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บทความนี้เป็นทรัพย์สินของธนาคารแห่งประเทศไทย 
การกล่าว ตัด หรืออ้างอิง ข้อมูลบางส่วนตามสมควรในบทความนี้ 

จะต้องกระท าโดยถูกต้อง และอ้างอิงถึงผู้เขียนและธนาคารแห่งประเทศไทย โดยชัดแจ้ง 
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บทคัดย่อ 
 ธุรกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ e-Commerce ขยายตัวอย่างมาก ซึ่งหนึ่งในรูปแบบธุรกิจ 
(Business model) ที่ผลักดันให้เกิดการเติบโตอย่างรวดเร็วนี้ คือ การขายระหว่างผู้ประกอบการกับผู้บริโภค
โดยตรง (Business-to-consumer หรือ B2C) ที่เปิดโอกาสให้ผู้ผลิตได้ท าการตลาดและขายสินค้าให้ผู้บริโภคคน
สุดท้าย ผ่านช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ ที่แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มหลัก คือ (1) แพลตฟอร์มอิเล็กทรอนิกส์  
(e-Marketplace) ซึ่งเป็นเสมือนตลาดที่ผู้ซื้อผู้ขายใช้ซื้อขายสินค้ากัน และ (2) การซื้อขายโดยตรงโดยผ่านเว็บไซต์
ผู้ขาย หรือช่องทาง Social media ของผู้ขาย ทั้งนี้ ในปัจจุบัน ร้านค้าส่วนใหญ่นิยมขายสินค้าผ่านทั้งสองช่องทาง  

 แม้ว่าในการท าธุรกิจจะมีประสิทธิภาพมากขึ้นจากการขจัดตัวกลางแบบดั้งเดิม และสามารถสื่อสารสอง
ทางได้โดยตรง แต่การวัดขนาดและจัดเก็บข้อมูลตลาด B2C e-Commerce ยังเป็นเรื่องที่ท้าทายต่อภาครัฐ
และเอกชน เนื่องจากช่องทางการขาย การตกลงซื้อขาย และการช าระเงินท าได้หลายรูปแบบในหลายช่องทาง 
โดยแนวคิดการวัดขนาดธุรกิจและปริมาณการซื้อขายที่ผ่าน B2C e-Commerce มี 3 แนวคิด คือ (1) การวัด
ทางตรงจากผู้ขาย หรือผู้ซื้อ หรือผู้ที่ให้บริการแพลตฟอร์มอิเล็กทรอนิกส์ (2) การวัดทางอ้อมจากผู้ให้บริการการ
ช าระเงินประเภทต่าง ๆ และ (3) การวัดจากข้อมูลทางเลือกที่ไม่ได้บอกมูลค่าตัวเงินการซื้อขาย แต่ให้แนวโน้ม
ปริมาณธุรกรรม หรือการขยายตัวของตลาดได้ เช่น การวัดจากข้อมูลการเยี่ยมชม (Web traffic) แพลตฟอร์ม
หรือเว็บของผู้ขาย ข้อมูลการค้นหาสินค้าและบริการ (Google Trends) หรือปริมาณการส่งพัสดุผ่านผู้ให้บริการ
ขนส่ง เป็นต้น 

 แนวคิดการวัดมูลค่าตลาด 3 แนวทางข้างต้นมีข้อดีข้อเสียแตกต่างกัน และมีข้อจ ากัดหลายปัจจัยในทาง
ปฏิบัติ  การวัดมูลค่าตลาดให้ได้ใกล้เคียงมากที่สุดต้องอาศัยความร่วมมือหน่วยงานรัฐและภาคเอกชนในการ
แบ่งปันข้อมูลระหว่างกัน เพ่ือให้ประเทศมีข้อมูลติดตามภาวะเศรษฐกิจดิจิทัลที่ทันกาล สามารถน าไปใช้ตัดสินใจ
ในการท าธุรกิจและการด าเนินนโยบายของภาครัฐที่มีประสิทธิภาพต่อไป 
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บทน า 
การพัฒนาของเทคโนโลยีในช่วงหลายปีที่ผ่านมา โดยเฉพาะเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับการประมวลข้อมูล  

และการสื่อสาร ( Information and Communication Technology หรือ ICT) ที่ เข้าถึงกลุ่มผู้ ใช้งานมากขึ้น  
ส่งผลให้ธุรกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ e-Commerce ขยายตัวและสร้างความเปลี่ยนแปลงให้กับ 
ภาคการค้าทั่วโลกเป็นอย่างมาก โดยผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น มากขึ้น และเร็วขึ้น ส่วนผู้ประกอบการ 
ต้องปรับตัวอย่างรวดเร็วเพ่ือรับมือกับการแข่งขันที่รุนแรงขึ้นจากการเข้ามาตีตลาดของผู้ประกอบการต่างประเทศ 
นอกจากนี้ การซื้อขายผ่านออนไลน์ยังท าให้ช่องทางการช าระเงินมีความซับซ้อนขึ้นกว่าในอดีต  

