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สารนิพนธ์ฉบับนี- เป็นการศึกษาสื6อโฆษณาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรกับการ

ตดัสินใจซื-อของผูสู้งอายุ เพื6อศึกษาถึงพฤติกรรมกระบวนการรับรู้สื6อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

สมุนไพร รวมถึงทศันคติเกี6ยวผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรต่อการตดัสินใจซื-อของผูสู้งอาย ุซึ6 งสาร

นิพนธ์ฉบบันี-ไดรั้บความกรุณาจากบุคคลผูใ้หค้าํปรึกษา ชี-แนะ และใหค้วามช่วยเหลือเป็นอยา่งดีตลอด

การศึกษาผลวจิยั ทางผูว้จิบัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสนี-  

ขอขอบคุณ ผูช่้วยศาตราจารยธ์นพล วีราสา ที6คอยให้คาํปรึกษา ชี- แนะแนวทาง รวมถึง

คาํแนะนาํในการศึกษาครั- งนี-  อีกทั-งความกรุณาเสียสละเวลาตรวจทาน และแกไ้ขขอ้บกพร่อง เพื6อให้

สารนิพนธ์ฉบบันี- ถูกตอ้ง และสาํเร็จลุล่วงอยา่งสมบรูณ์ ผูว้จิยัขอขอบคุณในความกรุณาของอจารยเ์ป็น

อยา่งสูงมา ณ ที6นี6 

ท้ายสุดนี-  ผูว้ิจัยขอขอบคุณครอบครัว และเพื6อนๆ ทุกคน ที6คอยเป็นกําลังใจ แรง

สนบัสนุน ส่งเสริม และอยูเ่บื-องหลงัทุก ๆ ความสาํเร็จในชีวติของผูว้จิยัเสมอมา 
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บทคดัยอ่ 

ปัจจุบนัประเทศไทยกาํลงัเขา้สู่ สังคมผูสู้งอายุโดยสมบูรณ์ (Aged Society) องค์การ

อนามยัโลก (WHO) มีการคาดการณ์ว่าจาํนวนประชากรที#มีอาย ุ60 ปีขึ@นไป จะมีจาํนวนเพิ#มขึ@นอยา่ง

นอ้ยร้อยละ 3 ต่อปี ประเทศไทยมีประชากรที#มีอายุ 60 ปีขึ@นไป จาํนวนมากกว่า 12 ลา้นคน หรือราว 

18% ของจาํนวนประชากรทั@งหมด และจะเพิ#มเป็น 20% ในปี พ.ศ.2564 ชี@ ให้เห็นว่าประเทศไทยเขา้สู่

สงัคมผูสู้งอาย ุดงันั@นกลุ่มสงัคมผูสู้งอาย ุหรือวยัหลงัเกษียณ เป็นกลุ่มคนที#ตอ้งการมีสุขภาพที#แขง็แรง  

มีศกัยภาพในการใช้จ่าย มีเวลาว่าง สามารถเขา้สื#อไดโ้ดยง่าย ไม่ว่าจะเป็น โทรทศัน์ วิทยุ และใน

ปัจจุบนัสื#อออนไลน์เขา้มามีบทบาทในการดาํเนินชีวิตของคนในปัจจุบนัผา่นช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 

เช่น ยทููป เฟชบุ๊ค จึงทาํใหก้ลุ่มผูสู้งอายแุสวงหาหนที#จะดูแลตนเองใหมี้สุขภาพที#แขง็แรง ยนืยาว และ

ในปัจจุบนัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรมีการโฆษณาวา่สามารถช่วยบรรเทาอาการ

เจ็บป่วย พร้อมกบัอวดอา้งเห็นผลเร็วเป็นตวัดึงดูดผูบ้ริโภค จึงทาํให้ผูสู้งอายหุลงเชื#อคาํโฆษณาชวน

เชื#อ โดยไม่ไดว้ิเคราะห์ถึงผลดี ผลเสียของตวัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรก่อน 

รวมถึงผลขา้งเคียงที#จะเกิดขึ@นกบัตวัผูบ้ริโภคในอนาคต 

ในขณะเดียวกนั ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรไดรั้บความสนใจ และเป็นที#นิยมอยา่ง

มาก มาจากเทรนดสุ์ขภาพ (Healthy Trend) ที#ประชาชนส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการดูแลสุขภาพกนั

มากขึ@น ยิ#งในสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด-19  ประชาชนยิ#งมีความวิตกกงัวลเกี#ยวกบัเรื#องสุขภาพ 

ตอ้งดูแลสุขภาพกนัเป็นพิเศษมากกว่าปกติ จึงเป็นแรงสนบัสนุนตลาดธุรกิจอาหารเสริมยิ#งโตมากขึ@น 

เพราะเชื#อว่าจะช่วยเสริมสร้างภูมิคุม้กนัให้แก่ร่างกายมากยิ#งขึ@น และในกลุ่มผูสู้งอายุมองว่า อาหาร

เสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพร สามารถฟื@ นฟูร่างกายและสมรรถนะได้ เห็นจากการโฆษณาใน

โทรทศัน์  ที#มีความถี#สูง ในทุกช่อง ทุกช่วงรายการ หรือแมก้ระทั#งมีการ Tie -in ในรายการ มีการ



ง 

นาํเสนอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมต่าง ๆ มากมาย  โดยเฉพาะโฆษณาผา่นศิลปิน ดารา ซุปตาร์ หรือ ศิลปิน 

ดาราที#ลงทุนเป็นเจา้ของแบรนด์อาหารเสริมจาํนวนมาก  จึงส่งผลให้มูลค่าตลาดอาหารเสริมบาํรุง

ร่างกายจากสมุนไพรมีการเติบโตอยา่งมาก 

งานวิจยันี@ มีวตัถุประสงคเ์พื#อสื#อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนาํพรกบัการตอัสินใจ

ซื@อของผูสู้งอาย ุโดยศึกษาถึงพฤติกกรมการใชสื้#อของผูสู้งอาย ุทศันคติเกี#ยวกบักบัผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมสมุนไพรกบัการตดัสินใจซื@อของผูสู้งอาย ุดว้ยวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative  Research) โดย

ใช้การเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง (In-depth Interview) ผลการศึกษาพบว่า 

ผูสู้งอายุมีพฤติกรรมการใชสื้#อสังคมออนไลน์ในการรับข่าวสาร พูดคุยกนัเพื#อน ครอบครัวมากขึ@น 

ผูสู้งอายุมีทศันคติเชิงบวกต่อผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร เนื#องจากผูสู้งอายุตอ้งการมีสุขภาพ

ร่างกายที#แข็งแรง ยืนยาว แต่เมื#อเข้าสูงวยัผูอ้ายุ ร่างกายเเกิดความเสื#อม จึงให้ผูสู้งอายุแสวงหา

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมที#เขา้มาบาํรุงร่างกาย ประกอบกบัในปัจจุบนัสื#อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

สมุนไพรมีการโฆษณาที#การใชค้าํพูด สรรพคุณเชิญชวน ใชศิ้ลปิน ดาราที#มีชื#อเสียง เพื#อสร้างความ

ดึงดูดจากกลุ่มผูบ้ริโภค  แต่จากการศึกษางานวิจยัพบวา่การที#ผูสู้งอายจุะตดัสินใจซื@อผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมสมุนไพร เกิดความน่าเชื#อของขอ้มูล สามารถแบ่งออกเป็น. 2 ประเภท ประเภทแรกบุคคลอา้งอิง 

คือบุคคลในครอบครัว เพื#อน หรือบุคลลที#มีประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑม์าบอกเล่าถึงขอ้ดี ขอ้เสีย

จะมีผลต่อการตดัใจสินใจซื@อของผูสู้งอายมุากที#สุด รองลงคือ ขอ้มูลอา้งอิง คือขอ้มูลที#ไดจ้ากศึกษา หา

ขอ้มูลเกี#ยวกกบัผลิตภณัฑ ์รวมถึงบทความ งานวจิยัที#น่าเชื#อถึอ จะมีผล่ต่อการตดัสินใจซื@อของผูสู้งอายุ

ดว้ยเช่นกนั 
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บทที$ 1 

ที$มาและความสําคญั 

 

 

1.1 ที$มาและความสําคญั 

ปัจจุบนัประเทศไทยกาํลงัเขา้สู่ สังคมผูสู้งอายุ โดยสมบูรณ์ (Aged Society) องคก์าร

อนามยัโลก (WHO) มีการคาดการณ์วา่จาํนวนประชากรทีCมีอาย ุ60 ปีขึEนไป จะมีจาํนวนเพิCมขึEนอยา่ง

น้อยร้อยละ 3 ต่อปี โดยในปี พ.ศ. 2573 คาดว่าจะมีจาํนวนประชากรสูงอายุมากถึงประมาณ 1.4 

พนัลา้นคนและจะเพิCมขึEนถึง 2 พนัลา้นคนในปี พ.ศ. 2593 โดยประเทศไทยไดเ้ขา้ใกลส้งัคมสูงวยัมา

ตัEงแต่ปี พ.ศ. 2548 กรมกิจการผูสู้งอาย ุกระทรวงการพฒันาสังคมและความมัCนคงของมนุษย ์(พม.) 

ณ วนัทีC31 ธนัวาคม พ.ศ.2562 พบว่า ประเทศไทยมีประชากรทัEงสิEน 66.5 ลา้นคน เฉพาะผูสู้งอายมีุ

มากถึง 11.1 ลา้นคนหรือคิดเป็น 16.73% และในปี พ.ศ.2563 ประเทศไทยมีประชากรทีCมีอาย ุ60 ปี

ขึEนไป จาํนวนมากกวา่ 12 ลา้นคน หรือราว 18% ของจาํนวนประชากรทัEงหมด และจะเพิCมเป็น 20% 

ในปี พ.ศ.2564 ชีE ให้เห็นว่าประเทศไทยเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ และกาํลงัจะเป็นสังคมผูสู้งอายุอย่าง

สมบูรณ์แบบในอีกไม่กีCปีขา้งหนา้นีE  (กรมสุขภาพจิต,2563)  ดงันัEนกลุ่มสังคมผูสู้งอาย ุหรือวยัหลงั

เกษียณ เป็นกลุ่มคนทีCตอ้งการมีสุขภาพทีCแขง็แรง  มีศกัยภาพในการใชจ่้าย มีเวลาวา่ง สามารถเขา้สืCอ

ไดโ้ดยง่าย ไม่ว่าจะเป็น โทรทศัน์ วิทยุ และในปัจจุบนัสืCอออนไลน์เขา้มามีบทบาทในการดาํเนิน

ชีวิตของคนในปัจจุบนัผา่นช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่น ยทููป เฟชบุ๊ค จึงทาํใหก้ลุ่มผูสู้งอายแุสวงหา

หนทีCจะดูแลตนเองใหมี้สุขภาพทีCแขง็แรง ยนืยาว และในปัจจุบนัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบาํรุงร่างกาย

จากสมุนไพรมีการโฆษณาว่าสามารถช่วยบรรเทาอาการเจ็บป่วย พร้อมกบัอวดอา้งเห็นผลเร็วเป็น

ตวัดึงดูดผูบ้ริโภค จึงทาํให้ผูสู้งอายุหลงเชืCอคาํโฆษณาชวนเชืCอ โดยไม่ไดว้ิเคราะห์ถึงผลดี ผลเสีย

ของตวัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรก่อน รวมถึงผลขา้งเคียงทีCจะเกิดขึEนกบัตวั

ผูบ้ริโภคในอนาคต 

ในขณะเดียวกนั ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรไดรั้บความสนใจ 

และเป็นทีCนิยมอยา่งมาก มาจากเทรนดสุ์ขภาพ (Healthy Trend) ทีCประชาชนส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั

กบัการดูแลสุขภาพกนัมากขึEน ยิCงในสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด-19  ประชาชนยิCงมีความวิตก

กงัวลเกีCยวกบัเรืCองสุขภาพ ตอ้งดูแลสุขภาพกนัเป็นพิเศษมากกว่าปกติ จึงเป็นแรงสนบัสนุนตลาด

ธุรกิจอาหารเสริมยิCงโตมากขึEน เพราะเชืCอวา่จะช่วยเสริมสร้างภูมิคุม้กนัใหแ้ก่ร่างกายมากยิCงขึEน และ

ในกลุ่มผูสู้งอายมุองวา่ อาหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพร สามารถฟืE นฟูร่างกายและสมรรถนะ
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ได ้เห็นจากการโฆษณาในโทรทศัน์  ทีCมีความถีCสูง ในทุกช่อง ทุกช่วงรายการ หรือแมก้ระทัCงมีการ 

Tie -in ในรายการ มีการนาํเสนอผลิตภณัฑ์อาหารเสริมต่าง ๆ มากมาย  โดยเฉพาะโฆษณาผ่าน

ศิลปิน ดารา ซุปตาร์ หรือ ศิลปิน ดาราทีCลงทุนเป็นเจา้ของแบรนดอ์าหารเสริมจาํนวนมาก  จึงส่งผล

ใหมู้ลค่าตลาดอาหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรมีการเติบโตอยา่งมาก โดยอา้งอิงจากกระทรวง

พาณิชย ์ปี 2560 ระบุว่า มีบริษทัทีCจดทะเบียนกบั กระทรวงพาณิชยเ์พืCอธุรกิจอาหารเสริมของไทย 

พบว่า  มีผู ้ประกอบการจํานวนกว่า  6,300 ราย  มีรายได้รวมประมาณ  8.7 หมืCนล้านบาท  มี

ผูป้ระกอบการรายใหญ่ ทีCเป็นเจา้ตลาดไม่ถึง 10 ราย แต่มีส่วนแบ่งตลาดมากกว่า 60% ส่วนในปี 

2562 บริษทัวิจยัการตลาดระดบัโลก  EURO Monitor มีตวัเลขธุรกิจอาหารเสริมของไทย มีมูลค่า 

6.67 แสนลา้นบาท แบ่งเป็น อาหารเสริมความงาม 142,000 ลา้นบาท อาหารเสริมสุขภาพและโรค 

เป็นตลาดทีCมีมูลค่ามากสุด 518,000 ลา้นบาท และอาหารเสริมเพืCอสมรรถภาพร่างกาย 66,700 ลา้น

บาท 

 

จากการเติบโตของตลาดผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรอยา่งมากใน

ปัจจุบนั   ส่วนหนึC งถูกมองว่ามาจากการโฆษณาเกินจริง ชวนเชืCอ อา้งสรรพคุณรักษาโรค ทาํให้

ประชาชนถูกมอมเมาจากสืCอโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์ทุกวนั จะเห็นไดจ้ากกรณีนายยิCงยง ยอดบวั

งาม นกัร้องนกัแสดง โฆษณาคุณประโยชน์ สรรพคุณผลิตภณัฑอ์าหารเสริม สารสกดัถัCงเช่า ผสมยซีู

ทู ผา่นทางโทรทศัน์ วา่ “ผู้สูงอายทีุ,มีปัญหากระดูกและเข่า ลกุขึ<นกป็วด หลงัจากทานแล้วสามเดือน 

เดีBยวนี<อาการปวดไม่มเีลย อยากจะบอกต่อให้ผู้สูงอายทีุ,มปัีญหาข้อเข่า” ซึC งเป็นการโฆษณามุ่งหมาย

ว่าผลิตภณัฑอ์าหารดงักล่าวทาํหนา้ทีCเหมือน “ยา” และโฆษณาคุณประโยชน์ คุณภาพ สารสกดัถัCง

เช่าดงักล่าว เพืCอประโยชน์ทางการคา้ โดยไม่ผ่านการตรวจพิจารณาและไม่ไดรั้บอนุญาตจาก อย. 

