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บทคัดย่อ 

การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน 
ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ 

กลุ่มตวัอย่าง คือผูท่ี้ซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี

ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และไดด้ าเนินการ

วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X) ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (SD) 

ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 243 คน 

คิดเป็นร้อยละ 60.75 และเพศชาย จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.25 ส่วนใหญ่ มีอายุ 41-50 ปี มีการศึกษาสูง

สุตระดบัปริญญาตรี จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 

132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0, มีผูป้ระกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวัและอาชีพอิสระ จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 

26.8 ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาทข้ึนไป จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 รองลงมา

คือ 20,001-30,000 บาท จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5, 30,001-40,000 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 

13.0, และ 40,001-50,000 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 ตามล าดบั ผลการวจิยัพบวา่ ความคิดเห็น 
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ดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ 

สภากาชาดไทยโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายคา้นพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้าน

บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด ส่วนรายดา้นท่ีมีระดบั

มาก คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เป็นผูป่้วยท่ีมาใช้บริการภายในโรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.25 ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากร้าน ฬ.จุฬาเพราะตอ้งการน ารายไดจ้ากการซ้ือสินคา้ไปช่วยเหลือผูป่้วยยากไร้ 
จ านวน 342 คน คิดเป็นร้อยละ 85.50 ส่วนใหญ่มีการซ้ือเส้ือตราสัญลกัษณ์ ฬ จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 
47.5 ส่วนใหญ่มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองจ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 มีการเลือกซ้ือดว้ย
ตนเองจ านวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80.0 มีการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีจุดใหบ้ริการบริเวณ อาคาร ภปร ชั้น G จ านวน 
300 คน คิดเป็นร้อยละ 75.0  
ค าส าคัญ : ปัจจยัทางการตลาด, กลุ่มผูบ้ริโภค, พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ABSTRACT 

The objective of the study was to explore the buying behavior of customers at Lor Chula Store                     

King Chulalongkorn Memorial Hospital to study the marketing factors of Lor Chula Store, and to analyze 

buying behavior influencing the marketing factors of Lor Chula Store, King Chulalongkorn Memorial Hospital 

The samples in the study were 400 people living around Lor Chula Store at the reliability of 95 percent 

and error of +5 percent. The purposive sampling was implemented to collect data from customers. The statistics 

for data analyzing were descriptive statistics including percentage, mean and standard deviation. The inferential 

statistics were used to test hypotheses in the study at the statistical significance of 0.05. 

 The results of the survey conducted found out that Most participants were women, 243 people 

representing 60.75%, and 157 men representing 39.25%. The participants were in their 40 – 50, highly educated 

with a bachelor degree representing 154 people or 38.5% those whose monthly income were less than 10,000 

baht representing 132 people or 33% those who own a business or are a freelancer representing 107 people or 

26.8% those whose monthly income of 10,001 – 20,000 baht or more representing 161 people or 40.25% those 

whose monthly income of 20,001 – 30,000 baht representing 146 people or 36.5% those whose monthly income 
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of 30,001 – 40,000 baht representing 52 people or 13.0% and lastly  those whose monthly income of 30,001 – 

40,000 baht representing 41 people or 10.25%. 

Marketing factors and distributing channel have the highest effect in consumers purchasing a product 

at the designated place. When we factor the variable on by on the following pose an effect in an order of highest 

to lowest product aspect, price aspect, employee aspect, environment aspect and process aspect, respectively. 

Shopping behavior at Lor Chula Store, King Chulalongkorn Memorial Hospital, Thai Red Cross 

Society found that most of the consumers were patients who came to use the services at Lor Chula Store, King 

Chulalongkorn Memorial Hospital, Thai Red Cross Society numbering 181 people, representing 45.25 percent. 

Most consumers bought products from the store because the income from purchasing products at the store will 

be used to provide for the unfortunates, amounting to 342 people, accounting for 85.50. Most consumers bought 

shirts with the logo, numbering to 190 people, accounted for 47.5%. Most consumers had been influencing 

themselves in the purchasing decisions, numbering to 210 people, accounting for 52.5%. Consumers mainly 

choose to purchase an item by themselves, numbering to 320 people accounted for 80.0% Most consumers have 

shopped at service points, the Por Por Ror Building Ground floor, numbering to 300 people, accounted for 

75.0%, as required. 

