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 ความเป็นจริง ในการค้าขายไม่ว่าจะเป็นสินค้าหรือบริการอะไรก็ตาม ทุกฝ่ายที เกี ยวข้องกับ
ธุรกรรมการค้าหวงัจะได้ผลประโยชน์จากการทํางานมากที สดุทั *งนั *น เช่น คนขายอยากได้เงินคา่สินค้าเร็วๆ 
มีกําไรจากการขายเยอะๆ ส่วนคนซื *ออยากได้สินค้าและบริการในราคาที ต้นทุนตํ า เพื อที จะไปขายหรือ
ให้บริการต่อให้ได้กําไรสูงอีกทอดหนึ ง และยงัอยากได้เครดิตทางการค้านานๆ จะได้มีเงินหมุนเวียนใน
ธุรกิจมากขึ *น ในการค้าระหว่างประเทศก็เป็นเช่นเดียวกนั ผู้ นําเข้าสินค้าในต่างประเทศจะแสวงหาแหล่ง
ผลิตสินค้าที มีต้นทนุเหมาะสมกบัคณุภาพ และต้องการทําธุรกิจกบัคูค้่าที ให้เงื อนไขในการชําระเงินที ดีที สดุ 
เชน่ การได้รับเครดติทางการค้าที นานขึ *น 
 ในปัจจบุนั ตลาดเป็นของผู้ซื !อ การแข่งขนัทางธุรกิจทวีความรุนแรงมากขึ *นเพื อให้ได้รับคําสั งซื *อ
จากผู้ นําเข้าในตา่งประเทศ มิได้มีเฉพาะการแขง่ขนัระหวา่งผู้ประกอบการในประเทศด้วยกนัเองเท่านั *น แต่
ท่านต้องนําเสนอสินค้าและเงื อนไขตา่งๆ แข่งขนักบัผู้ประกอบการในประเทศอื นๆ อีกด้วย ผู้ ซื *อสมยันี *จึงมี
อํานาจตอ่รองสงู ทําให้สามารถขอตอ่รองทั *งด้านราคาและเครดิตการค้าที ยาวขึ *นเสมอ ทั *งที ตวัธุรกิจของผู้
ซื *อหรือผู้ นําเข้าหลายรายเองไม่ได้มีการเติบโตขยายตวัมากนกัและความแข็งแรงทางการเงินไม่ได้อยู่ใน
เกณฑ์ที ดีนัก การที ได้เครดิตทางการค้าจากผู้ ขายทําให้ตวัผู้ ซื *อมีเงินทุนหมุนเวียนมากขึ *น และไม่ต้อง
รับภาระดอกเบี *ยในการกู้ ยืมเงินจากสถาบนัการเงินเพื อมาชําระค่าสินค้า ขณะที ประโยชน์ที ผู้ ขายได้รับ
โดยตรงคือการขายสินค้าได้เท่านั *น แต่อาจต้องเผชิญปัญหาความเสี ยงต่างๆ สูงขึ *น หากผู้ ซื *อรายนั *นไม่
สามารถชําระเงินคา่สินค้าในอนาคตได้ 
 เครดติการค้า แม้อาจทําให้เกิดความเสี ยงขึ *นแก่ธุรกิจในอนาคต แตเ่ป็นปัจจยัหนึ งที ทําให้สามารถ
ค้าขายได้มากขึ *นและธุรกิจก็สามารถเติบโตขึ *น หากท่านพิจารณาใช้เครดิตทางการค้าอย่างระมดัระวัง 
วันนี *ผมจึงอยากฝากคําถามให้กับท่านเพื อตอบตัวเองก่อนให้เครดิตกับผู้ ซื *อ ทั *งหมดมี 7 คําถามที 
เกี ยวเนื องกบัตวัทา่นเอง คือ 

1. ท่านมีความสามารถในการประเมินความเสี ยงและความสามารถในการชําระหนี *ของผู้ ซื *อ
ได้มากน้อยเพียงใด  

