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บทคั ดย่อ ภาษาไทย 

อรศศิพัชร์ ศิริวรรณพร : ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการในศูนย์การค้าชุมชน กรณีศึกษา: โครงการ
เดอะแจส  รามอินทรา ,เดอะแจส  วังหิน  และแจส  เออเบิร์น  ศรีนครินทร์  (CUSTOMER 
SATISFACTION IN COMMUNITY MALLS: CASE STUDIES OF THE JAS RAMINTRA, THE 
JAS WANGHIN AND JAS URBAN SRINAKARIN) อ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก: ผศ. ดร. บุษรา 
โพวาทอง {, 189 หน้า. 

การด าเนินการศูนย์การค้าชุนชมให้ส าเร็จประการหนึ่งคือการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า
เพื่อให้กลับมาใช้บริการอีก งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์หลักเพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าในการเข้าใช้
บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 3 แห่ง คือ เดอะแจส วังหิน (JWH), เดอะแจสรามอินทรา (JRD), และ
แจส เออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ (JSR) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการและท าแบบสอบถามผู้ใช้บริการ
จ านวน 400 ชุด และน ามาวิเคราะห์ผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณาและหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 

ผลการศึกษาพบว่า 1) เดอะแจสทั้งสามแห่งมีแนวคิดในการพัฒนาและการวางกลยุทธ์การตลาดที่
คล้ายคลึงกัน ทั้งนี้ ส่วนผสมการตลาดจะขึ้นอยู่กับท าเล , กลุ่มลูกค้าในชุมชน และคู่แข่งในรัศมีการค้า
นั้นๆ  2)  กลุ่มผู้ใช้บริการส่วนใหญ่อายุ 18 – 24 ปี อาศัยอยู่ในรัศมีการค้าของศูนย์ฯนั้นๆ ใช้เวลาเดินทางไม่
เกิน 30 นาที มีระยะเวลาการเข้าใช้บริการที่ 1-3 ชั่วโมง และมีค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 500-1,500 บาทต่อคน  โดย
มีวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการ ได้แก่ ซื้อสินค้าและบริการ พบปะสังสรรค์ และรับประทานอาหาร ทั้งยัง
พบว่าอายุที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับระยะเวลาและค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการ  3) 
ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์กาค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่งในด้านผลิตภัณฑ์ , ด้าน
ราคา, ด้านที่ตั้ง, และด้านส่วนส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด 4) เพศและอายุที่แตกต่างกันไม่มี
ผลต่อความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการในทุกด้าน แต่กลุ่มอาชีพและรายได้ที่แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความพึง
พอใจที่แตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา 

จากผลการศึกษาชี้ให้เห็นว่า ผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง ทั้งกลุ่มลูกค้าหลัก
และกลุ่มลูกค้ารองในท าเลที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเข้าใช้บริการที่คล้ายคลึงกัน และมีความพึงพอใจ
ด้านส่วนส่งเสริมการขายมากที่สุด ซึ่งงานวิจัยในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการในการพัฒนาและ
วางกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม  พฤติกรรม และความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการต่อไป 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ 

# # 5973313725 : MAJOR HOUSING AND REAL ESTATE DEVELOPMENT 
KEYWORDS: COMMUNITY MALL / MARKETING STRATEGY / THE JAS / REAL ESTATE DEVELOPMENT / 
SATISFACTION 

ORNSASIPACHR SIRIWONPORN: CUSTOMER SATISFACTION IN COMMUNITY MALLS: CASE 
STUDIES OF THE JAS RAMINTRA, THE JAS WANGHIN AND JAS URBAN SRINAKARIN. ADVISOR: 
ASST. PROF. DR. BUSSARA POVATONG {, 189 pp. 

One way to make community malls successful is to increase customer satisfaction in 
order that they return to the malls and use their services again. The current research endeavor 
mainly aimed to study customer satisfaction in 3 community malls including the Jas Wanghin (JWH), 
the Jas Ramintra (JRD), and the Jas Urban Srinakarin (JSR) by means of in-depth interviews with the 
owners and questionnaires answered by 400 service users. The data were then analyzed by means 
of descriptive statistics and correlations between variables. 

The result revealed that, first, all of the 3 the Jas malls had similar concepts of 
development and marketing strategies. The marketing varied depending on the location, the 
community clients, and the competitors. Second, most service users were 18-24 years old, who 
resided in the area, which took them less than 30 minutes to travel to the malls and they spent 
1-3 hours each time at the malls. Moreover, each time, each of them spent approximately 500-
1,500 Baht. The purposes of going to the malls were such as purchasing goods and services, 
meeting, and eating. In addition, it is discovered that th ages of customers were correlated with 
durations and spending tendencies. Third, customers of the three the Jas malls were very satisfied 
with products, prices, locations, and after-sale services. Lastly, different genders and ages did not 
affect the customer satisfaction in any aspect. Nevertheless, different occupations showed different 
customer satisfaction levels in products and prices. 

The result further pointed out that customers of all 3 the Jas malls, both major and 
minor ones, in different locations, showed similar behaviors and all showed the most satisfaction 
in after-sale services. The current study would benefit mall owners in developing and planning 
marketing strategies consistent with socioeconomic conditions, behaviors, and customer 
satisfaction. 
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บทที่ 1 

บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 การขยายตัวของชุมชนและการเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตของคนกรุงเทพในปัจจุบันมีการ
เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมาก ส่งผลให้พฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยเปลี่ยนแปลงไป การพัฒนา
ศูนย์การค้ารูปแบบเดิมไม่อาจตอบโจทย์ในเรื่องของที่ตั้งที่อยู่ในตัวเมืองและการเสียเวลาในการ
เดินทาง เพ่ือตอบสนองสิ่งเหล่านี้ จึงท าให้เกิดช่องว่างในการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนหรือคอมมูนิตี้
มอลล์ (Community Mall) ที่ตอบสนองความต้องการของคนในชุมชนมากกว่า ด้วยขนาดที่เล็กกว่า
ศูนย์การค้าทั่วไป ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน มีสินค้าและบริการที่หลากหลายและตอบสนองความต้องการ
ของผู้อยู่อาศัยในชุมชนใกล้เคียง ส่วนใหญ่ศูนย์การค้าชุมชนจะมีลักษณะเป็นพ้ืนที่เปิดโล่งบางส่วน 
เน้นความสะดวกในการเข้าถึงและพัฒนาให้ตรงตามความต้องการของชุมชน นอกเหนือจากการ
พัฒนาศูนย์การค้าให้ตอบโจทย์พฤติกรรมผู้ใช้บริการแล้ว การมีกลยุทธ์การบริหารศูนย์การค้าหลัง
พัฒนาขึ้นแล้ว ย่อมมีความส าคัญที่จะท าให้ศูนย์การค้าประสบความส าเร็จทั้งนี้คือ การบริหาร
ศูนย์การค้าชุมชน ที่ประกอบด้วย 3 ส่วน ได้แก่ การบริหารทรัพย์สิน, การตลาด และการขายพ้ืนที่
เช่า (Boccaccio, 2012) 
 จากข้อมูลของ Collier (2559) ประเทศไทยพบว่า ในช่วงที่ผ่านมามีการพัฒนาโครงการค้า
ปลีกขึ้นมาใหม่มีจ านวนน้อยมากเมื่อเทียบกับช่วงหลายปีที่ผ่านมา โดยเฉพาะเอนเตอร์เทนเม้นต์คอม
เพล็กซ์ ห้างสรรพสินค้า และซูเปอร์สโตร์มอลล์ มีจ านวนโครงการเปิดใหม่ในช่วงปี พ .ศ. 2559 คิด
เป็นพ้ืนที่เพ่ิมขึ้นเพียง 119,200 ตารางเมตร แต่ใน พ.ศ. 2560 จะมีโครงการค้าปลีกเปิดใหม่คิดเป็น
พ้ืนที่จ านวน 282,800 ตารางเมตร โดยอัตราการเช่าเฉลี่ยของพ้ืนที่ค้าปลีกในทุกท าเลที่ตั้งอยู่ที่ 96% 
อีกทั้งค่าเช่าต่อตารางเมตรต่อเดือนของพ้ืนที่ในใจกลางเมือง อยู่ที่ประมาณ 3,000 บาทต่อตาราง
เมตร ในขณะที่ค่าเช่าของพ้ืนที่รอบใจกลางเมืองอยู่ที่ประมาณ 2,500 บาทต่อตารางเมตร และ ค่าเช่า
พ้ืนที่กรุงเทพรอบนอกอยู่ที่ประมาณ 1,500 บาทต่อตารางเมตร ศูนย์การค้าชุมชนหรือcommunity 
mall เป็นโครงการค้าปลีกประเภทหนึ่งที่มีรายงานการศึกษาเรื่องคอมมูนิตี้มอลล์จาก ดร .ฉัตรชัย 
ผู้อ านวยการสมาคมค้าปลีกไทยให้ข้อมูลว่า คอมมูนิตี้มอลล์ที่ได้ท าการศึกษาทั้งสิ้นจ านวน 129 แห่ง 
ประกอบด้วยคอมมูนิตี้มอลล์ที่ด าเนินการอยู่แล้ว 103 แห่งและก าลังเปิดใหม่ในปีนี้ 26 แห่ง มีคอมมู
นิตี้มอลล์ที่จัดอยู่ในเกณฑ์ดีเพียง 9% หรือ 12 แห่งเท่านั้น ส่วนอีก 31 แห่ง จัดอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง 
และท่ีเหลืออีก 60 แห่ง จัดอยู่ในเกณฑ์ล าบากถึงขั้นวิกฤติ ขณะเดียวกัน ในจ านวนคอมมูนิตี้มอลล์ที่มี
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แผนการเปิดภายในปีนี้อีก 26 แห่ง กลับไม่มีแห่งใดที่อยู่ในเกณฑ์ดีเลย (GMBiz, 2558) นอกจากนี้
ศูนย์วิจัย CBRE ให้ความคิดเห็นว่าตลาดการค้าปลีกยังไม่เข้าสู่ภาวะล้นตลาด โดยประเมินว่าโครงการ
มีโอกาสประสบความส าเร็จเพียงแค่ร้อยละ 50 ทั้งนี้เนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคมที่รวดเร็ว 
ท าให้ผู้ประกอบการปรับตัวไม่ทันหรือการมีสินค้าและบริการรวมไปถึงการท าการตลาดที่ไม่ตรงตาม
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในพ้ืนที่นั้นๆ (Chapman, 2015) 
  
 อุปสงค์ 

 
ภาพที่  1  แสดงอัตราการเช่าเฉลี่ย (Occupancy rate) ของพื้นที่ค้าปลีกแยกตามท าเลที่ตั้ง ณ ไตร
มาสที่ 4 พ.ศ. 25591 

ที่มา: Collier (2559) 
 
 
  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 อุปทาน 

 
ภาพที่ 1  

ภาพที่  2 แสดงพื้นที่ค้าปลีกสะสมและที่จะเพ่ิมขึ้นในอนาคต ณ ไตรมาสที่ 4 พ.ศ.2559 
ที่มา: Collier (2559) 

