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บทคััดย่่อ
การวิิจััยนี้้�มีีวััตถุุประสงค์์เพื่่�อ 1) เปรีียบเทีียบความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของ

ผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา จำำ�แนกตามปััจจัยัส่่วนบุุคคล และ 2) ศึึกษาอิิทธิิพลของกลยุุทธ์์ราคา การส่่งเสริิม

การขายและความไว้ว้างใจที่่�ส่ง่ผลต่อ่ความต้อ้งการซ้ื้�อสินิค้า้ผ่่านช่อ่งทางออนไลน์์ของผู้้�สูงูอายุใุนจังัหวัดัสงขลา 

กลุ่่�มตััวอย่่างเป็็นผู้้�สูงอายุุในจัังหวััดสงขลาที่่�เคยสั่่�งซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ จำำ�นวน 400 ตััวอย่่าง 

สถิิติิที่่�ใช้้ คืือ ค่่าความถี่่� ค่่าร้้อยละ ค่่าเฉลี่่�ย ส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกต่่างของค่่าทีี 

ทดสอบค่่าเอฟ ด้้วยการวิิเคราะห์์ความแปรปรวน และการวิิเคราะห์์การถดถอยแบบพหุุคููณ ผลการวิิจััย 

พบว่า่ กลุ่่�มตัวัอย่า่งที่่�มีรีะดับัการศึึกษา อาชีีพ รายได้้ต่อ่เดืือน และงานอดิิเรกต่างกันั มีคีวามต้้องการซ้ื้�อสิินค้้า

ผ่า่นช่อ่งทางออนไลน์โ์ดยรวมแตกต่า่งกันัอย่า่งมีนัีัยสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั .01 นอกจากนี้้�ยังัพบว่า่ ปัจัจัยัความ

ไว้ว้างใจด้า้นการให้ค้วามสะดวกสบาย ปัจัจััยการตลาดด้า้นการส่ง่เสริมิการขาย ปัจัจััยความไว้ว้างใจด้า้นความ

ใส่่ใจและการให้้ และปััจจััยการตลาดด้้านกลยุุทธ์์ราคา ส่่งผลต่่อความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์

ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา โดยสามารถอธิิบายระดัับการมีีอิิทธิิพลได้้ร้้อยละ 41.8

คำำ�สำำ�คััญ: ความไว้้วางใจ กลยุุทธ์์ราคา การส่่งเสริิมการขาย การซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ ผู้้�สูงอายุุ

Abstract
The study aimed to 1) compare the online purchasing demand of the elders in 

Songkhla Province classified according to personal factors and 2) understand the influences 

of the pricing strategies, promotion, and trust that affected the online purchasing demands 

of the elders in the province. The samples were 400 elders in Songkhla who have done 

online shopping. The statistical tools used in the analysis were frequency, percentage, mean, 

standard deviation, t-test, F-test with One-way ANOVA, and multiple linear regression. 

The finding revealed that the samples who had different educational backgrounds, careers, monthly 

incomes, and hobbies reflected different levels of online purchasing demands with the 

statistical significance at .01 level. What is more, the trust factors in terms of convenience, 

and sales promotion marketing factors, trust factors on caring and giving, and marketing 

factors on pricing strategies influenced the online purchasing demands of the elders in 

Songkhla Province with the influence level of 41.8%.
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วารสารปาริิชาต
ปีีที่่� 36 ฉบัับที่่� 4 (ตุุลาคม - ธัันวาคม 2566)

197ความไว้้วางใจ กลยุุทธ์์ราคา และการส่่งเสริิมการขายที่�มีีอิิทธิิพลต่่อความต้้องการ
ซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

บทนำำ�
ปััจจุบัันความเจริิญก้้าวหน้้าทางวิิทยาศาสตร์์ และเทคโนโลยีีได้้พััฒนาอย่่างรวดเร็็ว เทคโนโลยีี

ขั้้�นพื้้�นฐานที่่�จำำ�เป็็นสำำ�หรัับการดำำ�เนิินชีีวิิต คืือ เทคโนโลยีีสารสนเทศและการส่ื่�อสาร (Information and 

Communication Technology: ICT) กำำ�ลัังมีีบทบาทอย่่างกว้้างขวางในด้้านต่่าง ๆ โดยเฉพาะทางด้้าน

เศรษฐกิจ อุุตสาหกรรม การบริิการ สัังคม สิ่่�งแวดล้้อม ไปจนถึึงด้้านการศึึกษา ในขณะที่่�สัังคมโลกกำำ�ลังก้้าว

เข้า้สู่่�มิติิใิหม่ ่เทคโนโลยีสีารสนเทศและการสื่่�อสารนับัเป็น็หนึ่่�งในเทคโนโลยีทีี่่�นำำ�สมัยัและมีผีลต่อ่การดำำ�รงชีวีิติ

ของประชาชน เทคโนโลยีีเป็็นสิ่่�งสำำ�คัญัที่่�มีีผลต่่อการพััฒนาทรััพยากรบุุคคลให้้มีคีุณุภาพที่่�สอดคล้้องกัับความ

ต้้องการกำำ�ลังคนในการพััฒนาประเทศ นอกจากนี้้�เทคโนโลยีียัังมีีผลต่่อการเปลี่่�ยนแปลงรููปแบบการใช้้ชีีวิิต 

พฤติิกรรมในการทำำ�งาน รวมถึึงรููปแบบในการจััดการการศึึกษา การเปลี่่�ยนแปลงที่่�พลิิกโฉมประเทศไทยใน

ครั้้�งนี้้�ช่่วยให้้ประชาชนมีีสมรรถนะในการทำำ�กิิจกรรมตลอดจนและวิิธีีการในการทำำ�งานที่่�สะดวกและรวดเร็็ว

มากยิ่่�งขึ้้�น เป็็นที่่�น่่าสัังเกตว่่าพฤติิกรรมที่่�เปลี่่�ยนไปของผู้้�คนนั้้�นส่่วนหนึ่่�งเริ่่�มจากการมีีอิินเทอร์์เน็็ตที่่�มีีการ

ใช้้งานผ่่านเครื่่�องคอมพิวิเตอร์์ และได้้รับัการพัฒันาให้้สามารถใช้้งานผ่่านโทรศัพัท์์เคลื่่�อนที่่� ผ่่านสมาร์์ทโฟน หรืือ

อุปุกรณ์์อื่่�น ๆ  ที่่�สามารถรองรัับการใช้้งานอิินเทอร์์เน็็ตได้้ จากจุุดเริ่่�มต้้นนี้้�ทำำ�ให้้โลกขัับเคล่ื่�อนไปด้้วยการเช่ื่�อม

ต่อ่กันัของเครืือข่า่ยอินเทอร์เ์น็ต็ ซึ่่�งอินิเทอร์เ์น็็ตเข้า้มามีสี่ว่นช่ว่ย อำำ�นวยความสะดวกมากมายในด้า้นค้น้คว้า้

หาข้้อมูลู การตรวจสอบข้้อมูลูข่่าวสาร การทำำ�งาน การคมนาคม ติดิต่อ่ส่ื่�อสาร การซื้้�อขายแลกเปลี่่�ยนสิินค้้าและ

บริิการต่่าง ๆ  อิินเทอร์์เน็็ตสามารถตอบสนองความต้้องการได้้อย่่างทัันท่่วงทีี โดยเฉพาะอย่่างยิ่่�งการประกอบ

ธุุรกิิจที่่�มีีความซัับซ้้อนและหลากหลายของข้้อมููลที่่�ต้้องการความรวดเร็็วเพื่่�อความได้้เปรีียบทางการแข่่งขััน 

อีกีทั้้�งเพื่่�อเป็็นการลดต้้นทุนุและสร้้างความแตกต่างในสินิค้้าและบริกิาร [1]

ประชากรกลุ่่�มผู้้�สูงอายุุในประเทศไทยได้้มีกีารเพิ่่�มขึ้้�นอย่า่งมีีนัยัสำำ�คัญั โดยในปีี 2565 ไทยมีประชากร

อายุุ 60 ปีีขึ้้�นไปมากถึงร้้อยละ 20 ของประชากรทั้้�งหมด หรืือจำำ�นวน 12.9 ล้้านคน จากจำำ�นวนประชากร

สััญชาติิไทยที่่�มีีชื่่�ออยู่่�ในทะเบีียน 66,080,812 คน (ข้้อมููล ณ 31 ธ.ค. 2565) และอีีกไม่่ถึึง 10 ปีี จะก้้าวสู่่�

สัังคมผู้้�สููงอายุุระดัับสุุดยอด มีีประชากรอายุุ 60 ปีีขึ้้�นไป มากถึึงร้้อยละ 28 ของประชากรทั้้�งหมด โดยสาเหตุุ

ของการเพิ่่�มขึ้้�นของผู้้�สูงูอายุมุาจาก (1) การลดลงของภาวะเจริญิพันัธุ์์�หรืือการเกิดิน้้อยลง และ(2) การลดภาวการณ์์

ตายทำำ�ให้อ้ายุุคนไทยยืืนยาวขึ้้�น จากสถานการณ์์ดังักล่าวทำำ�ให้ป้ระเทศไทยจำำ�เป็น็ต้อ้งมีีมาตรการในการรัับมืือ

กับัภาวะสังัคมผู้้�สูงูอายุ ุโดยกำำ�หนดนโยบายที่่�ช่ว่ยให้ผู้้้�สูงูอายุมุีคีุณุภาพทั้้�งด้า้นสุขุภาพกาย สุุขภาพจิติ รวมไป

ถึึงความรู้้�และทัักษะที่่�เพิ่่�มขึ้้�น จะเห็็นว่่ามุุมมองที่่�มีีต่่อผู้้�สูงอายุุมีีความแตกต่่างจากในอดีีตที่่�มองว่่าผู้้�สูงอายุุ

เป็็นกลุ่่�มที่่�ต้้องการพึ่่�งพาจากสังัคมกลายเป็็นบุคุคลที่่�จะเป็็นกำำ�ลังสนับัสนุนุการขับัเคลื่่�อนของประเทศ [2] 

พฤติกิรรมการจับัจ่า่ยใช้ส้อยของผู้้�สูงูอายุใุนยุคุดิจิิทิัลัได้ม้ีกีารเปลี่่�ยนแปลงไปอย่า่งรวดเร็ว็ การทำำ�การ

ตลาดในอดีีตที่่�นักัการตลาดออกแบบผลิตภััณฑ์ท์ี่่�มีีรูปูแบบและมาตรฐานเดีียวกันและจำำ�หน่่ายสินค้้าให้้กับักลุ่่�ม

