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ที่ร้านสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร
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IN	BANGKOK	METROPOLITAN	AREAS	
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บทคัดย่อ
การวจิยัเรือ่งพฤตกิรรมการซือ้สินค้าและบรกิารของกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ทีร้่านสะดวกซ้ือในเขตกรงุเทพมหานคร

มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้	 1)	 เพื่อศึกษาปัจจัยทางประชากรที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการของกลุ่มเบบ้ี	

บูมเมอร์ที่ร้านสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร	 2)	 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

สนิค้าและบรกิารของกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ทีร้่านสะดวกซือ้ในเขตกรงุเทพมหานคร	3)	เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สินค้า

และบริการของกลุ่มนี้ที่ร้านสะดวกซื้อ	 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้	 คือกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร	

ทีม่อีาย	ุ48-66	ปี	จ�านวน	402	คน	โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการวจิยั	ประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพวิเตอร์	

ส�าเรจ็รปูทางสถติิ	ใช้สถติเิชงิพรรณนาในการวเิคราะห์ข้อมลูได้แก่ความถี	่(Frequency)	ร้อยละ	(Percentage)	ค่าเฉลีย่	

(Mean)	และใช้สถิตเิชงิอนมุาน	ไคสแควร์	(Chi-	Square)	ส�าหรบัการทดสอบสมมตฐิาน	ผลการวจิยัพบว่า	ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่	

เป็นเพศหญงิ	มอีาย	ุ48-52	ปี	มสีถานภาพสมรส	การศกึษาระดบัปรญิญาตร	ีเป็นพนกังานเอกชนมรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน	

20,001-30,000	 บาท	 อาศัยอยู่ทาวน์เฮาส์	 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการของกลุ่มเบบ้ี	

บูมเมอร์ที่ร้านสะดวกซื้อ	พบว่า	ร้านสะดวกซื้อที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการ	คือ	ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น	ความถี่ที่ซื้อ

สินค้าเฉลี่ยต่อสัปดาห์คือ	1-3	ครั้ง	ช่วงเวลาที่ใช้บริการที่ร้านสะดวกซื้อเป็นประจ�า	คือช่วงเวลา	18.01	น	-	22.00	น.		

ใช้เวลาในการเลอืกซือ้สินค้า	5	-10	นาที	ค่าใช้จ่ายท่ีซือ้สนิค้าโดยเฉลีย่ในแต่ละครัง้คอื	101	-	200	บาท	สนิค้าทีซ่ือ้บ่อยทีส่ดุ	

คอื	สนิค้าประเภทเครือ่งด่ืม	เหตผุลส�าคญัทีส่ดุทีใ่ช้บรกิารร้านสะดวกซือ้เพราะใกล้ทีพ่กัอาศยั	ผลการทดสอบสมมตฐิาน

โดยใช้สถิติ	 ไคสแควร์	 พบว่า	 1)	ปัจจัยด้านประชากร	 ได้แก่	 เพศ	อายุ	 สถานภาพการสมรส	 ระดับการศึกษา	อาชีพ		

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน	และลักษณะท่ีพกัอาศัย	มผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้าและบริการของกลุม่เบบ้ีบูมเมอร์ทีร้่าน	

สะดวกซือ้ในเขตกรงุเทพมหานคร	อย่างมนียัส�าคญัทางสถติิที	่0.05	2)	ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์	ราคา	

ช่องทางการจัดจ�าหน่าย	การส่งเสริมการตลาด	บุคลากร	กระบวนการ	และลักษณะทางกายภาพมีผลต่อพฤติกรรมการ

เลอืกซือ้สนิค้าและบรกิารของกลุม่เบบ้ีบมูเมอร์ทีร้่านสะดวกซือ้ในเขตกรงุเทพมหานครอย่างมนียัส�าคญัทางสถติทิี	่0.05

ค�าส�าคัญ :	 พฤติกรรมการเลือกซื้อ	 ร้านสะดวกซื้อ	 เบบี้บูมเมอร์
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Abstract
The	purposes	of	the	research	“Purchasing	Behavior	of	Baby	Boomer	Group	at	Convenience	

Stores	in	Bangkok	Metropolitan	Areas”	are	1)	to	study	demographic	factors	that	affect	purchasing	

behavior	of	Baby	Boomer	Group	at	Convenience	Stores	in	Bangkok	Metropolitan	Areas.	2)	to	study	

marketing	mix	factors	that	affect	purchasing	behavior	of	this	group	at	convenience	stores	in	Bangkok	

Metropolitan	Areas	3)	to	study	purchasing	behavior	of	this	group	at	convenience	stores	in	Bangkok	

Metropolitan	Areas.	The	samples	used	in	this	research	were	402	Baby	Boomers	who	were	at	the	age	

between	48	–	66	years	in	Bangkok	and	used	to	purchase	products	at	convenience	stores.	Questionnaires	

were	used	 for	 collecting	 the	data.	Descriptive	 statistics	 used	 in	 the	 study	 including	percentage,	

frequency,	mean,	standard	deviation	and	chi–square	for	hypothesis	testing.	The	results	found	that	

most	consumers	were	female	at	the	age	between	48-52	years,	held	bachelor	degree,	worked	at	

private	companies,	had	average	monthly	income	20,000-30,000	bath	and	lived	in	townhouses.	Most	

of	the	consumers	bought	product	from	7-11	convenience	store.	The	average	shopping	frequency	

was	1-3	times	per	week	during	6:00	pm.-10:00	pm.	They	spent	5	-10	minutes	each	time.	They	also	

spent	101	-200	Baht.	They	bought	beverage	in	particular.		The	main	reason	to	go	to	convenience	

store	was	near	the	resident	and	the	office.	The	result	of	hypothesis	test	revealed	that	demographic	

factors	 such	 as	 gender,	 age,	 status,	 education,	 occupation,	 income,	 and	 residence	had	 affected	

purchasing	behavior	of	Baby	Boomer	Group	at	convenience	stores	in	Bangkok	Metropolitan	Areas	

at	0.05	significant	statistical	level.	 	Also,	the	marketing	mix	factors	such	as	product,	price,	place,	

promotion,	people,	process	and	physical	evidence	had	affected	purchasing	behavior	of	Baby	Boomer	

Group	at	convenience	stores	in	Bangkok	Metropolitan	Areas	at	0.05	significant	statistical	level.	

Keywords :	 Purchasing	Behavior,	 Convenience	Stores,	 Baby	Boomers	

บทน�า
ประเทศไทยก้าวเข ้าสู ่สังคมผู ้สูงอายุตั้งแต ่ป	ี	

พ.ศ.2548	กล่าวคอืมปีระชากรอาย	ุ60	ปี	ขึน้ไป	มากกว่า

ร้อยละ	10	ตามค�าจ�ากดัความขององค์การสหประชาชาติ	

(ส�านักงานสถิติแห่งชาติ,	2554)		เมื่อพิจารณากลุ่มเบบี้

บูมเมอร์	 ซึ่งเป็นกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี	 2489	 -	 2507		

ยุคหลังสงครามโลกครั้งท่ี	 2	 ท่ีทหารกลับสู่ครอบครัว

ท�าให้ยุคนั้นมีอัตราการเกิดสูงมาก	 กลายเป็นประชากร

กลุ่มใหญ่ของโลก	 โดยเฉพาะในประเทศสหรัฐอเมริกามี

อัตราการเกิดในยุคนั้นสูงถึง	 79	 ล้านคน	 (Rosenberg,	

2009)	จากข้อมูลจ�านวนประชากรของกรมการปกครอง	

ปี	 พ.ศ.	 2554	 พบว่า	 จ�านวนประชากรผู ้สูงอายุใน

ประเทศไทยมีแนวโน้มเพ่ิมสูงข้ึนและมีอัตราการเกิด	

น้อยลง	ปี	พ.ศ.2554	ที่ผ่านมา	ประเทศไทยมีประชากร

กลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์	 จ�านวน	 13.4	 ล้านคน	 หรือคิดเป็น	

ร้อยละ	21	ของประชากรทัง้หมด	ก้าวเข้าสูวั่ยผูส้งูอายแุล้ว	

ประมาณ	 3	 ล้านคน	 ที่เหลือก�าลังเคลื่อนตัวเข้าสู่วัย	

สงูอายแุละก�าลงัจะเกษยีณอาย	ุ(กรมการปกครอง,	2554)		

