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ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps ทีส่่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้า
 ออนไลน์ของผู้บริโภคในส านักเสริมสร้างความเข้มแขง็ชุมชน กรมการพฒันาชุมชน 

กระทรวงมหาดไทย1 
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THE ONLINE PRODUCTS PURCHESING DECISION MAKING 

PROCESS OF CUSTOMER FROM THE BUREAU OF COMMUNITY 
EMPOWERMENT, COMMUNITY DEVELOPMENT DEPARTMENT, 

MINISTRY OF INTERIOR  
ชุติมา  ภูมิแก้ว2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps ท่ีส่งผลต่อ
ขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของของผูบ้ริโภคในส านกัเสริมสร้างความเขม้แข็ง
ชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย ศึกษาในกลุ่มตวัอย่าง  จ  านวน  19  คน  เป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพ  แบบสามเส้า โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการศึกษาเอกสาร การสัมภาษณ์เชิงลึก ผูใ้ห้ขอ้มูล
หลกั และการสนทนากลุ่ม โดยมีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการจดัเก็บขอ้มูล เป็นแนวค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์
แบบมีโครงสร้าง และท าการวิเคราะห์เน้ือหา โดยการจดักลุ่มขอ้มูล  เน้ือหาท่ีไดรั้บจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง
และการสัมภาษณ์ ท าการเช่ือมโยงเน้ือหาแต่ละส่วนเขา้ดว้ยกนัเพื่อหาสรุปผลการวิจยั  ทั้งในภาพรวมและ
ส่วนยอ่ยของขอ้เท็จจริงท่ีเกิดข้ึน และมีการตรวจสอบขอ้มูลแบบสามเส้า ดา้นขอ้มูล น าเสนอขอ้มูลในรูป
ความเรียงตามวตัถุประสงค ์ผลการศึกษาวิจยัพบวา่ส่วนประสมทางการตลาดออน์ไลน์ 6 Ps ดา้นสินคา้ จะ
สัมพนัธ์กบัขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ทุกขั้นตามล าดบั และส าหรับส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ 6 Ps จะมีเพียง 4 ด้านเท่านั้น คือดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด การให้บริการส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ใน
ขั้นตอนของการประเมินทางเลือก ซ่ึงทั้ง 4 ดา้นนั้น มีพื้นฐานมาจากความตอ้งการซ้ือ หรือการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ ทั้งส้ิน ส่วนด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั ไม่ส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ 

                                                        
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในส านกัเสริมสร้างความเขม้แขง็ชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย 
2 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโทหลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ                                                           
คณะรัฐศาสตร์และคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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Abstract 
The purpose of this independent study is to identify and investigate the 6Ps of online marketing mix that 
affect customers’ online products purchasing decision-making process. This study is a qualitative research 
study. The data were collected from 19 samples from the Bureau of Community Empowerment, Ministry 
of Interior, alongside various means of research. Such means include relevant document study; in-depth 
interviews; key informants and focus groups, in which questions derived from the concepts of structure 
interview and content analysis. The data, therefore, were categorized and synthesized to draw a 
conclusion, both in whole and in parts of the facts that happened. Also, there was the use of triangulation, 
especially data triangulation, to analyze and present the results in line with the objectives of the study.  
It was found that the marketing mix element – Product – was closely related to the process of decision-
making towards online shopping and purchases. Furthermore, the other four elements of the marketing 
mix – Price; Place; Promotion; and Personalization, respectively – affected the online products purchasing 
decision-making process in the stage of Evaluation of Alternatives. It could be said that those four 
elements mentioned above were based on either customers’ desire/demand to purchase goods or people’s 
need recognition. The study, however, revealed that the element named Privacy did not affect the 
decision-making process for online purchases. 
ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

จากสถานการณ์ปัจจุบนั ท่ีมีการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 (Covid-19) ส่งผล
ใหพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปอยา่งมาก โดยในปี 2562 เป็นตน้มา ทุกคนต่างตอ้งยอมรับวา่โลกของ
การซ้ือสินคา้ไดเ้ปล่ียนไปแลว้  แต่ก็ไดมี้การพยายามปรับตวัเพื่ออยู่ร่วมกบัความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนอยู่
ตลอดเวลา ซ่ึงพฤติกรรมการใช้จ่ายของคนไทยเปล่ียนแปลงไป ตามสังคมและวตัถุนิยม ค่านิยมต่าง ๆ  
ท่ีเกิดข้ึนภายในสังคม โดยพบวา่การซ้ือขายแบบออนไลน์มีแนวโนม้การขยายตวัรวดเร็ว แบบกา้วกระโดด
มากข้ึน คนไทยนิยมซ้ือของออนไลน์เพิ่มข้ึนเพราะตอบโจทยท์างดา้นการอ านวยความสะดวก ง่ายและไม่
ซบัซอ้น จึงส่งผลใหก้ารคา้ขายออนไลน์เป็นท่ีนิยมมากในขณะน้ี  
 จากสภาพการเติบโตทางดา้นการขายสินคา้ออนไลน์ของประเทศไทย เปรียบเทียบกบักลุ่มเป้าหมาย
ใชจ่้ายออนไลน์สูงสุดล าดบั 2 ท่ีเป็นขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ/พนกังานรัฐ และส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 
6Ps ซ่ึงประกอบดว้ย 1. สินคา้ (Product) 2. ราคา (Price) 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4. การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 5. การให้บริการส่วนบุคคล (Personalize) และ 6. การรักษาความเป็นส่วนตวั 
(Privacy) ท่ีนักการตลาดในปัจจุบนัให้ความส าคัญเพื่อสร้างยอดขายให้แก่ร้ายค้าของตน ซ่ึงส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของบุคลากรในระบบราชการดงักล่าวขา้งตน้ จึงท าให้ผูว้ิจยั
สนใจศึกษาในประเด็นดงักล่าว โดยเฉพาะขา้ราชการในสังกดัส านกัเสริมสร้างความเขม้แข็งชุมชน กรมการ
พฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย 
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ค าถามในการวจัิย 
ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6Ps ส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์

ของของผูบ้ริโภคในส านกัเสริมสร้างความเขม้แขง็ชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทยอยา่งไร 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินค้าออนไลน์ของของผู ้บริโภคในส านักเสริมสร้างความเข้มแข็งชุมชน กรมการพัฒนาชุมชน 
กระทรวงมหาดไทย 
ทฤษฎแีละแนวคิดทีเ่กีย่วข้องกบัการวจัิย 
 การวิจยัเร่ือง “ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู ้บริโภคในส านัก เสริมสร้างความเข้มแข็งชุมชน กรมการพัฒนาชุมชน 
กระทรวงมหาดไทย” ผูว้ิจยัไดท้บทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งจากการศึกษา คน้ควา้ และรวบรวมแนวคิด
ทฤษฎีจากเอกสาร ต ารา วารสาร บทความ และงานวจิยัต่าง ๆท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อพฒันาเป็นกรอบแนวคิดในการ
วจิยัดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดออนไลน์และการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
 3. แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps 
 4. ขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัส านกัเสริมสร้างความเขม้แขง็ชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย 
 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 6. กรอบแนวคิดการวจิยั 
กรอบแนวคิดในการวจัิย 
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ระเบียบวธีิวจัิย 
 การคน้ควา้อิสระเร่ือง “ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในส านกัเสริมสร้างความเขม้แข็งชุมชน กรมการพฒันาชุมชน 