ผู้้�สูงูอายุไุด้้เปลี่่�ยนมาเป็็นการทำำ�ตลาดแบบเฉพาะเจาะจง มากขึ้้�น กลุ่่�มผู้้�สูงูอายุมุีคีวามรู้้�สูงูขึ้้�น ดูแูลตัวัเองมากขึ้้�น 

ใช้้อิินเทอร์์เน็็ตในการหาข้้อมููลของสิินค้้าอย่่างละเอีียด แต่่ไม่่ค่่อยมีการส่ื่�อสารเกี่่�ยวกับพฤติิกรรมการซ้ื้�อของ

ตนเองเหมืือนกับักลุ่่�มวัยัรุ่่�น กลุ่่�มผู้้�สูงูอายุจุะไม่่เลืือกซ้ื้�อสินิค้า้ตามกระแสแต่จ่ะเลืือกซื้้�อสินิค้้าหรืือบริกิารที่่�ช่ว่ย 

คลายความกังัวล ด้ว้ยอายุทุี่่�มากขึ้้�นส่ง่ผลให้ค้วามสามารถในการเดินิทางไปเลืือกสินิค้า้ตามแหล่ง่จำำ�หน่่ายสินค้้า

ลดน้้อยลง ดัังนั้้�นการซื้้�อสิินค้้าผ่่านระบบออนไลน์์จึึงเป็็นทางออกของผู้้�บริิโภคกลุ่่�มผู้้�สูงอายุุในปััจจุุบััน [3] 
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ที่่�ผ่่านมามีีนัักวิิจััยได้้ศึึกษาเกี่่�ยวกัับพฤติิกรรมการซื้้�อสิินค้้าออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุบ้้าง โดยอรนิิษฐ์์ 

แสงทองสุุข [4] ได้้ศึึกษาการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าออนไลน์์ในยุุคดิิจิิทััลของผู้้�สูงอายุุ เขตกรุุงเทพมหานคร และ

ปริมิณฑล ซึ่่�งผลการวิจิัยัพบว่่า ผู้้�สูงูอายุใุห้้ความสำำ�คัญักับัความสะดวก รวดเร็ว็และความง่่ายในการตัดัสินิใจซ้ื้�อ

สิินค้้าออนไลน์์ในยุุคดิิจิิทััล ในขณะที่่�เศรษฐวิิฐฬ์์ คงกะพัันธ์์ และวลัยลัักษณ์์ บวรสิินรัักดีี [5] ได้้ศึึกษาเรื่่�อง

พฤติิกรรมการซ้ื้�อสิินค้้าออนไลน์์ของผู้้�บริิโภคสููงอายุุจัังหวััดภููเก็็ตในยุุคดิิจิิทััล โดยเน้้นศึึกษาตััวแปรอิิสระด้้าน

สิ่่�งเร้้าทางการตลาดออนไลน์์และความรู้้�สึึกนึกคิิดของผู้้�บริิโภคที่่�ส่่งผลต่่อต่่อตััวแปรตามคืือพฤติิกรรมการ

ตอบสนองการซ้ื้�อสินิค้า้ออนไลน์์ของผู้้�บริโิภคสูงูอายุ ุซึ่่�งผลการวิจิัยัสรุปุได้ว้่า่สิ่่�งเร้า้ทางการตลาดออนไลน์์และ

ความรู้้�สึกึนึกึคิดิของผู้้�บริโิภคมีอีิทิธิพิลเชิงิบวกต่อ่พฤติกิรรมการตอบสนองการซื้้�อสินิค้้าออนไลน์ข์องผู้้�บริโิภค

สููงอายุุ จะเห็็นว่่าตััวแปรที่่�ศึึกษาของการวิิจััยครั้้�งนี้้�มีีความแตกต่่างจากงานวิิจััยในอดีีตที่่�ผ่่านมา

เมื่่�อผู้้�สููงอายุุเริ่่�มใช้้อิินเทอร์์เน็็ตเพื่่�อซื้้�อสิินค้้าผ่่านออนไลน์์มากขึ้้�น และผู้้�ประกอบการเริ่่�มมีีการเจาะ

ตลาดผู้้�บริิโภคกลุ่่�มนี้้�เพิ่่�มขึ้้�นเช่่นกััน จึึงเป็็นที่่�มาของการศึึกษาพฤติิกรรมเกี่่�ยวกัับความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่าน

ช่อ่งทางออนไลน์์ของกลุ่่�มผู้้�สูงอายุุ ซึ่่�งถืือเป็็นประเด็็นที่่�มีคีวามน่่าสนใจ รวมถึึงการศึึกษาถึึงปััจจัยัด้านความไว้้

วางใจ กลยุุทธ์์ราคาและการจััดกิิจกรรมการส่่งเสริิมการขายที่่�จะส่่งผลต่่อความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทาง

ออนไลน์์ก็็ยิ่่�งมีีความสำำ�คัญมากขึ้้�น ผลจากการวิิจััยในครั้้�งนี้้�จะเป็็นแนวทางให้้ผู้้�ที่่�ประกอบธุุรกิิจผ่่านช่่องทาง

ออนไลน์ส์ามารถนำำ�ไปเป็น็แนวทางในการประกอบธุุรกิจิด้ว้ยการประยุกุต์ใ์ช้ก้ลยุทุธ์ร์าคา และการส่ง่เสริมิการ

ขายให้้เหมาะสม รวมถึงึการสร้้างความไว้้วางใจแก่่ผู้้�บริโิภค เพื่่�อให้้สามารถตอบสนองความต้้องการของผู้้�สูงูอายุุ

ที่่�มีีแนวโน้้มเพิ่่�มขึ้้�นอย่่างต่่อเนื่่�อง

วััตถุุประสงค์์ 

1. เพื่่�อเปรีียบเทีียบความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา 

จำำ�แนกตามปััจจััยส่่วนบุุคคล

2. เพื่่�อศึกึษาอิทิธิพิลของกลยุทุธ์ร์าคา การส่ง่เสริมิการขายและความไว้้วางใจที่่�ส่ง่ผลต่อ่ความต้อ้งการ

ซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

การทบทวนวรรณกรรม

แนวคิิดและทฤษฎีีเกี่่�ยวกัับความไว้้วางใจ

อาริิยา ลีลีารัศัมีี [6] ได้้ให้้ความหมายเกี่่�ยวกับความไว้้วางใจ (Trust) ไว้้ว่่าความไว้้วางใจเป็็นความรู้้�สึกึ

ภายในที่่�เกิิดจากความเชื่่�อมั่่�นหรืือมีีความมั่่�นใจในตััวสินค้้าหรืือบริิการรวมถึึงความมั่่�นใจที่่�มีต่ี่อผู้้�ให้้บริิการอีีกด้วย

พิิศุุทธิ์์� อุุปถััมภ์์ [7] ได้้ให้้ความหมายของความไว้้วางใจว่าเกิิด ความไว้้วางใจเกิิดจากปฏิสิััมพัันธ์์ทีีดีี

ระหว่่างผู้้�ซื้้�อกัับผู้้�ประกอบการธุุรกิิจ โดยการสร้้างความไว้้วางใจนั้้�นจะให้้ความสำำ�คััญต่่อความรู้้�สึึกเกี่่�ยวกับ

ความมั่่�นใจ ความเชื่่�อถืือได้้ ความซ่ื่�อสััตย์์ ทั้้�งนี้้�ลููกค้าจะรู้้�สึึกมั่่�นใจหรืือเกิิดความไว้้วางใจหากผู้้�ประกอบการมีี

การดำำ�เนินิการต่่างๆที่่�เป็็นการปกป้องผลประโยชน์์ของลูกูค้า และดำำ�เนินิการด้้วยความตรงไปตรงไม่่ ไม่่เอาเปรียีบ

ผู้้�บริิโภค 

มีีนา อ่่องบางน้้อย [8] กล่่าวว่่าความไว้้วางใจเป็็นความสััมพัันธ์์ที่่�เกิิดจากการติิดต่่อส่ื่�อสารระหว่่าง

ผู้้�ซื้้�อกัับผู้้�ขาย ความใกล้้ชิิดของลููกค้้าส่่งผลให้้เกิิดความไว้้วางใจซึ่่�งจะส่่งผลให้้เกิิดความรู้้�สึกมั่่�นใจต่่อสิินค้้า

หรืือบริกิาร อย่า่งไรก็ต็ามการวัดัความไว้ว้างใจที่่�พิจิารณาจากสัมัพันัธภาพระหว่า่งบริษิัทัห้า้งร้า้นกับัลููกค้า้เป็็น
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199ความไว้้วางใจ กลยุุทธ์์ราคา และการส่่งเสริิมการขายที่�มีีอิิทธิิพลต่่อความต้้องการ
ซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

สิ่่�งที่่�ทำำ�ได้้ยาก การสร้้างความสััมพัันธ์์ด้้วยการติิดต่่อสื่่�อสารในการให้้บริิการลููกค้้าจำำ�เป็็นต้้องเรีียนรู้้�เพื่่�อ

สร้้างความคุ้้�นเคยระหว่า่งกันั โดยพิจิารณาจากหลักัการ 5C ได้แ้ก่ ่การสื่่�อสาร (Communication) ความดูแูล

และการให้้ (Caring and Giving) การให้้คำำ�มั่่�นสัญัญา (Commitment) ที่่�เกี่่�ยวพันักับัลููกค้า การให้้ความสะดวก

สบาย (Comfort) หรืือความสอดคล้้อง (Compatibility) การแก้้ไขสถานการณ์์ความขััดแย้้ง (Conflict) 

1. การส่ื่�อสาร (Communication): Self-disclosure and Sympathetic Listening การสร้้าง

ความสบายใจให้้แก่่ลูกูค้ามักัจะเกิดิจากจากการสื่่�อสารของพนักังาน พนักังานควรจะแสดง ความจริงิใจต่อลููกค้า 

และพร้้อมในการให้้ความช่่วยเหลืือแก่่ลูกูค้าในทุุกกรณีี ทั้้�งนี้้�เพื่่�อให้้เกิดิความรู้้�สึกึอยากใช้้บริกิารในโอกาสต่่อไป

2. ความใส่่ใจและการให้้ (Caring and Giving) พนัักงานจำำ�เป็็นต้้องมีีความใส่่ใจต่่อลููกค้้า มีีความ

เอื้้�ออาทรต่่อลููกค้้า สิ่่�งเหล่่านี้้�เป็็นการสร้้างความสััมพัันธ์์อัันดีีกัับลููกค้้าซึ่่�งจะส่่งผลให้้ลููกค้้ามีีความรู้้�สึึกที่่�ดีี

