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บทคัดยอ 

บทความนี้เปนบทความที่นําเสนอผลการวิจัย เรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาสมัยใหม
ของผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานสมัยใหมของผูสูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตรและปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
รานคาสมัยใหมของผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงสํารวจ กลุมตัวอยางคือผูสูงอายุที่มีภูมิลําเนาหรือพักอาศัยอยู
ในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน สถิติที่ใชในการวิจัยคือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาไค-สแควร 
(Chi-square) ผลการวิจัยพบวาผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานครใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายมากที่สุด โดยเฉพาะการที่
รานคาปลีกอยูใกลที่พัก หรืออยูในเสนทางที่เดินทางสะดวก มีสถานที่สําหรับจอดรถที่สะดวกสบายและมีความปลอดภัย 
 
คําสําคัญ : รานคาสมัยใหม ปจจัยทางประชากรศาสตร ปจจัยทางการตลาด 
 

Abstract 
This article is to present the research “Factors Relating to Purchasing Behavior of Senior Citizen at Modern Trade in 

Bangkok Metropolitan Areas.” The objectives are as follows 1) to study purchasing behavior of senior citizen at modern trade in 
Bangkok Metropolitan areas 2) to study the relationship among demographic factor, marketing factor and purchasing behavior 
of senior citizen at Modern Trade in Bangkok Metropolitan Areas. There is a survey research and the respondents are 400 senior 
citizens who reside in Bangkok Metropolitan Areas. The researchers use percentage, mean, standard deviation and chi – square 
test as statistical tools for data analyzing. The results show that senior citizens in Bangkok Metropolitan Areas express that 
distribution channel is the most important marketing factor involved with their purchasing behavior, especially the location of 
modern trade store for its proximity to their residence and having convenient and safe parking lot. 
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1. บทนํา 
ธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยไดผานการพัฒนาแบบกาว

กระโดดจากเดิมที่เคยเปนรานคาปลีกแบบครอบครัว ตลาดสด 
ก็กาวมาสูหางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต และมาสูรูปแบบ
ใหมๆในลักษณะทันสมัย ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม มีจุดเดนที่
แตกตางจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือ มีการตกแตงรานที่
สวยงามสะอาดตา มีเครื่องปรับอากาศเย็นสบาย จัดเรียงสินคา
หลากหลายชนิดอยางเปนระเบียบเพื่อใหผูบริโภคเลือกซื้อได
เ อ ง ต า ม ค ว า ม พ อ ใ จ  (ส ถ า บั น ยุ ท ธ ศ า ส ต ร ก า ร ค า 
www.tradestrategiesorg/Research_retail.htm[online].) ดังนั้น
เมื่อธุรกิจคาปลีกมีการขยายตัวรวดเร็วจึงมีผลทําใหโครงสราง
และการแขงขันตลาดคาปลีกเปลี่ยนโฉมหนาไป ทําใหรานคา
ปลีกมีวิวัฒนาการเพิ่มมากขึ้น และจากการเปลี่ยนแปลง
โครงสรางประชากรก็เปนตัวแปรสําคัญที่ชวยใหธุรกิจคาปลีก
สมัยใหมขยายตัวไดอยางรวดเร็ว รวมทั้ง การที่คนกรุงเทพฯมี
เวลานอยลงทําใหรานสะดวกซื้อตามยานชุมชนไดรับความ
นิยมมากขึ้น จากการเปลี่ยนแปลงในวิถีชีวิตของคนไทยใน
เมือง โดยเฉพาะคนกรุงเทพฯเปนสาเหตุสําคัญที่ทําใหคนสวน
ใหญนิยมจับจายใชสอยตามศูนยการคา มากขึ้น (สํานักงาน
คณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ (พ.ศ.2550 – 
2554) www.ldd.go.th/Thai- html/05022007/PDF/PDF01/006. 
pdf[online].) นอกจากนี้จากขอมูลของสหประชาชาติมีการ
คาดการณวาในป  2568 ประชากรผูสูงอายุจะมากถึง  1.1 
พันลานคน เพิ่มจากป 2518 ถึง 2.14 เปอรเซ็นต (โอกิลว่ี แอนด 
เมเธอร  เอเชียแปซิฟก อางถึงในวิทวัส รุงเรืองผล, 2546) 
ดังนั้นจากขอมูลดังกลาวขางตนทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา
ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคา
สมัยใหมของผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