ในกรณีของไทย ธุรกิจ e-Commerce ขยายตัวอย่างรวดเร็ว จากการที่ผู้ประกอบการขยายช่องทางการขาย
สินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์มากข้ึน โดยพบว่าในปี 2562 ผู้ประกอบการ e-Commerce ไทยมีประมาณ 
680,000 ราย มีมูลค่าธุรกิจรวมอยู่ที่ประมาณ 4 ล้านล้านบาท (คิดเป็น 24% ของมูลค่า GDP ปี 2562) ขยายตัวจาก 
ปี 2561 ราว 7% (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ , 2563) โดยเฉพาะหลังจากมีการระบาดของ 
เชื้อ Covid-19 พบว่าประชาชนจ านวนมากมีการเปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ แทนการซื้อ
สินค้าที่ร้านค้าและห้างสรรพสินค้า ส่งผลให้มูลค่าของ e-Commerce มีแนวโน้มเติบโตแบบก้าวกระโดดในปี 2563 
และมีโอกาสที่การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดังกล่าวอาจเป็นการเปลี่ยนแปลงระยะยาว ซึ่งจะส่งผลให้ e-Commerce มี
บทบาทมากขึ้นต่อภาคการค้าของไทยในอนาคต ภาครัฐจึงจ าเป็นต้องมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจใหม่ 
รวมถึงต้องปรับปรุงการจัดเก็บข้อมูลเพื่อให้มีข้อมูลเพียงพอสะท้อนภาพเศรษฐกิจยุคดิจิทัลได้อย่างทันกาลเพ่ือ
ป้องกันการประเมินภาวะตลาดผิดพลาด ซึ่งจะส่งผลให้ออกนโยบายไม่ตรงจุด หรือเกิดผลข้างเคียงที่ไม่พึงประสงค์ได้  

บทความฉบับนี้ ขอน าเสนอภาพรวมของธุ รกิจ e-Commerce ไทย ทั้ ง ในมิติของรูปแบบธุรกิจ  
ความเชื่อมโยงของธุรกิจที่เกี่ยวข้อง และช่องทางการช าระเงินรูปแบบต่าง ๆ รวมถึงเสนอแนวทางการจัดเก็บข้อมูล
ตามความเชื่ อมโยงที่ เกี่ ยวข้องทั้ งหมด  เพ่ือให้ภาคเอกชนและหน่วยงานภาครัฐสามารถน าข้อมูลไปใช้ 
ให้เกิดประโยชน์ในการตัดสินใจวางแผนธุรกิจหรือออกแบบนโยบายสนับสนุน ส่งเสริมธุรกิจและประชาชนได้ตรงจุด   
อย่างไรก็ดี เนื่องจากนิยามของ e-Commerce นั้น ค่อนข้างกว้างและครอบคลุมหลายอุตสาหกรรม บทความฉบับนี้จึงขอ
น าเสนอมุมมองต่าง ๆ ของ e-Commerce เฉพาะในภาคการค้าระหว่างผู้ประกอบการกับผู้บริโภคโดยตรง 
(Business-to-consumer หรือ B2C) เนื่องจากมีความเกี่ยวข้องกับประชาชนโดยตรง และมีธุรกิจเกี่ยวเนื่องจ านวนมาก  

รูปแบบธุรกิจ B2C e-Commerce 
การซ้ือขายสินค้าในธุรกิจ B2C e-Commerce มี 2 ลักษณะ คือ 

1. การซื้อขายสินค้าผ่านแพลตฟอร์ม e-Marketplace ซึ่งแพลตฟอร์มเหล่านี้ท าหน้าที่เหมือนตลาดนัดใน
โลกดิจิทัล กล่าวคือเป็นตัวกลางให้ผู้ซื้อและผู้ขายออนไลน์มาพบกัน โดยแพลตฟอร์มจะมีบริการให้ผู้ขายเข้ามาสร้าง
ร้านค้า และประกาศขายสินค้าบนแพลตฟอร์มได้ ซึ่งข้อดีของการซื้อขายสินค้าผ่าน e-Marketplace คือผู้ขายไม่
จ าเป็นต้องสร้างฐานลูกค้าด้วยตนเอง ลดความยุ่งยากในการจัดการร้านค้าออนไลน์ และแพลตฟอร์มระบบการช าระเงิน
ที่มีความปลอดภัยสูง แต่ข้อเสียคือผู้ขายมีต้นทุนเพ่ิมขึ้น เนื่องจากต้องเสียค่าบริการ ให้กับบริษัทแพลตฟอร์ม คิดตาม
มูลค่าสินค้าที่ขายได ้ 

2. การซื้อขายสินค้ากับผู้ขายโดยตรง (ไม่ผ่านแฟลตฟอร์ม e-Marketplace) โดยรวมถึงการเปิดเพจร้านค้า
บน Social media และการเปิดเว็บไซต์ร้านค้าของตนเพ่ือขายสินค้าและบริการให้ลูกค้าโดยตรง ซึ่งข้อดีของวิธีการนี้ 
คือ ผู้ขายไม่ต้องแบ่งรายได้ให้กับบริษัทแพลตฟอร์ม e-Marketplace แต่มีข้อเสียคือผู้ประกอบการต้องเสียต้นทุนใน
ด้านอ่ืน ๆ เช่น ค่าดูแลเว็บไซต์ และค่าโฆษณาออนไลน์เพ่ือสร้างแบรนด์ของตนให้เป็นที่รู้จัก เพ่ือสร้างฐานลูกค้าใหม่ ๆ 
ให้ร้านค้าของตน รวมถึงต้องมีการสร้างระบบขนส่งสินค้าของตนเอง โดยเฉพาะกลุ่มผู้ขายที่มีขนาดใหญ่ 
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ธุรกิจที่มีบทบาทในอุตสาหกรรม B2C e-Commerce 
 การเติบโตอย่างมากของ e-Commerce ในช่วงหลายปีที่ผ่านมา ส่งผลให้มีผู้ประกอบการใหม่ ๆ  เข้ามาแข่งขัน 
ในตลาดมากขึ้น และท าให้เกิดธุรกิจใหม่ ๆ  โดยเฉพาะธุรกิจที่อ านวยความสะดวกในการท าธุรกรรมซื้อขายสินค้าออนไลน์  
โดยธุรกิจที่มีบทบาทใน B2C e-Commerce สามารถแบ่งได้เป็น 5 กลุ่ม ประกอบด้วย 

