นตู้ไว้ส าหรับบรรทุกสัตว์มีชีวิต บรรทกุสินค้าเกษตร 

 

 ลักษณะการบรรจุและการขนถ่ายสินค้าจากตู้คอนเทนเนอร์ มี 2 ลักษณะ   คือ.. 

1. การบรรจุสินค้าเต็มตู้จากโกดังผู้ส่งออก เป็นการบรรจุแบบ Container Yard : C.Y. ซึ่งทางประเทศยุโรปเรียก
วิธีการบรรจุนี้เป็นแบบ Full Container Load : F.C.L. โดยบริษัทเรือจัดส่งตู้คอนเทนเนอร์เปล่าไปยังโกดังสินค้า
ของผู้ส่งออก ผู้ส่งออกจัดการบรรจุสินค้าให้เต็มตู้แล้วลากตู้ที่บรรจุสินค้าแล้วมามอบให้บริษัทเรือ ลักษณะนี้บริษัท
เรือจะไม่รับผิดชอบในเรื่องของสินค้าขาดหรือเกินจ านวน แต่เจ้าของสินค้าจะเป็นผู้รับผิดชอบทั้งในเรื่องของการ
บรรจุสินค้าและตรวจนับสินค้าเอง 

2. การส่งสินค้าไปบรรจุ ณ ลานบรรจุสินค้า Container Freight Station : C.F.S. : ซึ่งทางยุโรปเรียกการบรรจุ
ลักษณะนี้ว่า Less than Container Load : L.C.L. มักใช้ในกรณีที่ผู้ส่งออกมีปริมาณสินค้าไม่มากพอที่จะบรรจุ
เต็มตู้ หรือมีสินค้ามากพอแต่ทางเจ้าของขาดแคลนก าลังหรือไม่สะดวกที่จะบรรจุสินค้าด้วยตนเอง ผู้ส่งออกจึงน า
สินค้ามาไว้ที่โกดังรับสินค้าเพื่อรอการบรรจุเข้าตู้ของบริษัทเรือเพื่อให้บริษัทเรือบรรจุสินค้าเข้าตู้ให้  ลักษณะนี้
บริษัทเรือจะเป็นผู้รับผิดชอบในการบรรจุสินค้าและการตรวจนับสินค้า จึงท าให้ค่าระวางสูงกว่าแบบ C.Y. 

 รูปแบบการล าเลียงสินค้าเพ่ือการบรรจุและการเปิดตู้เพ่ือน าสินค้าออกจากตู้เมื่อตู้ถูกส่งไปถึงท่าเรือ
ปลายทาง แบ่งเป็น   4 ลักษณะ คือ 

1. CY/CY หรอื  FCL/FCL ผูส้่งออกท าการบรรจุตู้ ณ โดดังของผูส้่งออกเอง บริษัทเรือท าการสง่ตู้น้ีไปถึงมอืผูร้ับ
สินค้าปลายทางและผูร้ับสินค้าลากตู้มาขนถ่ายสินค้า ณ โกดังของผูร้ับสินค้าเอง 

2. CFS/CFS หรือ LCL/LCL ผู้ส่งออกน าสินค้าไปยังโกดงัรบัสินค้าเพือ่รอการบรรจเุข้าตู้ของบริษัทเรือ บริษัทเรือ
รับผิดชอบการบรรจุสินค้าเข้าตู้ และรบัผิดชอบน าสินค้าออกจากตู้เมื่อไปถึงท่าเรือปลายทาง 
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3. CY/CFS หรือ FCL/LCL ผู้สง่ออกจัดการบรรจุสินค้าเต็มตู้ด้วยตนเอง แต่เมื่อสินค้าไปถึงท่าเรือปลายทางแล้ว 
บริษัทเรือจะเป็นผู้รบัผิดชอบเปิดตู้และน าสินค้าออกจากตู้ ณ โกดังของบริษัทเรือในท่าเรือปลายทาง 

4. CFS/CY หรือ LCL/FCL ผู้สง่ออกน าสินค้ามอบใหบ้ริษัทเรือเป็นผูร้ับผิดชอบบรรจสุินค้าเข้าตู้ เมื่อสินค้าถูกสง่
ถึงท่าเรอืปลายทางแล้วผูร้ับสินค้าเป็นผูเ้ปิดตู้น าสินค้าออก ณ โกดังของผูร้ับเอง 

 

 ค่าระวางการขนส่งด้วยตู้คอนเทนเนอร์ ประกอบด้วย 

1.  ค่าระวางพื้นฐาน คือค่าระวางสินค้าที่ได้ก าหนดข้ึนในเสน้ทางการขนส่งระหว่างท่าเรือหนึ่งไปยงัอีกท่าเรอืหนึ่ง 
ยิ่งระยะทางในการขนส่งมากใช้ระยะเวลาในการขนสง่มาก ยิ่งต้องเสียค่าใช้จ่ายมากขึ้น 

2.  ค่าระวางพิเศษ เป็นค่าระวางทีเ่รียกเกบ็เพิ่มเตมิตามแบบต่างๆนอกเหนือจากค่าระวางพื้นฐาน เช่น 

2.1   ค่าปรับตามอัตราราคาน้ ามัน 

2.2  ค่าปรับตามอัตราเงินตรา 

2.3  ค่าธรรมเนียมพิเศษ เช่น ค่าธรรมเนียมสินค้าอันตราย ค่าธรรมเนียมท่าเรือแออัด 

2.4  ค่าธรรมเนียมออกใบตราส่ง (Bill of Lading Fee) 

2.5  ค่าท่าเรือเลอืก 

2.6  ค่าเปลี่ยนท่าเรือปลายทาง 

2.7  ค่าเปิดหรือค่าบรรจุสินค้าเข้าตู้คอนเทนเนอร์ 

2.8  ค่าระวางเนื่องจากสินค้ามีขนาดใหญ่เกินก าหนด 

2.9  ค่าเก็บน้ าหนัก 

 

2.) การขนส่งสินค้าทางอากาศ 

การขนส่งสินค้าโดยทางอากาศเป็นการขนส่งที่ก าลังได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายประเทศต่างๆ มีการพัฒนา
สนามบินพาณิชย์ให้ทันสมัยและเพียงพอกับความต้องการบริษัทสร้างเครื่องบินมีการสร้างเครื่องบินซึ่งมีขนาดใหญ่
และสมรรถภาพในการบินสูงสามารถบรรจุสินค้าและบรรทุกผู้โดยสารได้มากข้ึนมีเครื่องมือในการขนส่งอันทนัสมยั
ครบครันนอกจากนี้ยังมีการขยายและปรับปรุงบริเวณคลังสินค้าที่ท่าอากาศยาน ให้กว้างขวางทันสมัย เพื่อการ
ขนส่งสินค้าด าเนินไปอย่างสะดวกและรวดเร็วจากผู้ส่งที่เมืองต้นทางไปยังเมืองผู้รับปลายทาง  บทบาทของการ
ขนส่งทางอากาศกับการค้าระหว่างประเทศ 
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 คุณลักษณะท่ีส าคัญของการขนส่งสินค้าทางอากาศ คือ 

1. ความรวดเร็ว การสง่สินค้าทางอากาศนับว่ามีความรวดเรว็ที่สุด 

2. ความแน่นอน มีตารางการบินที่แน่นอน สม่ าเสมอและตรงต่อเวลา 

 ผู้ท่ีมีบทบาทในการขนส่งสินค้าทางอากาศ 

1. ผู้ส่งสินค้าผูส้่งสินค้าหรือ Shipper หมายถึง ผูท้ี่มี่ช่ือปรากฏอยู่ในเอกสารก ากับสินค้า หรือ Air Waybill ที่จะ
ท าการ หรือร่วมท าการขนส่งสินค้าภายใต้เงื่อนไขใน Air Waybill 

2. บริษัทการบิน บริษัทการบิน หรือ Carrier หมายถึงบริษัทการบินต่าง ๆ ซึ่งรวมทัง้บริษัทการบินที่ออกเอกสาร
ก ากับสินค้า Air Waybill ที่จะท าการหรือร่วมท าการขนสง่สินค้าภายใต้เงื่อนไขใน Air Waybill 

3. ผู้รับสินค้า ผู้รบัสินค้า หรือ Consignee หมายถึงผูท้ี่มีนามระบุอยู่ใน Air Waybill ซึ่งบริษัทการบินจะต้องสง่
มอบสินค้าให้เมื่อถึงเมืองปลายทางตามที่ระบุไว้ 

4.บริษัทตัวแทน บริษัทตัวแทน หรอื IATA CARGO AGENT หมายถึงบริษัทที่ได้รบัรองจากสมาคมการขนส่งทาง
อากาศและแต่งตั้ง โดยบริษัทการบินให้ด าเนินการรับและออกเอกสารก ากับสินค้า Air Waybill พร้อมทั้งเกบ็ค่า
ขนส่งทีเ่กี่ยวข้องในนามของบริษัทการบิน 

5.ศุลกากร (Customs 

 พาหนะท่ีใช้ขนส่งสินค้าทางอากาศ 

อากาศยานแต่ละประเภทมีข้อจ ากัดด้านพื้นที่ระวางบรรทุกและน้ าหนักบรรทกุที่แตกต่างกันออกไป และโดยทั่ว 
ไปเครื่องบินที่ใช้ในการขนส่งสินค้าทางอากาศมี 3 ประเภท ได้แก่... 

1) เครื่องบินโดยสาร (Passenger Flight) ประกอบด้วย ที่นั่ง ส าหรับผู้โดยสารด้านบนทั้งหมด (Main deck + 
Upper deck) สามารถบรรทุกสินค้าได้เฉพาะด้านล่าง (Lower deck) และด้านท้าย (Tail) เท่านั้น ส่วนใหญ่เป็น
สัมภาระของผูโ้ดยสาร 

2) เครื่องบินกึ่งโดยสาร (Combi Flight หรือ Combination of Passenger & Main deck Loader) 

ประกอบด้วย ที่นั่ง ส าหรบัผูโ้ดยสารด้านบน (Upper deck และ/หรอื ครึ่งหนึง่ของ Main deck) และพื้นที่เหลอื
สามารถบรรทุกสินค้าได้ทั้งหมด 

3) เครื่องบินบรรทุกสินค้า (Charter Flight / Cargo Flight / Freighter) เป็นเครื่องบินส าหรับบรรทกุสินค้า
ทั้งหมด ไม่มีส่วนของ    ที่นั่ง ผู้โดยสาร 
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 ข้อดีและข้อเสียของการขนส่งสินค้าทางอากาศ 

ข้อด ี

1. ใช้เวลาในการขนส่งนอ้ย 

2. สินค้าแบบใหม่ ๆ โดยเฉพาะสินค้าประเภทแฟช่ัน สามารถส่งไปยังตลาดต่าง ๆ ทั่ว โลกได้ใเวลาทีร่วดเร็ว 

ข้อเสีย 

1. เสียค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานค่อนข้างสูง เพราะมอีัตราค่าขนส่งสินค้าสูงกว่าอัตราค่าขนส่งประเภทอื่น ๆ 

2. การขนส่งข้ึนอยูก่ับสภาพภูมิอากาศท าใหเ้ป็นอปุสรรคต่อการขนสง่หากสภาพภูมิอากาศไม่เอื้ออ านวย 

 ผู้ส่งออกสามารถเลือกใช้บริการส่งออกผ่านบริษัทตัวแทนขนส่งสินค้าได้  

• บริษัทตัวแทนขนส่งสินค้าจะท าหน้าที่ในการจัดการส่วนใหญ่  

• ผู้ส่งออกเพียงจัดเตรียมข้อมูลรายละเอียดของสินค้าและเอกสารต่างๆ ที่เกี่ยวกับสินค้า เวลา วันที่และเที่ยวบินที่
ต้องการ พร้อมทั้งบรรจหุีบห่อใหเ้รียบร้อย จึงส่งมอบใหก้ับบริษัทตัวแทนขนสง่สินค้า  

แต่หากผูส้่งออกท าการสง่มอบสนิค้าให้กับสายการบินโดยตรง  ผู้สง่ออกจะต้องด าเนินการเอง ดังนี้  

1. ผ่านการตรวจสอบจากเจ้าหน้าที่ของบริษัทฯ และเจ้าหนา้ที่ศุลกากรต้นทาง  

2. น าสินค้าไปบรรทุกในเที่ยวบินของสายการบินเพื่อส่งสินค้าไปยังท่าอากาศยานปลายทาง  

3. ผ่านการตรวจสอบจากเจ้าหน้าที่ศลุกากรปลายทางอีกครัง้ ก่อนที่ผูร้ับปลายทางจะมารับสินค้า (ด้วยตนเอง 
หรือผ่านทางบริษัทตัวแทนผูส้่งออก)  

 เอกสารท่ีต้องจัดเตรียม 

1. Invoice  

2. Packing List  

3. กรมธรรม์ประกันภัยขนสง่สินค้า  

4. ตั๋วแลกเงิน  

5. เอกสารส าคัญที่เกี่ยวข้องเฉพาะส าหรับการขนส่ง ได้แก่ ใบตราสง่สนิค้าทางอากาศ (Air Waybill) 

 

 
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ค าถามท้ายบท 

1. ให้อธิบายรูปแบบของการขนส่งสินค้าทางทะเล 

2.  อธิบายรูปแบบของการขนส่งสินค้าทางอากาศ พร้อมระบุ ข้อดี และข้อเสีย 
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หัวข้อที่ 11  
การจัดการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ : การน าเข้า 

 
 หัวข้อที่11 ประกอบด้วยหัวข้อต่อไปนี ้

11.1  เอกสารที่ใช้ในการน าเข้า 
11.2  ขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการน าเข้าสินค้า 
 
 

  วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่11 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรือ่งต่างๆดังนี้  
1. เข้าใจเอกสารที่ใช้ประกอบในการน าเข้าสินคา้ 
2. เข้าใจและทราบขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการน าเข้าสินค้า 
 

  
 
การน าเข้าสินค้าในปัจจุบันมีการขยายตัวเติบโตมากขึ้นตามความเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ และการ 
ตกลงทางการค้าว่าด้วยเขตการค้าเสรี (FTA)โดยมีหลักการที่พยายามลดอุปสรรคทางการค้าลง โดยเฉพาะ 
การลดหย่อนหรือยกเว้นภาษีระหว่างคู่สัญญา  เนื่องจากขั้นตอนการน าเข้าสินค้ามีข้ันตอนที่ยุ่งยาก และมี
ปัญหาทางด้านต้นทุนผู้ประกอบธุรกิจน าเข้าสินค้าจะต้องท าความเข้าใจและศึกษาข้อปฏิบัติให้ถูกต้อง เพ่ือให้
การประกอบธุรกิจน าเข้าสินค้าเป็นไปอย่างสะดวกและได้รับผลส าเร็จคุ้มค่ากับความตั้งใจการลงทุน 
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1.  เอกสารที่ใช้ในการน าเข้าสินค้า 
 
 ในการน าเข้าสินค้า ผู้น าเข้าจะต้องปฏิบัติตามกฎหมาย ระเบียบ และประกาศที่กรมศุลกากรและ

หน่วยงานอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องในการน าเข้า เช่น กระทรวงพาณิชย์ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา     
กรมปศุสัตว์ หรือ อ่ืนๆ ที่ก าหนดไว้ให้ครบถ้วน โดยมีค าแนะน าในการจัดเตรียมเอกสารและปฏิบัติตาม
ขั้นตอนพิธีการศุลกากรในการน าเข้าสินค้า 
 

 ในขั้นตอนการน าเข้าท่ียังไม่เกี่ยวกับพิธีการศุลกากรและการท่าเรือนั้น จะปฏิบัติดังนี้ 
1. ผู้ส่งออกในต่างประเทศจะส่งส าเนาเอกสารการขนส่ง (Shipping Document) มาทางโทรสาร ซึ่ง
ประกอบด้วย... 
1.1 Invoice 
1.2 Packing List 
1.3 Bill of Lading : B/L 
2. ผู้น าเข้าจะต้องตรวจสอบชื่อและหมายเลขติดต่อของบริษัทสายเรือที่บรรทุกสินค้าของผู้น าเข้า โดย
พิจารณาจากชื่อและที่อยู่ที่ปรากฎในใบตราส่งสินค้า 
3. ผู้น าเข้าต้องท าการติดต่อบริษัทเอเย่นต์สายเรือ เพ่ือท าการสอบถามถึงก าหนดการที่เรือเทียบท่าและขน
ถ่ายสินค้าลงจากเรือ จากนั้นให้แจ้งชื่อบริษัทตัวแทนหรือบริษัทชิปปิ้งที่    ผู้น าเข้ามอบหมายในการออกของ
แก่บริษัทเรือ 
4. ผู้น าเข้าจะท าการแจ้งข้อมูลรวมถึงส่งเอกสารการค้าไปยังบริษัทชิปปิ้ง เพ่ือให้บริษัทได้จัดเตรียมเอกสารที่
จ าเป็นต่อการผ่านพิธีการศุลกากร เช่น จัดเตรียมพิมพ์ใบขนสินค้า ตรวจสอบพิกัดภาษีศุลกากรที่ตรงกับสินค้า
ที่น าเข้า เตรียมแคตตาล็อกหรือตัวอย่างสินค้าในกรณีท่ีเจ้าหน้าที่ศุลกากรร้องขอหรือสินค้าดังกล่าวยังไม่เคยมี
การน าเข้ามาก่อน เพ่ือไม่ให้เสียเวลาและค่าใช้จ่ายต่อการเตรียมการก่อนที่เรือบรรทุกสินค้าจะเทียบท่า 
หลังจากนั้นจะเป็นภาระหน้าที่ของบริษัทชิปปิ้งในการด าเนินการผ่านพิธีการศุลกากรรวมถึงการตรวจปล่อย
สินค้าขาเข้าและการส่งมอบสินค้า 
 
