




การตลาดออนไลน์ 



 ธุรกิจยคุดิจิทลัยคุใหม่ 
 ค าจ ากดัความ Online Marketing 

 วิธีการหาสนิค้า-วิเคราะห์มาขายผ่านหน้าเว็บ “สนิค้าท่ีใช่มีชยัไปกวา่คร่ึง” 
 การน าเสนอสนิค้าหรือบริการบนเว็บไซต์ 
  ท าอยา่งไรให้มีลกูค้า  เว็บไซต์ท่ีใช่ใครๆก็อยากเข้า 
 การตลาดออนไลน์ยคุใหม ่ วิธีเร่ิมต้นผ่าน Social Media,การตลาดผ่าน Search Engine 

 การลงโฆษาออนไลน์ รูปแบบการโฆษณาออนไลน์ 
 เทคนิคการตัง้ราคาขาย 
 วิธีการสร้างความน่าเช่ือถือให้เว็บไซต์  
 เทคนิคการท าธุรกิจออนไลน์ให้ประสบผลส าเร็จ 
 Case Study Workshop Summary 

 

 



สถิติการใช้ Internet ของคนไทยอยู่ราวประมาณ 44.6 ล้านคนหรือ มากกว่า 77% 
การใช้ Internet ผ่านมือถือเพื่อเพิ่มความสะดวก การขายของในประเทศไทยผา่นชอ่งทาง
ต่างๆ  Facebook Instagram E-marketplace  
*** แนวโน้มการใช้ Internet ทัว่โลก 3000ล้านคน  บญัชีช่ือผู้ใช้สื่อสงัคมออนไลน์ 
2000 ล้านคน  



 7 ภมูิภาคทัว่โลกมีอตัราการใช้  Internet มากกวา่คา่เฉล่ียทัว่โลก 
 3 อนัดบัแรกที่มีอตัราการเติบโตการใช้ Internet เอเชียตะวนัออก , ยโุรป
ตะวนัออก , เอเชียใต้  



 3 อนัดบัแรกที่มีอตัราการเติบโตการใช้ Internet เอเชียตะวนัออก , ยโุรป
ตะวนัออก , เอเชียใต้  

 Alibaba ตลาด online ของจีนบกุมายงัประเทศตา่งๆในอาเซี่ยน การ
แขง่ขนัในธุรกิจจะเร่ิมรุนแรงมากขึน้ อนาคตลกูค้าท่ีช่ืนชอบการซือ้สนิค้าผ่านระบบ
ออนไลน์จะซือ้สนิค้าจากตา่งประเทศมากขึน้ 
 



 ผลส ารวจผู้บริโภคคนไทยจากกลุม่ตวัอยา่ง 800 คน เก่ียวกบัการใช้จา่ยผา่นชอ่งทาง
ออนไลน์ ในปี 2560 คาดวา่ จะมียอดการใช้จ่ายออนไลน์อยู่ที่ 3.76 แสนล้านบาท 
เพิ่มขึน้ 16%  

 ผลส ารวจเป็นการซือ้ผา่นอปุกรณ์มือถือราว 1.73  แสนล้านบาทคิดเป็นสดัสว่นเกือบ 50% 
ของการใช้จา่ย เติบโตตอ่เน่ืองจากปี 2559 ที่มียอดใช้จา่ยออนไลน์ 3.25 แสนล้านบาท 
ขยายตวั 19% เป็นการซือ้ผา่นอปุกรณ์มือถือ 1.41 แสนล้านบาท เป็นอตัราเติบโตถงึ 44% 

 พฤติกรรมคนไทยมีแนวโน้มการซือ้ขายออนไลน์ข้ามประเทศมากขึน้เร่ือยๆ ซึง่มาจาก
ปัจจยัความสะดวกสบาย การประหยดัเงินมากกวา่การซือ้ของเงินสด และมีสนิค้าให้เลือก
มากมาย ท าให้ คาดวา่ การซือ้ขายออนไลน์ข้ามประเทศจะเติบโตถงึ84% ในปีนีจ้ากยอด
การซือ้สนิค้าประมาณ 6 หมื่นล้านบาทในปีที่ผา่นมา 

 ความนิยมของคนไทยในการซือ้ของข้ามประเทศ และการช้อปผา่นชอ่งทางอปุกรณ์มือถือ 
ทัง้สมาร์ทโฟนและแท็บเลต็ มากขึน้ ท าให้ปัจจบุนั ประเทศไทยเป็นประเทศที่ผู้บริโภคใช้
สมาร์ทโฟนและแท็บเลต็ในการช้อปออนไลน์ข้ามประเทศ เป็นอนัดบั 2 ในภมูิภาคเอเชีย
แปซฟิิก ด้วยสดัสว่น 46% รองจากจีน ที่มีสดัสว่นการซือ้ของข้ามประเทศผา่นอปุกรณ์มือ
ถือ 47% 



 ประเทศไทยชว่ง 12 เดือนที่ผา่นมา จากจ านวนผู้บริโภคที่ช้อปออนไลน์ข้ามประเทศ 
พบว่า 54% เลือกท่ีจะช้อปสนิค้าหมวดหมูป่ระเภทแฟชัน่มากที่สดุ อาทิ เสือ้ผ้า รองเท้า 
และ เคร่ืองประดบั 

 เทรนด์สนิค้าที่ผู้บริโภคจะซือ้ผา่นชอ่งทางอีคอมเมิร์ซมากขึน้ในปี 2560 ได้แก่ ของใช้ใน
ครัวเรือนเติบโต 24% สนิค้าบริโภค เติบโต 20% และ สินค้าส าหรับเด็ก เติบโต 16% 

 45% ของผู้ส ารวจทัง้หมดระบวุา่ คา่ขนสง่ เป็นปัจจยัส าคญัที่ท าให้นกัช้อปไมส่ามารถซือ้
ของข้ามประเทศได้บอ่ยครัง้ ปัจจยัรองลงมาคือ การจา่ยคา่ภาษีศลุกากร 44%  และ
ความชดัเจนของอตัราภาษีศลุกากร 42 