1. ธุรกิจค้าปลีกออนไลน์ (e-Tailer) คือร้านค้าที่ขายสินค้าผ่านออนไลน์ แบ่งได้เป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คือ 

1.1. ร้านค้าออนไลน์รายย่อย (Small and medium enterprises; SMEs) เป็นร้านค้าออนไลน์ที่มี
มูลค่าการขายและความหลากหลายของสินค้าไม่มากนัก นิยมขายสินค้าผ่านทางแพลตฟอร์ม e-Marketplace และ 
Social media เป็นหลัก ตัวอย่างเช่น lookbook และ Rompboy เป็นต้น 

1.2. ร้านค้าออนไลน์ขนาดใหญ่ (Large enterprises) เป็นร้านค้าออนไลน์ขนาดใหญ่ มีมูลค่าการ
ขายสูง และมีการขายสินค้าหลายประเภท ซึ่งร้านค้ากลุ่มนี้ส่วนใหญ่จะขายสินค้าผ่านช่องทางของตนเอง  
(อาทิ เว็บไซต์ และ แอปพลิเคชัน) ซ่ึงช่วยให้ร้านค้ามีอิสระในการจัดการข้อมูล และไม่ต้องเสียค่าบริการให้กับบริษัท
แพลตฟอร์ม โดยร้านค้าออนไลน์ขนาดใหญ่บางรายอาจมีระบบขนส่งเป็นของตนเองด้วย ตัวอย่างร้านค้า เช่น 
Uniqlo, IKEA และ Big C เป็นต้น 

2. ธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ เป็นธุรกิจบริการรูปแบบใหม่ที่ท าหน้าที่อ านวยความสะดวกให้กับผู้ซื้อและ
ผู้ขายสินค้าออนไลน์ แบ่งได้เป็น 4 กลุ่ม คือ 

2.1. แพลตฟอร์ม e-Marketplace เป็นแพลตฟอร์มกลางที่มีระบบการจัดการที่ช่วยให้ผู้ซื้อและผู้ขาย
สามารถซื้อขายสินค้าได้สะดวก รวมถึงมีระบบการช าระเงินที่มีความปลอดภัยสูง ซึ่งรายได้ของบริษัทแพลตฟอร์ม 
มาจากการเก็บค่าบริการจากผู้ขาย โดยคิดตามมูลค่าสินค้าที่ขายได้ ซึ่งในปัจจุบัน e-Marketplace ที่นิยมในไทย มี 
2 ราย คือ Lazada และ Shopee มีส่วนแบ่งตลาดรวมกันมากกว่า 80% ของมูลค่าการซื้อขายสินค้าผ่าน
แพลตฟอร์ม e-Marketplace ในไทยทั้งหมด (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์, 2562) 

2.2. แพลตฟอร์ม Social media เกิดจากการเป็นศูนย์กลางการติดต่อสื่อสารระหว่างบุคคลทางออนไลน์ 
แต่ในระยะหลัง แพลตฟอร์มถูกประยุกต์ใช้ในเชิงธุรกิจมากขึ้น โดยการสร้างชื่อร้านค้าในแพลตฟอร์มแทนชื่อบุคคลและ
สื่อสารกับลูกค้าผ่านการโฆษณาสินค้าของตนในแพลตฟอร์ม ซึ่งจุดเด่นของการขายผ่าน Social Media คือ สามารถ
เข้าถึงกลุ่มคนจ านวนมากได้ และสะดวกในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย แต่มักจะไม่มีระบบการช าระเงิน เนื่องจาก
ไม่ได้ถูกสร้างขึ้นเพ่ือการซื้อขายสินค้าเหมือน e-Marketplace ผู้ขายต้องสร้างฐานลูกค้าเอง ดังนั้น ผู้ขายส่วนใหญ่จึง
มักจะโฆษณาผ่าน Social media พร้อมกับการขายบน e-Marketplace ควบคูก่ัน โดย Social media ที่ได้รับความนิยม
ในไทย คือ Facebook และ Instagram  

2.3. แอปพลิเคชันส่งข้อความ (Messaging application) เป็นแอปพลิเคชันส าหรับสื่อสารกับผู้ซื้อ 
ที่ร้านค้ามักใช้งานควบคู่กับแพลตฟอร์ม Social media โดยผู้ขายจะโฆษณาสินค้าผ่านช่องทาง Social media 
และท าการตกลงซื้อขายกับผู้ซื้อบนแอปพลิเคชันส่งข้อความ ทั้งนี้ ในปัจจุบันแอปพลิเคชันเหล่านี้ได้เพ่ิมความสามารถ
ในหลายด้าน เพ่ือรองรับการใช้งานของผู้ขายสินค้าออนไลน์มากขึ้น เช่น การส่งโฆษณาสินค้าและข้อมูลโปรโมชั่น
ให้กับลูกค้าครั้งละหลายราย (Broadcast)  และระบบการตอบค าถามลูกค้าแบบอัตโนมัติ (Auto reply) เป็นต้น โดย
แอปพลิเคชันส่งข้อความที่ได้รับความนิยมในกลุ่มร้านค้าออนไลน์ในไทย คือ LINE และ Messenger 

