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 สวสัดีครับ ด้วยเหตทีุ�การค้าระหว่างประเทศโดยเฉพาะธุรกรรมการส่งออกเป็นธุรกิจที�มีตลาดและคู่ค้าอยู่
ตา่งประเทศ จงึมีความสลบัซบัซ้อนมากกวา่ตลาดภายในประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ�งในเรื�องคณุสมบติัและเงื�อนไขที�
เกี�ยวข้องกับสินค้าและการขนส่ง รวมทั .งเรื�องการชําระเงินค่าสินค้า ดงันั .น สิ�งสําคัญลําดบัแรกที�จะลดข้อโต้แย้ง
ระหวา่งผู้ประกอบการและคูค้่าที�อาจเกิดขึ .นในอนาคตคือ สัญญาซื �อขายและข้อตกลง รวมทั �งเงื�อนไขทางธุรกิจ

ในการค้าขายและการชาํระเงนิ  

 ท่านเคยสงัเกตหรือไม่ว่า เมื�อท่านเจรจาตกลงซื .อขายสินค้ากบัคู่ค้าของท่าน ท่านได้เจรจาและระบุเงื�อนไข
ในเรื�องใดบ้าง ผมเชื�อวา่โดยสว่นใหญ่นั .นคูส่ญัญาซื .อขาย ผู้ซื .อและผู้ขายมกัจะตกลงกนัเฉพาะในเรื�องที�คิดว่าสําคญั
สําหรับปิดการขายเท่านั .น เช่น เรื�องปริมาณสินค้า ราคาสินค้า วนัและสถานที�สง่มอบ และเงื�อนไขพิเศษบางประเภท
เท่านั .น สว่นภาระหน้าที�ของผู้ซื .อและผู้ขายอื�น เช่น ในเรื�องการขนส่ง อาจเข้าใจกนัว่าสามารถใช้สญัญามาตรฐานที�
เป็นสากลได้ เช่น Incoterms  
 ข้อตกลงและสญัญาซื .อขายที�ชัดเจนมีส่วนสําคญัในการกําหนดสิทธิและหน้าที�ของคู่สญัญา ตลอดจน
คา่ใช้จ่ายตา่งๆ และเป็นสว่นหนึ�งที�จะทําให้ผู้ซื .อและผู้ขายในธุรกิจการค้าระหวา่งประเทศได้รับความสะดวกและเกิด
ความชดัเจนในเรื�องภาระหน้าที�และเงื�อนไขตา่งๆ เพราะนอกจากการเจรจาตกลงในเรื�องสําคญัที�เกี�ยวกบัสินค้าและ
การชําระเงินคา่สินค้าแล้ว ผู้ซื .อและผู้ขายควรจะต้องตกลงในเรื�องภาระหน้าที�ในการจดัการเกี�ยวกบัการขนส่งสินค้า 
ความรับผิดชอบตอ่ความเสียหายที�อาจจะเกิดขึ .น ความเสี�ยงภยัในสินค้า ภาระหน้าที�และค่าใช้จ่ายต่างๆ ที�เกี�ยวเนื�อง
กบัสินค้า รวมทั .งข้อตกลงเรื�อง Quality Dispute และการขอ Claim สินค้าอีกด้วย  
 ผมเคยเห็นสญัญาซื .อขายของผู้ขายในต่างประเทศ ผมคิดว่ามีรายละเอียดที�ชดัเจนและสามารถนํามาเป็น
แนวทางป้องกนัตนเองที�ดีของผู้ขาย จึงขอเล่าให้ท่านผู้อ่านที�เป็นผู้ส่งออกหรือกําลงัเจรจาการค้าเป็นตวัอย่าง เพื�อ
เพิ�มเติมในการเจรจาตกลงเงื�อนไขทางธุรกิจในการค้าขายและการชําระเงิน และระบุในสญัญาซื .อขายหรือข้อตกลง
การค้าครับ ซึ�งข้อตกลงและเงื�อนไขเหล่านี .อาจระบุในสญัญาซื .อขายแต่ละฉบับหรือทําเป็นสญัญากลาง (Master 
Contract) หรือระบเุป็นเงื�อนไขบนเวบ็ไซต์ของท่านเพื�อให้คูค้่าทราบโดยทั�วกนัก็ได้ครับ 

