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ค าน าผู้เขียน 

จากมือใหม่สู่ผู้ประกอบการท่ีส่งของได้ท่ัวโลก — 

ท าไมธุรกิจน้ียังมีโอกาสอีกมากในยุคดิจิทัล 

 

ในยุคท่ีใคร ๆ ก็พูดถงึการขายของออนไลน์ หลายคนอาจคิดว่า

การแข่งขันมนัสงูเกินไป 

แต่สิ่งท่ีคนส่วนใหญ่มองไมเ่ห็น คือ “โอกาสท่ีใหญ่กว่า” ก าลงั

เปิดอยูเ่งียบ ๆ  

 

โอกาสน้ันคือ 

การน าเข้า–ส่งออก 

 

คุณไม่จ าเป็นต้องมีโรงงาน 

ไมจ่ าเป็นต้องมีทุนหลักล้าน 

และไมจ่ าเป็นต้องมีคอนเนคชันระดับโลก 
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สิ่งท่ีคุณต้องมจีริง ๆ คือ 

“ความเข้าใจระบบ” และ “การลงมอืท าอย่างถูกวิธ”ี 

 

ธุรกิจน าเข้า–สง่ออกในวันน้ี ไม่เหมือนเมื่อ 20 ปีก่อน 

จากเดิมท่ีต้องใช้คนกลางจ านวนมาก ใชเ้อกสารซบัซอ้น และ

เข้าถงึยาก 

 

วันน้ี… 

คุณสามารถหาสนิคา้จากอีกซีกโลกได้ภายในไม่ก่ีคลิก 

สามารถเจรจากับโรงงานโดยตรงผา่นแชท 

สามารถสง่ของข้ามประเทศโดยไม่ต้องแตะสนิคา้เองด้วยซา้ 

 

โลกมันเล็กลง 

แต่ “โอกาส” มันใหญ่ข้ึน 
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หนังสือเล่มนีเ้ขียนข้ึนมาเพ่ือคนแบบคุณ 

— คนท่ีอยากเร่ิม 

— คนท่ียงังง 

— คนท่ีเคยลองแล้วแต่ยังไม่เวิร์ก 

 

และแม้แต่คนท่ีท าอยู่แล้ว 

แต่อยาก “ยกระดับให้มันจริงจงัข้ึน” 

 

คุณจะไม่ได้แคค่วามรู้ 

แต่จะได้ “ภาพท้ังระบบ” ต้ังแต่ต้นจนจบ 

 

ต้ังแต่ 

การเลือกสินคา้ 

การหาซัพพลายเออร์ 

การค านวณต้นทุน 

การจัดการเอกสาร 

ไปจนถึงการขยายตลาดสู่ระดับโลก 
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ผมต้ังใจเขียนเลม่น้ีให้ 

เข้าใจง่าย แต่ใช้ไดจ้รงิ 

 

ไมม่ีศัพท์วิชาการท่ีท าให้คุณปวดหัวโดยไม่จ าเป็น 

ไมม่เีนื้อหาท่ีอา่นแล้ว “รู้ แต่ท าไม่ได้” 

 

ทุกบทถูกออกแบบมาให้คุณอา่นแล้ว 

สามารถ “เอาไปท าต่อได้ทันที” 

 

ถ้าคุณอา่นเลม่นี้จบ 

คุณจะไม่ใช่แคค่นท่ี “อยากท าธุรกิจน าเข้า–ส่งออก” 

 

แต่คุณจะเป็นคนท่ี 

รูว้่าตอ้งเริม่ตรงไหน 

และเดินยังไงให้ไปถึงจรงิ 
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โลกไมไ่ด้ปิดโอกาสส าหรับคนตัวเล็ก 

แต่โลกก าลงัเปิดโอกาสให้กบัคนท่ี “เข้าใจเกม” 

 

และหนังสือเล่มนี ้

คือแผนท่ีของเกมน้ัน 
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บทท่ี 1 

เข้าใจระบบการค้าระหว่างประเทศใน 

10 นาที 

 

ภาพใหญ่ท่ีคุณต้องเข้าใจก่อน 

ธุรกิจน าเข้า–สง่ออก จริง ๆ แล้วไม่ได้ซับซอ้นอยา่งท่ีคิด 

 

มันคือ “กระบวนการเคลื่อนยา้ยสินคา้” 

จาก ประเทศหนึ่ง → ไปยังอกีประเทศหนึง่ 

โดยมี “คนกลาง + ระบบ + เอกสาร” เข้ามาเก่ียวข้อง 

 

ถ้าคุณเข้าใจโครงนี ้

คุณจะไม่งงอีกเลยว่า 

“ต้องเร่ิมตรงไหน” 
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โครงสร้างหลักของธุรกิจน าเข้า–ส่งออก 

ให้คุณจ าแค่ 5 ตัวนี้พอ: 

1. ผู้ขาย (Supplier / Manufacturer)  

2. ผู้ซื้อ (You / Importer / Exporter)  

3. การขนส่ง (Logistics)  

4. เอกสาร (Documents)  

5. ศุลกากร (Customs)  

