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การวิจยันี้มวีัตถุประสงคศึกษาถึงปจจัยที่มผีลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอม    
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ระวาง การยอมรับราคาขายสินคาซีเอฟอาร ลักษณะและระบบการขายขาว ปริมาณการขายสินคา 
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 The objectives of this thesis were to figure out factors influencing decision-making process on selling 
CFR  terms, to study the advantages and disadvantages incurred from selling CFR terms, to improve and develop 
CFR. The data collected for analysis in this research were solely based on bagged rice export cases.    

To achieve the goals and accurate results, researcher, first, began by arranging in-depth interviews with 
eight magnate Thai rice exporters, whose total export quantity rate is 52.90% of total Thai rice export.  The 
intensive interviews provided information to spot  related factors that influence decision-making process on 
selling CFR terms. These factors will be matched to literature review for precision.  Second, explore survey, that 
designed and developed from statistical tools, was conducted.  Explore surveys were distributed among 11 Thai  
rice exporters whose export’s quantity summing up to 57.16% of total rice export. The exporter would compare 
all factors—figured out from interview sessions-one by one.  Afterwards, all answers were calculated into 
percentage to weight the importance of each factor as well as to demonstrate a comprehensive answers.   

After thorough analysis of  the collected data, 11 principal factors that influenced decision-making 
process on selling CFR terms were found: buyers’ responsibilities, risks of ships, for instance size, availability, 
route, owner’s creditability, freight fluctuation and schedule control, situation at the port of destination, 
exporters’ policy,  management skill of exporter on ships, banking system, ship’s operational skill, financial 
potentiality of seller for freight payment, CFR price, rice selling characteristics and selling quantity. 
 Improvements to encourage CFR terms for this particular industry were also recommended as 
following: initiating the process of setting up freight center in Thailand, establishing a coordination between Thai 
commercial ambassadors in foreign countries and verified traders’ creditability, setting up chartering program 
particularly in practical training at Universities, providing information of advantages that exporters would obtain 
from selling CFR terms, creating marketing strategy such as global networking, and encouraging Thai rice 
exporters to form strategies according to the global changes and challenges allowing them to gain competitive 
edge and niche in the market. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ท่ีมาและความสําคัญ 
 
 ในปจจุบนัธุรกิจชั้นนําหลายๆแหงลวนเกีย่วของกับการตลาดและการคาระหวางประเทศ ตั้งแต 
การจัดซื้อวัตถุดิบเพื่อการผลิต การนําเขา การสงออก การรวมกิจการ การหาพันธมิตร การขยายสาขาบริษัท
ในตางประเทศ ซ่ึงทําใหเกดิความตองการผูเชี่ยวชาญในดานโลจิสติกสโลก และเครือขายโลจิสติกส   และมี
แนวโนมวาความตองการเหลานี้จะมีมากขึน้ในอนาคต  

การคาระหวางประเทศโดยเฉพาะการสงออกถือเปนแหลงที่มาสําคัญของเงินตราตางประเทศ  
สําหรับประเทศไทย  พบวาประมาณ  95% ของสินคาเขา ออกจากประเทศไทยผานการขนสงทางทะเล 
เฉพาะคาระวางสินคาทางทะเลในปหนึ่งมมีูลคาหลายแสนลานบาท จากป พ.ศ. 2540-2542 พบวา 
คาระวางขนสงที่เกิดขึ้น จากปริมาณการคาระหวางประเทศของไทยทีม่ีปริมาณการขนสงรวมมากกวา 100 
ลานตัน 1 หรือมีมูลคารวมกวา 859,000 ลานบาท  (แยกเปนคาระวางในป 2540 จํานวน 274,815 ลานบาท ป 
2541 จํานวน 289,395 ลานบาท และ ป 2542 จํานวน 295,260 ลานบาท 2  แตที่ผานมาประเทศไทยไมมีการ
พัฒนาธุรกิจการเดินเรืออยางจริงจัง ดังจะเห็นไดจากการพัฒนากองเรือแหงชาติ ที่ปจจุบันยังคงลาหลังเมื่อ
เทียบกับกองเรือของประเทศเพื่อนบานอยางสิงคโปร  จากปริมาณการคาระหวางประเทศที่มีมูลคาคาระวาง
หลายแสนลานบาท กองเรือพาณิชยไทยมสีวนแบงจากคาระวางขนสงเพียง 60,000 – 80,000 ลานบาท
เทานั้น สวนอกี 90% ของรายไดจากคาระวางนั้น เปนสวนแบงของกองเรือตางชาติทั้งส้ิน นอกจากนี้ เมื่อด ู
ตารางเปรียบเทียบจะเห็นวา กองเรือของประเทศไทยนําอยูเพียงประเทศเวียดนาม ลาว พมา เทานัน้  
 
 
 
 

                                                 
 
 

1 กรมการขนสงทางน้ําและพาณิชยนาว,ี กองวิชาการและวางแผน , 2547. 
2 ชูชาติ สวางสาลี,  วิบากกรรมกองเรือไทย (กรุงเทพฯ :  ), หนา 44. 
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ตารางที่ 1.1 ปริมาณการขนสงสินคาชายฝงทะเลจําแนกตามรายป (หนวย : ตัน) 

 

เรือคาตางประเทศ เรือคาชายฝง รวมท้ังสิ้น ป 
พ.ศ. ขาเขา ขาออก รวม ขาเขา ขาออก รวม ขาเขา ขาออก รวม 
2535 3,886,517 7,463,227 11,349,745 2,505,114 2,259,589 4,764,703 6,391,631 9,722,817 16,114,449 
2536 4,771,576 7,753,180 12,524,757 3,447,092 3,437,855 6,884,947 8,218,669 11,191,035 19,409,705 
2537 8,787,771 9,613,503 18,401,274 3,580,433 4,107,411 7,687,845 12,368,20513,720,914 26,089,119 
253814,203,81711,384,467 25,588,284 4,271,912 6,109,538 10,381,45118,475,73017,494,005 35,969,735 

25391/ 
2,769,658 11,238,978 14,008,636 2,319,423 1,288,119 3,607,543 5,089,081 12,527,098 17,616,179 

  2/ 
2,939,040 

2,939,040 
 หนวย     2,939,040 

หนวย 
2,939,040 
หนวย 

254049,673,11619,276,821 68,949,936 6,885,384 4,925,072 11,810,45756,558,50124,201,894 80,760,396 

  
3/ 
4,607,871 
 หนวย 

4,607,871 
 หนวย     4,607,871 

หนวย 
4,607,871 
หนวย 

254148,327,37618,955,881 67,283,257 4,428,951 8,258,274 12,687,22552,756,32727,214,156 79,970,483 
254255,090,52128,603,650 83,694,172 7,860,42118,639,61326,500,03562,950,94247,243,264110,194,207
254356,474,11332,960,181 89,434,295 8,279,88115,874,09824,153,98064,753,99548,834,279113,588,275
254456,703,46236,973,222 93,676,684 7,591,38614,525,45522,116,84164,294,84851,498,677115,793,525
254568,788,35733,353,158102,341,5169,379,54118,818,73328,198,27478,167,89852,371,891130,539,790

 
ท่ีมา : ฝายสถิติ  กองวิชาการและวางแผน กรมการขนสงทางน้ําและพาณิชยนาว ี  
หมายเหตุ : 
1/ ป 2539 ขอมูลไดจากงานดานศุลกากร จํานวน 17 ดาน 
2/  3/  ป 2539 และป 2540 มีปริมาณสินคาที่รวมเปนหนวย ทําใหไมสามารถคํานวณน้ําหนกัเปนตนัได 
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ตารางที่ 1.2  เปรียบเทียบสดัสวนการคาและสัดสวนกองเรือของประเทศผูคาหลักของโลกจํานวน 25  
      อันดับเมื่อป พ.ศ.2545  

 
ประเทศ สัดสวนการคาในตลาดโลก สัดสวนกองเรอื (เดทเวทตัน) 

สหรัฐอเมริกา 14.5 5.0 
เยอรมัน 8.4 4.8 
ญ่ีปุน 5.7 12.4 
ฝร่ังเศส 5.0 0.7 
สหราชอาณาจกัร 4.7 2.1 
จีน 4.7 5.3 
อิตาลี 3.8 1.5 
แคนาดา 3.7 0.7 
เนเธอรแลนด 3.5 0.9 
ฮองกง 3.1 4.5 
เบลเยี่ยม-ลักเซมเบอรก 3.1 1.1 
เกาหล ี 2.4 3.1 
สเปน 2.1 0.5 
ไตหวนั 1.9 2.6 
สิงคโปร 1.8 2.3 
รัสเซีย 1.3 1.9 
สวิสเซอรแลนด 1.3 0.8 
มาเลเซีย 1.3 0.8 
รัสเซีย 1.3 1.9 
ประเทศไทย 1.0 0.3 
สวีเดน 1.1 0.8 
ออสเตรเลีย 1.1 0.3 
บราซิล 0.8 0.8 
ซาอุดิอาระเบยี 0.8 1.3 
เดนมารก 0.8 2.0 

 



 4

ตารางที่ 1.2  เปรียบเทียบสดัสวนการคาและสัดสวนกองเรือของประเทศผูคาหลักของโลกจํานวน 25  
      อันดับเมื่อป พ.ศ.2545  (ตอ) 

 
นอรเวย 0.7 6.9 
อ่ืนๆ 21.1 34.70 
รวมทั้งหมด 100.00 65.30 
 
ที่มา :  UNITED NATIONS CONFERENCE ON TRADE AND DEVELOPMENT  

REVIEW OF MARITIME TRANSPORT, 2003 
New York and Geneva, 2003 
 

จากตารางขางตนจะเห็นไดวาสัดสวนกองเรือไทยเมื่อเทียบกันระหวางประเทศเพื่อนบานดวยกนัเองแลว 
เปนสัดสวนทีน่อยมาก กลาวคือ มีสัดสวนเพียงแครอยละ 0.3 เทานั้นเมื่อเทียบกับสิงคโปรที่มีสัดสวนถึง
รอยละ 2.3 และ ฮองกงรอยละ 4.5 และ เกาหลีมีสวนแบงรอยละ 3.1 ของกองเรือทั้งหมดในโลก 
 

ในจํานวนสินคาสงออกของสําคัญทั้งหมด 30 หมวด  ขาวจัดอยูในหมวดหมูพืชเศรษฐกิจสงออก
สําคัญ 30 อันดับแรกของไทย เปนสินคาที่เปนหวัใจหลักของการสงออกทางเกษตรของประเทศ โดยมี
สัดสวนการสงออก 5.5% ของปริมาณการสงออกทั้งหมดของประเทศ ในป พ.ศ.2546 ประเทศไทยสงออก
ขาวทั้งหมด 7,597,414.55  

                                                

ลานตัน มีมูลคาการสงออกประมาณ 1,843.66 ลานดอลลารสหรัฐ หรือ 
76,368.38 ลานบาท3 ดังจะเห็นไดจากกราฟดานลาง ดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

3 (กระทรวงพาณิชย, กรมสงเสริมการสงออก, 6 กุมภาพันธ 2546.) 
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รูปท่ี 1.1 มูลคาการสงออกขาวของประเทศไทยป พ.ศ. 2542-2546 (หนวย : ลานดอลลารสหรัฐ) 

2541
2542

2543 2544 2545
2546

1,500

1,700

1,900

2,100

2541 2542 2543 2544 2545 2546
 

ที่มา: กรมสงเสริมการสงออก 5 กุมภาพันธุ 2546 
จากตัวเลขขางตนจะเห็นไดวา ขาวนับเปนสินคาสงออก และเปนอุตสาหกรรมเกษตรที่สําคัญ

อันดับตนๆของประเทศ และมีความสําคัญยิ่งตอเศรษฐกจิ ในปจจุบันการคาขาวของประเทศนับวาอยูใน
ภาวะที่ตองพบกับการแขงขนัสูงจากการสงออกขาวของประเทศอินเดยี และ เวยีดนามที่สามารถครองและมี
สวนแบงการสงออกในตลาดขาวโลกสูงขึ้นทุกป โดยเฉพาะอยางยิ่งการแขงขันดานราคาขาวที่กําลังประสบ
ปญหากับการแขงขันอยางสงูจากประเทศคูแขงสําคัญ เชน ประเทศเวยีดนาม หรือ อินเดีย ดังจะเหน็ไดจาก
ตารางแสดงการสงออกและการนําเขาของประเทศผูคารายใหญของโลกดังตอไปนี ้
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รูปที่ 1.2.1 รายชื่อประเทศผูสงออกขาวรายใหญ และ ปริมาณการสงออกขาวโลกป พ.ศ. 2542-2546 จํานวนทั้งหมด 25,564,000 ตัน 
 

 
ที่มา : USDA, Foreign Agricultural Service (FAS), Aug 2002       
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รูปที่ 1.2.2 รายชื่อประเทศผูนําเขาและปริมาณการนําเขาขาวโลกป พ.ศ. 2542-2546 จํานวนทั้งหมด 25,564,000 ตัน  
 

 
ที่มา : USDA, Foreign Agricultural Service (FAS), Aug 2002. 

 

                    7  
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ตารางที่ 1.3 ปริมาณการสงออกขาวของไทย ระหวางป 2542-2546 (ม.ค.-ธ.ค.) 
 

%
เปล่ียนแปลง ประเทศ 2542 2543 2544 2545 2546 

45/46 
เอเชีย 2,503,699 1,949,741 2,036,074 2,364,616.67 2,681,248.70 13.39 
กัมพูชา 19,880 16,942 26,942 38,500.04 42,418.33 10.18 
เกาหลีใต 7,038 40,502 20,040 2.50 43,541.61 1,741,564.48 

เกาหลีเหนือ 593 295,218 1,733 202,557.21 94,855.00 -53.17 
จีน 174,720 272,298 254,842 299,557.35 254,501.33 -15.04 
ญ่ีปุน 140,146 143,617 136,602 121,670.67 156,004.62 28.22 
ติมอร  989 430 2,935.71 6,502.97 121.51 
ไตหวนั 4,754 4,356 3,203 13,552.72 21,904.16 61.62 
บรูไน 34,200 26,000 27,400 31,821.48 20,139.00 -36.71 

บังกลาเทศ 32,332 21   3,799.01  
พมา 5,768 14,591 367 1,061.75 2,975.82 180.28 

ฟลิปปนส 93,477 26,644 190,756 155,505.80 389,320.25 150.36 
ภูถาน    250.00 - -100.00 
มัลดีฟส 1,084 1,161 1,551 1,562.00 1,231.00 -21.19 
มาเกา 1,101 2,517 5,364 5,401.45 8,823.58 63.36 
มาเลเซีย 318,697 330,519 351,477 266,158.80 316,396.10 18.87 
ลาว 3,804 5,120 8,840 3,270.06 2,103.56 -35.67 

เวียดนาม 801 1,413 1,333 924.49 1,397.50 51.16 
ศรีลังกา 3,832 90 245 242.58 240.99 -0.66 
สิงคโปร 284,406 263,167 290,979 254,497.23 270,500.91 6.29 
อินเดีย 86   42.50 85.00 100.00 

อินโดนีเซีย 1,119,826 250,361 446,972 697,351.93 763,689.65 9.51 
ฮองกง 257,154 254,215 267,000 267,750.41 280,818.31 4.88 
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ตารางที่ 1.3 ปริมาณการสงออกขาวของไทย ระหวางป 2542-2546 (ม.ค.-ธ.ค.) (ตอ) 
ตะวันออกกลาง 1,376,596 1,389,625 1,080,860 1,220,943.63 1,167,503.68 -4.38 

กาตาร 171 756 463 536.30 713.50 33.04 
คูเวต 1,202 1,389 2,138 1,999.53 2,174.77 8.76 

จอรแดน 7,535 9,896 9,129 10,281.84 25,941.04 152.30 
ซาอุดิอาระเบยี 72,733 64,705 69,101 58,308.72 45,428.24 -22.09 

ซีเรีย 69,910 81,018 11,891 105,927.18 58,460.74 -44.81 
ไซปรัส 730 540 511 649.37 1,507.05 132.08 
ตุรกี 7,506 3,749 938 5,527.97 2,870.06 -48.08 

บาหเรน 1,224 1,486 2,431 1,728.61 5,848.36 238.33 
เยเมน 89,829 140,650 122,350 138,774.65 134,404.89 -3.15 

เลบานอน 7,266 6,298 6,248 5,925.86 6,981.66 17.82 
สหรัฐอาหรับฯ 209,756 140,098 223,867 229,974.92 68,249.01 -70.32 

อิรัก 214,983 288,225 263,389 230,260.00 284,520.00 23.56 
อิสราเอล 40,484 39,556 46,408 33,505.57 40,124.31 19.75 
อิหราน 649,242 611,198 321,956 397,440.92 490,180.47 23.33 
โอมาน 4,025 63 40 102.20 99.60 -2.54 
ยุโรป 246,388 325,597 410,207 344,422.40 342,561.60 -0.54 
กรีซ 387 381 707 625.89 644.77 3.02 

โครเอเชีย   2,967 3,909.50 5,141.82 31.52 
เช็ก 20 717 2,020 3,525.70 4,082.89 15.80 

เดนมารก 1,116 1,233 1,372 1,275.66 1,632.89 28.00 
นอรเวย 7,819 7,875 9,390 9,233.57 9,560.38 3.54 

เนเธอรแลนด 48,996 84,220 103,686 55,832.74 48,565.26 -13.02 
บัลแกเรีย 21  22 215.00 675.00 213.95 
เบลเยียม 19,412 36,489 26,945 31,715.23 29,248.12 -7.78 
โปรตุเกส 120 428 1,505 1,627.29 1,992.13 22.42 
โปแลนด 19,830 25,688 25,896 17,010.76 13,986.93 -17.78 
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ตารางที่ 1.3 ปริมาณการสงออกขาวของไทย ระหวางป 2542-2546 (ม.ค.-ธ.ค.) (ตอ) 
ฝร่ังเศส 46,231 45,640 60,663 68,244.53 56,372.50 -17.40 
ฟนแลนด 972 1,140 1,853 2,189.26 1,738.74 -20.58 
มอลตา 412 397 398 278.49 320.90 15.23 
โมนาโค    67.30 - -100.00 

ยูโกสลาเวีย  500   21.50  
ยูเครน 5,533  2,400 148.50 2,267.79 1,427.13 
เยอรมน ี 13,125 15,571 17,626 15,123.86 16,972.05 12.22 
รัสเซีย 8,976 6,494 22,346 33,055.44 43,120.31 30.45 
โรมาเนีย 103 21 43 33.74 91.40 170.90 
ลัตเวีย 3,677 301 12,264 616.00 1,610.50 161.44 
ลิทัวเนีย 43 108 43 3,251.00 1,859.50 -42.80 

สกอตแลนด    20.00 100.50 402.50 
สเปน 18,412 25,172 24,182 26,121.10 28,285.70 8.29 
สโลวัก   127 73.72 - -100.00 

สโลวาเกีย     21.00  
สโลวีเนีย 43 2,691 180 212.07 254.80 20.15 

สวิตเซอรแลนด 4,935 20,272 40,193 19,090.39 26,140.82 36.93 
สวีเดน 8,222 10,674 8,692 7,825.72 7,226.93 -7.65 

สหราชอาณาจกัร 12,446 12,704 15,182 16,908.71 17,184.48 1.63 
ออสเตรีย 614 1,234 1,426 1,589.93 1,797.60 13.06 
อารเมเนีย    64.48 43.00 -33.31 
อิตาลี 24,099 24,751 24,357 19,570.80 19,917.01 1.77 

เอสโตเนีย 215    87.02  
ไอซแลนด 166 268 199 177.66 25.33 -85.74 
ไอรแลนด    208.83 505.81 142.21 
ฮังการี 443 628 3,524 4,579.54 1,066.24 -76.72 
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ตารางที่ 1.3 ปริมาณการสงออกขาวของไทย ระหวางป 2542-2546 (ม.ค.-ธ.ค.) (ตอ) 
แอฟริกา 2,185,202 2,558,818 3,558,058 2,863,158.70 2,615,450.41 -8.65 
กานา 91,739 93,255 97,401 78,525.00 127,302.76 62.12 
กาบอง 32,399 31,542 59,571 29,145.30 35,018.25 20.15 
กิน ี 6,088 64 1,214 250.00 - -100.00 

กินีบิสเซา  1,100  2,250.00 3,192.50 41.89 
เกาะแคนาร ี 19    -  
แกมเบยี 6,172 6,600 28,921  6,271.50  
คองโก 10,756 263 10,669 14,776.72 9,437.03 -36.14 
เคนยา 415 20,011 6,153 6,444.02 4,721.22 -26.73 
เคปเวิรด 3,647   10,000.00 4,400.00 -56.00 
แคเมอรูน 2,101 624 42,540 42,629.39 48,624.34 14.06 
โคโมโรส 14,175 14,748 14,712 14,188.37 14,173.06 -0.11 
จิบูติ 5,466 8,479 5,779 3,005.00 2,521.50 -16.09 
แชร    21.50 21.50 0.00 
ซาอีร 4,000  7,272 21.50 - -100.00 

ซิมบับเว 2,494 1,643  63.00 - -100.00 
ซูดาน   65 128.50 504.50 292.61 
เซเนกัล 368,711 625,766 814,687 777,631.72 556,762.20 -28.40 

เซียราลีโอน 64 8,429 25,737 1,042.50 8,452.80 710.82 
แซมเบีย 3,750 476  462.00 2,000.00 332.90 
โซมาเลีย 38,700 62,500 15,750 2,500.00 16,999.22 579.97 
ตูนีเซีย 13,686 5,559 15,305 10,645.00 19,520.50 83.38 
โตโก 214,219 53,076 31,456 18,652.50 36,090.05 93.49 

แทนซาเนยี 8,886 33,600 8,512 165.24 42.84 -74.07 
นามิเบีย    120.00 66.00 -45.00 
ไนจีเรีย 683,880 874,151 1,496,571 967,595.85 546,068.35 -43.56 
ไนเจอร     542.00  
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ตารางที่ 1.3 ปริมาณการสงออกขาวของไทย ระหวางป 2542-2546 (ม.ค.-ธ.ค.) (ตอ) 
บูรกินาฟาโซ 6,722  86  1,064.50  

เบนิน 122,159 100,250 83,257 93,602.33 274,257.45 193.00 
มอริเชียส 2,332 13,522 37,451 26,233.86 1,546.55 -94.10 
มอริเตเนีย  18,300   -  
มาดากัสการ 24,664 631 22 100.00 8,824.00 8,724.00 
มายอทเต 21 22 1,393 1,024.40 2,641.36 157.84 
มาลี 17,040 63 12,129 21.50 113.50 427.91 

โมซัมบิก 17,812 26,940 15,747 11,146.94 24,602.00 120.71 
โมร็อกโก 43  194 87.00 - -100.00 
รวันดา 41    -  
เรอูเนียง 17,862 17,261 23,445 21,120.98 21,745.98 2.96 
ลิเบีย 348 194 215 282.50 334.50 18.41 
ไลบีเรีย  3,000 4,400  -  
อังโกลา 11,871 29,266 28,596 40,410.85 40,868.03 1.13 

อิเควทอเรียลกนิี 66 1,465 2,992 90.50 3,118.96 3,346.36 
อิยิปต 8,350 17,800 11,006 115.34 215.00 86.41 

แองโกลา    21.50 - -100.00 
เอธิโอเปย   43  130.50  

แอฟริกากลาง 21    -  
แอฟริกาใต 321,082 428,910 343,159 317,198.32 420,235.75 32.48 

แอฟริกาตะวันตก     21.50  
แอลจีเรีย 4,200 2,308 6,468 27,947.50 21,658.50 -22.50 

ไอวอรีโคสต 119,201 57,005 305,143 343,492.07 351,340.21 2.28 
อเมริกา 318,095 299,105 383,238 373,024.30 699,396.76 87.49 
กวม 847 737 1,201 1,085.19 567.64 -47.69 

กวาเดอลูป 578 558 330 440.00 370.00 -15.91 
กัวเตมาลา 925    -  

 

 



 13

ตารางที่ 1.3 ปริมาณการสงออกขาวของไทย ระหวางป 2542-2546 (ม.ค.-ธ.ค.) (ตอ) 
กายอานา   124 91.50 22.93 -74.94 
คอสตาริกา  25 32 47.41 100.38 111.72 
คิวบา 10,000    -  
แคนาดา 55,952 51,720 61,224 56,903.79 58,279.04 2.42 
โคลัมเบีย   10,700  -  
จาไมกา 82 149 313 1,586.67 830.73 -47.64 
ชิลี 5,532 65 12,517 28,097.30 130,263.30 363.62 

ซูรินัม    14.07 22.00 56.30 
โดมินิกัน     46.00  
ตรินิแดด 100 1,642 2,132 1,890.56 1,468.26 -22.34 
บราซิล 26 65 53 39.50 199,319.10 504,505.32 
ปานามา    19.50 62.93 222.73 
เปรู 7    21.50  

เปอรโตริโก   22  -  
เฟรนชเกยีนา 470 298 173 149.63 295.97 97.80 
มารตินิก 63 22  18.94 80.88 327.03 
เม็กซิโก   38 11.00 42.00 281.82 
เวเนซูเอลา 63 106 84 174.08 40.36 -76.81 

สหรัฐอเมริกา 243,422 243,705 284,274 282,455.15 307,560.74 8.89 
อารเจนตินา 28 15 21  3.00  

ไฮติ   10,000  -  
โอเชียเนีย 84,039 76,507 76,932 79,472.79 91,253.40 14.82 
ซามัว    21.52 21.51 -0.05 

โซโลมอน 279   150.00 - -100.00 
ตาฮิติ 101 121 188 144.64 1,274.39 781.08 

นิวคาลีโดเนยี 1,584 1,438 1,264 994.70 1,495.41 50.34 
นิวซีแลนด 4,242 4,631 5,205 6,546.52 8,663.43 32.34 
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ตารางที่ 1.3 ปริมาณการสงออกขาวของไทย ระหวางป 2542-2546 (ม.ค.-ธ.ค.) (ตอ) 
ปาปวนวิกิน ี 1,309 621 454 1,159.05 4,181.26 260.75 

พาเลา 19 7 1,209 391.17 80.81 -79.34 
โพนาเป  43   -  
ฟจ ิ 35,533 31,310 25,432 20,761.13 21,843.25 5.21 

เฟรนโพลินีเซยี     62.48  
มารแชล 53 131   20.99  
มาเรียนา 1,052 978 827 1,387.13 1,059.75 -23.60 

ไมโครนีเซีย 576 519 299  23.00  
วานูต ู     22.00  

ออสเตรเลีย 39,291 36,708 42,053 47,916.93 52,505.11 9.58 
รวมท้ังสิ้น 6,714,019 6,599,393 7,545,368 7,245,638.49 7,597,414.55 4.86 

มูลคาขาว (ลานบาท) 72,324 68,102 69,261 67,193.43 76,368.38 13.65 
มูลคาขาว (ลานUS$) 1,923 1,724 1,567 1,553.81 1,843.66 18.65 
ปริมาณขาวเอกชน 6,366,472 6,262,338 7,262,398 6,899,517.85 7,225,070.55 4.72 
ปริมาณขาวรัฐบาล 347,547 337,055 282,970 346,120.50 372,344.00 7.58 

 
ที่มา  : สภาหอการคาแหงประเทศไทย  
รวบรวมโดย : สํานักการคาขาวตางประเทศ กรมการคาตางประเทศ สํานักงานมาตรฐานสินคา 
หมายเหตุ :   1. ตั้งแต ม.ค.-21 มี.ค. และพ.ย.-ธ.ค. 2545 ปริมาณขาวหอมมะลิ รวบรวมโดย 

           สํานักงานคณะกรรมการตรวจขาว 
       2. ตั้งแต 22 มี.ค.-ต.ค. 2545 ปริมาณและมูลคาขาวหอมมะลิ รวบรวมโดยกองตรวจสอบ   
           และมาตรฐานสินคา   
       3.รวมขาวชายแดนแลว 
 
จากตัวเลขปริมาณเรือที่เขา-ออกระหวางประเทศ และปรมิาณการคาขาวระหวางประเทศ จะเห็นได

วา การคาระหวางประเทศของไทยสวนใหญเปนการขนสงทางทะเล ตองพึ่งพิงอาศยัเรือตางประเทศ  เห็น
ไดวาปริมาณการคาทางทะเลของไทย ที่มีปริมาณเรือเขา-ออก 64,197 เที่ยว มีปริมาณการขนสงรวม 
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177,674,717 ลานตัน เมื่อป พ.ศ. 2545 (นบัเฉพาะตวัเลขเรือคาตางประเทศ) 4 แตมีเรือไทยที่ใหบริการเพียง 
139 ลํา หรือ1,844,233 ลานตันเทานั้น สวนที่เหลือตองพึ่งพากองเรือตางชาติ 5  

สวนเรือที่จดทะเบียนสัญชาติไทย กด็ําเนนิธุรกิจขนสงสินคาของประเทศอื่น ( ธุรกิจประเภท Cross 
Trade) รายรับจาก cross trade ถาหากมีการสงกลับเขามาในไทย ก็ถือเปนสวนหนึ่งของรายรับคาระวางเรือที่
มีลักษณะเหมอืนกันกับรายรับจากการสงออกสินคาและบริการอื่นๆ นอกจากนี้การขนสงทางทะเล ซ่ึงเปน
บริการที่ตองอาศัยการบริการบนฝง และ รองน้ํา ยังเปนแหลงรายไดที่สําคัญของประเทศ และยังกอใหเกิด
การจางงานอีกดวย 

รูปแบบการคา และเงื่อนไขในการสงออกเปนทางเลือกหนึ่งของผูสงออก ขณะเดยีวกนัการขนสง
กับราคาสินคาเปนสิ่งที่มีความสัมพันธกันในฐานะที่เปนตนทุนการผลิต เปนกิจกรรมที่กอใหเกิด 
อรรถประโยชนดานเวลาและสถานที่ในแงของการสนองความตองการแกผูบริโภคไดดียิ่งขึน้6  

โดยปกตกิอนการผลิตสินคา ผูผลิตจะตองคํานึงการตลาดของสินคานั้นไวแลววาจะขายที่ใด ดวย
ตนทุนคาใชจายในการขนสงเทาใด ฉะนั้นราคาสินคาจะถูกกําหนดอยูในระดับใดจึงขึน้กับคาขนสงดวย คือ 
ถาคาขนสงสูง ราคาสินคาก็สูงขึ้น ถาคาขนสงต่ํา ราคาสินคาก็จะต่ําลงไปดวย จึงสรปุไดวา คาขนสงจึงมี
บทบาทสําคัญในการกําหนดราคาสินคา จึงเกิดรูปแบบการคาวา ผูซ้ือ หรือ ผูขาย ฝายใดเปนผูชําระคาขนสง 
ดังจะเห็นไดวาในวงการธุรกิจการคาไดกาํหนดราคาซื้อขายเฉพาะเจาะจงขึ้นมาเชน ราคา เอฟโอบี ( FOB : 
Free on Board )หรือ ซีเอฟอาร ( CFR : Cost and Freight ) หรือ ซีไอเอฟ ( CIF : Cost, Insurance and 
Freight ) เปนตน 

รูปแบบการการคา หรือขอตกลงซื้อขายแบบ ซีเอฟอาร ( CFR ) หรือ ซีไอเอฟ ( CIF :รวมคา 
ประกันภัย) นั้นคาขนสง จะมีความสัมพันธกับตนทุนของราคาสินคา ดังนั้นถาผูประกอบการรูจักวธีิการคา
แบบดังกลาวเปนอยางดี ผูประกอบการจะสามารถทํากําไรและไดรับผลประโยชนเพิม่ขึ้นจากราคาคาขนสง 
(คาระวาง) โดยใชสินคาเปนเสมือนนายหนา ไมใชเปนเพียงผูปอนสินคา ( Supplier )7  
                                                 

 
 
4 กองวิชาการและวางแผน กรมการขนสงทางน้ําและพาณชิยนาว,ี “จํานวนเรือที่ขนสงสินคาชายฝง

ทะเลจําแนกตามรายป,”   
5 สํานักสงเสริมการขนสงทางน้ําและพาณชิยนาว,ี “บริษทัเรือที่เปนสมาชิกสมาคมเจาของเรือไทย

(เรือบรรทุกสินคาแหง) ,”  
6 พรชัย พัฒนบณัฑิต, การขนสงกับระบบเศรษฐกิจ, หนา 2. 
7 กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒ,ิ ธุรกิจพาณิชยนาว,ี พิมพคร้ังที่ 6 (โรงพิมพแหงจฬุาลงกรณ

มหาวิทยาลัย, 2541), หนา 167. 
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ประโยชนที่ไดรับ จากการสงออกดวยเงือ่นไขซีเอฟอาร   อาจกลาวไดวามีอยูหลายทางดวยกัน8  คือ  
 

1. ผูสงออกสามารถควบคุมตนทุนราคาสินคาได เปนการเพิม่ขีดความสามารถในการแขงขันใน
ตลาดโลก 

2. ไดรับคานายหนาจากอัตราคาระวาง 
3. ไดรับเงินรางวลัจากการที่ทํางานขนถายสนิคาเสร็จเร็วกวาเวลาทีก่ําหนด (Laytime) จาก 

เจาของเรือ ซ่ึงเรียกวา despatch money 
4. ไดกําไรจากคาระวาง โดยอาศัยความเชีย่วชาญการคํานวณคาระวาง เนือ่งจากการซื้อขายสินคา

เกษตรมักเปนการทําสัญญาซื้อขายลวงหนา การเก็งคาระวางเรือจึงเปนกลยุทธสําคัญที่
ผูประกอบการสงออกสามารถทํากําไรได 

5. ผูสงออกสามารถควบคุม และ กําหนดการขนสง เปนการสรางกลยุทธดานการตลาด 
6. เสริมสราง เผยแพรองคความรู และเพิ่มทางเลือกดานการขนสงทางทะเลแกผูสงออก 

 
อยางไรก็ดี ในปจจุบัน การคาขาวระหวางประเทศของไทยสวนใหญเปนขอตกลงการซื้อขายแบบ

เอฟโอบี ทั้งๆที่การซื้อขายแบบซีเอฟอารสามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับผูประกอบการสงออก9 ทั้งในเรื่อง
ของอรรถประโยชนดานเวลา และ สถานที่และผลตอบแทนดังกลาว นอกจากนีก้ารคาแบบรูปแบบซีเอฟ
อาร ซ่ึงหมายรวมถึงทักษะการเชาเหมาลําเรือ ยังเปนการพฒันาทักษะ ความรู ความสามารถของบุคลากร
ดานพาณิชยนาวีของไทยใหกาวทันกับตางประเทศอีกดวย นอกจากนี้ ตลาดเรือเปดนีม้ีสวนแบงในกิจการ
ขนสงทางทะเลสูงถึงรอยละ 70 ของการขนสง10  สวนที่เหลือนั้น เปนการขนสงโดยเรือประจําทาง เนื่องจาก
สามารถบริการไดสะดวกและตรงความตองการมากกวาเรือเดินประจําทาง เพราะตลาดเรือเปดสามารถ
ใหบริการในเสนทางที่เรือประจําทางไมวิ่ง และไมจําเปนจะตองยดึตามตารางเวลาเดนิเรือที่แนนอนตายตวั 
และสามารถเชาเรือตามระยะเวลานานตามตองการเพื่อใหวิง่ไปตามจดุหมายปลายทางตางๆที่ผูเชาเรือ
กําหนด 
                                                 

 
 
8 เร่ืองเดียวกัน.  
9 สัมภาษณ อภชิาต จันทรสกลุพร, กรรมการผูจัดการ บริษัทเพรซิเดนท อะกริเทรดดิ้ง จํากัด, 16 

มกราคม 2547. 
10Lars Gorton, Rolf  Ihre and Arne Sandevarn, Shipbroking and Chartering Practice, 2nd ed. 

(London : Lloyd’s of  London Press, 1984), P.16. 
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อยางไรก็ดี แมวาในปจจุบัน ประเทศไทยยงัสามารถครองความเปนหนึง่ในฐานะผูสงออกขาวราย
ใหญของโลก ดวยคุณภาพ และเอกลักษณที่ยังอยูเหนือคูแขง แตในโลกยุคปจจุบัน ราคาสินคาซึ่งนับไดวา
เปนหนึ่งในปจจัยสําคัญของการตลาดสําหรับผูซ้ือ และ ผูขาย เพื่อใหเกิดความพึงพอใจของทั้งสองฝาย      
ดังนั้นวิทยานพินธฉบับนี้จึงทําขึ้นเพื่อศึกษาถึงปจจัยสําคัญที่ผูสงออกใชเปนเกณฑในการพิจารณาเลือก
รูปแบบการสงออกขาว โดยมีวัตถุประสงคดังตอไปนี ้

 
1.2 วัตถุประสงค (Objective) 
 

1. ศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการสงออกของผูสงออกขาวไทย 
2. ศึกษาเปรียบเทียบขอดี ขอเสีย และปญหาที่เกิดขึ้นจากรปูแบบการสงออกเทอมซีเอฟอารของผู

สงออกขาวบรรจุกระสอบ 
3. เพื่อหาแนวทางสงเสริมรูปแบบการขายสินคาแบบ ซีเอฟอาร มากขึ้น 
4. เพื่อเปนขอมูล ความรูแกผูสนใจเรื่องการคาระหวางประเทศในรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 

 
1.3 ขอบเขตการวิจัย 
 

1. ผูตัดสินใจเลือกรูปแบบการสงออก หมายถึง ผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศ 
รวมทั้งผูที่เกี่ยวของและผูมีอํานาจตัดสินใจเลือกรูปแบบการสงออก 

2. การศึกษาครั้งนี้จะครอบคลุมถึงการศึกษาขอดี ขอเสีย และปญหาที่เกดิขึ้นกับรูปแบบการสงออก
แบบ เอฟโอบี และ ซีเอฟอาร 

3. ขอบเขตการสงออกขาวจะจาํกัดอยูที่ผูสงออกขาวรายใหญของประเทศ ซ่ึงเลือกรูปแบบการขนสง
ทางทะเลโดยเรือสินคาแหง หรือ เรือสินคาทั่วไป (Dry Cargo or General Cargo Vessel ) 

4. การศึกษาครั้งนี้ไมครอบคลุมถึงผูสงออกขาวตางประเทศ ที่ใชบริการขนสงทางทะเลผานการบรรจุ
ตูคอนเทนเนอร และไมมีประสบการณดานการขายเทอมซีเอฟอาร 

5. การศึกษาครั้งนี้จะจํากัดเพียงการศึกษาการเชาเรือประเภทการเชาเรือรายเที่ยว (Voyage Charter) ซ่ึง
เปนรูปแบบทีผู่ประกอบการสงออกขาวสวนใหญเลือกใช 
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1.4 ระเบียบวิธีวิจัย (Research methodology) 
 

1. การศึกษานีเ้ปนการวจิัยเชิงสํารวจ (Exploratory Research)  โดยอาศยัขอมูลปฐมภูมิ และขอมูล 
ทุติยภูมิ  ในสวนของขอมูลปฐมถูมิจะศึกษาประสบการณของผูประกอบการสงออกขาวในประเดน็
หลักคือ ขอดี ขอเสีย ปญหา  และปจจยัสําคัญที่ผูสงออกขาวกระสอบใชพิจารณาเลือกรูปแบบการ
สงออกเทอมซีเอฟอาร การเกบ็ขอมูลปฐมภูมิ จะทําดวยการสัมภาษณเชิงลึก ( Depth Interview) 
แบบ Structure  Interview โดยผูใหสัมภาษณเปนผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออกขาวซ่ึงมี
อํานาจตัดสินใจเลือกรูปแบบการสงออกของบริษัท รวมกบัการใชแบบประเมินระดับความสําคัญ
ของปจจัยแตละตัว ซ่ึงใชวิธีการเปรียบเทยีบความสําคัญของตัวแปรทลีะคู เพื่อหาลําดับความสําคญั
ของปจจัยทั้งหมด  

 
1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ (Expected Benefits) 
 

1. ผลการวิจัยจะเปนประโยชนตอ ผูสงออกขาวโดยเรือบรรทุกสินคาเทกองและผูเกีย่วของ
อ่ืนๆโดยทําใหทราบถึงปจจัยตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก ไมเลือกรูปแบบ 
การสงออกเทอมซีเอฟอาร รวมทั้งทราบถึงความคิดเหน็ ความคาดหวังของผูประกอบการ 
สงออกขาวตางประเทศ  และปญหาตางๆที่เกิดขึ้นกับรูปแบบการคาและการสงออกของ
ประเทศไทย 

2. ผลการวิจัยนีจ้ะเปนแนวทางการนําเอาปจจยัที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบ 
การสงออกมาพัฒนา แกไข ปรับปรุงเพื่อสงเสริมรูปแบบการคา การสงออกแบบ                 
ซีเอฟอารมากขึ้น 

3. ผลการวิจัยคร้ังนี้จะเปนแนวทางในการศกึษาและพัฒนาความรูดานพาณิชยนาวี และ การคา
ระหวางประเทศตอไป 

 
 
 
 

 



บทที่ 2 
 

การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 
2.1 ความหมายและความสําคัญของการขนสง 
 

การพัฒนาเศรษฐกิจ คือ ความพยายามทีจ่ะกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัง้ทางปจจัยดานเศรษฐกจิ
และสังคม เพือ่ผลในการเพิม่คุณภาพชวีิตและสังคม โดยเนนผลการพฒันาใหกระจายไปทุกภูมิภาค ดังนั้น
ส่ิงสําคัญที่ชวยสนับสนุนการพัฒนาเศรษฐกิจคือ การมีระบบการขนสงที่ดีและเพียงพอกับความตองการ 
รัฐบาลของทุกประเทศจึงพยายามแสวงหาวิธีการขนสงที่ดีอยูเสมอเพื่อกอใหเกิดการเคลื่อนยายและการ
เขาถึงปจจัยตางๆทางเศรษฐกิจ จะเหน็ไดวาในสมัยรัฐบาลของนายกรัฐมนตรี ทักษณิ ชินวัตร ประเด็นเรื่อง
ของการขนสงเปนประเด็นทีรั่ฐบาลใหความสนใจ เพื่อทาํการลดตนทนุและพัฒนาศกัยภาพการขนสงของ
ไทยในระยะยาว รวมทั้งเอื้อตอการขยายตวัของเศรษฐกจิ โดยจดัตั้งงบประมาณในการลงทุนดานนี้ถึง 
90,000 ลานบาท เนื่องจากเล็งเห็นวา ที่ผานมาตนทุนการขนสงสินคาของไทยอยูในระดับสูงถึง 25-30% 
ของผลิตภัณฑมวลรวมภายประเทศ (จีดีพี) ซ่ึงเมื่อเทียบกบัยุโรปซ่ึงอยูที่ 7% สหรัฐฯ 10% และญี่ปุน 11%  
โดยจากผลการศึกษาของคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ (สคช.) พบวา หากสามารถ
ลดตนทุนดานโลจิสติกสลงได 1% จะทําใหสวนแบงการตลาดเพิ่มขึ้นอยางมาก และถาลดตนทุนการบริหาร
จัดการได 0.5% ของมูลคาการสงออกและนําเขา ก็จะสรางมูลคาเพิ่มได 2.85 หมื่นลานบาท11  

ในดานเศรษฐศาสตรระหวางประเทศ ไมมปีระเทศใดที่มทีรัพยากรของตนเองที่เพยีงพอตอความ
ตองการและความคาดหวังของประชากร จงึเปนที่มาของการคาขายแลกเปลี่ยนสินคา ตั้งแตขาว กาแฟ 
จนกระทั่งถึงอุปกรณทันสมัยเชน ส่ืออิเล็กทรอนิกส คอมพิวเตอร แททีจ่ริงแลว ไมมีเครื่องมือทาง
เศรษฐศาสตรเฉพาะทางที่สามารถอธิบายถึงภาคการขนสงทางทะเลได เนื่องจากภาคการขนสงทางทะเล
เปนบริการที่จบัตองไมได ซ่ึงเกี่ยวพันถึงดานการขนสงทางน้ํา สินคา มนุษย และกอใหเกิดผลประโยชนแก
ภาคอุตสาหกรรมและสนองความตองการของมนุษย ซ่ึงดวยคุณลักษณะนี้ทําใหการบริการดังกลาวมีมูลคา
ขึ้นมา 

                                                 
 
 

11 กรุงเทพธุรกิจ ,  22 สิงหาคม พ.ศ. 2547 หนา 9. 
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จากความสําคญัของการขนสงที่กลาวมา เราสามารถสรุปปจจัยที่เกี่ยวของกับการตลาดที่มี 
อิทธิพลตอตนทุนคาขนสงและการกําหนดราคา ไดแก 12  
  

1. ระดับการแขงขันภายในรูปแบบการขนสงเดียวกันและระหวางรูปแบบการขนสงตางกัน 
2. ทําเลที่ตั้งของตลาด ซ่ึงจะเปนตัวกําหนดระยะทางที่สินคาตองจัดสงไปถึง 
3. ลักษณะระเบยีบขอบังคับของหนวยงานภาครัฐที่กํากับผูประกอบการขนสง 
4. ความสมดุลของปริมาณการขนสงทั้งขาเขาและขาออกจากตลาด 
5. ลักษณะฤดูกาลของการขนสงสินคา 
6. สินคาที่ขนสงภายในประเทศและระหวางประเทศจะมีตนทุนคาขนสงและวิธีการกําหนดราคาที่

แตกตางกัน 
 

จากปจจยัที่เกีย่วของกับการตลาดตางๆที่มีอิทธิพลตอตนทุนคาขนสง และ การกําหนดราคาของ 
สินคา เราสามารถวัดอรรถประโยชนของสถานที่วาเกดิขึน้หรือไม ไดจากความแตกตางของราคาสินคา ณ 
จุดดั้งเดิม กับ จุดหมายปลายทาง 

อรรถประโยชนของเวลา (Utilities of Time) เกิดขึน้เมื่อการขนสงชวยใหมีการบริโภคตามเวลาที่
ตองการได 13  ดังนั้นอรรถประโยชนคือความพึงพอใจในแงของโลจิสติกส ที่เกิดจากการบริโภคสินคาหรือ
บริการ การขนสงทางทะเลกอใหเกิดอรรถประโยชนทัง้ในแง อรรถประโยชนดานสถานที่ เชน  
การขนสงขาว ยาง หรือ แรธาตุจากประเทศที่มีทรัพยากรเหลานี้ ไปยังประเทศที่มีความตองการบริโภคขาว 
อุตสาหกรรมการผลิตรถยนต อรรถประโยชนของการถอืครองทรัพยสิน และ อรรถประโยชนดานเวลา เชน 
การขนสงผูแสวงบุญจากประเทศตางๆทั่วโลกไปยังสถานที่ประกอบพิธีทางศาสนาที่นครเมกกะเมื่อถึง   
เทศกาลฮัจจ ในแตละป จะเห็นไดวา การขนสงทางทะเลลวนเขามาเกีย่วของในฐานะกระบวนการที่ทําให 
กิจกรรมเหลานี้สําเร็จลงได 

ในภาคการขนสง เวลานับวาเปนสวนที่สําคัญยิ่ง การใหบริการที่รวดเร็วสามารถที่จะเรียกราคาได
สูงกวาการใหบริการที่ชา นั่นคือส่ิงที่ช้ีใหเห็นถึง คุณคาแหงเวลา (Value of Time) สินคาตางชนิดกนัจะมี

                                                 
 
 

12 ดักกลาส เอ็ม แลมเบิรต, เจมส อาร สกอต และ ลิซา เอ็ม เอลแรม,  การจัดการโลจิสตกิส, แปล
โดย กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒิ และคณะ ( กรุงเทพฯ : สํานักพิมพแมคกรอ-ฮิล, 2544),  หนา 168. 

13 พรชัย พัฒนบณัฑิต,  การขนสงกับระบบเศรษฐกิจ,  หนา 4. 
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คุณคาของกาลเวลาที่ตางกัน รวมถึงตนทุนราคาคาระวาง และ ตนทนุความเสี่ยงและเวลา ซ่ึงมีผลกระทบ
อยางยิ่งกับการการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขนสง 14 
 

จากทฤษฎีขางตน การที่จะทาํใหกจิกรรมดานการขนสงเกิดประโยชนแกระบบเศรษฐกิจ จึงเกิด   
คําถามที่วา ตองมีการจัดสรรทรัพยากรที่มอียูไปสูกิจกรรมดานการขนสงและสิ่งอํานวยความสะดวก
ทางการขนสงอยางไร นอกจากนี้ยังตองวิเคราะหปญหาและความเหมาะสมและสิ่งทีต่องการเพื่อใหกิจการ    
ขนสงทําหนาที่ในการเคลื่อนยายทรัพยากรไดอยางมีประสิทธิภาพและสอดคลองกับความตองการของ
ระบบเศรษฐกจิ โดยตองมองปญหาดานความหายากของทรัพยากร โดยถือวาการใหบริการขนสงและ 
เครื่องมือในการขนสงเปนสินคาทางเศรษฐศาสตร หรือสินคาที่หาไดยาก 

 
ไมเพียงแตอรรถประโยชนทางดานสถานที่และเวลา การขนสงยังกอใหเกิดกระบวนการคาระหวาง

ประเทศ โดยทั่วไปผูประกอบการคา (Trader, Trading Houses, Trading Firms) หมายถึงบุคคลหรือ          
นิติบุคคลซึ่งทําการคาระหวางประเทศโดยหวังผลกําไรเปนหลัก ผูประกอบการเหลานี้เปนตวักลางในการ
ติดตอซ้ือขาย ไมไดทําการผลิตสินคาดวยตนเอง ผูประกอบการที่ทําการสั่งซื้อสินคาจากตางประเทศ เรียกวา 
ผูนําสั่งเขา หรือ ผูนําเขา (Importers) สวนผูที่สงสินคาไปขายตางประเทศ เรียกวา ผูสงออก (Exporters)  แต
โดยสภาพเปนจริงแลว ไมอาจแบงแยกของผูประกอบการตามการเรียกชือ่ขางตน บริษทันําเขาบางรายอาจ
ทําธุรกิจสงออกไปดวย บางรายมีโรงงานผลิตเอง มีหุนอยูในบริษัททาํการผลิต บางรายเปนเจาของธุรกิจเรือ
เดินทะเล  

 
 
 
 
 
 

                                                 
 
 

14  Mcginnis ,  (Murphy and Hall,  1995). 
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2.2 อินโคเทอม (INCOTERMS) 
 

การคาระหวางประเทศ เปนที่ทราบกันวา บริษัทตางๆในประเทศตางๆทั่วโลกที่ทําการคาระหวางกัน
นั้นมีอยูดวยกนัหลากหลาย ซ่ึงแตละประเทศลวนมีความแตกตางในดานของกฎหมาย และระบบการคา
ตางๆ ภาษา วฒันธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี ดังนั้น จึงจําเปนทีจ่ะตองมีมาตรฐานสากลอันใดอันหนึ่งที่
เปนที่ยอมรับปฏิบัติของชาติตางๆ นั่นคือ อินโคเทอม หรือ เงื่อนไขการคาระหวางประเทศ 

อินโคเทอม คือ เงื่อนไขทางการคาที่วงการคาระหวางประเทศยอมรับ ที่จัดทําโดยสภาหอการคา
ระหวางประเทศ (International Chamber of Commerce : ICC) โดยฉบบัแรกที่ใชคือป ค.ศ.1936 และมีการ
ปรับปรุงเรื่อยมาใหสอดคลองการการเปลี่ยนแปลงทางการขนสงและรูปแบบการคา อินโคเทอมฉบับลาสุด
คือ ป ค.ศ.2000 โดยมีเงื่อนไขการคาทั้งหมด 13 รายการ 15 (ดูตาราง 2.2 หนา 30ประกอบ) 

เหตุที่ตองมีอินโคเทอมนั้น เนื่องจากแตละประเทศยอมมีกฎหมายที่แตกตางกัน ทําใหอาจตีความ
ตางกันออกไปซึ่งอาจทําใหเกิดขอพิพาททางการคาระหวางประเทศ ดังนั้นอินโคเทอมสามารถชวย
หลีกเลี่ยงปญหาดังกลาวได เพราะในแตละเงื่อนไขการคาจะบอกภาระหนาที่ ความรับผิดชอบ ตลอดจน
คาใชจาย และพันธกรณีดานตางๆของผูซ้ือ หรือผูขายไวอยางชัดเจน นอกจากนี้อินโคเทอมยังทําใหเกิด
ความสะดวกในดานกระบวนการยุติธรรมในกรณีเกดิขอพิพาทระหวางกัน 
 

2.2.1 เงื่อนไขราคาซื้อขายสนิคาระหวางประเทศ 
 
 อินโคเทอมทั้งสิ้น 13 รายการ ครอบคลุมถึงเงื่อนไขราคาซื้อขายสินคาระหวางประเทศ หรือเรียกอีก
ช่ือไดวา “Trade Terms” หมายถึงเงื่อนไขราคาและการสงมอบสินคา เชน เปนราคาเงื่อนไขเอฟโอบี      
หมายความวา ราคาที่ตกลงกันนี้ ผูสงออกจะสงสินคาถึงบนเรือขนสงในทาเรือของผูสงออกเทานั้น สวน
ราคาในเงื่อนไขซีเอฟอาร หมายความวา ราคาที่ตกลงกันนี้ ผูสงออกจะรับผิดชอบคาใชจายในการสงสินคา
ถึงปลายทาง รวมทั้งเปนผูรับผิดชอบคาประกันภัยการขนสงสินคาดวย16  ดังนั้นการตกลงเงื่อนไขราคาและ
การสงมอบนัยนี้ จึงหมายรวมถึงปญหาตางๆตอไปนี้ดวย 
                                                 
 
 

15 ไชยยศ ไชยม่ันคง,  อภิชาต เพ็ญสุภา และ ประชด ไกรเนตร,  เอกสารการสอนชุดวิชา การจัดการ
งานขนสงสินคา หนวยที่ 1-7,  พิมพคร้ังที่ 2 (กรุงเทพฯ : โรงพิมพชวนพิมพ, 2546),  หนา 253. 

