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การวเิคราะห์ลูกค้าของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ 

Customer Analysis of  The Star Avenue  Lifestyle  Mall 

ณภัทรามณ จึงตระกูล* และอรชร มณีสงฆ์** 

บทคัดย่อ 

  การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ลูกค้าของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์  โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นประชากรท่ีใช้บริการของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์  จ านวน 300 

คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้าตามโซนพื้นท่ี สถิตท่ีิใชใ้นการวเิคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชงิพรรณนา ประกอบด้วย 

ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย และสถิตอินุมานเพื่อทดสอบค่าเฉลี่ย ประกอบด้วย การทดสอบที (t-test) และการวเิคราะห์

ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One Way ANOVA (F-test ) 

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีช่วงอายุ  20-29 ปี สถานภาพโสด ระดับ

การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี  อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท และพักอาศัยอยู่ใน

จังหวัดเชยีงใหม ่   

 ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ สตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่จะซื้อ หรือใช้บริการประเภทร้านอาหาร และเคร่ืองดื่ม  มักจะเข้าไปใช้บริการในสตาร์  เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ 

ตามวันท่ีมีความสะดวก ในช่วงเย็น (18.01-24.00)  บ่อยท่ีสุด  แต่ความถี่ในการใช้บริการนั้นไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาส 

จ านวนเงินท่ีใชจ้่ายโดยเฉลี่ย  500-2,000  บาท ซึ่งจะตัดสนิใจมาซื้อสินค้า หรือใชบ้ริการในสตาร ์เอวนีวิ ไลฟส์ไตล์มอลล์ 

ด้วยตนเองมากท่ีสุด  ส าหรับเหตุผลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อสินค้าหรือใช้บริการท่ีสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ 

เพราะการเดินทางสะดวกสบาย  ส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลเกี่ยวกับ สตาร์ เอวีนวิ ไลฟ์สไตล์มอลล ์โดยการแนะน าจากบุคคลท่ี

รู้จัก  และในอนาคตจะกลับมาซื้อสินค้า หรอืใชบ้ริการท่ีสตาร ์เอวนีวิ ไลฟส์ไตล์มอลลอ์กี   

 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 4 ปัจจัยท่ีมผีลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใชบ้ริการท่ีสตาร์ 

เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล ์พบว่า มผีลตอ่การตัดสนิใจของผู้บริโภคในระดับมากทั้ง 4 ปัจจัย เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยจากมาก

ไปหาน้อย ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย  ด้านผลิตภัณฑ ์ ด้านราคา  และด้านการส่งเสริมการตลาด 

  ปัจจัยย่อยเมื่อเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 10 อันดับแรก 

ได้แก่  ท าเลท่ีตั้งสะดวกสบาย อยู่ใกล้แหล่งชุมชน สถานีขนส่งผู้โดยสาร โรงเรียน โรงพยาบาล และสถานท่ีท่องเท่ียว  

ความมีเอกลักษณ์ ความสวยงาม และความทันสมัยของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์  การจัดโซนร้านค้าเป็นสัดส่วน  

ท าให้สะดวก และง่ายตอ่การเดินเลอืกซือ้สินค้า หรือบริการ  และมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน เช่น ที่จอดรถ ห้องน้ า 

ท่ีพัก ถังขยะ และบริการตู้ ATM  เท่ากันทุกโซน  สถานท่ีกวา้งขวาง ปลอดโปร่ง สะอาด สวยงาม  ร้านค้าท่ีจ าหนา่ยสนิค้า

หรือให้บริการมีความหลากหลาย  สินค้าหรือบริการมีความทันสมัย  สินค้าหรือบริการมีการส่งเสริมการขายเพื่อจูงใจ

                                                           

* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่

** รองศาสตราจารย์ อาจารย์ภาควิชาการตลาด คณะบรหิารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
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ผู้บริโภค (ลด/แลก/แจก/แถม)  สินค้าหรือบริการในร้านค้ามีคุณภาพ  สถานท่ีมีความปลอดภัยในขณะที่เดินชมสินค้าหรือ

บริการ และการตดิป้ายประชาสัมพันธ์ขนาดใหญ่ตามสถานที่ตา่งๆ สามารถมองเห็นได้ชัดเจน   

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุต่างกัน  และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ต่างกัน  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดในภาพรวมปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย  และปัจจัยย่อย ท าเลท่ีตั้ง

สะดวกสบาย อยู่ใกล้แหล่งชุมชน สถานีขนส่งผู้โดยสาร โรงเรียน โรงพยาบาล และสถานท่ีท่องเท่ียว แตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05    

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มอาชีพต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดปัจจัยด้านราคาใน

ปัจจัยย่อย ช่วงเวลาเปิด-ปิดมคีวามเหมาะสม แตกต่างกันอยา่งมีนัยส าคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.05      

  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีสนใจประเภทสินค้า หรือบริการต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน

ปัจจัยย่อย ชื่อเสียงของสตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล ์ แตกตา่งกันอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05      

ABSTRACT 

 This study aimed to analyze customers of the Star Avenue Lifestyle Mall. Questionnaires were used as the 

tool to collect data from 300 samples who were the customers of the Star Avenue Lifestyle Mall and those were 

selected by the area random sampling method. Data obtained were, then, analyzed by the descriptive statistics: 

frequency, percentage, and means, the inferential statistics: T-test, and the One Way ANOVA (F-test). 

 The findings presented that most respondents were female in the age of 20-29 years old and single. They 

hold the bachelor’s degree as their highest level education and recently were the student. They got average 

monthly income at less than 15,000 Baht and resided in Chiang Mai province. 

 According to the study on customer behavior in receiving services at the Star Avenue Lifestyle Mall, the 

results revealed that most of them took restaurant and beverage services. They usually visited the Star Avenue 

Lifestyle Mall in the evening (18.01-24.00 hrs) of the convenient day with uncertain frequency and with the average 

amount of expenses at 500-2,000 Baht. Most of them made the decision to visit the Star Avenue Lifestyle Mall by 

themselves with the reason of its convenient location. The majority perceived information of the Star Avenue 

Lifestyle Mall from the recommendations of acquaintances and would return to the studied mall in the future. 

 According to the study on four marketing mix factors that might affect customer decision towards receiving 

services at the Star Avenue Lifestyle Mall, the results suggested that all studied factors namely place, product, price, 

and promotion, respectively affected the customer decision at high level.  

 The top ten sub-factors, as listed in descending order, which affected the customer purchasing decision 

were the convenient location near community area, bus station, school, hospital, and tourist attractions, the 

uniqueness-beauty-and modernity of the studied mall, the proper zoning arrangement which was convenient and 

easy to purchase products or services, as well as the full facilities such as parking space, toilets, resting area, bins, 
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and ATM services as equally found in all zones, the large, clear, clean, and beautiful area, the diversity of shops, the 

availability of trendy products and services, the attractive promotions (discount/redeem/reward/premium), the quality 

of products or services, the safety to walk around in the studied mall, and the large size of billboards  to promote the 

studied mall at many visible places. 

 In addition, the results presented that in an overview, the respondents in different ranges of age and 

monthly income had different concern on place factor, especially on the sub-factor of convenient location near 

community area, bus station, school, hospital, and tourist attractions, at 0.05 level of statistical significance.  

 In the meanwhile, the respondents in different groups of career had different concern on price factor, 

especially on the sub-factor of appropriate service hours, at 0.05 level of statistical significance. 