 ผลวิจยัพฤติกรรมการซือ้ขายออนไลน์ของคนไทยวา่ การใช้จา่ยซือ้สนิค้าออนไลน์คนไทยใน
ปี 60 ยงัจะเติบโตตอ่เน่ือง โดยมีเม็ดเงินสะพดักวา่ 376,753 ล้านบาท เพิ่มขึน้จาก 16% 
จากปี 59 ที่มี 325,614 ล้านบาท และยงัมีแนวโน้มเพิ่มเป็น 426,000 ล้านบาทในปีหน้า 
เน่ืองจากคนไทยช่ืนชอบใน ความสะดวกสบาย   การจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว  สินค้าราคา
ประหยัด 
 
 



 กลุ่มสินค้าออนไลน์ที่คาดว่าได้รับความนิยม 10 อันดับแรกในปี 60 
1. อปุกรณ์เคร่ืองใช้ภายในบ้านมีโอกาสขยายตวั 24%  
2. ของใช้ อาหาร เคร่ืองด่ืม และแอลกอฮอล์โต 21% 
3. เคร่ืองใช้ส าหรับเด็กและทารก 16% 
4. กลุม่สนิค้าอิเลก็ทรอนิกส์  ขยายตวั 16% 
5. ตัว๋ และบตัรส าหรับชมกิจกรรมโต 15% 
6. กลุม่งานอดิเรก อปุกรณ์กีฬา ของเลน่ ของสะสม งานศิลปะ 14%  
7. กลุม่สขุภาพและความงาม ขยายตวั 14%  
8. การทอ่งเท่ียวและการเดินทางโตเทา่กนั 14%  
9. เสือ้ผ้า รองเท้า และสนิค้าแฟชัน่โต 13% 
10. กลุม่บนัเทิงโต 11% 

 
 
 



 การตลาดออนไลน์ (Online Marketing)            
คือ การท าการตลาดในสื่อออนไลน์ มีวตัถปุระสงค์หลกัเพื่อท าให้
สินค้าของเราเป็นที่รู้จกัเพิ่มมากขึน้ โดยใช้วิธีตา่งๆ ในการ  โฆษณา
เวบ็ไซต์ หรือ โฆษณาขายสินค้า ที่จะน าสินค้าของเราไปเผยแพร่
ตามสื่อออนไลน์ เพ่ือให้ผู้อื่นได้รับรู้และเกิดความสนใจ จนกระทัง่เข้า
มาใช้บริการหรือซือ้สินค้าของเราในที่สดุ โดยการตลาดออนไลน์ 
(Online Marketing) สามารถท าได้หลายช่องทาง 
  
Social Media     Own Website      E-marketplace 

http://www.nipa.co.th/blog-detail/%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%95%E0%B8%99-%E0%B8%94%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2-%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%82%E0%B8%86%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C
http://www.nipa.co.th/blog-detail/%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%95%E0%B8%99-%E0%B8%94%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2-%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%82%E0%B8%86%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C
http://www.nipa.co.th/blog-detail/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B3-seo-%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B9%84%E0%B8%A3-%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%A3-


 Search Engine Marketing  
คือ การตลาดบน Search Engine เป็นการท าให้สินค้าของเราติดอนัดบัการค้นหาในล าดบัแรกๆ 
ซึง่จะท าให้เราถกูค้นพบได้ง่ายและถกูคลิกได้บอ่ยกว่าเว็บไซต์ท่ีอยู่ด้านล่างหรืออยู่ในหน้าถดัไป แบ่ง
ออกเป็น SEO (การท าเว็บไซต์ของเราให้ติดอนัดบัของ Google) กบั PPC (การซือ้ Ads บน 
Google) 

 

 Email Marketing 

 คือ การตลาดท่ีท าผ่านอีเมล์ เพ่ือสง่ข่าวสาร โปรโมชัน่ตา่งๆ ถึงลกูค้าท่ีเป็นกลุม่เป้าหมาย เป็นการตลาดท่ี
ต้นทนุต ่าท่ีสดุเม่ือเทียบกบัการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ อีกทัง้ยงัเป็นการท าการตลาดท่ีตรงกลุม่ และสามารถ
เข้าถึงผู้ รับภายในเวลาอนัรวดเร็ว 
 
 Social Marketing  
คือ การตลาดท่ีท าผ่าน Social Network ต่างๆ เช่น Facebook, Twitter, 
Instagram, Pinterest ฯลฯ ซึง่ Social Marketing ก าลงัได้รับความนิยมอย่าง
มาก เพราะมีสถิติการใช้งานสงูกวา่แหลง่ออนไลน์ประเภทอ่ืน 

 
 

 

 

 

http://www.nipa.co.th/blog-detail/%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%95%E0%B8%99-%E0%B8%94%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2-%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%82%E0%B8%86%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C


 ค าถามท่ีมกัจะพบบอ่ย ขายอะไรดี ???  
 
 ก่อนการขาย Online สิง่ท่ีต้องท าก่อนคือ                                       
วิจยัตลาด ( Marketing Research ) , Trend เป็น
อยา่งไร  , ผลการวิจยั บอกบ้าง? 

 
 ตลาดท่ีขาย , ขายอะไรได้ , ขายอะไรแล้วขาดทนุ , ผู้บริโภคต้องการสนิค้า
แบบไหน , คูแ่ข่งเราคือใคร มีจ านวนมากหรือไม่ , มีโอกาส หรือความเสี่ยง
มากน้อยแคไ่หน 

 
 SWOT Analysis , Business Plan , Sales & Operation Plan , 

Budget & Spending Plan , Promotion Plan , Action & Timeline 
Plan   

 
 



สินค้าราคาถูกกว่าท้องตลาด  
 ราคาที่ถูกกว่าผู้ซือ้จะสนใจและจดจ าร้านค้า 
 
 ไม่จ าเป็นต้องตัง้ราคาสูงเหมือนร้านค้าทั่วไป เน่ืองจาก
ต้นทุนต ่า 
 

 รู้แหล่งสินค้าราคาถูก เช่นแหล่งผ้าไหม ในจังหวัด 



สินค้าเฉพาะกลุ่ม 
 สินค้าที่เข้าถงึกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม Niche Market 
สินค้าส าหรับคนอ้วน ส าหรับคนท้อง  ส าหรับแม่ ส าหรับคู่บ่าว
สาว คู่แต่งงาน  
 ลูกค้ากลุ่มนีมี้ก าลังซือ้สูง  โอกาสขยายไปตลาดต่างประเทศ 

 