เมื่อพิจารณาส่วนแบ่งตลาดของแพลตฟอร์มแต่ละประเภท พบว่า แพลตฟอร์ม e-Marketplace เป็น
ช่องทางการค้าที่มีส่วนแบ่งตลาดมากที่สุด โดยข้อมูลปี 2562 มีส่วนแบ่งตลาดอยู่ที ่47% รองลงมาคือ Social media 
ที่ 38% ส่วนแพลตฟอร์มและเว็บไซต์ส่วนตัวของร้านค้าที ่15% (Positioning, 2563) 
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3. ธุรกิจผู้ให้บริการขนส่ง (Logistics company) ท าหน้าที่ส่งมอบสินค้าจากผู้ขายไปสู่ผู้ซื้อ โดยบริษัท
ขนส่งบางรายมีการผูกกับระบบของ e-Marketplace เพ่ือนัดเข้ารับพัสดุจากผู้ขายโดยตรง ตัวอย่างบริษัทขนส่งที่
ได้รับความนิยมในปัจจุบัน เช่น Kerry, Flash และ ไปรษณีย์ไทย เป็นต้น  

4. ธุรกิจผู้ให้บริการปัจจัยพื้นฐานส าหรับธุรกิจดิจิทัล แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภทใหญ ่ๆ คือ 

4.1. ธุรกิจในอุตสาหกรรม ICT อาท ิผู้ผลิตฮาร์ดแวร์ ผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์มือถือ หรืออินเทอร์เน็ต 

4.2. ธุรกิจผู้ให้บริการเกี่ยวกับธุรกรรมการเงินอิเล็กทรอนิกส์ (e-Payment) ประกอบด้วย 

4.2.1. ธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ (e-Banking) ครอบคลุมทั้งการใช้บริการผ่านเว็บไซต์ธนาคาร 
(Internet banking) และผ่านแอปพลิเคชั่นธนาคารในมือถือ (Mobile banking) โดยในปัจจุบัน 
ธนาคารพาณิชย์ไทยทุกแห่งต่างมใีห้บริการประเภทนี้  

4.2.2. ผู้ให้บริการ e-Wallet ซึ่งเป็นบัญชีกระเป๋าเงินดิจิทัล สามารถเติมเงินโดยใช้วิธีโอนเงิน
โดยตรงจากบัญชีธนาคาร หรือผูกกับบัตรเครดิต/เดบิต อย่างไรก็ดี ผู้ให้บริการ e-Wallet ในไทยยังม ี
ไม่มาก โดยตัวอย่างของผู้ให้บริการ e-Wallet ในไทย เช่น AirPay และ TrueMoney Wallet เป็นต้น  

4.2.3. ผู้ให้บริการรับช าระเงินอิเล็กทรอนิกส์ (Payment gateway) เช่น Omise และ 2C2P เป็นต้น 

5. ผู้ให้บริการอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง เช่น บริษัทที่ให้บริการโฆษณาออนไลน์ (อาทิ Facebook Ads. และ 
Google Ads.) และ บริษัทที่ให้บริการโปรแกรมจัดการร้านค้าออนไลน์ (อาทิ Page365 และ Shipnity) เป็นต้น 
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การตกลงซื้อขายและการช าระเงินในอุตสาหกรรม B2C e-Commerce 
 การตกลงซื้อขายและการการช าระเงินของ e-Commerce มีการพัฒนาและอ านวยความสะดวกมากขึ้นแก่
ทั้งผู้ซื้อและผู้ขาย แต่กระบวนการและเทคโนโลยีที่อยู่เบื้องหลังมีความซับซ้อนกว่าการค้าแบบดั้งเดิม เนื่องจากใน
หลายกรณมีีตัวกลางใหม ่ๆ ท าหน้าที่รับช าระเงินแทนและคิดค่าธรรมเนียม ดังนั้น การช าระเงินจึงมีข้ันตอนมากขึ้น
ก่อนที่เงินจะไปถึงผู้ขาย ในปัจจุบัน ช่องทางการช าระเงินของ B2C e-Commerce มี 5 ช่องทางหลัก ดังนี้ 

1. การช าระผ่านบัตรเครดิต/เดบิต เป็นช่องทางที่สะดวกส าหรับผู้ที่ซื้อสินค้าเป็นประจ า เนื่องจากสามารถ
บันทึกข้อมูลบัตรเครดิต/เดบิต ไว้ในระบบเพ่ือซื้อสินค้าครั้งต่อไปได้ และเป็นวิธีเดียวที่รองรับการผ่อนช าระค่าสินค้า1 
หน่วยธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการช าระเงินผ่านบัตรนอกจากบริษัทบัตรเครดิตแล้ว ยังมีสถาบันการเงินที่ออกบัตรเครดิต 
(Card issuers) และ Payment Gateway ที่ท าหน้าที่ยืนยันการท าธุรกรรมและส่งค าสั่งตัดเงินไปยังผู้ออกบัตร 

2. การช าระผ่านแอปพลิเคชัน e-Wallet โดยในปัจจุบัน มี  e-Wallet หลายรายรับช าระเงินให้กับ  
e-Marketplace คือ AirPay, Rabbit LINE Pay, Lazada Wallet และ TrueMoney Wallet 

3. การช าระผ่านบริการธนาคารทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Banking) ประกอบด้วย Internet banking, Mobile 
banking และ ATM ซึ่งถือเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่สะดวก โดยเฉพาะส าหรับผู้ใช้งานที่ไม่มีบัตรเครดิต/เดบิต ซึ่งวิธีการ
ช าระเงินผ่าน Mobile banking เป็นวิธีช าระเงินที่ได้รับความนิยมมากที่สุด เนื่องจากเป็นช่องทางที่มีความปลอดภัย ผู้
ซื้อมีความสะดวกในการซื้อสินค้าเพราะจ่ายผ่านมือถือ และมีผู้ขายรองรับการช าระสินค้าผ่านบริการดังกล่าว  
เป็นจ านวนมาก ครอบคลุมทั้งร้านค้าออนไลน์ขนาดใหญ่และขนาดเล็ก รวมถึงผู้ขายที่เป็นบุคคลและนิติบุคคล 

