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บทคัดยอ 
 

 การศึกษาคนควาอิสระเรือ่ง “แนวทางปองกันความเสียหายในการคาระหวางประเทศ” เปน
การศึกษาเกี่ยวกับขั้นตอนการดําเนินงาน รายการคา และกรณีศึกษาอันเปนขอผิดพลาดที่เคยเกิดขึ้นกับ
บริษัทคาสากลซิเมนตไทย รวมไปถึงการรวบรวมสารสนเทศจากการสัมมนาแลกเปลี่ยนกับผูเชี่ยวชาญ
การคาระหวางประเทศจากองคกรระหวางประเทศ ท้ังนี้มีวัตถุประสงคหลักเพื่อนํามาวิเคราะหสาเหตุและ 
กําหนดแนวทางแกไขปองกันความสูญเสียท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคต 
 โดยขอบเขตและวิธีการศึกษาจะทําการรวบรวมและวิเคราะหขอมูลจากขั้นตอนการดําเนินงาน 
รายการคาและกรณีศึกษาดังกลาว ดวยการเขาสัมภาษณผูจัดการหนวยงานและผูปฏิบัติงานโดยตรง รวมไป
ถึงการสุมทดสอบรายการ เพื่อประเมินประสิทธิภาพของการควบคุมกระบวนการ ในชวงของการตรวจสอบ
กระบวนการปฏิบัติงานภายในบริษัทฯ ครั้งท่ี 2/2546 ตามขอกําหนดของระบบคุณภาพ ISO9002:2000 

 ผลการศึกษาสรุปไดวา ไมวาจะไดกําหนดและวางแนวทางปองกันไวอยางรัดกุมในระดับหนึ่ง
แลวก็ตาม ยังพบวามีบางรายการที่เกิดขอผิดพลาดและสงผลกระทบตอความสูญเสียของบริษัทอัน
เนื่องมาจากการปฏิบัติงานที่เปนการละเวนหรือยืดหยุนเกนิกวาขอบเขตที่ระบุไวในคูมือปฏิบัติงาน รวมไป
ถึงขอบกพรองปลีกยอยของผูปฏิบัติงานอันเปนสิ่งท่ีควบคุมไดยาก จึงยังจาํเปนตองใชวิธีการรวบรวม
ขอผิดพลาดเหลานั้นมาวิเคราะหสาเหตุและแลกเปลี่ยนใหทุกคนตระหนักถึงความเสียหายที่จะติดตามมา
โดยมีการตรวจสอบการควบคุมกระบวนการตามสมควรเปนระยะ ท้ังนี้บริษัทฯ ไดกําหนดใหสํานักงาน
สงเสริมคุณภาพทําหนาท่ีเปนศูนยกลางในการการเรงรัด ติดตามผลการแกไขขอบกพรองตางๆ กับ
หนวยงานผูรับผิดชอบและนําเขาท่ีประชุมเพื่อการทบทวนของฝายจัดการโดยสม่ําเสมอ เพื่อใหความเห็น
เกี่ยวกับแนวทางการแกไขปองกัน และถายทอดเปนขอกําหนดในคูมือการปฏิบัติงาน  

 
คําสําคัญ วิเคราะหสาเหตุและกําหนดแนวทางแกไขปองกันความสูญเสีย การสุมทดสอบรายการ เพือ่
ประเมินประสิทธิภาพของการควบคุมกระบวนการ 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 ผูศึกษามีความตั้งใจเปนอยางยิ่งในการเก็บรวบรวมขอมูล ประมวลและสังเคราะหทฤษฎีที่
เกี่ยวของตางๆ ดวยเจตนารมณที่จะทาํใหการศึกษาคนควาอิสระฉบับนี้มีความสมบูรณมากที่สุด เทาที่
จะเปนไปไดภายใตทรัพยากรที่เอื้ออํานวย  อยางไรก็ตามการศึกษาคนควาในครั้งนี้มีความกาวหนา
และสําเร็จลุลวงไปไดดวยด ีโดยไดรับความกรุณาจากคณาจารยที่ปรึกษาทุกทาน โดยเฉพาะอยางยิง่ 
รศ.ดร.กัลยาน ีภาคอัต และ   รศ. ธนชัย ยมจินดา ที่ไดชวยใหคําแนะนําและแนวทางในการปรับปรุง
การศึกษาใหมคีวามสมบูรณยิ่งขึ้น ซ่ึงผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ที่นี้ 

 นอกจากนี้ ผูศกึษาขอขอบคุณ บุคลากรจากหลายหนวยงานของบริษัทคาสากลซิเมนตไทย 
จํากัด ตลอดจนเพื่อนๆ บัณฑิตศึกษารุนที ่2 ที่ไดมีสวนชวยใหขอมูลและขอคิดเหน็อันเปนประโยชน 
รวมไปถึงคุณชิชญา ตรีรัตนวารีสิน ที่ชวยจัดพิมพเนื้อหาหลายสวน จนถึงการจัดทําเปนรูปเลม ฉบับ
สมบูรณ 

 ผูจัดทํา หวังเปนอยางยิ่งวาภายหลังจากที่ การศึกษาคนควาอิสระฉบับนี้ไดถูกปรับปรุงจน
สมบูรณเพียงพอแลว จะไดมีโอกาสนําไปเผยแพรผานการสอนและการบรรยายในโอกาสตางๆ เพื่อ
เปนความรูแกบุคลากรในวงการคาระหวางประเทศ นักเรียน นกัศึกษาและบุคคลทั่วไปที่สนใจ ซ่ึงใน
ทายที่สุดเชื่อวาจะมีสวนชวยลดความสูญเสียใหกับธุรกิจตางๆ ในอุตสาหกรรมการสงออกของ
ประเทศไทยไดอยางเปนนัยสําคัญ 
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บทที่ 1 

บทนํา 
 
 
1. ความสําคัญและที่มาของเรื่องที่ศึกษา 
  
 โดยปกตกิารคาระหวางประเทศ ประกอบดวยกิจกรรมหลกั คือ การนําเขาและสงออกใน
รูปแบบตาง ๆ นั้น มีขั้นตอนการดําเนนิงานที่เปนระเบียบแบบแผนอยูแลว อยางไรกต็าม การที่ตอง
ติดตอกับประเทศคูคา ซ่ึงมีวัฒนธรรมและกฎระเบยีบที่แตกตางกัน อาจสงผลใหเกิดขอบกพรองหรือ
ผิดพลาดจากการขาดขอมูล ความไมรอบคอบ หรือชองโหวของกฎระเบียบ อันจะเปนชองทางใหเกิด
ความเสียหายมูลคาสูง จากขอผิดพลาดนัน้ ๆ ได และทีสํ่าคัญ เหตุการณเหลานี้ไดเกิดขึ้นมาแลวหลาย
กรณี มีทั้งรูปแบบที่เกิดขึ้นซ้าํ ๆ กัน หรือเกดิในรูปแบบทีแ่ตกตางกันออกไป นอกเหนอืจากนี้การคา
ระหวางประเทศในปจจุบันยังประสบปญหากับการทุจรติฉอโกงจากคูคาในบางกลุมประเทศ ดวย
วิธีการตาง ๆ ที่หลากหลาย โดยเฉพาะอยางยิ่งในชวง 5 ปหลัง ซึ่งความกาวหนาทางเทคโนโลยี
คอมพิวเตอรไดมีสวนชวยใหการปลอมแปลงแกไขเอกสารตาง ๆ ที่เปนหลักฐานในการสงมอบ
สินคา เรียกเกบ็เงิน หรือรับชําระเงินทําไดงายขึ้น รวมไปถึงการติดตอซ้ือขายผานจดหมาย
อิเล็คทรอนิคสประเภท Free Email Address เชน Hotmail.Com หรือ Yahoo.Com กย็ิ่งทําใหยากทีจ่ะ
สืบสาวถึงแหลงที่มาของตัวผูซ้ือหรือบริษัทที่เกี่ยวของได นอกจากนี้ความไมสมบูรณบกพรองของ
สัญญาซื้อขายก็เปนหนึ่งในชองทางใหเกดิการทุจริตหรอืบิดพล้ิวที่จะไมปฏิบัติตามสัญญานั้น ๆ ได 
เมื่อสถานการณตลาดในประเทศคูคา หรือราคาสินคาในตลาดเปลี่ยนแปลงไปมาก ไมวาจะเกดิจาก
สาเหตุใดก็ตาม 

 ดังนั้น การเรียนรูกระบวนการซื้อขายระหวางประเทศโดยสังเขป และการรวมรวมขอมูล
กรณีศึกษาตาง ๆ ที่เคยเกิดขึน้ในบริษัทการคาระหวางประเทศชั้นนํามาแยกแยะประเด็นสาเหตุ 
ตลอดจนสารสนเทศจากการสัมมนาแลกเปลี่ยนกับผูเชี่ยวชาญการคาระหวางประเทศจากองคกร
ระหวางประเทศ เชน “สภาหอการคานานาชาติ (International Chamber of Commerce – ICC)” จึง
เปนแนวทางในการศึกษาเพือ่ลดความเสียหายดังกลาว 
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2. กรอบความคิดทางทฤษฎี   
 
 ดังที่ไดกลาวแลววา การคาระหวางประเทศมีขั้นตอนการดําเนินงานทีค่อนขางเปนระบบ
ชัดเจน และมทีฤษฎีที่เกี่ยวของในหลายแงมุมของการดําเนินงานหลาย ๆ ทฤษฎีดวยกนั ไมวาจะเปน
เร่ืองของทฤษฎีการดําเนนิธุรกิจและการคาระหวางประเทศ ทฤษฎีพานิชยนยิม ทฤษฎีความไดเปรียบ
เชิงเปรียบเทยีบ ทฤษฎีการเดินเรือและการขนสงระหวางประเทศ ทฤษฎีการบริหารจัดการหวงโซอุป
ทาน แตประเด็นของการศึกษาในสวนนี้เปนการเนนศึกษาคนควาในสวนของการคนหาสาเหตุ และ
ปจจัยแวดลอมที่จะสงผลกระทบใหเกิดขอผิดพลาดหรอืบกพรอง ในขั้นตอนการดําเนินงานของ
การคาระหวางประเทศ อันจะกอใหเกดิความสูญเสียที่ไมพึงประสงคตามมา ซ่ึงจะประกอบดวยตัว
แปรอิสระที่ยากตอการควบคมุหลายหลาย เชน ความสัมพนัธระหวางประเทศ กฎระเบยีบทางการคา
ระหวางประเทศ ปจจัยพื้นฐานทางเศรษฐกิจและการเมอืงของประเทศนั้น ๆ เอง คุณลักษณะสวน
บุคคลของพนักงาน (ระดับการศึกษา อายุงาน ประสบการณ ฯลฯ) เปนตน 
 

3. ประเภทของการศึกษาคนควาอิสระ 
 
 การศึกษาคนควาอิสระเรื่อง “แนวทางปองกันความเสียหายในการคาระหวางประเทศ” จัด
อยูในประเภทการเขียนเอกสารทางวิชาการ ซ่ึงดําเนินการโดยการรวบรวมขอมูลทุติยภูมิจากเอกสาร
การซื้อขายภายในองคกรรวมไปถึงการสัมภาษณแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูจดัการหนวยงาน 
ตลอดจนเจาหนาที่ผูปฏิบัติงานที่เกีย่วของโดยตรงในแตละดาน นอกจากนี้ยังไดรวบรวมสารสนเทศ
จากการเขาฟงสัมมนาที่บรรยายโดยวิทยากรภายนอกองคกร นํามาเรียบเรียงใหเปนเอกสารทาง
วิชาการโดยสอดแทรกประสบการณในการทํางานของผูคนควาอิสระซึ่งมีสวนรวมแกปญหาใน
หลายๆ กรณีโดยตรง เพื่อทีจ่ะใหความรู แกผูปฏิบัติงานทุกระดับในองคกร รวมไปถึงการบรรยาย
ใหกับหนวยงานที่เกีย่วของกับธุรกิจสงออกในเครือซิเมนตไทยดวย 

 
4. วัตถุประสงคของการศึกษา 
 

4.1 เพื่อระบุปญหาที่อาจจะเกิดขึ้นจากความบกพรองในการปฏิบัติงาน ในแงของการละ 
เวนขามขั้นตอนหรือยืดหยุนใหกับเพื่อนรวมงานออกนอกกรอบของมาตรฐานการปฏิบัติงานที่
กําหนดไว 
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 4.2 เพื่อปรับปรุงมาตรฐานในการปฏิบัติงาน ใหมีความครอบคลุมและรัดกุมมากที่สุดใน
แงของการควบคุมกระบวนการ โดยการนาํแนวทางการแกไขและปองกันที่ผานการวเิคราะหโดย
คณะจดัการและผูปฏิบัติงานที่มีประสบการณจากหลายๆ หนวยงานแลว ถายทอดลงเปนขอกําหนด
ในคูมือและขัน้ตอนการปฏบิัติงาน ที่มีอยูตามระบบคุณภาพ ISO9002 เดิม 

4.3 เพิ่มความตระหนัก ความรอบรูในสารสนเทศที่เกี่ยวของ ตลอดจนขีดความสามารถ 
ปฏิบัติงานของพนักงานและบุคลากรที่เกี่ยวของของบริษัทฯ และบุคลากรในวงการคาระหวาง
ประเทศทั้งนี้ เพื่อลดโอกาสที่จะเกิดขอผิดพลาดในอนาคต
 

5. ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

 5.1 การเผยแพรผลการศึกษาใหกับผูฏิบัติงานทุกระดับในบริษัทคาสากลซิเมนตไทย รวม
ไปถึงหนวยงานสงออกของบริษัทอื่นๆ ในเครือซิเมนตไทย จะชวยใหมีการระดมสมองวางแนวทาง
แกไขและปองกันเพื่อลดความสูญเสียทั้งในแงที่เปนตัวเงินและโอกาสในการคาระหวางประเทศ รวม
ไปถึงยอดความสูญเสียโดยรวมในระดับประเทศจากหลายๆ อุตสาหกรรม  

5.2 การเรียบเรียงสารสนเทศและประสบการณทํางานจริง ใหอยูในรูปแบบของเอกสาณ 
ทางวิชาการ สามารถนําไปใชประโยชนตอเนื่องในการบรรยาย ใหกบับริษัทตางๆ ในเครือฯ 
ตลอดจนเปนเอกสารประกอบหลักสูตรการเรียนการสอน เร่ือง “การคาระหวางประเทศ“ ใน
สถาบันการศึกษาที่บรรจุรายวิชานี้ไวในหลักสูตรไดเปนอยางด ี

 

6. ประเด็นปญหาที่ปรึกษา 
 

6.1 ถึงแมวาไดมกีารกําหนดขัน้ตอนการดําเนนิงานที่ไดมาตรฐานไวแลวกต็ามยัง ความ 
ผิดพลาด บกพรองอาจยังเกดิขึ้นจากตวับุคคลและปจจัยอ่ืน ๆ ไดอีกหรือไม จึงดําเนินการศึกษาดวย
การรวบรวมรายการที่เคยเกดิขึ้นเปนกรณตีัวอยางเอาไวอยางเปนระบบ เพื่อนํามาวเิคราะหหาสาเหตุ
ใหครอบคลุมแงมุมตางๆ มากที่สุด และส่ือสารใหบุคลากรไดรับทราบเพื่อลดโอกาสในการเกดิซ้ํา 
ทั้งยังเปนโอกาสในการระดมสมองหาแนวทางแกไขและปองกัน 

6.2 เมื่อไดจดัทําแนวทางการแกไขและปรับปรุงแลว จะสามารถควบคุมกระบวนการให 
เชื่อมั่นไดอยางไรวา ปญหาในลักษณะเดิมจะไมเกิดขึ้นซ้าํอีก 

6.3 กฎหมาย ระเบยีบปฏิบัติและความรวมมือทีเ่กี่ยวของกับการคาระหวางประเทศ อาจ 
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เปลี่ยนแปลงไปในชวงระยะเวลาหนึ่ง ขึน้อยูกับสภาวการณในตลาดโลก ความรวมมือทางเศรษฐกิจ
ระหวางประเทศ และปจจยัอ่ืน ๆ อีกมากมาย จึงมีความจําเปนที่จะตองกระตุนใหบคุลากรศึกษาและ
ติดตามความเคลื่อนไหวตาง ๆ อยางตอเนือ่ง 

 

7. ขอบเขตการศึกษา 
 
 การศึกษาคนควาอิสระครั้งนีม้ีขอบเขตในการศึกษาดังตอไปนี้  
 7.1 ศึกษาจากรายการ ขั้นตอนการดําเนินงาน กรณีศึกษาตัวอยางของบริษทั คาสากลซิเมนต
ไทย จํากัด ซ่ึงเปนบริษัททําการคาระหวางประเทศ ที่อยูในกลุมธุรกิจจดัจําหนายของเครือซิเมนตไทย 
และมีพนกังานทั้งส้ิน 198 คน 
 7.2 ศึกษาดวยการเขาสัมภาษณผูจัดการหนวยงานและผูปฏิบัติงานที่เกีย่วของโดยตรงใน
หนวยงานตางๆ รวมถึงการสุมทดสอบรายการในชวงของการตรวจประเมินกระบวนการปฏิบัติงาน
ประจําปภายในบริษัทฯ คร้ังที่ 2/2546  ตามขอกําหนดของระบบคุณภาพ ISO9002:2000  
 
 ทั้งนี้โครงสราง หนวยงานในบริษัทฯ จะถกูแบงออกเปน 2 หนวยงานหลักคือ หนวยงาน
การคา และหนวยงานสนับสนุนการขาย โดยประกอบดวย หนวยงานตางๆ ดังตอไปนี ้

 1.หนวยงานการคา แบงตามกลุมผลิตภัณฑและลักษณะอุตสาหกรรมออกเปน 7 หนวยงาน 
ดังตอไปนี ้
 1.1  สินคาพลังงาน (ถานหิน และเชื้อเพลิงในรูป Solid Fuel ตาง) 
 1.2  ผลิตภัณฑกระดาษและเยื่อ (เยื่อกระดาษ ผลิตภัณฑกระดาษแปรรูป) 
 1.3 สินคาอุตสาหกรรม (ยางรถยนต แบตเตอรี่ ช้ินสวนอะไหลอุตสาหกรรมตาง ๆ ) 
 1.4  ผลิตภัณฑพลาสติกและเคมี (เม็ดพลาสติก และสวนประกอบเคมีที่ใชใน
อุตสาหกรรม) 
 1.5 วัสดุกอสรางและวัสดตุกแตง (แผนฝากัน้ผนัง ฉนวนกันความรอน กระเบื้องปูพืน้ ผนัง 
สุขภณัฑ ฯลฯ) 

1.6 ผลิตภัณฑเหล็ก (เหล็กรูปพรรณประเภทตาง ๆ ตลอดจนวัตถุดิบ เชน เศษเหล็ก เหล็กแทง) 
1.7 สินคาทั่วไป(แปงมันสําปะหลังสําหรับอุตสาหกรรมอาหาร อาหารกระปองแชแข็ง  

อาหารสัตว ยางแผนรมควัน เปนตน) 
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 2.  หนวยงานสนับสนุนการขาย ประกอบดวย  

2.1 หนวยงานจัดหาระวาง (Overseas Traffic Department) ทําหนาที่ในการจัดหาระวาง 
เรือรถไฟ และเครื่องบิน 
 2.2  สวนบริการการคา (Trade Services Department) จัดทําเอกสารการขาย จัดจาง
ผูรับเหมาในการทําพิธีการขนสง ขนถาย และการประสานงานกับกิจการคูคา 
 

8. วิธีการศึกษา   
 
 การศึกษาครั้งนี้ไดใชวิธีการศึกษาดังตอไปนี้ 

10.1 การศึกษากระบวนการธุรกิจ โดยแสดงใหเห็นถึงขั้นตอนการนําเขาและสงออก 
โดยทั่วไปและขั้นตอนการดําเนินงานของบริษัทคาสากลซิเมนตไทย จํากัด  

10.2 สัมภาษณผูจดัการที่รับผิดชอบแตละหนวยงาน ในแงขอบเขตความรับผิดชอบ 
ลักษณะธุรกิจของสินคานั้น ๆ การควบคุมกระบวนการภายในหนวยงานและการสงมอบงานให
หนวยงานถัดไป รวมไปถึงกรณีศึกษาตาง ๆ ที่เคยเกิดความเสียหายขึ้นในแตละหนวยงาน 

10.3   สัมภาษณผูปฏิบัติงานที่เกี่ยวของโดยตรงในขั้นตอนสําคัญ ๆ ของขอบเขตที่ 
รับผิดชอบ โดยมุงเนนรายละเอียดในสวนของจุดควบคมุที่มีโอกาสเกดิขอผิดพลาดไดสูง เชน การ
จัดทําเอกสารตามขอกําหนดของ เล็ตเตอรออฟเครดิต และกระบวนการขออนุมัติวงเงินขายเชื่อ เปน
ตน โดยแยกผูปฏิบัติงานออกเปน 2 กลุมหลักตามลักษณะงานดังนี ้
  10.3.1  สัมภาษณเจาหนาทีก่ารคา ในสวนของความรูเกี่ยวกับลักษณะธุรกิจ ประเทศคูคา  
และระเบยีบปฏิบัติเฉพาะในเขตพื้นที่หรือประเทศที่ตนดูแลรับผิดชอบ ตลอดจนมาตรการทางการคา
ตาง ๆ ที่จะสงผลกระทบทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
  10.3.2  สัมภาษณเจาหนาทีป่ระสานงาน ที่ทําหนาที่ประสานงานระหวางหนวยงาน
ภายใน เชน หนวยงานการคา แผนกจดัหาระวาง แผนกเอกสารสงออก กับหนวยงานภายนอก เชน 
โรงงานผูผลิต และผูรับเหมาขนสง/พิธีการ ตลอดจนถึงพนักงานปฏิบัตกิารที่รับผิดชอบจัดทําเอกสาร
นําเขา/สงออก เกี่ยวกับขั้นตอนการปฏิบัติงานและการควบคุมกระบวนการวาเปนไปตามขั้นตอนที่
บริษัทฯ กําหนดไวในคูมือขั้นตอนการดําเนินงาน (Procedure Manual) หรือไม เพยีงไร 
 10.4  ทําการสุมทดสอบรายการในวาระของการตรวจประเมินกระบวนการดําเนินงาน
ภายในบริษัทฯ คร้ังที่ 2 /2546  ตามขอกําหนดการรับรองคุณภาพและกระบวนการของ ISO 
9002:2000  ซ่ึงจะตองมีการตรวจประเมนิทุกหนวยงาน ยกเวนหนวยงานทางดานบญัชีและการเงนิที่
อยูนอกเหนือขอบขายดังกลาว ซ่ึงตองเกีย่วของกับเอกสาร/ขอมูลที่บริษัทฯ อาจไมตองการเปดเผย 
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9. นิยามคําศพัท 
 
 ในกระบวนการคาระหวางประเทศ มีคําศัพทที่สําคัญๆ ที่เกี่ยวของดังตอไปนี้  
 Sales Quotation 
 Material Master 
 Vendor Master 
 Outward Freight Enquiry 
 Sales Contract / Pro-forma Invoice 
 Export Direct Control 
 
