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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยเชิงคุณภาพเรื่องน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกของผู้บริโภค  
ด้านวิถีการดําเนินชีวิต ทัศนคติ ช่องทางการสื่อสารและการตัดสินใจซื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูชัน
ที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ รวมถึงเส้นทางของผู้บริโภคกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ
โดยเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กลุ่มผู้ที่เข้ามาใช้บริการซื้อ
สินค้าในร้านขายสินค้าดูแลสขุภาพผู้สูงอายุหรือผู้ที่เคยซื้อสินค้าดูแลสขุภาพผู้สูงอายุจํานวน 6 คน 
แบ่งเป็นกลุ่มผูซ้ื้อสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันทีอ่ยู่อาศัยผู้สูงอายุใช้งานเอง (ผู้สูงอายุ) จํานวน 3 คน และ
กลุ่มผูท้ี่ซื้อสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุให้กับผู้อ่ืน (ผู้ดูแลสูงอายุ) จํานวน 3 คน 

ผลการวิจัยพบว่า สินค้าสุขภาพมีการรับรู้กับทั้งสองกลุ่มคอืผู้สูงอายุและผู้ดูแลผูสู้งอายุ   
แต่มีการรับรู้ทีแ่ตกต่างกัน ผู้สูงอายุมีรับรู้จากสื่อออฟไลน์และออนไลน์ โดยรับอิทธิพลจากแพทย์หรือ
เพ่ือนมากที่สุด ส่วนผู้ดูแลผู้สงูอายุจะรับรู้ได้จากการสังเกตและพูดคุยผู้สูงอายุที่ดูแลอยู่ การเลือกซื้อ
สินค้าสุขภาพทั้งผู้สูงอายุและผู้ดูแลผู้ดูแลผูสู้งอายุจะตัดสินใจเลือกซื้อได้ด้วยตัวเอง แต่ส่วนใหญ่หาก
เป็นช่องทางการซื้อออฟไลน์ผู้สูงอายุจะไปซื้อเอง แต่หากมีการซื้อออนไลน์จะให้ผู้ดูแลผู้สูงอายุหรือ
ลูกหลานเป็นคนดําเนินการให้มากกว่า ซึ่งปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซือ้ออนไลน์น้ันส่วนใหญ่จะเกดิ
จากเรื่องราคาและความสะดวกสบายในการซ้ือเป็นหลัก ส่วนโซลูช่ันที่อยู่อาศัย ผู้ตัดสินใจซื้อโซลูช่ันที่
อยู่อาศัยส่วนใหญ่จะเป็นผู้ดูแลผูสู้งอายุมากกว่าเน่ืองจากเป็นผู้ที่มีรายได้ แต่หากเป็นสิ่งของเล็ก ๆ 
ผู้สูงอายุจะสามารถตัดสินใจซื้อเองได้ และผู้สูงอายุเพศหญิงมักจะปรึกษาเร่ืองที่อยู่อาศัยกับลูก
มากกว่าผู้สูงอายุเพศชาย การเลือกซื้อและตัดสินใจร่วมกันมีผลต่อการยอมรับการใช้การเลือกซื้อและ
ตัดสินใจร่วมกันมีผลต่อการยอมรับการใช้งานของโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุน้ันง่ายข้ึนมากกว่า
การเลือกซื้อจากผู้ดูแลผูสู้งอายุเพียงฝ่ายเดียว 
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ABSTRACT 
 

This qualitative research aimed to study on consumer insights regarding their 
lifestyles, attitudes, communication channels, and purchasing decisions for healthproducts 
and housing solutions for the elderly and also to study their consumer journey for health 
products and housing solutions for the elderly. The data was collected by means of 
in-depth interviews with six people who had bought healthcare products for the older 
people or those who had experienced in buying such products. The six interviewees 
were divided into three for each group, i.e. a group of those who had purchased health 
products and housing solutions for the elderly for their own use (the elderly themselves) 
and another group of those who had purchased health products and housing solutions 
for the elderly for other people’s use (the caregiver). 

The research results revealed that the health products were perceived by both 
groups, the elderly and the elderly caregivers, but with different behaviors. The 
elderly were exposed to offline and online media, mostly influenced by doctors and 
friends, though. As for the elderly caregivers, they bought such products from observing 
and discussing with the elderly whom they were taking care of. Purchasing health 
products, both the elderly and the elderly caregivers made their own purchasing decisions. 
Mostly, if it was an offline channel, the elderly went to buy the products by themselves. If 
it was an online channel, in contrast, it tended to be that the elderly caregivers or 
grandchildren would be told to purchase. The decision-making factors to buy the products 
online were predominantly due to price and convenience of buying. As for the housing 
solutions, most decision makers were the elderly care givers because they had 
income. If it was a small-size product, however, the elderly would make their own 
purchase. And the female elderly tended to have more discussions on the housing 



 

solutions with their children than the male counterparts. Purchasing behavior and 
decision making should be rather shared by both the elderly and the elderly 
caregivers than decided by the latter alone because easier acceptance for the use of 
the housing solutions among the elderly could be the expected result. 
 
Keywords: The Elderly, Customer Insights, Healthcare Products, Elderly Living Solutions 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ที่มาและความสําคญัของปญัหา 

ปัจจุบันการสื่อสารมีความสําคัญต่อทุกกิจกรรมภายในสังคมทั้งในด้านการศึกษา  
ด้านการปกครอง ด้านการใช้ชีวิตประจําวัน ด้านความบันเทิง และด้านธุรกิจ เป็นต้น และการสื่อสาร
ยังก่อให้เกิดการความสัมพันธ์ระหว่างกัน รับรู้ข่าวสารตรงกัน ซึ่งในปัจจุบันมีช่องทางการสื่อสารสอง
รูปแบบคือ ช่องการสื่อสารแบบด้ังเดิม (Traditional Communication) เช่น โทรทัศน์และสื่อสิ่งพิมพ์ 
ป้ายโฆษณา และอีกหน่ึงช่องทางคือ ช่องทางการสื่อสารแบบดิจิทัล (Digital Communication) เช่น 
การสื่อสารผ่าน Social Platform ต่าง ๆ ซึ่งการสื่อสารทั้งสองรูปแบบยังคงมีการใช้งานด้านการสื่อสาร
อยู่ในหลาย ๆ ด้านในปัจจุบัน 

ในด้านธุรกิจได้นําการสือ่สารมาใช้ประโยชน์ในเร่ืองของการสื่อสารกับลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย 
เพ่ือเข้าถึงลกูคา้และสร้างตัวตนให้เป็นที่รู้จกัในการทําการตลาดและขายสนิค้า โดยเรยีกการทํากิจกรรม
ดังกล่าวว่า การส่ือสารการตลาด ซึ่งเดิมช่องทางการสื่อสารการตลาดของธุรกิจจะใช้รูปแบบการสื่อสาร
แบบด้ังเดิม ด้วยสื่อสิ่งพิมพ์, วิทยุ และโทรทัศน์ เป็นหลัก ซึ่งมีต้นทุนในการสื่อสารที่คอ่นข้างสูงและ
ไม่สามารถวัดผลได้อย่างชัดเจน แต่ต่อมาเมื่อเทคโนโลยีการสื่อสารมีการพัฒนามากข้ึน จึงเกิดช่อง
ทางการสื่อสารแบบใหมท่ี่เรียกว่า ช่องการส่ือสารแบบดิจทิัล ทีส่ื่อสารผา่นสื่อออนไลน์ทุกรูปแบบ 
เช่น Facebook, Google, Twitter หรือ Social Platform อ่ืน ๆ เพ่ือให้ผู้รับสารหรือลูกค้าได้รับสาร
ได้รวดเร็วและตรงตามจุดประสงค์ของการสื่อสารธุรกิจมากขึ้น 

เมื่อมีการพัฒนาเทคโนโลยีการสื่อสารให้สะดวกสบายและสามารถเข้าถึงได้ทุกที่ทุกเวลา 
รวมถึงสื่อสารตรงจุดมากขึ้น พฤติกรรมของผู้รับสารหรือลูกค้าก็เปลี่ยนไปด้วยเช่นกัน หากดูจากสถิติ
การใช้งานช่องทางการสื่อสารในปัจจุบันพบว่า ช่องทางการสื่อสารแบบออนไลน์ได้รับความนิยมสูงข้ึน
และมีการเติบโตที่สูง สวนทางกับสื่อแบบด้ังเดิมที่มีการใช้งานลดลงอย่างต่อเน่ือง อ้างอิงจากสถิติที่
จัดทําโดย (สมาคมมีเดียเอเยนซี่และธุรกิจสือ่แห่งประเทศไทย, 2561) ภาพรวมการใช้งบโฆษณาผ่าน
สื่อต่าง ๆ ในปี 2561 รวม 116,273 ล้านบาท เติบโตจากปี 2560 คิดเป็น 4% โดยสื่อที่ได้รับ 
ความนิยมสูงสดุ 3 อันดับคือ สื่ออินเทอร์เน็ต เติบโต 21% สื่อภายในร้านหรือสถานที่ เติบโต 16% 
และสื่อกลางแจ้ง เติบโต 6% ตามลําดับ ส่วนสื่อที่ได้รับความนิยมน้อยทีสุ่ดอยู่ที่ สื่อนิตยาสารและสื่อ
หนังสือพิมพ์ การเติบโตติดลบอยู่ที่ -34% และ -21% ตามลําดับและในปี 2019 สมาคมมีเดียเอเยนซี่
และธุรกิจสื่อแห่งประเทศไทยคาดว่า สื่ออินเทอร์เน็ตจะยังคงเติบโตอย่างต่อเน่ืองจากปี 2018 ประมาณ 
25% และสื่อทีเ่ติบโตติดลบยังคงเป็นนิตยสารและหนังสื่อพิมพ์เช่นเดิม อยู่ที่ –35% และ -25% 
ตามลําดับ รวมถึงสื่อเคเบิลทีวีด้วยเช่นกันที่การเติบโตจะติดลบอยู่ที่ -25% 
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และจากการเติบโตของสือ่ในช่องทางต่าง ๆ ที่ได้รับความนิยมมากขึน้ในอุตสาหกรรม หากธุรกิจ
ต้องการทําการสื่อสารการตลาดอย่างมีประสทิธิภาพตรงตามเป้าหมายในการดําเนินธุรกจิ คงหลีกเลี่ยง
ไม่ได้ที่จะต้องทําการสื่อสารการตลาดดิจิทัลอย่างจริงจัง ซึ่งในปัจจุบันมีธุรกิจจากหลากหลายอุตสาหกรรม
ได้เร่ิมทําการสื่อสารการตลาดดิจิทัลมากขึน้ และในส่วนของธุรกิจด้านกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่
อยู่อาศัยสําหรบัผู้สูงอายุก็ต้องเร่ิมปรับตัวและศึกษาการสื่อสารการตลาดดิจิทัลมากขึ้นเช่นกันเพ่ือนํามา
ปรับใช้กับธุรกิจ ซึ่งธุรกิจที่เก่ียวข้องกับผู้สูงอายุในประเทศไทยนั้นกําลังเติบโตเน่ืองจากปัจจุบัน
ประเทศไทยได้ก้าวเข้าสูงสังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ จึงเป็นโอกาสในการศึกษาค้นคว้าที่เก่ียวข้องกับ
การทําการสื่อสารการตลาดดิจิทัลในกลุ่มธุรกิจดังกล่าว 

ซึ่งหากพิจารณาด้านการเติบโตทางด้านเศรฐกิจของกลุ่มธุรกิจที่เก่ียวข้องกับผู้สูงอายุใน
ประเทศไทยในภาพรวม จะพบว่าธุรกิจดังกล่าวได้เร่ิมมีการต่ืนตัวและสนใจลงมาทําธุรกิจที่เกี่ยวกับ
ผู้สูงอายุมากข้ึน เช่น ธุรกิจสนิค้าอุปโภคบริโภค ธุรกิจ Nursing Home และ Day Care ธุรกิจ 
Retirement Community สนิค้าไลฟ์สไตล ์และเครื่องมือการแพทย์ที่เกี่ยวข้อง เป็นต้น จากรายงาน
ธุรกิจศูนย์ดูแลผู้สูงอายุในประเทศไทย (วิไลรัตน์ ชัยวิภาส และเจตติกา ธนทัตตานนท์, 2561) 
ปัจจุบัน Nursing home ในประเทศไทยมทีั้งสิ้น 830 แห่ง และมสีภาพแออัดเน่ืองจากต้องรองรับ
ผู้สูงอายุกลุ่มพ่ึงพิงถึง 3,000 คน แสดงให้เห็นถึงการเติบโตของธุรกิจด้านน้ีจากอุปทานที่มีมากกว่า 
อุปสงค์ ถึงแมว่้าค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนสําหรับ Nursing Home จะอยู่ที่ 15,000-30,000 บาท และ 
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อวันสําหรับบริการดูแลในช่วงกลางวัน (Day Care) 700-1,200 บาท 
 
ตารางที่ 1.1: ราคาบริการ Nursing Home และ Day Care 

ธุรกิจ ระดับรายได้ของกลุ่มลูกค้า ค่าใช้จ่าย 
Nursing home รายได้ปานกลาง 15,000-20,000 บาท /เดือน  

รายได้ปานกลาง ระดับสูง 20,000-40,000 บาท /เดือน  
รายได้สูง  +ชาวต่างชาติ  40,000-80,000 บาท /เดือน  

Day care รายได้ปานกลาง 700-900 บาท /วัน  
รายได้ปานกลาง ระดับสูง 900-1,200 บาท /วัน  
รายได้สูง  +ชาวต่างชาติ  1,200-3,600 บาท /วัน  

 
จากตารางที่ 1.1 จะพบได้ว่าถึงแม้ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการจะสูงแต่ก็ยังไม่พอรองรับกับ

ความต้องการของกลุ่มลูกค้าในปัจจุบัน นอกจากน้ีกลุ่มผูป้ระกอบการขนาดใหญ่ได้มีการเคล่ือนไหว
มากข้ึนเกี่ยวกับการทําธุรกิจด้าน Nursing Home ดังภาพที่ 1.1 
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ภาพที่ 1.1: ความเคลื่อนไหวของผู้ประกอบการรายใหญ่ด้าน Nursing Home 
 

 
 
ที่มา: วิไลรัตน์ ชัยวิภาส และเจตติกา ธนทตัตานนท์. (2561). ธุรกิจศูนย์ดูแลผู้สงูอายุในไทย. สบืค้นจาก 

https://kasikornbank.com/international-business/th/Thailand/IndustryBusiness/ 
Documents/201811_Thailand_Elderly_TH.pdf. 

 
และจากข้อมูลวิจัยจากศูนย์วิจัยกสิกรไทยได้วิเคราะห์แนวโน้มด้านธุรกิจ Nursing Home ว่า 

Nursing Home จะดําเนินธุรกิจภายในหรือใกล้โรงพยาบาลมากขึ้น รวมถึงลงทุนใน Retirement 
Community ที่มี Nursing Home และโรงพยาบาลสําหรบัผู้สูงอายุอยู่ด้วย และสดุท้ายจะมีการร่วมมอื
กับโรงพยาบาล/Nursing home ต่างประเทศ เพ่ือที่จะต้องการขยายธุรกิจเข้ามาในประเทศไทยอีก
เช่นกัน (วิไลรตัน์ ชัยวิภาส และเจตติกา ธนทัตตานนท์, 2561) ธุรกิจ Retirement Community ใน
ปัจจุบันเริ่มมีให้เห็นบางแล้ว โดยส่วนใหญ่ดําเนินการโดยรัฐบาลหรือ NGO (Non-Governmental 
Organizations) และเอกชนแต่มีจํานวนไม่มากนักในปัจจบัุน แต่คาดว่าภายใน 2-3 ปี ข้างหน้า น่าจะ
มีจํานวนรวม 2,600 ยูนิต นอกจากน้ียังมีการเคลื่อนไหวของกลุ่มธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ได้เร่ิม
ลงทุนในโครงการ Retirement Community ตามเมืองตากอากาศ และมีกลุ่มเป้าหมายคือลูกค้า
ระดับบนชาวไทยและชาวต่างชาติ   
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ภาพที่ 1.2: แสดงตัวอย่างการเคลื่อนไหวของกลุ่มธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ Retirement 
Community 

 

 
 
ที่มา: วิไลรัตน์ ชัยวิภาส และเจตติกา ธนทตัตานนท์. (2561). ธุรกิจศูนย์ดูแลผู้สงูอายุในไทย. สบืค้นจาก 

https://kasikornbank.com/international-business/th/Thailand/IndustryBusiness/ 
Documents/201811_Thailand_Elderly_TH.pdf. 

 
จากข้อมูลที่ได้กล่าวมาข้างต้นจะพบว่าปัจจุบันมีสินค้าและบริการต่าง ๆ รวมถึงช่องทางใน

การทําธุรกิจที่เก่ียวกับผู้สูงอายุอยู่เป็นจํานวนมากและผู้ประกอบการรายใหญ่และรายย่อยก็เริ่มเข้ามา
สู่ตลาดมากขึ้น โดยปัจจัยในการประกอบธุรกิจให้มีประสทิธิภาพและประสบการณ์สําเร็จได้ในปัจจุบัน 
ส่วนหน่ึงคือการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มปีระสิทธิภาพ ซึ่งจะเข้ามาช่วยผลักดันและขบัเคลื่อนธุรกิจ
ในยุคดิจิทัลที่มกีารแข่งขันสูง ซึ่งในการเริ่มทาํการตลาดดิจิทัล สิ่งแรกที่ต้องคํานึงถึงคือธุรกิจต้องเข้าใจ
และรู้จักลกูค้าของตนเองก่อนหรือเรียกว่า ข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึก ว่าลูกค้าของเราน้ันคิดและมีพฤติกรรม
อย่างไร ชอบหรือไม่ชอบอะไร ต่อมาต้องศึกษาช่องทางและประสบการณ์ทั้งหมดของลูกค้า ที่เรียกว่า 
ข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึก ต้ังแต่ลูกค้ารู้จักธุรกิจหรือสินค้าของเราจนถึงซื้อสนิค้าและอาจรวมถึงเป็นลูกค้า
ประจํา  

โดยในปัจจุบันงานวิจัยที่เก่ียวกับการศึกษาข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภคใน
กลุ่มสินค้าดูแลสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุผ่านช่องทางออนไลน์ ที่ยังไม่มีทิศทาง
และการศึกษาที่ชัดเจนเพียงพอต่อการอ้างอิงเพ่ือทําการสือ่สารการตลาดดิจิทัลได้ และผู้ประกอบการ
ธุรกิจสินค้าดูแลสขุภาพผูสู้งอายุในปัจจุบันสว่นใหญ่ยังคงดําเนินธุรกิจแบบด้ังเดิม (Traditional Trade) 
ยังไม่ได้นําสินค้าของตนเข้าสู่การขายผ่านช่องทางออนไลน์มากนัก ทําให้ธุรกิจดังกล่าวเติบโตค่อนข้าง
ช้าในช่องทางออนไลน์ ซึ่งในความเป็นจริงแล้ว สินค้าและบริการต่าง ๆ เก่ียวกับผู้สูงอายุมีโอกาสท่ีจะ
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เติบโตในยุคที่การซื้อขายบนโลกออนไลน์เป็นไปอย่างรวดเร็วและได้ผลลัพธ์ดีเหมือนเช่นกับกลุ่มสินค้า
ประเภทอ่ืน ๆ  

เพ่ือให้เกิดองค์ความรู้นําไปต่อยอดการทําการสื่อสารการตลาดดิจิทัลในอนาคตข้างหน้า  
ต่อภาพรวมธุรกิจสินค้าดูแลสขุภาพผู้สูงอายุและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ จึงเห็นความสําคัญใน
การศึกษาและเกิดการค้นคว้าอิสระเร่ือง “การศึกษาข้อมลูผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภค 
ในกลุ่มสินค้าสขุภาพและโซลูช่ันท่ีอยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุ” 

 
1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1.2.1 เพ่ือศึกษาข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกของผู้บริโภค ด้านวิถีการดําเนินชีวิต, ทัศนคติ, ช่อง
ทางการสื่อสารและการตัดสนิใจซื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ 

1.2.2 เพ่ือศึกษาเส้นทางของผู้บริโภคกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ 
 

1.3 ขอบเขตงานวิจัย 
การค้นคว้าอิสระนี้ศึกษาผู้ซื้อสินค้าในร้านขายสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันทีอ่ยู่อาศัยสําหรับ

ผู้สูงอายุหรือผู้ที่เคยซื้อสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุ จํานวน 6 คน 
 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.4.1 เพ่ือทราบข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกและเสน้ทางของผู้บริโภคกลุ่มสินค้าดูแลสุขภาพ
ผู้สูงอายุที่เป็นโยชน์ต่อการนําไปใช้งานด้านการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 

1.4.2 เป็นข้อมูลต้ังต้นในการทําวิจัยเก่ียวกับผู้สูงอายุและผู้ดูแลผูสู้งอายุในไทยต่อไป 
1.4.3 เข้าใจพฤติกรรมของผูสู้งอายุและผู้ดูแลผูสู้งอายุในไทยมากขึ้น  
1.4.4 เพ่ือเป็นตัวแทนข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าและความสนใจของผู้สูงอายุและผูดู้แล

ผู้สูงอายุในไทย 
 
1.5 นิยามคาํศพัท์เฉพาะ 

1.5.1 ผู้สูงอายุ หมายถึง ประชากรท้ังเพศชายและหญิงทีม่ีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป 
1.5.2 ข้อมูลผูบ้ริโภคเชิงลึก หมายถึง ความเข้าใจผู้บริโภคเชิงลึก เก่ียวกับทัศนคติและ 

ความตระหนักถึงการดูแลสุขภาพ การตัดสินใจซื้อรวมถึงแรงจูงใจ และการรับข่าวสารผ่านช่องทาง
ออนไลน์ต่าง ๆ 

1.5.3 เส้นทางของผู้บริโภค หมายถึง การรวมประสบการณ์ทั้งหมดที่ลูกค้าเจอต้ังแต่ต้น 
จนจบร่วมกับธุรกิจหรือแบรนด์น้ัน ๆ ที่ผู้บรโิภคสนใจ 



บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
การศึกษาคน้คว้าอิสระเร่ือง “การศึกษาขอ้มลูผู้บรโิภคเชิงลกึและเส้นทางของผู้บริโภคในกลุ่ม

สินค้าสขุภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผูสู้งอายุ” มีทฤษฎี กรอบแนวคิด และงานวิจัยที่เกีย่วข้องดังต่อไปน้ี 
2.1 งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้องด้านการค้นหาข้อมลูผู้บริโภคเชิงลึกและการประยุกต์ใช้ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกับพฤติกรรมและเสน้ทางของผู้บริโภค 
2.3 งานวิจัยที่เก่ียวข้องด้านพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตและสื่อสังคมออนไลน์แต่ละ 

เจนเนอเรช่ัน 
2.4 นิยามผู้สูงอายุและพฤติกรรมทั่วไปของผูสู้งอายุ 
2.5 งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้องด้านการปรับปรุงที่อยู่อาศัยผูสู้งอายุ 

 
2.1 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้องด้านการค้นหาข้อมูลผูบ้ริโภคเชิงลึกและการประยกุต์ใช้ 