กระทรวงมหาดไทย” ผูว้ิจยัออกแบบการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยวิธีการ
ศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาก าหนดเป็นค าถามในการวิจยั จากนั้นได้
เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก และสนทนากลุ่ม ส าหรับน าขอ้มูลมาวิเคราะห์เขียนสรุป และน าเสนอ
ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Research)  
 1. วธีิด าเนินการวจิยั มี 3 วธีิ 
 1.1  การศึกษาจากขอ้มูลเอกสาร (Document study)  
 1.2 การศึกษาโดยใชว้ธีิการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview) 
 1.3 การศึกษาโดยการจดัสนทนากลุ่ม (Focus group)  
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
 2.1 ขอ้มูลทางดา้นเอกสาร ผูว้จิยัไดค้น้ควา้และขอ้มูลโดยการคน้หาทางอินเตอร์เน็ตจากเวป็ไซต์
ต่าง ๆ โดยใชค้อมพิวเตอร์ เพจเฟซบุ๊ค แอพพลิเคชัน่ขายออนไลน์ต่าง ๆ ขอ้มูลจากส่วนราชการ วารสารวิชาการ 
และจากต าราต่าง ๆ รวมไปถึงแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ - ขายสินคา้ออนไลน์  
 2.2 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ด าเนินการใน 2 รูปแบบ คือ 1) การสัมภาษณ์แบบ
ไม่เป็นทางการ คือการสัมภาษณ์โดยการพบปะโดยส่วนตวั และ 2) การสัมภาษณ์แบบพูดคุยเป็นกนัเอง คือ 
การพดูคุยกนัธรรมดา การพดูคุยเป็นไปตามธรรมชาติ 
 2.3 การศึกษาโดยการสนทนากลุ่ม (Focus group) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยนกัวิจยัจะป้อน
ค าถามใหแ้ก่ท่ีประชุมกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัท่ีไดเ้ชิญมา เพื่อให้ท่ีประชุมไดร่้วมกนัให้ขอ้มูล ขอ้คิดเห็นและ
ร่วมกนัอภิปรายในประเด็นส าคญัท่ีนกัวจิยัไดป้้อนเขา้สู่ท่ีประชุม 
 3. กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
 3.1 ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั (Key Informants) ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 
  3.1.1 ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการขายสินคา้ออนไลน์ จ  านวน 3 ราย 
  3.1 .2  ผู ้อ  านวยการส านักเสริมสร้างความเข้มแข็งชุมชน กรมการพัฒนาชุมชน 
กระทรวงมหาดไทย จ านวน 1 ราย  
  3.1.3 ผูอ้  านวยการลุ่มงานในส านกัเสริมสร้างความเขม้แข็งชุมชน กรมการพฒันาชุมชน 
กระทรวงมหาดไทย จ านวนกลุ่มละ 1 ราย รวม 3 ราย  
 3.2 สนทนากลุ่ม (Focus group) ประกอบดว้ยขา้ราชการในส านกัเสริมสร้างความเขม้แข็งชุมชน 
กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย จ านวน 12 คน ขา้ราชการผูป้ฏิบติัหนา้ท่ีในส านกัเสริมสร้างความ
เขม้แข็งชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย ต าแหน่ง นักวิชาการพฒันาชุมชนช านาญการ 
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จ านวน 5 คน  นกัวชิาการพฒันาชุมชนปฏิบติัการ จ านวน 2 คน เจา้พนกังานธุรการช านาญงาน จ านวน 3 คน  
และพนกังานธุรการปฏิบติังาน จ านวน 2 คน กลุ่มท่ีน ามาสนทนา ผูว้จิยัใชว้ธีิสุ่มแบบเจาะจง 
 4. ขั้นตอนการด าเนินงาน มีขั้นตอนการด าเนินงาน 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
 4.1 ขั้นตอนท่ี 1 การสร้างเคร่ืองมือโดยน าส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6Ps และขั้นตอน
กระบวนการการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ มาสร้างเป็นขอ้ค าถามในแบบสัมภาษณ์ซ่ึงเคร่ืองมือการ
วจิยัผา่นการตรวจสอบเชิงเน้ือหา (Content validity) จากผูเ้ช่ียวชาญ 
 4.2 ขั้นตอนท่ี 2 สัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั และจากการสนทนากลุ่ม ตามแนวทางและประเด็น
ซ่ึงก าหนดไวเ้พื่อใหไ้ดข้อ้มูลตามวตัถุประสงค ์
