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พฤติกรรมของลูกค้าของบริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัด เชียงใหม่ 

Customer Behavior of Chotana Mall Company Limited Chiang Mai Province 

คัมพล ธนรุจิวงศ*์ และอรชร  มณีสงฆ์** 

บทคัดย่อ 

การศึกษานี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าของบริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัดเชียงใหม่   

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ลูกค้าของลูกค้าที่มาใช้บริการ บริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 300 

ราย  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา  ได้แก่ ความถี่  

ร้อยละ และค่าเฉลี่ย   

จากการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย และเพศหญิง เท่ากัน มีอายุ 25-34 ปี  ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 30,000 บาท มีอาชีพบริษัทเอกชน การมาใช้บริการภายในโครงการโชตนา

มอลล ์คือ สัปดาหล์ะ 2-3 ครัง้ ส่วนใหญ่บริการท่ีใชใ้นในโครงการ โชตนามอลล ์ คือ  Tops Market สาขาโชตนา      

ผลการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าของบริษัท โชตนามอลล ์จ ากัดพบวา่  ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการในโครงการโชตนา

มอลล์มาคนเดียว โดยช่วงเวลาท่ีนิยมมาใช้บริการเวลา 16.00-21.00 น. วันท่ีนิยมมาใช้บริการ คือ วันจันทร์-วันศุกร์  

ปัจจัยท่ีเลอืกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล ์คือ สถานท่ีเดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง ท่ีจอดรถสะดวกสบาย  และมสีินคา้ 

และบริการท่ีต้องการครบครัน โดยคา่ใชจ้่ายแต่ละคร้ังเมื่อมาใชบ้ริการในโครงการโชตนามอลล ์คือ 500-1500 บาท 

ส าหรับสถานท่ีท่ีนิยมไปใช้บริการนอกจากโครงการโชตนามอลล ์คือ ตลาดธานินทร์ ส่วนใหญ่ร้านคา้ สินค้า หรือ

บริการ ท่ีต้องการให้มีในโครงการโชตนามอลล์  คือ ร้านอาหาร fast food   และสิ่งท่ีอยากให้โครงการปรับปรุงในเร่ือง 

สาธารณปูโภค คือ ถนนหนทาง   ส าหรับประเภทของสื่อท่ีพบเห็นมากที่สุด หรอื สื่อท่ีนิยมดูเป็นประจ า และรับรู้ขอ้มูล คือ 

ป้ายโฆษณา  

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการมคี่าเฉลี่ย

สูงสุด 10 ล าดับแรก ดังนี้  1) คุณภาพของสินค้า 2) สินค้าและการบริการ 3) มีบริการช าระดว้ยบัตรเดรดิตหรือบัตรเดบิต 

4) ราคาเหมาะสม 5) ความหลากหลายของสินค้า มีการให้การท่ีสะดวกรวดเร็ว 6) ความกว้างโปร่ง โล่ง สาบายใน

โครงการ และมีป้ายราคาแสดงอย่างชัดเจน 7) พนักงานของร้าน 8) ราคาถูกกว่าท่ีอื่นๆ 9) มีท่ีจอดรถ 10) ความสะอาด

และความเป็นระเบียบเรียบร้อยในโครงการและหอ้งน้ าโครงการ 

 

 

                                                           

 * นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตส าหรับผูบ้รหิาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
** รองศาตราจารย์ อาจารย์ประจ าภาควิชาการตลาด คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
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ABSTRAC 

 This study aimed to explore customer behavior of Chotana Mall Company Limited, Chiang Mai province. 

Population of this study was identified to 300 customers of Chotana Mall Company Limited. Questionnaires were used 

as the tool to collect data. The data obtained were, then, analyzed by the descriptive statistics, including frequency, 

percentage, and mean. 

 The findings presented that there were equal number of male and female respondents, whose ages were 

between 25-34 years old, and whose education background was bachelor’s degree. They earned monthly income at 

the average amount of less than 30,000 Baht and worked as employee of private company.   They came to Chotana 

Mall at the frequency of 2-3 times per week, mostly for Tops Markets in Chotana branch.  

 Results of the study on the customer behavior of Chotana Mall Company Limited revealed that most 

respondents came to the studied mall alone, during 16.00-21.00 hrs. on Monday-Friday. Factors influencing their 

decision to visit Chotana Mall Company Limited were its convenient location in city area, its convenient parking space, 

and the offer of full products and services as needed.  Expense that they spent in each time at the studied mall was 

500-1,500 Baht.  

 Besides Chotana Mall, another place that they frequently visited was Thanin market.  The majority agreed 

that Chotana Mall should have fast food restaurants and public utility that required an improvement was the street. 

Source of information and media introducing Chotana Mall to them was its signboard.  

 Results of the study on marketing mix of Chotana Mall Company Limited presented that the top ten elements 

affecting decision making of respondents towards coming to Chotana Mall at the most were 1) product quality, 2) 

products and services, 3) acceptance of credit or debit card payment, 4) reasonable price of products and services, 5) 

variety of products and rapid services, 6) airy and large space of the mall and clear product price tag, 7) staff of shops, 

8) the cheaper price of product than other shopping malls, 9) availability of parking space, and 10) cleanliness and 

well-arrangement of the shopping mall and its toilets. 

บทน า  

 จังหวัดเชยีงใหม ่ถือเป็นจังหวัดท่ีได้ชื่อวา่เป็นเมอืงแห่งเศรษฐกิจ และมีความเจรญิก้าวหนา้ในทุก ๆ ดา้น   ได้รับ

การขึ้นชื่อว่าเป็นเมืองหลวงแห่งท่ี 2 ของประเทศไทย  มีจ านวนประชากรสูงท่ีสุดของภาคเหนือ   ปัจจุบัน ประชากรของ

จังหวัดเชียงใหม่มีจ านวนเพิ่มมากขึ้นอย่างก้าวกระโดด (หัวเมือง...โตก้าวกระโดด, 2555: ออนไลน์)   ท้ังท่ีเกิดใหม่และ

การย้ายถิ่นฐานเข้ามาอยู่อาศัย   เนื่องจากจังหวัดเชยีงใหม่เป็นเมอืงท่ีมีความเจรญิ   มสีถาบันการศึกษาที่มชีื่อเสียง      มี

บริษัทฯ ห้างร้าน  โรงงาน  รวมถึงห้างสรรพสินค้าอยู่เป็นจ านวนมาก จากการท่ีประชากรมีจ านวนมากและมีการเพิ่มขึ้น

อย่างตอ่เนื่อง เป็นผลท าให้นักธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ต่าง ๆ ในจังหวัดเชยีงใหม่ ได้มองเห็นโอกาสทางการตลาดในการท่ีจะ
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จัดตั้งหรือบรูณะท่ีดินว่างเปล่าให้เป็นจุดศูนย์รวมของโครงการต่าง ๆ  ท่ีอยู่ในแหล่งชุมชน ทั้งในรูปของ Shopping Mall  

Lifestyle Mall เป็นต้น 

บริษัทโชตนา มอลล์ จ ากัดเป็นโครงการตน้แบบของพื้นท่ีให้เช่าเพื่อการลงทุน ตั้งอยู่บนถนนโชตนา บนเนื้อท่ีกวา่ 

23 ไร่ โดยเป็นท่ีดนิท่ีอยูใ่นย่านธุรกิจส าคัญของอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ ทิศเหนอื ตดิกับถนนธานินทร์ ทิศใตต้ดิกับถนนมรกต 

ทิศตะวันออกติดถนนช้างเผือก และทิศตะวันตกติดถนนสันติธรรม ซึ่งท าเลท่ีตั้งนั้นถือว่าเป็นจุดเด่นของบริษัท  

โชตนามอลล์ จ ากัด ที่เป็นจุดศูนย์กลางของถนนแต่ละสาย   และยังเป็นพื้นท่ีท่ีมีประชากรคนท างานอาศัยอยู่เป็นจ านวน

หนาแนน่  อาทิเชน่ ธนาคาร โรงเรียน โรงแรม มหาวทิยาลัย  ตลาดสด รวมถึงบริษัทห้างร้านต่าง ๆ   ปัจจุบัน บริษัท   โชต

นา มอลล ์ได้แบ่งพืน้ท่ีให้เชา่ออกเป็นท้ังหมด 6 บริเวณ ได้แก่ พื้นท่ีโซน A บนเนื้อท่ี 2,356 ตารางเมตร   โซน B  บนเนื้อท่ี 

4,059 ตารางเมตร   โซน C บนเนื้อท่ี 924 ตารางเมตร  โซน D  บนเนื้อท่ี 1,568 ตารางเมตร  โซน E บนเนื้อท่ี 2,166 

ตารางเมตร  และโซน G บนเนื้อท่ี 3,972 ตารางเมตร   ในแต่ละโซนนั้น มีบริการจากผู้เช่าพื้นท่ีในรูปแบบธุรกิจท่ี

หลากหลาย อาทิ  ธุรกิจโรงแรม  ร้านอาหาร  ร้านกาแฟ ร้านนวด  ร้านล้างรถ ธนาคาร คลินิกต่าง ๆ ท้ังโรคเฉพาะทาง

และคลินิกเสริมความงาม รวมถึงร้านเสริมสวย ซุปเปอร์มาเก็ต สถานบันเทิงต่าง ๆ เป็นต้น ซึ่งในแต่ละธุรกิจท่ีกล่าวมา

