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บทคัดยอ
  การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม 
รวมถึงปญหาและอุปสรรคในการซื้อสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม รวบรวมขอมูลดวยแบบ
สมัภาษณจากผูใหขอมลูเชงิลกึดวยการสมัภาษณเจาะลกึจากตวัแทนผูสงูอายแุละพนกังานรานคาปลกี จาํนวน 135 
ตัวอยาง ในเขตเมืองและนอกเมือง 4 ภูมิภาคท่ัวประเทศ วิเคราะหขอมูลดวยการจัดกลุม สรุปประเด็น และสรุปผล
ผลการศกึษา พบวา สนิคาทีผู่บรโิภคสงูวยัมพีฤตกิรรมการซือ้มากท่ีสดุ คอื เคร่ืองด่ืม โดยในการซ้ือสินคาของผูบริโภค
สูงวัยจะซื้อสินคาปริมาณที่พอดีตอการบริโภค  ที่ตั้งของรานคาปลีกสมัยใหมตองอํานวยความสะดวกในการซ้ือให
กับลูกคาดวยบริการ 24 ชั่วโมง และตองการใหรานคาปลีกสมัยใหมตั้งอยูในพื้นที่ชุมชนใกลกับสถานที่ทํางานหรือ
ทีพ่กัอาศัย หรือเปนทางผานระหวางการใชชวีติประจําวัน พฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยตามการสงเสริม
การขายของรานคาปลีกสมัยใหม พบวา ผูบรโิภคสูงวยัมพีฤติกรรมการซ้ือจากการลดราคาสินคามากท่ีสดุ และตองการ
สงเสริมการขายท่ีเรียบงายไมซับซอน และสวนใหญไมมีปญหาอปุสรรคจากการซ้ือสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม
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Abstract
  This research aims to study behavior of the buying elderly consumers and barriers to purchases 
in modern retail store. To gathered data from the insights of the interview; senior representatives and staff 
135 samples in urban and suburban from 4 regions of Thailand. Data were analyzed using qualitative 
analysis. The study found that most elderly consumers prefer to buy drinks and buy the size fit for             
consumption. This can establishment for modern retailers.  To facilitate the purchase of services to          
customers 24 hours and located in community areas, closed to the place of work or residence or a bypass 
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route in everyday life. The promotion factor showed that the elderly consumers would like to reduced price 
products, and should be simple, The most of elderly did not problem on purchases at modern retail stores.