ต่่อพนัักงานหรืือต่่อธุุรกิิจ 

3. การให้ค้ำำ�มั่่�นสัญัญา (Commitment) การให้ค้ำำ�มั่่�นสัญัญากับัลูกูค้า้เป็น็สิ่่�งที่่�จะสร้า้งความไว้ว้างใจ

จากลููกค้้าได้้ ดัังนั้้�นองค์์กรอาจจำำ�เป็็นต้้องยอมที่่�จะเสีียผลประโยชน์์เพื่่�อรัักษาไว้้ โดยดำำ�เนิินการให้้เป็็นไปตาม

คำำ�มั่่�นสััญญาที่่�ให้้ไว้้กัับลููกค้า

4. การให้้ความสะดวกสบาย (Comfort) ความสะดวกสบายเป็็นสิ่่�งสำำ�คัญที่่�ลููกค้้าคาดหวัังจาก

ผู้้�ให้้บริิการ การอำำ�นวยความสะดวกต่างๆให้้แก่่ลููกค้าย่่อมเป็็นสิ่่�งที่่�สร้้างความไว้้วางใจแก่่ลููกค้้าได้้เช่่นกััน

5. การแก้้ไขสถานการณ์์ขััดแย้้ง (Conflict Resolution) บางครั้้�งอาจจะเกิิดข้้อพิิพาทระหว่่าง

ผู้้�ให้้บริิการกัับผู้้�รัับบริิการ ดัังนั้้�นองค์์กรจะต้้องเร่่งรีีบในการแก้้ไขข้้อขััดแย้้งดัังกล่่าวโดยเร็็ว เมื่่�อข้้อขััดขััดแย้้ง

หายไป ลููกค้้าจะมีีความรู้้�สึึกที่่�ดีีต่่อกิิจการและยิินดีีจะใช้้บริิการในโอกาสต่่อไป

แนวคิิดและทฤษฎีีเกี่่�ยวกัับกลยุุทธ์์ราคา

ราคาถืือเป็น็หนึ่่�งในปัจัจัยัของส่ว่นประสมทางการตลาด ซึ่่�งราคาอาจไม่ไ่ด้เ้ป็น็ปัจัจัยัแรกในการสร้า้ง

คุณุค่่าให้้แก่่สินิค้้าเหมืือนปััจจัยัอื่่�น ๆ แต่่ราคาถืือเป็็นปััจจัยัเดียีวที่่�สามารถสร้้างรายได้้ให้้แก่่ธุรุกิจิได้้ ซึ่่�งแตกต่าง

จากปััจจััยอื่่�น ๆ ที่่�ล้้วนแต่่ก่่อให้้เกิิดต้้นทุุนทางธุุรกิิจ เช่่น ต้้นทุุนพััฒนาผลิตภััณฑ์์ ต้้นทุุนค่่าใช้้จ่่ายด้้านระบบ

จััดจำำ�หน่่าย ต้้นทุุนค่่าส่่งเสริิมการตลาด เป็็นต้้น [9-10] การศึึกษาเรื่่�องราคามีีวััตถุุประสงค์์หลัักเพื่่�อหาจุุดที่่�

ทำำ�ให้้เกิิดกำำ�ไรและส่่วนแบ่่งทางการตลาดสููงสุุดของธุุรกิิจเพื่่�อการประกอบการในระยะยาว Nagle et al [11] 

โดยราคามีีหน้า้ที่่�เป็น็ตัวับอกปริมิาณและมููลค่า่ของสินิค้้าสำำ�หรับัใช้แ้ลกเปลี่่�ยนโดยตลาด Pride et al [12] ซึ่่�ง

ราคาถืือว่า่เป็น็ปัจัจัยัที่่�มีีความเฉพาะตัวัสูงู และมีคีวามจำำ�เป็็นในการศึกึษาเพื่่�อประโยชน์ใ์นการประกอบธุรุกิจิ

อย่่างยั่่�งยืืน

การตั้้�งราคาสามารถทำำ�ได้้หลากหลายวิธีี แต่่สำำ�หรัับการเริ่่�มต้้นธุุรกิิจไม่่ว่่าจะเป็็นสิินค้้าใหม่่ หรืือ

สิินค้้าเดิิมในตลาดใหม่่ สามารถยึึดหลัักการตั้้�งราคาที่่�สามารถปรัับใช้้ได้้ในตอนเริ่่�มต้้น ซึ่่�ง แบบดัังนี้้� 3 

Schindler [13]

1. การตั้้�งราคาโดยใช้้ต้้นทุุนเป็็นพื้้�นฐาน

การตั้้�งราคาโดยใช้ต้้น้ทุุนเป็น็พื้้�นฐาน คืือ หลักัการที่่�ตั้้�งราคาสินิค้า้โดยยึดึต้น้ทุนุในการผลิติเป็็นหลััก 

โดยตั้้�งราคาสินิค้า้โดยบวกราคาขายเพิ่่�มจากต้น้ทุุนการผลิติสินิค้า้ ทั้้�งต้น้ทุนุทางตรง ต้น้ทุนุทางอ้อ้ม และต้น้ทุนุ

คงที่่� วิิธีีนี้้�ถืือเป็็นวิิธีีที่่�ธุุรกิิจหลายธุุรกิิจเลืือกใช้้ เพราะเป็็นกระบวนการตั้้�งราคาที่่�อาศััยหลัักทางการเงิินเข้้ามา

เกี่่�ยวข้้อง ทำำ�ให้้สามารถขายสิินค้้าได้้ในราคาที่่�สููงกว่าต้้นทุุนในการผลิิต ซึ่่�งส่่วนต่่างระหว่่างต้้นทุุนกัับราคา
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สิินค้้าที่่�ขายได้้ ก็็คืือ กำำ�ไรทางการค้้าของธุุรกิิจมั่่�นคง [9, 11, 13]

ข้้อดีีของการตั้้�งราคาโดยใช้้ต้้นทุุนเป็็นพื้้�นฐาน คืือ เป็็นวิิธีีการที่่�ง่่ายในการตั้้�งราคาสิินค้้า อีีกทั้้�งยััง

ช่ว่ยให้้มั่่�นใจได้้ว่่า การขายสินค้้าด้้วยการตั้้�งราคาแบบนี้้�จะทำำ�ให้้ธุรุกิิจได้้กำำ�ไรอย่า่งแน่่นอน เพราะในราคาขาย

ได้ท้ั้้�งส่ว่นที่่�เป็น็กำำ�ไรและต้น้ทุนุอยู่่�แล้ว้ แต่ก่ารตั้้�งราคาด้ว้ยวิธิีนีี้้�ก็ย็ังัมีขี้อ้จำำ�กัดัสำำ�หรับัในหลายธุรุกิจิที่่�สามารถ

คิิดคำำ�นวณต้้นทุุนต่่อหน่่วยของสิินค้้าได้้ ทำำ�ให้้อาจเกิิดความผิิดพลาดในการตั้้�งราคา เพราะการผลิตแต่่ละครั้้�ง

ต้้นทุุน ปริิมาณการผลิตอาจไม่่เท่่ากััน ดัังนั้้�น กำำ�ไรที่่�จะได้้ในแต่่ละครั้้�งก็็อาจ จะไม่่เท่่ากัันด้้วย นอกจากนี้้�การ

ตั้้�งราคาในแต่่ละครั้้�งก็อ็าจจะไม่่ได้ท้ำำ�ให้ธุ้รุกิจิได้ก้ำำ�ไรสูงูสุดุ เพราะราคาที่่�ตั้้�งอาจจะต่ำำ��กว่าราคาที่่�ผู้้�บริโิภคตั้้�งใจ

จะซ้ื้�อ ซึ่่�งอาจจะส่่งผลให้้เกิิดความเสีียโอกาสในการได้้กำำ�ไรส่่วนเพิ่่�มได้้ [11, 13]

2. การตั้้�งราคาโดยใช้้คู่่�แข่่งเป็็นพื้้�นฐาน

การตั้้�งราคาโดยใช้้ราคาคู่่�แข่่งขัันเป็็นพื้้�นฐาน คืือ หลัักการตั้้�งราคาสิินค้้าโดยให้้ความสำำ�คัญกัับราคา

ของสิินค้้าคู่่�แข่่ง มากกว่่าต้้นทุุนหรืือผลกำำ�ไร โดยจะตั้้�งราคาสิินค้้าให้้สููงหรืือต่ำำ��กว่่าราคาของสิินค้้าคู่่�แข่่งหลััก

ในตลาด ซึ่่�งการตั้้�งราคาแบบนี้้�จะส่่งผลต่่อการไปถึึงเป้้าหมายทางการขายของธุรุกิิจโดยตรง อย่า่งไรก็็ตามการ

ตั้้�งราคาโดยใช้้ราคาคู่่�แข่่งเป็็นหลัักจะทำำ�ให้้เกิิดประโยชน์์ทางการแข่่งขัันเพีียงระยะสั้้�นเท่่านั้้�น เนื่่�องจากคู่่�แข่่ง

ก็ส็ามารถปรัับราคามาให้้เท่่ากัันหรืือต่ำำ��กว่าก็็ได้้ ดังันั้้�นในการเลืือกใช้้การตั้้�งราคาแบบนี้้�จึงึควรพิิจารณาปัจัจัยั

ต่่าง ๆ อย่่างถี่่�ถ้้วน เพื่่�อประโยชน์์ในการแข่่งขัันระยะยาวของธุุรกิิจ [14-15]

3. การตั้้�งราคาโดยใช้้คุุณค่่าเป็็นพื้้�นฐาน

การตั้้�งราคาโดยใช้้คุณุค่่าเป็็นพื้้�นฐาน คืือ เป็็นหลักัการที่่�หลายธุรุกิจิได้้เลืือกใช้้ เช่่น สายการบินิ โรงแรม 

โรงพยาบาล หรืืออุุตสาหกรรมท่่องเที่่�ยวเลืือกใช้้ในการตั้้�งราคาสิินค้้า เนื่่�องจากเป็็นราคาที่่�ส่่งผลต่่อการรัับรู้้� 

และความต้้องการของผู้้�บริิโภคโดยตรง ซึ่่�งผู้้�มีส่่วนตั้้�งราคาสามารถตั้้�งราคาสิินค้้าให้้สููงได้้หากสินค้้านั้้�นเป็็น

สิินค้้าที่่�มีีความต้้องการสููง หรืือตั้้�งราคาสิินค้้าให้้ต่ำำ�� หากสิินค้้านั้้�นเป็็นสิินค้้าที่่�มีีความต้้องการต่ำำ�� การตั้้�งราคา

