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บทคัดย่อ  

การค้นควา้แบบอิสระนี ้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศกึษาความพงึพอใจของผู้เชา่พืน้ท่ีต่อสว่นประสมการตลาดบริการของ

กาแลไนท์ บาซาร ์เชยีงใหม่ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้เช่าพื้นท่ี ซึ่งได้แก่ ผู้เชา่พื้นท่ี

ท้ังหมด ในกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม ่จ านวน  127  ราย น าข้อมูลท่ีได้น ามาการวเิคราะห์โดยใชส้ถิตเิชงิพรรณนา  ได้แก่ 

ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ และค่าเฉลี่ย 

จากการศึกษา พบว่า เป็นเพศชาย มากท่ีสุด อายุ 41-50  ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี หรือ

เทียบเท่า รายได้  60,000 – 120,000 บาท ต่อเดอืน เปิดให้บริการในกาแลไนท ์บาซาร ์เชียงใหม่  7-10 ปี รูปแบบกิจการ

แบบเจ้าของคนเดียว  เช่าพื้นท่ีรูปแบบห้องเช่า ขนาดตั้งแต่  10-25  ตารางเมตร  ราคาค่าเช่าท่ีช าระต่อเดือน  10,001 – 

20,000  บาท ประกอบธุรกิจ ประเภท เสื้อผ้า เคร่ืองแต่งกาย รองลงมา เป็นของฝากของท่ีระลึก และอาหารและ

เคร่ืองดื่ม ตามล าดับ  รู้จักกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ จากการท่ีมีเพื่อนแนะน า และรู้จักได้ด้วยตนเอง เหตุผลท่ีใช้

ตัดสินใจเช่าพื้นท่ี เพื่อประกอบการค้าในกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่  คือ สถานท่ีตั้งอยู่ ในท าเลการท่องเท่ียว  

และมีนักทอ่งเท่ียวเข้ามาใชบ้ริการในโครงการจ านวนมาก 

ผลการศกึษาพบว่า ผู้เชา่พื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชยีงใหม ่ให้ระดับความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดท้ัง 

7  ด้าน ในระดับมากทุกด้าน เรียงล าดับดังนี้ ด้านกระบวนการบริการ รองลงมา ได้แก่ ด้านบุคคล ด้านท าเลท่ีตั้ง   

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  ด้านผลิตภัณฑ ์ ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านราคา  ตามล าดับ    

เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อย ส่วนประสมการตลาดบริการท้ัง  7  ด้าน พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ี ให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดต่อปัจจัยย่อย ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ โครงการมีชื่อเสียงเป็นท่ีรู้จักของนักท่องเท่ียว  ด้านราคา คือ มีวิธีการช าระ

ค่าเช่าหลายรูปแบบ เช่น ช าระเป็นเงินสด  โอนเข้าบัญชีบริษัท  ช าระเป็นเช็ค   ด้านท าเลท่ีตั้ง คือ มีเจ้าหน้าท่ีรักษา   

ความปลอดภัย ดูแลตลอด 24  ด้านส่งเสริมการตลาด คือ  การจัดแสดงดนตรีสดโฟล์คซองในโครงการทุกวัน  ด้าน    

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  คือ การติดตั้งไฟฟ้าแสงสว่างในโครงการมีความเหมาะสมและครอบคลุม  

ด้านบุคคล  คือ พนักงานให้ด้วยความสุภาพออ่นนอ้ม พูดจาสุภาพ  ด้านกระบวนการบริการ คือ มีเอกสารแจ้งค่าใช้จ่ายท่ี

ตอ้งช าระให้ผู้เชา่พืน้ท่ีรับทราบอยา่งชัดเจนก่อนการเชา่พืน้ท่ี   

                                                           

 * นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตส าหรับผูบ้รหิาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
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ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการท้ัง 7 ด้าน  

ในระดับปานกลางทุกด้าน  เรียงล าดับดังนี้ ด้านกระบวนการบริการ  รองลงมาได้แก่ ท าเลท่ีตั้ง  ด้านบุคคล  ด้านราคา  

ด้านผลิตภัณฑ ์ ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อย ส่วนประสมการตลาดบริการท้ัง 7  ด้าน พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ี ให้ความพึงพอใจท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดต่อปัจจัยยอ่ย ดังนี้  ด้านผลิตภัณฑ์  คือ โครงการมชีื่อเสียงเป็นท่ีรู้จักของนักท่องเที่ยว ด้านราคา คือ มีวธีิการช าระ

ค่าเชา่หลายรูปแบบ เชน่ ช าระเป็นเงินสด โอนเข้าบัญชบีริษัท  ช าระเป็นเช็ค  ด้านท าเลท่ีตัง้  คือ สถานท่ีต้ังของกาแลไนท์

บาซารอ์ยู่ในท าเลใจกลางเมอืง การคมนาคมสะดวก  ด้านส่งเสริมการตลาด คือ มกีารจัดกิจกรรมตามเทศกาลส าคัญต่าง 

ๆ เช่นขึ้นปีใหม ่/ วาเลนไทน ์/ สงกรานต ์/คริสมาสต์/ วันลอยกระทง  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ 

ในช่วงเทศกาลส าคัญ มีการตกแต่งสถานท่ีในโครงการให้เข้ากับเทศกาลต่าง ๆ  ด้านบุคคล  คือ พนักงานให้บริการด้วย

ความสุภาพอ่อนนอ้ม พูดจาสุภาพ  ด้านกระบวนการบริการ คือ มีเอกสารแจ้งให้ผู้เชา่ช าระค่าเชา่ออกให้ล่วงหน้าทุกวันท่ี 

24 ของเดอืน และก าหนดวันช าระค่าเชา่ไมเ่กินวันท่ี 5 ของเดอืนถัดไป มคีวามชัดเจนและถูกตอ้ง 

ผลการวิเคราะห์โดยใช้เทคนิค IPA (Important-Performance Analysis: IPA) พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ี ของกาแลไนท์ 

บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับส่วนประสมการตลาดบริการท้ัง 7 ด้าน  ดังนี้ ส่วน

ประสมการตลาดบริการท่ีอยู่ใน  Quadrant A   คือ  ผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก  แต่มีความพึงพอใจน้อย  ได้แก่ ด้าน

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ   Quadrant B  คือ ผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก และมีความพึงพอใจมาก

เชน่เดียวกัน ได้แก่ ด้านท าเลท่ีต้ัง ด้านบุคคล และด้านกระบวนการบรกิาร  Quadrant C คือ ผู้เชา่พืน้ท่ีให้ความส าคัญน้อย 

และมีความพึงพอใจน้อยเช่นเดียวกัน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านส่งเสริมการตลาด   Quadrant D คือ ผู้เช่าพื้นท่ีให้

ความส าคัญน้อย แตม่คีวามพงึพอใจมาก ได้แก่ ด้านราคา 

 ABSTRACT 

 This independent study aimed to examine tenant satisfaction towards service marketing mix of Kalare Night 

Bazaar Chiang Mai. Questionnaires were used as the tool to collect data from 127 tenants of Kalare Night Bazaar 

Chiang Mai. All data acquired were analyzed by descriptive statistics, including frequency, percentage, and mean. 

 The findings presented that most tenants were male in the age between 41-50 years old and married. 

Their education background was Bachelor’s degree or equivalence and their monthly income was 60,000-120,000 

Baht. They had operated their business, as the sole trader, at Kalare Night Bazaar Chiang Mai for 7-10 years. They 

rented a 10-25 square meter-room at Kalare Night Bazaar Chiang Mai with 10,001-20,000 baht-rental fee per 

month. The majority ran clothing business; followed by souvenir, and food and beverage businesses.  They got to 

know Kalare Night Bazaar Chiang Mai by friend’s recommendation and self-discovery. Reason of renting a business 

space at Kalare Night Bazaar Chiang Mai was its tourist location where a large number of tourists were found.  

 The findings indicated that the tenants of Kalare Night Bazaar Chiang Mai rated high level of importance to 

all 7 marketing mix factors: process, people, place, physical evidence, product, promotion, and price, respectively. 
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 They rated the following elements of all 7 marketing mix factors at the highest level of importance. In 

product factor, it was the project’s fame as being well-known among tourists. In price factor, it was the variety of 

payment channels i.e cash payment, bank deposit, and cheque payment. In place factor, it was the availability of 

24-security guards. In promotion factor, it was the availability of live folk music every day. In physical evidence 

factor, it was the appropriate light installation covering all areas of the project. In people factor, it was the staff who 

served the tenants with polite and gentle manner. In process factor, it was the billing documents that clearly 

informed the tenants on costs that they were supposed to pay before signing the rental contract. 

The tenants of Kalare Night Bazaar Chiang Mai rated moderate level of satisfaction to all 7 service 

marketing mix factors:  process, place, people, price, product, promotion, and physical evidence, respectively. 

