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บทคัดย่อภาษาไทย 

ช่ือเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลตอ่การถกูหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์
ผูว้ิจยั ยพุาพร ชนะมาร 
ปรญิญา ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต 
ปีการศกึษา 2567 
อาจารยท์ี่ปรกึษา ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร. สรุียพ์ร นิพิฐวิทยา  

  
การศึกษาครั้งนี ้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบการถูกหลอกลวงในการเลือกซื ้อสินค้า  

ผ่านช่องทางออนไลน์ รวมทัง้เพื่อใหท้ราบสาเหตุที่ท  าใหเ้กิดการหลออกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เพื่อหาข้อเสนอแนวทางการป้องกันการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์  
การวิจัยนีเ้ป็นการวิจัยเชิงคุณภาพแบบอรรถาธิบาย  โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็น
ผู้บริโภคที่ เคยถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์  ช่วงอายุ 25-34 ปี จ านวน 30 คน  
การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบเฉพาะเจาะจง หน่วยงานที่เก่ียวข้องในการวิจัย  ได้แก่ กองบังคับการปราบปราม
อาชญากรรมทางเทคโนโลยี  ส านักงานกิจการยุติธรรม  และส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์  
ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบการหลอกลวงในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนเ์กิดขึน้ส่วนใหญ่ในแพลตฟอรม์  
Facebook เน่ืองจากเป็นช่องทางที่ไดร้บัความนิยมจากการขายของออนไลนใ์นช่วงแรก  และเม่ือมีการซือ้ขาย
มากขึน้ กลบัเป็นที่สนใจของมิจฉาชีพที่ใชช้่องโหว่ในการเขา้ถึงผูบ้รโิภคและสรา้งกลโกง โดยการน าสินคา้ที่ไม่ได้
มาตรฐานมาจ าหน่าย ขณะที่สาเหตขุองการหลอกลวงพบวา่ ผูซ้ือ้มกัเช่ือขอ้มลูและรายละเอียดสินคา้มากเกินไป 
เช่ือในค าโฆษณาเกินจริง  รวมถึงไม่มีการตรวจสอบข้อมูลรา้นค้า  ท าให้ตกเป็นเหย่ือของสินค้าราคาถูก 
ที่ดูน่าสงสัย ขอ้เสนอแนะในการป้องกันการถูกหลอกลวงคือ  ผูบ้ริโภคควรเลือกใชเ้ว็บไซตห์รือแอปพลิเคชัน 
ที่ปลอดภยั และตรวจสอบความน่าเช่ือถือของเว็บไซตก์่อน อีกทัง้ควรเลือกรา้นคา้ที่น่าเช่ือถือ โดยอาจพิจารณา
จากยอดจ าหน่ายและรวีิวจากผูใ้ชจ้รงิ รวมถึงการตรวจสอบการจดทะเบียนพาณิชยข์องรา้นคา้นัน้ ๆ ประกอบ 

 
ค าส าคญั : สินคา้ออนไลน,์ การตดัสินใจซือ้, หลอกลวง 
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This study aims to examine the patterns of deception in online shopping, to identify the 

causes of such deception, and propose preventive measures against fraud in online purchasing. The 
research employs a qualitative explanatory approach, utilizing in-depth interviews with a purposively 
selected sample of 30 consumers, aged 25-34, and who have experienced fraud while shopping 
online. The key agencies involved in the study include the Technology Crime Suppression Division, 
the Office of Justice Affairs, and the Electronic Transactions Development Agency. The findings 
revealed that most cases of online shopping fraud occurred on the Facebook platform, which has 
been a popular channel for online sales since its early days. As online commerce has expanded, it 
has also attracted fraudsters who exploited vulnerabilities in the system to deceive consumers by 
selling substandard products. The study identifies several causes of online shopping fraud, including 
consumers' over-reliance on product information, excessive trust in advertising, and insufficient 
research on the credibility of sellers, leading to purchases of suspiciously low-priced products. To 
prevent fraud, the study suggests that consumers should choose secure websites or applications, 
verify the credibility of the site, and select reputable sellers based on sales volume, customer 
reviews, and verification of business registration. 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ภมิูหลัง 

ธุรกิจออนไลนมี์แนวโนม้ที่จะถูกละเมิดความปลอดภยัเพิ่มขึน้ จากรายงาน 10 รูปแบบ
การถูกหลอกจากประสบการณ์ในการท าธุรกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์พบว่ามี 10 ประเด็น 
ที่มีความส าคัญ ไดแ้ก่ การโดยถูกหลอกจากเว็ปไซตป์ลอม การโดยโจรกรรมจากบตัรประจ าตัว
ประชาชน การถูกหลอกโดยการยึดบัญชีผู้ใชง้านหลัก การโกงโดยการทดสอบการใชเ้ลขบัตร
เครดิตในการช าระซื ้อสินค้าออนไลน์ การโดยโกงโดยความสัมพันธ์และความสนิทสนม  
แบบออนไลน ์การโดนถูกหลอกโดยใชเ้ครือข่ายจ านวนหลายคน การถูกหลอกผ่านการใหคู้ปอง
หรือเงินคืน การถูกหลอกโดยมีสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ มาหลอกล่อ การถูกหลอกโดยการให้ 
กรอกขอ้มลูการสั่งซือ้ใหม่ และการถกูหลอกผ่านการเป็นสมาชิก (Cybersource, 2562)  

นอกจากนี ้Ecommerce-Platform (2563) ไดร้ายงานว่า ผูบ้ริโภคที่ท  าธุรกรรมในธุรกิจ 
อีคอมเมิรซ์ถูกขโมยข้อมูลส่วนตัวท าให้เกิดความสูญเสียไม่น้อยกว่า1.48 พันล้านดอลลาร ์
ภายในปี 2563 และตัวเลขขยายตัวอย่างรวดเร็ว เนื่องจากการเขา้ถึงอินเทอรเ์น็ตไดช้่วยปฏิวัติ  
ภาคธุรกิจอีคอมเมิรซ์โดยการเปลี่ยนโลกทัง้โลกใหก้ลายเป็นตลาดโลกเดียวที่ผูค้นสามารถเขา้ถึง
ได้และยังมีอีกหลายฝ่ายที่ไดป้ระโยชน์จากธุรกิจนี ้โดยข้อมูลจาก NOSTO SOLUTIONS OY 
(2564) ได้แสดงสถิติอัตราการเติบโตของธุรกิจออนไลน์ตั้งแต่ปี 2016 - 2021 นั้นมีการเติบโต 
อย่างต่อเนื่อง ในท านองเดียวกันอัตราการถูกหลอกจากการซือ้สินคา้ออนไลนเ์ติบโตเพิ่มสูงขึน้  
รอ้ยละ 30 ในปี และเพิ่มสงูขึน้อีกรอ้ยละ 38 ในปี 2018 โดยมีมูลค่าเสียหายต่อระบบเศรษฐกิจ 
ไม่นอ้ยกวา่ 57.8 พนัลา้นเหรยีญสหรฐั (Vukova, 2564) 

Post Today (2560) ระบวุา่จากสถิติขอ้มลูจาก PayPal ซึง่เป็นผูน้  าระดบัโลกในดา้นการ
ช าระเงินออนไลนส์  าหรบัการซือ้สินคา้และบริการระดบัโลก ระบวุ่าในปี 2560 คนไทยช็อปป้ิงผ่าน
ออนไลน์ ทั้งในประเทศและทั่ วโลกคิดเป็นมูลค่าถึง 3 แสนล้านบาท แต่จ านวนดังกล่าว 
ยังมีผู้ร ้องเรียนแจ้งความหลังถูกหลอกซื ้อสินค้าผ่านโลกออนไลน์ โดยข้อมูลจากเว็บไซต ์
www.antcrime.com ซึ่งเป็นศนูยร์บัแจง้เหตกุารณโ์กง พบว่ามีผูเ้สียหายมากถึงวนัละ 10 - 20 คน 
หรอืเฉลี่ยเดือนละ 300-600 คน ซึง่จ  านวนดงักลา่วยงัไม่รวมถึงผูเ้สียหายที่เพิกเฉยไม่ไดด้  าเนินการ
เอาผิด (Post Today, 2560b) ต่อมา ไดท้  าการสรุปประเด็นที่เกิดขึน้จากธุรกิจอีคอมเมิรซ์ในการ
ซื ้อสินค้าออนไลน์ไว้ 7 ประเด็นในปี 2562 อันได้แก่  คดีหลอกขายสินค้า 573 ราย มูลค่า 
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ความเสียหาย 373,366,858 บาท คดีหลอกโอนเงินผ่านอีเมล์ 71 ราย มูลค่าความเสียหาย 
360,875,846 บาท คดีหลอกโอนเงินผ่านโทรศัพท ์5 ราย มูลค่าความเสียหาย 5,732,560 บาท 
คดีข่มขู่-แบล็กเมล์ 94 ราย มูลค่าความเสียหาย 641,029 บาท คดีหลอกเก่ียวกับความรัก 
(Romance Scam) 90 ราย มูลค่าความเสียหาย 66,449,046 บาท คดีปลอมเป็นบุคคลอื่นเพื่อ
หลอกโอนเงิน 60 ราย มลูค่าความเสียหาย 6,411,306 บาท และ คดีหลอกลงทนุ โดยมีแนวโนม้ที่
จะเติบโตอย่างต่อเนื่องส าหรบักรณีนีส้าเหตุหลกัของจ านวนคดีขา้งตน้เป็นเรื่องของการใหค้วาม
ไวว้างใจรา้นคา้ออนไลน ์การเห็นแก่ของที่มีมลูค่าต ่ากว่าราคาตลาด และการไม่ติดตามข่าวสาร
การถูกหลอกในแต่ละรูปแบบ  (MGR Online, 2562)  ในปี 2563 ส  านักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส ์หรือ EDTA มีการแสดงขอ้มูลเก่ียวกับการถูกหลอกในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทาง
ออนไลน์ซึ่งเป็นข้อมูลที่สอดคล้องกับแหล่งข้อมูลอื่น สืบเนื่องจากกิจกรรมยอดฮิตของผู้ใช้
อินเทอรเ์น็ตไทย ในอันดับที่ 5 คือ การช าระเงินค่าสินคา้และบริการทางออนไลน์ 60.6% และ
อันดับ 7 คือ การซื ้อสินค้าและบริการ 57.0% ส่วน รายงานผลการส ารวจมูลค่าพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกสใ์นประเทศไทย ปี 2562 ของ ETDA นอกจากคาดการณ์ว่ามูลค่าอีคอมเมิรซ์ไทย  
จะเพิ่มสูงขึน้ถึง 4.02 ลา้นลา้นบาท ในปี 2562  หรือเติบโตขึน้ 6.91% แลว้ ยังคาดว่าจะเติบโต
อย่างต่อเนื่องอีกครัง้ในปี 2563 จากพฤติกรรมชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) ที่คนไทยซือ้ – ขายของ
ออนไลนม์ากขึน้ และสิ่งที่เกิดขึน้ตามมานัน้ คือ การซือ้ของแลว้ไม่ไดข้อง คุณภาพของต ่ากว่าที่
โฆษณาเอาไว ้ของไม่ตรงกับที่สั่ง เก่าเสื่อมสภาพ ฯลฯ ผู้ขายเสี่ยงที่จะไม่ได้รบัเงิน หากเป็น
มิจฉาชีพตัง้ใจมาหลอกลวงเอาของฟรี ๆ หรือลูกคา้ปฏิเสธการรบัสินคา้กรณีจ่ายเงินปลายทาง 
หรอืถกูเรียกรอ้งค่าเสียหายต่าง ๆ ความมั่นคงปลอดภยัของขอ้มลูทางการเงิน ขอ้มลูในบตัรเครดิต
หรือบัญชีธนาคาร ทั้งผู้ขายและผู้ซือ้ต่างมีความเสี่ยงที่ข้อมูลส่วนตัวจะถูกเปิดเผยออกไป  
และอาจถูกมิจฉาชีพน าไปใช้ในทางที่เสียหาย น าไปหลอกลวงผู้อื่น ตลอดจนการถูกรบกวน  
จากขอ้ความหรอืโฆษณาต่าง ๆ ที่เรียกวา่สแปม (spam) (ETDA, 2563) 

นอกจากนีย้งัมีงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัประเด็นดงักลา่วอธิบายส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรบัธุรกิจอีคอมเมิรซ์ ความไวใ้จ และลักษณะธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นสิ่งที่ผู้วิจัย 
ที่ผ่านมาไดศ้ึกษาแลว้ว่าเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ซึ่งสามารถเป็นปัจจัย  
ที่ส่งผลต่อการถูกหลอกในการเลือกซื ้อสินค้าช่องทางออนไลน์ได้ด้วยเช่นเดียวกัน ดังนั้น  
ในการศึกษาครัง้นี ้จึงพิจารณาปัจจัยดังกล่าวในแง่ของการเป็นปัจจัยเชิงสาเหตที่ท  าให้เกิด 
การถูกหลอกในการเลือกซือ้สินค้าช่องทางออนไลน์  (กฤตินา จันทรห์วร, 2559; เปรมกมล  
หงส์ยนต์, 2562; ศิรินทิพย์ เหลืองสุดใจชืน้, 2559) อย่างไรก็ตามมีแหล่งข้อมูลจ านวนน้อย 
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ที่มีการกลา่วถึงสิ่งที่น  าไปสู่การการถกูหลอกในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์ดงันัน้การวิจยั
ครัง้นี ้จึงมุ่งแสวงหาข้อเท็จจริงเพื่อให้ผู้บริโภคได้เตรียมตัวในการเลือกซือ้สินค้าออนไลน์ได้ 
อย่างรอบคอบอนัจะน าไปสูก่ารการแกไ้ขลดความเสี่ยงการถกูหลอกในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทาง
ออนไลนไ์ด ้

 
ความมุ่งหมายของงานวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้
1. เพื่อศกึษาถึงรูปแบบของการถกูหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์
2. เพื่อศกึษาสาเหตทุี่ท  าใหถ้กูหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์
3. เพื่อเสนอแนวทางการป้องกันการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าช่องทาง

ออนไลน ์
 

ความส าคัญของการวิจัย 
ในการวิจัยในครัง้นีล้ดความเสี่ยงการถูกหลอกลวงโดยการระบุถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อ  

การถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดท้ราบถึงรูปแบบและ
สาเหตุที่ท  าให้ถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าช่องทางออนไลน์ นอกจากนีง้านวิจัยครัง้นี ้ 
ใช้เป็นแนวทางในการป้องกันการถูกหลอกก่อนการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าช่องทางออนไลน์ 
เพื่อไม่ใหต้กเป็นเหยื่อของธุรกิจอีคอมเมิรซ์ 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย  
ขอบเขตประชากรท่ีท าการศกึษาผูว้ิจยัไดแ้บ่งเป็น 2 กลุม่ คือ 

1. ผู้บริโภคที่เคยถูกหลอกลวงเลือกซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ช่วงอาย ุ  
25 – 34 ปี 

2. หน่วยงานที่มีส่วนเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ กองบงัคบัการเก่ียวกบัการกระท าความผิด
กบัอาชญากรรมทางเทคโนโลยี กองบงัคบัการปราบปรามการกระท าผิดเก่ียวกบัอาชญากรรมทาง
เทคโนโลยี ส านกังานกิจการยตุิธรรม และส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส ์

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจัยในครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคที่เคยเลือกซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางออนไลน์ ช่วงอายุ 25 – 34 ปี ซึ่งคิดเป็นรอ้ยละ 51 จาก 45 ล้านคน หรือคิดเป็น  
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23 ลา้นคน โดยตวัอย่างนีจ้ะถกูสมัภาษณจ์ านวน 30 คน เพื่อเป็นตวัแทนของขอ้มลูดา้นประชากร
ที่ใช้ในการวิจัยในครัง้นีซ้ึ่งกลุ่มนีถื้อไดว้่าเป็นกลุ่มหลักในการซือ้ของออนไลน์ในประเทศไทย 
(Position, 2562) และนอกจากนั้นการศึกษาครัง้นีใ้ช้เครื่องมือสัมภาษณ์ผู้บังคับใช้กฎหมาย  
ที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบักรณีการถกูหลอกจากช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน ์อนัไดแ้ก่ กองบงัคบั
การเก่ียวกับการกระท าความผิดกับอาชญากรรมทางเทคโนโลยี  กองบังคับการปราบปราม 
การกระท าผิดเก่ียวกับอาชญากรรมทางเทคโนโลยี  ส านักงานกิจการยุติธรรม และส านักงาน
พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์โดยในการศึกษาครัง้นีใ้ชก้ลุ่มตัวอย่าง ตัวแทนหน่วยงานละ  
1 คน ซึ่งเป็นตัวแทนที่มาจากหน่วยงานที่เก่ียวขอ้งกับการก ากับดูแล ติดตาม และปราบปราม  
การถกูหลอกทางออนไลนโ์ดยเฉพาะอย่างยิ่งการซือ้ขายแบบออนไลน ์ 

 
นิยามศัพทเ์ฉพาะ 

การถูกหลอกลวง หมายถึง การท าธุรกรรมผ่านธุรกิจอีคอมเมิรซ์หรือซือ้สินคา้ออนไลน์
แลว้ไม่ไดต้ามเงื่อนไขท่ีตกลงกนัไว ้

สินคา้ช่องทางออนไลน ์หมายถึง ผลิตภณัฑท์ี่มีการน าเสนอขายผ่านสื่อสงัคมออนไลน์
และเว็บไซตต์่างๆ 

ส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจอีคอมเมิรซ์ หมายถึง องคป์ระกอบที่ผูบ้ริโภค
พิจารณาในการตัดสินใจเลือกซือ้สินคา้ออนไลน ์ซึ่งอาจน าไปสู่ความเสี่ยงในการถูกหลอกลวง  
ในการเลือกซือ้สินคา้ออนไลน ์โดยองคป์ระกอบเหล่านีป้ระกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการให้บริการเฉพาะบุคคล และ  
ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั 

ความน่าเชื่อถือ หมายถึง ความไวใ้จของผูซ้ือ้ของออนไลนท์ี่มีต่อผูข้ายของออนไลน ์
พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ หมายถึง ผลลพัธจ์ากการโดนกระตุน้ดว้ยปัจจัยต่าง ๆ และ

น าไปสูก่ารถกูถกูหลอกในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์
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กรอบแนวคิดในงานวิจัย 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิการวิจยั 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยที่ท  าให้ถูกหลอกลวงในการ
เลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์

รูปแบบของการถูกหลอกลวงในการ
เลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์

แนวทางการป้องกันการถูกหลอกลวงใน
การเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์

พฤติการณก์ารถกูหลอกลวงออนไลน ์



 

บทที ่2  
ทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษา “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน”์ 

ครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาเอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นความรูพ้ืน้ฐาน และน าไปใช้ 
ในกระบวนการศกึษาตอ่ไป ซึง่ไดน้  าเสนอตามหวัขอ้ต่าง ๆ ดงัตอ่ไปนี ้  

2.1 การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(Electronic Commerce หรอื E-Commerce) 
2.2 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดส าหรับการขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส ์(e – Commerce) 6 P 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสื่อโซเชียล 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัความไวว้างใจ 
2.5 ลกัษณะธุรกิจผ่านสื่อสงัคมออนไลน ์
2.6 พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้  
2.7 จิตวิทยาของการตกเป็นเหยื่อมิจฉาชีพ (Victim of scams) 
2.8 รูปแบบของการทจุรติทางการเงินดว้ยการฉอ้โกง 
2.9 กฎหมายที่เก่ียวขอ้งกบัการคุม้ครองผูบ้รโิภคในการซือ้สินคา้ผ่านเว็บไซต ์
2.10 แนวคิดทฤษฎีอาชญากรรมทางเทคโนโลยี 
2.11 งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

2.1 การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(Electronic Commerce หรือ e-Commerce) 
2.1.1 การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(Electronic Commerce หรือ e - Commerce) 

การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์หรือที่เรียกกันว่า e-Commerce เริ่มตน้ขึน้ในปี ค.ศ. 1960 
โดยบรษัิทในสหรฐัอเมรกิาไดน้ าระบบการส่งเอกสารทางอิเล็กทรอนิกสท์ี่เรียกว่า EDI (Electronic Data 
Interchange) มาใชใ้นการซือ้ขายสินคา้ระหว่างบริษัท นอกจากนี ้ธนาคารต่างๆ ยังไดส้รา้งเครือข่าย 
EFT (Electronic Funds Transfer) เพื่อใชใ้นการโอนเงินระหว่างธนาคาร อย่างไรก็ตาม เนื่องจากระบบ
ทัง้สองมีค่าใชจ้่ายสงูในการด าเนินการ จงึถกูจ ากดัการใชง้านอยู่ที่บรษัิทขนาดใหญ่และสถาบนัการเงิน
ขนาดใหญ่ (ฉนัทวฒุิ พืชพล, 2542) 

อินเทอรเ์น็ตถกูน ามาใชโ้ดยหน่วยงานภาครฐัของสหรฐัอเมรกิาในปี ค.ศ. 1969 และต่อมา
ไดเ้กิด www (World Wide Web) ขึน้ รฐับาลสหรฐัอเมรกิาไดอ้นญุาตใหน้ าเสนอข่าวสารบนอินเทอรเ์น็ต
ได้ทั้งในรูปแบบข้อความและรูปภาพ ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1990 เป็นต้นมา ท าให้มีการขยายตัวของผู้ใช้
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อินเทอรเ์น็ตอย่างกวา้งขวาง และมีการน ามาใชใ้นทางพาณิชยม์ากมาย จึงเป็นจุดเริ่มตน้ของค าว่า  
e-Commerce การเขา้มาของการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสท์ าให้ธุรกิจดอตคอมขยายตัวอย่างรวดเร็ว  
เกิดการแข่งขนักนัมากมาย ซึ่งเป็นกา้วส าคญัของเทคโนโลยีอินเทอรเ์น็ตในปี ค.ศ. 1995 ต่อมาบริษัท
ต่างๆ ได้จัดตั้งเว็บพอร์ทัล (Web Portal) ที่ครอบคลุมการท างานของพนักงานและคู่ค้าธุรกิจ  
ใหค้นภายนอกสามารถเขา้ถึงข่าวสารของบริษัท และเช่ือมโยงไปยงัหนา้เว็บอื่นๆ ที่เก่ียวขอ้งได ้จนถึง 
ปี ค.ศ. 2005 เครือข่ายสงัคมออนไลน ์(Social Network) ไดร้บัความนิยมอย่างมากนบัแต่นัน้เป็นตน้มา 
(โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

2.1.2 ความหมายของการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์
จากการคน้ควา้เอกสารที่เก่ียวขอ้งพบว่ามีบคุคลหรือหน่วยงานต่างๆ ไดใ้หค้  านิยาย

หรอืความหมายของ การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์ดงัตอ่ไปนี ้
โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ ์(2556) การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์หมายถึง การด าเนินธุรกรรม

ทางการค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ซึ่งเก่ียวข้องกับกระบวนการซือ้ขายสินค้า การจัดส่งสินค้า  
การแลกเปลี่ยนสินคา้/บรกิาร หรือสารสนเทศผ่านอินเทอรเ์น็ต 

Eurostat Statistics-Explained (2016) กล่ าวว่ า  การพ าณิ ชย์อิ เล็ กท รอนิ กส ์
หมายถึง การขายหรือซือ้สินค้าหรือบริการระหว่างธุรกิจ ครวัเรือน บุคคล หรือองค์กรเอกชน  
ผ่านธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสท์ี่ด  าเนินการผ่านอินเทอรเ์น็ตหรือเครือข่ายการสื่อสารออนไลน ์
ครอบคลมุการสั่งซือ้สินคา้และบริการที่ส่งผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร ์รวมถึงการจัดวางค าสั่งซือ้
ผ่านเครอืข่ายคอมพิวเตอร ์อีคอมเมิรซ์อาจท าผ่านเว็บไซต ์(เช่น ตะกรา้สินคา้) หรือการแลกเปลี่ยน
ขอ้ความอิเล็กทรอนิกส ์EDI (Electronic Data Interchange) การช าระเงินและการส่งมอบสินคา้
หรอืบรกิารอาจด าเนินการไดท้ัง้แบบออนไลนแ์ละออฟไลน ์

ราชบัณฑิตยสถาน เก็บถาวร (2560) การพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ (อังกฤษ: 
electronic commerce) หรือ อีคอมเมิรซ์ (e-Commerce) หรือพาณิชยกรรมออนไลน ์หมายถึง 
การท าธุรกรรมผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกสใ์นทุกช่องทางที่เป็นอิเล็กทรอนิกส ์ไดแ้ก่ อินเทอรเ์น็ตและ
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร ์การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสส์ามารถกระท าผ่านโทรศัพทเ์คลื่อนที่  
การโอนเงินอิเล็กทรอนิกส ์การจดัการห่วงโซ่อปุทาน การโฆษณาในอินเทอรเ์น็ต และการซือ้ขาย
ออนไลน ์โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อลดค่าใชจ้่ายและเพิ่มประสิทธิภาพขององคก์ร โดยการลดบทบาท
ขององคป์ระกอบทางธุรกิจ เช่น ท าเลที่ตัง้ อาคารประกอบการ โกดงัเก็บสินคา้ หอ้งแสดงสินคา้ 
รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะน าสินค้า และพนักงานต้อนรบัลูกค้า จึงลดข้อจ ากัดของ
ระยะทางและเวลาในการท าธุรกรรมลงได ้
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ชวณัฎฐ์  ด่านวิริยะกุล (2560) กล่าวว่า พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ (Electronic 
Commerce: e-Commerce) หมายถึง กระบวนการท าธุรกรรมทุกชนิด เช่น การซือ้ ขาย ประมูล 
แลกเปลี่ยน หรือโอนถ่ายสินคา้และบริการ ตลอดจนเนือ้หาของสินคา้และบริการในรูปแบบดิจิทลั 
ระหว่างองคก์รธุรกิจกับองคก์รธุรกิจดว้ยกัน หรือองคก์รธุรกิจกับผูบ้ริโภคผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์
โดยธุรกรรมทางการคา้เป็นการแลกเปลี่ยนสง่ผลใหเ้กิดมลูค่ากบัคูค่า้ทัง้สองฝ่าย 

E J Visser, และ  M Visser and Lanzendorf (2004) นิ ย าม ค วามหม ายขอ ง 
อี – คอมเมิรซ์ ไวว้่าอีคอมเมิรซ์เป็นเทคโนโลยีบนอินเทอรเ์น็ตที่สามารถท าใหเ้กิดการแลกเปลี่ยน
ขอ้มูลสินคา้ ค าสั่งซือ้ การช าระเงิน และการจัดส่ง โดยจะตอ้งมีธุรกรรมที่เกิดขึน้อย่างนอ้ยหนึ่ง
ขั้นตอนไม่ว่าจะเป็นขั้นตอน การท าธุรกรรมเชิงพาณิชย ์การโอนสิทธิในทรพัย์สินจริง การให้
ผูใ้ชง้านอื่น ๆ ใชอ้ินเตอรเ์น็ตส าหรบัการท าธุรกรรมเพื่อแลกเปลี่ยนสิ่งของ คน้หา หรือ เปรียบเทียบ
เพื่อใหไ้ดส้ินคา้หรือบริการเหล่านัน้มาซึ่งบางครัง้ไม่จ าเป็นตอ้งผูกมดัตวัเองในการท าธุรกรรมใน
วิธีการที่มีผลผกูพนัทางกฎหมายแบบปกติ โดยอี-คอมเมิรซ์สามารถจ าแนกออกเป็นสามประเภท 
ดงัตอ่ไปนี ้ 

1. อี  - คอม เมิ ร ์ซแบบธุ รกิ จกับธุ รกิ จ  (Business to Business – B2B) คือ  
การคา้ระหว่างผูค้า้กับลูกคา้เช่นกัน แต่ในที่นีลู้กคา้จะเป็นในรูปแบบของผูป้ระกอบการในที่นี ้ 
จะครอบคลมุถึงเรื่องการขายส่ง การท าการสั่งซือ้สินคา้ผ่านทางระบบอิเล็กทรอนิกส ์ระบบห่วงโซ่
การผลิต (Supply Chain Management) เป็นตน้ ซึง่จะมีความซบัซอ้นในระดบัต่าง ๆ กนัไป 

2. อี - คอมเมิรซ์แบบผู้บริโภคกับผู้บริโภค (Consumer to Consumer - C2C) 
คือ การติดต่อระหวา่งผูบ้รโิภคกบัผูบ้รโิภคนัน้มีหลายรูปแบบและวตัถปุระสงค ์เช่น เพื่อการติดต่อ
แลกเปลี่ยนขอ้มลูข่าวสารในกลุม่คนที่มีการบรโิภคเหมือนกนั หรืออาจจะท าการแลกเปลี่ยนสินคา้
กนัเอง ขายของมือสอง เป็นตน้ 

3. อี - คอมเมิรซ์แบบธุรกิจกับผู้บริโภค (Business to Consumer - B2C) คือ
การคา้ระหว่างผูค้า้โดยตรงถึงลกูคา้ซึ่งก็คือผูบ้ริโภค เช่น การขายหนงัสือ ขายวีดีโอ ขายซีดีเพลง
เป็นตน้ (Visser & Lanzendorf, 2004) 
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ภาพประกอบ 2 ภาพรวมธุรกิจที่มีการด าเนินการแบบ e – Commerce ในประเทศไทย 

ที่ ม า :  https://techsauce.co/report/look-thailand%E2% 80% 99s-e-commerce-
landscape-2017 

ETDA (2563) กล่าวว่า e – Commerce (Electronic Commerce) คือ อีคอมเมิรซ์, 
หมายถึง การท าธุรกรรมซือ้ขายหรือแลกเปลี่ยนสินคา้และบริการบนอินเทอรเ์น็ต โดยใชเ้ว็บไซต์
หรือแอปพลิเคชนัเป็นสื่อในการน าเสนอสินคา้และบริการต่างๆ รวมถึงการติดต่อกนัระหว่างผูซ้ือ้
และผูข้าย ท าใหผู้เ้ขา้ใชบ้ริการจากทุกที่ทุกประเทศ หรือทุกมมุโลกสามารถเขา้ถึงรา้นคา้ไดง้่าย
และตลอด 24 ชั่วโมง e - Commerce เป็นส่วนหนึ่งของธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์(Electronic 
Transaction) ที่ขอบเขตกว้างกว่า โดยธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ หรือธุรกรรมทางออนไลน ์
หมายถึง กิจกรรมใด ๆ ที่กระท าขึน้ระหว่างหน่วยธุรกิจ บุคคล รฐั ตลอดจนองคก์รเอกชนหรือ
องคก์รของรฐัใด ๆ เพื่อวตัถปุระสงคท์างธุรกิจ การคา้ และการติดต่องานราชการ โดยใชว้ิธีการทาง
อิเล็กทรอนิกสท์ัง้หมดหรือแต่บางสว่นยกตวัอย่าง เช่น การซือ้-ขายสินคา้ผ่านเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต
การสมคัรสมาชิกผ่านระบบออนไลน์ การตกลงท าสญัญาซือ้-ขาย หรือสญัญาตกลงตามขอ้บงัคบั
ต่าง ๆ บนเครอืข่าย, การโอนเงินดว้ยระบบ อตัโนมตัิผ่านระบบเครอืข่าย, การสื่อสารรบั - สง่ขอ้มลู
อิเล็กทรอนิกสด์ว้ยเครอืข่ายการสื่อสาร และการสอบถามขอ้มลูผ่านระบบออนไลน ์เป็นตน้ 

บริษัท เอ.อาร.์แอ็คเคานติง้ คอนซลัแตนท ์จ ากัด (2020) กล่าวว่า e - Commerce 
หรือพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์หรือ EC คือการซือ้ - ขายสินคา้ การบริการหรือการส่งเงิน และขอ้มลู
ผ่านเครือข่ายอิเล็กทรอนิกสใ์นอินเทอรเ์น็ตเป็นหลกั ธุรกรรมทางธุรกิจเหล่านีเ้กิดขึน้ไม่ว่าจะเป็น
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ธุรกิจ ต่อธุรกิจ , ธุรกิจต่อผู้บริโภค , ผู้บริโภคต่อผู้บริโภค หรือผู้บริโภคต่อธุรกิจก็ได้ ค าว่า  
e – Commerce และ E-business มักใช้สลับกัน  ค าว่า  e-tail บางครั้งก็ ใช้เพื่ ออ้างอิ งถึ ง 
กระบวนการท าธุรกรรมส าหรบัการชอ้ปป้ิงออนไลน ์

จากขอ้มูลข้างตน้สามารถสรุปไดว้่า e – Commerce หมายถึง การซือ้ขายสินค้า 
หรือบริการที่ท  าผ่านระบบอินเทอรเ์น็ต โดยไม่ตอ้งมีการโตต้อบโดยตรงระหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย  
ในรูปแบบที่เป็นทางการ การที่เราสามารถซือ้สินคา้ผ่านเว็บไซตห์รือแอปพลิเคชนั การจองโรงแรม
หรือตั๋วเครื่องบิน หรือการใหบ้ริการอื่น ๆ ทางอินเทอรเ์น็ตจะถือเป็นตวัอย่างของ e – Commerce 
นอกจากนีย้ังรวมถึงการซือ้ขายแบบออนไลน์ที่ท  าผ่านโทรศัพท์มือถือหรืออุปกรณ์ที่ เช่ือมต่อ
อินเทอรเ์น็ตอื่น ๆ ดว้ย 

2.1.3 บทบาทและความส าคัญของตลาดอี – คอมเมิรช์ต่อผู้ประกอบการ 
Marketing Oops (2020) ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ที เอ็มบี  หรือ TMB Analytics  

(ทีเอ็มบี อนาลิติกส์) เผยในช่วง 2-3 ปี เก่ียวกับธุรกิจ e – Commerce ว่าสามารถได้เติบโต 
อย่างรวดเร็ว ทั้งในไทยและในต่างประเทศ ยิ่งในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสั 
COVID – 19 พบว่า ยอดการสั่งซือ้ของออนไลน์ได้เพิ่มขึน้สูงอย่างมากในหลายหมวดสินค้า  
เพราะประชาชนทั่วไปมีความจ าเป็นที่จะตอ้งอยู่บา้นเพื่อป้องกันการแพร่ระบาดของโรค ดังนั้น 
ค าถามที่น่าสนใจ คือ e – Commerce ไดเ้ขา้มามีบทบาทมากเพียงใดในการช่วยพยงุการบริโภค
และเศรษฐกิจของประเทศไทยในช่วงวิกฤตเช่นนี ้ และมีโอกาสทางธุรกิจที่น่าสนใจอย่างไร  
ทัง้นี ้e – Commerce เขา้มาเก่ียวขอ้งกับธุรกิจในหลากหลายอุตสาหกรรม แต่ในบทวิเคราะหน์ี ้ 
จะครอบคลมุเฉพาะ e – Commerce ในกลุม่อตุสาหกรรมคา้ปลีกคา้สง่เท่านัน้  

ในการพิจารณาถึงบทบาทของ e – Commerce ในช่วงวิกฤต ต้องพิจารณา 
จากปัจจัยส าคัญ คือ พฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนมาใชก้ารซือ้สินคา้บริการผ่านช่องออนไลน์ 
มากขึน้ ยอดสั่งซือ้สินคา้ทางออนไลนท์ี่เติบโตขึน้ และสดัส่วนโครงสรา้งต่อเศรษฐกิจ เนื่องจาก
เหตุการณ์การระบาดของเชื ้อ  COVID - 19 นั้น เกิดขึ ้นอย่างรวดเร็ว จึงท าให้การศึกษา 
การปรบัเปลี่ยนพฤติกรรมซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคมาสูร่ะบบออนไลนม์ากขึน้จ าเป็นตอ้งอาศยัขอ้มลู  
ที่ฉบัไวและทนัตอ่สถานการณ ์ซึง่ Google trend ถือเป็นเครื่องมือที่น่าสนใจ เพราะเป็นการจดัเก็บ
ข้อมูลว่ามีผู้ค้นหาค าต่าง ๆ มากน้อยเพียงใดในแต่ละช่วงเวลา และถือเป็นเครื่องมือ  
ที่ มีความครอบคลุมในการเก็บข้อมูลพอสมควร เนื่องจากประเทศไทยมีอัตราการเข้าถึง
อินเทอรเ์น็ต (internet penetration rate) อยู่ในระดบัสงูที่ประมาณรอ้ยละ 71 ของประชากรไทย
ทัง้หมด หรือคิดเป็นประชากรกว่า 50 ลา้นคน ดังนัน้ ทิศทางความนิยมใชค้  าคน้หาบน Google 
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trend จึงสามารถน ามาใชเ้ป็นดชันีประเมินความสนใจและพฤติกรรมการสั่งซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภค
บนโลกออนไลนไ์ดด้ีระดบัหนึ่งในช่วงการระบาดนี ้

จากการวิ เค ราะห์ข้อมูล  Google trend เบื ้อ งต้น แสดงให้ เห็ นถึ งแนวโน้ม 
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนท์ี่เพิ่มขึน้ทั่วโลกในช่วงการระบาดของ COVID - 19 โดยถือว่า
ความสนใจพุ่งสูงที่สุดเป็นประวัติการณ์ เม่ือเทียบกับช่วงเวลาในอดีตที่มักจะมีการซือ้สินค้า
ออนไลนส์งูเพียงแคใ่นช่วงเทศกาลครสิตม์าสและปีใหม่ของทกุ ๆ ปีเท่านัน้ (ภาพประกอบ 3) 

 

 
 

ภาพประกอบ 3 ระดบัความนิยมของการคน้หาในหวัขอ้ “Online Shopping” ทั่วโลก 

ที่ ม า :  https://www.marketingoops.com/news/ecommerce/tmb-analytics-e-com 
merce-growth/ 

ส าหรับประเทศไทย มีผลการวิเคราะห์ที่สอดคล้องกัน กล่าวคือ ความสนใจ  
ในการบริโภคสินคา้ออนไลน ์สะทอ้นผ่านการใชค้  าคน้หาทัง้ไทยและองักฤษที่หลากหลาย อาทิ  
สินคา้ออนไลน ์ซือ้ของออนไลน ์Online Shopping Online Delivery (ภาพประกอบ 3) เพิ่มสงูขึน้
มากในช่วงเดือนมีนาคมที่ผ่านมาที่รฐัออกมาตรการใหป้ระชาชนกกัตวัอยู่ที่บา้นเม่ือเปรียบเทียบ
กับช่วงเวลาอื่นในอดีต และเม่ือศึกษาเพิ่มเติมในแต่ละประเภทสินคา้พบว่า กลุ่มสินคา้ที่ไดร้บั
ความนิยมมากในช่วงเดือนมีนาคม 2563 ที่ ผ่านมา ได้แก่  กลุ่มสินค้าคอมพิวเตอร์และ
อิเล็กทรอนิกส ์อปุกรณส์ านักงาน กลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม หนังสือและวรรณกรรม รวมทัง้กลุ่ม
สินคา้สขุภาพ (ภาพประกอบ 4) 
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ภาพประกอบ 4 ระดบัความนิยมของการคน้หาในหวัขอ้ “Online Shopping” ในประเทศไทย 

ที่ ม า :  https://www.marketingoops.com/news/ecommerce/tmb-analytics-e-
commerce-growth/ 

 
 

ภาพประกอบ 5 ระดบัความนิยมของการคน้หาที่เก่ียวขอ้งเป็นรายประเภทสินคา้ 

ที่ ม า :  https://www.marketingoops.com/news/ecommerce/tmb-analytics-e-
commerce-growth/ 

ผลการส ารวจโดยใช้ Google trend เพื่อหาแนวโน้มการซือ้ขายสินค้าออนไลน์
เบื ้องต้นนี ้ถือว่าสอดคล้องกับผลการส ารวจจริง โดยกรณีต่างประเทศผลส ารวจที่จัดท าขึน้  
โดย  Statista ที่ ส  ารวจสถานการณ์ สั่ งซื ้อสินค้าออนไลน์ เบื ้อ งต้นทั้ งใน เขตทวีปยุ โรป  
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และสหรฐัอเมริกาในช่วงที่มีการแพรร่ะบาดของโรคนีก้็แสดงผลที่สอดคลอ้งกนัว่าในบางประเทศ
นั้น มีสัดส่วนผู้บริโภคเฉลี่ยสูงถึง 30 - 40% ที่ตั้งใจเปลี่ยนมาซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Online marketplace อาทิ Amazon เพิ่มมากขึน้กว่าในช่วงเวลาปกติ สะท้อนจากการเพิ่มขึน้ 
ของจ านวนการค าสั่งซือ้สินคา้ออนไลน ์(Transaction) และความหนาแน่นของการเขา้ใชอ้อนไลน์
แพลตฟอรม์ (Traffic) ทั้งนี ้ ยอดขายสินค้าออนไลน์ในหลายหมวดก็เร่งตัวมากขึน้เช่นกัน 
โดยเฉพาะสินค้าในหมวดสินค้าบริโภคที่ ใช้ในชีวิตประจ าวัน” หรือ “สินค้าหมุนเวียนเร็ว  
(Fast-moving consumer goods) 

ส าห รับ ในป ระ เทศ ไทย  ได้พ บ ว่ า  ภ าพ รวมการสั่ งซื ้อ ของท างออน ไลน์ 
มีความสอดคลอ้งกบัตลาดต่างประเทศเช่นเดียวกนั โดยผลส ารวจ EDTA ในเดือนมีนาคม 2563 
พบว่าประมาณเกือบ 35% ของผู้บริโภคชาวไทยที่ถูกส ารวจหันมาสั่งซือ้อาหารและเครื่องดื่ม 
ทางระบบออนไลนก์ันมากขึน้ เนื่องจากความกังวลต่อการแพร่ระบาดของโควิด โดยเฉพาะกลุ่ม 
Gen Y (อาย ุ19-38 ปี) และ Gen Z (อายตุ ่ากวา่ 19 ปี) 
 

 
 

ภาพประกอบ 6 การเปรยีบเทียบขอ้มลูของ Online Delivery Platform ในประเทศไทย 

ที่มา: https://www.bangkokpost.com/tech/1903200/eateries-banking-on-delivery 
-apps-social-media-to-survive-lockdown 
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นอกเหนือจากการสั่งอาหารผ่านช่องทางออนไลน์แล้ว ข้อมูลจ านวนการสั่งซือ้  
สินออนไลนบ์น Priceza.com ในเดือนมีนาคม 2563 ก็ขยายตัวเพิ่มมากถึง 80% โดยส่วนใหญ่ 
เป็นสินคา้อุปโภคบริโภคในครวัเรือนที่อัตราการสั่งซือ้เพิ่มขึน้มากในเดือนมีนาคม เม่ือเทียบกับ
ค่าเฉลี่ย 4 เดือน ในช่วงก่อนเกิดการแพรร่ะบาดของโควิด นอกจากนี ้ยงัมีหนงัสือสินคา้แม่และเด็ก 
อุปกรณ์ส านักงานและเครื่องเขียนที่มียอดขายเติบโตมากขึน้เช่นกัน ซึ่งยอดขายสินคา้ในหลาย
หมวดที่เพิ่มขึน้สอดคลอ้งกับค าคน้หาที่ปรากฏใน Google trend โดยเฉพาะอุปกรณ์ส านักงาน
หมวดอาหารและเครื่องดื่ม หนังสือและสินค้าหมวดสุขภาพ ซึ่งเป็นกลุ่มสินค้าที่ต้องใช้ 
ในชีวิตประจ าวนัทัง้เพื่อการท างานและสนัทนาการภายในบา้น ยกเวน้ความสนใจในสั่งซือ้สินคา้
อุปโภคบริโภคในครวัเรือนทางออนไลนท์ี่ไดมี้ปริมาณลดลงในช่วงปลายเดือนมีนาคมที่ผ่านมา 
เพราะยงัสามารถหาซือ้สินคา้ไดจ้ากซุปเปอรม์ารเ์ก็ตที่ยงัเปิดด าเนินการในช่วงลอ็คดาวนไ์ด  ้

 

 
 

ภาพประกอบ 7 สว่นแบง่การตลาดของตลาด e – Commerce ในประเทศไทย 

ที่ ม า :  https://blog.boxme.asia/e-commerce-logistics-in-thailand-shipping-and-
payment/ 
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บทบาทของ Online Platform ที่มีความส าคัญมากขึน้ การด าเนินชีวิตหลายอย่าง 
ถูกน าเทคโนโลยีมาใช้ร่วมกัน รวมทั้งธุรกิจออนไลน์ที่ เกิดขึ ้นจ านวนมากในสถานการณ ์  
COVID – 19 มีส่วนช่วยพยงุเศรษฐกิจและการบริโภคไดเ้ป็นอย่างดี ตามรายงานผลส ารวจมลูค่า
พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสใ์นประเทศไทยปี 61 ประเมินวา่ มลูค่าธุรกิจคา้ปลีกคา้สง่ออนไลนมี์สดัสว่น
กว่า 50 % ของภาคคา้ปลีกคา้ส่งทัง้หมด โดยเฉพาะธุรกิจออนไลนใ์นหมวดอาหาร อาหารแปรรูป 
และเครื่องดื่มมีอยู่ที่ประมาณ 1.7 แสนลา้นบาท หรือประมาณ 10 % ของภาคค้าส่งค้าปลีก  
สว่นมลูค่าการซือ้ขายสินคา้ในหมวดอื่น ๆ ที่ไม่ใช่หมวดอาหารฯ มีอยู่ที่ประมาณ 6.4 แสนลา้นบาท 
หรือคิดเป็นสดัส่วนประมาณ 40 % ทัง้นี ้แมผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่อยู่ในภาวะระมดัระวงัการจบัจ่าย 
ใชส้อยและผูบ้ริโภคบางส่วนยังเผชิญขอ้จ ากัดมากขึน้ ในการหารายไดต้ามแนวโนม้เศรษฐกิจ  
ในปี 2563 ที่มีโอกาสหดตวัรุนแรงจากผลกระทบของการแพรร่ะบาดของ COVID - 19 แต่คาดว่า
การซือ้ขายบนระบบออนไลนใ์นปี 2563 จะยังเร่งตัวไดใ้นหลายหมวดขา้งตน้จากความจ าเป็น 
ที่ตอ้งอยู่บา้นและเทรนดก์ารใชจ้่ายบนระบบออนไลนน์ีท้ี่จะยังคงอยู่กับเศรษฐกิจไทยต่อเนื่อง 
ถึงแมว้า่การล็อคดาวนส์ิน้สดุลงแลว้ 

 

 
 

ภาพประกอบ 8 What innovations do you use the most? 

