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บทคัดย่อ

		  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ส�ำรวจพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าและรองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุ (2) วิเคราะห์ปัจจัย
ส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อโอกาสการตัดสินใจซื้อฯ และ (3) วิเคราะห์ความต้องการและพฤติกรรมการซื้อที่ส่งผลต่อโอกาสการ
ตัดสินใจซื้อฯ ใช้ระเบียบวิธีวิจัยการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาคือลูกค้าผู้สูงอายุกลุ่ม active aging อายุ 50 ปี
ขึ้นไป จ�ำนวน 580 คน สุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา ทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์สมการถดถอยโลจิสติกเชิงพหุ ผลการวิจัยพบว่า (1) 
กลุ่มตัวอย่างลูกค้าผู้สูงอายุมีความต้องการซื้อเสื้อผ้าชุดล�ำลองมากที่สุด รองลงมาคือ ชุดท�ำงาน คุณสมบัติหลักของเสื้อผ้า
คือ สวมใส่สบาย เก็บรักษาง่ายและออกแบบทันสมัย ราคาเสื้อผ้าต่อตัวที่จ่ายได้อยู่ในช่วง 500-1,000 บาท ซื้อเสื้อผ้าจาก
ห้างสรรพสินค้า และไม่ได้เจาะจงแบรนด์ ส่วนพฤติกรรมการซื้อรองเท้าต้องการซื้อรองเท้าเพื่อสุขภาพมากที่สุด คุณสมบัติ
หลักที่ต้องการ คือ สวมใส่สบาย เก็บรักษาง่าย และความสะดวกในการสวมใส่ ราคาต่อคู่ที่จ่ายได้ 1,001-1,500 บาท ซื้อ
รองเท้าจากห้างสรรพสินค้าและเจาะจงเลือกแบรนด์ (2) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ การศึกษา รายได้ แหล่งที่มาของราย
ได้ มีผลต่อโอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดท�ำงาน ชุดล�ำลองและรองเท้าเพื่อสุขภาพ (3) พฤติกรรมการซื้อด้านเหตุผลที่ต้องการ
ดูแลสุขภาพ ความถี่ในการซื้อมีอิทธิพลต่อโอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดท�ำงาน ในขณะที่สื่อโทรทัศน์ พนักงานขาย เหตุผลการ
ซื้อ ความถี่การซื้อมีผลต่อโอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดล�ำลอง ส่วนราคา ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ และแหล่งขายรองเท้ามีผล
ต่อโอกาสการซื้อรองเท้าเพื่อสุขภาพ และสื่อรับรู้ข้อมูล ราคา ความถี่ในการซื้อมีผลต่อการเลือกแบรนด์รองเท้าของลูกค้า
ผู้สูงอายุในประเทศไทย
 
ค�ำส�ำคัญ : พฤตกิรรมการซือ้ โอกาสการตดัสนิใจซือ้ เสือ้ผ้า รองเท้า ผูส้งูอายุ 
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Abstract

		  This research aimed (1) to survey the aged customers' needs and behaviors on buying clothes, 
shoes in Thailand, 2) to analyze the aged personal factors which result the opportunities of buying 
clothes, shoes, and 3) to analyze the customers' needs and buying behaviors which result the        
opportunities of buying clothes, shoes in Thailand. This research was quantitative research, testing 580 
samples of Thai elderly customers by using multistage sampling techniques. The data were collected 
by questionnaires. The statistics used in the research were descriptive statistics and the multinomial 
logistic regression; used to test the hypothesis. The research findings were; (1) the highest rate of aging 
groups' needs was casual clothes, secondly was working out fits which mainly must be worn comfortably, 
easily kept with modern design. The affordable price per head ranged from 500-1,000 Baht. Most of 
them bought clothes from the department stores.The clothes brands were not specified. The considered 
choices of buying shoes were comfortability. Shoes for health were the top priority. Wearing shoes 
conveniently and comfortably. The price per a pair was from 1,001 - 1,500 Baht. Mostly, they bought 
shoes from department stores and the brands were selective. (2) the personal factors of gender, 
educational background, income, income resources affect their choices of buying the outfits used for 
working, casual clothes, and comfortable shoes for health. (3) Their needs and the reasons of purchasing 
behavior were for their good health. The frequency of buying affect the opportunity of buying working 
clothes. As well as TV media, sales people, the reasons of purchase and the frequency of buying affect 
the opportunity of buying casual clothes. Price, reference groups and shoe sources sale affect their 
shoe choices for health. Media, Price and frequency of buying affect shoe brand selecting chosen by 
the aging in Thailand. 

Keywords:  purchase behavior, opportunities of buying, clothes, shoes, the elderly

ความส�ำคัญของปัญหาของการวิจัย 

		  เมื่อพิจารณาโอกาสทางการตลาดของสินค้ากลุ่ม
แฟชั่นและไลฟ์สไตส์ (Fashion and Lifestyle) ส�ำหรับ
ลูกค้าผู้สูงอายุ กลุ่มธุรกิจท่ีได้รับความสนใจในปัจจุบัน
ได้แก่ ธุรกิจสินค้าไลฟ์สไตล์ ซึ่งประกอบด้วย เครื่องนุ่งห่ม 
เสื้อผ้า รองเท้า เป็นต้น กลุ่มผู้สูงอายุกลายเป็นกลุ่ม
ศักยภาพกลุ่มใหม่ท่ีเป็นโอกาสทางการตลาดจากข้อมูล
สถิติจ�ำนวนผู้สูงอายุของประชากรไทยท่ีมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง กล่าวคือประชากรผู้สูงอายุ (อายุมากกว่า 
60 ปี) มีสัดส่วนสูงขึ้นจากร้อยละ 11.9 ในปี พ.ศ. 2553 
เป็นร้อยละ 14.8 (จ�ำนวน 9,819,000 คน) ในปีพ.ศ. 2559 

และคาดประมาณแนวโน้มเพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 17.5 ในปี 
พ.ศ. 2563 (ส�ำนักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติ, 2558) โดยผู้สูงอายุในกลุ่มที่ช่วยเหลือ
ตัวเองได้ (active aging) มีรายได้จากการท�ำงานตาม
ศักยภาพและความต้องการ โดยเฉพาะผู้ที่มีคุณสมบัติใน
สายวชิาชพีแรงงานทีม่ทีกัษะฝีมอืและมกีารศกึษาปรญิญาตรี
ขึ้นไป ยังเป็นกลุ่มศักยภาพกลุ่มใหม่ที่เป็นโอกาสของผู้ผลิต
สินค้าและบริการ (ศูนย์เทคโนโลยีสารสนเทศและการ
สื่อสาร, 2557)  โดยพฤติกรรมการซื้อของผู้สูงอายุกลุ่ม 
active aging กลุ่มน้ีมีก�ำลังซ้ือส�ำหรับใช้จ่ายเฉล่ียแล้ว
มากกว่าคนวัยอื่น ๆ ในสินค้าเกือบทุกรายการ เช่น ของใช้
ส่วนตัว อาหารส�ำเร็จรูป ของตกแต่งบ้าน บันเทิง ของ
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ช�ำร่วย และสนิค้าสขุภาพ เป็นต้น (ส�ำนกังานส่งเสรมิการค้า
ระหว่างประเทศ, 2556) ผลิตภัณฑ์ส�ำหรับสังคมผู้สูงอายุ 
(aging society) ซ่ึงประชากรกลุม่น้ีเป็นกลุม่ท่ีมกี�ำลงัซือ้สงู 
ต้องการสินค้าที่จะเอื้อประโยชน์ต่อการด�ำเนินชีวิต เสื้อผ้า
ทีอ่อกแบบเพือ่คนสูงอายกุลุ่มนี ้ ซ่ึงรปูแบบดีไซน์ตามเทรนด์
เสื้อผ้าผู้สูงอายุ เทรนด์เสื้อผ้าที่เน้นการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม
เป็นตลาดที่ก�ำลังเติบโต ในปัจจุบันสินค้าแฟชั่นที่ค�ำนึงถึง
สิ่งแวดล้อม (eco fashion) เทรนด์ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่ม  
ผู้สูงอายุ ซึ่งถือเป็นลูกค้าเป้าหมายที่มีความต้องการสินค้า
ประเภทนี้และมีความเต็มใจที่จะจ่าย (พงษ์ศักดิ์ อัสสกุล, 
2557) รวมทัง้ผลติภณัฑ์ส�ำหรบัผูส้งูวยัทีม่ปัีญหาด้านสขุภาพ 
เช่น รองเท้าส�ำหรบัผูป่้วยโรคเบาหวาน รองเท้าเพือ่สขุภาพ 
ผู้สูงอายุ เป็นต้น คุณสมบัติหลักของรองเท้าเพื่อสุขภาพ 
เช่น สวมใส่สบาย ยืดหยุ่น เบา นุ่ม กระชับ และรองเท้าที่
ออกแบบให้ความสะดวกในการสวมใส่ตามสรีระของผู้สูง
อายุ 
		  อย่างไรก็ตาม ผลิตภัณฑ์เสื้อผ้าและรองเท้าที่ผลิต
ขึ้นส�ำหรับกลุ่มผู้สูงอายุนั้นจ�ำเป็นต้องปรับรูปแบบ และ
การออกแบบ เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมานั้นสามารถที่
จะใช้งานได้ง่ายขึ้น และไม่ซับซ้อนในการใช้งาน นอกจากนี้
ยังควรที่จะผลิตสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพและมี
ความประณีต เนื่องจากพฤติกรรมลูกค้าในกลุ่มผู้สูงวัยนั้น 
มักจะเลือกซื้อสินค้าโดยการซื้อแบบมีเหตุผล และมีความ
ต้องการที่หลากหลายผู้ประกอบการจึงจ�ำเป็นต้องศึกษา
ความต้องการและพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าผู้สูงอายุใน
แต่ละช่วงอายุตามศักยภาพก�ำลังซื้อและความต้องการ ดัง
นั้นงานวิจัยนี้จึงมุ่งศึกษาพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าผู้สูง
อายุกลุ่ม active aging อายุ 50 ปีขึ้นไป ที่ซื้อสินค้าเสื้อผ้า/
รองเท้า ในประเทศไทย เพื่อหาโอกาสการตลาดของสินค้า
กลุ่มแฟชั่นและไลฟ์สไตส์ ประเภทเส้ือผ้าและรองเท้า
ส�ำหรับลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย ซึ่งจะเป็นประโยชน์
ต่อผู้ประกอบการในการน�ำผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ใน
การวางแผนการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการและ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าและรองเท้าของกลุ่มลูกค้าเป้า
หมายกลุ่มผู้สูงอายุของประเทศไทยต่อไปในอนาคต

