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บทคัดย่อ
งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก และการสังเกตแบบ

มส่ีวนร่วม มวีตัถปุระสงค์ 1) เพือ่ศึกษาพฤตกิรรมการใช้สือ่ในกลุม่ผูส้งูอาย ุ2) เพ่ือศกึษาการสือ่สาร
กับการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุ จากการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 3 กลุ่ม 
ได้แก่ กลุ่มผู้สูงอายุ กลุ่มครอบครัวของผู้สูงอายุ และกลุ่มนักวิชาชีพด้านสื่อและนักวิชาการผู้ทรง
คุณวุฒิที่ปฏิบัติงานหรือมีประสบการณ์เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารไม่ต�่ำกว่า 1 ปี

ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้สูงอายุส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้สื่อจากทั้งสื่อมวลชน และสื่อ
สังคมออนไลน์ 2) การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุเกิดจากการเปิดรับสื่อท่ีสามารถ
ดึงดูดความสนใจ (Attention) มีเนื้อหาแบบวีดิโอสั้น สนุกสนาน และชี้ให้เห็นถึงความเสื่อมโทรม
ของร่างกาย ใช้ผู้ส่งสารเป็นกลุ่มคนวัยเดียวกันสร้างให้เกิดความสนใจ (Interest) ในตัวผลิตภัณฑ์ 
หลังจากนั้นผู้สูงอายุจะน�ำความสนใจไปค้นหาข้อมูลต่อ (Search) จากทั้งสื่อสังคมออนไลน์ และ
สือ่บุคคล ซึง่ส่ือบุคคลสามารถให้ข้อมลูทีท่�ำให้ผูส้งูอายเุกดิความเชือ่ถอืได้ ได้แก่ บคุคลในครอบครวั
หรอืผูด้แูล แพทย์หรอืผูเ้ชีย่วชาญ เพือ่นหรอืกลุม่คนทีอ่ยูใ่นช่วงอายเุดยีวกัน จากนัน้จงึน�ำไปสู่การ
ซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหาร (Action) ของผูส้งูอาย ุโดยการซือ้ส่วนใหญ่จะขึน้อยูก่บัผูด้แูล หรอืบคุคล
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ในครอบครัว แต่จะมีผู้สูงอายุบางส่วนที่สามารถซื้อได้ด้วยตนเอง ซึ่งเป็นกลุ่มผู้สูงอายุที่มีความ
เชี่ยวชาญในการใช้เทคโนโลยี สามารถโอนเงินผ่านแอปพลิเคชันเองได้ และเมื่อได้มีการทดลองใช้
จะเกิดการส่งต่อและแบ่งปันข้อมูล (Share) ประสบการณ์ตรงไปยังผู้ที่อยู่ใกล้ชิดผ่านช่องทาง
ออนไลน์
ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรมการสื่อสาร, ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร, ผู้สูงอายุ

Abstract
This qualitative research aimed to 1) study media usage behaviors of the 

elderly and 2) study the communication pattern of the elderly’s purchasing dietary 
supplements, by using purposive samples consisting of the elderly, the elderly’s 
family members, and the media professionals and qualified academics. The  
instruments were the in-depth interview and the participatory observation.

The results as follows: 1) the elderly used both the mass media and the 
social media; 2) the elderly purchased dietary supplements as a result of exposure 
to media that could attract attention with short, fun video content that pointed 
out the deterioration of the body, by using video presenters with the same age as 
the elderly attract their attention. Then they searched for the information both 
from the internet and personal media, which included the surrounding trustworthy 
family members, doctors, specialists, and friends. Purchasing the products mostly 
was made by family members, but some could do it by themselves via an online 
application on their personal mobile phones. The results of consuming the products 
were shared with their friends via the online platform.
Keywords: Communication Behaviors, Dietary Supplements, Elderly

บทน�ำ
สถานการณ์ผู้สูงอายุในประเทศไทยจากข้อมูลของมูลนิธิสถาบันวิจัยและพัฒนาผู้สูงอายุ

ไทย (2565) กล่าวว่า ในปี 2565 ประเทศไทยได้เข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์เป็นที่เรียบร้อย
แล้ว และในปี 2574 ประเทศไทยจะกลายเป็นสังคมสูงอายุระดับสุดยอด ซ่ึงจะมีอัตราส่วนของ 
ผู้สูงอายุร้อยละ 28 จากจ�ำนวนประชากรทั้งประเทศ โดยการที่จะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ 
ประชากรในประเทศนั้น ๆ จะต้องมีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไปในสัดส่วนร้อยละ 20 ของจ�ำนวน
ประชากรทัง้หมด โดยพบว่าประชากรผูส้งูอายภุาคเหนอืมจี�ำนวนสงูสดุอยูท่ีร้่อยละ 25.2 และภาค
กลางมีจ�ำนวนผู้สูงอายุร้อยละ 17.2 (ส�ำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2564)

ด้วยรูปแบบการใช้ชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปของคนในสังคม ท�ำให้ผู้สูงอายุหันมาใส่ใจดูแล
สุขภาพมากข้ึน ความนิยมในการรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจึงเพิ่มขึ้นเป็นจ�ำนวนมาก  
ไม่ว่าจะเกดิจากการรบัชมสือ่หลายช่องทาง การรวีวิของคนดงัในสือ่สงัคมออนไลน์ หรอืแม้กระทัง่
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การชักชวนกันเองในกลุ่มเพื่อน
ในปัจจบุนัธรุกจิผลติภณัฑ์เสรมิอาหารมวีางจ�ำหน่ายมากมายคล้ายกบัอาหาร จนเกดิการ

ยัดเยียดให้ผู้บริโภค แต่ผู้บริโภคจะรู้เท่าทันผลิตภัณฑ์เสริมอาหารได้หรือไม่ว่า ผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร ไม่ใช่ยา จงึไม่มผีลในการบรรเทาโรค บ�ำบดั หรอืรกัษาโรค ส�ำนกังานคณะกรรมการอาหาร
และยา (อย.) ได้ห้ามมกีารโฆษณา หรอืแสดงข้อความบนฉลากทีก่่อให้เกดิความเข้าใจผดิว่า สามารถ
บรรเทา บ�ำบัด รักษาโรคได้ ไม่อนุญาตให้กล่าวอ้างหรือรับรองคุณภาพคุณประโยชน์โดยบุคคล/
องค์กร หรือหน่วยงานใด ๆ  ท�ำให้เกดิปัญหาในกลุม่ผูส้งูอายวุ่าจะมวีธิเีลอืกซือ้ผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร
ทีม่คีณุภาพตรงตามมาตรฐานได้หรอืไม่ (ส�ำนกัอนามยัผูส้งูอาย ุกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสขุ, 
2565)

ทักษะที่ส�ำคัญที่จะช่วยให้ผู้สูงอายุสามารถรู้เท่าทันผลิตภัณฑ์เสริมอาหารได้นั้น จะต้องมี
การเสริมสร้างองค์ความรู้การรู้เท่าทันสื่อให้กับผู้สูงอายุที่ก�ำลังจะเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ ในสังคมไทยให้
ไม่หลงเช่ือเนื้อหาท่ีได้อ่าน ได้ยิน ได้ฟัง แต่สามารถคิด วิเคราะห์ สงสัย และรู้จักตั้งค�ำถามว่า  
สิ่งนั้นจริงหรือไม่จริง ใครเป็นคนให้ข้อมูล เขาต้องการสื่ออะไร หรือมีจุดมุ่งหมายแอบแฝงหรือไม่ 
โดยเฉพาะส่ือโฆษณาที่มักจะมีเทคนิคในการจูงใจให้ผู้บริโภครู้สึกคล้อยตามได้อย่างง่ายดาย 
เนือ่งจากการสร้างสือ่ขึน้มาเพือ่การโฆษณาผลติภณัฑ์นัน้ย่อมมคีวามคาดหวงัให้ผูบ้รโิภคทีต่รงกบั
กลุ่มเป้าหมายมีการตัดสินใจซื้อสินค้าได้โดยง่าย

