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บทคดัย่อ 

การวจิยัน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษารุ่นวยัของคน [Generation] ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ทนายความส่วนบุคคล และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6P’s ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ทนายความส่วนบุคคลของคน Generation X และ Y กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชาชนชาวไทยท่ีมี

ช่วงอาย ุ20 – 63 ปี หรือ เกิดในปีพ.ศ. 2504 – 2547 และเคยใชบ้ริการทนายความส่วนบุคคล จ านวน 400 

ราย โดยใชก้ารสุ่มอยา่งง่ายโดย แบบเจาะจงวตัถุประสงค(์Purposive Sampling) ผา่นค าถามคดักรองและ

แบบบงัเอิญ(Accidental Sampling) เคร่ืองมือท่ีในการวจิยัคือ แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลรุ่นวยัและปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดออนไลน์6P’s เพื่อสอบถามการตดัสินใจใชบ้ริการทนายความส่วนบุคคล ท่ีผา่นการ

ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ มีระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.859 ท าการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่า

ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square (χ2-test) 

ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รุ่นวยั Generation Y มีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 20,001 – 50,000 บาท และมี
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ภูมิล าเนาอยูใ่นภาคกลางของประเทศไทย ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 1) รุ่นวยัท่ีต่างกนัมีผลต่อ

พฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการในส่วนขอ้แนะน าในการปรับปรุงการด าเนินการ มีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 2) คะแนนค่าเฉล่ียระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์6P’s ในการตดัสินใจเลือก

ทนายความส่วนบุคคล ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และ 3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์6P’s แต่

ละดา้นส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ดา้นการใหบ้ริการมีผลต่อการ

ตดัสินใจมากท่ีสุด ดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาดมีผลรองลงมา ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ดา้นการ

รักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นช่องทาการใหบ้ริการ ตามล าดบั 

 

ค าส าคญั: รุ่นวยั, Generation, ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์6P’s, การตดัสินใจ, ทนายความส่วน

บุคคล 

 

Abstract 
This research aims to study the generational differences that influence the decision to choose a 

personal lawyer and to examine the impact of the 6P’s online marketing mix factors on the decision to 

choose a personal lawyer among Generation X and Y. The sample used in this research consists of 400 

Thai individuals aged between 20 and 63 years (born between 1961 and 2004) who have previously used 

personal lawyer services. The sampling method employed is simple random sampling combined with 

purposive sampling through screening questions and accidental sampling. The research instrument is a 

questionnaire on generational information and the 6P’s online marketing mix factors to inquire about the 

decision to use personal lawyer services. The tool has been quality-checked, with a reliability level of 

0.859. Descriptive statistics, including percentage, mean, and standard deviation, are used for data 

analysis, and hypothesis testing is conducted using Chi-square (χ2-test) statistics. 

The research results show that most of the sample are females from Generation Y with a 

bachelor's degree, employed in private companies, with an average monthly income of 20,001 – 50,000 

Baht, and residing in the central region of Thailand. The hypothesis testing results reveal that: 1) Different 

generations significantly influence post-service behavior recommendations at the 0.05 level. 2) The 

overall average score of the 6P’s online marketing mix factors in the decision to choose a personal lawyer 

is at the highest level. 3) Each aspect of the 6P’s online marketing mix factors affects the decision to 
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choose a personal lawyer differently, with the service aspect having the most influence, followed by price 

and promotion, personal service, privacy, and service channels, respectively. 

 

Keywords: Generation, 6P’s online marketing mix factors, decision making, personal lawyer. 

 

บทน า 

ในปัจจุบนั โลกท่ีเทคโนโลยีดิจิทลัมีบทบาทส าคญัในชีวติประจ าวนั ท าใหว้ธีิการท าการตลาดตอ้ง

ปรับเปล่ียนไปตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยั การตลาดออนไลน์จึงกลายเป็น

ปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการต่าง ๆ รวมถึงการเลือกทนายความส่วนบุคคล 

ในประเทศไทย ทนายความมีบทบาทส าคญัในการใหค้  าปรึกษาทางกฎหมาย การวา่ความ และการ

ด าเนินคดีในศาล ทนายความไทยจ าเป็นตอ้งผา่นการศึกษาและการฝึกอบรมตามมาตรฐานของสภา

ทนายความ เพื่อใหมี้ความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการทางกฎหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

สถิติเก่ียวกบัทนายความในประเทศไทย ตามขอ้มูลจากสภาทนายความแห่งประเทศไทย จ านวน

ทนายความท่ีมีใบอนุญาตประกอบวชิาชีพในประเทศไทยมีมากกวา่ 80,000 คนในปี 2566 โดยมีทนายความ

ท่ีประกอบวชิาชีพอยา่งต่อเน่ืองอยูป่ระมาณ 40,000 คน นอกจากน้ียงัมีการลงทะเบียนทนายความใหม่ทุกปี

ประมาณ 2,000-3,000 คน 

ทนายความในประเทศไทยมีการกระจายตวัอยูท่ ัว่ประเทศ แต่ส่วนใหญ่จะมุ่งเนน้อยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงเป็นศูนยก์ลางทางธุรกิจและการเงินของประเทศ โดยมีการท างานใน

หลากหลายสาขา เช่น กฎหมายธุรกิจ กฎหมายแรงงาน กฎหมายครอบครัว และกฎหมายอาญา 

การตลาดออนไลน์ส าหรับทนายความในประเทศไทยมีความหลากหลาย ตั้งแต่การสร้างเวบ็ไซตท่ี์

ใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, และ LinkedIn เพื่อส่ือสาร

กบัลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย การท า SEO (Search Engine Optimization) เพื่อใหเ้วบ็ไซตข์องทนายความ