Keywords: Buying behavior, Marketing factor, Lor Chula Store      

             

บทน า 

 ในปัจจุบนัความกา้วหนา้เร่ืองเทคโนโลยีดา้นการแพทยแ์ละสาธารณสุข มีการพฒันาอยา่งกา้วหนา้มาก 

ไม่วา่จะเป็นดา้นเคร่ืองมือแพทยท่ี์ทนัสมยั นวตักรรมและองคค์วามรู้ดา้นการแพทยท่ี์มีการพฒันาอยูต่ลอดเวลา 

อีกทั้งในโลกยคุปัจจุบนัมีเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีสะดวกรวดเร็ว สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายและกวา้งขวาง เป็น

ผลให้ประชากรในประเทศไทยให้ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพเพิ่มข้ึน เกิดกระแสความนิยมการในการใช้

บริการทางการแพทยม์ากข้ึน นอกจากการบริการทางดา้นการแพทยท่ี์เป็นภารกิจส าคญัของโรงพยาบาลอยูแ่ลว้  

การท าการตลาดเพื่อท าใหป้ระชาชนมาใชบ้ริการก็ส าคญัไม่ใช่แค่มารักษาเพราะเม่ือเจบ็ป่วยเพียงอยา่งเดียว 

 ผูว้ิจยัมีความสนใจ ตอ้งการทราบเหตุผลของการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค จึงท าการศึกษาค้นควา้ขอ้มูล

เปรียบเทียบเพื่อทราบขอ้เท็จจริงของการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา ผลท่ีไดจ้ากงานวิจยัคร้ังน้ี คาดว่าน่าจะได้

น าไปใช้ประ โยชน์ในการแก้ปัญหาท่ีผูบ้ริโภคได้สะทอ้นมาเพื่อเป็นขอ้มูลต่อยอดในหลาย ๆ ด้านของการ
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บริหารภายในองคก์ร และคาดหวงัวา่ ผลการวจิยัน้ี เป็นเสมือนส่ือกลาง หรือตวัแทนการส่ือสาร ไปยงัผูผ้ลิต ผูค้า้ 

และผูบ้ริโภค จะไดน้ าไปสู่การแกปั้ญหาอยา่งถูกตอ้ง 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย  

เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ 

สภากาชาดไทย 

 

ขอบเขตการวจัิย  

การวิจยัคร้ังน้ีท าการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา 

โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย มีขอบเขตการวจิยั ดงัน้ี        

ขอบเขตด้านเนือ้หา 

 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

 ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย 
 1. ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ 

สภากาชาดไทย อนัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล 

ดา้นกระบวนการบริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ                                                                                                

 2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย  

 ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูซ้ื้อสินคา้ในร้าน ฬ. จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย ซ่ึง
ผูว้จิยัไดน้ าสูตรวธีิการค านวณขนาดของประชากรกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีไม่ทราบขนาดของกลุ่มประชากรท่ีแน่นอน 
ใชสู้ตร W.G. Cochran (คอชแลน) จ านวน 400 คน  
 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การศึกษาคร้ังน้ีจะท าศึกษาในระหวา่งช่วงเดือน กรกฎาคม-สิงหาคม พ.ศ. 2565 
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กรอบแนวคิดทีใ่ช้ในการวจัิย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัปัจจัยทางการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยั

ท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทาง

การตลาด ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 35-36, 337 ) 

 Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Maketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือ

ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้เรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 

พิจารณาโดยเน้นดา้นคุณภาพ ความหลากหลาย การออกแบบ ลกัษณะ ตรายี่ห้อ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูใ้ห้บริการมอบ
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ให้แก่ลูกค้า ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

หมายถึงการน าผลิตภณัฑ์ออกไปสู่ตลาดเป้าหมาย ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมี

ความส าคญัในการติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคคื์อ แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและ 