 ท้ังระบบ = หมุนอยู่บน 5 อย่างน้ีเท่าน้ัน 

 

Step-by-Step: สินค้าเดินทางยังไง 

ลองนึกภาพง่าย ๆ: 

Step 1: คุณเลือกสินค้า 

• เช่น อยากน าเข้าสินคา้จากจีน  

• ติดต่อโรงงาน / Supplier  
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Step 2: ตกลงราคา + เง่ือนไข 

• ราคาเท่าไหร่  

• ใครจ่ายคา่สง่  

• ส่งแบบไหน  

(ตรงนี้จะเก่ียวกับ Incoterms เด๋ียวบทหน้าเจาะลึก) 

 

Step 3: ช าระเงิน 

• โอนเงิน (TT / Wise / ฯลฯ)  

• หรือผ่านแพลตฟอร์ม  

 

Step 4: ผู้ขายส่งสินค้า 

• ส่งไปท่าเรือ / สนามบิน  

• หรือสง่ถงึคลงัคุณ  
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Step 5: ขนส่งระหว่างประเทศ 

• ทางเรือ  ถูกแต่ชา้  

• ทางเคร่ืองบิน  เร็วแต่แพง  

 

Step 6: ผ่านศุลกากร 

• ตรวจสินคา้  

• คิดภาษี  

• เคลียร์เอกสาร  

 

Step 7: ส่งถึงคุณ 

• รถบรรทุก → คลงัสนิคา้ / บา้น / ร้าน  
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สรุปภาพเดยีวจบ 

โรงงาน → ขนสง่ → ศลุกากร → คุณ 

ง่ายแค่นีเ้ลย 

ท่ีเหลือคอื “รายละเอียดในแต่ละจุด” 

 

Insight ส าคัญ (คนเริ่มต้นพลาดตรงน้ีเยอะมาก) 

❌ คิดว่าธุรกิจน้ีต้องใหญ่ก่อนถึงท าได ้

ความจริงคือ: 

คุณเร่ิมจาก “ล็อตเล็กมาก” ก็ได้ 

 

❌ คดิว่าตอ้งรู้ทุกอย่างก่อน 

ความจริงคือ: 

คุณต้องรู้แค่ “โครงระบบ” แล้วค่อยเรียนระหว่างทาง 
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❌ กลัวเอกสาร 

ความจริงคือ: 

เอกสารมี “ฟอร์มตายตัว” 

เรียนคร้ังเดียว ใช้ได้ตลอดชีวิต 

 

Mindset ท่ีต้องมี (ส าคัญกว่าความรู้) 

ธุรกิจนี้ไม่ใชเ่ร่ืองของ “ใครเก่งกว่า” 

 

แต่เป็นเร่ืองของ 

ใครเขา้ใจ Flow และกล้าลงมอืกอ่น 

 

ตัวอย่างจริง (ให้เห็นภาพชัด) 

คุณอยากขายแก้วน้าจากจนี 

สิ่งท่ีเกิดข้ึนจริง: 

• หา Supplier ใน Alibaba  

• สั่ง 100 ช้ิน  
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• ให้ Shipping รับของ  

• ส่งทางเรือมาไทย  

• เคลียร์ภาษี  

• ขายใน Shopee / TikTok  

จบ 

 

ไมม่ีอะไรซับซ้อนเกินน้ี 

แต่ “รายละเอยีดระหว่างทาง” คือสิ่งท่ีท าให้ก าไรหรือขาดทุน 

 

Checklist หลังอ่านบทน้ี 

คุณควรเข้าใจแล้วว่า: 

• ธุรกิจน าเข้า–สง่ออก = ระบบ 5 ส่วน  

• สินคา้เดินทางยังไงต้ังแต่ต้นจนจบ  

• คุณอยู่ตรงไหนในระบบนี้  

• ไมจ่ าเป็นต้องเร่ิมใหญ่  
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สรุปส้ันท่ีสุด 

ถ้าจะให้จ าแค่ประโยคเดียว: 

“คุณไมไ่ด้ท าธุรกิจสนิคา้ 

แต่คุณก าลังบริหาร ‘การไหลของสินคา้’” 
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บทท่ี 2 

ค าศัพท์ส าคัญท่ีผู้ประกอบการต้อง

รู้ (Incoterms, FOB, CIF ฯลฯ) 

 

ท าไมต้องรู้ค าพวกน้ี 

เวลาคุณคุยกับ Supplier ต่างประเทศ 

เขาจะไม่พูดว่า: 

“สง่ถึงบา้นคุณ แล้วเด๋ียวผมจ่ายคา่สง่ให้คร่ึงนึง” 

 

แต่เขาจะพูดว่า: 

“FOB price” 

“CIF Bangkok” 

“EXW factory” 



23 
 

ถ้าคุณไมเ่ข้าใจ = คุณอาจ “จา่ยแพงโดยไม่รู้ตัว” 

 

ค าท่ีส าคัญท่ีสุด: Incoterms 

Incoterms = กตกิาการส่งสินค้า 

บอกว่า: 

• ใครจ่ายคา่อะไร  

• ใครรับความเสี่ยงตรงไหน  

• สินคา้ถือว่า “สง่มอบแล้ว” ตอนไหน  

  