 Those respondents who were interested in different types of product or service had different concern on 

promotion factor, especially on the sub-factor of fame of the Star Avenue Lifestyle Mall, at .05 level of statistical 

significance. 

บทน า 

 คอมมูนิตี้มอลล์ (Community Mall) คือ รูปแบบธุรกิจด้านการพัฒนาและบริหารศูนย์การค้า โดยมุ่งเน้นท่ี

ศูนย์การค้าแบบเปิด (Open-air Shopping Center) จัดหาท่ีดินตามความต้องการของผู้บริโภค และน ามาพัฒนาเป็น

ศูนย์การค้าหรือโครงการท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจค้าปลีก เพื่อให้บริการเช่าพื้นท่ีท้ังระยะสั้นและระยะยาวจัดหาสถานท่ี

ประกอบการ และให้บริการสาธารณูปโภคตลอดอายุสัญญาเช่าพื้นท่ี กลายเป็นรูปแบบค้าปลีกที่มาแรง จากกระแสความ

นยิมของผู้บริโภคที่มีตอ่คอมมูนติี้มอลล ์หรือศูนย์การค้าขนาดยอ่มท่ีเปิดให้บริการในชุมชนหรือเฉพาะผู้บริโภคในย่านน้ันๆ 

ส่งผลให้ปัจจุบันมีผู้ประกอบการเปิดให้บริการค้าปลีกในรูปแบบของคอมมูนิตี้มอลล์เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสาเหตุท่ี

ผู้บริโภคให้ความนิยมใช้บริการในคอมมูนิตี้มอลล์ เพราะค านึงเร่ืองของความสะดวกสบาย ความทันสมัย และมีสินค้า

รองรับตรงกับความต้องการของผู้บริโภค (คอมมูนติี้มอลล์, 2556: ออนไลน์) ในปัจจุบันคอมมูนิต้ีมอลล ์ ได้มีการขยายตัว

เพิ่มขึ้นท่ัวประเทศ เนื่องมาจากปัจจัยหลายประการ ได้แก่ ท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกและใกล้บ้านมากขึ้นเพราะเน้นท าเลท่ีห่าง

จากแหล่งการค้าหลักมีสินค้าและบริการท่ีตรงกับความต้องการของผู้บริโภคท่ีอยู่อาศัยบริเวณนั้นเป็นหลักเพื่อความ

สะดวกสบายในการจับจ่ายใช้สอย การตั้งราคาท่ีไม่สูงมากเหมือนห้างสรรพสินค้าโดยท่ัวไป  และการตกแต่งสถานท่ีท่ีมี

ความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์สวยงาม เพื่อดึงดูดผู้บริโภคท่ัวไปให้เข้ามากึ่งเท่ียวพักผ่อนและช็อปป้ิง (ส านักงานส่งเสริม

วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.), 2554: ออนไลน์) 

 จังหวัดเชียงใหม่เป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจการศึกษา และการท่องเท่ียวท่ีมีความส าคัญของภาคเหนือตอนบน 

มศีักยภาพท่ีจะสามารถพัฒนาและเติบโตในทุกๆ ด้าน มีจ านวนประชากร 1.65 ล้านคน และมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนต่อ

ครัวเรือน 14,775 บาท (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2557: ออนไลน์) จากผลการส ารวจวิจัยของ บริษัท อีซีซี อินเตอร์เนชั่น

แนลเรียลเอสเตท จ ากัด ระบุว่า จังหวัดเชียงใหม่มกีารเติบโตขึน้ อยา่งต่อเนื่องมีประชากรในตัวเมืองและใกล้เคียงรวมกัน

กว่า 3 ล้านคน หรือ 11,000 ครัวเรือน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในแง่ความต้องการของผู้บริโภค รายได้ประชากร การก่อสร้าง

โครงการท่ีพักอาศัยและปริมาณแรงงานท่ีหลั่งไหลเข้าสู่ตัวจังหวัดข้อมูลดัชนีการค้าปลีกของจังหวัดเชียงใหม ่  
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มีการขยายตัวกวา่ 250% นับตัง้แตปี่ 2545-2553 เมื่อเปรียบเทียบกับพื้นท่ีเป็นตารางเมตรของช็อปป้ิงมอลล ์ในช่วง10 ปี

หลังซึ่งห้างค้าปลีกศูนย์การค้าและคอมมูนิตี้มอลล์ของเชียงใหม่ มีพื้นท่ีขายมากกว่า 1 ล้านตารางเมตร ยิ่งจะท าให้พื้นท่ี 

ค้าปลีกทุกระดับในจังหวัดเชียงใหม่ติดอันดับเติบโตมากท่ีสุดในภูมิภาค (เชียงใหม่แปลงร่างสู่มหานครแห่งคอนโด  

และห้างสรรพสนิค้าเกิดขึ้นเป็นดอกเห็ด วิกฤตหรือโอกาส, 2555: ออนไลน)์ 

 ในปี 2555-2556  มีคอมมูนติี้มอลล์ในจังหวัดเชยีงใหม่เกิดขึ้น จ านวน  9 โครงการ ได้แก่  Amari ธิงคพ์าร์ค Old 

Chiang Mai@CURVE สตาร์ เอวีนิว 3 The Chill ParkV Community  และ L&H ช็อปป้ิงเซ็นเตอร์  ซึ่งเกิดขึ้นเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของผู้บริโภค ซึ่งจากการวจิัยของบริษัท ท ีเอ็น เอส  จ ากัดได้ศกึษาวิจัยข้อมูลตลาดและพฤตกิรรมผู้บริโภค

ในจังหวัดเชียงใหม่พบว่า  ผู้บริโภคมีความต้องการช็อปป้ิงมอลล์ท่ีแปลกใหม่และต้องการแสวงหาประสบการณ์การ

พักผ่อนและการช็อปป้ิงท่ีตอบสนองไลฟ์สไตล์ของคนยุคใหม่มากขึ้น (ประชาชาติธุรกิจ, 2556: ออนไลน์) นอกจากนี้   

ผลการส ารวจของเอแบคโพลล ์ระบุว่าพฤติกรรมผู้บริโภคมีความรู้สกึเชิงบวกตอ่คอมมูนิตี้มอลล์เพราะมีภาพลักษณ์ท่ีโดด

เด่นกว่า ศูนย์การค้าขนาดใหญ่เป็นแหล่งนัดพบปะสังสรรค์ แม้ไม่มีสินค้าและบริการครบครันเท่าศูนย์การค้า   แต่เหตุผล

หลักท่ีผู้บริโภคเลอืกไปคอมมูนติี้มอลล์มากขึ้นคอื "ใกล้บ้าน"ด้วยเหตุน้ีจังหวัดเชยีงใหมจ่ึงกลายเป็นเมอืงท่ีมกีารแขง่ขันของ

ธุรกิจคอมมูนิต้ีมอลลก์ันอย่างมาก   

 บริษัท สตาร์เอวีนิวจ ากัด  เป็นบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชียงใหม่ ที่มีความเชี่ยวชาญและประสบ

ความส าเร็จในธุรกิจคอมมูนิตี้มอลล์ โดยในปี 2555-2556 บริษัทได้พัฒนาโครงการคอมมูนิตี้มอลล์ต่อเนื่องกัน   

3 โครงการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งโครงการสตาร์ เอวีนวิไลฟ์สไตล์มอลล์ ซึ่งเป็นไลฟ์สไตล์มอลล์แห่งแรกของเชียงใหมข่นาด