วัตถุประสงค์การวิจัย
		  1. เพื่อส�ำรวจปัจจัยส่วนบุคคล ความต้องการและ
พฤติกรรมการซื้อสินค้า ประเภท เสื้อผ้า และรองเท้า ของ

ลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย
		  2. เพื่อวิเคราะห์ ปัจจัยส่วนบุคคล ที่ส่งผลต่อ
โอกาสในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าและรองเท้าของลูกค้าผู้สูง
อายุในประเทศไทย
		  3. เพื่อวิเคราะห์ ความต้องการและพฤติกรรมการ
ซ้ือที่ส่งผลต่อโอกาสในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าและรองเท้า
ของลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย

การทบทวนวรรณกรรมและแนวคิด
		  1.	 แนวคิดแบบจ�ำลองพฤติกรรมผู้บริโภค ของ 
Kotler and Armstrong (2014) กล่าวว่าปัจจัยส่วนบุคคล
เป็นปัจจัยหนึ่งที่มีผลต่อการพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
ประกอบด้วย อายุและล�ำดับขั้นของวงจรชีวิต อาชีพ 
สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด�ำเนินชีวิต และ
แนวความคดิของตนเอง ในขณะที ่Schiffman and Kanuk 
(2010) ได้เสนอการน�ำปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ อายุ รายได้ การศึกษา อาชีพ รูปแบบการด�ำเนินชีวิต 
เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มผู ้บริโภคเพื่อการก�ำหนดส่วน
แบ่งการตลาด ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล
ของลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุ ประกอบด้วย (1) เพศ (2) อายุ (3) 
อาชีพ (4) ระดับการศึกษา (5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ 
(6) รูปแบบการด�ำเนินชีวิต 
		  งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับคุณลักษณะส่วนบุคคลมี
อทิธิพลต่อโอกาสการตดัสนิซือ้ของผูบ้ริโภค ได้แก่ ผลการ
วิจัยของ Lekpollaakarn and Khemarangsan (2015) 
พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าที่
แตกต่างในด้านรูปแบบเสื้อผ้า เอกลักษณ์ ไลฟ์สไตส์ ผู้หญิง
ให้ความส�ำคัญกับรูปแบบเสื้อผ้า เอกลักษณ์ ไลฟ์สไตส์และ
ถูกระตุ้นในการตอบสนองการซื้อได้มากกว่าผู้ชาย ผลการ
วิจัยของ Tong and Lai (2012) พบว่า การออกแบบ
รองเท้าให้เลือกหลายแบบ ความสามารถในการใช้จ่ายของ
ผู้ซ้ือ เช่น จ�ำนวนเงินที่สามารถจ่ายได้ การให้ส่วนลด 
เป็นต้น มีอิทธิพลต่อการความตั้งใจซื้อสินค้าประเภท
รองเท้าสตรีจากการส่งเสริมการตลาด อีกทั้งผลงานวิจัย
ของ ชมพูนุท เกี่ยวกิ่งแก้ว และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ 
(2557) ที่พบว่าเพศ อายุ รายได้ที่แตกต่างกันมีระดับการ
ให้ความส�ำคัญต่อการซื้อเสื้อผ้าที่แตกต่างกัน โดยผู้บริโภค
สตรีให้ความส�ำคัญกับการเคล่ือนไหวแฟชั่นในระดับมาก 
และผลงานวิจัยของ Laivechpittaya and Udomkit 
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(2013) ที่พบว่า เพศ อายุ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้า
ของลูกค้า ในขณะทีผ่ลงานวจิยัของ นรสิรา พึง่โพธ์ิสภ และ 
ฐาศุกร์ จันประเสริฐ (2557, หน้า 43) พบว่า รายได้ ระดับ
การศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้สูงอายุ นอกจากนี้ ผลการวิจัยของ 
Eastman and Iyer (2004) ชี้ให้เห็นว่า ผู้สูงอายุ ( 50 ปี
ขึ้นไป) ที่มีรายได้สูงใช้สื่ออินเทอร์เน็ตในการซ้ือสินค้า
ออนไลน์มากกว่ากลุ่มที่รายได้น้อยกว่า ระดับการศึกษามี
ผลทางบวกต่อการใช้สื่ออินเทอร์เน็ต แต่กลุ่มที่มีการศึกษา
สูงซื้อสินค้าทางออนไลน์น้อยกว่ากลุ่มการศึกษาต�่ำกว่า
เนื่องจากมีความกังวลต่อความปลอดภัยในการซื้อผ่าน
ออนไลน์ จากการทบทวนวรรณกรรม ผู้วจิยัจงึต้ังสมมตฐิาน
ดังนี้
		  สมมติฐานข้อที่ 1: คุณลักษณะส่วนบุคคล มี
อิทธิพลต่อโอกาสในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าและรองเท้าของ
ลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย (H1)
		  2. 	ทฤษฎีพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค การ
วิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าและรองเท้าของลูกค้า 
ผู้สูงอายุในประเทศไทย ผู้วิจัยได้ประยุกต์ใช้แนวคิดการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อค้นหาค�ำตอบเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคด้วย 6W1H (Kotler, 2000) และ
แนวคิดแบบจ�ำลองการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (buyer’s 
purchase decision) ของ Kotler and Keller (2015)    
ชี้ให้เห็นว่าการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ประกอบด้วย (1) 
ประเภทผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ (2) แบรนด์ที่เลือกซื้อ (3) ราคาที่
สามารถจ่ายได้ (4) ปริมาณที่ซื้อ (5) ช่วงเวลาที่ซื้อ และ 
(6) วิธีการช�ำระเงิน รวมทั้ง Kotler and Armstrong 
(2014, p. 159) ที่กล่าวว่าการตอบสนองของผู้บริโภค 
แสดงออกพฤติกรรมการซื้อประกอบไปด้วย (1) สิ่งที่ผู้
บริโภคซื้อ (2) ซื้อเมื่อใด (3) ซื้อที่ไหน (4) ปริมาณที่ซ้ือ 
(5) แบรนด์ และบริษัทท่ีเลือกซ้ือ ดังน้ันในงานวิจัยนี้จึง
ศึกษาความต้องการและพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าและ
รองเท้าของผูสู้งอาย ุประกอบด้วยตวัแปร (1) เหตผุลการซ้ือ 
(2) ความถี่การซื้อ (3) จ�ำนวนการซื้อต่อครั้ง (4) วิธีการซื้อ
(5) แหล่งสถานที่ซื้อ (6) จ�ำนวนเงินที่สามารถจ่ายได้ (7) 
ผู้ที่มีส่วนร่วมในการซื้อ และ (8) สื่อการรับรู้ข้อมูล และ
โอกาสการตัดสินใจซื้อ เสื้อผ้าและรองเท้า ส�ำหรับกลุ่ม
ลูกค้าผู้สูงอายุประกอบด้วย (1) ประเภทผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ 
และ (2) แบรนด์ที่ซื้อ