ข้างต้นส่วนใหญ่มีสัญญาเช่า 1-2 ปี สูงสุด 12 ปี คือ Tops Supermarket ซึ่งจะหมดสัญญาในปี 2562 ท่ีจะถึงนี้  (ระบบ

แฟม้ขอ้มูลบริษัทโชตนามอลล์ จ ากัด, 2558) ซึ่งจะเห็นได้วา่ลูกค้าของโครงการโชตนา มอลลน์ัน้ม ี2 กลุ่ม  ได้แก่ 1.ลูกค้า

ธุรกิจ และ 2.ลูกค้าท่ีมาใช้บริการ  ได้แก่ ผู้มาซื้อสินค้าและใช้บริการซึ่งในท่ีนี้จะศึกษาเจาะจงเฉพาะลูกค้าที่มาใช้บริการ 

(ลูกค้าของลูกค้า บริษัทโชตนามอลล ์จ ากัด) เพยีงเท่านัน้ 

 พื้นท่ีในบริษัท ท่ีมีพื้นท่ีให้บริการมากท่ีสุดและมีสัดส่วนการสร้างรายได้หลักให้กับโครงการโชตนามอลล์  คือ 

Tops Supermarket  และภายใน Tops ยังมีร้านค้าอื่นๆได้แก่ ร้าน S&P  ร้านกาแฟฝาง โรงเรียนสอนร้องเพลง Parrot ร้าน

ต าหรับไทย  ร้านเสื้อผ้า Bowling  Hara  ร้านรองเท้า รวมถึง Food Court  (ระบบแฟ้มข้อมูลบริษัทโชตนามอลล์ จ ากัด, 

2558)  ซึ่งปัจจุบันในธุรกิจด้านพืน้ท่ีให้เชา่เพ่ือการลงทุน หรือ ในรูปแบบของ Community Mall   ตา่ง ๆ ได้มีแขง่ขันกันเพิ่ม

มากขึ้นอาทิเชน่ โครงการ Star Avenue  ท่ีมีหลากหลายสาขา โครงการ Fifth Avenue โครงการมโีชคพลาซ่า และโครงการ 

Nim City Community Mall   เป็นต้น ได้มีการลงทุนเพื่อการพัฒนารูปแบบให้ทันสมัยมากขึ้น ท้ังการบริการพื้นท่ีเช่า โดย

คัดสรรผู้เช่าท่ีมีสินค้าหรือบริการท่ีหลากหลาย  มี Brand ท่ีเป็นท่ีรู้จัก และมีการพัฒนาสิ่งอ านวยสะดวกโดยรอบอาทเิชน่ 

โครงการ มีโชคพลาซ่า ได้ลงทุนสร้างท่ีจอดรถอาคาร 8 ชั้นขึ้นเพื่ออ านวยความสะดวกของลูกค้าท่ีมาใช้บริการประกอบ

กับปัจจุบันได้มีห้างสรรพสินค้าเปิดให้บริการเพิ่มมากขึ้น รวมถึงการขยายตัวของร้านสะดวกซื้อท่ีเปิดให้บริการแบบ 24 

ชั่วโมง อย่าง 7-11 และในธุรกิจคู่แข่งทางตรงอยา่ง ริมปิงซุปเปอร์มาเก็ต ก็ได้เปิดให้บริการเพิ่มมากขึ้น ท้ังในบริเวณพื้นท่ี

ห้างสรรพสนิค้า และในบริเวณ Community Mall  ตา่ง ๆ เชน่ Nim City Star Avenue เป็นต้น  

จากสถานการณ์การแข่งขันในสายธุรกิจดังกล่าวมีเพิ่มมากขึ้น  ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึง

พฤติกรรมของลูกค้าของบริษัท โชตนามอลล์ จ าดัด ซึ่งสร้างรายได้หลักให้กับบริษัท โชตนามอลล์ จังหวัดเชียงใหม่  

โดยผลของพฤติกรรมการใช้บริการนั้น ทางโครงการจะสามารถน าไปออกแบบกลยุทธ์การให้บริการให้สอดคล้องกับ

พฤตกิรรมการใชบ้ริการของลูกค้าได้อยา่งตรงกับความต้องการมากที่สุดและสามารถสรา้งความพึงพอใจให้เกิดขึ้นได้ 
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วัตถุประสงค์การศึกษา 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าของ บริษัท โชตนามอลล ์จ ากัด จังหวัดเชยีงใหม่  

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ท าให้ทราบถึงพฤตกิรรมของลูกค้าของ บริษัท โชตนามอลล ์จ ากัด จังหวัดเชยีงใหม่ 

2. สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดในการท่ีจะตอบสนองความต้องการและตรงกับ

พฤติกรรมเพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าของลูกค้าท่ีมาใช้บริการในบริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัดเชียงใหม่  

ให้เพิ่มมากขึน้ 

นิยามศัพท ์

พฤติกรรม หมายถึง การกระท าท่ีเกี่ยวข้องกับการใช้บริการ ซึ่งได้แก่ ใครท่ีมาใช้บริการ ใช้บริการอะไร   

ใชบ้ริการท่ีไหน  ใชบ้ริการเมื่อไหร ่ ท าไมถึงมาใชบ้ริการ ใครมีอิทธิพลตอ่การมาใชบ้ริการ และใชบ้ริการอยา่งไร ซึ่งรวมถึง

กระบวนการตัดสนิใจใชบ้ริการอีกดว้ย 

 ลูกค้าของลูกค้า หมายถึง  ลูกค้าซึ่งเป็นลูกค้าล าดับสุดท้าย ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่และมา

ซื้อสินค้าและใช้บริการกับลูกค้าของ บริษัท โชตนามอลล์ จ ากัดท่ีโครงการ ซึ่งมี Tops supermarket, โรงแรม Mercure  

เชยีงใหม่คาบารเร่ย์ สนามมวยเชยีงใหม่  ผับดิฟเฟอร์  และมีร้านคา้ต่าง ๆ อกี คลีนิคหมอจารึก  ธนาคารกรุงไทย  ป่ินแก้ว

นวดแผนโบราณ  คารแ์คร์ และรา้นหมูกระทะ เป็นต้น 

 บริษัท โชตนา มอลล์ จ ากัด หมายถึง โครงการพื้นท่ีให้เช่าเพื่อการลงทุนของคุณตระกูล ภัทรประสิทธ์ิ ตั้งอยู่

เลขท่ี 177 ถนนช้างเผือก ต าบลศรีภูม ิอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหม่  บนเนื้อท่ีกวา่ 23 ไร่ โดยแบ่งพืน้ท่ีเชา่ออกเป็นโซนดังนี้ 

พื้นท่ีโซน A มีเนื้อท่ี 2,356 ตารางเมตร โซน B  มีเนื้อท่ี  4,059 ตารางเมตร โซน C มีเนื้อท่ี  924 ตารางเมตร โซน D   

มเีนื้อท่ี 1,568 ตารางเมตร โซน E มเีนื้อท่ี 2,166 ตารางเมตร และโซน G มเีนื้อท่ี 3,972 ตารางเมตร  โดยปัจจุบันมบีริการ

จากผู้เช่าพื้นท่ีในรูปแบบธุรกิจที่หลากหลาย ได้แก่ TOPS Supermarket  ร้าน S&P  ร้านกาแฟฝาง โรงเรียนสอนร้องเพลง 

Parrot ร้านต าหรับไทย  ร้านเสื้อผ้า Bowling  Hara  ร้านรองเท้า  รวมถึง Food Court   ธนาคารกรุงไทย       ร้านเมียงดง  

ป่ินแก้วนวดไทย  Differ   ร้านกาแฟปาปา้คับ คลีนคิเสริมความงามเมอืงไทยประกันชวีติ  บจก.แคทดอทคอมฯ    คลินิก หู 

คอ จมูก    Office บ.ทัวร์   เสริมสวยจัสมิน   บริษัท มายโฮมทราเวล  ฟ้ามุ่ยการแสดง   ร้านใบบุญการพมิพ์   บริษัท ออ

โต ้ดีเทล จ ากัด   และร้านซีฟู้ด เป่าหยี เป็นต้น 
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กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

การศึกษาคร้ังนี้  มุ่งศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกค้าของบริษัทโชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้

แนวความคิดการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 6Ws และ 1H ได้แก่ ใครคือลูกค้าของลูกค้าของ บริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด  

ใช้บริการอะไร  ใช้บริการท่ีไหน  ใช้บริการเมื่อไหร่  ท าไมถึงมาใช้บริการ ใครมีอิทธิพลต่อการมาใช้บริการ และใช้บริการ

อย่างไร รวมถึงแนวคิดส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

วิธีการศกึษา 

 1.  ขอบเขตการศกึษา 

         มุง่ศกึษาถึงพฤตกิรรมของลูกค้าของบริษัทโชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัดเชยีงใหม่ โดยใชแ้นวความคิดการศึกษา

พฤตกิรรมผู้บริโภค และศึกษาแนวคิดส่วนประสมการตลาด 

    2.  ขั้นตอนการศกึษา 

1)  รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้น 

2)  สร้างแบบสอบถาม 

3)  เก็บรวบรวมขอ้มูล 

4)  วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 

5)  จัดท าและน าเสนอรายงาน 

 3.  ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

                ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ลูกค้าของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ บริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัด

เชยีงใหม่ ซึ่งไมท่ราบจ านวนท่ีแน่นอน 

     4.  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บแบบสอบถามจากลูกค้าของลูกค้าบริษัทโชตนามอลล ์จ ากดั 

จังหวดัเชยีงใหม่ในจ านวน 300 ราย 

               ข้อมูลทุตยิภูมิ (Secondary Data)  ได้จากการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารงานวจิัยท่ีเกี่ยวข้อง

เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูลให้ตรงกับวัตถุประสงค์ในการศกึษาและสอดคล้องกัน

กับผู้ท่ีได้ท าการศกึษาไวแ้ลว้ 
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ผลการศึกษา 
 

ในการศึกษาการศึกษาคร้ังนี้  มุ่งศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกค้าของบริษัทโชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัด

เชียงใหม่ โดยใช้แนวความคิดการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 6Ws และ 1H ได้แก่ ใครคือลูกค้าของลูกค้าของ บริษัท 

โชตนามอลล ์จ ากัด ใชบ้ริการอะไร  ใชบ้ริการท่ีไหน  ใชบ้ริการเมื่อไหร่  ท าไมถึงมาใชบ้ริการ ใครมีอิทธิพลต่อการมา

ใช้บริการ และใช้บริการอย่างไร รวมถึงแนวคิดส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด

จ าหนา่ย ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ข้อมูลท่ัวไปของผู้มาใช้บริการ โดยใช้สถิติความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ข้อมูลด้านพฤติกรรม

ของลูกค้าของ บริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัดเชียงใหม่ นั้นใช้สถิติความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการของลูกค้าของ บริษัทโชตนามอลล์ จังหวัด

เชยีงใหม่ นัน้ใชส้ถิตคิวามถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งแบ่งระดับท่ีมีผลออกเป็น 5 ระดับ คือ  มีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด มีผลต่อการ

ตัดสินใจมาก มีผลต่อการตัดสินใจปานกลาง มีผลต่อการตัดสินใจน้อย  มีผลต่อการตัดสินใจน้อยท่ีสุด  สรุปผล

การศึกษา อภิปรายผลการศึกษา ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะได้  ดังนี้  

สรุปผลการศกึษา 

             ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) จากการศกึษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามเป็น

เพศชาย และเพศหญิง เท่ากัน ร้อยละ 50.0 มีอายุ 25-34 ปี ร้อยละ 42.7 ระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 60.0 

มีรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนนอ้ยกว่า 30,000 บาท ร้อยละ 76.7  มอีาชีพบริษัทเอกชน ร้อยละ 40.7  

            ส่วนที่ 2 การศกึษาพฤติกรรมของลูกค้าของบริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด  

1) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่บริการท่ีใช้ ในในโครงการ โชตนามอลล์  คือ  Tops Market สาขาโชตนา ร้อยละ 70.7 รองลงมาคือ 

ธนาคารกรุงไทย     ร้อยละ 46.7 และโรงแรม Mercure  ร้อยละ 35.7 

2) ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?)จากการศกึษาพบวา่ 

ผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดสถานท่ีท่ีนิยมไปใช้บรกิารนอกจากโครงการโชตนามอลล์ คือ ตลาดธานินทร์ ร้อยละ 56   

รองลงมาคือ เซ็นทรัลเฟสติวัลร้อยละ 54  และห้างกาดสวนแกว้  ร้อยละ 42.3 

3) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญตอ่ปัจจัยท่ีเลอืกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์ โดยรวมมคี่าเฉลี่ยในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.29)      

ในปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยในระดับมากคือ สถานท่ีเดินทางสะดวกอยู่ในเมือง (ค่าเฉลี่ย 3.63)  ท่ีจอดรถ

สะดวกสบาย  (ค่าเฉลี่ย 3.57)มีสินค้า และบริการท่ีต้องการครบครัน (ค่าเฉลี่ย 3.56) ตั้งใจมา Tops Chotana 

(ค่าเฉลี่ย 3.54) 
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4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ผู้ที่มาใชบ้ริการในโครงการโชตนามอลล์ดว้ยบ่อยท่ีสุด คือ มาคนเดียว ร้อยละ 47.3  รองลงมา

คือ ครอบครัว  ร้อยละ 27.7 และ เพื่อนฝูง รอ้ยละ 17.7   

5) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) จากการศกึษาพบวา่ผู้ตอบ แบบสอบถามส่วน

ใหญ่การมาใช้บริการภายในโครงการโชตนามอลล์ คือ สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง ร้อยละ 33.7 รองลงมาคือ เดือนละ 1 

ครัง้หรือมากกวา่ ร้อยละ 23.3ชว่งเวลาท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการโชตนามอลล์ คือ 16.00-21.00 น. ร้อยละ 58.3 

รองลงมาคือ 11.00-15.00 น. รอ้ยละ 38.3   และวันท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการโชตนามอลล ์คือ วันจันทร์-วันศุกร์ 

ร้อยละ 47.3 รองลงมาคือ วันเสาร-์อาทิตย ์รอ้ยละ 32.3 

6) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy ?) จากการศึกษาพบว่า ขั้นตอนในการซื้อของ

ผู้บริโภคมี 5 ขั้นตอน ประกอบด้วย 

   1. การรับรู้ปัญหา   - ลูกค้าของผู้ เช่าพื้นท่ีต้องการความสะดวกสบาย มี ท่ีจอดรถผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลอืกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์ล าดับแรกคือ สถานท่ีเดินทางสะดวก

อยู่ในเมอืง (ค่าเฉลี่ย 3.63)ท่ีจอดรถสะดวกสบาย  (ค่าเฉลี่ย 3.57) 

   2. การค้นหาข้อมูล  - ป้ายต่างๆภายนอก ภายในศูนย์แสดงให้เห็นบริการท่ีมีภายใน โครงการโชตนา

มอลลส์ื่อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามพบเห็นมากที่สุด หรอื ท่ีรับรู้ขอ้มูล คือ ป้ายโฆษณา ร้อยละ 59.0 

  3. การประเมินผลทางการเลอืก  ส่วนประสมทางการตลาด 

     3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) แบ่งออกเป็น2 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านสินค้า และบริการ และปัจจัยด้าน

องคป์ระกอบของร้าน พบวา่ 

ปัจจัยด้านสินค้า และบริการ พบว่าปัจจัยด้านสินค้าและบริการผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ

ความส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.57) ในปัจจัยย่อยให้ระดับท่ีมีผลในระดับมาก 

อันดับแรกคือคุณภาพของสินค้าและบริการภายในโครงการโชตนามอลล์มีมาตรฐานและความน่าเชื่อถือ (ค่าเฉลี่ย 

3.84)  

ปัจจัยด้านองค์ประกอบของร้านพบว่าปัจจัยด้านองค์ประกอบของร้านผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ

ความส าคัญที่มผีลตอ่การตัดสนิใจโดยรวมในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.49) ปัจจัยย่อยให้ระดับท่ีมีผลในระดับมาก อันดับ

แรกคือความกว้างโปร่งโล่งสาบายในโครงการ (ค่าเฉลี่ย 3.59) 

   3.2 ราคา (Price) พบว่าปัจจัยด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจโดยรวม

ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย3.60) ในปัจจัยย่อยให้ระดับท่ีมีผลในระดับมาก อันดับแรกคือมีบริการช าระดว้ยบัตรเครดิตหรือ

บัตรเดบิต (ค่าเฉลี่ย3.66) 

  3.3 การจัดจ าหน่าย (Place) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการ

โครงการโชตนามอลล์โดยรวมมีค่าเฉลี่ยในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.29) ในปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมคี่าเฉลี่ยใน

ระดับมาก อันดับแรกคือสถานที่เดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง (ค่าเฉลี่ย 3.63) 
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  3.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) พบวา่ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้

ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.44) ในปัจจัยย่อยให้ระดับท่ีมีผลในระดับมาก อันดับแรก

คือมป้ีายโฆษณาชัดเจนแจ้งให้ทราบ (ค่าเฉลี่ย 3.49) 

               4.  ตัดสินใจซือ้  - จากการศกึษาพบวา่ ลูกค้าของผู้เชา่พืน้ท่ีบริษัท โชตนามอลล ์จ ากัด นิยมมาใช้พืน้ท่ีใน

โครงการเป็นอันดับแรกคือ  Tops Market สาขาโชตนาร้อยละ 70.7 รองลงมาคือ ธนาคารกรุงไทย ร้อยละ 46.7 

และโรงแรม Mercure  ร้อยละ 35.7ตามล าดับ 

          -  จากการศึกษาพบว่า การใช้จ่ายแต่ละคร้ังของลูกค้าของผู้ เช่าพื้นท่ีพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชจ้่ายแต่ละคร้ังเมื่อมาใชบ้ริการในโครงการโชตนามอลล์คอื 500-1500 บาทร้อยละ 55.7   

               5. ความรู้สึกหลังการซื้อ จากการศึกษาพบว่า สินค้า และบริการท่ีต้องการให้มีในโชตนามอลล์พบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการให้มใีนโครงการโชตนามอลล ์ คือ ร้านอาหาร fast food ร้อยละ 52.3 รองลงมา