ในอีก	 8	 ปี	 ข้างหน้าคาดการณ์กันว่าประเทศไทยและ

ประเทศสิงค์โปร์มีแนวโน้มที่จะเผชิญกับสังคมผู้สูงอายุ

มากกว่าประเทศอืน่ในอาเซยีน	(UN	World	Population,	

2010	 อ้างอิงในศูนย์วิจัยกสิกรไทย)	 นักการตลาดใน
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หลายๆ	 ประเทศก�าลังเน้นท�าการตลาดกับกลุ่มเบบี้บูม

เมอร์เนื่องจากเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีก�าลังซื้อ	 บริษัทวิจัย	

AC	Nielsen	ประเทศสหรฐัอเมรกิาได้ยกให้เบบีบ้มูเมอร์	

เป็นรุ ่นที่มีคุณค่ามากท่ีสุด	 เนื่องจากเป็นประชากร	

ส่วนใหญ่ของประเทศ	ใช้จ่ายทางด้านสินค้าอปุโภคบรโิภค	

คิดเป็นมูลค่า	230	ล้านดอลล่าร์ต่อปี	และคาดการณ์ว่า

ในปี	2020	จะเป็นผู้ที่มีรายได้ส่วนบุคคล	คิดเป็นร้อยละ	

70	ของทัง้ประเทศ	(Nielsen,	2012)	ในประเทศไทยเบบ้ี

บูมเมอร์เป็นผู้ทีมีก�าลังซื้อเช่นกัน	 ผลการส�ารวจข้อมูล

จากกลุ่มตัวอย่างของวิทยาลัยการจัดการ	 มหาวิทยาลัย

มหิดล	ปี	พ.ศ.2552	พบว่าร้อยละ	68.2	มรีายได้ต่อเดอืน

เกิน	 30,000	 บาท	 โดยร้อยละ	 28.1	 มีรายได้ต่อเดือน

ระหว่าง	30,001-50,000	บาท	ร้อยละ	14.8	มีรายได้ต่อ	

เดือนระหว่าง	 50,001	 –	 80,000	 บาท	 ร้อยละ	 13.5		

มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง	 80,001-100,000	บาท	 และ	

ร้อยละ	11.7	มรีายได้ต่อเดอืนเกนิ	100,000	บาทขึน้ไป	โดย	

ส่วนใหญ่จะเป็นพนกังานบรษัิทเอกชน	ในระดบัผู้บรหิาร		

รวมถึงข้าราชการระดับสูงและผู ้ที่ท�าธุรกิจส่วนตัว		

(พงษ์	ชัยชนะวิจิตร,	2552)

ร้านสะดวกซื้อ	หมายถึง	ร้านค้าที่จัดจ�าหน่ายสินค้า

จ�าเป็นในชวีติประจ�าวนั	รวมทัง้อาหารเครือ่งดืม่	เป็นร้าน

ค้าขนาดเลก็	มพีืน้ทีป่ระมาณ	200-300	ตารางเมตร	โดย

เน้นอ�านวยความสะดวกแก่ลกูค้าทัง้ด้านสถานทีแ่ละเวลา	

(สุพรรณี	อินทร์แก้ว,	2553:	38)

ปัจจุบันร้านสะดวกซื้อมีบทบาทต่อการด�าเนิน

ชีวิตของผู้บริโภคมากขึ้น	 มีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว	

เนื่องจากที่ดินมีราคาแพงข้ึน	 ท�าเลหายากขึ้น	 การเปิด	

ร้านสะดวกซ้ือใช้เงินลงทุนน้อยกว่าร้านค้าปลีกขนาด

ใหญ่	 ประกอบกับสภาพการด�าเนินชีวิตในชีวิตสังคมที่

มีแต่ความเร่งรีบ	 ผู้บริโภคต้องการความสะดวกรวดเร็ว		

ต้องการซื้อสินค้าใกล้บ้าน	 ครอบครัวมีขนาดเล็กลง	

ซื้อสินค้าในปริมาณน้อยแต่ถี่ขึ้น	 สอดคล้องกับข้อมูล

จากศูนย์วิจัยไทยพาณิชย์	 (2555)	 ท่ีแสดงให้เห็นว่า	

จ�านวนสาขาของซุปเปอร์สโตร์เติบโตช้าลง	 ในช่วงปี		

พ.ศ.	 2553	 -	 2554	 เพิ่มขึ้นเพียงร้อยละ	 7	 ในขณะที่

จ�านวนสาขาของร้านสะดวกซื้อเติบโตขึ้นสูงถึงร้อยละ	

14	ต่อปี	และยอดขายเติบโตถึงร้อยละ	16	ต่อปี	มีการ

แข่งขันสูงเพื่อแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดที่มีมูลค่าสูงถึง	

680,000	ล้านบาท	(Nielsen,	2012	อ้างอิงใน	ผู้จัดการ,	

2555)	 ในช่วง	 3-4	 ปีที่ผ่านมา	 ร้านค้าปลีกอย่างร้าน	

ไฮเปอร์มาร์เก็ต	ร้านซปุเปอร์สโตร์มกีารปรับตวัขยายสาขา		

ร้านค้าปลกีขนาดเลก็กระจายตวัตามชมุชน	โดยเป็นการ

ผสมผสานระหว่างซุปเปอร์มาร์เก็ต	ไฮเปอร์มาร์เก็ตและ

ร้านสะดวกซื้อ	 เช่น	 เทสโก้โลตัส	 เอ๊กซ์เพรส	ปัจจุบันม	ี

สาขาอยู่	850	แห่ง	ท็อปเดลี่	มีสาขา	119	แห่ง	มินิบิ๊กซี		

มสีาขา	90	แห่ง	นอกจากน้ันยงัมผีูน้�าในธุรกจิร้านสะดวก

ซื้ออย่างเซเว่นอีเลฟเว่น	 ที่มีสาขาสูงถึง	 6,820	 สาขา		

และคู่แข่งอย่างแฟมิลี่มาร์ทซ่ึงมีผู ้ถือหุ้นที่มีศักยภาพ

อย่างกลุม่เซน็ทรัล	และมแีนวโน้มทีจ่ะขยายสาขาเพิม่ข้ึน

เรื่อยๆ	(ฐานเศรษฐกิจ,	2555)	

วัตถุประสงค์ของการวจิัย
1.	 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรที่มีต่อพฤติกรรม

การเลอืกซือ้สนิค้าและบริการของกลุม่เบบ้ีบูมเมอร์ทีร้่าน

สะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร

2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มี

ต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้าและบรกิารของกลุม่เบบี	้

บูมเมอร์ที่ร้านสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร

3.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าและ

บริการของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ที่ร ้านสะดวกซื้อในเขต

กรุงเทพมหานคร

วธิกีารวจิัย
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส�ารวจโดยศึกษา

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค

กลุม่เบบ้ีบูมเมอร์ทีร้่านสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร	

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย	 คือ	 กลุ่มเบบี้บูมเมอร์ท่ี

มีอายุ	 48	 -	 66	 ปี	 (Rosenberg,	 2009)	 เพศชายและ

หญิง	 ที่เคยซื้อสินค้าและบริการที่ร้านสะดวกซื้อในเขต

กรงุเทพมหานคร	โดยใช้สตูรค�านวณ	แบบไม่ทราบจ�านวน
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ประชากรของทาโร่		ยามาเน่	(Yamane	อ้างอิงใน	กัลยา	

วาณิชย์บัญชา,	 2545)	 โดยใช้ความคลาดเคล่ือน	 0.05	

ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการค�านวณ	385	คน	และเก็บ

ตัวอย่างส�ารองกันความผิดพลาดไว้	 17	 คน	 รวมเป็น

จ�านวนทั้งสิ้น	402	คน	

ขัน้ตอนการสุม่ตัวอย่าง	ใช้วธิสีุม่ตวัอย่างแบบหลาย

ขั้นตอน	ดังต่อไปนี้

ขั้นที่	 (1)	 ใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย	 โดยใช้เกณฑ์