6,000  ตารางเมตร  มูลค่าลงทุน550ล้านบาท เป็นปรากฏการณ์ใหม่ของศูนย์การค้าบนถนนซุปเปอร์ไฮเวย์ซึ่งตั้งอยู่บน

ท าเลท่ีดท่ีีสุด ทา่มกลางย่านธุรกิจที่ก าลังเตบิโตอยา่งรวดเร็ว รายล้อมดว้ยสถานศกึษาชัน้น า คอนโดหรูแหลง่ท่ีพักอาศัยท่ี

มีระดับมากมาย และยังตั้งอยู่ติดกับสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดเชียงใหม่ แห่งท่ี 2 และแห่งท่ี 3 ซึ่งปัจจุบันมีรถโดยสาร

ประจ าทางเข้าใชบ้ริการจ านวน 28 เส้นทาง มีรถเข้าใช้สถานเีฉลี่ยวันละ 440 เท่ียว มีผู้โดยสารเข้าใช้บริการวันละ 16,000 

คนเหมาะแก่การเป็นแหล่งนัดพบ ส าหรับครอบครัว และหนุ่มสาวคนรุ่นใหม่  (โครงการแนะน า รายละเอียดโครงการ, 

2555: ออนไลน)์ 

 จากสภาพการแข่งขันของธุรกิจคอมมูนิตี้มอลล์ ในจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีก าลังทวีความรุนแรงขึ้นนั้น  ส่งผลให้

ผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้นตามพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนแปลงไปในสังคมยุคปัจจุบัน ซึ่งผู้บริโภคแต่ละคนต่างก็มีไลฟ์สไตล์

แตกต่างกันและมักจะเลือกซื้อหรือใช้บริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองมากท่ีสุด (เส รี วงษ์มณฑา

,2542: 11) ท าให้ผู้บริหารโครงการคอมมูนิตี้มอลล์  ต้องหันมาให้ความสนใจในด้านการตลาดและการศึกษาพฤติกรรม

ผู้บริโภค เพื่อวางแผนปรับปรุงและเพิ่มขีดความสามารถของคอมมูนิตี้มอลล์อยู่ตลอดเพื่อให้  คอมมูนิตี้มอลล์มี

ประสิทธิภาพมคีวามนา่เช่ือถือและเป็นท่ียอมรับของผู้บริโภคอยู่เสมอ 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

เพื่อวิเคราะห์ลูกค้าของสตาร์ เอวีนิวไลฟส์ไตล์มอลล์ 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการศกึษา 

 1.  เพื่อทราบพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใชบ้ริการในสตาร ์เอเวนวิไลฟ์สไตลม์อลล์ 

 2.  ผู้ประกอบการธุรกิจคอมมูนิตี้มอลล์สามารถน าข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา และปรับปรุงกลยุทธ์

ทางการตลาด ให้เหมาะสมและเป็นประโยชนก์ับการด าเนินธุรกิจคอมมูนิต้ีมอลลใ์นจังหวัดเชยีงใหม่ 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

 ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาโดยอยู่บนพื้นฐานของกรอบแนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing  

Consumer  Behavior) 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2541:125) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการค้นหาหรือวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด 

(Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม  โดยค าถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะ

พฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ได้แก่ ใคร (Who) ท าอะไร (What) ท าไม (Why) กับใคร (Who) เมื่อไหร่ (When)  

ท่ีไหน (Where ) และอยา่งไร (How)  

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง   

 นนทศักดิ์ สุดจิตร (2553)ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซี่ยม สาขา 

สุราษฎร์ธานี การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธาน ี

และศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการของผู้บริโภค กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้คือ กลุ่มผู้บริโภค

ท่ีมาใชบ้ริการหรือเคยใชบ้ริการท่ีห้างโคลีเซี่ยม สาขา สุราษฎร์ธานี จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือใน

การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี 

สถานภาพโสด นับถือศาสนาพุทธ การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนหรือลูกจ้าง รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 10,001-20,000 บาท ภูมิล าเนาอยู่ในเขตอ าเภอเมืองสุราษฎร์ธานี จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ดูหนัง  

ฟังเพลง เป็นงานอดิเรก พฤติกรรมการเลอืกใช้บริการห้างโคลีเซี่ยม ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าและบริการในส่วนของร้านอาหาร 

เลอืกใชบ้ริการเพราะสะดวกในการเดินทาง ค่าใชจ้่ายในการใชบ้ริการแตล่ะครัง้ไมแ่น่นอน รับทราบข้อมูลข่าวสารของห้าง

โคลีเซี่ยม จากเพื่อนหรือญาติ ตัดสินใจเลือกใช้บริการด้วยตัวเอง และใช้บริการในช่วงเวลา 17.01-22.00 นาฬิกา  

ใช้บริการคร้ังละ 3-4 ชั่วโมง และเดินทางมาใช้บริการโดยรถยนต์ส่วนบุคคล การให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด

ตา่งๆ โดยภาพรวมมคีวามส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในแตล่ะด้านพบว่า ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากรนั้นมคีวามส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ด้านชอ่งทางการจัดจ าหนา่ยมีความ ส าคัญอยู่

ในระดับมาก ส่วนดา้นผลิตภัณฑ ์ด้านราคา และการกระบวนการการให้บริการมีความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง  

 วิชชารียา เรืองโพธิ์ (2553) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการศูนย์การค้าสยามพารากอน การวิจัยคร้ังนี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจัยการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
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เลือกใช้บริการศูนย์การค้าสยามพารากอน เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของลูกค้า  

กลุ่มตัวอยา่งท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้คือ กลุ่มผู้บริโภคที่มาใช้บริการหรือเคยใชบ้ริการท่ีศูนยก์ารค้าสยามพารากอนจ านวน 

400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในเก็บรวบรวมข้อมูล ได้ผลการวิจัย ดังนี้ พบวา่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มอีายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด ระดับการศกึษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ตอ่เดือนมากกวา่ 40,000 

บาทขึ้นไป ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ศูนย์การค้าสยามพารากอนโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดด้านคุณภาพการ

ให้บริการ ดา้นคุณลักษณะศูนย์การคา้ ในระดับมาก  

 นวฉัตร  สมบูรณ์ศิลป์ (2554) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคอมมูนิตี้มอลล์  

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมวีัตถุประสงค์เพื่อศกึษาอิทธิพลของความพึงพอใจลักษณะทางกายภาพ ความ

น่าสนใจในการให้บริการ ความคุ้มค่าในตัวเงิน และประสบการณ์การซื้อสินค้าในคอมมูนิตี้มอลล์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างคือ 

ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการคอมมูนิตี้มอลล์ ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เคยมาใช้บริการคอมมูนิตี้มอลล์ ท่ี ดิอเวนิว รัชโยธิน บ่อยท่ีสุด เหตุผลอันดับ 1  คือ  ใกล้บ้าน  อันดับ 2 คือ 

เดินทางสะดวก  และอันดับ 3 คือ ความทันสมัยและความหลากหลายของสินค้า มักจะเดินทางไปกับเพื่อน ผู้มีอทิธิพลต่อ

การตัดสนิใจเลือกใชบ้ริการคอมมูนติี้มอลล์ คือ ตัวเอง และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกที่จะมาเดินเล่นในคอมมูนิตี้

มอลล ์แหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลอืกใช้บริการมากที่สุดคือ สื่อออนไลน์ ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการคอื ช่วงเสาร-์อาทิตย ์ 

