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1. กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 

การศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้า

และบรกิารของผูบ้รโิภคนั้น ผู้ขายหรือร้านค้าออนไลน ์ควร

เข้าใจถึงทฤษฎีความต้องการ 5 ขั้น และกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคก่อนเรียกว่า 

         
     
     เป็นทฤษฎีจิตวิทยาท่ีอับราฮัม เอช. มาสโลว์ คิดขึ้นเมื่อป ีค.ศ. 

1943 โดยระบุว่า มนุษย์มคีวามต้องการท้ังหมด 5 ขั้นเรียงล าดับจาก

ขั้นต่าสุดไปหาสูงสุด ซึง่มรีายละเอยีดดังนี ้  

“ทฤษฎมีาสโลว์ หรอืล าดับขั้นความต้องการ 
(Maslow’ s Hierarchy of Needs)”



1. กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 



1. ความต้องการพื้นฐานทางด้านรา่งกาย (Physiological Needs) เป็น
ความต้องการข้ันแรกและเป็นพื้นฐานของชีวิตมนุษย์  ได้แก่ ความต้องการ
เพื่อตอบสนองความหิว ความกระหาย ความต้องการเพื่อความอยูร่อดของ
ชีวิต เช่น อาหาร เครื่องนุ่งหม่ ยารักษาโรค และท่ีพักอาศัย

2. ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการท่ี
จะเกิดขึ้นหลังจากท่ีความต้องการทางร่างกายได้รับการตอบสนองนี้เป็นท่ี
พอใจแล้ว  ได้แก่ ความต้องการความปลอดภัย มีท่ียึดเหนี่ยวทางจิตใจ 
ปราศจากความกลัว การสูญเสียและภัยอันตราย การมีงานท่ีม่ันคง การมีเงิน
เก็บออม

3. ความต้องการความรกัและสังคม (Belonging and Love Needs)  รวมถึง
ความต้องการเป็นเจ้าของและมีเจ้าของ ซึ่งความรักก็มีหลายรูปแบบ เช่น ความรักระหว่างคู่รัก 
พ่อแม ่ลูก เพื่อน สามี ภรรยา รวมถึงการได้รับการยอมรับเป็นสมาชิกในกลุ่มใดกลุ่มหน่งหรือหลายกลุ่ม

1. กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 



4. ความต้องการการได้รบัการยกยอ่งนับถือในตนเอง (Esteem Needs) 
     เมื่อความต้องการความรักและการยอมรับได้รับการตอบสนองแล้ว 
มนุษย์จะมีความต้องการสร้างสถานภาพของตัวเองให้สูงข้ึน มีความภูมิใจ
และสร้างความนับถือตนเอง ชื่นชมในความส าเร็จของงานท่ีท า ความรู้สึก
มั่นใจในตนเองและมีเกียรติ เช่น ยศ ต าแหน่ง ระดับเงินเดือนท่ีสูงงานท่ีท้า
ทาย ได้รับการยกย่องจากผู้อ่ืน มีส่วนร่วมในการตัดสินใจในงาน โอกาสแหง่
ความก้าวหน้าในงานอาชีพ
5. ความต้องการพฒันาศกัยภาพของตน (Self-Actualization) 
     เป็นความต้องการข้ันสูงสุดของมนุษย์ุุท่ีมนุษย์ต้องการจะเป็นต้องการท่ี
จะได้รับผลส าเร็จในเป้าหมายชีวิตของตนเอง และต้องการ
ความสมบูรณ์ของชีวิต

1. กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 



1. รบัรูแ้ละตระหนักถึงปัญหา (Need Recognition) 

เกิดจากการท่ีผู้บริโภคตระหนักถึงความต้องการบางอย่างหรือ

เกิดจากปัญหาท่ีผู้บริโภคเผชิญอยู่อาจมีท่ีมาจากแรงกระตุ้น

ภายในและภายนอก  ในข้ันตอนน้ีผู้ขายออนไลน์ควรสร้างร้านค้า

ให้เป็นท่ีรู้จักกับกลุ่มเป้าหมายก่อนเป็นล าดับแรก

1. กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ

2. ค้นหาข้อมูล (Information Search) ข้ันตอนน้ีผู้บริโภคจะด าเนินการค้นหาข้อมูลของสินค้า

และบริการจากหลายช่องทาง เช่น การค้นหาข้อมูลผ่านทางออนไลน์  

การดูรีวิว หรือการสอบถามจากบุคคลรอบข้างเก่ียวกับรายละเอียดสินค้า ข้อดีและข้อเสียของ

