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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การโน้มน้าวใจของแก๊งคอลเซนเตอร์นั้น มีวตัถุประสงค์เพื่อ
วิเคราะห์กลยุทธ์ท่ีแก๊งคอลเซนเตอร์ใชใ้นการโน้มน้าวใจกบัผูรั้บสาร  เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ  
ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คือเน้ือหาข่าวท่ีเก่ียวขอ้งกบัการหลอกลวงของมิจฉาชีพท่ีเผยแพร่ในส่ือ
ออนไลน์ ช่วงระหว่างเดือนมกราคมถึงเดือนกันยายน พ.ศ. 2567 จ านวน 100 ข่าว ใช้วิธีการ
วิเคราะห์เน้ือความ วิเคราะห์ขอ้มูลตวับทตามแนวคิดเก่ียวกบัหลกัการโน้มน้าวใจของ Cialdini  
และทฤษฎี Elaboration Likelihood Model (ELM)  ผลการศึกษาพบวา่ ผูรั้บสารถูกโนม้นา้วใจดว้ย
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หลกัการอ านาจและหลกัการความกลวัหรือความเร่งด่วนมากท่ีสุด ส่งผลต่อแรงโน้มน้าวใจและ
ความสามารถในการประเมินขอ้มูลต ่า ไม่สามารถคิดวิเคราะห์ขอ้มูลได้อย่างละเอียดรอบคอบ 
ผูรั้บสารไม่ไดพิ้จารณาเน้ือหาใหถู้กถว้น จึงท าใหต้อ้งปฏิบติัตามการโนม้นา้วใจของแก๊งคอลเซน
เตอร์ จนในท่ีสุดก็เปล่ียนสถานะจากผูรั้บสารเป็นเหยือ่ 
 
ค าส าคญั: การโนม้นา้วใจ แก๊งคอลเซนเตอร์ อาชญากรรมออนไลน์ กลยทุธ์การส่ือสาร 
 

Abstract 
 

 This study investigates the persuasive strategies employed by call center scam groups 
to influence message receivers. The research adopts a qualitative approach analyzing a total of 100 
online news articles concerning cyber fraud incidents published between January and September 
2024. Data were examined through textual analysis, guided by Cialdini’s Principles of Persuasion 
and the Elaboration Likelihood Model (ELM). 
 The findings reveal that the receivers were most frequently influenced through the 
principles of authority and fear or urgency appeals, which significantly enhanced the persuasive 
impact while diminishing their capacity for critical information evaluation. As a result, the receivers 
processed information superficially and complied with the scammers’ requests, ultimately 
transforming from passive message recipients into active victims of deception. 
 
Keywords: Persuasion, Call Center Scams, Cybercrime, Communication strategy 
 
บทน า  
 ในยุคปัจจุบนั ปรากฏการณ์ “แก๊งคอลเซนเตอร์หลอกลวง” กลายเป็นปัญหาสังคม 
ท่ีส่งผลกระทบอย่างกวา้งขวางต่อประชาชน โดยเฉพาะในประเทศไทยท่ีพบกรณีการโทรศพัท์
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หลอกให้โอนเงินจ านวนมาก นอกจากสาเหตุความรู้ไม่เท่าทนัมิจฉาชีพ ความโลภ ความกลวัของ
ประชาชนท่ีตกเป็นเหยื่อแลว้  สาเหตุส าคญัประการหน่ึงคือ ผูก้ระท าผิดมีความสามารถในการ
โน้มน้าวใจ (Persuasion) ให้เหยื่อเช่ือและปฏิบติัตามขอ้ความท่ีส่ือสารผ่านโทรศพัท์ จนสุดทา้ย
ก่อใหเ้กิดความเสียหายทางทรัพยสิ์นมากมาย 
 จากขอ้มูลของศูนยป์ราบปรามอาชญากรรมทางเทคโนโลยีสารสนเทศ ส านักงาน
ต ารวจแห่งชาติ (ศปอส.ตร.) ระบุว่าช่วงเดือนมีนาคม 2565 ถึงเดือนมิถุนายน 2567 มีคนไทยถูก
หลอกลวงเป็นเหยื่อของแก๊งคอลเซนเตอร์มากกวา่ 575,500 คดี สร้างความเสียหายรวมกวา่ 65,715 
ลา้นบาท หรือเฉล่ียวนัละ 80 ลา้นบาท โดยเหยื่อส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงวยัท างานจนถึงผูสู้งอาย ุอาย ุ
30-60 ปี ข้ึนไป มีจ านวนมากถึง 248,800 คดี กรณีล่าสุดท่ีสร้างความเสียหายอย่างหนักคือ  
แก๊งคอลเซนเตอร์ท่ีเช่ือมโยงไปถึงประเทศเพ่ือนบา้นอย่างกัมพูชา หลอกเหยื่อสูญเสียไปกว่า  
3 พนัลา้นบาท สะทอ้นให้เห็นว่าปัญหาการหลอกลวงของแก๊งคอลเซนเตอร์นั้นสร้างผลกระทบ 
ท่ีรุนแรงและสร้างความเสียหายมูลค่ามหาศาล (Techasriamornrat, 2567) 
 ผลกระทบดังกล่าวส่งผลต่อเศรษฐกิจทั้ งในระดับจุลภาค คือ ตวัของเหยื่อผูไ้ด้รับ
ผลกระทบจากการหลอกลวงและผลกระทบต่อเศรษฐกิจในระดบัมหภาคของประเทศท่ีสูญเงิน
เป็นจ านวนมูลค่ามหาศาล  นอกจากน้ีแลว้ยงัส่งผลกระทบทางสังคม เม่ือเหยื่อท่ีไดรั้บผลกระทบ
จากแก๊งคอลเซนเตอร์มกัจะประสบกบัความเครียด โดยเหยื่อบางรายคิดสั้ นฆ่าตวัตาย สูญเงิน 
มีภาวะหน้ีสิน จนน าไปสู่ปัญหาสุขภาพจิตตามมา นอกจากนั้นยงัส่งผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของ
ประเทศไทยในการรับรู้ของประเทศต่าง ๆ วา่เป็นภยัดา้นอาชญากรรมแก๊งคอลเซนเตอร์ (อาริยา 
สุขโต, 2565) 
 ส าหรับเหยือ่ของแก๊งคอลเซนเตอร์นั้น ไม่ใช่มีเฉพาะคนท่ีมีการศึกษานอ้ย หรือคนท่ีมี
อายุมาก หรือผูท่ี้รู้ไม่เท่าทนัส่ือ หากแต่จากการน าเสนอข่าวสารของผูท่ี้ตกเป็นเหยื่อพบว่าเหยื่อ
ทั้งหลายนั้นมีทั้งเป็นนักศึกษาแพทย ์ นายแพทย ์ดร. เป็นอดีตผูจ้ดัการธนาคาร หรือแมก้ระทั่ง
ผูส่ื้อข่าวช่ือดังท่ีเคยน าเสนอข่าวการหลอกลวงของแก๊งคอลเซนเตอร์ก็ยงัตกเป็นเหยื่อของ 
แก๊งคอลเซนเตอร์เสียเอง (ไทยรัฐออนไลน์, 2567ค) จึงกล่าวได้ว่าระดับการศึกษา อายุ 
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ประสบการณ์ชีวติของผูรั้บสารไม่ใช่เป็นสาเหตุท่ีท าใหต้กเป็นเหยือ่หลงกลแก๊งคอลเซนเตอร์เพียง
ประการเดียว 
 สาเหตุส าคัญอีกประการคือ ความสามารถของผู ้กระท าผิดในการโน้มน้าวใจ 
(Persuasion) ให้ผูรั้บสารเช่ือและปฏิบติัตามขอ้ความท่ีส่ือสารผ่านโทรศัพท์ การท าความเขา้ใจ
กลไกการโน้มน้าวใจน้ีจึงมีความส าคญัต่อการป้องกันและลดความเสียหายจากการหลอกลวง   
ดงันั้นผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะวิเคราะห์กลยทุธ์การโนม้นา้วใจของแก๊งคอลเซนเตอร์วา่มีการใช้
กลยุทธ์ในการโน้มน้าวใจเช่นไร จึงท าให้คนท่ีประกอบอาชีพหลากหลาย เพศหลากหลาย  
วยัหลากหลาย สถานะทางสังคมหลากหลายตกเป็นเหยื่อได ้ ทั้งน้ีหากไดรู้้ถึงกลยทุธ์ในการโน้ม
น้าวใจของแก๊งคอลเซนเตอร์แลว้ จะส่งผลให้ประชาชนรู้เท่าทนัมากข้ึนและตกเป็นเหยื่อของ 
แก๊งคอลเซนเตอร์นอ้ยลง  
 
วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 เพ่ือวเิคราะห์กลยทุธ์การโนม้นา้วใจท่ีแก๊งคอลเซนเตอร์ใชใ้นการส่ือสารกบัผูรั้บสาร  
 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
             บทความน้ีใชห้ลกัการโนม้นา้วใจของ Cialdini (1984) ซ่ึงเป็นกระบวนการส าคญัทาง
จิตวทิยาสงัคมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจและพฤติกรรมของมนุษยใ์นชีวติประจ าวนั โดยเฉาะในบริบท
ของการส่ือสาร การตลาด และการบริหารจดัการองค์กร ร่วมกับทฤษฎี Elaboration Likelihood 
Model (ELM) ท่ีพัฒนาโดย Petty and Cacioppo (1986) เป็นกรอบแนวคิดใช้ในการวิเคราะห์ 
การโนม้นา้วใจของแก๊งคอลเซนเตอร์ มีรายละเอียดดงัน้ี 
  หลกัการโน้มน้าวใจ (Principles of Persuasion) 
Cialdini (1984) นกัจิตวิทยาสังคมชาวอเมริกนั ไดพ้ฒันาทฤษฎีแนวคิดการโนม้นา้วใจ (Principles 
of Persuasion) เพ่ืออธิบายกลไกทางจิตวิทยาท่ีท าให้บุคคลมีแนวโน้มตอบสนองต่ออิทธิพลจาก
ผูอ่ื้น มีหลกัการโนม้นา้วใจดงัน้ี 
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 1.  หลกัการตอบแทน (Reciprocity) 
 มนุษยมี์แนวโนม้จะตอบแทนเม่ือไดรั้บบางส่ิงจากผูอ่ื้น เช่น ของขวญั ความช่วยเหลือ 
หรือบริการ (Cialdini, 1984) หลกัการน้ีถูกน ามาใช้ในการตลาด เช่น การให้ตวัอย่างสินคา้ฟรี  
เพื่อสร้างแรงโนม้นา้วใจใหผู้บ้ริโภครู้สึกอยากตอบแทนดว้ยการซ้ือสินคา้ 
 2.  หลกัการความมุ่งมัน่และความสม ่าเสมอ (Commitment and Consistency) 
 เม่ือบุคคลไดแ้สดงออกหรือให้ค  ามัน่ในส่ิงใดแลว้ พวกเขามกัจะพยายามรักษาความ
สอดคลอ้งของพฤติกรรมกบัส่ิงท่ีไดต้กลงไว ้(Cialdini, 2001)  เช่น การให้ลูกคา้กรอกแบบฟอร์ม
ยนืยนัความสนใจสินคา้  มีแนวโนม้ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือจริงในภายหลงั 
       3.  หลกัการหลกัฐานทางสงัคม (Social Proof) 
 ผู ้คนมักตัดสินใจตามส่ิงท่ีผู ้อ่ืนส่วนใหญ่ท าเพราะเช่ือว่าการกระท านั้ นถูกต้อง 
(Cialdini, 1984) เช่น การแสดงจ านวนรีวิสินคา้หรือขอ้ความวา่ สินคา้ขายดีอนัดบั 1 เพื่อสร้างแรง
โนม้นา้วใจจากพฤติกรรมส่วนรวม 
 4.  หลกัการความชอบ (Liking) 
 บุคคลมีแนวโน้มจะยอมรับค าชักจูงจากคนท่ีตนชอบ เห็นว่าเป็นมิตร หรือมีความ
คลา้ยคลึงกนั (Cialdini, 2001) กลยทุธ์น้ีมกัใชใ้นโฆษณาท่ีมีดาราหรือผูมี้อิทธิพลทางสังคมเป็นผู ้
แนะน าสินคา้ 
 5.  หลกัการอ านาจ (Authority) 
 คนเรามักยอมท าตามค าแนะน าของผูท่ี้มีอ านาจหรือความเช่ียวชาญ เช่น แพทย์ 
นักวิทยาศาสตร์ หรือผูน้ าองค์กร (Cialdini, 1984) การอา้งอิงถึงแหล่งขอ้มูลท่ีเช่ือถือไดจึ้งเป็น
เคร่ืองมือส าคญัในการสร้างความน่าเช่ือถือ 
 6.  หลกัการความกลวัหรือความเร่งด่วน (Scarcity) 
 ส่ิงท่ีหายากหรือมีจ ากดัมกัถูกมองว่ามีคุณค่าสูงกว่า (Cialdini, 1984) นกัการตลาดจึง
มักใช้ข้อความเช่น สินค้าจ านวนจ ากัด หรือ โปรโมชั่นถึงส้ินเดือนน้ีเท่านั้ น เพื่อกระตุ ้นให้
ผูบ้ริโภครีบตดัสินใจซ้ือ 



6 
 

CRRU Journal of Communication Chiang Rai Rajabhat University 
Vol. 8 No. 2 (July – December 2025) 

 