สถิติในการใช้สื่อสังคมออนไลน์ของผู้สูงอายุในปัจจุบันจากส�ำนักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์ (ETDA) ที่แสดงถึงสถานการณ์ภาพรวมของประเทศไทยในเรื่องของความฉลาดรู้
เรื่องดิจิทัล (Digital Literacy) อยู่ในเกณฑ์ระดับพื้นฐาน ประชากรกลุ่มที่เกิดในยุคสิ้นสุด
สงครามโลกครั้งที่สอง (Baby Boomer) ที่มีอายุที่มากกว่า 54 ปี มีผลของการรู้เท่าทันสื่อสังคม
ออนไลน์อยู่ในระดับต้องปรับปรุงถึง 42% จากผู้ท�ำแบบสอบถามทั้งหมด 2,675 คน ใช้เวลาไปถึง 
10 ชัว่โมงตอ่วันในการใชอ้ินเทอร์เน็ต ขณะเดียวกันในทุก ๆ  ปีสัดสว่นผู้ใช้อินเทอร์เน็ตมอีัตราการ
เติบโตที่สูงขึ้น เป็นการใช้สื่อสังคมออนไลน์ 91.2% และช�ำระสินค้าและบริการ 60.6% โดยใช ้
ช่องทางติดต่อสื่อสารผ่านแอปพลิเคชันไลน์มากถึง 98.5% ซึ่งเห็นได้ชัดจากการส่งรูปสวัสดี 
ตอนเช้าในวันต่าง ๆ มีภาพพื้นหลังเป็นรูปดอกไม้ สีสันสวยงามตามวันนั้น เช่น สวัสดีวันจันทร์  
มีภาพพ้ืนหลังเป็นรูปดอกไม้ มีค�ำคม ค�ำอวยพร เป็นต้น (ส�ำนักงานคณะกรรมการดิจิทัลเพื่อ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม, 2562)

เน่ืองจากผู้สูงอายุส่วนใหญ่จะรับชมโทรทัศน์ในชีวิตประจ�ำวัน กอปรกับทุกวันนี้มีการ
โฆษณาขายสินค้าผ่านรายการโทรทัศน์มากข้ึน และผู้สูงอายุมีการใช้งานสมาร์ตโฟนอย่าง
คล่องแคล่ว ท�ำให้การเข้าถึงโฆษณาในสื่อสังคมออนไลน์ได้ง่าย โดยเฉพาะอย่างยิ่งผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารและยา เป็นสินค้าออนไลน์สองอันดับแรกที่ผู้สูงอายุทั้งหญิงและชายเลือกซื้อ เนื่องจากใน
ปัจจุบันผลิตภัณฑ์เสริมอาหารน้ันมีหลากหลายประเภท ผู้สูงอายุมักถูกดึงดูดด้วยวิธีการลดราคา
สินค้าลงกว่าปกติเป็นจ�ำนวนมากภายในระยะเวลาการซ้ือที่จ�ำกัด ใช้ข้อความอวดอ้างสรรพคุณ 
เกินจริง สร้างภาพลักษณ์ที่น่าเชื่อถือต่อผลิตภัณฑ์ เช่น รับประทานแล้วช่วยเพิ่มภูมิคุ้มกันโรค 
สามารถชะลอความแก่ชรา และความเสื่อมของเซลล์ สร้างเรื่องราวให้เกิดความน่าเชื่อถือ และ 
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มีพรีเซ็นเตอร์เป็นกลุ่มคนวัยเดียวกัน กลุ่มผู้สูงอายุใช้กลุ่มไลน์และเฟซบุ๊กในการแบ่งปันข้อมูล
ข่าวสารกับเพ่ือนสมาชิกเป็นจ�ำนวนมาก ท�ำให้ข้อมูลข่าวน้ันแพร่ออกไปโดยที่ไม่ได้ถูกคัดกรอง  
เกิดการส่งต่อข้อมูลที่ไม่มีความน่าเชื่อถือออกไปเป็นวงกว้าง (ผู้สูงอายุกับการซื้อของออนไลน์, 
2565; ส�ำนักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า, 2565)

จากเหตุการณ์ดังกล่าวข้างต้น ท�ำให้ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงความส�ำคัญของปัญหาการสื่อสาร 
ในสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้สูงอายุกับการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร จึงได้ศึกษาพฤติกรรม 
การใช้ส่ือในกลุ่มผู้สูงอายุ และศึกษาการสื่อสารกับการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุ 
เพือ่เป็นข้อเสนอแนะในการผลติสือ่ปลอดภยัและสร้างสรรค์เกีย่วกับผลติภณัฑ์เสรมิอาหารในกลุม่
ผู้สูงอายุต่อไป

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้สื่อในกลุ่มผู้สูงอายุ
2. เพื่อศึกษาการสื่อสารกับการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุ

ขอบเขตในการท�ำวิจัย
การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษาพฤตกิรรม และการสือ่สารกบัการซือ้ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารในกลุม่

ผู้สูงอายุที่สามารถใช้สมาร์ตโฟน เข้าถึงส่ือสังคมออนไลน์ได้ด้วยตนเอง ระยะเวลาในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล พฤศจิกายน 2564 - กุมภาพันธ์ 2565

ประชากร : ผูส้งูอายท่ีุอาศัยอยูใ่นภาคกลาง จ�ำนวน 11,627,130 คน และผูส้งูอายทุีอ่าศยั
อยู่ในภาคเหนือ จ�ำนวน 2,389,870 คน (ส�ำนักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง, 2564) 

ผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่
1. กลุ่มผู้สูงอายุ 3 คนที่สามารถใช้สมาร์ตโฟน เข้าถึงสื่อสังคมออนไลน์ได้ด้วยตนเอง 

มปีระสบการณ์ในการเปิดรบัสือ่เกีย่วกบัผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร เคยรับชมสือ่ฯ หรอื
ซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหารในระยะเวลา 1 ปีทีผ่่านมา และยนิดเีข้าร่วมโครงการวจิยั

2. กลุม่ครอบครวัของผูส้งูอาย ุ3 คนทีม่ผีูส้งูอายสุามารถใช้สมาร์ตโฟน เข้าถงึสือ่สงัคม
ออนไลน์ได้ด้วยตนเอง มีประสบการณ์ในการเปิดรับสื่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร เคยรับชมสื่อฯ หรือซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในระยะเวลา 1 ปีที่ผ่านมา 
และยินดีเข้าร่วมโครงการวิจัย

