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บทคัดย่อ 
 

พฤติกรรมการใช๎งานโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู๎บริโภคในยุคดิจิตอลนี้ไมํได๎จํากัดอยูํ
เฉพาะในกลุํมวัยรุํนและวัยผู๎ใหญํเทํานั้น แตํได๎แผํขยายไปสูํกลุํมผู๎สูงวัยที่มีความพร๎อมในการเปิดรับ
เทคโนโลยีให๎เข๎ามาเป็นสํวนหนึ่งในชีวิตประจําวันมากขึ้นและปรับตัวให๎เข๎ากับกระแสสังคมที่
เปลี่ยนแปลงได๎อยํางรวดเร็ว โดยแรกเริ่มนั้นผู๎สูงวัยใช๎โทรศัพท์สมาร์ทโฟนในการติดตํอสื่อสารกับ
บุคคลในครอบครัวและเพ่ือนผํานทางแอพพลิเคชั่นประเภทเครือขํายสังคมออนไลน์ และมีการเปิดรับ
แอพพลิเคชั่นประเภทอื่นเพ่ิมข้ึน รวมถึงแอพพลิเคชั่นสําหรับซื้อขายสินค๎าทางออนไลน์ด๎วย 

การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู๎บริ โภคนี้ ได๎ เข๎ามามีบทบาทไปพร๎อมกับการ
เปลี่ยนแปลงทางสังคมของการเข๎าสูํสังคมสูงวัย จึงเกิดกระแสการดูแลสุขภาพมากขึ้น ผู๎สูงวัยตํางหัน
มาให๎ความสําคัญกับการเลือกสรรสินค๎าสุขภาพที่เน๎นประโยชน์ตํอสุขภาพ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมนั้นได๎กลายเป็นหนึ่งในผลิตภัณฑ์ที่ผู๎สูงวัยใช๎ในชีวิตประจําวันมากขึ้น และมีการเติบโต
อยํางตํอเนื่อง  

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมผําน Mobile Application ด๎วยแบบจําลองทัศนคติแบบสามองค์ประกอบ (Tri-Component 
Attitude Model) คือ องค์ประกอบด๎านความรู๎ความเข๎าใจ (Cognitive Component) องค์ประกอบ
ด๎านอารมณ์ความรู๎สึก (Affective Component) และองค์ประกอบด๎านพฤติกรรม (Behavioral 
Component) และเพ่ือศึกษาความสนใจของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile 
Application ด๎วยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช๎การเก็บรวบรวมข๎อมูลผํานการสัมภาษณ์กลุํม
ตัวอยําง 3 กลุํม ได๎แกํ กลุํมผู๎สูงวัย กลุํมผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application และกลุํม
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ผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริม และวิเคราะห์ผลด๎วยวิธีการตรวจสอบข๎อมูลแบบสามเส๎า 
(Triangulation Analysis) 

ผลการศึกษาพบวํา ผู๎สูงวัยมีทัศนคติทางบวกตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน 
Mobile Application โดยตระหนักรู๎วําปัจจุบันผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนั้นกลายเป็นสินค๎าจําเป็น
สําหรับผู๎สูงวัย อีกท้ังยังมีชํองทางจัดจําหนํายที่หลากหลาย ซ่ึง Mobile Application  นั้ น ชํ ว ย
ตอบสนองตํอความต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได๎ดี ประหยัดทั้งเวลาและคําใช๎จําย สามารถใช๎
ประโยชน์ในการเปรียบเทียบราคา สํวนลด และศึกษารายละเอียดของสินค๎ากํอนการตัดสินใจซื้อ และ
ผู๎สูงวัยมีทัศนคติทางลบตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application ในด๎านระบบ
ความปลอดภัยและความนําเชื่อถือของชํองทางการขายสินค๎าทางออนไลน์ในปัจจุบัน โดยยังขาด
ความเชื่อมั่นและมีความกังวลวําจะถูกหลอก นอกจากนี้มีความคิดเห็นวําการนําเสนอสํวนลด ของ
แถม หรือข๎อความชวนเชื่อผลิตภัณฑ์ที่เกินความพอดีทําให๎ผลิตภัณฑ์นั้นขาดความนําเชื่อถือ และ
ต๎องการให๎มีการจัดแบํงหมวดสินค๎าสําหรับผู๎สูงวัยที่ชัดเจน เพ่ือไมํให๎เสียเวลาในการค๎นหา และจาก
การศึกษาตํอเนื่องถึงความสนใจของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile 
Application พบวํา ผู๎สูงวัยสํวนใหญํให๎ความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในระดับเล็กน๎อยถึงมาก 
โดยมีการรับรู๎ถึงประโยชน์ที่ได๎รับในด๎านความสะดวกสบาย การให๎บริการรวดเร็ว ประหยัดเงิน แตํ
ด๎วยเล็งเห็นวํา Mobile Application ในปัจจุบันยังไมํสามารถตอบสนองตํอความต๎องการใช๎งานของ
ผู๎สูงวัยได๎ดีเทําที่ควร ซึ่งผู๎สูงวัยต๎องการเรียนรู๎ เพ่ิมเติมและต๎องการให๎มีการพัฒนา Mobile 
Application ให๎สะดวกในการใช๎งานเพ่ิมขึ้น 

จากข๎อมูลดังกลําว จึงนับเป็นประโยชน์สําหรับผู๎ประกอบการเพ่ือใช๎เป็นข๎อมูลในการ
กําหนดกลยุทธ์การแขํงขัน สร๎างโอกาสทางธุรกิจรองรับสังคมผู๎สูงวัยที่จะมาถึงในอนาคตอันใกล๎ 
รวมถึงพัฒนาและทําการตลาดบนชํองทาง Mobile Application ให๎มีประสิทธิภาพสามารถ
ตอบสนองตํอความต๎องการของลูกค๎ากลุํมสูงวัยได๎ดียิ่งขึ้น 
 
ค าส าคัญ: Mobile application, ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
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 ABSTRACT 
 

The behavior of consumer using smartphone nowadays are not only 
limited for teenagers and adults but also to the elderly, who recognize technology 
into a part of everyday life and adapted to changing society as well. At first, they use 
smartphone to communicate with family and friends on social networks application 
that respond their needs as well and then they use more other applications include 
shopping online application. 

Currently, consumer behavior changes have played a role with Thai 
social changes into aging society that increasing trend of health car. The elderly are 
turning to focus on healthy products that emphasize health benefits especially, 
dietary supplement products which growing and turn into one of the products that 
elderly use in everyday life. 

The objective of this research is to study the attitudes of aging people 
towards the purchase of dietary supplement products via a Mobile Application with 
Tri-Component Attitude Model, which are cognition component, affective 
component and behavioral component, and then to study the interests of the 
elderly who have to buy the dietary supplement products via a Mobile Application. 
The research methodology is qualitative research conducted by in-depth interview of 



(4) 
 

  

three groups, which are the elderly, the specialist of mobile application shopping and 
dietary supplement products entrepreneurs. In analyze this study uses Triangulation 
and analytic induction. 

The results indicated that the samples have a positive attitude towards 
buying dietary supplement products via Mobile Application; they realize that dietary 
supplement products are necessary for the elderly and that there are various 
channels to buy. They feel the Mobile Application channel helps to meet the buying 
demand of dietary supplement products, to save both time and money, to compare 
price and discount, and to search the product details before purchase decision. In 
contrast, the samples have a negative attitude towards safety system and reliability 
of online payment because they are afraid of being deceived.  Furthermore, they 
have an opinion that discounts, promotions and propaganda are so way too offered 
that it makes products lacking of reliability. They also would like vendors to 
categorize products for the elderly. Moreover, the elderly is interested in buying 
dietary supplement products via Mobile Application from mild to extreme. Because 
of that reason, they are not only aware of the benefits in terms of comfort, quick 
service, saving money, but also recognized that the Mobile Application is currently 
not able to satisfy the elderly needs. Therefore, the elderly have to learn more 
about the Mobile Application and vendors have to develop the Mobile Application 
for improving ease-of-use. 

In conclusion, Entrepreneurs can implement the result to determine the 
competitive strategy including development and marketing communication on 
Mobile Application channel that can effectively respond to the needs of the elderly 
customers better. 
 
Keywords: Mobile application, Dietary supplement product 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

รายงานการค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้สําเร็จสมบูรณ์ตามวัตถุประสงค์ที่ได๎ตั้งไว๎ เนื่องจาก
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กรุณาให๎เกียรติเป็นที่ปรึกษาในการศึกษาครั้งนี้ พร๎อมทั้งสละเวลาให๎คําแนะนําที่เป็นประโยชน์อยําง
ยิ่งสําหรับการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ อีกทั้งให๎ข๎อเสนอแนะตํางๆ เพ่ือปรับปรุงและแก๎ไขข๎อบกพรํอง ทํา
ให๎การค๎นคว๎าอิสระครั้งนี้ความสมบูรณ์และสําเร็จลุลํวงไปด๎วยดี 

ขอขอบพระคุณ อาจารย์ ดร.ภูมินันท์ ปิยทัศน์นันท์ ที่กรุณาเป็นประธานกรรมการสอบ
การค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้ พร๎อมทั้งให๎คําแนะนําเพ่ิมเติมที่เป็นประโยชน์ในการปรับปรุงเนื้อหา พร๎อมทั้ง
แงํคิดและมุมมองเพ่ือนํามาปรับใช๎กับการศึกษาวิจัย 

ขอขอบพระคุณ ผู๎ให๎สัมภาษณ์ทุกทํานที่กรุณาให๎ความรํวมมือ และสละเวลาในการให๎
ข๎อมูลตลอดการทําการศึกษาครั้งนี้เป็นอยํางดี 

ท๎ายสุดนี้ขอขอบพระคุณ ครอบครัว และเพ่ือนๆ ที่ให๎กําลังใจ คําปรึกษา และให๎การ
สนับสนุนในทุกด๎านมาโดยตลอด จนทําให๎การค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลํวงไปด๎วยดี  

 
 นางสาวเอวินันท์ สอาดดี 

 

  

 

 

 

 

 

 
 
 
 



(6) 
 

  

สารบัญ 
 
        หน๎า 

บทคัดยํอภาษาไทย (1) 
 

บทคัดยํอภาษาอังกฤษ (3) 
 

กิตติกรรมประกาศ (5) 
 

สารบัญตาราง (10) 
 

สารบัญภาพ (11) 
 
บทที่ 1 บทนํา 1
  

1.1 ที่มาและความสําคัญของปัญหา 1 
1.2 ประเด็นของงานวิจัย 3 
1.3 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 3 
1.4 ขอบเขตการวิจัย 3 

1.4.1 ขอบเขตด๎านประชากร 3 
1.4.2 ขอบเขตด๎านเนื้อหา 4 
1.4.3 ขอบเขตด๎านการเก็บข๎อมูล 4 

1.5 ประโยชน์ที่คาดวําจะได๎รับ 4 
1.5.1 สําหรับผู๎บริโภคกลุํมสูงวัย 4 
1.5.2 สําหรับผู๎ประกอบการธุรกิจ Mobile Application 4 
1.5.3 สําหรับผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 5 

1.6 นิยามศัพท์ 5 
1.6.1 โทรศัพท์สมาร์ทโฟน (Smart Phone)   5 
1.6.2 Mobile Application 5 
1.6.3 Mobile Commerce, M-Commerce 5 



(7) 
 

  

1.6.4 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม, ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 5 
1.6.5 สังคมของผู๎สูงวัย (Aging Society)   6 

 
บทที่ 2 วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 7
  

2.1 ความรู๎ทั่วไปเกี่ยวกับ Mobile Commerce 8 
2.1.1 ความหมายของ Mobile Commerce 8 
2.1.2 สถานการณ์การเติบโตของ Mobile Commerce 8 

2.2 ความรู๎ทั่วไปเกี่ยวกับ Mobile Application 9 
2.2.1 ความหมายของ Mobile Application 9 
2.2.2 ประเภทของ Mobile Application 9 
2.2.3 สถานการณ์การเติบโตของ Mobile Application 10 
2.2.4 ตัวอยํางของ Mobile Application ประเภท Shopping Online 12 

2.3 ข๎อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 16 
2.3.1 ความหมายของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 16 
2.3.2 ประเภทของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 16 
2.3.3 สถานการณ์การเติบโตของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 16 

2.4 ข๎อมูลเกี่ยวกับผู๎สูงอายุ 17 
2.4.1 ความหมายของผู๎สูงอายุ 17 
2.4.2 สถานการณ์ผู๎สูงวัยของประเทศไทย 17 
2.4.3 พฤติกรรมการบริโภคของผู๎สูงวัย 18 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข๎อง 20 
2.5.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติของผู๎บริโภค 20 
2.5.2 ทฤษฎีการกระทําด๎วยเหตุผล 23 

(The Theory of Reasoned Action : TRA)  
2.5.3 แนวคิดแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี 24  

(Technology Acceptance Model : TAM)  
2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 26 
2.7 กรอบแนวคิดงานวิจัย 32 
  



(8) 
 

  

บทที่ 3 วิธีการวิจัย 33 
  

3.1 การกําหนดประชากรและกลุํมตัวอยําง 33 
3.1.1 กลุํมประชากรผู๎สูงวัย 33 
3.1.2 กลุํมประชากรผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 33 
3.1.3 กลุํมประชากรผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 33 
3.1.4 วิธีการเลือกตัวอยําง 33 

3.2 เครื่องมือที่ใช๎ในการวิจัย 34 
3.2.1 การสัมภาษณ์ทัศนคติของผู๎สูงวัย 34 
3.2.2 การสัมภาษณ์ทัศนคติของผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 35 
3.2.3 การสัมภาษณ์ทัศนคติของผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 35 

3.3 การเก็บรวบรวมข๎อมูล 36 
3.4 การวิเคราะห์ข๎อมูล 36 
3.5 การนําเสนอข๎อมูล 36 

 
บทที่ 4 ผลการวิจัยและสรุปผล 37 

  
4.1 ข๎อมูลเบื้องต๎นของกลุํมตัวอยําง 37 
4.2 ผลการวิจัยของผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัย 41 

4.2.1 ทัศนคติของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 41 
ผําน Mobile Application  

4.2.2 ความสนใจของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 48 
ผําน Mobile Application  

4.3 ผลการวิจัยของผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 50 
4.3.1 มุมมองที่มีตํอผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัย 50 
4.3.2 มุมมองที่มีตํอผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 51 
4.3.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 51 
4.3.4 มุมมองที่มีตํอการซื้อขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 52 

ผําน Mobile Application  
4.4 ผลการวิจัยของผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 53 



(9) 
 

  

4.4.1 มุมมองที่มีตํอผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัย 53 
4.4.2 มุมมองที่มีตํอผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 55 
4.4.3 มุมมองที่มีตํอการซื้อขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application 58 

4.5 ข๎อมูลเปรียบเทียบทัศนคติที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 60 
 ผําน Mobile Application ด๎วยวิธีการตรวจสอบข๎อมูลแบบสามเส๎า  
 (Triangulation Analysis)  

  
บทที่ 5 อภิปรายผลการวิจัยและข๎อเสนอแนะ 67 

  
5.1 อภิปรายผลการวิจัย 67 
5.2 ข๎อเสนอแนะ 69 

5.2.1 ข๎อเสนอแนะสําหรับผู๎ประกอบการในธุรกิจ Mobile Application 69 
5.2.2 ข๎อเสนอแนะสําหรับผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 70 

5.3 ข๎อจํากัดในการวิจัย 71 

 
รายการอ๎างอิง 73 

 
ภาคผนวก 

 
ภาคผนวก ก บทสัมภาษณ์กลุํมผู๎สูงวัย 78 
ภาคผนวก ข บทสัมภาษณ์ผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 98 
ภาคผนวก ค บทสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 102 

 
ประวัตผู๎เขียน 114 
   
 
 
 
 
 



(10) 
 

  

สารบัญตาราง 
 

ตารางที่ หน๎า 
    2.1    สรุปการทบทวนวรรณกรรม 26 
    4.1    ข๎อมูลกลุํมตัวอยํางผู๎สูงวัย 38 
    4.2    ข๎อมูลกลุํมตัวอยํางผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 39 
    4.3    เปรียบเทียบทัศนคติที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application 60 
            ด๎วยวธิีการตรวจสอบข๎อมูลแบบสามเส๎า (Triangulation Analysis)  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



(11) 
 

  

สารบัญภาพ 
 

ภาพที่ หน๎า 
    2.1    ตราสัญลักษณ์แอพพลิเคชั่น Lazada 12 
    2.2    วิธีการสั่งซื้อสินค๎าของแอพพลิเคชั่น Lazada 13 
    2.3    หน๎าตํางแสดงข๎อมูลแอพพลิเคชั่น Lazada 13 
    2.4    ตราสัญลักษณ์แอพพลิเคชั่น Priceza 14 
    2.5    หน๎าตํางแสดงข๎อมูลแอพพลิเคชั่น Priceza 14 
    2.6    ตราสัญลักษณ์แอพพลิเคชั่น Tesco Lotus Shop Online 15 
    2.7    หน๎าตํางแสดงข๎อมูลแอพพลิเคชั่น Tesco Lotus Shop Online 15 
    2.8    แบบจําลองทัศนคติแบบสามองค์ประกอบ (Tri-Component Attitude Model) 22 
    2.9    แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model : TAM) 25 
    2.10 กรอบแนวคิดงานวิจัย 32 
    4.1    ตัวอยํางผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตราสินค๎านราห์ 39 
    4.2    ตัวอยํางผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตราสินค๎าไบโอโกรว์ 40 
    4.3    ตัวอยํางผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตราสินค๎าไฮบาลานซ์ 41 
 
 



1 
 

1 
 

บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

 

ความเจริญก๎าวหน๎าทางเทคโนโลยีมีสํวนสําคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ ไทยใน
ปัจจุบันเป็นอยํางมาก เห็นได๎จากอัตราการใช๎งานโทรศัพท์สมาร์ทโฟนในประเทศไทยที่เพ่ิมสูงขึ้น 
สํงผลให๎อัตราการซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานโทรศัพท์มือถือหรือ Mobile Commerce (M-Commerce) 
เพ่ิมขึ้นเชํนเดียวกัน จากร๎อยละ 11 ในปี พ.ศ.2557 เป็นร๎อยละ 23 ในปี พ.ศ.2558 (BrandBuffet, 
2558) ทั้งนี้ด๎วยปัจจัยสนันสนุนที่หลากหลาย อาทิ พฤติกรรมของผู๎บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ความ
รวดเร็วในการเข๎าถึงอินเตอร์เน็ต อุปกรณ์สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตมีราคาถูกลง เป็นต๎น สํงผลให๎
ผู๎บริโภคมีความต๎องการใช๎งานเพ่ิมข้ึน  

จากการที่โทรศัพท์สมาร์ทโฟนกลายเป็นเครื่องมือสําคัญสําหรับการซื้อสินค๎าทาง
ออนไลน์ ผู๎ประกอบการจึงหันมาพัฒนา Mobile Application ประเภท Shopping Online บน
อุปกรณ์เคลื่อนที่เพ่ิมขึ้น เพ่ือเป็นชํองทางให๎ผู๎บริโภคเข๎าถึงสินค๎าได๎อยํางสะดวกรวดเร็วโดยไมํต๎อง
เสียเวลาค๎นหาสินค๎าผํานทางหน๎าเว็บไซต์ นอกจากนี้ Mobile Application ยังเป็นชํองทางในการ
สื่อสารทางการตลาดที่ชํวยสร๎างรายได๎ให๎ เ พ่ิมขึ้นอีกด๎วย ด๎วยเหตุนี้จึงทําให๎ตลาด Mobile 
Application เติบโตไปในทิศทางที่ดี โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทยได๎คาดการณ์ไว๎ในปี พ.ศ.2557 วําธุรกิจ
รับจ๎างผลิตและพัฒนา Mobile Application จะมีมูลคําสูงถึงประมาณ 820-850 ล๎านบาท และมี
แนวโน๎มเติบโตอยํางตํอเนื่อง (biztempnews, 2557) 

พฤติกรรมการใช๎งานโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู๎บริโภคในยุคดิจิตอลนี้ไมํได๎จํากัดอยูํ
เฉพาะในกลุํมวัยรุํนและวัยผู๎ใหญํเทํานั้น แตํยังได๎แผํขยายไปสูํกลุํมผู๎สูงวัยด๎วย อันเนื่องมาจากการ
เปลี่ยนแปลงทางสังคมไทยที่กําลังเข๎าสูํสังคมผู๎สูงวัย (Aging Society) จากผลการสํารวจปี พ.ศ.2557 
พบวําประเทศไทยมีผู๎สูงอายุที่มีอายุตั้งแตํ 60 ปีขึ้นไป จํานวน 10,014,699 คน ซึ่งคิดเป็นร๎อยละ 
14.9 ของประชากรทั้งหมด (สํานักงานสถิติแหํงชาติ, 2557) และคาดวําภายในปี พ.ศ.2568 ประเทศ
ไทยจะก๎าวเข๎าสูํการเป็นสังคมผู๎สูงอายุอยํางเต็มรูปแบบ โดยจะมีจํานวนผู๎สูงอายุเพ่ิมขึ้นถึงร๎อยละ 20 
ของประชากรทั้งหมด จึงนับได๎วําเป็นกลุํมผู๎บริโภคที่มีแนวโน๎มเพ่ิมจํานวนสูงขึ้นอยํางตํอเนื่อง อีกทั้ง
กลุํมผู๎สูงวัยในปัจจุบันตํางเปิดรับเทคโนโลยีให๎เข๎ามาเป็นสํวนหนึ่งในชีวิตประจําวันมากขึ้นและพร๎อม
ปรับตัวให๎เข๎ากับกระแสสังคมที่เปลี่ยนแปลงได๎อยํางรวดเร็ว  
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พฤติกรรมการใช๎อุปกรณ์เคลื่อนที่อยํางเชํนโทรศัพท์สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตของผู๎สูง
วัยนั้น เริ่มมาจากจุดประสงค์เพ่ือการสื่อสารกับบุคคลในครอบครัวและเพ่ือนหรือเพ่ือติดตํอระหวําง
กันในกรณีฉุกเฉิน แอพพลิเคชั่นสื่อสารสังคมออนไลน์สามารถตอบโจทย์ตํอความต๎องการของผู๎สูงวัย
ได๎เป็นอยํางดีทั้งในด๎านความสะดวกสบาย ชํวยคลายเหงา และสร๎างความบันเทิงให๎ผู๎สูงวัยไมํรู๎สึกอยูํ
อยํางโดดเดี่ยว โดยแอพพพลิเคชั่นที่ได๎รับความนิยมสูงสุดในกลุํมผู๎สูงวัย คือ Line รองลงมา ได๎แกํ 
YouTube และ Facebook ตามลําดับ (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2559) ด๎วยเหตุนี้
จึงเป็นจุดเริ่มต๎นที่ทําให๎กลุํมผู๎สูงวัยเปิดรับแอพพลิเคชั่นประเภทอ่ืนเพ่ิมขึ้นด๎วย เชํน เกม การ
ถํายภาพ ดูหนัง และฟังเพลง เป็นต๎น ดังนั้นหากจะกลําววําการซื้อขายสินค๎าออนไลน์ผําน
แอพพลิเคชั่นนั้นอาจจะไมํใชํอุปสรรคสําหรับผู๎สูงวัยอีกตํอไปก็เป็นได๎  

ในปัจจุบันพบวํารูปแบบร๎านค๎าและศูนย์การค๎าสํวนใหญํ มีการจัดวางสินค๎ารวมถึงพ้ืนที่
สนับสนุน อาทิ ที่จอดรถ ทางเดิน ห๎องน้ํา ที่เป็นอุปสรรคตํอการใช๎บริการของผู๎สูงวัยเป็นอยํางมาก 
โดยเฉพาะกับผู๎สูงวัยที่เดินทางไมํสะดวก หรือไมํต๎องการไปศูนย์การค๎าขนาดใหญํที่มีผู๎คนพลุกพลําน 
ซึ่งในความเป็นจริงผู๎สูงวัยมีแนวโน๎มใช๎บริการศูนย์การค๎ามากขึ้นทั้งเพ่ือซื้อสินค๎าและเป็นสถานที่
พบปะสังสรรค์ แตํสถานที่เหลํานี้กลับขาดสิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับผู๎สูงวัยหรือมีรูปแบบการ
บริการที่ไมสํามารถตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎สูงวัยได๎อยํางเพียงพอ จึงเป็นปัจจัยหนึ่งที่ทําให๎ผู๎
สูงวัยเริ่มหันมองหาทางเลือกอ่ืนอยํางเชํนการซื้อสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์ ข๎อมูลจากธนาคารกสิกร 
พบวํา ผู๎สูงวัยมีพฤติกรรมซื้อสินค๎าผํานทางออนไลน์ตํอครั้งสูงเฉลี่ย 6,000-7,000 บาท ตํอเดือน ซึ่ง
นับวําเป็นผู๎บริโภคกลุํมหนึ่งที่มีกําลังซื้อสูง (โพสต์ทูเดย์, 2559)  

การเข๎าสูํสังคมผู๎สูงอายุเป็นสํวนหนึ่งที่ทําให๎พฤติกรรมและการบริโภคสินค๎าของตลาด
สินค๎าสุขภาพเกิดการเปลี่ยนแปลงอยํางชัดเจน ผู๎คนหันมาใสํใจสุขภาพมากขึ้นทําให๎เกิดเป็นกระแสรัก
สุขภาพ โดยเฉพาะในกลุํมผู๎สูงวัยตํางมีความต๎องการสินค๎าสุขภาพที่มีคุณภาพ เน๎นประโยชน์ตํอ
สุขภาพทั้งทางกายและจิตใจเพ่ิมขึ้น จึงเป็นโอกาสให๎สินค๎าและบริการที่เกี่ยวข๎องกับสุขภาพมีการ
พัฒนาและเติบโตอยํางตํอเนื่อง โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์อาหารเสริม จากข๎อมูลปี พ.ศ. 2558 พบวํา 
ตลาดผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมี อัตราการ เติบโตร๎อยละ 6-7 และเป็นการเติบโตที่ สู งกวํ า
คํา GDP  (Marketeer, 2558) ซึ่งจะเห็นได๎วําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนั้นเป็นผลิตภัณฑ์ที่ได๎รับความ
นิยมอยํางสูงไมํเฉพาะแตํในกลุํมคนสูงวัยเทํานั้นและได๎แทรกเข๎ามาเป็นหนึ่งในผลิตภัณฑ์ที่คนทุกวัยใช๎
ในชีวิตประจําวันมากขึ้นอีกด๎วย  

จากข๎อมูลดังกลําวผู๎วิจัยจึงสนใจศึกษาทัศนคติและความสนใจที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของผู๎สูงวัยผํานทาง Mobile Application เนื่องจากผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัยนั้นเป็น
กลุํมเป้าหมายที่นําสนใจและมีแนวโน๎มเติบโตอยํางตํอเนื่อง จึงนับเป็นประโยชน์สําหรับผู๎ประกอบการ
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เพ่ือใช๎เป็นข๎อมูลในการกําหนดกลยุทธ์การแขํงขัน สร๎างโอกาสทางธุรกิจรองรับสังคมผู๎สูงวัยที่จะมาถึง
ในอนาคตอันใกล๎ รวมถึงพัฒนาและการทําการตลาดบนชํองทาง Mobile Application ให๎มี
ประสิทธิภาพสามารถตอบสนองตํอความต๎องการสําหรับผู๎สูงวัยได๎ดียิ่งขึ้นตํอไป 

 
1.2 ประเด็นของงานวิจัย 

 
1. ผู๎สูงวัยมีทัศนคติในด๎านความรู๎ความเข๎าใจ ด๎านอารมณ์ความรู๎สึก และด๎าน

พฤติกรรม ตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application เป็นอยํางไร 
2. ผู๎สูงวัยมีความสนใจตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application 

หรือไม ํ

 
1.3 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

 
1. เพ่ือศึกษาทัศนคติของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile 

Application ด๎วยแบบจําลองทัศนคติแบบสามองค์ประกอบ (Tri-Component Attitude Model) 
คือ ด๎านความรู๎ความเข๎าใจ (Cognitive Component) ด๎านอารมณ์ความรู๎สึก (Affective 
Component) และด๎านพฤติกรรม (Behavioral Component) 

2. เพ่ือศึกษาความสนใจของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile 
Application 

 
1.4 ขอบเขตการวิจัย 

 
1.4.1 ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรและกลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการศึกษา คือ ผู๎สูงวัยที่มีอายุ 50-60 ปี อาศัยอยูํ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีประสบการณ์ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมด๎วยตนเอง และ
ประสบการณ์ในการใช๎งาน Mobile Application บนอุปกรณ์โทรศัพท์สมาร์ทโฟนหรือแท็บเล็ต 

โดยผู๎วิจัยได๎เลือกศึกษาผู๎สูงวัยในกลุํมชํวงอายุดังกลําว เนื่องจากเป็นวัยที่กําลังเข๎า
สูํ “วัยผู๎สูงอายุ” และเป็นกลุํมที่ยังมีสุขภาพดี สามารถดูแลตนเองได๎ มีกําลังการซื้อเพราะยังอยูํในวัย
ทํางานและยังไมํได๎เกษียณอายุ และเลือกกลุํมผู๎สูงวัยที่อยูํอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจากการ
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สํารวจ พบวํา มีจํานวนร๎อยละ 9.2 ของประชากรผู๎สูงวัยทั้งหมด (สํานักงานสถิติแหํงชาติ, 2557) แตํ
ด๎วยกรุงเทพมหานครเป็นพ้ืนที่เศรษฐกิจ เป็นศูนย์กลางของความเจริญทางสังคมและวัตถุ อาทิ มี
เครือขํายอินเตอร์เน็ตที่มีเสถียรภาพครอบคลุมทั่วทั้งพ้ืนที่ มีสิ่งอํานวยความสะดวกที่ทันสมัย ทําให๎ผู๎
สูงวัยในเขตพ้ืนที่ดังกลําวมีโอกาสในการเข๎าถึงข๎อมูลขําวสารได๎โดยสะดวก มีแนวโน๎มการเปิดรับและ
ใช๎งานเทคโนโลยีใหมํได๎งําย อีกท้ังมีการคมนาคมที่สะดวกเอ้ือประโยชน์ในการเดินทางเก็บข๎อมูล 

1.4.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
งานวิจัยนี้มุํงเน๎นศึกษาทัศนคติที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู๎สูงวัยผําน 

Mobile Application โดยผู๎วิจัยได๎เลือกแอพพลิเคชั่นประเภทช๎อปปิ้งแบบรวมสินค๎า และไมํได๎จํากัด
แอพพลิเคชั่นจากบริษัทใดบริษัทหนึ่ง เนื่องจากในปัจจุบันยังไมํมีแอพพลิเคชั่นประเภทช๎อปปิ้งที่
จําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโดยเฉพาะ สํวนใหญํเป็นแอพพลิเคชั่นประเภทช๎อปปิ้งรวมสินค๎าที่
แบํงแยกหมวดสินค๎าประเภทตํางๆ ไว๎อยํางชัดเจน ซึ่งมีผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรวมอยูํด๎วย อีกทั้ง
แอพพลิเคชั่นยังเป็นชํองทางที่ใหมํสําหรับผู๎บริโภคกลุํมสูงวัยและยังไมํมีข๎อมูลการใช๎งานที่แพรํหลาย
มากนัก 

1.4.3 ขอบเขตด้านการเก็บข้อมูล 
งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาในรูปแบบงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

โดยการเก็บข๎อมูลใช๎วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ตั้งแตํวันที่ 1 ถึง 30 พฤศจิกายน 
พ.ศ. 2559 เป็นระยะเวลา 1 เดือน 

 
1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 

1.5.1 ส าหรับผู้บริโภคกลุ่มสูงวัย 
เพ่ือเป็นข๎อมูลประกอบการตัดสินใจใช๎งาน Mobile Application ประเภท 

Shopping Online ที่มีความเหมาะสม สอดคล๎องกับการดําเนินชีวิตประจําวันสําหรับผู๎สูงวัย อีกทั้ง
ยังเป็นทางเลือกสําหรับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่สามารถตอบสนองตํอความต๎องการของ
ตนเองได๎ในอนาคต 

1.5.2 ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจ Mobile Application 
เพ่ือเป็นข๎อมูลให๎ผู๎ประกอบการสามารถทําความเข๎าใจถึงการเปลี่ยนแปลงของ

พฤติกรรมและความต๎องการสินค๎าของผู๎บริโภคกลุํมสูงวัยได๎ดียิ่งขึ้น 
เพ่ือเป็นแนวทางการพัฒนา Mobile Application ประเภท Shopping Online 

ให๎มีประสิทธิภาพและตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภคกลุํมสูงวัยเพ่ิมขึ้น 
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เพ่ือเป็นข๎อมูลประกอบการตัดสินใจในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดมารองรับ
การเปลี่ยนแปลงทางสังคมสูํการเป็นสังคมผู๎สูงวัยอยํางเต็มรูปแบบ และสร๎างโอกาสทางธุรกิจโดยเจาะ
เป้าหมายกลุํมผู๎สูงวัยเพ่ิมขึ้น เพ่ือสร๎างฐานความได๎เปรียบในการแขํงขันระยะยาว อีกทั้งยังเป็นการ
รักษาและเพ่ิมสํวนแบํงตลาดในอนาคตได๎อีกด๎วย 

1.5.3 ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
เพ่ือเป็นข๎อมูลให๎ผู๎ประกอบการสามารถทําความเข๎าใจถึงการเปลี่ยนแปลงของ

พฤติกรรมและความต๎องการสินค๎าของผู๎บริโภคกลุํมสูงวัยได๎ดียิ่งขึ้น 
เพ่ือเป็นแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให๎มีคุณภาพและตอบโจทย์ความ

ต๎องการสินค๎าท่ีหลากหลายขึ้น 
เพ่ือเป็นข๎อมูลประกอบการตัดสินใจในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และสร๎าง

โอกาสทางธุรกิจเหนือคูํแขํงในอนาคต 
 

1.6 นิยามศัพท์ 

 
1.6.1 โทรศัพท์สมาร์ทโฟน (Smart Phone)  

หมายถึง โทรศัพท์มือถือที่เพ่ิมเติมความสามารถนอกเหนือจากใช๎โทรออกและ
รับสาย รองรับการใช๎งานอินเทอร์เน็ต มีแอพพลิเคชั่นให๎เลือกใช๎งานมากมาย โดยที่ผู๎ใช๎สามารถ
ปรับแตํงลูกเลํนการใช๎งานให๎ตรงกับความต๎องการได๎มากกวํามือถือธรรมดา 

1.6.2 Mobile Application  
หมายถึง โปรแกรมคอมพิวเตอร์ที่พัฒนามาเพื่อประยุกต์ใช๎สําหรับอุปกรณ์เคลื่อนที่ 

เชํน โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน และแท็บเล็ต โดยโปรแกรมนี้จะชํวยตอบสนองความต๎ องการของ
ผู๎บริโภค ทําให๎สามารถใช๎งานได๎งํายยิ่งขึ้น โดยแบํงประเภทตามการใช๎งาน เชํน แอพพลิเคชั่นเกี่ยวกับ
การทํองเที่ยว การทําธุรกรรมการเงิน เกม ความบันเทิง เป็นต๎น ซึ่งผู๎ใช๎สามารถใช๎งานได๎โดยตรงไมํ
ต๎องเข๎าผํานเว็บบราวเซอร์ 

1.6.3 Mobile Commerce, M-Commerce  
หมายถึง การดําเนินกิจกรรมตําง ๆ ที่เกี่ยวข๎องกับธุรกรรมการเงิน หรือการค๎าขาย

สินค๎าหรือบริการโดยผํานเครือขํายโทรศัพท์เคลื่อนที่ ซึ่งจัดเป็นระบบการค๎าอิเล็กทรอนิกส์  (E-
Commerce) รูปแบบหนึ่งที่ใช๎โทรศัพท์เคลื่อนที่เป็นเครื่องมือในการสั่งซื้อและขายสินค๎าหรือบริการ
ตํางๆ 

1.6.4 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม, ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
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หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ใช๎รับประทานนอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลัก
ตามปกติเพ่ือเสริมสารอาหารที่มีอยูํแล๎ว และเสริมสร๎างกลไกการทํางานของรํางกาย ชํวยให๎มีสุขภาพ
แข็งแรงมากขึ้น เชํน วิตามิน เกลือแรํ สมุนไพร เป็นต๎น (กองพัฒนาศักยภาพผู๎บริโภค สํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข, 2546) 

1.6.5 สังคมของผู้สูงวัย (Aging Society)  
หมายถึง สังคมที่มีประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป มากกวําร๎อยละ 10 ของประชากร

ทั้งหมด หรือมีประชากรอายุ 65 ปีขึ้นไป มากกวําร๎อยละ 7 (มูลนิธิสถาบันวิจัยและพัฒนาผู๎สูงอายุ
ไทย, 2558) 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
งานวิจัยนี้ได๎มุํงศึกษาทัศนคติและความสนใจที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู๎

สูงวัยผําน Mobile Application ซ่ึงได๎มีการนําแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องมาประยุกต์ใช๎
ในการศึกษา โดยแบํงเป็นหัวข๎อได๎ดังนี้ 

2.1 ความรู๎ทั่วไปเกี่ยวกับ Mobile Commerce 
2.1.2 ความหมายของ Mobile Commerce 
2.1.2 สถานการณ์การเติบโตของ Mobile Commerce 

2.2 ความรู๎ทั่วไปเกี่ยวกับ Mobile Application 
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2.1 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับ Mobile Commerce 
 

2.1.1 ความหมายของ Mobile Commerce 
Mobile Commerce, M-Commerce หมายถึง การดําเนินกิจกรรมใดๆ ที่

เกี่ยวข๎องกับการซื้อขายสินค๎าหรือบริการและทําธุรกรรมทางการเงินผํานเครือขํายโทรศัพท์บน
อุปกรณเ์คลื่อนที่ อาทิ โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ทโฟน และอุปกรณ์แท็บเล็ต ซึ่งเป็นระบบการค๎าทาง
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) รูปแบบหนึ่งทีม่ีความสามารถในการเข๎าถึงข๎อมูลได๎อยํางรวดเร็ว ไมํมี
ข๎อจํากัดของเวลาและสถานที่ในการใช๎งาน จึงสามารถใช๎งานได๎ทุกเวลาทุกสถานที่  โดยครอบคลุม
รูปแบบการค๎าทั้งประเภทผู๎ประกอบการกับผู๎บริโภค (Business to Business – B2B) และประเภท
ผู๎บริโภคกับผู๎บริโภค (Business to Consumer - B2C) 

2.1.2 สถานการณ์การเติบโตของ Mobile Commerce 
ด๎วยยอดขายโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์โฟนและปริมาณการใช๎ที่เพ่ิมขึ้นในปัจจุบัน

นับเป็นสัญญาณที่บํงบอกถึงพฤติกรรมการใช๎งานและความต๎องการของผู๎บริโภคที่เพ่ิมขึ้น อัน
เนื่องมาจากความสามารถของแอพพลิเคชั่นตํางๆ บนโทรศัพท์สมาร์โฟนที่ชํวยตอบสนองตํอความ
ต๎องการของผู๎บริโภคได๎หลากหลายรูปแบบอยํางไร๎ขีดจํากัดนั่นเอง 

นับตั้งแตํปี พ.ศ.2555 ประเทศไทยได๎มีการพัฒนาโครงขํายโทรคมนาคม ระบบโล
จิสติกส์ รวมถึงระบบการทําธุรกรรมทางออนไลน์ซึ่งนับเป็นการเปลี่ยนแปลงระบบพ้ืนฐานสําคัญที่เข๎า
มาสนับสนุนธุรกิจ E-Commerce อยํางจริงจัง และหลังจากที่ได๎มีการเริ่มใช๎ 3G ในปี พ.ศ.2556 ซึ่ง
ถือเป็นความก๎าวหน๎าของเทคโนโลยีการสื่อสารระบบไร๎สายที่สามารถใช๎ได๎บนอุปกรณ์เคลื่อนที่อยํางมี
ประสิทธิภาพ จึงกํอให๎เกิด E-Commerce ในอีกรูปแบบ ซึ่งก็คือ รูปแบบ Mobile Commerce หรือ 
M-Commerce ที่ทําให๎จํานวนผู๎ใช๎อินเทอร์เน็ตของประเทศไทยในปี พ.ศ.2557 มีจํานวนเพ่ิมขึ้นถึง 
19,386,154 ล๎านคน เติบโตจากปี พ.ศ.2556 ร๎อยละ 8 และด๎วยการพัฒนาโครงสร๎างพ้ืนฐานของ
เครือขํายโทรคมนาคมอยํางรวดเร็วจากระบบไร๎สาย 3G เป็น 4G ในปี พ.ศ.2558 ยังคงสํงผลให๎
จํานวนผู๎ใช๎เติบโตเพ่ิมขึ้นเป็นร๎อยละ 22 (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ , 2558)
ประกอบกับการที่โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนมีราคาถูกลง ทําให๎มีอัตราการเข๎าถึงอินเตอร์เน็ตเพ่ิมขึ้น
อยํางรวดเร็วด๎วยจํานวนคนกวํา 30 ล๎านคน ซึ่งล๎วนเป็นปัจจัยสําคัญที่สํงผลให๎ธุรกิจ M-Commerce 
เติบโตอยํางก๎าวกระโดด โดยมีมูลคําสูงถึงร๎อยละ 12 ของมูลคํา E-Commerce ทั้งหมด  

ธุรกิจ M-Commerce นั้น มีต๎นทุนดําเนินงานที่ต่ํากวําเมื่อเปรียบเทียบกับการทํา
ตลาดผํานทางหน๎าร๎านโดยตรง สํงผลให๎ผู๎ประกอบการเล็งเห็นถึงความสําคัญของการค๎ารูปแบบ M-
Commerce มากขึ้น และตํางหันมาให๎ความสนใจลงทุนอยํางจริงจัง ดังจะเห็นได๎จากการที่องค์กรชั้น
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นําที่มีการสร๎างแพลตฟอร์ม Mobile Commerce ของตนโดยเฉพาะ เพ่ือสร๎างความแตกตํางอยําง
ชัดเจน อาท ิLazada Big C Tesco Lotus เป็นต๎น 

ประโยชน์ของการทําธุรกิจการค๎าด๎วยรูปแบบ  M-Commerce นั้น ชํวยให๎องค์กร
สามารถเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎มากขึ้น ใช๎เป็นชํองทางในการทําการตลาดได๎อยํางมีประสิทธิภาพได๎ 
เน๎นประโยชน์ด๎านการตอบสนองตํอการใช๎งานเป็นสําคัญด๎วยการออกแบบและพัฒนาแอพพลิเคชั่นที่
ชํวยให๎ผู๎ใช๎สามารถเข๎าถึงข๎อมูลได๎โดยงํายและรวดเร็ว เพ่ือสร๎างความผูกพันกับลูกค๎าและกํอให๎เกิด
ความจงรักภักดีกับตราสินค๎าและองค์กรเพ่ิมข้ึนตามมา 
 
2.2 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับ Mobile Application 

 

2.2.1 ความหมายของ Mobile Application 
Mobile Application มีจุดประสงค์ที่พัฒนาขึ้นเพ่ือสร๎างการโต๎ตอบกับผู๎ใช๎ใน

วัตถุประสงค์ตํางๆ บนอุปกรณ์เคลื่อนที่อยํางเชํนโทรศัพท์มือถือ โดยความหมายของ Mobile 
Application มีดังนี้ 

Mobile หมายถึง อุปกรณ์ท่ีใช๎สื่อสารในขนาดพกพา และใช๎พลังงานคํอนข๎างน๎อย 
ทําหน๎าที่ในการติดตํอแลกเปลี่ยนข๎อมูล 

Application หมายถึง ซอฟแวร์ที่ใช๎เพื่อชํวยในการทํางานของผู๎ใช๎ (User) โดยจะ
มีสํวนที่ติดตํอกับผู๎ใช๎ (User Interface หรือ UI) เพ่ือทําหน๎าที่เป็นตัวกลางในการใช๎งาน 

ดังนั้นจึงสรุปความหมายของ Mobile Application คือ ซอฟต์แวร์ที่ชํวยในการ
ทํางานของผู๎ใช๎บนอุปกรณ์สื่อสารพกพา อาทิ โทรศัพท์มือถือ หรืออุปกรณ์แท็บเล็ต โดยซอฟต์แวร์
เหลํานี้จะทํางานภายใต๎ระบบปฏิบัติการที่แตกตํางกันออกไป เชํน iOS Android เป็นต๎น (ภุชงค์ 
จันทร์เปลํง, 2558, น.8) 