1. ข้อจํากัดที�เกิดจากเหตุสุดวิสัยและส่งผลกระทบโดยตรงต่อตัวผู้ ขายหรือคู่ค้าที�อาจทําให้ผู้ ขายไม่
สามารถดําเนินการตามสัญญาซื .อขายได้ภายในเวลาที�กําหนด ผู้ ซื .อสามารถยกเลิกการสั�งซื .อได้ก็ต่อเมื�อได้ยื�น
กําหนดระยะเวลาผ่อนผันที�ชัดเจนแน่นอนเป็นลายลักษณ์อักษร และหากผู้ ขายยังไม่สามารถปฏิบัติตามได้ การ
ยกเลิกสญัญาจะถกูทําขึ .นเป็นลายลกัษณ์อกัษรเท่านั .น 



2. โดยหลกัการแล้ว ทางผู้ขายจะไม่พิจารณาการรับคืนสินค้าที�ไม่เข้าหลกัเกณฑ์ แต่ถ้าจะมี ควรตกลงกนั
ให้ชัดเจนว่ามีเหตุใดบ้างที�ผู้ขายจะยินยอมรับคืนสินค้า และค่าใช้จ่ายที�เกิดขึ .นในการรับคืนสินค้า ผู้ขายจะทําการ
เรียกเก็บคา่ใช้จ่ายจากผู้ซื .อเป็นจํานวนเท่าใดและวิธีการเรียกเก็บเป็นอย่างไร  

3. การคิดดอกเบี .ยในกรณีที�ผู้ซื .อชําระเงินลา่ช้า วา่จะเริ�มต้นคิดดอกเบี .ยเมื�อไร อตัราดอกเบี .ยเท่าใด  
4. คา่ใช้จ่ายอื�นๆ ที�อาจเกิดขึ .นนอกเหนือจากที�ตกลงกนัไว้ ใครจะเป็นผู้ รับผิดชอบ  
5. การตรวจสอบสินค้าและข้อบกพร่องของสินค้า ต้องตกลงกนัและระบุให้ชดัเจนว่าผู้ซื .อสามารถแจ้งถึง

ความเสียหายหรือคณุภาพสินค้าและสามารถ Claim ได้ภายในกี�วนั หากเลยกําหนดถือว่าผู้ซื .อยอมรับสินค้า รวมทั .ง
วิธีการและอตัราที�จะชดเชย 

6. Retention of Title ซึ�งหมายถงึการยดึหน่วงกรรมสิทธิYในสินค้าที�ซื .อขายกนั ในบางประเทศ เช่น ในยุโรป 
กรรมสิทธิYของสินค้าจะยังเป็นของผู้ ขายอยู่ หากผู้ ซื .อยังไม่ชําระเงินค่าสินค้า แต่ผู้ ขายต้องระบุข้อความเรื�อง 
Retention of Title ไว้ในเอกสารที�เกี�ยวข้องกบัการค้า ดงันั .น ในกรณีที�ผู้ซื .อไมชํ่าระเงินคา่สินค้า ผู้ขายสามารถจดัการ
กบัสินค้าของตนได้แม้วา่จะอยู่ในความครอบครองของผู้ซื .อแล้วก็ตาม 

7. ความเสี�ยงภยัในด้านการสง่มอบสินค้า ผู้ซื .อถือวา่ยอมรับ Incoterms ที�ตกลงกนั 
8. วิธีแก้ไขปัญหาข้อพิพาทโต้แย้งที�เกิดขึ .น ขอบเขตอํานาจการตดัสินคดีและกฎหมายของประเทศใดที�จะมี

ผลบงัคบัใช้ 
 ลองนําไปใช้ดนูะครับ อาจจะดวูุ่นวายเล็กน้อยในช่วงแรกๆ แต่ถ้าเป็นคู่ค้าในประเทศยุโรปหรือสหรัฐฯ ผม
คิดวา่เขาเข้าใจ เพราะสิ�งเหลา่นี .จะลดความยุ่งยากอย่างมากในอนาคตได้ แล้วพบกนัใหมค่รับ  

 