3. กลุม่นกัวชิาชพีด้านสือ่และนกัวชิาการผูท้รงคณุวฒุทิีป่ฏบิตังิานหรอืมปีระสบการณ์
เกีย่วกบัสือ่ผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร ไม่ต�ำ่กว่า 1 ปี จ�ำนวน 3 คน เป็นนกัวชิาชพีและ/
หรือนักวิชาการผู้ทรงคุณวุฒิ ท่ีปฏิบัติงานหรือมีประสบการณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
เสริมอาหาร การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ การสื่อสารการตลาด ธุรกิจผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารไม่ต�่ำกว่า 1 ปี และยินดีเข้าร่วมโครงการวิจัย
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การทบทวนวรรณกรรม 
1. แนวคิดเกี่ยวกับการเปิดรับสื่อ
ข้อมูลข่าวสารเป็นปัจจัยส�ำคัญที่ใช้ประกอบการตัดสินใจในกิจกรรมต่าง ๆ ของมนุษย์ 

ความต้องการข้อมลูข่าวสารจะเพิม่มากขึน้เมือ่บคุคลนัน้ต้องการข้อมลูเพือ่ใช้ประกอบการตดัสนิใจ
หรือไม่แน่ใจเรื่องใดเรื่องหนึ่ง นอกจากนั้นข้อมูลข่าวสารยังเป็นสิ่งที่ท�ำให้ผู้เปิดรับมีความรู้เท่าทัน 
สามารถปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ในปัจจุบันได้ดียิ่งขึ้น ดังที่ชาร์ลส์ เค อัทคิน (Charles k. 
Atkin, 1973) (อ้างถึงในกาญจนา แก้วเทพ, 2540) ได้กล่าวไว้ว่า บุคคลที่เปิดรับข้อมูลข่าวสาร 
และมีทักษะในการแสวงหาข้อมูลมากเท่าใด ก็ยิ่งมีความรู้และเท่าทันต่อสภาวะแวดล้อมมากขึ้น
เป็นเงาตามตัวมากเท่านั้น และข่าวสารที่ลดความไม่รู้เก่ียวกับสิ่งแวดล้อมภายนอกนั้นจะเป็น 
เครือ่งมอืช่วยในการตดัสนิใจ ช่วยเพ่ิมพนูความรู ้ความคดิ และแก้ปัญหาต่าง ๆ  แต่เนือ่งจากข่าวสาร
ในแต่ละส่ือ แต่ละประเภทน้ัน มีมากมายจนผู้รับสารไม่อาจเปิดรับข่าวสารที่ผ่านเข้ามาสู่ตนได้
ทั้งหมด บุคคลจึงเลือกรับรู้เพียงบางส่วนที่คิดว่ามีประโยชน์ต่อตนตามจุดมุ่งหมาย ความพึงพอใจ 
และความต้องการ 

อย่างไรก็ตาม การเลือกสรรข้อมูลข่าวสารของบุคคลเป็นสิ่งท่ีอธิบายถึงพฤติกรรมการ
สื่อสาร ของแต่ละบุคคลว่าความแตกต่างกันทางสภาพส่วนบุคคล หรือสภาพจิตวิทยามีผลต่อการ
เปิดรับข้อมูล ข่าวสาร โดยมีกระบวนการเลือกสรรที่แตกต่างกัน ผู้รับสารจะเลือกสรรและ 
กลั่นกรอง ข้อมูลข่าวสาร (Selective Process) ที่แตกต่างกันไปตามประสบการณ์ ความเชื่อ 
ทัศนคติ ฯลฯ

ในงานวิจัยนี้ผู้วิจัยน�ำแนวคิดการเปิดรับสื่อมาเป็นกรอบแนวทางในการศึกษาโดยเล็งเห็น
ว่าการเปิดรับสื่อจากแหล่งต่าง ๆ นั้น มีผลต่อพฤติกรรมการใช้สื่อในกลุ่มผู้สูงอายุ โดยผู้สูงอายุมี
โอกาสเลอืกรบัสารทีส่นใจและแปลความหมายแตกต่างกนัอย่างไรในแต่ละบคุคลตามบทบาทและ
สถานภาพทางสังคม

2. แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบพฤติกรรมการสื่อสาร
พฤติกรรมการสื่อสาร คือ การกระท�ำหรือการแสดงออกซึ่งสัญลักษณ์บ่งบอกว่าเป็นการ

สือ่ความหมาย โดยมกีระบวนการถ่ายทอด และเปลีย่นข่าวสาร ความรูส้กึนกึคดิ และประสบการณ์
ระหว่างกนั เพือ่ให้มคีวามเข้าใจร่วมกนั (ขวญัเรอืน กติวัิฒน์, 2531 อ้างถงึใน ภาสกร จติรใคร่ครวญ, 
2553)

นอกจากน้ีการแสดงออกซ่ึงพฤตกิรรมการสือ่สารยงัประกอบไปด้วยปัจจัยภายในตวับคุคล
ได้แก่ ความรู้สึก ทัศนคติ ความคิด ความชื่นชอบ ความเกลียดชัง และยังมีปัจจัยจากภายนอกตัว
บคุคลได้แก่ กฎหมาย จารตี ประเพณ ีจรรยาบรรณ ซึง่ปัจจัยภายในและภายนอกนีย้งัเป็นตวักระตุน้
ให้ผู้ส่งสารเกิดการแสดงซึ่งพฤติกรรมการสื่อสารออกมาตามแต่ละบุคคล (ภาสกร จิตรใคร่ครวญ, 
2553)

รปูแบบบรบิทของพฤตกิรรมการสือ่สาร แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ ได้แก่ 1) พฤตกิรรมการ
สื่อสารภายในตัวบุคคล หมายถึง พฤติกรรมการสื่อสารกับตนเอง ภายใต้กระบวนการคิด การ
ตีความ การจดจ�ำ ตามประสบการณ์ที่แต่ละคนได้รับรู้ และน�ำไปเชื่อมโยงกับประสบการณ์เดิมให้

183วารสารศิลปศาสตร์ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ ปีที่ 11 ฉบับที่ 2 ประจ�ำเดือน กรกฎาคม-ธันวาคม 2566



เป็นกรอบแห่งความคดิ ความเชือ่ ทศันคต ิโดยมปัีจจยัทีก่�ำหนดให้พฤตกิรรมดงักล่าวเกดิขึน้ ได้แก่ 
สภาพแวดล้อม ระดับสติปัญญา การส่ือสารภายในตัวบุคคลเราสามารถพบได้ เช่นการคิดในใจ  
การพดูกบัตนเอง เป็นต้น 2) พฤตกิรรมการสือ่สารระหว่างบคุคลหรอืกลุม่บคุคล หมายถงึ การสือ่สาร 
แลกเปลี่ยนข่าวสารร่วมกับผู้อ่ืน ใช้งานการสื่อสารผ่านสัญลักษณ์ ค�ำพูด ท่าทาง การแต่งกาย  
การสื่อสารระหว่างบุคคลน้ีเร่ิมตั้งแต่สองคนขึ้นไปจนถึงกลุ่มของบุคคล องค์กรต่าง ๆ รวมทั้ง 
การ สื่อสารผ่านสื่อกลาง เช่น ไปรษณีย์ โทรศัพท์อีกด้วย

ในงานวิจัยนี้ผู้วิจัยน�ำแนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบพฤติกรรมการสื่อสารมาเป็นกรอบแนวทาง
ในการศึกษาโดยเล็งเห็นว่าพฤติกรรมการสื่อสารในกลุ่มผู้สูงอายุที่มีการสื่อสารระหว่างบุคคลหรือ
กลุ่มบุคคล มีกระบวนการแลกเปลี่ยนข่าวสารอย่างไร

3. แนวคิดเกี่ยวกับผู้สูงอายุ และเทคโนโลยี
ค�ำว่าผู้สงูอายตุามพระราชบญัญติัผูส้งูอาย ุพ.ศ.2546 (ฉบบัแก้ไข พ.ศ.2553) (กรมกจิการ