ที่ ม า :  https://thethaiger.com/hot-news/technology/food-delivery-and-online-
shopping-apps-are-thailands-most-used-innovations 
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จึงประเมินไดว้่า มูลค่าที่แทจ้ริงของการใชจ้่ายในหมวดคา้ส่งคา้ปลีกผ่านช่องทาง        
e – Commerce ในปี 2563 เติบโตที่รอ้ยละ 19 คิดเป็นมูลค่าใชจ้่ายต่อเดือนที่เพิ่มขึน้จากปีก่อน  
โดยเฉลี่ยเดือนละ 14,900 ลา้นบาท เม่ือเทียบกับกรณีเหตุการณ์ปกติที่ไม่มีโรคระบาด คาดว่า  
จะขยายตวัที่รอ้ยละ 9 หรอืใชจ้่ายเพิ่มขึน้จากปีก่อนเดือนละประมาณ 7,600 ลา้นบาท ซึง่ประเมิน
เป็นมูลค่าใช้จ่ายรวมบนระบบออนไลน์ที่ เพิ่มขึน้ทั้งปี 87,700 ล้านบาทจากช่วงเวลาปกติ  
หรือรอ้ยละ 0.8 ของ GDP ทัง้ปี แมเ้ศรษฐกิจจะเขา้สู่ช่วงถดถอย แต่การใชจ้่ายซือ้สินคา้บริการ  
บนระบบออนไลนใ์นช่วงล็อคดาวนท์ี่ยังคงขยายตัวสูงขึน้ในหลาย ๆ หมวดสินคา้จะมีส่วนช่วย
ลดทอนผลกระทบจากการปิดกิจการชั่วคราว ซึ่งช่วยพยุงการบริโภคและเศรษฐกิจไทยในช่วงวิกฤต 
ไดร้ะดบัหนึ่งหากมองในภาพเศรษฐกิจระดบัย่อยลงมา การคา้ปลีกบนระบบออนไลนท์ี่มีแนวโนม้
เติบโตสงูจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่เปลี่ยนเขา้สู่ตลาดออนไลนม์ากขึน้หลงัการระบาดของโรค  
ถือเป็นโอกาสดีที่ผูป้ระกอบการควรเร่งขยายช่องทางท าธุรกิจและสรา้งรายไดบ้นระบบออนไลน์ 
อย่างเป็นทางการมากขึ ้น  โดยข้อมูล  สสว. ปี  61 เฉพาะจ านวนผู้ประกอบการ SMEs  
ในภาคการคา้ที่กระจายตัวอยู่ในกรุงเทพฯ และภูมิภาคต่าง ๆ มีอยู่ที่ 1.28 ลา้นรายจาก SMEs  
ทั่ วประเทศที่  3.07 ล้านราย (ร้อยละ 41.6 ของ SMEs ทั้งหมด) ซึ่งมีการจ้างงานทั้งหมด  
4.4 ลา้นคน (รอ้ยละ 31.6 ของการจา้งงานของ SMEs ทั่วประเทศ) แต่มีกลุม่ที่ขึน้ทะเบียนกบักรม
พัฒนาธุรกิจการค้าเพื่อท าธุรกิจ e – Commerce อย่างเป็นทางการอยู่ที่ประมาณ 1800 ราย
เท่านั้น หรือเพียงรอ้ยละ 0.14 ของจ านวน SMEs ในภาคการค้าทั้งหมด โดยมูลค่าธุรกรรม  
e – Commerce ของกลุ่ม SMEs ในภาคคา้ส่งคา้ปลีกมีมลูค่ารวม 8.2 แสนลา้นบาท แต่เป็นของ
กลุม่ที่ด  าเนินธุรกิจอย่างเป็นทางการเพียง 25 หมื่นลา้นบาทเท่านัน้ (3% ของมลูค่าธุรกรรมรวม) 

เม่ือพิจารณามิติเชิงพื ้นที่ที่ มีศักยภาพสูงต่อการพัฒนาธุรกิจ e – Commerce  
บนความพร้อมของประเทศไทย ด้านระบบขนส่งระหว่างจังหวัดที่ครอบคลุมทั่ วประเทศ  
และบริการช าระเงินออนไลนท์ี่เขา้ถึงประชาชนส่วนใหญ่ไดแ้ลว้นัน้ จึงอาจพิจารณาจาก 2 ปัจจยั 
คือ การมีธุรกิจ SMEs ในพืน้ที่เยอะ ซึ่งแสดงใหเ้ห็นโอกาสการพัฒนาต่อยอดเป็นเครือข่ายคู่คา้  
ที่ส่งเสริมการท าธุรกิจระหว่างกัน และอีกปัจจัยหนึ่ง คือ คนและธุรกิจในพืน้ที่ให้ความส าคัญ  
กับการซื ้อขายสินค้าบนช่องทางออนไลน์ค่อนข้างมาก แสดงให้เห็นศักยภาพการเติบโต  
ของความตอ้งการหรือลูกคา้ออนไลน์ในพืน้ที่นั้น ซึ่งส่วนหนึ่งสะท้อนไดจ้ากปริมาณค าคน้หา  
การซื ้อของออนไลน์บน Google จากสองปัจจัยดังกล่าวข้างต้นพบว่าจังหวัดที่ มี โอกาส 
สรา้งการเติบโตของธุรกิจ SMEs ในรูปแบบ e – Commerce ไดส้งู คือ กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
รวมทัง้จงัหวดัใหญ่ในภมูิภาค อาทิ ชลบรุี ระยอง เชียงใหม่ เชียงราย นครราชสีมา ขอนแก่น ภเูก็ต 
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และสุราษฎรธ์านี (ภาพประกอบ 8) โดยประเภทกิจการ e – Commerce ที่เป็นที่นิยมของกลุ่ม 
SMEs ภาคคา้สง่คา้ปลีก 3 อนัดบัแรก คือ บรกิารอาหารและเครื่องดื่ม กิจการหา้งสรรพสินคา้และ
รา้นสะดวกซือ้ รวมถึงสินคา้เครื่องส าอาง อาหารเสริมและความงาม ส าหรบัช่องทางที่เป็นที่นิยม
และสามารถสรา้งยอดขายไดม้ากสุด คือผ่าน Social media เช่น เฟซบุ๊ก กูเกิล ยูทูบ และไลน ์
รวมถึงผ่านช่องทาง E - marketplace ภายในประเทศดว้ย 

 

 
 

ภาพประกอบ 9 พืน้ท่ีที่มีกิจการ SMEs จ านวนมากและมีปรมิาณการซือ้ขายสินคา้บนช่องทาง
ออนไลนส์งู 

ที่ ม า :  https://www.marketingoops.com/news/ecommerce/tmb-analytics-e-com 
merce-growth/ 

ดังนั้น ผูป้ระกอบการรายย่อย โดยเฉพาะในกลุ่มจังหวัดที่มีศักยภาพในการสรา้ง 
การเติบโตของธุรกิจ SMEs อยู่แลว้ จึงควรถือโอกาสในช่วงวิกฤตนีเ้รง่พฒันารูปแบบการท าธุรกิจ 
โดยเพิ่มช่องทางซือ้ขายออนไลน์เพิ่มเติม เพราะนอกจากจะช่วยตอบโจทย์เทรนดก์ารใช้ชีวิต  
ยุคใหม่ของลูกค้าที่นิยมความสะดวกรวดเร็วมากขึน้แล้ว ยังท าให้มีโอกาสเข้าถึงฐานลูกค้า  
กลุม่ใหม่ ๆ บนระบบออนไลนท์ี่เพิ่มขึน้มากหลงัการระบาดของ COVID – 19 ดว้ย 

การวิจัยในครัง้นีไ้ดมุ้่งเนน้ในการศึกษาอี – คอมเมิรซ์แบบธุรกิจกับผูบ้ริโภค (B2C) 
เพราะเป็นสิ่งที่สะทอ้นถึงพฤติกรรมส่วนบุคคลที่เป็นตลาดซือ้ขายสินคา้หรือบริการ รวมทัง้การ
ขนส่งและคลงัสินคา้ โดยประเภทนีเ้กิดการส่งมอบสินคา้จริง สั่งทางอินเตอรเ์น็ตจึงท าใหแ้ข่งขนั  
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กับผู้คา้ปลีกรายอื่นอย่างมีประสิทธิภาพโดยใช้อินเตอรเ์น็ตหรือช่องทางอื่นๆ โดยสิ่งที่ส  าคัญ  
ส าหรับอีคอมเมิรซ์ B2C ได้แก่ การส่งเสริมการขาย การสั่งซือ้ การจัดส่ง และการสนับสนุน  
หลังการขายโปรโมชันสามารถปรบัแต่งได ้เนื่องจากผู้ติดต่อใชเ้พื่อสรา้งความทรงจ าเก่ียวกับ  
ความสนใจและความตอ้งการของบุคคล นอกจากนีย้ังสามารถโตต้อบได้โดยที่ผู้ใช้จะเรียนรู ้
เก่ียวกบัความตอ้งการของตนโดยพิจารณาจากผลตอบรบัทนัที ถดัไปกระบวนการคน้หาและจบัคู่
อาจเกิดขึน้ในกลุ่มอา้งอิงหรือกลุ่มเพื่อนที่พูดคุยและแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับประสบการณ์ 
ของพวกเขากับผลิตภัณฑท์ี่วางจ าหน่าย สิ่งอ านวยความสะดวกในการสั่งซือ้รวมถึงการเขา้ถึง
ฐานขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ การช าระเงิน และทางเลือกในการจัดส่ง ในกรณีของผลิตภัณฑ์
ดิจิทัล เช่น ซอฟต์แวร ์ข่าวสาร และเพลง อินเทอรเ์น็ตยังท าหน้าที่ในการจัดหาหรือส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจช่วยประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการเคลื่อนย้ายได้ หากและเม่ือใด  
ที่ผลิตภัณฑเ์หล่านีไ้ม่ไดถู้กสรา้งขึน้ สุดทา้ยนี ้อีคอมเมิรซ์แบบ B2C รวมถึงบริการหลงัการขาย 
ผ่านการใชอ้ีเมล เครื่องมือคน้หา และกระดานข่าวที่ทนัสมยั (Hesse, 2002; Lanzendorf (2004) 

2.1.4 รูปแบบการด าเนินธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์(e - Commerce) 
รูปแบบการด าเนินธุรกิจ E-commerce ซึ่งสามารถจ าแนกได ้3 รูปแบบไดต้ามหวัขอ้

ดงันี ้
1. บริกแอนด์มอรต์าร ์(Brick-and-Mortar) เป็นรูปแบบการด าเนินธุรกิจแบบ

ดัง้เดิมที่มีการพบปะกนัซึง่หนา้ระหวา่งผูซ้ือ้และผูข้าย มีการสง่มอบสินคา้ ตวัอย่างเช่น รา้นสะดวก
ซือ้ที่ลกูคา้ตอ้งเดินทางไปที่รา้นเพื่อเลือกซือ้และช าระเงิน ไม่ไดซ้ือ้ขายสินคา้ผ่านทางอินเทอรเ์น็ต 
(โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

2. คลิกแอนด์มอร์ต้า (Click-and-Mortar) เป็น รูปแบบการด าเนินธุรกิจที่
ผสมผสานระหว่างโครงสรา้งทางกายภาพและดิจิทลั เช่น รา้นหนงัสือที่มีหนา้รา้นจรงิและเว็บไซต์
ขายสินคา้ ลกูคา้สามารถเลือกซือ้สินคา้ทัง้ที่หนา้รา้นและออนไลน ์หรือสั่งจองสินคา้ผ่านเว็บไซต์
แล้วมารับที่หน้าร้าน คลิกแอนด์มอร์ตาร์ได้รับความนิยมเนื่ องจากสามารถตอบสนอง  
ความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ียิ่งขึน้ (โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

3. คลิกแอนดค์ลิก (Click-and-Click) เป็นการด าเนินธุรกิจในรูปแบบดิจิทลัหรือ
ออนไลนเ์พียงอย่างเดียวโดยไม่มีรา้นคา้ที่ตัง้อยู่จรงิ ลกูคา้ตอ้งด าเนินการซือ้สินคา้ผ่านทางเว็บไซต ์
จากนัน้เว็บไซตจ์ะจดัสง่สินคา้ถึงผูร้บั (โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

2.1.5 ประเภทของการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(e - Commerce) 
ปัจจุบันมีการน าการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาประยุกต์ใช้งานหลายประเภท  

ทัง้ในเชิงธุรกิจและภาครฐั สามารถแบ่งได ้6 ประเภท ดงันี ้
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1. ภาคธุรกิจกับผู้บริโภค (Business-to-Consumer : B2C) เป็นการด าเนิน
ธุรกรรมระหว่างผูป้ระกอบการกับผูบ้ริโภค โดยผูป้ระกอบการเป็นผูข้ายสินคา้และผูบ้ริโภคเป็น  
ผู้ซือ้ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แบบ B2C สามารถเรียกอีกช่ือหนึ่งว่า e-Tailing (Electronic 
Retailing) ซึ่งเป็นวิธีการขายตรงที่ผูบ้ริโภคสามารถเลือกสินคา้ผ่านแคตาล็อกอิเล็กทรอนิกสแ์ละ
ติดตอ่ผูข้ายไดโ้ดยตรง (โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

2. ภาคธุรกิจกบัภาคธุรกิจ (Business-to-Business : B2B) 
เป็นการด าเนินธุรกรรมระหวา่งผูป้ระกอบการดว้ยกนั ทัง้สองฝ่ายสามารถเป็นได้

ทัง้ผูซ้ือ้และผูข้าย เช่น ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลนท์ี่เลือกซือ้สินคา้จากเว็บไซตข์องผูผ้ลิตเพื่อ
น ามาขายต่อในเว็บไซตข์องตนเอง ส่งผลใหก้ารด าเนินธุรกิจสะดวกรวดเรว็ (โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ์, 
2556) 

3. ผู้บริโภคกับผู้บริโภค (Consumer-to-Consumer : C2C) เป็นการด าเนิน
ธุรกรรมระหว่างผูบ้ริโภคดว้ยกัน การซือ้ขายสินคา้สามารถท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น การประมูล
สินคา้ การขายสินคา้มือสอง การแลกเปลี่ยนสินคา้ โดยธุรกรรมเหล่านีท้  าบนสื่อสงัคมออนไลน์
หรอืเว็บไซตท์ี่เปิดใหน้ าสินคา้มาลงประกาศขาย (โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

4. ผู้บริโภคกับภาคธุรกิจ (Consumer-to-Business : C2B) เป็นการด าเนิน
ธุรกรรมระหว่างผูบ้ริโภคกับผูป้ระกอบการ โดยผูบ้ริโภคเป็นผูข้ายและผูป้ระกอบการเป็นผูซ้ือ้ 
ตวัอย่างเช่น เว็บไซต ์priceline.com ที่ลกูคา้สามารถเสนอราคาสินคา้ที่ตอ้งการซือ้และเว็บไซตจ์ะ
ท าหนา้ที่เป็นคนกลางในการจดัหาสินคา้ตามราคาที่ลกูคา้ตอ้งการ (โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

5. ภาคธุรกิจกับพนักงาน (Business-to-Employee : B2E) เป็นการด าเนิน
ธุรกรรมอิเล็กทรอนิกสเ์พื่อปรบัปรุงการปฏิบตัิงานภายในองคก์ร โดยใชแ้ลกเปลี่ยนข่าวสารและ
สารสนเทศภายในองคก์ร (โอภาส เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

6. รฐับาลอิเลก็ทรอนิกส ์(e-Government) เป็นการด าเนินธุรกรรมอิเลก็ทรอนิกส์
ที่ภาครฐัน ามาบริการแก่ประชาชน ช่วยอ านวยความสะดวกในการบรกิารทางราชการต่างๆ ผ่าน
ทางอินเทอรเ์น็ต เช่น การยื่นแบบช าระภาษีออนไลน ์ซึ่งช่วยประหยดัเวลาและค่าใชจ้่าย (โอภาส 
เอี่ยมสิรวิงศ,์ 2556) 

2.1.6 ความเสี่ยงทีเ่กิดขึน้กับอี-คอมเมิรซ์ 
Mutz (2005) กล่าวถึงความเสียงที่เกิดขึน้กบัอีคอมเมิรซ์ว่า อีคอมเมิรซ์และการรบัรู ้

ความเสี่ยงถือเป็นจุดก าเนิดของอี - คอมเมิรซ์ โดยความเช่ือถือทางสงัคมไดก้ลายเป็นแหล่งของ
ความกังวลอย่างมากส าหรับผู้เก่ียวข้องกับการขยายตัวทางเศรษฐกิจของอี - คอมเมิรซ์  
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ความไว้วางใจคือจ าเป็นที่สุดเม่ือเห็นว่ามีความเสี่ยงสูง และอีคอมเมิรซ์เป็นไปตามถือว่า  
มีความเสี่ยงสูงโดยบัญชีของผู้ใช้ส่วนใหญ่เป็นอุปสรรคส าคัญที่ท  าให้คนเกิดความลังเล  
ที่จะใหข้อ้มลูส่วนตวัเก่ียวกบัตนเองทางอินเทอรเ์น็ต ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของความกงัวลเก่ียวกบั
การใช้บัตรเครดิตในทางที่ผิดและเก่ียวกับร้านค้าปลีกยกตัวอย่างเช่น 21 เปอรเ์ซ็นต์ของ 
ชาวอเมริกนักล่าวว่ามีแนวโนม้ที่ "มาก" หรือ "ค่อนขา้ง" ที่ธุรกิจในของพวกเขาทอ้งถิ่นจะพยายาม
โกงคน เม่ือถามถึงความน่าจะเป็นของโกงส าหรบัธุรกิจที่ขายสินคา้ทางอินเทอรเ์น็ต ตวัเลขนีก้็คือ
เป็นหลกัฐานชิน้ส  าคญั โดยรอ้ยละ 61 ของผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาครัง้นีย้งัถูกถามว่า
เป็นธุรกิจที่พยายามโกงบคุคลในลกัษณะใดวิธีหนึ่งก็จะหนีไปไดเ้ม่ือถามค าถามนีใ้นแง่ของธุรกิจ
ในพืน้ที่ของลกูคา้ โดยรอ้ยละ 46 เปอรเ์ซ็นตก์ล่าวว่าธุรกิจน่าจะมีแนวโนม้ "มาก" หรือ "ค่อนขา้ง
นอ้ย" ที่จะไดร้บัไปกบัการโกงลกูคา้ ส  าหรบัธุรกิจอินเทอรเ์น็ต รอ้ยละ 75 ของผูต้อบแบบสอบถาม
กล่าวว่าธุรกิจน่าจะมีแนวโนม้ "ค่อนขา้งมาก" หรือ "ค่อนขา้งนอ้ย" ที่จะไดร้บัไปกับการโกงลกูคา้
เห็นได้ชัดว่าการค้ารูปแบบใหม่นี ้มีส่วนเก่ียวข้องอย่างมาก ความเสี่ยงมากขึน้จึงต้องการ  
ความไว้วางใจมากกว่าการซือ้ปกติและการขายสินค้า เพื่อสรา้งความมั่นใจให้กับผู้บริโภค  
ที่เห็นไดช้ัดว่าค่อนขา้งสงสยั โดยการใชก้ารรบัรองตราประทบัชนิดต่าง ๆ โดยพยายามแสดงว่า
ไดร้บัความไวว้างใจเป็นพิเศษอี-คอมเมิรซ์ (Mutz, 2005) 

Money Hub (2558) กล่าวว่า ในภาวะเศรษฐกิจที่ไม่แน่นอนส่งผลกระทบต่อการบริโภค
ของประชาชนในภาพรวม ไม่ว่าจะเป็นก าลงัซือ้นอ้ยลงหรือสินคา้มีแนวโนม้แพงขึน้ แต่ปัญหาอาจ
ส่งผลกระทบต่อผู้บริโภคบางกลุ่มไม่รุนแรงมากนัก ผู้ผลิตรายใหญ่และผู้ประกอบการ SMEs  
ยังคงให้ความส าคัญกับขยายช่องทางการตลาดเข้าถึงผู้บริโภคโดยตรง ถึงแม้ว่าธุรกิจ  
e – Commerce จะมีส่วนช่วยกระตุน้เศรษฐกิจระดับประเทศ และช่วยใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้  
ไดส้ะดวกมากขึน้ แต่ย่อมมีปัจจัยเสี่ยงที่ผูป้ระกอบการควรรูเ้พื่อน ามาเตรียมความพรอ้มและ
รบัมือกบัอนาคต ตวัอย่างปัจจยัเสี่ยง เช่น 

1. ความเสี่ยงดา้นความปลอดภยัของขอ้มลู 
หนึ่งในอปุสรรคส าคญัส าหรบัผูป้ระกอบการคือความไม่ปลอดภยัของขอ้มลูใน

ระบบรบัช าระเงินผ่านบตัรเครดิต แมว้่าระบบนีจ้ะช่วยอ านวยความสะดวกในการช าระเงินล่วงหนา้ 
แต่หลงัจากที่ผูซ้ือ้เลือกสินคา้และกรอกขอ้มลูหมายเลขบตัรเครดิตผ่านเว็บไซตแ์ลว้ ผูซ้ือ้มีความเสี่ยง
ที่จะถูกขโมยขอ้มลูหมายเลขบตัรเครดิตไปใชใ้นทางที่ผิด โดยที่เจา้ของบตัรไม่ทราบและอาจไดร้บั
ความเดือดรอ้นในภายหลงั ดงันัน้ การส่งขอ้มลูจึงตอ้งพฒันาวิธีการเขา้รหสัที่ซบัซอ้นหลายขัน้ตอน 
เพื่อใหข้อ้มลูของลกูคา้ไดร้บัความปลอดภยัสงูสดุ 
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นอกจากนี ้ จ  าเป็นต้องมีมาตรการควบคุมความเสี่ยง เช่น การใช้รหัสลับ
ประจ าตวัในการตรวจสอบการท าธุรกรรม อย่างไรก็ตาม กระบวนการเหล่านีอ้าจท าใหผู้ใ้ชรู้ส้ึกว่า
ยุ่งยากในระหว่างที่รอผลการช าระเงิน โดยเฉพาะกลุ่มผู้ที่ขาดความรูท้างเทคโนโลยี หรือขาด
เครือข่ายการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ เช่น ระบบเคเบิล ระบบโทรศพัท ์และพืน้ท่ีชนบทห่างไกลที่ไม่
สามารถเขา้ถึงและใชบ้รกิารอินเทอรเ์น็ตได ้
 

 
 
ภาพประกอบ 10 One Time Password เป็นหนึ่งในวิธีที่ถกูน ามาใชใ้นการรกัษาความปลอดภยัของขอ้มลู 

ที่ ม า : https://www.glurgeek.com/education/software-engineering/otp-one-time-
password/ 

2. ระบบการช าระเงินผิดพลาด 
การซือ้สินค้าออนไลน์ยังมีความเสี่ยงในระบบการช าระเงิน กรณีช าระ

ผิดพลาดหรือลา่ชา้ ไม่ไดร้บัช าระ หรือไดร้บัช าระไม่ครบ เกิดสว่นที่ขาดหรือเกินจากการทจุรติที่ใช้
บัตรเครดิตปลอมหรือได้มาโดยมิชอบ เพราะยังขาดการตรวจสอบการใช้บัตรเครดิตบน
อินเทอรเ์น็ต ตลอดจนปัญหาที่เกิดจากอุปกรณ์ในระบบขัดขอ้ง เช่น คอมพิวเตอร ์ซอฟต์แวร ์  
สารสื่อสาร ระบบไฟฟ้า ท าให้ไม่สามารถโอนและรบัโอนเงิน เป็นอุบัติเหตุที่เกิดขึน้ไดท้ั้งจาก
กระแสไฟฟ้าขัดขอ้ง อัคคีภัย ภัยธรรมชาติ การเจาะข้อมูลของแฮกเกอร ์ท าให้ข้อมูลสูญหาย
ระหว่างด าเนินการท าธุรกรรม เนื่องจากระบบ Backup และ Recovery ไม่สามารถรองรบัขอ้มูล
จ านวนมากไดท้ัง้หมด 
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3. การท าทจุรติแกไ้ขขอ้มลู 
การทุจริตที่เกิดกับการช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกสเ์กิดไดห้ลายรูปแบบ ทั้ง

กรณีการช าระเงินผ่านเครื่อง ATM การซือ้ของ และโอนเงินทางคอมพิวเตอรผ์่านระบบอินเตอรเ์น็ต  
รวมไปถึงการทุจริตสร้างรายการปลอม การเปลี่ยนแปลงข้อมูล การลักลอบน าข้อมูล  
ไปใช้โดยเกิดจากเจตนาของพนักงานในองค์กร หรือบุคคลภายนอกที่สามารถล่วงรูข้้อมูล  
และปลอมแปลงแก้ไขกระท าให้เกิดความเสียหาย ตลอดจนการท าลายข้อมูลจากไวรัส
คอมพิวเตอร ์ปัญหาเหล่านีอ้าจจะเป็นอีกหนึ่งประเด็นที่สง่ผลต่อความเช่ือมั่นดา้นความปลอดภยั
และสรา้งความกงัวลในหมู่ผูซ้ือ้สินคา้ออนไลน ์

4. การสรา้งเว็บไซตป์ลอม 
จ านวนผูใ้ชอ้ินเทอรเ์น็ตที่เพิ่มมากขึน้ ท าใหผู้ป้ระกอบการมีการเปิดเว็บไซต์ 

เพื่อเป็นช่องทางจ าหน่ายทางออนไลน์มากขึน้ ผูซ้ือ้ทั่วโลกสามารถเขา้ถึงรา้นคา้บนเครือข่าย
อินเทอรเ์น็ต และคน้หารา้นผูข้ายไดจ้ากช่ือเว็บไซต ์อย่างไรก็ดี มีกลโกงในการหลอกขายสินคา้
ออนไลน ์ปัจจุบนัระบบคอมพิวเตอรเ์ก็บขอ้มลูของผูบ้ริโภคผ่านการใชง้านอินเทอรเ์น็ตโดยที่ผูใ้ช้
เองไม่รูต้วั เทคโนโลยีนีเ้กิดจากกลไกของระบบการตลาด ท าใหส้ามารถดกัเก็บขอ้มลูการใชง้าน
อินเทอรเ์น็ตไดโ้ดยง่าย ไม่ว่าจะเป็นการสืบหาขอ้มลู การซือ้และความสนใจในสินคา้ หรือแมแ้ต่  
กด Like ซึ่งเป็นโอกาสใหม้ิจฉาชีพสืบคน้ขอ้มลูและเปิดรา้นขายสินคา้ปลอม เพื่อหลอกใหโ้อนเงิน  
ค่าสินค้า ส่งสินค้าปลอมมาให้ สินค้าไม่ตรงกับที่สั่ งซือ้หรือไม่ส่งสินค้าใด ๆ เลย ท าให้ผู้ซือ้  
เสียประโยชนแ์ละช่ือเสียงของผูป้ระกอบการตวัจรงิเกิดความเสียหาย 

5. ความเสียหายของผูข้าย 
ความเสี่ยงของผูข้ายเกิดจากการท่ีไม่สามารถจะตรวจสอบประวตัิของผูซ้ือ้ได้

วา่ เช่ือถือไดม้ากนอ้ยขนาดไหน ไม่สามารถตรวจสอบไดว้า่ ผูท้ี่ท  ารายการขณะนัน้เป็นเจา้ของบตัร 
ตัวจริงเพราะระบบการช าระเงินออนไลน์จะระบุให้ผู้ซื ้อกรอกหมายเลข 16 หลักหน้าบัตร  
และ 3 หลกัสดุทา้ยที่อยู่หลงับตัร จากนัน้กรอกช่ือธนาคารผูอ้อกบตัร ชื่อเจา้ของบตัร และวนัที่บตัร
หมดอายุ ทางผูซ้ือ้จึงตรวจสอบไดเ้พียงว่าช่ือและหมายเลขเจา้ของบัตรตรงกัน วงเงินเพียงพอ
ส าหรับการช าระค่าสินค้าได้เท่านั้น การป้องกันปัญหาอาจท าได้ด้วยการให้ให้เจ้าของบัตร  
ท าเรื่องขอพาสเวิรด์ (Password) เพื่อกรอกขอ้มูลท ารายการสั่งซือ้ของออนไลน ์ซึ่งเป็นการระบุ
ตวัตนของผูใ้ชบ้ตัรไดอ้ย่างชดัเจน แตว่ิธีนีไ้ม่ไดร้บัความนิยมเท่าที่ควร 

ในกรณีที่สินคา้หรือบริการมีปัญหา ธนาคารผูใ้หบ้ริการบัตรเครดิตใหส้ิทธิ  
ผูถื้อบตัรปฏิเสธการจ่ายเงินไดใ้นกรณีที่ผูถื้อบตัรไม่ไดท้  ารายการหรือไม่ไดร้บัสินคา้เฉพาะรายการ 



  23 

ไดซ้ึ่งเป็นระบบป้องกนัความเสี่ยงอย่างหนึ่งของผูซ้ือ้ออนไลน ์แต่ฝ่ายผูข้ายไม่ไดร้บัการคุม้ครอง
เช่นนัน้ หากมีผูน้  าหมายเลขบตัรของผูอ้ื่นมาแอบท ารายการ ย่อมมีความเสี่ยงส่งสินคา้ไปใหก้ับ  
ผูท้ี่ไม่ใช่เจา้ของบัตร และถูกมิจฉาชีพยักยอกสินคา้นัน้ไป ตอ้งเสียค่าธรรมเนียมใหก้ับธนาคาร  
อีก 3-5% หรืออาจถกูปรบัหลงัถกูปฏิเสธการช าระเงินจากลกูคา้ (Charge Back) อีกดว้ย 

6. อปุสรรคดา้นโลจิสติกส ์
สินค้าที่มีการซือ้ขายออนไลน์มากที่สุด ได้แก่ เสือ้ผ้าและเครื่องแต่งกาย 

หนงัสือ อปุกรณอ์ิเล็กทรอนิกส ์และเครื่องส าอาง แต่ส่วนใหญ่เป็นการซือ้สินคา้ในประเทศ เพราะ
การซือ้ขา้มพรมแดนนัน้ มีอปุสรรคดา้นโลจิสติกสเ์ป็นปัญหาใหญ่ ไม่ว่าจะเป็นขัน้ตอนการน าเขา้ที่
ยุ่งยาก อตัราภาษีสงูในแต่ละประเทศ เครือข่ายการขนส่งที่ไม่มีประสิทธิภาพ อีกทัง้ความกังวล  
ของผู้บริโภคที่ ไม่มั่ นใจในตัวสินค้าจะเหมือนในโฆษณาและอาจมีปัญหาในการส่งคืน  
ฝ่ายผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งแบกรบัทัง้เรื่องเวลาและค่าใชจ้่ายในการขนส่งสินคา้ ซึ่งอาจไม่คุม้ทุน
และมีสิทธิขาดทนุดว้ย 
 

 
 

ภาพประกอบ 11 ธุรกิจดา้นโลจิสติกส ์

ที่มา: https://www.logistplus.co.th/ปัญหาโลจิสติกส-์logistic-ที/ 
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2.1.7 ประโยชนข์องการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์
ประโยชนข์องการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์มีดงันี ้

1. การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(E-commerce) ที่ส่งผลต่อธุรกิจและผูบ้ริโภคได้
ดงันี ้

(1) ความสะดวกสบายในการซือ้ขาย: ผูบ้รโิภคสามารถท าการซือ้ขายไดท้กุที่ 
ทกุเวลาผ่านทางอินเทอรเ์น็ตโดยไม่จ าเป็นตอ้งเดินทางไปยงัรา้นคา้ที่อยู่ไกล ซึ่งช่วยประหยดัเวลา
และ ค่าใชจ้่ายในการเดินทาง 

(2) การเปรียบเทียบราคาและผลิตภัณฑ์ได้ง่าย: ผู้บริโภคสามารถ
เปรียบเทียบราคาและคณุสมบตัิของสินคา้หลายรายการไดโ้ดยง่าย และสามารถเลือกซือ้สินคา้ที่
ตรงตามความ ตอ้งการไดต้ามสะดวก 

(3) มีความหลากหลายในการเลือกซือ้: ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซือ้สินคา้จาก
ผูข้ายหลายรา้น ไม่ว่าจะอยู่ในประเทศเดียวกนัหรือต่างประเทศ ซึ่งช่วยเพิ่มความหลากหลายและ
ความ พงึพอใจในการเลือกซือ้ 

(4) ลดค่าใชจ้่ายในการด าเนินธุรกิจ: ส  าหรบัผูข้าย การขายสินคา้ออนไลน์
มกัมีค่าใชจ้่ายในดา้นบรหิารจดัการนอ้ยกวา่การเปิดรา้นคา้และค่าใชจ้่ายในดา้นอื่น ๆ เช่น ค่าเช่า
พืน้ที่ค่าบรกิารพนกังาน ซึง่ท าใหค้่าใชจ้่ายสว่นนีล้ดลงมาก 

2. การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสมี์ประโยชนต์่อองคก์รหลายดา้นดงันี ้
(1) การเขา้ถึงตลาดกวา้งขึน้: องคก์รสามารถเขา้ถึงลกูคา้ทั่วโลกได ้ไม่จ ากดั 

โดยทางภูมิภาคหรือทางภาครฐั ซึ่งช่วยในการขยายตลาดและเพิ่มโอกาสในการขายสินคา้หรือ
บรกิาร 

(2) ลดค่าใชจ้่ายในการท าธุรกิจ: การท าธุรกิจออนไลนม์กัมีค่าใชจ้่ายต ่ากว่า 
การท าธุรกิจแบบทางดา้นที่จ  าเป็น เช่น ค่าเช่าพืน้ที่รา้นคา้ ค่าบริการพนักงาน ซึ่งช่วยลดตน้ทุน  
ที่เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจ 

(3) ความสะดวกสบายในการท าธุรกิจ: การท าธุรกิจออนไลนช์่วยลดความ
ซบัซอ้นในกระบวนการซือ้ขาย และช่วยใหก้ารบริหารจัดการสต็อกสินคา้ การจัดส่งสินคา้ และ
บรกิารลกูคา้เป็นไปไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากขึน้ 

(4) เพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า: ลูกค้ามักมีความต้องการในการได้รับ
บริการที่รวดเร็วและสะดวกสบาย การท าธุรกิจออนไลน์ช่วยให้องค์กรสามารถตอบสนอง  
ความตอ้งการเหลา่นีไ้ดม้ากขึน้ 
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(5) การบริการลูกค้าที่ดีขึน้: องค์กรสามารถใช้แพลตฟอรม์ออนไลน์ใน  
การติดต่อและให้บริการลูกคา้ไดง้่ายและรวดเร็วมากขึน้ ซึ่งช่วยเสริมสรา้งความพึงพอใจและ  
ความเชื่อมั่นของลกูคา้ 

(6) ขอ้มูลและการวิเคราะหท์ี่เป็นประโยชน:์ การท าธุรกิจออนไลน์ช่วยให้
องคก์รสามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลลกูคา้และวิเคราะหข์อ้มูลเหล่านี ้เพื่อใชใ้นการพัฒนากลยุทธ์
การท าธุรกิจและการตลาดในอนาคต 

2.1.8 ข้อจ ากัดของการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์
การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสมี์ขอ้จ ากดับางประการดงันี ้

1. ปัญหาด้านความปลอดภัย การท าธุรกิจออนไลน์อาจเผชิญกับปัญหา  
ความปลอดภัยที่สูงขึน้ เช่น การโจมตีจากผู้ไม่ประสงค์ดีที่พยายามขโมยข้อมูลส่วนตัวหรือ  
การท ารา้ยระบบ 

2. ความไวว้างใจของผูบ้รโิภค บางกลุม่ผูบ้รโิภคอาจมีความไม่ไวว้างใจในการท า
ธุรกิจออนไลน ์เนื่องจากความกังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของขอ้มูลส่วนตัวและการช าระเงิน
ออนไลน ์

3. ปัญหาในการจัดส่งและการคืนสินค้า บางครั้งการขายสินค้าออนไลน์ 
อาจมีความยุ่งยากในการจัดส่งสินค้าและการบริการหลังการขาย เช่น การที่ผู้บริโภคต้อง  
การคืนสินคา้ และ ปัญหาในการจดัการการสง่คืน 

4. การจัดการสต็อกและการบริหารจัดการ: การขายสินคา้ออนไลนอ์าจท าให้ 
เกิดความซับซ้อนในการจัดการสต็อกสินค้า และการบริหารจัดการความต้องการของลูกค้า  
ไดอ้ย่างเหมาะสม 

5. ข้อก าหนดทางกฎหมายและภาษี: การท าธุรกิจออนไลน์อาจมีข้อก าหนด 
ทางกฎหมาย ที่ต่างกนัขึน้อยู่กบัพืน้ที่ที่ด  าเนินธุรกิจ และขอ้ก าหนดทางภาษีที่ต่างไปซึ่งอาจท าให้
ลกูคา้ และผูข้ายตอ้งปรบัตวัตาม 
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2.2 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดส าห รับการขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิ ชย์
อิเล็กทรอนิกส ์(e – Commerce) 6 P 

2.2.1 ความหมายของกลยุทธส์่วนผสมทางการตลาดและการขายของการขาย 
สินค้าผ่านช่องทางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(e-Commerce) 

กลยุทธส์่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเฟรมเวิรค์ที่ใชใ้นการวางแผน
และ จัดการกับกิจกรรมต่าง ๆ ในการตลาดขององคก์ร เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ
และความพึ่งพอใจของลกูคา้ไดด้ีท่ีสดุ 

การออกแบบกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดที่เหมาะสมจะช่วยใหอ้งคก์รสามารถ
มุ่งเนน้ที่ตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและเพิ่มยอดขายได ้การปรบัปรุงและปรบัใชก้ล
ยุทธต์ามเป้าหมายและสภาพแวดลอ้มตลาดเป็นสิ่งส  าคญัที่จะช่วยใหอ้งคก์รเป็นผูน้  าในตลาดที่
แข่งขนัอย่างมีประสิทธิภาพ 

การขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) เป็นกลยุทธ ์
ที่มีความส าคัญในยุคปัจจุบนั เพราะช่วยใหธุ้รกิจสามารถเขา้ถึงตลาดกวา้งขึน้ และเพิ่มโอกาส  
ในการขายสินคา้ไดม้ากขึน้ไดด้งันี ้

1. การเขา้ถึงตลาดทั่วโลก 
ดว้ยการขายผ่านออนไลน ์ธุรกิจสามารถเปิดขายในระดบัสากลได ้ท าใหมี้

โอกาสในการขายสินคา้ไปยงัลกูคา้ที่ต่างประเทศและทั่วโลก 
2. ลดคา่ใชจ้่ายในการด าเนินธุรกิจ 

ไม่ตอ้งเสียค่าใชจ้่ายในการเช่าพืน้ที่รา้นคา้ หรือค่าใชจ้่ายในดา้นการดูแล
รกัษารา้นคา้ เช่น การจา้งพนกังาน ซึง่ช่วยลดตน้ทนุที่เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจ 

3. ความสะดวกสบายแก่ลกูคา้ 
ลกูคา้สามารถเลือกซือ้สินคา้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง และไม่จ าเป็นตอ้งเดินทาง

ไปยงัรา้นคา้เพียงแค่สั่งซือ้ผ่านเว็บไซตห์รอืแอพพลิเคชนั 
4. การท าโปรโมชั่นและการตลาด 

สามารถใชก้ลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อดึงดูดลูกคา้ไดง้่ายขึน้ เช่น โปรโมชั่นส่วนลด 
และการท าแคมเปญการตลาดออนไลน ์เพื่อเพิ่มยอดขาย 

5. การบรกิารลกูคา้ที่ดี 
การใหบ้ริการลกูคา้ที่รวดเรว็และมีคณุภาพ ท าใหล้กูคา้มีความพึงพอใจและ

สามารถกลบัมาซือ้สินคา้อีกครัง้ 
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6. การวิเคราะหแ์ละการจดัการขอ้มลู 
สามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลลูกคา้และวิเคราะหข์อ้มูลเพื่อใชใ้นการพัฒนา  

กลยทุธก์ารตลาดและการขายในอนาคต 
2.2.2 หลักการตลาด 6 Ps ของ e - Commerce 

กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2561) ไดก้ล่าวถึงหลกัการตลาด 6 Ps ของ e-Commerce 
หรือกลยุทธ์เก่ียวกับส่วนผสมทางการตลาดส าหรับการขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) ซึ่งมีรายละเอียดแตกต่างจากการท าการตลาดแบบ Offline 
Marketing ดงันี ้

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) แบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
1) สินค้าดิจิทัล (Digital Product): เช่น ซอฟต์แวร ์เพลง หนังสือดิจิทัล  

ซึง่สามารถสง่ผ่านอินเทอรเ์น็ตได ้
2) สินค้าที่ ไม่ใช่ดิจิทัล (Physical Product): เช่น เสื ้อผ้า เครื่องประดับ  

ซึ่งตอ้งจดัส่งผ่านช่องทางการขนส่ง ลกูคา้ไม่สามารถจับตอ้งสินคา้ไดก้่อนซือ้ จึงตอ้งมีภาพและ
รายละเอียดที่ชัดเจนและครบถ้วน เพื่อช่วยในการตัดสินใจ แต่ตอ้งไม่เกินความจริง ภาพตอ้ง
ชัดเจน ไม่มัวหรือมืด และมีทั้งขนาด Preview และ Full หากเป็นบริการต้องแสดงให้เห็นถึง
คณุภาพและบรรยากาศที่ดี ขอ้ความบรรยายตอ้งกระชบัและเชิญชวน 

2. ราคา (Price) การตัง้ราคาสินคา้บนช่องทาง e-Commerce อาจถูกหรือแพง
ขึน้อยู่กบัสินคา้ เม่ือรวมค่าขนส่งแลว้ หากราคาสงูขึน้อาจท าใหล้กูคา้สนใจนอ้ยลง ควรปรบัราคา
ใหต้ ่าเม่ือรวมค่าขนส่งแลว้ยังคงต ่ากว่าหรือเท่ากับตลาด หากไม่สามารถปรบัราคาได ้ควรเนน้
ความสะดวกในการสั่งซือ้และการส่งเสริมการขาย หากราคาที่แจง้ยงัไม่รวมค่าขนส่งตอ้งแจง้ให้
ลกูคา้ทราบและใหข้อ้มลูดา้นการจดัสง่ดว้ย 

3. สถานที่ (Place) การน าเสนอเว็บไซตเ์พื่อใหผู้ส้นใจเขา้ชมและเลือกใชบ้ริการ 
ควรประชาสมัพนัธผ์่านช่องทางอินเทอรเ์น็ตต่างๆ ทัง้ในประเทศและต่างประเทศ รวมถึง Search 
Engine 

4. โปรโมชั่น (Promotion) การส่งเสริมการขายเป็นหลักการส าคัญที่จะดึงดูด
ความสนใจของลกูคา้ใหเ้กิดการติดตามและสั่งซือ้อย่างต่อเนื่อง ควรมีการเปลี่ยนแปลงเป็นประจ า 
เช่น การใหส้ว่นลดตามปรมิาณการสั่งซือ้ การใหส้ิทธิพิเศษแก่สมาชิกหรือลกูคา้ประจ า 
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5. การให้บริการแบบเฉพาะเจาะจงบุคคล (Personalization) การให้บริการ 
สว่นบคุคลเป็นการสรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่งเว็บไซตก์บัลกูคา้ ทัง้ที่เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก 
โดยการทกัทายและใหก้ารปฏิบตัิท่ีดี 

6. ความเป็นส่วนตัว (Privacy) สิ่งที่ลูกค้าต้องการมากที่สุดคือการรักษา 
ความเป็นส่วนตัว ธุรกิจตอ้งยึดมั่นในจรรยาบรรณนี ้โดยปฏิบัติตามนโยบายรกัษาความเป็น
ส่วนตัวที่ประกาศไว ้ลกูคา้ตอ้งสามารถเขา้ถึงและแกไ้ขขอ้มูลส่วนตัวไดเ้พียงผูเ้ดียว และขอ้มูล
สว่นตวัของลกูคา้ตอ้งไดร้บัการตรวจสอบจากสถาบนัหรือหน่วยงานที่เช่ือถือได ้