16 การทําธุรกิจนาํเขา-สงออก,  แปลโดย สุวรรณา สนเที่ยง (กรุงเทพฯ : รุงแสงการพิมพ, 2534),  
หนา 56. 
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 1. เปนสิ่งกําหนดวาผูขายจะรับผิดชอบตอสินคาถึงที่ไหน เวลาใด ถาพนจากนั้นกจ็ะตกเปน
ขอบเขตการรับผิดชอบของผูซ้ือ  
 2. เปนสิ่งกําหนดวาผูขายและผูซ้ือจะแบงความรับผิดชอบคาใชจายในดานใดบาง 
 3. เปนสิ่งกําหนดวาในการซื้อขายงวดนั้นๆ ผูซ้ือตองขอเอกสารอะไรจากผูขายบาง เงือ่นไขราคา
และการสงมอบนี้ เปนสวนประกอบในการเสนอราคา และเมื่อการเสนอราคานี้ไดรับการตอบตกลง 
เงื่อนไขนี้กจ็ะถูกบรรจุอยูในสัญญาซื้อขาย และกลายเปนสวนสําคัญของสัญญาตอไป การเรียกเงื่อนไข 
เหลานี้มักนยิมใชตัวยอภาษาอังกฤษเปนสวนใหญ  
 
ความสัมพันธระหวางอนิโคเทอม 2000 และ การสงมอบสินคา 
 
 อินโคเทอม 2000 แบงออกเปน 4 กลุมคือ กลุม อี ( E ) กลุม เอฟ ( F ) กลุม ซี ( C ) และกลุมด ี( D ) 
ขอแตกตางสําคัญของเงื่อนไขตางๆเหลานี้คือ การสงมอบสินคา และ ความเสี่ยงตอสินคาสูญหายและ      
เสียหาย 17 
 ประเด็นแรก คือ การสงมอบสินคา เงื่อนไขในกลุมดี ผูขายมีพันธะในการสงมอบภายในประเทศ 
ผูซ้ือ สวนกลุมอี กลุมเอฟ และกลุมซี นั้น พันธะการสงมอบจะอยูในประเทศผูขาย ในกรณีที่ผูขายเปน 
ผูจายคาขนสงไปยังปลายทาง ไมไดหมายความวาผูขายตองรับภาระความเสี่ยงในการสงมอบสินคา ณ 
ปลายทางที่ระบุ ความเสี่ยงในความสูญหาย หรือ เสียหายของสินคาจะตกอยูกับผูซ้ือเมื่อมีการสงมอบสินคา
ใหกับผูขนสงแลว และถือวาผูขายไดปฏิบตัิตามสัญญาโดยสมบูรณ ความสูญหายหรือเสียหายภายหลังการ
สงมอบแลว    ผูขายไมตองรับผิดชอบ เวนแตกรณีทีเ่ปนความผิดของผูขายที่มิไดทําการหีบหอ หรือทํา
เครื่องหมายอยางเพยีงพอเพือ่การขนสง ดังนั้นในกรณีทีผู่ขายเปนผูจัดหา และ จายคาประกันภัย ผูซ้ือเปน
ผูรับประโยชนเชนในเงื่อนไขซีไอเอฟ  จงึทําใหพอคามคีวามเขาใจผดิวาคลายหรือเหมือนกลุมดีทีผู่ขายยัง
ตองรับผิดชอบจนกวาสินคาจะสงมอบใหกับผูซ้ือปลายทาง หากสินคาเสียหายหรือสูญหายกอนการสงมอบ 
ผูขายจะตองจดัสงใหใหม 
 
 
 
                                                 

 
 
17 ไชยยศ ไชยม่ันคง,  อภิชาต เพ็ญสุภา และ ประชด ไกรเนตร,  เอกสารการสอนชุดวิชา การจัดการ

งานขนสงสินคา หนวยที่ 1-7,  พิมพคร้ังที่ 2,  หนา 258. 
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2.2.1.1 เงื่อนไขกลุมอี (E) 
 
เงื่อนไขเอ็กซเวอรค (EXWORK) เปนเงื่อนไขที่ผูขายมพีันธกรณีนอยที่สุด กลาวคือ เพียงแตเตรียม 
สินคาไวใหพรอม ณ สถานที่ของตนตามที่ตกลง เชน บริเวณลานหนาโรงเก็บสินคา และควรระบไุวอยาง
ชัดเจนในดานคาใชจายการยกขน 
 

2.2.1.2 เงื่อนไขกลุมเอฟ (F) 
 
เงื่อนไขนี้ ผูขายจะจัดการขนสงสินคาไปยังสถานที่ที่จะจดัสงสินคาใหกับผูขนสง (เรือขนสงสินคา) ตามที่
ตกลงกัน อยางไรก็ดี กรณีการสงมอบสินคาที่กราบเรือ อาจมีปญหาเรือ่งการแบงภาระคาใชจายถาคูสัญญา
ไมรูประเพณีของทาเรือในประเทศสงออก ดังนั้นควรศึกษาใหถองแทเสียกอน 
 

2.2.1.3  เงื่อนไขกลุมซี (C) 
 
เงื่อนไขในกลุมนี้จะตางจากกลุมอื่นๆ โดยเงื่อนไขกลุมซีจะระบุทาเรือปลายทางเทานั้น กรณีนี้มีความเขาใจ
ผิดวาสินคาจะสงมอบ ณ สถานที่ปลายทาง ความเขาใจผดิเกิดขึน้เนื่องจากผูขายเปนผูชําระคาขนสงถึง
ปลายทาง จึงขอชี้แจงวา เงื่อนไขนี้แบงจุดสําคัญเปน 2 จุด จุดแรกคือ การจัดการขนสงสินคาจากสถานที่ตน
มาถึง 
ผูขนสง จุดที่สองคือ การจัดหาและชําระคาขนสงไปยังปลายทางที่ระบุ ดังนั้นตามเงื่อนไขแลว ผูขายจะรับ
ความเสี่ยงจนกระทั่งสินคาไดสงมอบผานพนกราบเรือไปแลวเทานัน้ หลังจากนัน้ผูซ้ือเปนผูรับภาระความ
เสี่ยงทั้งหมด แตเพื่อความชัดเจนจึงควรระบุวนัที่สินคาบรรทุกลงเรือไวสําหรับเงื่อนซีเอฟอาร หรือ ซีไอเอฟ 
อยางไรก็ดี ในทางปฏิบัติเนื่องจากผูขายเปนผูจัดหา และ ชําระคาขนสง ผูซ้ือมักตกลงทําสัญญากับผูขายให
รับผิดชอบคุณภาพสินคาจนถึงปลายทางเสมอ  

ในราคาซื้อขายตามเงื่อนไขแบบซีเอฟอาร หรือ ซีไอเอฟ เปนราคาที่รวมคาขนสงถึงทาเรือ
ปลายทาง (รวมคาประกันภยัสําหรับเงื่อนไขซีไอเอฟ) ผูขายทําการเสนอราคาโดยใชอัตราคาขนสงและคา       
ประกันภัยในขณะที่ทําการเสนอราคา แตวาจากวันที่ตกลงราคาจนถึงวันขนสินคาลงเรือ อัตราคาขนสงกับ
คาประกันภัยอาจมีการปรับสูงขึ้น ถาผูขายไมไดระบุในสัญญาวาใครเปนผูรับผิดชอบคาขนสงหรือ 
คาประกันภัยที่เพิ่มขึ้นมา ผูขายยอมตองเปนผูแบกรับความเสียหายเอง  
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2.2.1.4 เงื่อนไขกลุมดี (D) 
 
เงื่อนไขนี้ ผูขายมีพันธกรณีมากที่สุด เพราะตองสงมอบสินคาใหถึงผูรับที่ปลายทาง แตภายหลังสงมอบ      
ผูขายก็หมดภาระ และไมตองรับผิดชอบเรื่องสินคาสูญหาย หรือเสียหาย เงื่อนไขนี้มีจดุที่ตองรอบคอบคือ 
เร่ืองรูปแบบการขนสง และการแบงภาระคาใชจายการขนของขึ้นและลงจากพาหนะ ทายสุดคือ การแบง
ภาระเรื่องคาใชจายดานศุลกากร 
 
รูปท่ี 2.1 ขอบเขตของการสงมอบตามเงื่อนไขการคารปูแบบตางๆ   
 

 
ที่มา : www.hjs.org/inter_trade_terms.html 
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ตารางที่ 2.1 ความรับผิดชอบและการจดัเตรียมเอกสารตามเงื่อนไขในอินโคเทอม 2000 
 
 
 

 
  
 
 

 
 
 

 
 

Incoterms  
 

Documents 
E
X
W 

F
C
A 

F
A
S 

F
O
B 

C
F
R 

C
I
F 

C
P
T 

C
I
P 

D
A
F 

D
E
S 

D
E
Q 

D
D
U 

D
D
P 

Commercial Invoice S S S S S S S S S S S S S 
Packing List S S S S S S S S S S S S S 
Export Declaration B S B S S S S S S S S S S 
Certificate of Origin S S S S S S S S S S S S S 
Precarriage Bill of Lading B S S S S S S S S S S S S 
Export License B S B S S S S S S S S S S 
Other Governmental (EPA/FDA) B S B S S S S S S S S S S 
Main Carriage Bill of Lading B B B B S S S S S S S S S 
Dock Receipt B S S S S S S S S S S S S 
Insurance Certificate B B B B B S B S S S S S S 
Import License B B B B B B B B B B S B S 
On-Carriage Bill of Lading B B B B B B B B B B B S S 
Entry Documents B B B B B B B B B B S B S 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 * S = ผูขาย  B = ผูซื้อ 
 
            ที่มา : www.pbb.com/incoterms/incoterms2000.pdf 
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ตารางที่ 2.2 การแบงภาระความรับผิดชอบดานคาใชจายและความเสีย่งตามเงื่อนไขการคา 13 รายการ 

             Seller             Carrier            Buyer
 
                     Export Clearance    Import Clearance 

      พาหนะ ผูซื้อเปนผูจัดยานพาหนะ
EXW       ความเสี่ยงตางๆ ความเสี่ยงอยูที่ผูซื้อภายหลังจากที่ไดรับมอบ

      คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายหลังจากรับมอบสินคา
 

  

      พาหนะ ผูซื้อจัดยานพาหนะหรือมอบหมายใหผูขายเปนผูจัดภายใตเงื่อนไขที่ผูซื้อกําหนด
FCA       ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบบนพาหนะตามสถานที่ที่กําหนด

      คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายหลังจากสินคาถูกสงมอบบนพาหนะตามสถานที่ที่กําหนด

      พาหนะ ผูซื้อเปนผูจัดยานพาหนะ
FAS       ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบขางเรือ

      คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายหลังจากสินคาถูกสงมอบขางเรือ

      พาหนะ ผูซื้อเปนผูจัดเรือ
FOB       ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบผานกราบเรือ

      คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายหลังจากสินคาถูกสงมอบผานกราบเรือ

28 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) การแบงภาระความรับผิดชอบดานคาใชจายและความเสี่ยงตามเงื่อนไขการคา 13 รายการ 

             Seller             Carrier            Buyer
 

Export Clearance    Import Clearance 
   พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือ

CFR       ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบผานกราบเรือ
   คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายเมื่อเรือถึงปลายทาง

   พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือและประกันภัย
CIF       ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบผานกราบเรือ

   คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายเมื่อเรือถึงปลายทาง

   พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือ
CPT       ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบบนเรือเปนที่เรียบรอย

   คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายเมื่อเรือถึงปลายทาง

   พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือและประกันภัย
CIP       ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบบนเรือเปนที่เรียบรอย

   คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายเมื่อเรือถึงปลายทาง

                  29 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) การแบงภาระความรับผิดชอบดานคาใชจายและความเสี่ยงตามเงื่อนไขการคา 13 รายการ 
 

 
             Seller             Carrier            Buyer

Export Clearance    Import Clearance 
 

   พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือ
DAF    ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบ ณ ชายแดน

   คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายเมื่อสินคาถูกสงมอบ ณ ชายแดน
 

   พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือ
DES    ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบ ณ จุดขนถายบนเรือ

   คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายเมื่อสินคาถูกสงมอบ ณ จุดขนถายบนเรือ
 
 
 

   พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือ
DEQ    ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบ ณ ทาเรือขนถายสินคา

   คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายหลังจากสินคาถูกสงมอบ ณ ทาเรือขนถายสินคา
 
 
  30 
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 ตารางที่ 2.2 (ตอ) การแบงภาระความรับผิดชอบดานคาใชจายและความเสี่ยงตามเงื่อนไขการคา 13 รายการ 

 
             Seller             Carrier            Buyer

            Export Clearance    Import Clearance 

   พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือ
DDU    ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบ ณ สถานที่รับมอบสินคาของผูซื้อ

   คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายหลังจากสินคาถูกสงมอบ ณ สถานที่รับมอบสินคาของผูซื้อ
 

       พาหนะ ผูขายเปนผูจัดเรือ
DDP        ความเสี่ยงตางๆ ผูซื้อเปนผูรับความเสี่ยงหลังจากสินคาถูกสงมอบ ณ สถานที่รับมอบสินคาของผูซื้อ

       คาใชจายตางๆ ผูซื้อเปนผูรับภาระคาใชจายหลังจากสินคาถูกสงมอบ ณ สถานที่รับมอบสินคาของผูซื้อ
 

  
 ที่มา : www.iccwbo.org/incoterms/wallchart.pdf 
 

อินโคเทอมทั้ง 13 รายการ เปนเงื่อนไขการคาระหวางประเทศที่กําหนดพันธกรณี ภาระความรับผิดชอบ การแบกรบัความเสี่ยง และ       
คาใชจาย ผูนําเขาสินา และ ผูสงออกสินคาจําเปนจะตองศึกษาถึงเงื่อนไขการคาระหวางประเทศ และรายละเอียดตางๆที่เกี่ยวของอยางละเอียด      
ถี่ถวน และรอบคอบเพื่อพิจารณาตัดสินใจเลือกใชรูปแบบและเทอมการคาอยางใหเหมาะสม และกอใหเกดิดประโยชนสูงสุดกบัประเภทของ
ธุรกิจที่ดําเนนิอยู   31 
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2.2.2 เงื่อนไขการซื้อขายสินคาระหวางประเทศ 
 

นอกเหนือจากเงื่อนไขดานราคาแลว ยังมีเงือ่นไขเกีย่วกับสินคาที่ซ้ือขายระหวางประเทศอยู 6 
ประการดวยกนั คือ เงื่อนไขเกี่ยวกับคุณภาพสินคา เงื่อนไขเกี่ยวกับจํานวนสินคา  เงือ่นไขเกีย่วกับราคา   
สินคา เงื่อนไขเกี่ยวกับหีบหอ เงื่อนไขเกีย่วกับการสงมอบ และเงื่อนไขการชําระคาเงนิสินคา ทั้งหมดเปน
พื้นฐานสําคัญของการเสนอราคาและสัญญาซื้อขาย และถือเปนหวัใจการคาระหวางประเทศ 18   
 

2.2.2.1 เงื่อนไขเกี่ยวกับคณุภาพสินคา 
 

เงื่อนไขเกีย่วกบัคุณภาพสินคา เปนเงื่อนไขที่สําคัญมากในการซื้อขาย การกําหนดมาตรฐานทาง 
คุณภาพ ทําโดยกําหนดจากตวัอยางสินคา การซื้อขายระหวางประเทศสวนมากอาศยัการตัดสินใจซื้อขาย
จากตัวอยางสนิคา 1 หรือ 2 ช้ิน สินคาที่สงมอบกันตองมคุีณภาพอยางเดียวกันกับตัวอยางที่ใหไว ผูสงออกที่
รอบคอบจะไมทําสัญญาที่ระบุวาตามตวัอยางสินคาของผูซ้ือ เพราะอาจเสี่ยงตอการสงคืนสินคา หรือถูก
ปรับ นอกจากนี้ยังควรตองทาํเครื่องหมายหรือติดฉลากระบุช่ือ วัน เดอืน ปที่ทําการผลิตสินคาตัวอยาง และ
หมายเลขลําดบั อีกทางหนึ่งคือ กําหนดจากมาตรฐานสนิคา สินคาสําคัญทางเกษตรที่ซ้ือขายกันอยูใน
ตลาดโลกเชน ขาวสาร ถ่ัวเหลือง โกโก ฯลฯ เปนสินคาทีม่ีหลายชนิดพนัธุ ยากที่จะกาํหนดตวัอยาง และ
สวนใหญเปนการซื้อขายลวงหนา ซ่ึงในขณะทําสัญญาซื้อขายนั้น สินคายังอาจอยูระหวางการปลูก จึงไม
สามารถอิงตามตัวอยางได การคาสินคาประเภทนี้จึงอิงตามธรรมเนียมปฏิบัติ หรืออิงตามคุณภาพทีก่ําหนด
โดยสมาคมการคาหรือหนวยงานตรวจสอบคุณภาพสินคาซึ่งเปนที่ยอมรับ หากเวลาสงมอบพบวา ระดับ
คุณภาพสินคาแตกตางกันมากอาจพิจารณาเพิ่มหรือลดราคาตามเกรดของสินคาได นอกจากนีย้ังมีการ
กําหนด   มาตรฐานจากชื่อ หรือ ตราสินคา จากคุณลักษณะ  จากแหลงผลิต จากรูปแบบ หรือตามวสัดุดวย 

 
 
 
 

                                                 
 
 
18 การทําธุรกิจนาํเขา-สงออก,  แปลโดย สุวรรณา สนเที่ยง (กรุงเทพฯ : รุงแสงการพิมพ, 2534), 

หนา 59. 
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หลักเกณฑทีใ่ชในการตัดสนิคุณภาพสินคา แตกตางกนัไปตามเงื่อนไขการสงมอบที่ตกลงซื้อขาย
กัน เชน 
 
Ex Factory ถือคุณภาพสินคาในขณะที่สงมอบในโรงงานหรือโกดังสินคาเปนเกณฑ 
FAS   
FOB 
CFR  ถือคุณภาพสินคาในขณะสินคาบรรจุลงเรือเปนเกณฑตดัสิน 
C&I 
CIF 
Ex Ship 
Ex Quay ถือคุณภาพสินคาขณะที่สินคาลําเลียงออกจากทาเรือปลายทางเปนเกณฑ 
 
 2.2.2.2 เงื่อนไขเกี่ยวกับจํานวนสินคา 
 
ในทุกเงื่อนไขของการสงมอบ จํานวนสินคาเปนเงื่อนไขสําคัญอยางหนึ่งในการทําสัญญาซื้อขาย ระหวาง
ประเทศ ซ่ึงมีอยู 3 ดานคือ  
 

2.2.2.2.1 การเลือกใชหนวยวัด 
ประเทศตางๆยังใชมาตราวดัที่ตางกัน เชน คําวา1 ตันในประเทศอังกฤษ เทากับ 2,240 ปอนด เรียกวา           
“ long ton ” ในสหรัฐอเมริกาเทากับ 2,000 ปอนด เรียกวา “ short ton ” สวนในฝรั่งเศสเทากับ 2,204.60 
ปอนด ดังนัน้ควรระบุเร่ืองปริมาณใหชัดเจนเพื่อปองกนัการสับสน  
 

2.2.2.2.2 การกําหนดวิธีรับรองจํานวนทีส่งมอบ 
การซื้อขายโดยใชมาตราชั่งน้ําหนกัสินคา จําเปนตองมีการระบุในสัญญาเพิ่มเติม เพราะสินคาประเภทนี้   
น้ําหนกัอาจลดลงเมื่อถูกสงถึงปลายทาง เนื่องจากตองใชระยะเวลาเดนิทางยาวนาน ปริมาณน้ําในสินคาอาจ
เกิดการระเหยไป เชน ทําการกําหนดน้ําหนักสินคาเมื่อสินคาบรรจุลงเรือที่ทาเรือตนทางเปนเกณฑกําหนด
กรณีขายสินคาในเงื่อนไข เอฟเอเอส ( Free Alongside Ship : FAS ) เอฟโอบี ( Free On Board : FOB ) ซี
เอฟอาร ( Cost and Freight : CFR )  ซีไอเอฟ ( Cost Insurance and Freight : CIF ) 

 



 34

 จากหลักเกณฑดังกลาวขางตน จะเห็นไดวา กรณกีารสงมอบในเงื่อนไขเอฟโอบี หรือ ซีเอฟอารนั้น 
ความเสี่ยงในเรื่องของปริมาณสินคานั้น ตกอยูที่ผูซ้ือนับตั้งแตสินคาพนกราบเรือไปแลว เนื่องจาก เงื่อนไข
การสงมอบทั้ง 13 รายการ จะไมเขาไปเกี่ยวของในเรื่องของผลประโยชนของคูคา ในเงื่อนไขซีเอฟอารนั้น 
ผูขายทําหนาทีเ่พิ่มเติมคือ เร่ืองการจัดหาระวางเรือ สําหรับภายหลังการสงมอบสินคาขึ้นเรือเปนที่เรียบรอย
แลว ผูซ้ือและผูขายสามารถแตงตั้งตัวแทนเจาหนาที่ของตนจากบริษทัผูตรวจสอบสินคาที่ไดมาตรฐานและ
เปนที่ยอมรับ ทําหนาที่ตรวจสอบน้ําหนกัและนับจํานวนปริมาณสินคาอยางละเอียดรอบคอบกอนที่เรือจะ
ออกเดินทางไปยังเมืองทาปลายทาง  
 

2.2.2.2.3 ขอตกลงเรื่องสงสินคามากหรือนอยเกนิจํานวน 
การสงมอบสินคาที่นับไดดวยจาํนวนชิ้น จะงายตอการตรวจสอบ สําหรับสินคาที่มอบโดยการชั่งน้ําหนกั 
เนื่องจากน้ําหนักที่อาจลดลงระหวางการขนสงซึ่งเปนสิ่งที่นอกเหนอืการควบคุมของผูขาย ผูซ้ือและผูขาย
จึงอาจจะตกลงในเรื่องสัดสวนน้ําหนกัที่ลดลงที่ยอมรับได หรือ กําหนดเรื่องจํานวนสินคาที่จะสงมอบวา
มากหรือนอยกวาจํานวนที่ระบุในสัญญา 5% หรือ 10% ซ่ึงผูซ้ือจะตองยอมรับในจํานวนที่ขาดหรือเกินไป 
และชําระตามที่ผูขายจัดสงจริง  

อยางไรก็ตาม เงื่อนไขของการปริมาณการสงมอบนั้น ขึ้นอยูกับเงื่อนไขการการคา กลาวคือ 
เงื่อนไขเอฟโอบี ผูขายทําเพยีงแตสงมอบสินคาตามสัญญาซื้อขาย โดยที่ผูซ้ือเปนผูกําหนดจํานวนสงมอบ 
สวนเงื่อนไขการสงมอบแบบซีเอฟอาร ผูขายสามารถกําหนดจํานวนการจัดสงวาจะมากกวา หรือ นอยกวา
อัตราที่เปนกําหนดไว เชน 10,000 ตัน 5% มากกวา หรือ นอยกวาจํานวนดังกลาว 

 
2.2.2.3 เงื่อนไขเกี่ยวกับราคาสินคา 
 

ในสัญญาการซื้อขายทุกประเภท ราคาสินคาถือเปนเงื่อนไขที่เปนหัวใจของการคาขาย โดยเฉพาะการคา
ระหวางประเทศ ซ่ึงมีความสลับซับซอนกวาการคาภายในประเทศมาก ราคาซื้อขายในการคาระหวาง
ประเทศ ประกอบดวยสวนประกอบ 4 ดานคือ   

2.2.2.3.1 ประเภทราคา เปนการบงบอกถึงฐานะและความสัมพันธระหวางผูซ้ือ  
และ ผูขายเชน เปนการขายโดยตรงระหวางผูผลิตกับผูใช วิธีบงบอกคือใชคําวา “ net ” เติมทายราคาที่เสนอ
ไป หรือขายผานตัวแทน แบงเปน 

• ราคาสุทธิกับราคารวมนายหนา ราคาสุทธิ คือ ราคาที่ผูขายเสนอตอผูซ้ือ เมื่อ 
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ตกลงแลวก็ตองจายตามนัน้ โดยไมมีคานายหนา และ ไมมีสวนลดใดๆ โดยมากจะใชในการซื้อขายโดยตรง
ระหวางผูผลิตกับผูใช และควรมีการตกลงคานายหนาอยางชัดเจนวาจะคํานวณอยางไร 

• ราคาเฉลี่ยกับราคาเฉพาะตวัสินคา สินคาบางงวดมีคุณภาพหรือลวดลายที่ตางกัน 
ถาแยกขายอาจจะยุงยาก จึงเกิดมีราคาเฉลี่ยของสินคาชนิดนั้น ราคานีจ้ะใชกันมากในสินคาพืชผลเกษตร  
การประมง สวนราคาเฉพาะ จะไมเกี่ยวของหรือปะปนกบัสินคาตัวอ่ืนๆ 

• ราคาฐานอิงกบัราคามาตรฐาน สินคาบางชนิด เชนฝาย มีการกําหนดเกรดสินคาไว 
ในมาตรฐานหนึ่ง และตั้งราคาฐานไว จะมกีารคํานวณราคาฐานที่แนนอนสําหรับเกรดของสินคาชนิด
เดียวกัน 

• ราคาเพดานกบัราคาต่ําสุด เปนมาตรการแทรกแซงหรือควบคุมราคาสินคาของ 
รัฐบาล ใชเมื่อเศรษฐกิจภายในประเทศประสบปญหา รัฐบาลตองการควบคุมไมใหราคาสินคาขึ้นอยาง   
รวดเร็ว โดยเฉพาะสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนกับสินคาอุตสาหกรรมที่สําคัญๆ เพื่อปองกันปญหาภาวะ
เงินเฟอ สวนมาตรการกําหนดราคาขายต่ําสุด ใชเพื่อปองกันไมใหผูสงออกภายในประเทศขายตดัราคา  
ทําใหเสียประโยชนในแงดุลการชําระเงิน ใชปองกันการหลบเลี่ยงภาษขีองผูสงออก หามทําการสงออกดวย
ราคาที่ต่ํากวากําหนด ราคาชี้นํากับราคาทีซ้ื่อขายจริง ผูสงออกจะทําการเสนอราคาอยางจริงจัง เมื่อผูซ้ือ
ตองการสินคาชนิดใดเปนทีแ่นชัด  

• ราคาชี้นํากับราคาที่ซ้ือขายจริง ปกติผูสงออกจะเสนอราคายืนยนัที่แนนอน 
เมื่อผูนําเขาชี้ชัดวาตองการสนิคาชนิดไหนเปนที่แนนอน ดังนั้นราคาทีป่รากฎในรายการสินคาตางๆจึงเปน
เพียงราคาชี้นําเพื่อใหผูซ้ือพอทราบคราวๆเทานั้น  
 

2.2.2.3.2 โครงสรางราคา เชน โครงสรางราคาเอฟโอบี หมายถึง ราคาทุนของ 
สินคาที่สงถึงกราบเรือ ซีเอฟอาร หมายถงึ ราคาสินคาบวกรวมคาขนสงดวย โครงสรางราคาประเภทนี้        
ผูขายทําการเสนอราคาโดยใชอัตราคาขนสงอยูดวย จากวนัที่ตกลงราคาจนถึงวันสงมอบสินคาลงเรือ อัตรา
คาขนสงอาจเพิ่มขึ้น ถาผูขายไมไดระบุในสัญญาวาฝายใดเปนผูรับผิดชอบ  คาขนสงที่เพิ่มขึ้น ผูขายยอม
ตองเปนผูแบกรับความเสียหาย ฉะนัน้ผูขายจึงมักจะระบใุนสัญญาซื้อขายวา ผูซ้ือเปนผูรับผิดชอบสวนที่
เพิ่มขึ้น19  
 

2.2.2.3.3 สกุลเงินราคา เชน $US แสดงถึงสกุลเงินสหรัฐฯเปนตัวกลางการซื้อขาย 
                                                 

 
 
19 เร่ืองเดียวกัน,  หนา 74. 
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ระบบการซื้อขายปจจุบนัอาจใชเงินตราในการซื้อขายได 3 แบบคือ ใชเงินตราของประเทศผูสงออกเปน   
ตัวกลาง ใชเงนิตราของประเทศผูนําเขาเปนตัวกลาง หรือใชเงินตราของประเทศที่สามเปนตัวกลาง ในภาวะ
ที่เงินตราของแตละประเทศมีความมั่นคง ไมวาจะใชเงนิตราของประเทศใดในการชาํรําคาสินคา ก็ไมมี
ความแตกตางกันมากนัก แตถาฐานะการเงนิของประเทศตางๆอยูในภาวะปนปวน ถาผูซ้ือและผูขายสามารถ
เลือกใชสกุลเงนิของประเทศตนได กจ็ะชวยลดความเสยีหายไดมาก  
 

2.2.2.3.4 หนวย ช่ัง ตวง วัด ในการคํานวณราคา เชน net หมายถึง ราคาที่ไมรวม 
คานายหนาและสวนลดใดๆ 
 
 จากเงื่อนไขที่กลาวมาทั้งหมด ช้ีใหเห็นวา อินโคเทอมจะเกี่ยวของเฉพาะพันธกรณีของคูสัญญาที่มี
ตอกันในเรื่องเงื่อนไขการคาเทานั้น แตไมครอบคลุมถึงเรื่องของประโยชนของคูสัญญาแตละฝาย เชน  
เงื่อนไข เอฟโอบี หรือซีเอฟอาร ผูซ้ือไมมีพันธกรณีตอผูขายในการทําประกันภัยสินคา โดยที่ผูซ้ือจะเปน
ผูรับความเสี่ยงตอความสูญหายหรือเสยีหายของสินคานบัแตเวลารับมอบสินคาบนเรือ ในทางปฏิบัติ ผูซ้ือ
จะทําประกันภัยสินคาเพื่อคุมครองความเสี่ยงที่อาจเกดิขึ้นจากการขนสง20 นอกเหนือจากนั้น อินโคเทอมจะ
ไมเขาไปเกีย่วของวาสินคาจะถึงจุดที่สงมอบอยางไร ผูซ้ือจะทําอยางไรกับสินคาเมือ่ไดรับมอบแลว 
 นอกจากนี้ บริษัทเดินเรือ นอกจากเก็บคาขนสงแลว ยังอาจมีการเรียกเก็บคาใชจายเพิ่มเปนกรณี
พิเศษ เชน คาใชจายเพิ่มกรณทีาเรือคับคั่ง ไมสามารถเขาจอดได เปนผลใหคาใชจายเพิม่ขึ้น หรือ 
คาธรรมเนียมเนื่องการการนดัหยดุงาน ฯลฯ คาใชจายที่ตองจายเพิ่มเหลานี้จะตองมกีารระบุในสัญญาซื้อ
ขายวาผูใดเปนฝายรับผิดชอบ 
 

2.2.2.4 เงื่อนไขการบรรจุหีบหอ 
 
การบรรจุหีบหอในแงการคาระหวางประเทศ คือ การบรรจุที่เนนการรกัษาคุณภาพสนิคา เพื่อใหสินคาสงถึง
ปลายทางในสภาพดี โดยเนนในเรื่องของ ความแข็งแรงคงทน วัสดุที่ใชตองเหมาะกบัสินคาและคาํนึงเรื่อง
ของการเปลี่ยนแปลงของสภาพอากาศ ลดน้ําหนักและพื้นที่ที่เกนิจําเปน ประหยัดคาใชจายภายใต         
                                                 

 
 
20 ไชยยศ ไชยม่ันคง,  อภิชาต เพ็ญสุภา และ ประชด ไกรเนตร,  เอกสารการสอนชุดวิชา การจัดการ

งานขนสงสินคา หนวยที่ 1-7,  พิมพคร้ังที่ 2,  หนา 257. 
 

 



 37

ความปลอดภยัของสินคา สินคาควรเทากนัเพื่อสะดวกตอการจัดเรียง ทําการบรรจุหบีหอตามความตองการ
ของผูซ้ือ และสอดคลองกับขอกําหนดทางศุลกากรของผูนําเขา ขณะผูขายเสนอราคา จะตองระบุประเภท
และรูปแบบของการบรรจุหบีหอ น้ําหนักและขนาดในการบรรจุหีบหอใหทางผูซ้ือพิจารณาดวย โดยเฉพาะ
ในเงื่อนไขการซื้อขายแบบเอฟโอบี และ เอฟเอเอส เพราะผูซ้ือเปนผูรับผิดชอบคาขนสง จึงจําเปนตองรู
ขนาด และ น้ําหนักเพื่อคํานวณหาคาขนสง 

นอกเหนือจากการบรรจุหีบหอแลว ยังตองคํานึงถึงเรื่องของเครื่องหมายดวย โดยผูสงออกตองลง
เครื่องหมายบนหีบหอเพื่อใหงายในการจาํแนกแยกแยะระหวางทางขนสง และปองกันการสงผิดที่ ชวยให
ทราบแหลงผลิต ทั้งนี้เครื่องหมายจะตองไมเล็กกวา 2 ตารางนิ้วตามขอกําหนดสากล 

กลาวไดวา ไมวาจะเปนเงื่อนไขการสงมอบเอฟโอบี หรือ ซีเอฟอาร ฯลฯ ผูขายจะตองใหความใส
ใจเรื่องการบรรจุหีบหอ เพื่อรักษาคุณภาพสินคาใหอยูในสภาพดจีนถงึวันสงมอบ และรวมไปถึงการทํา
เครื่องหมาย สีของบรรจุภัณฑ ตามที่ผูซ้ือรองขอ เพื่อผลทางการตลาด เพื่อหลีกเลี่ยงปญหาการสงคืนสินคา
ภายหลัง 
 

2.2.2.5 เงื่อนไขเกีย่วกบัการสงมอบสินคา 
 
การชําระคาสินคาจะตามมาเมื่อมีการสงมอบเสร็จสิ้น ถาสงมอบลาชา ผูซ้ือ หรือ ผูนําเขาอาจปฏิเสธการรับ
สินคา และยังอาจเรียกรองคาเสียหายไดตามกฎหมาย และถาเปนการชําระผานแอลซี ( Letter of Credit ) 
อาจมีผลตอเงินทุนหมนุเวยีนดวย 
 

สาระสําคัญในการสงมอบสินคามีอยู 4 ดานดวยกนัคือ21  
 

2.2.2.5.1 ระยะเวลาของการสงมอบ มีทั้งการสงมอบทันที เชน immediate  
shipmentหรือ prompt shipment โดยผูขายตองสงมอบสินคาภายใน 2 หรือ 3 สัปดาห แลวแตตกลงระหวาง
กัน ขณะเดยีวกันถาเปนการชําระผานแอลซี จะกําหนดวา “ immediate”, “prompt ” และ “ as soon as 
possible ”  หมายความวา สงมอบสินคาภายใน 30 วันนบัจากวนัที่ผูสงออกไดรับแอลซีจากธนาคาร      
                                                 

 
 
21 การทําธุรกิจนําเขา-สงออก,  แปลโดย สุวรรณา สนเที่ยง  (กรุงเทพฯ : รุงแสงการพิมพ, 2534), 

หนา 81. 
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อยางไรก็ดี ควรจะระบวุันสงมอบใหชัดเจน นอกจากนี้ยังมีประเภทกําหนดระยะเวลาวาสงมอบเดือนใด 
หรือ ชวงระยะเวลาของเดือน เชน ในเดือนกรกฎาคม หรือ สงมอบระหวางเดือนมกราคม ถึงกุมภาพันธ 
หรือสงมอบกอนวันที ่20 สิงหาคม พ.ศ.2547 เปนตน วธีิที่นิยมคือ กําหนดสงมอบภายใน 30 หรือ 60 วัน
หลังจากผูสงออกไดรับแอลซี อยางไรก็ดีกรณีที่ผูซ้ือปฏิเสธรับสินคาระหวางที่สินคาอยูระหวางทาง ผูขาย
ตองหาลูกคารายอื่นมาซื้อสินคานั้นๆแทน ผูสงออกอาจทําการเสนอราคาโดยแจงใหผูซ้ือทราบวาขณะนี้  
สินคาอยูในทองทะเล หรืออยูระหวางการขนสง และระบุช่ือเรือ เพื่อใหผูซ้ือสามารถตรวจสอบไดวา เรือ  
ดังกลาวจะเดนิทางถึงทาเรือปลายทางเมื่อใด 
 

2.2.2.5.2 เงื่อนไขพิเศษในการสงมอบ ผูนําเขา และ ผูสงออกมักเพิม่เติมเพื่อให 
เปนประโยชนตอฝายตน เชน กําหนดใหผูขายสามารถแบงงวดการสงมอบได การแบงนี้จะเปนประโยชน
ตอผูสงออก แตผูนําเขาตองเสียเวลาและคาใชจายเพิ่ม นอกจากนี้ยังเสีย่งตอการไดรับสินคาไมครบตาม
จํานวนถาไดจายเงินไปบางสวนแลว แตถาผูนําเขาตองการใหแบงเปนงวดๆ ก็อาจระบุรายละเอียดลงไปใน
สัญญาได อยางไรก็ดีถาในแอลซีไมมีการระบุ ผูขายสามารถแบงสามารถแบงสงสินคาภายเวลากําหนดได 
แตถาสัญญาซื้อขายมีการระบุวาไมยนิยอมใหแบงงวด ผูขายก็ไมสามารถแบงสงได ไมวาในแอลซีจะระบุ
หรือไมก็ตาม นอกจากนี้ยังมกีารกําหนดเกีย่วกับเสนทางการขนสง กรณีเงื่อนไขเอฟโอบี หรือ เอฟเอเอส  
ผูซ้ือจะเปนผูกาํหนดเทีย่วเรือ แตผูซ้ือก็สามารถระบุเสนทางขนสงที่ใชเวลาขนสงสั้นที่สุดใหผูขายปฏิบัติ
ตาม กรณีที่เปนเงื่อนไขแบบซีเอฟอาร หรือ ซีไอเอฟกรณีที่ตองการสนิคาเรงดวน เชนระบุในสัญญาวา 
Shipment from Keelung via North Pacific route direct to San Diego เปนตน  
 

2.2.2.5.3 การสงมอบลาชากวากําหนดกับความรับผิดชอบ มาจากหลายสาเหตุคอื  
ถาเกิดจากความจงใจหรือความผิดพลาดของผูขาย เชน จงใจไมปฏิบัติตามสัญญา อาจเนื่องจากเห็นผลกําไร
ขางหนา หรือทําสัญญาขณะไมมีสินคาในมือ แลวราคาสินคาสูงขึ้นจนไมสามารถหาสินคามาสงมอบได     
ผูขายตองเปนผูรับผิดชอบตอความเสียหายที่เกดิขึ้น แตถาหากเกดิจากเหตุสุดวิสัยเชน ภัยธรรมชาติ ปกติ    
ผูขายไมตองชดใชคาเสียหาย แตยังมีรายละเอียดตางๆเชน ถาในสัญญาผูขายไมระบโุรงงานที่ผลิตสําหรับ
การสงมอบ หากเกิดเหตุเพลิงไหมขึ้น ผูขายตองหาสินคามาสงมอบให อยางไรก็ดีผูซ้ือและผูขายควรตองทํา
การตกลงกันลวงหนาตอนทาํสัญญา นอกจากนี้ยังมีความผิดพลาดที่เกิดจากบุคคลที่สาม เชน ผูขายไมใช    
ผูผลิตโดยตรง และผูผลิตไมสามารถสงมอบสินคาไดทันกําหนด ผูขายอาจเรียกรองคาเสียหายจาก
โรงงานผลิตได แตขณะเดียวกัน ผูขายตองรับผิดชอบตอผูซ้ือตอความเสียหายทัง้หมด โดยจะอางเปนอื่น
ไมได 
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2.2.2.5.4 การบอกแจงสนิคาบรรจุลงเรือ คือการแจงใหผูซ้ือทราบถึงวัน เดือน ปที่ 

สินคาบรรจุลงเรือ รวมทั้งรายละเอียดเกีย่วกับสินคา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหผูซ้ือจัดการเรื่องประกนัภัย  
สินคา ถาผูขายละเลยไมแจง แลวผูซ้ือทําประกันภัยไมทนั และสินคาเกิดความเสียหายขึ้น ผูซ้ือสามารถ
เรียกรองคาเสียหายได นอกจากนี้ การแจงดังกลาวยังทําใหผูซ้ือสามารถทําการเสนอขายสินคาลวงหนาได 
โดยที่ผูซ้ือสามารถนําขอมูลไปเปนประโยชนในการเสนอขายสินคาแกลูกคากอนสินคาจะถึงปลายทาง 
 
 จากที่กลาวมา เงื่อนไขการสงมอบจะแตกตางกันไปตามสัญญาซื้อขาย สําหรับสัญญาซื้อขายแบบ
เอฟโอบี ผูขายจะตองสงมอบสินคาตามที่ผูซ้ือสินคากําหนดเทีย่วเรือมา ซ่ึงบางครั้งอาจกอใหเกิดปญหาการ
สงมอบลาชา ณ ทาเรือตนทาง เนื่องจากผูซ้ือมักกําหนดเรือมารับสินคาในระยะเวลากระชั้นชิด ทําใหเตรียม
สินคาสงมอบไมทัน (เนื่องจากสินคาเกษตรเชน ขาวมักเปนการตกลงซื้อขายลวงหนา ทําให ณ วนัที่สงมอบ
อาจจัดหาสนิคาไดไมครบตามสัญญา) สวนเทอมซื้อขายแบบซีเอฟอาร ผูขายสินคาสามารถกําหนดเรือมารับ
มอบสินคา ทําใหไมเสีย่งตอการสงมอบสินคาลาชา ณ ทาเรือตนทาง หากเกิดกรณีทีไ่มสามารถหาสินคาได
ครบตามจํานวน ขอแตกตางคือ ในเงื่อนไขเอฟโอบี ผูขายไมตองแบกรบัภาระดานเวลาที่ใชสําหรับ         
การสงมอบ ณ ทาเรือปลายทาง โดยภาระดงักลาวตกอยูทีผู่ซ้ือ สวนเงื่อนไขซีเอฟอาร ผูขายตองรับผิดชอบ
วันเวลาในการสงมอบ ณ ทาเรือปลายทาง 
 

2.2.2.6 เงื่อนไขเกีย่วกบัการชําระเงินคาสินคา 
 
ในการคาระหวางประเทศ ผูขายจะสนใจเงือ่นไขการชําระคาสินคามากที่สุด ตองการเก็บเงินคาสินคาใหได
ในเร็ววัน โดยไมมีเหตแุทรกซอน สวนผูซ้ือก็ตองการประวิงเวลาใหยาวมากที่สุด เพือ่ใหมีเงินทนุหมุนเวียน 
ดังนั้นผูขายตองเลือกเงื่อนไขอยางรอบคอบ เพื่อใหไดเงือ่นไขที่ยุติธรรมและเปนทีย่อมรับของผูซ้ือ ปจจัยที่
ตองพิจารณามอียูหลายจดุดวยกัน กลาวคือ สภาพการเงินการคลังของประเทศผูนําเขา มาตรการควบคุมการ
โอนเงินออกนอกประเทศ มาตรการควบคุมวิธีการชําระเงนิระหวางประเทศ ความนาเชื่อถือในการชาํระเงิน
ของผูซ้ือ สินคาเปนประเภทใด จํานวนเทาใดของมูลคาซื้อขาย รูปแบบการชําระเงินทัว่ไปของประเทศ       
ผูนําเขา รูปแบบการชําระเงินทั่วไปของสินคาที่ซ้ือขายนั้น ปจจยัดังกลาวลวนมีผลตอการกําหนดเงื่อนไข
การชําระเงินทัง้สิ้น เชน ประเทศแถบอเมริกาใต และ อเมริกากลางนิยมชําระเงินดวยเงื่อนไข ดีพี (D/P) และ 
ดีเอ (D/A) ถาผูขายยืนยันจะใหชําระเงนิผานแอลซี สินคาอาจจะทําตลาดไมได เปนตน 
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 เงื่อนไขการชําระเงินมี 3 สวนที่ตองระบุในสัญญาคือ22   
 

2.2.2.6.1 ระยะเวลาการชําระเงิน มีทั้งรูปแบบ การจายเงินขณะทําการจัดสง  
การจายเงนิเมือ่สงมอบ และ การจายเงนิหลังการสงมอบ  การคาในปจจุบัน ระยะการชําระเงินไมไดมี       
รูปแบบตายตวั อาจแบงเปนการจายเงนิลวงหนา 30% สวนที่เหลือ 70% ชําระหลังการสงมอบเปนตน 
 

2.2.2.6.2 วิธีการชําระเงนิ มีวิธีจายขามประทศ อาจจะชําระเงินเมือ่ส่ังซื้อสินคา 
โดยการโอนเงนิผานทางโทรเลข (Telegraphic Transfer หรือ T/T) หรือไปรษณยีอากาศ ตั๋วแลกเงนิ         
เช็คเงินสด ธนาณัติระหวางประเทศ เช็คสวนตัว หรือ นอกจากนี้ยังมีอีกหลายวิธี เชน ชําระเงินพรอมกับ  
การสงมอบสินคา ชําระเงินเมื่อสินคาสงถึงปลายทาง ชําระคาสินคาฝากขาย อยางไรก็ดี การคาในปจจุบัน 
วิธีที่นิยมและใชอยางกวางขวางคือ การชําระเงินโดยผานแอลซี โดยผูซ้ือขอใหธนาคารของตนเปดแอลซี
ตามเงื่อนไขตางที่ระบุในสญัญาซื้อขายไปยังธนาคารของผูขาย เมื่อผูขายไดรับแอลซีแลว ก็จะจัดสงสินคา
และเตรียมเอกสารตามเงื่อนไขที่ระบุไวในแอลซี แลวนําไปยื่นตอธนาคารผูรับซื้อตั๋วเพื่อขอรับเงินคาสินคา 
เมื่อธนาคารตรวจสอบเรียบรอย ธนาคารก็จะชําระเงินใหผูขายกอน จากนั้นธนาคารจงึสงเอกสารไปเรียก
เก็บเงินจากธนาคารของผูเปดแอลซี ธนาคารผูซ้ือก็จะเรียกผูซ้ือไปชําระเงินและรับเอกสารเพื่อรับสินคา   
ตอไป การชําระเงินผานแอลซีนี้มีทั้งการชําระทั้นทีเมื่อเหน็ และ การชําระเงินโดยมีกําหนดระยะเวลา 
 

2.2.2.6.3 เงื่อนไขอื่นๆในการชําระเงนิคาสินคา  การที่ผูซ้ือทําการระบุระยะเวลา 
ในการเปดแอลซีใหแกผูขายเปนเวลานานเทาใดนับจากวนัทําสัญญา การกําหนดดังกลาวมีความจําเปน
โดยเฉพาะในสถานการณทีร่าคาสินคาขึ้นลงไมแนนอน หรือการระบุใหธนาคารในประเทศที่สามที่มีฐานะ   
มั่นคง และมีเสถียรภาพมาเปนผูเปดหรือรับรองแอลซี กรณีนีใ้ชเมื่อประเทศผูขอเปดแอลซี อยูใน         
สถานการณไมมั่นคง เชน ในสภาวะสงคราม ซ่ึงผูขายอาจเสี่ยงตอการเกิดหนี้สูญ นอกจากนี้ยังมีเงือ่นไข
เกี่ยวกับคาธรรมเนียม และคาดอกเบี้ยที่ตองระบุไวในสญัญาเปนที่ชัดเจน 
 

จากเงื่อนไขการชําระเงินตามที่กลาวมา สําหรับเงื่อนไขการซื้อขายขาวแบบเอฟโอบนีั้น ผูซ้ือมักจะ
เปนคนกลางซึง่เปนบริษัทจดัซื้อระดับโลก ทําใหการชําระเงินเปนที่นาเชื่อถือวาผูขายไดรับเงินคอนขาง   
แนนอนตามแอลซีที่ผูซ้ือเปดไวกับธนาคาร หากไมมีขอติดขัดในเรื่องเอกสาร หรือ สินคา สวนเงื่อนไข 
                                                 

 
 
22 เร่ืองเดยีวกัน,  หนา 93. 
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ซีเอฟอารนั้น เปนราคาสินคาที่บวกรวมกับคาระวาง ผูขายจะไดรับเงินตอเมื่อสินคาสงถึงปลายทาง ซ่ึงเปน
ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึน้ไดสําหรับการซื้อขายประเภทนี้ ผูขายจึงจําเปนที่จะตองคัดสรรคูคาที่นาเชื่อถือ และ
ไวใจได โดยการตรวจสอบจากหนวยงานตางๆอยางถี่ถวนเพื่อปองกันความเสียหายที่อาจเกิดขึน้ นอกจากนี้ 
การขายเทอมซีเอฟอาร ผูขายจําเปนจะเปนมีเงินทุนสํารองในการหมนุเวยีนเปนอยางดี เนื่องจาก ระยะเวลา
สําหรับการขนสงสินคามักใชระยะเวลายาวนานเปนเดอืน แตตลอดระยะเวลานั้น ผูขายสามารถควบคุม    
สินคาของตน หรือกลาวอีกนัยหนึ่งคือ สามารถควบคุมเสนทางการเดนิเรือไดหากเกดิกรณีที่ผูซ้ือปลายทาง
ไมชําระคาสินคาตามสัญญา สวนเงื่อนไขเอฟโอบีนั้น ผูขายไมมีสิทธิ์ควบคุมเรือสินคาหลังจากที่สินคาถูก
สงมอบพนกราบเรือไปแลว  
 
รูปภาพที่ 2.2  ลําดับขั้นตอนของการขอเปด Letter of Credit (L/C)23  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                

 
 

 

 
 
 
23 ดักกลาส เอ็ม แลมเบิรต,  เจมส อาร สกอต และ ลิซา เอ็ม เอลแรม,  การจัดการโลจสิติกส, แปล

โดย กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒิ และคณะ  ( กรุงเทพฯ : สํานักพิมพแมคกรอ-ฮิล, 2544),  หนา 235. 
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สวนประกอบสําคัญของโครงสรางราคาสงออก 
 
โครงสรางราคาสงออกจะแตกตางกันไปตามเงื่อนไขการซื้อขาย เชน ถาเปนการซื้อขายตามเงื่อนไข  
ซีเอฟอาร หรือ ซีไอเอฟ คาขนสงจะเปนสวนประกอบสําคัญที่ผูขายตองพิจารณา (รวมคาประกันภัยสําหรับ
เงื่อนไขเทอมซีไอเอฟ) แตถาซื้อขายตามเงื่อนไข เอฟโอบี หรือ เอฟเอเอส ผูขายจะไมเกี่ยวของกับคาขนสง 
โดยทั่วไปสวนประกอบสําคัญของโครงสรางราคาสงออกประกอบดวย 24   
 

• ตนทุนสินคา หมายถึงตนทนุการผลิต หมายรวมถึง ตนทุนที่รวมคาใชจายในการ
เก็บสินคาไวในโกดังดวย 

• คาใชจายดานการสงออก มีหลายดานคือ คาใชจายการบรรจุหีบหอ คาใชจายดาน
การเก็บรักษา และ คัดเลือก คาเชาโกดังเกบ็สินคา คาประกันภัย คาขนยาย          
คาขนสงภายในประเทศ คาใชจายดานการตรวจวเิคราะหตางๆ คาใบรับรอง 
แหลงผลิต คาใชจายดานชิบปง คาใชจายดานขนถายสินคา คาเครื่องยกสินคา     
คาชั่งน้ําหนกั คาพิธีการศุลกากร คาการสื่อสารตางๆ 

 
2.3 การขนสงสินคาทางทะเล 
 

จากเรื่องอินโคเทอม ตลอดจนเงื่อนไขทางการคาตางๆ ไมวาจะเปนดานคุณภาพ ราคา การสงมอบ 
การบรรจุหีบหอ ซ่ึงเปนเงื่อนไขการตกลงทําสัญญากอนที่สินคาถูกสงมอบลงเรือ หลังจากนั้นจะเปนชวง
ของการใหบริการขนสงสินคาไปยังจุดหมายปลายทาง  สินคาหรือบริการที่มนุษยเราบริโภคอยูนัน้ มี
ความสัมพันธอยางใกลชิดกบัการขนสง เพราะการขนสงนําผูบริโภคไปยังสถานที่มีสินคา หรือ บริการ
จําหนาย หรือนําสินคาหรือบริการนั้นมาถึงมือผูบริโภค การขนสงจึงมบีทบาทสําคัญในการเพิ่มความพอใจ
ใหกับมนุษยโดยการเปลีย่นสถานที่ของสินคาและบริการ นอกจากนี้ ในแงเศรษฐกิจ การขนสงเปนรากฐาน
ของการพัฒนาเศรษฐกิจ ความสําคัญของการเคลื่อนยายสินคา และเกบ็สินคาจะแตกตางกันไปตามแตละ
ประเภทอุตสาหกรรม เชน ธุรกิจคาปลีกยักษใหญอยางวอลมารท(Wal-Mart) จะมีคาใชจายดานขนสงสูง
จากการเคลื่อนยายสินคาสําเร็จรูปจากแหลงตางทั่วโลก ไปยังตลาดผูบริโภค แตธุรกจิประเภทประกันภยั          
มีคาใชจายดานการขนสงหลักเพียงการสงพัสดุตางๆ  
                                                 

 
 
24 เร่ืองเดยีวกัน,  หนา 154. 
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บริการพื้นฐานการขนสงจะแตกตางกันไปแตละพื้นที่ บางพื้นที่มีใหเลือกใชหลายรูปแบบ ขณะที่
ในบางพื้นที่อาจมีการใหบริการพื้นฐานเพยีงอยางเดียง เชน ทางบก หรือบางประเทศมีการขนสงที่ทันสมัย 
เชนในยุโรป ที่มีระบบการขนสงทางบก ทางทะเลที่เชื่อมโยงอยางมีประสิทธิภาพ แตในบางประเทศเชน 
ลาว กัมพูชา การขนสงภายในประเทศยังไมพัฒนา ทําใหการขนสงสินคาเต็มไปดวยความลําบาก รวมถึง
การขนสงขาวภายในประเทศไทยที่มักจะกระจายตัวอยูตามชนบทตางๆ และเปนรายเล็กรายยอย ถนนยังเขา
ไปไมถึง ทําใหเกิดความลาชา และใชระยะเวลานานในการรวบรวมสนิคาเพื่อใหไดปริมาณตามทีต่องการ 
ซ่ึงในที่สุดจะสงผลตอตนทุนสินคาที่สูงขึ้น 

การคาระหวางประเทศ การขนสงทางทะเลมีบทบาทสําคัญอยางมาก สินคาในโลกกวารอยละ 90 
จะตองพึ่งพาการขนสงทางทะเล และการขนสงทางทะเลก็เปนการขนสงที่มีตนทุนต่ําที่สุด แตขณะเดียวกัน
ระยะเวลาที่ใชขนสงจะนานกวาประเภทการขนสงทางอากาศ หรือ การขนสงทางบก  

บริการขนสงทางทะเลมีทั้งเรือบริการประจําเสนทาง (Liner Service) ที่มีตารางกําหนดการเดนิเรือ
ที่แนนอน และสม่ําเสมอ และบริการไมประจําเสนทาง หรือ บริการเรือจร (Tramp Service) ที่ใหบริการเปน
รายเที่ยว หรือ ตามสัญญาระยะเวลาที่ตกลงกันระหวางผูเชา และผูใหเชา เรือที่ใหบริการ เรือจรจะแบงเปน
เรือบรรทุกสินคาแหง (dry cargo ships) ซ่ึงแบงเปนสินคาเทกอง (bulk cargo) เชน ถานหิน สินแรตางๆ มัน
สําปะหลังดิบ กากถั่ว และสินคาที่บรรจุกระสอบหรือหีบหอ (break bulk cargo หรือ unitized cargo) เชน 
ขาว และเรือบรรทุกสินคาเหลว (tanker) เชน น้ํามันดิบ กาซธรรมชาติ เคมีภัณฑ เปนตน  ดังนัน้ การเลือกใช
เรือเพื่อจะใชขนสงตองมีความเหมาะสมกับสินคาที่จะทําการขนสง ปจจัยที่มีผลตอการกําหนดประเภทเรือ
คือ คุณลักษณะของสินคา วธีิจัดการขนสงสินคา อุปกรณสําหรับการขนถายสินคาขึ้นลงจากเรือ  

สินคาและปริมาณจะเปนตวักําหนดขนาดของเรือที่จะทาํการขนสง รวมถึงกําหนดทาเรือวาควรมี
ลักษณะอยางไร ลึกเทาไร  วธีิการขนถาย ขนาดของเรือ สินคาบางประเภทจะกําหนดวาทาเรือควรอยูที่ใดที่
จะขนถายสินคาไดสะดวกและมีตนทุนต่ําที่สุด นอกจากนี้สินคาและปริมาณจะกําหนดวา ควรติดตอผูขนสง
ประเภทใด เปนบริษัทเรือ, ผูรับจัดการขนสง, บริษัทที่เชาเรือเชา, นายหนาจดัหาระวางเรือ และจะขนสงโดย
เรือตูคอนเทนเนอรแบบเต็มตู ( FCL = Full Container Load ) หรือ ไมเต็มตู ( LCL = Less than Container 
Load ) หรือ เรือสินคาเทกอง จะใชสัญญาการขนสงแบบใด เปนแบบสายเดินเรือประจาํ หรือ จะทําสญัญา
จางเหมาลํา สัญญาแบบระยะเวลา หรือ สัญญาขนสงแบบตอเนื่อง  

สําหรับเงื่อนไขสงออกแบบเอฟโอบีโดยเรอืสินคาเทกองนั้น ผูซ้ือจะเปนผูกําหนดคุณลักษณะของ
เรือ รวมถึงเสนทางการขนสงระหวางประเทศ สวนผูขายจะรับผิดชอบเพียงแตจัดหาสินคาลงเรือลําเลียง
มายังเรือสินคาเพื่อทําการบรรทุกตอ สวนเงื่อนไขซีเอฟอาร ผูขายจะตองจัดหา และกําหนดคุณลักษณะของ
เรือสินคา รวมถึงกําหนดเสนทางเดินเรือเพือ่ไปยังจุดหมายปลายทาง 

 



 44

ทฤษฎีอุปสงคอุปทานการขนสง 
 
 ตามที่กลาวไวขางตน ความตองสินคาและบริการที่มีอยูทั่วโลก กอใหเกิดอุปสงคการขนสง 
สินคา หรือเรียกวา เปนอุปสงคตอเนื่อง (derived demand) คือจะตองมอุีปสงคในสินคากอน อุปสงคการ  
ขนสงจึงจะตามมา สินคาจะเปนตัวกาํหนดวาจะใชเรือประเภทใด ปริมาณสินคาจะเปนตัวกําหนดขนาดของ
เรือที่เหมาะสม ทั้งนี้อุปสงคสินคา และ อุปสงคการขนสงมีความแตก ตางกัน แตมีความสัมพันธซ่ึงกันและ
กัน หากมีเหตกุารณใดกระทบอุปสงคสินคา ก็จะกระทบตออุปสงคการขนสงสินคา ทางตรงขาม ถามีส่ิงใด
กระทบอุปสงคการขนสง อาจไมกระทบอปุสงคสินคานั้น เพราะอุปสงคสินคานั้นสามารถหาทดแทนได 
ปจจัยกําหนดอุปสงคการขนสงสินคาคือ การเจริญเติบโตทางเศรษฐกจิ ลักษณะการประกอบอุตสาหกรรม 
และ กระบวนการทางการตลาด ปจจัยอ่ืนๆเชน ความสัมพันธระหวางราคาสินคาและกับการผลิตที่     
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา  
 สวนอุปทานการขนสงจะผันแปรโดยตรงกบัอัตราคาบริการ คือ ผูใหบริการจะเพิ่มปริมาณการ
ใหบริการเมื่ออัตราคาบริการเพิ่มสูงขึ้น ปจจัยทีก่ําหนดอุปทานการขนสงคือ เปาหมายของผูใหบริการวาจะ
ใหเนนการใหบริการขนสงสินคา หรือ ผูโดยสาร อัตราคาบริการ ความเจริญทางเทคโนโลยีและเทคนิค       
การผลิต ตนทุนการผลิต และจํานวนผูใหบริการการขนสงในตลาด25  
 
การกําหนดอัตราคาขนสง 

 
ทางทฤษฎีอัตราคาขนสงถูกกําหนดดวยกลไกของอุปสงคและอุปทานการขนสง ถาความตองการมี

มากกวาบริการการขนสงที่มีอยู อัตราคาบริการก็มีแนวโนมสูงขึ้น ทางกลับกัน ถาความตองการใชบริการมี
นอยกวาปริมาณการใหบริการ อัตราคาบริการก็มีแนวโนมถูกลง  ดังนั้นอัตราคาบริการดุลยภาพจะเกิดเมื่อ 
ปริมาณการใหบริการขนสงสมดุลกับความตองการใชบริการขนสง  

                                                

 
 
 
 

 
 
   

25 James McConville,  Economics of Maritime Transport : theory and practice  (London : 
Witherby, 1999),  P.10. 
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ทางปฏิบัติ มีการกําหนดอัตราคาขนสงเปนฐานโดยใชสูตรตนทุน บวก กําไร ( ตนทนุในที่นี้
หมายถึง ตนทนุจริงและตนทุนคาเสียโอกาส ) อัตราคาระวางที่เพิ่มขึ้น ยอมกระทบตอราคาสินคา และสงผล
ตอการเปลี่ยนแปลงของปริมาณการผลิตใหเขาสูสภาพใหมที่สมดุล 26  

อยางไรก็ตาม การเพิ่มขึ้นในอัตราคาระวาง ราคาสินคาไมจําเปนตองเพิม่ขึ้นเทากับอัตราคาระวางที่
เพิ่มขึ้น แตขึน้อยูกับความยืดหยุนของอุปสงคและอุปทานของสินคานั้นๆ  

                                                

ตามที่ไดกลาวแลววา การขนสงในโลกนี้มดีวยกัน 3 ทางหลักคือ ทางอากาศ ทางบก และทางน้ํา ซ่ึง
ผูใชบริการสามารถเลือกรูปแบบที่เหมาะสมกับรูปแบบธุรกิจของตน เชน ตองการความเร็ว และปริมาณการ
ขนสงมีไมมากนัก ก็สามารถเลือกใชบริการขนสงทางอากาศ โดยยอมรับคาบริการในอัตราที่สูง หรือ
ประเทศที่มีชายแดนติดตอกบัประเทศเพื่อนบาน ก็สามารถเลือกใชการขนสงทางบก หรือถาขนสงจําพวก
วัตถุดิบที่เนนปริมาณ เชน สินคาเกษตร หรือสินคาขั้นปฐมอื่นๆ ก็สามารถเลือกใชการขนสงทางทะเลซึ่งมี
อัตราการใหบริการที่ถูกกวาการขนสงทางอากาศหรือทางบก ซ่ึงเราจะไดกลาวถึงการขนสงทางทะเลใน
แงมุมตางๆตอไป 
 
2.4 ตลาดขนสงสินคาทางทะเล 
 

อยางที่กลาวไวกอนหนานีว้า การขนสงสินคาทางทะเลมีความไดเปรยีบกวาการขนสงทางอื่น โดย
สามารถขนสงไดในปริมาณมาก ทําใหตนทุนคาขนสงต่ํา แตมีขอเสียคือกินระยะเวลานานกวา  โดยท่ัวไปมี
สินคาหลายประเภททีใ่ชบริการทั้งสินคาแหง สินคาเหลว สินคาพิเศษ ดังนั้นการเลือกเรือเพื่อใชใน 
การขนสง รวมทั้งการจัดการขนสงตองมีความเหมาะสมกับคุณลักษณทางกายภาพของสินคาแตประเภท  
เชนทําการบรรจุเปนหีบหอ หรือไมกระทําการใดๆกับสนิคานั้น ทั้งนีเ้นื่องการเดินทางในทะเลมีความเสี่ยง 
ซ่ึงอาจสงผลใหเกิดความเสยีหายทางเศรษฐกิจ 

บริการขนสงทางเรือแบงเปน การขนสงโดยเรือเดนิประจําทาง ( Liner ) ตลาดการขนสงสินคา     
เทกอง ( Dry bulk ) และตลาดการขนสงน้ํามันและผลิตภณัฑน้ํามนั ( Liquid / Petroleum ) ตลาดดังกลาวมี
ความสัมพันธระหวาง ผูใหบริการขนสง ผูใชบริการขนสง (ไมใชเจาของสินคาโดยตรง) ผูผลิต เจาของ     

 
 
 
26 ไชยยศ ไชยม่ันคง,  อภิชาต เพ็ญสุภา และ ประชด ไกรเนตร,  เอกสารการสอนชุดวิชา การจัดการ

งานขนสงสินคา หนวยที่ 1-7,  พิมพคร้ังที่ 2,  หนา 138. 
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สินคา ผูขนสงภายในประเทศ สถาบันการเงิน บริษัทรับประกันภัย และธุรกิจอื่นๆ ทัง้นี้จะกลาวถึงตลาดเชา
เรือตางๆในโลกในบทตอไป 
 เนื่องจากการขนสงทางทะเล สามารถลดตนทุนเรื่องของคาขนสงได ทําใหสินคาสวนใหญในโลก
อาศัยการขนสงประเภทนี้ ดังจะเห็นไดในตารางดานลางตอไปนี ้
 สินคาที่คาขายระหวางประเทศกวารอยละ 80 จะอาศัยการขนสงทางทะเล เนื่องจากประหยดัและ
ขนไดคราวละมากๆ ปริมาณการขนสงทางทะเลเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องในป ค.ศ. 1970 ปริมาณการคาทาง
ทะเล 2,566 ลานตัน และเพิม่เปน 5,888 ลานตันในป ค.ศ. 2002 
 
ตารางที่ 2.3  ปริมาณการคาทางทะเลของโลก 
 
ป สินคาเหลว สินคาแหง รวมท้ังหมด 

  รวม สินคาแหงหลกั 5 
ประเภท * 

 

 ลาน
 

เปล่ียนแปลง 
% 

ลาน
 

เปล่ียนแปลง 
% 

ลาน
 

เปล่ียนแปลง 
% 

ลาน
 

เปล่ียนแปลง 
% 

1970 1 442  1 124  448  2 566  
1980 1 871  1 833  796  3 704  
1990 1 755  2 253  968  4 008  
1998 2 084  3 532  1 170  5 616  
1999 2 073 -0.5 3 593 1.7 1 196 2.2 5 666 0.9 
2000 2 167 4.6 3 703 3.1 1 288 7.7 5 871 3.6 
2001 2 170 0.1 3 670 -0.9 1 331 3.3 5 840 -0.5 
2002 2 140 -1.4 3 748 2.1 1 352 1.6 5888 0.8 

ตน ตน ตน ตน

 
ที่มา : รวบรวมขอมูลโดย สํานักงานเลขาธกิาร UNCTAD  
* Iron ore, grain, coal, bauxite/alumina and phosphate. 
สินคาเทกองแหง 5 ประเภทหลัก คือ แรเหล็ก Iron Ore, เมล็ดพันธุพืช grain, ถานหิน coal, บ็อกไซด 
bauxite  ฟอตเฟส phosphate อลูมิเนียม aluminum สินคาทั้ง 5 อยางนี้ มปีริมาณ 40-50% ของปริมาณการคา
ทางทะเล  
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2.4.1 ตลาดสนิคาแหงเทกอง ( Dry Bulk Market)27 
 

สําหรับอุตสาหกรรมเกษตรไทย โดยเฉพาะขาว ตามทีแ่สดงใหเห็นมูลคาการสงออกในชวงแรกวา 
มีสัดสวนการสงออกถึงปละกวา 7 ลานตัน และมากกวากวา 8 ลานตันในป พ.ศ. 2547 ซ่ึงนับวาเปนปริมาณ
ที่สูงมาก และจากปริมาณการสงออกที่มากนี้ ทําใหมีความจําเปนตองอาศัยการขนสงทางเรือเปนหลัก ไมวา
จะเปนการใชบริการสายเดนิเรือประจํา หรือ เรือจร  

 
คําวา “ เรือจร ” สามารถตีความไดหลายทาง เอช.กริปเปอซุ ( H.Gripaious ) กลาววา เรือจรมีไวเพื่อ

ขนสงสินคาระหวางเมืองทาตางๆ ทุกเมื่อเวลา ตราบใดทีไ่มขัดตอหลักกฎหมายและความปลอดภยั28  
 
ในอุตสาหกรรม เชน การผลิตเหล็กกลา น้ําตาล หรือน้ํามัน ชิปปง ถือเปนองคประกอบหนึ่งใน 

การผลิต โดยบริษัทเหลานี้จะมีบริษัทเครือขายในการบริหารดานเรือ ซ่ึงรายไดที่เกิดจากสวนนี้ถือเปน      
ผลตอบแทนของการลงทุนที่สําคัญ กลาวคือ บริษัทเหลานี้จะหันมาลงทุนดานเรือดวยตนเอง เมื่อตนทุนใน
การเคลื่อนยายสินคาอยูในระดับต่ํากวาอัตราคาระวางอยางตอเนื่อง คําวาเรือจรนั้น มักจะเกี่ยวของกบับริการ
ที่เปนชวงระยะเวลาสั้นๆ หรือที่เรียกวา spot market 

 
ความตองการเรือจรจะจํากัดอยูเฉพาะสินคากลุมเทกองแหง จึงทําใหมคีวามยืดหยุนคอนขางต่ํา 

V.D.Norman ใหความเห็นไววา ความยดืหยุนดานราคาของความตองการการขนสงทางทะเลของสินคา 
เทกองในระยะสั้นจะอยูในราว 0.2% ในขณะทีใ่นระยะยาวจะใกลเคียงที่ระดับ 0.5% 

 
เรือบรรทุกสินคาเทกองแหงลําแรกเริ่มใหบริการเมื่อมี ค.ศ.1960 เปนเรอืดาดฟาชั้นเดยีว มีขนาด

ราว 10,000 เดทเวทตัน ในเวลาตอมา ขนาดของเรือไดเพิม่มากขึ้นเรื่อยๆในเวลาตอมา ดังจะเห็นไดจาก     
ตารางในหนาถัดไป 

 
 

                                                 
 
 

27 James McConville,  Economics of Maritime Transport : theory and practice  (London : 
Witherby, 1999),  P.110. 

28 Gripaious H.,  Tramp Shipping  (London, Thomas Nelson and Son, 1959),  p.9. 
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ตารางที่ 2.4 ปริมาณเรือสินคาเทกองแหงระหวางป ค.ศ. 1976-1995 
 
Size 000dwt 1976 1980 1985 1990 1995 1976 
10-60 
% 

79.4 
75 

99.2 
72 

117.0 
62 

113.3 
56 

116.5 
51 

+32 

60-100 
% 

14.3 
13 

21.2 
15 

37.9 
20 

41.4 
20 

49.6 
22 

+71 

100+ 
% 

11.9 
11 

17.2 
12 

32.8 
17 

48.0 
24 

62.5 
27 

+81 

Total 
(100%) 

105.749 137.7 187.8 202.7 228.7 +116 

Average 
Size 

 34.0 38.9 43.1 44.7 
(1993) 

 

 
Source: World Bulk Fleet, Fearnley, Oslo (various issues) 
The table includes only vessels of 10,000 dwt and above. 
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ตารางที่ 2.5 พฒันาการทางการคาทางทะเลในชวงป ค.ศ.1970-1994 เปนดังตารางขางลางนี ้
 

        Supply Tonnage              Demand Transport Performance  
 Dry Bulk 

Cargo 
1 

 
 
2 

 
 
3 

Main Bulk Commodities 
 

4                       5                     6 
Year Million/DWT %Annual 

Charge 
% of World 

Fleet 
000 Million 
Ton Miles 

Million 
Tons 

% Annual 
Charge 

1970 76.3 - - 2,264 448 16.0 
1971 89.0 16.6 24 2,335 490 - 
1972 106.9 20.2 26 2,400 505 3.0 
1973 123.3 15.3 27 2,917 662 23.0 
1974 135.6 10.0 27 3,150 668 7.0 
1975 146.8 8.2 27 3,121 635 -5.0 
1976 158.1 7.7 26 3,122 646 2.0 
1977 174.4 10.3 24 3,157 645 -1.8 
1978 184.5 5.8 28 3,263 667 3.4 
1979 188.5 2.2 28 3,757 762 14.2 
1980 191.0 1.3 28 4,011 796 4.5 
1981 199.5 4.5 29 4,070 806 1.30 
1982 211.2 5.9 30 3,952 759 -5.8 
1983 220.6 4.5 32 3,816 732 -3.7 
1984 228.4 3.5 33 4,392 833 13.8 
1985 237.3 3.9 35 4,480 857 2.9 
1986 235.2 -0.9 36 4,493 835 -2.7 
1987 231.8 -1.4 36 4,787 875 4.9 
1988 230.1 -0.7 36 5,120 940 7.4 
1989 231.4 0.6 36 5,239 965 2.7 
1990 238.9 3.2 36 5,259 968 0.3 
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ตารางที่ 2.5 พฒันาการทางการคาทางทะเลในชวงป ค.ศ.1970-1994 (ตอ) 

1991 244.0 2.0 36 5,416 1,005 3.8 
1992 245.7 0.7 35 5,299 990 -1.5 
1993 251.3 3.1 35 5,296 993 0.3 
1994 254.3 2.8 34 5,431 1,028 3.5 

Source: Maritime Transport OECD Annual. 
 