Keywords
  Buying Behavior,   Elderly Consumers,   Modern Retail Stores

บทนํา
  ประเทศไทยไดเขาสูสังคมผูสูงอายุ โดยจากขอมูลของสํามะโนประชากรและการเคหะ พ.ศ. 2553 ของ
สาํนกังานสถติแิหงชาตแิสดงใหเหน็วา ประชากรสงูอายขุองประเทศไทยมปีระมาณ 8.5 ลานคน คดิเปนรอยละ 12.9 
ของประชากรทั้งประเทศที่มีประมาณ 65.9 ลานคน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2555) ขอมูลดังกลาวแสดงใหเห็นชัด
วาสงัคมไทยไดเขาสูสงัคมผูสงูอายุ แมวา สดัสวนประชากรผูสงูอายุของประเทศไทยยังไมมากเทากับประเทศท่ีพฒันา
แลว ซึง่ในปจจุบนัมปีระมาณ 1 ใน 4 หรอื 1 ใน 5 ของประชากรท้ังหมด แตการเปลีย่นเปนประชากรผูสงูอายุของไทย 
เกิดขึ้นในระยะเวลาที่สั้นกวามาก (มูลนิธิสถาบันวิจัยและพัฒนาผูสูงอายุไทย, 2555, 8)
  การเปลี่ยนแปลงเขาสูสังคมผูสูงอายุในปจจุบันทําใหประเทศไทยตองเตรียมการรับมือกับสภาวะสังคม          
ผูสูงอายุ ไดแก การเตรียมการดานการจัดสวัสดิการ บริการ และการสรางหลักประกันตางๆ เพ่ือรองรับประชากร         
ผูสูงอายุในอนาคตจากแนวโนมการเปล่ียนแปลงการพ่ึงพิงของผูสูงอายุที่เพิ่มข้ึนสงผลใหสังคมไทยมีปญหาในเร่ือง
การตอบสนองความตองการและความจําเปนในการใชชีวิตของผูสูงอายุที่เพิ่มข้ึน รวมไปถึงปญหาการพึ่งพิงของ        
ผูสงูอาย ุ  ความตองการสนิคาสาํหรบัผูสงูอาย ุการบรกิารทีส่าํคญัตอผูสงูอายซุึง่ตองปรับใหทนัความตองการท่ีเพิม่ขึน้ 
จงึเปนเร่ืองท่ีหนวยงานท่ีเกีย่วของควรตองเรงศึกษาวาผูสงูอายุมพีฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคอยางไร เพ่ือจัดหา
สินคาและบริการที่ตอบโจทยกลุมผูบริโภคสูงวัยไดอยางสอดคลองตอไป
  สําหรับดานธุรกิจคาปลีกก็มีการปรับตัวใหเขากับพฤติกรรมของกลุมลูกคากลุมใหมที่เปนกลุมผูสูงวัย           
เพื่อใหธุรกิจสามารถดํารงอยูได  การเปลี่ยนแปลงโครงสรางประชากรจะสงผลกระทบตอการดําเนินงานของรานคา
ปลกี ซึง่ปจจุบนัธุรกิจรานคาปลีกสมัยใหมมกีารขยายตัวและเติบโตอยางตอเน่ือง  และมีการพัฒนาชองทางกระจาย
สินคาสูผูบริโภคสูงวัย   รานคาปลีกในปจจุบันเนนบริการที่ตอบสนองความตองการความสะดวกสบายของลูกคา    

เนนการจัดการรานคาปลีกใหทันสมัยโดยยึดผูบริโภคเปนศูนยกลาง มีการนําเทคโนโลยีมาใช  สงผลใหเกิดรานคา
ปลีกสมัยใหมในรูปแบบตางๆ  มีการแขงขันขยายสาขากระจายไปยังชุมชนตางๆ ทั้งในระดับตําบลทั่วประเทศอยาง
ตอเนื่อง ซึ่งกอใหเกิดการประหยัดตอขนาด (Economies of Scale) ทําใหตนทุนตอหนวยของผูคาปลีกสมัยใหม     
รายใหญตํ่ากวาผูคาปลีกรายเล็ก และการเติบโตของธุรกิจคาปลีกในป พ.ศ. 2555 ในกลุมรานคาปลีก มีรายได        
รวมประมาณ 210,378 ลานบาท อีกทั้งยังคาดการณในอนาคตวาจะมีการขยายตัวตอเนื่องและแขงขันรุนแรง           
มากขึ้น (สันติ  เกียรติคุณโสภณ, 2556) 
  จากการสํารวจของ Nielsen ในพฤติกรรมการใชบริการรานคาปลีกในรูปแบบตาง ๆ  ของคนไทยพบวา ความถ่ี
ในการใชบริการรานคาปลีกทั่วประเทศที่มากกวาสัปดาหละ 1 คร้ัง คิดเปนรอยละ 43 ดังแผนภูมิที่ 1 (กนกกาญจน 
ประจงแสงศรี และ ณัฐพล เลิศศรีมงคล, 2556)
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       แผนภูมิที่ 1: ความถี่ในการใชรานคาปลีกของคนไทย
       ที่มา:  กนกกาญจน ประจงแสงศรี และณัฐพล เลิศศรีมงคล, 2556