พฤติกรรมการใช้บริการ ดา้นบุคคลหรือพนกังาน (People) คือ การจดัการเก่ียวกบับุคลากรหรือพนกังาน ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีลูกคา้ท่ีมาใช้บริการตอ้งพบเจอ และดา้น

กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นการออกแบบวางแผนกิจกรรม ระเบียบวิธีการ ขั้นตอนของการรับบริการ                        

แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค  

การคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

 1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย ทางดา้นประชากรศาสตร์ 
จิตวทิยาและพฤติกรรมศาสตร์ เพื่อใหท้ราบถึงผูบ้ริโภคคือใคร  

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต้องการจากผลิตภณัฑ์ ก็คือต้องการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึงวตัถุประสงค์ในการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อ
สนองต่อความตอ้งการของเขาทางดา้นร่างกายและจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ เป็นค าถามท่ีการทราบถึงบทบาทถึงกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด เป็นค าถามท่ีตอ้งการการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือนไหนของปี หรือ
ช่วงฤดูการไหนของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน เป็นค าถามท่ีตอ้งการการทราบถึงช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เกต็ ร้านขายของช า เป็นตน้ 

7. ผูซ้ื้อโภคซ้ืออยา่งไร เป็นค าถามท่ีตอ้งการการทราบถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ยการ
รับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

 
ข้อมูลร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย  

ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย จ าหน่ายสินคา้ของท่ีระลึกใหก้บัผูม้ารับบริการ

และบุคลากรภายใน เพื่อช่วยประชาสัมพนัธ์และสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัโรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ ซ่ึงรายได้

หลงัหกัค่าใชจ่้ายแลว้ จะน าไปช่วยเหลือผูป่้วยยากไร้ของโรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ต่อไป   
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งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

เกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในห้างเทส
โก ้โลตสั ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัพบวา่ดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 

คุลิกา วฒันสุวกุล (2555) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความพึง

พอใจและความตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ กรณีศึกษาแผนกยาของร้านวตัสัน การวิจยัคร้ังน้ี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ แผนกยาของร้านวตัสัน และความพึงพอใจโดยรวม ความพึงพอใจ

ดา้น ความคุม้ค่ากบัราดา และความพึงพอใจต่อเวชภณัฑ์และบริการ เม่ือเปรียบเทียบกบัความคาดหวงั เอาไว ้มี

ความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซ ้ า  

 ณัฐนนัท์ มิมะพนัธ์ (2556) ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซต์เฟซบุ๊ค

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครผลการ พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด โดยผูบ้ริโภคได้ตอบแบบสอบถามในภาพรวมอยู่ในระดบั ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์และ ดา้นราคา ตามล าดบั  

ธนากร มาอุทธรณ์ (2557) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ต่อร้าน Max Value ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน Max 
Value คือดา้นวตัถุประสงคใ์นการเขา้ใชบ้ริการ ดา้นการเขา้ใชบ้ริการ Max Value เฉล่ียต่อเดือน ดา้นค่าใชจ่้าย
ในการเขา้ใชบ้ริการMax Value เฉล่ียต่อคร้ัง ดา้นบุคคลท่ีเขา้ใชบ้ริการดว้ย ดา้นระยะเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ และ
ดา้นเหตุผลในการเขา้ใชบ้ริการ Max Value  

ปุญญาภา นาคสินธ์ุ (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีความส าคญัต่อการ
เลือกใชบ้ริการธนาคารกรุงไทยจ ากดั (มหาชน) สาขาท่าเรือแหลมฉบงัจงัหวดัชลบุรี ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัต่าง 
ๆ 7 ดา้น ภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยรวม ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉส่ียสูงสุด รองลงมา คือ ดา้น
บุคคล ดา้นราคา ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี/ การจดัจ าหน่าย ส่วน
ดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ 

 
วธีิด าเนินการวจัิย  

เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) และใชว้ธีิ 
เก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
 



8 
 

 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผูใ้ช้บริการท่ีเลือกซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ 

