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บทคัดย่อ 
 กรณีศึกษา บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด มีวัตถุประสงค์  เพื่อศึกษาการลดต้นทุนของ
การส่งออกสินค้า ( ขนมปังกรอบ )  เพื่อศึกษาขั้นตอนในการส่งออกสินค้า และเงื่อนไขทางการค้า  
เพื่อน าความรู้ที่ได้รับมาปรับใช้ในการประกอบอาชีพในอนาคต และน าหลักเศรษฐกิจพอเพียงมา
ใช้จัดเตรียมอุปกรณ์เพื่อลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็น 
 
 โปรแกรม Microsoft word 2013 คณะผู้จัดท าได้น ามาประยุกต์ใช้ในการพิมพ์
เอกสาร จัดหน้า และตัวอักษร ในการท างาน และการท าโครงการเล่มนี้ โดยการน าหลักการของ
โปรแกรม Microsoft word 2013 มาใช้ในการท างานให้สมบูรณ์แบบ โปรแกรม PowerPoint 2013 
น ามาประยุกต์ใช้ในการท างานอีกด้วยในด้านการน ามาท า PowerPoint 2013 ในการน าเสนองาน
โครงการ เพื่อให้งานออกมาในรูปแบบของการน าเสนออย่างสมบูรณ์แบบ  และยังมีการน า
โปรแกรม Google Chrome มาใช้ในการค้นหาข้อมูลผ่านทางอินเตอร์เน็ต 
 
 ผลการด าเนินงานตรงตามวัตถุประสงค์ตามที่ก าหนดไว้ โครงการนี้มีประโยชน์ต่อ
ผู้จัดท าเกี่ยวกับการศึกษาด้านการส่งออกสินค้า และความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับการวางแผนการ
ส่งออกสินค้า  และรู้ถึงวิธีการแก้ปัญหาและศึกษาเจอปัญหาในการส่งออกสินค้า  และมีประโยชน์
ต่อนักศึกษารุ่นน้องให้ศึกษาเกี่ยวกับการศึกษาทางด้านการขนส่ง และยังศึกษาวิธีปัญหาในการ
ส่งออกสินค้า และการแก้ไขปัญหาในการส่งออกสินค้าได้อีกด้วย    และมีประโยชน์ต่อบริษัทฯได้
เอาข้อมูลมาเผยแพร่ให้กับนักศึกษา และให้นักศึกษาได้เข้าไปศึกษาข้อมูลดูงานเพื่อเป็นประโยชน์
ต่อการท าโครงการในเล่มนี้ 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 โครงการฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงลงได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับความกรุณาอย่างสูงจาก 
อาจารย์ อ าไพ อุทัย อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ ที่กรุณาให้ค าแนะน าปรึกษาตลอดจนปรับปรุงแก้ไข
ข้อบกพร่องต่าง ๆ ด้วยความเอาใจใส่อย่างดียิ่ง ผู้ศึกษาโครงการตระหนักถึงความตั้งใจจริงและ
ความทุ่มเทของอาจารย์และขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ ที่นี้ 
 ขอขอบพระคุณ ผู้บริหารบริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด ที่มีแนวคิดให้นักศึกษาเข้า
ศึกษาดูงานภายในบริษัท  รวมถึงพนักงาน เจ้าหน้าที่และพี่วิทยากร บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด ซึ่ง
เป็นผู้ทรงคุณวุฒิที่ให้ความอนุเคราะห์เสียสระเวลาอันมีค่าของทุกท่านที่ให้ค าแนะน าให้ความรู้
ข้อมูลภายในบริษัท รวมถึงขอขอบพระคุณเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยที่คอยดูแลความปลอดภัย
กับนักศึกษาที่เข้าศึกษาภายในบริษัท ทุกท่านที่ให้ข้อมูลต่าง ๆ ที่เอ้ือต่อการจัดท าโครงการ ขอกราบ
ขอบพระคุณ คุณพ่อคุณแม่ ผู้ปกครอง ที่ให้ค าแนะน าที่ดี เป็นก าลังใจที่ดีเยี่ยมทุกคร้ัง และขอบคุณ
เพื่อนๆทุกคน ที่ให้ค าแนะน าที่ดีในการศึกษาโครงการคร้ังนี้ ขอขอบพระคุณทุกท่านที่คอย
สนับสนุนจนท าให้การศึกษาโครงการคร้ังนี้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี 
 อนึ่ง ผู้จัดท าโครงการหวังว่า โครงการฉบับนี้จะมีประโยชน์อยู่ไม่มากก็น้อย จึงขอ
มอบส่วนดี ทั้งหมดนี้ให้แก่เหล่าคณาจารย์ที่ได้ประสิทธิประสาทวิชาจนท าให้ผลงานการศึกษา
โครงการเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่เกี่ยวข้องและขอมอบความกตัญญูกตเวทิตาคุณ แด่บิดา มารดา และผู้
มีพระคุณทุกท่าน ส าหรับข้อบกพร่องต่าง ๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นนั้น ผู้ศึกษาโครงการขอน้อมรับผิด
เพียงผู้เดียว และยินดีที่จะรับฟังค าแนะน าจากทุกท่านที่ได้เข้ามาศึกษา เพื่อเป็นประโยชน์ในการ
พัฒนาการศึกษาโครงการต่อไป 
 
           คณะผู้จัดท า 
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บทที ่1 
บทน า 

 
หลักการและเหตุผล 

ธุรกิจการส่งออกเป็นธุรกิจที่มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศไทยเป็นอย่าง
มาก เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่สามารถน าเงินตราต่างประเทศเข้าสู่ประเทศไทยได้เป็นจ านวนมากในแต่
ละปีท าให้ธุรกิจการส่งออกเป็นอีกหนึ่งทางเลือกส าหรับผู้ประกอบการที่สามารถทดแทนการขาด
ดุลการค้า ด้วยเหตุผลนี้ส่งผลให้ผู้ประกอบการในประเทศมีความสนใจที่จะท าธุรกิจการส่งออก
มากขึ้น ซึ่งในปัจจุบันธุรกิจการส่งออกมีการพัฒนามากกว่าสมัยก่อนโดยมีการพัฒนาโดยการน าเอา
เทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการด าเนินธุรกิจ ท าให้ผู้ประกอบการสามารถท าการค้ากับต่างประเทศ
เป็นไปได้อย่างสะดวกสบายและมีความรวดเร็วมากยิ่ งขึ้น แต่ก่อนที่จะท าธุรกิจการส่งออกนั้น
ผู้ประกอบการควรจะต้องศึกษากฎเกณฑ์และระเบียบที่เกี่ยวข้องกับการส่งออกโดยเฉพาะกฎหมาย
เกี่ยวกับศุลกากร เร่ืองการเสียภาษีต่างๆ กฎหมายในการควบคุมสินค้าส่งออก เพื่อที่จะให้
ผู้ประกอบการมีความรู้ ความเข้าใจและสามารถกระท าการส่งออกสินค้าได้อย่างถูกต้อง นอกจาก
จะต้องเตรียมความพร้อมในเร่ืองกฎหมายต่างๆแล้ว ผู้ประกอบการยังจะต้องเตรียมความพร้อมใน
ด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นความพร้อมด้านเงินทุน การเลือกผลิตภัณฑ์ที่ตนเองมีความช านาญ โดย
จะต้องเน้นที่คุณภาพของสินค้าเป็นส าคัญ อีกทั้งผู้ประกอบการจะต้องศึกษาคู่แข่งในตลาด
ต่างประเทศอีกด้วย เพื่อที่จะก าหนดแนวทาง วางแผนและวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในตลาดเพื่อสร้าง
ความแตกต่างและความโดดเด่นให้กับสินค้าในแบรนด์ของตัวเอง เพื่อที่จะผู้บริโภคในตลาด
สามารถจดจ าสินค้าของเราได้อย่างแม่นย า ดังนั้นการส่งออกจึงมีความส าคัญที่ จะช่วยผลักดันด้าน
การขยายการลงทุน สร้างความต้องการแรงงาน ช่วยน าเข้าเงินตราจากต่างประเทศ ช่วยให้เกิดการ
ใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ และช่วยก่อให้เกิดมูลค่าเพิ่มให้แก่ทรัพยากร 

 
บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด เป็นผู้ผลิตขนมปังกรอบ บิสกิต และคุกกี้สอดไส้ครีม  ไส้แยม

สับปะรด มากว่า 30 ปี  อีกทั้งยังแตกไลน์มาผลิตขนมปังส าหรับสุนัข ส่งออกไปยังประเทศญ่ีปุ่น 
เกาหลี ฮ่องกง ไต้หวัน สิงคโปร์ และ อเมริกา  ได้รับการรับรอง GMP และ HACCP จากส านักงาน
อาหารและยา และ กรมปศุสัตว์ ในปัจจุบันนั้นขนมปังส าหรับสุนัขนั้นมีความต้องทางตลาด
ค่ อนข้ า งสู ง เพราะผู้ คนในปั จจุบั นหันมา ดู แล  และ เอา ใจสัตว์ เ ลี้ ย งกันซะส่ วนใหญ่
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ดังนั้นคณะผู้จัดท าจึงเลือกที่จะศึกษาการลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า (ขนมปัง
กรอบ)โดยแหล่งข้อมูลที่ได้รับอนุญาตให้น ามาใช้อ้างอิง คือ บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัดซึ่งเป็น
บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับการส่งออกขนมปังกรอบ โดยตรง ทางคณะผู้จัดท าจะได้น าข้อมูลที่
ได้มาน ามาศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับการส่งออกของสินค้าในรูปแบบต่างๆ เพื่อจะได้น ามาพัฒนา
ความรู้เกี่ยวกับการส่งออกต่อไป 

 
วัตถุประสงค์  
 1. เพื่อศึกษาการลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า ( ขนมปังกรอบ ) ของ กรณีศึกษา
บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด 
                          2. เพื่อศึกษาขั้นตอนในการส่งออกสินค้า และเงื่อนไขทางการค้า กรณีศึกษา 
บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด 
 3. เพื่อน าความรู้ที่ได้รับมาปรับใช้ในการประกอบอาชีพในอนาคต 

4. น าหลักเศรษฐกิจพอเพียงมาใช้จัดเตรียมอุปกรณ์เพื่อลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็น 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 1. ได้ทราบถึงการลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า 
 2. ได้ทราบถึงขั้นตอนในการส่งออกสินค้า และเงื่อนไขทางการค้า กรณีศึกษา 
บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด 
               3.  น าความรู้ที่ได้รับมาปรับใช้ในการประกอบอาชีพในอนาคต 

4. ได้น าหลักเศรษฐกิจพอเพียงมาลดค่าใช้จ่ายในการจัดเตรียมอุปกรณ์ 
 

 
 
 
 
 
 



 

 

บทที ่2 
ประวัติและการด าเนินธุรกิจ 

 
 การศึกษาการลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า   ( ขนมปังกรอบ )   กรณีศึกษา 
บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด ผู้วิจัยได้น ารายละเอียดและอ้างอิงจากเอกสารประวัติบริษัทและการ
ด าเนินธุรกิจ บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด ที่เกี่ยวข้องมาท าการศึกษาเพื่อสนับสนุนงานวิชาโครงการ
ประกอบด้วยหัวข้อต่างๆดังนี้ 

1. ประวัติความเป็นมาของบริษัท 
2. รูปภาพป้ายหน้าบริษัท 
3. แผนที่บริษัท 
4. วิสัยทัศน์/นโยบาย 
5. ผลิตภัณฑ์และภาพประกอบ 

1. ประวัติความเป็นมาของ บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด 
 บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด เป็นบริษัทผลิตขนมปังอบกรอบ มีประสบการณ์
ยาวนานกว่าปี 60 ปี จากรุ่นสู่รุ่น ผลิตภัณฑ์ของเรา ผลิตขึ้นด้วยความพิถีพิถัน ใส่ใจในคุณภาพ ใน
ทุกขั้นตอน ตั้งแต่การคัดสรรวัตถุดิบตลอดจนกระบวนการผลิตที่ถูกหลักอนามัย ค านึงถึงความ
ปลอดภัยของผู้บริโภค ท าให้ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้ามาอย่างยาวนาน อีกครั้งเรายังได้ผ่านการ
รับรองมาตรฐานการผลิตต่างๆ อย่างเช่น GMP,HACCP ทั้งนี้เรายังคงมุ่งมั่นในการรักษาคุณภาพ 
และพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง เพื่อให้มั่นใจได้ว่าลูกค้าของเราจะได้รับผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุด 
เพราะเราคือ “อันดับหน่ึงเร่ืองขนมปังอบกรอบ” 
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2. รูปภาพป้ายหน้าบริษัท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
รูปท่ี 2.1 รูปป้ายบริษัท 
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3.  แผนท่ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

รูปท่ี 2.2 แผนที่บริษัท 
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4.ผังองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 

รูปท่ี 2.3 ผังองค์กร 
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5.   นโยบายเป้าหมายของบริษัทฯ 
 บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด จะมุ่งเน้นการพัฒนาการบริการและด้านคุณภาพของ

ขนมและตัวบรรจุภัณฑ์ของสินค้า โดยค านึงถึงความพอใจของลูกค้าเป็นที่ตั้ง พร้อมทั้งสนับสนุน
ผลงานการท างานของพนักงานเพื่อเป็นการกระตุ้นของการท างานให้พนักงานมีส่วนร่วมในการ
ปรับปรุงและการพัฒนาของบริษัทอย่างต่อเน่ืองตามเปาหมายที่ก าหนดไว้ 

 
นโยบายคุณภาพ 

1. 5ส.คือรากฐานส าคัญในการท างาน 
2. มุ่งสู่การพัฒนาและจัดหาผลิตภัณฑ์และการบริการ 
3. แยกของที่ต้องใช้ และไม่ใช้ออกจากกัน 
4. จัดไว้เป็นสัดส่วน เพื่อหยิบใช้อย่างสะดวก 
5. พื้นที่ต้องเก็บกวาดให้สะอาดทุกเวลา 
6. ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นอันดับแรก 
7. พร้อมรับมือกับปัญหาของลูกค้า 
8. ส่งมอบสินค้าตามค ามั่นสัญญา 
9. ยอมรับและสร้างกระบวนการท างานรวมถึงทัศนคติที่ดีร่วมกัน 
10. ตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้หลากหลาย 
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6. ภาพประกอบผลิตภัณฑ์ของ บริษัท วารีทวีพย์ จ ากัด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 2.4 ขนมปังเอส ไส้ครีมสตอเบอร์
ร่ี S AWBERRY CREAM 

BISCUITS 

รูปท่ี 2.5 ขนมปังเอส ไส้ทุเรียน 
S DURAIN CREAM BISCUITS 

รูปท่ี 2.6 ขนมปังเอส ไส้ครีมใบเตย 
S PANDAN CREAM BISCUITS 

รูปท่ี 2.7 ขนมปังเอส ไส้ครีมวานิลลา 
S  CREAM VANILLA BISCUITS 

รูปท่ี 2.8 ขนมปังหน้าต่าง ไส้ครีมวานิล
ลา WINDOW VANILLA 

BISCUITS 

รูปท่ี 2.9 ขนมปังหน้าต่าง ไส้ครีม
ใบเตย WINDOW PANDAN 

BISCUITS 
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รูปท่ี 2.10 ขนมปังหน้าต่าง ไส้ครีม
ทุเรียน WINDOW DURIAN 

BISCUITS    

รูปท่ี 2.11 ขนมปังหน้าต่าง ไส้ครีมสต
อเบอรี่ WINDOW STRAWBERRY 

รูปท่ี 2.12 ขนมปังรวมมิตร ไส้ครีม
ทุเรียน RUAM MIT DURIAN 

CREAM 

รูปท่ี 2.13 ขนมปังรวมมิตร ไส้ครีมนม
RUAM MIT MILK CREAM 

รูปท่ี 2.14 ขนมปังรวมมิตร โกโก้ครีม 
RUAM MIT COCOA CREAM 

รูปท่ี 2.15 ขนมปังดอกไม้ ไส้ครีมนม 
FLOWER MIT CREAM 
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รูปท่ี 2.16 ขนมปังดอกไม้โกโก้ ไส้ครีม
นม COCOA FLOWER MIT 
CREAM CREAMY 

รูปท่ี 2.17 ขนมปังชอคโกแลต ไส้ครีม
โกโก้ CHOCOLATE BISCUIT 

รูปท่ี 2.18 แครกเกอร์ไส้ครีมรสนมฮอก
ไกโด HOKKAIDO  CREAM 

CRACKER 

รูปท่ี 2.19 คุ๊กกี๊ ไส้ครีมนม 
MILK CREAM COOKIES 

รูปท่ี 2.20 คุ๊กกี๊ ไส้ครีมใบเตย 
PANDAN CREAM COOKIES 

รูปท่ี 2.21 คุ๊กกี๊ ไส้ครีมสตอเบอรี่
STRAEBERRY CREAM 

COOKIES 
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รูปท่ี 2.22 คุ๊กกี๊ ไส้ครีมกาแฟ 
COFFEE CREAM COOKIES 

รูปท่ี 2.23 คุ๊กกี๊ ไส้ครีมมะม่วง 
MANGO CREAM COOKIES 

รูปท่ี 2.24 คุ๊กกี๊ ทูโทน ไส้ครีม 
CREAM TWO TOON COOKIES

  

รูปท่ี 2.25 คุ๊กกี๊วารีโอ ไส้ครีมมะพร้าว 
WAREE-O COCONT CREAM 

รูปท่ี 2.26 คุ๊กกี๊วารีโอ ไส้ครีมทุเรียน 
WAREE-O DURAIN CREAM 

รูปท่ี 2.27 คุ๊กกี๊วารีโอ ไส้ครีมมะม่วง 
WAREE-O MANGOCREAM 
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รูปท่ี 2.28 คุ๊กกี๊วารีโอ ไส้ครีมนม 
WAREE-O MILK CREAM 