  ถึงแมวา การขยายตัวของรานคาปลีกในประเทศไทยมีมากข้ึน และมีโอกาสเติบโตไดอีกในอนาคต                  
แตปจจุบนัรานคาปลกีสวนใหญกย็งัคงตอบโจทยกลุมผูบริโภคท่ีเปนกลุมวัยแรงงานเปนสวนใหญ รวมไปถึงกลยทุธ
ทางการตลาดท่ีไมไดเจาะจงกับกลุมผูบริโภคสูงวัยอยางชัดเจน  เนื่องมาจากยังไมทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา
ของผูบรโิภคสงูวยัทีแ่ทจรงิ และเม่ือพจิารณาแนวโนมของผูสงูอายใุนอนาคตทีจ่ะเปนกาํลังซือ้สาํคัญ และการขยาย
ตัวของรานคาปลีกในปจจุบันแลว   ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัย           
ในรานคาปลกีในประเทศไทย   เพือ่ใหเขาใจพฤตกิรรมและความตองการของผูบรโิภคสงูวยั และไดขอมลูทีส่อดคลอง
กับความเปนจริง สามารถนําไปเปนแนวทางในวางแผนการตลาดและปรับปรุงพัฒนารานคาปลีกใหเปนรานที่         
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคสูงวัยของประเทศไทยตอไป

วัตถุประสงค
  1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม
             2.  เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคในการซื้อสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกมัยใหม

วิธีการวิจัย
  เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของ (Documentary                
Research) และดําเนินการรวบรวมขอมูลจากผูใหขอมูลในสภาพท่ีเปนจริงเชิงลึกดวยแบบสัมภาษณ (In-depth 
Interview Research) ที่ผานการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ มีคา IOC = 0.8 โดยแบบสัมภาษณประกอบดวย        
ขอมูลทั่วไป พฤติกรรมการซ้ือสินคาจากรานคาปลีกสมัยใหมและปญหาอุปสรรคท่ีมีตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา            
ในรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคสูงวัย
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  ประชากรและกลุมผูใหขอมูลเปนตัวแทนของผูบริโภคสูงวัยและพนักงานรานคาปลีกสมัยใหม จํานวน             
90 ตัวอยาง ในภาคเหนือ ภาคกลาง (ภาคตะวันออก และภาคตะวันตก) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือและภาคใต                 
รวมทั้งหมด 9 จังหวัด ไดแก เชียงใหม ลําปาง กรุงเทพมหานคร ชลบุรี กาญจนบุรี อุดรธานี ขอนแกน เพชรบุรี และ
สงขลา โดยแบงกลุมผูใหขอมูล ดังนี้ (1) กลุมกอนเกษียณ อายุ 46 - 55 ป จํานวน  45 คน (2) กลุมอาย ุ56 - 65 ป 
ขึน้ไป จาํนวน 45 คน  และ (3) ตวัแทนของพนักงานรานคาปลกี จาํนวน 45 คน รวมทัง้ส้ิน 135 คน  ระยะเวลาการเก็บ
ขอมลูระหวางเดอืนพฤษภาคม – สงิหาคม 2556 และนาํขอมูลทีไ่ดรบัมาวเิคราะหขอมูลดวย การจดักลุม ตคีวามหมาย 
สรุปผลการวิเคราะหและนําเสนอผลการศึกษา