 จากการศึกษาค้นคว้างานวิจัยที่ผ่านมาในเรื่องที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาศูนย์การค้าหรือ
คอมมูนิตี้มอลล์ ก าพล อนันตพรพาณิชย์ (2553) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับการพัฒนาคอมมูนิตี้มอลล์
ทั้งด้านการศึกษาปัจจัยภายนอกที่ท าให้เกิดการตัดสินใจในการลงทุนซึ่งหมายรวมถึงลักษณะการ
ออกแบบและสภาพแวดล้อมของคอมมูนิตี้มอลล์นั้นๆ ต่อมา วีรชาญ บรรณวิรุฬห์ (2554)ได้
ท าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อการคัดสรรผู้เช่าในศูนย์การค้าชุมชน โดยศึกษาว่าผู้ใช้บริการมี
ความต้องการร้านค้าแบบใด แล้วจึงน ามาสู่การพัฒนาเปลี่ยนแปลงปรับปรุงส่วนผสมผู้เช่าเพ่ือให้
เหมาะสมกับพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งงานวิจัยต่อมาของ พัชรภรณ์ ภาณุรัตน์ (2555)ได้ขยายการศึกษา
ด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่ส่งผลต่อการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเพียวสัมมากร โดยการ
เชื่อมโยงความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางกายภาพและลักษณะการเข้าใช้บริการของผู้บริโภคเพ่ือ
เป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้ใช้บริการ  
 ขนงคคนางค์ ทองพรม (2558) ใช้โครงการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่าแกรนด์พระราม9 
โครงการศูนย์การค้าเทอร์มินัล21 และโครงการศูนย์การค้าสยามสแควร์ 1 เป็นแนวทางในการศึกษา
การพัฒนาโครงการศูนย์การค้าที่มีร้านค้าย่อยเพ่ือหาปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของร้านค้า โดย
มุ่งเน้นการศึกษาด้านกายภาพของโครงการ เช่น การวางผังพ้ืนที่เช่า รูปแบบของพ้ืนที่เช่า และขนาด
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ของพ้ืนที่เช่า จากผลการศึกษาที่ผ่านมานั้นมุ่งเน้นเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและลักษณะกายภาพของ
ศูนย์การค้า ซึ่งการศึกษาด้านกลยุทธ์การตลาดยังมีอยู่น้อย ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาด้านนี้  
 โครงการศูนย์การค้าชุมชนที่มีการพัฒนาขึ้นใหม่ในช่วง 10 ปีย้อนหลังจากปัจจุบันปี 2560 
ซึ่งมีทั้งไม่ประสบความส าเร็จและประสบความส าเร็จสามารถขยายสาขาได้ หนึ่งในนั้นคือศูนย์การค้า
ชุมชน เดอะแจส (Community mall) ซึ่งเป็นธุรกิจของบริษัท เจ เอ เอส แอสเซ็ท จ ากัด (มหาชน) 
ซึ่งผู้วิจัยสนใจเลือกเป็นกรณีศึกษา โดยบริษัทเริ่มด าเนินธุรกิจตั้งแต่ปี 2543  ซึ่งเป็นหน่วยงานหนึ่งใน
บริษัท เจมาร์ท จ ากัด (มหาชน)  และจากธุรกิจที่เติบโตอย่างต่อเนื่องจึงได้มีการปรับโครงสร้างภายใน
องค์กรจัดตั้งและจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทที่ด าเนินธุรกิจทั้งส่วนการบริหารพ้ืนที่เช่าภายใน
ศูนย์การค้า และธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์  ได้แก่  J Market ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับตลาดชุมชน 
ปัจจุบันมี 2 แห่ง, IT Junction ศูนย์มือถือครบวงจร ปัจจุบันมีจ านวนสาขาทั้งสิ้น 51 สาขา และในปี 
พ.ศ. 2557 ด้วยความน่าสนใจของการเติบโตของศูนย์การค้าชุมชนในประเทศไทย บริษัท JAS Asset 
ก็ เป็นอีกหนึ่ งบริษัทหน้าใหม่ที่ ขยายธุ รกิจเ พ่ือพัฒนาศูนย์การค้าชุมชน บริษัทได้ พัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ภายใต้ชื่อ เดอะแจส (Community mall) มาอย่างต่อเนื่อง โดยแห่งแรกที่  
ลาดพร้าว-วังหิน ต่อมาในปี พ.ศ. 2558 ก็ได้พัฒนาศูนย์การค้าชุมชนขึ้นอีก ที่รามอินทรา  และล่าสุด
คือโครงการ แจสเออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ ทั้งสามแห่งเป็นการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนในรูปแบบของ 
Lifestyle Mall ตั้งอยู่ในพ้ืนที่กรุงเทพชั้นกลางและปริมณฑลซึ่งก็มีผลตอบรับจากผู้ใช้บริการเป็น
อย่างดีจากประสบการณ์บริหารพ้ืนที่เช่ามากกว่า 17 ปี และการเติบโตอย่างต่อเนื่องทางธุรกิจ ทาง
บริษัทฯ ได้แปรสภาพมาเป็นบริษัท เจเอเอส แอสเซ็ท จ ากัด(มหาชน) ซึ่งสามารถน าบริษัทเข้าตลาด
หลักทรัพย์ในปี 2557 มุ่งสู่การเป็นผู้น าด้านการบริหารจัดการพ้ืนที่เช่าภายในศูนย์การค้า และเป็น
นักพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เพื่อการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
 การพัฒนาคอมมูนิตี้มอลล์โดยเฉพาะในพ้ืนที่กรุงเทพรอบนอก ซึ่งนักพัฒนามักจะเป็นนัก
ลงทุนหน้าใหม่ที่หันมาท าธุรกิจคอมมูนิตี้มอลล์ นอกเหนือจากการพัฒนาโครงการผู้พัฒนาจ าเป็น
อย่างยิ่งที่จะต้องศึกษาแนวทางการบริหารศูนย์การค้า ซึ่งรวมถึงบริหารการตลาดและบริหารส่วนผสม
ผู้เช่ารวมไปถึงความเข้าใจในตัวผู้บริโภค เนื่องจากโครงการมีการลงทุนที่สูงประกอบกับการแข่งขันที่
เข้มข้น การบริหารจัดการคอมมูนิตี้มอลล์ที่ดีจะมีส่วนให้โครงการมีโอกาสประสบผลส าเร็จ กลยุทธ์ที่
ศูนย์การค้าชุมชนใช้จะต้องมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลส่งต่อไปยังผู้ใช้บริการ อีกทั้งยังต้องเป็น
การสนับสนุนส่งเสริมให้ผู้เช่าพ้ืนที่ภายในศูนย์การค้าชุมชนสามารถอยู่รอดได้ อีกด้วย ปัญหาของ
ศูนย์การค้าชุมชนหรือคอมมูนิตี้มอลล์ (Community Mall) นั้นเกิดขึ้นได้จากหลายสาเหตุ (Moo Ja, 
2556) โดยอาจเริ่มตั้งแต่ตัวเจ้าของโครงการเองที่ขาดความรู้และประสบการณ์ในการลงทุนและ
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บริหาร การเลือกท าเลที่ตั้งซึ่งหากเลือกไปแล้วไม่โดดเด่นหรือหาร้านค้ามาเช่าพ้ืนที่ไม่ได้ ก็อาจประสบ
ปัญหาขาดทุนในที่สุด โดยเฉพาะอย่างยิ่งปัญหาด้านการท าการตลาด การศึกษาการบริหาร
ศูนย์การค้าชุมชนนั้นมีหลายปัจจัยที่หากลงทุนพัฒนาโครงการไปแล้วไม่สามารถเปลี่ยนแปลงหรืออาจ
เปลี่ยนแปลงได้ยากในภายหลัง หากแต่การบริหารจัดการนั้นเป็นสิ่งที่ผู้บริหารโครงการสามารถ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ได้ตามสถานการณ์ 
 จากการศึกษาท่ีผ่านมา ยังไม่มีการศึกษาผู้ประกอบการที่มีการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนหลาย
แห่ง ภายใต้การด าเนินงานโดยบริษัทเดียวกัน ซึ่งอาจมีแนวคิดในการพัฒนาที่เหมือนกันหรือแตกต่าง
กันในแต่ละท าเล อีกท้ังกลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมายและการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดใน
ท าเลที่ตั้งของศูนย์การค้าชุมชนที่แตกต่างกันจะส่งผลต่อความพึงพอใจต่างกันหรือไม่อย่างไร ทั้งนี้ผู้
ศึกษาจึงได้ใช้ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการในการสะท้อนถึงผลของการวางกลยุทธ์ด้านการตลาดของ
ศูนย์การค้าชุมชน โดยเลือกกรณีศึกษาบริษัท JAS ASSET ซึ่งยังไม่มีเคยถูกน ามาศึกษาและเป็นบริษัท
ที่มีประสบการณ์ในการบริหารพ้ืนที่เช่าเกือบ 20 ปี ที่จดทะเบียนอยู่ในตลาดหลักทรัพย์ โดย JAS 
ASSET มีการพัฒนาโครงการศูนย์การค้าชุมชนภายใต้แบรนด์เดอะแจสจ านวน 3 โครงการ ได้แก่ เด
อะแจส วังหิน, เดอะแจส รามอินทรา และ แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ซึ่งทั้งสามแห่ง มีท าเลที่ตั้งอยู่
นอกเมือง มีแนวคิดในการพัฒนาที่เหมือนกัน หากแต่แตกต่างกันที่ขนาดของโครงการ ทั้งนี้ผู้ วิจัย
เลือกเดอะแจสเป็นกรณีศึกษาเพ่ือสะท้อนคอมมูนิตี้มอลล์ที่อยู่นอกเมือง  และน ามาซึ่งค าถามใน
งานวิจัยว่าศูนย์การค้าชุมชนที่มีผู้บริหารคนเดียวกัน มีแนวคิดในการพัฒนาโครงการเหมือนกันนั้น 
ผู้ใช้บริการจะมีความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนแต่ละแห่งแตกต่างกันหรือไม่
อย่างไร ซึ่งผลการศึกษานี้จะเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาการวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมและ
มีประสิทธิภาพของศูนย์การค้าชุมชนให้สอดคล้องกับลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม พฤติกรรม และ
ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการต่อไป 
1.2 ค าถามในงานวิจัย  

 1. ผู้พัฒนาโครงการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง มีแนวคิดในการพัฒนารวมถึงการ
ก าหนดส่วนประสมทางการตลาดเหมือนหรือแตกต่างอย่างไร 
 2. ผู้มาใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสมีลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม, พฤติกรรม
และความพึงพอใจต่อการเข้าใช้บริการอย่างไร แตกต่างกันหรือไม่เม่ือเทียบ 3 โครงการ 
 3. ผู้ใช้บริการที่มีลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมแตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อการใช้
บริการที่แตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาแนวคิดการพัฒนาและการวางส่วนประสมทางการตลาดของโครงการ
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 
 2. เพ่ือศึกษาลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม, พฤติกรรม และความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 
 3. เพ่ือวิเคราะห์ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้ใช้บริการกับพฤติกรรมและความพึง
พอใจการใช้บริการ 
1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 คอมมูนิตี้มอลล์ หมายถึง อสังหาริมทรัพย์ค้าปลีกขนาดเล็กท่ีอยู่ในชุมชนหรืออยู่ใกล้ชุมชน มี
ความสะดวกสบายในการเข้าถึงและการเข้าใช้บริการ มีการออกแบบสภาพแวดล้อมให้สวยงาม 
มุ่งเน้นการตอบสนองความต้องการในชีวิตประจ าวันและรองรับพฤติกรรมและไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภค
ที่เป็นคนรุ่นใหม่ในพ้ืนที่ โดยคอมมูนิตี้ มอลล์จะประกอบไปด้วยธุรกิจค้าปลีก ซูเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านอาหาร รวมทั้งร้านขายของเฉพาะอย่าง ตลอดจนร้านค้าท่ีมีความหลากหลายในการให้บริการส่วน
บุคคล (พัชรภรณ์ ภาณุรัตน์, 2555) 
กลยุทธ์การตลาด หมายถึง การบูรณาการรูปแบบของการตัดสินใจขององค์กร ที่ระบุชี้ชัดถึงทางเลือก
ที่ส าคัญเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Products), ตลาด (Markets), กิจกรรมทางการตลาด (Marketing 
activities) และทรัพยากรทางการตลาด (Marketing resources) ในการสร้างสรรค์การสื่อสาร 
(Communication) และ/หรือการส่งมอบผลิตภัณฑ์ที่ให้ความคุ้มค่าแก่ลูกค้า ทั้งนี้เพ่ือช่วยให้องค์กร
บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ (Rajan, 2010) ซึ่งในงานวิจัยนี้จะก าหนดองค์ประกอบของกลยุทธ์ทาง
การตลาดไว้ 4 เรื่องคือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย และกล
ยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องค์ประกอบโดยตรงที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการที่
น าเสนอสู่ผู้บริโภค (ผศ.ดร. สุดาพร กุณฑลบุตร) ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับส่วนผสมการตลาดประกอบด้วย
ปัจจัยด้านการตลาดสี่ชนิดที่มักเรียกกันว่า “4Ps” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product),ราคา (Price), สถานที่ 
(Place) และการส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion)  
 ความพึงพอใจ หมายถึง การประเมินระหว่างสิ่งที่ผู้บริโภคคาดหวังกับสิ่งที่เขาได้รับ หาก
ผู้บริโภคพบว่าสิ่งที่เขาได้รับจากการซื้อหรือการใช้สินค้าหรือบริการใดๆดีกว่าที่เขาคาดหวังไว้ 
ผู้บริโภคจะรู้สึกได้ถึงความพึงพอใจ และความพึงพอใจนี่เอง ที่จะท าให้ผู้บริโภคลดความลังเลในการ
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ตัดสินใจซื้อลงได้ รวมไปถึงการสนับสนุนให้เกิดพฤติกรรมการซื้อหรือการใช้ซ้ า และพฤติกรรมบอกต่อ 
(ตรีทิพ บุญแย้ม & นวฉัตร สมบูรณ์ศิลป์, 2555) 
 ผู้ใช้บริการ ในงานวิจัยนี้หมายถึง ผู้ที่เคยมาใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส วังหิน, เด
อะแจส รามอินทรา, แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ แห่งใดแห่งหนึ่ง  
1.5 ขอบเขตในการศึกษา 

 1.5.1 ด้านเนื้อหา ประกอบด้วย 
 แนวคิดการพัฒนาและการวางกลยุทธ์การตลาดของศูนย์การค้า ได้แก่ แนวคิดการพัฒนา
ศูนย์การค้าชุมชน, การวางแผนด้านการตลาด และกลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย 
 การก าหนดส่วนประสมทางการตลาดของศูนย์การค้าชุมชน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, 
ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม พฤติกรรม และความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ  
 1.5.2 ด้านกลุ่มตัวอย่าง 
 เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่เจาะจงโดยผู้ศึกษาได้ท าการเลือกผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเด
อะแจส คือเดอะแจส วังหิน, เดอะแจส รามอินทรา และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์  
 1.5.3 ด้านเวลา 
 เก็บข้อมูลแบบสอบถามผู้ใช้บริการเริ่มตั้งแต่พฤศจิกายน 2560 –มกราคม 2561 
1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1. เพ่ือทราบถึงลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนและ
พฤติกรรมการใช้และความพึงพอใจของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน 
 2. เพ่ือเป็นข้อมูลให้ผู้ประกอบการหรือผู้ที่สนใจน าข้อมูลหรือผลการวิจัยไปใช้ในการพัฒนา
หรือวางแผนกลยุทธ์การตลาดของศูนย์การค้าชุมชนให้สอดคล้องกับพฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการได ้
 3. เพ่ือเป็นประโยชน์ทางวิชาการด้านการตลาดอสังหาริมทรัพย์ โดยเฉพาะแนวทางการน า
กลยุทธ์การตลาดมาใช้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ประเภทศูนย์การค้าชุมชน 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 การศึกษาในเรื่องความพึงพอใจของผู้ใช้บริการในศูนย์การค้าชุมชน เพ่ือให้เป็นไปตาม
วัตถุประสงค์จ าเป็นต้องทราบถึงแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องดังนี้ 
 2.1 แนวคิดท่ีเกี่ยวข้อง 
  2.1.1 แนวคิดเรื่องศูนย์การค้า 
  2.1.2 สถานการณ์ศูนย์การค้าชุมชน 
  2.1.3 แนวคิดเรื่องการพัฒนาศูนย์การค้าให้ประสบความส าเร็จ 
  2.1.4 แนวคิดเรื่องการตลาดและกลยุทธ์การตลาด 
   2.1.4.1 กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย (STP) 

 2.1.4.2 แนวคิดเรื่ อ งส่ วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่
เกี่ยวข้องกับศูนย์การค้า 

  2.1.5 แนวคิดเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภค 
  2.1.6 แนวคิดเรื่องความพึงพอใจ 
 2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.1 แนวคิดที่เกี่ยวข้อง 

