
 
บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
  

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์
พอร์ต มีวตัถุประสงคข์องการศึกษาเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการศูนยก์ารคา้
เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ทั้งน้ีเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรมของลูกคา้ ท าให้ลูกคา้เกิดความพึง
พอใจสูงสุดและท าใหธุ้รกิจเกิดความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนั โดยท าการศึกษากลุ่มลูกคา้ท่ีใชบ้ริการใน
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่แอร์พอร์ต ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง โดยวิธี
สุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ จากกลุ่มลูกคา้ท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั 5 กลุ่ม กลุ่มละ 80 ตวัอย่างเท่ากนั 
ส าหรับเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาเป็นการจดัเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม ซ่ึงสามารถสรุปผล
การศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี 
 

สรุปผลการศึกษา  
  

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีการศึกษาอยู่ในระดบั

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีรายไดต่้อเดือนเฉล่ีย 10,001 ถึง 20,000 บาท และพ านกั
อาศยัอยูใ่นเขตจงัหวดัเชียงใหม่ 

 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ใช้บริการในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ 

แอร์พอร์ต 
สรุปผลการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา 

เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ไดข้อ้มูลดงัแสดงในตารางท่ี 50 
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ตารางที ่50 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่แอร์
พอร์ต ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
     ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค พฤติกรรมผู้บริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
      (Who is the target?) 

เพศหญิง สถานภาพโสด มีการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีรายไดต่้อ
เดือนเฉล่ีย 10,001 ถึง 20,000 บาท และพ านกัอาศยัอยู่
ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ 

2.      ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มาเพื่อซ้ือสินคา้และบริการ 
รับประทานอาหาร และชมภาพยนตร์มากท่ีสุด 

3.    ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 

เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีมาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล
พลาซา เชียงใหม่แอร์พอร์ตคือเพราะมีสินคา้และ
บริการท่ีหลากหลายและทนัสมยัท่ีสุดในจงัหวดั
เชียงใหม่ 

4. ใครท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

    (Who participates in the buying?) 

ผูบ้ริโภคตดัสินใจมาใชบ้ริการดว้ยตวัเอง รองลงมาคือ
คู่สมรสและคนรัก 

5.    ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
     (When does the consumer buy?)  

ช่วงเวลาในการใชบ้ริการมากท่ีสุดคือช่วงบ่ายถึงเยน็ 
(13.00-18.00 น.)  

6.     ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
     (Where does the consumer buy?) 

 

สถานท่ีภายในศูนยก์ารคา้ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมไป
ใชบ้ริการคือร้านคา้และร้านอาหารทัว่ไป รองลงมาคือ
หา้งสรรพสินคา้โรบินสัน และโรงภาพยนตร์เมเจอร์ฯ 

7.   ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy?) 

 
 
 
 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เดินทางมาดว้ยรถยนตส่์วนบุคคล 
โดยมาพร้อมกบัครอบครัว เพื่อน หรือคนรัก สัปดาห์
ละคร้ัง ส่วนมากเป็นวนัหยดุเสาร์และอาทิตย ์ ใชเ้วลา
อยูภ่ายในศูนยก์ารคา้ประมาณ 3 ชัว่โมง ใชจ่้ายเงิน
โดยเฉล่ียประมาณ 1,001-2,000 บาทในแต่ลละคร้ัง 
ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารต่างๆผา่น ญาติ เพื่อน หรือคนรู้จกั 
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ส่วนที่ 3  พฤติกรรมหรือความพึงพอใจหลังจากการใช้บริการ ที่มีต่อภาพรวมของ
ศูนย์การค้า และบริการต่างๆ ภายในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต 

จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อภาพรวมของศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัล
พลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาแยกในแต่ละส่วนของศูนยก์ารคา้ 
พบวา่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อ ร้านคา้และภตัตาคารทัว่ไป โรงภาพยนตร์เมเจอร์ซินีเพล็กซ์ และ
ห้างสรรพสินคา้โรบินสัน มากท่ีสุดเป็น 3 อนัดบัแรกตามล าดบั นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัมีความพึง
พอใจต่อ แคลิฟอร์เนียฟิตเนส ลานจอดรถ และนอร์ธเทิร์นวิลเลจ นอ้ยท่ีสุดเป็น 3 อนัดบัสุดทา้ย 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 51 แสดงค่าเฉล่ียความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์บริการ และส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่างๆ ของศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 

ล าดบัที ่ ผลติภัณฑ์ บริการ และส่ิงอ านวยความสะดวก ค่าเฉลีย่ แปลผล 

1 ร้านคา้และภตัตาคารทัว่ไป 3.74 มาก 

2 โรงภาพยนตร์เมเจอร์ซีนีเพลก็ซ์ 3.67 มาก 

3 หา้งสรรพสินคา้โรบินสนั 3.65 มาก 

4 ทอ้ปส์มาร์เก็ตเพลส 3.54 มาก 

5 กาดหลวงแอร์พอร์ต 3.54 มาก 

6 การส่งเสริมการขาย 3.31 ปานกลาง 

7 พนกังานผูใ้หบ้ริการภายในศูนยก์ารคา้ 3.25 ปานกลาง 

8 การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 3.25 ปานกลาง 

9 โซนเทคโนโลย ีอี เซ็นเตอร์ 3.23 ปานกลาง 

10 ศูนยอ์าหารลา้นนาชั้น 4 3.19 ปานกลาง 

11 ระบบรักษาความปลอดภยั 3.13 ปานกลาง 

12 นอร์ธเทิร์นวลิเลจ 2.92 ปานกลาง 

13 ลานจอดรถ และ ศูนยบ์ริการดูแลรถยนต ์ 2.80 ปานกลาง 

14 แคลิฟอร์เนีย ฟิตเนส 2.50 ปานกลาง 
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์การค้า
เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ ความหลากหลายของ
สินค้าและบริการ 

ปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ การติดป้ายหรือฉลากแสดงราคา
สินค้าและ  บริการอย่างชัดเจน 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ สถานที่
ตกแต่งสวยงามทนัสมัยและสะอาด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยท่ีใหค้วามส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ การจัดกิจกรรม 
สันทนาการต่างๆอย่างสม ่าเสมอ 

ปัจจัยด้านบุคลากรบริการ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ พนักงานบริษัทมี
ความสุภาพอ่อนน้อม แต่งกาย เหมาะสม และน่าเช่ือถือ 

ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ ระบบการ
ให้บริการทีเ่ป็นมาตรฐานสากล 