ผู้สูงอายุ, 2565) ได้อธิบายถึง ผู้สูงอายุหมายถึง บุคคลที่มีอายุ 60 ปีบริบูรณ์ขึ้นไป และเป็นผู้ที่ 
มีสัญชาติไทย โดยผู้สูงอายุที่มีลักษณะที่แตกต่างกัน หรือมีหลากหลายลักษณะที่แตกต่างกัน 
ในแต่ละคนขึ้นอยู่กับความเปลี่ยนแปลงตามวัย และประสบการณ์ของแต่ละบุคคล (วฤนลักษณ์ 
นพประเสริฐ, 2552)

การจัดแบ่งกลุ่มผู้สูงอายุโดยใช้งานบุคลิกภาพและการปรับตัวเป็นเกณฑ์ (Neugarten, 
1968 อ้างถึงใน กาญจนา แก้วเทพ, 2548)

1. Reorganizer เป็นพวกหากิจกรรมใหม่ ๆ มาท�ำแทนที่กิจกรรมที่สูญเสียไป
2. Focuasal เป็นพวกช่างเลือกในการท�ำกิจกรรมพวกนี้จะหยุดท�ำกิจกรรมบางอย่าง

ในขณะเดียวกันก็จะพิถีพิถันในการที่จะเลือกท�ำกิจกรรมใหม่
3. Disengaged เป็นพวกทีด่งึตวัเองออกมาจากบทบาทความรบัผดิชอบทีม่อียูเ่ดมิโดย

สมัครใจ
4. Holding-on พวกที่พยายามจะอยู่ใกล้ชิดกับคนวัยกลางคน
5. Constricted เป็นพวกที่พยายามจะปิดตัวเองจากโลกภายนอก
6. Succorance-seeking เป็นพวกทีม่คีวามพอใจในชวีติตนเองตราบเท่าทีย่งัสามารถ

หาคนที่เป็นที่พึ่งพาได้ พวกนี้ต้องการคนมาช่วยดูแลและเอาใจใส่
7. Apathetic เป็นพวกทีเ่ฉยชา หมดไฟในการกระตอืรอืร้น ชอบอยูเ่ฉย ๆ  ไม่ชอบการ

เปลี่ยนแปลงตัวเอง กังวลว่าตนเองไม่สามารถด�ำเนินการจัดการสภาพแวดล้อม 
ต่าง ๆ ได้ดีไปกว่าปัจจุบัน

8. Disorganized เป็นพวกที่ไม่ค่อยท�ำกิจกรรมในชีวิตประจ�ำวัน ค่อนข้างมีอาการ
ผิดปกติด้านจิตใจมีกิจกรรมต่าง ๆ น้อยและมีสภาพจิตไม่ปกติ

กลุ่มผู้สูงอายุที่มีบุคลิกภาพและการปรับตัวแบบ Reorganizer, Focuasal และ  
Disengaged เป็นพวกที่มีความพึงพอใจในชีวิตสูง มีบุคลิกภาพที่ม่ันคง ส่วนกลุ่มผู้สูงอายุที่มี
บุคลิกภาพและการปรับตัวแบบ Succorance-seeking, Apathetic, Disorganized เป็นพวกที่มี
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ความพึงพอใจในชีวิตน้อย ผู้สูงอายุจะมีบุคลิกภาพ การปรับตัวเพื่อเข้าสู่ภาวะผู้สูงอายุ และความ
พึงพอใจในชวีติของผูส้งูอายหุรอืไม่ อย่างไรนัน้กข็ึน้อยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ  ทีเ่ข้ามามส่ีวนเกีย่วข้องด้วย
เช่นกัน (Schiffman & Sherman, 1991 อ้างถึงในเลิศหญิง หิรัญโร, 2545)

ในงานวิจัยนี้ผู้วิจัยน�ำแนวคิดเกี่ยวกับผู้สูงอายุและเทคโนโลยีมาเป็นกรอบแนวทางในการ
ศึกษาโดยเล็งเห็นว่าพฤติกรรมการสื่อสารในกลุ่มผู้สูงอายุมีการปรับตัวในการใช้เทคโนโลยีในชีวิต
ประจ�ำวันเพื่อสื่อสารและเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุอย่างไร

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
เมื่อโลกเข้าสู่ยุคของการสื่อสารแบบบรอดแบรนด์ การใช้อินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาท

ตั้งแต่ช่วงในช่วงต้นทศวรรษ 2000 ท�ำให้มีความจ�ำเป็นมากขึ้นในการท�ำความเข้าใจแนวคิดเกี่ยว
กับอิทธิพลโดยตรงและโดยอ้อมของอินเทอร์เน็ตที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อ ผู้เชี่ยวชาญด้านสื่อ
อินเทอร์เน็ตภายในของ Dentsu ประเทศญี่ปุ่น ได้คิดค้นและเผยแพร่แบบจ�ำลอง AISAS ในปี 
2547 โดยในวารสารที่เขียนโดย Chen และ Huang (2012) ระบุว่า AISAS เป็นการพัฒนาขึ้นมา
จากโมเดล AIDMA (Attention, Interest, Demand, Memory, Action) ที่ใช้กับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อในการตลาดแบบดั้งเดิม ซึ่งเกิดขึ้นช่วง ค.ศ. 1920 แต่เมื่อถึงยุคอินเทอร์เน็ต ผู้บริโภค
สามารถเข้าถึงข้อมูลหรือแบ่งปันข้อมูลได้อย่างง่ายดายผ่านสังคมเครือข่ายบนอินเทอร์เน็ต ดังนั้น
โมเดล AIDMA จึงเปลี่ยนเป็น AISAS (Attention, Interest, Search, Action, Share) โดยเริ่ม
ต้นที่ผู้บริโภคให้ความสนใจกับสินค้า บริการ หรือโฆษณา (Attention) และสร้างความสนใจ  
(Interest) ให้มีความต้องการการค้นหาข้อมูล (Search) เกี่ยวกับสินค้า จากนั้นผู้บริโภคจะท�ำการ
ประเมินโดยรวมตามข้อมูลที่รวบรวมไว้ แล้วจึงตัดสินใจซื้อ (Action) หลังจากการซื้อ ผู้บริโภคจะ
กลายเป็นผูส้ือ่สารข้อมูลโดยการพดูคยุกบัผูอ้ืน่หรอืโดยการโพสต์ความคดิเหน็และความประทบัใจ
บนอินเทอร์เน็ต (Share) โดย Dentsu สร้างแบบจ�ำลอง AISAS ขึ้นในปี 2547 และใช้แบบจ�ำลอง 
AISAS ส�ำหรับหลายแคมเปญ

โมเดล AISAS มีการศึกษาครอบคลุมไปถึง การค้นหาบนอินเทอร์เน็ต และสุดท้ายยัง 
รวมถึงแบ่งปันความคิดเห็นกับผู้อื่น ดังนั้นจึงมีความแตกต่างจากโมเดล AIDA และ AIDMA  
นอกเหนอืจากรายการค้นหาและการแบ่งปันทีเ่กดิจากผูบ้รโิภคทัง้ก่อนและหลงัการซือ้ การค้นหา
ยงัหมายถงึขัน้ตอนทีผ่ลติภณัฑ์ดงึดดูความสนใจของบคุคลผ่านโปรแกรมข้อมลูหรอืการยงิโฆษณา 
กระตุน้ให้บคุคลค้นหาข้อมลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ์นัน้ หรอืแม้แต่ส�ำหรบัตวัโฆษณาเองบนอนิเทอร์เนต็ 
รายการแชร์หมายถึงการอัปโหลดรูป หรือท�ำการรีวิวสินค้าท่ีซื้อมาใช้เพื่อแบ่งปันกับผู้อื่นทาง
อินเทอร์เน็ต เมื่อผู้อื่นพบข้อมูลในอินเทอร์เน็ตในระหว่างการค้นหา วงจรข้อมูลจะถูกสร้างขึ้น  
และแบบจ�ำลองยังครอบคลุมไปถึงการตลาดแบบ "ค�ำพูดจากปากต่อปาก" บนโลกออนไลน์  
(Mochizuki, 2014)