4. การช าระผ่านตัวแทน (Over the counter; OTC) โดยผู้ซื้อต้องพิมพ์เอกสารช าระเงินที่มีบาร์โค้ดหรือ 
QR Code และช าระเงินที่ตัวแทนรับช าระเงิน ตัวอย่างเช่น Family Mart, 7-11, Big C และ Pay@Post เป็นต้น 

5. ช าระเงินปลายทาง (Cash on delivery; COD) เป็นวิธีการที่ผู้ซื้อช าระเงินสดให้กับผู้ให้บริการขนส่ง
เมื่อได้รับสินค้า ตัวอย่างเช่น Kerry, DHL และ ไปรษณีย์ไทย เป็นต้น 

ในกรณีการซื้อขายสินค้าผ่านแพลตฟอร์ม e-Marketplace การช าระเงินจะมีแพลตฟอร์มท าหน้าที่เป็น
ตัวกลางในการรับเงินจากผู้ซื้อ แล้วจะโอนเงินต่อให้ผู้ขายหลังจากที่ผู้ซื้อได้รับและยืนยันคุณภาพสินค้าแล้ว เพ่ือเป็น
การปกป้องผู้ซื้อในกรณีที่สินค้าที่ได้รับมีต าหนิหรือมีคุณภาพไม่ตรงกับค ากล่าวอ้าง ซึ่งแพลตฟอร์มจะมีการคิด
ค่าธรรมเนียมการขาย (Commission fee) ก่อนจะโอนเงินค่าสินค้าให้กับผู้ขาย โดยก าหนดระยะเวลาการโอน
ต่างกันในแต่ละแพลตฟอร์ม ส่วนในกรณีการซื้อขายกับผู้ขายโดยตรง ช่องทางช าระเงินจะคล้ายกับกรณีจ่าย
ให้กับแพลตฟอร์ม e-Marketplace แต่มักไม่รองรับการช าระผ่านตัวแทนรับช าระเงิน รวมถึงมีความรวดเร็ว
มากกว่า เนื่องจากเป็นการช าระเงินให้ผู้ขายโดยตรง จึงไม่ต้องรอการโอนเงินจากแพลตฟอร์ม e-Marketplace 

 

 

 

 
 
 
 

                                                        
1 การผ่อนช าระค่าสินค้า หรอื Installment จะให้บริการโดย e-Marketplace บางรายเท่านั้น  
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 จะพบว่าการซื้อขายสินค้าผ่านระบบ e-Commerce มีการเปลี่ยนแปลงความเสี่ยงในด้านการรับช าระเงิน  
เมื่อเปรียบเทียบกับการซื้อขายแบบดั้งเดิมและอาจจะท าให้กระบวนการซื้อเสร็จสิ้นช้ากว่าเดิมได้ และข้อมูลที่จัดเก็บได้
จากผู้เล่นแต่ละกลุ่มก็จะมีความครอบคลุมและเวลาที่เกิดของแต่ละธุรกรรมแตกต่างกันออกไป การจัดเก็บและวิเคราะห์
ข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ จึงควรต้องระมัดระวังในเรื่องเหล่านี้ 

การวัดขนาดอุตสาหกรรม B2C e-Commerce และจัดเก็บข้อมูล 
 จากที่กล่าวข้างต้น การขายสินค้าและวิธีช าระเงินของธุรกิจ B2C e-Commerce นั้นมีหลายช่องทาง ท าให้ 
การติดตามภาพรวมของภาวะอุตสาหกรรมท าได้ค่อนข้างยาก โดยแนวคิดการวัดขนาดธุรกิจและปริมาณการซื้อขายที่
ผ่าน B2C e-Commerce มี 3 แนวคิด ดังนี้ 

1. การวัดทางตรงจากผู้ขาย หรือผู้ซื้อ หรือผู้ที่ให้บริการแพลตฟอร์มอิเล็กทรอนิกส์  เป็นช่องทางการ
จัดเก็บข้อมูลที่มาจากผู้ประกอบการ หรือผู้ให้บริการโดยตรง จึงเป็นวิธีการจัดเก็บมูลค่าที่มีความน่าเชื่อถือสูง 
โดยสามารถเก็บข้อมูลได ้4 วิธี คือ  

1.1. การส ารวจผู้ให้บริการแพลตฟอร์ม e-Marketplace จะช่วยให้ทราบมูลค่าการซื้อขายสินค้าผ่าน
แพลตฟอร์ม e-Marketplace ซึ่งในปัจจุบันมีส่วนแบ่งตลาด B2C e-Commerce ในไทยสูง แต่ผู้ประกอบการยังมี
ความกังวลในการให้ข้อมูลจากปัจจัยหลายด้าน เช่น กังวลคู่แข่งจะทราบข้อมูล และกังวลปัญหาภาษี เป็นต้น  การ
สื่อสารให้ผู้ประกอบการทราบถึงประโยชน์และความจ าเป็นในการขอข้อมูลความปลอดภัยของข้อมูล และวิธีการจัดการ
ข้อมูลที่รัดกุม จึงมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง 

1.2. แบบส ารวจข้อมูลจากผู้ประกอบการ เป็นหนึ่งในการส ารวจที่ประเทศต่าง ๆ นิยมใช้วัดมูลค่า
เศรษฐกิจดิจิทัล โดยในกรณีของไทย มีแบบส ารวจที่ส าคัญ ประกอบด้วย 

