
เงื�อนไขการชาํระเงนิใด

 

 สวสัดีครับท่านผู้อ่าน วนัเวลาผ่านไปอย่างรวดเร็วจริงๆ
แห่งอาจบรรลุเป้าหมายที กําหนดไว้
เกิดขึ %นมากมายในปีนี % ทําให้ต้องเร่งทํายอดขายให้บรรลเุป้าหมายธุรกิจ
ผู้ประกอบการทกุท่านต้องเริ มคิดถงึเป้าหมาย
การส่งออกส่วนใหญ่ต้องรีบเจรจาตกลงซื %อขายสินค้ากบั
สําหรับปีหน้าด้วย 
 
 ในการวางแผนเจรจาซื %อขายระหว่างผู้ซื %อและผู้ขายนั %น สิ งสําคญั
พอใจของผู้ ซื %อและผู้ ขายต้องได้กําไรจากการขาย
กําไรเช่นกัน สองอย่างนี %ผู้ขายสามารถควบคมุและตดัสินใจ
เท่าไร  
 

แต่องค์ประกอบของการซื %อขายที ต้องตกลงกันยังมีอีกหลายประการ เช่น
รูปแบบบรรจุภณัฑ์ การประกนัคณุภาพสินค้า 
เป็นต้น รวมทั %งมีปัจจยัสําคญัอีกประการหนึ ง
ตกลงกนัให้ชดัเจน เพราะเกี ยวข้องโดยตรงกบั
 
 การค้าขายในแต่ละลกัษณะมีความเสี ยงที จะได้รับชํา
เป็นผู้ขายสามารถเลือกได้ เงื อนไขการชําระเงินในการค้าระหวา่งประเทศที นิยม

1. การค้าที�ชําระเงินก่อนการส่ง

สง่มอบสินค้า ซึ งเป็นการปิดความเสี ยงทางด้านคูค้่าได้ดีที สดุ
ดอกเบี %ยให้ธนาคารเพียงช่วงสั %นๆ ในระหว่างการผลิตและจดัเตรียมสินค้าเท่านั %น แต่ในกรณีนี %ถ้าไม่ใช่สินค้าที ผู้ซื %อมี
ความต้องการซื %อมากๆ หรือเป็นสินค้าเฉพาะที มี

2. การค้าที�ดําเนินการโดยมีธนาคารเป็นตัวกลาง 

ของ Letter of Credit (L/C) และ Bill

เป็นตวักลางสร้างความมั นใจระหวา่งผู้ซื %อและผู้ขาย โดยจ่ายคา่ธรรมเนียมให้ธนาคาร แตก่็มีความเสี ยงเกิดขึ %น 

เงื�อนไขการชาํระเงนิใด…จะทาํให้ขายได้มากขึ 9น?
 

ผู้อาํนวยการฝ่ายรับประกันการส่งออก 

ธนาคารเพื�อการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย 

สวสัดีครับท่านผู้อ่าน วนัเวลาผ่านไปอย่างรวดเร็วจริงๆ อีกเดือนกว่าๆ ก็จะเริ มต้นปีใหม่แล้ว กิจการหลาย
แห่งอาจบรรลุเป้าหมายที กําหนดไว้แล้ว แต่ก็มีผู้ประกอบการบางท่านต้องเผชิญและต่อสู้กับอุปสรรคทางธุรกิจที 

เร่งทํายอดขายให้บรรลเุป้าหมายธุรกิจในช่วงเวลาสั %นๆ ที เหลืออยู่ แต่ในอีกด้านหนึ ง
เริ มคิดถงึเป้าหมายและกลยุทธ์ทางธุรกิจสําหรับปีหน้าแล้ว และใน

การส่งออกส่วนใหญ่ต้องรีบเจรจาตกลงซื %อขายสินค้ากบัผู้ ซื %อในต่างประเทศเพื อวางแผนการผลิตและส่งมอบสินค้า

ในการวางแผนเจรจาซื %อขายระหว่างผู้ซื %อและผู้ขายนั %น สิ งสําคญัอนัดบัต้นๆ คือ สินค้า
กําไรจากการขาย และเมื อซื %อสินค้าไปแล้ว ผู้ ซื %อต้องสามารถ

กําไรเช่นกัน สองอย่างนี %ผู้ขายสามารถควบคมุและตดัสินใจได้เองว่า สินค้าจะเป็นอย่างไร

แต่องค์ประกอบของการซื %อขายที ต้องตกลงกันยังมีอีกหลายประการ เช่น จํานวนสินค้า ฉลากสินค้าและ
การประกนัคณุภาพสินค้า เอกสารรับรองคณุภาพต่างๆ เงื อนไขการส่งมอบสินค้า 

