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ประกนัการสงออก..เครือ่งมอืบกุตลาดของ SMEs 

 
 
ฝา่ยวจิยัธุรกจิ  
กุมภาพนัธ ์2555 

ปี 2555 ถอืเป็นปีแห่งความทา้ทายสาํหรบัผูป้ระกอบการไทย ท่ามกลางเศรษฐกจิ
โลกที่เปราะบางและมีความเสี่ยงสูงที่จะเกิดวิกฤตเศรษกิจลุกลามไปทัว่โลก 
โดยเฉพาะจากปญัหาวกิฤตหน้ีของประเทศพฒันาแลว้อยา่งสหรฐัฯ และยุโรป ทีท่าํให้
กําลงัซื้อของผูบ้รโิภคในประเทศดงักล่าว รวมถึงในอีกหลายประเทศ ลดลงจาก 
ภาวะเศรษฐกจิที่ซบเซา นอกจากน้ี หลายฝ่ายเริม่กงัวลว่า ผลกระทบดงักล่าวจะ
รุนแรงจนถงึขัน้ทาํใหผู้นํ้าเขา้สนิคา้ผดินัดชาํระหน้ีหรอืไม ่และถอืเป็นปจัจยัเสีย่งสาํคญั
ต่อการดาํเนินธุรกจิของผูส้ง่ออก โดยเฉพาะ SMEs ของไทย เน่ืองจากตลาดสง่ออกหลกั
อย่างสหรฐัฯ และยุโรป กลบักลายเป็นตลาดทีว่างใจไม่ได ้ขณะทีก่ารหนัไปพึง่พา
การสง่ออกไปยงัตลาดใหมก่ม็คีวามเสีย่งอยูไ่มน้่อย ในภาวการณ์เช่นน้ี การประกนั
การสง่ออกจงึเป็นเครื่องมอืสาํคญัทีจ่ะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถฟนัฝา่อุปสรรค
ทีรุ่มเรา้เขา้มาในปีน้ี เพือ่ใหม้คีวามมัน่ใจในการสง่ออก  
 
ทําความรูจักกับการประกันการสงออก 
การประกนัการสง่ออกเป็นการประกนัความเสีย่งจากการไมไ่ดร้บัชาํระเงนิค่าสนิคา้
จากผู้ซื้อหรือธนาคารผู้ซื้อในต่างประเทศตามกําหนดเวลาการชําระเงิน โดย 
ผูร้บัประกนั (อาท ิEXIM Bank) จะจ่ายค่าสนิไหมทดแทนในอตัราความคุม้ครองที่
ไดต้กลงกนัไว ้หากผูส้่งออก (ผูเ้อาประกนั) ส่งสนิคา้ไปยงัผูซ้ื้อในต่างประเทศแลว้ 
แต่ผูซ้ือ้ไมช่าํระคา่สนิคา้สง่ออกภายในระยะเวลาทีก่าํหนด ทัง้น้ี ค่าใชจ้่ายในการทาํ
ประกนัดงักล่าวหรอืเบีย้ประกนัจะคํานวณจากเครดติของผูซ้ื้อสนิคา้ในต่างประเทศ 
และความเสีย่งของประเทศทีส่ง่ออก 
 
 

 
 

 

ประเภทของประกันการสงออกตามระยะเวลา
ประกนัการสง่ออก หรอื Export Credit Insurance สามารถแบง่ตามระยะเวลาของเทอมการชาํระเงนิได ้2 ประเภท ไดแ้ก่ 
 ประกนัการสง่ออกระยะสัน้ เป็นการประกนัการสง่ออกทัว่ไปทีม่เีทอมการชาํระเงนิไมเ่กนิ 1 ปี  
 ประกนัการสง่ออกระยะกลางและยาว เป็นการประกนัสญัญาซือ้ขายสนิคา้และบรกิารทีม่เีทอมชาํระเงนินานกวา่ 1 ปี 