ประเภทใบขนสินค้าขาเข้า 
 
1.   ประเภทใบขนสินค้าขาเข้า  เป็นแบบพิมพ์ที่กรมศุลกากรก าหนดให้ผู้น าเข้าต้องยื่นต่อกรมศุลกากรใน
การน าเข้าสินค้า ซึ่งจ าแนกออกเป็น 9 ประเภทตามลักษณะการน าเข้า ดังนี้ 
(1)  แบบ กศก. 99/1 ใบขนสินค้าขาเข้าพร้อมแบบแสดงรายการภาษีสรรพสามิตและภาษีมูลค่าเพิ่ม ใช้
ส าหรับการน าเข้าสินค้าทั่วไปทุกประเภทที่กรมศุลกากรมิได้ก าหนดให้ใช้ใบขนสินค้าประเภทอ่ืน 
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(2) แบบ กศก. 102 ใบขนสินค้าขาเข้าพิเศษพร้อมแบบแสดงรายการภาษีสรรพสามิตและภาษีมูลค่าเพิ่ม 
ใช้ส าหรับการน าเข้าสินค้าทางอากาศยานหรือพิธีการอ่ืนที่กรมศุลกากรก าหนดส าหรับของที่น าเข้าใน
ลักษณะเฉพาะ เช่น การน าเข้าสัตว์เลี้ยงมีชีวิต 
(3) แบบ กศก. 103 ค าร้องขอผ่อนผันรับของ/ส่งของออกไปก่อน ใช้ส าหรับการน าเข้าหรือส่งออกสินค้า
ก่อนปฏิบัติพิธีการครบถ้วนตามที่กรมศุลกากรก าหนด 
(4) แบบ A.T.A. Carnet ใบขนสินค้าส าหรับน าของเข้าหรือส่งของออกชั่วคราว ใช้ส าหรับการน าเข้าหรือ
ส่งออกสินค้าชั่วคราวประเภทต่าง ๆ ตามที่ระบุในอนุสัญญา 
(5) แบบ JDA (Joint Development Area) ใบขนสินค้าส าหรับพื้นที่พัฒนาร่วมไทย- มาเลเซีย ใช้
ส าหรับการน าเข้าสินค้าในเขตพ้ืนที่พัฒนาร่วมไทย-มาเลเซีย 
(6) แบบใบแนบ 9 ใบขนสินค้าถ่ายล า ใช้ส าหรับพิธีการสินค้าถ่ายล า 
(7) แบบท่ี 448 ใบขนสินค้าผ่านแดน ใช้ส าหรับพิธีการสนิค้าผ่านแดน 
(8) ใบขนสินค้าพิเศษส าหรับรถยนต์และจักรยานยนต์น าเข้าหรือส่งออกชั่วคราว ใช้ส าหรับการน ารถยนต์
และจักรยานยนต์เข้ามาในประเทศหรือส่งออกชั่วคราว 
(9) ใบขนสินค้าพิเศษส าหรับเรือส าราญและกีฬาที่น าเข้าหรือส่งออกชั่วคราว ใช้ส าหรับการน าเรือส าราญ
และกีฬาเข้ามาในประเทศหรือส่งออกชั่วคราว 
 
เอกสารที่ใช้ในการน าเข้าสินค้า 
 
ส าหรับพิธีการช าระอากร พิธีการวางประกัน พิธีการขนถ่ายข้างล า พิธีการคลังสินค้าทัณฑ์บนประเภท
ร้านค้าปลอดอากร ต้องมีเอกสารประกอบ ได้แก่ 
(1)   ต้นฉบับใบขนสินค้าขาเข้า (กศก. 99/1) พร้อมส าเนา 1 ฉบับ เว้นแต่กรณีท่ีกรมศุลกากรก าหนดให้มีการ
จัดท าคู่ฉบับเพ่ิม เช่น ส าหรับ การน าเข้าอาวุธปืน เครื่องกระสุนปืน วัตถุระเบิด การน าเข้าน้ ามันเชื้อเพลิง ที่
ต้องส่งเงินเข้ากองทุนน้ ามัน กรณีดังกล่าวต้องมีส าเนาใบขนสินค้าขาเข้า 2 ฉบับ 
(2)   ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading or Air Waybill) 
(3)   บัญชีราคาสินค้า (Invoice)  
(4)   แบบธุรกิจต่างประเทศ (ธ.ต.2)(Foreign Transaction Form) กรณีมูลค่าของน าเข้าเกินกว่าราคา FOB 
500,000 บาท 
(5)  แบบแสดงรายละเอียดราคาศุลกากร (กศก. 170) 
(6)   ใบสั่งปล่อยสินค้า (กศก.100/1) 
(7)   บัญชีรายละเอียดบรรจุหีบห่อ (Packing List) 
(8)   ใบแจ้งยอดเบี้ยประกัน (Insurance Premium Invoice) 
(9)   ใบอนุญาตหรือหนังสืออนุญาตส าหรับสินค้าควบคุมการน าเข้า 
(10) ใบรับรองแหล่งก าเนิดสินค้า (Certificate of Origin) กรณีขอลดอัตราอากร 
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(11) เอกสารอ่ืน ๆ เช่น เอกสารแสดงส่วนผสม คุณลักษณะและการใช้งานของสินค้า แค็ดตาล็อก เป็นต้น 
 
ชนิดของเอกสารที่ใช้ประกอบในการน าเข้าและส่งออกสินค้าระหว่างประเทศ 
 
1. เอกสารการค้า / สินค้า 
 

 
 
2. เอกสารการขนส่ง 
 

 

 

ขาออก 1. เอกสารการค้า / สินค้า 

1.1 ใบก ากับสินค้าหรือบัญชีราคาสินค้า 
(Commercial Invoice)

1.2 ใบแสดงรายการบรรจุหีบห่อ (Packing 
List)

ขาเข้า 1. เอกสารการค้า / สินค้า

1.1 ใบก ากับสินค้าหรือบัญชีราคาสินค้า 
(Commercial Invoice)

1.2 ใบแสดงรายการบรรจุหีบห่อ (Packing 
List)
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2.5 -ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading : B/L) 

 -ใบตราส่งสินค้าทางอากาศ (Air Waybill) 

 -ใบตราส่งทางรถไฟ (Rail Waybill) 

 -ใบรับพัสดุภัณฑ์ไปรษณีย์ (Parcel Post Receipt) 

 

 

รายละเอียดเอกสารและตัวอย่างเอกสาร 

1. ใบก ากับสินค้าหรือบัญชีราคาสินค้า (Commercial Invoice)  

• ฝ่ายผู้ขายจะต้องจัดท าขึ้นมาเพ่ือแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับสินค้า 

• เอกสารนี้จะต้องใช้ประกอบร่วมกับเอกสารใบอ่ืนๆ เพื่อตรวจสอบรายการตัวสินค้าน าเข้าบนเรือให้ถูกต้อง
ตรงกับรายการในเอกสาร เพ่ือการผ่านพิธีการศุลกากรก่อนจะน าสินค้าจากเรือขึ้นท่าเรือต่อไป 
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2. ใบแสดงรายการบรรจุหีบห่อ (Packing List)  

• เอกสารนี้ผู้ขายจะจัดท าขึ้นมาเพ่ือแสดงให้ทราบถึงการบรรจุสินค้าลงไปในบรรจุภัณฑ์ท่ีใช้ในการขนส่ง
ระหว่างประเทศ เพ่ือสะดวกในการตรวจสอบสินค้า 

• เอกสารนี้จะใช้แนบพร้อมกับเอกสารอ่ืน เพ่ือยื่นผ่านพิธีการทางศุลกากร 
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3.   ใบจองระวางเรือ (SHIPPING PARTICULAR / Booking Note) 

• เอกสารนี้เป็นของบริษัทเรือหรือตัวแทน ที่ให้ผู้ส่งออกกรอกรายละเอียดต่าง ๆ เพื่อท าการจองระวางเรือ
ล่วงหน้าก่อนที่จะน าสินค้ามาบรรทุกลงเรือ 

• ตัวแทนสายเดินเรือจะน ารายละเอียดต่าง ๆ ไปจัดท าใบตราส่งสินค้าให้แก่ผู้ส่งออก 

 

4. ใบสั่งให้น าสินค้าบรรทุกเรือ (Shipping Order : S/O) 

• เอกสารนี้จะออกโดยบริษัทหรือตัวแทนเรือหลังจากท่ีได้มีการจองระวางเรือเรียบร้อยแล้ว เพื่อสั่งการให้
ต้นหนเรือรับสินค้าข้ึนบรรทุกเรือตามรายการ 
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5.  ใบบัญชีรายการสินค้าในเรือ (Manifest)  

• บริษัทเรือหรือตัวแทนจะบันทึกรายละเอียดต่างๆ เกี่ยวกับสินค้าที่น าข้ึนบรรทุกบนเรือเพ่ือให้ต้นหนเรือ
น าไปพร้อมกับสินค้า 

• เอกสารนี้จะถูกน ามายื่นแก่พนักงานศุลกากร โดยต้นหนจะต้องรีบรายงานภายใน 24 ชั่วโมงหลังจากเรือ
ได้เทียบท่าแล้วเพ่ือใช้ประกอบร่วมกับเอกสารอื่นๆ ในการผ่านพิธีการศุลกากร ก่อนที่จะน าสินค้าลงจาก
เรือ 
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6. ใบตราส่งสินค้า Bill of Lading (B/L)  

• เอกสารนี้ออกโดยบริษัทเรือหรือตัวแทนและมอบให้กับผู้ส่งสินค้าเพ่ือใช้เป็นหลักฐานว่าบริษัทเรือได้รับ
ด าเนินการขนส่งสินค้าให้แล้วตามความประสงค์ของผู้ส่งสินค้า 

• ตามหลักปฏิบัติสากล บริษัท FREIGHT FORWARDER จะต้องท า BILL OF LADING ซึ่งประกอบด้วย 3 
ORIGINAL และ 3 NON- NEGOTIABLE ให้กับผู้ส่งไว้เป็นหลักฐานในวันที่เรือออกจากท่าเรือ 
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รายละเอียดต่างๆ ที่ระบุไว้ใน  BILL OF LADING 

1. ชื่อและท่ีอยู่ของผู้ส่งออก   

2. ชื่อและท่ีอยู่ของผู้รับของ (ประเทศไทย)   

3. รายการสิ่งของ DESCRIPTION OF GOODS   

4. จ านวนชิ้นหรือหีบห่อ   

5. สัดส่วนของที่ส่ง MEASUREMENT   

6. ปริมาตรของ VOLUME IN CUBIC FEET/ CUBIC METRE   

7. อัตราค่าขนส่งที่ได้ตกลงกันไว้   

8. หลักฐานการจ่าย อัตราค่าขนส่งที่ต้นทางหรือปลายทาง   

9. สายการเดินเรือและก าหนดวันเรือออกจากท่า  
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7. ใบตราส่งสินค้าทางอากาศ  (Air Waybill) 

• เป็นใบตราส่งที่มีคุณสมบัติเพียงใบรับขนสินค้า (Receipt) และสัญญาขนสินค้า (Contract) เท่านั้น 
เพ่ือใช้เป็นหลักฐานแสดงถึง รายละเอียดของสินค้าและรายละเอียด เกี่ยวกับการบิน รวมทั้งใช้แสดง
น้ าหนักของสินค้าท่ีขนส่ง  

• เป็นเอกสารที่ผู้รับจ้างส่งสินค้า ออกให้ ในฐานะผู้ส่งสินค้า โดยผู้ส่งออกต้องน า Air Waybill มาเป็น
ส่วนหนึ่งของเอกสารส่งออก  
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ประเภทของ Air Waybill 

• House Air Waybill  

เป็นเอกสารที่ออกโดยบริษัทตัวแทนรับส่งสินค้าให้แก่ผู้ส่งออก โดยชื่อผู้ขนส่งใน Air Waybill  (มุมซ้าย
ด้านบนของ Air Waybill ) จะเป็นชื่อของผู้ส่งออก 

• Master Air Waybill 

เป็นเอกสารที่ออกโดยสายการบินที่ส่งสินค้าซึ่งลงนามโดยสายการบิน หรือบริษัทตัวแทนของสายการบินก็
ได้ โดยชื่อผู้ขนส่งสินค้าใน Master Air Waybill (มุมซ้ายด้านบนของ Air Waybill ) ก็จะเป็นชื่อผู้ส่งออก  
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8. ใบตราส่งทางรถไฟ (Rail Waybill) 

• เป็นเอกสารที่ออกโดยการรถไฟ ใช้เป็นหลักฐานว่าได้รับสินค้าจาก   ผู้ส่งออก เพื่อขนส่งสินค้าไปยัง
จุดหมายปลายทางในต่างประเทศแล้ว 
 

      9. ใบรับพัสดุภัณฑ์ไปรษณีย์ (Parcel Post Receipt)  

• เอกสารนี้ใช้เป็น “ใบรับ” ซึ่งออกโดย ส านักงานไปรษณีย์ (Post Office) ของ ประเทศต้นทางที่ส่ง
สินค้าให้ไว้เป็นหลักฐานว่า จะจัดส่งหีบห่อสินค้าให้แก่ผู้รับปลายทาง  

 

10. ใบสั่งปล่อยสินค้า (Delivery Order : D/O) 

• เป็นเอกสารที่บริษัทเรือได้ออกให้กับผู้น าเข้าสินค้า เมื่อผู้น าเข้าได้น าใบ B/L มายื่น แลกเปลี่ยนขอรับ
ใบ D/O ไปเพื่อจะน าเอาใบ D/O ไปยื่นแสดงต่อเจ้าหน้าที่คลังสินค้า ให้ปล่อยสินค้าจากคลังท่าเรือ
เพ่ือมอบสินค้าให้แก่ผู้น าเข้า  
 

      11. หนังสือค้ าประกันจากธนาคาร  (Shipping Guarantee) 

• ใช้ในกรณีที่ใบตราส่งสินค้ายังส่งมาไม่ถึง แต่ผู้ประกอบการมีส าเนาใบตราส่ง ก็สามารถยื่น เอกสาร 
shipping guarantee ต่อสายเดินเรือ เพื่อรับของไปก่อนได้  

 

12. ใบรับรองแหล่งก าเนิดสินค้า (Certificate of Origin : C/O)  

• หนังสือรับรองถิ่นก าเนิดสินค้าทั่วไป (Ordinary C/O) คือเอกสารที่ใช้เพ่ือยืนยันกับผู้ซื้อว่า สินค้าที่
ส่งออกไปนั้น ประกอบด้วยวัตถุดิบภายในประเทศ มีการผลิต หรือผ่านขั้นตอนกระบวนการผลิต
ภายในประเทศ  

• หนังสือรับรองถิ่นก าเนิดสินค้าแบบพิเศษ (Preferential C/O) คือเอกสารที่ใช้เพื่อเพ่ิมความสามารถ
ในการแข่งขันได้ โดยท าให้ผู้ซื้อสามารถมีสิทธิพิเศษทางภาษีอากร ในการน าเข้าสินค้านั้นๆ ตาม
หลักเกณฑ์เง่ือนๆไขของแต่ละความตกลง 
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13. ใบรายงานการน าเข้า (ธ.ต.2) 

• เอกสารนี้ออกโดยธนาคารแห่งประเทศไทย ใช้ใน กรณีท่ีมีการน าเข้าสินค้ามูลค่าเกินกว่า 500,000 
บาทข้ึนไป 

 

14. ใบขนสินค้าขาเข้าและแบบแสดงรายการค้า (Import Entry) 

• เป็นแบบเอกสารของศุลกากรซึ่งผู้น าเข้าต้องกรอกรายละเอียดต่างๆให้สมบูรณ์ เพื่อยื่นผ่านพิธีการ
ศุลกากร ส าหรับเป็นหลักฐานการช าระภาษีน าเข้า 

 

2.  ขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการน าเข้า 
 
ในการผ่านพิธีการน าเข้าสินค้า ศุลกากรจะท าการตรวจสอบว่าสินค้าท่ีน าเข้าเป็นสินค้าต้องห้าม หรือ
สินค้าต้องก ากัด หรือไม่ 

1. ของต้องห้าม  หมายถึงของที่มีกฎหมายก าหนดห้ามน าเข้ามาหรือส่งออกไปนอกราชอาณาจักรโดยเด็ดขาด 
และในบางกรณีห้ามการส่งผ่านด้วย ผู้ใดน าสินค้าต้องห้ามน าเข้ามาหรือส่งออกไปนอกราชอาณาจักรจะมี
ความผิดต้องรับโทษตามกฎหมายที่เกี่ยวข้องและเป็นความผิดตามมาตรา 27 และ 27 ทวิของกฎหมาย
ศุลกากรด้วย ตัวอย่างสินค้าต้องห้ามในการน าเข้า-ส่งออก มีดังนี้....  