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมการบริการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ มีการ
รักษาความสะอาดอยู่ตลอดเวลา 
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ตารางที ่52 แสดงค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมดท่ีมีผลต่อตดัสินใจใชบ้ริการ
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ของผูต้อบแบบสอบถาม จากมากไปหานอ้ย 
 
ล าดบัที ่ ปัจจยัย่อย ปัจจยัหลกั ค่าเฉลีย่ แปลผล 

1 ความหลากหลายของสินคา้และบริการ ผลิตภณัฑ ์ 4.02 มาก 

2 สถานท่ีตกแต่งสวยงามทนัสมยัและสะอาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.95 มาก 

3 ช่ือเสียงของศูนยก์ารคา้ ผลิตภณัฑ ์ 3.94 มาก 

4 ภาพลกัษณ์โดยรวมของศูนยก์ารคา้ ผลิตภณัฑ ์ 3.77 มาก 

5 ความโดดเด่นทนัสมยัของสินคา้  บริการ ผลิตภณัฑ ์ 3.76 มาก 

6 คุณภาพของสินคา้และบริการ ผลิตภณัฑ ์ 3.76 มาก 

7 มีการติดป้ายหรือฉลากแสดงราคาสินคา้
และ บริการอยา่งชดัเจน 

ราคา 3.75 มาก 

8 ท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกต่อการเดินทาง ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.72 มาก 

9 มีการรักษาความสะอาดอยูต่ลอดเวลา สภาพแวดลอ้มการบริการ 3.64 มาก 

10 มีส่ิงอ านวยความสะดวกครับครัน สภาพแวดลอ้มการบริการ 3.56 มาก 

11 ปรับปรุงสถานท่ีใหส้วยงามทนัสมยัเสมอ สภาพแวดลอ้มการบริการ 3.55 มาก 

12 มีกิจกรรมสนัทนาการต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ การส่งเสริมการตลาด 3.53 มาก 

13 ช่วงเวลาเปิด-ปิดการใหบ้ริการ ท่ีเหมาะสม ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.51 มาก 

14 การตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้และบริการ 

ราคา 3.48 ปานกลาง 

15 มีการส่งเสริมการขายในเทศกาลหรือ
โอกาสพิเศษต่างๆ 

การส่งเสริมการตลาด 3.45 ปานกลาง 

16 ส่ิงอ านวยความสะดวกและระบบรักษา
ความปลอดภยั 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.44 ปานกลาง 

17 การขนส่งคมนาคมสะดวกสบาย ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.43 ปานกลาง 

18 พนกังานบริษทัมีความสุภาพอ่อนนอ้ม แต่ง
กาย เหมาะสม และน่าเช่ือถือ 

บุคลากรบริการ 3.43 ปานกลาง 

19 พนกังานมีจ านวนเพียงพอท่ีจะใหบ้ริการได้
อยา่งทัว่ถึง 

บุคลากรบริการ 3.41 ปานกลาง 

20 มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ 
อยา่งสม ่าเสมอ 

การส่งเสริมการตลาด 3.38 ปานกลาง 

     21 ระบบการใหบ้ริการท่ีเป็นมาตรฐานสากล กระบวนการบริการ 3.38 ปานกลาง 
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ตารางที ่52 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมดท่ีมีผลต่อตดัสินใจใช้
บริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ของผูต้อบแบบสอบถามจากมากไปหานอ้ย 
 

ล าดบัที ่ ปัจจยัย่อย ปัจจยัหลกั ค่าเฉลีย่ แปลผล 

22 มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีสะดวก รวดเร็ว กระบวนการบริการ 3.35 ปานกลาง 

23 มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี สภาพแวดลอ้มการบริการ 3.35 ปานกลาง 

24 การจดัแผนผงัเป็นหมวดหมู่และมีป้ายบอก
ทางอยา่งชดัเจน 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.34 ปานกลาง 

25 พนกังานบริษทัมีความรอบรู้ในงาน และ
สามารถใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งครบถว้น 

บุคลาการบริการ 3.30 ปานกลาง 

26 มีการติดต่อประสานงานท่ีเป็นระบบ 
รวดเร็ว  และแม่นย  า 

กระบวนการบริการ 3.30 ปานกลาง 

27 พนกังานบริษทัมีความกระตือรือร้นในการ
ใหบ้ริการ 

บุคลากรบริการ 3.29 ปานกลาง 

 

 

ส่วนที ่5 ข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ 
แอร์พอร์ต ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงอายุต่างๆ 

จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามอายุ 15-23 ปี (Tweens and Teenagers) 
ส่วนใหญ่ใช้บริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต เพื่อชมภาพยนตร์ ซ้ือ
สินคา้และบริการ และรับประทานอาหาร ความถ่ีมากกวา่สัปดาห์ละคร้ัง ในช่วงวนัธรรมดา เวลา
บ่ายถึงเยน็ โดยเดินทางดว้ยพาหนะคือรถยนต์ส่วนบุคคล มกัจะมาดว้ยกนัเพียง 2 คนกบัคู่สมรส
หรือคนรัก ใชเ้วลาอยูใ่นศูนยก์ารคา้ประมาณ 4-5 ชัว่โมง และใชจ่้ายเงินไม่เกิน 1,000 บาทในแต่ละ
คร้ัง เหตุผลส าคญัท่ีมาใช้บริการศูนยก์ารค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต คือ มีสินคา้ท่ี
หลากหลายและทนัสมยั 

จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามอายุ 24-30 ปี (Generation M) ส่วนใหญ่
ใช้บริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต เพื่อชมภาพยนตร์ รับประทาน
อาหาร  ซ้ือสินคา้และบริการ ความถ่ีสัปดาห์ละคร้ัง ในช่วงวนัหยดุเสาร์และอาทิตย ์เวลาก่อนเท่ียง
ถึงบ่าย โดยเดินทางดว้ยพาหนะคือรถยนตส่์วนบุคคล มกัจะมาดว้ยกนัเพียง 2 คนกบัเพื่อน คู่สมรส 
หรือคนรัก ใชเ้วลาอยูใ่นศูนยก์ารคา้ประมาณ 3-4 ชัว่โมง และใชจ่้ายเงินประมาณ 1,001 ถึง 2,000 
บาทในแต่ละคร้ัง เหตุผลส าคญัท่ีมาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต คือ มี
สินคา้ท่ีหลากหลายและทนัสมยั 
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จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามอายุ 31-39 ปี (Generation Y) ส่วนใหญ่
ใช ้บ ริการศ ูนยก์ารค า้ เซ็นทรัลพลาซา  เชียงใหม่ แอร์พอร์ต  เพื ่อ ซื้อสินค า้และบริการ 
รับประทานอาหาร  และชมภาพยนตร์ ความถ่ีสัปดาห์ละคร้ังหรือเดือนละคร้ัง ในช่วงวนัธรรมดา
จนัทร์ถึงศุกร์ เวลาก่อนเยน็ถึงหวัค ่า โดยเดินทางดว้ยพาหนะคือรถยนตส่์วนบุคคล มกัจะมาดว้ยกนั
เพียง 2 คนกบัเพื่อน คู่สมรส หรือคนรัก ใช้เวลาอยู่ในศูนยก์ารคา้ประมาณ 3-4 ชั่วโมง และใช้
จ่ายเงินประมาณ 1,001 ถึง 2,000 บาทในแต่ละคร้ัง เหตุผลส าคญัท่ีมาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล
พลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต คือ มีสินคา้ท่ีหลากหลายและทนัสมยั 

จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามอายุ 40-45 ปี (Generation X) ส่วนใหญ่
ใช ้บ ริการศ ูนยก์ารค า้ เซ็นทรัลพลาซา  เชียงใหม่ แอร์พอร์ต  เพื ่อ ซื้อสินค า้และบริการ 
รับประทานอาหาร  และเดินชมสินคา้ ความถี่สัปดาห์ละคร้ัง ในช่วงวนัหยุดเสาร์และอาทิตย ์
เวลาก่อนเย็นถึงหัวค ่า โดยเดินทางด้วยพาหนะคือรถยนต์ส่วนบุคคล มกัจะมาด้วยกนั 2 คนกบั
ครอบครัวหรือคู่สมรสหรือคนรัก ใช้เวลาอยู่ในศูนยก์ารคา้ประมาณ 2-3 ชั่วโมง และใช้จ่ายเงิน
ประมาณ 2,001 ถึง 3,000 บาทในแต่ละคร้ัง เหตุผลส าคญัที่มาใช้บริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล
พลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต คือ มีสินคา้ท่ีหลากหลายและทนัสมยั 

จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามอายุ 46-69 ปี (Generation B) ส่วนใหญ่
ใช ้บ ริการศ ูนยก์ารค า้ เซ็นทรัลพลาซา  เชียงใหม่ แอร์พอร์ต  เพื ่อ ซื้อสินค า้และบริการ 
รับประทานอาหาร  และเดินชมสินคา้ ความถี่สัปดาห์ละคร้ัง ในช่วงวนัหยุดเสาร์และอาทิตย ์
เวลาก่อนเย็นถึงหัวค ่า โดยเดินทางด้วยพาหนะคือรถยนต์ส่วนบุคคล มกัจะมาด้วยกนั 2 คนกบั
ครอบครัวหรือคู่สมรสหรือคนรัก ใช้เวลาอยู่ในศูนยก์ารคา้ประมาณ 3-4 ชั่วโมง และใช้จ่ายเงิน
ประมาณ 1,001 ถึง 2,000 บาทในแต่ละคร้ัง เหตุผลส าคญัที่มาใช้บริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล
พลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต คือ มีสินคา้ท่ีหลากหลายและทนัสมยั 
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ตารางที ่ 53 สรุปขอ้มูลพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อ การใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลพลาซา 
เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ของผูต้อบแบบสอบถาม เปรียบเทียบระหวา่งช่วงอายตุ่างๆ 
 

Consumer 
Behavior 

Tween&Teen  
(15-23 ปี) 

Gen M 
(24-30 ปี) 

Gen Y 
(31-39 ปี) 

Gen X 
(40-45 ปี) 

Gen B 
(46-69 ปี) 

มาเพื่อ? ชมภาพยนตร์ ซ้ือสินคา้ 
มากบัใคร? คนรัก และเพื่อน ครอบครัว 
มาก่ีคน? 2 คน 4 คน 2 คน 

นานเท่าไหร่ 5 ชม. 4 ชม. 5 ชม. 3 ชม. 4 ชม. 
พาหนะ? รถยนตส่์วนบุคคล 
มาวนัใด? จ-ศ ส-อ จ-ศ ส-อ 
มาท่ีไหน? Major Cineplex ร้านคา้  ภตัตาคาร  Robinson 

บ่อยแค่ไหน? 1 คร้ังต่อสปัดาห์ 2-3 คร้ังต่อ
สปัดาห์ 

1 คร้ังต่อ
สปัดาห์ 

ใชเ้งินเท่าไหร่? < 1,000 บาท 1,001-2,000 
บาท 

2,001-3,000 บาท 1,001-2,000 
บาท 

เหตุผลส าคญั? สินคา้หลากหลายและทนัสมยั 
ใครมีอิทธิพล? ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 
แหล่งขอ้มูล? ญาติ/ เพื่อน นสพ./นิตยสาร ญาติ/เพื่อน 
ระดบัความพึง
พอใจโดยรวม 

มาก ปานกลาง 

ความพึงพอใจ
สูงสุด 

Major Cineplex ร้านคา้  
ภตัตาคาร   

Robinson 

Product ความหลากหลายสินคา้และบริการ ช่ือเสียง
ศูนยก์ารคา้ 

Price การติดป้ายแสดงราคาสินคา้และบริการ 
Place ท าเลท่ีเดินทางสะดวก ส่ิงอ านวยความ

สะดวก 
ท าเลท่ีเดินทาง

สะดวก 
Promotion กิจกรรม 

สนัทนาการ 
ลด แลก 
 แจก แถม 

กิจกรรม 
สนัทนาการ 

ลด แลก 
 แจก แถม 

People พนกังาน 
มีเพียงพอ 

พนกังานสุภาพอ่อนนอ้ม 
 แต่งกายเหมาะสมน่าเช่ือถือ 
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ตารางที่ 53 (ต่อ) สรุปขอ้มูลพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อ การใช้บริการศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัล
พลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ของผูต้อบแบบสอบถาม เปรียบเทียบระหวา่งช่วงอายตุ่างๆ 
 

Consumer 
Behavior 

Tween&Teen  
(15-23 ปี) 

Gen M 
(24-30 ปี) 

Gen Y 
(31-39 ปี) 

Gen X 
(40-45 ปี) 

Gen B 
(46-69 ปี) 

Process ระบบ
มาตรฐานสากล 

ติดต่อ
ประสานงานเป็น
ระบบรวดเร็ว 

ขั้นตอนท่ี
สะดวกรวดเร็ว 

ติดต่อ
ประสานงานเป็น
ระบบรวดเร็ว 

ระบบ
มาตรฐานสากล 

Physical evidence รักษาความสะอาด
ตลอดเวลา 

ส่ิงอ านวยความ
สะดวกครบ 

รักษาความ
สะอาด

ตลอดเวลา 

ส่ิงอ านวยความ
สะดวกครบ 

ปรับปรุง
สวยงาม
ทนัสมยัเสมอ 

 
จากตารางท่ี 53 ขอ้มูลโดยสรุปเก่ียวกบัพฤติกรรม และปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการ

ศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ของผูต้อบแบบสอบถาม เปรียบเทียบระหวา่งช่วง
อายตุ่างๆ ท าใหเ้ห็นภาพรวมวา่  

กลุ่ม Tween & Teenager อาย ุ15-23ปี และกลุ่ม Generation M อายุ 24-30ปี มีลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีใกลเ้คียงกนั คือ ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการ Major Cineplex เพื่อชมภาพยนตร์ มกัจะมากบั
คนรักหรือเพื่อนเพียงแค่ 2 คน สัปดาห์ละคร้ัง ใชเ้วลา 4-5 ชัว่โมง ใช้จ่ายเงินคร้ังละไม่เกิน 1,000 
บาท 

กลุ่ม Generation Y อายุ 31-39 ปี ค่อนขา้งมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างออกไปจากทุกกลุ่ม 
คือ ส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้และบริการจากร้านคา้และภตัตาคารทัว่ไป มากบัครอบครัวจ านวน 4 คน 
สัปดาห์ละคร้ัง ใชเ้วลา 5 ชัว่โมง ใชจ่้ายเงินคร้ังละ 1,0001-2,000 บาท 

กลุ่ม Generation X อายุ 40-45 ปี และกลุ่ม Generation B อายุ 46-69 ปี มีลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีใกลเ้คียงกนั คือ ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้ Robinson เพื่อซ้ือสินคา้และ
บริการ มากบัครอบครัวเพียงแค่ 2 คน สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง ใชเ้วลา 3 ชัว่โมง ใชจ่้ายเงินสูงถึง 1,001-
3,000 บาทในแต่ละคร้ัง 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 

จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ 
แอร์พอร์ต โดยใชแ้นวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งมาอภิปรายผลการศึกษา ดงัน้ี 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา
หรือศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ
และพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ ค าถามท่ีใช้คน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อ
คน้หาค าตอบ 7 ประการ ท าใหพ้บวา่ 

ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง สถานภาพโสด มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีรายไดต่้อ
เดือนเฉล่ีย 10,001 ถึง 20,000 บาท และพ านกัอาศยัอยูใ่นเขตจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ วีรชาญ บรรณวิรุฬห์ และ กองกูญฑ์ โตชัยวฒัน์ (2554) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการคดัสรรร้านคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ชุมชน ซ่ึงพบว่าผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ชุมชนเป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาทต่อเดือน และ
ยงัสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ นนทศกัด์ิ สุดจิตร (2553) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซ่ียมสาขาสุราษฎร์ธานี ซ่ึงพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
ลูกจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ภูมิล าเนาอยู่ในเขต
อ าเภอเมืองสุราษฎร์ธานี  

ผู้บริโภคซ้ืออะไร จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาใช้
บริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต เพื่อซ้ือสินคา้และบริการต่างๆ รับประทาน
อาหาร และชมภาพยนตร์ มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วีรชาญ บรรณวิรุฬห์ และ 
กองกูญฑ์ โตชัยวฒัน์ (2554) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการคดัสรรร้านคา้ผูเ้ช่า
พื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ชุมชน ซ่ึงพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเข้ามาใช้บริการศูนยก์ารคา้ชุมชนเพื่อ
รับประทานอาหารและซ้ือสินคา้และบริการ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นนทศกัด์ิ 
สุดจิตร (2553) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการห้างโคลีเซ่ียมสาขา
สุราษฎร์ธานี ซ่ึงพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้ริการในห้างโคลีเซ่ียมสาขาสุราษฎร์ธานี
เพื่อซ้ือสินคา้และบริการ และรับประทานอาหาร  
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ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ี
ส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจใชบ้ริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต เพราะมีสินคา้
และบริการท่ีหลากหลายและทนัสมยัท่ีสุดในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ 
วรีชาญ บรรณวรุิฬห์ และ กองกูญฑ์ โตชยัวฒัน์ (2554) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อ
การคดัสรรร้านคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ชุมชน ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุด
ในการตดัสินใจใชบ้ริการในศูนยก์ารคา้ชุมชน เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกในการเดินทาง และยงัไม่
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นนทศกัด์ิ สุดจิตร (2553) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภค
ในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซ่ียมสาขาสุราษฎร์ธานี ซ่ึงพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกใชบ้ริการห้างโคลีเวี่ยมสาขาสุรษฎร์ธานี เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวก
ในการเดินทาง  

ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ จากการศึกษาพบวา่ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้
บริการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ของผูต้อบแบบสอบถามคือ ตนเอง 
รองลงมาคือ คู่สมรสหรือคนรัก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วีรชาญ บรรณวิรุฬห์ และ กอง
กญูฑ ์โตชยัวฒัน์ (2554) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการคดัสรรร้านคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีใน
ศูนยก์ารคา้ชุมชน ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ชุมชนตดัสินใจเลือกใช้
บริการศูนยก์ารคา้ชุมชนดว้ยตนเอง และยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นนทศกัด์ิ สุดจิตร (2553) 
ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการหา้งโคลีเซ่ียมสาขาสุราษฎร์ธานี ซ่ึง
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกใช้บริการห้างโคลีเซ่ียมสาขาสสุรษฎร์ธานีดว้ย
ตนเอง  

ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมมาใช้
บริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต สัปดาห์ละคร้ัง ในวนัหยุดเสาร์และอาทิตย ์
ช่วงเวลา 13.00 น. ถึง 18.00 น. ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นนทศกัด์ิ สุดจิตร (2553) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการห้างโคลีเซ่ียมสาขาสุราษฎร์ธานี ซ่ึง
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นิยมใช้บริการห้างโคลีเซ่ียมสาขาสุราษฎร์ธานี มากกว่า
สัปดาห์ละคร้ัง ในวนัธรรมดาจนัทร์ถึงศุกร์ ช่วงเวลา 17.01-22.00 น. 

  ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน จากการศึกษาพบว่าสถานท่ีภายในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา 
เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมไปใช้บริการมากท่ีสุดคือ ร้านคา้และ
ร้านอาหารทัว่ไป รองลงมาคือห้างสรรพสินคา้โรบินสัน และโรงภาพยนตร์เมเจอร์ซินีเพล็กซ์ ซ่ึง
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ วีรชาญ บรรณวิรุฬห์ และ กองกูญฑ์ โตชัยว ัฒน์ (2554) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการคดัสรรร้านคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ชุมชน ซ่ึงพบวา่
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ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ชุมชนเลือกใชบ้ริการ ร้านคา้ประเภทซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านขายสินคา้ต่างๆ และร้านอาหาร มากท่ีสุด  

ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาใช้
บริการศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ด้วยรถยนต์ส่วนบุคคล โดยมาพร้อมกบั
ครอบครัว เพื่อน หรือคนรัก ความถ่ีสัปดาห์ละคร้ัง เวลาท่ีใชใ้นศูนยก์ารคา้เฉล่ียประมาณ 3 ชัว่โมง 
ใช้จ่ายเงินโดยเฉล่ียประมาณ 1,001-2,000 บาทในแต่ละคร้ังของการใช้บริการ และได้รับขอ้มูล
ข่าวสารต่างๆเก่ียวกบัศูนยก์ารคา้ผ่านทาง ญาติ เพื่อน หรือคนรู้จกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ วรีชาญ บรรณวรุิฬห์ และ กองกญูฑ ์โตชยัวฒัน์ (2554) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภค
เพื่อการคดัสรรร้านคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ชุมชน ซ่ึงพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เดินทางมาใช้
บริการศูนยก์ารคา้ชุมชนดว้ยรถยนต์ส่วนบุคคล มากบัเพื่อนครอบครัว หรือคนรัก ใช้บริการเป็น
เวลา 2-3 ชัว่โมง ใชจ่้ายเงินโดยเฉล่ีย 500-1500 บาทต่อคร้ัง และรับขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน ญาติพี่
นอ้ง และคนรู้จกั 

จากการศึกษายงัพบอีกว่าผูต้อบมีความพึงพอใจต่อภาพรวมของศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล
พลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก และมีความพึงพอใจในต่อ ร้านคา้และภตัตาคาร
ทัว่ไป  โรงภาพยนตร์เมเจอร์ซีนิเพล็กซ์ ห้างสรรพสินคา้โรบินสัน ทอ้ปส์มาร์เก็ตเพลสและกาด
หลวงแอร์พอร์ต อยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบั 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใช้บริการ

ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต พบวา่ 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน

ระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีใหค้วามส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรกคือ ความหลากหลายของสินคา้
และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา วิชชารียา เรืองโพธ์ิ (2553) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ซ่ึงพบว่าผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใช้บริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอนให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุดอนัดบัแรกคือ สินค้าและบริการท่ีครบครัน
หลากหลายและทนัสมยั  

ปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ การติดป้ายหรือฉลากแสดงราคา
สินค้าและบริการอย่างชัดเจน ซ่ึงไม่สอดคล้องกับผลการศึกษา วิชชารียา เรืองโพธ์ิ (2553) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยก์ารคา้สยาม
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พารากอน ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอนให้ความส าคญั
กบัปัจจยัดา้นราคาในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุดอนัดบัแรกคือ ราคา
สินคา้และบริการท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้และการบริการ  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ สถานท่ี
ตกแต่งสวยงามทนัสมยัและสะอาด ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษา วิชชารียา เรืองโพธ์ิ (2553) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยก์ารคา้สยาม
พารากอน ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอนให้ความส าคญั
กบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุดอนัดบั
แรกคือ สถานท่ีกวา้งขวางตกแต่งสวยงามและทนัสมยั 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ การจดัให้มี
กิจกรรมสันทนาการต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ  ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา วิชชารียา เรืองโพธ์ิ 
(2553) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุดอนัดบัแรกคือ การส่งเสริมการขายประเภทส่วนลด ของแถม และสิทธิพิเศษต่างๆ 

ปัจจัยด้านบุคลากรบริการ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ พนกังานบริษทัมี
ความสุภาพอ่อนนอ้ม แต่งกาย เหมาะสม และน่าเช่ือถือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา วิชชารียา 
เรืองโพธ์ิ (2553) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน
ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรบริการในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุด
อนัดบัแรกคือ ความรู้ ความสามารถ และความเช่ียวชาญ ในตวัสินคา้และการบริการ 

ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ ระบบการ
ให้บริการท่ีเป็นมาตรฐานสากล ซ่ึงไม่สอดคล้องกบัผลการศึกษา วิชชารียา เรืองโพธ์ิ (2553) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยก์ารคา้สยาม
พารากอน ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอนให้ความส าคญั
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กบัปัจจยัดา้นกระบวนการบริการในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุดอนัดบัแรก
คือ ขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีสะดวกรวดเร็วและแม่นย  า 

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมการบริการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ มีการ
รักษาความสะอาดอยู่ตลอดเวลา ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา วิชชารียา เรืองโพธ์ิ (2553) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยก์ารคา้สยาม
พารากอน ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอนให้ความส าคญั
กบัปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มการบริการในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดอนัดบั
แรกคือ ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงท่ีดีของศูนยก์ารคา้ 
 
ข้อค้นพบ 

จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการในศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ 
แอร์พอร์ต จ าแนกตามช่วงอาย ุมีขอ้คน้พบดงัน้ี 

 

พฤติกรรมในการใช้บริการศูนย์การค้าทีเ่หมือนกนัในทุกกลุ่มอาย ุ(Common Profile) 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ในทุกช่วงอายุ ใช้บริการศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลพลาซา 

เชียงใหม่ แอร์พอร์ต ดว้ยวตัถุประสงคเ์พื่อ ซ้ือสินคา้และบริการ และรับประทานอาหาร (ขอ้มูลจาก
ตารางท่ี 29) ความถ่ีในการใชบ้ริการอยา่งนอ้ยสัปดาห์ละคร้ัง (ขอ้มูลจากตารางท่ี 36) พาหนะท่ีทุก
กลุ่มอายุนิยมใช้ในการเดินทางคือรถยนต์ส่วนบุคคล (ข้อมูลจากตารางท่ี 33) เหตุผลท่ีทุกกลุ่ม
เลือกใช้บริการศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต เพราะมีสินคา้ท่ีหลากหลายและ
ทนัสมยัท่ีสุดในจงัหวดัเชียงใหม่ (ขอ้มูลจากตารางท่ี 38) โดยบุคคลผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจมาก
ท่ีสุดคือตนเอง (ขอ้มูลจากตารางท่ี 39) และแหล่งขอ้มูลท่ีส าคญัท่ีสุดคือ ญาติ เพื่อน หรือคนรู้จกั 
(ขอ้มูลจาตารางท่ี 40) 

 

พฤติกรรมในการใช้บริการศูนย์การค้าทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละกลุ่มอาย ุ
กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 15-23 ปี (Tween & Teenager) และ กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 31-39 ปี 

