
  
  

 
 
 

ในบรรดาช่องทางการช าระเงินทั้งหมดในการท าค้าระหว่างประเทศ นอกจาก Advance Payment ซึ่งเป็นวิธีที่ผู้ขาย/ผู้ส่งออกจะ
ได้รับช าระเงินล่วงหน้าก่อนส่งสินค้าแล้ว Letter of Credit หรือ L/C ก็เป็นที่นิยมของผู้ขายเพราะท าให้มั่นใจได้ในระดับหนึ่งว่าหาก
ผู้ขายจัดส่งสินค้าและจัดท าเอกสารเรียกเก็บเงินตามเงื่อนไขที่ธนาคารผู้เปิด L/C ก าหนดไว้ครบถ้วน  ก็จะได้รับเงินค่าสินค้าจากธนาคาร
ผู้เปิด L/C อย่างแน่นอน  แต่ท่านผู้อ่านอาจจะไม่ทราบว่า บางครั้งแม้ผู้ขายจะสบายใจได้ว่าจะได้รับเงินค่าสินค้าครบถ้วน แต่กว่าจะ
ได้รับเงินก็อาจใช้เวลานานมากอย่างคิดไม่ถึง 

 

ดังกรณีของ “นายชอบค้า” ซึ่งท าธุรกิจส่งออกผ้าผืนมาหลายปี ที่ผ่านมา “นายชอบค้า” ส่งออกไปเฉพาะประเทศในกลุ่ม 
CLMV เท่านั้น โดยธุรกิจด าเนินไปได้ดีมาตลอด และมีค าสั่งซื้อเข้ามาต่อเนื่อง อีกทั้งตลาดเหล่านี้ล้วนเป็นประเทศเพื่อนบ้าน  
“นายชอบค้า” จึงไม่วิตกกังวลในการท าการค้าด้วยมากนัก เพราะเห็นว่าสามารถติดต่อสื่อสารกับผู้ซื้อได้ง่าย รวมทั้งยังจัดส่งสินค้า
และติดตามทวงถามเงินค่าสินค้าได้สะดวกเนื่องจากระยะทางไปมาหาสู่กันไม่ไกลมาก ต่อมามีผู้ซื้อจากประเทศในแถบเอเชียใต้ติดต่อ
สั่งซื้อผ้าผืน ด้วยมูลค่าค่อนข้างสูงและก าหนดให้ส่งสินค้าทั้งหมดพร้อมกัน แม้นายชอบค้าจะกังวลเพราะไม่เคยท าการค้ากับคู่ค้า 
ในประเทศนี้มาก่อน แต่ “นายชอบค้า” เห็นว่าประเทศดังกล่าวเป็นประเทศผู้ส่งออกเสื้อผ้าส าเร็จรูปอันดับต้นๆ ของโลก การสั่งซื้อผ้าผืน
จ านวนมากจึงเป็นเรื่องปกติ อีกทั้งผู้ซื้อเสนอว่าจะช าระเงินค่าสินค้าแบบ L/C อีกด้วย ท าให้ “นายชอบค้า” วางใจ และตัดสินใจ
รับค าสั่งซื้อล็อตใหญ่นี้ ภายใต้เงื่อนไขที่ก าหนดไว้ใน L/C ให้ผู้ขาย (นายชอบค้า) จะต้องจัดส่งสินค้าทั้งหมดในคราวเดียว  

  