		  งานวิจัย ท่ี เกี่ ยวข ้องกับความต ้องการและ
พฤติกรรมการเลือกซื้อมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค ได้แก่ ผลงานวิจัยของ San and Yazdanifard 
(2014) พบว่าผู้สูงอายุจะตัดสินใจซื้อจากการแนะน�ำบอก
ต่อแบบปากต่อปาก การตัดสินใจซ้ือให้ความส�ำคัญด้าน
สุขภาพ ผลงานวิจัยของ วราภรณ์ ลิ้มเปรมวัฒนา และ 
อนุสรณ์จันดาแสง (2558) พบว่า ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการใช้
จ่ายและการตัดสินใจซื้อสินค้า คือ ตัวของผู้สูงอายุเอง มีวิธี
การช�ำระสินค้าด้วยเงินสด ได้รับข้อมูลข่าวสารจากส่ือ
หนังสือพิมพ์ ผลงานวิจัยของ กิ่งไผ่ เพชรกาฬ และ พิจัย 
นริมาสกุล (2557) พบว่า ลกูค้าส่วนใหญ่ได้รบัข้อมลูเกีย่วกบั
รองเท้าจากเพื่อน การซ้ือรองเท้าค�ำนึงถึงคุณสมบัติของ
ความสบายในการเดิน เลือกซื้อในราคา 2,000-3,000 บาท
ต่อคู่ และเลือกซื้อจากห้างสรรพสินค้า นอกจากนี้ผลงาน
วิจัยของ ณัฐนันท์ มิมะพันธุ์ (2556) พบว่าพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเส้ือผ้าบนเว็บไซต์ เฟชบุ๊ก ส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผ้า
ล�ำลอง โดยใช้จ่ายประมาณ 500-1,000 บาทต่อคร้ัง รวมท้ัง
การศึกษาของ kaylene and Rober (2010) ศึกษา
พฤติกรรมการซื้อในช่วงอายุที่แตกต่างกัน พบว่า กลุ่มที่ยัง
ท�ำงานต่อหลังเกษียณอายุ (active retirement) สนใจ
ด้านสุขภาพด้วยการแนะน�ำแบบปากต่อปาก สื่อโทรทัศน์
และเว็บไซด์ และผลงานวิจัยของ Zeb, Rashid, and   
Javeed (2011) ที่พบว่า ความคิดส่วนบุคคล และกลุ่ม
อ้างอิงมีอิทธิพลทางบวกต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เสือ้ผ้าของผูห้ญิง นอกจากนีง้านวจิยัของ นรสิรา พึง่โพธิส์ภ 
และ ฐาศุกร์ จันประเสริฐ (2557, หน้า 50) พบว่า ความ
สัมพันธ์ในครอบครัวมีความสัมพันธ์ทางบวกกับการเลือก
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้สูงอายุ  โดย Thomas and Peters 
(2009) พบว่า ผู้สูงอายุกลุ่มผู้หญิงที่มีอายุมากกว่า 65 ปี 
ยังคงสนใจด้านแฟชั่นที่เหมาะสมสไตส์ของตัวเองปรับรูป
แบบเล็กน้อยให้เหมาะกับสรีระร่างกาย และงานวิจัยของ 
Littrell ,2005; Rocha et al, 2005 ที่พบว่า ความ
ต้องการสินค้าแฟชั่นของผู้สูงอายุ ผ่านการพูดปากต่อปาก
และปฎิสัมพันธ์ระหว่างบุคคลในกลุ่มเพื่อนและครอบครัว 
ดังนั้นจากการทบทวนวรรณกรรม ผู้วิจัยจึงตั้งสมมติฐาน 
ดังนี้
		  สมมติฐานข้อที่ 2: ความต้องการและพฤติกรรม
การเลือกซ้ือมีอิทธิพลต่อโอกาสการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าและ
รองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย (H

2
)
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กรอบแนวคิดการวิจัย
		  ผู้วิจัยได้ศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และน�ำมาก�ำหนดเป็นองค์ประกอบของตัวแปร 
โดยตัวแปรต้นและตัวแปรตามมีมาตรวัดแบบนามบัญญัติ
และแบบอันดบั และเสนอกรอบแนวคดิการวจิยั ดังภาพที ่1

วิธีด�ำเนินการวิจัย
		  การวิจัยนี้ ใช้ระเบียบวิธีวิจัยการวิจัยเชิงปริมาณ 
กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา คือ ลูกค้าผู้สูงอายุกลุ่ม Active aging 
(กลุ่มที่สามารถช่วยเหลือตนเองได้และมีรายได้) อายุ 50 ปี
ขึ้นไปที่ซื้อสินค้าเสื้อผ้า/รองเท้า ในประเทศไทยจ�ำนวน 
580 คน การค�ำนวณขนาดตัวอย่างใช้หลักการค�ำนวณ
ขนาดตัวอย่างที่เป็นสูงอายุ อายุ 50 ปีขึ้นไปที่ซื้อสินค้า
เสื้อผ้า/รองเท้าในประเทศไทยท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้
เนื่องจากไม่ทราบจ�ำนวนประชากร จึงใช้การค�ำนวณขนาด
ตัวอย่างโดยใช้สูตรของ Cochran (ยุทธ ไกรวรรณ์ และ 
กสุมุา ผลาพรม, 2553) ได้จ�ำนวนตวัอย่างจ�ำนวน 580 ราย 
การศึกษาในครั้งนี้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน 
และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเป็นระบบ จากร้านค้าและ
งานแสดงสินค้าเสื้อผ้า/รองเท้าในจังหวัดที่เป็นสังคมเมือง 
ได้แก่ กรงุเทพมหานคร ปรมิณฑล จงัหวดัเชียงใหม่ ขอนแก่น 

ภาพ 1 องค์ประกอบของตัวแปร สมมตฐิานการวจิยัและกรอบแนวคดิของการวจิยั

และจังหวัดสงขลา
		  การเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยใช้เครือ่งมอืแบบสอบถาม
สัมภาษณ์โดยตรงกับลูกค้าผู้สูงอายุ จ�ำนวน 580 คน ใน
ช่วงเดอืน มกราคม-มนีาคม พ.ศ. 2559 การทดสอบคณุภาพ
ของเครื่องมือแบบสอบถามด้วยค่าความเที่ยงตรงเชิง

เนื้อหาโดยข้อค�ำถามมี IOC มากกว่า 0.66 จ�ำนวน 28 ข้อ 
และปรับปรุง 2 ข้อโดยข้อค�ำถามที่มีค่า IOC ตั้งแต่ 0.66-
1.00 คัดเลือกไว้ใช้ได้ (Cox & Vagars, 1996; Bemnan, 
1972, Bern, 1980 อ้างถึงใน ศิริชัย กาญจนวาสี, ทวีวัฒน์
ปิตยานนท์ และ ดิเรก ศรีสุโข, 2551) การวิเคราะห์ข้อมูล
และสถิติที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนาประกอบ
ด้วยค่าความถี่ ร้อยละ ทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์
สมการถดถอยโลจิสตกิเชงิพห ุ(กลัยา วานชิย์บัญชา, 2551) 
เพื่อวิเคราะห์ความต้องการและพฤติกรรมการซื้อสินค้าที่
ส่งผลต่อโอกาสการซื้อเสื้อผ้าและรองเท้าของลูกค้าผู้สูง
อายุในประเทศไทย

ผลการวิจัย 
		  ตอนที่1 ผลการส�ำรวจปัจจัยส่วนบุคคล ความ
ต้องการและพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าและรองเท้าของ
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ผู้สูงอายุในประเทศไทย กลุ่มตัวอย่างลูกค้าผู้สูงอายุ กลุ่ม 
Active aging ที่ซื้อสินค้าเสื้อผ้า/รองเท้าในประเทศไทย 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุในช่วง 55-60 ปี มีอาชีพรับ
ราชการ การศกึษาปรญิญาตร ีรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 50,000 
บาทขึ้นไป โดยมีแหล่งที่มาของรายได้หลักมาจากเงินเดือน 
และมีรูปแบบการด�ำเนินชีวิตที่ใส่ใจสุขภาพ
		  พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า กลุ่มตัวอย่างลูกค้าผู้สูง
อายุ ต้องการซื้อเสื้อผ้าชุดล�ำลองมากที่สุด ผลิตจากเส้นใย
ธรรมชาติ คุณสมบัติหลักที่ต้องการ คือ สวมใส่สบาย เช่น 
เสื้อผ้ายืดหยุ่น เนื้อผ้าเบา ซับเหงื่อ เป็นต้น เก็บรักษาง่าย 
เสื้อผ้าออกแบบมีความทันสมัย และมีความสะดวกในการ
สวมใส่ รับรู้ข้อมูลเสื้อผ้าจาก ห้างสรรพสินค้า โทรทัศน์
และทางสื่ออินเทอร์เน็ต เหตุผลที่ส�ำคัญที่สุดที่เลือกซื้อ คือ 
ต้องการดูแลสุขภาพตนเอง ราคาเสื้อผ้าต่อตัวที่สามารถ
จ่ายได้ อยู่ในช่วง 500-1,000 บาท โดยมีความถี่ในการซื้อ
เสื้อผ้า 1-3 เดือนต่อครั้ง จ�ำนวนที่ซื้อ 2 ตัวต่อครั้ง ตัดสิน
ใจซื้อเสื้อผ้าด้วยตัวเอง ซื้อเสื้อผ้าจากห้างสรรพสินค้า ไม่
เจาะจงแบรนด์ 
		  พฤติกรรมการซื้อรองเท้า
		  พฤติกรรมการซื้อรองเท้าของกลุ่มตัวอย่างลูกค้า   
ผู้สูงอายุกลุ่ม Active aging ในประเทศไทยพบว่า ต้องการ