คือ Finess ร้อยละ 32.3 counter service ร้อยละ 24.7 

 ส าหรับสิ่งท่ีต้องการให้โครงการโชตนามอลล์ปรับปรุงผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยากให้โครงการ

ปรับปรุงในเร่ือง สาธารณูปโภค คือ ถนนหนทาง ร้อยละ 64.7 รองลงมาคือ ท่ีจอดรถ ร้อยละ 60.0 ภูมิทัศน์ หรือ 

ทัศนียภาพ อาทิ ตน้ไม้ สวนหย่อม รอ้ยละ 45.7  

การศึกษาพฤตกิรรมของลูกค้าของบริษัท โชตนามอลล ์จ ากัด  จ าแนกตามเพศพฤตกิรรมผู้บริโภค (6Ws 1H) 

 

ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) จากการศกึษาพบ วา่ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศ

ชาย รอ้ยละ 50.0  เป็นเพศหญิง ร้อยละ 50.0 

1) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) จาการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายการ

มาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์ คือ Tops Market สาขาโชตนาร้อยละ 65.3 รองลงมาคือ ธนาคารกรุงไทย  

ร้อยละ 39.3 และโรงแรม Mercure ร้อยละ 35.3 

   ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง การมาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์ คือTops Market สาขาโชตนา 

ร้อยละ 76.0 รองลงมาคือ ธนาคารกรุงไทย ร้อยละ 54.0 และโรงแรม Mercureร้อยละ 36.0 

2) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย 

ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ในระดับมาก 3 ล าดับแรก

คือ ท่ีจอดรถสะดวกสบาย  (ค่าเฉลี่ย 3.64)  รองลงมาคือ สถานท่ีเดินทางสะดวกอยู่ในเมือง (ค่าเฉลี่ย 3.57) และมี

สินค้า และบริการท่ีต้องการครบครัน (ค่าเฉลี่ย 3.50) 

  ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์   

มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ในระดับมาก 3 ล าดับแรกคือสถานที่เดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง (ค่าเฉลี่ย 3.69) รองลงมาคือ มสีินค้า 

และบริการท่ีต้องการครบครัน (ค่าเฉลี่ย 3.62) และตัง้ใจมา Tops Chotana (ค่าเฉลี่ย 3.60)  
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3) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามเพศชายผู้ ท่ีมาใชบ้ริการในโครงการโชตนามอลล์ด้วยบ่อยท่ีสุด คือ มาคนเดียว ร้อยละ 49.3 รองลงมา

คือ ครอบครัว รอ้ยละ 33.3  และเพื่อนฝูง รอ้ยละ 12.0 

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงผู้ ท่ีมาใชบ้ริการในโครงการโชตนามอลล์ดว้ยบ่อยท่ีสุด คือ มาคนเดียว ร้อยละ 

45.3  รองลงมาคือ เพื่อนฝูง ร้อยละ 23.3  และครอบครัว รอ้ยละ 22.0 

4) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?)จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย

ความถี่ในการใช้บริการภายในโครงการโชตนามอลล์  คือ5 เดือนละ 1 คร้ังหรือมากกว่า ร้อยละ 27.3 รองลงมาคือ 

สัปดาห์ละ 1 ครัง้ รอ้ยละ 22.7  และทุกวัน รอ้ยละ 21.3  

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง ความถี่ในการใชบ้ริการภายในโครงการโชตนามอลล ์ คือสัปดาห์ละ 2-3 ครัง้ 

ร้อยละ 48.0 รองลงมาคือ 5 เดอืนละ 1 คร้ังหรือมากกวา่ ร้อยละ 19.3 และสัปดาห์ละ 1 ครัง้ รอ้ยละ 15.3 

 ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายช่วงเวลาท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการโชตนามอลล์ คือ16.00-21.00 น.  

ร้อยละ 61.3 รองลงมาคือ 11.00-15.00 น. รอ้ยละ 36.7  และ06.00-10.00 น. รอ้ยละ 2.0 

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงช่วงเวลาท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการโชตนามอลล์ คือ 16.00-21.00 น.  

ร้อยละ 55.3 รองลงมาคือ 11.00-15.00 น. รอ้ยละ 40.0  และ06.00-10.00 น. รอ้ยละ 2.7 

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายวันท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการโชตนามอลล์ คือ วันจันทร์-วันศุกร์  

ร้อยละ 46.0 รองลงมาคือ วันเสาร-์อาทิตย ์รอ้ยละ 35.3 และไมไ่ด้มาเป็นประจ าแล้วแตโ่อกาส รอ้ยละ 18.7 

 ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง  วันท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการโชตนามอลล์ คือ วันจันทร์-วันศุกร์  

ร้อยละ 48.7 รองลงมาคือ วันเสาร-์อาทิตย ์รอ้ยละ 29.3 และไมไ่ด้มาเป็นประจ าแล้วแตโ่อกาส รอ้ยละ 22.0 

 5) ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย 

สถานท่ีท่ีนิยมไปใช้บริการนอกจากโครงการโชตนามอลล์ คือ เซ็นทรัลเฟสติวัล ร้อยละ 50.7 รองลงมาคือ โรบินสัน 

แอร์พอร์ต รอ้ยละ 45.3 และตลาดธานินทร์ ร้อยละ 42.0 

 ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง  สถานท่ีท่ีนิยมไปใช้บรกิารนอกจากโครงการโชตนามอลล์ คือตลาดธานินทร์ 

ร้อยละ 70.0 รองลงมาคือ เซ็นทรัลเฟสติวัล รอ้ยละ 57.3 และห้างกาดสวนแกว้ รอ้ยละ  46.0 

 6) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?)จากการศกึษาพบวา่ ขั้นตอนในการซือ้ของผู้บริโภค

ม ี5 ขั้นตอน ประกอบด้วย 

                 1. การรับรู้ปัญหา - ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการ

โครงการโชตนามอลลม์คี่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก 3 ล าดับแรกคือท่ีจอดรถสะดวกสบาย  (ค่าเฉลี่ย 3.64)  รองลงมา

คือสถานท่ีเดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง (ค่าเฉลี่ย 3.57) และมีสนิค้าและบริการท่ีต้องการครบครัน (ค่าเฉลี่ย 3.50) 

       ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก 3 ล าดับแรกคือสถานท่ีเดินทางสะดวกอยู่ในเมือง (ค่าเฉลี่ย 3.69) รองลงมาคือมีสินค้า

และบริการท่ีต้องการครบครัน (ค่าเฉลี่ย 3.62) และตั้งใจมาTops Chotana (ค่าเฉลี่ย 3.60) 
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                 2. การค้นหาข้อมูล  พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายประเภทของสื่อท่ีพบเห็นมากที่สุดหรือสื่อท่ีนิยมดู

เป็นประจ าและรับรู้ข้อมูลคือป้ายโฆษณาร้อยละ 56.0 รองลงมาคือใบปลิวแผ่นพับจดหมายตรงร้อยละ 28.0 และ

เว็บไซต์ท่ีนิยมเข้าร้อยละ 22.7  

                  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงประเภทของสื่อท่ีพบเห็นมากท่ีสุดหรือสื่อท่ีนิยมดูเป็นประจ าและ

รับรู้ข้อมูลคือป้ายโฆษณาร้อยละ 62.0 รองลงมาคือเว็บไซต์ท่ีนิยมเข้าร้อยละ37.3  และใบปลิวแผ่นพับจดหมายตรง 

ร้อยละ28.0 

 

                  3. การประเมินผลทางการเลอืก  ส่วนประสมทางการตลาด 

           3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านสินค้า และบริการ และปัจจัยด้าน

องค์ประกอบของร้านพบว่า ปัจจัยด้านสินค้า และบริการพบว่า ปัจจัยด้านสินค้าและบริการผู้ตอบแบบสอบถามท้ัง

เพศชายและเพศหญิงให้ระดับความส าคัญที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการโดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับมาก 

       ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดในระดับมาก ล าดับแรกคือคุณภาพของสินค้าและบริการภายในโครงการโชตนามอลล์มีมาตรฐานและความ

น่าเชื่อถือ (ค่าเฉลี่ย 3.83) ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดในระดับมาก ล าดับแรกคือคุณภาพของสินค้าและบริการภายในโครงการโชตนามอลล์มีมาตรฐานและความ

นา่เช่ือถือ (ค่าเฉลี่ย3.86)  

                   ปัจจัยดา้นองคป์ระกอบของร้านพบวา่ ปัจจัยดา้นองคป์ระกอบของร้านผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้

ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโดยรวมมีค่าเฉลี่ยในระดับมากส่วนเพศหญิงให้ระดับความส าคัญท่ีมี

ผลตอ่การเลอืกใช้บริการโดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับปานกลาง 

         ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลตอ่การเลือกใช้บริการมคี่าเฉลี่ย

สูงสุดในระดับมาก อันดับแรกคือความกว้างโปร่งโล่งสาบายในโครงการ (ค่าเฉลี่ย 3.75)  

ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก อันดับ

แรกคือความกว้างโปร่งโล่งสาบายในโครงการ (ค่าเฉลี่ย 3.43) 

                    3.2 ราคา (Price) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจ 

   พบว่า ปัจจัยด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิงให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อ