 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสื่อโซเชียลมีเดยี 

2.3.1 ความหมายของโซเชียลมีเดยี (Social Media) 
สื่อสงัคม หรือ โซเชียลมีเดีย หมายถึง สื่ออิเล็กทรอนิกสท์ี่ท  าหนา้ที่เป็นสื่อกลางให้

บุคคลทั่วไปสามารถมีส่วนร่วมในการสรา้งและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นต่างๆ ผ่านอินเทอรเ์น็ต  
สื่อเหล่านีเ้ป็นของบริษัทต่างๆ ที่ใหบ้รกิารผ่านเว็บไซตข์องตน เช่น เฟซบุ๊ก ไฮไฟฟ์ ทวิตเตอร ์และ  
วิกิพีเดีย เป็นตน้ 

โซเซียลมีเดีย (Social Media) คือ เครื่องมือหรือแพลตฟอรม์ดิจิทัลที่ใชใ้นการแชร์
ขอ้มลูหรือการติดต่อสื่อสารกบับคุคลอื่น ๆ กลายเป็นเรื่องที่ง่ายขึน้และมีความรวดเรว็มากกวา่เดิม 
ผูใ้ชง้านโซเชียลมีเดียสามารถแชรข์อ้มลูไดห้ลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นขอ้ความ รูปภาพ หรือวิดีโอ
เป็นตน้ โดยเนือ้หาต่าง ๆ บนสื่อออนไลนล์ว้นเป็นขอ้มลูที่เปิดกวา้งและเราสามารถเขา้ถึง โซเชียล
มีเดียไดง้่าย ๆ ดว้ยอินเทอรเ์น็ตผ่านอปุกรณอ์ย่างคอมพิวเตอร ์แท็ปเลต็ หรอืสมารท์โฟน 

2.3.2 ประเภทของโซเชียลมีเดยี (Social Media) 
ในปัจจุบันประเภทโซเชียลมีเดีย (Social Media) จ าแนกได้ทั้งหมด 5 ประเภท  

โดยมีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้
1. Social Media แบบ Social Networks 

โซเชียลมีเดียที่เช่ือมผู้คนในโครงข่ายเขา้ดว้ยกัน เพื่อให้พวกเขาสามารถ
แสดงความคิดเห็น กดไลก ์กดแชร ์ในคอนเทนตท์ี่คนอื่นไดแ้บ่งปันไว ้และเป็นคอนเทนตท์ี่ตนเอง
สนใจ ทัง้ยงัสามารถกดติดตามบคุคลอื่น ๆ ที่ช่ืนชอบในเรื่องเดียวกนั หรือว่าบคุคลที่มกัสรา้งสรรค์
คอนเทนตใ์นแบบที่ตนเองชื่นชอบอีกดว้ย หากใครท่ีสงสยัวา่ Social Network มีอะไรบา้ง ใหน้กึถึง
แพลตฟอรม์ที่นิยมใชก้นัในปัจจบุนั เช่น Facebook, Instagram, X และ TikTok เป็นตน้ 
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2. Social Media แบบ Media Networks 
อีกหนึ่งประเภทของโซเชียลมีเดียที่ไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมาก คือ Media 

Networks โซเซียลมีเดียวที่เอาไว ้"แชรค์อนเทนต"์ ต่าง ๆ เช่น รูปภาพหรือวิดีโอ เช่น Instagram, 
YouTube และ Vimeo ซึ่งก็คือพืน้ที่สังคมออนไลน ์มีไวส้  าหรบัแบ่งปันมีเดียคอนเทนตต์่าง ๆ ที่
ผูใ้ชง้านสรา้งสรรคข์ึน้ ไม่ว่าจะเป็นการแบ่งปันภาพถ่าย วิดีโอ โดยตวัอย่างของ Media Network 
เช่น Instagram, Vimeo และ YouTube เป็นตน้ 

3. Social Media แบบเนน้ Discussions 
หากใหพู้ดถึงประเภทของโซเชียลมีเดีย หนึ่งในนัน้ก็คือ Discussions หรือก็

คือพืน้ที่สงัคมออนไลนท์ี่เปิดใหผู้ใ้ชง้านไดเ้ขา้มาสรา้งกระทูเ้พื่อตัง้ค าถาม หรือบอกเล่าเรื่องราวที่
ตนเองสนใจโดยเป็นสื่อโซเชียลที่เปิดโอกาสใหค้นจากหลากหลายกลุ่ม เขา้มาแสดงความคิดเห็น
ในประเด็น ต่าง ๆ และร่วมกันแลกเปลี่ยนทัศนคติที่ มีต่อคอนเทนต์หรือว่าเรื่องราวเหล่านี ้  
โดยตวัอย่างของ Discussions ที่ไดร้บัความนิยมอย่างสงูในประเทศไทย คือ Pantip.com นั่นเอง 

4. Social Media แบบเนน้ Reviews 
โซเชียลมีเดียที่เนน้ "รีวิว" เป็นหลัก ซึ่งการรีวิวในที่นีค้รอบคลุมทั้งการรีวิว

โรงแรม อาหารสถานที่ท่องเที่ยว และอื่น ๆ เพื่ อให้ผู้ที่สนใจได้ใช้เป็น "แนวทาง" ในการ
ประกอบการตดัสินใจ และในส่วนของประเภท Reviews เป็นโซเชียลมีเดียที่เนน้การแสดงความ
คิดเห็นและใหค้ะแนนต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งเป็นหลกั หรอืที่เรียกกนัว่ารวีิว หลงัจากการไดล้องกิน ลองใช ้
หรือรบับริการเพื่อช่วยสรา้งความน่าเช่ือถือใหแ้ก่แบรนด ์และช่วยประกอบการตดัสินใจใหแ้ก่ผูท้ี่
สนใจในสถานที่ สินคา้และบรกิารเหลา่นัน้ ซึ่งแพลตฟอรม์ที่นิยมใชก้นั เช่น TripAdvisor, Google 
My Business, Wongnai เป็นตน้ 

5. Social Media แบบ Micro ผสม 
Microblog เป็นประเภทของโซเชียลมีเดียที่เนน้การเขียนขอ้ความสัน้ ๆ เพื่อ

การเลื่อนอ่านผ่านอย่างรวดเรว็ นิยมใชใ้นการแจง้ข่าวสาร หรือ อปัเดตเรื่องราวที่เป็นปัจจุบนัทนั
ด่วน แต่ยงัสามารถน าเสนอคอนเทนตไ์ดอ้ย่างฟรีสไตลอ์ีกดว้ย โดยมีแพลตฟอรม์ เช่น X (Twitter)  
และ Tumblr หรือโซเชียลมีเดียที่เนน้การ "แชรข์อ้ความสัน้ ๆ" เนือ้หาที่แชรจ์ะค่อนขา้ง Freestyle  
หรือ ในบางครัง้อาจมี Media แทรกเขา้มาดว้ยประปราย เช่น Tumblr, Twitter หรือลกูผสมอย่าง 
TikTok ก็นบัวา่เป็น Social Media ประเภทนีเ้ช่นเดียวกนั 
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6. Social News and Bookmarking 
ส าห รับป ระ เภทของโซ เชียล มี เดี ยสุดท้ายอย่ าง  Social News and 

Bookmarking อาจไม่ค่อยไดร้บัความนิยมในประเทศไทย แต่ก็มีผูท้ี่ใชง้านอยู่เป็นจ านวนไม่นอ้ย 
โดยจะเป็นโซเชียล มีเดียที่เปิดให้ผูใ้ชง้านท าการ Bookmark คอนเทนตห์รือเว็บไซตท์ี่ ช่ืนชอบ  
ทั้งยังสามารถใหค้ะแนนเพื่อสรา้งความน่าเช่ือถือแก่บทความไดอ้ีกดว้ย ซึ่งมีแพลตฟอรม์ เช่น 
Pinterest และ Flipboard 

2.3.3 โซเชียลมีเดยี (Social Media) ทีเ่ข้าถงึได้มีดังนี ้
1. Facebook แพลตฟอรม์ที่ให้บริการ "เครือข่ายสังคมออนไลน์" ถูกก่อตั้งโดย  

มารก์ ซกัเคอรเ์บิรก์ ส  าหรบัคนที่สมคัรและลงทะเบียนสามารถ "สรา้งพืน้ที่ส่วนตวั" ไดอ้ย่างอิสระ  
ไม่ว่าจะเป็นแนะน าตวัเอง ติดต่อสื่อสารกบัเพื่อนในรูปแบบต่าง ๆ เช่น ขอ้ความ ภาพ เสียง วิดีโอ  
ที่ส  าคัญสามารถเป็นเพื่อนกับใครก็ได้ทั่วโลก นอกจากนีย้ังนับเป็น Social media marketing  
ที่องคก์รธุรกิจต่าง ๆ ใชเ้ป็น "เครื่องมือ" ในการสื่อสารและท าโฆษณาดว้ยเช่นกนั โดยหลายคนให้
ค านิยมวา่ "ธุรกิจตวักลาง" นั่นเอง 

2. Instagram แพลตฟอรม์ที่ช่วยใหผู้ค้นในโลกออนไลน ์"รูจ้กัตวัตนของกนัและกนั"  
ผ่าน รูปภาพ วิดีโอ และข้อความสั้น ๆ ได้มากขึน้เพียงแค่กดติดตาม มีจุดเด่นในเรื่องของ "  
ความรวดเร็ว" ช่วยใหรู้เ้รื่องราวและความเคลื่อนไหวไดท้ันควัน แถมยังเป็น "เครื่องมือกระจาย
ข่าวสาร"แบบเรียลไทม ์

3. Twitter เครือข่ายสังคมจ าพวกไมโครบล็อก (Micro Blogging) สามารถโพสต์
ขอ้ความ สัน้ ๆ ว่าตัวเองก าลงัท าอะไร หรือ "รีทวิต (Re-tweet) สิ่งที่ตัวเองสนใจไดต้ามตอ้งการ 
ขอ้ความที่โพสตห์รือสง่ในแพลตฟอรม์นี ้จะเป็น Plain text เท่านัน้ ไม่สามารถแทรกค าสั่งอื่นใดได ้
(ยกเวน้ Hyperlink) 

4. YouTube เป็นแพลตฟอรม์ที่ใชส้  าหรบัการแลกเปลี่ยนวิดีโอระหว่างผูใ้ชง้านหรือ 
ผูท้ี่สนใจในเรื่องเดียวกนัหรือคลา้ยกนั โดยใชเ้ทคโนโลยีของ Adobe Flash Player ในการแสดงผล
วิดีโอ ผูท้ี่ไม่ไดเ้ป็นสมาชิกสามารถเขา้ชมวิดีโอต่างๆ ได ้แต่จะไม่สามารถอปัโหลดวิดีโอได ้

5. TikTok แพลตฟอรม์โซเซียลมีเดียที่มีจุดเด่นในเรื่อง "การแชรว์ิดีโอสั้น ๆ" หรือ 
คอนเทนตต์่าง ๆ เพื่อการโฆษณาหรือการแชรก์บัเพื่อนแบบออฟไลน ์รวมถึงสามารถติดแฮชแท็ก 
(#) ต่าง ๆ เพื่อความสะดวกในการเขา้ถึง มีจดุเด่นในเรื่องของ "ความง่าย" สามารถเขา้ถึงไดแ้บบ
เรียลไทมจ์งึท าใหแ้พลตฟอรม์นีไ้ดร้บัความนิยมอย่างกา้วกระโดดในเวลาสัน้ ๆ 
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6. Wongnai "ผู้น  า" ด้านไลฟิสไตล ์สัญชาติไทย ที่เช่ือมต่อสิ่งดี ๆ ให้คนไทยดว้ย  
การน าเสนอเนือ้หาและขอ้มูลรีวิวจากผูใ้ชจ้ริงแบบครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นสตูรอาหารรา้นอาหาร
สถานที่ท่องเที่ยว ความสวยความงาม และอื่น ๆ นอกจากนีย้งัมีระบบจัดการรา้นอาหารส าหรบั
เจา้ของธุรกิจอีกดว้ย 

7. Tumblr แพลตฟอรม์เครือข่ายสงัคมที่มีรูปแบบการท างานคลา้ยกับ Facebook 
หรือ Twitter แต่จะแตกต่างกันตรงที่ Tumblr จะอยู่ในรูปแบบของ Blog สามารถรองรบัสารพัด
ไฟลไ์ดอ้ย่างเต็มประสิทธิภาพ จดุเดน่อยู่ที่ "ความสวยงาม" และความง่ายในการเขียนขึน้บทความ 
มีลกูเลน่ที่หลากหลายไม่แพแ้พลตฟอรม์อื่น ๆ 

8. Reddit เว็บไซตโ์ซเชียลมีเดีย "ประเภทเว็บบอรด์" สัญชาติอเมริกัน มีหมวดหมู่
ย่อยที่ถกูสรา้งขึน้มา โดยใชช่ื้อว่า Subreddit ไม่ว่าจะเป็นเกม หนงั เทคโนโลยี ดนตรี หรืออื่น ๆ ที่
ทุกคนสามารถโพสต์ค าถามเพื่อหาค าตอบได ้แถมยังสามารถโหวต Upvote หรือ Downvote 
ใหก้บัโพสตต์่าง ๆ ไดอ้ย่างอิสระ 

9. Quora หนึ่งในแพลตฟอรม์ยอดฮิต ที่มีผูใ้ชง้านในปัจจุบนัมากกว่า 300 ลา้นคน 
ต่อเดือน ซึ่งเปิดใหทุ้กคนสามารถตัง้ค าถาม หรือตอบค าถามที่สนใจไดอ้ย่างอิสระ แถมยังไดมี้  
การขยายไปยงัหมวดหมู่ต่าง ๆ เช่น Sports, Economics, Lifestyles และอีกมากมาย ดว้ยความ
เป็นเอกลกัษณเ์ฉพาะตวั จงึท าใหแ้พลตฟอรม์นีก้ลายมาเป็นแหลง่ขอ้มลูที่น่าเช่ือถือมากที่สดุ 

2.3.4 ข้อดีของโซเชียลมีเดยี (Social Media) 
1. สะดวก รวดเรว็ และประหยดัค่าใชจ้่าย 

ไม่ว่าจะตอ้งการคน้หาขอ้มลู หรือติดต่อสื่อสารกบัเพื่อนหรือคนในโลกออนไลน ์  
ก็สามารถท าไดง้่าย ๆ โดยที่ไม่ตอ้งเสียคา่ใชจ้่ายหรือเดินทางไปไหนใหเ้สียเวลา 

2. เป็นช่องทางการตลาดรูปแบบใหม่ 
องคก์รต่าง ๆ หนัมาใหค้วามสนใจและใหค้วามส าคญักบั Social Media มากขึน้  

เพื่อใชเ้ป็น "ซ่องทางการตลาดใหม่ ๆ"เพื่อขายสินคา้หรือบริการ รวมถึงสรา้งตัวตนใหผู้ค้นรูส้ึก
สินคา้และบรกิารมากยิ่งขึน้ 

3. สรา้งรายไดใ้หก้บัผูใ้ชง้าน 
ปัจจุบนัการซือ้-ขายของออนไลนไ์ดร้บัความนิยมเป็นอย่างมาก และสื่อโซเชียล

ต่าง ๆ ก็นับเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่น่าสนใจ นอกจากนีย้งัสามารถรบังานต่าง ๆ ไดอ้ย่างง่ายดาย 
เช่น เขียนบทความ รบัวาดภาพ และอื่น ๆ 

2.3.5 ข้อเสียของโซเชียลมีเดยี (Social Media) 
1. โดนหลอกจากการใชง้านโซเชียลมีเดีย (Social Media) 
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นับเป็นประเด็นที่พบเห็นอยู่บ่อยครัง้ ส  าหรบัการโดนหลอกผ่านสื่อโซเชียล  
ไม่ว่าจะเป็นการหลอกขายสินคา้ หลอกลวงไปท ามิดีมิรา้ย เนื่องจากไม่ใช่การซือ้ขาย หรือพูดคยุ
กนัตอ่หนา้และไม่รูน้ิสยัใจคอท่ีแทจ้รงิของกนัและกนั 

2. โดยละเมิดลิขสิทธ์ิผลงานตา่ง ๆ ไดง้่าย 
ไม่ว่าคุณจะโพสตข์อ้ความ รูปภาพ หรือวิดีโอต่าง ๆ โดยที่ไม่ใช่ลายเซ็นหรือ

จดุเด่นที่ท  าใหรู้ไ้ดว้า่เป็นผลงานของคณุก็จะท าใหโ้ดนขโมยสิ่งเรานัน้ไปแบบไม่รูต้วั เช่น การเอาไป
ตดัต่อเป็นสิ่งผิดกฎหมาย เป็นตน้ 

3. ลว้งลกึขอ้มลูสว่นตวัมากเกินไป 
การสมัครสมาชิกแต่ละครัง้ จะตอ้งท าการกรอกขอ้มูลส่วนตัวต่าง ๆ มากมาย  

ซึง่ในสว่นนีอ้าจง่ายตอ่การหลดุ หรอืถกูน าไปเผยแพรอ่อกไปเป็นวงกวา้งไดง้่าย ๆ 
2.3.6 เหตุผลทีต้่องมีโซเชียลมีเดยี (Social Media) 

โซเชียลมีเดีย (Social Media) คือ เครื่องมือที่ ส  าคัญและมีบทบาทไม่แพ้กับ 
ช่องทางการ สื่อสารแบบดัง้เดิม ดว้ยเหตผุลหลายประการที่ท  าใหโ้ซเชียล มีเดียเป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้
ใน ชีวิตประจ าวนั 

1. โซเชียลมีเดีย (Social Media) คือชมุชนออนไลนท์ี่เช่ือมต่อผูค้นจากทั่วโลก 
โซเชียลมีเดียช่วยใหผู้ค้นจากทั่วทุกมมุโลกสามารถเช่ือมต่อถึงกนัไดง้่ายขึน้ 

โดยไม่ตอ้งค านึงถึงระยะทางหรือเวลา เราสามารถติดต่อเพื่อนเก่า หาเพื่อนใหม่ สรา้งกลุ่ม หรือ
สรา้งชมุชนออนไลนเ์พื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นและความสนใจ 

2. โซเชียลมีเดีย (Social Media) คือแหลง่รวมขอ้มลูข่าวสาร 
โซเซียลมีเดียเป็นแหล่งข้อมูลข่าวสารที่ รวดเร็วทันเหตุการณ์  รวมถึง

สามารถอัปเดตไดต้ลอดเวลา อีกทั้งยังเป็นแหล่งเรียนรูท้ี่กวา้งใหญ่ ผู้ใชส้ามารถคน้หาขอ้มูล 
เรียนรูท้กัษะใหม่ ๆ หรือติดตามผูเ้ช่ียวชาญในสาขาต่าง ๆ 

3. โซเชียลมีเดีย (Social Media) คือแหลง่สรา้งรายได ้
หากคุณเป็นครีเอเตอร ์อินฟลูเอนเซอร ์ที่ มีจ  านวนผู้ติดตามสูงบนโลก

ออนไลน ์ก็สามารถสรา้งรายได ้ทัง้จากการรวีิว ขายสินคา้ออนไลน ์
4. สนบัสนนุธุรกิจ 

โซเชียลมีเดีย (Social Media) คือ แพลตฟอรม์ที่คณุสามารถสื่อสารกบัลกูคา้
โดยตรงตอบค าถาม แกไ้ขปัญหา สรา้งความสมัพนัธท์ี่ดี สรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีใหก้บัแบรนด ์อีกทัง้
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ธุรกิจต่าง ๆ สามารถใชโ้ซเชียลมีเดียเพื่อโฆษณาสินคา้ บรกิาร หรือโปรโมชั่น เขา้ถึงกลุม่เปา้หมาย
ที่กวา้งขวาง 

โซเชียลมีเดีย (Social Media) มีความส าคัญกับการท าธุรกิจ เพราะปฏิเสธ
ไม่ไดเ้ลยว่าโซเซียลมีเดีย (Social Media) คือ เครื่องมือที่ส  าคญัอย่างมากในการท าธุรกิจของคน
ยคุนีไ้ม่วา่คณุจะเป็นเจา้ของกิจการเล็กหรือใหญ่ การมีการติดต่อกบัลกูคา้ผ่านทาง Social Media 
จะช่วยเพิ่มโอกาสในการเพิ่มยอดขายและสรา้งความรูส้กึของความมั่นใจใหก้บัลกูคา้ไดอ้ย่างมาก 
จะเห็นไดว้่าแบรนดท์ั่วโลกหนัมาใหค้วามส าคญักับ Social Media Marketing มากขึน้ เพื่อใชใ้น
การประชาสมัพนัธส์ินคา้และบรกิาร สรา้งการจดจ าแบรนด ์เพิ่มยอดขาย และสรา้งปฏิสมัพนัธก์บั
กลุ่ม ลกูคา้ทัง้เก่าและใหม่ ซึ่งจดุแข็งที่โดดเด่นมากของ Social Media คือ สามารถด าเนินการได้
อย่างรวดเรว็และเห็นผลลพัธใ์นทนัที 

2.3.7 แพลตฟอรม์โซเชียลมีเดยี (Social Media) ทีน่่าสนใจส าหรับธุรกิจ 
ส าหรบัผู้ประกอบการที่ก าลังมองหาช่องทางที่เหมาะสมในการท าโซเชียลมีเดีย  

Digi musketeers ไดร้วบรวมขอ้มูลเก่ียวกับแพลตฟอรม์ Social Media ยอดนิยมส าหรบัธุรกิจ 
มาให้อ่านประกอบการตัดสินใจกันที่นี่แล้ว โดยอ้างอิงจาก We Are Social และ Meltwater  
ที่ไดร้วบรวมขอ้มลูการใชอ้ินเทอรเ์น็ตทั่วโลก และในประเทศไทยก็มีรายงานที่น่าสนใจ ที่สะทอ้นถึง
พฤติกรรมของผูใ้ชโ้ซเชียลมีเดียในภาพรวม ประจ าปี 2024 โดยมี 5 แพลตฟอรม์ Social Media  
ยอดนิยมดงันี ้
 

 
 

ภาพประกอบ 12 โซเชียลมีเดีย (Social Media) ยอดนิยม 

ที่ ม า : https://digimusketeers.co.th/blogs/online-marketing/what-is-social-media 
(2024) 
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จากขอ้มลูดา้นบน จะเห็นว่าแพลตฟอรม์ Social Media ที่ยงัคงไดร้บัความนิยม นั่น
ก็คือ Facebook สงูเป็นอนัดบั 1 (91.5%) ตามมาดว้ย Line (90.5%) และที่มาแรงสดุๆ นั่นก็คือ 
TikTok ขึน้มาอยู่ใน Top3 (83.0%) แล้วถ้าถามว่า แพลตฟอรม์ไหนเข้าถึงโฆษณาได้บ้าง 5 
แพลตฟอรม์ ที่เหมาะแก่การใชใ้นธุรกิจ 

1. Facebook ซึ่งแพลตฟอรม์ยอดนิยมอันดับ 1 ที่มีผู้ใช้งานมากที่สุดในโลก
เหมาะส าหรบั ธุรกิจที่ตอ้งการใชเ้ป็นเครื่องมือสื่อสาร และเช่ือมต่อกบัลกูคา้กลุม่เปา้หมาย ซึ่งขอ้ดี
ของเฟซบุ๊กในทางธุรกิจคือสมคัรใชง้านง่าย สามารถใชส้รา้งปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้ไดห้ลายรูปแบบ 
และฟีเจอร ์Facebook Marketplace ยงัเหมาะส าหรบัใชข้ายสินคา้และบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภคดว้ย 
 

 
 

ภาพประกอบ 13 Facebook โอกาสในสรา้งธุรกิจผา่นโซเชียลมีเดีย 

ที่ ม า : https://digimusketeers.co.th/blogs/online-marketing/what-is-social-media 
(2024) 

ส าหรบัในไทย ผูใ้ชเ้ฟซบุ๊กส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 18-34 ปี สามารถเขา้ถึง
โฆษณาไดถ้ึง 49.10 ลา้นคน ซึ่งโพสตท์ี่ไดร้บั Engagement ดีที่สุด 3 อันดับแรกคือ การโพสต์
แบบสเตตสั, โพสตแ์บบรูปภาพ และ โพสตว์ิดีโอ 

2. YouTube มาถึงแพลตฟอรม์วิดีโออย่าง YouTube กันบ้าง โซเชียลมีเดียที่
ไดร้บัความ นิยมเป็นอันดับที่สอง ส าหรบัในไทย ผู้ใช ้YouTube สามารถเข้าถึงโฆษณาไดถ้ึง 
44.20 ลา้นคน ซึ่งวัตถุประสงคห์ลักของการใชง้าน YouTube ในทางธุรกิจคือแชรค์อนเทนตใ์น
รูปแบบวิดีโอเพื่อสรา้งภาพลักษณ์ให้กับแบรนด์และเช่ือมต่อกับลูกค้า อีกทั้งยังเป็น Search 
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Engine ที่ใหญ่เป็น อนัดบัสองรองจาก Google อีกดว้ย ซึง่การที่ธุรกิจสรา้งช่อง YouTube ขึน้มาก็
จะช่วยเพิ่มโอกาสในการเขา้ถึงแบรนดไ์ดก้วา้งขึน้อีกดว้ย 

3. Line แพลตฟอรม์แชทที่ ได้รับความนิยมในไทยอย่างมากเป็นอันดับ 3  
มีจ านวนผู้ใช้งานกว่า 54 ล้านคน ส าหรับธุรกิจที่ต้องการใช้ Line เพื่ อเช่ือมต่อกับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย ก็สามารถท าไดห้ลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น Open Chat, การแจกสติ๊กเกอรฟ์รี, 
โปรโมชั่นสง่เสรมิการขายผ่านการสะสมแตม้ เป็นตน้ 

4. TikTok จากอดีตที่เป็นแพลตฟอรม์วิดีโอสั้น แต่ปัจจุบัน TikTok คืออีกหนึ่ง
แพลตฟอรม์มาแรงอย่างมาก ส าหรบัในไทย ผูใ้ช ้TikTok สามารถเขา้ถึงโฆษณาไดถ้ึง 44.38 ลา้น
คน ซึง่คลิป TikTok เนน้ความบนัเทงิและการเลา่เรื่องอย่างสรา้งสรรค ์ท าใหค้รีเอเตอร ์เซเลบคนดงั 
รวมถึงแบรนดส์ินคา้ต่าง ๆ หนัมาใชแ้พลตฟอรม์นีม้ากขึน้ ไม่เพียงเท่านี ้TikTok ยงัออก TikTok 
For Business มาให้ใช้ปลุกป้ันแบรนด์กันอีกทางหนึ่งด้วย ธุรกิจไหนที่ก าลังมองหาเครื่องมือ
กระตุน้การรบัรูแ้บรนดแ์ละสรา้งภาพจ าใหก้ับแบรนด ์หรือตอ้งการเพิ่มการมีส่วนร่วมและสรา้ง
ความ ผกูพนักบัแบรนด ์TikTok For Business ก็เป็นอีกทางเลือกหนึ่ง 
 

 
 

ภาพประกอบ 14 TikTok โอกาสในสรา้งธรุกิจผ่านโซเชียลมีเดียผ่านโซเชียลมีเดีย  

ที่ ม า : https://digimusketeers.co.th/blogs/online-marketing/what-is-social-media 
(2024) 
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5. Instagram แพลตฟอรม์โซเซียลมีเดียที่ไดร้บัความนิยมมากที่สดุ โดยเฉพาะ 
ใครที่ชอบแชรรู์ปภาพ ส าหรบัในไทย ผูใ้ช ้Instagram สามารถเขา้ถึงโฆษณาไดถ้ึง 18.75 ลา้นคน
แลว้ ถา้ถามว่า กลุ่มคนที่ใช ้Instagram นัน้คือใคร ก็ตอ้งโฟกัสไปที่กลุ่มคนรุ่นใหม่เป็นหลกั เพื่อ
สร้างการรับรู ้แบรนด์ผ่านรูปภาพสวย ๆ วิดี โอสั้นไม่ เกิน 90 วินาที  (Reels) รวมถึง Story 
นอกจากนีอ้ินสตาแกรมยังมีส่วนช่วยสรา้งความน่าเช่ือถือใหก้ับธุรกิจ (โปรไฟลเ์พื่อธุรกิจ) และ  
มีการติดตามผลวิเคราะหข์อ้มลู (Instagram's Analytics) ของผูต้ิดตามและโพสตไ์ดด้ว้ย 

 

 
 

ภาพประกอบ 15 โอกาสในสรา้งธุรกิจผา่นแพลตฟอรม์ X ผ่านโซเชียลมีเดีย  

ที่ ม า : https://digimusketeers.co.th/blogs/online-marketing/what-is-social-media 
(2024) 

นอกจาก 5 แพลตฟอรม์ Social Media ที่แนะน าให้ใช้ ส  าหรับใครก็ตามที่ เป็น
เจา้ของ ธุรกิจ ยังมีอีกหลายแพลตฟอรม์ที่น่าสนใจอย่าง X หรือที่หลายคนคุน้ในช่ือเดิมนั่นคือ 
Twitter เป็นแพลตฟอรม์โพสตข์อ้ความที่มีการจ ากดัความยาวที่ 280 ตวัอกัษร และโพสตค์ลิปได้
สงูสดุ 2.20 นาที ส  าหรบับญัชีปกติ และถา้ตอ้งการโพสตข์อ้ความ หรือ คลิปที่ยาวกวา่นี ้ก็มีฟีเจอร ์
Twiter Blue ที่จะมีเครื่องหมายถูกสีฟ้าหลงัช่ือบัญชี ขอ้ดีคือเอาไวย้ืนยันตัวตนว่าเป็นบัญชีจริง 
และมากไปกว่านั้นคือหากสมัคร Twitter Blue สามารถทวีตได ้4,000 ตัวอักษร โพสตว์ิดีโอยาว  
60 นาทีส  าหรบัในไทย ผูใ้ช ้X สามารถเขา้ถึงโฆษณาไดถ้ึง 14.68 ลา้นคน (M.Veena, 2024) 

จากขอ้มลูขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า โซเชียลมีเดีย (Social Media) คือ แพลตฟอรม์
ดิจิทัล ที่เขา้มาเพิ่มความสะดวกสบายให้กับผู้คนมากขึน้ ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของการสื่อสาร  
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การซือ้ของออนไลน ์หรือการท าธุรกิจ ดว้ยความสามารถดงักล่าวท าใหโ้ซเชียลมีเดียกลายเป็นอีก
ช่องทางส าคัญในการท าการตลาดออนไลน ์ซึ่งจะเห็นไดจ้ากการท าโฆษณา Facebook เพราะ
สามารถเขา้ถึงผูค้นไดจ้ านวนมากและรวดเรว็ แถมยงัสามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายได ้อย่างไรก็
ตามเลยใช้งานโซเชียลมีเดียย่อมมีทั้งขอ้ดีและขอ้ควรระวัง ผู้ใชง้านควรเลือกแชรข์อ้มูลอย่าง
เหมาะสม และปอ้งกนักนัถกูรั่วไหลของขอ้มลูเสมอ 

2.3.8 กลยุทธใ์นการท า Social Media Marketing 
1. รูเ้ปา้หมายในการท า Social Media Marketing ของคณุเอง เช่น เพื่อสรา้งการรบัรู ้

เก่ียวกับแบรนด ์สรา้งปฏิสมัพนัธก์ับลกูคา้ หรือว่าคน้หากลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ ที่จะกลายมาเป็น
ลกูคา้ใหม่ของแบรนด ์

2. ระบุกลุ่มเป้าหมายที่ คุณต้องการสื่อสารให้ชัดเจน เพราะกลุ่มเป้าหมาย  
มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการท า Social Media Marketing ยกตัวอย่างเช่น แบรนด์ของคุณ 
มีผลิตภณัฑส์กินแครท์ี่ปราศจากสารก่ออาการแพแ้ละระคายเคือง หนึ่งในกลุ่มเป้าหมายของคณุ 
ก็จะเป็นคนที่ผิวแพส้าร คือคนที่ผิวบอบบาง แพง้่าย นั่นเอง 

3. สรา้งสรรคค์อนเทนตท์ี่ส่งเสรมิการท า Social Media Marketing ยกตวัอย่าง เช่น 
คอนเทนตท์ี่ใหค้วามรูเ้ก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หรือตอบค าถามในสิ่งที่กลุ่มเป้าหมายของแบรนดก์ าลงั
ประสบปัญหาหรือใหค้วามสนใจ ซึง่จะช่วยเพิ่มยอดกดไลก ์กดแชร ์ใหแ้ก่คอนเทนตข์องแบรนดไ์ด ้

4. วิจยัการตลาด เพื่อตรวจสอบผลลพัธก์ารท า Social Media Marketing ที่ผ่านมา 
และน าไปพฒันากลยทุธแ์ละสรา้งสรรคค์อนเทนตใ์หมี้ประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ตอ่ไป 

2.3.9 ธุรกิจจะใช้ประโยชนจ์ากโซเชียลมีเดีย (Social Media) 
โซเชียลมีเดีย เป็นพืน้ที่สงัคมออนไลนท์ี่เช่ือมโยงผูค้นใหเ้ขา้ถึงกันไดอ้ย่างรวดเร็ว

โดยเฉพาะกลุ่มคนที่มีความสนใจในเรื่องที่คลา้ยกัน ซึ่งธุรกิจสามารถใชป้ระโยชน์จากจุดนีไ้ด ้  
ดว้ยการท า Social Media Marketing โดยสามารถสรุปไดด้งันี ้

1. สรา้งแบรนดใ์หเ้ป็นที่รูจ้กั 
แบรนด์สามารถน าเสนอสินค้าและบริการของตนเองบนโซเชียลมีเดีย  

ผ่านการสรา้งสรรคค์อนเทนตใ์นรูปแบบต่าง ๆ ที่เป็นลกัษณะเฉพาะของแบรนด ์เพื่อการสื่อสาร
เก่ียวกบัธุรกิจไปยงักลุ่มเป้าหมายที่สนใจในสินคา้หรือบรกิารในแบบที่แบรนดมี์ รวมถึงยงัช่วยให้
กลุม่เปา้หมายไดรู้จ้กัแบรนดม์ากขึน้ 
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2. ขยายฐานลกูคา้ออกไปในวงกวา้ง 
นอกจากกลุ่มลูกคา้เก่าที่จะไดเ้ห็นคอนเทนตต์่าง ๆ ที่ทางแบรนดน์ าเสนอ

ผ่านสื่อโซเชียลแลว้ ยังเป็นการเปิดโอกาสใหก้ลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ ไดเ้ขา้ถึงแบรนด ์สรา้งฐาน
ผูต้ิดตามใหม้ากขึน้ ซึง่เป็นการขยายฐานลกูคา้ออกไปในวงกวา้ง 

3. สื่อสารเพ่ือสานสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
โซเซียลมีเดียยงัเป็นช่องทางส าคญัที่ช่วยใหแ้บรนดส์ามารถสื่อสารกบัลกูคา้

ไดโ้ดยตรงและรวดเร็ว จึงเป็นขอ้ดีของการท า Social Media Marketing เพราะลูกค้าสามารถ 
เขา้มาสอบถามขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้และบรกิาร รวมทัง้ยงัอ่านรีวิวของลกูคา้เก่าที่เคยมาใชง้านได้
ดว้ย ช่วยใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ้หรอืใชบ้รกิารไดอ้ย่างง่ายดายยิ่งขึน้ 

4. เพิ่มจ านวนผูเ้ขา้ชมเว็บไซต ์
ส าหรบัแบรนดธ์ุรกิจที่มีเว็บไซตเ์ป็นพืน้ที่หลกัในการขายสินคา้ ยงัสามารถใช้

โซเชียลมีเดียมาเป็นเครื่องมือในการเพิ่มจ านวนผูเ้ขา้ชมใหแ้ก่เว็บไซต ์และช่วยเพิ่มโอกาสในการ
ขายสินคา้ไดอ้ีกดว้ย 

จากข้อมูลข้างนอกข้างบน สามารถสรุปได้ว่า สื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media)  
เป็นแพลตฟอรม์ ที่ผูค้นใชใ้นการแบ่งปันเนือ้หาและเช่ือมต่อกบัผูอ้ื่นผ่านช่องทางอินเทอรเ์น็ต เช่น  
เฟซบุ๊ก (Facebook),ทวิตเตอร ์(Twitter), อินสตาแกรม (Instagram), ยูทูบ (YouTube) เป็นตน้  
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง กบัสื่อโซเชียลมีเดียได ้แก่ 

1. ทฤษฎีการสื่อสาร 
สื่อโซเชียลมีเดียเป็นช่องทางส าคัญในการสื่อสารที่เป็นสาธารณะ (public 

communication) โดยผูใ้ชส้ามารถแบ่งปันขอ้มลู ความคิดเห็น และเรื่องราวต่าง ๆ กับกลุ่มผูค้น  
ที่กวา้งขวางได ้

2. ทฤษฎีการสงัคมสมัพนัธ ์
สื่อโซเซียลมีเดียช่วยใหผู้ค้นสามารถสรา้งและรกัษาความสมัพนัธก์บับุคคล 

ในวงกวา้งขึน้ การสรา้งความสมัพนัธน์ีอ้าจสง่ผลตอ่ความสขุและคณุภาพชีวิตของบคุคล 
3. ทฤษฎีการกระจายข่าวสาร 

สื่อโซเชียลมีเดียมีบทบาทส าคญัในการกระจายข่าวสารและเหตกุารณต์่าง ๆ 
ที่เกิดขึน้ทั่วโลกไปยงัผูใ้ชง้าน มนัท าใหข้่าวสารมีความเป็นมากขึน้และมีการตอบรบัอย่างรวดเรว็ 
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4. ทฤษฎีการสรา้งองคค์วามรู ้
สื่อโซเชียลมีเดียช่วยใหผู้ค้นสามารถเขา้ถึงขอ้มลูและองคค์วามรูจ้ากทั่วทุก

มมุโลกไดง้่ายขึน้ นอกจากนีย้งัสามารถเป็นแพลตฟอรม์ส าหรบัการเรียนรูแ้ละแลกเปลี่ยนความรู้
กนัระหวา่งผูค้น 

5. ทฤษฎีการสื่อสารทางการตลาด 
สื่อโซเซียลมีเดียเป็นเครื่องมือที่ส  าคัญในกิจกรรมการตลาดของธุรกิจ 

เนื่องจากสามารถเปา้หมายถึงกลุม่เปา้หมายไดเ้ขา้ถึงและการตอบสนองของลกูคา้ 
6. ทฤษฎีการสื่อสารองคก์ร 

สื่อโซเชียลมีเดียช่วยใหอ้งคก์รสามารถสื่อสารภายในและภายนอกองคก์รได้
อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การสรา้งบรรยากาศและวฒันธรรมองคก์รที่เป็นสิ่งที่เป็นที่รูจ้กั 

7. ทฤษฎีการพฒันาเทคโนโลยี 
สื่อโซเชียลมีเดียมีบทบาทส าคญัในการส่งเสริมและพฒันาเทคโนโลยีใหม่ ๆ  

โดยการสรา้งพืน้ที่ในการพฒันาแอปพลิเคชนั โปรแกรมคอมพิวเตอร ์และเทคโนโลยีอื่น ๆ 
การใช้ทฤษฎีและแนวคิดเหล่านี ้ช่วยให้เข้าใจถึงบทบาทและผลกระทบของสื่อ

โซเชียลมีเดียใน ชีวิตประจ าวนัของเราและในการพฒันาทางวิชาการและธุรกิจต่าง ๆ 
 
2.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวข้องกับความไว้วางใจ 

2.4.1 ความหมายของความไว้วางใจ 
Stern and K J Coleman (2015) อธิบายว่าความไวว้างใจสามารถก าหนดไดห้ลาย

วิธี แต่โดยทั่วไปมีความหมายรวมที่ว่า ความไวว้างใจเป็นสภาวะทางจิตวิทยาที่ผูไ้วว้างใจยอมรบั
ความเปราะบางตามความคาดหวงัเชิงบวกเก่ียวกบัเจตนาหรือพฤติกรรมของผูด้แูลผลประโยชน ์
แมจ้ะมีความไม่แน่นอนในความคาดหวงันัน้ ผูไ้วว้างใจอาจเป็นบคุคล กลุม่ หรือผูมี้อิทธิพลที่พวก
เขาเป็นตัวแทน ขณะที่ผู้ดูแลผลประโยชน์สามารถเป็นปัจเจกบุคคล องค์กร หรือสถาบัน 
องค์ประกอบส าคัญของความไวว้างใจรวมถึงลักษณะของผู้ไวว้างใจและผู้ดูแลผลประโยชน ์
ความสมัพนัธแ์ละปฏิสมัพนัธร์ะหว่างพวกเขา ตลอดจนบริบทที่พฒันาความไวว้างใจ (หรือความ
ไม่ไวว้างใจ) ความไวว้างใจอาจมีลกัษณะเป็นความเช่ือถือแบบมีเงื่อนไข และผูไ้วว้างใจจะมีระดบั
ความเปราะบางและอ านาจที่แตกตา่งกนัในสถานการณท์ี่แตกตา่งกนั การสื่อสารและการเอาใจใส่
เป็นองคป์ระกอบส าคัญที่ท  าให้เกิดความไวว้างใจและความสบายใจในเชิงจิตวิทยา ซึ่งท าให้
บุคคลยินดีท าตามขอ้เสนอหรือขอ้ตกลงแมว้่าจะมีการรบัรูถ้ึงความเสี่ยง (Coleman, 2015a) ซึ่ง 
Stern และ Coleman (2015b) 
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วรารัตน์ สันติวงษ์  (2549) อธิบายว่าความไว้วางใจเป็นพื ้นฐานส าคัญของ
ความสมัพันธใ์นการใหบ้ริการลูกคา้ ซึ่งองคก์รควรเรียนรูแ้ละประยุกตใ์ชท้ฤษฎีความสมัพันธ์ที่
ใกลช้ิดและความคุน้เคยเพื่อเสริมสรา้งความสมัพันธท์ี่ดี กับลกูคา้ โดยมีองคป์ระกอบหลกั 5 C 
ดงันี:้ 

1. การสื่อสาร (Communication) โดยการสื่อสารที่ มีประสิทธิภาพควรสรา้ง
ความรูส้ึกอบอุ่นใจแก่ลูกคา้ ผ่านการเปิดเผยอย่างจริงใจและการฟังอย่างเอาใจใส่ เพื่อส่งเสริม
การแลกเปลี่ยนความรูส้กึและความคิดเห็นระหวา่งพนกังานและลกูคา้อย่างเต็มที่ 

2. ความใส่ใจและการให ้(Caring and Giving) ความเอาใจใส่และการใหท้ี่เป็น
ลกัษณะของความสมัพนัธท์ี่ใกลช้ิด รวมถึงความเอือ้อาทร ความอบอุ่น และความรูส้กึปกป้อง ซึ่ง
ช่วยท าใหล้กูคา้รูส้กึดี 

3. การให้ข้อผูกพัน  (Commitment) Ffpองค์ก รควรพ ร้อมที่ จะยอม เสี ย
ผลประโยชนเ์พื่อรกัษาความสมัพนัธท์ี่ดี กบัลกูคา้ 

4. การใหค้วามสะดวกสบาย (Comfort) หรือ ความสอดคลอ้ง (Compatibility)                 
ในการเอาใจใสล่กูคา้ควรท าใหล้กูคา้รูส้กึถึงความสะดวกสบายและความสอดคลอ้งในการบรกิาร 

5. การแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง (Conflict Resolution) โดยองค์กรควรแสดง
ความรบัผิดชอบและมีความพรอ้มในการรบัฟังขอ้สงสยัหรือความไม่พอใจจากลกูคา้อย่างรวดเรว็ 
เพื่อปอ้งกนัไม่ใหล้กูคา้รูส้กึโกรธหรอืไม่พงึพอใจในสินคา้และบรกิาร  

Ndubisi (2007) ชี ้ให้เห็นว่าความไว้วางใจเป็นปัจจัยส าคัญที่ มีผลต่อการสรา้ง 
ความภกัดี โดยมีความสมัพนัธเ์ชิงบวกระหว่างความไวว้างใจและความภกัดีของลกูคา้ การสรา้ง
ความไวว้างใจของลกูคา้สามารถท าไดผ้่านการเพิ่มความมั่นใจและการสง่มอบคณุภาพการบรกิาร
ที่มีประสิทธิภาพซึง่สง่ผลต่อความไวว้างใจของลกูคา้ การศกึษาความไวว้างใจในหลากหลายสาขา 
เช่น  จิตวิทยาและเศรษฐศาสตร์ มักจะมุ่ งเน้นไปที่ ลักษณะประจ าตัวบุคคล (Personal 
Characteristics) เช่น อปุนิสยั ทศันคติ และแรงจงูใจ 

จากขอ้มูลด้านบนสามารถสรุปไดว้่า ความไวว้างใจ หมายถึง ความเช่ือมั่นหรือ  
ความ มั่นใจที่ มีต่อบุคคล หรือองค์กรใด ๆ ว่าพรอ้มที่จะปฏิบัติหรือปฏิบัติตามสัญญาและ  
ค าสัญญาตามที่ไดก้ าหนดไว ้ซึ่งเป็นสิ่งส  าคัญที่สุดในความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลหรือองคก์ร  
ในทกุ ๆ ดา้นของชีวิต ทัง้ในเชิงส่วนบคุคลและเชิงธุรกิจ ความไวว้างใจในทางเศรษฐกิจและธุรกิจ  
มกัจะเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัตา่ง ๆ ที่มีอิทธิพลตอ่ความมั่นคงและความน่าเชื่อถือ เช่น 