สั้น ๆ: 

มันคือ “ขอ้ตกลงแบ่งความรบัผดิชอบ” ระหว่างผูซ้ื้อกับ

ผู้ขาย 
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3 ค าท่ีคุณต้องเข้าใจก่อน (พอใช้ได้ 80% ของ

โลก) 

1. EXW (Ex Works) – คุณรับทุกอย่างเอง 

ความหมาย: 

• ผู้ขาย: แคเ่ตรียมของไว้ท่ีโรงงาน  

• คุณ: จัดการทุกอย่างเอง  

 คุณต้อง: 

• ไปรับของ  

• จองขนสง่  

• ท าเอกสาร  

• เคลียร์ศลุกากร  

 เหมาะกับ: 

• คนท่ีมี Shipping / ระบบพร้อมแล้ว  

❗ มือใหม่ “ไม่แนะน า” (วุ่นเกิน) 

 



25 
 

2. FOB (Free On Board) – จุดยอดนิยม 

ความหมาย: 

• ผู้ขาย: ส่งของข้ึนเรือให้  

• หลงัจากน้ัน = เป็นหน้าท่ีคุณ  

 แปลว่า: 

• โรงงาน → ท่าเรือ = ผู้ขายดูแล  

• ข้ึนเรือแล้ว = คุณรับต่อ  

 ข้อดี: 

• คุมต้นทุนได้  

• โปร่งใส  

• ใช้กันเยอะมาก  

 มือใหม่: เริม่จาก FOB ไดเ้ลย 
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3. CIF (Cost, Insurance, Freight) – จ่ายจบฝั่ ง

ต้นทาง 

ความหมาย: 

• ผู้ขาย: จัดสง่ + ประกัน + คา่ขนส่งใหถ้ึงประเทศคุณ  

 แต่ 

• พอของถึงไทย 

= คุณยังต้องเคลียร์ศลุกากรเอง  

 ข้อดี: 

• สะดวก  

• ไม่ต้องจัดการขนส่งเอง  

ข้อเสีย: 

• บางที “แอบบวกก าไร” ในคา่ส่ง  
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เปรียบเทียบให้เขา้ใจง่าย 

แบบ ใครเหนื่อย คุมตน้ทนุ เหมาะกับ 

EXW คุณ สูง มือโปร 

FOB กลาง ดีมาก มือใหม่–กลาง 

CIF ผู้ขาย น้อย คนอยากงา่ย 

 

Insight ลึก (คนส่วนใหญ่ไม่รู้) 

Supplier มักจะ “ชอบ CIF” 

เพราะ: 

• เขาบวก margin คา่ขนส่งได้  

  

คนท าจริงมักใช้ “FOB” 

เพราะ: 

• คุมต้นทุนได้  
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• เลอืก Shipping เองได้  

• ลดโดนชาร์จแพง  

 

ค าศัพท์อื่นท่ีต้องรู้ (เอาแบบใช้จริง) 

MOQ (Minimum Order Quantity) 

= ต้องสั่งข้ันต่าก่ีช้ิน 

 เช่น: 

MOQ = 100 ช้ิน 

Lead Time 

= ใช้เวลาผลิตก่ีวัน 

HS Code 

= รหัสสนิคา้ใช้ค านวณภาษี 

ส าคัญมาก 

เพราะ “ภาษีแต่ละสินค้าไม่เท่ากัน” 
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Freight 

= ค่าขนส่ง 

Customs Clearance 

= การเคลียร์ศลุกากร 

Duty / Import Tax 

= ภาษีน าเข้า 

 

ตัวอย่างจริง (ภาพจะชัดมาก) 

คุณคุยกับ Supplier แล้วเขาบอกว่า: 

FOB Shenzhen = 2 USD / ช้ิน 

แปลว่า: 

• เขาสง่ของข้ึนเรือให้ท่ี Shenzhen  

• หลงัจากน้ัน:  
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o ค่าขนส่ง → คุณจ่าย  

o ภาษี → คุณจา่ย  

o Shipping → คุณจัดการ  

 

ถ้าคุณไม่รู้ 

คุณจะคิดว่า “2 USD จบแล้ว” 

แต่จริง ๆ ยังมีต้นทุนอีกเพียบ 

 

 จุดพลาดท่ีมือใหม่โดนบ่อย 

❌ ไม่ถาม Incoterms ให้ชัด 

→ ท าให้ต้นทุนบาน 

 

❌ คิดว่าราคาท่ี Supplier ให้คือราคาสุดท้าย 

→ จริง ๆ แค่ “ต้นทาง” 
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❌ เลือก CIF เพราะดูงา่ย 

→ แต่โดนบวกคา่สง่แพงโดยไม่รู้ตัว 

 

Checklist หลังอ่านบทน้ี 

คุณควร: 

• เข้าใจวา่ Incoterms คอือะไร  

• แยก EXW / FOB / CIF ออก  

• รู้ว่าแบบไหนเหมาะกับคุณ  

• รู้ค าศัพท์พ้ืนฐานท่ีต้องใช้คยุงาน  

 

  