รูปท่ี 2.29 ขนมปังซากุระ ไส้แยม
สัปปะรด SAKURA PINEAPPLE 

JAM 

รูปท่ี 2.30 ขนมปังเฟือง ไส้แยมสัปปะ
รด STAR PINEAPPLE JAM 

รูปท่ี 2.31 แครกเกอร์ ไส้แยมสัปปะรด
PINEAPPLE JAM CRACKER 

รูปท่ี 2.32 ขนมปังเฟืองจิ๋ว ไส้แยม
สัปปะรด MINI STAR PINEAPPLE 

JAM 

รูปท่ี 2.33 ขนมปัง เอ.บี.ซี 
MINI STAR PINEAPPLE JAM 
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รูปท่ี 2.34 ขนมปัง ซีฟู๊ด 
SEAFOOD  BISCUITS 

รูปท่ี 2.35 ขนมปัง บุหร่ีสั้น 
SHORT STICK BISCUITS 

รูปท่ี 2.36 ขนมปังรูปบุหร่ียาว 
LONG STICK BISCUITS 

รูปท่ี 2.37 ขนมปังสองสีรูปเจ้าป่า 
TWO-TONE JUNGLE BISCUITS 

รูปท่ี 2.38 ขนมปังรูปไพ่ป๊อก รสเค็ม 
BLACK JACK BISCUITS 

รูปท่ี 2.39 ขนมปังรูปมะยมจุก 
ICE GEM BISCUITS 
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รูปท่ี 2.40 ขนมปัง บัตเตอร์ โดโดนัท 
BUTTER COCONUT BISCUITS

    

รูปท่ี 2.41 ขนมปังแครกเกอร์ ขนาด
ใหญ่ BIG CRACKER 



 

 

บทที ่3 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 

  
 คณะผู้รับผิดชอบโครงการได้ท าการศึกษา ค้นคว้า หาข้อมูลในกรณีศึกษาเร่ืองการ
เพื่อศึกษาการลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า (ขนมปังกรอบ) ของ บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด ซึ่งมี
แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ 
 1. แนวคิดทฤษฏีการส่งออกและความส าคัญของการส่งออก 
 2. ขั้นตอนการส ารวจตลาดต่างประเทศ 
 3. ขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการศุลกากรในการส่งออก 
 4. วิธีการช าระเงินในการค้าระหว่างประเทศ 
 5. การประกันภัย 
 6. นิยามศัพท์ 
1. แนวคิดทฤษฏีการส่งออกและความส าคัญของการส่งออก 
 การส่งออก (อังกฤษ:export) หมายถึง การจัดส่งสินค้าและการบริการจากต้นทางสู่
ปลายทางในทางบก ทางน้ าหรือทางอากาศ โดยผู้ส่งสินค้าหรือบริการออกเรียกว่า ผู้ส่งออก ส่วน
ในทางการค้าระหว่างประเทศ การส่งออกหมายถึงการขายสินค้าและการบริการในประเทศไปสู่
ตลาดอื่น (ตลาดสากล) 
 
 ความส าคัญของการส่งออก 
 ธุรกิจภาคการส่งออกของไทยในช่วงที่ผ่านมา มีอัตราการขยายตัวที่สูงและรวดเร็ว
มาก ซึ่งเป็นกลไกส าคัญหนึ่งที่ผลักดันให้เศรษฐกิจของประเทศมีอัตราการขยายตัวอยู่ในระดับสูง 
นับว่าเป็นธุรกิจอีกแขนงหนึ่งที่มีความส าคัญต่อผู้ประกอบการเองและประเทศชาติเนื่องจากเป็น
ธุรกิจที่สามารถน าเงินตราต่างประเทศเข้ามาสู่ประเทศไทยเราเป็นจ านวนมากในแต่ละปีและรายได้
เหล่านี้ก็เป็นส่วนหนึ่งที่ถูกน า มาใช้พัฒนาและแก้ไขปัญหาเศรษฐกิจที่เกิดขึ้น 
 
 ดังนั้น เพื่อให้ธุรกิจการส่งสินค้าออกของไทยประสบความส าเร็จ และมีมูลค่าการ
ส่งออกเพิ่มมากขึ้น ผู้ประกอบการที่จะเข้ามาในธุรกิจนี้ จึงจ า เป็นที่จะต้องเรียนรู้ขั้นตอนและ
กระบวนการปฏิบัติต่าง ๆ ในการส่งออกสินค้าให้ดี เนื่องจากขั้นตอนการส่งออกสินค้า
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 ความส าคัญของภาคการส่งออกสามารถแบ่งได้ดังนี้ 
 
 1. ผลักดันในด้านการขยายการลงทุนและสร้างความต้องการแรงงานการส่งออกที่
ขยายตัวขึ้นย่อมท า ให้ผู้ผลิตต้องขยายการผลิตหรือมีการลงทุนเพิ่มขึ้น และโดยส่วนใหญ่แล้วระบบ
การผลิตของไทยก็เป็นระบบการผลิตที่ใช้แรงงานในสัดส่วนที่มากกว่าเคร่ืองจักร (Labor Intensive) 
ดังนั้นจึงเป็นปัจจัยหนึ่งที่ก่อให้เกิดความต้องการแรงงานเพิ่มขึ้น ซึ่งจะเป็นการช่วยในการสร้าง
ความต้องการแรงงานให้แก่ประเทศที่ส าคัญปัจจัยหนึ่ง นอกจากนี้ยังมีผลต่อการช่วยยกระดับรายได้
ของแรงงานด้วยอีกส่วนหน่ึง 
 2. ช่วยในการน า เข้าเงินตราต่างประเทศช่วยในด้านการลดการขาดดุลการค้า และ
ดุลการช า ระเงิน เพราะในการส่งออกส่วนใหญ่จะเป็นการใช้สกุลเงินต่างประเทศในการช า ระค่า
สินค้า และส่วนมากก็จะเป็นสกุลเงินหลักๆ ที่เป็นที่ยอมรับกันในตลาดโลก เช่นดอลลาร์สหรัฐฯ 
มาร์คเยอรมัน หรือเยน เมื่อส่งสินค้าออกไปแล้วก็จะท า ให้ได้เงินตราต่างประเทศเข้ามา และเมื่อ
จะต้องน า เข้าสินค้าจากต่างประเทศก็จะท า ให้มีเงินไปช า ระค่าสินค้านั้นได้ และเงินตรา
ต่างประเทศที่ได้ก็จะมีส่วนต่อปริมาณเงินส า รองของประเทศอีกด้วย 
 3. ก่อให้เกิดการใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพในการส่งสินค้าออกนั้นส่วน
หนึ่งเป็นเพราะระดับราคาของสินค้าที่ส่งออกส่วนมากอยู่ในระดับต่ าเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศ
อ่ืน จึงท า ให้สินค้านั้นเข้าไปแข่งขันในตลาดโลกได้ ซึ่งเป็นไปตามหลักของการได้เปรียบโดย
เปรียบเทียบ (Comparative Advantage) เมื่อประเทศใดสามารถผลิตสินค้าด้วยต้นทุนที่ต่ ากว่า
ประเทศอ่ืนแล้วย่อมแสดงว่าทรัพยากรที่ถูกน า มาผลิตนั้นถูกน า มาใช้ได้อย่างคุ้มค่าและมี
ประสิทธิภาพ หรืออีกนัยหนึ่งก็คือถ้าสินค้าที่ผลิตได้มีระดับราคาที่สูงกว่าการน า เข้าจาก
ต่างประเทศแล้ว ก็ควรน า เข้าสินค้านั้นมากกว่า แล้วน า ทรัพยากรต่างๆที่ผลิตสินค้านั้นไปผลิต
สินค้าอ่ืนที่สามารถผลิตได้โดยต้นทุนที่ต่ ากว่าแทน 
 4. ก่อให้เกิดมูลค่าเพิ่ม (Value Added) ให้แก่ทรัพยากรเป็นการพิจารณาในการน า
วัตถุดิบต่างๆมาแปรรูปก่อนส่งออก ซึ่งจะท าให้สินค้านั้นๆ มีมูลค่าสูงขึ้นเช่น แทนที่จะส่งออกใน
รูปของผ้าผืน แต่เปลี่ยนมาเป็นการส่งออกเป็นเสื้อผ้าส าเร็จรูปแทน ซึ่งมูลค่าของสินค้าย่อมสูงขึ้น
อันจะท าให้ได้ก าไรเพิ่มขึ้นตามไปด้วย 
 5. เป็นการช่วยลดต้นทุนการผลิตลง (Economy of Scale) ถ้าเดิมผู้ผลิตที่ผลิตสินค้า
เพื่อป้อนตลาดในประเทศเพียงอย่างเดียว ปริมาณการผลิตจึงไม่สูงมากนัก แต่ถ้ามีการส่งออกสินค้า
ไปต่างประเทศด้วยปริมาณการผลิตก็จะเพิ่มขึ้น จากก า ลังผลิตเดิมที่มีอยู่ก็จะเพิ่มก าลังผลิตเพิ่มขึ้น
ให้เต็มก า ลังผลิต หรืออาจเป็นการขยายก า ลังผลิตขึ้น เหล่านี้ย่อมเป็นการช่วยลดต้นทุนต่อหน่วย
ให้ต่ าลง หรือเป็นการผลิต ณ จุดที่มีระดับต้นทุนต่ าสุด อันจะเป็นการช่วยให้ได้ก าไรเพิ่มมากขึ้น
กว่าเดิม 
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 6. ช่วยสร้างความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีการขยายและกระจายการส่งออกจะช่วย
ปรับปรุงระดับเทคโนโลยีในการผลิต และการบริหาร เพราะในตลาดโลกย่อมมีภาวะการแข่งขันที่ 
รุนแรง ซึ่งจะเป็นปัจจัยที่จะกระตุ้นให้ผู้ส่งออกต้องปรับปรุงสินค้า เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของตลาด โดยการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ ในการผลิตตลอดจนการจัดการ อันจะเป็นการเพิ่ม
ความสามารถในการแข่งขัน ซึ่งจะเป็นการช่วยยกระดับของเทคโนโลยีของประเทศอีกทางหนึ่ง 
 7. ช่วยลดการพึ่งพิงสินค้าจากต่างประเทศเป็นการพิจารณาในการผลิตสินค้าเพื่อ
ทดแทนการน า เข้า (Import substitution) เพราะเดิมเราต้องน าเข้าสินค้าต่างๆ ที่ยังไม่สามารถผลิต
ได้ หรือผลิตได้แต่มีต้นทุนที่สูงกว่าการน า เข้า แต่เมื่อเราพยายามพัฒนาให้สามารถผลิตสินค้านั้น
ได้แล้วก็จะลดการน า เข้าลง ขณะเดียวกันนอกจากจะผลิตเพื่อใช้ภายในประเทศแล้ว ก็มุ่งไปหา
ตลาดในต่างประเทศ (Export Oriented) เพื่อให้ได้ปริมาณการผลิตที่เพิ่มขึ้น อันจะเป็นการช่วย
ต้นทุนต่อหน่วยให้ต่ า 
 
 การเตรียมพร้อมในการประกอบธุรกิจการส่งออก 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองขั้นตอนการส่งออกเคร่ืองดื่ม M-150 บริษัทโอสถสภาจ ากัด 
พวกเราได้ท าการศึกษาจากเอกสารทางด้านวิชาการทฤษฎีแนวคิดบทความวารสารต่างๆและ
ผลงานวิจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้องอันดับแรกผู้ส่งออกเพื่อเป็นแนวทางของการหาแหล่งผลิตสินค้า ผู้ขาย
สินค้า การผลิต การกระจายสินค้าสู่เป้าหมายถัดมาผู้ประกอบการส่งออกสินค้าควรจะต้องศึกษา
เกี่ยวกับการระเบียบพิธีการส่งออก าสินค้าของศุลกากรที่ว่าด้วยพิกัดอัตราภาษีอากรส าหรับสินค้า
ส่งออก สินค้าที่ต้องห้ามหรือสินค้าต้องจ ากัด การขนส่งสินค้าสิทธิประโยชน์ตามความตกลงเขต
การค้าเสรี(FTA)การประกันภัยสินค้า การช าระสินค้าผ่านธนาคารตรวจสอบความพร้อมของธุรกิจผู้
ส่งออกจะต้องมีความพร้อมที่จะด าเนินธุรกิจส่งออกในด้านต่างๆ เช่น เงินทุนต้องพิจารณาว่าต้นทุน
ของเงินทุนที่ธุรกิจใช้อยู่สูงมากน้อยเพียงใดสามารถแบ่งภาระได้แค่ไหนคุ้มกับการลงทุนหรือไม่
สถานที่ด าเนินการเกี่ยวกับส านักงานเคร่ืองมืออุปกรณ์ตลอดจนการก าหนดประเภทและเป้าหมาย
ของกิจการให้ชัดเจนบุคลากรมีพนักงานที่เหมาะสมกับต าแหน่งและมีจ านวนเพียงพอและการสร้าง
ความเชื่อถือท าความรู้จักลูกค้า แก่ผู้ซื้อในตลาดต่างประเทศเพื่อความร่วมมือในการท าธุรกิจ
ประเมินก าลังผลิต และความสามารถในการส่งออกรวมถึงการประเมินว่าสินค้าใดสามารถส่งออก
ได้ก าลังผลิตเพียงพอที่จะรักษามาตรฐานและคุณภาพของสินค้า 
 
 1. การจัดการ ผู้ส่งออกจะต้องมีความพร้อมที่จะด าเนินธุรกิจส่งออกในด้านต่างๆ 
ดังนี ้
 1.1 ด้านเงินทุน โดยพิจารณาว่าต้นทุนของเงินทุนที่ธุรกิจใช้อยู่สูงมากน้อยเพียงไร
สามารถแบกภาระได้มากน้อยแค่ไหน โดยเมื่อเปรียบเทียบแล้วคุ้มกับการลงทุนหรือไม่ 
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 1.2 ด้านสถานที่ด าเนินการ  เป็นการพิจารณาเกี่ยวกับส านักงานเคร่ืองมือ  อุปกรณ์
ตลอดจนการก าหนดแนวทางว่าจะด าเนินธุรกิจประเภทใด คือเป็นการก าหนดประเภทและ
เป้าหมายของกิจการให้ชัดเจน 
 1.3 ด้านบุคลากร  กิจการต้องมีพนักงานที่มีความเหมาะสมกับต าแหน่ง  และมี
จ านวนที่เพียงพอกับปริมาณของงาน 
 1.4 การสร้างความเชื่อถือ  และท าความรู้จักลูกค้า นับว่าเป็นเร่ืองที่มีความส าคัญ
มากประเด็นหน่ึง เพราะการด าเนินธุรกิจมีความจ าเป็นที่จะต้องสร้างความรู้จัก และความเชื่อถือแก่
ผู้ซื้อในตลาดต่างประเทศ เพราะการที่ผู้ซื้อเชื่อถือในกิจการแล้ว ความร่วมมือกันในการท าธุรกิจก็
จะดีขึ้นด้วย 
 1.5 ประเมินก าลังผลิต  และความสามารถในการส่งออก ควรจะพิจารณาสินค้า
ก่อน ประเมินว่าสินค้าใดเป็นสินค้าที่กิจการสามารถส่งออกได้ โดยประเมินก าลังการผลิตโดยรวม
ของกิจการ หากเกิดการสั่งซื้อที่มากกว่าก าลังผลิตแล้ว ไม่สามารถผลิตได้ หรืออาจผลิตได้แต่
คุณภาพไม่ได้มาตรฐาน ก็จะท าให้เกิดปัญหากับลูกค้า  ซึ่งจะน าไปสู่การปฏิเสธการยอมรับของ
ลูกค้าได้ 
 การเลือกสินค้าและการผลิต 
 1. ผู้ส่งออกมีความสนใจสินค้าชนิดใดเป็นพิเศษหรือไม่ ในการเลือกสินค้าของผู้
ส่งออกรายใหม่ควรทดลองกับสินค้าที่ไม่มากชนิดก่อน โดยพยายามเน้นและศึกษาถึงเร่ืองต่างๆ 
ของสินค้าทั้งในด้านกฎระเบียบข้อจ ากัด การก าหนดโควตา หรือการคุ้มครองในประเทศผู้น าเข้า
   
 2. สินค้านั้นสามารถผลิตเองได้ หรือต้องซื้อจากผู้ผลิตรายอ่ืน หรือเป็นการจ้าง
ผลิต ถ้าเป็นการจ้างผลิต ผู้ส่งออกต้องรู้แหล่งผลิต และอาจจะกระจายการผลิตไปยังผู้ผลิตหลายราย 
เพื่อว่าถ้ามีค าสั่งซื้อเข้ามามากผู้ผลิตรายเดียวอาจไม่สามารถผลิตได้ทัน ขณะเดียวกันจะเป็นการเพิ่ม
อ านาจต่อรองกับผู้ผลิตได้อีกทางหนึ่งด้วย 
 
 3. ผู้ส่งออกต้องรู้สภาพปัญหาการผลิต การจัดจ าหน่าย และการส่งออก ผู้ส่งออก
จะต้องมีความรู้เกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย พิธีการและเอกสารที่ใช้ในการส่งออก เพราะสินค้า
แต่ละชนิดจะมีข้อก าหนดและการควบคุมที่แตกต่างกัน 
 
