
HOW TO EXPORT... 

 การเตรียมพรอ้มในการประกอบธุรกิจการสง่ออก  

การประกอบธุรกิจสง่ออก มีสิง่ทีส่ าคญัทีผู่ป้ระกอบการจะตอ้งค านึงถงึเบ้ืองตน้ 6 ประการ ไดแ้ก ่ความพรอ้มของผูส้ง่ออก 
สนิคา้ ตลาด การท าสญัญา การช าระเงนิ และพธิีการสง่ออก โดยผูป้ระกอบการทีจ่ะเขา้สูธุ่รกจิสง่ออกควรพจิารณาที่ตลาด
หรือสนิคา้กอ่น สว่นผูส้ง่ออกทีเ่ป็นผู้ผลิตและมีสนิคา้พรอ้มอยูแ่ลว้ ก็จะพจิารณาในสว่นของการมุง่หาตลาดทีเ่หมาะสมกบั
สนิคา้ทีผ่ลติโดยไม่ตอ้งพจิารณาเลือกสนิคา้อีก แลว้จงึมาพิจารณาเกีย่วกบัการท าสญัญา การช าระเงนิ และพธิีการทาง
ศุลกากร  

1.การจดัการ  

ผูส้ง่ออกจะตอ้งมีความพรอ้มทีจ่ะด าเนินธุรกจิสง่ออกในดา้นตา่งๆ ดงัน้ี  

1.1 ดา้นเงนิทุน โดยพจิารณาวา่ตน้ทุนของเงนิทุนทีธุ่รกจิใชอ้ยูสู่งมากน้อยเพียงไร สามารถแบกภาระไดม้ากน้อยแคไ่หน 
โดยเมือ่เปรียบเทียบแล้วคุม้กบัการลงทุนหรือไม ่คณุมีสายป่านยาวมากน้อยเพียงใด  

1.2 ดา้นสถานทีด่ าเนินการ เป็นการพจิารณาเกีย่วกบัส านกังานเครือ่งมือ อุปกรณ์ตลอดจนการก าหนดแนวทางวา่จะด าเนิน
ธุรกจิประเภทใด คอื เป็นการก าหนดประเภทและเป้าหมายของกจิการใหช้ดัเจน  

1.3 ดา้นบุคลากร กจิการตอ้งมีพนกังานทีมี่ความเหมาะสมกบัต าแหน่ง และมีจ านวนทีเ่พียงพอกบัปรมิาณของงาน ไม่มากไป
หรือน้อยเกนิไป  

1.4 การสรา้งความเชือ่ถือ และท าความรูจ้กัลูกคา้ นบัวา่เป็นเรือ่งทีมี่ความส าคญัมากประเด็นหน่ึง เพราะการด าเนินธุรกจิมี
ความจ าเป็นทีจ่ะตอ้งสรา้งความรูจ้กั และความเชือ่ถือแกผู่ซ้ื้อในตลาดต่างประเทศ เพราะการทีผู่ซ้ื้อเชือ่ถือในกจิการแลว้ 
ความร่วมมือกนัในการท าธุรกจิก็จะดีขึน้ดว้ย  

1.5 ประเมนิก าลงัผลิต และความสามารถในการสง่ออก        ควรจะพิจารณาสนิคา้กอ่น ประเมนิวา่สนิคา้ใดเป็นสนิคา้ที่
กจิการสามารถสง่ออกได ้โดยประเมนิก าลงัการผลติโดยรวมของกจิการ หากเกดิการส ั่งซ้ือทีม่ากกวา่ก าลงัผลติแล้ว ไม่
สามารถผลติได ้หรืออาจผลิตได ้แตค่ณุภาพไม่ไดม้าตรฐาน ก็จะท าให้เกดิปญัหากบัลูกคา้ ซึง่จะน าไปสูก่ารปฏเิสธการ
ยอมรบัของลูกคา้ได ้ 