ซื้อรองเท้าเพื่อสุขภาพมากที่สุด คุณสมบัติหลักของรองเท้า
ที่ต้องการคือ สวมใส่สบาย รองลงมา ได้แก่ แบบรองเท้าที่
เหมาะสม เก็บรักษาง่าย และมีความสะดวกในการสวมใส่ 
รับรู้ข้อมูลจากห้างสรรพสินค้า โทรทัศน์และการบอกต่อ
จากเพื่อน/คนรู้จัก เหตุผลที่ส�ำคัญที่สุดที่เลือกซ้ือ คือ 
ต้องการดูแลสุขภาพตนเอง ราคาต่อคู่ที่สามารถจ่ายได้อยู่
ในช่วง 1,001-1,500 บาท มีความถี่ในการซื้อ 2 คู่ต่อปี 
ตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง ซื้อรองเท้าจากห้างสรรพสินค้า ซื้อ
รองเท้าจ�ำนวน 1 คู่ต่อครั้ง  แบรนด์ที่ซื้อมากที่สุดคือ บาจา 
(Bata) รองลงมา ได้แก่ เทวินทร์ ฟลิทฟลอบท์ (Flipflop) 
และสกอล์ (Scholl) ตามล�ำดับ 

		  ตอนที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน
		  2.1 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1: คุณลักษณะ
ส่วนบุคคล มีอิทธิพลต่อโอกาสในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า
และรองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย (H

1
) 

			   2.1.1 ผลการทดสอบพบว่า คุณลักษณะส่วน
บุคคล มีอิทธิพลต่อโอกาสในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าของ
ลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย (H

1a
) ดังแสดงข้อมูลสถิติใน

ตาราง 1

ตาราง 1 ผลการวิเคราะห์คุณลักษณะส่วนบุคคลที่อิทธิพลต่อโอกาสการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าผู้สูงอายุ

	 โอกาสในการซื้อประเภทเสื้อผ้า  	 คุณลักษณะส่วนบุคคล	 B	 Std. Error	 Wald	 df	 Sig.	 Exp(B)

	 เสื้อผ้าชุดท�ำงาน	 จุดตัด (Intercept)	 10.22	 94.68	 0.01	 1.00		

	  	 เพศชาย	 1.23*	 0.48	 6.72	 1.00	 0.01	 3.43

		  การศึกษาประถมศึกษา	 3.11*	 1.23	 6.36	 1.00	 0.01	 1.04

		  การศึกษามัธยมตอนต้น	 3.65*	 1.18	 9.52	 1.00	 0.00	 2.03

		  การศึกษา ปวส./อนุปริญญา	 2.47*	 1.10	 5.06	 1.00	 0.02	 2.08

		  รายได้ต�่ำกว่า 10,000บาท	 5.25*	 1.80	 8.50	 1.00	 0.00	 189.81

		  แหล่งที่มาของรายได้จากเงินเดือน	 1.50*	 0.52	 8.19	 1.00	 0.00	 2.22

	 เสื้อผ้ากีฬา	 จุดตัด (Intercept)	 1.41	 95.70	 0.00	 1.00		

		  เพศชาย 	 3.02*	 0.74	 16.63	 1.00	 0.00	 20.51

		  แหล่งที่มาของรายได้จากเงินเดือน 	 2.17*	 1.08	 4.05	 1.00	 0.04	 0.11

	 เสื้อผ้าชุดล�ำลอง	 จุดตัด (Intercept) 	 9.77	 54.27	 0.00	 1.00		

	  	 เพศชาย 	 1.16*	 0.48	 5.93	 1.00	 0.01	 3.18

		  การศึกษาประถมศึกษา 	 2.63*	 1.13	 5.44	 1.00	 0.02	 2.07

		  การศึกษามัธยมตอนต้น 	 3.30*	 1.08	 9.33	 1.00	 0.00	 1.04

		  รายได้ต�่ำกว่า 10,000 บาท 	 6.03*	 1.64	 13.48	 1.00	 0.00	 413.89

		  รายได้ 10,000-20,000 บาท 	 2.15*	 1.02	 4.48	 1.00	 0.03	 8.60

		  เแหล่งที่มาของรายได้จากงินเดือน 	 1.24*	 0.50	 6.03	 1.00	 0.01	 1.29

* P<.05
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		  จากตาราง 1 ผลการทดสอบพบว่า คุณลักษณะ
ส่วนบุคคล มีอิทธิพลต่อโอกาสในการซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าผู้
สูงอายุในประเทศไทย 
		  ผลการวิเคราะห์โอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดท�ำงาน 
พบว่าเพศ การศึกษาระดับประถม มัธยม ปวส./อนุปริญญา 
รายได้ แหล่งที่มาของรายได้ มีผลต่อการเลือกประเภท
เสื้อผ้าชุดท�ำงานอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดย
ผลการวิเคราะห์สามารถท�ำนายโอกาสความต้องการตาม
สมการดังนี้
		  Ln โอกาสการซ้ือเสื้อชุดท�ำงาน =10.22+1.23 
(เพศชาย) +3.11 (ประถมศึกษา) +3.65 (มัธยมศึกษา)   
+ 4.27 (ปวส./อนุปริญญา) + 5.25 (รายได้ต�่ำกว่า 10000 
บาท) +1.50 (รายได้จากเงินเดือน) นอกนั้นตัวแปรอิสระ
ไม่มีความสัมพันธ์หรือมีอิทธิพลในการเลือกเสื้อผ้าชุด
ท�ำงานเมื่อเทียบกับชุดเสื้อผ้าแฟชั่น
		  เมื่อพิจารณาโอกาสการซื้อเสื้อผ้าล�ำลอง พบว่า
เพศ การศึกษา รายได้ แหล่งที่มาของรายได้ มีผลต่อการ
เลือกประเภทเสื้อผ้าล�ำลองอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ใน

ระดับ .05  ผลการวิเคราะห์สามารถท�ำนายโอกาสความ
ต้องการตามสมการดังนี้
		  Ln โอกาสการซื้อเสื้อผ้าล�ำลอง = 9.77+1.16 (เพศ
ชาย) + 2.63 (ประถมศึกษา) + 3.30 (มัธยมศึกษา) + 6.03 
(รายได้ต�่ำกว่า 10,000 บาท) + 2.15 (รายได้ 10,000-
20,000 บาท) + 1.24 (รายได้มาจากเงินเดือน)
		  เมื่อพิจารณาโอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดเสื้อผ้ากีฬา
พบว่าเพศ แหล่งที่มาของรายได้ มีผลต่อการเลือกประเภท
เสื้อผ้าชุดกีฬาอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 ผล
การวิเคราะห์สามารถท�ำนายโอกาสความต้องการตาม
สมการดังนี้
		  Ln ความต้องการซื้อเสื้อผ้ากีฬา = 1.41 +3.02 
(เพศชาย) + 2.17 (รายได้มาจากเงินเดือน) 
			   2.1.2 ผลการทดสอบ พบว่า คุณลักษณะส่วน
บุคคล มีอิทธิพลต่อโอกาสในการซื้อรองเท้าของลูกค้า 
ผู้สูงอายุในประเทศไทย (H

1b
) ดังแสดงข้อมูลสถิติและผล

วิเคราะห์ในตาราง 2

ตาราง 2 ผลการวิเคราะห์คุณลักษณะส่วนบุคคลที่อิทธิพลต่อโอกาสในการซื้อรองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุ

 โอกาสในการซื้อ       คุณลักษณะส่วนบุคคล	 B	 S.E.	 Wald	 df	 Sig.	 Exp(B)