สินค้า “ไม่” ยอดนิยม 
 สินค้าที่ไม่เป็นที่นิยม เพราะคนส่วนใหญ่ชอบขายของที่ยอด
นิยม การแข่งขันสูง โอกาสในตลาดเป็นไปได้ยาก  

 เวปไซด์ขายเทปเพลงเก่า, พระเคร่ืองรุ่นเก่ายอดนิยม 
 



สินค้าไม่เปิดเผยตวัตน  
 สินค้าบางอย่างผู้ซือ้ไม่ต้องการเปิดเผยตวัตน เพราะอายหรือไม่
ต้องการให้ผู้ขายเหน็หน้า การซือ้ขายผ่านเวบ็ไซน์จงึเป็น
ช่องทางที่หลายคนเลือก  

 สินค้าเกี่ยวกับเพศ ถุงยางอนามัย อุปกรณ์เคร่ืองมือต่างๆ ชุด
ชัน้ในเซก็ซี่  



สินค้าที่มีสไตล์เฉพาะตัว ( Unique )  
 สินค้าหรือบริการมีความเฉพาะตวัแตกต่างไม่เหมือนใคร เสือ้ผ้า
ที่มีลายผ้าหรือดีไซน์เฉพาะตัว สินค้าแฮนเมดต่างๆ  

 หมายเหตุ ต้องสร้างความม่ันใจ คุณภาพ มาตราฐาน การสร้าง
ความน่าเช่ือถือ รูปภาพ ค าอธิบายรายละเอียด คลิปวีดโีอ  

5 สินค้า แฮนด์เมด ขายดี ยอดนิยม 
1. เคสโทรศพัท์ 
2.พวงกญุแจ 
3.กระเป๋า (ผ้า, หนงั) 
4. รองเท้าเพ้นท์ลายการ์ตนู 
5. เคร่ืองประดบั 
 



สินค้าที่มีน า้หนักเบา  
 ได้เปรียบเร่ืองการส่งสินค้า ประหยัด ก าไรมาก 
 สินค้าที่มีน า้หนักเบา แต่ราคาสูง จะได้ก าไรมาก ควรเน้นเร่ือง
การให้ความส าคัญกับการขนส่ง เช่น มีการการลงทะเบียน เพิ่ม
ความมั่นใจแหวน สร้อยคอ แสตมป์ การ์ด โดยเฉพาะ ของที่จัด
ชุดได้ อย่างแสตมป์และการ์ด จะมีราคาสูงและท าก าไรจาก การ
ขายได้มาก แต่ควรต้อง ระวังในการจัดส่งสินค้า เพราะอาจสูญ
หาย จงึควรส่งแบบที่มีความปลอดภัย มากขึน้ 



สินค้าที่มีเร่ืองราว หรือ สินค้าหายาก 
  สินค้าที่มีประวัตปิระกอบการขาย เช่น เคร่ืองป้ันดนิเผาไม่ว่าจะ
เป็นยุคสมัยใด กส็ามารถเพิ่มมูลค่าการขายได้ 

 พระเคร่ืองเก่า ของสะสมหายากประเภทต่างๆ   



สินค้าที่สามารถท าด้วยตัวเอง ( Do it yourself DIY ) 
  สินค้าซือ้ไปแล้วสามารถน าไปท าต่อเองได้ เช่น ชุดท าอาหาร
ง่ายๆ ชุดถักโครเชต์ ชุดอุปกรณ์ตกแต่งบ้าน ต้นไม้ขนาดเล็ก ที่
ต้องรดน า้เพื่อให้โตเอง ชุดประกอบพลาสตกิ เป็นต้น 



สินค้าทผู้ีขายชอบ 
  การขายลักษณะนีผู้้ขายค่อนข้างได้เปรียบ เพราะคนเรารักหรือชอบ
สิ่งใดก็จะทราบรายละเอียดนัน้มากกว่าของสิ่งอื่น  
 

 สินค้าเป็นเพียงองค์ประกอบหน่ึงเท่านัน้ การขายบนอนิเตอร์เน็ต ต้อง
ประกอบไปด้วยปัจจัยอ่ืนๆ  

1. ความน่าเชื่อถือ ( Trust ) 
2. การตลาด ( Marketing ) 
3. การรู้จักรักษาลูกค้า ( CRM ) 

 
 

 



วธีิหาสนิค้ามาขายผ่านหน้าเวบ็ 
 
ซือ้สินค้ามาเกบ็ไว้   

• ลงทนุซือ้สินค้า , มีความเสี่ยง ต่อการขายสินค้า  
 
ขายสินค้าจาก แคต็ตาล็อก 
 สมคัรเป็นตวัแทนจ าหน่าย น าแค็ตตาลอ็กข้อมลูสินค้าลงประกาศขายสินค้า 
◦ เม่ือมีผู้ซือ้สินค้า ด าเนินการสัง่สินค้า  น าสง่ให้กบัลกูค้า  
◦ *** ระวงัเร่ืองระยะเวลาการจดัส่ง และสินค้าท่ีมีอยู่จริง  
◦  เป็นวิธีท่ีสะดวก โดยไม่จ าเป็นต้องมีสินค้าอยู่     
 
น าสินค้าจากพนัธมิตรมาขาย ( Partner ) 

◦ สินค้าตรงตามหน้าเว็บไซน์  ขอน าสินค้ามาวางขายหน้าเว็บ  
◦ ก าหนดคา่คอมมิชชัน่จากการขายผ่านหน้าเว็บ คล้ายวิธีการฝากขาย  
 





Who 

ใครคือกลุม่เป้าหมายออนไลน์เพศ 
อาย ุอาชีพ รายได้ 

What 

อะไรคือสิ่งท่ีลกูค้าต้องการ       
สร้างความแตกตา่งให้กบัสินค้า
ตอบสนองความต้องการลกูค้า 