สภากาชาดไทย  
กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดใ้ช ้วิธีการหาค่าสูตรค านวณตวัอยา่ง ของ W.G. Cochran (1953) โดยผูว้ิจยัใชก้าร

สุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ 50 จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และยอมรับค่าความ

คลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งไดร้้อยละ 5 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะตอ้งใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 384 คนตวัอยา่ง

จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ ผูว้ิจยัใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 400 คนซ่ึงถือว่าผ่านเกณ์ตามท่ีเง่ือนไขก าหนด

ผูว้จิยัเลือกใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบบงับงัเอิญ (Accidental Sampling) 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกยาคร้ังน้ี คือแบบสอบถาม โดยประกอบไปดว้ย 3 ส่วน คือ  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง การจดัจ าหน่าย คา้นการ

ส่งเสริมกรตลาด ดา้นบุคลากร ดน้ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย 

ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด = 5 , มาก = 4 , ปานกลาง = 3 , นอ้ย = 2 , นอ้ยท่ีสุด = 1 

 
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

สร้างแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา 
โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย และตรวจสอบเน้ือหาวา่ครอบคลุมวตัถุประสงคห์รือไม่ จากนั้นน าไป
ให้ผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงและความถูกตอ้งของเน้ือหา ตลอดจนความชดัเจนและการใช้
ภาษาท่ีเหมาะสม ซ่ึงมีเกณฑก์ารตรวจในแต่ละขอ้ดงัน้ี 
วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี 
1. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ .50 - 1.0 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้
2. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ต ่ากวา่ 0.5 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ีเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยน าไปแจกให้แก่ผูม้าซ้ือสินคา้ร้าน ฬ. จุฬา เม่ือรับแบบสอบถาม

คืนจะมาตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ และใหค้ะแนนแบบสอบถามทั้งหมดตามเกณฑท่ี์ก าหนดไว ้
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
ท าการประมวลผลวเิคราะห์ ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 
 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับการวิเคราะห์เพื่อการบรรยายปัจจยัส่วนบุคคล 
2. ค่าเฉล่ีย (x̅) 
3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส าหรับวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นของผูซ้ื้อสินคา้ร้าน ฬ. จุฬา 

โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย  
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
ผลการวิเคราะห์ ขอ้มูลตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.75 และเพศชาย จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.25 
ส่วนใหญ่ มีอาย ุ41-50 ปี จ  านวน เรา คน คิดเป็นร้อยละ 39.2 รองลงมาคือ อายุมากกวา่ 50 ปี จ  านวน 136 คน คิด
เป็นร้อยละ 34, 41 - 45 ปี จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0, 31-40 ปี จ  านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 และ 
24-30 ปี จ  านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./
ปวส./หรือต ่ากวา่ จ  านวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 73 รองลงมาคือ ระดบัปริญญาตรีจ านวน 67 คนคิดเป็นร้อยละ 
16.7, ปริญญาโท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และสูงกว่าปริญญาโท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 
ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง จ  านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.0 รองลงมาคือ 
ธุรกิจส่วนตวัเอาชีพอิสระ/คา้ขาย จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 และขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 
2 คน คิดเป็นร้อยละ  ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาทข้ึนไป จ านวน 161 คน คิด
เป็นร้อยละ 40.25 รองลงมาคือ 20,001-30,000 บาท จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5, 30,001-40,000 บาท 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0, และ 40,001-50,000 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 ตามล าดบั  

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตอนท่ี 2 ความคิดเห็นของเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ 
สภากาชาดไทยโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าด้านท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 
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ดา้นความเช่ือมัน่ผลิตภณัฑต์รายีห่อ้ร้าน ฬ.จุฬา ดา้นการอ านวยความสะดวก ดา้นความรวดเร็ว และดา้นช่องทาง
การใหบ้ริการและกรประชาสัมพนัธ์ ตามล าดบั  