 4. ผู้ส่งออกควรเข้าใจในหลักเกณฑ์ในการตั้งราคาเพื่อการส่งออกในการส่งออก
ต้องค านึงถึงค่าใช้จ่าย และภาวะการแข่งขันในตลาดด้วย แต่โดยปกติแล้วราคาเพื่อส่งออกจะต่ ากว่า
ราคาที่ขายในประเทศ เพราะเป็นการขายในปริมาณมากก าไรโดยรวมก็จะมากขึ้น  ขณะเดียวกันก็
จะได้สิทธิพิเศษจากรัฐด้วย เช่น  การยกเว้นภาษีการค้า  ซึ่งสามารถน ามาหักจากต้นทุนสินค้าได้
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และการเสนอราคาในการส่งออกส่วนใหญ่จะคิดเป็นเงินสกุลดอลลาร์สหรัฐฯ และต้องระบุเงื่อนไข 
หรือ Term ของการเสนอราคา (Quotation Term หรือ Inco Term) ด้วยทุกคร้ัง วิธีที่นิยมใช้  ได้แก่
 - FOB 
 - CFR 
 - CIF 
 4.1 F.O.B (Free on Board) เป็นราคาที่รวมค่าใช้จ่ายทุกชนิดจนถึงสินค้าขึ้นเรือ 
หรือเคร่ืองบิน แต่ไม่รวมค่าระวาง และค่าประกันสินค้า โดยค่าใช้จ่าย 2 ประเภทหลัง ผู้ซื้อจะต้อง
เป็นผู้ออกเอง 
 4.2 CFR (Cost and Freight) คือราคา F.O.B. บวกด้วยค่าระวางถึงเมืองปลายทาง 
 4.3 CIF (Cost, Insurance and Freight) คือราคา CFR รวมค่าพรีเมี่ยมการประกัน
สินค้า 
 
 5. ผู้ส่งออกควรมีมาตรการในการควบคุมคุณภาพสินค้า ผู้ส่งออกจะต้องควบคุม
สินค้าให้มีความสม่ าเสมอในด้านคุณภาพ เพื่อสร้างความเชื่อถือแก่ผู้ซื้อ และเป็นที่ยอมรับของตลาด 
 
 6. ผู้ส่งออกต้องมีความพร้อมในการออกแบบสินค้า หรือปรับปรุงสินค้าให้
เหมาะสมกับผู้ซื้อเนื่องจากผู้บริโภคในแต่ละตลาดย่อมมีรสนิยมและความต้องการที่แตกต่างกัน 
การพัฒนาการออกแบบสินค้า จะช่วยให้สามารถปรับให้สินค้ามีความเหมาะสมกับตลาดได้ ซึ่งจะ
ท าให้สามารถขายสินค้าได้เพิ่มขึ้น 
 
 การเลือกตลาด 
 การเลือกตลาดสามารถท าได้ 2 วิธีคือ 
  1. การวิจัยจากข้อมูลทุติยภูมิ (Desk Research) เป็นการวิจัยที่มีค่าใช้จ่ายต่ า แต่
ข้อมูลที่ได้จะไม่ลึก เพราะเป็นการใช้ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากแหล่งต่างๆ เช่น 
ส านักงานที่ปรึกษาการพาณิชย์ กรมส่งเสริมการส่งออก สภาหอการค้า ส านักงาน ESCAP ฯลฯ  
โดยวิธีการท า Desk Research พิจารณาได้จาก ข้อมูลทางสถิติของการน าเข้าส่งออกย้อนหลัง 3-5 ปี 
เพื่อให้การวิเคราะห์ตัวเลขเกิดความเชื่อมั่นได้ ข้อมูลที่ใช้ ได้แก่ จ านวนประชากร(Population Size) 
เพื่อใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นในการเลือกตลาดสินค้า  โดยใช้ในการประเมินความต้องการของตลาด 
แต่ทั้งนี้ต้องพิจารณาร่วมกับอ านาจซื้อ (Purchasing Power) ของประชากรในประเทศนั้น ๆ ด้วย 
ภาวะการแข่งขันในตลาดเป้าหมายพิจารณาว่าประเทศใดมีสัดส่วนทางการตลาดในประเทศนั้นมาก
น้อยเพียงไรเพื่อใช้ในการวางกลยุทธ์ทางการแข่งขันในตลาดนั้นๆ เพราะข้อมูลที่ได้ สามารถน ามา
เปรียบเทียบหาข้อได้เปรียบ-เสียเปรียบของประเทศนั้นๆ แล้วน ามาปรับในกลยุทธ์ในการแข่งขัน



20 
 

 

ของเราได้ กฎระเบียบการน าเข้าของตลาดเป้าหมาย พิจารณาว่ามีข้อจ ากัด หรือกฎระเบียบใดที่
เกี่ยวข้องกับสินค้าที่จะส่งออก เพื่อจะได้เตรียมเอกสารให้ถูกต้อง และครบถ้วน จะได้ไม่เกิดปัญหา
ในการน าสินค้าเข้าประเทศนั้นๆ 
 2. การวิจัยโดยใช้ข้อมูลปฐมภูมิ (Field Research) เป็นการท าวิจัยในภาคสนามต้อง
ใช้ค่าใช้จ่ายสูง เป็นการใช้ข้อมูลในลักษณะปฐมภูมิ (Primary Data)  การท าวิจัยวิธีนี้ผู้ท าจะต้องมี
ประสบการณ์และความรู้ทางการตลาดเป็นอย่างดี  โดยมีวิธีการท าดังนี้ เดินทางไปศึกษาตลาดด้วย
ตนเองวิธีนี้จะมีค่าใช้จ่ายสูงมาก แต่โอกาสที่จะได้ข้อมูลที่ถูกต้องจะมีอยู่มาก เพราะจะได้เห็นถึง
สภาพตลาดที่แท้จริง ความต้องการและรสนิยมของผู้บริโภคในตลาด ตลอดจนจะมีโอกาสได้ติดต่อ
โดยตรงกับผู้น าเข้าอีกด้วย ติดต่อขอข้อมูลจากส านักงานพาณิชย์ไทยในต่างประเทศ อาจไม่ได้ผลดี
เท่ากับวิธีแรก จะได้เพียงข้อมูลเบื้องต้นไม่เจาะลึก แต่ค่าใช้จ่ายก็จะต่ ากว่า 
 
 ข้อส าคัญในการเลือกตลาดผู้ส่งออกควรมีความรู้ในเร่ืองต่างๆ ดังนี้ 
 1. ขนาดตลาด (Market Size) ควรทราบขนาดของตลาดที่ต้องการส่งสินค้าไปขาย 
โดยพิจารณาจากประชากรและก าลังซื้อ 
 2. เสถียรภาพของเศรษฐกิจและการเมือง (Political and Economic Stability) 
พิจารณาด้านความมั่นคงทางเศรษฐกิจ และการเมืองของประเทศที่จะส่งสินค้าไปขายว่ามีความ
มั่นคงมากน้อยเพียงใด 
 3. แนวโน้มการเจริญเติบโต (Growth Trend) เป็นการพิจารณาด้านแนวโน้มการ
ขยายตัวของการน าเข้าโดยศึกษาได้จากข้อมูลทางสถิติต่างๆ ย้อนหลังประมาณ 3-5 ปี 
 4. คู่แข่งขังคู่แข่งขันที่ส าคัญส่วนแบ่งตลาดและการส่งเสริมการขายในตลาดนั้นๆ                                                          
 5. ช่องทางการจัดจ าหน่าย การศึกษาลู่ทางการจัดจ าหน่ายจะท าให้สามารถเลือก
ติดต่อกับลูกค้าได้ถูกต้อง และเป็นประโยชน์ในการต้ังราคาอีกด้วย 
 6. ความต้องการทางกฎหมาย (Legal Requirement) ต้องมีความเข้าใจในกฏ
ระเบียบการน าเข้าว่ามีขั้นตอนหรือข้อจ ากัดอะไรบ้าง 
 7. อัตราอากรการน าเข้า โควตาและใบอนุญาตน าเข้า ผู้ส่งออกจะต้องมีความรู้ใน
ด้านเหล่านี้เพื่อ จะได้เตรียมพร้อมที่จะส่งออกไปยังตลาดนั้นๆได้อย่างถูกต้อง 
 8. การขนส่งผู้ส่งออกจะต้องศึกษาถึงขั้นตอนและวิธีการส่งออก ตลอดจนค่า
ระวางและระยะเวลา ในการขนส่ง เพื่อจะได้ก าหนดวันส่งมอบสินค้าได้อย่างถูกต้อง 
 9. ข้อก าหนดของประเทศผู้น าเข้าเกี่ยวกับสินค้า ผู้น าเข้าเกี่ยวกับสินค้า ผู้ส่งออก
จะต้องมีความเข้าใจว่าประเทศนั้น มีข้อก าหนดอะไรบ้าง เพื่อจะได้เตรียมพร้อมในการแก้ไขปัญหา
ล่วงหน้า 
 การท าสัญญาซื้อขาย (Sale Contract) 
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  เมื่อมีการเสนอราคาและตกลงกันเรียบร้อยแล้ว ก็จะถึงขั้นตอนการน าสัญญา
ซื้อขาย โดยผู้ซื้อและผู้ขายหรือโดยตัวแทนของทั้ง 2 ฝ่าย  ซึ่งโดยปกติจะมีขั้นตอนดังน้ี 
 
 1. Performa Invoice เป็นเอกสารที่ผู้ขายส่งให้ผู้ซื้อเพื่อเป็นการเสนอ หรือยืนยัน
การเสนอราคาและเงื่อนไขต่างๆ ในการขายสินค้านั้นๆ 
 2. Purchase Order เมื่อผู้ซื้อตกลงตามราคา และเงื่อนไขใน Proforma Invoice แล้ว
จะส่งหนังสือการสั่งซื้อ (Purchase Order) มาให้ผู้ขายเพื่อเป็นการตอบรับและสั่งซื้อสินค้าตามราคา 
และเงื่อนไขดังกล่าว 
 3. Sale Confirmation เป็นสัญญาการซื้อขาย ซึ่งผู้ขายส่งให้แก่ผู้ซื้อเพื่อเป็นการ
ยืนยัน หรือตอบรับ การสั่งซื้อนั้นอีก (ซึ่งในทางปฏิบัติบางครั้งอาจจะไม่จ าเป็นก็ได้) 
 
 ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการส่งออก 
          เพื่อให้ธุรกิจการส่งสินค้าออกของไทยประสบความส าเร็จและมีมูลค่าการส่งออก
เพิ่มมากขึ้นผู้ประกอบการที่จะเข้ามาในธุรกิจนี้ จ าเป็นที่จะต้องเรียนรู้ขั้นตอนกระบวนการปฏิบัติ
ต่างๆในการส่งออกสินค้าให้ดีเสียก่อนเนื่องจากขั้นตอนการส่งออกสินค้า เป็นสิ่งส าคัญที่ผู้
ประกอบธุรกิจส่งออกจะต้องท าความเข้าใจและศึกษาข้อปฏิบัติให้ถูกต้อง เพื่อให้การประกอบ
ธุรกิจส่งออกได้รับผลส าเร็จคุ้มค่ากับความตั้งใจการลงทุน  
 
 ขั้นตอนการส่งออกประกอบด้วย 
            1. การจดทะเบียนพาณิชย์  
  2. การจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม และการขอมีเลขและบัตรประจ าตัวผู้เสียภาษี 
อากร  
            3. เสนอขายและรับการสั่งซื้อ  
            4. การเตรียมสินค้า  
            5. ติดต่อขนส่ง  
            6. จัดเตรียมเอกสารเพื่อการส่งออก  
            7. ติดต่อผ่านพิธีการศุลกากร (• การขึ้นทะเบียนระบบ Paperless • พิธีการ
ประเมินอากร • พิธีการตรวจสินค้า)  
            8. การส่งมอบสินค้า  
            9. การเรียกเก็บเงินค่าสินค้า  
           10. การขอรับสิทธิประโยชน์ 
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          อันดับแรกของการประกอบธุรกิจส่งออก จ าเป็นต้องศึกษากฎเกณฑ์และระเบียบ
อันเกี่ยวข้องกับการส่งออกโดยเฉพาะกฎหมายเกี่ยวกับศุลกากร กฎหมายควบคุมสินค้าขาออก ทั้งนี้ 
เพื่อให้มีความเข้าใจอย่างถูกต้อง ตรงกันดังนั้น รัฐบาลจึงได้ก าหนดการส่งออกสินค้าตามกลุ่มของ
สินค้าเป็น 3 กลุ่มคือ 
           1. สินค้ามาตรฐาน 
           2. สินคา้ควบคุม หรือสินค้าที่มีมาตรการจัดระเบียบการส่งออก 
             3. สินค้าเสรี (ทั่วไป) 
            เมื่อผู้ซื้อในต่างประเทศได้รู้จักสินค้าและให้ความสนใจสอบถามรายละเอียด
เพิ่มเติม ในเร่ืองราคา ปริมาณ ผู้ขายสินค้าจะต้องยื่นข้อเสนอราคาที่เหมาะสมและก าหนดเวลาใน
การจัดส่งหรือรายละเอียดอ่ืนตามที่ผู้ซื้อต้องการทราบ หากผู้ซื้อพอใจในสินค้าและราคาแล้ว จึงจะ
เกิดการสั่งซื้อ ด้วยการออกค าสั่งซื้อสินค้า(Purchase Order)มายังผู้ขาย เพื่อให้ผู้ขายออกเอกสาร 
Pro-forma Invoice ไปให้แล้วผู้ซื้อก็จะน าไปใช้ เป็นหลักฐานในการเปิด Letter of Credit (L/C) ต่อ
ธนาคารของผู้ซื้อและเมื่อธนาคารของผู้ซื้อรับการสั่งซื้อแล้วก็ท าการจัดส่ง Letter of Credit (L/C) 
มายังธนาคารในประเทศของผู้ขายในขั้นตอนต่อไปผู้ขายท าการผลิตสินค้าให้พร้อมเสร็จสิ้นก่อน
ก าหนดส่งสินค้า ท าการตรวจสอบ ก าหนดการจองระวาง ตารางการเดินเรือ หรือเที่ยวบินไว้
ล่วงหน้า ต่อมาก็จัดท า บัญชีราคาสินค้า (Invoice) ขออนุญาตกรณีสินค้าเป็นสินค้าควบคุม จัดท าใบ
รายการบรรจุหีบห่อ (Packing List) อาจต้องขอหนังสือรับรองแหล่งก าเนิดสินค้า (C/Oหรือ 
Certificate of Origin) ตามข้อก าหนดของประเทศผู้ซื้อเมื่อเตรียมเอกสารประกอบการส่งออกครบ
แล้ว และถึงเวลาตามที่ได้สัญญากับผู้ซื้อไว้แล้ว สินค้าพร้อมแล้วก็ท าการผ่านพิธีศุลกากรจัดท าใบ
ขนสินค้าขาออก ใบก ากับการขนย้าย การบรรจุสินค้าเข้าตู้ ขึ้นเรือหรือขึ้นพาหนะที่ใช้ขนสินค้า
ส่งออก  เมื่อพาหนะออกจากท่าที่ส่งออกแล้ว ผู้ส่งออกรับใบตราส่งขั้นตอนการเรียกเก็บเงิน ผู้
ส่งออกจะต้องตรวจสอบเอกสารทั้งหมด ก่อนน าไปยื่นขอขึ้นรับเงินกับธนาคารเอกสารที่จ าเป็น คือ
ตั๋วแลกเงิน (Bill of Exchange) เป็นตราสารที่ผู้รับประโยชน์ตาม L/C หรือผู้ขายสินค้าเป็นผู้ออกตั๋ว
เงินเพื่อสั่งให้ผู้ซื้อสินค้าจ่ายเงินตามตั๋วแลกเงินภายในเวลาที่ตกลงไว้ในสัญญา 
 