  การส ารวจมูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทย (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ จัดท ารายปี) 
ส ารวจข้อมูลจากผู้ประกอบการ e-Commerce ราว 3,000 ราย ทั้งในกลุ่ม SMEs และ Enterprises2 จากหลาย
ภาคอุตสาหกรรม เช่น ภาคค้าปลีกค้าส่ง และภาคท่องเที่ยว เป็นต้น โดยข้อมูลจากแบบส ารวจดังกล่าว สามารถใช้
สะท้อนภาพรวมของตลาด e-Commerce ไทย รวมถึงการติดตามภาวะของธุรกิจ e-Commerce ในแต่ละอุตสาหกรรม
ได ้ อย่างไรก็ดี ผลการส ารวจมูลค่าของ e-Commerce ในปัจจุบันมีความถี่เป็นรายปีแต่ในสถานการณ์ปัจจุบันที่ตลาด
เปลี่ยนแปลงรวดเร็ว ทางผู้จัดท าจึงมีแผนการพัฒนาวิธีจัดเก็บข้อมูลส ารวจให้มีความถีม่ากขึ้น เพ่ือใช้จับชีพจรของ
ธุรกิจ e-Commerce ได้ทันกาล 

  แบบส ารวจยอดขายรายไตรมาส (ส านักงานสถิติแห่งชาติ จัดท ารายไตรมาส) ส ารวจข้อมูลยอดขาย
จากผู้ประกอบการภายในประเทศ ประมาณ 13,000 ราย จากหลายภาคอุตสาหกรรม โดยได้มีการปรับปรุงค าถามในแบบ
ส ารวจในปี พ.ศ. 2564 เพ่ือให้สามารถจ าแนกมูลค่าของการซื้อขายสินค้าผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ได้ชัดเจนยิ่งขึ้น 

1.3. แบบส ารวจข้อมูลฝั่งผู้บริโภค ประกอบด้วย 

  แบบส ารวจการมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในครัวเรือน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ 
จัดท ารายปี) ส ารวจข้อมูลจากครัวเรือนประมาณ 84,000 ครัวเรือนทั่วประเทศ โดยมีการระบุสัดส่วนครัวเรือนที่เคย
ซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคต่าง ๆ ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ สามารถใช้ข้อมูลดังกล่าวในการประมาณจ านวนผู้บริโภคที่
มีการใช้จ่ายในการซื้อขายสินค้าผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ได้ 

                                                        
2 SMEs คือกลุ่มร้านค้าที่มีรายได้น้อยกวา่ 50 ล้านบาทต่อปี ในขณะที ่Enterprises คือกลุ่มร้านค้าที่มีรายได้มากกว่า 50 ล้านบาทต่อป ี
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  อย่างไรก็ตาม ข้อมูลจากแบบส ารวจทั้ง 2 ประเภทยังคงมีข้อจ ากัด โดยเฉพาะข้อมูลจากการส ารวจ
ผู้ประกอบการ ซึ่งอาจไม่ครอบคลุมถึงรายได้ของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บางรายที่จัดตั้งอยู่ในต่างประเทศ ผู้ศึกษา
จึงควรใช้ข้อมูลจากทั้งฝั่งผู้ประกอบการ และผู้บริโภค เพ่ือการวิเคราะห์ข้อมูลที่ครบถ้วน และน่าเชื่อถือมากขึ้น 

1.4. การวัดมูลค่ายอดขายสินค้า และราคาสินค้าบนแพลตฟอร์มด้วยวิธี Web Scraping ในปัจจุบัน 
แพลตฟอร์มในเว็บไซต์ถือเป็นแหล่งข้อมูลที่ส าคัญมาก เนื่องจากบนแพลตฟอร์มมีการจัดเก็บและแสดงผลข้อมูล  
ที่เกี่ยวข้องกับสินค้าไว้จ านวนมาก ทั้งราคาสินค้า หมวดหมู่สินค้า และที่ตั้งของผู้ขาย นอกจากนั้น บางเว็บไซต์จะมี
ข้อมูลจ านวนสินค้าที่ขายได้รวมอยู่ด้วย ซึ่งข้อมูลเหล่านี้สามารถน ามาค านวณเพ่ือใช้ในการติดตามมูลค่าการขาย 
สินค้าออนไลน์ได้ ทั้งนี้ การจัดเก็บข้อมูลแพลตฟอร์มที่มีปริมาณข้อมูลมหาศาลอย่างต่อเนื่อง จ าเป็นต้องพ่ึงพา
เทคโนโลยีในการด าเนินการ โดยวิธีที่ได้รับความนิยมในปัจจุบัน เรียกว่าวิธี Web Scraping3 ซึ่งเป็นวิธีการเขียนโค้ด
ให้คอมพิวเตอร์คัดเลือกและดึงข้อมูลจ านวนมากได้แบบอัตโนมัติ 

2. การวัดทางอ้อมจากผู้ให้บริการการช าระเงินประเภทต่าง ๆ โดยเครื่องชี้ที่ใช้ในปัจจุบัน คือ 

2.1. ข้อมูลการใช้จ่ายสินค้าออนไลน์ของประชาชน ประกอบด้วยข้อมูลการใช้จ่ายผ่านบัตร
อิเล็กทรอนิกส์4 ข้อมูลการท าธุรกรรม e-Banking ข้อมูลการช าระเงินอิเล็กทรอนิกส์ (e-Money) ข้อมูลการใช้จ่าย
ด้วยบาร์โค้ดผ่านบริการรับช าระเงินในห้างสรรพสินค้าและร้านสะดวกซื้อต่าง ๆ รวมถึงมูลค่าการรับช าระเงินของ 
ผู้ให้บริการรับช าระเงินอิเล็กทรอนิกส์ (Payment gateway) โดยจุดเด่นของฐานข้อมูลนี้คือมีข้อมูลมูลค่าของธุรกรรม
จ านวนมาก ครอบคลุมการช าระเงินในตลาด B2C e-Commerce เกือบทุกช่องทาง อย่างไรก็ตาม วิธีการนี้ยังมี
ข้อจ ากัดด้านการจ าแนกประเภทธุรกรรมบางประเภท ว่าเป็นธุรกรรมที่เกี่ยวข้องกับการซื้อขายสินค้าออนไลน์หรือไม่ 