วงศธร วงศ์ธรรม (2561) จากวิจัยเร่ืองกระบวนการค้นหาข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกในการสร้างสรรค์
งานโฆษณายุคดิจิทัล ผลการศึกษาพบว่า กระบวนการค้นหาข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกต้องเร่ิมจากการทํา
ความเข้าใจโจทย์ (Brief) และผู้บริโภคเป้าหมายก่อนและต้องรวบรวมข้อมูลจากลูกค้าให้ได้มากที่สุด 
หลังจากน้ันจึงจะสามารถเริ่มต้นในการค้นหาข้อมูล ผู้บริโภคเชิงลึกได้ การค้นหาข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึก
เป็นการค้นหาตัวตนของผู้บริโภคจากพฤติกรรมของเขา เพ่ือที่จะได้เข้าใจถึงสาเหตุของพฤติกรรมน้ัน 
และข้อมลูผู้บรโิภคเชิงลึกที่จะนําไปใช้น้ัน ต้องไม่มีสนิค้าและบริการใดเคยนําไปใช้ก่อนแล้ว นอกจากน้ี 
ข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกสามารถมีที่มาได้จาก หลากหลายแหล่งข้อมูล เช่น การสัมภาษณก์ลุ่ม, การใช้ 
Search Engine Optimization หรือการคน้หาตามเว็บบอร์ดต่าง ๆ และลักษณะของข้อมูลผู้บริโภค
เชิงลึกน้ันต้องเป็นข้อมูลที่น่าเช่ือถือ มีเหตุผลมารองรับและมีนํ้าหนักพอที่จะสามารถนําไปใช้งานได้
จริง เพ่ือให้สอดคล้องและตอบสนองกับวัตถุประสงค์จากโจทย์ที่ได้รับ และจากการนําข้อมูลผู้บริโภค
เชิงลึกมาประยุกต์ใช้ในการสร้างสรรค์งานโฆษณายุคดิจิทัล ผลการศึกษาพบว่า ก่อนที่จะนําข้อมูล
ผู้บริโภคเชิงลึกมาประยุกต์ใช้ในการสร้างสรรค์งานโฆษณานั้น ผู้ที่ทํางานในฝ่ายสร้างสรรค์ (Creative 
Department) ควรจะตรวจสอบข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกให้แน่ใจก่อนที่จะนํามาใช้ในงานโฆษณาจริง ๆ 
ทั้งน้ี รูปแบบการนําข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกมาใช้ในงานโฆษณายุคดิจิทัล สว่นใหญ่มักจะอยู่ในรูปแบบ
ของภาพยนตร์โฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์ และมักจะใช้วิธีการเล่าผ่านเร่ืองราวที่ผู้บริโภคเป้าหมาย
สนใจและรู้สึกไปด้วย เน่ืองจากภาพยนตร์โฆษณาที่อยู่ในสื่อสังคมออนไลน์น้ัน ผู้บริโภคจะไม่รู้สึกถึง
การถูกยัดเยียดเมื่อมีการโฆษณากล่าวคือ ต้องทําอย่างไรก็ได้ให้ผู้บริโภคสนใจในเวลาอันสั้น เพ่ือที่จะ
ดึงให้ผู้บริโภคดูโฆษณาจนจบโดยอิงจากข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกที่ผ่านการตรวจสอบแล้วนอกจากน้ี  
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ในการนําข้อมลูผู้บริโภคเชิงลึก มาประยุกต์ใช้ในงานโฆษณา ผู้ที่ทํางานในฝ่ายสร้างสรรค์ต้องตระหนัก
เสมอว่าข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกที่ได้มาน้ีจะสามารถส่งเสริมจดุขายของสินค้าและบริการได้ด้วย 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมและเส้นทางของผูบ้ริโภค 

Think with Google (2011) ได้นิยาม Zero Moment of Truth (ZMOT) ซึ่งเป็นทฤษฎีที่
นิยามถึงจุดก่อนที่ลูกค้าจะตัดสินใจเดินไปทีห่น้าร้านเพ่ือซื้อสินค้า ซึ่งเป็นช่วงเวลาสําคัญอย่างมากที่
แบรนด์ควรให้ความสนใจ เช่น การเขา้ไปอ่านรีวิว ในเว็บไซต์ต่าง ๆ หรือการเข้าไปหาข้อมูลในเว็บไซต์
ทางการหรือแฟนเพจของสนิค้าหรือธุรกจินัน้ รวมถึงแอปพลิเคชันที่เก่ียวข้อง โดย ZMOT เป็นขัน้ตอน
ในการตัดสนิใจที่อยู่ระหว่างแรงกระตุ้น (Stimulus) กบั First Moment of Truth: FMOT (Gamble, 
2005 อ้างใน Think with Google, 2011) ช่วงเวลาที่ผู้บริโภคมีเวลากับผลิตภัณฑ์ก่อนตัดสินใจซื้อ 
โดยทาง Google ได้อธิบายลําดับขั้นตอนการตัดสินใจก่อนซื้อสนิค้าหรือบริการของผู้บริโภคดังน้ี
ต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 2.1: กระบวนการและองค์ประกอบ Zero Moment of Truth 
 

 
 
ที่มา: Think with Google. (2011). Winning the Zero Moment of Truth eBook. Retrieved 

from https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/micro-moments/ 
2011-winning-zmot-ebook/. 
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1) การกระตุ้น (Stimulus) เป็นช่วงที่ลูกค้าถูกกระตุ้นด้วยสื่อต่าง ๆ จากธุรกิจที่ขายสินค้า
หรือบริการ โดยปกติธุรกิจจะใช้ช่วงเวลานี้ในการสร้างการรับรู้ (Awareness) แก่ลูกค้าหรือ
กลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น สื่อโฆษณาทั้ง Online หรือ Offline หรือการสร้างกระแสจาก
การบอกกันปากต่อปาก เป็นต้น เพ่ือสร้างความอยากหรือความต้องการสินค้าของผู้บริโภค 

2) Zero Moment of Truth (ZMOT) เป็นช่วงต่อมาหลงัจากช่วงการกระตุ้น (Stimulus) เป็น
ช่วงที่ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายเริ่มสนใจในตัวสินค้าหรือบริการแล้ว ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายจะยัง
ไม่ได้ไปหน้าร้านแต่จะหาข้อมูลที่เก่ียวข้องเก่ียวกับสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ ก่อน เพ่ือให้แน่ใจก่อนการ
ซื้อ โดยลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายจะมีพฤติกรรมในการหาข้อมูล เช่น อ่านรีวิวใน Pantip, หาข้อมูลใน 
Google, ดูรีวิวสินค้าหรือบริการน้ันผ่าน YouTube รวมถึงอ่านคอมเมนต์จากผู้ที่เคยใช้สินค้าและ
บริการน้ัน ๆ แล้ว เป็นต้น ดังน้ันในช่วงเวลาน้ีธุรกิจหรือนักการตลาดดิจิทัลจะต้องทําให้ลูกค้าหรือ
กลุ่มเป้าหมายหาข้อมูลได้สะดวกสบายย่ิงข้ึน รวมถึงสร้างข้อมูลและสิ่งแวดล้อมภายในสื่อต่าง ๆ ให้
ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายอยากที่จะซื้อสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ 

3) First Moment of Truth (FMOT) เป็นช่วงที่ลูกค้าได้ศึกษาข้อมูลของสินค้าหรือบริการ
ทั้งหมดเรียบร้อยแล้ว และลกูค้าได้เข้ามาสัมผัสตัวสินค้าหรือบริการหน้าร้าน ซึ่งเป็นช่วงที่ลูกค้าจะได้
ใกล้ชิดกับสินคา้มากที่สุดและเป็นโอกาสในการปิดการขายได้ดีที่สุด ดังน้ันธุรกิจจะต้องมีการจัดการ
หน้าร้านให้ดี การวางสินค้า การจัดป้ายข้อมูลรายละเอียดต่าง ๆ ให้น่าสนใจและครบถ้วน รวมถึงการ
เตรียมความพร้อมของพนักงานที่ดูแลลูกค้าหน้าร้านด้วยเช่นกัน 

4) Second Moment of Truth (SMOT) เป็นช่วงที่ลูกค้าได้ซื้อสินค้าหรอืบริการไป
เรียบร้อยแล้ว ซึ่งเป็นช่วงที่ลูกค้าจะได้ใช้งานจริงและประเมินความพึงพอใจของลูกค้า หลังจากน้ัน
ลูกค้าอาจจะทําการส่งต่อประสบการณ์ให้แก่เพ่ือน ๆ และคนรอบข้างของลูกค้าได้ รวมถึงการเขียน
รีวิวลงในอินเทอร์เน็ต 

Kotler (2017) ได้ให้แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมและเส้นทางของผู้บริโภคแบบใหม่ทีเ่ปลีย่นไป
จากเดิม สืบเน่ืองจากพฤติกรรมของผู้บริโภคได้เปลีย่นไปตามเทคโนโลยีปัจจุบัน โดยเรียกแนวความคิดน้ี
ว่า 5A ได้แก่ Aware, Appeal, Ask, Act, Advocate ตามภาพที่ 2.2  
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ภาพที่ 2.2: ภาพแนวความคิด 5A โดย Kotler 
 

 
 
ที่มา: Kotler, P. (2017). Marketing 4.0. New York, United States: John Wiley & Sons Inc. 
 

Aware คือ การรับรู้แบรนด์ของลูกค้า โดยแบรนด์จะทําหน้าที่เผยแพร่ขา่วสารต่าง ๆ ออกไป
ตามช่องทางที่หลากหลาย เพ่ือสร้างตัวตนและให้ลูกค้ารูจ้ักสินค้าหรือบริการของแบรนด์ให้มากที่สุด 

Appeal คือ ความชอบหรือการดึงดูดใจ ในขั้นตอนน้ีผู้บริโภคจะเริ่มมีการเปรียบเทียบสินค้า
กับแบรนด์ต่าง ๆ จากอินเทอร์เน็ตหรือจากคนรอบข้าง มาวิเคราะห์และเลือกสิ่งที่น่าสนใจที่สุด ที่จะ
ช่วยตอบโจทย์ของผู้บริโภค หน้าที่ของแบรนด์คือ ให้ข้อมลูที่เป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภคให้มากทีสุ่ด 
Ask คือ การสอบถามเพ่ือเสริมความเช่ือมั่นของสินค้าหรือบริการ เมื่อลกูค้าสนใจในสนิค้าหรือบริการ
จะเริ่มหาข้อมลูเฉพาะแบรนด์ที่ตัวเองสนใจจากอินเทอร์เน็ตหรือความคิดเห็นจากผู้ที่เคยใช้จริงและมี
ประสบการณ์กับสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ เช่น สอบถามคนรอบข้าง, เข้าไปในกระทู้ที่เกี่ยวข้องใน 
Pantip หรือสอบถามจากผู้ขายสินค้าโดยตรง สิ่งที่ต้องเตรียมให้พร้อมคือการเตรียมตัวให้ข้อมูลและ
ตอบคําถามแก่ลูกค้าที่มีความสนใจให้รวดเร็วและครบถ้วนที่สุด เน่ืองจากปัจจุบันผู้บริโภคมีตัวเลือกที่
เยอะมากจากการหาข้อมูลในอินเทอร์เน็ต จนทําให้พฤติกรรมของผู้บริโภคมีความอดทนที่น้อยลง 
หากธุรกิจตอบสนองผู้บริโภคช้าผู้บริโภคอาจหันไปหาคู่แขง่รายอ่ืนได้ 

Act คือ การทีผู่้บริโภคเปลี่ยนมาเป็นลูกค้าของของธุรกิจ จากการที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อสนิค้า
หรือบริการ หลังจากที่ลูกค้าได้รับและวิเคราะห์ข้อมูลสินค้าหรือบริการแล้ว โดยจะซื้อจากร้านค้าหรือ
บริการจากหน้าร้านหรือผ่านช่องทางออนไลน์ก็ได้ และเมือ่ลูกค้าได้รับสินค้าแล้ว สิ่งทีธุ่รกิจควรทําคือ
การเตรียมให้ขอ้มูลการใช้งานและข้อมูลต่าง ๆ รวมถึงการเตรียมความพร้อมด้านการร้องเรียน
เก่ียวกับสินค้าและบริการ 

Advocate คือ การแนะนําสนิค้าหรือการบอกต่อของลูกค้า เมื่อลูกค้าได้มีประสบการณ์ 
การใช้งานกับสินค้าหรือบริการแล้วจะมีการบอกต่อกับคนใกล้ชิดรอบข้างหรือเขียนรีวิวภายในเว็บไซต์
ต่าง ๆ ซึ่งอาจจะมีทั้งด้านดีและไม่ดี หากผลตอบรับดีก็จะส่งผลใหลู้กค้าเกิดความจงรักภักดีต่อแบรนด์ 
(Brand Royalty) 

บุษยากรณ์ ดรณุวัต (2560) อ้างอิงจากศูนย์สร้างสรรค์งานออกแบบ ในหัวข้อการออกแบบ
เพ่ือสังคมผู้สูงอายุ พบว่าผู้บริโภคกลุ่มผู้สูงอายุเป็นกลุ่มประชากรที่มีอํานาจต่อรองในการซื้อและมี

Aware Appeal Ask Act Advocate
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กําลังซื้อสูง เน่ืองจากมีเงินเก็บจากการทํางานตลอดทั้งการทํางานก่อนหน้าน้ัน จึงมีศักยภาพสูงในการ
บริโภค สะท้อนให้เห็นถึงโอกาสทางธุรกิจของผู้ประกอบการ ซึ่งสามารถแบ่งช่วงอายุผู้สูงอายุเป็น 3 
ช่วงวัย คือ  

1) ผู้สูงอายุวัยต้น (อายุ 60-69 ปี) เป็นกลุ่มที่มีปริมาณสูงสุดอยู่ที่ 56% ของจํานวนผู้สูงอายุ
ทั้งหมดซึ่งในอีก 10 ปีข้างหน้า หรือราว 4.6 ล้านคน โดยเป็นกลุ่มที่สามารถทํางานได้ สนใจสขุภาพ 
จึงมักทุ่มไปด้านการสร้างเสริมสุขภาพ เน้นตรวจสุขภาพ รับประทานอาหารเสริม เคร่ืองสําอางเน้น
เร่ืองความชุ่มช่ืน ชะลอวัย  

2) ผู้สูงอายุวัยกลาง (อายุ 70-79 ปี) มีปริมาณรองลงมา อยู่ที่ 2.5 ล้านคน เป็นกลุ่มที่
ต้องการพักผ่อน บางคนมีโรคประจําตัวที่ต้องระวัง ต้องการเรียนรู้โซเชียลมีเดีย อุปกรณ์ไอที โรงเรียน
สอนการใช้อินเทอร์เน็ต ธุรกิจเก่ียวกับการท่องเที่ยวแบบเฉพาะกลุ่ม เช่น การท่องเที่ยวแบบช้า 
(Slow Life)  

3) ผู้สูงอายุวัยปลาย (อายุ 80 ปีขึ้นไป) เป็นกลุ่มที่ต้องพ่ึงพิงผู้ดูแล มีจํานวนประมาณ 1 ล้าน
คน สนใจธุรกจิที่เก่ียวกับการดูแล เช่น เนิร์สซิ่งโฮม ทั้งแบบไปเช้าเย็นกลับ จะมีความสําคัญมากขึ้น 
เน่ืองจากเหมาะกับสังคมไทยที่เป็นครอบครัวใหญ่ รวมทั้งสินค้าที่ช่วยอํานวยความสะดวกแก่ผู้ดูแลจะ
เป็นหลัก 

ทิพย์พาพร มหาสินไพศาล (2558) จากวิจัยพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผูบ้ริโภคสูงวัยใน
ร้านค้าปลีกสมยัใหม่พบว่าสินค้าที่ผู้สูงอายุมพีฤติกรรมการซื้อมากที่สุดคอื เคร่ืองด่ืม สว่นลักษณะ 
การให้บริการและที่ต้ังของร้านค้าต้องมีการอํานวยความสะดวกในการซื้อ 24 ช่ัวโมง รวมถึงต้ังอยู่ใน
พ้ืนที่ชุมชนใกล้สถานที่ทํางานและที่พักอาศัย หรือเป็นทางผ่านระหว่างการใช้ชีวิตประจําวัน 
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผูสู้งอายุตามการสง่เสริมการขายพบว่า ผู้สู้อายุมีพฤติกรรมการซื้อจาก 
การลดราคาสินค้ามากที่สุดและต้องการการส่งเสริมการขายที่เรียบง่ายไม่ซับซ้อน 
 
2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้องด้านพฤติกรรมการใชอิ้นเทอรเ์น็ตและสื่อสังคมออนไลน์แต่ละ 
เจนเนอเรชัน่  

จากรายงานผลการสํารวจพฤติกรรมผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2561 (สํานัก
ยุทธศาสตร์ สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562) โดยแบ่งตามเจนเนอเรช่ันดังต่อไปนี้ 

2.3.1 เจนเนอเรช่ัน Y (กลุ่มคนที่เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2524-พ.ศ. 2543) 
 2.3.1.1 ด้านกิจกรรมการใช้งาน 
 กิจกรรม 3 อันดับแรกของคนเจนเนอเรช่ัน Y ใช้สื่อสังคมออนไลน์มากที่สดุ เช่น 
Facebook, Instagram, Twitter รองลงมาคือการใช้งาน รับ-ส่งอีเมล และสุดท้ายการพูดคุย/โทรศัพท์ 
ผ่านทางออนไลน์ เช่น Line, Facebook Messenger, Face Time 



11 

 2.3.1.2 ด้านเวลาการใช้งาน 
 1) ช่วงเวลางาน/วันเรียนหนังสือ 
 
ตารางที่ 2.1: แสดงเวลาการใช้งานอินเทอร์เน็ตของเจนเนอเรช่ัน Y ในช่องเวลางาน/วันเรียนหนังสือ 

กิจกรรม ระยะเวลา (เฉลี่ย) /วัน 
เล่นสื่อสังคมออนไลน์ 3 ช่ัวโมง 45 นาที 
ดูโทรทัศน์/ดูคลิปวิดีโอ/ดูภาพยนตร์/ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่าน 
แอปพลิเคชัน 

2 ช่ัวโมง 28 นาที 

การพูดคุย/โทรศัพท์ผ่านทางออนไลน์ 2 ช่ัวโมง 6 นาที 
 
 2) ช่วงวันหยุด 

 
ตารางที่ 2.2 แสดงเวลาการใช้งานอินเทอร์เน็ตของเจนเนอเรช่ัน Y ในช่องวันหยุด 

กิจกรรม ระยะเวลา (เฉลี่ย) /วัน 
เล่นสื่อสังคมออนไลน์ 4 ช่ัวโมง 12 นาที 
ดูโทรทัศน์/ดูคลิปวิดีโอ/ดูภาพยนตร์/ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่าน 
แอปพลิเคชัน 

3 ช่ัวโมง 21 นาที 

การพูดคุย/โทรศัพท์ผ่านทางออนไลน์ 2 ช่ัวโมง 22 นาที 
 
 2.3.1.3 ด้านปัญหาจากการใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 ปัญหาที่พบมากที่สุดคือปริมาณโฆษณาออนไลน์ที่มารบกวน รองลงมาเป็นปัญหา
เร่ืองความล่าช้าในการเช่ือมต่อ/ใช้งานอินเทอร์เน็ต และไมม่ั่นใจว่าข้อมูลที่ปรากฏบนอินเทอร์เน็ตจะ
เช่ือถือได้ 

2.3.2 เจนเนอเรช่ัน X (กลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2508-พ.ศ. 2523) 
 2.3.2.1 ด้านกิจกรรมการใช้งาน 
 กิจกรรม 3 อันดับแรกของคนเจนเนอเรช่ัน X ใช้สื่อสังคมออนไลน์มากที่สุด เช่น 
Facebook, Instagram, Twitter รองลงมาคอืการใช้งาน รบั-ส่งอีเมล และสุดท้ายการพูดคุย/โทรศพัท์
ผ่านทางออนไลน์ เช่น Line, Facebook Messenger, Face Time เช่นเดียวกับคนเจนเนอเรช่ัน Y 
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 2.3.2.2 ด้านเวลาการใช้งาน 
 1) ช่วงเวลางาน/วันเรียนหนังสือ 
 
ตารางที่ 2.3 แสดงเวลาการใช้งานอินเทอร์เน็ตของเจนเนอเรช่ัน X ในช่องเวลางาน/วันเรียนหนังสือ 

กิจกรรม ระยะเวลา (เฉลี่ย) /วัน 
เล่นสื่อสังคมออนไลน์ 2 ช่ัวโมง 57 นาที 
ดูโทรทัศน์/ดูคลิปวิดีโอ/ดูภาพยนตร์/ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน 

1 ช่ัวโมง 59 นาที 

การพูดคุย/โทรศัพท์ผ่านทางออนไลน์ 1 ช่ัวโมง 58 นาที 
 

2) ช่วงวันหยุด 
 
ตารางที่ 2.4 แสดงเวลาการใช้งานอินเทอร์เน็ตของเจนเนอเรช่ัน X ในช่องวันหยุด 

กิจกรรม ระยะเวลา (เฉลี่ย) /วัน 
เล่นสื่อสังคมออนไลน์ 3 ช่ัวโมง 2 นาที 
ดูโทรทัศน์/ดูคลิปวิดีโอ/ดูภาพยนตร์/ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน 

2 ช่ัวโมง 40 นาที 

การพูดคุย/โทรศัพท์ผ่านทางออนไลน์ 1 ช่ัวโมง 52 นาที 
 
 2.3.2.3 ด้านปัญหาจากการใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 ปัญหาที่พบมากที่สุดคือปริมาณโฆษณาออนไลน์ที่มารบกวน รองลงมาเป็นปัญหา
เร่ืองความล่าช้าในการเช่ือมต่อ/ใช้งานอินเทอร์เน็ต และไมม่ั่นใจว่าข้อมูลที่ปรากฏบนอินเทอร์เน็ตจะ
เช่ือถือได้เช่นเดียวกับคนเจนเนอเรช่ัน Y 

2.3.3 เจนเนอเรช่ัน Baby Boomer (กลุม่คนที่เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2489-พ.ศ. 2507) 
 2.3.3.1 ด้านกิจกรรมการใช้งาน 
 กิจกรรม 3 อันดับแรกของคนเจนเนอเรช่ัน Baby Boomer ใช้สื่อสังคมออนไลน์
มากที่สุด เช่น Facebook, Instagram, Twitter รองลงมาคือการใช้งาน รับ-ส่งอีเมล และสุดท้าย 
การพูดคุย/โทรศัพท์ผ่านทางออนไลน์ เช่น Line, Facebook Messenger, Face Time เช่นเดียวกับ
คนเจนเนอเรช่ัน Y และ X 
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 2.3.3.2 ด้านเวลาการใช้งาน 
 1) ช่วงเวลางาน/วันเรียนหนังสือ 
 
ตารางที่ 2.5 แสดงเวลาการใช้งานอินเทอร์เน็ตของเจนเนอเรช่ัน Baby Boomer ในช่องเวลางาน/