 ต่อมา Cialdini (2016) ไดเ้สนอหลกัการท่ี 7 คือ ความเป็นหน่ึงเดียว (Unity) ซ่ึงหมายถึง
การท่ีบุคคลรู้สึกว่าตนเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มหรือมีอตัลกัษณ์ร่วมกับผูอ่ื้น เช่น ครอบครัว ทีม 
หรือชุมชนเดียวกนั หลกัการน้ีท าใหก้ารชกัจูงมีประสิทธิภาพมากข้ึน เน่ืองจากผูค้นมกัเช่ือฟังหรือ
ท าตามพวกเดียวกนัมากกวา่คนนอกกลุ่ม 
 ทฤษฎกีารโน้มน้าวใจแบบ ELM (Elaboration Likelihood Model) 
 Petty and Cacioppo (1986) อธิบายถึงทฤษฎีการโน้มน้าวใจแบบ ELM ว่า ผูรั้บสาร
ตอบสนองต่อขอ้มูลท่ีมีจุดมุ่งหมายในการโนม้นา้วใจอยา่งไร โดยทฤษฎีน้ีแบ่งเส้นทางของการ
โนม้นา้วใจออกเป็น 2 เสน้ทางหลกั ไดแ้ก่ 
 1.  เส้นทางหลกั (Central Route)  เป็นกระบวนการท่ีผูรั้บสารมีแรงโนม้นา้วใจสูงและ
มีความสามารถในการคิดวิเคราะห์เน้ือหาขอ้ความอย่างละเอียด ผูรั้บสารมีการประมวลผลขอ้มูล
อยา่งใส่ใจ และพิจารณาถึงควาสมเหตุสมผลของขอ้โตแ้ยง้อย่างลึกซ้ึง การเปล่ียนแปลงทศันคติ 
ท่ีเกิดข้ึนจากเสน้ทางน้ีจึงมีความมัน่คงและคงอยูใ่นระยะยาว 
 2.  เส้นทางรอบขา้ง (Peripheral Route) เป็นกระบวนการท่ีผูรั้บสารมีแรงโนม้นา้วใจ
ต ่าหรือไม่สามารถคิดวิเคราะห์ขอ้มูลไดลึ้กซ้ึง ผูรั้บสารไม่ไดพิ้จารณาเน้ือหาอย่างละเอียด แต่ใช้
ปัจจยัภายนอกท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้ความหรือผูส่้งสารเป็นหลกัในการตดัสินใจ (Peripheral Cues) เช่น 
ความน่าเช่ือถือของผูพ้ดู น ้ าเสียง การใชถ้อ้ยค าท่ีเป็นทางการ อารมณ์ของขอ้ความ ภาพลกัษณ์ของ
ยีห่อ้โดยไม่ไดป้ระเมินเน้ือหาจริง การเปล่ียนแปลงทศันคติท่ีเกิดจากเสน้ทางน้ีจึงมกัไม่มัน่คงและ
เปล่ียนแปลงไดง่้าย 
         ทั้งน้ีในการเลือกโนม้นา้วใจวา่จะใชเ้สน้ทางใดนั้น ข้ึนอยูก่บัสองปัจจยัส าคญั คือ 
 1.  แรงโนม้นา้วใจ (Motivation) ไดแ้ก่ ระดบัความสนใจและความเก่ียวขอ้งของผูรั้บ
สารกบัขอ้ความ 
 2.  ความสามารถ (Ability) ไดแ้ก่ ความรู้ ความเขา้ใจ และสมาธิของผูรั้บสารในการ
ประเมินขอ้มูล 
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 ทั้งน้ีหากผูรั้บสารมีแรงโนม้น้าวใจและความสามารถสูง จะใชเ้ส้นทางหลกั (Central 
Route) แต่หากมีแรงโน้มน้าวใจต ่าหรือถูกจ ากดัดว้ยอารมณ์ ความกลวั หรือเวลา จะใชเ้ส้นทาง
รอบขา้ง (Peripheral Route) 
 จากการทบทวนหลกัการโนม้น้าวใจและทฤษฎี Elaboration Likelihood Model ผูว้ิจยั
ไดน้ ามาใชใ้นการวิเคราะห์การโน้มน้าวใจของแก๊งคอลเซนเตอร์ โดยมุ่งเนน้ให้เห็นกลยทุธ์การ
โน้มน้าวใจท่ีแก๊งคอลเซนเตอร์ใช้ส่ือสารกับผูรั้บสารท่ีมีแรงโน้มน้าวใจ (Motivation) และ 
ความสามารถในการคิดวิเคราะห์ (Ability) แตกต่างกนัน าไปสู่การเลือกเส้นทางการโน้มน้าวใจ 
(Routes to Persuasion) ไดแ้ก่ เสน้ทางหลกั (Central Route) และเสน้ทางรอบขา้ง (Peripheral Route)  
ซ่ึงจะส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการหลอกลวงของแก๊งคอลเซนเตอร์ (Response 
Behavior to Call Center Fraud) จนท าใหผู้รั้บสารกลายเป็นเหยือ่ของแก๊งคอลเซนเตอร์ในท่ีสุด 
 
วธีิการศึกษา 
 1.  วธีิวจิยั 
 การศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การโนม้นา้วใจของแก๊งคอลเซนเตอร์” นั้น มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ
วิเคราะห์กลยทุธ์ท่ีแก๊งคอลเซนเตอร์ใชใ้นการโนม้น้าวใจกบัผูท่ี้ถูกหลอกลวง ใชร้ะเบียบวิธีวิจยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Methodology)  
 2.  ประชากร-กลุ่มตวัอย่างและวธีิการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือเน้ือหาข่าวท่ีเก่ียวข้องกับการหลอกลวงของ
มิจฉาชีพแก๊งคอลเซนเตอร์ท่ีเผยแพร่ในส่ือออนไลน์ ช่วงระหวา่งเดือนมกราคมถึงเดือนกนัยายน 
พ.ศ.2567 โดยเ ก็บข้อมูลจากเว็ปไซต์ข่ าว https://news.ch7.com,  https://mgronline.com, 
https://www.bangkokbiznews.com และ https://www.thairath.co.th  
 และไดค้ดัเลือกกลุ่มตวัอย่างจ านวน 100 ข่าว โดยใชว้ิธีการคดัเลือกโดยการพิจารณา
เปรียบเทียบ (Judgmental Sampling) เป็นการคดัเลือกโดยพิจารณาเป้าหมายของการวจิยัเป็นส าคญั 
(สุรพงษ์ โสธนะเสถียร, 2549) คดัเลือกเน้ือหาข่าวท่ีมีเน้ือหาเก่ียวขอ้งกบัการหลอกลวงผ่านการ
โทรศพัท์พูดคุยกบัเหยื่อและข่าวท่ีน าเสนอการหลอกลวงด้วยการส่งขอ้ความขนาดสั้ น (SMS)  