(Generation Y) ใชบ้ริการในวนัธรรมดา ในขณะท่ี กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 24-30 ปี (Generation M), อาย ุ
40-45 ปี (Generation X), และอายุ 46-69 ปี (Generation B) ใชบ้ริการในวนัเสาร์และอาทิตย์ กลุ่ม
ผูบ้ริโภคอายุ 15-23 ปี (Tween & Teenager) และ กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 24-30 ปี (Generation M) ใช้
บริการในช่วงเวลาบ่ายถึงก่อนเยน็ ในขณะท่ี กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 31-39 ปี (Generation Y), กลุ่ม
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ผูบ้ริโภคอาย ุ40-45 ปี (Generation X) และ กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 46-69 ปี (Generation B) ใชบ้ริการใน
ช่วงเวลาเยน็ถึงค ่า กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 15-23 ปี (Tween & Teenager) ใชจ่้ายเงินในการใชบ้ริการนอ้ย
ท่ีสุดคือ ไม่เกิน 1,000 บาทในแต่ละคร้ัง แต่เป็นกลุ่มท่ีใช้เวลาอยู่ในศูนยก์ารคา้นานท่ีสุดท่ี 4-5 
ชัว่โมง ในขณะท่ี กลุ่มผูบ้ริโภคอาย ุ40-45 ปี (Generation X) ใชเ้วลาอยูใ่นศูนยก์ารคา้นอ้ยท่ีสุดท่ี 2-
3 ชัว่โมง แต่ใชจ่้ายเงินมากท่ีสุดคือ 2,001-3,000 บาทในแต่ละคร้ัง 

 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของศูนย์การค้าทีใ่ห้ความส าคัญเหมือนกันในทุกกลุ่มอาย ุ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เกือบทุกกลุ่มให้ความส าคญักบัความหลากหลายของสินคา้และ

บริการมากท่ีสุด ยกเวน้กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 46-69 ปี (Generation B) ท่ีให้ความส าคญักบัช่ือเสียงของ
ศูนยก์ารคา้มากท่ีสุด (ขอ้มูลจากตารางท่ี 43) ในปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคทุกกลุ่มอายุให้ความส าคญั
ในเร่ืองเดียวกนัมากท่ีสุดคือ การติดป้ายหรือฉลากเพื่อแสดงราคาสินคา้และบริการท่ีชดัเจน (ขอ้มูล
จากตารางท่ี 44) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 15-23 ปี (Tween & 
Teenager), กลุ่มผูบ้ริโภคอาย ุ24-30 ปี (Generation M) และ กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 31-39 ปี (Generation 
Y) ใหค้วามส าคญักบัท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกในการเดินทางมากท่ีสุด ในขณะท่ี กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 40-45 
ปี (Generation X) และ กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 46-69 ปี (Generation B) ให้ความส าคญักบัส่ิงอ านวย
ความสะดวกภายในศูนยก์ารคา้และเวลาปิดเปิดท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด (ขอ้มูลจากตารางท่ี 45) ใน
ส่วนของปัจจยัดา้นบุคลากรบริการ ผูบ้ริโภคเกือบทุกกลุ่มใหค้วามส าคญักบั พนกังานบริษทัมีความ
สุภาพอ่อนน้อม แต่งกายเหมาะสม และน่าเช่ือถือมากท่ีสุด ยกเวน้ผูบ้ริโภคกลุ่มอายุ 15-23 ปี  
(Tween & Teenager) ท่ีให้ความส าคญักบัจ านวนพนกังานผูใ้ห้บริการท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 
(ขอ้มูลจากตารางท่ี 47) 
 
ข้อเสนอแนะ 
 

จากการขอ้คน้พบเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีเหมือนกนัและแตกต่างกนัในทั้ง 5 กลุ่มอายุ
ของผูบ้ริโภค จึงมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี  

 
ส่วนประสมการตลาดของศูนย์การค้า เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต 
ด้านผลติภัณฑ์ 
จงัหวดัเชียงใหม่เป็นเมืองศูนยก์ลางเศรษฐกิจและการท่องเท่ียวของภาคเหนือ จึงท า

ให้มีความหลากหลายของกลุ่มผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็น ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในพื้นท่ีจงัหวดัเชียงใหม่ 
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นักท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ “สร้างภาพลักษณ์ที่แตกต่างของผู้น าทางด้านความ
หลากหลายและทันสมัยของศูนย์การค้า” ให้เป็น ศูนยก์ารคา้แบบผสมผสานวฒันธรรม (Crossed-
Culture Shopping Center) ตกแต่งในรูปแบบร่วมสมยั (Contemporary-Modern Style) ดว้ยการ
คดัสรรร้านคา้ ภตัตาคาร สินคา้ และบริการ ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมและเป็นท่ียอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
เป็นคนรุ่นใหม่ในปัจจุบนั ควบคู่ไปกบัการจดัสรรพื้นท่ีท่ีเหมาะสมให้กบัร้านคา้และผูป้ระกอบการ
จากทอ้งถ่ินของจงัหวดัเชียงใหม่และภาคเหนือ ส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว นกัเดินทาง 
และกลุ่มผูบ้ริโภควยัผูใ้หญ่  

ด้านราคา 
“เน้นการครอบคลุมความต้องการของทุกกลุ่มผู้บริโภคที่มีก าลังซ้ือแตกต่างกัน ด้วย

สินค้าและบริการที่มีหลากหลายระดับราคา” เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการต่างๆมากข้ึน ซ่ึงเป็นผลท าใหเ้กิดการเปรียบเทียบราคาในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุ
น้ีผูบ้ริโภคจึงให้ความส าคญักบัการแสดงราคาสินคา้อย่างชดัเจน ดงันั้นมาตรการการควบคุมให้
ผูป้ระกอบการร้านคา้ต่างๆในศูนยก์ารคา้ ให้จดัท าป้ายหรือฉลากแสดงราคาสินคา้และบริการไว้
อยา่งชดัเจนจึงเป็นท่ีตอ้งท าควบคู่กนัไป  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สร้างความโดดเด่นและแตกต่าง ด้วยการออกแบบและตกแต่งสถานท่ีให้สวยงาม