เป็นต้น รวมทั %งมีปัจจยัสําคญัอีกประการหนึ ง คือ เงื�อนไขการชําระเงิน (Term of Payment)

โดยตรงกบัการรับชําระเงินคา่สินค้าและสภาพคลอ่งทางการเงินของผู้ขายเอง

การค้าขายในแต่ละลกัษณะมีความเสี ยงที จะได้รับชําระเงินที แตกต่างกนั และเป็นการค้าที ผู้ประกอบการที 
เงื อนไขการชําระเงินในการค้าระหวา่งประเทศที นิยมกนัโดยทั วไปมี 

การค้าที�ชําระเงินก่อนการส่งมอบสินค้า (Advance Payment) กําหนดให้ผู้ซื %อต้องชําระเงินก่อนการ
ซึ งเป็นการปิดความเสี ยงทางด้านคูค้่าได้ดีที สดุ ผู้ขายจะมีสภาพคลอ่งทางการเงินอย่างรวดเร็ว และเสีย

ดอกเบี %ยให้ธนาคารเพียงช่วงสั %นๆ ในระหว่างการผลิตและจดัเตรียมสินค้าเท่านั %น แต่ในกรณีนี %ถ้าไม่ใช่สินค้าที ผู้ซื %อมี
ความต้องการซื %อมากๆ หรือเป็นสินค้าเฉพาะที มีผู้ผลิตน้อยราย การขอให้ผู้ซื 9อจ่ายเงนิก่อน

การค้าที�ดําเนินการโดยมีธนาคารเป็นตัวกลาง (Bank Intermediated Transaction)

Bill for Collection (B/C) เป็นการค้าที มีความเสี ยงเพิ มมากขึ %น
เป็นตวักลางสร้างความมั นใจระหวา่งผู้ซื %อและผู้ขาย โดยจ่ายคา่ธรรมเนียมให้ธนาคาร แตก่็มีความเสี ยงเกิดขึ %น 

? 

จารุพัฒน์ พานิชยิ�ง 

ผู้อาํนวยการฝ่ายรับประกันการส่งออก  

ธนาคารเพื�อการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย (EXIM BANK) 
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ก็จะเริ มต้นปีใหม่แล้ว กิจการหลาย
ต่อสู้กับอุปสรรคทางธุรกิจที 

ในช่วงเวลาสั %นๆ ที เหลืออยู่ แต่ในอีกด้านหนึ ง
และในช่วงนี %ของแต่ละปี ธุรกิจ

ในต่างประเทศเพื อวางแผนการผลิตและส่งมอบสินค้า

ๆ คือ สินค้าต้องมีคณุภาพเป็นที 
ต้องสามารถนําไปขายต่อได้และมี

เป็นอย่างไร และราคาควรจะเป็น

จํานวนสินค้า ฉลากสินค้าและ
เอกสารรับรองคณุภาพต่างๆ เงื อนไขการส่งมอบสินค้า (Inco Term) 

(Term of Payment) ที ผู้ซื %อและผู้ขายต้อง
การรับชําระเงินคา่สินค้าและสภาพคลอ่งทางการเงินของผู้ขายเอง 

และเป็นการค้าที ผู้ประกอบการที 
โดยทั วไปมี 3 ลกัษณะคือ  

กําหนดให้ผู้ซื %อต้องชําระเงินก่อนการ
ผู้ขายจะมีสภาพคลอ่งทางการเงินอย่างรวดเร็ว และเสีย

ดอกเบี %ยให้ธนาคารเพียงช่วงสั %นๆ ในระหว่างการผลิตและจดัเตรียมสินค้าเท่านั %น แต่ในกรณีนี %ถ้าไม่ใช่สินค้าที ผู้ซื %อมี
การขอให้ผู้ซื 9อจ่ายเงนิก่อนเป็นเรื�องยากมาก  

Bank Intermediated Transaction) ทั 9งในรูปแบบ

มีความเสี ยงเพิ มมากขึ %น แม้ว่าจะมีธนาคาร
เป็นตวักลางสร้างความมั นใจระหวา่งผู้ซื %อและผู้ขาย โดยจ่ายคา่ธรรมเนียมให้ธนาคาร แตก่็มีความเสี ยงเกิดขึ %น โดยถ้า
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เป็น L/C ผู้ซื %อต้องนําหลกัประกนัไปวางไว้ที ธนาคารเพื อเปิด L/C ดงันั %น หากผู้ ขายสามารถจดัทําเอกสารได้ถูกต้อง
ตามที ระบใุน L/C ผู้ขายก็จะได้รับชําระเงินจากธนาคาร แตถ้่าทําไมถ่กูต้อง จะเกิดอะไรขึ %น คําตอบคือ ธนาคารจะไม่