 4.3 ขั้นตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์และน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์และ
การสนทนากลุ่มมาจดั เป็น Category ใชก้ารวเิคราะห์สรุปเน้ือหาและการจดักลุ่มขอ้มูล 
 5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล มาจาก 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 5.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ (Interview) และการ
สนทนากลุ่ม (Focus group)  
 5.2 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ จากการศึกษาขอ้มูลจากเอกสาร (Documentary Research) ผูว้ิจยัได้
ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา บทความ วารสารวิชาการ สืบคน้ขอ้มูลจากอินเทอร์เนต 
(Internet) และงานวจิยัท่ีมีผูศึ้กษาไวใ้นแง่มุมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
 6. การตรวจสอบขอ้มูลและการวเิคราะห์ 
 6.1 การตรวจสอบข้อมูลสามเส้าด้านบุคคล กล่าวคือ ผูว้ิจยัได้ตรวจสอบสามเส้าด้านบุคคล
จ านวน 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการขายสินคา้ออนไลน์ กลุ่มท่ี 2 ผูบ้ริหารในส านกัเสริมสร้าง
ความเขม้แขง็ชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย และกลุ่มท่ี 3 ขา้ราชการในส านกัเสริมสร้าง
ความเข้มแข็งชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย หากได้ข้อมูลเหมือนกนัหรือตรงกันก็
หมายความวา่ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวจิยัคร้ังน้ีเป็นขอ้มูลเชิงคุณภาพท่ีเช่ือถือได ้
 6.2 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลวิธีการเชิงคุณภาพ โดยเป็นการวิเคราะห์ขอ้มูล
แบบบรรยายและพรรณนา (Descriptive Research) เคร่ืองมือเก็บขอ้มูลใช้แนวค าถามซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนด
ด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
ผลการศึกษา 
 การวิจยัคร้ังน้ี มุ่งศึกษาส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในส านกัเสริมสร้างความเขม้แข็งชุมชน กรมการพฒันาชุมชน 
กระทรวงมหาดไทย โดยน าเอาแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps และขั้นตอน
กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ Phillips Kotler มาเป็นกรอบแนวคิดการวิจยั ซ่ึงส่วน
ประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps ประกอบดว้ย สินคา้ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการขาย (Place) การ
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ส่งเสริมการตลาด (Promotion) การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) และการรักษาความเป็นส่วนตวั 
(Privacy)  และขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ Phillips Kotler ซ่ึงประกอบดว้ย 
ขั้นตอนแรก ท่ีผูซ้ื้อรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา  (Problem recognition) 
ของตนเอง จากนั้นจึงท าการคน้หาขอ้มูล (Information search) มีการประเมินทางเลือก (Evaluation of 
alternatives) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) และประเมินความรู้สึกหลงัการซ้ือ หรือทดลอง (Post 
purchase feeling) ตามล าดบั โดยในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มุ่งเน้นไปท่ีการหาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วน
ประสมการตลาดออนไลน์ 6Ps ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคใน
ส านกัเสริมสร้างความเขม้แข็งชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย ซ่ึงเป็นบุคลากรของรัฐ ท่ี
เป็นขา้ราชการ เป็นบุคคลท่ีมีความรู้ความสามารถ มีเงินเดือนท่ีไม่สูงมากนกั แต่มีเงินพิเศษประจ าต าแหน่ง 