สินค้าและการบริการของแบรนด์เป็นอย่างไร เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค



3. ประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) ข้ันตอนน้ีผู้บริโภคจะท า

การเปรียบเทียบข้อมูลสินค้าและบริการของผู้ขาย เช่น เง่ือนไขการขาย ความคุ้มค่า 

เพื่อตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด

4. ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ข้ันตอนน้ีผู้บริโภคจะเลือกและซ้ือสินค้าและ

บริการโดยการเลือกร้านค้าออนไลน์  รวมถึงได้สัมผัสประสบการณ์การเข้าใช้งานร้านค้า

ผู้ขายควรให้ความส าคัญกับการเข้าถึงหน้าร้านออนไลน์  และใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน 

5. ความรูส้ึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ข้ันตอนน้ีจะเกิดข้ึนหลังการ

ใช้งานสินค้าหรือบริการน้ันแล้ว ร้านค้าออนไลน์ต้องสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

โดยการติดตามหลังการขาย หรือบริการหลังการขาย ผ่านการส ารวจความคิดเห็น 

หรือประเมินการให้บริการของร้านค้า เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาพัฒนาและปรับปรุง 

1. กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 



2.1.1 เพศ (Sex) เช่น เพศหญิงจะตัดสินใจซื้อสินค้าจากโพรโมชันท่ีคุ้มค่า แต่เพศ

ชายอาจตัดสินใจซื้อจากความจ าเป็น

              2.1.2 อายุ (Age) เช่น วัยรุ่นจะซื้อสินค้าเพราะความอยากลอง แต่วัยผู้ใหญ่จะ

เลือกซื้อด้วยเหตุผล

              2.1.3 ระดับการศกึษา (Education) การท่ีคนมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน 

ย่อมท าให้ความคิดและทัศนคติแตกต่างกันตามไปด้วย

               2.1.4 รายได้ (Income) เช่น ผู้ท่ีมีรายได้น้อยก็จะเลือกซื้อสินค้าท่ีมีราคาถูกกว่า

ผู้ท่ีมีรายได้สูง ส่วนผู้ท่ีมีรายได้สูงจะซื้อสินค้าจากคุณค่าหรือคุณภาพมากกว่าราคาสินค้า

               2.1.5 สถานภาพ (Status) เช่น คนโสดจะซื้อสินค้าในจ านวน หรือปริมาณไม่มาก

กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีครอบครัวแล้วจะมองหาสินค้าหรือบริการแตกต่างจากคนโสด

2.1 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์(Demographic Factor) 

2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์



2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

2.2 ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psycholographic Factor)

เป็นอีกหน่ึงปัจจัยท่ีสง่ผลต่อการแสดงออกของพฤติกรรมบุคคลท่ีแตกต่างกันจากการถูกกระตุ้นจากส่ิงเร้า
ภายนอกและส่ิงเร้าภายใน โดยมีรายละเอียดของปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ดังน้ี   

2.2.1 แรงจูงใจ (Motives)

2.2.2 การรบัรู ้(Perception)

2.2.3 การเรยีนรู ้(Learning)

2.2.4 ความเชื่อ (Beliefs)

2.2.5 ทัศนคติ (Attitude)

2.2.6 บุคลิกภาพ (Personality)



สว่นประสมการตลาดออนไลน์  หมายถึง องค์ประกอบและเครื่องมอืทางการตลาดท่ีใช้เป็นแนวทางในการขาย
ออนไลนแ์ละสร้างความพงึพอใจให้กับลกูค้า สว่นประสมการตลาด ออนไลน ์“6Ps”  ได้แก่ 

2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

2.3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix)

2.3.1 ผลิตภัณฑ์หรอืสินค้า (Product)

1) สินค้าทีจั่บต้องได้ (Tangible Goods) เป็นสินค้าท่ีสามารถจับต้องได้ ผู้ขายต้องจัดส่ง

ไปให้ผู้ซ้ือ เช่น เสื้อผ้า กระเป๋า เฟอร์นิเจอร์  อาหาร ซ่ึงผู้ขายต้องด าเนินการจัดหาบริษัท

ขนส่งสินค้า ศึกษารายละเอียดและเง่ือนไขการจัดส่งของแต่ละบริษัท 

2) สินค้าทีจั่บต้องไม่ได้ (Intangible Goods) เป็นสินค้าท่ีไม่สามารถจับต้องได้ เช่น 