การแบ่งกลุ่มเขตตามการปฎิบัติงานของส�านักงานเขต	

กรุงเทพมหานคร	 ที่มีทั้งหมด	 50	 เขต	 แบ่งออกเป็น		

6	 กลุ่ม	 ได้แก่	 กลุ่มกรุงเทพกลาง	กลุ่มกรุงเทพใต้	 กลุ่ม

กรุงเทพเหนือ	กลุ่มกรุงเทพตะวันออก	กลุ่มกรุงธนเหนือ	

กลุม่กรงุธนใต้	ผูว้จิยัใช้วธิจีบัฉลากโดยไม่ใส่คนืแต่ละกลุ่ม

เขตการปกครอง	กลุ่มละ	1	เขต	

ขั้นที่	 (2)	 ใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบโควต้าเพื่อให้ได้	

ตวัแทนโควต้าของแต่ละเขต	ได้จ�านวนกลุม่ตวัอย่างเขตละ		

67	คน

ขั้นที่	 (3)	 ใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง	 โดย

เก็บข้อมูลจากแหล่งชุมชน	 เช่น	 โรงพยาบาล	ห้างสรรพ

สินค้า	 สวนสาธารณะ	 ร้านสะดวกซ้ือ	 เพื่อเก็บรวบรวม

ข้อมูล

ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้	 ประกอบด้วย	

ปัจจัยทางด้านประชากร	ได้แก่	เพศ	อายุ	อาชีพ	รายได้

ต่อเดือน	ระดับการศึกษา	สถานภาพการสมรส	ลักษณะ

ที่พักอาศัย	 และปัจจัยทางส่วนประสมการตลาด	 ได้แก่		

ผลิตภัณฑ์	 ราคา	 ช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 การส่งเสริม	

การตลาด	บคุคลากร	ลกัษณะทางกายภาพ	และกระบวนการ		

ตวัแปรตามทีใ่ช้ในการวจิยั	พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้า

และบริการของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ท่ีร้านสะดวกซื้อ	 ได้แก	่

ร้านสะดวกซื้อที่ชอบใช้บริการ	 ความถ่ีในการซ้ือสินค้า	

ช่วงเวลาทีใ่ช้บรกิาร	ระยะเวลาท่ีใช้เลือกซือ้สินค้าจ�านวน

เงนิทีใ่ช้โดยเฉลีย่ในแต่ละครัง้	ประเภทสนิค้าทีซ้ื่อ	เหตผุล

ที่เลือกใช้บริการ	

เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจยัในครัง้นี	้คอื	แบบสอบถาม

ส่วนที่	 1	 แบบสอบถามท่ีเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไปของ	

ผูต้อบแบบสอบถาม	ได้แก่	เพศ	อาย	ุสถานภาพการสมรส	

ระดับการศึกษา	 อาชีพ	 รายได้ต่อเดือน	 และลักษณะ

ทีพ่กัอาศยั	ค�าถามเป็นแบบปลายปิดโดยให้เลอืกค�าตอบ	

จ�านวนทั้งสิ้น	7	ข้อ	

ส่วนท่ี	 2	 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของ	

ผู้บริโภคกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ในการซื้อสินค้า	 ได้แก่	 ร้าน

สะดวกซื้อท่ีชอบใช้บริการ	 ประเภทของสินค้าที่ซื้อ	

ความถ่ีในการใช้บรกิาร	ช่วงเวลาทีใ่ช้บรกิาร	ระยะเวลาที่

ใช้บริการ	จ�านวนเงนิโดยเฉลีย่ทีใ่ช้ซือ้สนิค้า	และเหตผุลที	่

เลอืกใช้บรกิาร	ลกัษณะค�าถามแบบปลายเปิดและปลายปิด		

โดยมีให้เลือกหลายค�าตอบ	จ�านวน	7	ข้อ

ส่วนที่	 3	 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วน	

ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ	

ผู้บริโภคกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ที่มาใช้บริการร้านสะดวกซื้อ	

ลักษณะค�าถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค�าตอบ		

(Likert	 Scale)	 จ�านวน	 36	 ข้อ	 แบ่งเป็น	 5	 ระดับ		

วัดข้อมูลแบบอันตรภาคชั้น	(Interval	Scale)

สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์
1.	 สถิติเชิงพรรณนา	 (Descriptive	 Statistics)	

เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม	ได้แก่		

การแจกแจงความถ่ี	(Frequency)	ค่าร้อยละ	(Percentage)		

ค่าเฉลีย่	(Mean)	และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน	(Standard	

Deviation)

2.	 สถติเิชงิอนุมาน	 (Inferential	 Statistics)	 ใช้ค่า	

ไค-สแควร์	 (Chi-	 Square)	 ทดสอบความสัมพันธ์ของ

ปัจจยัต่างๆ	ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์

ทบทวนวรรณกรรม
ฟิลิป	 คอตเลอร์	 (Kotler,	 2003:	 67)	 ได้ให้ความ

หมายของพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคว่า	 พฤติกรรม

การซื้อของผู ้บริโภคคนสุดท้าย	 ไม่ว่าจะเป็นบุคคล	

หรือครัวเรือนที่ท�าการซื้อสินค้าและบริการส�าหรับ	

การบรโิภคส่วนบคุคล	ผูบ้รโิภคคนสดุท้ายเหล่านีร้วมกนั

เป็นตลาดผูบ้ริโภค	ผูบ้รโิภคมคีวามแตกต่างกนัอย่างมาก
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ทั้งอายุ	 รายได้	 ระดับการศึกษา	 และรสนิยม	 ผู้บริโภค

เหล่านี้ซื้อสินค้าและบริการท่ีหลากหลาย	 ความหลาก	

หลายของผู ้บริโภคจะโยงไปสู่คนอื่นๆและส่วนอื่นๆ		

ซึง่จะกระทบต่อทางเลือกต่างๆ	ท้ังการเลือกซือ้สินค้า	หรือ	

บรกิาร	อดลุย์	จาตรุงคกลุ	และ	ดลยา	จาตรุงคกลุ	(2550:	

16)	 ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค	

ว่า	หมายถึง	กิจกรรมต่างๆ	ที่บุคคลกระท�าเมื่อได้รับการ	

บริโภคหรือบริการรวมไปถึงการเลิกใช้สินค้าหรือบริการ

หลงัการบรโิภคจากความหมายดังกล่าวสามารถสรปุได้ว่า

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค	หมายถงึ	การแสดงออกถงึการกระท�า

ของบคุคลใดบคุคลหนึง่ในการทีจ่ะให้ได้มาซึง่สนิค้าหรอื

บรกิาร	เพือ่ตอบสนองความต้องการและความจ�าเป็นของ

บุคคลนั้น	โดยมีกระบวนการต่างๆ	ในการตัดสินใจตั้งแต่

การค้นหา	การซือ้	การใช้	การประเมนิผลการใช้ผลติภณัฑ์

และการบริการ	ตลอดจนการกระท�าหลังการใช้

ชฟิแมนและคานคุ	(Schiffman	and	Kanuk,	1994)		

ได้ให้ความหมายของค�าว่า	 “พฤติกรรมผู ้บริโภค”		

หมายถงึ	พฤตกิรรมซึง่บคุคลท�าการค้นหา	การซือ้	การใช้	

การประเมินผล	 และการใช้จ่ายในผลิตภัณฑ์และบริการ	

โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา

โฮเยอร์และแมคอินนิส	 (Hoyer	 and	Maclnnis,	

2007)	ได้ให้ความหมายของค�าว่า	“พฤตกิรรมผูบ้รโิภค”	

ว่าหมายถึง	 พฤติกรรมท่ีสะท้อนให้เห็นถึงกระบวนการ

ตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวกับการซื้อและการบริโภค

สินค้าและบริการ	

ผู ้บริโภค	 หมายถึง	 ผู ้ใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ	

ขัน้สดุท้าย	หรอือาจหมายถงึผูท่ี้มคีวามต้องการซือ้สนิค้า	

ไปใช้เพื่อส่วนตัว	

ลูกค้า	 หมายถึง	 บุคคลท่ีซ้ือสินค้าหรือคาดว่าจะ

ซ้ือสินค้าของธุรกิจประกอบด้วยผู้บริโภคและผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม	สามารถอธิบายลูกค้าได้ใน	2	ลักษณะดังนี้