They rated the following elements of all 7 marketing mix factors at the highest level of satisfaction. In 

product factor, it was the project’s fame as being well-known among tourists. In price factor, it was the variety of 

payment channels i.e cash payment, bank deposit, and cheque payment. In place factor, it was the location in the 

heart of the city with convenient transportation. In promotion factor, it was the festive events to be held in special 

occasions such as New Year / Valentines’day / Songkran festival / Christmas / Loy Kratong festival. In physical 

evidence factor, it was the area decorations to be in line with each special festival. In people factor, it was the staff 

who served the tenants with polite and gentle manner. In process factor, it was the clear and accurate invoice being 

submitted to the tenants in advance by the 24th of every month with the determination of due payment on the 5th of 

next month 

Results of the Importance-Performance Analysis (IPA) revealed that the tenants of Kalare Night Bazaar 

Chiang Mai rated levels of importance and satisfaction towards 7 marketing mix factors as follows. Physical evident 

factor was listed in Quadrant A, which signified an attribute with high level of importance; but low level of 

satisfaction. Place, people, and process factors were listed in Quadrant B, which signified an attribute with high level 

of importance and high level satisfaction. Product and promotion factors were listed in Quadrant C, which signified an 

attribute with low level of importance and low level of satisfaction. Price factor was listed in Quadrant D, which 

signified an attribute with low level of importance. 

บทน า  

 ภาพรวมของสถานการณ์การท่องเท่ียวในประเทศไทย ในช่วง 2-3  ปีท่ีผ่านมา มีนักท่องเท่ียวเข้ามา เพิ่มมาก

ขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี  ในปี  2558  มีจ านวนนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางเข้ามาในประเทศไทย เพิ่มสูงขึ้นกว่า ปี  2557   

จ านวน 5,071,408  คน คิดเป็น 20.44% นับเป็นแนวโน้มการท่องเท่ียวท่ีเติบโตขึ้น และการเข้ามาของนักท่องเท่ียวนั้น 

ส่งผลต่อรายได้ของประเทศท่ีสูงขึ้นด้วย  เมื่อจ าแนกสัดส่วนการใช้จ่ายของ นักท่องเท่ียวมีการใช้จ่ายเฉลี่ยต่อวัน 4,924 
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บาท และมีการใชจ้่ายเพื่อซือ้สินค้าและของท่ีระลึกคิดเป็นร้อยละ 28.70 ของการใชจ้่ายต่อวันท้ังหมด (กรมการท่องเท่ียว, 

2558: ออนไลน์)  

 ดังนั้น ผู้ประกอบการต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับการท่องเท่ียวหรือจ าหน่ายสินค้าและบริการท่ีตอบสนองต่อ

นักท่องเท่ียวจึงจ าเป็นต้องมีการเตรียมตัวและปรับตัวเพื่อสอดรับกับจ านวนนักท่องเท่ียวท่ีเพิ่มสูงขึ้นและด้วยพฤติกรรม

ของนักท่องเท่ียวหรือลูกค้าท่ีซื้อสินค้ามีความหลากหลายขึ้น  ท าให้ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องปรับตัวในการท าธุรกิจ  

ศกึษาและท าความรู้จักกับพฤติกรรมนักท่องเท่ียวท่ีเปลี่ยนไป และจัดหาสินค้าที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า รวมท้ัง

เรียนรู้โอกาสและผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้น เพื่อประโยชน์ต่อการวางแผนและปรับกลยุทธ์ของธุรกิจ และมองหาจุดยืนของ

ธุรกิจไทยเพื่อก้าวสู่การเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนอย่างเต็มตัว (สืบค้นอิเล็กทรอนิกส์, http://www.thai-aec.com, 

2555) กาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ เป็นหนึ่งในกลุ่มธุรกิจของ บริษัท ทีซีซี แลนด์ จ ากัด ก่อตั้งเมื่อปี  2532  ตั้งอยู่เลขท่ี  

89/2 ถนนช้างคลาน  ต าบลช้างคลานจังหวัดเชียงใหม่  หรือท่ีนิยมเรียกกันว่า ย่านไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ด าเนินธุรกิจให้

เช่าพื้นท่ีเพื่อจ าหน่ายสินค้าให้กับกลุ่มนักท่องเท่ียว  มีลักษณะเป็นอาคารโปร่งชั้นเดียว มีพื้นท่ีท้ังหมด 14,512.90  ตร.ม. 

และจัดแบ่งพื้นท่ีให้เช่า จ านวน 17 โซน ตามประเภทสินค้า มีจ านวนล้อกให้เช่า 280 ล้อกเช่า(คิดเป็นพื้นท่ี 5,944.36  

ตร.ม.) รูปแบบกิจการเมื่อเร่ิมก่อตั้งโครงการเป็นตลาดการค้า แผงลอย และบูธเช่าขนาดเล็กจ าหน่ายเฉพาะสินค้า

หัตถกรรม ของท่ีระลึกทางภาคเหนือ ผ้าฝ้าย ไม้แกะสลัก เปิดบริการในช่วงเวลากลางคืน ตั้งแต่เวลา 18.00 – 24.00 น. 

ของทุกวัน กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักท่ีเข้ามาใช้บริการในโครงการส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวต่างชาติดังนั้นสินค้า

และบริการต่างๆ ท่ีน ามาจ าหน่ายในโครงการจึงเน้นสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของนักท่องเท่ียวต่างชาติเป็นหลัก 

โดย ปี 2547  ทางบริษัท ทีซีซี แลนด์ จ ากัด ได้ปิดปรับปรุงพื้นท่ีและปรับรูปแบบพื้นท่ีเช่าใน กาแลไนท์ บาซาร์ จาก      

แผงลอยและบูธขนาดเล็ก ให้เป็นล้อกเช่าที่มีความถาวรและมั่นคงมากขึ้น เพื่อยกระดับให้เป็นโครงการท่ีจ าหน่ายสินค้ามี

ระดับและมีเอกลักษณ์  สร้างภาพลักษณ์ร้านค้าและสถานท่ีให้น่าเชื่อถือ  มรีะเบียบ สวยงาม และจัดแบ่งโซนการค้าให้มี

ความชัดเจนมากขึ้น  เพื่อรองรับกับการค้าขายกับนักท่องเท่ียวต่างชาติ  จึงได้ปิดปรับปรุงประมาณ 2 ปี และได้เปิด

ให้บริการในภาพลักษณ์ใหม่ ในช่วงปลายปี 2549    ท าให้ มีผู้เช่าเข้ามาเปิดให้บริการเกือบเต็มพื้นท่ี คิดเป็นสัดส่วนผู้เช่า  

90-92% ของพื้นท่ีเชา่ท้ังหมด  แต่สถานการณ์การค้าในจังหวัดเชยีงใหมม่ีการแข่งขันท่ีสูงขึน้ รูปแบบการค้าเปลี่ยนแปลง

รูปแบบใหม่  คือ ย่านถนนคนเดินราชด าเนนิ  และถนนคนเดินวัวลาย ซึ่งได้รับความนิยมจากนักท่องเท่ียวท้ังชาวไทยและ

ต่างประเทศ  ท าให้กลุ่มศูนย์การค้าต่าง ๆ เร่ิมจัดท าตลาดนัดสินค้าภายในสถานท่ีของตนเพื่อดึงความสนใจจาก

นักท่องเท่ียวเข้าไปจับจ่ายซือ้สนิค้ามากขึน้ ท าให้กาแล ไนท์ บาซาร ์ต้องเสียผู้เชา่พืน้ท่ีไปกวา่ 20% เพื่อไปทดลองเชา่พืน้ท่ี

ใหม ่ๆ  โดยเฉพาะผู้เชา่ที่จ าหนา่ยสนิค้าไอเดีย และสินค้าตกแต่งบ้าน งานไม้ ซึ่งเป็นผู้เชา่ที่เป็นเอกลักษณ์ของโครงการ ได้

ยกเลิกการเช่าไปกว่า 60%   (ชัยวัฒน์  บุญส่ง, 2559: สัมภาษณ์)  ทางกาแล ไนท์ บาซาร์ ใช้กลยุทธ์ด้านราคา โดย     

ลดราคาพื้นท่ีเช่า ในพื้นท่ีโซนกลุ่มสินค้าไอเดีย และสินค้าเอกลักษณ์พิเศษ ลง 50%  และปรับเพิ่มกลุ่ม Relax Zone 

ประเภทเคร่ืองดื่มมาเปิดให้บริการ ในอัตราค่าเช่า 50% ด้วยเช่นกัน  แต่ยังไม่สามารถปิดพื้นท่ีขายจนเต็มพื้นท่ีได้  ยัง

ประสบปัญหาผู้เช่ามาเปิดกิจการระยะเวลาสั้น  และหมุนเวียน เข้า ออก มาโดยตลอด  ท าให้กาแลไนท์ บาซาร์ เชยีงใหม ่

ตอ้งใชเ้วลาในการหาผู้ประกอบการรายใหม ่เข้ามาเติมเต็มพื้นท่ีเช่าทุกเดือน ในขณะเดียวกันก็ตอ้งพยายามรักษาฐานการ