  41 

1. ความเป็นธรรมและความเท่าเทียม การกระท าที่ถูกต้องและเท่าเทียมต่อ  
ทกุฝ่าย เช่นการปฏิบตัิตามกฎหมายและขอ้ก าหนดทางธุรกิจที่เป็นธรรม 

2. การด าเนินการตามค าสัญญา การปฏิบัติตามค าสัญญาที่ ได้ท าขึ ้นไว ้  
โดยไม่ท าใหเ้กิดความเสียหายแก่ฝ่ายอีกฝ่าย 

3. ความปลอดภยัและความเขา้ใจ การใหค้วามรูส้ึกปลอดภยัและการเขา้ใจต่อ
กนัที่ดีระหวา่งบคุคลหรอืองคก์ร 

4. การเปิดเผยข้อมูล การให้ข้อมูลที่ ถูกต้องและโปร่งใสต่อกัน เพื่ อเพิ่ ม 
ความไวว้างใจในสงัคมและการธุรกิจปัจจุบนั เครื่องมือหลายอย่างไดถู้กพฒันาขึน้เพื่อช่วยสรา้ง
ความไวว้างใจ เช่น การใชเ้ทคโนโลยี Blockchain เพื่อการติดตามและยืนยันการท าธุรกรรมที่
ปลอดภยั,การประกนัคณุภาพของผลิตภณัฑแ์ละบริการผ่านการรบัรองมาตรฐาน , และการสรา้ง
ศกัยภาพของบคุคลและองคก์รในการจดัการกบัขอ้มลูและความเช่ือถือของลกูคา้ 

2.4.2 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวข้องกับความไว้วางใจ 
ลูห์แมนน์ (Luhmann, 1979) ไดเ้สนอแนวคิดความไวว้างใจที่เป็นที่ยอมรบัอย่าง

กวา้งขวางถึงรูปแบบความไวว้างใจ คือ 1) ความไวว้างใจระหว่างบุคคล (Interpersonal trust) 
เป็นความไวว้างใจในผูบ้ังคับบัญชา และ 2) ความไวว้างใจในระบบ (System trust) เป็นความ
ไวว้างใจในองคก์ารโดยภาพรวม ทฤษฎีของเขามองว่า ความไวว้างใจเป็นตวัแทนของระดบัความ 
มั่นใจของบุคคลหนึ่งที่มีต่อผูอ้ื่นในการกระท าที่เป็นธรรม มีจริยธรรม และสามารถพยากรณ์ได้ 
โดยผลงานของลูห์แมนน์ให้ความส าคัญกับความไวว้างใจในองคก์าร (Organizational trust)  
เป็นระบบขององคก์ารที่แสดงถึงการยอมรบัคุณค่าและเป้าหมายองคก์าร รวมถึงความตอ้งการ
อย่างแรงกลา้ที่จะอยู่ร่วมกับองคก์าร ซึ่งลูหแ์มนนไ์ดจ้ าแนกความไวว้างใจของบุคคลออกจาก
ความไวว้างใจในองคก์าร แมว้่าเขาจะเสนอว่า ความไวว้างใจก่อใหเ้กิดกรอบของการปฏิสมัพนัธ์ 
ที่ ได้รับอิท ธิพลทั้ งจากบุคคลและระบบสังคม  จึ งได้จ าแนกความไว้วางใจออก เป็น  
1.1) ความไว้วางใจระหว่างบุคคลเป็นการวัดประเมินความไว้วางใจในผู้บังคับบัญชา และ  
1.2) ความไว้วางใจในระบบ (ความไว้วางใจในองค์การ) เป็นการวัดประเมินความแตกต่าง  
ของความไวว้างใจในองคก์ารและความไวว้างใจในผูบ้งัคบับญัชา ซึ่งจะสามารถอธิบายลกัษณะ
ความแตกต่างของการรับรูพ้นักงานต่อความไว้วางใจได้อย่างครอบคลุม และในการศึกษา  
ความไวว้างใจทั้ง 2 มิติ ถือเป็นปัจจัยในการส่งเสริมให้เกิดสัมพันธภาพที่ดีต่อกันในองค์การ  
การมีปฏิสัมพันธ์อย่างเสมอภาคระหว่างผู้ใต้บังคับบัญชาและผู้บังคับบัญชา ย่อมส่งผลถึง  
ความไวว้างใจในผูบ้ังคับบัญชา ที่ถือเป็นแก่นของสัมพันธภาพทั้งหลายที่ช่วยยึดเหนี่ยวบุคคล  
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ให้อยู่ร่วมกัน ด้วยความรูส้ึกมั่นคงปลอดภัย บรรยากาศของความไวว้างใจที่เกิดขึน้ระหว่าง
ผูใ้ตบ้งัคบับญัชาและผูบ้งัคบับญัชาในหน่วยงาน จะท าใหท้กุคนมีอิสระในการแสดงความคิดเห็น 
และมีสว่นรว่มในการท างานเพื่อบรรลเุปา้หมายขององคก์าร 
 
2.5 ลักษณะธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน ์

Contentshifu (2565) กล่าวถึง การท าธุรกิจบนสื่อสงัคมออนไลน ์ว่าในยคุแรก ๆ นัน้เริ่ม
จากการตีพิมพ์ข้อมูล ธุรกิจ จะเผยแพร่เนื ้อหา / บทความต่าง ๆ (Content) ลงบนสื่อสังคม
ออนไลน์ รูปแบบต่าง ๆ เพื่อสรา้งยอดการเข้าชม และเพื่อเป็นการยอดขายที่มากยิ่งขึน้ด้วย  
ในยุคต่อมา เม่ือเวลาผ่านไป มีเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ เกิดมากขึน้ สื่อสังคมออนไลน์ 
ก็ย่อมมีการเติบโตและพฒันา การใชส้ื่อออนไลนมี์บทบาทมากกว่าการแพรภ่าพเนือ้หา (Content) 
อย่างในอดีต ที่มีจดุประสงคใ์นการขายเพียงอย่างเดียว 

ปัจจุบันธุรกิจต่าง ๆ มีความนิยมในการใช้สื่อสังคมออนไลน์ ในรูปแบบต่าง ๆ  
นบัไม่ถว้น ตวัอย่างเช่น บางธุรกิจใชส้ื่อสงัคมออนไลน ์เม่ือมีคนพดูถึงเก่ียวกบัแบรนดข์องพวกเขา 
และสามารถใช ้Platforms เหล่านีเ้พื่อติดตามการสนทนาทาง Social Media และน าเสนอขอ้มลู 
ตอบกลบักบักลุม่คนที่กลา่วถึง 

สื่อสังคมออนไลน์นั้น ถูกน ามาใช้ในธุรกิจ เพื่อการวิเคราะห์การเข้าถึงของผู้ชม  
การมีส่วนร่วม และจ านวนการขายที่มาจากหนา้สื่อสงัคมออนไลนข์องธุรกิจไดโ้ดยตรง จากนัน้  
ก็จะใช ้สื่อสังคมออนไลน์ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มประชากรหรือกลุ่มลูกคา้ที่แน่ชัด โดยการใชโ้ฆษณา  
ที่ตรงกับกลุ่มเป้าหมายระดับสูงหรือคนเฉพาะกลุ่มที่ มีความสนใจและมีลักษณะเฉพาะ  
การน าเสนอสินคา้ที่มีคณุภาพตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ จะช่วยสง่เสรมิการซือ้ขายระหว่าง
ธุรกิจ นอกจากนี ้ยงัสามารถน าไปสูก่ารซือ้ซ  า้และสรา้งความภกัดีต่อแบรนดใ์นระยะยาว 
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ภาพประกอบ 16 การตรวจสอบขอ้มลูการเขา้ถึงของผูช้มใน Facebook Page 

ที่มา: https://www.rainmaker.in.th/facebook-page-summary-report/ 

S. L. A. I Linda (2010) อธิบายถึงสื่อสังคมออนไลนห์รือโซเชียลคอมเมิรซ์ คือ การใช้
โซเชียลมีเดียในบริบทของอีคอมเมิรซ์ เพื่อช่วยในการซือ้และขาย สินคา้และบริการออนไลนท์ี่มนั
ท าใหเ้กิดการผสมผสานของสองใหญ่เทรนดด์ิจิทลัระหว่างอีคอมเมิรซ์ และโซเชียลมีเดียผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์หรืออีคอมเมิรซ์มักเก่ียวขอ้งกับชุมชนบนเว็บที่ขับเคลื่อนดว้ยตลาดออนไลน์ที่
ขับเคลื่อนโดยผูบ้ริโภค ซึ่งความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จัดผ่านเว็บไซตช์ุมชน โดยการ
รวบรวมความตอ้งการไวใ้นที่เดียวช่วยใหผู้ข้ายมียอดขายที่สงูขึน้และสมาชิกในชมุชนไดร้บัมากขึน้ 
ทัง้ส่วนลด ดังนัน้ ดา้นช่ือเสียง ดา้นคุณภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภยั จึงมีผลกระทบ
อย่างมากเกือบทุกบริษัทที่ให้บริการ หรือผลิตสินค้าอุปโภคบริโภค สามารถเปลี่ยนลักษณะ  
ของกลยุทธ์การสนับสนุนชุมชนและการโฆษณาขององคก์รตลอดจนลักษณะการด าเนินธุรกิจ 
(S.L.A.I Linda, 2010) โซเชียลมีเดียถกูก าหนดใหเ้ป็นกลุม่ของแอปพลิเคชนับนอินเทอรเ์น็ตท่ีสรา้ง
บนรากฐานทางอุดมการณ์และเทคโนโลยีของ Web 2.0 และที่อนุญาตใหส้รา้งและแลกเปลี่ยน 
ที่ผู้ใช้สรา้งขึน้เนื ้อหาการใช้อินเทอรเ์น็ตและบนเว็บเทคโนโลยีในการแปลงบทพูดของสื่อ
ออกอากาศ ในการสนทนาทางโซเชียลมีเดีย ตวัอย่างบางส่วนของเว็บไซตโ์ซเชียลมีเดีย Web 2.0 
รวมถึงบล็อก ฟอรม์บนเว็บ ชุมชนเสมือนจริง และโซเชียลเครือข่ายตามโลกที่มีธุรกรรมที่เกิดขึน้  
ไม่ต ่ากว่าพันลา้นครัง้ต่อนาทีต่อวันบนเว็บไซตโ์ซเชียลมีเดีย โดยทั้งสามของแบรนดอ์อนไลน์ 
ที่ไดร้บัความนิยมมากที่สดุในโลก อนัไดแ้ก่ Facebook, YouTube, และ Wikipedia ลว้นเก่ียวขอ้ง
กบัโซเชียลมีเดีย เว็บโซเชียลนัน้ เป็นสื่อมีผลกระทบอย่างมากต่อเศรษฐกิจรวมถึงเศรษฐกิจดิจิทลั 
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ดังนั้น S.L.A.I Linda (2010) จึงท าการสรุปว่าธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้านอีคอมเมิรซ์ที่
เก่ียวขอ้งกบัการคา้เพื่อสงัคมเว็บไซต ์ (เช่น Facebook, Twitter, YouTube) มีการใชง้านกนัอย่าง
แพรห่ลายและเป็นนวตักรรมที่มีวิธีการท างานรว่มกนัและการเจรจาต่อรอง โดยอีคอมเมิรซ์มกัจะมี
รากฐานมาจากประสบการณ์ออนไลนห์รือเช่ือมโยงกับเว็บไซตภ์ายนอก วิธีการด าเนินธุรกิจที่
พิถีพิถันแต่ละเอียดอ่อนเหล่านีบ้่อยครัง้ที่ท  าการดึงดูดและรกัษาผูใ้ชโ้ดยเสนอใหก้ารใชง้านฟรี 
หรือการมีระบบในการเสนอความคิดเห็น แก้ไข หรือแม้แต่การอัปโหลดเนือ้หาตน้ฉบับก็มีให้
เช่นกัน ทั้งทางฝ่ังของลูกค้าและธุรกิจต่างเห็นประโยชน์ร่วมกันในเรื่องของ การท าธุรกิจผ่าน  
สื่อสงัคมออนไลน ์(S.L.A.I Linda, 2010) 

2.5.1 ประเภทของสื่อสังคมออนไลน ์
สื่อสงัคมออนไลนท์ี่ใหบ้รกิารตามเว็บไซตต์่าง ๆ สามารถแบ่งขอบเขตตามการใชง้าน 

โดยพิจารณาจากวัตถุประสงค์หลักของการเข้าใช้งานของผู้ใช้งาน และคุณลักษณะ  
ของเว็บไซตท์ี่มีรว่มกนั สามารถแบง่เป็นประเภทได ้5 ประเภท ดงันี ้

1. เครือข่ายสงัคมออนไลน ์(Social Networking Sites) 
วตัถปุระสงคใ์นการใชเ้ว็บไซตส์ื่อสงัคมออนไลนข์องผูใ้ชส้่วนใหญ่จะไม่ค่อย

ซบัซอ้นโดยผูใ้ชจ้ะท าการเช่ือมโยงตนเองกบัผูใ้ชร้ายอื่น ๆ ซึ่งเว็บไซตส์งัคมออนไลนท์ี่ไดร้บัความ
นิยม ไดแ้ก่Facebook Twitter และ LinkedIn ซึ่งนบัเป็นเครื่องมือของนกัการตลาดสมยัใหม่ ทัง้นี ้
เว็บไซตเ์ครือข่ายสงัคมออนไลนด์งักล่าวมกัจะท างานเช่ือมโยงกนัโดยที่ไม่สามารถแยกออกจาก
กนัได ้ 

ทั้งนีเ้ว็บไซตเ์ครือข่ายสังคมออนไลนส์ามารถกระตุน้ผูใ้ชง้านในการโพสต ์
(Post) แบ่งปันข้อมูล (Share) และตอบสนอง (Respond) ต่อเนื ้อหาข่าวสารของผู้อื่ น ได ้
นอกจากนีใ้นการน าเสนอขอ้มลูผ่านสื่อดงักลา่วมกัอยู่ในรูปแบบของ Infographics ซึ่งเป็นการน า
ข้อมูล หรือความรูม้าสรุปเป็นสารสนเทศในลักษณะของกราฟิกที่ออกแบบเป็นภาพนิ่งหรือ
ภาพเคลื่อนไหวดแูลว้เขา้ใจง่ายในเวลารวดเรว็และชดัเจน สามารถสื่อให ้ผูช้มเขา้ใจความหมาย
ของขอ้มูลทั้งหมดไดโ้ดยไม่จ าเป็นตอ้งมีผูน้  าเสนอมาช่วยขยายความเขา้ใจอีก (จงรกั เทศนา, 
2558)   นอกจากนีเ้ครือข่ายสงัคมออนไลนย์งัช่วยใหผู้ใ้ชเ้ช่ือมต่อกบัผูอ้ื่นไดโ้ดยตรง ไม่ว่าจะเป็น
กลุ่มเพื่อนหรือกลุ่มคนที่มีความชอบเหมือนกัน ตลอดจนสรา้งชุมชนและอภิปรายเก่ียวกับข่าว  
ที่เก่ียวขอ้งภายในชมุชนเหลา่นัน้ 
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ภาพประกอบ 17 ตวัอย่างประกาศรบัสมคัรงานบน LinkedIn 

ที่มา: https://th.hrnote.asia/orgdevelopment/190929-potential-linkedin/ 

2. การแบ่งปันภาพถ่ายและขอ้ความ (Image Sharing and Messaging Sites) 
ปัจจบุนันีเ้ป็นยคุของการตลาดดิจิทลัที่เนน้การน าเสนอเนือ้หาทางสายตา ซึ่ง

ภาพที่ปรากฏบนสื่อสงัคมออนไลน ์มกัจะดึงดูดความสนใจมากกว่าเผยแพรข่อ้มลูโดยการเขียน  
การน าเสนอดว้ยภาพ เป็นสิ่งที่แบรนดส์มัยใหม่ใหค้วามสนใจมากยิ่งขึน้ โดยการน าเสนอภาพ  
ในสื่อสังคมออนไลน์มักมีวัตถุประสงค์เพื่อการสื่อสารเพื่อสรา้งภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กร  
เป็นหลกั โดยเครือข่ายสงัคมออนไลนท์ี่อยู่ในรูปแบบการแบ่งปันรูปภาพที่ไดร้บัความนิยม ไดแ้ก่ 
Instagram และแอปพลิเคชนัการสง่ขอ้ความภาพเช่น Snapchat 

Instagram และ Snapchat มีคุณสมบตัิในการน าเสนอขอ้มูลที่เป็นวิดีโอได้
อย่างรวดเร็วซึ่งองคก์รธุรกิจที่มีอ  านาจทางการตลาดส่วนใหญ่นิยมน าเสนอภาพของสินคา้หรือ
บรกิารผ่านสื่อสงัคมออนไลนด์งกัลา่ว เนื่องจากปัจจยัที่ส  าคญั ดงันี ้

1. Instagram และ Snapchat เปรียบเสมือนตวัแทนที่ส  าคญัในการดแูล
และส่งเสริม (Promote) เนื ้อหาต่าง ๆ โดยการใช้แฮชแท็กที่ ระบุถึงตราสินค้า (Branded 
hashtags) 

2. องคก์รสามารถเผยแพรภ่าพผลิตภณัฑไ์ดง้่ายและรวดเรว็ ซึ่งต่างจาก
การขายโดยพนกังานขายที่ตอ้งมีการออกไปพบปะกบัลกูคา้ 
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3. Instagram และ Snapchat เป็นสื่อที่ต่างจากการเขียนบล็อกแบบ
ดัง้เดิมที่ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเขียนนาน  

3. การแบ่งปันวีดิโอ (Video Sharing Sites) 
รูปแบบเครือข่ายสงัคมออนไลนโ์ดยการแบ่งปันวีดิโอสามารถท าไดง้่ายกว่า

การน าเสนอเนือ้หาทางการตลาดผ่านสื่ออื่น ๆ เนื่องจากสามารถแบ่งปันเนือ้หาหรือสื่อสารขอ้มลู
จ านวนมาก ๆ ไดซ้ึ่งสื่อที่ได้รบัความนิยมคือ YouTube และ Vimeo สามารถดึงดูดผู้เขา้ชมได้
จ านวนมากจากการน าเสนอเนือ้หาผ่านภาพเคลื่อนไหว YouTube เป็นสื่อที่มีผูใ้ชง้านมากกวา่หนึ่ง
พันล้านคนต่อวัน ทั้งนี ้ การแบ่งปันวีดีโอลงใน YouTube จะมีความได้เปรียบทางการตลาด
มากกวา่สื่อสงัคมออนไลนป์ระเภทอื่น ๆ เนื่องจากปัจจยัดงันี ้

1. การรบัชมเนือ้หาของวิดีโอใชค้วามพยายามนอ้ยกวา่การอ่าน  
2. การสรา้งวีดิโอสามารถท าไดง้่ายขึน้กว่าในอดีต โดยสามารถสรา้งจาก

สมารท์โฟนหรือ แล็ปท็อปได ้
3. สื่อวิดีโอเหมาะส าหรบัการใหค้วามรูแ้ก่ผูเ้ขา้ชม ท าใหอ้งคก์รต่าง ๆ 

นิยมน าเสนอเนือ้หาและสาธิตการใชง้านของสินคา้ผ่านวีดิโอมากยิ่งขึน้  
 

 
 

ภาพประกอบ 18 ตวัอย่างโฆษณาบนช่องทาง YouTube 

ที่มา: https://www.wordstream.com/blog/ws/2020/08/17/youtube-ad-placement-
targeting 
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4. การจดัท าบลอ็คทางสงัคม (Social Blogging) 
แมว้่าการจดัท าบล็อก (Blog) เป็นรูปแบบของเครือข่ายสงัคมออนไลนท์ี่เกิด

ขึน้มาเป็นเวลานาน และถูกมองว่าลา้สมัย แต่องคก์รธุรกิจบางแห่งยังคงนิยมใชบ้ล็อกเพื่อเพิ่ม
โอกาสในการขายเนื่องจากปัจจยัตา่ง ๆ ดงันี ้

1. องคก์รมีอิสระท่ีจะน าเสนอสิ่งต่าง ๆ 
2. องคก์รสามารถไดร้บัฟังความคิดเห็นของผูเ้ขา้ชม Blog และโตต้อบ

กลบัอย่างอิสระ 
3. สามารถปรบัเปลี่ยนรูปแบบของ Blog ไดต้ามตอ้งการ 

ด้วยเหตุนี ้เว็บไซต์ที่ เก่ียวกับบล็อกทางสังคม เช่น Medium และ Tumblr  
จงึเป็นสื่อสงัคมออนไลนท์ี่องคก์รนิยมน ามาใชใ้นการเผยแพรส่ินคา้หรือบรกิาร  

5. ชมุชนทางสงัคมและสนทนา (Social Community and Discussion Sites) 
ชมุชนทางสงัคมและการสนทนาไดเ้ขา้มาแทนที่สื่อในรูปแบบดัง้เดิม นบัเป็น

หนึ่งในประเภท ของสื่อเครือข่ายสงัคมออนไลนท์ี่นิยมมากที่สดุ เนื่องจากเป็นสื่อสงัคมออนไลน์ 
ที่สามารถกระตุน้ ผูบ้รโิภคมีสว่นรว่มกบัองคก์รได ้ซึง่สื่อชมุชนทางสงัคมและสนทนาที่องคก์รต่างๆ 
นิยมใชไ้ดแ้ก่ Reddit Quora และ Yahoo! อนัเนื่องจากปัจจยัดงันี ้

1. เป็นสื่อที่ใชใ้นการน าเสนอองคก์ร และตอบค าถามในสิ่งที่ผูบ้ริโภค
สงสยัหรอืตอ้งกาiขอ้มลูเพิ่มเติม 

2. ช่วยให้องค์กรเข้าถึงสิ่งที่อยู่ในใจของผู้บริโภค รวมทั้งสามารถน า
ขอ้มูลดังกล่าวไปใชใ้นการสรา้งเนือ้หาในเว็บไซต ์และใชเ้ป็นแนวทางในการผลิตผลิตภัณฑ์ 
ใหม่ ๆ ไดอ้ีกดว้ย  
 
2.6 พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้ 

Kotler และ Armstrong (2016) อธิบายว่า พฤติกรรม หมายถึง การกระท าหรือปฏิกิรยิา
ที่แสดงออกทางกลา้มเนือ้ ความคิด และความรูส้ึก เพื่อตอบสนองต่อสิ่งเรา้  ผูบ้ริโภค หมายถึง  
ผูซ้ือ้หรือผูไ้ดร้บับริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ  ดังนัน้ พฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงสรุปความหมายไดว้่า  
ผูไ้ดร้บัการเสนอหรือชักชวนจากผูบ้ริโภคนัน้ จะมีลกัษณะเป็นบุคคลที่มีความตอ้งการในสินคา้
หรือบริการของธุรกิจ เป็นผูท้ี่มีอ  านาจซือ้ มีการเกิดพฤติกรรมการซือ้ เช่น การตัดสินใจว่าจะซือ้  
ที่ไหน ซือ้เม่ือใดเป็นตน้ มีพฤติกรรมการใช ้ซึง้แต่ละคนจะมีพฤติกรรมการใช่ที่แตกต่างกันไป 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลที่เก่ียวขอ้งการไดร้บัและการใชส้ินคา้ หรือ
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บริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่ เกิดขึน้ก่อนและเป็นตัวก าหนดให้เกิด  
การกระท าต่างๆ (P Kotler and Keller, 2016) โดย Kotler และ Armstrong (2016) ได้อธิบาย
รายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

1. พฤติกรรมภายใน เป็นพฤติกรรมที่ไม่สามารถมองเห็นไดแ้ต่จะแสดงเป็นปฏิกิรยิา
ทางดา้นความรูส้กึนึกคิด เช่น ความรูส้กึพึงพอใจในรูปแบบของสินคา้ การรบัรูเ้ก่ียวกบัคณุสมบตัิ
ของสินคา้จากการโฆษณา เป็นตน้     

2. พฤติกรรมภายนอก เป็นพฤติกรรมที่แสดงออกมาให้เห็นได้ชัดเจนทางด้าน
รา่งกาย เช่น การยืนพิจารณาสินคา้ การเดินเลือกซือ้สินคา้ การพูดต่อรองราคากบัพนักงานขาย 
เป็นตน้ 
 

 
 

ภาพประกอบ 19 พฤติกรรมผูบ้รโิภค 

ที่มา: https://sites.google.com/site/karphanichyxilekthrxniks/raywicha-thi-sxn/ray 
wicha-khnitsastr/2-phvtikrrm-phu-briphokh-kar-tlad-bn-xintexrnet-laea-khos-a 
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ภาพประกอบ 20 Trend ผูบ้รโิภคในปี 2020 

ที่มา: https://marketeeronline.co/archives/141849 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าและการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเสาะหา  
ซือ้ ใช ้และประเมินผลผลิตภณัฑห์รือบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้โดย
กระบวนการดังกล่าวประกอบด้วยการตัดสินใจในการใช้ทรพัยากรต่างๆ เช่น เงิน เวลา และ
พลังงาน เพื่อบริโภคสินคา้หรือบริการ โดยที่พฤติกรรมนีค้รอบคลุมถึงการซือ้อะไร ท าไมถึงซือ้  
ซือ้เม่ือไร ซือ้อย่างไร ที่ไหน และบ่อยแค่ไหน ซึ่งการตดัสินใจนีเ้กิดขึน้ก่อนการกระท า และมีผลต่อ
การด าเนินการต่างๆ ที่ เก่ียวข้องกับการจัดหาและการใช้สินค้าหรือบริการ  (Schiffman and 
Kanuk, 1987) (Engel, Kollat, and Blackwell, 1968) 

นอกจากนี ้พฤติกรรมผูบ้รโิภคยงัหมายถึงปฏิกิรยิาของบคุคลที่เก่ียวขอ้งกบัการไดร้บัและ
ให้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ โดยกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึน้ก่อนนั้นเป็นตัวก าหนด
ปฏิกิริยาต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกับการบริโภค จากความหมายขา้งตน้สรุปไดว้่า พฤติกรรม ผูบ้ริโภค 
หมายถึงกระบวนการคน้หา การคิดการประเมินผล ในสินคา้และบริการซึ่งน าไปสู่การตัดสินใจ  
ของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื ้อสินค้าหรือบริการ เพื่ อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุด  
ของแตล่ะบคุคล (อดลุย ์จาตรุงคกลุ (2547) อา้งถึงใน ช่ืนสมุล บนุนาค (2554)) 
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Philip Kotler (2003) ได้น าเสนอบทบาทของผู้บริโภคที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซือ้  
โดยแบ่งออกเป็น 5 บทบาท ดงัตอ่ไปนี ้

1. ผู้ริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลที่เสนอความคิดในการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์หรือ
บรกิาร 

2. ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่ มีอิท ธิพลหรือข้อแนะน าซึ่งส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซือ้ 

3. ผู้ตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลที่ท  าหน้าที่ตัดสินใจในกระบวนการซือ้ เช่น  
ควรซือ้อะไร ซือ้อย่างไร หรอืซือ้จากที่ไหน 

4. ผูซ้ือ้ (Buyer) คือ บคุคลที่ด  าเนินการซือ้จรงิ 
5. ผูใ้ช ้(User) คือ บคุคลที่ใชห้รอืบรโิภคผลิตภณัฑน์ัน้ 

ทัง้นีผู้บ้รโิภคจะมีกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการ ทัง้สิน้ 5 ขัน้ตอน ซึ่งผูบ้ริโภค 
ไม่จ าเป็นที่จะใช้ทุกขั้นตอนในการตัดสินใจซือ้ โดยผู้บริโภคอาจจะมีการข้ามบางขั้นตอนไป  
หรือมีการยอ้นกลับไปยังขั้นตอนก่อนหน้า กระบวนการตัดสินใจซือ้จะเริ่มตน้ ก่อนการซือ้จริง  
และมีผลกระทบหลังการซือ้ Kotler & Keller (2012) โดยกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค 
ตามแนวคิดของ Philip (1997) มีขัน้ตอนดงันี ้

ขัน้ที่ 1 การรบัรูถ้ึงปัญหา โดยเริ่มจากกระบวนการซือ้เริม่ตน้เม่ือผูบ้รโิภคตระหนกัถึง
ปัญหาหรือความตอ้งการที่ตอ้งการแกไ้ข 

ขัน้ที่ 2  การคน้หาขอ้มลู ผูโ้ดยบริโภคคน้หาขอ้มลูจากแหล่งภายใน (ประสบการณ์
สว่นตวั) และหากขอ้มลูไม่เพียงพอ จะคน้หาเพิ่มเติมจากแหลง่ภายนอก 

ขัน้ที่ 3  การประเมินผลทางเลือก โดยผูบ้ริโภคน าขอ้มูลที่รวบรวมมาเพื่อวิเคราะห์
ขอ้ดีขอ้เสีย และเปรียบเทียบทางเลือกที่คุม้ค่าที่สดุ 

ขัน้ที่ 4  การตดัสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สดุ หลงัจากประเมิน ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ
เลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่สดุ โดยใชป้ระสบการณใ์นอดีตเป็นเกณฑ ์

ขัน้ที่ 5 การประเมินภายหลงัการซือ้ หลงัจากการซือ้ ผูบ้ริโภคจะใชผ้ลิตภัณฑแ์ละ
ประเมินผลของผลิตภณัฑน์ัน้เพื่อพิจารณาความพงึพอใจ 
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ภาพประกอบ 21 รูปแบบ 5 ขัน้ตอนของกระบวนการตดัสินใจซือ้ 

ที่มา: Kotler Philip (1997)  

Kotler และ Armstrong (2016) ได้อธิบายเพิ่มเติมเก่ียวกับการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้รโิภค โดยเนน้การวิจยัพฤติกรรมการซือ้และบรโิภค เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ
พฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค ซึ่งจะช่วยใหส้ามารถวางกลยุทธท์างการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม 
โดยค าถามหลกัๆ ที่ใชใ้นการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภคมีดงันี ้

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย? (Who Constitutes The Market?) เพื่อทราบลกัษณะ
ของกลุม่เปา้หมาย (Occupants) 

2. ผู้บริโภคซือ้อะไร? (What Does The Market Buy?) เพื่อทราบถึงสิ่งที่ตลาดซือ้ 
(Objects) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซือ้? (Why Does The Market Buy?) เพื่อทราบถึงวตัถุประสงค์
ในการซือ้ (Objectives) 

4.ใครมีสว่นรว่มในการตดัสินใจ? (Who Participates In The Buying?) เพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุม่ต่างๆ ที่มีอิทธิพลหรอืมีสว่นรว่มในการตดัสินใจซือ้ (Organization) 
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5. ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร? (How Does The Market Buy?) เพื่อทราบถึงขัน้ตอนในการ
ตดัสินใจซือ้ (Operations) 

6. ผูบ้ริโภคซือ้เม่ือใด? (When Does The Market Buy?) เพื่อทราบถึงโอกาสการซือ้ 
(Occasions) 

7. ผู้บริโภคซือ้ที่ ไหน? (Where Does The Market Buy?) เพื่อทราบถึงช่องทางที่
ผูบ้รโิภคใชใ้นการซือ้สินคา้ (Outlets) 

ฉัตยาพร เสมอใจ  (2550) กล่าวว่าการตัดสิน ใจ  (Decision Making) หมายถึ ง 
กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ ซึ่งผูบ้รโิภคมกัจะตอ้ง
ตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบรกิารอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินคา้หรือบรกิารตาม
ขอ้มลูและขอ้จ ากดัของสถานการณ ์การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส  าคญัและอยู่ภายในจิตใจ  
ของผูบ้รโิภค ขัน้ตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจ
ของผูบ้รโิภคโดยมีล  าดบักระบวนการตดัสินใจซือ้แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน ดงันี ้

ขั้นตอนที่  1 การตระหนักถึ งปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need 
Recognition) เป็นขั้นตอนแรกในกระบวนการตัดสินใจซือ้ โดยเกิดขึน้เม่ือบุคคลรบัรูถ้ึงความ
แตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ (Ideal State) กับสภาพที่เป็นจริง (Actual State) ซึ่งท าให้
เกิดความตอ้งการในการเติมเต็มความขาดแคลน สาเหตุของปัญหาหรือความตอ้งการเหล่านี ้ 
มีหลายประการ เช่น 

(1) สิ่งของที่ใชอ้ยู่หมดไป เม่ือสิ่งของที่เคยใชแ้กปั้ญหาหมดลง ท าใหเ้กิดความ
ตอ้งการในการหาสิ่งใหม่มาทดแทน 

(2) ผลของการแกปั้ญหาในอดีต โดยการแกปั้ญหาที่ผ่านมาอาจก่อใหเ้กิดปัญหา
ใหม่ตามมา ซึง่ตอ้งการการแกไ้ขเพิ่มเติม 

(3) การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคลในครอบครวั การเจริญเติบโตทัง้ทางกายภาพ 
จิตใจ และสภาวะทางสขุภาพของบคุคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการใหม่ 

(4) การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครวั การเปลี่ยนแปลงในชีวิตครอบครวั เช่น 
การแต่งงานหรอืการมีบตุร สง่ผลใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบรกิารเพิ่มเติม 

(5) การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นดา้นบวกหรือลบ ท าให้
พฤติกรรมการซือ้เปลี่ยนแปลงไปตามสถานะทางเศรษฐกิจ 

(6) การเปลี่ยนกลุ่มอา้งอิง โดยกลุ่มอา้งอิง เช่น เพื่อนหรือชมุชน มีผลกระทบต่อ
การรบัรูแ้ละพฤติกรรมการบรโิภค 
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(7) ประสิทธิภาพของการสง่เสรมิการตลาด  โดยการโฆษณาและการสง่เสรมิการ
ขายที่มีประสิทธิภาพสามารถกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตระหนกัถึงปัญหาและความตอ้งการใหม่ ๆ 

ขั้นตอนที่  2 การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เป็นขั้นตอนที่
ผู้บริโภคเริ่มค้นหาข้อมูลเพื่อตัดสินใจแก้ไขปัญหาหรือความต้องการที่เกิดขึน้ แหล่งข้อมูลที่
ผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถึงไดมี้ดงันี ้

(1) แหลง่บคุคล (Personal Search) โดยขอ้มลูจากบคุคลใกลช้ิด เช่น ครอบครวั 
เพื่อน กลุม่อา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญ หรอืผูท้ี่เคยใชส้ินคา้หรือบรกิารนัน้มาก่อน 

(2) แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) ขอ้มูลจากจุดขาย บริษัทผูผ้ลิต รา้นคา้ 
หรอืพนกังานขายที่เก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบรกิาร 

(3) แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นข้อมูลจากสื่อมวลชน เช่น โทรทัศน ์
วิทย ุสื่อสิ่งพิมพ ์หรือการสืบคน้ขอ้มลูออนไลน ์

(4) ประสบการณข์องผูบ้รโิภคเอง (Experiential Search) เป็นขอ้มลูที่ไดจ้ากการ
ทดลองใชห้รอืสมัผสัสินคา้หรือบรกิารโดยตรง 

ขั้นตอนที่  3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นขั้นตอนที่
ผูบ้ริโภควิเคราะหแ์ละเปรียบเทียบขอ้มลูที่ไดจ้ากการคน้หาขอ้มลู เพื่อตดัสินใจเลือกทางเลือกที่ดี
ที่สุดในการแกไ้ขปัญหาหรือสนองความตอ้งการของตน กระบวนการนีส้ามารถประเมินไดจ้าก
หลายมิติ ดงันี ้

(1) คุณสมบตัิและประโยชนข์องสินคา้ (Attributes and Benefits) โดยผูบ้ริโภค
จะพิจารณาคุณสมบตัิของสินคา้ว่าตอบสนองความตอ้งการไดอ้ย่างไร รวมถึงประโยชนท์ี่ไดร้บั
จากการใชส้ินคา้ ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจเป็นพิเศษกับคุณสมบตัิที่เก่ียวขอ้งกับความตอ้งการ
สว่นบคุคลมากที่สดุ 

(2) ระดับความส าคัญ  (Degree of Importance) โดยผู้บริโภคจะประเมิน
คณุสมบตัิของสินคา้ตามระดบัความส าคญัท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตน โดยพิจารณาจาก
ความส าคญัของคณุสมบตัิ มากกวา่ความโดดเดน่ของสินคา้ 

(3) ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) โดยการสรา้งความเช่ือมั่นต่อ 
ตรายี่หอ้เกิดจากประสบการณ์ในอดีตและภาพลกัษณ์ของสินคา้ ความเช่ือเหล่านีมี้อิทธิพลต่อ  
การประเมินทางเลือกของผูบ้รโิภค โดยผูบ้รโิภคจะเช่ือในคณุภาพและความน่าเช่ือถือของตรายี่หอ้
ที่เคยพบเห็นหรอืใชง้านมาก่อน 
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(4) ความพอใจ (Utility Function) โดยผู้บริโภคจะประเมินความพอใจที่ มีต่อ 
ตรายี่หอ้และสินคา้ โดยจะเปรียบเทียบคุณสมบตัิที่ตนตอ้งการกับคุณสมบตัิของตรายี่หอ้ต่าง ๆ 
เพื่อหาแบรนดท์ี่ตอบสนองความตอ้งการไดด้ีท่ีสดุ 

(5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) โดยผูบ้ริโภคจะน าเอาปัจจยัต่าง 
ๆ เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือต่อตรายี่หอ้ และคณุสมบตัิของสินคา้ มาพิจารณาเปรียบเทียบกนั 
เพื่อใหค้ะแนนและสรุปวา่ตราย่ีหอ้ใดเหมาะสมที่สดุก่อนตดัสินใจซือ้ 

ขั้นตอนที่  4 การตัดสินใจซื ้อ (Decision Making) เป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคท าการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑห์รือบริการที่จะตอบสนองความตอ้งการ โดยการตดัสินใจนีจ้ะขึน้อยู่กบั
ปัจจยัหลายประการ เช่น ปริมาณขอ้มลูที่ผูบ้ริโภคมี ระยะเวลาในการเปรียบเทียบทางเลือก และ
ความซบัซอ้นของสินคา้หรือบรกิาร โดยผูบ้รโิภคอาจตอ้งการขอ้มลูเพิ่มเติมและใชเ้วลานานในการ
ตดัสินใจส าหรบัสินคา้ที่มีมลูค่าสงูหรือมีความซบัซอ้น ในขณะที่สินคา้บางประเภทอาจไม่ตอ้งใช้
เวลาหรือขอ้มลูมากนกัในการตดัสินใจซือ้ 

ขัน้ตอนที่ 5 พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Behavior) เป็นขัน้ตอนที่เกิดขึน้
หลงัจากการตดัสินใจซือ้และการบริโภค ผูบ้ริโภคจะประเมินประสบการณจ์ากการใชส้ินคา้หรือ
บรกิาร หากไดร้บัความพึงพอใจ ผูบ้รโิภคอาจมีแนวโนม้ที่จะซือ้สินคา้ซ า้หรือแนะน าผลิตภณัฑน์ัน้
ใหผู้อ้ื่น แต่หากไม่พึงพอใจ อาจส่งผลใหผู้บ้รโิภคเลิกซือ้สินคา้นัน้ และอาจเกิดการบอกต่อในทาง
ลบ ซึง่อาจท าใหก้ารซือ้สินคา้ลดลงในกลุม่ผูบ้รโิภครายอื่น ๆ 

 
2.7 จติวิทยาของการตกเป็นเหยือ่มิจฉาชีพ (Victim of scams) 

ปัจจุบันมีข่าวต่อเนื่องเก่ียวกับกรณีประชาชนถูกมิจฉาชีพหลอกลวงฉ้อโกงทรัพย์ 
ทางโทรศพัทแ์ละทางออนไลน ์(scam) เช่น แก๊งคอลเซ็นเตอรโ์ทรมาหลอกใหโ้อนเงิน การหลอก 
ใหโ้อนเงินซือ้สินคา้ในราคาถกูผ่านเฟซบุ๊ก และการหลอกใหล้งทนุทรพัยส์ิน 

การฉอ้โกงทรพัยใ์นทกุรูปแบบลว้นมีเจตนาหลอกลวงโดยการใหส้ญัญาว่าเหยื่อจะไดร้บั
ผลตอบแทนเป็นเงินทอง สินค้า หรือ ผลตอบแทนจากการลงทุน แต่จริง ๆ แล้วผู้หลอกลวง  
ไม่มีเจตนาที่จะใหผ้ลตอบแทนเหลา่นี ้การฉอ้โกงเป็นหนึ่งในอาชญากรรมที่เกิดขึน้บอ่ยที่สดุในโลก
และก่อให้เกิดความเสียหายมากกว่า 5 ล้านล้านบาทต่อปี  (Gee, 2019) อีกทั้งยังส่งผล 
ใหผู้เ้สียหาย รูส้กึเจ็บซ า้ใจและมีความเครยีดมากอีกดว้ย 

การฉ้อโกงทางโทรศัพท์และทางอินเทอรเ์น็ตเป็นอาชญากรรมชนิดพิเศษ เพราะว่า 
ผูก้ระท าผิดมักอยู่ห่างใกลจากผูเ้สียหายโดยทั้งสองฝายอาจไม่เคยพบเจอหรือรูจ้ักกันดว้ยซ า้  
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แต่เหยื่อก็ยังตัดสินใจเลือกที่จะส่งขอ้มูลส่วนตัวหรือโอนเงินไปใหอ้ีกฝาย และถึงแมว้่าปัจจุบัน  
มีการแชรข์้อมูลเตือนภัยรูปแบบต่าง ๆ ของมิจฉาชีพ แต่ก็ยังมีข่าวต่อเนื่องเรื่องการถูกโกง  
เราจึงควรท าความเขา้ใจกระบวนการทางจิตวิทยาในเทคนิคกลโกงและการโนม้นา้วที่มิจฉาชีพ  
มกัใชร้วมถึงการเขา้ใจลกัษณะส่วนบุคคลที่ท  าใหมี้ความเสี่ยงต่อการตกเป็นเหยื่อของมิจฉาชีพ 
เพื่อหลีกเลี่ยงการถกูหลอกลวงฉอ้โกง 

2.7.1 เทคนิคหลอกลวงทางจติวิทยาทีมิ่จฉาชีพมักใช้ 
มิจฉาชีพมีกลยุทธ์การหลอกลวงหลากหลายรูปแบบเพื่อหลอกล่อเหยื่อ อย่างไรก็

ตามงานวิจัยทางจิตวิทยาที่วิเคราะหก์ารหลอกลวงทางโทรศัพทแ์ละอินเทอรเ์น็ตมากกว่า 580 
ประเภท ชีวา่มิจฉาชีพมกัใชเ้ทคนิคจิตวิทยาการโนม้นา้ว 2 ประเภทหลกั ๆ คือ 

1. การอา้งอ านาจ (Authority) เป็นกระบวนการหรือกิจกรรมที่ผูเ้ช่ียวชาญหรือ 
ผูมี้ความรูใ้นสาขาหนึ่งๆ ใชเ้พื่อสนับสนุนความเช่ือมั่นในขอ้มูลหรือสิ่งที่เขากล่าวถึง โดยอา้งอิง
จากแหลง่ที่มาที่เป็นอ านาจในสาขานัน้ ๆ หรอืผลงานวิจยัที่เป็นที่ยอมรบัในวงการนัน้ ๆ 

2. การกดดันโดยการจ ากัดเวลาหรือจ านวนรางวัลตอบแทน (Scarcity)  
เป็นกลยุทธ์ที่ใช้ในการตลาดเพื่อสรา้งความต้องการและกระตุน้การตัดสินใจของผู้บริโภคให้
ด าเนินการเรว็ขึน้ โดยใชค้วามจ ากดัที่มีอยู่ เช่น จ ากดัเวลาในการเสนอขอ้เสนอ หรือจ านวนรางวลั
ที่มีอยู่เพียงจ านวนจ ากดัเท่านัน้ 

การใชก้ลยุทธก์ารกดดนัโดยการจ ากัดเวลาหรือจ านวนรางวลัตอบแทน (Scarcity)  
มักจะท าใหผู้บ้ริโภครูส้ึกว่าสิ่งที่เสนอนัน้มีค่าและมีความส าคัญมากขึน้ เนื่องจากมีความจ ากัด  
ในการเขา้ถึงหรือการเพื่อสั่งซือ้ ซึ่งสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเรว็ขึน้เพื่อไม่พลาดโอกาส
นอกจากนีย้งัช่วยเพิ่มความพึงพอใจและความพึงพอใจในการไดร้บัสิ่งนัน้ เนื่องจากสิ่งที่มีจ  านวน
จ ากดัมกัจะมีคา่มากขึน้ในสายตาของผูบ้รโิภคดว้ย ซึง่ตวัอย่างของการใชก้ลยทุธ ์Scarcity ไดแ้ก่ 

(1) การขายสินคา้โดยจ ากดัจ านวนเพียงไม่ก่ีชิน้ (Limited Edition) 
(2) การจ ากัดเวลาในการเสนอข้อเสนอโปรโมชั่ น  เช่น โปรโมชั่ นส่วนลด  

ในช่วงเวลาที่จ  ากดั 
(3) การขายบตัรคอนเสิรต์หรืองานแสดงศิลปะที่มีจ านวนที่จ  ากดั 
(4) การเสนอสิทธิพิเศษในการเข้าร่วมกิจกรรมหรือโครงการเฉพาะกลุ่มที่ มี