ทั้งนี้ไดแสดงนิยามคําศัพทเหลานี้และคําศพัทที่สําคัญๆ  อ่ืนๆ ไวในขั้นตอนการการดาํเนินงานของ
บริษัทคาสากลซิเมนตไทย จํากัด ในภาคผนวก ก 
 

10. ระยะเวลาของการศึกษา 
12.1 เขาสัมภาษณหนวยงานและบุคลากรในชวง 15 สค. – 15 กย. 46 

 12.2 ในชวงระยะเวลาเดียวกันไดดําเนินการเก็บขอมูลกรณีศึกษาตัวอยางจากหนวยงานตางๆ 
ที่เกิดขึ้นในชวง 4 ปยอนหลัง (2543-2546)   

12.3 ทําการสุมทดสอบรายการคา และการปฏบิัติงานของทุกหนวยงาน 18 กย. –10 ตค. 46 
12.4 รวบรวมและวเิคราะหขอมูลพรอมนําเสนอขอควรระวังและแนวปฏิบัติ  

12 ตค. – 26 ตค. 46 
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บทที่ 2 

ทฤษฎีที่เกีย่วของ 
 
 

 ในการอธิบายทฤษฎีที่เกี่ยวของกับ การคาระหวางประเทศ จะอธิบายถึงความเปนมาและ
ความสําคัญ  รูปแบบและประเภทของการทําการคาระหวางประเทศ  ทฤษฎีการดําเนินธุรกิจการคา
ระหวางประเทศที่สําคัญๆ ตลอดจนกิจกรรมและหลักปฏิบัติในการสงออกสินคา ตามลําดับดังนี ้
 

1. ความเปนมาและความสําคัญของการดําเนินธุรกิจการคาระหวางประเทศ 
  
 การดําเนนินโยบายเศรษฐกจิแบบพอเพยีง (Self-Sufficient Economy) สําหรับการบริโภค
ภายในประเทศหนึ่งๆ  ยอมมีความเปนไปได หากประชากรและอุตสาหกรรมในประเทศนัน้ๆ มี
ความตองการขั้นสูงสุดที่สอดคลองกัน อยางไรก็ตาม ในความเปนจริงแลว ความตองการบริโภค
สินคาและบริการของประชากรในแตละพืน้ที่มีความหลากหลายดวยปจจัยตาง ทีจ่ะไดกลาวตอไป 
ประกอบกับแรงผลักดันของความกาวหนาทางเทคโนโลยีที่ทําใหอุตสาหกรรมไมสามารถจํากัดความ
พอเพียงอยูกับที่ได เพราะไมเชนนั้นก็จะไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่ไมเคย
หยุดนิ่งได ดังนั้นจึงเปนที่มาของการซื้อขายแลกเปลีย่นระหวางประเทศ เพื่อเปนการถายโอนของ
สินคา บริการ และเทคโนโลยี นั่นเอง การที่ประเทศหนึง่มีตนทุนการผลิตที่ต่ํากวา อาจเนื่องมาจาก
ปจจัยสนับสนนุดานทรัพยากร ความเชี่ยวชาญ และประสิทธิภาพของปจจัยการผลิตซ่ึงนําไปสู
ความสามารถในการผลิตสินคาเปนจํานวนมาก จึงทําใหสามารถกําหนดราคาสินคาไดต่ํากวา 
(Economies of  Scale) และกระตุนใหเกิดความตองการของสินคาและบริการจากอีกประเทศหนึ่ง 
นอกจากนี้คุณภาพของผลผลิต สินคาและบริการที่แตกตางกัน ไมวาจะเกดิจากสภาพทางภูมิศาสตร 
ทักษะ ความชาํนาญ หรือระดับขั้นของเทคโนโลยี ก็ลวนเปนปจจยัประกอบที่สําคัญใหเกิดการ
แลกเปลี่ยนระหวางประเทศ ทั้งส้ิน  
 ประเทศไทยเปนประเทศหนึ่ง ซ่ึงทําการคาระหวางประเทศมาเปนเวลานาน อยางไรก็ตาม 
อาจกลาวไดวาความกาวหนาทางเศรษฐกจิที่ปรากฏในปจจุบัน ไดผานการพัฒนารูปแบบการดําเนนิ
ธุรกิจการคาระหวางประเทศโดยอิงกับประเทศตางๆ มาเปนลําดับ  และพัฒนาการเหลานี้ไดมีบทบาท
สําคัญยิ่งในฐานะเปนกลไกในการนําความเจริญรุงเรืองมาสูประเทศ  รวมทั้งมีสวนสาํคัญในการ
ผลักดันใหเศรษฐกิจของประเทศขยายตวัอยางรวดเร็วตลอดชวงระยะเวลาที่ผานมา 
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 โดยทั่วๆ ไป ปจจัยหลักที่กอใหเกดิการคาระหวางประเทศ ไดแก 
 1.  ความแตกตางในเรื่องรสนิยม (Variety in Taste) 
 2. ความชอบที่แตกตางกัน (Like & Dislike) 
 3. รูปแบบการบริโภคที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในแตละประเทศ ไมวาจ 
เปนสินคาอุปโภค บริโภค เสื้อผา เครื่องนุงหมและอาหาร (To fulfill Variety in Needs and Wants) 
 4. การถูกกระตุนโดยการเดนิทางทองเที่ยว และการศึกษา (Travel & Education  
Stimulus) 

5. การที่ตนทุนการผลิตแตกตางกันในแตละประเทศ  (Comparative Cost Effectiveness) 
 

2. รูปแบบของการดําเนินธุรกิจระหวางประเทศ 
  
 การดําเนนิธุรกิจระหวางประเทศมีหลายรูปแบบ หลายขนาด และหลายแบบ แผนการ
ดําเนินงาน นอกจากนัน้ธุรกิจเองก็มองการทําธุรกรรมระหวางประเทศดวยทัศนคตทิี่แตกตางกัน บาง
ธุรกิจมองการขยายตวัไปสูตลาดตางประเทศเปนเรื่องที่เสี่ยงมาก เพราะขาดความคุนเคยจึงเกรงวาจะ
ไมประสบความสําเร็จเทาที่ควร แตก็มีบางธุรกิจที่คิดวาการขายตลาดสูธุรกิจระหวางประเทศเปนการ
กระจายความเสี่ยงที่ไมพึ่งพาตลาดเพียงแหงเดยีวจึงไดเริ่มตนจากการเขาสูตลาดตางประเทศดวยแบบ
แผนอยางงาย ๆ จนเกิดความชํานาญและเชือ่มั่นมากขึ้น และขยายกิจกรรมการดําเนินธุรกิจระหวาง
ประเทศไดเตม็ที่ ในระดับของการจัดการที่ซับซอนมากยิ่งขึ้น  
 การจําแนกธุรกิจระหวางประเทศมักจะพจิารณาจากรูปแบบการดําเนนิงานของธุรกิจนั้น 
ทั้งนี้ การคํานงึถึงการแบงประเภทตามบัญชีดุลการชําระเงิน (Balance of Payment) เปนหลักจะ
จําแนกธุรกิจได 3 ประเภทใหญ ๆ คือ 
 2.1  การสงออกและนําเขาสินคา (Merchandise Exports and Imports) การสงออกสินคา
เปนการสงผลิตภัณฑที่มีตัวตนออกจากประเทศ และการนําเขาเปนการนําเอาผลิตภัณฑที่มีตวัตนเขา
ประเทศ ซ่ึงประเทศสวนใหญจะมีการสงออกและนําเขาสินคาเปนรายไดหรือคาใชจายหลักของ
ประเทศ  การสงออกและนําเขาจึงนับเปนธุรกิจระหวางประเทศที่มีปริมาณมากที่สุด และมีธุรกิจที่เขา
มาเกี่ยวของดวยทุกขนาดตั้งแตธุรกิจขนาดใหญจนถึงธุรกจิขนาดยอม ทัง้นี้การสงออกและการนําเขา
สินคามักจะเปนกาวแรกของการเขาสูการดาํเนินธุรกิจระหวางประเทศ เพราะมีความซับซอนนอย
ที่สุด และมีความเสี่ยงอยูในระดับต่ําที่สุดเมือ่เทียบกับธุรกจิระหวางประเทศประเภทอืน่ ๆ เชน ธุรกิจ
เสื้อผาสําเร็จรูปที่มีกําลังการผลิตเกิดความตองการของลูกคาภายในประเทศจะระบายสินคาดวยการ
สงออกไปขายยังประเทศเพือ่นบานที่ใกลเคียง การสงออกเชนนีไ้มตองมีการลงทุนเพิม่ในเครื่องจักร 
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อุปกรณ การจดัการเกีย่วกับการสงออกก็ไมยุงยากซับซอน ถาธุรกิจไมทําเองก็อาจใชวิธีการวาจางคน
กลางใหกระทาํการแทนได อยางไรก็ตาม แมวาธุรกิจระหวางประเทศจะพัฒนารูปแบบใหกาวไกลไป
กวาการเปนเพยีงธุรกิจสงออกและนําเขาสินคาแลวกต็าม เชน ตัดสินใจไปลงทุนสรางโรงงานผลิต
สินคาในประเทศของลูกคา หรือซ้ือลิขสิทธิ์การผลิตสินคาที่เคยนําเขามาทําการผลิตเอง
ภายในประเทศ แตกย็ังไมละทิ้งหรือลมเลิกการสงออกและนําเขาไปเสยีทั้งหมด แตจะพยายามคงไว
ดวยการขยายตลาดใหม หรือเพิ่มชนิดของธุรกิจที่ดําเนนิการใหหลากหลายยิ่งขึ้น 
 2.2 การสงออกและนําเขาบริการ (Service Exports and Imports) การสงออกบริการเปน
รายไดระหวางประเทศอื่น ๆ นอกเหนือจากการสงออกสินคา การนําเขาบริการเปนคาใชจายระหวาง
ประเทศอื่น ๆ นอกเหนือจากการนําเขาสินคา การบริการเปนสิ่งที่ไมมตีัวตนจบัตองไมได ซ่ึงแตกตาง
จากสินคาอยางชัดเจน จึงมีการแยกการสงออกและนําเขาบริการ ออกจากการสงออกและนําเขาสินคา
ใหเปนประเภทหนึ่งตางหาก  การสงออกและนําเขาบรกิารมีหลายรูปแบบดังตอไปนี้ 
   2.2.1 การทองเที่ยวทัศนาจรและการขนสง (Travel, Tourism and Transportation) เปน
ธุรกิจการบริการที่พบเห็นไดทั่วไปในรูปของบริษัทสายการบิน บริษัทขนสงทางเรือ บริษัทตัวแทน
การทองเที่ยวและโรงแรมตาง ๆ ในบางประเทศรายไดจากตางประเทศสวนใหญมาจากการทองเทีย่ว 
   2.2.2  การบริการเชิงปฏิบัติงาน (Performance of Service) เปนธุรกิจทีใ่หบริการเอื้อ
อํานาจความสะดวกแกธุรกิจอ่ืน ๆ เชน การประกันภัย การเชารถ ธนาคาร ฯลฯ ธุรกิจประเภทนี้มี
รายไดในรูปของคาธรรมเนียม (Fee) เชน การจัดการแบบเบ็ดเสร็จ (Turnkey Operations) ซ่ึงเปนการ
สรางระบบการจัดการทั้งหมดใหแกการดําเนินงาน (Management contracts) ซ่ึงเปนการสงบุคลากร
จากบริษัทแหงหนึ่งเพื่อปฏิบัติหนาที่ทัว่ไป หรือหนาทีพ่ิเศษทางการจัดการในอีกบริษัทหนึ่ง โดย
ไดรับคาธรรมเนียมเปนการตอบแทน 
   2.2.3  การใชสินทรัพย (Use of Assets) เปนการตกลงกนัในการรับอนุญาตตาง ๆ เชน 
การใชเครื่องหมายการคา ลิขสิทธิ์ สิทธิบัตร สินทรัพยทางปญญา โดยมีการจายคา Royalty ตอบแทน 
รวมทั้งการใหสิทธิ์ทางการคา (Franchise) ดําเนินธุรกจิในรูปแบบที่สรางเอาไว ไมวาจะเปนการใช
เครื่องหมายการคา การใชสวนผลิตหรือวัตถุดิบ การบริหารงาน การถายทอดเทคโนโลยี การ
สนับสนุนการสงเสริมการจําหนาย ฯลฯ การใชสินทรัพยในลักษณะของสิทธิและสินทรัพยทาง
ปญญาเหลานี้ มักจะเกิดขึน้หลังจากธุรกิจประสบความสําเร็จในการสงออกแลว  ซ่ึงหมายความวา
ลูกคาในตลาดตางประเทศใหการยอมรับผลิตภัณฑของธรุกิจเปนอยางดีกอน จึงสามารถขาย
ความสําเร็จนัน้ใหผูอ่ืนที่ตองการดําเนนิรอยตามธุรกิจนัน้ได ธุรกิจระหวางประเทศในรูปแบบนีจ้ะมี
ความซับซอนในการดําเนินการมากกวาการสงออกและนําเขา 
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 2.3 การลงทุน (Investment) เปนการทําธุรกจิโดยเขาถือครองกรรมสิทธิ์ในสินทรัพยของ
อีกประเทศหนึ่ง เพื่อมุงหวังกําไรเปนผลตอบแทน การลงทุนแบงออกเปน 2 ชนิด คือ  
   2.3.1  การลงทุนโดยตรง (Direct Investment) เปนการทีผู่ลงทุนสามารถควบคุมการ
ดําเนินงานของธุรกิจในตางประเทศที่ตนเปนเจาของได เรียกไดอีกอยางหนึ่งวา Foreign Direct 
Investment หรือ FDI  การถือหุนของผูลงทุนไมจําเปนตองเกิน 50% ของหุนของธุรกิจเสมอไป แต
ตองเปนผูถือหุนรายใหญจึงนับเปน FDI ได  ถามีธุรกิจมากกวา 2 บริษทัรวมกันลงทนุโดยตรง จะ
เรียกไดวาเปนกิจการรวมคา (Joint Venture)  ถาธุรกิจเอกชนรวมมือกับภาครัฐบาลในการลงทุน
โดยตรง จะเรยีกวา “Mixed Venture”  การลงทุนโดยตรงเปนการดําเนนิธุรกิจระหวางประเทศที่มีขอ
ผูกมัดมากที่สุด เพราะจะเปนการลงทุนดวยเงนิตรา บุคลากร และเทคโนโลยี ดังนั้นการลงทุน
โดยตรงมักจะเกิดขึ้นหลังจากธุรกิจทดลองนําเขาและสงออกจนประสบผลสําเร็จในระดับหนึ่ง และ
เห็นแนวโนมวาถาลงทุนโดยตรงจะมกีําไรมากกวาการนําเขา 
   2.3.2  การลงทุนโดยหลักทรัพย (Portfolio Investment) เปนการที่ผูลงทุนไมเขาไป
ควบคุมการดําเนินงานของธรุกิจในตางประเทศที่ตนเขาไปลงทุนเลย แตจะทําการซื้อหลักทรัพย เชน 
หุน หรือใหกูยมืเงินโดยอยูในรูปของหุนกู ตั๋วสัญญาใชเงินตาง ๆ โดยผูลงทุนจะไดกําไรจากการซื้อ
ขายหลักทรัพยในระยะสั้นเปนผลตอบแทน 
 
 อยางไรก็ดี Daniels and Radebaugh (2001) ไดกลาวถึงธุรกิจระหวางประเทศอีก 2 
ประเภทใหญ ๆ ที่อาจจําแนกมาจาก 3 ประเภทแรก แตมีวิธีการดําเนนิการแตกตางกันบางในบางสวน 
และไมไดอยูในบัญชีดุลการชําระเงิน ไดแก  
 1.  พันธมิตรทางกลยุทธ (Strategic Alliance) เปนขอตกลงระหวางบรษิัท ซ่ึงมีกลยุทธการ
ดําเนินงานที่สอดคลองกัน หรือเกี่ยวของกนัในฐานะของผูขาย ลูกคา คูแขง พันธมิตรทางกลยุทธ อาจ
อยูในรูปแบบของการรวมคา การใชลิขสิทธิ์ สัญญาทางการจัดการการเขาถือหุนในอกีบริษัทหนึ่งซ่ึง
กันและกัน หรือมีขอตกลงสัญญาระหวางกันในระยะยาว 

2.  บริษัทขามชาติ (Multinational Enterprises) เปนบริษัทที่มีการดําเนนิงานในประเทศตาง ๆ  
ทั่วโลก ซ่ึงมีช่ือเรียกหลายชือ่ดังนี ้
  2.1 Multinational Enterprise (MNE) เปนบริษทัที่มีการดําเนนิงานทางการผลิตและ
การตลาดทั่วโลก ซ่ึงสามารถตัดสินใจดําเนินธุรกิจในประเทศใด ๆ กไ็ด ทั้งบริษัทขนาดใหญและ
ขนาดเล็ก สามารถเปน MNE ได 

2.2 Multinational Corporation (MNC) มีความหมายเชนเดยีวกับ MNE จึงสามารถใช 
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แทนกนัได  แตจะเนนรูปแบบการดําเนนิการของธุรกิจแบบบริษัทจํากดัเทานั้น MNE จึงมีความหมาย
กวางกวาเพราะอาจจะเปนรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบหุนสวนก็ได 

2.3 Transnational Corporation (TNC) เปนบรษิัทที่มีชนหลายชาติเปนเจาของและ 
ดําเนินการในตางประเทศ ภายใตขอบเขตของกฎหมายในประเทศนัน้ โดยเจาของทั้งหลายนั้นรวมกัน
ตัดสินใจวางนโยบายและควบคุมธุรกิจดวยกัน บริษัทขามชาติแบงออกเปน 2 ประเภทยอย คือ 

2.3.1 Global Company หรือ Globally Integrated Company เปนบริษทัที่มีการ 
ดําเนินการผลิตผลิตภัณฑอยางเดียวกนัที่ขายทั่วโลก หรือผลิตจากฐานการผลิตซ่ึงอยูในประเทศตาง ๆ 
ในลักษณะเปนชิ้นสวนทีจ่ะใชประกอบเปนผลิตภัณฑทีข่ายทั่วโลกนัน้ Global Company จะมีแบบ
แผนการดําเนนิการที่เหมือนกันสําหรับทกุแหง 

 2.3.2 Multi-domestic Company  หรือ Locally Responsive Company เปนบริษัทขาม 
ชาติที่ยอมใหบริษัทสาขาในประเทศดําเนินการอยางอสิระใหสอดคลองกลมกลืนกับสภาพตลาด 
บุคลากร และอุปสงคของลูกคาในประเทศนั้น 
 
 ในทางปฏิบัติ บริษัทขามชาติบางแหงใชลักษณะของทั้งสองประเภทนีผ้สมผสานเขา
ดวยกัน เชน ทาํการผลิตแบบ Global Company แตทําการตลาดแบบ Multi-domestic Company เพื่อ
เปนประโยชนทั้งในดานตนทุนและการตอบสนองความตองการของตลาด 
 
 สําหรับการพิจารณาตัดสินใจเขาดําเนินธุรกจิหรือขยายธุรกิจไปยังตางประเทศนั้น L.S. 
Welch และ R.Loustarinen Hollensen (2001) ไดเสนอสิ่งที่องคกรตองพิจารณากอนการตัดสินใจเขา
ดําเนินธุรกจิหรือขยายธุรกิจไปยังตางประเทศ แบงออกเปน 6 มิติ คือ 
 1.  อะไรคือส่ิงจะขาย (Sales Object (what)) ไดแก สินคา (Goods) บริการ (Services) 
ความรู (Know-how) หรือระบบ (Systems) 

2.  วิธีการดําเนนิงาน (Operations Methods (how)) ไดแก การเปนตัวแทน (Agent) บริษัท 
สาขา (Subsidiary) ลิขสิทธิ์ (License) การใหสิทธิทางการคา (Franchise) 

3.  การเลือกตลาด (Markets (where)) ไดแก การพิจารณาสภาพแวดลอมของประเทศที่จะ 
เขาไปดําเนนิงานในดานการเมือง วัฒนธรรม กายภาพ และระยะทาง  

4.  การจัดโครงสรางองคกร (Organizational Structure) เชน จัดตั้งสวนงานสงออก (Export  
Department) หรือ จัดตั้งฝายตางประเทศ (International Division)  

5.  การเงิน ไดแก การพิจารณาหาแหลงเงนิทนุในการสนับสนุนการดําเนนิงาน 
6.  การบุคคล ไดแก การเพิ่มทกัษะ ประสบการณ และการฝกอบรม 
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3. ประเภทของการดําเนินธุรกิจการคาระหวางประเทศ 
 
 ธุรกิจการสงออก จะแบงออกเปน 
 3.1  EXPORT – TRADER  ซ่ึงรวมถึงบริษัทสงออก ที่เรารูจักกันดีในนามของ Trading 
House, Trading Companies, Buying Agents, Purchasing Agents, Resident Buyers, Sourcing 
Agents, Export Representative, Export Distributors, Export Agents, Export Management Company 
(EMC) Export Trader จะทําธุรกิจแบบซื้อมาขายไป หรือแบบไดคา commission เปนการตอบแทน 
หรือทําทั้ง 2 แบบควบคูกันไป 
  3.1.1  ธุรกิจแบบซื้อมาขายไป Export Trader จะเปนคนซือ้สินคามาจากผูผลิต และบวก
เพิ่มคาใชจายตาง ๆ และกําไรเขาไปในราคากอนขายใหลูกคา 
  3.1.2 ธุรกิจแบบ commission นี้ทาง Export Trader จะเก็บคา commission จากผูผลิต
หรือผูนําเขาในตางประเทศ โดยไมไดบวกสวนเพิ่มใดๆ เขาไปในราคาขาย 
 3.2  EXPORT MANUFACTURER  รวมถึงผูผลิตสินคา Manufacturers, Producers, 
Assemblers และ Processors ของสินคาที่จะสงออก    Export Manufacturers จะสงออกสินคาโดยตรง
ใหลูกคา หรือสงออกสินคาทางออม  เชน ผาน Export Traders 
 3.3  SERVICE EXPORTER  รวมถึงธนาคาร, บริษัทเรือ, บริษัท Air Cargo, สายการบิน, 
บริษัทขนสงทางรถยนต, การรถไฟ, บริษัทประกันภัย, Freight Forwarder/Consolidator, บริษัทที่
ปรึกษาตาง ๆ และ Customs Broker Service Exporters จะใหบริการการสงออกแก Export Trader 
และ Export Manufacturers. 
 