2.2.2 ประเภทของ Mobile Application 
ภุชงค์  จันทร์เปลํง (2558, น.8-9) ได๎นิยามการแบํงประเภทของ Mobile 

Application ตามรูปแบบการพัฒนา ไว๎ดังนี้ 
1. Native Apps คือ แอพพลิเคชั่นที่ถูกพัฒนาขึ้นด๎วยชุดคําสั่งที่เป็นภาษาหลักซึ่ง

เป็นภาษาแท๎ของแตํละระบบปฏิบัติการโดยเฉพาะ จึงมีความสามารถจัดการหนํวยความจําในฮาร์ดแวร์ 
ได๎อยํางมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว อาทิ ระบบ iOS ใช๎ภาษา Objective-C ระบบ Android ใช๎ภาษา 
Java ระบบ Window Phone ใช๎ภาษา C เป็นต๎น 
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2. Hybrid Apps คือ แอพพลิเคชั่นที่ถูกพัฒนาขึ้นด๎วยชุดคําสั่งที่ใช๎ภาษาอ่ืน
ผสมผสานกัน  จึงมีความสามารถในการทํางานรํวมกับระบบปฏิบัติการอ่ืนได๎ 

3. Web Apps หรือ HTML5 คือ แอพพลิเคชั่นที่ถูกพัฒนาขึ้นโดยใช๎เทคโนโลยี
และอ๎างอิงความสามารถในการทํางานของเว็บ (Browser) เป็นหลัก และแสดงผลในรูปแบบของหน๎า
เว็บให๎แสดงเฉพาะสํวนที่จําเป็น เพ่ือเป็นการลดระยะเวลาในการประมวลผลของอุปกรณ์พกพา ทําให๎
สามารถเข๎าสูํหน๎าเว็บไซต์ได๎รวดเร็วและสะดวกยิ่งข้ึน 

นอกจากนี้ยังสามารถแบํงประเภท Mobile Application ที่ทํางานบนอุปกรณ์
เคลื่อนที่ อาทิ โทรศัพท์สมาร์ทโฟน หรือแท็บเล็ต ได๎ดังนี้ 

1. แอพพลิเคชั่นระบบ เป็นประเภทแอพพลิเคชั่นที่รองรับการใช๎งานบน
ระบบปฏิบัติการตํางกัน ดังนี้ 

1) Android เป็นระบบปฏิบัติการที่ถูกพัฒนาขึ้นโดยบริษัท Google เพ่ือ
รองรับการเชื่อมตํออินเตอร์เน็ตได๎แบบทันทีทันใด (Realtime) ทําให๎สามารถใช๎บริการโปรแกรมอ่ืน
จากบริษัท Google อาทิ Search Engine Gmail Google Map Google Docs เป็นต๎น ได๎อยํางมี
ประสิทธิภาพ 

2) iOS เป็นระบบปฏิบัติการที่ถูกพัฒนาขึ้นโดยบริษัท Apple เพ่ือรองรับ
การทํางานของแอพพลิเคชั่นตํางๆของโทรศัพท์มือถือ iPhone โดยตรง  

3) Windows Phone เป็นระบบปฏิบัติการที่ถูกพัฒนาขึ้นโดยบริษัท 
Microsoft ซึ่งมีลักษณะการใช๎งานเหมือนกับระบบปฏิบัติการ Windows บนเครื่องคอมพิวเตอร์
ทั่วไป 

4) BlackBerry OS เป็นระบบปฏิบัติการที่ถูกพัฒนาขึ้นโดยบริษัท RIM 
เพ่ือรองรับการทํางานของแอพพลิเคชั่นตํางๆของโทรศัพท์มือถือ BlackBerry โดยตรง ซึ่งเน๎นการใช๎
งานรับสํงอีเมลเป็นหลัก 

2. แอพพลิเคชั่นที่ทํางานเฉพาะด๎าน เป็นประเภทแอพพลิเคชั่นที่พัฒนาขึ้นตาม
ลักษณะความต๎องการของผู๎ใช๎ เชํน แอพพลิชั่นด๎านความบันเทิง แอพพลิเคชั่นด๎านมัลติมีเดีย และ
แอพพลิเคชั่นด๎านเครือขํายสังคมออนไลน์ เป็นต๎น 

2.2.3 สถานการณ์การเติบโตของ Mobile Application 
ด๎วยความก๎าวหน๎าของเทคโนโลยีสื่อสารและความนิยมในอุปกรณ์เคลื่อนที่

โดยเฉพาะโทรศัพท์สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตที่เพ่ิมขึ้นในปัจจุบัน สํงผลให๎ Mobile Application มี
จํานวนเพ่ิมขึ้นและมีประสิทธิภาพมากขึ้น อีกทั้งยังมีบทบาทตํอการใช๎งานในลักษณะตํางๆ เพ่ือ
อํานวยความสะดวกและตอบสนองตํอความต๎องการในชีวิตประจําวันของผู๎บริโภคที่เพ่ิมขึ้น เชํน การ
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ติดตํอสื่อสาร การทําธุรกรรมทางการเงิน การเชื่อมตํอและสืบค๎นข๎อมูล รับชมภาพยนตร์ ดูรายการ
โทรทัศน์ย๎อนหลัง ฟังเพลง เลํนเกมส์ อํานหนังสือ เป็นต๎น  

จากข๎อมูลการสํารวจร๎านค๎า Mobile Application ทางออนไลน์ของศูนย์วิจัย
กสิกรไทย พบวํา Mobile Application ของไทยถูกจัดอยูํในประเภทรองรับรูปแบบการใช๎ชีวิต 
(Lifestyle) มากที่สุด โดยมีสัดสํวนประมาณร๎อยละ 26.7 ขณะที่ Mobile Application เพ่ือความ
บันเทิง (Entertainment) และการศึกษา (Education) มีสัดสํวนอยูํที่ร๎อยละ 20.1 และร๎อยละ 19 
ตามลําดับ โดยผู๎บริโภคนิยมดาวน์โหลดใช๎งานในรูปแบบไมํเสียคําใช๎จํายมากถึงร๎อยละ 81.5 ในขณะ
ที่การดาวน์โหลดแบบชําระเงินมีเพียงร๎อยละ 18.5 จากจํานวน Mobile Application ของไทย
ทัง้หมด (ไทยรัฐออนไลน์, 2557)  

สําหรับปัจจัยที่ผลักดันการเติบโตของตลาด Mobile Application มาจากความ
ต๎องการใช๎งาน Mobile Application ของผู๎บริโภคที่เพ่ิมขึ้นโดยมีปัจจัยสนับสนุนตํางๆ อาทิ การ
เข๎าถึงอินเทอร์เน็ตที่สะดวกรวดเร็วและมีจํานวนผู๎บริโภคมากขึ้น ราคาของโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 
อุปกรณแ์ท็บเล็ตทีล่ดลงสูํจุดที่ผู๎บริโภคทุกระดับสามารถจับจํายได๎มากขึ้น อีกทั้งมีการพัฒนา Mobile 
Application อยํางตํอเนื่องตามเทรนด์ในรูปแบบที่สร๎างสรรค์และมีเอกลักษณ์ การปรับปรุง Mobile 
Application ให๎มีความยืดหยุํนสามารถรองรับบนระบบปฏิบัติการที่หลากหลายได๎ เป็นต๎น ทําให๎ 
Mobile Application ของไทยเติบโตตํอเนื่อง โดยได๎มีการคาดการณ์ไว๎ในปี พ.ศ.2557 วํา ธุรกิจ
รับจ๎างพัฒนา Mobile Application จะมีมูลคําประมาณ 820-850 ล๎านบาท เติบโตขึ้นจากในปี พ.ศ.
2556 ที่มีมูลคําอยูํที่ 763.8 ล๎านบาท และมีแนวโน๎มเติบโตอยํางตํอเนื่อง (biztempnews, 2557) ซึ่ง
เป็นผลมาจากผู๎ประกอบการหลายรายหันมาพัฒนาและใช๎ชํองทาง Mobile Application เข๎ามาทํา
การตลาดเพ่ิมขึ้น และยังสะท๎อนถึงพฤติกรรมการช๎อปปิ้งผําน Mobile Application ของคนไทยที่
เพ่ิมข้ึนตํอเนื่องนั่นเอง 

จากผลสํารวจในไตรมาส 3 ระหวํางเดือนกรกฎาคม ถึง เดือนกันยายน 2559 ของ
บริษัทนีลเส็น พบวํา ประชาชนไทยมีอัตราการใช๎บริการการทําธุรกรรมธนาคารเพ่ิมขึ้น การซื้อสินค๎า
ออนไลน์ผํานมือถือ (Mobile shopping) มีการเติบโตจากร๎อยละ 33 ในไตรมาสที่ 2 เป็นร๎อยละ 35 
ในไตรมาส 3 และการชําระเงินผํานมือถือ (Mobile payment) นั้นยังคงมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้น
อยํางตํอเนื่องจากร๎อยละ 24 เป็นร๎อยละ 26 โดยการสํารวจการให๎บริการของ Mobile Application 
ประเภท Shopping Online ที่มจีํานวนผู๎ใช๎มากทีสุ่ด 5 อันดับแรก ได๎แกํ 1) Lazada มีร๎อยละ 23 2) 
Kaidee ร๎อยละ 9 3) AliExpress ร๎อยละ 5 4) Shopee ร๎อยละ 5 และอันดับ 5 คือ LINE SHOP มี
ร๎อยละ 2 (Positioning, 2559) 
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2.2.4 ตัวอย่างของ Mobile Application ประเภท Shopping Online 
2.2.4.1 Lazada 

แอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งออนไลน์ที่พัฒนาโดยบริษัท Lazada Co.,Ltd รองรับ
การใช๎งานทั้งบนระบบปฏิบัติการ Android และ iOS มีภาษาที่รองรับการใช๎งาน 7 ภาษา ได๎แกํ 
อังกฤษ ฝรั่งเศส อินโดนีเซีย มาเลเซีย ไทย จีน และเวียดนาม 

เป็นแหลํงรวบรวมสินค๎าหลากหลายหมวดหมูํสินค๎า อาทิ หมวดสุขภาพและ
ความงาม ไลฟ์สไตล์ แฟชั่น และอิเล็กทรอนิกส์ เป็นต๎น นอกจากนี้ยังมีวิธีการชําระเงินที่สะดวกและ
ปลอดภัย อีกทั้งยังมีนโยบายปกป้องผู๎ซื้อ รับประกันสินค๎าของแท๎ หากผู๎ซื้อไมํพอใจสินค๎าสามารถ
สํงคืนได ๎

คุณสมบัติพิเศษของแอพพลิเคชั่น ได๎แกํ การค๎นหาสินค๎าได๎ตามหมวดสินค๎า 
การค๎นหาข๎อมูลด๎วยตัวกรอง ระบบแนะนําสินค๎าตามไลฟ์สไตล์ของผู๎ซื้อ ระบบแจ๎งเตือนโปรโมชั่น
และสํวดลดพิเศษ สร๎างรายการโปรด ระบบการสั่งซื้อแบบเรํงดํวน การตรวจสอบสถานะการสั่งซื้อ
เป็นต๎น 

 

ภาพที่ 2.1 ตราสัญลักษณ์แอพพลิเคชั่น Lazada. สืบค๎นเมื่อวันที่ 3 ตุลาคม 2559, จาก 
http://www.lazada.co.th/ 
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ภาพที่ 2.2 วิธีการสั่งซื้อสินค๎าของแอพพลิเคชั่น Lazada. Nudao_acc. (10 มิถุนายน 2559). รีวิว – 
App Lazada “สั่งของสบาย จ่ายสะดวก ไม่ต้องเข้าเว็บ”. สืบค๎นเมื่อวันที่ 3 ตุลาคม 2559, จาก 
http://ireview.in.th/review-lazada-app/ 

 

 
ภาพที่ 2.3 หน๎าตํางแสดงข๎อมูลแอพพลิเคชั่น Lazada. Nudao_acc. (10 มิถุนายน 2559). รีวิว – 
App Lazada “สั่งของสบาย จ่ายสะดวก ไม่ต้องเข้าเว็บ”. สืบค๎นเมื่อวันที่ 3 ตุลาคม 2559, จาก 
http://ireview.in.th/review-lazada-app/ 

http://ireview.in.th/author/nudao_acc/
http://ireview.in.th/author/nudao_acc/
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2.2.4.2 Priceza 
แอพพลิเคชั่นสําหรับการค๎นหาสินค๎าและเปรียบเทียบราคา (Comparison 

Shopping Engine) โดยรวบรวมสินค๎าจากร๎านค๎าชั้นนําในหลากหลายหมวดหมูํ อาทิ แฟชั่น สุขภาพ 
ความงาม แมํและเด็ก ไอที สินค๎าอุปโภคบริโภค อีกท้ังยังมีการจัดอันดับสินค๎าเพ่ือชํวยในการตัดสินใจ
ที่งํายข้ึน พัฒนาโดยบริษัท Priceza Co.,Ltd สามารถรองรับการใช๎งานบนระบบปฏิบัติการ Android 
และ iOS มีภาษาท่ีรองรับการใช๎งาน 4 ภาษา ได๎แกํ อังกฤษ อินโดนีเซีย มาเลเซีย และไทย 
 

 
ภาพที่ 2.4 ตราสัญลักษณ์แอพพลิเคชั่น Priceza. มดมด. (8 พฤศจิกายน 2559). รู้ยัง? แอพ Priceza 
เปลี่ยนโลโก้ใหม่ พร้อมปล่อยเวอร์ชั่น 5.0 ใช้ง่ายกว่าเดิม. สืบค๎นเมื่อวันที่ 10 พฤศจิกายน 2559, 
จาก http://www.priceza.com/guide/PR/new-logo-priceza-application/596 

 

 
ภาพที่ 2.5 หน๎าตํางแสดงข๎อมูลแอพพลิเคชั่น Priceza. Macthai. (13 มกราคม 2558). รีวิว: 
Priceza ช่องทางเช็คราคาเว็บไหนขายถูกสุด จะได้ไม่ต้องเจ็บ. สืบค๎นเมื่อวันที่ 10 พฤศจิกายน 
2559, จาก http://www.macthai.com/2016/01/13/priceza-review/ 

http://ireview.in.th/author/nudao_acc/
https://www.macthai.com/2016/01/13/priceza-review/
https://www.macthai.com/2016/01/13/priceza-review/
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2.2.4.3 Tesco Lotus Shop Online 
แอพพลิเคชั่นสําหรับการซื้อขายสินค๎าเพ่ืออุปโภคบริโภค มีสินค๎าที่จําหนําย

ราคาและโปรโมชั่นเดียวกับที่ห๎างเทสโก๎ โลตัส ซึ่งพัฒนาโดย บริษัท เอก-ชัย ดิสทริบิวชั่น ซิสเทม 
จํากัด รองรับการใช๎งานภาษาไทยบนระบบปฏิบัติการ Android และ iOS 

คุณสมบัติพิเศษของแอพพลิเคชั่น ได๎แกํ สามารถตั้งกลุํมสินค๎าที่สั่งประจํา 
สามารถค๎นหาสินค๎าจากรายการสินค๎าโปรโมชั่นและจากชื่อสินค๎า มีระบบสแกนบาร์โค๎ดสินค๎าและ
สั่งซื้อได๎ทันท ีสามารถเปรียบเทียบราคาได๎ มีบริการจัดสํงถึงบ๎าน บริการชําระเงินออนไลน์ เป็นต๎น 

 

  
ภาพที่ 2.6 ตราสัญลักษณ์แอพพลิเคชั่น Tesco Lotus Shop Online. iTune Preview. Tesco 
Lotus Shop Online โดย Tesco. สืบค๎นเมื่อวันที่ 10 พฤศจิกายน 2559, จาก
https://itunes.apple.com/th/app/tesco-lotus-shop-online/id962234870?l=th&mt=8 

 

 
ภาพที่ 2.7 หน๎าตํางแสดงข๎อมูลแอพพลิเคชั่น Tesco Lotus Shop Online. iTune Preview. 
Tesco Lotus Shop Online โดย Tesco. สืบค๎นเมื่อวันที่ 10 พฤศจิกายน 2559, จาก
https://itunes.apple.com/th/app/tesco-lotus-shop-online/id962234870?l=th&mt=8 
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2.3 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

 

2.3.1 ความหมายของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารหรืออาหารเสริมจัดเป็นอาหารประเภทหนึ่ งตาม

พระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ.2522 หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ใช๎รับประทานโดยตรงนอกเหนือจากการ
รับประทานอาหารหลักตามปกติเพ่ือเสริมอาหารที่มีอยูํแล๎ว เสริมสร๎างกลไกการทํางานของรํางกาย
และชํวยให๎มีสุขภาพแข็งแรง เชํน วิตามิน เกลือแรํ สมุนไพร เป็นต๎น รูปแบบของผลิตภัณฑ์จะมี
ลักษณะเป็นแคปซูล เม็ด ผง เกล็ด ของเหลว หรือลักษณะอ่ืนๆ โดยมีจุดมุํงหมายสําหรับบุคคลทั่วไป
ที่มีสุขภาพปกติ ไมํใชํสําหรับผู๎ป่วย ตัวอยํางของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ได๎แกํ เส๎นใยอาหาร คอลลา
เจนอัดเม็ด น้ํามันปลา น้ํามันอีฟนิ่งพริมโรส สาหรํายสไปรูลินํา ไคโตซาน เป็นต๎น (กองพัฒนา
ศักยภาพผู๎บริโภค สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข, 2546) 

2.3.2 ประเภทของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
2.3.2.1 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

อาหารประเภทนี้มีคุณสมบัติบํารุงรํางกาย บํารุงสมอง บํารุงสายตา เสริมให๎
สุขภาพดี อาทิ รังนก โสม ซุปไกํสกัด เป็นต๎น 

2.3.2.2 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมควบคุมน้ าหนัก  
อาหารประเภทนี้มีคุณสมบัติชํวยให๎บริโภคแล๎วรู๎สึกอยูํท๎องนาน แตํให๎

พลังงานและคุณคําทางอาหารน๎อย อาท ิผลิตภัณฑ์จากบุก เมล็ดแมงลัก เป็นต๎น 
2.3.2.3 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อความงาม 

อาหารประเภทนี้มีคุณสมบัติชํวยดูแลผิวหน๎า ผิวกาย และเส๎นผม ให๎กลุํม
ผู๎บริโภคทีม่ีความต๎องการแตกตํางกัน อาท ิกลุํมชํวยทําให๎ผิวขาวใส กลุํมชํวยลดเลือนริ้วรอย เป็นต๎น 

2.3.2.4 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมการออกก าลังกาย 
อาหารประเภทนี้มีคุณสมบัติเสริมสร๎างพลังงานให๎แกํรํางกายได๎อยํางรวดเร็ว 

เครื่องดื่มเกลือแรํชนิดตําง ๆ หรือผลิตภัณฑ์ที่เสริมหรือเติมสารอาหารบางชนิดให๎มากขึ้น อาทิ เวย์
โปรตีน แคลเซียม เพ่ือเป็นทางเลือกแกํคนบางกลุํมที่ได๎รับสารอาหารบางชนิดไมํเพียงพอตํอความ
ต๎องการของรํางกาย หรือต๎องการเสริมสร๎างกล๎ามเนื้อ 

2.3.3 สถานการณ์การเติบโตของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนับเป็นสินค๎ากลุํมสุขภาพที่มีแนวโน๎มเติบโตอยํางตํอเนื่อง

ในปัจจุบัน จากข๎อมูลของสภาอุตสาหกรรมแหํงประเทศไทย ในปี พ.ศ.2558 พบวํา ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมมีอัตราการเติบโตอยูํที่ประมาณร๎อยละ 7 แบํงออกเป็นมูลคําภายในประเทศประมาณ 20 ,000 

http://www.lazada.co.th/shop-health-well-being/hi-balanz/
http://www.lazada.co.th/shop-health-weight-loss/hi-balanz/
http://www.lazada.co.th/shop-beauty-supplements/hi-balanz/
http://www.lazada.co.th/shop-sports-nutrition-supplement/hi-balanz/
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ล๎านบาท และมูลคําการสํงออกอยูํที่ 80,000 ล๎านบาท (สภาอุตสาหกรรมแหํงประเทศไทย, 2559) 
โดยเฉพาะกลุํมวิตามินและผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีมูลคํากวํา 3 แสนล๎านบาท ซึ่งเป็นผลมาจาก
แนวโน๎มของผู๎บริโภคทั่วโลกที่เริ่มตื่นตัวกับการดูแลสุขภาพของตัวเองมากขึ้น และสํวนหนึ่งมาจาก
จํานวนประชากรผู๎สูงอายุที่มีเพ่ิมขึ้นตามลําดับอีกด๎วย โดยข๎อมูลของสมาคมสํงเสริมธุรกิจบริการ
ผู๎สูงอายุไทยระบุชัดวําคนไทยผู๎สูงวัยจํานวน 9.4 ล๎านคน สามารถสร๎างมูลคําให๎สินค๎าอาหารเสริมได๎
มากถึง 1 แสนล๎านบาทในปี 2557 ซึ่งเป็นอัตราเติบโตสูงถึงร๎อยละ 20 ตํอปี จึงเป็นแรงขับเคลื่อนที่
จะทําให๎อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและกลุํมผลิตภัณฑ์วิตามินมีการเติบโตอยํางตํอเนื่อง 
(ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2558) 

 

2.4 ข้อมูลเกี่ยวกับผู้สูงอายุ 

 

2.4.1 ความหมายของผู้สูงอายุ 
ในปัจจุบันองค์การสหประชาชาติ (United Nations) ยังไมํมีคํานิยามที่แนํนอนใน

การระบุวําบุคคลอายุเทําไรจึงเรียกวําเป็น “ผู๎สูงอายุ” (Older/Elderly person) แตํองค์การ
สหประชาชาติได๎ใช๎เกณฑ์อายุ 60 ปีขึ้นไปในการนําเสนอสถิติข๎อมูลและเป็นตัวชี้วัดที่เกี่ยวข๎องกับ
ผู๎สูงอายุ ซึ่งในประเทศพัฒนาแล๎วสํวนใหญํจะใช๎อายุ  65 ปีขึ้นไปเป็นเกณฑ์ในการเรียกผู๎สูงอายุ 
สําหรับในประเทศไทยได๎กําหนดนิยามของ“ผู๎สูงอายุ” ไว๎ในพระราชบัญญัติผู๎สูงอายุ พ.ศ. 2546 
มาตรา 3 วํา “ผู๎สูงอายุ” หมายถึง บุคคลซึ่งมีอายุเกินหกสิบปีบริบูรณ์ขึ้นไปและมีสัญชาติไทย (มูลนิธิ
สถาบันวิจัยและพัฒนาผู๎สูงอายุไทย, 2558) 

2.4.2 สถานการณ์ผู้สูงวัยของประเทศไทย 
2.4.2.1 การเข้าสู่สังคมสูงวัย 

ข๎อมูลจากมูลนิธิสถาบันวิจัยและพัฒนาผู๎สูงอายุไทยได๎ระบุวํา ในปี พ.ศ. 
2557 จํานวนรวมของประชากรไทยเพ่ิมขึ้นด๎วยอัตราที่ต่ํา โดยอยูํที่ประมาณร๎อยละ 0.5 ตํอปี 
ประชากรรวมทั้งหมดประมาณ 68 ล๎านคน  และมีแนวโน๎มวําจะลดต่ําลง ในขณะที่จํานวนประชากร
ไทยใกล๎จะถึงจุดอ่ิมตัวแล๎ว โครงสร๎างอายุของประชากรกลับเปลี่ยนแปลงไปอยํางรวดเร็ว จากข๎อมูล
ในปีเดียวกัน พบวํา ประชากรสูงวัยที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป มีจํานวนมากถึง 10 ล๎านคนหรือคิดเป็นร๎อย
ละ 15 ของประชากรทั้งหมดของประเทศ 

ปัจจุบันประชากรไทยที่สูงวัยมีจํานวนเพ่ิมขึ้นอยํางรวดเร็ว โดยแท๎จริงแล๎ว
ประเทศไทยได๎กลายเป็น “สังคมสูงวัย” มาตั้งแตํปี พ.ศ.2548 และเมื่อสัดสํวนประชากรสูงอายุที่มี
อายุ 60 ปีขึ้นไป สูงถึงร๎อยละ 10 ของประชากรทั้งหมด ประเทศไทยจะกลายเป็น “สังคมสูงวัยอยําง
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สมบูรณ์” เมื่อประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไปมีมากถึงร๎อยละ 20 ในปี พ.ศ.2564 หรือในอีกเพียง 5 ปี
ข๎างหน๎า 

2.4.2.2 แนวโน้มของผู้สูงวัยอาศัยอยู่ตามล าพังคนเดียวเพิ่มขึ้น 
ในอดีตเมื่อ 30 ปีกํอน ครัวเรือนไทยมีสมาชิกอยูํรํวมกันเป็นขนาดใหญํ โดย

สมาชิกผู๎สูงอายุจะอยูํในครอบครัวที่มีหลายคนอยูํด๎วยกัน แตํปัจจุบันขนาดของครัวเรือนไทยได๎เล็กลง
จากเฉลี่ยประมาณ 5 คนตํอครัวเรือนเหลือเพียง 3 คนในปัจจุบัน และพบวําสถานการณ์การอยูํอาศัย
ของผู๎สูงอายุทีอ่ยูํตามลําพังมีสัดสํวนสูงขึ้น ย๎อนกลับไปจากข๎อมูลในปี พ.ศ.2545 พบวํา ผู๎สูงอายุที่อยูํ
ตามลําพังคนเดียวมีร๎อยละ 6 และอยูํตามลําพังกับคูํสมรสร๎อยละ 16  ในปี พ.ศ.2557 สัดสํวนของ
ผู๎สูงอายุอยูํตามลําพังคนเดียวได๎เพ่ิมขึ้นเป็นร๎อยละ 9 และอยูํตามลําพังกับคูํสมรสเพ่ิมขึ้นเป็นร๎อยละ 
19 (มูลนิธิสถาบันวิจัยและพัฒนาผู๎สูงอายุไทย, 2558) ด๎วยเหตุนี้จะเห็นได๎วําผู๎สูงวัยในปัจจุบันจึงมี
การปรับตัวให๎เข๎ากับสภาพสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป มองหากิจกรรมท๎าทาย เรียนรู๎และเสริมสร๎าง
ประสบการณ์ใหมํๆ ให๎กับตนเองในวัยที่เพ่ิมขึ้น สามารถลงมือปฏิบัติด๎วยตัวเองได๎เป็นอยํางดีโดยไมํ
เป็นภาระและเพ่ิมความกังวลให๎แกํบุตรหลาน อาทิ การทํากิจกรรมชํวยเหลือสังคม การใช๎เทคโนโลยี 
อินเตอร์เน็ต การทํองเที่ยว เป็นต๎น  

2.4.3 พฤติกรรมการบริโภคของผู้สูงวัย 
2.4.3.1 พฤติกรรมการบริโภคของผู้สูงวัย 

พฤติกรรมการบริโภคของผู๎สูงวัยในปัจจุบันมีความแตกตํางจากผู๎สูงวัยใน
อดีตอยํางเห็นได๎ชัด เชํน มีการเข๎าสังคมรวมกลุํมเพ่ือพบปะสังสรรค์ และผู๎สูงวัยของไทยยังมี
พฤติกรรมที่ใสํใจดูแลสุขภาพมากขึ้น ต๎องการสิ่งอํานวยความสะดวกในชีวิตประจําวันและยอมรับ
เทคโนโลยีใหมํๆ มากกวําในอดีต จากผลสํารวจพฤติกรรมการใช๎จํายของผู๎บริโภคหลังวัยเกษียณ
พบวํา ผู๎สูงวัยกวําร๎อยละ 60 ยินดีที่จะจํายเงินเพ่ิมขึ้นหากได๎สินค๎าและบริการที่ออกแบบมาเพ่ือผู๎สูง
วัยโดยเฉพาะ ตัวอยํางสินค๎าที่ได๎รับความนําสนใจในกลุํมผู๎สูงวัย คือ ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ อาทิ 
อาหารออร์แกนิคหรืออาหารเสริมตํางๆ เป็นต๎น (ปราณิดา ศยามานนท์, 2558)  

กลุํมผู๎สูงวัยตั้งแตํอายุ 50 ปีขึ้นไป นับเป็นกลุํมผู๎บริโภคที่มี เหตุผลในการ
จับจํายเลือกสินค๎าและบริการที่ตอบโจทย์ความต๎องการของตนเอง โดยไมํได๎ยึดติดตราสินค๎า การ
เลือกสินค๎าและบริการใดๆ นั้นจะดูรายละเอียด คุณสมบัติและความคุ๎มคําของเงินเป็นหลัก และเป็น
กลุํมที่พร๎อมรับข๎อมูลขําวสารจากทุกแหลํง ทั้งสื่อแบบเดิม เชํน โทรทัศน์  หนังสือพิมพ์ วิทยุ แตํ
ขณะเดียวกันก็มีการเปิดรับข๎อมูลขําวสารจากสื่อใหมํ (New Media) คํอนข๎างสูง โดยชํองทางในการ
รับขําวสารของผู๎ที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไปที่ได๎รับความนิยมอันดับหนึ่ง คือ อินเทอร์เน็ตและเว็บไซต์องค์กร 
รองมา คือ เครือขํายสังคมออนไลน์และโทรทัศน ์
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โดยสามารถสรุปรูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู๎สูง
วัย ได๎ดังนี้ 

1. ใสํใจดูแลสุขภาพ เนื่องจากผู๎สูงวัยยุคใหมํมีทั้งความรู๎และกําลังทรัพย์ จึง
ให๎ความสําคัญกับการดูแลสุขภาพของตนมากขึ้น  

2. ชอบความสะดวกรวดเร็ว ซึ่งเป็นปัจจัยที่จะดึงดูดให๎กลุํมผู๎สูงวัยเลือกซื้อ
ได๎มากกวําสินค๎าที่ใช๎งานยากหรือบริการที่ต๎องใช๎ระยะเวลานาน 

3. มีกําลังซื้อสูง เนื่องจากแนวโน๎มสังคมที่เป็นครอบครัวเดี่ยวมากขึ้น ทําให๎
ผู๎สูงวัยยุคใหมํมีภาระคําใช๎จํายน๎อยลงและมีกําลังการบริโภคทีสู่งขึ้น  

4. ไมํยึดติดกับตราสินค๎าที่มีชื่อเสียง เนื่องจากเทคโนโลยีทําให๎สามารถ
ติดตํอกันได๎สะดวกขึ้น กลุํมผู๎สูงวัยจึงให๎ความสนใจและเปิดรับตราสินค๎าใหมํๆ ที่แตกตํางสร๎างสรรค์ 
คุ๎มคําเงิน และมีความนําเชื่อถือ (SCB SME, 2559) 

2.4.3.2 พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้สูงวัย 
จากการเก็บข๎อมูลของเว็บไซต์ TARAD.com ซึ่งเป็นเว็บไซต์จําหนํายสินค๎า

และบริการออนไลน์ขนาดใหญํของประเทศไทยในระหวํางปี 2553 ถึง 2556 พบวํา ยอดขายจากผู๎ใช๎
ที่มีอายุมากกวํา 41 ปี เพ่ิมขึ้นจากร๎อยละ 19 ในปี 2553 เป็นร๎อยละ 27 ในชํวงครึ่งปีแรกของปี 
2556 โดยผู๎ใช๎กลุํมนี้แบํงเป็นอายุ 41-50 ปี ร๎อยละ 18 และอายุ 51 ปีขึ้นไป ร๎อยละ 7 (สยามธุรกิจ, 
2556) 

ซึ่งจะเห็นได๎วําการเพิ่มขึ้นของกลุํมผู๎ใช๎อายุมากนี้สํวนหนึ่งเป็นผลมาจากการ
เข๎าถึงอินเตอร์เน็ตผํานเครือขําย 3G/4G ที่สะดวกและรวดเร็วขึ้น ด๎วยอุปกรณ์พกพาโดยเฉพาะ
โทรศัพท์สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตซึ่งลูกหลานนิยมซื้อให๎ผู๎สูง วัยในครอบครัวเพ่ือให๎สามารถ
ติดตํอสื่อสารระหวํางกันได๎สะดวกขึ้น 

แม๎วํากลุํมคนวัย 50 ปีขึ้นไปจะใช๎เวลาตํอวันในโลกออนไลน์ไมํยาวนาน
เทํากับคนกลุํมอายุน๎อยกวํา แตํกลุํมคนวัยนี้เชื่อวําสมาร์ทโฟนเป็นอุปกรณ์สื่อสารที่มีประโยชน์สําหรับ
ชีวิตประจําวัน ทําให๎พวกเขาสามารถติดตํอกับคนในครอบครัวและคนอ่ืนๆ ได๎ และเป็นอุปกรณ์
สื่อสารที่มีประโยชน์ในยามฉุกเฉิน สามารถชํวยให๎ทําหลายอยํางพร๎อมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น อีกทั้งยังชํวยคลายความเหงาและแก๎เบื่ออีกด๎วย (LiTTle DUcK, 2558) 

ผู๎สูงวัยมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อสินค๎าผํานระบบออนไลน์ แบํงได๎ 5 ขั้นตอน 
ดังนี้  

ขั้นที่ 1 ผู๎สูงวัยรับรู๎วํามีวิธีการหลีกเลี่ยงปัญหาในการซื้อสินค๎าท่ีร๎านค๎า 
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ขั้นที่ 2 ผู๎สูงวัยจะทําการค๎นหาข๎อมูลสินค๎าโดยเน๎นดูที่รูปภาพและเนื้อหา
กํอนการตัดสินใจซื้อสินค๎าผํานระบบออนไลน์ 

ขั้นที่ 3 ผู๎สูงวัยที่ไมํเคยสั่งซื้อสินค๎าผํานระบบออนไลน์จะตัดสินใจสั่งซื้อ
สินค๎าผํานระบบออนไลน์เมื่อเป็นสินค๎าที่เคยใช๎อยูํแล๎ว 

ขั้นที่ 4 ผู๎สูงวัยที่ไมํเคยสั่งซื้อสินค๎าผํานระบบออนไลน์และต๎องการทดลอง
สั่งซื้อสินค๎าผํานระบบออนไลน์ครั้งแรก จะเลือกซื้อสินค๎าครั้งแรกในราคาที่ไมํสูงตั้งแตํหลักร๎อยถึง
หลักพัน 

ขั้นที ่5 ผู๎สูงวัยที่เคยสั่งซื้อสินค๎าผํานระบบออนไลน์ เมื่อได๎รับสินค๎าแล๎วและ
สินค๎านั้นตรงกับความต๎องการก็จะกลับไปซื้อสินค๎าผํานระบบออนไลน์ซ้ํา สํวนผู๎ที่ได๎สินค๎าไมํตรงกับ
ความต๎องการก็จะไมํกลับไปสั่งซื้อสินค๎าชนิดเดิมซ้ําอีก (ชลจิตต์ ดุลคนิต, 2557) 

 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

 

2.5.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติของผู้บริโภค 
2.5.1.1 ความหมายของทัศนคติ 

กุณฑลี  รื่นรมย์ (2549, น.109) ได๎กลําววํา ทัศนคติเป็นความคิดเห็นหรือ
ความเชื่อที่อยูํภายในความรู๎สึกนึกคิดของมนุษย์ เกิดขึ้นจากการพบเห็นหรือการได๎ยินสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ไมํ
วําจะเป็นวัตถุ สถานที่ หรือสินค๎าและบริการทั้งที่จับต๎องได๎และจับต๎องไมํได๎ ทัศนคติจะดํารงอยูํเป็น
เวลานานหรือชํวงระยะเวลาหนึ่งขึ้นอยูํกับการเปลี่ยนแปลงทางความเชื่อหรือทัศนคตินั้น 

สุภาภรณ์  พลนิกร (2548, น.226) ได๎กลําววํา ทัศนคติ คือวิธีการคิด 
ความรู๎สึก และการกระทําของแตํละบุคคลที่มีตํอสภาวะแวดล๎อม หรือปริมาณของความรู๎สึกที่มีตํอ 
หรือเป็นความโน๎มเอียงที่เกิดจากการเรียนรู๎ในการตอบสนองตํอสิ่งที่มากระตุ๎นทั้งในทางบวกและทาง
ลบ 

จากความหมายที่กลําวมาข๎างต๎นสามารถสรุปความหมายทัศนคติของ
ผู๎บริโภควํา เป็นภาวะทางสมองของมนุษย์ที่เกี่ยวข๎องกับการรับรู๎และตอบสนองตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่งทั้ง
ทางบวกและทางลบ 

2.5.1.2 องค์ประกอบของทัศนคติ 
1. องค์ประกอบด๎านความรู๎ความเข๎าใจ (Cognitive Component)  
เป็นสํวนที่เกี่ยวข๎องกับการรับรู๎  ความเชื่อ ความคิดเห็น ความเข๎าใจหรือ

ความรู๎ที่แตํละบุคคลมีตํอสิ่งเร๎า ตํอสิ่งของหรือตํอปรากฏการณ์ตําง ๆ สิ่งเหลํานี้จะเป็นข๎อมูลที่เก็บ
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สะสมมาจากประสบการณ์ในอดีตที่ผํานมา ความเชื่อที่ได๎มานี้มาจากการประเมินซึ่งมักจะแสดง
แนวโน๎มออกมาทางใดทางหนึ่งวําดีหรือไมํดี ชอบหรือไมํชอบ มีคุณคําหรือไมํมีคุณคํา ทัศนคติของ
บุคคลที่แสดงออกมานั้นจะทําให๎ผู๎อ่ืนทราบวําบุคคลนั้นมีความเชื่อตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางใดทางหนึ่ง 
โดยความเชื่อนั้นมีผลตํอการแสดงออกของบุคคลทีส่ืบเนื่องมาจากการประเมินและสร๎างเป็นความเชื่อ
ขึ้นมานั่นเอง 

2. องค์ประกอบด๎านอารมณ์ความรู๎สึก (Affective Component)  
เป็นสํวนที่เกี่ยวข๎องกับอารมณ์หรือความรู๎สึก เป็นภาวะทางด๎านอารมณ์และ

ความรู๎สึกที่เกี่ยวกับคน ความคิด เหตุการณ์ หรือจุดประสงค์ ที่มีตํอสิ่งเร๎าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง อันเป็นผลมา
จากการประเมินสิ่งเร๎านั้น ทําให๎เกิดความรู๎สึกที่ดีหรือไมํดี ชอบหรือไมํชอบ ถูกใจหรือไมํถูกใจ สนใจ
หรือไมํสนใจ องค์ประกอบด๎านนี้เกิดจากการเรียนรู๎แบบมีเงื่อนไข (Conditioned Learning) ของ
คนเราในอดีต ซึ่งมีผลตํอความรู๎สึกในด๎านบวกหรือลบที่มีตํอสิ่งที่ได๎รับรู๎มา 

3. องค์ประกอบด๎านพฤติกรรม (Behavioral Component) 
เป็นสํวนที่เกี่ยวข๎องกับพฤติกรรมที่มีความสัมพันธ์ตํอเนื่องกับสํวนของ

ความรู๎สึก เป็นความพร๎อมหรือแนวโน๎มของบุคคลที่จะแสดงออกตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หลังจากประเมินคํา
ของสิ่งนั้นแล๎ว และกระทําตํอสิ่งเร๎าตามความเชื่อหรือความรู๎สึกของตน พฤติกรรมจึงเป็นสิ่งสะท๎อน
ของทัศนคติที่แสดงออกมาให๎ปรากฏเห็นยังภายนอก  

ดังนั้นจึงอาจกลําวได๎วําทัศนคติเป็นตัวจูงใจให๎บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา 
ซ่ึงอาจจะไปในทางเดียวกับทัศนคติหรือในทางที่ไมํสอดคล๎องกับทัศนคตินั้นก็ได๎ ขึ้นอยูํกับปัจจัยอ่ืน ๆ 
ที่เป็นตัวแปรของพฤติกรรม ตัวอยํางเชํน ด๎วยสถานภาพ สถานการณ์ และสิ่งแวดล๎อมที่เป็นอยูํใน
ขณะนั้น ถ๎าหากมีทัศนคติในทางที่ไมํดี การโน๎มเอียงในการปฏิบัติอยํางใดอยํางหนึ่งตอบทาง
พฤติกรรมก็จะเป็นไปในทางที่ทําลาย แตํในทางตรงกันข๎าม ถ๎าหากมีทัศนคติตํอสิ่งนั้นในทางที่ดี การ
โน๎มเอียงในการปฏิบัติตามแนวทางพฤติกรรมก็จะเป็นไปในทางสร๎างสรรค์และให๎ความสนับสนุน  

2.5.1.3 แบบจ าลองทัศนคติแบบสามองค์ประกอบ (Tri-Component Attitude 
Model) 

แบบจําลองทัศนคติแบบสามองค์ประกอบ ประกอบด๎วย 3 สํวน ได๎แกํ 
ความรู๎ความเข๎าใจ (Cognitive Component) อารมณ์ความรู๎สึก (Affective Component) และ
พฤติกรรม (Behavioral Component) ใช๎อธิบายโครงสร๎างของทัศนคติและความสัมพันธ์ของแตํละ
สํวน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) แสดงได๎ดังภาพที่ 2.8 
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ภาพที่ 2.8 แบบจําลองทัศนคติแบบสามองค์ประกอบ (Tri-Component Attitude Model). 
ดัดแปลงจาก โมเดลองค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550, น.168) 
 

2.5.1.4 ประเภทของทัศนคติ 
การแสดงออกทางทัศนคติสามารถแบํงได๎เป็น  3  ประเภท ดังนี้ 
1. ทัศนคติ ในทางบวก  (Positive Attitude)  คือ  การแสดงออกหรือ

ความรู๎สึกตํอสิ่งแวดล๎อมในทางที่ดียอมรับ หรือพอใจ 
2. ทัศนคติ ในทางลบ (Negative Attitude)   คือ การแสดงออกหรือ

ความรู๎สึกตํอสิ่งแวดล๎อมในทางที่ไมํดี ไมํพอใจ ไมํยอมรับ หรือไมํเห็นด๎วย 
3. การไมํแสดงออกทางทัศนคติ คือ มีทัศนคติเป็นกลาง เนื่องมาจากอาจจะ

ไมํมีความรู๎ความเข๎าใจในเรื่องนั้นๆ มากํอนหรือไมํมีแนวโน๎มทัศนคติอยูํเดิม  
จะเห็นได๎วําการแสดงออกของทัศนคตินั้นเกิดจากการกํอตัวของทัศนคติที่

สะสมไว๎เป็นความคิดและความรู๎สึกจนสามารถแสดงพฤติกรรมตํางๆ ออกมาตามทัศนคติที่มตีํอสิ่งนั้น 
2.5.1.5 การก่อตัวของทัศนคติ (The Formation of Attitude) 

การเกิดทัศนคติแตํละประเภทนั้นจะกํอตัวขึ้นและเปลี่ยนแปลงไปได๎เนื่อง
ด๎วยปัจจัยหลายประการด๎วยกัน   ซึ่งความสําคัญของแตํละปัจจัยนั้นขึ้นอยูํกับการอ๎างอิงเพ่ือกํอตัว
เป็นทัศนคติ บุคคลดังกลําวได๎เกี่ยวข๎องกับสิ่งของหรือแนวความคิดที่มีลักษณะแตกตํางกันไป
อยํางไร  ซ่ึง Newsom และ  Carrell ได๎กลําวถึงปัจจัยที่กํอให๎เกิดทัศนคติประกอบด๎วยองค์ประกอบ
หลัก ดังนี้ 

อารมณ์
ความรู้สึก 

(Affective 
Component) 

ความรู้ความเข้าใจ 
(Cognitive 

Component) 

พฤติกรรม 
(Behavioral 

Component) 
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1. พ้ืนฐานของแตํละบุคคล (Historical setting) หมายถึง ลักษณะทางด๎าน
ชีวประวัติของแตํละคน ได๎แกํ สถานที่เกิด สถานที่เจริญเติบโต สถานภาพทางเศรษฐกิจ สังคม และ
การเมืองที่ผํานมาจะเป็นตัวหลํอหลอมบุคลิกภาพของบุคคลและเป็นปัจจัยนําไปสูํการเกิดทัศนคติ 

2. สิ่งแวดล๎อมทางสังคม (Social environment) ได๎แกํ การปฎิสัมพันธ์ของ
มนุษย์ที่มีตํอกันและกัน เชํน การเปิดรับขําวสาร กลุํม และบรรทัดฐานของกลุํม สภาพการณ์ตําง ๆ ที่
เกิดข้ึนกับบุคคล และประสบการณ์ 