2. ขั้นตอนการส ารวจตลาดต่างประเทศ 
 เคล็ดลับสู่ความส าเร็จในธุรกิจส่งออกนั้น ผู้ส่งออกจะต้องสามารถประเมิน
สถานการณ์ตลาดได้อย่างแม่นย าด้วยการท าวิจัยตลาดที่มีประสิทธิภาพ เพื่อค้นหาลู่ทางและโอกาส
ทางการตลาดส่งออกก่อนคู่แข่งขัน รวมทั้งการทราบถึงอุปสรรคในตลาดต่างๆด้วย ซึ่งการวิเคราะห์
ข้อมูลทางการตลาดที่ดีจะน าความพร้อมมาสู่ผู้ส่งออกในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพื่อการ
ส่งออกที่เหมาะสมกับสถานการณ์และทันต่อเหตุการณ์ในยุคโลกาภิวัตน์ที่มีการแข่งขันกันอย่าง
เข้มข้น เพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ เหมาะสมกับความต้องการของตลาด การวางแผนโฆษณา
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ประชาสัมพันธ์สินค้า แม้ว่าบางบริษัทที่ยังไม่ได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด แต่ได้รับ 
Order จากผู้น าเข้าต่างชาติที่ติดต่อเข้ามา เน่ืองจากความได้เปรียบด้านต้นทุนของสินค้าอย่างใดอย่าง
หนึ่งก็ตาม โอกาสเช่นนี้มักมีไม่มากและไม่ยั่งยืนนัก เพราะผู้น าเข้าจะค้นหาผู้ผลิตรายใหม่ใน
ประเทศอ่ืนๆ ตลอดเวลาและพร้อมที่จะเปลี่ยนไปสั่งซื้อสินค้าจากผู้ผลิตรายอ่ืนทันที ดังนั้นข้อ
ส าคัญของการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดอีกอย่างหนึ่ง ก็คือ การค้นหาตลาดที่สินค้าของเรามีจุด
แข็งและได้เปรียบคู่แข่ง และพร้อมที่จะค้นหาตลาดใหม่เมื่อสถานการณ์ตลาดเปลี่ยนแปลงไป หรือ
ปรับกลยุทธ์ของสินค้าให้สามารถรักษาความได้เปรียบทางการตลาดต่อไป 
         การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดส่งออก คือ การใช้วิธีการต่างๆ ของบริษัทเพื่อ
ค้นหาค าตอบให้แก่บริษัทว่า ตลาดใดเป็นตลาดที่ดีที่สุดส าหรับแต่ละสินค้าของบริษัท ดังนั้น ผล
การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดที่ดีจะต้องให้ข้อมูลด้านการตลาดแก่บริษัทได้ว่าตลาดที่ใหญ่ที่สุด
ของสินค้นนั้นๆ  ตลาดที่มีการเจริญเติบโตเร็วที่สุด  แนวโน้มของตลาด  ลักษณะและสถานการณ์ 
ของตลาด  สภาพการแข่งขันของตลาด การส ารวจเพื่อให้ได้ข้อมูลท าโดย 
           1. การสัมภาษณ์ (interview) เป็นวิธีการเก็บข้อมูลด้านความคิดเห็นที่สามารถ
ให้ค าตอบได้อย่างเปิดกว้าง จากการสัมภาษณ์ผู้บริโภคหรือผู้เชี่ยวชาญเฉพาะเร่ือง ท าได้โดยการ
เตรียมประเด็นค าถามที่สามารถให้ข้อมูลที่ต้องการได้ ข้อดีของการสัมภาษณ์จะให้ข้อมูลที่กว้าง
และอาจได้ข้อคิดเห็นที่ยังไม่ทราบหรือไม่สามารถคาดเดาค าตอบได้ อย่างไรก็ตาม เนื่องจากการ
สัมภาษณ์ท าให้ได้ประเด็นข้อมูลที่กว้างท าให้สรุปผลของข้อมูลได้ยากและอาจไม่ชัดเจนนัก 
           2. แบบสอบถาม (questionnaire) การออกแบบค าถามที่มีการระบุค าตอบที่
แน่นอน ในเร่ืองที่ผู้ท าการวิจัยต้องการทราบ ซึ่งมักจะเป็นประเด็นที่เฉพาะส าหรับผู้ท าการวิจัย และ
ส่วนมากไม่สามารถหาข้อมูลที่ต้องการดังกล่าวจากแหล่งข้อมูลใด การใช้แบบสอบถามในการ
วิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดจะท าให้ได้ข้อมูลเฉพาะที่ต้องการได้อย่างรวดเร็ว  และสามารถสรุป
ผลการวิจัยได้อย่างง่ายดาย แต่การใช้แบบสอบถามผู้ออกแบบค าถามและค าตอบจะต้องระมัดระวัง
ในการก าหนดค าตอบให้ครอบคลุมประเด็นที่ส าคัญให้มากที่สุด รวมทั้งการเลือกกลุ่มตัวอย่างใน
การตอบแบบสอบถามด้วย 
  3. การส ารวจตลาดด้วยตนเอง (market survey) การสังเกตการณ์ในตลาดด้วย
ตนเอง ซึ่งในการค้าระหว่างประเทศนั้น การส ารวจตลาดจะมีค่าใช้จ่ายที่ค่อนข้างสูง ดังนั้น ควร
วางแผนและก าหนดการเดินทางในการส ารวจตลาดล่วงหน้าให้ดีก่อน และผู้ที่จะท าการส ารวจ
ตลาดจะต้องเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ด้านตลาดต่างประเทศที่ดี จึงจะสามารถเลือกสถานที่ในการ
ส ารวจที่ดี และสามารถสังเกตการณ์เก็บข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจด้านการตลาดได้
อย่างครบถ้วน การส ารวจตลาดเป็นการเก็บข้อมูลที่ดีวิธีหนึ่ง และจ าเป็นส าหรับการผู้ส่งออกที่จะ
ท าการค้าระหว่างประเทศ เนื่องจากความแตกต่างด้านวัฒนธรรม พฤติกรรมผู้บริโภค ระบบ
การตลาด/การเงิน ฯลฯ ที่บางคร้ังไม่สามารถให้รายละเอียดได้ในรายงานการวิจัยต่างๆ หรือจากค า
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บอกเล่าของผู้มีประสบการณ์ การส ารวจตลาดด้วยตนเองจะท าให้นักการตลาดเข้าใจสภาพตลาดใน
เชิงปฏิบัติได้ดีขึ้น 
 
           การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด มีความจ าเป็นต่อผู้ส่งออกที่ท าการส่งออกทั้ง
แบบ Direct Marketing และ Indirect Marketing ส าหรับผู้ส่งออกแบบ Direct การวิเคราะห์ข้อมูล
ทางการตลาดเป็นสิ่งที่จ าเป็นอย่างมากในการวางแผนการส่งออกที่จะต้องรับทราบข้อมูลอย่าง
ละเอียดของตลาด การแข่งขัน สินค้าคู่แข่ง พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อสินค้า เพื่อการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับผู้บริโภคและสามารถแข่งขันในตลาดต่างประเทศได้ ส่วนผู้ส่งออกแบบ 
Indirect นั้น การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดจะช่วยให้ผู้ส่งออกสามารถเลือกตลาดที่เหมาะสมกับ
สินค้าของตนเอง ก่อนที่จะเลือกพ่อค้าคนกลาง (Intermediary) ที่ดีต่อไป 
 
                      การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือที่ส าคัญในการวางแผนการตลาด
ส่งออก โดยเป็นการรวบรวมข้อมูลทั้งจากในบริษัท และจากแหล่งข้อมูลที่น่าเชื่อถือนอกบริษัท 
เพื่อช่วยในการตัดสินใจเร่ืองหลักๆ ที่ส าคัญของการวางแผนการตลาดส่งออก 2 ประการ คือ การ
เลือกตลาดเป้าหมาย และการพัฒนากลยุทธ์ในการเข้าสู่ตลาด 
 
          1. การเลือกตลาดเป้าหมาย เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดที่รวบรวมข้อมูล
ของประเทศต่างๆ ที่น่าสนใจ ในด้านแนวโน้มเศรษฐกิจ ประชากร กฎหมายการค้าระหว่างประเทศ 
การเมือง การส่งเสริมการลงทุน/การค้า การควบคุมมาตรฐานสินค้า พฤติกรรมผู้บริโภค 
Infrastructure ระบบการขนส่ง ระบบการเงิน รายได้ประชาชาติ ปริมาณการบริโภคของประเทศ 
ก าลังซื้อสินค้าของประชากร เพื่อเป็นข้อมูลในการก าหนดตลาดประเทศเป้าหมาย 
 
          2. การเลือกกลยุทธ์ในการเข้าสู่ตลาด เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดเพื่อ
รวบรวมข้อมูลด้านการตลาดภายในประเทศเป้าหมายหลายสิ่งหลายอย่าง อาทิเช่น สภาพการ
แข่งขัน โครงสร้างราคา ช่องทางการจ าหน่าย ระบบการโฆษณาประชาสัมพันธ์ รสนิยมผู้บริโภค 
ฯลฯ เพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสินใจก าหนดกลยุทธ์ในการส่งออก เช่น การเลือกวิธีการส่งออกแบบ 
Direct/Indirect การเลือก partner ในการส่งออก ( agent ,  distributor ,  representative ,  
intermediary ,  retailer ,  wholesaler ) การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดแบบง่ายๆ เหมาะส าหรับผู้
ส่งออกที่จะต้องมีการเฝ้ามองความเคลื่อนไหวของตลาดตลอดเวลาเพื่อหาโอกาสทางการตลาด
ต่างประเทศ ซึ่งโอกาสทางการตลาดใดมีความเป็นไปได้ส าหรับบริษัทแล้ว ก็จะต้องมีการท าการ
วิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดที่ลงลึกในรายละเอียด ส าหรับการก าหนดตลาดเป้าหมาย หรือการหา
วิธีเข้าสู่ตลาดต่อไป 
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 การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดแบบง่ายๆ มีขั้นตอน ดังนี้ 
          1. การติดตามสถานการณ์/เหตุการณ์ทางการค้าต่างๆ อาทิ นโยบายความร่วมมือ
ทางการค้าของกลุ่มประเทศในภูมิภาคต่างๆ เพื่อศึกษาหาโอกาสทางการตลาดของประเทศต่าง
ส าหรับสินค้าของตนเอง และก าหนดตลาดเป้าหมายเพื่อติดตาม/ศึกษาอย่างละเอียดต่อไป รวมทั้ง
การวางแผนการบุกตลาดนั้นๆ 
           2. การขอค าแนะน าจากผู้เชี่ยวชาญ เพื่อให้ค าแนะน าด้านตลาด กฎระเบียบการ
น าเข้า/ส่งออก ฯลฯ ซึ่งการขอค าแนะน าสามารถท าได้หลายวิธี อาทิ ค าแนะน าจากหน่วยงาน
ราชการ จากการเข้าร่วมสัมมนา งานแสดงสินค้า การจ้างที่ปรึกษาประจ าบริษัทการสนทนากับผู้
ส่งออกที่ประสบความส าเร็จ สมาคมการค้าฯ 
 3. การวิเคราะห์ข้อมูลสถิติการค้าและดัชนีทางเศรษฐกิจของประเทศเป้าหมาย 
อาทิ มูลค่าการน าเข้า/ส่งออก จ านวนประชากร อัตราเงินเฟ้อ อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ รายได้
ประชาชาติ อัตราแลกเปลี่ยน เพื่อเป็นข้อมูลสนับสนุนในการเลือกตลาดเป้าหมาย รวมทั้งเป็นข้อมูล
ในการก าหนดกลยุทธ์ในการบุกตลาด 
 
 แหล่งข้อมูลส าหรับผู้ส่งออก 
 1. Government Department (รัฐบาล) ได้แก่ กระทรวงพาณิชย์ กรมส่งเสริมการ
ส่งออก กรมการค้าต่างประเทศ กรมเศรษฐกิจการพาณิชย์ ส านักงานพาณิชย์ในต่างประเทศ ศูนย์
ส่ ง เส ริมการส่ งออก  กรมศุ ลกากร  กรมส่ ง เส ริม อุตสาหกรรม  ส านั ก งานมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุนแห่งประเทศไทย ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย ส านักงานคณะกรรมการตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ฯลฯ  
                     2. Trade Association (สมาคมการค้า) สมาคมการค้าของสินค้าที่บริษัทสังกัด หรือ
สินค้าที่เกี่ยวข้อง อาทิ สมาคมผู้ผลิตเสื้อผ้าส าเร็จรูป สมาคมพ่อค้าวัสดุก่อสร้าง เพราะสมาคมการค้า
ส่วนใหญ่จะมีคณะท างานเพื่อศึกษาตลาด หรือรวบรวมข้อมูลด้านการผลิตและการตลาด เพื่อ
ประกอบการพิจารณาและก าหนดนโยบายของสมาคม 
          3. Chamber of Commerce หรือ หอการค้าแห่งประเทศไทย มีศูนย์ข้อมูลที่
ให้บริการข้อมูลการค้าทั้งในและต่างประเทศ มีข้อมูลการวิเคราะห์ วิจัยตลาดมากมาย กฎระเบียบ
ทางการค้าสากล ข้อตกลงทางการค้ากับประเทศต่างๆ ซึ่งจัดเก็บทั้งรูปของหนังสือ และสื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ (CD-ROM, Internet) 
          4.สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย ซึ่งให้บริการข้อมูลด้านอุตสาหกรรม 
เทคโนโลยีการผลิต และการบริหารการผลิตที่ทันสมัย ข้อมูลการวิเคราะห์อุตสาหกรรมต่างๆ 
                      5. Embassies (สถานทูต) สถานทูตของประเทศต่างๆที่ตั้งอยู่ในประเทศ จะมีการ
ให้บริการข้อมูลข่าวสารที่เกี่ยวกับประเทศนั้นๆ ซึ่งจัดว่าเป็นแหล่งข้อมูลที่ดีและเชื่อถือได้ และ
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ส่วนมากจะมีเจ้าหน้าการพาณิชย์ประจ าสถานทูตที่สามารถให้ค าแนะน าปรึกษาในการท าการค้ากับ
ประเทศนั้นได้เป็นอย่างดี 
          6. Bank (ธนาคาร) ธนาคารพาณิชย์เป็นแหล่งข้อมูลที่สามารถให้ข้อมูลด้านสถาน
การเงินของลูกค้าในต่างประเทศได้ เพราะธนาคารพาณิชย์ส่วนมากจะมีธนาคารคู่ค้าต่างประเทศ 
(associated bank) ที่สามารถให้ข้อมูลลูกค้าในประเทศต่างๆได้ ซึ่งจะช่วยในการตรวจสอบ L/C 
หรือ Credit ของลูกค้าได้เป็นอย่างดี และนอกจากนี้ บางธนาคารจะมีศูนย์วิจัยฯ เพื่ อศึกษา
สถานการณ์ตลาดต่างๆเพื่อเป็นข้อมูลส าหรับนักลงทุน 
           7. Independent Consultants (ที่ปรึกษาอิสระ) ที่ปรึกษาด้านการตลาดต่างประเทศ
ที่มีความรู้ และประสบการณ์เกี่ยวกับตลาดประเทศเป้าหมาย หรือในอุตสาหกรรม หรือสินค้าของ
บริษัทที่ต้องการท าการส่งออก ซึ่งที่ปรึกษาสามารถให้ค าแนะน าเชิงวิเคราะห์ที่เหมาะสมกับ
สถานภาพของบริษัทได้เป็นอย่างดี หลังจากที่ที่ปรึกษาได้ท าการศึกษาข้อมูลบริษัท สินค้า และ
ตลาดเป้าหมายของบริษัทแล้ว 
          8. Trade Magazines (นิตยสารการค้า) ได้แก่ วารสารเฉพาะสินค้า/อุตสาหกรรม 
วารสารเฉพาะตลาดของประเทศ/ภูมิภาค ซึ่งจะให้ข้อมูล ข่าวสารความเคลื่อนไหวเกี่ยวกับสินค้า
หรือตลาดนั้นๆ ที่ทันสมัย 
 9. Trade Fairs (งานแสดงสินค้า) ข้อมูลจากงานแสดงสินค้าจะท าให้เราทราบ 
สถานภาพและสินค้าของคู่แข่งขันในตลาด รายชื่อผู้ผลิต รายชื่อผู้น าเข้า ข้อมูลพฤติกรรมของ 
Potential Buyers 
         10. Exporters in your country (ผู้ส่งออกที่มีประสบการณ์) การสอบถามผู้ส่งออก
ที่มีประสบการณ์ในสินค้าหรือตลาดที่เป็นเป้าหมาย ซึ่งจะเป็นข้อมูลที่ได้จากประสบการณ์ 
 11. Market survey publications of International Organization (สิ่งพิมพ์การส ารวจ
ตลาดขององค์การระหว่างประเทศ) ได้แก่ ข้อมูลการส ารวจตลาดของหน่วยงานขององค์การ
สหประชาชาติอาทิ UNDP, UNIDO, ESCAP, WTO, ITC, Trade Point Center, ฯลฯ 
 3. ขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการศุลกากรในการส่งออก  
 ในการส่งออกสินค้า ผู้ส่งออกต้องปฏิบัติตามกฎหมาย ระเบียบ และประกาศที่ 
กรมศุลกากรและหน่วยงานอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง ก าหนดไว้ให้ถูกต้องครบถ้วน โดยค าแนะน าในการ
จัดเตรียมเอกสาร และปฏิบัติตามขั้นตอนพิธีการศุลกากร ส่งออกสินค้า ดังนี้ 
 1. ใบขนสินค้าขาออกและเอกสารอ่ืนที่ให้ใช้แทนใบขนสินค้าขาออก 
แบบพิมพ์ที่กรมศุลกากรก าหนดให้ผู้ส่งออกใช้ส าหรับพิธีการศุลกากรดังน้ี 
 1.1 ใบขนสินค้าขาออก (กศก. 101/1) ใช้ส าหรับพิธีการดังนี้ 
  - พิธีการใบขนสินค้าขาออกทั่วไป 
  - พิธีการส่งออกส่วนบุคคลและเอกสิทธิ์ 
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  - พิธีการส่งออกของประเภทส่งเสริมการลงทุน (BOI) 
  - พิธีการส่งออกคลังสินค้าทัณฑ์บน 
  - พิธีการส่งออกขอชดเชยค้าภาษีอากร 
  - พิธีการขอคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ 
  - พิธีการใบสุทธิน ากลับ 
  - พิธีการส่งกลับ (Re-Export) 
 2. ค าร้องขอผ่อนผันรับของ/ส่งของออกไปก่อน (กศก. 103) ใช้ส าหรับพิธีการ 
ส่งออกไปก่อนปฏิบัติพิธีการใบขนสินค้าขาออก 
 3. ใบขนสินค้าส าหรับน าเข้าหรือส่งออกชั่วคราว (A.T.A. Carnet) ใช้ส าหรับพิธี
การส่งออกชั่วคราว 
 4. ใบขนสินค้าส าหรับรถยนต์และจักรยานยนต์น าเข้าหรือส่งออกชั่วคราว ใช้
ส าหรับพิธีการส่งออกชั่วคราว 
 เอกสารที่ใช้เป็นข้อมูลในการจัดท าใบขนสินค้าขาออก 
  1. บัญชีราคาสินค้า (Invoice) 
  2. บัญชีรายละเอียดของที่บรรจุหีบห่อ (Packing List) 
  3. ใบอนุญาตส่งออกหรือเอกสารอ่ืนใด กรณีที่ของส่งออกเป็นต้องก ากัดตาม
เงื่อนไขของกฎหมายที่เกี่ยวข้อง 
  4. ในกรณีส่งออกเภสัชเคมีภัณฑ์ เภสัชเคมีภัณฑ์กึ่งส าเร็จรูป เคมีภัณฑ์ และ
สินค้าที่ไม่สามารถแยกชนิดและคุณภาพได้โดยง่าย ให้ยื่นเอกสารเพิ่มเติมดังนี้ 
 ใบรับรองการวิเคราะห์ของผู้ผลิตสินค้า (Certificate of Analysis) หรือเอกสาร
รายละเอียดของสินค้า (Specification) หรือเอกสารข้อมูลความปลอดภัย (Material Safety Data 
Sheet) ซึ่งมีรายละเอียดเพียงพอที่จะใช้พิจารณาพร้อมด้วยกรรมวิธีการผลิต (ถ้ามี) 
 การส่งข้อมูลเข้าระบบเพื่อปฏิบัติพิธีการส่งออกสินค้า 
 1. การปฏิบัติพิธีการศุลกากร ผู้ได้รับอนุมัติให้ลงทะเบียนเป็นผู้ปฏิบัติพิธีการ
ศุลกากรหรือด าเนินการในกระบวนการทางศุลกากรโดยวิธีทางอิเล็กทรอนิกส์ สามารถปฏิบัติพิธี
การได้โดยวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส์แบบไร้เอกสาร (Paperless) โดยส่งข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์พร้อม
ลงลายมือชื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Digital Signature) ของเจ้าของลายมือชื่อผ่านบุคคลที่เป็นสื่อกลางผู้
ให้บริการรับส่งข้อมูลทางอิเล็กทรอนิกส์ ตามมาตรฐานที่ศุลกากรก าหนด (ebXML/XML Format) 
แทนการจัดท า ยื่น ส่ง รับ และการลงลายมือชื่อในรูปแบบเอกสาร 
 2. การยื่นใบขนสินค้าขาออก เมื่อผู้ส่งออกจัดท าใบขนสินค้าขาออกตามมาตรฐาน
ที่ศุลกากรก าหนด และเป็นผู้ส่งข้อมูลทางอิเล็กทรอนิกส์เข้าสู่ระบบคอมพิวเตอร์ของศุลกากร เมื่อ
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ระบบคอมพิวเตอร์ของศุลกากรได้ตอบรับข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์นั้นในการปฏิบัติพิธีการ ถือเป็นการ
ยื่นเอกสารน้ันๆ ตามกฎหมายว่าด้วยศุลกากรและกฎหมายอ่ืนที่เกี่ยวข้องกับศุลกากรแล้ว 
 3. วิธีการส่งข้อมูลใบขนสินค้าขาออก การส่งข้อมูลใบขนสินค้าขาออกกระท าได้  
4 ช่องทางดังนี้ 
  3.1 ผู้ส่งออกส่งข้อมูลใบขนสินค้าขาออกด้วยตนเอง 
  3.2 ผู้ส่งออกมอบหมายให้ตัวแทนออกของ (Customs Broker) เป็นผู้ส่งข้อมูล 
  3.3 ผู้ส่งออกให้เคาน์เตอร์บริการ (Service Counter) เป็นผู้ส่งข้อมูล 
  3.4 ผู้ส่งออกยื่นใบขนสินค้าขาออกในรูปแบบเอกสาร พร้อมเอกสารประกอบ
และแบบรายละเอียดข้อมูลใบขนสินค้าขาออก และช าระค่าธรรมเนียมกับเจ้าหน้าที่ศุลกากร ณ 
ท่าเรือที่ส่งออกโดยผู้ส่งออกต้องลงลายมือชื่อไว้ทุกฉบับ ซึ่งประกอบด้วย 
 