ทนัสมัย ในรูปแบบร่วมสมัย (Contemporary-Modern Style) ท่ีแสดงออกให้เห็นถึงการ
ผสมผสานระวา่ง ศิลปะลา้นนา และศิลปะสมยัใหม่ นอกจากน้ีแลว้ เน่ืองจากจงัหวดัเชียงใหม่ยงัไม่
มีระบบขนส่งมวลชนสาธารณะท่ีทัว่ถึงและดีพอ จึงท าให้ผูบ้ริโภคทุกกลุ่มนิยมใช้รถยนต์ส่วน
บุคคลและรถจกัรยานยนต ์เป็นพาหนะในการเดินทาง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงให้ความส าคญักบัท าเล
ท่ีตั้งของศูนยก์ารคา้ท่ีเดินทางสะดวก และจากการศึกษายงัพบอีกวา่ ผูบ้ริโภคไม่มีความพึงพอใจใน
ลานจอดรถของศูนยก์ารคา้ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั ดงันั้นควรเร่งขยายและพัฒนาอาคารหรือพืน้ที่ส าหรับ
จอดรถ รวมไปถึงส่ิงอ านวยความสะดวกในการเข้าไปใช้บริการศูนย์การค้าของผู้บริโภค ไม่ว่าจะ
เป็นทางเขา้ออกบริเวณศูนยก์ารคา้ รถรับส่งจากตวัอาคารและลานจอดรถ ทางเดินเขา้สู่ตวัอาคาร 
ฯลฯ เพื่อสร้าง Accessibility ให้กบัศูนยก์ารคา้ ท าให้ผูบ้ริโภคไม่รู้สึกอึดอดัหรือล าบากใจท่ีจะ
เดินทางมาใชบ้ริการ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
“เป็นผู้น าในการใช้การตลาดกิจกรรมพิเศษ (Event Marketing)” เป็นเคร่ืองมือหลกั

ในการส่ือสารทางการตลาด เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในปัจจุบนั เร่ิมให้ความส าคญักบัการจดั
กิจกรรมต่างๆของศูนยก์ารคา้มากข้ึน เพราะช่วยสร้างสีสันและเป็นแรงดึงดูดให้ผูบ้ริโภคไปใช้
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บริการมากข้ึนและบ่อยข้ึน เพราะการจดักิจกรรมทางการตลาดนั้นสามารถช่วยสร้าง ประสบการณ์
ร่วมกบัตราสินคา้ (Brand Experience) และ ความผูกพนักบัตราสินคา้ (Brand Relationship) 
ระหว่างศูนยก์ารคา้กบัผูบ้ริโภคไดใ้นระยะยาว และการศึกษายงัพบอีกวา่แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีดี 
ในการกระจายขอ้มูลข่าวสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคก็คือ ญาติ เพื่อน หรือคนรู้จกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการ
วางแผนการลดค่าใชจ่้ายในการใชส่ื้อต่างๆให้นอ้ยลง ดว้ยเนน้การจดักิจกรรม เพื่อสร้างการส่ือสาร
แบบปากต่อปาก (Word of Mouth) หรือ การตลาดแบบผึ้งแตกรัง (Buzz Marketing) ให้มากข้ึน 
ดงันั้นการจดัการส่งเสริมการตลาดในปัจจุบนัควรเนน้การจดักิจกรรมทางการตลาด มากกวา่การทุ่ม
ทุนลดราคาสินคา้หรือการโหมส่ือโฆษณา โดยการวางแผนด าเนินการจดักิจกรรมทางการตลาดนั้น 
ตอ้งให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มดว้ย ยกตวัอย่างเช่น กลุ่มผูบ้ริโภคอาย ุ
40-45 ปี (Generation X) และ กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 46-69 ปี (Generation B) ท่ีให้ความสนใจในสินคา้
ท่ีเก่ียวกบัครอบครัวและสุขภาพ นิยมมาใชบ้ริการกบัครอบครัว ในวนัเสาร์อาทิตยช่์วงเยน็ถึงหวัค ่า 
และใชจ่้ายเงินสูงถึง 2,000 ถึง 3,000 บาท เป็นตน้  

ด้านบุคลากรบริการ 
นอกจากน้ีย ังมีพนักงานผู ้ให้บริการในศูนย์การค้า ไม่ว่าจะเป็นพนักงานของ

ศูนยก์ารคา้ หา้งสรรพสินคา้ โรงภาพยนตร์ หรือร้านคา้และภตัตาคารต่างๆ ถือเป็นหน่ึงใน Contact 
Point ท่ีส าคญัท่ีส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของศูนยก์ารคา้ สามารถสร้างความประทบัใจ ความพึงพอใจ 
ให้แก่ผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงจากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั พนกังานท่ีมีความสุภาพอ่อน
น้อม แต่งกายเหมาะสม และน่าเช่ือถือ ดังนั้ นศูนย์การค้า และผูป้ระกอบการต่างๆก็ต้องให้
ความส าคญักบับุคลากรบริการ “เพื่อสร้างมาตรฐานคุณภาพการบริการที่เป็นเลิศร่วมกัน (One 
Standard Premium Service Quality) ทั้งศูนย์การค้า” ดว้ยการคดัสรร ฝึกอบรมพนกังาน ให้มี
ความรู้ความสามารถควบคู่กบัจิตบริการ (Service Mind) รวมถึงการสร้างแรงจูงใจ (Motivation) ใน
การบริการใหเ้หมาะสมดว้ย  

ด้านกระบวนการให้บริการ 
“เป็นผู้น าในการน าเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้ในระบบและกระบวนการการบริการ” 

เพื่อลดขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีซบัซ้อนยุง่ยาก โดยเฉพาะอยา่งยิ่งระบบฐานขอ้มูลสินคา้ และระบบ
ฐานขอ้มูลลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกของศูนยก์ารคา้ ท่ีตอ้งมีความถูกตอ้ง แม่นย  า และรวดเร็ว ลดความ
ผดิพลาดในการใหบ้ริการ ยกตวัอยา่งเช่น กระบวนการตรวจสินคา้คงคลงัและสั่งซ้ือสินคา้ให้ลูกคา้ 
ด้วยระบบฐานขอ้มูลสินคา้ท่ีถูกตอ้งแม่นย  าและเช่ือมโยงกนัทัว่จงัหวดัและทัว่ประเทศ ร่วมกับ
ฐานขอ้มูลลูกคา้ท่ีดี ก็จะสามารถสร้างกระบวนการให้ขอ้มูลและบริการลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้งและ
รวดเร็ว สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้เป็นตน้    
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ด้านสภาพแวดล้อมการบริการ 
“สวยงาม สะดวก สะอาด และปลอดภัย”  คือส่ิงผู ้บริโภคให้ความส าคัญต่อ