2.5 ตลาดเรือเชา 29  
 

ผูนําเขา และ สงออกที่ตองการทําการบริหารจัดการขนสงสินคาทางทะเล สามารถหาขอมูลตางๆ
ในจากตลาดเชาเรือ ซ่ึงเปนศูนยกลางขอมลูและสถานที่ที่เจาของเรือและผูเชาเรือรวมถึงเจาของสินคามา
แลกเปลี่ยนความตองการกัน ตลาดจะทําหนาที่รวบรวม วิเคราะหและกระจายขอมูลขาวสารเกี่ยวกบั    
สภาวการณของการขนสงทางทะเล ความเคลื่อนไหวของสินคาที่ใชการขนสงทางทะเล  การคาดการณ
สภาวการณในภายหนา การนําเสนอเทคโนโลยีสมัยใหม มาตรการและกลไกตลาดอืน่หรือของกลุมประเทศ
อ่ืนๆ เปนตน ซ่ึงในปจจุบนั ประเทศไทยยงัขาดแคลนศนูยกลางดานตลาดเรือ ทําใหเปนอุปสรรคตอ        
การเติบโต และการพัฒนาศกัยภาพดานพาณิชยนาว ี
 

2.5.1 ลักษณะทั่วไปของตลาดเชาเรือ 
 

จากเงื่อนไขทางการคาทั้ง 2 รูปแบบ คือ รูปแบบการขายเทอมเอฟโอบี และรูปแบบการขายเทอม   
ซีเอฟอารที่มีปริมาณการขายมาก การขนสงสินคาจะมีความสอดคลองกับตลาดเรือเชา  กลาวคือ การขนสง
จะมีรูปแบบการบรรทุกโดยเรือสินคาเทกอง หรือ เรือสินคาทั่วไป  แตบทบาทของผูจัดหาระวางเพื่อรับขน
สินคาจะแตกตางกันไปตามรูปแบบการขาย  

                                                 
 
 

29 ณรงคศักดิ์ บญุเลิศ และ คณะ,  เอกสารการสอนชุดวิชา การจัดการงานขนสงสินคา หนวยที่ 8-15,  
พิมพคร้ังที่ 2  (กรุงเทพฯ : โรงพิมพชวนพมิพ, 2546),  หนา 217. 
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การเชาเรือเปนการขนสงทางทะเลที่มีวิธีการเฉพาะตางจากการรับขนของทางทะเลทั่วไป ซ่ึง
ประกอบดวย เจาของเรือ ผูประกอบการขนสงทางทะเล ผูรับจัดการขนสง นายหนา ตวัแทน เจาของสินคา  
ผูใชบริการเรือ และองคกรอสิระ เชน บริษทัประกันภัย  และบริษัทผูตรวจสอบสินคาตางๆ  
 
เราสามารถแยกการพิจารณาตลาดเชาเรือเปน 2 สวนคือ30 
 

1. ตลาดเรือประจําทาง ( Liner Market ) ตลาดนี้มีลักษณะการใหบริการเปนเรือเดินประจํา 
เสนทาง ซ่ึงอาจรวมตัวกันเปนชมรม หรือ ลักษณะอื่น สําหรับรูปแบบการขายขาวในปจจุบัน พบวา มี      
รูปแบบการขนสงอยู 2 ประเภทในตลาดเรอืประจําทาง กลาวคือ ขนสงรูปแบบเรือสินคาเทกอง ซ่ึงเหมาะ
กับการขนสงขาวบรรจุกระสอบ ( กระสอบปาน ) และ ขนสงรูปแบบเรือตูคอนเทนเนอร ซ่ึงมักจะเปน 
การขนสงขาวที่เนนในเรื่องคุณภาพขาวทีสู่งขึ้น และมีรูปแบบการบรรจุหีบหอที่ตางออกไป รวมไปถึง
ตลาดผูซ้ือขาวที่ตางกันออกไป  

2. ตลาดเรือเปด (Open Market ) ตลาดนี้ ผูประกอบการขนสงจะใหบริการทั่วไปในลกัษณะ 
ของเรือจร คือ เรือที่วิ่งไมประจําเสนทาง ขึน้อยูกับเงื่อนไข และ ขอตกลงการวาจาง โดยทัว่ไปเปนการเชา
เรือรายเที่ยว ( Voyage by Voyage ) มากกวาเปนการเชาแบบกําหนดเวลา เนื่องจากผูใชบริการมีความ
ตองการขนสงเพียงจดุใดจุดหนึ่งมากกวาเปนการขนสงเวลานาน บางครั้งเรียกตลาดนี้วา spot market     
อยางไรก็ตาม ชวงเวลาที่ความตองการเรือมีมาก แตปริมาณเรือมีนอย ตลาดก็สามารถใหเชาเรือแบบมี
กําหนดเวลาได ตลาดเรือเปดนี้มีสวนแบงในกจิการขนสงทางทะเลสูงถึงรอยละ 70 ของการขนสง ซ่ึง
มากกวาตลาดเรือประจําทาง เนื่องจากสามารถบริการไดสะดวกและตรงความตองการมากกวาสายเดนิเรือ
ประจําทาง 

ภายใตสภาวะตลาดที่ตกต่ํา เจาของเรือจะตองพยายามรกัษาสถานภาพการถูกวาจางใหนานเทาที่
เปนไปโดยคงไวซ่ึงระดับอัตราคาระวางทีส่ะทอนถึงตลาดสปอตในขณะนั้น แตเมื่อตลาดอยูในขาขึ้น       
เจาของเรือจะเริ่มที่จะเจรจาสําหรับการเชาเรือเที่ยวตอไป โดยมุงหวังที่จะไดราคาที่ดีขึ้น 

 
ตลาดเชาเรือที่สําคัญคือ ตลาดลอนดอน นวิยอรก โตเกียว นอรเวย ซ่ึงตลาดเหลานี้มเีรือใหบริการ

หลายประเภท เชน เรือบรรทุกสินคากอง (Bulk carrier) เรือระวางสองชั้น (tween decker / betweendecker) 
เรือคอนเทนเนอร (container ship) เรือ โร-โร เรือขนสงระยะสั้น (feeder) เรือพิเศษ (special ship) 
                                                 

 
 
30 เร่ืองเดยีวกัน. 
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เรือบรรทุกสินคาเหลว (Tanker) เรือหองเยน็ (reefer/ refrigerated ship) เรือโดยสาร ( passenger ship )31  
 

2.5.2 องคกรในตลาดเรือ32  
 
ตลาดเชาเรือเปนศูนยรวมของผูประกอบการและผูใชบริการ โดยประกอบดวยกลุมบุคคลหลายฝายไดแก 
 
  2.5.2.1 เจาของเรือ (owner )  ซ่ึงอาจเปนเจาของเรือที่ตองการขยายกองเรือโดยการเชาเรือ
มาเสริมหรือเปนผูเชาเรือแบบมีกําหนดเวลา (time charter ) ที่ตองการใหเชาเรือเพือ่ตองการรายไดที่แนนอน
ไมวาจะเปนการเชาแบบมีกาํหนดเวลา หรือ เชาเปนรายเที่ยวก็ตาม 
  2.5.2.2. ผูเชาเรือ (charterer ) เปนผูตองการใช หรือ เชาเรือ อาจเปนเจาของเรือที่เชาเรือมา
เสริมกองเรือของตน หรือตองการขยายการใหบริการของตน หรือ อาจเปนเจาของสินคาที่ตองการใชเรือ 
ขนสงสินคาของตน หรือ ผูประกอบการขนสงที่ไมมีเรือเปนของตนเองก็ได 

2.5.2.3 นายหนา (brokers) เปนกลุมที่มีความสําคัญในธุรกิจเชาเรืออยางมาก มีความรู 
ในธุรกิจการขนสงสินคาเปนอยางดี มีฐานะเปนคนกลางระหวางผูใหเชากับผูเชา ทําหนาที่ใหขอมลูแก       
ผูตองการเชาเรือเพื่อประกอบการตัดสินใจตอไป และยังเปนคนกลางชวยเจรจาและดาํเนินการตาม  
กระบวนการทางธุรกิจ เชน จดัทําเอกสาร แนะนําเกี่ยวกับรูปแบบสัญญาเชาเรือมาตรฐาน นายหนาจะไดรับ
คาตอบแทนเมือ่ไดมีการทําสญัญากันเรียบรอยแลว 

2.5.2.4 ตลาดซื้อขายสินคาและการขนสงทางทะเลบอลติก  
( The Baltic Mercantile and Shipping Exchange ) เปนตลาดซื้อขายสินคา และการขนสงทางทะเลที่เกาแก
ของกรุงลอนดอน เจาของเรือ และ ผูตองการเชาเรือจะมาพบปะกนั สินคาสวนใหญเปนสินคาเทกอง (bulk 
cargo) ธุรกรรมสําคัญของตลาดคือ ซ้ือขายน้ํามันพืช และ เมล็ดน้ํามนั ซ้ือขายสินคาธัญพืช เชาระวางเรือ  
เชาอากาศยาน เพื่อขนสินคาหรือคนโดยสาร 
 
 
 
 

                                                 
 
 
31 เร่ืองเดยีวกัน. 
32 เร่ืองเดียวกนั. 
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2.5.2.5 ตลาดซื้อขายสินคาเพื่อการสงมอบในภายหนา (The Baltic International  
Freight Futures Exchange = BIFFEX) เปนตลาดซื้อขายเพื่อสงมอบสินคาในภายหนา โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อสรางหลักประกันราคาสนิคาบางชนิดที่มีการซื้อขายในปริมาณมากใหมีความมัน่คงทั้งในเวลาตกลง  
ซ้ือขายและในเวลาสงมอบ ทําใหราคาสินคาไมผันผวนเกนิไป  
 
 ตลาด BIFFEX จะเปดใหผูซ้ือขายกําหนดราคาเทานั้น แตไปสงมอบสินคาในภายหนา ทําให 
ผูขายสามารถขายไดในราคาที่ตองการ และสามารถควบคุมตนทุนการผลิตไดในระหวางสงมอบ ผูซ้ือได
ประโยชนที่ไมตองชําระคาสินคาในเวลาซื้อขาย และสามารถทําประโยชนจากสินคาที่ซ้ือขายไดจนกวาจะ
ถึงเวลาสงมอบ ในทางปฏิบตัิ การชําระคาสินคาจะเปนไปในลักษณะของการหักลบกลบกันในชวงการซื้อ
ขายในตลาดกอนถึงกําหนดสงมอบ33  
 
 ตลาด BIFFEX มีผลตอธุรกิจการเชาเรือในดานของคาเชาระวางทั้งตลาดปจจุบัน และอนาคต ทําให
ผูเชาเรือสามารถคาดการณภาวะความผันผวนของตลาดภายหนาได ซ่ึงทําใหดําเนินธรุกิจไดโดยใหเกิด
ความเสี่ยงนอยที่สุด ตลาดดงักลาวเปรียบเสมือนไดกับปรอทที่คอยวัดความเปลี่ยนแปลงอัตราคาระวางเรือ
อัตราคาระวางเรือนั้น มีสวนสัมพันธกับรายได  และการผันผวนของสถานะทางการเงินของอุตสาหกรรม
ดานเรือ  ในระยะเริ่มแรกดชันีคาระวางบอลติกจะขึ้นอยูกับอัตราคาระวางของการเดินเรือสายหลักทั้งหมด 
11 เสนทางดวยกัน 

 
34การประชุมของกลุมเจาของเรือที่ประกอบการในเสนทางทะเลบอลติกและเสนทาง 

ระหวางประเทศ (The Baltic and International Maritime Conference = BIMCO) เปนองคกรอิสระที่ไม
ดําเนินกิจการเชิงพาณิชย ตั้งขึ้นเมื่อป ค.ศ.1905 ผูที่เกี่ยวของกับการขนสงทางทะเลจะมาประชุมรวมกันเพื่อ
พิจารณาปญหาตางๆที่มีผลกระทบตอการคาระหวางประเทศและการขนสงทางทะเล รวมทั้งหาทางแกไข 
บทบาทสําคัญที่สุดคือ การปรับปรุงสัญญาเชาเรือมาตรฐานและเอกสารใบตราสงสินคาทางเรือใหทนัสมัย
และสอดคลองกับลักษณะและประเพณีปฎิบัติทางการคา 
 
 
                                                 
 
 

33 เร่ืองเดยีวกัน, หนา 218. 
34 เร่ืองเดยีวกัน. 
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เครือขายการแลกเปลี่ยนขอมูล 
 

นอกเหนือไปจากองคกรตางๆที่เปนสวนประกอบสําคัญในตลาดเรือเชาแลว การแลกเปลี่ยนขอมลูถือ
เปนพื้นฐานสําคัญอยางยิ่งทีข่าดไมไดสําหรับทุกหนวยงานในตลาดประเภทนี้  เพื่อจะไดรับรูอุปสงค และ
อุปทาน และแนวโนมของการขนสงทางทะเล ขอมูลที่วาคือ 

 
1. Order เปนขอมูลที่เกี่ยวกับความตองการเรอื เพื่อขนสงสินคาของตนจากทาเรือแหงหนึ่งไปอีกแหง

หนึ่ง ใบคําสั่งนี้อาจจะมาจากเจาของสินคา หรือ ระหวางผูเชาเรือและนายหนาของตน เจาของเรือ
และนายหนาของตน หรือระหวางบริษัทตางๆและนายหนา ซ่ึงคําสั่งแหลานี้จะถูกกระจายอยาง   
ทั่วถึง และกจ็ะรอคําตอบจากเจาของเรือทีส่นใจจะบรรทุกสินคาเหลานั้น 

2. Positions เปนขอมูลเกี่ยวกับตําแหนงทีเ่รือเปด และพรอมสําหรับการวาจางบรรทุกสินคาในเที่ยว
ตอไป ขอมูลนี้จะกระจายโดยเจาของเรือ ใหผูเชาและนายหนาทราบ 

 
 

Have interested upto 24 mos T/C period: 
Thermaicos gulf-Del Ex yard 6/1977 
T/D, flush tweens abt 16000 mt dwt on 8.90 m abt 770.00 cuft gr in holds + 
Abt 40000 cuft in bleeding upper side tanks,  
4 ho/ha (12,16, 17.60, 16 all by 11.20m)  
Derr 8x15 ts up 5 tons 1 x 60 ts (Serving holds 3,4)  
abt 15 knots on abt 25 ts Fo+1.5 Do  
grain fitted / self trimmer/ cotton fitted/ co2 fitted/lakes fitted 
 
Ows can fix around usd l4,500 dely south Japan  
Laycan 25 june / 20 July 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ตัวอยางดังกลาว บงบอกใหรูวา เรือใหมทีม่ีกําหนดออกจากอูตอเรือ ตองการการวาจางแบบสัญญาเชาแบบ
ระยะเวลาที่เกนิกวา 24 เดือน โดยมีรายละเอียดของเรือ และวนัเวลาที ่สถานที่ที่พรอมสงมอบเรือ และอัตรา
คาเชาที่ตองการตามรายละเอยีด 
 

3. ขอมูลทั่วไป จะเกีย่วกับตนทนุสําหรับปฏิบัติการของเรือ เชน คาใชจายในทาเรือตางๆ คาภาระ    
ทาเรือ คาผานคลองตางๆ ราคาน้ํามัน ขอมูลเกี่ยวกับความหนาแนนทาเรือ  น้ําแข็งในทาตางๆ    
การเปดปดของคลอง อัตราการกินน้ําลึกในทาตางๆ เครื่องไมเครื่องมือตางๆในทา รวมทั้งแรงงาน
ในทา ฯลฯ 
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ในธุรกิจการเชาเรือ การสื่อสารที่รวดเร็ว ฉับไวถือเปนหัวใจสําคัญในการดําเนินกจิการ เครื่องมือ
ส่ือสาร และ อิเล็กทรอนิกสอันทันสมัย รวมถึงคอมพิวเตอร เทเล็กซ เปนสิ่งที่ขาดไมไดสําหรับการติดตอ 
ในการเชาเรือที่เปนสากลนัน้ บริษัทจะตั้งเลขอัตโนมัติสําหรับการโทรออกระหวางประเทศ เพยีงแตการกด
ปุมที่ตั้งโปรแกรมไวเทานั้น นอกจากนี้ขอมูลทุกดานที่เขามา ทั้งดานรายงานการตลาด ตําแหนงเรือ ใบคําสั่ง 
ฯลฯ ลวนเปนขอมูลสําคัญสําหรับการเจรจาตอรอง นอกจากนี้บริษัทเรือขนาดใหญยงัใชคอมพิวเตอร
สําหรับการคํานวณผลประโยชนสูงสุด (Optimization) สําหรับเรือแตละลํา รวมถึงอัตราการใชน้ํามนัของ
เรือ อัตราการบรรทุกสินคาดวย ทั้งหมดนีเ้พื่อใหเกิดผลประโยชนสูงสุดที่จะไดรับ หลังจากการทาํงานของ
เรือแตละเทีย่วจบลง จะมีการนําผลมาเปรียบเทียบหาความแตกตาง เพื่อนําไปใชสําหรับการวาจางเทีย่วหนา
ตอไป 

เนื่องจากธุรกจิเชาเรือ เปนธรุกิจที่ดําเนินเกือบตลอด 24 ช่ัวโมง ที่กลาวเชนนี้ เจาของเรือและ         
ผูเชาเรือ ตางฝายตางสามารถเลือกคูคาของตนแมวาจะอยูกันคนละซีกโลกและคนละเวลาก็ตาม ระหวาง 
การเจรจาตอรองนั้น ทุกขอเสนอถูกกําหนดใหตอบกลับภายใตเวลาทีจ่าํกัด หรือไมเชนนั้น ก็ปลอยใหเปน
โอกาสของผูอ่ืน  

 
จากความสําคญัเรื่องความแตกตางดานเวลานี้ จะมีผลอยางยิ่งตอการขายสินคาในเทอมซีเอฟอาร 

เนื่องจากเปนการขายสินคาที่มีประเด็นเรื่องการเชาเรือเขามาเกี่ยวของ ดังนั้นเวลาที่แตกตางกันระหวาง    
ซีกโลกจะมีความหมายอยางยิ่ง กรณีที่ผูเชาเรือและเจาของเรืออยูกันคนละซีกโลก บทบาทของนายหนา 
และศูนยกลางการเชาเรือจะมีความสําคัญอยางยิ่งตอผูขาย สวนการขายสินคาเทอมเอฟโอบี ผูขายจะไมมี
ภาระหนาที่ ความรับผิดชอบในการจดัหาเรือเพื่อมารับขนสินคา หนาที่ดังกลาวจะตกอยูที่ผูซ้ือ รวมไปถึง
การกําหนดการชําระคาระวางแกเจาของเรือ ผูขายก็ไมตองรับผิดชอบใดๆทั้งสิ้น  
 
บทบาทของนายหนาและเอเยนต 35 
 
จากประเด็นเรือ่งความแตกตางดานเวลาซึ่งมีผลตอความสําเร็จในการเชาเหมาลําเรือสําหรับการขายสินคา
เทอมซีเอฟอาร บุคคลที่มีบทบาทสําคัญในตลาดเชาเรือ นอกเหนือจากเจาของเรือ ผูเชาเรือ เจาของสินคา คือ 
นายหนา หรือ คนกลาง นายหนามีบทบาทสําคัญในการเชื่อมเจาของเรือและเจาของสินคาใหมาเจอกันใน
                                                 
 
 

35 Lars Gorton,  Rolf  Ihre and Arne Sandevarn,  Shipbroking and Chartering Practice,  2nd ed. 
(London : Lloyd’s of  London Press, 1984),  pp. 30-34. 
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หวงโซของการขนสง สวนเอเยนตจะทําหนาที่เสมือนเปนตัวแทนของฝายใดฝายหนึง่ อยางที่กลาวไว    
ตอนตนแลววา ทั้งเจาของเรือและผูเชาเรือตางมีความสนใจขอมูลที่นายหนาเรือมีอยู รวมทั้งความรู  
ความเชี่ยวชาญเฉพาะและทกัษะในการเจรจาตอรอง โดยปกตแิลวทั้งเจาของเรือและผูเชาเรือจะเจรจาตอรอง
ผานนายหนาของตน รวมไปถึงการเซ็นสัญญา โดยระบุคาํวา “ as agents only ” ตอทายไว หรือระบวุาเปน
นายหนาใหกบับริษัทใด อยางไรก็ดี ตลาดเชาเรือมิไดมีเพียงเรือชนิดเดียว นายหนาหนึ่งคนไมสามารถที่จะ
ทํางานครอบคลุมไดหมด ดังนั้นนายหนาอาจจะนําเอาคําเสนอของเจาของสินคา หาเรือผานนายหนาคนอื่น
ที่อาจมีเครือขายที่ดีได ดังนัน้แลวนายหนาผูนั้นจะเปนผูเชื่อมนายหนาของเจาของเรือ ( Owner’s 
confidential Broker ) และนายหนาของเจาของสินคา ( Broker of suitable Charterer ) เรียกไดวาทําหนาที่
เปน competitive Broker  นอกจากนี้ยังมี Cable Brokers ที่เปนผูกระจายรายการคําเสนอที่มีไปยังศนูยกลาง
ดานเรือยังที่ตางๆทั่วโลกตามที่กลาวไวขาวตน 
 
หนาที่สําคัญของนายหนาสามารถกลาวไดดังนี้คือ 
 

1) นายหนาตองใหขอมูลเกี่ยวกบัสถานการณของตลาด ความเคลื่อนไหวของสินคา และ 
หนทางที่ดีที่สุดสําหรับเรือและสินคานั้นๆอยางสม่ําเสมอ 

2) นายหนาจะตองเครงครัดตอขอบเขต สิทธิและอํานาจที่รับมอบหมายในการเจรจาตอรอง 
3) นายหนาตองทําหนาที่ซ่ือสัตยตอบริษัททีต่นทําหนาทีเ่ปนตัวแทน  
4) นายหนาจะตองไมแจงขอมูลที่เปนเท็จ หรือเปดเผยขอมลูที่เปนความลับของบริษัทที่ตนเปน 

ตัวแทน หรือเอาเปรียบอีกฝายหนึ่งเพื่อบรรลุขอตกลง 
5) นายหนามีหนาที่ปกปองชื่อเสียงของบริษัทที่ตนเปนตวัแทนอยู  
6) นายหนาตองใหขอมูลและคาํแนะนําที่เหมาะสมแกบริษทัที่ตนเปนตวัแทนอยู รวมทัง้หาขอมูลของ

คูแขงขันใหไดมากที่สุดเทาที่จะเปนไปได เพื่อรักษาผลประโยชนแกบริษัทที่ตนเปนตัวแทน 
 

นอกจากนี้นายหนายังตองใสใจกับเงื่อนไขตางๆที่ระบุในสัญญาเชาเรือใหรอบคอบ มิฉะนั้นอาจทํา
ใหขาดทนุในภายหลังได นอกจากนีแ้ลววธีิการที่นายหนากระทําโดยการแจงคําเสนอสินคาไปยังเจาของเรือ
ลวงหนา และพยายามชกัจูงโดยช้ีใหเหน็ถึงศักยภาพตางๆของสินคานั้น เปนวิธีการที่นายหนาระดับ       
แนวหนาไมกระทํากัน  

นายหนาแตละคนจะมีความถนัดในแตละตลาดที่แตกตางกัน การสื่อสารกับนายหนาเหลานั้นจะทํา
ใหทราบขอมลูเกี่ยวกับตลาดนั้น เชน นายหนาที่มีความถนัดเกีย่วกับการคาเมล็ดพันธุ และมีการตดิตอ
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โดยตรงผานตลาดการคาเมล็ดพันธุรายใหญในลอนดอน ปารีส ฮัมบูรก นิวยอรก ทําใหเจาของเรือสามารถ
ทราบความเคลื่อนไหวของสินคานั้นทั่วโลก รวมทั้งอัตราคาระวางที่ผูเชาเรือสนใจจะเชาเรือ และที่สําคัญ
สามารถทราบอัตราคาระวางของเจาของเรือรายอื่นที่เสนอเขาไปดวย 

โดยพื้นฐานแลว ผูเชาเรือจะติดตอผานนายหนาซึ่งมีเครือขายติดตอกับเจาของเรือ ผูซ่ึงมีเรือและ 
สนใจในสินคาที่จะทําการบรรทุก 
 
อัตราคานายหนา (Brokerage) 

 
จากหนาที่ของนายหนาตามที่กลาวมา นายหนาจะไดรับคาตอบแทนจากเปนสัดสวนจากอัตรา     

คาระวางทั้งหมด หรือบางครั้งขึ้นอยูขนาดของเรือ ปริมาณสินคา หรือระยะเวลาการเชาเรือ อัตราโดยทัว่ไป
ที่นายหนาจะไดรับจะอยูที่ระดับ 1.25% ของอัตราคาระวางทั้งหมดที่เกิดขึ้นตลอดการเชาเรือเที่ยวนั้น  
อยางไรก็ดี ตามปกติคานายหนาที่จายในเที่ยวเรือหนึ่งจะอยูที่ระดับ 2.5% หรือ 3.75% ขึ้นอยูกับจํานวนของ
นายหนาที่เกีย่วของ ถาเปนการซื้อขายเรือจะอยูที่ 1% และถาเปนนายหนาของสายเรือประจําเสนทางจะอยู 
3-5% อัตราคานายหนาเหลานี้จะเปนภาระของเจาของเรือที่จะตองจายตามที่ระบุในสัญญาการเชาเรือที่ทําไว  

อัตราคานายหนาถาสูงเกินกวา 3.75% จะเปนอัตราคานายหนาของเจาของสินคา (Address 
Commission) ซ่ึงมักพบเห็นไดโดยทัว่ไป และโดยเฉพาะการเชาเรือแบบระยะเวลา (Time Charter)  และใน
บางครั้งอาจสูงกวา 5% ซ่ึงอาจมาจากเหตทุี่วา แผนกจองเรือของผูเชาที่ตองแสดงทีม่าของรายได หรืออาจ
พบเห็นไดกรณีที่รัฐเปนเจาของสินคานั้นๆ นอกจากนีห้ากนายหนานัน้เปน exclusive broker ของเจาของ 
สินคา นายหนาอาจเรียกคานายหนาที่ 2.5% อยางไรก็ดเีจาของเรือผูที่ตองรับภาระจายคานายหนาเหลานี้  
จะนําไปคํานวณคาใชจายที่เกิดขึ้น แลวนําไปบวกเพิ่มอตัราคาระวาง (exclusive broker = นายหนาที่เปน
ตัวแทนของผูเชาเรือโดยตรงแตเพยีงผูเดียว 

ในการเชาเรือแตละครั้ง ทั้งขนาดของเรือ ตําแหนง เวลาที่เรืออยูจะตองเหมาะสมกับความตองการที่
จะบรรทุกสินคา รวมถึงอัตราคาระวางที่เหมาะสมดวย นอกจากนี้ถาเชาแบบระยะเวลา ยังตองคํานึงถึง 
ความนาเชื่อถือ ช่ือเสียง ประวัตกิารทํางาน ของเจาของเรือดวย 
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หวงโซของการเชาเรือ 36 
 
เมื่อนําบทบาท และหนาที่ขององคกรตางๆในตลาดเชาเรอืมาพิจารณา เราสามารถสรางหวงโซของการเชา
เรือไดดังนี ้
       A      B           C                 D 

                                     
        
                  

                                                

 

 

 

 
A = เจาของเรือที่แทจริง ลงทุนซื้อตัวเรือ และมีขอตกลงกันกับ B 
B =  ผูรับผิดชอบจัดการ บริหารดานการพาณิชย พรอมทัง้ดูแลรักษาเรอื ความเสี่ยงดานการบริหารเชิง
พาณิชยของเรอืยังคงมีสวนไดเสียกับ A นั่นหมายความวาถาตลาดเชาเรืออยูในขาลง A ไดรับผลกระทบดวย 
ในกรณีนี้ B จัดไดวาเปนผูเชาเรือเปลือยเปลากับ A 
C =  ผูเชาเรือตอจาก B ในลักษณะของสัญญาเชาเรือแบบระยะเวลา กรณีนี้ B ยังคงทําหนาที่เปนตัวแทน
ใหกับเจาของเรือที่แทจริง หรือที่เรียกวา correspondent owner / disponent owner 
D = ผูเชาเรือตอจาก C ในลักษณะของสัญญาเชาเรือแบบรายเที่ยว C ยังคงฐานะเปนเจาของเรือแบบ      
ระยะเวลา (Time Charter) 
เปนที่นาสังเกตวา จากจุด A ลงไป B นับไดวาเปนผูเชาเรือตรง สวน C และ D เปนผูเชาชวง โดยที่ A ไม     
รูจัก C และ D เลย ถามองในมุมของ B แลวก็เชนกัน C เปนผูเชาเรือ และ D เปนผูเชาชวง กลับกันเมื่อมอง
ในมุมมองของ D แลว C เปนเจาของเรือ 

ในหวงโซนี้ ทกุฝายมีความสมัพันธกันผานเพียงแคสัญญา และไมไดมีความรูจักใกลชิดกับฝายอื่นๆ 
แตทุกฝายจะมหีนาที่อยางชดัเจนตามสัญญาที่ระบุ อยางไรก็ดี สําหรับการเชาชวง จะตองมีความระมดัระวัง
เกี่ยวกับสัญญาเชา เชน เมื่อ B จะให C เชาชวงตอ จะตองระมัดระวังกรอบขอสัญญาที่ผูกอยูกับ A ดวย เพื่อ
ปองกันมิใหเกดิความขัดแยง และปญหาทีอ่าจตามมาภายหลัง 
 

 
 
 

36 Ibid.,  pp. 96-97. 
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2.5.3 การเชาเรือ 
 

เมื่อกลาวถึงการขายสินคาในเทอมซีเอฟอาร ประเด็นที่มคีวามสําคัญ 2 ประเด็นคือ ประเด็นแรกคือ 
การทําหนาที่ของผูสงออก นั่นคือ การขายสินคา ประเดน็ที่สองคือ การสวมบทบาทในฐานะผูเชาเรือที่ตอง
จัดหาระวางมาเพื่อรับขนสินคาของตนไปสงยังเมืองทาปลายทาง 

 
การเชาเรือเปนธุรกิจที่ตองใชขอมูลพื้นฐานประกอบการตัดสินใจ ซ่ึงขอมูลเหลานี้เปล่ียนแปลง

ตลอดเวลา เจาของเรือและผูใชบริการตองติดตามการเคลือ่นไหวของธุรกิจที่มีเกีย่วของกับสินคาที่จะเขามา
ใชบริการอยูตลอดเวลา เนื่องจากมีองคประกอบและตัวแปรจํานวนมากที่จะสงผลกระทบถึงเงื่อนไข       
การเชาเรือ  อัตราคาเชาเรือ ในทางปฏิบัติ เมื่อเจาของเรือตองการใหเชาเรือ หรือผูเชาตองการเชาเรอื ก็จะ
แสดงความประสงคผานนายหนาที่ตนแตงตั้ง นายหนาจะนําขอมูลไปกระจายในตลาด และ มกีารเจรจากัน
ตอไป เมื่อมีการตอบกลับมา และเมื่อตกลงกันเปนทีเ่รียบรอยก็จะมีการจัดทําเอกสารลงนามระหวางกัน
ตอไป การดําเนินงานของตลาดจะเปนการดําเนินผานคนกลางคือ นายหนา อยางไรก็ดี ผูใหเชากับผูเชา
สามารถติดตอกันโดยตรงก็ได 

 
การเชาเหมาลาํเรือจะเกดิขึ้นตอเมื่อ ผูสงออกสินคามีความตองการขนสินคาคราวละมากๆ ซ่ึงมี   

ตนทุนการขนสงที่ต่ํา และอาจมีการขนสงหลายเที่ยวในเสนทางใดเสนทางหนึ่ง ซ่ึง ณ เวลานัน้ๆอาจไมมีเรือ
บริการประจําเสนทางรองรับความตองการขนสงสินคา หรือมีแตอาจมีคาใชจายสูง ดังนั้นผูสงออกอาจ
เปล่ียนมาเลือกใชวิธีจางเหมาผูขนสงที่สามารถใหบริการไดโดยบริการใหเชาเรือตามอัตราคาระวาง และ
ตามเสนทางการขนสงที่ไดตกลงกันเอาไว อาจมีระยะเวลาเชาเปนเวลาที่แนนอนหรือกําหนดเปนรายเที่ยวก็
ได หรือเชาเตม็ระวางหรือบางสวน 
 

การเชาเรือ มีหลายประเภท กลาวคือ คือ การเชาเรือเปลา (Bareboat / demise Charter)  การเชาเรือ
แบบมีกําหนดเวลา (Time Charter) และยังมีการเชาเรือแบบ COA (Contract of Affreightment) คือการเชา
เหมาเปนจํานวนมากๆ หลายเที่ยว เชน เชาเรือสําหรับการขนสินคา 1 แสนตัน โดยแบงเปน 5 เที่ยว ตอ 6 
เดือน หรือ 1 ป แลวแตตกลง ซ่ึงตองขนสินคาใหหมดภายในเวลาที่กําหนด 37 นอกจากนี้ยังมกีารเชาเรือใน
                                                 
 
 

37 กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒิ,  ธุรกิจพาณิชยนาวี, พิมพคร้ังที่ 6  (กรุงเทพฯ : โรงพิมพแหง
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2541),  หนา 168. 
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ลักษณะ Space Charter กลาวคือ มีผูเชาหลายรายในเรือหนึ่งลํา โดยอาจแบงระวางกนั ทั้งนี้ผูเชาเรอืแตละ
รายจะมีสิทธิรวมกันในการควบคุมเรือ 38 

สําหรับการเชาเรือรายเที่ยวนั้น ผูเชาอาจเปนเจาของสินคา หรือ เปนผูเชาเรือซ่ึงตองการเชาเรือเพื่อ
นําไปใหเชาตอก็ได สวนเจาของเรือในที่นี ้อาจเปน ผูเชาเรือแบบระยะเวลา ( Time Charterer / disponent 
Owner ) หรือ เปนเจาของเรอืโดยตรงก็ได ผูเชาอาจจะระบุทาเรือปลายทางในภายหลังก็ไดภายใตขอบเขตที่
กําหนดไว  

ในที่นี้จะขอกลาวเพียง การเชาเรือแบบสัญญารายเที่ยว ซ่ึงเปนรูปแบบการเชาเรือที่ผูประกอบการ
สงออกขาวเลือกใชในปจจบุัน 

 
2.5.3.1 การเชาเหมาลําเรือแบบสัญญารายเที่ยว (Voyage Charter) 

 
การเชาเรือแบบนี้ สามารถกระทําไดทั้งการเชาระวางเตม็ลํา หรือ บางสวนเพื่อขนสนิคาตามจํานวน

ที่กําหนดจากเมืองทาตนทางไปยังเมืองทาปลายทางที่กําหนด เมื่อสงมอบสินคาเรียบรอยก็เปนอนัสิ้นสุด 
และเมื่อตองการใชเรือใหม ก็ทําการตกลงใหม การเชาเรือรายเที่ยวจะเหมาะสําหรับผูที่ตองการใชเรือเพียง
ระยะสั้น และไมตองการรับภาระการบริหาร การจัดการและคาใชจายของเรือ ยกเวนดานสินคา  

อยางไรก็ตาม ถาเจาของสินคาตองการมีสินคาที่ตองการขนในปริมาณมาก และตองการใชเรือหลาย
เที่ยวตอเนื่องก็เรียกวา การเชาเรือเปนรายเที่ยวตอเนื่อง (Consecutive Voyage Charter) การเชาเรือดังกลาวมี
ลักษณะสําคัญคือ สินคาที่ขนมีจํานวนมาก เมืองทาบรรทุกและเมืองทาขนถายเปนเมอืงทาเดียวกันในแตละ
เที่ยว อัตราคาระวางกําหนดเปนอัตราเดียวกันทุกเทีย่วเรือ 
 

2.5.3.1.1ภาระหนาที่ของผูใหเชา 39  

                                                

  
นอกเหนือจากบทบาทของนายหนา หรือ เอเยนตเรือ ที่ทาํหนาที่คนกลางในการประสานงาน เจรจา

ติดตอเงื่อนไขตางๆระหวางเจาของเรือ และ ผูเชาเรือแลว เจาของเรือ มีหนาที่ดังนี ้  
• ขนสงสินคาจากเมืองทาตนทางไปสงมอบยงัเมืองทาปลายทางเพื่อขนถายสินคา          

 
38 Lars Gorton,  Rolf  Ihre and Arne Sandevarn,  Shipbroking and Chartering Practice,  2nd ed.,  p 

79. 
39 ณรงคศักดิ์ บญุเลิศ และ คณะ,  เอกสารการสอนชุดวิชา การจัดการงานขนสงสินคา หนวยที่ 8-15,  

พิมพคร้ังที่ 2,  หนา 195. 
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ที่กําหนดดวยเรือที่ระบุช่ือไวตามสัญญา และเปนเรือที่เหมาะสมแกการเดินทางตามกฎหมาย เมืองทาที่
บรรทุกทั้ง 2 ฝายตองปลอดภยัสําหรับการเขาออก 

• จัดการดานการเดินเรือ เสนทางการเดินเรอื  
• รับผิดชอบคาใชจายเรือการใชเรือ การปฏิบัติงานบนเรือ คาจางคนประจาํเรือ  

คาเสบียงอาหาร คาพัสดุ คาประกันภัย คาเชือ้เพลิง คาธรรมเนียมเมืองทา คาธรรมเนียมรองน้ํา คานายหนา 
และ คาใชจายของตัวแทนเรือในเมืองทาตางๆ 
 

2.5.3.1.2 ภาระหนาที่ของผูเชา 40  

                                                

 
สําหรับหนาทีข่องผูเชาเรือ ( ผูสงออก หรือ คนกลางซื้อขายสินคา ) มีดงันี้ 
• นําสินคามาบรรทุกลงเรือตามจํานวนที่ระบุไวในสัญญาการเชาเรือ เนือ่งจาก  

ผูใหเชาจะไดประโยชนจากคาระวาง  หากผูเชาไมนําสินคามาบรรทุกลงเรือตามจํานวนได  ผูใหเชาก็จะขาด
ประโยชนจากคาระวางไป 

• ขนถายสินคาใหแลวเสร็จภายในกําหนดเวลา ( Laytime ) ที่เรือจอดอยูในทา  
หากพนกําหนดทําใหเรือออกลาชา ผูเชาตองชดเชยคาเสยีหายเวลาที่เรือจอดเกนิกําหนดตามอัตราทีต่กลงกัน 
( Demurrage ) กรณีที่ขนถายเสร็จเร็วกวาทีก่ําหนด ผูใหเชาจะใหเงินรางวัลในอัตราครึ่งหนึ่งของ 
คาดีเมอรเรจเรยีกวา Despatch Money 

• ชําระคาระวาง ตามจํานวนสิ นคาที่บรรทุกลงเรือในอัตราที่ตกลงกัน กรณีที่ไม 
สามารถสงสินคาไดตามจํานวนที่ตกลง ผูเชาตองรับผิดชอบชดเชยเงนิที่เรียกวา deadfreight คือคาระวางใน
อัตราผลตางของคาระวางสนิคาที่เต็มจํานวนกับคาระวางของสินคาที่บรรจุลงเรือจริง กลับกันถาเรอืไม
สามารถบรรทุกไดเต็มจํานวนที่เชาไมวาเหตุใด ผูเชาสามารถหักคาระวางตามสวนได รวมทั้งคาเสียหายที่
เกิดขึ้น 

• ชําระคาใชจายเกี่ยวกับสินคาในดานการบรรทุก ขนถาย กรรมกรหนาทา  
คาปาดเกลี่ย และจัดเรียงสินคาในระวาง ซ่ึงสามารถตกลงแบงความรับผิดชอบตามขอกําหนดมาตรฐานซึ่งมี
ดังนี ้  

- f.i. (free in) หมายความวา ผูเชารับผิดชอบคาใชจายในการบรรทุกสินคาที่เมืองทา  
เชน คากรรมกรยกสินคาหนาทา 

 
 
 
40 เร่ืองเดยีวกัน,  หนา 197. 
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- f.o. (free out) หมายความวา ผูรับสินคาเปนผูรับผิดชอบคาใชจายในการขนถาย 
สินคาที่เมืองทาปลายทาง (ตองพิจารณาดวยวาขนถายดวย Ship’s Gear หรือไม เนื่องจากเรือบางประเภทไม
มีอุปกรณขนถาย หรือ เครนติดตั้งไว ผูเชาตองชําระคาอุปกรณยกขนเอง) 

- f.i.o. (free in and out) หมายความวา ผูเชาเปนผูรับผิดชอบคาใชจายในการบรรทุก  
และ ขนถายสินคาทั้งเมืองทาตนทางและปลายทาง 

- f.i.o.s. (free in and out, stowed) หมายความวา ผูเชาเปนผูรับผิดชอบคาใชจายใน 
การบรรทุก และ ขนถายสินคาทั้งเมืองทาตนทางและปลายทาง รวมทัง้การจัดเรียงสินคาในระวาง ณ เมือง
ทาตนทาง เนื่องจากเวลาเดินเรือหากจัดวางสินคาไมเรียบรอยอาจทําใหสินคาเคลื่อนยายได ซ่ึงอาจทาํใหเรือ
เสียการทรงตัวได 

- f.i.o.s.t.  (free in and out, stowed and trimmed) หมายความวา ผูเชาเปนผูรับผิดชอบ 
คาใชจายในการบรรทุก และ ขนถายสินคาทั้งเมืองทาตนทางและปลายทาง รวมทั้งการจัดเรียง ปาดเกลี่ย  
สินคา (คือการเกลี่ยสินคาจําพวกเทกอง เชน ขาวโพด มนัอัดเม็ด ซ่ึงเวลาเทลงมาจากสายพานจะรวมกันเปน
กองๆ ถาไมปาดเกลี่ยแลว สินคาอาจไปกองขางใดขางหนึ่งของเรือ ทําใหเสียการทรงตัวได ผูเชาอาจใช 
รถแทรคเตอรลงไปปาดเกลีย่ในระวางใหเรียบรอย) ณ เมืองทาตนทางและปลายทาง  

- f.i.l.o. (free in, liner out) หมายความวา ผูเชารับผิดชอบคาใชจายในการบรรทุกสินคา  
ณ เมืองทาตนทาง สวนผูใหเชา รับผิดชอบคาใชจาย ณ เมอืงทาปลายทาง 

- l.i.f.o. (liner in, free out) หมายความวา ผูใหเชารับผิดชอบคาขนถายสินคา ณ เมืองทา 
ตนทาง สวนผูเชารับผิดชอบคาใชจายขนถายสินคา ณ เมอืงทาปลายทาง 

- f.l.t. (full liner term) หมายความวา ผูใหเชารับผิดชอบคาใชจายในการบรรทุก ขนถาย 
สินคา ทั้งเมืองทาตนทาง และ ปลายทาง 
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รูปท่ี 2.3  การแบงความรับผดิชอบตามประเภทการเชาเรือ  
 
 การแบงภาระคาใชจายระหวางเจาของเรือและผูเชาเรือ แยกตามประเภทการเชาเรือ 

 
Capital charges / 

Fixed Costs 
Daily running costs / Costs 
which are affected in 
connection with a longer 
interruption of the operation 

Voyage costs 
(Variable) 

Cargo expenses 
(Variable) 

Loan Payments Crew Fuel costs Cargo handling 
Loan interest expenses Port charges Cargo claims 
Taxes Maintenance and Repair Canal dues Stevedores 
Return after tax Stores  trimming 
(Depreciation) Insurance ( hull, war, P&I )   
(Profit) Administration   

Bareboat Charter 
                         (1) 

             Owner     Charterer 
Time Charter 

Owner      Charterer 
Voyage Charter 

Owner        Charterer 
Contract of Affreightment 

Owner 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

Owner Operate 
Owner 

     

 
 

  
หมายเหต ุ(1) เจาของเรืออาจรับผิดชอบภาระคาใชจายดานประกันภยั คาซอมเรือ บํารุงรักษาเรือ ฯลฯ 
รวมกับผูเชาเรอืดวย 
ที่มา : Based on Buxton I.L. Engineering Economics and Ship Design. 
British Ship Research Association, Wallsend June 1970. 
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2.5.4 ขั้นตอนการเชาเรือ 41 
 

กระบวนการเชาเรือสามารถแบงออกเปน 3 ขั้นตอน กลาวคือ ขั้นตอนการสอบถาม ขั้นตอนการ
เจรจา และขัน้ตอนการติดตามผล  
 

2.5.4.1 ขั้นตอนการสอบถาม 
 

(1) เมื่อใดที่ผูซ้ือ และ ผูขายพรอมที่จะทําธุรกรรมซื้อขาย อาจกลาวไดวา ผูซ้ือไดทํา
การเปดแอลซี และ ผูขายก็มสิีนคาพรอมทุกเวลา ผูเชาเรอืก็พรอมที่จะ ดังนั้นเมื่อ
นํารายการสินคาของตนเขาตลาด ก็อาจระบุคําวา “firm order, charterers are now 
firm as follows…, definite, firm and ready to go, firm with l/c in order.  

(2) กรณีที่นายหนาเปนตัวแทนเจาของสินคาโดยตรงอาจระบุคําวา “trade expressing”   
(3) ผูเชาเรือยังไมตองการที่จะเจาจรเพื่อเชาเรือในขณะนัน้ แตผูซ้ือและผูขายไดตกลง

กันเรียบรอยแลว อาจจะระบแุตเพยีงคําวา “indications only, please propose, 
please indicate”  

(4) ถาเมื่อใดที่ระบุวา “firm with xx days’ notice” จะเปนการบงบอกวา พรอมที่จะ
เจรจา แตการขนถายสินคาขึ้นเรือจะมีขึ้น xx วันหลังจากสรุปสาระใน fixture note 
แลว  

(5) แมวาการตกลงซื้อขายยังไมเรียบรอย แตผูเชาเรือตองการการเสนอราคาคาระวาง 
หรืออยางนอยตองการทราบอัตราคาระวางในขณะนัน้ก็อาจระบุคําวา 
“prospective order, order expected to become definite, order not yet definite”  
 
 
 
 
 

                                                 
 
 
41 Lars Gorton,  Rolf  Ihre and Arne Sandevarn,  Shipbroking and Chartering Practice,  2nd ed.,  p 

118. 
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การเชาเรือแบบรายเที่ยว 
 

รายละเอียดที่เจาของเรือตองการเพื่อใชสําหรับประเมิน มีดังนี้  
 

• ช่ือและที่อยูเตม็ของผูเชาเรือ  
• ปริมาณสินคา และ รายละเอยีดของสินคา 
• ทาเรือที่ทําการขน-ถายสินคา 
• ชวงระยะเวลาที่เรือตองขนถายสินคา (lay/can) 
• อัตราการขนถายสินคาตอวัน และเทอมการเชาเรือ 
• ขอจํากัดตางๆเกี่ยวกับชนดิและขนาดของตวัเรือ 
• รูปแบบสัญญาเชาเรือที่จะใช 
• คานายหนาที่เจาของเรือจะตองจาย 

 
บางกรณี ผูเชาเรือจะไมแจงแหลงที่มาของสินคา และรองขอใหนายหนาปดบังชื่อเจาของสินคาไวเปน
ความลับ จนกวาจะไดรับขอเสนอของเจาของเรือ และนายหนาจะแจงถึงรายละเอียดของผูเชาเรือใหทราบ 
ซ่ึงเปนกรณีปกติที่พบเมื่อผูเชาเรือเปนผูเชาระดับแนวหนา ( first class charterers , A1 charterers ) 
 
เมื่อเจาของเรือไดรับใบคําสั่ง ( order ) และสนใจที่จะใหบริการบรรทุกสินคานั้น ก็จะติดตอกลับไปหา   
นายหนาที่เปนผูใหรายละเอยีดของสินคา ถาสินคานั้นพรอมที่จะใหบรรทุก เจาของเรอืก็จะเสนอเรือกลับ
โดยอาจระบุคาํวา “ firm offer ”  ทั้งนี้เมื่อขนาดเรือและตําแหนงของเรือ อัตราคาระวาง เหมาะสมกับ
รายละเอียดของสินคาตามใบคําสั่งนั้น 
 

2.5.4.2 ขั้นตอนการเจรจา 
 
ขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนสําคัญเพื่อตกลงในหลักการสําคัญและรายละเอียดของสัญญาเชา ถาสามารถ

ตกลงกันไดกท็ําสัญญา การเจรจาจะแบงเปน 2 ชวง คือ การเจรจาในสวนของสาระหลัก (main terms) และ 
สวนที่สองคือรายละเอียดเกีย่วกับ เงื่อนไขเพิ่มเติม (details and wording of the clauses) สําหรับสัญญาเชา
เรือแบบรายเทีย่ว สวนที่สําคัญที่สุดสําหรับสัญญาเชาเรือรายเที่ยว คือ รายละเอียดของเรือ และ สินคา 
ภาระหนาที่ตางๆ และคาใชจายที่เกีย่วเนื่องกับการขนถายสินคา คาระวาง และ การจายคาระวาง กฎของเลย
ไทม เงื่อนไขความรับผิดตอสินคา คาใชจาย ความเสี่ยงดานตางๆ นอกจากนี้เงื่อนไข และ สภาวการณตางๆ 
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ลวนเปนสวนสําคัญทั้งสิ้นในการเจรจาระหวางคูสัญญาทั้งสองฝาย ( ตัวอยางรูปแบบสัญญาเชาเรือ สามารถ
ดูไดในภาคผนวก ข และ ค ) 
 
การเชาเรือรายเที่ยวนั้น จะแสดงรายละเอียดดังนี ้
 

1) ช่ือและที่อยูของเจาของเรือ 
2) รายละเอียดของเรือ  

 
เมื่อใดที่ทราบวาเรือใดจะเปนผูขนถายสินคา สัญญาเชาจะระบุรายละเอยีดตางๆของเรอื ช่ือเรือ รหัสเรือ ปที่
สราง สัญชาติ น้ําหนกัเรือ น้าํหนักบรรทุก บางครั้งรวมถึงความเร็วเรือ อยางไรก็ดี สภาวการณตางๆ ชนิด
ของสินคา ทาเรือที่จะเขา ลวนเปนรายละเอยีดที่จําเปนในขั้นตอนของการเจรจา เนื่องจาก อัตราการกินน้ํา
ลึกของเรือ ความยาว ความกวาง ความสูงเหนือระดับน้ํา บางครั้งเปนสิ่งที่สําคัญมากสําหรับทาเรือที่แคบ 
หรือ ทาเรือที่มีรองน้ําตื้น หรือทาเรือที่ตองผานสะพาน นอกจากนี้ เครือ่งมือสําหรับการขนถายสินคาเชน 
ปนจั่นเรือ ลูกสูบ รูปแบบ สภาพเครื่องมือ ฯลฯ เปนสิ่งจําเปนสําหรับสินคาที่จะขนถาย จํานวนระวาง ชนิด 
ฝาระวาง ความกวาง สูง ของฝาระวางเมื่อเปด เปนรายละเอียดที่จําเปน สําหรับเจาของเรือ และผูเชาเรือ ใช
สําหรับประเมนิความเร็ว และ คาใชจายสําหรับการขนถายสินคา สินคาบางประเภทตองการเครื่องมือพิเศษ 
เชน co2 เจาของเรือและผูเชาเรือจะตองระบรุายละเอียดทั้งหมดเกีย่วกับเรือ และ สินคา เพื่อนําไปใชคํานวณ 
และวางแผนสาํหรับการขนถาย และทั้งสองฝายพึงตระหนกัถึงคุณลักษณะที่ไมตรงตามความตองการได  
ปริมาณสินคาและรายละเอยีดของสินคา เชน จํานวนสินคา ตองระบุจํานวน และมีการบวกลบใหไดหรือไม 
กี่เปอรเซ็นต และเปนทางเลือกของเจาของเรือ หรือผูเชาเรือ เชน  
 

• สัญญาขนขาว 10,000 ตัน 10% more or less charterer’s option (Moloo) ผูเชาก็มี 
สิทธิบรรทุกขาวลงเรือไดตั้งแต 9,000 ถึง 11,000 ตัน ทั้งนี้เพราะราคาขาวอาจมีการเปลี่ยนแปลง กลาวคือ 
ปกติการคาพืชไร เปนการตกลงซื้อขายลวงหนา ถาขณะลงสินคา สินคาเกษตรอยูในชวงขาลงกวาตอนที่   
ตกลงขาย พอคาตองลงสินคาใหมากที่สุดเทาที่เปนไปไดแตไมเกนิ 11,000 ตันตามสัญญา ในทางกลับกัน 
ถาสินคาราคาสูงกวาตอนทีต่กลงขาย ผูขายตองลงสินคาใหนอยที่สุดเทาที่เปนไปได คือ 9,000ตัน ตาม
สัญญา เพื่อลดการขาดทุน แตทุกอยางตองขึ้นอยูกับพืน้ทีภ่ายในระวางเรือดวย 
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• สัญญาขนขาว 10,000 ตัน 10% more or less owner’s option (Molchopt)   
เจาของเรือ หรือกัปตันเรือมสิีทธิที่จะตองการบรรทุกขาวบวกหรือลบ 10% ตามที่ตองการ คือสามารถ
บรรทุกไดตั้งแต  9,000 ถึง 11,000 ตัน ขึ้นอยูกับระวางของสินคาวาสามารถที่จะรับไดจํานวนมากที่สุด    
เทาไหร ตามทีร่ะบุในสัญญา 
 

3) เมืองทา ทาบรรทุก ขนถาย วาทําอะไร ขนสินคาขึ้นเรือ ( loading ) หรือขนถายสินคาลง 
เรือ ( discharging ) เวลาทําการขนถายสินคาขึ้นอาจกําหนดใหลงที่สัตหบี หรือ เกาะสชัีง เพราะจะเสยี        
คาขนสงถูกกวาที่จะขนมาลงที่รุงเทพฯ แตบางครั้งสินคาอาจมีจํานวนมากไมสามารถบรรทุกลงที่กรุงเทพฯ
ไดทั้งหมด ก็ตองไปบรรทุกสวนที่เหลือ ( top up ) ที่เกาะสีชัง ซ่ึงตองระบุลงไปใหแนชัด  

4) จํานวนวันที่เรือจอดทําสินคา วันยกเลิกสัญญา เงื่อนไขและอัตราการบรรทุก เชน  
จะใชเวลากีว่ันจึงจะเสร็จ ขนถายเฉลี่ยวันละกี่ตัน  

5) Idea Freight ผูเชาเรือจําเปนตองมี idea freight วาควรจะเปนเทาใด ซ่ึงปกติควร 
ต่ํากวาราคาปกติ 1-2 เหรียญ เผ่ือการตอรองราคากับเจาของเรือ อยางไรก็ตาม การแจงเกีย่วกับภาระคาใชจาย
ตางๆ การชําระคาระวาง  ผูเชาสามารถระบุระดับอัตราคาระวางในระดบัที่ตนตองการเจรจา แตบอยคร้ังที่
การระบุนี้จะตองไมไปถึงเจาของสินคาเพื่อเปนกลยุทธในการเจรจา อยางไรก็ดี ถือวากรณีดังกลาวเปนกรณี
ปกติที่ผูเชาเรือตองการปดบงัเรื่องรายละเอยีดของสินคา และ เจาของสนิคา ( Order  ) ที่แทจริง หรือรอง
ขอใหนายหนาจัดหาเรือเก็บขอมูลเร่ืองรายละเอียดของสนิคา และ เจาของสินคาเปนความลับจนกวาเจาของ
เรือพรอมจะเจรจาอยางจริงจงั ทั้งนี้นายหนาจัดหนาเรืออาจระบุวาเปนผูเชาเรือระดับแนวหนา ( First Class 
Charterers, A1 Charterers หรือ Direct First Class Charterers ) ทั้งเพื่อใหผูใหเชารูวาผูเชาเรือเปนผูมีช่ือเสียง 
และแสดงใหนายหนาจัดหาเรือรายอื่นทราบวาไมสามารถรายละเอียดของสินคา และ เจาของสินคา ดังกลาว
ไปใชไดอีก 

6) คาชดเชยและเงินรางวัล คาระวางและการชําระคาระวาง คานายหนา  
7) ขอกําหนดการนับเวลา และขอกําหนดอื่นๆ แบบสัญญาเชาเรือ 
8) ขอตกลงเกี่ยวกับคาใชจายเฉพาะดาน เชน คาเสื่อ หรือ ไมที่ใชสําหรับปูฝาระวางเรือ  

และ รองพื้นระวางเรือเพื่อปองกันสินคาเสยีหาย ตองตกลงใหชัดเจนวาเปนคาใชจายของใคร โดยปกติมัก
เปนคาใชจายของเจาของเรือ 

9) รูปแบบสัญญาเชาเรือ 
10) คานายหนา 
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 การเจรจาในสวนของสาระสาํคัญ จะมีกําหนดเวลาตอบกลับ ถาเกินกวากําหนดเวลา ถือวาการ
เจรจาที่ผานมาเปนอันสิ้นสุดลง ตางฝายตางไปเจรจากับรายอื่นตอไป   

หากการเจรจาไดขอยุตแิลว ผูใหเชาจะตอบใหทราบในลักษณะนี้คือ  
 

- owner accepts charterer’s last in full and confirms hereby the fixture subject to  
details และฝายผูเชาจะตอบยืนยนัลักษณะนี้คือ charterers confirm the fixture subject to details and subject 
to STEM.  