 - ใบขนสินค้าขาออกพร้อมคู่ฉบับ 1 ฉบับ 
 - แบบรายละเอียดข้อมูลใบขนสินค้าขาออก 
 - ส าเนาบัญชีราคาสินค้า (Invoice) 
 - บัญชีรายละเอียดบรรจุหีบห่อ (Packing List) (ถ้ามี) 
 - ใบอนุญาตหรือหนังสืออนุญาตส าหรับควบคุมการส่งออก (ถ้ามี) 
 - ใบรับรองการวิเคราะห์ของผู้ผลิตสินค้า (Certificate of Analysis) หรือเอกสาร
รายละเอียดของสินค้า (Specification) หรือเอกสารข้อมูลความปลอดภัย (Material Safety Data 
Sheet) (ถ้ามี) 
 การช าระภาษีอากร 
  - ช าระโดยผ่านธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ด้วยวิธีการตัดบัญชีธนาคาร (Electronic 
Funds Transfer : EFT) 
 - ช าระที่หน่วยงานบัญชีและอากรของส างานศุลกากรหรือด่านศุลกากร 
 
 ขั้นตอนการปฏิบัติพิธีการศุลกากร 
 1. ผู้ส่งออกหรือตัวแทนฯ จัดท าใบขนสินค้าขาออก พร้อมเอกสารประกอบอ่ืน 
เช่น บัญชีสินค้า (ศ บ. 3) และใบก ากับการขนย้ายสินค้า พร้อมส่งข้อมูลใบขนสินค้าขาออกเข้า
ระบบคอมพิวเตอร์ของกรมศุลกากร 
 2. ผู้น าเข้าหรือตัวแทนฯ ช าระค่าภาษีอากร (กรณีสินค้าต้องช าระภาษีอากร) ที่
หน่วยงานบัญชีและอากรของด่านศุลกากร 
 3. ช าระค่าภาษีแล้วระบบคอมพิวเตอร์จะก าหนดเงื่อนไขการตรวจปล่อย ชื่อ
เจ้าหน้าที่ผู้มีหน้าที่ตรวจปล่อย 
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 4. กรณียกเว้นการตรวจ (Green Line) ผู้ส่งออกหรือตัวแทนสามารถน าสินค้าไป
ผ่านพิธีการที่ด่านพรมแดนหรือด่านตรวจเพื่อส่งออกนอกราชอาณาจักรต่อไป 
 5. กรณีสั่งเปิดตรวจ (Red Line) เจ้าหน้าที่จะด าเนินการตรวจสอบความถูกต้อง
ของสินค้ากับใบขนสินค้าในระบบคอมพิวเตอร์ ถ้าถูกต้องตามส าแดงจะน าสินค้าไปผ่านพิธีการที่
ด่านพรมแดนหรือด่านตรวจเพื่อส่งออกนอกราชอาณาจักรต่อไป 
 6. ผู้ส่งออกหรือตัวแทนยื่นใบก ากับสินค้าต่อเจ้าหน้าที่ศุลกากรที่ประจ าอยู่ ณ ด่าน
พรมแดนเพื่อตรวจสอบ เจ้าหน้าที่ศุลกากรประจ าด่านพรมแดนจะตรวจสอบจ านวนสินค้าที่ส่งออก
ว่าถูกต้องตรงตามใบขนสินค้าขาออกในระบบคอมพิวเตอร์ของศุลกากรหรือไม่ และได้ปฏิบัติพิธี
การศุลกากรว่าด้วยการส่งออกครบถ้วนหรือไม่ เมื่อเห็นว่าถูกต้องก็ให้อนุญาตให้ผ่านด่านพรมแดน
ไปไดแ้ละให้บันทึกการรับบรรทุกในระบบคอมพิวเตอร์ของศุลกากร ใบก ากับการขนย้ายสินค้าให้
เก็บไว้เพื่อเป็นหลักฐานในการตรวจสอบต่อไป 
 
 การผ่านพิธีการส่งออกของที่มีปริมาณเล็กน้อยตามแนวชายแดน 
 การผ่านพิธีการศุลกากรเพื่อส่งออกของที่มีปริมาณเล็กน้อยตามแนวชายแดน ณ 
ด่านพรมแดนหรือจุดผ่านแดนถาวร หรือจุดผ่านแดนชั่วคราว หรือจุดผ่อนปรนทางการค้า ให้ผู้ส่ง
ของออกยื่นใบแจ้งรายละเอียดสินค้าขาออก (ก ศ ก.153) พร้อมส าเนา 1 ฉบับ ต่อพนักงานศุลกากร 
ณ ด่านพรมแดน หรือจุดผ่านแดนถาวรหรือจุดผ่านแดนชั่วคราว หรือจุดผ่อนปรนทางการค้า 
เพื่อให้พนักงานศุลกากรตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วน ของของที่ส่งออกให้ตรงตามที่ส าแดง 
และบันทึกรับรองการส่งออกเพื่อเป็นหลักฐานให้กับผู้ส่งของออกในการด าเนินการเกี่ยวกับ
ภาษีมูลค่าเพิ่มต่อกรมสรรพากรโดยของที่ส่งออกจะต้องเป็นไปตามหลักเกณฑ์และเงื่อนไข
ดังต่อไปนี้ 
 1. มีมูลค่าไม่เกิน 50,000 บาท (ห้าหมื่นบาทถ้วน) 
 2. ไม่เป็นของที่ต้องเสียภาษีอากร ของต้องห้าม หรือต้องก ากัดในการส่งออกตาม
กฎหมาย 
 3. ไม่ได้ใช้สิทธิประโยชน์ทางภาษีอากรภายใต้กฎหมายศุลกากร หรือกฎหมายอ่ืน
ที่เกี่ยวข้องเว้นแต่ภาษีมูลค่าเพิ่ม 
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แผนผังแสดงขั้นตอนการส่งออกสินค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 3.1 แผนผังแสดงขั้นตอนในการส่งออกสินค้า 
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4. วิธีการช าระเงินในการค้าระหว่างประเทศ 
   ในการท าธุรกิจการค้าระหว่างประเทศ หรือการซื้อขายสินค้าระหว่างประเทศ ซึ่ง
ผู้ซื้อผู้ขายอยู่กันคนละประเทศ นอกจากจะต้องมีการตกลงกันว่าจะซื้อขายสินค้าอะไรปริมาณเท่าไร 
ราคาเท่าไร ส่งมอบกันอย่างไร ส่งมอบกันเมื่อไร แล้วเร่ืองส าคัญที่จะตกลงกันอีกเร่ือง คือ วิธีการ
ช าระเงิน วิธีการช าระเงินค่าสินค้า ในการค้าระหว่างประเทศที่นิยมใช้กันในปัจจุบันมี 4 วิธี คือ 
 1) การช าระเงินล่วงหน้า (Advance Payment)วิธี การแบบนี้ เป็นการตกลงระหว่าง
ผู้ซื้อกับผู้ขาย โดยผู้ซื้อจะโอนเงินหรือส่งดราฟท์ (Draft) ไปให้ผู้ขายพร้อมกับการสั่งซื้อสินค้า เมื่อ
ผู้ขายได้รับช าระค่าสินค้าแล้ว จะส่งสินค้ามาให้ผู้ซื้อ วิธีนี้มักจะใช้เฉพาะสินค้าที่มีราคาไม่สูงมาก
นัก เช่น สั่งซื้อสินค้าตัวอย่าง หนังสือต ารับต ารา หรือในกรณีในขณะที่สินค้าหายาก และสินค้านั้น
เป็นที่ต้องการทั่วไป หรือเครดิตของผู้ซื้อยังไม่เป็นที่เชื่อถือ วิธีการนี้ผู้ซื้อมีความเสี่ยงและเป็นฝ่าย
เสียเปรียบเพราะต้องจ่ายเงินไป ก่อนที่จะได้รับสินค้าและไม่แน่ว่าจะได้รับสินค้าตรงตามที่สั่งซื้อ
ไปหรือ ไม่ 
 2) เปิดบัญชี (Open Account)การซื้อขายแบบ “เปิดบัญชี” เป็นการตกลงระหว่างผู้
ซื้อกับผู้ขาย โดยที่ผู้ขายยินยอมให้ผู้ซื้อช าระเงินค่าสินค้าภายหลังจากได้รับสินค้า จะเป็น 30 วัน 
หรือ 60 วัน หลังจากสินค้าลงเรือ หรือขึ้นเคร่ืองบินแล้วแต่จะตกลงกัน หลังจากนั้นผู้ขายจะจัดการ
ส่งสินค้า และเอกสารที่เกี่ยวข้องไปให้ผู้ซื้อโดยตรงเพื่อที่ผู้ซื้อจะได้ด าเนินการน าสินค้าออกท่าเรือ
หรือสนามบินมาขายก่อน วิธีการซื้อขายโดยการ “เปิดบัญชี” นี้ผู้ขายมีความเสี่ยงและเป็นฝ่าย
เสียเปรียบ เพราะต้องส่งสินค้าไปให้ผู้ซื้อก่อนโดยไม่มีหลักประกันว่าจะได้รับการช าระเงินตาม
ก าหนดเวลาที่ตกลงกันไว้ การที่ผู้ซื้อและผู้ขายเลือกใช้วิธีการช าระเงินแบบ “เปิดบัญชี” ผู้ขาย
จะต้อง 
 2.1 มีความเชื่อมั่น และ แน่ใจว่าผู้ซื้อจะสามารถช าระเงินได้ตามก าหนดเวลาที่ตก
ลงกัน 
 2.2 แน่ใจว่าประเทศของผู้ซื้อไม่มีระเบียบกฎเกณฑ์ หรือ กฎหมายห้ามการโอน
เงินออกนอกประเทศ 
 2.3 มีเงินทุนส ารองเพียงพอที่จะให้สินเชื่อแก่ผู้ซื้อ 
 3) ตั๋วเงินเพื่อการเรียกเก็บที่มีเอกสารประกอบ (Documentary Bill for Collection) 
มีวิธีการช าระเงินแบบนี้มี 2 ประเภท คือ 
 1. D/P (Document against Payment) 
 2. D/A (Document against Acceptance) 
 
 D/P ( Document against Payment )  แบ่งออกได้เป็น  2  ชนิด คือ  1. D/P Sight , 
2. D/P Term 
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 1. D/P Sight วิธีนี้ผู้ขายจะส่งสินค้าไปให้ผู้ซื้อและน าเอกสารต่างๆ ที่ใช้ในการ
ออกสินค้าไปยื่นต่อธนาคารของตนให้ส่งเอกสารไปเรียกเก็บเงินจากผู้ซื้อ ผ่านธนาคารในประเทศ
ของผู้ซื้อเมื่อผู้ซื้อจะไปขอรับเอกสารที่ใช้ในการออกสินค้าจากธนาคาร ผู้ซื้อจะต้องช าระค่าสินค่า
ให้ธนาคารก่อน ธนาคารจึงจะมอบเอกสารให้ 
 2. D/P Term วิธีกากรเหมือนกับ D/P Sight แต่ D/P Term มีการก าหนดระยะเวลา
การช าระเงิน เช่น 30, 60 หรือ 90 วัน นับจากวันที่ผู้ขายส่งสินค้าลงเรือ หรือ ขึ้นเคร่ืองบิน 
 
 D/A (Document against Acceptance) 
  วิธีการช าระเงินแบบนี้คล้ายกับวิธีการช าระเงินแบบ D/P ต่างกันที่วิธี D/P ผู้
ซื้อจะต้องช าระเงินให้ธนาคาร ก่อน ธนาคารถึงจะมอบเอกสารที่ใช้ในการออกสินค้าให้ส่วนวิธี 
D/A มีก าหนดระยะเวลาการช าระเงินเช่น 30, 60 หรือ 90 วัน หลังจากรับรองตั๋วเงิน เมื่อผู้ซื้อไป
ขอรับเอกสารที่ใช้ในการออกสินค้าจากธนาคาร ผู้ซื้อเพียงแต่รับรองตั๋วเงิน ธนาคารจะมอบเอกสาร
ให้ 
 เนื่องจากทั้งวิธี D/P และ D/A ผู้ซื้อจะไปออกสินค้าโดยไม่มีเอกสารที่ใช้ในการ
ออกสินค้าไม่ได้ จึงเป็นที่มั่นใจแก่ผู้ขายได้ว่าผู้ซื้อจะต้องช าระหรือรับรองตั๋วแลกเงินก่อน แต่
อย่างไรก็ดีผู้ขายก็ยังเป็นฝ่ายเสียเปรียบ และมีความเสี่ยงอยู่กล่าวคือ ถ้าผู้ซื้อปฏิเสธการรับสินค้า 
โดยไม่ยอมช าระเงินหรือรับรองตั๋วแลกเงินเนื่องจากผู้ซื้อมีปัญหาในด้านการเงิน หรือมีปัญหาใน
ด้านการตลาดผู้ขายต้องเสียค่าใช้จ่ายในการน าสินค้ากลับ หรือขายในราคาถูกให้กับผู้ซื้อรายใหม่ 
หรืออาจจะต้องขายทอดตลาดขาดทุนมากมาย วิธีการช าระเงินในลักษณะนี้ โดยปกติมักจะกระท า
กันระหว่างผู้ซื้อผู้ขายที่ได้ท าการค้ามานาน จนความคุ้นเคย และไว้ใจกัน หรืออาจจะเป็นบริษัท
สาขา หรือบริษัทในเครือเดียวกัน ซึ่งตั้งอยู่ในต่างประเทศ การสั่งซื้อจึงไม่จ าเป็นต้องเปิด L/C 
 - เลตเตอร์ออฟเครดิตที่มีเอกสารประกอบ (Documentary Letter of Credit)การ
ช าระเงินวิธีนี้เป็นที่นิยมกันมากที่สุด เพราะให้ความเป็นธรรมแก่ทั้ง 2 ฝ่าย คือ ผู้ซื้อ (IMPORTER) 
และผู้ขาย (EXPORTER) โดยมีชื่อผูกมัดตามเงื่อนไขที่ระบุไว้ใน L/C ซึ่งแล้วแต่จะตกลงกัน โดยมี
ธนาคารเป็นสื่อกลางการที่ผู้ซื้อ ( IMPORTER) ได้มานิยมใช้บริการของธนาคารพาณิชย์ 
(COMMERCIAL BANK) เกี่ยวกับการค้าระหว่างประเทศโดยการเปิด L/C ก็เพราะว่าธนาคาร
เปรียบเสมือนเป็นตัวกลางของทั้งผู้ซื้อ (IMPORTER) และผู้ขาย (EXPORTER) ในประเทศของตน 
ผู้ซื้อก็มั่นใจว่าถ้าสั่งซื้อสินค้าโดยเปิด L/C ไปให้ผู้ขายแล้ว ผู้ขายก็จะจัดส่งสินค้าให้ครบถ้วนตามที่
ระบุไว้ใน L/C ทุกประการ ถ้าหากผู้ขายไม่ปฏิบัติตามเงื่อนไขใน L/C ธนาคารก็จะเป็นผู้รับผิดชอบ
ในการติดต่อประนีประนอม หรือต้องร้องเรียกของเสียหายจากผู้ขายให้ ในทางตรงกันข้าม ผู้ขายก็
มั่นใจว่า ถ้าขนส่งสินค้าไปให้ผู้ซื้อตามเงื่อนไขที่ระบุใน L/C ที่ผู้ซื้อเปิดมานั้นครบทุกประการ 
ผู้ขายจะไปรับเงินได้จากธนาคารในประเทศของตน 
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 - เลตเตอร์ออฟเครดิตที่มีเอกสารประกอบ (Documentary Letter of Credit) คือค า
รับรองเป็นลายลักษณ์อักษรของธนาคาร (Issuing Bank) ที่ให้กับผู้ขาย (Beneficiary) โดยการ
ขอร้องและตามค าสั่งของผู้ซื้อ (Applicant) ในอันที่จะจ่ายเงินทันที หรือตามระยะเวลาที่ก าหนดเป็น
จ านวนตามที่ระบุไว้โดยการแลกเปลี่ยนกับเอกสารตามที่ระบุไว้ เอกสารตามที่ระบุไว้ในเลตเตอร์
ออฟ เครดิต มักจะเป็นเอกสารที่เกี่ยวกับการค้า การควบคุม การประกันภัย การขนส่ง อาทิเช่น 
ใบก ากับสินค้า (Invoice) ใบรับรองถิ่นก าเนิดสินค้าใบกรมธรรม์ประกันภัย เอกสารการขนส่งที่
สอดคล้องกับวิธีขนส่งสินค้า 
 