2. ทา่นสามารถมั นใจได้อยา่งไรวา่ เมื อให้เครดติแก่ผู้ ซื *อแล้ว จะได้รับชําระเงินตามกําหนดที ตกลงกนั 



3. ท่านสามารถติดตามความก้าวหน้าหรือการถดถอยในธุรกิจของผู้ ซื *อของท่านได้เป็นประจํา
หรือไม ่

4. ทา่นจะทราบข้อมลูวา่ผู้ ซื *อกําลงัประสบปัญหาธุรกิจ (Warning sign) ได้หรือไม ่และอยา่งไร 
5. ท่านสามารถบริหารจัดการลูกหนี *ได้อย่างเป็นระบบและมีประสิทธิภาพหรือไม่ รวมทั *งมี

ความสามารถและกระบวนการในดําเนินการเรียกเก็บหนี *ที ค้างชําระและเริ มมีปัญหาได้อยา่ไร 
6. หากผู้ ซื *อโดยเฉพาะผู้ ซื *อรายใหญ่ๆ ของท่านชําระเงินไม่ตรงกําหนดเวลาที ตกลงกัน ท่านจะมี

ปัญหาด้านเงินทุนหมุนเวียนหรือไม่ และจะสามารถจัดหาเงินทุนหมุนเวียนฉุกเฉินในธุรกิจได้เพียงพอ
หรือไม ่

7. หากผู้ ซื *อบางรายไม่ชําระค่าสินค้าในปีนี *และอีก 2-3 ปีข้างหน้า กิจการของท่านยังมี
ความสามารถในการทํากําไรอยูห่รือไม ่
 หากทา่นตอบคําถามเหลา่นี *ได้ครบทกุข้อ ทา่นก็นําคําตอบเหล่านี *มาสร้างและกําหนดเป็นนโยบาย
การให้เครดิต รวมทั *งกําหนดเกณฑ์และปัจจยัในการพิจารณาให้เครดิตการค้าแก่ผู้ซิ *อ รวมทั *งกระบวนการ
ในการจดัการลกูหนี *ได้ เพื อให้ท่านและพนกังานของท่านใช้ปฏิบตัิในการเจรจาและการตดัสินใจค้าขายใน
อนาคต เพื อให้การดําเนินง่ายและสะดวกยิ งขึ *น แตถ้่าท่านตอบไม่ได้หรือตอบได้ไม่ครบทกุข้อ ไม่ใช่ว่าท่าน
ไมค่วรค้าขายกบัผู้ ซื *อรายนั *นๆ แตท่่านควรใช้ความระมดัระวงัในการเจรจาตอ่รองเงื อนไขการค้า การชําระเงิน
กับผู้ ซื *อ เช่น ขอรับเงินล่วงหน้าจากผู้ ซื *อบางส่วนก่อนจดัส่งสินค้า และเมื อส่งสินค้าแล้ว ขอรับเงินส่วนที 
เหลือทนัที หรือให้เครดติการค้าเพียงระยะสั *น 
 นอกจากนี * ท่านอาจสามารถป้องกนัและโอนถ่ายความเสี ยงด้านการชําระเงินให้แก่ผู้ เชี ยวชาญใน
การให้บริการประกนัการค้า การสง่ออก เชน่ ธนาคารเพื อการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย ซึ งให้บริการนี *
ในประเทศไทยมากว่า 20 ปีและสามารถช่วยท่านตอบคําถามทั *ง 7 ข้อและลดความเสี ยงของท่านในการไม่ได้
รับชําระเงิน เพื อให้ธุรกิจของท่านเติบโตแข็งแรงอย่างยั งยืน และจะ “ไม่ให้ปัญหาทางการเงินของผู้ซื !อ 

ทาํให้กิจการของท่านเกิดปัญหาตามไปด้วย” สวสัดีครับ 
 
 