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เป็นผูป่้วยท่ีมาใช้บริการภายในโรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.25 ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากร้าน ฬ.จุฬาเพราะตอ้งการน ารายไดจ้ากการซ้ือสินคา้ไปช่วยเหลือผูป่้วยยากไร้ 
จ านวน 342 คน คิดเป็นร้อยละ 85.50 ส่วนใหญ่มีการซ้ือเส้ือตราสัญลกัษณ์ ฬ จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 
47.5 ส่วนใหญ่มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองจ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 มีการเลือกซ้ือดว้ย
ตนเองจ านวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80.0 มีการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีจุดใหบ้ริการบริเวณ อาคาร ภปร ชั้น G จ านวน 
300 คน คิดเป็นร้อยละ 75.0  

 
สรุปผลการวจัิย  

ปัจจัยส่วนบุคคล  
การ ศึกษา เ ร่ือง  ปัจจัยทางการตลาด ท่ี มีผล ต่อพฤติกรรมการ เ ลือก ซ้ือ สินค้า ร้ าน  ฬ . จุฬ า                                          

โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 243 คน ส่วนใหญ่ มีอายุ 41-50 ปี ส่วน
ใหญ่มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./ปวส./หรือต ่ากว่า จ  านวน 294 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน/ลูกจา้ง จ านวน 248 คน ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาทข้ึนไป จ านวน 161 
คน ตามล าดบั  

ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ 
สภากาชาดไทย   

             ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ 
สภากาชาดไทย โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ด้านท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่เป็นผูป่้วยท่ีมาใช้บริการภายในโรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย รองลงมาคือญาติผูป่้วย เป็น
เจา้หนา้ท่ีโรงพยาบาล และเป็นบุคลากรทางการแพทย ์ตามล าดบั ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากร้าน ฬ.จุฬาเพราะ
ตอ้งการน ารายไดจ้ากการซ้ือสินคา้ไปช่วยเหลือผูป่้วยยากไร้ รองลงมาซ้ือสินคา้เพราะเช่ือมัน่ในยี่ห้อสินคา้ร้าน 
ฬ.จุฬา และซ้ือเพราะเป็นสินคา้คุณภาพดี ราคาถูก ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีการซ้ือเส้ือตราสัญลกัษณ์ ฬ รองลงมา 
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คือ แอลกอฮอล์เจล อุปกรณ์ส าหรับจดัยา และอ่ืนๆ ตามล าคบั ส่วนใหญ่มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง 
รองลงมา คือ ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง, เพื่อน และส่ือประชาสัมพนัธ์ ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีการเลือกซ้ือดว้ยตนเอง 
รองลงมาคือฝากคนอ่ืนซ้ือให้ ส่วนใหญ่มีการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีจุดให้บริการบริเวณ อาคาร ภปร ชั้น G รองลงมา 
คือเลือกซ้ือสินคา้ท่ีจุดบริการ อาคาร ภปร ชั้น M และจุดบริการชั่วคราว บริเวณโถงชั้นล่างอาคาร ภปร หน้า
ธนาคารไทยพาณิชย ์ตามล าดบั 
 
อภิปรายผล  

การศึกษาวิจัย เ ร่ือง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า ร้าน ฬ.จุฬา                                          
โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เรียงล าดบัจากด้านท่ีมีค่าเฉล่ีย โดยมี
ประเด็นอภิปรายเพิ่มเติม ดงัน้ี 

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ 
สภากาชาดไทย   
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือช่ือเสียงของตรายี่ห้อ และสัญลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์

จ  าง่าย ไดสิ้นคา้ตรงต่อความตอ้งการ วสัดุมีความแข็งแรง คงทน ส่วนขอ้ท่ีมีปัจจยัการตลาดอยูใ่นระดบัมาก คือ 

รูปแบบของผลิตภณัฑ์มีดีไซน์สวยงาม  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนากร มาอุทธรณ์ (2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจยั

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคต่อร้าน Max Value พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถาม

มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดต่อด้านผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีตรงต่อความตอ้งการของตนเอง  

 2. ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีปัจจยัทางการตลาดอยู่ใน

ระดบัดีมากคือ คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ มีป้ายแสดงราคาชดัเจน มีใหเ้ลือกหลายราคา ราคาถูกกวา่ท่ี