เช่าของผู้เช่ารายเดิมไว้ให้เช่าในระยะยาวด้วย   ดังนั้น เพื่อท่ีจะแก้ปัญหาดังกล่าว จึงจ าเป็นต้องรู้ข้อมูลของผู้เช่าหรือ

ผู้ประกอบการท่ีเช่าพื้นท่ีในโครงการมากขึ้นโดยเฉพาะข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้เช่าท่ีจะช่วยให้กิจการสามารถ

http://www.thai-aec.com/
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วางกลยุทธ์ หรือหาแนวทางตอบสนองความต้องการของผู้เช่า เพื่อรักษาฐานผู้เช่าเดิมและน าข้อมูลมาวางแผนการเพิ่มผู้

เชา่ใหมไ่ด้ต่อไป (ชัยวัฒน์  บุญสง่, 2559: สัมภาษณ)์   

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  
 

 การวิเคราะห์ความพึงพอใจได้น ากรอบแนวความคิดมาจาก  Martilla and James ซึ่งเป็นการวิเคราะห์

ความส าคัญกับผลท่ีได้ (Importance-Performance Analysis: IPA) เพื่อวัดผลหรือประเมินผลการยอมรับในตัวสินค้าของ

ผู้บริโภคซึ่งเทคนิคนี้มีข้อดีคือเป็นการประเมินท่ีมีต้นทุนต่ า มีเทคนิคการวิเคราะห์ท่ีเข้าใจง่ายและให้ข้อมูลในเชิงลึกท่ี

ส าคัญในแง่ของส่วนประสมการตลาดกับกิจการซึ่งกิจการสามารถมุ่งความสนใจไปยังส่วนท่ีควรปรับปรุงให้ดีขึน้หรือระบุ

พื้นท่ีท่ีอาจใช้ทรัพยากรเกินความจ าเป็นการน าเสนอผลการประเมิน IPA ในรูปกราฟท าให้สามารถแปลผลจัดการข้อมูลได้

อย่างสะดวกและเข้าใจมากขึ้นซึ่งสามารถนาไปใช้ประโยชน์ในการวางกลยุทธ์และตัดสินใจด้านการตลาดได้ดียิ่งขึ้น 

(Martilla and James, 1997)  ผลท่ีได้สามารถแสดงออกมาในรูปกราฟสองมิติ  จากคุณลักษณะต่างๆ  ซึ่งมาจากมาตรา

ส่วนประมาณค่า (Rating  Scale) ดังภาพน้ี 

 

            ส าคัญมาก 

         ตอ้งการให้ความสนใจ            พงึพอใจต่อผลิตภัณฑแ์ละบริการ 

            (Concentrate  here)                                               (Keep  up  with  good  work) 

      A                  B 

 

พึงพอใจน้อย     พึงพอใจมาก 

                          

                                       C                     D 

                     ไมต่อ้งการให้ความส าคัญมาก                                    ให้บริการได้ดมีากแต่ลูกค้าไมค่่อยให้ส าคัญ                

                              (Low  priority)                                                     (Possible   overkill)    

 

 

ส ำคัญน้อย 
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ภาพที่ 1  แสดงการวิเคราะห์และเปรียบเทียบผลการให้ระดับความส าคัญและการประเมนิความพึงพอใจ ของสินค้าและ  

             บริการ 

 เมื่อน าค่าระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจมาเปรียบเทียบกันในแต่ละคุณสมบัติผลลัพธ์ท่ีได้ตกอยู่ท่ี  

Quadrants ใดๆจะสามารถอธิบายความหมายได้ 4 ลักษณะดังต่อไปนี้ 

 Quadrant A (Concentrate Here) คือคุณลักษณะท่ีมีความส าคัญต่อลูกค้าและไม่ได้รับการตอบสนองอย่าง

เพยีงพอต าแหนง่นี้จึงเป็นต าแหนง่ท่ีต้องให้ความส าคัญอยา่งมาก 

 Quadrant B (Keep up the good Work) คือผู้ให้บริการสามารถตอบสนองได้เป็นอย่างดีในคุณลักษณะท่ีลูกค้า

ให้ความส าคัญมาก 

 Quadrant C (Low Priority) คือผลิตภัณฑ์มีคุณภาพต่ าหรือมีการบริการต่ าในคุณลักษณะท่ีไม่ส าคัญต่อลูกค้า 

ผู้ให้บริการสามารถเลื่อนการปรับปรุงออกไปก่อน 

 Quadrant D (Possible Overkill) คือผู้ ให้บริการให้ความส าคัญมากเกินความจ าเป็นในคุณลักษณะท่ีมี

ความส าคัญน้อยต่อการตัดสินใจของลูกค้า 

วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศกึษา  

ประกอบด้วยความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม ่  

โดยมุ่งศึกษาตามกรอบแนวคิดความพึงพอใจของผู้ เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 ด้าน  คือ  

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านท าเลท่ีตั้ง  ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ   

ด้านบุคคล ด้านกระบวนการบริการ 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

การศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ กาแลไนท์ บาซาร์ จังหวัด

เชยีงใหม่ อา้งองิข้อมูลจากการศกึษาและรวบรวมขอ้มูลจากหนังสือ เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับความพงึพอใจของ

ผู้เช่าพื้นท่ี เพื่อก าหนดขอบเขตในการศึกษาและเพื่อเป็นแนวทาง สร้างเคร่ืองมือเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อให้ตรงกับ

วัตถุประสงค์การศึกษา  โดยใชแ้บบสอบถาม ด าเนนิการเก็บข้อมูลจากจ านวนประชากรท้ังหมด(Population) จากประชากรท่ี

เป็นผู้เชา่พื้นท่ี ของ กาแลไนท์ บาซาร ์จังหวัดเชยีงใหม่ จ านวน 127 ราย  

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถาม (Questionnaires) แบ่งเนื้อหา ออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ 1) ข้อมูลส่วน

บุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา ประเภทธุรกิจ  ระยะเวลาการเปิดด าเนิน

กิจการ  ขนาดพื้นท่ีเช่าร้าน ระยะเวลาการท าสัญญาเช่าพื้นท่ี ค่าเช่าท่ีช าระเป็นรายเดือน  2) ข้อมูลพฤติกรรมการใช้

บริการของผู้เช่าพื้นท่ี ของกาแลไนท์บาซาร์ เชียงใหม่  3) ข้อมูลระดับความส าคัญและความพึงพอใจต่อส่วนประสม

การตลาดบริการของผู้เช่าพื้นท่ี ของกาแลไนท์บาซาร์ เชียงใหม่  ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตั้ง ด้าน       
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การส่งเสริมการตลาด   ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  ด้านบุคคล   และด้านกระบวนการบริการ       

4) ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

 ข้อมูลน ามาวิเคราะห์ด้วยวิธีทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ 

(Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ข้อมูลระดับความพงึพอใจและระดับความส าคัญของเช่าพืน้ท่ีใช้มาตรวัดแบบประมาณ

ค่า (Rating Scale) ซึ่งแบ่งระดับความพึงพอใจและระดับความส าคัญออกเป็น 5 ระดับ คือ 1) พงึพอใจมากท่ีสุด/ส าคัญมากท่ีสุด  

2) พึงพอใจมาก/ส าคัญมาก  3) พึงพอใจปานกลาง/ส าคัญปานกลาง  4) พึงพอใจน้อย/ส าคัญน้อย และ 5) พึงพอใจน้อย

ท่ีสุด/ส าคัญน้อยท่ีสุด ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบค่าระดับความพึงพอใจและระดับความส าคัญนั้น จะใช้

ค่าเฉลี่ยของค่าระดับความพึงพอใจและระดับความส าคัญเป็นจุดตัด โดยน าค่าที่ได้มาบันทึกลงในกราฟของ Martilla, J. A. 

and J.C. (1977): Importance- Performance Analysis เพื่อวเิคราะห์เปรียบเทียบระดับความ พึงพอใจและระดับความส าคัญของ

ผู้รับบริการ ปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้ใชบ้ริการเป็นค าถามปลายเปิดน าเสนอในรูปแบบการบรรยาย 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้เช่าพื้นท่ี ของกาแล ไนท์ บาซาร์ จ านวนท้ังหมด 127  ราย (ฐานข้อมูลผู้เช่า

พื้นท่ี กาแลไนท ์บาซาร์ เชยีงใหม่ เดอืน มกราคม 2559) 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

การเก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data)  โดยใช้แบบสอบถาม สอบถามผู้เช่าพื้นท่ี ของกาแลไนท์ บาซาร์ 

เชียงใหม่  จ านวน 127 ราย และเก็บข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  โดยการศึกษา ค้นคว้าจากเอกสารงานวิจัย 

เอกสารอา้งอิงตา่ง ๆ วทิยานพินธ์  รายงานทางวิชาการและเว็บไซด์ทางอินเทอร์เน็ตท่ีเกี่ยวข้อง 