https://news.ch7.com/
https://mgronline.com/
https://www.thairath.co.th/
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ส่วนการหลอกลวงด้วยวิธีอ่ืน ๆ เช่น การหลอกลวงในเฟสบุ๊ก ไม่ไดค้ดัเลือกเป็นกลุ่มตวัอย่าง 
ท่ีศึกษา 
 3.  เคร่ืองมือ 
 แบบบนัทึกการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis Form) 
 ใชบ้นัทึกขอ้มูลตามประเด็นท่ีตอ้งการศึกษาจากข่าว เช่น ขอ้มูลทัว่ไปของข่าว (วนัท่ี
เผยแพร่ แหล่งข่าว เน้ือหาโดยสรุป) กลยทุธ์การโนม้นา้วใจท่ีปรากฏ องคป์ระกอบบทสนทนาของ
มิจฉาชีพ จ าแนกกลยุทธ์การโนม้นา้วใจ  เช่น หลกัการใชอ้  านาจ (Authority) หลกัการความกลวั
หรือความเร่งด่วน (Scarcity) และเสน้ทางของการโนม้นา้วใจ 
 4.  วธีิวเิคราะห์ข้อมูล 
 ใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือความ (Textual Analysis) น าเน้ือหาข่าวท่ีลงแบบบันทึกไว ้
ไปวิเคราะห์ตามหลกัการโน้มนา้วใจและทฤษฎี Elaboration Likelihood Model ผูว้ิจยัไดน้ ามาใช้
ในการวิเคราะห์การโน้มนา้วใจของแก๊งคอลเซนเตอร์ วิเคราะห์กลยทุธ์การโนม้น้าวใจ แรงโน้ม
น้าวใจ (Motivation) และ ความสามารถ (Ability) ท่ีก าหนด เส้นทางการโน้มน้าวใจ (Central / 
Peripheral Route) ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการหลอกลวงของแก๊งคอลเซนเตอร์ 
และน าเสนอขอ้มูลดว้ยการพรรณนาวเิคราะห์ (Descriptive Analysis) 
 
ผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาเน้ือหาท่ีน าเสนอในส่ือออนไลน์ ซ่ึงเหยือ่มาแจง้ความกบัเจา้หนา้ท่ีต ารวจ
นั้น พบว่าแก๊งคอลเซนเตอร์ไม่ได้จ ากัดการหลอกลวงเฉพาะแค่การโทรศัพท์พูดคุยกับเหยื่อ 
แต่เพียงเท่านั้น แต่ยงัมีการส่งขอ้ความขนาดสั้น (SMS) แอบอา้งหน่วยงานหลอกเหยื่อหรือส่งลิงก์
ให้กดเพื่อรับรางวลัหรือเชิญชวนให้ลงทุนออนไลน์  ในช่วงเดือนมกราคมถึงกนัยายน พ.ศ. 2567 
มีรายงานข่าวการหลอกลวงอยา่งต่อเน่ือง ทั้งการอา้งหน่วยงานรัฐ หลอกให้ลงทุนออนไลน์ และ
ส่งลิงก์ปลอมเพ่ือดูดเงินจากบัญชีผูเ้สียหาย จากการศึกษาพบว่า แก๊งคอลเซนเตอร์มีการใช ้
บทสนทนาการส่ือสาร (Script) ชัดเจนและเป็นระบบในการโน้มน้าวใจ  โดยประกอบด้วย
องคป์ระกอบหลกั 4 ขั้นตอน คือ 
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 1.  การสร้างความน่าเช่ือถือ (Authority Building)  
 แก๊งคอลเซนเตอร์จะสร้างความน่าเช่ือถือกับผูรั้บสารด้วยการระบุว่าตนเองเป็น
เจ้าหน้าท่ีรัฐหรือพนักงานขององค์กร บริษัทท่ีมีช่ือเสียง เช่น เจ้าหน้าท่ีต ารวจ  เจ้าหน้าท่ี
กรมสรรพากร เจา้หน้าท่ีของกรมท่ีดิน เจา้หน้าท่ีของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค เจา้หน้าท่ีของการ
ประปาส่วนภูมิภาค  พนกังานจากไปรษณียไ์ทย พนกังานธนาคาร เป็นตน้  นอกจากจะสร้างความ
น่าเช่ือถือดว้ยการระบุตวัตนจากหน่วยงานภาครัฐแลว้ บางคร้ังหากมีการใชโ้ทรศพัท์แบบเห็น
หน้าตา (VDO Call)  แก๊งคอลเซนเตอร์ก็จะสร้างความน่าเช่ือถือด้วยการให้คนใส่ชุดเหมือน
เจา้หน้าท่ีต ารวจ หรือไม่ก็สร้างฉากหลงัให้เหมือนว่าอยู่สถานีต ารวจ เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือ 
ให้มากยิ่งข้ึน รวมทั้งอาจมีการติดป้ายช่ือหรือโลโกห้น่วยงาน เช่น ธนาคารแห่งประเทศไทย ศาล 
เป็นตน้ 
 2.  การสร้างสถานการณ์เร่งด่วน (Urgency/Fear Appeal)  
 แก๊งคอลเซนเตอร์จะส่ือสารกบัผูรั้บสารดว้ยการแจง้ว่าเป็นเร่ืองเร่งด่วน โดยเฉพาะ
แจ้งว่าผูเ้สียหายมีคดี บัญชีจะถูกอายดัหรือไม่ก็หากไม่ด าเนินการตามค าแนะน าภายในเวลา 
ท่ีก าหนดจะถูกปรับหรือถูกด าเนินคดีทางอาญา ซ่ึงการเร่งรัดเวลาดงักล่าวท าใหผู้รั้บสารไม่มีเวลา
ตรวจสอบขอ้มูลหรือติดต่อสอบถามกบัคนอ่ืน ๆ   
 3.  การเสนอทางออก (Solution Offering)  
 บางคร้ังหากผู ้รับสารอาจเคลือบแคลงสงสัยไม่เช่ือในทันที แก๊งคอลเซนเตอร์ 
จะแนะน าใหโ้อนเงินเพื่อตรวจสอบ หรือกรอกขอ้มูลยนืยนัตวัตน หากยนืยนัไปแลว้ขอ้มูลถูกตอ้ง
และตรงกบัท่ีแก๊งคอลเซนเตอร์แจง้ ยิ่งท าให้ผูรั้บสารมัน่ใจว่าเป็นตวัแทนจากหน่วยงานภาครัฐ
โทรศพัทม์าจริง ๆ  
 4.  การกดดนัใหต้ดัสินใจทนัที (Pressure to Comply)  
 เม่ือแก๊งคอลเซนเตอร์ใหข้อ้มูลรายละเอียดต่าง ๆ แลว้ ส่วนใหญ่จะแจง้วา่เร่ืองท่ีพูดคุย
กนันั้นเป็นความลบัทางราชการห้ามวางสายหรือปรึกษาผูอ่ื้นไม่เช่นนั้นอาจมีความผิด ท าให้ผูรั้บ
สารปฎิบติัตามดว้ยความเคร่งครัด   
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          ....สืบเน่ืองจากเม่ือวนัท่ี 26 มิถุนายน 2567 ไดมี้แก๊งคอลเซ็นเตอร์  
 อา้งเป็นเจา้หนา้ท่ีรัฐ โทรศพัทม์าพดูคุยแจง้วา่ นายชาย ไดมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง 
 กบัการท าผิดกฎหมายและการฟอกเงิน ใหโ้อนเงินท่ีอยูใ่นบญัชีธนาคาร 
      เพื่อตรวจสอบ หากไม่ท าตามจะถูกด าเนินคดี จะตอ้งใหค้วามร่วมมือ  
 กบัผูอ้า้งตวัวา่เป็นเจา้หนา้ท่ีและหา้มมิใหผู้เ้สียหายเปิดเผยเร่ืองน้ีใหใ้ครรู้ 
 ใหเ้ก็บเป็นความลบั ทางมิจฉาชีพจึงใหเ้ตรียมเบิกเงินสดจากธนาคารเอาไว ้ 
 เด๋ียวจะมีคนมารับเงิน…ผูเ้สียหายจึงไดม้อบเงินจ านวน 3 ลา้นบาทให ้
 กบัคนท่ีมารับเงินไป  
 (ไทยรัฐออนไลน์, 2567ค) 
  