โปรแกรมคอมพิวเตอร์เพลง ภาพ และข้อมูลประเภทต่าง  ๆซ่ึงผู้ซ้ือสามารถดาวน์โหลด

โปรแกรมหรือข้อมูลต่าง  ๆจากการส่งลิงก์หรือรับรหัสการดาวน์โหลด



• คุณภาพ ลูกค้ามักต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและสามารถตอบสนองต่อความ

ต้องการของพวกเขาได้อย่างแท้จริง

• การออกแบบผลิตภัณฑ์  ผลิตภัณฑ์ท่ีมีดีไซน์และสไตล์ มักมีผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ

• คุณสมบัติและส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองต่อความต้องการ

ของลูกค้ามักมีโอกาสสูงท่ีจะได้รับความนิยม

• การรบัรูแ้บรนด์  ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าจากแบรนด์ท่ีพวกเขารู้จักและเชื่อถือมากกว่า

สินค้าจากแบรนด์ท่ีไม่คุ้นเคย

• ความพิเศษและนวัตกรรม ลูกค้าอาจตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ใหม่หรือนวัตกรรมใหม่

และท่ีน่าสนใจ

2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

ผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ



ต้ังราคาแบบสูงกว่าตลาด (Premium Pricing)

ต้ังราคาแบบประหยัด (Economy Pricing)

ต้ังราคาแบบจับคู่สนิค้าลดราคา (Bundle Pricing)

ต้ังราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing)

การต้ังราคาแบบรุกตลาดุ(Penetration Pricing)

การต้ังราคาแบบตามคู่แขง่ในตลาดุ(Competitive Pricing)

การต้ังราคาตามฤดูกาล (ุSeasonal Pricing)

2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

2.3.2 ราคา (Price)

1) วิธกีารต้ังราคา (Pricing Strategy) 
          ร้านค้าออนไลนส์ามารถเลือกใช้วิธกีารต้ังราคาได้หลายวิธ ีท้ังนีค้วรพจิารณาปัจจัยหลาย  ๆปัจจัยประกอบกับ
การต้ังราคา เช่น คณุภาพ นวัตกรรม ต้นทุน ความจ าเป็น ความถ่ีในการซื้อของผูบ้ริโภค และราคาคู่แข่งขัน ดังนี ้  



ความคุ้มค่า ลูกค้ามักจะใช้วิธีเปรียบเทียบราค าของผลิตภัณ์เดียวกันจาก
ผู้ค้าปลีกต่าง ๆ  เพื่อหาข้อเสนอท่ีดีท่ีสดุ ราคาท่ีคุ้มค่า และข้อเสนอท่ีสามารถโน้มน้าวให้
ลูกค้าซื้อสนิค้าหรือบริการได้
              การรบัรูคุ้ณภาพ ในบางคร้ัง ราคาท่ีสูงกว่าอาจถูกมองว่าเป็นตัวบอกถึงคณุภาพ
ท่ีสูงกว่า ลูกค้าอาจเต็มใจจ่ายมากขึ้นส าหรับผลิตภัณฑ์ท่ีพวกเขาเชื่อว่ามคุีณภาพดีกว่า
              การตัดสินใจซ้ือแบบช่ัววูบ ราคาท่ีต่ามาก หรือส่วนลดพิเศษสามารถกระตุ้นการ
ตัดสินใจซื้อแบบชั่ววูบ โดยท่ีลูกค้าอาจซื้อสนิค้าโดยไม่ได้คิดอย่างรอบคอบ
               การซื้อซ้า การต้ังราคาท่ีเสนอราคาท่ีคุ้มค่า หรือราคาและมีโพรโมชั่นท่ี
สม่าเสมอสามารถส่งเสริมการซื้อซ้าชองผู้บริโภคได้