3. กระบวนการสร๎างบุคลิกภาพ (Personality Process) และสิ่งที่ เกิด
ขึ้นมากํอน (Predispositions) เป็นกระบวนการขั้นพ้ืนฐานในการสร๎างทัศนคติของแตํละบุคคล 

2.5.1.6 ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติและพฤติกรรม 
ความสัมพันธ์ระหวํางทัศนคติและพฤติกรรมนั้นไมํใชํสิ่งที่ เกิดขึ้นอยําง

ตรงไปตรงมา เนื่องจากการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคข้ึนอยูํกับปัจจัยหลายประการทั้งปัจจัยภายในและ
ปัจจัยภายนอก 

กระบวนการในการกํอให๎เกิดพฤติกรรมของมนุษย์ในแงํของทฤษฎีด๎าน
การตลาด ตัวแปรที่มีอิทธิพลตํอการกระทําหรือพฤติกรรมคือ สํวนผสมของการตลาด (Marketing 
Mix) และตัวแปรอื่นๆ เรียกวําตัวแปรสถานการณ์ (Situational Factors) โดยจะเห็นวําองค์ประกอบ
ทั้งสามของทัศนคติ ในด๎านสติปัญญา (Cognitive Component) ก็คือ การตระหนัก (Awareness) 
และความรู๎ (Knowledge) ที่เกิดขึ้น ความรู๎ที่เกิดขึ้นนี้จะนําไปสูํ  อารมณ์หรือความรู๎สึก (Affective 
Component) ซึ่งก็คือความชอบ ถ๎าหากความชอบมีมากก็จะเกิดความโน๎มเอียงที่จะชอบสิ่งนั้นๆ
มากกวําทางเลือกอ่ืนที่มีอยูํ ทําให๎มีอิทธิพลตํอความตั้งใจซื้อที่สามารถนําไปสูํการซื้อได๎ในที่สุด และ
ความตั้งใจซื้อนี้ ก็คือ พฤติกรรม (Behavioral Component) นั่นเอง (กุณฑลี รื่นรมย์, 2549, น.
110-111) 

2.5.2 ทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล (The Theory of Reasoned Action : TRA) 
ทฤษฎีการกระทําด๎วยเหตุผล (The Theory of Reasoned Action : TRA) 

นําเสนอโดย Martin Fishbein และ Icek Ajzen ในปี 1980 ตามทฤษฎีได๎อธิบายความสัมพันธ์
ระหวํางความเชื่อและทัศนคติที่มีตํอพฤติกรรมวําการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมมนุษย์เป็นผลจากการ
เปลี่ยนแปลงความเชื่อ และบุคคลจะแสดงพฤติกรรมเพราะคิดวําเป็นสิ่งสมควรกระทํา เนื่องจาก
บุคคลจะพิจารณาเหตุผลกํอนการกระทําเสมอ 

แม๎วําการแสดงพฤติกรรมของแตํละบุคคลเกิดจากการตัดสินใจของบุคคล แตํ
ปัจจัยที่เป็นตัวกําหนดการแสดงพฤติกรรมโดยตรง คือ ความตั้งใจแสดงพฤติกรรม ซึ่งความตั้งใจแสดง
พฤติกรรมจะได๎รับแรงขับเคลื่อนจากปัจจัยหลัก 2 ประการ ได๎แกํ  
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1. ทัศนคติที่มีตํอพฤติกรรม (Attitudes towards the behavior) คือ 
ปัจจัยที่เกิดขึ้นภายในตัวบุคคล บุคคลจะประเมินภาพรวมของพฤติกรรมจากความเชื่อถึงผลที่นําจะ
ตามมาไมํวําจะเป็นความรู๎สึกเชิงบวกหรือเชิงลบเกี่ยวกับการแสดงพฤติกรรม บุคคลที่ประเมิน
พฤติกรรมและเชื่อวําให๎ผลเชิงบวกจะมีทัศนคติที่ดีตํอพฤติกรรม ในทางตรงข๎ามถ๎าผลการประเมินเป็น
เชิงลบบุคคลจะมีทัศนคติที่ไมํมีตํอพฤติกรรมดังกลําว 

2. บรรทัดฐานของบุคคลที่อยูํโดยรอบการแสดงพฤติกรรม (Subjective 
norm) คือ การรับรู๎ของแตํละบุคคลเกี่ยวกับความคาดหวังหรือความต๎องการของกลุํมบุคคลในสังคม
ที่มีความสําคัญตํอบุคคล ในการแสดงหรือไมํแสดงพฤติกรรมใดๆ ถือเป็นแรงจูงใจให๎แตํละบุคคล
ปฏิบัติตามความต๎องการของกลุํมบุคคลในสังคม โดยเฉพาะอยํางยิ่งกลุํมบุคคลใกล๎ชิด อาทิ บุคคลใน
ครอบครัว เพื่อนรํวมงานที่ต๎องการให๎บุคคลแสดงพฤติกรรมอยํางใดอยํางหนึ่ง (สิงหะ ฉวีสุข และสุนัน
ทา วงศ์จตุรภัทร, 2555) 

2.5.3 แนวคิดแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance 
Model : TAM)  

แนวคิดแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model : 
TAM) เกิดจากในชํวงต๎นปี 1970 ได๎มีการนําระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช๎ดําเนินงานทางธุรกิจ
มากขึ้นอยํางแพรํหลาย แตํในจํานวนนั้นกลับมีระบบที่ไมํสามารถทํางานได๎มีประสิทธิภาพเทําที่ควร 
นอกจากจะไมํทําให๎เกิดประโยชน์แตํกลับทําให๎องค์กรธุรกิจได๎รับความสูญเสียจากการลงทุนเป็น
จํานวนมาก เพื่อเป็นการคาดการณ์การใช๎งานระบบของผู๎ใช๎และปัจจัยที่ทําให๎ผู๎ใช๎เกิดการยอมรับหรือ
ปฏิเสธการใช๎ระบบเทคโนโลยีนั้น ในปี 1986 Fred Davis จึงได๎เสนอแบบจําลองการยอมรับ
เทคโนโลยีขึ้น เพ่ือเป็นการป้องกันความเสียหายดังกลําวที่อาจเกิดขึ้น โดยแบบจําลองการยอมรับ
เทคโนโลยี (TAM) พัฒนามาจากทฤษฎีการกระทําด๎วยเหตุผล (Theory of Reasoned Action : 
TRA) เพ่ือใช๎อธิบายพฤติกรรมของผู๎ใช๎เทคโนโลยีโดยการประเมินระดับของการรับรู๎ของผู๎ใช๎ที่มีตํอ
ระบบ โดยปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจเกี่ยวกับการใช๎งานและการยอมรับเทคโนโลยีนั้นประกอบด๎วย 
2 ปัจจัย ดังนี้  

1. การรับรู๎ถึงประโยชน์ที่ได๎รับ (Perceived Usefulness) แสดงถึงระดับที่
ผู๎ใช๎สามารถรับรู๎วําเทคโนโลยีมีสํวนชํวยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทํางาน 

2. การรับรู๎ถึงความงํายในการใช๎งาน (Perceived Ease of Use) แสดงถึง
ระดับที่ผู๎ใช๎เชื่อวําไมํต๎องใช๎ความพยายามในการใช๎งานระบบ และรับรู๎วําเทคโนโลยีมีอิทธิพลอยําง
สูงสุดตํอพฤติกรรมความตั้งใจของผู๎ใช๎ (ปราโมทย์ ลือนาม, 2554, น.9-11) 
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ภาพที่ 2.9 แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model : TAM). 
Wikipedia. Technology acceptance model. สืบค๎นเมื่อวันที่ 6 พฤศจิกายน 2559, จาก  
https://en.wikipedia.org/wiki/Technology_acceptance_model#/media/File:Technology
_Acceptance_Model 

 
ปัจจุบันนี้การนําแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) เข๎ามาใช๎ศึกษาเกี่ยวกับ

การยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศอยํางแพรํหลาย และเป็นแนวคิดที่ได๎รับความนิยมจากนักวิจัยด๎าน
เทคโนโลยี ซึ่งเป็นข๎อมูลที่สําคัญนําไปสูํพัฒนาตํอยอดเทคโนโลยีใหมํตํอไป 
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2.6 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
 ผู๎วิจัยได๎ทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข๎องกับการศึกษาทัศนคติและความสนใจที่มีตํอการซื้อสินค๎าผํานทาง Mobile 

Application สามารถสรุปตามตาราง ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.1  
 
สรุปการทบทวนวรรณกรรม 

ชื่องานวิจัย / ผู้วิจัย 
กลุ่มตัวอย่างและ 
การเลือกตัวอย่าง 

การค้นพบ ช่องว่างงานวิจัย 

ปัจจัยด๎านการรับรู๎ของผู๎บริโภคทีม่ีผลตํอ
ความตั้งใจซื้อสินค๎าออนไลนผ์ํานทาง 
Mobile Application กรณีศึกษา 
Central Department Store 
Application (2555) 
 
โดย ปาลิดา จารุวิจิตรรัตนา 

ผู๎ที่ใช๎สมาร์ทโฟนในเขต กทม. และ
เป็นลู กค๎ าของห๎ างสรรรพสินค๎ า
เซ็นทรัล จํานวน 400 คน 

 

ปัจจัยที่สํงผลตํอความตั้งใจซื้อสินค๎าออนไลน์
ผํานทางแอพพลิเคช่ันเซ็นทรัล ได๎แกํ ปัจจัย
ด๎านการรับรู๎ถึงความสนุกสนาน ปัจจัยด๎าน
การรับรู๎ถึงประโยชน์ที่ได๎รับที่สอดคล๎องกับ
การดําเนินชีวิต ปัจจัยด๎านการรับรู๎ถึงความ
เช่ือมั่น และปัจจัยด๎านระดับความสนใจใน
นวัตกรรม 

ควรศึกษาปัจจัยเพิ่มเติมที่กระตุ๎นให๎
เกิดพฤติกรรมการใช๎งานจริง เชํน ปัจจัย
ด๎ านสํ ง เสริ มการตลาด  ปั จจั ยด๎ าน
พฤติกรรมภายหลังการใช๎ เพื่อศึกษา
ปฏิกิริยาตอบรับตํอการใช๎แอพพลิเคช่ัน 
เป็นต๎น 

 
 

26 



27 
 

27 
 

ตารางที่ 2.1  
 
สรุปการทบทวนวรรณกรรม (ต่อ)  

ชื่องานวิจัย / ผู้วิจัย 
กลุ่มตัวอย่างและ 
การเลือกตัวอย่าง 

การค้นพบ ช่องว่างงานวิจัย 

งานวิจัยการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา๎
อุปโภคบรโิภคในระบบออนไลน์
ผํานเว็บไซต์และแอพพลิเคช่ันของ
ห๎างไฮเปอร์มาร์เก็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร (2556) 
 
โดย อรณุสริิ จิตรจํานงค์  

ผู๎บริ โภคที่ เคยซื้อและไมํ เคยซื้อ
สิ นค๎ าอุ ปโภคบริ โภคในระบบ
อ อ น ไ ล น์ ผํ า น เ ว็ บ ไ ซ ต์ แ ล ะ
แอพพลิเคช่ันของห๎างไฮเปอร์มาร์
เก็ต โดยแบํงออกเป็น 2 กลุํมตาม
ชํวงอายุ คือ Gen Y และ Gen X 
ในเขต กทม. จํานวน 22 คน 

ปัจจัยสํวนบุคคล สิ่งกระตุ๎นภายนอก ปัจจัยด๎าน
สถานการณ์ และปัจจัยด๎านเทคโนโลยี มีผลตํอพฤติกรรม
ของผู๎บริโภคที่สํงผลทําให๎เกิดการรับรู๎ถึงความงํายและ
ประโยชน์ที่ได๎รับจากการใช๎งานในระบบออนไลน์ผําน
เว็บไซต์และแอพพลิเคช่ันที่แตกตํางกัน 
1) ผู๎บริโภคกลุํม Gen X ที่เคยใช๎ให๎ความสนใจโหลด
แอพพลิเคช่ันของห๎างเพื่อใช๎เป็นสํวนลดในการเลือกซื้อ
สินค๎า และบริการจัดสํงสินค๎าถึงบ๎าน 
2) ผู๎บริโภคกลุํม Gen X ที่ไมํเคยใช๎รับรู๎ถึงประโยชน์ท่ีได๎
จากการใช๎งานผํานเว็บไซต์และมองวําเป็นทางเลือกที่
นําสนใจ 
3) ผู๎บริโภคกลุํม Gen X ที่ไมํเคยใช๎รับรู๎ถึงประโยชน์ท่ีได๎
จากการใช๎งานเทคโนโลยี แตํยังไมํมีความสนใจใช๎บริการ 
เพราะต๎องการไปเดินเลือกซื้อด๎วยตัวเองเพื่อเป็นการ
ผํอนคลาย 

ในการงานวิจัยครั้งตํอไปควรศึกษา
สินค๎าเฉพาะกลุํมและอยูํในความต๎องสูง
ขอ ง ผู๎ บ ริ โ ภ ค เ พิ่ ม เ ติ ม เ พื่ อ ศึ ก ษ า
พฤติกรรมและชํองทางการเลือกซื้อ
สินค๎าท่ีแตกตํางกัน 

และควรศึกษาปัจจัยเพิ่มเติมที่
กระตุ๎นให๎เกิดพฤติกรรมการใช๎งานจริง
หรือปัจจัยที่ทําให๎ผู๎บริโภคเกิดความ
ภักดีในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎า
อุปโภคบริโภคในระบบออนไลน์ผําน
เว็บไซต์และแอพพลิเคช่ันได๎ เชํน ปัจจัย
ด๎านสํงเสริมการตลาด  ปัจจัยด๎าน
พฤติกรรมภายหลังการใช๎ เพื่อศึกษา
ปฏิกิริยาตอบรับตํอการใช๎แอพพลิเคช่ัน 
เป็นต๎น 
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ตารางที่ 2.1  
 
สรุปการทบทวนวรรณกรรม (ต่อ) 

ชื่องานวิจัย / ผู้วิจัย 
กลุ่มตัวอย่างและ 
การเลือกตัวอย่าง 

การค้นพบ ช่องว่างงานวิจัย 

การพัฒนารูปแบบการสั่งซื้อสินค๎า
ออนไลน์ของธุรกิจค๎าปลีกประเภท
ซูเปอร์มาร์เก็ตสําหรับกลุมํผูส๎ูงอายุ 
(2557) 
 
โดย ชลจติต์ ดลุคนิต  

ผู๎สูงอายุที่มีอายุตั้งแตํ 50 ปีขึ้นไป ที่
เ ค ย ใ ช๎ บ ริ ก า ร ร๎ า น ค๎ า ป ร ะ เ ภ ท
ซูเปอร์มาร์เก็ตและประสบกับปัญหา
ระหวํางการเข๎าใช๎บริการ และมีสินค๎า
เทคโนโลยีในการเข๎าถึงการสั่งซื้อสินคา๎
แบบออนไลน์ จํานวน 15 คน 

1) ปัญหาของผู๎สูงอายุในการเลือกซื้อสินค๎า
ภายในร๎านซูเปอร์มาร์เก็ต ได๎แกํ ปัญหาด๎าน
พนักงาน เชํน พนักงานไมํเต็มใจให๎บริการ 
แสดงกิริยาที่ไมํ เหมาะสม และปัญหาด๎าน
ลักษณะทางกายภาพ เชํน ขาดสิ่งอํานวยความ
สะดวกที่จําเป็น และสิ่งอํานวยความสะดวกที่มี
อยูํยังไมํสอดคล๎องกับความต๎องการของกลุํม
ผู๎สูงอายุ 
2) กลุํมผู๎สูงอายุต๎องการให๎พัฒนารูปแบบการ
สั่งซื้อสินค๎าผํานระบบออนไลน์ไปยังเครือขําย
ทางสังคม โดยเลือกผํานชํองทางแอพพลิเคช่ัน 
(Application) ที่กลุํมผู๎สูงอายุใช๎อยูํเป็นประจํา 
เนื่องจากกลุํมผู๎สูงอายุมีความคุ๎นเคยมากกวํา
ชํองทางอื่น 

ในการวิจัยได๎ศึกษาพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าและปัญหาในการใช๎
บริการของผู๎สูงอายุด๎วยตัวแปรด๎าน
ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดเพียง
อยํางเดียว ดังนั้นในการวิจัยครั้งตํอไป
อาจเลือกศึกษาถึงปัจจัยด๎านแรงจูงใจ 
พฤติกรรมการใช๎จําย รวมถึงหรือปัจจัย
ภายนอกอื่นๆ เชํน ด๎านสังคม การเมือง 
หรือวัฒนธรรม ที่ เ กี่ ยวข๎องกับการ
ตัดสินใจใช๎แอพพลิเคช่ันซื้อสินค๎าผําน
ทางสมาร์ทโฟนและแท๏บเล็ต 
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ตารางที่ 2.1  
 
สรุปการทบทวนวรรณกรรม (ต่อ) 

ชื่องานวิจัย / ผู้วิจัย 
กลุ่มตัวอย่างและ 
การเลือกตัวอยา่ง 

การค้นพบ ช่องว่างงานวิจัย 

ปัจจัยและพฤติกรรมที่มผีลตํอการ
ตัดสินใจใช๎โมบายแอพพลิเคช่ันซือ้
สินค๎าผาํนทางสมาร์ทโฟน
และแท๏บเล็ตของผู๎บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร (2557) 
 
โดย ยุพเรศ พิริยพลพงศ์  

ผู๎บริโภคที่ใช๎โมบายแอพพลิเคช่ัน 
Ensogo Groupon Lazada Zalora 
และ Line Shop ซื้อสินค๎าผํานทาง
สมา ร์ ท โฟนและแท๏ บ เ ล็ ต  ใ น
กรุงเทพมหานคร ใช๎การสุํมแบบไมํ
อาศัยความนําจะเป็น  
จํานวน 400 คน 

1) ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะให๎ความสําคัญใน
การตัดสินใจด๎านราคาที่มีความเหมาะสม
เมื่อเทียบกับคุณภาพสินค๎าเป็นสิ่งที่กลุํม
ตัวอยํางให๎ความสําคัญในการตัดสินใจ
มากท่ีสุด 
2) ผู๎ใช๎บริการสํวนใหญํเห็นวําปัจจัยทาง
เศรษฐกิจ ด๎านสภาพคลํองการใช๎จํายเงิน
ภายในครัวเรือน และปัจจัยทางเทคโนโลยี 
ด๎านระบบสัญญาณและระดับความเร็วของ
อินเทอร์เน็ตเป็นปัจจัยที่สําคัญที่สุดที่สํงผล
ตํอการตัดสินใจใช๎โมบายแอพพลิเคช่ันซื้อ
สินค๎าออนไลน์  

ปัจจัยทั่ วไปในการทําวิจัย คือ ปัจจัยด๎าน
ประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผู๎ใช๎แอพพลิเคช่ัน 
ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด  และปัจจัย
ภายนอกที่สํงผลตํอการตัดสินใจ ดังนั้นในการวิจัย
ครั้งตํอไปอาจเลือกศึกษาปัจจัยต๎นโดยเฉพาะทาง 
อาทิ ด๎านเทคโนโลยีของการพัฒนาแอพพลิเคช่ัน 
และการออกแบบแอพพลิเคชั่น เป็นต๎น 

นอกจากน้ีอาจเลือกศึกษาข๎อมูลเชิงลึกของกลุํม
ผู๎บริโภคในการเลือกใช๎งานแอพพลิเคช่ันที่อยูํใน
หมวดหมูํใดหมวดหมูํหนึ่งอยํางชัดเจน เชํน กลุํม
สินค๎าแฟช่ัน หรือกลุํมรวมสินค๎า กลุํมรวมคูปอง 
เป็นต๎น เพื่อให๎เกิดความเข๎าใจในพฤติกรรมและ
ความต๎องการของผ็บริโภค เพื่อเป็นการเพิ่มโอกาส
และคุณคําให๎กับสินค๎าเฉพาะกลุํมนั้น   
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ตารางที่ 2.1  
 
สรุปการทบทวนวรรณกรรม (ต่อ) 

ชื่องานวิจัย / ผู้วิจัย 
กลุ่มตัวอย่างและ 
การเลือกตัวอย่าง 

การค้นพบ ช่องว่างงานวิจัย 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทาง
การตลาดบริการที่มีอิทธิพลตํอ
พฤติกรรมการซื้อสินค๎าผําน
แอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งออนไลน์บน
โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนของ
ผู๎บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
(2558) 
 
โดย ณัฐสุรยี์ ไชยสถติย ์

ผู๎ บ ริ โ ภ ค ที่ เ ค ย ซื้ อ สิ น ค๎ า ผํ า น
แอพพลิเคช่ันช๎อปปิ้งออนไลน์บน
โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน ในเขต 
กทม. จํานวน 385 คน 

1) กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํมีความคิดเห็นวําสํวนประสม
ทางการตลาดบริการด๎านลักษณะทางกายภาพมีผลตํอ
พฤติกรรมการซื้อสินค๎าสูงที่สุด รองลงมา ได๎แกํ ด๎าน
กระบวนการ ด๎านสํงเสริมการตลาด ด๎านบุคลากร ด๎าน
ชํองทางการจําหนําย ด๎านราคา และ ด๎านผลิตภัณฑ์ 
2) ความต๎องการในการซื้อสินค๎าของกลุํมตัวอยําง คือ 
ซือ้สินค๎าเมื่อมีเพือนหรือบุคคลแนะนํา เหตุผล 
3) สําคัญที่ซื้อสินค๎าผํานแอพพลิเคชัน คือ สะดวก 
และประหยัดเวลา บุคคลทีที่อิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ
สินค๎ามากทีสุ่ด คือ ตัวเอง 
4) สํวนประสมทางการตลาดบริการด๎านราคา ด๎าน
การสํงเสริมทางการตลาด และด๎านบุคลากร มีอิทธิพล
ตํอพฤติกรรมการซื้อสินค๎าผํานแอพพลิเคช่ัน ช๎อปปิ้ง
ออนไลนใ์นเชิงบวก 

ปัจจัยในการทําวิจัยครั้งนี้ คือ ปัจจัย
สํวนประสมทางการตลาด ในการวิจัย
ครั้งตํอไปอาจเลือกศึกษาปัจจัยภายนอก
ที่สํงผลตํอความพึงพอใจในการซื้อสินค๎า
ผําน ชํองทางต๎นแอพพลิเคช่ันช๎อปปิ้ง
ออนไลน์ เพื่อเป็นข๎อมูลในการปรับปรุง
หรือพัฒนาแอพพลิเคชั่นเพ่ิมเติม 
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จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยในอดีต พบวํา เป็นการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัย
และพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่นของกลุํมผู๎บริโภคโดยทั่วไป แตํยังไมํมี
งานวิจัยใดศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติและความสนใจที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู๎สูงวัยผําน 
Mobile Application อยํางไรก็ตาม ในประเทศไทยมีงานวิจัยของ ชลจิตต์ ดุลคนิต (2557) ได๎ศึกษา
การพัฒนารูปแบบการสั่งซื้อสินค๎าออนไลน์ของธุรกิจค๎าปลีกประเภทซูเปอร์มาร์เก็ตสําหรับกลุํมผู๎สูง
วัย ด๎วยตัวแปรด๎านปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดเพียงอยํางเดียวที่มีผลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าและปัญหาในการใช๎บริการของผู๎สูงวัยเทํานั้น ด๎วยเหตุนี้ผู๎วิจัยจึงสนใจศึกษาทัศนคติและ
ความสนใจที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู๎สูงวัยผําน Mobile Application ซึ่งคาดวําจะ
เป็นประโยชน์สําหรับการพัฒนารูปแบบการสั่งซื้อและการทําการตลาดผํานชํองทาง Mobile 
Application ให๎มีประสิทธิภาพ สามารถตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎สูงวัยได๎ดียิ่งขึ้น 
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2.7 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 
จากวัตถุประสงค์ในการวิจัยเพื่อศึกษาทัศนคติที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู๎

สูงวัยผําน Mobile Applicaion ด๎วยแบบจําลองทัศนคติแบบสามองค์ประกอบ (Tri-Component 
Attitude Model) ได๎แกํ ด๎านความรู๎ความเข๎าใจ (Cognitive Component) ด๎านอารมณ์ความรู๎สึก 
(Affective Component) และด๎านพฤติกรรม (Behavioral Component) ซึ่งนําไปสูํการศึกษา
ความสนใจในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู๎สูงวัยผําน Mobile Applicaion สามารถสรุปกรอบ
แนวคิด ได๎ดังนี้  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 2.10 กรอบแนวคิดงานวิจัย

ความสนใจในการซื้อ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมผําน 

Mobile Application 

องค์ประกอบด๎านความรู๎
ความเข๎าใจ (Cognitive 

Component) 

องค์ประกอบด๎าน
พฤติกรรม (Behavioral 

Component) 
 

องค์ประกอบด๎านอารมณ์
ความรูส๎ึก (Affective 

Component) 

ทัศนคติที่มีตํอการซื้อ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมผําน 

Mobile Application 

ความคิดเห็นของ 
ผู๎เช่ียวชาญในธุรกิจ 

Mobile Application 

ความคิดเห็นของ 
ผู๎สูงวัย 

ความคิดเห็นของ 
ผู๎ประกอบการ

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง ทัศนคติและความสนใจที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู๎สูง

วัยผําน Mobile Application เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เนื่องจากประเด็น
ในการวิจัยดังกลําวต๎องการนําเสนอข๎อมูลเชิงลึกของผู๎บริโภคกลุํมสูงวัย รวมทั้งมุมมองของผู๎เชี่ยวชาญ
ในธุรกิจ Mobile Application และผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมผําน Mobile Application โดยผู๎วิจัยได๎แบํงข้ันตอนวิธีการวิจัย ดังนี้ 

 
3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 
3.1.1 กลุ่มประชากรผู้สูงวัย 

ประชากรผู๎สูงวัยคือกลุํมเป้าหมายของการศึกษาครั้งนี้ โดยลักษณะประชากรเป็น
กลุํมผู๎สูงวัยที่มีอายุ 50-60 ปี อาศัยอยูํในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีประสบการณ์ในการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมด๎วยตนเอง และประสบการณ์ในการใช๎งาน Mobile Application บนอุปกรณ์เคลื่อนที่
อยํางเชํนโทรศัพท์สมาร์ทโฟนหรือแท็บเล็ต 

3.1.2 กลุ่มประชากรผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 
ลักษณะของประชากรผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application คือ ผู๎ที่มี

ประสบการณ์การทํางานในธุรกิจ Mobile Application ประเภท Shopping Online 
3.1.3 กลุ่มประชากรผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

ลักษณะของประชากรผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริม คือ ผู๎ประกอบการ
หรือผู๎ที่มีประสบการณ์การทํางานในธุรกิจด๎านจําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

3.1.4 วิธีการเลือกตัวอย่าง 
กลุํมประชากรเป้าหมายของการศึกษาครั้งนี้เป็นประชากรกลุํมที่ไมํมีปรากฏอยูํ

ทั่วไป และการหาข๎อมูลจากประชากรยังไมํแพรํหลาย ผู๎วิจัยจึงใช๎วิธีการสุํมเลือกกลุํมประชากรแบบ
ลูกโซํ (Snowball Sample) โดยการสุํมเลือกวิธีนี้ในขั้นแรกของการสุํมเลือกหนํวยตัวอยํางหนํวยแรก
จะใช๎การสุํมเลือกตัวอยํางแบบงําย (Simple Random Sample) กํอน จากนั้นผู๎วิจัยจะขอให๎หนํวย
ตัวอยํางแรกชํวยระบุชื่อผู๎ที่ควรถูกสัมภาษณ์หรือเก็บข๎อมูลตัวอยํางคนตํอไป โดยผู๎วิจัยจะเก็บข๎อมูล
จากบุคคลที่ถูกอ๎างชื่อนั้นและจะดําเนินการเชํนเดียวกันนี้ตํอไปเป็นลําดับกับหนํวยตัวอยํางหนํวยอ่ืนๆ 
ด๎วยจนกวําจะได๎ข๎อมูลที่เป็นประโยชน์และสามารถนํามาอ๎างอิงผลได๎ 
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3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 

เครื่องมือที่ใช๎ในงานวิจัยนี้ คือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เนื่องจาก
เป็นวิธีที่ชํวยให๎ผู๎วิจัยได๎ทราบข๎อมูลเชิงลึกในทุกประเด็นอยํางแท๎จริง โดยแบํงเป็น 3 กลุํม ดังนี้ 

 

3.2.1 การสัมภาษณ์ทัศนคติของผู้สูงวัย 
การสัมภาษณ์นี้ เป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่ ง โ ครงสร๎ า ง  ( Semi-Structure 

Interview) ที่เน๎นการถามข๎อเท็จจริง โดยใช๎ลักษณะคําถามปลายเปิด (Open-Ended Question) ที่
แนวคําถามอ๎างอิงตามวัตถุประสงค์ในการวัดองค์ประกอบของทัศนคติทั้ง 3 ด๎าน ได๎แกํ องค์ประกอบ
ด๎านความรู๎ความเข๎าใจ (Cognitive Component) องค์ประกอบด๎านอารมณ์ความรู๎สึก (Affective 
Component) และองค์ประกอบด๎านแนวโน๎มพฤติกรรม (Behavioral Component)  

การสัมภาษณ์จะเป็นลักษณะของการพูดคุย เพ่ือให๎กลุํมตัวอยํางแสดงความ
คิดเห็นได๎อยํางอิสระ โดยมีแนวคําถามดังตํอไปนี้ 

1. ทํานเห็นด๎วยหรือไมํวําในปัจจุบันคนในวัยเดียวกันกับทํานตํางหันมาใสํใจดูแล
สุขภาพมากขึ้น เชํน การออกกําลังกาย การบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม การแบํงปันข๎อมูลสุขภาพ
บนสังคมออนไลน์ เป็นต๎น 

2. ทํานเห็นด๎วยหรือไมํวําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีความจําเป็นสําหรับผู๎สูงวัย 
3. ทํานซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานชํองทางใดบ๎าง เพราะเหตุใด 
4. ทํานเห็นด๎วยหรือไมํวําผู๎สูงวัยในปัจจุบันมีการเปิดรับแอพพลิเคชั่นเพ่ือการใช๎

งานบนโทรศัพท์มือถือตํางๆ มากขึ้น ซึ่งในอนาคตการซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานแอพพลิเคชั่นอาจได๎รับ
ความนิยมเพ่ิมข้ึนด๎วยปัจจัยด๎านความสะดวก ความหลากหลายของสินค๎า การบริการรวดเร็ว เป็นต๎น 

5. ทํานเคยมีประสบการณ์ซื้อสินค๎าผํานแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งออนไลน์บน
โทรศัพท์มือถือหรือไมํ (พร๎อมแนะนําภาพตัวอยํางแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งออนไลน์ และอธิบายการซื้อ
สินค๎าผํานแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งออนไลน์) 

6. ทํานมีความคิดเห็นตํอแอพพลิเคชั่นประเภทช๎อปปิ้งออนไลน์ในปัจจุบันอยํางไร  
7. ปัจจัยใดทีม่ีผลตํอความสนใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานแอพพลิเคชั่น 
8. ทํานมีความคิดเห็นตํอผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบันอยํางไร 
9. ทํานมีความคิดเห็นตํอการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานแอพพลิเคชั่นอยํางไร 
10. ข๎อเสนอแนะเพ่ิมเติมสําหรับผู๎ประกอบการแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้ง 
11. ข๎อเสนอแนะเพ่ิมเติมสําหรับผู๎จัดจําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
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ทั้งนี้ ผู๎วิจัยจะทําการสอบถามในประเด็นอ่ืนที่นําสนใจเพ่ิมเติมเพ่ือให๎ได๎ข๎อมูลที่
ชัดเจนและเป็นประโยชน์ในวิเคราะห์และตีความได๎อยํางมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

3.2.2 การสัมภาษณ์ทัศนคติของผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 
การสัมภาษณ์นี้ เป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่ ง โ ครงสร๎ า ง  ( Semi-Structure 

Interview) ที่เน๎นการถามข๎อเท็จจริง โดยใช๎ลักษณะคําถามปลายเปิด (Open-Ended Question) 
การสัมภาษณ์จะเป็นลักษณะของการพูดคุย เพ่ือให๎กลุํมตัวอยํางแสดงความคิดเห็นได๎อยํางอิสระ โดย
มีแนวคําถามดังตํอไปนี้ 

1. ทํานมีมุมมองตํอ Mobile Application ประเภท Shopping Online 
ในปัจจุบันอยํางไร 

2. ทํานมีมุมมองตํอผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัยในปัจจุบันอยํางไร 
3. ทํานมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการซื้อขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile 

Application อยํางไร 
ทั้งนี้ ผู๎วิจัยจะทําการสอบถามในประเด็นอ่ืนที่นําสนใจเพ่ิมเติมเพ่ือให๎ได๎ข๎อมูลที่

ชัดเจนและเป็นประโยชน์ในวิเคราะห์และตีความได๎อยํางมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

3.2.3 การสัมภาษณ์ทัศนคติของผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
การสัมภาษณ์นี้ เป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่ ง โ ครงสร๎ า ง  ( Semi-Structure 

Interview) ที่เน๎นการถามข๎อเท็จจริง โดยใช๎ลักษณะคําถามปลายเปิด (Open-Ended Question) 
การสัมภาษณ์จะเป็นลักษณะของการพูดคุย เพ่ือให๎กลุํมตัวอยํางแสดงความคิดเห็นได๎อยํางอิสระ โดย
มีแนวคําถามดังตํอไปนี้ 

1. ทํานมีมุมมองตํอผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบันอยํางไร 
2. ทํานมมีุมมองตํอผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัยในปัจจุบันอยํางไร 
3. ทํานมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการซื้อขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทาง 

Mobile Application อยํางไร 
ทั้งนี้ ผู๎วิจัยจะทําการสอบถามในประเด็นอ่ืนที่นําสนใจเพ่ิมเติมเพ่ือให๎ได๎ข๎อมูลที่

ชัดเจนและเป็นประโยชน์ในวิเคราะห์และตีความได๎อยํางมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
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3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
ผู๎วิจัยได๎รวบรวมข๎อมูลจากการสังเกตรํวมกับการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุํมตัวอยํางที่มี

คุณภาพซึ่งสามารถให๎ข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ได๎ 3 กลุํม คือ ผู๎สูงวัย ผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile 
Application และผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ในความคิดเห็นที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมผําน Mobile Application  อันเป็นผลสืบเนื่องมาจากการเรียนรู๎ ความเชื่อ ความรู๎สึก 
ซ่ึงเป็นตัวกระตุ๎นให๎บุคคลแสดงพฤติกรรมตํอสิ่งนั้นไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง อาจเป็นไปได๎ทั้งในทาง
สนับสนุนหรือทางคัดค๎าน และนําข๎อมูลดังกลําวมาตรวจสอบความครบถ๎วน หากมีประเด็นที่สําคัญจะ
ใช๎วิธีการถอดข๎อมูลเฉพาะสํวนไว๎สําหรับขั้นตอนการวิเคราะห์ข๎อมูลตํอไป 
 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
ผู๎วิจัยจะนําข๎อมูลจากการเก็บรวบรวมข๎อมูลทั้งหมดไปตรวจสอบและวิเคราะห์ผลด๎วย

วิธีการตรวจสอบข๎อมูลแบบสามเส๎า (Triangulation) โดยเป็นการวิเคราะห์ข๎อมูลและการตรวจสอบ
ความถูกต๎องของข๎อมูลจากแหลํงข๎อมูลที่แตกตํางกันซึ่งได๎มาจากการสังเกต และการสัมภาษณ์ โดย
เปรียบเทียบข๎อมูลจากกลุํมตัวอยําง 3 กลุํม คือ กลุํมผู๎สูงวัย ผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 
และผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริม จากนั้นทําการวิเคราะห์และตีความสร๎างข๎อสรุปแบบอุปนัย 
(Analytic Induction) ซึ่งหมายถึงการพรรณนารายละเอียดของข๎อมูลเชิงลึกและนํามาตัดทอนเป็น
ข๎อสรุปเชิงนามธรรมที่มีความชัดเจน เพ่ือให๎ข๎อมูลที่มีความเท่ียงตรงและนําเชื่อถือมากข้ึน 

 

3.5 การน าเสนอข้อมูล 

 
ผู๎วิจัยจะนําข๎อมูลที่ได๎จากบทความทางวิชาการ  การทบทวนวรรณกรรม เอกสาร 

งานวิจัยที่เกี่ยวข๎องและข๎อมูลที่ได๎จากการประมวลผล เพ่ือนํามาอภิปราย สรุปผลและข๎อเสนอแนะ
ตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาตํอไป 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัยและสรุปผล 

 
จากการเก็บและรวบรวมข๎อมูลผํานเครื่องมือการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth 

Interview) ของกลุํมตัวอยํางผู๎บริโภคกลุํมสูงวัยเพศชายและเพศหญิงอายุระหวําง 50-60 ปี ที่อาศัย
อยูํในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 9 คน ของผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application ประเภท 
Shopping Online จํานวน 1 คน และของผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริม จํานวน 2 คน เพ่ือ
ศึกษาทัศนคติและความสนใจที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application โดย
ผู๎วิจัยสามารถรวบรวมและสรุปเป็นประเด็นที่สําคัญได๎ดังนี้ 

4.1 ข๎อมูลเบื้องต๎นของกลุํมตัวอยําง 
4.2 ผลการวิจัยของผู๎บริโภคกลุํมสูงวัย 
4.3 ผลการวิจัยของผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 
4.4 ผลการวิจัยของผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
4.5 ตารางเปรียบเทียบทัศนคติที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile 

Application ด๎วยวิธีการตรวจสอบข๎อมูลแบบสามเส๎า (Triangulation Analysis) 
 

4.1 ข้อมูลเบื้องต้นของกลุ่มตัวอย่าง 

 

4.1.1 ผู้บริโภคกลุ่มสูงวัย 

กลุํมตัวอยํางผู๎สูงวัยที่มีอายุระหวําง 50-60 ปี เพศชายและหญิง ที่มีความ
หลากหลายทางอาชีพและรายได๎ อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร มีประสบการณ์ในการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมด๎วยตนเอง และมีประสบกาณ์ในการใช๎งานแอพพลิเคชั่นผํานอุปกรณ์เคลื่อนที่อยํางเชํน
สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตอยูํเป็นประจํา จํานวน 5 คน ดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1  
 
ข้อมูลกลุ่มตัวอย่างผู้สูงวัย 

หมายเลข เพศ อายุ อาชีพ ระดับรายได้ต่อเดือน 

1 หญิง 57 แมํบ๎าน 20,001-30,000 บาท 

2 หญิง 51 ข๎าราชการ มากกวํา 50,000 บาท 

3 หญิง 60 อาจารย์พิเศษ 40,001-50,000 บาท 

4 ชาย 55 ข๎าราชการ 40,001-50,000 บาท 

5 หญิง 54 พนักงานบริษัทเอกชน 20,001-30,000 บาท 
หมายเหตุ หมายเลข 2 และ 5 มีประสบการณ์ตรงในการซื้อสินค๎าผําน Mobile Application 
ประเภท Shopping Online 

 

4.1.2 ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 
ตัวอยํางผู๎เชี่ยวชาญในธุรกิจด๎าน Mobile Application จํานวน 1 คน ที่มี

ประสบการณ์การทํางานในธุรกิจ Mobile Application ประเภท Shopping Online เพศหญิง อายุ 
26 ปี มีประสบการณ์ทํางาน 3 ปี ในตําแหนํง Head of Vendor Performance Management 
ของบริษัท ลาซาด๎า จํากัด (ประเทศไทย) ซึ่งเป็นผู๎พัฒนาแอพพลิเคชั่นชื่อ Lazada (ลาซาด๎า) 
แอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งออนไลน์ที่มีชื่อเสียงและได๎รับความนิยมจากผู๎ใช๎สํวนใหญํ 

4.1.3 ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
กลุํมตัวอยํางผู๎ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม คือ ผู๎ที่มีประสบการณ์

การทํางานด๎านการขาย ด๎านการตลาด ในธุรกิจเกี่ยวกับสินค๎าสุขภาพและผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มี
ศักยภาพและมีโอกาสการเติบโตในตลาดเป็นอยํางดี ทั้งยังเป็นผู๎ที่มีความรู๎ความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม และมีความเข๎าใจในลูกค๎ากลุํมสูงวัย จํานวน 3 คน ดังตารางที่ 4.2 
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ตารางที่ 4.2  
 
ข้อมูลกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

หมายเลข เพศ ต าแหน่งงาน ตราสินค้า ประเภทธุรกิจ 

1 หญิง ตัวแทนจําหนําย นราห์ ยาและอาหารเสริม 

2 ชาย ผู๎จัดการผลิตภัณฑ์ ไบโอโกลว์ อาหารเสริม 

3 หญิง เจ๎าหน๎าที่การตลาดอาวุโส ไฮบาลานซ์ อาหารเสริม 

 
4.1.3.1 ตราสินค้า นราห์ “Narah” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 1) 

บริษัท เจพี นอร์ทเทิร์นฟาร์ม จํากัด ผู๎ผลิตและจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ภายใต๎
ตราสินค๎า “นราห์ (NARAH)” ปัจจุบันมีตัวแทนจําหนํายทั่วประเทศไทย บริษัทฯ มุํงมั่นวิจัยและ
พัฒนาผลิตภัณฑ์สําหรับผู๎มีปัญหาสุขภาพอยํางตํอเนื่องด๎วยการผลิตที่ได๎มาตรฐานการสํงออกประเทศ
ญี่ปุ่นและยุโรป สมุนไพรนราห์ผลิตจากพืชสมุนไพรธรรมชาติ  100% ไมํเจือสี ไมํแตํงกลิ่น 
ประกอบด๎วยสมุนไพร ผักเชียงดา (Gymnema), หญ๎าหวาน (Stevia) ใบเตยหอม (Pandanus) 
อบเชย (Cinnamon) และสมุนไพรอ่ืนๆอีกมากมาย นํามาปรุงในอัตราสํวนที่เหมาะสมซึ่งเป็นสูตร
เฉพาะ มีสรรพคุณชํวยลดระดับน้ําตาลในเลือด เหมาะสําหรับคนทุกเพศทุกวัย โดยเฉพาะผู๎ที่ต๎องการ
ลดและควบคุมระดับน้ําตาล ไมํมีผลข๎างเคียง และไมํมีสารเคมีตกค๎างที่เป็นอันตรายตํอรํางกาย  

 

 
ภาพที่ 4.1 ตัวอยํางผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตราสินค๎านราห์. สืบค๎นเมื่อวันที่ 16 พฤศจิกายน 2559, 
จาก http://www.narahproduct.com 
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4.1.3.2 ตราสินค้า ไบโอโกลว์ “Biogrow” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 2) 

บริษัท ไบโอโกรว์ กํอตั้งโดยบริษัทที่มีความเชี่ยวชาญด๎านยาและอาหาร
เสริมจากประเทศสหรัฐอเมริกามาเป็นระยะเวลากวํา 30 ปี มีสาขาอยูํหลายประเทศ บริษัทฯ มุํงเน๎น
การวิจัยค๎นคว๎าหาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพที่ดีที่สุดจากทั่วทุกมุมโลก เพ่ือประสิทธิภาพที่ดีเลิศและ
ผลลัพธ์ที่เป็นที่พึงพอใจแกํลูกค๎า สอดคล๎องกับคติประจําใจของบริษัทคือ “สุขภาพดี มีสุข” 

 
ภาพที่ 4.2 ตัวอยํางผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตราสินค๎าไบโอโกรว์. สืบค๎นเมื่อวันที่ 16 พฤศจิกายน 
2559, จาก http://www.biogrow.co.th/th/ 
 

4.1.3.3 ตราสินค้า ไฮบาลานซ์ “Hi-Balanz” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 
บริษัท ไฮบาลานซ์ จํากัด เป็นบริษัทผู๎ผลิตและจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมคุณภาพสูงภายใต๎แบรนด์ “Hi-Balanz (ไฮบาลานซ์)” โดยผลิตภัณฑ์ของ Hi-Balanz ผํานการ
พัฒนาจากสมุนไพรท๎องถิ่นและนําเข๎ามากกวํา 13,000 ชนิด ภายใต๎ระบบการควบคุมคุณภาพทาง
กายภาพ ควบคุมสารเคมีปนเปื้อน จุลินทรีย์และการปนเปื้อนโลหะหนัก ผลิตภัณฑ์ Hi-Balanz จึง
ได๎รับการรับรองมาตรฐาน GMP และ Pre-HACCP จากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
กระทรวงสาธารณสุข 
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ภาพที่ 4.3 ตัวอยํางผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตราสินค๎าไฮบาลานซ์. สืบค๎นเมื่อวันที่ 16 พฤศจิกายน 
2559, จาก https://www.hibalanz.com/th/hi-balanz-best-seller 