การเลอืกใช้บริการโดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับมาก 

 ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดในระดับมาก อันดับแรกคือมีบริการช าระดว้ยบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิต  (ค่าเฉลี่ย 3.73)  

  ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุดใน

ระดับมาก อันดับแรกคือราคาเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 3.61)  

                   3.3 การจัดจ าหน่าย (Place) พบว่า ปัจจัยท่ีมาเลือกใช้โครงการโชตนามอลล์ผู้ตอบแบบสอบถามท้ัง

เพศชายและเพศหญิงให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์โดยรวมมีค่าเฉลี่ยใน

ระดับปานกลาง  
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    ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลอืกมาใช้บริการโครงการ

โชตนามอลลม์คี่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก อันดับแรกคือ ท่ีจอดรถสะดวกสบาย  (ค่าเฉลี่ย 3.64)  ผู้ตอบแบบสอบถาม

เพศหญิงให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก อันดับ

แรกคือสถานที่เดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง (ค่าเฉลี่ย 3.69)  

          3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ระดับท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

โดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับมากส่วนเพศหญิงให้ระดับท่ีมีผลต่อการเลอืกใชบ้ริการโดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับปานกลาง 

          ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายให้ระดับความส าคัญท่ีมผีลต่อการเลอืกใชบ้ริการมคี่าเฉลี่ย

สูงสุดในระดับมาก อันดับแรกคือการแจกของแถม (ค่าเฉลี่ย 3.61) ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดับความส าคัญ

ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากอันดับแรกคือมีป้ายโฆษณาชัดเจนแจ้งให้ทราบ  (ค่าเฉลี่ย 

3.55) 

                      4.  ตัดสินใจซื้อ   จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าของผู้เช่าพื้นท่ีบริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด นิยมมาใช้

พื้นท่ีในโครงการ                      

                        ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายการมาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์ คือ Tops Market  

สาขาโชตนาร้อยละ 65.3 รองลงมาคือ ธนาคารกรุงไทย ร้อยละ 39.3 และโรงแรม Mercure ร้อยละ 35.3 

             ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง การมาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์ คือ Tops Market  

สาขาโชตนา รอ้ยละ 76.0 รองลงมาคือ ธนาคารกรุงไทย ร้อยละ 54.0 และโรงแรม Mercure ร้อยละ 36.0 

     การใช้จ่ายแต่ละคร้ังของลูกค้าของผู้เช่าพื้นท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้จ่ายแต่ละคร้ัง

เมื่อมาใชบ้ริการในโครงการโชตนามอลล์ 

     ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังเมื่อมาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์  คือ 

500-1500 บาท ร้อยละ 58.7  

             ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังเมื่อมาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์  คือ

500-1500 บาท ร้อยละ 52.7 

                      5. ความรูส้ึกหลังการซื้อ ส าหรับสินค้า และบริการท่ีต้องการให้มใีนโชตนามอลล์พบวา่ 

     ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย ร้านคา้, สินค้า หรือบริการ ท่ีต้องการให้มใีนโครงการโชตนามอลลค์ือ 

ร้านอาหาร fast food ร้อยละ 52.7 รองลงมาคือ finess ร้อยละ 30.0 และร้านขายเครื่องกฬีา รอ้ยละ 20.0  

              ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง ร้านค้า, สินค้า หรือบริการ ท่ีต้องการให้มีในโครงการโชตนามอลล์

คือ ร้านอาหาร fast food ร้อยละ 52.0 รองลงมาคือ finess ร้อยละ 34.7 และ counter service ร้อยละ 30.0 

      ส าหรับสิ่งท่ีต้องการให้โครงการโชตนามอลล์ปรับปรุงผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยากให้

โครงการปรับปรุงในเร่ือง สาธารณูปโภค 

      ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย สิ่งท่ีอยากให้โครงการปรับปรุงในเร่ือง สาธารณูปโภค คือ ที่จอดรถ 

ร้อยละ 62.7 รองลงมาคือ ถนนหนทาง ร้อยละ 62.0 และภูมิทัศน์ หรือ ทัศนียภาพ อาทิ ต้นไม้ สวนหย่อม ร้อยละ 

40.7  
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               ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง ท่ีอยากให้โครงการปรับปรุงในเร่ือง สาธารณูปโภค คือ ถนน

หนทาง ร้อยละ 67.3 รองลงมาคือ ท่ีจอดรถ ร้อยละ 57.3 และ ภูมิทัศน์ หรือ ทัศนียภาพ อาทิ ต้ นไม้ สวนหย่อม  

ร้อยละ  46.7 

 

 

การศึกษาพฤตกิรรมของลูกค้าของบริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด  จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

พฤตกิรรมผู้บริโภค (6Ws 1H) 

ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนต่ า

กว่า 30,000 บาท และรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 30,000 บาท ขึน้ไป 

1) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) จาการศึกษาผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท  การมาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์ คือ Tops Market สาขาโชตนาร้อยละ 70.4 

รองลงมาคือ ธนาคารกรุงไทย ร้อยละ 47.0 และโรงแรม Mercure ร้อยละ 30.9 

             ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาทขึ้นไป การมาใช้บริการในโครงการโชตนา

มอลล์ คือTops Market สาขาโชตนา ร้อยละ 71.4 รองลงมาคือ โรงแรม Mercure ร้อยละ 51.4  และธนาคารกรุงไทย 

ร้อยละ 45.7 

       2)    ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลลม์ี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด ในระดับมาก 3 ล าดับแรกคือสถานท่ีเดินทางสะดวกอยู่ในเมือง (ค่าเฉลี่ย 3.62) รองลงมาคือมีสินค้า 

และบริการท่ีต้องการครบครัน (ค่าเฉลี่ย 3.61) และตัง้ใจมา Tops Chotana (ค่าเฉลีย่ 3.54)    

ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน30,000 บาทขึ้นไป ให้ระดับความส าคัญตอ่ปัจจัยท่ีเลอืก

มาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ในระดับมาก 3 ล าดับแรกคือท่ีจอดรถสะดวกสบาย (ค่าเฉลี่ย 

3.71) รองลงมาคือ สถานท่ีเดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง (ค่าเฉลี่ย 3.66) และตั้งใจมา Tops Chotana (ค่าเฉลี่ย 3.56) 

3)   ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท  ผู้ท่ีมาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์ด้วยบ่อยท่ีสุด คือ  

มาคนเดียว รอ้ยละ 51.3 รองลงมาคือ เพื่อนฝูง ร้อยละ 21.7  และครอบครัว รอ้ยละ 18.3 

              ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน30,000 บาทขึ้นไปผู้ท่ีมาใช้บริการในโครงการโชตนา

มอลลด์้วยบ่อยท่ีสุด คือ ครอบครัว รอ้ยละ  58.6  รองลงมาคือ มาคนเดียว รอ้ยละ 34.3  และเพื่อนฝูง รอ้ยละ 4.3 

4)   ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) จากการศกึษาพบวา่ 

        ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท ความถี่ในการใช้บริการภายใน

โครงการโชตนามอลล์  คือ 5 เดือนละ 1 คร้ัง หรือมากกว่า ร้อยละ 23.0 รองลงมาคือ สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง  ร้อยละ 

37.0  และทุกวัน ร้อยละ 14.8 
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                ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท ขึ้นไป  ความถี่ในการใช้บริการภายใน

โครงการโชตนามอลล์  คือ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง ร้อยละ 28.6  รองลงมาคือสัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง ร้อยละ 22.9 และ  

5 เดอืนละ 1 คร้ังหรือมากกวา่ ร้อยละ 21.4 

       ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30 ,000 บาท  ช่วงเวลาท่ีนิยมมาใช้บริการท่ี

โครงการโชตนามอลล์ คือ16.00-21.00 น. ร้อยละ 60.4  รองลงมาคือ 11.00-15.00 น. ร้อยละ 36.5  และ 06.00-

10.00 น.    ร้อยละ 2.6 

       ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน30 ,000 บาท ขึ้นไป  ช่วงเวลาท่ีนิยมมาใช้บริการท่ี

โครงการโชตนามอลล์ คือ16.00-21.00 น. ร้อยละ 51.4  รองลงมาคือ 11.00-15.00 น. ร้อยละ 44.3  และ 21.00  

เป็นต้นไป  ร้อยละ 2.9 

       ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท  วันท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการ

โชตนามอลล์ คือ วันจันทร์-วันศุกร์ ร้อยละ 50.0  รองลงมาคือ วันเสาร์-อาทิตย์ ร้อยละ 30.9  และไม่ได้มาเป็น

ประจ าแล้วแตโ่อกาส รอ้ยละ 19.1 

        ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท  ขึน้ไป  วันท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการ

โชตนามอลล ์คือ วันจันทร์-วันศุกร ์ร้อยละ 38.6 รองลงมาคือ วันเสาร์-อาทิตย ์ ร้อยละ 37.1 และไมไ่ด้มาเป็นประจ า

แลว้แต่โอกาส ร้อยละ 24.3 

5) ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) จากการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถาม

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท สถานท่ีท่ีนิยมไปใช้บริการนอกจากโครงการโชตนามอลล์ คือ ตลาด

ธานินทร์ ร้อยละ 61.3 รองลงมาคือ เซ็นทรัลเฟสติวัล รอ้ยละ 47.8 และห้างกาดสวนแกว้ รอ้ยละ 46.8 

         ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน30,000 บาทขึ้นไป  สถานท่ีท่ีนิยมไปใช้บริการนอกจาก

โครงการโชตนามอลล ์คือเซ็นทรัลเฟสติวัล รอ้ยละ 74.3 รองลงมาคือ ห้างเมยา่ ร้อยละ 55.7  

และตลาดธานินทร์ ร้อยละ 38.6   

6) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?)จากการศึกษาพบว่า  ขั้นตอนในการซื้อของ

ผู้บริโภคมี 5 ขั้นตอน ประกอบด้วย 

                            1. การรับรู้ปัญหา  พบว่า ปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์ผู้ตอบแบบสอบถาม

ท้ังรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนต่ ากว่า 30,000 บาทและรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน30,000 บาทขึ้นไปให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัย

ท่ีเลอืกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์โดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับปานกลาง 

                ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาทให้ระดับความส าคัญ

ต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือสถานท่ีเดินทางสะดวก

อยู่ในเมอืง (ค่าเฉลี่ย 3.62)  

        ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน30,000 บาท ขึ้นไป ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ี

เลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือท่ีจอดรถสะดวกสบาย (ค่าเฉลี่ย 

3.71) 
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        2. การค้นหาข้อมูลพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนต่ ากว่า 30,000 บาทประเภท

ของสื่อท่ีพบเห็นมากที่สุดหรือสื่อท่ีนิยมดูเป็นประจ าและรับรู้ขอ้มูลคอืป้ายโฆษณาร้อยละ 61.7 รองลงมาคือเว็บไซต์ท่ี

นยิมเข้าร้อยละ 30.0  และใบปลิวแผ่นพับจดหมายตรงร้อยละ 27.8 

   ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน 30,000 บาท ขึ้นไป  ประเภทของสื่อท่ีพบเห็นมากที่สุด

หรือสื่อท่ีนิยมดูเป็นประจ าและรับรู้ข้อมูลคือป้ายโฆษณาร้อยละ 50.0  รองลงมาคือเว็บไซต์ท่ีนิยมเข้าร้อยละ 30.0  

และใบปลิวแผ่นพับจดหมายตรงร้อยละ 28.6 

 

        3. การประเมินผลทางการเลอืก ส่วนประสมทางการตลาด 

           3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านสินค้า และบริการ และปัจจัย

ด้านองค์ประกอบของร้าน พบวา่ 

       ปัจจัยด้านสินค้าและบริการพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท้ังรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30 ,000 

บาทและรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน30,000 บาทขึ้นไปให้ระดับท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการโดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับมาก 

ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30 ,000 บาทให้ระดับความส าคัญท่ีมี 

ผลตอ่การเลอืกใช้บริการมคี่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือคุณภาพของสินค้าและบริการภายในโครงการโชต

นามอลลม์มีาตรฐานและความนา่เช่ือถือ (ค่าเฉลี่ย 3.86)   

ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท ขึ้นไป ให้ระดับท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ  

มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก ล าดับแรกคือคุณภาพของสินค้า และบริการภายในโครงการโชตนามอลล์ มีมาตรฐาน 

และความนา่เชื่อถอื และสินค้า และการบริการภายในโครงการโชตนามอลล ์มีคุณภาพคุม้ราคา (ค่าเฉลี่ย 3.79)  

ปัจจัยด้านองค์ประกอบของร้านพบว่าปัจจัยด้านองค์ประกอบของร้านผู้ตอบแบบสอบถามท้ังรายได้

เฉลี่ยตอ่เดอืนต่ ากว่า 30,000 บาทและ 30,000 บาทขึ้นไปให้ระดับความส าคัญที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการโดยรวมมี

ค่าเฉลี่ยในระดับมาก 

ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30 ,000 บาทให้ระดับความส าคัญท่ีมี 

ผลต่อการเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือพนักงานของร้านค้า , บริการภายในโครงการมี

ความสุภาพเรียบร้อยเป็นมติรและมีservice mind  (ค่าเฉลี่ย 3.55)  

 ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท ขึ้นไป ให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการมีคา่เฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือความกว้างโปร่งโล่งสาบายในโครงการ  (ค่าเฉลี่ย3.74)  

           3.2 ราคา (Price) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพบว่า 

ปัจจัยด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามท้ังรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30 ,000 บาท และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน30,000 

บาทขึ้นไปให้ระดับความส าคัญที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการโดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับมาก 

 ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท  ให้ระดับท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการมีคา่เฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือมีบริการช าระดว้ยบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิต  (ค่าเฉลี่ย 3.69)  
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ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30 ,000 บาท ขึ้นไป  ให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อ         

การเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือราคาเหมาะสมและมีบริการช าระด้วยบัตรเครดิตหรือ

บัตรเดบิตเท่ากัน  (ค่าเฉลี่ย 3.54) 

            3.3 การจัดจ าหน่าย (Place)ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 

ปัจจัยดา้นสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีมาใชบ้ริการ 

 พบว่าปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 

30,000 บาทและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท ขึ้นไป  ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้บริการ

โครงการโชตนามอลล์โดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับปานกลาง 

 

 ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากวา่ 30,000 บาท ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ี

เลือกมาใช้บริการโครงการโชตนามอลล์มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือสถานท่ีเดินทางสะดวกอยู่ในเมือง 

(ค่าเฉลี่ย 3.62)  

 ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท ขึ้นไป  ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยท่ีเลือกมาใช้

บริการโครงการโชตนามอลลม์คี่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือท่ีจอดรถสะดวกสบาย (ค่าเฉลี่ย 3.71)  

           3.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญที่มีผลต่อการ

ตัดสนิใจ  

         พบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30 ,000 บาท

และ 30,000 บาทขึ้นไปให้ระดับความส าคัญที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการโดยรวมมีคา่เฉลี่ยในระดับมาก 

          ในปัจจัยย่อยผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาทให้ระดับท่ีมีผลต่อการ

เลอืกใช้บริการมีคา่เฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือมีป้ายโฆษณาชัดเจนแจ้งให้ทราบ (ค่าเฉลี่ย 3.50)  

  ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 30,000 บาท ขึน้ไป  ให้ระดับท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากล าดับแรกคือการจัดท าสว่นลด (ค่าเฉลี่ย 3.60)  

                         4.  ตัดสินใจซือ้   จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าของผู้เช่าพื้นท่ีบริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด นิยมมาใช้

พื้นท่ีในโครงการ 

            ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท การมาใช้บริการในโครงการโชตนา

มอลล์ คือ Tops Market สาขาโชตนาร้อยละ 70.4 รองลงมาคือ ธนาคารกรุงไทย ร้อยละ 47.0 และโรงแรม Mercure 

ร้อยละ 30.9 

            ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท ขึ้นไป การมาใช้บริการในโครงการโชตนา

มอลล์ คือTops Market สาขาโชตนา ร้อยละ 71.4 รองลงมาคือ โรงแรม Mercure ร้อยละ 51.4 และธนาคารกรุงไทย 

ร้อยละ 45.7 

            การใช้จ่ายแต่ละคร้ังของลูกค้าของผู้เช่าพื้นท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้จ่ายแต่ละคร้ัง

เมื่อมาใชบ้ริการในโครงการโชตนามอลล์ 
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   ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนต่ ากว่า 30,000 บาท ค่าใชจ้่ายแต่ละคร้ังเมื่อมาใชบ้ริการใน

โครงการโชตนามอลลค์ือ 500-1500 บาทร้อยละ 53.9  

            ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท  ขึน้ไป  ค่าใชจ้่ายแต่ละคร้ังเมื่อมาใช้บริการ

ในโครงการโชตนามอลลค์ือ 500-1500 บาทร้อยละ 61.4 

   5. ความรูส้ึกหลังการซื้อ ส าหรับสินค้า และบริการท่ีต้องการให้มใีนโชตนามอลล์พบวา่ 

   ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนต่ ากว่า 30,000 บาท  ร้านคา้, สินค้า หรือบริการ ท่ีต้องการ

ให้มีในโครงการโชตนามอลล์คือ ร้านอาหาร fast food ร้อยละ 47.8 รองลงมาคือ finess ร้อยละ 30.9 และCounter 

Service กับร้านเครื่องกฬีา เท่ากัน รอ้ยละ 23.5 

           ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 30,000 บาท ขึน้ไป  ร้านคา้, สินค้า หรือบริการ ท่ีต้องการ

ให้มีในโครงการโชตนามอลล์คือ ร้านอาหาร fast food ร้อยละ 67.1 รองลงมาคือ finess ร้อยละ 37.1 และ counter 

service ร้อยละ 28.6  

    ส าหรับสิ่งท่ีต้องการให้โครงการโชตนามอลล์ปรับปรุงผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยากให้

โครงการปรับปรุงในเร่ือง สาธารณูปโภค 

    ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาท สิ่งท่ีอยากให้โครงการปรับปรุงใน

เร่ือง สาธารณูปโภค คือ ถนนหนทาง ร้อยละ 63.9 รองลงมาคือ ท่ีจอดรถ ร้อยละ 61.3 และภูมทัิศน์ หรือ ทัศนยีภาพ 