2.  เนื้อความหลัก 
2.1  วัตถุประสงคการวิจัย 

2.1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคา
สมัยใหมของผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.1.2 เพื่อศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตรที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาสมัยใหม
ของผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.1.3 เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาสมัยใหมของผูสูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
2.2  สมมติฐานการวิจัย 

2.2.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพ และ
จํานวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานคาสมัยใหมของผูสูงอายุ 

2.2.2 สวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  บุคลากร 
กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ และการเพิ่มผลผลิตและ
คุณภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคา
สมัยใหมของผูสูงอายุ 
 
2.3  ทฤษฎีท่ีใชในการวิจัย 

2.3.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก โมเดลพฤติกรรม
ผูบริโภค ซึ่งเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ 

2.3.2 องคประกอบทั้ง 8 ของการบริหารบริการแบบ
ผสมผสานไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  
การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลักษณะทาง
กายภาพ และการเพิ่มผลผลิตและคุณภาพ 
 
2.4  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ทําการศึกษาในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคทั้ง
ชายและหญิง เฉพาะผูที่มีอายุ 60 ปขึ้นไป เปนผูที่มีภูมิลําเนา
หรือพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น โดยมีจํานวน
ประชากรผูสู งอายุทั้ งสิ้น  604,465 คน  (สํ านักงานสถิ ติ
แหงชาติ.http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/popul
ation.html[online].) กลุมตัวอยางคือผูสูงอายุที่มีภูมิลําเนาหรือ
พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน 



 

การสุมตัวอยางใชการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน 
(Multi – Stage Sampling) โดยเรียงลําดับเปน 2 ขั้นตอน ดังนี้  
ขั้นที่ 1 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random 
Sampling) โดยการจับฉลากเพื่อเลือกกลุมตัวอยางจากเขตการ
ปกครองของกรุงเทพมหานคร 50 เขต ใหเหลือเพียง 8 เขตการ
ปกครอง ซึ่งสามารถแบงไดดังนี้ เขตพระนคร เขตสัมพันธวงศ 
เขตคลองเตย เขตสาทร เขตบางบอน เขตบางแค เขตตลิ่งชัน 
และเขตบางกอกนอย ขั้นที่ 2 ทําการสุมตัวอยางตามความ
สะดวก (Convenience Sampling) ในบริเวณหนารานคาปลีก
สมัยใหมไดแก หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ เปนตน โดย
เก็บขอมูลจากกลุมผูบริโภคอายุ 60 ปขึ้นไปในแตละเขตที่เลือก
ไว จํานวนเขตละ 50 ตัวอยาง รวมทั้งสิ้น 400 ตัวอยาง โดยการ
ใชสูตรการหาขนาดตัวอยางจากสัดสวนประชากรที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95% โดยประมาณคาสัดสวนหรือรอยละขนาด
ตัวอยางจะหาไดจากสูตรดังนี้ (วัชรากรณ ชีวโศภิษฐ, มปป: 
213) 
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2.5  สถิติท่ีใชในการวิจัย 

2.5.1 วิธีการคิดคารอยละ  
2.5.2 การหาคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
2.5.3 การหาคาไค-สแควร (Chi – square) 

 
2.6  ผลการวิจัย 

งานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานคาสมัยใหมของผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางสวน
ใหญเปนเพศหญิง สมรสแลว ไมไดทํางาน มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวมากกวา 2 คน มีการศึกษาระดับประถมศึกษา และมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน     ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาสมัยใหมของผูสูงอายุ สวน
ใหญซื้อสินคาจากหางเทสโก โลตัส ซื้อสินคาเดือนละ 2 ครั้ง 
สําหรับการซื้อสินคาในแผนกตางๆ  ของผูสูงอายุพบวา 
ผูสูงอายุซื้อสินคาจากแผนกซูเปอรมารเก็ตประเภทของใชใน