Where  

ลกูค้าอยู่ท่ีไหน  

เจอลกูค้าจากสถานที่ใด  

When 

เม่ือไหร่ท่ีลกูค้าต้องการคณุ  

Why 

ท าไมลกูค้าต้องมาซือ้หรือใช้บริการ
จากคณุ 

How  

จะเข้าถงึลกูค้าอย่างไร 



Who ใครคือลกูค้า  

• คณุพ่อ คณุแม่ อาย ุ28 – 35 ปี ฐานเงินเดือน 20,000 ขึน้ไป  

What อะไรคือส่ิงท่ีลกูค้าต้องการ 

• เวบ็ไซต์ขายของเลน่เดก็ 3-5 ขวบ สิ่งท่ีแตกตา่งคือ ไม่เคยมีมาก่อนในตลาด มีคณุภาพ ปลอดภยั ได้รับการรับรองจากสถาบนั 
ภายในเวบ็มีมมุบริการรับฝากขายของเลน่เก่า ท่ีใช้ไม่ได้แล้ว บริการแนะน าในการเลือกของเลน่ทีห้มาะสมกบัเดก็แตล่ะช่วงวยั รวมทัง้มี
เวบ็บอร์ดสอบถามปัญหาเร่ืองการเลือกซือ้ของเลน่ ส าหรับพ่อแม่  

Where ลกูค้าอยู่ที่ไหน 

• รวมตวักนัท่ีเวบ็ไซด์เก่ียวกบัเดก็ www.maama.com หรือหนงัสือนิตยสารท่ีเก่ียวกบัเดก็ 

When เมื่อไหร่ที่ลกูค้าต้องการคณุ  

• เมื่อต้องการข้อมลูหรือซือ้ของเลน่ให้ลกูสว่นใหญ่จะต้องการซ้อของเลน่ใหม่ท่ีเหมาะสมกบัวยัและพฒันาการของเดก็และกลุม่ลกูค้าท่ี
ต้องการน าของเลน่เก่ามาเปลี่ยนของเลน่ใหม่ 

http://www.maama.com/


Why ท าไมลกูค้าต้องมาซือ้หรือใช้บริการของคณุ 

•แบง่ประเภทของเลน่ตามช่วงอายขุองเดก็พร้อมรายละเอียด
รูปภาพมมุตา่งๆของสนิค้า และมีบริการรับฝากขายของเลน่เก่า 

How จะเข้าถึงลกูค้าได้อย่างไร  

•ลงโฆษณาตามเวบ็ไซด์ และแม๊กกาซีนท่ีเก่ียวข้องกบัเด็ก รวมถึง
โครงการตา่งๆท่ีโรงพยาบาลแนะน าข้อมลูเก่ียวกบัการเลือกซือ้
ของเลน่ท่ีถกูต้อง 



• Social Media – FB , Twitter , Line ได้รับความนิยมสงูสดุ 
 
• Own Website – การสร้างเวบ็ไซต์ของตวัเอง ส าเร็จรูปและสร้างขึน้เอง 
การสร้างเวบ็ไซต์ ให้ประสบความส าเร็จมีคนใช้อยา่งตอ่เน่ือง ต้องประกอบด้วยข้อมลูสนิค้า, 
รูปภาพสนิค้าสวยงาม,ราคาสมเหตผุล 
 
• E-marketplace – ตลาดออนไลน์ท่ีรวบรวบรวมสนิค้า ร้านค้า หรือ บริษัท 
จ านวนมาก เพ่ือเป็นสื่อกลางในการซือ้ – ขาย สนิค้า  ผู้ ค้าขายสว่นใหญ่จะน าสินค้าไปฝาก
ขาย เน่ืองจากมีสินค้าน้อยหรือไมต้่องการสร้างเวบ็ไซต์เป็นของตนเอง 
  



6 องค์ประกอบท่ีจะท าให้คนเข้าเว็บไซต์  

Content 

Community 

Commerce 

Communi

cation 

Customiz

ation 

Convenie

nce 



 ความสดใหมข่องข้อมลู  หลีกเลี่ยงการใสว่นัท่ี update 
ลา่สดุไว้หน้าเว็บ , อพัเดทข้อมลูอย่างสม ่าเสมอ 

 ความถกูต้องและแม่นย า  เช่นข้อมลูราคาทองค าและน า้มนั 
 การอ้างอิงแหลง่ท่ีมาข้อมลู การคดัลอกข้อความจากเว็บไซต์ 
สิง่พิมพ์มาลงของตนเอง จ าเป็นต้องแจ้งแหลง่ท่ีมาด้วยอยู่
ในหลกัจริยธรรมของเว็บไซต์ไทย 



 การมี เว็บบอร์ด ห้องแชตรูม จะท าให้เว็บไซต์มีการเข้าอย่าง
ตอ่เน่ือง  

 การสร้างสงัคมใหม ่ในการแลกเปลี่ยนพดูคยุ และการมีปฎิ
สมัพนัธ์ 

 กลุม่นกัป่ัน กลุม่นกัไตรกีฬา กลุม่คนรักเบเกอร่ี  เพ่ือท าให้คนท่ี
ชอบเร่ืองเดียวกนัได้สามารถแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกนั โดยท่ี
ไมไ่ด้เน้นเร่ืองการขายมากเกินไป 



 เป็นการสร้างรายได้  การขายสินค้าผา่นเว็บไซต์ เป็นปัจจยั
เสริมมีความจ าเป็นส าหรับการท าเว็บไซต์ ให้น่าสนใจ 
เว็บไซต์ท่ีมีคนเข้ามาดมูากก็จะยิ่งขายสินค้าได้ดี  



 ช่องทางการสื่อสารและติดตอ่กบัผู้ใช้บริการ  ข้อมลู  
บริการ ยงัไมพ่อในการสื่อสาร  ชอ่งทางในการเข้าถงึท่ี
เพิ่มเติมคือ โทรศพัท์มือถือ ข้อดีของการให้บริการผ่านมือ
ถือคือ ผู้ใช้บริการจะเข้าถงึข้อมลูและบริการของ เว็บไซต์
ได้ทกุท่ี  ทกุเวลา 



 คือการปรับแตง่เว็บไซต์ให้เหมาะสมกบัผู้ใช้เว็บไซต์ในแตล่ะ
คน บริการนีท้ าให้เจ้าของเว็บไซต์เข้าใจพฤติกรรมผู้ใช้ผา่น
การเก็บข้อมลู 

 การปรับแตง่สินค้าเพ่ือการค้า Nike.com ปรับแตง่
สนิค้าเพื่อรูปแบบของตนเอง มีความพิเศษ 
 



 การปรับข้อมลูในเว็บไซต์จากการเก็บข้อมลู เลือกข้อมลู
น าเสนอให้ตรงกบัความต้องการของลกูค้า  
 



 ออกแบบให้ใช้งานได้ง่าย และ สะดวก Web 
Usability ท าให้ Web ใช้งานง่าย สะดวกกบัผู้ใช้งาน  