1.1 วัตถุลามก การน าเข้าและส่งออกวัตถุลามก ไม่ว่าจะอยู่ในรูปแบบหนังสือ ภาพเขียน ภาพพิมพ์ ภาพ
ระบายสี สิ่งที่พิมพ์ขึ้น รูปภาพ ภาพโฆษณา เครื่องหมาย รูปถ่าย และภาพยนตร์ลามกหรือวัตถุลามกอ่ืน ๆ  

1.2 สินคา้ที่มีตราหรือลวดลายเป็นรูปธงชาติ  

1.3 ยาเสพติดให้โทษ 

1.4 เงินตรา พันธบัตร ใบส าคัญรับดอกเบี้ยพันธบัตรอันเป็นของปลอมหรือแปลงเหรียญกษาปณ์ที่ท าให้
น้ าหนักลดลงโดยทุจริต  ดวงตราแผ่นดิน รอยตราแผ่นดินหรือพระปรมาภิไธย ดวงตราหรือรอยตราของทาง
ราชการอันเป็นของปลอม 

1.5 สินค้าละเมิดลิขสิทธิ์ เช่น แถบบันทึกเสียง (เทปเพลง) แผ่นบันทึกเสียง (คอมแพคดิสก์) แถบบันทึกภาพ 
(วีดีโอเทป) โปรแกรมคอมพิวเตอร์ หนังสือ หรือสินค้าอ่ืนใดที่ท าซ้ าหรือดัดแปลงงานอันมีลิขสิทธิ์ของผู้อ่ืน 

1.6 สินค้าปลอมแปลงหรือเลียนแบบเครื่องหมายการค้า 
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2. ของต้องก ากัด  หมายถึงสินค้าที่มีกฎหมายก าหนดว่าหากจะมีการน าเข้า-ส่งออกหรือผ่านราชอาณาจักรจะ 
ต้องได้รับอนุญาตหรือปฏิบัติให้ครบถ้วนตามท่ีก าหนดไว้ในกฎหมายนั้น ๆ เช่น ต้องมีใบอนุญาตการน าเข้า
และส่งออก ต้องปฏิบัติตามประกาศอันเกี่ยวกับฉลากหรือใบรับรองการวิเคราะห์ หรือ เอกสารก ากับยา เป็น
ต้น ผู้ใดน าของต้องก ากัดเข้ามา หรือส่งออก หรือส่งผ่านราชอาณาจักรโดยมิได้รับอนุญาตหรือไม่ปฏิบัติตาม
กฎหมายที่ก าหนด ไว้ให้ครบถ้วน จะมีความผิดตามท่ีก าหนดไว้ในกฎหมายนั้น ๆ และเป็นความผิดตามมาตรา 
27 และ 27 ทวิของกฎหมายศุลกากรด้วย ตัวอย่างสินค้าที่มีมาตรการน าเข้า,สินค้าท่ีมีมาตรการส่งออก,สินค้า
มาตรฐาน และมาตรฐานสินค้า สามารถดูได้ที่ กรมการค้าต่างประเทศ จัดระเบียบเพื่อควบคุมการน าเข้าหรือ
ส่งออก มีดังนี้... 

2.1 เงินตราไทยและเงินตราต่างประเทศ  

2.2 พันธุ์ยางและยางธรรมชาติ 

2.3 ยาสูบ รวมถึงต้นยาสูบและใบยาเส้น 

2.4 สัตว์และซากสัตว์ 

2.5 เครื่องวิทยุคมนาคม และส่วนแห่งเครื่องวิทยุคมนาคม 

2.6 อาวุธปืน เครื่องกระสุนปืน วัตถุระเบิด ดอกไม้เพลิงและสิ่งเทียมอาวุธปืน อาวุธปืนและเครื่องกระสุนปืน 

2.7 วัตถุระเบิด ดอกไม้เพลิง และสิ่งเทียมอาวุธปืน 

2.8 ยา เชื้อโรค และพิษจากสัตว์ 

2.9 สุรา 

2.10 สินค้าประเภทอาหารที่มีความหวานเจือปน 

2.11 เครื่องชั่ง ตวง วัด 

 

ขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการน าเข้าสินค้า 
 
 (1)     ผู้น าเข้าหรือตัวแทนบันทึกข้อมูลบัญชีราคาสินค้า (Invoice) ทุกรายการเข้าสู่เครื่องคอมพิวเตอร์ของ
ตนเองหรือผ่าน Service Counter โดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์จะแปลงข้อมูลบัญชีราคาสินค้าให้เป็นข้อมูลใบ
ขนสินค้าโดยอัตโนมัติ และให้ผู้น าเข้าหรือตัวแทนส่งเฉพาะข้อมูลใบขนสินค้ามายังเครื่องคอมพิวเตอร์ของ 
กรมศุลกากร 

http://www.dft.moc.go.th/
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(2)     เครื่องคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากรจะตรวจสอบข้อมูลเบื้องต้นในใบขนสินค้าที่ส่งเข้ามา เช่น ชื่อและ
ที่อยู่ผู้น าของเข้า เลขประจ าตัวผู้เสียภาษี พิกัดอัตราศุลกากร ราคา เป็นต้น ถ้าพบว่าข้อมูลใบขนสินค้าขาเข้า
ที่ส่งมาไม่ถูกต้อง เครื่องคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากรจะแจ้งกลับไปยังผู้น าเข้าหรือตัวแทนเพ่ือให้แก้ไขให้
ถูกต้อง 

(3)     เมื่อเครื่องคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากรตรวจสอบข้อมูลในใบขนสินค้าที่ส่งมาถูกต้องครบถ้วนแล้ว จะ
ออกเลขท่ีใบขนสินค้าขาเข้า พร้อมกับตรวจสอบเงื่อนไขต่างๆ ที่กรมศุลกากรก าหนดไว้ เพื่อจัดกลุ่มใบขน
สินค้าขาเข้าในขั้นตอนการตรวจสอบพิธีการเป็น 2 ประเภท คือ  ใบขนสินค้าขาเข้าประเภทท่ีไม่ต้อง
ตรวจสอบพิธีการ (Green Line) และ    ใบขนสินค้าขาเข้าประเภทท่ีต้องตรวจสอบพิธีการ (Red Line) 
แล้วแจ้งกลับไปยังผู้น าเข้าหรือตัวแทน เพื่อจัดพิมพ์ใบขนสินค้า 

• ใบขนสินค้าขาเข้าประเภทท่ีไม่ต้องตรวจสอบพิธีการ (Green Line) 

ส าหรับใบขนสินค้าประเภทนี้ เครื่องคอมพิวเตอร์จะสั่งการตรวจ หลังจากนั้น ผู้น าเข้าหรือตัวแทนสามารถน า
ใบขนสินค้าขาเข้าไปช าระค่าภาษีอากรและรับการตรวจปล่อยสินค้าได้ 

• ใบขนสินค้าขาเข้าประเภทท่ีต้องตรวจสอบพิธีการ (Red Line)  

ส าหรับใบขนสินค้าประเภทนี้ ผู้น าเข้าหรือตัวแทนต้องน าใบขนสินค้าไปติดต่อกับหน่วยงานประเมินอากรของ
ท่าท่ีน าของเข้า 
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(4)     ผู้น าเข้าหรือตัวแทนต้องจัดเก็บข้อมูลบัญชีราคาสินค้าตามวรรคแรกในรูปของสื่อคอมพิวเตอร์เป็นเวลา 
ไม่น้อยกว่า 6 เดือน เพ่ือใช้ส าหรับการตรวจสอบใบขนสินค้าหลังการตรวจปล่อย โดยให้สามารถจัดพิมพ์เป็น
รายงานเมื่อกรมศุลกากรร้องขอ ดังนี้ 
     (4.1)   IMPORT/EXPORT INVOICE LIST BY DECLARATION ITEM 
     (4.2)   IMPORT/EXPORT INVOICE LIST BY INVOICE ITEM 
     (4.3)   IMPORT/EXPORT INVOICE LIST  

 

การจัดเก็บค่าภาษีอากร 

 ลักษณะการจัดเก็บภาษีอากร  

• การจัดเก็บอากรตามราคา เรียกเก็บตามอัตราเป็นร้อยละของราคา C.I.F.  

• การจัดเก็บอากรตามสภาพ เรียกเก็บตามหน่วยของสินค้า  

  พิกัดศุลกากรระบบฮาร์โมไนซ์ หรือเรียกว่า “HS” (HARMONIZED COMMODITY DESCRIPTION 
AND CODING SYSTEM) เป็นระบบการจ าแนกประเภทและระบุสินค้า ปรับปรุงโดยองค์การศุลกากรโลก 
ประกอบไปด้วยประเภทย่อยประมาณ 5,000 รายการ แต่ละรายการระบุด้วยรหัสพิกัด 6 หลัก ทั้งนี้พิกัด
ศุลกากรระบบฮาร์โมไนซ์มีการจ าแนกตามโครงสร้างทางกฎหมาย มีที่มาและมีกฎเกณฑ์การจ าแนกประ
เภทของสินค้าที่แน่นอน ได้น ามาใช้เป็นพื้นฐานในการก าหนดพิกัดศุลกากรและจัดเก็บสถิติการค้าระหว่าง
ประเทศ  

 โครงสร้างพิกัดศุลกากรระบบฮาร์โมไนซ์ 

การน าเอาระบบพิกัดฮาร์โมไนซ์มาใช้นั้น ได้ระบุไว้ในพระราชก าหนดพิกัดอัตราศุลกากร พ.ศ. 2530 ประกอบ
ไปด้วยบทกฎหมายรวม 18 มาตรา และบัญชีแนบแบ่งเป็น 4 ภาค ได้แก่: 
ภาคท่ี 1 หลักเกณฑ์การตีความพิกัดอัตราศุลกากร 
ภาคท่ี 2 พิกัดอัตราอากรขาเข้า 
ภาคท่ี 3 พิกัดอัตราอากรขาออก 
ภาคท่ี 4 ของที่ได้รับยกเว้นอากร 
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 การจ าแนกพิกัดอัตราศุลกากร 

1. ข้อมูลสินค้า 

ท าด้วยอะไร 

ไปใช้ประโยชน์อะไร 

มีหน้าที่อย่างไร 

2. ข้อมูลพิกัดอัตราศุลกากร 

จัดเข้าพิกัดฯ ใด 

อัตราอากรเท่าไร 

มีประกาศลดอัตราอากรหรือไม่ 

ตามหลักเกณฑ์การตีความข้อใด 

ภาค 2  พิกัดอัตราศุลกากรขาเข้า 

 พิกัดอัตราศุลกากรขาเข้า ประกอบด้วย  

21 หมวด      97 ตอน       5052 ประเภท 

 หมวดที่ 1    สัตว์มีชีวิต ผลิตภัณฑ์จากสัตว์ 

ตอนที่  1 สัตว์มีชีวิต 

ตอนที่  2 เนื้อสัตว์และส่วนของสัตว์ที่บริโภคได้ 

ตอนที่  3 ปลา 

ตอนที่  4 ผลิตภัณฑ์นม ไข่ น้ าผึ้ง 

ตอนที่  5 ผลิตภัณฑ์ที่ไม่รวมไว้ที่อ่ืน 

 หมวดที่  2   ผลิตภัณฑ์จากพืช 

 หมวดที่  3   ไขมันจากสัตว์ พืช 

 หมวดที่  4   อาหารปรุงแต่ง  สุรา  ยาสูบ 

 หมวดที่  5   ผลิตภัณฑ์แร่ 
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 หมวดที่  6      เคมี                                                         

 หมวดที่  7      พลาสติก  ยาง 

 หมวดที่  8      หนังดิบ หนังเทียม และของที่ท าด้วยหนัง 

 หมวดที่  9     ไม้ และ ของที่ท าด้วยไม้ 

 หมวดที่  10    เยื่อไม้  กระดาษ 

 หมวดที่  11    สิ่งทอ เสื้อ 

 หมวดที่  12    รองเท้า  หมวก  ร่ม 

 หมวดที่  13    ของท าด้วยหิน  เอสเบสทอส ไมก้า 

 หมวดที่  14    ไข่มุก โลหะมีค่า  เพชรพลอยเทียม 

 หมวดที่  15    โลหะสามัญ  และของท าด้วยโลหะสามัญ 

 หมวดที่  16   เครื่องจักร  เครื่องใช้กล  เครื่องไฟฟ้า 

 หมวดที่  17   ยานบก  ยานอากาศ  ยานน้ า 

 หมวดที่  18   อุปกรณ์ทางทัศนศาสตร์  การถ่ายรูป  การวัด   

          การตรวจสอบ เครื่องมือแพทย์ นาฬิกา เครื่องดนตรี 

  หมวดที่  19  อาวุธ 

  หมวดที่  20  ผลิตภัณฑ์เบ็ดเตล็ด เฟอร์นิเจอร์ เครื่องเล่นเกมส์ 

 หมวดที่   21  ศิลปกรรม  โบราณวัตถุ 

 

 ขั้นตอนการค านวณภาษีตามพิกัดอากรขาเข้า 

1. การค านวณภาษีอากรขาเข้าจะต้องใช้จ านวนเงินจากราคาที่เป็นเงื่อนไข CIF เท่านั้น ถ้าสินค้าน าเข้ามี
เงื่อนไขแบบ FOB ต้องน าค่าขนส่ง (Freight) และค่าประกันภัย (Insurance) มารวมกับค่า FOB เพ่ือให้เป็น
ค่า CIF ก่อน 

2. แปลงค่าสกุลเงินตราต่างประเทศให้เป็นเงินบาทก่อนเสมอ 

3. น าราคาสินค้าท่ีเป็นฐานในการค านวณภาษีขาเข้าคูณกับอัตราภาษีอากรขาเข้า 
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การค านวณค่าภาษีอากร 

ตัวอย่างที่1  

บริษัท จงรวย จ ากัด น าเข้าพัดลมตั้งพ้ืนขนาด 20”จ านวน1,000 UNIT (100 cartons) มีราคา CIF 
USD4.50/UNIT มีน้ าหนักสุทธิ 350 KGM มีน้ าหนักรวม 420 KGM จะต้องช าระอากรเท่าใด? (อัตรา
แลกเปลี่ยน USD1=34.4955 THB ) สินค้าดังกล่าวจัดเข้าพิกัด 8414.51 อัตรา 20%  

ราคาสินค้า   155,229.75 บาท 

อัตราอากรขาเข้า 20%           0.20 

อากรขาเข้า     31,045.95 บาท* 

ต้นทุน(ฐานภาษีมูลค่าเพ่ิม)  186,275.70 บาท 

อัตราภาษีมูลค่าเพ่ิม 7%           0.07 

ภาษีมูลค่าเพ่ิม    13,039.29 บาท* 

อากรที่ต้องช าระ 

 อากรขาเข้า   31,045.00 บาท 

 ภาษีมูลค่าเพ่ิม               13,040.00   บาท 

 รวมค่าภาษีอากรทั้งสิ้น     44,085.00      บาท 

 

ตัวอย่างที่ 2  

 บริษัท จงสุข จ ากัด น าเข้าเครื่องปรับอากาศยี่ห้อ “Q” ขนาด 18,000 BTU น าเข้าจ านวน 500 UNIT มี
ราคา CIF USD 255/UNIT มีน้ าหนักสุทธิ 2,450 KGM น้ าหนักรวม 2,820 KGM จะต้องช าระอากร เท่าใด
(อัตราแลกแลกเปลี่ยน USD1=34.7439) สินค้าดังกล่าว จัดเข้าพิกัด 8415.10 อัตรา30% 

ราคาสินค้า                    4,429,847.25 บาท 

 อัตราอากรขาเข้า 30%                                          0.30 

 อากรขาเข้า                   1,328,954.17 บาท* 

 ต้นทุน(ฐานภาษีสรรพสามิต)                 5,758,801.42 บาท 

 อัตราภาษีสรรพสามิต                                            0.1796407 
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 ภาษีสรรพสามิต                    1,034,515.11 บาท* 

 ภาษีเพ่ือมหาดไทย                      103,451.51 บาท* 

 (10%) ของสรรพสามิต 

 ฐานภาษีมูลค่าเพ่ิม(ต้นทุนทั้งหมด)                    6,896,768.04     บาท 

 อัตราภาษีมูลค่าเพ่ิม 7%                                            0.07 

   ภาษีมูลค่าเพ่ิม                                           482,773.76     บาท* 

 อากรที่ต้องช าระ 

 อากรขาเข้า     1,328,954.00 บาท 

 ภาษีสรรพสามิต     1,034,516.00 บาท 

 ภาษีเพ่ือมหาดไทย          103,452.00 บาท 

 VAT                                     482,774.00    บาท 

  รวมค่าภาษีอากรทั้งสิ้น                  2,949,696.00 บาท  

 

สินค้าน าเข้าที่ต้องช าระภาษีสรรพสามิต 

      1. น้ ามันและผลิตภัณฑ์น้ ามัน ยกเว้นน้ ามันหล่อลื่น 

      2. เครื่องดื่ม เช่น น้ า, น้ าแร่, น้ าผลไม้ 

   3. เครื่องใช้ไฟฟ้า เฉพาะเครื่องปรับอากาศ(ต่ ากว่า 72,000 BTU ) 

       โคมไฟระย้าท าด้วยแก้วคริสตัล หรือเลดคริสตัล (15%) 

 4. แก้วและเครื่องแก้ว ท าด้วยแก้วคริสตัล หรือเลดคริสตัล 

 5. รถยนต์ (12% - 50%) 

 6. เรือ (ยกเว้นภาษีสรรพสามิต) 

 7. ผลิตภัณฑ์เครื่องหอมและหัวน้ าหอม(15%) 
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8. สินค้าอ่ืน ๆ  