โดยใช้ลู้กูค้า้เป็น็พื้้�นฐานอาจทำำ�ให้เ้กิดิความหลากหลายของราคาได้ ้เนื่่�องจากมีหีลายปัจัจัยัมาเกี่่�ยวข้อ้งในการ

ตั้้�งราคา เช่่น ความต้้องการของผู้้�บริโิภค ช่่องทางการจัดัจำำ�หน่่าย เวลาในการซื้้�อ เช่่น ราคาตั๋๋�วเครื่่�องบินิจะสููงขึ้้�น

ในช่่วงเทศกาล เป็็นต้้น

ข้้อดีีของการตั้้�งราคาโดยใช้้ผู้้�บริิโภคเป็็นพื้้�นบาน คืือ ธุุรกิิจจะสามารถได้้ผลกำำ�ไรสููงสุุดจากการตั้้�ง

ราคาสิินค้้าได้้ หากสามารถประเมิินพฤติิกรรมและความต้้องการของผู้้�บริิโภค รวมทั้้�งปััจจััยอื่่�นที่่�เกี่่�ยวข้้องได้้

อย่่างแม่่นยำำ� อีีกทั้้�งราคาของสิินค้้าต้้องไม่่สููงเกิินความรัับรู้้�ของผู้้�บริิโภคด้้วย Pride & Ferrell [15]

แนวคิิดเกี่่�ยวกัับการส่่งเสริิมการขาย

การส่่งเสริิมการขายเป็็นส่่วนหนึ่่�งของการสื่่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการที่่�ช่่วยส่่งข่่าวสารเพื่่�อ

สร้า้ง กระตุ้้�น และตอกย้ำำ��ทัศันคติขิองผู้้�บริโิภค ซึ่่�งนำำ�ไปสู่่�ความตั้้�งใจซื้้�อ การซื้้�อ หรืือความพึงึพอใจหลังัการซื้้�อ

ที่่�มีีต่่อผลิิตภััณฑ์์และตรา Xia & Monroe [16] สำำ�หรับัการลดราคาจััดเป็็นการส่่งเสริมิการขายที่่�พื้้�นฐานที่่�สุุดที่่�

นัักการตลาดใช้้ Darke & Chung [17] เพราะลููกค้าเห็็นคุุณค่่าที่่�ได้้อย่่างชััดเจนและสามารถเปรีียบเทีียบกัับ

ตราอื่่�นได้้ง่่าย ทำำ�ให้้ตััดสิินใจซ้ื้�อเร็็วขึ้้�นและในปริิมาณที่่�มากขึ้้�น รวมทั้้�งสามารถดำำ�เนิินการได้้ง่่ายโดยติิดราคา

ที่่�ลดลงบนผลิิตภััณฑ์์ บรรจุุภััณฑ์์ หรืือป้้ายที่่�ชั้้�นสิินค้้า แต่่ก็็เป็็นภาระที่่�ผู้้�ค้้าปลีีกบางรายไม่่ชอบและใช้้การ

ติิดป้้ายเฉพาะจำำ�นวนที่่�ลดลง นอกจากนี้้�ภาระในการจััดเก็็บและการขนส่่งจะเพิ่่�มขึ้้�น การลดราคา ใช้้กับัลูกูค้า

ปััจจุบุันัได้้ดีกีว่าการดึงึดูดูความสนใจลูกูค้าใหม่่ Belch, George E. & Belch, Michael A. [18]
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201ความไว้้วางใจ กลยุุทธ์์ราคา และการส่่งเสริิมการขายที่�มีีอิิทธิิพลต่่อความต้้องการ
ซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

การส่่งเสริิมการขายสามารถแบ่่งออกได้้เป็็น 2 ประเภทใหญ่่ ๆ ดังันี้้� คืือ Belch, George E. & Belch, 

Michael A]19[ .

1. การส่่งเสริิมการขายที่่�มุ่่�งเน้้นที่่�ผู้้�บริิโภค (consumer-oriented sales promotion) การส่่งเสริิม

การขายมุ่่�งสู่่�ผู้้�บริิโภคเป็็นการส่่งเสริิมการขายที่่�มุ่่�งสร้้างแรงกระตุ้้�นให้้ผู้้�บริิโภคเกิิดการตััดสิินใจในระยะเวลาอัันสั้้�น 

ด้้วยการสร้้างเงื่่�อนไขพิิเศษขึ้้�นมา พร้้อมกำำ�หนดระยะเวลาที่่�สั้้�นเพื่่�อเร่่งรััดการตััดสิินใดใจ การส่่งเสริิมการขาย

ที่่�มุ่่�งเน้้นที่่�ผู้้�บริิโภคที่่�สำำ�คัญัได้้แก่่ การลดราคาสิินค้้า การแจกคูปอง การแจกสินค้้าตััวอย่า่งฟรีีเพ่ื่�อให้้ลููกค้าเกิิด

การทดลองใช้ ้บางกิจิการเน้น้เทคนิิคการให้ข้องแถม การรวมสิินค้า้หลายๆหน่ว่ยแล้ว้จำำ�หน่า่ยในราคาประหยัดั 

อย่่างไรก็็ตามเทคนิิคการส่่งเสริิมการขายมุ่่�งสู่่�ผู้้�บริิโภคที่่�ได้้รัับความนิิยมจากคนไทยคืือการชิิงโชคชิิงรางวััล 

เนื่่�องจากผู้้�บริิโภคจะลุ้้�นรางวััลที่่�มีีมููลค่่ามหาศาล กล่่าวได้้ว่่าการส่่งเสริิมการขายที่่�มุ่่�งเน้้นที่่�ผู้้�บริิโภคเป็็นส่่วน

หนึ่่�งของกลยุุทธ์์การส่่งเสริิมการตลาดที่่�เรีียกว่า “กลยุุทธ์์ดึึง” (pull strategy) ซึ่่�งเป็็นกิิจกรรมที่่�กระทำำ�ควบคู่่�

กับัการโฆษณาเพ่ื่�อกระตุ้้�นให้้ผู้้�บริิโภคซ้ื้�อผลิตภัณัฑ์ต์ราใดตราหนึ่่�งของบริิษัทั หรืือเป็็นการสร้้างความต้้องการ

ให้้เกิิดขึ้้�นในตััวผู้้�บริิโภค เพื่่�อผู้้�บริิโภคจะได้้เรีียกหาซื้้�อผลิตภััณฑ์์ตรานั้้�นจากผู้้�ค้าปลีีก และจะผลักดันให้้ผู้้�ค้า

ปลีีกนำำ�ผลิตภััณฑ์์นั้้�นจากผู้้�ค้้าส่่งมาจำำ�หน่่าย และขณะเดีียวกัันจะเป็็นตััวเร่่งให้้ผู้้�ค้าส่่งไปรัับผลิตภััณฑ์์นั้้�นจาก

ผู้้�ผลิตมาพร้้อมที่่�จะจำำ�หน่่ายได้้กัับผู้้�ค้้าปลีีกอีีกต่อหนึ่่�ง

2. การส่่งเสริมิการขายที่่�มุ่่�งเน้้นที่่�คนกลาง (trade-oriented sales promotion) กิจิกรรมการส่่งเสริมิ

การขายจะมุ่่�งเน้้นที่่�คนกลางหรืือผู้้�จััดจำำ�หน่่ายที่่�นิิยมใช้้กัันทั่่�วไป การส่่งเสริิมการขายรููปแบบนี้้�จะมีีเป้้าหมาย

หลักัเป็น็พ่่อค้า้คนกลาง ได้แ้ก่ ่ร้า้นค้า้ส่ง่ หรืือร้า้นค้า้ปลีกี ธุรุกิจิที่่�จัดักิจิกรรมส่ง่เสริมิการขายอาจจะใช้้เทคนิคิ

การให้้ส่่วนลดทางการค้้า การจัดัแสดงสินิค้้า การประกวดยอดขายระหว่่างพ่่อค้้าคนกลางด้้วยกันั รวมถึงึการจัดั

โปรแกรมฝึึกอบรมเพ่ื่�อให้้ความรู้้�แก่่ผู้้�จำำ�หน่่ายต่อกิิจกรรมการส่่งเสริิมการขายเหล่่านี้้�มีวีัตัถุปุระสงค์์เพ่ื่�อเรียีกร้อง

ให้ค้นกลางทางการตลาดรับัผลิตภัณัฑ์จ์ากผู้้�ประกอบการไปจำำ�หน่า่ยต่อ่ และทั้้�งยังัเป็น็การสร้า้งความพยายาม

พิิเศษให้้กัับคนกลางเพื่่�อนำำ�ไปเป็็นเครื่่�องมืือในการส่่งเสริิมการขายกัับลููกค้้าอีีกต่่อหนึ่่�งด้้วย การส่่งเสริิมการ

ขายลักัษณะนี้้�จะช่่วยให้้พ่่อค้้าคนกลางซื้้�อสินิค้้าในปริมิาณมากขึ้้�น เปรียีบเสมืือนการผลักสินิค้้าจากผู้้�ผลิตไปสู่่� 

ร้้านค้้าส่่งหรืือร้้านค้้าปลีกี เราจึึงเรียีกการส่่งเสริมิการขายลักัษณะนี้้�ว่่าเป็็นการใช้้กลยุทุธ์์ผลักั (push strategy)

ระเบีียบวิธิีีการวิจัิัย 
การวิิจััยเรื่่�อง ความไว้้วางใจ กลยุุทธ์์ราคา และการส่่งเสริิมการขายที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อความต้้องการซ้ื้�อ

สิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา เป็็นการวิิจััยเชิิงสำำ�รวจ (Survey Research) ผู้้�วิจััย

ได้้กำำ�หนดระเบีียบวิิธีีดำำ�เนิินการวิิจััย ดัังนี้้�

1. ประชากร

ประชากรที่่�ใช้้ในการศึึกษาครั้้�งนี้้� ได้้แก่่ ผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลาที่่�เคยสั่่�งซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทาง

ออนไลน์ ์ซึ่่�งผู้้�วิจิัยัไม่ท่ราบจำำ�นวนผู้้�สูงูอายุทุี่่�เคยสั่่�งซื้้�อสินิค้้าผ่า่นช่อ่งทางออนไลน์ใ์นพื้้�นที่่�จังัหวัดัสงขลา ดังันั้้�น

จึึงใช้้สููตรการคำำ�นวณขนาดตััวอย่่างแบบไม่่ทราบจำำ�นวนประชากร ที่่�ระดัับความเชื่่�อมั่่�นร้้อยละ 95 