ในช่วงเวลาเย็น ประมาณ 16.00-19.00 น. ความถี่ท่ีมาใชบ้ริการในคอมมูนิต้ีมอลล ์โดยเฉลี่ย 4 ครัง้ตอ่เดือน จ านวนเงินท่ี

ใช้เฉลี่ยต่อคร้ัง 2,073.75  บาท และใช้เวลาในคอมมูนิตี้มอลล์ เฉลี่ยประมาณ 3 ชั่วโมง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึง

พอใจต่อการใช้บริการในคอมมูนิตี้มอลล์อยู่ในระดับมาก  โดยมีความพึงพอใจด้านการออกแบบ ด้านสถานท่ีตั้ง  

ด้านความนา่สนใจในการบริการ และด้านความคุ้มคา่ในตัวเงินอยู่ในระดับมาก  

 เปรมินทร์ วีรจิตโต (2555) ได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา 

เชียงใหม่ แอร์พอร์ต การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา 

เชยีงใหม่ แอร์พอร์ต โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นประชากรท่ีใช้บริการหรือ

เคยใช้บริการในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต จ านวน 200 ราย ผลการศึกษาพบว่า เหตุผลท่ีส าคัญ

ท่ีสุดในการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต คือมีสินค้าและบริการท่ีหลากหลายและ

ทันสมัยท่ีสุดในจังหวัดเชยีงใหม่ ผู้มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือตนเอง โดยแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีส าคัญในการ

ตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต คือ ญาติ เพื่อน หรือคนรู้จัก ผลการศึกษาความ 

พึงพอใจหลังการใช้บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่แอร์พอร์ต พบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อภาพรวม

ของศูนย์การค้า เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก แตเ่มื่อศกึษาในแต่ส่วนยอ่ยของศูนยก์ารค้าพบว่า ส่วนท่ีผู้บริโภคพงึพอใจมากที่สุด 

3 อันดับแรก คือ รา้นค้าและภัตตาคารท่ัวไป โรงภาพยนตร์เมเจอร์ซีนิเพล็กซ์ และห้างสรรพสินค้าโรบินสัน ผลการศกึษา

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท้ัง 7 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัล
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พลาซา เชยีงใหม ่แอร์พอร์ต พบวา่ มี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไป

หาน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านปัจจัยย่อย

เมื่อเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 10 อันดับแรก ได้แก่  

ความหลากหลายของสินค้าและบริการ สถานท่ีตกแต่งสวยงามทันสมัยและสะอาด ชื่อเสียงของศูนย์การค้า ภาพลักษณ์

โดยรวมของศูนย์การค้า ความโดดเด่นทันสมัยของสินค้าและบริการ คุณภาพของสินค้าและบริการ การติดป้ายฉลาก

แสดงราคาสินค้าอย่างชัดเจน ท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกต่อการเดินทาง มีการรักษาความสะอาดอยู่ตลอดเวลา และ สิ่งอ านวย

ความสะดวกที่ครบครัน  

วิธีการศึกษา 

 ขอบเขตเนื้อหา 

 การศึกษาคร้ังนี้เป็นการวิเคราะห์ผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการสตาร์ เอวีนิวไลฟ์สไตล์มอลล์โดยใช้ โมเดล

พฤติกรรมผู้บริโภค 7Os ประกอบด้วย 6Ws และ 1H ได้แก่ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมายผู้บริโภคซื้ออะไรท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ

ใครมีส่วนในการตัดสินใจซื้อผู้บริโภคซื้อเมื่อใดผู้บริโภคซื้อท่ีไหนและผู้บริโภคซื้ออย่างไรส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ตอ่พฤติกรรมการใชบ้ริการในพื้นท่ีท้ัง 3กลุ่มโซนพื้นท่ีของสตาร์ เอวีนวิไลฟ์สไตล์มอลล์ของกลุ่มผู้บริโภคต่างๆ ท้ัง 4 ด้าน 

ได้แก่ดา้นผลิตภัณฑด์้านราคาด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ขอบเขตประชากร 

 ประชากร คือ กลุ่มผู้บริโภคชาวไทยท่ีเข้ามาใชบ้ริการในสตาร์ เอวีนิวไลฟส์ไตล์มอลล์ 

 ขนาดตัวอย่าง และวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง 

 กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุ่มผู้บริโภคผู้มาใช้บริการในสตาร์ เอวีนิวไลฟ์สไตล์มอลล์เนื่องจากไม่

ทราบจ านวนประชากรท้ังหมดท่ีแน่นอน ดังนั้นผู้ศึกษาจึงใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) ซึ่งเป็นการ

เก็บข้อมูลจากประชากรท้ัง 3 กลุ่มโซนพื้นท่ี ได้แก่ โซน Non Foodโซน Food  และโซน Traveller  โซนละ 100 คน จ านวน

เท่ากันท้ัง 3 โซน รวมจ านวนท้ังสิ้น300 คน   

 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรท่ีเข้ามาใชบ้ริการใน 3 โซนของสตาร์ เอวีนิวไลฟส์ไตล์มอลลจ์ านวน 300 ราย 

 2.  ข้อมูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) รวบรวมจากการศึกษาค้นควา้เอกสาร บทความ 

ทางวิชาการ หนังสอื วารสาร สิ่งพิมพ ์เว็บไซต์ วรรณกรรม ที่เกี่ยวข้องกับพฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสนิใจของผู้บริโภคตอ่การใชบ้ริการศูนย์การคา้ต่างๆ ท้ังในจังหวัดเชยีงใหม่และจังหวัดอื่นๆ 

 เครื่องมอืที่ใช้ในการศึกษา 

 เครื่องมือท่ีใชร้วบรวมขอ้มูลปฐมภูม ิคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 4ส่วน คือ  

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชพี รายได้ 

และจังหวัดท่ีอยูอ่าศัย 
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 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ สตาร์ เอวีนิวไลฟ์สไตล์มอลล์โดยใช้โมเดลพฤติกรรม

ผู้บริโภค 7Os ประกอบด้วย 6Ws และ 1H และท าไมถึงเลือกใช้บริการ ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ ช่วงเวลาท่ีนิยมใช้

บริการ การเลอืกสถานท่ีใชบ้ริการ และขั้นตอนในการตัดสนิใจเป็นต้น 

 ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการใน 

สตาร์ เอวีนิวไลฟส์ไตล์มอลลไ์ด้แก่ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย  และด้านการสง่เสริมการตลาด  

 ส่วนท่ี 4 ปัญหาที่พบและข้อเสนอแนะของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใชบ้ริการในสตาร์ เอวีนิวไลฟส์ไตล์มอลล์ 

 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics)  

เพื่ออธิบายลักษณะท่ัวไปของข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้ ซึ่งประกอบด้วย ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

และค่าเฉลี่ย (Mean)  

 ข้อมูลส่วนท่ี 3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการใน

สตาร์ เอวีนิวไลฟ์สไตล์มอลล์ เป็นแบบสอบถามท่ีมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยแบ่งเป็น  

5 ระดับความส าคัญ ได้แก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด ซึ่งมีเกณฑ์ให้คะแนนดังนี้ (ธานินทร์ศิลป์จารุ, 

2555: 74) 

ระดับความส าคัญ  คะแนน 

มากที่สุด   5 

มาก   4 

ปานกลาง  3 

น้อย   2 

นอ้ยท่ีสุด   1 

เกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจัดระดับคะแนนเฉลี่ยค่าความส าคัญ ก าหนดเป็นช่วงคะแนน ดังนี้ 