         8.1  พรมหรือสิ่งปูพ้ืนท าด้วยขนสัตว์ (20%) 

         8.2 รถจักรยานยนต์ ( 3%) 

         8.3 แบตเตอรี่ (10%) 

         8.4 สารท าลายบรรยากาศโอโซน (30%) 

 9. สุรา 

 10. ยาสูบและไพ่ 

 

 

 

ค าถามท้ายบท 

1. ให้อธิบายข้ันตอนการปฏิบัติพิธีการน าเข้าสินค้า 

2. การค านวณภาษีอากรขาเข้ามีหลักเกณฑ์อย่างไรให้อธิบาย 
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หัวข้อที่ 12  
การประกันภัยสินค้าระหว่างประเทศ 

 
 หัวข้อที่12 ประกอบด้วยหัวข้อต่อไปนี ้

12.1  ประเภทของการประกันภัยสินค้า 
12.2  เอกสารในการประกันภัย 
12.3  รูปแบบของกรมธรรม์ประกันภัย 
12.4  การเรียกร้องและการชดเชยค่าสินไหมทดแทน 
 
 

  วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อที่12 แล้วนักศึกษาสามารถเข้าใจในเรือ่งต่างๆดังนี้  
1. เข้าใจประเภทการประกันภัยสินค้าระหว่างประเทศ 
2. เข้าใจและทราบเอกสารของการประกันภัยสินค้าระหว่างประเทศ 
3. รู้และเข้าใจรูปแบบของกรมธรรม์ประกันภัยสินค้าระหว่างประเทศ 
4. เข้าใจขั้นตอนการเรียกร้องและการขอชดเชยค่าสินไหมทดแทน 
 

  
การประกันภัยสินค้าระหว่างประเทศมักจะอยู่ในรูปของการประกันภัยการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ 
ซึ่งหมายถึงการให้ความคุ้มครองแก่ทรัพย์สินหรือสินค้าที่ขนส่งทางทะเล ทางอากาศ ทางบก จาก
ประเทศหนึ่งไปยังอีกประเทศหนึ่งและการขนส่งต่อเนื่องกับการขนส่งทางทะเล ซึ่งในการขนส่งสินค้า
ระหว่างประเทศนั้นอาจเกิดความเสียหายหรือสูญเสียต่อสินค้าได้ 
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การประกันภัยทางทะเล หมายถึง การประกันภัยซึ่งครอบคลุมถึงความเสียหายและการสูญหายของตัวสินค้า 
ทรัพย์สิน หรือของตัวเรือ ระหว่างการเดินทางจากท่ีหนึ่งไปที่หนึ่งโดยเรือเดินสมุทร การประกันภัยทางทะเลถือ
เป็นข้อสัญญาที่ฝ่ายหนึ่ง ซึ่งเรียกว่า ผู้รับประกัน (Assurer) หรือ (Underwriter) ตกลงในเงื่อนไขท่ีจะชดใช้
ให้กับอีกฝ่ายหนึ่งเมื่อได้รับเงินค่าเบี้ยประกัน (Premiums) ฝ่ายผู้ที่ท าประกันนี้เรียกว่า Insured หรือ Assured 
ซึ่งค่าชดใช้จากการเสียหายซึ่งเกิดจากภัยที่ระบุในกรมธรรม์ของประกันภัยทางทะเล การชดใช้ค่าเสียหายนั้นจะ
รวมเฉพาะการท าให้สินค้าคืนสภาพเดิมหรือค่าเสียหายที่เสียไป แต่จะไม่คุ้มครองการได้รับของมาทดแทนใหม่ 

 
1. ประเภทของการท าประกันภัยสินค้า 
 
 การประกันภัยสินค้าจะพิจารณาจากสัญญาการซื้อขายสินค้าระหว่างประเทศ ตามเงื่อนไขของราคา 

เช่น... 

การซื้อขายแบบ CIF (Cost, Insurance, Freight) : ในการซื้อขายตามเงื่อนไขแบบนี้ ราคาสินค้าจะรวมค่า
ขนส่งสินค้าจนสินค้าถึงเมืองท่าปลายทาง รวมทั้งผู้ขายมีหน้าที่ท าประกันภัยสินค้านั้นด้วย แต่ทั้งนี้การประกันภัย
ดังกล่าวผู้ขายนั้นเพียงแต่ท าการแทนผู้ซื้อเท่านั้น ความเสี่ยงภัยในตัวสินค้านั้นโอนไปยังผู้ซื้อทันทีที่สินค้าพ้นกาบ
เรือเช่นเดียวกัน กรรมสิทธิ์ในตัวสินค้าจะโอนไปยังผู้ซื้อเมื่อผู้ซื้อได้รับใบตราส่ง (Bill of Lading) และเอกสาร
ประกอบอื่นๆ(Invoice, Insurance policy) หลังจากท่ีได้มีการช าระราคาสินค้าแล้ว 

 

การซื้อขายแบบ FOB (Free on Board) : ในการซื้อขายตามเงื่อนไขแบบนี้ ราคาสินค้าจะรวมค่าขนส่งสินค้า
จนสินค้าพ้นกาบเรือ จากนั้นความเสี่ยงภัยและกรรมสิทธิ์จะโอนจากผู้ขายไปยังผู้ซื้อทันทีที่สินค้าพ้นกาบเรือ ผู้ซื้อจึง
มีหน้าที่ในการจัดหาเรือเพ่ือขนสินค้า และท าประกันภัยสินค้า ในการซื้อขายแบบนี้ แม้ว่าจะไม่สะดวกสบายเท่า
แบบ CIF แต่มีข้อดีที่ผู้ซื้อสามารถจัดหาผู้รับขนซึ่งเชื่อถือได้ด้วยตนเอง และการที่ผู้ซื้อได้ท าประกันภัยด้วยตนเองกับ
บริษัทประกันภัยภายในประเทศท าให้สามารถเลือกบริษัทซึ่งน่าเชื่อถือ สะดวกในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนใน
กรณีท่ีสินค้าซึ่งเอาประกันภัยไว้เกิดความเสียหาย  

 

การซื้อขายสินค้าแบบ C & F (Cost and Freight) : การที่ผู้ขายจะหมดภาระเมื่อได้น าสินค้าไปส่งมอบไว้ใน
ระวางเรือเดิน ทะเล ณ ท่าเรือต้นทาง พร้อมทั้งจ่ายค่าระวางเรือเพ่ือให้สินค้าส่งไปยังสถานที่ผู้ซื้อระบุไว้ที่ท่าเรือ 
ปลายทาง ความเสี่ยงถูกโอนไปอยู่ในความรับผิดชอบของผู้ซื้อ ณ ท่าเรือต้นทาง ดังนั้นเงื่อนไขราคานี้ผู้ซื้อจะเป็น
ผู้รับผิดชอบจ่ายค่าเบี้ยประกันภัยเอง 
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ภาพแสดงความรับผิดชอบการประกันภัยสินค้า 
 
 
 
 สาเหตุของการท าประกันภัยสินค้า 

 
1. ผู้ขายตามปกติแล้ว การซื้อขายสินค้ามักเสนอราคาประเภท CIF ซึ่งครอบคลุมราคาสินค้า ค่าระวาง และค่า

ประกันภัย ดังนั้น ภาระค่าเบี้ยประกันมักตกอยู่ที่ผู้น าเข้าหรือผู้ซื้อ โดยผู้ส่งออกไม่ต้องจ่ายค่าประกันภัยนี้ 
2. ผู้ซื้อมักมองว่า ผู้ขายควรเป็นผู้จัดการและดูแลในการท าประกันภัยตั้งแต่ท่าต้นทาง สาเหตุเนื่องจากผู้ซื้อ

มองว่าค่าเบี้ยประกันในประเทศผู้ขายถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศผู้ซื้อ ดังนั้น ผู้ขายอาจสูญเสีย
ความสามารถในการแข่งขัน หากผู้ขายมิได้จัดการดูแลการประกันภัยตั้งแต่ท่าต้นทาง 

3. หากปราศจากการท าประกันภัยตั้งแต่ท่าต้นทางแล้ว อุบัติเหตุระหว่างการเดินทางจนท าให้เกิดการสูญเสีย
หรือสูญหาย ผู้ซื้ออาจปฏิเสธการช าระเงินได้ 

4. หากเกิดการสูญหายหรือสูญเสียระหว่างการเดินทาง ผู้ประกอบการอาจสูญเงินได้ ดังนั้นการท าประกันภัย
จะช่วยลดการสูญเสียในส่วนนี้ บริษัทประกันภัยจะชดใช้ค่าสินไหมในฐานะที่เป็นเจ้าของสินค้า และยัง
สามารถเลือกความคุ้มครองได้ตามท่ีต้องการ 

 
การประกันภัยทางทะเลนั้นให้ความคุ้มครองต่อสินค้า โดยจะชดใช้ความเสียหายที่เกิดข้ึนให้กับผู้เอาประกันภัย 
ซึ่งอาจเป็นเจ้าของสินค้าเองผู้ท าการค้าหรือผู้ที่เกี่ยวข้อง  
ซึ่งประเภทของการประกันภัยทางทะเล แบ่งเป็น 2 ประเภทคือ 
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1. การประกันภัยตัวเรือ (Hull Insurance) : คุ้มครองความเสียหายหรือสูญเสียของโครงสร้างตัวเรือ รวมทั้ง
อุปกรณ์ต่างๆ แบ่งเป็น...  
1.1 ประเภทไม่มีเครื่องจักร  
1.2 ประเภทมีเครื่องจักร หรือก าลังขับเคลื่อนเอง 
การประกันภัยตัวเรือและเครื่องจักร (Hull and Machinery Insurance) จะคุ้มครองจากภัยที่เกิดจาก ดังนี้ 

 อากาศท่ีเปลี่ยนแปลงหรือทะเลมีคลื่นลมแรง 
 ไฟไหม้ การระเบิดของตัวเรือ 
 การปล้นจากโจรสลัด 
 การชนกันของเรือ 
 ค่าใช้จ่ายในการกู้ภัยเรือที่ประสบภัย 
 ตัวเรือชนกับวัตถุท่ีอยู่ในน้ า เป็นต้น 

 
2. การประกันภัยสินค้า (Cargo Insurance) : คุ้มครองความเสียหายของทรัพย์สินหรือสินค้า ในระหว่างการ
ขนส่งจากผู้ขายประเทศหนึ่งไปถึงผู้ซื้ออีกประเทศหนึ่ง 
 
สินค้าที่ไม่รับประกัน 

1. สัตว์มีชีวิต 

2.  ทองค าแท่ง     อัญมณี      เพชรพลอย 

3.  วัตถุโบราณ 

4.  สินค้าท่ีน าพา หรือขับไปด้วยตนเอง 

 
2. ประเภทของเอกสารในการประกันภัย 
 
ในการท าประกันภัยสินค้าโดยบริษัทผู้ส่งออกหรือผู้น าเข้าหรือผู้ท าประกัน เอกสารที่บริษัทประกันหรือผู้
คิดเบี้ยประกันออกให้แก่ผู้ท าประกันมี 4 ประเภท คือ 
 
1. ใบกรมธรรม์ (Policy) เป็นเอกสารที่ระบุเงื่อนไขการประกันภัยเต็มรูปแบบในการประกันภัยสินค้าแต่

ละประเภทตามที่ผู้ท าประกันเลือกซื้อ โดยใช้ในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนได้ตามเงื่อนไขและ
ประเภทของกรมธรรม์ซึ่งจะได้กล่าวถึงรายละเอียดต่อไป 
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2. ใบ Certificate of Insurance เป็นเอกสารที่เปรียบเสมือนใบย่อของกรมธรรม์ประกันภัย ซึ่งใช้กัน
แพร่หลายทางการค้ามากที่สุด เนื่องจากช่วยลดต้นทุนในการออกเอกสารในรูปของกรมธรรม์ แต่มีการ
คุ้มครองความเสียหายและการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนรวมถึงการโอนผลประโยชน์ของการ
ประกันภัยไปยังผู้อื่นได้เช่นเดียวกับใบกรมธรรม์ 

3. ใบ Cover Note เป็นหนังสือให้ความคุ้มครองชั่วคราวแก่ผู้น าเข้าซ่ึงต้องการจะท าประกันภัยสินค้า
เองเป็นครั้งๆไป ซึ่งการออกเอกสาร Cover Note มักใช้ในกรณีที่เง่ือนไขราคาเป็นแบบ FOB หรือ 
CFR ซึ่งผู้น าเข้าเป็นผู้จัดหาบริษัทประกันภัยเอง  

4. ใบ Open Cover เป็นหนังสือที่คล้ายกับใบ Cover Note แต่ใช้ส าหรับการขนส่งสินค้าที่มีความถี่ 
บ่อยๆ โดยบริษัทประกันภัยจะออกใบ Open Cover เพ่ือให้การคุ้มครองสินค้าท้ังหมดเป็นการ
ชั่วคราวก่อน เมื่อเอกสารก ากับสินค้าตัวจริงมาถึงผู้น าเข้า จึงแจ้งให้บริษัทประกันภัยออกใบกรมธรรม์
หรือใบ Certificate of Insurance ภายหลัง 

 

     ชนิดของสัญญาประกันภัย 

1. สัญญาประกันภัยก าหนดมูลค่า (Valued Policy) 
• เป็นสัญญาซึ่งก าหนดมูลค่าตามข้อตกลงระหว่างผู้รับประกันภัยกับผู้เอาประกัน 
• เป็นกรมธรรม์เดี่ยว (Single Policy) 
• การระบุมูลค่าประกันไว้ในสัญญาไม่จ าเป็นจะต้องเป็นมูลค่าอันแท้จริงของสินค้าท่ีเอาประกันเสมอ

ไป อาจคิดเพ่ิม 10% จากราคาสินค้าท่ีรวมค่าระวาง หรือแล้วแต่ผู้สั่งสินค้าจะประสงค์ 
 

2. สัญญาประกันภัยลอย  (Floating or Open Policy) 
• เป็นสัญญาซึ่งใช้ประกันภัยสินค้ารายใหญ่ หรือหลายรายรวมกัน ส่งหลายเที่ยวเรือ 
• เมื่อส่งสินค้าจ านวนเท่าใดลงเรือก็แจ้งให้ผู้รับประกันทราบ เพ่ือหักจ านวนเงินที่แน่นอนออกจาก

จ านวนใหญ่ที่แจ้งไว้ ท าดังนี้จนกว่าเงินท าประกันที่แจ้งไว้จะหมดไป 
• ผู้รับประกันจะออกหนังสือรับรองการประกันภัยในสินค้า 

 
3. รูปแบบของกรมธรรม์ประกันภัย 

เนื่องจากการค้าระหว่างประเทศมีมาตั้งแต่ในอดีต และการขนส่งสินค้าเป็นการขนส่งทางทะเล ซึ่งอาจเกิดความ
เสียหายสูญหายของสินค้าระหว่างการขนส่ง การประกันภัยสินค้าจึงต้องเกิดขึ้น ควบคู่ไปกับการขนส่งด้วย ซึ่ง
รูปแบบกรมธรรม์มาตรฐานที่เกิดขึ้นเป็นอันดับแรกจึงเป็นการประกันภัยการขนส่งสินค้าทางทะเล โดยมี 2 รูปแบบ
คือ 
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รูปแบบแรก :  กรมธรรม์ประกันภัยแบบ  SG. Form 

เป็นกรมธรรม์ที่ให้ความคุ้มครองทั้งตัวเรือ (S-Ship) และสินค้า (G-Goods) จะมี 3 แบบให้เลือกโดยแต่ละแบบจะ
ให้ความคุ้มครองไม่เท่ากัน 

1. F.P.A. (Free from Particular Average)   

การประกันตามเงื่อนไขนี้ให้ความคุ้มครองแคบที่สุด กล่าวคือ บริษัทประกันภัยจะชดใช้ค่าสินไหมทดแทนเฉพาะเมื่อ
สินค้าเสียหายโดยสิ้นเชิง (Total Loss) เท่านั้น ถ้าสินค้านั้นได้รับความเสียหายแต่เพียงบางส่วน (Partial Loss) จะ
ไม่ได้รับการชดใช้ กรมธรรม์ในลักษณะนี้ มีเงื่อนไขดังนี้ 

• ให้ความคุ้มครองแก่ผู้เอาประกันในกรณีท่ีสินค้าได้รับความเสียหายจากภัยธรรมชาติโดยสิ้นเชิง (Actual 
total Loss) หรือเสมือนหนึ่งเสียหายทั้งหมด (Constructive total Loss) เท่านั้น เช่น เสียหายจากพายุ
ในทะเล 

• รวมถึงคุ้มครองในกรณีท่ีสินค้าเกิดความเสียหายบางส่วน (Partial Loss) เนื่องจากสาเหตุอ่ืนคือ ไฟไหม้เรือ 
เรือถูกปล้น การทิ้งสินค้าลงทะเลในขณะประสบภัย เรือเกิดอุบัติเหตุชนกัน เรือเกยตื้น เรือเกยหินโสโครก 
หรือเกิดเหตุการณ์ที่ไม่ใช่สาเหตุทางธรรมชาติ 

• รวมถึงความเสียหายโดยสิ้นเชิงที่เกิดขึ้นกับหีบห่อของสินค้าจากการขนส่งขึ้นและลงจากเรือ ซึ่งตามธรรม
เนียมปฏิบัติสากลแล้ว ถ้าในสัญญาซื้อขายมิได้ระบุประเภทของกรมธรรม์ไว้ ผู้ขายจะต้องมีหน้าที่ท าการ
ประกันภัยประเภท F.P.A ไว้เท่านั้น 
 