2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

2) ราคามผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์



``````

2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

2.3.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution)

การก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์  คือวิธีท่ีผู้ประกอบการใช้ในการน าสินค้าหรือบริการของตน

กระจายไปสู่ผู้บริโภคให้ท่ัวถึงมากท่ีสุดผ่านการสื่อสารในรูปแบบต่าง  ๆทางอินเทอร์เน็ต ส่วนความส าคัญของช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์  ได้แก่

1. ตลาด E-Commerce  มีการเติบโตอย่างรวดเร็วและการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตของประชากร ท าให้ธุรกิจ
จ าเป็นต้องมีช่องทางขายออนไลน์ท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็ว
2. สามารถเข้าถึงได้ท่ัวโลก ช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์  ช่วยให้ธุรกิจสามารถขยายฐานลูกค้าและบริการ
ของตนได้อยา่งไร้ขดีจ ากัด สามารถเข้าถึงตลาดท่ีกว้างข้ึนและเข้าถึงลกูค้าจากสว่นต่าง ๆ  ของโลกได้ง่ายข้ึน 
3. ความคุ้มค่าของการจัดจ าหน่ายออนไลน์ คือการช่วยลดต้นทุนการจัดการคลังสินค้า ลดต้นทุนค่าพนกังาน 
ช่วยให้ธุรกิจใช้ประโยชนจ์ากการประหยัดต้นทุนเหล่านี้ และสามารถจัดสรรทรัพยากรได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน



2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

4. ความสะดวกสบายของลูกค้า ช่องทางการขายออนไลน ์ช่วยให้ลูกค้าสะดวกและ
คล่องตัวในการซื้อสินค้า สามารถท าการเลือกดูและซื้อสินค้าได้ทุกท่ีทุกเวลา ซึ่งจะ
ท าให้ธุรกิจดึงดูดลูกค้าได้มากข้ึนและช่วยเพิ่มยอดขายและผลก าไร
5. การตัดสนิใจขบัเคล่ือนด้วยขอ้มูลช่องทางการขายออนไลน์ สามารถให้ข้อมูล
และท าการวิเคราะห์ ท าให้มีข้อมูลท่ีมีประโยชน์ต่อธุรกิจอย่างย่ิง เช่น พฤติกรรม
ความชอบของลูกค้า และรูปแบบการซื้อของลูกค้า 
6. พฤติกรรมของผู้บรโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป คนจ านวนไม่น้อยมีความต้องการ
เข้าถึงสินค้าหรือบริการท่ีสะดวกและง่ายข้ึน ดังน้ันการเรียนรู้ช่องทางการขาย
ออนไลน์จะช่วยให้ธุรกิจเข้าถึงลูกค้าได้ทุกท่ีทุกเวลา



2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

2.3.4 การส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion)

1) วัตถุประสงค์ของการส่งเสรมิทางการตลาด
      1.1) เพื่อเป็นการแจ้งข่าวสาร ข้อมูล ข้อเท็จจริงแก่
กลุ่มเป้าหมาย ให้ลูกค้ารับทราบข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและบริการ
ออนไลน ์
       1.2) เพื่อเป็นการสื่อสาร เพื่อจูงใจให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความ
ต้องการซื้อสินค้าหรือบริการออนไลน์ 
       1.3) เพื่อเป็นการเตือนความทรงจ าและย้าเตือน
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความจดจ าในตราสินค้าหรือบริการออนไลน ์
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2) การส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์  
 2.1) ชว่ยให้เกิดการรับรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยใช้ช่องทางต่าง  ๆเชน่ การโฆษณาบนโซเชียลมีเดีย 
 2.2) ชว่ยสร้างความสนใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยเน้นท่ีคุณสมบัติ ประโยชน ์ และมูลค่าใหม่ ๆ
 2.3) สามารถกระตุ้นความต้องการในผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยการสร้างความรู้สึกเร่งด่วน 
 2.4) สามารถโน้มน้าวให้ลูกค้าซื้อสินค้าหรือบริการ โดยการใช้ส่วนลด คูปองหรือข้อเสนอพิเศษแบบจ ากัดเวลา