ความคลาดเคลื่่�อนร้้อยละ 5 [20] ซึ่่�งมีีสููตรดัังนี้้�
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n = Z2

4e2

โดย	  n = ขนาดของกลุ่่�มตััวอย่่าง

 e = ระดัับความคลาดเคลื่่�อนของการสุ่่�ม

 Z = ค่่า Z ที่่�ระดัับความเชื่่�อมั่่�นหรืือระดัับนััยสำำ�คัญ

แทนค่่าได้้ดัังนี้้�

n = Z2

4e2

n = 1.962

4(0.05)2

n = 384.16 ≈ 384 

ดัังนั้้�น ขนาดของกลุ่่�มตััวอย่่างจากการคำำ�นวณ คืือ 384 คน

อย่า่งไรก็ต็ามเพื่่�อให้ผ้ลการวิจิัยัมีความน่า่เชื่่�อถืือและป้อ้งกันัข้อ้ผิดิพลาดที่่�อาจจะเกิดิขึ้้�นกับัการวิจิัยั 

ดัังนั้้�นผู้้�วิจััยจึึงเพิ่่�มกลุ่่�มตััวอย่่างเป็็น 400 ตััวอย่่าง

2. การสุ่่�มตััวอย่่าง

ผู้้�วิจัยัใช้้วิธีิีการสุ่่�มตัวัอย่่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คืือ กลุ่่�มผู้้�สูงอายุใุนจังัหวัดัสงขลา 

ที่่�เคยซื้้�อสินิค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์เท่่านั้้�น โดยแบ่่งเป็็นพื้้�นที่่�อำำ�เภอเมืือง 200 คน และอำำ�เภอหาดใหญ่่ 200 คน 

เนื่่�องจากสำำ�นัักงานสาธารณสุุข จัังหวััดสงขลารายงานว่่าเป็็นพื้้�นที่่�ที่่�มีีจำำ�นวนผู้้�สูงอายุุมากที่่�สุุด [21]

3. เคร่ื่�องมืือที่่�ใช้้ในการศึึกษา

การวิิจััยครั้้�งนี้้�ใช้้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็็นเครื่่�องมืือในการเก็็บรวบรวมข้้อมููล 

แบบสอบถามประกอบด้้วย ข้้อมููลส่่วนบุุคคล โดยลัักษณะคำำ�ถามเป็็นคำำ�ถามแบบเลืือกตอบ (Check list) 

ความคิิดเห็็นต่่อกลยุุทธ์์ราคา การส่่งเสริิมการขาย ความไว้้วางใจ และความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์

ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา ลัักษณะคำำ�ถามเป็็นแบบมาตราส่่วนแบบประมาณค่่า (Rating Scale) 5 ระดัับ

4. การวิิเคราะห์์ข้้อมููล

ในการศึกึษาวิจิัยัครั้้�งนี้้� ผู้้�วิจิัยัได้ใ้ช้ส้ถิติิใินการวิิเคราะห์์ข้อ้มููลจากแบบสอบถามที่่�ได้เ้ก็บ็รวบรวมจาก

กลุ่่�มตััวอย่่าง ซึ่่�งผู้้�วิจััยใช้้สถิิติิในการวิิเคราะห์์ข้้อมููลต่่าง ๆ ดัังนี้้�

1. ข้้อมูลูเกี่่�ยวกับัปััจจัยัส่วนบุคุคล ประกอบด้้วย เพศ อายุ ุการศึกึษา อาชีพี รายได้้ งานอดิเิรก และประเภท

ของสิินค้้าที่่�ซื้้�อเป็็นประจำำ� ผู้้�วิจััยใช้้สถิิติิแสดงผลด้้วยค่่าความถี่่� (Frequency) และค่่าร้้อยละ (Percentage)

2. ข้้อมููลเกี่่�ยวกับความคิิดเห็็นที่่�มีต่ี่อปััจจัยัด้านการตลาด ประกอบด้้วย กลยุุทธ์์ราคา (Price Strategy) 

และการส่่งเสริิมการขาย (Promotion) ผู้้�วิจัยัใช้ส้ถิิติแิสดงผลด้้วยค่าเฉลี่่�ย (Mean) และส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)

3. ข้อ้มูลูเกี่่�ยวกับัปัจัจัยัด้า้นความไว้ว้างใจ ประกอบด้ว้ย การสื่่�อสาร (Communication) ความใส่ใ่จ

และการให้้ (Caring and Giving) การให้้ข้้อผููกมัด (Commitment) การให้้ความสะดวกสบาย (Comfort) 

และการแก้้ไขสถานการณ์์ความขััดแย้้ง (Conflict Resolution) ผู้้�วิิจััยใช้้สถิิติิแสดงผลด้้วยค่าเฉลี่่�ย (Mean) 



วารสารปาริิชาต
ปีีที่่� 36 ฉบัับที่่� 4 (ตุุลาคม - ธัันวาคม 2566)

203ความไว้้วางใจ กลยุุทธ์์ราคา และการส่่งเสริิมการขายที่�มีีอิิทธิิพลต่่อความต้้องการ
ซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

และส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

4. ความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สูงอายุุในจัังหวััดสงขลา ผู้้�วิิจัยัใช้้สถิิติิแสดงผล

ด้้วยค่่าเฉลี่่�ย (Mean) และส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

5. การทดสอบสมมติิฐานเกี่่�ยวกับปััจจััยส่่วนบุุคคลต่่างกัันส่่งผลต่่อความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่อง

ทางออนไลน์์ของผู้้�สูงอายุใุนจังัหวัดัสงขลาในระดับัแตกต่างกันั ผู้้�วิจิัยัใช้้การวิเิคราะห์์ด้้วยสถิติิกิารทดสอบค่่าทีี 

(t-test) และการวิเิคราะห์์ความแปรปรวนทางเดียีว (One-way ANOVA) กรณีพีบความแตกต่าง ทดสอบรายคู่่�

ด้้วยวิิธีี LSD

6. การทดสอบสมมติิฐานเกี่่�ยวกับปััจจัยัด้านการตลาด (ปััจจัยัด้านราคา ปััจจัยัด้านการส่่งเสริมิการขาย) 

และปััจจััยด้้านความไว้้วางใจมีอิิทธิิพลต่่อความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สูงอายุุใน

จัังหวััดสงขลา ผู้้�วิจััยใช้้การวิิเคราะห์์ถดถอยพหููคููณ (Multiple Regression Analysis)

สรุุปผล 
ส่่วนที่่� 1 ข้้อมููลส่่วนบุุคคลของผู้้�ตอบแบบสอบถาม

กลุ่่�มตััวอย่่างส่่วนใหญ่่เป็็นเพศหญิิง คิิดเป็็นร้้อยละ 51.50 มีีอายุุระหว่่าง 60 - 64 ปีี คิิดเป็็น

ร้้อยละ 70.75 มีีการศึึกษาระดัับปริิญญาตรีี คิิดเป็็นร้้อยละ 57.50 มีีอาชีีพข้้าราชการเกษีียณ คิิดเป็็นร้้อยละ 

63.25 มีรีายได้้ต่่อเดืือน 20,001-30,000 คิดิเป็็นร้้อยละ 48.25 มีงีานอดิเิรกด้านการจัดัสวน/ปลููกต้นไม้้ คิิดเป็็น

ร้้อยละ 25.25 และประเภทของสิินค้้าที่่�ซื้้�อเป็็นประจำำ�คืืออุุปกรณ์์ใช้้งานในบ้้าน คิิดเป็็นร้้อยละ 40.50

ส่่วนที่่� 2 ระดับัความสำำ�คัญของปััจจััยการตลาดต่่อการซื้้�อสินิค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุ

ในจัังหวััดสงขลา

การวิเิคราะห์์ระดัับความสำำ�คัญัของปััจจััยการตลาดต่่อการซ้ื้�อสินิค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สูงอายุุ

ในจัังหวััดสงขลา ประกอบด้้วย ด้้านกลยุุทธ์์ราคา และด้้านการส่่งเสริิมการขาย พบว่่า

กลุ่่�มตัวัอย่า่งให้ค้ะแนนระดับัความสำำ�คัญัของปัจัจัยัการตลาดต่อ่การซ้ื้�อสินิค้า้ผ่า่นช่อ่งทางออนไลน์์

ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา โดยภาพรวมอยู่่�ในระดัับมาก (  = 3.43, S.D.= 0.78) และเมื่่�อพิิจารณาเป็็น

รายด้้าน พบว่่า ด้้านที่่�มีีค่่าเฉลี่่�ยสููงสุุด คืือ ด้้านกลยุุทธ์์ราคา (  = 3.70, S.D.= 0.68) รองลงมาคืือ ด้้านการ

ส่่งเสริิมการขาย (  = 3.16, S.D.= 0.87) เมื่่�อพิิจารณารายด้้าน พบว่่า

1) กลุ่่�มตััวอย่่างให้้คะแนนระดัับความสำำ�คััญของปััจจััยด้้านราคาต่่อการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทาง

ออนไลน์ข์องผู้้�สูงอายุใุนจังัหวัดัสงขลา โดยภาพรวมอยู่่�ในระดับัมาก (  = 3.70, S.D.= 0.68) และเมื่่�อพิจิารณา

เป็็นรายข้้อ พบว่่า ข้้อที่่�มีีค่่าเฉลี่่�ยสููงสุุด คืือ มีีการระบุุราคาสิินค้้าที่่�ชััดเจน (  = 4.05, S.D.= 0.58) รองลงมา 

คืือ ราคาเหมาะสมกัับคุุณภาพของสิินค้้า (  = 3.84, S.D.= 0.62) ราคาสิินค้้าถููกกว่่าการซ้ื้�อด้้วยวิิธีีอื่่�นหรืือ

ซื้้�อผ่่านช่่องทางอื่่�น (  = 3.83, S.D.= 0.62) และราคาค่่าจััดส่่งมีีความเหมาะสม (  = 3.78, S.D.= 0.68) 

ส่่วนข้้อที่่�มีีค่่าเฉลี่่�ยต่ำำ��สุุด คืือ สามารถต่่อรองราคาสิินค้้ากัับเจ้้าของร้้านที่่�ขายสิินค้้าบนแอพพลิิเคชัันออนไลน์์

ได้้ (  = 3.00, S.D.= 0.92)

2) กลุ่่�มตััวอย่่างให้้คะแนนระดัับความสำำ�คััญของปััจจััยการส่่งเสริิมการขายต่่อการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่าน

ช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา โดยภาพรวมอยู่่�ในระดัับปานกลาง (  = 3.16, S.D.= 0.87) 