เชน่ การสัง่ต่อเรอื และการรบัเหมาก่อสรา้งในต่างประเทศ เป็นตน้ 
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เกราะปองกัน ยามตลาดหลักไมมั่นคง 
ทา่มกลางความเสีย่งต่างๆ ทีร่ายลอ้มอยูท่ ัว่โลก ไมว่า่จะเป็นปญัหาเศรษฐกจิของ EU 
ทีค่าดวา่จะทาํใหผู้ส้ง่ออกเผชญิความไมแ่น่นอนไปอกีหลายเดอืน รวมถงึเศรษฐกจิ
สหรฐัฯ และญี่ปุ่น ที่ยงัไม่ฟ้ืนตวัด ีตลอดจนปญัหาความวุ่นวายทางการเมอืงใน
หลายประเทศแถบตะวนัออกกลางและแอฟรกิาเหนือ ซึง่มกัส่งผลกระทบต่อสภาพ
เศรษฐกจิในประเทศเหลา่นัน้อยา่งรุนแรง ลว้นเป็นปจัจยัทีส่รา้งความกงัวลถงึภาวะ
ธุรกิจของผู้นําเขา้ปลายทาง รวมถึงความมัน่คงของธนาคารผู้ซื้อสนิค้า แต่ด้วย
ตลาดดงักลา่วเป็นตลาดสง่ออกหลกัทีผู่ส้ง่ออกมอิาจละเลยได ้ดงันัน้ การทาํประกนั
การส่งออกจงึเป็นเกราะชัน้ดทีี่ช่วยใหผู้ส้่งออกคลายความกงัวลลง และมคีวามมัน่ใจ
มากขึน้ทีจ่ะรบัคําสัง่ซื้อจากลูกคา้ในกลุ่มประเทศทีม่คีวามเสีย่ง ซึ่งนอกเหนือจาก
การประกันการส่งออกจะคุ้มครองความเสี่ยงทางการค้าแล้ว การประกันยัง
ครอบคลุมถงึความเสีย่งทางการเมอืงในประเทศนัน้ๆ ดว้ย 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

การประกันภัยสินคา vs การประกันการสงออก 
การประกนัภยัสนิค้าเป็นการประกนัความเสยีหายที่อาจเกิดกบัสนิค้าระหว่างการ
ขนสง่สนิคา้จากสถานทีห่น่ึงไปยงัสถานทีห่น่ึง อาท ิการประกนัภยัสนิคา้ขนสง่ทางเรอื 
กจ็ะครอบคลุมความเสยีหายที่เกดิขึน้กบัสนิคา้กรณีเกดิอุบตัภิยัทางทะเล เช่น พาย ุ
เรอืจม เรอืชนกนั และเรอืเกยตื้น ซึ่งอาจรวมถงึความเสยีหายจากการโจรกรรม และ
โจรสลดั ขณะทีก่ารประกนัการสง่ออกเป็นการคุม้ครองความเสีย่งทีเ่กดิจากผูช้ือ้หรอื
ธนาคารผูซ้ือ้ปลายทางไมช่าํระเงนิคา่สนิคา้ตามระยะเวลาทีก่าํหนด 
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มลูค่าการจ่ายสินไหมทดแทนประกนัการส่งออกระยะสัน้ 
ของสมาชิก Berne Union  

หมายเหตุ : Berne Union เป็นสมาคมสากลขององคก์รรบัประกนั
การสง่ออกและลงทุน ทัง้เอกชนและภาครฐั ซึง่มสีมาชกิครอบคลุม
องคก์รรบัประกนัรายสาํคญัทัว่โลก 
ทีม่า : Berne Union  

จากวกิฤตการเงนิของสหรฐัฯ ทีเ่ริม่ขึน้ในช่วงปลายปี 2551 
พบว่าผู้ซื้อสนิค้าและธนาคารในตลาดหลกัอย่างสหรฐัฯ 
ประสบปญัหาทางการเงนิจนเกดิการผดินัดชําระค่าสนิคา้
เพิม่ขึ้นมาก เหน็ได้จากมูลค่าการจ่ายค่าสนิไหมทดแทน
ประกนัการส่งออกขององค์กรรบัประกนัทัว่โลก (เฉพาะ
ประกนัระยะสัน้ไม่เกิน 1 ปี) ในปี 2552 ที่ปรบัขึ้นเป็น 
2,417 ลา้นดอลลาร์สหรฐั เพิม่ขึน้กว่าเท่าตวัจากปี 2551 
ทัง้น้ี ประสบการณ์จากวกิฤตการเงนิครัง้น้ี แสดงใหเ้หน็ว่า
การประกันการส่งออกเป็นสิ่งจําเป็นมากขึ้นในช่วง
เศรษฐกิจชะลอตัว และยงักลายเป็นกลไกสําคญัที่ช่วย
พยงุการคา้ระหวา่งประเทศ ใหย้งัคงดาํเนินต่อไปได ้