จากการโฆษณาเช่นนีEทาํให้ผูบ้ริโภคหลงเชืCอในสรรพคุณผลิตภณัฑ์อาหารเสริม โดยไม่ศึกษาถึง

สรรพคุณทีCแทจ้ริง รวมถึงผลกระทบทีCจะเกิดขึEนกบัตวัผูบ้ริโภค โดยเฉพาะในกลุ่มผูสู้งอาย ุเป็นกลุ่ม

คนทีCมีโรคประจาํตวั ถา้รับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเป็นเวลานานจะส่งผลเสียต่อสุขภาพ และ

อาจทาํใหโ้รคหรืออาการทีCเป็นอยูแ่ยล่ง จากงานวจิยัของ รศ.ดร.ภญ. มยุรี ตั,งเกยีรตกิาํจาย สาขาวชิา

เภสัชกรรมคลินิก คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เปิดเผยว่า จากการติดตาม

ผูป่้วยโรคไตวยักลางคนและสูงวยั รับประทานสารสกดัถัCงเช่า 1 เมด็ต่อวนัเป็นเวลาประมาณ 1 เดือน 

ผูป่้วยไตเรืE อรัง 3 รายแย่ลง ค่าการทาํงานของไตแย่ลง(eGFR ลดลง)   เมืCอให้หยุดรับประทาน 

ปรากฏวา่ค่าการการทาํงานของไตดีขึEน แต่บางคนกไ็ม่ดีขึEน เพราะกลายเป็นไตวายระยะสุดทา้ย 
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1.2 คาํถามสําหรับการวจิยั (Problem statement) 

เนืCองจากสืCอโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร มีการโฆษณาใหเ้ห็นตามสืCอต่าง 

ๆ อยูบ่่อยครัE ง รวมทัEงยงัใชบุ้คคลทีCมีชืCอเสียง เพืCอเป็นวตัถุประสงคท์างการตลาด ใหก้ลุ่มบริโภค

หลงเชืCอ รวมทัEงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการในการบริโภค เนืCองจากสืCอโฆษณามกัจะอวดอา้ง

สรรพคุณ ทีCสามารถรักษา ป้องกนั อาการเจ็บป่วยได ้โดยการโฆษณาเหล่านีE จะไม่พูดถึงโทษ หรือ

ผลขา้งเคียงทีCจะสามารถเกิดขึEนได ้เมืCอรับประทานในปริมาณมาก โดยเฉพาะในกลุ่มผูสู้งอายทีุCมี

โรคประจาํตวั ดงันัEนอิทธิพลของสืCอโฆษณาจะทาํหนา้ทีCกระตุน้ โนม้นา้ว จูงใจผูบ้ริโภคใหเ้กิด

ความสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์จนเกิดพฤติกรรม อยากรู้ อยากลอง และความตัEงใจซืEอผลิตภณัฑ ์

 

ดงันัEน ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษา สื#อโฆษณาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพรมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซืCอของผู้ สูงอายุอย่างไร  โดยศึกษาถึง พฤติกรรมการเปิดรับสืCอ ช่องทาง ประเภทการ

รับสืCอ และความรู้สึก ทศันคติของผูสู้งอายทีุCมีต่อผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพร 

รวมถึงการตดัสินใจซืEอผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร เพืCอเป็นประโยชน์ในการนาํไปใชใ้นการ

กาํหนดกรอบและแนวทางในการโฆษณาผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ทีCควรเสนอทัEงขอ้ดี ขอ้เสียให้

ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงขอ้มูลอยา่งแทจ้ริง 

 

 

1.3 วตัถุประสงค์ 

– เพืCอศึกษาพฤติกรรมการรับสืCอโฆษณาทีCผลต่อการตดัสินใจซืEอผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

– เพืCอศึกษาการรับรู้รูปแบบสืCอโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ
– เพืCอศึกษาทศันคติเกีCยวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรกบัการ

ตดัสินใจซืEอของผูสู้งอาย ุ

 

 

1.4 ขอบเขตการวจิยั 

การวิจยัเป็นการศึกษาสืCอโฆษณา และทศันคติเกีCยวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร

กบัการตดัสินใจซืEอของผูสู้งอายุ  เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่ม

ตัวอย่างจํานวน 20 คน โดยแบ่งเป็นกลุ่มผู้สูงอายุทีMเคยซื,อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบํารุงร่างกายจาก

สมุนไพร และกลุ่มผู้สูงอายุทีMไม่เคยซื,อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพร  ซึC งงานวิจยันีE จะเนน้ศึกษา
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พฤติกรรมการรับสืCอโฆษณา การรับรู้รูปแบบการนาํเสนอของสืCอโฆษณา และทศันคติการรับรู้

เกีCยวกบัผลิตภณัฑที์Cมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืEอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ 

 

 

1.5 ประโยชน์ที$คาดว่าจะได้รับ 

1. ไดท้ราบถึงทศันคติเกีCยวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

2.ไดท้ราบถึงรูปแบบการนาํเสนอสืCอโฆษณาทีCมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืEอผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

3.ผลการวิจยัสามารถนาํไปใชใ้นการพฒันา กาํหนดกรอบและแนวทางในการโฆษณา

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

 

 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. ผูสู้งอาย ุหมายถึง ประชากรทีCมีอาย ุ60 ปีขึEนไป 

2. พฤติกรรมการเปิดรับสืCอ หมายถึง ความบ่อยครัE งในการใชสื้Cอ เพืCอทีCจะรับรู้ข่าวสาร

เกีCยวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรใหต้รงกบัความตอ้งการ 

3. สืCอโฆษณา หมายถึง สิCงทีCผูโ้ฆษณาเลือกใชใ้นการเผยแพร่เนืEอหา ขอ้ความ ไปยงั

กลุ่มบริโภคเป้าหมาย ผา่นเครืCองมือ โทรทศัน์ วิทย ุเป็นตน้ โดยการใชเ้ครืCองมือต่าง ๆ จะขึEนอยูก่บั

ความเหมาะสมของผลิตภณัฑ ์และความเหมาะสมของกลุ่มเป้าหมาย 

4. สืCอสังคมออนไลน์ หมายถึง สืCอสังคมออนไลน์ทีCมีการตอบสนองทางสังคมได้

หลายทิศทาง ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต โดยสามารถมีพูดคุย ปฎิสัมพนัธ์ โต้ตอบกันได้ เช่น 

Facebook, Line, YouTube เป็นตน้ 

5. ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความรู้สึก ทีCบุคคลนัEน ๆ มีต่อตวัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

สมุนไพร และแสดงปฏิกิริยาตอบสนอง ผา่นพฤติกรรมทีCจะเลือกรับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

สมุนไพร 

6. การตดัสินใจซืEอ หมายถึง การตดัสินใจซืEอโดยทนัที หรือผา่นการพิจารณาขอ้มูลต่าง 

ๆ ก่อนการตดัสินใจซืEอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

7. ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม หมายถึง ผลิตภณัฑที์Cใชใ้นการรับประทาน นอกเหนือจาก

การรับประทานอาหารหลกัตามปกติ เพืCอช่วยเสริมสารอาหาร และเสริมสร้างกลไกการทาํงานของ

ร่างกาย ช่วยใหมี้สุขภาพแขง็แรงมากยิCงขึEน 
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8. สมุนไพร หมายถึง ผลผลิตจากธรรมชาติ ไดจ้ากพืช สัตว ์และแร่ธาตุ ทีCใชเ้ป็นยา 

หรือผสมสารอืCนตามตาํรับยา เพืCอบาํบดัโรค บาํรุงร่างกาย หรือใชเ้ป็นยาพิษ 

 

 

1.7 กรอบการวจิยั 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ทศันคตต่ิอตวัผลติภัณฑ์ 

 

- 1. องคป์ระกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive 

Component)  

- 2. องคป์ระกอบดา้นอารมณ์ความรู้สึก (Affective 

Component)  

- 3. องคป์ระกอบทศันคติดา้นแนวโนม้พฤติกรรม 

(Behavioral Component) 

 

พฤตกิรรมการเปิดรับสืMอ 

 

- ประเภทสืCอโฆษณา 

- ช่วงเวลาในการเปิดรับสืCอ 

- ระยะเวลาในการเปิดรับสืCอ 

 

การตดัสินใจซื,อผลติภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพรของผู้สูงอายุ 
 

รูปแบบสืMอโฆษณา

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม

สมุนไพร 
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บทที$ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที$เกี$ยวข้อง 

 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมการเปิดรับสื$อ 

ทฤษฎีการเปิดรับสืCอ (Media Exposure Theory) การสืCอสารเป็นพืEนฐานของการติดต่อ

ของกระบวนการสงัคม ยิCงสงัคมมีความสลบัซบัซอ้นมาก และประกอบดว้ยคนจาํนวนมากขึEนเท่าใด

การสืCอสารกย็ิCงมี ความสาํคญัมากขึEนเท่านัEน นอกจากนีE  ข่าวสารจึงเป็นปัจจยัสาํคญัทีCใชป้ระกอบการ

ตดัสินใจในกิจกรรมต่าง ๆ ของมนุษย ์ความตอ้งการข่าวสารจะเพิCมมากขึEนเมืCอบุคคลนัEนตอ้งการ

ขอ้มูลในการตดัสินใจหรือไม่แน่ใจในเรืCองใดเรืC องหนึC ง นอกจากนัEนข่าวสารยงัเป็นสิCงทีCทาํให้ผู ้

เปิดรับมีความทนัสมยั สามารถปรับตวัใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ ของโลกปัจจุบนัไดดี้ยิCง 

อทัคิน (Atkin, 1973) ไดก้ล่าวว่า บุคคลทีCมีการเปิดรับข่าวสารมาก ย่อมเป็นคนทีCมี

ความรู้ ความเขา้ใจในสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ไดเ้ป็นอยา่งดี เพราะข่าวสารจะทาํให้บุคคลทีCเปิดรับมี

ความทนัสมยัรู้เท่าทนัสถานการณ์ต่าง ๆ กว่าบุคคลทีCเปิดรับข่าวสารนอ้ย อย่างไรก็ตามมนุษยน์ัEน

ไม่ไดเ้ปิดรับขอ้มูลข่าวสารทัEงหมดทีCเกิดขึEน หรือผ่านเขา้มาทางการรับรู้ของมนุษย ์ แต่มนุษยจ์ะ

เลือกรับขอ้มูลข่าวสารทีCเป็นประโยชน์หรือเกีCยวขอ้งกบัตวัเองมากกวา่ 

 

กระบวนการในการเลือกรับสืMอ  

การเปิดรับข่าวสาร จะประกอบดว้ยกระบวนการในการเลือกรับสืCอ (Selective Process) 

ซึC งประกอบดว้ย 4 กระบวนการ ไดแ้ก่ 

ขัEนทีC 1 การเปิดรับ (Selective Exposure) ในขัEนนีE เป็นการเลือกช่องทางการสืCอสาร โดย

บุคคลจะเลือกเปิดรับสืCอและข่าวสารจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ทีCมีอยู่ดว้ยกนัหลากหลาย เช่น การ

เปิดรับข่าวสารในเฟซบุ๊ก หรือยทููปตามความสนใจ เพืCอตอบสนองความตอ้งการ 

ขัEนทีC 2 การเลือกให้ความสนใจ (Selective Attention) บุคคลมีแนวโน้มทีCจะเลือกให้

ความสนใจสารจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ตามความสนใจ ตามความคิดเห็นของตนเอง เพืCอสนบัสนุน

ทศันคติ และความเชืCอดัEงเดิมของบุคคลนัEน ๆ และหลีกเลีCยงทีCจะไม่รับข่าวสารทีCไม่ตรงกบัความรู้ 

ความเข้าใจ  หรือทัศนคติเดิม  และมีแนวโน้มแสวงหาข้อมูลทีCสนับสนุนการตัดสินใจนัE น 

(Reinforcement Information) มากกวา่ทีCจะแสวงหาขอ้มูลทีCขดัแยง้กบัสิCงทีCกระทาํลงไป 

ขัE น ทีC  3  การ เ ลือก รับ รู้ และ ตีความหมาย  ( Selective Perception and Selective 

Interpretation) ผูรั้บสารอาจมีการเลือกรับรู้และเลือกตีความสารทีCไดรั้บดว้ย ตามความสนใจ หรือ
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ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ผูรั้บสารจะมีการตีความสารทีCไดรั้บมาตามประสบการณ์  ความเขา้ใจ 

หรือทศันคติ ซึC งแต่ละบุคคลจะตีความหมายทีCแตกต่างกนัออกไป 

ขัEนทีC 4 การเลือกจดจาํ (Selective Retention) เป็นขัEนสุดทา้ยของการเปิดรับสาร เลือก

ความสนใจ และเลือกรับรู้ และตีความข่าวสารตามทศันคติ และประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ยงั

เลือกจดจาํเนืEอหาสาระของสาร ในส่วนทีCตอ้งการจาํเขา้ไวเ้ป็นประสบการณ์  และมกัจะไม่จดจาํใน

สิCงทีCตนเองไม่สนใจ หรือขดัแยง้กบั ความคิด ทศันคติตนเอง (แคลปเปอร์, 1960) 

 

วตัถุประสงค์การเปิดรับสืMอ 

สรุพงษ ์โสธนะเสถียร (2553) ไดจ้าํแนกวตัถุประสงคข์องการเปิดรับสืCอ หรือ ข่าวสารของผูรั้บสาร

นัEน ออกเป็น 4 ประการ ดัEงนีE  

1. เพืCอการรับรู้ (Cognition) ผูรั้บสาร เพืCอตอบสนองต่อความตอ้งการ และความอยากรู้ 

2. เพืCอความหลากหลาย (Diversion) เช่น การเปิดรับสืCอเพืCอแสวงหาความ เร้าใจ 

ตืCนเตน้ สนุกสนาน รวมทัEงการพกัผอ่น 

3. เพืCออรรถประโยชน์ทางสงัคม (Social Unity) การตอ้งการสร้างความคุน้เคย หริการ

เป็นส่วนหนึCงของสงัคม 

4. การผละสงัคม (Withdrawal) การเปิดรับสืCอ หรือเขา้หาสืCอ เพืCอหลีกเลีCยงงานประจาํ 

หรือ หลีกเลีCยงคนรอบขา้ง 

แม็คคอมบ์ และ เบคเกอร์ (Macombs and Becker, 1979) ไดใ้ห้แนวคิดว่า โดยทัCวไป

บุคคลแต่ละคนในการเปิดรับสืCอ เพืCอตอบสนองความตอ้งการ 4 ประการ 

1 .  เพืCอให้เ รียนรู้เกีC ยวกับเหตุการณ์  (Surveillance) บุคคลสามารถติดตามความ

เคลืCอนไหว และสังเกตเหตุการณ์ต่าง ๆ รอบตวัจากการเปิดรับข่าวสาร ทาํใหเ้ป็นคนทีCทนัเหตุการณ์

ทนัสมยั 

2. เพืCอการตัดสินใจ (Decision) การเปิดรับข่าวสารทําให้บุคคลสามารถกําหนด

ความเห็นของตนต่อสภาวะ หรือเหตุการณ์ต่าง ๆ รอบตวั เพืCอการตดัสินใจโดยเฉพาะในเรืCองทีC

เกีCยวขอ้งกบัชีวติประจาํวนั 

3. เพืCอพดูคุยสนทนา (Discussion) บุคคลสามารถนาํขอ้มูลข่าวสารทีCไดรั้บไปใชใ้นการ

พดูคุยกบัผูอื้Cนได ้ 

4. เพืCอการมีส่วนร่วม (Participation) เพืCอรับรู้และมีส่วนร่วมในเหตุการณ์ ความเป็นไป

ต่าง ๆ ทีCเกิดขึEนรอบ ๆ ตวั 
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แต่อย่างไรก็ตาม สถาพร สิงหะ (2556) กล่าวว่า บุคคลจะมีพฤติกรรมการเปิดรับ

ข่าวสาร วตัถุประสงค ์ และความตอ้งการในการเปิดรับสารทีCแตกต่างกนั โดยทัCวไปแลว้บุคคลจะทาํ

การเปิดรับข่าวสารอยู ่3 ลกัษณะ คือ 

1. การเปิดรับข่าวสารจากสืCอมวลชน โดยผูรั้บสารมีความคาดหวงัจากสืCอมวลชนว่า

การบริโภคข่าวสารจากสืCอมวลชนจะช่วยตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้ซึC งจะทาํให้เกิดการ

เปลีCยนแปลงทศันคติ เปลีCยนแปลงลกัษณะนิสัย หรือเปลีCยนพฤติกรรมบางอย่างได ้โดยการเลือก 

บริโภคสืCอมวลชัEนนนจะขึEนอยูก่บัความตอ้งการหรือแรงจูงใจของผูรั้บสารเอง เพราะบุคคลแต่ละคน 

มีวตัถุประสงค ์แความตัEงใจทีCแตกต่างกนัออกไป 

2. การเปิดรับข่าวสารจากสืCอบุคคลโดยสืCอบุคคลหมายถึงผูที้Cนาํข่าวสารจากบุคคลหนึCง

ไปยงัอีกบุคคลหนึCง โดยอาศยัการติดต่อสืCอสารระหว่าง บุคคล (Interpersonal Communication) ซึC ง 

จะมีปฏิกิริยาโตต้อบระหวา่งกนั ซึC งการสืCอสารระหวา่ง บุคคลนีE  สามารถแบ่งออกได ้ดงันีE     

2.1 การติดต่อโดยตรง (Direct Contact) เป็นการเผยแพร่ข่าวสารเพืCอสร้าง

ความเขา้ใจหรือชกัจูงโนม้นา้วใจกบัประโยชน์โดยตรง 

2.2 การติดต่อโดยกลุ่ม (Group Contact of Communication Public) โดย

กลุ่มจะมีอิทธิพลตอบุคคลส่วนรวมช่วยใหก้ารสืCอสารของ บุคคลบรรลุเป้าหมายได ้เพราะเมืCอกลุ่มมี

ความสนใจในเรืCองหรือทิศทางเดียวกนั บุคคลส่วนใหญ่ในกลุ่ม กจ็ะมีความสนใจนัEนดว้ย 

3. การเปิดรับข่าวสารจากสืCอเฉพาะกิจโดยสืCอเฉพาะกิจหมายถึงสืCอทีCมเป้าหมายหลกัทีC

ผูรั้บสารเฉพาะกลุ่มและมีเนืEอหาทีCเฉพาะเจาะจงกบักลุ่มเป้าหมายนัEน แต่อย่างไรก็ตาม บุคคลจะ

เลือก รับรู้เพียงส่วนทีCตนคิดว่ามีประโยชน์ต่อตนเองเท่านัEน จะไม่ไดรั้บหรือจดจาํทุก ๆ ข่าวสารทีC

ผา่นเขา้มาทัEงหมด  

จากการศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับสืCอ ทาํให้เห็นไดว้่า บุคคลจะทาํการเปิดรับขอ้มูล

ข่าวสาร จากสืCอเฉพาะเรืCองทีCตนใหค้วามสนใจเท่านัEน เนืCองจากปัจจุบนัมีขอ้มูลข่าวสารจากสืCอมาก

เกินกวา่ทีCผูรั้บสารจะรับไวท้ัEงหมดได ้ดงันัEน ข่าวสารทีCเหมาะสม หรือมีความน่าสนใจตามความคิด 

หรือความตอ้งการของผูรั้บสาร ข่าวสารนัEนถึงจะสาํเร็จ  
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2.2  แนวคดิและทฤษฎรูีปแบบการนําเสนอผลติภณัฑ์ผ่านสื$อโฆษณา 