ครัวเรือนมากที่สุด โดยจะซื้อสินคาวันเสาร – อาทิตย เวลา 
12.01 – 18.00 น. คาใชจายโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคาในรานคา
สมัยใหมในแตละครั้ง อยูระหวาง 501 – 1,000 บาท และไปซื้อ
สินคาในรานคาสมัยใหมกับบุตรหลาน ผูที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อสินคาคือตนเอง วิธีการชําระ
คาสินคาคือการชําระดวยเงินสด มีการรับรูขอมูลขาวสารของ
รานคาสมัยใหมจากใบปลิวหรือโปสเตอรของรานคา การ
สงเสริมการขายที่ช่ืนชอบมากที่สุดคือ รายการสงเสริมการขาย
ประเภทใหคูปองลดราคา สําหรับ ความคิดเห็นที่มีตอปจจัย
ทางการตลาดพบวา ผูสูงอายุใหความสําคัญกับการที่รานคา
สมัยใหมอยูใกลที่พัก หรืออยูในเสนทางที่เดินทางสะดวกมาก
ที่สุด รองลงมาคือการมีสินคาใหเลือกหลากหลาย (ทุกประเภท 
ทุกขนาด  ทุกยี่หอ) รานคามี ช่ือเสียงเปนที่รูจัก  มีสถานที่
สําหรับจอดรถที่สะดวกสบายและมีความปลอดภัย เวลาเปดทํา
การของรานคาอํานวยความสะดวกใหแกลูกคา สินคามีราคา
มาตรฐาน สินคามีคุณภาพดี สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
สินคามีความทันสมัย แปลกใหม สินคามีราคาถูกกวาที่อื่นๆ 
การออกแบบ  ตกแตงภายในรานมีความสวยงาม  ทันสมัย 
พนักงานแตงกายเรียบรอยและการนําอุปกรณอิเล็กทรอนิกส
ม า ช ว ย ให บ ริ ก า ร แทนพนั ก ง านอ ยู ใ น ร ะดั บ เ ท า กั น 
กระบวนการคิดและชําระเงินมีความสะดวกรวดเร็วและการจัด
วางสินคาในแตละแผนกสรางความสะดวกสบายในการเลือก
ซื้ออยูในระดับเทากัน พนักงานใหบริการดวยความสุภาพ ออน
นอม การจัดวางผังรานสรางความสะดวกสบายใหแกลูกคา 
การจัดวางสินคาในแตละแผนกมีความสวยงาม  ทันสมัย 
อุปกรณ เครื่องมือในการใหบริการมีความทันสมัย ระบบรักษา
ความปลอดภัยของรานคาสรางความมั่นใจใหแกลูกคาและการ
มีการโฆษณาประชาสัมพันธที่ตอเนื่องอยูในระดับเทากัน 
พนักงานใหบริการลูกคาดวยความรวดเร็ว มีรายการลด แลก 
แจก แถม การไดรับขอมูลขาวสารมีความรวดเร็ว พนักงาน
บริการมีความรูที่จะตอบคําถามลูกคา เอกสารและสื่อตางๆ ที่
ใชในการโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขายสราง
ความประทับใจ มีจํานวนพนักงานเพียงพอในการใหบริการ
อยางทั่วถึงและการมีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิกอยูในระดับ
เทากัน หองน้ําสะอาดและมีจํานวนเพียงพอ พนักงานบริการ



 

ใหความสนใจลูกคาเปนรายบุคคล และพนักงานบริการเขา
ใจความตองการของลูกคาแตละคน ตามลําดับ 

การทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานที่  1 ปจจัยทางดานลักษณะทาง

ประชากรศาสตรไดแก เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน  สถานภาพ  และจํานวนสมาชิกในครอบครัว  มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาสมัยใหม
ของผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจัยพบวา เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในดานบุคคลที่ไปซื้อสินคากับผูสูงอายุ  อยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในดานการใชรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด ความถี่ใน
การซื้อสินคา คาใชจายในการซื้อสินคาแตละครั้ง บุคคลที่ไป
ซื้อสินคากับผูสูงอายุ  ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการ
ตัดสินใจซื้อสินคา วิธีการชําระคาสินคา และพฤติกรรมการใช
บริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ  โบวลิ่งและ
สถาบันการเงิน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

การมี งานทํ าหรือไมไดทํ างานมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานคาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา
แตละครั้ง บุคคลที่ไปซื้อสินคากับผูสูงอายุ  อยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ 0.05  

รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาดานความถี่ในการซื้อสินคา ชวงเวลาในการซื้อสินคา 
คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง บุคคลที่ไปซื้อสินคา
กับผูสูงอายุ  ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการตัดสินใจ
ซื้อสินคา วิธีการชําระคาสินคา รายการสงเสริมการขายที่
ตองการใหทางรานจัดทํา และพฤติกรรมการใชบริการเสริม
อื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง และสถาบัน
การเงิน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ  0.05  

สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
ดานความถี่ในการซื้อสินคา ชวงเวลาในการซื้อสินคา คาใชจาย
เฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง  บุคคลที่ไปซื้อสินคากับ
ผูสูงอายุ ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อ
สินคา วิธีการชําระคาสินคา อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

จํานวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด ความถี่
ในการซื้อสินคา ชวงเวลาในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยใน
การซื้อสินคาแตละครั้ง บุคคลที่ไปซื้อสินคากับกลุมตัวอยาง ผู
มีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อสินคา วิธีการ
ชําระคาสินคา รายการสงเสริมการขายที่ตองการใหทางราน
จัดทํา อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

สมมติฐานที่  2 สวนประสมทางการตลาด  ได แก 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
บุคลากร กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ  และการเพิ่ม
ผลผลิตและคุณภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานคาสมัยใหมของผูสูงอายุ อยางมีนัยสําคัญ ที่ระดับ 0.05 

ผลิตภัณฑ 
มีสินคาใหเลือกหลากหลาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด บุคคลที่
ไปซื้อสินคาดวยกัน   พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน 
โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน รานอาหาร
อยางมีนัยสาํคัญ ที่ระดับ 0.05 

มีสินค าที่ ทันสมั ย  แปลกใหม  มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด  พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร 
คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน รานอาหาร ที่ระดับ 0.05 

สินคามีคุณภาพดี มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด   ชวงเวลาใน
การซื้อสินคา และพฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรง
ภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน รานอาหาร  
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

รานคามีช่ือเสียง เปนที่รูจัก  มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด รายการ
สงเสริมการขายที่ตองการใหทางรานคา และพฤติกรรมการใช
บริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง 
สถาบันการเงิน รานอาหาร อยางมีนัยสําคญัที่ระดับ 0.05 

ราคา   
สินคามีราคามาตรฐานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาในรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด    ผูมีอิทธิพลตอ



 

การเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อสินคา ชองทางการรับ
ขอมูลขาวสารของรานคา พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ 
เชน  โรงภาพยนตร  คาราโอเกะ  โบวลิ่ง  สถาบันการเงิน 
รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูสูงอายุอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 
0.05  

สินคามีราคาถูกกวาที่อื่นๆมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด ชวงเวลา
ในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง ผูมี
อิทธิพลตอการเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อสินคา อยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

ชองทางการจัดจําหนาย 
รานคาอยูใกลที่พัก หรือเดินทางสะดวกมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ชวงเวลาในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา
แตละครั้ง ชองทางการรับขอมูลขาวสารของรานคา อยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

มีที่จอดรถที่สะดวกสบาย ปลอดภัยมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ชวงเวลาในการซื้อสินคา ชองทางการรับขอมูลขาวสาร
ของรานคา อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

การสงเสริมการตลาด  
มีสวนลดพิ เศษสํ าหรับสมาชิกมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานคาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา
แตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

มีรายการลด แลก แจก แถมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด ชวงเวลา
ในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง อยาง
มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05   

การโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่องมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานชวงเวลาในการซื้อสินคา 
คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง รายการสงเสริมการ
ขายที่ตองการใหทางรานคาจัดทํา อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

   

พนักงาน  
พนักงานมีความสุภาพออนนอมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแต
ละครั้ง ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อ
สินคา วิธีการชําระคาสินคา ชองทางการรับขอมูลขาวสารของ
รานคา อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

พนักงานมีความรูที่จะตอบคําถามลูกคามีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแต
ละครั้ง ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อ
สินคา วิธีการชําระคาสินคา ชองทางการรับขอมูลขาวสารของ
รานคา และพฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรง
ภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน รานอาหาร 
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

พนักงานแตงกายเรียบรอยมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด บุคคลที่
ไปซื้อสินคาดวยกัน ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการ
ตัดสินใจซื้อสินคา ชองทางการรับขอมูลขาวสารของรานคา 
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