ปรากฏอยูใ่นอนัดบัตน้ ๆ ของผลการคน้หาใน Google รวมถึงการใชก้ารโฆษณาออนไลน์ผา่น Google Ads 

และการสร้างเน้ือหาท่ีมีคุณภาพ เช่น บทความทางกฎหมาย วดีิโอการใหค้  าปรึกษา และบทสัมภาษณ์ 

Generation X และ Generation Y ซ่ึงเป็นกลุ่มคนท่ีเติบโตมากบัเทคโนโลยแีละมีการใชง้าน

อินเทอร์เน็ตและส่ือสังคมออนไลน์อยา่งแพร่หลาย และถือเป็นรุ่นวยัท่ีอยูใ่นช่วงวยัท างานและเป็นประชากร

ท่ีมีก าลงัการซ้ือท่ีสูง ซ่ึงเป็นตลาดท่ีน่าสนใจในการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ

กลุ่มรุ่นวยัดงักล่าว 
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จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ จึงเป็นเหตุผลใหผู้ว้จิยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือก

ทนายความส่วนบุคคล เพื่อศึกษาถึงปัจจยัช่วงอายแุละปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6P’s ท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล 

 

วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษารุ่นวยัของคน [Generation] ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6P’s ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความ

ส่วนบุคคลของคน Generation X และ Y 

3. เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคลของคน Generation X และ Y 

 

สมมติฐาน 

1. รุ่นวยัของคนแตกต่างกนั ท่ีไดแ้ก่ Generation X และ Generation Y มีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ทนายความส่วนบุคคลแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) ท่ีไดแ้ก่ การใหบ้ริการ(Service), ราคา(Price), ช่อง

ทางการใหบ้ริการ(Place), การส่งเสริมการตลาด(Promotion), การรักษาความเป็นส่วนตวั(Privacy), และการ

ใหบ้ริการส่วนบุคคล(Personalization) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั 

 

ขอบเขตการวจัิย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร หมายถึง ประชาชนชาวไทยท่ีมีช่วงอาย ุ20 – 63 ปี หรือ เกิดในปีพ.ศ. 2504 - 2547 ซ่ึงมี

จ านวนทั้งส้ิน 41,885,516 คน (ท่ีมาของขอ้มูล: กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย ณ เดือน กุมภาพนัธ์ 

พ.ศ. 2567) และตอ้งมีประสบการณ์ในเร่ืองการเลือกใชบ้ริการทนายความส่วนบุคคล ซ่ึงไม่สามารถทราบ

จ านวนท่ีแน่นอนได ้

ขอบเขตด้านเน้ือหา 

งานวจิยัช้ินน้ีเป็นการศึกษาการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล ประกอบดว้ยขอ้มูลปัจจยัส่วน

บุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6P’s 

ตัวแปรทีศึ่กษา 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 



5 
 

รุ่นวยั คือ การจ าแนกบุคคลตามช่วงปีเกิด ในงานวิจยัน้ีกล่าวถึงบุคคล 2 รุ่นวยั คือ Generation X 

และ Generation Y  

ปัจจยัส่วนประสม การตลาดออนไลน์ 6P’s ประกอบดว้ย 6 ดา้น ไดแ้ก่ 1.สินคา้/บริการ 

(Product/Service), 2.ราคา (Price), 3.ช่องทางการตลาด (Place), 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion), 5.การ

รักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy), และ 6.การใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 

การตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล ของคน Generation X และ Generation Y ประกอบดว้ย 

การรับรู้ปัญหา(Problem recognition), การแสวงหาขอ้มูล(Information search), การประเมินผลทางเลือก

(Evaluation of alternatives), การตดัสินใจเลือก(Purchase decision), และพฤติกรรมภายหลงัการเลือก(Post 

purchase behavior) 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ไดท้ราบถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งช่วงอายขุองคน [Generation] กบัการตดัสินใจ เลือกทนายความ

ส่วนบุคคล 

2. ไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกทนายความ

ส่วนบุคคล 

3.  ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวจิยัคร้ังน้ี ไปใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานในการวางแผนดา้นการตลาด

ของบริการทนายความส่วนบุคคล รวมถึงยงัเป็นประโยชน์ในการคน้ควา้และวจิยัเชิงวชิาการในโอกาส

ต่อไป 

การทบทวนวรรณกรรม 

ผูว้จิยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัรุ่นวยัของคน, ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ออนไลน6์P’s, และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความส่วนบุคคล ดงัน้ี 

แนวคิด รุ่นวัยของคน (Generation) 

“เจนเนอเรชัน่” เป็นการแบ่งคนออกเป็นกลุ่มเป็นรุ่น ตามลกัษณะความคิดพฤติกรรม การด าเนิน

ชีวติท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงเป็นผลมาจากการอบรมสั่งสอน สภาพแวดลอ้มรอบตวั และจ าแนกลกัษณะของรุ่นวยั 

Generation X และ Y ดงัน้ี 

Generation X เป็นรุ่นลูกของรุ่นเบบ้ีบูมเมอร์ส (Generation B: Baby Boomers) มีลกัษณะท่ีชอบ

อะไรง่ายๆ ไม่เป็นทางการ มีความมัน่ใจในตนเอง มีการศึกษาดี มีความเช่ียวชาญในเทคโนโลย ีมีอิสระทาง

ความคิด ยนิดีรับการเปล่ียนแปลง ชอบสภาพแวดลอ้มในเมืองหลวง เป็นคนข้ีสงสัย เป็นรุ่นท่ีมีความ
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รอบคอบในการใชจ่้าย ใชจ่้ายท่ีจ  าเป็นเท่านั้นแต่ถา้หากส่ิงนั้นเป็นส่ิงจ าเป็นแลว้ราคาสูงก็ยอมจ่าย เลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีมีความสะดวกสบาย 

Generation Y เป็นรุ่นลูกของเบบ้ีบูมเมอร์ส (Generation B: Baby Boomers) และGeneration X จึง

เกิดมาภายใตค้วามสับสน เน่ืองจากความแตกต่างในการเล้ียงดูของคนสองรุ่น (เบบ้ีบูมเมอร์ส และ

Generation X) เป็นคนมองโลกในแง่ดีมีจิตใจกลา้หาญ มีความเช่ือมัน่ในตนเอง กลา้เปล่ียนแปลงตวัเอง 

ชอบเขา้สังคม ตอ้งการสิทธิเสรีภาพและการยอมรับจากสังคม ไดรั้บการศึกษาท่ีดี เรียนรู้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว มี

ความคิดริเร่ิม มุ่งมัน่ แต่บางคร้ังไม่อดทน ชอบท าอะไรหลายๆอยา่งพร้อมกนั มีความเช่ียวชาญทาง

เทคโนโลยมีาก (กมลวรรณ วนิชพนัธ์ุ, 2557) 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัตลาดออนไลน์และส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6P’s 

Kotler and Armstrong (2018) ไดใ้หค้วามหมายวา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ชุดเคร่ืองหมาย

ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความ

ตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

วเิชียร วงศณิ์ชชากุล (2550) (อา้งถึงใน ณิชาภา เทพณรงค ์และ ประภสัสร วเิศษประภา, 2564) ได้

ใหค้วามหมายวา่ ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ หมายถึง องคป์ระกอบการตลาดแบบใหม่ ท่ีเพิ่มเติมจาก 

ส่วนประสมการตลาดเดิม ท่ีมี 4 ดา้น เป็น 6 ดา้น ส่วนท่ีเพิ่มข้ึนมาคือการรักษาความเป็นส่วนตวัและการ

ใหบ้ริการส่วนบุคคล ซ่ึงมีความส าคญัอยา่งยิง่ในการด าเนินการตลาดออนไลน์ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 6P’s ขา้งตน้ ผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้า่ 

ส่วนประสมการตลาดออนไลน์เป็นการเพิ่มเติมส่วนประสมการตลาดเดิม เพื่อให้เขา้กบัวถีิชีวติของผูค้นใน

ปัจจุบนัท่ีมีการซ้ือขายผา่นตลาดออนไลน์มากยิง่ข้ึน โดยส่วนท่ีเพิ่มเติมเขา้มา คือการใหบ้ริการส่วนบุคคล 

และการรักษาความเป็นส่วนตวั ท าใหอ้งคป์ระกอบเพิ่มข้ึนจากเดิม 4 องคป์ระกอบ เป็น 6 องคป์ระกอบดงัน้ี 

1. Product/Service (สินคา้หรือบริการ) คือ ผลิตภณัฑท่ี์ผูป้ระกอบการน าเสนอใหก้บัผูบ้ริโภค เพื่อ

ตอบสนองต่อปัญหาของผูบ้ริโภคในเร่ืองต่างๆในเวลานั้นๆ ซ่ึงในตลาดออนไลน์นั้น สินคา้ก็มีทั้งประเภทท่ี 

เป็นดิจิตอลและไม่ใช่ดิจิตอล ซ่ึงการขนส่งสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคก็จะมีความแตกต่างกนั การออกแบบ

ผลิตภณัฑก์็มีส่วน ช่วยดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภครวมถึงการสะดวกต่อการขนส่งอีกดว้ย 

2. Price (ราคา) คือ การก าหนดมูลค่าของตวัผลิตภณัฑซ่ึ์งประกอบดว้ยปัจจยัหลายดา้น เช่น ตน้ทุน

และปริมาณก าไรท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการ เป็นตน้ ทั้งน้ีการก าหนดราคามีส่วนช่วยในการดึงดูดความสนใจ

ของผูบ้ริโภค หากผูป้ระกอบการก าหนดราคาไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑก์็จะไม่ไดรั้บความสนใจจาก

ผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการควรศึกษาการก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและต าแหน่งใน

ตลาดของตวัผลิตภณัฑ์ 
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3. Place (ช่องทางการจดัจ าหน่าย) คือ ส่ือกลางท่ีผูป้ระกอบการใชน้ าเสนอตวัผลิตภณัฑข์องตนแก่

ผูบ้ริโภค ในปัจจุบนัมีส่ือสังคมออนไลน์และร้านคา้ออนไลน์จ านวนมาก ท่ีผูป้ระกอบการสามารถน าสินคา้

ของตนไปน าเสนอแก่ผูบ้ริโภค อยา่งไรก็ดีในแต่ละส่ือสังคมออนไลน์ก็จะมีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี

แตกต่างกนัออกไป 

4. Promotion (การส่งเสริมการตลาด) คือ การท ากิจกรรมช่วยส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้และ

สนใจในผลิตภณัฑ ์ไม่วา่จะเป็นการท าโฆษณา การลดราคา การส่ือสารโดยตรงกบัผูบ้ริโภค ในการตลาด

ออนไลน์ การท าเวบ็ไซตใ์ห้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ เกิดความสะดวกในการเลือกซ้ือหรือการช าระเงิน เป็น

เร่ืองท่ีส าคญัอยา่งยิง่ 

5. Privacy (การรักษาความเป็นส่วนตวั) คือ การเก็บรักษาขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีผูป้ระกอบการเก็บ