2. W.A. (With Average)   

การประกันภัยตามเงื่อนไขนี้ให้ความคุ้มครองความเสียหายที่เกิดจากภัยธรรมชาติโดยสิ้นเชิง และความเสียหาย
บางส่วนในระหว่างการขนส่ง ซึ่งในการชดใช้ค่าเสียหายแต่เพียงบางส่วนนั้น บริษัทประกันภัยจะชดใช้ค่าความ
เสียหายจากภัยธรรมชาติมากกว่า 3-5% ของมูลค่าทรัพย์สินที่เอาประกันภัย เป็นการชดใช้ตามอัตราร้อยละของ
ความเสียหายเรียกว่า ระบบ Franchise นอกจากนั้นเงื่อนไขนี้ยังให้ความคุ้มครองความเสียหายที่ไม่ได้เกิดจากภัย
ธรรมชาติด้วย 

3. All Risks  

เป็นเงื่อนไขความคุ้มครองที่กว้างที่สุด คือ ให้ความคุ้มครองทั้งความเสียหายบางส่วน และสิ้นเชิงโดยไม่จ ากัด
เปอร์เซ็นต์ความสูญเสีย โดยให้ความคุ้มครองทุกอย่างทั้งที่มีสาเหตุจากภายนอกรวมถึงเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นโดยไม่
คาดหมายในระหว่างการขนส่ง จึงเป็นการประกันภัยที่มีความเหมาะสมในการติดต่อซื้อขายกันมากที่สุด แต่ใน
ขณะเดียวกันค่าเบี้ยประกันจะมีมูลค่าสูงที่สุดด้วย แต่กรมธรรม์ประเภทนี้จะไม่รวมความเสียหายที่เกิ ดจากการ
เสื่อมสภาพของตัวสินค้าอันเนื่องจากช่วงระหว่างการขนส่ง 
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รูปแบบปัจจุบัน :  กรมธรรม์ประกันภัยแบบ Mar Form 

เนื่องจากกรมธรรม์การประกันภัยแบบ SG. Form เป็นกรมธรรม์ภาษาโบราณท่ีมีการใช้มาเป็นระยะเวลานาน
มากกว่า 200 ปี รวมถึงเงื่อนไขของกรมธรรม์มีความสลับซับซ้อน จึงได้มีการร่างกรมธรรม์ใหม่ข้ึนมา เป็นกรมธรรม์
แบบ Mar Form หรือ Marine Cargo Policy Schedule ประกอบด้วยข้อก าหนด 8 ข้อหลัก คือ 

1. Risks Covered คือข้อก าหนดว่าด้วยการครอบคลุมความเสียหาย 
2. Exclusions คือข้อก าหนดว่าด้วยข้อยกเว้นที่ไม่คุ้มครอง 
3. Duration คือข้อก าหนดที่ว่าด้วยระยะเวลาการคุ้มครอง 
4. Claims คือข้อก าหนดว่าด้วยการเรียกร้องสินไหมทดแทน 
5. Benefit of Insurance คือข้อก าหนดว่าด้วยผลประโยชน์ของกรมธรรม์ 
6. Minimising Losses คือข้อก าหนดว่าด้วยการจ ากัดความเสียหาย 
7. Avoidance of Delay คือข้อก าหนดว่าด้วยการด าเนินการเรียกร้องสินไหมทดแทน 
8. Law and Practice คือข้อก าหนดว่าด้วยการปฏิบัติตามกฎหมายประกันภัยของประเทศอังกฤษ 

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

Risks Clause เป็นเงื่อนไขคุ้มครองความสูญเสีย (Loss) และความเสียหาย (Damage) ซึ่งมีกรมธรรม์ 3 ประเภท 
ได้แก่... 

 INSTITUTE CARGO CLAUSES (A) หรือ ICC(A)  

 INSTITUTE CARGO CLAUSES (B) หรือ ICC (B)  

 INSTITUTE CARGO CLAUSES (C) หรือ ICC (C)  

Institute Cargo Clauses ( C ) คุ้มครองความเสียหาย หรือสูญเสีย (ไม่ว่าบางส่วน หรือ ทั้งหมด) เนื่องจากเพลิง
ไหม้ ระเบิด เรือเกยตื้น จมหรือล่ม ยานพาหนะทางบกพลิกคว่ า หรือตกราง เรือหรือยานพาหนะชนหรือโดนกับวัตถุ
อ่ืนใด การขนส่งสินค้าลงจากเรือ ณ. ท่าหลบภัย ความเสียหายที่เกิดกับส่วนรวม สินค้าถูกโยนทิ้งทะเล 

Institute Cargo Clauses ( B )  ความคุ้มครองรวมถึง แผ่นดินไหว ภูเขาไฟระเบิด ฟ้าผ่า สินค้าถูกน้ าทะเลซัด
ตกเรือไป น้ าจากแม่น้ า ทะเลสาบ หรือน้ ารั่วไหลเข้ามาในเรือ ในยานพาหนะในระวางหรือในตู้Container หรือใน
สถานที่เก็บสินค้า สินค้าทั้งหีบห่อเสียหายโดยสิ้นเชิงเพราะตกจากเรือ หรือจากการขนขึ้นลงจากเรือหรือ
ยานพาหนะ และความคุ้มครองทั้งหมดตามที่ระบุไว้ใน ICC ( C )  

Institute Cargo Clauses ( A )  คุ้มครองความเสียหายจากภัยทุกประเภท ที่ไม่ได้ระบุอยู่ในข้อยกเว้นของ
กรมธรรม์ จะเป็นการประกันภัยสินค้าซึ่งคุ้มครองความเสี่ยงภัยทั้งหมดทุกประเภท ที่จะก่อให้เกิดความสูญเสียหรือ
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ความเสียหายให้กับวัตถุที่เอาประกัน เว้นแต่จะเข้าข้อยกเว้น เงื่อนไขความคุ้มครองตามแบบนี้ถือเป็นแบบที่ให้ความ
คุ้มครองสูงสุด ซึ่งจะคุ้มครองแม้ในกรณีที่ความเสียหายเกิดจากการกระท าโดยทุจริตของนายเรือ ลูกเรือ หรือแม้แต่
เจ้าของเรือ หากผู้เอาประกันไม่ได้มีส่วนรู้เห็นด้วยในการทุจริตนั้น ให้ความคุ้มครองแม้ในกรณีที่เรือซึ่งใช้ขนสินค้าไม่
มีความพร้อมในการเดินทะเล (Unseaworthiness) หากผู้เอาประกันภัยซึ่งเป็นเจ้าของสินค้าไม่ทราบถึงความไม่
พร้อมของเรือดังกล่าว อย่างไรก็ตามอัตราเบี้ยประกันภัยแบบ A จะสูงกว่าแบบ B และ C ประมาณหนึ่งเท่าตัว 

 

  ภัยท่ีคุ้มครอง 

1. ภัยทางทะเล  (Peril of the sea) 

•   เช่น เจอมรสุม พายุ เรือชนกัน  เรือจม และเรือเกยตื้น 

2. อัคคีภัย  (Fire) 

• เช่น ไฟที่เกิดจากการไหม้ของสินค้าท่ีเกิดขึ้น โดยที่ไม่เกิดจากผู้เอาประกันภัยเองหรือ การลุกไหม้ขึ้นเอง
จากธรรมชาติ 

3. การทิ้งทะเล (Jettisons) 

• คือ การเอาสินค้าโยนทิ้งทะเลเพื่อให้เรือมีสถานะเบาลง 

4. โจรกรรม (Thieves) 

• คือ การถูกปล้นโดยการใช้ก าลังช่วงชิงทรัพย์สิน 

5. การท าโดยทุจริตของคนเรือ (Barratry) 

• คือ การกระท าที่ผิดหรือมิชอบของคนเรือโดยเจตนา 

 

 เงื่อนไขขยายความคุ้มครองภัยสงครามภัยจลาจลและการนัดหยุดงาน  

คือการขยายความคุ้มครองให้แก่ข้อยกเว้นภัยสงครามภัยจลาจลและการนัดหยุดงานและการก่อความไม่สงบ (WAR 
& SRCC) ซึ่งเป็น ข้อยกเว้นที่สามารถซื้อคืนได้โดยการขยายความคุ้มครอง  ตามปกติกรมธรรม์ประกันภัยทางทะเล
ทุกฉบับจะจัดให้มกีารขยายความคุ้มครองทั้ง 2 เรื่องนี้ให้ด้วย  
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 เงื่อนไขความคุ้มครองเฉพาะประเภทสินค้า  

คือเงื่อนไขท่ีให้ความคุ้มครองเฉพาะสินค้าท่ีมีลักษณะพิเศษ เช่นสินค้า แช่เยือกแข็ง สินค้าเทกอง เป็นต้น 

เรียกชื่อตามประเภทสินค้าที่ให้ความคุ้มครอง เช่น... 

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

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

• INSTITUTE BULK OIL CLAUSES 

 

 เงื่อนไขความคุ้มครองพิเศษอ่ืนๆ  

คือเงื่อนไขความคุ้มครองอ่ืนของการประกันภัยขนส่งสินค้า ทางทะเลที่มิได้ระบุไว้โดยทั่วไปในกรมธรรม์ เช่น... 

•  INSTITUTE MALICIOUS DAMAGE CLAUSE  

•  INSTITUTE THEFT, PILFERAGE AND NON-DELIVERY CLAUSE  

•  INSTITUTE REPLACEMENT CLAUSE  

•  INSTITUTE CLASSIFICATION CLAUSE (เงื่อนไขข้อก าหนดมาตรฐานเรือ) 
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ภาพแสดงความคุ้มครองของกรมธรรม์ประกันภัยแบบ Mar Form 
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 จุดเริ่มต้นและสิ้นสุดของสัญญาประกันภัยทางทะเล (Duration of Cover)จุดเริ่มต้นและสิ้นสุดของ
สัญญาประกันภัยทางทะเล (Duration of Cover) 
 

 สัญญาการประกันภัยขนส่งสินค้าทางทะเลเริ่มต้น เมื่อสินค้าเคลื่อนออกจากสถานที่เก็บสินค้า ณ สถานที่
ที่ระบุว่าเป็นจุดเริ่มต้น 

 สัญญาการประกันภัยขนส่งสินค้าทางทะเลสิ้นสุดลง ในกรณีดังนี้ 
 เมื่อสินค้าส่งถึงโกดังของผู้รับสินค้า หรือโกดังปลายทางอ่ืนๆ หรือสถานที่เก็บสินค้า ณ จุดหมาย

ปลายทางท่ีระบุไว้ 
 เมื่อสินค้าส่งถึงโกดังหรือสถานที่เก็บสินค้าอ่ืนไม่ว่าจะก่อนถึงหรือ ณ ปลายทางที่ระบุไว้ ซึ่งผู้เอา

ประกันภัยเลือกใช้เป็น - ที่เก็บสินค้านอกเหนือไปจากเส้นทางขนส่งตามปกติ หรือ                         
                            - ที่จัดสรรหรือแจกจ่ายสินค้า 

 เมื่อครบ 60 วัน นับจากวันที่สินค้าท่ีเอาประกันถูกขนถ่ายขึ้นที่เมืองท่าสุดท้าย 

 

 การท าประกันภัยส าหรับสินค้า 

เมื่อผู้น าเข้าสั่งซื้อสินค้า (ที่ไม่ได้รวมค่าประกันภัยไว้ในค่าสินค้า) ก่อนที่สินค้าออกเดินทางจากเมืองท่าต้นทาง ผู้น า
เข้าหรือผู้ซื้อสินค้าจะต้องติดต่อบริษัทรับประกันภัยสินค้าทางทะเล หรือตัวแทนประกันภัย เพ่ือขอซื้อประกันภัย
สินค้าท่ีจะน าเข้า 

กรณีที่เสนอขายเป็นราคา C.I.F. ณ เมืองท่าปลายทาง ก่อนส่งมอบสินค้าลงเรือผู้ส่งออกจะต้องติดต่อกับบริษัท
รับประกันภัยสินค้าทางทะเลหรือตัวแทนประกันภัย เพ่ือขอซื้อประกันภัยสินค้าที่จะส่งออก 

 

 ข้อมูลส าหรับการท าประกันภัยสินค้า 
 
 ชื่อผู้รับสินค้าหรือผู้เอาประกัน 

 ชนิดสินค้า  

 จ านวนและลักษณะหีบห่อของสินค้า 

 เครื่องหมายและเลขหมายของหีบห่อ 

 จ านวนเงินที่เอาประกัน (โดยทั่วไปจะเท่ากับ110% ของราคา CFR.) 
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• กรณีที่ยังไม่ทราบข้อมูลทั้งหมด ผู้น าเข้าสามารถแจ้งบริษัทรับประกันภัยสินค้าทางทะเล หรือตัวแทน
ประกันภัย ให้ออก Cover Note ไว้ให้ก่อนเพ่ือรับความคุ้มครองล่วงหน้าได้ *ควรจะออก Cover Note 
ในทันทีท่ีได้เปิด L/C ซื้อสินค้าหรือมีค าสั่งซื้อไปยังต่างประเทศ 

 

ข้อดี ของการท าประกันภัยสินค้าขาเข้าภายในประเทศ 

 สะดวกและรวดเร็วในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน 
 ผู้รับประกันอยู่ในประเทศ จึงง่ายต่อการติดต่อสื่อสาร  
 อาจได้เบี้ยประกันที่ต่ ากว่าการซื้อจากต่างประเทศ  
 ไม่เสียเปรียบดุลการช าระเงินของประเทศ  

ข้อเสีย ของการท าประกันภัยสินค้าขาเข้าจากต่างประเทศ 

 การซื้อประกันจากต่างประเทศ เมื่อความเสียหายของสินค้าเกิดข้ึน  
 ต้องใช้เวลานานในการติดต่อเรียกร้องค่าเสียหายจากผู้รับประกันในต่างประเทศ เนื่องจากกระท าผ่าน

ตัวแทนของผู้รับประกันภัยในประเทศ  
 ผู้รับประกันภัยอาจบ่ายเบี่ยงที่จะชดใช้ค่าเสียหายตามกรมธรรม์ หรือเรียกเอกสารเพ่ิมเติมต่างๆ ท าให้

กระบวนการล่าช้า  

ข้อดี ของการท าประกันภัยสินค้าขาออกภายในประเทศ  

 ลูกค้าได้รับความสะดวก ไม่ต้องกังวลว่าจะซื้อประกันไม่ทัน  
 ผู้ส่งออกจะได้ประโยชน์จากการขายในเงื่อนไข C.I.F. เพราะหากมีการส่งออกเป็นประจ าบริษัทประกันภัย

ในประเทศจะลดอัตราเบี้ยประกันภัยให้ได้  
 ไม่เสียเปรียบดุลการช าระเงินของประเทศ  

 

 เอกสารที่ใช้ท าประกันภัย 

1. Invoice  

2. Bill of Lading หรือ Air Waybill  

3. Packing List  

4. Letter of Credit (ถ้ามีการเปิด L/C)  

5. ใบค าขอเอาประกันภัย (Marine Application Form)  
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 สาระส าคัญของกรมธรรม์ประกันภัยประกอบด้วย 

1. ชื่อผู้เอาประกันหรือตัวแทน 

2. ชื่อสถานที่ท่ีบรรทุกสินค้า ระยะทางน าสินค้าไปถึงท่าเรือ (ถ้ามี) 

3. ชื่อเรือและวันก าหนดเรือออก (โดยประมาณ) 

4. ชื่อสถานที่ขนส่งสินค้าขึ้นเรือ 

5. ชื่อสินค้า จ านวน เครื่องหมายหีบห่อ 

6. จ านวนเงินประกัน 

7. สถานที่จ่ายค่าเสียหาย (ถ้ามี) ชื่อบริษัทผู้จ่ายค่าเสียหาย 

8. ชนิดของภัยที่เอาประกัน 

9. สถานที่และวันที่ท าสัญญา 

10. ลายมือชื่อของผู้รับประกัน 

 

 การคิดเบี้ยประกันภัย 

การคิดเบี้ยประกันภัยจะมากหรือน้อยข้ึนอยู่กับประเภทสินค้าที่มีความเสี่ยงในความเสียหายหรือสูญหายของ
สินค้า 

• สินค้าที่มีความเสี่ยงสูง ค่าเบี้ยประกันจะคิดที่ประมาณ 1% ของราคา CFR  

• สินค้าที่มีความเสี่ยงปกติ ค่าเบี้ยประกันประมาณ 0.1% - 0.25% ของราคา CFR  

• ยอดเงินเอาประกันในการชดเชยค่าความเสียหายอยู่ที่ประมาณ 110% ของมูลค่าสินค้าราคา CFR หรือ 
110% ของมูลค่าสินค้าในใบก ากับราคาสินค้า  

 

4.  การเรียกร้องและการชดเชยค่าสินไหมทดแทน 

เมื่อสินค้าที่เอาประกันเกิดความเสียหาย ซึ่งกรมธรรม์ให้ความคุ้มครองแล้ว ผู้เอาประกันหรือตัวแทนจะต้องปฏิบัติ
เพ่ือท าให้ความเสียหายเบาบางลง และให้มั่นใจว่าได้รักษาสิทธิ์ของตนที่มีต่อผู้รับขนส่งฯ  โดยต้องแจ้งบริษัท
ประกันภัยตามที่ระบุไว้ในกรมธรรม์ทันทีเพ่ือท าการตรวจสอบความเสียหายที่เกิดขึ้น พร้อมแสดงหลักฐานที่จ าเป็น
เพ่ือประกอบเรียกค่าสินไหม  
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 หน้าที่ของผู้เอาประกันหรือตัวแทน 