อาทิ ตน้ไม้ สวนหย่อม รอ้ยละ 43.9 

             ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท ขึ้นไป สิ่งท่ีอยากให้โครงการปรับปรุงใน

เร่ือง สาธารณูปโภค คือ ถนนหนทาง ร้อยละ 67.1รองลงมาคือ ท่ีจอดรถ ร้อยละ 55.7และ ภูมิทัศน์ หรือ ทัศนียภาพ 

อาทิ ตน้ไม้ สวนหย่อม รอ้ยละ  51.4 

 

การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

อภปิรายผล 

 การศึกษาเร่ืองพฤตกิรรมของลูกค้าของบริษัท โชตนามอลล ์จ ากัด จังหวัดเชยีงใหม่สามารถอภิปรายผลโดย

ใช้แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ ค าถามท่ีใช้ค้นหาลักษณะ

พฤตกิรรมผู้บริโภคเพื่อคน้หาค าตอบ 7 ข้อ มาอภปิรายผลการศึกษา ดังนี้ 

ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามมีท้ังเพศชายและเพศหญิง มอีายุ 25-34 ปี ระดับการศกึษาปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน นอ้ยกว่า 

30,000 บาท อาชีพ บริษัทเอกชน ซึ่ งสอดคล้องกับผลการศึกษาของอินทร์ธีรา เดชธนันนิติกลุ  (2554)   

ท่ีศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการห้างสรรพ สินค้าเดอะมอลล์บางแค กรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษา

พบว่า มีอายุ 26-33 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน รายได้ 20,000-30,000 บาท  แต่

ไม่สอดคล้องกันในเร่ืองของเพศท่ีพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  และสอดคล้องกับผลการศึกษา เปรมินทร์ วีรจิตโต 
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(2555) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใชบ้ริการในศูนย์การคา้เซ็นทรัลพลาซา เชยีงใหม่ แอร์พอร์ต  ผลการศึกษาพบวา่

มีการศึกษาปริญญาตรี อาชีพท าธุรกิจส่วนตัว รายได้ 10,001 - 20,000 บาท  แต่ไม่สอดคล้องกันในเร่ืองของเพศท่ี

พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   

ผู้บริโภคซื้ออะไร  เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงสิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซื้อและต้องการได้จาก

ผลิตภัณฑ์จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่บริการท่ีใช้ในโครงการ โชตนามอลล์ คือ Tops Market 

สาขาโชตนาซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของเปรมนิทร์ วรีจิตโต (2555) ผลการศึกษาพบวา่ใชบ้ริการศูนย์การคา้เพ่ือ

ซื้อสินค้าและบริการ รับประทานอาหาร 

ผู้บริโภคซื้อที่ไหน  จากการศกึษาพบวา่ สถานท่ีท่ีนิยมไปใช้บริการนอกจากโครงการโชตนามอลลค์ือ 

ตลาดธานินทร์ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของเปรมินทร์ วีรจิตโต  (2555) ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามนิยมใช้บริการศูนย์การคา้ 

ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยท่ีเลือกมาใช้

บริการ เพราะ สถานท่ีเดินทางสะดวกอยู่ในเมือง ท่ีจอดรถสะดวกสบาย  มีสินค้า และบริการท่ีต้องการครบครัน ซึ่ง

ไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของเปรมนิทร์ วรีจิตโต (2555) ผลการศึกษาพบวา่ เหตุผลท่ีส าคัญท่ีสุดในการตัดสินใจ

ใช้บ ริการคือมีสิ นค้ าและบ ริการ ท่ีหลากหลายและ ทันสมัย  และ ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  

อนิทร์ธีรา เดชธนันนติกิลุ (2554) ที่ผลการศึกษาพบวา่เหตุผลที่เลอืกไปใชบ้ริการเพราะสินค้ามคีุณภาพ 

ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อจากการศึกษาพบว่า การมาใช้บริการในโครงการโชตนามอลล์คือ 

มาคนเดียวซึ่งไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของเปรมินทร์ วรีจิตโต  (2555) ผลการศึกษาพบวา่มาใช้บริการพร้อมกับ

ครอบครัว  และไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของอนิทร์ธีรา เดชธนันนติกิลุ(2554) ท่ีผลการศกึษาพบวา่มากับญาติ พี่ 

นอ้ง พอ่ แม ่

ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใด จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมาใชบ้ริการภายในโครงการโชตนามอลล์  

สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง วันท่ีนิยมมาใช้บริการท่ีโครงการโชตนามอลล์ คือ วันจันทร์-วันศุกร์  ช่วงเวลา 16.00-21.00 น.  

ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของเปรมินทร์ วีรจิตโต  (2555) ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคนิยมมาใช้บริการ

ศูนย์การค้าสัปดาหะคร้ัง และใช้บริการวันหยุดเสาร์และอาทิตย์ ช่วงเวลาบ่ายถึงเย็น (13.00 – 18.00 น.)  และไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของอินทร์ธีรา เดชธนันนิติกลุ  (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่ามาใช้บริการในช่วงวันหยุด 

(เสาร-์อาทิตย ์) ช่วงเวลา 12.00-16.00 น. 

ผู้บริโภคซื้ออย่างไร จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ร้านค้า, สินค้า หรือบริการ  

ท่ีต้องการให้มีในโครงการโชตนามอลล์ คือ ร้านอาหาร fast food  โดยมีค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังเมื่อมาใช้บริการใน

โครงการโชตนามอลล์ คือ 500-1500 บาท    โดยด้านสินค้า/บริการให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ืองคุณภาพ

ของสินค้า และบริการภายในโครงการโชตนามอลล์มาตรฐาน และความน่าเชื่อถือ  ด้านองค์ประกอบของร้าน  

ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ืองความกว้างโปร่ง โล่ง สาบายในโครงการ  ด้านราคาให้ระดับการมีผลมาก

ล าดับแรกในเร่ือง  มีบริการช าระด้วยบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิต   ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ระดับการมีผลมาก

ล าดับแรกในเร่ือง  ป้ายโฆษณาชัดเจนแจ้งให้ทราบ  ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของเปรมินทร์ วีรจิตโต (2555) 
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ผลการศึกษาพบว่ามาใช้บริการเพราะความหลากหลายของสินค้าและบริการ สถานท่ีตกแต่งสวยงามทันสมัยและ

สะอาด ชื่อเสียงของศูนย์การค้า ภาพลักษณ์โดยรวมของศูนย์การค้า ความโดดเด่นทันสมัยของสินค้าและบริการ 

คุณภาพของสินค้าและบริการ การติดป้ายฉลากแสดงราคาสินค้าอย่างชัดเจน ท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกต่อการเดินทาง มี

การรักษาความสะอาดอยูต่ลอดเวลา และ สิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน 

ข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาเร่ืองพฤตกิรรมของลูกค้าผู้เชา่พืน้บริษัท โชตนามอลล ์จ ากัด จังหวัดเชยีงใหม่ มขี้อเสนอแนะ ดังนี้ 

 จากผลการศึกษาด้านพฤติกรรมการของลูกค้าในการใช้บริการของบริษัทโชตนามอลล์ จ ากัด จังหวัด

เชยีงใหม่ ผู้ศกึษามขี้อเสนอแนะตามผลการศกึษาดา้นพฤตกิรรมแบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 

 

ส่วนที่ 1 เสนอแนะต่อบริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด  จากการศกึษาพบวา่ ลูกค้า พบวา่เพศชายท่ีเลอืก

มาใชบ้ริการคอื ท่ีจอดรถสะดวกสบาย  และสถานท่ีเดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง   ส่วนเพศหญิงท่ีเลอืกมาใช้บริการ คือ 

สถานท่ีเดินทางสะดวกอยู่ในเมือง และมีสินค้าและบริการต้องการครบครัน   และพบว่าการเลือกใช้บริการเพราะ

ทางผ่านประจ า และใกล้ท่ีท างาน เพศหญิงให้ความส าคัญมาก ขณะที่เพศชายให้ความส าคัญในระดับปานกลาง  และ

พบว่าพบว่าส่วนใหญ่ท้ังเพศชายและเพศหญิง ทั้งกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่ ากว่า 30 ,000 บาทและ 30,000 บาทขึ้นไป   

ร้านค้า, สินค้า หรือบริการ ท่ีต้องการให้มีในโครงการโชตนามอลล์ คือ ร้านอาหาร fast food รองลงมาคือ finess

รวมท้ังต้องการให้ปรับปรุงในสว่นของสาธารณูปโภค ที่จอดรถ และถนนหนทาง 

ดังนั้น บริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด ควรปรับปรุงแก้ไขให้ความส าคัญกับการปรับปรุงท่ีจอดรถให้

สะดวกสบายมากขึ้น พร้อมท้ังอ านวยความสะดวกในการเดินทางเข้าออกซ่อมแซมแก้ไขถนนหนทางท่ีช ารุด  

และจุดสกัดความเร็วท่ีมีขนาดใหญ่เกินไป ท าให้ยากตอ่การสัญจรเนื่องจากบริเวณพื้นท่ีบริษัท เชื่อมต่อระหว่าง ถนน

ช้างเผือก และสันติธรรม ซึ่งสามารถออกสู่ถนนห้วยแก้วได้โดยไม่ตอ้งออ้มคูเมือง บริษัท โชตนามอลล์ จ ากัด รวมท้ัง