		  ค่าคงที่ (Constant)	 22.24	 12,317.29	 0.00	 1.00		

		  เพศชาย	 0.83*	 0.24	 12.04	 1.00	 0.00	 1.43

		  การศึกษา มัธยมตอนปลาย/ปวช.	 1.52*	 0.62	 5.98	 1.00	 0.01	 4.60

		  การศึกษาปริญญาตรี	 1.23*	 0.38	 10.50	 1.00	 0.00	 3.45

	 การเลือกซื้อ	 รายได้ 10,000-20,000บาท	 1.73*	 0.52	 11.08	 1.00	 0.00	 1.17

	 รองเท้าสุขภาพ	 รายได้ 20,001-30,000 บาท 	 1.76*	 0.42	 17.83	 1.00	 0.00	 1.17

	 ผู้สูงอายุ	 รายได้ 30,001 – 40,000 บาท	 1.56*	 0.37	 17.93	 1.00	 0.00	 1.20

		  รายได้ 40,001-50,000บาท	 0.89*	 0.32	 7.44	 1.00	 0.00	 1.40

		  แหล่งที่มาของรายได้จากเงินเดือน	 1.10	 0.41	 6.88	 1.00	 0.00	 3.00

		  แหล่งที่มาของรายได้จากเงินออมเช่น	 0.73	 0.34	 4.53	 1.00	 0.03	 2.07

		  เงินฝากธนาคาร กองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ

		  แหล่งที่มาของรายได้ อื่น ๆ เช่น เงินปันผล 	 1.75	 0.66	 7.05	 1.00	 0.00	 5.79

* P<.05
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		  จากตาราง 2 ผลการการวิเคราะห์โดยใช้คุณลกัษณะ
ของผู้ซือ้ในการเลอืกซ้ือรองเท้าสขุภาพผู้สงูอาย ุ พบว่า เพศ 
การศึกษา รายได้ และแหล่งที่มาของรายได้ มีผลต่อการ
เลือกประเภทรองเท้าที่ต้องการอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะห์สามารถท�ำนายโอกาสความ
ต้องการตามสมการดังนี้
		  Ln โอกาสการชื้อเพื่อรองเท้าสุขภาพ = 22.245 + 
0.83 เพศชาย + 1.52 (การศึกษามัธยมตอนปลาย/ปวช.) 
+ 1.23 (ปริญญาตรี) +1.73 (เงินเดือน 10,000-20,000 
บาท) +1.76 (เงินเดือน 20,001-30,000 บาท) +1.56 (เงิน
เดือน 30,001-40,000 บาท) +0.89 (เงินเดือน 40,001-

50,000 บาท) + 1.10 (เงินเดือน) + 0.73(เงินออม) +1.75 
(รายได้อื่น)

		  ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 : ความต้องการ
และพฤติกรรมการเลือกซ้ือมีอิทธิพลต่อโอกาสในการซ้ือ
เสื้อผ ้าและรองเท้าเพื่อสุขภาพของลูกค้าผู ้ สูงอายุใน
ประเทศไทย (H

2
) 

			   2.2.1 ผลการทดสอบพบว่าความต้องการและ
พฤติกรรมการเลือกซื้อมีอิทธิพลต่อโอกาสในการซื้อเส้ือผ้า
ของลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย (H

2a
) ดังแสดงข้อมูลสถิติ

และผลวิเคราะห์ในตาราง 3

ตาราง 3 ผลการวิเคราะห์ความต้องการและพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อโอกาสในการซื้อเสื้อผ้าของผู้สูงอายุ	
	 โอกาสในการซื้อประเภทเสื้อผ้า	 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของผู้สูงอายุ	 B	 Std. Error	 Wald	 df	 Sig.	 Exp(B)

									        จุดตัด (Intercept)	 33.4	 2514.27	 0	 1.00		

									        เหตุผลที่ซื้อต้องการดูแลสุขภาพตนเอง	 1.58*	 0.50	 9.73	 1.00	 0.00	 4.89

 	 เสื้อผ้าชุดท�ำงาน					    ความถี่ในการซื้อ มากกว่า 1 ครั้งต่อเดือน	 17.39*	 0.97	 317.04	 1.00	 0.00	 1.00

									        ความถี่ในการซื้อ 1-3 เดือนต่อครั้ง	 16.56*	 0.91	 329.57	 1.00	 0.000	 2.00

									        ความถี่ในการซื้อ 4-6 เดือนต่อครั้ง	 15.10*	 1.12	 179.30	 1.00	 0.00	 2.00

									        ความถี่ในการซื้อ 6-12 เดือนต่อครั้ง	 16.64*	 0.71	 540.40	 1.00	 0.00	 3.00

	 เสื้อผ้ากีฬา						     จุดตัด (Intercept) 	 -3.33	 3180.57	 0	 1.00		

									        การรับทราบข้อมูลจากสื่ออินเทอร์เน็ต 	 4.82*	 2.18	 4.87	 1.00	 0.02	 124.21

									        การรับทราบข้อมูลจากพนักงานขายตรง 	 4.81*	 2.05	 5.50	 1.00	 0.01	 122.78

									        ความถี่ในการซื้อ มากกว่า 1 ครั้งต่อเดือน	 -22.82*	 3.26	 48.91	 1.00	 0.00	 0.00

									        ความถี่ในการซื้อ 1-3 เดือนต่อครั้ง	 25.49*	 3.25	 61.51	 1.00	 0.00	 2.00

									        ความถี่ในการซื้อ 4-6 เดือนต่อครั้ง	 21.67*	 3.03	 51.03	 1.00	 0.00	 2.00

									        ความถี่ในการซื้อ 6-12 เดือนต่อครั้ง	 -21.15*	 2.30	 84.11	 1.00	 0.00	 0.00

	 เสื้อผ้าชุดล�ำลอง					    จุดตัด (Intercept)	 32.54	 2514.27	 0	 1.00		

									        การรับทราบข้อมูลจากสื่อโทรทัศน์	 1.31*	 0.51	 6.44	 1.00	 0.01	 1.27

									        เหตุผลที่ซื้อต้องการดูแลสุขภาพตนเอง	 1.86*	 0.53	 12.05	 1.00	 0.00	 6.46

									        เหตุผลที่ซื้อเพราะมีโปรโมชั่นแถม ลดราคา	 1.33*	 0.65	 4.09	 1.00	 0.04	 3.79

									        เหตุผลที่ซื้อเพราะเพื่อนหรือคนรู้จักแนะน�ำ	 2.37*	 1.17	 4.08	 1.00	 0.04	 10.76

									        ความถี่ในการซื้อ มากกว่า 1 ครั้งต่อเดือน	 16.50*	 0.73	 507.56	 1.00	 0.00	 2.00

									        ความถี่ในการซื้อ 1-3 เดือนต่อครั้ง	 15.70*	 0.65	 581.72	 1.00	 0.00	 4.00

									        ความถี่ในการซื้อ 4-6 เดือนต่อครั้ง	 -14.48*	 0.93	 239.79	 1.00	 0.00	 0.00

* P<.05
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		  จากตาราง 3 ผลการทดสอบพบว่าความต้องการ
และพฤติกรรมการเลือกซื้อมีอิทธิพลต่อโอกาสในการซ้ือ
เสื้อผ้าของลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย 
		  ผลการวเิคราะห์โอกาสในการซ้ือชดุท�ำงาน พบว่า
เหตุผลในการซื้อที่ต้องการดูแลสุขภาพของตนเอง ความถี่
ในการซื้อมีผลต่อการเลือกประเภทเสื้อผ้าชุดท�ำงานอย่างมี
นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิเคราะห์สามารถ
ท�ำนายโอกาสความต้องการตามสมการ
		  Ln โอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดท�ำงาน = 33.4+1.58 
(เหตผุลในการซือ้ทีต้่องการดแูลสุขภาพของตนเอง) + 17.39 
(ความถีใ่นการซือ้มากกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน) + 16.56 (ความถี่
ในการซื้อ 1-3 เดือนต่อครั้ง) – 15.10 (ความถี่ในการซื้อ 
4-6 เดือนต่อครั้ง) -16.641 ความถี่ในการซื้อ 6-12 เดือน
ต่อครั้ง)
		  เมื่อพิจารณาโอกาสในการซื้อชุดเสื้อผ้าล�ำลอง 
พบว่า สื่อโทรทัศน์ พนักงานขายตรง เหตุผลการซื้อ ความถี่
ในการซือ้ มผีลต่อการเลอืกประเภทเสือ้ผ้าชดุเสือ้ผ้าล�ำลอง

		  เมื่อพิจารณาโอกาสในการซื้อชุดเสื้อผ้ากีฬา พบ
ว่า สื่ออินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์ พนักงานขายตรง ความถี่
ในการซ้ือมีโอกาสที่จะซื้อสื้อผ้าชุดเสื้อผ้ากีฬาอย่างมีนัย
ส�ำคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั .05 ผลการวิเคราะห์สามารถท�ำนาย
โอกาสความต้องการตามสมการ
		  Ln ความต้องการและพฤติกรรมการของผูซ้ือ้เสือ้ผ้า
ชุดกีฬา = -3.33 + 4.82 (สื่ออินเทอร์เน็ต เช่นเว็บไซต์) + 
4.82 (พนักงานขาย) - 22.82 (ความถี่ในการซื้อมากกว่า 1 
ครั้งต่อเดือน) + 25.49 (ความถี่ในการซื้อ1-3 เดือนต่อครั้ง) 
+ 21.67 (ความถี่ในการซื้อ 4-6 เดือนต่อครั้ง) -21.15 
(ความถี่ในการซื้อ 6-12 เดือนต่อครั้ง)
		  2.2.2 ผลการทดสอบพบว่าความต้องการและ
พฤติกรรมการเลือกซื้อมีอิทธิพลต่อโอกาสในการซื้อเส้ือผ้า
ของลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย (H