 จากตวัอยา่งเน้ือหาข่าวท่ียกมานั้นจะพบว่าบทสนทนาท่ีแก๊งคอลเซนเตอร์ใชส่ื้อสาร
กบัผูรั้บสารนั้นมีองค์ประกอบครบทั้ง 4 ไดแ้ก่ การสร้างความน่าเช่ือถือด้วยการอา้งตนว่าเป็น
เจา้หนา้ท่ีต ารวจ  การสร้างสถานการณ์เร่งด่วนคือหากไม่ท าตามจะถูกด าเนินคดีและอายดับญัชี  
การเสนอทางออกคือให้ผูรั้บสารโอนเงินท่ีอยู่ในบัญชีธนาคารมาให้เจ้าหน้าท่ีตรวจสอบว่า
เก่ียวขอ้งกบัการกระท าผิดกฎหมายหรือไม่ และสุดทา้ยกดดนัให้ตดัสินใจทนัที  ไม่ไดใ้ชเ้วลา
วิเคราะห์หรือปรึกษาขอ้มูลกบัใคร  โดยอา้งวา่เป็นความลบัทางราชการ ห้ามมิให้เปิดเผยกบัผูใ้ด  
ท าใหผู้รั้บสารหลงเช่ือและติดกบัในท่ีสุด 
 ในองคป์ระกอบหลกั 4 ขั้นตอนของบทสนทนาการส่ือสารของแก๊งคอลเซนเตอร์นั้น 
เม่ือน าเน้ือหาในข่าวมาวิเคราะห์จะพบว่าแก๊งคอลเซนเตอร์มีการใชห้ลกัในการโนม้นา้วใจผูรั้บ
สารตามกรอบแนวคิดของ Cialdini  ดงัต่อไปน้ี 
 1.  โนม้นา้วใจดว้ยหลกัการอ านาจ  (Authority) 
 ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่แก๊งคอลเซนเตอร์มีการใชห้ลกัการโนม้นา้วใจดว้ยการใช้
อ านาจและความน่าเช่ือถือเพ่ือเร่ิมตน้โนม้นา้วใจก่อนท่ีจะด าเนินการขั้นตอนต่อ ๆ  ไป  ซ่ึงวิธีการ
โนม้นา้วใจดว้ยวธีิน้ี แก๊งคอลเซนเตอร์จะเร่ิมตน้บทสนทนาดว้ยการแอบอา้งเป็นเจา้หนา้ท่ีรัฐ เช่น 
ต ารวจ ดีเอสไอ หรือพนักงานธนาคาร ซ่ึงตรงกบัหลกัการอ านาจท่ีว่ามนุษยมี์แนวโน้มเช่ือฟัง
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บุคคลท่ีมีอ านาจหรือความเช่ียวชาญ เช่น  เม่ือไดรั้บสายจากผูแ้อบอา้งวา่เป็น “เจา้หนา้ท่ีส านกังาน
ป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงิน ( ปปง.)” พร้อมส่งภาพบตัรขา้ราชการปลอม ท าให้ผูรั้บสาร
รู้สึกเช่ือถือ โดยในเน้ือหาการสนทนาท่ีปรากฏส่วนใหญ่จะมีเน้ือความเช่นน้ี “คุณมีพสัดุตกคา้ง/
พสัดุผิดกฎหมาย”, “พสัดุท่ีส่งมาในช่ือคุณมีการตรวจพบยาเสพติด” หรือ “มีการใชช่ื้อคุณและ
เบอร์โทรศพัทข์องคุณไปหลอกลวงเหยือ่” จากนั้นจะโอนสายต่อให ้“เจา้หนา้ท่ีต ารวจ”, “เจา้หนา้ท่ี 
ปปง.” หรือ “พนักงานบริษทัโทรคมนาคม” ท าให้ผูรั้บสารตกใจและเช่ือถือ ดังเช่น ในเน้ือหาข่าว
ต่อไปน้ี 
  
 เม่ือวนัท่ี 14 กรกฎาคม 2567 ผูส่ื้อข่าวไดพ้บกบันายกิติชยั ชะนะดี …  
 ถูกมิจฉาชีพแก๊งคอลเซนเตอร์ วดีิโอคอลมาหา โดยปลายทางไดแ้ต่งตวั 
 ลกัษณะเหมือนต ารวจ ยศ พนัต ารวจโท อา้งเป็นสารวตัรของสถานีต ารวจภูธร  
 เมืองชยันาท เรียก 50,000 บาท แลกกบัการท าคดีไม่ใหติ้ดคุก...      
 (ไทยรัฐออนไลน์, 2567ค) 
 
 เม่ือวนัท่ี 23 มิถุนายน 2567 มิจฉาชีพแต่งกายต ารวจเตม็ยศ ท าใหห้ลงเช่ือ 
 หลงัจากนั้นไดส่้งภาพหมายศาลปลอม ตนจึงโอนเงินใหก้บัแก๊งคอลเซนเตอร์ 
 รวมเป็นเงิน 30,000 บาท.. 
 (ข่าวออนไลน์7HD, 2567ก) 
 