3. การวัดจากข้อมูลทางเลือก เป็นแหล่งข้อมูลที่ไม่ได้บอกมูลค่าตัวเงินการซื้อขาย แต่สามารถให้แนวโน้ม
ปริมาณธุรกรรม หรือการขยายตัวของตลาดได้ โดยเครื่องชี้ที่ใช้ในปัจจุบัน คือ 

3.1. จ านวนผู้ เข้าชมแพลตฟอร์ม B2C e-Commerce โดยใช้ข้อมูลจากเว็บไซต์ SimilarWeb  
ซึ่งเป็นเว็บไซด์ที่เก็บข้อมูลจ านวนผู้เข้าใช้งานในเว็บไซด์และแอปพลิเคชันร้านค้าต่าง ๆ ซึ่งสมมติฐานในการวิเคราะห์ 
คือ ผู้ที่เข้าชมเว็บไซด์มีแนวโน้มที่จะซื้อสินค้าออนไลน์ในเว็บเหล่านั้น ดังนั้น หากพบว่าร้านค้าไหนมีจ านวนผู้เข้าชม
เว็บไซด ์หรือมีจ านวนผู้ใช้งานแอปต่อเดือนเพ่ิมข้ึน สะท้อนว่าร้านค้าเหล่านั้นมีแนวโน้มขายสินค้าออนไลน์ได้มากขึ้น 

 

 

                                                        
3 Web scraping คือเทคนิควิธีในการเข้าถึงข้อมูลจ านวนมหาศาลจากเว็บไซต์ต่าง ๆ ที่ต้องการ โดยไม่จ าเป็นต้องคัดลอกข้อมูลเหล่านั้นมาจากเว็บไซต์ 
โดยที่ข้อมูลจะถูกบันทกึเป็นไฟล์ไว้ที่เครื่องคอมพิวเตอร์หรืออยู่ในรูปไฟล์ที่เป็นแบบตารางหรือ Spreadsheet เช่น excel, csv, txt เป็นต้น 
4 ที่มา: https://www.bot.or.th/Thai/Statistics/DataManagementSystem/ReportDoc/DataSetFIFM/Pages/FI_DS_CUS.aspx , 
ข้อมูล มีความถี่เป็นรายเดือน โดย lag 21 วัน   
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ท่ีมา : SimilarWeb จัดท าโดย ธปท.  

 

https://www.bot.or.th/Thai/Statistics/DataManagementSystem/ReportDoc/DataSetFIFM/Pages/FI_DS_CUS.aspx
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3.2. การวัดความนิยมของธุรกิจ B2C e-Commerce ด้วย Google Trends Index เป็นดัชนีที่ 
บ่งบอกถึงปริมาณการค้นหาข้อมูลของผู้ใช้งานชาวไทย โดยใช้ข้อมูลการค้นหาค าที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ B2C  
e-Commerce ในไทย ประกอบด้วย 4 กลุ่มค าค้นหา ได้แก่ “เคอรี่” “Lalamove” “Lazada seller” และ ค าค้น
หมวดขนส่งไปรษณีย์และพัสดุ (Mail & package delivery)5 จากนั้น น าข้อมูลทั้ง 4 กลุ่มมาสร้างเป็นเครื่องชี้แนวโน้ม
ตลาดโดยใช้วิธีทางสถิติที่เรียกว่า Principle component analysis (PCA) โดยผลจากเครื่องชี้ พบว่าในปี 2563 - 
2564 คนไทยมีความสนใจซื้อขายสินค้าออนไลน์เพ่ิมขึ้นมากในช่วงที่รัฐบาลประกาศล็อคดาวน์ (มี.ค. – พ.ค. 63)  
และแม้ในช่วงหลังยกเลิกล็อคดาวน์ คนไทยยังมีแนวโน้มสนใจซื้อขายสินค้าออนไลน์มากข้ึนกว่าปีก่อน สะท้อนจาก
เครื่องชี้ทีย่ังอยู่ในระดับสูงกว่าค่าเฉลี่ยปี 2562  

 
 

3.3. การขอความร่วมมือจากผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ต ข้อมูลจากผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ตเป็นประโยชน์
ต่อการประเมินมูลค่าธุรกิจ B2C e-Commerce ในไทย เนื่องจากผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ตจะทราบจ านวนการใช้งาน
อินเทอร์เน็ตโดยรวมของประเทศ รวมถึงจ านวนการใช้งานอินเทอร์เน็ตในแต่ละแอปพลิเคชัน ซึ่งการใช้งาน  
แอปพลิเคชันเหล่านั้นมากขึ้นอาจเป็นเครื่องชี้ด้านแนวโน้มตลาด สะท้อนว่ามีการซื้อขายสินค้าภายในแอปพลิเคชัน
เหล่านั้นมากขึ้นได้ เพ่ือเป็นการติดตามภาวะตลาด ส าหรับออกนโยบายที่เหมาะสมกับพฤติกรรมการซื้ อขายของ
ประชาชนในยุคดิจิทัล อย่างไรก็ดี ข้อมูลชุดดังกล่าวยังคงต้องมีการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปริมาณการเข้าใช้
แอปพลิเคชันกบัมูลค่าการซื้อขายเพิ่มเติม ก่อนมีการน าไปใช้อ้างอิง 