1.	 ลูกค้าที่ซื้อสินค้าไปใช้ส่วนตัว	 เป็นผู้ซื้อสินค้า

และบริการเพื่อใช้ส่วนตัวหรือในครอบครัวซ่ึงหมายถึง	

ผู้บริโภคหรือผู้บริโภคคนสุดท้าย

2.	 ลูกค้าที่เป็นองค์การ	 ประกอบด้วยธุรกิจที่หวัง

ก�าไรและไม่หวังก�าไร	 ส่วนราชการและสถาบันซึ่งต้อง

ซื้อผลิตภัณฑ์	 ลูกค้าที่เป็นองค์การถือว่าเป็นผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม

ผู้ซื้อรายบุคคล	 หมายถึงบทบาทของผู้ซื้อแต่ละ

ราย	 ซ่ึงไม่ได้รับอิทธิพลจากบุคคลอ่ืน	 แต่อย่างไรก็ตาม

ในหลายกรณกีลุม่บุคคลจะมคีวามเก่ียวข้องในการตดัสนิ

ใจซื้อ

บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค	 หมายถึงบทบาทของ	

ผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซ้ือซ่ึงมี	 5	 บทบาท	

ได้แก่

1.	 ผู้ริเริ่ม	 บุคคลที่รับรู้ถึงความจ�าเป็นหรือความ

ต้องการริเริม่ซือ้และเสนอความคดิเกีย่วกบัความต้องการ

ผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่ง

2.	 ผู้มีอิทธิพล	 บุคคลที่ใช้ค�าพูดหรือกระท�าทั้งที่	

ตั้งใจหรือไม่ได ้ตั้งใจที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ		

การซื้อ	และ/หรือการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ

3.	 ผู้ตัดสินใจ	 บุคคลผู้ตัดสินใจหรือมีส่วนร่วมใน

การตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่	 ซื้ออะไร	 ซื้ออย่างไร	 หรือ

ซื้อที่ไหน

4.	ผู้ซื้อ	บุคคลที่ซื้อสินค้าจริง

5.	 ผู้ใช้	 บุคคลที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการบริโภค		

การใช้ผลิตภัณฑ์	หรือบริการ

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะช่วยอธิบายให้เกิด

ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผู้บริโภคเป็นอย่างดี	 (พิบูล	

ทีปะปาล,	 2543)	 กล่าวว่า	 ความรู้เกี่ยวกับแรงจูงใจ

และพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นปัจจัยส�าคัญอย่างหน่ึงต่อ

ความส�าเร็จในการด�าเนินงานการตลาด	 ต้องวิเคราะห์

ถึงความต้องการ	 ทัศนคติ	 และพฤติกรรมของผู้บริโภค

อย่างถ่องแท้	เพื่อน�าข้อมูลต่างๆ	มาก�าหนดช่องทางการ

จดัจ�าหน่าย	การโฆษณา	การก�าหนดราคา	และเครือ่งมอื	

ทางการตลาดอย่างอ่ืนให้สอดคล้องกับตลาดที่เรา

เลือกสรรไว้

ฮาโรลด์	 เจ	 เลวิท	 กล่าวว่าก่อนที่มนุษย์จะแสดง

พฤติกรรมอย่างหน่ึงอย่างใดออกมา	 มักจะมีมูลเหตุที	่

จะท�าให้เกิดพฤตกิรรมเสยีก่อน	ซึง่มลูเหตดุงักล่าวอาจจะ
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เรยีกว่า	 “กระบวนการของพฤติกรรม”และกระบวนการ

ของพฤติกรรมมนุษย์มีลักษณะคล้ายกัน	3	ประการดังนี้	

(Leavitt,	1964	อ้างถึงใน	พิบูล		ทีประปาล,	2534)

1.	พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได้จะต้องมีสาเหตุท�าให้เกิด		

ซึ่งหมายความว่า	 การท่ีคนเราจะแสดงพฤติกรรม	

อย่างใดอย่างหนึง่ออกมานัน้จะต้องมสีาเหตทุ�าให้เกดิและ	

สิง่ซึง่เป็นสาเหตกุค็อื	ความต้องการทีเ่กดิขึน้ในตวัคนนัน่เอง

2.	 พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรง

กระตุ้น	นั่นคือเมื่อคนเรามีความต้องการเกิดขึ้นแล้ว	คน

เราก็ปรารถนาที่จะบรรลุถึงความต้องการนั้นจนกลาย

เป็นแรงกระตุ้น	หรือจูงใจให้บุคคลแสดงพฤติกรรมต่างๆ	

เพื่อตอบสนองความต้องการที่เกิดขึ้น

3.	 พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นย่อมมุ่งไปสู่เป้าหมาย	 ซึ่ง

หมายความว่า	 การท่ีคนเราแสดงพฤติกรรมอะไรออก	

มานั้น	 มิได้กระท�าไปอย่างเลื่อนลอยโดยปราศจากจุด	

มุง่หมายหรอืไร้ทศิทาง	ตรงกันข้ามกลบัมุง่ไปสูเ่ป้าหมายท่ี	

แน่นอนเพื่อให้บรรลุผลส�าเร็จแห่งความต้องการของตน

ข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว ่า	 รูปแบบของ	

พฤติกรรมของผู้ซ้ือจะเริ่มต้นขึ้นจากการท่ีมีส่ิงเร้ามา	

กระตุน้	ทัง้ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายโดยการตอบสนอง	

ขึ้นอยู่กับปัจจัยส่วนบุคคล	 การวิจัยครั้งนี้ได้มุ่งศึกษา

ถึงปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการ

ตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมในการซื้อ

ศริวิรรณ	เสรรีตัน์	และคณะ	(2552:	81)	ได้ให้ความ

หมายของส่วนประสมการตลาดว่า	ส่วนประสมการตลาด

คือตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกัน

เพือ่ตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย	ชยัสมพล		

ชาวประเสริฐ	 (2553:	 63)	 ได้กล่าวว่า	 ส่วนประสม	

การตลาดนัน้โดยพืน้ฐานจะมอียู	่4	ตวั	ได้แก่	ผลิตภณัฑ์	ราคา		

ช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 และการส่งเสริมการตลาด	 แต่

ส่วนประสมการตลาดของตลาดบริการ	 จะมีความแตก

ต่างจากส่วนประสมการตลาดของสินค้าท่ัวไป	 กล่าวคือ	

จะต้องมีเน้นถึงพนักงาน	 กระบวนการในการให้บริการ	

และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ	 ซึ่งทั้งสามส่วนเป็นปัจจัย

หลักในการส่งมอบบริการ	ดังนั้น	ส่วนประสมการตลาด

ของการบริการจึงประกอบด้วย	7Ps	

แนวคิดที่กล ่าวมาแล้วข ้างต ้นท�าให ้ทราบว ่า		

ส่วนประสมการตลาดเป็นเครือ่งมอืส�าคญัทีน่กัการตลาด	

สร้างข้ึนมอิีทธิพลต่อพฤตกิรรมผู้บริโภค	ดงัน้ันผูว้จิยัจงึได้น�า	

ปัจจัยการตลาดมาใช้เป็นตัวแปรอิสระในการวิจัยครั้งนี้

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเบบี้บูมเมอร์	 Baby	

Boomers	เป็นกลุม่คนทีเ่กิด	ในช่วงระหว่างปี	ค.ศ.	1946	

จนถึงปี	ค.ศ.	1964		ช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่	2	เป็น

ยุคที่มีปรากฏการณ์เด็กเกิดใหม่เป็นจ�านวนมาก	 เรียก

ว่ายุค	 Baby	 Boomers	 ประชากรกลุ่มน้ีเติบโตในยุคที่

สังคมมีการพัฒนา	 คุณค่าของคนในยุคเบบี้บูมเมอร์คือ		

มคีวามเป็นปัจเจกบคุคล	กล้าแสดงออก	และมองโลกในแง่	

ดี	 เป็นกลุ่มคนที่ขยันขันแข็ง	 รับผิดชอบต่อครอบครัว		

มคีวามเป็นผูน้�า	(Kaylene	&	Robert,	2010)	พฤตกิรรม

การบริโภคของเบบีบู้มเมอร์	ปัจจบัุนเป็นกลุม่ผูบ้ริโภคทีมี่	

ขนาดใหญ่มีก�าลังซื้อ	 เนื่องจากมีประสบการณ์ชีวิตสูง	

จงึฉลาดซ้ือ	ฉลาดใช้	สนิค้าทีซ่ือ้จะต้องคุม้ค่าเงนิ	ใช้เหตผุล	

ในการซ้ือมากกว่าอารมณ์	 ไม่ชอบความยุ่งยากซับซ้อน	

มีการศึกษาข้อมูลก่อนซ้ือเช่นหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต	