วันเรียนหนังสือ 
กิจกรรม ระยะเวลา (เฉลี่ย) /วัน 

เล่นสื่อสังคมออนไลน์ 2 ช่ัวโมง 51 นาที 
ดูโทรทัศน์/ดูคลิปวิดีโอ/ดูภาพยนตร์/ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน 

2 ช่ัวโมง 

การพูดคุย/โทรศัพท์ผ่านทางออนไลน์ 1 ช่ัวโมง 52 นาที 
 
 2) ช่วงวันหยุด 

 
ตารางที่ 2.6 แสดงเวลาการใช้งานอินเทอร์เน็ตของเจนเนอเรช่ัน Baby Boomer ในช่องวันหยุด 

กิจกรรม ระยะเวลา (เฉลี่ย) /วัน 
เล่นสื่อสังคมออนไลน์ 2 ช่ัวโมง 47 นาที 
ดูโทรทัศน์/ดูคลิปวิดีโอ/ดูภาพยนตร์/ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน 

2 ช่ัวโมง 37 นาที 

การพูดคุย/โทรศัพท์ผ่านทางออนไลน์ 2 ช่ัวโมง 2 นาที 
 
 2.3.3.3 ด้านปัญหาจากการใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 ปัญหาที่พบมากที่สุดคือปริมาณโฆษณาออนไลน์ที่มารบกวน รองลงมาเป็นปัญหา
เร่ืองความล่าช้าในการเช่ือมต่อ/ใช้งานอินเทอร์เน็ต และไมม่ั่นใจว่าข้อมูลที่ปรากฏบนอินเทอร์เน็ตจะ
เช่ือถือได้เช่นเดียวกับคนเจนเนอเรช่ัน Y และ X 
 
2.4 นิยามผูสู้งอายุและพฤติกรรมทั่วไปของผูสู้งอายุ 

2.4.1 นิยามผู้สูงอายุ  
องค์การสหประชาชาติได้ให้นิยมว่า ผู้สูงอายุ คือ ประชากรท้ังชายและหญิงซึ่งมีอายุมากกว่า 

60 ปีขึ้นไป โดยเป็นนิยามนับต้ังแต่อายุเกิด ส่วนองค์การอนามัยโลกยังไม่มีการให้นิยามผู้สูงอายุ โดย
มีเหตุผลว่าประเทศต่าง ๆ ทัว่โลกมีการนิยามผู้สูงอายุต่างกัน ทั้งนิยามตามอายุเกิด, ตามสังคม, 
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วัฒนธรรม และสภาพร่างกาย ในประเทศไทย ผูสู้งอายุ ตามพระราชบัญญัติ ผูสู้งอายุ พ.ศ. 2546 
หมายถึง บุคคลซึ่งมีอายุเกินกว่า หกสิบปีบริบูรณ์ขึ้นไปและมีสญัชาติไทย (ชมพูนุท พรหมภักด์ิ, 
2561)  

Craig (1991) ได้แบ่งกลุ่มของผู้สูงอายุ ตามลักษณะของจิตวิทยาสังคมและชีววิทยา โดยแบ่ง
ช่วงออกเป็น 4 ช่วงดังต่อไปนี้  

1) ช่วงไม่ค่อยแก่ (The Young-Old) ช่วงน้ีอายุประมาณ 60-69 ปีเป็นช่วงที่คนต้อง
ประสบกับความเปลี่ยนแปลงของชีวิตที่เป็นภาวะวิกฤตหลายด้านเช่นการเกษียณอายุการจากไปของ
มิตรสนิทหรือคู่ครองรายได้ลดลงการสูญเสยีตําแหน่งทางสังคมโดยทั่ว ๆ ไปช่วงน้ีบุคคลยังเป็นคนที่
แข็งแรงแต่อาจต้องพ่ึงพิงผู้อ่ืนบ้างอย่างไรก็ดีสําหรับบุคคลที่มีการศึกษาสูงจะรู้จักปรับตัวการปรับตัว
ในช่วงน้ีมีข้อแนะนําว่าควรใช้แบบ Engagement คือยังเข้าร่วมกับกิจกรรมต่าง ๆ ทางสังคมท้ังใน
ครอบครัวและนอกครอบครัว  

2) ช่วงแก่ปานกลาง (The Middle-Aged Old) อายุประมาณ 70-79 ปีเป็นช่วงที่คนเริ่ม
เจ็บป่วยเพ่ือนและสมาชิกในครอบครัวที่อายุใกล้ๆ กันอาจเริ่มล้มหายตายจากมากข้ึนเข้าร่วมกิจกรรม
ของสังคมน้อยลงการปรับตัวในระยะนี้มักเป็นไปในรูป Disengagement คือไม่ค่อยยุ่งเกี่ยวกับ
กิจกรรมของครอบครัวและสงัคมมากนักอีกต่อไป  

3) ช่วงแก่จริง (The-Old Old) อายุประมาณ 80-90 ปีผู้มีอายุยืนถึงระดับน้ีปรับตัวให้เข้า
กับสิ่งแวดล้อมยากขึ้นเพราะสิ่งแวดล้อมที่เหมาะสมสําหรบัคนมีอายุถึงขั้นน้ีต้องมีความเป็นส่วนตัว
มากข้ึนไม่วุ่นวายแต่ก็ต้องอยู่ในสิ่งแวดล้อมที่ยังกระตุ้นความมีสมรรถภาพในแง่ต่างๆตามวัย (Both 
privacy and stimulating) ผู้สูงอายุระยะน้ีต้องการความช่วยเหลือจากผู้อ่ืนมากกว่าในวัยที่ผ่านมา
เร่ิมนึกย้อนถึงอดีตมากย่ิงขึ้น  

4) ช่วงแก่จริง ๆ (The Very Old Old) อายุประมาณ 90-99 ปีผู้มีอายุยืนถึงระดับน้ีมี
จํานวนค่อนข้างน้อยเป็นวัยที่มีปัญหาด้านสขุภาพผู้สูงอายุในวัยน้ีควรทํากิจกรรมที่ไม่ต้องการมีการ
แข่งขันไม่ต้องมีการบีบค้ันเรื่องเวลาที่ต้องทําให้เสร็จควรทํากิจกรรมที่พอใจและอยากทําในชีวิต
ผู้สูงอายุกลุ่มน้ีได้ผ่านวิกฤตของชีวิตมาแล้วมากมายจะเป็นระยะแห่งความสุขสงบพอใจในตนเอง 

2.4.2 สังคมผูสู้งอายุ  
สังคมผู้สูงอายุ องค์การสหประชาชาติได้แบ่งระดับการเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ เป็น 3 ระดับ 

(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2562) ได้แก่ 
ระดับการก้าวเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ (Aging society) หมายถึง สังคมหรือประเทศท่ีมีประชากร

อายุ 60 ปีขึ้นไปมากกว่าร้อยละ 10 ของประชากรทั้งประเทศหรือมีประชากรอายุต้ังแต่ 65 ปี 
มากกว่าร้อยละ7ของประชากรท้ังประเทศ แสดงว่าประเทศน้ันกําลังเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ 
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ระดับสังคมผู้สงูอายุโดยสมบูรณ์ (Aged society) หมายถงึสังคมหรือประเทศท่ีมีประชากร
อายุ60ปีขึ้นไป มากกว่าร้อยละ20 ของประชากรทั้งประเทศหรือมีประชากรอายุต้ังแต่ 65 ปี มากกว่า
ร้อยละ14 ของประชากรทั้งประเทศ แสดงว่าประเทศน้ันเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุโดยสมบูรณ์ 

ระดับสังคมผู้สงูอายุอย่างเต็มที่ (Super-aged society) หมายถึง สังคมหรือประเทศท่ีมี
ประชากรอายุ 65 ปีขึ้นไป มากกว่า ร้อยละ 20 ของประชากรทั้งประเทศ แสดงว่าประเทศน้ันเข้าสู่
สังคมผู้สูงอายอุย่างเต็มที่ 

2.4.3 สถานการณ์ผู้สูงอายุไทย 
วิทยาลัยประชากรศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลัย (2559) ในปัจจุบันประเทศไทยเริม่เข้าสู่

สังคมผู้สูงอายอุย่างรวดเร็ว เกิดจากนโยบายรัฐบาลการคมุกําเนิดนับต้ังแต่ พ.ศ. 2513 จนถึงปัจจุบัน 
ประกอบกับความก้าวหน้าทางการแพทย์และการรักษาพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ทําให้ประชากรไทยมีอายุ
ที่ยาวนานขึ้น โดยเฉล่ีย 77 ปี ซึ่งกรมกิจการผู้สูงอายุ กระทรวงการพัฒนาสังคมและความมั่นคงของ
มนุษย์ รายงานว่าภายใน พ.ศ. 2579 จะมีสัดสว่นผู้สูงอายุเป็นสัดส่วน 1 ใน 3 ของประเทศ (กรมกิจการ
ผู้สูงอายุ, 2562) และจากสถติิ Profiles of Ageing 2019 ซึ่ง United Nations ได้จัดทาํในรูปแบบ 
Interactive Data (United Nations, 2019) พบว่าประเทศไทยมีกลุ่มอายุผู้สูงอายุเพ่ิมขึ้นทุก ๆ ปี 
ซึ่งแปรผันกับกลุ่มเด็กเกิดใหมแ่ละวัยทํางานที่มีจํานวนน้อยลงทุกปี รวมถึงค่าอายุเฉลี่ยของคนไทยที่มี
แนวโน้มเพ่ิมขึน้ แสดงให้เห็นว่าประเทศไทยเริ่มเข้าสังคมผูสู้งอายุโดยสมบูรณ์ 
 
ภาพที่ 2.3: กราฟแสดงอัตราการเพ่ิมขึ้นของผู้สูงอายุในประเทศไทย 
 

 
 
ที่มา: วิทยาลัยประชากรศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. (2559). รายงานฉบับสมบูรณ์ โครงการ

ศึกษาต้นนแบบของการบูรณาการระบบการดูแล ผู้สูงอายุระยะยาวในกล่มผูสู้งอายุที่มีภาวะ
พ่ึงพิง. สืบค้นจาก https://www.nesdc.go.th/ewt_w3c/ewt_dl_link.php?nid=6047. 
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ภาพที่ 2.4: กราฟแสดงอายุเฉลี่ยของคนไทยที่เพ่ิมสูงขึ้น 
 

 
 
ที่มา: วิทยาลัยประชากรศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. (2559). รายงานฉบับสมบูรณ์ โครงการ

ศึกษาต้นนแบบของการบูรณาการระบบการดูแล ผู้สูงอายุระยะยาวในกล่มผูสู้งอายุที่มีภาวะ
พ่ึงพิง. สืบค้นจาก https://www.nesdc.go.th/ewt_w3c/ewt_dl_link.php?nid=6047. 

 
โครงสร้างเพศของผู้สูงอายุในไทยพบว่า อายุ 60-64 ปี เป็นเพศหญิง 53% และกลุ่มอายุ  

80 ปีขึ้นไป มีสดัส่วนเพศหญิงเพ่ิมขึ้นถึง 61%  
สถานภาพสมรสของผู้สูงอายุ จากการรายงานประชากรผู้สูงอายุในไทยของ จอห์น โนเดล

และคณะ ปี 2015 พบว่าผู้สงูอายุส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสแล้ว 60% ในขณะทีม่ีผูส้งูอายุเพียง 4% 
เท่าน้ันที่ไม่เคยสมรส และจากตัวเลขที่น่าสนใจอีกอย่างนึง คือ ผู้สูงอายุที่มีสถานภาพสมรสและมีการ
หม้ายมีจํานวนถึง 30% ซึ่งในจํานวนน้ีพบว่า ผู้สูงอายุยิ่งอายุมากขึ้น สัดสว่นหรือจํานวนของการเป็น
หย่าร้างหรือเป็นหม้ายก็มีแนวโน้มที่เพ่ิมสูงขึ้นไปด้วย โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มของผู้สงูอายุที่มีอายุ
ต้ังแต่ 70 ปีขึ้นไป หากวิเคราะห์ข้อมูลดังกลา่วจะพบว่า กลุ่มอายุ 70-74 ปี ประมาณ 34.8%, กลุม่
อายุ 75-79 ปี มีประมาณ 42.8% และกลุ่มอายุ 80 ปีขึ้นไป 61.3% มสีถานภาพหม้ายจากการสมรส 
นอกจากน้ียังพบความแตกต่างระหว่างเพศกับการสมรสของผู้สูงอายุ ผู้สูงอายุเพศชาย ยังคงไว้ซึ่ง
สถานภาพกําลังสมรส ในขณะที่ผู้สูงอายุเพศหญิงมีสัดส่วนการไม่มีคู่สมรสเพ่ิมมากขึ้นตามอายุที่
เพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะอย่างย่ิงในกลุ่มอายุมากกว่า 80 ปีขึ้นไป ผู้สูงอายุเพศหญิงที่มีคูส่มรส เหลือเพียง 
18% ในขณะที่ผู้สูงอายุเพศชายยังมีคู่สมรสสูงถึง 60% 
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ภาวะสุขภาพของผู้สูงอายุ โรคเรื้อรัง 3 อันดับแรกที่ผู้สูงอายุทราบว่าตนเองเป็น คือ ความดัน
โลหิตสูง เบาหวาน และโรคหวัใจ (32%, 13% และ 17% ตามลําดับ) 

แหล่งรายได้ของผู้สูงอายุ จากข้อมูลการสํารวจประชากรสูงอายุในประเทศไทย พ.ศ. 2557 
พบว่า แหล่งรายได้หลักของผู้สูงอายุมาจากบุตร (รวมบุตรเลี้ยงและบุตรบุญธรรม) อยู่ที่ 35.7% 
รองลงมาได้รายได้จากการทํางานของผู้สูงอายุเอง อยู่ที่ 34.3% นอกจากน้ีผู้สูงอายุประมาณ 15.3% 
มีเบ้ียยังชีพจากภาครัฐเป็นรายได้หลัก และมีผู้สูงอายุเพียง 4.5% ที่มีเงินบําเหน็จหรือบํานาญ จาก
ข้อมูลการสํารวจเดียวกันน้ียังพบอีกว่า ผู้สูงอายุกว่า 30% มีรายได้ไม่เพียงพอต่อการดําเนินชีวิตหรือ 
มีรายได้เพียงพอเป็นบางครั้ง เมื่อพิจารณาแนวโน้มแหล่งรายได้ของผู้สูงอายุพบว่าปริมาณของผู้สูงอายุ
ที่มีแหล่งรายได้หลักจากบุตรมีแนวโน้มที่ลดลง โดยผลจากการสํารวจผู้สูงอายุในประเทศไทยปี  
พ.ศ. 2550 พ.ศ. 2554 และ พ.ศ. 2557 พบว่า แหล่งรายได้จากบุตรลดลงจาก 52% เหลือ 40% 
และ 35.7% ตามลําดับ 

ลักษณะการอยู่อาศัยของผู้สูงอายุ แสดงข้อมูลการอยู่อาศัยอยู่คนเดียวของผู้สูงอายุในปี  
พ.ศ. 2537 พ.ศ. 2545 พ.ศ. 2550 และ พ.ศ. 2557 โดยระบุว่าผู้สูงอายุมีแนวโน้มที่จะอาศัยอยู่คนเดียว
เพ่ิมข้ึนจาก 29%, 6.3% และ 7.7% เป็น 8.7% ตามลําดับ โดยเฉพาะในปี พ.ศ. 2550 พบว่า ผู้สูงอายุ
ที่อาศัยอยู่คนเดียวมีปัญหาในการอยู่คนเดียวมากขึ้นถึง 3.3% โดยปัญหาในการอาศัยอยู่คนเดียวของ
ผู้สูงอายุจะพบมากขึ้นเมื่อผู้สงูอายุมีอายุเพ่ิมขึ้น  

พฤติกรรมผู้สูงอายุ (ศิริสุข นาคะเสนีย์, 2561) ผู้สูงอายุรบัข่าวสารเกี่ยวกับสุขภาพผ่านสื่อ
ต่าง ๆ อยู่ในระดับปานกลาง โดยหากพิจารณาตามประเภทส่ือ พบว่า มกีารเปิดรับข่าวสารเก่ียวกับ
สุขภาพจากช่องทางต่าง ๆ ดังต่อไปน้ี 

1) จากบุคคลในครอบครัว ระดับมาก   
2) จากเพ่ือน และญาติพ่ีน้อง ระดับปานกลาง  
3) จากโทรทัศน์ ระดับมาก  
4) จากหนังสือพิมพ์และวิทยุ ระดับปานกลาง  
นอกจากน้ีกลุ่มตัวอย่างมีการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกับ สุขภาพจากสื่ออ่ืน ๆ โดยรวมอยู่ใน

ระดับน้อย โดยมีการเปิดรับ ข่าวสารเกี่ยวกับสุขภาพจากป้ายประกาศ วารสาร/นิตยสาร อินเทอร์เน็ต
การอบรม และจดหมายข่าว/แผ่นพับ อยู่ในระดับน้อย และผู้สูงอายุกลุม่ตัวอย่างที่มีอายุและระดับ
การศึกษาแตกต่างกัน มีการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกับสุขภาพโดยภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญที่
ระดับ 0.05 และผู้สูงอายุกลุม่ตัวอย่างที่มีเพศและระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการดูแล
สุขภาพตนเองโดยภาพรวมแตกต่างกัน ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการดูแล
สุขภาพตนเองโดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน  
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ธาดาธิเบศร์ ภูทอง (2561) ปัจจัยด้านการรับรู้ข้อมูลข่าวสารและความนา่เช่ือถือของแบรนด์
และสินค้า ส่งผลบวกต่อทัศนคติต่อการโฆษณา ในขณะที่ทัศนคติต่อการโฆษณาส่งผลเชิงบวกต่อ
ทัศนคติต่อตราสินค้า นอกจากน้ีทัศนคติต่อการโฆษณาและตราสินค้าส่งผลเชิงบวกต่อการต้ังใจซื้อ
สินค้าและบริการของผู้สูงอายุถึง 80% 
 
2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้องด้านการปรับปรุงที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ 

กนกพร สมตระกูล (2561) ครอบครัวมีส่วนร่วมและมสี่วนเกี่ยวข้องในการป้องกันการหกล้ม
ในผู้สูงอายุ ด้วยการแสดงออกความห่วงใยและใส่ใจ รวมถึงติดตามดูแลและร่วมกันปรับสภาพแวดล้อม
ที่อยู่อาศัยเพ่ือลดความเสี่ยงในการหกล้ม จากผลการวิจัยดังกล่าว จึงนํามาเป็นข้อมลูพ้ืนฐานให้บุคลากร
ทางด้านสุขภาพส่งเสริมและสนับสนุนให้ผูสู้งอายุและครอบครัวมีความตระหนักและเข้าใจถึงวิธีดูแล
ตนเองในการป้องกันการหกลม้ซ้ํา เพ่ือนําไปสู่พฤติกรรมการดูแลตนเองทีย่ั่งยืนและไม่ให้เกิดการหกล้ม
ซ้ํากับผู้สูงอายุ 

ลภา เฉลยจรรยา (2560) อุปสรรคของผู้สูงอายุในที่อยู่อาศัย ได้แก่ ห้องนํ้า ห้องครัว และ
บันได โดยมีสาเหตุมาจากพ้ืนที่ดังกล่าวไม่เหมาะสมต่อการใช้งาน ส่วนด้านอาคารและพ้ืนที่ภายนอก
ของพ้ืนที่ชุมชน มีปัญหาอุปสรรค ของการใช้งานพ้ืนที่ภายนอก ได้แก่ ทางเท้า ถนน ทางลาด และ
ห้องนํ้า โดยมีสาเหตุมาจากพ้ืนที่น้ันไม่เหมาะสมต่อการใช้งาน, เสียหายไม่ได้รับการซอ่มแซม และ 
ไม่เพียงพอต่อการใช้งานของผู้สูงอายุ 

นฤทธ์ิ ขาววิเศษ (2559) กิจวัตรประจําวันของผู้สูงอายุ ส่วนใหญ่จะเป็นการพักผ่อน 90% 
โดยใช้พ้ืนที่ในภายในบ้าน บริเวณห้องนอน, ห้องน่ังเล่น และห้องนํ้า เป็น 3 ห้องลําดับแรกที่ผูสู้งอายุ
เลือกใช้ทํากิจกรรมมากทีสุ่ด และพบว่าห้องน่ังเล่นเป็นพ้ืนที่ทางสังคมของผู้สูงอายุ และงานวิจัยพบว่า
ที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุส่วนใหญ่จะได้รับการปรับปรุงแต่ยังมีองค์ประกอบที่ทําให้ที่อยู่อาศัยยังไม่
ปลอดภัย ซึ่งการปรับปรุงที่อยู่อาศัยให้ปลอดภัยจึงมีความสําคัญ 
 



บทที่ 3  
วิธีการดําเนนิงานวิจัย 

 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 

การศึกษาข้อมลูผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภคในกลุ่มสินค้าสขุภาพและโซลูช่ันท่ี
อยู่อาศัยผู้สูงอายุ ผู้ค้นคว้าเลอืกใช้รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ือให้ได้
ข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภค ของผู้บริโภคในกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่
อาศัยสําหรับผู้สูงอายุ  
 
3.2 แหล่งข้อมูล 

การศึกษาข้อมลูผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภคในกลุ่มสินค้าสขุภาพและโซลูช่ันท่ี
อยู่อาศัยผู้สูงอายุ มีแหล่งข้อมูล 1 แหล่ง คอื ผู้ที่เข้ามาใช้บริการซื้อสินคา้ในร้านขายสินค้าดูแล
สุขภาพผู้สูงอายุหรือผู้ที่เคยซือ้สินค้าดูแลสุขภาพผู้สูงอายุ จํานวน 6 คน เพ่ือนํามาวิเคราะห์ข้อมูล
ผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภค โดยแบ่งเป็นกลุ่มผู้ซื้อสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัย
ผู้สูงอายุใช้งานเอง จํานวน 3 คน และผู้ทีซ่ื้อสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุให้กับผู้อ่ืน 
จํานวน 3 คน 
 
3.3 ผู้ให้ข้อมูลสาํคัญ 

ผู้ให้ข้อมลูสําคญัที่ต้องการศึกษาค้นคว้า คือ ผู้ที่เข้ามาใช้บรกิารซื้อสินค้าในร้านขายสินค้า
ดูแลสุขภาพผูสู้งอายุหรือผู้ที่เคยซื้อสินค้าดูแลสุขภาพผูสู้งอายุ จํานวน 6 คน แบ่งเป็น กลุ่มผูซ้ื้อสินค้า
สุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุใช้งานเอง จํานวน 3 คน ดังต่อไปนี้ 

1) คณุเอ เพศชาย 69 ปี ประกอบธุรกิจส่วนตัว บ้านเด่ียว อาศัยอยู่กับภรรยา 31 ธันวาคม 
2562 

2) คณุบี เพศหญิง 71 ปี ข้าราชการบํานาญ บ้านเด่ียว อาศัยอยู่กับสามีและลูกชายคนโต  
1 มกราคม 2563 

3) คณุซ ีเพศหญิง 63 ปี แม่บ้าน ทาวเฮ้าส์ อาศัยอยู่กับสามี แม่สามแีละลูก 29 ธันวาคม 
2562 