จ านวนจ ากดั 
(5) การใชก้ลยทุธก์ารกดดนัโดยการจ ากดัเวลาหรอืจ านวนรางวลัตอบแทน 
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ความขาดแคลน (Scarcity) มีประโยชนใ์นการกระตุน้ความตอ้งการและการขาย
สินคา้ในช่วงเวลาสัน้ ๆ โดยสรา้งความเร่งรีบใหก้ับผูบ้ริโภคในการตัดสินใจและกระตุน้การซือ้
สินคา้ในขณะที่สินคา้ยงัมีอยู่ในสต๊อก มิจฉาชีพอาจสรา้งความไวเ้นือ้เช่ือใจโดยการแสดงใหเ้ห็นวา่
ขอ้เสนอที่น  ามาล่อลวงนั้นมีความถูกตอ้งตามกฎหมายและมีหน่วยงานหรือบริษัทที่น่าเช่ือถือ
รองรบั หรือแมก้ระทั่งการอา้งอิง ว่าตนเป็นต ารวจหรือเจา้หนา้ที่รฐั ซึ่งท าใหเ้หยื่อรูส้ึกเช่ือใจและ
ไวใ้จ อีกทัง้ ผูห้ลอกลวงมกัใชก้ารโนม้นา้วทางอารมณม์ากกว่าการโนม้นา้วดว้ยเหตผุล เช่น จงใจ
จ ากัดระยะเวลาในการส่งขอ้มูลหรือโอนเงิน จ ากัดจ านวนสินคา้ที่จ  าหน่าย หรือจ ากัดจ านวน
ผูเ้ขา้รว่มการลงทนุ ซึง่ท  าใหเ้หยื่อรูส้กึ วา่ตอ้งรบีสง่ขอ้มลูหรอืโอนเงินเพื่อจะไดร้บัผลตอบแทนที่ลอ่
ตาลอ่ใจ และหลงเชื่อวา่ตนจะไดร้บัผลตอบแทนตามที่ผูห้ลอกลวงสญัญาไว ้

ดังนั้นมิจฉาชีพมีการใชเ้ทคนิคที่ไม่มีจรรยาบรรณเพื่อก่อใหเ้กิดความไวเ้นือ้เช่ือใจ  
จาก บุคคลอื่นเป็นสิ่งที่ผิดที่สดุในการด าเนินการทางธุรกิจหรือการตลาด การใชเ้ทคนิคดงักล่าว  
ท าใหผู้เ้สียหายรูส้ึกถูกโกหกลวงและท าใหเ้สียค่าใชจ้่ายหรือเสียชีวิตไดด้ว้ยเช่นกัน หากมีการ  
ใช้เทคนิคการโน้มน้าวทางอารมณ์เพื่อก่อให้เกิดความไวเ้นือ้เช่ือใจจากผู้อื่น เช่น การอ้างว่า
ขอ้เสนอนั้นมีการรบัรองจากหน่วยงานหรือบริษัทที่น่าเช่ือถือ หรืออ้างว่าตนเป็นเจ้าหน้าที่รฐั  
โดยที่ไม่มีหลกัฐานหรือหลายประการที่แสดงใหเ้ห็นว่าค าโฆษณานัน้เป็นความจรงิ ผูท้ี่กระท าการ
เช่นนีจ้ะถูกพิจารณาว่ากระท าความผิดตามกฎหมายและอาจถูกด าเนินคดีอาญาตามกฎหมาย
ดว้ย ซึ่งการใช้เทคนิค scarcity ในการตลาดหรือการโฆษณาเป็นเรื่องที่สามารถท าได้ถูกต้อง  
แต่จะตอ้งเป็นไปตามหลัก สุจริตและไม่ใชเ้ทคนิคที่เกินไปที่จะเป็นการหลอกลวง ยกตัวอย่าง  
เช่น การจ ากัดจ านวนสินคา้ที่จ  าหน่ายหรือจ ากัดเวลาในการเสนอขอ้เสนอโปรโมชั่นเป็นสิ่งที่  
มีเหตผุลและสามารถท าไดโ้ดยไม่ละเม็ดกฎหมายหรือกฎการตลาดในสว่นนี ้

2.7.2 บุคคลทีมี่ความเสี่ยงทีจ่ะตกเป็นเหยือ่ของมิจฉาชีพ 
คนทกุเพศทกุวยัสามารถเป็นกลุ่มเปา้หมายของการหลอกลวงฉอ้โกง ทัง้นี ้เพศหญิง

มกัตกเป็นเหยื่อเป้าหมายของการหลอกล่อใหร้กัเพื่อหลอกลวงโกงทรพัยส์ิน ส่วนผูส้งูวยัมกัเป็น
เหยื่อของการโกงทรพัยห์รือหลอกล่อเอาขอ้มูลส่วนตัวออนไลน ์และบุคคลที่มีการศึกษาและมี
รายได้ค่อนข้างสูงมักเป็นเหยื่อของการล่อลวงให้ลงทุน อีกทั้ง งานวิจัยทางจิตวิทยาชี้ว่ามี  
3 ลกัษณะนิสยั ที่เพิ่มความเสี่ยงการถกูโกงทรพัยส์ินโดยมิจฉาชีพ ดงันี ้

1. นิสยัและพฤติกรรมเสี่ยง (Risk-taking) 
เล่หก์ารหลอกลวงเปรียบเสมือนการซือ้ลอตเตอรี่หรือการพนันแบบไม่เป็น

ทางการเพราะฉะนัน้ บุคคลที่มีนิสยักลา้ลองท าสิ่งใหม่ ๆ และรบัความเสี่ยงนัน้มีแนวโนม้ตอบรบั
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ขอ้เสนอของผูห้ลอกลวงมากถึงสองเท่าเมื่อเทียบกบับคุคลที่ไม่ชอบความเสี่ยง ลกัษณะชอบความ
เสี่ยง จึงเป็นตวัชีว้ดัว่าบุคคลนัน้มีแนวโนม้จะท าตามขอ้เสนอผูห้ลอกลวงและเช่ือใจผูห้ลอกลวง  
เพราะไม่ไดใ้สใ่จกบัการประเมินระดบัความสุม่เสี่ยงของขอ้เสนอแต่กลบัมุ่งความสนใจไปที่รางวลั
ผลตอบแทนที่อาจไดร้บัจากการลองเสี่ยง 

2. ความสามารถในการควบคมุตนเอง (Self-control) 
การก ากับตนเองเป็นทักษะส าคัญที่รวมถึงการควบคุมอารมณ์ชั่ วขณะ  

การควบคุมพฤติกรรม และการควบคุมความต้องการของตนเอง บุคคลที่ชอบตัดสินใจเสี่ยง  
มักมีความสามารถในการก ากับตนเองต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยที่ชีว้่าคนที่เคยตกเป็นเหยื่อ
มิจฉาชีพมักมีทักษะในการควบคุมตนเองค่อนขา้งต ่า เช่น มีนิสัยชอบซือ้ของโดยไม่ทันยั้งคิด 
บุคคลที่มีความบกพรอ่งในการควบคมุตนเองจึงไม่สามารถยบัยัง้การตดัสินใจลงทุนหรือโอนเงิน
แบบหุนหันพลันแล่นโดยเฉพาะกรณีที่ผูห้ลอกลวงใชก้ลยุทธ์การจ ากัดเวลาหรือจ ากัดจ านวน
รางวลัตอบแทนเพื่อโนม้นา้วและชกัใยทางอารมณ ์

3. ความสามารถในการจดัการอารมณ ์(Emotional competence) 
ความฉลาดทางอารมณค์ือความสามารถในการรบัรูแ้ละการควบคมุอารมณ์ 

ของตนเอง ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจทางการธุรกิจการเงินที่มีความเสี่ยงสูง บุคคล  
ที่มีทกัษะจดัการและควบคมุอารมณต์นเองต ่าจะมีความสามารถในการไตรต่รองขอ้มลูลดลง และ
อาจตดัสินใจทางการเงินโดยใชอ้ารมณช์ั่วขณะ เช่น กลวัพลาดโอกาสทองในการท าก าไร หรือรูส้กึ
คลอ้ยตามแนวคิดโน้มนา้วของผูห้ลอกลวง จึงมีแนวโน้มตอบรบัขอเสนอการล่อลวงทรพัยส์ิน
มากกวา่บคุคลที่ก ากบัอารมณต์นเองไดด้ี 

ยังมีปัจจัยอื่น ๆ อีกมากมายที่ท  าให้บุคคลตกเป็นเหยื่อการโกงได้ง่ายขึน้ เช่น  
การมีความรูท้างเทคโนโลยีสารสนเทศไม่มากพอ และการไวใ้จและเช่ือคนง่าย การรูเ้ท่าทนัปัจจยั
ความเสี่ยงที่ตนเองมีและการรูเ้ท่าทันกลหลอกลวงทางจิตวิทยาของมิจฉาชีพอาจช่วยให้คุณ
หลีกเลี่ยงการ ถูกหลอกลวงฉ้อโกง และถึงแมว้่าลักษณะนิสยัและพฤติกรรมส่วนตัวของตนเอง  
อาจเปลี่ยนแปลงไดย้าก เราสามารถลดความเสี่ยงโดยการใชเ้วลาคอ่ย ๆ ศกึษาขอ้มลูเพิ่มเติมจาก
หลาย ๆ แหล่งและปรกึษาคนรอบตัวที่ไวใ้จก่อนที่จะตัดสินใจโอนเงินหรือลงทุนอะไรบางอย่าง 
โดยเฉพาะกรณีที่เป็นเงนิจ านวนไม่นอ้ย และถึงแมว้า่ขอ้เสนออาจจะดนู่าเช่ือถือเพราะมีการอา้งอิง
ความชอบธรรมทางกฎหมาย เราก็ยังควรน าข้อมูลทั้งหมดมาไตร่ตรองพิจารณาให้ดี และ 
เตือนตวัเองวา่โอกาสการไดร้บัผลตอบแทนที่ลอ่ตาลอ่ใจมกัมาพรอ้มกบัความเสี่ยงไม่นอ้ย 
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สดุทา้ยแลว้ เราคงตอ้งหาความสมดลุโดยที่ไม่มองโลกในแง่รา้ยจนเกินไป แต่ก็ตอ้งมี
สติในการควบคุมอารมณ์ชั่วขณะและพฤติกรรมตนเองในการตัดสินใจเรื่องส าคัญทางธุรกิจ
การเงินโดยเฉพาะกับบุคคลที่เราเพียงสื่อสารดว้ยผ่านโทรศพัทห์รือออนไลนแ์ต่ไม่ไดรู้จ้กักันเป็น
การ สว่นตวั 

2.7.3 นักจติวิทยาแนะน าเม่ือถูกหลอกโดยมิจฉาชีพออนไลน ์
ขอ้มูลจากศูนยบ์ริหารการรบัแจง้ความออนไลน ์ส านักงานต ารวจแห่งชาติ พบว่า  

ตั้งแต่วันที่  1 มีนาคม - วันที่  10 พฤศจิกายน 2566 มีการแจ้งเหตุมิจฉาชีพออนไลน์มากถึง 
361,655 คดี  คิ ด เป็นมูลค่ าความ เสียหายจ านวน  49,056,482,817 บาท  เม่ื อพิ จารณ า
อาชญากรรมออนไลน ์สามารถแยกได ้6 อบัดบัแรก ดงันี ้

1. แก๊งคอลเซ็นเตอร ์(Vshing Phishing) 
เป็นวิธีการหลอกลวงที่ใชเ้สียงโทรศัพท ์(voice + phishing) เพื่อหลอกลวง

และขโมยข้อมูลส่วนตัวหรือเงินจากเหยื่อ วิธีการนี ้มักจะมีลักษณะคล้ายกับการโทรศัพท์
ประชาสมัพันธท์ั่วไป แต่จะเป็นการโทรที่ท  าเพื่อหลอกเอาขอ้มูลจากผูใ้ชบ้ริการโดยเฉพาะ ซึ่งมี
วิธีการของแก๊งคอลเซ็นเตอร ์มกัจะเป็นดงันี ้

(1) อาชีพดา้นการโทร ผูห้ลอกลวงอาจจะใชเ้สียงเป็นอาชีพเช่นเจา้หนา้ที่
ธนาคารหรือต ารวจเพื่อหลอกลวงใหผู้ใ้ชบ้ริการเช่ือถือว่าพวกเขาเป็นบุคคลที่มีอ  านาจหรือความ
เช่ียวชาญในการด าเนินการนัน้ ๆ 

(2) ขอ้มูลส่วนตัว พวกเขามักจะมีขอ้มูลส่วนตัวของเหยื่ออยู่บา้ง เช่น 
เบอรโ์ทรศพัท ์ช่ือ ที่อยู่ เป็นตน้ เพื่อท าใหเ้หยื่อรูส้ึกถูกเช่ือถือและหลงใหลในขอ้เสนอที่ขอขอ้มูล
เพิ่มเติม 

(3) ขอขอ้มลูส่วนตวัหรือการยืนยนั พวกเขาจะขอขอ้มลูส่วนตวัเช่น เลข
บตัรประชาชน เลขบญัชีธนาคาร หรือรหสั OTP (One-Time Password) เพื่อเขา้ถึงขอ้มลูส าคญั 
หรอืท าธุรกรรมท่ีไม่ถกูตอ้งในนามของเหยื่อ 

(4) การกดด่วน พวกเขาอาจจะกดด่วนใหเ้หยื่อกระท าทนัทีโดยไม่ไดค้ิด
ในการตัดสินใจอย่างรอบคอบ โดยการกดด่วนอาจท าใหเ้หยื่อรูส้ึกตอ้งรีบกระท าเพื่อไม่พลาด
โอกาสและเพื่อปอ้งกนัตวัเองจากแก๊งคอลเซ็นเตอร ์ควรท าตามขัน้ตอนเช่นดงันี ้

(1) ไม่เช่ือถือตัวตน อย่าเช่ือในค าพูดของคนที่โทรเข้ามาโดยตรง 
โดยเฉพาะเม่ือพวกเขาขอขอ้มลูสว่นตวัหรือเงิน 
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(2) ตรวจสอบสิทธิพิเศษ ติดต่อบริษัทหรือหน่วยงานโดยตรงเพื่อ
ยืนยนัขอ้มลูที่ไดร้บั 

(3) ไม่เปิดเผยขอ้มลูสว่นตวั อย่าเปิดเผยขอ้มลูส่วนตวัหรือรหสัต่างๆ  
ผ่านทางโทรศพัทโ์ดยไม่มีการยืนยนัตวัตน 

(4) รักษาความปลอดภัย รักษาความปลอดภัยของข้อมูลส่วน
ตวัอย่างเขม้งวดและเรยีนรูเ้ก่ียวกบัเทคนิคการหลอกลวงที่ใชก้นัแพรห่ลาย 

การเขา้ใจและระวังการแก๊งคอลเซ็นเตอรจ์ะช่วยปกป้องตัวเองและท าให้
ผูใ้ชบ้รกิารไม่ตกเป็นเหยื่อของการโกงและการหลอกลวงทางโทรศพัทใ์นอนาคต 

2. แก๊งทา้วแชรล์กูโซ ่(Ponzi Scheme) 
เป็นรูปแบบหนึ่งของการลวงโดยที่ผูก้่อตัง้หรือผูโ้ฆษณาสญัญาณใหผู้ล้งทุน

ว่าตนมีการลงทุนที่มีผลตอบแทนสงู โดยจะใชเ้งินที่ลงทุนของผูล้งทุนใหม่มาจ่ายผลตอบแทนแก่  
ผูล้งทุนเก่าโดยไม่มีก าไรจากกิจการจริงและไม่มีเงินทุนเพียงพอเพื่อใชใ้นการจ่ายผลตอบแทน
เหลา่นีใ้นที่สดุ ซึง่ลกัษณะของ Ponzi Scheme มกัจะเป็นดงันี ้

(1) สญัญาณการลงทนุที่มีผลตอบแทนสงู: ผูก้่อตัง้หรือผูโ้ฆษณาจะสรา้ง
ภาพลวงใหผู้ล้งทุนว่าการลงทุนนีมี้โอกาสที่จะไดร้บัผลตอบแทนสงู และบ่งชีว้่าเขามีวิธีการหรือ
ความเชี่ยวชาญท่ีท าใหเ้กิดผลตอบแทนเหลา่นีไ้ด ้

(2) การจ่ายผลตอบแทนดว้ยเงินทุนใหม่: แก๊ง Ponzi จะใชเ้งินที่ลงทุน
ใหม่มาจ่ายผลตอบแทนแก่ผูล้งทนุเก่า โดยไม่มีก าไรจากกิจการจรงิ ก่อใหเ้กิดวงจรการใหกู้ย้ืมเงิน
ในภาพลวงเหลา่นี ้

(3) ขั้นตอนการปิดการลงทุน: ที่สุด แก้ง Ponzi จะต้องหยุดการจ่าย
ผลตอบแทนเม่ือไม่มีเงินทุนเพียงพอที่จะจ่ายต่อไป ท าใหผู้ล้งทุนต่อไปไม่สามารถถอนเงินหรือ
ไดร้บัผลตอบแทนตามสญัญาท่ีถกูตอ้งได ้

การหลอกลวงด้วย Ponzi Scheme เป็นการฉ้อฉลและผิดกฎหมาย และ 
ท าใหผู้ล้งทุน สูญเสียเงินที่ลงทุนไปโดยไม่มีโอกาสไดร้บักลับมา เม่ือเปิดเผยแลว้ส่งผลกระทบ 
ทางกฎหมายและถกูด าเนินคดีตามกฎหมายอาญา 

3. หลอกรกัออนไลน ์(Romance Scam) 
มิจฉาชีพออนไลนพ์วกนี ้จะมุ่งเป้าหาเหยื่อที่เป็นคนเหงา แลว้ก็ปลอมบญัชี

ออนไลน์ให้ดูน่าหลงใหล ก่อนเขา้ไปตีสนิทเหยื่อเป็นเพื่อนคุย เขา้มาจีบ ดูแล เทคแคร ์พอเรา
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วางใจอย่างน้อย ๆ ก็เสียเงิน แต่ถ้าอย่างมากก็เสียตัว และอาจเสียช่ือเสียงเพราะถูกเจา้พวก
มิจฉาชีพออนไลนถ์่ายคลิปโป๊เอาไวแ้บล็กเมล หรอืขายในเว็บไซตเ์ถ่ือนได ้

การหลอกลวงในรูปแบบของหลอกรักออนไลน์หรือ Romance Scam  
เป็นกลยุทธ์ที่ใช้เพื่อหลอกลวงและขโมยเงินหรือข้อมูลส่วนตัวจากผู้ที่ต้องการความรักหรือ
ความสมัพนัธผ์่านทางออนไลน ์ลกัษณะของหลอกรกัออนไลนม์กัจะเป็นดงันี ้

(1) สรา้งบุคคลสมมติ ผูห้ลอกลวงจะสรา้งบุคคลสมมติหรือใชโ้ปรไฟลท์ี่
ไม่เป็นของตวัเอง เพื่อก่อใหเ้ห็นวา่เขาคือบคุคลที่น่าสนใจและมีคณุสมบตัิท่ีผูอ้ื่นตอ้งการ 

(2) สรา้งความรูส้ึกอบอุ่นและสนใจ ผูห้ลอกลวงจะใชข้อ้ความหรือการ
สนทนาในท่าทางที่ท  าให้เห็นว่าเขาสนใจและอบอุ่น โดยเน้นที่ความรูส้ึกและความสัมพันธ์ที่
ใกลช้ิด 

(3) ขอเงินหรือขอ้มลูสว่นตวั เม่ือไดค้วามไวว้างใจแลว้ ผูห้ลอกลวงจะขอ
เงินหรือขอ้มูลส่วนตัว เช่น เลขบตัรประชาชน หรือรหัส OTP (One-Time Password) เพื่อเขา้ถึง
เงินหรอื ขอ้มลูสว่นตวัของเหยื่อ 

(4) ใชเ้หตุผลที่น่าเช่ือถือ พวกเขามกัจะใชเ้หตผุลที่น่าเช่ือถือเพื่อขอเงิน 
เช่น การมีปัญหาฉกุเฉินที่ตอ้งใชเ้งินเรง่ดว่น 

(5) การลักลอบขโมย หลังจากที่ไดร้บัเงินหรือขอ้มูลส่วนตัวที่ตอ้งการ
พวกเขาอาจจะหลีกเลี่ยงการติดตอ่กบัเหยื่อหรอืหายไป 

เพื่อป้องกันตัวเองจากหลอกลวงในรูปแบบนี ้ควรท าตามขั้นตอนแนวทาง
ดงันี ้

 1. ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของบคุคล ควรระวงัในการแสดงความสนใจ
ต่อบุคคลที่ไม่รูจ้ักหรือในที่สุด ท าการตรวจสอบหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกับบุคคลนัน้ ๆ ก่อนที่จะ
ยอมรบัความสนใจ 

2. ไม่ ให้ข้อมูลส่วนตัว อย่าให้ข้อมูลส่วนตัวที่ ส  าคัญเช่น เลขบัตร
ประชาชน หรอืรหสั OTP ผ่านทางออนไลนใ์หก้บับคุคลที่ไม่รูจ้กัหรอืไม่มีความเชื่อถือ 

3. ระวังกับเหตุผลที่น่าสงสัย ให้ระวังกับเหตุผลที่มีความสัมพันธ์กับ  
การขอเงินควรตรวจสอบว่ามีหรอืไม่มีเหตผุลท่ีน่าเช่ือถือและเหตดุว้ยเป็นที่น่าพิศวง 
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4. หลอกขายสินคา้ (Sales Scam) 
การหลอกขายสินคา้หรือ Sales Scam เป็นกลยุทธ์ที่ใชเ้พื่อหลอกลวงและ

ขายสินคา้หรือบริการที่ไม่มีอยู่จริงหรือไม่คุม้ค่าใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ลกัษณะของ Sales Scam อาจมี
ดงันี ้

(1) ขอ้มูลสินคา้หรือบริการที่เท็จ ผูป้ระกอบการหลอกลวงอาจโฆษณา
หรอืขายสินคา้ที่มีคณุสมบตัิหรือประโยชนท์ี่เท็จ หรอืไม่สามารถท าตามที่โฆษณาไวไ้ดจ้รงิ 

(2) การใช้ข้อยุติธรรม ผู้ประกอบการอาจใช้เหตุผลหรือข้อยุติธรรม 
ที่ไม่สมเหตสุมผลเพื่อโฆษณาหรอืขายสินคา้ เช่น การอา้งวา่สินคา้มีคณุภาพดีมากเกินไปในราคาท่ี
ถกูเกินไป 

(3) การขายสินค้าที่ ไม่ มี ใบรับรองหรือ เอกสารประกันคุณภาพ 
ผูป้ระกอบการอาจขายสินคา้ที่ไม่มีใบรบัรองหรือเอกสารประกนัคณุภาพ ท าใหผู้บ้รโิภคไม่มีความ
มั่นใจในคณุภาพและประสิทธิภาพของสินคา้ที่ซือ้ 

(4) การใชเ้ทคนิคการขายที่กดดัน การใชเ้ทคนิคการขายที่มีการกดดัน  
เพื่อให้ผู้บริโภคตัดสินใจซือ้สินคา้ โดยที่ไม่ไดใ้ห้เวลาให้ผู้บริโภคคิดให้ดีหรือตรวจสอบขอ้มูล
เพิ่มเติม มขุยอดฮิตท่ีจบัผิดยากมาก เพราะคนขายจรงิก็มีมาก พวกตวัปลอมเลยอาศยัความเนียน
มาหลอกใหเ้ราซือ้สินคา้ โดยมักจะอา้งว่าเป็นยี่หอ้ดีแต่ขายราคาถูกกว่า ยิ่งซือ้มากยิ่งลดมาก  
หรืออาศัยความน่าสงสาร เช่น สินคา้จากเด็กยากจน สินคา้จากกลุ่มเปราะบาง แบบนี ้เป็นตน้  
มาหลอกให้ท าการจองสินค้าก่อน โอนเงินก่อนแต่ไม่ได้รบัของพอจะติดตามสินค้าถึงได้รูว้่า  
รา้นคา้ไม่มีตวัตน 

5. หลอกผ่านอีเมล (Email Scam) 
พวกมิจฉาชีพออนไลน ์จะไปซือ้อีเมลของเรา หรือไปไดข้อ้มูลอีเมลมาจาก

ไหนสกัที่แลว้ ส่งอีเมลปลอมแนบลิงกก์็ไวรสับา้ง ลิงกใ์หก้รอกขอ้มลูปลอมบา้ง หรืออีเมลข่มขู่บา้ง 
มาท าใหเ้ราหลงเช่ือแลว้เผลอคลิกลิงก ์หรือใหข้อ้มลูส่วนตวัไป หรือหลงเช่ือตามค าหลอกจนเกิด
ความเสียหาย 

การหลอกลวงผ่านทางอีเมลหรือ Email Scam เป็นวิธีการที่ผูไ้ม่หวงัดีใชเ้พื่อ
หลอกลวงและขโมยขอ้มลูส่วนตวัหรือเงินจากผูใ้ชบ้ริการอินเทอรเ์น็ต ลกัษณะของ Email Scam 
มกัจะมีดงันี ้

(1) การปลอมแทรกที่มา ผูไ้ม่หวงัดีอาจใชท้ี่อยู่อีเมลปลอมหรือที่อยู่อีเมล 
ที่ดเูหมือนจะเป็นที่มาจรงิ เพื่อท าใหผู้ร้บัอีเมลเช่ือวา่มนัมาจากบคุคลหรอืหน่วยงานที่ถกูตอ้ง 
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(2) ขอ้ความที่ไม่สมเหตสุมผล อีเมลอาจมีขอ้ความที่ไม่สมเหตสุมผลหรือ 
เรื่องที่ไม่น่าเช่ือถือ เช่น ข้อเสนอที่ดูเหมือนจะเป็นก าลังพิจารณาอย่างรวดเร็วหรือมีรางวัล  
ที่ไม่ไดเ้รียกรอ้ง 

(3) การขอขอ้มูลส่วนตัว ผูไ้ม่หวังดีอาจขอขอ้มูลส่วนตัว เช่น เลขบัตร
ประชาชนหมายเลขบัญชีธนาคาร หรือรหัส OTP (One-Time Password) เพื่อใช้ในการเข้าถึง
ขอ้มลูหรอืท าธุรกรรมท่ีไม่ถกูตอ้ง 

(4) ลิงกห์รือแนบที่อันตราย อีเมลอาจมีลิงกห์รือแนบที่อาจมีไวรสัหรือ
ซอฟตแ์วรแ์อบแฝงที่ท  าใหผู้ร้บัเป็นเหยื่อของการโจมตีไซเบอร ์

(5) การกดด่วน ผูไ้ม่หวงัดีอาจใชเ้ทคนิคการขอใหผู้ร้บัอีเมลกระท าทนัที 
โดยไม่ใหเ้วลาใหก้บัผูร้บัในการคิด 

ตรวจสอบและเพื่อป้องกันตวัเองจาก Email Scam ควรท าตามขัน้ตอนและ
แนวทางดงันี ้

1. ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของอีเมล ตรวจสอบที่อยู่อีเมลและขอ้ความ
ในอีเมลวา่มาจากที่ไหน และใชห้ลกัฐานเชิงประจกัษเ์ช่น ลิงกท์ี่ตรงกบัเว็บไซตท์ี่ถกูตอ้ง 

2. อย่าให้ข้อมูลส่วนตัว อย่าให้ข้อมูลส่วนตัวที่ส  าคัญ เช่น เลขบัตร
ประชาชนหมายเลขบญัชีธนาคาร หรอืรหสั OTP ผ่านทางอีเมล 

3. ตรวจสอบกับผู้ส่ง หากคุณไม่แน่ใจว่าอีเมลเป็นจริงหรือปลอม  
คณุสามารถติดตอ่กบัผูส้ง่อีเมลโดยตรงเพื่อยืนยนั 

4. อย่ากดลิงก็หรือดาวนโ์หลดแนบ อย่ากดลิงกห์รือดาวนโ์หลดแนบจาก
อีเมลที่ไม่น่าเชื่อถือ เพราะอาจมีการติดเชือ้ไวรสัหรอืโปรแกรมแอบแฝง 

5. ระวงัการกดด่วน ระวงัการขอใหก้ระท าทนัที่โดยไม่ใหเ้วลาใหก้ับการ
คิด และตรวจสอบอีกครัง้ 

6. หลอกขายทวัร ์(Tourist Scam) 
เป็นกลยุทธ์ที่ผู ้ไม่หวังดีใชเ้พื่อหลอกลวงนักท่องเที่ยวเพื่อให้ท าธุรกรรมที่  

ไม่เป็นไปตามความเป็นจรงิ ลกัษณะของ Tourist Scam อาจมีดงันี ้
(1) ขอ้เสนอที่ไม่น่าเช่ือถือ: การขายทัวรห์รือบริการท่องเที่ยวที่มีราคา

หรือเงื่อนไขที่ดเูหมือนจะมีคณุค่ามากเกินไปเม่ือเทียบกบัที่อื่น หรือมีสิ่งประกอบที่ไม่เป็นไปตาม
ความเป็นจรงิ 
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(2) การปลอมแทรก การปลอมแทรกเก่ียวกับที่อยู่ของสถานที่ท่องเที่ยว
หรอืการก าหนดตวัตนของผูข้ายที่อาจท าใหผู้ซ้ือ้มีความเชื่อมั่นผิด 

(3) การขายสิทธ์ิการเขา้ชมท่ีไม่ถูกตอ้ง การขายบตัรเขา้ชมหรือสิทธ์ิใน
การเขา้ชมสถานที่ท่องเที่ยวที่ไม่มีอนญุาตหรือไม่ถกูตอ้ง 

(4) การขอเงินเพิ่ม ผูข้ายอาจขอเงินเพิ่มเพื่อค่าบริการที่ไม่ไดร้บัการแจง้
ลว่งหนา้ 

(5) การใชเ้ทคนิคการขายที่กดดัน การใชเ้ทคนิคการขายที่มีการกดดัน
เพื่อใหผู้ท้่องเที่ยวตดัสินใจทนัทีโดยไม่ไดใ้หเ้วลาใหก้บัการคิด 

ตรวจสอบและเพื่อป้องกนัตวัเองจาก Tourist Scam ควรท าตามขัน้ตอนและ
แนวทางดงันี ้

1. ศึกษาข้อมูลก่อนการเดินทาง ควรศึกษาข้อมูลเก่ียวกับสถานที่
ท่องเที่ยวที่จะไปเย่ียมชม และท าความเขา้ใจเก่ียวกบัราคาและบรกิารที่คาดหวงัได ้ 

2. อ่านรีวิวและความเห็น อ่านรีวิวและความเห็นจากผูท้ี่เคยใชบ้รกิารมา
ก่อนเพื่อใหไ้ดข้อ้มลูและความเช่ือถือในผูใ้หบ้รกิาร 

3. ไม่ตกลงที่ราคาที่โดดเด่น ไม่ควรตกลงที่ราคาหรือขอ้เสนอที่ดเูหมือน
จะมีคณุค่ามากเกินไปโดยไม่ตรวจสอบ 

4. ระวงัการขายที่มีการกดดนั ระวงัการขายที่มีการกดดนัใหท้ าธุรกรรม
ทนัทีโดยไม่ใหเ้วลาใหก้บัการคิดและตรวจสอบ 

5. อย่าให้ข้อมูลส่วนตัว อย่าให้ข้อมูลส่วนตัวที่ส  าคัญ เช่น เลขบัตร
ประชาชนหมายเลขบญัชีธนาคาร หรอืรหสั OTP ผ่านทางอินเทอรเ์น็ต 

เป็นการหลอกที่มีมูลค่าความเสียหายมหาศาล เพราะมิจฉาชีพออนไลนจ์ะน าช่ือ
บริษัทท่องเที่ยวที่มีความน่าเช่ือถือมาหลอกใหเ้ราจองทวัรท์ิพย ์ทวัรป์ลอมแต่โอนเงินไปก่อนแลว้
จรงิ ๆ ซึ่งแต่ละทวัรท์ีราคาสงู หรือเว็บไซตท์่องเที่ยวที่กลายรา่งเป็นมิจฉาชีพเสียเองจนท าใหผู้ค้น
หลงเช่ือ 

2.7.4 เทคนิคทีผู้่เชี่ยวชาญทางจติวิทยาแนะน าเม่ือถูกหลอกลวง 
1. ตัง้สติ เม่ือคุณรูต้ัวว่าถูกหลอกลวง ค าแนะน าแรกจากผูเ้ช่ียวชาญทางจิตวิทยา  

ก็คือ การตัง้สติและปฏิบตัิตามขัน้ตอนที่ถกูตอ้ง ดงันี ้
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(1) หยดุการติดต่อกบัมิจฉาชีพ เม่ือรูต้วัว่าถูกหลอกหรือโดนเสียแลว้สิ่งที่ส  าคญั 
คือหยุดการติดต่อและใชส้ติที่จะไม่ตกเป็นเหยื่ออีกครัง้ รีบตดัสายโทรศพัทห์รือยกเลิกการติดต่อ
ผ่านช่องทางอื่น ๆ เช่น Line, Facebook หรอืช่องทางอื่น ๆ 

(2) บล็อกและรายงาน ปิดบล็อกทุกช่องทางการติดต่อของมิจฉาชีพ เช่น  
บล็อกเบอรโ์ทรศัพท์, บล็อกบัญชี Facebook, Line หรือช่องทางอื่น ๆ ที่มิจฉาชีพอาจใชใ้นการ 
ติดตอ่กบัคณุ 

(3) แจ้งต ารวจไซเบอร ์ด าเนินโทรแจ้งต ารวจทางไซเบอรท์ี่ เบอร ์1441 เพื่อ
รายงานเหตกุารณแ์ละขอค าปรกึษาเก่ียวกบัขัน้ตอนการปฏิบตัิต่อไป 

(4) เก็บหลกัฐานรวบรวมหลกัฐานที่เก่ียวขอ้ง เช่น ขอ้ความอีเมล, ขอ้ความ Line, 
หรอืบนัทกึการโทรศพัทท์ี่เก่ียวขอ้ง เพื่อน าไปใชใ้นการรายงานกบัต ารวจตอ่ไป 

(5) รอคอยความคืบหน้า และติดต่อต ารวจเพื่อติดตามความคืบหน้าของ
เหตกุารณแ์ละปฏิบตัิตามค าแนะน าของต ารวจในพืน้ที่ ที่เดินทางไปพบ 

การมีสติส  าคัญมากในช่วงเวลาที่เหตุการณ์เกิดขึน้ เพื่อไม่ใหเ้สียเวลาและเงิน
ทรพัยอ์นัมีค่าไปอย่างไรส้าเหต ุควรระวงัและปฏิบตัิตามขัน้ตอนที่ถกูตอ้งจะช่วยปอ้งกนัตวัเองและ 
ลดความเสียหายไดอ้ย่างมาก 

2. เปิดเผยเรื่องราวใหค้นใกลช้ิดหรือคนที่ไวใ้จรบัรูค้นส่วนใหญ่ที่ถูกพวกมิจฉาชีพ
ออนไลนห์ลอกมักจะไม่กลา้บอกคนรอบขา้งเพราะอายและไม่ตอ้งการใหถู้กมองว่ารูไ้ม่เท่าทัน 
แนะน าวา่ ใหบ้อกคนใกลช้ิด เพื่อเขาจะไดเ้ป็นที่ปรกึษา และรูส้กึสบายใจไม่ตอ้งเผชิญปัญหาเพียง
ล าพงั 

3. ขอค าปรกึษาจากผูเ้ช่ียวชาญ เม่ือเกิดเหตุอาชญากรรมออนไลน ์ที่เก่ียวขอ้งกับ
การเงินหรอืขอ้มลูสว่นตวั สิ่งที่ควรปฏิบตัิเพ่ือช่วยใหด้ าเนินการต่อไปไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ  

(1) ติดตอ่ต ารวจไซเบอร ์โทรแจง้เหตทุี่เบอร ์191 หรอืเบอรท์ี่เป็นทางเลือกส าหรบั
สถานการณ์ที่ เกิดขึน้ เช่น สถานการณ์การหลอกลวงหรือการฉ้อโกงออนไลน์ ต ารวจจะเป็น 
ผูเ้ช่ียวชาญในการช่วยคณุจดัการกบัเหตกุารณน์ีแ้ละใหค้ าปรกึษาในการด าเนินการต่อ 

(2) ติดต่อธนาคารปหากคณุเก่ียวขอ้งกบัการฉอ้โกงทางการเงิน โทรหาธนาคาร 
ที่เก่ียวขอ้งเพื่อรายงานเหต ุธนาคารมกัมีขัน้ตอนที่ชดัเจนในการช่วยเบาสถานการณน์ี ้

(3) ความรู้ด้านกฎหมายหากคุณต้องการค าปรึกษาทางกฎหมายเพื่ อ 
การด าเนินคดี คุณสามารถปรึกษากับทนายความที่ เช่ียวชาญด้านนี ้ เขาหรือเธอสามารถ  
ใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัขัน้ตอนที่คณุควรท าเพื่อใหไ้ดผ้ลตามที่คาดหวงั 
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(4) เก็บหลกัฐานรวบรวมหลกัฐานที่เก่ียวขอ้งไวทุ้กประการ เช่น ขอ้ความอีเมล,
หลักฐานการโอนเงิน , หรือหลักฐานการท าธุรกรรมอื่น ๆ ที่อาจเป็นประโยชน์ในการติดตาม 
หา ผูก้ระท าความผิด 

4. อย่าโทษหรือตอกย า้ตกเอง ขอใหร้บัรูว้่าการตกเป็นเหยื่อไม่ใช่ความผิดตนเอง  
เป็นสิ่งที่อาจเกิดขึน้กับทุกคน ส าคัญที่สุดคือการตอบสนองและการป้องกันตัวเองในอนาคต 
ค าแนะน าและค าปรกึษานัน้มีความหมาย ควรตอ้งระมดัระวงัเพื่อปกปอ้งตนเองจากการเป็นเหยื่อ
อาชญากรรมออนไลน ์ขอ้เสนอแนะที่สามารถปอ้งกนัไม่ใหต้กเป็นเหยื่อมิจฉาชีพ คือ 

(1) อัพเดทความรู้เก่ียวกับการหลอกลวงท าความเข้าใจเก่ียวกับรูปแบบ  
การหลอกลวงที่พบบ่อยในปัจจบุนั เช่น การโทรหาหรืออีเมลหลอกลวง, การหลอกลวงทางการเงิน, 
หรือการหลอกลวงในช่วงเวลาพิ เศษ เพื่อจะได้รู ้จักและระมัดระวังตัวเองในสถานการณ์ 
ที่เหมือนจะเป็นตามนัน้ 

(2) รักษาข้อมูลส่วนตัวปรึกษาข้อมูลส่วนตัวของด้วยความระมัดระวัง เช่น  
อย่าเปิดเผยขอ้มลูสว่นตวัใหก้บับคุคลที่ไม่คุน้เคยหรือท่ีไม่มีความสามารถทางกฎหมาย 

(3) ก่อนที่จะตอบรบัค าขอหรือการติดต่อจากบุคคลหรือหน่วยงานที่ไม่คุน้เคย 
ควรท าการตรวจสอบความถกูตอ้งและความน่าเช่ือถือของบคุคลหรอืหน่วยงานนัน้ ๆ ก่อนเสมอ 

(4) ศึกษากฎหมายและขอ้บงัคดัเพื่อทราบเก่ียวกบักฎหมายที่เก่ียวขอ้ง กบัการ
ท าธุรกรรมและการปฏิบตัิตามกฎหมาย หากเกิดเหตกุารณท์ี่ไม่คาดคิดขึน้ 

การรกัษาความตั้งใจและการตั้งสติในการป้องกันตัวเองจากมิจฉาชีพออนไลน ์  
เป็นสิ่งส  าคัญที่จะช่วยให้มีชีวิตที่ปลอดภัยและมั่ นใจได้ในการท าธุรกรรมออนไลน์ต่าง ๆ  
อย่างไม่เสียเปรียบ การมีความรูแ้ละการตอบสนองอย่างถกูตอ้งในช่วงเวลาที่เหตกุารณเ์กิดขึน้ จะ
ช่วยให้สามารถจัดการกับสถานการณ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ ้น อย่าลังเลที่จะขอ  
ความช่วยเหลือจากผูเ้ช่ียวชาญที่เก่ียวขอ้ง เพื่อใหไ้ดร้บัค าแนะน าที่เหมาะสมและการสนับสนุน  
ที่จ  าเป็น 
 
2.8 รูปแบบของการทุจริตทางการเงนิด้วยการฉ้อโกง 

2.8.1 ความหมายของการฉ้อโกง 
Shadel (2007) กล่าวว่า การฉอ้โกง หมายถึง การหลอกลวงโดยเจตนาหรือเจตนา  

ที่จะหลอกลวงบคุคล โดยใหค้ ามั่นสญัญาเก่ียวกบัสินคา้บรกิาร หรือผลประโยชนท์างการเงินอื่น ๆ 
ที่ ไม่ มีอยู่จริง ไม่ มี เจตนาที่ จะให้หรือมีการบิดเบือนความจริง ในบริบทของการซื ้อขาย  
บนแพลตฟอรม์ออนไลน ์สามารถเกิดไดท้ัง้ในฝ่ังของผูข้าย (Seller) ในการไม่จัดส่งสินคา้ใหก้ับ 
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ผู้ซื ้อที่ท  าการช าระเงินมาแล้ว หรือการจัดส่งสินค้าที่ ไม่ตรงตามที่ ได้ตกลงกันไว้ขณะเดียว  
ในฝ่ังผูซ้ือ้ (Buyer) อาจหมายถึง การปลอมแปลงใบเสร็จการช าระเงินเพื่อใหผู้ข้ายจัดส่งสินคา้ 
(Akkarakantrakorn, 2020) 

NINA (2022) กล่าวว่า การทุจริตหรือฉ้อโกง คือการกระท าที่มีเจตนาเอาทรพัยส์ิน
หรือเงินจากผูอ้ื่นดว้ยอบุาย หลอกลวง หรือวิธีการที่ไม่เป็นธรรมอื่น ๆ เสว่นการทจุรติในองคก์ร คือ
การ ทุจริตต่อบริษัท ซึ่งอาจกระท าโดยบุคลากรภายในองค์กรหรือบุคคลอื่นภายนอกองค์กร  
การทุจริต ที่เกิดขึน้ภายในองคก์ร หมายถึง เหตุการณ์ที่พนักงาน ผูจ้ัดการ หรือเจา้ของบริษัท
กระท าการทจุรติ ต่อบรษัิทของตนเอง เช่น ขโมยหรือใชท้รพัยส์ินของบรษัิทในทางที่ผิด การทจุริต
จากภายนอกองคก์ร คือ การทจุริตที่กระท าโดยบคุคลภายนอก โดยรวมถึง การใหส้ินบน การโกง 
การเจาะหรือแฮกเขา้ระบบของบรษัิท การขโมยและการประกนั การกูย้ืม และการฉอ้โกงการช าระ
เงิน ทัง้นี ้คาดวา่องคก์รต่าง ๆ ทั่วโลก สญูเสียรายไดร้วมรอ้ยละ 5 จากการทจุรติ 

จากขอ้มลูขา้งบนสามารถสรุปไดว้่า การฉอ้โกง หมายถึง การกระท าที่ผิดกฎหมาย
หรือไม่เป็นธรรม โดยมักจะเก่ียวขอ้งกับการหลอกลวงหรือท าใหคู้่กรณีเสียหายทางการเงินหรือ  
ทางอื่น ๆ โดยไม่ไดร้บัอนญุาตหรือไม่มีความรูเ้ห็นตามควรของคูก่รณีนัน้ ๆ ตวัอย่างของการฉอ้โกง
ทางอินเทอรเ์น็ตเช่น การปลอมแปลงเว็บไซตข์องธนาคารเพื่อหลอกลวงผูใ้ชใ้หใ้ส่ขอ้มูลส่วนตัว 
เพื่อขโมยขอ้มูลบัญชีธนาคารหรือการใชห้นังสือเช็คโกงเพื่อท ารายการทางการเงินโดยไม่ไดร้บั
อนญุาตเป็นตน้ 

2.8.2 แนวคิดและทฤษฎีสามเหลี่ยมการทุจริต 
ในปัจจุบัน ยังมีปัจจัยที่ส่งผลให้มีการปฏิบัติที่ เอื ้อประโยชน์ต่อตนเองซึ่งเป็น  

ความเสียหายต่อองค์กร ดังนั้นความเสี่ยงจากการทุจริต เป็นเรื่องส าคัญที่ทุกคนในองค์กร  
ตอ้งรบัทราบ รบัรู ้และ ปอ้งกนัไม่ใหเ้กิดขึน้ 

การทจุริต หมายถึง การกระท าผิดกฎหมายของบคุคลหรือองคก์รในลกัษณะการฉอ้
ฉลหลอกลวง ปกปิด หรือท าลายความเช่ือมั่นท าใหไ้ดม้าซึ่งผลประโยชนโ์ดย บุคคล กลุ่มบุคคล 
องคก์ร เพื่อหลีกเลี่ยงการสญูเสียทรพัยส์ิน หรือแสวงหาผลประโยชนท์างธุรกิจ 