4. ทฤษฎีการดําเนินธุรกิจและการคาระหวางประเทศ 
  
 โดยทั่วไปการดําเนินธุรกจิระหวางประเทศ จะดําเนินการในรูปแบบอยางไรขึ้นอยูกบั
ลักษณะของแตละประเทศวามีปจจัยสภาพแวดลอมใดทีม่ีผลกระทบตอการดําเนินงาน หรือแตละ
ประเทศจะผลิตสินคาใดที่ตนเองซึ่งเปนสินคาสําหรับสงออก ขณะเดยีวกันกจ็ะนําเขาสินคาที่ตนเอง
ผลิตไมได  หรือผลิตไดแตไมมีประสิทธิภาพในดานตนทุน (Daniels and Radebaugh, 2001)  เมื่อเปน
เชนนี้ดูเหมือนวา ความตองการในการสงออกและนําเขาสินคา จึงเสมือนเปนการแบงงานกันทํา
ระหวางประเทศ เพื่อใหการใชทรัพยากรเปนไปอยางมปีระสิทธิภาพ และเกดิความประหยดัใน
ตนทุนการผลิต ดังนั้น ธุรกจิระหวางประเทศจึงเปนปจจยัสําคัญที่ทําใหประเทศตาง ๆ ไดรับ 
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ประโยชนรวมกัน รวมทั้งทําใหประชาชนทั่วโลกมีมาตรฐานการครองชีพโดยเฉลี่ยสูงขึ้น ซ่ึงสามารถ
อธิบายไดดวยทฤษฎีการคาระหวางประเทศ ที่เกี่ยวของดงัตอไปนี้  
 4.1 ทฤษฎีความไดเปรียบสมบูรณ (Absolute Advantage)  Pugel and Lindert (2000) ไดตั้ง
ขอสังเกตวา  ทฤษฎีความไดเปรียบสมบูรณ เปนทฤษฎกีารคาระหวางประเทศประเทศยุคแรก ๆ ซ่ึงมี
แนวความคิดวา “ประเทศหนึง่จะไดเปรียบโดยสมบูรณ ถาประเทศนั้นสามารถผลิตสินคาชนิดหนึ่ง
ไดมากกวาอีกประเทศหนึ่งดวยปจจัยการผลิตจํานวนทีเ่ทากัน” ดังนั้น การคาระหวางประเทศจึง
เกิดขึ้นจากการที่ตางฝายตางไดเปรียบโดยเด็ดขาดจากการผลิตสินคาคนละชนิดแลวนํามาแลกเปลีย่น
กัน การดําเนินธุรกิจการคาของทั้ง 2 ประเทศจะอยูในลักษณะทีว่า แตละประเทศจะเลือกผลิตเฉพาะ
สินคาที่ตนเองมีความไดเปรยีบโดยเด็ดขาด และไมผลิตสินคาที่ตนเองเสียเปรียบ แลวนําสินคาสวน
หนึ่งไปแลกเปลี่ยนซ่ึงกันและกัน   นอกจากนั้น ทฤษฎนีีย้ังกลาววา การที่แตละประเทศจะไดมาซึ่ง
ความไดเปรยีบโดยสมบูรณ มีปจจัย 2 ประการ คือ  
   4.1.1 ความไดเปรียบจากธรรมชาติ (Natural Advantage) เกิดจากการทีป่ระเทศนั้นมี
ความไดเปรยีบดานทรัพยากรธรรมชาติ มีสภาพภูมิประเทศหรือภูมิอากาศที่เหมาะสมกวาประเทศอื่น  
   4.1.2 ความไดเปรียบจากการสรรหามา (Acquired Advantage) เกิดจากการที่ประเทศ
นั้นมีการพัฒนาดานเทคโนโลยีและการพฒันาทักษะในการดําเนนิงาน 
 
 อยางไรก็ตาม ทฤษฎีนี้มีขอบกพรองบางอยาง โดยเฉพาะเกี่ยวกับสมมตฐิานที่กําหนดใหมี
ประเทศเพยีง 2 ประเทศ เกีย่วของกับสินคาเพียง 2 ชนิด ใชปจจยัการผลิตเพียงอยางเดียว คือ แรงงาน 
ตนทุนการผลิตเฉลี่ยตอหนวยคงที่ ราคาสินคาเทากับตนทุนการผลิต การแลกเปลี่ยนสินคาเปน
ลักษณะใชสินคาแลกสินคา (Barter System) ดังนั้น ถาประเทศใดประเทศหนึ่งมีความไดเปรียบโดย
เด็ดขาดในการผลิตสินคาทั้ง 2 ชนิด หรือหลาย ๆ ชนิดพรอมกัน การอธิบายตามทฤษฎีนี้จะทําใหไมมี
การคาระหวางประเทศเกดิขึ้น 
 4.2 ทฤษฎีความไดเปรียบเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Advantage)  Daniels and 
Radebaugh (2001)   ใหเหตผุลในการพัฒนาทฤษฎีความไดเปรียบสมบูรณ   มาเปนทฤษฎีความ
ไดเปรียบเชิงเปรียบเทียบวา  “ประเทศหนึง่ ๆ ยังคงไดรับประโยชนจากการคา ถาประเทศนัน้มีความ
ชํานาญในการผลิตสินคา ซ่ึงมีประสิทธิภาพมากกวาประเทศอื่นผลิต โดยไมคํานึงวา ประเทศอื่นก็
สามารถผลิตสินคาเดียวกนัได และมีประสิทธิภาพมากกวา  ดังนัน้ ประเทศหนึ่ง ๆ จะผลิตสินคาที่
ตนเองสามารถผลิตไดดวยการใชทรัพยากรที่มีประสิทธิภาพที่สุด และจะไมผลิตสินคาที่ไมสามารถ
ใชทรัพยากรไดอยางคุมคาทีสุ่ด” 
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 ถึงแมวาทฤษฎีการไดเปรียบโดยเปรียบเทียบจะพัฒนาเพิ่มขึ้นจากเดมิ แตยังคงมี
ขอบกพรองเชนกัน ทั้งนีเ้พราะยังตั้งอยูบนขอสมมติฐานเดียวกันกับทฤษฎีความไดเปรียบสมบูรณ 
ตามปกติในการผลิตสินคาชนิดใดชนิดหนึง่มักจะใชปจจยัการผลิตมากกวา 1 ชนิดขึ้นไป และปจจัย
การผลิตชนิดเดียวกัน ยอมสามารถใชในการผลิตสินคาตางชนิดไมเทากัน ดังนัน้ การเลือกผลิตสินคา 
ชนิดใดชนิดหนึ่งยอมตองเกดิตนทุนคาเสยีโอกาส เนื่องจากการโยกยายของปจจัยการผลิต 
นอกจากนั้นในการทําธุรกิจปจจุบันเปนไปไมไดที่จะมทีุก ๆ ประเทศยังคงไดรับผลประโยชน หาก
ประเทศทั้งหมดผลิตสินคาที่ตนเองสามารถผลิตไดอยางมีประสิทธิภาพที่สุด แตพบวาสินคาที่ผลิต
จากทุกประเทศเปนสินคาชนิดเดยีวกัน ซ่ึงยอมทําใหเกดิการแขงขันตามมา 
 4.3  ทฤษฎีโครงรางความเปนเจาของ-ที่ตั้ง-การดําเนินการภายในที่เลือกสรรแลว  
(Eclectic Ownership-Location-Internalization : OLI Framework)  ภายใตโครงรางความเปนเจาของ-
ที่ตั้ง-การดําเนนิการภายในทีเ่ลือกสรรแลว J.H.Dunning (1988) อธิบายถึงความสําคัญของการเลือก
ที่ตั้งในการลงทุนในตางประเทศ การที่บริษัทหนึ่ง ๆ จะสามารถเพิ่มการผลิตและการดําเนินงานใน
ตางประเทศได บริษัทนั้นควรสามารถจัดการกับเงื่อนไข ดังนี้จนเปนที่พอใจ Hollensen (2001) 
   4.3.1 ความไดเปรียบจากความเปนเจาของ (Ownership Advantages) บริษัทที่เปน
เจาของปจจยัการผลิตในตางประเทศมากกวา จะมีความไดเปรียบมากกวา โดยความไดเปรียบนีจ้ะ
รวมถึงสินทรัพยที่ไมมีตวัตน 
   4.3.2 ความไดเปรียบจากที่ตัง้ (Location Advantages) การที่บริษัทจะสามารถทํากําไร
ไดอยางตอเนือ่ง ถาบริษัทสามารถคงสินทรัพยตาง ๆ ที่บริษัทลงทุนไปได โดยดําเนนิการอยู ณ ที่
ดั้งเดิม ดวยปจจัยตาง ๆ คือ แรงงาน พลังงาน วัตถุดิบ การขนสง และชองทางการสื่อสาร 
   4.3.3 ความไดเปรียบจากการดําเนินการภายใน (Internalization Advantages) บริษัทจะ
ไดกําไรหากสามารถใชประโยชนจากความไดเปรียบที่ตนเองมี หรือใชอยางถูกตองมากกวาทีจ่ะขาย
ออกไป 
 4.4 ทฤษฎีการจัดการหวงโซอุปทาน (Supply Chain Management) 
สุภาวดี เมธาสทุธิ (2542) และ Poirier (1997) ไดกลาววา การจัดการหวงโซอุปทาน หรือ Supply 
Chain Management (SCM) หมายถึง กระบวนการดําเนนิงานและการปฏิบัติงาน โดยครอบคลุม
ตั้งแต การจดัหาวัตถุดิบ การผลิตหรือแปรรูปสินคาตามความตองการของลูกคา รวมถึงการกระจาย
สินคาไปถึงมือผูบริโภคขั้นสุดทาย (End Customer) ใหตรงตามสถานที่และเวลาที่กาํหนด ดวยตนทุน
ที่ดีที่สุด รวมถึงการบริหารขอมูลที่คาบเกี่ยวและเชื่อมโยงตลอดทั้งกระบวนการทํางาน เพื่อ
ตอบสนองความตองการของตลาดไดทันที และตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอม 
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ภายนอกอยางรวดเร็ว สามารถอธิบายองคประกอบไดดวย SCOR Model (Supply Chain Operations 
Reference Model) ดังนี ้
  4.4.1 การวางแผน (Plan) เปนการวางแผนเพื่อจัดการกบัอุปสงคและอุปทานทั้งหมดที่
เกิดขึ้นในหวงโซอุปทาน เชน การวางแผนเพื่อจัดหาวัตถุดิบ การวางแผนการจัดสินคาคงเหลือ การ
วางแผนการผลิต เปนตน  
  4.4.2 การจัดหาวัตถุดิบ (Source) เปนกระบวนการจัดหาวัตถุดิบ เพื่อใชในการผลิตและ
แปรรูปสินคา โดยรวมกระบวนการอื่น ๆ ที่เกี่ยวของกับการจัดหาวัตถุดิบนั้น ๆ เชน การหาแหลง
วัตถุดิบ การรบัของและตรวจสอบ การจัดเก็บและเบกิจาย การตอรองและการทําสัญญากับเจาของแหลง
วัตถุดิบเปนตน 
  4.4.3 การผลิตหรือแปรรูป (Make) เชน การผลิตและตรวจสอบคุณภาพสินคา การบรรจุ
หีบหอ การเปลี่ยนแปลงรูปแบบการผลิต การจัดการอุปกรณเครื่องจักร เปนตน 
 
 ทั้งนี้ มีหลักอยู 3 ประการ ที่จะใชในการนําพาองคกรไปสูการสรางผลกําไร และเติบโต
อยางตอเนื่อง ประกอบดวย 
 1.  เสนอสินคาและบริการทีม่ีคุณคาสูงสุดเมื่อเทียบกับคูแขง (Competitively Superior 
Value) ตามการประเมินของลูกคา และในราคาที่เหมาะสมที่สุด 

2.  สามารถบริหารคาใชจายที่เกิดขึ้นระหวางกระบวนการไดอยางคุมคาทีสุ่ด  
(Comparative Superior Economics) 

3.  ตองมีระบบการทํางานในองคกรที่ดีเลิศอยางคงเสนคงวา (Consistently  Superior  
Execution) โดยมีการกําหนดเปาหมายขององคกร มีการวดัผลการดําเนนิงานอยางตอเนื่อง และมีการ
วางแผนการฝกอบรมพนักงานที่ชัดเจน ตลอดจนมีกลไกในการสงผานขอมูลอยางถูกตองและรวดเร็ว 
 4.5 ทฤษฎีการจัดการความสมัพันธกับลูกคา (Customer Relationship Management : 
CRM)นิรนาม (2544) กลาวถึง การจัดการความสัมพันธกบัลูกคา (Customer Relationship 
Management หรือ  CRM) วาเปนการสรางความสัมพันธเชิงธุรกิจระยะยาว โดยมีวตัถุประสงคหลัก
เพื่อเพิ่มรายไดจากการสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคา และสามารถกําหนดขอเสนอในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาเฉพาะตัวได  นอกจากนีย้งัเปนการปรับปรุงประสิทธิภาพในดานการบริหาร
ใหสูงขึ้นและแมวาการลงทุนในเรื่องการจดัการความสัมพันธกับลูกคาจะตองใชงบประมาณคอนขาง
สูง แตก็เปนสิง่ที่องคกรตาง ๆ ยอมรับได เนื่องจากเชื่อวาการจัดการความสัมพันธกับลูกคาจะชวยให
องคกรสามารถกําภหนดนโยบายการตลาดในเชิงรุกได  ทั้งนี้องคประกอบหลักของการจัดการ
ความสัมพันธกับลูกคาประกอบดวย 
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  4.5.1 ระบบตลาดอัตโนมัติ (Market Automation หรือ MA) ในการสรางระบบตลาด
อัตโนมัตินั้น ตองอาศัยฐานขอมูลที่ทันสมัยและปรับปรุงเสมอ ซ่ึงจะมุงเนนในการกําหนดหนาที่
สําคัญดานการตลาด อาทิ การกําหนดอนัดบัของลูกคา การจัดการกลุมเปาหมาย การสรางและบริหาร
กลยุทธดานตาง ๆ เปนตน ส่ิงที่เปนอุปสรรคสําหรับองคกรทั่วไปในการพัฒนาเพื่อสรางระบบตลาด
อัตโนมัติ คือ ฐานขอมูลเดิมมิไดอยูในระบบคอมพิวเตอร หรือบางสวนที่อยูในระบบคอมพิวเตอรก็
เปนขอมูลที่ไมทันสมัย และการติดตามผลเปนระบบทํางานดวยมือ 
  4.5.2 ระบบขายอัตโนมัติ (Sales Automation หรือ SA) องคกรโดยทั่วไปมักให
ความสําคัญกับขอมูลการขายที่เกดิขึ้นแลว และนําขอมูลเหลานั้นมาวิเคราะหเปรียบเทยีบกับเปาหมาย
ทางธุรกิจที่วางไว แตการจัดการความสัมพนัธกับลูกคา จะใหความสําคญักับขอมูลในขั้นตอนกอน
การขายดวย เร่ิมจากการสรางกลุมเปาหมาย การติดตามผล การจัดการลําดับคําส่ังซ้ือและการ
ตอบสนองตอคําส่ังซ้ือ ซ่ึงเดิมขอมูลเหลานี้ไมมีอยูในระบบคอมพิวเตอร 
  4.5.3 ระบบบริการลูกคา (Customer Service หรือ CS) คือ การติดตามเรื่องตาง ๆ ที่
เกิดขึ้นหลังการขาย เชน รายการบริการที่มีใหหลังการขายและขอรองเรยีนตาง ๆ ซ่ึงองคกรสวนใหญ
ยังขาดระบบในการติดตามผล วิเคราะหผล และสรุปผล เพื่อนําขอมูลเหลานี้ไปใชใหเกิดประโยชน
ตอการสรางการขายครั้งตอไป 
 ในการนําระบบการจัดการความสัมพันธกบัลูกคามาใช ไมเพียงองคกรตองจัดสรร
งบประมาณการลงทุนที่สูง หากตองมีการกาํหนดนโยบายในดานตาง ๆ ที่ชัดเจน รวมทั้งตองไดรับ
ความรวมมืออยางดีจากพนกังานภายในองคกร นอกจากนี้ ยังตองมีการออกแบบฐานขอมูลที่ถูกตอง
เหมาะสม เนื่องจากการจดัการความสัมพันธกับลูกคาเปนระบบที่วิเคราะหพฤติกรรมและอุปนิสัยตาง ๆ 
ของลูกคาในเชิงลึก เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาเปนรายบคุคล และเปนการตอบสนองใน
ลักษณะที่เกดิขึ้นไดตลอดเวลา 
 ความลมเหลวของระบบการจัดการความสมัพันธกับลูกคามักถูกมองวาเกิดจากผูบริหาร
ขององคกรไมไดใหการสนบัสนุนเทาที่ควร แตสาเหตทุี่สําคัญอีกประการหนึ่งเกดิจากความลมเหลว
ในการรวมตัวและประสานงานระหวางหนวยงานตาง ๆ ในองคกรในการใชจอมูลลูกคาได และทํา
ใหการตอบสนองความตองการของลูกคาเปนเรื่องที่ทําไดยาก  
 Levit (1986) กลาววา หากองคกรขาดการจัดการที่ดี อาจทําใหความสัมพันธระหวางธุรกิจ
และลูกคาลดลง โดยเฉพาะอยางยิ่งการริเร่ิมธุรกิจกับลูกคารายใหม ๆ ส่ิงที่เปนสัญญาณบอกถึง
แนวโนมที่ลดลงของความสัมพันธระหวางลูกคา คือ การไมมีการรองเรียนจากลกูคา หรือการขาด
หายไปของการติดตอส่ือสาร ดังนั้น ธุรกิจควรมีการศึกษาและทําความรูจักสิ่งที่จะมีผลกระทบตอ 
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ความสัมพันธของลูกคาใหดทีี่สุด เพื่อเปนการดําเนนิธุรกิจที่ตอเนื่องกบัลูกคาแตละราย และทําให
ธุรกิจบรรลุวัตถุประสงคที่ตั้งไว 
 จากการประมวลทฤษฎีขางตนที่ไดกลาวมาแลว พอจะสรุปไดวา ปจจัยหลักที่ทําใหการคา
ระหวางประเทศประสบความสําเร็จได คอื 
 1.  การวางแผนทีด่ี 

2.  มีวัตถุประสงคหรือเปาหมายที่เปนไปได 
3.  มีความเขาใจในวัฒนธรรมตางชาติ และรูปแบบการทําธุรกิจในตางประเทศ 
4.  สรางความไววางใจใหลูกคา 
5.  มีความอดทน พยายามและขยันมุมานะ ไมยอทอตออุปสรรค 
6.  มีความยืดหยุนในการตอบสนองตอความตองการของลูกคา ทั้งในแงของสินคาและบริการ 
7.  มีเงินทุนหมนุเวียนใชในการทําธุรกิจ 
8.  มีทัศนคติที่ดใีนการทําการคาระหวางประเทศ 

 

5. กิจกรรมและหลักปฏิบตัิในการสงออกสินคา 
  
 ชาย กิตติคณุาภรณ (2541) ใหขอคิดเหน็วา องคกรหรือธุรกิจที่ดําเนินธรุกิจการสงออก
สินคา จะตองเกี่ยวของกับกจิกรรมตาง ๆ ที่แตกตางจากธรุกิจผลิตเพื่อจาํหนาย หรือธุรกิจที่ซ้ือมาขาย
ไปในประเทศ เนื่องจากการสงออกสินคาไปยังตางประเทศตองปฏิบัติตามขอบังคับสากลในการ
ดําเนินธุรกจิการคาระหวางประเทศ และผานขั้นตอนตาง ๆ ทางราชการในประเทศ โดยผูสงออก
จะตองมีคาใชจายเกิดขึ้นตลอดกระบวนการ ตั้งแตการเสนอราคาสินคา การสั่งซ้ือสินคาจากผูผลิต
หรือผูขายภายในประเทศ การสงมอบสินคา จนถึงการเรยีกเก็บเงินคาสินคาจากลูกคา ดังรายละเอยีด
ตอไปนี ้
 5.1 การขายสินคา  เร่ิมตั้งแตการรับความตองการของลูกคา ไมวาจะเปนทางโทรศัพท 
โทรสาร จดหมาย จดหมายอิเล็กโทรนิคส (Electronic mail หรือ e-mail) ทางใดทางหนึ่ง หรือการ
ติดตอลูกคาเพือ่เสนอขายสินคา ทั้งนี้ธุรกิจควรจะตองทราบขอมูลเกี่ยวกับความตองการของลูกคา 
เชน ชนิดสินคาที่ตองการซื้อ ช่ือลูกคา ขอมูลทางการเงินของลูกคา กฎหมายและระเบยีบวิธีในการ
ดําเนินธุรกจิในประเทศของลูกคา ซ่ึงขอมูลเหลานี้จําเปนตอโครงสรางราคาและเงื่อนไขอื่น ๆ ที่
เกี่ยวของกับการเสนอราคาและการขาย ภายหลังที่เสนอราคาใหกับลูกคา และลูกคาพึงพอใจในราคา 
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และเงื่อนไขการขาย  ธุรกิจจาํเปนตองออกเอกสารยืนยนัการขายที่เปนลายลักษณอักษร ไดแก สัญญา
ซ้ือขาย (Sales Contract) หรือ Proforma Invoice พรอมทั้งลงนามรับรองทั้งฝายผูซ้ือและผูขาย 
 5.2 การสั่งซ้ือสินคา  เร่ิมตั้งแตการติดตอผูขายเพื่อส่ังซ้ือสินคา ผูซ้ือตองทราบขอมูล
เกี่ยวกับผูขายในสวนที่จําเปน เชน ชนดิสินคาที่ขาย ช่ือผูขาย ขอมูลทางการเงินของผูขาย กฎหมาย
และระเบยีบวธีิในการดําเนนิธุรกิจกับผูขาย ซ่ึงขอมูลเหลานี้ในทางปฏบิัติอาจจะมีทําเนียบรายชื่อ
ผูขายในประเทศ โดยอาจตรวจสอบจากขอมูลของตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ขอมูลจาก
กรมการคาภายใน ขอมูลที่ตพีิมพในวารสาร หรือนิตยสาร ที่เกี่ยวของกบัสินคาประเภทนั้น ๆ และใน
ปจจุบันเปนการงายที่จะหาขอมูลผานอินเตอรเน็ต ดังนั้น ในการสั่งซ้ือสินคาสามารถใชวิธีสงคําส่ัง
ซ้ือโดยจดหมายอิเล็คโทรนิกส สวนวิธีทีน่ิยมปฏิบัติในการสงคําส่ังซ้ือ คือ โทรสาร จดหมาย และ
โทรศัพท ไปยงัผูขาย  
 5.3 การขนสงภายในประเทศ  ผูสงออกจะขนสงสินคาจากโรงงานหรือคลังสินคาของตน
ไปยังสถานทีส่งมอบ หรือทาเรือตนทาง ซ่ึงสวนมากในการขนสงหรือขนถายมักจะวาจางให
ผูรับเหมาขนสงในประเทศ (Inland Transporter) ดําเนินการให เพราะจําเปนตองอาศัยอุปกรณ และ
วิธีการที่มีลักษณะเฉพาะซึ่งจะแตกตางกนัไปตามประเภทของสินคา 
 5.4 การขนสงระหวางประเทศ  เมื่อตกลงซื้อขายกันไดแลว ผูขายจะจัดสงสินคาขาม
ประเทศมาใหผูซ้ือ ในสวนของการขนสงระหวางประเทศนิยมขนสงโดยเรือเดนิสมุทรสําหรับการ
ขนสงขามทวีป เนื่องจากสามารถนําสินคาไปยังจดุหมายปลายทางไดมากที่สุด และเปนเสนทางที่
เหมาะสมในเชิงพาณิชย อีกทั้งราคาคาระวางตอหนวยต่ําเมื่อเทียบกับการขนสงวิธีอ่ืน สําหรับการ
ขนสงระหวางประเทศเพื่อนบาน ซ่ึงระยะทางไมหางไกลมากนัก และมีเสนทางขนสงทางบก
ติดตอกัน นิยมขนสงโดยทางบก คือ รถยนต หรือรถไฟ เนื่องจากสะดวกและรวดเร็ว อีกทั้งวิธีการ
ขนสงหรือขนถายสินคาไมยุงยากซับซอน หากความตองการสินคาเรงดวนก็อาจจะจําเปนตองขนสง
ทางอากาศ คือ เครื่องบิน แตมีคาใชจายสูงและพื้นทีใ่นการขนสงมีจํากดั จึงเหมาะกับสินคาที่มีมูลคา
สูง อายุสินคาส้ัน ทั้งนี้วิธีการขนสงระหวางประเทศจะใชวิธีการใดขึน้อยูกับขอตกลงตามเงื่อนไข
ทางการคาระหวางประเทศ (International Commercial Terms หรือ INCOTERMS) โดยปจจุบนัการ
ตกลงเงื่อนไขทางการคาระหวางประเทศ อางอิงจาก ICC Guide to Incoterms 2000  
 5.5 การผานพิธีการศุลกากร กอนที่สินคาจะถูกลําเลียงบนพาหนะเพื่อสงออก สินคานั้น ๆ 
ตองมีการผานพิธีการศุลกากร เพื่อเปนการควบคุมการสงออกสินคาบางรายการที่อาจละเมิดขอ
ควบคุมในการสงออกได โดยท่ัวไป ผูสงออกมักจะใชบริการของผูรับเหมาเปนผูผานพิธีการศุลกากร  
เพื่อใหขั้นตอนเปนไปดวยความรวดเร็วและถูกตองกอนสงสินคาออก 
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 5.6 การชําระคาสินคา  การชําระคาสินคาในการสงออกมีกระบวนการและรายละเอยีดที่
เกี่ยวของตาง ๆ โดยขอยกขอความของ มีนานุช วิฆเนศ (2542)  มากลาวไว ดังนี ้
 ผูขายหรือผูสงออก อาจจะรองขอใหผูซ้ือจัดทําเอกสารทางการเงินที่เรียกวา Letter of 
Credit หรือ L/C  คือ ตราสารทางการเงินทีธ่นาคารเปนผูออกตามคําส่ังของลูกคาผูซ้ือ หรือผูส่ัง
สินคาเขามาจากตางประเทศ และแจงไปยังผูรับประโยชนหรือผูขายหรือผูสงออกที่อยูตางประเทศ 
เพื่อเปนการยนืยันวาเมื่อผูขายหรือผูสงออกปฏิบัติตามเงือ่นไขการซื้อขายแลว ผูออก Letter of Credit 
จะชําระเงินตามมูลคาของเอกสารที่นํามาขึ้นเงินที่ธนาคาร เพื่อใหผูขายหรือผูสงออกเกิดความมัน่ใจ
วากิจการจะสามารถชําระเงินคาสินคาได ดังนั้น ผูซ้ือจะตองติดตอธนาคารในประเทศของตน ขอให
จัดทํา Letter of Credit โดยชําระคาธรรมเนียมในการเปด Letter of Credit ใหกับธนาคาร หรือวิธีการ
ชําระเงินอาจจะเปนวิธีการอืน่ เชน การโอนเงินทางโทรเลข (Telegraphic Transfer หรือ T/T) เปนตน 
ซ่ึงแตกตางกนัในแตละธุรกิจ ขึ้นอยูกับการเจรจาตอรองตกลงกันระหวางผูซ้ือและผูขาย ฐานะทาง
การเงินของผูซ้ือ ความสัมพันธอันดีระหวางผูซ้ือและผูขาย ขอกําหนดทางกฎหมายระหวางประเทศผู 
ซ้ือและผูขาย ฯลฯ แตไมวาจะชําระเงินคาสินคาใหกับผูขายโดยวิธีใด ก็ตองผานธนาคารและเสีย
คาธรรมเนียมใหกับธนาคาร 
 