Tips 
หากตอ้งการทราบอนัดบัความเสีย่งประเทศ เขา้ไปดกูารจดัอนัดบัที ่OECD ทาํไวไ้ดท้ีน่ี่ 
http://www.oecd.org/document/49/0,2340,en_2649_34171_1901105_1_1_1_1,00.html 
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เครื่องมือในการบุกตลาดใหม 
เมื่อเศรษฐกจิตลาดหลกัอย่าง EU และสหรฐัฯ ยงัคงอ่อนแอ การบุกตลาดใหม่ถอื
เป็นกลยุทธจ์ําเป็นของผูป้ระกอบการในปจัจุบนั เน่ืองจากตลาดใหม่หลายประเทศ
เพิง่เริม่กระบวนการพฒันาประเทศ ทําใหม้กีารขยายตวัทางเศรษฐกจิค่อนขา้งสูง 
ประชาชนมรีายได้เพิม่ขึ้นรวดเร็วและต้องการบริโภคสนิค้าเพิม่ขึ้นจํานวนมาก 
อย่างไรกต็าม โจทยใ์นการบุกตลาดใหม่ที่ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ต้องประสบ คอื 
ทําอย่างไรถึงจะลดความเสี่ยงในการทําการค้ากับคู่ค้ารายใหม่หรือตลาดใหม ่
เน่ืองจากตลาดใหมบ่างประเทศนัน้ ผูส้ง่ออกอาจไมเ่คยไดย้นิชื่อเลยดว้ยซํ้า การทาํ
ธุรกจิกบัลูกคา้ทีม่าจากประเทศดงักล่าวจงึดูเป็นเรื่องไกลตวัสาํหรบัผูป้ระกอบการ
อยู่พอสมควร ดงันัน้ การทําประกนัการส่งออกจงึถอืเป็นเครื่องมอืสาํคญัทีช่่วยลด
ความเสีย่งของผูป้ระกอบการทีค่ดิจะบุกตลาดใหม่ และทําใหต้ลาดใหม่ไม่น่ากลวั
อยา่งทีค่ดิ 

 
อาวุธจําเปนในการตอสูกับคูแขง 
ท่ามกลางสมรภูมกิารแขง่ขนัในตลาดโลกทีท่วคีวามรุนแรงขึน้ในปจัจุบนั ผูนํ้าเขา้มี
ทางเลอืกมากมายในการเลอืกว่าจะสัง่ซื้อสนิคา้จากผูผ้ลติรายใด นอกจากคุณภาพ
และราคาสนิคา้ทีผู่นํ้าเขา้นํามาพจิารณาแลว้ เงื่อนไขการชาํระเงนิทีผ่่อนปรนกเ็ป็น
ปจัจยัสาํคญัเช่นกนั หากผูส้่งออกเสนอเงื่อนไขการชําระเงนิทีผ่่อนปรนกว่า เช่น 
เสนอเทอมการชาํระเงนิแบบ Open Account (O/A) แทนเทอมการชาํระเงนิแบบ 
Letter of Credit (L/C) กย็อ่มเป็นทีน่่าสนใจ แต่อยา่งทีท่ราบกนัดวีา่เงือ่นไขทีผ่อ่นปรน
ดงักล่าวมาพรอ้มกบัความเสีย่งทีเ่พิม่ขึน้ ดงันัน้ การทาํประกนัการสง่ออกควบคู่ไป
กับการจําหน่ายสินค้าในเงื่อนไขที่ผ่อนปรน จะช่วยลดความเสี่ยงและเพิ่ม 
ขดีความสามารถการแขง่ขนัในตลาดโลกใหก้บัผูป้ระกอบการ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

Tips 
หากยงัไม่มัน่ใจในตวั
ลูกค้า ผู้ประกอบการ
อาจเลือกใช้บริการ
ตรวจสอบขอ้มลูลกูคา้
ก่อนในเบือ้งตน้ ซึง่จะ
ช่วยให้ทราบข้อมูล
ทางการเงนิและความ
น่าเชื่อถือของลูกค้า
รายดังกล่าว เพื่อให้
สามารถตัดสินใจได้
ว่าควรตกลงทําธุรกิจ
กบัลกูคา้รายน้ีหรอืไม ่