วิธีด�ำเนินการวิจัย
งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยใช้การสัมภาษณ์แบบ

เจาะลึก (In-depth interview) และการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant observation)  

185วารสารศิลปศาสตร์ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ ปีที่ 11 ฉบับที่ 2 ประจ�ำเดือน กรกฎาคม-ธันวาคม 2566



เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล และหาค�ำตอบให้กับวัตถุประสงค์ของงานวิจัย
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
1. แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured interview) ท�ำการสัมภาษณ์ทั้ง

แบบเป็นทางการและไม่เป็นทางการ เพ่ือให้ทราบถึงวิธีคิด มุมมอง และประสบการณ์ของกลุ่ม
ตัวอย่าง โดยอาศัยหลักการตั้งแนวทางของค�ำถามแบบเข้าใจง่าย เป็นค�ำถามที่ไม่ชี้น�ำ เปิดโอกาส
ให้ผู้ให้ข้อมูลสามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างเต็มที่ ซึ่งจะแบ่งข้อค�ำถามออกเป็น 2 ส่วน คือ  
1) ข้อมลูทัว่ไป และ 2) ประสบการณ์และความคดิเหน็เกีย่วกบัพฤตกิรรมการใช้สือ่และการสือ่สาร
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้สูงอายุ 

2. แบบบนัทกึการสงัเกต (Observation form) โดยผูวิ้จยัใช้การสงัเกตแบบมส่ีวนร่วมกบั
กลุ่มเป้าหมายในลักษณะของการเข้าไปมีส่วนร่วมกับพฤติกรรมการใช้สื่อและการสื่อสารเพื่อซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และอาศัยการสัมภาษณ์ในขณะที่ท�ำการสังเกตด้วยเพื่อให้เข้าใจ
ปรากฏการณ์ทีเ่กดิขึน้ในประเดน็ทีต้่องการศึกษาตามวตัถปุระสงค์ของการวจิยั และน�ำข้อมลูทีไ่ด้
มาใช้ประกอบการวิเคราะห์

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลในการวิจัยนี้ใช้วิธีการ ดังนี้

1. ข้อมลูประเภทเอกสาร คณะผูว้จิยัใช้วธิกีารวจิยัเอกสาร (Documentary research) 
จากนั้นจึงวิเคราะห์แยกประเด็นต่าง ๆ  ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย เพื่อสร้างแนวค�ำถามในการ
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 

2. ข้อมูลประเภทบคุคล คณะผูว้จิยัใช้วธิกีารสมัภาษณ์ด้วยตนเอง โดยมกีารประสานงาน
กบักลุ่มตวัอย่าง โดยวธีิการสุม่กลุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง โดยระหว่างสมัภาษณ์จะมกีารขออนญุาต
จดบันทึกด้วยลายมือ ท�ำการบันทึกเสียง และถ่ายภาพระหว่างการให้สัมภาษณ์ 

โดยมีกระบวนการในการเก็บข้อมูล ดังนี้
1. คณะผู้วิจัยท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลจากการวิเคราะห์เอกสาร จากนั้นจึงท�ำการ

วิเคราะห์แยกประเด็นต่าง ๆ ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยเพื่อสร้างแนวทางค�ำถามในการ
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง

2. การติดต่อ ประสานงานกับกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ด้วย
การท�ำหนังสือขอความอนุเคราะห์เก็บรวบรวมข้อมูลวิจัยจากต้นสังกัดของคณะผู้วิจัยไปยัง 
กลุ่มตัวอย่าง จากนั้นจึงท�ำการติดต่อเพื่อนัดหมายวัน เวลา และวิธีการสัมภาษณ์

3. การเกบ็ข้อมลู คณะผู้วจิยั/ผู้ช่วยวจิยัได้แนะน�ำตัว แจ้งความจ�ำนง และขอความร่วมมอื
ในการสละเวลาตอบค�ำถามจากกลุ่มตัวอย่าง อธิบายเอกสารชี้แจงผู้เข้าร่วมโครงการวิจัย และ 
ให้ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ลงนามในเอกสารแสดงความยินยอมของอาสาสมัคร

4. ด�ำเนินการสัมภาษณ์ร่วมกับการสังเกต โดยใช้ระยะเวลาประมาณ 90 นาทีต่อคน 
ระหว่างสัมภาษณ์จะมีการขออนุญาตจดบันทึกด้วยลายมือ ท�ำการบันทึกเสียงและถ่ายภาพผู้ให้
สัมภาษณ์ด้วยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์

5. เมื่อสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างครบแล้ว คณะผู้วิจัยจะท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จาก
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การสัมภาษณ์เพื่ออธิบายปรากฏการณ์ที่เกิดขึ้น อาศัยแนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องเพื่อสรุปเป็น 
ผลการวิจัย โดยเชื่อมโยงกับแนวคิด และบริบททางสังคมไทย ด้วยการพรรณนาเชิงวิเคราะห์  
(Analytic description) และมรีะยะเวลาในการเกบ็รวบรวมข้อมลู ตัง้แต่เดอืนพฤศจกิายน 2564 - 
กุมภาพันธ์ 2565

วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล
หลังจากที่ได้ท�ำการการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 กลุ่ม ได้แก่ ผู้สูงอายุ, ครอบครัวของ

ผู้สูงอายุ และนักวิชาชีพด้านสื่อและนักวิชาการผู้ทรงคุณวุฒิ คณะผู้วิจัยจะท�ำการวิเคราะห์ข้อมูล
โดยแบ่งเนือ้หาให้สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ทีร่ะบไุว้ จากนัน้จงึน�ำไปเปรยีบเทียบกบัแนวคดิ ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อศึกษาการมีส่วนร่วมกันของข้อมูล หรือข้อค้นพบความแตกต่างที่ต่าง
ไปจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่มีอยู่ เพื่ออภิปรายผลต่อไป

ผลการวิจัย
พฤติกรรมการใช้สื่อในกลุ่มผู้สูงอายุ 
จากการวิเคราะห์เอกสาร พบว่า พฤติกรรมการใช้สื่อของกลุ่มผู้สูงอายุ มีลักษณะการเปิด