รักษาเอาไว ้เป็นอีกส่วนส าคญัท่ีช่วยใหผู้บ้ริโภค เกิดความเช่ือมัน่ต่อผูป้ระกอบการ อีกทั้งในปัจจุบนัยงัมี

การออกกฎหมายคุม้ครองขอ้มูลข่าวสารของผูบ้ริโภคอีกดว้ย เห็นไดว้า่การเก็บรักษาความเป็นส่วนตวัของ

ผูบ้ริโภคนั้น เป็นส่ิงส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรตอ้งค านึงถึง 

6. Personalization (การใหบ้ริการส่วนบุคคล) คือ การใหบ้ริการตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน

แต่ละบุคคลซ่ึงมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั หากผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการสามารถปรับเปล่ียนไดต้าม

ความตอ้งการของแต่ละบุคคล ก็จะช่วยใหไ้ดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน รวมไปถึงการจดัเก็บ

ขอ้มูล ความตอ้งการ ลกัษณะการซ้ือ ของผูบ้ริโภค แต่ละรายเพื่อใหเ้กิดการพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสมแก่

ผูบ้ริโภคก็จะยิง่ช่วยเสริมใหเ้กิดการซ้ือมากยิง่ข้ึน 

 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ณิชาภา และ ประภสัสร (2564) ไดใ้หค้วามหมาย กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไวว้า่ “เป็นกระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้และบริการ โดยไดผ้า่นขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจ5ขั้นตอนไดแ้ก่ การ

รับรู้ปัญหาการแสวงหาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดย

พิจารณากระบวนการทั้งหมดก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ” 

Kolter and Armstrong (2018) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ทั้ง 5 ขั้นตอน ผูบ้ริโภคจะผา่นแต่ละขั้นตอนไปชา้หรือเร็วมีความแตกต่างกนั บางคร้ังอาจมีการขา้มขั้นตอน

หรือยอ้นกลบัไปบางขั้นตอน ข้ึนอยูก่บัธรรมชาติของตวัผูซ้ื้อสินคา้ และสถานการณ์ขณะท่ีตดัสินใจ 

รับรู้ปัญหา (Need recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการ ผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความ

ตอ้งการของตนท่ีอาจเกิดจาก ส่ิงเร้าภายใน เช่น ความหิว เป็นตน้ หรืออาจเกิดจาก ส่ิงเร้าภายนอก เช่น การ
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โฆษณาหรือการพูดคุยกบัเพื่อน ในจุดน้ีนกัการตลาดควรจะท าการศึกษาผูบ้ริโภคเพื่อใหพ้บความตอ้งการ

หรือปัญหา แลว้น าส่ิงเหล่านั้นมาสร้างเป็นผลิตภณัฑ์ 

แสวงหาขอ้มูล (Information search) ผูบ้ริโภคเม่ือรับทราบปัญหาหรือความตอ้งการของตน ก็

อาจจะเร่ิมคน้หาขอ้มูลหรืออาจจะไม่ก็ได ้ข้ึนอยูก่บัแรงขบัภายในของตน หรือเม่ือสินคา้ท่ีตอ้งการนั้น

สามารถหาซ้ือไดง่้าย ผูบ้ริโภคอาจไดรั้บขอ้มูลจากหลายแหล่ง ประกอบดว้ย แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว 

เพื่อน, แหล่งธุรกิจการคา้ เช่น การโฆษณา พนกังานขาย, แหล่งสาธารณะ เช่น โซเชียลมีเดีย, และจาก

ประสบการณ์ตรง เช่นการใช ้ดว้ยตวัเองหรือการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ 

ประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลแลว้ ต่อไปคือการ

น าเอาตวัเลือกต่างๆมาประเมิน เพื่อจดัอนัดบัตวัเลือกต่างๆ การประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคนั้นข้ึนอยูก่บั

ตวับุคคลและสถานการณ์เฉพาะในการซ้ือคร้ังนั้นๆ  บางคร้ังอาจจะค านวณดว้ยความระมดัระวงัแต่บางคร้ัง

ก็ไม่ประเมิน 

ตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) ภายหลงัการประเมินและจดัอนัดบัตวัเลือกแลว้ ส่วนมากผูบ้ริโภค

จะตดัสินใจซ้ือ จาก ตวัเลือกอนัดบัตน้ๆ แต่ก็ยงัมีอีกสองปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง คือ ทศันคติของผูอ่ื้น บางคร้ังการ

ตดัสินใจก็เป็นของตวัผูบ้ริโภคเองแต่ในบางคร้ังก็ใหผู้อ่ื้นตดัสินใจแทนหรือเช่ือตามความเห็นของผูบ้ริโภค

ท่านอ่ืนในออนไลน์ และสถานการณ์ไม่คาดคิด เช่น มีการลดราคาสินคา้จากตวัเลือกรอง เป็นตน้ 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) เป็นการกล่าวถึงความพึงพอใจและความไม่พึง

พอใจของลูกคา้ภายหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ความพึงพอใจของลูกคา้ข้ึนอยูก่บัความคาดหวงัของ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ ดงันั้นหากไดเ้กินกวา่ความคาดหมาย ผูบ้ริโภคก็จะพึงพอใจแต่หากไม่ไดต้ามความ

คาดหมายก็จะไม่พึงพอใจในสินคา้ ความไม่พึงพอใจนั้นแสดงออกมาในรูปแบบต่างๆ เช่น การบอกต่อถึง

ความไม่ดีของสินคา้ 

การให้บริการทนายความส่วนบุคคล 

การใหบ้ริการทนายความส่วนบุคคล คือ การท่ีบุคคลผูมี้ความตอ้งการใชบ้ริการทนายความ ไม่วา่จะ