ส่วนใหญ่มีความกังวลด้านสุขภาพ	และสนใจสินค้าด้าน

ความสวยความงาม	 ชะลอวัย	 แต่ไม่ต้องการให้ใช้ค�าว่า	

รุน่ใหญ่		วยัทอง	วยัเกษยีณ	(Kaylene	&	Robert,	2010)

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องของโทน่ี	 ไวส์ลี่ย ์และคณะ	

(Worsley,T	 and	 Associates,	 2007)	 ได้ศึกษาเกี่ยว

กับทัศนคติ	 พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารในร้านขาย

อาหารของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ในประเทศออสเตรเลีย	โดย	

ได้สอบถามกลุ ่มตัวอย่างจ�านวน	 354	 คน	 ในห้าง	

สรรพสนิค้าในเมอืงเมลเบร์ิน	พบว่ากลุม่ตวัอย่างเป็นเพศหญงิ		

คิดเป็นร้อยละ	83	โดยแต่งงานหรืออาศัยอยู่กับคู่คิดเป็น

ร้อยละ	71	อายเุฉล่ียของกลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มอีาย	ุ55	

ปี	พบว่ามีรายได้เฉลี่ย	4,000	ดอลล่าร์	ร้อยละ	50	ของ

กลุ่มตัวอย่าง	ใช้จ่ายในด้านซื้ออาหาร	150	ดอลล่าร์	ต่อ

สัปดาห์	 ผู้ที่มีบทบาทในการเลือกซื้ออาหารส่วนใหญ่จะ

เป็นเพศหญิง	นิยมซือ้อาหารสดไปปรุงเองทีบ้่านและคาด	

ว่าจะท�าต่อไปจนเกษียณ	 แต่มีผู ้ตอบแบบสอบถาม	
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เพศหญิงบางส่วนคาดว่าหลงัจากเกษยีณจะซือ้อาหารแบบ	

ปรงุเสรจ็แล้ว	ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เชือ่ว่า	เลอืกซ้ือ	

อาหารโดยค�านึงถึงเรื่องสุขภาพ

พงษ์	 ชัยชนะวิจิตรและคณะ	(2552)	ได้ท�าการ

ศึกษา	เรื่อง	รูปแบบการด�าเนินชีวิตของประชากรกลุ่ม

เบบี้บูมเมอร์	อายุระหว่าง	45-63	ปี	ในประเทศไทย	ด้วย	

การท�าโฟกัส	 กรุ๊ป	 และแบบสอบถามจ�านวน	 200	 ชุด		

พบว่า	เป็นกลุม่ทีม่ปีระสบการณ์ชวีติสูงและมเีงนิเกบ็สะสม	

มาก	กลุม่ตวัอย่าง	ร้อยละ	68.2	มรีายได้เกนิ	30,000	บาท	

ส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชนในระดับผู้บริหาร	

รวมถึงข้าราชการระดับสูง	 และท�าธุรกิจส่วนตัว	นิยมใช้

บตัรเครดติ	ใช้เครดติการ์ดในการจบัจ่าย	โดยเฉลีย่มบีตัร

เครดิตในกระเป๋า	1-2	ใบ	การหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ	

สินค้า	 ข้อมูลจากแบบสอบถามพบว่า	 กลุ่มเบบี้บูมเมอร์

ส่วนใหญ่นิยมดูทีวี	 รองลงมาคือการอ่านหนังสือพิมพ	์

และยังนิยมอ่านนิตยสาร	ก่อนซื้อสินค้าใดๆ	กลุ่มเบบี้บูม

เมอร์	มักสอบถามความคิดเห็นจากเพื่อนก่อน	ปัจจัยที่มี

ความส�าคัญในการเลือกซื้อสินค้ามากที่สุดก็คือ	คุณภาพ	

รองลงมาคือเรื่องราคา	จากนั้นจึงมาดูแบรนด์	โปรโมชั่น	

ทีโ่ดนใจกลุม่เบบีบู้มเมอร์มากทีส่ดุ	คอื	การลดราคา	ถดัมา	

คือการแถม	 สถานที่ที่นิยมไปเลือกซื้อสินค้าบริการมาก

ที่สุดก็คือห้างสรรพสินค้า	 รองลงมาคือ	 ดิสเคาน์สโตร	์

ถัดมาคือร้านสะดวกซื้อแต่ข้ึนอยู่กับประเภทของสินค้า

และบริการ	 เหตุผลในการใช้จ่ายเงินของกลุ่มเบบี้บูม	

เมอร์	อันดับแรกคือ	เพราะมีก�าลังซื้อสูงตามมาด้วยเป็น

ความสุข	รักชอบ	และเป็นรางวัลให้กับชีวิต

ผลการวจิัย
การวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่างพบว่า	

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง	 จ�านวน	 219	 คน		

คิดเป็นร้อยละ	54.5	อายุ	48	-	52	ปี	จ�านวน	158	คน	

คิดเป็นร้อยละ	39.3	สถานภาพสมรส	จ�านวน	269	คน	

คิดเป็นร้อยละ	66.9	การศึกษาระดับปริญญาตรี	จ�านวน	

141	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 35.3	 มีอาชีพพนักงานเอกชน

จ�านวน	174	คน	คิดเป็นร้อยละ	43.3	มีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน	20,001	-	30,000	บาท	จ�านวน	145	คน	คิดเป็น

ร้อยละ	 36.1	พักอาศัยในทาวน์เฮาส์	 จ�านวน	 200	 คน	

คิดเป็นร้อยละ	49.9	

การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือก	

ซื้อสินค้าและบริการที่ร้านสะดวกซื้อของกลุ่มเบบี้บูม	

เมอร์ในเขตกรงุเทพมหานครพบว่า	ร้านสะดวกซือ้ทีก่ลุม่

ตัวอย่างชอบใช้บริการ	 คือ	 ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น	 จ�านวน	

293	คน	คิดเป็นร้อยละ	73	ความถี่ในการซื้อสินค้าเฉลี่ย

ต่อสัปดาห์	1	-	3	ครั้ง	คิดเป็นร้อยละ	49.3	ช่วงเวลาที่ใช้

บริการคือ	18.01	น.-	22.00	น.	จ�านวน	163	คน	คิดเป็น

ร้อยละ	40.6	ระยะเวลาที่ใช้ในการเลือกซื้อสินค้า	5	-	10	

นาที	จ�านวน	138	คน	คิดเป็นร้อยละ	34.3	จ�านวนเงิน	

ที่ใช้โดยเฉลี่ยในแต่ละครั้ง	101	-	200	บาท	จ�านวน	128		

คน	คิดเป็นร้อยละ	32.1	สินค้าที่ซื้อบ่อยที่สุดคือ	สินค้า

ประเภทเครื่องดื่ม	จ�านวน	161	คน	คิดเป็นร้อยละ	40	

เหตุผลส�าคัญที่สุดในการใช้บริการร้านสะดวกซ้ือ	 คือ		

ใกล้ที่พักอาศัย	จ�านวน	184	คิดเป็นร้อยละ	45.8	

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดเมื่อพิจจารณาเป็นราย

ข้อ	 พบว่า	 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์	 กลุ่มตัวอย่างให้ความ

ส�าคัญระดับมากที่สุด	 ในด้านสินค้ามีคุณภาพ	 ใหม่	 สด	

และสะอาด	(x̄		=	4.53)		ปัจจัยด้านราคา	กลุ่มตัวอย่างให้

ความส�าคัญระดับมากที่สุด	ในด้านราคาสินค้าเหมาะสม

กบัคณุภาพ	(x̄		=	4.20)	ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย	

กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญมากที่สุด	 ด้านตั้งอยู่ในท�าเล	