รับสื่อมวลชน เช่น โทรทัศน์ วิทยุ และส่ือสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะแอปพลิเคชันไลน์ที่กลุ่ม 
ผูส้งูอายใุช้เป็นสือ่หลกัในการตดิต่อกลุม่เพือ่นวยัเดยีวกนัและบคุคลในครอบครวั โดยกลุม่ผูส้งูอายุ
มีการเปิดรับข้อมูล ข่าวสาร เพลง และโฆษณา ที่เป็นกระแสสังคมในช่วงเวลานั้น ๆ โดยมี
วตัถปุระสงค์ในการรบัชมสือ่เกีย่วกบัผลิตภณัฑ์เสรมิอาหารเพือ่ตดิตามเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ใหม่ทีใ่ช้
ส�ำหรับดูแลสุขภาพ ดูแลผิวพรรณ ชะลอวัย และผลิตภัณฑ์ที่ช่วยบรรเทาอาการเจ็บปวดตาม
ร่างกายและไขข้อกระดกู โดยเฉพาะผลติภณัฑ์ทีเ่กีย่วกบัคอลลาเจน ส่วนใหญ่เลอืกรับชมสือ่โฆษณา
เก่ียวกับผลติภณัฑ์เสรมิอาหารจากโทรทศัน์และวทิย ุโดยเปิดไว้เป็นเพือ่ตดิตามรายการต่าง ๆ  และ
ใช้เป็นเพือ่นคลายเหงาขณะท�ำกจิวตัรประจ�ำวนั และสือ่สงัคมออนไลน์ โดยเฉพาะไลน์และเฟซบุก๊
ในการติดต่อพูดคุยกับเพื่อนวัยเดียวกัน ซึ่งเป็นทั้งเพื่อนร่วมงาน เพื่อนสมัยเรียน และบุคคลใน
ครอบครัว โดยเฉพาะลูกหลาน ซึ่งใช้ในการติดต่อสื่อสารและรับรู้ข้อมูลข่าวสารระหว่างกัน

กระบวนการเลือกรับข่าวสารของผู้สูงอายุ ผู้สูงอายุบางกลุ่มมีมุมมองต่อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารว่าเป็นยาท่ีช่วยบรรเทาอาการเจ็บปวดให้ทุเลาลงหรือหายไปได้ และเป็นสิ่งท่ีรับประทาน
แล้วจะช่วยท�ำให้ร่างกายแข็งแรงขึ้น เมื่อไม่สามารถรับประทานอาหารหลักตามโภชนาการได้จึง
ต้องอาศัยรับประทานจากผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ในขณะที่มีบางกลุ่มมองว่าเป็นตัวช่วยที่ท�ำให้
บรรเทาอาการเจบ็ปวดหรอืท�ำให้อาการต่าง ๆ  ทีเ่ป็นอยูห่ายไป แม้จะไม่ใช่ยาทีร่กัษาอาการได้ แต่
สามารถท�ำให้อาการบรรเทาลง ส่วนมากรู้จักผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่เป็นผลิตภัณฑ์การดูแลและ
บ�ำรุงสุขภาพ ได้แก่ คอลลาเจน โดยมีการจดจ�ำได้ถึงลักษณะของผลิตภัณฑ์ในรูปแบบเป็นแคปซูล
และผงทีช่งดืม่ได้ทัง้น�ำ้ปกตแิละน�ำ้เยน็ สามารถเทจากซองบรรจภุณัฑ์หรอืตกัจากกล่องบรรจภุณัฑ์
กระปุกสีทอง สีเงิน และสีชมพู ที่สามารถผสมกับการดื่มกาแฟในยามเช้า นอกจากนี้ยังพบว่า 
ผูส้งูอายรุูจั้กและจดจ�ำผลติภณัฑ์เสริมอาหารประเภทแคปซลูแบบเม็ด ได้แก่ ถงัเช่าสกดั ทีช่่วยเสรมิ
สมรรถภาพ เพิม่ภมูคิุม้กนั และผลติภณัฑ์บ�ำรงุดวงตา ช่วยบ�ำรงุเสรมิสร้างวุ้นในตา ภาวะวุน้ในตา
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เสื่อม จอประสาทตาเสื่อม ให้กลับมามองเห็นชัดเจนดังเดิม และผู้สูงอายุบางส่วนรู้จักอาหาร
ทางการแพทย์ทีเ่ป็นผลติภณัฑ์เสรมิอาหารทีม่ส่ีวนผสมเป็นเวย์โปรตนีทีช่่วยเสรมิสารอาหารให้ครบ
จากการรับประทานอาหารที่ไม่เพียงพอ โดยกลุ่มผู้สูงอายุส่วนมากมองว่าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่
ดี ควรมี อย.รับรอง มีส่วนผสมที่ปลอดภัย ผลิตจากบริษัทที่ได้มาตรฐานจะท�ำให้น่าเชื่อถือมาก มี
บุคลากรทางการแพทย์เป็นผู้รับรองคุณภาพ จะสร้างความมั่นใจได้ดี  นอกจากนี้ยังพบว่า บุคคล
ที่มีชื่อเสียง ดารา นักแสดง หรือบุคคลที่รู้จักและไว้ใจแนะน�ำ ทดลองแล้วว่าดี มีการันตี จะช่วย
สร้างความน่าเชือ่ถอืด้วยเช่นกนั รวมถงึราคาของผลติภณัฑ์เสรมิอาหารทีม่รีาคาค่อนข้างสงู จะให้
ความรู้สึกว่ามีคุณภาพที่ดีกว่าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ราคาต�่ำกว่า เนื่องจากมองว่าไม่น่าไว้ใจ

ผู ้สูงอายุส่วนมากมีการติดตามความเคล่ือนไหวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ 
รับประทานอยู่เป็นประจ�ำในส่วนของการส่งเสริมการขาย (promotion) เพื่อที่จะสามารถซื้อ
ผลติภัณฑ์ได้ในราคาท่ีถูกกว่าปกต ิ ส่วนใหญ่ได้ข้อมลูมาจากโฆษณาท่ีปรากฏตามในช่วงเวลาต่าง ๆ 
ในรายการโทรทัศน์ นอกจากน้ียังมีการติดตามความเคล่ือนไหวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
จากการติดต่อสื่อสารเพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลกันในกลุ่มเพ่ือน ลูก บุคคลในครอบครัว และญาติ  
หลังจากนั้นจะมีการน�ำข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ได้รับไปใช้ในการพูดคุยกับ
ผูอ้ืน่โดยพบว่า มกีารน�ำมาถามญาตว่ิาเคยมใีครรบัประทานผลติภณัฑ์เสรมิอาหารตวันัน้ ๆ หรอืไม่ 
เชื่อถือได้หรือไม่ หากเป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ไม่รู้จักมาก่อน ถ้าบุตรหลานท�ำการตรวจสอบ
แล้วแนะน�ำผลติภณัฑ์เสรมิอาหารดังกล่าวก็จะตดัสนิใจลองซือ้มารบัประทาน นอกจากนีเ้มือ่พบว่า
ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารทีท่ดลองรบัประทานแล้วเหน็ผลกจ็ะมกีารน�ำมาแนะน�ำและบอกต่อให้เพือ่น
และญาติได้รับประทานกันต่อไป

การสื่อสารที่ส่งผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุ
การสื่อสารที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุ ผู้สูงอาย ุ

ส่วนใหญ่มีโทรศัพท์มือถือเป็นของตนเอง มีการใช้แอปพลิเคชันไลน์คุยกันกับกลุ ่มเพื่อน 
ในวัยเดียวกัน โดยมีการคุยทั้งแบบส่วนตัวและแบบกลุ่มที่มีสมาชิกไม่ต�่ำกว่า 20 คนในกลุ่ม ๆ นั้น 
ผู้สูงอายุบางส่วนมีการเข้าไปอ่านข้อมูลข่าวสารในเฟซบุ๊กบ้าง โดยจะเป็นทั้งผู้โพสต์เอง และ 
ไปติดตามชีวิตประจ�ำวันของเพื่อน ๆ รวมไปถึงมีการติดตามข่าวสารที่เกิดขึ้นรอบ ๆ ตัวอีกด้วย 
โดยส่วนใหญ่มีการติดต่อกับลูก ๆ อยู่เป็นประจ�ำ ส่วนเพ่ือนที่อยู่ในรุ่นเดียวกัน และกลุ่มไลน์ 
ของคนท่ีประกอบอาชีพก่อนเกษียณอยู่ด้วยกันจะมีกลุ่มแยกย่อยออกไปอีก นอกเหนือจาก 
กลุ่มครอบครัว และกลุ่มญาติของตนเอง