 2.1.1 แนวคิดเรื่องศูนย์การค้า 

 วิวัฒนาการของคอมมูนิตี้มอลล์ เกิดขึ้นจากสภาพสังคมและความต้องการของผู้บริโภคที่
เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม โดยต้องการความสะดวก สบาย สะอาด สวยงาม ปลอดภัยและมีสินค้า
อุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวัน เนื่องจากคนกรุงเทพต้องใช้เวลาในการเดินทางถึงวันละ 4-5 ชั่วโมง 
ท าให้ต้องด าเนินชีวิตด้วยความเร่งรีบ อีกทั้งปัญหาเรื่องที่จอดรถและความรู้สึกเสียเวลาที่ต้องเดิน
ทางไกลไปศูนย์การค้าเพียงเพ่ือที่จะจับจ่ายสินค้าอุปโภคบริโภคไม่กี่อย่าง จึงท าให้เกิดช่องว่างให้
คอมมูนิตี้ มอลล์เติบโตขยายตัวอย่างรวดเร็วในทุกวันนี้ (พัชรภรณ์ ภาณุรัตน์, 2555) ส ย า ม ฟิ ว
เจอร์ซึ่งเป็นต้นแบบของคอมมูนิตี้ มอลล์ในเมืองไทย แบ่งรูปแบบของศูนย์การค้า ไว้ใน  6 รูปแบบ
ด้ ว ยกั น  ไ ด้ แ ก่  ศู น ย์ ก า ร ค้ า ชุ ม ชน  (Neighborhood Shopping Center), ศู น ย์ ส ะด ว กซื้ อ 
(Convenience Center), ร้านค้าปลีก (Stand-Alone Retail Store), ศูนย์รวมสินค้าเฉพาะอย่าง 
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(Power Center), ศู น ย์ ก า ร ค้ า ไ ล ฟ์ ส ไ ต ล์  (Lifestyle Center), ศู น ย์ บั น เ ทิ ง 
(thaifranchisecenter.com, 2556) จากการศึกษาประเภทของศูนย์การค้าของ ICSC พบว่า Ungku 
and Michael (2009) ได้สรุปประเภทและรูปแบบศูนย์การค้าไว้ 10 ประเภท ดังต่อไปนี้ 
 1) Neighborhood Centre จะมีขนาดพ้ืนที่ตั้งแต่ 50,000 – 100,000 ตารางฟุต ตั้งอยู่ใน
ย่านพ้ืนที่ที่อยู่อาศัยและพ้ืนที่เชิงพาณิชย์ เช่น สุขุมวิท , ทองหล่อ, พหลโยธิน, รัชดาภิเษก เป็นต้น 
รูปแบบร้านค้าจะมีซุปเปอร์มาร์เก็ตเป็นanchorหลัก ประกอบด้วย ร้านค้าอ านวยความสะดวก, การ
บริการ, อาหารและเครื่องดื่ม, สินค้าแฟชั่น 
 2) Community Centre มีขนาดพ้ืนที่  400,000 – 500,000 ตารางฟุต รูปแบบร้านค้า
โดยมากเป็นศูนย์การค้ารูปแบบเก่าและห้างสรรพสินค้า มักตั้งอยู่ชานเมือง 
 3) Regional Centre มีขนาดพ้ืนที่ 500,000 – 800,000 ตารางฟุต ตั้งอยู่ในเขตพาณิชยก
รรม เช่น MBK, ซีคอนสแควร์, เครือเซ็นทรัล เช่น เซ็นทรัลลาดพร้าว เซ็นทรัลบางนา รูปแบบร้านค้า 
Anchor จะประกอบด้วยซุปเปอร์มาร์เก็ตอย่างน้อย 2,000 ตารางเมตร ห้างสรรพสินค้า ประมาณ 
25,000 ตารางเมตร Entertainment (โรงหนัง, โบว์ลิ่ง ๆลๆ) สินค้าแฟชั่น, ของใช้ในบ้าน , ร้าน
หนังสือ 
 4) Super Regional Centre มีขนาดพ้ืนที่มากกว่า 1 ล้านตารางฟุต เช่น สยามพารากอน 
(2.1 ล้านตารางฟุต), เซ็นทรัลเวิลด์ (1 ล้านตารางฟุต) 
 5) Lifestyle Centre มีขนาดพ้ืนที่ 100,000 – 450,000 ตารางฟุต ผู้ประกอบการมีแนวคิด
การพัฒนาที่จะให้บริการให้เหมาะกับกับไลฟ์สไตล์คนที่มาใช้บริการ เน้นความส าคัญไปที่การ
ออกแบบ, ภูมิทัศน์ และร้านค้าแปลกใหม่ เช่น เจ อเวนิว , เอสพาลนาด รูปแบบร้านค้ามุ่งเน้นไปที่
ร้านอาหารและเครื่องดื่ม และการพักผ่อน 
 6) Power Centre มีขนาดพ้ืนที่ประมาน 200,000 – 400,000 ตารางฟุต มีแนวคิดของการ
ดึงผู้ค้าปลีกรายใหญ่ มาไว้อยู่ในสถานที่เดียวกัน เช่น SF เพชรเกษม, SF เอกมัย รูปแบบร้านค้าจะมี 
Anchor มากกว่าหนึ่งและหนึ่งใน Anchor คือ ซุปเปอร์มาร์เก็ตและของใช้เกี่ยวกับบ้าน 
 7) Big Box เป็นรูปแบบร้านค้าปลีกที่มีขนาดใหญ่ และอยู่แบบโดดๆ (Stand-alone) มีที่
จอดรถสะดวกสบาย เช่น Index Living Mall, SB Furniture รูปแบบร้านค้าจะมีการแบ่งรูปแบบ
สินค้าเป็นหมวดหมู่เฉพาะเจาะจง เช่น สินค้าตกแต่งบ้าน เป็นต้น 
 8) Retail Plaza มีขนาดพื้นที่ไม่เกิน 50,000 – 200,000 ตารางฟุต เป็นส่วนหนึ่งของอาคาร
พาณิชย์ มักจะเป็นส านักงาน , อาคารที่อยู่อาศัยหรือโรงแรม เช่น Eight-Thonglor, Erawan 
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Bangkok รูปแบบร้านค้ามักจะจ ากัดผู้เช่าร้านค้าปลีกเป็นประเภทร้านอาหารและเครื่องดื่มรวมไปถึง
การให้บริการ 
 9) Hypermarket มีขนาดพื้นที่อย่างน้อยสุดคือ 100,000 ตารางฟุต เป็น Stand-alone มีที่
จอดรถสะดวกสบาย โดยปกติจะมี 1-2 ชั้น เช่น Tesco, Carrefour รูปแบบร้านค้า มีไฮเปอร์มาร์เก็ต
เป็น Anchor และมีร้านค้าที่หลากหลายประเภท  
 10) Niche / Destination retail เช่น Platinum Mall (540,000 ตารางฟุต) รูปแบบร้านค้า 
จะไม่มี Anchor 

 2.1.2 สถานการณ์ศูนย์การคา้ชุมชน  
 คอมมูนิตี้ มอลล์ ที่น ามาศึกษาเป็นโครงการที่เปิดให้บริการอยู่ในช่วงระหว่างปี พ .ศ. 2550-
2560 โดยมีจ านวนทั้งหมด 34 โครงการ ในพ้ืนที่กรุงเทพฯชั้นกลาง, กรุงเทพชั้นนอก, และเขต
ปริมณฑล ซึ่งมีรายชื่อโครงการดังแสดงให้เห็นดังนี้ 
ตารางที่  1 แสดงรายละเอียดโครงการศูนย์การค้าชุมชน (Community Mall) ที่สร้างขึ้นตั้งแต่ปี พ.ศ. 
2550 - พ.ศ. 2560 

ชื่อโครงการ ผู้ประกอบการ ที่ตั้ง 
ปีที่เปิด

ให้บริการ 
พ้ืนที่

โครงการ 
พ้ืนที่ขาย 

(ตรม) 

Ease Park บ ริ ษั ท  เ ค เ อ เ อ็ น 
พร๊อพเพอร์ตี้ จ ากัด 

ต้นถนนราม
อินทรา ช่วงกิโล
ที4่.5 

2560 4 ไร่ 4,300 

The UP บริษัท ไทยเรียลเตอร์ 
จ ากัด 

พระราม 3 2560 3 ไร่ 7,061 

Tree on 3 บริ ษั ท  ส าธ รธ านี  
จ ากัด 

พระราม 3 2560 9 ไร่ 23,000 

Habito mall บริษัท แสนสิริ จ ากัด
(มหาชน) 

สุขุมวิท 77  2559 4 ไร่ 10,000 
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ชื่อโครงการ ผู้ประกอบการ ที่ตั้ง 
ปีที่เปิด

ให้บริการ 
พ้ืนที่

โครงการ 
พ้ืนที่ขาย 

(ตรม) 

The Seasons 
Mall 

บริษัท ฟอร์จูน วัน 
จ ากัด 

พหลโยธิน ซอย 1 2559 5 ไร่ 6,000 

Platform เซ็นทรัล วงเวียนใหญ่ 2559 17 ไร่ 14,000 

Suanplearn 
Market 

บ ริ ษั ท  อ ร ร ถ
เ ค ห พั ฒ น์  จ า กั ด 
(เจ้าของเดียวกับ K-
Village, A Square) 

พระราม 4 2559 10 ไร่ 10,000 

The Crystal 
ekamai - 
ramindra 

K.E.LAND 
COMPANY 
LIMITED 

เ อ ก มั ย -ร า ม
อินทรา 

2558 35 ไร่ 125,000 

Bee Hive  BANGKOK LAND 
PUBLIC COMPANY 
LIMITED 

เมืองทองธานี 2558 2 ไร่ 2 
งาน 

7,000 

The Bright บริษัท แลมป์ตั้น ไลท์
ติ้ง 2001 จ ากัด 

พระราม 2 2558 10 ไร่ 10,608.06 

Vue บ ริ ษั ท  ไ ร ม อ น ด์
แลนด์ จ ากัด 

เจริญนคร 2558 3 ไร่ 4,118 

The Phyll บริษัท  สราญรั ตน์
พัฒนา จ ากัด 

สุขุมวิท 54 2558 4 ไร่ 5,200 

ท่ามหาราช บริษัท สุภัทรา เรียล
เอสเตท จ ากัด 

พระนคร 2558 4 ไร่ 3,639 
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ชื่อโครงการ ผู้ประกอบการ ที่ตั้ง 
ปีที่เปิด

ให้บริการ 
พ้ืนที่

โครงการ 
พ้ืนที่ขาย 

(ตรม) 

The Sense 
Pinklao  

บริษัท อาร์ต วิลล์ ดี
เวลลอปเม้นท์ จ ากัด 

ซ อ ย บ ร ม ร า ช
ชนนี 15 

2557 18 ไร่ 3 
งาน 

8,000 

Plearnary Mall 
วัชรพล 

บริษัท  เพลิ นนารี่  
มอลล์ จ ากัด 

วัชรพล 2557 19 ไร่ 28,000 

The Crystal 
PTT ชัยพฤกษ์ 

K.E.LAND 
COMPANY 
LIMITED 

ชัยพฤกษ์ 2557 12 ไร่ 2 
งาน 

9,000 
 

The Crystal SB 
Ratchapruek 

K.E.LAND 
COMPANY 
LIMITED 

ราชพฤกษ ์ 2557 28 ไร่ 85,000 

Pickadaily 
bangkok 

บริษัท อารียา พรอพ
เ พ อ ร์ ตี้  จ า กั ด 
(มหาชน) 

สุขุมวิท77 2557 6 ไร่ 1 
งาน 

n/a 

The Paseo 
park 

บริษัท ทีบีเอ็นพร็อพ
เพอร์ตี้ จ ากัด 

กาญจนาภิเษก 2557 50 ไร่ 22,251 

A-Link Square บริษัท  แอร์พอร์ ต 
ลิ้งค์ สแควร์ จ ากัด 

 รามค าแหง 2557 25 ไร่ 10,820 

Victoria 
Garden 

บ ริ ษั ท  สิ น ธ ร ณี  
พร๊อพเพอร์ตี้ จ ากัด 

เพชรเกษม  69 2557 20 ไร่ 14,000 

The Paseo 
town 

บริษัท ทีบีเอ็นพร็อพ
เพอร์ตี้ จ ากัด 

รามค าแหง 2556 30 ไร่ 22,000 
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ชื่อโครงการ ผู้ประกอบการ ที่ตั้ง 
ปีที่เปิด

ให้บริการ 
พ้ืนที่

โครงการ 
พ้ืนที่ขาย 

(ตรม) 

Int-Intersect บริษัทเอเอเอส ออโต้
เซอร์วิส จ ากัด 

พระราม 3 2556 4 ไร่ 6,400 

Pure Place ราช
พฤกษ ์

บริษัท เพียวสัมมากร 
ดี เ ว ล ล อ ป เ ม้ น ท์  
จ ากัด  

ราชพฤกษ ์ 2555 10 ไร่ 4,500 

The Walk 
ratchaphruek 

บริษัท อินเด็กซ์ลิฟ
วิ่งมอลล์ จ ากัด 

ราชพฤกษ ์ 2555 28 ไร่ 22,000 

The Portico 
Langsuan 

บ ริ ษั ท  ป อ ร์ ติ โ ก 
พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด 

ซอยหลังสวน 2555 1 ไร่ 48 
ตรว 

n/a 

Happy Avenue 
Ladprao 101 

บริษัท อินฟินิท เรียล
เอสเตท จ ากัด 

Ladprao 101 2555 n/a n/a 

The Scene 
Town In Town 

บริษัท  ฟ้าบันดาล
ทรัพย์ จ ากัด 

ลาดพร้าว 2555 9 ไร่ 2 
งาน 48 

ตรว 

5,600 

The Walk 
kaset -
nawamin 

บริษัท อินเด็กซ์ลิฟ
วิ่งมอลล์ จ ากัด 

เกษตร-นวมินทร์  2554 25 ไร่ n/a 

 Happy 
Avenue 
donmueng 

บริษัท อินฟินิท เรียล
เอสเตท จ ากัด 

ดอนเมือง 2554 2 ไร่ 
41.1 
ตรว 

4,053 
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ชื่อโครงการ ผู้ประกอบการ ที่ตั้ง 
ปีที่เปิด

ให้บริการ 
พ้ืนที่

โครงการ 
พ้ืนที่ขาย 

(ตรม) 

Sena Fest บริษัท เสนาดีเวลล
อ ป เ ม้ น ท์  จ า กั ด 
(มหาชน) 