ค่าเฉลี่ย       การแปลความหมาย 

4.50-5.00   ระดับความส าคัญมากที่สุด 

3.50-4.49   ระดับความส าคัญมาก 

2.50-3.49   ระดับความส าคัญปานกลาง 

1.50-2.49   ระดับความส าคัญน้อย 

1.00-1.49   ระดับความส าคัญน้อยท่ีสุด 

 สถิตทิี่ใช้ทดสอบค่าเฉลี่ย  

 1. t -test เพื่อทดสอบค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการ

ในสตาร์ เอวีนวิไลฟส์ไตล์มอลล์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามชว่งอายุ อาชีพ และประเภทของสินค้า หรือบริการท่ี

สนใจจะซือ้ หรือใชบ้ริการมากที่สุด 
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2. การวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One Way ANOVA (F - test) เพื่อทดสอบค่าเฉลี่ยระดับ

ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ สตาร์ เอวีนิวไลฟ์สไตล์มอลล์ ของผู้ ตอบ

แบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

ผลการศึกษา 

 ส่วนที่ 1ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม  

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีช่วงอายุ 20-29 ปีสถานภาพโสดระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี

อาชีพนักเรียน / นักศึกษามีรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนไมเ่กิน 15,000 บาท พักอาศัยอยูใ่นจังหวัดเชยีงใหม่ 

 ส่วนที่ 2ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บรกิาร สตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์   

 สรุปผลการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการ สตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลลด์ังแสดงในตาราง 

ตารางที่ 1 แสดงขอ้มูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบ้ริการ สตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล ์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าถามเกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค พฤตกิรรมผู้บริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. ใครคอืตลาดเป้าหมาย(Who is in 

the target market?) 

เพศหญิง มชีว่งอาย2ุ0-29 ปีสถานภาพโสดระดับการศึกษาสูงสุด

ปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนไมเ่กิน 

15,000 บาทพักอาศัยอยู่ในจังหวัดเชยีงใหม่ 

2. ผู้บริโภคตอ้งการอะไร (What does 

the consumer buy?) 

ผู้บริโภคซื้อหรือใชบ้ริการประเภทร้านอาหารและเครื่องดื่ม 

3. ท าไมผู้บริโภคจงึซื้อ (Why does 

the buy?) 

เหตุผลท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีผู้บริโภคมาใชบ้ริการในสตาร ์ 

เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล ์เพราะการเดินทางสะดวก 

4. ใครมีสว่นร่วมในการตัดสนิใจซือ้ 

(Who participates in the buying?) 

ผู้บริโภคตัดสนิใจเข้าไปใชบ้ริการในสตาร ์เอวนีวิ ไลฟส์ไตล์มอลล ์ 

ด้วยตนเอง 

5. ผู้บริโภคซือ้เมื่อใด (When does the 

market buy?) 

ผู้บริโภคเข้าไปใช้บริการในสตารเ์อวีนิวไลฟส์ไตล์  มอลล ์ 

ตามวันท่ีมีความสะดวกมากท่ีสุดส่วนใหญ่เป็นช่วงเย็น (18.01-24.00) 

6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน(Where does the 

consumer buy?) 

ผู้บริโภคมักจะเดินเลอืกซือ้สนิค้าหรือบริการใน 

มนิซิูเปอร์มารเ์ก็ตโซนสินค้าเกี่ยวกับสุขภาพและความงามไลฟส์ไตล์  

และบริการต่างๆ 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร(How does the 

consumer buy?) 

ผู้บริโภคเข้าไปใช้บริการในสตารเ์อวีนิวไลฟส์ไตล์  มอลล ์ 

ไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาสส าหรับค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในแต่ละคร้ัง 500-

2,000 บาท ส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลเกี่ยวกับ สตาร์ เอวนีิว ไลฟส์ไตล์มอลล์

โดยการแนะน าจากบุคคลท่ีรู้จักและในอนาคตจะกลับมาซือ้สินค้าหรือใช้

บริการท่ีสตาร ์เอวนีวิ ไลฟส์ไตล์มอลล์ 
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 ส่วนที่ 3ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บรโิภคที่เข้ามาใช้บรกิารใน

สตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีให้

ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือความมีเอกลักษณ์ ความสวยงาม และความทันสมัยของสตาร์ เอวีนิว  

ไลฟส์ไตล์มอลล ์

 ปัจจัยด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีให้

ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือราคาสินค้าหรือบริการเหมาะสมกับคุณภาพ 

 ปัจจัยด้านการจัดจ าหนา่ยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ี

ให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือท าเลท่ีตั้งสะดวกสบาย อยู่ใกล้แหล่งชุมชนสถานีขนส่งผู้โดยสาร โรงเรียน 

โรงพยาบาล และสถานท่ีท่องเท่ียว 

 ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัย

ย่อยท่ีให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือสินค้าหรือบริการมีการส่งเสริมการขายเพื่อจูงใจผู้บริโภค (ลด/แลก/ 

แจก/แถม) 

ตารางที่  2 แสดงคา่เฉลี่ยของปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท้ังหมดท่ีมผีลตอ่ตัดสนิใจใชบ้ริการในสตาร ์เอวนีวิ ไลฟ์    

     สไตล์มอลล ์ของผู้ตอบแบบสอบถามจากมากไปหาน้อย 

ล าดับที ่ ปัจจัยย่อย ปัจจัยหลัก ค่าเฉลี่ย แปลผล 

1 ท าเลท่ีต้ังสะดวกสบาย อยูใ่กลแ้หลง่ชุมชนสถานขีนสง่

ผู้โดยสาร โรงเรียน โรงพยาบาล และสถานท่ีท่องเท่ียว 

การจัดจ าหนา่ย 4.17 มาก 

2 ความมีเอกลักษณ์ ความสวยงาม และความทันสมัยของ

สตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล ์

ผลิตภัณฑ ์ 4.09 มาก 

3 การจัดโซนรา้นค้าเป็นสัดส่วน ท าให้สะดวกและง่ายแก่

การเดินเลอืกซือ้สนิค้าหรือบริการ 

การจัดจ าหนา่ย 4.07 มาก 

3 มสีิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน เชน่ ที่จอดรถห้องน้ า 

ท่ีพัก ถังขยะ และบริการตู้ ATM 

การจัดจ าหนา่ย 4.07 มาก 

4 สถานท่ีกวา้งขวาง ปลอดโปร่ง สะอาด สวยงาม การจัดจ าหนา่ย 4.06 มาก 

5 ร้านคา้ที่จ าหนา่ยสนิคา้หรอืให้บริการมีความ

หลากหลาย 

ผลิตภัณฑ ์ 4.05 มาก 

6 สินค้าหรือบริการมีความทันสมัย ผลิตภัณฑ ์ 4.02 มาก 

7 สินค้าหรือบริการมีการส่งเสริมการขายเพื่อจูงใจ

ผู้บริโภค (ลด / แลก / แจก / แถม) 

การสง่เสริม

การตลาด 

4.01 มาก 

8 สินค้าหรือบริการในร้านคา้มีคณุภาพ ผลิตภัณฑ ์ 4.00 มาก 
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9 สถานท่ีมีความปลอดภัยในขณะท่ีเดินชมสินค้าหรือ