ผลการวิจัย
  จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง พบวา ผูใหสัมภาษณเปนผูหญิงมากกวาผูชายเล็กนอย      
สวนใหญมีอายุอยูในชวง 46-55 ป และ 65 ปขึ้นไปตามลําดับ  มีการประกอบอาชีพคาขายเปนสวนใหญ รองลงมา 
คือ ลูกจาง สวนใหญอาศัยอยูกับครอบครัว 
  1. พฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม
   ดานลักษณะและปริมาณสินคา ผูบริโภคสูงวัยสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อสินคาประเภทเคร่ืองดื่ม 
(ยกเวนสรุา) มากทีส่ดุ รองลงมา คอื สนิคาประเภทอาหาร ขนมหรือของกินเลน และการชาํระคาบริการตางๆ ในขณะ
ที่สินคาประเภทของใชสวนตัว อุปกรณเครื่องใช บุหรี่ สุรา และหนังสือ มีเปนสวนนอย โดยในการซื้อสินคาของ              
ผูบริโภคตองการซ้ือสินคาปริมาณที่พอดีตอการบริโภคเปนสวนใหญ  และซ้ือสินคาเล็กนอยรองลงมา
   ดานราคาในการซ้ือแตละคร้ัง พบวา ผูบริโภคสูงวัยสวนใหญมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาอยูในชวงราคา 
101-200 บาท รองลงมา คือ ซื้อในราคา 201-300 บาท เมื่อทําการเปรียบเทียบราคากับรานคาทั่วไปแลวผูบริโภค  
สูงวัยสวนใหญ กลาววา ราคาที่รานคาปลีกสมัยใหมมีราคาแพงกวารานคาอื่น ๆ
       ดานชวงเวลาของผูบริโภคสูงวัยสวนใหญมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม พบวา              
ผูบริโภคสูงวัยสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อสินคาเปนประจําในชวงเวลาเชาถึงกลางวันมากกวาชวงเวลาอื่น ๆ และ
บางสวนของผูบริโภคสูงวัยจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาไมเปนเวลาแลวแตความตองการหรือซ้ือในชวงเวลาท่ีลูกคา
ในรานคาปลีกมีจํานวนไมมาก 
       ดานเหตุผลของพฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคสูงวัย พบวา อันดับ 1 คือ 
ที่ตั้งรานคาปลีกใกลกับที่ทํางานหรือที่พักอาศัย หรือเปนทางผานในการใชชีวิตประจําวัน เหตุผลรองลงมา คือ            
รานคาปลีกมีความโดดเดน มีสินคาที่ตอบสนองความตองการได  รองลงมา คือ มีพฤติกรรมการซ้ือเมื่อเกิดความหิว
หรอืกระหาย  มเีปาหมายในการซือ้สนิคา ซือ้สนิคาเมือ่ขาดแคลน ซือ้สนิคาใหกบับคุคลอ่ืน แวะพกัผอนชัว่คราว และ
ชําระคาใชจายอ่ืนๆ ตามลําดับ
      ดานสถานท่ี รานคาปลีกสมัยใหมและบริการขนสงสินคา พบวา ผูบริโภคสูงวัยมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา
ในรานคาปลีกสมัยใหมที่มีพื้นที่กวางขวาง สะดวกในการเลือกซื้อสินคามากที่สุด รองลงมา คือ การมีแสงสวางมาก
เพียงพอ และการจัดวางสินคาเปนระเบียบ ผูบริโภคสูงวยัสวนนอยที่มีความตองการดานความสะอาด  การมีระบบ
การรักษาความปลอดภัย บรรยากาศในรานที่เย็นสบาย มีมาตรฐานที่เปนรูปแบบเดียวกัน สําหรับเร่ืองการใชบริการ
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ขนสงสนิคานัน้ ผูบรโิภคสงูวยัไมมคีวามตองการใชบรกิารขนสงสินคา และมพีฤตกิรรมมาซือ้สินคาดวยตวัเองเนือ่งจาก
ไดเดินมาดูสินคาและไดพูดคุยกับผูอื่น  แตยังมีผูบริโภคสูงวัยสวนหนึ่งที่มีแนวโนมจะใชบริการขนสงสินคา และ
ตองการใชบริการขนสงสินคา
  ดานการสงเสรมิการขาย พบวา ผูบรโิภคสงูวยัมพีฤตกิรรมการซือ้สินคาในรานคาปลีกสมยัใหมทีม่กีารสงเสรมิ
การขายแบบลดราคาสินคามากท่ีสดุ รองลงมา คอื ตองการใหจดัรายการสงเสริมการขายทีม่รีปูแบบเรียบงายไมซบัซอน 
และผูบริโภคสูงวัยบางสวนยังมีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมที่มีการสงเสริมการขายแบบไดแถม 
ของสะสมหรือสนิคาพเิศษ การสะสมแตมเพ่ือแลกซือ้สนิคา และบางสวนไมมคีวามตองการการสงเสริมการขายใด ๆ
    ดานการบริการของพนักงาน ผูบริโภคสูงวัยมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมที่ตองการให
พนักงานทําตามหนาที่ของตัวเองมากท่ีสุด มีการพูดจาท่ีไพเราะ และตองการความชวยเหลือในการคนหาสินคา       
นอกจากน้ี ยงัมผีูบรโิภคสงูวยับางสวนท่ีตองการใหพนกังานในรานคาปลกีสมยัใหม  แนะนาํสนิคาหรอืรายการสงเสริม
การขายใหพนักงานชวยดูแลคนแกหรือเด็กในขณะท่ีเขามาใชบริการในราน และการเพ่ิมจํานวนพนักงานในราน       
ดังแสดงในตารางที่ 1

ตารางท่ี 1 
แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม
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 1.  100  
2. 101-200  
3. 201-300  
4. 301-400  
5. 401  

 1.  
2.  
3.  
4.  