จ่ายเงิน ผู้ ขายต้องไปเจรจากบัผู้ ซื %อหรือแก้ไขเอกสารให้ถูกต้อง และมีค่าใช้จ่ายเพิ มขึ %นตามมา แต่กรณี B/C เป็น
การค้าที มีความเสี ยงเกิดขึ %นจากตวัผู้ซื %อสินค้าเป็นหลกั ธนาคารไม่มีความรับผิดในการจ่ายเงิน ดงันั %น ถ้าเปรียบเทียบ
กนัระหวา่ง L/C แล้ว B/C จะมีค่าใช้จ่ายและความยุ่งยากที�น้อยกว่า ผู้ซื 9อย่อมต้องการเลือก B/C มากกว่า L/C 

3. การค้าที�ชําระเงินภายหลังการส่งมอบสินค้า (Open Account) เป็นความเสี ยงของผู้ขายมากที สุด 
กล่าวคือ ผู้ขายต้องส่งสินค้าไปก่อน ผู้ซื 9อจึงจะชําระเงิน โดยไม่มีหลักประกันว่าผู้ขายจะได้รับชําระเงินตาม

กําหนดเวลาที�ตกลงกันไว้หรือไม่ การค้าแบบนี %ผู้ ซื %อได้รับความสะดวกและได้เปรียบมากที สุด ดงันั %น ในการค้า
ระหว่างประเทศจึงนิยมค้าขายในลกัษณะ Open Account เพิ มขึ %นเรื อยๆ ตลอด 40 ปีที ผ่านมา วิธีการซื %อขายแบบ 
 Open Account  เพียงแคผู่้ซื %อกบัผู้ขายตกลงกนั โดยที ผู้ขายยินยอมให้ผู้ซื %อชําระเงินค่าสินค้าภายหลงัจากได้รับสินค้า
แล้วระยะหนึ ง เช่น 30 วนั 90 วนั หรืออาจถงึ 180 วนัหลงัจากสง่มอบสินค้า หลงัจากนั %นผู้ขายจะจดัการส่งสินค้าและ
เอกสารที เกี ยวข้องไปให้ผู้ซื %อโดยตรงเพื อที ผู้ซื %อจะได้ดําเนินการนําสินค้าออกจากท่าเรือหรือสนามบินไปขายก่อน และ
รอจนกวา่จะถงึกําหนดชําระเงินผู้ขายจงึจะรู้วา่ได้เงินคา่สินค้าหรือไม ่

 การซื %อขายโดย Open Account  นี %ผู้ ขายมีความเสี ยงและเป็นฝ่ายเสียเปรียบ ดงันั %น ก่อนที ที ผู้ ขายจะ
เลือกใช้วิธีการชําระเงินแบบนี %  ผู้ขายควรจะต้องประเมินปัจจยัตา่งๆ ตอ่ไปนี % 

ก.  ความเชื อมั นและแน่ใจวา่ผู้ซื %อจะสามารถชําระเงินได้ตามกําหนดเวลาที ตกลงกนั 
ข.  แน่ใจวา่ประเทศของผู้ซื %อไมมี่ระเบียบ กฎเกณฑ์ หรือกฎหมายห้ามการโอนเงินออกนอกประเทศ 
ค.  มีเงินทนุสํารองและสภาพคลอ่งเพียงพอที จะให้สินเชื อแก่ผู้ซื %อ (Supplier Credit) 

 
 ท่านผู้อ่านครับ ทราบคําตอบหรือยงัครับว่า เงื�อนไขการชําระเงินใดจะทาํให้ขายสินค้าได้มากขึ 9น? ใน
การค้าขายโดยเฉพาะอย่างยิ งการค้าระหว่างประเทศต้องการความสะดวก ง่าย รวดเร็ว ลดค่าใช้จ่ายในการ
ดําเนินการ และที สําคญัผู้ซื %อต้องการได้รับระยะเวลาการจ่ายหนี %นานๆ เงื อนไขการชําระเงินที ผ่อนปรนจึงกลายเป็น
เครื องมือที สําคญัในการเสนอขายสินค้า แต่อีกด้านหนึ งก็เป็นความเสี ยงที ผู้ขายสินค้าต้องเผชิญมากขึ %น ดงันั %น ใน

การทาํธุรกจิส่งออกของผู้ประกอบการต้องสร้างความสมดุลระหว่างการเพิ�มปริมาณธุรกิจและความเสี�ยงที�

จะเกดิขึ 9นหรือหาวิธีจัดการความเสี�ยงให้เหมาะสม ขอให้ทกุท่านโชคดีครับ  
 