และเมื่่�อพิิจารณาเป็็นรายข้้อ พบว่่า ข้้อที่่�มีีค่่าเฉลี่่�ยสููงสุุด คืือ การส่่งเสริิมการขายด้้วยการฟรีีค่่าส่่งสิินค้้า 
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(  = 3.50, S.D.= 0.80) รองลงมา คืือ การส่่งเสริิมการขายด้้วยการลด ราคาสิินค้้า (  = 3.42, S.D.= 0.75) 

การส่่งเสริิมการขายด้้วยการลดราคาเมื่่�อซ้ื้�อสิินค้้าจำำ�นวนมาก (  = 3.27, S.D.= 0.87) และการส่่งเสริิมการ

ขายด้้วยการให้้ของแถม (  = 2.90, S.D.= 1.00) ส่่วนข้้อที่่�มีีค่่าเฉลี่่�ย ต่ำำ��สุด คืือ การส่่งเสริิมการขายด้้วยการ

สะสมแต้้มเพื่่�อเป็็นส่่วนลดในการซื้้�อครั้้�งต่่อไป (  = 2.73, S.D.= 0.93) ตามลำำ�ดัับดัังตารางที่่� 1

ส่่วนที่่� 3 ระดัับความสำำ�คััญของปััจจััยความไว้้วางใจต่่อการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่อ่งทางออนไลน์์ของ

ผู้้�สููงอายุใุนจังัหวัดัสงขลา

การวิิเคราะห์์ระดัับความสำำ�คััญของปััจจััยความไว้้วางใจต่่อการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของ

ผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา ประกอบด้้วย ด้้านการสื่่�อสาร ด้้านความใส่่ใจและการให้้ ด้้านการให้้คำำ�มั่่�นสััญญา 

ด้้านการให้้ความสะดวกสบาย และด้้านการแก้้ไขข้้อขััดแย้้ง พบว่่า

กลุ่่�มตััวอย่่างให้้คะแนนระดัับความสำำ�คััญของปััจจััยความไว้้วางใจต่่อการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทาง

ออนไลน์ข์องผู้้�สูงอายุใุนจังัหวัดัสงขลา โดยภาพรวมอยู่่�ในระดับัมาก (  = 3.65, S.D.= 0.70) และเมื่่�อพิจิารณา

เป็็นรายด้้าน พบว่่า ด้้านที่่�มีีค่่าเฉลี่่�ยสููงสุุด คืือ ด้้านการให้้คำำ�มั่่�นสััญญา (  = 3.91,  S.D.= 0.67) รองลงมา 

คืือ ด้้านการให้้ความสะดวกสบาย (  = 3.84, S.D.= 0.65) ด้้า นการแก้้ไขข้้อขััดแย้้ง (  = 3.80, S.D.= 0.70) 

และด้้านการสื่่�อสาร (  = 3.39, S.D.= 0.75) ส่่วนด้้านที่่�มีีค่่าเฉลี่่�ยต่ำำ��สุุด คืือ ด้้านความใส่่ใจและการให้้ 

(  = 3.30, S.D.= 0.75) ตามลำำ�ดัับดัังตารางที่่� 2

ส่่วนที่่� 4 ระดับัความต้้องการซื้้�อสินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

กลุ่่�มตััวอย่่างมีีระดัับความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สูงูอายุใุนจังัหวัดัสงขลา โดยภาพ

รวมอยู่่�ในระดัับมาก (  = 3.45, S.D.= 0.78) และเม่ื่�อพิิจารณาเป็็นรายข้้อ พบว่่า ข้้อที่่�มีีค่่าเฉลี่่�ยสููงสุุด คืือ 

มีีความประสงค์์จะซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ (  = 3.69, S.D.= 0.67) รองลงมา คืือ ตั้้�งใจจะซื้้�อสิินค้้า

ผ่่านช่่องทางออนไลน์์ต่่อไปในอนาคต (  = 3.65, S.D.= 0.73) มีีแนวโน้้มจะซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์

เพิ่่�มขึ้้�นเรื่่�อย ๆ (  = 3.59, S.D.= 0.74) และการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์เป็็นสิ่่�งที่่�ทำำ�เป็็นประจำำ� 

(  = 3.32, S.D.= 0.79) ส่ว่นข้้อที่่�มีคี่า่เฉลี่่�ยต่ำำ��สุดุ คืือ มักัจะซ้ื้�อสิินค้้าโดยไม่่ได้้วางแผนไว้เ้ม่ื่�อได้้เห็็นการส่ื่�อสาร

หรืือการโฆษณาบนร้้านค้้าออนไลน์์ (  = 2.99, S.D.= 0.96) ตามลำำ�ดับดังัตารางที่่� 3

Table 1	Mean, Standard Deviation and Priority score of Price Factors to the purchase of goods 
through online channels of the elderly in Songkhla province

Marketing factors S.D. Meaning Level

Price strategy

1. There is a clear product price. 4.05 0.58 Much 1

2. The price is suitable for the quality of the product. 3.84 0.62 Much 2

3. The price of the product is cheaper than buying through 
other methods or buying through other channels.

3.83 0.62 Much 3

4. Shipping price is reasonable. 3.78 0.68 Much 4

5. Able to negotiate product prices with store owners who 
sell products on online applications .

3.00 0.92 Medium 5
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Marketing factors S.D. Meaning Level

Total 3.70 0.68 Much

Sales promotion

1. Free Shipping Promotion 3.50 0.80 Much 1

2. Sales promotion through product discounts 3.42 0.75 Much 2

3. Sales promotion with discounts when buying in bulk 3.27 0.87 Medium 3

4. Sales promotion by giving free gifts 2.90 1.00 Medium 4

5. Sales promotion by accumulating points for discounts 
on the next purchase.

2.73 0.93 Medium 5

Total 3.16 0.87 Medium

Overall 3.43 0.78 Much

Table 2 Mean, Standard Deviation and Priority score of Trust Factors to the purchase of goods 

through online channels of the elderly in Songkhla province

Trust Factors S.D. Meaning Level

1. The aspect of making a Commitment 3.91 0.67 Much 1

2. The aspect of Convenience 3.84 0.65 Much 2

3. The aspect of Conflict Resolution 3.80 0.70 Much 3

4. The aspect of Communication 3.39 0.75 Medium 4

5. The aspect of Caring and Giving 3.30 0.75 Medium 5

Total 3.65 0.70 Much

Table 3 Mean, Standard Deviation and Level of demand to the purchase of goods through online 

channels of the elderly in Songkhla province

Purchase demand through online channels S.D. Meaning Level

1. Wish to purchase products through online channels 3.69 0.67 Much 1

2. Intend to continue to buy products through online 
channels in the future

3.65 0.73 Much 2

3. There is a tendency to buy more and more products 
through online channels

3.59 0.74 Much 3

4. Online shopping is a routine thing 3.32 0.79 Medium 4

5. They tend to make unplanned purchases when they 
see communications or advertising on online stores

2.99 0.96 Medium 5

Total 3.45 0.78 Much

Table 1 Mean, Standard Deviation and Priority score of Price Factors to the purchase of goods 
through online channels of the elderly in Songkhla province (continue)
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ส่ว่นที่่� 5 ข้อ้มููลการเปรีียบเทีียบระดับัความต้อ้งการซื้้�อสินิค้า้ผ่า่นช่อ่งทางออนไลน์ข์องผู้้�สููงอายุุ

ในจัังหวััดสงขลา จำำ�แนกตามปััจจััยส่่วนบุุคคล

ผลการเปรียีบเทียีบระดับัความต้อ้งการซ้ื้�อสินิค้า้ผ่่านช่อ่งทางออนไลน์ข์องผู้้�สูงอายุใุนจังัหวัดัสงขลา 

จำำ�แนกตามปัจัจััยส่ว่นบุคุคลโดยการทดสอบความแตกต่า่งของค่า่ที ี(t-test) และทดสอบค่า่เอฟ (F-Test) ด้ว้ย

การวิิเคราะห์์ความแปรปรวน (OneWay ANOVA) กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�มีี เพศ อายุุ และประเภทของสิินค้้าที่่�ซ้ื้�อ

เป็็นประจำำ� มีีระดัับความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลาไม่่แตกต่่างกััน 

และ กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�มีี ระดัับการศึึกษา อาชีีพ รายได้้ต่่อเดืือน และงานอดิิเรก มีีระดัับความต้้องการซื้้�อสิินค้้า

ผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลาแตกต่่างกััน ดัังตารางที่่� 4

Table 4	Comparison result of the online purchasing demand of the elders in Songkhla province 

classified according to personal factors

Personal Factors t/F Sig

Gender 0.199 0.842

Age 0.106 0.899

Education Level 9.438 0.000

Occupation 8.061 0.000

Monthly Incomes 6.775 0.000

Hobbies 2.104 0.035

Types of regular purchases 1.413 0.189

ส่่วนที่่� 6 ข้้อมููลอิิทธิิพลของกลยุุทธ์์ราคา การส่่งเสริิมการขายและความไว้้วางใจที่่�ส่่งผลต่่อ

ความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

กลยุุทธ์์ราคา การส่่งเสริิมการขายและความไว้ว้างใจ สามารถร่วมกัันพยากรณ์์ความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้า

ผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สูงูอายุใุนจังัหวัดัสงขลาในรูปูคะแนนดิบิ (ŷ) ได้้ร้้อยละ 41.8 อย่่างมีนัีัยสำำ�คัญทางสถิติิิ

ที่่�ระดัับ .01 ซึ่่�งมีีทั้้�งหมด 4 ปััจจััย เรีียงตามลำำ�ดัับปััจจััยที่่�ส่่งผลมากที่่�สุุดไปหาน้้อยที่่�สุุด ดัังนี้้� ปััจจััยความไว้้

วางใจด้้านการให้้ความสะดวกสบาย (X
6
) ปััจจััยการตลาดด้้านการส่่งเสริิมการขาย (X

2
) ปััจจััยความไว้้วางใจ

ด้้านความใส่่ใจและการให้้ (X
4
) และปััจจััยการตลาดด้้านกลยุุทธ์์ราคา (X

1
) ดัังนั้้�นจึึงยอมรัับสมมติิฐานที่่�ตั้้�งไว้้ 

ซึ่่�งสามารถเขีียนเป็็นสมการได้้ดัังนี้้�

 สมการถดถอยในรููปคะแนนดิิบ ŷ = 0.433+0.317X
6 
+0.185X

2
+0.178X

4
+0.191X

1 
ดัังแสดงในตารางที่่� 5
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Table 5	 Understand the influences of the pricing strategy, promotion, and trust that affected 
the online purchasing demand of the elders in Songkhla province

  Variable b S. E. β t Sig.