ปรับปรุงทัศนีย์ภาพโครงการให้โปร่งโล่งสบาย มีความสวยงามมากขึ้น และจากการศึกษาบริษัท โชตนามอลล์  

ควรด าเนินการติดต่อประสานจัดหาร้านอาหาร fast food และ fitness เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าของ 

ผู้เชา่พืน้ท่ี 

ส่วนที่ 2 น าเสนอต่อผู้เช่าพื้นที่บริษัท โชตนามอลล์ ที่จากผลการศึกษาพบว่า มีลูกค้าเข้ามาใช้

บริการสูงสุด คอื Tops Market สาขาโชตนา, ธนาคารกรุงไทย และโรงแรม Mercure เชียงใหม่ 

ข้อเสนอแนะต่อ Tops Market สาขาโชตนา 

1. จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีมาใช้บริการ Tops Market โชตนา มักจะไปใช้บริการท่ีตลาด

ธานินทร์ดว้ย  และชว่งเวลาท่ีมาใชบ้ริการเป็นเวลา16.00 - 21.00  

ดังนั้นสินค้ากลุ่มอาหารปรุงส าเร็จ Take Home ซึ่งตลาดธานินทร์มีหลากหลายให้เลือกซื้อ จึงเป็นอีก

ส่วนหน่ึงซึ่งน าเสนอให้ทาง Tops ปรับปรุงอาหาร Take Home ให้หลากหลายดูน่ารับประทานเพื่อบริการลูกค้า 
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2. ลูกค้าท่ีมา Tops Market โชตนา จากการศึกษาพบว่า มาคนเดียว และมาในวันจันทร์ถึงศุกร์ เมื่อมา

วิเคราะห์คู่กับสิ่งท่ีต้องการให้มีในโชตนามอลล์ คือ fast food, fitness และCounter Service ตามล าดับ 1,2,3 พบว่า

ลูกค้าจะใชบ้ริการในช่ัวโมงเร่งดว่นมากกวา่มาเพื่อเดินชอ๊ปป้ิง และทานอาหาร ตามไลฟส์ไตล์ 

ดังนั้น จึงน าเสนอให้ทาง  Tops Market ปรับปรุงเพื่อดึงร้านอาหาร fast food ท่ีเป็นท่ีนิยม มาเพื่อ

ให้บริการลูกค้า อกีทัง้ประชาสัมพันธ์ Cen Pay ซึ่งสามารถจ่ายบิลได้เหมอืน Counter Service แตท่างลูกค้าไมท่ราบว่า

สามารถจ่ายบิลต่างๆ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ ได้ใน Tops Market โชตนา เพื่อดงึดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการมากกว่ามา

คนเดียว และเพ่ิมจ านวนการใช้บริการในวันเสารอ์าทิตย ์ 

3. จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าเพศชายท่ีเลอืกมาใช้บริการคือ ท่ีจอดรถสะดวกสบาย   ส่วนเพศหญิงท่ี

เลอืกมาใช้บริการ คือ สถานท่ีเดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง 

    ดังนั้น จึงน าเสนอทาง Tops Market โชตนา และโชตนามอลล์ร่วมกันปรับปรุงท่ีจอดรถให้

สะดวกสบายมากขึน้ และให้เป็นท่ีจอดรถในร่ม พร้อมท้ังจัดระเบียบการจอดรถยนต์ และมอเตอร์ไซค์ให้เป็นระเบียบ

เรียบร้อยมากขึ้น รวมท้ังปรับปรุงถนนหนทางให้เดินทางเข้าออกสะดวกมากขึ้น ซ่อมแซมถนนรางระบายน้ าท่ีช ารุด

เสียหายให้มคีวามสวยงามใช้งานได้ดี แก้ไขตัวกั้นชะลอความเร็วท่ีมีความชันมากเกินไปให้น้อยลง มคีวามนุม่นวลมาก

ขึน้ และจัดท าท่ีจอดรถพนักงานเพื่อให้มท่ีีจอดรถไวบ้ริการลูกค้าให้มากขึ้น 

  4. สื่อท่ีพบเห็นมากที่สุดคือ ป้ายโฆษณา น าเสนอ Tops Market โชตนาด าเนนิการป้ายร้านรวมถึงป้าย

โปรโมช้ันให้เป็นท่ีเห็นเด่นชัด ชัดเจน สรา้งความสนใจ และประชาสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าของ Tops Market โชตนา 

 

ข้อเสนอแนะต่อ ธนาคารกรุงไทย 

1. จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าเพศชายท่ีเลือกมาใช้บริการคือ ท่ีจอดรถสะดวกสบาย ส่วนเพศหญิงท่ี

เลอืกมาใช้บริการ คือ สถานท่ีเดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง 

    ดังนัน้ จึงน าเสนอทางธนาคารกรุงไทย สาขาชา้งเผือก และบริษัทโชตนามอลล ์จ ากัด ร่วมกันพัฒนา

ดูแลท่ีจอดรถให้สะดวกสบายมากขึน้ และให้เป็นท่ีจอดรถในร่ม พร้อมท้ังจัดระเบียบการจอดรถยนต ์และมอเตอร์ไซค์

ให้เป็นระเบียบเรียบร้อยมากขึ้น รวมท้ังปรับปรุงถนนหนทางให้เดินทางเข้าออกสะดวกมากขึ้น ซ่อมแซมถนนราง

ระบายน้ าท่ีช ารุดเสียหายให้มีความสวยงามใช้งานได้ดี แก้ไขตัวกั้นชะลอความเร็วท่ีมคีวามชันมากเกินไปให้น้อยลง มี

ความนุม่นวลมากขึ้นและจัดท าท่ีจอดรถพนักงานเพื่อให้มพีื้นท่ีจอดรถเพ่ือบริการลูกค้ามากขึน้ 

2. จากการศึกษาพบว่า ช่วงเวลาท่ีลูกค้ามาใช้บริการในโชตนามอลล์ สูงสุดคือ ช่วงเวลา 16.00 - 

21.00 น. มากท่ีสุด 

ดังนั้น หากธนาคารกรุงไทย ปรับปรุงขยายเวลาให้บริการให้นานขึ้นจนถึงเวลา 19.00 น.ปรับเปลี่ยน

เวลาปิดท าการให้ยาวนานมากขึ้น จะสามารถช่วยอ านวยความสะดวก และเพิ่มจ านวนลูกค้าของธนาคารได้มากขึ้น

กว่าเดิม 

3. สื่อท่ีพบเห็นมากท่ีสุดคือ ป้ายโฆษณา น าเสนอให้ธนาคารกรุงไทย สาขาช้างเผือกด าเนินการ

ปรับปรุงป้ายธนาคาร และป้ายประชาสัมพันธ์ให้มองเห็นเด่นชัด เข้าใจง่าย เพื่อท าการประชาสัมพันธ์กับลูกค้าท่ี

สัญจรผ่านไปมาได้ 
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ข้อเสนอแนะต่อ โรงแรม MercureChiangmai 

1. จากการศึกษาพบว่าลูกค้าพบว่า  เพศชายท่ีเลือกมาใช้บริการคือ ท่ีจอดรถสะดวกสบาย ส่วน      

เพศหญิงท่ีเลอืกมาใช้บริการ คือ สถานท่ีเดินทางสะดวกอยูใ่นเมอืง 

    ดังนั้น จึงน าเสนอทาง โรงแรม MercureChiangmaiเพิ่มจ านวนท่ีจอดรถให้มีปริมาณมากขึ้น 

สะดวกสบายมากขึน้ และให้เป็นท่ีจอดรถในร่ม พร้อมท้ังจัดระเบียบการจอดรถยนต์ และมอเตอร์ไซค์ให้เป็นระเบียบ

เรียบร้อยมากขึ้น กรณีนี้พบว่า มีท่ีดินว่างเปล่าใกล้เคียงโรงแรม Mercureบริเวณตลาดโชตนา ไนท์บาร์ซาร์ หากทาง

โรงแรมสามารถเชา่เพื่อท าที่จอดรถได้จะสามารถช่วยเพิ่มศักยภาพทางธุรกิจให้กับโรงแรมได้มากขึ้น รวมท้ังปรับปรุง

ทัศนีย์ภาพ และถนนหนทางให้เดินทางเขา้ออกสะดวกมากขึน้ดขีึน้ 

2. เนื่องจากธุรกิจโรงแรมเป็นธุรกิจที่จะตอ้งใชพ้นักงานเป็นจ านวนมาก จึงน าเสนอให้ทางโรงแรมจัดท า

ท่ีจอดรถพนักงานต่างหากจากท่ีจอดรถลูกค้าเพื่อท่ีจะไม่ได้แย่งท่ีจอดรถกับลูกค้า และเพื่อความเป็นระเบียบ

เรียบร้อย 

3. สื่อท่ีพบเห็นมากท่ีสุดคือ ป้ายโฆษณา  น าเสนอให้ทางโรงแรมปรับปรุงป้ายของโรงแรม และป้าย

โปรโมชั่นของโรงแรม (อาทิ เทศกาลอาหารบุฟเฟ่ต์ และงานประชุมสัมมนาต่าง ๆ) ให้มีความเด่นชัดสวยงามเป็นท่ี

สนใจของผู้พบเห็นผ่านไปมา 
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