การโฆษณา หมายถึง การให้ขอ้มูล ข่าวสาร เพืCอเป็นการสืCอสารจูงใจผา่นสืCอประเภท

ต่าง ๆ เพืCอจูงใจหรือโนม้นา้วใจให้กลุ่มผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย มีพฤติกรรมคลอ้ยตามเนืEอหา

ของสารทีCโฆษณาออกไป อนัเอืEออาํนวยจูงใจให้มีการซืEอหรือใชสิ้นคา้และบริการนัEน ๆ ตลอดจน

ชกันาํใหป้ฏิบติัตามแนวความคิดต่าง ๆ 

สืCอโฆษณา หมายถึง เครืCองมือทางการตลาดทีCมีบทบาทหรือมีหนา้ทีCนาํขอ้มูลข่าวสาร

เหล่านัEน ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย โดยการใชสื้CอโฆษณานัEน ๆจะเกิดประโยชน์หรือ

ประสบความสาํเร็จหรือไม่ ขึEนอยูก่บัการเลือกใชสื้Cอแต่ละชนิดอยา่งเหมาะสมต่อกลุ่มเป้าหมายดว้ย 

 

2.2.1 วตัถุประสงค์ของสืMอโฆษณา 

กนกวรรณ คณานุรักษ์ และ กญั อิทรโกเศศ (2546) เพืCอให้กลุ่มเป้าหมายรู้จกัสินคา้ 

และตราสินคา้ และชกัชูง หรือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายใหส้นใจสินคา้ บริการ หรือความคิดทีCบริษทัส่วน

ใหญ่ มกัจะทาํโฆษณาเพืCอโนม้นา้วใหค้นเชืCอวา่จะไดป้ระโยชน์จากสินคา้ และบริการ หรือความคิด

ทีCไดน้าํเสนอขอ้มูล ข่าวสารใหก้ลุ่มเป้าหมายนาํขอ้มูลไปใชต้ดัสินใจความตัEงใจซืEอสินคา้ 

วงหทยั ตนัชีวะวงศ ์(2554) โฆษณาเป็นการสืCอสารการตลาดทีCทาํอยา่งมีวตัถุประสงค ์

มีความคคาดหวงัในผลสาํเร็จในการสืCอสาร โฆษณามีหนา้ทีCเพืCอส่งเสริมการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑที์C

ระบุตราสินคา้ (Brand Product) เพราะผลิตภณัฑที์Cสามารถโฆษณาได ้ตอ้งระบุยีCหอ้ใหช้ดัเจน เพืCอทีC

ผูบ้ริโภคใช้เป็นขอ้มูลในการเปรียบเทียบ และสามารถแบ่งวตัถุประสงค์การโฆษณาออกเป็น 6 

เป้าหมาย ดงันีE  

1. สร้างการรับรู้ รู้จกัและสงัเกตเห็นตราสินคา้  

2. ทาํใหผู้บ้ริโภคมีความเขา้ใจ มีความรู้เกีCยวกบัตราสินคา้ 

3. สร้างความชอบ สร้างอารมณ์รู้สึกต่อตราสินคา้ 

4. เชืCอมโยงผูบ้ริโภคเขา้กบัตราสินคา้ดว้ยสัญลกัษณ์ บุคลิดภาพของตรา

สินคา้ 

5. โนม้นา้ว จูงใจใหมี้ส่วนร่วม เกิดความจงรักภกัดี 

6. ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรม เช่น การทดลอง ซืEอซํE า เป็นตน้ 
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2.2.2 รูปแบบการนําเสนอโฆษณาผลติภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพร 

รูปแบบการนาํเสนอโฆษณา คือ การสืCอสารแนวคิดโฆษณาผา่นเรืCองราวทีCนาํเสนอโดย

รูปแบบเหมาะสมเพืCอใหส้ารโฆษณาน่าสนใจ และน่าจดจาํ รูปแบบการนาํเสนอมีหลายรูปแบบและ

สามารถพฒันารูปแบบใหม่ๆ เพืCอสร้างความน่าสนใจได ้โฆษณาชิEนหนึCงอาจใชว้ิธีนาํเสนอหลายๆ 

รูปแบบได ้พอสรุปไดด้งันีE  ( กลัป์ยกร วรกลุลฎัฐานีย ์และพรทิพย ์สมัปัตตะวนิช , 2551 : 163-168) 

1.การโฆษณาแบบตรงไปตรงมา (Straight Forward) เป็นการนาํเสนอ

ขอ้มูลเกีCยวกบัประโยชน์ คุณสมบติัของสินคา้ ซึC งตอ้งอธิบายรายละเอียดสินคา้ใหช้ดัเจน มกัจะนิยม

ใชก้บัโฆษณาทางสืCอสิCงพิมพ ์เนืCองจากให้ขอ้มูลรายละเอียดไดม้าก ประกอบกบัภาพโฆษณาของ

สินคา้ เช่น โฆษณานํEาผลไมที้Cมีส่วนผสมทัEงผกัและผลไมใ้นกล่องเดียวกนั 

2. การโฆษณาโดยการสาธิต (Demonstration) เป็นรูปแบบการโฆษณาทีC

มีประสิทธิภาพในการจูงใจมาก เนืCองจากสามารถแสดง หรือสาธิตประสิทธิภาพของสินคา้ให้เห็น

ไดอ้ยา่งชดัเจน ทาํให้ผูบ้ริโภคเชืCอมัCนในประสิทธิภาพของสินคา้ได ้มกัจะใชก้บัสืCอโทรทศัน์ หรือ

การโฆษณารูปแบบนีEอาจเป็นการนาํเสนอการพิสูจน์หรือการทดลองใหเ้ห็นจริงในเชิงวิทยาศาสตร์

ถึงประสิทธิภาพของสินคา้กไ็ด ้เช่น การใชแ้ชมพกู่อนและหลงั 

3. การโฆษณาโดยการเปรียบเทียบ (Comparison) เป็นรูปแบบการ

นาํเสนอโดยการเปรียบเทียบสินคา้ 2 ยีCหอ้ เพืCอเปรียบเทียบคุณสมบติัอยา่งชดัเจน รูปแบบประเภทนีE

มกัจะถูกใชก้บัวสินคา้ทีCเป็นผูต้ามในตลาด ซึC งมีผูน้าํตลาดทีCแขง็แกร่ง เช่น ผงซกัฟอก 

4. การโฆษณาโดยแสดงเสีE ยวหนึC งของชีวิต (Slice of Life) นิยมใช้กบั

สินคา้อุปโภคของผูผ้ลิตรายใหญ่เช่น ยาสีฟัน โดยนาํเสนอส่วนเล็กๆ ส่วนหนึC งของชีวิตหรือส่วน

หนึCงของเหตุการณ์ในชีวติทีCมีสินคา้ร่วมอยูใ่นเหตุการณ์ของชีวติดว้ย 

5. การโฆษณาโดยการนําเสนอปัญหาและแนวทางแก้ไข (Problem 

Solution) จะเริCมตน้การนาํเสนอโดยการสร้างเหตุการณ์เพืCอระบุปัญหาทีCเกิดหากไม่ไดใ้ชสิ้นคา้และ

ใชสิ้นคา้มากแกไ้ขปัญหาไดภ้ายหลงั เป็นการสร้างประสบการณ์ชีวติผา่นทางโฆษณาแก่ผูบ้ริโภควา่

หากเกิดปัญหาขึEนในชีวติและสินคา้นีEจะช่วยไดอ้ยา่งไร 

6. การโฆษณาแบบแฟนตาซี (Fantasy) เป็นการแสดงใหเ้ห็นถึงการจิตนา

การทีCจะนาํเสนอประโยชน์ของสินคา้ทีCเหนือจริง ไม่มีทางเป็นไปได ้แต่นาํเอาความเหนือจริงมา

สร้างจุดสนใจ อาจใชต้วัละครในนิทานหรือสร้างตวัละครในจินตนาการทีCเกีCยวจอ้ง เช่น รังสียวูีกบั

ฟิลม์ กนัแดด เป็นตน้ 

7. การโฆษณาโดยใช้บุคคลรับรอง (Testimonial) เป็นรูปแบบการ

นาํเสนอทีCเนน้การจูงใจโดยใชบุ้คคลทีCเคยใชสิ้นคา้กล่าวถึงประโยชน์สินคา้ทีCไดรั้บเพืCอสร้างความ
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เชืCอมัCนแก่ผูบ้ริโภค ประเด็นสาํคญัของรูปแบบการนาํเสนอนีE คือตอ้งทาํให้ผูบ้ริโภคเชืCอว่าบุคคลใน

โฆษณาเป็นผูมี้ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้นัEนจริง เช่นดาราใชส้บู่ หรือใชสิ้นคา้แลว้สามารถลด

นํEาหนกัได ้เป็นตน้ 

8. โฆษณาโดยใช้ผูน้าํเสนอ (Presenter) เป็นรูปแบบทีCใช้ผูน้าํเสนอคือ

การหาโฆษก (Spokespersons) มาพูดแนะนาํสินคา้แก่ผูบ้ริโภคซึC งอาจเป็นผูที้CมีความเชีCยวชาญใน

สินคา้นัEน ๆ มาแนะนาํเช่น สถาปนิก นกัร้อง นกัการเมืองเป็นตน้ 

จากการศึกษาสืC อโฆษณาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบํารุงร่างกายจาก

สมุนไพร มีแนวโนม้มากขึEนเรืCอย ๆ และพบว่ามีการใชสื้Cอหลายแขนง ทัEงสืCอโทรทศัน์ วิทย ุและมี

การใชต้วับุคลล เช่น ดารา นกัวิชาการ บุคลากรทางการแพทย ์รวมถึงผูที้Cเคยใชผ้ลิตภณัฑเ์พืCอสร้าง

ความน่าเชืCอถือใหก้บัตวัผลิตภณัฑ ์โดยรูปแบบการโฆษณาเป็นการเปิดสปอตโฆษณา สลบักบัการ

จดัรายการสัมภาษณ์ผูที้Cใชผ้ลิตภณัฑน์ัEน ๆ มีเนืEอหาทีCใชเ้นน้ไปในลกัษณะทีCอา้งสรรพคุณเป็นยา โอ้

อวด ชวนเชืCอ วา่สามารถรักษา หรือป้องกนัโรค รวมไปถึงบาํรุงร่างกาย และใชว้ธีิการเปิดโฆษณาซํE า 

ๆ ทัEงวนัทัEงคืน เพืCอใหผู้บ้ริโภคหลงเชืCอในตวัผลิตภณัฑ ์

ในส่วนตวัผูบ้ริโภค เมืCอไดฟั้งโฆษณาวา่ผลิตภณัฑส์ามารถรักษาโรคของ

ตนได ้โดยเฉพาะกลุ่มผูสู้งอายทีุCเชืCอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสามารถช่วยรักษาอาการเจ็บป่วยเรืE อรัง 

และผูที้Cมีปัญหาสุขภาพได ้จึงตดัสินใจซืEอผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมารับประทาน แต่จากการศึกษา

พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัไม่เท่าทนัการบริโภคสืCอโฆษณา ทาํใหต้กเป็นเหยืCอของการโฆษณา และ

ส่งต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค 

 

 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกี$ยวกบัทศันคตขิองผู้บริโภค 

ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลต่อสิCงใดสิCงหนึC ง ถือเป็นกิริยาท่าที

ความรู้สึกรวม ๆ ของบุคคลทีCเกิดจากความพร้อม หรือความโนม้เอียงของจิตใจ ซึC งแสดงออกเพืCอ

โตต้อบต่อสิCงเร้าสิCงใดสิCงหนึC ง โดยจะแสดงออกในทางสนบัสนุนเห็นดี เห็นชอบ หรือ ต่อตา้นไม่

เห็นดี เห็นชอบดว้ยกไ็ด ้(บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิi , 2540) 

ทศันคติ นิยาม ว่า เป็นการจูงใจต่อแนวโนม้ใน การตอบสนองอยา่งเฉพาะเจาะจงกบั

สิCงทีCเกิดขึEน (โรเสนเบิร์ก และฮอฟแลนด,์ 1960) 

ทศันคติ คือ ความรู้สึก และ ความคิดเห็น ทีCบุคคล มีต่อสิCงของ บุคคล สถานการณ์ 

สถาบนั และขอ้เสนอใด ๆ ในทางทีCจะยอมรับ หรือปฏิเสธ ซึC งมีผลทาํให้ บุคคลพร้อมทีCจะแสดง

ปฏิกิริยาตอบสนองดว้ยพฤติกรรมอยา่งเดียวกนัตลอด (นอร์แมน แอล มุน, 1971) 
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ทศันคติ ว่าเป็นบุคลิกภาพทีCสร้างขึEนได ้เปลีCยนแปลงไดแ้ละเป็น แรงจูงใจ ทีCกาํหนด 

พฤติกรรม ของบุคคล ทีCมีต่อสิCงแวดลอ้มต่าง ๆ (เดโช สวนานนท,์ 2512)  

สรุปไดว้า่ ทศันคติ เป็นความสมัพนัธ์ทีCเกีCยวกบัระหวา่งความรู้สึก ความเชืCอ หรือการรู้

ของบุคคล กบัแนวโนม้ทีCจะมีพฤติกรรมโตต้อบ ในทางใดทางหนึC งต่อเป้าหมายของทศันคตินัEน 

โดย ทศันคติ เป็นเรืCองของจิตใจ ท่าที ความรู้สึกนึกคิด และความโนม้เอียงของบุคคล ทีCมีต่อขอ้มูล

ข่าวสาร และการเปิดรับสืCอ ข่าวสารทีCไดรั้บมา ซึC งเป็นไปไดท้ัEงเชิงบวก และเชิงลบ จะเห็นไดจ้าก

การแสดงพฤติกรรมออกมา  

 

2.3.1 องค์ประกอบทศันคต ิ

ซิมบาโด และ เอบบีเซน (Zimbardo and Ebbesen , 1970 อา้งถึงใน พรทิพย ์บุญนิพทัธ์ 

,2531 : 49) สามารถแยกองคป์ระกอบของทศันคติ ได ้3 ประการคือ 

1. องค์ประกอบด้านความคิด ( The Cognitive Component) คือ ส่วนทีC

เป็นความเชืCอของบุคคล ทีCเกีCยวกบัสิCงต่าง ๆ ทัCวไปทัEงทีCชอบ และไม่ชอบ หากบุคคลมีความรู้ หรือ

คิดวา่สิCงใดดี มกัจะมี ทศันคติ ทีCดีต่อสิCงนัEน แต่หากมีความรู้มาก่อนวา่ สิCงใดไม่ดี กจ็ะมีทศันคติ ทีCไม่

ดีต่อสิCงนัEน 

2. องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก ( The Affective Component) คือ ส่วนทีC

เกีCยวขอ้งกบัอารมณ์ทีCเกีCยวเนืCองกบัสิCงต่าง ๆ ซึC งมีผลแตกต่างกนัไปตามบุคลิกภาพ ของคนนัEน เป็น

ลกัษณะทีCเป็นค่านิยมของแต่ละบุคคล 

3. องค ์ประกอบดา้นพฤติกรรม ( The Behavioral Component) คือ การ

แสดงออกของบุคคลต่อสิCงหนึCง หรือบุคคลหนึCง ซึC งเป็นผลมาจาก องคป์ระกอบดา้นความรู้ ความคิด 

และความรู้สึก 

 

2.3.2 การเปลีMยนแปลงทศันคต ิ

วธีิการเปลีCยนแปลงทศันคติมี 3 ประการ ดงันีE  

1. การชกัชวน (Persuasion) บุคคลสามารถปรับปรุง เปลีCยนแปลงทศันคติ

ใหม่ หลงัจากไดรั้บคาํแนะนาํ บอกเล่า หรือไดรั้บความรู้เพิCมขึEน 

2. การเปลีCยนกลุ่ม (Group Change) กลุ่มทีCมีอิทธิพลต่อการสร้างทศันคติ

ของบุคลมาก ดงันัEน การเปลีCยนกลุ่ม จะช่วยใหท้ศันคติเปลีCยน 

3. การโฆษณาชวนเชืCอ (Propaganda) เป็นการชักชวนให้บุคคลหันมา

สนใจ หรือรับรู้โดยสร้างสิCงแปลกใหม่ 
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จากทีCกล่าวมาขา้งตน้ การทีCบุคคลมี ทศันคติ ต่อสิCงหนึC งสิCงใดต่างกนั ก็

เนืCองมาจากบุคคลมีความเขา้ใจ ความรู้สึก หรือมีแนวความคิดทีCแตกต่างกนั ดงันัEนจึงสรุปไดว้่า

ทศันคติเป็นสิCงทีCติดตวัมนุษยม์าตัCงแต่เกิด แต่สามารถเปลีCยนแปลงไดต้ลอดเวลา ขึEนอยูก่บัการเรียนรู้ 

และประสบการณ์ 

 

 

2.4 แนวคดิและทฤษฎกีารตดัสินใจซืXอ 

สุทามาศ จนัทรถาวร. (2556, น.623) ไดใ้หค้วามหมาย การตดัสินใจ คือ กระบวนการ

คดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือกต่าง ๆ เพืCอใหบ้รรลุ วตัถุประสงคที์Cตอ้งการ ซึC งจดัเป็นส่วนหนึCง

ของกระบวนการแกไ้ขปัญหา   

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดส้รุปเกีCยวกบัทฤษฎีการตดัสินใจ ในหนงัสือการ 

บริหารการตลาดยคุใหม่วา่ ขัEนตอนในการตดัสินใจซืEอ (Buying decision process) เป็นลาํดบัขัEนตอน

ในการตดัสินใจซืEอของผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขัEนตอน คือ การรับรู้ ความ

ต้องการ (Need recognition) การค้นหาข้อมูล (Information search) การประเมินผลพฤติกรรม 