พนั ก ง าน ให ค ว า มสน ใ จ ลู ก ค า เ ป น ร า ยบุ ค ค ลมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่
ซื้อสินคาบอยที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา ชวงเวลาในการซื้อ
สินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง ผูมีอิทธิพลตอ
การเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อสินคา วิธีการชําระคา
สินคา ชองทางการรับขอมูลขาวสารของรานคา พฤติกรรมการ
ใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง 
สถาบันการเงิน รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

พนักงานเข าใจความตองการของลูกค าแตละคนมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่
ซื้อสินคาบอยที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยใน
การซื้อสินคาแตละครั้ง ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการ
ตัดสินใจซื้อสินคา วิธีการชําระคาสินคา พฤติกรรมการใช
บริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง 
สถาบันการเงิน รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 



 

พนักงานใหบริการลูกคาอยางรวดเร็วมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแต
ละครั้ง ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อ
สินคา วิธีการชําระคาสินคา พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ 
เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน 
รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

จํานวนพนักงานเพียงพอในการใหบริการมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา ชวงเวลาในการซื้อสินคา 
คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง  วิธีการชําระคาสินคา 
พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอ
เกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน  รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ 0.05 

 กระบวนการ  
เวลาทํ าการของร านค าใหความสะดวกแกลูกค ามี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่
ซื้อสินคาบอยที่สุด ชวงเวลาในการซื้อสินคา พฤติกรรมการใช
บริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง 
สถาบันการเงิน รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

กระบวนการคิดและชําระเงินมีความสะดวก รวดเร็วมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานความถี่ในการ
ซื้อสินคา ชวงเวลาในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อ
สินคาแตละครั้ง ผูมีอิทธิพลตอการเลือกรานคาและการ
ตัดสินใจซื้อสินคา พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรง
ภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง  สถาบันการเงิน รานอาหาร
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

ลูกคาไดรับขอมูลขาวสารอยางรวดเร็วมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา ชวงเวลาในการซื้อสินคา ผูมี
อิทธิพลตอการเลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อสินคา วิธีการ
ชําระคาสินคา พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรง
ภาพยนตร คาราโอเกะ  โบวลิ่ง สถาบันการเงิน รานอาหาร
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05   

 

ลักษณะทางกายภาพ  
การออกแบบ  ตกแตงภายในรานสวยงาม  ทันสมัยมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่
ซื้อสินคาบอยที่สุด บุคคลที่ไปซื้อสินคาดวยกัน วิธีการชําระคา
สินคา ชองทางการรับขอมูลขาวสารของรานคา พฤติกรรมการ
ใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง 
สถาบันการเงิน รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

การจัดวางผังรานสรางความสะดวกสบายใหแกลูกคามี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่
ซื้อสินคาบอยที่สุด ชวงเวลาในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยใน
การซื้อสินคาแตละครั้ง ชองทางการรับขอมูลขาวสารของ
รานคา พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร 
คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน รานอาหาร อยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

การจัดวางสินคาในแตละแผนกมีความสวยงาม ทันสมัยมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่
ซื้อสินคาบอยที่สุด ชวงเวลาในการซื้อสินคา ชองทางการรับ
ขอมูลขาวสารของรานคา  พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ 
เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน 
รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05   

การจัดวางสินคาในแตละแผนกสรางความสะดวกในการ
เลือกซื้อมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดาน
รานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด ชวงเวลาในการซื้อสินคา 
คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง วิธีการชําระคาสินคา 
ชองทางการรับขอมูลขาวสารของรานคา พฤติกรรมการใช
บริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง 
สถาบันการเงิน รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

อุปกรณ เครื่องมือในการใหบริการมีความทันสมัยมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่
ซื้อสินคาบอยที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา ชองทางการรับ
ขอมูลขาวสารของรานคา พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ 
เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน 
รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

เอกสารและสื่อตางๆ ที่ใชในการโฆษณา ประชาสัมพันธ 
สรางความประทับใจมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ



 

สินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด ชวงเวลาในการ
ซื้อ อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

หองน้ําสะอาด และมีจํานวนเพียงพอมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ชวงเวลาในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา
แตละครั้ง พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรง
ภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน รานอาหาร 
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