2b
) ดังแสดงข้อมูล

สถิติและผลวิเคราะห์ในตาราง 4

ตาราง 4  ผลการวิเคราะห์ความต้องการและพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อโอกาสในการซื้อรองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุ

	 โอกาสในการซื้อ	 พฤติกรรมการซื้อรองเท้าสุขภาพผู้สูงอายุ	 B	 S.E.	 Wald	 df	 Sig.	 Exp(B)

		  ค่าคงที่ (Constant)	 -4.01	 1.68	 .057	 1.00		

		  ราคาต่อคู่ ต�่ำกว่า 500 บาท	 1.42*	 .53	 7.22	 1.00	 0.01	 4.17

	 รองเท้า	 มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ จากบุคคลในครอบครัว 

	 สุขภาพ	 เช่น สามี ภรรยา บุตรหลาน	 .89*	 .33	 7.11	 1.00	 0.01	 2.44

		  - แหล่งที่ซื้อจากอินเทอร์เน็ต	 9.22*	 .37	 6.04	 1.00	 0.01	 1.39

		  - แหล่งที่ซื้อจากตลาดค้าส่ง โบ๊เบ๊ แพทตินั่ม 	 -8.07*	 .36	 4.95	 1.00	 0.03	 .44

* p>.05

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ที่ระดับ .05 ผลการวิเคราะห์
สามารถท�ำนายโอกาสความต้องการตามสมการ
		  Ln โอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดล�ำลอง = 32.54 - 1.31 
(สื่อโทรทัศน์) +1.86 (ต้องการดูแลสุขภาพตนเอง) + 1.33 
(มีโปรโมชั่นของแถม ส่วนลดราคา) + 2.37 (เพื่อนหรือคน
รู้จักแนะน�ำ) + 16.50 (ความถี่ในการซื้อมากกว่า 1 ครั้งต่อ
เดือน) + 15.70 (ความถี่ในการซื้อ 1-3 เดือนต่อครั้ง) 
-14.48 (ความถี่ในการซื้อ 4-6 เดือนต่อครั้ง)

		  จากตาราง 4 ผลการวเิคราะห์โอกาสการซือ้รองเท้า
เพื่อสุขภาพผู้สูงอายุโดยใช้พฤติกรรมการซื้อในการเลือก
ซื้อรองเท้าสุขภาพผู้สูงอายุ พบว่า ราคา ผู้มีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจ และ แหล่งขายรองเท้าเพื่อสุขภาพผู้สูงอายุ มีผล
ต่อการเลือกประเภทรองเท้าอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 ผลการวิเคราะห์สามารถท�ำนายโอกาสความ
ต้องการตามสมการ
		  Ln โอกาสการซือ้รองเท้าสุขภาพผูส้งูอาย ุ = -0.40 
+.53 (ราคาขายต�่ำกว่า 500) +0.89 (ครอบครัว) +0.92 
(แหล่งที่ซื้อจากจากอินเตอร์เนต) -0.80 (แหล่งที่ซื้อจาก
ตลาดค้าส่ง)



Journal of the Association of Researchers   Vol.22 No.1 January - April 2017 187

		  จากตาราง 5 ผลการวเิคราะห์โอกาสการซ้ือรองเท้า
สุขภาพผู้สูงอายุ พบว่า สื่อที่รับรู้ข้อมูลจาก นิตยสาร การ
แนะน�ำบอกต่อจากเพื่อน ผู้เชี่ยวชาญ/พนักงานขาย ราคา 
ความถี่ในการซื้อมีผลต่อการเลือกแบรนด์รองเท้าที่ซื้อ
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ผลการวิเคราะห์สามารถท�ำนาย
โอกาสความต้องการตามสมการ
		  Lnโอกาสการเลือกแบรนด์รองเท้าของผู ้สูงอายุ 
=24.25+2.18 (นิตยสารเพื่อสุขภาพ) + 0.75 (เพื่อนและ
คนรู้จัก) + 3.79 (เจ้าหน้าที่หรือผู้เชี่ยวชาญแนะน�ำ เช่น 
แพทย์/พยาบาล) + 0.88 (พนักงานขาย) -4.14 (ต�่ำราคา 
500 บาท) -3.91 (ราคา 500-1000 บาท) -3.74 (ราคา 
1001-1500 บาท) + 3.16 (ราคา 1501-2000 บาท) + 
2.48 (ราคา 2000-2500 บาท) -1.54 (ผู้ที่ซื้อรองเท้า 1 คู่
ต่อปี) + 1.75 (ผู้ที่ชื้อที่ชื้อรองเท้า 2 คู่ต่อปี) 

สรุปและอภิปรายผล 
	 	 1.	 จากผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1.1 (H

1a
) 

ยอมรับสมมติฐานท่ีว่าคุณลักษณะส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อ
โอกาสในการซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย 
โดยคุณลักษณะส่วนบุคคลด้าน เพศ การศึกษา รายได้ 
แหล่งที่มาของรายได้ มีโอกาสการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าชุด

ท�ำงานและชุดล�ำลอง ในขณะที่ เพศ แหล่งที่มาของรายได้ 
มีผลต่อการเลือกเสื้อผ้าชุดกีฬา ซึ่งจะเห็นได้ว่าปัจจัยส่วน
บุคคลมีผลต่อโอกาสการซ้ือประเภทเส้ือผ้า ผลการวิจัย
สอดคล้องกบัแนวคดิแบบจ�ำลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Kotler 
and Armstrong, 2014) ที่ว่าปัจจัยส่วนบุคคลเป็นปัจจัยที่
มีผลต่อการพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค จากผลการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างลูกค้าผู้สูงอายุที่ซื้อเสื้อผ้า ส่วนใหญ่มีอายุใน
ช่วง 55-60 ปี อาชีพรับราชการ การศึกษาปริญญาตรี ราย
ได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,000 บาทขึ้นไป โดยมีแหล่งที่มาของ
รายได้หลักในปัจจุบันมาจากเงินเดือน โดยกลุ่มตัวอย่าง
ลูกค้าผู้สูงอายุกลุ่มที่มีการศึกษาต�่ำกว่าอนุปริญญาและ
รายได้ต�ำ่กว่า 20,000 บาท มโีอกาสการซือ้เสือ้ผ้าชดุท�ำงาน 
ชุดล�ำลองมากกว่าคนที่มีการศึกษาสูงในระดับปริญญาตรี
ขึ้นไปและรายได้มากกว่า 20,000 บาท ซึ่งอธิบายได้ว่า
กลุ่มที่มีการศึกษาและรายได้ต�่ำ มีโอกาสการสวมใส่เสื้อผ้า
ชุดท�ำงาน เนื่องจากยังมีความจ�ำเป็นที่ต้องท�ำงาน และใช้
จ่ายด้วยเหตุผล เนื่องจากแหล่งที่มาของรายได้มาจากเงิน
เดือนเป็นหลักซ่ึงจะเห็นได้ว่ารายได้จากการท�ำงานตาม
ศักยภาพและความต้องการจะเป็นปัจจัยที่พยากรณ์โอกาส
ในการซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าผู้สูงอายุ นอกจากนี้ผลการวิจัยนี้
ยังช้ีให้เห็นว่า เพศชายมีโอกาสซ้ือชุดท�ำงาน ชุดล�ำลอง 

ตาราง 5  ผลการวิเคราะห์โอกาสการซื้อรองเท้าสุขภาพผู้สูงอายุ แบรนด์ในประเทศและต่างประเทศ

	 โอกาสในการซื้อ	 พฤติกรรมการซื้อรองเท้าสุขภาพผู้สูงอายุ		 B	 S.E.	 Wald	 df	 Sig.	 Exp(B)	  

		  ค่าคงที่ (Constant)	 24.25	 36,818.40	 0.00	 1.00		

		  การรับรู้ข้อมูลจากวารสาร/นิตยสารเพื่อสุขภาพ	 2.18*	 0.70	 9.48	 1.00	 0.00	 8.85

		  การรับรู้ข้อมูลจากการบอกต่อจากเพื่อน/คนรู้จัก	 0.75*	 0.35	 4.48	 1.00	 0.03	 2.12

		  การรับรู้ข้อมูลจากเจ้าหน้าที่หรือผู้เชี่ยวชาญแนะน�ำ เช่น 

		      แพทย์/พยาบาล	 3.79*	 1.48	 6.52	 1.00	 0.01	 44.36

	 แบรนด์รองเท้า	 ได้รับข้อมูลในการขายจากพนักงานขาย	 0.88*	 0.39	 5.07	 1.00	 0.02	 1.41