 1.   (     ) 
2.   
3.  

 1.  
 

2.    
3.  
4.  
5.  

ตารางที่ 1 
แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม (ตอ)

6.    
7.  
8.  

 1.   
2.   
3.  
4.  
5.   
6.  
7.  
8.  
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 1.   
2.  
3.  

 1.  
2.  
3.     
4.    
5.  
6.  
7.  
8.  
9.   

 1.   
2.  
3.  
4.    
 5.   
6.  
7.  
8.  

ตารางท่ี 1 
แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหมประเด็นดานตาง ๆ (ตอ)

  2. ปญหาและอุปสรรคในการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม
         ปญหาและอุปสรรคในการซ้ือสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคสูงวัยสวนใหญ คือ ชวงเวลา  
ที่รานคาปลีกมีลูกคาจํานวนมากทําใหอึดอัด และมีปญหาลาชาในการใหบริการ  ปญหาและอุปสรรค รองลงมา คือ 
พนกังานไมเปดชองทางการชําระสนิคาครบทกุชองทาํใหลาชา  คอื บรรยากาศหรือกจิกรรมในรานขดัขวางการเลือกซ้ือ
สนิคา  ความรูสกึไมปลอดภยั  การคนหาสนิคาไมพบหรอืไมมสีนิคาบางประเภทในบางสาขา สวนปญหาและอปุสรรค
ของพนักงานเปนปญหาที่นอยที่สุด
   สาํหรบัความตองการซ้ือสนิคารานคาปลกีสมยัใหมของผูบริโภคสูงวยัอืน่ ๆ  พบวา มคีวามตองการใหเพิม่
รานขายยาภายในรานมากที่สุด รองลงมา คือ  ตองการใหเพิ่มสินคาประเภทใหม ๆ เชน อาหาร ของสด ของใชตางๆ 

 ( ) 
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และมีความตองการใหปรับปรุงและยกระดับมาตรฐานของรานคาปลีกสมัยใหมเพิ่มมากขึ้น และผูบริโภคสูงวัย       
สวนนอยที่ตองการใหมีหองนํ้าบริการ ที่จอดรถสําหรับลูกคา หรือมีที่นั่งพักชั่วคราวบริเวณรอบ ๆ ราน และบางสวน
ไมมีความตองการใดๆ เพิ่มเติม ดังแสดงในตารางที่ 2 

ตารางท่ี 2 
ปญหาและอุปสรรคในการซื้อสินคาของผูบริโภคสูงวัยในรานคาปลีกสมัยใหม

  ( ) 
 

 

 

1.     
2.  
3.      
4.    
5.  
6.   
7.  