หลังจาก “นายชอบค้า” จัดส่งสินค้าลงเรือ และจัดส่ง
เอกสารให้กับธนาคารผู้ เปิด L/C ผ่านธนาคารตัวแทนเป็นที่
เรียบร้อยแล้ว“นายชอบค้า” มั่นใจว่าจะได้รับเงินค่าสินค้าอย่าง
แน่นอน  แต่รออยู่นานกลับไม่ได้รับการติดต่อใดๆ จากผู้ซื้อและ
ไม่ได้รับช าระเงินค่าสินค้าจากธนาคารผู้เปิด L/C  ก่อนจะได้รับทราบ
ข้อมูลจากผู้ส่งออกที่เคยส่งออกสินค้าไปประเทศนี้ว่า L/C ที่เปิดมา
จากประเทศเหล่านี้มักจะช าระเงินล่าช้ากว่าปกติ ดังนั้น ในการขาย
สินค้าในครั้งนี้  กว่า “นายชอบค้า” จะได้รับช าระเงินค่าสินค้า 
จากธนาคารผู้เปิด L/C ก็ล่าช้ากว่าก าหนดที่ควรจะได้รับไปมาก  
และกระทบ ต่อการบริหารสภาพคล่องของ “นายชอบค้า” อยู่ไม่น้อย 

 

 จากกรณีนี้ จะเห็นได้ว่าแม้ “นายชอบค้า” จะใช้วิธีการช าระเงินแบบ L/C ที่คิดว่าปลอดภัยส าหรับผู้ขายแล้ว แต่การที่
ธนาคารผู้เปิด L/C ในประเทศผู้น าเข้าช าระเงินล่าช้ากว่าปกติ อาจด้วยเหตุจากทางการเข้มงวดในการโอนเงินออกนอกประเทศ  
หรือระเบียบปฏิบัติเฉพาะของบางประเทศ ก็สร้างความเสียหายให้แก่ผู้ส่งออกได้อย่างไม่คาดคิดเช่นกัน ซึ่งการลดความเสี่ยงประเภทนี้
สามารถจัดการได้ด้วยการศึกษาสภาวะตลาด รวมถึงกฎระเบียบ และวิธีปฏิบัติของประเทศคู่ค้า ตลอดจนข้อมูลของคู่ค้า โดยอาจ
สอบถามข้อมูลธนาคารผู้ เปิด L/C หรือธนาคารของคู่ค้าจากธนาคารตัวแทนหรือสถาบันการเงินที่ท่านใช้บริการอยู่  รวมถึง 
การพูดคุยแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับผู้ส่งออกรายอ่ืนๆ และหน่วยงานราชการอย่างกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ นอกจากนี้  
การส่งออกไปประเทศที่มักจะมีการช าระเงินล่าช้า ผู้ส่งออกอาจแก้ปัญหาด้วยการตกลงกับคู่ค้าว่าจะทยอยส่งมอบสินค้าเป็นล็อตเล็กๆ 
โดยจะส่งมอบล็อตถัดไปหลังจากได้รับเงินค่าสินค้าล็อตก่อนหน้าแล้ว เพราะนอกจากจะลดปัญหาการได้รับช าระเงินล่าช้าแล้ว 
ผู้ประกอบการยังจัดการสภาพคล่องได้ง่ายขึ้นอีกด้วย  

ทราบหรือไม่ ขายผ่าน L/C แม้ไมช่วด…แต่บางครั้งได้เงินช้า 
 

 

ร ูท้นัเกมการคา้... 

ผู้ซ้ือ ผู้ขาย/ผู้ส่งออก สัญญาซื้อ-ขายสินค้า 

ธนาคารผู้เปิด L/C ธนาคารตัวแทนผูข้าย 

ผู้ซื้อขอ
เปิด L/C 

ส่งสินค้าให้ผู้ซื้อ 

1 

2 

 

3 เปิด L/C  

4 

แจ้ง/ส่ง L/C 
ให้ผู้ขาย 

5 

6 

ส่งเอกสารยืนยัน
การส่งสินค้า 

ส่งเอกสารต่อให้กับธนาคารผู้เปิด L/C 

ส่งใบ B/L ให้
ผู้ซื้อไปรับของ 

9 

 

ช าระค่าสินค้าให้ผู้ขาย 
7 

 

8 

 

ขั้นตอนการช าระเงินด้วย L/C 