เป็นผูมี้อรรถคดีหรือผูต้อ้งการท านิติกรรมต่างๆ แต่งตั้งทนายความเพื่อกระท าการแทนบุคคลผูน้ั้น ไม่วา่

ทนายความนั้นจะด าเนินการในนามบุคคลหรือในรูปของนิติบุคคลส านกังานกฎหมายก็ตาม 

จากลกัษณะงานขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่ “ทนายความ” จะตอ้งเป็นผูท่ี้ไดรั้บความไวว้างใจจาก

ผูใ้ชบ้ริการเป็นอยา่งมากเน่ืองจากจะตอ้งไดรู้้ถึงขอ้มูลต่างๆ ไม่วา่จะเป็นการใหค้  าปรึกษาทางดา้นธุรกิจ ก็

จะตอ้งทราบถึงรายละเอียดการด าเนินงานของธุรกิจและขอ้มูลภายในธุรกิจของผูใ้ชบ้ริการ หรือแมก้ระทัง่

เป็นเร่ืองของงานคดีความ ก็ตอ้งไดรู้้ถึงขอ้เท็จจริงทางคดีของผูใ้ชบ้ริการ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ทนายความส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการจึงควรพิจารณาตวัทนายความผูใ้หบ้ริการอยา่งถ่ีถว้นและรอบคอบ 
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ค าแนะน า 10 ประการ ในการแต่งตั้งทนายความ 

1. ขอดูใบอนุญาตทนายความตน้ฉบบั 

2. ถามถึงความสัมพนัธ์ส่วนตวัหรือประวติัการท างาน วา่เคยไดท้  างานใหก้บับุคคลท่ีเป็นคู่ความ 

หรือไม่ เพื่อป้องกนัการขดักนัของผลประโยชน์ 

3. สอบถามค่าใชจ่้ายในคดีและค่าทนายความ ซ่ึงควรถามรายละเอียดหรือขอ้สงสัย เพื่อให้

ทนายความอธิบายใหช้ดัแจง้ดว้ย 

4. เม่ือจะวา่จา้งทนายความคนดงักล่าว ควรส่งมอบขอ้มูลคดีใหท้นายความด าเนินการโดยใหมี้

หลกัฐานการรับเอกสารดว้ย 

5. ขอใหท้นายความท าหนงัสือสัญญาวา่ความใหล้ะเอียดถูกตอ้งตามท่ีไดเ้จรจากนั 

6. เก็บส าเนาเอกสารท่ีส่งมอบใหแ้ก่ทนายความ ตลอดจนเอกสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัคดีใหเ้ป็น

หมวดหมู่ เพื่อประโยชน์ในการสืบคน้ 

7. ควรติดตามผลคดีอยา่งต่อเน่ือง 

8. หากคู่ความฝ่ายตรงขา้มติดต่อมาหรือมีขอ้มูลเพิ่มเติมตอ้งรีบแจง้ใหท้นายความทราบทนัที 
9. เม่ือมีปัญหาขอ้งใจเก่ียวกบัคดี ใหรี้บสอบถามหรือขอค ามาอธิบายความจากทนายความทนัที 
10. ค่าใชจ่้ายหรือค่าธรรมเนียมท่ีช าระใหแ้ก่ศาลจะมีการออกใบเสร็จรับเงินทุกคร้ัง ควรตรวจสอบ 

ใบเสร็จรับเงินจากทนายความ 
(คู่มือการติดต่อราชการศาลยติุธรรมฉบบัประชาชน, (2561), กรุงเทพฯ: กองสารนิเทศและ

ประชาสัมพนัธ์ส านกังานศาลยติุธรรม) 

 

วธีิด าเนินการวจัิย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร หมายถึง ประชาชนชาวไทยท่ีมีช่วงอาย ุ20 – 63 ปี หรือ เกิดในปีพ.ศ. 2504 - 2547 ซ่ึงมี

จ านวนทั้งส้ิน 41,885,516 คน (ท่ีมาของขอ้มูล: กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย ณ เดือน กุมภาพนัธ์ 

พ.ศ. 2567) และตอ้งมีประสบการณ์ในเร่ืองการเลือกใชบ้ริการทนายความส่วนบุคคล ซ่ึงไม่สามารถทราบ

จ านวนท่ีแน่นอนได ้

การเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชห้ลกั

ความน่าจะเป็นในการสุ่มตวัอยา่ง(Nonprobability Sampling) โดยใชก้ารสุ่มแบบเจาะจง(Purposive 

Sampling) ร่วมกบัการสุ่มแบบบงัเอิญ(Accidental Sampling) และก าหนดขนาดโดยการใชสู้ตรของ Yamane 

(1967) ในการค านวณ 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาและเก็บขอ้มูลคือ แบบสอบถาม ท่ีสร้างข้ึนตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั 

สมมติฐานการวิจยั และกรอบแนวคิด แลว้น าเสนอท่ีปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งเหมาะสม แลว้น ามา

ปรับปรุงแกไ้ขตามค าเสนอแนะ จากนั้นจึงใหผู้เ้ช่ียวชาญประเมินความสอดคลอ้งของวตัถุประสงคก์บัขอ้

ค าถามในแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น ค าถามคดักรอง และค าถามเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั 4 

ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล จ านวน 6 ขอ้  

ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ จ านวน 12 ขอ้ แบ่งออกเป็น 6 ดา้น 

ตามปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนลิเคิร์ต(Likert Scale) มี 5 ระดบั 