6. วิธีการชําระเงินระหวางประเทศ 
 
 วิธีการชําระเงนิระหวางประเทศที่ปฏิบัติกันตามปกติในธุรกิจ ไดแก 
 1.  การชําระเงินลวงหนา (Advance Payment) วิธีนี้ชําระเงนิผานธนาคาร แตไมมีการเรยีก
เก็บเงินผานธนาคาร มักจะเปนสินคาที่มีความตองการมาก ทําใหผูขายสามารถตอรองใหมีการชําระ
เงินเมื่อมีการสัง่ซ้ือทันทีกอนที่จะสงมอบสินคา จึงเปนวิธีที่ดีที่สุดและมคีวามเสี่ยงต่ําสุดสําหรับผูขาย 

2.  การชําระเงินโดยตรง (Open Account) วธีินี้ไมมีการเรยีกเก็บเงินผานธนาคารเชนกนั  
ผูสงออกจะสงสินคาและเอกสารกํากับสินคาไปใหผูซ้ือโดยตรง เมื่อครบกําหนดชําระเงิน ผูซ้ือจะ
โอนเงินเขาบญัชีของผูขายทางโทรเลขหรือดราฟต ซ่ึงโดยวิธีนี้ผูซ้ือจะอยูในสถานะที่ไดเปรยีบ  
ในขณะที่ผูขายมีความเสีย่งสูงที่สุด จึงมักจะใชกับผูซ้ือและผูขายที่รูจกักันเปนอยางดี เปนที่เชื่อใจ
ระหวางกัน 

3. การเรียกเก็บเงนิตามเอกสาร (Documentary Collection) ผูซ้ือและผูขายตกลงซื้อขายกัน 
ไปแลว ผูขายจะจดัสงสินคาและเตรียมเอกสารไปเรียกเกบ็เงินจากผูซ้ือโดยผานตัวกลาง คือ ธนาคาร 
ผูขายมีสิทธิในสินคาอยูจนกระทั่งผูซ้ือไดรับเอกสารสิทธิเมื่อชําระเงินหรือรับรองตั๋วแลว เมื่อ
ธนาคารตัวแทนไดรับเงินจากผูซ้ือจึงจะโอนเงินไปใหธนาคารผูขาย กรณีนี้ผูขายจะไมไดรับเงิน 
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จนกวาเอกสารจะถึงมือผูซ้ือ และยังมีความเสี่ยงในดานการรับชําระเงินคาสินคาที่จัดสงไปแลว 
ดังนั้น การเรียกเก็บเงนิตามเอกสารจึงเปนวิธีการชําระเงนิที่เหมาะสมกับผูซ้ือและผูขายที่เชื่อถือกนั
และกัน 

4.  เครดิตที่มีเอกสารประกอบ (Documentary Credit) เชน Letter of Credit หรือ L/C  
ธนาคารจะเปนตัวกลางระหวางผูซ้ือและผูขาย การชําระเงินผานธนาคารโดยการแลกเปลี่ยนโดยตรง 
คือ ผูขายตองยืน่เอกสารใหธนาคารและรับเงินตามที่ระบไุวในเครดิต ผูขายจะรับชําระเงินไดหลังจาก
สงสินคาและปฏิบัติตามเงื่อนไขในเครดิตแลว เปนวิธีการชําระเงินที่ผูขายสามารถลดความเสี่ยง
เกี่ยวกับปญหาฐานะทางการเงิน หรือการปฏิเสธการชําระเงินของผูซ้ือ ดังนั้น เครดิตที่มีเอกสาร
ประกอบจึงเปนหลักประกันในการชําระเงนิที่เหมาะสมในการชวยลดขอขัดแยงเรื่องผลประโยชน
ระหวางผูซ้ือและผูขาย เนื่องจากในการคาทั่วไปผูขายตองการความมั่นใจวาจะไดรับเงินคาสินคา
โดยเร็วที่สุด และผูซ้ือประสงคจะจายเงินเมื่อแนใจวาไดรับสินคาแลว 

5.  การชําระเงินแบบฝากขาย (Consignment) มักเปนวิธีการที่ผูขายตองการผลักดันการขาย 
สินคาเขาสูตลาด โดยเฉพาะการบุกเบิกตลาดใหม ในขณะที่ผูซ้ือเองก็ยงัไมอยากมภีาระความเสี่ยง
มาก จึงตกลงกันที่จะชําระเงินคาสินคาใหก็ตอเมื่อสินคานั้นถูกขายออกไปใหผูคาปลีกหรือผูซ้ือราย
ยอยไดแลว ทัง้นี้แลวแตวาจะตกลงสรุปรายการชําระเงนิกันทุกชวงระยะเวลาเมื่อใด วธีินี้ผูขายตอง
ลงทุนทั้งในคาสินคาและคาขนสงถึงปลายทางทั้งหมด และยังมีความเสี่ยงในแงที่ตองรอรับคาสินคา
ตอเมื่อขายออกไปไดเทานั้น 
 มูลคาสินคาที่ตกลงกันในการซื้อขายระหวางประเทศ มักจะกําหนดใหอยูในสกุลเงนิของ
ประเทศผูขาย หรือนิยมใชสกุลกลางในการตกลงกัน เชน ดอลลารสหรัฐ (USD) บริษัทที่ดําเนนิการ
ทําธุรกิจระหวางประเทศยอมไมสามารถดําเนินกจิกรรมตาง ๆ ทางการเงิน โดยใชเงนิตราสกุลของ
ประเทศ ซ่ึงเปนที่ตั้งของกิจการเพียงสกุลเดียว ยอมตองเกี่ยวของกับเงนิตราตางประเทศอีกหลายสกุล 
ไดแก การรับชําระเงินจากลูกคาเปนเงินตราตางประเทศ และการจายชาํระคาสินคาที่นําเขาเปน
เงินตราตางประเทศ  เงินตราสกุลตางประเทศสามารถแปลงใหเปนเงนิสกุลของประเทศที่ตั้งกิจการ
ไดโดยการใช อัตราแลกเปลี่ยน (Exchange rate) ทั้งนี้ถาอัตราแลกเปลี่ยนระหวางเงินสกุลตาง ๆ คงที่ 
ตลอดเวลาก็คงไมมีปญหาเกดิขึ้น แตความจริงแลวอัตราแลกเปลี่ยนมกีารเปลี่ยนแปลงขึ้นลง
ตลอดเวลา และเพื่อใหเปนตนทุนสินคาทีน่ําเขาสามารถควบคุมไดในระดับหนึ่ง จึงจําเปนตองมี
วิธีการจัดการกับความไมแนนอนของอัตราแลกเปลี่ยนในการดําเนินธุรกิจระหวางประเทศ  การ
บริหารความเสี่ยงดังกลาว เรียกวา Hedging ซ่ึงสามารถทําไดโดยใช  Spot Contract และ Forward 
Contract ตามแตกรณ ี
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 สําหรับเอกสารที่เกี่ยวของกบัผูสงออก ในการทําการคาระหวางประเทศ ผูสงออกจะตอง
เกี่ยวของกับสญัญา 4 ฉบับ เปนอยางนอย ไดแก 
 1.  สัญญาซื้อขาย (Sales Contract /Agreement) 

2.  สัญญาขนสงสินคา (Carriage Contract) 
3.  สัญญาทางการเงิน (Financial Contract) 
4.  สัญญาประกันภัยสินคา (Insurance Contract) 

 
 1. สัญญาซื้อขาย (Sales Contract / Agreement) เปนขั้นตอนหลังจากทีไ่ดมีการบรรลุถึง
ขอตกลงเบื้องตนในการซื้อขายแลว โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการจัดทําขอตกลงในประเด็นอื่นๆ 
นอกเหนือจาก จํานวน ราคา และกําหนดเวลาสงมอบ ทั้งนี้เพื่อใหครอบคลุม ประเดน็ ขอขัดแยงตางๆ 
ที่อาจจะเกิดขึน้ จากเหตุการณที่ไมคาดฝน  ทั้งนี้ไดแสดงตัวอยางของสญัญาซื้อขายที่คอนขาง
ครอบคลุมและผานการใหความเหน็ของนกักฎหมายไวในสวนของเอกสารอางอิงทายเลม 
 2.  สัญญาขนสงสินคาตามเงื่อนไขทางการคาระหวางประเทศ INCOTERMS 2000 คือคํา
นิยามเงื่อนไขทางการคาที่เปนมาตรฐานของ ICC (INTERNATIONAL CHAMBER OF  
COMMERCE) และเปนที่ยอมรับโดยนานาชาติวาเปนหลักฐานของความรับผิดชอบในการสงมอบ 
สินคาตามสัญญาซื้อขายของผูซ้ือและผูขายที่จะขาดเสยีมไิด  INCO TERMS  สามารถแบงออกได
ตามวัตถุประสงคเปน 4 กลุมคือ E F C และ D  ทั้งนี้โดยมีวัตถุประสงคของการแบงกลุมคือ เพื่อบงชี้
ภาระดานคาใชจายและดานความเสี่ยงและเปนจดุที่แสดงถึงเสนแบงรับภาระคาใชจาย และความเสี่ยง
ในกระบวนการสงมอบสินคา  จุดสําคัญในเงื่อนไขการคาระหวางประเทศตาม INCOTERMS 2000 
อาจแบงพิจารณา ดังนี ้
 1. จุดสงมอบสินคา (Delivery Point) 

2.  ภาระการผานพิธีการศุลกากร (Customs Formalities) 
3.  จุดแบงรับคาใชจาย (Cost Point) 
4.  จุดแบงรับความเสี่ยง (Risk Point) 

 
 กลุม E  รับสินคาท่ีจุดสงมอบตนทาง  ภายใตเงื่อนไขการขายในกลุมนี้ ผูขายลดความเสี่ยง
ลงเหลือนอยทีสุ่ด โดยจัดเพียงแตสินคาไวใหพรอมที่จะถอืเอาประโยชนได ณ สถานที่ของตนเทานัน้ 
กลุม E ประกอบดวย Ex-works หรือ Ex-Factory 
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 กลุม F ผูขายสงมอบสินคาโดยไมจายคาขนสงหลัก  สมาชิกกลุมประกอบไปดวย 
 1. FCA หมายถึง Free Carrier สงมอบใหกับสายการเดนิเรือ ยังจดุสงมอบสินคาที่กําหนด 
 2. FAS  หมายถึง Free Alongside Ship สงมอบ ณ จุดทีก่าํหนดขางเรือ (คลายคลึงกับ FCA) 
 3. FOB หมายถึง Free on Board  สงมอบโดยการขนสงสินคาผานกราบเรือข้ึนไปให 
ถาไมไดตกลงกันไวเปนอยางอื่น ภายใตเงือ่นไข F ผูขายจัดการขนสงและชําระคาขนสงชวงแรก
ภายในประเทศที่สงสินคาออก 
 

 กลุม C ผูขายชําระคาขนสงหลัก  สมาชิกกลุมประกอบไปดวย 
 1. CFR  หมายถึง Cost & Freight (ราคาขายรวมคาสินคา คาขนสงในประเทศตนทาง และ
คาระวางเรือถึงปลายทาง) 
 2. CIF  หมายถึง Cost Insurance & Freight (ราคาขายรวมคาสินคา คาประกันภัย คาขนสง
ในประเทศตนทาง และคาระวางเรือถึงปลายทาง) 
 3. CPT  หมายถึง Carriage Paid to (คลายคลึงกับ CFR โดยราคาขายไดรวมคาระวางเรือถึง
ปลายทางแลว) 
 4. CIP หมายถงึ Carriage & Insurance Paid to (คลายคลึงกับ CIF โดยราคาขายไดรวมคา
ระวางเรือถึงปลายทางและคาประกันภัยดวยแลว) 
ภายใตเงื่อนไขกลุม C ผูขายจัดการและชําระคาขนสงหลัก แตไมรับความเสี่ยงในการขนสงหลัก 
 

 กลุม D สงมอบถึงจุดหมายปลายทาง  เงื่อนไขกลุมนี้ประกอบไปดวย 
 1. DAF  หมายถึง  DELIVERED AT FRONTIER 
 2. DES   หมายถึง  DELIVERED EX SHIP 
 3. DEQ  หมายถึง  DELIVERED EX QUAY 
 4. DDU  หมายถึง  DELIVERED DUTY UNPAID 
 5. DDP  หมายถึง  DELIVERED DUTY PAID 
ภายใตเงื่อนไข D คาใชจาย ความเสี่ยงของผูขายจะมีสูงสุด เพราะผูขายตองจัดสินคาใหพรอมที่จะ
ถือเอาประโยชนไดเมื่อไปถึงปลายทางที่ไดตกลงกันไว 
 สําหรับวิธีการในการขนสงสินคาเพื่อการสงออกและนําเขาธุรกิจสามารถเลือกไดหลายวิธี 
ตามความเหมาะสมของลักษณะสินคา ทีต่ั้ง และความเรงดวน เชน 
 2.1 การขนสงทางทะเล สามารถแบงออกเปน 
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      2.1.1 การขนสงแบบตู (Containerized Cargo)  สินคาถูกบรรจุใสในตูคอนเทนเนอร
กอนนําตูคอนเทนเนอรขึ้นเรอื วิธีการขนสงแบบนี้เปนที่นิยมแพรหลาย เนื่องจากสินคาจะถูกสงถึง
มือลูกคาอยางปลอดภัย โอกาสที่จะสูญหายหรือเสียหายมีนอย เหมาะสําหรับการขนสงแบบ Multi-
Modal Transport ซ่ึงหมายถึง การขนสงซ่ึงใชวิธีการขนสงมากกวา 2 วิธีขึ้นไป เชน การขนสงทาง
รถยนตแลวไปตอดวยการขนสงทางเรือ และส้ินสุดโดยทางรถยนตกอนสงถึงมือลูกคา บางครั้ง
เรียกวา การขนสงแบบ Door-to-Door  
 
 คําศัพทสําคัญเกี่ยวกับการขนสงแบบตูคอนเทนเนอร 
  CY หมายถึง  CONTAINER YARD (USA) 
  CFS หมายถึง  CONTAINER FREIGHT STATION (USA) 
  FCL หมายถึง  FULL CONTAINER LOAD (EUROPE) 
  LCL หมายถึง  LESS THAN CONTAINER LOAD (EUROPE) 
  ICD หมายถึง  INLAND CONTAINER DEPOT 
   2.1.2 การขนสงแบบ Conventional หรือ Break Bulk สินคาจะถูกขนถายขึ้นหรือลงเรือ
โดยใชอุปกรณยกสินคาขึ้นไปวางบนเรือหรือไวในระวางเรือสินคามีโอกาสเสียหายไดงาย 
 2.2 การขนสงทางอากาศ  มีขอดีคือ สะดวกรวดเรว็ในการสงมอบ มีความเสี่ยงต่ําที่สินคาจะ
เสียหาย และเกิดการสูญหายเหมาะสําหรบัสินคาตัวอยาง สินคาที่น้ําหนักเบา หรือเนาเสียไดงาย 
(Perishable Goods)อยางไรก็ตามคาใชจายในการขนสงทางอากาศ จะสูงกวาการขนสงในทางอื่นๆ มาก 
 2.3 การขนสงทางรถยนต  เหมาะสําหรับการสงออกสินคาไปยังประเทศที่มีพรมแดน
ติดกัน (Border Trade) โดยเฉพาะในแถบอินโดจีนซึ่งจะมีถนนเชื่อมตอระหวางกันมากขึ้นในอนาคต 
การขนสงทางรถยนตสามารถใหบริการแกลูกคาในแบบ Door-to-Door Transportation อีกดวย 
 2.4 การขนสงทางรถไฟ  เหมาะสําหรับสงสินคาใหลูกคาที่อยูในประเทศที่มีพรมแดน
ติดกัน ขนสงปลอดภัยและประหยดักวาขนสงทางรถยนตในบางหมวดสินคา 
 
 3. สัญญาทางการเงิน สัญญาทางการเงินเกิดขึ้นจากความตองการในการชําระเงินคาสินคา
ในการสงออกและนําเขา ซ่ึงสามารถดําเนินการไดหลายวิธี ดังตอไปนี ้
 1. การชําระเงนิแบบลวงหนา (Advance Payment) 

2. การชําระเงนิแบบเปดบัญชีใหชําระเงนิภายหลังสงมอบ (Open Account) 
 3. การชําระเงนิแบบเปด L/C (Documentary Credit) 
 4. การชําระเงนิแบบสงตั๋วเพื่อเรียกเกบ็เงนิผานธนาคาร (Bill for Collection) 
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 5. การชําระเงนิแบบฝากขาย (Consignment) 

ซ่ึงไดกลาวรายละเอียดของแตละวิธีไวในกิจกรรมและหลักปฏิบัติขางตนแลว 
 
 4. สัญญาประกันภยัสินคา ในการทําการคาระหวางประเทศ สวนใหญจะตองมีการทาํ
สัญญาประกันภัยสินคา เพื่อปองกันความเสียหายทีจ่ะเกดิตอตัวสินคาในระหวางสงมอบ ตั้งแต
โรงงานตนทางจนถึงปลายทาง  (Warehouse-to-Warehouse) แลวแตผูซ้ือผูขายจะตกลงกัน 
 
 การทําประกันภัยสินคาสงออกหรือนําเขา สามารถเลือกทําประกันภัยใหครอบคลุมความ
เสี่ยงไดหลายประเภท เชน 
 1.  การทําประกนัภัยแบบ ICC Clause (A) ครอบคลุมความเสี่ยงสูงสุด ยกเวนสงคราม โดย
มีอัตราเบี้ยประกันภัยสูงสุดเชนเดียวกนั 

2.  การทําประกนัภัยแบบ ICC Clause (B) 
3.  การทําประกนัภัยแบบ ICC Clause (C) ครอบคลุมความเสี่ยงนอยที่สุด มีเบี้ยประกนัภัย 

ต่ําสุด 
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บทที่ 3 

 

วิธีการศกึษา 
 
 

1. การดําเนินการศึกษา 
  
 การศึกษาครั้งนี้ไดใชวิธีการศึกษาดังตอไปนี้ 
 1.  การศึกษากระบวนการธุรกิจ ขั้นตอนการนาํเขาและสงออกโดยทัว่ไปและของบริษัทคา
สากลซิเมนตไทย จํากัด ซ่ึงเปนแหลงขอมลูที่ใชรวบรวมขอมูลกรณีศึกษาตัวอยาง 

2.  สัมภาษณผูจดัการที่รับผิดชอบแตละหนวยงาน ในแงขอบเขตความรับผิดชอบ ลักษณะ 
ธุรกิจของสินคานั้น ๆ การควบคุมกระบวนการภายในหนวยงานและการสงมอบงานใหหนวยงาน
ถัดไป รวมไปถึงกรณีศึกษาตาง ๆ ที่เคยเกดิความเสียหายขึ้นในแตละหนวยงาน 

3.  สัมภาษณผูปฏิบัติงานที่เกี่ยวของโดยตรงในขั้นตอนสําคัญ ๆ ของขอบเขตที่รับผิดชอบ  
โดยมุงเนนรายละเอียดในสวนของจุดควบคุมที่มีโอกาสเกิดขอผิดพลาดไดสูง เชน การจัดทําเอกสาร
ตามขอกําหนดของ Letter of Credit และกระบวนการขออนุมัติวงเงนิขายเชื่อ เปนตน โดยแยก
ผูปฏิบัติงานออกเปน 2 กลุมหลักตามลักษณะงานดังนี ้