สาทร 2554 4 ไร่ 1 
งาน 

25,000 

The Paseo 
mall 

บริษัท ทีบีเอ็นพร็อพ
เพอร์ตี้ จ ากัด 

ล า ด ก ร ะ บั ง  - 
สุวรรณภูมิ 

2552 n/a n/a 

Pure Place 
รามค าแหง110 

บริษัท เพียวสัมมากร 
ดี เ ว ล ล อ ป เ ม้ น ท์  
จ ากัด  

สุขาภิบาล 3  2552 8 ไร่ 3
งาน 97

ตรว 

12,000 

Pure Place 
รังสิต คลอง2 

บริษัท เพียวสัมมากร 
ดี เ ว ล ล อ ป เ ม้ น ท์  
จ ากัด  

รังสิต คลอง 2 2550 6 ไร่ 1 
งาน 

3,500 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลจากเว็บไซต์โดยผู้วิจัย ณ วันที่ 10 กรกฎาคม 2560 
 จากการรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย พบว่า ศูนย์การค้าชุมชนที่ถูกพัฒนาขึ้นตั้งแต่ปี พ.ศ.2550-
2560 ส่วนใหญ่ที่ตั้งอยู่บริเวณกรุงเทพฯชั้นกลางมีจ านวน 25 โครงการ, กรุงเทพชั้นนอกจ านวน 1 
โครงการ, และเขตปริมณฑลจ านวน 8 โครงการ อยู่ในผังการใช้ประโยชน์ที่ดินประเภทที่อยู่อาศัย
หนาแน่นน้อยไปจนถึงหนาแน่นมาก ถูกพัฒนาโดยบริษัท เพียวสัมมากร ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด 
ภายใต้แบรนด์ “Pure” จ านวน 3 โครงการ, บริษัท ทีบีเอ็นพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด ภายใต้แบรนด์ “The 
Paseo” จ านวน 3 โครงการ, บริษัท อินฟินิท เรียลเอสเตท จ ากัด ภายใต้แบรนด์ “Happy Avenue” 
จ านวน 2 โครงการ, บริษัท อินเด็กซ์ลิฟวิ่งมอลล์ จ ากัด ภายใต้แบรนด์ “The Walk” จ านวน 2 
โครงการ, K.E.LAND COMPANY LIMITED ภายใต้แบรนด์ “The Crystal” จ านวน 3 โครงการ, ส่วน
บริษัทอ่ืนๆพัฒนาเพียงบริษัทละ 1 โครงการ ปีที่มีโครงการถูกพัฒนามากที่สุดคือปี พ.ศ.2557 ซึ่งมี
จ านวนถึง 8 โครงการ โครงการที่มีขนาดใหญ่ที่สุดได้แก่ The Crystal ekamai – ramindra มีขนาด
พ้ืนที่กว่า 35 ไร่ มีพ้ืนที่ขายกว่า 125,000 ตรม ส่วนโครงการที่มีขนาดเล็กที่สุดคือ เพียวสัมมากร 
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รังสิตคลอง 2 มีพ้ืนที่ขายเพียง 3,500 ตรม โดยค่าเฉลี่ยขนาดพ้ืนที่ขายของทุกโครงการมีขนาด 
17,657 ตรม ซึ่งผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลและสรุปเป็นแผนภาพ ดังนี้ 

 
ภาพที่  3 แสดงจ านวนโครงการคอมมูนิตี้มอลล์ที่มีการพัฒนาในเขตกรุงเทพชั้นกลาง, ชั้นนอก, และ

ปริมณฑล ที่มีการพัฒนาระหว่างปี พ.ศ.2550 – 2560 
ที่มา: การรวบรวมข้อมูลและสรุปโดยผู้วิจัย 
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14 

 
ภาพที่  4 แสดงขนาดพ้ืนที่ขายของโครงการคอมมูนิตี้มอลล์ที่คอมมูนิตี้มอลล์ที่ถูกพัฒนาในเขต

กรุงเทพชั้นกลาง, ชั้นนอก, และปริมณฑล ที่ถูกพัฒนาระหว่างปี พ.ศ.2550 – 2560 
ที่มา: การรวบรวมข้อมูลและสรุปโดยผู้วิจัย 

 2.1.3 แนวคิดเรื่องการพัฒนาศูนย์การค้าให้ประสบความส าเร็จ 
 ความเจริญทางเศรษฐกิจและสังคม ส่งผลให้ความต้องการของผู้บริโภคเพ่ิมมากขึ้น และมี
ความหลากหลายยิ่งขึ้น รวมถึงปัจจุบันชีวิตของการท างานยุคที่ระบบการขนส่งมวลชนยังไม่
ครอบคลุมทั่วถึงในทุกพ้ืนที่ ส่งผลให้เสียเวลาในแต่ละวันไปกับการเดินทางเป็นเวลาหลายชั่วโมง 
ปัญหาเหล่านี้คือสาเหตุหลักที่ท าให้เกิดช่องว่างที่ท าให้เกิดศูนย์การค้า ประเภทคอมมูนิตี้ มอลล์ ด้วย
วัตถุประสงค์เพ่ือตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน มุ่งเน้นไปที่การตอบสนองความต้องการ
ในชีวิตประจ าวันของประชาชน (ก าพล อนันตพรพาณิชย์, 2553) โดยการพัฒนาศูนย์การค้าให้
ประสบความส าเร็จ Krystyna (2015) ได้กล่าวถึงปัจจัยที่จะท าให้ศูนย์การค้าประสบความส าเร็จ อัน
ได้แก่ 
 ขนาดของเขตที่ตั้งศูนย์การค้า ทางเลือกส่วนใหญ่ของนักลงทุนที่ประสบความส าเร็จและอยู่
รอดคือการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในเชิงพาณิชย์ในเมืองใหญ่ ยิ่งเมืองใหญ่เท่าไหร่วัดจากจ านวน
ประชากร ยิ่งท าให้มีกลุ่มลูกค้าที่มีก าลังซื้อมากขึ้นต่อศูนย์การค้า 
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 ปริมาณของผู้พักอาศัย ขนาดของเมืองไม่ได้เป็นตัววัดว่าศูนย์การค้าจะประสบความส าเร็จ 
มันเป็นเรื่องที่ส าคัญที่จะเข้าใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของศูนย์การค้า ว่าคนที่มาศูนย์การค้าไม่ได้มาแค่
เดินเล่น แต่จะซื้อสินค้าและบริการที่จัดหาให้ 
 ความหนาแน่นของพ้ืนที่ค้าปลีก ในการวางต าแหน่งศูนย์การค้า นักลงทุนจะต้องให้
ความส าคัญกับการศึกษาคู่แข่ง จ านวนของศูนย์การค้าอ่ืนๆและร้านขายสินค้าปลีกอีกหลายแบบมี
ความส าคัญมาก ยิ่งมีศูนย์การค้าเยอะเท่าไหร่ จะท าให้ลูกค้าน้อยรายที่จะมาเดินทีเดิม 
 อัตราการว่างงาน - รายได้เฉลี่ยของประชากรในพ้ืนที่ ไม่สามารถระบุจ านวนและโครงสร้าง
ของกลุ่มลูกค้าที่มีก าลังซื้อ ข้อมูลอัตราการว่างงานแสดงให้เห็นว่าเป็นการตัดสินใจที่ดี ที่จะวาง
ศูนย์การค้าในเมืองที่มีรายได้เฉลี่ยสูง นักลงทุนไม่ควรหาเมืองที่มีก าลังซื้อต่ า แต่ควรหาเมืองที่
ประชากรมีรายได้เฉลี่ยในระดับปานกลางเยอะ 
 รัศมีการค้า (Catchment area) ที่กว้าง ที่ตั้งของศูนย์การค้าจะดึงดูดกลุ่มคนที่หลากหลาย
หากสามารถเข้าถึงศูนย์การค้าได้ง่าย 
 การเลือกส่วนผสมผู้เช่า ส่วนผสมผู้เช่าที่เหมาะสมเป็นหนึ่งส่วนที่ส าคัญมากต่อศูนย์การค้า 
ส่วนผสมผู้เช่าที่ดีของศูนย์การค้าจะดึงดูดผู้มาใช้บริการ ยกตัวอย่างเช่นร้านอาหาร ผู้ใช้บริการก าลัง
จะไปกินข้าวแต่ระหว่างทางอาจจะมีอะไรที่ดึงดูดใจได้ ด้วยเหตุผลนี้ถึงเรียกบางร้านว่าเป็น key 
tenants ที่ตั้งของkey tenants ในศูนย์การค้าเป็นส่วนที่ส าคัญมากและควรท าให้คนที่จะมาใช้บริการ
เดินผ่านร้านค้าหลายร้านก่อนถึง 
 สถาปัตยกรรมของศูนย์การค้า เมื่อสิ่งปลูกสร้างมีความสะดุดตา คนมักจะไปบ่อยเนื่องจาก
ลักษณะที่แปลกใหม่ ด้วยเหตุนี้ถือเป็นก้าวแรกที่จะดึงคนเข้ามาใช้บริการ 
 วันเปิดโครงการที่เหมาะสม การเลือกช่วงเวลาที่เปิด มีผลต่อจ านวนผู้ใช้บริการ 

 2.1.4 แนวคิดเรื่องการตลาดและกลยุทธ์การตลาด (Marketing and Marketing 
Strategy)  
 การตลาด คือ กระบวนการในการวางแผนและการน าแนวคิดไปใช้ ยกตัวอย่างเช่นการท า
โปรโมชั่น, การก าหนดราคา, การน าส่งความคิด สินค้า และบริการ เพ่ือสร้างการแลกเปลี่ยนที่
ตอบสนองเป้าหมายความต้องการของแต่ละบุคคลและองค์กร (Kotler & Armstrong, 1994)
การตลาดควรเริ่มศึกษาจากผู้บริโภค โดยก าหนดจุดมุ่งหมายของการตลาดคือการรู้และเข้าใจถึงความ
ต้องการของลูกค้า เพ่ือสร้างสินค้าหรือบริการที่เหมาะสมกับผู้บริโภค การตลาดถือเป็นกุญแจส าคัญ
ของบริษัทในการบรรลุเป้าหมายเป้าหมาย ในการสร้าง , การส่งมอบและการส่งคุณค่าที่ลูกค้าควร
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ได้รับจากผลงานหรือผลิตภัณฑ์ของเราไปยังผู้ที่เป็นตลาดเป้าหมายซึ่งจะมีประสิทธิภาพมากกว่าคู่แข่ง 
(Kotler, 1994) 
 กลยุทธ์การตลาด หมายถึง วิธีการใช้เครื่องมือทางการตลาดเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทาง
การตลาด (Kotler & Armstrong, 1996) และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้ ในการ
พัฒนาศูนย์การค้าเมื่อการแข่งขันมีเพ่ิมมากขึ้นในอุตสาหกรรม (Alexander & Muhleba, 1992) ซึ่ง
ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย และกลยุทธ์ด้าน
การส่งเสริมการตลาด เพ่ือที่จะใช้ให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด กล่าวคือ สามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของลูกค้าได้ ซึ่งประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านการ
จัดจ าหน่าย และกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ & ปริญ ลักษิตานนท์ศุภร, 
2541) กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพต้องมีการผสมผสานส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมด
อย่างกลมกลืนและส่งเสริมกันและกันในสายตาลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (White & Gray, 1996) 

 2.1.4.1 กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย (STP) 
 กลยุทธ์ ในการเลื อกกลุ่ ม เป้ าหมาย ย่อมาจาก การแบ่ งส่ วนการตลาด (Market 
Segmentation), การเลือกเป้าหมาย (Market Targeting), และก าหนดจุดยืนขององค์กร (Market 
Positioning) กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย (STP) นั้น เป็นสิ่งที่ควรเลือกก่อนที่จะท ากลยุทธ์
การตลาดอ่ืนๆ เพราะ STP จะเป็นตัวที่ก าหนดทิศทางกลยุทธ์อ่ืนๆ ขององค์กร (ผศ.ศรัณยพงศ์ เที่ยง
ธรรม, 2559) ซึ่งกลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมายประกอบด้วย 
 Market Segmentation คือ การแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็นกลุ่มย่อยๆ ที่มีความเหมือนกัน
โดยใช้เกณฑ์ต่างๆ เช่น ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา ภูมิศาสตร์ พฤติกรรมศาสตร์ 
 Market Targeting คือการจัด “ส่วนตลาดย่อยๆ” ต่างๆ ที่ แบ่ ง ไว้จากขั้นตอน S-
Segmentation ผู้ประกอบการท าการจะเลือกกลุ่มเดียวอย่างมุ่งเน้นหรือเลือกหลายกลุ่มโดย
ตอบสนองให้แตกต่างกัน หรือเลือกทั้งหมดโดยมุ่งตอบสนองเหมือนๆ กัน 
 Market Positioning การก าหนดจุดยืนขององค์กร เป็นการวางต าแหน่งทางการตลาดให้
สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายที่เลือกไว้เมื่อตอนท า Market Targeting 