Constant .433 .206 2.096 .037

Marketing Factors in terms of Pricing Strategy (X
1
) .191 .068 .159 2.819 .005**

Marketing Factors in terms of Promotion (X
2
) .185 .050 .219 3.702 .000**

Trust Factors in terms of Communication (X
3
) .036 .078 .037 .465 .642

Trust Factors in terms of Caring and Giving (X
4
) .178 .077 .178 2.314 .021*

Trust Factors in terms of making a Commitment (X
5
) .005 .074 .004 .069 .945

Trust Factors in terms of Convenience (X
6
) .317 .079 .262 4.004 .000**

Trust Factors in terms of Conflict Resolution (X
7
) .016 .057 .018 .284 .776

R = .647, R2 = .418, R2
adj

 = .408, F = 40.252, Sig = .000

**significant at the level .01 *significant at the level .05

การอภิิปรายผล
การวิจิัยัเรื่่�อง ความไว้้วางใจ กลยุทุธ์์ราคา และการส่่งเสริมิการขายที่่�มีีอิทิธิพิลต่่อความต้้องการซื้้�อสิินค้้า

ผ่า่นช่อ่งทางออนไลน์ข์องผู้้�สูงูอายุใุนจังัหวัดัสงขลา สามารถอภิปิรายผลตามวัตัถุปุระสงค์ข์องการวิจิัยัได้ ้ดังันี้้�
1. การเปรีียบเทีียบระดัับความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สูงอายุุในจังัหวััดสงขลา 

จำำ�แนกตามปััจจััยส่วนบุุคคล
กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�มีีระดัับการศึึกษาต่่างกัันมีีระดัับความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์โดยรวม

แตกต่่างกัันอย่่างมีีนััยสำำ�คััญทางสถิิติิที่่�ระดัับ .01 สอดคล้้องกัับผลการวิิจััยของธััญลัักษณ์์ สุุมนานุุสรณ์์ [22] 
ที่่�ได้้ศึึกษาพฤติิกรรมการตััดสิินใจซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านเครืือข่่ายสัังคมออนไลน์์ของผู้้�สูงอายุุกลุ่่�มเบบี้้�บููมเมอร์์ โดยผล
การศึึกษาแสดงให้้เห็็นว่่าผู้้�สููงอายุุที่่�มีีระดัับการศึึกษาแตกต่่างกััน มีีพฤติิกรรมการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าผ่่าน
เครืือข่่ายสัังคมออนไลน์์แตกต่่างกััน

กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�มีีงานอดิิเรกต่่างกัันมีีระดัับความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ โดยรวม
แตกต่่างกัันอย่่างมีีนััยสำำ�คัญทางสถิิติิที่่�ระดัับ .01 สอดคล้้องกัับการศึึกษาของลััดดาวััลย์์ แสงศรีี [23] ที่่�ได้้
ศึกึษาเรื่่�องความพึึงพอใจและพฤติิกรรมการซ้ื้�อคูปูองส่่วนลดออนไลน์์ของผู้้�บริิโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมิณฑล กรณีศีึกึษา Ensogo ผลการศึกึษา พบว่่า กลุ่่�มตัวัอย่่างที่่�มีงีานอดิเิรกต่างกันัมีพีฤติกิรรมการซื้้�อคููปอง
ส่่วนลดออนไลน์์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริิมณฑล กรณีีศึึกษา Ensogo แตกต่่างกัันอย่่างมีีนััยสำำ�คััญ
ทางสถิิติิที่่�ระดัับ 0.1

กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�มีอีาชีีพต่่างกัันมีีระดัับความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์โดยรวมแตกต่างกััน
อย่่างมีีนััยสำำ�คััญทางสถิิติิที่่�ระดัับ .01 สอดคล้้องกัับการศึึกษาของจุุฑารััตน์์ เกีียรติิรััศมีี [24] ที่่�ได้้การวิิจััยเรื่่�อง
ปัจัจัยัที่่�มีผีลต่อ่การซ้ื้�อสินิค้า้ผ่า่นทางแอพพลิเิคชั่่�นออนไลน์ข์องผู้้�บริโิภคในเขตกรุงุเทพมหานครและปริมิณฑล 
ผลการศึึกษาระบุุว่า่การตััดสินิใจซื้้�อสินิค้า้ผ่า่นทางแอพพลิิเคชั่่�นออนไลน์์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริิมณฑล
แตกต่่างกัันตามอาชีีพของผู้้�ตอบแบบสอบถาม
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กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�มีีรายได้้ต่่อเดืือน ต่่างกััน มีีระดัับความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน ์

โดยรวมแตกต่่างกัันอย่่างมีีนััยสำำ�คััญทางสถิิติิที่่�ระดัับ .01 สอดคล้้องกัับการศึึกษาของสามารถ สิิทธิิมณีี [25] 

ที่่�ได้้ศึกึษาปััจจัยัที่่�ส่ง่ผลต่่อการซ้ื้�อสิินค้้าผ่า่นทางช่่องทาง Online: กรณีีศึกึษาจังัหวััดน่่านและกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึึกษา พบว่่า ผู้้�บริิโภคในเขตกรุุงเทพมหานครที่่�มีีรายได้้ต่่างกัันมีีการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านทาง 

Online ต่่างกััน

นอกจากนี้้�ผลการศึึกษายัังพบว่่า กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�มีีเพศ ต่่างกััน มีีระดัับความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่าน

ช่่องทางออนไลน์์โดยรวมไม่่แตกต่่างกัันอย่่างมีีนััยสำำ�คััญทางสถิิติิ สอดคล้้องกัับการศึึกษาของจิิระพงษ์์ 

วรรณสุุทธิ์์� [26] ที่่�ได้้ศึึกษาการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าออนไลน์์ผ่่าน Facebook live ผลการศึึกษา พบว่่า 

กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�มีีเพศต่่างกััน มีีการตััดสิินใจซ้ื้�อสิินค้้าออนไลน์์ผ่่านเฟซบุ๊๊�กไลฟ์์ไม่่แตกต่่างกััน และกลุ่่�มตััวอย่่าง

ที่่�มีีอายุุต่่างกััน มีีระดัับความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ โดยรวมไม่่แตกต่่างกัันอย่่างมีีนััยสำำ�คััญ

ทางสถิิติิ สอดคล้้องกัับการศึึกษาของธััญลัักษณ์์ สุุมนานุุสรณ์์ [27] ที่่�ได้้ศึึกษาพฤติิกรรมการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้า

ผ่่านเครืือข่่ายสัังคมออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุกลุ่่�มเบบี้้�บููมเมอร์์ ผลการศึึกษา พบว่่า ผู้้�สูงอายุุที่่�มีีอายุุที่่�แตกต่่างกััน 

จะมีีพฤติิกรรมการตััดสิินใจซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านเครืือข่่ายสัังคมออนไลน์์ที่่�ไม่่แตกต่่างกััน

2. อิิทธิิพลของกลยุุทธ์์ราคา การส่่งเสริิมการขายและความไว้้วางใจส่งผลต่่อความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้า

ผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

ปััจจััยความไว้้วางใจด้านการให้้ความสะดวกสบายส่่งผลต่่อความต้้องการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทาง

ออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา โดยสามารถอธิิบายระดัับการมีีอิิทธิิพลได้้ร้้อยละ 41.8 สอดคล้้องกัับ

การศึึกษาของภรััณยา เปรมสวััสดิ์์� [28] ที่่�ได้้ศึึกษาความไว้้วางใจ การรัับรู้้�ด้านราคาและประสิิทธิิภาพของ

เว็็บไซต์์ที่่�ส่่งผลต่่อความตั้้�งใจซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านทางออนไลน์์จากห้้างสรรพสิินค้้าที่่�มีีชื่่�อเสีียงโดยผู้้�ซื้้�อในเขตสาทร 

กรุุงเทพมหานคร ผลการศึึกษา พบว่่า ความไว้้วางใจส่่งผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านทางออนไลน์์จากห้้าง

สรรพสิินค้้าที่่�มีีชื่่�อเสีียง

ข้้อเสนอแนะ
1. ข้้อเสนอแนะจากการวิิจััย

1) ด้้านกลยุุทธ์์ราคา ผลจากการศึึกษาแสดงให้้เห็็นว่่าผู้้�สููงอายุุมีีการแสดงความคิิดเห็็นเกี่่�ยวกัับ

ความสามารถในการต่อ่รองราคาสินิค้า้กัับเจ้า้ของร้า้นที่่�ขายสินิค้า้บนแอพพลิิเคชันัออนไลน์ด์้ว้ยคะแนนเฉลี่่�ย

ต่ำำ��ที่่�สุุด ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการที่่�จำำ�หน่่ายสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ควรเปิิดโอกาสผ่่านช่่องทางเฉพาะบุุคคล

เพื่่�อให้้ลููกค้้าสามารถต่่อรองราคาได้้เสมืือนกัับการซื้้�อสิินค้้าหน้้าร้้าน ซึ่่�งจะเป็็นการเพิ่่�มโอกาสในการเพิ่่�ม

ยอดขายได้้

2) ด้้านการส่่งเสริิมการขาย ผลจากการศึึกษาแสดงให้้เห็็นว่่าผู้้�สูงอายุุเห็็นว่่าการส่่งเสริิมการขาย

ด้ว้ยการสะสมแต้้มเพ่ื่�อเป็็นส่ว่นลดในการซ้ื้�อครั้้�งต่อ่ไปยัังไม่่สามารถจูงใจให้ลู้กูค้า้ตัดัสินิใจซื้้�อได้้มากนัก ดังันั้้�น 

ผู้้�ประกอบการร้้านค้้าออนไลน์์ควรพิิจารณาจััดกิิจกรรมส่่งเสริิมการขายลักษณะดัังกล่าวให้้ถููกใจผู้้�บริิโภคให้้

มากขึ้้�น เพื่่�อทำำ�ให้้ลููกค้้าตััดสิินใจซ้ื้�อสิินค้้าได้้รวดเร็็วขึ้้�น

3) ด้้านการให้้คำำ�มั่่�นสััญญา ผลการศึึกษาแสดงให้้เห็็นว่่าผู้้�สููงอายุุมีีการแสดงความคิิดเห็็นเกี่่�ยวกัับ