สวนการเจรจาในรายละเอียด เพื่อคูสัญญาทั้งสองฝายจะไดปฎิบัติตอกันอยางถูกตองตรงกันกอนที่
จะลงชื่อในสญัญา อาจใชเวลาซึ่งขึ้นกับรายละเอียดที่ตองการ รายละเอยีดนี้เรียกวา fixture note เพือ่ให
คูสัญญาเห็นชอบตรงกัน หลังจากนั้นจะจัดทําสัญญาตามแบบสัญญาที่ตกลงกัน 

 
2.5.4.3 ขั้นตอนการตดิตามผล  (follow up) เปนขัน้ตอนสุดทาย ซ่ึงจะเกีย่วกับการจัดทํา 

เอกสารทั้งหมดที่ตองใชสําหรับทําสัญญา และจัดหลักฐานของสัญญาเพื่อใหคูสัญญาเก็บเปนหลักฐาน 
ตลอดจนงานธุรการ การจัดสงใหคูสัญญาตรวจสอบครั้งสุดทายกอนลงชื่อ  
 

นอกจากขัน้ตอนดังกลาวแลว ผูเชาเรือจะตองคนหาและรวบรวมขอมูล เพื่อดูความตองการของ
ตลาด ทั้งดานการเชา และ การใหเชาเรือ ตลอดจนความเคลื่อนไหว ความเปลี่ยนแปลง วิเคราะหสถานการณ
ตลาด ซ่ึงเห็นไดในรูปแบบตางๆ ไดแก 

 
1) คําเสนอ (order) สามารถเสนอผานตลาดโดยตรงหรือผานนายหนาได คําเสนอจะ 

ระบุช่ือผูเชา ผูใหเชา ปริมาณสินคา ระยะเวลาเชา อัตราคาเชา คาตอบแทนนายหนา คณุลักษณะของเรือ และ
ขอจํากัดตางๆ การรับสงมอบเรือ เปนตน 

2) ตําแหนงเรอื (position) ณ เวลาที่ตองการเรือ เรืออาจเดินทางอยูในทะเล ดังนัน้ผูเชา 
ตองการทราบวาขณะนี้เรืออยูที่ใด หากจะตกลงกันเรือจะใชเวลาเดินทางมาถึงไดภายในเวลาใด จะรับมอบ
เรือไดเมื่อใด   
  3) รายงานตลาด (market reports) เพื่อแสดงความเคลื่อนไหวของตลาดในรอบระยะเวลา
หนึ่ง รวมทั้งบทวิเคราะหสถานการณทางเศรษฐกิจในปจจุบันและในภายหนา ซ่ึงเปนประโยชนตอการ
ตัดสินใจเลือกใชเรือ 
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4) การเจรจาคาระวางในตลาด (freight negotiations) แสดงถึงอํานาจตอรองของตลาด   
การเจรจาของผูประกอบการรายใหญมีผลกระทบตอความเคลื่อนไหวของตลาดโดยรวม จึงควรตดิตามอยาง
ใกลชิด 
  5) ขอมูลทั่วไป (general information) เปนขอมูลเกี่ยวกบัการคา การขนสง เชน ปริมาณเรือ
เชา ประเภทเรือ ความตองการขนาดเรือ พฒันาการดานเทคโนโลยีของเรือ การจดทะเบียนเรือ สภาพ
เศรษฐกิจในภมูิภาคตางๆ คาใชจายในการดําเนินงานเรือ และสวนทีเ่กีย่วของที่เปล่ียนแปลงไปตามสภาพ
เศรษฐกิจ คาธรรมเนียมเมืองทาตางๆ สภาพเสนทางเดินเรือ รองน้ํา ซ่ึงสามารถรวบรวมไดจากตลาดเชาเรือ
ที่สําคัญ  
  ในการเสนอ  ถาพรอมเจรจาทันที ก็จะระบขุอความ firm order, charterers are now firm as 
follows, firm with L/C in order. แตกรณีทีไ่มพรอมที่จะเจรจา จะระบุคาํวา indications only, please 
indicate, charterers have a possibility to work up following business เปนตน 
 
ตัวอยางคําเสนอที่ 1  การเชาเรือแบบสัญญารายเที่ยว 
ผูขายปูนซีเมนต คลิงเกอรตองการขายปูนจาํนวน 20,000 ตัน มากหรือนอยกวานี้ 10% ตามทางเลือกของ
เจาของเรือ ไปยังประเทศสิงคโปร โดยอาจสงขอมูลผานนายหนา ดังนี้ (ในทางปฏิบัต ิรายละเอียดตางๆ
เหลานี้ จะใชในรูปคํายอ)  
   

Firm Order 
Bulk Cement Clinker 20,000 mt 10% more or less owners’ option. 
Loading Port : 1 safe anchorage koh sichang 
Discharge Port : 1 safe anchorage singapore 
Freight  : Free in and out stow and trim. 
Loading Rate : 4,000mt per weather working day, Sundays and holidays included. 
Discharge Rate : 5,000mt per weather working day Sundays and holidays excluded,   
unless used. 
Laydays  : Second half April. 
Vessel must be single deck with minimum 4 x 15 cranes. 
Commission 1.25%. 
Subject further details. 
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2.5.5 การนับเวลาเลยไทม (Laytime Calculation) 
 

เมื่อการเจรจาตกลงระหวางเจาของเรือ และ ผูเชาเรือเสร็จสิ้น และมกีารวาจางเกดิขึ้น การนับเวลา
ทํางานของเรือ หรือกลาวอีกนัยหนึ่งคือ กํากําหนดเวลาเลยไทม จะเขามามีบทบาทสําคัญลําดับตอไป เพื่อ
การชําระเงินคาระวางตามขอตกลงในสัญญา 

การกําหนดเวลาเลยไทม คือ การคํานวณหรือการนับเวลาทํางานตามสัญญาการเชาเรือ ซ่ึงถาหาก
ทํางานเสร็จกอนกําหนด จะไดเงินรางวัลจากการทํางานเร็ว ( Despatch ) แตถาทํางานลาชากวาที่กําหนดไว
ในสัญญา ทําใหเรือตองออกเดินทางลาชา สงผลใหผูใหเชาตองรับภาระคาใชจายในทานั้นๆเพิ่มขึน้ ดังนั้น 
ผูเชาจะตองเสยีเงินคาปรับ ( Demurrage ) ทั้งที่ตนทางและปลายทางจะมีการคํานวณเชนเดยีวกัน ทัง้นี้จะมี
การกําหนดอัตราดังกลาวในสัญญาการเชา รวมถึงเวลาทีก่ําหนด สําหรับการเชาเรือรายเที่ยวนัน้ เจาของเรือ
จะเปนผูรับความเสี่ยงเกีย่วกบัความลาชาของเรือขณะอยูในระหวางการเดินทางในทะเล สวนความลาชาที่
เกิดขึ้นในทาเรอืจะรับผิดชอบรวมกันระหวางเจาของเรือและผูเชาเรือ ประเด็นขอพพิาท หรือ ขอโตแยงเรื่อง
การนับเวลาเลยไทมมักจะเกดิกับรูปแบบการเชาเรือรายเที่ยว แตก็สามารถหลีกเลี่ยงไดโดยการระบุเงื่อนไข
ตางๆใหชัดเจนในสัญญาเชา ดังนั้นสัญญาเชาที่เกิดขึ้นระหวางทั้งสองฝายจึงมักมีการแกไขเพิ่มเตมิจาก     
รูปแบบสัญญามาตรฐาน 

เมื่อมีการตกลงเชาเรือ ไมวาจะเปนการเชาเรือรายเที่ยว หรือ เชาเรือแบบระยะเวลา เจาของเรือ
จะตองตกลงเกี่ยวกับความพรอมของเรือที่จะทําการขนถายสินคา หรือ ความพรอมที่จะสงมอบเรอืแกผูเชา 
ซ่ึงจะเรียกวา “lay/can” ซ่ึงหมายความถึง “ เวลาเลยไทมจะไมเร่ิมนับกอนวันที่... ” เชนระบุวา Lay/can 
March 1-15 หมายความวา เวลาเลยไทมจะไมเร่ิมนับกอนวันที่ 1 มีนาคม อยางไรก็ด ีกรณีที่เรือมีความพรอม
ที่จะขนถายสินคากอนวันทีก่ําหนดในสัญญา เจาของเรือก็ไมสามารถบังคับใหผูเชาเรอื หรือ เจาของสินคา
นํา สินคามาขนถายขึ้นเรือ รวมทั้งไมสามารถเริ่มนับเวลาเลยไทม  หรือกรณีการเชาเรอืแบบระยะเวลา ถา
เรือมาถึงทาเรือกอนวนัที่กําหนด และผูเชาเรือตองการขนถายสินคากอนแตยังไมตองการรับมอบเรือ ทั้ง
สองฝายจะตองตกลงเกี่ยวกบัคาเชา ความเสี่ยงตางๆที่อาจจะเกิดขึ้นในชวงกอนวันทีก่ําหนดใหชัดเจน 
อยางไรก็ดี การกําหนดวัน layday ไมไดมีการระบุอยางชดัเจนเสมอไป นอกจากนี้ยังมกีรณีที่เรือมาไมถึง
ทาเรือในชวงวนัที่กําหนด สัญญาเชาเรือสวนใหญจะใหสิทธิ์ผูเชายกเลิกขอตกลงสัญญาเชา อยางไรก็ตาม 
ถาเจาของเรือเล็งเห็นวาไมสามารถนําเรือใหไปถึงทาเรือแรกตามที่กําหนดหรือกอนวนัยกเลกิสัญญา เจาของ
เรือจะตองไดรับการแจงจากผูเชาเรือวาจะยกเลิกสัญญาหรือไม อยางไรก็ดี ในกฎหมายอังกฤษไมระบุวา ผู
เชาจะตองแจงความประสงคดังกลาว เวนแตจะระบไุวในสัญญาเชา  สําหรับเงื่อนไขดงักลาวในสัญญาเชา 
Gencon ระบุวา ถาเรือไมพรอมทําการบรรทุกสินคาภายในเวลาที่กําหนด ผูเชามีสิทธิที่จะยกเลิกสัญญาเชา 
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โดยแจงการยกเลิกนี้ลวงหนาอยางนอย 48 ช่ัวโมงกอนที่เรือจะเดนิทางไปถึงทานั้นๆ หรือผูเชาเรือจะตอง
ไดรับแจงกรณีที่เรือจะมาถึงลาชา และถาเรือมาถึงลาชากวาวันที่พรอมขนถายสินคาเปนเวลา 10 ว ัน ผูเชาก็
สิทธิยกเลิกสัญญาเชา หรือตามวันที่ระบไุวในสัญญา สวนในสัญญาเชาแบบ Baltime ระบุวา ถาไมสามารถ
สงมอบตามวันที่ระบุไวในสัญญา ผูเชาเรือสามารถใชสิทธิบอกเลิกสัญญาดังกลาวนั้น หรือ ผูเชาจะตองแจง
ลวงหนาภายใน 48 ช่ัวโมงหลังจากไดรับแจงจากเจาของเรือเกี่ยวกับความลาชานั้นวา จะยกเลิกสัญญาหรือ
จะรับมอบเรือตอไป 42 

นอกจากนี้ สามารถระบุเกี่ยวกับเงื่อนไขการขนถายเร็ว และ การขนถายลาชา รวมทัง้เงื่อนไขการ
ชําระเงิน เชน กรณีที่ผูเชาทําการบรรทุกหรือขนถายสินคาเสร็จเร็วกวากําหนดเลยไทม ทําใหเรือออก
เดินทางไดเร็วข้ึน ผูเชามีสิทธิเรียกรองเงินรางวัลจากผูใหเชาได เงินรางวัลนี้เรียกวา เงินรางวัลจากการ
ทํางานเร็วกวาเวลาที่กําหนด (Despatch Money) โดยทัว่ไปจะกําหนดเปนอัตรากึ่งหนึ่งของคาดีเมอรเรจ  

 
ขอกําหนดเกีย่วกับการนับเวลาทํางานของเรือที่ใชกันบอยในทางปฏิบตัิ 43  
  

ในสวนของการนับเวลาเลยไทมนั้น นอกจากจะกําหนดเรื่องของการนับเวลามาเริ่มมผีลนับเมื่อใด 
หรือ การกําหนดเงินรางวัลจากการขนถายเร็ว เงนิคาปรับจากการทํางานลาชาแลว การนับเวลาเลยไทมยัง
ตองปฏิบัติตามเงื่อนไขของสัญญาแหงวันและเวลาอีกดวย ซ่ึงประกอบไปดวยเงื่อนไขตางๆดังนี ้
 

- WWD SHEXUU (Weather Working Days, Sundays, Holidays Excepted Unless  
Used) หรือ WWDS SHEX UU IUATC ( If Used Actual Time Counting )หมายความวา ใหนับเวลาทํางาน
ในวนัทํางาน 24 ช่ัวโมงติดตอกัน วนัอาทติย วนัหยุดราชการไมนับ เวนแตวา จะมกีารทํางานจริงกใ็ห
นับเปนเวลาทํางานดวย 

- WWD SHEX EIU (Weather Working Days, Sundays, Holidays Excepted Even  
If Used) หมายความวา ใหนบัเวลาทํางานในวันทํางาน 24 ช่ัวโมงติดตอกัน วนัอาทิตย วันหยดุราชการไม
นับถึงแมจะมกีารทํางานจริงก็ไมนับเปนเวลาทํางาน 
                                                 
 
 

42  Ibid.,  pp.  148-150. 
43 กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒิ,  ธุรกิจพาณิชยนาวี,  พิมพคร้ังที่ 6 (กรุงเทพฯ : โรงพิมพแหง

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2541),  หนา 169-171. 
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 การนับเลยไทมแบบนี้ ผูเชาเปนผูไดเปรียบ เนื่องจากเรือสามารถทํางานในวันอาทิตยและวันหยดุ
โดยไมนับรวมเปนเวลาทํางานที่กําหนด จงึสามารถทําใหงานเสร็จไดเร็วกวาทีก่ําหนดไวในเลยไทม และ
สามารถไดรับเงินรางวัล (despatch) จากเจาของเรือได แตเทอมแบบนี้ เจาของเรือมักจะคิดคาระวางในอัตรา
สูงอยูแลวเพื่อทดแทนการเสียเปรียบ 

- WWD FHEXUU (Weather Working Days, Fridays, Holidays Excepted Unless  
Used) หมายความวา ใหนับเวลาทํางานในวันทํางาน 24 ช่ัวโมงติดตอกนั วันศกุร วันหยุดราชการไมนับ  
เวนแตมีการทาํงานจริงก็ใหนับเปนเวลาทํางานดวย 

- WWD SHINC (Weather Working Days, Sundays, Holidays Included) หมายความวา  
ใหนับเวลาทํางานในวันทํางาน 24 ช่ัวโมงติดตอกันทกุวนัรวมทั้งวนัอาทิตย วนัหยุดราชการดวย 
 เงื่อนไขแบบนี ้เจาของเรือไดเปรียบ เพราะการนับเลยไทม ไมมีวันหยดุยกเวนไว อาจทําให 
การขนถายเสร็จชากวากําหนดไวในเลยไทม และตองจายเงินคาดเีมอรเรจ (demurrage) ใหกับเจาของเรือ  
แตเงื่อนไขนี้ คาระวางจะถูกที่สุด ดังนัน้ผูเชาเรือตองรูคาแรงกรรมกรวา การขนถายสินคาขึ้นลงนั้นใชเวลา
เทาใด และเปนเงินเทาใด เพือ่นํามาเปรียบเทียบกับคาระวาง  

-    WWDTAFHEXEIU เหมือน WWD SHEX EIU แตเปลี่ยน Sundays เปน Thursdays  
Afternoon และ Fridays 

-     WWDTAFHEXUU เหมือน WWD SHEX UU แตเปลี่ยน Sundays เปนThursdays  
Afternoon และ Fridays หรือ WWDSATPM SHEXUU ที่เปล่ียนเปน Saturdays P.M. 
 
 หลังจากที่เรือทําการบรรทุกขนถายเสร็จเปนที่เรียบรอยแลว เอกสารอยางหนึ่งที่มีความสําคัญตอ
การคํานวณเลยไทมสําหรับการขนถายสินคาคือ Statement of Fact หรือ Time Sheet ซ่ึงเปนเอกสารบันทึก
เวลาการทํางานของเรืออยางละเอียดถ่ีถวน และจะตองมีการเห็นชอบและลงนามรวมกนัหลายฝาย คอื ฝาย
กัปตันเรือซ่ึงทาํหนาที่เสมือนตัวแทนเจาของเรือ ผูสงออก กรรมกรยกขนสินคา (stevedore) และบริษัท 
เอเยนตเรือ ณ ทาเรือนั้นๆ  
 
Statement of Fact 
 

นอกเหนือจากเงื่อนไขตางๆในสัญญาเชาเรือแลว เอกสารประกอบที่จําเปนสําหรับการคํานวณเวลา
คือ Statement of  Fact ซ่ึงเอกสารนี้จะถูกจดัเตรียมโดยตวัแทนเรือ ณ ทาเรือนั้น เอกสารดังกลาวจะระบุถึง
ช่ือเจาของเรือ ช่ือผูเชาเรือ ช่ือเอเยนต ช่ือผูทําการตรวจวดัระดับปริมาณ น้ําหนักสินคา รวมถึงรายละเอียด
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ของการทํางานของเรือ นับตั้งแตวนัเวลาที่เรือมาถึง รายละเอียดการเริ่มทํางานของเรือ จนกระทั่งเรือจบการ
ทํางานและออกจากทา ปริมาณและน้ําหนักของของสินคาที่เรือบรรทุก และรายละเอยีดอื่นๆที่เจาของเรือ
ตองการใหเพิม่เติมลงในเอกสาร 

 
 สําหรับเรื่องการชําระคาระวาง (freight) ใหชําระเปนเงนิสด โดยคิดตามจํานวนสินคาที่บรรทุกลง
ไปในเรือจริง โดยทั่วไปจะยดึตัวเลขน้ําหนกัที่ผานการตรวจสอบโดยบริษัทที่ไดรับแตงตั้งใหทําหนาที่วัด
น้ําหนกัสินคาที่มีการบรรทุก  การชําระคาระวางสามารถชําระลวงหนา ณ เวลาที่บรรทุกสินคาลงเรือ  
คาระวางประเภทนี้ไมอาจเรยีกคืนไดไมวาเรือที่บรรทุกสินคาจะสูญหายหรือไมกต็าม หรือคาระวางที่เรียก
เก็บที่ปลายทางในเวลาที่สงมอบสินคา ณ เมืองทาปลายทางแลว  
 

2.5.6 การคํานวณคาระวางเรอื 
 

โดยทั่วไป เจาของเรือจะมีรูปแบบการคํานวณอัตราคาระวางสําหรับเรอืแตละเที่ยวตางๆกันออกไป 
การคํานวณคาระวางมักจะดาํเนินไปใตความกดดนัดานเวลา กลาวคือ เวลาที่มีนั้นไมเพียงพอตอการ
ตรวจสอบอยางถี่ถวน รวมทัง้สถานะทางการเงินของคูคา ดังนั้น ผลของการเชาเรือคร้ังลาสุดอาจนํามา
ประมาณการอยางคราวๆ นอกจากนี้ยังตองอาศัยขอมูลตางๆที่ไดจากตวัแทนเรือที่อยูประจําทาตางๆ
ประกอบการคาํนวณ 
 

2.5.6.1 การคํานวณคาระวางรายเที่ยว 
 

องคประกอบคาใชจายที่ตองคํานึงถึงสําหรับการเชาเรือแบบรายเทีย่ว 
 

1. ช่ือ และ คุณลักษณะของเรือ  
2. ระยะเวลาที่เรือจะใชทั้งหมดสําหรับการทํางานในเทีย่วนั้นๆ รวมทั้งเสนทางการ

เดินเรือ รวมทัง้คาใชจายที่เกดิจากการวิ่งเรอืเปลา (any connection ballast leg) 
3. รายไดที่จะไดรับ และ คาระวางที่จะตองจาย พรอมทั้งสกุลเงินที่ตองใช จํานวน

สินคา และ คานายหนาทั้งหมด 
4. ทาเรือทั้งหมดของเที่ยวเดินเรือนั้น รวมทั้งคาใชจาย และคาธรรมเนียมสําหรับการ

แลนเรือผานคลองตางๆ ตามลําดับ 
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5. อัตราการขนถายสินคา เวลาที่ใช โดยคํานงึถึงเทอมการเชา เชน shinc หรือ shex. 
(Sundays and holidays included, Sundays and holidays excluded.) 

6. ระยะทางไมลของเที่ยวเรือนัน้ รวมทั้งความเร็วเรือที่ใช อัตราการบริโภคน้ํามัน
ของเรือ และระยะทางตอวนั และระยะทางจากการวิ่งเรือเปลา 

7. ราคาน้ํามันในตลาดโลก รวมถึง ปริมาณน้าํมันที่คงเหลืออยูในเรือ  
8. คาใชจายอืน่ๆที่อาจเกิดขึน้ ควรระบุไวดวย  

 
หลักการการคาํนวณคาระวาง   
 

• รวมจํานวนวนัทั้งหมดซึ่งเรอืตองใชสําหรับการขนถายสินคาในแตละทา วันหยุด 
วันที่เรือจอดรอ ฯลฯ ที่อยูในทุกทาที่ไป นอกจากนี้ยังตองพิจารณาสภาพดินฟา
อากาศในทาทีเ่รือไปดวย เชน สภาพฝนตก 

• ระบุความแตกตางระหวาง “เวลาที่ใชจริง” และ “เวลาประมาณการ” พรอมทั้งรวม
คาปรับจากการทํางานลาชา (demurrage) และเงินรางวัลจาการขนถายทีร่วดเร็ว
กวากําหนด (despatch)  

• คํานวณเพิ่ม 5% จากระยะทางจากทั้งหมดที่ตองใช แลวรวมเขาดวยกนั (ให
นับเปนจํานวนเต็มวนั) รวมถึงเวลาที่ใชสําหรับการผานคลองดวย 

• รวมระยะเวลาที่เรือใชในทา เขากับ เวลาที่ใชเดินทางในทะเล นําเวลาที่เรือ
เดินทางในทะเล (total time at sea) มาคํานวณการใชน้ํามนัเชื้อเพลิง (fuel oil) และ
นําเวลาที่เรือใชทั้งหมดสําหรับเที่ยวเรือ (total voyage time) มาคํานวณการใช
น้ํามันเตา (Diesel Oil) แลวนาํทั้งหมดมารวมเขาดวยกัน 

• ระบุอัตราคาระวางซึ่งเจาของเรือจะไดรับ และ คํานวณรายไดจากคาระวางโดยอิง
ฐานสกุลเงินทีจ่ะใช 

• นําคาดีเมอรเรจ (demurrage) และเดสแพช (despatch) มาบวกลบกับรายไดจากคา
ระวางเรือ 

• นํารายไดจากคาระวางมาคํานวณคานายหนาที่จะตองจาย 
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สวนที่นํามาคํานวณเพิ่มเติม 
 

• คาภาระทาเรือ คายกขนสินคา คาเชื้อเพลิง คานายหนา คาประกันภัย และคาใชจาย
พิเศษอื่นๆ ซ่ึงจะตองนํามาหกัลบออกจากรายไดจากคาระวางทั้งหมด จงึจะเปน
รายไดที่แทจริง 

• แบงรายไดเหลานี้เปนสัดสวนตามจํานวนวันที่เรือใชสําหรับเที่ยวเรือนั้น เพื่อหา
รายไดสวนเกนิตอวันทีเ่รือทําได 

• รายไดตอวันนาํมาใชเพื่อเปรยีบเทียบวา ในเที่ยวเรือนั้น สามารถทํากําไรได
หรือไมอยางไร และใชเปนฐานขอมูลสําหรับการวาจางเที่ยวตอไปดวย 

• ความสามารถในการทํากําไรของเรือนั้น วดัไดจากรายไดของเรือตอวนัที่สามารถ
ครอบคลุมคาใชจายทุกสวนของเรือตอวันได  

 
ตัวอยางการคํานวณรายไดของเจาของเรือจากการใหเชาเรือแบบรายเทีย่ว 44   
 
เรือขนาด 26000 เดทเวท ความเร็ว 14.5 นอต ณ ปจจุบนัเรืออยูที่รอตเตอรดัม รับขนฟอสเฟตจากทาเรือแทม
ปา ไปยังแวนคูเวอร ดวยอัตราคาระวางที่ 10.8 เหรียญตอตัน (6 ปอนด) สัญญาเชาเทอม f.i.o. 
 
จาก    ถึง  ระยะทาง เวลาในทะเล เวลาในทา 
รอตเตอรดัม  แทมปา  4,558  13.5          - 
ณ ทาเรือแทมปา  -  -  -         4 
แทมปา   คริสโตบอล 1,212  3.5          - 
ผานคลองปานามา -  -  1          - 
บัลโบ   แวนคเูวอร 4,150  12          - 
ขนถายที่แวนคูเวอร -  -  -          7 
รวมเวลาที่ใชทั้งหมด     30         11 = 41 
 

                                                 
 
 

44 Patrick M. Alderton,  Sea Transport : Operation and Economics,  3rd ed.,  (Sunderland : Thomas 
Reed,  Double Century, 1984),  P.146. 
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ตัวอยางการคํานวณรายไดของเจาของเรือจากการใหเชาเรือแบบรายเทีย่ว (ตอ) 
สินคาทั้งหมด = เดทเวทเรือ – ปริมาณน้ํามนั และ ส่ิงของตางๆบนเรือ 
=26,000 – (300+700)  หรือเทากับ 25,000 ตัน 
    อัตราคาระวาง = 6 x 25,000 = 150,000 
    หักคานายหนา 6% =   9,000 
    รายไดรวม  =          141,000 
 
เรือลําดังกลาวมีอัตราการใชน้ํามันคือ ขณะเรืออยูในทะเล เรือจะใชน้ํามันเตา 34 ตัน /วัน  สําหรับเครื่องยนต
หลัก และน้ํามนัดีเซล 2 ตัน / วัน สําหรับเครื่องปนไฟ และใชน้ํามนัดีเซล 1 ตัน / วัน ขณะเรืออยูในทาเรือ 
ราคาน้ํามันเตาอยูที่ 44.4 ปอนด และ ราคาน้ํามันดีเซลอยูที่ 61  ปอนด ตอตัน 
ตนทุนน้ํามนัเตาสําหรับเที่ยวเรือคร้ังนี้ = 30x34x44.4  = 45,288 
ตนทุนน้ํามนัดเีซลสําหรับเที่ยวเรือคร้ังนี ้= 61x11 + 6x30x2  =   4,331 
ตนทุนการดําเนินการคือ 1,200 ปอนดตอวนั = 1,200x41  = 49,200 
 
คาภาระทาเรือ 
รอตเตอรดัม        =      820 
แทมปา        =   6,000 
คาผานคลองปานามา      =   8,000 
แวนคเูวอร       =   6,361 
        =          120,000 
รายไดที่ไดรับ       =          141,000 

หักลบคาใชจายท้ังหมด      =           120,000 
กําไรจากเทีย่วเรือคร้ังนี้      =            21,000 
กําไรตอวัน = 21,000 / 41      =       512 
 
อยางไรก็ตาม เจาของเรือและผูเชาเรือตองคํานวณระยะเวลาการเชา (Laytime) อัตราการขนถายสินคาอัตรา
คาปรับจากการทํางานลาชา ( demurrage ) เงินรางวัลจากการขนถายที่รวดเรว็กวากําหนด ( despatch ) ตามที่
เจรจาซึ่งจะระบุอยูในสัญญาเชาเรือ รวมถึงเจาของเรือควรจะนําคาใชจายอื่นๆ และรายไดจากการวิ่งเรือเปลา 
( ballast bonus ) มาคํานวณรวมดวยกอนจะทําการขนถายสินคาเที่ยวตอไป 
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Time Sheet for M.V.Reed at Load port45 
Relevant extracts from the charter party : 
Laytime to commence at 1300 if notice of readiness given before Noon, at 0700 next working day if given after Noon : notice to be given in ordinary office hours.  
Laytime shall not commence to count before holds are passed as clean by Shippers’ Inspector. Cargo to be loaded at the rate of 5,000 metric tons per weather working day of 
24 consecutive hours. Time from 1700 Fridays of the day preceding a holidays to 0800 Monday or next working day not to count unless used (but only actual time used to 
count) or unless vessel already on demurrage. Demurrage US $ 4,000 per day and pro rata/ Despatch at half demurrage rate on laytime saved. 
Statement of Facts Time Sheet 

Date Day Time Allowed Total Time Used  Remarks 
  D    H    M        D    H    M 
9th Feb Thu       10                   10  Laytime commences 1400hrs. 
10th Feb Fri       17           1      3  Laytime stops 1700hrs see C/P. 
11th Feb Sat         5           1      8  Worked form 0700-1200 see C/P. 
12th Feb Sun 0           1      8  A holiday-no work done. 
13th Feb Mon       16           2      0  Laytime continues from 0800. 
14th Feb Tues       19 30      2    19    30 Rain stops work from 0700-1130. 
15th Feb Wed       15 15      3    10    45 Loading completed 1515. 
Total laytime allowed = 22,000/5,000 = 4days 9 hours 36 minutes. 
Toal laytime used   = 3 days 10 hours 45 minutes. 
Total laytime saved  =            22 hours 51 mintues. (22.85 hours.) 
Despatch payable   = 2,000 x 22.85 / 24= US $1,904.20  
Note: the delay caused by the repairs to the auxiliary engine has no bearing on the Time 
Sheet.  

Arrived    0600 Thursday 9th February. 
NOR given   0900 Thursday 9th February. 
Holds passed by Inspector  1400 Thursday 9th February. 
Loading commenced  0700 Friday 10th February. 
Ship worked from 0700 to noon Saturday 11th February. 
(Note : Ship was not worked during any other excepted period). 
Rain Stooped all work in port 0700-1130 Tuesday 14th February. 
Loading completed   1515 Wednesday 15th February. 
Sailed    0600 Thursday 16th February. 
Cargo loaded 22,000 metric tons. 
Repairs to vessel’s main auxiliary engine delayed sailing after completion of loading. 
Normal port working hours are 0700-1700 Tuesday to Friday 
Normal port working hours are 0800-1700 Monday & days after a holiday.
                                                 
 
 

45 Ibid.,   pp.  150-151. 
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Running hours 46 
If a charter-party states that cargo operations are to be performed in a fixed number of running hours, 
laytime will run continuously unless affected by any express interruptions, such as have been discussed in 
the previous chapter. 
In this example, forty-eight running hours have been allowed for loading operation. No express clause 
concerning weather interruptions has been entered in the charter-party, and thus laytime runs continuously 
form 3rd January, 1300 hours, until completion of loading on 5th January, 1900 hours.  
Thus, a total of 54 hours laytime has been used, and the vessel’s owners are entitled to 6 hours demurrage, 
i.e. 0.25 days 
 Hours worked Hours stopped Date Day 

From To From to 
No. 
of 

gangs 

Quantity 
load/disch. 

Remarks* 

 
3rd 
Jan 
 
 
 
4th 
Jan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5th 
Jan 

 
Tuesday 
 
 

 
Wednesday 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Thursday 

 
1300 
 
1800 
 
 
 
 
0800 
 
1100 
 
1300 
 
1800 
 
 
0800 
 
1300 
 
1800 

 
1700 
 
2200 
 
 
 
 
0900 
 
1200 
 
1600 
 
2200 
 
 
1200 
 
1700 
 
1900 

 
 
1700 
 
2200 
0001 
0200 
0600 
 
0900 
 
1200 
 
1600 
 
2200 
0001 
 
1200 
 
1700 

 
 
1800 
 
2400 
0200 
0600 
0800 
 
1100 
 
1300 
 
1800 
 
2400 
0800 
 
1300 
 
1800 

 
Two 
 

Two 
 
 
 
 

Two 
 

Two 
 

Two 
 

Two 
 
 

Two 
 

Two 
 

Two 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
20,000mt. 

 
Commenced 
Loading 
Break 
 
Break. 
Break. 
Rain. 
Break. 
 
Rain. 
 
Break. 
 
Rain. 
 
Break. 
Break. 
 
Break. 
 
Break. 
Loading 
Completed. 

General Remarks* 
 
 
Place and date 
WESTHAMPTON – 6TH JAN. 19- 

Name and signature (Master) * 
J.Smith MASTER M.V. UNICORN 

Name and signature (Agents)* 
For and on behalf of  
   Ivor Crane and Company 

Name and signature (for the Charterers.Shippers.Receivers) 
F.Blaggs  
    for WHEATCHART LIMITED. 

Pu
bli

she
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y T
he 

Ba
ltic

e a
nd 

Int
ern

atio
nal

 M
ari

tim
e C

onf
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nce
 (B

IM
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), C
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nha
gen

 

 
 
 
 
 
 

 
• See Explanatory Noted overleaf for filling in the boxes 

Printed and sold by Fr.G.Knudtzon Ltd., 55. Toldbodgade, Copenhagen, by authority of BIMCO 

 

                                                 
 
 

46 William V. Packard.,  Laytime Calculating, (London: Fairplay Publication),  pp.  34-35. 
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Laytime Statement 
 

m.v./s.s.    “ UNICORN ”                loading/ discharging at      WESTHAMPTON_____           
Charterers    __ WHEATCHART LTD.      C/P dated  15th Dec, 19-_______     
Laytime allowed         48 RUNNING HOURS.                                   
Despatch rate       $2,000.-  ___       Demurrage rate     $4,000.-_______    

    
 

Day Date Time Worked Remarks Laytime used Time saved/on 
demurrage 

  from to  D H M D H M 
Tues 3 

Jan 
 0700 Arrived and 

berthed 
      

   0720 Granted Free 
Pratique 

      

   0900 Entered at 
Customs Hse 

      

   0930 Passed Hold 
Inspection 

      

   0935 Notice of 
Readiness 

      

    Tendered + 
accepted 

      

   1300 Loading 
commenced 

      

    Laytime 
commenced 

      

Thurs 5 
Jan 

 1300 Laytime expired 2 00 00    

   1900 Loading 
completed 

   0 06 00 

           
           
           
           
           
           
           

    
               
 
Despatch / Demurrage:  0.25 days @ $ 4,000 .- per day - $     1,000.-______ 
Date 15 Feb. 19 - 

Total laytime used: 2 00 00    

Despatch / Demurrage:  0 06 00 
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2.5.7 แบบสัญญามาตรฐาน 
 

ในตลาดเรือเชานั้น  ลักษณะของการเปลี่ยนแปลงของอัตราคาระวาง จะคอนขางเปนไปอยาง     
รวดเร็วและรนุแรง ตางกับเรือประจําเสนทางที่จะเปนไปอยางคอยเปนคอยไป  เอกสารสําคัญลําดับตน
สําหรับการเชาเรือ คือ สัญญาเชา และใบตราสง ซ่ึงจะกลาวถึงในลําดับตอไป 

เมื่อนายหนาสามารถตกลงเงื่อนไขตางๆระหวางเจาของเรือ และ ผูเชาเรือแลว ประเดน็ของรูปแบบ
สัญญาเปนประเด็นสําคัญประการหนึ่งที่จะตองเจรจาตกลงวาจะเลือกใชรูปแบบใดเปนเกณฑ เนื่องจาก 
แตละรูปแบบสัญญานั้น จะเอื้อประโยชนตอเจาของเรือ และ ผูเชาเรือแตกตางกัน  
 

สัญญาเชาเรือ เปนหลักฐานที่เปนรูปธรรมที่ทําขึ้นจากการตกลงดวยวาจา ซ่ึงมักจะใชรูปแบบ
สัญญามาตรฐาน สัญญาเชาเรือแบบรายเทีย่วยังแตกตางจากสัญญาเชาแบบระยะเวลา สัญญาเชาเรือเที่ยวนั้น
จะมีความหลากหลายเกี่ยวกบัการคา สินคา และการแกปญหา มากกวาในสัญญาแบบระยะเวลา 

แบบสัญญามาตรฐานถูกสรางขึ้น เพื่อลดปญหาความแตกตางของกฎหมายและขอพพิาททางการคา 
แบบสัญญานี้เปนที่ยอมรับโดยทัว่ไปทางการคา ทําใหการปฏิบัติเปนไปในแนวทางเดียวกัน แบบสัญญา
มาตรฐานที่นิยมใช คือ แบบสัญญามาตรฐานของ BIMCO (The Baltic and International Maritime 
Conference ) โดยมี 2 สวน สวนแรกเปนตารางเพื่อใหคูกรณีเติมรายละเอียดตาง สวนที่สอง เปนขอกําหนด
หรือเงื่อนไขของสัญญา 47  

 
 อยางไรก็ตาม การทําสัญญาเชาเรือ คูสัญญาทั้งสองฝายสามารถใชหรือไมใชแบบสัญญามาตรฐานก็
ได และสามารถแกไข เพิ่มเตมิขอกําหนดตางๆไดตามตองการแมวาจะเลือกใชแบบสญัญามาตรฐาน แต  
การแกไขเพิ่มเติมแบบสัญญามาตรฐานจะตองกระทําดวยความระมดัระวัง โดยคํานึงถึงผลกระทบที่อาจ  
เกิดขึ้นตอขอความสวนอืน่ดวย นอกจากนี้ การใชถอยคําซึ่งคูสัญญาเขาใจวามีความหมายเดยีวกันและใช
แทนกนัได อาจมีผลทางกฎหมายทีแ่ตกตางกับความเขาใจของอีกฝายหนึ่ง และกอใหเกิดขอพิพาทได 48  
 แบบสัญญามาตรฐาน แยกตามประเภทการเชาเรือ คือ แบบสัญญาเชาเรือเปลา ( Standard Bareboat 
Charter - Code name – BARECON 89 ) แบบสัญญาเชาเรือมีกําหนดเวลา ( Uniform Time Charter - Code 
                                                 
 
 

47 เร่ืองเดยีวกัน,  หนา 203. 
48 กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒิ,  ธุรกิจพาณิชยนาวี,  พิมพคร้ังที่ 6,  หนา 186. 
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name - BALTIME 1939 ) และสัญญาเชาเรือเปนรายเที่ยว ( Uniform General Charter - Code name – 
GENCON )  

ในหวัขอตอไป จะกลาวถึงแบบสัญญาเชาเรือรายเที่ยว ซ่ึงเปนรูปแบบการเชาเรือที่ผูสงออกขาวของ
ไทยใชบริการ 
 
  2.5.7.1 แบบสัญญาเชาเรือเปนรายเที่ยว  (Uniform General Charter - Code name - 
GENCON) สัญญานี้ใชมาตัง้แตป ค.ศ.1922 และแกไขปรับปรุงในป ค.ศ. 1976 ค.ศ. 1994 และค.ศ. 1999 
ตามลําดับ49 

• รูปแบบสัญญาเชาเรือมาตรฐาน GENCON แบงเปน 2 สวนคือ 
 

1) สวนที่เปนรูปแบบตาราง  เรียกวาสวนที่ 1 (Part I) กําหนดขอมูลสาระสําคัญ 
คือ ช่ือเจาของเรือ ช่ือผูเชา ช่ือเรือ ประเภทเรือ ขนาดเรือ ขนาดบรรทุกของเรือ อุปกรณประจําเรือ เมืองทา
บรรทุกขนถายสินคา ลักษณะและปริมาณสินคา ระยะเวลาที่กําหนดขนถาย วันยกเลิกสัญญา คาระวาง 
และการชําระคานายหนา กฎหมายที่จะนาํมาใชบังคับแกขอพิพาทที่อาจเกิดขึน้ 
 

2) สวนที่เปนขอกําหนด (Clauses) เปนรายละเอียดเกีย่วกับสิทธิ หนาที่ ความรับผิด  
(Liabilities) ความรับผิดชอบ  (responsibilities) ของทั้งสองฝาย 
 

• สาระสําคัญของสัญญาเชาเรือมาตรฐาน GENCON 
1) สิทธิหนาที่ของผูใหเชา  

- นําเรือไปยังเมอืงทาบรรทุกที่กําหนดไวในสัญญา หรือที่ใกลที่สุดที่เรือ
สามารถเขาไปลอยลําไดอยางปลอดภัย 

- รับผิดชอบดูแลและสั่งการในดานการเดินเรือในเชิงพาณชิย 
- จัดหาและสงมอบเรือพรอมทั้งอุปกรณ และ บุคลากรประจําเรือ 
- ทําการบรรทุกสินคาจนเต็มจาํนวนทีก่ําหนด 

                                                 
 
 
49 ณรงคศักดิ์ บญุเลิศ และ คณะ,  เอกสารการสอนชุดวิชา การจัดการงานขนสงสินคา หนวยที่ 8-15,  

พิมพคร้ังที่ 2,  หนา 208. 
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- รับผิดความเสียหายหรือสูญหายของสินคา หรือ การสงมอบลาชา 
- ผูใหเชาตองไปนําเรือออกนอกเสนทาง เวนแตเพื่อชวยชีวิตหรือทรัพยสิน

ที่ตกอยูในอันตรายในทะเล 
- ควบคุมกําหนดเวลาทํางานของเรือขณะทําการบรรทุกในทา 
- แตงตั้งตัวแทนเรือในเมืองทาตางๆ 
- รับผิดชอบคาธรรมเนียม คาภาระและ คาภาษีของเรือ 
 

2) สิทธิหนาที่ของผูเชา 
- นําสินคาไปบรรทุกลงเรือ ณ เมืองทา หรือสถานที่ใหถูกตอง และ

ครบถวนตามกําหนด 
- รับผิดชอบคาใชจายในการบรรทุกสินคา จัดเรียง และอื่นๆที่จําเปน 
- ทําการบรรทุกขนถายสินคาใหเสร็จทันภายในเวลาที่กําหนดที่เรือจอดอยู 

กําหนดเวลาทีว่านี้คือ เลยไทม (laytime) ซ่ึงในจะกําหนดไวชัดเจนวาเปน
วันหรือปริมาณสินคา เชน 10 วัน ทําการบรรทุกไมต่ํากวาวันละ 1,500 
เมตริกตัน เปนตน 

 
2.5.7.2 ใบตราสง (Bill of Lading : B/L) 50 

 
เอกสารสําคัญอีกสวนหนึ่งนอกเหนือจากสญัญาเชาเรือที่กระทําขึ้นระหวางเจาของเรือ และ  

ผูเชาเรือแลว คือ ใบตราสงสินคาทางเรือ คือ เอกสารที่บริษัทเรือผูรับขนสงออกใหแกผูจัดสงสินคา เพื่อเปน
หลักฐานการรับบรรทุกสินคาลงเรือ และ จะนําสินคาไปสงใหแกผูรับสินคาปลายทาง ณ เมืองทาปลายทาง 
ทั้งนี้ใบตราสงจะมีเนื้อหาและรูปแบบที่ชัดเจน และลงขอความสมบูรณจึงจะมีผลทางกฎหมาย ผูรับ 
ใบตราสงจะใชเปนหลักฐานการแลกเปลีย่นสินคา เมี่อสินคาถูกสงถึงปลายทาง ผูรับสินคาตองนําใบตราสง
สินคาที่เซ็นสลักหลักอยางถกูตองตามกฎหมายไปยื่นตอผูทําการขนสง จึงขอรับสินคาได  ( สามารถดู
ตัวอยางของสญัญาเชาเรือ และ ใบตราสงไดที่ภาคผนวก ) 
 

                                                 
 
 

50 จุฬา สุขมานพ,  “ใบตราสง,”  หนังสือพาณชิยนาวีเลมแรก  (2543), หนา 24-25. 
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รูปท่ี 2.4 ขั้นตอนของใบตราสงและสัญญาซื้อขาย51 
 

 
 
        Checking of B/L 

                                   
 
 

                                                

      Cargo 
  B/L   Cargo            B/L 

 
 
 
 Freight  shipowner Seller Buyer 

 
 
 
  $                                                                                   Notification   B/L 12 

                                          B/L 
    $   Instruction 
  
         B/L 
                                                                              $ Seller’s Bank 
  Instructions    

 
 
 

51 Lars Gorton,  Rolf  Ihre and Arne Sandevarn,  Shipbroking and Chartering Practice,  2nd ed., p 
290. 
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2.6 ตลาดขาวโลก 
 

ปริมาณ และมลูคาการสงออกขาวของไทยขางตน ขึ้นอยูกับอุปสงคและอุปทานของสินคาขาวใน
ตลาดโลกรวมทั้งขีดความสามารถในการแขงขันดานราคา คุณภาพ และผลผลิตของประเทศผูสงออกขาวแต
ละราย นอกจากนี้ยังขึน้อยูกบัปจจัยดานสภาวะอากาศ เชนในป พ.ศ.2545 ผลผลิตขาวในโลกลดลง 
เนื่องจากเกิดภยัแลงในอนิเดยี และปรากฏการณเอลนิลโนในฟลิปปนส อินโดนีเซีย ในขณะที่ความตองการ
ขาวในตลาดโลกโดยรวมเพิม่ขึ้น สงผลใหราคาขาวในตลาดโลกขยับตัวสูงขึ้น   ซ่ึงมีผลใหปริมาณและ
มูลคาการสงออกขาวโดยรวมของไทยเพิ่มขึ้น  

ปจจุบัน จนียังคงครองความเปนผูนําในดานผูผลิตขาวรายใหญของโลก ตามมาดวยอินเดีย          
อินโดนีเซีย บงัคลาเทศ และเวียดนาม สวนไทยรั้งอันดบัที่ 6 โดยแหลงผลิตสําคัญอยูในจังหวัดอบุลราชธานี 
นครศรีธรรมราช สุรินทร รอยเอ็ด และ บุรีรัมย Source: USDA, Foreign Agricultural Services (FAS), Aug 
2002. สวนในดานการสงออกขาว ประเทศไทยสามารถครองอันดับที่หนึ่งในการสงออกติดตอกนัมานาน
กวา 20 ป โดยในป พ.ศ. 2546 สามารถสงออกขาวรวม 7,597,414.55  ลานตัน ครองสวนแบงในตลาดโลก
ถึง 29.6% ในปที่ผานมา ซ่ึงเปนเครื่องชี้ชัดวา ขาวไทยยงัคงเปนสินคาที่อยูในความตองการของผูบริโภคจาก
ทั่วทุกมุมโลก 

จากระบบปรัชญาการบริหารการตลาดที่กลาววา “ความสําเร็จในจดุมุงหมายขององคการขึ้นอยูกับ
การประเมินถึงความจําเปน (need) และความตองการ(want) ของตลาดเปาหมาย และสงมอบความพึงพอใจ
เหลานั้นดวยประสิทธิภาพและประสิทธิผลที่มีมากกวาคูแขงขัน  

แผนภาพดานลางแสดงใหความสัมพันธระหวางโลจิสติกสและสวนประสมทางดานการตลาด 
ปจจุบัน การบริการลูกคาเปนกุญแจสําคัญที่สรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ดังนัน้รูปแบบ                 
การเคลื่อนยายภายในกระบวนการโลจิสติกส จึงมีสวนสัมพันธโดยตรงกับการสรางความพึงพอใจ  
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รูปภาพที่ 2.5 ตนทุนตางๆในกระบวนการโลจิสติกส 52 
 
 

ตนทุนปริมาณสินคา 
การยกขนวัสด ุ
การจัดหา 

ตนทุนคาโกดงั 
การเลือกสถานที่ตั้งและ

โกดัง 

ตนทุนคาขนสง 
 
 

ตนทุนการเก็บรักษาสิ
การจัดการสินคาคงคล

การหีบหอ 
 

นคา 
ัง 

สถานที่ 
การบริการลูกคา 
การรับคืนสินคา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตนทุนการสัง่ซื้อและขอมูล 
 

 
 
 
 
 

 

                                                 
 
 

52 ดักกลาส เอ็ม แลมเบิรต,  เจมส อาร สกอต และ ลิซา เอ็ม เอลแรม,  การจัดการโลจสิติกส, แปล
โดย กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒิ และคณะ ( กรุงเทพฯ : สํานักพิมพแมคกรอ-ฮิล, 2544),  หนา 175. 
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จากแผนภาพขางตนจะเห็นความสัมพันธของกิจกรรมโลจิสติกสตอตนทุนรวมของโลจิสติกส ซ่ึงเปน      
จุดมุงหมายของทุกองคกรก็คอื การลดตนทนุรวมของกิจกรรมโลจิสติกสมากกวาการมองในแตละกจิกรรม 
คาขนสงอาจสงผลใหตนทุนในการดแูลสินคาคงคลังเพิ่มขึ้นตามปริมาณสินคาเพื่อใหเหมาะสมกบั
ระยะเวลาการขนสงที่ยาวนานขึ้น หรือเพื่อใหเหมาะกับระยะเวลาขนสงที่ไมแนนอน 
 
กิจกรรมตางๆภายในกระบวนการคาขาว ครอบคลุมถึงกระบวนการโลจิสติกส ไดแก 
 

• การบริการลูกคา 
• การพยากรณและวางแผนอุปสงค 
• การบริหารสินคาคงคลัง 
• การติดตอส่ือสารดานโลจิสติกส 
• กระบวนการสัง่ซื้อ 
• การหีบหอและบรรจุภณัฑ 
• การทดแทนสนิคาเสียหายและการใหบริการ 
• การเลือกสถานที่ตั้งโกดังสนิคา 
• การจัดหาสินคา วัตถุดิบ 
• การจราจรและการขนสง ซ่ึงเปนตนทุนที่สูงที่สุดในกจิกรรมโลจิสติกส 
• การจัดเก็บสินคา 
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2.6.1 โลจิสติกสขาว 
 
 โลจิสติกสสําหรับการคาขาวนั้น เราสามารถมองไดเปน 2 สวน คือ โลจิสติกสกขาวภายในประเทศ 
และ โลจิสติกสของการคาขาวระหวางประเทศ 

 
โลจิสติกสขาวภายในประเทศ มีกระบวนการดังนี ้

 

Tier 1     
  

สต็อกขาวเปลอืกของผูรับ
ซ้ือขาวเปลือกจากเกษตรกร 
ทั้งเอกชน และ รัฐบาล  

แหลงเพาะปลูก, 
ไรน

 
า  

 
 
 ผ
 
 ผ
 
 
 
 
 

Tier 2  
โรงสีขาว 

Tier 3  
โกดังผูสงออกขาว
เพื่อการสงออก 

คนกลางซื้อขายขาว
ในประเทศ 

ผูซ้ือโดยตรง 
ณ ปลายทาง 

ูจัดซื้อระหวาง
ประเทศ เพื่อหาตลาด

ูซ้ือเพื่อทํากําไร 

ผูบริโภคขั้นสุดทาย 

 
ในปจจุบนั การซื้อขายขาวผานคนกลาง หรือที่เรียกกันวา “หยง” ยังคงมีบทบาทความสําคัญในการ

รวบรวมขาวจากโรงสีตางๆภายในประเทศ เพื่อนํามาจําหนายใหกับผูประกอบการสงออกขาว ทั้งนี้
เนื่องจากผูประกอบการสงออกขาวจะไมลงทุนในการจัดหาจัดซื้อขาว (Sourcing , Procurement) โดยตรง
จากเกษตรกร แตจะผานการรับซื้อจากคนกลางจัดซื้อภายในประเทศ  
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 จากพอคาคนกลางมาถึงผูสงออกขาว ผูสงออกขาวสามารถจําหนายตรงใหแกผูซ้ือในประเทศตางๆ 
หรือ จําหนายผานบริษัทจัดซื้อระดับโลก ซ่ึงคนกลางจัดซื้อซ่ึงเปนบริษัทตางๆชาติขนาดใหญจะามีบทบาท
สําคัญสําหรับการซื้อขายขาวไปยังผูซ้ือทีก่ระจายตัวอยูตามประเทศตางๆทั่วโลก  
 ในปจจุบนัการคาขาวระหวางประเทศของไทย มีรูปแบบเทอมการซื้อขายเปน 2 ประเภทใหญๆคอื 
การซื้อขายในเทอมเอฟโอบี และ ซีเอฟอาร ซ่ึงมีรูปแบบดังนี้คือ 

 
1. การขายขาวในเทอมเอฟโอบี (Free on Board = F.O.B.) บทบาทของคนกลางซื้อขายขาว 

จะมีความสําคญั กลาวคือ คนกลางซื้อขายขาวจะซื้อขาวคราวละมากๆ จากผูประกอบการสงออกขาวจํานวน
หลายราย หรือ ประกอบการสงออกขาวรายใหญเพียงรายเดยีว แลวนําไปจําหนายใหกับผูส่ังซื้อขาวยัง
ประเทศที่สามตามใบสั่งซื้อ ทั้งนี้ผูส่ังซื้อขาวปลายทางจะเปนรายเดยีวหรือหลายรายก็ไดเชนกัน                
ในขณะเดยีวกนั คนกลางซื้อขายขาวกจ็ะจดัหาระวางเรือดวยตนเองเพือ่มารับสินคายังทาเรือตนทาง โดย
หลักการตัวแทนเหลานี้จะเก็บคานายหนาซื้อสินคาจากบริษัทผูซ้ือในตางประเทศ แตบางรายอาจขอเก็บ
คาตอบแทนนายหนาจากทั้งผูซ้ือ และ ผูขายในการคาครั้งเดียวกัน 
 

2. การขายขาวในเทอมซีเอฟอาร ( Cost and Freight = C.F.R. ) การซื้อขายในรูปแบบนี ้
บทบาทสําคัญจะอยูที่ผูสงออกขาว กลาวคือ ผูประกอบการสงออกขาวมีภาระสองสวน สวนแรกคือ การขาย
ขาวเทอมเอฟโอบีใหแกผูซ้ือขาว ( อาจเปนผูซ้ือปลายทางโดยตรง หรือ คนกลางซื้อขายขาวกไ็ด )  และอีก
สวนหนึ่งคือ ภาระในการจดัหาระวางเรือมารับสินคา สําหรับผูสงออกไทยมกัใชบริการรูปแบบสัญญาการ
เชาเรือแบบรายเที่ยว  ( Voyage Charter ) 

 
หนาที่หลักของพอคาคนกลาง เมื่อพูดกนัในกระบวนการโลจิสติกส คือ การปรับความไมสมดุลกัน

ของการคละกนัระหวางผูผลิต และ ผูบริโภคเขาดวยกันโดยทําหนาที่แยกประเภท และการรวบรวม ซ่ึงเปน
กิจกรรมหลักในการตลาดสินคาการเกษตร และทําใหตนทุนการกระจายสินคาลดลง อยางไรก็ดี           
ความรวมมือ และประสิทธิภาพของชองทางจําหนายสามารถปรับปรุงใหดไีด หากมรีายการสินคาที่มี
ลักษณะซ้ําๆกันเปนประจํา ไมตองขึ้นอยูกบัการเจรจาตอรองมากนักเพราะจะทําใหสูญเสียประสิทธิภาพ
การจําหนาย 

นอกจากพอคาคนกลางที่มีบทบาทสําคัญสําหรับการซื้อขาย การจัดหาขาวภายในประเทศแก         
ผูสงออกแลว ผูเกี่ยวของอืน่ๆในกระบวนการขาวยังประกอบไปดวยหนวยงานรัฐ และ เอกชนตางๆ          
ดังตอไปนี ้
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รูปท่ี 2.6 ผูเก่ียวของหลักในกระบวนการโลจิสติกสขาวระหวางประเทศ 
 
 

ธนาคารในประเทศ ผูสงออกขาว 

หนวยงานภาครัฐในประเทศ 
เชน กรมศุลกากร 
กระทรวงพาณิชย ฯลฯ 

ธนาคารตางประเทศ ผูซ้ือในตางประเทศ 
(คนกลางและผูซ้ือตรง) 

หนวยงานภาครัฐในตางประเทศ 
เชน กรมศุลกากร การทาเรือ ฯลฯ ผูขนสงในตางประเทศ 

ทาขนสงในตางประเทศ 

ผูขนสงระหวางประเทศ 

ผูอํานวยความสะดวกในการสงออก 

ทาขนสงภายในประเทศ 
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องคประกอบหลักของปจจยัที่สงผลกระทบตอโลจิสิติกสขาวระหวางประเทศ มีทั้งปจจัยที่ควบคมุได และ 
ปจจัยที่ควบคมุไมได ซ่ึงประกอบดวย 
 

สภาพแวดลอมของโลจิสติกสขาวระหวางประเทศ 
ปจจัยที่ควบคมุได ปจจัยที่ควบคมุไมได 

• การบริการลูกคา 
• สินคาคงคลัง 
• บรรจุภัณฑ 
• การขนสง 
• คลังสินคา 
• กิจกรรมอื่นๆ 

• การเมืองและระบบกฏหมายในตลาดตางประเทศ 
• ภาวะเศรษฐกจิ 
• ระดับของการแขงขันในแตละตลาด 
• ระดับของเทคโนโลยี 
• โครงสรางทางภูมิศาสตรในตลาดตางประเทศ 
• มาตรฐานทางจริยธรรมและวัฒนธรรมที่หลากหลาย 
 

 
การปฏิบัติการดานการจดัการ 

การวางแผน การทําใหเปนผล การควบคุม 
นโยบายการตลาด 
อรรถประโยชนดาน
เวลาและสถานที่ 
การสงมอบสินคา 
สินทรัพยของกิจการ 

 
 

ทรัพยากรธรรมชาติ 
ทรัพยากรบุคคล 
ทรัพยากรการเงิน 

ขอมูล 

การจัดการโลจิสติกส 
วัตถุดิบ สินคาระหวางทํา สินคาสําเร็จรูป 

      
 กิจกรรมดานโลจิสติกสขาว 

• การบริการลูกคา 
• การพยากรณความตองการ 
• การสื่อสารในการกระจายสนิคา 
• การควบคุมสินคาในโกดัง 
• การขนถายสินคา 
• กระบวนการสัง่ซื้อ 
• การรองรับและแกไขปญหาสินคา 

• การเลือกที่ตั้งโกดังสินคา 
• การจัดซื้อจัดหาขาวเพื่อการสงมอบ 
• การหีบหอและการทําเครื่องหมาย 
• การจัดการแกไขสินคาเสียหาย 
• การจัดการขนสงสินคาภายประเทศ 
• การเก็บรักษาสินคาในโกดัง 
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จากแผนภาพดงักลาว จะเหน็ไดวา โลจิสตกิสเขามามีบทบาทสําคัญกับการคาขาวระหวางประเทศตั้งแตการ
ขนสงภายในประเทศ การวางแผนดานการตลาด การออกแบบบรรจุภณัฑ การเจรจาตอรองดานการขาย  
การควบคุมสินคาคงคลัง การตรวจสอบดานการเงิน การธนาคาร การประกันภัย ฯลฯ 
 
จุดมุงหมายของโลจิสติกสขาวโลก คือ พัฒนาระบบโลจสิติกสที่ดีที่สุดสําหรับตลาดเปาหมายในแตละ
ประเทศ ซ่ึงโอกาสของความสําเร็จจะเกิดจากการทดสอบลักษณะที่แตกตางกันของตลาดตางประเทศและ
การพัฒนากลยุทธที่จะบรรลุวัตถุประสงค จะตองกําหนดโครงสรางองคกรและชองทางการจัดจําหนายที่
เหมาะสม รวมทั้งประเมินเพื่อนําไปปรับปรุงตอไป กระบวนการดังกลาวเชน วเิคราะหลักษณะของแตละ
ตลาดวา มีเอกลักษณ หรือลักษณะอะไรที่เหมือนกนับาง วางแผนโดยกาํหนดสมมติฐานของตลาด ความ
ตองการของลูกคาคืออะไร จดุแข็งจุดออนในการแขงขันในแตละตลาดคืออะไร ประเมินโอกาส ความเสี่ยง 
ความสามารถของกิจการ พฒันาแผนงานดําเนินงานอยางไร กําหนดกลยุทธวิธีการขนสง เนื่องจาก
ระยะเวลาในการจัดสงที่ยาวนาน ประกอบกับปจจยัผันแปรดานความลาชาในการปฏบิัติงานในทาเรือ ความ
ลาชาที่ดานศุลกากร ฯลฯ กระบวนการบัญชีสินคาคงคลังที่เหมาะสม เปนสิ่งจําเปนสําหรับการคาระหวาง
ประเทศ เนื่องจากเกดิภาวะเงินเฟอเฉียบพลันในบางประเทศ ซ่ึงสงผลตอกําไรของกจิการ การบรรจุหีบหอ  
สินคาคงคลัง การบริการลูกคา เปนตน ยิ่งไปกวานั้น ยังจะตองคํานึงถึงอัตราแลกเปลี่ยน ตนทุนของเงินทุน 
และผลกระทบจากภาวะเงนิเฟอ ตอการตัดสินใจดานโลจิสติกสและการดําเนินการ รวมทั้งโครงสรางดาน
ภาษี และหลักเกณฑตางๆทางดานการเงนิ  เนื่องจากการพิจารณาเกี่ยวกับเงินทุนหมนุเวยีนเปนเรื่องสําคัญ
สูงสุดสําหรับกิจการระหวางประเทศที่มีความเหลื่อมกนัดานเวลา ที่มีสาเหตุมาจากระยะทาง ความลาชาจาก
การขามพรมแดน กฎระเบียบรัฐ  
 