 การวางรูปแบบ Lay Out 

 รูปภาพและไอคอน Image & Icon 

 ขนาดตวัอกัษร Font  

 ระบบน าทาง Navigation, Site Map 



 



 สร้างเว็บไซน์ให้สวยงาม 
 เพิ่มสนิค้าให้มาก 
 มีข้อมลูครบถ้วน  
 ใสภ่าพสนิค้าหลายๆมมุ  
ทัง้หมดนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการสร้างความน่าเช่ือม่ันใน
ตัวสินค้ากับลูกค้า เพราะการซือ้ของ ออนไลน์ ผู้ขาย
และผู้ซือ้ย่อมมองไม่เหน็หน้ากัน การสร้างเว็บไซน์ให้
น่าเช่ือถือ มีภาพที่สวย มีข้อมูลที่ครบถ้วน จะย า้ว่า
ผู้ขายนัน้มีตัวตนจริงๆ ไม่โกง ไม่หลอกลวง  



 ใช้ช่ือบริษัท สนิค้า หรือ บริการ เป็นช่ือเว็บไซน์   
       หากช่ือ บริษัท ABC ก็ให้ตัง้ช่ือวา่ www.ABC.COM 
        หรืออาจจะจดเป็นโดเมน .co.th รูปแบบประเทศไทย ให้ดนู่าเช่ือถือ  
 ต้องสัน้ sanook.com,kapook.com นอกจากคนจะจ าได้ 
บง่บอกถึงความเป็นไทยด้วย  

 จ าง่าย พดูง่าย สะกดง่าย จะท าให้ลกูค้าเข้าเว็บได้อยา่งสะดวก 
 เว็บไซน์ควรแสดงถึงการให้บริการ จะท าให้กลุม่เป้าหมาย ค้นหาบริการง่าย
ขึน้ Hotelthailand.com, 
Thaisecondhand.com, pappayon.com 

 
 
 

 

   

http://www.abc.com/


 ควรเติม S หรือไม่เติม S  บางครัง้เว็บไซน์เราอาจจะเตมิ S หรือไม่
เติม S ก็ได้ ถ้าจะให้ดีควรจดทะเบียนทัง้ 2 แบบ  

 หลีกเลี่ยงการใช้ขีดกลาง www.one-2-call.com 

 ใช้ช่ือแคมเปญ ค า หรือ วลีท่ีเก่ียวข้องท่ีดงึดดูมาตัง้ แชมพคูลีนิกเปิดตวั
เว็บไซน์ www.ClearOillyHead.com 
 

 

 

http://www.one-2-call.com/
http://www.one-2-call.com/
http://www.one-2-call.com/
http://www.one-2-call.com/
http://www.one-2-call.com/


E-Marketplace หรือ Electronic Marketplace คือ 
 เวบ็ไซต์สื่อกลางการติดต่อซือ้ - ขาย แหลง่ข้อมลูขนาดใหญ่ในการรวบรวมข้อมลูผู้ซือ้ - ผู้ขาย สินค้า
และบริการ ธรุกิจ ร้านค้า จ านวนมาก  
 
ให้ผู้ซือ้ - ผู้ขายเข้ามาท าการติดตอ่ซือ้ - ขาย แลกเปลี่ยนข้อมลูสินค้าและบริการ ซึง่ถือวา่เป็นช่องทาง
ในการติดตอ่ซือ้ - ขาย รูปแบบใหม่ท่ีปรับเปลี่ยนกระบวนการทางการค้า  
 
ตอบสนอง ต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป ท าให้กิจกรรมทางการตลาดกระบวนการซือ้ - 
ขาย สะดวก รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้ รวมถึงตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภค 



ผลดีต่อผู้ซือ้ 
 

• ลดต้นทนุ และระยะเวลาในกระบวนการจดัซือ้ 
• ควบคมุกระบวนการจดัซือ้ได้อย่างเป็นระบบ มีประสิทธิภาพ สะดวก และรวดเร็ว 
• สร้างโอกาสในการติดตอ่ทางธรุกิจ ค้นหาผู้ขายได้อย่างหลากหลาย 
• เปรียบเทียบข้อมลูสินค้าและบริการ กระทัง่ข้อมลูบริษัท เพื่อให้ได้สินค้าและบริการท่ีตรงตามความต้องการ

มากท่ีสดุ 
• สามารถลงประกาศซือ้ เพ่ือให้ผู้ขายติดต่อเสนอการขายได้ 
 
ผลดีต่อผู้ขาย 
 
• ลดระยะเวลาในการน าสินค้าเข้าสูต่ลาด โปรโมทสินค้าแหลง่เดียวกระจายไปทัว่โลก 
• ลดต้นทนุในการโฆษณาประชาสมัพนัธ์สินค้าและบริการ 
• ลดข้อจ ากดัด้านองค์ประกอบทางธรุกิจ เช่น พืน้ท่ีร้าน พนกังานขาย เป็นต้น 
• ลดต้นทนุในการน าเสนอการขาย สร้างโอกาสทางการค้าตลอด 24 ชัว่โมงใน  7 วนั 
• ผู้ซือ้สามารถเข้าถึงข้อมลูสินค้าและบริการได้ทัว่ทกุมมุโลก 



 

ลกัษณะของอตุสาหกรรม (Market Industry) 
E-Marketplace บางแห่งมีการแบง่ตามลกัษณะของอตุสาหกรรม ไว้โดยเฉพาะเพ่ือ เป็นแหลง่รวบรวมข้อมลู
ของธุรกิจในด้านนัน้ๆ อย่างละเอียด ท าให้ E-Marketplace ลกัษณะนีมี้ลกัษณะเฉพาะและมีกลุม่ผู้ เข้าใช้
บริการเฉพาะในอตุสาหกรรมนัน้ๆ เช่น www.farms.com เว็บไซต์ E-Marketplace เฉพาะ
ทางด้านอตุสาหกรรมการเกษตรโดยเฉพาะ 



พืน้ที่ท่ีให้บริการ (Market Location) 
รูปแบบการให้บริการของ E-Marketplace จะแบง่แยกตามพืน้ที่หรือประเทศ ในการให้บริการ โดยสว่นใหญ่จะเป็น
ตลาดกลางในการการซือ้-ขายของประเทศหรือในพืน้ที่นัน้ๆ  เช่น www.BestSme.com 
www.bizviet.net เป็น E-Marketplace ของประเทศเวียตนาม, ส าหรับตอนนีข้องไทย ก็มี 
www.TARADb2b.com 