	 สุขภาพ	 ราคาต่อคู่ต�่ำกว่า 500 บาท	 -4.14*	 0.91	 20.42	 1.00	 0.00	 0.01

		  ราคาต่อคู่500-1000 บาท	 -3.91*	 0.79	 24.18	 1.00	 0.00	 0.02

		  ราคาต่อคู่1000-1500 บาท	 -3.74*	 0.77	 23.15	 1.00	 0.00	 0.02

		  ราคาต่อคู่1500-2000 บาท	 3.16*	 0.80	 15.36	 1.00	 0.00	 1.04

		  ราคาต่อคู่2000-2500 บาท	 2.48*	 0.92	 7.27	 1.00	 0.00	 1.08

		  ความถี่ในการซื้อ1 คู่ต่อปี	 -1.54*	 0.61	 6.36	 1.00	 0.01	 0.21

		  ความถี่ในการซื้อชื้อรองเท้า 2 คู่ต่อปี	 1.75*	 0.56	 9.78	 1.00	 0.00	 2.17

* p>.05
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และชุดกีฬาเมื่อเปรียบเทียบกับเสื้อผ้าแฟชั่นมากกว่าเพศ
หญิง 3 เท่าขึ้นไป โดยเฉพาะชุดกีฬา เพศชายมีโอกาสซื้อ
มากกว่าเพศหญิงประมาณ 20 เท่า ในขณะที่กลุ่มตัวอย่าง
เพศหญิงซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นมากกว่าเพศชาย เนื่องจากผู้ชาย
ให้ความส�ำคัญกับคุณสมบัติและความจ�ำเป็นในการใช้งาน 
ผลการวจิยัสอดคล้องกบังานวจิยัของ Lekpollaakarn and 
Khemarangsan (2015) ที่พบว่าเพศที่แตกต่างกันมีระดับ
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่าง ผลงานวจิยันี้
ยังพบว่าการศึกษา รายได้ แหล่งที่มาของรายได้ มีโอกาส
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าชดุท�ำงานและชดุล�ำลอง สอดคล้องกบั 
งานวจัิยของ ชมพูนทุ เกีย่วกิง่แก้ว และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ 
(2557) ที่พบว่า การศึกษา รายได้ที่แตกต่างกันมีระดับการ
ให้ความส�ำคญัต่อการซ้ือเสือ้ผ้าท่ีแตกต่างกัน รวมทัง้ผลงาน
วิจัยของ นริสรา พึ่งโพธิ์สภ และ ฐาศุกร์ จันประเสริฐ 
(2557) ที่พบว่า รายได้ การศึกษา มีความสัมพันธ์ทางบวก
กับการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้สูงอายุ
		  อายุ และอาชีพ รูปแบบในการด�ำเนินชีวิตของผู้สูง
อายุไม่มีอิทธิพลต่อโอกาสการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้า
ผู้สูงอายุ ผลการวิจัยไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ ผลงาน
วิจัยของ ชมพูนุท เกี่ยวกิ่งแก้ว และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ 
(2557) ที่พบว่า อายุ ที่แตกต่างกันมีระดับการให้ความ
ส�ำคัญต่อการซื้อเสื้อผ้าที่แตกต่างกัน และผลงานวิจัยของ 
นริสรา พึ่งโพธิ์สภ และ ฐาศุกร์ จันประเสริฐ (2557, หน้า 
43) ทีพ่บว่า อาชพี มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจ
ซื้อสินค้าของผู้สูงอายุ อาจเนื่องจากกลุ่มตัวอย่างลูกค้าผู้สูง
อายุในงานวิจัยนี้ส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 55-65 ปี เป็นกลุ่ม
ใหญ่ที่ยังมีงานท�ำและยังมีรายได้ อาชีพส่วนใหญ่มีอาชีพ
รับราชการและเกษยีณจากราชการ จึงมรีปูแบบการด�ำเนิน
ชีวิตไม่แตกต่างกันมากและมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผ้าค่อนข้างคล้ายคลึงกัน ลูกค้าผู้สูงอายุกลุ่มนี้ มักจะ
เลือกซื้อสินค้าโดยการซื้อแบบมีเหตุผลมากกว่าที่จะ
เป็นการซ้ือด้วยอารมณ์ต้องการสินค้าท่ีจะเอื้อประโยชน์
ต่อการด�ำเนินชีวิตตามศักยภาพสุขภาพร่างกายที่ลดลง
ตามอายุที่เพิ่มขึ้น
		  2. จากผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1.2 (H

1b
) 

ยอมรับสมมติฐานท่ีว่าคุณลักษณะส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อ
โอกาสในการซื้อรองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุในประเทศไทย 
ข้อค้นพบที่ว่าคุณลักษณะส่วนบุคคลด้าน เพศ การศึกษา 
รายได้ แหล่งที่มาของรายได้ มีโอกาสตัดสินใจซื้อรองเท้า

เพื่อสุขภาพของลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุ ผลการวิจัยสอดคล้อง
กับแนวคิดแบบจ�ำลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Kotler and 
Armstrong, 2014) กล่าวว่าปัจจัยส่วนบุคคลเป็นปัจจัยที่
มีผลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค สอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของ Laivechpittaya and Udomkit (2013) 
ที่พบว่า เพศมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าของลูกค้า และ 
Eastman & Iyer (2004) ที่พบว่า กลุ่มผู้สูงอายุที่มีรายได้
สูงใช้ส่ืออินเทอเน็ตในการซ้ือสินค้าออนไลน์มากกว่ากลุ่มที่
รายได้น้อย กลุ่มผู้สูงอายุที่มีการศึกษาสูงมีการซื้อสินค้า
ทางออนไลน์น้อยกว่ากลุ่มที่มีการศึกษาต�่ำกว่า 
		  ผลการวิจัยยังพบว่าลูกค้าผู้สูงอายุ เพศชาย ระดับ
การศึกษา เงินเดือนในช่วง 10,000-50,000 บาท และ
แหล่งที่มาของรายได้มาจากเงินเดือนเงินออม และรายได้
อื่น มีโอกาสการตัดสินใจซื้อรองเท้าเพื่อสุขภาพซึ่งแสดงให้
เห็นว่าลูกค้าผู้สูงอายุกลุ่มที่มีรายได้จากเงินเดือนเงินออม 
และรายได้อื่น และมีการศึกษาปริญญาตรี จะมีโอกาสซื้อ
รองเท้าเพื่อสุขภาพมากว่ากลุ่มอื่น สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Tong and Lai (2012) พบว่า ความสามารถในการใช้
จ่ายของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อการซื้อรองเท้าสตรีจากการส่ง
เสริมการตลาด ในขณะที่อายุ และอาชีพ รูปแบบในการ
ด�ำเนินชีวิตของผู ้สูงอายุไม่มีอิทธิพลต่อโอกาสการซื้อ
รองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุอาจเนื่องจากเหตุผลที่ว่ากลุ่ม
ตวัอย่างลกูค้าผูส้งูอายสุ่วนใหญ่มอีายใุนช่วง 55-65 ปี เป็น 
กลุ่มใหญ่ที่ยังมีงานท�ำและยังมีรายได้อาชีพส่วนใหญ่มี
อาชีพรับราชการและเกษียณจากภาครัฐและวิสาหกิจจึงมี
รูปแบบการด�ำเนินชีวิตไม่แตกต่างกันมากและมีรูปแบบ
การตัดสินใจซื้อรองเท้าค่อนข้างคล้ายคลึงกัน
		  3. ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2.1 (H

2a
) 