 2.1.4.2 แนวคิดเรื่องส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่เกี่ยวข้องกับ
ศูนย์การค้า 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) เป็นชุดของตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับการเติมเต็มความ
ต้องการของลูกค้า (E. J. McCarthy, 1964) โดยเป็นตัวแปรที่ควบคุมได้ที่องค์กรสามารถสร้างการมี
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ส่วนร่วมเ พ่ือที่ จะท า ให้กลุ่ มตลาดเป้ าหมายพึงพอใจ (E. J.  McCarthy & Perrault, 1990) 
Marketing mix ยังถูกอธิบายว่าเป็นแนวคิดหลักของทฤษฎีการตลาดและทั้งยังเป็นเครื่องมือและ
เทคนิคเพ่ือใช้เป็นแนวคิดทางการตลาด (McDonald & Tideman, 1993) แนวคิดส่วนประสม
การตลาด (Marketing mix) แบบดั้งเดิมคือ 4Ps นั้นคือ ผลิตภัณฑ์, ราคา, สถานที่ และโปรโมชั่น ซึ่ง
เสนอโดย E. J. McCarthy (1964) และมุ่งเน้นการท าตลาดกับผลิตภัณฑ์ การบริหารการตลาดด้าน
การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix strategy) ส่วนผสมทางการตลาดเป็น
แนวคิดส าคัญ ที่หมายถึงส่วนผสมที่ประกอบกันขึ้นของปัจจัยการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งองค์กรธุรกิจ
จัดท าขึ้น เพ่ือน าไปใช้ให้เกิดความส าเร็จในวัตถุประสงค์ภายในตลาดเป้าหมายที่ก าหนดไว้ (ธงชัย 
สันติวงษ์, 2538) ส่วนผสมทางการตลาดจึงเป็นเครื่องมือที่ส าคัญที่บริษัทจะใช้ส าหรับการระบุ
ขอบเขต และสนับสนุนให้องค์กรมีฐานะอยู่ในที่ตั้งที่เหนือกว่าในเชิงการแข่งขัน และต้องมุ่งเข้าไป
ครอบครองตลาดเป้าหมายนั้นให้ได้ 
 ผศ .ดร . สุดาพร กุณฑลบุตร ให้ความหมายของค าว่าส่วนผสมการตลาด หมายถึง 
องค์ประกอบโดยตรงที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการที่น าเสนอสู่ผู้บริโภค ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับ
ส่วนผสมการตลาดประกอบด้วยปัจจัยด้านการตลาดสี่ชนิดที่มักเรียกกันว่า “4Ps” ดังต่อไปนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าหรือบริการที่จะเสนอขายสู่ผู้บริโภค  
 2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาของสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคต้องจ่ายเพ่ือให้ได้สินค้านั้นๆ 
ราคาจะต้องมีมูลค่าสูงกว่าต้นทุนของสินค้าหรือบริการ เพ่ือจะได้เกิดส่วนต่างเป็นผลก าไรให้แก่กิจการ 
 3. สถานที่ (Place) หมายถึง ช่องทางในการน าสินค้าเสนอขายผู้บริโภค เช่น ตลาดสด 
ห้างสรรพสินค้า การจัดจ าหน่ายสินค้าทางไปรษณีย์ ทางอินเตอร์เน็ท และช่องทางอ่ืนๆ ในปัจจุบันมี
การขายสินค้าที่เป็นapplicationผ่านออนไลน์ทางโทรศัพท์ หรือมีการจ าหน่ายสินค้าอ่ืนๆ เช่น 
Magazine Online เป็น E-Marketing หรือ Digital Marketing สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้เร็วมาก 
 4. การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) หมายถึง กระบวนการส่งเสริมและกระตุ้นให้
ผู้บริโภคหันมาใช้สินค้าและผลิตภัณฑ์ของกิจการ เช่น มีของแถมในบางเทศกาล มีการลดราคาในบาง
ช่วง หรือการที่บริษัทผู้ผลิตมีการโฆษณาเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคสนใจและเกิดความอยากได้ 
 องค์ประกอบของ Marketing Mix มีความส าคัญต่อการวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่ประสบ
ความส าเร็จเพ่ือตอบสนองความต้องการหรือความจ าเป็น (Needs or Wants) ของลูกค้าและเพ่ือให้
บริษัทบรรลุเป้าหมาย 
 ส่วนผสมการตลาดที่เกี่ยวข้องกับศูนย์การค้าจากงานวิจัยของ Chu Ka Wai, (2009) ได้ให้ค า
จ ากัดความดังนี ้
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 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ผลิตภัณฑ์ของศูนย์การค้าในที่นี้ประกอบด้วย รูปแบบการออกแบบตกแต่งภายในศูนย์การค้า 
(Interior Design), ร้านค้าที่อยู่ในศูนย์การค้า (Tenant Mix), และ สถานที่พักผ่อนหย่อนใจ  (Leisure 
Attractions) ซึ่งส่วนผสมผู้เช่า (Tenant mix) เป็นอีกหนึ่งองค์ประกอบที่ส าคัญในการรักษาลูกค้าไว้ 
McGoldrick (1990), อ้างถึง Kirkup and Rafiq (1999) ระบุว่าช่วงหรือการแบ่งประเภทของผู้เช่าใน
ศูนย์การค้าได้รับการยอมรับอย่างกว้างขวางว่าเป็นปัจจัยส าคัญในการก าหนดภาพลักษณ์ของ
ศูนย์การค้าและดึงดูดและรักษาลูกค้าไว้ ส่วนผสมที่น่าสนใจสามารถสร้างได้ผ่านการเลือกคัดสรรผู้เช่า
หลัก (Anchor Tenant), ผู้เช่าที่หลากหลาย, ผู้ค้าอิสระ (Independent Traders) และผู้ให้บริการ 
(Service provider) ส่วนผสมที่ดีจะสามารถเป็นแหล่งช้อปปิ้งและบริการแบบครบวงจรในที่เดียวได้ 
(One-stop Shopping Destination) โดยที่ศูนย์จะรวมร้านค้าหลากหลายประเภทไว้เ พ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพของศูนย์และท าผลักดันให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ (Yuen, 2005) 
 ด้านราคา (Price) 
 ราคาในที่นี้ของศูนย์การค้าไม่เพียงแค่หมายถึงราคาของสินค้าและบริการที่น าเสนอให้แก่
ผู้ใช้บริการภายในศูนย์การค้า แต่หมายรวมถึง การที่ลูกค้าไม่ได้เสียค่าเข้าใช้บริการศูนย์การค้า แต่
ลูกค้าก็มีต้นทุนในการเดินทางมาใช้บริการ มารวมถึงเวลาและความพยายาม รวมไปถึงค่าใช้จ่ายใน
การรับบริการ เช่น ค่าที่จอดรถและค่าเดินทางไปยังศูนย์การค้า ผู้ประกอบการสามารถใช้วิธีการ
บางอย่างเพ่ือลดต้นทุนในการเข้าถึงเพ่ือรักษาระดับลูกค้า การบริการรถโดยสารประจ าทางฟรีหรือ 
Shuttle Bus ก็ช่วยให้สามารถเข้าถึงได้อย่างรวดเร็วมีประสิทธิภาพและราคาถูกที่สุด ที่จอดรถฟรียัง
สามารถเป็นองค์ประกอบหลักท่ีส าคัญให้กับลูกค้าในการตัดสินใจเลือกเข้าห้างสรรพสินค้า 
 ด้านท าเลที่ตั้ง (Place) 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายของศูนย์การค้าก็คือท าเลที่ตั้งโครงการรวมไปถึงการเข้าถึงโครงการ 
ที่ตั้งนั้นเป็นองค์ประกอบหลักและส าคัญที่ก่อให้เกิดความส าเร็จของการพัฒนาศูนย์การค้า , Dawson  
(1983) โดย Kirkup และ Rafiq (1999) อธิบายว่า ที่ตั้งน่าจะเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญที่สุดของ
ความส าเร็จของศูนย์การค้า Ghosh และ McLafferty (1987) กล่าวว่า ศูนย์การค้าที่ตั้งอยู่ในสถาน
ที่ตั้งที่ดี จะสามารถดึงดูดลูกค้าจ านวนมากได้และเพ่ิมประสิทธิภาพการขายปลีกที่อาจเกิดขึ้น ความ
แตกต่างเล็กน้อยในด้านของสถานที่ตั้งของศูนย์การค้าอาจมีผลกระทบต่อส่วนแบ่งตลาดอย่างมาก
และความสามารถในการท าก าไรโดยเฉพาะอย่างยิ่งในพ้ืนที่ที่มีระดับการแข่งขันที่สูง 
 การเข้าถึง (Accessibility) เป็นหนึ่งในองค์ประกอบที่ส าคัญในการชี้ว่าศูนย์การค้าตั้งอยู่ที่
สถานที่ที่สมบูรณ์แบบ ยกตัวอย่างเช่น มันตั้งอยู่ในท าเลที่สามารถเดินได้ง่ายจากแหล่งช้อปปิ้งที่มี



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

19 

ดั้งเดิมอยู่แล้ว อยู่ในพ้ืนที่ที่อยู่อาศัย ย่านการค้าหรือสถานีขนส่งสาธารณะ มีสะพานเชื่อมต่อและ
ทางเดินเชื่อมต่อกับศูนย์การค้า พ้ืนที่จอดรถให้กับลูกค้าเพียงพอ 
 ศูนย์การค้าที่ตั้งอยู่ใกล้สถานีขนส่งสาธารณะสามารถได้รับประโยชน์จากการจับกลุ่มขนาด
ประชากรที่ใหญ่ขึ้นและดึงดูดผู้คนให้มาศูนย์การค้ามากขึ้น (Seah, 2003, quoted by Wee and 
Tong, 2005) การที่ลูกค้ามาใช้บริการร้านค้าหลากหลายร้านค้าภายในศูนย์การค้าที่ตั้งอยู่ สะท้อนถึง
การเลือก Location ที่ดี เพราะร้านค้ามีส่วนช่วยเกื้อกูลส่งเสริมกัน และหมายถึงลูกค้าสามารถใช้
บริการร้านค้าในพ้ืนที่ได้ทั่วถึง (Institute of Real Estate Management, 1990) หากศูนย์การค้า
ที่ตั้งอยู่ใกล้สถานีขนส่งสาธารณะและมีทางเชื่อมหรือสะพานเชื่อมต่อกับศูนย์การค้า ก็จะยิ่งสามารถ
ดึงดูดปริมาณลูกค้าที่เดินทางเท้าผ่านศูนย์การค้าได้สูงขึ้น นอกจากนี้การเข้าถึงง่ายสามารถลดเวลาใน
การค้นหาและต้นทุนทางจิตวิทยา (psychological costs) ของผู้บริโภครวมถึงความเครียดและความ
ขุ่นเคือง ดังที่อธิบายโดย Levy and Weitz (1988), อ้างโดย Sit et al. (2003), อีกทั้งยังสามารถ
ดึงดูดให้ลูกค้ากลับมาเยี่ยมเยือนและช้อปปิ้งอีกครั้ง การทบทวนวรรณกรรมพบว่าความส าคัญหลัก
ของท าเลที่ตั้งท่ีดีและการเข้าถึงได้ง่ายคือต้องการดึงดูดผู้สัญจรทางเท้าไปศูนย์การค้าให้ได้มาก 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 กลยุทธ์การสื่อสารมีความส าคัญต่อการรักษาลูกค้าของศูนย์การค้า Kirkup และ Rafiq 
(1999) อธิบายว่าการประสบความส าเร็จของศูนย์การค้านั้นจะต้องมีการเปลี่ยนแปลงตามพฤติกรรม
การใช้จ่ายของผู้บริโภคและการสื่อสารกับลูกค้าถือเป็นสิ่งส าคัญต่อการส่งเสริมและสนับสนุนการ
เปลี่ยนแปลงดังกล่าว  Yavas (2003) แสดงให้เห็นว่าศูนย์การค้าควรมีส่วนร่วมในแคมเปญการสื่อสาร
แบบครบวงจร ทั้งนี้รวมถึงโฆษณาในท้องถิ่น , สื่อประชาสัมพันธ์ที่มีข้อความรับรองจากผู้ซื้อและ
ข่าวสารในหนังสือพิมพ์และสถานีโทรทัศน์ท้องถิ่นเพ่ือตอบโต้การรับรู้เชิงลบ โฆษณาผ่านสื่อทั่วไปเช่น 
หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น, โทรทัศน์, วิทยุ, โปสเตอร์, การส่งอีเมลล์ไปยังกลุ่มเป้าหมาย และโรงภาพยนตร์
ที่สามารถส่งผ่านข้อความให้กับลูกค้าได้โดยตรง . Alexander and Muhleba (1992)กล่าวว่า 
"โปรโมชั่น" หมายถึง การสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑ์โดยมีเป้าหมายเพ่ือที่จะสร้างการตอบสนอง
ลูกค้าให้เป็นแง่บวก.มีจุดมุ่งหมายเพ่ือปรับปรุงภาพลักษณ์ของบริษัทเพ่ือที่จะสร้างแบรนด์ที่เป็น
เอกลักษณ์ในใจของลูกค้า (Yuen, 2005) LeHew and Fairhurst (2000) อ้างถึงใน Parsons (2003) 
ชี้ให้เห็นว่าการส่งเสริมกิจกรรมการขาย (Promotional Activities) ของห้างสรรพสินค้าก าลังถูกใช้
มากขึ้นเพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับห้างสรรพสินค้า ผ่านการสื่อสารจากภาพลักษณ์ (Image 
Communication) , เพ่ิมการจับจ่าย (Increase Patronage), และกระตุ้นการซื้อสินค้าภายใต้
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บรรยากาศการแข่งขันของอุตสาหกรรมศูนย์การค้าที่รุนแรงขึ้น เนื่องจากคู่แข่งที่เพ่ิมข้ึนและการลดลง
ของลูกค้า 
 MECSC (Middle East Council of Shopping Centres) เน้นถึงความจ าเป็นด้านการท า
การตลาดและการส่งเสริมการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพรวมถึงความส าคัญของกลยุทธ์การเยี่ยมชม
อีกครั้ง (Re-visiting Strategies) ต่อศูนย์การค้า เนื่องจากปัจจุบันลูกค้าไม่ได้มีความจงรักภักดีต่อ
ศูนย์การค้าใดศูนย์การค้าหนึ่ง เว้นแต่ศูนย์การค้านั้นจะเป็นไปตามความคาดหวังที่สูงของลูกค้าและมี
เอกลักษณ์ต่อการสร้างประสบการณ์การช้อปปิ้ง (Feimster, 2007) ผู้จัดการศูนย์การค้าสามารถ
ประสานงานกับต่างแผนกหรือฝ่ายการตลาดของผู้เช่าเพ่ือร่วมสนับสนุนและท าโปรโมชั่นส่งเสริมการ
ขาย เช่น จัดงานอีเว้นท์และเอ็นเตอร์เทนเม้นต์ได้ และท ากิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับชุมชนเป็นหลัก ถือ
เป็นเครื่องมือมุ่งเน้นการประชาสัมพันธ์ในระยะยาว นอกจากนี้การสร้างความภักดีของลูกค้า 
(Customer Loyalty) ต่อศูนย์การค้ารวมถึงโปรโมชั่นสามารถสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้าและกระตุ้น
การเข้าชมศูนย์การค้าอีกครั้ง (Kasrel,1998) 