เวบ็ไซต์ www.alibaba.com แล้วลองเข้าไปดสูินค้าหรือบริการท่ีอยูใ่น
ประเภทเดียวกบัธุรกิจ พบวา่ สินค้าประเภทเดียวกบัคณุ มีบริษัทจากจีนมีสินค้าไปแสดง
อยูใ่นนัน้เป็นจ านวนมาก 





 การสร้างฐานลกูค้าท่ีเป็นกลุม่เป้าหมาย Social Media วิธีท่ีไม่
แนะน าคือการซือ้ Like จ านวนคนกด Like สร้างได้ไม่ยาก มีคน
รับจ้างกด Like ลงโฆษณาเพื่อให้ฐาน Online มีคนเห็นเป็น
จ านวนมาก คนกด Like มากไมไ่ด้หมายความวา่จะมีลกูค้ามาซือ้
ของหรือช่ืนชอบร้านค้า  สิง่ท่ีส าคญัคือการสร้างความสมัพนัธ์และ
ความผกูพนักบัลกูค้า  
 

 
  



 ผลการวิจยัทางการตลาดชีว้า่ ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสดุท่ีท าให้ลกูค้าตดัสินใจ
ซือ้สินค้าคือ ความเก่ียวข้องและผกูพนักบัแบรนด์นัน้ๆ สว่นความ
แตกตา่งของสนิค้าเป็นปัจจยัอนัดบัสอง  

 Customer Engagement ความผกูพนัทางด้าน
อารมณ์ระดบัสงูสดุ มีความเป็นเจ้าของแบรนด์นัน้มีแนวโน้มการใช้
ตอ่ไปในอนาคตจนชัว่ชีวิต  

 

 
  



Customer Engagement 
ขัน้ท่ี 1 Confidence ท าให้ลกูค้าเกิดความมัน่ใจ ไว้วางใจ เช่ือถือ 
บริษัทฯ บริษัทจะต้องท าตามสญัญาท่ีได้สื่อสารกบัลกูค้าเอาไว้ 
ขัน้ท่ี 2 Integrity ท าให้ลกูค้าเห็นถึงความซื่อสตัย์ จริงใจ เป็นธรรม 
ขัน้ท่ี 3 Pride ท าให้ลกูค้าเกิดความภาคภมูิใจ  แสดงถึงความเป็นตวัตน 
ลกูค้าจะอดไม่ได้ถึงการบอกตอ่  
ขัน้ท่ี 4 Passion ขัน้นีค้ือสดุยอดวิธีในการสร้างให้ลกูค้ามีความผกูพนั
ลกึซึง้กบัแบรนด์ ลกูค้าจะเห็นเสน่ห์ของการใช้แบรนด์ จดุนีล้กูค้าจะบอกเราได้
วา่ They love us.  

 
  



การโพสเพจ FB ลกูค้าจะมีโอกาสเห็น 1-3% เช่น คนกดไลด์ 
10,000 คน จะมีคนเห็น 100-300 คนเท่านัน้ ดังนัน้การท า
เนือ้หา Content ต้องท าให้ดีและน่าสนใจเพราะจะท าให้คน
กดไลค์หรือแชร์เนือ้หาออกไป ซึ่งจะท าให้คนเหน็มากขึน้เพราะถ้า 
ใช่ หรือ โดน ข้อความจะเข้าถงึผู้คนจ านวนมาก โดยท่ีเจ้าของร้านไม่
จ าเป็นต้องโฆษณา และได้ผลลพัท์ท่ีวางไว้  
  



ควรก าหนดเป้าหมายให้ชดัเจน เช่น ต้องการอยากได้
รายช่ือลกูค้าท่ีสามารถติดตอ่กลบัไปได้ภายหลงั 
สร้างการรับรู้ การจดจ าแบรนด์ ต้องมีเป้าหมายวา่ 
Social จะช่วยอะไรได้บ้าง  ช่วยได้เทา่ไหร่ ช่วย
อย่างไร เพ่ือให้ได้ผลลพัธ์ตามเป้าหมาย 



 
  



1.ราคาต้นทนุบวกก าไร Cost Plus pricing  

เป็นการตัง้ราคาโดยดจูากต้นทนุก่อน จากนัน้จงึพิจารณาจาก
องค์ประกอบภายนอก Inside-out pricing 

2. ราคาตามการแข่งขนัในตลาด Competitive Pricing  

คือการดจูากราคาคูแ่ขง่แล้วตัง้ราคาตาม 
3. ราคาตามมลูคา่สนิค้า Value-base Pricing  

คือ ยิ่งมลูคา่สนิค้าสงู ยิ่งตัง้ราคาสงู 
4. ราคาตามจ านวน Capacity-driven Pricing 

เป็นการตัง้ราคาตามปริมาณการสัง่ซือ้สินค้า คือ ซือ้มากได้ลดมาก ซือ้
น้อยลดน้อย 
 

 



*** Promotion Online  

- มีผลท าให้ Loyalty ลดลง ลกูค้าพร้อมเปลี่ยนใจทนัที เม่ือรายอ่ืนถกูกวา่ 
- อยา่พยายามอยูใ่นสว่นของ Promotion แตใ่ห้เน้นสร้างความ
แตกตา่ง อาศยัเทคโนโลยีดงึลกูค้าเก่าเพื่อให้เกิดความผกูพนั พร้อมกบัสร้าง
ฐานลกูค้าใหมใ่ห้มากท่ีสดุ First Impression Purchase  

 



 หากสนิค้าเหมือนกนั ขายในราคาท่ีถกูกวา่ จะท าอยา่งไร ค าตอบคือ 
ต้องขบัเคลื่อนตวัเองในทิศทางท่ีถนดัและขจดัจดุอ่อน แผนตัง้รับ
สงครามราคา Sandwich Approach คือการปรับปรุง 
Brand เดิมให้ดีขึน้เพื่อสร้างลกูค้ากลุม่ท่ีช่ืนชอบสนิค้าชัน้ดี 
Premium Segment, และสร้าง Fighting 
Brand สินค้าท่ีมีจดุขายและราคาท่ีตัง้ขึน้มาเพื่อสู้กบัคูแ่ขง่ ดงันัน้
เม่ือสร้าง Brand ออกมาครอบคลมุทัง้สองตลาดแล้ว ผู้ ค้าออนไลน์
ก็จะมีลกูค้าทัง้สองกลุม่โดยไมต้่องลดราคา  