จากการสัมภาษณ์กลุ่มของผู้สูงอายุในภาพรวมให้ความสนใจกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่
ท�ำให้ตนเองรู้สึกว่าจะมาช่วยบรรเทาความเจ็บปวดในด้านต่าง ๆ ของตนเองได้ เช่น คอลลาเจนที่
โฆษณาว่าสามารถช่วยบ�ำรุงข้อเข่าและกระดูก โดยผู้สูงอายุบางคนสามารถจดจ�ำยี่ห้อที่ได้ยิน ได้
ฟังค�ำโฆษณาซ�้ำบ่อย ๆ ได้ นอกจากผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับคอลลาเจนแล้ว ยังมีถังเช่า เห็ดหลินจือ ที่
มักจะมีการโฆษณาว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ช่วยลดระดับน�้ำตาลในเลือด และผลิตภัณฑ์ที่บ�ำรุงเกี่ยวกับ
ดวงตา วุ้นในตาเส่ือม ซึ่งเป็นปัญหาที่ผู้สูงอายุส่วนใหญ่มักจะพบเจอในวัยของตนเอง โดยจะให้
ความสนใจกับสื่อโฆษณาที่มีการใช้ค�ำว่า “เห็นผลได้จริง” “ปลอดภัย” “รับรองโดยผู้เชี่ยวชาญ” 
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“มี อย.” หากมีค�ำเหล่านี้ปรากฏอยู่ในสื่อโฆษณาไม่ว่าจากช่องทางใด มักจะสามารถดึงดูดความ
สนใจของผูส้งูอายุได้เป็นอนัดบัแรก นอกจากนีห้ากมกีารใช้บคุคลในการน�ำเสนอเรือ่งราวเป็นคนใน
วัยเดียวกันจะได้รับความสนใจเพิ่มมากขึ้น หลักจากน้ันผู้สูงอายุมักจะมีการจ�ำข้อมูลท่ีได้รับมาก
จากสือ่โทรทศัน์ทีเ่ปิดไว้ระหว่างวนัเพือ่น�ำมาพดูคยุกบัลกู หลาน ญาต ิหรอืเพือ่นในวยัเดยีวกนั ใน
การหาข้อมูลเพิ่มเติมก่อนที่จะท�ำการตัดสินใจซ้ือ โดยส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อคอลลาเจนในหลาก
หลายยี่ห้อที่ตนเองให้ความสนใจ มักจะมีการเริ่มต้นจากได้ยินโฆษณาทางโทรทัศน์ แล้วให้บุคคล
ในครอบครัวสั่งสินค้าให้ หรือหากเป็นผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่ตามล�ำพัง จะมีช่องทางการสั่งสินค้าจาก
การโทรศัพท์ไปตามเบอร์ที่ระบุไว้ในหน้าจอโทรทัศน์ จากนั้นจะมีการส่งสินค้ามาให้เก็บเงินปลาย
ทาง ซึง่จะสะดวกกบัผูส้งูอายมุากกว่า ส่วนผลติภณัฑ์เสรมิอาหารในด้านอืน่ทีม่กัจะมกีารสัง่ซ้ือ เช่น 
ถังเช่า และผลิตภัณฑ์ที่ช่วยบ�ำรุงสายตา และมักจะมีการส่งต่อข้อมูลให้กับเพื่อน และญาติ ในวัย
เดียวกันเกี่ยวกับราคาของสินค้า หรือการส่งเสริมการขาย (promotion) ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
รวมไปถึงผลที่ได้รับหลังจากที่รับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนั้น ๆ แล้ว

อภิปรายและสรุปผลการวิจัย
ผู้สูงอายุส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้สื่อจากทั้งสื่อมวลชน จากโทรทัศน์ วิทยุ สอดคล้อง

กับงานวิจัยของศวิตา มูลศาสตร์ (2562) ที่กล่าวว่า ผู้สูงอายุส่วนใหญ่มักจะเลือกรับชมโทรทัศน์
เพ่ือความบนัเทงิ และการพกัผ่อน โดยพฤตกิรรมการรบัชมในวนัธรรมดา และวนัหยดุเสาร์ อาทติย์ 
ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากผู้สูงอายุส่วนใหญ่รับชมได้ทุกรูปแบบรายการ และสื่อสังคมออนไลน์  
โดยเฉพาะอย่างยิง่แอปพลเิคชนัไลน์ สอดคล้องกบังานวิจยัของ อารยา ผลธัญญา (2564) ทีอ่ธบิาย
ถงึความสมัพนัธ์ระหว่างการใช้สือ่สงัคมออนไลน์และคณุภาพชวีติของผูส้งูอายไุว้ว่า การทีผู่ส้งูอายุ
ใช้เครอืข่ายสงัคมออนไลน์จะมส่ีวนช่วยในการส่งเสรมิความสมัพนัธ์และท�ำให้มกีารเกดิปฏสิมัพนัธ์
กนัอย่างต่อเนือ่งระหว่างผูส้งูอายแุละบคุคลอืน่ เนือ่งจากสือ่สงัคมออนไลน์ช่วยลดข้อจ�ำกดัในการ
ติดต่อสื่อสาร ท�ำให้สามารถคงความสัมพันธ์ทางสังคมไว้ได้อย่างง่ายดาย โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
การติดต่อสื่อสารผ่านแอปพลิเคชันไลน์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ จารุวรรณ นิธิไพบูลย์ (2564) 
ที่มีผลการวิจัยว่าผู้สูงอายุมีระดับการเปิดรับส่ือการใช้แอปพลิเคชันไลน์เป็นอย่างมากในทุกวัน  
วนัละ 30 นาที ถงึ 1 ช่ัวโมง ทัง้นีน้อกจากจะใช้เพือ่ตดิต่อสือ่สารกบับคุคลอืน่แล้ว ยงัมกีารใช้สือ่สงัคม
ออนไลน์เพื่อเปิดรับข้อมูลข่าวสารที่เป็นกระแสสังคมในช่วงเวลานั้น ๆ โดยมีวัตถุประสงค์ในการ
รับชมส่ือเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อแสวงหาหนทางในการดูแลตนเอง สอดคล้องกับ 
งานวิจัยของปพิชญา เรืองฤทธิ์ (2565) ที่อธิบายว่า สถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด-19 ท�ำให้
กลุ่มผู้สูงอายุเกิดความวิตกกังวลเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพมากเป็นพิเศษ จึงเป็นช่องทางให้ผู้ผลิต
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพิ่มขึ้นเป็นจ�ำนวนมาก โดยผู้สูงอายุจะได้รับข่าวสารผ่านทางการ tie-in  
ในรายการโทรทัศน์ ที่มีความถี่สูง ในทุกช่อง ทุกช่วงรายการ อีกทั้งโฆษณาเหล่านี้มักจะมีการ
โฆษณาผ่านศิลปิน ดารา หรือแม้แต่ให้ดาราร่วมลงทุนเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์