 ประเภทของเลตเตอร์ออฟเครดิต เลตเตอร์ออฟเครดิต แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท 
  1. ประเภทเพิกถอนได้ (Revocable Letter of Credit) 
  2. ประเภทเพิกถอนไม่ได้ (Irrevocable Letter of Credit) 
 - เลตเตอร์ออฟเครดิตประเภทเพิกถอนได้ (Revocable) ผู้ขอเปิดเลตเตอร์ออฟ
เครดิต หรือธนาคารผู้ขอเปิดเลตเตอร์ออฟเครดิตมีสิทธิที่จะแก้ไขเปลี่ยนแปลงหรือยกเลิกได้ โดย
ไม่ต้องขอยินยอมจากผู้รับผลประโยชน์ เลตเตอร์ออฟเครดิตประเภทเพิกถอนไม่ได้ ( Irrevocable) 
จะแก้ไขเปลี่ยนแปลง หรือยกเลิกไม่ได้ ถ้าไม่ได้รับความยินยอมจากทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องคือ ผู้ขอเปิด
เลตเตอร์ออฟเครดิต ธนาคารผู้เปิดเลตเตอร์ออฟเครดิต ผู้รับผลประโยชน์ ชนิดของเลตเตอร์ออฟ
เครดิตประเภทเพิกถอนไม่ได้ 
 - เลตเตอร์ออฟเครดิตประเภทเพิกถอนไม่ได้ (Irrevocable) แบ่งออกได้หลายชนิด
เช่น 
 1. Standby L/C (เลตเตอร์ออฟเครดิต เพื่อการค้ าประกัน) เป็นเลตเตอร์ออฟเครดิต
ที่ไม่มีสินค้าเข้ามาเกี่ยวข้องเปิดมาเพื่อเป็นการรับรองต่อผู้รับผลประโยชน์ว่า 
 -   จะชดใช้เงินที่ผู้ขอยืมไปจากผู้รับผลประโยชน์คืนให้แก่ผู้รับประโยชน์ในกรณี
ที่ผู้ขอเปิดเลตเตอร์ออฟเครดิตไม่สามารถใช้คืนได้ 
 -   จะจ่ายให้แก่ผู้รับผลประโยชน์ในกรณีที่ผู้ขอเปิดเลตเตอร์ออฟเครดิตปฏิบัติผิด
สัญญาต่อผู้รับผลประโยชน์ 
 2. Transferable L/C (เลตเตอร์ออฟเครดิตที่โอนสิทธิได้) คือเลตเตอร์ออฟเครดิตที่
ผู้รับผลประโยชน์สามารถขอให้ธนาคาร โอนสิทธิ์ในเลตเตอร์ออฟเครดิต ให้กับผู้รับผลประโยชน์
คนที่ 2 ได ้
 3. Revolving L/C (เลตเตอร์ออฟเครดิตหมุนเวียน) คือ เลตเตอร์ออฟเครดิตที่มี
เงื่อนไขไว้ว่าเมื่อได้มีการใช้ผลประโยชน์จากเลตเตอร์ออฟเครดิตไปเท่าไรแล้วจ านวนที่ใช้ไปแล้ว
นั้นจะมีผลใช้ได้อีกจนกว่า เลตเตอร์ออฟเครดิต จะหมดอายุหรือตามจ านวนคร้ังที่ระบุ ไว้ในเลต
เตอร์ออฟเครดิต 
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 4. Back-to-Back L/C (เลตเตอร์ออฟเครดิตหมุนเลนเตอร์ออฟเครดิต) คือการน า
เลตเตอร์ออฟเครดิตที่ผู้ซื้อในต่างประเทศเปิดมาเพื่อสั่งซื้อสินค้าไปสนับสนุนการขอเปิดเลตเตอร์
ออฟเครดิตกับธนาคาร เพื่อสั่งซื้อสินค้าจากประเทศที่ 3 ส่งไปให้ 
 5. Red Clause L/C (เลตเตอร์ออฟเครดิตให้เบิกเงินล่วงหน้าได้) คือ เลตเตอร์ออฟ
เครดิตที่มีเงื่อนไขระบุว่า ให้ผู้ รับผลประโยชน์มีสิทธิเบิกล่วงหน้าจากเลตเตอร์ออฟเครดิตได้
บางส่วนหรือทั้งหมด เงื่อนไขดังกล่าวจะพิมพ์ด้วยหมึกสีแดง จึงเรียกว่า Red Clause L/C ในการท า
ธุรกิจการค้าระหว่างประเทศ วิธีการช าระเงินระหว่าประเทศเป็นเร่ืองละเอียดอ่อนต้องมีความรู้ 
ความเข้าใจอย่างถ่องแท้และต้องระมัดระวังอย่างมากโดยเฉพาะรายละเอียดในเอกสาร เพื่อจะได้ไม่
เกิดปัญหาในการค้า 
 บุคคลต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับเลตเตอร์ออฟเครดิต ประกอบด้วย 
  1. ผู้ขอเปิดเลตเตอร์ออฟเครดิต (Applicant) หรือผู้ซื้อ 
  2. ธนาคารผู้เปิดเลตเตอร์ออฟเครดิต (Issuing / Opening Bank) 
  3. ผู้รับผลประโยชน์ (Beneficiary) หรือผู้ขาย 
  4. ธนาคารผู้แจ้งเลตเตอร์ออฟเครดิต (Advising Bank)] 
 
 5. การเอาประกันภัย 
 ความหมาย การประกันภัยขนส่งสินค้า คือการประกันที่ให้ความคุ้มครองแก่สินค้า
ที่ขนส่งจากสถานที่หนึ่งไปยังอีกสถานที่หนึ่งหรือจากประเทศหนึ่งไปยังอีกประเทศหนึ่ง ซึ่งในการ
ขนส่งนี้อาจเกิดความเสียหายหรือสูญเสียต่อสินค้าขึ้นได้ การประกันภัยนี้เรียกรวมกันว่าการ
ประกันภัยขนส่งสินค้าทางทะเล ซึ่งรวมถึงการประกันภัยสินค้าที่ขนส่งด้วยวิธีอ่ืนด้วย คือ การ
ขนส่งทางอากาศ ทางบก และทางพัสดุภัณฑ์ไปรษณีย์ 
 การประกันภัยทางทะเลและขนส่ง แบ่งได้เป็น 3 ประเภทดังนี้  
 1. Marine Cargo Insurance คือ การประกันเพื่อคุ้มครองสินค้าหรือทรัพย์สินที่ 
ขนส่ง ระหว่างประเทศจากผู้ขาย ในประเทศหนึ่งไปยังผู้ซื้อในอีกประเทศหนึ่งโดยทางเรือเดิน
สมุทร เคร่ืองบินพาณิชย์ หรือทางพัสดุไปรษณีย์ จากอุบัติเหตุต่างๆ ที่อาจเกิดขึ้นได้ เช่น เรือถูกไฟ
ไหม้ เรือคว่ า เรือจม ความเสียหายจากการขนถ่ายสินค้าขึ้น หรือขนลงจากเรือ จนท าให้เกิดความ
เสียหายต่อตัวสินค้า  
 2. Inland Transit Insurance คือ การประกันภัยการขนส่งภายในประเทศ ไม่ว่าจะ
เป็น ทางบก ทางน้ า ทางอากาศยาน รับประกันภัยสินค้าหรือทรัพย์สิน ในระหว่างการขนส่งจาก
สถานที่หนึ่งไปยังอีกสถานที่หนึ่ง โดยยานพาหนะที่ใช้ในการขนส่งคือ รถบรรทุก 6 ล้อ 
 3. Marine Hull Insurance คือ การประกันภัยตัวเรือประกันภัยคุ้มครองความ 
สูญเสีย หรือเสียหายของโครงสร้างตัวเรือ รวมถึงเคร่ืองจักรอุปกรณ์ต่าง ๆ แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
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 1) ประเภทไม่มีเคร่ืองจักร ส่วนที่เป็นโครงสร้างของเรือ รวมถึงอุปกรณ์บนเรือ 
และสัมภาระต่างๆ 
 2) ประเภทที่มีเคร่ืองจักรหรือก าลังขับเคลื่อนเอง คือ ส่วนที่ให้พลังงานการเดินเรือ 
ท าความร้อน ท าความเย็น  
 
 การเลือกซื้อความคุ้มครอง 
 ส าหรับการประกันภัยการขนส่งสินค้าทางทะเลนั้น มีแนวทางในการขอเอา
ประกันภัย ดังนี ้ 
 1. ควรเลือกเงื่อนไขความคุ้มครองให้เหมาะสมกับประเภทของสินค้า กล่าวคือ 
สินค้าโดยทั่ว ๆไปที่มีการบรรจุหีบห่อ เงื่อนไขความคุ้มครองมักใช้เงื่อนไขแบบมาตรฐานที่เรียกว่า 
Institute Cargo Clauses ซึ่งมีให้เลือก 3 เงื่อนไขด้วยกัน คือ  
 - เงื่อนไข CLAUSES “A” ส าหรับการคุ้มครองที่กว้างที่สุด 
 - เงื่อนไข CLAUSES “B” ส าหรับการคุ้มครองอุบัติเหตุที่ร้ายแรง เช่นรถคว่ า เรือ
ชนกัน เกยตื้นไฟไหม้ และรวมถึงความเสียหายจากการเปียกน้ าด้วย   
 - เงื่อนไข CLAUSES “C” คุ้มครองเฉพาะอุบัติเหตุที่ร้ายแรงเท่านั้น  
 
 2. ควรระบุให้กรมธรรม์มีผลคุ้มครองตลอดเส้นทางของการขนส่ง เช่น คลังสินค้า
ของผู้ซื้อสินค้าสมมติว่าตั้งอยู่ในเชียงใหม่ สินค้าน าเข้ามาจากฮ่องกงซึ่งเรือสินค้าจะต้องเข้าเทียบ
ท่าเรือกรุงเทพฯ ก่อนขนส่งต่อภายในประเทศไปยังจังหวัดเชียงใหม่   จึงควรระบุในกรมธรรม์ให้
ความคุ้มครอง เร่ิมจากฮ่องกงผ่านกรุงเทพฯถึงเชียงใหม่ (From Hong-Kong via Bangkok to 
Chiang-Mai )  
 
 3. ควรพิจารณาดูว่าสัญญาซื้อขายเป็นเงื่อนไขแบบใด ถ้าเป็นสัญญาซื้อขายแบบ
C.I.F.ในกรณีที่เป็นสินค้าส่งออกจะต้องตรวจดูเงื่อนไขของ L/C ที่ผู้ซื้อสินค้าระบุมาว่าให้ใช้
เงื่อนไขความคุ้มครองแบบใด ถ้าผู้ซื้อระบุการคุ้มครองที่กว้างกว่าประเพณีนิยมของการซื้อขายชนิด
นัน้ ผู้ซื้อมีหน้าที่รับภาระค่าเบี้ยประกันภัยส่วนที่เพิ่มขึ้นจากปกติ  
 การเร่ิมต้นและสิ้นสุดความคุ้มครอง  
 
 จุดเร่ิมต้นความคุ้มครอง กรมธรรม์ประกันภัยขนส่งสินค้าทางทะเลมีผลคุ้มครอง
เมื่อสินค้าที่เอาประกันภัย ออกจากคลังสินค้าหรือสถานที่เก็บสินค้า ณ สถานที่ระบุชื่อในกรมธรรม์
เมื่อเร่ิมต้นการขนส่ง โดยไม่รวมช่วงการขนของขึ้นรถ เพราะถือว่าสินค้ายังไม่ได้ออกจากโรงเก็บ
เงื่อนไขและขอบเขตการคุ้มครองในการประกันภัยทางทะเล และขนส่ง  
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 ในตลาดการประกันภัยทางทะเลและขนส่งประเทศไทย เงื่อนไขความคุ้มครองที่ 
ผู้รับประกันภัยส่วนใหญ่จัดให้แก่ผู้เอาประกันภัย มักจะยึดถือตามเงื่อนไขความคุ้มครองที่ใช้กันใน
ประเทศอังกฤษซึ่งเป็นเงื่อนไขความคุ้มครองที่จัดท าขึ้นโดย กลุ่มผู้รับประกันภัย อันได้แก่ The 
Institute of London Underwriters, the Liverpool Underwriters Association และ Lloyds 
Underwriters Association เงื่อนไขความคุ้มครองที่จัดท าโดยกลุ่มผู้รับประกันภัยดังกล่าวข้างต้น จะ
ขึ้นด้วยค าว่า ‘Institute’ ซึ่งเป็นที่รู้จักแลยอมรับกันดีทั่วไป ในวงการธุรกิจที่เกี่ยวข้อง ไม่ว่าจะเป็นผู้
ส่งออก ผู้น าเข้า ธนาคาร หรือ ตัวแทนในการพิจารณาค่าสินไหมทดแทนใน การประกันภัย ขนส่ง
สินค้าทางทะเลโดยทั่วไป มีชุดเงื่อนไขความคุ้มครอง 3 ชุดที่เป็นที่นิยมกัน ซึ่งได้ก าหนดขอบเขต
ความเสี่ยงภัยที่คุ้มครองลดหลั่นตามล าดับ ดังนี้ 
  
 เงื่อนไขความคุ้มครองส าหรับสินค้าทั่วไปที่ท าการขนส่งทางทะเล 
  1. Institute Cargo Clauses (A) 
  2. Institute Cargo Clauses (B) 
  3. Institute Cargo Clauses (C) 
 
 เงื่อนไขความคุ้มครองส าหรับสินค้าทั่วไปที่ท าการขนส่งทางอากาศ 

- Institute Cargo Clauses (AIR) 
 
 เงื่อนไขความคุ้มครองส าหรับสินค้าทั่วไปที่ขนส่งทางไปรษณีย์ 

- Parcel Post Clauses 
 
 เงื่อนไขความคุ้มครองส าหรับสินค้าชนิดพิเศษ 

- Institute Frozen Food Clauses 
- Institute Bulk Oil Clauses 
- Institute Natural Rubber Clauses 

 เงื่อนไขความคุ้มครองเพิ่มเติมเป็นกรณีพิเศษ 
- Institute War Clauses 
- Institute Strikes Clauses 
- Special Clause for Concealed Loss Or Damage 
- Special Duty Clause 

 เงื่อนไขความคุ้มครองส าหรับสินค้าที่ขนส่งภายในประเทศ 
- Inland Transit Clause  



37 
 

 

 ภัยที่คุ้มครองและเงื่อนไขความคุ้มครอง  
 Institute Cargo Clauses (A)  
 Institute Cargo Clauses (A) ระบุภัยที่คุ้มครองไว้ดังนี้ :This insurance covers all 
risks of loss of or damage to the subject-matter insured, except as provided in Clauses 4, 5, 6 and 
7 below. 
 ค าว่า All Risks หมายถึง การเสี่ยงภัยทุกชนิด(ที่ไม่เป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้และ
สืบเนื่องจากสาเหตุภายนอก)ที่อาจยังความสูญเสีย หรือเสียหายต่อสินค้าที่เอาประกันภัยในระหว่าง
ช่วงระยะของการประกันภัยภายใต้กรมธรรม์ที่คุ้มครอง All Risks ผู้เอาประกันภัยจะต้องแสดงให้
เห็นว่าเกิดความสูญเสียหรือความเสียหายจริงซึ่งความสูญเสียนั้นเป็นเหตุบังเอิญ (Fortuity), ที่
เกิดขึ้นและเป็นสาเหตุโดยตรง (Proximately) ต่อความสูญเสีย.  ซึ่งผู้เอาประกันภัยจะต้องมี่ส่วนได้
เสียจึงจะมีสิทธิ์ที่จะเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน ส่วนผู้รับประกันภัยจะต้องพิสูจน์ว่าความสูญเสีย
หรือเสียหายที่เกิดขึ้นมีสาเหตุหรือสืบเนื่องจากภัยที่ถูกระบุยกเว้นไว้ 
 
 Institute Cargo Clauses (B)  
 Institute Cargo Clauses (B) ให้ความคุ้มครองแตกต่างจาก Institute Cargo Clauses 
(A) คือ ICC (A) ระบุให้คุ้มครองการเสี่ยงภัยทุกชนิดที่มีสาเหตุจากภายนอกพร้อมกับก าหนดยกเว้น
ภัยบางประเภทไว้เท่านั้น แต่ ICC (B) ระบุภัยที่คุ้มครอง และสิ่งที่ยกเว้นความคุ้มครองไว้อย่าง
ชัดเจน ความสูญเสียหรือเสียหายอันเนื่องจากหรือมีสาเหตุจากภัยที่ไม่ได้ระบุไว้จะไม่ได้รับความ
คุ้มครอง นอกจากนั้น I.C.C. (B) ยังได้แยกความคุ้มครองออกเป็น 3 ลักษณะ คือ  
 