ในปัจจุบัน วิธีการวัดมูลค่าตลาด B2C e-Commerce ที่ถูกกล่าวมาข้างต้น ยังคงมีข้อจ ากัดหลายด้าน 
โดยเฉพาะการเข้าถึงข้อมูลของภาครัฐและเอกชนทีน่ าไปสู่การยกระดับรูปแบบธุรกิจและโครงสร้างพ้ืนฐานให้
สอดรับกับการเติบโตอย่างรวดเร็วนี้ 

 

 

 

 

 

 

                                                        
5 ดัชนีหมวดขนส่งไปรษณีย์และพัสด ุเปน็ดัชนีที ่Google เป็นผู้รวบรวมค าค้นหาที่เกี่ยวข้องกับหมวดขนส่งไปรษณีย์และพัสดุแล้วน ามาท าดัชนีเอง  
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ท่ีมา : Google Trends จัดท าโดย ธปท.  
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บทสรุป 
 ธุรกิจ B2C e-Commerce ในไทยมีอัตราการขยายตัวอย่างรวดเร็วในช่วงหลายปีที่ผ่านมา โดยเฉพาะหลังจาก
เกิดสถานการณ์การระบาดของเชื้ อ Covid-19 ผู้ประกอบการทั้ งรายใหญ่ และรายเล็ก ต่างปรับตัวโดย 
เข้ามาแข่งกันในตลาดออนไลน์มากขึ้น ส่วนผู้บริโภคมีการเปลี่ยนพฤติกรรมไปซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น
เช่นกัน  โดยการขายสินค้าออนไลน์ในไทย แบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่มหลัก คือ (1) แพลตฟอร์มอิเล็กทรอนิกส์  
(e-Marketplace) ซึ่งเป็นเสมือนตลาดที่ผู้ซื้อผู้ขายใช้ซื้อขายสินค้ากัน และ (2) การซื้อขายโดยตรงโดยผ่านเว็บไซต์
ผู้ขาย หรือช่องทาง Social media ของผู้ขาย ทั้งนี้ ในปัจจุบัน ร้านค้าส่วนใหญ่นิยมขายสินค้าผ่านทั้งสองช่องทาง 

ในระยะต่อไป คาดว่าสถานการณ์ Covid-19 ประกอบกับเทคโนโลยีการสื่อสารที่ทันสมัย ช่วยให้ประชาชน
มีความเชื่อมั่นและคุ้นเคยกับการซื้อสินค้าออนไลน์มากขึ้น ท าให้ธุรกิจออนไลน์มีบทบาทในระบบเศรษฐกิจไทย
เพิ่มข้ึน และก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงเชิงโครงสร้างในภาคการค้าของไทยอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ แตก่ารวัดขนาด
และจัดเก็บข้อมูลตลาด B2C e-Commerce ยังเป็นเรื่องที่ท้าทายต่อภาครัฐและเอกชน เนื่องจากความซับซ้อน
ของรูปแบบธุรกิจที่ต่างไปจากเดิม และผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้องยังมีความกังวลต่อการน าข้อมูลไปใช้ในทางที่จะ
ก่อให้เกิดผลด้านลบต่อธุรกิจของตนเอง 

การวัดขนาดและข้อมูลสถิติการขายสินค้าออนไลน์มิได้มีประโยชน์เฉพาะการวิเคราะห์สภาพรวมของ
เศรษฐกิจเท่านั้น แต่ยังสามารถใช้ในการติดตามการเปลี่ยนแปลงในมิติอ่ืน ๆ ได้ อาทิ ระดับราคาสินค้า จ านวนร้านค้า
ในระบบ ช่องทางการช าระเงินที่ผู้ซื้อนิยมใช้ และการกระจายตัวของลูกค้าในพ้ืนที่ ข้อมูลเหล่านี้จะช่วยให้ภาครัฐ
สามารถวางแผนออกนโยบายทั้งในส่วนของเศรษฐกิจไทยในภาพรวม และนโยบายที่เน้นช่วยส่งเสริมสภาพแวดล้อม
การค้าในยุคดิจิทัลได้อย่างทั่วถึง รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น อาทิ การกระจายตัวของการบริโภคของภาค
ครัวเรือน การส่งเสริมความรู้ด้านดิจิทัล (Digital literacy) ให้กับประชาชนเพ่ือการเข้าถึงสินค้าและบริการ และการ
บริการทางการเงินหรือการเข้าถึงตลาดออนไลน์ส าหรับผู้ผลิตในพ้ืนที่นอกตัวเมืองที่การเดินทางมีต้นทุนสูง การ
วิเคราะห์ความต้องการสินค้าเพ่ือส่งเสริมการผลิตสินค้าในประเทศ การส่งเสริมทักษะด้านดิจิทัลในกลุ่มแรงงาน เพ่ือ
รองรับการจ้างงานที่มีแนวโน้มที่จะต้องใช้ทักษะด้านดิจิทัลมากขึ้นในอนาคต และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน
ให้กับกลุ่มแรงงานและผู้ประกอบการไทยในตลาดการค้าอิเล็กทรอนิกส์ 

  การวัดมูลค่าตลาดให้ได้ใกล้เคียงมากที่สุดต้องอาศัยความร่วมมือหน่วยงานรัฐและภาคเอกชนในการ
แบ่งปันข้อมูลระหว่างกัน เพ่ือให้ประเทศมีข้อมูลติดตามภาวะเศรษฐกิจดิจิทัลที่ทันกาล สามารถน าไปใช้ตัดสินใจ 
ในการท าธุรกิจและการด าเนินนโยบายของภาครัฐที่มีประสิทธิภาพต่อไป 
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