3.1 สัมภาษณเจาหนาที่การคา ในสวนของความรูเกี่ยวกับลักษณะธุรกิจ ประเทศคูคา  
และระเบยีบปฏิบัติเฉพาะในเขตพื้นที่หรือประเทศที่ตนดูแลรับผิดชอบ ตลอดจนมาตรการทางการคา
ตาง ๆ ที่จะสงผลกระทบทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

3.2 สัมภาษณ เจาหนาที่ประสานงานที่ทําหนาที่ประสานงานระหวางหนวยงานภายใน  
เชน หนวยงานการคา แผนกจัดหาระวาง แผนกเอกสารสงออก กับหนวยงานภายนอก เชน โรงงาน
ผูผลิต และผูรับเหมาขนสง/พิธีการ ตลอดจนถึงพนักงานปฏิบัติการที่รับผิดชอบจัดทําเอกสารนําเขา/
สงออก เกี่ยวกับขั้นตอนการปฏิบัติงานและการควบคุมกระบวนการวาเปนไปตามขัน้ตอนที่บริษทัฯ 
กําหนดไวในคูมือขั้นตอนการดําเนินงาน (Procedure Manual) หรือไม เพียงไร 

4.  ทําการสุมทดสอบรายการในวาระของการตรวจประเมนิกระบวนการดําเนินงานภายใน 
บริษัทฯ คร้ังที่ 2 ประจําป 2546  ตามขอกําหนดการรับรองคุณภาพและกระบวนการของ ISO 
9002:2000  ซ่ึงจะตองมีการตรวจประเมนิทุกหนวยงาน ยกเวนหนวยงานทางดานบญัชีและการเงนิที่
อยูนอกเหนือขอบขายดังกลาว ซ่ึงตองเกีย่วของกับเอกสาร/ขอมูลที่บริษัทฯ อาจไมตองการเปดเผย 
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2. ขั้นตอนการนําเขาและสงออกโดยทั่วไป 
 
 1.  ผูซ้ือและผูขายสรุปการซื้อขายโดยตกลงกันที่จะชําระเงินดวย Letter of Credit  (L/C)  
 2.  ผูซ้ือจะติดตอธนาคารของตนในประเทศผูซ้ือเพื่อขอใหธนาคารเปด L/C แกผูขาย 
 3.  ธนาคารผูเปด L/C จะเปด L/C ไปยังธนาคารของผูขายเพื่อที่ธนาคารของผูขายจะแจง
รายละเอียดของ L/C ไปยังผูขาย 
 4.  ธนาคารผูแจงการเปด L/C ในประเทศผูขาย จะสง L/C ตัวจริงไปยังผูขาย พรอมแจง
รายละเอียดเงือ่นไขตาง ๆ ของ L/C ใหแกผูขายทราบ 

5.  ถารายละเอียดและเงื่อนไข L/C ตรงตามสญัญาซื้อขาย ผูขายจะจัดเตรียมการผลิตสินคา 
และเอกสารตาง ๆ และติดตอบริษัทเรือ หรือบริษัทขนสงเพื่อจัดเตรยีมการขนสงสินคาใหลูกคาตอไป 
 6.  ผูขายยื่นเอกสารสงออก (Shipping Documents) ซ่ึงประกอบดวย Commercial Invoice, 
Packing List, Bill of Lading (B/L) Insurance Certificate และเอกสารประกอบอื่นๆ ตามที่ลูกคารอง
ขอ เพื่อสิทธิประโยชนในการนําเขา พรอมทําตั๋วแลกเงิน (Draft หรือ Bill of Exchange) ใหแก
ธนาคารผูจาย ผูรับรองตั๋ว หรือผูรับซ้ือตั๋ว ซ่ึงจะมีช่ือระบอุยูใน L/C (อาจเปนธนาคารผูแจงการเปด 
L/C ก็ได หรือธนาคารใด ๆ ที่สามารถรับซ้ือตั๋วไดตามเงื่อนไขของ L/C) 
 7.  ธนาคารของผูขายตรวจสอบเอกสารสงออก และตัว๋แลกเงินวาถูกตองตาม L/C หรือไม 
ถาถูกตองเงื่อนไขและรายละเอียดของเอกสารตรงตาม L/C ธนาคารจะจายเงิน รับรองตั๋วหรือรับซื้อ
ตั๋วเอกสารสงออก และตัว๋แลกเงิน ไปใหธนาคารผูเปด L/C  
 8.  ธนาคารที่รับซ้ือตั๋วจะสงเอกสารสงออกครบชุดพรอมตั๋วแลกเงนิไปใหธนาคารผูเปด L/C 
 9.  ธนาคารผูเปด L/C ในประเทศผูซ้ือ จะตรวจสอบเอกสารสงออก และตั๋วแลกเงินวา
เปนไปตามเงือ่นไข และขอตกลงของ L/C หรือไม  ถาเปนไปตามขอตกลง ตั๋วแลกเงนิ จะไดรับการ
ชําระเงิน  

10.  ธนาคารผูเปด L/C จะสงมอบเอกสารสงออก ใหผูซ้ือหลังจากผูซ้ือชําระเงินแลว หรือ 
ทําตามขอตกลงอื่น ๆ ระหวางธนาคารกับผูซ้ือ เชน ทํา Trust Receipt 
 11.  ผูซ้ือจะนํา B/L ตัวจริงทีไ่ดจากธนาคารไปยังบริษัทเรือ (กรณีขนสงทางเรือ) เพื่อไป
แลก Delivery Order (D/O) นําไปเคลียรสินคาออกจากทาเรือ 
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3. ขั้นตอนการดําเนินงานสงออกของ บริษัทคาสากลซิเมนตไทย จํากัด 
 
 ขั้นตอนการดําเนินการจริง ของบริษัทคาสากลซิเมนตไทย อาจแตกตางจากขั้นตอน
โดยทั่วไป ในแงของการเนนควบคุมกระบวนการใหเปนไปตามมาตรฐานและขอกําหนดของระบบ
คุณภาพ ISO 9002 มากขึ้น  โดยมีคําศัพทสําคัญๆ ที่เกี่ยวของกับการคาระหวางประเทศ ดังนี ้
 Sales Quotation 
 Material Master 
 Vendor Master 
 Outward Freight Enquiry 
 Sales Contract / Pro-forma Invoice 
 Export Direct Control 
 
 ทั้งนี้ผูศึกษาไดนําคูมือการปฏิบัติงานจริงรวมถึงนิยามศพัทที่เกี่ยวของทั้งหมดแสดงไวใน
ภาคผนวก  ก   
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บทที่ 4 

ผลการศกึษาและขอวิจารณ 
 
 
1. ผลการศึกษาจากกรณศีึกษา 
 
 ตามที่ไดระบวุธีิการศึกษาไวในบทที่ 3 ผูศกึษาไดทําการรวบรวมขอมลูกรณีศึกษา
ตัวอยาง ซ่ึงเปนเหตกุารณจรงิที่เกิดขึ้นกับหนวยงานตางๆ ในบริษัทคาสากลซิเมนตไทย 4 ป 
ยอนหลัง ในชวงป พศ.2543-2546 ดวยวิธีการตาง ๆ ตามที่ระบุไวในแตละกรณีดังตอไปนี ้
 

กรณีศึกษาที่เกิดความสูญเสียกับบริษัทฯ ในชวงป 2543 - 2546 

กรณีศึกษา 1 
จากการสัมภาษณพนักงาน 

แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

สิงหาคม 2543 - วัสดุกอสราง 
สินคา – Gypsum Board 
หนวยงานวัสดุกอสราง ไดสงออกแผน
ฝากั้นผนัง Gypsum Board ไปใหลูกคา
ในสหรัฐอเมริกา โดยมีขอจํากัดที่ตอง
เรงสงมอบใหทันกับชวงเวลาที่เรือจะ
เขามารับสินคา จึงเรงผลักดัน
สินคาออกไปโดยใหมีการแกไขวันที่
เรือรับบรรทุก (B/L Date) ใหทันกับ
เงื่อนไข Latest Shipment ใน L/C เพื่อ
ไมใหเกิด Discrepancy แตชวงเวลา
ดังกลาว สภาวะการซื้อขาย Gypsum 
Board ในตลาดอเมริกาตกต่ํามาก 
ลูกคาจึงไมอยากรับสินคา ประกอบกับ
ลูกคาทราบกําหนดเรือและสงสัยถึง
การแกไข B/L ดังกลาว จึงเปนเหตุให
เกิดขอโตแยงที่จะไมยอมรับสินคา  
 

 
 
1. กําหนดเปนแนวปฏิบัติโดยเครงครัด ไมให
ทุกหนวยงานทําการขอแกไข B/L ใน
สาระสําคัญเชน Shipment Date เนื่องจากการ
ดําเนินการดังกลาว บริษัทฯ จะตองออก
หนังสือแสดงความรับผิดใหกับบริษัทเรือ 
(Letter of Indemnity – LOI) จึงไมสามารถ
เรียกรองไดหากเกิดความเสียหาย เชนในกรณีนี้ 
2. การผลักดันสินคาล็อตใหญออกไปใหลูกคา
ตองคํานึงถึงสภาวะตลาดปลายทางในชวงที่เรือ
ไปถึงดวย เพราะถึงแมรายที่เคยเปนลูกคาช้ันดี 
ก็อาจจะหาชองโหวในการปฏิเสธการรับสินคา
ได หากภาวะตลาดตกต่ําและเห็นไดวาจะ
เกิดผลขาดทุนสูงหากยังนําเขามา 

 
 
ทายที่สุดบริษัทฯ กับกิจการ
ผูผลิตในเครือฯ ตองรวมกัน
รับภาระผลขาดทุนจาก
คาใชจายในการเดินทางติดตอ
เจรจากับผูซื้อรวมไปถึง
คาใชจายในการสงพนักงาน
ไปเรขายกับผูซื้อรายยอยเปน
เงินกวา 170 ลานบาท มูลคา
ความเสียหายในสวนที่
บริษัทฯรับภาระประมาณ 80 
ลานบาท 
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กรณีศึกษา 2 

จากการสัมภาษณพนักงาน 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ สรุปสถานะปจจุบัน 

 
กุมภาพันธ 45 –  
ผลิตภัณฑพลาสติคและเคมี 
สินคา – เม็ดพลาสคิค  
กิจการผูผลิตเม็ดพลาสติคในเครือฯได
ติดตอซื้อขายตรงกับลูกคาและสาขา
ของบริษัทฯ คือ CEMENTHAI SCT 
(U.S.A)  ซึ่งจัดต้ังเปนบริษัทลูกใน
สหรัฐอเมริกามาระยะหนึ่ง และจาก
ความสัมพันธสวนบุคคลที่เกิดจาก
บุคลากรที่กิจการเคยสงไปปฏิบัติงาน
ประจําที่สํานักงานใน LA มาระยะหนึ่ง 
อางวาไดรับการสั่งซื้อตรงจากลูกคา 
และขอใหสาขาของบริษัทเปดใบสั่ง
ซื้อมาหลายรายการในชวงระยะเวลา
หลายเดือน (เจรจาการขายตรงแตให 
CEMENTHAI – U.S.A. เปนผูนําเขา
และขายตอโดยปลอยสินเชื่อใหกับ
ลูกคา) คิดเปนมูลคารวม 80 ลานบาท 
โดยในรายการเหลานี้มีทั้งที่เปนความ
ตองการและมีใบสั่งซื้อของลูกคาจริง
แตอีกสวนหนึ่งก็เปนการผลักดัน
ยอดขายดวยการแจงวาลูกคาสั่งซื้อแต
จะสงใบสั่งซื้อของลูกคาใหกับสาขา
ภายหลังจากที่ไดรับ แตขอใหสาขาเปด
การสั่งซื้อมากอน ทายที่สุดเมื่อลูกคา
หลายรายคางชําระเงินและกลายเปน
หนี้สูญ ภาระจึงตกอยูกับบริษัทฯ  

 
 
 
1. กําหนดแนวปฏิบัติในการสั่งซื้อของสาขาให
รัดกุมยิ่งขึ้น โดยตองมีหลักฐานการสั่งซื้อจาก
ลูกคาครบถวน  
2. การขายในลักษณะนี้ กิจการตองเปนผูรับ
ความเสี่ยงดวยเง่ือนไขแบบ Back to Back 
กลาวคือ กิจการตองรับผิดชอบเงื่อนไขชวงที่
ลูกคาขอใหสาขาของบริษัทฯ รับดวย 
3. ทําการตรวจสอบสถานะการเงิน กําหนด
วงเงินใหลูกคาแตละรายตามขอมูลสถานะ
เครดิต ตลอดจนทําประกันภัยการขายสําหรับ
การขายเปน OPEN ACCOUNT ลักษณะ
ดังกลาว 

 
 
 
มูลคาความเสียหายรวม  
ประมาณ 80 ลานบาท โดย
กิจการจะชวยเหลือดวยการ
ลดราคาสินคาตอหนวยลง
สําหรับรายการขายในอนาคต
เทานั้น ภาระสวนใหญจึงตก
อยูกับบริษัทฯ  
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กรณีศึกษา 3 

จากการมีสวนรวมในเหตุการณ 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

กุมภาพันธ 45 – ผลิตภัณฑเหล็ก 
สินคา – Galvanized Iron Sheet 
ผลิตภัณฑเหล็กขายสังกะสี 8 ตูคอน
เทนเนอร 20 ฟุต (160 ตัน) ไปยัง
ประเทศ Gambia โดยลูกคาติดตอ
ผานเขามาทาง Hotmail แตทายที่สุด 
เมื่อราคาสินคาในประเทศปลายทาง
ลดต่ําลง ลูกคาเลี่ยงที่จะรับสินคา 
ดวยการไมแกไข L/C ใหตามที่รอง
ขอ โดยเงื่อนไขสําคัญ ที่ทาง
หนวยงานทักทวงใหมีการแกไขคือ 
ขอความที่ระบุให Invoice ที่จะนําไป
ยื่นกับธนาคารตองผานการลงนาม
รับรองโดยผูซื้อ ซึ่งนับวาเปน
ประเด็นที่สอใหเห็นเจตนาของผูซื้อ
บางสวนกอนแลว แตเนื่องจากกอน
หนานี้ผูซื้อแสดงทาทีใหความ
รวมมือในการแกไขสัญญาและ L/C 
ในหัวขออื่นๆ เปนอยางดี บริษัทฯ จึง
ไดปลอยสินคาออกไป โดยมิไดรอ 
L/ C Amendment ฉบับหลังสุด ทั้งนี้
เพื่อใหสินคาถึงปลายทางทันตาม
ความตองการของลูกคาดวย 

 
 
1. กําหนดเปนแนวปฏิบัติโดยเครงครัด ใหทุก
หนวยงานตรวจสอบประวัติและความนาเชื่อถือ
ของคูคากอนทําสัญญาซื้อขายดวยการขอ 
Company Registration, Profile และการ
ตรวจสอบดานอื่นๆ ประกอบการพิจารณา 
2. สําหรับลูกคาที่เพิ่งติดตอซื้อขาย จะทําการ
สั่งซื้อหรือสั่งผลิตก็ตอเมื่อไดรับ L/C ตนฉบับ
และตรวจสอบแลวเทานั้น โดยหากมีจุดที่ตอง
แกไข ก็ใหรอจนไดรับ L/C Amendment กอน
เชนเดียวกัน  
 

 
 
มูลคาความเสียหายรวม จาก
คาเชาพื้นที่ คาปรับ(Rent / 
Demurrange)  
และคาธรรมเนียมทาเรือ (Port 
Charges) ตลอดจนการขายตอ
ใหผูรับซื้อรายใหมในราคาต่ํา
กวาทุน คิดเปนมูลคารวม 3.8 
ลานบาท 
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กรณีศึกษา 4 

จากการสัมภาษณพนักงาน 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

สิงหาคม 2545 – ผลิตภัณฑเหล็ก 
สินคา – Hot Rolled Sheet 
ผลิตภัณฑเหล็กทําสัญญาซื้อขาย กับ 
Trader สัญชาติอังกฤษที่เขามาตั้ง
สาขาในประเทศไทย โดยซื้อเหล็ก
แผนรีดรอนจํานวน 2,500 ตัน มูลคา 
25 ลานบาท จากอินเดียเพื่อสงให
ลูกคาในพมา แตอีกประมาณ 1 เดือน
จะถึงกําหนดสงมอบ เกิดความตึง
เครียดทางดานการเมืองและ
ความสัมพันธระหวางรัฐบาลพมากับ
ไทย จึงมีคําสั่งปดประเทศและดาน
ชายแดนที่ติดตอกับไทยโดยไมมี
กําหนด 
 

 
 
1. ไดมีการติดตอแจงสถานการณใหคูคาคนกลาง
ทราบเปนระยะตั้งแตเริ่มตน โดยขอใหแจง
โรงงานในอินเดียชะลอการผลิตออกไปกอน 
และในทายที่สุด เมื่อรัฐบาลพมาดําเนินมาตรการ
ปดประเทศ โดยไมมีกําหนด จึงไดขอเจรจาขอ
ยกเลิกสัญญากับ และสามารถยกเลิกไดโดยไมมี
บทปรับเนื่องจากเขาเงื่อนไขของเหตุสุดวิสัย 
(Force Majeure)  
2. ไดแจงย้ําใหทุกหนวยงานที่จะสงออกไปพมา 
ตองมีการติดตามตรวจสอบ ขาวสาร สถานการณ
ทางการเมืองลาสุด เนื่องจากความสัมพันธ
ระหวางพมาและไทยมักไมคอยเปนไป อยาง
ตอเนื่อง มีการเปด-ปด ประเทศและดานชายแดน 
เพื่อระงับการนําเขาสินคาบอยครั้ง 

 
 
เปนความเสียหายในลักษณะ 
การเสียโอกาสการขายมูลคา 
25 ลานบาท โดยคาใชจาย
อื่นๆ ที่เกิดขึ้นจากการติดตอ
และทําสัญญากอนหนานั้น
นับเปนจํานวนที่ไมมี
นัยสําคัญ เมื่อเทียบกับมูลคา
และโอกาสที่สูญเสียไป 
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กรณีศึกษา 5 

จากการสัมภาษณพนักงาน 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 

 
สรุปสถานะปจจุบัน 

 
มกราคม 2546 – ผลิตภัณฑเหล็ก 
สินคา – Pig Iron 
หนวยงานผลิตภัณฑเหล็ก ทําสัญญา
ซื้อขายกับผูขายตัวกลางใน U.S. เพื่อ
นําเขา Pig Iron (วัตถุดิบชนิดหนึ่งที่
ตองใชผสมในการหลอมเศษเหล็ก) 
ซึ่งติดตอเขามาทาง Hotmail อีก
เชนกัน ทั้งนี้เนื่องจากเห็นวาราคา
เสนอขายต่ํากวาราคาตลาดที่ซื้อขาย
กันอยูมากถึงประมาณ US$40/ตัน  
และแหลงที่ตัวกลางระบุ เปนแหลง
ผลิตที่เปนที่รูจักดีในประเทศอินเดีย 
อยางไรก็ตามตอมา พบวาผูขายได
เสนอขายสินคาที่คนหาจาก Website 
และเปนขอมูลเกาที่ผานมา 3-4 เดือน
แลว โดยผูขายมิไดมีกรรมสิทธิ์ใน
สินคาในเวลาที่เสนอขาย บริษัทฯ จึง
ไมมีสิทธิหรืออํานาจบังคับที่จะ
ฟองรองเอากับแหลงผลิตใหสงมอบ
สินคาตามที่ตกลงซื้อขายได และ 
 

 
 
1. จากการใหสํานักงานกฎหมายยื่น Notice ไปยัง
ที่อยูตามที่ระบุ ก็พบวา สถานที่ทําการของผูขาย
เปนเพียงบานเชาพรอมอุปกรณสํานักงานเทานั้น 
จึงไมคุมในแงที่จะดําเนินคดี 
2. สําหรับลูกคาที่เพิ่งติดตอซื้อขายเปนครั้งแรก
และเสนอเงื่อนไขที่ดีกวาปกติ ตองดําเนินการ
ดวยความระมัดระวังเปนพิเศษ หากจําเปนควร
ปรึกษาสํานักงานกฎหมายในขอสัญญาใหรัดกุม 
3. ในกรณีการซื้อขายจากแหลงใหม โดยมี
เงื่อนไขที่ดีผิดปกติเชนนี้ จําเปนที่จะตองแจงใหผู
ซื้อ (โรงงานผูใชวัตถุดิบ) ทราบลวงหนา ถึง
โอกาสที่สัญญาจะกลายเปน Non-Delivery คือไม
มีการสงมอบ เพื่อที่จะไดไมกลายเปนปญหา
ระหวางกันภายหลัง และจะไดหาทางเลือกอื่นๆ 
สํารองไวดวย 
4. ย้ําแนวปฏิบัติในแงที่ใหทุกหนวยงาน
ตรวจสอบประวัติและความนาเชื่อถือของคูคา
กอนทําสัญญาซื้อขายดวยการขอ Company 
Registration, Profile และใหสํานักงานสาขาที่มี
อยูในประเทศนั้นๆ ชวยตรวจสอบการมีอยูจริง
และประวัติการคาอีกทางหนึ่ง 

 
 
โรงงานผลิตเหล็กในเครือฯ 
เกิดความเสียหายจากการขาด
แคลนวัตถุดิบที่ผิดสัญญาสง
มอบ และมีตนทุนสวนเพิ่มที่
ตองซื้อทดแทนในราคาตลาด
รวม 25 ลานบาท (US$ 40/ตัน 
@ 15,000 ตัน) ทั้งยังเกิด
ความรูสึกวาบริษัทฯ ไมได
ดําเนินการที่แสดงออกถึง
ความรับผิดชอบที่เพียงพอ 
และไมอยูในสถานะที่จะ
เรียกรองมูลคาความเสียหาย
ในรูปของตัวเงินระหวางกัน
ได 
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กรณีศึกษา 6 

ผูศึกษาเปนผูปฏิบัติงานจริง 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 

 
สรุปสถานะปจจุบัน 

 
เมษายน 2546 – ผลิตภัณฑเหล็ก 
สินคา – Steel Scrap (เศษเหล็ก) 
หนวยงานผลิตภัณฑเหล็ก ไดรับการ
เสนอขายเศษเหล็กจากผูขายใน 
อินโดนีเซีย ในราคาที่ตํ่ากวาราคา
ตลาดประมาณ 16 USD/ตัน โดย
สินคาจะถูกสงออกมาจากประเทศ
ไลบีเรีย ในแอฟริกาตะวันตก ใน
ลักษณะที่คลายคลึงกับกรณีที่แลว แต
เนื่องจากไดมีการเรียนรู (Lesson 
Learned) จากกรณีที่แลว และ
โดยเฉพาะอยางยิ่งกับสินคาที่มี
แหลงกําเนิดในทวีปแอฟริกาที่ขึ้นช่ือ
ในเรื่องของการทุจริต หลอกลวงคูคา 
จึงไดดําเนินการตรวจสอบดังตอไปนี้ 
 