(Evaluation of alternatives)การตดัสินใจซืEอ (Purchase decision) และความรู้สึกหลงัการซืEอ (Post 

purchase felling) 

 

กระบวนการตดัสินใจซื,อ 

ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการในการตดัสินใจซืEอ 5 ขัEนตอน ไดแ้ก่ ความตอ้งการไดรั้บการ

กระตุน้หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need arousal or Problem recognition)   การแสวงหาขอ้มูล 

(Information search) การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตดัสินใจซืEอ (Purchase 

decision) และพฤติกรรมหลงัการซืEอ (Post purchase behavior) ดงัรายละเอียดของแต่ละขัEนตอน

ต่อไปนีE   

1. ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถงึความต้องการ (Need arousal or 

Problem recognition)  

จุดเริCมตน้ของกระบวนการซืEอคือ การทีCผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ให้

เกิดความตอ้งการ สิCงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นสิCงกระตุน้ภายในร่างกายหรือ

นกัการตลาดอาจสร้างสิCงกระตุน้ทางการตลาดเพืCอกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการขึEน

ได ้      นกัการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใชต้วักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ ในบางครัE งความตอ้งการไดรั้บ

การกระตุน้และคงอยูเ่ป็นเวลานาน    แต่ความตอ้งการนัEนยงัไม่ถึงระดบัทีCจะทาํใหเ้กิดการกระทาํ  
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ดงันัEนนกัการตลาดอาจจะตอ้งทาํการวจิยัเพืCอใหท้ราบถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคทีCจะ

นาํไปสู่การซืEอผลิตภณัฑข์องตน  

2. การแสวงหาข้อมูล (Information search) 

เมืCอผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้จะมีการแสวงหาขอ้มูลเกีCยวกบัคุณลกัษณะทีCสาํคญั

เกีCยวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานทีCจาํหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เกีCยวกบัสินคา้ทีC

ตอ้งการหลาย ๆ ยีCห้อ นกัการตลาดควรจะสนใจถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ทีCผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ 

และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลทีCจะมีต่อการตดัสินใจซืEอของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่ง

ไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

- แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพืCอนสนิท ครอบครัว เพืCอนบา้น และผูใ้กลชิ้ด 

ซึC งแหล่งบุคคลนีEจะเป็นแหล่งขอ้มูลทีCมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากทีCสุด 

- แหล่งการคา้(Commercial Sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั 

- แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ สืCอมวลชนต่าง ๆ 

- แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูที้Cเคยทดลองใชสิ้นคา้นัEน ๆ แลว้  

นกัการตลาดควรจะทราบว่าความสําคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิด

ของสินคา้และลกัษณะของผูซื้Eอ พบว่าโดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเกีCยวกบัสินคา้ประเภท

สบู่ ยาสีฟัน จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซืEอรถยนตผ์ูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูที้Cเคย

ใช ้      ดงันัEนจึงควรจะทาํการศึกษาว่าในสินคา้ประเภททีCตนขายนัEนผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจาก

แหล่งใดบา้ง เพืCอจะไดใ้ชก้าํหนดในดา้นแผนการติดต่อสืCอสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 

 

3. การประเมนิทางเลือก (Evaluation of alternatives) 

เมืCอผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารก็จะนาํมาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือก   โดยจะมี

การกาํหนดความตอ้งการของตนเองขึEนพิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ตรายีCห้อต่าง ๆ   ทีC

ไดรั้บขอ้มูลมาทาํการเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสียของแต่ละยีCห้อ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของ

ผลิตภณัฑที์CตนตัEงไว ้โดยจะมีเรืCองของความเชืCอ ความเชืCอต่อตรายีCห้อและเรืCองของทศันคติต่าง ๆ 

เขา้มาเกีCยวขอ้งดว้ยก่อนทีCจะตดัสินใจเลือกตรายีCหอ้ทีCตรงกบัความตอ้งการมากทีCสุด  

 

4. การตดัสินใจซื,อ (Purchase decision) 

เมืCอผ่านขัEนของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายีCห้อทีCตรง

กับความต้องการของตนเองมากทีCสุดทีCตัE งใจจะซืE อ นัCนคือผูบ้ริโภคจะเกิดความตัE งใจทีCจะซืE อ 

(Purchase Intention) ขึEน แต่อยา่งไรก็ตามเมืCอถึงเวลาทีCจะทาํการซืEอจริง ๆ อาจมีปัจจยัอืCน ๆ เขา้มามี
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ผลกระทบต่อการตดัสินใจซืEอของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social factors) เช่น 

การทีCนางสาวสุดสวยชอบรถญีCปุ่นรุ่นขนาดเลก็ประหยดันํE ามนัและสะดวกในการจอด แต่ลูกนอ้งใน

ทีCทาํงานทีCซืEอรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยุโรปแบบหรูหรา   ราคาแพง   อาจมีผลทาํให้นางสาวสุดสวย

ลงัเลไม่กลา้ซืEอ หรือเปลีCยนใจไปซืEอยีCห้ออืCน เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเสีCยงว่าไม่เป็นทีCยอมรับ

ของคนในสังคม และยงัเกีCยวขอ้งกับปัจจัยด้านสถานการณ์ทีCเกีCยวขอ้งกับการซืEอ (Anticipated 

Situation Factors) เช่น ในช่วงเวลาทีCตดัสินใจแลว้ไปจนถึงช่วงเวลาทีCจะซืEอจริงอาจเกิดเหตุการณ์

เปลีCยนแปลงต่าง ๆ ขึEนไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกตํCา ผูซื้Eอตกงาน มีผูเ้คยใชม้าบอกว่าสินคา้ยีCห้อนัEน ๆ 

ไม่ดี เป็นตน้ ซึC งจะมีผลทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซืEอ ทัEง ๆ ทีCมีความตัEงใจซืEอแลว้ ดงันัEน

นกัการตลาดไม่อาจจะเชืCอถือไดเ้ตม็หนึCงร้อยเปอร์เซ็นตว์า่การ 

ทีCผูบ้ริโภคมีความตัEงใจทีCจะซืEอสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซืEอเกิดขึEนจริง ๆ เพราะ

ผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้ถึงความเสีCยง (Risk Perception)   เกิดขึEนซึC งผูบ้ริโภคมกัจะทาํการลด

ความเสียงใหก้บัตวัเองโดยการสอบถามจากผูที้Cเคยใชห้รือเลือกซืEอยีCหอ้ทีCมีการรับประกนัหรือเลือก

เฉพาะยีCหอ้ทีCมีคนใชก้นัมาก ๆ(ไวใ้จได)้ ดงันัEนนกัการตลาดจะตอ้งพยายามใหผู้บ้ริโภคไดรั้บทราบ

ขอ้มูลต่าง ๆ เกีCยวกบัสินคา้ ใหค้วามช่วยเหลือแนะนาํในการซืEอ และมีการรับประกนัการซืEอครัE งนัEน 

ๆ เป็นตน้ เพืCอช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเสีCยงลงและตดัสินใจซืEอไดง่้ายขึEน 

 

5. พฤติกรรมหลงัการซื,อ (Post purchase behavior)  

ในปัจจุบันนักการตลาดไม่ได้สนใจเพราะการซืE อของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึง

พฤติกรรมและความรู้สึกหลงัการซืEอของผูบ้ริโภคอีกดว้ย      เนืCองจากหากผูบ้ริโภคซืEอสินคา้ไปใช้

แลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้กจ็ะมีการซืEอซํE าอีก ในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม   หากใชแ้ลว้

ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติทีCไม่ดีต่อตวัสินคา้และเลิกใชใ้นทีCสุด ดงันัEนนกัการตลาดจะตอ้งคอย

ติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคทีCมีต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่าง ๆ เพืCอจะไดน้าํมาปรับปรุง

แกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 

 

2.5 งานวจิยัที$เกี$ยวข้อง 

จารุวรรณ นิธิไพบูลย ์, สันทดั ทองรินทร์  และวิทยาธร ท่อแกว้ (2559) ไดศึ้กษาเรืCอง

การพฒันารายการโทรทศัน์เพืCอผูสู้งอาย ุในประเด็นการเปิดรับความตอ้งการและการใช ้ประโยชน์

รายการโทรทศัน์เพืCอผูสู้งอาย ุจากการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการใชสื้Cอผูสู้งอายนุัEนมีในแง่ของ การ

ใชสื้CอเพืCอตอบสนองความตอ้งการทีCหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นเพืCอเปิด รับข่าวสาร เพืCอความบนัเทิง 

และเพืCอประโยชน์ในการนําเนืEอหาไปปรับใช้ในชีวิตประจาํวนั และพบว่าส่วนใหญ่มีการใช้
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ประโยชน์  จากการชมรายการโทรทศัน์ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 1. เพืCอรับทราบขอ้มูล ข่าวสาร 2. เพืCอ

สร้างความเบิกบานใจ ความสุข และคลายเหงา และ3. เพืCอหาเนืEอหาไปปรับใช้กับการดาํเนิน

ชีวิตประจาํวนัของตนเอง นอกจากนีE ยงัพบว่า ตวัแปรทีCส่งผลต่อพฤติกรรมการเปิดรับสืCอของ

ผูสู้งอาย ุไดแ้ก่อาย ุวฒิุการศึกษา อาชีพ รายได ้สถานภาพสมรส และการพกัอาศยั และพบวา่ผูช้มทีCมี

อายรุะหวา่ง 60-65 ปี มีความตอ้งการในการชมรายการโทรทศัน์  ช่วงเชา้ (06.01 น. -09.00 น.) และ

ช่วงสาย (09.01 น. -12.00 น.) ผูช้มทีCมีอาย ุ65 ปีขึEนไป มีความตอ้งการในการชมรายการโทรทศัน์

ช่วง เชา้ (06.01 น. –09.00 น.) และช่วงเยน็ (16.01 น. -19.00 น.)  

ภาควิชาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ไดศึ้กษางานวิจยัในหัวขอ้ 

Silver Age Content Marketing สืCอสารโดนใจรุ่นใหญ่วยัสีเงิน จากการศึกษาพบว่า ช่องการรับสืCอ

โฆษณาของผูสู้งอายุ 3 อนัดับแรก ได้แก่ 1. โทรทศัน์ 52% เนืCองด้วยพฤติกรรมผูสู้งอายุทีC เปิด

โทรทศัน์ทิEงไว ้ไม่เปลีCยนช่อง ทาํใหมี้โอกาสทีCจะไดรั้บขอ้มูลทางการตลาดจากการฟัง หรือมองเห็น

ภาพนัEนมีมากกว่าสืCอในช่องท่างอืCน ๆ และการโฆษณาบนโทรทศัน์มกัมีทัEงภาพ และเสียง ทาํให้

ผูสู้งอายุรู้สึกตืCนเตน้ และจูงใจ  2. Line 19% ผูสู้งอายุใช ้Line เพืCอการสืCอสารกบัผูอื้Cน โดยการส่ง

ภาพ ขอ้ความ บทความ หรือเรืCองราวทีCตนเองสนใจเท่านัEน และผูสู้งอาย ุชอบใชส้ติกเกอร์ฟรี เมืCอกด

แอด Line แลว้ ผูสู้งอายุ Block ไม่เป็น จึงทาํให้มีโฆษณาผ่านเขา้มา และรับขอ้มูลข่าวสารทาง

การตลาด 3. Facebook 18% ผูสู้งอายุรู้สึกว่าการใช ้Facebook มีความยุ่งยากกว่าช่องทางอืCน ๆ แต่

เนืCองจากช่องทางนีE  มีเนืEอหาทีCหลากหลาย น่าสนใจ และการโฆษณาบน Facebook สามารถเลือก

กลุ่มเป้าหมายได ้จึงทาํให้ผุสู้งอายุเขา้ใชง้าน Facebook ก็จะเห็นโฆษณาทีCเกีCยวขอ้งกบัตนเอง จาก

การศึกษายงัพบวา่ รูปแบบโฆษณา ทีCสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูสู้งอายมุากทีCสุด 5 อนัดบั ไดแ้ก่ 1.โฆษณา

ทีวี 2. วิดีโอคลิป 3. รูปภาพ  4. บทความ 5. Infographic และยงัพบอีกว่า ช่วงเวลาทีCผูสู้งอายใุชง้าน 

แบ่งเป็น 3 ช่วง ดงันีE  “ช่วงเชา้” ผูสู้งอายุจะใชง้าน Line ในอตัราทีCสูง เพืCอเช็คขอ้มูลข่าวสาร และ

ติดต่อสืCอสาร  “ช่วงกลางวนั” ผูสู้งอายมุกัจะใช ้Facebook เพืCออพัเดคสังคม และดูเพจต่าง ๆ “ช่วง

เยน็” ผูสู้งอายจุะใชเ้วลาอยูก่บัโทรทศัน์ เพืCอดูข่าว รายการ ละคร ซึC งตรงกบัแนวคิดของบริษทัอาร์เอ

สโปรโมชัCน                

แนวคิดของบริษทัอาร์เอสโปรโมชัCน ในการผลิตรายการโทรทศัน์ช่องเพลินทีว ีทีวเีพืCอ

ผูสู้งอาย ุระบุว่า ผูสู้งอายมีุวิถีชีวิต (Lifestyle) ในการรับชมโทรทศัน์อยูก่บับา้นเฉลีCยมากกว่าบุคคล

วยัอืCนถึง ร้อยละ 10 โดยทีCเวลาไพร์มไทม์ของกลุ่มคนสูงอายุอยู่ในช่วงเวลา 17.30 – 21.30 น. 

สอดคลอ้งกบัขอ้มูลจากสัมภาษณ์คุณประสาน อิงคนนัท ์ผูผ้ลิตรายการ ลุยไม่รู้โรยซึC งออกอากาศ

ทางสถานีโทรทศัน์ช่อง Thai PBS ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมการเปิดรับสืCอของผูสู้งอายุว่า มกัมีความ

เขา้ใจผิดคิดว่าผูสู้งอายุนัEนมกัชอบชมรายการโทรทศัน์ในช่วงเวลาเช้ามืด ซึC งไม่เป็นความจริง 
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“กลุ่มเป้าหมายของรายการลุยไม่รู้โรยของไทยพีบีเอสนีE  เขาตัE งใจทีCจะทาํให้ผูสู้งอายุดู เพราะ

ช่วงเวลาแรกทีCวางไวคื้อ 5.30-6.00 น. ซึC งช่วง เวลาตรงนัEนเขาคิดว่าเป็นช่วงเวลาของผูสู้งอาย ุทัEงนีE

ทัEงนัEนเรารู้ไดอ้ยา่งไร วา่ผูสู้งอายตืุCนเชา้ แลว้เปิดทีว ีทีCเราทกัทว้งอีกกเ็พราะวา่ตอนตน้เริCมลงพืEน ทีC มี

การถามถึงเวลาส่วนใหญ่ก็บอกว่า ตี 5 ครึC งเช้าไป ไม่ไดดู้บา้งและบางคนก็อาจจะยงัไม่ไดตื้Cน” 

นอกจากนีE คุณประสาน อิงคนนัท ์ยงัพบวา่ผูสู้งอายนิุยมชมรายการ โทรทศัน์ในช่วงเยน็มากกวา่ช่วง

เชา้ ซึC งแสดงใหเ้ห็นวา่สังคมไทยยงัมีความเขา้ใจผิดถึงพฤติกรรมการเปิดรับสืCอของผูสู้งอาย ุและยงั

ไม่มีขอ้มูลองค์ ความรู้สําคญัพืEนฐานทีCจะทาํให้การผลิตและการส่งสารมีประสิทธิภาพเท่าทีCควร 

สาํหรับสืCอออนไลน์ซึC งเป็นสืCอใหม่มาแรงในกลุ่มผูสู้งอายนุัEนพบ ว่า ผูสู้งอายทีุCมีอายแุตกต่างกนั มี

ความพึงพอใจในการใชเ้ครือข่ายสงัคม ออนไลน์แตกต่างกนั  

กนัตพล บนัทดัทอง (2557) ศึกษาเรืCอง พฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์และ

ความพึงพอใจของ กลุ่มคนผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานคร ซึC งผลการวิจยัพบว่า ผูสู้งอายุทีCมีอายุ

แตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ แตกต่างกนั โดยผูสู้งอายทีุCมีอาย ุ66 

ปีขึEนไป มีความพึงพอใจในการใช ้บริการเครือข่ายสงัคมออนไลน์นอ้ยทีCสุด ทัEงนีE เนืCองจากผูสู้งอายทีุC

มีอาย ุตัEงแต่ 66 ปีขึEนไป อาจมีปัญหาเรืCองสุขภาพมากกว่ากลุ่มอืCน เช่น ปัญหาสายตา ปัญญาการใช้

นิEวหรือมือ จึงไม่สามารถใชบ้ริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ได ้จึงมีความพึงพอใจตํCากว่าผูสู้งอายุ

กลุ่มอืCน แต่โดยสรุปแลว้ ผูสู้งอายใุชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์มีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัพึง

พอใจมาก และผูสู้งอายใุชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์มีแรงจูงใจโดยรวม อยูใ่นระดบัแรงจูงใจมาก  

เอวินันท์ สะอาดดี (2559) ศึกษา ทัศนคติและความสนใจทีCมีต่อการซืEอผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูสู้งอายผุา่น Mobile Application กลุ่มผูสู้งอายทีุCมีอาย ุ50 ปีขึEนไป ในการใช ้Mobile 

Application เพืCอทาํการสัCงซืEอผลิตภณัฑอ์าหารเสริม พบว่าผูสู้งอายมีุทศันคติเชิงบวกกบัผลิตภณัฑ์

อาหารเสริม และเป็นสิCงทีCจาํเป็นสาํหรับผูสู้งอาย ุและเชืCอว่าการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ

ผูสู้งอายมีุแนวโนม้ทีCสูงขึEน 

กาญจนา ปัญญาธร และเสาวลกัษณ์ ทาแจง้ (2563) ศึกษาทศันคติต่อผลิตภณัฑ์ และ

การบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูสู้งอายบุา้นหนองบุ ตาํบลพร้าว อาํเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี 

พบกลุ่มผูสู้งอายทีุCมีอายรุะหวา่ง 70-79 ปี ทีCอยูใ่นช่วงร่างการเริCมเสืCอลงมีการเจบ็ป่วย ทาํใหแ้สวงหา

การรักษาให้หายจากการป่วยทีCมาพร้อมกบัความสูงอาย ุโดยผลิตภณัฑอ์าหารเสริมทีCกลุ่มผูสู้งอายุ

รับประทานมีหลากหลายชนิด ขึEนอยูก่บัสรรพคุณ และความตอ้งการของผูสู้งอายคุนนัEน ๆ การใช้

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูสู้งอาย ุส่วนใหญ่มากจากคาํแนะนาํของสมาชิกในครอบครัว เพืCอนบา้น 

และคนรู้จกั กลุ่มผูสู้งอายมีุทศันคติทีCดีต่อการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริม และมีแนวโนม้ยนืยนัทีC



18 

 

จะรับประทานต่อ หากผลิตภณัฑที์Cรับประทานอยูห่มด เนืCองจากเชืCอวา่บริโภคแลว้ไดผ้ลดี และยงัไม่

พบผลเสีย หรือภาวะแทรกซอ้น 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัในอดีต พบว่าพฤติกรรมการเปิดรับสืCอของ

ผูสู้งอาย ุ   ใชเ้พืCอตอบสนองความตอ้งการทีCหลากหลาย ไม่วา่จะเป็นเพืCอเปิด รับข่าวสาร เพืCอความ

บนัเทิง และเพืCอประโยชน์ในการนาํเนืEอหาไปปรับใชใ้นชีวติประจาํวนั และพบวา่ส่วนใหญ่ผูสู้งอายุ

เปิดรับสืCอ จากช่องทางการรับชมรายการโทรทศัน์มากทีCสุด และในช่วงเวลาเยน็ ผูสู้งอายจุะใชเ้วลา

ในการรับชมสืCอโทรทศัน์ และจากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าผูสู้งอายุมีการเปิดรับการใชสื้Cอ

ออนไลน์มากขึEน แต่ในกลุ่มผูสู้งอายุทีCมีอายุทีCมีอายุ 66 ปีขึEนไป มีความพึงพอใจในการใช้สืCอ

ออนไลน์นอ้ยทีCสุด เนืCองจากผูสู้งอายทีุCมีอายตุัEงแต่ 66 ปีขึEนไป อาจมีปัญหาเรืCองสุขภาพมากกวา่กลุ่ม

อืCน เช่น ปัญหาสายตา ปัญญาการใชนิ้Eวหรือมือ จึงไม่สามารถใชบ้ริการสืCอออนไลน์ได ้จึงมีความพึง

พอใจตํCากวา่ผูสู้งอายกุลุ่มอืCน  และพบวา่กลุ่มผูสู้งอายเุมืCอมีอายทีุCมากขึEน มกัจะมีอาการเจบ็ป่วยทีCมา

พร้อมกบัความเสืCอมของร่างกาย จึงแสวงหาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมทีCจะเขา้มาช่วยบาํรุงร่าง รักษา

อาการเจ็บป่วย เพืCอให้ตนเองมีสุขภาพร่างแขง็แรง ยืนยาว และไม่เป็นภาระของลูกหลาน จึงทาํให้

กลุ่มผูสู้งอายุมีทศัคติทีCดีต่อตวัผลิตภณัฑ์อาหารเสริม และคิดว่าเป็นสิCงจาํเป็นทีCผูสู้งอายุควรจะ

รับประทาน โดยไม่ไดศึ้กษาหาขอ้มูลเกีCยวกบัตวัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมไดอ้น่างถีCถว้น จึงมกัจะตก

เป็นเหยืCอโฆษณาของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมในปัจจุบนั 
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บทที$ 3 

วธีิการวจิยั 

 

 

การศึกษาวิจยัเรืC อง “ สืCอโฆษณาผลิตภณัฑ์อาหารบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรกบัการ

ตดัสินใจซืEอผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูสู้งอายุ ” เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

เนืCองจากประเดน็การวิจยัตอ้งการนาํเสนอขอ้มูลในเชิงลึกของผูบ้ริโภคผูสู้งอาย ุโดยแบ่งขัEนตอนวิธี

วจิยั ดงันีE  

3.1 กลุ่มประชากรการวจิยั และกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง  

3.3 เครืCองมือทีCใชใ้นการวจิยั 

3.4 วธีิการรวบรวมขอ้มูล 

3.5 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1 กลุ่มประชากรการวจิยั และกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีCใชใ้นการศึกษาครัE งนีE  คือ ประชากรผูสู้งอาย ุทีCมีอายตุัEงแต่ 60 ปีขึEนไป เพศ

ชาย และเพศหญิง ทีCเคยมีประสบการณ์ และไม่มีประสบการณ์ในการซืEอผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

สมุนไพร จาํนวน 20 คน 

 

 

3.2 วธีิการสุ่มตวัอย่าง  

กลุ่มประชากรเป้าหมายของการศึกษาครัE งนีE  เป็นกลุ่มประชากรทีCยงัไม่มีการแพร่

กําหนดประชาการทีCชัดเจน ผู ้วิจัยจึงใช้วิธีการสุ่มเลือกประชากรกลุ่มตัวอย่าง แบบเจาะจง 

(Purposive Sample) โดยกาํหนดเกณฑใ์นการคดัเลือก อาศยัคนรู้จกัในการแนะนาํกลุ่มตวัอยา่ง  
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3.3 เครื$องมือที$ใช้ในการวจิยั 

เครืCองมือทีCใชใ้นการวจิยัครัE งนีE  คือ การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  เนืCองจาก

เป็นวิธีทีCสามารถให้ผูว้ิจยัไดท้ราบขอ้มูลเชิงลึกเกีCยวกบัประเด็นทีCกาํลงัศึกษา โดยแบ่งออกเป็น 4 

ส่วน ดงันีE  

ส่วนทีC 1 ขอ้มูลทัCวไปส่วนบุคคล 

ส่วนทีC 2 พฤติกรรมการเปิดรับสืCอโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

ส่วนทีC 3 ทศันคติเกีCยวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

ส่วนทีC 4 การตดัสินใจซืEอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

 

 

3.4 วธีิการรวบรวมข้อมูล 

การวิจยัครัE งนีE  เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ใชก้ารสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งในการเก็บขอ้มูล 

จาํนวน 20 คน โดยแบ่งเป็น กลุ่มตวัอยา่งทีCเคยมีประสบการณ์ในการซืEอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบาํรุง

ร่างกายจากสมุนไพร จาํนวน 10 คน และกลุ่มตวัอยา่งทีCไม่เคยมีประสบการณ์ในการซืEอผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพร จาํนวน 10 คน แลว้จึงนาํขอ้มูลทีCไดจ้ากการสัมภาษณ์ มา

รวบรวมตรวจสอบความถูกตอ้ง และนาํขอ้มูลดงักล่าวมาวเิคราะห์ สรุปผลขอ้มูล 

 

 

3.5 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

หลงัจากการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกเสร็จเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยันาํ

ขอ้มูลมาดงักล่าวมาวเิคราะห์เนืEอหา (Content Analysis) ซึC งมีขัEนตอนดงัต่อไปนีE  

3.5.1 อ่านขอ้มูลทีCไดม้าจากการสมัภาษณ์เชิงลึก ทาํความเขา้ใจ และนาํมาจบัประเดน็

หลกั ๆ ทีCน่าสนใจ 

3.5.2 นาํประเดน็ทีCแยกออก มาจดัหมวดหมู่ ใหก้ลุ่มคาํทีCมีหมายในทางเดียวกนั และหา

ความถีCในแต่ละหวัขอ้ 

3.5.3 หาความหมาย และตีความขอ้มูล เพืCอหาขอ้สรุปทีCสาระสาํคญัของผลวจิยั 
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บทที$ 4 

ผลการศึกษา 

 

 

การศึกษาเรื)อง “ สื)อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรกบัการตดัสินใจซืDอของ

ผูสู้งอายุ ” โดยงานวิจัยฉบบันีD ใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method ) ในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุ่มผูสู้งอาย ุที)มีอาย ุ60 ปีขึDนไป 

ที)เคยมีประสบการณ์การบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร และไม่เคยมีประสบการณ์การ

บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรจาํนวนทัDงสิDน 20 คน โดยผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 5 

ส่วน ประกอบดว้ย 

4.1 ขอ้มูลทั)วไปส่วนบุคคล 

4.2 พฤติกรรมการเปิดรับสื)อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

4.3 รูปแบบสื)อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

4.4 ทศันคติเกี)ยวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

4.5 การตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

 

 

4.1 ข้อมูลทั$วไปส่วนบุคคล 

กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูสู้งอายเุพศหญิง ที)มีอายรุะหวา่ง 60-69 ปี (ผูสู้งอายตุอนตน้) และอีก

จาํนวนหนึ) งเป็นผูสู้งอายุที)มีอายุระหว่าง 70 - มากกว่า 80 ขึDนไป การศึกษาเฉลี)ยอยู่ในระดบัชัDน

ประถมศึกษา ถึงระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อเดือนอยู่ในระดบัค่อนขา้งกระจายตัDงแต่รายไดต้ํ)ากว่า 

10,000 บาท ถึงระดบัรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท โดยเป็นผูสู้งอายทีุ)มีประสบการณ์ในการบริโภค

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร และไม่เคยมีประสบการณ์ในการบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

สมุนไพร ดงัตาราง 4.1 
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ตารางที' 4.1 แสดงข้อมูลทั'วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

 

กลุ่มตวัอย่าง เพศ อายุ (ปี) การศึกษา รายได้ (บาท) ประสบการณ์บริโภคอาหาร

เสริมสมุนไพร 

คนที) 1 หญิง 61 ปริญญาตรี มากกวา่ 30,000 ไม่เคย 

คนที) 2 หญิง 60 ปริญญาตรี มากกวา่ 30,000 ไม่เคย 

คนที) 3 หญิง 60 ปวช. มากกวา่ 30,000 เคย 

คนที) 4 ชาย 60 ปริญญาตรี มากกวา่ 30,000 เคย 

คนที) 5 หญิง 61 ปริญญาโท มากกวา่ 30,000 ไม่เคย 

คนที) 6 หญิง 62 มธัยมศึกษาปีที) 4 มากกวา่ 30,000 เคย 

คนที) 7 ชาย 60 ปริญญาตรี มากกวา่ 30,000 ไม่เคย 

คนที) 8 หญิง 65 ปวช. มากกวา่ 30,000 เคย 

คนที) 9 หญิง 61 ประถมศึกษาปีที) 6 ตํ)ากวา่ 10,000 เคย 

คนที) 10 ชาย 60 ปริญญาตรี 25,001-30,000 ไม่เคย 

คนที) 11 หญิง 60 ปริญญาตรี 25,001-30,000 ไม่เคย 

คนที) 12 หญิง 60 ปริญญาตรี 15,001 – 20,000 ไม่เคย 

คนที) 13 หญิง 62 มธัยมศึกษาปีที) 3 20,001 - 25,000 เคย 

คนที) 14 ชาย 64 มธัยมศึกษาปีที) 3 20,001 - 25,000 เคย 

คนที) 15 หญิง 65 ปวส. 20,001 - 25,000 เคย 

คนที) 16 หญิง 72 ประถมศึกษาปีที) 6 20,001 - 25,000 เคย 

คนที) 17 หญิง 63 มธัยมศึกษาปีที) 3 20,001 - 25,000 ไม่เคย 

คนที) 18 หญิง 75 ประถมศึกษาปีที) 4 ตํ)ากวา่ 10,000 ไม่เคย 

คนที) 19 หญิง 76 ประถมศึกษาปีที) 6 ตํ)ากวา่ 10,000 ไม่เคย 

คนที) 20 หญิง 84 ประถมศึกษาปีที) 6 ตํ)ากวา่ 10,000 เคย 
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4.2 พฤตกิรรมการเปิดรับสื$อโฆษณาผลติภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรของผู้สูงอายุ 

4.2.1 ประเภทสื'อที'ผู้สูงอายุใช้ในการรับข้อมูลข่าวสาร 

กลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายตุอนตน้ (อาย ุ60-69 ปี ) ส่วนใหญ่นิยมใชสื้)อสงัคมออนไลน์ในการ

รับขอ้มูลข่าวสารมากที)สุด พดูคุยสื)อสารกบับุคคลอื)น ผา่นแอปพลิเคชนั Facebook Line และYouTube 

เพราะเป็นสื)อที)ใชเ้ป็นประจาํในชีวิตประจาํวนั และการพูดคุยมีทัDงในรูปแบบพิมพข์อ้ความ และส่ง

รูปภาพ คลิปวิดีโอ จึงง่ายต่อการสื)อสาร และให้เหตุผลว่า “ในกรณีที)เราสนใจเรื)องไหนเป็นพิเศษ 

แอปพลิเคชนัเหล่านีDกโ็ชวเ์นืDอหาที)เราสนใจขึDนมาใหรั้บชมเรื)อย ๆ”  

โดยในกลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายตุอนกลาง ถึงตอนปลาย (อาย ุ70 – 80 ปีขึDนไป) จะนิยมใช้

สื)อโทรทศัน์ในการรับขอ้มูลข่าวสาร เนื)องจากเป็นสื)อที)เคา้คุน้ชิน การใชง้านไม่ซบัซอ้น และกลุ่ม

ตัวอย่างนีD ให้เหตุผลการใช้สื) อสังคมออนไลน์ว่า เป็นการใช้งานที)ยุ่งยาก ไม่รู้จะกดตรงไหน 

ลูกหลานสอนหลายครัD งกจ็าํไม่ได ้

 

ตารางที' 4.2 แสดงการแจกแจงข้อมูล และร้อยละเพื'ออธิบายข้อมูลประเภทสื'อที'ผู้สูงอายุใช้ในการรับ

ข้อมูลข่าวสาร 

 

ประเภทสื'อ จํานวน ร้อยละ 

สื)อโชเชียลมีเดีย 

   -  Facebook, Line, Youtube 

9 45 

สื)อโทรทศัน์ 8 40 

สื)อโซเซียลมีเดีย และสื)อ

โทรทศัน์ 

3 15 

 

4.2.2 ช่วงเวลา และระยะเวลาใช้สื'อในการรับข้อมูลข่าวสาร 

กลุ่มตวัอย่างผูสู้งอายุส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใชสื้)อในการรับขอ้มูลข่าวสารทุกวนั

บ่อยที)สุด และรองลงจะใชสื้)อในเวลายามวา่ง สาํหรับระยะเวลาการเขา้ใชสื้)อในแต่ละครัD งมากที)สุด

จะอยูที่) 1-2 ชั)วโมงต่อวนั และรองลงมา 4-6 ชั)วโมงต่อวนั หรือขึDนอยูก่บัเวลาว่างของกลุ่มผูสู้งอาย ุ

เนื)องจากผูสู้งอายเุป็นกลุ่มที)มีเวลาวา่ง  จึงทาํใหส้ามารถใชสื้)อไดต้ามที)ตอ้งการ ดงัตารางที) 4.3 และ 

4.4 
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ตารางที' 4.3 แสดงการแจกแจงข้อมูล และร้อยละเพื'ออธิบายข้อมูลช่วงเวลาการใช้สื'อในการรับข้อมูล

ข่าวสารของผู้สูงอายุ 

 

ช่วงเวลาการใช้สื'อในการรับ

ข้อมูล 

จํานวน ร้อยละ 

ใชสื้)อในการรับขอ้มูลข่าวสารทุก

วนั 

16 80 

ใชสื้)อในการรับขอ้มูลข่าวสาร

เมื)อมีเวลาวา่ง 

4 20 

 

ตารางที' 4.4 แสดงการแจกแจงข้อมูล และร้อยละเพื'ออธิบายข้อมูลระยะเวลาในการใช้สื'อรับข้อมูล

ข่าวสารของผู้สูงอายุ 

 

ระยะเวลาในการใช้สื'อ 

รับข้อมูลข่าวสาร  

จํานวน ร้อยละ 

จาํนวน 1- 3 ชั)วโมง 10 50 

จาํนวน 4 – 6 ชั)วโมง 5 25 

เวลาไม่แน่นอน 5 25 

 

 

4.3 รูปแบบสื$อโฆษณาผลติภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร 

 จากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูสู้งอายุมีการรับรู้สื)อโฆษณาผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

สมุนไพรในรูปแบบของรูปแบบคลิปวิดีโอวิดีโอเสนอขายสินคา้ตามสื)อสังคมออนไลน์มากที)สุด 

โดยผ่านแอปพลิเคชนั Facebook, Line, YouTube ที)มาในรูปแบบคลิปที)เสนอตวัผลิตภณัฑ์ มีการ

บอกสรรพคุณของตวัผลิตภณัฑ ์รวมถึงมีการใชค้าํที)น่าสนใจ ชวนเชื)อใหผู้บ้ริโภครู้คลอ้ยตาม และ

สนใจที)จะตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑ์นัDน ๆ รองลงมาผูสู้งอายุรับรู้สื)อโฆษณาผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