ทฤษฎีสามเหลี่ยมการทุจริตประกอบด้วย โอกาส แรงกดดัน และการหาเหตุผล
เขา้ขา้งตนเอง ยกตัวอย่างการทุจริตง่าย ๆ เช่น ลิน้ชักเก็บเงินในบริษัทของแจ็คที่ไม่เคยมีการ
ปอ้งกนั ไม่มีการเฝา้ดแูลรวมถึงไม่มีการสรุปรวมยอด แจ็คจงึมีโอกาส เม่ือเขาไม่ค่อยมีเงินสด และ
วนันีเ้ป็นวนัเกิดแฟนของเขา และเขายงัไม่ไดซ้ือ้ของขวญัใหแ้ฟน เขาจึงมีแรงกดดนั เงินเพียงไม่ก่ี
รอ้ยดอลลารค์งไม่กระทบบรษัิทมากนกั และคงไม่มีใครจบัได ้เขาไดค้่าจา้งต ่าเกินไป ทัง้ยงัท างาน
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หนักมาก แถมเจา้นายของเขาก็ยังเป็นคนงี่เง่า แจ็คจึงมีเหตุผลใหก้ับตัวเอง ปัจจัยทั้งสามตาม
ทฤษฎีสามเหลี่ยมการทจุรติ ท าใหแ้จ็คมีแรงกระตุน้จะกลายเป็นผูท้จุรติองคก์ร แมโ้ดยทั่วไปเขาจะ
เป็นพนกังานที่ท  างานดว้ยศีลธรรมและเจตนาดีก็ตาม 
 

 
 

ภาพประกอบ 22 ทฤษฎีสามเหลี่ยมการทจุรติ  

ที่มา : http://www.orionforensics.com/th/tag/ทฤษฎีสามเหลี่ยมทจุรติ/ 

โอกาส - ในขณะที่ท  างานจากที่บ้าน หลายบริษัทต้องปรบัใช้วิธีการท างาน
รูปแบบใหม่โดยมีการควบคมุนอ้ยลง 

แรงกดดัน - พวกเราทุกคนทราบดีว่าเราตอ้งเผชิญกับแรงกดดันหลากหลาย
ชนิด ไม่ว่าจะเป็นแรงกดดนัจากความไม่แน่นอน เงินเดือนที่นอ้ยลง ปัญหาที่เกิดขึน้ในครอบครวั 
และระดบัความวิกตกกงัวลที่เกิดขึน้ 

การหาเหตุผลเข้าข้างตนเอง - ในขณะท างานจากที่บา้น พนกังานอาจรูส้กึว่า
มีปฏิสัมพันธ์กับนายจา้งและเพื่อนร่วมงานนอ้ยลง หรือรูส้ึกไม่พอใจนายจา้งกับมาตรการที่ใช้
ในช่วงโรคระบาด อย่างเช่น การลดเงินเดือน หรือการปลดออกจากงาน ซึ่งสาเหตุเหล่านีท้  าให้
พนกังานหาเหตผุลเขา้ขา้งตวัเองพี่ ท  าการทจุรติไดง้่ายขึน้ 

สมาคมต่อตา้นการทจุรติสากล ACFE พบการเพิ่มขึน้อย่างมีนยัส าคญัในกรณีทจุรติ
ที่เกิดขึน้เนื่องจากผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 โดยเฉพาะอย่างยิ่งการยักยอกเงินโดย
พนกังาน การทจุรติทางออนไลน ์การฉอ้โกงการช าระเงิน และการโจรกรรมขอ้มลูสว่นบคุคลอนัเกิด
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จากการก ากับดูแลที่นอ้ยลง สมาชิกของ ACFE ยังไดร้ายงานอีกว่า มีความยากล าบากในการ
ตรวจสอบการทจุรติเน่ืองจากการเดินทางที่จ  ากดัและไม่สามารถเขา้ถึงหลกัฐานไดอ้ย่างเพียงพอ 
 
2.9 กฎหมายทีเ่กี่ยวข้องกับการคุ้มครองผู้บริโภคในการซือ้สินค้าผ่านเว็บไซต ์

ปัจจุบัน ช่องทางอินเทอรเ์น็ตได้กลายเป็นเครื่องมือหลักในการซือ้ขายสินค้า เช่น 
เครื่องใชเ้ครื่องส าอาง และอปุกรณอ์ านวยความสะดวกในการด าเนินชีวิต โดยมีการโฆษณาและ
น าเสนอขอ้มูลผลิตภัณฑผ์่านเว็บไซตท์ี่สามารถเขา้ถึงไดจ้ากทุกที่ ทัง้จากคอมพิวเตอรท์ี่บา้น ที่
ท  างาน หรือผ่านการเช่ือมต่ออินเทอรเ์น็ตบนมือถือ ซึ่งท าให้การซือ้ขายสินค้าออนไลน์เป็น
ทางเลือกที่สะดวกและมีประโยชนห์ลายประการส าหรบัผูบ้รโิภค 

อย่างไรก็ตาม การใชช้่องทางออนไลนใ์นการซือ้ขายสินคา้ก็อาจน ามาซึ่งความเสี่ยงต่อ
ผูบ้รโิภค เช่น การถกูหลอกลวงทางการเงิน หรือการไดร้บัสินคา้ที่ไม่ตรงตามคณุภาพและขอ้มลูที่
โฆษณาไว้ จึงจ าเป็นต้องมีการระมัดระวังและตรวจสอบข้อมูลอย่างละเอียดเพื่อป้องกัน  
ความเสียหายที่อาจเกิดขึน้  
 

 
 

ภาพประกอบ 23 ผลส ารวจพฤติกรรมการใชอ้ินเทอรเ์น็ตในปี พ.ศ.2558 

ที่มา: ส  านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส ์(2564) 

หลักการของความน่าเช่ือถือในการใช้คอมพิวเตอรเ์ป็นตัวกลางในการท าธุรกรรม
ออนไลนถื์อเป็นหลกัการส าคญัที่ช่วยใหก้ารท าธุรกรรมดงักล่าวมีความหลากหลายและปลอดภยั 
เช่น การประกาศเรื่องทั่วไป การซือ้สินคา้ออนไลน ์และการท าธุรกรรมทางการเงิน พระราชบญัญัติ
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คุม้ครองผูบ้ริโภคไดก้ าหนดขอ้บงัคบัที่เก่ียวขอ้งตามมาตรา 35 ทวิ เพื่อปกป้องสิทธิของผูบ้ริโภค 
ในกรณีที่ท  าสญัญาออนไลน ์โดยคณะกรรมการวา่ดว้ยสญัญามีอ านาจดงันี ้

1. ควบคมุสญัญาการซือ้ขายหรือบริการ โดยก าหนดใหก้ารประกอบธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกบั
การขายสินคา้หรือใหบ้ริการตอ้งมีการควบคุมสัญญา ซึ่งจะตอ้งใชข้อ้สัญญาที่จ  าเป็นและเป็น
ธรรม เพื่อป้องกันไม่ใหผู้บ้ริโภคเสียเปรียบ โดยตอ้งมีขอ้สัญญาที่ช่วยป้องกันความเสียหายแก่
ผูบ้รโิภคจะตอ้งมีลกัษณะดงัตอ่ไปนี ้

(1) ใช้ข้อสัญญาที่จ  าเป็นซึ่งหากมิได้ใช้ข้อสัญญาเช่นนั้น จะท าให้ผู้บริโภค
เสียเปรียบผูป้ระกอบธุรกิจเกินสมควร 

(2) หา้มใชข้อ้สญัญาท่ีไม่เป็นธรรมต่อผูบ้รโิภค 
2. ผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งจัดท าสัญญาตามแบบที่คณะกรรมการก าหนด หรือใชข้อ้

สญัญาท่ีเหมาะสมเพื่อประโยชนข์องผูบ้รโิภค 
3. ก าหนดให้หลักฐานการรบัเงินจากธุรกิจที่ควบคุมรายการต้องมีรายการและ

ขอ้ความที่จ  าเป็น ซึง่ตอ้งไม่มีขอ้ความที่ไม่เป็นธรรมต่อผูบ้รโิภค มีลกัษณะ ดงัตอ่ไปนี ้
(1) มีรายการและใชข้อ้ความที่จ  าเป็น ซึ่งหากมิไดมี้รายการหรือมิไดใ้ชข้อ้ความ

เช่นนัน้จะท าใหผู้บ้รโิภคเสียเปรยีบผูป้ระกอบธุรกิจเกินสมควร 
(2) หา้มใชข้อ้ความที่ไม่เป็นธรรมต่อผูบ้รโิภค 

ทัง้นี ้ตามหลกัเกณฑ ์เงื่อนไข และรายละเอียดที่คณะกรรมการว่าดว้ยสญัญาก าหนด  
ในกรณีที่ผูป้ระกอบธุรกิจขายสินคา้หรือใหบ้ริการโดยใหค้ ามั่นว่าจะท าสัญญารบัประกันใหไ้ว้ 
แก่ผูบ้ริโภค สญัญาดงักล่าวตอ้งท าเป็นหนงัสือลงลายมือช่ือของผูป้ระกอบธุรกิจหรือผูแ้ทน และ  
ผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งจดัท าสญัญาเป็นลายลกัษณอ์กัษรและลงลายมือช่ือ พรอ้มสง่มอบสญัญานัน้
แก่ผูบ้รโิภคพรอ้มกบัการสง่มอบสินคา้ หรอืการใหบ้รกิาร นอกจากนีย้งัตอ้งสง่มอบหลกัฐานการรบั
เงินที่มีขอ้มลูถูกตอ้งตามระยะเวลาที่ก าหนดส าหรบัการประกอบธุรกิจประเภทนัน้ ๆ หรือภายใน
ระยะเวลาที่คณะกรรมการวา่ดว้ยสญัญาก าหนด  

ถึงแมว้า่จะมีกฎหมายเพื่อคุม้ครองสิทธิของผูบ้รโิภค แต่ผูบ้รโิภคยงัควรระมดัระวงัในการ
ตรวจสอบสินคา้ใหถ่ี้ถว้นและเก็บหลกัฐานของสญัญาหรือใบเสร็จเพื่อใชเ้ป็นหลกัฐานในกรณีที่
เกิดปัญหาหรือความเสียหาย หากพบว่าตนเองถูกละเมิดสิทธิ ควรแจง้หน่วยงานที่เก่ียวขอ้งเพื่อ
ปกปอ้งสิทธิของตนและปอ้งกนัไม่ใหผู้ป้ระกอบการหลอกลวงผูอ้ื่นไดอ้ีกต่อไป 

ทวียศ ศรีเกต ุ(2557) ไดชี้ใ้หเ้ห็นถึงการคุม้ครองสิทธิและเสรภีาพของผูบ้รโิภคในประเทศ
ไทยภายใตก้ฎหมายรฐัธรรมนูญแห่งราชอาณาจกัรไทย พ.ศ. 2550 และพระราชบญัญัติคุม้ครอง
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ผูบ้ริโภค พ.ศ. 2522 ซึ่งไดมี้การแกไ้ขเพิ่มเติมในปี พ.ศ. 2541 โดยเฉพาะในการคุม้ครองสิทธิของ
ผูบ้รโิภคในการไดร้บัการชดเชยความเสียหายจากสินคา้ที่ไม่ตรงตามค าโฆษณา หลกัการคุม้ครอง
สิทธิของผูบ้รโิภคตามพระราชบญัญัติฉบบันีไ้ดก้  าหนดสิทธิเสรีภาพส าคญั 5 ประการ ดงันี ้

(1) สิทธิในการไดร้บัขอ้มูลข่าวสารที่ถูกตอ้ง โดยผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิท่ีจะไดร้บัขอ้มูลท่ี
ถูกตอ้งเก่ียวกับลักษณะและคุณภาพของสินคา้และบริการ ซึ่งรวมถึงการโฆษณาและฉลากที่
สะทอ้นความเป็นจรงิและไม่เป็นอนัตรายต่อผูบ้รโิภค เพื่อปอ้งกนัการหลงผิดในการเลือกซือ้สินคา้
และรบับรกิาร 

(2) สิทธิในการเลือกซือ้สินคา้หรือบริการอย่างอิสระ โดยผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิในการเลือก
ซือ้สินคา้และบริการโดยไม่ถูกชกัจูงหรือกดดนัจากแรงจูงใจที่ไม่เป็นธรรม ซึ่งเป็นการคุม้ครองให้
การเลือกของผูบ้รโิภคเป็นไปอย่างมีเสรีภาพและความสมคัรใจ 

(3) สิทธิในการไดร้บัความปลอดภยัจากการใชส้ินคา้และบริการ โดยผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิ
ในการไดร้บัสินคา้หรือบริการที่ปลอดภัย มีคุณภาพและมาตรฐานที่เหมาะสม ซึ่งไม่ก่อใหเ้กิด
อนัตรายตอ่ชีวิตหรอืทรพัยส์ิน เมื่อใชต้ามค าแนะน าหรือขอ้ควรระวงัที่ก  าหนด 

(4) สิทธิในการไดร้บัความเป็นธรรมในการท าสญัญา โดยผูบ้รโิภคมีสิทธ์ิท่ีจะไดร้บัขอ้
สญัญาท่ีไม่เอารดัเอาเปรียบ และมีความเป็นธรรมในขอ้ตกลงที่ท  ากบัผูป้ระกอบธุรกิจ 

(5) สิทธิในการไดร้บัการพิจารณาและชดเชยความเสียหาย โดยผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิท่ีจะ
ไดร้บัการคุม้ครองและการชดเชยคา่เสียหาย เม่ือสิทธิตามขอ้ 1, 2, 3, และ 4 ถกูละเมิด 

นอกจากนี ้หลักการของความน่าเช่ือถือในการใชค้อมพิวเตอรเ์ป็นตัวกลางในการท า
ธุรกรรมออนไลนถื์อเป็นหลกัการส าคญัในการรองรบัความหลากหลายของการท าธุรกรรมออนไลน์
ในปัจจบุนั ตัง้แต่การประกาศเรื่องทั่วไป การซือ้สินคา้ออนไลน ์ไปจนถึงการท าธุรกรรมทางการเงิน 
โดยการคุม้ครองสิทธิของผูบ้ริโภคในบริบทนีย้งัคงมีความส าคัญเพื่อใหก้ารใชค้อมพิวเตอรแ์ละ
เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นไปอย่างปลอดภยัและเป็นธรรม โดยพระราชบญัญัติคุม้ครองผูบ้ริโภคก็
ใหก้ารคุม้ครองดา้นสญัญาตามมาตรา 35 ทวิ ซึง่คณะกรรมการวา่ดว้ยสญัญามีอ านาจ ดงันี ้ 

1. ก าหนดให้การประกอบธุรกิจขายสินค้าหรือให้บริการนั้นเป็นธุรกิจที่ควบคุม
สญัญาหากในการประกอบธุรกิจขายสินคา้หรือใหบ้รกิารใด สญัญาซือ้ขาย หรือสญัญาใหบ้ริการ
นั้นมี กฎหมายก าหนดให้ต้องท าเป็นหนังสือหรือที่ตามปกติประเพณีท าเป็นหนังสือ ในการ
ประกอบธุรกิจที่ควบคุมสัญญา สัญญาที่ผู้ประกอบธุรกิจท ากับผู้บริโภค จะต้องมีลักษณะ
ดงัตอ่ไปนี ้ 
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(1) ใช้ข้อสัญญาที่จ  าเป็นซึ่งหากมิได้ใช้ข้อสัญญาเช่นนั้น จะท าให้ผู้บริโภค
เสียเปรียบผูป้ระกอบธุรกิจเกินสมควร  

(2) หา้มใชข้อ้สญัญาท่ีไม่เป็นธรรมต่อผูบ้รโิภค  
2. ใหผู้ป้ระกอบธุรกิจจดัท าสญัญาตามแบบที่คณะกรรมการว่าดว้ยสญัญาก าหนด 

หรอืจะก าหนดใหใ้ชข้อ้สญัญาใดก็ได ้ทัง้นีเ้พื่อประโยชนข์องผูบ้รโิภคสว่นรวม  
3. ก าหนดใหก้ารประกอบธุรกิจขายสินคา้หรือใหบ้รกิารอย่างใดอย่างหนึง่เป็นธุรกิจที่

ควบคุมรายการในหลกัฐานการรบัเงินในการประกอบธุรกิจที่ควบคุมรายการในหลกัฐานการรบั
เงินหลกัฐานการรบัเงิน จะตอ้งมีลกัษณะ ดงัตอ่ไปนี ้ 

(1) มีรายการและใชข้อ้ความที่จ  าเป็น ซึ่งหากมิไดมี้รายการหรือมิไดใ้ชข้อ้ความ 
เช่นนัน้จะท าใหผู้บ้รโิภคเสียเปรยีบผูป้ระกอบธุรกิจเกินสมควร  

(2) หา้มใชข้อ้ความที่ไม่เป็นธรรมต่อผูบ้รโิภค ทัง้นี ้ตามหลกัเกณฑ ์เงื่อนไข และ
รายละเอียดที่คณะกรรมการว่าดว้ยสัญญาก าหนด ในกรณีที่ผู้ประกอบธุรกิจขายสินค้าหรือ
ใหบ้ริการโดยใหค้ ามั่นว่าจะท าสัญญา รบัประกันใหไ้วแ้ก่ผูบ้ริโภค สัญญาดังกล่าวตอ้งท าเป็น
หนงัสือลงลายมือช่ือของผูป้ระกอบธุรกิจหรือ ผูแ้ทน และตอ้งส่งมอบสญัญานัน้แก่ผูบ้รโิภคพรอ้ม
กบัการสง่มอบสินคา้หรือใหบ้รกิาร (ทวียศ ศรเีกต,ุ 2557) 

กฎหมายธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ พ.ศ.2544  โดยกฎหมายฉบับนี ้ สาระส าคัญ 
จะรบัรองสถานะทางกฎหมายของขอ้มลูอิเล็กทรอนิกส ์เหมือนกับการท าหลกัฐานเป็นกระดาษ  
หรือหนังสือรบัรองการส่งและรบัขอ้มูลอิเล็กทรอนิกส ์รวมถึง ใชเ้ป็นพยานหลักฐาน ซึ่งเหตุผล  
ในการประกาศใช้พระราชบัญญัติฉบับนี ้ คือ โดยที่การท าธุรกรรมในปัจจุบันมีแนวโน้ม  
ที่จะปรบัเปลี่ยนวิธีการในการติดต่อสื่อสารที่อาศัยการพัฒนาการเทคโนโลยีทางอิเล็กทรอนิกส์ 
ซึ่งมีความสะดวก รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ แต่เนื่องจากการท าธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์
ดงักลา่วมีความแตกต่างจากวิธีการท าธุรกรรมซึง่มีกฎหมายรองรบัอยู่ในปัจจบุนัเป็นอย่างมาก อนั
สง่ผลใหต้อ้งมีการรองรบัสถานะทางกฎหมายของขอ้มลูทางอิเล็กทรอนิกสใ์หเ้สมอกบัการท าเป็น
หนงัสือ หรือหลกัฐานเป็นหนงัสือ การรบัรองวิธีการส่งและรบัขอ้มลูอิเล็กทรอนิกส ์การใชล้ายมือ
ช่ืออิเล็กทรอนิกส ์ตลอดจนการรบัฟังพยานหลักฐานที่เป็นข้อมูลอิเล็กทรอนิกส ์เพื่อเป็นการ
สง่เสรมิการท าธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสใ์หน้่าเช่ือถือ และมีผลในทางกฎหมายเชน่เดียวกบัการท า
ธุรกรรมโดยวิธีการทั่ วไปที่ เคยปฏิบัติอยู่ เดิมควรก าหนดให้มีคณะกรรมการธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์ท าหน้าที่ วางนโยบายก าหนดหลักเกณฑ์เพื่ อส่งเสริมการท าธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส ์ติดตามดแูลการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์รวมทัง้มีหนา้ที่  
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ในการส่งเสริมการพัฒนาการทางเทคโนโลยี เพื่ อติดตามความก้าวหน้าของเทคโนโลยี  
ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงและพฒันาศกัยภาพตลอดเวลาใหมี้มาตรฐานน่าเช่ือถือ ตลอดจนเสนอแนะ
แนวทางแก้ไขปัญหาและอุปสรรคที่ เ ก่ี ยวข้อง อันจะเป็นการส่ งเสริมการใช้ธุ รกรรม  
ทางอิเล็กทรอนิกสท์ัง้ภายในประเทศและระหว่างประเทศดว้ยการมีกฎหมายรองรบัในลกัษณะ  
ที่ เป็ น เอก รูป  และสอดคล้อ งกับม าตรฐานที่ น าน าป ระ เทศยอม รับ  จึ งจ า เป็ นต้อ ง  
ตราพระราชบญัญัตินี ้(ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส,์ 2563) 

พระราชบญัญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ก าหนดขอ้บงัคบัส าคญัเก่ียวกบั
การด าเนินธุรกิจขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลนท์ี่เขา้ข่ายเป็น "ตลาดแบบตรง" โดยก าหนดใหผู้้
ประกอบธุรกิจตอ้งจดทะเบียนกับส านักงานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค (สคบ.) ก่อนเริ่ม
ด าเนินการขายสินค้าออนไลน์ พระราชบัญญัติฉบับนี ้ระบุว่า การขายสินค้าหรือบริการทาง
ออนไลนซ์ึง่เก่ียวขอ้งกบัการสื่อสารขอ้มลูเพื่อเสนอขายสินคา้หรือบรกิารโดยตรงแก่ผูบ้รโิภคถือเป็น
การด าเนินธุรกิจในรูปแบบตลาดแบบตรง ซึ่งรวมถึงกระบวนการซือ้ขาย , การรบัช าระเงิน, และ 
การสง่มอบสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคท่ีอยู่ห่างไกล 

ตามมาตรา 27 ของพระราชบญัญัติฉบบันี ้ผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งจดทะเบียนการประกอบ
ธุรกิจตลาดแบบตรงเพื่อด าเนินกิจการอย่างถูกตอ้งตามกฎหมาย การไม่ปฏิบตัิตามขอ้ก าหนดนี ้
อาจมีโทษจ าคุกไม่เกินหนึ่งปี หรือปรบัไม่เกิน 100,000 บาท หรือทัง้จ าทัง้ปรบั และปรบัเพิ่มเติม          
ไม่เกิน 10,000 บาทตอ่วนัตลอดระยะเวลาที่ฝ่าฝืน 

นอกจากนี ้ส  านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้รโิภคยงัมีหนา้ที่ในการคุม้ครองผูบ้รโิภค
ตามมาตรา 10(3) ของพระราชบญัญัติคุม้ครองผูบ้ริโภค ซึ่งมอบหมายใหค้ณะกรรมการคุม้ครอง
ผูบ้ริโภคมีอ านาจในการแจง้เตือนและโฆษณาข่าวสารเก่ียวกับสินคา้หรือบริการที่อาจก่อใหเ้กิด
ความเสียหายหรือเสื่อมเสียต่อสิทธิของผูบ้รโิภค โดยสามารถระบช่ืุอสินคา้ , บรกิาร, หรือช่ือของผู้
ประกอบธุรกิจที่เก่ียวข้อง การบังคับใชก้ฎหมายเหล่านีมี้ความส าคัญในการปกป้องสิทธิของ
ผูบ้ริโภคและสรา้งความมั่นใจในความปลอดภัยและความเป็นธรรมในการซือ้ขายสินคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน ์(ส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้รโิภค, 2560) 

กฎหมายทะเบียนพาณิชย ์กระทรวงพาณิชย ์ก าหนดใหผู้ป้ระกอบพาณิชยกิจการซือ้ขาย
สินค้าหรือบริการออนไลน์ การให้เช่าพื ้นที่ของเครื่องคอมพิวเตอรแ์ม่ข่าย (Web Hosting)  
และการบริการเป็นตลาดกลางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(e-Marketplace) ตอ้งจดทะเบียนพาณิชย ์ 
ซึ่งประกอบไปดว้ยพระราชบัญญัติทะเบียนพาณิชย ์(ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2549 พระราชกฤษฎีกา
ก าหนดกิจการเป็นพาณิชยกิจ พ.ศ. 2546 (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2561) 
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2.10 แนวคิดทฤษฎีอาชญากรรมทางเทคโนโลย ี
2.10.1 สื่อสังคมออนไลน ์

สื่ อสังคมออน ไลน์  (Social Media) เป็ นสื่ อ รูปแบบใหม่ ที่ เกิ ด จาก รูปแบบ 
การติดต่อสื่อสารที่ เปลี่ยนแปลงไปของผู้คน ในสังคมจนเกิดเป็นรูปแบบยุคดิจิทัล (Digital 
platform) ซึ่งพฤติกรรมการสื่อสารที่เปลี่ยนแปลงไป ไดแ้ก่ การเปลี่ยนจากการติดต่อสื่อสารดว้ย
โทรศพัทบ์า้นมาเป็นบรอดแบนดห์รือโทรศพัทมื์อถือ (Connecting) การแสดงตวัตนที่เปลี่ยนแปลง
ไป (Self-expression) การค้นหาข้อมูล (Knowledge) การเปิดรับและการแชรค์วามบันเทิง 
(Entertainment) และการแชรรู์ปใหแ้ก่ผูอ้ื่น (Photo) ฯลฯ สื่อสงัคม (Social media) หรือเครือขาย
สงัคม (Social network) ซึ่งหมายถึง สื่อดิจิทลั เป็นเครื่องมือทางสงัคมที่ช่วยทัง้การติดต่อสื่อสาร 
การมีปฏิสมัพนัธก์ารแบ่งปัน แลกเปลี่ยนขอ้มลู ภาพ หรอืเสียงระหวา่งกนั  

สื่ อสังคมหรือ เครือข่ายสังคม  สามารถแบ่ งได้เป็นกลุ่ม ใหญ่  ๆ อาทิ  Blog  
(เช่น Exteen, Bloggang, Wordpress, Blogger เป็นตน้) Social network (เช่น Facebook, Hi5 
เป็นตน้) รวมทัง้ Micro blogging หรอื Micro sharing (เชน Twitter เป็นตน้) ฯลฯ 
 

 
 

ภาพประกอบ 24 Facebook Marketplace 

ที่มา: https://techcrunch.com/2016/10/03/facebook-marketplace-2/ 
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ภาพประกอบ 25 Instagram Marketplace 

ที่มา: https://www.business2community.com/instagram/instagram-shopping-a-4-
step-guide-to-the-new-social-marketplace-02185254 

สื่อออนไลน์ เป็นผลลัพธ์ของการพัฒนาเทคโนโลยีอินเทอรเ์น็ต  ได้เปลี่ยนแปลง
วิธีการสรา้งและเผยแพรเ่นือ้หาไปอย่างมาก สื่อประเภทนีเ้ปิดโอกาสใหผู้ใ้ชส้ามารถมีปฏิสมัพนัธ์
กับข้อมูลและเผยแพร่เนื ้อหาต่อได้อย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้เกิดการเรียนรูท้ี่ เป็นรูปแบบใหม่ 
เนื่องจากผูใ้ชส้ามารถเชื่อมโยงและเขา้ถึงขอ้มลูจ านวนมากไดอ้ย่างรวดเรว็ 

อย่างไรก็ตาม ขอ้มูลข่าวสารบนสื่อออนไลนม์ักมีลักษณะเป็นชิน้ส่วนแยกจากกัน  
ซึ่งอาจท าให้เกิดความเขา้ใจที่คลาดเคลื่อนหากผู้รบัสารไม่สามารถรวมขอ้มูลเหล่านีไ้ดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง แต่หากสามารถจัดการและรวมขอ้มูลไดอ้ย่างเหมาะสม จะช่วยให้เกิดการสื่อสารที่มี
ประสิทธิภาพและรอบดา้น สื่อออนไลนย์งัเอือ้ต่อการสรา้งและรวมกลุ่มทางสงัคม โดยเฉพาะกลุ่ม
ที่มีความคิดหรือทัศนคติร่วมกัน ซึ่งสามารถน าไปสู่การหลอมรวมทัศนคติและพฤติกรรมของ  
กลุ่มนั้นๆ นอกจากนี ้สื่อออนไลน์มีความสามารถในการประมวลผลเนือ้หาจากแหล่งข้อมูล  
หลายแห่ง ส่งผลให้เนือ้หาที่สรา้งโดยผู้ใช้ (User-generated content) มีความส าคัญอย่างยิ่ง 
 การรวมกลุ่มทางสังคมและการร่วมมือกันทางไซเบอรเ์ป็นลักษณะเด่นของสื่อออนไลน ์ซึ่งยัง
ส่งเสริมการสรา้งวัฒนธรรมแบบรีมิกซ ์(Remix Culture) โดยผู้ใช้สามารถเลือกและดัดแปลง
เนือ้หา ตดัต่อ และประกอบสรา้งเนือ้หาใหม่ตามความตอ้งการของตนเอง 
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สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นรูปแบบของสื่อที่ท  างานผ่านเครือข่าย
อินเทอรเ์น็ต ซึ่งมีลักษณะเด่นในการส่งเสริมการแลกเปลี่ยนและพูดคุยระหว่างผู้ใช้ โดยผู้ใช้
สามารถสรา้งขอ้มูล แชรข์อ้มูล หรือแสดงความคิดเห็นไดอ้ย่างเสรี สื่อสงัคมออนไลนส์นับสนุน  
การสื่อสารแบบสองทาง (Two-Way Communication) ที่ผูส้ื่อสารทัง้เป็นผูส้่งสารและผูร้บัสารใน
กระบวนการสื่อสาร การมีส่วนร่วม (Participation) เป็นลักษณะส าคัญของสื่อสังคมออนไลน ์ 
ซึ่งเปิดโอกาสใหผู้ใ้ชแ้ลกเปลี่ยนขอ้มูลและความคิดเห็นกับผูอ้ื่นอย่างกวา้งขวาง ผ่านการแสดง
ตวัตนและความคิดเห็นที่เปิดเผยต่อสาธารณะ การเปิดกวา้ง (Openness) ในการสื่อสารนีท้  าให้
เกิดการตอบโต้และปฏิสัมพันธ์ที่ หลากหลายและเปิดโอกาสให้มีการสร้างบทสนทนา 
(Conversation) ที่ ก่อให้เกิดการรวมกลุ่ม เป็นชุมชนออนไลน์ (Online Community) ดังนั้น  
สื่อสงัคมออนไลนไ์ม่เพียงแต่เป็นช่องทางในการสื่อสารและเรียนรูเ้ท่านัน้ แต่ยงัเป็นเวทีส  าคญัใน
การสรา้งสรรค์เนื ้อหาใหม่ และเสริมสรา้งความสัมพันธ์และการปฏิสัมพันธ์ในรูปแบบที่เป็น
เอกลกัษณใ์นยคุดิจิทลั (กรกนก นิลด า, 2563) 
 

 
 

ภาพประกอบ 26 ตวัอย่าง Social Media Community 

ที่มา: https://bondai.co/blog/5-examples-owned-social-media-communities/ 

2.10.2 แนวคิด/วิธีการหลอกลวงทางเทคโนโลยี 
ศกัดิช์ยั อศัวินอานนัท ์(2559) อธิบายรูปแบบการถกูหลอกในยคุปัจจบุนัที่ประชาชน 

พึงระวงัอย่างมากในสภาพสงัคมที่มีความสลบัซบัซอ้นอย่างมาก อาชญากรรมประเภทถูกหลอก  
มีความสลบัซบัซอ้นมากขึน้ตามไปดว้ย แมว้าการถกูหลอกในบางรูปแบบอาจมีลกัษณะคลา้ยคลงึ
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กนักบัที่เคยปรากฏในอดีตเม่ือหลายสิบปีก่อน แต่ก็มีการสรา้งเครือข่ายองคก์ร อาชญากรรมหรือ
นาเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชใ้นการถกูหลอกอนัท าใหป้ระชาชนที่ไม่รูเ้ท่าทนั หลงเช่ือและตกเป็น
เหยื่อมากขึน้ ก่อใหเ้กิดความเสียหายอย่างมากทัง้แก่บุคคลและสงัคมส่วนรวม  ส าหรบัรูปแบบ 
การถกูหลอกในยคุปัจจบุนัสามารถประมวลได ้8 รูปแบบ อนัไดแ้ก่  

1) การถกูหลอกโดยหลอกลวง ใหร้ว่มลงทนุในลกัษณะแชรล์กูโซ ่ 
2) ถกูหลอกโดยหลอกลวงใหท้ ารายการท่ีตูเ้อทีเอ็ม  
3) การถกูหลอกโดยสง่อีเมลม์าท าความรูจ้กัคุน้เคยและหลอกลวงใหโ้อนเงินเขา้บญัชี  
4) การถกูหลอกโดยปลอมตวัและปลอมที่อยู่อีเมลม์าหลอกลวงใหโ้อนเงินผิดบญัชี 
5) การถกูหลอกโดยอา้งการรกัษาพยาบาลมาหลอกลวงเอาเงิน  
6) การถกูหลอกโดยอา้งการเรี่ยไรเงินไปช่วยเหลือทางราชการหรือผูด้อ้ยโอกาส  
7) การถกูหลอกโดยใชศ้าสนาเป็นเครื่องมือในการหลอกลวง  
8) การถกูหลอกโดยอา้งวา่เป็นเจา้หนา้ที่ในกระบวนการยตุิธรรมและหลอกลวงเอาเงิน 

2.10.3 ประเดน็ทีเ่กี่ยวข้องกับการผู้บริโภคผู้ถูกหลอกจากการซือ้ขายทางโซเชียมีเดยี 
ในปัจจุบนั พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(e-Commerce) ไดร้บัการยอมรบัและมีบทบาท

ส าคัญในการซือ้ขายสินคา้และบริการผ่านเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การใชส้ื่อ
สังคมออนไลน์เช่น Facebook, Twitter, Instagram และแอพพลิเคชันต่างๆ เช่น Line และ 
WhatsApp ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถเขา้ถึงผูบ้รโิภคไดอ้ย่างกวา้งขวาง การซือ้ขายสินคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลนมี์ขอ้ไดเ้ปรียบในดา้นการประหยดัค่าใชจ้่ายและเวลา โดยไม่จ าเป็นตอ้งมีรา้นคา้
และคลงัสินคา้ท าใหล้ดตน้ทนุทางธุรกิจ 

อย่างไรก็ตาม การซือ้สินคา้ผ่านพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสน์ัน้มกัมีความเสี่ยงที่ผูบ้รโิภค
ตอ้งเผชิญเนื่องจากการท าธุรกรรมออนไลนม์กัไม่สามารถสมัผสัหรือเห็นสินคา้ก่อนการตดัสินใจ
ซือ้ได ้ซึง่อาจน าไปสูปั่ญหาหลายประการ เช่น 

(1) การหลอกลวงในการขายสินคา้ เช่น ผูบ้รโิภคอาจพบกบักรณีที่ไม่ไดร้บัสินคา้
หรอืไดร้บัสินคา้ที่ไม่ตรงตามที่สั่งซือ้ 

(2) ความเสียหายระหว่างการขนส่ง เช่น สินคา้อาจไดร้บัความเสียหายก่อนถึง
มือผูบ้รโิภค 

ปัญหาดงักลา่วมีตน้ก าเนิดตัง้แต่ก่อนยคุอินเทอรเ์น็ตและไดข้ยายตวัเพิ่มขึน้พรอ้มกบั 
การพฒันาเทคโนโลยีและการเติบโตของการซือ้ขายออนไลน ์ความสะดวกในการซือ้ขายและราคา
ที่อาจถกูกวา่ตลาดท าใหก้ารซือ้สินคา้ออนไลนเ์ป็นที่นิยมเพิ่มขึน้ แต่ในขณะเดียวกนั, ปัญหาต่างๆ 
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เช่น การไดร้บัสินคา้ที่มีคณุภาพต ่ากวา่ที่โฆษณาไว ้การโฆษณาเกินจรงิ และการหลอกลวงยงัคงมี
อยู่ โดยเฉพาะในสินคา้ท่ีมีราคาแพง เช่น กระเป๋าแบรนดเ์นม นาฬิกา หรอืบรกิารออนไลน ์
 

 
 

ภาพประกอบ 27 ตวัอย่างข่าวการหลอกขาย รบัหิว้สินคา้ในประเทศไทย 

ที่มา: https://www.sentangsedtee.com/today-news/article_134963 

ปัญหาการฉอ้โกงออนไลนถื์อเป็นปัญหาที่ทา้ทายและยากต่อการป้องกนั เนื่องจาก
ลักษณะของการโพสตข์อ้ความในระบบอินเทอรเ์น็ตท าให้ผูท้ี่โพสตส์ามารถสรา้งเว็บไซตห์รือ
ประกาศขายสินค้าและบริการได้โดยไม่มีการตรวจสอบหรือควบคุมที่ชัดเจน ผู้บริโภคจึงไม่
สามารถทราบไดว้่าเสนอขายสินคา้หรือบรกิารนัน้เป็นความจรงิหรือไม่ ซึง่แตกต่างจากการซือ้ขาย
สินคา้ผ่านรา้นคา้หรือตวัแทนที่ถกูตอ้ง ซึ่งผูซ้ือ้สามารถติดตามและตรวจสอบตวัผูข้ายหรือบรษัิทที่
ใหบ้รกิารได ้ปัญหาที่ซบัซอ้นยิ่งขึน้คือการตรวจสอบตวัตนของผูด้  าเนินการ เนื่องจากการใชช่ื้อหรอื
ขอ้มูลในระบบอินเทอรเ์น็ตมักไม่ใช่ช่ือจริง ท าใหก้ารติดตามตัวผูก้ระท าความผิดเป็นเรื่องยาก  
การตรวจสอบของเจา้หน้าที่ต  ารวจจ าเป็นตอ้งเริ่มจากบัญชีธนาคารที่ผูข้ายระบุใหโ้อนเงินไป 
จากนัน้จึงติดตามตวัผูท้ี่เปิดบญัชี แต่ในบางกรณี ผูก้ระท าความผิดอาจใชว้ิธีการรบัจา้งเปิดบญัชี
ธนาคารเพื่อหลีกเลี่ยงการตรวจสอบ ท าใหเ้จา้หนา้ที่สามารถติดตามไดเ้พียงเจา้ของบญัชีเท่านัน้ 
แต่ไม่สามารถระบถุึงผูก้ระท าความผิดท่ีแทจ้ริง 
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นอกจากนี ้ในบางกรณี เงินที่ผูเ้สียหายโอนไปอาจถูกน าไปใชจ้นหมดแลว้ ท าใหไ้ม่
สามารถน าเงินนัน้กลบัคืนมาใหแ้ก่ผูเ้สียหายได ้ซึง่ท  าใหปั้ญหาดงักลา่วมีผลกระทบทางการเงินตอ่
ผูบ้รโิภคอย่างรา้ยแรงและยากที่จะไดร้บัการชดเชย 

2.10.4 ข้อควรระวังจากการซือ้ขายสินค้าผ่านเครือข่ายออนไลน ์
1. ความยากในการตรวจสอบผูข้าย โดยการตรวจสอบตวัตนของบุคคลที่ขายสินคา้

ผ่านอินเทอรเ์น็ตมีความยากล าบาก เนื่องจากบางรายอาจมีการจดทะเบียนในต่างประเทศ ซึ่งไม่
สามารถเขา้ถึงขอ้มลูไดง้่าย ท าใหย้ากในการยืนยนัตวัตนและการกระท าผิด 

2. ปัญหาในการรอ้งทกุข ์ในการรอ้งทุกขต์่อพนกังานสอบสวนในประเทศไทยพบว่า
พนกังานสอบสวนมีความรูแ้ละความเช่ียวชาญเก่ียวกบัธุรกรรมออนไลนค์่อนขา้งนอ้ย ซึ่งสง่ผลให้
มีความไม่เต็มใจในการรบัแจง้ความ ส านกังานต ารวจแห่งชาติจึงควรเรง่พฒันาบุคลากรเพื่อใหมี้
ความรูแ้ละความเขา้ใจเก่ียวกบัการท าธุรกรรมออนไลนเ์พื่อประโยชนใ์นการใหค้วามเป็นธรรมกบั
ผูบ้รโิภค 

3. ปัญหาการตรวจสอบและด าเนินคดี  ฮหน่วยงานที่เก่ียวขอ้งกบัการตรวจสอบ IP 
หรือการยืนยันข้อมูลเก่ียวกับตัวผู้กระท าความผิดมักมีบุคลากรไม่เพียงพอและขาดความรู้
ความสามารถ ซึง่ท าใหก้ารด าเนินคดีค่อนขา้งลา่ชา้ 

4. ความยุ่งยากในการยึดทรพัยส์ิน ในการยึดหรืออายดัทรพัยส์ินของกลุ่มผูก้ระท า
ความผิดเป็นเรื่องที่ยุ่งยาก ตอ้งใชอ้  านาจศาล และพนกังานสอบสวนไม่มีอ านาจในการอายดับญัชี
ธนาคาร ท าใหไ้ม่สามารถน าทรพัยส์ินกลบัคืนมาได ้

5. การพิสูจน์ความผิด ในการพิสูจน์ความผิดของผู้กระท าความผิดยากล าบาก 
เนื่องจากกลุ่มผู้กระท าความผิดมักจะท างานเป็นทีมและอาจไม่รูจ้ักกัน ท าให้การแสวงหา
ขอ้เท็จจรงิและพยานหลกัฐานเพื่อพิสจูนค์วามผิดเป็นเรื่องทา้ทาย 

6. ความน่าเช่ือถือของพยาน โดยค าซดัทอดระหว่างผูก้ระท าความผิดไม่สามารถใช้
เป็นพยานหลักฐานได้เพียงล าพัง จ าเป็นต้องมีพยานหลักฐานอื่นประกอบ ซึ่งการหา
พยานหลกัฐานเพิ่มเติมก็ไม่ใช่เรื่องง่าย 

7. ความซบัซอ้นของขบวนการหลอกลวง ในขบวนการหลอกลวงทางอินเทอรเ์น็ตมกั
มีการวางแผนอย่างรอบคอบและมีการยักยา้ยถ่ายเททรพัยส์ินอย่างรวดเร็ว ท าใหก้ารติดตาม
ตวัการใหญ่เป็นเรื่องยาก 
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8. การรวบรวมพยานหลกัฐาน เม่ือตกเป็นเหยื่อของการหลอกลวงทางอินเทอรเ์น็ต 
ควรรวบรวมพยานหลกัฐานใหม้ากที่สดุเท่าที่จะเป็นไปได ้เช่น ขอ้มลูในอินเทอรเ์น็ต บนัทึกเสียง 
ค าสนทนา เบอรโ์ทรศพัท ์และเอกสารอื่น ๆ ที่เก่ียวขอ้ง 

9. การปอ้งกนั เพื่อลดความเสี่ยงจากการหลอกลวง ควรหลีกเลี่ยงการซือ้สินคา้ที่ลด
ราคามาก ควรซือ้สินคา้ดว้ยตนเองหรือสั่งซือ้จากแหล่งที่เช่ือถือได ้และไม่ควรช าระเงินก่อนที่จะ
ไดร้บัสินคา้ 

10. การระมดัระวงัส าหรบับคุคลที่มีช่ือเสียง ผูท้ี่มีช่ือเสียงควรระมดัระวงัเก่ียวกบัการ
ถ่ายภาพรว่มกบับคุคลอื่น เพราะอาจถกูน าไปใชแ้อบอา้ง ตอ้งแจง้ความด าเนินคดีทนัทีเม่ือพบสิ่ง
ผิดปกติ มิฉะนัน้อาจกลายเป็นตวัการรว่มกระท าความผิดได ้

2.10.5 ข้อดีและข้อเสียของการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์
ขอ้ดี คือ 1. ประหยัดค่าใชจ้่ายในการเดินทาง ในการซือ้สินคา้ผ่านเว็บไซตช์่วยลด

ค่าใชจ้่ายในการเดินทาง เนื่องจากสามารถเลือกซือ้สินคา้ไดจ้ากที่บา้นโดยไม่ตอ้งเดินทางไปยงั
รา้นคา้ 

2. ช่วยประหยดัเวลาในการติดต่อการติดต่อซือ้สินคา้ผ่านอินเทอรเ์น็ตใชเ้วลาเพียง
ไม่ก่ีวินาที ซึง่ช่วยประหยดัเวลามากกวา่การเดินทางไปซือ้สินคา้ 

3. การเปิดรา้นคา้ออนไลนช์่วยใหส้ามารถขยายตลาดไปยงัระดบัโลก ไม่จ ากดัเฉพาะ
ในประเทศ ท าใหผู้บ้รโิภคมีตวัเลือกในการซือ้สินคา้มากขึน้ 

4. รานคา้ออนไลนส์ามารถเปิดใหบ้รกิารไดต้ลอด 24 ชั่วโมงทกุวนั ผูบ้รโิภคสามารถ
ซือ้สินคา้ไดต้ลอดเวลาตามสะดวก 

ขอ้เสีย คือ 1. ผูซ้ือ้อาจไม่มั่นใจว่าสั่งซือ้สินคา้แลว้จะไดร้บัสินคา้จริง หรืออาจไดร้บั
สินคา้ที่ไม่เป็นไปตามที่คาดหวงั เช่น สินคา้ช ารุดหรือสญูหาย 

2. สินคา้บางรายการอาจไม่มีการทดสอบคณุภาพ หรืออาจเป็นสินคา้ที่ไม่มีคณุภาพ
ตามที่โฆษณา 

3. มีความเสี่ยงในการถูกหลอกลวงหรือถูกโกงในเรื่องของราคา เนื่องจากความ  
ไม่สามารถตรวจสอบไดอ้ย่างง่ายดาย 

