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     การพัฒนาอย�างก�าวกระโดดของธุรกิจแพลตฟอรมดิจิทัล (Digital platform) เชน 
ท้ังการขายของออนไลนการสงอาหารถึงท่ี และการจองท่ีพักโรงแรม ไมไดเพียงแตนำประโยชนมาสูผูบริโภคหรือผูใชงาน 
(Users) เทาน้ัน แตยังมาพรอมกับขอกังวลในเร่ืองการแขงขันทางการคา ในปจจุบันผูใหบริการแพลตฟอรมฯ รูปแบบตาง ๆ 
ท้ังในประเทศและท่ัวโลก ยังมีไมมากนักสงผลใหตัวเลือกของผูใชงานมีนอย ทำใหแพลตฟอรม ฯ เหลาน้ีมีอำนาจตอรอง
ท่ีเหนือกวาและอาจใชอำนาจเหลาน้ีเบียดเบียนผูมีสวนไดสวนเสียในตลาดโดยเฉพาะ “ผูบริโภค”

     ผู�ประกอบธุรกิจแพลตฟอร�มฯ มักใชขอมูลผูใชงานและเทคนิคตาง ๆ เพ่ือปรับกลยุทธ
ใหเหมาะสมกับผูใชงาน เชน การเลือกสินคาท่ีผูใชจะมองเห็นเม่ือคนหา หรือเพ่ือกำหนดราคาใหเปนไปตามความตองการ
ของเจาของแพลตฟอรมฯ กรณีการเลือกการเห็นสินคา โดยท่ัวไปรานคาท่ีจายคาโฆษณาหรือมอบสวนแบงแกแพลตฟอรม ฯ 
มากกวาก็จะสามารถเขาถึงผูใชไดมากกวา ประโยชนสูงสุดจากการคนหาท่ีควรจะเปนของผูใชงานแตกลับตกเปนเจาของ
แพลตฟอรมฯ กรณีการกำหนดราคาสินคาตามความตองการน้ันแพลตฟอรมฯ จะใชขอมูลพฤติกรรมของผูใชงานเพ่ือทราบ
ความตองการและปรับกลยุทธการกำหนดราคาของรานคา ดังนั้นการกำหนดราคาขายมิไดเปนไปตามตนทุนบวกกำไร
ในระดับที่เหมาะสม แตเปนราคาที่สูงกวาที่ควรเนื่องจากมีความตองการมากและการปรับราคาของรานคาอื่น ๆ
ยิ่งไปกวานั้น เทคนิคการกำหนดราคาอาจนำไปสูพฤติกรรมการกําหนดราคาในทิศทางเดียวกัน (Parallel pricing) 
ซึ่งพฤติกรรมดังกลาวอาจเขาขายการปรับราคารวมกัน (Price fixing) หากผูขายมีการตกลงกันไวกอน (Pre-agreed) 
อันเปนพฤติกรรมท่ีผิดกฎหมายการแขงขันทางการคา
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     นอกจากน้ีแพลตฟอร�มฯ มักนิยมใชเทคนิคดานเศรษฐศาสตรพฤติกรรม (Behavioural
economics) เพื่อลวงผูบริโภค เชน การกำหนดราคาใหสูงกอนทำการตลาดดวยการลดราคา (Anchoring bias) 
การสงการแจงเตือนวาสินคาที่ผูใชกำลังดูอยูนั้นมีจำนวนจำกัดและกำลังจะหมดลง (Scarcity bias) เพื่อกอความกังวล
วาจะพลาดสินคาดังกลาว (Fear of missing out: FOMO) และการสรางตัวเลือกหลอกเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคซ้ือสินคา
ที่ตองการ (Decoy effect) เปนตน เทคนิคทางราคาเหลานี้จะกระตุนยอดขายและสรางผลกำไรเปนจำนวนมาก
ใหแกรานคาและแพลตฟอรมฯ

  ดังท่ีกลาวขางตน จำนวนผูประกอบธุรกิจแพลตฟอรม ฯ 
ท่ีมีนอยราย (หรืออีกนัยหน่ึงคือการแขงขันนอย) แพลตฟอรมฯ 
จึงสามารถใชเทคนิคเหลานี้เอาเปรียบผูบริโภคไดโดยงาย 
เพราะผูใชงานจะหาขอมูลสินคาจากแพลตฟอรมฯ อ่ืน ๆ ไดยาก
ย่ิงไปกวาน้ันสถานการณจะย่ิงเลวรายมากข้ึนหากแพลตฟอรมฯ 
เหลาน้ันมีพฤติกรรม “ฮ้ัว” (โดยใชเคร่ืองมือลักษณะเดียวกัน) 
ผูบริโภคก็จะตรวจสอบขอมูลตาง ๆ ไดยากมากยิ่งขึ้นไปอีก

ดังนั้นหน�วยงานที่ดูแลด�านการแข�งขันทางการค�า อยาง “สำนักงานคณะกรรมการ
การแขงขันทางการคา” จึงไมไดนิ่งนอนใจในประเด็นเหลานี้และไดใหน้ำหนักในการศึกษา ตรวจสอบ และกำกับดูแล
การแขงขันทางการคาของตลาดแพลตฟอรมฯ เพิ่มมากยิ่งขึ้น ทั้งนี้เพื่อสรางหลักประกันวาจะสามารถกระตุนใหเกิด
การแขงขันในตลาด โดยเชื่อวาหากมีการแขงขันที่เปนเสรีและเปนธรรมแลว การใชเทคนิคตาง ๆ เพื่อเอาเปรียบ
ผูบริโภคก็จะลดนอยลง และผูท่ีจะไดประโยชนสูงสุดจากธุรกิจแพลตฟอรมดิจิทัลก็คือผูบริโภค