 

4.2 ผลการวิจัยของผู้บริโภคกลุ่มผู้สูงวัย 
 

4.2.1 ทัศนคติของผู้สูงวัยที่ มีต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile 
Application  

4.2.1.1 องค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive Component) 
1. ความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นสินค้าที่มีความจ าเป็น

ส าหรับกลุ่มผู้สูงวัย 
“จําเป็น เพราะว่าต่อไปมันเป็นยุคของผู้สูงวัยแล้วนะ ต่อจากนี้ไป เพราะ

เดี๋ยวนี้เรื่องการขายพวกยา พวกอาหารเสริม มาช่วยเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพเยอะ และทําให้คนเราอายุ
ยืน สมัยนี้คนอายุยืนเยอะ เมื่อก่อนนี้ 60-70 ก็เสียแล้ว เดี๋ยวนี้คนอยู่ถึง 80-90 ร้อยกว่าก็ยังมี” (ผู้สูง
วัยหมายเลข 1) 

“ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมก็จําเป็นกับผู้สูงวัยนะ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 2) 
“คิดว่ามากขึ้นนะ ถ้ามันทําได้จริง มันดีมากเลยนะ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 3) 
“เรื่องสุขภาพเป็นสิ่งจําเป็นอ่ะนะ ถ้าคนเค้าซื้อได้ง่าย มันก็มีประโยชน์ 

คิดว่ามันเป็นสินค้าจําเป็น” (ผู้สูงวัยหมายเลข 4)  
ค าส าคัญ : จ าเป็น, มีประโยชน์, ท าให้อายุยนื 



42 
 

 
 

จากการสัมภาษณ์กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํ (4/5) มีทัศนคติทางบวกตํอ
ความคิดเห็นที่กลําววําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีความจําเป็นสําหรับผู๎สูงวัย เนื่องจากมีการรับรู๎ถึง
ประโยชน์และความจําเป็นในการบริโภคเพ่ือเสริมสร๎างสุขภาพให๎แข็งแรงและเพ่ือมีชีวิตที่ยืนยาวขึ้น 
โดยให๎ความสําคัญกับสรรพคุณของผลิตภัณฑ์ที่ใช๎แล๎วสามารถเห็นผลได๎จริง 

2. ความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีช่องทางจัดจ าหน่ายที่
หลากหลาย 

“ปัจจุบันนี้ก็หลากหลายนะ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 1) 
“จําหน่ายผ่านช่องทางที่หลากหลายมาก ถ้ายาบํารุงซื้อที่ร้านขายยา 

ไม่ได้ซื้อออนไลน์ ส่วนใหญ่ซื้อที่ร้านขายยา ซื้อที่เคาน์เตอร์ ที่ห้างสรรพสินค้า” (ผู้สูงวัยหมายเลข 2) 
“ก็มีตามร้าน ห้างสรรพสินค้า อินเตอร์เน็ตไม่เคยซื้อ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 

4) 
“ถ้าเป็นผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเนี่ยก็ซื้อจากวัตสัน ก็มีซื้อผ่าน O 

Shopping โทรสั่งเอา เก็บเงินปลายทาง ส่งถึงหน้าบ้านเลย” (ผู้สูงวัยหมายเลข 5) 
ค าส าคัญ : ช่องทางจ าหน่ายหลากหลาย, หาซื้อง่าย 
จากการสัมภาษณ์กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํ (4/5) มีทัศนคติทางบวกตํอ

ความคิดเห็นวําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีจําหนํายผํานชํองทางที่หลากหลาย กลุํมตัวอยํางรับรู๎วําใน
ปัจจุบันผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนั้นสามารถหาซื้อได๎งําย โดยชํองทางที่กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมากที่สุด คือ ร๎านขายยา ร๎านค๎าเพ่ือสุขภาพและความงามในห๎างสรรพสินค๎า 
อาทิ Watson และ Boots 

นอกจากนี้พบวํา กลุํมตัวอยําง (2/5) จะใช๎แอพพลิเคชั่นเป็นชํองทางใน
การศึกษารายละเอียดสินค๎า เปรียบเทียบราคา สํวนลดและโปรโมชั่น กลําวคือใช๎เป็นเครื่องมือเพ่ือ
ประกอบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมากกวําใช๎เพ่ือเลือกซื้อสินค๎าผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
โดยมีความคิดเห็นวําการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application รวมถึงชํองทาง
ออนไลน์อ่ืนๆทําให๎ไมํเห็นสินค๎าจริง กลัวสินค๎าหมดอายุ ไมํทราบสรรพคุณและการใช๎งาน อีกทั้งใน
ปัจจุบันยังมีทางเลือกและชํองทางให๎เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอยูํมาก จึงไมํได๎เกิดความรู๎สึกขาด
แคลน หรือได๎รับผลกระทบจากการเลือกซ้ือสินค๎าผํานหน๎าร๎าน 

“พวกอาหารเสริมส่วนใหญ่จะซื้อตามร้านขายยา ไม่ค่อยซื้อออนไลน์ 
ตามห้างก็จะเป็นพวกร้านบู๊ทส์ วัตสัน เพราะเราได้เห็นของ ซื้อออนไลน์ก็ไม่รู้สรรพคุณว่ามันยังไง จะ
ถามใครก็ลําบาก” (ผู้สูงวัยหมายเลข 1) 
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“อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพกินประจํา แต่ถ้าจะให้ซื้อทางนี้ กลัวมันเก่า 
ไม่ได้คุณภาพ อีกอย่างถ้าซื้อมามันเก่า แล้วเวลาจะเปลี่ยนกลัวมีปัญหาอะไรอย่างนี้ เพราะมันเป็นของ
กิน” (ผู้สูงวัยหมายเลข 5) 

“เราก็เคยเปิดเข้าไปดูในแอพว่าราคาเท่าไหร่ ก่อนที่เราจะมาซื้อตามร้าน 
เราจะได้รู้ว่าของเค้าลดเท่าไหร่ ถ้าซื้อตอนนี้ลด 25 เปอร์เซ็นต์ เราก็จะไปดูที่ร้านว่าที่ร้านลดมั้ย ถ้าที่
ร้านลดเราก็ซื้อที่ร้าน ถ้าที่ร้านไม่ลดร้านก็รอก่อน เอาไว้ก่อน บางทีก็ดูยี่ห้ออ่ืนแทน” (ผู้สูงวัย
หมายเลข 5)  

ค าส าคัญ : ไม่เห็นสินค้าไม่รู้สรรพคุณ, ถามใครก็ล าบาก, กลัวสินค้ามี
ปัญหา 

3. ความคิดเห็นว่าผู้สูงวัยมีแนวโน้มซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน 
Mobile Application เพิ่มขึ้น 

“น่าจะมากขึ้น เพราะว่าเดี๋ยวนี้คนก็เล่นไลน์กันเยอะนะ คนเถ้าคนแก่อยู่
บ้านก็น่าจะเหงา ก็ซื้อโทรศัพท์ที่เล่นไลน์ได้ ก็นั่งดูไปเพลินๆ ส่วนใหญ่บางคนเค้าก็จะสอนแนะนําวิธี
ทําว่าทํายังไง ที่ต่างประเทศใช้แล้ว ของบ้านเรายัง เพราะผู้สูงอายุบางคนเค้าไม่ได้เรียนสูงใช่มั้ย อย่าง
ต่างจังหวัดเค้าใช้ไม่เป็นก็กลัวโดนหลอก โอนเงินไม่เป็น ยังกังวลอยู่ แต่ว่าอนาคตก็น่าจะดี มันมีส่วนดี
เยอะ อยู่ตรงไหนก็ได้ดูสินค้าได้” (ผู้สูงวัยหมายเลข 1) 

“แน่นอน ชัวร์เลย ในอนาคตเยอะมาก เพราะคนสูงอายุไปไหนไม่ได้ แต่
เค้ายังเล่นไอ่พวกนี้ได้ เก่งทั้งนั้น แต่ตัวครูไม่ค่อยทันสมัย ขี้เกียจอ่ะ เบื่อ เดี๋ยวนี้เค้าสั่งกันเยอะนะ เค้า
ไม่ไปตลาดเลยนะ เค้าสั่งจากโลตัสสั่งจากในนี้กันหมดเลย แล้วก็ได้เยอะด้วย” (ผู้สูงวัยหมายเลข 3) 

“เดี๋ยวนี้คนส่วนมากก็เห็นเขาซื้อกันทางไลน์นะ แต่พ่ีไม่เคยสั่งก็ไม่รู้จะซื้อ
ยังไง เห็นเพื่อนหลายคนก็ซ้ือ ถ้าเรามีประสบการณ์เราอาจจะซื้อ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 4) 

ค าส าคัญ : คนสูงอายุเดินทางไม่สะดวก, คนสูงอายุชอบใช้
แอพพลิเคชั่นไลน์ (Line) 

จากการสัมภาษณ์กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํ (3/5) มีทัศนคติทางบวกตํอ
ความคิดเห็นวําผู๎สูงวัยมีแนวโน๎มซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application เพ่ิมขึ้น อัน
เนื่องมาจากการคํานึงถึงพฤติกรรมของผู๎สูงวัยที่เปลี่ยนไปจากอดีต ด๎วยอายุที่เพ่ิมขึ้นสํงผลตํอปัจจัย
ด๎านการเดินทาง การคมนาคม ที่อาจไมํเอ้ือประโยชน์ให๎ผู๎สูงวัยเดินทางไปเลือกซื้อสินค๎าด๎วยตนเองได๎
สะดวกในอนาคต รวมถึงอิทธิพลของคนรอบข๎างก็มีสํวนในการเปิดรับขําวสารทางเทคโนโลยีเพ่ิมขึ้น 
และเครือขํายสังคมออนไลน์ที่กลุํมผู๎สูงวัยใช๎งานอยํางแพรํหลายในปัจจุบัน อยํางเชํนแอพพลิเคชั่ น 
Line นั้นก็นับเป็นจุดเริ่มต๎นที่นําไปสูํพฤติกรรมการซื้อสินค๎าผํานทางมือถือของผู๎สูงวัยเพ่ิมขึ้นนั่นเอง  
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4.2.2.2 องค์ประกอบด้านอารมณ์ความรู้สึก (Affective Component)  
1. ความรู้สึกตอบสนองต่อความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน 

Mobile Application 
“ดีมากขึ้น เพราะอยู่ที่ไหนก็ดูได้ ดูได้ทุกที่ อยู่ต่างจังหวัดก็ซื้อได้ อยาก

พวกเราดูแล้วอยากได้ก็ให้ลูกสั่งให้ ถ้าเราโทรสั่งได้ก็จะสั่งเองนะ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 1) 
“ได้ๆ เพราะเวลาหาข้อมูลก็หาทางแอพ เห็นด้วยมากนะ” (ผู้สูงวัย

หมายเลข 2) 
“ก็ว่ามันดีนะ ขอให้มันมีประโยชน์ ขอให้มันจริง อะไรที่มันช่วยประหยัด

ทรัพยากรหรือการเดินทาง หรือว่าเวลาอะไรดีหมด แต่ขอให้คนไทยทําแบบดีๆอ่ะ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 
3) 

“ดี สะดวกรวดเร็วดี แล้วก็รู้ข้อมูลทางการ ทันเวลา จริงๆเพ่ือนๆพ่ี ก็มี
แนะนํานะ อย่างโปรโมชั่นวันเกิด ซื้อ 1 แถม 1 อะไรอย่างนี้ ได้รู้ว่ามีก็จากพวกนี้แหละ” (ผู้สูงวัย
หมายเลข 4) 

“ก็ดีเหมือนกันนะ เพราะว่ามันเร็วดี แล้วเรื่องการจัดส่งเนี่ยเร็วมาก ไม่
เกินสามวัน เค้าจะบอกว่าเจ็ดวัน จริงๆแล้วไม่เลย กลายเป็นว่าบริการดีเร็ว ถึงบ้านเร็ว” (ผู้สูงวัย
หมายเลข 5) 

ค าส าคัญ : ดูได้ทุกที่, มีประโยชน์, ประหยัด, สะดวกรวดเร็ว, 
ให้บริการดี 

จากการสัมภาษณ์กลุํมตัวอยําง (5/5) มีทัศนคติทางบวกตํอความรู๎สึกวํา 
Mobile Application เป็นชํองทางที่ชํวยตอบสนองตํอความต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได๎ดี
ยิ่งขึ้น เนื่องจากมีการรับรู๎ถึงประโยชน์ที่ได๎รับ ความสะดวกสบาย การประหยัดเงินและเวลา และ
สามารถรับทราบข๎อมูลสินค๎าที่เป็นทางการตลอดเวลา 

2. ความรู้สึกเชื่อม่ันในระบบความปลอดภัยและความน่าเชื่อถือของ 
Mobile Application 

“ไม่คะไม่ มันขึ้นอยู่กับความจําเป็น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเนี่ยไม่ซื้อผ่าน
แอพอยู่แล้ว เพราะว่าไม่ไว้ใจ ถ้าเป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงมาทําแอพ พ่ีก็คงเดินเข้าร้านไปซื้อกับเค้าเลย 
ไม่ซื้อผ่านแอพ ยกเว้นแต่เป็นแบบแอพที่ไม่มีหน้าร้านแล้วมีความจําเป็นต้องซื้อก็ซื้อ แต่ถ้าเป็นแอพที่
มีหน้าร้านไม่จําเป็นสําหรับพ่ี แต่ถ้าอยากได้และจําเป็นต้องใช้ก็ซื้อแหละ แต่จ่ายเงินปลายทางเอา ไม่
โอนตัง” (ผู้สูงวัยหมายเลข 2) 
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“ตัวเองไม่ทํา เพราะไม่มั่นใจ สินค้าออนไลน์ในเมืองไทยไม่ทํา แต่เมือง
นอกทํา เพราะเพ่ือนเจอ ลูกศิษย์เจอ อีกอย่างคนใกล้ตัวที่ทําขายออนไลน์ ยังทําไม่ดี ทําคอรัปชั่นเอง
เลย ก็เลยไม่ไว้ใจใครทั้งสิ้น” (ผู้สูงวัยหมายเลข 3) 

“ไม่มั่นใจ ไม่เคยซื้อ ทั้งตัวสินค้าและก็การชําระเงิน ไม่ค่อยมั่นใจ” (ผู้สูง
วัยหมายเลข 4) 

ค าส าคัญ : ไม่ม่ันใจ, ไม่ไว้ใจ, ไม่ต้องการโอนเงิน, ชอบวิธีจ่ายเงิน
ปลายทาง 

จากการสัมภาษณ์กลุํมตัวอยําง (2/5) พบวํา มีทัศนคติทางลบตํอระบบ
ความปลอดภัยและความนําเชื่อถือของ Mobile Application ทําให๎รู๎สึกไมํมั่นใจในการสั่งซื้อสินค๎า
และชําระเงินผําน Mobile Application อันเนื่องมาจากกลุํมตัวอยํางมีการรับรู๎ขําวสารทางสังคมวํา
การซื้อสินค๎าและชําระเงินผํานทางออนไลน์นั้นมีความเสี่ยง จึงไมํเชื่อมั่นในระบบการซื้อขายสินค๎า 

แตํในกรณีผู๎ขายสินค๎าหรือ Mobile Application นั้นมีแหลํงที่มาจาก
บริษัทที่มีชื่อเสียง มีความนําเชื่อถือ และมีความเชี่ยวชาญในกลุํมสินค๎าเฉพาะด๎าน ชํวยสร๎างความ
มั่นใจในการสั่งซื้อสินค๎าให๎กับกลุํมตัวอยําง (3/5) ได๎เพ่ิมข้ึน ดังนี้ 

“อย่างแอพพวกท่ีมีชื่อเสียง เราก็โอเคนะ น่าเชื่อถือ แล้วอีกอย่างหนึ่งลูก
สาวเคยสั่งด้วย เราก็โอเค” (ผู๎สูงวัยหมายเลข 1 และบุตรสาว ซื้อสินค๎าจากแอพพลิเคชั่น Lazada) 

ผู๎สูงวัยหมายเลข 5 มีประสบการณ์ในการสั่งซื้อสินค๎าผําน Mobile 
Application หลายครั้ง และเคยมีปัญหาเกี่ยวกับสินค๎าและการขอคืนสินค๎า โดยได๎รับการดูแลและ
การบริการที่ดีจากพนักงาน ทําให๎เกิดความประทับใจ จนมีความมั่นใจในชื่อเสียงของบริษัทผู๎ดูแล 
Mobile Application และมีความตั้งใจสั่งซื้อสินค๎าในครั้งตํอๆ ไป “เคยมีปัญหา เราก็ติดต่อกลับไป
คะ เค้าก็จะคืนให้ อย่างลาซาด้าเนี่ย เราส่งไปรษณีย์กลับไป แม้แต่ค่าส่งเค้าก็ส่งคืนมาให้ ครั้งต่อ ไปก็
ยังจะสั่งอยู่ เพราะเค้ารับผิดชอบให้ทั้งหมด อาจจะเสียเวลาหน่อย แต่เรามีความรู้สึกว่ามันรอได้” 

ค าส าคัญ : องค์กรต้องมีความน่าเชื่อถือ มีความรับผิดชอบ 
จะเห็นได๎วําปัจจัยด๎านความปลอดภัย ความนําเชื่อถือของ Mobile 

Application สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎า และการกลับมาซื้อซ้ําของผู๎บริโภคอีกด๎วย 
3. ความรู้สึกพึงพอใจที่มีต่อรูปแบบการใช้งานและความสวยงามของ 

Mobile Application 
“ด้านรูปแบบการใช้งาน และความสวยงาม” (ผู้สูงวัยหมายเลข 1) 
“ให้ใช้งานง่าย” (ผู้สูงวัยหมายเลข 2) 
“รูปแบบสื่อสารสะดุดตา ให้ดูง่าย” (ผู้สูงวัยหมายเลข 4) 
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ค าส าคัญ : ใช้งานง่าย, รูปแบบโด่ดเด่นสะดุดตา 
จากการสัมภาษณ์กลุํมตัวอยําง (3/5) พบวํา มีทัศนคติทางบวกตํอ 

Mobile Aplication ที่มีรูปแบบการใช๎งานงํายและมีความสวยงาม ซึ่งทําให๎เกิดความรู๎สึกพึงพอใจ
และนําดึงดูดในการใช๎งาน 

4.2.2.3 องค์ประกอบด้านแนวโน้มพฤติกรรม (Behavioral Component) 
1. ความต้องการเข้าถึงส่วนลดราคา ของแถม หรือโปรโมชั่นอ่ืนๆ ผ่าน

ทาง Mobile Application เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
“ก็ดูนะพวกส่วนลด บางทีของแถมไม่ค่อยอยากได้ อยากได้ส่วนลด

มากกว่า ถ้ามันลดมาก เราก็อาจจะซื้อทางนี้ เพราะว่ามันได้ดู มันคงไม่หมดอายุหรอก แต่ว่าอาจจะ
ใกล้ พอมาดูเราก็กินทันก่อนมันจะหมดอายุเพราะมันได้ส่วนลดเยอะ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 1) 

“ใช่ๆ อันนี้ต้องการมาก” (ผู้สูงวัยหมายเลข 2) 
“ตัดสินใจซื้อสิ ถ้าของถูก แล้วลดราคาก็ซื้อสิ เพราะว่ามันสะดวกเวลา

ด้วย มันไม่ต้องไปซื้อในห้าง มันบริหารเวลาได้” (ผู้สูงวัยหมายเลข 4) 
ค าส าคัญ : ต้องการให้แจกส่วนลด, ส่วนลดจูงใจในการซื้อ 
จากการสัมภาษณ์กลุํมตัวอยําง (4/5) มีทัศนคติทางบวกตํอการนําเสนอ

สํวนลดราคา ของแถม หรือโปรโมชั่นอ่ืนๆ ของทาง Mobile Application เนื่องจากวิธีการจูงใจ
ประกอบการตัดสินใจซื้อและเป็นการกระตุ๎นให๎เกิดความต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ิมข้ึน 

นอกจากนี้เมื่อสัมภาษณ์กลุํมตัวอยําง (2/5) พบวํา มีทัศนคติทางลบตํอ 
Mobile Application ที่จําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและมีรูปแบบการสื่อสารทางการตลาดโดย
การเน๎นสํวนลดราคาจํานวนมาก โปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1 รํวมกับการกําหนดระยะเวลาในการซื้อ ทํา
ให๎กลุํมตัวอยํางมีความคิดเห็นวําวิธีดังกลําวเป็นการยัดเยียดหรือบังคับซื้อ โดยไมํได๎ให๎ผู๎บริโภคมีเวลา
ในการตัดสินใจซื้อ อีกทั้งการขายสินค๎าต่ํากว่ําราคารวมถึงการแจกของแถมบํอยครั้ง เป็นวิธีการนํา
ผลิตภัณฑ์ที่ไมํมีคุณภาพมาเสนอขายแกํผู๎บริโภคและทําให๎ผลิตภัณฑ์ขาดความนําเชื่อถือได๎ ดังนี้ 

“ถ้าแบรนด์เค้าดีเค้าไม่ต้องทําส่วนลด หรือจัดส่งฟรีหรอก ครูเป็นคนไม่
นึกถึงของแถมอะไร ไม่ได้สนใจของแถม ขอให้มันเป็นของมีคุณภาพดีเถอะ สินค้าทุกอันถ้ามีของแถม
แล้วมันน่ากลัว มันไม่ใช่ขนมเด็ก อย่าง 1 แถม 1 ถ้าเป็นยาหรือครีมไม่ซื้อเลย น่ากลัว ถ้าลด 15 
เปอร์เซ็นต์ก็ถือว่าเยอะแล้ว จริงๆควรทําให้มันติดแล้ว นานๆ ทําที” (ผู้สูงวัยหมายเลข 3) 

“ส่วนใหญ่ถ้าเป็นพวกสินค้าวิตามิน สินค้าพวกสุขภาพเนี่ย บางทีมันบอก
ให้เรารีบเนี่ย เราจะวิตกกังวลและ มันจะหมดอายุป่ าว มันถึงรีบขาย ถ้าเป็นสินค้าพวกนี้เรายิ่งมี
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ความรู้สึกว่ามันจะหมดอายุล่ะสิ จะคิดเลยว่ามันไม่น่าไว้วางใจและ มันต้องมีอะไรซักอย่าง” (ผู้สูงวัย
หมายเลข 5) 

ค าส าคัญ : การบังคับซื้อด้วยโปรโมชั่น 1 แถม 1 ท าให้รู้สึก
หวาดระแวง, ไม่ม่ันใจในคุณภาพสินค้า 

2. ความต้องการให้มีการพัฒนา Mobile Application ส าหรับการใช้
งานในกลุ่มผู้สูงวัย 

“มีหมวดหมู่แยกไปเลยก็ดี เวลาเข้าไปก็จะได้ดูรู้ว่าอันนี้ของผู้สูงวัย” (ผู้
สูงวัยหมายเลข 1) 

“ควรปรับตัวอักษร จริงๆแล้วไม่ว่ายากนะ แต่น้าไม่เคยสมัครเพราะกลัว
กดผิด มันมีช่องอะไรเยอะแยะไปหมดไง ทําให้เราคิดว่าเดี๋ยวเติมไปแล้วเราจะกดผิดรึป่าว หรืออะไร
ยังงี้ ก็เลยไม่ได้สมัคร เวลาจะซื้ออะไรอย่างในลาซาด้า ก็จะสั่งผ่านลูกทุกที” (ผู้สูงวัยหมายเลข 1) 

“ที่ผ่านมาไม่มีปัญหาในการใช้ แต่ก็เห็นด้วยให้พัฒนาให้ใช้งานง่าย เรื่อง
หมวดหมู่ บางทีหมวดหมู่มันไม่ละเอียดพอ มันปนกัน ทําให้เสียเวลาในการค้นหา” (ผู้สูงวัยหมายเลข 
2) 

“บางทีสีสันมันก็สําคัญเนอะ มันก็ขึ้นอยู่กับผลิตภัณฑ์ด้วยนะ ถ้าเป็น
เกี่ยวกับธรรมชาติมันก็ควรมีสีแบบที่ถูกกับธรรมชาติ ต้องตรงกับของจริง บางอันมันก็ล้นเกินไป ควร
มีเชฟมีช่องไฟดีๆ ควรทําให้เหมาะสม มันขึ้นอยู่กับศิลปะการออกแบบ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 3) 

“มีจําหน่ายสินค้าเฉพาะกลุ่มก็ดีนะ ไม่ต้องมานั่งดูว่าอะไรของใครยังไง 
เหมือนตอนนี้มันมั่วอ่ะ มันหลากหลายจนกระทั่งดูแล้วมันเหมือนเสียเวลาอ่ะ ถ้าแบ่งว่าผู้สูงวัยเท่านี้ 
ควรใช้อันนี้ ครูว่าดี ไม่ต้องมานั่งดูอันที่มันไม่ใช่ของเรา” (ผู้สูงวัยหมายเลข 3) 

“อย่างหน้าแรกมันจะมีสินค้าทุกอย่าง บางทีเราไม่รู้จะทําอะไรยังไง” (ผู้
สูงวัยหมายเลข 5) 

ค าส าคัญ : หมวดหมู่ปะปนกัน, เสียเวลาค้นหา, ต้องการหมวดหมู่แยก
ส าหรับผู้สูงวัย 

จากการสัมภาษณ์ พบวํา กลุํมตัวอยําง (4/5) มีทัศนคติทางบวกตํอการ
พัฒนา Mobile Application สําหรับการใช๎งานในกลุํมผู๎สูงวัย เนื่องจาก Mobile Application 
ประเภท Shopping Online ในปัจจุบัน มีหลากหลายหมวดหมูํสินค๎าทําให๎ผู๎ใช๎เสียเวลาในการค๎นหา 
อีกทั้งรูปแบบมีความละเอียดซับซ๎อน ซึ่งการพัฒนาเพ่ือการรองรับการใช๎ของกลุํมผู๎สูงวัยนั้นจะชํวย
ตอบสนองตํอความต๎องการซื้อสินค๎าได๎ด๎วยตนเองในอนาคต นอกจากนี้การปรับปรุงรูปลักษณ์ให๎โดด
เดํนมีความสมจริงยังชํวยเพิ่มความมั่นใจให๎กับผู๎ซื้อได๎เพ่ิมข้ึนอีกด๎วย 
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3. ความต้องการเรียนรู้การใช้งาน Mobile Application 
“ต้องการ เพราะว่าเวลาเค้ามีโหลด ทําให้มันดูง่ายขึ้น จะได้ทําเองได้” (ผู้

สูงวัยหมายเลข 1) 
“ก็ต้องการ” (ผู้สูงวัยหมายเลข 2) 
“ต้องการ จะได้ซื้อของเองบ้าง” (ผู้สูงวัยหมายเลข 4) 
ค าส าคัญ : ต้องการซื้อสินค้าด้วยตนเองได้ 
จากการสัมภาษณ์ พบวํา กลุํมตัวอยําง (3/5) มีทัศนคติทางบวกตํอการ

เรียนรู๎การใช๎งาน Mobile Application ซึ่งสอดคล๎องกับความต๎องการให๎มีการพัฒนา Mobile 
Application ให๎รองรับการใช๎งานสําหรับกลุํมผู๎สูงวัยได๎โดยงํายและสะดวกสบายยิ่งขึ้น เพ่ือ
เตรียมพร๎อมกับการสั่งซื้อสินค๎าได๎ด๎วยตนเองเนื่องจากผู๎สูงวัยบางสํวนยังคงต๎องพ่ึงพาความชํวยเหลือ
จากบุตรหลานในการสั่งซื้อสินค๎าอยูํ บางสํวนก็มีความต๎องการใช๎เพ่ือเป็นทางเลือกในการสั่งซื้อสินค๎า
ที่สนใจเพิ่มเติม 

4.2.2 ความสนใจของผู้สูงวัยที่มีต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile 
Application 

ผลการศึกษา พบวํา กลุํมตัวอยํางผู๎สูงวัยให๎ความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
ผํานทาง Mobile Application ในแตํละระดับแตกตํางกัน ดังตํอไปนี้ 

1. ระดับความสนใจมาก (2/5)  
โดยกลุํมตัวอยํางผู๎สูงวัย 2 คน จากทั้งหมด 5 คน ให๎ความสนใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทาง Mobile Application ระดับมาก 
“สนใจมาก” - “ได้ดูสินค้าตามออนไลน์ อย่างพวกลาซาด้าอะไรอย่างนี้ เคย

นึกอยากซื้อแต่ส่วนมากจะให้ลูกสาวทําให้ ก็จะมีทางไลน์ที่เราทําเอง บางทีก็ไปดูในเฟสบุ๊คที่เค้าส่งมา 
เราก็จะเข้าไปดูว่าคุณสมบัติ ประโยชน์มันมีอะไรบ้าง ก็จะมานั่งอ่านๆดู ถ้าบางอย่างบางตัวอยากใช้ก็
จะบอกลูกสาว มันก็สะดวกสบายขึ้น บางคนไม่มีเวลาไปเดินช้อปปิ้ง ก็ดูผ่านแอพได้ ใช้เปรียบเทียบ
ราคา ตามห้างมันก็แพงกว่าอยู่แล้วเพราะมันบวก” (ผู้สูงวัยหมายเลข 1) 

ค าส าคัญ : สะดวกสบาย, ช่องทางในการเปรียบเทียบราคาและสินค้า 
จากการสัมภาษณ์ผู๎สูงวัยหมายเลข 1 มีความต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมรวมถึงสินค๎าอ่ืนๆ ผําน Mobile Application ได๎ด๎วยตนเอง เนื่องจากเล็งเห็นถึงประโยชน์ที่
ได๎รับจากการใช๎งาน อาทิ ความสะดวกสบาย เปรียบเทียบราคา รวมถึงเป็นชํองทางในการรับรู๎
ขําวสารเกี่ยวกับสินค๎ากํอนการตัดซื้อ 
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ค าส าคัญ : ใช้งานง่าย, ได้รับความสะดวกสบาย, เป็นช่องทางการรับรู้
ข่าวสาร 

“สนใจมาก” – “ใช้งานง่ายมาก สะดวกมาก” (ผู้สูงวัยหมายเลข 5) 
จากการสัมภาษณ์ผู๎สูงวัยหมายเลข 5 มีประสบการณ์ในการซื้อสินค๎าผําน 

Mobile Application เป็นประจําอยูํแล๎ว สํวนผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนั้นผู๎ให๎สัมภาษณ์สั่งซื้อผํานทาง
ชํองทางการขายทางโทรทัศน์นอกจากร๎านค๎าในห๎างสรรพสินค๎า สําหรับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมผําน Mobile Application ผู๎ให๎สัมภาษณ์ให๎ข๎อมูลวําสนใจมาก เนื่องจากมีความคุ๎นเคย
กับชํองทางการซื้อสินค๎าผําน Mobile Application อยูํแล๎ว แตํจะเลือกวิธีการชําระเงินแบบเก็บเงิน
ปลายทางเพราะสามารถตรวจสอบสินค๎ากํอนรับได๎ นอกจากนี้ยังเล็งเห็นถึงประโยชน์ที่ได๎รับจากการ
ใช๎งาน อาทิ รูปแบบการใช๎งานที่ต๎องกับความต๎องการ และความสะดวกสบาย 

2. ระดับความสนใจเล็กน้อย (2/5)  
โดยกลุํมตัวอยํางผู๎สูงวัย 2 คน จากทั้งหมด 5 คน ให๎ความสนใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทาง Mobile Application ระดับเล็กน๎อย 
“สนใจเล็กน้อย” (ผู้สูงวัยหมายเลข 3) 

- “ก็ว่ามันดีนะ ขอให้มันมีประโยชน์ ขอให้มันจริง อะไรที่มันช่วย
ประหยัดทรัพยากรหรือการเดินทาง หรือว่าเวลาอะไรดีหมด แต่ขอให้คนไทยทําแบบดีๆอ่ะ” (อ้างอิง
บทสัมภาษณ์ผู้สูงวัยหมายเลข 3, หน้า 44) 

- “ตัวเองไม่ทํา เพราะไม่มั่นใจ สินค้าออนไลน์ในเมืองไทยไม่ทํา แต่
เมืองนอกทํา เพราะเพ่ือนเจอ ลูกศิษย์เจอ อีกอย่างคนใกล้ตัวที่ทําขายออนไลน์ ยังทําไม่ดี ทํา
คอรัปชั่นเองเลย ก็เลยไม่ไว้ใจใครทั้งสิ้น” (อ้างอิงบทสัมภาษณ์ผู้สูงวัยหมายเลข 3, หน้า 45) 

“สนใจเล็กน้อย” (ผู้สูงวัยหมายเลข 4) 
- “ดี สะดวกรวดเร็วดี แล้วก็รู้ข้อมูลทางการ ทันเวลา จริงๆเพ่ือนๆพ่ี 

ก็มีแนะนํานะ อย่างโปรโมชั่นวันเกิด ซื้อ 1 แถม 1 อะไรอย่างนี้ ได้รู้ว่ามีก็จากพวกนี้แหละ” (อ้างอิง
บทสัมภาษณ์ผู้สูงวัยหมายเลข 4, หน้า 44) 

- “ไม่มั่นใจ ไม่เคยซื้อ ทั้งตัวสินค้าและก็การชําระเงิน ไม่ค่อยมั่นใจ” 
(อ้างอิงบทสัมภาษณ์ผู้สูงวัยหมายเลข 4, หน้า 45) 

ค าส าคัญ : มีประโยชน์, ประหยัดเวลา, สะดวกรวดเร็ว, ไม่ม่ันใจในการ
ช าระเงิน, กลัวถูกโกง 

จากการสัมภาษณ ์พบวํา ผู๎สูงวัยทั้งสองคนมีความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมผําน Mobile Application โดยมีความรู๎สึกวําเป็นชํองทางที่ชํวยตอบสนองตํอความต๎องการซื้อ
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ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได๎ดียิ่งขึ้น เนื่องจากมีการรับรู๎ถึงประโยชน์ที่ได๎รับ ความสะดวกสบาย การ
ประหยัดเงินและเวลา และสามารถรับทราบข๎อมูลสินค๎าที่เป็นทางการตลอดเวลา แตํยังมีความกังวล
ในเรื่องระบบความปลอดภัยและความนําเชื่อถือของ Mobile Application อยูํด๎วย 

3. ระดับความไม่สนใจ (1/5)  
โดยกลุํมตัวอยํางผู๎สูงวัย 1 คน จากทั้งหมด 5 คน ไมํสนใจซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมผํานทาง Mobile Application เนื่องจาก 
“ไม่สนใจ คือช่วงนี้ไม่สนใจ แต่ว่าถ้ามันมีการปรับปรุงอย่างที่บอก มันโอเค

เลย อาจจะโน้มน้าวให้เราอยากซื้อของได้ อันนี้ปัจจุบัน อนาคตถ้ามันมีการเปลี่ยนแปลงดีขึ้น มันก็
โอเคนะ ทัศนคติในด้านลบที่มันมีเก่ียวกับการคืนของ การจ่ายเงินมันอาจจะดี” (ผู้สูงวัยหมายเลข 2) 

ค าส าคัญ : ความรู้สึกด้านลบต่อระบบการคืนของและวิธีช าระเงินทาง
ออนไลน์ 

จากการสัมภาษณ์ผู๎สูงวัยหมายเลข 2 ไมํมีความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมผําน Mobile Application ที่เป็นอยูํปัจจุบัน เนื่องจากมีทัศนคติทางลบเกี่ยวกับระบบความ
ปลอดภัยและความนําเชื่อถือของ Mobile Application ซึ่งสอดคล๎องกับความคิดเห็นที่เคยได๎ให๎ไว๎ 
“ไม่คะไม่ มันขึ้นอยู่กับความจําเป็น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเนี่ยไม่ซื้อผ่านแอพอยู่แล้ว เพราะว่าไม่
ไว้ใจ” (อ้างอิงบทสัมภาษณ์ผู้สูงวัยหมายเลข 2, หน้า 44) แตํทั้งนี้ก็ไมํได๎ปิดกั้นโอกาสการเข๎าถึงสินค๎า
ในอนาคตหาก Mobile Application ได๎มีการปรับปรุงและพัฒนาการให๎บริการที่ตอบโจทย์ความ
ต๎องการได ๎

 

4.3 ผลการวิจัยของผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ Mobile Application 

 

4.3.1 มุมมองท่ีมีต่อผู้บริโภคกลุ่มผู้สูงวัย 

ผู๎เชี่ยวชาญเล็งเห็นถึงความสําคัญของลูกค๎ากลุํมผู๎สูงวัยมาก เนื่องจากเป็นกลุํมที่มี
กําลังซื้อและมีความสามารถในการจํายสูง แตํการสร๎างความภักดีให๎เกิดขึ้นกับลูกค๎ ากลุํมนี้ต๎องอาศัย
ความนําเชื่อถือทั้งจากตัวแอพพลิเคชั่นและร๎านค๎าผู๎จําหนํายสินค๎า จําเป็นต๎องสร๎างระบบที่ทําให๎
ลูกค๎ามีความมั่นใจในสินค๎าที่มาจากของลาซาด๎าและรับรู๎ถึงประโยชน์ความคุ๎มคําจากการซื้อสินค๎า
ผํานแอพพลิเคชั่น 

“กลุ่มนี้เป็นกลุ่มลูกค้าใหญ่เลย เพราะเค้ามีกําลังซื้อเยอะ คนกลุ่มนี้สามารถซื้อ
แล้วซื้ออีก กลับมาซื้อซ้ํา เป็นกลุ่มที่มีเงิน ซื้อของแพง ของมี value ได้ เป็นกลุ่มที่มีโอกาสซื้อมากขึ้น
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เพราะเค้าก็ได้รับความสะดวกขึ้นมากจากการที่ไปส่งถึงบ้าน และกลุ่มนี้ไม่ได้เปลี่ยนไปเปลี่ยนมาง่ายๆ 
กว่าจะได้ความเชื่อใจในการซื้อของเว็บนึง มันก็ต้องใช้หลายๆอย่าง ถ้าสมมุติวันนี้ลาซาด้าไม่มีจ่ายเงิน
ปลายทางแล้ว แล้วสมมุติปกติเวลาขายสินค้า อย่างวิตามิน ถ้าร้านค้าไม่มีใบยืนยัน อย่าง อย. หรือ
สินค้าสุขภาพบางอย่าง เช่น เครื่องตรวจวัดความดัน ถ้าไม่มีใบอนุญาติทางการแพทย์ อะไรพวกนี้  
ร้านค้า ก็จะขายไม่ได้ ถ้าลาซาด้าเลิกสนใจตรงนี้ ก็จะไม่ได้รับความน่าเชื่อถือเลย แต่ลาซาด้าก็มีทั้งให้
ลูกค้าจ่ายเงินปลายทาง ร้านค้าที่ขายสินค้าก็ต้องมีใบรับรองไม่ใช่ว่าใครๆก็ขายได้ ซึ่งตรงนี้มัน build 
ยาก ก็คิดว่า loyalty ที่จะได้จากคนกลุ่มนี้ที่จะซื้อของสุขภาพมันเป็นเรื่องสําคัญเลย ซึ่งตรงนี้ลาซาด้า
ก็มีอยู่และจะพยายามทําให้มีต่อไปเรื่อยๆ” 

ค าส าคัญ : ผู้สูงวัยเป็นกลุ่มที่มีเงิน, มี Royalty (ความภักดีต่อตราสินค้า) 

4.3.2 มุมมองท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ความคิดเห็นที่มีตํอการซื้อขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบัน ผู๎เชี่ยวชาญมอง

วําสินค๎านั้นต๎องมีมาตรฐานและได๎รับการรับรองจากหนํวยงานเฉพาะทาง จึงจะสร๎างความมั่นใจให๎กับ
ผู๎บริโภคได๎ 

“ในเรื่องสินค้าสุขภาพ จริงๆแล้ว ก็ขายได้นะ แต่คนจะกลัวเรื่องของความ
ปลอดภัย แต่ตรงนี้ร้านค้าก็จะสามารถสร้างความน่าเชื่อถือได้โดยการอัพโหลดรูปใบ อย. หรือ
ใบรับรองต่างๆ ว่าร้านของเค้าเป็นของดี บางคนลูกค้าเค้าก็จะดูอันนี้ลาซาด้าขายมากกว่า อันนี้
สําหรับลูกค้าที่รู้เยอะๆ อ่ะนะ บางทีมันเป็นร้านค้าไม่น่าเชื่อถือ” 

ค าส าคัญ : ความปลอดภัยในสินค้า, ความน่าเชื่อถือในสินค้าและร้านค้า 

4.3.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
บริษัทผู๎ พัฒนาแอพพลิเคชั่นลาซาด๎ามีกลยุทธ์ทางการตลาดที่คล๎ายคลึงกับ

แอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งอ่ืนหรือเว็บไซต์จําหนํายสินค๎าออนไลน์ทั่วไป โดยมีรูปแบบการนําเสนอที่
หลากหลายวิธี เพื่อให๎สามารถสื่อสารไปยังลูกค๎าได๎ทุกกลุํมและกระตุ๎นให๎เกิดการซื้อ 

“มีนะ ผ่าน Google Facebook จะเป็นพวก targeting อย่างเช่นคนที่เคยเข้ามา
ซื้อ ทางเราก็จะทําการเก็บข้อมูลอายุเพศ ความสนใจเอาไว้อยู่แล้ว แต่ถ้าเกิดเค้ามีความสนใจในเรื่อง
อาหารเสริม เราก็จะมีการ retarget ครั้งต่อไป แล้วครั้งต่อไปมีโปรโมชั่น  เราก็จะส่งโปรโมชั่นไปให้
กลุ่มพวกนี้ เพ่ือเป็นการกระตุ้นในการซื้อครั้งต่อไป ส่วนใหญ่ก็จะเหมือนการตลาดที่เว็บ e-
commerce ทั่วไปทํา อย่าง Google Facebook มีการให้บริษัทข้างนอกที่มีเว็บของตัวเองอยู่ มี
แพลตฟอร์มของตัวเองอยู่แล้ว ช่วยดึง traffic เอาสินค้าเราไปโพส ถ้ามีคนมาคลิกมาซื้อเค้าก็จะได้ 
profit ไป แล้วก็ retargeting อย่างที่พูดไป คือถ้าลูกค้าเคยเข้ามาดู สนใจสินค้าประเภทประมาณนี้ 
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ก็จะมีหลอกหลอนกลับไป อันนี้จะเป็น Google เป็น banner เป็นรูปภาพ หรือเวลาเล่นอยู่เว็บอ่ืน 
แล้วมี Ads ของลาซาด้าโผล่มา แล้วก็เป็นรูปสินค้าที่เค้าเพ่ิงกดดู อะไรอย่างนี้” 

“มีแคมเปญลดราคาเหมือนอาลีบาบาเลย วันที่ 11.11 ยาวถึง 12.12 มีทุกปี เป็น
ใหญ่ที่สุดของปีเลย” 

ค าส าคัญ : การจัดลดราคา, การใช้สื่อโฆษณาช่วยกระตุ้นการซื้อ 

4.3.4 มุมมองท่ีมีต่อการซื้อขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application  

4.3.4.1 แนวทางการพัฒนา Mobile Application 
ในปัจจุบันแอพพลิเคชั่นลาซาด๎ายังไมํมีการแบํงหมวดหมูํสินค๎าเพ่ือลูกค๎า

กลุํมสูงวัย เนื่องจากสินค๎าโดยทั่วไปสามารถใช๎รํวมกันได๎หลายกลุํม และสินค๎าเพ่ือผู๎สูงวัยนั้นยังไมํมี
ความจําเพาะมาก หากแยกสินค๎าที่มีความคล๎ายคลึงกันในหลายหมวดหมูํอาจทําให๎ลูกค๎าเกิดความ
สับสนในการใช๎งานขึ้นเองได๎ แตํทั้งนี้ทีมผู๎พัฒนาแอพพลิเคชั่นยังคงมุํงเน๎นไปที่การพัฒนารูปแบบการ
ใช๎งาน เพ่ือให๎ลูกค๎าทุกกลุํมสามารถใช๎งานได๎งํายและสะดวกข้ึนอยํางตํอเนื่อง 