การดำำ�เนิินการของบริิษััทหรืือผู้้�ประกอบการธุุรกิิจผ่่านช่่องทางออนไลน์์ในการปฏิบิััติิตามสััญญา กรณีีระบุุว่่า
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209ความไว้้วางใจ กลยุุทธ์์ราคา และการส่่งเสริิมการขายที่�มีีอิิทธิิพลต่่อความต้้องการ
ซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุในจัังหวััดสงขลา

สามารถเปลี่่�ยนหรืือคืืนสินิค้า้ภายในเวลาระยะเวลาที่่�กำำ�หนดด้ว้ยคะแนนเฉลี่่�ยต่ำำ��ที่่�สุุด ดังันั้้�น บริษิัทัผู้้�ประกอบ

การออนไลน์์ควรมีนีโยบายให้้ผู้้�ซ้ื้�อสามารถเปลี่่�ยนหรืือคืืนสิินค้้าได้้ ในกรณีีที่่�สิินค้้ามีีปัญัหาชำำ�รุดุ เสีียหาย หรืือ

ส่่งผิิดพลาด ด้้วยการคืืนเงิินหรืือส่่งคืืนสิินค้้า รวมถึึงการมีีระบบตรวจสอบการชำำ�ระเงิินและสถานะการจััดส่่ง

สิินค้้าได้้ด้้วย

4) ด้้านการให้้ความสะดวกสบาย ผลจากการศึึกษาแสดงให้้เห็็นว่่าผู้้�สูงอายุุมีีการแสดงความคิิดเห็็น

เกี่่�ยวกัับการมีีช่่องทางในการให้้คำำ�แนะนำำ�แก่่ลููกค้้าอย่่างเหมาะสมด้้วยคะแนนเฉลี่่�ยต่ำำ��ที่่�สุุด ดัังนั้้�น บริิษััทผู้้�

ประกอบการออนไลน์ค์วรจัดัให้ม้ีแีอดมินิประจำำ�บริษิัทั เพื่่�อให้ส้ามารถให้ค้ำำ�แนะนำำ� ตอบคำำ�ถาม และให้ค้วาม

ช่่วยเหลืือในกรณีีที่่�ผู้้�รัับบริิการต้้องการความช่่วยเหลืือ

5) ด้้านการแก้้ไขข้้อขััดแย้้ง ผลจากการศึึกษาแสดงให้้เห็็นว่่าผู้้�สูงอายุุมีีการแสดงความคิิดเห็็นเกี่่�ยว

กัับการบอกเหตุุผลหรืือกล่่าวขอโทษ ขออภััย กรณีีการส่่งสิินค้้ามีีความล่่าช้้ามีีคะแนนเฉลี่่�ยต่ำำ��ที่่�สุุด ดัังนั้้�น 

บริิษััทผู้้�ประกอบการควรมีีความรัับผิิดชอบและมีีความจริิงใจต่่อผู้้�ใช้้บริิการ โดยการอธิิบายเหตุุผลของ

ความล่่าช้้า หรืือกล่าวขอโทษต่่อลููกค้้าในกรณีีที่่�เกิิดความผิิดพลาดจากการให้้บริิการ

6) ด้า้นการสื่่�อสาร ผลจากการศึกึษาแสดงให้เ้ห็น็ว่า่ ผู้้�สูงอายุมีุีการแสดงความคิดิเห็น็เกี่่�ยวกับับริษิัทั

หรืือผู้้�ประกอบการธุรุกิิจผ่า่นช่่องทางออนไลน์์มีีช่อ่งทางให้้ลููกค้าติิดต่่อส่ื่�อสารได้้หลากหลายรูปแบบมีีคะแนน

เฉลี่่�ยต่ำำ��ที่่�สุุด ดัังนั้้�น บริิษััทผู้้�ประกอบการออนไลน์์ควรเปิิดช่่องทางส่ื่�อสารให้้หลากหลายมากยิ่่�งขึ้้�น ทั้้�งนี้้�เพื่่�อ

ให้้ผู้้�สูงอายุุได้้รัับความสะดวกและรวดเร็็วในการติิดต่่อส่ื่�อสารกัับผู้้�ประกอบการ โดยการเชื่่�อมโยงระบบการ

สื่่�อสารผ่่าน Facebook, Line, IG, Instagram Twitter Ads เป็็นต้้น

7) ด้า้นความใส่ใ่จและการให้ ้ผลจากการศึกึษาแสดงให้เ้ห็น็ว่า่ผู้้�สูงูอายุมุีกีารแสดงความคิดิเห็น็เกี่่�ยว

กับับริษิัทัหรืือผู้้�ประกอบการธุรุกิจิผ่่านช่อ่งทางออนไลน์มี์ีการติดิตามผลหลังัการขายด้ว้ยคะแนนเฉลี่่�ยต่ำำ��ที่่�สุดุ 

ดัังนั้้�น บริิษััทหรืือผู้้�ประกอบการออนไลน์์ควรมีีการติิดตามผลหลัังการขาย ด้้วยการสอบถามเกี่่�ยวกับการ

ได้้รัับสิินค้้าตรงเวลาหรืือไม่่ ผลิิตภััณฑ์์มีีคุุณภาพตามที่่�โฆษณาหรืือไม่่ ตลอดจนมีีข้้อเสนอแนะหรืือมีีข้้อ

ร้องเรีียนใด ๆ เพื่่�อให้้ผู้้�ประกอบการได้้พััฒนาการให้้บริิการให้้ดีียิ่่�ง ๆ ขึ้้�นไป

8) ผลการวิิจััยแสดงให้้เห็็นว่่าผู้้�สููงอายุุที่่�มีีระดัับการศึึกษา อาชีีพ รายได้้ และงานอดิิเรกที่่�ทำำ�ต่่างกััน 

มีีระดัับความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์โดยรวมแตกต่่างกััน ดัังนั้้�นผู้้�จำำ�หน่่ายสินค้้าออนไลน์์ที่่�

ต้อ้งการเจาะตลาดกลุ่่�มผู้้�สูงูอายุจุะต้อ้งพิจิารณาปัจัจัยัส่ว่นบุคุคลของของผู้้�สูงูอายุดุ้า้นระดับั การศึกึษา อาชีพี 

รายได้้ และงานอดิิเรกด้้วย เพื่่�อจะได้้นำำ�เสนอขายผลิิตภััณฑ์์ให้้ตรงตามความต้้องการของผู้้�สูงอายุุ

9) ปััจจััยความไว้้วางใจด้้านการให้้ความสะดวกสบายเป็็นปััจจััยที่่�สำำ�คัญที่่�สุุดต่่อความต้้องการ

ซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สูงอายุุในจัังหวััดสงขลา ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการจะต้้องพิิจารณาถึึง

ความสะดวกสบายในการเข้้าถึึงสิินค้้าของผู้้�สููงอายุุ การอำำ�นวยความสะดวกเรื่่�องการจััดส่่งสิินค้้า การเก็็บเงิิน

ปลายทาง ตลอดจนการให้้บริิการอื่่�น ๆ ที่่�จำำ�เป็็น เพื่่�อให้้ลููกค้ามีีความรู้้�สึกว่่าพวกขาได้้รัับความสะดวกสบาย

จากการสั่่�งซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์มากกว่่าการซื้้�อสิินค้้าจากร้้านค้้า ต่่อมาผู้้�ประกอบการจะต้้องเน้้น

การส่่งเสริิมการขายด้วยเทคนิิคต่า่ง ๆ  ที่่�จะสามารถจูงใจให้ลูู้กค้าตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าได้้รวดเร็ว็ขึ้้�น และมีีการซ้ื้�อ

สิินค้้าซ้ำำ��จนกลายเป็็นความจงรัักภัักดีต่่อร้้านค้้า นอกจากนี้้�ปััจจััยความไว้้วางใจด้้านความใส่่ใจและการให้้ก็็มีี

ความสำำ�คัญเช่่นกััน ผู้้�ประกอบการจะต้้องเอาใจใส่่ต่่อความต้้องการของลููกค้้าอย่่างจริงใจ สามารถแก้้ปััญหา

ให้ลู้กูค้า้ได้ ้มีกีารมอบบริกิารที่่�เกิินความคาดหวังัเพื่่�อสร้า้งความประทับัใจต่อ่ลููกค้า และการกำำ�หนดราคาสินิค้้า
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ที่่�จำำ�หน่่ายผ่่านช่่องทางออนไลน์์ก็็มีีผลต่่อความต้้องการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทางออนไลน์์ของผู้้�สููงอายุุใน

จังัหวัดัสงขลา เช่น่กันั ผู้้�ประกอบการจะต้อ้งกำำ�หนดราคาให้เ้หมาะสมกับัคุุณภาพของสินิค้า้ ต้อ้งแสดงให้ลูู้กค้า

เห็็นว่่ามีีความคุ้้�มค่่ากัับราคาที่่�จ่่ายไป

2. ข้้อเสนอแนะสำำ�หรัับการวิิจััยครั้้�งต่่อไป

1) เน่ื่�องจากครั้้�งนี้้�ผู้้�วิจััยได้้ใช้้กลุ่่�มตััวอย่่างเป็็นกลุ่่�มผู้้�สูงอายุุ ในการวิิจััยครั้้�งต่่อไป ผู้้�วิิจััยควรเลืือก

กลุ่่�มตััวอย่่างกลุ่่�มอื่่�น ๆ เพื่่�อสะท้้อนให้้เห็็นว่่าแต่่ละกลุ่่�มมีีระดัับความต้้องการซื้้�อสิินค่่าผ่่านช่่องทางออนไลน์์

เหมืือนหรืือแตกต่่างกัันอย่่างไร ซึ่่�งจะทำำ�ให้้สามารถได้้ผลการศึึกษาในภาพรวมของการซื้้�อสิินค้้าผ่่านช่่องทาง

ออนไลน์์ได้้มากยิ่่�งขึ้้�น

2) ควรมีีการศึึกษาวิิจััยเชิิงคุุณภาพ โดยใช้้วิิธีีการเก็็บรวบรวมข้้อมููลในรููปแบบอื่่�น ๆ นอกเหนืือจาก

การใช้้แบบสอบถาม เช่่น การสััมภาษณ์์ การสนทนากลุ่่�ม เพื่่�อให้้ได้้ข้้อมููลเชิิงลึึกและได้้ทราบถึึงผลการศึึกษา

ที่่�แท้้จริิง และจะทำำ�ให้้ผู้้�ประกอบการสามารถเข้้าใจได้้ถึึงความต้้องการของกลุ่่�มผู้้�บริิโภค และนำำ�ข้้อมููลที่่�ได้้มา

ประยุุกต์์ใช้้กัับธุุรกิิจออนไลน์์ภายใต้้วิิถีี New Normal ต่่อไป
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