ความเสี่ยงของเทอมการชําระเงินประเภทตางๆ
 Advance Payment ความเสีย่งแทบไมม่ ีเพราะลกูคา้ตอ้งจ่ายเงนิค่าสนิคา้ก่อน ผูส้ง่ออกจงึจะจดัสง่สนิคา้ไปใหล้กูคา้

ปลายทาง 
 Letter of Credit (L/C) แมจ้ะมธีนาคารเป็นตวักลาง ทาํใหค้่อนขา้งมัน่ใจไดว้่าจะไดร้บัเงนิค่าสนิคา้แน่นอน 

อยา่งไรกต็าม ธนาคารผูซ้ือ้เองยงัถอืวา่มคีวามเสีย่ง โดยเฉพาะในบางประเทศทีส่ภาพเศรษฐกจิและการเมอืงยงั
ไมม่ ัน่คง  

 Document against Payment (D/P) ดเูหมอืนจะมคีวามเสีย่งไมม่าก เพราะลกูคา้ปลายทางตอ้งจ่ายเงนิ ถงึจะ
ออกสนิค้าจากโกดงัหรอืท่าเรอืได้ แต่บางครัง้ลูกค้าที่ประสบปญัหาทางการเงนิเลอืกที่จะปฏเิสธการรบัสนิค้า 
ปลอ่ยใหผู้ส้ง่ออกตอ้งแบกรบัตน้ทุนจดัเกบ็สนิคา้ และค่าใชจ้่ายในการหาผูซ้ือ้รายใหม ่ซึง่หากเป็นสนิคา้เน่าเสยี
ไดง้า่ย กเ็ทา่กบัผูส้ง่ออกสญูเสยีสนิคา้ลอ็ตดงักลา่วไปโดยปรยิาย 

 Document against Acceptance (D/A) ผูข้ายยงัแบกรบัความเสีย่งพอสมควร ทัง้ถูกปฏเิสธการรบัสนิคา้ หรอื
ปฏเิสธการชาํระเงนิ เพราะเป็นการขายสนิคา้โดยใหเ้ครดติกบัผูซ้ือ้  

 Open Account (O/A) ความเสีย่งมมีาก เพราะผูข้ายยนิยอมใหผู้ซ้ือ้ชาํระเงนิภายหลงัจากไดร้บัสนิคา้แลว้ โดยไมม่ี
หลกัประกนัวา่จะไดร้บัคา่สนิคา้ตามเวลาทีไ่ดต้กลงกนัไวห้รอืไม ่
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ตัวชวยในการขอรับสนับสนุนทางการเงิน 
อุปสรรคสําคญัของผูป้ระกอบการ SMEs คอื การไม่สามารถเขา้ถึงแหล่งเงนิทุน 
เพราะในหลายครัง้พบว่า แม้ผู้ประกอบการ SMEs จะได้รบัคําสัง่ซื้อจากลูกค้า
ต่างประเทศมาแล้ว แต่หากลูกค้าดงักล่าวยงัไม่เป็นที่รูจ้กัหรอือยู่ในประเทศที่ไม่
น่าเชื่อถอื สถาบนัการเงนิกม็กัไม่มัน่ใจในการปล่อยสนิเชื่อ สง่ผลใหผู้ป้ระกอบการ
รายดงักล่าวขาดโอกาสในการรบัคําสัง่ซื้อ เพราะขาดเงนิทุนหมุนเวยีนเพื่อนํามา
ผลติสนิคา้ การทําประกนัการส่งออกควบคู่กบัการรบัคําสัง่ซื้อจงึช่วยเพิม่ความมัน่ใจ
ให้กบัสถาบนัการเงนิในการปล่อยสนิเชื่อ และถือเป็นปจัจยัสําคญัที่จะช่วยขยาย
กจิการ SMEs สง่ออกของไทย  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Disclaimer : ขอ้มลูต่างๆ ทีป่รากฏ เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแหล่งขอ้มลูทีห่ลากหลาย และการเผยแพรข่อ้มลูเป็นไปเพือ่วตัถุประสงคใ์นการให้
ขอ้มลูแก่ผูท้ ีส่นใจเท่านัน้ โดยธนาคารเพื่อการส่งออกและนําเขา้แห่งประเทศไทยจะไม่รบัผดิชอบในความเสยีหายใดๆ ทีอ่าจเกดิขึน้จาก
การทีม่บุีคคลนําขอ้มลูน้ีไปใชไ้มว่า่โดยทางใด 