2.การเลือกสนิคา้และการผลติ  

2.1 ผูส้ง่ออกมีความสนใจสนิคา้ชนิดใดเป็นพเิศษหรือไม่  

ในการเลือกสนิคา้ของผูส้ง่ออกรายใหม่ควรทดลองกบัสนิคา้ทีไ่ม่มากชนิดกอ่น โดยพยายามเน้นและศกึษาถงึเรือ่งตา่งๆ ของ
สนิคา้ ท ัง้ในดา้นกฎระเบียบขอ้จ ากดั การก าหนดโควตา หรือการคุม้ครองในประเทศผูน้ าเขา้ให้ละเอียดกอ่น  

2.2 สนิคา้นั้นสามารถผลติเองได ้หรือตอ้งซ้ือจากผูผ้ลติรายอืน่ หรือเป็นการจา้งผลติ  

ถา้เป็นการจา้งผลิต ผูส้ง่ออกตอ้งรูแ้หลง่ผลิต และอาจจะกระจายการผลิตไปยงัผูผ้ลิตหลายราย เพือ่วา่ถา้มีค าส ั่งซ้ือเขา้มามาก
ผูผ้ลิตรายเดียวอาจไมส่ามารถผลติไดท้นั ขณะเดียวกนัจะเป็นการเพิม่อ านาจตอ่รองกบัผู้ผลติไดอ้ีกทางหน่ึงด้วย การผูกขาด
กบัรายใดเพียงรายเดียวเป็นการเสีย่งเกนิไป  

2.3 ผูส้ง่ออกตอ้งรูส้ภาพปญัหาการผลิต การจดัจ าหน่าย และการสง่ออก  

ผูส้ง่ออกจะตอ้งมีความรูเ้กีย่วกบัชอ่งทางการจดัจ าหน่าย พธิีการและเอกสารทีใ่ชใ้นการสง่ออก เพราะสนิคา้แตล่ะชนิดจะมี
ขอ้ก าหนดและการควบคุมทีแ่ตกตา่งกนั  

2.4 ผูส้ง่ออกควรเขา้ใจในหลกัเกณฑ์ในการต ัง้ราคาเพือ่การสง่ออก  



ในการสง่ออกตอ้งค านึงถงึคา่ใชจ้า่ย และภาวะการแขง่ขนัในตลาดด้วย แตโ่ดยปกตแิลว้ราคาเพือ่สง่ออกจะต ่ากวา่ราคาที่ขาย
ในประเทศ เพราะเป็นการขายในปรมิาณมากก าไรโดยรวมก็จะมากขึน้ ขณะเดียวกนัก็จะไดส้ทิธพิิเศษจากรฐัดว้ย เชน่ การ
ยกเวน้ภาษีการคา้ ซึง่สามารถน ามาหกัจากตน้ทุนสนิคา้ได ้และการเสนอราคาในการสง่ออกสว่นใหญจ่ะคดิเป็นเงนิสกุล
ดอลลาร์สหรฐั และตอ้งระบุเงือ่นไขหรือ Term ของการเสนอราคา (Quotation Term หรือ Inco Term) ดว้ยทุกคร ัง้ วธิีที่
นิยมใช ้ไดแ้ก ่ 

F.O.B (Free on Board) เป็นราคาทีร่วมคา่ใชจ้า่ยทุกชนิดจนถงึสนิคา้ขึน้เรือ หรือเครือ่งบนิ แตไ่ม่รวมคา่ระวาง และคา่
ประกนัสนิคา้ โดยคา่ใชจ้า่ย 2 ประเภทหลงั ผูซ้ื้อจะตอ้งเป็นผูอ้อกเอง  

CFR หรือ CNF (Cost and Freight) คอื ราคา F.O.B. บวกดว้ยคา่ระวางถงึเมืองปลายทาง  

CIF (Cost, Insurance and Freight) คอื ราคา CFR รวมคา่พรีเมียมการประกนัสนิคา้  

2.5 ผูส้ง่ออกควรมีมาตรการในการควบคุมคณุภาพสนิคา้  

ผูส้ง่ออกจะตอ้งควบคมุสนิคา้ใหมี้ความสม ่าเสมอในดา้นคณุภาพ เพือ่สรา้งความเชื่อถือแกผู่ซ้ื้อ และเป็นทีย่อมรบัของตลาด  

2.6 ผูส้ง่ออกตอ้งมีความพรอ้มในการออกแบบสนิคา้ หรือปรบัปรุงสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัผู้ซ้ือ  