เพื่อน าผลท่ีได้รับในคร้ังน้ีไปเป็นแนวทางในการพฒันาการตลาดออนไลน์ส าหรับขา้ราชการส่วนใหญ่
ต่อไป 
 ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6Ps ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้า
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในส านกัเสริมสร้างความเขม้แขง็ชุมชน กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย   
จากการให้สัมภาษณ์ของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั และการสนทนากลุ่ม ในส านักเสริมสร้างความเขม้แข็งชุมชน 
กรมการพฒันาชุมชน พบวา่ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6Ps ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ส าหรับผูซ้ื้อนั้น สามารถสรุปไดด้งัน้ี  
 1. สินคา้ (Product) เป็นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีผูซ้ื้อให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ให้
ความส าคญัทั้งคุณภาพ ลกัษณะ ขนาด รูปแบบ ท่ีเป็นเฉพาะของสินคา้นั้น ๆ และถือเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ท่ีผูซ้ื้อให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงส่วนประสมตวัน้ี สอดคล้องกบัขั้นตอนการ
ตดัสินใจขั้นท่ี 1 -5 กล่าวคือ ผูซ้ื้อจะการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา  
(Problem recognition)  รู้ถึงความตอ้งการซ้ือสินคา้ของตน โดยผูซ้ื้อจะก าหนดเฉพาะเจาะจงคุณภาพ 
รูปแบบ ลกัษณะเฉพาะของสินคา้นั้น ๆ จากนั้น จะท าการคน้หาขอ้มูล (Information search) ในตวัสินคา้นั้น 
ในแพลตฟอร์มท่ีตนเองถนดั มีการประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ทั้งดา้นราคา โปรโมชัน่ 
บริการจากผูข้าย จากนั้นจะท าการตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) และผูซ้ื้อจะประเมินความรู้สึกหลงัการ
ซ้ือ (Post purchase feeling) โดยในการซ้ือคร้ังต่อไป ผูซ้ื้อก็ยงัซ้ือสินคา้ชนิดนั้นต่อไปหากเกิดความตอ้งการ 
หรือมีความจ าเป็นท่ีตอ้งซ้ือ (Need recognition) แมจ้ะเปล่ียนร้านคา้ หรือแพลตฟอร์มในการซ้ือก็ตาม 
 2. ราคา (Price) เป็นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีผูซ้ื้อมองว่าราคาท่ีเป็นราคาทอ้งตลาด ดู
น่าเช่ือถือ ราคาท่ีเหมาะสม ส าคญักว่าของท่ีราคาถูก จึงถือว่ามีผลอยู่ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
(Evaluation of alternatives) อยา่งรอบดา้น 
 3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีผูซ้ื้อใหค้วามสนใจ และ
ส่งผลให้ผูซ้ื้อเร่งการซ้ือสินคา้ช้ินนั้นให้ไวข้ึน แต่ทั้งน้ีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ดงักล่าว ก็ยงัตั้งอยู่บน
พื้นฐานของการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) การส่งเสริมการตลาด จึงเป็นเร่ืองความรู้สึกคุม้ค่า
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ในการประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น จึงส่งผลต่อการตดัสินใจขั้นท่ี 
3 เป็นส าคญั 
 4. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีมีส่วนส าคญัในการกระตุน้
ให้ผูซ้ื้อมีช่องทางการประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) มากข้ึน เพิ่มความตอ้งการซ้ือมากข้ึน
โดยเลือกจากช่องทางท่ีตนเองถนดัและมัน่ใจ แต่ก็ยงัตอ้งผ่านกระบวนการขั้นตอนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ คือ เร่ิมจากความตอ้งการซ้ือ อีกเช่นกนั  
 5. การให้บริการส่วนบุคคล (Personalized) เป็นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีผูซ้ื้อมองวา่จะมีก็