 
 
1. ใหสํานักงานในสิงคโปรชวยตรวจสอบ
ประวัติและขนาดกิจการของผูขายในอินโดนีเซีย 
ซึ่งผูขายไดสงตัวอยาง L/C ที่เคยสงมอบสินคาให
โรงเหล็กขนาดใหญในอินโดนีเซียมา
ประกอบการพิจารณา แตเอกสารไมชัดเทาที่ควร
และแหลงกําเนิดสินคาในเอกสารตัวอยางไม
ไดมาจากทวีปแอฟริกา จึงยังไมมีน้ําหนัก
เพียงพอ 
2. ติดตอผูตรวจสอบอิสระ (Independent 
Surveyor) ในประเทศใกลเคียงคือ Guinea  และ 
Nigeria เพื่อวาจางใหเดินทางเขาไปตรวจสอบ
สภาพกองสินคาและกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา ซึ่ง
เปนขั้นที่เริ่มสอใหเห็นถึงความผิดปกติ จากการ
ที่ผูตรวจสอบอิสระปฏิเสธการเดินทางเขาไป
ตรวจสอบสินคาในไลบีเรีย โดยไมใหเหตุผลที่
ชัดเจน ซึ่งสันนิษฐานวา เปนเหตุผลดานความ
ปลอดภัยในการเดินทางเขาไปตรวจสอบ และถึง
ทําการตรวจสอบก็ไมสามารถออกรายงานได
อยางอิสระแตตองจัดทํารายงานภายใตการ
ควบคุมหรือขมขูจากพรรคพวกของผูขาย 
3. จากการสนทนาแลกเปลี่ยนกับคูคาที่มี
ประสบการณในการติดตอซื้อขายสินคาจาก 
แอฟริกา ไดช้ีใหเห็นไปในแนวทางเดียวกันวา 
สินคากองที่จะขายมีอยูจริง แตกรรมสิทธิ์ในตัว
สินคายังเปนที่นาสงสัยและยากที่จะยืนยันไดวา 

 
 
เปนกรณีที่ทางหนวยงานและ
บริษัทฯ ปองกันความเสียหาย
ไวได โดยมีบทเรียนจากกรณี
ที่แลว และไดแจงกิจการผูซื้อ
ไวกอนแลวถึงโอกาสที่จะเกิด
การซื้อขายกันไดมีไมมาก  
ทั้งนี้จึงเกิดคาใชจายขึ้นเฉพาะ
เทาที่สํานักงานกฎหมาย 
จัดสรรมาเปนเงิน 63,000 
บาท แตสามารถปองกันความ
สูญเสียมูลคา 130 ลานบาทได  
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 ใครเปนผูถือกรรมสิทธิ์ที่แทจริงและจะสงมอบ 

ได   เมื่อทําสัญญาซื้อขายและเปด L/C แลว 
เนื่องจากแทบไมเคยมีใครติดตอซื้อขายใน
ลักษณะนี้ไดสําเร็จ และไดรับมอบสินคาโดย 
ไมมีปญหาตามมา 

 
 

 
 

 4. ในขณะเดียวกับที่ดําเนินการตามขั้นตอนที่ได 
กลาวมาแลว ทางหนวยงานก็ไดขอใหสํานักงาน
กฎหมายชวยตรวจสอบเงื่อนไขในขอสัญญา 
เพื่อใหมีผลใชบังคับได โดยผูขายพยายามขอให
เปด L/C เปนประเภทไมมีเง่ือนไข 
(Unconditional) เพื่อแลกกับการออก 
Performance Bond มาค้ําประกันวาจะยอมให
ปรับในอัตรา3% ของมูลคาสัญญาหากไม
สามารถสงมอบสินคา ซึ่งในกรณีนี้การ
ตรวจสอบเงื่อนไขแบบ Unconditional กับ
ธนาคารขามชาติขนาดใหญ 2 แหง ไมไดรับ
คําตอบที่ชัดเจนเพียงพอวาจะมีผลใหบริษัทฯ 
ตองตกอยูในสถานะที่เสียเปรียบหรือไม อยางไร 
แตทายที่สุดจากการแลกเปลี่ยนกับผูรูทราบวา 
ผูขายอาจยินยอมเปด Performance Bond ใน
อัตรา3% ของมูลคาสัญญา เปนเงิน 1.9 ลานบาท 
ใหกอนในขั้นแรก เพื่อสรางความเชื่อถือ แตถา
หากบริษัทฯ ยอมเปด L/C ไปใหหลังจากที่ไดรับ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PB ดังกลาวแลว เคยปรากฎ
เปนกรณีวาผูขายสามารถ
ปลอมแปลงเอกสารและนํามา
ขึ้นเงินจาก L/C มูลคา 130 
ลานบาทไปได โดยยอมแลก
กับการลงทุนครั้งแรกเพียง 
1.9 ลานบาท 
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กรณีศึกษา 7 

จากการมีสวนรวมในเหตุการณ 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

มิถุนายน 2546 – ผลิตภัณฑเหล็ก 
สินคา – Steel Billet (เหล็กแทง) 
หนวยงานผลิตภัณฑเหล็ก ทําสัญญา
ซื้อขายเหล็กแทง (Billet) จํานวน 
20,000 ตัน ซึ่งเปนวัตถุดิบกึ่ง
สําเร็จรูปที่จะนํามารีดตอเปน
เหล็กเสนกับผูขายรายใหญใน
สิงคโปร โดยแหลงสินคาจะมาจาก
ตุรกี โดยเมื่อถึงกําหนดสงมอบผูขาย
มีขอจํากัดเรื่องพื้นที่ระวางเรือ จึงขอ
เจรจาลดจํานวนเหลือเพียงประมาณ 
15,000 ตัน อยางไรก็ตาม ทาง
หนวยงานไดดําเนินการเรื่องการ
ปองกันความเสี่ยงดานอัตรา
แลกเปลี่ยนดวยการทํา Forward 
Contract ทั้งจํานวนบนฐานปริมาณ
เดิมคือ 20,000 ตัน หลังจากทําสัญญา
ซื้อขายและเปด L/C ไปแลว สงผลให
เกิดยอดสวนตางที่จะไมไดใชเงิน
ตามสัญญาจํานวน 600,000 USD ซึ่ง
จะเกิดผลตางในการรักษาภาระตาม
สัญญาเปนจํานวนเงินประมาณ 
600,000 บาท   

 
 
1. อาจใชการทําสัญญาปองกันความเสี่ยงเพียง 
80-90% ของมูลคาสัญญาทั้งหมด ณ เวลาที่ทํา
สัญญาและเปด L/C สวนที่เหลืออาจทะยอยทํา
ตามมาภายหลังเมื่อสินคาขึ้นเรือและทราบ
น้ําหนักที่แนนอนจาก Bill of Lading แลว ทั้งนี้
เพื่อลดยอดสวนตางจากภาระสัญญา หากเกิด
กรณีสงมอบต่ํากวาจํานวนที่ตกลง (Short 
Shipment) 
2. หากผูขายมีความจําเปนจริงๆ เนื่องจาก
ขอจํากัดในการผลิตเหรือระวางเรือก็แลวแต ตอง
บังคับใหผูขายมีสวนรวมรับผิดชอบในภาระ
สัญญาดวย 

 
 
เปนกรณีที่ทางบริษัทฯ 
สามารถแกไขได ดวยการ
ตอรองใหผูขายรวมรับภาระ
ชดเชยสวนหน่ึงดวยการลด
ราคาสินคาตอหนวยลง 0.50 
USD/ตัน และไดเจรจาขอตอ
อายุสัญญา Forward Contract 
กับธนาคารไปอีกระยะหนึ่ง 
เพื่อจะไดมีเวลาหายอดเงิน
ชําระคาสินคาตางประเทศจาก
หนวยงานอื่นๆ มาใชภาระ
ตามสัญญา แตทั้งนี้วิธีการ
ดังกลาวไมไดเปนวิธีการ
แกปญหาที่จะบรรลุขอตกลง
ในลักษณะเดิมไดทุกครั้ง 
ขึ้นอยูกับปริมาณธุรกิจและ
ความสัมพันธที่มีกับธนาคาร
ตลอดจนภาระของธนาคารที่
ไปทําสัญญาซื้อขายเงินตอใน
ตลาดตางประเทศเอาไว
ในชวงนั้นๆ  
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กรณีศึกษา 8 

จากการสัมภาษณพนักงาน 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

มกราคม 2546 – ผลิตภัณฑกระดาษ 
สินคา – Printing & Writing 
ไดรับแจงจากสาขาเวียดนามวา 
ใบรับรองแหลงกําเนิดสินคา (Form 
D) ที่ลูกคาไดรับมีเฉพาะหนาที่เปน 
Original และหนาสุดทายที่เรียกวา
สําเนา Quaduplicate แตเพื่อใหไดรับ
สิทธิลดหยอนภาษีนําเขาจาก 15% 
เหลือ 5% นั้นจําตองใชหนาที่เปน 
Triplicate แทน  
Quaduplicate ทางหนวยงานบริการ
การคาจึงไดสอบทวนไปยังกรมการ
คาตางประเทศ พบวามีการเก็บ 
Triplicate ไวจริง จึงขอรับคืนเพื่อ
นําสงใหลูกคาเคลียรสินคาขาเขาโดย
ไดรับลดหยอนภาษีได 

 
 
1. ไดดําเนินการแจงย้ํากับผูรับเหมาคือ 
Cementhai Logistics (CTL) ในการแจงทํา 
Form D ในทุกๆ ครั้ง วาใหนําฉบับที่ถูกตองและ
เปนสิ่งที่ลูกคาในประเทศนั้นๆ จําเปนตองใช  
2. ทางหนวยงานบริการการคาเอง ตองตรวจสอบ
เอกสารทุกประเภทที่ไดรับจากหนวยงานราชการ
กอนสงมอบตอใหกับสาขาหรือลูกคา 
 

 
 
เกิดความลาชาแตยังไมถึงขั้น
เกิดความเสียหายจริงแต เพื่อ
ปองกันความผิดพลาดในครั้ง
ตอๆ ไป ซึ่งลูกคาอาจเรียกรอง
สวนตางภาษีที่ตองชําระเพิ่ม
รวมถึงคาปรับและคาใชจาย
ตางๆ ในทาเรือมากับบริษัทฯ 
ได 
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กรณีศึกษา 9 

จากการสัมภาษณพนักงาน 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

พฤษภาคม 2546 – ผลิตภัณฑ
กระดาษ 
สินคา – Printing & Writing 
ทางหนวยงานมักเกิดปญหากับการ
สงออกไปพมาบอยครั้ง โดยเรื่องที่
สําคัญที่สุดคือการที่ลูกคาเรงใหผลิต
และสงมอบภายในชวงเวลาที่กําหนด 
โดยแจงวาอยูระหวางดําเนินการขอ
ใบอนุญาตนําเขา (Import License) 
ไปพรอมๆ กัน โดยคาดวาจะไดรับ 
License ทันกอนกําหนดสงมอบ 
อยางไรก็ตามในอดีตหลายหนวยงาน
ในบริษัทเคยมีบทเรียน เรื่องการ
สงออกโดยถาหาก Bill of Lading 
ของบริษัทเรือระบุวันที่รับบรรทุก
สินคาเปนวันกอนออกใบอนุญาต 
แลว จะเปนปญหาวาเปนการนําเขาที่
ถือวายังไมไดรับอนุญาต จึงตอง
ชําระคาปรับจากศุลกากรพมาเปนเงิน
ครั้งละประมาณ 1,000 - 1,200 USD  

 
 
1. ทุกหนวยงานที่สงสินคาออกไปพมา ตอง
ติดตามใหไดสําเนา Import License พรอม L/C 
มากอนสั่งการใหมีการเคลื่อนยายสินคาไปที่
ทาเรือ มฉิะนั้นจะเกิดคาใชจายในการพักสินคา
ไวในทาเรือ เพื่อรอใบอนุญาตจากทางพมา 
2. จากการใหสาขาชวยหาขอมูลจากกระทรวง
พานิชยของ พมา พบวาจะมีการประชุมเพื่อ
พิจารณาวาจะออกใบอนุญาตใหกับผูนําเขาราย
ใดบางในทุกวันพุธของแตละสัปดาห โดยจะมี
การแจงรายชื่อที่ไดรับอนุมัติใหทราบภายใน
สัปดาหนั้น ซึ่งเมื่อไดรับ Import License แลวก็
จะใชเวลาอีกประมาณ 3 วันในการดําเนินการขอ
เปด L/C และสงสําเนาใหผูขายได 
 
 

 
 
ในระยะหลัง พนักงานที่
เกี่ยวของลวนรับทราบวิธีการ
สอบทวนและปองกันความ
เสี่ยงในการสงออกไปพมา จึง
มักไมคอยเกิดความเสียหาย
มาก นอกจากคาใชจายในการ
ติดตอสื่อสาร แตทางโรงงาน
มักไมคอยพอใจ หากตองกอง
เก็บสินคานานกวากําหนดที่
คาดวาจะสงออกเดิม 
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กรณีศึกษา 10 

จากการสัมภาษณพนักงาน 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

ผลิตภัณฑพลาสติคและเคมี 
สินคา – เม็ดพลาสติค 
ทางหนวยงานไดสงออกสินคาเม็ด 
พลาสติค โดยไมไดมีการแจงให
ผูตรวจสอบอิสระที่กําหนดโดยทางก
การบังคลาเทศ (Inspectorate 
Griffith) เขามาตรวจสอบสินคากอน
บรรจุเขาตูและสงออก จึงเกิดคาปรับ
เมื่อสินคาถึงปลายทางเปนเงิน
ประมาณ 38,000 บาท 

 
ไดมีการแจงเตือนใหทุกหนวยงานการคาและ
พนักงานใหมทราบโดยทั่วกัน โดยจัดใหมีกลไก
ควบคุม โดยหนวยงานบริการสงออก จะทํา
หนาที่พิจารณาขอกําหนด และขอบังคับของ
ประเทศตางๆ และทําการทักทวงหรือเตือนมายัง
หนวยงานการคา ในกรณีที่หนวยงานการคามิได
ระบุใหมีการตรวจสอบสินคาสําหรับการสงออก
ไปประเทศที่มีขอบังคับดังกลาว 
 

 
ยังไมพบวามีการเกิดซ้ําของ
ปญหาในลักษณะนี้อีก 

 
กรณีศึกษา 11 

จากการสุมตรวจสอบ 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

กรกฎาคม 2546 –สินคาทั่วไป 
สินคา – ปลากระปอง 
พบปญหาดังนี้ 
1. สําเนา L/C ที่ไดรับเปนของปลอม
โดยทราบหลังจากที่สินคาขึ้นเรือไป
แลว หนวยงานจึงแจงขอเปลี่ยน
เงื่อนไขการชําระเงินกับลูกคาเปน 
D/P Sight แทน 
2. อยางไรก็ตามตัวแทนของสายเรือ 
PIL กลับยอมปลอยสินคาใหลูกคา 
โดยที่ลูกคายังไมไดรับ B/L ตนฉบับ
และยังไมไดทํา Bank Guarantee  
3. ฉลากปลากระปองไมมีการระบุ
วันที่หมดอายุ จึงเปนสาเหตุใหลูกคา
บายเบี่ยงที่จะรับสินคาและอาจเปน
สาเหตุใหเกิดเหตุการณในลักษณะนี้ 

 
 
1. แจงผูปฏิบัติงานใหเขมงวดกับการสงออกโดย
ใชสําเนา L/C โดยเฉพาะอยางยิ่งลูกคารายใหมที่
ไมเคยมีประวัติการคาขายกับบริษัทมากอน หรือ
ใหธนาคารชวยตรวจสอบสําเนา L/C ที่ไดรับกับ
ธนาคารผูเปด 
 
2. บริษัทไดทําความเขาใจกับสายเรือและ
เรียกรองคาเสียหายจากกรณีนี้ได เนื่องจากสาย
เรือปลอยสินคาไปโดยที่ลูกคาไมมีเอกสารสิทธิที่ 
ถูกตองสมบูรณ 
 
3. หนวยงานไมสามารถเรียกรองคาเสียหายจาก
ผูผลิตได เพราะการแจงระบุวันหมดอายุไมไดทํา
เปนลายลักษณอักษร 

 
 
เรียกรองคาเสียหายจากบริษัท
เรือไดเต็มจํานวน 553,570 
บาท โดยใหบริษัทเรือไปไล
เบี้ยเอากับลูกคาตอไป 
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กรณีศึกษา 12 

จากการประชุมรวม 
แนวทางแกไขและปองกันทีไ่ดดําเนินการ 
 

สรุปสถานะปจจุบัน 
 

สิงหาคม 2546 – ผลิตภัณฑกระดาษ 
ทําการสงออกไปพมา แตสืบเนื่อง
จากที่พมาถูก Sanction จาก
สหรัฐอเมริกา ทําใหการชําระเงินตาม 
L/C ที่ตองผานขั้นตอนการเรียกเก็บ
และหักบัญชีระหวางธนาคารที่
นิวยอรค ไมสามารถดําเนินการได
จนกวาจะไดรับการยินยอมจาก
ธนาคารผูจายเงินในพมากอน  

 
ขอความรวมมือแกมบังคับใหลูกคาชําระเปนเงิน
สดลวงหนาเต็มจํานวนตามมูลคาที่จะนําเขาใน
แตละครั้ง มิฉะนั้นก็จะไมสงสินคา เนื่องจากมี
ความเสี่ยงสูงเกินกวาที่จะยอมรับได 
ตอเมื่อกระบวนการขึ้นเงินตาม L/C ไดเงิน
มาแลวก็จะคืนเงินในสวนนี้กลับไปใหลูกคา 

 
ลูกคาไมมีทางเลือก และมี
ความจําเปนตองใชสินคา จึง
ยอมปฏิบัติตามเงื่อนไขของ
บริษัทฯ แตก็ตองใชวิธีการ
ทะยอยรับสินคาเทาที่จะ
สามารถนําเงินมาชํานะได 

 
2. ผลการศึกษาที่เกี่ยวของ 
 กรณีศึกษาจากการบรรยายโดยวิทยากรภายนอกในหัวขอ “International Trade Fraud”  
24 มกราคม 2546  สามารถสรุปกรณีที่เคยเกดิขึ้นไดดังนี้ 
 
 ความสูญเสียทางดานผูซ้ือ (Buyer Losses)  
 
 1. Letter of Credit Fraud (การทุจริตโดยใชเล็ตเตอรออฟเครดิตเปนเคร่ืองมือ)  ดวย
ระบบการซื้อขายผาน Letter of Credit Fraud (L/C) ที่มีมานานนั้น เปนระบบที่ถูกออกแบบมาเพื่อการ
ซ้ือขายแลกเปลี่ยนของสุจริตชน โดยมีขอสมมติฐานภายใตการแสดงเอกสารที่เปนหลักฐานอันควร
แกการเชื่อถือจากหนวยงานที่เกี่ยวของ วาการสงมอบสินคาและบริการนั้นๆ เปนไปโดยถูกตอง 
ครบถวน ตามเงื่อนไขแหงสัญญา โดยธนาคารผูเปดและรับขึ้นเงินตาม L/C ไมมีภาระหนาทีใ่นการ
ไปดําเนนิการตรวจสอบความสมบูรณ และสภาพของสนิคานั้น ในจุดตางๆ ของการสงมอบ 
เนื่องจากคาธรรมเนียมที่ธนาคารเรียกเก็บนัน้ ไดจํากัดขอบเขตของการดําเนินงานและความเสีย่งไว
แลว และเปนที่ชัดเจนวาเปนการไมคุมคาที่จะไปดําเนนิการนอกเหนือจากนี้ จดุนีจ้ึงเปนที่มาและเปน
ชองทางแหงการทุจริต โดยเหตุการณที่มกัพบไดทัว่ไปมกัเกิดขึน้ตามแนวทางดังนี ้
  1.1 ภายใตเทคโนโลยีการพิมพของ Laser Printer สีและรูปแบบตัวอักษรในปจจุบนั การ
จัดทําหรือปลอมแปลงเอกสารการสงมอบ (False Shipping Documents) แลวนํายื่นแสดงกับธนาคาร 
เพื่อขอขึ้นเงิน เปนเรื่องจริงทีส่ามารถทําไดไมยาก โดยเฉพาะในหลายๆ ประเทศ ซ่ึงไดรับความ 
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รวมมือจากบรษิัทเรือทั้งโดยเจตนาและไมเจตนา กลาวคือบริษัทเรือมักแจกจายแบบฟอรมการออกใบ
ตราสงในการรับบรรทุกสินคา (Bill of Lading) ไวใหกบัตัวแทน (Agent / Freight Forwarder) 
หลายๆ รายเพือ่ความสะดวกในการออก B/L โดยตัวแทนเพียงแตจัดพิมพรายละเอียดลงใน 
แบบฟอรมภายใตหัวกระดาษของบริษัทเรอื และนํากลับไปใหบริษัทเรือประทับตราพรอมลงนาม ซ่ึง
ในความเปนจริงผูที่มีเจตนาทุจริต ไมจําเปนตองกลับไปรับการประทับตราที่สํานักงานของบริษัทเรือ
อีกเลย แตสามารถปลอมแปลงตราประทับและลายเซ็นแลวนําไปยืน่ขอขึ้นเงินกับธนาคารไดทันที ใน
เมี่อธนาคารไมไดตรวจสอบ ความมีอยูจริงของสินคา และการตรวจสอบตราประทับหรือลายเซ็นของ
การซื้อขายหลายๆ รายการ ผานหลายสายการเดินเรือ กแ็ทบจะเปนไปไมไดในทางปฏิบัติ ธนาคารก็
จะจายเงินใหผูที่นําเอกสารมายื่น ตอเมื่อเรือถึงปลายทางผูซ้ือพบวาไมมีสินคาที่ตนเปด L/C ส่ังซ้ืออยู
บนเรือลําดังกลาว หรือมีสินคามากับเรือจริงก็อาจจะพบวาคุณภาพหรือเกรดของสินคาที่สงมอบจะ
แตกตางจากขอตกลงเปนอยางมาก (Ship Inferior Goods) 
 1.2  ผูขายอาจแกไขหรือรวมมือกับสายเรือในการแสดงวนัที่บนใบรับบรรทุกสินคา (Bill 
of Lading) ใหอยูภายในชวงที่ตกลงกัน หรือแกไขเพื่อชวงชิงความไดเปรียบดานราคา สําหรับสินคา
บางประเภททีเ่ปน Commodities เชน เมล็ดกาแฟ หรือ โกโก เปนตน ซ่ึงราคาสินคาเหลานี้อาจ
ปรับเปลี่ยนไดเปนรายวันหรอืรายสัปดาห ขึ้นอยูกับวนัทีส่งมอบ 
 1.3  ผูขายอาจแนะนําบุคคลที่ 3 เขาสูวงจรการคา  โดยในกรณีเชนนี้ผูขายมักจะขอใหผูซ้ือ
เปด L/C เปนแบบโอนผลประโยชนได (Transferable) ซ่ึงผูขายก็จะดําเนินการโอนตอใหกับผูรับ
ประโยชน ในประเทศที่ 3 ตอเมื่อผูซ้ือพบถึงความผิดปกติหรือเกิดการทุจริตผิดพลาดในสัญญาขึ้น
แลวผูขายกจ็ะโยนความผิดไปให บุคคลที่ 3 โดยอางวาตนเองก็ตกเปนเหยื่อและสูญเสียเชนกนั โดย
มักพบวาหากบุคคลหรือบริษัทที่ 3 มีอยูจริงก็มักตั้งอยูในประเทศทีย่ากแกการติดตามหรือฟองรองได 
หรือไมมีความปลอดภัยเพียงพอในการเดนิทางเขาไปตดิตามความเสยีหาย ซ่ึงในทายที่สุดมักพบวา
ผูขายมีสวนเกีย่วของในการแบงปนผลประโยชนหรือกระทั่งเปนเจาของบริษัทยอยเหลานั้นเอง แต
ไปจดทะเบียนไวในประเทศที่ 3 เหลานั้น แตการสอบสวนในหลายๆ คร้ัง ไมสามารถโยงใยผูอยู
เบื้องหลังได ดงันั้นกรณีดังกลาวนี้ จึงเปนสิ่งที่ผูซ้ือพึงปฏิเสธหรือดําเนินการตรวจสอบตามสมควร
กอนเปด L/C 
 