ที่สะดวกต่อการใช้บริการ	 (x̄	 =	 4.43)	 ปัจจัยด้านการ	

ส่งเสรมิการตลาดให้ความส�าคญัระดบัมาก	ด้านมกีารลด

ราคาสนิค้าภายในร้านตามโอกาสต่างๆ	(x̄		=	4.20)	ปัจจยั

ด้านบคุคลากร	กลุม่ตวัอย่างให้ความส�าคญัมากทีส่ดุด้าน

พนักงานให้บริการรวดเร็วและถูกต้อง	(x̄		=	4.42)	ปัจจัย

ด้านลักษณะทางกายภาพกลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญ

มากที่สุด	 ด้านร้านมีความสะอาด	 สวยงามเป็นระเบียบ

เรยีบร้อย	(x̄		=	4.34)	ปัจจยัด้านกระบวนการ	กลุม่ตวัอย่าง	

ให้ความส�าคัญมากที่สุด	 ด้านคิดเงินค่าสินค้าได้อย่าง	

ถูกต้อง	(x̄		=	4.50)	สรุปความส�าคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด	ด้านกระบวนการมีระดับความส�าคัญมาก
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ที่สุด	มีค่าเฉลี่ย	4.41	รองลงมาเป็นด้านผลิตภัณฑ์	มีค่า

เฉลี่ย	4.32	ด้านบุคคลากร	มีค่าเฉลี่ย	4.32	ด้านลักษณะ

ทางกายภาพ	มีค่าเฉลี่ย	4.29	ด้านราคา	มีค่าเฉลี่ย	4.12	

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 มีค่าเฉล่ีย	 4.11	 และด้าน	

การส่งเสริมการตลาด	 มีค่าเฉลี่ย	 3.57	 ตามล�าดับ		

ดังแสดงในตารางที่	1

ตารางที ่1	 แสดงสรปุความส�าคัญของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด

ปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาด

Χ ระดับความ
ส�าคัญ

กระบวนการ 4.41 มากที่สุด

ผลิตภัณฑ์ 4.32 มากที่สุด

บุคคลากร 4.32 มากที่สุด

ลักษณะทางกายภาพ 4.29 มากที่สุด

ราคา 4.12 มาก

ช่องทางการจัดจ�าหน่าย 4.11 มาก

การส่งเสริมการตลาด 3.57 มาก

ผลการทดสอบสมมตฐิาน	ข้อ	1	ปัจจยัด้านประชากร	

สามารถสรุปได้ดังนี้	

เพศ	 มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและ

บริการของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ที่ร ้านสะดวกซื้อในเขต

กรุงเทพมหานคร	ร้านสะดวกซื้อที่ชอบใช้บริการ	ความถี่

ในการซื้อสินค้าและบริการต่อสัปดาห์	 ประเภทสินค้าที่	

ซื้อบ่อยที่สุดและเหตุผลส�าคัญที่เลือกใช้บริการ	เพศไม่มี

ผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าและบริการของกลุ่ม	

เบบี้บูมเมอร์ที่ร้านสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร		

ช่วงเวลาทีใ่ช้บรกิาร	ระยะเวลาทีใ่ช้เลอืกซือ้สนิค้าและจ�านวน	

เงินที่ใช้	โดยเฉลี่ยในแต่ละครั้ง

อายุ	 มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและ

บริการกลุ ่มของเบบี้บูมเมอร์ท่ีร้านสะดวกซื้อในเขต

กรุงเทพมหานคร	ร้านสะดวกซื้อที่ชอบใช้บริการ	ความถี่

ในการซื้อสินค้าและบริการต่อสัปดาห์	 ระยะเวลาที่ใช้

เลอืกซือ้สนิค้า	ด้านจ�านวนเงนิทีใ่ช้	โดยเฉลีย่ในแต่ละคร้ัง	

ประเภทสินค้าที่ซ้ือบ่อยที่สุดและเหตุผลส�าคัญที่เลือกใช้

บริการ	 อายุไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและ	

บริการของกลุ ่มเบบ้ีบูมเมอร ์ที่ร ้านสะดวกซ้ือเขต

กรุงเทพมหานคร	และช่วงเวลาที่ใช้บริการ

สถานภาพ	 มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า

และบริการของกลุ ่มเบบี้บูมเมอร์ที่ร ้านสะดวกซื้อ	

ในเขตกรุงเทพมหานคร	 ด้านร้านสะดวกซื้อที่ชอบใช้

บริการ	 ช่วงเวลาที่ใช้บริการที่ร้านสะดวกซื้อ	 ระยะเวลา

ที่ใช้เลือกซื้อสินค้า	ประเภทสินค้าที่ซื้อบ่อยที่สุด	เหตุผล

ส�าคัญที่เลือกใช้บริการ	 สถานภาพไม่มีผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซื้อสินค้าและบริการท่ีร้านสะดวกซื้อของกลุ่ม

เบบ้ีบูมเมอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร	 ความถ่ีในการซื้อ

สินค้าและบริการต่อสัปดาห์	

ระดับการศกึษา	มผีลทกุด้านต่อพฤตกิรรมการเลอืก

ซื้อสินค้าและบริการของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ที่ร้านสะดวก

ซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร

อาชพี	มผีลทกุด้านต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้า

และบริการของกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ท่ีร้านสะดวกซ้ือในเขต

กรุงเทพมหานคร

รายได้	มผีลทกุด้านต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้า

และบริการของกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ท่ีร้านสะดวกซื้อในเขต

กรุงเทพมหานคร	

ลักษณะที่พักอาศัย	มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

สินค้าและบริการของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ที่ร้านสะดวกซื้อ	

ในเขตกรงุเทพมหานคร	ร้านสะดวกซือ้ทีช่อบใช้บรกิาร	ช่วง	

เวลาที่ใช้บริการที่ร้านสะดวกซื้อ	ระยะเวลาที่ใช้เลือกซื้อ

สินค้า	ประเภทสินค้าที่ซื้อบ่อยที่สุด	และเหตุผลส�าคัญที่

เลือกใช้บริการ

ลักษณะที่พักอาศัยไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือก

ซื้อสินค้าและบริการของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ที่ร้านสะดวก

ซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร	 ในด้านจ�านวนเงินที่ใช้โดย

เฉลี่ยในแต่ละครั้ง
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ผลการทดสอบสมมติฐาน	ข้อ	2	ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์	ด้านราคา	ด้านช่องทางการ

จัดจ�าหน่าย	 ด้านการส่งเสริมการตลาด	 ด้านบุคคลากร	

ด้านลักษณะทางกายภาพ	 ด้านกระบวนการ	 มีผลต่อ

พฤตกิรรมการเลือกซือ้สินค้าและบรกิารในทุกด้านทีร้่าน

สะดวกซื้อของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร

อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ
ผลการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและ

บริการที่ร ้านสะดวกซ้ือของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ในเขต

กรุงเทพมหานคร	สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้

1. ผลการวิจัยด้านประชากร

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง	 มีอายุ	 48-52	

ปี	จ�านวน	158	คน	มีสถานภาพสมรส	มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี	สอดคล้องกับงานวิจัยของ	โทนี่	 ไวส์ลี่ย์และ

คณะ	 (2007)	 ที่ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหาร

ในร้านขายอาหารของกลุ ่มเบบี้บูมเมอร์ในประเทศ

ออสเตรเลีย	 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง	

มีสถานภาพสมรส	 และเป็นผู้ที่มีบทบาทในการเลือกซื้อ

อาหาร	 ทั้งนี้อาจเป็นเพราะผู้บริโภคมีค่านิยมที่คล้าย

กัน	 ในด้านบทบาทการเลือกซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคที่

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง	ด้านอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงาน

บริษัทเอกชน	จ�านวน	174	คนด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน	

กลุม่ตวัอย่างมรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า	30,000	บาท	

จ�านวน	168	คน	สอดคล้องกับงานวิจัยของพงษ์	ชัยชนะ

วิจิตรและคณะ	(2552)	ได้ท�าการศึกษาเรื่องรูปแบบการ

ด�าเนินชีวิตของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ที่มีอายุ	 45-63	 ปี	 ใน	

ประเทศไทยด้วยการท�าโฟกัสกรุป๊พบว่าเป็นกลุม่ทีม่กี�าลงัซือ้		

มีเงินเก็บสะสมมาก	 กลุ่มตัวอย่างร้อยละ	 68.2	 มีราย	

ได้เกิน	 30,000	 บาททั้งนี้อาจเป็นเพราะผู้บริโภคกลุ่ม

เบบี้บูมเมอร์อยู่ในวัยท่ีมีประสบการณ์ในการท�างานสูง	

ท�างานมานาน	ท�าให้มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนสงูตามไปด้วย