สมุนไพรผ่านรูปแบบรายการโทรทศัน์เสนอขายสินคา้ ดาํเนินรายการผ่านตวัพิธีกร หรือดารา 

นกัแสดง มานาํเสนอขายตวัผลิตภณัฑ ์บอกสรรพคุณ ขอ้ดี รวมถึงคุณประโยชน์ที)ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ

หลงัจากที)รับประทานผลิตภณัฑนี์Dแลว้ นอกจากนัDนยงัมีการนาํผูที้)เคยใชต้วัผลิตภณัฑม์าเลยบอกเล่า
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ผลลพัธ์ที)เกิดขึDนกบัตนแอง เพื)อให้เกิดความน่าเชื)อถือ รวมถึงรายการเหล่านีD จะมีการจดัโปรโมชั)น 

ลดราคา แจกของแถม เพื)อดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจภายในทนัที 

 

ตารางที' 4.5 แสดงข้อมูลเกี'ยวกบัรูปแบบสื'อโฆษณาผลติภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพร 

กลุ่มตวัอย่าง รูปแบบสื'อโฆษณาผลติภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพร 

คนที) 1 เป็นคลิปวดิีโอมีคนมานั)งพดูสรรพคุณของสินคา้ ไม่ใช่ดารา เป็นคนทั)วไป 

คนที) 2 เป็นคลิปวดิีโอ เวลาเราเลื)อนใน Facebook มนักจ็ะมีวดีิโอพวกนีD ขึDนมา กเ็ป็น

วดีิโอที)มาโฆษณาอาหารเสริม มีคนมาพดูถึงสรรพคุณต่าง ๆ จดัโปรโมชั)น 

คนที) 3 เป็นคลิปเล่าเรื)องถึงสรรพคุณต่าง ๆ เป็นคนธรรมดาทั)วไปมานั)งพดู แต่จะมี

อา้งอิงจากมหาวทิยาลยัต่าง ๆ เพราะใน Facebook ถา้เรากดเรื)องที)เราสนใจมนัก็

ขึDนมาใหเ้ตม็เลย 

คนที) 4 เป็นวดิีโอ ที)มีนกัขายมานั)งพดู และผูเ้คยใชผ้ลิตภณัฑม์ารีววิ 

คนที) 5 เป็นโฟสตาม Facebook และรายการขายที)มีดารามารีววิ 

คนที) 6 โฆษณาผา่นรายการทีว ีมีคนที)เคยกินผลิตภณัฑม์าบอกวา่กินแลว้มนัดีนะ 

(รายการ O Shopping) 

คนที) 7 รายการขายของตามทีว ีชอบมาทุกชั)วโมง 

คนที) 8 คลิปวดีิโอ ตาม Facebook ที)ชอบขึDนมาตามหนา้โปรไฟลข์องเรา 

คนที) 9 รายการทีวทีี)ชอบมาขายสินคา้ ตามช่อง work point ช่องรายการต่าง ๆ 

คนที) 10 หลงัรายการทีว ีหลงัรายการโหนกระแสกมี็ 

คนที) 11 รายการโฆษณา ตามรายการทีว ี

คนที) 12 คลิปวดีิโอ หนา้ฟีดอินเทอร์เน็ต ต่าง ๆ 

คนที) 13 วดีิโอโฆษณา 

คนที) 14 คลิปโฆษณาชวนเชื)อ 

คนที) 15 คลิป วดีิโอ ตามFacebook YouTube และรายการตามทีว ี

คนที) 16 รูปแบบรายการโฆษณาและรายการขายหลงัรายการทีว ี

คนที) 17 คลิปโฆษณา ตามสื)อโซเชียล 

คนที) 18 รายการขายตรง 

คนที) 19 รูปภาพเชิงขอ้มูล และคลิปวดีีโอ 

คนที) 20 โฆษณาตามรายการโทรทศัน์ 
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ตารางที' 4.6 แสดงการแจกแจงข้อมูล และร้อยละเพื'ออธิบายข้อมูลรูปแบบสื'อโฆษณาผลติภัณฑ์

อาหารเสริมสมุนไพร 

 

รูปแบบสื'อโฆษณาผลติภัณฑ์

อาหารเสริมสมุนไพร 

จํานวน ร้อยละ 

รายการขายสินคา้ผา่นโทรทศัน์ 9 41 

วดีิโอเสนอขายสินคา้ตามสื)อ

สงัคมออนไลน์ 

13 59 

 

 

4.4 ทศันคตเิกี$ยวกบัผลติภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรของผู้สูงอายุ 

ผูว้ิจยัทาํการศึกษาทศันคติทางดา้นมุมมองของผูสู้งอายเุกี)ยวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

สมุนไพร โดยศึกษาตามแนวคิดทศันคติ 3 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ 1.องค์ประกอบดา้นความรู้ความ

เข้าใจ  (Cognitive Component)  2.องค์ประกอบด้านอารมณ์ความรู้สึก  (Affective Component)              

3.องคป์ระกอบทศันคติดา้นแนวโนม้พฤติกรรม (Behavioral Component) 

4.4.1 องค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive Component) 

1. ความคดิเห็นว่าผลติภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพรเป็นสิ'งที'มปีระโยชน์

ต่อสุขภาพของผู้สูงอายุ  

“อาหารเสริมมันก็มีประโยชน์  เพราะคิดว่ามันช่วยทําให้ร่างกาย                 

เราแขง็แรง” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 1) 

“คิดวา่มนักมี็ประโยชน์ ช่วยบาํรุงร่างกาย เสริมสร้างภูมิคุม้กนัใหต้วัเอง” 

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 2) 

“มนัก็ดี เพราะช่วยเสริมใหเ้รา จากที)เราปวดแขง็ ปวดขา กินแลว้มนัก็ไม่

ปวด อาการมนักดี็ขึDน และราคากไ็ม่ค่อยแพง ชอบมีโปรโมชั)นทาํใหเ้ราอยากลอง และ

มีรีววิจากผูใ้ชจ้ริงทาํใหน่้าเชื)อถือ” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 6) 

“มีประโยชน์ เพราะมนัเป็นอาหารเสริมก็มาช่วยบาํรุง ดูแลร่างกาย”          

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 8) 

คาํสําคญั : มีประโยชน์, บํารุงร่างกาย, ทาํให้แขง็แรง 
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จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ จาํนวน 17 คน  มีทศันคติในเชิง

บวกต่อความคิดเห็นที)ว่าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรเป็นสิ) งที)มีประโยชน์ต่อ

สุขภาพของผูสู้งอาย ุเนื)องจากการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ในการบริโภคเพื)อเสริมสร้าง

สุภาพร่างกายให้แข็งแรง รวมถึงช่วยให้ผูสู้งอายุมีสุขภาพชีวิตที)ยืนยาว โดยให้

ความสําคญัถึงสรรพคุณของผลิตภณัฑ์ที)จะมาช่วยบรรเทาอาการเจ็บป่วยที)ผูสู้งอายุ

เป็นอยู่ แต่ในขณะเดียวกันกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติในเชิงลบต่อความคิดเห็นที)ว่า

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรเป็นสิ)งที)มีประโยชน์ต่อสุขภาพของผูสู้งอาย ุเนื)องจาก

กลุ่มตวัอย่างมองว่าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมที)ขายอยู่ในตลาดไม่มีส่วนประกอบ และ

สรรพคุณที)เพียงพอที)จะช่วยในการเสริมสร้างบาํรุงร่างกาย และทาํให้เรากายแขง็แรง

ได ้มีแต่จะใหโ้ทษกบัตวัผูสู้งอายเุอง เนื)องจากตวัผูสู้งอายสุ่วนใหญ่มกัมีโรคประจาํตวั 

“ไม่มีประโยชน์ เขาโกหก” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 9) 

“ไม่มี เพราะสารที)เคา้โฆษณาที)ใส่ลงมนัมนันอ้ย จึงไม่สามารถไปช่วย

บาํรุงร่างกายได”้ (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 11) 

“คิดวา่น่าจะมีแต่นอ้ย เรากส็ามารถกินอาหารทดแทนพวกอาหารเสริม

สมุนไพรได”้ (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 17) 

คาํสําคญั : ไม่มีประโชน์, ไม่สามรถช่วยบํารุงร่างกาย, กนิอาหารทดแทน 

 

4.4.2 องค์ประกอบด้านอารมณ์ความรู้สึก (Affective Component) 

1 มุมมอง ความคดิเห็นผ่านความคดิเห็นที'ว่าผลติภัณฑ์อาหารเสริม

สมุนไพรเป็นสิ'งที'จําเป็นต่อสุขภาพของผู้สูงอายุ  

“จาํเป็น เพราะผูสู้งอายตุอ้งการอาหารเสริม มาช่วยบาํรุงร่างกายจะได้

แขง็แรง” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 4) 

“จาํเป็น เพราะผูสู้งอายรุ่างกายกไ็ม่เหมือนตอนหนุ่มๆ กค็วรกินอาหาร

เสริมบาํรุงร่างกาย” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 7) 

“จาํเป็น ดว้ยอายทีุ)มากขึDน ตอ้งหาสมุนไพรมากิน เพื)อช่วยดูแลสุขภาพ” 

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 8) 

“ควร เพราะจะไดช่้วยเสริมสุขภาพใหแ้ขง็แรง” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 15) 

“จาํเป็น เพราะช่วยบาํรุงสุขภาพใหแ้ขง็แรง” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 19) 

คาํสําคญั : จําเป็น, บํารุงร่างกาย, สุขภาพแขง็แรง 
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จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ จาํนวน 13 คน มีทศันคติในเชิง

บวกต่อความรู้สึกที)ว่าผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรเป็นสิ)งที)จาํเป็นต่อสุขภาพของ

ผูสู้งอายุ เนื)องจากมีการรับรู้ถึงความจาํเป็นในการบริโภคเพื)อเสริมสร้างสุขภาพ

ร่างกาย โดยให้ความสําคัญในเรื) องของสรรพคุณที)จะเข้ามาช่วยซ่อมแซม และ

เสริมสร้างร่างกายให้แข็งแรง แต่กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 7 คน มีทศันคติในเชิงลบต่อ

ความรู้สึกที)ว่าผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรเป็นสิ)งที)จาํเป็นต่อสุขภาพของผูสู้งอาย ุ

เนื)องจากกลุ่มตวัอย่างเหล่านีD มีการรับรู้ว่าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรเป็นสิ)งที)

ผูสู้งอายนุัDน ไม่จาํเป็นตอ้งบริโภค เพียงแค่ผูสู้งอายดูุแลสุภาพ ทานอาหารใหค้รบ 5 หมู่ 

ออกกาํลงักาย และพกัผอ่นใหเ้พียงพอ กท็าํใหผู้สู้งอายสุามารถมีสุขภาพที)แขง็แรง และ

อายทีุ)ยนืยาว 

“คิดว่าไม่มนัจาํเป็นที)เราตอ้งกิน แค่เรากินอาหารให้ครบ 5 หมู่ พกัผ่อน

ใหเ้พียงพอกท็าํใหเ้รามีร่างกายที)แขง็แรง” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 1) 

“ไม่จาํเป็น เพราะเราสามารถกินผกั ผลไม ้แทนการกินอาหารเสริม” 

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 10) 

“ไม่จาํเป็น ส่วนประกอบ สารที)มีอยูใ่นอาหารเสริมมนัมีนอ้ย และมีความ

เสี) ยงกับคนที) มีโรคประจําตัว  และผู ้สูงอายุส่วนใหญ่มักจะมีโรคประจําตัว”               

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 11) 

“ไม่ค่อยจาํเป็น กินอาหารให้ดี นอนให้ครบก็เพียงพอ” (ผูใ้ห้สัมภาษณ์

คนที) 13) 

“ไม่จําเป็น เพราะสามารถรับประทานอาหารเสริมประเภทอื)นได้”          

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 17) 

คาํสําคญั : ไม่จําเป็น, ทานอาหารให้ครบ 5 หมู่, พกัผ่อนให้เพยีงพอ  
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2 มุมมอง ความคดิเห็นผ่านความรู้สึกที'ว่าถ้ารับประทานผลติภัณฑ์

อาหารเสริมสมุนไพรแล้วจะได้ผลลพัธ์ตามที'สื'อโฆษณา  

“ไม่ได ้โฆษณาชอบอวดอา้งสรรพคุณ” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 1) 

“ไม่ไดต้ามที)สื)อโฆษณา บา้งที)ดาราที)มารีววิ กไ็ม่ไดกิ้นผลิตภณัฑ ์      

นัDนจริง” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 2) 

“ไม่ได ้โฆษณาเกินจริง” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 4) 

“ไม่ได ้เพราะโฆษณาเกินจริง แลว้ร่างกายแต่ละคนไม่เหมือนกนั            

ไม่สามารถรับสารไดเ้หมือนตามที)เขาบอกทุกคน” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 10) 

คาํสําคญั : อวดอ้างสรรพคุณ, โฆษณาเกนิจริง 

 

จากสัมภาษณ์กลุ่มผูสู้งอายุส่วนใหญ่ (มากกว่าร้อยละ 50) มีทศันคติไม่

เชื)อต่อความรู้สึกที)วา่ถา้รับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรแลว้จะไดผ้ลลพัธ์

ตามที)สื)อโฆษณา เนื)องจากกลุ่มตวัอย่างมองว่าโฆษณาขายผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

สมุนไพรในทอ้งตลาด อวดอา้งสรรพคุณเกินจริง และไม่บอกถึงขอ้ดี ขอ้เสียเกี)ยวกบั

ตวัผลิตภณัฑใ์หผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ รวมทัDงสื)อโฆษณาในปัจจุบนัมกัจะใชค้าํโฆษณาเกิน

จริง เพื)อดึงดูดกลุ่มเป้าหมายให้เกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์และกลุ่มผูสู้งอายุที)มี

โรคประจาํตัว การทานพวกผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร อาจจะส่งผลเสียต่อ

สุขภาพมากกวา่ผลดี  

ในขณะที)กลุ่มผู ้สูงอายุบางส่วน  มีทัศนคติเชื) อครึ) งไม่เชื) อครึ) งต่อ

ความรู้สึกที)ว่าถา้รับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรแลว้จะไดผ้ลลพัธ์ตามที)

สื)อโฆษณา เนื)องจากผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรในทอ้งตลาด มีผูข้ายหลากหลาย

แบรนด์ มีคุณภาพ และประสิทธิภาพที)แตกต่างกัน กลุ่มตัวอย่างจึงมีความคิดว่า

ผลิตภณัฑ์ก็จะน่าจะไดป้ระโยชน์ หรือผลลพัธ์ตามที)โฆษณาไดบ้า้ง เพราะเนื)องจาก

วตัถุดิบหลกั คือ สมุนไพร แต่คงไม่ไดผ้ลลพัธ์ตรงตามที)โฆษณาไวท้ัDงหมด 

“น่ าจะ เ ป็นไปตามโฆษณา  แ ต่คงไ ม่ทัD งหมดตาม ที) นํ า เสนอ”                       

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 12) 

“มีส่วนจริง แค่ประมาณ 40%” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 14) 

“ไม่แน่ใจ แต่คิดวา่ไม่ไดท้ัDงหมด” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 16) 

“อาจเป็นไปได ้แต่กน็อ้ย” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 19) 

คาํสําคญั : อาจจะเป็นไปได้, ได้แต่ไม่ทัSงหมด 
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4.4.3 องค์ประกอบทศันคตด้ิานแนวโน้มพฤตกิรรม (Behavioral Component) 

เพื)อทาํการศึกษาถึงความตัDงใจที)จะประพฤติในทางใดทางหนึ) ง โดยมีรากฐานมาจาก

ความรู้สึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทศันคติของบุคคลนัDน ผา่นกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 10 คน ที)เคย

มีประสบการณ์ในการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร ไดด้งันีD  

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 3 

เพศหญิง อายุ 60 ปี การระดับปวช. มีรายได้มากกว่า 30,000 บาทต่อเดือน เคยมี

ประสบการณ์รับประทานสมุนไพรจีน และเคยซืDอใหส้ามีรับประทาน เนื)องจากสามีป่วยเป็นมะเร็ง

ตบั จึงจาํเป็นตอ้งหาสมุนไพร ที)เขาว่าดีมาให้รับประทาน แต่จะไม่ให้รับประทานในระยะยาว 

เพราะว่าถ้ารับประทานในระยะยาวมันก็จะให้โทษ จะดูเป็นช่วง ๆ ที)จาํเป็นต้องกิน แล้วตัว

ผลิตภณัฑส์มุนไพรที)รับประทานอยู ่คือ เวชพงศโ์อสถ เป็นแบรนดที์)น่าเชื)อถือ ราคาก็ค่อนขา้งสูง 

กระปุกนึงกห็ลายหมื)นบาท จึงไม่สามารถซืDอรับประทานไดใ้นระยะยาว จะใหรั้บประทานในช่วงที)

สามีจะผา่ตดั ตอ้งการไดรั้บการดูแล เพราะเนื)องจากตอ้งควบคุมเรื)องไต เรื)องตบั 

เมื)อรับประทานแลว้ก็ช่วยเรื)องการฟืD นตวัดีขึDน พอไปตรวจสุขภาพเจาะเลือด ดูค่าตบั 

ค่าไต ก็ดี อยู่ในเกณฑ์ที)ยอมรับได ้จึงทาํให้มีความมั)นใจ แต่จะไม่ซืDอสมุนไพรลูกกลอน ตามที)

โฆษณาวา่สามารถรักษามะเร็งได ้อยา่งนัDนจะไม่เชื)อ และไม่ซืDอ 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 4 

เพศชาย อายุ 60 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดม้ากกว่า 30,000 บาทต่อเดือน  

รับประทานพวกงาดาํสกดั ของมหาวิทยาลยัมช. อาหารเสริมเห็ดหลินจือ ที)เขาโฆษณาว่าช่วยใน