ผลการศึกษา  

1) ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

  ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย มากท่ีสุด อายุ 41-50  ปี  สถานภาพสมรส การศึกษา

ระดับปริญญาตรี หรือเทียบเท่า รายได้  60,000 – 120,000 บาทต่อเดอืน  

2) ข้อมูลพฤตกิรรมการใช้บริการของผู้เช่าพื้นที่ ของกาแลไนท์บาซาร์ เชียงใหม่  

 ผลการศึกษาพบวา่ ผู้เชา่พืน้ท่ีเปิดให้บริการในกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม ่ 7-10  ปี  รูปแบบกิจการแบบเจ้าของ

คนเดียว  เชา่พืน้ท่ีรูปแบบห้องเชา่ ขนาดตัง้แต ่ 10-25  ตารางเมตร  ราคาค่าเชา่ที่ช าระต่อเดอืน  10,001 – 20,000  บาท 

ประกอบธุรกิจ ประเภท เสื้อผ้า เคร่ืองแต่งกาย รองลงมา เป็นของฝากของท่ีระลึก และ อาหารและเคร่ืองดื่ม ตามล าดับ 

รู้จักกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ จากการท่ีมีเพื่อนแนะน า และ รู้จักได้ด้วยตนเอง เหตุผลท่ีใช้ตัดสินใจเช่าพื้นท่ี เพื่อ

ประกอบการค้าในกาแลไนท์ บาซาร์ เชยีงใหม่ คือ สถานท่ีต้ังอยู่ในท าเลการท่องเท่ียว และมีนักท่องเท่ียวเข้ามาใช้บริการ

ในโครงการจ านวนมาก 

3) ข้อมูลระดับความส าคัญและความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการของผู้เช่าพื้นที่ ของกาแล

ไนท์บาซาร์ เชียงใหม่ 
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ตารางที่ 1   แสดงค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญ และความพึงพอใจของส่วนประสมการตลาดบริการของ กาแลไนท์ บาซาร์  

                เชยีงใหม่  

ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย 

ความพึงพอใจ 

ค่าเฉลี่ย 
 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.00 3.04  

ด้านราคา  3.90 3.11  

ด้านท าเลท่ีต้ัง  4.05 3.16  

ด้านส่งเสริมการตลาด  3.94 3.02  

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  4.04 2.93  

ด้านบุคคล  4.09 3.15  

ด้านกระบวนการบริการ  4.16 3.23  

ค่าเฉลี่ยรวม  4.03 3.09 จุดตัด X,Y 

จากตารางท่ี 1  เมื่อน าค่าเฉลี่ยความส าคัญและความพงึพอใจของผู้เชา่พื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ

กาแลไนท์ บาซาร ์เชยีงใหม่ มาหาค่าเฉลี่ยรวม จะได้จุดตัดแกน X  = 3.09  (ความพงึพอใจ)  และจุดตัดแกน  Y  =  4.03  

(ความส าคัญ)  เมื่อน าข้อมูลท่ีได้มาวเิคราะห์โดยเทคนิค IPA  และสร้างเป็น Quadrant  ได้ดังตารางที่  2  ดังตอ่ไปน้ี 

ตารางที่  2 ตารางการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจ (Importance-Performance Analysis :  IPA)   

                สามารถวเิคราะห์ได้ดังต่อไปนี้ 

Quadrant

s 
ความหมาย 

ค่าเฉลี่ยระดับ

ความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ยระดับ

ความพึงพอใจ 

A 
คือ คุณลักษณะท่ีผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก แต่มีความพึง

พอใจน้อย 
4.03 – 5.00 1.00-3.08 

B 
คือ คุณลักษณะท่ีผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก และมีความพึง

พอใจมากเชน่เดียวกัน 
4.03 – 5.00 3.09 – 5.00 

C 
คือ คุณลักษณะท่ีผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญน้อย และมีความพึง

พอใจน้อยเชน่เดียวกัน 
1.00 - 4.02 1.00 – 3.08 

D 
คือ คุณลักษณะท่ีผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญน้อย แต่มีความพึง

พอใจมาก   
1.00 – 4.02 3.09 - 5.00 
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ซึ่งผลท่ีได้จากการวเิคราะห์โดยเทคนิค IPA  พบวา่   

ส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีอยู่ใน Quadrant A  คือ คุณลักษณะท่ีผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก แต่มีความ 

พงึพอใจน้อย  ได้แก่  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีอยู่ใน Quadrant B คือ คือ คุณลักษณะท่ีผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก และมี

ความพงึพอใจมากเชน่เดียวกัน  ได้แก่ ด้านท าเลท่ีต้ัง,  ด้านบุคคล และ ด้านกระบวนการบริการ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ที่อยู่ใน Quadrant C  คือ คุณลักษณะที่ผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญน้อย และมีความ

พงึพอใจน้อยเชน่เดียวกัน  ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ ์และ ด้านส่งเสริมการตลาด  

ส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีอยู่ใน Quadrant D คือ คือ คุณลักษณะท่ีผู้ เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญน้อย  

แตม่คีวามพงึพอใจมาก  ได้แก่  ด้านราคา    

              สามารถน าขอ้มูลค่าเฉลี่ยของแต่สว่นประสมการตลาดบริการ มาก าหนดจุดระดับความส าคัญและความ 

พงึพอใจของสว่นประสมการตลาดบริการของกาแลไนท์ บาซาร ์เชียงใหม ่ดังภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2  แสดงการก าหนดจุดระดับความส าคัญและความพึงพอใจของส่วนประสมการตลาดบริการของกาแลไนท์  

              บาซาร ์เชยีงใหม ่

4) ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

  ผู้ตอบแบบสอบถามชี้ให้เห็นถึงปัญหาด้านการบริการทางอินเทอร์เน็ตในโครงการ มากท่ีสุด (ร้อยละ 79.52)

รองลงมาคือ ห้องน้ าไม่สะอาด / มีไม่พอเพียง (ร้อยละ 61.41) ราคาเช่าสูงเกินไป คิดเป็นร้อยละ 53.54 ท่ีจอดรถมีน้อย

เกินไป คิดเป็นร้อยละ 47.24 ไม่มีถังขยะให้บริการท่ีพอเพียง คิดเป็นร้อยละ 46.45 โฆษณาโครงการมีน้อยเกินไป คิดเป็น

ร้อยละ 44.88 ไม่มีป้ายบอกทางในโครงการชัดเจน คิดเป็นร้อยละ 36.22 พื้นท่ีส่วนกลางมีน้อยเกินไป และไม่มีแผนผัง

โครงการ ท่ีระบุต าแหน่งร้านค้าเพื่อให้ลูกค้าสามารถค้นร้านค้าได้ง่าย มีค่าเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 26.77 พื้นท่ีให้เช่าก่อน
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ส่งมอบช ารุด, โทรม คิดเป็นร้อยละ 22.04 พนักงานพูดจาไม่สุภาพ และพนักงานไมเ่อาใจใส่ลูกค้า มคี่าเท่ากัน คิดเป็นร้อย

ละ 20.47 กระบวนการท าสัญญาช้าเกินไป คิดเป็นร้อยละ 10.23 และอื่นๆ คิดเป็นร้อยละ 1.57 ตามล าดับ                  

 ข้อเสนอแนะจากผู้เช่าพื้นที่ 

 (1) ควรมีลูกค้าสัมพันธ์ เดินทักทายผู้เช่าทุกวัน  (2) ควรจัดท า เคาน์เตอร์ประชาสัมพันธ์ในโครงการ ให้ลูกค้า

สามารถติดต่อได้สะดวก  (3) ควรจัดให้มีระบบไฟฟ้าส ารองอย่างพอเพียง หากเกิดปัญหาไฟฟ้าดับ (4) ควรมีส่วนลดค่า

เชา่ให้ผู้เชา่ ในช่วง low season   

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

 จากการศึกษาความพงึพอใจเชา่พืน้ท่ี ตอ่สว่นประสมการตลาดบริการ ของกาแลไนท ์บาซาร ์เชยีงใหม่  สามารถ

อภิปรายผลการศึกษาดังนี้  

 จากการศึกษาความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม ่    

อภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552)  คือ  

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตั้ง ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้าน

บุคคล และด้านกระบวนการบริการ สามารถอภปิรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้ 

 ผู้เช่าพื้นท่ีได้ตอบแบบสอบถามต่อส่วนประสมการตลาดของ กาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่  ให้ระดับความ 

พึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน ในระดับปานกลางทุกด้าน  ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร   

ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัล

พลาซ่า ล าปาง ท่ีพบวา่ ผู้เชา่พืน้ท่ีมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ท้ัง 7  ด้าน ในระดับ มากทุกด้าน 

  ซึ่งสามารถพจิารณาปัจจัยย่อยความพึงพอใจที่มีคา่เฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรกในแต่ละดา้น ดังนี ้  

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก 

คือ โครงการมีชื่อเสียงเป็นท่ีรู้จักของนักท่องเท่ียว ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558)  

ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง  พบว่า  

ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจสูงสุด คือ ศูนย์การค้าฯ มีชื่อเสียง เป็นท่ีรู้จัก  แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

เกียรติพงษ์  มูลโพธ์ิ (2555)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้า

เซ็นทรัลพลาซา เชยีงใหม่แอร์พอร์ต พบวา่ ผู้เชา่พื้นท่ีให้ระดับความพงึพอใจกับปัจจัยยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก 

คือ  ความเหมาะสมของเวลาปิดศูนย์ฯ    และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ จาตุรงค์ ไชยเวช (2551)  ท่ีศึกษาถึง 

ความพงึพอใจของผู้เชา่พืน้ท่ี ของอาคารพันธ์ุทิพย ์พลาซ่า เชียงใหม่ พบวา่ ผู้เชา่พืน้ท่ีให้ระดับความพงึพอใจกับปัจจัยย่อย

ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ ศูนย์การค้าจัดสรรพื้นท่ีไว้เพียงพอต่อการเช่าจ านวนมาก  ซึ่งความไม่สอดคล้องใน

ปัจจัยดังกล่าว เน่ืองจาก รูปแบบสถานท่ีเก็บขอ้มูลแตกตา่งกัน  
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ด้านราคา 

   ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมคี่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก 

คือ   มีวิธีการช าระค่าเช่าหลายรูปแบบ เช่น ช าระเป็นเงินสด โอนเข้าบัญชีบริษัท ช าระเป็น เช็ค ซึ่งสอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ

ของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีพึงพอใจปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก ด้าน  

มีวิธีการช าระเงินหลายรูปแบบ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ เกียรติพงษ์  มูลโพธ์ิ (2555)  ท่ีศึกษาถึง  

ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา  เชียงใหม่แอร์พอร์ต พบว่า  

ผู้เช่าพื้นท่ีมีความพึงพอใจต่อปัจจัยย่อย ด้านมีวิธีการช าระเงินหลายรูปแบบ   และสอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ 

จาตุรงค์ ไชยเวช (2551)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ี ของอาคารพันธ์ุทิพย์ พลาซ่า เชียงใหม่  พบว่า ผู้เช่า

พื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ มวีธีิการช าระเงินหลายรูปแบบ เช่นกัน  

     ด้านท าเลที่ต้ัง   

 ผู้เชา่พืน้ท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชยีงใหม่ ให้ระดับความพงึพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก 

คือ   สถานท่ีตั้งของกาแลไนท์บาซาร์อยู่ในท าเลใจกลางเมือง การคมนาคมสะดวก  ซึ่งสอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ 

เกียรติพงษ์  มูลโพธ์ิ (2555)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้า

เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่แอร์พอร์ต  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับ

แรก คือ ศูนย์การค้าฯ  ตั้งอยู่บนท าเลท่ีเหมาะต่อผู้เช่าในการท าธุรกิจ  และสอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ จาตุรงค์  

ไชยเวช (2551)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ี ของอาคารพันธ์ุทิพย์ พลาซ่า เชียงใหม่  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้

ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ  อยู่ในยา่นชุมชน เชน่กัน     

       แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ี

ตอ่ส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง พบว่าผู้เชา่พื้นท่ีให้ระดับความพงึพอใจกับปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ  ศูนยก์ารค้า ไมม่กีารเรียกเก็บค่าท่ีจอดรถ   

 ด้านส่งเสริมการตลาด 

 ผู้เชา่พืน้ท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชยีงใหม่ ให้ระดับความพงึพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก 

คือ   มีการจัดกิจกรรมตามเทศกาลส าคัญต่าง ๆ   เช่น ขึ้นปีใหม่ / วาเลนไทน์ / สงกรานต์ / คริสมาสต์/ วันลอยกระทง  

เป็นต้น  ซึ่งสอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ จาตุรงค์ ไชยเวช (2551)  ท่ีศึกษาถึง ความพงึพอใจของผู้เช่าพืน้ท่ี ของอาคาร

พันธ์ุทิพย์ พลาซ่า เชียงใหม่  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ

ทางศูนย์ฯ มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่าง ๆ  และสอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกร

กมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า 

ล าปาง พบว่าผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ  มีการแจ้งกิจกรรม

การตลาดให้ร้านคา้ทราบอยา่งทั่วถึง และสม่ าเสมอ  เชน่กัน 
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    แต่ไมส่อดคล้องกับ ผลการศึกษาของ เกียรติพงษ์  มูลโพธ์ิ (2555)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ี

ต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา  เชียงใหม่แอร์พอร์ต  พบว่า  ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความ 

พงึพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ มีการโฆษณาศูนย์ฯ ผ่านสื่อต่างๆ ที่ครอบคลุมและสม่ าเสมอ   

   ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก 

คือ   ในช่วงเทศกาลส าคัญ มีการตกแต่งสถานท่ีในโครงการให้เข้ากับเทศกาลต่าง ๆ   ซึ่งไม่สอดคล้องกับ ผลการศึกษา

ของ จาตุรงค์ ไชยเวช (2551)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ี ของอาคารพันธ์ุทิพย์ พลาซ่า เชียงใหม่  พบว่าผู้

เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก  คือ  มีห้องน้ าให้บริการท่ีเพียงพอ และ

สะอาด  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อ

ส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง พบวา่ผู้เชา่พื้นท่ีให้ระดับความพงึพอใจกับปัจจัยย่อย

ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ  ศูนย์การค้า ฯ มีการปรับอุณหภูมิ ความเย็นท่ีพอเหมาะ และไม่สอดคล้องกับ  

ผลการศึกษาของ เกียรติพงษ์  มูลโพธ์ิ (2555)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ

ของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่แอร์พอร์ต  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดเป็นอันดับแรก คือ ศูนย์ฯ มีการปรับอุณหภูมิความเย็นท่ีพอเหมาะ   ซึ่งความไม่สอดคล้องในปัจจัยดังกล่าว 

เนื่องจาก รูปแบบสถานท่ีเก็บข้อมูลแตกต่างกัน  กาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ เป็นสถานท่ีเปิดรูปแบบอาคารโล่ง แบบ

ตลาดการคา้  และไมม่กีารตดิตัง้ระบบแอร์ปรับอากาศ 

     ด้านบุคคล 

 ผู้เชา่พืน้ท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชยีงใหม่ ให้ระดับความพงึพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก  

คือพนักงานให้บริการด้วยความสุภาพอ่อนน้อม พูดจาสุภาพ  ซึ่งไม่สอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ จาตุรงค์ ไชยเวช 

(2551)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ี ของอาคารพันธ์ุทิพย์ พลาซ่า เชียงใหม่  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับ    

ความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ บุคลากรของศูนย์ฯ มีความซื่อสัตย์ และเพียงพอต่อ    

การให้บริการ และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่า

พื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง พบว่าผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับ

ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ  บุคลากรของศูนย์การค้าฯ มีความรู้ความสามารถในการแก้ไขปัญหาได้

ถูกต้อง  และ บุคลากรของศูนย์การค้าฯ มีความซื่อสัตย์ ตลอดจนมีความน่าเชื่อถือและไวว้างใจได้  และไม่สอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของ เกียรติพงษ์  มูลโพธ์ิ (2555)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ

ของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่แอร์พอร์ต  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดเป็นอันดับแรก คือ  บุคลากรของศูนย์ฯ มีความซื่อสัตย์  เช่ือถือได้ 
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ด้านกระบวนการบรกิาร 

 ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก  

คือการมีเอกสารแจ้งให้ผู้เช่าช าระค่าเช่าออกให้ล่วงหน้าทุกวันท่ี  24 ของเดือน และก าหนดวันช าระค่าเช่าไม่เกินวันท่ี  

5 ของเดือนถัดไป มีความชัดเจนและถูกต้อง สอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ จาตุรงค์ ไชยเวช (2551)  ท่ีศึกษาถึง  

ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ี ของอาคารพันธ์ุทิพย์ พลาซ่า เชียงใหม่  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัย

ย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ มีระบบการวางบิลและก าหนดวันช าระค่าเช่าท่ีชัดเจน  แต่ไม่สอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของ ปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ

ของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง พบว่าผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับ

แรก คือ  มีการแจ้งข้อมูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์อย่างต่อเนื่อง และไม่สอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ เกียรติพงษ์   

มูลโพธ์ิ (2555)  ท่ีศึกษาถึง ความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา 

เชียงใหม่แอร์พอร์ต  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับแรก คือ  มีบริการ

รับแจ้งซ่อมท่ีรวดเร็ว จากช่างอาคาร งานระบบ ซึ่งความไม่สอดคล้องในปัจจัยดังกล่าว เนื่องจาก ความแตกต่างของ

โครงการท าให้ ระบบการให้บริการแบบศูนย์การค้า และระบบการให้บริการในรูปแบบตลาดการค้า  นั้นมีความแตกต่าง