1. เรียกร้องค่าเสียหายจากผู้รับขนส่งหรือการท่าเรือ ในกรณีที่หีบห่อหรือสินค้าขาดหายไป 

2. เมื่อไม่มีสิ่งใดเป็นข้อพิสูจน์ความเสียหาย ผู้เอาประกันจะต้องรับเอาสินค้าไปทั้งหมด แม้สินค้านั้นจะอยู่ใน
ลักษณะที่น่าสงสัยก็ตาม นอกจากว่าจะได้ยื่นประท้วงเป็นลายลักษณ์อักษรไว้แล้ว  

3. ถ้าส่งสินค้าด้วยภาชนะบรรจุร่วม (Container) จะต้องตรวจให้แน่ใจว่าภาชนะนั้นได้รับการตรวจประทับตรา
จากเจ้าหน้าที่ผู้รับผิดชอบแล้ว ถ้าหากภาชนะนั้นได้รับความเสียหายหรือตราประทับแตกหักหรือสูญหาย หรือ
ประทับตราที่แตกต่างไปจากที่ระบุไว้ในเอกสารการส่งสินค้า จะต้องเขียนข้อบกพร่องต่างๆ ลงไว้ในใบน าส่ง
สินค้าด้วย  

4. จะต้องแจ้งให้ผู้ขนสินค้า ผู้รับฝากสินค้าหรือตัวแทนท าการส ารวจโดยเร็ว ถ้าความเสียหายนั้นปรากฏชัด  

5. จะต้องแจ้งให้ผู้รับขนส่งหรือผู้รับฝากสินค้าทราบเป็นลายลักษณ์อักษรภายใน 3 วัน หลังจากท่ีรับสินค้าแล้ว 
โดยที่ในเวลารับสินค้านั้นไม่ปรากฏความเสียหาย  

 

 ประเภทของค่าสินไหมทดแทน 

1. ค่าสินไหมอันเกิดจากความเสียหายที่แท้จริงที่เกิดกับตัวสินค้า (Particular Average Loss) เช่น การแตกหัก 
ถูกขโมย เปียกน้ า  

 ค่าสินไหมทดแทนความเสียหายโดยสิ้นเชิง ค านวณจากมูลค่าท่ีเอาประกันไว้  
 ค่าสินไหมทดแทนความเสียหายบางส่วน ค านวณได้ในหลายลักษณะ เช่น ค่าซ่อม ค่าเสื่อมราคา รวมทั้ง

ค่าใช้จ่ายที่ป้องกนัไม่ให้ความเสียหายที่เกิดข้ึนแล้วลุกลามเพ่ิมเติม  

2. ค่าสินไหมอันเกิดจากความเสียหายที่ไม่ได้เกิดกับตัวสินค้า (General Average Loss) ได้แก่ ความรับผิดชอบ
ร่วมกันในการผจญภัยในทะเล  

 ความรับผิดชอบเมื่อสินค้าถูกโยนทิ้งทะเลเพื่อความอยู่รอดปลอดภัยของเรือและสินค้าบนเรือที่เหลืออยู่  

 

 หลักฐานในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน 

1. หนังสือเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน Claim Bill 

2. ต้นฉบับกรมธรรม์ประกันภัยทางทะเลและขนส่ง Original Marine Insurance Policy  

3. ต้นฉบับใบก ากับสินค้าและใบแสดงการบรรจุหีบห่อ Invoice & Packing List  
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4. ต้นฉบับใบตราส่งสินค้า Bill of Lading/Air Waybill  

5. หลักฐานแสดงความเสียหาย เช่น Survey Report, Wharf Survey Note, Short landed Cargo List  

6. หลักฐานหรือเอกสารประกอบอื่นๆ เช่น Charter Party, Sale Contract, Stowage Plan  

7. ส าเนาหนังสือเรียกร้องค่าเสียหายถึงผู้ขนส่ง/ผู้ที่เกี่ยวข้องพร้อมหนังสือตอบจากผู้ขนส่ง/ผู้ที่เกี่ยวข้อง ใน 

ความรับผิดต่อความเสียหายที่เกิดขึ้น  

 

 การก าหนดจ านวนเงินเอาประกันภัย 

การก าหนดจ านวนเงินเอาประกันภัย สามารถก าหนดมูลค่าสินไหมทดแทนตามมูลค่าต่อไปนี้... 

1. มูลค่าบัญชีราคาสินค้า (Invoice Value) 

2. เงื่อนไขทางการค้า (Incoterms) เช่น EXW, FOB, CFR, CIF 

3. 110%, 115%, 120% ของมูลค่าบัญชีราคาสินค้า (Invoice Value)หรือตามที่ได้ตกลง 

4. จดหมายรับรองเครดิต  (Letter 0f Credit) 

 

สรุป 

การประกันภัยการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศมีความสัมพันธ์โดยตรงกับการค้าระหว่างประเทศจึงเป็นแหล่งรายได้
เข้าประเทศที่ส าคัญทางหนึ่งและยังช่วยลดเงินตราในประเทศที่จะต้องสูญเสียให้กับต่างประเทศโดยแฝงออกไปใน
ราคาสินค้าที่สั่งซื้อเข้ามา นอกจากผู้ประกอบการจะได้ประโยชน์จากการลดค่าใช้จ่ายในด้านเบี้ยประกันภัยและ
ได้รับบริการที่รวดเร็วแล้วยังเป็นการช่วยให้ดุลการค้าและดุลการช าระเงินดีขึ้นอีกด้วย อีกทั้งยังเป็นการส่งเสริม
อุตสาหกรรมประกันภัยในประเทศให้ขยายตัวท ารายได้เพ่ิมขึ้นเป็นผลดีต่อความม่ันคงของประเทศชาติ 

 

 
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ค าถามท้ายบท 

1. ให้อธิบายรูปแบบเงื่อนไขความคุ้มครองกรมธรรม์ประกันภัยขนส่งสินค้าทางทะเล 

2. ให้อธิบายขั้นตอนการปฏิบัติในการเรียกค่าสินไหมทดแทน และ เอกสารที่ใช้ในการเรียกร้องค่าสินไหม
ทดแทนประกอบด้วยเอกสารอะไรบ้าง  
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หัวข้อที่ 13 
มาตรการการส่งเสริมการสง่ออกทางด้านภาษี 
 
 หัวข้อที่13 ประกอบด้วยหัวข้อต่อไปนี ้

13.1  การคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ  
13.2  การคืนอากรขาเข้าตามมาตรา 19 ส าหรับสินค้า Re-Export  
13.3  การชดเชยค่าภาษีอากร  
13.4  คลังสินค้าทัณฑ์บน  
13.5  นิคมอุตสาหกรรม  
13.6  การยกเว้นอากรตามกฎหมายส่งเสริมการลงทุน  
13.7  เขตปลอดอากร (Free Zone)  
 

  วัตถุประสงค์ในการเรียนรู้ 
เมื่อศึกษาในหัวข้อท่ี13 แล้วนักศึกษาสามารถเขา้ใจในเรื่องต่างๆ ดังน้ี  

เข้าใจและทราบสิทธิประโยชน์ต่างๆเกี่ยวกับภาษีตามกฎหมายไทยท่ีเกี่ยวข้องกับการส่งออกและ
น าเข้าสินค้า อันได้แก่ การคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ  การคืนอากรขาเข้าตามมาตรา 19 ส าหรับ
สินค้า (Re-Export)  การชดเชยค่าภาษีอากร  คลังสินค้าทัณฑ์บน  นิคมอุตสาหกรรม  การยกเว้น
อากรตามกฎหมายส่งเสริมการลงทุน และ  เขตปลอดอากร (Free Zone)  
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ในการผลิตสินค้าเพื่อการสง่ออกไปต่างประเทศ เพื่อให้สามารถพัฒนาคุณภาพสินค้าและแข่งขันกับผู้ประกอบการ
ในต่างประเทศได้ ผู้ประกอบการในประเทศหลายรายจึงต้องน าเข้าวัตถุดิบหรอืปจัจัยในการผลิตทีม่ีคุณภาพสูงกว่า 
หรือมีต้นทุนต่ ากว่าวัตถุดิบที่มีอยู่ในประเทศ เพือ่น ามาเป็นปัจจัยในการผลิตที่ส าคัญ ดังนั้นเพื่อสนับสนุนและ
ช่วยเหลือผู้สง่ออกในการแข่งขันกบัคู่แข่งขันในตลาดโลก โดยจะช่วยเหลือผู้สง่ออกในการลดภาระด้านต้นทุน
สินค้าและเงินทุนหมุนเวียน รัฐบาลจงึได้ก าหนดมาตรการทีอ่ านวยประโยชนต์่อการสง่ออกในด้านภาษีน าเข้าที่
เกี่ยวข้องกบัปจัจัยการผลิต ทั้งมาตรการการคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ การชดเชยอากร มาตรการคลังสินค้า
ทัณฑ์บนและการก าหนดเขตอุตสาหกรรมส่งออก ซึ่งมาตรการทั้งหมดสามารถช่วยเหลือในการผ่อนผันหรอืลด
ภาระของผูส้่งออกในการผลิตเพือ่การส่งออกได้ในระดบัหนึง่ 

 
 

1. การคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ  

การคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ เป็นการคืนอากรที่มีความส าคัญที่สุด    ในบรรดามาตรการส่งเสริมการส่งออกทาง
ภาษีอากร ซึ่งเป็นเครื่องมือในการค านวณค่าภาษีอากรที่จะได้รับคืนจากการส่งออกสินค้า โดยผู้ประกอบการ
จะต้องเข้าใจในความสัมพันธ์ของข้อมูลระหว่างใบขนสินค้าขาออก สูตรการผลิต และใบขนสินค้าขาเข้า 

การคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ แห่งพระราชบัญญัติศุลกากร ( ฉบับที่ 9 ) พ.ศ. 2482 เป็นการคืนค่าภาระภาษี
อากร ส าหรับวัตถุดิบที่น าเข้า ได้แก่ อากรขาเข้า ค่าธรรมเนียมภาษีอื่น ภาษีสรรพสามิต ภาษีมหาดไทย ที่ผู้น าของ
เข้าได้เสียหรือวางประกันไว้ขณะน าเข้าเมื่อสามารถพิสูจน์ได้ว่า ได้น าวัตถุดิบนั้นไปผลิตผสม ประกอบหรือบรรจุ
เป็นสินค้าส่งออก แล้วก็จะได้รับการคืนอากรโดยจะค านวณค่าภาษีอากรที่คืนให้ตามสูตรการผลิต ทั้งนี้โดยมี
เงื่อนไข ว่าจะต้องผลิตส่งออกภายใน 1 ปี นับตั้งแต่วันที่ได้น าเข้า และต้องขอคืนเงินอากรภายใน 6 เดือน นับแต่
วันที่ส่งของนั้นออกไป 

 

 เง่ือนไขการขอคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ 

(1)   ของที่น าเข้ามา ต้องน ามาผลิต หรือผสม หรือประกอบ หรือบรรจุ แล้วส่งออกไปต่างประเทศ หรือส่งไปเป็น
ของใช้ สิ้นเปลืองในเรือเดินทาง ไปต่างประเทศ 

(2)   ของที่น าเข้ามาต้องมิใช่ของที่กฎกระทรวงระบุห้ามคืนเงินอากร 

(3)   ปริมาณของที่น าเข้า ซึ่งใช้ในการผลิต หรือผสม หรือประกอบ หรือบรรจุ เป็นของที่ส่งออก ให้ถือตาม
หลักเกณฑ์ที่ อธิบดีกรมศุลกากรเห็นชอบ หรือประกาศก าหนดไว้ 

(4)   ของนั้นต้องส่งออกไปทางท่า หรือที่ส าหรับการส่งออก ซึ่งของที่ขอคืนอากรขาเข้า 
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(5)  ของนั้นได้ส่งออกไป ภายใน 1 ปี นับแต่วันที่น าของเข้ามาในราชอาณาจักร ซึ่งใช้ในการผลิต ผสมหรือประกอบ
เป็นของที่ส่งออก หรือใช้บรรจุ ของที่ส่งออกเข้ามาในราชอาณาจักร เว้นแต่ในกรณีมีเหตุสุดวิสัยท าให้ไม่อาจ
ส่งออกภายในก าหนดเวลาดังกล่าวได้ อธิบดีกรมศุลกากรอาจขยายเวลาออกไปได้อีกไม่เกิน 6 เดือน 

(6)   ผู้น าของเข้าต้องขอคืนอากรภายใน 6 เดือน นับแต่วันที่ส่งของนั้นออกไป แต่อธิบดีกรมศุลกากรจะขยายเวลา
ออกไป ตามที่เห็นสมควรได้ 

 

 หลักเกณฑ์การขอคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ 

1.  ผู้น าเข้าย่ืนหนังสือแสดงความจ านงขอคืนอากรตามาตรา  19  ทวิ  เพื่อขออนุมัติหลักการ 

2.  เมื่อกรมศุลกากรอนุมัติในหลักการแล้วจึงน าเข้าวัตถุดิบได้ และต้องช าระอากรโดยเงินสด หรือหนังสือธนาคาร
ค้ าประกันหรือค้ าประกันด้วยระบบ Revolving Guarantee System เป็นวิธีวางประกันลอย 

3.  วัตถุดิบที่น าเข้าต้องผลิต ผสม ประกอบ หรือบรรจุ เพื่อส่งออกภายในหนึ่งปี  นับแต่วันน าเข้า 

4.  ผู้น าเข้าต้องยื่นสูตรการผลิต หรือใช้สูตรการผลิตร่วมกับสูตรการผลิตของผู้อื่น หรือใช้สูตรมาตรฐาน ก่อนที่จะ
ส่งออก 

5.  ในช่วงที่ยังไม่ครบ 1 ปีของการน าเข้าวัตถุดิบ ผู้น าเข้าสามารถโอนของเข้าไปในคลังสินค้าทัณฑ์บน  หรือเขต
ปลอดอากร (FZ) หรือ EPZ หรือ BOI ตามมาตรา 19 จัตวา แห่งพระราชบัญญัติศุลกากร (ฉบับที่ 18) พ.ศ.2543 

6.  กรณีใช้หนังสือธนาคารค้ าประกัน หรือค้ าประกันด้วยระบบ Revolving Guarantee System ขณะน าของเข้า 
หากไม่ผลิตส่งออกภายในหนึ่งปีต้องช าระค่าภาษีอากรพร้อมเงินเพิ่มร้อยละหนึ่งต่อเดือน นับจากวันที่รับของออก
จากอารักขาของกรมศุลกากร 

7.  ต้องยื่นขอคืนอากรภายใน  6  เดือน  นับแต่วันส่งออก 

 

 ของท่ีได้รับการคืนอากรตามมาตรา  19  ทวิ (ประกาศกรมศุลกากรท่ี  89/2540) ได้แก่... 

• วัตถุดิบที่เห็นได้ชัดเจนว่ามีอยู่ในของที่  ผลิตเพื่อส่งออก เช่น ผ้า กระดุม ซิป ด้าย ที่ใช้ในการผลิตเสื้อผ้า
ส าเร็จรูป เม็ดพลาสติก เป็นต้น 

• วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตโดยตรงที่มีอยู่ในของที่ผลิตเพื่อส่งออกแต่ไม่ปรากฎให้เห็นอย่างชัดเจน เช่น 
เคมีภัณฑ์ที่ใช้รักษาสภาพอาหารในผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารกระป๋อง ตัวท าละลาย น้ ายากันสนิม เป็นต้น 

• วัตถุดิบที่จ าเป็นที่ใช้ในการผลิต เช่น กระดาษทราย สักหลาด น้ ายาขัดเงา เคมีภัณฑ์ที่ใช้ในการซักฟอก
ส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทสิ่งทอ เป็นต้น 
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 ของท่ีไม่ได้รับการคืนอากรตามมาตรา  19  ทวิ (ประกาศกรมศุลกากรท่ี  89/2540) ได้แก่... 

• เครื่องจักร  เครื่องมือ  แม่พิมพ ์ เครื่องใช้ในการผลิตชนิดตา่ง ๆ เช่น ลูกกลิง้บดแร่ที่ใช้ในการผลิตแร่  
เป็นต้น 

• เช้ือเพลิงที่ใช้ในการผลิต เช่น น้ ามัน ไม้ ฟืน ถ่านหิน เป็นต้น 
 

 หลักเกณฑ์การยื่นสูตรการผลิต และตัวอยา่ง 

(1)   ก่อนการสง่ของออก ผู้น าของเข้าจะต้องยื่นค าร้องเพือ่ขออนุมัติกรณีใดกรณีหนึ่ง ดังตอ่ไปนี้.... 