กลุ่มถัดต่อมาเป็นผู้ที่ซื้อสินคา้สุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุให้กับผู้อ่ืน จํานวน 3 คน 
ดังต่อไปนี้ 

1) คณุดี เพศชาย 33 ปี พนักงานบริษัทเอกชน ทาวเฮ้าส์ ไม่ได้อาศัยอยู่กับแม่ผูซ้ึ่งเป็น
ผู้สูงอายุ 1 มกราคม 2563 
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2) คณุอี เพศหญิง 35 ปี พนักงานบริษัทเอกชน บ้านเด่ียว อาศัยอยู่กับสามี คุณพ่อและคุณ
แม่สาม ีรวมถึงดูแลคุณพ่อและคุณแม่ของตนเองที่อยู่คนละบ้าน 27 ธันวาคม 2562 

3) คณุเอฟ เพศชาย 36 ปี พนักงานบริษัทเอกชน บ้านเด่ียว ไม่ได้อาศัยอยู่กับพ่อและแม่ 
ผู้ซึ่งเป็นผู้สูงอายุ 27 ธันวาคม 2562 
 
3.4 เครื่องมือทีใ่ชใ้นการวิจัย 

เน่ืองจากการค้นคว้าอิสระนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเก็บ
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพ่ือให้การเก็บข้อมูลในการศึกษาเป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ จึงเลือกเครื่องมือเป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interviews) 
เพ่ือให้ได้ข้อเท็จจริงและความเข้าใจทีล่ะเอียดลึกซึ้งมากย่ิงข้ึน รวมถึงประสบการณ์ของแต่ละผู้ให้
สัมภาษณ์ที่แตกต่างกันออกไป และผู้วิจัยเลอืกเคร่ืองมือที่ใช้ในการบันทึกและวิเคราะห์ข้อมูล 
การสัมภาษณ์ (Coding Sheet) 
 
ตารางที่ 3.1: ตัวอย่าง Coding Sheet เพ่ือทําการบันทึกและวิเคราะห์ข้อมูลการสัมภาษณ์ 

แหล่งข้อมูล ข้อมูล หัวข้อในการวิเคราะห์ 
พฤติกรรมที่วิเคราะห์
และตรวจสอบพบ 

นาย A “ข้อมูลจากการถอด
บทสัมภาษณ์”  

วิถีการดําเนินชีวิต  
ทัศนคติ  
ช่องทางการสื่อสาร )รับและส่ง(   
การตัดสินใจซือ้  
ประเด็นอ่ืนๆที่อาจตรวจพบ  

 
3.5 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ  

ผู้วิจัยใช้การตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability of Coding)  โดยให้ผู้รู้หรือผู้เชียวชาญด้าน
สินค้าสุขภาพและผู้สูงอายุ รวมถึงอาจารย์ที่ปรึกษา จํานวนทั้งสิ้น 3 ท่าน เพ่ือทดสอบความน่าเช่ือถือ
ของเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล (Coding Sheet) เพ่ือความเหมาะสมและความถูกต้อง ทั้งน้ีได้มีการอธิบาย
แนวคิดที่จะใช้ในการวิเคราะห์แก่ผู้เช่ียวชาญก่อนการตรวจสอบ 
  



21 

3.6 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
เก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล คือ ผู้ที่เข้ามาใช้บริการซื้อสินค้าในร้านขายสินค้าดูแล

สุขภาพผู้สูงอายุหรือผู้ที่เคยซือ้สินค้าดูแลสุขภาพผู้สูงอายุ จํานวน 6 คน ด้วยวิธีการสัมภาษณ์และ
ถอดบทสัมภาษณ์ลง Coding Sheet โดยจําแนกตาม Coding ที่ได้กําหนดไว้ และเน่ืองจากผู้วิจัยได้
ทําการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างจึงอาจมีหัวข้อเพ่ิมเติมนอกเหนือจาก Coding Sheet จาก
แหล่งข้อมูลที่ให้สัมภาษณ์ลงใน Coding Sheet เพ่ิมเติม 
 
ตารางที่ 3.2: แสดงการรวบรวมข้อมูล 

กิจกรรม 
เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 

W1 W2 W3 W4 W1 W2 W3 W4 W1 W2 
1. สัมภาษณ์แหลง่ข้อมูล           
2. ถอดบทสัมภาษณ์           
3. นําข้อมูลที่เก็บ

รวบรวมมาจัดให้เป็น
ระเบียบ 

          

4. ลดทอนข้อมูล           
5. ถอดรหัส           
6. วิเคราะห์ข้อมูล           
7. สรุปและรวบรวมผล           

 
3.7 การวิเคราะหข์้อมูล  

ในการศึกษาขอ้มูลผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภคในกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่
อยู่อาศัยผู้สูงอายุ ผู้วิจัยได้วิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์ ดังน้ันผู้วิจัยจะ ผู้วิจัยได้ดําเนินการ
ดังต่อไปนี้ 

1) ถอดบทสัมภาษณ์ จากไฟล์เสียงที่บันทึกระหว่างสัมภาษณ์ 
2) นําข้อมลูที่เก็บรวบรวมมาจัดให้เป็นระเบียบ เพ่ือง่ายต่อการทําข้อมูลในข้ันตอนถัดไป 
3) การลดทอนข้อมูล เพ่ือเป็นกระบวนการคัดเลือกเบ้ืองต้น โดยการย่อความที่ทําให้เข้าใจ

ง่ายและการแปลงข้อมูลให้พร้อมนําไปใช้งานในขั้นตอนต่อไป 
4) ถอดรหัส ให้ความหมายของข้อมูลโดยการตีความและจําแนกข้อมูล รวมถึงจัดหมวดหมู่

ให้กับข้อมูล เพ่ือให้ง่ายต่อการวิเคราะห์ข้อมูลในขั้นตอนถัดไป 
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5) วิเคราะห์ขอ้มูล  
6) สรุปและรวบรวมผลวิจัย 

 
3.8 การนําเสนอขอ้มูล  

การนําเสนอข้อมูลหัวข้อค้นคว้าอิสระเร่ือง การศึกษาข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของ
ผู้บริโภคในกลุม่สินค้าสุขภาพและโซลูช่ันทีอ่ยู่อาศัยผู้สูงอายุน้ีเป็นการนําเสนอในรูปแบบพรรณนา 
เชิงวิเคราะห์ (Descriptive Analysis) โดยแบ่งประเด็นตามวัตถุประสงค์เพ่ือตอบคําถามในการวิจัย 
โดยการอธิบายข้อมูล มีการยกตัวอย่างประเด็นที่น่าสนใจ พร้อมตัวอย่างประกอบทั้งอ้างอิงจากหนังสือ 
เอกสาร บทความ งานวิจัย รวมท้ังแนวคิดและผลวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
 



บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
งานวิจัยช้ินน้ีเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก  

(In-depth Interview) โดยสมัภาษณ์กลุ่มผูซ้ื้อสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันทีอ่ยู่อาศัยผู้สูงอายุใช้งานเอง 
จํานวน 3 คน และผู้ทีซ่ื้อสินคา้สุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุให้กับผู้อ่ืน จํานวน 3 คน รวมทั้งสิ้น
เป็นจํานวน 6 คน โดยแบ่งการนําเสนอผลการวิจัยดังน้ี 

4.1 ผู้ซื้อสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุใช้งานเอง 
4.1.1 สินค้าสขุภาพ 
4.1.2 โซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ 

4.2 ผู้ทีซ่ื้อสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุให้กับผู้อ่ืน 
4.2.1 สินค้าสขุภาพ 
4.2.2 โซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ 

 
4.1 ผู้ซื้อสนิคา้สขุภาพและโซลชูั่นที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุใชง้านเอง 

ผู้ให้สมัภาษณม์ีทั้งสิ้น 3 คน ดังต่อไปนี้ 
1) คณุเอ เพศชาย ประกอบธุรกิจส่วนตัว อายุ 69 ปี ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นบ้านเด่ียว อาศัย

อยู่กับภรรยา 
2) คณุบี เพศหญิง ข้าราชการบํานาญ อายุ 71 ปี ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นบ้านเด่ียว อาศัยอยู่

กับสามีและลูกชายคนโต 
3) คณุซ ีเพศหญิง แม่บ้าน อายุ 63 ปี ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นทาวน์เฮาส์ อาศัยอยู่กับสามี 

แม่สาม ีและลกู 
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4.1.1 สินค้าสขุภาพ 
 

ภาพที่ 4.1: ผลการศึกษากลุ่มผูสู้งอายุในกลุ่มสินค้าสุขภาพ 
 

 
 

การรับรู้ถึงสินค้าสุขภาพของกลุ่มผูสู้งอายุ ผู้สูงอายุจะได้รับข่าวสารและโฆษณาผ่านสื่อ  
2 ประเภท คือ สื่อออนไลน์และออฟไลน์ สือ่ออนไลน์จะผ่านแพลตฟอร์ม เฟซบุ๊ก  ไลน์ และเว็บไซต์
ของผลิตภัณฑ์น้ัน ส่วนสื่อออฟไลน์จะดูโทรทัศน์เป็นหลัก 

“…สุขภาพที่โฆษณาในทีวี หรอืที่ในสื่อเน่ีย ไม่ได้ซื้อเลย เพราะเราเคย เรากิน สุขภาพ หมายถึง
ว่าสมุนไพรอะไรอย่างน้ีหรือเปล่า...” (คุณเอ, สื่อสารส่วนบุคคล, 31 ธันวาคม 2562) 

“...เล่นไลน์ เลน่เฟซบุ๊ก ดูอินสตราแกรม คอืต้องบอกไอ้คําว่าเล่นเน่ีย ก็คือว่าไม่ค่อย ไม่ค่อย
จะใส่เข้าไป แต่ว่าเปิดดู...” และ “…บางทีเขาคุยกัน คือเพ่ือน ๆ หลาย ๆ คนน้ี เขาทานอาหารคลีน
กันอะไรอย่างเน้ียนะ แล้วก็จะบอกว่าเขาทําโน่น ทําน่ี ทําน่ัน ไอ้เราก็จะสนใจว่าก็วันหลังก็ทํามาสิ
อะไรอย่างเน้ีย จะเป็นลักษณะแบบน้ีค่ะ เขาก็ทํามาให้ทานบ้าง อะไรบ้าง ก็พูดคุยกันอย่างเน้ีย พูดคุย
กัน…” (คุณบี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…ทางเฟซบุ๊กค่ะบ้าง ทางเฟซบุ๊กบ้าง บางทีเพ่ือนก็ชวนบ้าง เธอลองโน่นลองน่ีไหม บางทีก็ดู
จากทีวีอย่างเน้ียค่ะ…” (คุณซ,ี สื่อสารส่วนบุคคล, 29 ธันวาคม 2562) 

ความช่ืนชอบหรือสนใจของผู้สูงอายุต่อสินค้าสุขภาพจะมีก็ต่อเมื่อได้รับคําแนะนําจากแพทย์
ในการตรวจสขุภาพประจําปีหรือจากกลุ่มเพ่ือนฝูงของผู้สูงอายุเอง โดยสินค้าที่ได้รับความสนใจมาก
ที่สุดจะอยู่ในกลุ่มอาหารและผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

“…สนใจหรอ ตอนน้ียังไม่มีนะ เพราะเท่าที่กินอยู่มันก็ครบทุก ๆ อย่างแล้วน่ี พวกสมุนไพร
ไทย ส่วนใหญจ่ะเป็นของไทยนะ...” (คุณเอ, สื่อสารส่วนบุคคล, 31 ธันวาคม 2562) 
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“...ครีมบํารุงหรอ ใช้น่ะใช้ครมีอะไรน่ะ…” และ “…ได้ทาน ก็ไอ้ขนมอะไร ประเภทขนมล่ะ
นะ ที่เป็นพวกธัญพืช เป็นอะไรอย่างเน้ีย คือชอบซื้อพวกธัญพืชค่ะ...” (คุณบี, สื่อสารส่วนบุคคล,  
1 มกราคม 2563) 

“…เพ่ือน ๆ หลาย ๆ คนน้ี เขาทานอาหารคลีนกันอะไรอย่างเน้ียนะ แล้วก็จะบอกว่าเขาทํา
โน่น ทําน่ี ทําน่ัน ไอ้เราก็จะสนใจว่าก็วันหลังก็ทํามาสิอะไรอย่างเน้ีย จะเป็นลักษณะแบบนี้ค่ะ เขาก็
ทํามาให้ทานบ้าง อะไรบ้าง ก็พูดคุยกันอย่างเน้ีย พูดคุยกัน…” และ “…หมอผิวหนังเนี่ยเขาให้สามีมา 
แล้วก็ให้มาลองใช้ย่ีห้อหน่ึงนะคะ ปรากฏว่าก็ทาผิวดี เราก็เอามาทา ทาแล้วรู้สึกดี เราก็สั่ง…” (คุณบี, 
สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…ส่วนมากแม่จะเป็นคนไปจ่ายกับข้าว เราก็จะจ่ายกับข้าว คือเรามีอายุแล้ว เราจะนกึถึงให้
มันย่อยง่าย พวกผัก พวกปลา อะไรอย่างเน้ียค่ะ…” และ “…มีวิตามินบ้าง มีนมบ้าง...” (คุณซี, 
สื่อสารส่วนบุคคล, 29 ธันวาคม 2562) 

การค้นหาข้อมูลสินค้าเพ่ือสุขภาพ ผู้สูงอายุจะค้นหาสินค้าออกเป็น 2 รูปแบบ คือ ผ่านสื่อ
ออนไลน์และสือ่ตัวบุคคลหรือหนังสื่อที่เก่ียวข้อง โดยรูปแบบของสื่อออนไลน์ที่ผูสู้งอายุค้นหาข้อมูล
สินค้าสุขภาพคือ Google, Facebook และเว็บไซต์ที่ให้ขอ้มูลสินค้าน้ัน ๆ เช่น เว็บไซต์ของสินค้าที่
สนใจ เป็นต้น ส่วนสื่อตัวบุคคลเป็นการสอบถามเพ่ือนและลูกของผู้สูงอายุเอง และสุดท้ายหนังสือที่
เก่ียวข้อง เช่น หนังสือเกี่ยวสมุนไพรไทยหรืองานวิจัยที่อยู่ในออนไลน์ เป็นต้น 

“…ศึกษาข้อมลูเองก่อน อันไหนที่มีข้อมลูทางคลินิกมาเป็น 10 ปีแล้ว อะไรอย่างเน้ียนะ 
อย่างเช่นเถาวัลย์ปลิง สมมติพูดถึงยานะ พูดถึงเร่ืองของยาสมุนไพรนะ…” และ “…ในอินเทอร์เน็ต 
แล้วก็มีข้อความอ้างอิงด้วยนะ อ้างอิงด้วย ส่วนใหญ่จะเน้นอ้างอิงจากหน่วยงานราชการน่ะ…” (คุณเอ, 
สื่อสารส่วนบุคคล, 31 ธันวาคม 2562) 

“…บอกลูกค่ะ บอกลูกว่าลูกให้ช่วยดูให้หน่อยว่าตรงน้ีเป็นยังไง ดูให้แม่หน่อย แต่ส่วนมาก
เน้ียค่ะจะให้ลกูจัดการให้…” (คุณซี, สื่อสารส่วนบุคคล, 29 ธันวาคม 2562) 

การซื้อสินค้าของผู้สูงอายุมีอยู่ 2 วิธีการ คอื ช่องทางออนไลน์และช่องทางออฟไลน์ ช่องทาง
ออนไลน์จะมีพฤติกรรมอยู่ 2 รูปแบบคือ ดําเนินการซื้อเอง และให้ลูกของผู้สูงอายุซื้อสินค้าให้ส่วน
ช่องทางออฟไลน์ เช่น เดินไปยังหน้าร้าน ผู้สูงอายุจะดําเนินการซื้อเองทั้งหมด 

“…ซื้อที่ตลาด…” และ “ซื้อที่ตามป๊ัมนํ้ามันก็มี ทีซ่ื้อประจําน่ะมี แล้วก็มีของตัวเองก็มี ที่ปลูก
เองก็มีอะไรอย่างเน้ีย” (คุณเอ, สื่อสารส่วนบุคคล, 31 ธันวาคม 2562) 

“…ออนไลน์ ลกูเป็นคนสั่งให้ ผมคือรู้ แต่ว่าเราสะดวกให้เขาสั่งมากกว่า ให้ลูกสั่งให้...” (คุณ
เอ, สื่อสารส่วนบุคคล, 31 ธันวาคม 2562) 

“…ทาแล้วรู้สึกดี เราก็สั่ง อันเน้ียสั่งทางออนไลน์มาอันน้ัน…” (คุณบี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 
มกราคม 2563) 
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“...ให้พ่ีภา (ลกู) ผ่านออนไลน์ไปเลยค่ะ...” (คุณซี, สื่อสารส่วนบุคคล, 29 ธันวาคม 2562) 
การแนะนําเพ่ือนของผู้สูงอายุพบว่ามีบ้างขึ้นอยู่กับบุคคล ส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิงที่จะมีการ

แนะนําพูดคุยกันอยู่ตลอด 
“คุยกับเพ่ือนเยอะเลย” (คุณบี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 
“…เพ่ือนอยู่ในหมู่บ้าน แล้วก็เพ่ือน ๆ กันมานานแล้ว คุยโทรศัพท์กัน กค็ยุกันอย่างเน้ียนะ

คะ…” (คุณซี, สื่อสารส่วนบุคคล, 29 ธันวาคม 2562) 
 

ตารางที่ 4.1: ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้สูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ที่ซื้อสินค้าสุขภาพ 
แหล่ง
ข้อมูล 

หัวข้อในการ
วิเคราะห์ 

พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 

คุณเอ 
 

การรับรู้ถึง
สินค้าสุขภาพ 

ผู้ให้สมัภาษณส์นใจอาหารเสริมและยาที่เป็นตัวยาสมุนไพรเป็นหลัก 
ช่องทางการรับรู้จากช่องทางอินเทอร์เน็ตและโทรทัศน์ โดยรับรู้จาก
ช่องทางอินเทอร์เน็ตเป็นหลัก  

ความช่ืนชอบ
และความ
สนใจ 

ผู้ให้สมัภาษณส์นใจและรู้สึกอยากศึกษาสินค้าสุขภาพมากข้ึนจากสิ่งที่
คุณหมอบอกจากการตรวจสุขภาพประจําปีและจากการหาข้อมูลเองใน
อินเทอร์เน็ต 

การหาข้อมูล ผู้ให้สัมภาษณ์ค้นหาข้อมูลด้วยตัวเองทั้งหมด โดยสืบค้นข้อมูลจาก
อินเทอร์เน็ต สืบค้นทั้งข้อมูลขอ้ดีและเสียของตัวยาและอาหารเสริมเพ่ือ
สุขภาพน้ัน ๆ รวมถึงคุณสรรพคุณทางวิทยาศาสตร์ที่มีการวิจัยและ
พิสูจน์แล้ว โดยเช่ือถือแหล่งข้อมูลที่มาจากภาครัฐมากกว่าภาคเอกชน 
เพราะเช่ือว่าภาคเอกชนมีผลประโยชน์ในการค้า 

การตัดสินใจซือ้ ผู้ให้สมัภาษณตั์ดสินใจซื้อสินค้าสุขภาพเอง โดยไม่มีผู้ใดมีอิทธิพล ต่อการ
ตัดสินใจ เน่ืองจากผู้ให้สมัภาษณ์มีการศึกษาและสืบค้นข้อมูลเอง สิ่งที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อของผู้ให้สัมภาษณ์มากที่สุดคือผลงานวิจัยทาง
วิทยาศาสตร์จากหน่วยงานภาครัฐ  การซื้อสินค้ามีทั้งซื้อเองที่หน้าร้าน
และสั่งซื้อออนไลน์ สั่งซื้อออนไลน์เมื่อสินค้าสขุภาพดังกล่าวมีราคาที่ถูก
กว่าหน้าร้านที่ตนซื้อเอง โดยวิธีการสั่งซื้อออนไลน์จะให้ลูกเป็นคนสั่งซื้อให ้
(ลูกไม่มสี่วนในการตัดสินใจซือ้ ซื้อตามสิ่งทีผู่้ให้สมัภาษณบ์อกเท่าน้ัน) 

การแนะนําหรือ
บอกต่อ 

มีการแนะนําบอกต่อในสิ่งที่ผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้ศึกษาและทดลองใช้ด้วย
ตนเองแก่บุคคลอ่ืน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้สูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ที่ซื้อสินค้าสุขภาพ 
แหล่ง
ข้อมูล 

หัวข้อในการ
วิเคราะห์ 

พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 

คุณบี การรับรู้ถึงสินค้า
สุขภาพ 

ผู้ให้สมัภาษณม์ีการรับรู้สินคา้สุขภาพจากทางอินเทอร์เน็ตเป็นหลัก 
รองลงมาเป็นโซเชียลเน็ตเวิร์กและเพ่ือน โดยโซเชียลเน็ตเวิร์กที่ใช้
เวลามากที่สุดคือ Line ในการพูดคุยกับเพ่ือนฝูง ส่วน Facebook และ 
Instagram ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีพฤติกรรมอัปเดตข้อมูลมากกว่าแชร์หรือผลิต
คอนเทนต์ใด ๆ 

ความช่ืนชอบ
และความสนใจ 

ผู้ให้สมัภาษณส์นใจเรื่องอาหารและขนมเพ่ือสุขภาพ เช่น พืชผักสด 
ธัญพืชทานเล่น เป็นต้น และครีมบํารุงเป็นหลัก ไมส่นใจอาหารเสริม  

การหาข้อมูล ไม่ได้สืบค้นข้อมูล มกัหาข้อมลูจากหน้าร้านค้าและพนักงานขาย และ
ลองของจริงมากกว่า 

การตัดสินใจซือ้ การตัดสินใจซื้อผู้ให้สัมภาษณ์เป็นผู้ตัดสินใจซื้อเองในส่วนของอาหารการ
กิน ส่วนเร่ืองการตัดสินใจซื้อครีมบํารุงได้มาจากการลองสินค้าด้วย
ตนเองมากกว่า ซึ่งได้คําแนะนํามาจากหมอผิวหนังของสามี จะไม่ซื้อ
อะไรโดยที่ไม่ศึกษาและไม่รู้จกัมาก่อน 
การซื้อสินค้ามทีั้งซื้อเองที่หน้าร้านและสั่งซือ้ออนไลน์ โดยดําเนินการ
ซื้อและตัดสินใจเองทั้งสิ้น บุคคลอ่ืน ๆ ในครอบครัวไม่มีส่วนในการ
ตัดสินใจซื้อ 

การแนะนําหรือ
บอกต่อ 

มีการบอกต่อกับเพ่ือนฝูงในกลุ่ม  

คุณซ ี
 

การรับรู้ถึงสินค้า
สุขภาพ 

ผู้ให้สมัภาษณม์ีการรับรู้สินคา้สุขภาพจากเพ่ือนฝูงแนะนํา โซเชียล
เน็ตเวิร์ก เช่น Facebook โทรทัศน์ แต่หลัก ๆ จะเป็นเพ่ือนภายใน
หมู่บ้านแนะนํามาอีกที 