เรื)องของความความดนั ไขมนั แต่หลงัจากรับประทานแลว้กเ็หมือนเดิม ไม่มีอะไรเปลี)ยนแปลง เรื)อง

ความดนั ไขมนักไ็ม่ไดดี้ขึDน กเ็ลยหยดุกิน แต่ไม่มีผลขา้งเคียงอะไร  

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 6 

เพศหญิง อายุ 62 ปี การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาปีที) 4 รายไดม้ากกว่า 30,000 บาทต่อ

เดือน รับประทานอาหารเสริมถั)งเช่า เห็นตามโฆษณาตามทีวี (รายการ O Shopping) สามารถช่วย

รักษาอาการปวดเข่า ปวดขา รับประทานไดป้ระมาณ 1 เดือน อาการปวดเข่า ปวดขากดี็ขึDน ไม่ค่อยมี

อาการปวด แต่ตอนนีD ไม่ไดรั้บประทานแลว้ เนื)องจากลูกสาวบอกว่ามนัไม่ดี มนัเป็นเชืDอราของพืช 

จึงทาํใหเ้ลิกรับประทานไป 
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ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 8 

เพศหญิง อายุ 65 ปี การศึกษาระดับปวช. รายได้มากกว่า 30,000 บาทต่อเดือน  

รับประทานผลิตภณัฑฟ้์าทะลายโจร ขมิDนสกดั เพื)อช่วยบาํรุงร่างกาย เนื)องจากมีอายเุพิ)มมากขึDน จึง

ต้องหาผลิตภัณฑ์สมุนไพรมาช่วย รับประทานแล้วไม่ได้รู้สึกว่ามีอะไรเปลี)ยนแปลง แต่ก็

รับประทานเพื)อช่วยบาํรุงร่างกาย  

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 9 

เพศหญิง อายุ 61 ปี การศึกษาระดบัประถมศึกษาปีที) 6 รายไดต้ํ)ากว่า 10,000 บาทต่อ

เดือนรับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมถั)งเช่า เห็นจากโฆษณาทางโทรทศัน์วา่มีสรรพคุณช่วยบาํรุง

ร่างกาย ปรับสมดุล ช่วยเรื)องระบบไหลเวียนเลือด จึงตดัสินใจซืDอมารับประทาน แต่รับประทานไป

ไดเ้พียง 1 เดือน เกิดอาการปวดทอ้ง จึงตดัสินใจหยดุรับประทาน เนื)องจากกลวัอนัตรายที)จะเกิดขึDน 

แลว้ผลลพัธ์กไ็ม่ไดเ้ป็นไปตามที)ไดโ้ฆษณาไว ้

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 13 

เพศหญิง อายุ 62 ปี การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาปีที) 3 รายได ้20,001-25,000 บาทต่อ

เดือน รับประทานผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเห็ดหลินจือ เนื)องจากสรรพคุณที)บอกว่าจะช่วยในเรื)อง

อาการปวดหวัเข่า ระบบไหลเวียนเลือดใหดี้ขึDน แต่เมื)อรับประทานผลิตภณัฑไ์ปแลว้ รู้สึกว่าอาการ

ปวดไม่ไดดี้ขึDน จึงตดัสินใจหยดุรับประทาน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 14 

เพศชาย อายุ 64 ปี การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาปีที) 3 รายได ้20,001-25,000 บาทต่อ

เดือน รับประทานเห็ดหลินจือ เนื)องจากโฆษณาสรรพคุณตรงตามความต้องการ แต่เมื)อนํามา

รับประทานแลว้ ไม่ไดผ้ลตามที)ผลิตภณัฑโ์ฆษณาไว ้

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 15 

เพศหญิง  อายุ  65 ปี  การศึกษาระดับปวส . รายได้20,001-25,000 บาทต่อเดือน 

รับประทานผลิตภณัฑส์มุนไพรจีน เพราะแบรนดที์)รับประทานอยูน่่าเชื)อถือ ไวใ้จได ้และสมุนไพร

จีนช่วยบาํรุงร่างกาย ขบัลม และช่วยระบบไหลเวียนเลือดให้ดีขึDน เมื)อรับประทานแล้วก็ปกติ

เหมือนเดิม ไม่ได้รู้สึกว่ามีอะไรเปลี)ยนแปลง แต่ก็ยงัดีกว่าที)ไม่ได้รับประทาน เพราะว่ามนัคือ

สมุนไพร 
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ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 16 

เพศหญิง อาย ุ72 ปี การศึกษาระดบัประถมศึกษาปีที) 6 รายได ้20,001-25,000 บาทต่อ

เดือน รับประทานผลิตภณัฑส์มุนไพรเห็ดหลินจือ ถั)งเช่า เนื)องจากดูโฆษณาแลว้มีสรรพคุณตรงกบั

ความตอ้งการ และคิดว่ามีประโยชน์ต่อสุขภาพ จึงตดัสินใจซืDอมารับประทาน แต่เมื)อรับประทาน

ผลิตภณัฑส์มุนไพรแลว้รู้สึกวา่ไม่ไดช่้วยอะไร ไม่มีอะไรเปลี)ยนแปลง จึงตดัสินใจเลิกรับประทาน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที' 20 

เพศหญิง อายุ 84 ปี การศึกษาระดบัประถมศึกษาปีที) 6 รายไดต้ํ)ากว่า 10,000 บาทต่อ

เดือน เคยรับประทานสมุนไพรอดัเมด็ที)ช่วยในเรื)องการขบัถ่าย เช่น มะขามแขก เพชรสงัฆาต ผกับุง้

อดัเม็ด ใบแปะก๊วย รับประทานแลว้ก็ช่วยให้ระบบการขบัถ่ายดีขึDน เนื)องจากอายุที)เพิ)มขึDนทาํให้

ระบบย่อยอาหาร ระบบขบัถ่ายไม่ค่อยดี จึงจาํเป็นตอ้งหาสมุนไพรมารับประทานเสริมเพื)อให้มี

สุขภาพดีเหมือนตอนหนุ่มๆ สาวๆ  

 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างที)เคยมีประสบการณ์ในการรับประทานผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมสมุนไพรแลว้พบว่ากลุ่มตวัอย่างตอ้งการมีสุขภาพที)แข็งแรง ยืนยาว และตอ้งการหาย

จากอาการเจ็บปวดที)เป็นอยู่ แลว้สื)อโฆษณาอาหารเสริมสมุนไพรเสนอสรรพคุณที)ตอ้งกบัความ

ตอ้งการของตนเอง จึงตดัสินใจซืDอรับประทานเพื)อที)จะช่วยบรรเทาอาการเจ็บป่วยให้ดีขึDน แต่เมื)อ

รับประทานผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรแลว้กลุ่มตวัอย่างเกินครึ) ง บอกว่ารับประทานแลว้

เหมือนเดิม ไม่มีอะไรเปลี)ยนแปลง  

“หลงัจากรับประทานแลว้ก็เหมือนเดิม ไม่มีอะไรเปลี)ยนแปลง เรื)องความดนั ไขมนัก็

ไม่ไดดี้ขึDน กเ็ลยหยดุกิน แต่ไม่มีผลขา้งเคียงอะไร” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 4) 

“รับประทานแลว้ไม่ได้รู้สึกว่ามีอะไรเปลี)ยนแปลง แต่ก็รับประทานเพื)อช่วยบาํรุง

ร่างกาย” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 8) 

“รับประทานผลิตภณัฑส์มุนไพรจีน เพราะแบรนดที์)รับประทานอยูน่่าเชื)อถือ ไวใ้จได ้

และสมุนไพรจีนช่วยบาํรุงร่างกาย ขบัลม และช่วยระบบไหลเวยีนเลือดใหดี้ขึDน เมื)อรับประทานแลว้

กป็กติเหมือนเดิม ไม่ไดรู้้สึกวา่มีอะไรเปลี)ยนแปลง แต่กย็งัดีกวา่ที)ไม่ไดรั้บประทาน เพราะวา่มนัคือ

สมุนไพร” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 15) 

คาํสําคญั : ปกติเหมือนเดมิ, ไม่ได้รู้สึกว่ามอีะไรเปลี'ยนแปลง 
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กลุ่มตัวอย่างจํานวน  2 คน  ให้ความคิดเห็นว่าว่า เ มื) อ รับประทานผลิตภัณฑ์

อาหารดสริมสมุนไพร แลว้อาการเจ็บป่วยที)เป็นอยู ่มีอาการที)ดีขึDน แลว้คิดว่าอาหารเสริมสมุนไพร

เหล่านีD ช่วยบาํรุงร่างกายของตนใหดี้ขึDน  

“ช่วยเรื)องการฟืD นตวัดีขึDน พอไปตรวจสุขภาพเจาะเลือด ดูค่าตบั ค่าไต ก็ดี อยูใ่นเกณฑ์

ที)ยอมรับได ้จึงทาํใหมี้ความมั)นใจ” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 3) 

“รับประทานไดป้ระมาณ 1 เดือน อาการปวดเข่า ปวดขาก็ดีขึDน ไม่ค่อยมีอาการปวด” 

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 6) 

คาํสําคญั : การฟืS นตวัดขีึSน, อาการปวดดขีึSน 

 

นอกจากนีDกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 2 คน ให้ความคิดเห็นว่ารับประทานผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมสมุนไพรแลว้มีอาการผดิปกติเกิดขึDนกบัร่างกาย แลว้อาการเจบ็ป่วยที)เป็นอยูก่ไ็ม่ไดดี้ขึDน  

“แต่รับประทานไปไดเ้พียง 1 เดือน เกิดอาการปวดทอ้ง จึงตดัสินใจหยดุรับประทาน 

เ นื) อ งจากกลัวอันตราย ที) จะ เ กิด ขึD น  แล้วผลลัพ ธ์ก็ ไ ม่ได้ เ ป็นไปตามที) ได้โฆษณาไว้”                                 

(ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 9) 

“รับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเห็ดหลินจือ เนื)องจากสรรพคุณที)บอกวา่จะช่วยใน

เรื)องอาการปวดหัวเข่า ระบบไหลเวียนเลือดให้ดีขึDน แต่เมื)อรับประทานผลิตภณัฑไ์ปแลว้ รู้สึกว่า

อาการปวดไม่ไดดี้ขึDน จึงตดัสินใจหยดุรับประทาน” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 13) 

คาํสําคญั : ไม่ได้เป็นไปตามที'ได้โฆษณาไว้, อาการปวดไม่ได้ดขีึSน 

 

 

4.5 การตดัสินใจซืRอผลติภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร 

 วิเคราะห์จากกลุ่มตวัอย่างที)เคยมีประสบการณ์ในการรับประทานผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมสมุนไพรถึงอิทธิพลที)มีผลต่อการตดัสินใจซืDอของผูสู้งอาย ุจาํนวน 10 คน พบว่ากลุ่มตวัอยา่ง

เกินครึ) ง จะยงัไม่ตัดสินใจซืDอทันทีหลงัจากรับชมสื)อโฆษณาจบ เพราะกลุ่มตัวอย่างกลุ่มนีD ให้

ความสําคญัในเรื)องของความน่าเชื)อ ความปลอดภยัของตวัขอ้มูล และตวัผลิตภณัฑ์ เพราะฉะนัDน

ก่อนที)กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มนีD จะตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร จึงจาํเป็นตอ้งมีการศึกษา

หาขอ้มูลเกี)ยวกบัตวัผลิตภณัฑ ์รวมถึงผลขา้งเคียงที)จะเกิดขึDนให้แน่ใจ ก่อนที)จะตดัสินใจซืDอ โดย

บุคคลอา้งอิง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของกลุ่มผูสู้งอายุมากที)สุด บุคคลอา้งอิง คือ บุคคลใน

ครอบครัว เพื)อน คนรู้จกั หรือคนที)มีประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑ์มาบอกต่อสรรพคุณ แนะนาํ

ผลิตภณัฑ ์จะทาํใหผู้สู้งอายเุกิดการตดัสินใจซืDอมากที)สุด 
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“ขอคาํแนะนาํจากแพทยด์ว้ยว่าสามารถกินไดไ้หม มนัจะมีผลขา้งเคียงอะไรรึเปล่า

ก่อนที)เราจะตดัสินใจซืDอ” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 3) 

“ตอ้งถามเพื)อน คนรู้จกัวา่เคยรู้จกัผลิตภณัฑนี์D ไหม เคยกินรึป่าว แลว้มนัดีจริงไหน เรา

ถึงค่อยตดัสินใจซืDอ” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 8) 

“ดูจากคนที)เขาเคยกินแลว้วา่มีผลเป็นอยา่งไร ถา้มีแต่คนบอกวา่ดียนืยนักนัหลายเสียงก็

คงจะดีจริง” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 14) 

“ตอ้งดูคนเคยรับประทานผลิตภณัฑม์ารีววิสินคา้ชิDนนัDนก่อน” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 15) 

คาํสําคญั : เพื'อน, คนรู้จัก, คนที'เคยใช้ผลติภัณฑ์ 

 

 อย่างไรก็ตาม กลุ่มตัวอย่างผูสู้งอายุบางส่วนยงัให้ความสําคัญของข้อมูลอ้างอิง      

ขอ้มูลจากการศึกษาหาขอ้มูลถึงส่วนประกอบ สรรพคุณ และผลขา้งเคียง จากผลวิจยั บทความจาก

แพทย  ์หรือแหล่งขอ้มูลที)มีความน่าเชื)อถือ เพื)อช่วยในการตดัสินใจซืDอผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

สมุนไพร 

“ตอ้งศึกษาตามอินเทอร์เน็ตก่อนวา่มนัไม่มีผลขา้งเคียง กอ็ยา่งตวัที)กินอยูเ่ซซิมิน(งาดาํ) 

มนัเป็นพืช ไม่มีพิษมีภยัอะไร กเ็ลยกิน” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คนที) 4) 

“ตอ้งหาขอ้มูล อ่านดูสรรพคุณ และคุณภาพของผลิตภณัฑน์ัDนก่อน” (ผูใ้หส้มัภาษณ์คน

ที) 16) 

คาํสําคญั : ศึกษาข้อมูล, ศึกษาสรรพคุณผลติภัณฑ์ 
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บทที$ 5 

อภปิรายผลการวจิยั และข้อเสนอแนะ 

 

 

5.1 อภปิรายผลการวจิยั 

จากการศึกษาสื*อโฆษณาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรกับการตดัสินใจซืBอของ

ผูสู้งอาย ุสามารถสรุปไดด้งันีB  

 

5.1.1 พฤตกิรรมการเปิดรับสื0อโฆษณาผลติภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพรของผู้สูงอายุ 

จากการศึกษาผลวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายตุอนตน้ (60-69 ปี) มีพฤติกรรมการใช้

สื*อสังคมออนไลน์ ประเภท Facebook  Youtube มากที*สุดในการรับขอ้มูลข่าวสาร ซึ* งสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของมนสัสินี บุญมีศรีสง่า และมินตรา สดชื*น (2560) ที*กล่าวว่าผูสู้งอายมีุความสนใจใชสื้*อ

สังคมออนไลน์มากขึBน โดยใชเ้ป็นช่องทางในการติดต่อสื*อสารกบัครอบครัว และเพื*อนเพื*อพูดคุย

คลายเหงา และแลกเปลี*ยนทศันคติข่าวสารต่างๆ จะใชสื้*อสังคมออนไลน์ในรูปแบบของเสียง ภาพ 

และวิดีโอ ที*ใชง้านง่าย และไม่ซบัซอ้นกว่าการพิมพข์อ้ความ โดยเนน้เป็นการส่งคาํคม คติเตือนใจ 

สาระความรู้ผา่นสื*อสังออนไลน์ใหแ้ก่ลูกหลาน  ทัBงนีB ยงัสอดคลอ้ยกบัผลการสาํรวจพฤติกรรมผูใ้ช้

อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปีพ.ศ. 2561 ของสํานกังานพฒันาธุรกรรมทาง อิเล็กทรอนิกส์(2562) 

พบว่ากลุ่มผูสู้งอายมีุการใชอิ้นเทอร์เน็ตโดยเฉลี*ยอยูที่* 4 ชั*วโมง ต่อวนั ซึ* งสอดคลอ้งกบัตวัเลขการ 

ใชง้านเฟซบุก๊ (Facebook) ไลน์(LINE) ยทููป (YouTube) ของประเทศไทยในปัจจุบนั (กระทรวงการ 

พฒันาสังคมและความมั*นคงของมนุษย,์ 2561) พบว่า ผูสู้งอายุมีการใชอิ้นเทอร์เน็ตมากขึBน ส่วน

ใหญ่ใชเ้พื*อคน้หาขอ้มูล รองลงมา คือ ติดตามข่าวสาร และรับ-ส่งอีเมล  

ในทางกลบักนัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายตุอนกลาง (70-79 ปี) มีพฤติกรรมการใชสื้*อ

โทรทศัน์ในการรับขอ้มูลข่าวสาร มากกว่าที*จะใช้สื*อสังคมออนไลน์ ซึ* งสอดคลอ้งกบังานวิจยั

อิทธิพลของสื*อโฆษณาต่อการตดัสินใจของคนไทย ของคณะกรรมการกิจการการกระจายเสียง 

กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสทช) (2562) พบวา่กลุ่มผูบ้ริโภค GenX Baby 

Boomer และGen G.I เลือกใชโ้ทรทศัน์เป็นอุปกรณ์สื*อสารหลกั และกลุ่มผูบ้ริโภคที*อายุน้อยกว่า

กลบัมีอตัราการใชโ้ทรทศัน์เป็นอุปกรณ์สื*อสารนอ้ยกวา่อยา่งมีนยัสาํคญั 

 

 



36 

 