แนวคดิเชิงระบบเปนแนวคดิสําคัญทางดานโลจิสติกส ซ่ึงคือ เครือขายของกิจกรรมทีม่ีความสัมพันธกัน
ดวยจุดมุงหมายที่จะจัดกระบวนการไหลของวัตถุดิบและบุคลากรภายในชองทางโลจิสติกส  ทุกๆหนาที่จะ
สงผลและรับผลกระทบกับกิจกรรมอื่นๆ  
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2.7 สรุปผลจากการทบทวนวรรณกรรม 
 

จากการศึกษาทบทวนวรรณกรรม ช้ีใหเหน็วา ตนทนุคาขนสงเปนหนึง่ในตนทนุสําคัญดาน         
โลจิสติกส และมีสวนสัมพนัธกับราคาสินคาปลายทาง โดยเฉพาะอยางยิง่การคาระหวางประเทศที่พึ่งพา
บริการการขนสงสินคาทางทะเลเปนหลัก การคาระหวางประเทศเปนเรือ่งที่มีองคประกอบตางๆเขามา
เกี่ยวของ ในการทบทวนวรรณกรรมครั้งนีพ้บวา ประเดน็ที่มีความสําคัญสําหรับการคาระหวางประเทศคือ
ประเด็นเงื่อนไขการคาระหวางประเทศซึง่เปนประเด็นเกี่ยวกับตนทนุราคาสินคา และ ประเดน็การขนสง
สินคาทางทะเลซึ่งเกี่ยวของกับตนทุนคาขนสง  

ประเด็นเรื่องเงื่อนไขการคาระหวางประเทศ  ผูประกอบการคาระหวางประเทศจะพิจารณาและ
เลือกใชอินโคเทอม ( เงื่อนไขการคาระหวางประเทศ ) ใหเหมาะสมกบัประเภทธุรกจิ เนื่องจากอินโคเทอม 
หรือเงื่อนไขการคาระหวางประเทศจะกําหนดพนัธกรณี ระหวางผูซ้ือ และผูขาย การรับภาระความเสี่ยงเรื่อง
สินคาสูญหาย หรือเสียหาย ภาระคาใชจายของผูซ้ือและผูขาย นอกจากนี้ผูประกอบการคาระหวางประเทศ
จะตองคํานึงถึงขอตกลงดานการคาอื่นๆดวย เชน เงื่อนไขคุณภาพสินคา เงื่อนไขการบรรจุหีบหอ เงือ่นไข
ขอบเขตการสงมอบสินคา เงื่อนไขคาใชจายการสงมอบระหวางผูซ้ือและผูขาย เงื่อนไขการชําระเงิน   

ประเด็นเรื่องการขนสงสินคาทางทะเล ผูประกอบการสงออกและนําเขาสามารถเลือกใชรูปแบบ
การขนสงตามความเหมาะสมของประเภทธุรกิจ คือ การเลือกใชสายเดนิเรือประจําเสนทางซึ่งมีกําหนดการ
เดินเรือที่แนนอน หรือการเลอืกใชบริการเรอืจรที่ใหตามสัญญาวาจางขนสงสินคา สินคาที่เหมาะสมสําหรับ
การใชบริการประเภทเรือจร คือสินคาวัตถุดิบ หรือสินคาขั้นปฐม เนื่องจากจะทําใหเกดิการประหยัดตอ
ขนาด (Economy of Scale) ผูประกอบการคาระหวางประเทศที่มีประสงคใชบริการเรือเชา ตองอาศัยองคกร
ในตลาดเรือเชาเปนเครือขายการคนหาและแลกเปลี่ยนขอมูล เชน คุณลักษณะของเรือ รายละเอียดของ      
ทาเรือตนทาง ปลายทาง สถานการณของประเทศปลายทาง กฎหมาย ขนสงระหวางประเทศ รูปแบบสัญญา 
ความเคลื่อนไหวของตลาดเรือและตลาดสินคาทั่วโลก ( เนื่องจากอุปสงค และ อุปทานของเรือ เปนอุปสงค
ตอเนื่อง หรือ derived demand  คือ ความตองการเรือ จะเกิดขึ้นตอเมื่อ มีความตองการสินคาเกิดขึ้นกอน ) 
เพื่อประโยชนในการเจรจาตอรองเงื่อนไขสาระตางๆในสัญญาเชาเรือ  

 
ปจจัยทีไ่ดจากการทบทวนวรรณกรรมในบทที่ 2 พบวาคือ ปจจัยดานเงื่อนไขการคาระหวาง

ประเทศซึ่งประกอบดวย เงื่อนไขการตกลงราคาสินคา / โครงสรางราคาสงออก เงื่อนไขรูปแบบการขาย 
เงื่อนไขดานพนัธกรณี และความเสี่ยงที่เกิดจากสัญญาซื้อขายสินคา เงื่อนไขเรื่องการจดัหาสินคาและ
ปริมาณการสงมอบสินคา เงื่อนไขการชําระเงินคาสินคา และปจจยัดานการขนสงทางทะเล ซ่ึงประกอบดวย 
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เงื่อนไขการบริหารจัดการเชาเรือ  เงื่อนไของคกรในตลาดเรือ เงื่อนไขภาระหนาที่ของผูใหเชาและผูเชา 
เงื่อนไขการเจรจาขอตกลงสัญญาเชาเรือในสาระหลักและรายละเอียด เงื่อนไขระยะเวลาการชําระคาขนสง 
ซ่ึงสามารถแสดงไดดังตารางตอไปนี ้
 
ตารางที่ 2.6 ปจจัยที่ผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร  
 

  
 
 
 
 

 

ปจจัยท่ีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
จากการทบทวนวรรณกรรมในบทที่ 2  

 
 

 
 
 
 
  

• ประเด็นเงื่อนไขการคาระหวางประเทศ และขอตกลงทางการคาอื่นๆ 
 

 1.1 เงื่อนไขการตกลงราคาสินคา / โครงสรางราคาสงออก/ ลักษณะการขาย 
 1.2 เงื่อนไขดานพันธกรณี และความเสี่ยงที่เกิดจากสัญญาซื้อขายสินคา 

 
  

1.3 เงื่อนไขเรือ่งการจัดหาสนิคาและปริมาณการสงมอบสินคา 
 1.4 เงื่อนไขขอบเขตการสงมอบสินคา 
 1.5 เงื่อนไขการชําระเงินคาสินคา 

 
 

 

• ประเด็นเรื่องการขนสงสินคาทางทะเล 
 

 2.1 เงื่อนไขการบริหาร จัดการการการเชาเรือ  
 2.2.เงื่อนไขเรือ่งองคกรในตลาดเรือ 
 2.3 เงื่อนไขภาระหนาที่ของผูใหเชาและผูเชา 
 2.4 เงื่อนไขการเจรจาขอตกลงสัญญาเชาเรือในสาระหลกัและรายละเอยีด 
 2.5 เงื่อนไขระยะเวลาการชําระคาขนสง 

 
 
 
 
 

 



บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
3.1 ระเบียบวิธีวิจัย (Research methodology) 
 

การศึกษานีเ้ปนการวจิัยเชิงสํารวจ (Exploratory Research)  โดยอาศยัขอมูลปฐมภูมิ และขอมูล 
ทุติยภูมิ  ในสวนของขอมูลปฐมภูมิจะศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณลึกผูประกอบการสงออกขาว
ตางประเทศ โดยเนนรายใหญที่มีประสบการณในการขายเทอมซีเอฟอารเปนหลัก    ในประเด็นหลักคือ  
ขอดี ขอเสีย และ ปญหาที่เกดิขึ้น  รวมถึงปจจัยสําคัญทีผู่สงออกขาวตางประเทศใชพิจารณาเลือก
รูปแบบการสงออกเทอมซีเอฟอาร การเกบ็ขอมูลปฐมภูมิ จะทําดวยการสัมภาษณเชิงลึก ( Depth 
Interview) แบบ Structure  Interview โดยผูใหสัมภาษณเปนผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออกขาว
ซ่ึงมีอํานาจตัดสินใจเลือกรูปแบบการสงออกของบริษัท 

 
การสัมภาษณเชิงลึกจะเปนการสัมภาษณกลุมตัวอยางที่เปนตัวแทนของผูสงออกขาวตางประเทศ ดงันี้ 

3.1.1 กลุมตัวอยาง 
 เนื่องจากการสงออกขาวเทอมซีเอฟอารผานการใชบริการเรือสินคาแหง หรือเรือสินคาทั่วไป  
(Dry Cargo Ship / General Cargo Ship )  เปนเรือสินคาขนาดใหญ ผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศ
ตองมีปริมาณการสงออกที่มากเพียงพอกับขนาดการบรรทุกของเรือ ดังนี้นผูวิจยัจําเปนตองกําหนดกลุมผูให
สัมภาษณเปนบริษัทผูสงออกขาวรายใหญของประเทศ กลาวคือ มีปริมาณการสงออกเฉลี่ยมากกวา 5,000 
ตันตอหนึ่งเทีย่วการเดินเรือ   ซ่ึงผูวิจัยไดใชขอมูลปริมาณและรายชื่อผูสงออกขาวตางประเทศจากสมาคมผู
สงออกขาวตางประเทศในป พ.ศ. 2546 เปนเกณฑ     การคัดเลือกตัวอยางที่ใชในการสัมภาษณใชวิธีการ
คัดเลือกแบบเจาะจง ( Purposive Sampling Technique )   จากตัวเลขปริมาณการสงออกขาวตางประเทศของ
ผูประกอบการที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศจํานวนทัง้ส้ิน 110 ราย  มีสัดสวนการสงออก
รวมของประเทศทั้งส้ิน 93% สวนอีก 7% เปนผูประกอบ      การสงออกขาวตางประเทศที่ไมเปนสมาชิก
สมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ ซ่ึงไมอยูในกลุมสํารวจสําหรับงานวิจยัในครั้งนี ้
 ในจํานวนผูสงออกขาวตางประเทศจํานวนทั้งส้ิน 110 ราย พบวา ผูประกอบการสงออกขาว
ตางประเทศทีม่ีปริมาณการสงออกมากกกวา 5,000 ตันตอเดือนมีอยูทั้งสิ้น 20-22 ราย ที่เปนบริษัทผูสงออก
ขาวตางประเทศที่ใชบริการการขนสงทางทะเลผานเรือสินคาแหง หรือ เรือสินคาทั่วไปที่มีขนาดใหญ    
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สวนกลุมผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศที่เหลือจํานวนกวา 80 รายเปนผูประกอบการรายยอยที่มี
ปริมาณ    การสงออกในแตละเดือนนอยกวา 5,000 ตัน โดยปริมาณการสงออกดังกลาวไมเหมาะสมที่จะใช
บริการเรือสินคาแหง หรือเรือสินคาทั่วไปขนาดใหญได ยกเวนแตวาจะเกดิการรวมกลุมทางธุรกิจ (Cluster) 
ซ่ึงปจจุบัน ยังไมเกิดขึน้ในกลุมผูประกอบการสงออกขาวไทย ดังนั้นกลุมผูประกอบการสงออกขาว
ตางประเทศ         ดังกลาวจึงไมอยูในกลุมการสํารวจในงานวิจยัคร้ังนี ้
 ผูวิจัยไดเขาพบและสัมภาษณผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศที่ใชบริการ
การขนสงทางทะเลผานเรือสินคาแหง หรือเรือสินคาทั่วไปขนาดใหญที่ประสบการณดานการขายเทอมซี
เอฟอารที่มีความพรอมใหสัมภาษณและขอมูลจํานวนทัง้สิ้น 8 รายจากจํานวนทั้งสิน้ 22 รายดังกลาวขางตน 
ซ่ึงเปนบริษัทผูสงออกขาวที่มีปริมาณการสงออกขาวตางประเทศมากกวา 5,000 ตอเดือน จํานวน 7 บริษัท 
และบริษัทผูสงออกที่มีปริมาณการสงออกนอยกวา 5,000 ตัน จํานวน 1 บริษัทซึ่งมีประสบการณดานการ
ขายเทอมซีเอฟอารผานเรือสินคาเทกอง 
 กลุมผูใหสัมภาษณและใหขอมูลทั้งสิ้นจํานวน 8 รายนี้ สามารถเปนตัวแทนของผูประกอบการ
สงออกขาวตางประเทศได เนื่องจากการมปีริมาณการสงออกรวมทั้งสิ้น 52.90% ของการสงออกทั้งหมด
ของประเทศ 
 บริษัทผูประกอบการสงออกทั้งสิ้น 8 รายมีปริมาณขาวสงออกรวมทั้งหมด 52.90% ของปริมาณ
การสงออกทั้งหมดของประเทศ  โดยมีรายชื่อดังตอไปนี ้
 
กลุมที่ 1  กลุมผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศจํานวน 8 ราย  คือ 

1) บริษัทนครหลวงคาขาว จํากดั 
2) บริษัทเพรสซิเดนท อะกริ เทรดดิ้ง จํากดั 
3) บริษัทซุนฮั้วเซง จํากัด (มหาชน) 
4) บริษัทขาวไชยพร อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด 
5) บริษัทไทยมาพรรณ เทรดดิง้ จํากัด 
6) บริษัทไรซแลนด อินเตอรเนชั่นแนลจํากัด 
7) บริษัทไรซแลนดฟูด จํากัด 

 
 

 

8) บริษัทซี.พี. อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด  
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แนวทางการสัมภาษณผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศ  ประกอบดวยประเดน็ทีเ่กี่ยวของกับเรือ่ง
ตอไปนี ้

• ภาพรวมของรปูแบบการสงออก / การคาขาวในประเทศไทย 
• ขอไดเปรียบ-เสียเปรียบของรูปแบบของเงื่อนไขการขายแบบซีเอฟอาร กับ เอฟโอบี ใน

การสงออก / การคาขาวบรรจุกระสอบของไทย โดยเฉพาะในประเดน็การแขงขันเมื่อเทียบ
กับรูปแบบการสงออก / การคาขาวของตางประเทศ 

• ปญหาที่เกิดขึน้กับรูปแบบการสงออกขาวบรรจุกระสอบระหวางรูปแบบการสงออก เอฟ.
โอ.บี และ ซี.เอฟ.อาร  

• ปจจัยสําคัญทีผู่สงออกขาวกระสอบเลือกรูปแบบการสงออก /การคาแบบ เอฟ.โอ.บี  

• ขอเสนอแนะในการพัฒนารปูแบบการสงออก/การคาเทอมซีเอฟอาร 
 
การรวมรวมขอมูล (Data collection) 
 
ผูวิจัยทําการนดัหมายผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศ และมีการออกจดหมายจากหลักสูตรการจัดการ
ดานโลจิสติกส เพื่อขอความรวมมือและสัมภาษณลึกผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศ
ดวยตนเอง  รวมถึงผูที่มีอํานาจตัดสินใจเลือกรูปแบบการสงออก และผูเชี่ยวชาญดานการคาขาวระหวาง
ประเทศที่มีประสบการณ ความรูดานการขายเทอมซีเอฟอารโดยเรือสินคาแหง เรือสินคาทั่วไป หรือเรือ  
สินคาเทกองทัง้หมด 8 ราย โดยใชระยะเวลาในการสัมภาษณ ทั้งสิ้น 12 สัปดาหและใชเวลาในการเก็บ
ขอมูลประกอบการศึกษาจากผูประกอบการอีก 6 สัปดาห 
 

 
 
 
 
 

• ปจจัยสําคัญทีผู่สงออกขาวกระสอบเลือกรูปแบบการสงออก /การคาแบบ ซี.เอฟ.อาร 

ในสวนของขอมูลทุติยภูมิ ผุวิจัยทาํการเก็บรวบรวมขอมลูและวิเคราะหขอมูลโดยศกึษาจากเอกสาร         
บทความ วารสาร ผลงานวิจัยอ่ืนๆที่เกีย่วของ  เอกสารประกอบการทําวิจัยจากภาครฐัและเอกชน เชน  
สมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ กรมการคาตางประเทศ กรมสงเสริมพาณิชยนาวี กรมสงเสริมการสงออก 
กระทรวงตางประเทศ กระทรวงเกษตรและสหกรณ BIMCO รวมทั้งขอมูลจากเว็บไซตตางๆ เปนตน
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3.2 การวิเคราะหขอมูลและเครื่องมือท่ีใชในการวิเคราะห (Data analysis) 
 

3.2.1.1 การวิเคราะหขอมูลในสวนนี้ ผูวิจยัไดขอมูลจากการศึกษาทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวของทั้งหมด เพื่อสืบคนประเด็นสําคัญที่เกี่ยวของระหวางการคาระหวาง
ประเทศ และรูปแบบการขนสงเทอมซีเอฟอาร เพื่อหาปจจัยและความสมัพันธของ
ปจจัยตางๆที่มผีลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร : 
กรณีการสงออกขาวบรรจุกระสอบ  และนาํมาใชเปนแนวทางในการสัมภาษณ   
ซ่ึงขอมูลตางๆที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมนี้จะนําไปสูการตั้งคําถามแบบ 
Structured Interview กับผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศ
จํานวนทั้งสิ้น 8 ราย 

3.2.1.2 ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเชิงลึกผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออก
ขาวตางประเทศจํานวนทั้งสิ้น 8 รายมาสรุป เรียบเรียง และคัดเลือกปจจัยที่
เกี่ยวของกับประเด็นการคาระหวางประเทศและประเด็นการขนสงซึ่งเปนปจจยัที่
ไดจากการทบทวนวรรณกรรมที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการคา
เทอมซีเอฟอาร  เพื่อหาความสัมพันธและความสําคัญของปจจัยทั้งหมดที่มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร  โดยปจจัยใดที่
พบวาไมมีความสอดคลองกับปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบ
การขายเทอมซีเอฟอาร  ผูวิจัยจะไมนํามาวิเคราะหในทีน่ี้ 

3.2.1.3 ผูวิจัยนําขอมูลที่สรุปไดจากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูบริหารระดับสูงของบริษัทผู
สงออกขาวตางประเทศจํานวนทั้งสิ้น 8 รายในขอ 3.2.1.2  มาออกแบบประเมิน
เพื่อทําการประเมินและจดัลําดับระดับความสําคัญของปจจัยแตละปจจยัที่มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร : กรณกีารสงออก
ขาวบรรจุกระสอบ  โดยคัดเลือกเฉพาะปจจัยที่มีการกลาวถึงรวมกันมากที่สุดที่
รวบรวมไดทัง้จากการสัมภาษณผูประกอบการขาวสงออกทุกรายและจากการ
ทบทวนวรรณกรรมมาพิจารณา และคดัเลือกปจจยัที่ไมมีความสอดคลองรวมกัน
ออกทั้งหมด  

3.2.1.4 ผลการวิจัยจะนําเสนอในรูปแบบของ  คะแนน ความถี่  รอยละ อัตราสวนและ
คาเฉลี่ย 

3.2.1 การวิเคราะหเชิงคณุภาพ (Qualitative Analysis) 
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3.2.2  การวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) 
 

3.2.2.2 แบบประเมินดังกลาวมีลักษณะการเปรียบเทียบปจจยัแตละปจจัยแบบหนึ่งตอ
หนึ่ง   โดยผูสงออกจะเปรยีบเทียบปจจยัทลีะตัวเปนคู  เชน ปจจยัขอที่ 1 
เปรียบเทียบกบัปจจัยขอที่ 2 / ปจจัยขอที่ 1 เปรียบเทียบกบัปจจัยขอที่ 3 / ปจจัยที่ 1 
เปรียบเทียบกบัปจจัยขอที่ 4 ทําจนครบปจจัยทั้งหมด  

3.2.2.3 ผูวิจัยออกแบบประเมินปจจยัทั้งหมด โดยการนําขอมูลจากการสัมภาษณมาคัด
แยกและจดัหมวดหมูออกเปน 2 สวนดวยกันคือ ปจจัยหลัก และ ปจจัยยอยที่มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร โดยขอใหผู
สงออกทําการประเมินโดยแบงการประเมนิออกตามปจจัยหลัก และ ปจจัยยอย
แยกออกจากกนั  เพื่อไมใหเกิดความลําเอยีง ( bias ) ในการวิเคราะหผลขอมูล  
เนื่องจากปจจยัแตละตวัมีปจจัยยอยซ่ึงเปนองคประกอบจํานวนไมเทากัน 

3.2.2.4 ผูวิจัยแจกแบบประเมินไปยงัผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศจํานวนทั้งสิ้น 
11 ราย  ซ่ึงผูวิจัยคัดเลือกตวัอยางผูตอบแบบสอบถามโดยการอางอิงขอมูลปริมาณ
การสงออกขาวตางประเทศจากสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศที่มีปริมาณการ
สงออกขาวมากกวา 5,000 ตันตอเดือน เปนเกณฑในการคัดเลือก      

3.2.2.5 ผูวิจัยรวบรวมขอมูลจากการตอบแบบประเมินทั้งหมดเพือ่นับคะแนน ตามความถี่
ของปจจัยที่ถูกเลือก และลําดับความสําคญัของปจจัยทีม่ีความสําคัญมากที่สุดและ

3.2.2.1 ผูวิจัยนําเครื่องมือวดัระดับความสําคัญของปจจัยแตละปจจยัมาใชเพื่อออก
แบบสอบถาม โดยเครื่องมือวัดดังกลาวเปนเครื่องมือวัดระดับความสําคัญของ
ปจจัยที่ รศ.ดร.สุพล ดุรงควัฒนา อาจารยประจําภาควิชาสถิติ คณะพาณิชยศาสตร
และการบัญชี จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัยประยุกตมาจากวธีิการของ Rensis Likert 
(Likert Scale)  ที่แบงการประเมินคาความคิดเห็น / ทัศนคติของผูตอบออกเปน
ระดับ (scale )  ตางๆหลายระดับ  ตั้งแต 1-5   เชน เหน็ดวยมากที่สุด เหน็ดวยมาก 
เห็นดวยปานกลาง เห็นดวยนอย เห็นดวยนอยที่สุด โดยวธีิดังกลาว รอง
ศาสตราจารย ดร.สุพล ดุรงควัฒนานํามาใชในการสํารวจประเมินผลเรื่อง ดังกลาว
มาใชใการทําวจิัยสํารวจและประเมินผล เร่ือง “ Research on Consistency of 
Firm’s Performance Evaluation and Compensation Plans with Competitive 
Strategy ” 
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นอยที่สุดจนครบปจจัยทั้งหมด ซ่ึงผลการวิจัยจะสามารถหาคําตอบลําดับ
ความสําคัญของปจจัยแตละตัวที่ผูสงออกขาวตางประเทศใชเปนเกณฑพิจารณา
เลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร   ดังรายละเอียดแสดงตามแบบประเมินและ
วิธีการเปรียบเทียบความสําคญัของปจจัยตางๆ  ตามขั้นตอนดังตอไปนี ้

 
 แบบประเมินระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขาย

เทอมซีเอฟอาร  
แบบประเมินชุดท่ี 1

 
วัตถุประสงค 
 
เพื่อใหทราบถงึระดับความสาํคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจการขายเทอมซีเอฟอาร เพื่อนํามาวิเคราะห 
พัฒนา และสงเสริมการขายเทอมซีเอฟอาร 
 
ขั้นตอนที่ 1 พิจารณาปจจัยตอไปนี้ ที่ผูสงออกขาวจะนํามาพิจารณาเพื่อตัดสินใจขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ราคาขายสินคาเทอมซีเอฟอาร  
2. ปริมาณสินคา 
3. ศักยภาพดานการเงินของผูขาย 
4. ลักษณะระบบการขายขาว (ผานคนกลาง หรือ การขายตรงกับผูซ้ือ) 
5. ความเสี่ยงดานเรือ 
6. ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 
7. ความสามารถจัดการเชาเรือของผูขาย 
8. ความสามารถในการปฏิบัติงานเรือ 
9. ธนาคาร 
10. ทิศทางนโยบายหลักของบรษิัท   
11. สภาวการณของทาเรือปลายทาง 
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ขั้นตอนที่ 2 การจัดลําดับความสําคัญของปจจัย 
 

1. พิจารณาปจจัยที่ใชเปนเกณฑพิจารณาในขั้นตอนที่ 1 ทีละคู เชน เปรียบเทียบปจจยัที ่1 และปจจยัที ่
2 

2. ใสเครื่องหมายวงกลมปจจัยที่ผูสงออกเห็นวาสําคัญกวา  
ตัวอยาง ใสเครื่องหมายวงกลมปจจัยที่เหน็วาสําคัญกวา เชน เหน็วาปจจัยที่ 2 สําคัญกวา 

1 
2 

3. พิจารณาปจจัยตางๆทีละคูจนครบทุกคู (1 คู =  ชองตาราง) 

1  
 2 
 1 2 
 3 3 
 1 2 3 
 4 4 4 
 1 2 3 4 
 5 5 5 5 
 1 2 3 4 5 
 6 6 6 6 6 
 1 2 3 4 

7 
5 6 

 7 7 7 7 7 
 1 2 3 4 

8 
5 

8 
6 7 

 8 8 8 8 8 
 1 2 3 

9 
4 

9 
5 6 7 8 

 9 9 9 9 9 9 
 1 2 3 

10 
4 5 6 

10 
7 

10 
8 9 

 10 10 10 10 10 10 
 

1 
11 

2 
11 

3 4 5 6 7 8 9 10  
11 11 11 11 11 11 11 11 
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อยางไรก็ดีปจจัยหลักทั้ง 11 ขอขางตนดังกลาว  มีขอที่ประกอบดวยปจจัยยอยอยูดวยคือ ขอ 5 ขอ 6 ขอ 7 ขอ 
8 ขอ 9 และขอ 11   ซ่ึงแสดงตัวอยางไดดงัตอไปนี ้
 
ขั้นตอนที่ 3 พิจารณาและเปรียบเทียบปจจัยยอยตางๆตอไปนี้ ที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบ
การขายเทอมซีเออาร และวงกลมปจจัยยอยที่เหน็วาสําคญักวา   
 

5. ความเสี่ยงดานเรือ 
5.1) ความผันผวนของอัตราคาระวาง 

   5.2) สามารถกําหนดตารางการเขา-ออกของเรือ 
   5.3) ขนาดของเรือ 
   5.4) ประเภทเรือที่ตองการ 
   5.5) เสนทางการใหบริการของเรือจรที่ตองการ 
   5.6) ตําแหนงเรือเปด ณ เวลาที่ตองการเชาเรือ 
   5.7) ความนาเชื่อถือของเจาของเรือ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 

5.1 
5.2 

5.1 
5.3 

5.2 
5.3 

5.1 
5.4 

5.2 
5.4 

5.3 
5.4 

5.1 
5.5 

5.2 
5.5 

5.3 
5.5 

5.4 
5.5 

5.1 
5.6 

5.2 
5.6 

5.3 
5.6 

5.4 
5.6 

5.5 
5.6 

5.1 
5.7 

5.2 
5.7 

5.3 
5.7 

5.4 
5.7 

5.5 
5.7 

5.6 
5.7 
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6. ความรับผดิชอบของผูซ้ือปลายทาง    
6.1) ความรับผิดชอบชําระเงินคาสินคา ระวาง และคาปรับที่อาจเกิดขึน้ 
6.2) ความรับผิดชอบดานการขนถายสินคาปลายทางอยางตรงเวลา 
 
 
 
 

7. ความสามารถจัดการเชาเรือของผูขาย 
7.1) ความรูความชํานาญดานสัญญา และกฎหมายเกี่ยวกบัการเชาเรือ 
7.2) ความรูความชํานาญดานตลาดเรือเชา 
7.3) ความรูความชํานาญดานขั้นตอนและวธีิการเชาเรือ 
7.4) ความรูความชํานาญดานกลยุทธ และเทคนิคการเชาเรือ 
7.5) ความรูความชํานาญดานเงื่อนไขเพิ่มเตมิของสัญญาการเชาเรือ 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

6.1 
6.2 

7.1 
7.2 

7.1 
7.3 

7.2 
7.3 

7.1 
5.4 

7.2 
7.4 

7.3 
5.4 

7.1 
7.5 

7.2 
7.5 

7.3 
7.5 

7.4 
7.5 
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8. สามารถในการปฏิบัตงิานเรือ 
8.1) ความรูความชํานาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือตนทาง 
8.2) ความรูความชํานาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือปลายทาง 
 
 
 
 

9. ธนาคาร 
9.1) การปลอยสินเชื่อของธนาคารเพื่อการชําระคาระวาง 
9.2) การเปดแอลซีของลูกคาปลายทาง 
9.3) ระบบ และ การแลกเปลี่ยนเงินตราของธนาคารปลายทาง 
 

 
 
 
 
 
  

11.  สภาวการณของทาเรือปลายทาง 
11.1) ความหนาแนนของทาเรือปลายทาง 
11.2) ความสมัพันธกับเจาหนาที่ของรัฐ ณ ทาเรือปลายทาง 
11.3) ความปลอดภัยของทาเรือปลายทาง  
 

 
 
 
 
 
 

8.1 
8.2 

9.1 
9.2 

9.1 
9.3 

9.2 
9.3 

11.1 
11.2 

11.1 
11.3 

11.2 
11.3 
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ขั้นตอนที่ 3 การนับความสาํคัญของปจจัย 
 

1. นับจํานวนวงกลมที่แตละปจจัยไดรับจากขั้นตอนที่ 2 และใสในชองคะแนนของปจจัย 
2. กรณีที่ปจจัยตวัใดมีคะแนนเทากัน ใหยอนดูผลการเปรียบเทียบของปจจัยคูนั้นในขั้นตอนที่ 2 อีก

คร้ัง และเพิ่มคะแนนพิเศษ 0.5 คะแนนใหกบัปจจัยทีไ่ดวงกลม 
3. ทําลักษณะเดยีวกันกับการนบัคะแนนของปจจัยยอยตางๆ 

 
 
  

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจรูปแบบการขายเทอมซี
เอฟอาร 
 

 
คะแนน 

 
สัดสวน 

 
ลําดับ

ัญ 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 

การยอมรับราคาขายสินคาซีเอฟอาร 

ความสําค

   
 ปริมาณการขายสินคา 
 ศักยภาพดานการเงินของผูขายในการชําระคาระวาง 

ลักษณะและระบบการขายขาว 
ความเสี่ยงดานเรือ 
ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 
ความสามารถบริหารจัดการเชาเรือของผูขาย 
ความรูความชาํนาญในการปฎิบัติงานเรือ 
ระบบธนาคารปลายทาง 
ทิศทางนโยบายของบริษัทผูสงออกขาว 
สภาวการณทางเรือปลายทาง 

รวม     
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ตัวอยาง 
การตอบแบบประเมินวัดระดับความสําคญัของปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอม        
ซีเอฟอาร ของบริษัทผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศแหงหนึ่ง 
 
แบบประเมินชุดท่ี 1 แบบประเมินระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขาย
เทอมซีเอฟอาร  
 
วัตถุประสงค 
 
เพื่อใหทราบถงึระดับความสาํคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจการขายเทอมซีเอฟอาร เพื่อนํามาวิเคราะห 
พัฒนา และสงเสริมการขายเทอมซีเอฟอาร 
 
ขั้นตอนที่ 1 พิจารณาปจจัยตอไปนี้ ที่ผูสงออกขาวจะนํามาพิจารณาเพื่อตัดสินใจขายเทอมซีเอฟอาร 
                    

1. ราคาขายสินคาเทอมซีเอฟอาร  
2. ปริมาณสินคา 
3. ศักยภาพดานการเงินของผูขาย 
4. ลักษณะระบบการขายขาว (ผานคนกลาง หรือ การขายตรงกับผูซ้ือ) 
5. ความเสี่ยงดานเรือ 
6. ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 
7. ความสามารถจัดการเชาเรือของผูขาย 
8. ความสามารถในการปฏิบัติงานเรือ 
9. ธนาคาร 
10. ทิศทางนโยบายหลักของบรษิัท   
11. สภาวการณของทาเรือปลายทาง 
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ขั้นตอนที่ 2 การจัดลําดับความสําคัญของปจจัย 
 
1. พิจารณาปจจัยที่ใชเปนเกณฑพิจารณาในขั้นตอนที่ 1 ทีละคู เชน เปรียบเทียบปจจยัที่ 1 และ ปจจัยที่ 2 
2. ใสเครื่องหมายวงกลมปจจัยที่ผูสงออกเห็นวาสําคัญกวา  

ตัวอยาง ใสเครื่องหมายวงกลมปจจัยที่เหน็วาสําคัญกวา เชน เหน็วาปจจัยที่ 2 สําคัญกวา 
1 

2 
3. พิจารณาปจจัยตางๆทีละคูจนครบทุกคู (1 คู =  ชองตาราง) 

 
1 

2 
1 

3 
2 

3 
1 

4 
2 

4 
3 

4 
1 

5 
2 
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3 

5 
4 
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1 
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2 

6 
3 

6 
4 
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1 
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2 

7 
3 

7 7 
5 

7 
6 

7 
1 

8 
2 

8 
3 

8 
4 

8 
5 

8 
6 

8 
7 

9 
1 

9 
2 

9 
3 

9 
4 

9 
5 

9 
6 

9 
7 

9 
8 

9 
1 

10 
2 

10 
3 

10 
4 

10 
5 

10 
6 

11 
7 

10 
8 

10 
9 

10 
1 

11 
2 

11 
3 

11 
4 

11 
5 

11 
6 

11 
7 

11 
8 

11 
9 
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10 

11 

4 
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อยางไรก็ดีปจจัยหลักทั้ง 11 ขอขางตนดังกลาว  มีขอที่ประกอบดวยปจจัยยอยอยูดวยคือ ขอ 5 ขอ 6 ขอ 7 ขอ 
8 ขอ 9 และขอ 11   ซ่ึงแสดงตัวอยางไดดงัตอไปนี ้
 
ขั้นตอนที่ 3 พิจารณาและเปรียบเทียบปจจัยยอยตางๆตอไปนี้ ที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบ
การขายเทอมซีเออาร และวงกลมปจจัยยอยที่เหน็วาสําคญักวา   
 
 

5. ความเสี่ยงดานเรือ 
5.1) ความผันผวนของอัตราคาระวาง 

   5.2) สามารถกําหนดตารางการเขา-ออกของเรือ 
   5.3) ขนาดของเรือ 
   5.4) ประเภทเรือที่ตองการ 
   5.5) เสนทางการใหบริการของเรือจรที่ตองการ 
   5.6) ตําแหนงเรือเปด ณ เวลาที่ตองการเชาเรือ 
   5.7) ความนาเชื่อถือของเจาของเรือ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

5.1 
5.2 

5.1 
5.3 

5.2 
5.3 

5.1 
5.4 

5.2 
5.4 

5.3 
5.4 

5.1 
5.5 

5.2 
5.5 

5.3 
5.5 

5.4 
5.5 

5.1 
5.6 

5.2 
5.6 

5.3 
5.6 

5.4 
5.6 

5.5 
5.6 

5.1 
5.7 

5.2 
5.7 

5.3 
5.7 

5.4 
5.7 

5.5 
5.7 

5.6 
5.7 
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6. ความรับผดิชอบของผูซ้ือปลายทาง    
6.1) ความรับผิดชอบชําระเงินคาสินคา ระวาง และคาปรับที่อาจเกิดขึน้ 
6.2) ความรับผิดชอบดานการขนถายสินคาปลายทางอยางตรงเวลา 
 
 6.1 

6.2  
 

7. ความสามารถจัดการเชาเรือของผูขาย 
7.1) ความรูความชํานาญดานสัญญา และกฎหมายเกี่ยวกบัการเชาเรือ 
7.2) ความรูความชํานาญดานตลาดเรือเชา 
7.3) ความรูความชํานาญดานขั้นตอนและวธีิการเชาเรือ 
7.4) ความรูความชํานาญดานกลยุทธ และเทคนิคการเชาเรือ 
7.5) ความรูความชํานาญดานเงื่อนไขเพิ่มเตมิของสัญญาการเชาเรือ 
 

7.1 
7.2 

7.1 
7.3 

7.2 
7.3 

7.1 
7.4 

7.2 
7.4 

7.3 
7.4 

7.1 
7.5 

7.2 
7.5 

7.3 
7.5 

7.4 
7.5 
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8. สามารถในการปฏิบตัิงานเรือ 
8.1) ความรูความชํานาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือตนทาง 
8.2) ความรูความชํานาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือปลายทาง 
 

8.1 
8.2 

 
 
 

9. ธนาคาร 
9.1) การปลอยสินเชื่อของธนาคารเพื่อการชําระคาระวาง 
9.2) การเปดแอลซีของลูกคาปลายทาง 
9.3) ระบบ และ การแลกเปลี่ยนเงินตราของธนาคารปลายทาง 
 

9.1 
9.2 

9.1 
9.3 

9.2 
9.3 

 
 
 
 
 
  

11.  สภาวการณของทาเรือปลายทาง 
11.1) ความหนาแนนของทาเรือปลายทาง 
11.2) ความสมัพันธกับเจาหนาที่ของรัฐ ณ ทาเรือปลายทาง 
11.3) ความปลอดภัยของทาเรือปลายทาง  
 

 
11.1 

11.2 
11.1 

11.3 
11.2 

11.3 
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ขั้นตอนที่ 3 การนับความสาํคัญของปจจัย 
 

1.   นับจํานวนวงกลมที่แตละปจจยัไดรับจากขั้นตอนที่ 2 และใสในชองคะแนนของปจจัย 
2. กรณีที่ปจจัยตวัใดมีคะแนนเทากัน ใหยอนดูผลการเปรียบเทียบของปจจัยคูนั้นในขั้นตอนที่ 2 อีก

คร้ัง และเพิ่มคะแนนพิเศษ 0.5 คะแนนใหกบัปจจัยทีไ่ดวงกลม 
3. ทําลักษณะเดยีวกันกับการนบัคะแนนของปจจัยยอยตางๆ 

 
 
  

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบการขาย
เทอมซีเอฟอาร 

 

 
คะแนน 

 
สัดสวน 

 
ลําดับ

ัญ 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 

การยอมรับราคาขายสินคาซีเอฟอาร 
ปริมาณการขายสินคา 
ศักยภาพดานการเงินของผูขายในการชําระคาระวาง 
ลักษณะและระบบการขายขาว 
ความเสี่ยงดานเรือ 
ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 
ความสามารถบริหารจัดการเชาเรือของผูขาย 
ความรูความชาํนาญในการปฎิบัติงานเรือ 
ระบบธนาคารปลายทาง 
ทิศทางนโยบายของบริษัทผูสงออกขาว 
สภาวการณทาเรือปลายทาง 

2.5 
2 
1 

4.5 
7 
10 
5 
4 

6.5 
8 
6 

3.60% 
3.60% 
1.70% 
7.30% 
12.70% 
18.20% 
9.10% 
7.30% 
11.00% 
14.55% 
11.00% 

9 
10 
11 
7 
3 
1 
6 
8 
4 
2 
5 

รวม  55 100%  

ความสําค

 
หลังจากนับรวมคะแนนปจจยัหลักที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารจน
ครบทุกปจจัยแลว จึงทําการนับคะแนนรวมปจจัยยอยทีม่ีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขาย
เทอมซีเอฟอารเชนเดียวกับการนับคะแนนรวมของปจจัยหลัก ดังตารางดานลางตอไปนี ้
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ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

 

คะแนน 
 

สัดสวน 

5.1 
5.2 
5.3 
5.4 
5.5 
5.6 
5.7 

ความผันผวนของอัตราคาระวาง 
สามารถกําหนดตารางการเขา-ออกของเรือ 
ขนาดของเรือ 
ประเภทเรือทีต่องการ 
เสนทางการใหบริการของเรือจรที่ตองการ 
ตําแหนงเรือเปด ณ เวลาที่ตองการเชาเรือ 
ความนาเชื่อถือของเจาของเรือ 

3 
4 
3 
1 
3 
1 
6 

14.3% 
19.0% 
14.3% 
4.8% 
14.3% 
4.8% 

28.60% 
รวม  21 100% 
 
  

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

 

คะแนน 
 

สัดสวน 

6.1 
6.2 

ความรับผิดชอบชําระเงินคาสินคาระวาง และคาปรับที่อาจเกิดขึน้ 
ความรับผิดชอบดานการขนถายสินคาปลายทางอยางตรงเวลา 

0 
1 

0% 
100% 

รวม  1 100% 
 
  

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

 

คะแนน 
 

สัดสวน 

7.1 
7.2 
7.3 
7.4 
7.5 

ความรูความชาํนาญดานสัญญา และกฎหมายเกีย่วกับการเชาเรือ 
ความรูความชาํนาญดานตลาดเรือเชา 
ความรูความชาํนาญดานขั้นตอนและวิธีการเชาเรือ 
ความรูความชาํนาญดานกลยทุธ และเทคนคิการเชาเรือ 
ความรูความชาํนาญดานเงื่อนไขเพิ่มเติมของสัญญาการเชาเรือ 

2 
0 
1 
4 
3 

20.00% 
0.00% 
10.00% 
40.00% 
30.00% 

รวม  10 100% 
 
 

 



 112

 
  

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

 

คะแนน 
 

สัดสวน 

8.1 
8.2 

ความรูความชาํนาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือตนทาง 
ความรูความชาํนาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือปลายทาง 
 

0 
1 

0% 
100% 

รวม  1 100% 
 
  

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

 

คะแนน 
 

สัดสวน 

9.1 
9.2 
9.3 

การปลอยสินเชื่อของธนาคารเพื่อการชําระคาระวาง 
การเปดแอลซขีองลูกคาปลายทาง 
ระบบ และ การแลกเปลี่ยนเงนิตราของธนาคารปลายทาง 
 

2 
0 
1 

66.66% 
0.00% 
33.33% 

รวม  3 100% 
 
  

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

 

คะแนน 
 

สัดสวน 

11.1 
11.2 
11.3 

ความหนาแนนของทาเรือปลายทาง 
ความสัมพันธกับเจาหนาที่ของรัฐ ณ ทาเรอืปลายทาง 
ความปลอดภยัของทาเรือปลายทาง  

1 
0 
2 

33.33% 
0.00% 
66.66% 

รวม  3 100% 
 

จากตัวอยางผลการตอบแบบประเมิน แสดงใหเห็นวา ปจจัยที่มีความสําคัญที่สุดคือ ความรับผิดชอบของผู
ซ้ือปลายทางในการชําระคาระวาง คาสินคา และคาปรับ โดยมีสัดสวนคะแนนที่ระดบั 18.20% ปจจัยที่มี
ความสําคัญอันดับที่ 2 คือ ทิศทางนโยบายของบริษัท มีสัดสวนคะแนน 14.55% และอันดับที่สามคือ ความ
เสี่ยงดานการบริหารจัดการเรือมีสัดสวนคะแนนที่ 12.70% โดยความนาเชื่อถือของเจาของเปนรายละเอียดที่
ผูประกอบการสงออกเทอมซีเอฟอารใหความสําคัญมากที่สุด เปนตน

 



บทที่ 4 
 

รายงานผลการวิจัย 
 
 จากการเก็บรวบรวมขอมูลดานปริมาณการสงออกขาวของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศจาก
สมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ พบวาปจจุบันสมาคมฯ มีบริษัทผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมฯจํานวน
ทั้งส้ิน 110 บริษัท โดยบริษัทผูสงออกขาวจาํนวนทั้งส้ิน 110 ราย มีสัดสวนการสงรวมทั้งหมด 97% ของ
ปริมาณการสงออกขาวรวมทัง้หมดของประเทศ และ บริษัทผูสงออกที่ไมไดเปนสมาชิกสมาคมฯจํานวน 41 
มีสัดสวนการสงออกขาวรวมทั้งหมด 3% ของการสงออกรวมทั้งหมดของประเทศ 
ในงานวิจยัฉบบันี้ ผูวิจยัจึงนาํเพียงบริษัทผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมฯ มาศึกษาเทานั้น 
 การแสดงรายงานผลการวิจยัในบทนี้    ประกอบไปดวยผลการวิจัยทั้งหมด 4 สวนคือ 

4.1  ขอมูลดานปริมาณการสงออกขาวของบริษทัผูสงออกขาวที่ใหสัมภาษณทั้งหมด 8 บริษัท 
4.1.1 ขอมูลดานปริมาณการสงออกขาวป พ.ศ. 2542-2546 แยกตามรายบริษัท

ผูสงออกขาวที่ใหสัมภาษณทัง้หมด 8 บริษัท 
4.2   รายละเอียดผลจากการสัมภาษณผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศ 

4.2.1 รายละเอียดผลการสัมภาษณประธานบริษทัไรซแลนด 
4.2.2 รายละเอียดผลการสัมภาษณกรรมการผูจัดการบริษัทเพรสซิเดนทฯ 
4.2.3 รายละเอียดผลการสัมภาษณกรรมการผูจัดการบริษัทซุนฮั้วเซงฯ 
4.2.4 รายละเอียดผลการสัมภาษณเจาหนาที่ฝายสงออกบริษัทซี.พี.ฯ 
4.2.5 รายละเอียดผลการสัมภาษณกรรมการผูจัดการบริษัทขาวไชยพรฯ 
4.2.6 รายละเอียดผลการสัมภาษณกรรมการผูจัดการบริษัทไรซแลนดฟูดสฯ 
4.2.7 รายละเอียดผลการสัมภาษณกรรมการผูจัดการบริษัทนครหลวงคาขาวฯ 
4.2.8 รายละเอียดผลการสัมภาษณกรรมการผูจัดการบริษัทไทยมาพรรณฯ 

4.3  สรุปปจจัยที่ไดจากการสัมภาษณผูบริหารระดับสูงของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศ 
4.4  สรุปผลการตอบแบบประเมินวัดระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลกระทบตอการ          

ตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารของผูสงออกขาวตางประเทศจํานวนทั้งสิ้น 
11 ราย 

4.5  ปญหาและอปุสรรคที่ผูสงออกขาวไทยประสบจากรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร  
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4.1 ปริมาณการสงออกขาวของบริษัทผูสงออกขาวท่ีใหสัมภาษณท้ังหมด 8 บริษัทป พ.ศ. 2546 
 

จากขอมูลปริมาณการสงออกขาวจากประเทศไทยทั้งหมด 110 บริษัท ผูวิจัยไดคัดเลอืกเจาะจงกลุม
ผูใหสัมภาษณ โดยมีเกณฑการพิจารณาคือ ผูบริหารระดบัสูงของบริษัทผูสงออกขาวที่มีปริมาณการสงออก
โดยเฉลี่ยตอเดอืนมากกวา 5,000 ตัน  ผูบริหารระดับสูงที่พรอมใหสัมภาษณมีจํานวนทั้งสิ้น 8 ราย มีปริมาณ
การสงออกรวมทั้งหมด 4,000,527 ตัน หรือคิดเปนสัดสวน 52.90% ของปริมาณการสงออกรวมทั้งหมดของ
ประเทศในป พ.ศ. 2546 ดังแสดงในตาราง 4.1 ตอไปนี ้

 
ตารางที่ 4.1 ปริมาณและสัดสวนการสงออกขาวของบริษทัผูสงออกขาวตางประเทศทีอ่นุญาตใหสัมภาษณ 
 

ชื่อบริษัท ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 
บริษัท A 116,887 1.5 
บริษัท B 682,569 9.0 
บริษัท C 122,462 1.6 
บริษัท D 663,620 8.8 
บริษัท E 547,373 7.3 
บริษัท F 37,663 0.5 
บริษัท G 1,474,776 19.5 
บริษัท H 355,177 4.7 
รวม 4,000,527 52.90 

 
หมายเหต ุช่ือบริษัทในที่นีไ้มมีสวนเกีย่วของกับชื่อบริษทัในตารางที่ 3.1 ปริมาณการสงออกขาวของ
ประเทศในป พ.ศ. 2546 และไมเรียงลําดับตามชื่อบริษัทผูใหสัมภาษณขางตน ทั้งนี้เพื่อรักษาขอมลูที่ไม
ตองการเปดเผย 
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จากปริมาณการสงออกขาวจากประเทศไทยของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศที่อนญาตให
สัมภาษณทั้งสิน้ 8 รายดังที่ไดเสนอในตารางที่ 4.1 ในตารางที่ 4.1.1 ผูวิจัยไดนําเสนอตัวเลขปริมาณการ
สงออกของบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศยอนหลัง 5 ปคือ ตั้งแตป พ.ศ. 2542-2546 เพื่อดูคาเฉลี่ยปริมาณ
และสัดสวนการสงออก  ซ่ึงสามารถนําเสนอแยกตามรายชื่อบริษัทไดดังนี ้
  
ตารางที่ 4.1.1 ปริมาณการสงออกของบริษัทผูสงออกขาว A-H ตั้งแตป พ.ศ. 2542-2546 
 
บริษัท A 
 
บริษัท A มีสัดสวนการสงออกขาวเฉลี่ยระหวางป พ.ศ. 2542-2546 อยูที่ระดับ 2.26% ของการสงออกขาว
ของประเทศไทย จัดอยูในอนัดับที่ 14 ในปพ.ศ. 2446 จากจํานวนผูสงออกทั้งหมด 110 ราย ( นับเฉพาะผู
สงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ )  
บริษัท A มีสัดสวนการสงออกขาวตั้งแตป พ.ศ.2542-2546 ดังนี ้
 
อันดับท่ี / ป ชื่อบริษัทผูสงออกขาว ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 

11/2542 A 182,593 2.7 
8/2543 A 198,338 3.0 
11/2544 A 183,671 2.4 
13/2545 A 121,077 1.7 
14/2546 A 116,887 1.5 
เฉลี่ย A 160,513.20 2.26 

 
หมายเหต ุการแสดงขอมูลรายชื่อบริษัท A-H ในรายงานผลการวิจัยไมตรงกับชื่อบริษัทในตารางภาคผนวก  
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บริษัท B 
 
บริษัท B มีสัดสวนการสงออกขาวฉลี่ยระหวางป พ.ศ 2542-2546 ที่ระดบั 4.56% ของการสงออกทั้งหมด
ของประเทศไทย และ สงออกมากเปนอนัดบัที่ 2 ของประเทศในป พ.ศ. 2546 จากบริษทัผูสงออกขาว
ทั้งหมด 110 ราย ( นับเฉพาะผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ )  
บริษัท B มีสัดสวนการสงออกขาวในป พ.ศ. 2542-2546 ดงันี้ 
 
อันดับท่ี / ป ชื่อบริษัทผูสงออกขาว ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 

5/2542 B 298.467 4.5 
9/2443 B 196,574 3.0 
7/2544 B 270,562 3.6 
5/2545 B 340,699 4.7 
2/2546 B 682,569 9.0 
เฉลี่ย B 357,774.20 4.56 

 
 บริษัท C 
 
บริษัท C มีสัดสวนการสงออกขาวเฉลี่ยในป พ.ศ 2542-25466 ที่ระดับ1.02% ของการสงออกทั้งหมดของ
ประเทศไทย และ สงออกมากเปนอันดับที่ 13 ของประเทศในป พ.ศ 2546 จากบริษัทผูสงออกขาวทั้งหมด 
110 ราย ในป พ.ศ. 2546 ( นบัเฉพาะผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ )  
บริษัท C มีสัดสวนการสงออกขาวในป พ.ศ. 2542-2546 ดงันี้ 
 
อันดับท่ี / ป ชื่อบริษัทผูสงออกขาว ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 

30/2542 C 29,700 0.4 
28/2543 C 39,775 0.6 
23/2544 C 61,775 0.8 
12/2545 C 121,202 1.7 
13/2546 C 122,462 1.6 
เฉลี่ย C 74,978.80 1.02 
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บริษัท D 
 
บริษัท D มีสัดสวนการสงออกขาวเฉลี่ยในป พ.ศ 2542-2546 ที่ระดับ 11.48% ของการสงออกทั้งหมดของ
ประเทศไทย และ สงออกมากเปนอันดับที่ 3 ของประเทศในป พ.ศ. 2546 จากบริษัทผูสงออกขาวทั้งหมด 
110 ราย ( นับเฉพาะผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ )  
บริษัท D มีสัดสวนการสงออกขาวในป พ.ศ. 2542-2546 ดงันี้ 
 
อันดับท่ี / ป ชื่อบริษัทผูสงออกขาว ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 

2/2542 D 800,627 12.0 
2/2543 D 883,848 13.5 
2/2544 D 822,319 10.9 
2/2545 D 881,353 12.2 
3/2546 D 663,620 8.8 
เฉลี่ย D 810,353.40 11.48 

 
บริษัท E 
 
บริษัท E มีสัดสวนการสงออกขาวเฉลี่ยในป พ.ศ. 2542-2546 ที่ระดับ 6.62% ของการสงออกทั้งหมดของ
ประเทศไทย และ สงออกมากเปนอันดับที่ 3 ของประเทศในป พ.ศ. 2546 จากบริษัทผูสงออกขาวทั้งหมด 
110 ราย ( นับเฉพาะผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ  
บริษัท E มีสัดสวนการสงออกขาวในป พ.ศ. 2542-2546 ดงันี้ 
 
อันดับท่ี / ป ชื่อบริษัทผูสงออกขาว ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 

4/2542 E 332,214 5.0 
3/2543 E 480,081 7.3 
3/2544 E 509,363 6.8 
3/2545 E 486,202 6.7 
4/2546 E 547,373 7.3 
เฉลี่ย E 471,046.60 6.62 
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เฉลี่ย G 1,111,669.80 18.72 

บริษัท F 
 
บริษัท F มีสัดสวนการสงออกขาวเฉลี่ยในป พ.ศ 2542-2546 ที่ระดับ 0.6% ของการสงออกทั้งหมดของ
ประเทศไทย และ สงออกมากเปนอันดับที่ 28 ของประเทศในป พ.ศ. 2546 จากบริษัทผูสงออกขาวทั้งหมด 
110 ราย ( นับเฉพาะผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ )  
บริษัท F มีสัดสวนการสงออกขาวในป พ.ศ. 2542-2546 ดงันี้ 
 
อันดับท่ี / ป ชื่อบริษัทผูสงออกขาว ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 

26/2542 F 44,019 0.7 
29/2543 F 34,812 0.5 
27/2544 F 48,072 0.6 
27/2545 F 44,109 0.6 
28/2546 F 37,663 0.5 
เฉลี่ย F 41,735 0.6 

 
บริษัท G  
 
บริษัท G มีสัดสวนการสงออกขาวเฉลี่ยในป พ.ศ 2542-2546 ที่ระดับ 18.82% ของการสงออกทั้งหมดของ
ประเทศไทย และ สงออกมากเปนอันดับที่ 1 ของประเทศในชวง 5 ปที่ผานมา จากบรษิัทผูสงออกขาว
ทั้งหมด 110 ราย ( นับเฉพาะผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ )  
บริษัท G มีสัดสวนการสงออกขาวในป พ.ศ. 2542-2546 ดงันี้ 
 
อันดับท่ี / ป ชื่อบริษัทผูสงออกขาว ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 

1/2542 G 1,231,193 18.4 
1/2543 G 1,198,158 18.2 
1/2544 G 1,471,883 19.6 
1/2545 G 1,290,339 17.9 
1/2546 G 1,474,776 19.5 
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บริษัท H  
 
บริษัท H มีสัดสวนการสงออกขาวเฉลี่ยในป พ.ศ 2542-2546 ที่ระดับ 3.64% ของการสงออกทั้งหมดของ
ประเทศไทย และ สงออกมากเปนอันดับที่ 6 ของประเทศในป พ.ศ. 2546 จากบริษัทผูสงออกขาวทั้งหมด 
110 ราย ( นับเฉพาะผูสงออกขาวที่เปนสมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ )  
บริษัท H มีสัดสวนการสงออกขาวในป พ.ศ. 2542-2546 ดงันี้ 
 
อันดับท่ี / ป ชื่อบริษัทผูสงออกขาว ปริมาณการสงออกขาว (ตัน) สัดสวนการสงออกขาว (%) 

7/2542 H 235,827 3.5 
10/2543 H 177,966 2.7 
8/2544 H 264,591 3.5 
7/2545 H 271,250 3.8 
6/2546 H 355,177 4.7 
เฉลี่ย H 260,962.60 3.64 
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4.2 ผลการสัมภาษณผูประกอบการสงออกขาวจํานวนทัง้สิ้น 8 ราย 
 จากการสัมภาษณผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศทั้งสิ้นรวม 8 ราย สรุปผลรายละเอียดดังนี ้
 
4.2.1. บริษัทไรซแลนดอินเตอรเนชั่นแนล จํากัด 
 
ผูใหสัมภาษณ  : คุณวิชัย ศรีประเสริฐ  
ตําแหนง : นายกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ  

:  ประธานบริษัทไรซแลนดฯ 
วันที่สัมภาษณ  : 07 มกราคม 2547 เวลา 1600 น. ถึง 1700 น
 
ปจจัยสําคัญสําหรับการขายเทอมซีเอฟอาร  
 

1. การขายเทอมซีเอฟอาร หมายถึง ผูสงออกตองจัดเรือใหผูซ้ือ ถาสงออกทั้งลําจะงาย แตถาขาย
เทอมมซีเอฟอารเปนจํานวนนอย จะตองใชบริการเรือสินคาเทกองประเภทสายเดนิเรือประจํา
เสนทาง ( liner term ) และเปนลักษณะบรรทุกรวมกับผูสงออกรายอื่น ( co-ship )  เพื่อวิ่งไปยังทา
ปลายทาง จะชวยลดความเสีย่งเรื่องการขนถายปลายทางไดดีกวาการขายเทอม free out เนื่องจาก 
ถา    สินคาเกษตรราคาตก ผูซ้ือสินคาปลายทางจะดึงเวลาไว ไมนําเรอืฉลอมมารับสินคา สงผลให
เรือที่เชาตกอยูในสภาพโกดังสินคา และอาจเสียคาปรับจาการขนถายลาชา (demurrage) ทําให
ประสบปญหาขาดทุน และอาจกลายเปนขอพิพาทระหวางผูซ้ือ ผูขาย นําไปสูการยกเลิกการซื้อขาย
ระหวางกัน ทาํใหผูสงออกมกัอยูในภาวะเสียเปรียบ เวลามีขอพิพาทเกดิขึ้น เนื่องจาก ผูสงออกตอง
อยูในภาวะจํายอมเพื่อรักษาพันธมิตรทางการคาไว 

2. การขายซีเอฟอาร ผูประกอบการคาขาว ตองมีเจาหนาทีบ่ริษัทที่มีความสามารถ ซ่ือสัตย และดแูล
ทุกหัวเมืองได ตองควบคุมเจาหนาที่ได มิฉะนั้นอาจประสบปญหาคือ ตัวแทนขายของบริษัท      
ฉอโกงเงินบริษัท เนื่องจากการคาแถบอัฟริกาเปนการขายแบบเรขาย ไมมีการเปดแอลซี ผูขายหรือ
ตัวแทนบริษัทตองนําเงินสกลุทองถ่ินที่ขายได ไปแลกเงนิในตลาดเงินนอกระบบ แลวจึงนําเงินสด
ออกนอกประเทศ  

3. ผูเชาเรือตองมีความชํานาญเรื่องกฎหมายการเชาเรือ และกฎหมายการประกันภัยทางทะเล  
 

 

. 
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ปญหาและอุปสรรคของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ผูซ้ือเปนผูกําหนดวาตองการซื้อเทอมใด เชนลูกคาแถบยุโรปกําหนดใหเปนการบรรจุสินคาขาว   
เทกองโดยผานการใชบริการสายเรือประจาํประเภทตูคอนเทนเนอร ( bulk container ) เพื่อสะดวก
ตอการขนถายสินคาปลายทาง เปนตน 

2. การสงออกเทอมซีเอฟอาร มักอยูในมือของคนกลางจัดซื้อสินคา เพราะคนกลางจดัซื้อสินคา 
สามารถเชาเรือไดถูกกวา เนือ่งจากมีความชํานาญ เพราะเชาเรืออยูตลอดเวลา  

3. คนกลางจัดซื้อสินคา มีเครือขายที่แข็งแกรงกวา กลาวคือ มีลูกคากระจายอยูตามประเทศตางๆทั่ว
โลก เชน ไทย จีน ปากีสถาน เวียดนาม ประเทศแถบยุโรป นอกจากนี้ ยังมีลูกคาหรือผูซ้ือรายยอย
ตามแถวอัฟริกา ทําใหสามารถรวบรวมผูซ้ือรายยอยหลายๆรายเขาดวยกันได แลวรวบรวมซื้อขาว
จากประเทศแถบเอเชียไปสงคราวละมากๆ 

4. คนกลางซื้อขายขาว มีฐานะทางการเงินทีด่ีกวา ม ีEconomy of Scale ใหญกวา สงผลใหธนาคาร
ตางประเทศใหความเชื่อถือในการขอเปดแอลซีมากกวาผูสงออก  

5. คนกลางซื้อขายขาวมีเครือขายกับเจาที่ของรัฐ ณ ทาเรือปลายทางที่ดี ไมมีปญหาเรื่องการนําเรือเขา 
แตถาผูสงออกเชาเรือไปเอง เรืออาจจะถูกกกัไมใหเขาทา ทําใหเกิดความลาชาได  

6. ทักษะเรื่องการเชาเรือของผูสงออกมีนอย การพัฒนาทําไดนอยเพราะวา Scale เล็ก เร่ืองพัฒนา   
ศักยภาพการเชาเรือ ทําไดไมเต็มที่ ดังนั้นการขายเทอมซีเอฟอารจะเสีย่งมาก ถาทําไดไมดี อาจ
ประสบภาวะขาดทุน และ ถูกเอาเปรียบได 

7. ผูสงออกไมมีความเชื่อใจเจาของเรือ ถึงแมวาจะติดตอกนัมานาน แตกไ็มสามารถคาดเดาไดวา
เจาของเรือจะไมเอาเปรียบ หรือ ฉอโกง หากเกิดกรณีประสบภาวะขาดทุนที่ตองเอาตัวรอด  

8. โลจิสติกสขาวในประเทศไมคอยมีประสิทธิภาพในปจจบุัน ในอดตี สินคาขาวอาศัยการขนสงทาง
แมน้ําเปนหลัก คาขนสงอยูในระดบัต่ํามาก แตปจจุบัน การขนสงทางน้ําเกือบทั้งหมดถูกแทนทีด่วย
การขนสงทางรถ หรือทางบก  ซ่ึงประสบปญหาการจราจรติดขัด น้ํามนัแพง ซ่ึงทําใหผูสงออก
เสียหายมาก ในอดีตโรงสีติดแมน้ํา ปจจุบนัหนาโรงสีตดิถนน สงผลใหคาขนสงเพิ่มขึ้นเทาตัว 
เนื่องจากขนสงทางรถขนไดเที่ยวละปริมาณนอย แตการขนสงทางน้ําแตละเที่ยว สามารถบรรทุก
ไดคราวละปรมิาณมากกวา นอกจากนี้การขนสงทางรถยังมีคาบํารุงรักษา ในที่สุดตนทุนดานการ
ขนสงจะสูง ทาํใหราคาขาวสูงตามไปดวย 

9. ปญหาโลจิสติกสขาวในประเทศยังมีในเรื่องของคุณภาพขาวที่ไมไดมาตรฐาน ผูสงออกขาวตอง
ตรวจสอบอีกครั้งหนึ่ง เปนการทํางานซ้ําซอนและสงผลทําใหตนทุนราคาขาวสูงขึ้น 
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ขอดีของการขายเทอมซีเอฟอาร  
 

1. สามารถทํากําไรไดถามีความชํานาญในเรือ่งการบริหารจัดการเชาเรือ 
2. สามารถทํากําไรไดถาสามารถควบคุมการขนถายที่ทาเรอืปลายทางตามเปาหมาย เพราะผูสงออก

สามารถทําการขนถาย ณ ทาเรือตนทางไดดีอยูแลว 
 

ขอเสียของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. การขายเทอมซีเอฟอาร  ตองใชเงินมากขึน้เพื่อนําไปใชจายสําหรับเรือ่งคาระวาง ทาํใหความเสี่ยง
สูงมากขึ้นตามไปดวย 

2. การขายเทอมเอฟโอบี และซีเอฟอาร  มีความเสี่ยงทั้งคู แตการขายเทอมซีเอฟอาร ผูสงออกตองแบก
ความเสี่ยงเรื่องเรือเพิ่ม ขณะที่ประสบปญหาทางภาวะเศรษฐกิจ คาใชจายดานคาระวางเรือแบบซี
เอฟอารถือเปนตนทุนคาขนสงที่เพิ่มขึ้น นอกจากนีย้ังมีตนทุนดานประกันภยัอีก 

3. สวนใหญประเทศผูซ้ือในแถบประเทศอัฟริกา ไมจายคาประกันภัยสินคาทางทะเล เนือ่งจาก 
ตองการคาระวางในอัตราทีต่่ํา ดังนั้น ผูขายก็ตองเปนผูรับภาระเพื่อลดภาวะความเสี่ยงที่อาจเกิดขึน้
ได เชน เรือจม สินคาหายไปไมถึงประเทศผูรับสินคาปลายทาง 

4. การขายเทอมซีเอฟอาร ไมไดทําใหเกิดกําไร หรือมูลคาเพิ่มเสมอไป เนื่องจาก ผูสงออกไมไดคิด
บวกสวนเพิ่มจากคาระวางทีไ่ดรับจากผูขนสง เพราะจะทาํใหราคาขาวสูงและแขงขันไมได 

5. การขายซีเอฟอาร  มีความเสี่ยงเรื่องเรือจม เครื่องเสีย เรือเกยตื้น ของเสยีหาย กัปตันขโมยสินคาไป
ขายที่อ่ืน มีความเสี่ยงมากขณะเรือเดินทางในทะเล 

6. บริษัทประกันภัยอาจจะไมจาย ถึงแมจะซื้อประกันภัยสินคาทางทะเลไว  
 
ขอดีของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. ไมมีภาระเรื่องการเชาเรือ  โดยภาระการบริหารจัดการเชาเรือ อยูที่คนกลางซื้อขายขาว  
2. ลดความเสี่ยงเรื่องการชําระคาระวางเรือทีผู่ขายจะตองสาํรองจายลวงหนากอนไดรับการชําระคา

สินคาจากผูซ้ือปลายทาง 
3. ลดความเสี่ยงเรื่องการขนถายสินคาปลายทางที่ผูสงออกไมสามารถควบคุมได 
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ขอเสียของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. เรือไมมาตามกําหนด ทําใหสินคาเกษตรเสียหาย กลาวคือ ขาวที่ซ้ือมาเพื่อรอลงเรือตองคางอยูใน
เรือฉลอม ทําใหสินคาเสียหาย น้ําหนักขาวหายไป เนื่องจากเก็บไวนาน คุณภาพเสียหาย 

 
ขอเสนอแนะ 

 
1. ควรจัดตั้งศูนย หรือโกดังที่ตดิริมแมน้ําเพื่อสนับสนุนใหหันไปใชทางน้ํามากขึ้น และยังสามารถลด

ความแออัดบนทองถนน ควรจะพัฒนาตัง้แตตนน้ําถึงปลายน้ํา 
2. ควรมีหนวยงานกลางมาทําหนาที่เชาเรือใหผูสงออก เพื่อใหมี Economy of Scale ไปตอรองกับ

ประเทศตางๆ 
3. ควรจะปรับปรุงใหเปนการขนสงสินคาโดยตรงจากโรงสีของผูสงออก โดยการบรรทุกสินคาขึ้นเรอื

ฉลอม และลากสินคาไปเทียบขางเรือใหญ 
4. รัฐบาลควรสนับสนุนใหเอกชนทํา เพื่อใหเกิดความโปรงใส และ มีศกัยภาพ โดยการสราง

โครงสรางสาธารณูปโภคพืน้ฐาน 
5. การขายโดยมแีอลซี (Letter of Credit) จะสามารถลดความเสี่ยงเรื่องของการชําระคาสินคา 
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4.2.2 บริษัทเพรสซิเดนท อะกริ เทรดดิ้ง จํากัด 
 
ผูใหสัมภาษณ  : คุณอภิชาติ จนัทรสกุลพร 
ตําแหนง : กรรมการผูจัดการฯ 
วันที่สัมภาษณ : 16 มกราคม 2547 เวลา 1200 น. ถึง 1330 น. 
 