 ความสูญเสียทางดานผูขาย (Seller Losses) 
 
 มักจะพบในกรณีของการซื้อขายในลักษณะการเรียกเกบ็เงินผานธนาคาร (Bill for 
Collection) เชน Document against Payment (D/P) ซ่ึงผูขายจะสงมอบสินคาขึ้นเรือไปกอน รับใบ
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ตราสง จัดทําเอกสารประกอบอื่นๆ แลวยืน่ขอเก็บเงินผานธนาคารที่เปน Collecting Bank ซ่ึงภายใต
ระบบนี้จุดควบคุมที่สําคัญและสรางความเชื่อมั่นใหกับผูขายอยูทีว่า ผูซ้ือจะไมสามารถนําสินคาออก
จากทาได หากไมไปชําระเงนิและขอรับเอกสารจากทางธนาคาร อยางไรก็ตามหลังจากการสงมอบ
ผูขายมักสงสําเนาใบตราสงสินคาและเอกสารสงออกใหผูซ้ือ 1 ชุด ผานทางโทรสารหรือ
ไปรษณยีภณัฑดวนระหวางประเทศ เพื่อเปนหลักฐานและแจงสถานะการสงมอบไปพรอมๆ กัน ซ่ึง 
ในเอกสารเหลานั้นจะมีขอความที่ระบวุาเปนสําเนา ไมสามารถใชรับสินคาได (Copy – Non 
Negotiable) แตในความเปนจริงแลวท้ังผูขายเองมักมองขามสิ่งที่ทั้งสองฝายตระหนกัดีวาใบตราสง
สินคาฉบับสําเนานั้นมีรายละเอียดเหมือนตนฉบับทุกประการ ยกเวนแตระบุวาเปนสําเนา ผูซ้ือจึง
สามารถแกไขดัดแปลงใหดูเสมือนเปนตนฉบับและนําไปแลกเปนใบสั่งจายสินคา (Delivery Order) 
จากตัวแทนบริษัทเรือแลวนาํสินคาออกจากทาไปได เนือ่งจากการขอนําสินคาออกจากทามักเกิดขึ้น
วันละหลายๆ รายการ โดยตวัแทนบรษิัทเรอืก็อาจไมไดตรวจสอบรายละเอียดเชนเดียวกับธนาคาร 
ประกอบกับชือ่ของผูรับสินคาปลายทางกป็รากฏอยูในบัญชีสินคาของบริษัทเรือ (Cargo Manifest) 
อยูแลว จึงยอมปลอยสินคา หลายสัปดาห ผานไป ผูขายที่รอคอยอยางสิ้นหวังก็เร่ิมตดิตามทวงถาม
สถานะการชําระเงินมาทาง Collecting Bank ซ่ึงก็จะไดรับคําตอบวาลูกคายังไมมารับเอกสาร
จนกระทั่งความจริงปรากฏวาสินคาถูกนําออกจากทาไปแลว 
อยางไรก็ตามในกรณีเชนนี้ ผูขายสามารถเรียกรองความเสียหายกับสายเรือได ฐานปลอยสินคาโดย
ไมไดตรวจสอบความถูกตองของเอกสาร 
 
 ความสูญเสียของธนาคาร (Banker Losses) 
  
 ในหลายๆ กรณี ที่ธนาคารเขาไปเกี่ยวของกับการใหสินเชื่อทางการคาผาน Letter of Credit 
ที่ผูซ้ือและผูขายสมรูรวมคิดสรางรายการคาที่ไมมีอยูจริงผานเครือขายที่จัดตั้งขึ้น ซ่ึงเครือขายเหลานี้
จะใชเวลาชวงหนึ่งในการสรางความนาเชื่อถือและจะคอยๆ เพิ่มปริมาณวงเงินหมุนเวียนที่คาขาย ให
เปนที่นาสนใจของธนาคารตางๆ ในการเขามาใหสินเชื่อ ใหเงื่อนไขทีด่ีขึ้น ยืดหยุนมากขึ้น โดยมัก
ไมไดตรวจสอบความมีอยูจรงิของรายการคาจากลูกคาที่ถูกมองวาเปนลูกคารายใหญ ช้ันดีเหลานี้ ดงั 
กรณีที่เคยเกิดขึ้นในป 1994 ที่ผูคาตะกั่ว อลูมิเนียม อินกอ็ท รายหนึ่งในดูไบ นําเขาวตัถุดิบดังกลาว 
เพื่อหลอมเปนอัลลอยและสงออก โดยรายการคาที่ทํากับผูซ้ือ ผูขายรายใหญทั่วโลก ในสหราช
อาณาจักร  อินเดีย  สวิสเซอรแลนด  เบลเยีย่ม ฝร่ังเศส และ สิงคโปร นั้นชวนใหเชื่อไดวาเปนผูคาราย
ใหญที่มีประวตัินาเชื่อถือ ธนาคารหลายๆ แหงจึงสนใจในการเขามาใหสินเชื่อ อยางไรก็ตามใบตรา
สงสินคาของผูคารายนี้มักจะไมไดออกใหโดยสายการเดนิเรือโดยตรง แตออกใหโดย สมาพันธผู
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ขนสงที่มิไดเปนเจาของเรือ (Non Vessel Owning Common Carriers – NVOCC) ซ่ึงมีที่ทําการอยูใน
ประเทศตางๆ ที่กลาวมาแลว แตเมื่อเครือขายธุรกิจนี้ลมสลายลงในป 1999 การสอบสวนเปดเผย
ความจริงออกมาวา เครือขายทั้งหมดถูกควบคุมโดยเจาของรายใหญเพยีงคนเดยีวและเอกสารที่ซ้ือ
ขายทั้งหมดเปนเอกสารปลอม ซ่ีงเขาไดหายสาบสูญไปทิ้งใหธนาคารตาง ๆ ตองมาโตแยงกันอยู
เบื้องหลัง วาใครมีภาระหนีก้ับใครและเปนจํานวนเทาใด 
 

3. ผลการวิเคราะหจุดควบคุมการสงมอบงานและการควบคุมกระบวนการ  
  
 จากการสัมภาษณและสุมทดสอบรายการชวงการตรวจประเมินหนวยงานภายใน สามารถ
สรุปภาพรวม  ในสวนของการปฏิบัติงาน (Daily Operations) ที่อาจสงผลกระทบตอรายการคาได
ดังนี ้
 1. การสงมอบงานจากหนวยงานการคา (Business Divisions – Front Office) ไปยัง
หนวยงานบรกิารการคา (Trade Service – Back Office)  และจากหนวยงานการคาไปยังหนวยงาน
จัดหาระวาง (Freight Division) และผูรับเหมา (Sub-Contractors) โดยภาพรวมเปนไปตามจุดควบคุม
ที่ระบุในคูมือการปฏิบัติงานในขั้นที่นาพอใจ ซ่ึงในสวนนี้สะทอนไดจากการสงมอบสินคาไดตรง
เวลา เวนแตกรณีของความลาชาจากการผลิต อยางไรก็ตามยังมีบางรายการซึ่งคิดเปนสัดสวน
ประมาณ 15% ของปริมาณรายการทั้งหมด ที่ไมเปนไปตามจุดควบคุม แตหนวยงานที่รับชวงสามารถ
เรงระยะเวลาการปฏิบัติงานจนสามารถสงมอบไดทันตามกําหนดอันเปนจุดควบคุมขั้นสุดทาย  
 2. ผลการศึกษาพบวาบางรายการที่เกดิขอผิดพลาดและสงผลกระทบตอความสูญเสียของ
บริษัท มีสาเหตุมาจากการปฏิบัติงานที่ยืดหยุนเกินกวาขอบเขตที่ระบุไวโดยคูมือการดําเนินงาน 
(Procedure Manual) โดยอาศัยความสัมพนัธระหวางผูรวมงาน เพื่อใหสามารถดําเนินการในขัน้ตอน
ตอไปได ทั้งนีโ้ดยมีเจตนาทีจ่ะตอบสนองความตองการของลูกคาในการสงมอบใหทันตามกําหนด
ดวยการไมพลาดเที่ยวเรือนั้น แตกลับกลายเปนวาลูกคายังไมไดเปด L/C จริง ดังตัวอยางใน
กรณีศึกษาที่ 10   
 3. ความผิดพลาดซึ่งเปนผลมาจาก Human Error อันเปนความผิดพลาดที่ควบคุมไดยาก 
ถึงแมวาไดมกีารกําหนดวิธีปฏิบัติไวอยางรดักุมแลวก็ตาม เชนการลืมแยกชุดคําส่ังเพือ่รับสินคาจาก
โรงงาน 2 แหงที่ตั้งอยูคนละสถานที่กัน การสื่อความที่ไมสมบูรณ รวมไปถึงรายละเอียดในเอกสาร
ผิดพลาดและลาชากวาที่ควร ลวนมีสวนใหเกิดความเสยีหายไดทั้งส้ิน 
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 4. การควบคุมกระบวนการ (Process Control) ของแตละหนวยงานยังมรีะดับความเขมงวด
ของการควบคุมที่ไมเทาเทียมกัน และมีชองโหวใหเหน็อยูเสมอ ถึงแมวาจะมีกรอบของคูมือการ
ดําเนินงานตามระบบคุณภาพเปนกรอบอยูแลวก็ตาม เหน็ไดชัดจากการตรวจประเมนิภายในบรษิทั
พบวาหลายหนวยงานไดรับการรองขอใหมีการปฏิบัติการแกไขโดยเรงดวน (Corrective Action 
Request) เพื่อประสิทธิผลในการควบคุมกระบวนการภายในบรษิัท  
 5. อยางไรก็ตามสํานักงานสงเสริมคุณภาพของบริษัทซ่ึงทําหนาที่เปนศูนยกลางในการ
รวบรวมเรื่องรองเรียนและการปฏิบัติการแกไขขอบกพรองตางๆ ไดมีการเรงรัดติดตามผลการแกไข
และแนวทางปองกันจากหนวย งานผูรับผิดชอบ และนําเขาที่ประชุมเพื่อการทบทวนของฝายจัดการ
โดยสม่ําเสมอทั้งเปนรายเดือนและรายไตรมาส (แสดงไวในเอกสารแนบตามภาคผนวก ง) 
 

4. ขอวิจารณ 
 
 1.  พนักงานบางคนยังขาดความตระหนักถึงความเสียหายที่จะเกิดขึน้ตามมา จากการ
ปฏิบัติงานที่ไมรอบคอบ โดยเนนความรวดเร็วและแลวเสร็จทันเวลา โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อไดรับ
ความรวมมือจากผูปฏิบัติงานคนอื่นๆ ในหนวยงานกอนหนาและหนวยงานถัดไป ดังเชนใน
กรณีศึกษาที่ 10 นั้น บริษัทไดกําหนดจดุควบคุมไวรัดกมุพอสมควร คือโดยหลักปฏบิัติแลวถามีเพยีง
สําเนา L/C ระบบจะไมผานใหทําขั้นตอนถดัไปไดจนกวาจะมีการออกรหัสอนุมัติในรปูของ 
Financial Document No. ซ่ึงจะออกไดก็ตอเมื่อไดรับอนุมตัิจากผูมีอํานาจระดับผูอํานวยฝายขึ้นไป
แลวเทานัน้ แตกรณีนี้ปรากฎวา พนกังานที่ออกรหัสไมอยู พนักงานทีอ่ยูในหนวยงานเดียวกนั
กลับไปใสรหสัอนุมัติในระบบ โดยยังไมไดรับการอนุมตัิจากผูมีอํานาจจนสามารถดาํเนินการใน
ขั้นตอนตอไปไดจนกระทั่งขนสินคาขึ้นเรือได 
 2.  ยังมีการเสนอราคาและเงือ่นไขทางจดหมายอิเล็คทรอนิคส ซ่ึงอาจมีผลผูกพันบริษัทฯ 
แลว โดยยังไมไดรับการอนุมตัิโครงสรางราคาตามอํานาจดําเนินการกอน ซ่ึงอาจสงผลใหเกดิการขาย
ขาดทุน หรือความเสียหายทีจ่ะถูกเรยีกรองตามมาได โดยเฉพาะในกรณขีองพนักงานใหมที่อาจยัง 
ขาดประสบการณ ในการประมาณการตนทุนของการสงออกดวยวิธีการใหมๆ หรือไมไดระบุ
เงื่อนไขการขายที่รัดกุมเพียงพอ 
 3. ระบบ SAP (Software Application Program) ที่นํามาใชก็ยังมีจดุบกพรองเล็กๆ นอยๆ 
เชนการบล็อครายการเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงเพิ่มปริมาณหรือยอดเงนิทีจ่ะสงมอบภายหลังจากที่ไดรับ
อนุมัติแลว ก็ยงัไมสมบูรณ เนื่องจากพบบางรายการที่ผานไดเลยโดยไมติดบล็อคจากระบบ (System 
Block) และไมตองยื่นขออนุมัติใหม (เนื่องจากพนกังานเห็นวาเปนการเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กนอย ไม



 

 

 

 

44 

นาสงผลตอความสามารถในการชําระเงินของลูกคา เมื่อเทียบกับการยืน่ขออนุมัติใหม ตองใช
เวลานาน เนื่องจากผูมีอํานาจอนุมัติสวนใหญอยูในที่ประชุม) 
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บทที่ 5  

สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 
 

1. ความสําคัญและที่มาของเรื่องที่ศึกษา 
 
 โดยปกตกิารคาระหวางประเทศ นั้น มีขั้นตอนการดําเนนิงานที่เปนระเบียบแบบแผนอยู
แลว อยางไรกต็าม การที่ตองติดตอกับประเทศคูคา ซ่ึงมีระเบียบปฏิบัตทิี่แตกตางกัน อาจสงผลใหเกิด
ผิดพลาดจากการขาดขอมูล ความไมรอบคอบ หรือชองโหวของกฎระเบียบ อันเปนชองทางใหเกิด
ความเสียหายมูลคาสูง จากขอผิดพลาดนัน้ ๆ ไดอยางงายดาย นอกจากนี้การคาระหวางประเทศใน
ปจจุบันยังประสบปญหากับการทุจริตฉอโกงจากคูคาในบางกลุมประเทศ ดวยวิธีการตาง ๆ ดังนั้น 
การเรียนรูกระบวนการซื้อขายระหวางประเทศโดยสังเขป และการรวมรวมขอมูลกรณศีึกษาตาง ๆ ที่
เคยเกดิขึ้นในบริษัทการคาระหวางประเทศชั้นนํามาวเิคราะหประเด็นสาเหตุ ตลอดจนสารสนเทศจาก
การสัมมนาแลกเปลี่ยนกับผูเชี่ยวชาญการคาระหวางประเทศจากองคกรระหวางประเทศ จึงเปน
แนวทางในการศึกษาเพื่อปองกันความเสียหายดังกลาว 

 
2. วัตถุประสงคของการศึกษา 
 
 2.1  เพื่อระบุปญหาที่อาจจะเกิดขึ้นจากความบกพรองในการปฏิบัติงาน ในแงของการละ
เวน ขามขั้นตอนหรือยืดหยุนใหกับเพื่อนรวมงานออกนอกกรอบของมาตรฐานการปฏิบัติงานที่
กําหนดไว 
 2.2  เพื่อปรับปรุงมาตรฐานในการปฏิบัติงาน ใหมีความครอบคลุมและรัดกุมมากทีสุ่ดใน
แงของการควบคุมกระบวนการ  
 2.3  เพิ่มความตระหนกั ความรอบรูในสารสนเทศที่เกี่ยวของ ตลอดจนขีดความสามารถใน
การปฏิบัติงานของพนักงานและบุคลากรที่เกี่ยวของของบริษัทฯ และบุคลากรในวงการคาระหวาง
ประเทศ 
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3. วิธีการศึกษา   
 
การศึกษาครั้งนี้ไดใชวิธีการศึกษาดังตอไปนี้ 
 3.1  การศึกษากระบวนการธรุกิจ โดยแสดงใหเห็นถึงขั้นตอนการนําเขาและสงออก
โดยทั่วไปและขั้นตอนการดําเนินงานของบริษัทคาสากลซิเมนตไทย จํากัด  
 3.2  สัมภาษณผูจัดการหนวยงานและผูปฏิบัติงานที่เกีย่วของโดยตรงในขั้นตอนสําคญั ๆ 
ของขอบเขตที่รับผิดชอบ ที่รับผิดชอบแตละหนวยงาน ในแงขอบเขตความรับผิดชอบ ลักษณะธุรกิจ
ของสินคานั้น ๆ การควบคุมกระบวนการภายในหนวยงานและการสงมอบงานใหหนวยงานถัดไป 
รวมไปถึงกรณีศึกษาตาง ๆ ที่เคยเกดิความเสียหายขึน้ในแตละหนวยงาน 
 3.3 ทําการสุมทดสอบรายการในวาระของการตรวจประเมินกระบวนการดําเนินงาน
ภายในบริษัทฯ คร้ังที่ 2 ประจําป 2546  ตามขอกําหนดการรักษามาตรฐานคุณภาพ ISO 9002:2000  
ซ่ึงจะตองมีการตรวจประเมนิทุกหนวยงาน ยกเวนหนวยงานทางดานบัญชีและการเงินที่อยูนอกเหนือ
ขอบขาย 
 

4. สรุปผลการศึกษา 
  
 จากการศึกษารวบรวมขอมลูดวยวิธีการขางตนที่กลาวมาแลวในชวงระยะเวลา 4 ป
ยอนหลัง (พศ. 2543-2546)  สามารถสรุปผลการศึกษาและความสูญเสียที่เกิดขึ้นกับบริษัท คาสากล
ซิเมนตไทย  
ไดดังนี ้
 4.1. ไมวาบริษทัฯ จะไดออกแบบระบบควบคุมและกําหนดระเบยีบปฏิบัติไวรัดกุมใน
ระดับหนึ่งแลวก็ตาม ความสูญเสียอันเกิดจากความผิดพลาด บกพรองก็ยังจะเกดิขึ้น ทั้งนี้ เนื่องจาก
การปฏิบัติงานเกี่ยวของกับคน ซ่ึงมักไดรับอิทธิพลจากปจจัยแวดลอมในการปฏิบัติงานที่
หลากหลาย ไมวาจะเปนเรื่องของความสัมพันธระหวางบุคคล หนวยงาน ชองโหวของกฎระเบียบ 
ความไมรอบคอบ หรือความเหนื่อยลาจากการปฏิบัติงานที่ซํ้าซากมาเปนเวลานาน หรือการใช
ประสบการณและวจิารณญานที่ไมเหมาะสม ลวนเปนสาเหตุใหเกิดความสูญเสียขึ้นไดทั้งส้ิน ซ่ึง
ในชวง 4 ปที่ผานมา สรุปความเสียหายทั้งที่ทราบเปนตัวเงินแนชัดตลอดจนถึงมูลคาความเสียหาย
และมูลคาเสียโอกาสทางธุรกิจโดยประมาณในบางกรณทีี่ไมอาจตีมูลคาไดดังตอไปนี้ 
   4.1.1 ความสูญเสียเปนตวัเงนิ ที่ตองจายชดเชยจริงหรือเปนหนี้สูญจํานวน 160 ลาน
บาท (กรณีศกึษาที่ 1,2,3) 
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   4.1.2  ความสูญเสียที่ถือเปนคาเสียโอกาส ทั้งที่เกิดขึ้นเฉพาะในรายการนั้นๆ จํานวน 
50 ลานบาท และความสูญเสียของโอกาสธุรกิจในอนาคตกับลูกคาหรือผูขายรายนั้นๆ  เปนเงินอีก
ประมาณ 300 ลานบาท 
   4.1.3  มีกรณีทีส่ามารถปองกันความเสียหายได โดยใชการตรวจสอบและ
ประสบการณที่ผานมา คิดเปนมูลคาที่ปองกันความสูญเสียไดเปนเงินกวา 130 ลานบาท  
(กรณีศกึษา 6) 

2.2 จากผลการศึกษาในขอแรก บริษัทฯ ไดเหน็ความสําคัญของการเพิ่มความตระหน 
และรอบรูของพนักงานทกุระดับ ดวยการจัดใหมีกลไกควบคุมเรื่องกฎระเบียบของประเทศตางๆ 
โดยหนวยงานสวนบริการสงออก จะทํา หนาที่พิจารณาขอกําหนด และขอบังคับของประเทศตางๆ 
หรือติดตอประสานกับหนวยงานราชการที่เกี่ยวของในกรณีที่ยังเปนที่สงสัย และทาํการทักทวง
หรือแจงเตือนมายังหนวยงานการคา ในกรณีที่หนวยงานการคามิไดระบุใหมีการดําเนินการตางๆ 
ใหครบถวน สําหรับการสงออกไปประเทศ ที่มีขอบังคับตางๆ นอกจากนี้จะมีการบนัทึกกฎระเบียบ 
(ตามตารางในหนา 48-49) และขอผิดพลาดตางๆ ที่ผานมาลงในเว็บไซตสวนกลาง เพื่อใหทุก
พนักงานในทกุหนวยงานรบัทราบโดยทัว่กันโดยกําหนดใหมีผูรับผิดชอบทําการทบทวนและ
ปรับปรุงใหเปนปจจุบันอยูเสมอ 

2.3 นอกจากนี้ บริษัทฯ ยังไดมอบหมายให สํานักงานสงเสรมิคุณภาพ ซ่ึงเปน 
ผูรับผิดชอบเรื่องมาตรฐานการปฏิบัติงานตามระบบคุณภาพ รวบรวมขอกําหนดและขอบกพรอง 
ผิดพลาดตางๆ ในขอ 2 เขาทีป่ระชุมทบทวนของฝายจัดการ (แสดงในภาคผนวก ง) เพือ่ให
ความเหน็ และแนวทางในการแกไขปรับปรุงเบื้องตน หลังจากนั้นจะนํามาหารือกับผูปฏิบัติงานที่
เกี่ยวของโดยตรงอีกครั้งหนึง่ถึงความเปนไปไดและขอจาํกัดในทางปฏิบัติ โดยอาจปรึกษากับ
ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานในกรณีจําเปน ทั้งนี้เพื่อกําหนดลงในคูมือมาตรฐานการปฏิบัติงาน เปนการ
ลดขอผิดพลาดและปองกนัการเกิดซ้ํา 
 