การสื่อสารที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุนี้สามารถ
อธิบายได้จากแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคตามโมเดล AISAS (Attention, Interest, 
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Search, Action, Share) ว่าด้วยขั้นตอนที่ผลิตภัณฑ์ดึงดูดความสนใจของบุคคลผ่านโปรแกรม
ข้อมลูหรอืการยงิโฆษณา กระตุ้นให้บุคคลค้นหาข้อมลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ์นัน้ หรอืแม้แต่ส�ำหรบัตวั
โฆษณาเองบนอินเทอร์เน็ต หรือท�ำการรีวิวสินค้าที่ซื้อมาใช้เพื่อแบ่งปันกับผู้อื่นทางอินเทอร์เน็ต 
เมื่อผู้อื่นพบข้อมูลในอินเทอร์เน็ตในระหว่างการค้นหา วงจรข้อมูลจะถูกสร้างขึ้น และแบบจ�ำลอง
ยังครอบคลุมไปถึงการตลาดแบบค�ำพูดจากปากต่อปากบนโลกออนไลน์ (Mochizuki, 2014) ซึ่ง
ผลการวจิยัพบว่า การสือ่สารทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารในกลุม่ผูสู้งอาย ุเกดิ
จากการดึงดูดความสนใจจากสื่อ (Attention) ที่มีเนื้อหาแบบวีดิโอสั้น สนุกสนาน มักชี้ให้เห็นถึง
ความเสื่อมโทรมของร่างกาย สอดคล้องกับงานวิจัยของวรรณวิสา ศรีวิลาศ และ วสันต์ สกุลกิจ
กาญจน์ (2562) ที่อธิบายว่า ผู้สูงอายุมักจะสามารถจดจ�ำตราสินค้าผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ได้
เป็นอย่างด ีเน่ืองจากความนยิมในการใช้สมาร์ตโฟน ท�ำให้โฆษณาเหล่านีส้ามารถเข้าถึงกลุม่คนได้
เป็นจ�ำนวนมาก อีกทั้งการโฆษณาผ่านช่องทางดังกล่าวยังท�ำให้เกิดทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า เกิด
ความตระหนักรู้ และความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ โดยใช้ผู้ส่งสารเป็นกลุ่มคนวัยเดียวกันสร้างให้
เกดิความสนใจ (Interest) ในตวัผลติภณัฑ์ สอดคล้องกบังานวจิยัของ Firman et al. (2021) และ 
Masato (2021) ที่พบว่า การใช้บุคคลที่มีเสน่ห์และมีชื่อเสียง สามารถสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภค
อยากมีส่วนร่วมกับเนื้อหาที่บุคคลเหล่าน้ันได้โฆษณา ซึ่งจะส่งผลดีต่อความไว้วางใจในตัวสินค้า 
ท�ำให้เกิดการรับรู้ของตราสินค้า ช่วยเพิ่มทัศนคติและความน่าเชื่อถือของตราสินค้า รวมไปถึง
สามารถสร้างความจงรกัภกัดต่ีอตราสนิค้าและผลติภณัฑ์ได้อกีด้วย หลงัจากนัน้ผูส้งูอายจุะน�ำความ
สนใจไปค้นหาข้อมูลต่อ (Search) จากทั้งสื่ออินเทอร์เน็ต และสื่อบุคคล ซึ่งสื่อบุคคลมีอิทธิพลใน
การโน้มน้าวได้เป็นอย่างมาก คือ บุคคลในครอบครัวหรือผู้ดูแล คุณหมอหรือผู้เชี่ยวชาญ เพื่อน
หรือกลุ่มคนท่ีอยู่ในช่วงอายุเดียวกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของอุทัย ยะรี และมัณฑนา สีเขียว 
(2562) ทีอ่ธบิายถงึการใช้สือ่สงัคมออนไลน์ในการหาความรูเ้พิม่เติมเกีย่วกับด้านสุขภาพของกลุม่
ผู้สูงอายุ ซึ่งนอกจากจะเป็นการสร้างความรู้ ความเข้าใจ และส่งเสริมทักษะในการใช้เทคโนโลยี
แล้ว ยังช่วยให้ผู้สูงอายุสนใจเก่ียวกับการดูแลสุขภาพของตนเองเป็นอย่างมาก เนื่องจากมีช่อง
ทางการตดิต่อสือ่สารได้อย่างสะดวก รวดเรว็ แม้จะอยูใ่นพืน้ทีห่่างไกล จากนัน้จงึน�ำไปสู่การตัดสนิ
ใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร (Action) ของผู้สูงอายุ โดยอ�ำนาจการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่จะขึ้นอยู่
กบัผูด้แูล หรอืบคุคลในครอบครวั สอดคล้องกบังานวจิยัของ กาญจนา ปัญญาธร และ เสาวลกัษณ์ 
ทาแจ้ง (2563) ที่กล่าวว่าแรงจูงใจที่ท�ำให้ผู้สูงอายุใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารมาจากสมาชิกใน
ครอบครัวที่ซื้อสินค้ามาให้จากการได้รับชมโฆษณาจากวิทยุ โทรทัศน์ บุคลากรด้านสุขภาพ หรือ
แม้กระท่ังการพูดคุยกันในกลุ่มเพื่อนของครอบครัวผู้สูงอายุเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ท�ำให้ตัดสินใจซื้อ
สนิค้ามาให้ผู้สูงอายใุนบ้านได้ทดลอง แต่จะมบีางส่วนทีอ่�ำนาจการตดัสนิใจซือ้กลบัมาอยูก่บัผูส้งูอายุ 
ซึง่จะเป็นผู้สูงอายใุนกลุ่มทีม่คีวามเชีย่วชาญในการใช้เทคโนโลยท่ีีสามารถโอนเงนิผ่านแอปพลเิคชนั
เองได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของรมย์รวินท์ ทัดเทียมรมย์ และกตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2564)  
ที่พบว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือกลับมาตัวผู้สูงอายุเอง สาเหตุเกิดจากผู้สูงอายุมีความใส่ใจ 
ในสุขภาพของตนเองมากขึ้น จึงพยายามที่จะสรรหาผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์กับตนเองมา 
รับประทาน เพ่ือให้มสุีขภาพแข็งแรง และเมือ่ได้มกีารทดลองใช้จะเกดิการส่งต่อและแบ่งปันข้อมลู 

Journal of Liberal Arts, Maejo University Vol.11 No.2 July-December 2023190



(Share) ประสบการณ์ตรงไปยังผู้ที่อยู่ใกล้ชิดผ่านทางช่องทางออนไลน์ สอดคล้องกับงานวิจัย 
ของ กฤตภาส แย้มนาม และ ปฐมา สหะเวทิน (2564) พบว่า หากผู้สูงอายุได้ลองใช้ผลิตภัณฑ์ใด
แล้วมคีวามพงึพอใจกบัผลทีไ่ด้รบัจะมกีารบอกต่อกนัในกลุม่เพือ่แนะน�ำผลติภณัฑ์เกีย่วกบัสขุภาพ
ดังกล่าว รวมถึงมีการซ้ือซ�้ำ และจะแนะน�ำให้บุคคลอ่ืนต่อเมื่อมีการซักถาม แต่จะไม่มีการรีวิว 
ทางสื่อสังคมออนไลน์

จากผลการวิจัยพฤติกรรมการส่ือสารของกลุ่มผู้สูงอายุกับการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
สามารถสังเคราะห์ออกมาได้เป็นแบบจ�ำลองการสื่อสารกับการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่ม 
ผู้สูงอายุ ดังนี้

ภาพที่ 1 แบบจ�ำลองการสื่อสารกับการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่มผู้สูงอายุ
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