อภิปรายผลการวิจัย
  สินคาที่ผูบริโภคสูงวัยมีพฤติกรรมการซ้ือมากที่สุด คือ สินคาประเภทเคร่ืองด่ืม รองลงมาคือ สินคาประเภท
อาหาร (อาหารปรุงเสร็จ อาหารกึ่งสําเร็จรูป) และสินคาประเภทขนมหรือของกินเลน ซึ่งสอดคลองกับความตองการ
พื้นฐานตามหลักทฤษฎีของ Maslow (1970) ในเรื่องของความตองการดานรางกาย (Physiological Needs)               
โดยในการซ้ือสินคาของผูบริโภคตองการซ้ือสินคาปริมาณที่พอดีตอการบริโภคเปนสวนใหญ ซึ่งเปนขอมูลสําคัญใน        
การตัดสินใจเชิงธุรกิจในเร่ืองการใชสินคาแตละชนิดเปนการใชในลักษณะการใชเฉพาะรายบุคคล ซึ่งผูบริโภคสูงวัย
สวนใหญมพีฤตกิรรมการซ้ือสนิคาอยูในชวงราคา 101 - 200 บาท รองลงมา คอื มพีฤตกิรรมการซ้ือสนิคาราคา 201- 
300 บาท ซึง่เปนกลยทุธทางการตลาดในดานราคาและการจัดรายการสงเสริมการขายใหกบักลุมผูบริโภคสูงวัยตอไป 
  สาํหรบัดานราคาและทีต่ัง้ของรานคาปลกีสมยัใหมนัน้ เนือ่งจากธรุกจิคาปลกีสมยัใหม เปนสถานทีจ่าํหนาย
สินคาอุปโภคบริโภคที่มีอัตราการหมุนเวียนสินคาคอนขางสูง พื้นที่รานประมาณ 1-2 คูหาของอาคารพาณิชย          
อํานวยความสะดวกในการซ้ือใหกับลูกคาดวยบริการ 24 ชั่วโมง และต้ังอยูในพ้ืนที่ชุมชนเน่ืองจากใหความสําคัญ   
ในการเลือกทําเลที่ดี  สวนใหญทําเลรานคาปลีกสมัยใหมจะเปนพื้นที่ที่มีคนจํานวนมากผานไปมา การจัดวางสินคา
ในราน เนนความเปนระเบียบ  การตกแตงภายในรานดูสะอาดทันสมัย เนนการใหบริการที่รวดเร็ว มีระบบตางๆ        
ในการจัดการ (วารุณี ตันติวงศวาณิช, 2552, 55) ทําใหตนทุนทางดานราคาสินคาบางอยางมีราคาแพงข้ึน และ      
เปนเหตผุลสาํคญัทีท่าํใหผูบรโิภคสูงวัยสวนใหญใหความเหน็วาสนิคาในรานคาปลกีมรีาคาสงูกวารานทัว่ไปเลก็นอย
แตมีความสะดวกในเรื่องของสถานที่ตั้งในการเลือกซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ชนาธิป ผลาวรรณ และ
จีรวรรณ ดีประเสริฐ (2556)  
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  เหตผุลของพฤตกิรรมการซ้ือสนิคาในรานคาปลกีสมัยใหมของผูบรโิภคสงูวยั พบวา เหตผุลหลัก คอื สถานทีต่ัง้
รานคาใกลกบัทีท่าํงานหรือทีพ่กัอาศัย  หรอืเปนทางผานในชีวติประจําวัน ซึง่เม่ือพจิารณาแลวสอดคลองกับหลักสวน
ประสมการตลาดสําหรับรานคาปลีกสมัยใหมที่นักการตลาดสามารถควบคุม และตองจัดใหมีขึ้นในเร่ืองการจัด
จําหนาย ที่มีการดําเนินการเคลื่อนยายผลิตภัณฑเพื่อใหผลิตภัณฑสามารถไปสูผูบริโภคไดภายใตเงื่อนไขดานเวลา 
และสถานท่ีทีเ่หมาะสม ผูบรโิภคสามารถหาซ้ือสนิคาน้ันไดโดยสะดวก อกีทัง้ตรงกับหลักทฤษฎีสามเหล่ียม (Triangle 
Theory) (วิภา สากลวารี, 2553) ซึ่งเปนทฤษฎีที่กลาวถึงจุดสําคัญ 3 จุด คือ (1) บานหรือชุมชน (2) ที่ทํางานหรือ
โรงเรยีน (3) รานคา เพือ่ใชในการพจิารณาเลอืกทาํเลทีต่ัง้รานคา และสอดคลองกบังานวจิยัของวภิา สากลวาร ี(2553) 