บริษัทเพรสซิเดนทมีรูปแบบการขาย 2 รูปแบบคือ การขายเทอมซีเอฟอาร  และ การขายเทอมเอฟโอบี 
ลักษณะการขายมีทั้งขายตรงและผานคนกลางซื้อขายขาว บริษัทขายขาวโดยตรงกับผูซ้ือในประเทศแถบ 
อัฟริกา ตะวันออกกลาง อินโดนีเซีย ฟลิปปนส เปนตน 
 
การขายขาว ไมสามารถพูดกระบวนการหนึ่งๆ แตตองมองในระดับมหภาค กลาวคือ มองการเพาะปลูก    
โรงสี การขนสง การสงออก เนื่องจากทุกกระบวนการมผีลตอตนทุนของสินคา ซ่ึงในที่สุดจะสงผลตอราคา
ขาวที่สงออก เมื่อบวกคาระวางเขาไปแลว จะมีผลตอการไดเปรียบในเชงิการแขงขัน นอกจากนี้ การขายขาว
ตองใหความสาํคัญของการคาขาวในอนาคตในเชิงบูรณาการ คือ จะขายขาวในลักษณะเดิมไมได เชนซื้อ 1 
บาท ขาย 1.25 บาท แตผูสงออกจะตองใสใจเรื่องการลดตนทุน ซ่ึงทําได 2 ภาค คือ ภาคกอนเก็บเกี่ยว และ 
หลังเก็บเกีย่ว โดยเฉพาะขาวซึ่งมีการสงออกมากที่สุด ดวยเหตุที่ชาวนาในประเทศยังเปนอุตสาหกรรม
ครัวเรือน ดังนัน้สินคาที่ไดจากแตละครวัเรือนจะมจีํานวนจํากัด สงผลใหตนทนุคาขนสงแพง เพราะ ขนได
ไมเต็มคันรถ ขั้นตอนที่ไปเอาขาวจากนามีความยากลําบาก ถนนหนทางไมสะดวก รถติดหลม จะตองปรับ
ใชรถขนาดเล็ก ซ่ึงบรรทุกไดเพียง 2-300 กก. เทานัน้ ทาํใหตองเพิ่มจาํนวนเที่ยวการขนสง ในที่สุดจะสงผล
ใหตนทนุคาขนสงสูงขึ้น 
 
นอกจากนี้ ขอจํากัดของสินคาเกษตร คือ ขาวเปลือก ตองทําใหสําเร็จรูปกอนจะไปถงึโรงสี กลาวคือตองทํา
ใหแหงภายใน 24 ชม. ฉะนัน้ความรีบดวนกับปริมาณทีไ่มมากพอ สงผลใหคาขนสงสูง ส่ิงที่ตองทําคือ 
พยายามรวบรวมขาวเปลือกจากนา ไปกองไวที่ลาน รัฐทําคือ เปดจุดรับซื้อใหใกลกบันา  
 
ปจจัยสําคัญสําหรับการขายเทอมซีเอฟอาร  คือ 
 

1. ตองศึกษาใหเขาใจถองแทถึงเทอมการขายซีเอฟอารเพราะถาเขาใจไมถองแท จะเกิดปญหาตามมา
มากมาย เชน ตองศึกษาวาการสงสินคาถึงปลายทาง ปลายทางแคไหน มีรายละเอียดอยางไร และ
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ตองเขาใจทาเรือตางๆ ที่จะไป เชน ทาเรือรับสินคาไดเทาใด ประเทศทีไ่ปมีกี่ทา เนื่องจาก ถาใน
กรณีที่ผูขายเปนผูรับผิดชอบเรื่องการขนถายสินคาปลายทาง จะมีเร่ืองของคาปรับจากการทํางาน
เร็วหรือลาชา (despatch / demurrage) กรณีที่ทาเรือปลายทางหนาแนน ทําใหการขนถายลาชา จะทํา
ใหประสบกับภาวะขาดทุน เชน การขายเทอมซีเอฟอารไปไนจีเรีย ซ่ึงเปนทาเรือที่มีปริมาณเรือมาก 
หนาแนน สงผลใหเรือทํางานไมไดเมื่อไปถึง ผูสงออกตองจายคาปรับจากการทํางานลาชาสูงมาก 

2. ตองมีความเขาใจเรื่องลักษณะและรายละเอยีดของเรือ 
3. ตองมีเครือขาย และมีความรอบรูเกี่ยวกับตลาดเรือพอสมควร 
4. ตองรูจักแหลงหาเรือ เปนอยางดี ตองรูจักบริษัทเรือ และ เสนทางที่วิ่ง และรูศักยภาพของผูซ้ือ

ปลายทาง 
5. ตองชํานาญเรื่องวัตถุดิบ เร่ืองบรรจุภัณฑ เร่ืองวัฒนธรรม และศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ือวาเปน

อยางไร กอนจะมาเรื่องการขนสง 
6. คนกลางซื้อขายขาวเปนผูกําหนดเทอมการซื้อขายขาว เชนตองการซื้อเทอมเอฟโอบี รวมทั้งคาปรับ

และเงินรางวัลจากการขนถาย แตถาบริษัทสามารถจัดหาระวางเรือไดถูกกวา ก็สามารถเจรจากับคน
กลางจัดซื้อขาวได โดยการรบัเปนผูจัดหาระวางเรือดวยตนเอง 

7. สัญญาซื้อขายสามารถยินยอม ตอรอง แกไขได และมีความยืดหยุน 
8. สถานภาพทางการเงินสําหรับการจายคาระวาง 
9. อํานาจในการเจรจาตอรองกบับริษัทเรือในเรื่องของคาระวาง 

 
ขอดีของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. สามารถกําหนดการผลิตไดวาชวงไหน สามารถวางแผนได 
2. ไดรับเงินรางวลัจากการทํางานเร็วจากเจาของเรือ ถือเปนเงินงอกเงยทีไ่ดจากการเชาเรอื  
3. ทําใหอํานาจในการตอรองกบัเจาของเรือสูงขึ้น  
4. ไมตองไปรวมขนถายสินคากับผูอ่ืน ตัดปญหาเรื่องเรือฉลอมที่ตองมารอเพื่อขนถายสินคาขึ้นเรือ 
5. คนกลางซื้อขายขาวยินดีซ้ือเทอมซีเอฟอาร เนื่องจากไดเงนิรางวัลเชนกนั  

 
ขอเสียของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. การขายเทอมซีเอฟอาร ถาขนสงสินคาโดยเรือลําเล็ก ปริมาณสินคานอย คาระวางจะแพงเมื่อเทียบ
สัดสวนกัน ขาด Economy of Scale 

 



 126

2. ถาชื่อเสียงของบริษัทผูสงออกเปนที่ทราบในตลาดเรือเชาวา ทํางานไดชาจะสงผลใหไดรับคาระวาง
เรือในอัตราทีสู่ง 

 
ปญหาและอุปสรรคของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. บริษัทเจาของเรือ ขาดการจัดสัมมนาเพื่อใหความรู หรือบอกถึงประโยชนที่จะไดจากการขายเทอม
ซีเอฟอาร นอกจากนี้ บริษัทเรือไมใหขอมลูที่เพียงพอ  

2. การขนถายสินคา ณ ทาเรือตนทาง เจาของเรือไมใหแผนการบรรทุกสินคาลงเรือ ทําใหเกิดความไม
เปนธรรม เพราะไมสามารถรูไดวาจะลงสินคาที่ระวางไหน จํานวนเทาไร นอกจากนี้ ผูใหบริการ
เชาระวางใหสิทธิ์ลูกคารายใหญกอน สงผลตอตนทุนดานเรือฉลอม ทําใหไมเกิดผลดีตอผูสงออก 
กับ เจาของเรือฉลอม ซ่ึงสงผลตอมาคือ เรือฉลอมไมบรรทุกใหยามที่ตลาดเรือฉลอมหนาแนน 

 
ขอเสียของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. ไมสามารถกําหนดเวลาการเขาออกของเรือได ไมมีอํานาจการควบคุมเรือ  
 
ขอเสนอแนะ 
 

1. รัฐควรแกไข ระเบียบบรษิัทเดินเรือไทย เชน เรือไทย กปัตันตองคนไทยเทานั้น ซ่ึงในความเปนจรงิ
เร่ืองการเดินเรอื กัปตันไทยสูตางชาติไมได  

2. รัฐบาลตองสนับสนุนใหมสีายการเดินเรือแหงชาติ เพราะจะทําใหคาระวางเรือถูก สามารถแขงขัน
กับตางประเทศได สงผลตอการขายขาว เพราะคาระวางแพงทําใหขายสินคาไมได ไมสามารถ
แขงขันในระดบัโลกได 

3. การมีสายเดินเรือแหงชาติ ทาํใหเชาและผูใหเชาพบและตดิตอกันไดงายขึ้น ทําใหขายเทอม            
ซีเอฟอารไดมากขึ้น 

4. การมีสายเดินเรือแหงชาติ เปนการเพิ่มอํานาจตอรองกับบริษัทเรือจากตางชาติ ทําใหคาระวาง
ปรับตัวลงมา แตปจจุบนับริษัทเรือตางชาติเห็นวากองเรอืไทยไมมีศกัยภาพ ไมมีทางออก ก็ไมปรับ
ลด คาระวางให 

5. หนวยงานตางๆที่เกี่ยวของตองพยายามจัดสัมมนาเรื่องการขายซีเอฟอารใหผูประกอบการไดรับรู 
ถึงประโยชนของการขายซีเอฟอารในแงมุมตางๆ  ปจจุบันผูประกอบการรายยอยไมคอยทราบ 
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4.2.3 บริษัท ซี พี อินเตอรเทรด จํากัด 
 
ผูใหสัมภาษณ : คุณ สมพงษ จันทรสกุลพร 
ตําแหนง : เจาหนาที่ฝายการตลาดตางประเทศ 
วันที่สัมภาษณ : วันที่ 16 มกราคม เวลา 1400 น. ถึง 1445 น. 
 
บริษัทซี.พี. อินเตอรเทรดจํากัดสงออกขาวในเทอมซีเอฟอารในรูปแบบตูคอนเทนเนอร และเรือสินคาเทกอง 
ประมาณ 60% และจากจํานวนดังกลาวแบงเปนสัดสวนประมาณ 30 % ที่สงออกกับเรือสินคาเทกอง 
เนื่องจาก เพิ่งเริ่มสงออกเทอมซีเอฟอารเมื่อประมาณ 2 ปที่ผานมา ในสวนของบุคลากรที่ทําหนาที่เชาเรือ
เปน ชาวตางประเทศ 
 
ปจจัยสําคัญสําหรับการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ความตองการของผูซ้ือวาผูซ้ือตองการอยางไร สวนใหญคนกลางซื้อขายขาวจะจดัหาเรือเอง  
2. ผูสงออกสามารถขายเทอมซีเอฟอารได ในกรณีที่สามารถจัดหาระวางไดถูกกวา เนื่องจากมีอํานาจ

ในการตอรองคาระวางไดดกีวา  
3. การขายเทอมซีเอฟอาร จะขึน้กับปริมาณสนิคา กลาวคือ ถาสงออกมาก คาระวางก็ถูก 
4. ผูสงออกขายเทอมซีเอฟอาร เนื่องจาก ผูซ้ือปลายทางมีปญหาเรื่องการจัดหาเรือ  
5. ผูสงออกสามารถขายซีเอฟอารไดในกรณทีี่ติดตอผูซ้ือโดยตรง เชน การสงออกไปอัฟริกา  
6. การขายเทอมซีเอฟอารขึ้นกับนโยบายบรษิัท วาจะผลักดันหรือไม 
7. ถาผูสงออกมีสายสัมพันธที่ดีกับบริษัทเรือ อาจจะไดคาระวางในอัตราต่ํา ทําใหสามารถจัดเรือได 

 
ขอดีของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. สามารถควบคุมเรือเองได ควบคุมเรื่องของสินคาได 
2. สามารถยืดหยุนระยะเวลาสงมอบได 
3. ไดกําไรตอบแทนจากการขนถายสินคาที่เสร็จเร็วกวากําหนด 
4. ไดกําไรจากอตัราคาระวางนอกเหนือจากกาํไรจากการขายสินคา 
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ขอเสียของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ความเสี่ยงดานสงครามในเมืองทาปลายทาง 
2. ผูสงออกตองชําระคา detention กรณีที่สินคาขาวแพง และหายาก เนื่องจากไมมีของสงมอบ 
3. อัตราคาระวางปรับเพิ่มขึ้นจากตอนราคา ณ วันที่เจรจาไวกับผูซ้ือปลายทาง ผูขายตองเปนผูแบก

รับภาระความตางของคาระวาง 
 
 
ปญหาและอุปสรรคของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ปญหาเรื่องการหาเรือไมได  
2. ปญหาดานราคาน้ํามันแพง   
3. เจาของเรือไมรับขนสงในบางเสนทาง เชน ประเทศแถบตะวนัออกกลาง ที่ทาเรือไมปลอดภัย 

 
ขอดีของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. ไมตองรับภาระเรื่องคาระวาง 
 
ขอเสียของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. ผูขายตองเตรียมสินคาใหพรอมขนถายขึ้นเรือทุกเมื่อ เนื่องจากคนกลางสามารถจัดหาเรือเขามาได
ทุกเมื่อ  

2. กรณีที่ตกลงซือ้ขายไวทีห่นึ่งหมื่นตัน ราคาตันละสองรอยเหรียญสหรัฐ ทั้งนี้มีระยะเวลาการสง
มอบสินคาหนึง่เดือน  แตเมื่อถึงเวลาสงมอบขาว ราคาขาวตกเหลือตันละหนึ่งรอยเกาสิบเหรียญ
สหรัฐ คนกลางซื้อขายขาวจะดึงระยะเวลาสงมอบออกไป เรือไมมารับสินคา ผูขายก็ตองเก็บสินคา
ไวที่โกดัง หรือสินคาเสียหาย  แตถาราคาสินคาสูงขึ้น คนกลางซื้อขายขาวจะรีบนําเรอืเขามารับ  
สินคา ทําใหผูสงออกจัดเตรยีมสินคามาสงมอบไดไมทัน  
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4.2.4 บริษัท ซุนฮั่วเซงไรส จํากัด (มหาชน) 
 
ผูใหสัมภาษณ : คุณสายไหม ดําเนินชาญวนชิย  
ตําแหนง : กรรมการผูจัดการบริษัท ซุนฮั้วเซงไรส จาํกัด 
วันที่สัมภาษณ : 19 มกราคม พ.ศ. 2547 เวลา 10.30น. ถึง 1200 น. 
 
บริษัทซุนฮั้วเซงแบงลักษณะการขายเปน 2 ระบบ คือ 
 

1. การคาแบบ Commodity คือเนนการขายปริมาณมาก 
2. การคาแบบ Consumer  คือ การคาขาวที่มตีราสินคา ทําการตลาด ผูซ้ือมีลักษณะการซื้อที่ตอเนื่อง 

เชน ผูซ้ือทางยุโรป อเมริกา จีน ออสเตรเลีย สวนใหญจะเปนการขนสงทางตูคอนเทนเนอร 
  

ลักษณะการคาแบบ Commodity มีดังนี้คือ 
 

1. เนนเรื่อง การคาคราวละจํานวนมาก เนนสินคาราคาถูกเปนหลัก ราคาตางกัน 1-2 เหรียญ ผูซ้ือก็อาจ
เปล่ียนชองทางการซื้อได เชน แถบประเทศแอฟริกา ตะวันออกกลาง ละตินอเมริกา 

2. ลักษณะการขายดังกลาวจะเปนอาศัยการสงออกผานเรือสินคาเทกอง ในอดีตปริมาณการสงออกจะ
อยูที่ระดับหนึง่หมื่นถึงสองหมื่นตัน ตอมาปริมาณการซื้อขายเพิ่มขึ้นตามลําดับ ถาปริมาณการ
สงออกเกิน 2 หมื่นตันขึน้ไป จะเปนการสงออกรวมกบัผูขายขาวรายอ่ืนๆ เนื่องจาก ผูซ้ือจะซื้อจาก
ผูสงออกหลายราย 

3. ความเสี่ยงที่มีเพิ่มมากขึ้น  เปนสาเหตุใหผูสงออกขาวไมตองการสงออกแตเพยีงผูเดียว เชน ขอซื้อ
สองหมื่นตัน อาจขายเพยีงหนึ่งหมื่นตนั  

4. การคาขาวในประเทศไทยเปนลักษณะของการคาดการณลวงหนา กลาวคือ ผูขายไมมี   สินคาในมอื 
สวนใหญพึ่งพาระบบเงินหมนุเวยีน คือการขายเพื่อใหไดการสั่งซื้อ ไดแอลซีหรือสัญญาซื้อขาย 
เพื่อขอเงินหมนุจากธนาคาร  ทําใหมีความเสี่ยงสูงมาก เนือ่งจากอาจไมมีสินคามาสงมอบได
ทันเวลา 

5. ระบบการซื้อขายขาวของประเทศไทยเปนการซื้อผานคนกลางซื้อขายขาว เพื่อหลีกเลี่ยงปญหาเรือ่ง
เทอมการจายเงิน ฯลฯ 
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6. การขายเทอมซีเอฟอาร สวนใหญจะเปนลักษณะของตลาดประมูล เชน การสงออกขาวไปซีเรีย 
เพราะคนกลางซื้อขายขาวไมตองการทําตลาดเรือในประเทศซีเรีย เนือ่งจากไมเชีย่วขาญเรื่องตลาด
เรือ หรือเกาหลีใต ที่ตองจัดสงถึงโกดังขาว ผูสงออกจะเปนผูจัดหาเรือ สวนการสงออกไปอิรัก    
อิหราน รัฐบาลอิรักตองการซื้อเทอมเอฟโอบี เพราะรัฐบาลตองการจัดหาเรือเอง  

7. คนกลางซื้อขายขาวมีสายสัมพันธกับบริษัทเรือ เนื่องจากซื้อสินคาหลายอยางทัว่ทุกมมุโลก มี
เครือขายที่ดี ทาํใหมีอํานาจตอรองและไดคาระวางต่ํา ทําให คนกลางซื้อขายขาวตองการกําหนดเรือ
มารับสินคาเอง  

 
ปจจัยสําคัญสําหรับการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ตองมีความเชีย่วชาญเรื่องเทอมการเชาเรือ เร่ืองของเรือเปนทั้งศาสตรและศิลป ตองคลุกคลีเร่ืองการ
เชาเรืออยูตลอดเวลา แตปจจบุัน ผูสงออกไทยไมไดเชาเรอืเปนประจํา 

2. ปริมาณสินคาที่ขายแตละครัง้ตองมีจํานวนมากพอ 
3. การขายเทอมซีเอฟอาร ขึ้นกับความชํานาญเรื่องเสนทางการคา หรือ ประเทศที่คาขาย  เชน บริษทั

สงออกขาวเทอมซีเอฟอารไปตลาดเดอรบันในอัฟริกา เนื่องจาก บริษทัอยูในตลาดนี้มานานกวา 20
ป และเปนลักษณะการขายตรงกับผูซ้ือ เปนรายยอยๆตั้งแต 50 ตัน และไมเจอปญหาเรื่องการ      
ขนถายสินคาปลายทาง ถามีปญหาเรื่องการขนถายก็จะเชาโกดัง ณ ทาเรือปลายทางไวเพื่อขนถาย
สินคาขึ้น เพื่อหลีกเลี่ยงปญหาคาปรับจากการขนถายลาชา นอกจากนีสิ้นคาติดตลาด และ คอนขาง
ควบคุมตลาดปลายทางได  แตบางครั้งก็ประสบปญหาขณะราคาสินคาลง อาจจะยอมขายตัดราคา
มากกวาที่จะเชาโกดังเก็บสนิคา เพราะทําใหคาใชจายสงู และเพื่อรักษาสัมพันธไมตรีกับผูซ้ือ  

4. การขายซีเอฟอาร ขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือของผูซ้ือ เชน ลูกคาที่อาบิจานขอซื้อซีเอฟอาร ก็ไมขาย 
เพราะอาจเกิดปญหาเรื่องการชําระเงินคาสินคา 

5. การขายซีเอฟอาร ตองคํานึงถึง ปจจัยดานการตลาด 
6. การขายซีเอฟอาร ตองคํานึงถึง ปจจัยดานการเงิน  เพราะผูสงออกตองรับภาระเรื่องการชําระคา

ระวางลวงหนา แลวจึงเรยีกเก็บคาสินคาจากผูซ้ือภายหลังจากแอลซี ระยะเวลานี้ ใชชวงเวลา
ประมาณ 10 วนั ซ่ึงผูสงออกก็ไมสามารถขายซีเอฟอารได เพราะไมสามารถรอไดถึง 10 วัน และไม
ตองการแบกรบัภาระและความเสี่ยงจากคาระวางเปนจํานวนหลายลานเหรียญ  
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ขอดีของการขายเทอมซีเอฟอาร  
1. ผูสงออกสามารถกําหนดชวงเวลาเรือใหมารับสินคาเองได ถาลูกคามีปญหาเรื่องการเงิน ก็สามารถ

กําหนดเรือใหไปไหนได 
 
ปญหาและอุปสรรคของการขายเทอมซีเอฟอาร 

1. มีความเสี่ยงเรือ่งคาระวาง ไมคุมกับผลประโยชนทีจ่ะไดมา  
2. ผูสงออกประสบปญหาเรื่องการขนถายสินคา ณ ทาเรือปลายทาง เชน ทาเรือที่ประเทศไนจีเรีย มี

ปญหาเรื่องความหนาแนนของการนําเรือเขาจอด ทําใหใชระยะเวลาขนถายสินคานานเปนเดือน 
นอกจากนี้ยังมปีญหาดานการจัดการ ทําใหผูสงออกหลีกเลี่ยงปญหาดวยการขายเทอมเอฟโอบี 
แมวาจะมีใบสั่งซื้อเทอมซีเอฟอารก็ตาม 

3. อัตราคาระวางในตลาดเรือขึน้ลงเร็ว ในชวงเวลาที่เรือหายาก ถาขายเทอมซีเอฟอาร ผูสงออกตอง
จองระวางเรือลวงหนา ในกรณที่ผูซ้ือเปดแอลซีมาชา หรือ ยกเลิกการสั่งซื้อ จะทําใหมีปญหาเกดิ
ขึ้นกับระวางเรือที่จองไป กรณีที่เปนลูกคาที่ไวใจได ผูสงออกอาจจะสงมอบสินคาใหกอนได  

4. การขายเทอมซีเอฟอารสวนใหญ ไมไดคาขายกับคนกลางซื้อขายขาวแถบยุโรป ซ่ึงเปนคนกลางที่
ไวใจไดที่สุด ดังนั้นเมื่อขายเทอมซีเอฟอาร แปลวา อาจจะติดตอโดยตรงกับผูนําเขา หรือ ผูขาย
ทองถ่ินปลายทาง ถาสถานการณขาวเวลานั้นผันผวนมากๆ หรือเกิดปญหาเรื่องของสกุลเงิน ผูซ้ือ
อาจจะยกเลิกการสั่งซื้อ นับวามีความเสีย่งสูง แอลซีเกิด discrepancy ทายสุด ผูสงออกตองตัดราคา
ขายขาวใหในราคาถูก 

5. การขายเทอมซีเอฟอาร อาจมีปญหาเรื่องเงื่อนไขตางๆที่กําหนดในใบตราสง 
 
ขอเสียของการขายเทอมเอฟโอบี 

1. ผูสงออกขนถายสินคาไมได เพราะเรืออยูในชวงเปลี่ยนเจาของ สิทธิ์การโอนเรือไมเรียบรอย  
 
ขอเสนอแนะ 

1. การขายเทอมซีเอฟอารในประเทศไทย ควรพัฒนาเรื่องของบุคลากรในเรื่องการเชาเรือ เทอมการเชา
เรือ ซ่ึงตองอาศัยประสบการณพอสมควรในการตอรอง ติดตอ ติดตามขอมูลขาวสารเรื่องเรือ  

2. รัฐควรหันมาพัฒนาเรื่องของการขนสงทางน้ํา แทนการใชรถขนสง ตองทําเต็มที่ก็จะชวยสงเสริม
ธุรกิจเรือเชาไดมาก 
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ซีเอฟอาร และสามารถปฏิบัติไดจริงและเปนที่พอใจ ผูสงออกจะสามารถขายเทอมซีเอฟอารได 

4.2.5 บริษัท กลุมขาวไชยพร จํากัด  
 
ผูใหสัมภาษณ : คุณไพบูลย ควรทรงธรรม  
ตําแหนง : ประธานบริษัทม 
วันที่สัมภาษณ : วันที่ 27 มกราคม เวลา 1000 น. ถึง 12.00 น. 
 
กลุมขาวไชยพร สงออกปละประมาณ 5 แสนตัน (+/-) ในกลุม ประกอบดวย 2-3 บริษัท ในจํานวนนี้ 70% 
เปนการสงออกเทอมซีเอฟอาร ซ่ึงมีบริษัทในเครือทําหนาที่ในการจดัหา และ จองระวางเรือ ขณะเดียวกัน 
ถาเปนการสงออกโดยเรือตูคอนเทนเนอร บริษัทจะไมใชบริษัทเรือในเครือ  
บริษัทเริ่มขายขาวเทอมซีเอฟอาร ตั้งแตป พ.ศ. 2517 (กอตั้งป พ.ศ.2512 ) และขายเทอมซีเอฟอารมาตลอด
จนกระทั่งปจจบุัน 
 
ปจจัยสําคัญสําหรับการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. การขายเทอมซีเอฟอาร ผูสงออกตองดูเร่ืองเรือใหพรอม ศึกษะภาวะตลาดวาใครเปนผูไดเปรียบ
ระหวางเจาของเรือ และ ผูเชาเรือ  

2. บริษัทตองมีประสบการณในเรื่องของทาเรือปลายทาง  ตองเปนทาเรือที่มีศักยภาพ เชน ซีเนกัล    
กาตาร อาบิยอน เปนตน  

3. การขายเทอมซีเอฟอารจะตองเลือกคูคาเปนรายไป เชน ถาไมนาไวใจ ผูสงออกจะขอการรับรอง
เร่ืองของเงินรางวัล หรือคาปรับการทํางานลาชาที่อาจเกิดขึ้น( demurrage / despatch ) หรือเร่ืองการ
รับรองการชําระเงินจากธนาคารปลายทาง เนื่องจากการขายเทอมซีเอฟอาร ที่มีปริมาณการขาย
มากกวา 5,000 ตัน จะเปนเทอมที่ผูซ้ือปลายทางตองจัดเรือมารับตามขอตกลง Free Out  หรือ
ปริมาณขนถายตอวนัที่ตกลงกันไว   

4. การขายเทอมซีเอฟอาร ขึ้นกับการเลือกทาเรือปลายทางที่นาเชื่อถือ ไวใจได โดยหลีกเลี่ยงทาเรือทีม่ี
สงครามกลางเมืองอยาง ทาโมคาดิชิโอ หรือ ไลบีเรีย มอนโลเวีย เปนตน หรือทาเรือซิลาเลออง    
ทาเรือฟรีทาวนที่แอฟริกาตะวนัตก เปนทาเรือที่มีปญหาเรื่องเชื้อชาติ เรือก็ไมกลาเดนิทางไป  

5. ผูซ้ือปลายทางที่ตองการหาเรือเร็ว และบรษิัทสามารถเชาเรือที่มีความพรอมเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาได บริษัทสามารถควบคุมได 

6. บทบาทของคนกลางซื้อขายขาว คือการจัดหาเรือ แตถาผูสงออกสามารถยืนยันเสนอขายเทอม       
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7. การขายเทอมซีเอฟอาร เปนการขายตรงใหกับเอกชน หรือหนวยงานจดัซื้อของรัฐตางๆ ผานการ
แนะนําบริษัท และเขารวมประมูล จุดสําคัญคือ หลังจากที่ไดสัญญาซื้อขายแลว ตองควบคุมเรื่อง
การสงมอบ ซ่ึงเปนจุดที่ทําใหบริษัทไดรับความนาเชื่อถือ และไววางใจจากผูซ้ือปลายทาง ทําให
ไดรับใบสั่งซื้อในเทอมซีเอฟอารอยางตอเนื่อง  

8. ผูซ้ือซีเอฟอารสวนใหญที่เปนผูบริโภคขั้นสุดทาย  เนื่องจากไมมีความเชี่ยวชาญเรื่องการเชาเรือ 
สวนใหญเปนผูซ้ือแถบประเทศตลาดอัฟริกา และตะวนัออกกลาง ซ่ึงเปนลูกคารายใหญ ลูกคา
ขนาดกลางเปนภาคเอกชน แตทางดานตลาดอเมริกา ผูซ้ือตองการควบคุมเรือและจองระวางเอง  

9. กรมการคาตางประเทศประมูลจัดหาเรือเพื่อสงขาวไปอนิโดนีเซีย หรือ ฟลิปปนส สืบเนื่องจาก 
รัฐบาลไปประมูลขายขาวในเทอมซีเอฟอาร และกลับมาเปดประมูลตลาดจากบริษัทเจาของเรือ 
หรือ บริษัทอื่นๆ บริษัทไหนเสนอต่ําสุด ก็เขามาเจรจาและเอาตั๋วสัญญา 

10. ประเด็นดานสภาพภูมิอากาศ ราคาสินคาเกษตร ถือเปนประเด็นทัว่ไปทีต่องดู 
11. บริษัทไดรับสินเชื่อที่ดีจากธนาคารสําหรับการจายคาระวาง  
12. ผูสงออกยังตองดูเร่ืองของคาน้ํามันในกรณทีี่เปน Time Charter นอกเหนือจากคาระวางที่ตกลงกัน 

บางครั้งอาจจะตองยอมเสยีเปรียบเจาของเรือที่เปนผูกําหนดราคาน้ํามันเล็กนอย ตองเจรจาตอรอง
วาจะสงมอบเทาไร ราคาเทาไร เชนถาเรือวิง่ 1 เที่ยว เจาของเรือมีน้ํามันในถัง 1,000 ตัน แต
ระยะทางจริงใชเพียงแต 30 ตันตอวัน ทั้งหมด 15 วนั ทัง้หมดก็ประมาณ 400 ตัน กอ็าจจะเจรจา
ตอรองวา รับและสงมอบน้ํามันที่ระดับนี้  

 
ขอดีของการขายเทอมซีเอฟอาร  
 

1. บริษัทสามารถควบคุมเรื่องเรือ ใหสอดคลองกับความพรอมของสินคาของบริษัท 
2. ถาเปนกรณีขายผานคนกลางที่ตองการซื้อ เอฟโอบี ก็ไมสามารถไปเปลี่ยนความตองการได เพราะ

เปนบทบาทของคนกลางซื้อขายขาว แตถาบริษัทสามารถเสนอราคาซีเอฟอารที่ถูกกวา คนกลางซือ้
ขายขาวก็อาจจะหนัมาซื้อเทอมซีเอฟอาร แตกรณดีังกลาวเกดิขึ้นนอย เชน บางครั้งเชาเรือมา 15,000 
ตัน มีสินคาขึ้นเรือเพียง 10,000 ตัน ก็อาจจะขายเทอมซีเอฟอาร ในสวนของระวางทีเ่หลือก็หา
เจาของสินคารายอื่นมารวมลงสินคา 

3. บริษัทไดประโยชนเร่ืองการควบคุมเรือ และไดกําไรจากคาระวาง นอกเหนือจากคาสินคา 
เหมือนกับคนกลางซื้อขายขาว ที่ทํากําไรจากคาระวาง กรณีตลาดระวางเรืออยูในชวงขาลง ผู
สงออกสามารถระวางจองไดในอัตราต่ํา 
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4. การขายเทอมซีเอฟอาร หมายถึง คาระวางรวมกับราคาสินคา ผูสงออกสามารถควบคุมไดทุกอยาง 
และสามารถขอสินเชื่อจากทางธนาคารมาจายคาระวางกอน ซ่ึงไมประสบปญหาเพราะทางธนาคาร
จะดยูอดจากแอลซี ทางธนาคารยินดีใหกูในวงเงนิมากขึน้ เพราะไดดอกเบี้ยมากขึ้น ผูสงออกได
เครดิตดีขึ้น ธุรกิจดีขึ้น หรือผูสงออกจายคาระวางเอง แลวมาตามเก็บจากแอลซี ก็ได เชน ราคา    
เอฟโอบีอยูที่ 200 ดอลลารสหรัฐ ราคาซีเอฟอารอยูที่ 260 ดอลลารสหรัฐ ในมุมมองของธนาคาร
แลว ขาว 1 ตนัเพิ่มมา 60 เหรียญเปนคาระวาง ทําใหธนาคารไดกําไรจากอัตราแลกเปลี่ยน หลังจาก
ที่ผูสงออก surrender ขายเงินตราใหธนาคาร กําไร 15 สตางคระหวางซือ้กับขาย อยางไรก็ดี แตถาผู
ซ้ือจายเงินมาชา สามารถสั่งเรือใหวิ่งไปขายที่อ่ืนได แนนอนวามีความเสี่ยงเกิดขึน้ กลาวคือ สินคา
ถูกกดราคา แตก็ยังสามารถตัดราคาขายขาดทุนใหจบได    

5.  การขายเทอมซีเอฟอารจะสามารถทํากําไรไดดี ถาผูสงออกมีศักยภาพพรอมทุกดาน ทั้งดานกําลัง
ทรัพย สินคา เครื่องมือที่ทันสมัยทําใหสามารถลดตนทุนลงมาไดถึงกึง่หนึ่ง 

 
ปญหาและอุปสรรคของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. การที่บริษัทลูกเปนผูจัดหาเรือ ก็เปนการปดหูปดตาตวัเอง มี exclusivity อยู แทนทีจ่ะไปหาบริษทั
เรือขางนอก  

2. การตอรองเร่ืองการสงมอบปริมาณน้ํามันมปีญหาบางครั้ง 
3. ราคาขายเทอมซีเอฟอารที่ผูซ้ือตอรอง ถาถูกมากก็ขายไมได 
4. เจาของเรือที่ไมนาเชื่อถือ ขโมยสินคาไปขาย หรือเจาของเรืออาจประสบปญหาดานการเงิน เชน 

เรืออาจจะตดิหนี้ธนาคารอยูไมจายดอกเบีย้ ธนาคารก็อาจจะจับกุมเรือที่ทาเรือระหวางทาง ไมวาจะ
เปนเจาหนี้ที่ขายน้ํามัน หรือเจาหนี้ที่เจาของเรือติดจํานอง หรือการถูกเรียกคาปรับจากการเชาเรือ
เที่ยวทีแ่ลว ซ่ึงเปนความเสีย่งที่คาดไมถึง ดงันั้นบริษัทจึงมีนโยบายไมใหเรือแวะจอดที่ทาเรือ
ระหวางทาง โดยเฉพาะที่สิงคโปร กฎหมายทางทะเลคอนขางมีประสิทธิภาพ กาวหนา สามารถสั่ง
จับกุมเรือไดทนัที เพื่อปกปองผูเสียหาย สินคาของผูสงออกคือ ขาวซึ่งเปนสินคาเกษตรก็เกิดความ
เสียหาย เชน แมลง ดังนั้นเงื่อนไขที่ตองระบุคือ อนุญาตใหเติมน้ํามนั ณ บริเวณนอกเขตควบคุม
ของการทาเรือ ( outer port limit ) ที่กฎหมายไปไมถึง เพือ่เล่ียงปญหาทีเ่รืออาจจะถูกจบักุม 
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ฉบัง ที่เรียกวา Shuttle Service เปนเรือเล็กที่ใชเครื่องยนตตนเอง ใครกต็ามที่มาใชบริการนี้ เพื่อชวย

ขอดีของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. การขายเทอมเอฟโอบี ไมมีปญหาขณะที่ภาวะตลาดระวางเรือสูงมากจากสาเหตุของอุปสงค  และ 
อุปทานในตลาดเรือ  

 
ขอเสียของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. กรณีที่เปนเอฟโอบี เวลาสงมอบสินคาเรียบรอย คนกลางจัดซื้อและเจาของเรือตองชําระคาระวางเรือ
ตอกัน ถาคนกลางจัดซื้อชําระเงินคาระวางลาชา ตัวแทนเจาของเรือก็ไมออกใบตราสงใหผูสงออก     
ผูสงออกก็ไมสามารถขึ้นเงินกับธนาคารได ไมสามารถเรียกเก็บเงินคาสินคาตามแอลซีได ในชวงหลัง
ผูสงออกตองระบุวา Freight payable as per charter Party ซ่ึงทําใหผูสงออกสามารถไปกดดันเอเยนต
ใหออกใบตราสงได ถือเปนวิธีผอนคลาย แตบางครั้งคนกลางจัดซื้อถวงเวลา ทั้งๆที่ใหคํามั่นวาจะให
เจาของเรือออกใบตราสงใหโดยไมชักชา คนกลางจัดซื้อไดประโยชนทั้ง 2 ทาง คือ ชําระเงินคาสนิคา
ชาไป 1 วันทําใหไดรับดอกเบี้ยที่ไดจากคาระวางเรือ  

2. การขายเทอมเอฟโอบีในสถานการณที่คนกลางจัดซื้อไมชําระคาระวาง ผูสงออกจะเสียเปรียบ เพราะ
ไมสามารถควบคุมเรือได  

5. การขายเทอมเอฟโอบี มีความเสี่ยงกรณทีเ่รียกเก็บเงินจากผูซ้ือไมได หรือ ผูซ้ือไมชําระคาสินคา หรือ
ราคาสินคาผันผวนมาก ธนาคารตัดวงเงิน ทําใหเสียเปรียบเพราะไมสามารถควบคุมเรือไดดวย  

6. การขายเทอมเอฟโอบี ทํางานเร็วกไ็ดเพยีงแค เงินรางวัลจากการขนถายเร็วเพียงครึ่งหนึ่ง ผูซ้ือถารูวา
ทํางานไดเร็ว ก็ทําขอตกลงในเรื่องของเงินรางวัลจากการขนถายเร็วใหอยูในอัตราต่ํา เชน ไดเพียง ¼ 
แตถาเชาเรือมา 20,000 ดอลลาร ตอวัน ขนถายไดวนัละ 3-4,000 แลว ตนทุนจะลดลงมาก 

 
ขอเสนอแนะ 
 

1. ในกรณีที่ขายเปนซีเอฟอาร เคยมีการพูดคยุเร่ืองนโยบายกองเรือแหงชาติ เชน ผูสงออกหรือผูนําเขา
ไทยที่ใชบริการเรือที่ชักธงไทย สามารถนําคาระวางมาลดหยอนเรื่องคาภาษีได 1.5 เทา ของคา
ระวางที่จายจรงิ เพื่อผอนคลายเรื่อง corporate tax ในปลายป แตในเชิงปฏิบัติไมเกิดขึ้น หรือ 
นโยบายรัฐที่ตองการใหลดปริมาณการใชน้าํมัน และปญหาเรื่องจราจรติดขัด โดยเฉพาะ                
ตูคอนเทนเนอรที่ตองวิ่งขนสงสินคา รัฐจึงมีการใหบริการขนสงทางน้ําระหวางคลองเตย กับ แหลม
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รัฐลดปญหาเรื่องน้ํามันแพง จราจรติดขัด และ มลพิษ ผูสงออกจึงเสนอวาใหนําเอาคาบริการเรือ
ดังกลาวมาลดหยอนภาษีปลายป แตเนื่องจาก ประเดน็ใดที่อยูนอกเหนอือํานาจหนาทีข่องกระทรวง
คมนาคม เชนการลดหยอนภาษี เปนเรื่องที่ทําไดลําบาก  แตถาเปนกรณีซ้ือขาวรัฐ แลวลดหยอน
ภาษีได ก็อาจจะตัดสินใจใหได ในทางปฏิบตัิอาจจะลําบาก เพราะทกุคนไมไดตองการซื้อขาวรัฐ 

2. เร่ืองโลจิสติกส การจํากัดอตัราบรรทุกของรถขนที่ 28 ตัน ทําใหราคาตอหนวยของสินคาแพงขึ้น 
รถหายากขึ้น ตองใชรถมากขึ้น แตก็ไมเสียเปรียบกับประเทศคูคาขาวรายอ่ืน เพราะประเทศไทย
ไดเปรียบเรื่องของถนนหนทางที่อยูในสภาพที่ดีกวา  
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ปญหา แตถากรณีเปนการเปดแอลซีตรงจากผูซ้ือในประเทศไนจีเรีย ผูสงออกอาจจะประสบปญหา

4.2.6  บริษัทไรซแลนดฟูดส จํากัด 
 
ผูใหสัมภาษณ : คุณ สุวิทย เชือ้ปญญาวิทย  
ตําแหนง : กรรมการผูจัดการ  
วันที่สัมภาษณ : 27 มกราคม พ.ศ. 2547 เวลา 1600 น. 

 
ปจจัยสําคัญสําหรับการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ลักษณะการขายขาว คือ ขายปริมาณเยอะ 
2. มีความชํานาญเรื่องการจัดหาเรือ 
3. ความตองการของลูกคา 

 
ขอดีของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. มีอํานาจในการจัดเรือ เชน สงมอบภายใน 2 เดือน ถาราคาสินคาอยูในชวงขาขึ้น ผูสงออกสามารถ
ไมจัดเรือมารบัสินคา กลับกันถาผูสงออกเห็นแนวโนมราคาขาวจะลดลง ผูสงออกมีอํานาจในการ
ควบคุมและจดัหาเรือมารับมอบสินคา 

2. ผูสงออกไดกําไรจากคาระวาง  
 
ปญหาและอุปสรรคของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ผูสงออกตองรับความเสี่ยงจากความผันผวนของราคาสินคา และคาระวาง กลาวคือ ผูสงออกตกลง
สัญญาซื้อขายไปแลวที่ระดบัราคาหนึ่ง เมือ่ราคาขาวขึ้น อาจจะสงสินคาใหไมทนั 

2. คูแขงมีจํานวนมาก ตองแขงกับประเทศทีม่ีการสงขาวปริมาณมาก 
3. ตลาดการขายเทอมซีเอฟอาร อยูที่อัฟริกา ซ่ึงมีปญหาเรื่องการเก็บเงินคาสินคา เนื่องจากระยะการ

ขนสงใชเวลาเปนเดือน ทําใหการเก็บเงินคาสินคายาวนาน นอกจากนี้ การขายเทอมซีเอฟอารไมได
บวกกําไรจากคาระวาง และตองชําระเงินสดเปนคาระวาง ทําใหเกิดความเสี่ยง กรณทีี่เกิดความ
ลาชาของการชําระเงินคาสนิคา ทําใหขาดทุน เนื่องจากผูสงออกชําระคาระวางเรือลวงหนาไปแลว  

4. การเปดแอลซี ถาผานคนกลางซื้อขายสินคาในประเทศแถบยุโรป สวิสเซอรแลนด แอลซีก็จะไมมี
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ตองเสียคาปรับจากการทํางานลาชา ( demurrage ) 

การปลอมแปลงแอลซี หรือปญหาที่ระบบธนาคาร เชน ธนาคารที่เปดแอลซีเปนธนาคารเล็ก และ
เปดแอลซีเปนสกุลเงินดอลลารสหรัฐฯ แตธนาคารปลายทางแจงวา ประเทศมีการควบคุมเงินสกุล
ดอลลารสหรัฐฯ และการแลกเปลี่ยนเงนิตราระหวางประเทศ ไมมีเงนิดอลลารสหรัฐฯชําระคา
สินคา แตผูสงออกสงมอบสินคาใหแกผูซ้ือปลายทางไปแลว แตยังไมไดรับการชําระเงินคาสินคา  

5. ผูสงออกประสบปญหาจากการขายเทอมซีเอฟอาร คือ การขายเทอมซีเอฟอารจะเปนการใชบริการ
สายเรือประจําทาง เชน Unithai, Cosco, Maersk กรณีที่ผูสงออกทําสัญญาขายขาวเดือนมกราคม  
สงมอบเดือนเมษายนและมกีารเจรจาราคาซีเอฟอารซ่ึงรวมคาระวางเรอืไปเรียบรอยแลว เมื่อถึง
เวลาสงมอบเดอืนเมษายน ผูสงออกตองจองระวางเรือซ่ึงเปนชวงขาขึ้นของอัตราคาระวางเรือ ทําให
ผูสงออกตองแบกรับความตางดังกลาว 

6. ความตองการสินคาของลูกคาในตลาดเปนตัวกําหนดลักษณะการขนสง กลาวคือ ลักษณะการขาย 
เปนการขายปริมาณนอย เชน 1-200 ตัน ซ่ึงเนนเรื่องของคุณภาพขาวทีด่ี และตองการสินคา
สม่ําเสมอ จึงมีลักษณะการขายเปนคอนเทนเนอร ลูกคาซื้อปริมาณมาก แตลักษณะการขนสงเปน 
partial shipment เพราะวาคาเชาโกดังที่ปลายทางที่ฮองกง หรือยุโรป อยูในอัตราที่สูงมาก การ
แขงขันสูง รูปแบบการคา การขนสงจึงเปลี่ยนไป 

7. การขายไปยุโรป อเมริกา เปนเอฟโอบี เพราะลูกคาหาคาระวางไดถูกกวา สินคามีปริมาณมาก ทําให 
มีอํานาจในการตอรองคาระวางสูงกวา เซ็นสัญญาซื้อขายเปนป  

 
ขอดีของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. ไมมีภาระเรื่องการจายระวาง และไมตองกังวลปญหาเรื่องการขนถายที่ตองทําใหเร็ว 
2. การกระจายความเสี่ยง โดยที่ขายปริมาณนอย ถาลูกคาไมจายเงนิก็ทําใหเสียหายนอยกวา 
3. ไมตองรับภาระเรื่องจายคาระวาง 
4. สามารถจัดเรือใหโดยเรียกเกบ็คาระวางที่ปลายทาง 
5. ปญหาดานเอกสารแอลซี ถาผานนายหนาซื้อขายขาว สามารถลดความเสี่ยง 

 
ขัอเสียของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. เมื่อราคาสินคาขาวในตลาดอยูในชวงขาขึน้ ผูซ้ือจะรีบจดัเรือเขามารับสินคาเพราะตองการขายให
ไดราคาดี เมื่อเรือมาถึง ผูสงออกจัดหาสินคาเพื่อสงมอบใหไมทนั ทําใหเกิดความลาชา ผูสงออก



 139

2. กรณีขายลักษณะ breakbulk conventional ผูซ้ือเปดแอลซีมาที่ระดับ 400 ดอลลารสหรัฐตอตัน ถา
ราคาสินคาลดลงเหลือที่ระดบั 300 ดอลลารสหรัฐตอตัน ผูซ้ือไมจัดเรือมารับสินคา จนกระทั่ง   
แอลซีหมดอายุ ผูซ้ือเพียงแตเสียคาธรรมเนียมธนาคารเล็กนอย แตผูสงออกซึ่งเตรียมสินคาไวรอสง
มอบไวแลว จะตองแบกรับภาระเรื่องของการจัดเตรยีมพื้นที่สินคา ประสบปญหาภาวะโกดังเต็ม   
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4.2.7  บริษัทนครหลวงคาขาว จํากัด 
 
ผูใหสัมภาษณ  : คุณ วัลลภ พชิญพงศศา   
ตําแหนง  : รองกรรมการผูจัดการฝายบริหาร  
ผูใหสัมภาษณ  : คุณชูรัช คุณากรกอบกิจ 
ตําแหนง  : ผูจัดการอาวโุสฝายขาวตางประเทศ 
วันที่ใหสัมภาษณ : 12 กุมภาพนัธ พ.ศ.2547 เวลา 1600 น. ถึง 1800 น. 
 
ปจจัยสําคัญสําหรับการสงออกเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ผูซ้ือปลายทางโดยตรงอาจจะจัดหาเรือมาเอง อยางเชน ประเทศไนจีเรีย 
2. เจาของเรือมีความนาเชื่อถือ 
3. มีตัวแทนเรือทีท่าเรือปลายทางที่มีความนาเชื่อถือ 
4. ขนาดของเรือเหมาะสมกับปริมาณการสั่งซื้อ 
5. ความเสี่ยงของอัตราคาระวางเรือ แนวโนมการเปลี่ยนแปลงของคาระวางเรือวาขึ้น หรือ ลง ถาอัตรา

คาระวางอยูในชวงขาขึ้นถือวาเปนความเสี่ยง ซ่ึงสามารถแกไขไดโดยการเชาระวางเรือลวงหนา 
6.  ความพรอมดานบุคลากรในการเชาเรือ 

 
ปญหาและอุปสรรคของการขายเทอมซีเอฟอาร  
 

1. ผูสงออกจัดหาเรือคอนขางลําบาก กลาวคือ ไมสามารถจัดหาเรือใหไดขนาดกับความตองการสั่งซื้อ
ของลูกคา เชน เรือที่หาไดมีขนาดบรรทุกได 2-3 หมื่นตันขึ้นไป แตไมสามารถหาเรือมาบรรทุกให
พอดีกับขนาดคําสั่งซื้อ 1.5 หมื่นตัน และถาตองการจะเชาเรือ ตองเชาในลักษณะที่บรรทุกรวมกับ  
ผูสงออกขาวรายอื่น ทําใหตดิกับเงื่อนไขของการสงมอบสินคา กลาวคอื ถากําหนดสงมอบขาว
เดือนหนา แตเรือตองรับสินคาจากผูสงออกรายอื่นดวย ทําใหเรือตองแวะจอดหลายทากอนจะไปถึง
ทาเรือปลายทางที่กําหนด ทาํใหอาจเกิดปญหาการสงมอบสินคาลาชา เปนเหตุของการผิดสัญญา 
ช่ือเสียงบริษัทเสียหาย ( เจาของเรือตองหาสินคาจากผูสงออกรายอื่นเพือ่ใหเรือบรรทุกเต็มอัตราใน
กรณีเชาเรือขนาด 3 หมืน่ตนัมา ) ทางแกปญหาคือ เจรจาใหผูซ้ือยืดหยุนเรื่องปริมาณการสั่งซื้อเพิ่ม
เพื่อใหบรรทุกไดเต็มครบลําเรือ  
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2. การขายเทอมซีเอฟอาร ผูสงออกตองรับความเสี่ยงของทาเรือปลายทาง เนื่องจากผูสงออกตอง
รับผิดชอบไปถึงทาเรือปลายทาง รวมถึงเรื่องการขนถาย ณ ทาเรือปลายทาง ถาปริมาณที่ขนถายตอ
วันไมเปนไปตามขอสัญญาก็ตองเสียคาปรับจากการทํางานลาชา  

3. ความไมนาเชือ่ถือของทาเรือปลายทางบางแหง เชน มีคอรรัปชั่น  
4. คนกลางซื้อขายขาวสามารถจองระวางเรือไดในราคาที่ถูกกวา เนื่องจากรูความเคลื่อนไหวของ

ตลาดเรือดีกวาผูสงออกซึ่งไมไดอยูในวงการเชาเรือ และไมมีความเชีย่วชาญดานตลาดเรือเชา 
5. ผูสงออกขายเทอมเอฟโอบี เนื่องจากความตองการของผูซ้ือ 
6. เจาของเรืออาจไมใหบริการเรือเชาไปยังตลาดที่มีความเสี่ยงอยางเชน จิตตะกอง  
7. ผูสงออกมีความไมแนใจวา บริษัทมีศักยภาพที่จะเชาเรือไดหรือไม เนือ่งจากเหน็วา การเชาเรือเปน

ศาสตรที่ตองอาศัยความรูเฉพาะทาง และคลุกคลีในวงการเชาเรือ  
8. ผูสงออกมุงพัฒนาศักยภาพดานคุณภาพขาว ไมตองการเขาไปเสี่ยงดานการจัดหาเรอื ณ ภาวะที่

ตลาดคาระวางอยูในระดับสูง  
9. การขายเทอมซีเอฟอารผานเรือสินคาเทกองประเภทสายเดินเรือประจํา พบปญหาคือ จองระวางไม

ทัน เนื่องจาก ลูกคาสั่งซื้อสินคาจากผูสงออกในคราวเดยีวกันหลายราย 
10. ปจจัยความเสีย่งของอัตราคาระวางที่ผันผวนมาก 
11. เจาของเรือไมสนใจบรรทุกสินคาไปยังทาเรือปลายทางเชน อัฟริกา เนือ่งจากขากลับตองตีวิ่งเรือ

เปลากลับ หาสินคาลงไมได ไมเกิด Economy of Scale 
 
ขอดีของการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ผูสงออกสามารถเตรียมความพรอมไดดีกวา มีประสิทธิภาพกวาในเรือ่งของการเตรียมสินคา เพราะ
ทราบกําหนดการเขาออกของเรือเนื่องจากเชาเรือเอง ทาํใหถูกตองตามเวลา จัดไดวาใหเรือลําใดเขา
ออกรับสินคากอนหลัง 

 
ขอเสียของการขายเทอมเอฟโอบี  
 

1. ตองเตรียมของใหพรอมอยูเสมอ ซ่ึงบางครั้งมีปญหาเรื่องการขนถายสินคา อาจติดขดักรณีมีเรือเขา
มาพรอมกันหลายลํา  

2. ลูกคาไมจัดเรอืมาตามกําหนด แมวาจะระบุวาตองแจงลวงหนาภายในกี่วันแลวก็ตาม 
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3. ไมสามารถควบคุมตารางการเดินเรือได 
 
ขอเสนอแนะ 
 

1. ควรจะจัดตั้งศนูยกลางขอมูลขาวสารดานเรอื และสามารถเรียกสมาชิกเขาไปได คลายตลาดระวาง
เรือที่ลอนดอน มีตารางแสดงความเคลื่อนไหวของอัตราคาระวาง ขนาดเรือ เสนทางวิ่งของเรือ มี
ผูใด บริษัทใดตองการเรือ ขนาดเทาใด ปจจุบันอาศัยตลาดตางประเทศ หรือนายหนาจัดหาเรือ 
นายหนาที่วานี้มักจะขอทําเอเยนตทั้งทาเรอืตนทาง และปลายทาง ความพรอมของตลาดลอนดอน
จะพรอมมากกวาในการหาเรอื ความรวดเรว็ 

2. ตนทุนระหวางจากโรงสีมาโกดัง ถือเปนตนทุนถาวร ทําใหราคาภายในซึ่งหมายถึงราคาขาวสงออก
สูงขึ้น ดังนั้น รัฐควรจะสรางถนนเพื่อรองรับการบรรทุกสินคาไดที่จุดคุมทุน คือ รถบรรทุกไดไม
เสียหาย และ ถนนสามารถรับน้ําหนกัรถบรรทุกได รัฐอาจจะสรางทางดวน หรือ วงแหวนรอบใน 
รอบนอก  
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4.2.8 บริษัท ไทยมาพรรณ เทรดดิ้ง จํากัด 
 
ผูใหสัมภาษณ : คุณยันยง สวสัดิ์  
ตําแหนง : ผูจัดการฝายสงออกขาวตางประเทศ 
วันที่สัมภาษณ : 29 มีนาคม พ.ศ.2547 เวลา 1600 น.ถึง 1730 น. 
 