ส่ิงแวดลอ้มภายในบริเวณศูนยก์ารคา้ ดงันั้นศูนยก์ารคา้ควรลงทุนในส่ิงต่างๆเหล่าน้ี  การตกแต่ง
สถานท่ีทั้งภายในและภายนอกใหส้วยงามทนัสมยัเขา้กบัเทศกาลต่างๆเสมอ การดูเร่ืองความสะอาด
ในทุกพื้นท่ีและทุกเวลา การส่ิงอ านวยความสะดวกพื้นฐานท่ีเพียงพอ เช่น ลานจอดรถ ห้องน ้ า ลิฟต ์
บนัไดเล่ือน รวมไปถึงส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆส าหรับผูพ้ิการดว้ย  ระบบรักษาความปลอดภยัท่ี
มีมาตรฐานเป็นท่ียอมรับ ทั้งหมดน้ีเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีจะช่วยรักษาภาพลกัษณ์ศูนยก์ารคา้ชั้นน าของ
จงัหวดัเชียงใหม่ และยงัช่วยรักษาฐานลูกคา้ของศูนยก์ารคา้ไวด้ว้ย 

 

พฤติกรรมตามช่วงอายตุ่างๆ 
กลุ่มผู้บริโภคอายุ 15-23 ปี (Tween & Teenager) และกลุ่มผู้บริโภคอายุ 24-30ปี  

(Generation M) มีลกัษณะพฤติกรรมท่ีใกล้เคียงกนั คือ ส่วนใหญ่มาใช้บริการโรงภาพยนตร์ 
เมเจอร์ซีนิเพล็กซ์ เพื่อชมภาพยนตร์ มกัจะมากบัคนรักหรือเพื่อนเพียงแค่ 2 คน สัปดาห์ละคร้ัง ใช้
เวลา 4-5 ชั่วโมง ใช้จ่ายเงินคร้ังละไม่เกิน 1,000 บาท ศูนยก์ารค้าควรปรับปรุงและขยายพื้นท่ี
ให้บริการในส่วนของโรงภาพยนตร์ เมเจอร์ซีนิเพล็กซ์ ให้กวา้งขวางและครบวงจรมากข้ึน เพื่อ
รองรับจ านวนและความตอ้งการผูบ้ริโภคสองกลุ่มน้ีท่ีเพิ่มมากข้ึนทุกวนั เนน้ความหลากหลายและ
ทนัสมยัของร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้และบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิถีชีวิต (Life Style) และความสนใจ
ของกลุ่ม อาทิเช่น สินค้าเก่ียวกับเทคโนโลยีต่างๆ โทรศัพท์มือถือ สมาร์ทโฟน แท็บเล็ท 
คอมพิวเตอร์ เกมส์ ดนตรี กีฬา สินคา้แฟชัน่ ฯลฯ รวมไปถึงเพิ่มการจดักิจกรรมโดยร่วมมือกนั
ร้านคา้ผูจ้  าหน่ายสินคา้ท่ีเป็นท่ีสนใจของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี เพื่อเพิ่มความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการ และ
เป็นสร้างความผูกพนักบัตราสินคา้ (Brand Relationship) กบักลุ่มท่ีจะเติบโตและกลายเป็นกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีส าคญัในอนาคตดว้ย  

กลุ่มผู้บริโภคอายุ 31-39 ปี (Generation Y) ค่อนขา้งมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างออกไป
จากทุกกลุ่ม คือ ส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้และบริการจากร้านคา้และภตัตาคารทัว่ไป มากบัครอบครัว
จ านวน 4 คน สัปดาห์ละคร้ัง ใช้เวลา 5 ชั่วโมง ใช้จ่ายเงินคร้ังละ 1,0001-2,000 บาท เน้นความ
หลากหลายของสินคา้และบริการ ท่ีน าเสนอผา่นร้านคา้และภตัตาคารต่างๆภายในศูนยก์ารคา้ ให้มี
ความทนัสมยัและมีมาตรฐานทดัเทียมกบัศูนยก์ารคา้ชั้นน าของประเทศ ยกตวัอย่างร้านจ าหน่าย
สินคา้และบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี  เช่น ร้านกาแฟชั้นน าของประเทศหรือ
ของโลกอยา่ง Wawee Coffee หรือ Starbucks Coffee ร้านสินคา้เก่ียวกบัเคร่ืองใชใ้นครัวเรือนของ
ตกแต่งบา้น หรือเทคโนโลยีต่างๆท่ีใช้ในบา้น เช่น แอลซีดีทีวี ชุดเคร่ืองเสียงโฮมเธียร์เตอร์ ชุด
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เคร่ืองครัว สินคา้เก่ียวกบัเด็กเล็กทั้งหลาย รวมไปถึงสถานท่ีใหบ้ริการในการท าธุรกรรมทางการเงิน
ต่างๆ โดยเนน้รูปแบบร้านคา้ท่ีเรียบง่ายแต่ทนัสมยั และขั้นตอนในการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วทนัใจ  

กลุ่มผู้บริโภคอายุ 40-45 ปี (Generation X) และกลุ่มผู้บริโภคอายุ 46-69 ปี 
(Generation B) มีลกัษณะพฤติกรรมท่ีใกลเ้คียงกนั คือ ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้โร
บินสัน เพื่อซ้ือสินคา้และบริการ มากบัครอบครัวเพียงแค่ 2 คน สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง ใช้เวลา 3 
ชั่วโมง ใช้จ่ายเงินสูงถึง 1,001-3,000 บาทในแต่ละคร้ัง เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีศูนยก์ารคา้ควรให้
ความส าคญัมากเป็นพิเศษ เพราะเป็นกลุ่มท่ีมีความถ่ีในการมาใชบ้ริการและจ านวนเงินท่ีใชจ่้ายสูง
ท่ีสุด เพิ่มจ านวนร้านคา้และบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดูแลสุขภาพและสินคา้เก่ียวกบัครอบครัวให้
มากข้ึน อาทิเช่น ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ หรืออาหารมังสวิรัติ ร้านจ าหน่ายสินค้าท่ีผลิตจาก
ธรรมชาติ สินคา้ขา้วของเคร่ืองใชใ้นครัวเรือน ปรับปรุงและเพิ่มส่ิงอ านวยความสะดวกให้เพียงพอ
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น พื้นท่ีส าหรับนัง่พกั ลิฟต ์บนัใดเล่ือน ป้ายและแผนผงับอกทาง
และสถานท่ีต่างๆภายในศูนยก์ารคา้ ลานจอดรถและทางเช่ือมต่อจากร้านจอดรถสู่ศูนยก์ารคา้ หรือ
แมแ้ต่ระบบสมาชิกของศูนยก์ารคา้เพื่อมอบสิทธิพิเศษและอ านวยความสะดวกในเร่ืองต่างๆ ซ่ึงจะ
ช่วยสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) และอาจจะเพิ่มจ านวนเงินท่ีใช้จ่าย ในกลุ่ม
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไดด้ว้ย  