 หาแบบใหม่ๆ สร้างความแตกตา่ง  
 พยายามท าช่ือแบรนด์ 
 พฒันาแพ็คเกจให้มีความน่าสนใจและทนัสมยัอยูเ่สมอ 
 มีบริการหลงัการขาย รองรับให้กบัลกูค้ามากขึน้  
 จดักิจกรรมร่วมกนั สร้างประสบการณ์ร่วมกนั  
 สง่สว่นลดพิเศษไปให้ในวนัเกิดลกูค้า หรือวนัส าคญัตา่งๆ  
 



 67.49% ผู้ใช้อนิเตอร์เน็ต ค้นหาข้อมลูจาก
เว็บไซต์ google.com จากข้อมลูคนสว่นใหญ่
จะค้นหาเว็ปไซต์  

 ผู้ ค้า online จะท าอย่างไรให้การค้นหา 
Search Engine ติดอนัดบัต้นๆ และให้มี
ลกูค้าเข้าไปเย่ียมชมมากท่ีสดุ 

 ค าตอบคือ ท าการตลาดผ่าน Search 

Engine Marketing  

 

 วิธีซือ้ Key Word ( Paid Search ) 

 





























ยกตวัอยา่ง เช่น 
เวบ็ www.hosttook.com ต้องการให้ผู้ ค้นหาท่ีหาค าวา่ “โฮสติง้ราคาถกู” 
หาเจอในหน้าแรกๆ ของ Google ก็ต้องไปก าหนด title, keyword และ 
description ในเวบ็ของตนเองให้มีค าวา่ โฮสติง้ราคาถกูแทรกอยูด้่วย 





เป้าหมายของการท า โฆษณาทางออนไลน์ 
 แนะน าสินค้า บริการ 
 ขายสนิค้า บริการ  
 สร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกั  Brand Awareness  
 เพิ่มยอดคนเข้าเว็บไซต์  
 เก็บข้อมลูหรือรับข้อมลูกลบัจากลกูค้า 
 รักษาความสมัพนัธ์กบัลกูค้า  
 
*** กลุม่เป้าหมาย ลกูค้าคือใคร ? หากเป็นวยัรุ่น ควรเลือกลงโฆษณากบัเว็บไซต์วยัรุ่น 
การลงโฆษณาสนิค้าอาหารสตัว์  ควรเจาะกลุม่เว็บไซต์ท่ีเก่ียวกบัสตัว์ หลายๆเว็บ 
เว็บไซต์สว่นใหญ่จะมีระบบการลงทะเบียนสมาชิก ต้องระบ ุอาย ุเพศ การศกึษา  เงินเดือน  
ควรดขู้อมลูด้าน  Demo Graphic ก่อน 



•  เจ้าของร้านค้าออนไลน์ท าทกุวิธีที่ให้ลกูค้าเข้าเย่ียมชม  
•  ลกูค้าเข้าชมแล้วไมก่ล้าสัง่ซือ้ ไมม่ัน่ใจวา่จะได้รับสินค้าจริง  

 
 
 
 

• แก้ไมย่าก “ความน่าเช่ือถือ” เว็บไซต์ของตวัเอง  



มีช่ือโดเมนเป็นของตัวเอง  
 

 การมีเว็บไซต์ภายใต้โดเมนตวัเอง จะส้รางความน่าเช่ือถือมากกวา่ การใช้โดเมนคนอ่ืน 
www.ABC.com www.noname.com/ABC 

 โดเมนท่ีลงท้ายด้วย .co.th ยอ่มมีความนา่เช่ือถือมากกวา่เพราะเว็บไซต์นีเ้ป็นโดเมนท่ี
จดทะเบียนจากบริษัทมีเอกสารยืนยนั 
 

หลีกเลี่ยงการใช้เว็บ Hosting ฟรี  
  หลีกเล่ียงการใช้บริการฝากข้อมลูในเว็บไซต์  ลดความนา่เช่ือถือ  
 
    

http://www.abc.com/
http://www.noname.com/ABC


ออกแบบเวบ็ไซต์ให้ดูน่าเช่ือถือ  
 หน้าตาเวบ็ไซต์เปรียบเสมือนหน้าตาของเรา ออกแบบให้ดี  สวย  และใช้งานง่าย  

 
น าเสนอข้อมูลใหม่เสมอ  
 เวบ็ไซต์ท่ีไมอ่พัเดท ข้อมลูเป็นเวลานาน  ท าให้ลกูค้าสบัสน และสงสยัวา่ยงัให้บริการ
อยูห่รือไม ่จึงไมมี่ความน่าเช่ือถือ ควร าข้อมลูให้ใหมอ่ยูเ่สมอ ดงึดดูลกูค้า ยืนยนัได้วา่ 
เวบ็ไซต์ยงัคงมีคนคอยดแูลและมีตวัตนแน่นอน 
 

แสดงช่องทางการตดิต่อได้ง่าย  
 การให้ช่ือท่ีอยูบ่ริษัทหรือช่องทางการติดต่อท่ียืนยนัตวับริษัท และติดตอ่ได้ง่าย  เช่น
บ้านเลขท่ี เบอร์โทรศพัท์ แผนท่ีร้านค้า  ลกูค้าสามารถติดตอ่ได้ทนัทีเม่ือทีปัญหา 

 
 
    



เสนอผลตอบรับจากผู้ที่ใช้บริการไปแล้ว (Testimonials)  
 การท่ีเจ้าของร้านอธิบายคณุภาพสนิค้า บางครัง้อาจจะดไูมน่า่เช่ือถือเทา่กบัลกูค้าซึง่เคยใช้
บริการมาแล้ว บอกตอ่ถงึข้อดีสนิค้าชนิดนัน้ๆ  อ้างอิงข้อมลูลกูค้า   ช่ือ นามสกลุ อาชีพ ท่ี
เป็นคนดงั ยิ่งท าให้ลกูค้าจดจ า และเช่ือถือสนิค้าในเว็บไซต์มากยิ่งขึน้  