ความช่ืนชอบ
และความสนใจ 

ผู้ให้สมัภาษณส์นใจอาหารสขุภาพเป็นหลัก รวมถึงอาหารเสริมและ
วิตามิน 

การหาข้อมูล ผู้ให้สมัภาษณจ์ะดูที่มาที่ไปของสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อจากเพ่ือนและ
ใน Facebook เพจที่ติดตามอยู่ในปัจจุบัน และนําข้อมูลมาปรึกษากับ
ลูกเพ่ือพิจารณาตัดสินใจซื้อต่อไป 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้สูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ที่ซื้อสินค้าสุขภาพ 
แหล่ง
ข้อมูล 

หัวข้อในการ
วิเคราะห์ 

พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 

 การตัดสินใจซือ้ ในการตัดสินใจซื้อผู้ใหส้ัมภาษณ์จะตัดสินใจรว่มกับลูก และให้ลูกจัดการ
ซื้อให้ทั้งหมด โดยลูกจะมีอิทธิพลในการเลือกซื้อของให้ผูส้มัภาษณ์
มากกว่า ผู้สัมภาษณ์มีความเช่ือใจลูก เพราะลูกมีความรู้และสืบค้น
ข้อมูลทีล่ะเอียดและมากกว่าตน ซึ่งลูกของผู้ให้สมัภาษณจ์ะสั่งซื้อ
ออนไลน์ให้มากกว่า 

การแนะนําหรือ
บอกต่อ 

มีการแนะนําและบอกต่อกับเพ่ือนฝูง รวมถึงการซื้อซ้ําของผู้ให้
สัมภาษณ์โดยผ่านทางลูกสั่งซื้อออนไลน์ให้ 

 
4.1.2  โซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ 

 
ภาพที่ 4.2 ผลการศึกษากลุ่มผูสู้งอายุในกลุ่มโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ 
 

 
 

การรับรูแ้ละความสนใจในกลุม่สินค้าโซลูช่ันทีอ่ยู่อาศัยผูสู้งอายุของผู้สูงอายุ ผลการวิจัยพบว่า 
มีความตระหนักและรับรู้โซลช่ัูนที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุอยู่แลว้จากตนเองและเกิดจากประสบการณ์คน
รอบข้างที่ซื้อสนิค้าหรือเกิดอุบัติเหตุขึ้นภายในที่อยู่อาศัย และโซลูช่ันที่อยู่อาศัยที่ได้รับความสนใจ
มากที่สุดคือ โซลูช่ันภายในหอ้งนํ้าเป็นหลักและพ้ืนที่ต่างระดับภายในที่อยู่อาศัย  
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“…พ่อจะปลูกบ้านใหม่ล่ะ ทาํสําหรับคนชรา ห้องนํ้า ไม่ให้มีขั้น ต้องเหยียบขึ้นเหยียบลง ไม่มี
เลย…” (คุณเอ, สื่อสารส่วนบุคคล, 31 ธันวาคม 2562) 

“…ตอนน้ีมีอยู่ในห้องนํ้า ใช่ แล้วเราก็ใช้ไอ้แผ่นยางรอง รองอาบนํ้าน่ะ…” และ “…สามีเน่ีย
เคยล้ม ล้มมาแล้วหัวฟาดนะคะ เราก็จะขยับของ จัดห้อง ให้ไม่มีเหลี่ยม มีมุมอะไรท่ียามท่ีเขานั่น  
แล้วจะเป็นอันตราย อันเน้ียทํา ใช่ อันเน้ียทําเลยค่ะ…” (คุณบี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…มีค่ะ อย่างการเข้าห้องนํ้า การลุกจากเตียง อะไรอย่างเน้ียค่ะ…” และ “…เตรียมอยูบ้่าง
อย่างเน้ียค่ะ แล้วก็ปรึกษาลกู แต่ว่าเพราะแม่ยังคิดว่าตัวเองล่ะนะยังได้อยู่ ยังแข็งแรงอยู่ แต่ก็มีคุยกันไว้ 
ลูก ๆ ก็บอกว่าคิดว่าตัวเองเดินเหินไม่สะดวกเมื่อไหร่ก็บอก เขาพร้อมทีจ่ะทําให้น่ะค่ะ…” (คุณซี, 
สื่อสารส่วนบุคคล, 29 ธันวาคม 2562) 

การค้นหาข้อมลูและตัดสินใจซื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผูสู้งอายุของผู้สูงอายุ พบว่า ผู้สูงอายุเพศชาย 
จะหาข้อมูลเองโดยการค้นหาทางอินเตอร์ สอบถามหรือคุยกบัสถานปนิก และไปดูตัวอย่างจากสถานที่จริง 
เช่น โรงพยาบาลหรือป๊ัมนํ้ามันที่มีห้องนํ้าสําหรับผู้สูงอายุและคนพิการ ส่วนผู้สูงอายุเพศหญิงจะปรึกษา
ลูกให้การปรึกษาร่วมกันก่อน 

“...ต้ังธงไว้ ต้ังโจทย์ ไว้เลย มต้ีองการอะไร ๆ อะไร พ่อก็สร้างตามน้ัน ตามที่เราต้องการ  
ก็อยากให้มันครบน่ะ ได้ร้อยน่ะ... ...ไม่มี ก็มีแต่พ่อ พูดถึงซื้อหรืออะไร ซือ้หรือสร้าง...” 

“…หลาย ๆ ป๊ัมที่เขามีนะ บางป๊ัมเขาที่แคบเขาก็ทํายังไงอะไรอย่างเน้ียก็มี ส่วนใหญ่กจ็ะมี
ข้อบกพร่องแล้วน่ะ เพราะเราไม่ได้ไปใช้เองไง เราก็ดูมันขาดตรงน้ี หรือตรงน้ีอะไรเน่ีย เราก็ค่อยหา
ข้อมูลด้วยตัวเองอะไรอย่างเน้ีย หรือเวลาไปโรงพยาบาล ไปเข้าห้องนํ้าโรงพยาบาล เวลาไปเย่ียมไข้ 
อะไรอย่างเน้ีย เราก็ดูเขาทํายังไง ส่วนใหญจ่ะมีในห้องพิเศษล่ะเน๊อะ…” (คุณเอ, สื่อสารส่วนบุคคล, 
31 ธันวาคม 2562) 

“…ถ้าสินค้าบรโิภคน้ีซื้อเอง แต่ถ้าสินค้าเพ่ือที่อยู่อาศัยเน่ียลูกชาย…” (คณุบี, สื่อสารสว่น
บุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…ปรึกษาลูก แต่ว่าเพราะแม่ยังคิดว่าตัวเองล่ะนะยังได้อยู่ ยังแข็งแรงอยู่ แต่ก็มีคุยกันไว้ ลกู ๆ 
ก็บอกว่าคิดว่าตัวเองเดินเหินไม่สะดวกเมื่อไหร่ก็บอก เขาพร้อมที่จะทําให้น่ะค่ะ…” (คณุซี, สื่อสาร
ส่วนบุคคล, 29 ธันวาคม 2562) 
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ตารางที่ 4.2: ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้สูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ที่ซื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุ 

แหล่งข้อมูล 
หัวข้อใน 

การวิเคราะห์ 
พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 

คุณเอ การรับรู้ถึง
สินค้าสุขภาพ 

ผู้ให้สมัภาษณม์ีการตระหนักและเตรียมความพร้อมในการปรับปรุง
และสร้างบ้านที่อยู่อาศัย เพ่ือรองรับตนเองในอนาคต โดยเน้นห้องนํ้า
เป็นหลักในการคํานึกถึงความปลอดภัยของตนเองและคนในครอบครัว 
การรับรู้สื่อเรื่องโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุจากวิทยุและโทรทัศน์ 

 ความช่ืนชอบ
และความสนใจ

ผู้ให้สมัภาษณส์นใจห้องนํ้าเป็นหลัก เร่ืองของพ้ืนต้องไม่มีพ้ืนที่ต่าง
ระดับ ราวเท้าแขนสําหรับพยุงตัวเมื่อน่ังชักโครก และพ้ืนที่มีคุณสมบัติ
กันลื่น ซึ่งนอกจากห้องน้ําแล้วยังมีส่วนของบันไดหรือขั้นรอบตัวบ้าน
ผู้ให้สมัภาษณส์นใจห้องนํ้าเป็นหลัก เร่ืองของพ้ืนต้องไม่มีพ้ืนที่ต่าง
ระดับ  ราวเท้าแขนสําหรับพยุงตัวเมื่อน่ังชักโครก และพ้ืนที่มี
คุณสมบัติกันลืน่ ซึ่งนอกจากห้องนํ้าแล้วยังมีส่วนของบันไดหรือขั้น
รอบตัวบ้านให้มีขั้นน้อยที่สุด โดยจะปรับให้เป็นพ้ืนลาดทั้งหมด เพ่ือ
ลองรับรถเข็นในอนาคต 

การหาข้อมูล หาข้อมูลและดูตัวอย่างจริงจากห้องนํ้าจากโรงพยาบาล ห้องนํ้าเพ่ือ
ผู้สูงอายุและคนพิการจากสถานีบริการนํ้ามัน  

การตัดสินใจซื้อ ผู้ให้สมัภาษณตั์ดสินใจเลือกซือ้เอง โดยไม่มีคนในครอบครัวตัดสินใจ
ร่วมด้วย แต่ผู้ให้สัมภาษณ์ของตัดสินใจซื้อและออกแบบที่อยู่อาศัยให้
สอดคล้องและคํานึงถึงคนในบ้านด้วย เช่น คุณภรรยาที่เป็นผู้สูงวัย
เช่นกัน 

การแนะนํา
หรือบอกต่อ 

ไม่มีการแนะนําและบอกต่อ 

คุณบี การรับรู้ถึง
สินค้า 

ผู้ให้สมัภาษณม์ีการตระหนักถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของตนเองในอนาคต 
แต่ยังไม่มีการเตรียมพร้อมด้วยตนเองมากนักส่วนใหญจ่ะเป็นของ
ช้ินเล็ก ๆ ส่วนของช้ินใหญ่ ๆ จะเป็นลูกซื้อและมาติดต้ังให้ เพ่ือดูแล
ตนเองและสามี 

ความช่ืนชอบ
และความสนใจ 

ผู้ให้สมัภาษณ์ให้ความสนใจเรือ่งความปลอดภัย จากอุบัติเหตุที่เกิด
ขึ้นกับสามีและตนเองมาแล้วเท่าน้ัน เช่น สามีล้มหัวชนขอบเตียง 
แต่ยังไม่พบว่าสนใจเรื่องอ่ืนที่ยังไม่เกิดขึ้นกับสามีและตนเอง  
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้สูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ที่ซื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับ
ผู้สูงอายุ 

แหล่งข้อมูล 
หัวข้อใน 

การวิเคราะห์ 
พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 

 การหาข้อมูล ไม่มีการหาข้อมูลเน่ืองจากลูกชายเป็นคนหาข้อมูลและหาซื้อสินค้า
มาให้สามแีละตน 

การตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซือ้โซลูช่ันที่อยู่อาศัยเป็นลูกชายเป็นหลัก 
การแนะนํา
หรือบอกต่อ 

ไม่มีการแนะนําและบอกต่อ 

คุณซ ี
 

การรับรู้ถึง
สินค้า 

ผู้ให้สมัภาษณม์ีการตระหนักถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของตนเองในอนาคต 
แต่ยังไม่มีการเตรียมพร้อมมากนัก เน่ืองจากตนเองยังแข็งแรงอยู่  

ความช่ืนชอบ
และความสนใจ 

มีการปรึกษาลกูแล้วเบ้ืองต้น แต่ยังไม่ได้ลงรายละเอียดมากนัก แต่
ของช้ินเล็กตนเองสนใจและศกึษาเองบ้าง จากการแนะนําของลูก 

การหาข้อมูล ไม่มีการหาข้อมูลของผู้ให้สัมภาษณ์  
การตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซือ้ของผู้ให้สัมภาษณ์จะมาจากลูก และในบางกรณีที่

ซื้อเอง จะซื้อแค่เป็นบางโอกาศเท่าน้ัน 
การแนะนํา
หรือบอกต่อ 

ไม่มีการแนะนําและบอกต่อ 

 
4.2 ผู้ที่ซื้อสนิค้าสขุภาพและโซลูชั่นที่อยู่อาศยัผู้สูงอายุให้กับผู้อ่ืน 

ผู้ให้สมัภาษณม์ีทั้งสิ้น 3 คน ข้อมูลเบ้ืองต้นดังต่อไปน้ี 
1) คณุดี เพศชาย พนักงานบริษัทเอกชน อายุ 33 ปี ดูแลคุณแม่อายุ 62 ปี โดยคุณแมอ่าศัย

อยู่ทาวน์เฮาส์ในต่างจังหวัด 
2) คณุอี เพศหญิง พนักงานบริษัทเอกชน อายุ 35 ปี ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นบ้านเด่ียว อาศัย

อยู่กับสามี คุณพ่อและคุณแมส่ามี รวมถึงดูแลคุณพ่อและคณุแม่ของตนเองที่อยู่คนละบ้านด้วย  
อายุผู้สูงอายุภายในบ้าน อยู่ช่วงอายุ 65-79 ปี 

3) คณุเอฟ เพศชาย พนักงานบริษัทเอกชน อายุ 36 ปี ดูแลคุณพ่ออายุ 64 ปี และคุณแม่
อายุ 60 ปี โดยคุณพ่อและคณุแม่อาศัยอยู่ต่างจังหวัดเพียง 2 คน 
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4.2.1 สินค้าสขุภาพ 
 
ภาพที่ 4.3: ผลการศึกษากลุม่ผู้ดูแลผู้สูงอายุในกลุ่มสินค้าสุขภาพ 

 

 
 

การรับรู้ของสินค้าสุขภาพของผู้ดูแลผู้สูงอายุจะมาจากการสังเกตพฤติกรรมหรือเกิดจาก 
การพูดคุยกับผู้สูงอายุเอง 

“…เราก็จะดูว่าด้วย Nature เขาน่ะครับ Nature ของแม่เราก่อนเน๊อะเขาเป็นยังไง …”  
(คุณดี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…ส่วนใหญ่เน๊อะจะเกิดจากเราคนที่เป็นลูกเองว่า เราเห็นว่า trend ในช่วงเน้ียของผู้สูงอายุ
น่ะมันมา แล้วเราก็ต้องดูว่า อ๋อ ประกอบกับ lifestyle ของท่านเน่ียเป็นแนวไหน…” (คุณอี, สื่อสาร
ส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

“…โดยปกติจะถ้าเป็นของอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่แบบของกินอย่างเน้ีย ก็จะมีเขาบ่นมาก่อน แลว้เรา
ค่อยซื้อ ก็อาจจะด้วยนิสัยเขาที่ถ้าอยู่ดี ๆ เราซื้ออะไรไป เขาก็จะแบบเขาก็จะบ่นเรา เราก็เลยรอให้
เขา เขามีปัญหาก่อนนะ แล้วเด๋ียวเราค่อยซื้อให้อย่างเน้ียครับ…” (คุณเอฟ, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 
ธันวาคม 2562) 

ด้านความสนใจต่อสินค้าสุขภาพของผู้ดูแลผู้สูงอายุจะเป็น 2 ประเภทหลักคือ อาหารสุขภาพ/ 
อาหารเสริม และอุปกรณ์ Lifestyle ทั่วไป  

“…พวกอาหารเสริมอะไรอย่างเน้ีย เราก็จะซื้อให้ตอนพีเรียดล่ะเน๊อะ …” และ “…แต่สมมติ
อีกอย่างหน่ึง ก็คือพวกแบบรองเท้าอะไรอย่างเน้ียครับ รองเท้าเพ่ือสุขภาพของคนสูงอายุอะไรอย่าง
เน้ีย เพราะว่าแม่เราน่ะพอเขาเริ่มแก่มาก ๆ…” (คุณดี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 
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“…ส่วนใหญ่เน้นเรื่องของสุขภาพเน๊อะ ยกตัวอย่างเช่นก็คุณพ่อสามีจะกินถังเช่าอย่างเนี้ยค่ะ 
ก็มีซื้อพวกถังเช่าที่เป็นเหมือนชง เป็นคล้าย ๆ เหมือนชงเป็นเหมือนชาน่ะค่ะด่ืม หรือไม่ก็เป็นพวก
ออร์แกนิค อาหารท่ีเป็นออร์แกนิคหน่อย ย่อยง่ายหน่อยอย่างเน้ียค่ะ ก็ซื้อฝากท่าน แลว้ก็ถ้าเป็นของ
ใช้ ส่วนใหญ่กจ็ะเป็นของที่ใช้ในชีวิตประจําวัน ยกตัวอย่างเช่นพวกไม้เท้า …” (คุณอี, สื่อสารส่วน
บุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

“…ของใช้ก็จะมีบ้าง ก็จะเป็นแบบพวกโลช่ัน หรือครีมอะไร ที่คุยกับเขาแล้ว เขาบ่นเรื่องไหน
มา เราก็จะไปหาเร่ืองน้ันมาให้อย่างเน้ียครับ มีโลช่ัน มีพวกอะไรล่ะ ถังเช่า อะไรอย่างเน้ียก็เคยซื้อไป 
แต่อันเน้ียเขาแค่บอกเอ้ยนอนไม่ค่อยหลับอย่างเน้ีย ก็เลยลองซื้อถังเช่าไปให้ครับ…” (คุณเอฟ, สื่อสาร
ส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

ด้านการหาข้อมูลสินค้าเพ่ือสขุภาพของผู้ดูแลผู้สูงอายุ จะมอียู่หลากหลายช่องทาง ทั้งการค้นหา
ในอินเทอร์เน็ตหรือสอบถามคนรอบข้าง และสอบถามกับเซลลท์ี่หน้าร้านจริงเพ่ือดูสินค้าจริงด้วย 
ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับประเภทสินค้าด้วย 

“…อินเทอร์เน็ตมันเข้าถึงง่ายเน๊อะตอนเน้ีย เข้าช็อปป้ี เข้าลาซาด้า ไป ก็ search แค่อาหาร
เสริมลดความดัน หรือว่าเรารู้อยู่ล่ะลดความดันมีอะไร เช่นดอกคําฝอยอะไรอย่างเน้ีย เราก็แค่ 
search คําว่าชาดอกคําฝอย มันก็จะมีขึ้นมาเต็มไปหมดเลย เราก็เลือกทีดู่แล้วแบบโอเค ร้านดู
น่าเช่ือถือนะ ราคาดูโอเค อะไรประมาณเนี้ยครับ…” (คุณดี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…ส่วนใหญ่ดู เขาเรียกว่าอะไรล่ะ ดูอินเฟรนเซอร์อ่ืน ๆ ทีเ่ราแนะนําเน๊อะ หรือไม่ก็ดู
ครอบครัวอ่ืนอะไรอย่างเน้ียค่ะ ก็ถ้าเท่าที่สนใจ ก็อยากเหมอืนอยากหาคนที่เขามีความรู้เน๊อะ เพ่ือจะ
แบบแนะนําผลิตภัณฑ์เราได้ อันน้ีก็ขึ้นอยู่กับของน้ัน ๆ ถา้สมมติว่าเป็นของออร์แกนิคอย่างเน้ีย คือ
บางทีก็ไปโกลเด้นเพลส คือเราจะเลือกจากของก่อนว่ามันคืออะไร แล้วเราก็ลองไปหาสถานที่ที่เขามี
หลัก ๆ อะไรอย่างเน้ีย ที่ขายประมาณน้ันค่ะ ก็หาคนแนะนํา…” (คณุอี, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 
ธันวาคม 2562) 

“…ส่วนใหญ่จะไปซื้อที่ร้าน ไม่ได้สั่งผ่านอินเทอร์เน็ต ถ้าของที่ให้พ่อ คุณพ่อคุณแม่ จะไมไ่ด้
ซื้อผ่านอินเทอร์เน็ต เพราะว่าเราก็ไมม่ั่นใจว่ามันจะแบบมาแล้วตรงสเปคหรือเปล่า หรือว่ามีข้อมลูอ่ืน ๆ 
ที่จริง ๆ เราอยากคุยกับพนักงานขายมากกว่าอะไรอย่างเนี้ย คืออยากสัมภาษณ์พนักงานขายด้วยว่า 
เอ้ยจริง ๆ แลว้ของเน้ีย คุณขายด้วยจุดขายอะไร มันมีประโยชน์ยังไงกันแน่ มันเหมาะกับพ่อแม่เรา
อย่างที่เราคิดหรือเปล่าอะไรอย่างเน้ียครับ…” (คุณเอฟ, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

การตัดสินใจซือ้ของคนกลุ่มดูแลผูสู้งอายุน้ัน ทั้งหมดจะตัดสินใจด้วยตนเองทั้งสิ้น ซึ่งอาจ
ส่งผลต่อการยอมรับสินค้าของผู้สูงอายุที่พวกเขาดูแลด้วย ซึ่งการยอมรับของผู้สูงอายุน้ันจะไม่ยอมรับ
ในช่วงแรกหากพวกเขาไม่ได้ร่วมในการตัดสินใจด้วย แต่เมื่อได้ลองใช้และได้ศึกษาการใช้ไปเรื่อย ๆ 
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ผู้สูงอายุจะมีการยอมรับในสนิค้าสุขภาพน้ัน ๆ โดยผูท้ี่ดูแลผู้สูงอายุก็จะมีวิธีในการให้ผูสู้งอายุยอมรับ 
เช่น ให้ผู้สูงอายุมีส่วนร่วมในการตัดสินใจด้วย เป็นต้น 

“…แม่เราน่ะ แม่เราจะไม่ใช่สายท่ีแบบว่าขอให้ซื้อให้น่ะ ดังน้ันมันจะไม่มหีรอก เฮ้ยใช้ดีจัง 
จะหมดแล้วนะ ซื้อใหใ้หม่ได้ไหม อะไรอย่างเน้ียจะไม่ใช่แมเ่รา แม่เราจะไม่เป็นแบบน้ัน แต่ว่าเราน่ะ
จะต้องเป็นคนคอยเช็คเองว่า อ้าวไอ้น่ันมันโอเคไหมที่ซื้อให้ โอเคหรือเปล่า ถ้าโอเคปุ๊บจะหมดหรือยัง 
อะไรอย่างเน้ีย สมมติเขาบอกว่ามันก็ดีนะอะไรอย่างเน้ีย สมมติถ้าจะหมดแล้วปุ๊บ เราก็จะซื้อให้เพ่ิม …” 
(คุณดี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…เราตัดสินใจเองน่ะค่ะ แต่แบบไม่ได้ครบทั้งหมดอะไรเน้ีย ก็ให้เขาพา แบบพาเขาไปดู  
พาเขาไปเห็น อะไรเน่ีย หรือเอาแบบ เอา prototype มาให้เขาดูอะไรอย่างเน้ีย เปิดหน้าเว็บให้เขาดู
อะไรอย่างเน้ีย…” (คุณอี, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

“…ก็อย่างพวกโลช่ันบางอย่างเนี้ยครับ ที่โอเคเราใช้แล้วมันดีนะอะไรอย่างเน้ีย ก็ให้เขาไป
ลองใช้ดูอย่างเน้ียครับ หรือแบบพวกวิตามินเสริม บางทีเราซื้อคอลลาเจนมากิน เราก็กินแล้วมันดีนะ 
เราก็เอาไปให้เขาลองกินดูด้วย…” (คุณเอฟ, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