ปจจัยสําคัญสําหรับการขายเทอมซีเอฟอาร 
 

1. ผูสงออกขายเทอมซีเอฟอาร ใหกับลูกคาทีค่าขายกันมาตลอด หรือเปนลูกคาประจําทีไ่วใจกัน 
2. ผูสงออกขายเทอมซีเอฟอาร โดยประเมนิขอดี ขอเสียที่จะเกิดขึ้น 
3. การขายเทอมซีเอฟอาร ตองมีความพรอมดานบุคลากร ตองอาศัยคนทีม่ีประสบการณการเชาเรือ  
4. การขายเทอมซีเอฟอาร ตองขายไปยังประเทศที่มีเรือสินคาเทกองวิ่งเปนเสนทางประจํา ซ่ึงเปนตัว

บังคับธุรกิจ เชน ตลาดซาอุดอิาระเบีย ดไูบ อิรัก 
5. การขายเทอมซีเอฟอาร อาจหาเรือที่มีระวางวางเหลืออยู และรวมบรรทุกไปดวยกัน 
6. การขายเทอมซีเอฟอาร อาจจะกระทําไดโดยการขายผานองคกรอาหารโลก (World Food 

Programme) ซ่ึงเปนผูใหจดัหาเรือ 
 

ปญหาและอุปสรรคของการขายเทอมซีเอฟอาร  
 

1. การขายขาวของไทยอาศัยคนกลางซื้อขายขาว เนื่องจาก ผูสงออกไทยทําหนาที่เปนเพียงผูปอน   
สินคา  โดยคนกลางซื้อขายขาวจะนําขาวไปขายตอประเทศตางในแถบอัฟริกา ตางกับตลาดเอเชียที่
ผูซ้ือมักมาซื้อดวยตนเอง 

2. คนกลางซื้อขายขาว ขายสินคาหลายอยาง และหลายที่ ทาํใหรูความตองการและความเคลื่อนไหว
ของตลาดเปนอยางดีวา มีตลาดที่ใดบาง ตลาดใดตองการสินคาอะไร อยางไร เมื่อไร มีความรอบรู
เร่ืองของสินคามากกวา  

3. การขายเทอมซีเอฟอาร ตองทราบตลาดผูซ้ือกอนทําการเชาเรือ ซ่ึงคนกลางซื้อขายขาว จะรอบรู
เร่ืองจังหวะสนิคามากกวา เชน ตกลงซื้อขายขาว 10% เดอืนเมษายนโดยกําหนดสงมอบเดือน
พฤษภาคม คนกลางซื้อขายขาวจะหาผูซ้ือปลายทางอีกชวงหนึ่งกอนถึงเวลาสงมอบตามกําหนด 

4. คนกลางซื้อขายขาว อยูในตลาดเรือตลอดเวลา ทําใหไดเปรียบดานการเชาเรือเมื่อเทียบกับผูสงออก  
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5. ลักษณะการขายขาวของไทย ขึ้นกับ ผูซ้ือปลายทาง ผูซ้ือรายใหญที่อัฟริกา ไมมีความสามารถใน
การเปดแอลซี ทําใหเกิดความเสี่ยงสูง เชน เรือไปถึงแลวไมจายคาสินคา ดังนั้นตองเปนแอลซีที่
ไดรับการรับรองผานธนาคารที่นาเชือถือ เชน European Bank 

6. การขายเทอมซีเอฟอาร  ตองคํานึงถึง สภาพทางการเมือง สังคม ซ่ึงสงผลตอการขนถายสินคา
ปลายทาง และจะสงผลตอปริมาณการขนถายที่ระบุในสญัญากรณีที่ผูซ้ือปลายทางเปนผูจัดพาหนะ
มารับสินคาจากเรือใหญ ( เทอม Free Out ) 

7. การขายเทอมซีเอฟอาร มักจะขายในประเทศแถบเอเชีย เชน อินโดนเีซีย ฟลิปปนส ซ่ึงมีความเสี่ยง
ต่ํากวา เนื่องจากรูจักประเทศดีกวา ทําใหสามารถควบคุมความเสี่ยง และแกปญหาไดดีกวา 

8. การขายเทอมซีเอฟอาร ตองคํานึงถึง สถานะทางการเงนิของผูซ้ือปลายทางในการชําระคาสินคา 
9. การขายเทอมซีเอฟอาร ถาเกิดการขนถายลาชา ผูสงออกตองรับผิดชอบเรื่องคาปรับตอเจาของเรือ 

และการเรียกรองคาเสียหายดงักลาวคอนขางลําบาก 
 

ขอดีของการขายซีเอฟอาร 
 
1. ไมมีความกดดนัเรื่องระยะเวลาการสงมอบสินคา การคาที่เนนปริมาณการขาย ผูสงออกไมรูราคา

สินคา หรือคาระวางลวงหนา ไดแตคาดการณ ผูสงออกสามารถจัดเรือมาไดตามความตองการ  
 

ขอดีของการขายเทอมเอฟโอบี 
 

1. การขายเทอม เอฟโอบี ไมตองรับผิดชอบจัดการเรื่องการชําระคาระวางลวงหนา 
 
ขอเสนอแนะ 
 

1. รัฐควรเขามาพฒันาโลจิสติกสในประเทศ เนื่องจาก โลจสิติกสดานสินคาเกษตรเปนโครงสราง
พื้นฐานอยางหนึ่งของประเทศ สามารถวางเปนโครงขายใยแมงมุมใหมลัีกษณะเชื่อมตอถึงกันหมด
ได เพื่อเปนจุดที่ไดเปรียบเชิงการแขงขันกับประเทศคูคาขาว 

2. การขายเทอมซีเอฟอาร ตองตรวจสอบ เพือ่ปองกันเรื่องราคาสงออก กลาวคือ บวกคาระวางเพิม่ขึ้น
ไป เพื่อเปนการลดความเสี่ยง 
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4.3 สรุปผลปจจัยสําคัญจากการสัมภาษณผูประกอบการสงออกขาว 
 

จากการสัมภาษณผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศจํานวนทั้งสิ้น 11 ราย สามารถสรุปปจจัยที่
มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร : กรณกีารสงออกขาวบรรจุกระสอบได
ทั้งหมด 33 ปจจัยดวยกัน เชน การยอมรับราคาขายเทอมซีเอฟอาร ปริมาณการขายสนิคา ศักยภาพการเงิน
ของผูขาย ระบบและลักษณะการขายขาว การบริหารจัดการความเสี่ยงดานเรือ ความรับผิดชอบของผูซ้ือ
ปลายทาง  ความสามารถบริหารจัดการเชาเรือของผูขาย  ฯลฯ  

 ในจํานวนทั้ง 33 ปจจัยนี้ ผูวจิัยไดคัดแยกขอมูลเพื่อจัดและแบงหมวดหมูปจจัยทั้งหมดจากการ
สัมภาษณออกเปนปจจยัหลักไดทั้งหมด 11 ขอ และปจจยัยอยอีก 22 ขอ โดยปจจยัยอยทั้งหมด 22 ขอนี้ 
สามารถจัดหมวดหมูอยูในปจจัยหลักทั้งหมด 11 ขอ เนื่องจากเปนปจจยัที่กี่ยวเนื่องสัมพันธกัน กลาวคือ ผล
การศึกษาปจจยัที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารที่ไดจากการสัมภาษณ
เร่ือง ความผันผวนของอัตราคาระวาง  ความสามารถกําหนดเวลาการเขา-ออกของเรือ  ขนาดของเรือ  
ประเภทของเรอืที่ตองการ  เสนทางการใหบริการของเรือจรที่ตองการ ตําแหนงเรือเปด ณ เวลาที่ตองการเชา
เรือ  ความนาเชื่อถือ/ความไวใจไดของเจาของเรือ สามารถจัดเรียงเปนปจจัยยอยขอที ่5.1-5.7 อยูใน
หมวดหมูปจจยัหลักขอที่ 5 เร่ืองการบริหารจัดการคววมเสี่ยงดานเรือ  
ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารที่ไดจากการสัมภาษณ
เร่ือง ความรับผิดชอบชําระเงินคาสินคา ระวาง และคาปรับที่อาจเกิดขึน้ ความรับผิดชอบดานการขนถาย
สินคาปลายทางอยางตรงเวลา สามารถจัดเรียงเปนปจจัยยอยขอที่ 6.1 - 6.2 และอยูหมวดหมูปจจยัหลักขอที่ 
6 เร่ืองความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 
ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารที่ไดจากการสัมภาษณ
เร่ือง ความรูความชํานาญดานรูปแบบสัญญา และกฎหมายการเชาเรือ  ความรูความชาํนาญดานตลาดเรือเชา 
ความรูความชาํนาญดานขั้นตอนและวิธีการเชาเรือ  ความรูความชํานาญดานกลยุทธ และเทคนิคการเชาเรือ 
ความรูความชาํนาญดานการเจรจาเงื่อนไขเพิ่มเติมของสัญญาการเชาเรือ สามารถจัดเรียงเปนปจจัยยอยขอที่ 
7.1-7.5 และสามารถจัดหมวดหมูอยูในปจจัยหลักขอที่ 7เร่ืองความสามารถจัดการเชาเรือของผูขาย  
ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารที่ไดจากการสัมภาษณ
เร่ือง ความรูความชํานาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือตนทาง และความรูความชํานาญดานการขนถาย
สินคา ณ ทาเรอืปลายทาง  สามารถจัดเรียงเปนปจจยัยอยขอที่ 8.1-8.2 โดยสามารถจัดหมวดหมูอยูในปจจยั
หลักขอที่ 8 เร่ืองการขนถายความสามารถในการปฏิบัติงานเรือ  
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ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารที่ไดจากการสัมภาษณ
เร่ือง การปลอยสินเชื่อของธนาคารเพื่อการชําระคาระวาง  ความนาเชื่อถือของการเปดแอลซีของผูซ้ือ       
ขอจํากัดของระบบการเงินการธนาคารของธนาคารปลายทาง  สามารถจัดเรียงเปนปจจัยยอยขอที ่9.1-9.2 
และสามารถจัดหมวดหมูอยูในปจจยัหลักขอที่ 9 เร่ืองธนาคาร 
ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารที่ไดจากการสัมภาษณ
เร่ือง  ความหนาแนนของทาเรือปลายทาง  ความสัมพันธกับเจาหนาทีข่องรัฐ ณ ทาเรือปลายทาง            
ความปลอดภยัของทาเรือปลายทาง สามารถจัดเรียงเปนปจจัยยอยขอที ่11.1-11.3 และสามารถจัดหมวดหมู
อยูในปจจัยหลักขอที่ 11 เร่ืองสภาวการณของทาเรือปลายทาง   

ผูวิจัยไดสรุปปจจัยที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร ซ่ึงไดแสดง
ในตารางสรุปที่ 4.2  

จากผลสรุปปจจัยทีไ่ดจากการสัมภาษณในตารางที่ 4.2 ในตารางที่ 4.3 และ 4.3.1  ผูวิจัยไดแสดง
ตารางผลสรุปคะแนนจากการตอบแบบประเมินวัดระดับความสําคัญของปจจัยหลัก และ ปจจยัยอยที่มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจขายรูปแบบเทอมซีเอฟอาร ตามที่อธิบายไวในระเบียบวิจยัในบทที่ 3  

สําหรับตารางที่ 4.4 ผูวิจัยไดแสดงรายงานผลการศึกษาปญหาที่ผูสงออกขาวตางประเทศประสบ
จากรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.2 สรุปผลการสัมภาษณปจจยัทีม่ีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร  
                   : กรณีการสงออกขาวบรรจุกระสอบ 
 

 

ผลการศึกษา 
ปจจัยที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 

กรณีการสงออกขาวบรรจุกระสอบ 
 

ปจจัยทีไ่ดจากผลการสัมภาษณเชิงลึก 
 

1. การยอมรับราคาสินคาเทอมซีเอฟอาร 
2. ปริมาณสินคา 
3. ศักยภาพดานการเงินของผูขาย 
4. ลักษณะระบบการขายขาว (ผานคนกลาง หรือ การขายตรงกับผูซ้ือ) 
5. การบริหารจัดการความเสี่ยงดานเรือ 
                           5.1) ความผนัผวนของอัตราคาระวาง 
                           5.2) สามารถกําหนดเวลาการเขา-ออกของเรือ 
                            5.3) ขนาดของเรือ 
                            5.4) ประเภทของเรือที่ตองการ 
                            5.5) เสนทางการใหบริการของเรือจรที่ตองการ 
                            5.6) ตําแหนงเรือเปด ณ เวลาที่ตองการเชาเรือ 
                            5.7) ความนาเชื่อถือ/ความไวใจไดของเจาของเรือ 
6. ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 
                            6.1) ความรบัผิดชอบชําระเงินคาสินคา ระวาง และคาปรับที่อาจเกิดขึ้น 
                            6.2) ความรบัผิดชอบดานการขนถายสินคาปลายทางอยางตรงเวลา 
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ตารางที่ 4.2  สรุปผลการสัมภาษณปจจยัทีม่ีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
                    : กรณีการสงออกขาวบรรจุกระสอบ (ตอ) 
 

 

ผลการศึกษา 
ปจจัยที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 

กรณีการสงออกขาวบรรจุกระสอบ 
 

ปจจัยทีไ่ดจากการสัมภาษณเชิงลึก 
 

7. ความสามารถบริหารจัดการเชาเรือของผูขาย 
                               7.1) ความรูความชํานาญดานรูปแบบสัญญา และกฎหมายการเชาเรือ 
                               7.2) ความรูความชํานาญดานตลาดเรอืเชา 
                               7.3) ความรูความชํานาญดานขั้นตอนและวิธีการเชาเรือ 
                               7.4) ความรูความชํานาญดานกลยุทธ และเทคนิคการเชาเรือ 
                               7.5) ความรูความชํานาญดานการเจรจาเงื่อนไขเพิม่เติมของสัญญาการเชาเรือ 
8. ความสามารถในการปฏิบัติงานเรือ 
                               8.1) ความรูความชํานาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือตนทาง 
                               8.2) ความรูความชํานาญดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือปลายทาง 
9. ธนาคาร 
                               9.1) การปลอยสินเชื่อของธนาคารเพื่อการชําระคาระวาง 
                               9.2) การขายสินคาผานการเปดแอลซขีองลูกคา 
                               9.3) ขอจํากัดของระบบการเงินการธนาคารของธนาคารปลายทาง 
10. ทิศทางนโยบายหลักของบริษัท   
11. สภาวการณของทาเรือปลายทาง 
                            11.1) ความหนาแนนของทาเรือปลายทาง 
                            11.2) ความสัมพันธกับเจาหนาที่ของรัฐ ณ ทาเรือปลายทาง 
                            11.3) ความปลอดภัยของทาเรือปลายทาง 
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4.4  ผลการศึกษาการเปรียบเทียบลําดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบ 
       การขายเทอมซีเอฟอาร : กรณีการสงออกขาวบรรจุกระสอบ  
 

จากผลการสรุปปจจัยทีไ่ดจากการสัมภาษณดังกลาว ผูวจิัยนําขอมูลจากการสัมภาษณมาออก
แบบสอบถามเพื่อกระจายไปยังบริษัทผูสงออกขาวตางประเทศจํานวนทั้งหมด 11 บริษัท เพื่อใหออก
ความเหน็เปรยีบเทียบความสําคัญของปจจัยที่ไดกําหนดจากปจจัยทีไ่ดจากการสัมภาษณ  

บริษัทผูตอบแบบสอบถามจํานวนทั้งสิ้น 11 ราย มีปริมาณการสงออกรวมทั้งหมด 4,049,721 ลาน
ตันในป พ.ศ. 2546 ทั้งนี้นับเปนสัดสวนการสงออกทั้งหมด 57.16% ของมูลคาการสงออกทั้งหมดของ
ประเทศ  

ผูวิจัยคัดเลือกผูตอบแบบสอบถามโดยการอางอิงขอมูลปริมาณการสงออกขาวตางประเทศจาก
สมาคมผูสงออกขาวตางประเทศเปนเกณฑการคัดเลือกบริษัทผูตอบแบบสอบถามเปนบริษัทผูประกอบการ
สงออกขาวที่มีปริมาณการสงออกขาวมากกวา 5,000 ตันตอเดือนโดยเฉลี่ย และไดรับการตอบแบบสอบถาม
กลับทางโทรสาร และ การถาม- ตอบทางโทรศัพทแบบรายตัว โดยมีรายละเอียดผูตอบแบบสอบถามและผล
ที่ไดรับจากแบบสอบถามดังตอไปนี ้

  
รายละเอียดของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดจํานวน 11 ราย 

 
1. ผูจัดการฝายสงออกตลาดตางประเทศ  จํานวน 7 ราย 
2. เลขาธิการผูอํานวยการ   จํานวน 1 ราย 
3. เจาหนาที่ฝายขนสง   จํานวน 1 ราย 
4. ผูจัดการฝายเอกสารสงออก   จํานวน 1 ราย 
5. ผูไมตองการเปดเผยชื่อ   จํานวน 1 ราย 
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ตารางที่ 4.3  ผลการศึกษาการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยหลักที่ใชเปนเกณฑพิจารณา 
                     ตัดสินใจเลือกรูปแบบการสงออกแบบซีเอฟอาร : ศึกษากรณีการสงออก 

       ขาวบรรจุกระสอบ  (ตอ) 
 
 
 
 

 
ปจจัยที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจรูปแบบการขาย      

เทอมซีเอฟอาร  

 
คะแนน 
 

 
สัดสวน 
 
 

 
ลําดับ

ความสําคัญ 

 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 

 
การยอมรับราคาขายสินคาซีเอฟอาร 
ปริมาณการขายสินคา 
ศักยภาพดานการเงินของผูขายในการชําระคาระวาง 
ลักษณะและระบบการขายขาว 
ความเสี่ยงดานเรือ 
ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 
ความสามารถบริหารจัดการเชาเรือของผูขาย 
ความรูความชาํนาญในการปฎิบัติงานเรือ 
ระบบธนาคารปลายทาง 
ทิศทางนโยบายของบริษัทผูสงออกขาว 
สภาวการณทางเรือปลายทาง 

 
37 

33.5 
41 
34 
75 

85.5 
58 
53 
57 
65 
67 

 
6.12 
5.54 
6.78 
5.62 
12.40 
14.13 
9.59 
8.76 
9.42 
10.74 
11.10 

 
9 
11 
8 
10 
2 
1 
5 
7 
6 
4 
3 
 

รวม  605 100 11 
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ตารางที่  4.3.1 ผลการศึกษาการเปรียบเทยีบความสําคัญของปจจัยยอยตางๆที่ผูสงออกใชเปนเกณฑ 
                       พิจารณาตดัสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร : กรณีการสงออกขาวบรรจุกระสอบ 
                      
 นอกจากปจจยัหลักขางตนทัง้ 11 ขอแลว พบวา ปจจัยยอยตางๆ ( สวนเพิ่มเติมจากปจจัยหลัก ) ทีม่ี
ผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารประกอบไปดวยปจจยัตางๆดังนี ้
 
 ปจจัยยอยที่มผีลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร  

สวนขยายจากปจจัยหลักขอที่ 5 เร่ือง ความเสี่ยงดานการบริหารจัดการเรือ 
คะแนน สัดสวน 

5.1 
5.2 
5.3 
5.4 
5.5 
5.6 
5.6 

ความผันผวนของอัตราคาระวาง 
ความสามารถในการกําหนดการเขา-ออกของเรือ 
ขนาดของเรือ 
ประเภทของเรอื 
เสนทางการใหบริการของเรือจรที่ตองการ 
ตําแหนงเรือเปด ณ เวลาที่ตองการเชาเรือ 
ความนาเชื่อถือของเจาของเรือ 

49 
38 
29 
8 
36 
20 
51 

21.21% 
16.45% 
12.55% 
3.46% 
15.58% 
8.66% 
22.08% 

รวม  231 100% 
 
 ผลการศึกษาขางตน สรุปไดวา ความนาเชือ่ถือของเจาของเรือเปนปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจขายเทอมซีเอฟอารมากที่สุด คือ มีน้ําหนกัความสําคัญที่ 22.08% รองลงมาคือ ความผันผวนของคา
ระวางมีน้ําหนกัความสําคัญ 21.21%  สวนปจจัยดานความสามารถในการกําหนดการเขา-ออกของเรือเพื่อ
การสงมอบมีน้ําหนกัความสําคัญที่ 16.45% ตามมาดวยปจจัยดานเสนทางการใหบริการของเรือ ขนาดเรือ 
ตําแหนงเรือ และประเภทของเรือรองลงมาที่น้ําหนกั 15.58%,  12.55%, 8.66% และ 3.46% ตามลําดบั 
 
 ปจจัยยอยที่มผีลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 

สวนขยายจากปจจัยหลักขอที่ 6 เร่ืองความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 
คะแนน สัดสวน 

6.1 
6.2 

ความนาเชื่อถือในดานการชาํระคาสินคา คาระวางและคาปรับที่อาจเกิดขึ้น 
  ความรับผิดชอบดานการขนถายสินคาปลายทางอยางตรงเวลา 

8 
3 

72.73% 
27.27% 

รวม  11 100% 
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จากสัดสวนคะแนนขางตน จะเห็นไดวา ความนาเชื่อถือของผูซ้ือปลายทางในดานการชําระคาสินคา          
คาระวาง และคาปรับที่อาจเกิดขึ้นของผูซ้ือปลายทาง เปนปจจยัยอยทีสํ่าคัญกวาปจจัยยอยดานความ
รับผิดชอบในการขนถายสินคาปลายทางอยางตรงเวลา โดยมีน้ําหนกัความสําคัญของปจจัยที่ 72.73% 
มากกวาน้ําหนกัของปจจัยอีกดานหนึ่งที่มีน้าํหนักที่ 27.27% 
 
 ปจจัยยอยที่มผีลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 

สวนขยายจากปจจัยหลักขอที่ 7 เร่ืองความสามารถจัดการเชาเรือของผูขาย 
คะแนน สัดสวน 

7.1 
7.2 
7.3 
7.4 
7.5 

ความรูความชาํนาญดานสัญญา และกฎหมายเกีย่วกับการเชาเรือ 
ความรูความชาํนาญดานตลาดเรือเชา 
ความรูความชาํนาญดานขั้นตอน และ วิธีการเชาเรือ 
ความรูความชาํนาญดานกลยทุธ และ เทคนคิการเชาเรือ 
ความรูความชาํนาญดานการเจรจาเกีย่วกับเงื่อนไขเพิ่มเตมิของสัญญาเชาเรือ 

27 
8 
16 
30 
29 

24.55% 
7.27% 
14.55% 
27.27% 
26.36% 

รวม  110 100% 
 
จากตารางขางตน สังเกตไดวา ปจจยัดานความรูความชาํนาญดานกลยทุธ และเทคนคิการเชาเรือ ปจจัยดาน
ความรู ความชาํนาญดานการเจรจาเกีย่วกับเงื่อนไขเพิ่มเตมิของสัญญาเชาเรือ ปจจัยความรูความชํานาญดาน
สัญญาเชาเรือ กฎหมายเชาเรอื เปนปจจยัทีค่วามสําคัญมากไลเรียงกนั โดยมีลําดับน้ําหนักของความสําคัญ
ของปจจัยอยูที ่27.27%,  26.36% และ  24.55% ตามลําดบั สวนปจจยัดานความรูความชํานาญดานขั้นตอน
และวิธีการเชาเรือ มีน้ําหนกัความสําคัญที่ 14.55% และปจจัยดานความรู ความชํานาญดานตลาดเรอืเชามี  
น้ําหนกัความสําคัญที่ 7.27% 
 
 ปจจัยยอยที่มผีลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร

สวนขยายของปจจัยหลักขอที่ 8 ความรูความชํานาญดานการปฎิบัติงานเรือ 
คะแนน สัดสวน 

8.1 
8.2 

ความรูความชาํนาญในดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือตนทาง 
ความรูความชาํนาญในดานการขนถายสินคา ณ ทาเรือปลายทาง 

4 
7 

36.36% 
63.64% 

รวม  11 100% 
  
จากการใหน้ําหนักเปรยีบเทยีบลําดับความสําคัญของปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขาย

 

เทอมซีเอฟอารขางตน พบวา ปจจัยดานความรู ความชํานาญการขนถายสินคาปลายทางมีความสําคัญกวา 
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อภิปรายผลไดในตารางที่ 4.5  

โดยมีน้ําหนักความสําคัญของปจจัยที่ 63.64.% สวนปจจัยดานความรู ความชํานาญการขนถายสินคา ณ 
ทาเรือตนทางมีความสําคัญที่ 36.36% 
 
 ปจจัยยอยที่มผีลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 

สวนขยายของปจจัยหลักขอที่ 9 เร่ืองระบบธนาคาร 
คะแนน สัดสวน 

9.1 
9.2 
9.3 

การปลอยสินเชื่อของธนาคารเพื่อการชําระคาระวางแกผูขาย 
การเปดแอลซอีของลูกคาปลายทาง (ความนาเชื่อถือของแอลซี) 
ระบบ และ การแลกเปลี่ยนเงนิตราของระบบธนาคารปลายทาง 

7 
16 
10 

21.21% 
48.48% 
30.30% 

รวม  33 100% 
 
จากตัวเลขดังกลาวแสดงไดเห็นวาผูสงออกคํานึงถึงความนาเชื่อถือของแอลซีของผูซ้ือปลายทางเปนสําคัญ
โดยมีสัดสวนน้ําหนกัความสําคัญที่ 48.48% เร่ืองที่มีความสําคัญเปนอันดับรองลงมาคือระบบการ
แลกเปลี่ยนงนิตราของธนาคารปลายทางมีสัดสวนน้ําหนกัคะแนนที่ 30.30% และการปลอยสินเชื่อเพื่อการ
ชําระคาระวางแกผูสงออกมคีวามสําคัญนอยที่สุด โดยไดรับสัดสวนน้าํหนักคะแนนที่ 21.21% 
 
 ปจจัยยอยที่มผีลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 

สวนขยายของปจจัยหลักขอที่ 11 เร่ืองสภาวการณของทาเรือปลายทาง 
คะแนน สัดสวน 

11.1 
11.2 
11.3 

ความหนาแนนของทาเรือปลายทาง 
ความสัมพันธกับเจาหนาที่รัฐ ณ ทาเรือปลายทาง 
ความปลอดภยัของทาเรือปลายทาง 

9 
5 
19 

27.27% 
15.15% 
57.58% 

รวม  33 100% 
 
ผลการศึกษาขางตน แสดงใหเห็นวา ปจจยัดานความปลอดภัยของทาเรือปลายทางเปนปจจยัยอยจากปจจยั
หลักเรื่องสภาวการณทาเรือปลายทางที่มีความสําคัญอันดับแรกสุด โดยมีน้ําหนักความสําคัญของปจจัยที่ 
57.58% ตามมาดวยปจจยัดานความหนาแนนของทาเรือปลายทาง ที่น้าํหนักความสําคัญ 27.27% โดยที่
ปจจัยดานความสัมพันธกับเจาหนาที่รัฐ ณ ทาเรือปลายทางมีน้ําหนกัความสําคัญนอยที่สุด คือ 15.15% 
ขณะเดียวกนั ผลจากการสัมภาษณและแบบประเมินปจจยัที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจขายเทอมซีเอฟอาร
ของผูสงออกขาวตางประเทศ แสดงใหเห็นปญหาที่เกิดขึน้จากรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารซ่ึงสามารถ
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อยูในระดับสูง 

4.5  ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบเทอมซีเอฟอาร และผลจากการสัมภาษณ   
       ผูประกอบการสงออกขาวท้ังสิ้น 8 ราย พบวา ปญหาและอุปสรรคที่ผูสงออกขาวไทยประสบจาก        
       รูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารมีดังตอไปนี ้
 
ตารางที่ 4.4 ปญหาการขายเทอมซีเอฟอารจากผลการสัมภาษณ 

ปจจัยที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจ ปญหาการขายเทอมซีเอฟอาร 
1. ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง ผูสงออกมีความกังวลเรื่องการชําระเงินคาสินคาและ  

คาขนสงของผูซ้ือปลายทาง 
2. ความเสี่ยงดานการบริหารจัดการเรือ ผูสงออกไมสามารถหาเรือไดตามขนาดทีต่องการ 

ผูสงออกไมสามารถตอรองคาระวางไดในอัตราต่ํากวา
คนกลางผูจัดซื้อสินคา 

3. สภาวการณของทาเรือปลายทาง ผูสงออกขาดเครือขายการติดตามขอมูลเร่ืองเรือ สินคา 
ทาเรือในตลาดโลก 

4. ทิศทางนโยบายของบริษทัของผูสงออกขาว
ตางประเทศ 

บริษัทผูสงออกไมเหน็ประโยชนของการขายเทอมซี
เอฟอาร 
ผูสงออกไมตองการเสี่ยงลงทุนจัดตั้งแผนกเชาเรือ 
เนื่องจากเห็นวาลงทุนสูงและอาจจะไมคุมคา 
การเชาเรือไมเปนที่แพรหลายในประเทศไทย 

5. ความสามารถในการจัดการเชาเรือของผูขาย ผูสงออกไมมีความรู ความเขาใจเรื่องตลาดเรือเชา 
รวมทั้งขาดบุคลากรที่ทําหนาที่ดานการจดัหาเรือ 
ผูสงออกไมตองการรับภารจัดหาระวางเรอืเนื่องจากไม
มีความเชี่ยวชาญและไมมีการติดตามการเคลื่อนไหว
ของตลาดเรือเปนอยางดี จึงตองการผลักภาระไปยังคน
กลางจัดซื้อสินคาระดับโลก 
ผูสงออกไมตองการรับความเสี่ยงเรื่องการจัดหาระวาง
เรือโดยเฉพาะในเวลาที่ความตองการเรือในตลาดอยูใน
ระดับสูง เพราะมีความเสีย่งที่จะหาเรือไดไมทันการสง
มอบสินคา และตองรับความเสี่ยงถาอัตราคาระวางเรือ
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ตารางที่ 4.4 ปญหาการขายเทอมซีเอฟอารจากผลการสัมภาษณ (ตอ) 
 
6. ระบบธนาคารปลายทาง ผูสงออกประสบปญหาเรื่องการตรวจสอบความ

นาเชื่อถือของประเทศคูคาในตางประเทศ จึงตองพึ่งพา
คนกลางจัดซื้อสินคาระดับโลกที่มีความนาเชื่อถือเร่ือง
การชําระเงินคาสินคา เนื่องจากมีธนาคารที่สามที่
นาเชื่อถือใหการรับรองแอลซี 

7. ความสามารถในการปฎบิัติงานเรือ ผูสงออกมีความกังวลเรื่องการขนถายสินคาปลายทาง 
และไมมีความเชี่ยวชาญดานการเจรจาสัญญาการเชาเรือ 

8. ศักยภาพทางการเงินของผูขาย ผูสงออกมีปญหาดานการเงนิหมุนเวยีน และไมตองการ
รับภาระและความเสี่ยงเรื่องการชําระคาระวางสินคา
ลวงหนากอนไดรับการชําระคาสินคาจากผูซ้ือ
ปลายทาง 

9. การยอมรับราคาซีเอฟอาร การเสนอราคาซื้อของผูซ้ือปลายทางอยูระดับต่ํากวาที่
ยอมรับได 

10. ปริมาณการขายสินคา ผูสงออกรายยอยมีปริมาณการซื้อขายระดบัต่ําไม
สามารถสงออกในเทอมซีเอฟอารทางเรือสินคาเทกอง 

11. ลักษณะและระบบการขายขาว ผูสงออกไมมีอํานาจตอรองและไมสามารถควบคุมคา
ขนสงเนื่องจากคนกลางจัดซื้อสินคาเปนผูกําหนด
เงื่อนไขราคาการซื้อขาย 
ขาดเครือขายดานการตลาดระดับโลก ทําใหตองพึ่งพา
คนกลางจัดซื้อสินคา 
คนกลางจัดซื้อสินคาระดับโลกมีเครือขายผูซ้ือกระจาย
อยูในประเทศตางๆทั่วโลก ทําใหมีปริมาณการสั่งซื้อ
สินคาจํานวนมากในแตละเที่ยวเรือ ซ่ึงเหมาะสมกับการ
ขนสงโดยเรือสินคาเทกอง 
 

 



บทที่ 5 
 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 
 

5.1 ผลสรุปการสัมภาษณลึกผูบริหารระดบัสูงกิจการสงออกขาวตางประเทศ 
 
 จากรายงานผลการวิจัยช้ีใหเห็นวาวา ปจจยัสําคัญที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการ
ขายเทอมซีเอฟอารของผูสงออกขาวตางประเทศประกอบดวย 2 ประเด็นหลักคือประเด็นการคาระหวาง
ประเทศ และประเด็นการขนสงสินคาทางทะเลระหวางประเทศ 

ประเด็นการคาระหวางประเทศ ประกอบดวย การยอมรับราคาสินคาเทอมซีเอฟอาร  ปริมาณสินคา  
ศักยภาพดานการเงินของผูขาย  ลักษณะและระบบการขายขาว  ระบบธนาคาร  และทศิทางนโยบายหลัก
ของบริษัท   
 ประเด็นการขนสงสินคาทางทะเลระหวางประเทศประกอบดวย การบริหารจัดการความเสี่ยงดาน
เรือ  ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง  ความสามารถในการปฏิบัติงานเรือ  ความสามารถจัดการเชาเรือ
ของผูขายสินคา  ระบบธนาคาร และสภาวการณของทาเรือปลายทาง 
  

จากผลการศึกษาพบวา ปจจยัสําคัญที่สุดที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอม 
ซีเอฟอารของผูสงออกขาวตางประเทศบรรจุกระสอบ คือ ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทางในการชําระคา
สินคา คาระวาง คาปรับที่อาจจะเกิดขึ้น รวมท้ังความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทางในการขนถายสินคาอยาง
ตรงเวลา โดยมีสัดสวนความสําคัญที่ระดับ 14.13% สวนปจจยัรองลงมาอันดับที่สองคือ ความเสี่ยงดานการ
บริหารจัดการเรือ ซ่ึงหมายรวมถึง ความผนัผวนของอัตราคาระวางเรอื ความสามารถในการกําหนดการเขา
ออกของเรือ ขนาดและประเภทเรือ และ ความนาเชื่อถือของเจาของเรือ โดยมีสัดสวนที่ระดับ 12.40%     
ปจจัยสําคัญอนัดับที่สามคือ ปจจัยดานสภาวการณของทาเรือปลายทาง ซ่ึงหมายถึง ความหนาแนนของ    
ทาเรือ ความสัมพันธุกับเจาหนาที่ของรัฐ และความปลอดภัยของทาเรือปลายทาง โดยมีสัดสวนความสําคัญ
ที่ระดับ 11.10% สวนปจจัยสําคัญอันดับที่ 4  คือ ปจจัยดานทิศทางนโยบายของบริษทัของผูสงออกขาว
ตางประเทศ โดยมีคะแนนที่ 10.74% ลําดับที่ 5 คือ ปจจัยดานความสามารถในการจัดการเชาเรือ มีระดับ
ความสําคัญที่ 9.59% สวนปจจัยดานระบบธนาคารปลายทางมีความสําคัญอันดับที่ 6 โดยมีสัดสวนที่ 9.42% 
และปจจยัดานความสามารถในการปฎิบัติงานเรือมีความสําคัญอันดับที่ 7 ที่ระดับสัดสวน 8.76% ปจจัยทีไ่ด
สัดสวนสําคัญอันดับที่ 8 คือ ปจจัยดานศักยภาพทางการเงนิของผูขาย โดยมีสัดสวนทีร่ะดับ 6.78% อันดับที่ 
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9 คือปจจัยสําคัญดานการยอมรับราคาซีเอฟอาร มีสัดสวนความสําคัญ 6.12% สวน ปจจัยดานลักษณะระบบ
การขายขาว และปจจัยดาน ปริมาณการขายสินคา  มีความสําคัญที่ระดับ 5.62% และ 5.54% ตามลําดับ  ซ่ึง
สามารถแสดงผลไดดังตารางตอไปนี้  
 
ตารางที่ 5.1 สรุปลําดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอม 

      ซีเอฟอาร 
  

ลําดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอาร 
ลําดับความสําคัญของปจจัย ปจจัยจากผลการศึกษา สัดสวนความสําคัญของปจจัย 

ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 1 ความรับผิดชอบของผูซ้ือปลายทาง 14.13% 
ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 2 ความเสี่ยงดานการบริหารจดัการเรือ 12.40% 
ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 3 สภาวการณของทาเรือปลายทาง 11.10% 
ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 4 ทิศทางนโยบายของบริษัทของผู

สงออกขาวตางประเทศ 
10.74% 

ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 5 ปจจัยดานความสามารถในการ
จัดการเชาเรือ 

9.59% 

ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 6 ระบบธนาคารปลายทาง 9.42% 
ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 7 ความสามารถในการปฎิบัติงานเรือ 8.76% 
ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 8 ศักยภาพทางการเงินของผูขาย 6.78% 
ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 9 การยอมรับราคาซีเอฟอาร 6.12% 
ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 10 ลักษณะและระบบการขายขาว 5.62% 
ปจจัยที่มีความสําคัญอันดับที่ 11 ปริมาณการขายสินคา 5.54% 

 
 

5.2 ขอเสนอแนะผลจากการวิจัย 
 

จากปญหาที่พบจากการขายรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารคือ ความเสี่ยงที่เกดิจากความไมนา    
เชื่อถือของผูซ้ือปลายทางในการชําระคาสินคา คาระวาง ความรับผิดชอบในการขนถายสินคาปลายทาง 
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ความเสี่ยงในเรื่องบริหารจัดการดานเรือ ความเสี่ยงของภาวะขึ้นลงของราคาสินคาและคาระวาง ความ
นาเชื่อถือของแอลซีของผูซ้ือปลายทาง  

นอกจากนี้ผลการศึกษา ช้ีใหเห็นวา อุปสรรคของการขายรูปแบบซีเอฟอารในประเทศไทยคือ การ
ขาดการสนับสนุนจากผูบริหารระดับสูงภายในบรษิัท การขาดแคลนเครือขายการตลาดระดับโลก ทําใหตอง
พึ่งพาคนกลางซื้อขายขาวของบริษัทจัดซื้อระดับโลก เปนผลใหบทบาทในการจดัหาเรืออยูที่คนกลางซื้อขาย
สินคา การขาดแคลนเงินทนุของผูประกอบการ การขาดแคลนบุคลากรที่ชํานาญดานการเชาเรือทีป่จจุบันยัง
ขาดการพัฒนาใหทัดเทยีมกบัตางประเทศ  รวมทั้งการขาดแคลนองคกรในตลาดที่จําเปนสําหรับตลาดเชา
เรือ เชน เจาของเรือ นายหนาจัดหาระวางเรือ การขาดศูนยกลางซึ่งทําหนาที่ประสานงานระหวางเจาของเรือ 
และผูเชาเรือ การขาดแคลนศูนยกลายที่เปนเครือขายดานขอมูลสําหรับการเชาเรือ ซ่ึงปญหาที่กลาวมานั้น
เปนปจจยัที่สําคัญที่ผูสงออกขาวตางประเทศใชพิจารณา นอกจากนี้ ยังมีปจจัยที่ตองพิจารณาอยางรอบคอบ
เชน ความนาเชื่อถือของผูซ้ือปลายทาง ระบบธนาคารของผูซ้ือปลายทาง สภาวการณทาเรือปลายทาง ฯลฯ  

จากปญหาและอุปสรรคดังกลาว ทําใหผูสงออกขาวหลายรายเลือกรูปแบบการขายเทอมเอฟโอบี
เพื่อหลีกเลี่ยงปญหาและอุปสรรคดังกลาว แตขณะเดยีวกนัการสงออกเทอมเอฟโอบีมีขอดอย เนื่องจากไม
สามารถกําหนดการสงมอบสินคา ทําใหผูสงออกอาจเผชิญปญหาการขาดแคลนสินคาและตองแบกรับความ
เสี่ยงกรณีราคาสินคาอยูในภาวะที่สูงขณะสงมอบ เพราะตองหาซื้อสินคามาสงมอบตามเวลาที่คนกลาง
จัดซื้อสินคาระดับโลกกําหนดเรือมารับสินคา  ผูสงออกไมสามารถทํากําไรเพิ่มนอกเหนือจากรายไดจากคา   
สินคา ไมสามารถควบคุมสินคาขณะที่สินคาอยูระหวางทางในทะเลได ถาเกิดกรณทีี่คนกลางจัดซื้อสินคา
ชําระคาระวางลาชา ซ่ึงสงผลใหผูสงออกไดรับเงินคาสินคาลาชาเชนเดยีวกัน 

 
ผูวิจัยขอเสนอแนะแนวทางแกไขปญหาและอุปสรรคที่พบจากการขายเทอมซีเอฟอารไวดังนี้  
 

1. การจัดตั้งศูนยจองระวางเรือขึ้นในประเทศไทย  โดยความรวมมือของภาคเอกชนและหนวยงานรัฐ 
เพื่อแลกเปลี่ยนขอมูลดานตลาดเรือ สินคาทั่วโลก รวมไปถึงรายงานสภาวการณทาเรือทั่วโลก เพือ่
ตรวจสอบศักยภาพการขนถายสินคาของผูซ้ือปลายทาง โดยประกอบไปดวยผูเชี่ยวชาญที่เปนที่
ยอมรับในวงการเชาเรือ จากรายงานการศกึษาวเิคราะหเร่ือง “ ศูนยจองระวางเรือ และ รวบรวม
สินคา ” ของฝายวจิัยสินคาบริการ กองวิจยัสินคา และการตลาด กรมเศรษฐกิจการพาณิชย งาน
ศึกษา ดังกลาวเปนงานศึกษาเรื่องศูนยจองระวางเรือ และ รวบรวมสินคาของประเทศศรีลังกา สิงค
โปร จีน ฟลิปปนสพบวาสามารถควบคุมการขนสงสินคาใหมีประสิทธิภาพ รวดเร็ว และประหยดั 
รวมทั้งเปนการขจัดการแขงขันกันเองในระหวางบริษัทเรือหรือตัวแทนเรือตางๆ และยังเปน
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กรกฏาคม 2535.     

หนทางหนึ่งทีม่ีสวนชวยสงเสริมการสงออกรูปแบบเทอมซีเอฟอาร เนื่องจากศูนยฯ จะทําหนาที่
เปนคนกลางในการรวบรวมสินคาจากผูสงออกรายยอยตางๆ และทําหนาที่เชาเรือสินคาเทกอง
เพื่อใหบริการแกผูสงออก ซ่ึงผูสงออกจะสามารถลดตนทุนคาขนสงซึ่งเปนตนทุนที่สัมพันธกับ
ราคาสินคา เนื่องจากเกดิการประหยดัตอขนาด นอกจากนี้ผูสงออกยังไดรับอัตราคาระวางต่ํากวา
อัตราที่ไดรับจากสายการเดนิเรือ เนื่องจากศนูยฯไดรับอัตราคาระวางจากสายการเดนิเรือจาก
ขอตกลงลงนามความรวมมือ นอกเหนือจากที่กลาวมาแลว ศูนยฯสามารถลดการฉอโกงทางทะเล 
เชน สินคาของผูสงสินคาสูญหาย โดยศูนยจะทําสัญญากับสถาบัน MEA เพื่อแลกเปลี่ยนขอมูล 
และขอความชวยเหลือในเรื่องการฉอโกงทางทะเล โดย MEA อยูที่หอการคาวาดวยการขนสง
สินคาระหวางประเทศ ลอนดอน ประเทศอังกฤษ53  

 
แนวทางการจดัตั้ง การบริหารงาน การปฎิบัติการและโครงสรางของศูนยจองระวางเรือ มีรายละเอียดดังนี ้
 
1.1 แนวทางการจัดตั้งศูนยจองระวางเรือพจิารณาจากขอมูลดังตอไปนี้  
 

1.1.1 ความตองการจัดตั้งศูนยจองระวางเรือ ควรแจงใหสภาผูสงสินคาทางเรือและรัฐบาลทราบ 
และอาจจะจดัตั้งเปนหนวยงานหนึ่งของสภาผูสงสินคาทางเรือ เชน ศนูยจองระวางเรือของ   
ฟลิปปนส ศรีลังกา เปนตน 

1.1.2 การจัดตั้งศูนยจองระวางเรือควรแจงใหหอการคาและและกลุมผูสงสินคาโภคภัณฑทราบถึง
ผลประโยชนที่จะไดรับ เพือ่ใหมีความตองการศูนยจองระวางเรือ หอการคาและผูสงสินคาจะ
ไดพยายามวิจยัการคา และพฒันาการขนสง 

1.1.3 วิธีการจัดตั้งศนูยจองระวางเรือ ศูนยจองระวางเรือบางแหงจัดตั้งโดยตรงจากรัฐบาลภายใต
พระราชบัญญัติ เชน ศรีลังกา ฟลิปปนส สวนในบางประเทศ หนวยงานเอกชนเปนผูจัดตั้ง 
โดยมีสภาผูสงสินคาทางเรือแหงชาติของแตละประเทศมบีทบาทสําคัญในการจดัตั้งศนูยจอง
ระวางเรือ เชน มาเลเซีย สิงคโปร ฮองกง ญ่ีปุน และสาธารณรัฐเกาหลี 

                                                 
 
 
53 กรมเศรษฐกิจการพาณิชย,  “รายงานการศกึษาวเิคราะหศูนยจองระวางเรือและรวบรวมสินคา,”  
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1.1.4 รูปแบบของการศึกษาความเปนไปไดในการจัดตั้งศูนยจองระวางเรือม ี2  รูปแบบคือ 
การศึกษาขอบเขตจํากัดของสินคาโภคภัณฑบางชนิดที่มกีารเคลื่อนยายเปนปริมาณมากผาน
ศูนยจองระวางเรือ 

 
1.2 ขอควรตระหนกัถึงสําหรับการจัดตั้งศนูยจองระวางเรือ 
 

1.2.1 ความกระตือรือรนของผูสงสินคาที่จะใหความรวมมือซ่ึงกันและกันตามขอผูกพันการขนสง
สินคาทางทะเล 

1.2.2 ความรวมมือของผูสงสินคาอยางมั่นคง ความกระตือรือตนตอความรวมมือของผูสงสินคาเปน
แผนการที่จะใหมีเศรษฐกิจการตลาดเสรี มีความมั่นคงถามีการแสดงใหชัดเจนวา ผูสงสินคาจะ
ไดรับผลประโยชนจากแผนการรวบรวมสนิคา และการจดัตั้งศูนยจองระวางเรือ 

1.2.3 ความสําคัญของการปฏิบัติตามขอผูกพันของสินคา อาจจะกําหนดวามีจํานวนสินคาขั้นต่ําที่จะ
นําขึ้นเรือในวนัถึงกําหนด 

1.2.4 ความเชื่อถือซ่ึงกันและกันในระหวางผูสงสินคา ผูสงออกสินคาชนิดเดยีวกันตกลงรวมกันที่จะ
รวบรวมสินคา เพื่อใหสินคาที่รวบรวมมากสามารถบรรทุกเรือไดไมนอยกวาที่เรือตองการ 

1.2.5 ส่ิงอื่นๆที่ทําใหความรวมมอืของผสงสินคามีความมั่นคงคือ 
1. หนวยงานของรัฐบาล หรือสมาคมสินคาโภคภณัฑ ซ่ึงมอํีานาจในการออกใบอนุญาต

หรือกําหนดปริมาณใหผูสงออก การจองระวางเรือขึ้นอยูกับใบอนุญาต หรือ ปริมาณ
การสงออกที่ไดรับ 

2. การชักชวนผูสงออกรายใหญเขามาลงทุน และมีสวนรวมในการจดัตั้งศูนยจองระวาง
เรือ ทําหนาที่เปนกรรมการกาํหนดนโยบายของศูนยจองระวางเรือ 

1.2.6 การจัดการและประสบการณของการปฏิบัติงาน เนื่องจากงานขนสงสินคามีความหลากหลาย 
ทําใหเกิดความยุงยาก ซับซอน ทําใหตองการความรวมมือและความชาํนาญในการ
ประสานงาน และศูนยจองระวางเรือตองเปนที่รูจัดและเชื่อถือทั้งในและตางประเทศ สามารถ
ตรวจสอบงานในการเลือกเรอืเพื่อทําการขนสงสินคา 

1.2.7 การหาขอมูลขาวสารทางการคาที่เกี่ยวของกับการขนสง ซ่ึงตองการใหมีการวิจยั ควรจะเตรยีม
ไวใหพรอมทีศู่นยจองระวางเรือ ขอมูลขาวสารอื่นๆ อาจหาไดจากสถติิขอมูลของรัฐบาล และ
หนวยงานอืน่ๆ 
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1.2.8 ความเพยีงพอดานการเงนิ กลาวคือ มีกองทุนในการบริหารและการปฏิบัติงานตามแผนงานที่
วางไว 

1.2.9 การจัดการในรูปขององคกรอยางเหมาะสม โดยการจองระวางและรวบรวมสินคาจะตอง
คํานึงถึงสิ่งอํานวยความสะดวกภายในองคกร ศูนยจองระวางเรืออาจจะเปนสวนหนึง่ของสภาผู
สงสินคาทางเรือ หรือหอการคาหรือหนวยงานของรัฐบาล 

 
1.3 แนวทางในการดําเนินงาน ของศูนยจองระวางเรือมดีังนี ้
 

1.3.1 การดําเนนิการอยางกวางขวางและตอเนื่องเกี่ยวกับการรณรงคสนับสนุน และใหขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับศนูยจองระวางเรือ แกผูสงสินคาทราบถึงผลประโยชนและผลกําไรที่ผูสงสินคาควรจะ
ไดรับจากศนูยฯ พยายามสรางความนิยมและความรวมมือระหวางผูสงสนิคา ผูขนสง 
หนวยงานของรัฐบาลและหนวยงานอื่นๆที่เกี่ยวของ 

1.3.2 การระงับการเขาใจผิดแกผูสงสินคาที่วา ผูสงออกทั้งหมดตองจองระวางเรือโดยผานศูนยจอง
ระวางเรือ ศูนยจองระวางเรอืไมใหความเปนธรรมแกผูรับจัดการขนสงสินคา การจองสินคา
ผานศูนยจะทําใหสินคาของผูสงสินคาทางเรือมีการขนสงลาชา ศูนยจองระวางเรือมีความ
ลําเอียงที่จะใชบริการสายการเดินเรือแหงชาติ เพราะมีเรือจํานวนมากใหเลือก ทําใหเกดิความ
เสียหายแกสายการเดนิเรือแหงชาต ิ

1.3.3 การบริการขอมูลแกสาธารณชนเพื่อแสดงใหเห็นวา ศูนยจองระวางเรอืสามารถเปนตัวกลาง
ชวยเหลือใหขอมูล ขาวสารกผูสงสินคาไดทันที ขอมูลและขาวสารไดมีการวจิัย ศกึษา และ     
ผูสงสินคาไดตัดสินใจนําเอาไปใชไดวันตอวัน ขอมูลการตลาดไดมีการแลกเปลี่ยนระหวาง     
ผูสงสินคาและเจาของเรือเพือ่ทราบความเคลื่อนไหวเกี่ยวกับเรือและสินคา 

1.3.4 การควบคุม ถาศูนยจองระวางเรือจัดตั้งโดยรัฐบาล ก็จะควบคุมโดยหนวยงานของรัฐบาล ซ่ึงมี
รัฐมนตรีการคาและการขนสงสินคาทางเรือดูแล เชน ในประเทศจีน ศนูยจองระวางเรือดูแล
โดยรัฐบาลคือ SINOTRANS ศูนยจองระวางเรือที่ควบคุมสวนหนึ่งโดยรัฐบาลคือ ศูนยจอง
ระวางเรือ FBCCC ของฟลิปปนส ซ่ึงรัฐบาลฟลิปปนสจะใหเงินทนุสนับสนุน  ศูนยจองระวาง
เรือที่ควบคุมทั้งหมดโดยเอกชน คือ ฮองกง ญ่ีปุน สิงคโปร และสาธารณรัฐเกาหลี 

1.3.5 ขอบขายการใหบริการของศูนยจองระวางเรือ เชน ศูนยจองระวางเรือของประเทศศรีลังกาได
ดําเนินการเรื่องตางๆ โดยเฉพาะ อุตสาหกรรมการบริการขนสงสินคาทางเรือ มีอํานาจหนาที่
จองระวางเรือ สําหรับผูสงสินคาทางเรือทั้งหมดในการสงออกสินคา และทําหนาจดัสรรระวาง
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เรือในสายการเดินเรือเพื่อการสงออก โดยการเจรจาและตกลงกับชมรมเรือในเรื่องตางๆเชน 
อัตราสวนคาบริการขนสงสินคา การบริการยกขนสงสินคา ตลอดจนคาธรรมเนียมและ
คาบริการ สวนศูนยจองระวางเรือของประเทศมาเลเซีย และสิงคโปร จะดําเนินการทางธุรกิจใน
ระบบที่พึ่งพาตนเอง ทําหนาที่ใหผลประโยชนแกผูสงสินคาทางเรือ ศูนยจองระวางเรือทํา
หนาที่เปนนายหนาชักชวนใหมีการจองระวางเรือ ในกรณีของสมาคมผูสงสินคาทางเรือของ
ฮองกง ญ่ีปุน และ สาธารณรัฐเกาหลีจะเนนใหบริการเฉพาะสมาชิกเทานั้น 

 
1.4 แนวทางการบริหารงานของศูนยจองระวางเรือ มดีังนี้ 
 

1.4.1 การตลาดเปนเรื่องสําคัญที่ตองกระทําอยางตอเนื่อง ศูนยจองระวางเรือควรจะประสาน
ความสัมพันธระหวางสถาบนัตางๆดังนี ้
1.4.1.1 กลุมผูสงสินคาทางเรือ ผูสงสินคาทางเรือแตละราย สมาคมผูสงออก สมาคมผูนําเขา 

สมาคมสินคาโภคภัณฑ และหอการคา 
1.4.1.2 กลุมบริการขนสง ผูบริการขนสงรายเดียว รวมทั้งบริษทัขนสงสินคาทางเรือหรือ

ผูแทนบริษัทขนสงสินคาทางเรือ ผูรับจัดการขนสงสินคา เจาของรถบรรทุก บริษัท
ประกันภัยทางทะเล ทาเรือ 

1.4.1.3 หนวยงานของรัฐบาลที่เกี่ยวของ เกี่ยวกับการคาและอุตสาหกรรม ศุลกากร มาตรฐาน
อุตสาหกรรม 

1.4.1.4 ส่ือสารการติดตอ สโมสรโรตารี่ สโมสรของรัฐบาล 
1.4.2 การออกแบบหรือมีโครงสรางที่เหมาะสม การออกแบบของศูนยจองระวางเรือ ตองคํานึงถึง

ผลประโยชนสูงสุดที่จะใหบริการแกผูสงสินคา 
1.4.3 ลักษณะพิเศษของการจัดตั้งศูนยจองระวางเรือ 

1.4.3.1 การลงทะเบียน 
1.4.3.2 ดําเนินการในรูปบริษัท หรือตามพระราชบัญญัติบริษัท 
1.4.3.3 จัดตั้งศูนยจองระวางเรือภายใตบทบัญญัติศูนยจองระวางเรือซ่ึงมีอยูในสภาผูขนสง

สินคาทางเรือ 
1.4.3.4 จัดตั้งหนวยงานเฉพาะกิจสําหรับรวบรวมสินคาเทกอง 
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1.4.4 ดานการเงนิ ศกึษาความเปนไปไดดานการเงิน เชน หาแหลงเงินทุนจากรัฐบาล การปฏิบัติงาน
เกี่ยวกับการเงนิ หาเงินกองทุนจากงบประมาณของรัฐบาล หรือหาเงนิทุนจากภาคเอกชน เชน 
ถาเปนการจัดตั้งโดยเอกชน จะไดมาจากผูถือหุน หรือคาธรรมเนียมผูเขาเปนสมาชิกและเงิน
บริจาค แตถาจดัตั้งโดยรัฐบาล เงินทุนหรือเงินกองทุนจะไดมากจากรัฐบาลเกือบทั้งหมด 

1.4.5 โครงสรางศูนยจองระวางเรอื อาจจะดาํเนนิการโดยรัฐบาล บริษัทเอกชน สมาคม หรือโดย
หนวยงานเฉพาะกิจ  หรือ คณะกรรมการ 

1.4.6 วิธีการจัดการของศูนยจองระวางเรือ 
1.4.6.1 บทบาทและคณุสมบัติของผูจัดการทัว่ไป ตองรับผิดชอบการจัดการศนูยจองระวางเรือ

อยางมีประสิทธิภาพ ตลอดทัง้นโยบายการบริหารและตัดสินใจของคณะกรรมการ
บริหาร ทั้งนี้คณะกรรมการบริหารจะตองเขาใจอุตสาหกรรมขนสงทางทะเลและ
วิธีการยกขนสินคา และความตองการใชเรือเพื่อการขนสง ความชํานาญในการบริหาร
และการปฏิบตัิการขนสงทางทะเล ผูจัดการทั่วไปอาจจะดําเนินการเกีย่วกับการ
ประกันภัย และการบริหารงานดวย หรือแมกระทั่งการปฏิบัติการเองในระยะเริ่มตน
เมื่อธุรกิจยังอยูในขนาดเล็ก ผูจัดการทั่วไปตองมีบุคลิกลักษณะเปนที่นาเชื่อถือ มี
ประสบการณในดานการจัดการและการวางแผน มีความสัมพันธกับสาธารณชนที่ดี
และมีช่ือเสียงเดนในวงการธุรกิจและสังคมของการขนสงทางทะเล 

1.4.6.2 เจาหนาทีแ่ละวิธีการทําบัญชีของศูนยจองระวางเรือ การจัดการและพนกังานควร
จะตองกําหนดใหชัดเจน ควรกําหนดระบบการรายงานและการควบคุม กําหนดการ
เร่ิมตนการปฏิบัติงานของศูนยจองระวางเรือ แผนปฏิบัติงาน ระเบยีบมาตรฐาน เกณฑ 
มาตรฐาน การหมุนเวียนเอกสาร และบันทกึตางๆ แบบฟอรมและกลไกในการรายงาน  

1.4.6.3 พัฒนาศูนยจองระวางเรือขนาดเล็กใหมีศักยภาพสูง โดยใหมีเงินชดเชยตลอดจน
เงินเดือน และสวัสดิการ ซ่ึงสามารถแขงขันกับอุตสาหกรรมการขนสงดานอื่นได และ
ยังใหมเีงินพิเศษแกพนักงาน ตลอดจนปรับปรุงสภาพการทํางานที่ดี ใหมีการ
สนับสนุนประสิทธิภาพ ขวญัและกําลังใจและความซื่อสัตยของพนักงาน 

1.4.7 การปฏิบัติการทางวิชาการ 
1.4.7.1 บทบาทของผูจัดการฝายปฏบิัติการจะเปนผูรับผิดชอบโดยตรงในการบริหาร รวมมอื 

และจัดการเกีย่วกับการปฏิบตัิการทางวิชากร และการปฏิบัติการของพนักงาน ผูจดัการ
ฝายปฏิบัติการจะเปนผูมีบทบาทสําคัญของศูนยจองระวางเรืออยางมากในการจอง
ระวางเรือและการรวบรวมสนิคา 
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1.4.7.2 คุณสมบัติของผูจัดการฝายปฏิบัติการ ศูนยจองระวางเรือจะตองมีความมั่นคงในดาน
การใหบริการของผูจัดการฝายการตลาด ผูซ่ึงมีประสบการณและความชํานาญเรื่อง
การขนสงทางทะเล โดยเฉพาะมีคววมสัมพันธกับสายการเดินเรือ การเชาเรือ และการ
ยกขนสินคา รวมทั้งตองติดตามการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีและการพัฒนาองคกร
ในอุตสาหกรรมการขนสงทางทะเล โดยเฉพาะผลกระทบที่เกิดจากความตองการของ
ผูสงสินคาทางเรือ และการขนสงสินคาทาเรือตอศูนยจองระวางเรือ 