ดี หรือไม่มีก็ได ้ซ่ึงจะส่งผลต่อขั้นการประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ในการเลือกซ้ือ หรือ
เลือกไม่ซ้ือร้านใดร้านหน่ึง แต่ไม่ไดส่้งผลต่อขั้นตอนกระบวนการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในคร้ังถดัไป 
 6. การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) ผูซ้ื้อมองวา่การป้องกนัตวัเองเป็นส่ิงส าคญั และค่อนขา้ง
เช่ือมั่นในระบบการรักษาความปลอดภัยของธนาคาร และแพลตฟอร์ม แต่ก็ไม่ได้ส่งผลต่อขั้นตอน
กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
 ภาพรวม ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6Ps ส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของของผู ้บ ริโภคในส านัก เส ริมส ร้ า งความ เข้มแข็ ง ชุมชน กรมการพัฒนา ชุ มชน 
กระทรวงมหาดไทย ดา้นสินคา้ (Product) จะสัมพนัธ์และมีผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ทุกขั้นตามล าดบั และส าหรับส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6 Ps จะมีเพียง 5 ดา้นเท่านั้น 
คือดา้นราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การใหบ้ริการ 
ส่วนบุคคล (Personalize) ท่ีส่งผลต่อขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ในส่วนของการ
ประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ส่วนดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) ไม่ส่งผลต่อ
ขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน ์
 จากการตรวจสอบขอ้มูลดว้ยวิธีสามเส้า (Methodological Triangulation) ดว้ยวิธีการตรวจสอบและ
เก็บขอ้มูลทั้ง 3 ดา้นคือ การสัมภาษณ์เชิงลึก การสนทนากลุ่ม และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่าผลของขอ้มูล
และผลวิจยัเป็นไปในทิศทางเดียวกนั นอกจากน้ี ส่ิงท่ีผูว้ิจยัพบเพิ่มเติมคือ ผูข้ายให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมการตลาดออนไลน์ในทุกด้าน โดยเฉพาะดา้นสินคา้ และบริการหลงัการขาย ส่วนผูซ้ื้อ จะเน้นท่ี 
สินคา้ เป็นหลกั และส่ิงท่ีผูว้จิยัพบเพิ่มเติมจากงานวจิยัอ่ืน ปัจจยัดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปาก (WOM) มี
ส่วนช่วยส่งเสริมใหก้ลุ่มตวัอยา่งมีความสนใจในผลิตภณัฑแ์ละกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 
ขอ้เสนอแนะจากการวจิยั 
 จากผลการสรุปและอภิปรายผลการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะด้านต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัการให้
ความส าคญัด้านส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6Ps ท่ีผูข้ายสามารถน ามาปรับใช้ในการท าการตลาด
ออนไลน์ส าหรับผูซ้ื้อท่ีเป็นขา้ราชการ และบุคคลทัว่ไปได ้ดงัน้ี  
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 1. กรมการพฒันาชุมชน ในฐานะท่ีดูแลผูป้ระกอบการโอทอป จึงควรน าส่วนประสมการตลาด
ออนไลน์ 6Ps มาพฒันา เพื่อการเติบโตของสินคา้โอทอป โดยพฒันาการขายทางดา้นออนไลน์  เพื่อให้ทนั
กบักระแสการนิยมซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ไม่จ  ากดัแต่เพียงผูม้าเดินงานโอทอป 
 2. ควรมีการส่งเสริมให้ผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ตระหนกัในการดูแลขอ้มูลส่วนบุคคล (Privacy) แก่ผู ้
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ทัว่ไปให้มากกว่าน้ี เพราะจากผลการวิจยั พบว่าขา้ราชการนั้น มีการป้องกนัขอ้มูลส่วน
บุคคลร่ัวไหลในระดับท่ีเป็นท่ีน่าพึงพอใจอยู่แล้ว แต่ยงัมีผู ้ซ้ือสินค้าออนไลน์อีกไม่น้อย ท่ีไม่มีการ
ระมดัระวงัในประเด็นน้ี น าไปสู่การถูกหลอก ถูกโจรกรรมขอ้มูลส่วนตวัและขอ้มูลทางการเงิน 
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