การซื้อซ้ําหรือการบอกต่อของกลุ่มผู้ดูแลผู้สงูอายุ มีการซื้อซ้ํา และมีการบอกต่อแต่เมื่อมีคน
รอบตัวสอบถามหรือขอคําแนะนํามา แต่จะไม่มีการรีวิวบอกต่อผ่านอินเทอร์เน็ต 

“...มีครับ ก็ซื้ออยู่เร่ือย ๆ ล่ะ มันก็จะแบบพวกอาหารเสริมอะไรอย่างเน้ีย เราก็จะซื้อใหต้อน
พีเรียดล่ะเน๊อะ ว่าโอเคซื้อไปคร้ังที่แล้ว ตอนน้ีน่าจะหมดแล้ว ก็ซื้อเพ่ิมเติมให้อย่างเน้ียครับ...” และ 
“…ถา้มีคนมาถามหรือขอใหแ้นะนําก็จะมีแนะนําครับ…” (คณุดี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…ก็มีบ้าง แต่ก็ซื้อซ้ําส่วนใหญ่จะเกิดจากเราเอง ที่เราเห็นว่าเขาใช้แล้วมันหมด แล้วเขาก็
ไม่ได้บอกว่าอย่าซื้อมาอีกเลย ไม่ต้องซื้อมาแล้ว อะไรอย่างเน้ีย เราก็จะซื้อไปอีก แต่ถา้บางอย่างที่เขา
บอกว่าเอ้ยไม่ต้องซื้อมาแล้วนะ พอแล้วอย่างเน้ีย เขาก็จะเป็นคนบอก คือถ้าเขาลองแล้วเขาไม่ได้รู้สึก
ดีขึ้นอะไรอย่างเน้ีย ไม่ได้เปลี่ยนแปลง อย่างพวกอาหารเสริมเน่ียบางทีมันไม่เห็นผลไง มันก็เลย
กลายเป็นว่าอ้าวเขาลอง แล้วด้วยนิสัยเขาที่…” (คุณเอฟ, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 
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ตารางที่ 4.3: ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้ดูแลสูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ทีซ่ือ้สินค้าสุขภาพ 
แหล่งข้อมูล หัวข้อในการวิเคราะห์ พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 
คุณดี 
 

การรับรู้ถึงสินค้า
สุขภาพ 

ช่องทางในการรับรู้คืออินเทอร์เน็ตและ Facebook มีการรับรู้
สินค้าที่หลากหลาย  

ความช่ืนชอบและ
ความสนใจ 

ผู้สัมภาษณ์ใหค้วามสนใจในการซื้อสินค้าสขุภาพให้แก่แม่
เป็นอาหารเสริมเป็นหลัก โดยจะเน้นสรรพคุณที่ส่งเสริม
สุขภาพร่างกายให้กับคุณแม่ ตามโรคหรือปัญหาที่คุณแม่
ของผู้ให้สัมภาษณ์เป็นหรือพบในปัจจุบัน 

 การหาข้อมูล ผู้ให้สมัภาษณห์าข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต โดยหาข้อมูลจาก
สรรพคุณของสินค้าเป็นหลักให้เหมาะสมกับโรคและ
สุขภาพของคณุแม่ และสอบถามจากเพ่ือนฝูงที่มี
ประสบการณ์การซื้อสินค้าสุขภาพอ่ืน ๆ ตนเองที่สนใจจะ
ซื้อให้คุณแม ่รวมถึงสอบถามจากผู้ใช้งานจริงหน้าร้าน เช่น
คุณป้าที่กําลังเลือกซื้อรองเท้าสุขภาพอยู่ 

 การตัดสินใจซื้อ ผู้ให้สมัภาษณห์าข้อมูลจากสรรพคุณของอาหารเสริมก่อน
เป็นอย่างแรก โดยจะคํานึงกับโรคหรือปัญหาสุขภาพของ
คุณแมแ่ม่เป็นหลัก พร้อมทั้งพิจารณาถึงพฤติกรรมการกินยา
ของคุณแม่ว่าอาหารเสริมแบบไหนเหมาะสมกับ
ชีวิตประจําวันของคุณแม่  
รวมถึงให้ความสําคัญของความน่าเช่ือถือของร้านที่ขาย
และตัวสินค้า โดยให้ความเช่ือมั่นกับสินค้าอาหารเสริมที่
เป็นสมุนไพร เน่ืองจากรู้สึกว่าสินค้าดังกล่าวไม่ใช่ยาแต่เป็น
อาหารเสริมสมุนไพรที่บํารุง และม ีSide effect ที่น้อยกว่า
อาหารเสริมทีส่กัดมาจากสารในห้องแล็ป 
ผู้ให้สมัภาษณส์นใจเรื่องราคารองลงมา เพราะปัจจุบันมี
ตัวเลือกค่อนข้างเยอะ  
ส่วนแบรนด์ของสินค้าจะให้ความสนใจและมอิีทธิพลในการ
ซื้อน้อยที่สุดจะตัดสินใจจากคุณภาพและสรรพคุณที่เหมาะ
กับสุขภาพของคุณแมม่ากกว่า 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ): ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้ดูแลสูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ทีซ่ือ้สินค้าสุขภาพ 
แหล่งข้อมูล หัวข้อในการวิเคราะห์ พฤตกิรรมที่วเิคราะห์และตรวจสอบพบ 
 พฤตกิรรมของผู้รับ

สินค้าการยอมรบัหรือ
อุปสรรคจากผู้ใช้ 

การยอมรับ: แม่ของผู้ให้สมัภาษณ์ยอมรับสนิค้าที่ผู้ให้
สัมภาษณ์ซื้อให้ทุกสินค้า 
อุปสรรค: มกีารต่อต้านเล็กนอ้ยเบ้ืองต้น เมื่อผู้ให้สัมภาษณ์ซื้อ
สินค้ามาให้ในเรือ่งของความส้ินเปล้ือง ความจําเป็นในการใช้
งานของแม่ และในกรณีหากสินค้านั้นใช้ดี คุณแม่จะไม่ได้ร้องขอ
จากผู้ให้สัมภาษณ์ในการซ้ือซํ้า ผู้ให้สัมภาษณ์ตอ้งสังเกตเองหรอื
พยายามสอบถามจากคุณแม่เอง 

การแนะนําหรือบอกต่อ มีการแนะนําและบอกต่อกับเพื่อนฝูงที่มาปรกึษาตนเองเท่านั้น 
คุณอี 
 

การรับรูถ้ึงสินค้า
สุขภาพ 

รับรู้และให้ความสําคัญกับสินค้าสุขภาพ และรับรู้ Trend และ 
Lifestyle ของผู้สูงอายุในปัจจบุันมาก โดยช่องทางการรับรู้มา
จากอินเทอร์เนต็ โซเชียลเน็ตเวิร์ก รวมถึงเพื่อนฝูงที่มีผู้สูงอายุ
ภายในบ้าน 

ความชื่นชอบและ
ความสนใจ 

ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ความสนใจทัง้ของกินและของใช้ใหก้ับผู้สูงอายุ
ภายในบ้าน โดยของกินจะเป็นพวกชา และอาหารออร์แกนิค และ
ของใช้ส่วนใหญจ่ะเป็นไม้เท้าและอุปกรณท์ี่ใชใ้นชีวิตประจําวัน 
เช่น รองเท้า อุปกรณอ์อกําลังกาย เป็นต้น 
ผู้สูงอายุผู้หญิงมักจะเน้นซื้อของกินเป็นหลัก และผู้สูงอายุผู้ชาย
จะเน้นอุปกรณ์ที่ใช้ในชีวิตประจําวันเป็นหลัก 

การหาข้อมูล การค้นหาข้อมลูของผู้ให้สัมภาษณ์จะค้นหาผ่านอินเทอร์เน็ตเป็น
หลักด้วยตนเอง โดยดูจากคุณสมบัติและราคาของสินค้าที่สนใจ 
รวมถงึทีจ่ัดจําหน่าย เมื่อหาข้อมูลจากตนเองเรยีบร้อยแล้ว ค่อย
หาข้อมูลจากผู้อื่น 

การตดัสินใจซื้อ การตดัสินใจซื้อของผู้ให้สัมภาษณ์ตัดสินใจซือ้ดว้ยตนเอง และ
นํามาให้ผู้สูงอายุภายในบ้านใชเ้ลย โดยดูจากพฤติกรรมการใช้
ชีวิตของผู้สูงอายุภายในบ้าน 

พฤตกิรรมของผู้รับ
สินค้าการยอมรบัหรือ

อุปสรรคจากผู้ใช้ 

การยอมรับ: มกีารตอ่ต้านเล็กน้อยและไม่เข้าใจว่าสินค้าที ่
ผู้สัมภาษณ์ซื้อให้นั้นมีประโยชน์อะไร ผู้สัมภาษณ์เองต้องให้
ความรู้และชี้แจ้งให้ผู้สูงอายุเหน็ถึงประโยชน์ให้กับผู้สูงอายุ ใน
ระยะเวลานึง ให้มีช่วง Learning Curve หลังจากน้ันผู้สูงอายจุะ
ยอมรับและใช้สินค้าดังกล่าวเอง 

(ตารางมีต่อ) 



37 

ตารางที่ 4.3 (ต่อ): ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้ดูแลสูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ทีซ่ือ้สินค้าสุขภาพ 
แหล่งข้อมูล หัวข้อในการวิเคราะห์ พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 
 การแนะนําหรือบอกต่อ มีการแนะนําและบอกต่อกับบุคคลอ่ืน 
คุณเอฟ การรับรู้ถึงสินค้า

สุขภาพ 
รับรู้และให้ความสําคัญกับสนิค้าสุขภาพให้คุณพ่อคุณแม ่
และช่องทางการรับรู้สอบถามจากบุคคลใกล้ชิดจากปัญหาที่
คุณพ่อคุณแม่ได้พูดคุยกับผู้ให้สัมภาษณ ์

ความช่ืนชอบและ
ความสนใจ 

ผู้ให้สมัภาษณ์ให้ความสําคัญและสนใจทั้งด้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพและของใช้ในชีวิตประจําวันให้กับคุณพ่อและคุณแม่ 

 การหาข้อมูล ผู้ให้สมัภาษณจ์ะหาข้อมูลจากบุคคลใกล้ตัวที่มีประสบการณ์
การซื้อสินค้าสขุภาพหรือมีคุณพ่อคุณแม่ทีอ่าจจะประสบ
ปัญหาด้านสุขภาพเดียวกันกับคุณพ่อและคณุแม่ของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ก่อนว่าหากเกิดปัญหากับคุณพ่อคุณแม่ลักษณะน้ี
แล้ว ควรหาหรือซื้ออะไร เพ่ือช่วยแก้ปัญหาให้กับคุณพ่อ
และคุณแม่ หลังจากสอบถามกับบุคคลรอบตัวแล้วจะทํา
การค้นหาข้อมูลจากทางอินเทอร์เน็ตเป็นขั้นตอนสุดท้าย 
และใช้เวลากับการหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตมากที่สุด 

การตัดสินใจซือ้ การตัดสินใจซือ้มี 2 วิธีคือ วิธีแรกคือทราบถึงปัญหาสุขภาพ
ของคุณพ่อคุณแม่ที่เป็นอยู่จากการพูดคุยกัน และพยายามหาส่ิง
ที่อํานวยความสะดวกหรือสิ่งที่จะช่วยแก้ปัญหาสุขภาพของคุณ
พ่อและคุณแมจ่ึงตัดสินใจซื้อโดยยังไม่ได้ปรึกษาหรือคุยกับ
คุณพ่อคุณแม ่
วิธีถัดมาจากการทดลองใช้เอง และคิดว่าดีจึงตัดสินใจซื้อให้
คุณพ่อและคุณแม่ด้วยตนเองโดยที่ยังไม่ได้ปรึกษาหรือคุยกับ
คุณพ่อคุณแม่เช่นเดียวกัน 
โดยการซื้อจะซื้อผ่านหน้าร้านพร้อมคุยกับพนักงานขาย 
เน่ืองจากต้องการเห็นและทดลองของจริง เพ่ือสร้างความมั่นใจ
ในตัวสินค้า 
การซื้อสินค้าซ้าํจะเกิดจากการสังเกตของผู้ให้สัมภาษณ์ว่า
สินค้าที่ซื้อให้กบัคุณพ่อคุณแม่หมดแล้วหรอืยังและสอบถาม
จากคุณพ่อและคุณแม่ว่าดีหรือไม่ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ): ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้ดูแลสูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ทีซ่ือ้สินค้าสุขภาพ 
แหล่งข้อมูล หัวข้อในการวิเคราะห์ พฤตกิรรมที่วเิคราะห์และตรวจสอบพบ 
 พฤตกิรรมของผู้รับ

สินค้าการยอมรบัหรือ
อุปสรรคจากผู้ใช้ 

การยอมรับ: การยอมรับขึ้นอยูก่ับประเภทของสินค้า หากเป็น
สินค้าที่ผู้ให้สัมภาษณ์ซื้อให้คุณพ่อและคุณแม่ได้รับการยอมรับ 
เน่ืองจากเป็นส่ิงคุณพ่อและคุณแม่เจอปัญหาอยู่ในปัจจุบัน 
ยกตัวอย่างเช่น เม่ือคุณพ่อและคุณแม่แจ้งว่าปวดหลัง ทางผู้ให้
สัมภาษณ์จึงไปหาที่นอนยางพาราแก้อาการนอนแล้วปวดหลัง 
เพื่อให้ท่านทั้งสองนอนสบายขึน้และไม่ปวดหลัง เป็นต้น แตห่าก
เป็นส่ิงค้าที่ไม่ได้เกิดจากปัญหาที่คุณพ่อและคุณแม่เป็นอยู่ปัจจุบัน 
การยอมรับจะนอ้ยลงแต่ไม่ถงึขนาดต่อต้านกับส่ิงที่ผู้ให้สัมภาษณ์
ซื้อให้ มกีารยอมรับในการใช้แต่ใช้ในปริมาณน้อยและไม่ต่อเนื่อง 
เช่นการรับประทานวิตามินและอาหารเสริม 

การแนะนําหรือบอกต่อ มีการแนะนําและบอกต่อกับเพื่อนฝูงที่มาปรกึษาตนเองเท่าน้ัน 
 

4.1.2  โซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ 
 
ภาพที่ 4.4: ผลการศึกษากลุ่มผู้ดูแลผูสู้งอายุของโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ 
 

 
 

การรับรู้และตระหนักถึงโซลช่ัูนที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุจากการสังเกตพฤติกรรมหรือเกิดจาก 
การพูดคุยกับผู้สูงอายุเองเช่นเดียวกับสินค้าสุขภาพ 
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“…มีเต็มที่เลยก็คือพวกแบบกระเบ้ือง ยางกันลื่นในห้องน้าํ แค่น้ัน ณ ตอนน้ีนะ ไม่มีอะไร
มากกว่าน้ัน อาจจะมีบ้างตรงที่…” (คุณดี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…ด้วยความที่ว่าพอผู้สูงอายุเขาอายุมากข้ึนน่ะค่ะ สิ่งที่กังวลส่วนใหญ่กจ็ะเป็นเร่ืองการ
เดินเหินในบ้านเป็นอันดับแรกก่อน…” (คุณอี, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

ความสนใจถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ ผูท้ี่ดูแลผูสู้งอายุส่วนใหญส่นใจโซลูช่ันห้องนํ้าเป็น
หลัก รองลงมาเป็นโซลูช่ันความปลอดภัยทางเดินและความส่องสว่างตามพ้ืนที่ภายในที่อยู่อาศัย 

“…ตอนเน้ียยัง มีเต็มที่เลยก็คอืพวกแบบกระเบ้ือง ยางกันลื่นในห้องน้ํา แค่น้ัน ณ ตอนน้ีนะ 
ไม่มีอะไรมากกว่าน้ัน อาจจะมีบ้างตรงที่…” (คุณดี, สื่อสารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 

“…คือด้วยความท่ีว่าพอผู้สูงอายุเขาอายุมากข้ึนน่ะค่ะ สิ่งทีก่ังวลส่วนใหญก่็จะเป็นเร่ืองการ
เดินเหินในบ้านเป็นอันดับแรกก่อน เช่นห้องน้ํา ทําไงให้พ้ืนแบบไม่ลื่น หรือว่าราวจับในการเดิน อะไร
อย่างเน้ียค่ะ…” (คุณอี, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

“...Safety ตอนน้ีก็มีคิดเรื่องห้องนํ้าอยู่ ที่เราก็รู้สึกว่ามันก็ มันก็ยังไงดีล่ะ คือเป็นห้องน้ําแบบ
เก่า ก็คือยังเป็oแบบน่ัง ๆ น่ังยอง ๆ อยู่น่ะ แล้วก็ด้วยพ้ืนมันก็คือกระเบ้ืองธรรมดาเลย มันก็อาจจะ
เข้าไปเอง แล้วก็รู้สึกมันก็ลื่นเหมือนกันในบางคร้ังเวลาอาบนํ้าอย่างเน้ียครับ...” (คุณเอฟ, สื่อสารส่วน
บุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

การค้นหาข้อมูลมีการค้นหาขอ้มูลเองในอินเทอร์เน็ตก่อนและพาผู้สูงอายุไปร่วมตัดสินใจด้วย 
โดยพาไปที่โชว์รูมหรือนิทรรศการแสดงโซลูช่ัน รวมถึงมีการปรึกษาช่างรับเหมาก่อสร้างด้วย 

“...พาเขาไปดูว่าเอ้ยเน่ียมันจะมีผลิตภัณฑ์อะไรที่ช่วย protect เขา ในมมุของการใช้งาน  
มุมของการอยู่บ้านและอาศัยที่บ้าน อะไรอย่างเน้ีย ก็คือก็มีพาไปดูเลยอะไรอย่างเน้ีย หาในเน็ตก่อน  
ดูว่าแบบมันมีอะไรน่าสนใจ ก็แบบพาไปค่ะ…” (คุณอี, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 

“…บางทีก็ยังไม่ได้ ยังไม่ได้ไปปรึกษาคนที่ทีม่ีความรู้ด้านเน้ีย ที่เราเช่ือใจ คือด้วยช่างแถวบ้าน
เราก็ไม่ได้คิดว่าเขาจะมีความรู้ในด้านของการ เหมือนการทําห้องนํ้าเพ่ือให้มันเหมาะกับผู้สูงอายุอะไร
อย่างเน้ีย เหมือนเขาก็ทําห้องนํ้าของเขาแบบน้ีมาเรื่อย ๆ ครับ…” (คุณเอฟ, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 
ธันวาคม 2562) 

การตัดสินใจเลอืกซื้อโซลูช่ันทีอ่ยู่อาศัยผู้สูงอายุ มีทั้งตัดสินใจเองและตัดสินใจร่วมกันกับ
ผู้สูงอายุ และการยอมรับในโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ ส่วนใหญ่จะยอมรับแต่หากมีการตัดสินใจ
ร่วมกันจะยอมรับได้เร็วกว่า 

“...ตัดสินใจเอง...” (คุณดี, สือ่สารส่วนบุคคล, 1 มกราคม 2563) 
“...เราตัดสินใจเองน่ะค่ะ แต่แบบไม่ได้ครบทั้งหมดอะไรเน้ีย ก็ให้เขาพา แบบพาเขาไปดู  

พาเขาไปเห็น อะไรเน่ีย หรือเอาแบบ เอา prototype มาให้เขาดูอะไรอย่างเน้ีย เปิดหน้าเว็บให้เขาดู
อะไรอย่างเน้ีย...” (คุณอี, สื่อสารส่วนบุคคล, 27 ธันวาคม 2562) 
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การบอกต่อของกลุ่มผู้ดูแลผู้สงูอายุ มีคนรอบตัวสอบถามหรือขอคําแนะนํามาเท่าน้ัน 
เช่นเดียวกับสินค้าสุขภาพ และไม่มีการรีวิวบอกต่อผ่านอินเทอร์เน็ต 
 
ตารางที่ 4.4: ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้ดูแลสูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ทีซ่ือ้โซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับ

ผู้สูงอายุ 
แหล่งข้อมูล หัวข้อในการวิเคราะห์ พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 

คุณดี 
 

การรับรู้ถึง ผู้ให้สมัภาษณม์ีการตระหนักถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยและ
เตรียมความพร้อมให้คุณแมแ่ล้วเรียบร้อย  

ความช่ืนชอบและ
ความสนใจ 

ผู้ให้สมัภาษณ์ให้ความสนใจภายในตัวบ้านเกือบทุกจุด 
เช่น ความปลอดภัยในห้อง ความส่องสว่างภายในบ้าน 
เพ่ือความปลอดภัยของคุณแม่ และบริเวณบันไดขึ้นลง
ภายในตัวบ้าน 

การหาข้อมูล ผู้ให้สมัภาษณห์าข้อมูลจากทางอินเทอร์เน็ตเป็นหลัก 
การตัดสินใจซือ้ ผู้ให้สมัภาษณตั์ดสินใจด้วยตนเองเพียงคนเดียว โดย

พิจารณาซื้อจากความเหมาะสมกับตัวบ้านที่คุณแม่อยู่อาศัย  
และสั่งซื้อสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์เป็นหลัก 

พฤติกรรมของผู้รับ
สินค้าการยอมรับหรือ

อุปสรรคจากผูใ้ช้ 

การยอมรับ: ยอมรับและไม่เกิดปัญหากับคุณแม่ของผูใ้ห้
สัมภาษณ ์

การแนะนําหรือบอกต่อ มีการแนะนําและบอกต่อกับเพ่ือนฝูงที่มาปรึกษาตนเอง
เท่าน้ัน 

คุณอี 
 

การรับรู้ถึงสินค้า ผู้ให้สมัภาษณม์ีการตระหนักถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยและ
เตรียมความพร้อมให้ผูสู้งอายุภายในบ้านแล้วเรียบร้อย 

ความช่ืนชอบและ
ความสนใจ 

ผู้ให้สมัภาษณ์ให้ความสนใจเรือ่งความปลอดภัยในการเดิน
ภายในบ้านเป็นอย่างแรก รองลงมาเป็นเร่ืองความปลอดภัย
ภายในห้องนํ้า เช่น ทําอย่างไรไม่ให้พ้ืนลื่น เพ่ือที่จะลด
อุบัติเหตุที่จะเกิดขึ้นได้กับผู้สูงอายุ หรือราวจับพยุงตัวใน
ห้องนํ้าเป็นต้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ): ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้ดูแลสูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ทีซ่ือ้โซลูช่ันที่อยู่อาศัย
สําหรับผู้สูงอายุ 

แหล่งข้อมูล หัวข้อในการวิเคราะห์ พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 
 การหาข้อมูล ผู้ให้สมัภาษณห์าข้อมูล Guideline จากอินเทอร์เน็ตและ

หลังจากน้ันจะใช้วิธีการเข้าไปหน้าร้านและไปงาน
นิทรรศการที่ขายสินค้าที่อยู่อาศัย โดยจะพาผู้สูงอายุ
ภายในบ้านเข้าไปเลือกซื้อและมีส่วนร่วมในการหาข้อมูลด้วย 