ระบบรักษาความปลอดภัยของรานสรางความมั่นใจใหแก
ลูกคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดาน
พฤติกรรมการซื้อสินคาในดานรานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอย
ที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา ชวงเวลาในการซื้อสินคา 
คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง ผูมีอิทธิพลตอการ
เลือกรานคาและการตัดสินใจซื้อสินคา  พฤติกรรมการใช
บริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คาราโอเกะ โบวลิ่ง 
สถาบันการเงิน รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05   

การเพิ่มผลผลิตและคุณภาพ 
การนําอุปกรณอิ เล็กทรอนิกสมาชวยใหบริการแทน

พนักงานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในดาน
รานคาปลีกที่ซื้อสินคาบอยที่สุด ความถี่ในการซื้อสินคา 
ชวงเวลาในการซื้อสินคา คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละ
ครั้ง พฤติกรรมการใชบริการเสริมอื่นๆ เชน โรงภาพยนตร คา
ราโอเกะ โบวลิ่ง สถาบันการเงิน  รานอาหาร อยางมีนัยสําคัญ
ที่ระดับ 0.05 
 

3.  สรุป 
ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในรานคาสมัยใหมของผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยผูสูงอายุใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายมากที่สุด รองลงมาคือปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
ราคา ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานการเพิ่มผลผลิตและ
คุณภาพ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานพนักงาน ตามลําดับ 

1. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูสูงอายุให
ความสําคัญกับการที่รานคาปลีกอยูใกลที่พักหรืออยูในเสนทาง

ที่เดินทางสะดวก มีสถานที่สําหรับจอดรถที่สะดวกสบายและ
มีความปลอดภัย เนื่องจากทําเลที่ต้ังถือเปนปจจัยสําคัญอยางยิ่ง
ในการที่รานคาปลีกจะประสบความสําเร็จ เพราะจํานวนของ
ลูกคาที่ เขาออกรานคา และเม็ดเงินมหาศาลที่ เกิดจากการ
จับจายใชสอย โดยเฉพาะอยางยิ่งทําเลที่ต้ังอยูในแหลงชุมชน 
แหลงที่พักอาศัย หมูบานจัดสรร คอนโดมิเนียม อพารทเมนท 
หรือแมแตแหลงสถานศึกษาใหญๆ ปจจัยเหลานี้ลวนเปนปจจัย
ที่สําคัญที่บงบอกถึงจํานวนของลูกคาที่จะมาใชบริการรานคา
สมัยใหม ซึ่งสอดคลองกับเลอพงษ คงเจริญ (2548) ที่ศึกษา
พฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก
ของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาพบวา ผูบริโภคจะมี
ความพึงพอใจระดับมากกับรานคาปลีกที่อยูใกลบานหรือที่
ทํางาน เดินทางไปมาสะดวก 

2. ปจจัยดานผลิตภัณฑ การมีสินคาใหเลือกหลากหลาย 
(ทุกประเภท ทุกขนาด ทุกยี่หอ) รานคามีช่ือเสียงเปนที่รูจัก 
เนื่องจากการมีสินคาที่หลากหลายจะทําใหลูกคาไดรับความ
สะดวกสบายในการซื้อสินคาเพราะไมตองเดินทางไปหลายๆ 
แหงเพื่อใหไดสินคาที่ตรงตามความตองการ โดยผูสูงอายุ
ตองการไปรานคาปลีกเพียงแหลงเดียวแตสามารถหาซื้อสินคา
ไดตรงตามความตองการทุกรายการ ซึ่งสิ่งเหลานี้รานคาปลีก
สมัยใหมสวนใหญมีสินคาที่หลากหลายอยูแลวเพียงแตตอง
เพิ่มสินคาในกลุมของผูสูงอายุเขาไปเทานั้น ซึ่งสอดคลองกับ 
ทิภารัตน  ชุมนุม  (2548) พบวาปจจัยทางดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกขนาด
ใหญของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี 

3. ปจจัยดานราคา สิ่งที่คนพบขัดแยงกับสิ่งที่ธุรกิจคา
ปลีกสมัยใหมบางแหง เข าใจโดยคิดว าผูบริ โภคจะให
ความสําคัญกับเรื่องของราคาที่ถูกที่สุดเปนสําคัญ รานคาปลีก
สมัยใหมบางแหงนําเสนอเรื่องราคาเปนกลยุทธหลักในการทํา
ตลาด แตสิ่งเหลานี้อาจใชกับกลุมผูสูงอายุไมไดเพราะผูสูงอายุ
ใหความสําคัญกับเรื่องของสินคาที่มีมาตรฐานมากกวาราคา
สินคาที่ถูกกวารานอื่นๆ ดังนั้นสิ่งที่ควรทําคือการเลือกสินคา
เพื่อวางขายควรคํานึงถึงเรื่องคุณภาพและมาตรฐานของสินคา 
กลาวคือไมจําเปนตองเปนสินคาราคาถูกเสมอ อาจเปนสินคาที่
มีราคาสูงกวาแตมีมาตรฐานก็ได ซึ่งสอดคลองกับนุชรีนารถ 