2. ผลการวิจยัด้านพฤติกรรมการบรโิภค ของกลุม่

ตัวอย่างร้านสะดวกซื้อท่ีกลุ่มตัวอย่างชอบใช้บริการ	 คือ	

ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น	ช่วงเวลาที่ใช้บริการที่ร้านสะดวกซื้อ

บ่อยที่สุดคือ	18.01	น.	–	22.00	น.	สินค้าที่ซื้อบ่อยที่สุด

คอื	สนิค้าประเภทเครือ่งดืม่	สอดคล้องกบัผลงานวจิยัของ

พิษณุ	อิ่มวิญญาณ	(2554)	ได้ศึกษาเกี่ยวกับการจัดการ

ร้านค้าปลีกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคกรณีศึกษาร้านสะดวกซื้อในกรุงเทพมหานคร

พบว่ากลุ่มตัวอย่างนิยมซ้ือสินค้าในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น

เลือกซื้อสินค้าเคร่ืองด่ืมท่ีตู ้แช่	 ซื้อสินค้าในช่วงเวลา	

18.01	น.	–	24.00	น.	ทั้งนี้อาจเป็นเพราะกลุ่มตัวอย่าง

ส่วนใหญ่ยังอยู่ในวัยท�างาน	 มีรูปแบบการด�าเนินชีวิต

คล้ายคลงึกนั	ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิค้าจงึเป็นช่วงหลงัเลกิงาน		

จ�านวนเงินโดยเฉลี่ยที่ใช้แต่ละคร้ัง	 101	 -	 200	 บาท		

ขัดแย้งกับเกรยีงศกัดิ	์เกียรตปัิญญาโอภาส	(2554)	ทีศ่กึษา	

ความพึงพอใจของผู้บริโภคระหว่างร้านเซเว่นอีเลฟเว่น	

และร้านโลตัส	 เอ็กซ์เพรส	 กรณีศึกษาชุมชนบ่อนไก่		

เขตปทมุวนั	กรุงเทพมหานคร	พบว่า	กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่	

อาย	ุ31-40	ปี	จ�านวนเงนิโดยเฉลีย่ทีใ่ช้แต่ละคร้ัง	51-100	

บาท	 ทั้งนี้อาจเป็นเพราะช่วงอายุของกลุ่มตัวอย่างแตก

ต่างกัน	กลุ่มตัวอย่างที่อายุมากกว่ามีแนวโน้มที่จะมีราย

ได้มากกว่าสอดคล้องกับชวัลนุช	 สินธรโสภณ	 (2552)		

ทีศ่กึษาปัจจยัทีส่่งผลกระทบต่อการเลอืกซือ้สนิค้าทีร้่าน

สะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร	พบว่า	

แนวโน้มของกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุมากกว่ามักจะมีมูลค่า

การใช้จ่ายทีส่งูกว่ากลุม่ตวัอย่างทีอ่ยูใ่นช่วงอายนุ้อยกว่า

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าโดยเฉลี่ย	 กลุ่มอายุ	 41	 –	 50	

ปี	อยู่ที่	172.58	บาท	อายุมากกว่า	50	ปี	อยู่ที่	194.38	

บาท		ในด้านความถีใ่นการซือ้สนิค้าเฉลีย่ต่อสปัดาห์	1-3	

ครั้ง	ใช้เวลาในการเลือกซื้อสินค้า	5-10	นาที		ขัดแย้งกับ

วิภา	สากลวารี	 (2553)	 ได้ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมผู้บริโภคร้านเซเว่นอีเลฟเว่นและร้านโลตัส

เอ็กเพรส	อ�าเภอเมอืง	จงัหวดัสมทุรปราการ	กลุม่ตวัอย่าง

มีความถี่ในการซื้อสัปดาห์ละ	4	ครั้ง	ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ

กลุ่มตัวอย่างคนละกลุ่มอายุท�าให้มีพฤติกรรมที่แตกต่าง

กันเหตุผลส�าคัญที่ใช้บริการร้านสะดวกซื้อ	 คือใกล้ที่

ท�างานหรือที่พักอาศัยสอดคล้องกับข้อมูลวิเคราะห์ของ

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย	 (2556)	 ผู้บริโภคต้องการเน้นความ
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สะดวกรวดเร็วไม่อยากเสียเวลาในการเดินทางและหาที่	

จอดรถ	 ท�าให้ผู ้บริโภคนิยมซื้อสินค้าใกล้บ้านมากขึ้น	

โดยเฉพาะสนิค้ากลุม่อปุโภคบรโิภคทีจ่�าเป็นในชีวิตประจ�าวัน

3. ผลการวิจัยด้านส่วนประสมการตลาด	ในภาพ

รวมกลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์

มากกว่าด้านราคา	 สอดคล้องกับ	 พงษ์	 ชัยชนะวิจิตร

และคณะ	 (2552)	 ปัจจัยท่ีมีความส�าคัญในการเลือกซ้ือ

สินค้าของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์คือ	 เรื่องคุณภาพ	 รองลงมา

คือเรื่องราคา	ทั้งนี้อาจเป็นเพราะกลุ่มตัวอย่างอยู่ในช่วง

วัยเดียวกัน	ซึ่งเป็นกลุ่มอายุที่มีประสบการณ์ชีวิตสูงจึงมี

ทศันคติในการเลอืกซ้ือสินค้าท่ีคล้ายคลงึกัน	เมือ่พจิารณา

เป็นรายข้อจะพบว่า

ด้านผลิตภัณฑ์	 กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญมาก

ทีส่ดุในเรือ่งสนิค้ามคีณุภาพ	ใหม่	สด	สะอาดและสนิค้ามี

หลากหลายประเภทสอดคล้องกบั	กาญจนา	ยงค์เจรญิชยั	

(2554)	ทีศ่กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและ

บริการของผู้บริโภคร้านเซเว่นอีเลฟเว่นในโรงพยาบาล

ในเขตกรุงเทพมหานครในด้านผลิตภัณฑ์	 กลุ่มตัวอย่าง

ให้ความส�าคัญกับความหลากหลายของสินค้า	 และด้าน

สินค้ามีคุณภาพ	และสดใหม่อยู่เสมอ

ด้านราคา	 กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญมากท่ีสุด	

ในเรือ่งราคาสนิค้าส่วนใหญ่มคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ		

รองลงมาในเรือ่งมป้ีายแสดงราคาสนิค้าชดัเจน	สอดคล้อง

กับ	 กาญจนา	 ยงค์เจริญชัย	 (2554)	 ด้านราคา	 กลุ่ม

ตัวอย่างให้ความส�าคัญกับสินค้ามีป้ายบอกราคาชัดเจน

และราคาสนิค้าเหมาะสมกบัคุณภาพ	ท้ังนีอ้าจเป็นเพราะ

กลุ่มตัวอย่างมีการเปรียบเทียบราคาสินค้ากับคุณภาพ	

ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ	

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	กลุ่มตัวอย่างให้ความ

ส�าคัญมากที่สุดในเรื่องตั้งอยู่ในท�าเลที่สะดวกต่อการใช้	

บรกิาร	รองลงมาในเรือ่งการจดัวางสินค้าง่ายต่อการเลือกซือ้		

สอดคล้องกับธนาพงษ์	 ยอดจันทร์	 (2550)	 ที่ศึกษา	

เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม	

ผู ้บริโภค	 พบว่า	 กลุ ่มตัวอย่างเห็นด้วยในระดับมาก	

เรือ่งท�าเลทีต่ัง้มคีวามสะดวกต่อการใช้บรกิาร	ทัง้นีอ้าจเป็น	

เพราะรูปแบบการด�าเนินชีวิตในปัจจุบันที่มีแต่ความ	

เร่งรีบ	ผู้บริโภคต้องการความสะดวกรวดเร็ว

ด้านการส่งเสริมการตลาด	 กลุ่มตัวอย่างให้ความ

ส�าคัญมากที่สุดในเรื่องมีการลดราคาสินค้าภายในร้าน

ตามโอกาสต่างๆ	และในเร่ืองมบัีตรสมาชกิสะสมแต้มเพือ่	

แลกซื้อสินค้า	 ในด้านการโฆษณาผ่านสื่อกลุ่มเบบ้ีบูม	

เมอร์ให้ความส�าคญัด้านโทรทศัน์	รองลงมาเป็นการโฆษณา	

บริเวณหน้าร้าน	ในขณะทีก่ารโฆษณาผ่านสือ่อนิเตอร์เนต็

มคีวามส�าคญัน้อยทีส่ดุ	สอดคล้องกบั	พงษ์	ชยัชนะวจิิตร

และคณะ	(2552)	พบว่า	กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ให้ความส�าคญั