ทีไ่ดทาํการศกึษาปจจัยทีม่คีวามสมัพนัธกบัพฤตกิรรมผูบริโภครานเซเวนอเีลฟเวนและรานโลตสัเอก็เพรส อาํเภอเมือง 
จังหวัดสมุทรปราการ พบวา เหตุผลสําคัญที่สุดในการใชบริการรานสะดวกซื้อ คือ ใกลที่ทํางานหรือที่พัก
  ดานสถานที่ซื้อสินคารานคาปลีกสมัยใหมและบริการขนสงสินคา พบวา ผูบริโภคสูงวัยมีความตองการให
รานคามีพื้นที่กวางขวาง สะดวกในการเลือกซื้อสินคามากที่สุดเนื่องจากความกวางขวางของรานคาสามารถรองรับ
จาํนวนคนไดมากข้ึนแลว  และยังสามารถรองรับสนิคาทีม่จีาํนวนมากขึน้เพือ่รองรับความตองการของผูบรโิภคสูงวัย
ไดมากข้ึน โดยขนาดของรานคาปลีกสมัยใหมเปนสิง่สาํคัญ มผีลกระทบตอความคาดหวังของลูกคา เชน ลกูคาคาดหวัง
วารานคาขนาดใหญจะมีสินคาใหเลือกมากกวารานคาขนาดเล็ก ซึ่งอาจจะมีขอจํากัดในการจัดหาสินคาที่มี             
ความหลากหลายและมีการจัดเก็บสินคาในปริมาณนอยซึ่งตรงกับทฤษฎีแรงดึงดูด (Gravity Theory) ที่กลาววา 
พระอาทิตยจะเปนศูนยกลางของดาวบริวารทั้งหลาย รานคาก็เชนเดียวกัน รานคาที่ใหญและมีพื้นที่มากจะสามารถ
ดึงดูดใหคนมารานไดมากกวารานที่มีขนาดเล็ก (สุพรรณี อินทรแกว, 2553, 101)
  ดานสงเสริมการขาย พบวา ผูบริโภคสูงวัยมีความตองการสงเสริมการขายใหลดราคาสินคามากท่ีสุด และ
มีความตองการสงเสริมการขายที่เรียบงายไมซับซอน เมื่อกลาวถึงคุณสมบัติของรานคาปลีก ในเรื่องของราคาแลว 
มลูคาของสินคาในรูปของเงินตรา  การต้ังราคาสินคาตองยดึหลกัคณุคาทีร่บัรูในสายตาลูกคา เชน ลกูคาคาดหวังจะ
ซื้อสินคาจากรานคาปลีกสมัยใหมในราคาถูก  ลูกคาคาดหวังวารานคาปลีกแบบเนนสินคาราคาถูกจะมีสินคาให    
เลอืกซ้ือหลากหลายและมีราคาคอนขางต่ํา ลกูคาคาดหวังวารานคาท่ีขายสินคาเฉพาะอยางจะมีสนิคาท่ีตนตองการ
แนนอน แตสินคาจะมีราคาแพง (ศิริวรรณ เสรีรตัน และ ศุภร เสรีรัตน, 2546, 13-14)
  สําหรับปญหาและอุปสรรคในการซ้ือสินคาของผูบริโภคสูงวัยที่ สวนใหญไมพบปญหาอุปสรรคใดๆ ในการ
ซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม จากขอมูลดังกลาวนี้สอดคลองกับ Zikmund &  D’ Amico (2001, 646) ที่กลาวถึง
รานคาปลีกสมัยใหมวามีระบบการบริหารจัดการสมัยใหม  มีรูปแบบการจัดรานและการจัดการสินคาเปนหมวดหมู
ใหเลือกซ้ือ ทําเลท่ีตั้งดี และใหบริการรวดเร็ว  จึงทําใหไมพบปญหาใดๆ เปนหลัก แตปญหาท่ีพบบางสวน คือ              
ในชวงเวลาทีร่านคาปลกีมีจาํนวนลกูคามากทาํใหอดึอดั มปีญหาลาชา ปญหาและอปุสรรคท่ีรองลงมา ไดแก พนักงาน
ไมเปดชองทางการชําระสินคาครบทุกชองทําใหลาชา ทัง้นีข้นาดของรานคาปลีกสมัยใหม  ความหนาแนนของรานคา     
ในพื้นที่ชุมชน จํานวนพนักงาน และจํานวนสาขา ยังสามารถขยายเพ่ิมไดอีกเพื่อรองรับการใชบริการของผูบริโภค   
สูงวัยที่จะมีมากขึ้นในอนาคต  ประกอบกับการเติบโตของรานคาปลีกของไทยในชวง 4-5 ปที่ผานมามีการเติบโต     