4. ขอ้มลูสินคา้บางอย่างอาจมีการโฆษณาคณุภาพเกินจรงิ ซึ่งไม่สามารถตรวจสอบ
ไดก้่อนการซือ้ 

5. ระบบกฎหมายของไทยยังขาดความคุ้มครองอย่างทั่ วถึงส าหรับการซือ้ขาย
ออนไลน ์ท าใหค้วามปลอดภยัของขอ้มลูทางอินเทอรเ์น็ตยงัไม่เพียงพอ 
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ภาพประกอบ 28 แนวทางการลดความเสี่ยงจากภยัคกุคามทางอินเทอรเ์น็ต 

ที่มา: https://www.posttoday.com/finance-stock/money/557213 

2.10.6 งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องกับอาชญากรรมทางเทคโนโลย ี
กรกนก นิลด า และเสริมศิริ นิลด า (2563) ได้ท าการศึกษาเรื่อง วิธีการกลโกง  

ช่องทางการสื่อสาร และประสบการณ์ในการถูกมิจฉาชีพออนไลน์หลอกลวงของผูสู้งอายุ ใน
จงัหวดัเชียงราย มีวตัถปุระสงคเ์พื่อศกึษาวิธีการกลโกงและช่องทางการสื่อสารท่ีมิจฉาชีพออนไลน์
ใช้หลอกลวงผู้สูงอายุและประสบการณ์ของผู้สูงอายุที่เคยถูกมิจฉาชีพออนไลน์หลอกลวงใน
จังหวัดเชียงราย มุ่งเนน้ที่การวิเคราะหว์ิธีการกลโกง ช่องทางการสื่อสารที่มิจฉาชีพออนไลนใ์ช ้
และประสบการณ์ของผูสู้งอายุที่ถูกหลอกลวงในจังหวัดเชียงราย โดยใชก้ารวิจัยเชิงส ารวจกับ  
กลุ่มตัวอย่างผูสู้งอายุอายุ 50 ปีขึน้ไปจ านวน 400 คน การศึกษาใชแ้บบสอบถามและวิเคราะห์
ข้อมูลด้วยสถิติ เชิงพรรณนา เช่น ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
ผลการศึกษาพบว่ากลโกงที่พบมากที่สดุคือการหลอกลวงใหร้ว่มลงทุนในลกัษณะลกูโซ่ (รอ้ยละ 
30.5) และการหลอกลวงใหท้ ารายการที่ตูเ้อทีเอ็มเพื่อโอนเงิน (รอ้ยละ 27.25) ช่องทางการสื่อสาร
ที่ ใช้มากที่สุดในการหลอกลวงคือเฟซบุ๊ก (รอ้ยละ 44) ตามด้วยไลน์ (รอ้ยละ 31.25) และ 
อินสตาแกรม (รอ้ยละ 5.25) หลงัจากรูว้่าถกูหลอกลวง ผูส้งูอายสุว่นใหญ่จะโพสตห์รือประกาศลง
สื่อออนไลนเ์พื่อเปิดเผยตัวมิจฉาชีพ (รอ้ยละ 46.75) และแจง้ความกับพนักงานต ารวจ (รอ้ยละ 
25.75) การศึกษานีชี้ใ้หเ้ห็นถึงวิธีการกลโกงที่มิจฉาชีพใช ้ช่องทางที่นิยม และการตอบสนองของ
ผูส้งูอายทุี่ถกูหลอกลวง 
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พิรุฬหร์ตัน ์ศรีแจ่ม และธันยพ์นัธ ์ใครว้านิช (2563) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง กลโกงการ
ท าธุรกรรมทางการเงินในยุคดิจิทัล การศึกษาดังกล่าวมีวัตถุประสงคเ์พื่อศึกษากลโกงการท า
ธุรกรรมทางการเงินในยุคดิจิทัล กลุ่มตัวอย่างจ านวน 745 คน โดยเลือกใชแ้บบสอบถามในการ
เก็บข้อมูล ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาปัจจัยที่น  าไปสู่การรบัรูก้ลโกงการท าธุรกรรมทางการเงิน  
ในยุคดิจิทัล รวมถึงปัจจัยดา้นการรบัรูข้อ้มูลผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลนมี์ผลต่อกลโกงการท า
ธุรกรรมทางการเงินในยุคดิจิทัล ใช้สูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (Analysis of 
Variance: ANOVA) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ร่วมมือในการตอบ มีความ
เสียหายโดยรวมต่อการส ารวจครัง้นีโ้ดยเฉลี่ย คือ 14,666.98 บาท ซึ่งมีการหลอกลวงเก่ียวกับ 
การท าอาชีพเสริมออนไลน ์ค่าเฉลี่ย 1,154.10 มากที่สุด (ในแง่มูลค่า) รองลงมา คือ การสั่งซือ้
สินคา้ทัง้แบบออนไลน ์หรือแบบอื่น ๆ แต่ไม่ไดร้บัของตรงตามที่โฆษณาไว ้หรือ อวดอา้งสรรพคณุ
เกินจรงิค่าเฉลี่ย 895.16 ล  าดบัที่ 3 คือ หลอกลวงเก่ียวกบัการถกูรางวลัออนไลน ์ค่าเฉลี่ย 814.26 
จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ตวัแปรอิสระลกัษณะการใชง้านดา้นระยะเวลาเฉลี่ย เครื่องมือสื่อ
สงัคมออนไลนท์ี่ใชแ้ละประเภทรบัรูข้อ้มลูข่าวสาร  มีอิทธิพลต่อกลโกงการท าธุรกรรมทางการเงิน 
โดยมีค่า R Squared .324 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่  .05   จากผลการศึกษาอภิปรายได้ว่า  
ผูใ้หบ้รกิาร ควรค านงึถึงความมั่นคงปลอดภยัทางไซเบอร ์ในโลกยคุปัจจบุนั   ใหมี้ระบบการรกัษา
ความมั่นคงปลอดภยัที่ดีเพียงพอ ซึ่งภยัคกุคามทางไซเบอรเ์หล่านีส้ามารถสรา้งความเสียหายแก่
ตวัผูใ้ชง้านไดแ้นวคิดเรื่องการรกัษาความมั่นคงปลอดภัยทางไซเบอร ์(Cyber Security) จึงตอ้ง 
ถกูพฒันาไปพรอ้มกบัความกา้วหนา้ของระบบเทคโนโลยี 

พระมหาธรรมทส ขนฺติพโล (พืชจนัทร)์ (2560)  ไดท้  าการศึกษาเรื่อง การศึกษาการ
ประยกุตใ์ชส้ติเพื่อป้องกนัการถกูหลอกลวงทางอินเทอรเ์น็ต มีวตัถปุระสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาหลกัสติ
ในคมัภีรท์างพระพทุธศาสนา  2) ศึกษาการถกูหลอกลวงทางอินเทอรเ์น็ต และ 3) ประยกุตใ์ชส้ติ
เพื่อป้องกันการถูกหลอกลวงทางอินเทอรเ์น็ต เป็นงานวิจัยเชิงเอกสารโดยการรวบรวมข้อมูล  
จากคัมภีรพ์ระพุทธศาสนา วิทยานิพนธ์ เอกสาร หนังสือ และแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เช่น ข่าวสาร 
อินเทอรเ์น็ต โดยผลการวิจัยพบว่า สติ หมายถึง ความระลึกได ้เป็นการระลึกไดก้่อนจะคิด พูด 
หรือท าสิ่งใด ที่สามารถควบคุมพฤติกรรมทางกาย วาจา และใจ ใหด้  าเนินไปในทางที่ถูกตอ้ง  
สติจะท าใหมี้ปัญญาพิจารณา ก่อนจะท าสิ่งใด สติก็คือความไม่ประมาท ซึ่งเป็นหลกัธรรมส าคญั
อย่างยิ่งในพระพุทธศาสนา และการเจริญสติยังเป็นบุพนิมิตที่ท  าให้อริยมรรคเกิดขึ ้นได ้
สมัปชญัญะ คือความรูต้วั คือรูว้่าสิ่งที่คิด พดู ท า นัน้เป็นกุศลหรืออกุศล โดยใชปั้ญญาพิจารณา
อย่างรอบคอบ ท าให้เกิดการยับยั้งชั่ งใจ และเป็นหลักธรรมที่มีความสัมพันธ์กับสติ ด้านการ
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หลอกลวงทางอินเทอรเ์น็ต พบว่ามีวัตถุประสงคเ์พื่อทรพัยส์ินของผู้เสียหายโดยมีรูปแบบการ
หลอกลวง เช่น การประมูลสินคา้ทางอินเทอรเ์น็ตโดยหลอกลวง การใชบ้ัตรเครดิตโดยไม่ไดร้บั
อนุญาต การเขา้ควบคุมการใชโ้มเดมบุคคลอื่น การหลอกลวงใหใ้ชบ้ริการเก่ียวกับเว็บไซตก์าร
หลอกลวงโดยใชก้ารตลาดหรือการขายแบบตรง ส่วนวิธีการหลอกลวง เช่น หลอกลวงดว้ยการขอ
แต่งงาน การแอบอา้งจากชาวแอฟรกินัตะวนัตกขอความช่วยเหลือดา้นมนษุยธรรม ชกัชวนด าเนิน
ธุรกิจน าเขา้-ส่งออกสินคา้ คอลเซ็นเตอร ์ถูกโกงซือ้ของผ่านเน็ต โอนเงินไม่ไดร้บัสินคา้ แชรล์กูโซ่
ออนไลน ์คอลเซ็นเตอรอ์า้งเป็นเจา้หนา้ที่ศาลหลอกขอขอ้มลูสว่นตวั ซึ่งสง่ผลใหเ้กิดความเสียหาย
ทั้งทานด้านชีวิต ร่างกาย ทรัพย์สิน  และประโยชน์อื่ น  ๆ ด้านวิ ธีการใช้สติ เพื่ อป้องกัน  
การถูกหลอกลวงทางอินเทอรเ์น็ต พบว่า ควรมีวิธีการโดยยึดหลกัการดังนี ้คือ หลกักาลามสูตร 
หลักโยนิโสมนสิการ หลักความสมเหตุสมผล หลักการแสวงหาข้อเท็จจริง และหลักอุเบกขา  
ส่วนแนวทางการประยุกตใ์ชส้ติเพื่อป้องกนัความเสียหาย จากการถูกหลอกลวงทางอินเทอรเ์น็ต
ควรมีรูปแบบดังนีค้ือ ควรส่งเสริมการเจริญสติตามหลักพระพุทธศาสนา การประยุกตโ์ดยการ
ปลกูฝังสติใหแ้ก่เด็กและเยาวชน การประยกุตใ์ชส้ติโดยการสวดมนต ์และการประยุกตใ์ชส้ติเพื่อ
การตดัสินใจ 

ขจีนุช สวสัดินาม (2560) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อความไวว้างใจตลาด
กลางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสใ์นประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงคห์ลกั 4 ประการ ไดแ้ก่ 1) ศึกษา
ระดบัการรบัรูข้ององคป์ระกอบเว็บไซตพ์าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสใ์นประเทศไทย 2) ศึกษาระดบัการ
รบัรูใ้นช่ือเสียงของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสท์ี่เป็นตลาดกลาง 3) ศึกษาระดับการรบัรูข้องความ
ไวว้างใจในการซือ้ผ่านตลาดกลางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์และ 4) วิเคราะหอ์ิทธิพลของปัจจัย
องคป์ระกอบเว็บไซตพ์าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสแ์ละการรบัรูใ้นช่ือเสียงที่มีผลต่อความไวว้างใจในการ
ซือ้ผ่านตลาดกลาง การศึกษาใช้กลุ่มตัวอย่างจากผู้ที่ เคยซือ้สินค้าผ่านตลาดกลางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกสจ์ านวน 400 คน โดยสุ่มตัวอย่างจากผู้ใช ้LAZADA (รอ้ยละ 81) และ SHOPEE 
(รอ้ยละ 19) ข้อมูลถูกเก็บผ่านแบบสอบถามออนไลน์และวิเคราะห์ด้วยเทคนิควิเคราะห์
องคป์ระกอบ (Factor Analysis) และการวิเคราะหก์ารถดถอยพหคุณู (Multiple Regression) 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง  
30–39 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ท างานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
20,001–30,000 บาท สินคา้ที่นิยมซือ้คือสินคา้แฟชั่นและเครื่องแต่งกาย ซือ้เฉลี่ยเดือนละ 1 ครัง้ 
ดว้ยมลูค่าต่อครัง้ 501–1,000 บาท และใช ้Mobile banking เป็นวิธีการช าระเงิน และผลการวิจยั
แสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภคมีระดับการรบัรูสู้งสุดในด้านการพาณิชย์ (Commerce) และเนือ้หา 
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(Content) ส่วนด้านบริบท (Context) ชุมชนเพื่อการติดต่อสื่อสาร (Community) การปรบัแต่ง 
(Customization) การติดต่อสื่อสาร (Communication) และการเช่ือมโยง (Connection) อยู่ใน
ระดบัมาก การรบัรูใ้นช่ือเสียงของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสแ์ละความไวว้างใจในการซือ้ผ่านตลาด
กลางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสอ์ยู่ในระดับมาก อีกทั้ง การศึกษายังพบว่า องคป์ระกอบเว็บไซต์
พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสใ์นดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อสื่อสาร การติดต่อสื่อสาร และการปรบัแต่ง  
มีผลบวกต่อความไวว้างใจในการซือ้ และการรบัรูใ้นช่ือเสียงของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสก์็ส่งผล
บวกตอ่ความไวว้างใจเช่นกนั 

จิดาภา ทัดหอม (2560) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน ์ 
ความไวว้างใจและคณุภาพของระบบสารสนเทศที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคออนไลนใ์นกรุงเทพมหานคร การศึกษา
ดังกล่าว โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า การศึกษานี ้ใช้
แบบสอบถามปลายปิดที่ผ่านการตรวจสอบความเช่ือมั่นและความตรงเชิงเนือ้หาในการเก็บขอ้มลู
จากผู้บริโภคออนไลน์ที่ เคยซื ้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์และอาศัยอยู่ ใน
กรุงเทพมหานคร จ านวน 260 คน การวิเคราะหข์อ้มลูใชเ้ทคนิคการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพห ุ
(Multiple Regression Analysis) ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยที่ มีผลกระทบอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ (ระดับ .05) ต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ใน
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจัยการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลนใ์นดา้นความบนัเทิง ปัจจยัความ
ไวว้างใจ และปัจจยัคณุภาพของระบบสารสนเทศในดา้นคณุภาพระบบและการบรกิาร ซึ่งรว่มกนั
สามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้สินคา้ไดถ้ึงรอ้ยละ 67.8 ในขณะเดียวกนั ปัจจยัการตลาดผ่าน
สื่อสงัคมออนไลนใ์นดา้นการปฏิสัมพันธ์ ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง การบอกปากต่อปาก 
และปัจจัยคุณภาพของระบบสารสนเทศ ในด้านคุณภาพข้อมูล ไม่พบว่ามีผลกระทบต่อ  
การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค 

ณิชมน ศิริยงวัฒนา (2563) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจ 
ซือ้เครื่องส าอางและผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวผ่านช่องทางออนไลน ์ในประเทศไทย การศึกษาดงักล่าว  
มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้เครื่องส าอางและผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว  
ผ่านช่องทางออนไลน ์เนื่องจากในปัจจุบันพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไป รวมทั้ง
ตลาดทางอิเล็กทรอนิกสมี์การเติบโตและพฒันาอย่างต่อเนื่อง ส่งผลทัง้ทางตรง และทางออ้มต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการหันมาซือ้สินคา้ทางช่องทางออนไลนม์ากขึน้ ดังนั้นงานวิจัยนีจ้ึง
น าเสนอดา้นความไวว้างใจที่ผูบ้ริโภคมีต่อรา้นคา้ออนไลน ์และ ดา้นอินฟลูเอนเซอรต์่อการรบัรู ้
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ของผู้บริโภคที่มีต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าทางช่องทางออนไลน์ ซึ่งงานวิจัยนีเ้ป็นทางวิจัยเชิง
ปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามออนไลนเ์ป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มลู จากกลุม่ตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง คือ กลุม่ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้เครื่องส าอางหรือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผิวผ่านรา้นคา้ออนไลนแ์ละมีอายุมากกว่า 18 ปี ขึน้ไป ผลการวิจัยพบว่าความตั้งใจซือ้สินคา้
ออนไลนมี์ความสมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นความไวว้างใจรา้นคา้ออนไลนแ์ละปัจจยัดา้นอินฟลเูอนเซอร ์
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเชื่อมนั 95% 
 
2.11 งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

เปรมกมล หงษ์ยนต ์(2562) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้
ผ่านทางแอพพลิเคชั่ นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร  
โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ซึ่งสุ่มเลือกโดยวิธีการสุ่มแบบง่าย การเก็บข้อมูลใช้
แบบสอบถามและการวิ เคราะห์ข้อมูลใช้สถิติการแจกแจงความถ่ี  ค่าเฉลี่ ย  ค่าร้อยละ  
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมถึงการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) 

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าปัจจัยที่ มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นออนไลน์ ได้แก่ การส่งเสริมการตลาดและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ การศึกษานี ้
สอดคลอ้งกับการศึกษาอื่นของกฤตินา จันทรห์วร (2559a) ซึ่งไดศ้ึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้สินคา้กิ๊ฟช็อปผ่านแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคระดับชัน้มัธยมศึกษาใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาแสดงใหเ้ห็นว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น ไดแ้ก่ ความสะดวก ปัจจยัความไวว้างใจ การเอาใจใสใ่นการสื่อสาร ความปลอดภยั
ของขอ้มูล และการบอกต่อ การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวขอ้งไดชี้ใ้หเ้ห็นว่าปัจจัย
ดงักลา่วเป็นปัจจยัส าคญัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ โดยสามารถสง่ผลต่อการถกูหลอก
ในการเลือกซือ้สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนไ์ดเ้ช่นกัน ดังนั้น การศึกษาครัง้นีจ้ึงพิจารณาปัจจัย
เหล่านีใ้นแง่ของการเป็นปัจจัยเชิงสาเหตุที่ท  าใหเ้กิดการถูกหลอกในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทาง
ออนไลน ์

ศิรินทิพย ์เหลืองสดุใจชืน้ (2559) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านทางระบบพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสข์องนักศึกษาปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดนครปฐม โดยมีวัตถุประสงค์หลัก เพื่ อศึกษาความคิดเห็นของนักศึกษาที่ มีต่อ 
ความน่าเช่ือถือของระบบพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ที่
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จ าหน่ายผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ พฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส ์และอิทธิพลของความน่าเช่ือถือของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสแ์ละปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ในการศกึษาใชก้ลุม่ตวัอย่างเป็นนกัศกึษาที่เคยซือ้
สินคา้ผ่านระบบพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือใน 
การเก็บขอ้มลู การวิเคราะหข์อ้มลูใชส้ถิติ เช่น ค่ารอ้ยละ ค่าคะแนนเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การวิเคราะหส์มัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์และการวิเคราะหก์ารถดถอยพหคุณู 

ผลการศึกษาแสดงใหเ้ห็นว่า ความน่าเช่ือถือของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสแ์ละปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกสใ์นทิศทางเดียวกัน ขณะที่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์และ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 และปัจจัยดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลในทิศทางตรงกันข้าม  ผลการวิจัยนี ้สามารถใช้เป็นแนวทางส าหรับ
ผูป้ระกอบการหรือผูท้ี่สนใจขายสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสใ์นการออกแบบเว็บไซต์
และการน าเสนอสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากนีย้งัสามารถน าผลการวิจยั
ไปใชใ้นการเพิ่มช่องทางการตลาดและท าการตลาดผ่านสื่อออนไลนใ์หมี้ประสิทธิภาพมากขึน้ 

Yang Ying (2560) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นออนไลนผ์่าน
สื่อสงัคมออนไลนเ์ฟสบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร การศกึษานี ้
ใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปรมิาณ โดยกลุม่ตวัอย่างคือผูบ้รโิภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่เคย
ซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นออนไลนผ์่านเฟสบุ๊ค อายรุะหว่าง 18-65 ปี จ านวน 400 คน ขอ้มลูถกูเก็บรวบรวม
ดว้ยแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบความเที่ยงและความตรงของเนือ้หา และวิเคราะหด์ว้ยสถิติ 
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหก์ารถดถอยพหคุณู
ที่ระดบันัยส าคัญ 0.05 ผลการศึกษาแสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ 21-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท โดยมกัเลือกซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นเดือนละ 1 ครัง้ ราคาสินคา้ที่
ซือ้อยู่ในช่วง 501 – 1,000 บาท และการทดสอบสมมติฐานดว้ยการวิเคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ
พบว่า คุณภาพขอ้มูลและความเช่ือถือในแบรนดมี์อิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชั่นออนไลนผ์่านเฟสบุ๊ค ขณะที่คุณภาพการใหบ้ริการไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้
สินคา้ 
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ริศรา สูส้กุลสิงห ์และวราวุธ ฤกษ์วรารกัษ์ (2563) ไดท้  าการศึกษาปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านเว็บไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกสใ์นเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก มุ่งเน้นการส ารวจปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัย  
ส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยอื่นๆ ที่ เก่ียวข้องกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่ส่งผลต่อ  
การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่น โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน การวิเคราะหข์อ้มลูใชส้ถิติ เช่น 
ค่าเฉลี่ย ค่ารอ้ยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ Independent sample t-test, One-way 
ANOVA และ Multiple Regression analysis ผลการศึกษาแสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 30-39 ปี สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบ
อาชีพพนกังานเอกชน และมีรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 15,000-24,999 บาท 

จากการวิเคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่น 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทกุดา้นในระดบัมาก 
โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดต่อการตัดสินใจซือ้คือ ปัจจัยดา้นราคา รองลงมาคือปัจจัยดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการใหบ้รกิารเฉพาะบคุคล ปัจจยั
ดา้นผลิตภัณฑ์ และปัจจัยดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตัว ซึ่งปัจจัยด้านการรกัษาความเป็น
สว่นตวัไดร้บัความส าคญัในระดบัปานกลาง 

นอกจากนี ้ผลการเปรียบเทียบยังพบว่าปัจจัยส่วนบุคคล เช่น อายุและอาชีพ รวมถึง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่าน
เว็บไซตพ์าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ปัทมาภรณ ์ปัญญา (2561) ไดท้  าการศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่นชอ้ปป้ี (Shopee) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยศกึษากลุม่ตวัอย่าง
จ านวน 450 คนที่เคยใชบ้ริการแอพพลิเคชั่นดงักล่าว พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ
21-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต ่ากว่า 15,000 
บาท การซือ้สินคา้เกิดขึน้บ่อยครัง้ 1-2 ครัง้ต่อเดือน โดยมีค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ 301-500 บาท 
และสินคา้ที่นิยมซือ้คือเสือ้ผา้/เครื่องแต่งกาย ผลการศกึษาพบวา่ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านในระดับมากที่สุด และปัจจัยส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ มีผลต่อความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน  
การตดัสินใจซือ้ 
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กฤตินา จนัทรห์วร (2559) ไดศ้กึษาปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้ Gift Shop 
ผ่านแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคระดบัชัน้มธัยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน พบว่าปัจจัยที่ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อได้แก่ ปัจจัยด้าน  
ความสะดวก ความไวว้างใจในดา้นการเอาใจใส่ในการสื่อสาร และการบอกต่อ การวิเคราะห์
ขอ้มลูชีใ้หเ้ห็นวา่ปัจจยัเหลา่นีมี้อิทธิพลส าคญัต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางอินสตาแกรม 

ฉวีวงศ ์บวรกีรติขจร (2559) ไดศ้ึกษาสภาพการณข์องการซือ้ขายสินคา้กลุ่มแฟชั่นผ่าน
แผงลอยออนไลนใ์นสื่อสงัคมออนไลน ์โดยใชว้ิธีวิจยัทัง้เชิงปรมิาณและเชิงคณุภาพ รวมถึงเทคนิค
การตรวจสอบสามเส้า (Data Triangulation) เพื่อประเมินความถูกต้องและคุณภาพงานวิจัย  
กลุม่ตวัอย่างประกอบดว้ยผูข้ายที่มียอดขายสงูและผูซ้ือ้ที่มีประสบการณ ์พบวา่ ตลาดในสื่อสงัคม
ออนไลนเ์ป็นตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาดที่ผูข้ายสามารถเขา้ถึงไดง้่าย เนื่องจากตน้ทุนต ่าและไม่
จ าเป็นตอ้งมีหนา้รา้นจรงิๆ การแข่งขนัในตลาดมุ่งเนน้ที่พฤติกรรมดา้นราคาและพฤติกรรมที่ไม่ใช่
ราคา เช่น การสรา้งตัวตนของสินคา้และการบริการที่เนน้ความพึงพอใจของลูกคา้ การโฆษณา
ผ่านการบอกต่อปากต่อปากมีอิทธิพลมากต่อการตดัสินใจซือ้ ขณะที่ผูข้ายสามารถก าหนดราคา
ขายที่สมดลุกบัตน้ทุนสินคา้ไดแ้ละรกัษาลกูคา้ไดห้ากคงคณุภาพสินคา้และบริการ การวิเคราะห์
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่าปัจจัยดา้นช่องทางจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลสูงสุด ตามดว้ย
ความปลอดภัยในการช าระเงิน ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด ราคา และการโฆษณาแฝง  
โดยลักษณะทางประชากรของผู้ซือ้มีผลต่อความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ที่แตกตา่งกนั 

หทัยชนก พิมพะกุล (2562) ศึกษาเรื่องสาเหตุของการตกเป็นเหยื่อในคดีถูกหลอกซือ้
ขายออนไลน์การศึกษาเรื่องสาเหตุของการตกเป็นเหยื่อในคดีถูกหลอกซื ้อขายออนไลน ์  
โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสาเหตุและรูปแบบของการตกเป็นเหยื่อในคดีถูกหลอกซือ้ขาย
ออนไลน ์และเพื่อเสนอแนวทางในการป้องกันการตกเป็นเหยื่อในคดีถูกหลอกซือ้ขายออนไลน์ 
ใชว้ิธีการศึกษาเชิงคณุภาพ โดยการสมัภาษณเ์ชิงลึกจากผูใ้หข้อ้มลูส าคญัแบ่งเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
กลุ่มผูก้ระท าความผิดคดีถูกหลอกซือ้ขายของออนไลน ์โดยมีคุณสมบัติเป็นผูก้ระท าความผิด  
ในคดีถกูหลอกซือ้ขายออนไลน ์กลุม่เจา้หนา้ที่ต  ารวจผูร้บัผิดชอบคดีเก่ียวกบัซือ้ ขายของออนไลน ์
และ กลุม่ผูเ้ช่ียวชาญผูท้รงคณุวฒุิ โดยมีคณุสมบตัิเป็นผูเ้ช่ียวชาญในคดีถกูหลอกซือ้ขายออนไลน ์
รวมจ านวนทัง้หมด 8 ท่าน  ผลการศกึษาพบว่า สาเหตหุลกัของการตกเป็นเหยื่อในคดีถกูหลอกซือ้
ขายออนไลน์ สามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ประเด็นหลักคือ 1) ราคาสินค้าที่ ถูกกว่าปกติ  
2) ความไวว้างใจในรา้นคา้ออนไลนไ์ม่ตรวจสอบ และ3) การรูไ้ม่เท่าทนักลโกงออนไลน ์ปัจจุบนั 



  88 

มีผู้ที่ตกเป็นเหยื่อเป็นจ านวนมากขึน้ ซึ่งรูปแบบของการตกเป็นเหยื่อในคดีถูกหลอกซือ้ขาย
ออนไลนพ์บอยู่มากที่สดุและมีลกัษณะที่มีความเฉพาะ แนวทางในการป้องกันการตกเป็นเหยื่อ  
ในคดีถูกหลอกซือ้ขายออนไลน์ ยังคงพบปัญหาและอุปสรรคที่ส  าคัญคือ ประชาชนขาดความรู้
ความเขา้ใจในการด าเนินการทางกฎหมาย ขาดความระมัดระวัง จึงท าใหเ้กิดคดีที่เพิ่มมากขึน้ 
ส่งผลใหบุ้คลากรมีจ านวนไม่เพียงพอ ซึ่งมีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่ตอ้งการบุคลากรความรูค้วาม
เช่ียวชาญเฉพาะ เพื่อรองรบัสถานการณ์คดีออนไลน์ เนื่องจากการตรวจสอบพยานหลักฐาน
เป็นไปดว้ยความยากล าบาก รวมการก าหนดนโยบายไปถึงกฎหมายที่ขาดการยงัคบัใชก้ฎหมาย
อย่างเด็ดขาดและจรงิจงั 

รตันาพร ฉัตรมงคล (2561) กฎหมายคุ้มครองการซือ้เครื่องส าอางผ่านสื่อออนไลน์ 
การซือ้เครื่องส าอางผ่านสื่อออนไลนใ์นปัจจบุนัเป็นที่นิยมสงูมาก เพราะประหยดัเวลและราคาต ่า
กว่าช่องทางตลาดอื่นทั่วไป ท าใหเ้ป็นการเพิ่มโอกาสใหก้บันกัธุรกิจหนา้ใหม่ในการขายสินคา้ผ่าน
สื่อออนไลนเ์พิ่มมากขึน้ ในส่วนของการควบคมุการเปิดรา้นขายผ่านช่องทางออนไลนม์กัจะมีการ
ขาดการจดทะเบียนการคา้ตามที่กฎหมายระบุและมักพบปัญหาจากการซือ้ขายที่เกิดขึน้ เช่น 
สินคา้ปลอมหรอืมีสารปนเป้ือน จนสามารถเกิดอนัตรายตอ่ผูบ้รโิภคในภายหนา้ไดผู้บ้รโิภคจึงไม่ได้
รบัความเป็นธรรม ไม่สามารถรอ้งเรียนเอาผิดกบัรา้นคา้ออนไลนไ์ดด้งันัน้ขอ้ผิดพลาดในการของ
ซือ้สินคา้ออนไลนค์ือการที่ผูซ้ือ้และผูข้ายมิไดพ้บปะเจอหนา้กันและไม่ทราบต าแหน่งรา้นคา้ที่
ชัดเจน เป็นผลให้เกิดปัญหาจากการซือ้สินค้า ก็ไม่สามารถตามตัวคนผิดได้ดังนั้นจึงควรมี
มาตรการการควบคุมการซือ้ขายเครื่องส าอางผ่านสื่อออนไลนม์ากขึน้เนื่องจากส่งผลกระทบต่อ
ผูบ้รโิภค ทัง้ทางดา้นเศรษฐกิจ สิ่งแวดลอ้ม และภาพลกัษณ ์เพื่อเป็นการคุม้ครองผูบ้รโิภคใหไ้ดร้บั
สิทธิประโยชนแ์ละไดร้บัความปลอดภยัจากการซือ้เครื่องส าอางผ่าน สื่อออนไลนใ์นการควบคมุจะ
ระบุใหเ้ป็นหนา้ที่ทางภาครฐัในการตรวจเพียงอย่างเดียวจะไม่เพียงพอ จะตอ้งมีการใหค้วามรู้ 
ความเขา้ใจต่อผูบ้ริโภคที่เพียงพออีกดว้ย ทัง้การเลือกซือ้สินคา้ที่มีหน่วยงานของภาครฐัรบัรอง
อย่างชัด เจน และเม่ือเกิดความเสียหาย ก็สามารถตรวจสอบและเรียกค่าเสียหายได้ 
อย่างสมเหตุสมผล และในขณะที่รา้นขายออนไลน์ยังไม่ปฏิบัติตามระเบียบของการซือ้ขาย
ออนไลนจ์ะตอ้งไดร้บัโทษตามที่พระราชบญัญัติก าหนดไว ้

สกุนา ทิพย์รตัน์ (2565) ได้ศึกษามาตรการป้องกันการถูกหลอกลวงให้ท านิติกรรม 
ในผูสู้งอายุเพื่อศึกษารูปแบบการถูกหลอกลวงใหท้ านิติกรรมในผูสู้งอายุจ านวนจ านวน 24 คน 
ประกอบดว้ย กลุม่ผูส้งูอาย ุที่มีประสบการณถ์กูหลอกลวงท านิติกรรมจ านวน 14 คน และกลุม่ผูรู้ ้
อาทิ เจา้หนา้ที่รฐัที่ดแูลผูส้งูอาย ุต ารวจ ผูพ้ิพากษา อยัการ นกัวิชาการ จ านวน 10 คน ทัง้หมดมา
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จากการเลือกแบบเจาะจง แลว้น าขอ้มูลที่รวบรวมได้จากเอกสารต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องและแบบ
สมัภาษณ์มาวิเคราะหใ์นเชิงเนือ้หา และหนึ่งในผลการศึกษาการหลอกลวงที่เก่ียวขอ้งรูปแบบ
ออนไลน ์พบวา่ ปัจจยัที่ปัจจยัที่สง่ผลตอ่การถกูหลอกลวง คือ การหลอกลวงใหท้ านิติกรรมในพืน้ที่
เสมือนจริงผ่านระบบออนไลน์ โดยผู้สูงอายุที่สามารถเข้าถึงอินเตอรเ์น็ต มีประสบการณ์ 
การถูกหลอกลวงผ่านเฟซบุ๊กโดยการโฆษณาและขายสินคา้ ผูส้งูอายุไดส้ั่งซือ้สินคา้คือจักรยาน
ไฟฟ้า โดยไดโ้อนเงินผ่านระบบธนาคารออนไลน ์(Internet Banking) แต่เม่ือโอนเงินแลว้ ก็ไดร้บั
การแจง้ใหโ้อนเงินเพิ่มเติมค่าแบตเตอรี่และค่าส่งสินคา้เพิ่ม ท าใหผู้ส้งูอายุรูส้ึกถึงความผิดปกติ  
จึงไม่โอนเงินเพิ่มและได้ทวงถามขอรับสินค้า แต่เฟซบุ๊กกลับถูกปิดกั้น ท าให้รับรูว้่าตนเอง  
ถูกหลอกลวงใหโ้อนเงิน จึงไดต้ัดสินใจไปแจง้ความ และการหลอกหลวงในกรณีที่พบในชนบท  
เป็นกรณีที่ผูสู้งอายุสั่งซือ้โทรศัพท ์ซึ่งก็ด  าเนินการโอนเงินใหเ้รียบรอ้ยเม่ือรบัสินคา้ที่ส่งมากลับ
พบว่าเป็นน า้ยาปรบัผา้นุ่ม ซึ่งผูส้งูอายรุายนี ้ไม่ไดไ้ปแจง้ความ เพราะมีความเห็นว่ามีราคาเพียง
หลกัรอ้ยแจง้ความไปนอกจากเสียเวลาแลว้ไม่รูจ้ะไดเ้งินคืนหรอืไม่เป็นตน้ 

ฐิติมา อินกล ่า (2559) ได้ศึกษาเก่ียวกับวาทกรรมทางการสื่อสารเพื่อการหลอกลวง 
ท าธุรกรรมทางการเงินออนไลน์ผ่านเครื่องอิเล็กทรอนิกสเ์พื่อศึกษาลักษณะการถูกหลอกลวง  
และองค์ประกอบของวาทกรรมที่ มีผลต่อการถูกหลอกลวงท าธุรกรรมทางการเงินออนไลน์ 
ผ่านเครื่องอิเล็กทรอนิกส ์โดยการศึกษาครัง้นีไ้ดอ้อกแบบเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชแ้บบ
สัมภาษณ์เชิงลึกเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง  
ที่ถูกหลอกลวงใหท้ าธุรกรรมทางการเงินออนไลนผ์่านเครื่องอิเล็กทรอนิกส ์ในเขตพืน้ที่จังหวัด
อุตรดิตถจ์ านวน 16 คน และจากผลการศึกษาสามารถสรุปไดว้่าองคป์ระกอบและการน าเสนอ
สว่นองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือของผูส้ง่สาร (มิจฉาชีพ) ปัจจยัดา้นเนือ้หาและ  
วาทกรรม และปัจจัยด้านบริบทของผู้รับสาร ได้แก่ บริบทด้านสถานการณ์ เงื่อนไขเวลา  
ดา้นจิตวิทยา ส่วนเทคนิคการน าเสนอวาทกรรมประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนคือ การสรา้งความสนใจ 
การสรา้งความตอ้งการหรือปัญหา ทางออกของปัญหา การอธิบายใหเ้ห็นภาพ และการใหล้งมือ
ปฏิบตัิ ที่ส่งผลใหเ้หยื่อหลงเช่ือกลอุบายของมิจฉาชีพ และท าใหเ้กิดผลกระทบกับเหยื่อในดา้น
จิตใจ สขุภาพ เศรษฐกิจ และสงัคม 

กรกนก นิลด า และคณะ (2563) วิธีการกลโกง ช่องทางการสื่อสาร และประสบการณ์ 
ในการถกูมิจฉาชีพออนไลนห์ลอกลวงของผส้งูอายใุนจงัหวดัเชียงรายเพื่อศกึษาวิธีการกลโกงและ
ช่องทางการสื่อสารที่มิจฉาชีพออนไลนใ์ชห้ลอกลวงผูส้งูอายุและประสบการณข์องผูส้งูอายุที่เคย
ถกูมิจฉาชีพออนไลนห์ลอกลวงในจงัหวดัเชียงรายจ านวน 400 ราย ผลการศึกษาพบวา ผูส้งูอาย ุ 



  90 

มีประสบการณ์ถูกมิจฉาชีพออนไลน์หลอกลวงข้อมูลโดยใช้วิธีการกลโกง แบบการฉ้อโกง  
โดยหลอกลวงให้ร่วมลงทุนในลักษณะลูกโซ่รองลงมา คือ ฉ้อโกงโดยหลอกลวงให้ท ารายการ  
ที่ตูเ้อทีเอ็มเพื่อให้โอนเงินไปให้ ส่วนช่องทางการสื่อสารที่ผู้สูงอายุถูกหลอกลวงมากที่สุด คือ  
ช่องทางเฟซบุ๊ก รองลงมา คือ ไลน ์และนอ้ยที่สุด คือ อินสตาแกรม และเม่ือผูส้งูอายุรูว้าตนเอง  
ถกูหลอกลวงส่วนใหญ่ใชก้ารโพสตห์รือประกาศลงสื่อออนไลนเ์พื่อเปิดเผยตวัมิจฉาชีพ รองลงมา 
คือ แจง้ความกบพนกังานต ารวจ และนอ้ยที่สดุ คือ การตามเอาเงินคืน  
 
 
 
 
 



 

บทที ่3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
การศึกษาเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์

ได้ออกแบบการวิจัย เชิ งคุณภาพ  (Qualitative Research) แบบการวิจัย เชิ งอรรถาธิบาย
(Explanatory Research) โดยจะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูวิจยัเชิงคณุภาพดว้ยการสมัภาษณ์
เชิงลึก (In-depth Interview) โดยเป็นการคัดเลือกสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Selection) จากกลุม่เปา้หมาย โดยมีรายละเอียดวิธีการด าเนินการวิจยัดงัขัน้ตอนตอ่ไปนี ้

1. การก าหนดประชากรและสุม่กลุม่ตวัอย่าง 
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั    
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4 การจดักระท าขอ้มลูและการวิเคราะหข์อ้มลู 
 

3.1 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยั แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ คือ 
1. ผู้บริโภคที่ เคยถูกหลอกลวงจากการเลือกซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลน ์  

ช่วงอาย ุ25 – 34 ปี 
2. หน่วยงานที่มีส่วนเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ กองบงัคบัการเก่ียวกบัการกระท าความผิด

กบัอาชญากรรมทางเทคโนโลยี กองบงัคบัการปราบปรามการกระท าผิดเก่ียวกบัอาชญากรรมทาง
เทคโนโลยี ส านกังานกิจการยตุิธรรม และส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส ์

การเลือกกลุ่มตัวอย่าง การวิจัยในครั้งนี ้ได้ด  าเนินการด้วยการเลือกแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Selection) โดยมุ่งไปที่ผู้บริโภคที่ เคยเลือกซือ้สินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน ์ช่วงอายุ 25 – 34 ปี โดยตัวอย่างนีจ้ะถูกสมัภาษณจ์ านวน 30 คน เพื่อเป็นตวัแทนของ
ขอ้มูลดา้นประชากรที่ใชใ้นการวิจัย และนอกจากนั้นการศึกษาครัง้นีใ้ชก้ลุ่มตัวอย่าง ตัวแทน
หน่วยงานละ 1 คน อันไดแ้ก่ กองบังคับการเก่ียวกับการกระท าความผิดกับอาชญากรรมทาง
เทคโนโลยี กองบงัคบัการปราบปรามการกระท าผิดเก่ียวกบัอาชญากรรมทางเทคโนโลยี ส  านกังาน
กิจการยุติธรรม และส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์ซึ่งเป็นตวัแทนจากหน่วยงานที่
เก่ียวขอ้งกบัการก ากบัดแูล ติดตาม และปราบปรามการถกูหลอกลวงทางออนไลนโ์ดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งการซือ้ขายแบบออนไลน ์
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3.2 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย    
การศึกษาเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน์

ไดอ้อกแบบเครื่องมือตามขัน้ตอน  แบบสมัภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interviews) โดยไดก้ าหนด
รูปแบบค าถามแบบกึ่งโครงสรา้ง (Semi-Structure Interview)  

3.2.1 ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
1. ศกึษาทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัการถกูหลอกลวงจากการเลือกซือ้

สิน้คา้ช่องทางออนไลน ์ 
2. ก าหนดประเด็นหลกัในการสมัภาษณต์ามกรอบแนวคิดในการวิจัย ระบุรายการ

ขอ้มลูที่ตอ้งการของแต่ละประเด็น 
3. จดัท ารา่งแบบสมัภาษณแ์ละรายการค าถามแต่ละประเด็น 
4. ตรวจสอบคุณภาพของแบบสมัภาษณ์ โดยอาจารยท์ี่ปรกึษาว่าตรงตามเนือ้หา

และมีขอ้มลูครบถว้นหรอืไม่ จากนัน้ปรบัปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ี่ปรกึษา 
5. แกไ้ขและปรบัปรุงใหเ้ป็นแบบสมัภาษณ์ฉบบัสมบูรณ ์แลว้จึงน าไปเก็บรวบรวม

ขอ้มลู 
3.2.2 แบบสัมภาษณท์ีใ่ช้ในการวิจัย  

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) แบบกึ่งโครงสรา้ง (Semi-Structure 
Interview) เพื่อให้กลุ่มตัวอย่างสามารถแสดงความคิดเห็น  ท าให้ไดข้้อมูลหลากหลายแง่มุม  
โดยได้จัดเตรียมข้อค าถามเก่ียวกับองค์ประกอบหรือตัวแปรระดับหนึ่ ง และหากพบว่า  
การสัมภาษณ์มีประเด็นอื่น ๆ ที่น่าสนใจจะด าเนินการสมัภาษณ์หรือสอบถามในประเด็นอื่น ๆ 
เพิ่มเติม  
 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจัยในครัง้นีไ้ด้ใชแ้บบสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือหลักในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 
ผู้บริโภคที่ เคยถูกหลอกจากการเลือกซื ้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ช่วงอายุ 25 – 34 ปี  
โดยไดด้  าเนินการก าหนดขนาดผูใ้หข้อ้มลูส าคญัเพื่อการสมัภาษณ ์ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขนาดที่จ  านวน 
30 คน 4 หน่วยงาน หรือจนกว่าข้อมูลจะอิ่มตัว ในการด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัย  
ไดด้  าเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้

3.3.1 การศึกษาข้อมูลจากเอกสารหนังสือและเอกสารงานวิชาการต่างๆ ทัง้ที่
เป็นหนังสือและสื่อสิ่งพิมพอ์ิเล็กทรอนิกส ์ไดแ้ก่ ผลงานวิจยั วิทยานิพนธ ์งานเขียนทางวิชาการ 
บทความทางวิชาการ ตลอดจนหนงัสือพิมพ ์วารสาร นิตยสาร สื่อสิ่งพิมพป์ระเภทต่างๆ ในการนี ้
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ผูว้ิจยัจะเลือกเฉพาะในส่วนที่เช่ือมโยง หรือที่มีส่วนสมัพนัธก์บัเนือ้หาสาระ และกรอบแนวคิดใน
การวิจยั และเป็นขอ้มลูที่มีสว่นสมัพนัธก์บับทสมัภาษณ ์

3.3.2 การเก็บข้อมูลภาคสนาม  โดยวัตถุประสงค์ของการสัมภาษณ์เชิงลึก  
เพื่อเป็นการยืนยันกรอบแนวคิดและปัจจัยต่าง ๆ ที่น  ามาศึกษาในงานวิจัยจากการสัมภาษณ์
โดยตรงจากผู้ที่ เคยถูกหลอกจากการเลือกซื ้อสินค้าช่องทางออนไลน์ ช่วงอายุ 25 – 34 ปี  
ทัง้นีเ้พื่อใหค้รอบคลมุเนือ้หา โดยแบบสมัภาษณเ์ป็นแบบกึ่งโครงสรา้ง  หรือการสมัภาษณอ์ย่าง 
ไม่เป็นทางการ สัมภาษณ์ประชาชนที่เคยถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์
จ านวน 30 คน ละหน่วยงานที่มีส่วนเก่ียวขอ้งอีก 4 หน่วยงาน โดยค าถามที่จะใชเ้ป็นแนวทางใน
การสมัภาษณ์ เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งแนวทางการป้องกันจากการถูกหลอกลวงจากการเลือกซือ้สินคา้
ช่องทางออนไลน์ มีอิสระในการตอบข้อมูล และเป็นการสัมภาษณ์ที่ มีลักษณะเป็นค าถาม
ปลายเปิด 
 