กันแตล่ะปัจจัย 

 จากการศึกษาความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม ่    

อภิปรายผลตามข้อมูลระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจ (Importance-Performance Analysis: IPA) ของ Martilla, 

A.J. and J.C. James. (1997) สามารถวิเคราะห์ได้ โดยการเปรียบเทียบความส าคัญ และความพึงพอใจของผู้เช่าต่อส่วน

ประสมการตลาดบริการของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่  ท้ัง 7 ด้าน    คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง       

การจัดจ าหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคคล และด้าน

กระบวนการบริการจะถูกแบ่งออกเป็น 4 Quadrants สามารถอภปิรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ผู้เช่าพืน้ท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชยีงใหม่ ให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ 

ค่าเฉลี่ยอยูใ่น Quadrant C หมายถึง ผู้เชา่พื้นท่ีให้ความส าคัญน้อย และมีความพึงพอใจน้อยเช่นเดียวกัน ซึ่งสอดคล้องกับ

ผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ

ของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัย          

ด้านผลิตภัณฑ ์ค่าเฉลี่ย ตกอยูใ่น Quadrant C เชน่กัน 

   ด้านราคา 

 ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัยด้านราคา 

ค่าเฉลี่ยอยู่ใน Quadrant D  หมายถึง ผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญน้อย แต่มีความพึงพอใจมาก  ซึ่งไม่สอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ
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ของศูนย์การคา้เซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง  พบวา่ ผู้เชา่พืน้ท่ีให้ระดับความส าคัญและระดับความพงึพอใจกับปัจจัยดา้นราคา

ค่าเฉลี่ย ตกอยูใ่น Quadrant C  หมายถงึ ผู้เชา่พืน้ท่ีให้ความส าคัญน้อย และมีความพึงพอใจน้อยเชน่เดียวกัน 

   ด้านท าเลที่ต้ัง 

 ผู้เชา่พืน้ท่ีของกาแลไนท์ บาซาร ์เชียงใหม ่ให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัยดา้นท าเลท่ีตั้ง 

ค่าเฉลี่ยอยู่ใน Quadrant B  หมายถึง ผู้เช่าพืน้ท่ีให้ความส าคัญมาก และมคีวามพงึพอใจมากเช่นเดียวกัน ซึ่งไมส่อดคล้อง

กับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาด

บริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัย

ด้านท าเลท่ีต้ัง ค่าเฉลี่ย ตกอยูใ่น Quadrant D  หมายถงึ ผู้เชา่พืน้ท่ีให้ความส าคัญน้อย แตม่คีวามพงึพอใจมาก 

   ด้านส่งเสริมการตลาด 

 ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม ่ให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัยด้านส่งเสริม

การตลาด ค่าเฉลี่ยอยู่ใน Quadrant C  หมายถึง ผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญน้อย และมีความพึงพอใจน้อยเช่นเดียวกัน    

ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพงึพอใจของผู้เชา่พื้นท่ีตอ่ส่วนประสม

การตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจ

กับปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย ตกอยู่ใน Quadrant  B  หมายถึง ผู้ เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก และมี       

ความพงึพอใจมากเชน่เดียวกัน 

  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ผู้เชา่พืน้ท่ีของกาแลไนท ์บาซาร์ เชยีงใหม ่ให้ระดับความส าคัญและระดับความพงึพอใจกับปัจจัยดา้นการสร้าง

และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉลี่ยอยู่ใน Quadrant A  หมายถึง ผู้เชา่พืน้ท่ีให้ความส าคัญมาก แต่มคีวามพงึพอใจ

น้อย ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วน

ประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความส าคัญและระดับความ 

พงึพอใจกับปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉลี่ย ตกอยู่ใน Quadrant  B  หมายถึง ผู้เช่าพื้นท่ีให้

ความส าคัญมาก และมีความพงึพอใจมากเชน่เดียวกัน 

  ด้านบุคคล 

 ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัยด้านบุคคล 

ค่าเฉลี่ยอยู่ใน Quadrant B  หมายถึง ผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก และมคีวามพึงพอใจมากเช่นเดียวกันซึ่งไม่สอดคล้อง

กับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาด

บริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัย

ด้านบุคคลค่าเฉลี่ย ตกอยู่ใน Quadrant  A  หมายถงึ ผู้เชา่พืน้ท่ีให้ความส าคัญมาก แตม่คีวามพงึพอใจน้อย   
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 ด้านกระบวนการบรกิาร 

 ผู้เช่าพื้นท่ีของกาแลไนท์ บาซาร์ เชียงใหม่ ให้ระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจกับปัจจัยด้าน

กระบวนการบริการ ค่าเฉลี่ยอยู่ใน Quadrant B  หมายถึง ผู้เช่าพื้นท่ีให้ความส าคัญมาก และมีความพึงพอใจมาก

เชน่เดียวกัน  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของปภาภัทร  ธีระกรกมล (2558) ท่ีศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้เช่าพื้นท่ีต่อ

ส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า ล าปาง  พบว่า ผู้เช่าพื้นท่ีให้ระดับความส าคัญและระดับ

ความพงึอใจกับปัจจัยดา้นกระบวนการบริการให้บริการคา่เฉลี่ย ตกอยู่ใน Quadrant  B  เชน่กัน 

 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจของเช่าพื้นท่ีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของกาแล

ไนท์ บาซาร ์เชียงใหม ่ผู้ศึกษาจึงมีขอ้เสนอแนะเพื่อปรับปรุงและพัฒนา ได้ดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  

(1) ส ารวจและปรับปรุงห้องวา่งให้มีความพร้อมส าหรับการเชา่โดยติดต้ังระบบไฟฟา้ และน้ าประปา รวมท้ัง
ระบบอินเทอร์เน็ตไว้ในห้องเช่า เตรียมพร้อมท่ีผู้เช่าสามารถเข้ามาเปิดด าเนินการได้โดยไม่ตอ้งลงทุนเพิ่มเติมเกี่ยวกับงาน

ระบบห้องเชา่ 

(2) ควรพิจารณาระยะเวลาสัญญาเช่าแบบ 3 ปี ส าหรับธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีมีการใช้เงินลงทุนจ านวนมาก  

มักค านึงถึงระยะเวลาการคืนทุน การก าหนดเวลาสัญญาเช่า เพียง 1 ปี ท าให้  ผู้เช่าไม่มีความมั่นใจในการลงทุน ดังนั้น

โครงการควรพจิารณาระยะเวลาการเชา่ ให้เหมาะสมและสอดคล้องกับรูปแบบกิจการและการลงทุนของผู้เชา่ 

(3) เพิ่มรูปแบบพื้นท่ีให้เช่า ให้เลือกได้เพิ่มขึ้น จากปัจจุบันมี 2 แบบคือ ห้องเช่าและ บูธ-แผง  โดยให้เช่า

ชั่วคราวแบบรายวัน ตลาดนัดหรือถนนคนเดิน เพื่อสร้างสีสันให้โครงการ และเพิ่มโอกาสให้ผู้เช่าได้ทดลองน าสินค้ามา

จ าหนา่ย มากขึน้  

(4) การตกแต่งห้องเช่าของผู้เช่า ให้ทีมอาคารและช่างของโครงการ พบกับผู้เช่าเพื่อแนะน าแนวทาง       

การตกแต่งห้องเช่า หรือวิธีการท่ีจะช่วยผู้เช่าให้ประหยัดค่าใช้จ่าย การตกแต่ง แต่ยังคงไว้ซึ่งคุณภาพของผลงาน และ

เป็นไปตามแบบท่ีผู้เชา่ต้องการ ซึ่งต้องไมผ่ิดต่อระเบียบการปรับปรุงของโครงการ  

2. ด้านราคา  

(1) เพิ่มรูปแบบการเก็บเงินประกันให้เป็นไปตามระยะเวลาสัญญาเช่า ปัจจุบันมกีารเก็บเงินประกัน 3 เดอืน 

ของค่าเชา่  โดยปรับให้มคีวามยืดหยุน่ในการด าเนนิธุรกิจมากขึ้น คือ เก็บเงินประกันตามชว่งอายุสัญญาเชา่ กรณีสัญญา

เชา่ 1 ปี เก็บเงินประกันจ านวน 1  เดอืน หรอืสัญญาเชา่ 3 ปี เก็บเงินประกัน 3 เดอืน เป็นต้น  

(2) เพิ่มรูปแบบเก็บค่าเช่า ซึ่งรูปแบบปัจจุบันคือ เก็บเงินประกันการเช่า 3 เดือน ค่าเช่าช าระรายเดือน   

ดังนั้น เพื่อให้ผู้เช่ารายใหม่ ๆ ได้มีโอกาสเข้ามาทดลองเช่าพื้นท่ีแบบชั่วคราว  ราย  3 เดือน  จะไม่เก็บเงินประกัน แต่เก็บ