ในเรื่องการลดราคา	และนิยมดูโทรทัศน์		

ด้านบุคลากร	กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญมากที่สุด	

ในเร่ืองพนักงานให้บริการรวดเร็วและถูกต้อง	 และ	

ในเร่ืองพนักงานมีความสุภาพและเอาใจใส่ลูกค้า	 ทั้งนี้	

อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคต้องการการบรกิารทีส่อดคล้องกบั	

รูปแบบการด�าเนินชีวิตในปัจจุบัน

ด้านลักษณะทางกายภาพ	 กลุ่มตัวอย่างให้ความ

ส�าคัญมากที่สุดในเรื่องร ้านมีความสะอาดสวยงาม

เป็นระเบียบเรียบร้อย	 และในด้านมีแสงสว่างเพียงพอ	

สอดคล้องกับแนวคดิของ	ชยัสมพล	ชาวประเสริฐ	(2553)	

ลักษณะทางกายภาพเป็นสิ่งที่ลูกค้าใช้เป็นเคร่ืองหมาย

แทนคุณภาพของการให้บริการ	กล่าวคือ	ลูกค้าจะอาศัย

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจัยหน่ึงในการเลือกใช้

บริการ

ด้านกระบวนการ	 กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญมาก	

ที่สุดในเรื่องการคิดเงินค่าสินค้าและบริการได้อย่าง	

ถกูต้อง	รองลงมาในเรือ่งระบบการจดัควิช�าระเงนิ	ขดัแย้ง	

กับ	 วิภามาศ	 วิริยะมงคลสุข	 (2554)	 ที่ศึกษาเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและใช้บริการร้านสะดวก

ซื้อภายในสถานีบริการน�้ามันในพื้นที่กรุงเทพมหานคร		

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ	 20–29	 ปี	 กลุ่มตัวอย่าง	

เห็นด้วยมากที่สุดในด้านความรวดเร็วในการให้บริการ		

รองลงมาเป็นด้านความถกูต้องของกระบวนการให้บรกิาร		

ทั้งนี้อาจเป็นเพราะช่วงอายุที่แตกต่างกัน	 สอดคล้อง

กับแนวคิดของ	วีรพงษ์	ชุติภัทร์	 (กรุงเทพธุรกิจ,	2556)	
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Gen	Y	คือกลุ่มคนที่เกิดช่วงปี	พ.ศ.	2523	-	2533	ซึ่งจะ

มีทัศนคติ	 แนวคิดและอุปนิสัยท่ีแตกต่างจากคนในยุค	

ก่อนหน้า	 นิสัยอย่างหนึ่งที่มักจะเกิดขึ้นกับคน	 Gen	 Y		

ก็คือ	ท�าอะไรเร็วและจะเร่งรีบเกือบจะทุกเรื่อง	ด้วยนิสัย

ดังกล่าวท�าให้คน	Gen	Y	เวลาจะออกไปซื้อของจะชอบ

ไปร้านสะดวกซือ้สมยัใหม่ทีจ่ดัวางสนิค้าง่ายๆ	และท�าให้

นึกออกว่าอยู่ตรงไหนบ้าง

ข้อเสนอแนะเชงิกลยุทธ์
จากผลการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า

และบริการท่ีร้านสะดวกซ้ือของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ในเขต

กรุงเทพมหานคร	ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังนี้

1.	 กลุ ่มตัวอย ่างท่ีใช ้บริการท่ีร ้านสะดวกซื้อ	

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง	 อายุ	 48	 -	 52	 ปี	 มีรายได้เฉลี่ย	

20,000	 บาท	 ขึ้นไป	 ใช้บริการท่ีร้านสะดวกซื้อเพียง		

1	 –	 3	 ครั้งต่อสัปดาห์	 จะเห็นได้ว่าเป็นผู้บริโภคกลุ่มที่

มีก�าลังซื้อ	 ร้านสะดวกซื้อควรจัดกิจกรรมส่งเสริมการ

ตลาด	 โดยจัดโปรแกรมสร้างความภักดี	 เพื่อเพิ่มความถี่

ในการใช้บริการให้มากขึ้นและเพิ่มจ�านวนเงินในการ	

ใช้จ่ายแต่ละครั้ง	

2.	กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่ซือ้สินค้าประเภทเครือ่งดืม่	

และอาหาร	 ร้านสะดวกซื้อควรคัดสรรเครื่องดื่มและ	

อาหารที่ดีต่อสุขภาพเพื่อตอบสนองความต้องการของ

คนกลุ่มนี้	

3.	 ร้านสะดวกซื้อควรให้ความส�าคัญด้านคุณภาพ	

เนือ่งจากคนกลุม่เบบีบู้มเมอร์ให้ความส�าคญัด้านคณุภาพ

มากกว่าราคา	 และเป็นวัยท่ีใส่ใจสุขภาพ	 ควรคัดเลือก

สินค้าที่มีคุณภาพพร้อมภาพลักษณ์ท่ีดีของร้านค้า	

ซึง่จะเป็นแม่เหลก็ดงึดดูให้ผูบ้ริโภคกลุม่นีเ้ข้าร้านค้ามาซือ้	

สินค้าและสร้างความหลากหลายของสินค้าให้มากข้ึน

ด้วยเช่นกัน

4.	 ในด้านการโฆษณา	กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญ

การโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์และภายในร้าน	 การจัด

กิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ	 การประชาสัมพันธ์ผ่าน

สื่อโทรทัศน์และภายในร้านให้มากขึ้นและต่อเน่ืองเพื่อ

ดึงให้ลูกค้าอยู่กับองค์กรอย่างต่อเนื่อง

5.	 ร้านสะดวกซื้อควรให้ความส�าคัญด้านความ

สะอาด	ความระเบียบเรียบร้อย	และแสงสว่างภายในร้าน	

เพือ่ความสะดวกและความปลอดภยัในการเลอืกซ้ือสนิค้า

6.	 ควรมีการจัดการระบบการจัดคิวช�าระเงินเพื่อ

ความสะดวกรวดเร็ว	 และสร้างความประทับใจให้กับ	

ผู้บริโภคกลุ่มนี้

ข้อเสนอแนะในการท�าวจิัยครั้งต่อไป
1.	 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเฉพาะผู้บริโภคกลุ่ม

เบบี้บูมเมอร์ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร	 ควรน�ากรอบ

การวิจัยไปใช้ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ

ของกลุม่เบบีบู้มเมอร์ในต่างจงัหวดัทีม่ลีกัษณะเศรษฐกจิ

ที่ใกล้เคียงกับจังหวัดกรุงเทพมหานคร

2.	 ควรศึกษาสินค้าประเภทอาหารและเครื่องดื่ม	

ที่ผู ้บริโภคกลุ ่มเบบี้บูมเมอร์ต้องการ	 เพื่อให้เข้าถึง	

กลุ ่มเป้าหมายและสร้างรายได้ให้กับผู ้ผลิตตลอดจน	

ร้านสะดวกซื้อ	

3.	 ควรศึกษาปัจจัยอ่ืนๆ	 เพิ่มเติมที่อาจมีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค

กลุ่มเบบี้บูมเมอร์	 เช่น	ปัจจัยด้านสังคม	ด้านวัฒนธรรม	

ด้านเศรษฐกิจ	เป็นต้น	

4.	 ควรศึกษาปัญหาและอุปสรรคต่างๆ	 ที่ผู้บริโภค

กลุ่มเบบี้บูมเมอร์ได้รับจากการใช้บริการที่ร้านสะดวก

ซื้อ	เพื่อน�ามาปรับปรุงพัฒนาร้านสะดวกซื้อให้เกิดความ

ประทับใจในการบริการและตัดสินใจใช้บริการ
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