 การตัดสินใจซือ้ การตัดสินใจซือ้ของผู้ให้สัมภาษณ์จะร่วมกับผู้สูงอายุ
ภายในบ้านด้วย โดยจากวิธีในการหาข้อมูลของผู้ให้
สัมภาษณ์ข้างต้นคือ ผู้สูงอายุภายในบ้านจะเข้าไปเลือก
ซื้อมีส่วนร่วมในการหาข้อมูลด้วย จึงเป็นการตัดสินใจ
ร่วมกันระหว่างผู้สูงอายุภายในบ้านและตัวผู้ให้สัมภาษณ ์

พฤติกรรมของผู้รับ
สินค้าการยอมรับหรือ

อุปสรรคจากผูใ้ช้ 

การยอมรับ: เน่ืองด้วยผู้ให้สัมภาษณ์ใช้วิธีการพาผู้สูงอายุ
ภายในบ้านเข้าไปเลือกซื้อและมีส่วนในการตัดสินใจซื้อ
ด้วย การยอมรับดังกล่าวจึงไม่มีอุปสรรคหรือปัญหาใด ๆ 
จากผู้สูงอายุภายในบ้าน 

การแนะนําหรือบอกต่อ มีการแนะนําและบอกต่อกับบุคคลอ่ืน 
คุณเอฟ การรับรู้ถึงสินค้า ผู้ให้สมัภาษณม์ีการตระหนักถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัย แต่ยัง

ไม่ได้เตรียมความพร้อมให้แก่คุณพ่อและคุณแม ่
ความช่ืนชอบและ

ความสนใจ 
สนใจโซลูช่ันห้องนํ้าเน่ืองจากห้องนํ้าที่บ้านของคุณพ่อ 
คุณแม่ยังคงเป็นห้องน้ําแบบเดิมจึงอยากทําให้คุณพ่อ 
คุณแม ่

การหาข้อมูล ยังไม่มีการหาข้อมูลในการปรับปรุงห้องนํ้าเพ่ือผู้สูงอายุ  
การตัดสินใจซือ้ ในการตัดสินใจซื้อทั้งผู้ให้สัมภาษณ์และคุณพ่อคุณแม่ 

รวมถึงพ่ีสาวมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ แต่ด้วยเรื่อง
งบประมาณในการทํา ที่ยังไมท่ราบแน่ชัดว่าว่าราคา
เท่าไร และควรเปลี่ยนเมื่อไร จึงยังไม่ได้เร่ิมตัดสินใจซื้อ 
รวมถึงที่ปรึกษาด้านช่างแถวบ้านที่จะเข้ามาทําห้องนํ้า  
ที่ผู้ให้สัมภาษณ์ช้ีแจ้งว่ายังไม่มั่นใจเรื่องความรู้ความสามารถ
เพียงพอในการทําห้องนํ้าสําหรับผู้สูงอายุ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ): ข้อมูลและบทวิเคราะห์ของผู้ดูแลสูงอายุที่ให้สัมภาษณ์ทีซ่ือ้โซลูช่ันที่อยู่อาศัย
สําหรับผู้สูงอายุ 

แหล่งข้อมูล หัวข้อในการวิเคราะห์ พฤติกรรมที่วิเคราะห์และตรวจสอบพบ 
 พฤติกรรมของผู้รับ

สินค้าการยอมรับหรือ
อุปสรรคจากผูใ้ช้ 

การยอมรับ: เน่ืองจากสุขภาพคุณพ่อและคณุแม่ยังถือว่า
เป็น Active elder รวมถึงยังไม่ได้ทําห้องนํ้าใหม่จึงยังไม่
สามารถทราบผลการยอมรับ 
อุปสรรค: เน่ืองจากคุณพ่อและคุณแมม่ีธุรกิจส่วนตัวท่ี
ต้องออกไปข้างนอกบ้านทุกวัน จึงไม่อยากให้ผู้รับเหมาะ
หรือช่างที่เข้ามาปรับปรุงห้องนํ้า เข้ามาภายในบ้านนาน
และอยู่ลําพัง เพราะไม่ไว้ใจและไม่ต้องการหยุดงานมาเพ่ือ
เฝ้าช่างในการปรับปรุงบ้าน หากมีทีมช่างที่มีความเช่ียวชาญ
และสามารถดําเนินการปรับปรุงห้องนํ้าได้ในระยะเวลา
อันสั้น จะถือว่าเป็นทางออกในการปรับปรุงห้องนํ้าของ
ครอบครัวน้ีเป็นอย่างมาก 

การแนะนําหรือบอกต่อ ไม่มีการแนะนําและบอกต่อ 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
งานวิจัยน้ีศึกษาเรื่อง ข้อมูลผูบ้ริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภคในกลุ่มสินค้าสุขภาพและ

โซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุ โดยมีวัตถุประสงค์ดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาขอ้มูลผู้บริโภคเชิงลึกของ
ผู้บริโภค ด้านวิถีการดําเนินชีวิต, ทัศนคติ, ช่องทางการสื่อสารและการตัดสินใจซื้อกลุม่สินค้าสุขภาพ
และโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ 2) เพ่ือศึกษาเส้นทางของผู้บริโภคกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่
อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ มีผลการสรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะดังน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
5.2 อภิปายผล 
5.3 ข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ 
5.4 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป  

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 กลุ่มผู้ซือ้สินค้าสุขภาพเพ่ือใช้งานเอง (ผู้สูงอายุ) 
1) การรับรู้ถึงกลุ่มสินค้าสุขภาพ มีการรับรู้ถึงกลุ่มสินค้าสุขภาพที่ค่อนข้างหลากหลาย โดย

หลักจะรับรู้จากโซเชียลเน็ตเวิร์กเป็นหลัก คือ Facebook และ Line ซึง่จะเป็น Content ที่เพ่ือนใน
โซเชียลเน็ตเวิร์กแชร์มา รองลงมาเป็นกลุ่มเพ่ือนที่จะแนะนําต่อ ๆ กันมา และสุดท้ายรับรู้จากแพทย์
ส่วนตัวที่แนะนําผลิตภัณฑ์ดูแลสุขภาพมา 

2) ความสนใจต่อกลุ่มสินค้าสขุภาพ ความสนใจส่วนใหญ่เป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ และวิตามิน
อาหารเสริมสมนุไพรไทย รองลงมาเป็นสนิค้าที่ตอบโจทย์ปัญหาสุขภาพที่เกิดขึ้นในแต่ละรายบุคคล เช่น 
รองเท้าเพ่ือสุขภาพ หรือที่รัดพยุงหลังเป็นต้น 

3) การค้นหาข้อมูลกลุ่มสินคา้สุขภาพ การค้นหาข้อมูลคอ่นข้างละเอียดและรอบคอบ โดย
ช่องทางในการค้นหาข้อมูลมหีลากหลายช่องทาง ช่องทางหลักคือการค้นหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต 
และรองลงมาคือการสอบถามจากบุคคลใกล้ตัว อย่างเช่น เพ่ือนและลูกหลาน 

4) การตัดสินสนิใจซื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพ การตัดสินใจซื้อสว่นใหญจ่ะตัดสนิใจด้วยตนเองเป็น
หลัก โดยจะเขา้ไปซื้อหน้าร้าน แต่หากเป็นการซื้อออนไลน์ จะฝากลูกของตนเองเป็นผู้สั่งซื้อให้ ซึ่งใน
การสั่งซื้อออนไลน์จะมีทั้งการตัดสินใจที่ลูกมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อและไม่มสี่วนรว่มในการสั่งซือ้ 

5) การบอกต่อและแนะนํากลุม่สินค้าสุขภาพ มีการแนะนําและบอกต่อกับบุคคลอ่ืน เช่น 
กลุ่มเพ่ือนหรือบุคคลใกล้ชิด 
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5.1.2 ผู้ซื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุเพ่ือใช้งานเอง (ผู้สูงอายุ) 
1) การรับรูถ้ึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ มคีวามตระหลักถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุและ 

มีการเตรียมพร้อมที่อยู่เพ่ือรองรับตนเองในอนาคตเรียบร้อยแล้ว โดยเป็นการรับรู้ด้วยประสบการณ์
ของตนเองและคนรอบข้างเจอปัญหาหรือประสบอุบัติเหตุเป็นส่วนใหญ ่

2) ความสนใจต่อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุคนกลุ่มน้ีสนใจโซลูช่ันที่อยู่อาศัย เร่ืองของห้องนํ้า
เป็นอันดับแรก เน่ืองจากเป็นพ้ืนที่ที่มักจะเกิดอุบัติเหตุได้บ่อยและง่าย รองลงมาคือทางต่างระดับ
ภายในบ้านหรือบันได พยายามไม่ให้มีพ้ืนต่างระดับ โดยการปรับให้เป็นพ้ืนราบเดียวกันทั้งหมดและ
เป็นทางลาด เพ่ือรองรับรถเข็นที่ตนเองหรือสามี,ภรรยา อาจจะต้องใช้ในอนาคต 

3) การค้นหาข้อมูลโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ การค้นหาขอ้มูลจะเป็นเชิงการไปดูจากสถานที่
จริงเช่น โรงพยาบาลและสถานีบริการนํ้ามันที่มีห้องนํ้าสําหรับผู้สูงอายุและคนพิการ และมีการ
สอบถามกับลกูหลานเพ่ือหาข้อมูล 

4) การตัดสินสนิใจซื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ ในการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่จะเป็นลูกเป็น 
ผู้ตัดสินใจซื้อ โดยตนเองอาจะมีส่วนร่วมบ้างเป็นบางคร้ัง แต่หากเป็นการตัดสินใจซื้อเองคนกลุ่มน้ีก็
จะคํานึกถึงคนใกล้ชิดที่ช่วงอายุเดียวกันกับตนเองด้วย เช่น สามีหรือภรรยาของผู้ให้สมัภาษณ์ 

5) การบอกต่อและแนะนําโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ ไม่มกีารบอกต่อในส่วนของโซลูช่ันใน
คนกลุ่มน้ี 

5.1.3 ผู้ทีซ่ื้อสนิค้าสุขภาพให้กับผู้สูงอายุ (ผูดู้แลผู้สูงอายุ) 
1) การรับรูถ้ึงกลุ่มสินค้าสุขภาพ ส่วนใหญก่ารรับรู้กลุ่มสนิค้าสุขภาพเกิดจากการพบปัญหา

สุขภาพจของผู้สูงอายุที่ตนเองดูแลอยู่จากการพูดคุยหรือจากการสังเกตพฤติกรรม และหาข้อมูลสินค้า
สุขภาพจากอินเทอร์เน็ต จึงจะมีการรับรู้สินค้าสุขภาพใหม ่ๆ เกิดขึ้น 

2) ความสนใจต่อกลุ่มสินค้าสขุภาพ ความสนใจมี 2 หมวดใหญ ่คือ อาหารเพ่ือสุขภาพ 
รวมถึงวิตามินอาหารเสริม และของใช้ในชีวิตประจําวัน เช่น ไม้เท้าและรองเท้าสุขภาพเป็นต้น โดยจะ
คํานึกจากปัญหาสุขภาพของผู้สูงอายุที่ตนเองดูแลอยูเ่ป็นหลัก และจะเน้นหนักไปท่ีวิตามินอาหารเสรมิ 

3) การค้นหาข้อมูลกลุ่มสินคา้สุขภาพ ค้นหาข้อมูลกลุ่มสินค้าสุขภาพในอินเทอร์เน็ตเป็นหลัก 
เพ่ือหาข้อมูลต่าง ๆ ให้มั่นใจว่าเหมาะสมกับผู้สูงอายุที่ตนดูแลอยู่จริง ๆ รองลงมาจะสอบถามบุคคล
ใกล้ชิดที่มีประสบการณ์ซื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพให้กับผู้สูงอายุทั้งในเรื่องข้อมูลและการใช้งานจริง ถัดมา
จะสอบถามกับพนักงานหน้าร้าน และสุดท้ายอาจจะสอบถามการใช้งานจากผู้สูงอายุที่อาจจะกําลังซื้อ
สินค้าน้ัน ๆ อยู่ภายในร้าน 

4) การตัดสินใจซื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพ การตัดสินใจซื้อจะตัดสินใจด้วยตนเองทั้งหมด โดยจะ
คํานึกถึงปัญหาสุขภาพหรือพฤติกรรมการใช้ชีวิตของผู้สูงอายุที่ตนเองดูแลอยู่เป็นหลกั ส่วนเร่ือง 
ความน่าเช่ือถือของสินค้าจะเป็นปัจจัยที่รองลงมาจากคุณสมบัติหรือสรรพคุณของสินค้า รวมถึงคน
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กลุ่มน้ีอาจจะมกีารซื้อสินค้าดังกล่าวมาลองใช้เองก่อนที่จะมีการซื้อให้กับผู้สูงอายุที่ตนดูแลอยู่ด้วย 
หากสินค้าดังกล่าวใช้ดี จึงจะมีการซื้อให้กับผู้สูงอายุที่ตนดูแล 

5) พฤติกรรมการยอมรับสินคา้สุขภาพของผู้สูงอายุ ผู้สูงอายุที่อยู่ในการดูแลของคนกลุม่น้ี
ยอมรับสินค้าสขุภาพทีค่นกลุม่น้ีซื้อให ้แต่ในช่วงแรกอาจมกีารต่อต้านเลก็น้อย ต้องอาศยัการช้ีแจงและ
สอนการใช้งานในเบ้ืองต้นให้แก่ผู้สูงอายุ เมื่อผู้สูงอายุเห็นความสําคัญจึงจะยอมรับและใช้งานสินค้า
ดังกล่าวเอง 

6) การบอกต่อและแนะนํากลุม่สินค้าสุขภาพ คนกลุ่มน้ีจะมีการบอกต่อหรือแนะนําสินคา้
ต่อเมื่อมีบุคคลใกล้ชิดมาสอบถามหรือขอคําแนะนําเท่าน้ัน ไม่ค่อยมีการบอกต่อหรือรีวิวบนอินเทอร์เน็ต 

5.1.4 ผู้ทีซ่ื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุให้กบัผู้สูงอายุ (ผู้ดูแลผูสู้งอายุ) 
1) การรับรูถ้ึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ ส่วนใหญม่ีความตระหลักถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัย

ผู้สูงอายุและมกีารเตรียมพร้อมที่อยู่เพ่ือความปลอดภัยของผู้สูงอายุที่ตนดูแล ส่วนการรับรู้โซลูช่ันที่
อยู่อาศัยผู้สูงอายุเกิดจากการพบปัญหาสุขภาพจของผู้สูงอายุที่ตนเองดูแลอยู่จากการพูดคุยหรือจาก
การสังเกตพฤติกรรม และหาข้อมูลสินค้าสขุภาพจากอินเทอร์เน็ตเช่นเดียวกับกลุ่มสินค้าสุขภาพ จึง
จะมีการรับรู้โซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ  

2) ความสนใจต่อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ สนใจโซลูช่ันห้องนํ้าเป็นอันดับหน่ึง เน่ืองจาก
เป็นพ้ืนที่ที่มักจะเกิดอุบัติเหตุได้บ่อยและง่าย รองลงมาเป็นทางเดินภายในบ้านและระดับความส่อง
สว่างระหว่างทางเดินภายในบ้าน 

3) การค้นหาข้อมูลโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ การค้นหาเป็นการค้นหาจากอินเทอร์เน็ตเป็น
หลัก ต่อมาจะเป็นการค้นหาหน้างงาน โดยไปดูโซลูช่ันของจริงตามงานนิทรรศการและร้านที่ขาย
บริการโซลูช่ันที่อยู่อาศัยพร้อมกับผู้สูงอายุทีต่นดูแล 

4) การตัดสินใจซื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ การตัดสินใจซื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ มีทั้ง
การตัดสินใจด้วยตนเองและให้ผู้สูงอายุในความดูแลมีส่วนร่วมในตัดสินใจด้วย แต่จะมีปัจจัยที่ยังไม่
ตัดสินใจซื้ออยู่บางกรณี เช่น ไม่ทราบงบประมาณที่แน่ชัดในการปรับปรุงที่อยู่อาศัย เน่ืองจากมี
งบประมาณจํากัด หรือเวลาในการก่อสร้างที่อาจจะยาวนาน ซึ่งผู้อยู่อาศัยภายในบ้านไม่อยากให้ช่าง
เข้ามาอยู่ในบ้านเป็นระยะเวลานาน เพราะมีภาระหน้าที่ที่ต้องทํา ไม่มีเวลาควบคุมและเฝ้าช่าง
ระหว่างการปรับปรุงบ้าน รวมถึงขาดแหล่งให้คําปรึกษาทีเ่ช่ียวชาญและเช่ือมั่นในการปรับปรุงที่อยู่
อาศัย ทําให้ยังไม่สามารถตัดสินใจซื้อและใช้บริการโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุได้ 

5) พฤติกรรมการยอมรับโซลช่ัูนที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุของผู้สูงอายุ ในกรณีที่มีการเตรียม 
ความพร้อมเรื่องโซลูช่ันที่อยู่อาศัยให้ผู้สูงอายุเรียบร้อยแล้ว พบว่ามีได้รับการยอมรับจากผู้สูงอายุ  
ไม่ว่าผู้สูงอายุในการดูแลจะมสี่วนร่วมกับการตัดสินใจซื้อหรือไม่  
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6) การบอกต่อและแนะนําโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุ คนกลุ่มน้ีจะมีการบอกต่อหรือแนะนํา
สินค้าต่อเมื่อมีบุคคลใกล้ชิดมาสอบถามหรือขอคําแนะนําเท่าน้ัน ไม่ค่อยมีการบอกต่อหรือรีวิวบน
อินเทอร์เน็ต 
 
5.2 อภิปรายผล 

5.2.1 ข้อมูลผูบ้ริโภคเชิงลึกของผู้บริโภคกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันทีอ่ยู่อาศัยของผู้สูงอายุ 
5.2.1.1 กลุม่ผูซ้ื้อกลุ่มสินค้าสขุภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุเพ่ือใช้งานเอง 
1) กลุ่มสินค้าสขุภาพ จากข้อมูลจะพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีการสนใจของกินเป็นหลัก 

โดยจะเน้นอาหารที่รักษาสุขภาพรวมถึงบํารุงสุขภาพ และจากการวิเคราะห์พบว่าผู้สูงอายุเพศหญิง
สนใจอาหารเพ่ือสุขภาพ เช่น การรับประทานธัญพืช อาหารคลีน หลีกเลีย่งอาหารท่ีมีไขมันเยอะ
มากกว่าผู้สูงอายุที่เป็นเพศชายและมีพฤติกรรมซื้ออาหารเข้าบ้าน เน่ืองจากส่วนใหญผู่้หญิงจะดูแล
งานบ้านงานเรือนและอาหารการกินของคนในบ้านอยู่เดิมแล้ว ส่วนผูสู้งอายุเพศชายมีการสนใจเรื่อง
วิตามินอาหารเสริมมากกว่ากลุ่มตัวอย่างที่ให้สัมภาษณ์ที่เป็นเพศหญิง  ส่วนการรับรู้สือ่ส่วนใหญแ่ล้ว
รับรู้สื่อจากทางโซเชียลเน็ตเวิร์ก เช่น Facebook และ Line ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลจาก สํานักยุทธศาสตร์ 
สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2562) รองลงมาเป็นกลุ่มเพ่ือนที่ยังไม่การติดต่อพูดคุย
อยู่ในปัจจุบัน และสุดท้ายจะรับรู้ข้อมูลจากลูกที่จะแนะนําหรือหาข้อมูลให้ รวมถึงซื้อสนิค้าที่ช่วย
แก้ปัญหาสขุภาพที่ตนเองเป็นอยู่ การหาข้อมูลของคนกลุม่น้ีจะมาจากการค้นหาทางอินเทอร์เน็ตด้วย
ตนเองและสอบถามคนใกล้ชิด เช่น เพ่ือนและลูก ในการตัดสินใจซื้อสินคา้ หากเป็นหน้าร้านค้าคน
กลุ่มน้ีจะดําเนินการซื้อและตัดสินใจด้วยตนเองได้เลย แต่หากเป็นการซื้อผ่านออนไลน์ จะไม่ค่อย
ดําเนินการเอง แต่จะให้ลูกเป็นคนดําเนินการสั่งซื้อให ้และเหตุผลในการสั่งซื้อออนไลน์ เน่ืองจาก
สะดวกและมีราคาถูกกว่าหน้าร้านที่ตนเองสามารถเดินทางไปซื้อได้ และกรณีที่สั่งซื้อออนไลน์ดังกล่าว 
ลูกยังมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อได้หากเป็นสินค้าน้ันไม่เคยซื้อหรือเคยใช้มาก่อน ส่วนการแนะนํา
และบอกต่อ กลุ่มดังกล่าวมีการบอกต่อและแนะกับกลุ่มเพ่ือนและบุคคลใกล้ชิด 

ดังน้ันการทําธุรกิจและการตลาดสินค้าเพ่ือสุขภาพในกลุ่มผู้สงูอายุ ควรเน้นที่อาหาร
เพ่ือสุขภาพรวมถึงวิตามินอาหารเสริมเป็นหลัก เน่ืองจากมีกลุ่มผู้สูงอายุมีความสนใจซือ้และมีความถี่
ในการซื้อบ่อยกว่าสินค้าประเภทอ่ืน ๆ โดยกลุ่มผู้หญิงจะมีการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพมากกว่า และ
ช่องทางในการทําการตลาดควรเน้นที่ Facebook และ Line เป็นหลัก เช่นการทํา Page และ Content 
ที่เกี่ยวกับอาหารสุขภาพเป็นหลัก และหากเป็นไปได้ธุรกิจที่ต้องการขายสินค้าสําหรับผูสู้งอายุอาจ
ต้องการกิจกรรมคอมมูนิต้ีภายในร้านหรือกิจกรรมออนไลน์ที่เข้ากับไลฟ์สไตล์และความสนใจของ
ผู้สูงอายุ เพ่ือสร้างการรับรู้และการบอกต่อ เน่ืองจากเพ่ือนและบุคคลรอบข้างของผูสู้งอายุยังมีอิทธิพล
ในการรับรู้สินค้าและการตัดสินใจซื้อของผู้สูงอายุ 
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2) กลุ่มโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ คนกลุ่มน้ีมีความตระหนักและรับรู้ถึง
โซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุอยู่แล้วและมกีารเตรียมความพร้อมให้กับตนเองและบุคคลภายใน
ครอบครัว เช่น สามีของตนหรือภรรยาของตน เน่ืองจากเคยมีอุบัติเหตุเกิดขึ้นกับบุคคลใกล้ตัวหรือคน
รู้จัก รวมถึงคาดการณ์อนาคตข้างหน้าของตนเองและ คนในครอบครัว โดยสนใจโซลช่ัูนภายในห้องนํ้า
มากที่สุด เน่ืองจากเป็นพ้ืนที่ที่มักจะเกิดอุบัติเหตุได้บ่อยและง่ายมากทีส่ดุ รองลงมาเปน็พ้ืนที่ต่างระดับ
ภายในบ้านเพ่ือป้องกันการเกิดอุบัติเหตุภายในบ้าน สอดคล้องกับงานวิจัย ลภา เฉลยจรรยา (2560) 
และลักษณะการหาข้อมูลในการซื้อบริการปรับปรุงหรือโซลูช่ันที่อยู่อาศัย คนกลุม่ดังกล่าวจะเข้าไปดู
สถานที่จริง เพ่ือเป็นตัวอย่างในการนํามาปรบัปรุงที่อยู่อาศยัของตนเอง เช่น ห้องนํ้าภายในโรงพยาบาล
หรือห้องนํ้าผู้สูงอายุหรือผู้พิการที่ให้บริการภายใน รวมถึงอาจจะมีการปรึกษาลูกในการหาข้อมูลเพ่ือ
ช่วยซัปพอร์ตตน การตัดสินใจซื้อของคนกลุ่มน้ี มทีั้งตัดสินใจด้วยตนเองหากเป็นของช้ินเล็ก เช่น  
ที่กันลื่นภายในห้องนํ้า แต่หากเป็นของช้ินใหญ่และมีการติดต้ังจะมีการปรึกษาลูกหรือผู้เช่ียวชาญท่ี
ให้บริการปรับปรุงที่อยู่อาศัย ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลงานวิจัย กนกพร สมตระกูล (2561) ว่าครอบครัว
มีส่วนร่วมช่วยป้องกันล้ม ด้วยการแสดงออกถึงความห่วงใยใส่ใจ ติดตามดูแลและปรับสภาพแวดล้อม
ที่บ้านเพ่ือลดความเสี่ยงต่อการหกล้ม ซึ่งจากการวิจัยยังพบอีกว่า เพศหญิงจะมีการปรึกษากับลูก
มากกว่าเพศชาย เน่ืองจากผู้สงูอายุเพศหญิงจะไม่คอ่ยทราบรายละเอียดและความรู้เรื่องการปรับเปลีย่น
ที่อยู่อาศัยมากนัก ส่วนการบอกต่อหรือแนะนําโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุจะไม่มีการแนะนําและ
บอกต่อ เน่ืองจากมองว่าเป็นการปรับปรุงที่อยู่อาศัยทั่วไป 

