
วิธีการเรียกเกบ็เงินค่าสิ

 ท่านผู้ อ่านทราบไหมครับว่า 
คล่องทางการเงินและเงินทุนหมุนเวียนในกิจการ 

ต่างกันและมีค่าใช้จ่ายไม่เท่ากัน  
 ฉบบัที�แล้ว ผมพดูถงึความสําคญัและปัจจยัพื $นฐานในการพิจารณาเลือกใช้
บ้างแล้ว ฉบบันี $ ผมขอเจาะประเดน็ 
 เงื�อนไขหรือวิธีการชําระเงินคา่สินค้าระหวา่งประเทศ
มีความเสี�ยงตา่งกนั ดงันั $น การจะเลือก
เป็นสินค้าประเภทผกูขาดหรือมีผู้ผลิตน้อยราย ผู้สง่ออกก็มีความได้เปรียบ 
เสี�ยงน้อยที�สดุได้ ขณะที�ผู้ซื $อไม่มีทางเลือกมากนกั ในทางตรงกนัข้าม
อํานาจตอ่รองมากกวา่ ถ้าผู้ขายไมย่อม ผู้ซื $อ
 โดยสว่นตวัแล้ว ผมแบ่งการได้รับชําระเงินคา่สินค้าในธุรกิจการค้าระหวา่งประเทศออกเป็น 

1) ผู้ขายได้เงนิค่าสินค้าก่อนส่งมอบสินค้า

2) ผู้ขายได้รับชาํระเงนิหลังจากได้ส่งมอบสินค้าให้แก่ผู้ซื +อแล้วสินค้า
3) การค้าในลักษณะหกัลบกลบหนี +ระหว่างกัน 

อย่างไรก็ตาม ในทางปฏิบติั ผู้สง่ออกที�มีประสบการณ์อาจเจรจากบัผู้ซื $อ
ทั $ง 3 แบบเข้าด้วยกนั เพื�อให้เหมาะสมกบัสภาพธุรกิจและสภาวะต่างๆ ที�เกี�ยวข้อง เช่น การจดัหาวตัถุดิบ ประเภทของ
สินค้า ห่วงโซอ่ปุทาน (Supply Chain) 
ผู้สง่ออก  
 ตวัอย่างเช่น ผู้สง่ออกสินค้าเครื�องประดบัอญัมณีที�มีมลูคา่สงู ในการผลิตสินค้าเพื�อสง่มอบให้แก่ผู้ซื $อนั $น วตัถุดิบ
บางชิ $นอาจมาจากผู้ซื $อโดยตรง เช่น เพ
เงินค่าทองคําล่วงหน้าโดยหกัลบกลบหนี $
แล้ว หากเจรจาได้เช่นนี $ ผู้ส่งออกจะ
เนื�องจากจํานวนเงินที�จะไมไ่ด้รับชําระคา่สินค้าเมื�อได้
 เงื�อนไขการชําระเงินคา่สินค้าระหวา่งประเทศ
4 วิธี คือ 

1. Cash in Advance มกัจะใช้กบัการส่งออกสินค้าที�มีมลูค่าไม่มากนกัหรือสินค้าตวัอย่าง 
มลูค่าสงูผู้ นําเข้าคงไม่ยอมเสี�ยงที�จะจ่ายเงินในรูปแบบนี $ ยกเว้นผู้
ตกลงชําระเงินลว่งหน้าเป็นครั $งคราว

วิธีการเรียกเกบ็เงินค่าสินค้าในการส่งออก ตอนที; 
 

ผู้อาํนวยการฝ่ายรับประกันการส่งออก 

ธนาคารเพื�อการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย

ครับว่า เงื;อนไขการชําระเงินในการค้าระหว่างประเทศอาจมีผลกระทบต่อสภาพ
คล่องทางการเงินและเงินทุนหมุนเวียนในกิจการ รวมทั +งเงื;อนไขการชําระเงินแต่ละประเภทมีความเสี;ยง

 
ความสําคญัและปัจจยัพื $นฐานในการพิจารณาเลือกใช้เงื�อนไขการชําระเงินให้เหมาะสม

 “การเลือกใช้เงื;อนไขการชาํระเงนิประเภทต่างๆ” 
การชําระเงินคา่สินค้าระหวา่งประเทศที�เป็นมาตรฐานและใช้กนัแพร่หลาย

การจะเลือกวิธีชาํระเงนิวิธีใดนั+น ขึ +นอยู่ กับปัจจัยหลายๆ 
มีผู้ผลิตน้อยราย ผู้สง่ออกก็มีความได้เปรียบ สามารถเลือกใช้

ผู้ซื $อไม่มีทางเลือกมากนกั ในทางตรงกนัข้าม กรณีที�สินค้าส่งออก
อํานาจตอ่รองมากกวา่ ถ้าผู้ขายไมย่อม ผู้ซื $อย่อมหาผู้ขายรายอื�นที�ยอมขายในเงื�อนไขที�ผู้ซื $อได้เปรียบ