 2.5) สามารถสร้างความภักดีต่อตราสินค้าหรือผู้ลิตภัณฑ์ในกลุ่มลูกค้า โดยการให้รางวัลส าหรับการซื้อซ้าและ
การแนะน า



ลักษณะส าคัญของการให้บรกิารเฉพาะบุคคล (Personalization)

1) การสะท้อนความต้องการของลูกค้า  สามารถตอบสนองความต้องการ
ความน่าสนใจ และความพึงพอใจของลูกค้ารายบุคคลได้อย่างประสิทธิภาพ
     2) การปรบัแต่งตามประวัติการซื้อ ช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าใจกับประวัติ
การซื้อของลูกค้า และสามารถให้ค าแนะน าหรือข้อเสนอกับลูกค้าได้
     3) การติดตามและการแก้ไขปัญหา การติดตามและการแก้ไขปัญหาท่ี
เกิดข้ึนช่วยสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ลกูค้า

2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

2.3.5 การให้บรกิารเฉพาะบุคคล (Personalization)
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4) การแสดงเน้ือหาทีเ่ฉพาะตัว การปรับแต่งการแสดงเนื้อหา 
เป็นการใช้ขอ้มูลทางการตลาดหรอืการใช้โปรโมชั่น ให้เหมาะสมกับ
ความต้องการของลูกค้าเฉพาะบุคคล
 5) การให้ส่วนลดและข้อเสนอพิเศษ การน าเสนอส่วนลดและ
ข้อเสนอท่ีเฉพาะบุคคล ซึ่งสามารถท าใหล้กูค้ารูส้กึว่าตนพเิศษกว่า
ลูกค้าคนอ่ืนและเกิดความพึงพอใจ
 6) การปรบัแต่งผลิตภัณฑ์การบรกิารเฉพาะเจาะจง ช่วยให้
สามารถปรับแต่งสินค้าหรือบริการได้ตามความต้องการของลูกค้า เช่น 
การเลือกส ีขนาดีหรอืคุณสมบัติอ่ืน ๆ  ได้ตามต้องการ



ความปลอดภัยของข้อมูลส่วนบุคคล
ความปลอดภัยของระบบและท่ีเก็บรักษาข้อมูล
ความปลอดภัยในกระบวนการทางธุรกิจ
ความปลอดภัยในการสื่อสาร
ความปลอดภัยการโจมตีทางไซเบอร์

2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

2.3.6 ด้านการรกัษาความปลอดภัย (Privacy)

ลักษณะของการรักษาความปลอดภัยุ



• ความไว้วางใจ การรักษาความปลอดภัยชว่ยสร้างความไว้วางใจกับลูกค้าุโดยให้ความม่ันใจว่าข้อมูลสว่น
บุคคลของลูกค้าจะได้รับการปกป้องุ

• ความปลอดภัย เป็นการท าให้ลูกค้ารู้สึกปลอดภัยเมื่อซื้อสินค้าออนไลน์ุการรักษาความปลอดภัยท่ีแข็งแกร่
• ความโปรง่ใส เป็นการท าให้ลูกค้าม่ันใจในความโปรง่ใสเก่ียวกับวิธีการใช้ข้อมูลสว่นบุคคลของลูกค้า
• การปฏิบัติตามกฎระเบยีบ เป็นส่ิงท่ีธุรกิจจ าต้องปฏิบัติตามกฎระเบียบด้านความเป็นสว่นตัวเพื่อปกป้อง
ข้อมูลของลูกค้า

• ข้อได้เปรยีบในการแข่งขัน การรักษาความปลอดภัยท่ีแข็งแกร่งจะเป็นข้อได้เปรียบในการแขง่ขันทาง
การตลาดุโดยจะสามารถดึงดูดลูกค้าท่ีให้ความส าคัญกับความปลอดภัยและความเป็นส่วนตัว

2.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

การรักษาความปลอดภัยและอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์



1. กรมพัฒนาธุรกิจการค้า (DBD) มีหน้าท่ีรับจดทะเบียนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ออก
เครื่องหมายรับรอและตรวจสอบความน่าเชื่อถือของผู้ประกอบการ
2. กรมทรัพย์สินทางปัญญา (DIP) ด าเนินการเก่ียวกับการจดทะเบียนคุ้มครองสิทธิใน
ทรัพย์สินทางปัญญาให้กับผู้ประกอบการพาณิชย์ 
3. ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  (สสว.) จะให้ความรู้เก่ียวกับการ
ลงทุนในธุรกิจและธุรกิจออนไลน์ 
4. ส านักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ.) มีหน้าท่ีในการรับเรื่องราวร้องทุกข์
จากผู้บริโภคเก่ียวกับการใช้สินค้าหรือบริการท่ีไม่เป็นธรรม  
5. ธุรกิจที่ให้บริการการรับช าระเงินออนไลน์  เช่น ธนาคารของรัฐบาล ธนาคารพาณิชย์
ของบริษัทเอกชน
6. ธุรกิจที่ให้บริการด้านการขนส่งและโลจิสติกส์  มีหน้าท่ีในการจัดส่งสินค้าให้มีความ
ปลอดภัย ส่งมอบตรงเวลา และบริหารจัดการคลังสินค้า

หน่วยงานและธุรกิจที่เก่ียวข้อง
กับการขายออนไลน์ที่ควรรูจั้ก
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