 เม่ือวนัท่ี 26 มิถุนายน 2567 แก๊งคอลเซนเตอร์ อา้งเป็นเจา้หนา้ท่ีรัฐ 
 โทรศพัทม์าพดูคุยแจง้วา่ นายชาย ไดมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการท าผิดกฎหมาย 
 และการฟอกเงิน ใหโ้อนเงินท่ีอยูใ่นบญัชีธนาคาร เพ่ือตรวจสอบ หากไม่ท าตาม 
 จะถูกด าเนินคดี เพ่ือเป็นการแสดงความบริสุทธ์ิใจ จะตอ้งใหค้วามร่วมมือ  
 กบัผูอ้า้งตวัวา่เป็นเจา้หนา้ท่ี และหา้มมิใหผู้เ้สียหายเปิดเผยเร่ืองน้ีใหใ้ครรู้  
 ใหเ้ก็บเป็นความลบั สุดทา้ยสูญเงินนบัแสน 
 (ไทยรัฐออนไลน์, 2567ข) 

https://news.ch7.com/detail/735397
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 1.  โนม้นา้วใจดว้ยหลกัการความกลวัหรือความเร่งด่วน  (Scarcity) 
 เม่ือผูรั้บสารไดส้นทนากบัแก๊งคอลเซนเตอร์ท่ีอา้งตนว่าเป็นเจา้หน้าท่ีจากหน่วยงาน
ต่าง ๆ รวมทั้งบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ แมว้่าขอ้มูลการสนทนานั้นจะไม่เป็นความจริง เช่น ผูรั้บสาร 
ไม่เคยเก่ียวพนักบัยาเสพติด ไม่เคยไปหลอกใคร หรือไม่เคยกระท าความผิดใด ๆ หากแต่การโนม้
น้าวใจด้วยการเป็นเจ้าหน้าท่ีรัฐทั้งหลาย ท าให้ผูรั้บสารต่างต่ืนตกใจกลวัและพร้อมจะเช่ือฟัง 
โดยเฉพาะประโยคท่ีพบมากท่ีสุดในการศึกษาคือ “คุณมีส่วนเก่ียวขอ้งกับบัญชีฟอกเงิน ตอ้ง
ตรวจสอบด่วน”, “หากไม่ด าเนินการตอนน้ี จะถูกด าเนินคดีตามกฎหมาย”, “ขอหมายเลขบญัชีเพื่อ
ยนืยนัตวัตน ไม่เช่นนั้นคุณจะถูกระงบับญัชี” ประโยคสนทนาแบบน้ีท าใหผู้รั้บสารต่ืนกลวัทั้งกบั
สถานการณ์ท่ีเลวร้ายและเวลาท่ีบีบรัด ท าให้ผูรั้บสารปฏิบติัตามการชกัจูงของแก๊งคอลเซนเตอร์  
ดงัเช่น ในเน้ือหาข่าวต่อไปน้ี 
 
 เม่ือวนัท่ี 16 พ.ค. 2567 ส านกังานต ารวจแห่งชาติ เตือนภยัแก๊งคอลเซนเตอร์ 
 อา้งเป็นเจา้หนา้ท่ีรัฐ หลอกโอนเงินเน้ือหาข่าวระบุวา่แก๊งคอลเซนเตอร์อา้ง 
 เป็นต ารวจเมืองขอนแก่นใชข้อ้ความข่มขู่วา่จะจบัขอ้หาฟอกเงิน ท าใหเ้หยือ่ 
 ตกใจกลวั และเร่งใหโ้อนเงินเพ่ือแกไ้ขคดี ก่อนจะหลอกผูเ้สียหายหลายลา้นบาท  
 (ไทยรัฐออนไลน์, 2567ก) 
 
 เม่ือวนัท่ี 16 เม.ย. 2567 ผูเ้สียหายไดรั้บโทรศพัทจ์ากแก๊งคอลเซนเตอร์ 
 อา้งตวัเป็นเจา้หนา้ท่ี กสทช. ข่มขู่วา่ผูเ้สียหายมี เงินในบญัชีธนาคาร 
 พวัพนักบัการฟอกเงิน จึงใหผู้เ้สียหายโอนเงินเพ่ือท าการตรวจสอบ ผูเ้สียหาย 
 หลงเช่ือจึงโอนเงินเขา้บญัชีคนร้าย 5 คร้ัง รวมเป็นเงินกวา่ 600,000 บาท  
 ซ่ึงเป็นการใชข้อ้ความท่ีก่อใหเ้กิดความกลวัและเร่งด่วนเพ่ือบีบ 
 ใหผู้เ้สียหายเร่งโอนเงินให ้ 
 (กรุงเทพธุรกิจ, 2567) 
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 นอกจากผลการศึกษาจะพบวา่มีการโนม้นา้วใจดว้ยหลกัการอ านาจและหลกัการความ
กลวัหรือความเร่งด่วนแลว้ ยงัพบการโน้มน้าวใจดว้ยหลกัการอ่ืน ๆ  อีก เช่น  หลกัการหลกัฐาน
ทางสังคม (Social Proof)  ส่วนใหญ่เป็นการหลอกให้ลงทุน โดยจะสร้างกลุ่มว่ามีคนร่วมลงทุน
และไดก้ าไรหลายคน ท าใหผู้รั้บสารหลงเช่ือและลงทุนตาม  รวมทั้งมีการโนม้นา้วใจดว้ยหลกัการ
ความชอบ (Liking) ในกรณี หลอกให้รัก (Romance Scam) โดยจะใชโ้ปรไฟลรู์ปสวยหล่อ พูดจา
เป็นมิตรและสร้างความผูกพนัทางอารมณ์ก่อนหลอกให้โอนเงิน ซ่ึงส่วนใหญ่มกัยอมท าตามค า
ของคนท่ีชอบหรือรู้สึกใกล้ชิด  รวมถึงการโน้มน้าวใจด้วยหลักการตอบแทน (Reciprocity)  
โดยเน้ือหาท่ีพบในข่าวคือการอา้งเป็นเจา้หนา้ท่ีการประปาจะมาเปล่ียนมิเตอร์น ้ าเป็นแบบดิจิทลั
และขอความร่วมมือให้กรอกขอ้มูลรายละเอียดและกดเขา้ไปในลิงกต์่าง ๆ ซ่ึงมนุษยมี์แนวโนม้จะ
ตอบแทนเม่ือไดรั้บบางส่ิงจากผูอ่ื้น เช่น ของขวญั ความช่วยเหลือ หรือจากบริการ ท าให้ผูรั้บสาร
ปฎิบติัตามค าขอของแก๊งคอลเซนเตอร์ ดงัเช่นในเน้ือหาข่าวท่ีวา่  
 
 วนัท่ี 9 กนัยายน 2567  มีหนุ่มนกัเทคนิคการแพทย ์ถูกแก๊งคอลเซนเตอร์ 
 อา้งเป็นเจา้หนา้ท่ีการไฟฟ้า หลอกวา่ไดสิ้ทธิคืนเงินช่วงโควดิ‑19 โดยอา้ง 
 เป็นเจา้หนา้ท่ีไฟฟ้า มีขอ้มูลใชไ้ฟฟ้าของเหยือ่แนบเพื่อหลอกใหห้ลงเช่ือ 
 สุดทา้ยโอนเงินสูญเงิน 20,497 บาท... 
 (ข่าวออนไลน7์HD, 2567ข) 
 