 

เจงผาสุก (2547) ที่ศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคตอธุรกิจคา
ปลีกประเภทซุปเปอรเซ็นเตอรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ปจจัยทางการตลาดดานราคาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคาในธุรกิจคาปลีกประเภทซุปเปอรเซ็นเตอร 

4. ปจจัยดานกระบวนการ ในการใหบริการของรานคา
สมัยใหม ผูสูงอายุใหความสําคัญกับเรื่องของกระบวนการคิด
และชําระเงินที่มีความสะดวกรวดเร็ว ไมยุงยากและไมตองรอ
คิวนาน เชนเดียวกับผูบริโภคกลุมอื่นๆ ผูสูงอายุไมชอบรอและ
จะรูสึกหงุดหงิดถาตองรอคิว ดังนั้นการจัดการดานการชําระ
เงินตองมีประสิทธิภาพ ในประเด็นนี้อาจใชวิธีการบริหาร
ชวงเวลา เชนในวันเสาร – อาทิตย เวลา 12.01 – 18.00 น.ซึ่ง
เปนเวลาที่ผูสู งอายุ เข าใชบริการมากที่สุด  (อางอิงจาก
ผลการวิจัยฉบับนี้) รานคาปลีกตองจัดเตรียมพนักงานในสวน
ของการชําระเงินหรือเพิ่มชองทางการชําระเงินใหมากกวา
ชวงเวลาอื่นๆ เพื่อลดระยะเวลาการรอคิวและทําใหเกิดความ
รวดเร็ว ซึ่งสอดคลองกับอดุลย จาตุรงคกุล ดลยา จาตุรงคกุล 
และพิมพเดือน จาตุรงคกุล (2546) ที่กลาววาการตอแถวเปน
เวลานานเปนสิ่งที่นาเบื่อ เสียเวลา และบางครั้งไมสะดวกสบาย 
การรอคอยในกระบวนการการบริการทําใหประสบปญหาการ
รอคอย ตอแถวในขณะที่กําลังรับการบริการ ดังนั้นผูใหบริการ
ควรสรางกระบวนการในการสงมอบการบริการใหเกิดความ
รวดเร็วและลดปญหาการรอคอย 

5. ปจจัยดานการเพิ่มผลผลิตและคุณภาพ คือการที่รานคา
นําอุปกรณอิเล็กทรอนิกสมาชวยใหบริการแทนพนักงาน เชน 
เครื่องตรวจสอบราคาสินคาในแผนกซูเปอรมารเก็ต อุปกรณ
แสดงผังรานคาและใหขอมูลขาวสารตางๆ เครื่องชวยบอก
จํานวนที่จอดรถที่วาง สิ่งเหลานี้เปนสิ่งที่ชวยในการอํานวย
ความสะดวกและทําใหเกิดความรวดเร็วในการเขารับการ
บริการ ซึ่งอยางที่หลายๆ คนเขาใจในอดีตคือผูสูงอายุเปนผูที่
ไมคุนเคยกับเทคโนโลยี แตจากการวิจัยพบวาผูสูงอายุใน
ปจจุบันใหความสําคัญกับเทคโนโลยีเชนกัน ดังนั้นในชวง
เวลาที่มีลูกคามาใชบริการเปนจํานวนมากอาจใชอุปกรณเขามา
เสริมแทนพนักงานเพื่อเปนการะประหยัดเวลา ลดการรอคอย 
และลดตนทุน ซึ่งสอดคลองกับอดุลย จาตุรงคกุล ดลยา จาตุรง
คกุล และพิมพเดือน จาตุรงคกุล (2546) ที่กลาววาการปรับปรุง