1.4.7.3 ระบบขอมูลของศูนยจองระวางเรือ จะตองรวบรวมและคงไวซ่ึงขอมูลขาวสารของ
การไหลของสินคา และการบริการขนสงตลอดจนการบรกิารขนสงอื่นๆที่มีอยู ทาเรือ 
นโยบายรัฐบาล กฎหมายและกฎเกณฑตางๆ ซ่ึงขอมูลดังกลาว เปนที่ตองการของผูสง
สินคา และศูนยจองระวางเรอืจะนําขอมูลเหลานี้มาพิจารณาตัดสินใจ  

1.4.7.4 การเลือกเรือบรรทุกสินคาที่เหมาะสม เพื่อบรรทุกสินคาที่ไดมีการจองระวาง การ
ขนสงสินคาตองตรงตามเวลา ประหยดั และสินคาอยูในสภาพดี  

1.4.7.5 ตอตานการฉอโกงทางทะเล เชน สินคาของผูสงสินคาสูญหาย การเชาเรือควรจะเชา
จากเจาของเรอืที่มีชือเสียงมากกวาการเชาเรือจากผูเชาตอ ศูนยจองระวางเรือควรจะทํา
สัญญากับสถาบัน MEA เพื่อแลกเปลี่ยนขอมูล และขอความชวบเหลือในเรื่องการ
ฉอโกงทางทะล MEA ตั้งอยูที่หอการคาวาดวยการขนสงสินคาระหวางประเทศ 
ลอนดอน ประเทศอังกฤษ 

1.4.7.6 การเตรียมสินคาและการยกขนสินคา ศูนยจองระวางเรือจะใหคําแนะนาํผูสงสินคาเพื่อ
เตรียมสินคาทีเ่หมาะสมลงเรอือยางรวดเรว็ ปลอดภัย ประหยัด และมีการยกขนสินคา
อยางถูกตองเหมาะสม ศูนยจองระวางเรือจะจดัสัมมนา ฝกอบรมแกผูสงสินคารายยอย 
รายใหญ และพนักงานของผูสงสินคา เกี่ยวกับความรู ความชํานาญในการหีบหอที่
เหมาะสม รวมถึงวิธีการยกขนสินคาอันตราย 

1.4.7.7 การเลือกสื่อการขนสง ควรใหความระมดัระวังในการเลือกผูรับจัดการขนสง หรือส่ือ
การขนสงอื่นๆในการจัดการขนสงสินคาของผูสงสินคา ควรจะเลือกสือ่การขนสงที่มี
ความชํานาญ มีส่ิงอํานวยความสะดวก พนกังานไดรับการฝกฝน และมช่ืีอเสียง 

1.4.7.8 การใหคําแนะนกทางวิชาการแกผูสงสินคา ศูนยจองระวางเรือจะใหขอมูลเกี่ยวกับการ
ขนสงทางทะเลและปญหาเกีย่วกับการขนสงทางทะเลแกผูสงสินคา และขอมูลที่ให
นั้นตองมีความถูกตอง และใชไดภายในระยะเวลาหนึ่ง สมาชิกของศูนยจองระวางเรือ
ไดรับการฝกฝนอยางเพยีงพอ 
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1.4.7.9 เครื่องอํานวยความสะดวกเกี่ยวกับการสื่อสาร ความสําคัญของศูนยจองระวางเรือ คือ
การตัดสินใจอยางรวดเร็ว และเรงดําเนนิการใหผูสงสินคาทันที ศูนยจองระวางเรือ
ควรมีเครื่องอํานวยความสะดวกในการสื่อสาร 

1.4.7.10 สวนแบงของผูสงสินคาที่สามารถประหยดัตนทุนการขนสงจากการใหสวนลดแกผูสง
สินคาอยางหมาะสมในรูปของการเก็บคาระวางต่ํา ศนูยจองระวางเรือตองมั่นใจวา ผู
สงสินคามีสวนแบงในการประหยดัตนทนุการจองสินคาและการรวบรวมสินคา  

 
1.5 รูปแบบและโครงสรางศูนยจองระวางเรือที่เปนไปได 
 

1.5.1 รูปแบบของการดําเนินงานของศูนยจองระวางเรือมหีลายรูปแบบ โครงสรางจะมีการปรับปรุง 
เปล่ียนแปลงใหเหมาะสมกบัสภาพเศรษฐกิจและการคา สถานการณขนสงสินคาทางเรือ การ
ปฏิบัติของแตละประเทศ และสอดคลองกับสิ่งแวดลอมทางเศรษฐกจิและสังคม  

1.5.2 รูปแบบและโครงสรางของศูนยจองระวางเรือที่จะนําเสนอเพื่อเปนตวัอยางในทีน่ี้คือ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การบริหารศูนยฯ 
คณะกรรมการบริหารศูนยฯ 

การจัดการศนูยฯ 
ผูจัดการทั่วไป 

ฝายการเงินและการบริหาร ฝายปฏิบัติการ 
ผูจัดการฝายการเงินและการบริหาร 

1. นักเศรษฐศาสตร 
2. สมุหบัญชีและผูชวยฝายบริการ 
3. พนักงาน – เสมียน 
4. พนักงาน - เสมียน 
5. พนักงาน - เสมียน 

1. ผูจัดการฝายปฏิบัติการ 
2. ผูชวยอาวุโส (จองระวางเรือ 

รวบรวมสินคาและเชาเรือ ) 
3. ผูชวย (ระวางเรือ วิชาการ และ

บริการแกผูสงสินคา) 
4. พนักงาน – เสมียน 
5. พนักงาน - เสมียน 

เลขานุการ 
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1.5.3 ในอนาคต  ถาตองการขยายขนาดและขอบเขตของการใหบริการของศูนยฯใหมากขึ้น  
เนื่องจากพบวามีสินคามากเพียงพอสําหรับสนองความตองการของศูนยจองระวางเรือและ
รวบรวมสินคา ก็อาจจะเหมาะสมที่จะจัดตัง้ศูนยจองระวางเรือขนาดใหญ 

1.5.4 ถารูปแบบการสงออกครอบคลุมสินคาชนิดเดียวกนั หรือ หลายชนิด อาจจะจัดตั้งในลักษณะ
องคกรสมาคมผูสงสินคาทางเรือ เชน สมาคมผูผลิตและสงออกผลิตภัณฑ อุตสาหกรรม
เสนดาย ผา ผลไม ปอ ชา กาแฟเปนตน 

1.5.5 ถาแหลงผลิตสินคามีจํานวนนอย รูปแบบของศูนยจองระวางเรือ อาจจะดําเนินการในรูปของ
หอการคา สภาผูสงสินคาทางเรือ หรือองคกรธุรกิจอื่นๆ ตามกฎหมาย ถาผูรับจัดการขนสง
สินคาทางเรือที่มีคุณภาพตองการที่จะลดตนทุนการขนสงสินคาใหเหมาะสมกับสภาพการณ
ของธุรกิจ อาจจะไมจําเปนตองตั้งองคกรใหม ผูรับจัดการขนสงอาจจะตกลงกับสภาผูสงสินคา
ทางเรือ ทําหนาที่จองระวางและรวบรวมสนิคาใหแกผูสงสินคาทางเรือ 

1.5.6 ถาเปนรูปแบบสําหรับการรวบรวมสินคาเทกองลงในเรือเชา ผูสงสินคาทางเรือ อาจจะรวมตวั
กันเปนกลุมเฉพาะกจิดําเนินการขนถายสินคา และอาจจะใหสภาผูสงสินคาทางเรือ หรือ
หอการคา หรือผูรับจัดการขนสงสินคาทางเรือดําเนินการรวบรวมสินคา ทําหนาที่เปนศูนยจอง
ระวางเรือ (ผูวจิัยไดนําเสนอตัวอยางการดําเนินงานของศนูยจองระวางเรือของประเทศ
ฟลิปปนส ซ่ึงเปนศูนยจองระวางเรือที่เนนการใหบริการประเภทสินคาเทกอง ซ่ึงมีรายละเอียด
อยูในภาคผนวก ) 

 
ความตองการจัดตั้งศูนยจองระวางเรือไมวาจะใชรูปแบบหรือโครงสรางใดก็ตาม จะตอง

พิจารณาถึง ลักษณะกจิกรรมสําคัญ และกจิกรรมสําคัญนั้นตองครอบคลุมลักษณะทางภูมิศาสตรดวย 
ลักษณะพิเศษของประเทศจะตองนํามาพจิารณา เชน ประเทศไมมีทางออกทะเล ประเทศที่เปนเกาะ 
หรือประเทศกาํลังพัฒนา   ซ่ึงมีคาใชจายดานการขนสงสินคาจากตลาดไปศูนยจองระวางเรือและไปยัง
ตางประเทศในระดับสูง ประเทศที่มีสภาพทางภูมิศาสตรเชนนี้  การจัดตั้งศูนยจองระวางเรือจะ
ดําเนินการใหไดผลและประหยัดควรมีศูนยจองระวางเรอืและรวบรวมสินคายอยสําหรับสินคาที่อยู
หางไกล โดยศูนยจองระวางเรือยอยอาจจะทําหนาที่สงสินคาภายในประเทศ หรือ สงสินคาไปยัง
ตางประเทศไดเลย  

 
2. การประสานงาน   ผูประกอบการสงออกขาวตางประเทศควรมีการประสานงานและขอความ

รวมมือกับตวัแทนทูตพาณิชยของประเทศไทยประจําประเทศตางๆทั่วโลกโดยตรงหรือผาน
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กระทรวงพาณิชยเพื่อขอความรวมมือนในการตรวจสอบความนาเชื่อถือของผูซ้ือปลายทางในการ
ชําระเงินคาสนิคา คาระวาง หรือการรองขอธนาคารที่ผูสงออกใชบริการทําหนาที่ตรวจสอบ
สถานภาพทางเงินของผูขอเปดแอลซี หรือผูซ้ือสินคาปลายทาง 

3. การเปดหลักสูตร   ประเทศไทยควรเปดหลักสูตรการขนสงประเภทเรอืเชาโดยสถาบันการศึกษาทั้ง
ในระดบัเตรียมอุดมศึกษา และระดับอุดมศึกษาทั้งภาคเอกชนและภาครัฐโดยเนนใหเกิดการฝก
ภาคปฏิบัติอยางจริงจัง   รวมทั้งการเสริมสรางแลกเปลี่ยนองคความรูดานการเชาเรอืโดยการจดัใหมี
โครงการแลกเปลี่ยนนักศกึษาในระดับอุดมศึกษาเพื่อพัฒนาบุคลากรและปูทางไปสูสายอาชีพ
พาณิชยนาวี รวมถึงเปนการยกระดับพาณชิยนาวีของประเทศไทยใหทดัเทียมกับภาคพาณิชยนาวใีน
ระดับสากล นอกจากนีก้ารพฒันาดังกลาวยงัสามารถสนองนโยบายรัฐบาลที่ตองการพัฒนา
ศักยภาพภาคการขนสงของประเทศไทยใหเปน Hub การขนสงในภูมภิาคอินโดจีน  

4. การสรางความเขาใจเรื่องรูปแบบการคา   ทั้งหนวยงานภาครัฐและเอกชนควรสรางความเขาใจเรื่อง
ประโยชนที่ไดรับจากรูปแบบการคาเทอมซีเอฟอารแกผูสงออกไทย และหนวยงานตางๆที่เกี่ยวของ 
รวมทั้งการประสานความรวมมือระหวางหนวยงานตางๆตั้งแตตนน้ํา ถึงปลายน้ําเพื่อลดตนทุนดาน
คาขนสง เชนการรวมมือประสานงานระหวางหนวยงานภาครัฐ เชน กรมเศรษฐกิจพาณิชย และ 
กรมสงเสิรมการเกษตรในการกําหนดวางแผนการผลิต การพัฒนาพันธุขาว โดยการวางกลยุทธดาน
การตลาด ตลอดจนการประสานงานกับกระทรวงคมนาคม หรือ องคกรที่ใหบริการดานการขนสง
สินคาแบบเรือสินคาเทกองทีเ่อื้อตอการสงออกสินคาขั้นปฐม 

5. การสรางเครือขายการตลาดระดับโลก    ประเทศไทยควรมีการสรางเครือขายการตลาดระดับโลก (  
Global Networking ) ตัวอยางบริษัท ที่ประสบความสําเร็จคือ บริษัท Lee Fung ที่ลงทุนดาน 
Sourcing ตามประเทศตางๆ รวมทั้งการบริหารดานการขนสงดวยตนเอง ทําใหสามารถแกไข
ปญหาเรื่องคนกลางจัดซื้อสินคาระดับโลกได 

6. การสรางความรวมมือทางธุรกิจ    ภาคเอกชนควรมีการสรางความรวมมือทางธุรกิจใน
อุตสาหกรรมการสงออกขาวของประเทศไทยใหมีความเปนอันหนึ่งอนัเดียวกนัเพื่อเพิ่มอํานาจใน
การตอรองดานราคา เพิ่มขีดความสามารถในการแขงขนัดานราคาในตลาดโลก และลดปญหาการ
แขงขันตัดราคาในเวทีการคาโลก 
 
นอกจากนี้  การเสริมสรางรูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารผานการใชบริการการขนสงทางทะเลโดย

เรือสินคาแหง หรือเรือสินคาเทกอง จะชวยลดตนทุนดานคาขนสง หรือกลาวอีกนยัหนึ่งคือ เพื่อลดตนทุนคา
ระวางตอมูลคาสินคาเพื่อเพิม่ขีดความสามารถในการแขงขันดานราคาสินคาในตลาดโลกได จากตวัเลขของ         
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คณะกรรมาธกิารการคาและพัฒนาของสหประชาชาติ สรุปวา ประเทศที่พัฒนาแลวมีอัตราตนทุนคาระวาง
ตอมูลคาสินคาต่ําที่สุดคือเฉลี่ยรอยละ 4.20 ประเทศที่กําลังพัฒนามีอัตราตนทุนคาระวางตอมูลคาสินคาต่ํา
ที่สุดคือเฉลี่ยรอยละ 8.30 ขณะที่ตวัเลขเฉลี่ยรวมทั่วโลกคือรอยละ 5.27  

การขายเทอมซีเอฟอารยังสามารถกําหนดและควบคุมราคาสินคา กําหนดเสนทางการขนสงให
เปนไปตามที่เจาของสินคาตองการ ซ่ึงมีผลตอผลกําไรของบริษัท รวมทั้งผลทางดานการตลาดอยางมาก 
เนื่องจากเมื่อราคาสินคาเกษตรตกต่ํา หรือ ราคาขึ้นสูง ตามการเปลี่ยนแปลงของอุปสงคและ      อุปทานของ
ตลาด จะสงผลอยางมากตอรายไดและรายจายของผูสงออก กรณีที่ผูสงออกเลือกใชรูปแบบการขายเทอมซี
เอฟอารไว ผูสงออกจะสามารถกําหนดระยะเวลาการสงมอบสินคาไดตามที่ตองการ ซ่ึงถือวาเปนกลยุทธ
ดานการตลาดที่สําคัญอยางหนึ่ง ทั้งนี้รูปแบบการขายเทอมซีเอฟอารยังสามารถนําไปใชสําหรับการขาย
สินคาขั้นปฐมประเภทอื่นดวย จะเห็นไดวา การขายสินคาเทอมซีเอฟอารนั้น เปนทั้งศาสตรและศิลป องคกร
ที่มีความรู ความเชี่ยว ชาญดานการเชาเรือ นอกจากจะไดรับประโยชนอยางยิ่งทางการตลาด        
นอกเหนือไปจากคาสินคาแลว ยังเปนการเผยแพรความรูดานพาณิชยนาวีใหขยายวงกวางออกไปอีก
ประการหนึ่ง   

ในการเจรจาเอฟทีเอระหวางประเทศไทย-จีนครั้งลาสุดเมื่อเดือนกนัยายน พ.ศ.2547 ทางรัฐบาลจีน
ไดแสดงความประสงคที่จะลงทุนดานเรือ และ สินคาเกษตรคือขาว54  เพราะเหน็วาเปนการลงทุนทีม่ี      
ศักยภาพ ดังนัน้ประเทศไทยเองไมควรรอชาที่จะหนัมาพัฒนาธุรกิจทัง้สองอยางอยางจริงจัง เชน กรณี
การคาขาวของประเทศไทยที่ขาดความรวมมือระหวางหนวยงานตางๆ กลาวคือ กรมวิชาการเกษตรมุง
พัฒนาพันธุขาว  กรมพาณิชยทําหนาที่ฝายการตลาด แตขาดการประสานงานอยางจริงจังในการวางแผนรวม     
การผลิต การตลาด ซ่ึงในอนาคตอาจทําใหชีดความสามารถในการแขงขันดานราคาขาวในตลาดโลกนอยลง 
และเสียเปรยีบการแขงขันเมือ่ตองเผชิญกับคูแขงขันอยางประเทศจีน เวยีดนาม นอกจากนี้ จากรายงานของ
สํานักคาขาวตางประเทศ ยังพบวา หนึ่งในปญหาสําคัญที่การคาขาวไทยยังเผชิญอยูคอื ความตองการซื้อขาว
ของประเทศที่สาม ที่ตองการซื้อในรูปของสินเชื่อ และซื้อในเทอมซีเอฟอาร แตผูซ้ือปลายทางมีปญหาใน
เร่ืองของการชําระคาสินคา ดงันั้นรัฐควรจะทําหนาที่เปนหนวยงานกลางเพื่อประสานงานและตรวจสอบ
ความนาเชื่อถือของคูคาในตางประเทศเพื่อเปนการขยายตลาดและสงเสริมขาวไทยในตางประเทศ เนื่องจาก
ผูขายที่มีศักยภาพในการสงออกเทอมซีเอฟอารยังมีความกังวลเกีย่วกับสถานภาพทางการเมือง และ
เศรษฐกิจของประเทศผูซ้ือปลายทาง และสถานะทางการเงินของผูซ้ือในการชําระคาสินคาซึ่งเปนปจจัย
สําคัญอันดับหนึ่งตามรายงานผลงานวิจยั  
                                                 
 

 

 
54 กรุงเทพฯธุรกิจ, ( 8 กันยายน 2547 ):   
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5.4 ขอเสนอแนะดานการวิจัย 
 

การศึกษาวิจยัขางตนจะเปนประโยชนดานพาณิชยนาวสํีาหรับผูที่สนใจศึกษารูปแบบการขาย   
เทอมซีเอฟอาร และการเชาเรือ  เพื่อพัฒนาการขายสินคาในรูปแบบสินคาเทกอง โดยเฉพาะสินคาวตัถุดิบ
หรือสินคาขั้นปฐม  

 
ดังนั้น ผูวจิัยขอเสนอแนะแนวทางการศกึษาไวดังนี ้
 

1. การศึกษาการจัดตั้งและการดําเนินงานของศูนยจองระวางเรือวาทําอยางไรใหการจัดตั้ง
ศูนยจองระวางเรือประสบผลสําเร็จภายใตสภาพสิ่งแวดลอมของผูสงสินคาทางเรือ การคา 
เศรษฐกิจและสังคมที่เกี่ยวของ และสามารถใหการบริการผูสงสินคาของประเทศไทย 
ครอบคลุมถึงผูสงออกและผูนําเขาของประเทศ 

2. ศึกษาถึงกลยุทธและการสรางเสริมปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอการตดัสินใจเลือกรูปแบบ
การขายเทอมซีเอฟอารตามผลการวิจัย 

3. ศึกษาและติดตามพัฒนาการของกิจการพาณิชยนาวีไทยเรื่องการแกไขมาตรการตางๆ อยาง
ตอเนื่อง ตลอดจนการสงเสริมกิจการดานพาณิชยนาวี เชน หลักสูตรการเรียนการสอนใน
สถาบันพาณิชยนาวี การสนบัสนุนดานการเงินสําหรับการเพิ่มศักยภาพกองเรือไทย 

4. ศึกษาความเปนไปไดของการจัดตั้งโครงการแลกเปลี่ยนนักศึกษาระดบัอุดมศึกษาระยะยาว
ในตางประเทศโดยเนนการฝกภาคปฏิบัติกับบริษัทเรือในตางประเทศ 

5. การศึกษาดานเทอมการเชาเรอือ่ืนๆ เชน การเชาเรือแบบสัญญาระยะเวลาอันกอใหเกิด
ประโยชนตออุตสาหกรรมภาคอื่นของประเทศ 

6. การศึกษาถึงตนทุนการจดัตัง้แผนกเรือเชาในอุตสาหกรรมเกษตรขนาดใหญและ                 
อุตสาหกรรมหนักขนาดใหญ 

7. การศึกษาแผนการสรางเครือขายการตลาดระดับโลก สําหรับการกระจายสินคาไปยัง
ประเทศโลกทีส่าม 
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 ภาคผนวก ก 
ปริมาณการสงออกขาวจากประเทศไทยระหวางเดือนมกราคม-ธันวาคม พ.ศ.2546 (2003) 

กลุมบริษัทผูประกอบการสงออกขาว สมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ 

สมาชิก เดือน ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม .ย. พ .ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ .ย. ธ.ค. รวมทั้งสิ้น %
ปริมาณรวม 554 ,614 525 ,493 451 ,776 519 ,949 547 ,343 470 ,438 608 ,877 658 ,473 603 ,413 672 ,309 674 ,841 793 ,397  7,081 ,923 93     

1 กลุม A 111 ,144 145 ,987 64,186   91,770   126 ,536 97,569   157 ,062 153 ,671 113 ,651 164 ,738 133 ,885 114 ,577  1,474 ,776 19.5  
A ก. 110 ,969 145 ,834 64,055   91,620   126 ,453 97,507   156 ,436 153 ,478 113 ,586 162 ,447 133 ,842 114 ,385  1,470 ,612 19.5  
A ข. 175        153        131        150        83          62          626        193        65          2,291     43          192         4,164        0.1    
A ค. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    

2 B 30,315   40,385   38,012   23,168   20,733   42,950   43,580   79,809   89,080   51,712   82,395   140 ,430  682 ,569    9.0    
3 กลุม C 55,097   54,881   70,214   77,958   64,102   52,476   73,929   50,745   51,441   40,065   32,088   40,624    663 ,620    8.8    

C ก. 55,097   54,881   70,214   77,958   64,102   52,476   73,929   50,745   51,441   40,065   32,088   40,624    663 ,620    8.8    
C ข. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    

4 กลุม D 33,644   37,303   27,669   55,990   30,572   24,740   56,253   40,966   33,650   58,811   90,722   57,053    547 ,373    7.3    
D ก. 15,244   24,435   11,432   23,052   19,522   12,110   8,567     13,467   12,441   18,803   29,220   29,069    217 ,362    2.9    
D ข. 18,400   12,868   16,237   32,938   11,050   2,130     29,986   24,199   20,400   39,808   57,562   26,984    292 ,562    3.9    
D ค. -         -         -         -         -         -        -        -         744        200        3,940     1,000      5,884        0.1    
D ง. -         -         -         -         -         10,500   17,700   3,300     65          -        -        -          31,565      0.4    

5 E 71,670   24,846   15,196   42,918   35,147   39,206   14,600   70,539   63,554   65,606   53,120   47,447    543 ,849    7.2    
6 F 23,231   23,896   11,166   8,246     35,002   11,040   38,995   54,091   32,024   39,330   39,373   38,783    355 ,177    4.7    
7 กลุม G 24,851   17,808   13,892   19,723   34,416   45,785   60,805   32,649   26,354   21,689   10,344   46,229    354 ,545    4.7    

G ก. 19,787   17,747   13,850   19,659   33,508   45,764   58,723   31,199   26,354   21,689   10,302   45,765    344 ,347    4.6    
G ข. 5,064     61          42          64          500        21          42          1,042     -        -        42          464         7,342        0.1    
G ค. -         -         -         -         408        -        2,040     408        -        -        -        -          2,856        -    
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8 กลุม H 25,264   10,730   20,525   18,942   31,526   27,373   13,409   19,924   23,449   40,815   34,120   18,352    284,429    3.8    
H ก. 25,264   10,730   20,525   18,942   31,526   27,373   13,409   19,924   23,449   40,815   34,120   18,352    284,429    3.8    
H ข. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    

9 I 27,744   21,834   20,285   18,862   15,766   14,301   14,963   14,112   11,858   17,792   17,684   32,563    227,764    3.0    
10 กลุม J 17,598   19,521   18,519   16,260   16,532   16,891   16,162   16,911   14,156   12,050   20,222   27,873    212,695    2.8    

J ก. 9,665     8,488     6,237     6,724     6,170     5,498     7,218     4,043     5,281     4,494     6,720     13,100    83,638      1.1    
J ข. 7,933     11,033   12,282   9,536     10,362   11,393   8,944     12,868   8,875     7,556     13,502   14,773    129,057    1.7    

11 K 7,399     2,798     6,526     4,259     9,941     9,254     14,205   12,129   11,161   13,956   13,240   20,539    126,407    1.7    
12 กลุม L 6,419     9,343     8,419     4,595     6,655     12,752   10,744   9,126     10,810   9,846     14,570   21,430    124,709    1.6    

L ก. 4,634     8,354     7,408     3,584     5,644     11,935   10,056   8,158     9,670     9,564     13,882   20,505    113,394    1.5    
L ข. 1,785     989        1,011     1,011     1,011     817        688        968        1,140     282        688        925         11,315      0.1    

13 M 4,811     8,909     8,416     12,182   5,879     5,351     6,622     10,105   17,611   13,740   11,732   17,104    122,462    1.6    
14 N 5,500     8,422     5,763     6,453     4,621     5,911     7,443     10,429   10,380   27,563   13,280   11,122    116,887    1.5    
15 O 8,300     6,714     8,688     6,888     7,621     3,270     4,251     5,499     5,422     7,620     11,100   10,506    85,879      1.1    
16 P 8,500     -         7,150     7,100     7,922     2,344     7,168     7,500     10,000   6,943     2,500     14,663    81,790      1.1    
17 กลุม Q 10,161   7,697     7,707     8,988     7,163     2,824     909        8,891     2,799     7,126     3,229     12,836    80,330      1.0    

Q ก. 750        1,804     1,124     4,531     4,120     2,358     173        6,711     125        6,256     2,684     9,068      39,704      0.5    
Q ข. 230        21          224        139        148        149        234        2,117     65          149        125        106         3,707        -    
Q ค. 9,181     5,872     6,359     4,318     2,895     317        502        63          2,609     721        420        3,662      36,919      0.5    
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18 กลุม R 5,271     4,043     11,668   8,499     5,699     2,557     12,030   5,355     4,468     1,418     4,135     8,690      73,833      1.0    
R ก. 4,751     2,666     6,293     2,091     575        609        278        214        277        171        486        6,276      24,687      0.3    
R ข. 520        1,377     5,375     6,408     5,124     1,948     11,752   5,141     4,191     1,247     3,649     2,414      49,146      0.7    

19 กลุม S 628        6,844     6,150     6,000     -         2,280     7,846     5,945     6,672     15,651   6,504     7,750      72,270      1.0    
S ก. 628        6,844     6,150     6,000     -         2,030     7,846     5,945     6,672     15,651   6,504     7,750      72,020      1.0    
S ข. -         -         -         -         -         250        -        -         -        -        -        -          250           -    

20 T 7,302     6,916     7,418     8,402     5,125     3,069     2,604     2,976     3,094     4,052     7,249     11,304    69,511      0.9    
21 U 6,244     5,692     4,238     5,685     5,791     6,038     4,137     3,707     3,433     4,250     4,663     6,545      60,423      0.8    
22 V 5,224     3,601     4,554     4,704     2,987     2,947     3,400     3,143     4,061     4,542     6,400     5,505      51,068      0.7    
23 กลุม W 4,000     10,500   -         5,000     22,308   -        -        -         566        -        4,213     2,195      48,782      0.6    

W ก. 4,000     7,350     -         - 19,958   -        -        -         566        - 4,213     2,195      38,282      0.5    
W ข. -         3,150     -         5,000     2,350     -        -        -         -        - - - 10,500      0.1    
W ค. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    

24 Y 1,741     2,889     4,755     4,920     3,291     2,210     2,924     2,351     4,569     2,457     5,348     7,932      45,387      0.6    
25 กลุม Z 4,883     3,004     6,332     2,668     4,346     3,515     3,642     2,561     1,314     2,594     4,335     4,333      43,527      0.6    

Z ก. 4,883     3,004     6,332     2,668     4,346     3,515     3,642     2,561     1,314     2,594     3,256     3,785      41,900      0.6    
Z ข. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        1,079     548         1,627        -    

26 กลุม AA 1,026     4,801     5,203     3,627     3,916     5,387     3,073     3,279     3,131     1,928     2,709     4,432      42,512      0.6    
AA ก. 790        4,299     4,294     2,807     2,671     4,313     2,478     2,614     2,881     1,928     2,263     3,692      35,030      0.5    
AA ข. 236        502        909        820        1,245     1,074     595        665        250        -        446        740         7,482        0.1    
AA ค. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    
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27 กลุม BB 1,000     5,000     4,100     8,000     4,992     -        -        1,113     6,086     4,043     3,189     1,189      38,712      0.5    
BB ก. 1,000     5,000     4,100     8,000     4,992     -        -        1,113     6,086     4,043     3,189     1,189      38,712      0.5    
BB ข. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    

28 กลุม CC 4,179     3,053     4,672     3,328     1,957     2,119     1,614     1,646     1,565     3,010     5,307     5,213      37,663      0.5    
CC ก. 4,060     2,967     4,586     3,136     1,871     1,991     1,487     1,582     1,394     1,179     4,026     4,404      32,683      0.4    
CC ข. 119        86          86          192        86          128        127        64          171        1,831     1,281     809         4,980        0.1    

29 กลุม DD 4,087     1,971     2,991     3,781     2,176     2,203     2,047     1,698     3,456     2,277     1,675     2,954      31,316      0.4    
DD ก. 3,979     1,929     2,948     3,738     2,112     2,139     2,025     1,655     3,391     2,277     1,675     2,563      30,431      0.4    
DD ข. 108        42          43          43          64          64          22          43          65          -        -        391         885           -    

-         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    
30 EE 1,292     1,352     3,332     2,755     2,709     1,401     2,351     2,088     1,928     1,956     2,276     2,433      25,873      0.3    
31 FF 3,795     566        3,197     2,154     1,241     1,022     1,112     1,490     1,172     1,915     2,174     5,648      25,486      0.3    
32 กลุม GG 1,590     1,064     1,809     1,407     1,957     1,074     1,551     942        1,686     1,200     2,271     4,744      21,295      0.3    

GG ก. 1,590     1,062     1,338     1,407     1,076     1,074     1,357     920        1,325     1,200     1,093     1,176      14,618      0.2    
GG ข. -         2            471        -         881        -        194        22          361        -        1,178     3,568      6,677        0.1    

33 กลุม HH 2,212     1,783     2,795     1,826     1,498     1,590     956        1,589     1,910     860        1,867     1,613      20,499      0.3    
HH ก. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    
HH ข. 2,212     1,783     2,795     1,826     1,498     1,590     956        1,589     1,910     860        1,867     1,613      20,499      0.3    

34 กลุม II 2,040     1,934     2,812     1,529     777        1,318     1,300     1,561     1,035     1,649     1,660     1,374      18,989      0.3    
II ก. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           -    
II ข. 2,040     1,934     2,812     1,529     777        1,318     1,300     1,561     1,035     1,649     1,660     1,374      18,989      0.3    
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35 JJ 1,430     1,082     1,517     484        2,136     704        946        1,947     1,833     2,046     854        1,872      16,851      0.2    
36 KK 228        495        746        1,503     783        732        1,701     1,877     4,434     942        1,415     1,898      16,754      0.2    
37 LL 1,554     1,611     1,431     2,378     1,396     1,228     1,282     1,109     1,421     830        872        1,147      16,259      0.2    
38 MM 667        452        796        445        1,419     1,463     2,009     1,516     1,723     1,323     1,222     1,489      14,524      0.2    
39 NN 849        2,021     1,230     1,680     713        1,525     1,153     892        1,638     746        1,027     750         14,224      0.2    
40 OO 1,236     1,083     1,349     767        1,030     1,159     1,142     1,158     1,197     907        1,001     1,888      13,917      0.2    
41 PP 380        325        377        325        1,012     778        1,077     860        954        1,606     2,659     3,084      13,437      0.2    
42 QQ 724        1,113     1,187     1,649     647        1,281     1,197     883        1,093     1,027     1,189     1,294      13,284      0.2    
43 RR 1,421     1,120     2,166     970        997        1,441     867        738        1,487     337        358        929         12,831      0.2    
44 กลุม SS 324        142        1,849     739        355        674        966        1,183     582        688        2,059     2,595      12,156      0.2

SS ก. -         67          93          722        140        136        321        301        324        258        145        423         2,930        0.0
SS ข. 324        75          1,756     17          215        538        645        882        258        430        1,914     2,172      9,226        0.1

45 TT 774        1,355     968        1,204     817        860        538        516        710        624        645        2,387      11,398      0.2
46 กลุม UU 10,000   -         5            -         -         -        54          7            54          -        11          54           10,185      0.1

UU ก. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
UU ข. 10,000   -         5            -         -         -        54          7            54          -        11          54           10,185      0.1

47 VV 412        961        781        336        368        952        251        944        1,073     845        541        1,664      9,128        0.1
48 WW 397        474        817        1,821     525        329        500        499        318        524        1,817     1,105      9,126        0.1
49 XX 676        651        927        1,178     189        584        181        412        591        1,028     334        1,194      7,945        0.1
50 กลุม YY 172        86          1,307     43          108        43          679        500        66          -        1,722     2,155      6,881        0.2

YY ก. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
YY ข. 172        86          1,307     43          108        43          679        500        66          -        1,722     2,155      6,881        0.1
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51 ZZ 1,168     442        729        496        330        478        -        637        466        330        515        840         6,431        0.1
52 AAA -         -         -         92          108        108        108        129        149        108        1,116     3,999      5,917        0.1
53 BBB 531        341        799        693        195        82          99          116        491        369        813        732         5,261        0.1
54 กลุม CCC 382        577        1,004     423        233        612        251        418        292        166        332        489         5,179        0.1

CCC ก. 319        384        493        192        -         129        -        172        20          -        41          172         1,922        0.0
CCC ข. 63          193        511        231        233        483        251        246        272        166        291        317         3,257        0.0

55 DDD 315        421        210        105        210        -        105        462        840        630        567        147         4,012        0.1
56 EEE 21          -         42          147        63          124        -        539        1,134     724        155        741         3,690        0.0
57 FFF 761        176        154        764        220        132        110        869        -        -        86          132         3,404        0.0
58 GGG 42          106        64          172        107        269        -        86          642        622        255        748         3,113        0.0
59 HHH -         1,573     521        -         -         -        161        46          300        245        -        210         3,056        0.0
60 III 143        839        227        210        336        265        148        42          125        183        380        101         2,999        0.0
61 JJJ 139        312        107        471        148        146        146        132        266        161        238        232         2,498        0.0
62 KKK 177        126        169        170        486        -        57          238        328        73          221        286         2,331        0.0
63 กลุม LLL 451        182        321        374        228        121        43          151        15          15          172        165         2,238        0.0

LLL ก. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
LLL ข. 451        182        321        374        228        121        43          151        15          15          172        165         2,238        0.0

64 MMM 129        165        -         208        236        143        129        -         142        86          237        142         1,617        0.0
65 NNN -         11          -         -         -         -        -        -         -        -        168        1,404      1,583        0.0
66 OOO -         63          -         63          -         -        300        -         300        126        700        -          1,552        0.0
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67 PPP 43          138        264        353        58          -        79          135        39          139        194        39           1,481        0.0
68 QQQ 61          -         293        61          209        61          125        140        42          41          258        163         1,454        0.0
69 RRR 224        106        164        50          185        183        127        -         16          21          144        143         1,363        0.0
70 SSS -         -         161        -         115        115        115        138        230        230        -        -          1,104        0.0
71 TTT 85          117        104        73          21          152        48          42          16          83          318        21           1,080        0.0
72 UUU 58          206        31          265        187        16          63          -         32          -        53          16           927           0.0
73 VVV 215        151        129        65          -         -        -        43          43          65          -        43           754           0.0
74 WWW -         82          -         82          41          122        41          61          61          102        -        61           653           0.0
75 XXX 35          48          14          66          43          71          -        42          60          42          109        79           609           0.0
76 YYY -         -         -         40          65          150        -        86          170        -        43          20           574           0.0
77 ZZZ 39          22          91          19          -         24          66          16          -        66          61          117         521           0.0
78 A1 -         -         -         -         -         -        -        -         -        516        -        -          516           0.0
79 กลุม B1 100        100        -         -         -         -        -        -         -        193        39          -          432           0.0

B1 ก. 100        100        -         -         -         -        -        -         -        193        39          -          432           0.0
B1 ข. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          0.0
B1 ค. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
B1 ง. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0

80 C1 -         22          -         -         -         237        -        65          22          -        84          -          430           0.0
81 D1 -         -         -         109        -         -        44          -         -        -        93          151         397           0.0
82 E1 -         -         15          30          47          31          46          54          45          24          16          72           380           0.0
83 F1 -         -         -         -         -         -        44          41          39          -        38          215         377           0.0
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84 G1 -         -         43          43          -         -        43          43          65          65          65          -          367           0.0
85 H1 -         -         -         -         26          129        -        -         86          22          5            70           338           0.0

H1 ก. -         -         -         -         26          129        -        -         86          22          5            70           338           0.0
H1 ข. -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0

86 I1 65          22          75          43          -         -        43          -         -        -        -        -          248           0.0
87 J1 -         -         -         52          -         76          -        43          43          31          -        -          245           0.0
88 K1 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        215         215           0.0
89 L1 7            44          5            15          4            -        -        4            19          19          39          39           195           0.0
90 M1 -         -         102        -         -         -        40          -         50          -        -        -          192           0.0
91 N1 -         43          -         -         43          44          44          -         -        -        -        -          174           0.0
92 O1 -         -         64          -         -         -        20          44          -        21          -        -          149           0.0
93 P1 -         -         -         -         -         -        -        -         65          65          -        -          130           0.0
94 Q1 17          -         19          21          -         -        -        24          20          6            -        11           118           0.0
95 R1 -         -         43          65          -         -        -        -         -        -        -        -          108           0.0
96 S1 -         -         -         -         -         22          -        -         40          -        22          21           105           0.0
97 T1 -         -         -         -         -         -        -        -         -        43          -        -          43             0.0
98 U1 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        43           43             0.0
99 V1 -         -         -         -         -         5            2            6            -        -        -        -          13             0.0

100 W1 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0

180

  180



 

 

ปริมาณการสงออกขาวจากประเทศไทยระหวางเดือนมกราคม-ธันวาคม พ.ศ.2546 (2003) 
กลุมบริษัทผูประกอบการสงออกขาว สมาชิกสมาคมผูสงออกขาวตางประเทศ (ตอ) 

 
 

 
 
 
หมายเหตุ

101 X1 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
102 Y1 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
103 Z1 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
104 A2 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
105 B2 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
106 C2 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
107 D2 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
108 E2 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
109 F2 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
110 G2 -         -         -         -         -         -        -        -         -        -        -        -          -           0.0
รวม รวมสมาชิกสงออก 554,614 525,493 451,776 519,949 547,343 470,438 608,877 658,473 603,413 672,309 674,841 793,397  7,081,923 93     

 ตารางหนา 160 – 168 ผูวิจัยไดเปลี่ยนแปลงชือ่บริษัททั้งหมดในตารางปรมิาณการสงออกขาวจากประเทศไทย เพื่อรักษาขอมูลที่ไมตองการ
เปดเผยตามที่รองขอ
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ภาคผนวก ข 
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ภาคผนวก ค 
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ภาคผนวก ง 
 
การดําเนนิงานของศูนยจองระวางเรือประเทศฟลิปปนส 
 
ขอเสนอการจดัตั้งศูนยจองระวางเรือของผูสงสินคาทางเรือ ไดขยายตวัเพิ่มขึ้นในหมูประเทศสมาชิกเอส
แคป ( ESCAP ) เนื่องจาก  
 

1. สภาผูสงสินคาทางเรือเพิ่มความไมพอใจอตัราคาระวางเรือ การบริการของสายการเดนิเรือที่มีอยู 
การเจรจาตอรองของสภาผูสงสินคาทางเรือกับชมรมเรือยังไมไดผลเทาที่ควร  

2. ผูสงสินคาทางทะเลขาดความสามัคคี และไมสามารถควบคุมสินคาจํานวนมากได  
3. สภาผูสงสินคาทางเรือ  มีความตองการที่จะเปลี่ยนแปลงการขนสงสินคาทางเรือเพื่อสนองความ

ตองการของผูสงสินคา รวมทั้งเพิ่มทางเลือกของการขนสงทางทะเลที่มอียูไมเพยีงพอ 
4. ในชวงของเศรษฐกิจถดถอย ราคาสินคาในตลาดโลกตกต่ํา ผูสงออกพยายามขายตดัราคาสินคา

เพื่อใหแขงขันได ถาคาขนสงลดลงทําใหผูสงออกสามารถลดราคาสินคาลงได ทําใหมผีลกําไรจาก
การสงออก  

5. การพัฒนาการขนสงทางทะเลในชวงการขนสงสินคาถดถอย บริษัทผูขนสงสินคา และสายการ
เดินเรือตองหาวิธีการหลายอยางเพื่อการอยูรอด อาจจะมกีารปรับปรุงความสัมพันธในระหวางสาย
การเดินเรือดวยกันเอง และปรับปรุงความสัมพันธระหวางสายการเดินเรือกับผูสงสินคาเพื่อใหการ
บริการขนสงสินคาทางทะเลมีความมั่นคงขึ้น 
 
จากการประชมุคณะรัฐมนตรีเศรษฐกิจของอาเซียนในป พ.ศ.2525 ในที่ประชุมเห็นพองในเรื่อง

โครงการรวมของอาเซียนวาดวยการขนสงสินคาทางเรือ ตามที่สมาพันธสภาผูสงสินคาทางเรือของอาเซียน
ไดเสนอขึ้นไป  เนื่องจากเหน็วาผูสงสินคาทางเรือในประเทศตางๆของอาเซียนตองเผชิญกับปญหาเกี่ยวกับ
อัตราคาระวางและความไมเพียงพอของการบริการการขนสงทางเรือในเชิงเศรษฐกิจที่เหมาะสม และชมรม
สายการเดินเรือและสภาผูสงสินคาทางเรือขาดการปรึกษาหารือและการเจรจาอยางจริงจัง โครงการเพื่อการ
จัดตั้งศูนยจองระวางเรือแหงชาติในแตละประเทศอาเซียนดังกลาว จดัรวมอยูในโครงการระหวางประเทศ
ของสํานักงานคณะกรรมการสังคมและเศรษฐกิจสําหรับภาคพื้นเอเชยีและแปซิฟก (ESCAP) และโครงการ
พัฒนาแหงสหประชาชาติ ( UNDP ) ในการขนสงดวย 
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ตัวอยางการดําเนินงานของศนูยจองระวางเรือประเทศฟลิปปนส 
 
ศูนยจองระวางเรือของฟลิปปนส เปนสวนหนึ่งของสภาผูสงสินคาทางเรือของฟลิปปนส มีหนาทีร่วบรวม
สินคาที่มีลักษณะเดียวกนัเพือ่สงออกไปตางประเทศในลกัษณะแบบเทกองโดยผานบริการการเชาเหมาลํา
เรือ และจองสนิคาตามความสมัครใจของผูสงสินคาทางเรือ ซ่ึงสามารถลดตนทุนในการขนสงสินคา โดย
การใหบริการและความชวยเหลือสนับสนุนผูสงออกแตละรายที่เผชิญปญหาในการขนสงและขอกําหนด
กฎเกณฑตางๆ ทั้งนี้เพื่อความเจริญทางเศรษฐกิจและความมั่นคงอยางตอเนื่องของประเทศในการขยาย
สินคาสงออก สงวนเงินตราตางประเทศ และเพิ่มพูนการคาระหวางประเทศ และรักษาดุลการชําระเงินของ
ประเทศฟลิปปนสใหดยีิ่งขึน้ สภาผูสงสินคาทางเรือไดเนนใหเหน็ถึงปญหาที่รายแรงและเรงดวนในการ
เผชิญกับการขึ้นอัตราคาระวางที่ไมเปนธรรมและบอยครัง้ของสายการเดินเรือตางๆที่ใหบริการในประเทศ
ฟลิปปนส  
 
 อํานาจหนาทีข่องศูนยจองระวางเรือของประเทศฟลิปปนส ไดแก 
 

- สนับสนุนชวยเหลือผูสงออกใหสามารถรวบรวมสินคาและขนสงสินคาเทกองไดอยางมี
ประสิทธิภาพและไดผลอยางจริงจัง 

- เพื่อใหมกีารบริการแบบเชาเหมาลําเรืออยางเปนระบบเกดิขึ้น เพื่อใหประโยชนแกผูสงสินคา
ทางเรือ 

- เพื่อใหเกิดความั่นใจวามีการบริการการขนสงสินคาทางเรือไดอยางเพยีงพอ ตลอดทั้งการจอง
สินคาดวยอัตราคาระวางที่ยอมเยา 

- เพื่อทําหนาที่เปนหนวยงานกลางของรัฐบาลในการดําเนนิการขนสงสินคาออกและนํา
สินคาเขาขงประเทศฟลิปปนสใหเกิดประโยชนสูงสุด 

- เพื่อความรวมมือและประสานงานในการดาํเนินงานระหวางศูนยจองระวางเรือของประเทศ
ตางในภูมิภาคอาเซียนดวยกนั 

 
โครงสรางและการดําเนินงานของโครงการศูนยจองระวางเรือประเทศฟลิปปนส มีดังนี้ 
 

1. โครงสรางโดยทั่วไป ศนูยรวบรวมสินคาและจองระวางเรือเปนหนวยงานระดังองคการการจัดการ
ที่สําคัญยิ่งภายใตการกํากับดแูลของผูอํานวยการบริหารของสภาผูสงสินคาทางเรือฟลิปปนส ซ่ึง
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ผูอํานวยการบริหารจะตองรายงานเรื่องวัตถุประสงคในการจัดการใหประธานกรรมการของสภาผู
สงสินคาทางเรือทราบโดยตรง 

2. การดําเนนิงาน ศูนยจองระวางเรือจะมีผูจดัการทั่วไปเปนหัวหนาสํานกังาน พนกังานสวนใหญ
ตางกไดรับการฝกอบรมภายใตความรวมมอืของผูใชเรือ ซ่ึงเนื้อหาสาระสําคัญคือ การคํานวณ
ตนทุนคาระวางทางทะเล 

3. สํานักงานสาขาของศูนยจองระวางเรือ จะรวบรวมสินคาจากพื้นที่ตางๆภายในประเทศฟลิปปนสที่
มีลักษณะเปนหมูเกาะตางๆไวเพื่อการสงออกโดยทางเรอืใหมีความสะดวกมากยิ่งขึน้ โดยไมตอง
ขนสงผานกรุงมะนิลา ซ่ึงทําใหสามารถลดคาใชจายตนทนุคาระวางไดเทาตัว 

 
คณะกรรมการบริหารและการดําเนินงานเปนคณะกรรมการของสภาผูสงสินคาทางเรือ 

คณะกรรมการฯจะดําเนนิการตัดสินใจเรื่องนโยบาย การกําหนดแนวทางและกฎเกณฑตางๆ และมอํีานาจ
ในการอนุมัติงานโครงการและงบประมาณของศูนยจองระวางเรือ ศนูยจองระวางเรือยังขึ้นอยูกับสํานักงาน
เพื่อความรวมมือโครงการและนโยบายซึ่งอยูภายใตกระทรวงการคาและอุตสาหกรรม 
จากการติดตอตอและความสมัพันธอยางใกลชิดระหวางสาํนักงานศนูยจองระวางเรือกบัหนวยงานรฐับาลที่
เกี่ยวของจะชวยใหการแกไขปญหาที่ผูสงสินคาทางเรือเผชิญอยูสําเร็จลุลวงไปดวยด ีและการที่ศูนยจอง
ระวางเรือมีความสัมพันธใกลชิดกับสมาคมสินคาโภคภณัฑและหอการคา ทําใหสภาผูสงสินคาทางเรือและ
ศูนยจองระวางเรือทราบถึงปญหาที่ผูสงสินคาประสบอยู และแจงพรอมทั้งเสนอแนะขอคิดเห็นตอเจาหนาที่
รัฐบาลที่เกี่ยวของไดทราบ  
 ผูแทนจากรัฐบาลที่เขารวมในคณะกรรมการเปนเจาหนาที่ระดับสูงคือ รัฐมนตรีวาการกระทรวง
การคาและอุตสาหกรรมเปนประธานกรรมการ และ ผูอํานวยการขนสงทางทะเลเปนกรรมการโดยตําแหนง 
สวนขอบเขตความรับผิดชอบ รวมไปถึงการคาระหวางประเทศ ภายในประเทศ การพัฒนาอุตสาหกรรม 
การเพิ่มผลผลิต มาตรฐานของสินคา รวมทั้งนโยบายเศรษฐกิจ รัฐมนตรีวาการกระทรวงการคาและ
อุตสาหกรรมไดมอบหมายใหรัฐมนตรีชวยวาการการคาและอุตสาหกรรมทําหนาทีป่ระธานคณะกรรมการ
การรักษาการแทน 
 ผูแทนจากภาคเอกชนมาจากเจาหนาที่ระดบัสูงเชนเดียวกัน กลาวคือ ดาํรงตําแหนงกรรมการ
ผูจัดการของหอการคาขนาดใหญที่เกีย่วของ เชน 

1) หอการคาและอุตสาหกรรมฟลิปปนส 
2) สหพันธผูสงออกฟลิปปนส 
3) สํานักงานทรพัยากรแหงชาติและเกษตรกรรม 
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4) หอการคาขนาดยอมแหงฟลิปปนส 
 

นอกจากนี้ยังประกอบดวยผูแทนอื่นๆจากภาคเอกชนทีม่ีความรูเกีย่วกับสินคาออกดาน        โภค
ภัณฑและอุตสาหกรรมที่ไดรับการแตงตั้งจากประธานาธบิดีฟลิปปนสโดยมีวาระคราวละ 3 ป โดยคัดเลือก
จากผูที่ไดรับการเสนอชื่อจากกลุมสินคาสงออกที่สําคัญเปนตนวา อุตสาหกรรมเหมืองแร ปาไม กลวย และ
มะพราว รวมถึงกลุมสินคาออกที่ไมใชสินคาหลักเชน อุตสาหกรรมเสื้อผาและสิ่งทอ  
  แหลงเงินทนุที่ใชในการดําเนินการของศนูยจองระวางเรือจะมาจากรฐับาลฟลิปปนสโดยจะรับการ
จัดสรรเงินทุนที่รวมอยูในงบประมาณแผนดิน และรายไดจากศนูยจองระวางเรือที่เกดิจากการจัดสมัมนา
และฝกอบรมคาธรรมเนียม คาปรับและอื่นๆ สําหรับเงินสนับสนุนจากภาครัฐบาล ศูนยจองระวางเรือจะ
นําไปใชในการลดอัตราคาระวางที่เพิ่มสูงขึ้น ซ่ึงทําใหสามารถประหยดัเงินตราไดหลายลานดอลลารสหรัฐ 
ในชวงระยะเวลา 10 ป ระหวางป พ.ศ.2516-2525 ปรากฎวา ศูนยจองระวางเรือสามารถประหยัดเงินตรา
ตางประเทศไดถึง 50 ลานดอลลารสหรัฐ โดยใชความพยายามอยางยิ่งในการลดอัตราคาระวางที่ชมรมสาย
การเดินเรือกาํหนดขึ้น 
 สวนรายไดจากกิจกรรมตางๆ รายไดหลักจะมาจากเงินจายที่เปนคาตอบแทนจากบริษัทผูสงสินคา
ทางเรือที่มาจองระวางเรือและเชาเหมาลําเรือ ในปจจุบนั ศูนยจองระวางเรือของประเทศฟลิปปนสมีการ
กําหนดอัตราคาสมาชิกเพื่อเปนรายไดสําหรับการดําเนินงานของศูนยจองระวางเรือ โดยศูนยจองระวางเรือ
จะชี้แจงอธิบายถึงประโยชนที่ไดรับจากการเปนสมาชิก และการใหบริการแกสมาชิก ซ่ึงวิธีการดังกลาวได
พิสูจนแลวไดผลดีมาก เพราะผูสงสินคาไดใหความสนใจที่จะชําระคาธรรมเนียมสมาชิกดวยความเต็มใจ 
 

การใหบริการของศูนยจองระวางเรือของประเทศฟลิปปนสแกผูสงออก มีดังนี ้
 
1. คํานวณคาระวางสินคาที่สงไปยังทาเรือตะวันออกกลาง อัฟริการ อเมริกา ยุโรปและอาเซียน 

นอกจากนี้มีการตรวจสอบที่สมบูรณ และความถูกตองในการเรียกรองคาเสียหายจากสายการ
เดินเรือและผูขายสงสินคาเพื่อผูสงสินคาทางเรือ 

2. คัดเลือก จอง หรือการไดรับการบริการการขนสงสินคาทางเรือที่เหมาะสมแนนอน 
3. การบรรจุสินคาเพื่อการสงออกที่เหมาะสมและประหยัด 
4. ในฐานะที่สมาชิกเปนคณะผูแทนทางการคาในตางประเทศ หรือเปนผูสงออก สมาชิกจะไดรับ

ขาวสารและรายละเอียดวาดวยสถานการณการขนสงสินคาทางเรือ ขอกําหนด กฎระเบียบเกีย่วกับ
ทาเรือของตางประเทศ  
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5. ระงับ ยุติ หรือประนีประนอมการโตแยงระหวางผูสงสินคาทางเรือ สายการเดนิเรือและฝายอื่นๆที่
เกี่ยวของ 

6. ตองมีสายสัมพันธเกี่ยวของกับเจาหนาที่ทาเรือ เชน กรณทีี่มีการขึ้นคาแออัดหนาทาเรอื ตลอดทั้ง
การสูญหายของสินคาของผูสงสินคาทางเรือในทาเทียบเรือตางๆ 

7. สรางความสัมพันธกับผูจัดการขนสงระวางสินคา ผูทําการรับเหมา ผูสงสินคาอื่นๆ ตลอดจนการให
ความชวยเหลือในการยกระดับการจัดการขนสงระวางทางทะเลและการออกใบอนุญาตเกี่ยวกับการ
ขนสงทางทะเล 

8. การใหความชวยเหลือทางวชิาการวาดวยการจัดทําเอกสารที่เหมาะสมตอการขนสงสินคาออก ทั้งนี้
เพื่อความปลอดภัย ความีประสิทธิภาพ และการยอมรับสนิคาจากผูซ้ือในตางประเทศ 

9. การฝกอบรม การเพิ่มพูนความรูดานการขนสงสินคาทางเรือ การทาเรือ และการบรกิารที่เกี่ยวของ
ที่จําเปนตอการคาใหกับผูสงสินคาทางเรือ โดยการจดัสัมมนา การฝกอบรมขึ้น 

10. การเผยแพรขอมูล ขาวสาร และรางขอความตางๆสําหรับสื่อสารมวลชนตางๆ ทั้งในประเทศและ
ตางประเทศ 

11. ดําเนินการหรอืจัดการเกีย่วกบัการรวบรวมสินคาอยางนอย 2 รายข้ึนไป ผานผูจัดการขนสงระวาง
สินคาที่มีคุณสมบัติตามที่กําหนด หรือผานบริษัทเรือโดยตรง 

12. จัดการเชาเหมาลําเรือตามคํารองขอของผูสงออกที่เกี่ยวของ 
13. ใหความชวยเหลือกระทรวงการคาและอุตสาหกรรมในการจัดการ ดูแล และชวยเหลือในเรื่อง การ

จัดการสงสินคา ซ่ึงกระทรวงการคาและอุตสาหกรรมเปนผูออกคาใชจายในการขนสงของสวนตัว
ที่ของสําหรับใชในบานขาราชการนอกประเทศฟลิปปนส สินคาเพื่อการสงออกสําหรับนิทรรศการ
ในตางประเทศ ตลอดจนการยืนยนัความถกูตองเกีย่วกับคาขนสง 

 
ศูนยจองระวางเรือของฟลิปปนส จะดําเนนิการใหบริการแกสายการเดนิเรือ ผูจัดการขนสงสินคา         

ผูสงสินคาทั่วไป ดังนี ้
 
1. ใหความชวยเหลือดานความปลอดภัยของสินคาที่ไปกบัเรือที่จองเอาไว หรือ สินคาที่ไปกับเรือเชา

เหมาลํา 
2. แจงใหเจาหนาที่ของรัฐบาลที่เกี่ยวของทราบถึงปญหาของบริษัทขนสงสินคาทางทะเล ผูจัดการ

ขนสงสินคา และผูขนสงสินคาอื่นๆ ซ่ึงกีดขวางการใหบริการอยางมีประสิทธิภาพแกผูสงสินคา 
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3. ใหความชดัเจนเกี่ยวกับทาท ีประเด็น ปญหาตางๆ วิธีการแบงปนสวนและความเขาใจอันดีเกี่ยวกับ
อัตราคาระวางและคาใชจายอื่นๆ 

4. การเสนอแนะมาตรการตางๆ เพื่อยกระดบัมาตาฐานเกีย่วกับการบริการโดยทั่วไป                 
 

ปญหาและอุปสรรคที่ศูนยจองระวางเรือของฟลิปปนส ประสบคือ 
1. ดานการเงนิ ศนูยจองระวางเรือไมไดรับเงนิทุนหมนุเวยีนอยางเพยีงพอ การดําเนินกรและการขยาย

บริการไปยังพืน้ที่ตางๆนอกเขตมะนิลายังอยูในวงจํากัด เนื่องจากเงนิทนุมีอยูอยางจํากัด 
2. ดานทรัพยากรบุคคล กลาวไดวา เงนิตอบแทนหรือเงินเดอืนที่จายแกพนักงาน ไมสามารถแขงขัน

กับบริษัทธุรกจิอื่นๆได ดวยเหตุนี้ เจาหนาที่ที่ไดรับการฝกอบรมทางวชิาการจากสํานักงาน
คณะกรรมการเศรษฐกิจและสังคมสําหรับภาคพื้นเอเชยีและแปซิฟก ตลอดจนผูที่มีความเชี่ยวชาญ
ดานการขนสง ถูกชัดชวนไปทํางานที่อ่ืนโดยใหผลตอบแทนสูงกวาศนูยจองระวางเรือ 

3. ดานความรวมมือของผูสงสินคาทางเรือ ศูนยจองระวางเรือมีความตองการความรวมมือมากยิ่งขึ้น
จากผูขนสงสินคาทางเรือ ซ่ึงจะชวยใหศูนยจองระวางเรอืมีบทบาทแข็งแกรงยิ่งขึน้ในการตอรอง
กับสายการเดนิเรือขนาดใหญ ตลอดจนความจําเปนที่จะตองปรับปรุงการบริการโดยตรงของศูนย
จองระวางเรือแกผูสงสินคาทางเรือ 
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ภาคผนวก จ 
 
สมาคม Internation Association of Classification Society (IACS) ปจจบุันมี Class ช้ันนําอยูดังนี ้
American Bureau of Shipping                      AB 
Bulgarian Register of Shipping                       BR 
Bureau Veritas            BV 
Chinese Register of Shipping             ZC 
Deutche-Schiffs-Revision Und-Klassifikation               DSRK 
Germanischer Lloyd           GL 
Hellenic Register           HR 
Indian Register of Shipping         IRS 
Klasifikasi Indonesia           KR 
Lloyd’s Register            LR 
Nippon Kaiji Kyokai           NK 
Norske Veritas            NV 
Polski Rejestr            PR 
Register of Shipping of The U.S.S.R.         RS 
Registro Italiano Navale           RI 
Registru Naval Roman                           RNR 
Turkish Lloyd            TL 
Yugoslav Register            JR 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 
ช่ือ-นามสกุล : นางสาววิศษิฎวธู สุวรรณพนัธมณ ี
วัน-สถานที่เกดิ : 21 ธันวาคม พ.ศ. 2517 กรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา : รัฐศาสตรบัณฑิต  จฬุาลงกรณมหาวิทยาลัย พ.ศ. 2540 
ประวัติการทํางาน 
 พ.ศ.2540 : เจาหนาทีแ่ปลขาวตางประเทศ  

บริษัท วัฎจกัร พับลิชช่ิง จํากดั (มหาชน) 
 พ.ศ.2541-2542  : อาจารยสอนภาษาตางประเทศ  

มหาวิทยาลัยคนุหมิง มณฑลยูนนาน สาธารณรัฐประชาชนจีน 
 พ.ศ.2543 : ผูชวยผูจัดการแผนกตวัแทนเรือสินคาเทกอง  

บริษัท ซีกรีน เอ็กซเพรส  จํากัด 
 พ.ศ.2543-2545 : ผูจัดการแผนกตัวแทนเรือสินคาเทกอง บริษัท ซีกรีน  จํากัด 

บริษัท ซีกรีน เอ็กซเพรส  จํากัด 
 พ.ศ.2546-2547 :  ผูชวยผูจัดการฝายปฎิบัติการเรือสินคาเทกอง 
    บริษัท กัลฟ เอเยนซี่ (ประเทศไทย) จํากัด , ทอรีเซน กรุป 
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