 อยา่งไรก็ตามเม่ือวิเคราะห์ถึงประเด็นการตอบสนองต่อการโนม้นา้วใจจากการชักจูง
ตามทฤษฎีการโน้มน้าวใจแบบ ELM (Elaboration Likelihood Model) จะพบว่าเม่ือผู ้รับสาร 
ถูกโนม้นา้วใจโดยเฉพาะโนม้น้าวใจดว้ยหลกัการอ านาจหรือโนม้น้าวใจดว้ยหลกัการความกลวั
หรือความเร่งด่วน จะส่งผลต่อแรงโน้มน้าวใจ (Motivation) และความสามารถ (Ability) ในการ
ประเมินขอ้มูล กล่าวคือเม่ือผูรั้บสารไดรั้บโทรศพัท์จากเจา้หน้าท่ีรัฐวา่ตวัเองมีส่วนเก่ียวขอ้งกบั
เร่ืองผิดกฎหมาย เช่น คดีคา้ยา  การใชเ้บอร์โทรศพัทไ์ปหลอกลวงผูอ่ื้นหรือการไม่ยืน่เสียภาษีท่ีดิน
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ตามก าหนดเวลา  ประกอบกบัการเร่งรัดเวลาท่ีให้ผูรั้บสารตอบหรือแกไ้ขปัญหามีน้อย รวมทั้ง
บางคร้ังไม่ให้ติดต่อถามผูอ่ื้น การโน้มน้าวใจดว้ยหลกัการดงักล่าวท าให้ผูรั้บสารเขา้สู่เส้นทาง
รอบขา้งซ่ึงเป็นกระบวนการท่ีผูรั้บสารมีแรงโน้มน้าวใจต ่าหรือไม่สามารถคิดวิเคราะห์ขอ้มูล 
ได้ลึกซ้ึง ไม่ได้พิจารณาเน้ือหาอย่างละเอียด แต่ใช้ปัจจัยภายนอกท่ีเก่ียวขอ้งกับขอ้ความของ 
แก๊งคอลเซนเตอร์เป็นหลกัในการตดัสินใจ เช่น ความน่าเช่ือถือของผูพู้ด น ้ าเสียง สถานะทางสงัคม  
การใชถ้อ้ยค าท่ีเป็นทางการ ภาพและสญัลกัษณ์ของหน่วยงาน เคร่ืองแบบ โลโกห้รือบางคร้ังอาจมี
ภาพของคนท่ีมีช่ือเสียงอา้งอิง จึงท าให้ผูรั้บสารปฏิบติัตามความประสงคข์องแก๊งคอลเซนเตอร์ 
และจากผูรั้บสารก็เปล่ียนเป็นเหยือ่ในท่ีสุด 
 กล่าวโดยสรุปเม่ือวิเคราะห์เน้ือหาการน าเสนอข่าวท่ีเก่ียวขอ้งกบัแก๊งคอลเซนเตอร์
ตั้ งแต่เดือนมกราคมถึงเดือนกันยายน พ.ศ. 2567 จะพบว่าแก๊งคอลเซนเตอร์ใช้การส่ือสาร 
เชิงจิตวิทยา ใช้กลยุทธ์การโน้มน้าวใจท่ีผสมผสานหลากหลายตามหลักการของ Cialdini ทั้ ง
หลกัการอา้งอ านาจ (Authority) พร้อมเร่งเวลา (Scarcity) และสร้างความกลวั (Fear Appeal) ท าให้
ผูรั้บสารไร้ความสามารถ ไร้ประสิทธิภาพในการคิดวิเคราะห์ ใคร่ครวญต่าง ๆ เป็นไปตามทฤษฎี
การโนม้นา้วใจแบบ ELM จนกลายเป็นเหยื่อของแก๊งคอลเซนเตอร์ อาจกล่าวไดว้า่แก๊งคอลเซนเตอร์
ไม่ไดเ้พียงพูดโกหกเท่านั้นหากแต่ออกแบบผสมผสานการโน้มน้าวใจอย่างเป็นระบบโดยอาศยั
หลกัการทางจิตวทิยาสงัคมอยา่งลึกซ้ึง 
 