ผลผลิ ต เปนสิ่ ง จํ า เปนที่ จ ะทํ า ใหก ารควบคุมตนทุนมี
ประสิทธิภาพ แตธุรกิจตองระวังไมใหมีการลดคุณภาพและ
ระดับการบริการลงอยางไมเหมาะสมจนกระทั่งลูกคาเกิดความ
ไมพอใจ เพราะคุณภาพของการบริการตามที่ลูกคากําหนดเปน
สิ่งสําคัญซึ่งทําใหเห็นความแตกตางในตัวผลิตภัณฑ  

6. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ซึ่งหมายถึงการ
ออกแบบ การตกแตงภายในรานใหมีความสวยงาม ทันสมัย 
สิ่งเราที่มองเห็นดวยตาเปลาทั้งหมดนี้เปนหลักฐานเสริมที่
มองเห็นได และแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพการบริการของ
รานคา ธุรกิจดานบริการจําเปนตองบริหารหลักฐานที่เปนตัว
วัตถุอยางรอบคอบ เนื่องจากอาจมีผลกระทบอยางรุนแรงตอ
ความประทับใจและความรูสึกของลูกคาได ซึ่งสอดคลองกับทิ
ภารัตน ชุมนุม (2548) พบวาการมีปายแสดงสินคาชัดเจน การ
จัดวางสินคาเปนหมวดหมู สะดวกในการเลือกซื้อ ความ
สะอาด ความทันสมัยและบรรยากาศภายในหาง การมีรถเข็น
และตะกราใสสินคาไวใหบริการและการจัดตกแตงซุมแสดง
สินคาที่สวยงามมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของ
ผูบริโภค 

7.ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูสูงอายุเขาถึงสื่อ
ใบปลิวหรือโปสเตอรมากที่สุดและใหความสําคัญกับการที่
รานคาปลีกมีโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่องรวมทั้ง
ตองการใหรานคาปลีกแจกคูปองสวนลด ดังนั้นการโฆษณา
อาจใชเพื่อแจงขาวสารในเรื่องของการจัดรายการลด แลก แจก 
แถม เพื่อสรางแรงจูงใจใหเกิดการใชบริการมากขึ้นหรือการ
แจกใบปลิวที่แนบคูปองสวนลดจะทําใหสามารถจูงใจผูสูงอายุ
ได ซึ่งสอดคลองกับอลิษา เกษทองมา  (2551) ศึกษาเรื่อง
ผลกระทบของธุรกิจการคาปลีกสมัยใหมตอธุรกิจการคาปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตอําเภอสวางแดนดิน จังหวัดสกลนคร พบวา
ป จจั ยด านการส ง เสริมการตลาด  ได แก  การโฆษณา
ประชาสัมพันธตามสื่อตางๆ การกลาวทักทายเมื่อลูกคาเดินเขา
และออกจากราน การใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาภายในราน 
การจัดรายการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาของผูบริโภค 

8. ปจจัยดานพนักงาน แมผูสูงอายุจะใหความสําคัญเปน
อันดับสุดทายแตร านคาปลีกก็ไมควรที่จะละเลยเพราะ



 

พนักงานเปนเหมือนบุคคลที่ติดตอสื่อสารกับลูกคาในนามของ
ธุรกิจ ถาพนักงานบริการดี เอาใจใสลูกคาก็จะสงผลในดาน
บวกกับธุรกิจในระยะยาว แตในทางกลับกันถาพนักงานแสดง
กิริยามารยาทที่ไมดีก็จะสงผลเสียตอภาพลักษณของธุรกิจ
เชนกันซึ่งสอดคลองกับอดุลย จาตุรงคกุล ดลยา จาตุรงคกุล 
และพิมพเดือน จาตุรงคกุล (2546) พนักงานบริการมีบทบาท
ในการติดตอกับลูกค าในระดับสูง  ดังนั้นธุร กิจบริการ
จําเปนตองฝกอบรมพนักงานใหมีความชํานาญในทักษะการ
ติดตอระหวางบุคคล รวมท้ังในเรื่องของบุคลิกภาพที่ดี การ
แตงกายดี และตองมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการผลิตงาน
บริการเปนอยางดี 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
1. ควรศึกษาเปรียบเทียบกลุมผูสูงอายุกับผูบริโภคกลุมอื่น 
2. ควรศึกษาโดยใชเครื่องมือทางการวิจัยเชิงคุณภาพเชน

การสังเกตการณแบบไมมีสวนรวมและการสัมภาษณเชิงลึก 
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