เน่ืองจากผูบ้รโิภคในแตล่ะตลาดยอ่มมีรสนิยมและความตอ้งการทีแ่ตกตา่งกนั การพฒันาการออกแบบสนิคา้ จะชว่ยให้
สามารถปรบัใหส้นิคา้มีความเหมาะสมกบัตลาดได ้ซึง่จะท าใหส้ามารถขายสนิคา้ได้เพิม่ขึน้  

3.การเลือกตลาด  

เดนิทางไปศกึษาตลาดด้วยตนเอง วธิีน้ีจะมีคา่ใช้จา่ยสูงมาก แตโ่อกาสทีจ่ะได้ขอ้มูลทีถู่กตอ้งจะมีอยูม่าก เพราะจะไดเ้ห็นถงึ
สภาพตลาดทีแ่ทจ้รงิ ความตอ้งการและรสนิยมของผู้บรโิภคในตลาด ตลอดจนจะมีโอกาสไดต้ิดตอ่โดยตรงกบัผูน้ าเขา้อีกดว้ย 
ตดิตอ่ขอขอ้มูลจากส านกังานพาณิชย์ไทยในตา่งประเทศ อาจไมไ่ด้ผลดีเทา่กบัวธิีแรก จะได้เพียงขอ้มูลเบ้ืองตน้ไม่เจาะลกึ 
แตค่า่ใชจ้า่ยก็จะต ่ากวา่  

4.การท าสญัญาซ้ือขาย (Sale Contract)  

เมือ่มีการเสนอราคาและตกลงกนัเรียบรอ้ยแลว้ ก็จะถงึข ัน้ตอนการน าสญัญาซ้ือขาย โดยผูซ้ื้อและผู้ขาย หรือโดยตวัแทนของ
ท ัง้ 2 ฝ่าย ซึง่โดยปกตจิะมีข ัน้ตอนดงัน้ี  

Proforma Invoice - เป็นเอกสารทีผู่ข้ายสง่ให้ผูซ้ื้อเพือ่เป็นการเสนอ หรือยืนยนัการเสนอราคา และเงื่อนไขตา่งๆ ในการ
ขายสนิคา้นั้นๆ  

Purchase Order - เมือ่ผูซ้ื้อตกลงตามราคา และเงือ่นไขใน Proforma Invoice แลว้จะสง่หนงัสือ การส ั่งซ้ือ (Purchase 
Order) - ใหผู้ข้ายเพือ่เป็นการตอบรบัและส ั่งซ้ือสนิคา้       ตามราคา และเงือ่นไขดงักลา่ว  

Sale Confirmation - เป็นสญัญาการซ้ือขาย ซึง่ผูข้ายสง่ใหแ้กผู่ซ้ื้อเพือ่เป็นการยืนยนั หรือตอบรบัการส ั่งซ้ือนั้นอีก (ซึง่
ในทางปฏบิตับิางคร ัง้อาจจะไมจ่ าเป็นก็ได้)  

5.การช าระเงนิ (Term of Payment)  

การช าระเงนิมีความส าคญัมากในการสง่ออก เน่ืองจากไมใ่ชเ่ป็นการขายภายในประเทศ ทีลู่กคา้จะสามารถเลือกดูสนิคา้ และ
สง่สนิคา้ไดท้นัที ท ัง้ผูซ้ื้อและผูข้ายอยูห่า่งไกลกนัมาก หากเกดิปญัหาสินคา้ไมต่รงตามคณุภาพทีต่อ้งการ หรือมีปญัหาเรือ่ง
การช าระเงนิแลว้ จะมีความยุง่ยากมากในการตดิตาม ส าหรบัการช าระเงนิทีป่ฏบิตักินัในปจัจุบนั มีดงัน้ี  

การจา่ยเงนิลว่งหน้า (Cash or Advance Payment) - วธิีน้ีผูซ้ื้อจะสง่เงนิ (Bank Draft หรือการโอนเขา้บญัชีผู้ขาย) 
ใหแ้กผู่ข้ายไปกอ่น เมือ่ผูข้ายไดร้บัเงนิแลว้จงึจะสง่สนิคา้มาให้ผูซ้ื้อ วธิีน้ีผูซ้ื้อคอ่นขา้งจะเสียเปรียบมาก หากไมคุ่น้เคยหรือ
รูจ้กัผู้ขาย เป็นอยา่งดี  