 2.1.5 แนวคิดเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Kotler, 1984) เป็นการศึกษาเพ่ือให้ทราบถึง
ความต้องการของผู้บริโภคในด้านต่างๆ เพ่ือที่จะท าการกระตุ้นทางการตลาดและส่งต่อไปยังผู้บริโภค
ได้อย่างเหมาะสม อันได้แก่ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้าน
จิตวิทยา 
 Kotler (1984) ได้อธิบายถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึง
ลักษณะความต้องการของผู้บริโภคในด้านต่างๆที่เกิดขึ้นจากสิ่งกระตุ้นจากการท าการตลาดซึ่งส่ งผล
ต่อผู้บริโภคอันประกอบด้วยสามส่วน ประกอบด้วย 
 ปัจจัยภายนอก (External Factor) ได้แก่ ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factor) เช่น 
ลักษณะทางวัฒนธรรมและพ้ืนฐานทางสังคม (Culture and Social Class) และ ปัจจัยทางสังคม 
(Social Factor) เช่น กลุ่มอ้างอิง (Reference Group), ครอบครัว (Family), บทบาทและสถานะ 
(Roles and Status) 
 ปัจจัยภายใน (Internal Factor) ได้แก่ ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) เช่น 
แรงจูงใจ (Motivation), การรับรู้ (Perception), การเรียนรู้ (Learning), ความเชื่อถือ (Beliefs), 
ทัศนคติ (Attitudes), บุคลิกภาพ (Personality), แนวคิดของตนเอง (Self-Concept) 
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 ปัจจัยเฉพาะบุคคล (Personal Factor) ได้แก่ อายุ (Age), วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life 
Cycle), อาชีพ (Occupation), โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได้เฉลี่ย (Economic Circumstances 
or Incomes) 
 จากการศึกษาข้างต้นจะเห็นได้ว่าพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันไปตามพ้ืนฐาน
ทางเศรษฐกิจและสังคมตามช่วงอายุและรายได้ของแต่ละบุคคล เนื่องจากศูนย์การค้าชุมชนนั้นมีผู้เข้า
ใช้บริการในแต่ละวันเป็นจ านวนมาก และมีความหลากหลายของกลุ่มลูกค้า พฤติกรรมการเข้าใช้
บริการของลูกค้าแต่ละกลุ่มนั้นจึงย่อมมีความแตกต่างกัน วุฒิ สุขเจริญ (2555) ได้แบ่งกลุ่มผู้บริโภค
เพ่ือท าความเข้าใจผู้บริโภค โดยแบ่งกลุ่มตามช่วงอายุหรือเจเนอเรชั่น (Generation) ดังนี้ 
 กลุ่ม Generation B หรือ Baby Boomer คือ ผู้บริโภคท่ีเกิดระหว่าง พ.ศ. 2489-2507 (วุฒิ 
สุขเจริญ, 2555 อ้างถึงใน Amacher, 2012, p.14) ซึ่งเป็นช่วงอายุที่กว้าง จึงมีประชากรจ านวนมาก 
ผู้บริโภคในกลุ่มนี้จะเป็นผู้ที่สร้างฐานะจนมีความมั่นคง มีหน้าที่การงานที่ดี และมีการศึกษา จากการ
ท างานที่ยาวนานจนท าให้มีฐานะที่มั่นคง ผู้บริโภค Gen B จึงมีแนวโน้มที่จะใช้จ่ายเพ่ือให้รางวัลกับ
ตนเอง มีความสนใจในการดูแลสุขภาพ ทั้งนี้ ผู้วิจัยจึงก าหนดให้ Generation B คือผู้ที่มีอายุตั้งแต่ 
46 ปี ขึ้นไป 
 กลุ่ม Generation X คือ ผู้บริโภคที่เกิดหลังผู้บริโภค Generation B โดยส่วนใหญ่จะมีอายุ
อยู่ในช่วง 30-45 ปี ผู้บริโภค Gen X อยู่ในช่วงเวลาเศรษฐกิจเริ่มฟ้ืนตัว มีชีวิตความเป็นอยู่ดีขึ้น 
ส่งผลต่อความเชื่อและค่านิยม (วุฒิ สุขเจริญ, 2555 อ้างถึงใน Johnson and Johnson, 2010, 
pp.79-81) ระบุว่าผู้บริโภค Gen X มีลักษณะนับถือความส าเร็จ, ต้องการการยอมรับ, ความพยายาม
ต้องมีคนเห็นคุณค่าและได้รับรางวัลตอบแทน, ต้องการการเอาอกเอาใจเป็นพิเศษ, ให้ความส าคัญกับ
ครอบครัว สรุปได้ว่าผู้บริโภค Gen X อยู่ในช่วงอายุที่ท างานมานานพอสมควรจึงมีอ านาจในการซื้อสูง 
มีอ านาจในการตัดสินใจและเป็นคนที่ตัดสินใจเร็ว ทั้งนี้ ผู้วิจัยจึงก าหนดให้ Generation X คือผู้ที่มี
อายุตั้งแต่ 34 - 45 ปี 
 กลุ่ม Generation Y เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่จัดว่าเป็นคนรุ่นใหม่เป็นกลุ่มที่เพ่ิงเริ่มท างานจนถึง
ผู้บริหารระดับกลาง มีอายุระหว่าง 25-33 ปี (วุฒิ สุขเจริญ, 2555 อ้างถึงใน เสาวคนธ์ วิทวัสโอฬาร, 
2550) ระบุว่า ผู้บริโภค Gen Y มีบุคลิกภาพทัศนคติค่านิยมและแนวโน้มของพฤติกรรมที่มี
ลักษณะเฉพาะอยู่ 13 ประการ ได้แก่ เป็นตัวของตัวเองสูง ความอดทนต่ า อยากรู้ อยากเห็น ท้าทาย
กฎระเบียบ ทะเยอทะยานสูง คุ้นเคยกับเทคโนโลยี ชอบการเปลี่ยนแปลง กระตือรือร้น มองโลกในแง่
ดีมาก มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มั่นใจในตัวเองสูง ไม่เคารพผู้อาวุโสกว่า มีความจงรักภักดีน้อยต่อ
ตราสินค้า ดังนั้นหากเลือก Gen Y เป็นกลุ่มเป้าหมาย ต้องมีความเข้าใจถึงลักษณะเฉพาะของผู้บริโภค 
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Gen Y จึงต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการให้มีความแปลกใหม่อยู่เสมอ  ทั้งนี้ ผู้วิจัยจึงก าหนดให้ 
Generation Y คือผู้ที่มีอายุตั้งแต่ 25 - 33 ปี 
 ผู้บริโภคกลุ่มผู้ซื้อใหม่ในระบบเศรษฐศาสตร์ (NewBIES: New Buyers in Economic 
System) ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีอายุอยู่ในช่วง 18-24 ปี ก าลังจะจบการศึกษาระดับอุดมศึกษาและก าลัง
ก้าวเข้าสู่การท างานเป็นครั้งแรก โดยทั่วไปจะ เป็นคนมีการศึกษาดีเกิดมาพร้อมเทคโนโลยีและ
อินเตอร์เน็ต ถนัดการใช้ แป้นพิมพ์คอมพิวเตอร์หรือโทรศัพท์ มากกว่าการเขียน มีนิสัยใจร้อนเบื่อง่าย 
ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีทัศนคติและพฤติกรรมที่มีความแตกต่างกัน (วุฒิ สุขเจริญ, 2555 อ้างถึงใน วันรบ 
บุญธรรม, 2554) โดยกลุ่ม NewBIES จะนิยมตราสินค้าเพื่อสร้างภาพลักษณ์ให้กับตนเอง เชื่อว่าสินค้า
ที่ดีไม่จ าเป็นต้องโฆษณา มักจะซื้อสินค้าที่อยู่ในศูนย์การค้า แต่ไม่ยอมจ่ายในราคาแพง มีความ
อ่อนไหวต่อราคาสูง 
 ระดับรายได้ต่อครัวเรือนนิยมใช้ในการประเมินเศรษฐกิจสังคม (Socioeconomic) ของ
ผู้บริโภค (วุฒิ สุขเจริญ, 2555) โดยแบ่งระดับรายได้เป็นช่วงและก าหนดความสัมพันธ์ต่อระดับชั้น
ทางสังคม สมาคมวิจัยการตลาดแห่งประเทศไทย (TMRS) ได้ก าหนดมาตรฐานสถานะเศรษฐกิจ-
สังคม (SES: Standardization of Social-Economic Status) ตามเกณฑ์วัดจากฐานการเงินเพ่ือจัด
กลุ่มครัวเรือนไทยให้เป็นเกณฑ์มาตรฐานการจัดท าวิจัยในประเทศไทย (Jirayut and Pisal, 2016) 
โดยแบ่งเป็นแปดกลุ่มในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดังนี้ 
ตารางที่  2 แสดงขนาดพ้ืนที่ขายของโครงการคอมมูนิตี้มอลล์ที่คอมมูนิตี้มอลล์ที่ถูกพัฒนาในเขต
กรุงเทพชั้นกลาง, ชั้นนอก, และปริมณฑล ที่ถูกพัฒนาระหว่างปี พ.ศ.2550 – 2560 

ระดับชั้นทางสังคม รายได้ต่อครัวเรือนต่อเดือน สัดส่วน 

A+ 160,000 บาทข้ึนไป 2% 

A 85,001 - 160,000 บาท 6% 

B 50,0001 - 85,000 บาท 12% 

C+ 35,001 - 50,000 บาท 12% 

C 24,001 - 35,000 บาท 16% 

C- 18,001 -24,000 บาท 14% 
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ระดับชั้นทางสังคม รายได้ต่อครัวเรือนต่อเดือน สัดส่วน 

D 7501 - 18,000 บาท 32% 

E 0 - 7500 บาท 6% 

ที่มา: TMRS SES Classification (2010) 

 2.1.6 แนวคิดเรื่องความพึงพอใจ 
 ความพึงพอใจคือการประเมินว่าผู้ค้าสามารถตอบสนองได้ตรงตามความคาดหวังหรือเกิน 
ความคาดหวังของลูกค้า (Levy & Weitz, 1988) การเปรียบเทียบความคาดหวังและประสิทธิภาพ ใน
ขั้นตอนหลังการซื้อจะเป็นตัวก าหนดระดับความพึงพอใจของลูกค้า (Kursunluoglu, 2014) การท า
ให้ลูกค้าพึงพอใจถือเป็นส่วนหนึ่งของคุณภาพการบริการ ความพึงพอใจของลูกค้าเชื่อมโยงกันระหว่าง
คุณภาพการบริการและสิ่งที่จะเกิดขึ้นหลังการขาย เช่น การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ การซื้อซ้ า และ
ความจงรักภักดีต่อแบรนด์ (Churchill & Surprenant, 1982) เหตุผลในการใช้ความพึงพอใจของ
ลูกค้าในการประเมินบริการ FM อย่างแรกคือการที่ลูกค้าได้รับประสบการณ์ที่แปลกใหม่และไม่
เหมือนใคร ดังนั้น การมุ่งเน้นไปที่ความพึงพอใจของลูกค้า ย้ าถึงความส าคัญของการท าความเข้าใจ
ผู้บริโภคเมื่อตัดสินใจจะท าการตลาด (Kincaid, 1994) อย่างที่สอง ความพึงพอใจทางอารมณ์ 
(emotional satisfaction) น าไปสู่พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase) (Loch, 2000) อีกทั้ง
ความพึงพอใจของลูกค้า มีอิทธิพลต่อการรักษาลูกค้าอีกด้วย (Nourse, 1990) Hui and Zheng 
(2010) พบว่าการเพ่ิมขึ้นของคุณภาพการบริการและการบริหารท าให้ระดับความพึงพอใจของลูกค้า
เพ่ิมข้ึน กล่าวโดยสรุป คือ การบริหารพ้ืนที่ส่วนกลางคือหนึ่งในปัจจัยส าคัญในการตอบสนองความพึง
พอใจของลูกค้า ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญส าหรับธุรกิจบริการ 
2.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 ในงานวิจัยนี้ผู้วิจัยได้ทบทวนวิทยานิพนธ์ที่เกี่ยวข้อง 6 เรื่อง ซึ่งเป็นวิทยานิพนธ์ที่มีเนื้อหา
เกี่ยวกับลักษณะของคอมมูนิตี้ มอลล์ ลักษณะทางกายภาพของโครงการศูนย์การค้า พฤติกรรม
ผู้บริโภค แนวคิดการบริหารศูนย์การค้า การบริหารส่วนผสมผู้เช่าและแนวคิดเก่ียวกับการตลาด 
ตารางที่  3 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ชื่อผู้แต่ง: ขนงคคนางค์ ทอง
พรม (2558) 

ชื่อเรื่องวิทยานิพนธ์: แนวทางการพัฒนาโครงการศูนย์การค้าที่มี
ร้านค้าย่อย: กรณีศึกษา โครงการศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่าแก
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รนด์พระราม9 โครงการศูนย์การค้าเทอร์มินัล21 และโครงการ
ศูนย์การค้าสยามสแควร์1 

วัตถุประสงค์  
1. ศึกษาลักษณะทางกายภาพของโครงการศูนย์การค้าท่ีมีร้านค้าย่อย 
2. ศึกษาการบริหารจัดการร้านค้าย่อยของโครงการศูนย์การค้าท่ีมีร้านค้าย่อย 
3. วิเคราะห์ลักษณะกายภาพและการบริการร้านค้าย่อยของโครงการศูนย์การค้าฯ 
4. เสนอแนะแนวทางการพัฒนาพ้ืนที่และการบริหารร้านค้าย่อยของศูนย์การค้าฯ 
ข้อค้นพบ ท าเลที่ตั้ง การเข้าถึงโซน ผังพ้ืนที่ เส้นทางการเดินทาง เส้นทางเชื่อมต่อ เป็นปัจจัย
ส าคัญของการออกแบบวางผังพ้ืนที่ร้านค้าย่อย โครงการควรมีการจัดเตรียมพ้ืนที่เช่าทั้ง3ลักษณะ
ได้แก่ พ้ืนที่แบบเปิด พ้ืนที่แบบกึ่งเปิดกึ่งปิด และพ้ืนที่แบบปิด การบริหารโครงการเจ้าของ
โครงการควรศึกษาข้อมูลการลงทุน หาทีมงานประสานการท างานระหว่างภายในและภายนอก
องค์กร โดยมีทีมการจัดการร้านค้าย่อยเมื่อเปิดใช้บริการ ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อร้านค้าย่อย
ได้แก่กายภาพของพ้ืนที่เช่า ราคาค่าเช่า และการให้บริการ 

ชื่อผู้แต่ง: เอมมิกา แตงรอด 
(2557) 

ชื่อเรื่องวิทยานิพนธ์: ปัจจัยที่มี ผลต่อความพึง พอใจการใช้บริการ
ศูนย์การค้าชุมชนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา 
เดอะ เซอร์เคิล ราชพฤกษ์ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจ ด้านอาหาร ความปลอดภัยและด้านสิ่งอ านวยความสะดวกของ
ผู้บริโภคในการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนในเขตกรุงเทพมหานคร  
2. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการใช้บริ การ
ศูนย์การค้าชุมชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
ข้อค้นพบ ระดับการศึกษาปริญญาตรี และอาชีพเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจต่อ
การใช้บริการที่เดอะ เซอร์เคิล ราชพฤกษ์มากที่สุด โดยผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการเข้าใช้
บริการด้านร้านอาหาร ด้านความปลอดภัย และด้านสิ่งอ านวยความสะดวกมากท่ีสุด ส่วนความพึง
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พอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าปัจจัยด้านสินค้า/ร้านค้าเป็นที่ยอด
นิยมส่งผลต่อความพึงพอใจมากที่สุด ด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าปัจจัยด้านกิจกรรมตาม
เทศกาลต่างๆส่งผลต่อความพึงพอใจมากที่สุด และด้านราคาพบว่าปัจจัยค่าบริการจอดรถส่งผลต่อ
ความพึงพอใจการใช้บริการมากที่สุด 

ชื่อผู้แต่ง : ตรีทิพ บุญแย้ม 
and นวฉัตร สมบูรณ์ศิลป์  
(2555) 

ชื่อเรื่องวิทยานิพนธ์: ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคอมมู
นิตี้ มอลล์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจในลักษณะทางกายภาพ ความน่าสนใจในการ
บริการ ความคุ้มค่าในตัวเงิน ประสบการณ์ซื้อสินค้าและพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคที่เข้า
มาใช้บริการคอมมูนิตี้มอลล์ 
2. เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลของความพึงพอใจในลักษณะทางกายภาพความน่าสนใจในการบริการและ
ความคุ้มค่าในตัวเงินที่ส่งผลต่อประสบการณ์การซื้อสินค้าของผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการคอมมูนิตี้
มอลล์ 
3. เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลของประสบการณ์การซื้อสินค้าที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคอมมูนิตี้
มอลล์ของผู้บริโภค 
ข้อค้นพบ พฤติกรรมผู้บริโภคในการมาใช้บริการ ศูนย์การค้านั้นมีความสัมพันธ์กับประสบการณ์
การซื้อสินค้าของผู้บริโภค บรรยากาศที่ดีรูปแบบของโครงการที่น่าสนใจ การบริการที่ดี สินค้าที่มี
ความทันสมัยความหลากหลายของร้านค้า สิ่งเหล่านี้สามารถดึงดูดผู้บริโภคท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจ
ในการกลับมาใช้บริการซ้ า ประสบการณ์การซื้อสินค้าของผู้บริโภคนั้นจะส่งผลต่อความทีต่อเดือน
ในการเข้ามาใช้บริการจ านวนชั่วโมงที่ใช้เฉลี่ยต่อครั้งในการเข้ามาใช้บริการและการเลือกบริการ
คอมมูนิตี้ มอลล์ของผู้บริโภค 