แบบกาวกระโดด โดยเฉพาะรานสะดวกซ้ือซึ่งขยายตัวเฉลี่ยประมาณปละ 400 สาขา แตเมื่อประเมินเทียบกับ         
ความหนาแนนของประชากรแลว ยังไมนาถึงจุดอิ่มตัว (ศูนยวิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน), 2554, 1-2)
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สรุป
  การศกึษาเรือ่ง พฤติกรรมการซ้ือสนิคาของผูบรโิภคสูงวยัในรานคาปลกีสมยัใหม พบวา สนิคาทีผู่บริโภคสูงวยั
มีพฤติกรรมการซ้ือมากที่สุด คือ สินคาประเภทเคร่ืองด่ืม และตองการซื้อสินคาในปริมาณที่พอดีตอการบริโภค          
เปนสวนใหญ ดังนั้น ผูประกอบการจึงควรกําหนดประเภทสินคาที่จะนํามาจําหนายใหกับผูบริโภคสูงวัยในประเภท
เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ เชน นมในลักษณะตาง ๆ นํ้าดื่มบริสุทธ์ิหรือนํ้าเพ่ือสุขภาพของผูสูงอายุโดยกําหนดขนาด           
ใหพอดกีบัการบรโิภค ไมเนนการขายในปรมิาณมากเพือ่ใหราคาถกูลง แตควรเนนทีค่วามสด ความใหมและปรมิาณ
ที่พอเหมาะกับผูบริโภคสูงวัย
  ทีต่ัง้ของรานคาปลกีสมยัใหมสาํหรบัผูบรโิภคสูงวยั พบวา มคีวามตองการใหอาํนวยความสะดวกในการซ้ือ
ใหกับลูกคาดวยบริการ 24 ชั่วโมง และตั้งอยูในพื้นที่ชุมชน โดยรานคาอยูใกลกับที่ทํางานหรือที่พักอาศัยหรือเปน   
ทางผานระหวางการเดินทางในชีวิตประจําวัน ดังนั้น ผูประกอบการจึงควรคํานึงถึงความสะดวกในเรื่องของชุมชน 
สถานท่ีทํางาน สถานท่ีพักอาศัย และเสนทางในการเดินทางของผูบริโภคสูงวัยมากข้ึนในการจัดตั้งรานคาปลีก          
เพื่อรองรับสังคมผูสูงอายุที่กําลังจะเกิดขึ้นในอนาคต
  ดานการสงเสริมการขาย พบวา ผูสูงอายุมีความตองการสงเสริมการขายใหลดราคาสินคามากท่ีสุด และ       
มีความตองการสงเสริมการขายท่ีเรียบงายไมซับซอน เน่ืองจากความสับสนและไมคอยเขาใจเร่ืองทางการตลาด       
จึงทําใหไมรวมในรายการสงเสริมการขายตาง ๆ เชน สะสมแตม แลกซื้อ แลกของ แตจะเลือกใชรายการสงเสริม     
การขายแบบท่ีเห็นชัดเจน เชน การลดราคา การซื้อคูไดลดราคา เปนตน
  ปญหาและอปุสรรคในการซือ้สนิคาของผูบรโิภคสงูวยัในรานคาปลกีสมยัใหม สวนใหญไมพบปญหาอปุสรรค
ใด ๆ ในการซ้ือสินคาเนื่องจากรานคาปลีกสมัยใหม  มีระบบการบริหารจัดการสมัยใหม  มีรูปแบบการจัดรานและ
การจัดการสินคาเปนหมวดหมูใหเลอืกซ้ือ  ทาํเลท่ีตัง้ด ี  ใหบรกิารรวดเร็วอยูแลว แตอาจมีปญหาและอุปสรรคในบาง
ประเดน็ คอื เรือ่งของการอานปายราคาไมคอยเหน็ และการดวูนัหมดอายขุองสนิคา หรอืสวนผสมตาง ๆ  ซึง่พนกังาน
สามารถใหบริการไดในระดับหน่ึง แตถาสามารถทําฉลากรายละเอียดสําคัญใหใหญขึ้นก็จะเปนการลดปญหาและ
อุปสรรคในการซื้อสินคาของผูบริโภคสูงวัยและภาระงานของพนักงานใหบริการในรานคาปลีกสมัยใหมอีกดวย  
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