การจา่ยเงนิเชือ่ (Open Account) - วธิีน้ีจะตรงกนัขา้มกบัวธิีแรก คอืผูข้ายจะสง่สนิคา้มาให้ผูซ้ื้อกอ่น และได้รบัช าระเงนิ
จากผูซ้ื้อภายหลงั ซึง่อาจจะมีการตกลงกนัวา่ ภายในกีว่นั เชน่ 30 หรือ 60 วนั ซึง่ผูข้ายจะเป็นผูเ้สียเปรียบ  

Documents Against Payment (D/P) - เป็นการจา่ยเงนิกอ่นน าเอกสารไปออกสนิคา้ วธิีน้ีผูข้ายจะสง่เอกสารทีใ่ชใ้นการ
ออกสนิคา้ไปใหแ้กธ่นาคารในประเทศของผูซ้ื้อ เมือ่ผูซ้ื้อมาจา่ยเงนิคา่สนิคา้ทีธ่นาคารแลว้ จงึสามารถเอาเอกสารนั้นไปออก
สนิคา้ได ้ซึง่มีท ัง้การจา่ยเงนิทนัที (At Sight) หรือจา่ยภายหลงั (Term 30, 60 หรือ 90 วนั)  

Letter of Credit (L/C) - วธิีน้ีเป็นวธิีทีดี่และเหมาะสมมาก ไม่มีการเสีย่งท ัง้ผูซ้ื้อและผู้ขาย โดยเมือ่มีการตกลงซ้ือขายกนั
แลว้ ผูซ้ื้อจะเปิด L/C น้ี โดยธนาคารของผูซ้ื้อมายงัผูข้ายโดยผา่นธนาคารของผูข้าย โดยจะระบุเงือ่นไข ตา่งๆ ใน L/C นั้น 
และเมือ่ผู้ขายได้จดัสง่สนิคา้ถูกตอ้งตามเงือ่นไขใน L/C ใหแ้กผู่ซ้ื้อแล้วก็สามารถน าเอกสารในการสง่ออกไปขึน้เงนิกบั
ธนาคารของผู้ขายได ้ 

การตกลงใชว้ธีิการช าระเงนิตา่งๆ เหลา่น้ี ขึน้กบัความเชือ่ถือรูจ้กักนัระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย หรือในบางกรณีขึน้กบัวา่ความ
ตอ้งการจะขายหรือซ้ือสนิคา้มากน้อยแคใ่หน เชน่ ถา้ผูซ้ื้อตอ้งการสนิคา้ชนิดน้ีมากหรือหาซ้ือไมไ่ดง้า่ยนกั ก็อาจจะยอม
จา่ยเงนิลว่งหน้ามาใหแ้กผู่้ขายกอ่นก็ได ้ซึง่แตล่ะวธีิก็มีความไดเ้ปรียบเสียเปรียบหรือความเสีย่งมากน้อยไมเ่ทา่กนั แตว่ธีิที่
นิยมใชก้นัมากในการคา้ระหวา่งประเทศ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูซ้ื้อและผู้ขายเพิง่จะรูจ้กักนัก็คอื การเปิด L/C  

สรุปข ัน้ตอนการท าธุรกจิสง่ออกจะประกอบด้วย การจดทะเบียนธุรกจิ, การจดทะเบียนภาษีมูลคา่เพิ่ม และการขอมีเลขและ
บตัรประจ าตวัผู้เสียภาษีอากร, เสนอขายและรบัการส ั่งซ้ือ, การเตรียมสินคา้, ตดิตอ่ขนสง่, จดัเตรียมเอกสารเพือ่การสง่ออก, 
ตดิตอ่ผา่นพธิีการศุลกากร, พธิีการตรวจเอกสาร, พธิีการตรวจสนิคา้, การสง่มอบสนิคา้, การเรียกเก็บเงนิคา่สนิคา้ และขอรบั
สทิธปิระโยชน์ 

 