5.1.2 รูปแบบสื0อโฆษณาผลติภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพร 

รูปแบบสื*อโฆษณาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร จากผลวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่าง

ผูสู้งอายุมีการรับรู้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรผ่านสื*อสังคมออนไลน์ในระดับที*สูง ได้แก่ 

Facebook และYoutube โดยสื* อโฆษณาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมาในรูปแบบคลิปที* เสนอตัว

ผลิตภณัฑ ์มีการบอกสรรพคุณของตวัผลิตภณัฑ ์รวมถึงมีการใชค้าํที*น่าสนใจ ชวนเชื*อใหผู้บ้ริโภครู้

คลอ้ยตาม และสนใจที*จะตดัสินใจซืBอผลิตภณัฑน์ัBน ๆ 

ซึ* งจะตรงกับขอ้มูลที*ว่า Feacebook เป็นสื*ออนัดับแรกที*ผูสู้งอายุนิยมใช้ในการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร ซึ* งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพิทกัษ์ ศิริวงษ์ และบณัฑิตา อุณหเลขจิตร (2560) ที*

พบวา่ Facebook เป็นสื*อสังคมออนไลน์ ที*ผูสู้งอายนิุยมใชใ้นการรับขอ้มูลข่าวสาร เนื*องจากเป็นสื*อ

สงัคมออนไลน์ที*สามารถเขา้ถึงไดง่้าย สามารถแชร์ข่าวสารที*น่าสนใจใหก้บัผูอื้*นได ้และสามารถรับ

ขอ้มูลข่าวสารไดอ้ย่างรวดเร็ว Facebook ยงัเป็นสื*อสังคมออนไลน์ที*ผูสู้งอายุสามารถแลกเปลี*ยน

ขอ้มูล แสดงความคิดเห็นของตนเองใหผู้อื้*นเห็นได ้โดยการพิมพค์วามคิดเห็นลงในช่องแสดงความ

คิดเห็น และยงัมีการกดถูกใจ และยงัสอดคล้องกับงานวิจัยการพฒันารูปแบบการจัดจาํหน่าย

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมออนไลน์ ของปณิตา จารุกุลวรากร, วชัระ ยี*สนเทศและชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา 

(2562) พบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซืBอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเสริมสมุนไพรทางออนไลน์ ประกอบดว้ย มีการประชาสัมพนัธ์

ผา่น Page Facebook Line Messenger คลิปวีดิโอแนะนาํสินคา้จากพรีเซ็นเตอร์น่าสนใจ อยูใ่นระดบั

ที*สําคญัมาก และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัศึกษาปัจจยัที*มีผลต่อการตดัสินใจซืBอผลิตภณัฑบ์รรเทา

อาการปวดที*ทาํจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครของ Dangdaje P. (2016) พบว่า 

การโฆษณาผลิตภณัฑส์มุนไพรจากสื*อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ อินเทอร์เน็ต วิทย ุมีผลต่อการตดัสินใจ

ซืBอและผลิตภณัฑก์ารแจกแผน่พบั หรือบ่งบอกประโยชน์ของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจอยูใ่น

ระดบัสาํคญัมาก 

 

5.1.3 ทศันคตทิี0มต่ีอผลติภัณฑ์อาหารเสริมของผู้สูงอายุ 

จากการศึกษาผลวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายมีุทศันคติในเชิงบวกเกี*ยวกบัผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมเป็นสิ*งที*มีประโยชน์ต่อสุขภาพร่างกาย และเป็นสิ*งจาํเป็นสาํหรับผูสู้งอาย ุโดยตระหนกั

ถึงปัญหาสุขภาพของผูสู้งอายุ และความตอ้งการที*จะมีสุภาพที*แข็งแรง ซึ* งสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ทศันคติและความสนใจที*มีต่อการซืBอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูสู้งอายุผ่าน Mobile Application 

ของ เอวินันท์ สะอาดดี(2559) ได้กล่าวว่าปัจจยัสําคญัที*ส่งผลต่อทศันคติเชิงบวกที*มีต่อการซืBอ

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล อาทิ การตอ้งการที*จะมีสุขภาพร่างกายที*แข็งแรง 
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ปัจจยัทางสังคม อาทิ กระแสรักสุขภาพ การเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ เป็นตน้ แต่จากผลวิจยัพบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งผูสู้งอายมีุที*เคยรับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรแลว้นัBน ไม่ไดมี้อาการเจบ็ปวดที*

ดีขึBน ไม่ไดรู้้สึกถึงการเปลี*ยนแปลง หรือบางรายเกิดอาการผิดปกติกบัตวัผูสู้งอาย ุเนื*องจากผูสู้งอายุ

ส่วนใหญ่มกัจะมีโรคประจาํตวั และเมื*อรับประทานไปเป็นเวลานานก็ส่งผลเสียต่อตวัสุขภาพของ

ผูสู้งอาย ุ 

 

5.1.4 การตดัสินใจซืMอผลติภัณฑ์อาหารเสริมของผู้สูงอายุ 

จากการศึกษาผลวิจัยพบว่า การตัดสินใจซืBอผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรของ

ผูสู้งอายนุัBนขึBนอยู ่

กบัผลิตภณัฑน์ัBน ๆ มีคุณสมบติั สรรพคุณ ตรงกบัความตอ้งการของผูสู้งอาย ุและความ

น่าเชื*อถือของแหล่งขอ้มูล และความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์เพื*อประกอบการตดัสินใจ โดยแหล่ง

อา้งอิงแรกที*กลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายเุลือกใช ้คือ บุคคลอา้งอิง หมายถึง บุคคลในครอบครัว เพื*อน คน

รู้จกั หรือคนที*เคยมีประสบการณ์ในการรับประทานผลิตภณัฑน์ัBน เพื*อนาํมาประกอบการตดัสินใจ

ซืBอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรซึ* งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดก้ล่าว

ว่าการแสวงหาข่าวสาร (Information Search) โดยผูบ้ริโภคอาจหาข่าวสารไดจ้ากหลายแห่ง เช่น 1. 

แหล่งข่าวสารบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื*อน เพื*อนบา้น ผูคุ้น้เคย  2.แหล่งพาณิชย ์ไดแ้ก่ โฆษณา 

พนักงานขาย ตัวแทนจาํหน่าย หีบห่อ การตัB งแสดงสินค้า ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการตัดสินใจซืBอ  

แหล่งข้อมูลที*สอง คือ ข้อมูลอ้างอิง หมายถึง การศึกษาหาข้อมูลถึงส่วนประกอบ สรรพคุณ

ผลขา้งเคียง จากผลวิจยั บทความจากแพทย ์เพื*อใหเ้กิดความเชื*อมั*น และเมื*อขอ้มูลมีความน่าเชื*อถือ 

ผลิตภณัฑมี์ความปลอดภยั และสรรพคุณตรงกบัความตอ้งการกลุ่มผูสู้งอาย ุซึ* งจะทาํใหก้ลุ่มผูสู้งอายุ

เกิดการตดัสินใจซืBอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

 

 

5.2 ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 

1. จากงานวิจยัพบว่ากลุ่มผูสู้งอายุมีพฤติกรรมการใชสื้*อสังคมออนไลน์เพิ*มมากขึBน 

โดยใชเ้ป็นช่องทางในการติดต่อสื*อสารกบัครอบครัว เพื*อนเพื*อพูดคุยคลายเหงา และแลกเปลี*ยน

ทศันคติข่าวสารต่าง ๆ โดยผา่นแอปพลิเคชนั Facebook Line เนื*องจากเป็นการใชง้านที*ง่าย สามารถ

ส่งไดท้ัBงขอ้ความ รูปภาพ เสียง และวดีิโอ 
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2. งานวจิยัครัB งนีBพบวา่กลุ่มผูสู้งอายทุศันคติเชิงบวกกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

และมีความตอ้งการที*จะมีสุขภาพแขง็แรง ยนืยาว  เนื*องจากเมื*อผูสู้งอายมีุอายเุพิ*มมากขึBน ส่งผลให้

ร่างกายเกิดการเปลี*ยนแปลง เกิดความเสื*อมของระบบต่าง ๆ ในร่างกาย ทาํให้ผูสู้งอายุแสวงหา

ผลิตภณัฑ์ที*เขา้มาช่วยบาํรุงร่างกาย เสริมสร้างร่างกายให้แข็งแรง ดงันัBนผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

สมุนไพรจึงเป็นทางเลือกที*กลุ่มผูสู้งอายุตดัสินใจเลือกบริโภค และมีแนวโน้นเพิ*มสูงขึBน ดงันัBน

หน่วยงานที*เกี*ยวขอ้งจึงควรจดักิจการใหค้วามรู้เกี*ยวกบัการบริโภคอาหารเสริมใหก้บัผูสู้งอาย ุเพื*อที*

ผูสู้งอายจุะไดไ้ม่หลงเชื*อ และเป็นเหยื*อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

3. จากผลการวิจยัพบว่าผูสู้งอายุตดัสินใจซืBอผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรจากสื*อ

โฆษณาที*สามรถรักษาอาการเจ็บปวด ทาํให้มีสุขภาพแข็งแรง และคาํแนะนาํจากบุคคลที*เคยใช้

ผลิตภณัฑ์ โดยไม่ไดค้าํนึงถึงผลขา้งเคียงที*เกิดจะขึBน เนื*องผูสู้งอายุมกัจะมีโรคประจาํตวัอยู่แลว้ 

ดงันัBนหน่วยงานที*เกี*ยวขอ้งจึงควรมีการประชาสัมพนัธ์เพื*อคุม้ครองสิทธิผูบ้ริโภค และส่งเสริมให้

ผูสู้งอายมีุวจิารณญาณในการตดัสินใจซืBอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะสําหรับการทาํวจิยัครั=งต่อไป 

1. งานวิจยัครัB งนีBพบประเด็นที*น่าสนใจว่าพฤติกรรมการใชสื้*อออนไลน์เพื*อหาขอ้มูล

ข่าวสารของผูสู้งอายมีุแนวโนม้ที*สูงขึBน ดงันัBนควรศึกษาในเรื*องของการซืBอผ่านช่องทางออนไลน์

เพิ*มขึB น เพื*อให้ทราบถึงพฤติกรรม และสามารถตอบสนองความต้องการของผู ้สูงอายุได้มี

ประสิทธิภาพเพิ*มขึBน 

2. งานวิจัยครัB งนีB เป็นการศึกษาวิจัยกับกลุ่มตวัอย่างที*มีความเฉพาะ ส่วนใหญ่เป็น

ผูสู้งอายตุอนตน้ ไม่ครอบคลุมกบักลุ่มผูสู้งอายทุัBงหมด เนื*องดว้ยเป็นการศึกษาวจิยัครัB งแรก และดว้ย

สถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด-19 จึงทาํใหเ้ก็บขอ้มูลที*ความหลากหลายไดล้าํบาก ในการศึกวิจยั

ครัB งต่อไปอาจจะมีการกาํหนดระดบัผูสู้งอายใุหช้ดัเจน เพื*อไดข้อ้มูลที*ครอบคลุม 
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บรรณานุกรม 

 

 

วฒิุภทัร บุญญะถาวรชยั และยอดมนี เทพานนท ์(2563) ทศันคติและการบริการที>มีผลต่อพฤติกรรม

การบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

งานวจิยัระดบับณัฑิตศึกษา คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 

กาญจนา ปัญญาธร และเสาวลกัษณ์ ทาแจง้ (2562) ทศันคติต่อผลิตภณัฑแ์ละการบริโภคผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูสู้งอายบุา้นหนองบุ ตาํบลสามพร้าว อาํเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี การ

คน้ควา้อิสระ มหาวทิยาลยัราชธานี วทิยาเขตอุดรธานี 

เอวินนัท ์สะอาดดี (2559) ทศันคติและความสนใจที>มีต่อการซืTอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมผูสู้งอายผุา่น 

Mobile Application ก า ร ค้ น ค ว้ า อิ ส ร ะ บ ริ ห า ร ธุ ร กิ จ ม ห า บั ณ ฑิ ต 

มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

นันทิตา อินธรรมา (2560) ปัจจยัที>มีผลต่อความตัTงใจซืTอผลิตภณัฑ์เสริมอาหารผูสู้งอายุ ในเขต

เทศบาลเมืองแสนสุข จงัหวดัชลบุรี งานนิพนธ์หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวทิยาลยับูรพา 

เกวลี เพช็รเนียน (2560) สื>อโฆษณาการตลาดดิจิตอลที>มีผลต่อการตดัสินใจซืTอสินคา้ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  การค้นคว้าอิสระหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

สิริญญา ลิมโพธิW ทอง (2557) สื>อโฆษณาออนไลน์ผลิตภณัฑก์าแฟควบคุมนํT าหนกักบัการตดัสินใจ

ซืTอของผูบ้ริโภค วิทยานิพนธ์ ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต สถาบนับณัฑิตพฒันบริหาร

ศาสตร์ 

เยาวภา ปฐมศิริกุล (2557) การสื>อสารการตลาดกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดบริการสุขภาพ 

วารสารวชิาการ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย 

ระวีวรรณ  ทรัพย์อินทร์  และญาศินี  เคารพธรรม  (2560) สื> อกับผู ้สูงอายุในประเทศไทย 

วารสารวชิาการ มหาวทิยาลยัธุรกิจนณัฑิย ์

ปณิตา จารุกุลวรากร, วชัระ ยี>สุเทศ และชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา (2563) การพฒันารูปแบบการจดั

จาํหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรทางออนไลน์ การคน้ควา้อิสะ บริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเกษมบณัฑิต 



40 

 

บรรณานุกรม (ต่อ) 

 

 

ศิริรัตน์ ศรีภทัรางกูร และจนัทนา สีสวสัดิW  (2557) ผลการบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในชุมชน

เทศบาลนครลาํปาง วารสารกบัการพฒันาชุมชนและคุณภาพ สํานกังานสาธารณสุข 

จงัหวดัลาํปาง 
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ภาคผนวก 

 

 

แบบสอบถามการสัมภาษณ์ 

เรื5อง สื5อโฆษณาผลติภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรกบัความตัAงใจซืAอของผู้สูงอายุ 

คาํถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงันี5  

ส่วนที7 1 : ขอ้มูลทั7วไปของผูถู้กสมัภาษณ์ 

ส่วนที7 2 : ขอ้มูลพฤติกรรมการเปิดรับสื7อ 

ส่วนที7 3 : อิทธิพลสื7อโฆษณาที7มีผลต่อผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

ส่วนที7 4 : ทศันคติที7มีผลต่อผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

ส่วนที7 5 : ความตั5งใจซื5อผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรของผูสู้งอาย ุ

 

 

ส่วนที5 1 : ข้อมูลทั5วไปของผู้ถูกสัมภาษณ์ 

1. เพศ  

� ชาย                                    
� หญิง    
2. อาย ุ 

� ผูสู้งอายตุอนตน้ (60-69 ปี)  

� ผูสู้งอายตุอนกลาง (70-79 ปี)  

� ผูสู้งวยัตอนปลาย (80 ปีขึ5นไป) 

3. การศึกษา 

� ประถมศึกษา ป6 

� มธัยมศึกษา 
� ปวช. / ปวส. 

� ปริญญาตรี 
� สูงกวา่ปริญญาตรี 
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4. รายได ้

� ตํ7ากวา่ 15,000 บาท. 9000 

� 15,001 – 30,000 บาท 

� 30,000 – 45,000 บาท 

� 45,001 – 60,000 บาท 

� 60,000 บาทขึ5นไป 

 

 

ส่วนที5 2 : ข้อมูลพฤตกิรรมการเปิดรับสื5อ  

2.1. ท่านใชสื้7อประเภทใดในการรับขอ้มูลข่าวสาร 

ตอบ 

2.2. ช่วงเวลาใดที7ท่านใชใ้นการเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร  

ตอบ 

2.3. จาํนวนชั7วโมงที7ท่านใชใ้นการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารต่อวนั 

ตอบ 

 

ส่วนที5 3 : อทิธิพลสื5อโฆษณาที5มผีลต่อผลติภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร 

3.1. ท่านเคยเห็นสื7อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรหรือไม่ (ถา้ไม่ขา้มไปทาํในส่วนที7 4) 

ตอบ 

3.2. ท่านดูสื7อโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรจากช่องทางใด 

ตอบ 

3.3. ท่านเคยซื5อสินคา้สมุนไพรจากสื7อโฆษณาหรือไม่ ถา้เคยซื5อแลว้ไดผ้ลลพัธ์ตามความคาดหวงั

ของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 

ตอบ 
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ส่วนที5 4 : ทศันคตทิี5มผีลต่อผลติภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร 

4.1. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรมีประโยชน์ต่อสุขภาพของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 

ตอบ 

4.2. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรเป็นสิ7งจาํเป็นสาํหรับท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 

ตอบ 

4.3. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรถา้รับประทานจะไดผ้ลลพัธ์ท่านที7โฆษณาไว ้หรือ 

 ไม่เพราะเหตุใด 

ตอบ 

 

ส่วนที' 5 : ความตั-งใจซื-อผลติภัณฑ์อาหารเสริมบํารุงร่างกายจากสมุนไพรของผู้สูงอายุ 

5.1. ท่านมีแนวโน้มที7จะซื5อผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบาํรุงร่างกายจากสมุนไพรทนัทีหลงัจากรับสื7อ

โฆษณา 

ตอบ 

5.2. ท่านหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรก่อนท่านซื5อหรือไม่ ถา้ใช่ท่านหาขอ้มูลผ่าน

ช่องทางใด 

ตอบ 

 

 

จบแบบสัมภาษณ์ ขอบคุณค่ะ 