ดังน้ันในการทําการตลาดเกี่ยวกับกลุ่มโซลูชันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุกับกลุ่ม
ผู้สูงอายุเอง ควรสร้างการรับรู้และทีส่ําคญัคอืการเขา้ถึงใหม้ากกว่าน้ี จะเห็นได้จากผู้สูงอายุตระหนัก
เก่ียวกับโซลูชันที่อยู่อาศัยก็จริง แต่บางท่านยังไม่ได้ลงมือหรือเตรียมการอย่างจริงจังพอ ซึ่งหากจะ
เร่ิมทําการตลาดกับสินค้ากลุม่น้ีควรเน้นไปที่สินค้าหรือโซลูชันเล็ก ๆ ก่อน เน่ืองจากเลือกซื้อง่ายและ
ไม่ต้องใช้การตัดสินใจที่มากนัก ส่วนช่องทางในการสื่อสารยังคงใช้การสื่อสารเช่นเดียวกับสินค้าเพ่ือ
สุขภาพคือ Facebook และ Line ทั้งน้ีผู้วิจยัแนะนําในการทําสื่อใน Facebook ที่เป็นเทคโนโลยี  
VR 360 เพ่ือให้ผู้สูงอายุได้ลองมีประสบการณ์ร่วมและเห็นภาพได้มากข้ึน 

5.2.1.2 กลุม่ผูซ้ื้อกลุ่มสินค้าสขุภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยให้กับผู้สูงอายุ 
1) กลุ่มสินค้าสขุภาพ  คนกลุม่น้ีจะเจอปัญหาของผู้สูงอายุที่ตนเองดูแลอยู่เป็น

อันดับแรก จากการพูดคุยและสอบถาม รวมถึงการสังเกตพฤติกรรมของผู้สูงอายุที่ตนดูแล จึงม ี
การสบืค้นและค้นหาข้อมลูสินค้าเพ่ือใหเ้หมาะสมและตอบโจทย์ปัญหาสุขภาพ ตามโรคหรือพฤติกรรม
ของผู้สูงอายุที่ตอนเองดูแล โดยสินค้าที่สนใจจะมีทั้งของกินและของใช้ในชีวิตประจําวัน โดยจะเน้น
หลักไปที่ของกินเพ่ือการรักษาสุขภาพและบํารุง จําพวกวิตามินและอาหารเสริม และสินค้าสุขภาพอ่ืน ๆ 
เช่น ไม้เท้า รองเท้าสุขภาพ จะเป็นอันดับรองลงมา สื่อที่พวกเค้าใช้ค้นหาข้อมูลมากทีส่ดุคือ Google 
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เป็นหลัก และมีการสอบถามบุคคลใกล้ชิดที่มีประสบการณ์ รวมถึงอาจซื้อสินค้าดังกลา่วมาก่อนเพ่ือ
ทดลองใช้เอง สิ่งที่คนกลุ่มน้ีพิจารณาในการตัดสินใจซื้อเป็นอันดับแรก คือ สรรพคุณหรือคุณสมบัติ
ของสินค้าน้ัน ว่าสามารถตอบโจทย์ปัญหาสุขภาพของผู้สูงอายุที่ตนดูแลอยู่หรือไม่ รองลงมาคือ 
ความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์น้ัน และปัจจยัสุดท้ายคือราคาของสินค้า ซึ่งในการบอกต่อหรือแนะนํา
บุคคลอ่ืน คนในกลุ่มน้ีจะไม่คอ่ยรีวิวหรือแนะนํา นอกจากมีบุคคลใกล้ชิดมาปรึกษาและข้อคําแนะนํา
เท่าน้ัน 

ดังน้ันในการทําการตลาดกับกลุ่มผู้ดูแลผูสู้งอายุหรือลูกควรเน้นไปที่การสื่อสาร
และการทําการตลาดแบบ Pull Strategy คือทํา Content ทีม่ีรายละเอียดที่ครบถ้วน ตรงจุด และ
น่าสนใจ สอดคล้องกับ Pain Pont ของผู้สูงอายุที่พวกเขาดูแลอยู่ มากกว่าที่จะเป็นการตลาดแบบ Push 
Strategy เน่ืองจากกลุ่มน้ีจะมกีารสังเกตพฤติกรรมของผู้สงูอายุอยู่ตลอดอยู่แล้ว หากทาํ Content ที่
ตรงจุดจะทําให้คนกลุ่มน้ีเข้ามาสนใจและซื้อสนิค้าได้ไม่ยากนัก ช่องทางในการสื่อสารหลักคือ Facebook 
และ Google เพราะคนกลุ่มน้ีมักจะค้นหาสิ่งที่ตนต้องการผ่าน Google เป็นหลัก รวมถึงการรีวิวสินค้า
และความน่าเช่ือถือของสินค้าก็เป็นส่วนสําคัญในการซื้อของคนกลุ่มน้ี ควรท่ีจะมีมาตรฐานหรือ 
ความปลอดภัยรับรองรวมถึงต้องมีการให้ลูกค้าเก่ากลับมารีวิวสินค้าเพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กับ
สินค้าให้กับลูกค้ารายใหม่ ๆ ต่อไป 

2) กลุ่มโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ คนกลุ่มน้ีมีความตระหนักและรับรู้ถึง
โซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุอยู่แล้วและมกีารเตรียมความพร้อมให้กับผูสู้งอายุที่ตนเองดูแลอยู่ โดย
สนใจโซลูช่ันห้องนํ้าเป็นอันดับหน่ึง เน่ืองจากเป็นพ้ืนที่ที่มกัจะเกิดอุบัติเหตุได้บ่อยและง่าย รองลงมา
เป็นทางเดินภายในบ้านและระดับความส่องสว่างระหว่างทางเดินภายในบ้าน แต่มีบางกรณีที่คนกลุม่
น้ีมีความตระหนักและรับรู้ถึงโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุแล้ว แต่ยังไมไ่ด้ลงมือเตรียมความพร้อม 
เกิดจากคนกลุ่มน้ี มีงบประมาณที่จํากัดและไม่ทราบงบประมาณที่จะปรับปรุงที่อยู่อาศัยที่แน่ชัด และ
ปัจจัยเรื่องขาดท่ีปรึกษาที่เชียวชาญด้านการปรับปรุงบ้านและไว้ใจได้ รวมถึงระยะเวลาของการเข้า
ปรับปรุงที่อยู่อาศัยที่ใช้เวลานาน ซึ่งคนกลุ่มน้ีรวมถึงผู้สูงอายุไม่ชอบให้บุคคลหรือช่างภายนอกอยู่
ภายในที่พักอาศัยเป็นเวลานาน และในการตัดสินใจซื้อมีทั้งตัดสินใจร่วมกันกับผู้สูงอายุและตัดสินใจ
เอง ซึ่งมีผลเลก็น้อยต่อการยอมรับของผู้สูงอายุในช่วงแรกในการใช้หรือปรับตัว เพราะผู้สูงอายุบาง
ท่านมองว่าสิ้นเปลื้องในช่วงแรก หากพวกเขาไม่ได้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ 

ดังน้ันในการทําการตลาดอาจจะต้องเร่ิมจากการให้ข้อมูลที่ครบถ้วนก่อน เช่น 
แบบที่ต้องการ งบประมาณ คุณสมบัติ ความปลอดภัยต่าง ๆ เน่ืองจากสนิค้ากลุ่มน้ีเป็น High 
Involvement ต้องมีการศึกษาข้อมูลและรายละเอียดของสินค้า รวมถึงตัวราคาโซลูช่ันเองมีราคาที่
ค่อนข้างสูง จึงต้องใช้เวลาตัดสินใจทีค่่อนข้างนาน และช่องทางในการสื่อสารจะเป็น Facebook และ 
Google เป็นหลัก และควรนําเอาเทคโนโลยี VR 360 มาใช้เช่นเดียวกันกับกลุ่มผูสู้งอายุเองด้วย และ
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ที่สําคัญควรเก็บข้อมูลเบ้ืองต้นของคนกลุ่มน้ีที่มีความสนใจก่อน เพ่ือนํามาเก็บข้อมูลวิเคราะห์คนที่
เป็นกลุ่มลูกค้าเราจริง ๆ และเป็นฐานข้อมูลในการทําการตลาดต่อไป ทั้งน้ีในการซื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัย
ผู้สูงอายุ อาจมีการต่อต้านในการใช้งานของผู้สูงอายุเอง ดังน้ันแนะนําให้ควรท่ีจะเลือกและตัดสินใจ
พร้อมกันกับตัวผู้สูงอายุเอง เพ่ือลดการต่อต้านในการใช้งานของผู้สูงอายุ 

5.2.1.3 สิ่งที่เหมือนและแตกต่างกันของกลุ่มตัวอย่าง 
1) การรับรูส้ินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ  การรับรู้ของกลุ่ม

ผู้สูงอายุจะมาจากเพ่ือนหรือกลุ่มผู้เชียวชาญในเรื่องของสขุภาพ เช่น หมอ, พยาบาล หรือเภสัช โดย
สื่อที่รองลงมากจากบุคคลข้างต้นจะเป็นสื่อทีวีและ Facebook ส่วนการรับรู้ของผู้ดูแลผู้สูงอายุ เช่น 
ลูกน้ันจะเกิดข้ึนหลังจากการสืบค้นข้อมูลจาก Google เพ่ือนํามาช่วยหรือแก้ปัญหาสขุภาพ รวมถึง
ป้องกันอุบัติเหตุที่จะเกิดขึ้นภายในที่อยู่อาศัย หลังจากการพูดคุยหรือสังเกตพฤติกรรมและปัญหาของ
ผู้สูงอายุที่ดูแลอยู่ 

2) ความสนใจสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ ความสนใจในกลุ่ม
สินค้าและโซลช่ัูนที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุจากข้อมูลวิจัยพบว่าทั้ง 2 กลุ่มมีความสนใจในตัวสินค้าและ
บริการที่เหมือนกันคือ กลุ่มสนิค้าสุขภาพจะอยู่ในหมวดของอาหารเพ่ือสุขภาพและอาหารเสริม ตัวอย่าง 
เช่น อาหารคลีนและวิตามินบํารุงต่าง ๆ ซึ่งอยู่ในกลุ่มสมุนไพรไทยและสมนุไพรจีนเป็นหลัก ส่วนกลุม่
โซลูช่ันที่อยุ่อาศัย ให้ความสําคัญกับโซลูช่ันภายในห้องนํ้าเป็นอย่างแรกของทั้ง 2 กลุ่ม รองลงมาคือ 
ทางเดินและบันไดภายในบ้านที่ต้องมีแสงสอ่งสว่างให้เพียงพอและหลีกเลี่ยงพ้ืนต่างระดับ 

3) การค้นหาข้อมูลสินค้าสขุภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ การสืบค้น
ข้อมูลของทั้ง 2 กลุม่มีความหลากหลาย โดยกลุ่มของผู้สงูอายุจะขึ้นอยู่กับสกิลและความรู้ในการใช้
อุปกรณ์เทคโนโลยีในการค้นหาของแต่ละคนซึ่งช่องทางหลักของการสืบค้นคือ Google รองลงมาจะ
เป็นจากเพ่ือนฝูงและบุคคลใกล้ตัว ซึ่งสอดคลอ้งกับกลุ่มผู้ดูแลผู้สูงอายุที่ใช้ Google ในการค้นหาข้อมูล 

4) การตัดสินใจซื้อสินค้าสขุภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ  การตัดสินใจ
ซื้อจากการวิจัยพบว่ามีข้อแตกต่างกัน โดยกลุ่มผู้ดูแลผูสู้งอายุจะตัดสินใจซื้อเองเป็นหลักในกลุ่มของ
สินค้าสุขภาพโดยที่ผู้สูงอายุไม่มีส่วนร่วม เช่นเดียวกับกลุ่มโซลูช่ันที่อยู่อาศัย แต่การตัดสินใจซื้อของ
ผู้ดูแลผูสู้งอายุจะมีผลกับพฤติกรรมการยอมรับของผู้สูงอายุด้วย และการตัดสินใจซื้อของกลุ่มผู้สูงอายุ
จะมีความหลากหลายข้ึนอยู่กับพฤติกรรมของแต่ละบุคคล โดยมีกลุ่มที่ตัดสินใจได้เองและกลุ่ม
ต้องการคําปรึกษาจากลูก 

5) การแนะนําและบอกต่อของสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันทีอ่ยู่อาศัยของผู้สูงอายุ 
การบอกต่อในกลุ่มของผู้สูงอายุจะมีการแนะนําและบอกต่อกันในกลุ่มสินค้าสุขภาพแต่หากเป็นโซลูชัน
ที่อยู่อาศัยพบว่าไม่มีการบอกต่อ เน่ืองจากผู้สูงอายุมองว่าเป็นเรื่องการปรับปรุงที่อยู่อาศัยภายใน
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ครอบครัว ในกลุ่มผู้ดูแลผูสู้งอายุมีการแนะนําและบอกต่อในกรณีที่มผีู้ใกลชิ้ดหรือรู้จักมาสอบถามเท่าน้ัน 
จะไม่มีการแนะนําหรือบอกต่อกับพูดอ่ืนตรง ๆ หรือรีวิวในอินเทอร์เน็ต 

เส้นทางของผู้บริโภคกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ 
1) กลุ่มผูซ้ื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพเพ่ือใช้งานเอง 

 
ภาพที่ 5.1: กลุ่มผูซ้ื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพเพ่ือใช้งานเอง 
 

 
 
 

รับรู้สินค้าและบริการ 

ค้นหาข้อมูลสนิค้าสุขภาพ 

ปรึกษาลูก 

รอคําตอบจากลูก 

ตัดสินใจซื้อสินค้า 

เห็นชอบ 

บอกต่อเพ่ือนฝูงและคนใกล้ชิด 

ใช่

ไม่ใช่ 

ใช่ 

ไม่ตัดสินใจซื้อ 
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2) กลุ่มผูซ้ื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุเพ่ือใช้งานเอง 
 
ภาพที่ 5.2: กลุ่มผูซ้ื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยผู้สูงอายุเพ่ือใช้งานเอง 
 

 
  

รับรู้และตระหนัก 
โซลูช่ันที่อยู่อาศัย 

ตัดสินใจซื้อสินค้า 

ดูตัวอย่างโซลูช่ันที่อยู่อาศัยจริง 

ปรึกษาหรือคํานึงถึงคนใน
ครอบครัว 

มีการ
ค้นหา
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3) กลุ่มผูซ้ื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพให้กับผู้สูงอายุ 
 
ภาพที่ 5.3: กลุ่มผูซ้ื้อกลุ่มสินค้าสุขภาพให้กับผู้สูงอายุ 
 

 
 
 
 

พบปัญหาจากการพูดคุย
และสังเกตผู้สูงอายุที่ดูแล 

ค้นหาสินค้า 
จากอินเทอร์เน็ต 

เกิดการรับรู้ 

สั่งซื้อ 
Onlin

สอบถามข้อมูลจากบุคคล
ใกล้ตัวที่มีประสบการณ์ 

สอบถามและดูสินค้าจริง 

ซื้อสินค้า 

ใช่ 

ไม่ใช่ 
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4) กลุ่มผูซ้ื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยให้กับผู้สูงอายุ 
 
ภาพที่ 5.4: กลุ่มผูซ้ื้อโซลูช่ันที่อยู่อาศัยใหก้ับผู้สูงอายุ 
 

 
 
 
 

พบปัญหาจากการพูดคุย
และสังเกตผู้สูงอายุที่ดูแล 

ค้นหาโซลูช่ันจาก
อินเทอร์เน็ต 

เกิดการรับรู้ 

สั่งซื้อ 
Onlin

สอบถามข้อมูลจากบุคคล
ใกล้ตัวที่มีประสบการณ์ 

ค้นหาร้านหรืออีเว้นต์ 

ซื้อโซลูช่ันและบริการ 

ใช่ 

ไม่ใช่ 

ปรึกษา 
และดูโซลูชั่นหนางาน 
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5.3 ข้อเสนอแนะในการนาํผลวิจัยไปใช้  
จากการศึกษาเรื่อง ข้อมูลผู้บริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภคในกลุม่สินค้าสุขภาพและ

โซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุ มีข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ดังต่อไปนี้ 
1) นักการตลาดและนักการตลาดออนไลน์สามารถนําไปใช้ในการวางแผนการใช้สื่อต่าง ๆ  

ให้เข้ากับเส้นทางบริโภคกลุ่มสินค้าสุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุ ของทั้ง 2 กลุ่ม
ตัวอย่าง คือ ผู้สูงอายุและผู้ดูแลผูสู้งอายุ เช่น แพลตฟอร์มที่สร้างการรับรู้ของผู้สูงอายุจะเป็นแพทย์
หรือผู้เชียวชาญรวมถึงกลุ่มเพ่ือน ส่วนกลุ่มผู้ดูแลผูสู้งอายุ จะรับรู้จากการค้นหาทางอินเทอร์เน็ต ผ่าน 
Google Search 

2) ผู้สูงอายุมักจะเช่ือแพทย์หรือผู้เชียวชาญ รวมถึงกลุ่มเพ่ือนเป็นอันดับแรก ดังน้ันแบรนด์
และนักการตลาดควรศึกษาและวางแผนกลยุทธ์ในการทําการตลาดกับโรงพยาบาลและกลุ่มแพทย์ใน
การสร้างการรับรู้ เพ่ือส่งต่อไปยังผู้สูงอายุ รวมถึงกลยุทธ์ในการเข้าถึงกลุ่มผู้สูงอายุตามท่ีต่าง ๆ เช่น 
หมู่บ้าน ชุมชน หรือสถานที่ต่าง ๆ ทีผู่้สูงอายุรวมตัวกัน 

3) ความสนใจและการรับรู้ของกลุ่มผู้ดูแลผูสู้งอายุ ส่วนใหญ่แล้วจะรับรู้กต่็อเมื่อพบปัญหา
หรือสังเกตพฤติกรรมของผู้สงูอายุที่ตนเองดูแลอยู่ แบรนด์หรือนักการตลาดสามารถให้ความรู้และ
กระตุ้นการรับรู้ของผู้บริโภคกลุ่มน้ี ผ่านเน้ือหาออนไลน์ที่ออกแบบมาเพ่ือให้กลุ่มคนดังกล่าวสังเกต
พฤติกรรมและทราบถึงปัญหาของผู้สูงอายุที่พวกเขาดูแลอยู่ 

4) โซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ จากการวิจัยพบว่า การตัดสินใจของผูสู้งอายุมีผลต่อ 
การการยอมรับ ซึ่งในการร่วมกันตัดสินใจของทั้งสองกลุ่มคือ ผู้สูงอายุและผู้ดูแลผู้สูงอายุ ควรมี 
การตัดสินใจร่วมกัน เพ่ือลดผละกระทบเรื่องการยอมรับของผู้สูงอายุ และในฐานะแบรนด์หรือนักการตลาด
ที่ดูแลเรื่องโซลช่ัูนที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุ ควรจัดนิทรรศการเพ่ือแสดงสินค้าจริง รวมถึงหน้าร้านให้แก่
ลูกค้า เพราะมผีลต่อการตัดสินใจร่วมกันและการยอมรับโซลูช่ันที่อยู่อาศัยของผู้สูงอายุของกลุ่ม
ผู้สูงอายุ 

5) จากการวิจยัพบว่าผู้สูงอายุ 2 ใน 3 จากกลุ่มตัวอย่างมักจะขอความคิดเห็นจากลูกเรื่อง
โซลูช่ันที่อยู่อาศัยดังน้ันควรทํา Content เพ่ือเอ้ือต่อความเข้าใจและสะดวกต่อผู้ดูแลผู้สงูอายุและ
สร้างความตระหนักและกระตุ้นให้ผู้ดูแลผู้สูงอายุนํากลับไปสังเกตพฤติกรรมหรือสอบถามผู้สูงอายุใน
การปรับปรุงที่อยู่อาศัยต่อไป 
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5.4 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
สําหรับการทําวิจัยในเชิงคุณภาพคร้ังน้ีเป็นการหาข้อมูลผูบ้ริโภคเชิงลึกและเส้นทางของผู้บริโภค

ในกลุ่มสินค้าสขุภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุ ซึ่งการหาเส้นทางของผู้บริโภคในกลุ่มสินค้า
สุขภาพและโซลูช่ันที่อยู่อาศัยสําหรับผู้สูงอายุน้ัน มีความหลากหลาย ซึง่กลุ่มตัวอย่างในการทําวิจัย
เชิงคุณภาพคร้ังน้ีมีจํานว 6 คน ซึ่งมีความละเอียดและลงลึก แต่อาจไมส่ะท้อนเส้นทางของผู้บริโภคได้
ครบถ้วนในภาพกว้าง จึงเสนอแนะหากจะมีการศึกษาขั้นต่อไป โดยการทําวิจัยเชิงปริมาณในการหา
เส้นทางของผู้บริโภค เพ่ือหาข้อสรุปและแบบแผนของเส้นทางของผู้บริโภคให้ครบถ้วนและกว้างข้ึน 
เพ่ือนํามาสนับสนุนงานวิจัยน้ี 
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