 1. คุ้มครองความสูญเสียหรือเสียหาย ซึ่งมีผลสืบเนื่องจากภัยที่ระบุไว้ไม่
จ าเป็นต้องค านึงถึงสาเหตุที่เป็น ตัวการที่ท าให้เกิดความเสียหายภัยที่คุ้มครอง ได้แก่  
 1.1 อัคคีภัย หรือ การระเบิด  
 1.2 เรือ หรือยวดยานประสบเหตุเกยตื้น เกยพื้น จม หรือพลิกคว่ า  
 1.3 การคว่ าหรือตกรางของยานพาหนะทางบก  
 1.4 การชนหรือการโดนกันของเรือ ยวดยาน หรือ ยานพาหนะ กับวัตถุภายนอก
ใดๆก็ตาม 
 1.5 การขนถ่ายสินค้าลงที่ท่าใช้หลบภัย 
 1.6 แผ่นดินไหว การระเบิดของภูเขาไฟ หรือฟ้าผ่า 
 2. ความสูญเสียหรือเสียหาย จะต้องมีสาเหตุโดยตรงจากภัยที่ระบุไว้ ได้แก่  
 2.1 การถูกสละไปอันถือได้ว่าเป็นการสูญเสียเพื่อส่วนรวม  
 2.2 การถูกทิ้งทะเล หรือ การถูกน้ าซัดตกจากเรือไป  
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 2.3 การที่น้ าทะเล น้ าทะ เลสาบ หรือน้ าในแม่น้ าเข้ามาในระวางเรือ หรือ
ยวดยาน หรือเข้ามาในตู้ ล าเลียง,ตู้ยก หรือสถานที่เก็บวางสินค้า 
 3. ความสูญเสียโดยสิ้นเชิงของหีบห่อใด ซึ่งตกจากเรือหรือตกลงมาในขณะขนขึ้น
หรือขนลงจากเรือ หรือ ยวดยาน 
 
 Institute Cargo Clauses (C)  
 Institute Cargo Clauses (C) ให้ความคุ้มครองแตกต่างจาก I.C.C. (A) 
เช่นเดียวกับ I.C.C (B) คือระบุภัยที่คุ้มครอง และสิ่งที่ยกเว้นความคุ้มครองไว้อย่างชัดเจน  ความ
สูญเสียหรือเสียหาย อันสืบเนื่องจากหรือมีสาเหตุจากภัย ที่ไม่ได้ระบุไว้จะไม่ได้รับ  ความคุ้มครอง
แต่ I.C.C. (C) ให้ความคุ้มครองที่แคบกว่า I.C.C. (B) โดยแบ่งความคุ้มครองออกเป็น 2 ลักษณะ 
คือ  
 1. คุ้มครองความสูญเสียหรือเสียหาย ซึ่งมีผลสืบเนื่องจากภัยที่ระบุไว้ไม่
จ าเป็นต้องค านึงถึงสาเหตุที่เป็น 
ตัวการที่ท าให้เกิดความเสียหายภัยที่คุ้มครอง ได้แก่  
 1.1 อัคคีภัย หรือ การระเบิด  
 1.2 เรือ หรือยวดยานประสบเหตุเกยตื้น เกยพื้น จม หรือพลิกคว่ า 
 1.3 การคว่ า หรือตกรางของยานพาหนะทางบก  
 1.4 การชนหรือการโดนกันของเรือ ยวดยาน หรือยานพาหนะ กับวัตถุภายนอก
ใดๆก็ตามนอกเหนือจากกับน้ า 
 2. ความสูญเสียหรือเสียหายจะต้องมีสาเหตุโดยตรงจากภัยที่ระบุไว้ ได้แก่  
 2.1 การถูกสละไปอันถือได้ว่าเป็นการสูญเสียเพื่อส่วนรวม (General Average 
Sacrifice) หรือ การถูกทิ้งทะเล 
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ตารางที่ 3.1 สรุปการคุ้มครองสูญเสียหรือเสียหายของวัตถุที่เอาประกัน 
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เอกสารที่ต้องใช้ในการท าประกันภัย 
 1. ใบก ากับสินค้า (Invoice) คือ เอกสารที่ระบุรายละเอียดของสินค้าที่ขนส่งว่ามี
อะไรบ้าง ปริมาณ ชนิด ราคาสินค้า ตลอดจน ชื่อเร่ือ หรือเที่ยวบิน วันที่เรือหรือเคร่ืองบินออก 
(Departure Date) 
 2. ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading (B/L) คือ หลักฐานการสัญญาการรับสินค้า
ระหว่าง บริษัทเรือและผู้ส่งสินค้าซึ่งแสดงว่าได้มีการน าสินค้าลงเรือ เพื่อที่จะขนส่งไปยังจุดหมาย
ปลายทาง 
 3. หนังสือสั่งให้จ่ายเงิน (Letter of credit (L/C) คือ เอกสารที่ธนาคารออกให้แก่
ผู้ขายสินค้า โดยผู้ซื้อสินค้าเป็นผู้ติดต่อกับธนาคารว่า ให้ธนาคารจ่ายเงินค่าสินค้า ให้แก่ผู้ขายตาม
จ านวนเงินค่าสินค้า 
 4. หนังสือคุ้มครองชั่วคราว (Cover Note) คือ เอกสารที่บริษัทผู้รับประกันภัยออก
ให้แก่ผู้เอาประกันภัย เพื่อเป็นหลักฐาน ว่าได้คุ้มครองสินค้าที่ระบุในหนังสือคุ้มครองชั่วคราวนี้
แล้วแต่ยังไม่สามารถออกกรมธรรม์ได้เนื่องจากยังขาดรายละเอียดบางอย่างเช่น ชื่อเรือ จ านวนหีบ
ห่อ ดังนั้นจะออกกรมธรรม์ 
 5. กรมธรรม์ประกันภัยเปิด (Open Policy) ใช้ส าหรับกรณีที่ผู้เอาประกันภัยสั่ง
สินค้าเดือนละหลายคร้ัง ดังนั้นการแจ้งบริษัทผู้รับประกันภัย เพื่อที่จะท า Cover Note ในแต่ละเที่ยว
ย่อมเป็นการไม่สะดวก และบางคร้ังผู้ เอาประกันภัยอาจลืมแจ้งท าประกันภัยได้ดังนั้นผู้เอา
ประกันภัย อาจร้องขอให้ผู้รับประกันภัยจัดท า Open Policy ให้เพื่อคุ้มครองสินค้าทุกเที่ยวภายใต้
เงื่อนไขและอัตราเบี้ยประกันภัยที่ตายตัว ดังนั้นผู้เอาประกันภัยจะได้รับประโยชน์ทั้งเร่ืองความ
สะดวก และไม่ต้องกังวลเร่ืองการลืมแจ้งประกันภัย  
 6. กรมธรรม์ประกันภัย (Marine Insurance Policy) คือ เอกสารที่ถูกต้องตาม
กฎหมาย ที่ผู้รับประกันภัย ออกให้แก่ผู้เอาประกันภัยเป็น หลักฐานในการท าประกันภัย เอกสารการ
เรียกร้องค่าสินไหมทดแทนส าหรับการประกันภัยสินค้าทางทะเล 
 กรณีส่งออก 
 1. ใบก ากับสินค้า (Invoice) 
 2. ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading (B/L) หรือใบ Master Airway Bill (MAWB) 
กรณีเดินทางมาทางเคร่ืองบิน  
 3. เอกสารแสดงหีบห่อสินค้า (Packing List) ( ถ้ามี )  
 4. หนังสือสั่งให้จ่ายเงิน (Letter of credit (L/C) 
 กรณีน าเข้า 
 1. ใบก ากับสินค้า (Pro-forma Invoice/Invoice)  
 2. ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading (B/L) หรือใบ Master Airway Bill (MAWB) 
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 3. เอกสารแสดงหีบห่อสินค้า (Packing List) ( ถ้ามี ) 
 
 ข้อแนะน าในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน 
 
 ในกรณีที่ เกิดความสูญเสีย และ/หรือความเสียหายที่อาจเรียกร้องค่าสินไหม
ทดแทนจากผู้ที่รับผิดชอบเกี่ยวข้องได้ เพื่อเป็นการรักษาผลประโยชน์ในการเรียกร้องค่าสินไหม
ทดแทนของผู้เอาประกันภัย และ/หรือตัวแทนของผู้เอาประกันภัยพึงจะต้องปฏิบัติดังน้ี  
 1. ส ารวจสภาพสินค้าในทันทีทุกคร้ังก่อนรับมอบสินค้า  
 2. ถ้าพบสินค้าเสียหาย/สูญหาย ให้ผู้ขนส่ง/ผู้รับฝากสินค้าออกหลักฐานระบุความ
เสียหายหรือ ท าเป็นหมายเหตุลงในใบรับสินค้า  
 3. กรณีขนส่งด้วยตู้ล าเลียง (Container) ต้องตรวจว่า ตู้ล าเลียง และ Seal มีสภาพ
เรียบร้อยถูกต้อง ถ้าตู้ล าเลียงหรือ Seal เสียหาย/สูญหาย หรือเป็น Seal อ่ืนต้องแจ้งผู้ที่เกี่ยวข้องเป็น
หลักฐาน  
 4. ยื่นหนังสือเรียกร้องให้ผู้ขนส่ง/ผู้ที่เกี่ยวข้องรับผิดชอบชดใช้ค่าเสียหายทันที  
 5. กรณีไม่พบความเสียหายขณะรับมอบ แต่พบในภายหลังต้องท าหนังสือแจ้งผู้ที่
เกี่ยวข้องภายใน 3 วันนับจากวันรับมอบสินค้า  
 6. ในทุกกรณีเมื่อพบสินค้าเสียหาย/สูญหาย รีบแจ้งให้ผู้ประกันภัยทราบในทันที 
นอกจากนี้ การจัดเตรียมและส่งมอบหลักฐาน และเอกสารประกอบในการเรียกร้องค่าสินไหม
ทดแทนที่ครบถ้วนจะช่วยให้การพิจารณาชดใช้ค่าสินไหมทดแทนสามารถด าเนินการไปด้วยความ
สะดวกรวดเร็ว 
 
 หลักฐานในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน  
 1. หนังสือเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน (Claim Bill) 
 2. ต้นฉบับกรมธรรม์ประกันภัยทางทะเลและขนส่ง  
 3. ใบก ากับสินค้าและใบแสดงการบรรจุหีบห่อ (Invoice & Packing List) 
 4. ใบตราส่งสินค้า (Bill of Lading) 
 5. หลักฐานแสดงความเสียหาย เช่น Survey Report, Wharf Survey Note 
 6. หลักฐานหรือเอกสารประกอบอื่นๆ เช่น Charter Party, Sale Contract 
 7. ส าเนาหนังสือเรียกร้องค่าเสียหายถึงผู้ขนส่ง/ผู้ที่เกี่ยวข้อง 
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นิยามศัพท์ 
ล าดับ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ความหมาย 

1 การขนส่ง  Transportation  การขนส่งสินค้าจากที่
หนึ่ง ไปยังอีกที่หนึ่ง 

2 การช าระเงิน  Payment การช าระเงินและการ
สั่งซื้อ 

3 การช าระเงินล่วงหน้า 
  

Advance Payment เป็นการตกลงระหว่างผู้
ซื้อกับผู้ขาย โดยผู้ซื้อ
จะโอนเงิน 

4 การช่วยลดต้นทุนการ
ผลิตลง 

Economy of Scale ผู้ผลิตที่ผลิตสินค้าเพื่อ
ป้อนตลาดในประเทศ
เพียงอย่างเดียว ปริมาณ
การผลิตจึงไม่สูงมาก
นัก แต่ถ้ามีการส่งออก
สินค้าไปต่างประเทศ
ด้วย ปริมาณการผลิตก็
จะเพิ่มขึ้น 

5 การทิ้งทะเล Jettisons การเอาสิ้นค้าโยนลง
ท ะ เ ล เ พื่ อ ใ ห้ เ รื อ มี
สถานะเบาลง 

6 การท าสัญญาซื้อขาย Sale Contract เมื่ อมีการเสนอราคา
และตกลงกันเรียบร้อย
แล้ว  ก็ จะถึ งขั้นตอน
การน าสัญญาซื้อขาย 
โดยผู้ ซื้ อและ  ผู้ ข า ย 
หรือโดยตัวแทนของทั้ง 
2 ฝ่าย 

7 กรมธรรม์ประกันภัย
เปิด 

Open Policy  ใช้ส าหรับกรณีที่ผู้ เอา
ประกันภั ยสั่ ง สินค้ า
เ ดื อ น ล ะ หล า ย ค ร้ั ง 
ดังนั้นการแจ้งบริษัท
ผู้รับประกันภัย 



43 
 

 

ล าดับ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ความหมาย 
8 กรมธรรม์ประกันภัย Marine Insurance Policy คือ เอกสารที่ถูกต้อง

ตามกฎหมาย ที่ ผู้ รับ
ประกันภัย ออกให้แก่ผู้
เอาประกันภัยเป็น 

9 การประกันภัยสินค้า Cargo lnsurance  คุ้ มครองสินค้ าที่ เ อ า
ประกั นภั ยซึ่ ง อยู่ ใ น
ระหว่างการขนส่ง 

10 การรับภาระความเสี่ยง Risk Taking ความเสี่ยงจะมีทิศทาง
เดียวกับภาระการเป็น
แหล่งเงินทุน 

11 การส่งออก export การจัดส่งสินค้ าและ
การบริการจากต้นทาง
สู่ปลายทางในทางบก 
ทางน้ าหรือทางอากาศ 
โดยผู้ ส่ งสิ นค้ า ห รื อ
บริการออกเรียกว่า ผู้
ส่งออก 

12 การสัมภาษณ์ interview จ า ก ก า ร สั ม ภ า ษ ณ์
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห รื อ
ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะเร่ือง 

13 การส ารวจตลาดด้วย
ตนเอง 

market survey  การสั ง เกตการณ์ ใน
ตลาดด้วยตนเอง ซึ่งใน
การค้าระหว่างประเทศ
นั้น การส ารวจตลาด
เป็นสิ่งส าคัญ 

14 ก่อให้เกิดมูลค่าเพิ่ม Value Added ท รั พ ย า ก ร เ ป็ น ก า ร
พิ จ า รณ า ในก า รน า
วัตถุดิบต่างๆมาแปรรูป
ก่อนส่งออก ซึ่งจะท า
ให้สินค้านั้นๆ มีมูลค่า
สูงขึ้น 
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ล าดับ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ความหมาย 
15 ขนาดตลาด Market Size ควรทราบขนาดของ

ตล า ดที่ ต้ อ ง ก า ร ส่ ง
สิ น ค้ า ไ ป ข า ย  โ ด ย
พิจารณาจากประชากร
และก าลังซื้อ 

16 ความต้องการทาง
กฎหมาย   

Legal Requirement ต้องมีความเข้าใจในกฏ
ระเบียบการน าเข้าว่ามี
ขั้นตอนหรือข้อจ ากัด
อะไรบ้าง 

17 ค่าใช้จ่ายและการ
ขนส่งสินค้า 

Cost and freight ราคาบวกด้วยค่าระวาง 

18 โจรกรรม Thieves กา รโจรกรรมอย่ า ง
รุนแรงโดยการใช้ก าลัง
เพื่อช่วงชิงทรัพย์ 

19 ตั๋วแลกเงิน   Bill of Exchange เ ป็ น ต ร า ส า รที่ ผู้ รั บ
ปร ะ โ ย ชน์ ต า ม  L/C 
หรือผู้ขายสินค้าเป็นผู้
ออกตั๋วเงินเพื่อสั่งให้ผู้
ซื้อสินค้าจ่ายเงินตามตั๋ว
แลกเงินภายในเวลาที่
ตกลงไว้ในสัญญา 

20 ธนาคาร Bank ธนาคารพาณิชย์ เป็น
แหล่งข้อมูลที่สามารถ
ให้ข้ อมู ลด้ านสถาน
การเงินของลูกค้าใน
ต่างประเทศได้ 

21 แนวโน้มการ
เจริญเติบโต 

Growth Trend เป็นการพิจารณาด้าน
แนวโน้มการขยายตัว
ของการน าเข้า 
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ล าดับ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ความหมาย 
22 ใบก ากับสินค้า Invoice คื อ  เ อ ก ส า ร ที่ ร ะ บุ

รายละเอียดของสินค้าที่
ขนส่ง  ว่ ามีอะไรบ้าง 
ป ริม าณ  ชนิ ด  ร าค า
สินค้า 

23 ใบตราส่งสินค้า Bill of Lading (B/L) คือ หลักฐานการสัญญา
การรับสินค้าระหว่าง 
บ ริ ษั ท เ รื อ แ ล ะ ผู้ ส่ ง
สินค้า 

24 บริการ Services การให้บริการ 
25 แบบสอบถาม questionnaire การออกแบบค าถามที่มี

ก า ร ร ะ บุ ค า ต อ บ ที่
แ น่ น อ น  ใ น เ ร่ื อ ง ที่
ผู้ท าการวิจัยต้องการ
ทราบ  

26 ใบสั่งซื้อสินค้า Purchase Order  เอกสารข้อตกลงหรือ
สัญญาในเชิงพาณิชย์ ที่
ออกโดยผู้ซื้อเพื่อสั่งซื้อ
พัสดุ สินค้าหรือบริการ
จากผู้ขาย 

27 ใบอนุญาตส่งออก Export Licence ใบอนุญาตส่งออกถ้า
เป็นผลมาจากนโยบาย
ก า ร เ มื อ ง ร ะ ห ว่ า ง
ประเทศ 

28 เปิดบัญชี Open Account การซื้อขายแบบ “เปิด
บัญชี” เป็นการตกลง
ระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย 
โดยที่ผู้ขายยินยอมให้ผู้
ซื้อช าระเงินค่าสินค้า
ภ า ย หลั ง จ า ก ไ ด้ รั บ
สินค้า 
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ล าดับ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ความหมาย 
29 ราคาปัจจัยการผลิต

  
Factor Prices ราคาที่ก าหนดขึ้นเพื่อ

ใช้ ในการผลิตสินค้ า
และบริการ ซึ่งถือเป็น
ตัวแปรที่ ส าคัญที่สุ ด
ของการค้า 

30 รัฐบาล Government Department กระทรวงพาณิชย์ กรม
ส่ ง เส ริมการส่ งออก 
กรมการค้าต่างประเทศ 
ก ร ม เ ศ ร ษ ฐ กิ จ ก า ร
พ าณิ ช ย์  ส า นั ก ง า น
พาณิชย์ในต่างประเทศ 
ศู น ย์ ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร
ส่งออก กรมศุลกากร 