โดยสว่นตวัแล้ว ผมแบ่งการได้รับชําระเงินคา่สินค้าในธุรกิจการค้าระหวา่งประเทศออกเป็น 
ผู้ขายได้เงนิค่าสินค้าก่อนส่งมอบสินค้า  

ผู้ขายได้รับชาํระเงนิหลังจากได้ส่งมอบสินค้าให้แก่ผู้ซื +อแล้วสินค้า  
การค้าในลักษณะหกัลบกลบหนี +ระหว่างกัน (Offset) 

ในทางปฏิบติั ผู้สง่ออกที�มีประสบการณ์อาจเจรจากบัผู้ซื $อ ขอใช้เงื�อนไข
เพื�อให้เหมาะสมกบัสภาพธุรกิจและสภาวะต่างๆ ที�เกี�ยวข้อง เช่น การจดัหาวตัถุดิบ ประเภทของ

(Supply Chain) วิธีการเพื�อลดความเสี�ยงต่างๆ ของผู้ส่งออก รวมทั $งความสามารถทางการเงินของ

ผู้สง่ออกสินค้าเครื�องประดบัอญัมณีที�มีมลูคา่สงู ในการผลิตสินค้าเพื�อสง่มอบให้แก่ผู้ซื $อนั $น วตัถุดิบ
นอาจมาจากผู้ซื $อโดยตรง เช่น เพชร ขณะที�วตัถุดิบบางอย่างมีราคาสงู เช่น ทองคํา ผู้ส่งออก

หกัลบกลบหนี $กบัค่าเพชร และผู้ส่งออกจะเรียกเก็บส่วนที�เหลือ
จะไม่ต้องใช้เงินทุนในการจัดเตรียมสินค้ามากนกัและความเสี�ยงในการส่งออก

เนื�องจากจํานวนเงินที�จะไมไ่ด้รับชําระคา่สินค้าเมื�อได้สง่มอบสินค้าลดน้อยลง 
สินค้าระหวา่งประเทศที�ใช้กนัและเป็นที�รู้จกักนัอย่างแพร่หลายในโลกการค้า

มกัจะใช้กบัการส่งออกสินค้าที�มีมลูค่าไม่มากนกัหรือสินค้าตวัอย่าง 
ไม่ยอมเสี�ยงที�จะจ่ายเงินในรูปแบบนี $ ยกเว้นผู้ นําเข้าไว้วางใจหรือค้าขายกบัผู้ส่งออกมานาน 

เป็นครั $งคราว หรือเป็นสินค้าเฉพาะ มีความพิเศษ หายาก หรือขาดตลาด

ตอนที; 2 

จารุพัฒน์ พานิชยิ�ง 

ผู้อาํนวยการฝ่ายรับประกันการส่งออก  

ธนาคารเพื�อการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย (EXIM BANK) 

jarupatp@exim.go.th 

 
เงื;อนไขการชําระเงินในการค้าระหว่างประเทศอาจมีผลกระทบต่อสภาพ

เงื;อนไขการชําระเงินแต่ละประเภทมีความเสี;ยง

เงื�อนไขการชําระเงินให้เหมาะสมไป
 

ที�เป็นมาตรฐานและใช้กนัแพร่หลายนั $นมีหลายวิธี แต่ละวิธี
 อย่าง เช่น หากสินค้าที�ส่งออก
ใช้เงื�อนไขการชําระเงินที�มีความ

สินค้าส่งออกนั $นมีผู้ผลิตหลายราย ผู้ซื $อก็มี
ซื $อได้เปรียบได้  

โดยสว่นตวัแล้ว ผมแบ่งการได้รับชําระเงินคา่สินค้าในธุรกิจการค้าระหวา่งประเทศออกเป็น 3 แบบหลกัๆ ดงันี $ 

ขอใช้เงื�อนไขการชําระเงินที�ผสมผสาน
เพื�อให้เหมาะสมกบัสภาพธุรกิจและสภาวะต่างๆ ที�เกี�ยวข้อง เช่น การจดัหาวตัถุดิบ ประเภทของ

วิธีการเพื�อลดความเสี�ยงต่างๆ ของผู้ส่งออก รวมทั $งความสามารถทางการเงินของ

ผู้สง่ออกสินค้าเครื�องประดบัอญัมณีที�มีมลูคา่สงู ในการผลิตสินค้าเพื�อสง่มอบให้แก่ผู้ซื $อนั $น วตัถุดิบ
ราคาสงู เช่น ทองคํา ผู้ส่งออกจึงเจรจาให้ผู้ซื $อชําระ

ส่วนที�เหลือเมื�อได้ส่งมอบสินค้าให้แก่ผู้ซื $อ
ไม่ต้องใช้เงินทุนในการจัดเตรียมสินค้ามากนกัและความเสี�ยงในการส่งออกก็ลดลง 