คือ  

ระดบั 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

ระดบั 2 หมายถึง นอ้ย 

ระดบั 3 หมายถึง ปานกลาง 

ระดบั 4 หมายถึง มาก 

ระดบั 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

เพื่อบ่งบอกวา่ปัจจยัต่างๆ มีผลต่อการตดัสินใจมากหรือนอ้ยในระดบัใด 

ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ จ านวน 7 ขอ้ 

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามกระจายใหแ้ก่ประชากรจ านวน 400 ตวัอยา่งโดยผา่นช่องทางอินเตอร์เน็ต

เพื่อใหก้ารกระจายของขอ้มูลเกิดเป็นวงกวา้งเป็นการสุ่มอยา่งง่ายโดย แบบเจาะจงวตัถุประสงค(์Purposive 

Sampling) ผา่นค าถามคดักรองและแบบบงัเอิญ(Accidental Sampling) 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา รายได ้และภูมิล าเนา โดย

การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

วเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด

ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มคน Generation X และ Y ในทั้ง 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการ

ใหบ้ริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 
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ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ดว้ยการค านวณหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉล่ียของคะแนน ดงัน้ี 

  ค่าเฉล่ีย  1.00 - 1.80  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 

  ค่าเฉล่ีย  1.81 - 2.60  หมายถึง  นอ้ย 

  ค่าเฉล่ีย  2.61 - 3.40  หมายถึง  ปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย  3.41 - 4.20  หมายถึง  มาก 

  ค่าเฉล่ีย  4.21 - 5.00  หมายถึง  มากท่ีสุด 

วเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 รุ่นวยัของคนแตกต่างกนั ท่ีไดแ้ก่ Generation X และ Generation Y มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคลแตกต่างกนั 

ตวัแปรอิสระ คือ รุ่นวยัของคน (Nominal scale) 

ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล (Nominal scale) 

สถิติท่ีใช ้คือ สถิติ "χ" ^2-test เพื่อทดสอบค่าเฉล่ียความแตกต่างของตวัแปร ระหวา่งรุ่นวยัของคน

กบัการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล. 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วน

บุคคลท่ีแตกต่างกนั 

ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์(6P’s) (Likert scale) 

ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล (Nominal scale) 

สถิติท่ีใช ้คือ สถิติ "χ" ^2-test เพื่อทดสอบค่าเฉล่ียความแตกต่างของตวัแปร ระหวา่งปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดออนไลน์(6P’s) กบัการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล. 

 

ผลการวจัิย 

 ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอยา่งในงานวจิยัคร้ังน้ีมีจ  านวนทั้งส้ิน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 184 คน คิด

เป็นร้อยละ 46.0 รุ่นวยั Generation Y จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 185 คนคิดเป็นร้อยละ 46.3 

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยูท่ี่ 20,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57 มีภูมิล าเนาอยูใ่นภาคกลาง จ านวน 114 

คนคิดเป็นร้อยละ 28.5 
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ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดออนไลน์(6P’s) 
ตารางท่ี 1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐานของส่วนประสมการตลาดออนไลน์(6P’s)โดย

ภาพรวม 
ส่วนประสมการตลาดออนไลน์(6P’s) X SD แปลผล 
ดา้นการใหบ้ริการและขอ้มูลของทนายความ 4.47 0.772 มากท่ีสุด 
ดา้นราคา 4.38 0.782 มากท่ีสุด 
ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 4.26 0.765 มากท่ีสุด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.28 0.838 มากท่ีสุด 
ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 4.30 0.791 มากท่ีสุด 
ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 4.38 0.805 มากท่ีสุด 
ผลรวม 4.42 0.696 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี 1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นการใหบ้ริการ
และขอ้มูลของทนายความมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.47 (S.D. = 0.772) คะแนน และดา้นช่องทางการ
ใหบ้ริการมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด เท่ากบั 4.26 (S.D.=0.765) คะแนน  

ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการทนายความส่วนบุคคล 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เลือกใชบ้ริการทนายความเพื่อวา่ความและด าเนินการในศาล จ านวน 182 

คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 สืบคน้ขอ้มูลคุณสมบติัของทนายความ จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 นิยมใช ้
การบอกต่อของผูท่ี้เคยใชบ้ริการเป็นช่องทางในการสืบคน้ขอ้มูล จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 
รายละเอียดขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ เลือกทนายความ เป็นขอ้มูลจากการบอกต่อของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ
จ านวน 131 คนคิดเป็นร้อยละ 32.8 เหตุผลท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือก คือประวติั และผลงานการท างานของ
ทนายความ จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 มีความพึงพอใจภายหลงัการใชบ้ริการทนายความ ระดบัมาก 
จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 และแนะน าใหค้วรพฒันาหรือปรับปรุงเร่ืองราคาค่าจา้งทนายความ 
จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 

ข้อมูลผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 รุ่นวยัของคนแตกต่างกนั ท่ีไดแ้ก่ Generation X และ Generation Y มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคลแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรุ่นวยักบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความ พบวา่ รุ่นวยั

ท่ีต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการในส่วนขอ้แนะน าในการปรับปรุงการด าเนินการ มีนยัยะ
ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจ 
พฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการในส่วนความพึงพอใจ ไม่มีนยัยะส าคญัทางสถิติ 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
ทนายความส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ เป็นดงัต่อไปน้ี 
1. ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการ 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) ดา้นการ 

ใหบ้ริการกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความ พบวา่ การรับรู้ปัญหา มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
และกระบวนการอ่ืน ไดแ้ก่ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงั
การใชบ้ริการ มีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

2. ปัจจยัดา้นราคา 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) ดา้นราคากบัการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความ พบวา่ การรับรู้ปัญหา ไม่มีนยัยะส าคญัทางสถิติ แต่กระบวนการอ่ืน 
ไดแ้ก่ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจและพฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการ มีนยัยะ
ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการให้บริการ 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) ดา้นช่องทางการ