อ่ืน และมีส่วนลดพิเศษในการซ้ือ สอดคล้องงานวิจยัของเกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในห้างเทสโก ้โลตสัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า

ปัจจยัดา้นราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในห้างเทสโก ้โลตสั ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร คือมีป้ายแสดงราคาชดัเจน และมีใหเ้ลือกหลายราคา 

 3. ด้านการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีปัจจัยทาง

การตลาดอยูใ่นระดบัดีมากคือ มีความสะดวกในการเขา้ถึงร้านคา้ มีหนา้ร้านท่ีมีจุดบริการเช่ือถือได ้ระยะเวลา

เปิด - ปิด มีความเหมาะสมกบัการซ้ือสินคา้ ตามล าดบั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกลบังานวิจยัของณัฐนนัท์ มิมะพนัธ์ 

(2556) ศึกษาเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นบนเว็บไซด์เฟซบุ๊คของประชาชนในเขต



12 
 

 

 

กรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นมากท่ีสุดคือ คือ มีความสะดวกในการเขา้ถึงร้านไดต้ลอดเวลา 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีปัจจยัทาง
การตลาดอยู่ในระดับดีมากคือ มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลดบุคลากรภายใน
โรงพยาบาล มีการมอบของสมนาคุณ หรือของแถมจากผูจ้  าหน่าย มีช่องทางประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ เช่น 
Social Media, Facebook, Instagram, Line, Website ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐนันท์ มิมะพนัธ์ุ  (2556) 
ศึกษาเร่ือง ทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นบนเว็บไซต์เฟซบุ๊คของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร แสดงใหเ้ห็นวา่ ช่องทางการช าระเงินมีความปลอดภยัพนกังานตอบรับสามารถตอบขอ้ซกัถาม 
ทาง Social Media ไดอ้ย่างรวดเร็ว การประชาสัมพนัธ์สินคา้ผ่านส่ือต่างๆ อย่างสม ่าเสมอ การมีของแถมและ
ส่วนลดในการซ้ือสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

5. ด้านบุคคล โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีปัจจยัทางการตลาดอยู่
ในระดบัดีมาก คือพนกังานมีความสุภาพ และอธัยาศยัดี พนกังานมีความรู้ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการให้บริการ 
สอดคล้องกับงานวิจยัของปุญญาภา นาคสินธ์ุ (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมี
ความส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาท่าเรือแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุรี พบวา่ 
ดา้นบุคลากร มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาท่าเรือแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุรี 
ไดแ้ก่ พนกังานเตม็ใจบริการ ใหบ้ริการดว้ยความเสมอภาค มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  

6. ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ข้อท่ีมีปัจจยัทาง
การตลาดอยู่ในระดบัดีมาก คือการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได้ถูกตอ้ง ชดัเจน การตอบค าถามต่อขอ้สงสัยใน
สินคา้ อยูใ่นระดบัดี สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปุญญาภา นาคสินธ์ุ (2559) ศึกษาเร่ือง เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกใช้บริการธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาท่าเรือแหลมฉบงั 
จงัหวดัชลบุรี พบว่า ดา้นกระบวนการ มีผลต่อการเลือกใช้บริการธนาคารกรุไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาท่าเรือ
แหลมฉบงั จงัหวดัชลบุรี มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความถูกตอ้ง แม่นย  า ชดัเจน ซ่ือสัตยโ์ปร่งใส มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด   
 7. ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมี
ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด จุดบริการของร้าน ฬ.จุฬา ตั้งอยูใ่นบริเวณสถานท่ีท าเลท่ีเหมาะสม เดินทางสะดวก 
บรรยากาศภายในร้าน การบริการจดัสถานท่ี เอ้ืออ านวยต่อการเลือกซ้ือสินคา้ ตามล าดบั สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของเกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และใช้บริการในห้าง 
เทสโก้ โลตสั ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบาย พร้อมกบัความ
ทนัสมยั และมีหลายสาขาเพื่อท่ีจะเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายมากข้ึน 
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พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย  
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่เป็นผูป่้วยท่ีมาใช้บริการภายในโรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย รองลงมาคือญาติผูป่้วย เป็น
เจา้หนา้ท่ีโรงพยาบาล และเป็นบุคลากรทางการแพทย ์ตามล าดบั ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากร้าน ฬ.จุฬาเพราะ
ตอ้งการน ารายไดจ้ากการซ้ือสินคา้ไปช่วยเหลือผูป่้วยยากไร้ รองลงมาซ้ือสินคา้เพราะเช่ือมัน่ในยี่ห้อสินคา้ร้าน 
ฬ.จุฬา และซ้ือเพราะเป็นสินคา้คุณภาพดี ราคาถูก ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีการซ้ือเส้ือตราสัญลกัษณ์ ฬ รองลงมา 
คือ แอลกอฮอล์เจล อุปกรณ์ส าหรับจดัยา และอ่ืนๆ ตามล าคบั ส่วนใหญ่มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง 
รองลงมา คือ ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง, เพื่อน และส่ือประชาสัมพนัธ์ ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีการเลือกซ้ือดว้ยตนเอง 
รองลงมาคือฝากคนอ่ืนซ้ือให้ ส่วนใหญ่มีการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีจุดให้บริการบริเวณ อาคาร ภปร ชั้น G รองลงมา 
คือเลือกซ้ือสินคา้ท่ีจุดบริการ อาคาร ภปร ชั้น M และจุดบริการชั่วคราว บริเวณโถงชั้นล่างอาคาร ภปร หน้า
ธนาคารไทยพาณิชย์ ตามล าดบั สอดคล้องกบังานวิจยัของ ธนากร มาอุทธรณ์ (2557) ศึกษาเร่ืองปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคต่อร้าน Max Value พบว่า ร้านMax Value ขาย
สินคา้ท่ีมีความทนัสมยั ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ มีการจดัท าประชาสัมพนัธ์ท่ีดี และร้านMax Value 
ตั้งอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั 
ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย  

จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา                                          
โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย สรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั  

ดงัน้ีดา้นปัจจยัทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ดีไซน์ของสินคา้ การออกแบบสินคา้ให้สวยงาม เช่น สีเส้ือตรา

สัญลกัษณ์ร้าน ฬ.จุฬา ท่ีมีผูบ้ริโภคใหค้วามเห็นวา่สีของเส้ือมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เป็นตน้ กลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายุ 24-30ปี มกัไม่เลือกซ้ือเส้ือตราสัญลกัษณ์ร้าน ฬ.จุฬา เน่ืองจากมีโทนสีท่ีโดดเด่นเกินไป หากผลิตสินคา้
ท่ีมีโทนสีสบายตา ใส่ง่าย มินิมอล อาจจะเป็นการเพิ่มฐานผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่นมากข้ึน  

2. ด้านราคา ขอ้ปรับปรุง คือ สินคา้คอลเลคชัน่พิเศษต่างๆ บางรายการ มีราคาท่ีสูงมากเกินไป สวนทาง
กบัสินคา้พื้นฐานท่ีขายภายในร้าน เช่น สินคา้คอลเลคชัน่ ววัน าโชค ท่ีมีการออกแบบและผลิตร่วมกบัแบรนด์ 
Issue Thailand มีราคาสูงกวา่สินคา้ทัว่ไป ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ยากมากข้ึน  

3. ด้านการจัดจ าหน่าย ขอ้ปรับปรุง คือ ควรมีการซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์ หรือสามารถสอบถาม
ขอ้มูลสินคา้เพิ่มเติมทาง Social Media ต่างๆ เพื่อท่ีจะสามารถซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกมากยิ่งข้ึน ไม่ตอ้งเดินทางมาท่ี
โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย ก็สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ได ้ 
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4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ขอ้ปรับปรุง คือ ควรประสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆมากข้ึน ไดแ้ก่การมีช่องทาง
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่น Social Media, Facebook, Instagram, Line, Website และอพัเดทขอ้มูลเก่ียวกบั
การขายสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ  