ที�ใช้กนัและเป็นที�รู้จกักนัอย่างแพร่หลายในโลกการค้าแบ่งออกเป็น 

มกัจะใช้กบัการส่งออกสินค้าที�มีมลูค่าไม่มากนกัหรือสินค้าตวัอย่าง หากเป็นสินค้าที�มี
นําเข้าไว้วางใจหรือค้าขายกบัผู้ส่งออกมานาน จึงยอม

ขาดตลาด  



2. Open Account ผู้ซื $อจะขอเครดิตกบัผู้ขายหรือเป็นการเปิดบญัชีขายให้เครดิตนั�นเอง วิธีนี $ ผู้ขายจะมีความ
เสี�ยงสูง เนื�องจากเป็นการขายสินค้าเชื�อ ผู้ ซื $อจะไม่มีความเสี�ยงเลยเนื�องจากสามารถรับสินค้าไปก่อน และจะชําระเงิน
ภายหลงัเมื�อครบกําหนดเครดิตที�ตกลงกนัไว้ เช่น การชําระเงินภายใน 60 วนั หรือ 90 วนัหลงัจากรับสินค้าไปแล้ว  

3. Bills for Collection เป็นการชําระเงินที�มีธนาคารเข้ามาเป็นตวักลางในการเรียกเก็บเงิน เมื�อมีการตกลงกนั
แล้ว ผู้ขายต้องสง่สินค้าก่อน จงึจะส่งเอกสารส่งออกเพื�อเรียกเก็บเงินผ่านระบบธนาคาร วิธีการนี $มีความเสี�ยงน้อยกว่า 2 
วิธีแรก ทั $งในแง่ของผู้ขายและผู้ซื $อ การชําระเงินวิธีนี $แบ่งออกเป็น 2 แบบย่อยๆ คือ  

3.1 Documents Against Payment (D/P) ผู้ซื $อต้องชําระเงินทนัที ธนาคารในประเทศผู้ซื $อจึงจะส่งมอบ
เอกสารการสง่ออกให้กบัผู้ซื $อ ถ้าไมจ่่าย จะไมส่ง่มอบเอกสารให้ ผู้ซื $อก็ไมส่ามารถไปรับสินค้าได้  

3.2 Documents Against Acceptance (D/A) เมื�อธนาคารผู้ เรียกเก็บเงินได้รับเอกสารจากธนาคารผู้ส่ง
เอกสารเรียกเก็บแล้ว จะติดต่อให้ผู้ซื $อมารับเอกสาร และรับรองตัKวแลกเงิน (Accepted B/E or Draft) 
หลงัจากนั $น ผู้ซื $อสามารถนําเอกสารการส่งออกไปรับสินค้าได้ และเมื�อตัKวครบกําหนดชําระเงินตามที�ผู้
ซื $อได้รับรองไว้ เช่น 60 วนั หรือ 90 วนั ธนาคารจะทวงถามให้ผู้ซื $อมาชําระเงินตามตัKวแลกเงิน วิธีการนี $
จะมีความเสี�ยงมากกวา่ D/P เพราะถ้าผู้ซื $อไมจ่่าย ก็เป็นความเสี�ยงของผู้ขายเอง  

4. Letter of Credit เป็นเอกสารทางการเงินเพื�อการค้าที�ออกโดยธนาคารตามคําสั�งของผู้ซื $อ และส่งให้แก่ผู้ขาย
เพื�อรับรองว่า ธนาคารผู้ เปิดจะเป็นผู้ ชําระเงินตามจํานวนและระยะเวลาที�กําหนดในเอกสารนั $น  โดยผู้ขายมีหน้าที;

ปฏิบัติตามคําสั; งที;ระบุใน L/C ให้ครบถ้วนและถูกต้องทุกประการ เมื�อได้รับ L/C ผู้ขายควรตรวจสอบว่าข้อตกลง
และเงื�อนไขหลกัตรงตามสญัญาซื $อขายหรือไม ่และเงื�อนไขปลีกย่อยอื�นๆ ผิดปกติ หรือสามารถปฏิบติัได้หรือไม ่
 ดงันั $น หากท่านต้องการเป็นผู้ ส่งออกที�แข็งแรง ควรต้องเรียนรู้รูปแบบเงื�อนไขการชําระเงิน และความเสี�ยงที�
อาจจะเกิดขึ $น ทั $งในแง่ของผู้ส่งออกและในแง่ของผู้ นําเข้า เพื�อพิจารณาและตดัสินใจในการทําการค้าระหว่างประเทศ 
นอกจากนี $ ต้องทําความเข้าใจเกี�ยวกบัระบบธนาคารที�มีความสําคญัในการค้าระหวา่งประเทศและเข้ามาเกี�ยวข้องกบัการ
ชําระเงินแตล่ะรูปแบบ ตลอดจนคา่ใช้จ่ายตา่งๆ ที�เกี�ยวข้องด้วย  