“เรื่องหมวดหมู่ ยังไม่มีหมวดผู้สูงวัย ในอนาคตอาจมีสิทธิ์นะ แต่ตอนนี้ 
สินค้าในปัจจุบันใช้ได้กับคนหลายวัยคือไม่ได้เฉพาะเจาะจงในผู้สูงวัยมาก เพราะงี้เลยไม่มีการแยกเป็น
ผู้สูงวัย อย่างเช่น วิตามิน รองเท้าเพ่ือสุขภาพ คนที่ไม่ได้สูงวัยก็ใช้ คนที่มีปัญหาสุขภาพก็ใช้ได้ เราไม่รู้
ว่าจะเป็นสูงวัยแบบไหนสูงวัย 40 สูงวัย 70 เพราะฉะนั้นเลยไม่ได้มีการแยกหมวดหมู่สําหรับอายุ 
อย่างเด็กจะชัดเจนมากกว่ามาก พูดได้ว่าลูกค้าช้อปปิ้งตามอายุเพราะของมีความเจาะจง อย่างเวลาที่
เข้าไปในแอพจะแยกของสําหรับผู้หญิงผู้ชาย แยกตามคนช้อป อีกอย่างสินค้าสําหรับผู้สูงวัยที่มีความ
เฉพาะยังมีจํานวนไม่เยอะมากเท่าไหร่ เลยไม่แยกตัวออกไป จะรวมกับหมวดหมู่อ่ืน ถ้าแยกไปคนช้อป
จะงงมากกกว่า เพราะสินค้าก็ใช้ร่วมกัน จริงๆเป็นเพราะเว็บด้วย ที่มัน target ทุกคน เพราะฉะนั้น
การวางหมวดหมู่มันเลยเป็นสไตล์นี้มากกว่า เพราะถ้าคิดจริงๆ ผู้สูงวัยเองก็ซื้อสินค้าหลายอย่างด้วย 
เช่น เครื่องช่วยฟัง กล้องวงจรปิดติดบ้าน” 

“จะมีทีมพัฒนา UI UX เป็นเหมือนกับการทํา template หรือการจัดวาง 
lay out ว่าอะไรอยู่ทางซ้าย อะไรอยู่ทางขวา เช่น ปุ่มเลือกสินค้า ปุ่มกดสั่งซื้อ ตระกร้าสินค้า ควรอยู่
ตรงไหน ก็จะมีทีมทําอยู่ โดยให้ user หลายๆคนเข้ามาทดลองใช้ และพยายามทําเว็บใช้งานได้ง่าย
ที่สุดกับลูกค้าโดยรวม เพ่ือความสะดวกในการใช้เว็บจริงๆ แต่ไม่ได้เจาะจงหรือพัฒนาเพ่ือคนแก่นะ 
จะเป็นเพ่ือคนทั่วไป ถ้าจะมองถึงคนแก่คงต้องทําให้รู้ว่ากดตรงไหน ก็จะทําปุ่มให้ชัดเจน เช่น ปุ่มรี
เทิร์นการคืนของ ซึ่งลูกค้าจะ recall เข้ามาเยอะว่า ปุ่มอยู่ตรงไหน ทํายังไง ยาก โอเค ก็อาจจะต้อง
ต้องมีหน้าเพจที่ชัดเจนมากข้ึน ก็มีบางเคสที่ไม่รู้จักการคืนของทําไง เพราะบางทีลูกค้าเสิร์ชในลาซาด้า
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ไม่ได้ ต้องเข้าไปที่หน้าช่วยเหลือ ก็ทางเราต้องทําเพจแยกออกมาให้ชัดเจน เพ่ือให้ลูกค้ารู้วิธีได้ง่ายขึ้น 
อีกกรณีคือการสั่งของที่ต้องนําเข้าจากต่างประเทศ ลูกค้าที่เป็นคนแก่ รวมถึงคนทั่วๆไป บางทีอ่าน
ข้อความไม่ครบ อ่านไม่รู้เรื่อง ก็จะมีคําถามจากลูกอย่างสินค้าจากต่างประเทศใช้เวลาส่ง 2-3 อาทิตย์ 
ลูกค้าก็จะโทรเข้ามาว่าทําไมยังไม่ได้ของซักที ซึ่งจริงก็มีเขียนบอกว่าเอาไว้  เพราะงั้นเราต้องหาวิธีทํา
ให้ลูกค้ารู้ให้ได้ ซึ่งปัญหานี้อาจจะเกิดมากกับผู้สูงวัยด้วย” 

ค าส าคัญ : สินค้าใช้ได้ส าหรับทุกวัย, ไม่เน้นเป้าหมายเฉพาะกลุ่มใดกลุ่ม
หนึ่ง, ให้ความช่วยเหลือกลุ่มผู้สูงวัย 

4.3.4.2 ความปลอดภัยและน่าเชื่อถือของ Mobile Application 
ปัจจัยที่ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญเป็นอยํางมากคือเรื่องของความปลอดภัยและ

ความนําเชื่อถือ ซึ่งทางลาซาด๎าก็มีวิธีการสร๎างความมั่นใจให๎กับลูกค๎าด๎วยการรับประกันสินค๎าทุกชิ้น
และยินดีคืนเงินหากไมํได๎รับความพอใจ 

“ถ้าสินค้าที่ลาซาด้าขายเองก็จะมีรับประกันสินค้าด้วย แต่ๆจริงแล้วไม่ว่าจะ
เป็นสินค้าที่ร้านค้าขายหรือลาซาด้าขาย ถ้าลูกค้าซื้อไปแล้วไม่พอใจก็สามารถคืนของได้หมด แต่ที่
ลูกค้าเลือกสินค้าที่ลาซาด้ามันเป็นเพราะลูกค้ารู้ว่าลาซาด้าเป็นใคร ถ้าไปเจอร้านช้อป A B C D บิ้วตี้ 
เค้าก็ไม่รู้ว่าเป็นใคร น่าเชื่อถือได้มากแค่ไหน” 

ค าส าคัญ : การรับประกันสินค้า, ช่องทางการจ าหน่ายที่มีชื่อเสียง, 
แหล่งที่มาของสินค้าเชื่อถือได้ 

 

4.4 ผลการวิจัยของผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

 

4.4.1 มุมมองท่ีมีต่อผู้บริโภคกลุ่มผู้สูงวัย 

4.4.1.1 ลูกค้ากลุ่มผู้สูงวัย 
“ส่วนใหญ่จะไม่ได้ศึกษาข้อมูลล่วงหน้ามาก่อน เพราะเห็นจากโฆษณา

ดึงดูดมากที่สุด พ่ีมีการคุยกับลูกค้าก่อนแนะนําทุกครั้งเพ่ือเป็นการเข้าถึงลูกค้าได้อย่างจริงจัง ก็ต้อง
พูดคุยให้เข้าใจ แสดงให้เห็น เข้าใจได้ง่าย เพ่ือทําให้การตัดสินใจเร็วขึ้น” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 1) 

“เชื่อมั่นในแบรนด์มากกว่าผลิตภัณฑ์ที่ ไม่ค่อยมีแบรนด์” (ผลิตภัณฑ์
หมายเลข 2) 
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“จริงๆเทรนด์ของผู้สูงอายุเค้าจะเน้นอาหารหรือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เป็น
พวกออแกนิค เพราะเค้าหันมาดูแลสุขภาพกันมากขึ้น แล้วต่อไปสังคมประเทศไทยจะเป็นสังคมของ
ผู้สูงอายุ ดังนั้นผลิตภัณฑ์พวกนี้จึงเข้ามามีบทบาทมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะกับผู้สูงอายุ ดั งนั้นเราจึงมอง
หาความต้องการของเค้า และหาอะไรมาสนับสนุนเทรนด์นี้เพ่ือตอบโจทย์เป้าหมายของตลาด ” 

(ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 
“ปกติลูกค้ากลุ่มนี้เวลาโทรมาค่อนข้างคุยนาน และถามละเอียด ลง detail 

ว่ากินแล้วผลจะเป็นยังไง เจอคู่มือแบบนี้ต้องกินยังไง เพราะว่าเวลาเราส่งสินค้าไปให้ลูกค้าเราก็จะมี
โบรชัวร์แนบไปด้วยเพ่ือที่ว่าลูกค้าจะได้เข้าใจในรายละเอียดของสินค้ามากขึ้น ว่ากินแล้วจะเป็นยังไง 
มีผลกระทบยังไง” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

ค าส าคัญ : การท าโฆษณาช่วยดึงดูดการซื้อ, การเชื่อม่ันในตราสินค้า, 
กระแสรักสุขภาพ, ผู้สูงวัยใส่ใจรายละเอยีดสินค้า 

จากการสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการ (3/3) ให๎ความเห็นวําลูกค๎าผู๎สูงวัยมักจะ
ได๎รับแรงดึงดูดแรกจากโฆษณาสินค๎าทําให๎เกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ โดยต๎องเป็นผลิตภัณฑ์ที่ติด
ตลาด ตราสินค๎ามีความนําเชื่อถือ และกระแสสังคมในปัจจุบันลูกค๎าตํางคํานึงถึงเรื่องสุขภาพ ให๎
ความสําคัญเรื่องรายละเอียดและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์เป็นอยํางมาก โดยเฉพาะให๎ความสนใจใน
ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากธรรมชาติเนื่องจากกังวลเรื่องความปลอดภัยและคุณภาพของสินค๎า 

4.4.1.2 ความสนใจในผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
“ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ อายุประมาณ 40 ขึ้น ผู้สูงอายุตอนนี้มัก

ประสบปัญหาสุขภาพเป็นโรคเบาหวานกันเยอะ ความดันสูง ไขมันสูง มือเท้าชา ปัสสาวะมีฟอง ตา
พร่ามัว เน้นลูกค้าที่เป็นโรค มีปัญหาสุขภาพอยู่แล้ว กลุ่มแคปซูลจะขายดีที่สุด เนื่องจากลูกค้าชอบที่
จะรับประทานยาแบบง่ายๆ สะดวกรวดเร็ว” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 1) 

“ขายหลายกลุ่มครับ ถ้าเป็นผู้สูงวัย จะเป็นพวกกลุ่มแคลเซียมที่ขายดีครับ” 
(ผลิตภัณฑ์หมายเลข 2) 

“ของเรามีเจาะกลุ่มหลายกลุ่ม ถ้าเป็นสําหรับผู้สูงอายุก็เป็นตัวเห็ดหลินจือ
คะ” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

ค าส าคัญ : ปัญหาเรื่องสุขภาพ, สินค้ารับประทานได้ง่าย, สะดวก 
จากการสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการ (3/3) พบวํา ลูกค๎ากลุํมผู๎สูงวัยให๎ความ

สนใจในผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เกี่ยวข๎องกับสุขภาพ โดยในแตํละตราสินค๎าจะมีผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่
นิยมเฉพาะในกลุํมสูงวัยอยํางชัดเจน 
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4.4.1.3 พฤติกรรมการซื้อสินค้า 
“พฤติกรรมการซื้อของกลุ่มนี้มีหลายแบบ เก็บเงินปลายทาง โอนเงิน เป็น

จํานวนน้อย ส่วนใหญ่เป็นการเก็บเงินปลายทาง 70% เพราะไม่กล้าที่จะโอน โอนไม่สะดวก ถ้าเก็บ
เงินปลายทางเราจะเก็บเพิ่ม 100 บาท เค้าก็ยอมจ่ายเพิ่ม” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 1)  

“กลุ่มนี้มีกําลังซื้อมากกว่าปกติ การซื้อแต่ละครั้งคงต้องเลือกผลิตภัณฑ์ที่
ทานแล้วค่อนข้างเห็นผล และมั่นใจในแบรนด์แต่ละแบรนด์สินค้าที่เลือกไปครับ เชื่อมั่นในแบรนด์
มากกว่าผลิตภัณฑ์ที่ไม่ค่อยมีแบรนด์” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 2)  

“ถ้าเน้นเฉพาะกลุ่มสุขภาพ ลูกค้าค่อนข้างมีกําลังซื้อ เพราะคนที่จะกิน
อาหารเสริมได้ต้องมีกําลังซื้อ มันไม่ใช่ปัจจัยหลักที่ต้องซื้ออยู่แล้ว แต่ลูกค้าที่ดูแลสุขภาพเค้าต้องเน้น
ซื้ออาหารเสริมหรือพวกนี้มากอยู่แล้ว เพราะนอกจากการรับประทานอาหารมื้อหลัก ลูกค้าเน้นดูแล
สุขภาพมากขึ้น นอกจากอาหารเสริมหรือแม้กระทั่งอุปกรณ์ออกกําลังกายจึงค่อนข้างจะขายดี เพราะ
คนหันมารักสุขภาพกันมากขึ้น คนที่จะซื้อได้ก็ค่อนข้างเป็นคนที่มีกําลังทรัพย์อยู่แล้ว เพราะไม่ได้ซื้อ
เพราะมันมีความจําเป็น” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

“เค้าเป็นกลุ่มมีกําลังซื้อ ดังนั้นถ้าถูกไปเค้าก็จะไม่มั่นใจว่าทําไมมันถูก แพง
ไปก็ทําไมมันแพงจัง ซื้อซ้ํายาก ดังนั้นราคาต้องอยู่ในระดับที่เค้าคิดว่ามันโอเค เค้าก็ เลือกเยอะนะ
ผู้สูงอายุ เค้าจะเลือกในสิ่งที่เค้าคิดว่าเค้าคุ้มค่า” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

ค าส าคัญ : ม่ันใจในระบบเก็บเงินปลายทาง, เลือกตราสินค้าที่มีชื่อเสียง, 
ผู้บริโภคกลุ่มมีก าลังซ้ือ, สินค้าต้องมีความคุ้มค่า 

จากการสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการ (3/3) พบวํา ลูกค๎ากลุํมผู๎สูงวัยเป็นกลุํมที่มี
กําลังซื้อสูงและมีความสามารถในการจํายเพ่ือตอบโจทย์ตํอความต๎องการด๎านสุขภาพ ยึดติดในตรา
สินค๎าท่ีมีชื่อเสียงเนื่องจากต๎องการความมั่นใจวําผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ใช๎แล๎วเห็นผลจริงคุ๎มคํากับราคา
และผลประโยชน์ที่ได๎รับ และสํวนใหญํจะเลือกวิธีการชําระเงินแบบเก็บเงินปลายทาง 

4.4.2 มุมมองท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

4.4.2.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
“ขายผ่านทาง website ทาง Line Official ของทางร้านเอง โดยใช้ชื่อว่า

นราห์ 53 แอดไลน์เข้ามาต่อวัน 30 คนต่อวัน คนที่ทักมาไม่เกิน 10-15 คนต่อวัน จะเป็นพวกผู้สูงวัย 
50 ขึ้น คือ 80% เพศหญิงมากกว่าชาย 57:43 จะเป็นพวกที่มีปัญหาสุขภาพแล้ว ขายได้ต่อวันไม่เกิน 
5 คน” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 1) 

“ขายส่งผ่านช่องทางหลักก็คือโมเดิร์นเทรด พวก chain channel วัตสัน 
บู๊ทส์ ร้านขายยาทั่วไป” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 2)  
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“มีร้านวัตสัน บู๊ทส์ O-Shopping ส่วนใหญ่เน้นทางออนไลน์คะ เพราะ
เป้าหมายแรกของเราคืออยากเป็นเบอร์หนึ่งทางด้านออนไลน์ ดังนั้นทุกช่องทางที่ออนไลน์มี คุณไปที่
ไหนคุณก็จะเจอ Hi-Balanz ส่วนต่อไปเราต้องการเข้าถึงลูกค้ามากยิ่งขึ้นโดยกระจายไปตามโมเดิร์น
เทรดต่างๆ” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

ค าส าคัญ : ช่องทางการขายออนไลน์มีโอกาสเติบโตได้ดี, ผู้บริโภคส่วน
ใหญใ่ห้ความสนใจช่องทางการขายออนไลน์ 

จากการสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการ (2/3) พบวํา ผู๎ประกอบการเล็งเห็น
ความสําคัญของการสร๎างชํองการขายสินค๎าทางออนไลน์ เนื่องจากสามารถเข๎าถึงผู๎บริโภคได๎ทุกกลุํม 
ทุกที่และทุกเวลา อีกทั้งยังเป็นชํองทางที่สามารถสื่อสารกับผู๎บริโภคได๎อยํางใกล๎ชิด 

4.4.2.2 ความคิดเห็นที่มีต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในตลาดปัจจุบัน 
“สินค้าสมุนไพรนราห์มีการผลิตจากพืชสมุนไพรแท้ 100% ควบคุมการผลิต

เองตั้งแต่ขั้นตอนการปลูกไปจนถึงการผลิตออกมาเป็นยาสมุนไพร ซึ่งส่วนผสมในยาจะไม่ใช่ยา
ปฏิชีวนะท่ีจะมีการเร่งโดยใส่สารเคมีลงไป และได้รับการรับรองจาก สหรัฐอเมริกา ภายใต้ตรา USDA 
organic  รวมทั้งทางฝั่งยุโรปและ ฝั่ง international  มีการรับรองจาก อย.ด้วย ตรงนี้จึงเป็นการ
รับประกันว่าทางต่างประเทศก็ยอมรับในตัวสินค้าของเรา เพราะส่วนใหญ่จะส่งออกต่างประเทศด้วย 
และมีการส่งทางไปรษณีย์ (ส่งฟรีทั่วประเทศ) และการเก็บเงินกับลูกค้าตอนปลายทางเมื่อของไปส่งถึง
ที่บ้าน ที่แตกต่างจากคู่แข่งคือ ทางคู่แข่งจะเป็นสมุนไพรที่นําเข้ามาจากต่างประเทศ เช่น แบรน ด์
กลูแคน จะทํายาเม็ดอย่างเดียวราคาแพงกว่า  ในส่วนของเราจะมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายมากกว่า  
ของทางเราขายถูกกว่า ของเราเป็นพืชสมุนไพรจริงๆ แล้วเมื่อใช้แล้วเห็นผลภายในหนึ่ง เดือนจริง” 
(ผลิตภัณฑ์หมายเลข 1)  

“ก็ส่วนมากก็จะมีออกมาเป็นในรูปแบบที่ทําผลิตภัณฑ์ที่ดูแลผู้สูง เจาะจงใน
รุ่นกลุ่ม Silver หรือบอกว่าสําหรับผู้สูงวัยโดยตรง ความคิดของผมคือคิดว่าผู้สูงวัยคงไม่ชอบ ถ้าจะให้
โฟกัสว่าเค้าเป็นคนแก่ที่ต้องมากิน เราก็เลยไม่อยากเจาะ segment ว่าอันนี้ต้องของคนแก่นะ เพราะ
คนสูงวัยก็ไม่อยากดูตัวเองว่าแก่ และผลิตภัณฑ์ก็ใช้ได้ทุกกลุ่มครับ แค่ผู้สูงวัยอาจจะซื้อมากกว่าคน
กลุ่มอ่ืน ถ้าเราทําเฉพาะไปตลาดเราก็จะแคบเกินไป บางทีคนกลุ่มอ่ืนเค้าก็อาจจะมีปัญหาเหมือนผู้สูง
วัย เช่น ปวดเข่า ปวดข้อ คอเรสเตอรอล ไตรกลีเซอไรด์ ซึ่งมันไม่จําเป็นต้องอายุเยอะ วัยปกติก็เป็นได้
(ผลิตภัณฑ์หมายเลข 2)” 

“มองว่าแต่ละแบรนด์มอง positioning ของตลาดไม่เหมือนกัน เค้าคิดว่าจะ
ขายลูกค้าทีม่ีกําลังซื้อ ดังนั้นเค้าเลยทําให้มันออกมาแพง ทํา packaging ให้ดูหรู แต่ Hi-Balanz เรา



57 
 

 
 

มองว่าอยากให้ทุกคนซื้อซ้ําได้ เราอยากเข้าถึงลูกค้าทุกคน เราจึงกําหนด positioning รวมถึงราคาให้
มันอยู่ประมาณนี้ ให้เข้าถึงลูกค้าทุกคนได้” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

“เราผลิตจากโรงงานที่ได้มาตรฐาน GMP อ่ะคะ จริงๆแล้วเรานําเข้าสารและ
วัตถุดิบจากต่างประเทศ แล้วนํามาผลิตกับโรงงานในไทยที่ได้มาตรฐานและได้รับการรับรอง ” 
(ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

ค าส าคัญ : สินค้าที่ผลิตจากธรรมชาติมีความปลอดภัย, มีมาตรฐาน
รับรอง, ใช้แล้วเห็นผลจริง, สามารถใช้ได้ทุกกลุ่ม, ราคามีความเหมาะสม 

จากการสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการ (3/3) ให๎ความสําคัญกับการคัดสรรวัตถุดิบ
ที่มีเอกลักษณ์โดดเดํน มีคุณภาพ และได๎รับการรับรองมาตรฐานทั้งจากในประเทศและตํางประเทศ 
เพ่ือเป็นการตอกย้ําความมั่นใจด๎านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให๎กับผู๎บริโภคทั้งด๎านประสิทธิภาพและ
ความปลอดภัย นอกจากนี้มองวําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในตลาดปัจจุบันมีราคาสูง จึงต๎องการ เข๎าถึง
ลูกค๎าทุกกลุํมโดยการกําหนดราคาขายในระดับที่ลูกค๎าสามารถจับต๎องได๎ เพ่ือให๎เกิดการซื้อซ้ํา อีกทั้ง
ยังเน๎นความหลากหลายของผลิตภัณฑ์เพ่ือดึงดูดลูกค๎าที่หลากหลายมากกวําการเน๎นไปที่กลุํมใดกลุํม
หนึ่งโดยเฉพาะ 

4.4.2.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
“ปัจจุบันมีทําจัดชุดโปรโมชั่นแบบแพ็คคู่ ใส่รีวิวลงไป ซื้อ 1 แถม 1 เพ่ือเป็น

การลองสินค้า อาจจะมีการสร้างแบรนด์ใหม่ ร้านหนึ่งมีสองแบรนด์ แต่ยังคงใช้สมุนไพรตัวเดิม แต่ก็
ต้องใช้เวลาลงทุน อีกทั้งปัจจุบันยังขายได้ดีอยู่แล้วจึงยังไม่ได้มองอนาคตไว้มากมาย มีโปรตอนปีใหม่
ด้วย ชาชงจาก 2,800 เหลือเพียง 2,300 ขายดีถล่มทลาย” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 1)  

“ก็มีจัดเซ็ทผลิตภัณฑ์สุขภาพตามช่วงธีมแต่ละเทศกาล” (ผลิตภัณฑ์
หมายเลข 2)  

“เราใช้ Brand Ambassador ที่เป็นอาหนิง (นิรุตติ์ ศิริจรรยา, ดารา
อาวุโส) เพ่ือมาตอกย้ําให้ลูกค้าเชื่อถือมากกว่าว่าเค้าได้ใช้จริงและพิสูจน์แล้วว่ามันดี ” (ผลิตภัณฑ์
หมายเลข 3) 

ค าส าคัญ : จัดชุดโปรโมชั่นตามเทศกาล, การใช้ Brand Ambrassador 
กระตุ้นการซื้อ 

จากการสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการ (3/3) ในแตํละตราสินค๎ามีกิจกรรมทาง
การตลาดที่ตํางกันตามเป้าหมายองค์กร โดยผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์หมายเลข 1 และ 3 (2/3) มี
รูปแบบการค๎าปลีกจึงเน๎นการสื่อสารเพ่ือไปถึงผู๎บริโภคโดยตรง อาทิ การจัดชุดโปรโมชั่น การใช๎  
Brand Ambassador เป็นบุคคลมีชื่อเสียงเพ่ือตอกย้ําความนําเชื่อถือให๎กับผลิตภัณฑ์และตราสินค๎า 
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สําหรับผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์หมายเลข 2 (1/3) มีรูปแบบการค๎าสํงจึงเน๎นการสื่อสารไปที่ลูกค๎า
องค์กร อาทิ การจัดชุดผลิตภัณฑ์ ชุดของขวัญ ตามโอกาสสําคัญหรือเทศกาลตํางๆ เพ่ือให๎ลูกค๎า
องค์กรจําหนํายแกํลูกค๎าปลายทาง 

4.4.3 มุมมองท่ีมีต่อการซื้อขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application 
“ต้องเป็นคนที่รู้จักแบรนด์ดีอยู่แล้วและต้องมีโปรโมชั่นในแอพอยู่แล้ว ถ้าเป็นรุ่น

สูงวัยก็จะโทรเลย พ่ีว่าช่องทางนี้ลูกค้าต้องใช้ประจํา และยิ่งมีส่วนลดจะยิ่งดึงดูด พ่ีว่าต้องให้
คําแนะนําก่อน เพ่ือให้ลูกค้าได้รู้จัก ใช้แอพอย่างเดียวอาจจะยังไม่ได้ผลในการซื้อขายเลย ณ 
ขณะนั้น” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 1)  

“สินค้าเราขายที่วัตสัน วัตสันเค้าก็จะเอาสินค้าเราไปลงในช่องทางออนไลน์ของ
เค้าเอง ในช่องทางนี้บริษัทก็มีความเห็นว่าจําเป็น อยากที่จะทํา แต่จะทํายังไงที่จะไม่ให้เสียลูกค้าเดิม
ที่เป็นโมเดิร์นเทรด เพราะเราเป็นขายส่ง แต่ถ้าถามว่าอยากทํามั้ย อยากทํา” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 2)  

“จริงๆ แล้วเคยคิดถึงเรื่องนี้มาแล้ว ถ้ามีโอกาสเราอาจจะทําพวกแอพพลิเคชั่น 
แต่ว่าคงทําเพ่ือตอบโจทย์กลุ่ม target ทุกกลุ่ม ไม่ได้เจาะจงลงไปว่าจะต้องเป็นผู้สูงอายุ เพราะว่า
อย่างที่บอกผู้สูงอายุตอนนี้เค้าอยู่ในช่วงที่กําลังเรียนรู้ของพวกนี้ เพราะลูกค้าเองยังบ่นว่าป้าทําไม่เป็น 
โทรสั่งดีกว่า เค้ากดโทรปุ๊บเค้าได้พูดคุยกับคนที่เค้าไว้ใจ สอบถามชื่อ โทรมาขอเซลล์คนนู้นคนนี้ คนนี้
ขอโปรได้ คนนี้ขอของแถมได้ หรือถามนู่นถามนี่ได้ แต่กับการตัดสินใจซื้อในหน้าแอพ เค้าจะรู้ได้ยังไง
ว่าของจริงมันจะเป็นแบบนี้ แล้วใครคือคนขาย ดังนั้นถ้าถามว่ากลุ่ม target นี้คงต้องใช้เวลาสักพัก ให้
เค้าได้เรียนรู้และใช้เทคโนโลยีได้มากกว่านี้” (ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

“ถ้าเราทําแอพพลิเคชั่นขึ้นมาตัวหนึ่ง เราไม่ได้มองเจาะไปที่คนกลุ่มเดียว เราจะ 
support ลูกค้าทั้งหมด ทุกกลุ่ม ทุก categories ดังนั้นต้องบอกว่าแอพพลิเคชั่นสามารถไปได้ ใช้ได้ 
เพราะว่าลูกค้าผู้สูงอายุก็มีอยู่จํานวนหนึ่ง แต่ลูกค้ากลุ่มอ่ืนก็มีปริมาณที่ไม่ได้ลดหย่อนไปกว่ากัน  ถ้า
การทําแอพออกมาเพ่ือ support ทุกกลุ่มแบบนี้ คิดว่าก็น่าจะได้ผล เพราะว่าถ้าเป็นแอพของตัวเอง
หรือว่าแอพของคนอ่ืน อย่างน้อยมันก็ต้องมีส่วนลดหรืออะไรที่ทําให้มันดึงดูด แล้วถ้าลูกค้าเห็นว่า
มันดีนะ มันถูกที่สุดนะ มันดีกว่าทุกที่ ลูกค้าเค้าก็ต้องพยายามเข้ามาเพ่ือเลือกซื้อสินค้าอยู่แล้ว ” 
(ผลิตภัณฑ์หมายเลข 3) 

ค าส าคัญ : ผู้บริโภคต้องรู้จักตราสินค้า, ช่องทางออนไลน์ต้องตอบโจทย์ทุก
กลุ่มเป้าหมาย 

จากการสัมภาษณ์ผู๎ประกอบการ (3/3) มีทัศนคติทางบวกตํอชํองทางการจําหนําย
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application เนื่องจากเล็งเห็นโอกาสในการขายสินค๎าให๎กับ
ลูกค๎าได๎หลากหลายกลุํม โดยการจัดทําโปรโมชั่นผํานทาง Mobile Application จะชํวยดึงดูดความ
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สนใจให๎กับผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อได๎เพ่ิมขึ้น นอกจากนี้ผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์หมายเลข 1 ซึ่งเป็น
ผู๎ประกอบการรายยํอยและมีประสบการณ์ในการทําธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได๎ไมํนาน ได๎ให๎ความ
คิดเห็นเพ่ิมเติมวํา Mobile Application นั้นเป็นชํองทางที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจที่มีประสบการณ์
และความเชี่ยวชาญในผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมาเป็นระยะเวลานาน ทําให๎ตราสินค๎าได๎รับการยอมรับ 
ผู๎บริโภคจดจํา คุ๎นเคยหรือใช๎เป็นประจําอยูํแล๎ว แตํสําหรับการเสนอขายผลิตภัณฑ์ใหมํที่มีความ
เฉพาะตัวในระยะแรกนั้น ไมํควรใช๎ Mobile Application เป็นชํองทางการขายหลัก เนื่องจาก
จําเป็นต๎องสร๎างความเข๎าใจในผลิตภัณฑ์และสร๎างการรับรู๎ในตราสินค๎าให๎กับผู๎บริโภคกํอน รวมถึงการ
สร๎างปฏิสัมพันธ์ที่ดีระหวํางพนักงานและลูกค๎าโดยตรงยังเป็นวิธีการสร๎างความสัมพันธ์ที่ดี ทําให๎
ผู๎บริโภคเกิดความรู๎สึกที่ดีตํอตราสินค๎า ชํวยจดจําภาพลักษณ์ที่ดี ซึ่งเป็นสิ่งที่ควรให๎ความสําคัญกํอน
การขยายชํองทางอ่ืน อีกทั้งมองวําผู๎สูงวัยในประเทศไทยยังไมํมีความพร๎อมในการใช๎งาน Mobile 
Application จําเป็นต๎องอาศัยระยะเวลาในการศึกษาและเรียนรู๎เพ่ิมเติม นอกจากนี้ลูกค๎ากลุํมผู๎สูงวัย
ยังมีความคุ๎นเคยกับวิธีการซื้อขายผํานทางหน๎าร๎านเพ่ือต๎องการมีปฏิสัมพันธ์กับพนักงาน  ซึ่ง
สอดคล๎องกับความคิดเห็นของผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์หมายเลข 3 เนื่องจากผู๎สูงวัยยังอยูํในชํวงการ
เรียนรู๎การใช๎งานต๎องอาศัยระยะเวลาจึงจะมีความพร๎อมใช๎งานเหมือนผู๎บริโภคกลุํมอื่น 
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4.5 ข้อมูลเปรียบเทียบทัศนคติที่มีต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application ด้วยวิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation 
Analysis) 
 
ตารางที่ 4.3  
 
เปรียบเทียบทัศนคติที่มีต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application ด้วยวิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation Analysis) 

ประเด็น 

ความแตกต่างทางทัศนคติท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application 

สรุปค าส าคัญ 
ผู้สูงวัย 

ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ 
Mobile Application 

ผู้ประกอบการในธุรกิจ 
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

องค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive Component) 

1. ความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมเป็นสินค้าท่ีมีความ
จ าเป็นส าหรับกลุม่ผู้สูงวัย 

“จําเป็นกับผูสู้งวัย  
ทําให้อายุยืน” 

 
“เรื่องสุขภาพเป็นสิ่งจําเป็น” 

 

“ผู้สูงอายมุักมปีัญหาสุขภาพ” 
 

“ผู้สูงอายุหันมาดูแลสุขภาพมาก
ขึ้น ต่อไปเป็นสังคมของผู้สูงอายุ 

ผลิตภณัฑ์พวกนี้จึงเข้ามามี
บทบาทมากขึ้น” 

ปัจจัยส่วนตัว, ปัจจัย
ทางสังคม 

2. ความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมมีช่องทางจัด
จ าหน่ายท่ีหลากหลาย 

“จําหน่ายผ่านช่องทางที่หลากหลายมาก” 
 

“ถ้ายาบํารุงไมไ่ดซ้ื้อออนไลน์” 
 

“ทุกช่องทางออนไลน์  
ร้านขายยา ห้างโมเดริ์นเทรด” 

ความหลากหลาย, 
ความน่าเชื่อถือ 
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ตารางที่ 4.3  
 
เปรียบเทียบทัศนคติที่มีต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application ด้วยวิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation Analysis) (ต่อ) 

ประเด็น 

ความแตกต่างทางทัศนคติท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application 

สรุปค าส าคัญ 
ผู้สูงวัย 

ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ 
Mobile Application 

ผู้ประกอบการในธุรกิจ 
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

องค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive Component) 

3. ความคิดเห็นว่าผู้สูงวัยมี
แนวโน้มซ้ือผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมผา่น Mobile 
Application เพ่ิมขึ้น 

“น่าจะมากข้ึน เพราะว่าเดีย๋วนี้ก็ใช้ไลน์
กันเยอะ” 

 
“ชัวร์เลย ในอนาคตคนสูงอายุไปไหน

ไม่ได้” 

“กลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มใหญ่ในการ
ซื้อสินค้าสุขภาพ ความภักดีต่อ
ตราสินค้าของลูกค้ามมีากขึ้น” 

“ลูกค้าผูสู้งวัยกว่า 80% แอดไลน์
เข้ามาสอบถามและสั่งซื้อสินค้า”  

“ตอนนี้เค้าอยู่ในช่วงที่กําลัง
เรียนรู้” 

การยอมรับ
เทคโนโลย ี

องค์ประกอบด้านอารมณ์ความรู้สึก (Affective Component) 
4. ความรู้สึกตอบสนองต่อความ

ต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมผ่าน Mobile 
Application 

“ดีมาก อยู่ท่ีไหนก็ดไูด้  
ดูได้ทุกท่ี” 

“สะดวกเร็ดเร็ว บริการดี” 

“สะดวก สามารถซื้อได้อีก
เรื่อยๆ” 

 
การรับรู้ถึง 

ประโยชน์ที่ได้รับ 
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ตารางที่ 4.3  
 
เปรียบเทียบทัศนคติที่มีต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application ด้วยวิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation Analysis) (ต่อ) 

ประเด็น 

ความแตกต่างทางทัศนคติท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application 

สรุปค าส าคัญ 
ผู้สูงวัย 

ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ 
Mobile Application 

ผู้ประกอบการในธุรกิจ 
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

องค์ประกอบด้านอารมณ์ความรู้สึก (Affective Component) 

5. ความรู้สึกเชื่อมัน่ในระบบความ
ปลอดภัยและความน่าเชื่อถือ
ของ Mobile Application 

“ทั้งตัวสินค้าและการชําระเงินไมค่่อย
มั่นใจ” 

 
“แอพท่ีมีชื่อเสียง ก็โอเค น่าเช่ือถือ” 

“แอพพลิเคชั่นของเรามีคน
รู้จัก น่าเชื่อถือมากกว่าร้าน

ทั่วไป เรารบัประกันสินค้าทุก
ช้ิน ไม่พอใจยินดีคืนเงิน” 

“แบรนด์ต้องมีความนา่เชื่อถือ
ด้วย” 

ความน่าเชื่อถือ,  
การรับรู้ข้อมูล

ข่าวสาร 

6. ความรู้สึกพึงพอใจที่มีต่อ
รูปแบบการใช้งานและความ
สวยงามของ Mobile 
Application 

“ใช้งานง่าย สะดุดตา” 
“ใช้งานสะดวกเพื่อคนทุก

กลุ่ม” 
 การรับรู้ถึงความ

ง่ายในการใช้งาน 
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ตารางที่ 4.3  
 
เปรียบเทียบทัศนคติที่มีต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application ด้วยวิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation Analysis) (ต่อ)  

ประเด็น 

ความแตกต่างทางทัศนคติท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile Application 

สรุปค าส าคัญ 
ผู้สูงวัย 

ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ 
Mobile Application 

ผู้ประกอบการในธุรกิจ 
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

องค์ประกอบด้านแนวโน้มพฤติกรรม (Behavioral Component) 
7. ความต้องการเข้าถึงส่วนลด

ราคา ของแถม หรือโปรโมชั่น
อื่นๆ ผ่านทาง Mobile 
Application เพ่ือประกอบการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม 

“ถ้าของถูก แล้วลดราคาก็ซื้อสิ” 
 

“ถ้าแบรนด์ดไีม่ต้องทําส่วนลด” 
มีของแถมแล้วกลัวสินค้านั้นไม่ด”ี 

 

“จะหมดอายปุ่าว ถึงรีบขาย” 

“คนท่ีมีความสนใจในเรื่องสินค้า
สุขภาพ แล้วครั้งต่อไปมีโปรโมช่ัน  เรา
ก็จะส่งโปรโมชั่นไปให้กลุ่มพวกนี้ เพื่อ
เป็นการกระตุ้นในการซื้อครั้งต่อไป” 

“จัดชุดโปรโมช่ัน ส่วนลด 
ตามเทศกาล” 

 
“ใช้ Brand Ambassador ที่มี

ช่ือเสียงมาพิสูจน์ใช้จริง” 

กิจกรรมสื่อสาร
ทางการตลาด 

8. ความต้องการให้มีการพัฒนา 
Mobile Application ส าหรับ
การใช้งานในกลุ่มผู้สูงวัย 

“มีแยกหมวดหมู่ เข้าไปกจ็ะได้ดรููว้่าของ
ผู้สูงวัย” 

 
“ช่องเยอะแยะกลัวกดผิด” 

“ยังไม่มีหมวดแยกผู้สูงวัย เนื่องจาก
สินค้าในปัจจุบันใช้ได้กับคนหลายวัย 

แต่มีการพัฒนารูปแบบให้ใช้งาน
สั่งซื้อง่ายขึ้น” 

“ถ้าเราทําแอพพลิเคช่ันข้ึนมา
ตัวหนึ่ง เราไม่ได้มองเจาะไปท่ี
คนกลุ่มเดียว เราจะ support 

ลูกค้าท้ังหมด ทุกกลุม่” 

รูปแบบ
องค์ประกอบของ 

Mobile 
Application 

9. ความต้องการเรียนรู้การใช้งาน 
Mobile Application “จะได้ทําเองได้” 

“มีหน้าต่างอธิบายการใช้งานและ
ติดต่อช่วยเหลือ” 

 
ค าแนะน าการใช,้  
ความช่วยเหลือ 
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จากข๎อมูลที่ได๎จากการเปรียบเทียบทัศนคติที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน 
Mobile Application ด๎วยวิธีการตรวจสอบข๎อมูลแบบสามเส๎า (Triangulation Analysis) สามารถ
นํามาตีความสร๎างข๎อสรุปแบบอุปนัย (Analytic Induction) ได๎ดังนี้ 

ประเด็นองค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive Component)  
1. ความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นสินค้าที่มีความจ าเป็นส าหรับ

กลุ่มผู้สงูวัย 
ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่ไมํแตกตํางกัน วํา

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นสินค๎าที่มีความจําเป็นสําหรับกลุํมผู๎สูงวัยและมีโอกาสเติบโตได๎มาก โดยมี
ปัจจัยสํวนตัวของผู๎สูงวัย อาทิ การตระหนักถึงปัญหาสุขภาพ ความต๎องการสุขภาพรํางกายที่แข็งแรง 
เป็นต๎น รวมถึงปัจจัยทางสังคม อาทิ กระแสรักสุขภาพ การเข๎าสูํสังคมผู๎สูงวัย เป็นต๎น เป็นปัจจัย
สําคัญและสํงผลตํอทัศนคติด๎านความรู๎ความเข๎าใจของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน 
Mobile Application 

2. ความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีช่องทางจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย 
ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่ไมํแตกตํางกัน วํา

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมชํองทางจัดจําหนํายที่หลากหลาย โดยมีปัจจัยด๎านความหลากหลายและความ
นําเชื่อถือของชํองทางการจัดจําหนําย ที่ทําให๎ผู๎บริโภคมีโอกาสในการเข๎าถึงสินค๎าที่เพ่ิมขึ้นตามมา 
เป็นปัจจัยสําคัญและสํงผลตํอทัศนคติด๎านความรู๎ความเข๎าใจของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมผําน Mobile Application 

3. ความคิดเห็นว่าผู้สูงวัยมีแนวโน้มซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน Mobile 
Application เพิ่มข้ึน 

ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่ไมํแตกตํางกัน วําผู๎สูงวัย
มีแนวโน๎มซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application เพ่ิมขึ้น โดยมีปัจจัยด๎านการยอมรับ
เทคโนโลยีของผู๎สูงวัย อาทิ ความคุ๎นเคยการใช๎งาน Mobile Application ประเภทสื่อสารอยําง Line 
ของผู๎สูงวัยที่ได๎รับความนิยมอยํางแพรํหลายในปัจจุบัน ทําให๎มีการเริ่มใช๎เพ่ือติดตํอสื่อสารกับผู๎ขาย
สินค๎าทางออนไลน์ด๎วยตนเองเป็นจํานวนมากขึ้น เป็นต๎น เป็นปัจจัยสําคัญและสํงผลตํอทัศนคติด๎าน
ความรู๎ความเข๎าใจของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application  

ประเด็นองค์ประกอบด้านอารมณ์ความรู้สึก (Affective Component)  
1. ความรู้สึกตอบสนองต่อความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่าน 

Mobile Application 
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ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่ไมํแตกตํางกันตํอ
ความรู๎สึกตอบสนองตํอความต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application โดยมี
ปัจจัยด๎านการรับรู๎ถึงประโยชน์ที่ได๎รับ อาทิ ความสะดวกสบาย การบริการรวดเร็ว การซื้อซ้ํา เป็นต๎น 
เป็นปัจจัยสําคัญและสํงผลตํอทัศนคตดิ๎านอารมณ์ความรู๎สึกของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมผําน Mobile Application 

2. ความรู้สึกเชื่อม่ันในระบบความปลอดภัยและความน่าเชื่อถือของ Mobile 
Application 

ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่แตกตํางกันตํอความรู๎สึก
เชื่อมั่นในระบบความปลอดภัยและความนําเชื่อถือของ Mobile Application โดยมีปัจจัยด๎านความ
นําเชื่อถือขององค์กร และตราสินค๎าของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม รวมถึงการรับรู๎ข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับ 
Mobile Application เป็นปัจจัยสําคัญและสํงผลตํอทัศนคติด๎านอารมณ์ความรู๎สึกของผู๎สูงวัยที่มีตํอ
การซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application 

3. ความรู้สึกพึงพอใจที่ มีต่อรูปแบบการใช้งานและความสวยงามของ 
Mobile Application 

ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่ไมํแตกตํางกันตํอ
ความรู๎สึกพึงพอใจที่มีตํอรูปแบบการใช๎งานและความสวยงามของ Mobile Application โดยมีปัจจัย
ด๎านการรับรู๎ถึงความงํายในการใช๎งาน อาทิ รูปแบบการใช๎งานงําย และนําดึงดูด เป็นต๎น เป็นปัจจัย
สําคัญและสํงผลตํอทัศนคติด๎านอารมณ์ความรู๎สึกของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน 
Mobile Application 

ประเด็นองค์ประกอบด้านแนวโน้มพฤติกรรม (Behavioral Component)  
1. ความต้องการเข้าถึงส่วนลดราคา ของแถม หรือโปรโมชั่นอ่ืนๆ ผ่านทาง 

Mobile Application เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่แตกตํางกันตํอการ

นําเสนอสํวนลดราคา ของแถม หรือโปรโมชั่นอ่ืนๆ ของทาง Mobile Application โดยมีปัจจัยด๎าน
กิจกรรมสื่อสารทางการตลาด อาทิ สํวนลด โปรโมชั่น Brand Ambassador เป็นต๎น เป็นปัจจัยสําคัญ
และสํงผลตํอทัศนคติด๎านแนวโน๎มพฤติกรรมของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน 
Mobile Application 