อภิปรายผล 
 ผลการศึกษาพบวา่แก๊งคอลเซนเตอร์ในประเทศไทยระหว่างเดือนมกราคม–กนัยายน 
พ.ศ. 2567 ใชก้ลยทุธ์การส่ือสารเชิงโโนม้นา้วใจอยา่งเป็นระบบ โดยอาศยัหลกัจิตวทิยาสังคมตาม
กรอบแนวคิดของ Cialdini (2009) ไดแ้ก่ หลกัการอ านาจ (Authority), หลกัการความเร่งด่วนหรือ
ความกลวั (Scarcity/Fear Appeal), หลกัฐานทางสังคม (Social Proof), หลกัการความชอบ (Liking) 
และหลกัการตอบแทน (Reciprocity) เพื่อหลอกลวงใหผู้รั้บสารยอมท าตามค าสัง่หรือโอนเงินให ้
 ผลการศึกษาช้ีให้เห็นว่าแก๊งคอลเซนเตอร์มกัแอบอา้งเป็นเจา้หน้าท่ีรัฐ เช่น ต ารวจ 
พนกังานธนาคาร หรือเจา้หนา้ท่ีหน่วยงานราชการ เพ่ือสร้างความเช่ือถือในขั้นตอนแรกของการ
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สนทนา กลยทุธ์น้ีสอดคลอ้งกบัหลกั “Authority Principle” ของ Cialdini (2009) ท่ีอธิบายวา่มนุษย์
มีแนวโน้มเช่ือฟังและปฏิบัติตามบุคคลท่ีมีอ านาจหรือความเช่ียวชาญ เช่นเดียวกับงานของ 
Milgram (1963) ท่ีช้ีให้เห็นวา่การรับรู้ถึงอ านาจส่งผลต่อการยอมท าตามแมใ้นสถานการณ์ท่ีอาจ
ขดัต่อเหตุผล เช่นเดียวกบังานของ ศรัณยรั์ฐ เนาวอุไรรัตนา (2567) ท่ีศึกษากรณีแก๊งคอลเซ็นเตอร์
ซ่ึงด าเนินการหลอกลวงทางไซเบอร์ โดยใชว้ิธีการโทรศพัท์และช่องทางโทรคมนาคมและพบว่า
แก๊งคอลเซ็นเตอร์ใชก้ลยุทธ์การโนม้น้าวเช่น อา้งว่าเป็นเจา้หนา้ท่ีราชการ/ธนาคาร  สร้างความ 
ต่ืนตระหนก และขอให้โอนเงินทนัที เพื่อหลอกลวงให้ผูเ้สียหายปฏิบัติตาม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
ขอ้คน้พบของงานวิจยัน้ีท่ีวา่แก๊งคอลเซนเตอร์เร่ิมตน้การโนม้นา้วใจดว้ยการสร้างความน่าเช่ือถือ
และอ านาจ 
 นอกจากน้ีการส่ือสารของแก๊งคอลเซนเตอร์มกัเนน้สถานการณ์คบัขนั เช่น แจง้วา่ผูรั้บ
สารมีคดีอาญาหรือบญัชีจะถูกอายดั ซ่ึงท าให้ผูรั้บสารเกิดความกลวัและขาดเวลาพิจารณาเน้ือหา
อยา่งมีเหตุผล ความกลวัสามารถผลกัดนัให้เกิดพฤติกรรมตอบสนองโดยอตัโนมติัหากผูรั้บสาร
เช่ือวา่ตนมีความเส่ียงและมีทางแกท่ี้ผูส่้งสารเสนอไว ้เช่น ใหโ้อนเงินเพ่ือตรวจสอบหรือตอ้งตอบ
กลับภายในเวลาท่ีก าหนด กลยุทธ์น้ีสะท้อนแนวคิด Elaboration Likelihood Model (Petty & 
Cacioppo, 1986) ซ่ึงอธิบายว่าผูรั้บสารท่ีมีแรงกดดนัทางเวลาและอารมณ์สูงจะเขา้สู่เส้นทางรอบ
ขา้ง( Peripheral Route) โดยพิจารณาขอ้ความจากปัจจยัภายนอก เช่น ความน่าเช่ือถือของผูพ้ดู หรือ
รูปแบบทางการของการส่ือสารมากกว่าการคิดวิเคราะห์อย่างลึกซ้ึง สอดคล้องกับงานของ  
จกัรพงษ ์ กงัวานโสภณ (2566) ท่ีศึกษาความผิดฐานฉ้อโกง : ศึกษากรณีการหลอกลวงทางโทรศพัท ์
(แก๊งคอลเซ็นเตอร์) พบวา่แก๊งคอลเซ็นเตอร์ด าเนินการโดยใชโ้ทรศพัท์หรือ SMS เพื่อหลอกลวง
ผูเ้สียหายใหโ้อนเงินหรือมอบทรัพยสิ์น โดยอาศยัการแอบอา้งเป็นหน่วยงานหรือบุคคลท่ีมีอ านาจ
ตามกฎหมายเพ่ือก่อให้เกิดความน่าเช่ือถือและความกลัว จนต้องท าตามค าสั่งของมิจฉาชีพ
มากกวา่ท่ีจะไดคิ้ดวเิคราะห์รายละเอียด 
 โดยสรุปผลการศึกษาช้ีว่าการโน้มน้าวใจของแก๊งคอลเซนเตอร์เป็นการส่ือสาร 
เชิงจิตวทิยาท่ีอาศยัทั้ง อ านาจ สถานการณ์เร่งด่วน ความกลวั และแรงกดดนัทางเวลา แก๊งคอลเซนเตอร์
ไม่ไดใ้ชห้ลกัการโน้มนา้วใจของ Cialdini แบบใดแบบหน่ึงเท่านั้น หากแต่ใชก้ลยุทธ์ผสมผสาน
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ระหว่าง Authority และ Scarcity/Fear Appeal อย่างเป็นระบบ โดยใช้ผ่านการสร้างบทสนทนา  
4 ขั้นตอนของการหลอกลวงของแก๊งคอลเซนเตอร์ ไดแ้ก่ ขั้นตอนท่ี 1 การสร้างความน่าเช่ือถือ 
(Authority Building)  ขั้นตอนท่ี 2 การสร้างสถานการณ์เร่งด่วนหรือความกลัว (Urgency/Fear 
Appeal)  ขั้นตอนท่ี 3 การเสนอทางออก (Solution Offering)  และขั้นตอนท่ี 4 การกดดันให้
ตดัสินใจทนัที (Pressure to Comply) เพ่ือให้ผูรั้บสารเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจแบบรอบขา้งตาม
แนวคิดของ ELM และสูญเสียความสามารถในการคิดวิเคราะห์อย่างมีเหตุผลส่งผลให้ในท่ีสุดก็
เปล่ียนสถานะจากผูรั้บสารกลายเป็นเหยือ่  
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  
 1.  งานวิจยัน้ีวิเคราะห์ขอ้มูลจากข่าวและเน้ือหาจริงของการหลอกลวง แต่ยงัไม่ได้
ทดสอบเชิงพฤติกรรมโดยตรง งานวิจยัในอนาคตควรใชก้ารทดลองเพ่ือวดัผลของแต่ละหลกัการ
ของ Cialdini เช่น Authority, Scarcity, Liking ต่อระดับความเช่ือถือของผูฟั้ง เพื่อให้ได้ข้อมูล 
เชิงสถิติท่ีชดัเจน 
 2.  งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเน้ือหาท่ีไดจ้ากผูท่ี้เป็นเหยื่อควรมีการศึกษาผูท่ี้ส่ือสารกบั
แก๊งคอลเซนเตอร์แตไ่ม่ตกเป็นเหยือ่ จะไดท้ราบกลยทุธ์และเทคนิคในการรับมือกบัแก๊งคอลเซนเตอร์
ไดอ้ยา่งปลอดภยั  
 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์  
 1.  จากผลการศึกษาท่ีพบวา่แก๊งคอลเซนเตอร์ใชห้ลกัการอ านาจ (Authority) และความ
เร่งด่วน (Scarcity/Fear appeal) ในการโน้มน้าวใจผูรั้บสาร หน่วยงานรัฐและองค์กรด้านความ
มัน่คงทางไซเบอร์ควรน าขอ้มูลน้ีไปใชใ้นการออกแบบส่ือรณรงคเ์ชิงจิตวิทยา เพื่อให้ประชาชน
รู้เท่าทนักลยทุธ์การหลอกลวง เช่น การจ าลองสถานการณ์หลอกลวงในรูปแบบอินโฟกราฟิกหรือ
คลิปวิดีโอสั้น เพื่อสร้างความตระหนกัรู้ถึงกลวิธีทางจิตวทิยาท่ีมิจฉาชีพใช ้ไม่ใช่เพียงแค่บอกให้
ระวงัเท่านั้น 
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 2.  จากผลการศึกษาท่ีพบรูปแบบบทสนทนาของแก๊งคอลเซนเตอร์ท่ีชดัเจน หน่วยงาน
ดา้นความปลอดภยัไซเบอร์ควรพฒันา AI หรือระบบตรวจจบัเน้ือหาการส่ือสารท่ีเขา้ข่ายการโนม้นา้วใจ
หลอกลวงเพื่อให้มีการวิเคราะห์น ้ าเสียง ค าพูดเร่งด่วน หรือถอ้ยค าอา้งอ านาจ เพ่ือให้ระบบ
สามารถเตือนผูรั้บสาร เป็นการกรองเน้ือหาในขั้นตอนแรก ลดการถูกหลอกไดร้ะดบัหน่ึง 
 3.  ควรมีการสร้างฐานขอ้มูลกลางของการติดต่อจริงจากหน่วยงานท่ีช่วยใหป้ระชาชน
สามารถตรวจสอบเบอร์โทรศพัท์ เวบ็ไซต ์หรืออีเมลไดท้นัทีเพราะแก๊งคอลเซนเตอร์มกัอา้งช่ือ
หน่วยงานรัฐและสถาบนัการเงินในการหลอกลวง ซ่ึงเป็นการลดโอกาสการโนม้นา้วจากเส้นทาง
รอบขา้งท่ีเกิดจากความไม่รู้ 
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