เป็นค่าเชา่ล่วงหนา้ จ านวน 3 เดอืนในงวดเดียว  
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   (3) ส าหรับผู้เช่ารายใหญ่ (ขนาดการเช่าตั้งแต่ 50 ตร.ม.ขึ้นไป) ท่ีมีการใช้งานไฟฟ้า และน้ าประปา ปริมาณ

มาก เช่น ร้านอาหาร ผับ บาร์  ควรปรับรูปแบบการคิดค่าไฟฟ้าแบบ Fixed rate จ านวน 8 บาท และค่าน้ าประปา คิดค่า

ไฟฟ้า และน้ าประปาตามท่ีหน่วยงานการไฟฟ้าและประปาภูมิภาคเรียกเก็บจริง ตามใบแจ้งหนี้ค่าไฟฟ้า น้ าประปา  

และบวกเพิ่มค่าบริการของโครงการ 5%  เป็นต้น  

 (4)  การผ่อนผันให้ผู้เช่าช าระค่าเช่าได้ช้าสุดถึงวันท่ี 5 ของเดือน โดยไม่มคี่าเบ้ียปรับ (จากก าหนดการช าระ

ทุกวันท่ีสิ้นเดือน) ควรกระตุ้นให้ผู้เช่าพื้นท่ีเห็นความส าคัญของการช าระค่าเช่าให้ตรงเวลา เช่น หากผู้เช่ารายใดท่ีมี        

การช าระค่าเช่าตรงตามเวลาท่ีก าหนด  จะให้ส่วนลดค่าเช่าในช่วง Low Season   หรือ จะให้ส่วนลดค่าเช่าในอัตราพิเศษ

ส าหรับการต่อสัญญาในปีถัดไปเป็นต้น และควรเพิ่มวิธีการเตือนให้ผู้เช่าช าระค่าเช่า เช่นทุกวันท่ี 1 ของเดือนมีข้อความ

แจ้งเตอืนก าหนดการช าระไปยังมอืถอืของผู้เชา่  

       (5) การจัดเก็บค่าบริการจอดรถของผู้เช่าเดือนละ 500 บาท ควรพิจารณาแก้ไขโดยจัดหาท่ีจอดรถให้ผู้เช่า

จอดได้ฟรี ซึง่สามารถตดิตอ่กับอาคารท่ีอยู่พืน้ท่ีใกล้เคียงและเป็นของกลุ่มบริษัทฯ ในเครอื เชน่ อาคารเดอะพลาซ่า ซึ่งมีท่ี

จอดรถ จ านวน 8  ชัน้ รองรับการจอดรถยนต์ได้กว่า 200 คัน 

      (6)  เพิ่มวิธีการรับช าระเงินค่าเช่าเพิ่มขึ้น เช่น การรับช าระผ่านบัตรเครดิต หรือ หรือ การตัดบัตรเดบิต   

เพิ่มเพื่ออ านวยความสะดวกส าหรับผู้เชา่พืน้ท่ีช าระได้หลายช่องทางมากขึ้น  

3. ด้านท าเลที่ต้ัง 

(1) ตรวจสอบการท างานของแม่บ้านท าความสะอาด จากปัจจุบันว่าจ้างแม่บ้าน จ านวน 6 คน แบ่งเป็น  

2  รอบ คือรอบเชา้และรอบเย็น  โดยก าหนดจุดเช็คพอยต ์(Check point) ตรวจสอบแตล่ะจุดให้ท่ัวท้ังโครงการ 

(2) เพิ่มรอบการท าความสะอาดจากเฉพาะรอบเช้า – เย็น   เพิ่มเป็นให้แม่บ้านเดินส ารวจในโครงการ    

ทุก 2 ชั่วโมง ในช่วงเปิดด าเนนิการ 

(3) ก าหนดจุดท้ิงขยะ และจัดหาถังขยะวางไว้ในโครงการ ให้ครอบคลุมจากปัจจุบัน มีเพียงท่ีท้ิงขยะใหญ่

รวมของโครงการ จ านวน 1 จุด  แต่ไมม่ีจัดถังขยะส าหรับลูกค้าไว ้ ดังนั้นจึงควรเพิ่มถังขยะตามทางเดิน อยา่งนอ้ย 10 จุด 

เพื่อไม่ให้มขียะท้ิงเร่ียราดในโครงการ 

(4) จัดพื้นท่ีจอดรถส าหรับรถขนส่งสินค้าให้กับผู้เช่าท่ีชัดเจนเพื่อให้บริการเฉพาะการขนส่ง จะเป็นการ

ระบายจ านวนรถของผู้เช่าพื้นท่ีบางรายท่ีจะตอ้งน าสินค้ามาจ าหน่ายหรือขนสินค้าเข้าร้านค้าและป้องกันการจอดรถท้ิงไว้

เป็นระยะเวลานาน 

(5) เพิ่มจุดติดตั้งกล้องวงจรปิด จากปัจจุบัน มีจ านวน  64  จุด ให้ครอบคลุมพื้นท่ี จ านวน  80  จุด   

ตอ่พืน้ท่ีโครงการขนาด 9 ไร่ 

(6) เนื่องจากโครงการเปิดให้บริการในเวลากลางคืน จึงจ าเป็นท่ีตอ้งใช้ระบบไฟฟ้าขนาดใหญ่  ควรจัดให้มี

ระบบไฟฟา้ส ารองของโครงการ เพื่อป้องกันปัญหาไฟฟา้ดับ 
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4.  ด้านส่งเสริมการตลาด 

(1) เพิ่ม สื่อโฆษณาช่องทางอื่นมากขึ้น เช่นการสื่อวิทยุในจังหวัดเชียงใหม่ โดยการแบ่งพื้นท่ีของโครงการ 

ขนาด 2x2  เมตร จัดเป็นบูธจัดรายการสด (Live Radio) ในพืน้ท่ีโครงการ จะท าให้เกิดความนา่สนใจตอ่ลูกค้าและสามารถ

โฆษณาให้ร้านค้าฝากสื่อโฆษณาได้  และจัดท าใบปลิวในรูปแบบ Guide Map  โดยท าโปรโมชั่นส่งเสริมการขายร่วมกับ

ร้านคา้ ให้ส่วนลดพิเศษแก่ลูกค้าท่ีมาใชบ้ริการ แจกบริเวณทางเข้าของโครงการ เพื่อกระตุน้การขายของร้านคา้ 

(2) ใช้สื่อ Digital Marketing เพื่อสื่อไปยังกลุ่มลูกค้านักท่องเท่ียวท่ีต้องการ โดยการใช้เทคโนโลยีปัจจุบัน 

เช่นสื่อ ดิจิตอล มาร์เก็ตติ้ง เช่นการ จัดท า แอพพลิเคชั่นของ โครงการ กาแลไนท์ บาร์ซาร์ เชียงใหม่ เพื่อให้ดาวน์ โหลด 

โดยมีการสื่อสารการตลาด ส่วนลดร้านค้า และสิทธิพิเศษต่าง ๆ รวมถึงแจ้งข่าวสารไปยังกลุ่มลูกค้าได้โดยตรง  

และสะดวกขึน้ และเป็นการสร้างฐานสมาชิกลูกค้าให้มากขึ้นอกีทางหน่ึง  หรอืใชว้ธีิ ว่าจ้าง เว็บไซด์ เกี่ยวกับการท่องเท่ียว 

มาเขียนรีวิวสินค้าท่ีมีจุดเด่นในโครงการ ประเภทอาหาร และของฝากของท่ีระลึกท่ีจ าหน่ายในโครงการ เช่น 

www.reviewchiangmai.com  เป็นต้น  

(3) ติดตั้งป้ายคัทเอาท์ ขนาดใหญ่ รูปแบบ Lighting Banner บริเวณด้านหน้าโครงการ แบบ 3 ภาษา 

(ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ และภาษาจีน) เพื่อแนะน าสินค้าในโครงการ และร้านค้าของโครงการในแต่ละวัน ซึ่งสามารถ

แก้ไขหรือเพิ่มข้อมูลได้สะดวกกว่าป้ายไวนลิ รวมท้ังจัดท าบอร์ดประชาสัมพันธ์ขนาดใหญ่ไวต้รงทางเดิน เพื่อให้ร้านค้าน า

ใบปลิวมาตดิโฆษณาสนิค้าตนเองในแตล่ะวันได้ 

(4) เพิ่มการแสดงท่ีเป็นการละเล่นพื้นถิ่นของไทยและการแสดงในรูปแบบใหม่ นอกจากการฟ้อนร า 
เพิ่มเติม เช่นการละเล่นลาวกระทบไม้   การแสดงมวยไทย การร าดาบ การตีกลองสะบัดชัย  เพื่อสร้างสีสัน และให้

นักท่องเท่ียวมสี่วนร่วมในการแสดงน้ันเพื่อสร้างความประทับใจ จนเกิดการแชร์ หรือบอกตอ่  

     (5)  จัดงาน Event ท่ีเป็นเอกลักษณ์ของโครงการ เช่น งานกาแล ไนท์ บาซาร์ Hot sale of Year ให้จัดปีละ 1 