(1.1) สูตรการผลิตของตนเอง  
(1.2) ขอใช้สูตรมาตรฐาน 
(1.3) ขอใช้สูตรการผลิตร่วมกับสูตรการผลิตของผู้อื่นโดยจะต้องได้รับความยินยอมเป็นลายลักษณ์อักษร
จากผูเ้ป็นเจ้าของสูตรการผลิต 
(1.4) ขอแก้ไขเพิ่มเตมิวัตถุดิบเข้าในสูตรการผลิตที่กรมศุลกากรอนุมัติแล้ว 
(1.5) ขอแก้ไขเพิ่มเตมิช่ือผลิตภัณฑ์ในสูตรการผลิตที่กรมศุลกากรอนมุัติแล้ว 

(2)    สูตรการผลิตที่ยื่นใหม่ กรมศุลกากรจะอนุมัติภายใน 30 วันท าการ นับตั้งแต่วันที่ได้รับเอกสารครบถ้วน 

(3)    สูตรการผลิตที่อนมุัติแล้ว จะมีอายุการใช้งาน 5 ปี นับแต่วันที่ก าหนดให้ใช้ตัดบญัชีวัตถุดิบ (ไม่รวมสูตร
มาตรฐาน) และขอตอ่อายุสูตรการผลิตได้คราวละ 5 ปี ตามประกาศกรมศลุกากรที่ 66/2551 

 เอกสารท่ีควรจัดเตรียมในการยื่นสูตรการผลิต  

1.  ค าร้องขอยื่นสูตรการผลิต (แบบ กศก.96) 

2.  รายช่ือวัตถุดิบ รหสัวัตถุดิบ หน่วยวัตถุดิบ ปริมาณการใช้วัตถุดิบรวมส่วนสูญเสีย (ถ้าม)ี หากวัตถุดิบรายการใด
มีช่ือทางการค้า ให้ก าหนดรหสัล าดับช่ือทางการค้าของแตล่ะรายการ ทัง้นี้หน่วยวัตถุดิบต้องเป็นไปตามมาตรฐานที่
รับรองโดยองค์การสหประชาชาติ  เพื่อให้ใช้ส าหรับการบรหิารการค้าและการขนสง่ 

3.  รายช่ือผลิตภัณฑ์ที่ผลิต 

4.  บัญชีราคาสินค้าของวัตถุดิบ 

5.  แบบจ าลอง  แสดงการใช้วัตถุดิบ (กรณีจ าเป็น เช่นผลิตภัณฑ์เสื้อผ้า รองเท้า เป็นต้น) 

6.  ตัวอย่างวัตถุดิบที่ขอคืนอากร หรือตัวอย่างผลิตภัณฑ์ที่ผลิต 

7.  กรรมวิธีการผลิต 



5 | P a g e  

 

5 | 135-305: การจัดการการส่งออกและน าเข้า                                                              อาจารย์อรนุช อินทวงศ์ 
 

 

2. การคืนอากรขาเข้าตามมาตรา 19 ส าหรับสนิค้า Re-Export  

การคืนอากรขาเข้าตามมาตรา 19 ส าหรับสินค้า Re-Export คือ 

ของที่น าเข้ามาในราชอาณาจักรและเสียอากรแล้ว หากส่งกลับออกไปยังเมืองต่างประเทศหรือส่งกลับไปเป็นของ
ใช้สิ้นเปลืองในเรือเดินทางไปต่างประเทศ สามารถขอคืนเงินอากรขาเข้าที่ช าระไว้แล้วได้เก้าในสิบส่วน หรือส่วนที่
เกินหนึ่งพันบาทของจ านวนที่เรียกเก็บไว้ โดยค านวณตามใบขนสินค้าขาออกแต่ละฉบับ โดยมีเงื่อนไขว่า  

1. ของต้องอยู่ในสภาพเดิมที่น าเข้า มิได้เปลี่ยนแปลงรปูลักษณะใดๆ 

2. ต้องส่งกลบัออกไปภายใน 1 ปีนับแต่วันน าเข้า 

3. ต้องขอคืนอากรภายใน 6 เดือนนับตั้งแต่วันที่สง่ออกของนั้นกลับไป 

4. ขอคืนเงินอากรขาเข้าที่ได้ช าระไว้แล้วได้เพียง 9 ใน 10 ส่วน หรือส่วนทีเ่กิน 1,000 บาท ของจ านวนทีเ่รียกเกบ็
ไว้ โดยค านวณตามใบขนสินค้าขาออก 

 

3. การชดเชยอากร 

การชดเชยอากร เป็นมาตรการที่รัฐบาลช่วยลดต้นทุนให้แก่ผู้ผลิตสินค้าเพื่อการส่งออก โดยการจ่ายเงินชดเชยค่า
ภาษีอากรในรูปของ บัตรภาษี ซึ่งการจ่ายเงินชดเชยค่าภาษีอากรเป็นไปตามพระราชบัญญัติชดเชยค่าภาษีอากร
สินค้าส่งออกที่ผลิตในราชอาณาจักร พ.ศ. 2524 

 

 คุณสมบัติของผู้มีสิทธิได้รับเงินชดเชยอากร 

1.  เป็นผู้สง่ออกสินค้าไม่ว่าผลิตเองหรือไม่ และตอ้งไม่ใช้สทิธิคืนอากร หรือยกเว้นอากรตามกฎหมายหนึง่
กฎหมายใด ดังต่อไปนี ้
1.1  ขอคืนอากรขาเข้าตามมาตรา 19 ทวิ 

1.2  ยกเว้นอากรขาเข้าเกี่ยวกบัคลังสินค้าทัณฑบ์นประเภทโรงผลิตสินค้า 

1.3  ยกเว้นอากรขาเข้าเกี่ยวกบัเขตอุตสาหกรรมสง่ออก 

1.4  ยกเว้นหรือลดหย่อนอากรขาเข้าตาม พรบ. สง่เสริมการลงทุนทีม่ิใช่เครื่องจักร 
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2.   ปฏิบัติครบถ้วนตาม ม. 45 และ ม. 48  แห่งพระราชบัญญัติศุลกากร  พ.ศ. 2469  และกฎหมายอื่นที่เกี่ยวข้อง 

3.   เป็นผู้ขายสินค้าให้แก่ส่วนราชการ หรือรัฐวิสาหกิจตามโครงการเงินกู้ หรือเงินช่วยเหลือจากต่างประเทศ 

4.   เป็นผู้ขายสินค้าที่จ าแนกประเภทไว้ในภาคที่ได้รับยกเว้นอากรให้แก่องค์การระหว่างประเทศ หรือหน่วยงานที่
มีสิทธิน าสินค้าน้ันเข้ามา 

5.   สินค้าส่งออกจะต้องเป็นสินค้าที่ผลิตในราชอาณาจักร 

6.   ต้องยื่นค าขอชดเชยอากรภายในหนึ่งปีนับจากวันที่ส่งออก 

7.   ถ้ามีการส่งสินค้าคืนและต้องคืนเงินค่าสินค้าให้แก่ผู้ซื้อ จะต้องคืนเงินชดเชยในส่วนสินค้าที่รับคืนให้แก่
ศุลกากรภายใน 60 วันนับจากวันที่น าสินค้าเข้า มิฉะนั้นจะเสียค่าปรับ ร้อยละ 2 ต่อเดือน 

 

 สินค้าท่ีไม่มีสิทธิขอชดเชยอากร 

1.   สินค้าที่สง่ออกเพื่อวัตถุประสงค์เพื่อเป็นตัวอย่าง หรือเพื่อการวิเคราะห์ 

2.   สินค้าที่ไม่ได้ผลิตในราชอาณาจักร 

3.   แร่  ตามกฎหมายว่าด้วยแร่ 

4.   สินค้าที่ต้องเสียภาษี หรือค่าธรรมเนียมเมื่อส่งออก 

5.   สินค้าที่คณะกรรมการชดเชยค่าภาษีอากรก าหนดไม่ใหไ้ด้รับเงินชดเชย 

 

 การยื่นค าขอชดเชยอากร 

1.   ยื่นค าขอชดเชยอากรภายใน 1 ปี นับแต่วันส่งออก  ส าหรับการส่งออกปกติ 

2.   กรณีเป็นผู้ขายสินค้าให้แก่ส่วนราชการ หรือรัฐวิสาหกิจตามโครงการเงินกู้หรือเงินช่วยเหลือจากต่างประเทศ 
ยื่นภายใน 1 ป ีนับแต่วันส่งมอบ 

3.   กรณีเป็นผู้ขายสินค้าที่จ าแนกประเภทไว้ในภาคที่ได้รับยกเว้นอากรให้แก่องค์การระหว่างประเทศ หรือ
หน่วยงานที่มีสิทธิน าสินค้าน้ันเข้ามา ให้ยื่นภายใน 1 ปี นับแต่วันส่งมอบ 
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 การด าเนินการเกี่ยวกับการขอชดเชย 

1.   ผู้ส่งออกยื่นขออนุมัติหลักการต่อกรมศุลกากรก่อนการส่งออก 

2.   จัดท าส าเนาใบขนฯ ฉบับมุมสีน้ าเงินเพิ่มประกอบใบขนสินค้าขาออกปกติในขณะส่งออก 

3.   ให้เจ้าหน้าที่ศุลกากรรับรองการตรวจปล่อย และรับบรรทุกสินค้าไปกับยานพาหนะที่ส่งออกแล้วผู้ส่งออก
ขอรับส าเนาใบขนสินค้าขาออกฉบับมุมสีน้ าเงินจากหน่วยงานที่รับรองการบรรทุกภายใน 30 วัน 

4.   ยื่นแบบค าขอรับเงินชดเชยค่าภาษีอากร พร้อมเอกสารประกอบที่ฝ่ายชดเชยอากรกรมศุลกากร 

5. เมื่อได้รับการอนุมัติการชดเชยอากรแล้ว ขอรับบัตรภาษีได้ ซึ่งบัตรภาษีมี 2 ชนิด คือ ชนิดก าหนดราคา มี 3 
ราคา คือ หนึ่งแสนบาท  หนึ่งหมื่นบาท  และหนึ่งพันบาท กับชนิดที่ไม่ได้ก าหนดราคา จะเป็นเศษย่อยที่มีราคาต่ า
กว่า หนึ่งพันบาท บัตรภาษีมีอายุ 3 ปี นับแต่วันออกบัตร และต่ออายุได้ไม่เกิน 2 ครั้งๆละ 3 ปี โดยการต่ออายุ
ต้องยื่นขอต่ออายุก่อนบัตรภาษีหมดอายุ ที่ฝ่ายชดเชยอากรส่วนคืนภาษี  

 

4. คลังสนิค้าทณัฑบ์น 

คลังสินค้าทัณฑ์บน เป็นการให้สิทธิประโยชน์แก่ผู้ส่งออกตามหลักเกณฑ์และเงื่อนไขของคลังสินค้าทัณฑ์บนตาม
มาตรา 8 และ 8 ทวิ แห่งกฎหมายศุลกากร พ.ศ. 2469 โดยงดเว้นการเก็บอากรขาเข้าและขาออกแก่ของที่น าเข้า
มาจากต่างประเทศ และเก็บในคลังสินค้าทัณฑ์บน เพื่อส่งออกไปยังนอกประเทศ ทั้งนี้ไม่ว่าจะส่งออกในสภาพเดิม
เหมือนและที่น าเข้าหรือในสภาพที่ได้ผลิต ผสมหรือประกอบ เป็นอย่างอื่น ทั้งนี้ คลังสินค้าทัณฑ์บนที่กรมศุลกากร
ประกาศก าหนดให้มีการจัดต้ังเพื่อขอรับสิทธิประโยชน์ด้านภาษีอากร 

 

 ประเภทของคลังสินค้าทัณฑ์บน 

1. คลังสินค้าทัณฑบ์นประเภทโรงผลิตสินค้า 

2. คลังสินค้าทัณฑบ์นส าหรบัอู่ซอ่มหรือสร้างเรือ 

3. คลังสินค้าทัณฑบ์นทั่วไป 

4. คลังสินค้าทัณฑบ์นทั่วไปส าหรับจัดแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ (คสท.) 

5. คลังสินค้าทัณฑบ์นทั่วไปส าหรับเก็บน้ ามัน (คสน.) 

6. คลังสินค้าทัณฑบ์นประเภทร้านค้าปลอดอากร 

7. คลังสินค้าทัณฑบ์นส าหรบัประกอบการค้าเสรีทีป่ลอดจากภาระทางภาษีอากร 
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 คลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทโรงผลิตสินค้า 

คลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทโรงผลิตสินค้า เป็นคลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทหนึ่ง ซึ่งผู้ได้รับอนุมัติให้จัดตั้ง
คลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทโรงผลิตสินค้า สามารถน าวัตถุดิบจากต่างประเทศ เข้ามาท าการผลิต หรือ ผสม 
หรือ ประกอบ เป็นสินค้าส าเร็จรูปส่งออกไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ โดยงดเว้นการเก็บอากรขาเข้า และอากร
ขาออก แก่ของที่ปล่อยออกไปจากคลังสินค้าทัณฑ์บน เพื่อส่งออกนอกราชอาณาจักร ทั้งนี้ไม่ว่าจะส่งออกใน
สภาพเดิมที่น าเข้าหรือในสภาพที่ได้ผลิต หรือ ผสม หรือ ประกอบเป็นของอื่น  

- ระยะเวลาในการจัดเก็บของในคลังฯ 2 ปี นับแต่วันน าเข้ามาในราชอาณาจักร 

 

 คลังสินค้าทัณฑ์บนส าหรับอู่ซ่อมหรือสร้างเรือ 

คลังสินค้าทัณฑ์บนส าหรับอู่ซ่อมหรือสร้างเรือ เป็นคลังสินค้าทัณฑ์บนใช้เพื่อใช้เก็บส่วนประกอบ อุปกรณ์ประกอบ 
และวัสดุส าหรับซ่อมหรือสร้างเรือหรือส่วนของเรือ ที่ได้รับยกเว้นอากรตามประเภทที่ 7 ภาค 4 แห่งพระราช
ก าหนดพิกัดอัตราศุลกากร พ.ศ.2530  

• สิทธิประโยชน์ในการจัดตั้งคลังสินค้าทัณฑ์บนส าหรับอู่ซ่อมหรือสร้างเรือ   

ผู้น าเข้าซึ่งเป็นผู้ได้รับอนุมัติจัดตั้งคลังสินค้าทัณฑ์บนส าหรับอู่ซ่อมหรือสร้างเรือ สามารถน าเข้าส่วนประกอบ
อุปกรณ์ประกอบและวัสดุส าหรับซ่อมหรือสร้างเรือเข้าเก็บรักษาในคลังสินค้าทัณฑ์บนน้ีเพื่อการซ่อมหรือสร้างเรือ 
หรือส่วนของเรือขนาด 15 ตันกรอสข้ึนไป ไม่ว่าเรือนั้นจะเป็นเรือไทยหรือเรือต่างประเทศโดยได้รับยกเว้นภาษี
อากร  

 

 คลังสินค้าทัณฑ์บนท่ัวไป  

คลังสินค้าทัณฑ์บนทั่วไป เป็นคลังสินค้าทัณฑ์บนที่จัดตั้งข้ึนเพื่อประโยชน์ในการเก็บรักษาของที่น าเข้าจาก
ต่างประเทศ การบรรจุหรือแบ่งบรรจุ การขนถ่ายสินค้า การกระจายสินค้า และเพื่อกิจการอื่น ๆ ที่อธิบดีกรม
ศุลกากรเห็นสมควรอันจะเป็นการช่วยสนับสนุนการผลิต การประกอบอุตสาหกรรม และการค้าระหว่างประเทศให้
มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  

• สิทธิประโยชน์ในการจัดตั้งคลังสินค้าทัณฑ์บนท่ัวไป 

- สิทธิประโยชน์ได้รับยกเว้นอากรขาเข้าแก่ของที่น าเข้ามาจากต่างประเทศ 

- ระยะเวลาในการจัดเก็บของในคลังฯ 2 ปี นับแต่วันน าเข้ามาในราชอาณาจักร 
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- ทยอยน าของออกจากคลังสินค้าทัณฑ์บนทั่วไปเพื่อบริโภคภายในประเทศ โดยต้องช าระภาษีอากรให้ครบถ้วน 

- วัตถุดิบและสินค้าที่ได้น าเข้ามาเก็บไว้คลังสินค้าทัณฑ์บนทั่วไป หากส่งออกไปนอกประเทศ ไม่ต้องเสียภาษี
สรรพสามิตและภาษีมูลค่าเพิ่ม 

- ของที่น าเข้าเก็บรักษาไว้ในคลังสินค้าทัณฑ์บนทั่วไปซึ่งเสียหรือเสื่อมคุณภาพสามารถขอท าลายตามระเบียบที่
กรมศุลกากรก าหนดโดยได้รับข้อยกเว้นอากรขาเข้า 

- สามารถขนย้ายหรือโอนของไปยังเขตอุตสาหกรรมส่งออกหรือเขตปลอดอากร โดยถือเสมือนว่าส่งออกไปนอก
ประเทศ ในวันที่ได้น าเข้าไปในเขตอุตสาหกรรมส่งออกหรือเขตปลอดอากร 

 

 คลังสินค้าทัณฑ์บนท่ัวไปส าหรับจัดแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ (คสท.) 