2. ความต้องการให้มีการพัฒนา Mobile Application ส าหรับการใช้งานใน
กลุ่มผู้สูงวัย 
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ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่แตกตํางกันตํอการ
พัฒนา Mobile Application สําหรับการใช๎งานในกลุํมผู๎สูงวัย โดยมีปัจจัยด๎านรูปแบบองค์ประกอบ
ของ Mobile Application อาทิ การจัดหมวดหมูํ ขนาดตัวอักษร ตัวเลือก เป็นต๎น เป็นปัจจัยสําคัญ
และสํงผลตํอทัศนคติด๎านแนวโน๎มพฤติกรรมของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน 
Mobile Application 

3. ความต้องการเรียนรู้การใช้งาน Mobile Application 
ในมุมมองของผู๎บริโภคและผู๎ประกอบการมีทัศนคติที่ไมํแตกตํางกันตํอการ

เรียนรู๎การใช๎งาน Mobile Application โดยมีปัจจัยด๎านคําแนะนําการใช๎งานและความชํวยเหลือของ
พนักงาน เป็นปัจจัยสําคัญและสํงผลตํอทัศนคติด๎านแนวโน๎มพฤติกรรมของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application 
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บทที่ 5 
อภิปรายผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
5.1 อภิปรายผลการวิจัย 

 
จากการศึกษาทัศนคติด๎านความรู๎ความเข๎าใจ ด๎านอารมณ์ความรู๎สึก และด๎าน

พฤติกรรมของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application สามารถสรุป
แนวโน๎มทัศนคตไิด๎ดังนี้ 

ผู๎สูงวัยมีทัศนคติทางบวกตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application 
โดยผู๎สูงวัยตระหนักรู๎วําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนั้นกลายเป็นสินค๎าจําเป็นสําหรับผู๎สูงวัย สามารถหาซื้อ
ได๎งํายเนื่องจากมีชํองทางจัดจําหนํายที่หลากหลายทําให๎มีทางเลือกมากขึ้น และเชื่อวําผู๎สูงวัยมี
แนวโน๎มที่จะซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมทางออนไลน์ด๎วยตนเองเพ่ิมขึ้นในอนาคต โดยมีความรู๎สึกตํอ 
Mobile Application วําเป็นชํองทางการจําหนํายสินค๎าที่ชํวยตอบสนองตํอความต๎องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได๎ดี ชํวยประหยัดทั้งเวลาและคําใช๎จํายเนื่องจากไมํต๎องเสียเวลาเดินทาง 
สามารถใช๎ประโยชน์ในการเปรียบเทียบราคา สํวนลด และเรียนรู๎รายละเอียดของสินค๎ากํอนการ
ตัดสินใจซื้อจริง  

โดยสามารถสรุปปัจจัยสําคัญที่สํงผลตํอทัศนคติทางบวกที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมผําน Mobile Application ได๎ดังนี้ 1) ปัจจัยสํวนบุคคล อาทิ การตระหนักถึงปัญหาสุขภาพ 
ความต๎องการสุขภาพรํางกายที่แข็งแรง เป็นต๎น 2) ปัจจัยทางสังคม อาทิ กระแสรักสุขภาพ การเข๎าสูํ
สังคมผู๎สูงวัย เป็นต๎น 3) ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจําหนําย ทําให๎ผู๎บริโภคมีโอกาสในการเข๎าถึงสินค๎า
ที่เ พ่ิมขึ้นตามมา 4) ปัจจัยด๎านการยอมรับเทคโนโลยี อาทิ ความคุ๎นเคยการใช๎งาน Mobile 
Application ประเภทสื่อสารอยําง Line ของผู๎สูงวัยที่ได๎รับความนิยมอยํางแพรํหลายในปัจจุบัน ทํา
ให๎มีการเริ่มใช๎เพื่อติดตํอสื่อสารกับผู๎ขายสินค๎าทางออนไลน์ด๎วยตนเองเป็นจํานวนมากขึ้น เป็นต๎น ซึ่ง
มีผลสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ปาลิดา จารุวิจิตรรัตนา (2555) ที่ได๎ศึกษาปัจจัยด๎านระดับความสนใจ
นวัตกรรมของผู๎บริโภคที่มีผลตํอความตั้งใจซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานทาง Mobile Application พบวํา 
ด๎านระดับความสนใจนวัตกรรมของผู๎บริโภคสํงผลให๎เกิดการศึกษาข๎อมูลสินค๎า และมีความต๎องการใช๎
งานนวัตกรรมของสินค๎านั้น ทําให๎เกิดพฤติกรรมการเปิดรับและนําไปสูํการใช๎งานนวัตกรรมนั้นตามมา 
5) ปัจจัยด๎านการรับรู๎ถึงประโยชน์ที่ได๎รับ ซึ่งมีผลสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ปาลิดา จารุวิจิตรรัตนา 
(2555) ที่ได๎ศึกษาปัจจัยด๎านการรับรู๎ของผู๎บริโภคที่มีผลตํอความตั้งใจซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานทาง 
Mobile Application พบวํา การที่ผู๎บริโภครับรู๎ถึงประโยชน์ที่ได๎รับในการซื้อสินค๎าผํานทาง Mobile 
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Application ซึ่งชํวยอํานวยความสะดวกและชํวยประหยัดเวลาในการซื้อสินค๎าได๎ จึงทําให๎ผู๎บริโภค
เกิดการยอมรับและมีความตั้งใจในการซื้อสินค๎าผํานทาง Mobile Application มากขึ้น และ 6) 
ปัจจัยด๎านการรับรู๎ถึงความงํายในการใช๎งาน ซึ่งมีผลสอดคล๎องกับงานวิจัยของ อรุณสิริ จิตรจํานงค์ 
(2556) ที่ได๎ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าอุปโภคบริโภคผํานระบบออนไลน์และ
แอพพลิเคชั่นของห๎างไฮเปอร์มาร์เก็ต โดยกลําวถึงการรับรู๎ด๎านความงํายของการใช๎งานผําน
แอพพลิเคชั่นในมิติของความมีประสิทธิภาพ พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญกับประสิทธิภาพในการใช๎
งาน เนื่องจากสามารถเข๎าใช๎งานได๎ตลอดเวลา ทําให๎เกิดความสะดวกและชํวยประหยัดเวลาในการซื้อ
ของลง 

ผู๎สูงวัยมีทัศนคติทางลบตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application 
โดยผู๎สูงวัยยังขาดความเชื่อม่ันตํอระบบความปลอดภัยและความนําเชื่อถือของชํองทางการขายสินค๎า
ทางออนไลน์ รวมถึงทาง Mobile Application ของไทยในปัจจุบัน เนื่องจากรูปแบบการชําระเงิน
สํวนใหญํเป็นการชําระเงินผํานทางออนไลน์ผู๎สูงวัยจึงมีความกังวลวําจะถูกหลอกได๎ โดยผู๎สูงวัยจะให๎
ความสําคัญตํอชื่อเสียงของบริษัทผู๎จัดทําแอพพลิเคชั่นที่มีความรู๎และความเชี่ยวชาญในสินค๎านั้นๆ
เป็นอยํางดี มีการบริการที่ดี ใสํใจปัญหาของลูกค๎า สําหรับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่นํามาจัดจําหนําย
ต๎องมีคุณภาพภายใต๎การรับรองมาตราฐานระดับสากลและความปลอดภัยตํอสุขภาพ มีการรับประกัน
สินค๎า นอกจากนี้มีความเห็นวําการนําเสนอสํวนลด ของแถม หรือโปรโมชั่นที่มีการกําหนดเวลาให๎รีบ
ตัดสินใจ หรือข๎อความชวนเชื่อในสินค๎าเกินจริงผํานชํองทางออนไลน์ในปัจจุบันทําให๎สินค๎าขาดความ
นําเชื่อถือ ไมํได๎เป็นการเน๎นประโยชน์เพ่ือผู๎บริโภคอยํางแท๎จริง จึงมีความต๎องการเข๎าถึงสํวนลดและ
โปรโมชั่นสินค๎าในปริมาณที่เหมาะสม และสุดท๎ายต๎องการให๎มีการปรับปรุงด๎านการจัดแบํงหมวด
สินค๎าสําหรับผู๎สูงวัยที่ชัดเจน เพ่ือให๎สามารถค๎นหาสินค๎าในความต๎องการได๎งํายขึ้น ซึ่งในปัจจุบัน
แอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งโดยทั่วไปยังไมํมีการจัดแบํงหมวดหมูํเพ่ือผู๎สูงวัยโดยเฉพาะ ทําให๎เสียเวลาในการ
ค๎นหา  

โดยสามารถสรุปปัจจัยสําคัญที่สํงผลตํอทัศนคติทางลบที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมผําน Mobile Application ได๎ดังนี้ 1) ปัจจัยด๎านความนําเชื่อถือ ซึ่งมีผลสอดคล๎องกับงานวิจัย
ของ ปาลิดา จารุวิจิตรรัตนา (2555) ได๎ศึกษาปัจจัยด๎านความเชื่อมั่นของผู๎บริโภคที่มีตํอการใช๎งาน
บริการสั่งซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานโทรศัพท์สมาร์ทโฟนพบวํา แอพพลิเคชั่นร๎านค๎าออนไลน์ที่มีชื่อเสียง
จะทําให๎ผู๎บริโภคเกิดความรู๎สึกเชื่อมั่นในระบบและขั้นตอนการสั่งซื้อสินค๎า ในทางกลับกันการใช๎งาน
แอพพิเคชั่นที่ไมํเป็นที่รู๎จักจะทําให๎ผู๎บริโภครู๎สึกไมํปลอดภัยและเกิดทัศนคติด๎านลบตํอการซื้อสินค๎า
ออนไลน์ได๎ 2) ปัจจัยด๎านกิจกรรมสื่อสารทางการตลาด อาทิ สํวนลด โปรโมชั่น Brand Ambassador 
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เป็นต๎น และ 3) ปัจจัยด๎านรูปแบบองค์ประกอบของ Mobile Application อาทิ การจัดหมวดหมูํ ขนาด
ตัวอักษร ตัวเลือก เป็นต๎น 

จากการศึกษาตํอเนื่องถึงความสนใจของผู๎สูงวัยที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน 
Mobile Application พบวํา ผู๎สูงวัยให๎ความสนใจในระดับเล็กน๎อยถึงมาก (4/5) โดยกลุํมที่ให๎ความ
สนใจมาก (2/4) เป็นกลุํมที่มีความต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรวมถึงสินค๎าอ่ืนๆ ผําน Mobile 
Application ได๎ด๎วยตนเอง เนื่องจากเล็งเห็นถึงประโยชน์ที่ได๎รับจากการใช๎งาน อาทิ ความ
สะดวกสบาย เปรียบเทียบราคา รวมถึงเป็นชํองทางในการรับรู๎ขําวสารเกี่ยวกับสินค๎ากํอนการ
ตัดสินใจซื้อ และกลุํมที่ให๎ความสนใจเล็กน๎อย (2/4) เป็นกลุํมที่มีความรู๎สึกวําเป็นชํองทางที่ชํวย
ตอบสนองตํอความต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได๎ดียิ่งขึ้น เนื่องจากมีการรับรู๎ถึงประโยชน์ที่
ได๎รับ ความสะดวกสบาย การประหยัดเงินและเวลา และสามารถรับทราบข๎อมูลสินค๎าที่เป็นทางการ
ได๎ตลอดเวลา แตํยังมีความกังวลในเรื่องระบบความปลอดภัยและความนําเชื่อถือของ Mobile 
Application อยูํด๎วย และต๎องการความเชื่อมั่นในการรับรองความปลอดภัยด๎านผลิตภัณฑ์จาก 
Mobile Application ที่มาจากองค์กรที่มีชื่อเสียงหรือมีความเชี่ยวชาญในกลุํมผลิตภัณฑ์นั้นอยําง
แท๎จริง 
 

5.2 ข้อเสนอแนะ 

 
5.2.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการในธุรกิจ Mobile Application 

จากผลการวิจัยที่วํา ผู๎บริโภคกลุํมสูงวัยมีทัศนคติทางบวกตํอความรู๎สึกพึง
พอใจในแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งบนมือถือที่มีรูปแบบการใช๎งานที่งําย ออกแบบสวยงาม และต๎องการให๎
มีการพัฒนาแอพพลิเคชั่นเพ่ือให๎งํายในการสั่งซื้อสินค๎า ผู๎ประกอบการจึงควรใสํใจการปรับปรุงและ
พัฒนาแอพพลิเคชั่นให๎ตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎ใช๎กลุํมนี้เพ่ิมขึ้น ดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
1) จัดกิจกรรม Workshop เพ่ือค๎นหารูปแบบการใช๎งานที่เหมาะสม

รํวมกันกับผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัย เพ่ือเป็นเตรียมรองรับการใช๎งานของลูกค๎ากลุํมผู๎สูงวัยที่มีแนวโน๎ม
เพ่ิมขึ้นอยํางตํอเนื่อง และเป็นการแสดงออกถึงความใสํใจที่มีตํอลูกค๎า ซึ่งเป็นประโยชน์ในการเก็บ
ข๎อมูลเพื่อสร๎างฐานกลุํมลูกค๎าผู๎สูงวัยในอนาคตอีกด๎วย 

2) ปรับปรุงรูปแบบการใช๎งานด๎วยการสร๎างแผนที่แบบยํอเพ่ือแสดง
ขั้นตอนวิธีการสั่งซื้อสินค๎า รวมถึงรูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว วิดิโอ และเสียงบรรยาย เพ่ือให๎ลูกค๎ากลุํม
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ผู๎สูงวัยได๎รับความสะดวกสบายในการซื้อสินค๎าด๎วยเครื่องมือหรือปุ่มลัดตามคําแนะนํา โดยที่ผู๎บริโภค
กลุํมสูงวัยสามารถสั่งซื้อสินค๎าได๎โดยงํายเพียงแคํกดคลิกไมํกี่ครั้ง หรือสามารถเลือกติดตํอกับพนักงาน
ได๎โดยตรง 

3) ให๎ความสําคัญกับการคัดเลือกร๎านค๎าที่มีความนําเชื่อถือด๎วยการ
ตรวจสอบและประเมินคุณภาพร๎านค๎าเป็นประจําทุกปี โดยการจัดลําดับคะแนนของร๎านค๎าเพ่ือชํวย
ผู๎บริโภคในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม อีกทั้งยังเป็นการคุ๎มครองความปลอดภัยให๎กับ
ผู๎บริโภคและชื่อเสียงให๎กับร๎านค๎าอีกด๎วย 

2. ด้านราคา 
1) จําหนํายสินค๎าที่มีหลากหลายระดับราคาเพ่ือเป็นทางเลือกให๎กับ

ผู๎บริโภค 
2) สร๎างการรับรู๎ถึงความคุ๎มคําทางการเงินเมื่อผู๎บริโภคซื้อสินค๎าผําน

ทาง Mobile Application วํามีความค๎ุมคําและความประหยัดคําใช๎จํายมากกวําชํองทางอ่ืน 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1) เพ่ิมชํองทางชําระเงินที่หลากหลาย โดยเน๎นไปที่รูปแบบการชําระ
เงินปลายทางพร๎อมบริการจัดสํงสินค๎าโดยไมํเสียคําใช๎จําย 

2) เพ่ิมรูปแบบชํองทางการติดตํอที่เน๎นการสื่อสารอยํางใกล๎ชิด ที่
สามารถเชื่อมตํอผํานทางเครือขํายสังคมออนไลน์ อาทิ Line  หรือ Facebook ซึ่งเป็นชํองทางที่
ผู๎บริโภคกลุํมสูงวัยมีความคุ๎นเคยเป็นอยํางดี สามารถติดตํอได๎ทุกที่ ทุกเวลา โดยทุกคําถามจะได๎รับ
การตอบกลับทั้งจากตัวแทนร๎านค๎านั้นๆและผู๎ดูแล Mobile Application เพ่ือสร๎างความมั่นใจให๎กับ
ผู๎บริโภควําจะได๎รับข๎อมูลและรายละเอียดเกี่ยวกับสินค๎าท่ีถูกต๎อง 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด 
สื่อสารทางการตลาดด๎วยการเพ่ิมความสนุกสนานควบคูํไปกับการเก็บ

ข๎อมูลของผู๎บริโภค ด๎วยการสร๎างเมนูเกมในแอพพลิเคชั่นให๎ผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัยได๎รับความบันเทิง
จากเกมและควบคูํกับสิทธิประโยชน์ในการสะสมคะแนนเพ่ือใช๎แลกเป็นสํวนลด ของรางวัล อ่ืนๆ ตาม
ความสนใจของผู๎บริโภค โดยทําการเก็บข๎อมูลความชอบและรสนิยมของผู๎บริโภคเมื่อเลํนเกมไปพร๎อม
กัน เพื่อใช๎เป็นกลยุทธ์ในการวางแผนการตลาดที่เหมาะสมสําหรับผู๎บริโภคกลุํมผู๎สูงวัยตํอไป  

5.2.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
จากผลการวิจัยที่วําผู๎บริโภคสูงวัยมีความคิดเห็นวําการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมผําน Mobile Application รวมถึงชํองทางออนไลน์อ่ืนๆ ที่ไมํได๎เห็นสินค๎าจริงนั้น ทําให๎เกิด
ความกังวลเกี่ยวกับคุณภาพสินค๎า กลัวสินค๎าหมดอายุ  ไมํทราบสรรพคุณและการใช๎งาน 
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ผู๎ประกอบการจึงควรให๎ความสําคัญกับวิธีการสร๎างความมั่นใจให๎กับผู๎บริโภคที่มีตํอผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมที่จําหนํายผํานชํองทาง Mobile Application ดังนี้ 

1) ให๎ความสําคัญกับการคัดเลือกผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มีแหลํงที่มาที่
มีความนําเชื่อถือและสามารถตรวจสอบได๎จริง ได๎รับการรับรองตามมาตรฐานความปลอดภัย ด๎วยการ
นําเสนอตรารับรองหรือเครื่องหมายบนผลิตภัณฑ์ รวมถึงแสดงข๎อมูลรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ วิธี
รับประทาน และประโยชน์ของผลิตภัณฑ์นั้นอยํางละเอียดชัดเจน 

2) สรรหาและนําเสนอผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มีความหลากหลาย ตอบ
โจทย์ความต๎องการที่หลากหลาย และเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติเฉพาะตัวมีความแตกตํางเหนือ
คูํแขํง เพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค๎ารายใหมํเพ่ิมข้ึน 

3) รับประกันคุณภาพสินค๎าด๎วยเสียงสนับสนุนจากผู๎ใช๎จริง รวมทั้งมี
ผู๎เชี่ยวชาญทางการแพทย์ที่สามารถให๎การรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์ได๎ เพ่ือเป็นการสร๎างความเชื่อมั่น
ให๎กับผู๎บริโภค 

4) สร๎างการรับรู๎ถึงประโยชน์และคุณคําของผลิตภัณฑ์ ด๎วยวิธีการ
สื่อสารที่สมเหตุสมผล ไมํเป็นการชวนเชื่อหรือหลอกลวงผู๎บริโภค 

 
5.3 ข้อจ ากัดในการวิจัย 

 
1. งานวิจัยครั้งนี้ได๎กําหนดเลือกศึกษาสินค๎าและชํองทางการจัดจําหนํายทางเดียว ซึ่ง

คือการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานชํองทาง Mobie Application เทํานั้น ดังนั้นผลการวิเคราะห์
อาจไมํสามารถนําไปอ๎างอิงกลุํมผู๎ใช๎งานทั้งหมดได๎ เนื่องจากกลุํมผู๎ใช๎งานมีทัศนคติตํอการซื้อสินค๎า
ผํานชํองทางจัดจําหนํายที่แตกตํางกัน 

2. งานวิจัยครั้งนี้เป็นลักษณะการวิจัยเชิงคุณภาพทําให๎ได๎ข๎อสรุปที่เป็นรายละเอียดเชิง
ลึกเกี่ยวกับทัศนคติที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน Mobile Application ของผู๎สูงวัย ซึ่ง
แสดงให๎เห็นถึงข๎อมูลที่สําคัญในเชิงลึกของกลุํมผู๎สูงวัยกลุํมหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครเทํานั้น เพ่ือใช๎
ในการเรียนรู๎และเข๎าใจถึงทัศนคติและความสนใจที่มีตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานชํองทาง 
Mobile Application ในปัจจุบัน ดังนั้นเพ่ือให๎ได๎ข๎อสรุปความคิดเห็นของกลุํมผู๎สูงวัยสํวนใหญํใน
สังคมจึงควรศึกษาเพ่ิมเติมในเขตพ้ืนที่ อ่ืนด๎วย อาทิ ตามเขตหัวเมืองใหญํ หรือภูมิภาคอ่ืนๆ ใน
ประเทศ หรือศึกษาวิจัยในเชิงปริมาณประกอบกัน 

3. งานวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยกับกลุํมตัวอยํางที่มีความเฉพาะ และเนื่องด๎วยเป็น
การศึกษาวิจัยในครั้งแรก การตั้งคําถามจึงคํอนข๎างจํากัดเพ่ือป้องกันการตอบแบบไมํจริงจังหรือความ
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เบื่อหนํายของกลุํมตัวอยํางได๎ ในการศึกษาวิจัยครั้งตํอไปอาจเพ่ิมประเด็นคําถามให๎สามารถ
ครอบคลุมประเด็นทีมี่ความสําคัญเพ่ิมเติมได๎ 
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ภาคผนวก ก 
บทสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างผู้สูงวัย 

 

หมายเลข 1 
 
เพศหญิง อายุ 57 ปี อาชีพ แม่บ้าน 
 
ถาม : ปกติซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมใช๎บ๎างมั้ยคะ 
ตอบ : สํวนใหญํจะกินแตํพวกวิตามินซี แคลเซียม และก็พริมโรส ที่กินเป็นประจํา กินเพ่ือเสริม

สุขภาพ ไมํได๎มีโรคประจําตัว 
 
ถาม : ซื้อบํอยม้ัยคะ 
ตอบ : ซื้อเดือนละครั้ง 
 
ถาม : แล๎วเคยซื้อผํานชํองทางออนไลน์บ๎างมั้ยคะ 
ตอบ : พวกอาหารเสริมสํวนใหญํจะซื้อตามร๎านขายยา ไมํคํอยซื้อออนไลน์ ตามห๎างก็จะเป็นพวก

ร๎านบู๏ทส์ วัตสัน เพราะเราได๎เห็นของ ซื้อออนไลน์ก็ไมํรู๎สรรพคุณวํามันยังไง จะถามใครก็
ลําบาก 

 
ถาม : ใครที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ตอบ : น๎าเลือกเอง 
 
ถาม : คําใช๎จํายในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตํอครั้ง 
ตอบ : สํวนใหญํประมาณเจ็ดแปดร๎อยตํอหนึ่งรายการ ซื้อเดือนละครั้ง อยํางพวกวิตามินซี 60 เม็ดก็

ได๎สองเดือน ซื้อทีนึง 
 
ถาม : มีความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่จําหนํายในปัจจุบันอยํางไร 
ตอบ : สินค๎ามันก็มีเยอะขึ้น ทางทีวีก็มีโฆษณาเยอะขึ้น 
 
ถาม : คิดวําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นสินค๎าที่จําเป็นสําหรับผู๎สูงวัยหรือไมํคะ 
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ตอบ : จําเป็น เพราะวําตํอไปมันเป็นยุคของผู๎สูงวัยแล๎วนะ ตํอจากนี้ไป เพราะเดี๋ยวนี้เรื่องการขาย
พวกยา พวกอาหารเสริม มาชํวยเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพเยอะ และทําให๎คนเราอายุยืน สมัยนี้
คนอายุยืนเยอะ เมื่อกํอนนี้ 60-70 ก็เสียแล๎ว เดี๋ยวนี้คนอยูํถึง 80-90 ร๎อยกวําก็ยังมี 

 
ถาม : คิดวําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีจําหนํายผํานชํองทางที่หลากหลายมั้ยคะ 
ตอบ : ปัจจุบันนี้ก็หลากหลายนะ 
 
ถาม : รู๎จักชํองทางการซื้อสินค๎าผํานแอพพลิเคชั่นหรือไมํคะ 
ตอบ : ได๎ดูสินค๎าตามออนไลน์ อยํางพวกลาซาด๎าอะไรอยํางนี้ เคยนึกอยากซื้อแตํสํวนมากจะให๎ลูก

สาวทําให๎ พอเราจะสมัครเอง เค๎าก็บอกแมํไมํต๎องเดี๋ยวหนูทําให๎ อะไรอยํางนี้ ก็จะมีทางไลน์
ที่เราทําเอง อยํางพวกสินค๎าออนไลน์เราจะได๎ดูผํานไลน์ บางทีก็ไปดูในเฟสบุ๏คที่เค๎าสํงมา เรา
ก็จะเข๎าไปดูวําคุณสมบัติ ประโยชน์มันมีอะไรบ๎าง ก็จะมานั่งอํานๆดู ถ๎าบางอยํางบางตัว
อยากใช๎ก็จะบอกลูกสาว หนูแมํอยากดูตัวนี้อยากใช๎ตัวสั่งให๎หนํอยสิ เค๎าก็จะสั่งผํานของเค๎า  

 
ถาม : เคยสั่งสินค๎าด๎วยตัวเองบ๎างมั้ยคะ 
ตอบ : ไมํสั่งเอง ถ๎าสั่งเองจะเป็นพวก 1781 มาจีค 1577 ที่มันเป็นสินค๎าแบบนั้น มันจะมีให๎ดูทาง

ทีวี พวกครีมอํะ โทรสั่งแล๎วเค๎ามาสํง บางทีก็เก็บเงินปลายทาง บางทีก็โอนตัง 
 
ถาม : การจํายเงินชํองทางไหนที่สะดวกท่ีสุดคะ 
ตอบ : น๎าวําโอนเงินสะดวกกวํา ถ๎าเก็บเงินปลายทางบางทีเราอยูํบ๎านไมํอยูํบ๎าน แล๎วใครจะจํายให๎

เรา แฟนก็ทํางานอีกท่ี น๎าก็จะมากับลูก ต๎องออกมารับสํงลูก 
 
ถาม : มีความคิดเห็นเกี่ยวกับแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งอยํางไร 
ตอบ : มันก็สะดวกสบายขึ้น บางคนไมํมีเวลาไปเดินช๎อปปิ้ง ก็ดูผํานแอพได๎ ใช๎เปรียบเทียบราคาวํา

ตามห๎างที่ไหนถูกกวํา เพราะวําตามห๎างมี ร๎ายขายยาข๎างนอกก็มี ตามห๎างมันก็แพงกวําอยูํ
แล๎วเพราะมันบวก 

 
ถาม : คิดวําในอนาคตจะมีแนวโน๎มที่ผู๎สูงวัยจะซื้อสินค๎าผํานแอพพลิเคชั่นมือถือมากข้ึนมั้ยคะ 
ตอบ : นําจะมากข้ึน เพราะวําเดี๋ยวนี้คนก็เลํนไลน์กันเยอะนะ คนเถ๎าคนแกํอยูํบ๎านก็นําจะเหงา ก็ซื้อ

โทรศัพท์ที่เลํนไลน์ได๎ ก็นั่งดูไปเพลินๆ สํวนใหญํบางคนเค๎าก็จะสอนแนะนําวิธีทําวําทํายังไง  
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ถาม : ที่ตํางประเทศ มีผู๎สูงวัยที่ใช๎แอพในการสั่งซื้อสินค๎ามากขึ้น แล๎วบ๎านเราเป็นอยํางไรบ๎างใน

มุมมองของคุณน๎า 
ตอบ : ของบ๎านเรายัง เพราะผู๎สูงอายุบางคนเค๎าไมํได๎เรียนสูงใชํมั้ย อยํางตํางจังหวัดเค๎าใช๎ไมํเป็ นก็

กลัวโดนหลอก โอนเงินไมํเป็น ยังกังวลอยูํ แตํวําอนาคตก็นําจะดี มันมีสํวนดีเยอะ อยูํ
ตรงไหนก็ได๎ดูสินค๎าได๎ 

 
ถาม : ชํองทางแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งบนมือถือจะชํวยตอบสนองการซื้อสินค๎าได๎มากน๎อยเพียงใด 
ตอบ : ดีมากขึ้น เพราะอยูํที่ไหนก็ดูได๎ ดูได๎ทุกที่ อยูํตํางจังหวัดก็ซื้อได๎ อยากพวกเราดูแล๎วอยากได๎ก็

ให๎ลูกสั่งให๎ ถ๎าเราโทรสั่งได๎ก็จะสั่งเองนะ 
 
ถาม : ถ๎าเป็นแอพพลิเคชั่นที่มชีื่อเสียง มีระบบที่ดีจะทําให๎มั่นใจในการสั่งซื้อมากขึ้นหรือไมํคะ 
ตอบ : อยํางแอพพวกที่มีชื่อเสียง เราก็โอเคนะ นําเชื่อถือ แล๎วอีกอยํางหนึ่งลูกสาวเคยสั่งด๎วย เราก็

โอเค ถ๎าวันไหนเราอยากได๎ใชํมั้ย อยํางลาด๎าเนี่ย น๎าก็จะให๎ลูกสั่ง เพราะเค๎าสมัครเอาไว๎ 
เพราะเค๎าตัดผํานบัตรเครดิตใชํมั้ยเราก็โอนเงินให๎ลูก 

 
ถาม : เรื่องของการให๎บริการเป็นอยํางไรบ๎างคะ 
ตอบ : การบริการก็โอเค พวกนี้เค๎าจะโทรมาบอกกํอนวําจะมาสํงของมีใครอยูํบ๎านมั้ย อยํางลาซาด๎า

ก็จะมีแมสเสจเข๎ามาในมือถือวําสินค๎าอยูํระหวํางจัดสํง พอมีแมสเสจเข๎ามา รุํงขึ้นอีกวันก็จะมี
เจ๎าหน๎าที่โทรเข๎ามาหาวําจะมาสํงของมีคนอยูํมั้ย ไมํเสียคําจัดสํง สํงฟรี  ลาซาด๎าเนี่ยสั่งบํอย
มาก ลูกสาวชอบซื้อ 

 
ถาม : ได๎ติดตาม สํวนลดหรือโปรโมชั่น หรือข๎อมูลผลิตภัณฑ์กํอนตัดสินใจซื้อหรือไมํคะ 
ตอบ : ก็ดูนะพวกสํวนลด บางทีของแถมไมํคํอยอยากได๎ อยากได๎สํวนลดมากกวํา 
 
ถาม : ปกติมีการศึกษาข๎อมูลผลิตภัณฑ์กํอนมั้ยคะ 
ตอบ : ก็ต๎องดูสรรพคุณหรือวําคุณสมบัติของมันวํามีผลดีตรงกับตัวเรามั้ย ถ๎าดีก็อาจจะลอง 
 
ถาม : ถ๎าจะกลําววําสํวนลดหรือโปรโมชั่นนั้นชํวยจูงใจในการซื้อได๎มั้ยคะ 
ตอบ : ก็จูงใจ บางทีก็แถม ซื้อ 1 แถม 1 ก็มี 



81 
 

 
 

 
ถาม : ถ๎าเป็นสินค๎าตัวเดียวกันที่มีจําหนํายทั้งหน๎าร๎านและทางแอพพลิเคชั่น จะเลือกซื้อผํานทาง

ชํองทางไหนคะ 
ตอบ : มันก็ต๎องดูหลายอยํางนะ บางทีสํวนที่เอามาลดเนี่ยของมันใกล๎หมดอายุรึป่าวไง ถ๎าเราไปซื้อ

เองเราได๎ดูวันหมดอายุได๎เลย แตํดูผํานแอพเราก็ไมํรู๎สินค๎าตัวนี้ใกล๎หมดอายุรึยัง เราก็ไมํเห็น 
แตํมันยังไมํหมดอายุ แตํเค๎าก็เอามาขายเป็นสํวนลดก็คือใกล๎จะหมด 

 
ถาม : แล๎วถ๎าสินค๎าในแอพพลิเคชั่นมีสํวนลด แตํหน๎าร๎านไมํมีสํวนลด จะซื้อผํานทางชํองทางไหนคะ 
ตอบ : ต๎องดูวําสํวนลดตํางวําแตกตํางกันมากขนาดไหน โอเค ถ๎ามันลดมาก เราก็อาจจะซื้อทางนี้ 

เพราะวํามันได๎ดู มันคงไมํหมดอายุหรอก แตํวําอาจจะใกล๎ พอมาดูเราก็กินทันกํอนมันจะ
หมดอายุเพราะมันได๎สํวนลดเยอะ  

 
ถาม : องค์ประกอบใดบ๎างที่ทําให๎รู๎สึกวําแอพพลิเคชั่นนั้นนําใช๎งาน 
ตอบ : ด๎านรูปแบบการใช๎งาน และความสวยงาม 
 
ถาม : มีความคิดเห็นอยํางไรถ๎าในแอพพลิเคชั่นมีการจําหนํายสินค๎าหมวดหมูํสําหรับเพ่ือผู๎สูงวัย

โดยเฉพาะ  
ตอบ : มีหมวดหมูํแยกไปเลยก็ดี เวลาเข๎าไปก็จะได๎ดูรู๎วําอันนี้ของผู๎สูงวัย 
 
ถาม : ต๎องการเรียนรู๎ที่ใช๎งานแอพด๎วยตัวเอง โดยที่ไมํต๎องพ่ึงคนอ่ืนบ๎างมั้ยคะ 
ตอบ : ต๎องการ เพราะวําเวลาเค๎ามีโหลด ทําให๎มันดูงํายขึ้น จะได๎ทําเองได๎ 
 
ถาม : มีความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทางแอพพลิเคชั่นบนหรือไมํ 
ตอบ : สนใจมาก 
 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการปรับปรุงแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งอยํางไร 
ตอบ : ควรปรับตัวอักษร จริงๆแล๎วไมํวํายากนะ แตํน๎าไมํเคยสมัครเพราะกลัวกดผิด มันมีชํองอะไร

เยอะแยะไปหมดไง ทําให๎เราคิดวําเดี๋ยวเติมไปแล๎วเราจะกดผิดรึป่าว หรืออะไรยังงี้ ก็เลย
ไมํได๎สมัคร เวลาจะซื้ออะไรอยาํงในลาซาด๎า ก็จะสั่งผํานลูกทุกที  
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หมายเลข 2 
 
เพศหญิง อายุ 51 ปี อาชีพ ข้าราชการ     
 
ถาม : เคยมีประสบการณ์ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานแอพพลิเคชั่นหรือไม ํ
ตอบ : ถ๎ายาบํารุงซื้อที่ร๎านขายยา ไมํได๎ซื้อออนไลน์ สํวนใหญํซื้อที่ร๎านขายยา ซื้อที่เคาน์เตอร์ ที่

ห๎างสรรพสินค๎า สินค๎าท่ีซื้อผํานแอพสํวนใหญํเป็นเครื่องใช๎ไฟฟ้า 
 
ถาม : ใครที่มีอิทธิพลตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ๎างคะ 
ตอบ : ตนเอง จะศึกษาข๎อมูลด๎วยตนเองกํอนซื้อ 
 
ถาม : ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตํอเดือนเป็นเทําไหรํคะ 
ตอบ : ตํอเดือนจะซื้อแคํครั้งเดียว แตํซื้อเซตใหญํ  
 
ถาม : คิดวําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจําเป็นสําหรับผู๎สูงวัยหรือไมํ 
ตอบ : ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมก็จําเป็นกับผู๎สูงวัยนะ 
 
ถาม : คิดวําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบันมีจําหนํายผํานชํองทางที่หลากหลายหรือไมํ 
ตอบ : จําหนํายผํานชํองทางที่หลากหลายมาก  
 
ถาม : เห็นด๎วยหรือไมํวําผู๎ สู งวัยในปัจจุบันมีการเปิดรับแอพพลิ เคชั่นเ พ่ือการใช๎งานบน

โทรศัพท์มือถือตํางๆ มากขึ้น ซึ่งในอนาคตการซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานแอพพลิเคชั่นอาจได๎รับ
ความนิยมเพ่ิมข้ึน และมีแนวโน๎มที่ผู๎สูงวัยอาจซื้อสินค๎าทางออนไลน์เพิ่มข้ึน 

ตอบ : ผู๎สูงวัยคงไมํได๎ซื้อสินค๎าด๎วยตนเอง คงซื้อผํานลูกหลาน มันเป็นเรื่องของอนาคตนะ คิดวํา
ยังไงเรื่องผู๎สูงวัยก็เป็นเรื่องของลูกหลาน นําจะเป็นสํวนน๎อยนะที่ผู๎สูงวัยอยูํคนเดียว แล๎วผู๎สูง
วัยที่อยูํคนเดียวเค๎านําจะมีสถานภาพที่ไมํเอ้ืออํานวยให๎ซื้อพวกอาหารเสริม อาหารสุขภาพ 
นําจะตอ๎งพ่ึงพาทางรัฐให๎ดูแล 

 
ถาม : แอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งชํวยตอบสนองความต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได๎มากน๎อย

เพียงใด 
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ตอบ : ได๎ๆ เพราะเวลาหาข๎อมูลก็หาทางแอพ เห็นด๎วยมากนะ 
 
ถาม : ถ๎าเป็นแอพพลิเคชั่นที่มีชื่อเสียง มีระบบที่ดีจะทําให๎มั่นใจในการสั่งซื้อมากขึ้นหรือไมํคะ 
ตอบ : ไมํม่ันใจ ไมํเห็นด๎วยเลย พ่ีซื้อออนไลน์เนี่ยพ่ีจํายปลายทางนะ ไมํใช๎บัตรเครดิต ไมํโอนเงิน 
 
ถาม : เคยมีประสบกาณ์ที่ไมํดีเก่ียวกับการซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่นหรือคะ 
ตอบ : ไมํใชํประสบการณ์เรา แตํประสบการณ์จากสื่อจากขําว อะไรยังเนี่ย 
 
ถาม : ถ๎าเป็นแอพพลิเคชั่นจากห๎างที่รู๎จักที่คุ๎นเคย หรือมีชื่อเสียง จะมีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎า

ผํานทางแอพพลิเคชั่นหรือไมํคะ 
ตอบ : เป็นบริษัทที่ชื่อเสียงมาทําแอพ พ่ีก็คงเดินเข๎าร๎านไปซื้อกับเค๎าเลย ไมํซื้อผํานแอพ ยกเว๎นแตํ

เป็นแบบแอพที่ไมํมีหน๎าร๎านแล๎วมีความจําเป็นต๎องซื้อก็ซื้อ แตํถ๎าเป็นแอพที่มีหน๎าร๎านไมํ
จําเป็นสําหรับพ่ี 

 
ถาม : ถ๎ากรณีสินค๎าท่ีอยูํในความต๎องการนั้นมีจําหนํายผํานทางแอพพลิเคชั่นอยํางเดียว จะมีผลตํอ

การตัดสินใจซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่นหรือไมํคะ 
ตอบ : แตํถ๎าอยากได๎ และจําเป็นต๎องใช๎ก็ซื้อแหละ แตํจํายเงินปลายทางเอา ไมํโอนตัง 
 
ถาม : ถ๎าจะกลําววําแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งบนมือถือที่มีรูปแบบการใช๎งานที่งํายและออกแบบ

สวยงามทําให๎เกิดความรู๎สึกพึงพอใจในการใช๎งาน เห็นด๎วยหรือไมํคะ 
ตอบ : ให๎ใช๎งานงํายเห็นด๎วย แตํที่เป็นอยูํปัจจุบันก็โอเคนะ 
 
ถาม : เคยมีประสบการณ์ซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งใดบ๎างคะ 
ตอบ : ที่ใช๎อยูํสองอยํางก็มีลาซาด๎า (Lazada), วีเลิฟช๎อปปิ้ง (Weloveshopping) 
 
ถาม : แล๎วปัจจุบันทั้งสองแอพพลิเคชั่นนี้ตอบสนองตํอการใช๎งานได๎มากน๎อยเทําใดคะ 
ตอบ : ลาซาด๎าก็โอเคนะ แตํแอพนี่มีข๎อเสีย เวลาเราสั่งซื้อสินค๎าแล๎วมีปัญหา การเคลม การติดตํอ

ขอคืนสินค๎ามันก็ลําบาก ติดตํอผํานพนักงานก็ลําบาก 
 
ถาม : รบกวนชํวยเลําตัวอยํางประสบการณ์ในการซื้อสินค๎าผํานแอพพลิเคชั่นแล๎วเกิดปัญหา 
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ตอบ : เคยซื้อกระเป๋า คือกระเป๋าเนี่ยมันต๎องเห็นของถึงจะรู๎วําเราพอใจไมํพอใจใชํมั้ย แตํเนี่ยเค๎ าก็
บอกวําประกันพอใจ แล๎วซื้อมามันเล็กไป พ่ีจะคืน พอคืนเนี่ยติดตํอยากมากเลย สุดท๎ายก็
ไมํได๎คืน บอกวําไมํอยูํในเงื่อนไข ของราคาตั้งหกเจ็ดพัน 

 
ถาม : จากประสบการณ์ในครั้งนั้น มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าชนิดอ่ืนในครั้งตํอไปหรือไมํคะ 
ตอบ : ไมํคะไมํ มันขึ้นอยูํกับความจําเป็น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเนี่ยไมํซื้อผํานแอพอยูํแล๎ว เพราะวํา

ไมํไว๎ใจ 
 
ถาม : ถึงแม๎วําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนั้นจะขายผํานแอพพลิเคชั่นที่มีชื่อเสียงอยํางลาซาด๎า และเป็น

แอพพลิเคชั่นที่เคยมีประสบการณ์ในการซื้ออยูํแล๎วหรือคะ 
ตอบ : ถ๎าเป็นจากแอพที่มีชื่อเสียง อยํางลาซาด๎าเค๎าไมํได๎ทําเรื่องนี่โดยเฉพาะ เค๎าเป็นแคํแตํแอพ

ขายของออนไลน์ทุกประเภท แตํสมมุติถ๎าร๎านขายยาของจุฬาฯ ทําแอพ ก็โอเค เป็นเพราะ
องค์กรมีความนําเชื่อถือ อยํางนั้นเราสั่งซื้อได๎ ถ๎าเป็นอยํางอ่ืนโดยเฉพาะบุคคลทั่วไปทําไมํมี
ความนําเชื่อถือ 

 
ถาม : ปัจจุบันมีอุปสรรคตํอการใช๎งานแอพพลิเคชั่นที่ใช๎อยูํหรือไมํคะ เชํน ตัวอักษรเล็ก การจัดวาง

รูปแบบ 
ตอบ : ไมํรู๎สึกวําเป็นอุปสรรค มันเล็กเราก็ขยายเอา ถ๎าเค๎าทําตัวอักษรใหญํเค๎าก็จะลงเนื้อหาได๎

น๎อยลง ต๎องการรับข๎อมูลเยอะๆ 
 
ถาม : มีความต๎องการเข๎าถึงข๎อมูลขําวสาร รวมถึงสํวนลดราคา ของแถม ของรางวัล หรือโปรโมชั่น

อ่ืนๆ ผํานทางแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งเพ่ิมข้ึน หรือไมํ 
ตอบ : ใชํๆ อันนี้ต๎องการมาก 
 
ถาม : มีความต๎องการให๎มีการพัฒนาแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งสําหรับผู๎สูงวัยในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมได๎งํายยิ่งขึ้น เชํน การปรับขนาดตัวอักษร การจัดวางรูปภาพสินค๎า วิธีการสั่งซื้อ
และชําระเงินแบบงําย เป็นต๎น หรือไมํ 

ตอบ : ที่ผํานมาไมํมีปัญหาในการใช๎ แตํก็เห็นด๎วยให๎พัฒนาให๎ใช๎งานงําย เรื่องหมวดหมูํ บางที
หมวดหมูํมันไมํละเอียดพอ มันปนกัน บางทีอยํางหมวดหมูํเครื่องใช๎ไฟฟ้าเนี่ยมันนําจะ
แบํงเป็นหม๎อ กา อันนี้เค๎าก็จะรวมๆกัน ทําให๎เสียเวลาในการค๎นหา 
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ถาม : มีความต๎องการเรียนรู๎การใช๎งานแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งบนมือถือเพ่ิมขึ้นเพ่ือเป็นทางเลือก

สําหรับการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมทางออนไลน์ในอนาคตหรือไม ํ
ตอบ : ก็ต๎องการ 
 
ถาม : มีความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทางแอพพลิเคชั่นบนมือถือหรือไมํ 
ตอบ : ไมํสนใจ คือชํวงนี้ไมํสนใจ แตํวําถ๎ามันมีการปรับปรุงอยํางท่ีบอก มันโอเคเลย อาจจะโน๎มน๎าว

ให๎เราอยากซื้อของได๎ อันนี้ปัจจุบัน อนาคตถ๎ามันมีการเปลี่ยนแปลงดีขึ้น มันก็โอเคนะ 
ทัศนคติในด๎านลบที่มันมีเก่ียวกับการคืนของ การจํายเงินมันอาจจะด ี