 
รับรองจากหน่วยงานที่น่าเช่ือถือ 
 ธุรกิจออนไลน์เข้าร่วมสมาชิกขององค์กร  สมาคม  ชมรม สมาคมการค้า ชมรมสนิค้า 

OTOP  
 จดทะเบียนพาณิชย์อิเล็กโทรนิคส์กบักรมพฒันาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ท่ีเว็บไซต์ 

dbd.go.th  
    



น ารางวัลหรือข่าวสารที่เก่ียวกับสินค้ามาแสดงในเว็บไซต์  
 หากสนิค้าเคยได้รับรางวลัจากหนว่ยงานหรือสื่อมวลชนน าเสนอขา่ว  เจ้าของควรน ามาลง
เพ่ือสร้างความมัน่ใจให้กบัลกูค้า  

 
อ้างอิงระยะเวลาที่เปิดบริการ  
 ระยะเวลาท่ีท าธุรกิจ เป็นหนึง่ปัจจยัท่ีสร้างความนา่เช่ือถือ ให้กบัลกูค้าได้ ธุรกิจท่ีมีปัญหา
จะอยูไ่มน่าน หากธุรกิจเปิดด าเนินการมานาน ก็สามารถใช้เป็นแหลง่อ้างอิงได้  

 
ตรวจทานข้อความและการสะกดให้ถูกต้อง 
 ข้อมลูท่ีลงในเว็บไซต์ควรถกูต้อง การใช้ภาษาต้องเหมาะสม สะกดค าให้ถกูต้องทัง้
ภาษาไทยและภาษาองักฤษ     





• พฤติกรรมของผู้บริโภคสมยันีไ้ด้เปลี่ยนจากการซือ้ของจากร้านค้าไปเป็นการสัง่ซือ้
สินค้าผ่านทางระบบออนไลน์ ไมว่า่จะเป็นจากหน้าเวบ็ไซต์ทัง้ในประเทศและ
ตา่งประเทศ  

• การซือ้ขายก็ง่ายเพียงแคค่ลิกเดียว อีกทัง้ยงัรองรับการจ่ายเงินหลากหลายรูปแบบ
ไมว่า่จะเป็นการตดัเงินผ่านบตัรเครดิต หรือการจ่ายผา่นอินเตอร์เน็ตแบงก์กิง้ 
แน่นอนวา่ช่องทางการช าระเงินเหลา่นีช้่วยเพิ่มความสะดวกสบายให้กบัลกูค้าได้
เป็นอยา่งดี  

• การท าธุรกรรมผ่านทางอินเตอร์เน็ตย่อมมีทัง้ข้อดีและข้อเสีย  



1. .เป็นช่องทางการช าระเงินท่ีสะดวกสบาย ไม่ต้องเดินทางไปท่ีธนาคารหรือตู้  ATM ก็สามารถ
ตดัเงินจ่ายค่าสินค้าได้ทนัทีเพียงแคมี่คอมพิวเตอร์หรือสมาร์ทโฟนและอินเตอร์เน็ตก็สามารถใช้
งานได้ 

2. ไม่เสียค่าธรรมเนียมในการโอนเงินระหวา่งธนาคารเดียวกนั ถ้าใครเคยสงัเกตก็จะรู้ว่าในบาง
ธรุกรรมเช่น การโอนเงิน ถึงแม้จะเป็นการโอนข้ามเขตหรือข้ามจงัหวดัก็จะไม่เสียคา่ธรรมเนียม 
แต่ถ้าไปท าธรุกรรมผ่านเคาว์เตอร์ธนาคารหรือตู้  ATM ก็จะคิดคา่ธรรมเนียมอย่างน้อย 10 
บาทตอ่รายการ 

3.  สามารถเก็บสะสมแต้มเม่ือเข้าใช้งานอินเตอร์เน็ตแบงก์กิง้ มีหลายธนาคารท่ีดงึดดูลกูค้าโดยการ
ให้สะสมแต้มเม่ือมีการใช้จ่ายผ่านบญัชีออนไลน์ท าให้ผู้บริโภคสามารถเก็บแต้มไว้แลกสิทธิพิเศษ
อ่ืนๆได้อีกด้วย 

4.  สามารถเช็คยอดเงินผ่านระบบออนไลน์ได้ง่าย ส าหรับใครท่ีเปิดร้านค้าออนไลน์ก็จะเป็นอีกหนึง่
ช่องทางที่เพ่ิมความสะดวกสบายให้กบัเรา ไม่ต้องไปรอเข้าคิวนานๆอีกต่อไป 

 



1. เน่ืองจากความสะดวกสบายท่ีมีให้ตลอดเวลา อาจท าให้หลายๆคนใช้จ่ายฟุ่ มเฟือย
เกินตวัได้ ดงันัน้เราควรจ ากดัวงเงินการใช้จ่ายต่อวนัเอาไว้เพ่ือควบคมุการใช้จ่ายท่ี
เพลิดเพลนิจนลืมตวั 
 

2. ระบบรักษาความปลอดภยัของแตล่ะธนาคารอาจรัดกมุไมพ่อ ซึง่หากมีผู้ รู้รหสัหรือ
เราหลงเข้าเวบ็ไซต์ธนาคารปลอม แม้แตเ่ผลอโหลดโปรแกรมท่ีแอบติดตัง้โปรแกรม
ดกัอา่นข้อมลู อาจท าให้คณุสญูเสียเงินได้เช่นกนั อยา่งท่ีเรารู้กนัอยูแ่ล้ววา่ไมมี่การ
ให้บริการออนไลน์ท่ีใดจะปลอดภยั 100% ดงันัน้อยา่ไว้ใจการช าระเงินออนไลน์ 
และควรเก็บหลกัฐานการท าธุรกรรมเอาไว้ทกุครัง้ 
 

3. มีขัน้ตอนท่ียุง่ยากและใช้เวลานานส าหรับผู้ ท่ีเข้าใช้บริการครัง้แรก เพราะเน่ืองจาก
การท าธุรกรรมทางการเงินแบบออนไลน์ แตล่ะธนาคารจะต้องออกแบบการใช้งาน
ให้ปลอดภยัและรัดกมุท่ีสดุดงันัน้ส าหรับคนท่ีไมช่ ่าชองการใช้งานด้านนีก้็อาจจะมี
ปัญหาในการสมคัรเข้าใช้บริการครัง้แรกอยูบ้่าง 