5. ขอจํากัดในการศึกษา 
 
 5.1 ขอจํากัดเรือ่งเวลา ในการหาชวงเวลาและนัดหมายกบับุคลากรที่จะใหสัมภาษณ 
เนื่องจากทกุคนมีภาระในการปฏิบัติงานประจําวนั การประชุม และงานอื่นๆ ตามที่ไดรับมอบหมาย 
สวนหนึ่งจึงตองอาศัยชวงเวลาที่กําหนดโดยการตรวจประเมินหนวยงานภายในใหเปนประโยชน 
 5.2 ผูที่จะใหสัมภาษณในแตละหนวยงานที่เกี่ยวของ ไมสามารถใหรายละเอียดได
ครบถวนโดยมีเหตุผลสวนตัว 
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 5.3  การรวบรวมขอมูลและเหตุการณทีเ่กดิขึ้นกับสาขาตางประเทศ ยงัไมสามารถ
ดําเนินการได ดวยขอจํากัดของระยะเวลาและทรัพยากรทีต่องใช ประกอบกับตัวบุคลากรที่
เกี่ยวของสวนใหญอยูในตางประเทศ หรือพนตําแหนงไปแลวไมวา ตามวาระการหมนุเวยีนงาน
หรือพนสภาพการเปนพนกังาน 
 5.4  ขอมูลหลายสวนที่เกี่ยวของกับตัวเลขความสูญเสียทางการเงิน เปนความลับของ
บริษัท ดังนั้น การขอขอมูลจากหนวยงานทีเ่กี่ยวของจึงกระทําไดในระดบัหนึ่งตามความเหมาะสม 
 

6. แนวทางการแกไขปองกัน  
   
 ประเด็นหลักของแนวทางแกไขก็คือตองใหความรูแกผูปฏิบัติงานอยางกวางขวางและ
ตอเนื่อง (Extensive Staff Education & Periodic Training) โดยแนวปฏิบัติดังตอไปนีจ้ะถูกนําไป
พิจารณารวมในการออกแบบและกําหนดหลักสูตรการฝกอบรมพนักงาน (Training Road Map) 
ขณะเดียวกนักจ็ะนําไปเก็บไวในฐานขอมลูกลางของบริษัท ใหพนักงานทุกคนเขาไปศึกษากรณี
อางอิงตางๆ ตลอดจนการปรบัปรุง เพิ่มประเด็นและเหตกุารณใหมๆ ไดอยางตอเนื่อง โดยใน
ระยะเวลาอันใกลนี้ อาจใชมาตรการจูงใจเพิ่มเติม ในการกระตุนใหพนกังานเขาไปศกึษาดวยตนเอง
หรือแบงปนความรูในลักษณะดังกลาว 
 6.1 สําหรับลูกคาที่เพิ่งติดตอซ้ือขายเปนครั้งแรก ตองย้ําแนวปฏิบัติในแงที่ใหทุก
หนวยงานตรวจสอบประวัตแิละความนาเชื่อถือของคูคากอนทําสัญญาซื้อขายดวยการขอ Company 
Registration, Profile และใหสํานักงานสาขาที่มีอยูในประเทศนั้นๆ ชวยตรวจสอบการมีอยูจริงและ
ประวัติการคาอีกทางหนึ่ง 
 6.2  สําหรับลูกคาที่เพิ่งติดตอซ้ือขายเปนครั้งแรก และเสนอเงื่อนไขที่ดกีวาปกติ ตอง
ดําเนินการดวยความระมดัระวังเปนพิเศษ จะทําการสั่งซ้ือหรือส่ังผลิตก็ตอเมื่อไดรับ L/C ตนฉบับ
และตรวจสอบแลวเทานัน้ โดยหากมีจุดที่ตองแกไข กใ็หรอจนไดรับ L/C Amendment กอน และ
ไมรับเงื่อนไขที่ตองสงเอกสาร เชน Invoice B/L หรือ  Delivery Order ใหลูกคาเปนผูรับรองกอน
โดยเดด็ขาด เนื่องจากสอเจตนาการบิดพล้ิวสัญญาตั้งแตตน 
 6.3  หากจําเปนควรปรึกษาสํานักงานกฎหมายในขอสัญญาใหรัดกุม (ไดนําเสนอตวัอยาง
สัญญาที่ผานการตรวจสอบจากสํานักงานกฎหมายไวในภาคผนวก) 
 6.4  ตอเนื่องจากขอ 1 และ 2 ในกรณีของการซื้อขายจากแหลงใหม โดยมีเงื่อนไขทีด่ี
ผิดปกติเชนนี้ จําเปนที่จะตองแจงใหผูซ้ือ (โรงงานผูใชวตัถุดิบ) ทราบลวงหนา ถึงโอกาสที่สัญญา
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จะกลายเปน Non-Performing Contract คือไมมีการสงมอบ เพื่อที่จะไดไมกลายเปนปญหาระหวาง
กันภายหลัง และจะไดหาทางเลือกจากแหลงหรือผูขายรายอื่นๆ สํารองไวดวย 
 6.5  แจงผูปฏิบัติงานใหเขมงวดกับการสงออกโดยใชสําเนา L/C Application หรือ สําเนา 
L/C โดยเฉพาะอยางยิ่งลูกคารายใหมทีไ่มเคยมีประวตัิการคาขายกับบริษัทมากอน หรือใหธนาคาร
ชวยตรวจสอบสําเนา L/C ที่ไดรับกับธนาคารผูเปด (L/C Authentication) 
 6.6  กอนการสงมอบสินคาทุกครั้ง หากมจีุดที่ตองแกไขใน L/C หรือเห็นวามีประเดน็ที่
จะเกิด L/C Discrepancy ขึ้นได ใหหารือกบั ผูบังคับบัญชาและหนวยงานบริการการคา เพื่อระงับ 
ชะลอหรืออนมุัติใหทําการสงมอบสินคาตอไปได แลวแตกรณ ี
 6.7  ทุกหนวยงานที่สงสินคาออกไปพมา ตองติดตามใหไดสําเนา Import License พรอม 
L/C มากอนส่ังการใหมกีารเคลื่อนยายสินคาไปที่ทาเรือ มิฉะนั้นจะเกิดคาใชจายในการพักสินคาไว
ในทาเรือ เพื่อรอใบอนุญาตจากทางพมา นอกจากนี้ยังตองหมั่นตรวจสอบสภาวะทางการเมือง
ระหวางประเทศ ที่อาจสงผลกระทบตอการคาอยางตอเนื่อง เนื่องจากมีประเด็นทีเ่ปราะบางและไม
เปนที่พอใจของนานาชาติอยูมาก 
 6.8  จัดใหมีกลไกควบคุมเรือ่งกฎระเบียบของประเทศตางๆ โดยหนวยงานบริการ
สงออก จะทําหนาที่พิจารณาขอกําหนด และขอบังคับของประเทศตางๆ และทําการทักทวงหรือ
เตือนมายังหนวยงานการคา ในกรณีที่หนวยงานการคามไิดระบุใหมีการตรวจสอบสินคาสําหรับ
การสงออกไปประเทศที่มีขอบังคับดังกลาว (บังคลาเทศ กมัพูชา และกรณีที่ตองมีการตรวจสอบ
คุณภาพสินคา) โดยตองมกีารแจงเตือนใหทุกหนวยงานการคาและพนกังานใหมทราบโดยทั่วกัน  
 6.9  รวบรวม ตรวจสอบขอมูลสถานะการเงินของคูคา ผานสาขาและธนาคารตัวแทนใน
ประเทศคูคา เพื่อประเมินสถานะการเงินของลูกคาแตละชวงเวลา กอนการอนุมัติ หรือตออายุวงเงนิ
สินเชื่อของลูกคาประจําแตละรายที่มีการซือ้ขายแบบ OPEN A/C เปนการตรวจสอบเพิ่มเติม
นอกเหนือจากหลักฐานที่คูคาเปนผูสงมาใหกอนหนานัน้แลว 
 6.10  การควบคุมกระบวนการและรายการคาของบริษัทรวมทุนในตางประเทศกับลูกคา
ในประเทศนัน้ ๆจําเปนตองมีทีมผูตรวจสอบ เขาไปศึกษารูปแบบการดําเนินธุรกจิ กฎระเบยีบ
ตลอดจน ขอกฎหมายของประเทศนัน้ๆ เพือ่ใหสามารถออกแบบระบบควบคุมภายในที่สอดคลอง
และรัดกุม ทั้งยังตองมีติดตามตรวจสอบรายการตามแผนการตรวจสอบทุกๆ ไตรมาส  สําหรับใน
บางสาขาซึ่งอาจมีขอจํากัดในการดําเนินการดังกลาว บริษัทฯ ไดเร่ิมใชการควบคุมทางดานบัญชี
และการเงนิแบบรวมศูนยโดยใชวิธีการบนัทึกรายการทางบัญชีโดยสํานักงานใหญ (Shared 
Accounting Services) โดยจะยังคงการสงผูตรวจสอบภายในเขาไปตรวจสอบเปนกลไกควบคูอีก
ทางหนึ่ง (Dual Track Audit) 
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 6.11 นอกเหนอืจากนี้ บริษัทฯ ไดดําเนินการจัดทําประกนัภัยสินเชื่อทางการคา (Export 
Credit Insurance) เพื่อลดความเสี่ยงของบริษัทฯ หากเกดิเหตุการณที่สงผลกระทบตอสถานะการ
เงินของคูคา อยางเปนนัยสําคัญ และเปนเหตุใหไมสามารถชําระหนี้ได 
 

 ทั้งนี้ หลังจากเกิดรายการตามกรณีศึกษาดงัที่ไดกลาวมาแลวในอดีต ไดมีการรวบรวม
กฎระเบยีบและขอควรระวังในการคากับประเทศตางๆ ลงไวในฐานขอมูล Share Drive ของ
บริษัทฯ ดังตอไปนี ้
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กฎระเบียบ / ขอควรระวงัในการคาระหวางประเทศ : EXPORT 
ประเทศ สินคา กฎระเบีบบ / ขอควรระวัง หมายเหตุ 
บังคลาเทศ ทุกสินคา - ตองมีการตรวจสอบสินคากอนสงออก (Pre-Shipment Inspection) ทั้งดานคุณภาพ

สินคา, ปริมาณ, พิกัดสินคาและราคาสินคา โดย บ. Inspectorate (Thailand) ทุกคร้ัง 
เพื่อใหทาง Inspectorate ออก Clean Report of Findings (C.R.F) ใหลูกคาใชในการ
นําเขาสินคาที่ปลายทาง โดย Inspectorate จะจัดสงตนฉบบั C.R.F. ไปยังกรมศุลกากร
บังคลาเทศเอง หากผูสงออกตองการสําเนา C.R.F. จะตองสงสําเนา L/C ให 
Inspectorate ทุกคร้ัง  มิฉะนั้นจะไมไดรับสําเนา C.R.F. 
- คาสง Sample ทาง Courier/DHL คอนขางสูง และสวนใหญยังตองชําระคาออกของ
ใหลูกคาดวย เชน เม็ดพลาสติก 1 ถุง 25 kgs คาสง Sample ไป DHAKA ~4,000 บาท/
ถุง มีคาออกของปลายทางอีก ~4,000บาท/ถุง 

บ.Inspectorate 
(Thailand)  
T.02-7443101-8 
F.02-744-0022 
 
 
 
 
 
 
 

U.A.E. ทุกสินคา - ในการสงออกไปประเทศ U.A.E. นั้น   ทางรัฐบาล U.A.E. กําหนดใหนําเอกสาร 
Shipping Document ไป Legalised ที่สถานฑูตกอน ซึ่งอัตรา Tariff ที่จะตองชําระ
ขึ้นอยูกับมูลคาของแตละ Invoice ตามรายละเอียดแนบ  ดงันั้นในการคํานวณตนทุก
จะตองคิด Tariff Rate ดวยทุกคร้ัง 

 
 
 
 

CAMBODIA ทุกสินคา  - รัฐบาลกัมพูชากําหนดใหมีการทํา Pre-Shipment Inspection โดย บ. SGS (Thailand) 
เพื่อตรวจสอบคุณภาพสินคา, ปริมาณ, ราคา , พิกัด ฯลฯ กอนการสงออกทางเรือทุก 
shipment  

บ. SGS 
(Thailand) Ltd. 
T.02-678-1813 
F.02-678-1515-6 

Malaysia 
Singapore 

ทุกสินคา - น้ําหนักบรรทุกโดย Trailor หามเกิน 19.7 Metric Ton  

Australia และ 
New Zealand 

สินคาที่มี
สวนประกอบเปน

พืช 

- ตองอบยา หากมีวัสดุที่ทําจากไมในตู (Fumigation) กอนเสมอ 
- ตองระวังไมใหตูคอนเทนเนอรมีดินหรือโคลนจากหนาทาปนเปอน ไมเชนนั้นจะมี
คาใชจายในการทําความสะอาดและคาเสียเวลาอื่น ๆ  

 

Myanmar ทุกสินคา - ลูกคาตองยืนยันการไดรับ Import License กอนสงมอบเสมอ 
- หามสงออกกอนวันที่ที่ระบุใน Import License 

 

Vietnam กระดาษคราฟท - การใช Form D ในการขอลดภาษี ซึ่งมี Transit Time BKK ไปเวยีดนามเรว็มาก ตอง
ระมัดระวังในการขอ Form D ใหทันกอนสินคาถึงปลายทาง 
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ทุกประเทศ
โดยเฉพาะ 

Africa, India, 
Bangladesh 

ทุกสินคา
โดยเฉพาะสินคา
ที่มีราคาสูง 

- การรับ L/C จากลูกคาตองระวังไมใหมีการระบุใหลูกคารับรอง Invoice หรือ D/O 
เพื่อการ Present ธนาคาร  ใน L/C เนื่องจากลูกคาอาจจะไมรับสินคาหรือเลี่ยงการ
ชําระเงินได 
- การสงสินคาใหลูกคาผิดชนิด และตองรับคืน จะตองกระทําภายใน 1 ป มิฉะนั้นจะ
ไมสามารถขอคืนภาษีนําเขาได 
- การสงสินคาทางเรือ Bulk จะตองมีการยืนยันคา Freight วาจะคิดอัตราตามน้ําหนะก 
หรือปริมาตร เพื่อปองกันการเสนอราคาผิดพลาด รวมทั้งการจัดเรียงสินคา ตองมีการ
ประสานงานกับทุกหนวยงานทั้งผูผลิต เรือ และ SCT เพื่อใหมั่นใจวาสินคาจะไมเกิด
การเสียหายระหวางการสงมอบ 
- การสงออกใหลูกคาใหม ควรตรวจสอบรายละเอยีดเร่ืองสัญญาและเงื่อนไขการขาย  
โดยจะพิจารณาการขายเปน Term L/C เทานั้น และกอนการสงออกนั้น ในรายละเอียด
ของ L/C ตอง clean ทุกสินคา 
- การขายสินคาใน Term FOB Sriracha Harbor โดยยกเวน Lashing, Stowing and 
Securing  
Securing นั้น ควรเจรจาตกลงซื้อขายกับลูกคากอนวา ทาง SCT จะไมรับผิดชอบคาจัด
วางสินคา Lashing, Stowing และ Securing เนื่องจากลูกคาจะเปนผูรับผิดชอบ  แต 
SCT จะจายคา Stevedore ทําการ loading สินคาขึ้นเรือเทานั้น  
- การ Loading สินคาบนเรือ (ON DECK หรือ UNDER DECK) ซึ่งจะมีผลตอความ
ปลอดภัยของสินคา และเรือในระหวางการเดินทาง 

 

ทุกประเทศ ทุกสินคา ในการสงออกสินคา ถามีการสงสินคามากกวา 1 ชนิด โดยใชชื่อ Exporter คนละราย
กัน จะไมสามารถทําการบรรจุสินคาโดยการลากตูไปบรรจุที่โรงงานได (CY) 
ถึงแมวาโรงงานจะอยูใกลกัน หรือแมแตจะเปนการเห็นชอบของทั้งสองฝายแลวก็
ตาม แตก็ถือวาเปนการผิดระเบียบทางดานศุลกากร 
ถาสงออกสินคา combine ตูนั้น จะตองใช CFS ที่ทาเรือเทานั้น 
อนึ่ง ถามีการแอบ CY กันเอง อาจถูกสุมตรวจเช็คได ซึ่งอาจจะโดนระงับสิทธิพิเศษ
ทางารสงออกตาง ๆ ได 
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กฎระเบียบ / ขอควรระวงัในการคาระหวางประเทศ : EXPORT 
สินคา กฎระเบียบ / ขอควรระวัง หมายเหตุ 
ทุกสินคา - การคํานวณภาษีนําเขา ทางกรมศุลกากรจะใชราคาสูงสุดของสินคาเดียวกันที่มีผูนําเขารายอื่นนําเขามาภายใน

เดือนเดียวกัน เปนฐานภาษีเพื่อคํานวณภาษีนําเขา  ดังนัน้ในการคํานวณตนทุกคาภาษีนําเขาตองพิจารณาเรื่อง

ราคากลางดวย 

 

 

สารเคมี - ตองสง Material Safety Data Sheet และ Full Specification  ทั้งดานเคมแีละกายภาพเปนเอกสารประกอบ

เพื่อเดินพิธีการทุกครั้ง  มิฉะนั้นจะเกดิปญหาเร่ืองพิกัดภาษี และอาจทําใหเสียเวลาและคาใชจายในการออก

ของมากกวาปกติ เนื่องจากอาจจะตองสงตัวอยางไปทดสอบที่กระทรวงวิทยาศาสตรกอน 

 

 

 

 
 

__________________________ 
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บรรณานุกรม 
 
ชาย กิตติคณุาภรณ   คูมือการสงออก (ภาคปฏิบตัิ)   กรุงเทพมหานคร  เม็ดสีการพิมพ จํากัด  2541 

ชํานาญ วังตาล  เอกสารประกอบการสัมมนาหัวขอ การนําระบบบรหิารความเสี่ยงของ 
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 จัดการธุรกิจแหงประเทศไทย (TMA)  2546 
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______  . คูมือและขั้นตอนการดําเนินงานตามระบบคณุภาพ ISO9001:2000    
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ภาคผนวก ก 

 
   คูมือการดําเนินงานเรื่อง “การติดตอซ้ือขายสินคาโดยสงตรงลูกคา”  

 ตามเอกสารแนบเลขที่ ED-BD-P-02 หนาพิเศษ 1-8 
 

ขั้นตอนการดําเนินงานในรูป Flow Chart  
ตามเอกสารแนบเลขที่ ED-BD-P-02 

สวนที่ 2 หนาพิเศษ 1-6 
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ภาคผนวก ข 
 

สัญญาซื้อขาย และ Legal Notice ที่ออกโดยสํานักงานกฎหมาย  
 

 



 

 

 

 83 

 
 

 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ค 

 
ตัวอยางรางสญัญาซื้อขายประกอบกรณีศกึษาที่ 6 

(ซ่ึงผานการเหน็ชอบของสํานักงานกฎหมาย) 
 

ประกอบดวยเงื่อนไขดังตอไปนี้ 
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ภาคผนวก ง 
 

สรุปสถานะขอรองเรียนประจําเดือนสิงหาคม 2546 (บางสวน) 
และ 

รายงานการประชุมทบทวนของฝายจัดการ ประจําไตรมาสครั้งที่ 3/2546 (บางสวน) 
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ประวัติผูศึกษา 
 
 

ช่ือ  นายอัครพล  ทิพยวงศ 
วัน เดือน ปเกดิ 18 ตุลาคม พศ. 2513 

สถานที่เกิด  อําเภอเมือง จังหวัดพังงา 
ประวัติการศกึษา บธ.บ. (การบัญชี) มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร พ.ศ.2536 
  HIGH SCHOOL DIPLOMA - CARMEL HIGH SCHOOL 
  CARMEL, CALIFORNIA, UNITED STATES 1989 
  (นักเรียนทุนแลกเปลี่ยน AFS-YEAR PROGRAM รุน 27) 

สถานที่ทํางาน บริษัท คาสากลซิเมนตไทย จํากัด 

ตําแหนง  ผูจัดการสินคาวัสดุกอสราง ฝายสินคากอสราง 
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	3. ประเภทของการศึกษาค้นคว้าอิสระ 
	 
	4. วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
	 
	5. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
	6. ประเด็นปัญหาที่ปรึกษา 
	7. ขอบเขตการศึกษา 
	10. ระยะเวลาของการศึกษา 

	 
	 ในการอธิบายทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับ การค้าระหว่างประเทศ จะอธิบายถึงความเป็นมาและความสำคัญ  รูปแบบและประเภทของการทำการค้าระหว่างประเทศ  ทฤษฎีการดำเนินธุรกิจการค้าระหว่างประเทศที่สำคัญๆ ตลอดจนกิจกรรมและหลักปฏิบัติในการส่งออกสินค้า ตามลำดับดังนี้ 
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	 สำหรับเอกสารที่เกี่ยวข้องกับผู้ส่งออก ในการทำการค้าระหว่างประเทศ ผู้ส่งออกจะต้องเกี่ยวข้องกับสัญญา 4 ฉบับ เป็นอย่างน้อย ได้แก่ 
	 1. สัญญาซื้อขาย (Sales Contract / Agreement) เป็นขั้นตอนหลังจากที่ได้มีการบรรลุถึงข้อตกลงเบื้องต้นในการซื้อขายแล้ว โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อการจัดทำข้อตกลงในประเด็นอื่นๆ นอกเหนือจาก จำนวน ราคา และกำหนดเวลาส่งมอบ ทั้งนี้เพื่อให้ครอบคลุม ประเด็น ข้อขัดแย้งต่างๆ ที่อาจจะเกิดขึ้น จากเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝัน  ทั้งนี้ได้แสดงตัวอย่างของสัญญาซื้อขายที่ค่อนข้างครอบคลุมและผ่านการให้ความเห็นของนักกฎหมายไว้ในส่วนของเอกสารอ้างอิงท้ายเล่ม 
	 2.  สัญญาขนส่งสินค้าตามเงื่อนไขทางการค้าระหว่างประเทศ INCOTERMS 2000 คือคำนิยามเงื่อนไขทางการค้าที่เป็นมาตรฐานของ ICC (INTERNATIONAL CHAMBER OF  
	 
	 3. สัญญาทางการเงิน สัญญาทางการเงินเกิดขึ้นจากความต้องการในการชำระเงินค่าสินค้าในการส่งออกและนำเข้า ซึ่งสามารถดำเนินการได้หลายวิธี ดังต่อไปนี้ 
	 4. สัญญาประกันภัยสินค้า ในการทำการค้าระหว่างประเทศ ส่วนใหญ่จะต้องมีการทำสัญญาประกันภัยสินค้า เพื่อป้องกันความเสียหายที่จะเกิดต่อตัวสินค้าในระหว่างส่งมอบ ตั้งแต่โรงงานต้นทางจนถึงปลายทาง  (Warehouse-to-Warehouse) แล้วแต่ผู้ซื้อผู้ขายจะตกลงกัน 
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