 
ถาม : จากประสบการณ์ในการติดตํอกับพนักงานของทางแอพพลิเคชั่น การให๎บริการและปฏับัติตํอ

ลูกค๎าเป็นอยํางไรบ๎างคะ 
ตอบ : พนักงานก็มีบ๎างที่ไมํดี และก็พวกนี้เค๎าไมํมีอํานาจตัดสินใจ ต๎องรอถามนูํนนี่ แล๎วก็พอขอ

เบอร์เราโทรกลับ แตํถึงเวลาไมํโทร เราก็ต๎องตาม 
 
ถาม : ปัจจัยที่สํงเสริมให๎เกิดความสนใจในการซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่น 
ตอบ : ก็เป็นเรื่องขององค์กรที่มาจัดทํา ความนําเชื่อถือ ที่ชํวยสํงเสริมให๎เกิดการซื้อ เพราะมันเป็น

เกี่ยวกับสินค๎าสุขภาพมันควรเป็นองค์กรที่นําเชื่อถือ 
 
ถาม : การบริการจัดสํงสินค๎าโดยไมํเสียคําบริการ มีผลตํอความตั้งใจซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่น

หรือไม ํ
ตอบ : การจัดสํงสินค๎าฟรี ไมํได๎เกี่ยววําจะตัดสินใจซื้องํายขึ้น 
 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะสําหรับผู๎ประกอบการแอพพลิเคชั่นอยํางไร 
ตอบ : ก็จัดแบํงหมวดหมูํสินค๎าให๎มันดีอํะ ให๎มันไมํเสียเวลาในการค๎นหา อยํางเชํนอาหารเสริมที่

เกี่ยวกับใบหน๎า เกี่ยวกับผิว ควรแยกไปเลย มันจะได๎ไมํเสียเวลา 
 
ถาม : การรีวิวสินค๎า ควรใสํเพ่ิมในแอพพลิเคชั่นหรือไมํ 
ตอบ : ถ๎าเป็นพวกรีวิวคงต๎องไปหาที่อ่ืนสิคะ ถ๎ามันเป็นเพจของเค๎า ไมํรู๎วําเค๎าทําเองมั้ย มันต๎องเป็น

รีวิวของบุคคลภายนอก เราจะดูสินค๎าเราต๎องดูรีวิวจากบุคคลภายนอก 
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ถาม : มีข๎อเสนอแนะสําหรับผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานแอพพลิเคชั่นอยํางไร 
ตอบ : มันคงต๎องบอกยํอๆ แหละวํา สินค๎าตัวนี้มีประโยชน์อะไร ถ๎าไมํบอกอะไรเลยคนคงไมํรู๎ สํวน

รายละเอียดคงต๎องไปดูเอง 
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หมายเลข 3 
 
เพศหญิง อายุ 60 ปี อาชีพ อาจารย์พิเศษ   
 
ถาม : เคยมีประสบการณ์ใช๎แอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งหรือไมํ 
ตอบ : เคยเห็น แตํวําไมํใช๎ เมืองนอกเค๎าก็ทํามานานแล๎ว ไมํเหมือนเมืองไทยที่โกง คอรัปชั่น เลยไมํ

อยากซื้อที่นี่ 
 
ถาม : เหตุผลที่ไมํใช๎เพราะอะไร 
ตอบ : ลูกศิษย์เคยโดนเยอะแยะ ของไมํเหมือนในรูป สํวนตัวไมํมีประสบการณ์ เพราะตัดโอกาส

กํอน 
 
ถาม : ถ๎าเป็นห๎างที่มีชื่อเสียงทําแอพพลิเคชั่นเพื่อขายสินค๎า  
ตอบ : ชอบไปซื้อของด๎วยตัวเอง ชอบไปตลาด ชอบเลือกเอง เรื่องอนาคตไมํรู๎หรอก 
 
ถาม : เห็นด๎วยหรือไมํวําในปัจจุบันผู๎สูงวัยตํางหันมาใสํใจดูแลสุขภาพมากขึ้น เชํน การออกกําลัง

กาย การบริโภคสินค๎าสุขภาพ การแบํงปันข๎อมูลสุขภาพบนสังคมออนไลน์ เป็นต๎น 
ตอบ : คิดวํามากขึ้นนะ แตํบางคนก็ไมํเอาเลยนะ บอกไมํได๎ 
 
ถาม : เห็นด๎วยหรือไมํวําผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นสินค๎าจําเป็นสําหรับผู๎สูงวัย 
ตอบ : ถ๎ามันทําได๎จริง มันดีมากเลยนะ แตํบางทีมันใสํอะไรที่ผสมมาหลอกลวง โฆษณาเวํอร์เนี่ยไมํ

ซื้อเลย 
 
ถาม : มุมมองที่มีตํอผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบันเป็นอยํางไร 
ตอบ : มันเกํา มันหลอก ก็ไมํรู๎อํะ อยํางเมืองนอกถ๎าไมํได๎มาตราฐานเค๎าไมํรับเลย แตํเมืองไทยเนี่ย

ไมํได๎มาตรฐานก็รับ เยอะมาก อันตรายมาก ตัวเองถูกกับพวกสมุนไพร พวกสารเคมีไมํใช๎ 
 
ถาม : ปกติซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทางชํองทางใด 
ตอบ : ลูกสาวซื้อออนไลน์ให๎จากตํางประเทศ  
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ถาม : ใครที่มีอิทธิพลตํอการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ตอบ : ลูกสาวแนะนําให๎ใช๎ตลอด 
 
ถาม : เห็นด๎วยหรือไมํวําผู๎ สู งวัยในปัจจุบันมีการเปิดรับแอพพลิ เคชั่นเ พ่ือการใช๎งานบน

โทรศัพท์มือถือตํางๆ มากขึ้น ซึ่งในอนาคตการซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานแอพพลิเคชั่นอาจได๎รับ
ความนิยมเพ่ิมข้ึนด๎วย 

ตอบ : แนํนอน คนสูงวัยเปิดรับเทคโนโลยีสื่อตํางๆมากขึ้น อยํางเรา อะไรที่เป็นความรู๎ก็จะอําน แตํ
ที่ไมํใชํความรู๎เราฟังเราก็ต๎องพิจารณา แตํละคนไมํเหมือนกันเราต๎องใช๎วิจารณญาณ 

 
ถาม : เห็นด๎วยหรือไมํวําในอนาคตผู๎สูงวัยในประเทศไทยมีแนวโน๎มซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่น

เพ่ิมข้ึน 
ตอบ : แนํนอน ชัวร์เลย ในอนาคตเยอะมาก เพราะคนสูงอายุไปไหนไมํได๎ แตํเค๎ายังเลํนไอํพวกนี้ได๎ 

เกํงทั้งนั้น แตํตัวครูไมํคํอยทันสมัย ขี้เกียจอํะ เบื่อ เดี๋ยวนี้เค๎าสั่งกันเยอะนะ เค๎าไมํไปตลาด
เลยนะ เค๎าสั่งจากโลตัสสั่งจากในนี้กันหมดเลย แล๎วก็ได๎เยอะด๎วย 

 
ถาม : เหตุผลที่ไมํซื้อสินค๎าทางออนไลน์ด๎วยตนเอง เพราะอะไรคะ 
ตอบ : ตัวเองไมํทํา เพราะไมํมั่นใจ สินค๎าออนไลน์ในเมืองไทยไมํทํา แตํเมืองนอกทํา เพราะเพ่ือน

เจอ ลูกศิษย์เจอ อีกอยํางคนใกล๎ตัวที่ทําขายออนไลน์ ยังทําไมํดี ทําคอรัปชั่นเองเลย ก็เลยไมํ
ไว๎ใจใครทั้งสิ้น 

 
ถาม : มีความคิดเห็นเกี่ยวกับแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งในปัจจุบันอยํางไร 
ตอบ : ก็วํามันดีนะ ขอให๎มันมีประโยชน์ ขอให๎มันจริง อะไรที่มันชํวยประหยัดทรัพยากรหรือการ

เดินทาง หรือวําเวลาอะไรดีหมด แตํขอให๎คนไทยทําแบบดีๆอํะ 
 
ถาม : เคยลองเปิดเข๎าไปดูแอพพลิเคชั่นเหลํานี้บ๎างมั้ยคะ (เอาภาพให๎ดู) 
ตอบ : เคยเปิดดู ใช๎งานไมํยากหรอก แตํวําไมํซ้ือ 
 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการพัฒนาแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งในปัจจุบันอยํางไร 
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ตอบ : บางทีสีสันมันก็สําคัญเนอะ มันก็ขึ้นอยูํกับผลิตภัณฑ์ด๎วยนะ ถ๎าเป็นเกี่ยวกับธรรมชาติมันก็
ควรมีสีแบบที่ถูกกับธรรมชาติ ต๎องตรงกับของจริง บางอันมันก็ล๎นเกินไป ควรมีเชฟมีชํองไฟ
ดีๆ ควรทําให๎เหมาะสม มันขึ้นอยูํกับศิลปะการออกแบบ 

 
ถาม : หากในอนาคตมีแอพพลิเคชั่นที่จําหนํายสินค๎าเฉพาะกลุํม มีความคิดเห็นอยํางไร 
ตอบ : มีจําหนํายสินค๎าเฉพาะกลุํมก็ดีนะ ไมํต๎องมานั่งดูวําอะไรของใครยังไง เหมือนตอนนี้มันมั่วอํะ 

มันหลากหลายจนกระทั่งดูแล๎วมันเหมือนเสียเวลาอํะ ถ๎าแบํงวําผู๎สูงวัยเทํานี้ ควรใช๎อันนี้ ครู
วําดี ไมํต๎องมานั่งดูอันที่มันไมํใชํของเรา 

 
ถาม : สําหรับแอพพลิเคชั่นที่จําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบันควรมีการพัฒนาอยํางไร 
ตอบ : มันอยูํที่คนขาย แบรนด์ต๎องทําให๎นําเชื่อถือ ทําให๎คนติดแบรนด์กํอน ไมํงั้นไมํมีใครเอา เพราะ

อาหารพวกนี้มันสําคัญ ถ๎าสินค๎ามีแบรนด์ มี อย. มีรูปภาพมีข๎อความวําใช๎อะไรบ๎าง ชํวยแก๎
อะไรบ๎าง ก็จะดี 

 
ถาม : การนําเสนอโปรโมชั่นหรือสํวนลดมีผลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผําน

แอพพลิเคชั่นหรือไมํ 
ตอบ : ถ๎าแบรนด์เค๎าดีเค๎าไมํต๎องทําสํวนลด หรือจัดสํงฟรีหรอก ครูเป็นคนไมํนึกถึงของแถมอะไร 

ไมํได๎สนใจของแถม ขอให๎มันเป็นของมีคุณภาพดีเถอะ สินค๎าทุกอันถ๎ามีของแถมแล๎วมันนํา
กลัว มันไมํใชํขนมเด็ก อยําง 1 แถม 1 ถ๎าเป็นยาหรือครีมไมํซื้อเลย นํากลัว ถ๎าลด 15 
เปอร์เซ็นต์ก็ถือวําเยอะแล๎ว จริงๆควรทําให๎มันติดแล๎ว นานๆ ทําที 

 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะสําหรับการเลือกสินค๎ามาจําหนํายผํานแอพพลิเคชั่นอยํางไรบ๎าง 
ตอบ : มีเพ่ือนคนนึงเค๎าอ๎วน ตัวใหญํมาก เค๎าก็ซ้ือเสื้อผ๎าจากในนี้ ถูกและใช๎ดี เพราะเค๎าไปไหนไมํได๎ 

หาไซส์ไมํได๎ ถ๎าขายของเฉพาะอยํางนี้ก็ดีไง เราไมํต๎องไปหาไปเลือก ก็ควรหาสินค๎าเฉพาะ
แบบนี้มาขายเพ่ือดึงดูดความสนใจ อยํางถ๎าเป็นผู๎สูงวัยก็ควรหาสินค๎าเพ่ือผู๎สูงวัยโดยเฉพาะ 

 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะสําหรับผู๎ประกอบการที่จําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานแอพพลิเคชั่น

อยํางไรบ๎าง 
ตอบ : ครูวําอะไรที่เป็นธรรมชาติ มันไมํเป็นอันตราย ที่แตํถ๎าเป็นสารเคมี สเตอรอยด์ มันอันตราย

หมด พอเลิกกิน มันดื้อยา ตายหมด ถ๎าเป็นเรื่องเกี่ยวกับสุขภาพก็ขอให๎มาจากธรรมชาติจริง 
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อยําไปปะปน หลอกลวงอํะเยอะ อยํางพวกที่เป็นแคปซูลนี่มันผสมทั้งนั้น ทําให๎คนกินแล๎ว
เลิกทีเดียว 

 
ถาม : สนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทางแอพพลิเคชั่นหรือไมํ 
ตอบ : สนใจเล็กน๎อย 
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หมายเลข 4 
 
เพศชาย อายุ 55 ปี อาชีพ ข้าราชการ     
 
ถาม : เคยมีประสบการณ์ซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานมือถือบ๎างหรือไมํคะ 
ตอบ : ไมํเคยซื้อออนไลน์เลยครับ แตํเคยคลิกเข๎าไปดูสินค๎า 
 
ถาม : เหตุผลที่ไมํซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานมือถือเพราะอะไร 
ตอบ : ไมํม่ันใจ ไมํเคยซื้อ ทั้งตัวสินค๎าและก็การชําระเงิน ไมํคํอยมั่นใจ 
 
ถาม : เคยมีประสบการณ์ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมด๎วยตนเองหรือไมํคะ 
ตอบ : เคยซื้อ สํวนใหญํซื้อด๎วยตนเอง 
 
ถาม : ปกติซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทางชํองทางใดบ๎าง 
ตอบ : ก็มีตามร๎าน ห๎างสรรพสินค๎า อินเตอร์เน็ตไมํเคยซื้อ 
 
ถาม : มีหลักในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอยํางไร 
ตอบ : มองสรรพคุณมากกวํา สินค๎าต๎องมีรายละเอียด ตํอไปกม็องราคา แล๎วก็โปรโมชัน  
 
ถาม : คนในครอบครัวเคยซื้อสินค๎าทางออนไลน์บ๎างหรือไมํคะ 
ตอบ : แฟนก็เคยซื้อของออนไลน์นะ ซื้อพวกชุดวํายน้ํา เขาบอกวําราคาถูก แล๎วสินค๎าก็ดี 
 
ถาม : ถ๎าในแอพพพลิเคชั่นมีการนําเสนอสํวนลดหรือโปรโมชั่นจะมีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎ามาก

น๎อยเทําใด 
ตอบ : ตัดสินใจซื้อสิ ถ๎าของถูก แล๎วลดราคาก็ซื้อสิ เพราะวํามันสะดวกเวลาด๎วย มันไมํต๎องไปซื้อใน

หา๎ง มันบริหารเวลาได๎ 
 
ถาม : มีความคิดเห็นตํอแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งบนมือถืออยํางไร 
ตอบ : ดี สะดวกรวดเร็วดี แล๎วก็รู๎ข๎อมูลทางการ ทันเวลา จริงๆเพ่ือนๆพ่ี ก็มีแนะนํานะ อยําง

โปรโมชั่นวันเกิด ซื้อ 1 แถม 1 อะไรอยํางนี้ ได๎รู๎วํามีก็จากพวกนี้แหละ 
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ถาม : หากในอนาคตมีแอพพลิเคชั่นที่เน๎นการจําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมหรือสินค๎าเฉพาะกลุํม

เพ่ือผู๎สูงวัย มีความคิดเห็นอยํางไรคะ 
ตอบ : เรื่องสุขภาพเป็นสิ่งจําเป็นอํะนะ ถ๎าคนเค๎าซื้อได๎งําย มันก็มีประโยชน์  คิดวํามันเป็นสินค๎า

จําเป็น ถ๎ามาถูกทางแล๎วมันก็ดีกวําไปกินเหล๎าอะไรยังงี้ แตเํดี๋ยวนี้คนสํวนมากก็เห็นเขาซื้อกัน
ทางไลน์นะ แตํพ่ีไมํเคยสั่งก็ไมํรู๎จะซื้อยังไง เห็นเพ่ือนหลายคนก็ซื้อ ถ๎าเรามีประสบการณ์เรา
อาจจะซื้อ 

 
ถาม : ต๎องการเรียนรู๎ที่ใช๎งานแอพพลิเคชั่นเพ่ิมเติมสําหรับเป็นชํองทางเลือกในการซื้อสินค๎าใน

อนาคตหรือไมํคะด๎วยตัวเอง 
ตอบ : ต๎องการ จะได๎ซื้อของเองบ๎าง 
 
ถาม : มีความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทางแอพพลิเคชั่นบนหรือไมํ 
ตอบ : สนใจเล็กน๎อย 
 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการนําเสนอขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบันอยํางไร 
ตอบ : พยายามสื่อให๎รู๎ถึงประโยชน์ มันจําเป็นยังไงกับชีวิตของเขา เหมือนประโยชน์ของการออก

กําลังกายอํะ ทําไมคนเราต๎องออกกําลังกาย ก็เพ่ือตัวเขาเอง ไมํใชํเพ่ือตัวของคนอ่ืน ทํายังไง
จะให๎เห็นคุณคําตรงนี้ เน๎นสื่อสารข๎อมูลโดยเฉพาะกับผู๎ชาย 

 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการพัฒนาปรับปรุงแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งในปัจจุบันอยํางไร 
ตอบ : รูปแบบสื่อสารให๎มันสะดุดตา ให๎มันดูงําย 
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หมายเลข 5 
 
เพศหญิง อายุ 54 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน   
 
ถาม : เคยมีประสบการณ์ใช๎งานแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งบนมือถือหรือไมํ 
ตอบ : เคยใช๎คะ 
 
ถาม : เคยมีประสบการณ์ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งบนมือถือหรือไม ํ
ตอบ : ถ๎าเป็นผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเนี่ยก็ซื้อจากวัตสัน ที่ซื้อผํานแอพก็เป็นพวกของใช๎ในบ๎าน ม๏อบ 

ของใช๎ในครัวเรือนอะไรอยํางนี้ กลัวมันหมดอายุ สํวนใหญํเวลาที่เราไปซื้อเนี่ย มันจะหมด
พอดีกับชํวงที่ เราซื้อพอดี  อยํางเชํนชํวงสิ้นเดือน กลางเดือน แล๎วพวกนี้ มันอยูํ ใน
ห๎างสรรพสินค๎าอยูํแล๎วนํะคะ 

 
ถาม : เหตุผลที่เลือกซ้ือสินค๎าครัวเรือนผํานทางแอพพลิเคชั่นแทนการซื้อหน๎าร๎าน เพราะอะไร  
ตอบ : เพราะรู๎สึกวํามันนาน พิจารณานาน สํวนใหญํเราต๎องการเปรียบเทียบ แล๎วรู๎สึกวํามันจะถูก

กวําตามหน๎าร๎าน 
 
ถาม : เหตุผลที่ไมํเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทางแอพพลิเคชั่น เพราะอะไร 
ตอบ : บางทีเราไมํได๎เจาะจงผลิตภัณฑ์ สมมติวําเป็นนีเวีย เราก็ไมํได๎มองวําเป็นนีเวีย ถ๎าเป็นวาสลีน

ที่ถูกกวําเราก็จะซื้อ แตํเราจะดูแบบวําเปรียบเทียบราคาด๎วย ไมํได๎ติดใจแบรนด์ ถ๎าเป็นอยําง
อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพกินประจํา แตํถ๎าจะให๎ซื้อทางนี้ กลัวมันเกํา ไมํได๎คุณภาพ อีกอยํางถ๎า
ซื้อมามันเกํา แล๎วเวลาจะเปลี่ยนกลัวมีปัญหาอะไรอยํางนี้ เพราะมันเป็นของกิน 

 
ถาม : เคยมีปัญหาเก่ียวกับการซื้อสินค๎าผํานแอพพลิเคชั่นบ๎างหรือไมํ 
ตอบ : เคยมีปัญหา เราก็ติดตํอกลับไปคะ เค๎าก็จะคืนให๎ อยํางลาซาด๎าเนี่ย เราสํงไปรษณีย์กลับไป 

แม๎แตํคําสํงเค๎าก็สํงคืนมาให๎  
 
ถาม : จากประสบการณ์เหลํานั้นมีผลตํอการเลือกซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่นในครั้งตํอไป

หรือไม ํ
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ตอบ : ครั้งตํอไปก็ยังจะสั่งอยูํ เพราะเค๎ารับผิดชอบให๎ทั้งหมด อาจจะเสียเวลาหนํอย แตํเรามี
ความรู๎สึกวํามันรอได๎ 

 
ถาม : ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่น 
ตอบ : เลือกเองคะ แตํเราก็ดูข๎อมูลจากโซเชียลกํอนนะคะ อยํางสมมติวําจะซื้ออะไรซักตัว เราจะ

ดูกํอน อยํางข๎อดี ข๎อเสีย ดูคนอ่ืนที่เข๎ามาคอมเมนต์ 
 
ถาม : ตัดสินใจเลือกใช๎งานแอพพลิเคชั่นด๎วยตัวเองหรือมีใครแนะนําคะ 
ตอบ : ก็หลายอยํางอํะ ดูในเน็ตบ๎าง ดูทีวีบ๎าง แล๎วคนก็แนะนําวําทํายังไง โหลดยังไง 
 
ถาม : มีปัญหาในการใช๎แอพพลิเคชั่นหรือไมํ 
ตอบ : ไมํเลย ใช๎งานงํายมาก สะดวกมาก 
 
ถาม : เคยเห็นผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่จําหนํายผํานแอพพลิเคชั่นบ๎างหรือไมํคะ 
ตอบ : ทราบคะ เพราะเราก็เคยเปิดเข๎าไปดูในแอพวําราคาเทําไหรํ กํอนที่เราจะมาซื้อตามร๎าน เรา

จะได๎รู๎วําของเค๎าลดเทําไหรํ  เราก็อยากรู๎ราคาวําตอนนี้ลดเทําไหรํ ถ๎าซื้อตอนนี้ลด 25 
เปอร์เซ็นต์ เราก็จะไปดูที่ร๎านวําที่ร๎านลดมั้ย ถ๎าที่ร๎านลดเราก็ซื้อที่ร๎ าน ถ๎าที่ร๎านไมํลดร๎านก็
รอกํอน เอาไว๎กํอน บางทีก็ดูยี่ห๎ออ่ืนแทน บางทีพนักงานก็จะบอกวํายังไมํถึงโปร อาทิตย์หน๎า
พ่ีมาดูใหมํนะ ไมํใชํสินค๎าจําเป็น 

 
ถาม : ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เคยใช๎จะซื้อผํานทางหน๎าร๎านอยํางเดียวใชํมั้ยคะ 
ตอบ : ก็มีซื้อผําน O Shopping โทรสั่งเอา เก็บเงินปลายทาง สํงถึงหน๎าบ๎านเลย 
 
ถาม : จากประสบการณ์การซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานทางแอพพลิเคชั่น มีความคิดเห็นตํอด๎านการ

จัดสํงสินค๎าและวิธีการชําระเงินอยํางไร 
ตอบ : จะชํองทางไหนก็ได๎ทั้งนั้นคะ เพราะที่บ๎านมีคนอยูํตลอด เค๎าจะโทรมาวําวันนี้นะสินค๎าจะสํง

ถึงบ๎าน อยูํมั้ยครับ แล๎วพวกนี้เกํงมากอํะ เราอยูํในซอยลึกๆ เค๎าก็รู๎ เค๎าจะโทรมากํอนวําเรา
อยูํไหน เค๎าจะเข๎าไปภายใน 15 นาทีนี้ ครึ่งชั่วโมงนี้ ยังแปลกใจวําทําไมเค๎าเข๎ามาได๎ เกํงกวํา
คนสํงพิซซําอีก 
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ถาม : การสั่งซื้อสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่นชํวยอํานวยเรื่องความสะดวกหรือไมํ 
ตอบ : ก็ดีเหมือนกันนะ เพราะวํามันเร็วดี เราไมํต๎องรอสายอํะ บางทีโทรไปแล๎วเหมือนสายไมํวํางก็

มี แล๎วเรื่องการจัดสํงเนี่ยเร็วมาก ไมํเกินสามวัน เค๎าจะบอกวําเจ็ดวัน จริงๆแล๎วไมํเลย เคย
สั่งซื้อมือถืออํะ สั่งวันนี้นะแล๎วบอกวําถ๎าเราจะเอาราคาเนี่ยห๎าวันถึง ถ๎าจะเอาราคาถูกกวํานี้ก็
เจ็ดวันนะ อะไรยังเนี้ย อยํางสมมติวํามือถือที่เพ่ิงซื้อเนี่ย เค๎าบอกวําถ๎าคุณรอ สมมติวําคุณ
เอา 3 วัน หมายถึงวําไมํเกิน 3 วันถึง คุณจะได๎ในราคา 3,900 แตํถ๎าคุณเอา 5-7 วัน ถึง
ภายใน 7 วัน คุณจะได๎ในราคา 3,700 ถูกกวําอีก 200 เราก็เอา 3,700 เพราะเราไมํได๎รีบหนิ 
แตํพอจริงๆแล๎ววันรุํงขึ้นก็มาเลย ไมํเกิน 3 วัน แตํเราก็จํายในราคา 3,700 นะ เพราะมันตัด
บัตรเครดิต กลายเป็นวําบริการดีเร็ว ถึงบ๎านเร็ว ของลาซาด๎าเนี่ย 

 
ถาม : ชํวงเวลาที่เข๎าไปใช๎บริการบํอยที่สุด 
ตอบ : สํวนใหญํก็ไมํได๎ดูเช็คตลอดหรอกนะ เวลาอยากได๎อะไรถึงจะเข๎าไปดู 
 
ถาม : มีความคิดเห็นตํอการทําวิดิโอแนะนําการใช๎งานของแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งอยํางไรบ๎าง 
ตอบ : เดี๋ยวนี้ก็มีทุกแอพอํะคะ ที่จะมีบอกรายละเอียด มีเป็นวีดิโอแนะนําสินค๎าให๎เราดูด๎วย 
 
ถาม : แล๎วได๎เปิดดู หรือเปิดใช๎งานบ๎างหรือไมํ 
ตอบ : เปิดดูคะ อันไหนที่เราสนใจเราจะเปิด ดูผํานๆบ๎างก็มี 
 
ถาม : ถ๎าเปรียบเทียบระหวํางการซื้อสินค๎าออนไลน์กับการซื้อสินค๎าผํานหน๎าร๎านมีความคิดเห็น

แตกตํางกันอยํางไร 
ตอบ : ที่หน๎าร๎าน บางทีพนักงานมาตามเราก็อึดอัดเหมือนกัน เราจะเลือกดูอะไรอยํางนี้ ถ๎าพนักงาน

ตามเราติดๆ บางร๎านเราก็ไมํซื้อเลย 
 
ถาม : มีหลักในการเลือกซ้ือสินค๎าผํานทางแอพพลิเคชั่นอยํางไรบ๎าง 
ตอบ : เราก็ต๎องดูคนอ่ืนที่เค๎าใช๎ด๎วย รีวิวก็มีผล เพื่อนก็มีผล 
 
ถาม : การนําเสนอสํวนลด โปรโมชั่น การบริการจัดสํงฟรี มีผลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมผํานทางแอพพลิเคชั่นเพิ่มขึ้นหรือไม ํ
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ตอบ : สํวนใหญํถ๎าเป็นพวกสินค๎าวิตามิน สินค๎าพวกสุขภาพเนี่ย บางทีมันบอกให๎เรารีบเนี่ย เราจะ
วิตกกังวลและ มันจะหมดอายุป่าว มันถึงรีบขาย เพราะมันมีความรู๎สึกยังงั้น สมมติถ๎าเราไป
เซเวํนยังงี้ เซเวํนลดราคา พ่ีเชียร์อันนั้นอันนี้ เราไปหยิบขวดดูได๎เลยมันหมดอายุวันนี้พรุํงนี้ 
แล๎วเอามาลดราคา ถ๎าเป็นสินค๎าพวกนี้เรายิ่งมีความรู๎สึกวํามันจะหมดอายุลํะสิ จะคิดเลยวํา
มันไมํนําไว๎วางใจและ มันต๎องมีอะไรซักอยําง 
 

ถาม : มีความคิดเห็นตํอบริการจัดสํงสินค๎าฟรีของแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งอยํางไรบ๎าง 
ตอบ : จัดสํงฟรีหมดอยูํแล๎ว สมมติบางชํองอยํางในทีวีเนี่ย จําชื่อไมํได๎ อันนั้นจะคิดคําสํง 200 ทั่ว

ประเทศ อยํางนั้นเราไมํเอาและ ไปเอาชํองที่มันฟรีดีกวํา จริงๆแล๎วเค๎าอาจจะลดหรือบวกคํา
สํงมาแล๎วก็ได๎ แตํมีความรู๎สึกวําข๎อความนี้ (จัดสํงฟรี) มันทําให๎เรารู๎สึกอยากซื้ออันนี้มากกวํา 
อาจจะคุณภาพดีกวํามั้ง หรืออะไรอยํางนี้ 

 
ถาม : การใช๎งานแอพพลิเคชั่นช๎อปปิ้งในปัจจุบันมีความแตกตํางกันหรือไมํ 
ตอบ : มีใช๎ O shopping Lazada แล๎วก็ของ True หน๎าตามันก็เหมือนๆกันเลย มันไมํได๎มีผลอะไร

กับเรา เราใช๎งานได๎ 
 
ถาม : มีความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทางแอพพลิเคชั่นบนหรือไมํ 
ตอบ : สนใจมาก 
 
ถาม : เหตุผลที่เลือกซ้ือสินค๎าผํานแอพพลิเคชั่น 
ตอบ : สมมติวําเราแบตหมดเนี่ย เราคิดแล๎ววําเราอยากได๎เพาเวอร์แบงก์ แตํเราก็ไมํคิดวําต๎องรีบ ก็

จะเปิดดูไปเรื่อยๆ เพลินๆ บางทีไมํมีอะไรทํา เราก็เข๎าไปดูวําอะไรลดราคาบ๎าง แตํวําบางทีก็
มานั่งคิดนะวําเราจําเป็นต๎องซ้ือมั้ย  

 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะสําหรับผู๎ประกอบการแอพพลิเคชั่นเพ่ือการพัฒนาและปรับปรุงแอพพลิเคชั่น

อยํางไร 
ตอบ : อันนี้เคยเจอกับตัวเองนะ เราเข๎าไปดูของ เราอยากได๎โทรศัพท์มือถือยี่ห๎อนี้ สมมติเราจะเอา

ยี่ห๎อมือถือ OPPO อยํางในลาซาด๎า มันขึ้นมาทุกยี่ห๎อ เราอยากจะดูอันเนี่ย แตํวําทําไมเป็น
ซัมซุงอะไรอยํางเนี่ย เราก็พิมพ์ไปแล๎วนะ เราเอายี่ห๎อนี้ด๎วย มันจะมีให๎เลือกใชํมั้ยคะวําเป็น
สินค๎าประเภทอะไร เป็นโทรศัพท์มือถือ แล๎วเราใสํยี่ห๎อด๎วย แตํพอขึ้นมาปุ๊บมันไมํใชํออปโป้ 
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มันเป็นซัมซุงกํอนเลย มันเหมือนเค๎าเชียร์อํะ ซัมซุงกําลังลดอยูํอะไรอยํางนี้อํะคะ เหมือนเอา
โปรโมชั่นขึ้นมากํอนเลย มันไมํใชํสิ่งที่เราต๎องการอํะ คือเราต๎องมานั่งหาออปโป้อยูํตรงไหน 
มันเสียเวลา 

 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะสําหรับพนักงานที่ให๎บริการของแอพพลิเคชั่นอยํางไร 
ตอบ : เคยมีโอกาสได๎คุยกับพนักงาน เค๎าพูดดี เค๎าก็จะแนะนําหมดเลยวําเราต๎องทําอะไรบ๎าง อยําง

เรื่องคืนสินค๎าภายในเจ็ดวันนะ อะไรยังนี้ 
 
ถาม : มีข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับด๎านรูปแบบการใช๎งาน หรือหน๎าตาของแอพพลิเคชั่น อยํางไร 
ตอบ : อยํางหน๎าแรกมันจะมีสินค๎าทุกอยําง บางทีเราไมํรู๎จะทําอะไรยังไง สมมติวําเราอยากจะซื้อ

เตียงนอนใหม ํมันก็มีขึ้นมาวําเค๎ากําลังโปรโมชั่นเตียงนอน ไอํที่เราคิดวําเรายังไมํซื้อ แตํเค๎ามี
โปรโมชั่นเราก็ซื้อเลย ยังเนี้ยทั้งๆท่ีมันยังไมํจําเป็น 
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ภาคผนวก ข 
บทสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญธุรกิจ Mobile Application 

 
คุณธิมาพร 
ต าแหน่งงาน Head of Vendor Performance Management 
บริษัท ลาซาด้า จ ากัด (ประเทศไทย) 
 
ถาม : ลักษณะงานและหน๎าที่รับผิดชอบในลาซาด๎าเป็นอยํางไร 
ตอบ : ก็จะดูแลร๎านค๎า สมมุติมีร๎านที่เข๎ามาขายของกับเรา ดูแล Auto Communication ดู Seller 

ทํายังไงให๎ยอดขายเติบโต 
 
ถาม : มีโอกาสได๎ดแูลสินค๎ากลุํมใดบ๎าง 
ตอบ : ในลาซาด๎ามีทั้งหมด 17 หมวดสินค๎า ก็ได๎ดูเกือบทั้งหมด 
 
ถาม : นอกจากเว็บไซต์กับตัวแอพพลิเคชั่นแล๎วยังมีชํองทางไหนอีกหรือไมํ 
ตอบ : หลักๆม ี2 ทาง ก็คือจะเป็นเบราเซอร์ กับแอพบนมือถือ  จริงๆคือตัวเดียวกัน 
 
ถาม : ระหวํางเบราเซอร์กับแอพลูกค๎าจะเข๎ามาทางไหนมากกวํากัน 
ตอบ : ปกติเบราเซอร์จะมีบนเว็บกับบนมือถือ และแอพบนแท็บเล็ตกับในมือถือ อยํางที่รู๎มาคือ 

Traffic คนเข๎ามาดูจะมาทางมือถือเยอะกวํา 
 
ถาม : ตัวแอพ ลาซาด๎ามีการพัฒนามากี่ปีแล๎ว 
ตอบ : นําจะ 3 ปีกวํา 
 
ถาม : ทําไมในปัจจุบันถึงไมํมีหมวดหมวดสินค๎าเฉพาะเพ่ือผู๎สูงวัย หรือการแบํงหมวดหมวดสินค๎าที่

ชัดเจนเพื่อผู๎สูงวัย 
ตอบ : เรื่องหมวดหมูํ ยังไมํมีหมวดผู๎สูงวัย ในอนาคตอาจมีสิทธิ์นะ แตํตอนนี้ สินค๎าในปัจจุบันใช๎ได๎

กับคนหลายวัยคือไมํได๎เฉพาะเจาะจงในผู๎สูงวัยมาก เพราะงี้เลยไมํมีการแยกเป็นผู๎สูงวัย 
อยํางเชํน วิตามิน รองเท๎าเพ่ือสุขภาพ คนที่ไมํได๎สูงวัยก็ใช๎ คนที่มีปัญหาสุขภาพก็ใช๎ได๎ เราไมํ
รู๎วําจะเป็นสูงวัยแบบไหนสูงวัย 40 สูงวัย 70 เพราะฉะนั้นเลยไมํได๎มีการแยกหมวดหมูํ
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สําหรับอายุ อยํางเด็กจะชัดเจนมากกวํามาก พูดได๎วําลูกค๎าช๎อปปิ้งตามอายุเพราะของมี
ความเจาะจง อยํางเวลาที่เข๎าไปในแอพจะแยกของสําหรับผู๎หญิงผู๎ชาย แยกตามคนช๎อป อีก
อยํางสินค๎าสําหรับผู๎สูงวัยที่มีความเฉพาะยังมีจํานวนไมํเยอะมากเทําไหรํ เลยไมํแยกตัว
ออกไป จะรวมกับหมวดหมูํอ่ืน ถ๎าแยกไปคนช๎อปจะงงมากกกวํา เพราะสินค๎าก็ ใช๎รํวมกัน 
จริงๆเป็นเพราะเว็บด๎วย ที่มัน target ทุกคน เพราะฉะนั้นการวางหมวดหมูํมันเลยเป็นสไตล์
นี้มากกวํา เพราะถ๎าคิดจริงๆ ผู๎สูงวัยเองก็ซื้อสินค๎าหลายอยํางด๎วย เชํน เครื่องชํวยฟัง กล๎อง
วงจรปิดติดบ๎าน  

 
ถาม : เคยมีเสียงมาจากลูกค๎าเกี่ยวกับการใช๎งานแอพพลิเคชั่น เชํน รูปแบบการใช๎งาน  การจัดวาง 

Lay out บ๎างไหม 
ตอบ : จะมีทีมพัฒนา UI UX เป็นเหมือนกับการทํา template หรือการจัดวาง lay out วําอะไรอยูํ

ทางซ๎าย อะไรอยูํทางขวา เชํน ปุ่มเลือกสินค๎า ปุ่มกดสั่งซื้อ ตระกร๎าสินค๎า ควรอยูํตรงไหน ก็
จะมีทีมทําอยูํ โดยให๎ user หลายๆคนเข๎ามาทดลองใช๎ และพยายามทําเว็บใช๎งานได๎งํายที่สุด
กับลูกค๎าโดยรวม เพ่ือความสะดวกในการใช๎เว็บจริงๆ แตํไมํได๎เจาะจงหรือพัฒนาเพ่ือคนแกํ
นะ จะเป็นเพ่ือคนทั่วไป ถ๎าจะมองถึงคนแกํคงต๎องทําให๎รู๎วํากดตรงไหน ก็จะทําปุ่มให๎ชัดเจน 
เชํน ปุ่มรีเทิร์นการคืนของ ซึ่งลูกค๎าจะ recall เข๎ามาเยอะวํา ปุ่มอยูํตรงไหน ทํายังไง ยาก 
โอเค ก็อาจจะต๎องต๎องมีหน๎าเพจที่ชัดเจนมากข้ึน ก็มีบางเคสที่ไมํรู๎จักการคืนของทําไง เพราะ
บางทีลูกค๎าเสิร์ชในลาซาด๎าไมํได๎ ต๎องเข๎าไปที่หน๎าชํวยเหลือ ก็ทางเราต๎องทําเพจแยกออกมา
ให๎ชัดเจน เพ่ือให๎ลูกค๎ารู๎วิธีได๎งํายขึ้น อีกกรณีคือการสั่งของที่ต๎องนําเข๎าจากตํางประเทศ 
ลูกค๎าที่เป็นคนแกํ รวมถึงคนทั่วๆไป บางทีอํานข๎อความไมํครบ อํานไมํรู๎เรื่อง ก็จะมีคําถาม
จากลูกอยํางสินค๎าจากตํางประเทศใช๎เวลาสํง 2-3 อาทิตย์ ลูกค๎าก็จะโทรเข๎ามาวําทําไมยัง
ไมํได๎ของซักที ซึ่งจริงก็มีเขียนบอกวําเอาไว๎ อํานเพราะงั้นเราต๎องหาวิธีทําให๎ลูกค๎ารู๎ให๎ได๎ ซึ่ง
ปัญหานี้อาจจะเกิดมากกับผู๎สูงวัยด๎วย 

 
ถาม : มีความเห็นตํอลูกค๎าที่เป็นผู๎สูงวัยอยํางไรบ๎าง 
ตอบ : กลุํมนี้เป็นกลุํมลูกค๎าใหญํเลย เพราะเค๎ามีกําลังซื้อเยอะ คนกลุํมนี้สามารถซื้อแล๎วซื้ออีก 

กลับมาซื้อซ้ํา เป็นกลุํมที่มีเงิน ซื้อของแพง ของมี value ได๎ เป็นกลุํมที่มีโอกาสซื้อมากขึ้น
เพราะเค๎าก็ได๎รับความสะดวกขึ้นมากจากการที่ไปสํงถึงบ๎าน และกลุํมนี้ไมํได๎เปลี่ยนไป
เปลี่ยนมางํายๆ กวําจะได๎ความเชื่อใจในการซื้อของเว็บนึง มันก็ต๎องใช๎หลายๆอยําง ถ๎าสมมุติ
วันนี้ลาซาด๎าไมํมีจํายเงินปลายทางแล๎ว แล๎วสมมติปกติเวลาขายสินค๎า อยํางวิตามิน ถ๎า
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ร๎านค๎าไมํมีใบยืนยัน อยําง อย. หรือสินค๎าสุขภาพบางอยําง เชํน เครื่องตรวจวัดความดัน ถ๎า
ไมํมีใบอนุญาติทางการแพทย์ อะไรพวกนี้ ร๎านค๎า ก็จะขายไมํได๎ ถ๎าลาซาด๎าเลิกสนใจตรงนี้ ก็
จะไมํได๎รับความนําเชื่อถือเลย แตํลาซาด๎าก็มีทั้งให๎ลูกค๎าจํายเงินปลายทาง ร๎านค๎าที่ขาย
สินค๎าก็ต๎องมีใบรับรองไมํใชํวําใครๆก็ขายได๎ ซึ่งตรงนี้มัน build ยาก ก็คิดวํา loyalty ที่จะได๎
จากคนกลุํมนี้ที่จะซื้อของสุขภาพมันเป็นเรื่องสําคัญเลย ซึ่งตรงนี้ลาซาด๎าก็มีอยูํและจะ
พยายามทําให๎มีตํอไปเรื่อยๆ 

 
ถาม : มีกิจกรรมด๎านการตลาดที่สื่อสารกับลูกค๎าอยํางไรบ๎าง 
ตอบ : มีนะ ผําน Google Facebook จะเป็นพวก targeting อยํางเชํนคนที่เคยเข๎ามาซื้อ ทางเราก็

จะทําการเก็บข๎อมูลอายุเพศ ความสนใจเอาไว๎อยูํแล๎ว แตํถ๎า เกิดเค๎ามีความสนใจในเรื่อง
อาหารเสริม เราก็จะมีการ retarget ครั้งตํอไป แล๎วครั้งตํอไปมีโปรโมชั่น  เราก็จะสํง
โปรโมชั่นไปให๎กลุํมพวกนี้ เพ่ือเป็นการกระตุ๎นในการซื้อครั้งตํอไป สํวนใหญํก็จะเหมือน
การตลาดที่เว็บ e-commerce ทั่วไปทํา อยําง Google Facebook มีการให๎บริษัทข๎างนอก
ที่มีเว็บของตัวเองอยูํ มีแพลตฟอร์มของตัวเองอยูํแล๎ว ชํวยดึง traffic เอาสินค๎าเราไปโพส ถ๎า
มีคนมาคลิกมาซื้อเค๎าก็จะได๎ profit ไป แล๎วก็ retargeting อยํางที่พูดไป คือถ๎าลูกค๎าเคยเข๎า
มาดู สนใจสินค๎าประเภทประมาณนี้ ก็จะมีหลอกหลอนกลับไป อันนี้จะเป็น Google เป็น 
banner เป็นรูปภาพ หรือเวลาเลํนอยูํเว็บอ่ืน แล๎วมี Ads ของลาซาด๎าโผลํมา แล๎วก็เป็นรูป
สินค๎าท่ีเค๎าเพ่ิงกดดู อะไรอยํางนี้ 

 
ถาม : จากที่ได๎ไปสัมภาษณ์กลุํมตัวอยํางผู๎สูงวัย มีลูกค๎าลาซาด๎ายกตัวอยํางปัญหาในการใช๎งานวํา

เคยกดหามือถือออปโป้ ซึ่งทางลาซาด๎านําจะมีตัวกรองอยูํ แตํมันกลับไมํได๎ขึ้นออปโป้มา
โดยตรงเลย ทําไมซัมซุงถึงข้ึนมากํอนเป็นอันดับแรก แล๎วปัญหาในกรณีอยํางนี้ทางลาซาด๎าได๎
แก๎ไขอยํางไรบ๎าง 