คร้ัง โดยน าสินค้าของฝาก ของท่ีระลึก หรือสินค้าท่ีเป็น เอกลักษณ์ ของแต่ละร้าน มาจัดหน่ายในราคาพิเศษ ซึ่งจะช่วย

กระตุน้การขายสินค้าของผู้เชา่ 

      5. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  

    (1) จัดท าป้ายบอกเส้นทางเดินในโครงการ หรือผังทางเดินในโครงการ ให้ลูกค้าทราบเชน่ Zone A, Zone B, 

Zone C หรือ ทางไปห้องน้ า  ทางไปศูนย์อาหาร ลานจอดรถ  ส านักงาน ห้องน้ า  โซนการค้า ต่างๆ เป็นต้น  โดยจัดท า

แบบ 3 ภาษา (ภาษาไทย , ภาษาอังกฤษ และภาษาจีน) เพื่ออ านวยความสะดวกต่อนักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาในโครงการ  

(2) ปัญหาด้านท่ีจอดรถส าหรับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการไม่เพียงพอ ควรเจรจาธุรกิจข้างเคียง เช่น โรงแรม

พรพิงค์ (ด้านหลังโครงการกาแลฯ )  อาคารเดอะพลาซ่า (ด้านหน้าโครงการกาแลฯ) และ โครงการไนท์ พลาซ่า เพลส 

เชยีงใหม่  (ดา้นหนา้โครงการกาแลฯ ) เพื่อขอเชา่พืน้ท่ีจอดรถให้ส าหรับ ลูกค้า     

(3) จัดให้มีจุดประชาสัมพันธ์ เพื่อให้ข้อมูลกับลูกค้านักท่องเท่ียว เกี่ยวกับผังพื้นท่ีแต่ละร้าน และ ประเภท

ธุรกิจ รวมท้ังขอ้มูลการท่องเท่ียวตา่ง ๆ  

http://www.reviewchiangmai.com/
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(4) จัดให้มีทีมอาคารเข้าตรวจสอบความสะอาดในโครงการทุกวัน  และก าหนดจุดท่ีส าคัญ ๆ และต้องมี

การท าความสะอาดถี่กว่าจุดอื่น เพื่อตรวจสอบการท างานของแมบ้่านดว้ย 

(5) เพิ่มจ านวนห้องน้ าให้บริการ จากปัจจุบัน มีห้องน้ าให้บริการ เพียง 2 จุด  แบ่งเป็นห้องน้ าชาย 8  ห้อง 

และห้องน้ าหญิง 12 ห้อง รวมเป็น 20 ห้อง ดังนัน้ควรเพิ่มห้องน้ าอีก 1 จุด  เพื่อให้เพยีงพอต่อลูกค้าและผู้เช่า และจัดให้มี

กระดาษทิชชูบ่ริการลูกค้าในหอ้งน้ า 

(6) ติดตัง้จุดเชื่อมต่อสัญญาณอินเทอร์เน็ตให้บริการส าหรับผู้เช่าพื้นท่ี และ ลูกค้าท่ีมาใชบ้ริการ เนื่องจาก

โดยส่วนใหญ่เป็นกลุ่มชาวต่างชาติ ซึ่งปัจจุบันอินเทอร์เน็ตเป็นสิ่งส าคัญต่อการตดิต่อสื่อสาร  ดังนั้น ทางโครงการจึงควร

เพิ่มจุดเชื่อมต่อสัญญาณเพื่อให้สามารถใช้ได้อย่างท่ัวถึง  ท้ังนี้ ในส่วนของผู้เช่าพื้นท่ีนั้น หากมีความประสงค์จะใช้

อนิเทอร์เน็ต ทางโครงการควรมบีริการตดิตอ่ผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ตเพื่อมาติดต้ังให้ในห้องเชา่ 

6.  ด้านบุคคล 

(1) ควรอบรมพนักงานปฏิบัติการหน้างานท่ีจะต้องพบเจอกับผู้เช่าพื้นท่ี ให้มีความตระหนักถึงปัญหาท่ี  

ผู้เชา่แจ้งมา และแสดงออกถึงความสนใจในปัญหาเหล่านัน้ สามารถเจรจาแก้ปัญหาในเบือ้งต้นได้  

 (2) ควรจัดให้มีหมายเลขโทรด่วน ถึงเจ้าหน้าท่ีบริการลูกค้า โดยตรง เพื่อรับแจ้งเร่ืองร้องเรียน ปัญหาของ 

ผู้ เชา่  เพื่อให้การช่วยเหลอืและแก้ปัญหาให้ผู้เชา่ได้อยา่งรวดเร็ว   

(3) ให้พนักงานอาคารเดินส ารวจตรวจสอบพื้นท่ีเช่าทุกวัน ก่อนเปิดด าเนินการโดยเฉพาะในห้องเช่าของ 

ผู้เชา่โดยให้เข้าไปสอบถาม และแสดงความกระตอืรือร้นในการช่วยเหลอืผู้เชา่ก่อนการเปิดด าเนนิการในทุกวัน 

   (4) อบรมพนักงาน ด้านทักษะการเจรจา การพูด อย่างต่อเนื่องเพื่อกระตุ้นพนักงานให้ปฏิบัติดีอย่าง

ต่อเนื่อง รวมท้ังควรพัฒนาทักษะการพูดด้านภาษาต่างประเทศ เช่น จีน อังกฤษ เนื่องจากโครงการอยู่ในท าเลของ       

การท่องเท่ียว จึงจ าเป็นท่ีพนักงานจะต้องสื่อสารกับลูกค้า รวมท้ังผู้เชา่ที่เป็นชาวตา่งชาตเิสมอ  
 

7.  ด้านกระบวนการบรกิาร 

(1)  ปรับปรุงกระบวนการรับแจ้งซ่อมแซมห้องเช่าหรือบริการอื่น ๆ ให้สะดวกและรวดเร็ว   จากข้อมูล

ปัจจุบัน ผู้เชา่จะต้องมากรอกแบบฟอร์มข้อมูลเอกสารท่ีแผนกขาย และแผนกขายจะส่งแจ้งให้ แผนกช่างเข้าไปแก้ไข ท าให้ 

มคีวามล่าช้าโดยเฉพาะเร่ืองด่วน เช่น ไฟฟ้าดับ น้ าประปาไม่ไหล ซึ่งควรแก้ไขให้ผู้เชา่ทันทีโดยไม่ต้องรอเอกสารแจ้งตาม

ขั้นตอน ดังนั้น ควรปรับเป็นการรับแจ้งทางโทรศัพท์และสั่งการโดยตรง ให้แผนกช่างเข้าด าเนินการทันที และควรเตรียม

แบบฟอร์มรับแจ้งซ่อมไปให้ผู้เชา่กรอก ณ ห้องเชา่ของผู้เชา่ แทนท่ีจะให้ผู้เชา่เดินเข้ามาตดิตอ่ท่ีส านักงาน 

(2) ใช้เทคโนโลยีด้านการสื่อสารเช่น เพิ่มระบบบริการแจ้งแบบออนไลน์ ตรงถือมือถือของผู้เช่า ซึ่งจะท าให้

รวดเร็วและมปีฏสิัมพันธ์ร่วมกับผู้เชา่มากขึน้  

(3)  จัดท าคู่มือล าดับขั้นตอนการท างาน  เป็นผังล าดับแต่ละขั้นตอน โดยก าหนดจ านวนวันท่ีใช้ในแต่ละ

ขั้นตอน   ท าให้ผู้เชา่สามารถติดตามและรับทราบขั้นตอนการปฏบัิตกิารตา่ง ๆ ของโครงการได้ โดยให้ท าเป็นเอกสารคู่มือ

แจ้งก่อนการเชา่ให้ทราบ ซึ่งขั้นตอนท่ีเกี่ยวข้องกับผู้เชา่ เชน่  

- ขั้นตอนการปรับปรุงพื้นท่ี 

- ขั้นตอนการรับบริการจากโครงการ  
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- ขั้นตอนการท าสัญญาเช่า 

- ขั้นตอนการช าระเงินค่าเช่า 

- ขั้นตอนการเสนอแนะหรือร้องเรียน 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป  

  เพื่อให้เกิดความพึงพอใจกับผู้เชา่พื้นท่ี และเป็นการพัฒนาพื้นท่ีโครงการให้สามารถแข่งขันกับคู่แขง่ได้ในระยาว 

องค์กรควรท าการศึกษาความพึงพอใจ หรือความต้องการของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการในโครงการเพิ่มเติม เพื่อให้ทราบ

ข้อมูลความต้องการของผู้เข้ามาท่องเท่ียว และน ามาร่วมประเมินผลสร้างคุณภาพการให้บริการท่ีเป็นเลิศ และแนวทาง

ปฏบัิตใิห้แกบุ่คลากรในการพัฒนาอย่างตอ่เนื่องในทุกด้านต่อไป 
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