บริการ 

การจัดจ าหนา่ย 3.98 มาก 

10 การตดิป้ายประชาสัมพันธ์ขนาดใหญ่ตามสถานท่ีต่างๆ 

สามารถมองเห็นได้ชัดเจน 

การสง่เสริม

การตลาด 

3.97 มาก 

11 ชื่อเสียงของสตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล ์ ผลิตภัณฑ ์ 3.96 มาก 

11 สินค้าหรือบริการตรงกับความต้องการของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ ์ 3.96 มาก 

11 ราคาสินค้าหรือบริการเหมาะสมกับคุณภาพ ราคา 3.96 มาก 

11 ชว่งเวลาเปิด- ปิดมคีวามเหมาะสม การจัดจ าหนา่ย 3.96 มาก 

12 สามารถช าระสนิค้าหรือบริการด้วยบัตรเครดิต/เดบิต ราคา 3.95 มาก 

13 การตัง้ราคาสินค้าหรือบริการเหมาะสมกับก าลังซื้อของ

ผู้บริโภค 

ราคา 3.93 มาก 

14 มป้ีายบอกราคาสินค้าหรือบริการชัดเจน ราคา 3.90 มาก 

15 มเีว็บไซต์ประชาสัมพันธ์และใหข้้อมูลเกี่ยวกับสตาร์  

เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล ์

การสง่เสริม

การตลาด 

3.79 มาก 

16 มโีปรโมช่ันส าหรับบัตรสมาชิก การสง่เสริม

การตลาด 

3.74 มาก 

17 มเีอกสารแนะน าผู้บริโภคเกี่ยวกบัโซนพื้นท่ีต่างๆของ

สตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล ์

การสง่เสริม

การตลาด 

3.73 มาก 

18 มบีริการรับ-ส่งสินค้าใหก้ับผู้บริโภค การสง่เสริม

การตลาด 

3.60 มาก 

19 มบีริการหลังการขาย การสง่เสริม

การตลาด 

3.58 มาก 

 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

 การศึกษาการวิเคราะห์ลูกค้าของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์โดยใช้แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องมาอภิปรายผล

การศึกษาดังนี้ 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing  Consumer  Behavior)โดยใช้โมเดล 7Os หรือท่ีเรียกว่า 

6Ws 1Hเป็นการค้นหาค าตอบเพื่อใช้เป็นแนวทางในการท าความเข้าใจกับพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

ของผู้บริโภคของสตาร ์เอวนีวิ ไลฟส์ไตล์มอลลท์ าให้พบวา่   

 ใครคือตลาดเป้าหมายจากการศึกษาพบวา่ เพศหญิง  มีช่วงอายุ 20-29 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษา

สูงสุดปริญญาตรี  อาชีพนักเรียน/นักศกึษา  มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไมเ่กิน 15,000 บาท  พักอาศัยอยู่ในจังหวัดเชยีงใหม่ซึ่ง
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สอดคล้องกับผลการศกึษาของนนทศักดิ์ สุดจิตร (2553) ที่ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใชบ้ริการ

ห้างโคลี เซี่ ยม สาขาสุราษฎร์ธานี ซึ่ งพบว่า ผู้บ ริโภคท่ีมาใช้บริการหรือเคยใช้บริการท่ีห้างโคลี เซี่ ยม สาขา 

สุราษฎร์ธานีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสดการศึกษาระดับปริญญาตรีพักอาศัยอยู่ใน

จังหวัดสุราษฎร์ธานีและยังสอดคล้องกับการศึกษาของ วิชชารียา เรืองโพธ์ิ (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยทาง

การตลาดที่มอีทิธิพลตอ่การตัดสินใจเลอืกใช้บริการศูนยก์ารค้าสยามพารากอน ซึ่งพบวา่  ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มอีายุ  21-30 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

 ผู้บริโภคต้องการอะไรจากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมาใช้บริการในสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์  เพื่อซื้อ

หรือใช้บริการประเภทร้านอาหารและเคร่ืองดื่มมากท่ีสุดซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของนนทศักดิ์ สุดจิตร (2553)  

ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธานี  ซึ่งพบว่า ผู้บริโภคส่วน

ใหญ่ซือ้สนิค้าและบริการในสว่นของร้านอาหารมากท่ีสุด   

 ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อจากการศึกษาพบว่าเหตุผลท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีผู้บริโภคมาใช้บริการในสตาร์ เอวีนิว  

ไลฟส์ไตล์มอลล์ เพราะการเดินทางสะดวกซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของนนทศักดิ์ สุดจิตร (2553) ที่ได้ท าการศึกษา

เร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลอืกใชบ้ริการหา้งโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธานี  ซึ่งพบวา่ส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าและบริการใน

ส่วนของร้านอาหาร เลอืกใชบ้ริการเพราะสะดวกในการเดินทางและยังสอดคล้องกับการศึกษาของ นวฉัตร  สมบูรณ์ศลิป์ 

(2554)ท่ีได้ท าการศกึษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้ริการคอมมูนิตี้มอลล์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ซึ่งพบวา่เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการคอมมูนิต้ีมอลล ์เพราะเดนิทางสะดวก   

 ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อจากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคตัดสินใจเข้าไปใช้บริการในสตาร์ เอวีนิว  

ไลฟ์สไตล์มอลลด์้วยตนเองซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของนนทศักดิ์ สุดจิตร (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤตกิรรม

ผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธานี   ซึ่งพบว่าผู้บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการด้วยตัวเอง 

สอดคล้องกับผลการศึกษาของนวฉัตร  สมบูรณ์ศิลป์ (2554) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้

บริการคอมมูนติี้มอลล์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งพบว่าผู้มีอทิธิพลตอ่การตัดสินใจเลอืกใช้บริการคอมมูนิตี้

มอลล์ คือ ตัวเอง  และยังสอดคล้องกับการศึกษาของ เปรมินทร์ วีรจิตโต (2555) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรม

ผู้บริโภคท่ีใชบ้ริการในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชยีงใหม ่แอร์พอร์ตซึ่งพบวา่ผู้มีอิทธิพลตอ่การตัดสนิใจซื้อมากท่ีสุดคือ

ตนเอง 

 ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใดจากการศกึษาพบวา่ ผู้บริโภคเข้าไปใชบ้ริการในสตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล์ ตามวันท่ีมี

ความสะดวกมากท่ีสุด ส่วนใหญ่เป็นช่วงเย็น (18.01-24.00) ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของนวฉัตร  สมบูรณ์ศิลป์  

(2554) ที่ได้ท าการศกึษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้ริการคอมมูนิต้ีมอลล ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ซึ่งพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มาใช้บริการในช่วงเวลาเย็น ประมาณ 16.00-19.00 น.  และยังสอดคล้องกับการศึกษาของ 

นนทศักดิ์ สุดจิตร (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์

ธาน ี ซึ่งพบวา่  ผู้บริโภคส่วนใหญ่มาใชบ้ริการในช่วงเวลา 17.01-22.00 น.   