3.4 การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล 

ผูว้ิจัยด าเนินการวิเคราะหผ์ลจากการสมัภาษณ์ เพื่อสรุปประเด็นเนือ้หามาศึกษาและ
วิเคราะห์ตามกระบวนการของงานวิจัยเชิงคุณภาพ กล่าวคือ วิเคราะห์ถึงประเด็นส าคัญ  
ที่ได้จากการสัมภาษณ์ (Major themes)จากนั้นน าประเด็นส าคัญมาแยกเป็นประเด็นย่อย  
(Sub-themes) และหวัขอ้ย่อย (Categories) ซึ่งเป็นการวิเคราะหจ์ากภาพรวมไปจนถึงวิเคราะห์
ถึงประเด็นย่อย และน าเสนอผลการวิจยัดว้ยวิธีการเชิงบรรยาย (Descriptive Research) 
 
 



 

บทที ่4  
ผลการวิจัย 

 
งานวิจัยนีเ้พื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทาง

ออนไลน  ์ผูว้ิจัยไดท้  าการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน 4 หน่วยงาน จากการวิเคราะห์
ขอ้มลูที่ไดจ้ากการสมัภาษณเ์ชิงลกึ สามารถสรุปประเด็นส าคญั ไดด้งันี ้
 

4.1 การศึกษากลุ่มตัวอย่างได้ข้อมูล ดังนี ้
ผลการวิเคราะหข์อ้มูล จะวิเคราะหเ์ก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ที่มีส่งผลต่อ

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์โดยใชแ้บบสอบถาม
ปลายเปิด เป็นเครื่องมือในการเก็บรวมรวบขอ้มูล โดยผลการวิเคราะหจ์ะน าเสนอในรูปตาราง
ประกอบค าบรรยาย ซึง่มีผลน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้
 
ตาราง 1 จ านวนและรอ้ยละของประชาชนที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 7 23.3 

หญิง 23 76.7 

รวม 30 100 

 
จากตารางที่  1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 23 คน  

คิดเป็นรอ้ยละ 76.7 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 7 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.2 ตามล าดบั 
 
ตาราง 2 จ านวนและรอ้ยละของประชาชนที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

25-27 ปี 21 70.0 

28-30 ปี 4 13.3 

31-34 ปี 5 16.7 
รวม 30 100 
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จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25-27 ปี จ านวน  
21คน คิดเป็นรอ้ยละ 70.0 รองลงมา อายุระหว่าง 31-34 ปี จ านวน 5 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.7 
และ นอ้ยที่สดุ อายรุะหวา่ง 28-30 ปี จ านวน 4 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.3 ตามล าดบั 
 

ตาราง 3 จ านวนและรอ้ยละของประชาชนที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ปวส. 3 10.0 
ปรญิญาตร ี 19 163.3 
ปรญิญาโท 8 26.7 

รวม 30 100 

 
จากตารางที่ 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี

จ านวน 19 คน คิดเป็นรอ้ยละ 63.3 รองลงมา จบปริญญาโท จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.7
และนอ้ยที่สดุ จบปวส. จ านวน 3 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.0 ตามล าดบั 
 

ตาราง 4 จ านวนและรอ้ยละของประชาชนที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ลกูจา้งทั่วไป 3 10.0 
คา้ขาย 2 6.7 
รบัเหมา 1 3.3 
ขา้ราชการ 5 16.6 
นกัวิจยั 1 3.3 
พนกังานเอกชน 8 26.7 
อาชีพอิสระ 3 10.0 
รบัจา้งทั่วไป 2 6.7 
วา่งงาน 2 6.7 
นกัศกึษา 3 10.0 

รวม 30 100 
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จากตารางที่ 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน
จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.7 รองลงมา ข้าราชการ จ านวน 5 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.6 
รองลงมาอีก ลูกจา้งทั่วไป อาชีพอิสระ นักศึกษา มีจ านวนเท่ากันคือ 3 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.0 
คา้ขาย รบัจา้งทั่วไป ว่างงาน มีจ านวนเท่ากนัคือ 2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.7 และนอ้ยที่สดุ รบัเหมา 
นกัวิจยั มีจ  านวนเท่ากนัคือ 1 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.3 ตามล าดบั 
 
ตาราง 5 จ านวนและรอ้ยละของประชาชนที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกแฟลตฟอรม์ที่ท่านถูก
หลอกลวงในการเลือกซือ้สิน้คา้ออนไลน ์
 

แฟลตฟอรม์ทีท่า่นถูกหลอกลวง 
ในการเลือกซือ้สิน้ค้าออนไลน ์

จ านวน ร้อยละ 

Facebook 10 33.3 
Instagram 6 20.0 
Line 4 13.3 
TikTok 3 10.0 
Lazada 2 6.7 
Shopee 1 3.3 
Website 1 13.3 

รวม 30 100 

 
จากตารางที่ 5 พบวา่ แฟลตฟอรม์ที่ท่านถกูหลอกลวงในการซือ้สินคา้ออนไลน ์สว่นใหญ่

ทางแฟลตฟอรม์ของ Facebook จ านวน 10 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.3 รองลงมาแฟลตฟอรม์ของ 
Instagram จ านวน 6 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.0 รองลงมาอีก แฟลตฟอรม์ของ Line Website  
มีจ านวนเท่ากันคือ 4 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.3 แฟลตฟอรม์ของ TikTok จ านวน 3 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 10.0 แฟลตฟอร์มของ Lazada จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 และน้อยที่ สุด  
แพลตฟอรม์ของ Shopee จ านวน 1 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.3 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 จ านวนยอดเงินที่ท่านถกูหลอกลวงในการซือ้สินคา้ออนไลน ์
 

จ านวนยอดเงนิทีท่า่นถูกหลอกลวง 
ในการซือ้สนิค้าออนไลน ์

จ านวน ร้อยละ 

0-300 บาท 7 23.3 

301-1,000 บาท 3 10.0 

1,001-2,000 บาท 11 36.7 
2,001-5,000 บาท 4 13.3 
มากกวา่ 5,001 บาท ขึน้ไป 5 16.7 

รวม 30 100 

 
จากตารางที่  6 พบว่า จ านวนยอดเงินที่ท่านถูกหลอกลวงในการซือ้สินค้าออนไลน ์ 

ส่วนใหญ่ 1,001-2,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นรอ้ยละ 36.7 รองลงมา 0-300 บาทจ านวน 7 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.3 รองลงมาอีก มากกว่า 5,001 บาท ขึน้ไป จ านวน 5 คน คิดเป็น รอ้ยละ 
16.72,0001-5,000 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.3 และนอ้ยที่สดุ 301-1,000บาท จ านวน 
3 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.0 ตามล าดบั 
 
ตาราง 7 ประเภทของสินคา้ที่ท่านถกูหลอกลวงในการซือ้สินคา้ออนไลน ์
 
ประเภทของสินค้าทีท่า่นถูกหลอกลวง 

ในการซือ้สนิค้าออนไลน ์
จ านวน ร้อยละ 

เสือ้ผา้ เครื่องแต่งกาย 13 43.3 
กระเป๋า 6 20.0 
มือถือและอปุกรณไ์อที 5 16.7 
เครื่องประดบั 4 13.3 
อื่น ๆ 2 6.7 

รวม 30 100 
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จากตารางที่  7 พบว่า โดยสินค้าประเภทเสือ้ผ้าและเครื่องแต่งกายเป็นกลุ่มที่พบ 
การหลอกลวงมากที่สุด จ านวน 13 คน คิดเป็น 43.3% ตามมาด้วยสินค้าประเภทกระเป๋า  
ซึง่มีผูถ้กูหลอกลวงจ านวน 6 คน คิดเป็น 20.0% สว่นสินคา้ประเภทเครื่องประดบัมีผูถ้กูหลอกลวง 
5 คน คิดเป็น 16.7% และสินคา้ประเภทเครื่องใชไ้ฟฟ้ามีจ านวน 4 คน คิดเป็น 13.3% ในขณะที่
สินคา้ประเภทอื่นๆ พบการหลอกลวงนอ้ยที่สดุ จ านวน 2 คน คิดเป็น 6.7% ตามล าดบั 
 
ตาราง 8 สาเหตกุารซือ้สินคา้ออนไลน ์
 

สาเหตุการซือ้สินค้าออนไลน ์ จ านวน ร้อยละ 

ความน่าเชื่อถือของทางรา้นจากรวีิว 10 33.3 

คะแนน (จ านวนดาว) ที่ทางรา้นไดร้บัจากลกูคา้ 8 26.6 

การโฆษณาคณุสมบตัิ สรรพคณุ 2 6.7 
มีคนมีชื่อเสียงมารีวิวใหม่ 3 10.0 
รูปสินคา้ในการน าขาย 5 16.7 
โปรโมชั่นตา่ง ๆ 2 6.7 

รวม 30 100 

 
จากตารางที่  8 พบว่า  สาเหตุการซื ้อสินค้าออนไลน์ ส่วนใหญ่มาจากสาเหตุ 

ความน่าเช่ือถือของทาง รา้นจากรีวิว จ านวน 10 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.3 รองลงมา คะแนน 
(จ านวนดาว) ที่ทางรา้นไดร้บัจากลกูคา้ จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.6 รองลงมาอีก รูปสินคา้
ในการน าขาย จ านวน 5 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.7 มีคนมีช่ือเสียงมารีวิวใหม่ จ านวน 3 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 10.0 และนอ้ยที่สุดการโฆษณาคุณสมบตัิ สรรพคุณ โปรโมชั่นต่างๆ มีจ านวนเท่ากันคือ  
2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.7ตามล าดบั 
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ตาราง 9 จ านวนและรอ้ยละของหน่วยงานที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 4 100 

หญิง 0 0 

รวม 30 100 

 
จากตารางที่ 9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 4 คน คิดเป็น 

รอ้ยละ 100 
 
ตาราง 10 จ านวนและรอ้ยละของหน่วยงานที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

25-27 ปี 1 25.0 

28-30 ปี 3 75.0 

31-34 ปี 0 0 

รวม 30 100 

 
จากตารางที่ 10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 28-30 ปี จ านวน 3 

คน คิดเป็นรอ้ยละ 75.0 และอายรุะหวา่ง 25-27 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็นรอ้ยละ 25.0 ตามล าดบั 
 
ตาราง 11 จ านวนและรอ้ยละของหน่วยงานที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

ต ารวจ 1 25.0 

นกักฎหมาย 2 50.0 

นกัวิชาการ 1 25.0 
 รวม 30 100 



  100 

จากตารางที่ 11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพต ารวจ จ านวน  
2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 50.0 และน้อยที่สุด นักกฎหมาย นักวิชาการ มีจ านวนเท่ากันคือ 1 คน  
คิดเป็น รอ้ยละ 25.0 ตามล าดบั 
 
4.2 รูปแบบของการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าช่องทางออนไลน ์

จากการเก็บผลขอ้มลูสมัภาษณเ์ชิงลกึจากประชาชนที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 30 คน
พบว่า เม่ือต้นปี 2023 มีผู้ใช้อินเทอรเ์น็ตในประเทศไทย 61.21 ล้านคน โดยที่อัตราการใช้
อินเทอรเ์น็ตอยู่ที่รอ้ยละ 85.3 โดยมีผูใ้ช ้Social Media 52.25 ลา้นคน ในเดือนมกราคม 2023  
คิดเป็นรอ้ยละ 72.8 ของประชากรทั้งหมด โดยใช้อินเทอรเ์น็ตเฉลี่ย 8 ชั่ วโมง 6 นาที ต่อวัน
โดยประมาณ 5 ชั่วโมง อยู่บนสมารท์โฟน และ 3 ชั่วโมงอยู่บนคอมพิวเตอรห์รือแท็ปเล็ต รูปแบบ
การน าเสนอขายสินค้า จะเป็นการขายสินค้าผ่านทางแฟลตฟอรม์ต่าง ๆ เช่น Line TikTok 
Lazada Shopee Website Facebook ซึ่งแอพพลิเคชั่นที่ไดร้บัความนิยมเป็นอนัดับตน้ที่มีบญัชี 
Facebook มีผูใ้ชง้าน 2.93 พนัลา้นคนต่อเดือน ซึ่งเพิ่มขึน้ 1.3% แบบ YOY 36.7% ของผูค้นทั่ว
โลกหรือราว 8 พันล้านคน และคิดเป็น 47% ของผู้คนทั่วโลกที่มีอายุ 13 ปีขึน้ไป จะมีการใช ้
Facebook ในทกุเดือน และ 70% ของผูใ้ชง้านอินเทอรเ์น็ต จะมีการใชง้านแพลตฟอรม์ของ Meta 
อย่างน้อยหนึ่ งอย่าง (Facebook, Instagram, Messenger และ WhatsApp) โดยเฉลี่ยแล้ว 
ผูใ้ชง้านแพลตฟอรม์ จะใชเ้วลา 19.7 ชั่วโมงต่อเดือนบน Facebook ซึ่งมีการโพสตเ์กิดขึน้ส  าหรบั 
Facebook Page โดยเฉลี่ย 1.68 ครั้งต่อวัน โดย 52.5% เป็น Link Post ตามมาด้วย 28.8% 
Photopost, 17.1%  Vdeo Posts, 1.8%  Status Post อัตราเฉลี่ย  Engagement Rate ส าหรับ
โพสตบ์น Facebook คือ 0.07%และผูใ้ชง้าน 53% จะตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการจากรา้นหรือ 
ธุรกิจที่สามารถ Direct Message ได ้(ขอ้มูลสถิติ relevantadmin, 2023) จากสถิติขา้งตน้ จะมี
ความสอดคลอ้งกับขอ้มลูจากผูต้อบแบสอบถามที่ว่า แฟลตฟอรม์ที่ท่านถูกหลอกลวง ในการซือ้
สินคา้ออนไลน ์สว่นใหญ่ทางแฟลตฟอรม์ของ Facebook เพราะกระแสการขายของออนไลนใ์นยคุ
แรกเดิมที่มาจากการขายสินคา้ผ่านช่องทางกลุม่ต่าง ๆ ใน Facebook และต่อมาไดร้บัการตอบรบั
มากขึน้ จนมีแม่คา้ พ่อคา้เริ่มเปิดเพจขายสินคา้มากขึน้เรื่อย ๆ จนมาถึงยคุไลฟ์สดขายสินคา้ผ่าน
ช่องทางเดียวกนั จนไดร้บัการยอมและเป็นที่นิยมอีกช่องทางหนึ่งขึน้ดว้ย แต่เม่ือเริ่ม มีการคา้ขาย
มากขึน้ ย่อมไม่แปลกที่จะมีช่องโหว่ในมิจฉาชีพ ออกมาระบาด และเริ่มมีการโดนโกงมากขึน้ 
แมว้่าผูซ้ือ้สินคา้ออนไลนจ์ะมีการศึกษาหาขอ้มลูมาในระดบัหนึ่งแลว้โดยเริ่มจากการศึกษาโปร
ไฟลข์องผูค้า้ขาย ความเคลื่อนไหวต่างๆ ในช่วง 1 สปัดาห,์ ในช่วง 1 เดือน ว่ามีการ อพัเดทขาย



  101 

สินคา้ ในช่วงเวลาดังกล่าวบา้งไหม ตลอดจนการคอลดูสินคา้ การนัดรบั จากการไดร้บัคะแนน  
จากการที่ทางรา้นไดร้บัค าสั่งซือ้และจดัส่งสินคา้ จากนัน้ลกูคา้จะเป็นผูใ้หค้ะแนนของการบริการ
จัดส่งสินคา้ในแต่ละครัง้ว่าอยู่ในระดับใด ไดร้บัก่ีคะแนน แต่เม่ือวันเวลาผ่านมาจนถึง ปัจจุบัน  
ก็พบว่า มีผูใ้ช้ประโยชน์จากสิ่งเหล่านี ้จึงขอสรุปวิธี รูปแบบหลอกลวงผู้ใชง้าน จนเกิดกลโกง
ทางการซือ้ขายออนไลนไ์ดด้งันี ้

1) จะเป็นการส่งสินค้าที่ไม่ได้มาตราฐาน แม้ว่ารูปสินค้า จะมีลักษณะ มีความ
คล้ายคลึง กับที่ตัวสินค้าที่ โพสต์ขายสินค้า หรือใช้ไลฟ์สดขายสินค้าก็ตาม แต่ได้รับสินค้า  
กลบัทดลองใชง้านไม่ไดต้ามค าโฆษณา 

2) การส่งสินค้าที่ ไม่ตรงปก ท าให้ได้สินค้าที่ ไม่ตรงปก ไม่ตรงกับรายละเอียด  
จนบางครัง้ สินคา้ที่มีคณุภาพต ่ากวา่ที่ระบ ุหรอืไม่ใช่สินคา้ใหม่ เช่น สินคา้มือสองหรือของเก่าที่ถกู
ขายเป็นของใหม่ นอกจากนี ้รูปรา่ง สี หรอืลกัษณะของสินคา้อาจไม่ตรงกบัที่แสดงในหนา้รา้นคา้ที่
ลงขาย ก็ตาม เม่ือมีการติดต่อกลบัไป ปรากฏวา่ เพจนัน้ เฟสบุค้นัน้ กลบับล็อกการติดต่อ หรือปิด
เพจ ปิดเฟสไปในท่ีสดุ 

3) การซือ้สินคา้ในกลุ่มประเภทแบบผ่อนช าระ มกัย่อมเกิดเหตกุบัสินคา้ที่มีราคาสงู 
เช่นทองค า โทรศพัทมื์อถือ สินคา้แบรดเ์นม โดยรูปแบบกลโกงจะมาในรูปแบบการวางเงินดาวนใ์น
ราคาถกู และตอ้งผ่อนช าระไปมากกว่า ราคาถึงครึง่ของราคาสินคา้แลว้ จึงจะไดร้บัสินคา้ และอีก
กรณีคือ วางดาวนใ์นราคาที่สูง แต่ผ่อนในราคาที่ต  ่า แต่มีจ านวนมากของงวดการผ่อน แต่เม่ือ
ไดร้บัสินคา้กลบัไม่ตรงกบัตวัที่ลงใหผ้่อนแลว้ 

4) การเสียเงินช าระค่าสินคา้ปลายทางทัง้ๆ ที่ไม่ไดมี้การสั่งซือ้สินคา้ ส่วนขอ้มลูใน
การจดั สินคา้อาจจะไดม้าจากการท่ีไดส้ั่งซือ้คา้ผ่านทางเพจในเฟสบุ๊คที่มีการใหก้รอกที่อยู่ในคอม
เมน้ประกอบดว้ยกบัการเก็บเงินปลายทางดว้ยยอดเดียวกบัที่สั่งเก็บปลายทาง จงึท าใหผู้ซ้ือ้ไม่ทนั
ไดต้รวจสอบจึงเสียเงินคา่สินคา้ไปฟรีๆ  มากกวา่ 1 ครัง้ 

5) การซือ้สินคา้จากแพลตฟอรม์ต่างประเทศ โดยสั่งซือ้สินคา้น าเขา้ผ่านแพลตฟอรม์
ดา้น นีโ้ดยตรง แต่ไดร้บัสินคา้ช ารุด เพราะการจดัส่งในระยะเวลาที่นานมากกว่า 15-30 วนั ถึงท า
ใหต้รวจสอบไดย้าก ประจวบเหมาะกบัการสื่อสารคนละภาษาจงึท าใหเ้คลมคืนเงินคา่สินคา้ไม่ได ้

6) พนกังานขนสง่สินคา้ ติดต่อใหช้ าระเงินค่าสินคา้ อา้งว่ามีสินคา้ที่ถกูจดัสง่มาจาก 
ต่างประเทศ ตอ้งช าระค่าธรรมเนียมก่อนรบัสินคา้ และไม่ใหแ้กะเช็คสินคา้ก่อนช าระเงิน แต่เม่ือรบั 
สินคา้มาแลว้ กลบัสญูเงินฟรี เพราะไม่ใช่สินคา้ที่สั่ง แมจ้ะใชว้ิธีการสั่งสินคา้แบบเก็บปลายทาง 
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7) การหลงเช่ือแม่คา้ที่ใชก้ลยทุธแบบแจกสินคา้ฟรี แต่เรียกเก็บเงินค่าจดัส่ง แต่เม่ือ
โอนเงินแลว้ไม่ไดร้บัสินคา้ตามที่ลงไว ้บางครัง้ก็อา้งว่า จัดส่งแลว้แต่ท าบิลเลขพัสดุหายบา้ง ถึง
กระทั่งใหเ้ลขพสัดขุองขนสง่นัน้ๆ ติดบนพสัดใุนลกัษณะแพคเพื่อเตรียมจดัสง่มาแลว้ก็จรงิ แต่เป็น
เลขท่ีไม่มีการรบัพสัดเุขา้ระบบ (คือไม่ไดมี้การน าสินคา้นัน้ไปลงระบบขนสง่เพื่อจดัสง่จรงิ) 

8) การประมลูสินคา้ผ่านเว็บไซต ์เงื่อนไขคือผูป้ระมลูจะตอ้งเติมเงินก่อนการประมลู 
แต่หลังจากเติมเงิน ทางแอดมินเพจ แจ้งว่า ไม่สามารถประมูลได้โดยอ้างเหตุผลต่าง ๆ และ
ผูเ้สียหายไม่ไดร้บัเงินที่โอนเติมเงินคืน 
 
4.3 สาเหตุที่ท าให้ถูกหลอกลวงในการเลือกซื้อสินค้าช่องทางออนไลน์ พบว่า มีจาก
หลากหลายสาเหตุดังนี ้

1. เช่ือขอ้มลูรายละเอียดสินคา้มากเกินไป ตลอดจนการเช่ือในค าโฆษณาขายและราคา
สินคา้ที่ถกู จนขาดความคิดไตรต่รอง และตรวจสอบใหด้ี 

2. ไม่ศึกษาขอ้มลูเก่ียวกบัขอ้มลูรา้นคา้ รีวิวรา้นคา้วา่เป็นรีวิวจรงิ หรือเป็นการวา่จา้งคน
มาช่วยรวีิวสินคา้มา 

3. หลงเช่ือราคาสินคา้ที่มีราคาถูกผิดปกติ ตลอดจนการหลงเช่ือโฆษณา การลด แลก 
แจกแถม โดยมีเงื่อนไขว่า ต้องเสียค่าจัดส่งก่อน ซึ่งการหลงเช่ือในลักษณะนี ้ โดยไม่ท าการ
เปรียบเทียบ กบัราคาจรงิจากแหลง่อื่น ๆ หรือท าการตรวจสอบ อาจเป็นสาเหตทุี่ท  าใหผู้ซ้ือ้เสียเงิน
กบักรณีแบบ นีไ้ดอ้ยู่บอ่ยครัง้ 

4. ไม่ตรวจสอบข้อมูลเว็บไซต์ ประวัติรา้นค้า และข้อมูลผู้ขายอย่างรอบคอบ ซึ่งใน
ปัจจบุนั มีเว็บไซตท์ี่ใหผู้ซ้ือ้สินคา้ออนไลนเ์ขา้ไปตรวจสอบชื่อผูข้ายได ้คือ Blackistseller รว่มตา้น
ภยั ฉอ้โกงออนไลน ์(https://www.blackistseller.com/) การที่ไม่ตรวจสอบขอ้มลูพืน้ฐานเก่ียวกบั
เว็บไซต ์ประวตัิของรา้นคา้ หรือขอ้มลูผูข้ายอาจท าใหเ้ปิดโอกาสใหก้บัการฉอ้โกง 
 
4.4 เสนอแนวทางการป้องกันการถูกหลอกลวงในการเลือกซื้อสินค้าช่องทางออนไลน์
สามารถท าได้หลายวิธีดังต่อไปนี ้

1. เลือกเว็บไซตห์รือแอปพลิเคชั่นที่ปลอดภยั โดยควรเลือกเว็บไซตท์ี่ขึน้ตน้ดว้ย https://
บวกกบัไอคอนรูปแม่กญุแจบริเวณดา้นหนา้ ซึ่งเป็นสญัลกัษณแ์สดงถึงการเช่ือมต่อแบบ Secure 
Sockets Layer (SSL) หรือ TLS (Transport Layer Security) คือเทคโนโลยีการเขา้รหสัขอ้มลูเพื่อ
เพิ่มความปลอดภัยในการส่งข้อมูลบนเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต และจากการเข้าถึงข้อมูลจาก  
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แฮกเกอร์ ซื ้อของออนไลน์เว็บไหนดีถือเป็นสิ่งที่หลายคนสงสัย หากเลือกซื ้อสินค้าผ่าน  
แอปพลิเคชนัควรเลือกจากแอปพลิเคชนัที่น่าเช่ือถือ 

2. เลือกรา้นคา้ที่น่าเช่ือถือ โดยดูจากยอดจ าหน่ายว่า มีผูเ้คยซือ้สินคา้จากรา้นนีม้าก
นอ้ยแค่ไหน เพียงใด มีรีวิวไปในทิศทางไหน (ทางดี หรือทางลบ) ตลอดจนการจดทะเบียนพาณิชย์
ของ รา้นคา้หรือไม่ ระยะเวลาในการเปิดกิจการ ยิ่งในกรณีที่มีการซือ้สินคา้ผ่านทางออนไลน ์
เฟซบุ๊กไลน ์หรอือินสตาแกรมสว่นตวั ก็ควรศกึษาขอ้มลูความน่าเชื่อถือ โดยดวูา่ รา้นคา้นัน้ๆ ไดร้บั
การการนัตี และการยืนยันตัวตนบนแอปพลิเคชันนั้นๆ โดยให้ผูซ้ือ้ยืนยันเม่ือไดร้บัสินคา้แลว้  
แต่ถา้ สินคา้มีปัญหาก็สามารถกดขอคืนเงนิ และเคลมสินคา้ ตามที่แอพพลิเคชั่นรบัประกนัไดท้นัที
กล่าวคือ วิธีที่แอพพลิเคชั่นจะรบัประกันตอ้งเป็นการโอนเงินเขา้ทางแอพพลิเคชั่น เท่านัน้ ไม่ใช่
การโอนเงินเขา้บญัชีผูข้ายสินคา้โดยตรง 

3. หลีกเลี่ยงการเช่ือมต่อ Wi-Fi สาธารณะระหว่างสั่งซือ้สินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์
เนื่องจากเครือข่าย Wi-Fi สาธารณะ สามารถถ่ายเทขอ้มลูไดง้่ายและมีความเสี่ยงสงู โดยเฉพาะ 
อย่างยิ่งขอ้มลูการช าระเงินผ่านบตัรเครดิตหรือบตัรเดบิต อาจท าใหโ้ดนหลอกดงึขอ้มลูไปใช ้หรือ
โดนแฮ็กขอ้มลูได ้ดงันัน้ควรใชอ้ินเทอรเ์น็ตมือถือหรอื Wi-Fi บา้นจะปลอดภยัมากกวา่ 

4. ควรหมั่นเปลี่ยนพาสเวิรด์บ่อย ๆ ซึ่งรหัสผ่านในการเข้าใช้งานถือเป็นสิ่งส  าคัญ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบญัชีสั่งซือ้สินคา้ออนไลนท์ี่บางคนอาจผกูบตัรเครดิตไวก้บับญัชี เพื่อความ
สะดวกต่อการช าระเงิน แต่ก็ส่งผลต่อความเสี่ยงที่ค่อนข้างสูงเช่นกัน ดังนั้น ควรหมั่นท าการ
เปลี่ยนรหสัผ่านอย่างสม ่าเสมออาจจะทุก ๆ 30-60 วนั รวมถึงตัง้รหสัผ่านที่คาดเดาไดย้ากเขา้ไว้
เพื่อปอ้งกนัการโดนแฮกนั่นเอง 

5. เก็บหลกัฐานการช าระเงินใหค้รบถว้น กลา่คือ หลงัจากสั่งซือ้สินคา้และไดท้ าการช าระ
เงินเรียบรอ้ยแลว้ ควรเก็บหลกัฐานการช าระเงินใหค้รบถว้น โดยการแคปเจอรห์นา้จอการช าระเงิน
รายช่ือผูร้บัเงิน เลขบญัชี และธนาคารของผูข้าย ตลอดจนประวตัิการสนทนาในการซือ้ขายในแต่
ละครัง้ ช่ือรา้นคา้ เบอรโ์ทรติดต่อ หรือช่องทางติดต่ออื่น ๆ เผ่ือกรณีเกิดเหตกุารณฉ์กุเฉิน เพื่อเป็น
หลกัฐานยืนยนัการช าระเงิน รวมถึงหลีกเลี่ยงการโอนช าระเงินผ่านบญัชีที่ไม่มีรายละเอียดของ 
ผู้รบั เช่น โอนผ่าน Wallet เป็นต้น เนื่องจากช่องทางเหล่านี ้ท  าให้ตามตัวผู้รบัเงินได้ยากกว่า  
การโอนจ่ายผ่านธนาคาร 

6. หมั่นตรวจสอบบิลบตัรเครดิตอยู่เสมอ โดยปกติผูท้ี่ซือ้สินคา้ออนไลนแ์ละช าระผ่าน
บตัรเครดิต ควรตรวจสอบยอดบิลบตัรเครดิตอย่างสม ่าเสมอว่า มีความผิดปกติหรือไม่ หากพบ 
ค่าใชจ้่ายแปลกปลอมควรโทรแจง้ธนาคาร เพื่อท าการอายดับตัรเครดิตทนัที ซึง่ปัจจบุนัการใชจ้่าย 
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ผ่านบัตรเครดิตทางด้านธนาคารเจ้าของบัตรฯ จะมีการส่งแจ้งเตือนมายังข้อความหรือ  
แอปพลิเคชนับนมือถือ ใหเ้ราสามารถเช็คยอดใชจ้่ายหรือเช็คยอดบิลไดแ้บบเรยีลไทม ์

7. หลีกเลี่ยงการผกูบตัรเครดิตหรือบตัรเดบิตไวก้บัแอปพลิเคชนั ไม่ใช่เรื่องที่แปลกที่ผูซ้ือ้ 
สินคา้หลายคนที่มีความช่ืนชอบการชอ้ปป้ิง ออนไลน ์มกัจะนิยมผกูบตัรเครดิตหรอืบตัรเดบิตไวก้บั 
ช่องทางการช าระเงินของเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชัน เพราะสามารถเลือกช าระเงินได้ง่าย
สะดวกสบาย ไม่ต้องมานั่ งใส่เลขบัตรเครดิตบ่อย ๆ แต่รูห้รือไม่ว่าการผู้บัตรฯไวบ้นช่องทาง  
การช าระเงินนั้นมีความเสี่ยงที่ค่อนขา้งสูง แต่ถา้จ าเป็นตอ้งผูกบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิตไวก้ับ  
แอปพลิเคชนัจรงิๆ ก็ควรมีการตัง้คา่การยืนยนัขอ้มลูผ่านรหสัปบบ 2 ชัน้ 
 
 
 
 



 

บทที ่5  
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าช่องทาง

ออนไลนไ์ดอ้อกแบบการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) แบบการวิจยัเชิงอรรถาธิบาย 
Explanatory Research โดยจะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูวิจยัเชิงคณุภาพดว้ยการสมัภาษณ์
เชิงลึก (In-depth Interview) โดยเป็นการคัดเลือกสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Selection) จากกลุ่มเป้าหมาย 1. เพื่อศึกษาถึงรูปแบบของการถกูหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้
ช่องทางออนไลน ์2. เพื่อศึกษาสาเหตทุี่ท  าใหถ้กูหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน์ 
3. เพื่อเสนอแนวทางการป้องกันการถูกหลอกลวงในการเลือกซื ้อสินค้าช่องทางออนไลน์  
จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ราย และตัวแทนจาก 4 หน่วยงาน สามารถสรุปผลการศึกษา 
อภิปรายผล และจดัท าขอ้เสนอแนะจากการศกึษาไดด้งัตอ่ไปนี ้
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทาง
ออนไลน ์สามารถสรุปผลการศกึษา ไดด้งันี ้

ดา้นขอ้มูลทั่วไปของประชาชนที่ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างสามารถแบ่ง
ออกเป็นเพศหญิง 76.7 % และเพศชาย 23.2% โดยส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25-27 ปี คิดเป็น 
70% ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่าง คือ ระดบัปรญิญาตรี คิดเป็น 63.3% อาชีพส่วน
ใหญ่ของกลุม่ตวัอย่าง คือ กลุม่พนกังานบรษัิทเอกชน คิดเป็น 26.7%  

ดา้นขอ้มูลทั่วไปของตัวแทนจากหน่วยงานที่ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง
สามารถแบ่งออกเป็นเพศชาย 100% โดยส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 28-30 ปี คิดเป็น 75% ทั้งนี ้
อาชีพสว่นใหญ่ของกลุม่ตวัอย่าง คือ ประกอบอาชีพต ารวจ คิดเป็น 50% 

แฟลตฟอรม์ที่ถูกหลอกลวงในการซือ้สินคา้ออนไลน์ ส่วนใหญ่ของกลุ่มตัวอย่าง คือ  
ทางแฟลตฟอรม์ของ Facebook คิดเป็น 33.3% จ านวนยอดเงินที่ถูกหลอกลวงในการซือ้สินคา้
ออนไลน ์ส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่าง คือ 1,001-2,000 บาท คิดเป็น 36.7% ประเภทของสินคา้ที่
ถกูหลอกลวงในการซือ้สินคา้ออนไลน ์สว่นใหญ่ของกลุม่ตวัอย่าง สินคา้ประเภทเสือ้ผา้ เครื่องแต่ง
กาย คิดเป็น 43.3% และสาเหตุการซือ้สินคา้ออนไลน ์ส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างมาจากสาเหตุ
ความน่าเชื่อถือของทาง รา้นจากรวีิว คิดเป็น 33.3%  



  106 

5.2 อภปิรายผลการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทาง

ออนไลน ์สามารถน ามาอภิปรายผลไดด้งันี ้
5.2.1 รูปแบบของการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าช่องทางออนไลน ์

จากการศึกษารูปแบบของการถูกหลอกลวงในการเลือกซื ้อสินค้าช่องทาง
ออนไลน ์ในการซือ้สินคา้ออนไลน ์ส่วนใหญ่จะเลือกซือ้ทางแฟลตฟอรม์ของ Facebook เพราะ
กระแสการขายของออนไลนใ์นยุคแรกเดิมที่มาจากการขาย สินคา้ผ่านช่องทางกลุ่มต่าง ๆ ใน 
Facebook และต่อมาไดร้บัการตอบรบัมากขึน้ จนมีแม่คา้ พ่อคา้เริ่มเปิดเพจขายสินคา้มากขึน้
เรื่อย ๆ และเป็นที่นิยมแตเ่ม่ือเริม่มีการคา้ขายมากขึน้ ก็เป็นที่สนใจของมิจฉาชีพอีกทัง้ยงัมีช่องโหว่
ในมิจฉาชีพเขา้ถึงและสรา้งกลโกง ท าใหป้ระชาชนเริ่มมีการโดนหลอกโดยการน าสินคา้ที่ไม่ได้
มาตราฐาน แมว้่ารูปสินคา้ จะมีลกัษณะ มีความคลา้ยคลึง กบัที่ตวัสินคา้ที่โพสตข์ายสินคา้ตาม
ค าโฆษณาที่เกินจรงิ เช่น การเปิดรบัช าระค่าสินคา้ปลายทาง สินคา้ในกลุม่ประเภทแบบผ่อนช าระ
โดยรูปแบบกลโกงจะมาในรูปแบบการวางเงินดาวนใ์นราคาถูก และตอ้งผ่อนช าระไปมากกว่า 
ราคาถึงครึง่ของราคาสินคา้แลว้ และการประมลูสินคา้ผ่านเว็บไซต ์เงื่อนไขคือผูป้ระมลูจะตอ้งเติม
เงินก่อนการประมลู แต่หลงัจากเติมเงิน ทางแอดมินเพจ แจง้ว่า ไม่สามารถประมลูไดโ้ดยอา้งเหตุ
ผลต่าง ๆ และผูเ้สียหายไม่ไดร้บัเงินที่โอนเติมเงินคืน 

5.2.2 สาเหตุทีท่ าใหถู้กหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าช่องทางออนไลน ์
จากการศกึษาสาเหตทุี่ท  าใหถ้กูหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์

โดยการถกูหลอกลวงในการซือ้สินคา้ออนไลนส์ามารถเกิดขึน้จากหลายสาเหตทุี่ผูซ้ือ้อาจพบเจอได ้
เช่น เช่ือขอ้มลูรายละเอียดสินคา้มากเกินไป ตลอดจนการเช่ือในค าโฆษณาเกินจริง รวมถึงไม่มี
การศึกษาขอ้มลูเก่ียวกบัขอ้มลูรา้นคา้ รีวิวรา้นคา้ว่าเป็นรีวิวจรงิ หรือเป็นการว่าจา้งคนมาช่วยรีวิว
สินคา้มา ท าใหห้ลงเช่ือสินคา้ที่มีราคาถกูกวา่ปกติ ตลอดจนการหลงเช่ือโฆษณา การลด แลก แจก
แถม และไม่มีการตรวจสอบข้อมูลเว็บไซต์ ประวัติรา้นค้า และข้อมูลผู้ขายอย่างรอบคอบ  
ซึ่งในปัจจุบัน มีเว็บไซตท์ี่ใหผู้ซ้ือ้สินคา้ออนไลนเ์ขา้ไปตรวจสอบช่ือผูข้ายได ้คือ Blackistseller  
รว่มตา้นภยั ฉอ้โกงออนไลน ์(https://www.blackistseller.com/) การที่ไม่ตรวจสอบขอ้มลูพืน้ฐาน
เก่ียวกบัเว็บไซต ์ประวตัิของรา้นคา้ หรือขอ้มลูผูข้ายอาจท าใหเ้ปิดโอกาสใหก้บัการฉอ้โกง 

5.2.3 เสนอแนวทางการป้องกันการถูกหลอกลวงในการเลือกซื้อสินค้า
ช่องทางออนไลน ์

จากผลการศึกษาเสนอแนวทางการป้องกันการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้
สินคา้ช่องทางออนไลน ์มีประเด็นขอ้เสนอแนะดงันี ้
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ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ขาย 
โดยให้ผู้ซือ้ยืนยันเม่ือไดร้บัสินคา้แลว้ แต่ถ้าสินคา้มีปัญหาก็สามารถ 

กดขอคืนเงิน และเคลมสินคา้ ตามที่แอพพลิเคชั่นรบัประกนั ดว้ยวิธีการที่แอพพลิเคชั่นก าหนดไว้
ในการรบัประกนัตอ้งเป็นการโอนเงินเขา้ทางแอพพลิเคชั่น หรอื การเคลมสินคา้จากผูข้ายโดยตรง 

ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ซือ้ 
เลือกรา้นคา้ที่น่าเช่ือถือ โดยดจูากยอดจ าหน่ายว่า มีผูเ้คยซือ้สินคา้จาก

รา้นนีม้ากนอ้ยเพียงใด มีรีวิวไปในทิศทางบวกหรือลบ  ที่สามารถตรวจสอบกาจดทะเบียนพาณิชย์
ของรา้นค้าได้ ควรหลีกเลี่ยงการเช่ือมต่อ Wi-Fi สาธารณะระหว่างสั่งซือ้สินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลนเ์นื่องจากเครือข่าย Wi-Fi สาธารณะ สามารถถ่ายเทขอ้มูลไดง้่ายและมีความเสี่ยงสูง 
โดยเฉพาะ อย่างยิ่งขอ้มลูการช าระเงินผ่านบตัรเครดิตหรอืบตัรเดบิต อาจท าใหโ้ดนหลอกดงึขอ้มลู
ไปใช ้หรือโดนแฮงคข์อ้มลูได ้ดงันัน้ควรใชอ้ินเทอรเ์น็ตมือถือหรือ Wi-Fi บา้นจะปลอดภยัมากกว่า 
และเก็บหลกัฐานการช าระเงินใหค้รบถว้น หลงัจากสั่งซือ้สินคา้และไดท้ าการช าระเงินเรียบรอ้ย
แลว้ ควรเก็บหลกัฐานการช าระเงินใหค้รบถว้น โดยการแคปเจอรห์นา้จอการช าระเงินรายช่ือผูร้บั
เงิน เลขบัญชี และธนาคารของผู้ขาย ตลอดจนประวัติการสนทนาในการซือ้ขายในแต่ละครัง้  
ช่ือรา้นคา้ เบอรโ์ทรติดตอ่ หรอืช่องทางติดต่ออ่ืน ๆ เผ่ือกรณีเกิดเหตกุารณส์ินคา้มีปัญหา 

ข้อเสนอแนะส าหรับหน่วยงานทีเ่กี่ยวข้อง 
เลือกเว็บไซตห์รือแอปพลิเคชนัที่ปลอดภยั โดยควรเลือกเว็บไซตท์ี่ขึน้ตน้

ดว้ย https://บวกกบัไอคอนรูปแม่กุญแจบริเวณดา้นหนา้ ซึ่งเป็นสญัลกัษณแ์สดงถึงการเช่ือมต่อ
แบ บ  Secure Sockets Layer (SSL) ห รือ  TLS (Transport Layer Security) คื อ เท ค โน โล ยี 
การเขา้รหสัขอ้มลูเพื่อเพิ่มความปลอดภยัในการส่งขอ้มลูบนเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต และหลีกเลี่ยง
การผกูบตัรเครดิตหรือบตัรเดบิตไวก้บัแอปพลิเคชนัแต่ถา้จ าเป็นตอ้งผกูบตัรเครดิตหรือบตัรเดบิต
ไวก้บัแอปพลิเคชนัจรงิๆ ก็ควรมีการตัง้คา่การยืนยนัขอ้มลูผ่านรหสัแบบ 2 ชัน้ 
 
5.3 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรท าการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคที่ยงัไม่เคยซือ้สินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลนโ์ดยใช้
วิธีการสัมภาษณ์เก็บขอ้มูล ขอ้มูลที่ไดจ้ะช่วยในการปรบัปรุงและพัฒนาธุรกิจรา้นคา้ออนไลน์ 
ใหต้อบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ีขึน้ 

2. ควรท าการศึกษาปัจจัยเพิ่มเติมที่สามารถส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
สินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน ์เพื่อใหค้ลอบคลุมวัตถุประสงคท์ี่ตอ้งการศึกษาในการท าวิจัย  
ครัง้ตอ่ไป ท่ีสามารถน าไปปรบัปรุงแกไ้ขปัญหาได ้
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3. ควรท าการศึกษาที่ มีประโยชน์ต่อผู้บริโภค ผู้ขาย และแพลตฟอร์มออนไลน ์  
โดยพัฒนาเครื่องมือหรือระบบที่ช่วยในการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของผูข้าย เช่น การสรา้ง  
โปรไฟลค์วามน่าเช่ือถือหรือการใหค้ะแนนจากผูซ้ือ้ นอกจากนี ้ควรเสนอแนวทางและกลยุทธ์ 
ในการป้องกันการหลอกลวง เพื่อสรา้งความมั่นใจใหก้ับผูบ้ริโภคและเสริมสรา้งความน่าเช่ือถือ
ใหก้บัแพลตฟอรม์ออนไลน ์
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ค านิยาม: มาตรา 341 ผูใ้ดโดยทุจริต หลอกลวงผู้อื่นดว้ยการแสดงขอ้ความอันเป็นเท็จ หรือ

ปกปิดขอ้ความจริงซึ่งควรบอกใหแ้จง้ และโดยการหลอกลวงดงัว่านัน้ไดไ้ปซึ่งทรพัยส์ินจากผูถู้ก

หลอกลวงหรือบคุคลที่สาม หรือท าใหผู้ถ้กูหลอกลวงหรือบคุคลที่สาม ท า ถอน หรือท าลายเอกสาร

สิทธิ ผูน้ัน้กระท าความผิดฐานถกูหลอก ตอ้งระวางโทษจ าคกุไม่เกินสามปี หรือปรบัไม่เกินหกหมื่น

บาท หรอืทัง้จ  าทัง้ปรบั 

 
แบบสัมภาษณ ์

ชื่องานนวิจัย ปัจจัยทีส่่งผลต่อการถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าช่องทางออนไลน ์
 
ตอนที ่1 ข้อมูลเบือ้งต้นผู้ตอบแบบสอบถาม 
เพศ................................................   อาย.ุ............................................... 
ระดบัการศกึษา...............................  อาชีพ............................................. 
แฟลตฟอรม์....................................  จ านวนเงิน...................................... 
 
ตอนที ่2 ประสบการณก์ารถูกถูกหลอกลวงในการเลือกซือ้สินค้าช่องทางออนไลน ์
2.1 เลา่ประสบการณรู์ปแบบท่ีท่านถกูหลอกลวงในการเลือกซือ้สินคา้ช่องทางออนไลน ์
..............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
 
2.2 จากประสบการณท์ี่ผ่านมาอะไรที่เป็นสาเหตทุ าใหท้่านเช่ือและมั่นใจที่เลือกซือ้สินคา้ช่องทาง
ออนไลน ์
..............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
 
2.3 ท่านคิดว่ามีแนวทางในการป้องกันแบบใด ที่ไม่ท าใหเ้กิดการถูกหลอกในการเลือกซือ้สินคา้
ช่องทางออนไลนข์ึน้อีก 
..............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
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