ชื่อผู้ แต่ง : พัชรภรณ์ ภาณุ
รัตน์ (2555) 

ชื่อเรื่องวิทยานิพนธ์: พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการคอมมูนิตี้ มอลล์: กรณีศึกษา บริษัท เพียวสัมมากร ดีเวลล
อปเม้นท์ จ ากัด 

วัตถุประสงค์ 
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1. เพ่ือศึกษาลักษณะและพฤติกรรมของผู้เข้าใช้บริการคอมมูนิตี้ มอลล์ 
2. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อลักษณะทางกายภาพและการให้บริการของคอมมูนิตี้ มอลล์ 
3. เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาโครงการคอมมูนิตี้ มอลล์ ให้เหมาะสมกับลักษณะและ
พฤติกรรม 
ข้อค้นพบ ผู้ที่เข้าใช้บริการเพียวเพลสทั้ง3แห่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มาใช้บริการซูเปอร์มาร์เก็ต
มากที่สุด รองลงมาคือร้านอาหาร ขนมและเครื่องดื่ม โดยปัจจัยทางกายภาพ 3อันดับแรกได้แก่ 
ปัจจัยด้านกายเข้าถึง ปัจจัยด้านสถานที่จอดรถ และปัจจัยด้านความหลากหลายของร้านค้า ส่วน
ปัจจัยด้านการให้บริการ ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับความปลอดภัยในการใช้บริการ เวลาเปิด-ปิด 
และค่าบริการที่จอดรถ ส่วนผสมของร้านค้า จะแปลผันตามระดับรายได้ของผู้ใช้บริการ 

ชื่ อผู้ แต่ ง : วี รชาญ บรรณ
วิรุฬห์ (2554) 

ชื่อเรื่องวิทยานิพนธ์: การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือการคัดสรรผู้
เช่าพ้ืนที่ในโครงการศูนย์การค้าชุมชน 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมาเข้าใช้ศูนย์การค้าชุมชนในบริเวณกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการเลือกสรรผู้เช่าในโครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภทศูนย์การค้า
ชุมชนให้เหมาะสมกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค 
ข้อค้นพบ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการของผู้บริโภคในศูนย์การค้าชุมชน ได้แก่ ท าเลที่ตั้ง ความ
สะดวกสบายในการเข้าออก ความสะอาด ชื่อเสียง และความครบครันของร้านค้า ร้ านค้าหลักของ
โครงการ ควรคัดสรรร้านค้าประเภทซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายสินค้าประเภทต่างๆ ร้านอาหาร ร้าน
เครื่องดื่ม และร้านขนม 

ชื่อผู้แต่ง : ก าพล อนันตพร
พาณิชย์ (2553) 

ชื่ อ เ รื่ องวิทยานิพนธ์ : พัฒนาการคอมมูนิ ตี้  มอลล์  ใน เขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

วัตถุประสงค์ 
1. ศึกษาพัฒนาการการเปลี่ยนแปลงในด้านการลงทุนพัฒนาโครงการ 
2. ลักษณะทางสถาปัตยกรรมและสภาพแวดล้อมของคอมมูนิตี้ มอลล์ 
ข้อค้นพบ ปัจจัยแวดล้อมภายนอก ส่งผลกระทบต่อการพัฒนาคือ ด้านการลงทุน ด้านกายภาพ 
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 จากงานวิจัยที่เก่ียวข้องสามารถสรุปได้ดังนี้ 
 ลักษณะของคอมมูนิตี้ มอลล์และแนวคิดการพัฒนาคอมมูนิตี้ มอลล์ต้องค านึงถึง การ
ออกแบบ ลักษณะทางกายภาพของโครงการ และสิ่งแวดล้อมภายนอก ที่ส่งผลกระทบต่อการพัฒนา
และบริหารศูนย์การค้าชุมชน ซึ่งหมายรวมถึงข้อกฎหมายและสภาพเศรษฐกิจ ซึ่งผู้ลงทุนควรศึกษา
ข้อมูลการลงทุน และหาทีมงานประสานการท างานระหว่างภายในและภายนอกองค์กร โดยมีทีมการ
จัดการร้านค้าย่อยเม่ือเปิดใช้บริการ  
 ในด้านการบริหารโครงการ การจัดการร้านค้าย่อย การจัดการที่ดีทั้งพ้ืนที่เช่าและพ้ืนที่
ส่วนกลาง รวมไปถึงการคัดสรรร้านค้าและส่วนผสมร้านค้านั้น ผู้พัฒนาโครงการต้องทราบถึง ปัญหา
ต่างๆ และต้องสามารถแก้ปัญหาเล่านั้นได้ทันท่วงที จะจึงสามารถสร้างแรงดึงดูดให้ผู้เช่าและใช้
บริการเข้ามาในศูนย์การค้าชุมชนได้ 
 ผู้พัฒนาโครงการต้องเข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยที่ส่งผลการเข้าใช้บริการของ
ผู้ใช้บริการ และ ปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการ ซึ่งผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ อันได้แก่ ท าเลที่ตั้งและการเข้าถึง สิ่งอ านวยความ
สะดวกและความสะดวกสบายในการเข้าออก ที่จอดรถ ความสะอาด ความปลอดภัย ชื่อเสียงของ
ร้านค้า ร้านอาหาร ความปลอดภัย และความครบครันของร้านค้าเป็นส าคัญ ส่วนปัจจัยด้านการตลาด
กิจกรรมตามเทศกาลต่างๆจะส่งผลต่อความพึงพอใจมากที่สุด ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะดึงดูดให้ผู้ใช้บริการใน
การกลับมาใช้บริการซ้ าหรือความถ่ีและระยะเวลาในการเข้าใช้บริการที่เพ่ิมขึ้น 
 จากการทบทวนวรรณกรรม และการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ คุณสุปรีชา อังธีระนุวงศ์ 
ต าแหน่ง Chief Marketing Officer ในเบื้องต้น ผู้วิจัยจึงก าหนดตัวแปรในการศึกษาที่แสดงถึงการ
ก าหนดส่วนประสมทางการตลาดของ เดอะแจส ที่มีต่อผู้ใช้บริการ 
  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

28 

ตารางที่  4 การก าหนดส่วนประสมทางการตลาดของเดอะแจส ที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการ 

ผู้ประกอบการ ผู้ใช้บริการ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) รูปแบบสถาปัตยกรรมและการออกแบบ 
ร้านค้าที่ให้บริการ 
ความหลากหลายของร้านค้า 
คุณภาพสินค้า 
พ้ืนที่ส่วนกลาง 
ขนาดของพ้ืนที่ร้านค้า 
การบริการ (Service) 
ต าแหน่งร้านค้า 
ด้านความปลอดภัย 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 

กลยุทธ์ด้านราคา (Price) ราคาสินค้าและบริการ 
กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย(Place) ท าเลที่ตั้งของศูนย์การค้า (Location) 

การเข้าถึง (Accessibility) 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

การประชาสัมพันธ์ของศูนย์การค้า 
การจัดกิจกรรมต่างๆของศูนย์การค้า 
ความถี่ของการจัดกิจกรรมต่างๆของศูนย์การค้า 
การส่งเสริมการขายของร้านค้า (เช่น โปรโมชั่น การลดแลก
แจกแถม) 

ที่มา: จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและจากการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้วิจัย 
 จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยพบว่า งานวิจัยที่ผ่านมามีการศึกษาด้านกายภาพ , 

พฤติกรรมผู้บริโภค, ความพึงพอใจด้านกายภาพและด้านส่วนประสมการตลาดต่อการเข้าใช้บริการ , 

การบริหารจัดการร้านค้าย่อย, ปัจจัยที่ส่งผลต่อการพัฒนา ของศูนย์การค้า ทั้งนี้การศึกษาที่ผ่านมา

เป็นการศึกษาลักษณะด้านกายภาพของโครงการเอง ศึกษาถึงปัจจัยต่างๆที่ส่งผลต่อพฤติกรรมและ

ความพึงพอใจ และใช้กรณีศึกษาแห่งเดียวในการท าวิจัย ซึ่งยังไม่มีงานวิจัยใดศึกษาถึงที่มาและความ

เป็นมาเป็นไปของแนวคิดในการพัฒนาและการวางกลยุทธ์การตลาดของศูนย์การค้าชุมชน ซึ่ งใน
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งานวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยได้เลือก 3 กรณีศึกษาที่ถูกพัฒนาจากผู้ประกอบการรายเดียวกัน เพ่ือน ามา

ศึกษาเปรียบเทียบในด้านลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม, พฤติกรรม และความพึงพอใจ ว่าเหมือน

หรือแตกต่างกันอย่างไรในแต่ละแห่ง รวมถึงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางเศรษฐกิจ

และสังคมกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการ 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 จากการทบทวนทฤษฎี บทความและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องแสดงให้เห็นความส าคัญของ
การศึกษางานวิจัยเรื่องความพึงพอใจของผู้ใช้บริการในศูนย์การค้าชุมชน ซึ่งมีวัตถุประสงค์ใน
การศึกษาแนวคิดการพัฒนา การวางส่วนประสมทางการตลาด ลักษณะเศรษฐกิจและสังคม พฤติกรร
รมของผู้ใช้บริการและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ส่วนในบทนี้ผู้วิจัยน าเสนอวิธีการด าเนินงานวิจัย 
ประกอบด้วย 
3.1 กรอบแนวคิดงานวิจัย (Conceptual Framework) 

 ในการศึกษาวิจัยนี้ได้ก าหนดแนวคิดที่ส าคัญ ประกอบด้วย 3 ส่วนหลัก คือ แนวคิดการ
พัฒนาและการวางกลยุทธ์การตลาด, ลักษณะเศรษฐกิจและสังคมของผู้ใช้บริการรวมถึงพฤติกรรม
การใช้บริการ และความพึงพอใจต่อการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน 

 

ภาพที่  5 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
ที่มา: การวิเคราะห์ข้อมูลของผู้วิจัย 
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ที่มา: แนวคิดการพัฒนาและการวางกลยุทธ์การตลาด ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ (In-
Depth interview) และ การ วิเคราะห์ข้อมูลของผู้วิจัย 
การก าหนดส่วนประสมทางการตลาดได้จากการทบทวนวรรณกรรมและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
(In-Depth Interview) 
ลักษณะเศรษฐกิจและสังคม, พฤติกรรมการและความพึงพอใจต่อการใช้บริการ ได้จาก การเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม 
3.2 การเลือกโครงการกรณีศกึษา 

 ผู้ศึกษาได้เลือกศึกษาโครงการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง ได้แก่ เดอะแจส วังหิน 
(JWH), เดอะแจส รามอินทรา (JRD) และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ (JSR) เนื่องจากศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสทั้งสามโครงการมีขนาดโครงการที่แตกต่างกัน เปิดให้บริการในปีที่ใกล้เคียงกันตั้งแต่ 
พ.ศ.2557-2559 ตามล าดับ ซึ่งทั้งหมดถูกพัฒนาโดยบริษัท JAS ASSET เป็นหนึ่งในบริษัทที่อยู่ใน
ตลาดหลักทรัพย์ที่มีประสบการณ์ด้านการบริหารพ้ืนที่เช่ามากกว่า 17 ปี ได้แก่ J Market ด าเนิน
ธุรกิจเกี่ยวกับตลาดชุมชน และ IT Junction ซึ่งเป็นศูนย์มือถือครบวงจร ปัจจุบันมีจ านวนสาขาท้ังสิ้น 
51 สาขา ซึ่งมีสาขาในการบริหารพ้ืนที่เช่ามากที่สุดในประเทศ โดยศูนย์การค้าชุมชนที่ถูกพัฒนา
ทั้งหมดล้วนตั้งอยู่บริเวณกรุงเทพชั้นกลางและปริมณฑล มีแนวคิดในการพัฒนาโครงการภายใต้
รูปแบบเดียวกัน มีลักษณะโครงการเป็น Lifestyle mall อีกท้ังมีอัตราการเช่า (Occupancy rate) ที่
สูง และในงานวิจัยที่ผ่านมายังไม่มีการน าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสมาเป็นกรณีศึกษา 
3.3 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 แบ่งเป็น 2 กลุ่ม 
 3.3.1 ผู้ประกอบการ ผู้วิจัยได้ท าการนัดหมาย ผู้บริหารโครงการ เดอะแจส จ านวน 1 ท่าน 
เพ่ือท าการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  
 3.3.2 ผู้ใช้บริการ ผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีที่อยู่อาศัยในบริเวณใกล้เคียง 
ส่วนใหญ่เดินทางมาโดยรถยนต์ส่วนตัว และมาใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนแห่งนี้เป็นประจ า กลุ่ม
ประชากรของผู้ใช้บริการ ได้แก่ กลุ่มผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน เดอะแจส ทั้งสามแห่ง ได้แก่  เด
อะแจส วังหิน, เดอะแจส รามอินทรา และ แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ซึ่งขอบเขตจ านวนประชากรที่
ใช้ในการศึกษาพิจารณาถึงจ านวนผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเฉลี่ยต่อวัน ดังนี้ 
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ตารางที่  5 แสดงจ านวนผู้ใช้บริการเฉลี่ยต่อวันของโครงการ เดอะแจส ทั้ง 3 แห่ง 

ศูนย์การค้าชุมชน จ านวนผู้ใช้บริการเฉลี่ยต่อวัน (คน) 

เดอะแจส วังหิน (JWH) 2,500 

เดอะแจส Ramindra (JRD) 3,500 

 แจสเออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ (JSR) 6,000 

รวม 12,000 

ที่มา:  ข้อมูลได้จากผู้ประกอบการ ณ วันที่ 17 สิงหาคม 2560 
 จากการสัมภาษณ์เบื้องต้นพบว่าผู้มาใช้บริการแต่ละแห่งดังแสดงในตารางที่ 5 อย่างไรก็ตาม 
ถึงแม้ว่าจะมีการใช้บริการ 12,000 คนต่อวันแต่ในแง่ของการก าหนดกลุ่มตัวอย่างตามสถิติ ผู้วิจัยไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน (Unknown population) ดังนั้นในหลักการการก าหนดกลุ่ม
ตัวอย่าง จึงก าหนดให้กลุ่มตัวอย่างมีจ านวนทั้งสิ้น 400 คน ซึ่งผู้วิจัยได้ใช้สูตรค านวณของ ผศ.ดร. วา
โร เพ็งสวัสดิ์ (2553) ดังนี้ 
 N  แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 σ2  แทน ความแปรปรวนของประชากร 
 Z  แทน ค่า Z จากตารางที่ระดับความเชื่อมั่นที่ก าหนด 
 E  แทน ความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกินข้ึนได ้