ยอมรับสมมติฐานที่ว่าความต้องการและพฤติกรรมการ
เลือกซื้อมีอิทธิพลต่อโอกาสในการซื้อเส้ือผ้าของลูกค้าผู้สูง
อายุในประเทศไทย จากผลวิจัยที่พบว่าความต้องการและ
พฤติกรรมการเลือกซื้อด้านเหตุผลที่ต้องการดูแลสุขภาพ
ของตนเอง ความถี่ในการซื้อ มีอิทธิพลต่อการซื้อเสื้อผ้าชุด
ท�ำงาน ในขณะที่สื่อโทรทัศน์ พนักงานขายตรง เหตุผลการ
ซื้อ ความถี่ในการซื้อมีผลต่อการซื้อเสื้อผ้าชุดเสื้อผ้าล�ำลอง 
ผลการวิจัยสอดคล้องกับแนวคิดแบบจ�ำลองพฤติกรรมการ
ซ้ือของผู้บริโภคของ Kotler and Armstrong (2014) 
ความต้องการและพฤติกรรมการเลือกซื้อมีอิทธิพลต่อ
โอกาสในการซื้อ และ Kotler and Keller (2015) การ
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ตอบสนองของผูบ้รโิภคแสดงออกในรปูแบบการตดัสนิใจซือ้ 
จากผลการวิจัยการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าผู้สูงอายุ
ต้องการซื้อเสื้อผ้าชุดล�ำลองมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ 
เสื้อผ้าชุดท�ำงาน คุณสมบัติหลักของเสื้อผ้า คือ สวมใส่
สบาย เกบ็รกัษาง่าย เสือ้ผ้าออกแบบมคีวามทนัสมยัและมี
ความสะดวกในการสวมใส่ ผลการวิจัยสอดคล้องกับงาน
วิจัยของ Thomas and Peters (2009) ที่พบว่า ผู้สูงอายุ
กลุม่ผูห้ญิงมคีวามต้องการเสือ้ผ้าทีม่คีณุภาพ แฟชัน่ทีท่นัสมยั
เหมาะกบัสรีระร่างกาย รวมทัง้การดแูลรกัษาง่าย รบัรูข้้อมลู
ของเสื้อผ้าจากห้างสรรพสินค้า โทรทัศน์และอินเทอร์เน็ต 
เหตุผลด้านความต้องการดูแลสุขภาพตนเอง ราคาเสื้อผ้า
ต่อตัวที่สามารถจ่ายได้ อยู่ในช่วง 500-1,000 บาท โดย
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ San and Yazdanifard 
(2014);  Kaylene and Robert (2010) และ ณัฐนันท์     
มิมะพันธุ์ (2556) ที่พบว่าผู้สูงอายุจะตัดสินใจซื้อจากการ
แนะน�ำบอกต่อ ให้ความส�ำคัญเหตุผลด้านสุขภาพ กลุ่มที่
ยงัท�ำงานต่อหลังเกษยีณอายจุะสนใจด้านสขุภาพ รบัรูข้้อมลู
จากการแนะน�ำแบบปากต่อปาก สื่อโทรทัศน์ เว็บไซด์ 
และซื้อเสื้อผ้าในราคาประมาณ 500-1,000 บาทต่อตัว
		  4. ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2.2 ยอมรับ
สมมติฐานที่ว่าความต้องการและพฤติกรรมการเลือกซื้อมี
อิทธิพลต่อโอกาสในการซ้ือรองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุใน
ประเทศไทย โดยข้อค้นพบด้านการตดัสินใจซ้ือรองเท้าของ
ลูกค้าผู้สูงอายุ พบว่าราคาต่อคู่ บุคคลในครอบครัว และ
แหล่งขายรองเท้ามีผลต่อการการตัดสินใจซ้ือรองเท้าเพื่อ
สุขภาพ และสื่อรับรู้ข้อมูลจากนิตยสารเพื่อสุขภาพ เพื่อน/
ผู้เชี่ยวชาญ ในขณะที่ราคาต่อคู่ ความถี่ในการซื้อมีผลต่อ
การเลือกแบรนด์รองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุ ซึ่งผลการวิจัย
ชี้ให้เห็นว่าความต้องการและพฤติกรรมการเลือกซื้อให้
ความส�ำคัญต่อคุณสมบัติของรองเท้า โดยเฉพาะรองเท้า
เพื่อสุขภาพโดยราคารองเท้าต่อคู ่ท่ีสามารถจ่ายได้มาก
ที่สุด คือ มากกว่าราคา 2,500 บาท เนื่องจากรองเท้าเป็น
สินค้าที่มีผลต่อสุขภาพ การสวมใส่ที่ถูกสุขลักษณะ มีผล
ต่อสรีระร่างกายและสุขภาพของผู้สูงอายุ ผลการวิจัยน้ี
สอดคล้องกบังานวจิยัของ กิง่ไผ่ เพชรกาฬ และพจิยั นิรมาสกลุ 
(2557) พฤติกรรมการเลือกซื้อรองเท้าเพื่อสุขภาพ ได้รับ
ข้อมลูจากเพ่ือน การซือ้รองเท้าค�ำนึงถึงคณุสมบตัขิองความ
สบายในการเดิน เลือกซื้อในราคา 2,000-3,000 บาทต่อ  
คู่ ซื้อจากห้างสรรพสินค้า เช่นเดียวกับผลการศึกษาของ 

kaylene and Robert (2010) พบว่า กลุ่มที่ยังท�ำงานต่อ
หลังเกษียณอายุสนใจด้านสุขภาพ ซื้อจากการแนะน�ำจาก
ที่ปรึกษาหรือเพื่อน สื่อโทรทัศน์ เว็บไซด์ และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ Littrell ,2005; Rocha et al, 2005 ที่
พบว่า การพูดปากต่อปากและปฎิสัมพันธ์ระหว่างบุคคลใน
กลุ่มเพื่อนและครอบครัว 

ข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งนี้
		  ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย
 		  ผู ้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้าและรองเท้าส�ำหรับ
ลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุ โอกาสเพื่อเข้าสู่ “ตลาดกลุ่มผู้สูงอายุ  
ผู้สูงวัย” ผู้ประกอบการจ�ำเป็นที่จะต้อง “ปรับกระบวนการ
ผลิต” ให้สอดคล้องกับความต้องการเฉพาะด้านของลูกค้า
กลุ่มผู้สูงวัย โดยใช้วิธี “ปรับรูปแบบ-ปรับการออกแบบ” 
ให้ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาน้ันสามารถที่จะใช้งานได้ง่ายขึ้น 
และไม่ซับซ้อนในการใช้งาน ส�ำหรับกลุ่มลูกค้า “ผู้สูงวัย” 
นอกจากนีย้งัควรทีจ่ะผลติเสือ้ผ้าและรองเท้าให้ “มคีณุภาพ-
มีความประณีต” เนื่องจากพฤติกรรมลูกค้าในกลุ่มผู้สูงวัย
นั้น จะเลือกซื้อสินค้าโดยการซื้อแบบมีเหตุผลมากกว่าที่จะ
เป็นการซื้อด้วยอารมณ์
		  ข้อเสนอแนะเชิงปฎิบัติการ
		  1.	 การพัฒนาผลิตภัณฑ์เส้ือผ้า โดยเน้นให้มีทั้ง
แฟชั่นและฟังก์ชั่น เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
เป้าหมายที่เป็นผู้สูงอายุ จะต้องให้ความส�ำคัญมากกว่า
รูปแบบและเนื้อผ้าจะต้องลงลึกถึงรายละเอียดในการ
ออกแบบให้เหมาะกับการใช้งานจริงในแต่ละอิริยาบถของ
ผู้สูงอายุ ผู้ประกอบการควรให้ความส�ำคัญกับเส้ือผ้าชุด
ล�ำลอง ชดุท�ำงาน ชดุกฬีา เสือ้ผ้าท่ีผลติจากเส้นใยธรรมชาติ 
คุณสมบัติหลักของเสื้อผ้า คือ สวมใส่สบาย เช่น เสื้อผ้า
ยืดหยุ่นเน้ือผ้าเบา ซับเหงื่อ เก็บรักษาง่าย การพัฒนา
เส้ือผ้าส�ำหรับผู้สูงอายุควรจะมีการออกแบบที่หลากหลาย
มากขึ้น เช่น วัสดุดิบผ้าและสีที่ใช้ย้อมผ้าเป็นสีที่ได้จาก
ธรรมชาติวัตถุดิบ ได้รับความนิยมจากลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุ 
โดยเจาะกลุ่มผู้สุงอายุในแต่ละอาชีพ
		  2.	 ผลิตภัณฑ์รองเท้าผู้ประกอบการควรให้ความ
ส�ำคัญกับรองเท้าเพื่อสุขภาพ ผลิตจากหนังแท้ คุณสมบัติ
หลักของรองเท้าเพื่อสุขภาพ คือ สวมใส่สบาย เช่น ความ
ยืดหยุ่น เบา นุ่ม กระชับ เก็บรักษาง่ายเช่น เช็ดท�ำความ
สะอาดง่าย ปลอดกลิ่นอับ และมีความสะดวกในการสวม
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ใส่ เช่น หุ้มส้น พยุงอุ้งเท้า สายลัดปรับขนาดความกว้างได้ 
ช่องทางการสื่อสารการตลาดผ่านนิตยสารเพื่อสุขภาพ เจ้า
หน้าที่หรือผู้เชี่ยวชาญเช่น แพทย์/พยาบาล และพนักงาน
ขายที่มีความรู้ในการน�ำเสนอคุณสมบัติหลักของรองเท้า
การออกแบบที่ให้ความสะดวกในการสวมใส่

		  3.	 กลยุทธ์ช่องทางจัดจ�ำหน่ายในหลายช่องทาง
ตามรูปแบบการใช้ชีวิต (life style) ของลูกค้าผู้สูงอายุ 
ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า สื่อTV direct การจัดท�ำเว็บไซต์
ส�ำหรับลุกค้าผู้สูงอายุให้เข้าใช้สะดวกต่อการใช้งานและ
ช่องทางจดัจ�ำหน่ายผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ (Social media) 
เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) ไลน์ (Line) เป็นต้น
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