5. ด้านบุคคล ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ควรจดัโครงการฝึกอบรมบุคลากรเจา้หน้าท่ี ในดา้นการบริการ 
พฒันาบุคลิกภาพ ลกัษณะทกัษะอาชีพบริการ ฝึกทกัษะภาษาองักฤษเพิ่มเติม  

6. ด้านกระบวนการ ส่ิงท่ีควรปรับปรุง คือ ควรเพิ่มเจา้หนา้ท่ีดูแลในส่วนของการบริการขายสินคา้ทั้ง
ทางหนา้ร้านและทางออนไลน์ เน่ืองจากเจา้หนา้ท่ีท่ีประจ าท่ีร้าน ฬ.จุฬา เป็นบุคลากรท่ีเกษียณอายุราชการ เป็น
ผูสู้งอายท่ีุอาจจะไม่ถนดัทางดา้นการใชเ้ทคโนโลย ีควรมีเจา้หนา้ท่ีท่ีเป็นคนรุ่นใหม่มาบริหารร้านดว้ย เพื่อจะได้
เขา้ใจกลุ่มเป้าหมายและขยายฐานผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน   

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง สถานท่ีท่ีตั้งของร้าน ฬ.จุฬา แมว้่าจะตั้งอยู่ในจุดท่ีคน
ผ่านไปผ่านมาจ านวนมาก แต่การออกแบบหรือตกแต่งของร้านยงัไม่น่าสนใจเท่าท่ีควร โดยเฉพาะจุดบริการ
ชัว่คราว บริเวณโถงชั้นล่างอาคาร ภปร หนา้ธนาคารไทยพาณิชย ์ท่ีให้บริการในช่วงเวลา 16.30 – 20.00 น. ซ่ึง
เป็นช่วงให้บริการของคลินิกพิเศษนอกเวลาราชการ แมจ้ะเป็นจุดบริการชัว่คราว แต่ท่ีตั้งของร้านคา้และการ
ออกแบบตกแต่งร้านใหน่้าสนใจก็เป็นส่ิงท่ีส าคญั  
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย                                                        

 สรุปข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย ดังนี ้

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ยี่ห้อแบรนด์ร้าน ฬ.จุฬา ท่ีเป็นท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด ไดแ้ก่ เส้ือตราสัญลกัษณ์ร้าน ฬ. 

โดยสินคา้ทุกประเภทภายในร้านจะมีการตียี่ห้อร้าน ฬ.จุฬา ทุกช้ิน เพื่อสร้างแบรนด์ให้แข็งแรงรวมถึงสร้าง

ความแตกต่างจากแบรนดอ่ื์น และสร้างจุดเด่นให้กบัแบรนดร้์าน ฬ อีกทั้งควรเพิ่ม จุดบริการบริเวณอาคารผูป่้วย

อ่ืนๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน เม่ือเห็นยี่ห้อร้าน ฬ.จุฬา จากผูท่ี้ใชสิ้นคา้แบรนด์น้ีท่าน

อ่ืนใช ้จะไดเ้กิดความอยากซ้ือสินคา้ตาม 

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป  

 1. การวิจยัคร้ังน้ี มีขอบเขตในดา้นพื้นท่ีการศึกษาวิจยัเฉพาะผูท่ี้เลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา โรงพยาบาล

จุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย  เท่านั้น สรุปข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย จึงควรศึกษาขอบเขตการศึกษาให้

ครอบคลุมทั้งพื้นท่ีในโรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย เพื่อจะไดน้ าไปปรับปรุงระบบเพื่อจูงใจให้มีผูม้า

ใชบ้ริการและเลือกซ้ือสินคา้ร้าน ฬ.จุฬา มากข้ึน 
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 2. ควรมีการศึกษาถึงทศันคติและความคาดหวงัของผูม้าใช้บริการและเลือกซ้ือสินค้าร้าน ฬ.จุฬา

โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ สภากาชาดไทย เพื่อให้เขา้ใจความตอ้งการ ของผูใ้ช้บริการอย่างแทจ้ริง และน าผล

การศึกษาไปปรับปรุงแกไ้ขและผลิตสินคา้ท่ีตรงต่อความตอ้งการและมีความสวยงามยิง่ข้ึน 
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