คลังสินค้าทัณฑ์บนทั่วไปส าหรับจัดแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ เป็นคลังสินค้าทัณฑ์บนที่จัดต้ังข้ึนเพื่อประโยชน์ใน
การน าของที่น าเข้ามาจากต่างประเทศ หรือของที่น าเข้ามาผลิต ผสม ประกอบ หรือบรรจุในประเทศ ซึ่งมีเงื่อนไข
ได้รับยกเว้นอากรตามกฎหมายศุลกากรหรือกฎหมายอื่น หรือของในประเทศซึ่งไม่มีค่าอากร เข้ามาจัดแสดงสินค้า
หรือนิทรรศการ หรือเพื่อกิจการอื่น ๆ อันเป็นการช่วยสนับสนุนการผลิต การประกอบอุตสาหกรรมและการค้า
ระหว่างประเทศ ตลอดจนจูงใจให้มีการลงทุนในประเทศเพิ่มมากขึ้น 

• สิทธิประโยชน์ในการจัดตั้งคลังสินค้าทัณฑ์บนท่ัวไปส าหรับจัดแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ 

- ยกเว้นอากรขาเข้าแก่ของที่น าเข้าจากต่างประเทศเพื่อมาจัดแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ 

- ระยะเวลาในการจัดเก็บสินค้าในคลังฯเท่าที่ก าหนดเวลาที่จัดแสดงเท่านั้น โดยจะต้องน าของดังกล่าวออกจาก
คลังภายใน 60 วันนับแต่วันสิ้นสุดการแสดง 

- การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในระหว่างการจัดแสดงสินค้า เพื่อบริโภคในประเทศต้องช าระค่าภาษีอากรให้ครบถ้วน 

 

 คลังสินค้าทัณฑ์บนท่ัวไปส าหรับเก็บน้ ามัน (คสน.)  

คลังสินค้าทัณฑ์บนทั่วไปส าหรับเก็บน้ ามัน (คสน.) จัดต้ังข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์ให้ใช้เป็นสถานที่เก็บน้ ามันที่น าเข้า
มาใช้ภายในประเทศหรือส่งออกไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ เพื่อส่งเสริมการค้าน้ ามันทั้งภายในและระหว่างประเทศ 
โดยการผ่อนคลายภาระการช าระภาษีอากรของผู้น าเข้า รวมทั้งการสนับสนุนการส ารองน้ ามัน เพื่อความมั่นคงดา้น
พลังงานของประเทศ  
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• สิทธิประโยชน์ในการจัดตั้งคลังสินค้าทัณฑ์บนท่ัวไปส าหรับเก็บน้ ามัน 

- ผู้ประกอบการสามารถใช้เป็นสถานที่ เก็บน้ ามันที่น าเข้ามาใช้ภายในประเทศ หรือส่งออกไปจ าหน่ายยัง
ต่างประเทศ โดยสามารถเก็บน้ ามันได้ครั้งละไม่เกิน 6 เดือน นับแต่วันน าเข้า หากส่งออกไปจ าหน่ายยัง
ต่างประเทศจะได้รับการงดเว้นการเก็บภาษีอากรทั้งขาเข้าและขาออก แต่ถ้าน าเข้ามาใช้บริโภคภายในประเทศ
ต้องช าระภาษีอากรขณะน าออกจาก คสน. โดยต้องปฏิบัติตามพระราชบัญญัติน้ ามันเช้ือเพลิง พ.ศ.2521 ตลอดจน
ระเบียบและประกาศของกระทรวงพาณิชย์เกี่ยวกับน้ ามันเช้ือเพลิงอย่างเคร่งครัด 

 

 คลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทร้านค้าปลอดอากร 

คลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทร้านค้าปลอดอากร มี 2 ประเภท คือ คลังสินค้าทัณฑ์บนกลาง และคลังสินค้าทัณฑ์บน
เพื่อขาย  

1. คลังสินค้าทัณฑ์บนกลาง หมายความรวมถึง คลังสินค้าทัณฑ์บนที่ให้บริการสาธารณะส าหรับเก็บของ เพื่อ
น าไปแสดงและขายในคลังสินค้าทัณฑ์บนเพื่อขาย 

2.  คลังสินค้าทัณฑ์บนเพ่ือขาย หมายความรวมถึง คลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทร้านค้าปลอดอากรที่จัดต้ังข้ึน ณ 
ท่าอากาศยานนานาชาติ หรือในเมือง ส าหรับแสดงและขายของเพื่อน าออกไปนอกราชอาณาจักร หรือขายแก่ผู้ซื้อ
ที่เดินทางเข้ามาในราชอาณาจักร ไม่เกินปริมาณที่กฎหมายก าหนดให้ได้รับยกเว้นอากร 

• สทิธิประโยชน์ 

ผู้ประกอบการสามารถใช้คลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทร้านค้าปลอดอากรเป็นสถานที่ส าหรับเก็บของ แสดงและขาย
ของเพื่อน าออกไปนอกราชอาณาจักร ส าหรับสินค้าที่น าเข้าและส่งออกไปนอกราชอาณาจักรภายในระยะเวลา 2 
ปีนับตั้งแต่วันน าเข้าจะได้รับการยกเว้นอากรทั้งขาเข้าและขาออก 

 

 เขตคลังสินค้าทัณฑ์บนส าหรับประกอบการค้าเสรีท่ีปลอดจากภาระภาษีอากร  

เขตคลังสินค้าทัณฑ์บนส าหรับประกอบการค้าเสรีที่ปลอดจากภาระทางภาษีอากร (เขตคลังฯ) คือ อาณาบริเวณที่
กรมศุลกากรอนุมัติให้จัดต้ังข้ึน โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้เป็นที่รวมของคลังสินค้าทัณฑ์บน 2 ประเภท คือ....  

1.  คลังสินค้าทัณฑ์บนตามมาตรา8 หมายถึง คลังสินค้าทัณฑ์บนเพื่อประโยชน์ในการเก็บรักษาของที่น าเข้าจาก
ต่างประเทศ  หรือของที่มีทัณฑ์บนเพื่อการกระจายสินค้า การบรรจุหรือ แบ่งบรรจุ การขนถ่ายสินค้า การแสดง
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สนิค้าและนิทรรศการ การบ ารุงรักษาและงานด้านวิศวกรรม  การวิจัยและพัฒนา หรือเพื่อแสดงในงานนิทรรศการ
หรืองานอื่นที่คล้ายกัน  หรือกิจการอื่น ๆ ที่อธิบดีกรมศุลกากรเห็นสมควร 

2.  คลังสินค้าทัณฑ์บนประเภทโรงผลิตสินค้า เป็นคลังสินค้าทัณฑ์บนซึ่งผู้ได้รับอนุมัติให้จัดต้ังข้ึนตามมาตรา8 ทวิ 
ซึ่งสามารถน าวัตถุดิบจากต่างประเทศเข้ามาท าการผลิต ผสม ประกอบ บรรจุ หรือด าเนินการอื่นใด แล้วส่งออกไป
จ าหน่ายยังต่างประเทศ 

- สิทธิประโยชน์ ได้รับการยกเว้นอากรขาเข้าและขาออกแก่ของที่ปล่อยออกจากคลังฯ ไม่ว่าจะอยู่ในสภาพ
เดิมที่น าเข้าหรือสภาพที่ได้ผลิต หรือผสม หรือประกอบเป็นของอื่น  

- ระยะเวลาในการเก็บสินค้าในคลังฯ 2 ปี นับแต่วันที่น าเข้ามาในราชอาณาจักร 

 

5. เขตอุตสาหกรรมส่งออก 

การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (กนอ.) เป็นหน่วยงานรัฐวิสาหกิจ ที่จัดตั้งโดยพระราช บัญญัติการนิคม
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย พ.ศ. 2522 ด าเนินบทบาทและภารกิจภายใต้กฎหมายจัดตั้งดังกล่าว เพื่อพัฒนา
นิคมอุตสาหกรรมให้สมบูรณ์แบบ ด้วยระบบโครงสร้างพื้นฐาน และสิ่งอ านวยความสะดวก รวมทั้งระบบบริหาร
จัดการครบวงจรและสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ เพื่อให้นิคมอุตสาหกรรมเป็นฐานการผลิตที่ ช่วยเสริมสร้างขีด
ความสามารถในการแข่งขันของผู้ประกอบการ 

 พื้นที่เขตนิคมอุตสาหกรรม มี 2 ลักษณะ คือ 

1. เขตอุตสาหกรรมทั่วไป เป็นเขตพื้นที่ไว้ส าหรับการประกอบอุตสาหกรรมและกิจการที่เป็นประโยชน์หรือ
เกี่ยวเนื่องกับการประกอบอุตสาหกรรม 

2. เขตอุตสาหกรรมส่งออก (Export Processing Zone: EPZ) เป็นเขตพื้นที่ส าหรับการประกอบอุตสาหกรรม 
การค้าหรือบริการ เพื่อส่งสินค้าออกไปจ าหน่ายยังต่างประเทศและกิจการอื่นที่เป็นประโยชน์หรือเกี่ยวกับการ
ประกอบอุตสาหกรรมการค้าหรือบริการเพื่อส่งสินค้าออกไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ  

 

 เขตอุตสาหกรรมส่งออก ที่มีส านักงานศุลกากรตั้งอยู่มี 10 แห่ง ได้แก่  

1.   นิคมอุตสาหกรรมลาดกระบัง (กรุงเทพฯ)  

2.   นิคมอุตสาหกรรมบางปู (สมุทรปราการ)  

3.   นิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ (ล าพูน)  

4.   นิคมอุตสาหกรรมแหลมฉบัง (ชลบุรี)  
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5.   นิคมอุตสาหกรรมบ่อวิน (ชลบุรี)  

6.   นิคมอุตสาหกรรมบ้านหว้า (อยุธยา)  

7.   นิคมอุตสาหกรรมบางปะอิน (อยุธยา)  

8.   นิคมอุตสาหกรรมแปลงยาว (เกตเวย์ซิติ ฉะเชิงเทรา)  

9.   นิคมอุตสาหกรรมส่งออกภาคใต้ (สงขลา)  

10. นิคมอุตสาหกรรมพิจิตร (พิจิตร)  

 

 สิทธิประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบอุตสาหกรรมในเขตนิคมอุตสาหกรรม 

1. ผู้ประกอบการอาจได้รับอนุญาตให้ถือกรรมสิทธ์ิที่ดินในนิคมอุตสาหกรรมได้ ตามที่คณะกรรมการเห็นสมควร 

2. ได้รับอนุญาตให้แรงงานต่างด้าวที่เป็นช่างฝีมือ ผู้ช านาญการ พร้อมทั้งคู่สมรส และผู้อุปการะเข้ามาในเขตนิคมฯ
ได้ตามที่คณะกรรมการเห็นสมควร 

3. แรงงานต่างด้าวที่เป็นช่างฝีมือและผู้ช านาญการจะได้รับอนุญาตให้ท างานตามหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายเท่านั้น 

4. ผู้ประกอบการที่เป็นธุรกิจต่างด้าว จะสามารถส่งเงินออกนอกราชอาณาจักรในรูปของเงินตราต่างประเทศได้ 

 สิทธิประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบอุตสาหกรรมในเขตนิคมอุตสาหกรรม (เพ่ิมเติม) 

1. ได้รับการยกเว้นค่าธรรมเนียมพิเศษตามกฎหมายว่าด้วยการส่งเสริมการลงทุน อากรขาเข้าและภาษีมูลค่าเพิ่ม
ส าหรับเครื่องจักรอุปกรณ์ในการผลิตและของใช้ในการก่อสร้างอาคารหรือโรงงาน 

2. ได้รับการยกเว้นค่าธรรมเนียมพิเศษตามกฎหมายว่าด้วยการส่งเสริมการลงทุน อากรขาเข้าและภาษีมูลค่าเพิ่ม
ส าหรับของที่น าเข้ามาเพื่อใช้ในการผลิตสินค้า 

3. ได้รับการยกเว้นอากรขาออกและภาษีมูลค่าเพิ่มส าหรับของที่น าเข้ามาแล้วผลิตเพื่อการส่งออก 

4. ได้รับการยกเว้นหรือคืนค่าภาษีอากรเมื่อได้ส่งออกไปนอกราชอาณาจักร 

5. การขายสินค้าหรือให้บริการระหว่างผู้ประกอบการในเขตอุตสาหกรรมส่งออกทั้งในเขตเดียวกันหรือต่างเขต 
และ เขตอุตสาหกรรมการส่งออก กับคลังสินค้าทัณฑ์บน จะช าระภาษีมูลค่าเพิ่มในอัตราศูนย์ 

6. การน าสินค้าในประเทศเข้าไปขายในเขตอุตสาหกรรมส่งออก โดยถือเป็นการส่งออก จะช าระภาษีมูลค่าเพิ่มใน
อัตราศูนย์ 
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6. การส่งเสริมการลงทุน  
 

การส่งเสริมการลงทุนเป็นมาตรการหนึ่งในหลายมาตรการในการดึงดูดนักลงทุนจากต่างประเทศให้เข้ามาลงทุนใน
ประเทศไทย โดยมีหน่วยงานหลักที่ดูแลรับผิดชอบด้านการส่งเสริมการลงทุน คือ ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริม
การลงทุน  

ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน ได้ให้สิทธิประโยชน์ทางด้านภาษีอากรแก่ผู้ประกอบการในเขตส่งเสริม
การลงทุน กรมศุลกากรก าหนดระเบียบปฏิบัติส าหรับการปฏิบัติในการน าเข้าเครื่องจักรและวัตถุดิบของ
ผู้ประกอบการที่ได้รับอนุมัติจากสานักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุนให้ได้รับสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ ด้านภาษี
อากรขาเข้า รวมไปถึงควบคุมดูแล อ านวยความสะดวกและให้ค าแนะน าแก่ผู้ประกอบการในส่วนที่เกี่ ยวกับสิทธิ
ประโยชน์ทางด้านภาษีอากร  

 

7. เขตปลอดอากร (Free Zone)  

เขตปลอดอากร หมายถึงเขตพื้นที่ที่ก าหนดไว้ส าหรับการประกอบอุตสาหกรรม พาณิชยกรรม หรือกิจการอื่นที่
เป็นประโยชน์แก่การเศรษฐกิจของประเทศ โดยของที่น าเข้าไปในเขตดังกล่าวจะได้รับสิทธิประโยชน์ทางอากร
ตามที่กฎหมายบัญญัติ  

เขตปลอดอากร เป็นเขตพื้นที่ในประเทศน้ันๆ โดยของที่น าเข้ามาจากต่างประเทศและน าเข้าไปในพื้นที่นั้นๆจะถือ
ว่า อยู่นอกอาณาเขตทางศุลกากร(Outside Customs Territory) 

- ไม่มีภาระภาษี ทั้งศุลกากรและภาษีภายในต่างๆ 

- ไม่ต้องปฏิบัติตามข้อกฎหมายที่เกี่ยวกับการจ ากัดหรือการควบคุมใดๆ เว้นแต่เป็นไปเพื่อความสงบเรียบร้อย หรือ
สุขอนามัย 

• สิทธิประโยชน์ทางภาษีของเขตปลอดอากรตามกฎหมาย    

1. ยกเว้นอากรขาเข้า  ส าหรับของดังต่อไปนี้ที่น าเข้ามาเพื่อเข้าเขตฯ 

-  เครื่องจักร  อุปกรณ์  เครื่องมือและเครื่องใช้ ส่วนประกอบการของข้างต้นตามที่อธิบดีอนุมัติ 

-  ของที่น าเข้าไปใช้ประกอบธุรกรรมตามวัตถุประสงค์ 

-  ของที่ปล่อยมาจากเขตปลอดอากรอื่น 

2. ยกเว้นอากรขาออกส าหรับของที่ปล่อยออกจากเขตฯ ไปนอกราชอาณาจักร 
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3. ยกเว้นภาษีสรรพสามิต  ภาษีสุรา  การปิดแสตมป์  ค่าธรรมเนียมตามกฎหมายสรรพสามิต  กฎหมายสุรา  
ยาสูบ  ไพ่  ส าหรับการน าเข้าและการผลิตในเขตฯ 

4. ยกเว้นไม่อยู่ภายในบังคับของกฎหมาย – ควบคุมมาตรฐานคุณภาพ การประทับตราหรือเครื่องหมายใด ๆ 
ส าหรับของที่น าเข้ามาในราชอาณาจักรและน าเข้าเขตฯ   เพื่อส่งออกไปนอกราชอาณาจักร 

5. ของที่ได้รับยกเว้นหรือคืนอากรเมื่อส่งออกนอกราชอาณาจักร  หากน าเข้าเขตฯ ก็ได้รับสิทธ์ินั้นด้วย
เสมอืนสง่ออกไปนอกราชอาณาจักร 

6. เศษวัสดุ  ของที่เสียหาย  ของที่ใช้ไม่ได้  ของที่ไม่ได้ใช้  หากอธิบดีอนุมัติใหท้ าลาย  ได้รับสทิธ์ิยกเว้น
อากร 
 

• สินค้าท่ีไม่ได้สิทธิยกเว้นอากรขาเข้าในเขตปลอดอากร 
- ของต้องห้ามในการน าเข้ามาในราชอาณาจกัร 
- ของที่ใช้เพื่อการอปุโภค บริโภคภายในเขตปลอดอากร 
- ของใช้ส่วนตัวของบุคคลทีป่ฏิบัติงานภายในเขตปลอดอากร 
- รถยนต์ ยานยนต์ และรถจักรยานยนต์ที่ต้องจดทะเบียนและเสียภาษีประจ าปี เว้นแต่ยานยนต์ใช้งาน

พิเศษ และรถใช้งาน 

- ของที่น าเข้าไปใช้เพือ่ประโยชน์อย่างอื่น นอกเหนอืจากวัตถุประสงค์ในการจัดต้ังเขตปลอดอากร 

 

 

 

 

 