31 ระบบการติดตาม GPRS ร ะ บ บ ก า ร ติ ด ต า ม
เ พื่ อ ใ ห้ ท ร า บ ถึ ง 
สถานการณ์ขนส่งและ
บอกถึ งก าร เดนทาง
ต่างๆ 

32 ระยะใบเสนอราคา
  

Quatation term   การเสนอราคาในการ
ส่งออก 

33 เลตเตอร์ออฟเครดิต Letter of Credit คือค ารับรองเป็นลาย
ลั ก ษ ณ์ อั ก ษ ร ข อ ง
ธนาคารที่ให้กับผู้ขาย 

34 สถานทูต Embassies สถานทูตของประเทศ
ต่ า ง ๆ ที่ ตั้ ง อ ยู่ ใ น
ป ร ะ เ ท ศ  จ ะ มี ก า ร
ใ ห้ บ ริ ก า ร ข้ อ มู ล
ข่ า ว ส า ร ที่ เ กี่ ย ว กั บ
ประเทศนั้นๆ 

35 อัตราการเพิ่มของการ
เปลี่ยนแปลง 

MarginalRateof Transformation  อัตราเปลี่ยนแปลงของ
การแปรรูป 
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ล าดับ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ความหมาย 
36 หนังสือคุ้มครอง

ชั่วคราว 
Cover Note คือ  เอกสารที่ บ ริษัท

ผู้ รับประกันภั ยออก
ให้แก่ผู้ เอาประกันภัย 
เพื่อเป็นหลักฐาน 

37 อัคคีภัย Fire ไฟที่ เ กิ ดจากการไฟ
ไ ห ม้ ข อ ง สิ น ค้ า  ที่
เกิดขึ้น โดยที่ ไม่ เกิด
จากผู้เอาประกันภัยเอง 

38 อันตรายของทะเล
  

Peril of the sea  ภัยของทางทะเล หรือ
มรสุม พายุ หรือเรือชน
กัน เรือจม 

39 หนังสือสั่งให้จ่ายเงิน Letter of credit (L/C) คือ เอกสารที่ธนาคาร
ออกให้แก่ผู้ขายสินค้า 
โดยผู้ซื้อสินค้า เป็นผู้
ติดต่อกับธนาคารว่า ให้
ธ น า ค า ร จ่ า ย เ งิ น ค่ า
สินค้า 

40 อัตราภาษีน าเข้า Import tariffs ก าแพงภาษีสินค้าขาเข้า 
41 สายเรือ Carrier/vessel คือเรือที่จะแล่นไป แต่

ละพื้นที่แบ่งเป็นสาย 
42 ผู้ให้บริการขนส่ง

ระหว่างประเทศ 
Freight Forwarder  ผู้ ใ ห้ บ ริ ก า ร ข น ส่ ง

ระหว่างประเทศ 
43 ผู้ส่งออก Shipper/Exporter บุคคลผู้ส่งออก หรือ 

บริษัทที่ท าการส่งออก 
44 ผู้น าเข้า Consignee/Importer  บุคคลผู้ที่น าเข้าสินค้า 

หื อ  บ ริษั ทที่ ท า ก า ร
น าเข้าสินค้า 

45 การส่งสินค้าแบบเต็มตู้ FCL= Full Container Load คือ การจัดเตรียมสินค้า
ที่จะขนส่งแบบเต็มตู้
คอนเทรนเนอร์ 
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ล าดับ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ความหมาย 
46 ค่าขนส่งถูกช าระต้น

ทาง 
Freight Prepaid ค่าขนส่งถูกช าระโดย

ผู้ขาย 
47 ค่าขนส่งช าระ

ปลายทาง 
Freight Collect ค่าขนส่งถูกช าระโดยผู้

ซื้อ 
48 เงือนไขการส่งมอบ

สินค้า 
Incoterms เ งื อนไขการส่ งมอบ

สินค้าขึ้นอยู่  กับ  การ
ตกลงกันระหว่างผู้ซื้อ 
และขาย และระบุใน
สัญญา 

49 การช าระสินค้าผ่าน
ธนาคาร 

L/C = Letter Of Credit การช าระสินค้ าผ่ าน
ธนาคารโดยธนาคาร
เป็นคนกลาง 

50 ใบตราส่งสินค้าทางเรือ B/L = Bill of Lading ใบตราส่งสินค้าทางเรือ 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

บทที ่4 
การวิเคราะห์การพัฒนา 

  
 จากการศึกษาการลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า (ขนมปังกรอบ) กรณีศึกษา 
บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด คณะผู้จัดท าโครงงาน ได้เข้าไปศึกษาดูงานและการลดต้นทุนของการ
ส่งออกสินค้า (ขนมปังกรอบ) กรณีศึกษา บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด ณ วันที่ วันพุธที่ 17  ตุลาคม 
2561 เวลา 10.00 น. โดยมีเจ้าหน้าที่ของทางบริษัทวารีทวีทรัพย์ ได้น าคณะผู้จัดท าโครงงานเข้าเยี่ยม
ชมโรงงานในส่วนต่างๆคือ ขั้นตอนการผลิต คลังเก็บสินค้า คลังวัตถุดิบ ลาน -รับส่งสินค้า และ
สินค้าที่พร้อมจะส่งออกไปยังต่างประเทศ บริษัท วารีทวีทรัพย์ยังเป็น บริษัทผู้ผลิตขนมปังกรอบ
และบิสกิตชนิดต่างๆ เป็นขนมปังก าลังที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก และได้มีการส่งออกสินค้า
ไปยังลูกค้าในต่างชาติ เพราะด้วยรสชาติที่เป็นเลิศ คุณภาพ และมาตรฐานของสินค้า ที่เป็นที่ยอมรับ
ในผู้บริโภคมาอย่างยาวนาน ดั้งนั้นผู้จัดท าโครงงานจึงได้ศึกษาข้อมูลดังนี้  
 
1. การลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า (ขนมปังกรอบ) ของ บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด 
 ทางบริษัทใช้การลดค่าเฟตและจัดส่งสินค้าเต็มเที่ยวโดยรอบหนึ่งจะส่งสินค้า
หลายๆจุดเพื่อลดต้นทุนการขนส่งและเพื่อลดการว่ิงเที่ยวเปล่าที่จะท าให้เสียเวลาและเสียค่าใช้จ่ายที่
ไม่จ าเป็น 

2. ขั้นตอนในการส่งออกสินค้าและเงื่อนไขทางการค้าของ บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด 
2.1 ขั้นตอนการส่งออกสินค้า 

  2.1.1 รับออร์เดอร์ 
  2.1.2 วางแผนผลิต  
  2.1.3 น าข้อมูลไป Booking กับสายเรือ 
  2.1.4 น าใบ Booking ไปจองหัวลาก 
  2.1.5 ท า Packing list เพื่อเช็คของว่าครบหรือไม่ 
  2.1.6 เปิด invoice 2 อย่าง C&F(ลูกค้า) FOB (กรมศุลกากร)   
  2.1.7 ส่งเอกสารให้ shipping เพื่อท าใบขน-ก ากับ 
  2.1.8 โหลดของที่ติดป้ายเรียบร้อยแล้วและต้องติด shipping markส่ง SL ส่ง
ต่อเพื่อท า BL 
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2.2 เงื่อนไขทางการค้า  
  เงื่อนไขทางการขายที่ทางบริษัทใช้มี 2 ประเภท คือ  
2.2.1 C&F ราคาสินค้าไม่รวมค่าประกัน 

2.2.2FOB ราคาที่ผู้ขายส่งสินค้าแค่ระวางมือไม่รวมค่าเรือและค่าประกันภัย 
ทางบริษัทใช้ประกันสินค้าจากบริษัทต้นทางถึงกาบเรือต้นทางเท่านั้น 
3. การน าความรู้ท่ีได้รับมาปรับใช้ประกอบอาชีพ 
 คณะผู้จัดท าได้เลือกศึกษาการลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า (ขนมปังกรอบ) 
ของ บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด และ ขั้นตอนในการส่งออกสินค้าและเงื่อนไขทางการค้า นั้นได้น า
ความรู้ที่ได้มาปรับปรุงใช้ในบริษัทที่ได้ท างาน ณ ปัจจุบันเพื่อให้ง่ายต่อการท างานมากยิ่งขึ้น เช่น 
การน าขั้นตอนการส่งออกสินค้ามาปรับปรุง เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานของระบบให้
ปัจจุบัน 
4. การน าหลักเศรษฐกิจพอเพียงมาใช้จัดเตรียมอุปกรณ์เพื่อลดค่าใช้จ่ายท่ีได้จ าเป็น 
 คณะผู้จัดท าได้มีการวางแผนการจัดเตรียมอุปกรณ์ที่จ าเป็นต้องใช้โดยการจด
รายการวัสดุอุปกรณ์ที่ต้องใช้ออกมาเพื่อให้ง่ายต่อการจดจ าว่ามีสิ่งใดบ้างที่มีอยู่แล้วไม่จ าเป็นต้อง
ซื้อและมีสิ่งไดบ้างที่ยังไม่มีเมื่อจดเสร็จเรียบร้อยต้องมีการปรึกษากันอีกทีเพื่อดูว่ามีอะไรขาดเหลือ 
แล้วจึงจัดเตรียมซื้อของ โดยจะใช้วิธีซื้อแบบพอดิบดีกับที่ต้องการใช้ไม่ให้มากจนไปและไม่น้อย
จนเกิน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

บทที ่5 
สรุปและข้อเสนอแนะ 

 
 จากการเข้าไปศึกษาโครงการการลดต้นทุนของการส่งออกสินค้า ( ขนมปังกรอบ ) 
กรณีศึกษา บริษัท วารีทวีทรัพย์  จ ากัด มีวัตถุประสงค์เพื่อการส่งออกขนมปังกรอบไปยัง
ต่างประเทศ และการเข้าไปศึกษาได้รับความรู้เกี่ยวกับการลดต้นทุนของการส่งออกว่ามีอะไรบ้าง
และมีการวางแผนอย่างไรให้มีประสิทธิภาพมากที่สุดและสามารถน ามาใช้ได้ในชีวิตจริงมากที่สุด
และได้รู้เกี่ยวกับขั้นตอนการส่งออกและเงื่อนไขของการส่งสินค้าของทางบริษัทให้เราน ามาปรับ
ใช้ได้กับอาชีพในอนาคตและให้ง่ายต่อการท างานทางบริษัทมีการน าหลักหลักเศรษฐกิจพอเพียงมา
ปรับใช้ เพื่อลดค่าใช้จ่ายภายในบริษัท ทางบริษัทมีการพัฒนาสินค้าให้มีประคุณภาพและ
ประสิทธิภาพมากขึ้นอยู่ตลอดเพื่อรักษาลูกค้าให้มีลูกค้าประจ าและลูกค้ารายใหม่เพิ่มขึ้นเร่ือยๆ ทาง
บริษัทมีการประสานงานเกี่ยวกับฝ่ายผลิตเพื่อหาแนวทางการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายได้บ้างและไม่ท า
ให้การส่งออกล่าช้าเพื่อไม่ให้เสียเวลาและเสียเงินเพิ่มในการจ้างพนักงานและค่าน้ ามันในการขนส่ง
และค่าต่างๆที่ไม่จ าเป็น การศึกษาโครงการในคร้ังนี้เป็นแนวทางในการศึกษาและสามารถน าไป
ประยุกต์ใช้ในอนาคตได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 การศึกษาขั้นตอนในการส่งออกและเงื่อนไขทางการค้า บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด 
ได้จัดท าขึ้นเนื่องจากการส่งออกมีอิทธิพลต่อการค้าระหว่างประเทศซึ่งมีส่วนช่วยให้การพัฒนา
ธุรกิจ โดยจะมุ่งเน้นไปที่จะต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และ สร้างความสัมพันธ์ กับ 
คู่ค้าต่างประเทศ บริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด ได้น ากลยุทธ์ทางเทคนิควิธีการต่างๆในด้านการพัฒนา
มาประยุกต์ใช้กับกิจการในขั้นตอนการส่งออกให้ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นให้คุ้มกับการท างานของ
ระบบการส่งออกเพื่อช่วยให้ธุรกิจการส่งออกสินค้าประสบความส าเร็จและมีมูลค่าการส่งออก
เพิ่มขึ้น 
 จากการที่ได้เข้าไปศึกษาดูงานภายในบริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด ในส่วนของ
ขั้นตอนการส่งออกสินค้า ( ขนมปังกรอบ ) ทางคณะผู้จัดท าได้มีข้อเสนอแนะ ดังนี ้
ข้อเสนอแนะ 

1. ควรเตรียมความพร้อมของเอกสารให้เรียบร้อยก่อนที่จะน าไปตรวจสอบที่กรม
ศุลกากร เมื่อกรมศุลกากรท าการตรวจสอบผ่านแล้ว ทางบริษัทควรตรวจสอบสินค้าอีกคร้ัง เพื่อ
ป้องกันความผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นได้ 
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2. บริษัทฯควรมีการจัดส่งเอกสารการส่งออกผ่านทางระบบออนไลน์ เพราะจะ
ช่วยลดต้นทุนในเร่ืองการเดินทาง ท าให้การยื่นเอกสารนั้นรวดเร็วกว่า การเดินทางไปที่กรม
ศุลกากรเอง 
 

3. น าหลักเศรษฐกิจพอเพียงในด้านความประหยัดค่าใช้จ่ายในการจัดท าโครงการ 
 3.1 วางแผนการจัดซื้อสิ่งของที่ใช้ท าโมเดลเพื่อลดค่าใช้จ่ายในการซื้อที่มากเกินไป 
 3.2  สร้างสิงประดิษฐ์จ าลองโมเดลขึ้นมาเอง เช่น อาคารต่างๆในโมเดล เพื่อลด
ค่าใช้จ่ายที่ต้องซื้อของส าเร็จรูป 
 
ข้อเสนอแนะของคณะกรรมการผู้เชี่ยวชาญ 

1. ควรมีระบบจัดคลังสินค้านอกจากระบบ Jit (Just  in time) 
2. ควรแบ่งการส่งออก และการขนส่ง 
3. การขนส่งศึกษาไม่ตรงประเด็นหัวข้อ 
4. การส่งออกเป็นการท างานที่คงที่ไม่มีสิ่งใดต้องเพิ่มเติม
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ภาคผนวก ก. 
ใบบันทึกการปฏิบัติงานโครงการ 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ภาพบรรยากาศในการศึกษาดูงานภายใน 

บริษัท วารีทวทีรัพย์ จ ากัด 



 

 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
  

 
 

ภาพท่ี 1 ฟังบรรยายเร่ืองเอกสารและขั้นตอนในการขนส่งและส่งออก 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2 ฟงับรรยายเร่ืองผลิตภัณฑ์ที่ส่งออกของบริษัทฯ และการเก็บ การบริหารพื้นที่ในคลังสินค้า 

 
 

 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 3 เดินชมบริเวณคลังสินค้าและบริเวณลานโหลดสินค้าที่จะออกส่งสินค้า 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 

ภาพท่ี 4 ถ่ายรูปร่วมกับเจ้าหน้าที่แผนกโลจิสติกส์ของบริษัท วารีทวีทรัพย์ จ ากัด 

 
 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ค 
ขั้นตอนการท าโมเดล 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

น าไม้กระดานมาขัดกระดาษทรายและท าการพ่นสี 
 
 
 

น าไม้กระดานมาขัดกระดาษทรายและท าการพ่นสี 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท าการวัดจัดแบ่งส่วนพื้นที่ 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

น าสีด ามาพ่นสีถนนตามที่แบ่งและวาดร่างไว้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

น าไม้มาวัดและตัดประกอบเป็นคลัง ออฟฟิศ ไลน์ผลิต และกรมศุล 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

น าไม้ที่ท าคลัง ออฟฟิศ ไลน์ผลิต และกรมศุลเสร็จมาพ่นสี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
น ากระดาษลูกฟูกมาตัดท าเป็นตู้คอนเทรนเนอร์ ป้อมยามและกล่องบรรจุภัณฑ์ 

 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

      น ากระดาษลูกฟูก ไม้และโมเดลขนมมาท าโต๊ะห้องผลิตและโต๊ะท างานในออฟฟิศ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

น ากระดาษลูกฟูก ไม้ และโมเดลรถมาท าชั้นวาง พาเลท และกล่องในคลังสินค้า 
 
 
 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
น ากระดาษลูกฟูก โมเดลรถ เรือ เครน ไม้ กระดาษสีมาท ากรมศุลและท่าเรือคลองเตย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปริ้นแผนที่ประเทศไทยแล้วตัดแปะลงโฟมเป็นการขนส่งภายในประเทศตามจังหวัด 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

น าโมเดลที่ประกอบไว้ทั้งหมดวางลงแผ่นไม้กระดานที่พ่นและแปะถนนกับหญ้าตามผังที่ออกแบบ 
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ภาคผนวก ง 
ค่าใช้จ่ายต่างๆ ( งบประมานที่ใช้ไป ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 
ล าดับ รายการ ราคา 

1 กระดาษชานอ้อย 40 
2 กระดาษลูกฟูก 65 
3 หลอดไฟ สายไฟ สวิตซ์ไฟ 120 
4 ไม้กระดานหนา 80 
5 ไม้กระดานบาง 55 
6 ปืนกาว 120 
7 แท่งกาว 35 
8 แผ่นอคิลิค 100 
9 สีโปสเตอร์ 80 

10 รางถ่าน 60 
11 ไม้ไอติม 50 
12 โฟมแผ่น 60 
13 โมเดลของเล่น 250 
14 สีสเปรย์พ่น 180 
15 เทปกาว กระดาษสี 40 

 รวม 1,335 
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