ใหบ้ริการกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล(ขอ้มูลท่ีสืบคน้
เก่ียวกบัทนายความ) การตดัสินใจ ไม่มีนยัยะส าคญัทางสถิติ  แต่การประเมินทางเลือก มีนยัยะส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 การแสวงหาขอ้มูล(ช่องทางการสืบคน้) และพฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการ มีนยัยะ
ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) ดา้นการส่งเสริม

การตลาดกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความ พบวา่ การรับรู้ปัญหา ไม่มีนยัยะส าคญัทางสถิติ แต่
กระบวนการอ่ืน ไดแ้ก่ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจและพฤติกรรมภายหลงัการใช้
บริการ มีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

5. ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) ดา้นการรักษา

ความเป็นส่วนตวักบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความ พบวา่ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล
(ขอ้มูลท่ีสืบคน้เก่ียวกบัทนายความ) พฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการ(ขอ้แนะน าในการปรับปรุงการ
ด าเนินการ) ไม่มีนยัยะส าคญัทางสถิติ แต่การประเมินทางเลือก การแสวงหาขอ้มูล(ช่องทางการสืบคน้) การ
ตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการ(ความพึงพอใจ) มีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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6. ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) ดา้นการ

ใหบ้ริการส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความ พบวา่ พฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการ
(ขอ้แนะน าในการปรับปรุงการด าเนินการ) ไม่มีนยัยะส าคญัทางสถิติ แต่กระบวนการอ่ืน ไดแ้ก่ การรับรู้
ปัญหา มีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และ
พฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการ(ความพึงพอใจ) มีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล
ของกลุ่มคน Generation X และ Generation Y สามารถน ามาอภิปราย ไดด้งัต่อไปน้ี 

1. รุ่นวยัของคนแตกต่างกนั ท่ีไดแ้ก่ Generation X และ Generation Y มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ทนายความส่วนบุคคลแตกต่างกนั พบวา่ รุ่นวยัของคนท่ีไดแ้ก่ Generation X และ Generation Y ท่ีแตกต่าง
กนั โดยรวมไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ 
Kotler and Armstrong (2018) ท่ีกล่าววา่ คนถูกแบ่งออกเป็นกลุ่มตามรุ่นวยั ซ่ึงคนในแต่ละรุ่นวยัจะมี
ทศันคติและค่านิยมท่ีคลา้ยคลึงกนั และรุ่นวยัจะมีผลกระทบต่อการท าการตลาด แต่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยั
ของ ภาคภูมิ เนียมศรี และสุชาติ คา้ทางชล (2566) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อการ
บริการวา่ความและปรึกษากฎหมายของส านกังานกฎหมายในจงัหวดันนทบุรี พบวา่ อายไุม่มีผลต่อความพึง
พอใจภายหลงัการรับบริการ แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ กนกวรรณ โนรีวงศ ์และชิณโสณ์ วสิิฐนิธิกิ
จา (2566) ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการส านกังานบญัชีควกิแอคเคาทต้ิ์ง พบวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ มีเพียงพฤติกรรมภายหลงัการรับบริการ(ขอ้แนะน าในการปรับปรุงการ
ด าเนินการ) เท่านั้นท่ีสอดคลอ้งกบังานวจิยัขา้งตน้ 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคลท่ี
แตกต่างกนั พบวา่ 

2.1. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้นการใหบ้ริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความ
ส่วนบุคคลในทุกขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจอยา่งมีนยัยะส าคญัท่ี 0.01 มีเพียงการรับรู้ปัญหา
เท่านั้นท่ีมีนยัยะส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนกวรรณ โนรีวงศ ์และชิณโสณ์ วสิิฐนิธิกิจา 
(2566) ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการส านกังานบญัชีควกิแอคเคาทต้ิ์ง พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์
บริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ(B = 0.199) อาจกล่าวไดว้า่ การใหบ้ริการเป็นส่วนส าคญัท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความส่วนบุคคล หากการบริการนั้นสามารถสนองปัญหา
ของผูบ้ริโภคได ้มีขอ้มูลของผูใ้หบ้ริการท่ีครบถว้น มีความแตกต่างเพื่อสร้างทางเลือกและการตดัสินใจ และ
หากการใหบ้ริการนั้นเป็นไปอยา่งสมบูรณ์แบบก็ส่งผลถึงการบอกต่อและการซ้ือซ ้ าของบริการนั้นๆอีกดว้ย  
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2.2 . ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วน
บุคคลในเกือบทุกขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจอยา่งมีนยัยะส าคญัท่ี 0.01 ยกเวน้เพียงการรับรู้
ปัญหา ท่ีไม่มีนยัยะส าคญั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นครินทร์ ศกัด์ิสูง (2565) ศึกษาเร่ืองส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากชอ้ปป้ีของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
พะเยา พบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ(B = 0.334) อาจกล่าวไดว้า่ ราคาของการใหบ้ริการเป็น
อีกส่วนหน่ึงในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เป็นขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บรู้ในการแสวงหาขอ้มูล ใชเ้พื่อ
ประเมินทางเลือกเน่ืองจากเป็นตวัช้ีวดัความแตกต่างของทางเลือกไดอ้ยา่งชดัเจนในเบ้ืองตน้ก่อนการรับ
บริการ สร้างการตดัสินใจและส่งผลต่อพฤติกรรมภายหลงัการรับบริการท่ีจะสะทอ้นออกมาตามความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคเม่ือเทียบกบัราคาท่ีเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภค เป็นจ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใชเ้พื่อให้
ไดม้าซ้ือสินคา้และบริการ ( Kotler and Armstrong, 2018, หนา้ 78) 