ตอบ : อันนี้ต๎องดูวิธีการเสิร์ชของลูกค๎าด๎วยวําเป็นยังไงด๎วย อยํางใน Google เนี่ยก็จะคํอนข๎างตรง
กับสิ่งที่เราต๎องการหา แตํในการเสิร์ชของลาซาด๎าอาจจะยังไมํเพอร์เฟ็ค เพราะจริงๆแล๎วมัน
ควรขึ้นออปโป้เลยมันไมํควรขึ้นซัมซุง เพราะระบบเสิร์จมันจะยึดตามชื่อสินค๎า วํามีคําศัพท์
คําวําโทรศัพท์ออปโป้มั้ย หรือถ๎าลูกค๎าพิมพ์คําวําออปโป้อยํางเดียวมันอาจจะดีกวํา มันขึ้นอยูํ
กับการพิมพ์ด๎วย แตํจริงๆจะโทษลูกค๎าไมํได๎ ทางเว็บเองก็ผิด อาจจะไปลิงก์กับคําวําโทรศัพท์ 
มันเลยไปจับกับคําอ่ืนด๎วย ระบบเสิร์ชตอนนี้ยังไมํคํอยดี ที่ยังจําคีย์เวิร์ดไมํได๎ สํวนการทํา
โฆษณาให๎นั้นก็มี แตํจะอยูํในหน๎าก็ค๎นหาหลักมากกวํา อยํางถ๎าลูกค๎าเสิร์ชคําวําโทรศัพท์
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อยํางเดียว ซัมซุงก็อาจจะมีทําเวิคด๎วยเลยขึ้นมาเป็นอันดับแรก แตํสมมติวําถ๎าเป็นการเสิร์
ชอยํางเดียว ยังไมํคํอยดี คิดวํากดเสิร์จจริงๆ ก็ต๎องหาไปที่ออปโป้ได๎เลย ตรงนี้ต๎องแก๎ไข
ตํอไป 

 
ถาม : อยากให๎เสนอมุมมองเกี่ยวกับการขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทาง Mobile Application  
ตอบ : เค๎าจะดูแงํร๎านค๎าที่เข๎ามา จะไมํมีการโทรศัพท์คุยกับร๎านค๎าโดยตรง แตํจะมีโปรแกรมหลัง

บ๎านให๎ร๎านค๎าเข๎ามาเสนอสํวนลด โปรโมชั่น ทางเราก็จะเอาเข๎าแคมเปญพิเศษให๎ ซึ่งหน๎าที่
ของเค๎าก็คือการสร๎าง tool เหลํานี้ด๎วย มากกวําจะไปการแนะนําการตลาดให๎ร๎านค๎า ถ๎า
กลับมาในเรื่องสินค๎าสุขภาพ จริงๆแล๎ว ก็ขายได๎นะ แตํคนจะกลัวเรื่องของความปลอดภัย 
แตตํรงนี้ร๎านค๎าก็จะสามารถสร๎างความนําเชื่อถือได๎โดยการอัพโหลดรูปใบ อย. หรือใบรับรอง
ตํางๆ วําร๎านของเค๎าเป็นของดี บางคนลูกค๎าเค๎าก็จะดูอันนี้ลาซาด๎าขายมากกวํา อันนี้สําหรับ
ลูกค๎าที่รู๎เยอะๆ อํะนะ บางทีมันเป็นร๎านค๎าไมํนําเชื่อถือ ถ๎าสินค๎าที่ลาซาด๎าขายเองก็จะมี
รับประกันสินค๎าด๎วย แตํๆจริงแล๎วไมํวําจะเป็นสินค๎าที่ร๎านค๎าขายหรือลาซาด๎าขาย ถ๎าลูกค๎า
ซื้อไปแล๎วไมํพอใจก็สามารถคืนของได๎หมด แตํที่ลูกค๎าเลือกสินค๎าที่ลาซาด๎ามันเป็นเพราะ
ลูกค๎ารู๎วําลาซาด๎าเป็นใคร ถ๎าไปเจอร๎านช๎อป A B C D บิ้วตี้ เค๎าก็ไมํรู๎วําเป็นใคร นําเชื่อถือ
ได๎มากแคํไหน  

 
ถาม : สํวนใหญํ มีแคมเปญอะไรที่ใช๎กับสินค๎ากลุํมนี้ เพ่ือดึงลูกค๎า  
ตอบ : มีเหมือนอาลีบาบาเลย วันที่ 11.11 ยาวถึง 12.12 มีทุกปี เป็นใหญํที่สุดของปีเลย 
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ภาคผนวก ค 
บทสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

 

หมายเลข 1 
 
คุณณัฐวดี 
ตัวแทนจ าหน่ายสมุนไพรและอาหารเสริม ตรา นราห์ 
 
ถาม :  ร๎านชื่ออะไรคะ จําหนํายสินค๎าเก่ียวกับอะไร 
ตอบ :  ร๎านนราห์ 53 ขายเก่ียวกับผลิตภัณฑ์สุขภาพ ประเภทยาปฏิชีวนะ ชํวยลดน้ําตาล ไขมันและ

ความดัน 
 
ถาม : ผลิตภัณฑ์มีก่ีกลุํม แบํงออกเป็นประเภทไหนบ๎าง 
ตอบ :  สมุนไพรจะมีด๎วยกัน 3 แบบ คือ แคปซูล ชาชง และกาแฟ 
 
ถาม : สรรพคุณของสมุนไพรแตํละชนิดชํวยรักษาโรคอะไรได๎บ๎าง 
ตอบ :  สมุนไพรนราห์มีด๎วยกัน 3 แบบ  

แบบแรก คือ แคปซูลจะชํวยในเรื่องของเบาหวาน ความดัน และชํวยลดไขมันไตร
กลีเซอไรด์ได๎ และชํวยรักษาโรคเก๏า  อาการปวดบวมตามข๎อได๎ 

แบบที่สอง คือ ชาชง จะชํวยลดความดัน เผาผลาญไขมันได๎ดี ลดคลอเรสเตอรอลใน
เส๎นเลือด ทําให๎ระบบหมุนเวียนเลือดของเราหมุนเวียนได๎ดีขึ้น  ทางร๎านจะแนะนําลูกค๎าที่มี
อาการมือเท๎าชา หรือเลือดข๎น เลือดเหนียว จะให๎รับประทานชาชง และอีกทั้งยังชํวยลดใน
เรื่องของเบาหวานลงได๎ด๎วย  

แบบที่สาม คือ กาแฟจะชํวยในการดีท็อกซ์ลําไส๎ คือจะชํวยล๎างสิ่งสกปรกในรํางกาย
ออกมา ขับของเสียจากรํางกายออกและยังชํวยในการลดน้ําหนักด๎วย 

 
ถาม :  ชํวยพูดถึงจุดเริ่มต๎นของการขายสินค๎านี้ 
ตอบ :  สมุนไพรนราห์ผลิตขึ้นที่จังหวัดเชียงใหมํ โดยใช๎ผักสมุนไพรคือ เชียงดา หญ๎าหวาน ใบเตย

หอมและอบเชย คิดค๎นโดยชาวไทย จุดเริ่มต๎นของการมาขายสินค๎าภายใต๎แบรนด์นราห์คือ 
ญาติมีอาการป่วย เป็นโรคเบาหวานและโรคไต มีการรับประทานยาเป็นจํานวนมาก จึงไมํ
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อยากให๎ทานยาที่จะมีสารตกค๎างภายในรํางกาย จึงเริ่มที่จะหาสินค๎าที่มีสรรพคุณที่ชํวยรักษา
โรคได๎ รับประทานแทนยาได๎ และไมํทําให๎เกิดผลข๎างเคียงตามมาอีกท้ังสุจภาพที่ดีข้ึน  

 
ถาม :  ตอนนี้มีสินค๎าตัวไหนขายดีที่สุด 
ตอบ :  กลุํมแคปซูลจะขายดีที่สุด เนื่องจากลูกค๎าชอบที่จะรับประทานยาแบบงํายๆ สะดวกรวดเร็ว 

โดยจะรับประทานหลังอาหารมื้อเช๎าและมื้อเย็นประมาณ 2-3 เม็ด ปริมาณ 2 เม็ดนั้นจะเข๎า
กับปริมาณน้ําหนักปกติ แตํถ๎าลูกค๎าท่ีมีน้ําหนักมาก จะให๎รับประทาน 3 เม็ดตํอ 1 มื้อ  

 
ถาม :  นราห์ขายผํานชํองทางไหนบ๎างคํะ 
ตอบ :  ขายผํานทาง website ทาง Line Official ของทางร๎านเอง โดยใช๎ชื่อวํานราห์ 53 
 
ถาม :  สมมุติวําลูกค๎าสั่งซื้อผํานทางไลน์ กดแอดไลน์ไป แล๎วใครจะเป็นเข๎ามาตอบบ๎างคะ  
ตอบ :  พ่ีจะเป็นคนตอบเอง เพราะพ่ีเป็นเจ๎าของเพจหน๎าร๎านเองเลย เพราะจะดูแลผํานทางไลน์และ

เฟสบุคโดยตรง  
 
ถาม :  มีกฏเกณฑ์ของการเป็นตัวแทนจําหนํายไหม 
ตอบ :  จะเป็นตัวแทนต๎องมีข้ันต่ําในการซื้อสินค๎า แล๎วก็จะมี Facebook ที่ให๎แอดไลน์เพ่ิมเข๎ามาอีก  

พ่ีต๎องโพสต์สมุนไพรตอนเช๎าทุกเช๎าเพ่ือเป็นการแนะนําลูกค๎า พ่ีชายจะไปจ๎าง admin ให๎เอา
เพจนราห์ไปแปะในพวกหน๎าเว็บสมุนไพรอีกทีหนึ่งเพ่ือให๎ลูกค๎าเข๎าถึงได๎งํายมากข้ึน   

 
ถาม :  ทาง Facebook กับ Line ชํองทางไหนที่ลูกค๎าเข๎าหาได๎เยอะมากกวํากัน 
ตอบ :  จะไมํเหมือนกัน ในสํวนของไลน์ลูกค๎าจะทักเข๎ามาถามในตัวสินค๎ามากกวํา สํวนเฟสคือลูกค๎า

จะโทรมาสั่งซื้อสินค๎าได๎โดยตรงเลย จริงๆตอนนี้ก็พอๆกัน แตํถ๎าเป็นไลน์คนจะเข๎ามาดู
โฆษณามากกวํา เดี๋ยวนี้ไลน์เยอะขึ้น 

 
ถาม :  แล๎วที่ทักมาทาง Line มีลูกค๎ากลุํมสูงวัยบ๎างไหมคํะ 
ตอบ :  ลูกค๎าสํวนใหญํเป็นผู๎สูงอายุ อายุประมาณ 40 ขึ้น 
 
ถาม :  สินค๎ากลุํมนี้ทํามาเพ่ือผู๎สูงวัยโดยตรงเลยหรือไม ํ
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ตอบ :  ทํามาเพ่ือผู๎สูงอายุโดยตรงเลย เพราะผู๎สู งอายุตอนนี้มักประสบปัญหาสุขภาพเป็น
โรคเบาหวานกันเยอะ ความดันสูง ไขมันสูง มือเท๎าชา ปัสสาวะมีฟอง ตาพรํามัว 

 
ถาม :  มุมมองของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่แขํงขันกันภายในตลาดปัจจุบัน อยากให๎บอกถึง

เอกลักษณ์ในตัวสินค๎าท่ีมีความตํางอยํางชัดเจนกวําคูํแขํง 
ตอบ :  สินค๎าสมุนไพรนราห์มีการผลิตจากพืชสมุนไพรแท๎ 100% ควบคุมการผลิตเองตั้งแตํขั้นตอน

การปลูกไปจนถึงการผลิตออกมาเป็นยาสมุนไพร ซึ่งสํวนผสมในยาจะไมํใชํยาปฏิชีวนะที่จะมี
การเรํงโดยใสํสารเคมีลงไป และได๎รับการรับรองจาก สหรัฐอเมริกา ภายใต๎ตรา USDA 
organic  รวมทั้งทางฝั่งยุโรปและ ฝั่ง international  มีการรับรองจาก อย.ด๎วย ตรงนี้จึง
เป็นการรับประกันวําทางตํางประเทศก็ยอมรับในตัวสินค๎าของเรา เพราะสํวนใหญํจะสํงออก
ตํางประเทศด๎วย และมีการสํงทางไปรษณีย์ หรือ EMS เพ่ือกระจายสินค๎าให๎ลูกค๎า
ภายในประเทศไอยํางทั่วถึง (สํงฟรีทั่วประเทศ) และการเก็บเงินกับลูกค๎าตอนปลายทางเมื่อ
ของไปสํงถึงที่บ๎าน ที่แตกตํางจากคูํแขํงคือ ทางคูํแขํงจะเป็นสมุนไพรที่นําเข๎ามาจาก
ตํางประเทศ เชํน แบรนด์กลูแคน จะทํายาเม็ดอยํางเดียวราคาแพงกวํา  ในสํวนของเราจะมี
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายมากกวํา  ของทางเราขายถูกกวํา ของเราเป็นพืชสมุนไพรจริงๆ แล๎ว
เมื่อใช๎แล๎วเห็นผลภายในหนึ่งเดือนจริง คําน้ําตาล ระดับน้ําตาลลดลง 130 เหลือแคํระดับ 
100 ภายในเดือนเดียว  

 
ถาม :  พ่ีมีเน๎นลูกค๎ากลุํมไหนเป็นพิเศษไหม 
ตอบ :  เน๎นลูกค๎าที่เป็นโรค มีปัญหาสุขภาพอยูํแล๎ว  
 
ถาม :  แล๎วคนทั่วไปท่ีไมํได๎เป็นโรคเบาหวานจะสามารถรับประทานยาของนราห์ได๎ไหม 
ตอบ :  รับประทานได๎คํะ เพ่ือเป็นการป้องกันโรคก็ได๎เหมือนกัน แตํสํวนใหญํจะไมํคํอยพบเจอลูกค๎า

ที่ทานเพื่อป้องกันโรคแตํจะเป็นลูกค๎าที่มีโรคเบาหวานอยูํแล๎ว 
 
ถาม :  พ่ีเคยถามลูกค๎าไหม วําถ๎ามีอาการแล๎วทําไมไมํไปหาหมอแตํเลือกที่จะมารับประทานยา

สมุนไพรแทน 
ตอบ :  ลูกค๎าบอกวํากินแล๎วไมํหาย เพราะเป็นแคํการประคองอาการ เลยอยากมาหายาสมุนไพร

แทน เพื่อที่จะได๎ทําให๎คําน้ําตาลมันลดลง 
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ถาม :  มีวิธีการดูแลลูกค๎ากลุํมสูงวัยอยํางไรบ๎าง 
ตอบ :   ทางเราจะแนบวิธีการทานยาไปด๎วย และกําชับกับลูกค๎าเสมอเลยวํา  กินยาแล๎วก็

ต๎องควบคุมอาหารด๎วย ไมํให๎กินยาในปริมาณมาก เพราะการพ่ึงที่ตัวสมุนไพรอยํางเดียวอาจ
ไมํใชํสิ่งที่ดีเสมอไป แตํต๎องควบคุมอาหารเพราะวําจะทําให๎คําน้ําตาลลดลงได๎จริงอยํางเห็นได๎
ชัด และพยายามบอกกับลูกค๎าวําให๎คอยตรวจสอบระดับน้ําตาลภายในหนึ่งเดือนอยําง
สม่ําเสมอ แตํมีเคสหนึ่งที่ลูกค๎าโทรมาหา เมื่อซื้อยาไปทานแคํสองวันแล๎วมีอาการใจสั่น
เกิดขึ้น  พ่ีบอกกับลูกค๎าวําบางทีอาจจะทานในปริมาณที่เข๎มข๎นมากเกินไป ไมํได๎ผสมน้ําเข๎า
ไป จึงมีอาการข๎างเคียงเกิดขึ้น แตํโดยปกติยาเราไมํคํอยมีอาการข๎างเคียงเกิดขึ้นอยูํแล๎ว ผําน
ไปหนึ่งเดือน ระดับไขมันลดลงเยอะมาก พ่ีเลยดีใจและบอกให๎ทานตํอเนื่องอยํางมีวินัย 

พ่ีมีการคุยกับลูกค๎ากํอนแนะนําทุกครั้งเพื่อเป็นการเข๎าถึงลูกค๎าได๎อยํางจริงจังกับโรค
ที่ลูกค๎าเป็นอยูํ  และหลังจากที่ลูกค๎าใช๎ยาเสร็จก็จะสํงรีวิวระดับน้ําตาลให๎เห็นจริงๆวําระดับ
ลดลงแล๎ว พวกลูกค๎าท่ีเป็นโรคเบาหวานจะมีอาการมือเท๎าชา หิวน้ําบํอย น้ําหนักลด ตาพรํา
มัว ก็ต๎องพูดคุยให๎เข๎าใจ แสดงให๎เห็น เข๎าใจได๎งําย เพ่ือทําให๎การตัดสินใจเร็วขึ้น สํวนใหญํ
จะติดแคํเรื่องเงิน 

 
ถาม :  หลังจากการซื้อผลิตภัณฑ์ไปมีเสียงตอบรับจากลูกค๎าอยํางไรบ๎าง 
ตอบ :  มีนะ และก็จะเป็นแนวแบบสั่งยาเพ่ิมอีกเพราะมันดีจริง 
 
ถาม :  สัดสํวนของลูกค๎าผู๎สูงวัยที่เข๎ามาซื้อผลิตภัณฑ์มีประมาณเทําไหรํ 
ตอบ :  แอดไลน์เข๎ามาตํอวัน 30 คนตํอวัน คนที่ทักมาไมํเกิน 10-15 คนตํอวัน จะเป็นพวกผู๎สูงวัย 

50 ขึ้น คือ 80% เพศหญิงมากกวําชาย 57:43 จะเป็นพวกที่มีปัญหาสุขภาพแล๎ว ขายได๎ตํอ
วันไมํเกิน 5 คน 

 
ถาม :  การซื้อขายผลิตภัณฑ์ผํานชํองทาง Line เป็นอยํางไรบ๎าง 
ตอบ :  ชํองทางไลน์นี้ดีแล๎ว สามารถสํงรูปได๎ ทําได๎หลายทาง ตอบได๎เรื่อยๆ สื่อสารได๎ดี ติดตํอได๎

สะดวกที่สุด 
 
ถาม :  พฤติกรรมการซื้อของลูกค๎ากลุํมสูงวัยเป็นอยํางไร 
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ตอบ :  พฤติกรรมการซื้อของกลุํมนี้มีหลายแบบ เก็บเงินปลายทาง โอนเงิน เป็นจํานวนน๎อย สํวน
ใหญํเป็นการเก็บเงินปลายทาง 70%  เพราะไมํกล๎าที่จะโอน โอนไมํสะดวก ถ๎าเก็บเงิน
ปลายทางเราจะเก็บเพิ่ม 100 บาท เค๎าก็ยอมจํายเพิ่ม  

 
ถาม :  ลูกค๎ามีการศึกษาข๎อมูลเกี่ยวกับอาการและผลิตภัณฑ์กํอนการซื้อหรือไมํ 
ตอบ :  สํวนใหญํจะไมํได๎ศึกษาข๎อมูลลํวงหน๎ามากํอน เพราะเห็นจากโฆษณาดึงดูดมากท่ีสุด 
 
ถาม :  ปัจจุบันมีการทําการตลาดด๎วยวิธีใดบ๎าง 
ตอบ :  ปัจจุบันมีทําจัดชุดโปรโมชั่นแบบแพ็คคูํ ใสํรีวิวลงไป ซื้อ 1 แถม 1 เพ่ือเป็นการลองสินค๎า 

อาจจะมีการสร๎างแบรนด์ใหมํ ร๎านหนึ่งมีสองแบรนด์ แตํยังคงใช๎สมุนไพรตัวเดิม แตํก็ต๎องใช๎
เวลาลงทุน อีกทั้งปัจจุบันยังขายได๎ดีอยูํแล๎วจึงยังไมํได๎มองอนาคตไว๎มากมาย มีโปรตอนปี
ใหมํด๎วย ชาชงจาก 2,800 เหลือเพียง 2,300 ขายดีถลํมทลาย 

 
ถาม :  ในมุมมองผู๎ประกอบการ มีความคิดเห็นในการซื้อขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานทาง

แอพพลิเคชั่นอยํางไร 
ถาม :  ต๎องเป็นคนที่รู๎จักแบรนด์ดีอยูํแล๎วและต๎องมีโปรโมชั่นในแอพอยูํแล๎ว ถ๎าเป็นรุํนสูงวัยก็จะโทร

เลย พ่ีวําชํองทางนี้ลูกค๎าต๎องใช๎ประจํา และยิ่งมีสํวนลดจะยิ่งดึงดูด พ่ีวําต๎องให๎คําแนะนํา
กํอน เพ่ือให๎ลูกค๎าได๎รู๎จัก ใช๎แอพอยํางเดียวอาจจะยังไมํได๎ผลในการซื้อขายเลย ณ ขณะนั้น 
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หมายเลข 2 
 
คุณภาสสิทธิ์ 
ต าแหน่ง ผู้จัดการผลิตภัณฑ์ 
บริษัท ไบโอโกรว์ (ทีเอช) จ ากัด 
ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ Bioglow 
 
ถาม : ผลิตภัณฑ์ของไบโอโกลว์อยูํหลายตัว มีที่เน๎นลูกค๎ากลุํมไหนเป็นพิเศษบ๎างคะ แล๎วมีผลิตภัณฑ์

เพ่ือผู๎สูงวัยโดยเฉพาะหรือไมํคะ 
ตอบ : ขายหลายกลุํมครับ ถ๎าเป็นผู๎สูงวัย จะเป็นพวกกลุํมแคลเซียมที่ขายดีครับ 
 
ถาม : มีมุมมองตํอลูกค๎ากลุํมสูงวัยในปัจจุบันอยํางไรบ๎าง 
ตอบ : กลุํมนี้มีกําลังซื้อมากกวําปกติ การซื้อแตํละครั้งคงต๎องเลือกผลิตภัณฑ์ที่ทานแล๎วคํอนข๎างเห็น

ผล และมั่นใจในแบรนด์แตํละแบรนด์สินค๎าที่เลือกไปครับ เชื่อมั่นในแบรนด์มากกวํา
ผลิตภัณฑ์ที่ไมํคํอยมีแบรนด์ 

 
ถาม : ปัจจุบันไบโอโกลว์มีวางจําหนํายผลิตภัณฑ์ผํานชํองทางไหนบ๎างคะ 
ตอบ : ขายสํงผํานชํองทางหลักก็คือโมเดิร์นเทรด พวก chain channel วัตสัน บู๏ทส์ ร๎านขายยา

ทั่วไป 
 
ถาม : แล๎วในอนาคตบริษัทมีความสนใจที่จะทําชํองทางแอพพลิเคชั่นเองเพ่ือขายสินค๎าเองบ๎าง

หรือไมํ แล๎วมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการจําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานแอพพลิเคชั่น
อยํางไร  คิดวําจะเข๎าถึงกลุํมสูงวัยได๎มากน๎อยแคํไหนคะ 

ตอบ : สินค๎าเราขายที่วัตสัน วัตสันเค๎าก็จะเอาสินค๎าเราไปลงในชํองทางออนไลน์ของเค๎าเอง ใน
ชํองทางนี้บริษัทก็มีความเห็นวําจําเป็น อยากที่จะทํา แตํจะทํายังไงที่จะไมํให๎เสียลูกค๎าเดิมที่
เป็นโมเดิร์นเทรด เพราะเราเป็นขายสํง แตํถ๎าถามวําอยากทํามั้ย อยากทํา 

 
ถาม : มีกิจกรรมทางการตลาดทีส่ื่อสารสําหรับกลุํมผู๎สูงวัยบ๎างหรือไมํคะ 
ตอบ : ก็มีจัดเซ็ทผลิตภัณฑ์สุขภาพตามชํวงธีมแตํละเทศกาล 
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ถาม : มีความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือผู๎สูงวัยโดยเฉพาะในตลาดปัจจุบันอยํางไร
บ๎างคะ 

ตอบ : ก็สํวนมากก็จะมีออกมาเป็นในรูปแบบที่ทําผลิตภัณฑ์ที่ดูแลผู๎สูง เจาะจงในรุํนกลุํม Silver 
หรือบอกวําสําหรับผู๎สูงวัยโดยตรง ความคิดของผมคือคิดวําผู๎สูงวัยคงไมํชอบ ถ๎าจะให๎โฟกัส
วําเค๎าเป็นคนแกํที่ต๎องมากิน เราก็เลยไมํอยากเจาะ segment วําอันนี้ต๎องของคนแกํนะ 
เพราะคนสูงวัยก็ไมํอยากดูตัวเองวําแกํ และผลิตภัณฑ์ก็ใช๎ได๎ทุกกลุํมครับ แคํผู๎สูงวัยอาจจะ
ซื้อมากกวําคนกลุํมอ่ืน ถ๎าเราทําเฉพาะไปตลาดเราก็จะแคบเกินไป บางทีคนกลุํมอ่ืนเค๎าก็
อาจจะมีปัญหาเหมือนผู๎สูงวัย เชํน ปวดเขํา ปวดข๎อ คอเรสเตอรอล ไตรกลีเซอไรด์ ซึ่งมันไมํ
จําเป็นต๎องอายุเยอะ วัยปกติก็เป็นได ๎
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หมายเลข 3 
 
คุณเหมย 
ต าแหน่ง เจ้าหน้าที่การตลาดอาวุโส  
บริษัท ไฮบาลานซ์ จ ากัด  
ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม Hi-Balanz 
 
ถาม : ผลิตภัณฑ์ของ Hi-Balanz มีหลายตัว มีที่เน๎นเพื่อลูกค๎ากลุํมผู๎สูงวัยโดยเฉพาะหรือไมํคะ 
ตอบ : ของเรามีเจาะกลุํมหลายกลุํม ถ๎าเป็นสําหรับผู๎สูงอายุก็เป็นตัวเห็ดหลินจือคะ 

 
ถาม : ผลิตภัณฑ์ Hi-Balanz มีรับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ์อยํางไร 
ตอบ : เราผลิตจากโรงงานที่ได๎มาตรฐาน GMP อํะคะ จริงๆแล๎วเรานําเข๎าสารและวัตถุดิบจาก

ตํางประเทศ แล๎วนํามาผลิตกับโรงงานในไทยท่ีได๎มาตรฐานและได๎รับการรับรอง 
 
ถาม : มีมุมมองตํอลูกค๎ากลุํมสูงวัยอยํางไรบ๎าง เพราะปัจจุบันก็มีแนวโน๎มเพ่ิมจํานวนสูงขึ้น 
ตอบ : จริงๆเทรนด์ของผู๎สูงอายุเค๎าจะเน๎นอาหารหรือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เป็นพวกออแกนิค 

เพราะเค๎าหันมาดูแลสุขภาพกันมากขึ้น แล๎วตํอไปสังคมประเทศไทยจะเป็นสังคมของ
ผู๎สูงอายุ ดังนั้นผลิตภัณฑ์พวกนี้จึงเข๎ามามีบทบาทมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะกับผู๎สูงอายุ ดังนั้น
เราจึงมองหาความต๎องการของเค๎า และหาอะไรมาสนับสนุนเทรนด์นี้เพื่อตอบโจทย์เป้าหมาย
ของตลาด 

 
ถาม : ลูกค๎ากลุํมผู๎สูงวัยมีกําลังซื้อมากน๎อยเพียงใด 
ตอบ : ถ๎าเน๎นเฉพาะกลุํมสุขภาพ ลูกค๎าคํอนข๎างมีกําลังซื้อ เพราะคนที่จะกินอาหารเสริมได๎ต๎องมี

กําลังซื้อ มันไมํใชํปัจจัยหลักที่ต๎องซื้ออยูํแล๎ว แตํลูกค๎าที่ดูแลสุขภาพเค๎าต๎องเน๎นซื้ออาหาร
เสริมหรือพวกนี้มากอยูํแล๎ว เพราะนอกจากการรับประทานอาหารมื้อหลัก ลูกค๎าเน๎นดูแล
สุขภาพมากขึ้น นอกจากอาหารเสริมหรือแม๎กระทั่งอุปกรณ์ออกกําลังกายจึงคํอนข๎างจะขาย
ดี เพราะคนหันมารักสุขภาพกันมากขึ้น คนที่จะซื้อได๎ก็คํอนข๎างเป็นคนที่มีกําลังทรัพย์อยูํแล๎ว 
เพราะไมํได๎ซื้อเพราะมันมีความจําเป็น 
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ถาม : กิจกรรมทางการตลาดของ Hi-Balanz อยํางเชํนการโฆษณารํวมกับ O Shopping โดยมีคุณ
นิรุตติ์ ศิริจรรยา (ดาราอาวุโส) เป็นตัวแทนพูดเกี่ยวกับสินค๎า จุดประสงค์ต๎องการสื่อสารกับ
กลุํมผู๎สูงวัยโดยตรงใชํหรือไม ํ

ตอบ :  จริงๆอาหนิงเค๎ารับประทานอาหารเสริม อาหารสุขภาพอยูํแลํวคะ ดังนั้นเราไมํได๎
เอาอาหนิงมาหลอกวําคุณต๎องกินนะหรือแคํเป็น Brand Ambassador นะ แตํเนื่องจากที่
เค๎ามาเพราะเค๎าเล็งเห็นแล๎ววํา อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพสําหรับผู๎สูงอายุ เค๎าลองใช๎มาแล๎ว 
มันโอเค มันได๎ผลจริง เค๎าถึงมาพูด ไมํงั้นสุดท๎ายแล๎วถ๎ามันไมํดีจริงเค๎าเองก็เสีย ดังนั้นเค๎า
เล็งเห็นแล๎ววํามันต๎องดีจริงๆ แล๎วมันทําให๎สุขภาพของเค๎าแข็งแรงขึ้น ดังนั้นถ๎าถามวําเราใช๎ 
Brand Ambassador ที่เป็นอาหนิงเพื่อมาตอกย้ําให๎ลูกค๎าเชื่อถือมากกวําวําเค๎าได๎ใช๎จริงและ
พิสูจน์แล๎ววํามันดีนะ ประมาณนี้  

ถ๎าถามเรื่องแคมเปญหรืออะไรที่ออกมาเพ่ือผู๎สูงอายุที่เป็นจริงๆจังๆ นอกจากที่เป็น
โฆษณาที่เราทํากับ O Shopping ที่เป็นรายการทีวีแล๎ว เราก็ยังไมํได๎เน๎นเจาะกลุํมนี้มาก
เทําไหรํ เนื่องจากปัจจัยหลายอยําง ผู๎สูงอายุยังไมํสามารถใช๎ออนไลน์ได๎เกํง ดังนั้นกิจกรรมที่
ทํามา support จะเป็นกลุํม target อ่ืนซะมากกวํา คนในวัยเกิน 50 ก็ยังไมํสามารถใช๎ 
social media ได๎อยากเต็มศักยภาพ ตัวอยํางลูกค๎าที่โทรมาสั่งซื้อก็บอกวําเค๎าใช๎ไมํเป็น 
register ไมํเป็น ถ๎าถามวําแคมเปญที่จะมา support คนกลุํมนี้ยังไมํได๎มีเป็นชิ้นเป็นอัน แตํ
วําเรามี support คนกลุํมอื่นเพราะวําเรามีสินค๎าหลายตัว 

 
ถาม : จากการศึกษางานวิจัยพบวําผู๎สูงวัยไมํนิยมซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่จําหนํายผํานทาง

แอพพลิเคชั่นเนื่องจากไมํม่ันใจในตัวสินค๎า มีความคิดเห็นอยํางไรคะ 
ตอบ : มีความเป็นไปได๎สูง เพราะวําทางแบรนด์ต๎องมีความนําเชื่อถือด๎วย แล๎วที่ลูกค๎าโทรมา

เพราะวําอยากได๎คําแนะนํานะคะ เพราะปกติลูกค๎ากลุํมนี้ เวลาโทรมาคํอนข๎างคุยนาน และ
ถามละเอียด ลง detail วํากินแล๎วผลจะเป็นยังไง เจอคูํมือแบบนี้ต๎องกินยังไง เพราะวําเวลา
เราสํงสินค๎าไปให๎ลูกค๎าเราก็จะมีโบรชัวร์แนบไปด๎วยเพ่ือที่วําลูกค๎าจะได๎เข๎าใจในรายละเอียด
ของสินค๎ามากขึ้น วํากินแล๎วจะเป็นยังไง มีผลกระทบยังไง 

 
ถาม : มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการจําหนํายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผํานแอพพลิเคชั่นอยํางไร  คิดวํา

จะเข๎าถึงกลุํมสูงวัยได๎มากน๎อยแคํไหนคะ 
ตอบ : จริงๆ แล๎วเคยคิดถึงเรื่องนี้มาแล๎ว ถ๎ามีโอกาสเราอาจจะทําพวกแอพพลิเคชั่น แตํวําคงทําเพ่ือ

ตอบโจทย์กลุํม target ทุกกลุํม ไมํได๎เจาะจงลงไปวําจะต๎องเป็นผู๎สูงอายุ เพราะวําอยํางที่
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บอกผู๎สูงอายุตอนนี้เค๎าอยูํในชํวงที่กําลังเรียนรู๎ของพวกนี้ เพราะลูกค๎าเองยังบํนวําป้าทําไมํ
เป็น โทรสั่งดีกวํา 

 
ถาม : สําหรับวิธีการโทรสั่งสินค๎ามีลูกค๎าให๎ความสนใจมากน๎อยแคํไหน 
ตอบ :  ก็ได๎รับเสียงตอบรับคํอนข๎างดี เพราะมันงําย มี call center ให๎บริการ เก็บเงิน

ปลายทาง หนึ่งเค๎าไมํต๎องเสียเงินมากํอน สองเค๎าได๎รับสินค๎ากํอน สามพอถึงเวลาของมาสํง 
เค๎าไมํพอใจเค๎าก็ยังคืนสินค๎าได๎อีก ดังนั้นมันสร๎างความนําเชื่อถือให๎สินค๎ามากกวํา เนื่องจาก
กลุํมผู๎สูงอายุเค๎าไมํได๎เกิดมาในยุคเทคโนโลยี ไมํเหมือนสมัยนี้ที่มีทุกอยําง มีอินเตอร์เน็ต Wi-
Fi มีทุกอยํางที่มันรวดเร็ว แตํวําผู๎สูงอายุเนี่ย เค๎ากดโทรปุ๊บเค๎าได๎พูดคุยกับคนที่เค๎าไว๎ใจ 
สอบถามชื่อ โทรมาขอเซลล์คนนู๎นคนนี้ มีคนที่เคยคุยด๎วย มันนําเชื่อถือ เพราะการที่เค๎าจะ
ตัดสินใจซื้อของ เค๎าฟังจากคนที่เค๎าเชื่อถือได๎ คนนี้ขอโปรได๎ คนนี้ขอของแถมได๎ หรือถามนูํน
ถามนี่ได๎ แตํกับการตัดสินใจซื้อในหน๎าแอพเลยมันก็เห็น แตํเค๎าจะรู๎ได๎ยังไงวําของจริงมันจะ
เป็นแบบนี้ แล๎วใครคือคนขาย ดังนั้นถ๎าถามวํากลุํม target นี้คงต๎องใช๎เวลาสักพัก ให๎เค๎าได๎
เรียนรู๎และใช๎เทคโนโลยีได๎มากกวํานี้  

จริงๆกลุํมนี้เป็นกลุํมใหญํเลยคะ แล๎วก็เรื่องแอพพลิเคชั่นอยํางท่ีบอกวําเราไมํได๎เจาะ
กลุํมผู๎สูงอายุอยํางเดียว เรามีผลิตภัณฑ์หลายอยําง Hi-Balanz เนี่ยเรามีทั้งผลิตภัณฑ์ 
beauty healthy ลดน้ําหนัก ดังนั้นพวกนี้ถ๎าเราทําแอพพลิเคชั่นขึ้นมาตัวหนึ่ง เราไมํได๎มอง
เจาะไปที่คนกลุํมเดียว เราจะ support ลูกค๎าทั้งหมด ทุกกลุํม ทุก categories ดังนั้นต๎อง
บอกวําแอพพลิเคชั่นสามารถไปได๎ ใช๎ได๎ เพราะวําลูกค๎าผู๎สูงอายุก็มีอยูํจํานวนหนึ่ง แตํลูกค๎า
กลุํมอ่ืนก็มีปริมาณที่ไมํได๎ลดหยํอนไปกวํากัน  

ดังนั้นถ๎าการทําแอพออกมาเพ่ือ support ทุกกลุํมแบบนี้ คิดวําก็นําจะได๎ผล 
เพราะวําถ๎าเป็นแอพของตัวเองหรือวําแอพของคนอ่ืน อยํางน๎อยมันก็ต๎องมีสํวนลดหรืออะไร
ที่ทําให๎มันดึงดูด แล๎วถ๎าลูกค๎าเห็นวํามันดีนะ มันถูกที่สุดนะ มันดีกวําทุกที่ ลูกค๎าเค๎าก็ต๎อง
พยายามเข๎ามาเพ่ือเลือกซื้อสินค๎าอยูํแล๎ว แตํมันก็ต๎องดีกวําชํองทางอ่ืนด๎วยนะคะ ถ๎าทําแอพ
แล๎วแพง ที่อ่ืนถูกกวํา เค๎าจะมาใช๎ทําไมถูกม้ัย มันต๎องมีจุดขายอํะคะ 

 
ถาม : จากการศึกษางานวิจัยพบวําผู๎สูงวัยบางสํวนมองวําการที่แบรนด์ให๎สํวนลดหรือของแถม

เยอะๆ ทําให๎รู๎สึกไมํม่ันใจในตัวสินค๎า มีความคิดเห็นอยํางไรคะ 
ตอบ : เพราะวําเป็นผู๎สูงอายุไงคะ เค๎าเลยจะมองแบบนี้วํากลัวของหมดอายุ ของค๎างสต็อค ทําไมมัน

ลดเยอะ เค๎าเป็นกลุํมมีกําลังซื้อ ดังนั้นถ๎าถูกไปเค๎าก็จะไมํมั่นใจวําทําไมมันถูก แพงไปก็ทําไม
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มันแพงจัง ซื้อซ้ํายาก ดังนั้นราคาต๎องอยูํในระดับที่ เค๎าคิดวํามันโอเค เค๎าก็เลือกเยอะนะ
ผู๎สูงอายุ เค๎าจะเลือกในสิ่งที่เค๎าคิดวําเค๎าค๎ุมคํา คนที่มีกําลังซื้อเยอะเค๎าก็จะมองวํา 300 บาท 
เค๎าไมํกินหรอก เค๎ากิน 6-700 ดีกวํา กินอันละเป็น 1,000 เพราะเค๎าคิดวํามันดี แตํจริงๆแล๎ว
มันอยูํที่แตํละแบรนด์ทําสินค๎าออกมาแล๎ววําจะวาง position ของสินค๎าไว๎ตรงไหน อยากจะ
ให๎อยูํใน positioning ที่ลูกค๎ากลุํมนี้ อีกอันกลุํม hi-end อยํางผลิตภัณฑ์ของเราตัวที่เป็นเห็ด
หลินจือ เจ๎าอ่ืนเค๎าจะทําในราคาที่คํอนข๎างสูง แตํถ๎าลูกค๎าที่รับประทานอาหารเสริมอยูํแล๎ว 
แล๎วเค๎ารู๎จริงๆวํา เวลาดูอาหารเสริมต๎องดูที่สารตัวนี้นะ อันไหนมีมากกวํา แล๎วเปรียบเทียบ
ราคา เปรียบเทียบคุณภาพกัน ก็จะได๎ความคุ๎มคําค๎ุมราคา 

 
ถาม : มีความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เป็นคูํแขํงในตลาดอยํางไรบ๎างคํะ 
ตอบ : มองวําแตํละแบรนด์มอง positioning ของตลาดไมํเหมือนกัน เค๎าคิดวําจะขายลูกค๎าที่มี

กําลังซื้อ ดังนั้นเค๎าเลยทําให๎มันออกมาแพง ทํา packaging ให๎ดูหรู แตํ Hi-Balanz เรามอง
วําอยากให๎ทุกคนซื้อซ้ําได๎ เราอยากเข๎าถึงลูกค๎าทุกคน เราจึงกําหนด positioning รวมถึง
ราคาให๎มันอยูํประมาณนี้ ให๎เข๎าถึงลูกค๎าทุกคนได๎ 

 
ถาม : Packaging มีความสําคัญกับตัวสินค๎ามากน๎อยแคํไหนคะ 
ตอบ :  เราอยากให๎ packaging มันสื่อแล๎วเห็นเลยวําตัวนี้คือโสมนะ ตัวนี้คือ royal jelly 

เราอยากจะสื่อสารให๎เข๎าใจงํายวําที่คุณกินนํะคืออะไร เพราะวําเราไมํสามารถที่จะพูดแทน 
product ได๎ วําอันนี้คือสารไลโคปีนที่มันจะทําให๎คุณอยํางนั้นอยํางนี้ เราแคํสื่อสารวํามันคือ
สารที่อยูํในมะเขือเทศนะ จริงๆแล๎วเราใช๎กลํองใช๎ packaging เป็นตัวสื่อสาร  

ดังนั้นเราต๎องทําให๎มันตอบโจทย์ลูกค๎าได๎วํามันคือสินค๎าอะไร หลังจากนั้นเค๎าจะไป
ศึกษาอีกทีนึง แตํจริงๆ packaging ก็ไมํสามารถเป็นตัวเลําเรื่องได๎ทั้งหมด แตํก็มีสํวนชํวยใน
การขายสินค๎าได๎ดี อยํางตัวมะเขือเทศเนี่ย เราไมํได๎ขายมะเขือเทศนะ เราขายสารไลโคปีนที่
มันสกัดได๎จากตัวมะเขือเทศ ซึ่งต๎องเป็นการสกัดที่มาจากมะเขือเทศต๎มสุกเทํานั้น ดังนั้นถ๎า
คุณไมํรู๎ detail คุณแคํกินมะเขือเทศปกติคุณก็จะขาวใสและ แตํจริงๆกินผักผลไม๎มันก็ดีอยูํ
แล๎วคะ แตํวํามันสกัดออกมาไมํได๎เต็มที่เหมือนอาหารเสริมที่สกัดออกมาเรียบร๎อยแล๎ว โดยที่
ไมํต๎องไปผํานการต๎ม แล๎วต๎มแล๎วก็ไมํรู๎วําจะออกมาได๎เยอะรึป่าว ผลมะเขือเทศก็กินยาก 
แล๎วก็ไมํใชํกินแล๎วมันออกมาได๎เลย ดังนั้นก็เลยมีอาหารเสริมที่สกัดตัวนี้ออกมา เพ่ือให๎มัน
รับประทานได๎งํายและก็เห็นผลมากยิ่งขึ้น แตํอยํางที่บอกมันคืออาหารเสริม ก็ต๎องทาน
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อาหารหลักกํอน ถ๎าออกกําลังกายดีอยูํแล๎ว ทานอาหารที่ประโยชน์ แล๎วทานเสริมเพ่ิมเข๎าไป
ก็ยิ่งจะได๎รับผลและประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

 
ถาม : ทําไม Hi-Balanz จึงเน๎นชํองทางจัดจําหนํายผํานทางออนไลน์หรือทางทีวีดิจิตอลมากกวํา

ทางหน๎าร๎านคะ 
ตอบ : มีร๎านวัตสัน บู๏ทส์ O-Shopping สํวนใหญํเน๎นทางออนไลน์คะ เพราะเป้าหมายแรกของเรา

คืออยากเป็นเบอร์หนึ่งทางด๎านออนไลน์ ดังนั้นทุกชํองทางที่ออนไลน์มี คุณไปที่ไหนคุณก็จะ
เจอ Hi-Balanz สํวนตํอไปเราต๎องการเข๎าถึงลูกค๎ามากยิ่งขึ้นโดยกระจายไปตามโมเดิร์นเทรด
ตํางๆ 

 
ถาม : Hi-Balanz กํอตั้งมานานเทําไหรํแล๎วคะ 
ตอบ : ประมาณ 7-8 ปี และเป็นแบรนด์คนไทยด๎วย ไมํเหมือนอยําง Blackmore หรือ Mega We 

Care ที่มาจากออสเตรเลีย หรือตํางชาติ แตํเราเป็นแบรนด์ของคนไทยก็อยากทําให๎มันดูดี 
เข๎าถึงคนทุกกลุํม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



114 
 

 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นางสาวเอวินันท์ สอาดดี 
วันเดือนปีเกิด 
วุฒิการศึกษา 

29 พฤศจิกายน 2533 
ปีการศึกษา 2555: วิทยาศาสตรบัณฑิต (วิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยีสิ่งทอ) มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ตําแหนํง 
 
 
ประสบการณ์ทํางาน 

Merchandiser 
Private Lives Co.,Ltd 
 
2556–ปัจจุบัน: Merchandiser 
Private Lives Co.,Ltd 
 

 

  

  
 