 ผู้บริโภคซื้อที่ไหนจากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมักจะเดินเลือกซื้อสินค้าหรือบริการในมินิซูเปอร์มาร์เก็ต

สินค้าเกี่ยวกับสุขภาพและความงามไลฟ์สไตล์และบริการต่างๆซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของนนทศักดิ์ สุดจิตร 
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(2553) ที่ได้ท าการศกึษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลอืกใชบ้ริการหา้งโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธานีซึ่งพบวา่ผู้บริโภค

ส่วนใหญ่ซือ้สนิค้าและบริการในสว่นของร้านอาหาร 

 ผู้บริโภคซื้ออย่างไร จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคเข้าไปใช้บริการในสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ไม่แน่นอน

แล้วแต่โอกาส ส าหรับค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในแต่ละคร้ังประมาณ 500-2,000 บาทส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลเกี่ยวกับสตาร์  

เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์  โดยการแนะน าจากบุคคลท่ีรู้จักและในอนาคตจะกลับมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการท่ีสตาร์ เอวีนิว 

ไลฟ์สไตล์มอลล์ซึ่งไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของนวฉัตร  สมบูรณ์ศลิป์ (2554) ท่ีได้ท าการศกึษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อ

พฤตกิรรมการใชบ้ริการคอมมูนติี้มอลล ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งพบวา่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลอืกที่จะมาเดิน

เล่นในคอมมูนิตี้มอลล์ ช่วงเสาร์-อาทิตย์ จ านวนเงินท่ีใช้เฉลี่ยต่อคร้ัง 2,073.75 บาท และแหล่งข้อมูลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลอืกใช้บริการมากที่สุดคือ สื่อออนไลน์  

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากโดยปัจจัยย่อยท่ีให้

ความส าคัญมีคา่เฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือความมเีอกลักษณ์ ความสวยงาม และความทันสมัยของสตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์

มอลล์ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของนนทศักดิ์ สุดจิตร (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการ

เลอืกใชบ้ริการหา้งโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธานีซึ่งพบวา่  ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับปาน

กลางโดยปัจจัยยอ่ยท่ีให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือ  สินค้ามคีุณภาพ  และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ 

เปรมินทร์ วีรจิตโต (2555) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม ่

แอร์พอร์ต ซึ่งพบวา่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก

โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมีคา่เฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือความหลากหลายของสินค้าและบริการ 

 ปัจจัยด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากโดยปัจจัยย่อยท่ีให้

ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือราคาสินค้าหรือบริการเหมาะสมกับคุณภาพซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ 

เปรมินทร์ วีรจิตโต (2555) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม ่

แอร์พอร์ต ซึ่งพบว่า ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก แต่ปัจจัยย่อย

ท่ีให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือมีการติดป้ายหรือฉลากแสดงราคาสินค้าและบริการอย่างชัดเจน และไม่

สอดคล้องกับการศึกษาของ นนทศักดิ์ สุดจิตร (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการ

ห้างโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธานี ซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  

โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมีคา่เฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือ สนิค้ามกีารแสดงป้ายราคาท่ีชัดเจน  

 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมากโดยปัจจัยยอ่ย

ท่ีให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือท าเลท่ีตั้งสะดวกสบาย อยู่ใกล้แหล่งชุมชนสถานีขนส่งผู้โดยสาร โรงเรียน 

โรงพยาบาล และสถานท่ีท่องเท่ียวซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของนนทศักดิ์ สุดจิตร (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง 

พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธานี  ซึ่งพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ

โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากโดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือท่ีตั้งของห้างไปมาสะดวก  

แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ เปรมินทร์ วีรจิตโต (2555)ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการใน
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ศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมากโดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมีคา่เฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือสถานที่ตกแตง่สวยงามทันสมัยและสะอาด 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากโดย

ปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือสินค้าหรือบริการมีการส่งเสริมการขายเพื่อจูงใจผู้บริโภค  

(ลด/แลก/แจก/แถม)ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของนนทศักดิ์ สุดจิตร (2553)  ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรม

ผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซี่ยม สาขาสุราษฎร์ธานี  ซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากโดยปัจจัยยอ่ยท่ีให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ตามสื่อ

ตา่งๆ และไมส่อดคล้องกับการศึกษาของเปรมินทร์ วรีจิตโต (2555) ท่ีได้ท าการศกึษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคที่ใชบ้ริการ

ในศูนยก์ารค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก

โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมีคา่เฉลี่ยสูงสุดอันดับแรกคือ ซึ่งพบวา่ มกีิจกรรมสันทนาการตา่งๆอยา่งสม่ าเสมอ 

ข้อเสนอแนะ 

   พฤตกิรรมผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บรกิารในสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์ มอลล์ 

 จากการศึกษาพบว่า  ผู้บริโภคท้ัง 4 กลุ่มมีพฤติกรรมท่ีเหมือนกันคือ การเข้ามาใช้บริการในสตาร์ เอวีนิว 

ไลฟ์สไตล์มอลล์ไม่มีการก าหนดวันท่ีแน่นอน  ขึ้นอยู่กับความสะดวกของผู้บริโภคเอง ซึ่งช่วงเวลาท่ีเข้าไปใช้บริการมาก

ท่ีสุดคือ ช่วงเย็น (18.01-24.00) ส่วนความถี่ในการใช้บริการนั้น ไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาส ได้รับข้อมูลเกี่ยวกับสตาร์  

เอวนีิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ โดยการแนะน าจากบุคคลท่ีรู้จัก  และจะกลับมาใช้บริการอกีในอนาคตดังนั้น ผู้บริหารของสตาร์ 

เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ควรคัดเลือกผู้เช่าพื้นท่ีท่ีมีความพร้อมในการให้บริการลูกค้าอยู่เสมอ เช่น การจัดเตรียมสินค้าไว้

คอยบริการผู้บริโภค มีพนักงานคอยต้อนรับและให้บริการอยู่เสมอ  เพราะผู้บริโภคจะเข้าใช้บริการของศูนย์การค้าได้

ตลอดเวลาที่มีความสะดวก และโดยเฉพาะอย่างยิ่งในชว่งเวลา 18.01-24.00 น. ซึ่งเป็นชว่งเวลาที่มีผู้บริโภคเข้าใช้บริการ

มากที่สุดเป็นต้น  

 นอกจากนี้แล้ว จากการศึกษายังพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะกลับมาใช้บริการในอนาคตอีก  ซึ่งแสดงให้เห็น

ว่า  ผู้บริโภคมีความชื่นชอบและพอใจกับการเดินเลือกซื้อสินค้าและบริการในสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์  ดังนั้น  

ผู้บริหารของสตาร์ เอวนีวิ ไลฟส์ไตลม์อลล์จึงควรจัดหากิจกรรมต่างๆ  รวมท้ังจัดหาผู้เช่าพื้นท่ีให้เต็มศูนยก์ารค้า เพื่อเป็น

การดงึดูดความสนใจของผู้บริโภคมากยิ่งขึน้ และท่ีส าคัญอย่างยิ่งก็คือ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เข้ามาใช้บริการของสตาร์ เอวีนิว 

ไลฟ์สไตล์มอลล์โดยการแนะน าจากบุคคลท่ีรู้จัก ดังนั้น  หากการบริการมีข้อผิดพลาด เช่น ไม่ได้รับการบริการเป็นท่ีน่า

พอใจ สินค้าไม่น่าสนใจ มีราคาแพง สินค้าซ้ ากันและไม่มีความแปลกใหม่ ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการกลับมาใช้บริการ

ของสตาร ์เอวีนวิ ไลฟ์สไตล์มอลล์ในอนาคต ซึ่งผู้บริหารและผู้เชา่พื้นท่ีควรให้ความส าคัญกับสินค้าและบริการของตนเอง

อยู่เสมอ  เชน่  มีสินค้าและบริการใหม่ๆ   อยูใ่นกระแสนยิมของผู้บริโภค สินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพและรักษามาตรฐาน

อยู่ตลอดเวลา  และให้การต้อนรับผู้บริโภคอย่างเท่าเทียม ไม่แสดงกิริยามารยาทท่ีไม่สมควร ไม่เลือกว่าผู้บริโภคจะเป็น

ใคร สนใจจะซือ้หรือใชบ้ริการหรือไม ่เป็นต้น  
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 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์ มอลล์ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับความมีเอกลักษณ์ ความสวยงาม และความทันสมัยของสตาร์ เอวีนิว 

ไลฟส์ไตล์มอลล์ และร้านค้าท่ีจ าหน่ายสินค้าหรือให้บริการมคีวามหลากหลายมากท่ีสุดดังนั้น  ผู้บริหารของสตาร์ เอวีนิว 

ไลฟ์สไตล์มอลล์ ควรสร้างความเป็นเอกลักษณ์ของศูนย์การค้าโดยการผสมผสานวัฒนธรรมล้านนาให้มีความโดดเด่น

ยิ่งขึน้  เช่น  ออกแบบและตกแต่งศูนยก์ารค้าด้วยสถาปัตยกรรมแบบล้านนา  จัดโซนพื้นท่ีส าหรับการจ าหนา่ยผลิตภัณฑ์

ชุมชนภาคเหนือ  จัดแสดงวิถีชุมชนพื้นบ้าน  ประเพณีและวัฒนธรรมพื้นบ้านตามฤดูกาล และกาดมั่ว  เป็นต้น  เพื่อให้

ผู้บริโภคได้สัมผัสความเป็นเอกลักษณ์แบบล้านนา  และสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลาย   ทั้งผลิตภัณฑ์

ชุมชนและผลิตภัณฑ์ท่ีมีความทันสมัยอย่าง เสื้อผ้าตามสมัยนิยม  สินค้าไอทีและเทคโนโลยี  ตามความต้องการของ

ผู้บริโภคได้ครอบคลุมทุกสาขาอาชีพ  

 ปัจจัยด้านราคา 

 ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัย 4 ประการ ได้แก่   การสามารถช าระสินค้าหรือบริการด้วยบัตรเครดิต/ 

เดบิตราคาสินค้าหรือบริการเหมาะสมกับคุณภาพการตั้งราคาสินค้าหรือบริการเหมาะสมกับก าลังซื้อของผู้บริโภค  

และป้ายบอกราคาสินค้าหรือบริการชัดเจนมากท่ีสุด ดังนั้น ผู้บริหารของสตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตล์มอลล์ ควรชี้แจงให้ผู้เช่า

พื้นท่ีทราบถึงความต้องการของผู้บริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้เช่าในโซนร้านอาหารซึ่งเป็นโซนพื้นท่ีท่ีมีผู้บริโภคเข้าไปใช้

บริการมากท่ีสุด  ท้ังในด้านการเปิดรับบัตรเครดิต การเน้นคุณภาพของอาหารและเคร่ืองดื่ม การก าหนดราคาให้

เหมาะสมและควรมกีารก าหนดราคาที่หลากหลาย  เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนไม่เกิน 15,000 บาทใช้

จ่ายในแต่ละคร้ังโดยเฉลี่ย   500-2,000 บาท และท่ีส าคัญมีนักเรียน / นักศึกษาซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ียังไม่มีรายได้  

แตเ่ป็นผู้บริโภคกลุ่มใหญ่ท่ีเข้าไปใช้บริการในสตาร์ เอวีนิว ไลฟส์ไตลม์อลล์จึงถือวา่เป็นผู้บริโภคท่ีมีความส าคัญท่ีผู้บริหาร

ของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์  และผู้เช่าพื้นท่ีควรให้ความสนใจมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังพบว่า ผู้บริโภคมีปัญหา

เกี่ยวกับราคาสินค้าบางประเภทมีราคาสูงเกินไป ดังนั้น ผู้บริหารของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ จึงควรเข้าไป

ตรวจสอบราคาสินค้าและบริการเพื่อก าหนดราคาท่ีมีความเหมาะสมตอ่ไป 

 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย 

 ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเร่ืองเดียวกันคือท าเลท่ีตั้งสะดวกสบาย อยู่ใกล้แหล่งชุมชนสถานีขนส่งผู้โดยสาร 

โรงเรียน โรงพยาบาล และสถานท่ีท่องเท่ียวซึ่งปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายเป็นปัจจัยท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญมากเป็น

อันดับ 1 ของปัจจัยท้ัง 4 ด้าน จึงถือได้ว่าเป็นลักษณะเด่นของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์นอกจากนี้  ผู้บริโภคท่ีมาใช้

บริการก็เป็นคนท่ีอยู่ในจังหวัดเชยีงใหม่และใกล้เคียง แต่อย่างไรก็ตาม จากการศึกษากลับพบว่า ผู้บริโภคที่มาใช้บริการมี

ปัญหากับพื้นท่ีจอดรถเป็นอย่างมาก ดังนั้น  ผู้บริหารของสตาร์ เอวีนิว ไลฟ์สไตล์มอลล์ ควรเร่งแก้ไขปัญหาในเร่ืองท่ี 

จอดรถให้เพียงพอกับจ านวนผู้บริโภคท่ีเข้าไปใช้บริการอยู่เสมอ เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะเข้าไปใช้บริการตามวันท่ีมี

ความสะดวกและวันเสาร์-วันอาทิตย์เช่น อาจจะต้องขยายพื้นท่ีจอดรถเพิ่มมากขึ้น  หรือเช่าสถานท่ีจอดรถในบริเวณ

ใกล้เคียงเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค  
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 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับสินค้าหรือบริการมีการส่งเสริมการขายเพื่อจูงใจผู้บริโภค (ลด/แลก/แจก/แถม)และ

การติดป้ายประชาสัมพันธ์ขนาดใหญ่ตามสถานท่ีต่างๆ สามารถมองเห็นได้ชัดเจนมากท่ีสุด  ดังนั้น  ผู้บริหารของสตาร์  

เอวีนวิ ไลฟ์สไตล์มอลล์ ควรอ านวยความสะดวกให้กับผู้เช่าพื้นท่ีในเร่ืองของการท าปา้ยประชาสัมพันธ์ร้านค้า เชน่  จัดท า

แผนผังขนาดใหญ่เพื่อบอกชื่อร้านค้าในแต่ละโซนบริเวณทางขึ้นของศูนย์การค้า จัดกิจกรรมต่างๆ ท่ีเป็นการส่งเสริม

การตลาดให้กับผู้ เช่าพื้น ท่ี  เช่น การจัดท ากิจกรรมส่งเสริมการขา ย จัดเวทีกลางส าหรับกิจกรรมนาทีทอง  

โดยให้ผู้เช่าแต่ละร้านค้าได้น าสินค้าเข้าร่วมกิจกรรม เป็นต้น ส าหรับผู้เช่าพื้นท่ีท่ีไม่สามารถเข้าร่วมกิจกรรมกับทาง 

ผู้จัดได้ ก็ควรหาวิธีในการส่งเสริมการขายของตนเองเช่น ลด/แลก/แจก/แถมการจัดท าบัตรสมาชิก การจัดท าบัตรสะสม

แตม้เพื่อแลกของรางวัล การบริการหลังการขาย หรือการให้ค าปรึกษาฟรี เป็นต้น เพื่อสร้างแรงจูงใจให้กับผู้บริโภค 
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