2.3 . ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้นช่องทางการให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ทนายความส่วนบุคคลในขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจอยา่งมีนยัยะส าคญัท่ี 0.01 ยกเวน้ การรับรู้
ปัญหา และการตดัสินใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เปรมกมล ปรีชาภรณ์ (2562) ศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปผา่นช่องทางออนไลน์ พบวา่ 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (B = 0.27) อาจกล่าวไดว้า่ ช่องทางการใหบ้ริการ
เป็นส่วนช่วยในกระบวนการการตดัสินใจท่ีมีความส าคญัภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาของตนแลว้
จึงตอ้งการหาส่ิงตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว แต่ก็มิไดเ้ป็นส่วนท่ีมีนยัยะในขณะท่ีตดัสินใจ 

2.4 . ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ทนายความส่วนบุคคลในเกือบทุกขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจอยา่งมีนยัยะส าคญัท่ี 0.01 ยกเวน้
เพียงการรับรู้ปัญหา ท่ีไม่มีนยัยะส าคญั อาจกล่าวไดว้า่ การส่งเสริมการตลาดเป็นอีกส่วนหน่ึงในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เป็นขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บรู้ในการแสวงหาขอ้มูล ใชเ้พื่อประเมินทางเลือก
เน่ืองจากเป็นตวัช้ีวดัความแตกต่างของทางเลือกไดอ้ยา่งชดัเจนในเบ้ืองตน้ก่อนการรับบริการ สร้างการ
ตดัสินใจและส่งผลต่อพฤติกรรมภายหลงัการรับบริการ มีผลคลา้ยคลึงกบัดา้นราคาเน่ืองดว้ยการส่งเสริม
การตลาดท่ีมกัเป็นท่ีนิยม คือ การลดราคาการใหบ้ริการ เป็นตน้ แต่ผลการวิจยัดงักล่าวนั้นไม่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ นครินทร์ ศกัด์ิสูง (2565) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากชอ้ปป้ีของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพะเยา พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่
มีนยัยะส าคญัต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 

2.5 . ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ทนายความส่วนบุคคลในขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจอยา่งมีนยัยะส าคญัท่ี 0.01 ยกเวน้เพียงการ
รับรู้ปัญหา และพฤติกรรมภายหลงัการรับบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นครินทร์ ศกัด์ิสูง (2565) 
ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากชอ้ปป้ีของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัพะเยา พบวา่ ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (B = 0.108) 
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อาจกล่าวไดว้า่ การรักษาความเป็นส่วนตวัในการใชบ้ริการเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการแสวงหาขอ้มูล 
ประเมินตวัเลือก และตดัสินใจเลือก 

2.6 . ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ทนายความส่วนบุคคลในทุกขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจอยา่งมีนยัยะส าคญัท่ี 0.01 มีเพียงการรับรู้
ปัญหาเท่านั้นท่ีมีนยัยะส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เปรมกมล ปรีชาภรณ์ (2562) ศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัส าเร็จรูปผา่นช่องทาง
ออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (B = 0.161) อาจกล่าวไดว้า่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์บริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ(B = 0.199) อาจกล่าวไดว้า่ การใหบ้ริการ
ส่วนบุคคลเป็นส่วนส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการทนายความส่วนบุคคล หากการ
บริการส่วนบุคคลสามารถสนองปัญหาของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเฉพาะเจาะจง มีขอ้มูลของผูใ้หบ้ริการท่ี
ครบถว้น มีความแตกต่างเพื่อสร้างทางเลือกและการตดัสินใจ และหากการใหบ้ริการส่วนบุคคลนั้นเป็นไป
ตามความตอ้งการท่ีแทจ้ริงก็ส่งผลถึงการบอกต่อและการซ้ือซ ้ าของบริการนั้นๆอีกดว้ย 
 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวจิยัในคร้ังน้ี ผูจ้ดัท าไดร้วบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อเป็นแนวทางเบ้ืองตน้ใน
การศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคลของกลุ่มคน Generation X และ 
Generation Y โดยคน้พบวา่ 

1. รุ่นวยั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคลโดยภาพรวม ดงันั้นหากส านกังาน
กฎหมาย รวมไปถึงทนายความอิสระ สามารถน าขอ้มูลการวจิยัขา้งตน้ไปประยกุตใ์ชแ้ละต่อยอดเป็นขอ้มูล 
และแนวทางในการพฒันาปรับปรุงการท าการตลาดของส านกังานหรือของตวับุคคลทนายความเอง เพื่อเพิ่ม
ยอดผูใ้ชบ้ริการ 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกทนายความส่วนบุคคล 
โดยภาพรวม ดงันั้นหากส านกังานกฎหมาย รวมไปถึงทนายความอิสระ สามารถน าขอ้มูลการวจิยัขา้งตน้ไป
ประยกุตใ์ชแ้ละต่อยอดเป็นขอ้มูล และแนวทางในการพฒันาปรับปรุงการท าการตลาดของส านกังานหรือ
ของตวับุคคลทนายความเอง เพื่อเพิ่มยอดผูใ้ชบ้ริการ 

3. การท าวจิยัในคร้ังต่อๆไป ผูท่ี้สนใจอาจเลือกท าการวจิยัในพื้นท่ีท่ีแคบลงเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึง
ผลการวจิยัท่ีมีความใกลเ้คียงกบัความเป็นจริงในพื้นท่ีท่ีตอ้งการท าธุรกิจดา้นทนายความและท่ีปรึกษา
กฎหมาย 

4. ควรมีการท าการวจิยัเป็นระยะๆ อยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหข้อ้มูลการวจิยัทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา 
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