 ก าหนดให้ ค่า Z = 1.96 เมื่อ α = 0.05 มีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

 

 
n = 384.16 
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 ดังนั้นกลุ่มตัวอย่างที่ผู้วิจัยใช้ในครั้งนี้คือจ านวนผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน เดอะแจส ทั้ง
สามแห่ง จ านวน 384 คน ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 โดยวิธีการสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental 
Sampling) เนื่องจากสิ้นเปลืองค่าใช้จ่ายน้อยและประหยัดเวลา  
3.4 วิธีการด าเนินการวิจัย 

 การศึกษางานวิจัยฉบับนี้ ใช้วิธีการศึกษาแบบผสม (Mixed Method) ได้แก่ การศึกษา
เอกสารที่เกี่ยวข้อง การส ารวจเชิงกายภาพ การสัมภาษณ์ และการสอบถามผู้ใช้บริการ 
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 3.4.1 กรอบด าเนินงานวิจัย (Research framework) 

 
ภาพที่  6 การด าเนินงานวิจัย 

ที่มา: จัดท าโดยผู้วิจัย 
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3.5 การเก็บข้อมูล (เครื่องมือและวิธีการเก็บข้อมูล) 

 เครื่องมือที่ใช้และวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.5.1 ผู้ประกอบการ 
 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) โดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างและใช้
เทปบันทึกระหว่างการสัมภาษณ์  
 3.5.2 ผู้ใช้บริการ 
 ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) จ านวน 400 ชุด โดยแบ่งการแจกแบบสอบถามตาม

สัดส่วนผู้ใช้บริการเฉลี่ยของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส ทั้งสามแห่ง โดยแบ่งสัดส่วนการเก็บ

แบบสอบถามเป็นวันธรรมดา(จันทร์-ศุกร์) ร้อยละ 40 และวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุด ร้อยละ 60 

ทั้งนี้ผู้วิจัยจะท าการเก็บแบบสอบถามโดยแบ่งตามช่วงเวลาเช้า-เย็น โดยใช้อัตราส่วนการแจก

แบบสอบถามอยู่ที่ 40:60 ส าหรับ เดอะแจส รามอินทรา และใช้อัตราส่วนร้อยละ 30:70 ส าหรับ เด

อะแจส วังหิน และ แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ช่วงเวลาในการเก็บแบบสอบถาม ผู้วิจัยแบ่งเป็น 2 

ช่วงเวลา ได้แก่ ช่วงเช้า ตั้งแต่ 10:00-15:00 และ ช่วงเย็น ตั้งแต่ 16:00-22:00 รายละเอียด

ดังต่อไปนี้ 

ตารางที่  6 แสดงสัดส่วนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการเก็บแบบสอบถาม 

สาขา 

จ านวน
ผู้ใช้บริการ
เฉลี่ย/วัน 

(คน) 

กลุ่มตัวอย่างวัน
ธรรมดา 

(จันทร์-ศุกร)์  

กลุ่มตัวอย่างวัน
เสาร์-อาทิตย์ 
และวันหยุด  

แบบ 
สอบถาม

ที่
ต้องการ 
(ชุด) 

เก็บ 
แบบ
สอบ 
ถาม 
(ชุด) ช่วงเช้า ช่วงเย็น ช่วงเช้า ช่วงเย็น 

เดอะแจส วังหิน 
(JWH) 

2,500 10 22 14 34 80 80 

เ ด อ ะ แ จ ส  ร า ม
อินทรา (JRD) 

3,500 19 29 29 43 112 120 

แจสเออร์เบิร์น 6,000 24 56 36 84 192 200 
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ศรีนครินทร์ (JSR) 

รวม 12,000 53 107 79 161 384 400 

ที่มา: จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้วิจัย 

ตารางที่  7 แสดงตัวแปรและเครื่องมือในการวิจัย 

วัตถุประสงค์ ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือในการ
วิจัย 

1. เพ่ือศึกษา
แนวคิดการ
พัฒนาและการ
วางส่วนประสม
ทางการตลาด
ของโครงการ
ศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจส 

แนวคิดใน
การพัฒนา
ศูนย์การค้า
ชุมชน 

ความเป็นมาในการพัฒนา 
ความแตกต่างของการ
พัฒนาศูนย์การค้าชุมชนใน
แต่ละท าเล 
เกณฑ์ในการเลือกที่ตั้ง
โครงการ 

ผู้ประกอบการ การสัมภาษณ์เชิง
ลึก 
(In-depth 
interview)  
 
 
 การวางกล

ยุทธ์
การตลาด 

การก าหนดส่วนประสมทาง
การตลาด 
กลยุทธ์ในการเลือก
กลุ่มเป้าหมาย 
การวางแผนด้านการตลาด 

2. เพ่ือศึกษา
ลักษณะทาง
เศรษฐกิจและ
สังคม และ
พฤติกรรมและ
ความพึงพอใจ
ของผู้ใช้บริการ

ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ
และสังคม
ของ
ผู้ใช้บริการ 

เพศ  
อาชีพ 
สถานภาพสมรส  
ระดับการศึกษา 
รายได้ครัวเรือน 
การเข้าใช้บริการศูนย์การค้า 

ผู้ใช้บริการ แ บ บ ส อ บ ถ า ม 
(Questionnaire) 
 
 
 
 

พฤติกรรม
การใช้

วัตถุประสงค์การเข้าใช้
บริการ 
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วัตถุประสงค์ ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือในการ
วิจัย 

ศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจส 
 

บริการ
ศูนย์การค้า
ชุมชน 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการ 
ร้านค้าที่ใช้บริการ 
ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 

ความพึง
พอใจของ
ผู้ใช้บริการ
ศูนย์การค้า
ชุมชน 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา 
ด้านที่ตั้ง 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

3. เพ่ือวิเคราะห์
ลักษณะทาง
เศรษฐกิจและ
สังคมของ
ผู้ใช้บริการกับ
พฤติกรรมและ
ความพึงพอใจ
การใช้บริการ 

ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ
และสังคม
ของ
ผู้ใช้บริการ 

ความพึงพอใจการใช้บริการ ผู้ใช้บริการ แ บ บ ส อ บ ถ า ม 
(Questionnaire) 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการ 

ที่มา: อรศศิพัชร์ ศิริวรรณพร ผู้วิจัย 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 3.6.1 ผู้ประกอบการ  
 ผู้ศึกษาน าเสนอข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลในลักษณะเชิงพรรณนาความ โดยการท าการ
วิเคราะห์และสังเคราะห์นั้นคือการถอดเทป หาประเด็นส าคัญ (Keywords) แล้วสรุปเนื้อหา โดย
เชื่อมโยงระหว่างทฤษฎีและความสัมพันธ์ของเหตุการณ์ต่างๆเข้าด้วยกัน 
 3.6.2 ผู้ใช้บริการ  
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 ผู้ศึกษาน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เชิงสถิติ ด้วยโปรแกรม SPSS เพ่ือให้สามารถแสดง

ผลการวิจัยได้ตรงตามวัตถุประสงค์ และน าไปใช้ในการพัฒนาและปรับปรุงศูนย์การค้าชุมชน เด

อะแจส ทั้งสามแห่งให้เหมาะสมกับผู้ใช้บริการ เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลผู้ใช้บริการแล้ว ผู้วิจัยน าผลแสดง

ต่อผู้ประกอบการ เพื่อสัมภาษณ์ถึงสาเหตุหรือค าอธิบายที่เกิดผลดังกล่าว ทั้งนี้เพ่ือสร้างความเชื่อมั่น

ต่อผลการวิเคราะห์ที่เกิดข้ึน 
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บทที่ 4 

แนวคิดการพัฒนาโครงการและกลยุทธ์การตลาดศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 

 เนื้อหาในส่วนนี้ประกอบด้วยความเป็นมาของการพัฒนาโครงการและการวางกลยุทธ์
การตลาดของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง คือ เดอะแจส วังหิน, เดอะแจส รามอินทรา และ
แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ รวมถึงรายละเอียดโครงการจากการศึกษาของผู้วิจัยในด้าน ท าเลที่ตั้ง 
Catchment area ลักษณะโครงการและผังโครงการ และกลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมายและ
ส่วนผสมผู้เช่าโดยแสดงสัดส่วนร้านค้าและขนาดพื้นที่เช่า 
4.1 ความเป็นมาของการพัฒนาโครงการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 

 บริษัท เจ เอ เอส แอสเซ็ท จ ากัด (มหาชน) เริ่มด าเนินการธุรกิจตั้งแต่ปี พ.ศ. 2543  โดยเป็น
หน่วยงานหนึ่งในบริษัท เจมาร์ท จ ากัด (มหาชน) ธุรกิจเดิมของศูนย์การค้าชุมชน เดอะแจส คือ การ
บริหารพ้ืนที่เช่าที่ชื่อว่า IT Junction และจากธุรกิจที่เติบโตอย่างต่อเนื่องจึงได้มีการปรับโครงสร้าง
ภายในองค์กร ซึ่งธุรกิจ IT Junction เดิมเป็นการปล่อยเช่าพ้ืนที่ศูนย์มือถือกับทางพันธมิตร โดยมี 
Big C เป็นพันธมิตรหลักตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 และขยายสาขาอย่างก้าวกระโดดจาก 7 สาขา เพ่ิมขึ้น
เป็น 20 สาขาในปีดังกล่าว และขยายสาขาอย่างต่อเนื่องจนถึงสิ้นปี พ.ศ. 2555 มีสาขารวมทั้งสิ้น 30 
สาขา 
 เพ่ือลดความเสี่ยงในธุรกิจเรื่องของสัญญาเช่ากับทางพันธมิตรที่มีความไม่แน่นอน ทางบริษัท
จึงต้องการขยายธุรกิจให้มีความหลากหลายและหาช่องทางที่ก่อให้เกิดรายได้เพ่ิมขึ้น โดยใช้จุดแข็งใน
เรื่องการบริหารพ้ืนที่เช่าซึ่งเป็นธุรกิจหลักเป็นแนวคิดในการพัฒนาธุรกิจ ดังนั้นในปี พ.ศ. 2555 ได้มี
การจัดตั้งและจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทและด าเนินธุรกิจทั้งส่วนการบริหารพ้ืนที่เช่าภายใน
ศูนย์การค้าและธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ แบ่งออกเป็น 3 ธุรกิจย่อย ได้แก่  การพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ศูนย์การค้าชุมชนภายใต้ชื่อ เดอะแจส , การบริหารพ้ืนที่เช่าในรูปแบบศูนย์จ าหน่าย
โทรศัพท์และอุปกรณ์มือถือภายใต้ชื่อ IT Junction  และการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ตลาดชุมชน 
ภายใต้ชื่อ J Market 
 ปัจจุบันศูนย์การค้าชุมชนภายใต้บริษัท เจเอเอส แอสเซ็ท จ ากัด (มหาชน) มีจ านวน 3 แห่ง 
ได้แก่ เดอะแจส วังหิน , เดอะแจส รามอินทรา  และแจส เออเบิร์นศรีนครินทร์ (สัมภาษณ์
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ผู้ประกอบการและแบบแสดงข้อมูลการเสนอขายหลักทรัพย์ บริษัท เจเอเอส แอสเซ็ท จ ากัด 
(มหาชน), 2558) 
4.2 แนวคิดการพัฒนาโครงการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 

 ศูนย์การค้าชุมชนสร้างขึ้นเพ่ือตอบโจทย์และไลฟ์สไตล์ของคนที่อยู่อาศัยในชุมชนนั้นๆ 
ผู้พัฒนามีแนวคิดในการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนโดยใช้จุดแข็งเรื่องการบริหารพ้ืนที่เช่ามาพัฒนาเป็น
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสด้วยวิธี Use looking for site กล่าวคือ ผู้พัฒนาทราบอยู่แล้วว่าจะพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ประเภทใดแล้วจึงหาท าเลหรือที่ตั้งให้เหมาะสมกับประเภทอสังหาริมทรัพย์ที่ต้องการ
พัฒนานั้นๆแนวคิดการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสสามารถแบ่งเป็น 3 ช่วง ได้แก่ ช่วงก่อนการ
ก่อสร้าง (Pre-construction), ช่วงระหว่างการก่อสร้าง (Construction) และ ช่วงหลังการก่อสร้าง 
(Post-construction) 
 ช่วงที่ 1 ช่วงก่อนการก่อสร้าง (Pre-construction) เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลและเตรียมการ
ในการพัฒนาโครงการ ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสพิจารณาถึงเงินลงทุนโครงการประมาณ 500 - 
1,000 ล้านบาท โดยเริ่มจากการศึกษาหาท าเลที่ตั้งที่อยู่ใกล้แห่งชุมชน ต้องมีความหนาแน่นเพียงพอ
หรือมีโอกาสที่จะมีการขยายตัวของชุมชนในอนาคต ต้องเลือกที่ตั้งที่เหมาะสม โดยมีรัศมีการค้า 
(Catchment area) จะอยู่ช่วง 3 ถึง 10 กิโลเมตร หรือเดินทาง ไม่เกิน 15 ถึง 30 นาที จะมีรูปแบบ
การครองที่ดินแบบสิทธิการเช่า (Leasehold) อย่างน้อย 30 ปี หรือ การซื้อที่ดิน (Freehold) โดย
แหล่งการหาที่ดินได้จากบริษัทที่ปรึกษาด้านอสังหาริมทรัพย์ CBRE และ นายหน้าทั่วไป รวมถึงต้อง
ศึกษาข้อจ ากัดทางกฎหมายเช่น กฎหมายผังเมือง กฎหมายค้าปลีกค้าส่ง กฎหมายควบคุมอาคาร เป็น
ต้น หลังจากนั้นท าการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility study) ซึ่งเนื้อหาประกอบด้วย
เรื่องของอุปสงค์ (Supply) อุปทาน (Demand), คู่แข่งขัน, กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและความเป็นไปได้
ทางการเงิน (Financial) ซึ่งในช่วงของก่อนการก่อสร้างผู้พัฒนาจ าเป็นต้องค านึงถึง ข้อจ ากัดและ
โอกาสในการพัฒนาที่ดินนั้นๆในอนาคต รวมถึงศูนย์การค้าชุมชนส่วนใหญ่อยู่ในกรุงเทพมหานครซึ่งมี
อยู่มากจึงท าให้เกิดการแข่งขันที่สูง  ผู้พัฒนาจึงต้องหาต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) ให้
ชัดเจน 
 ช่วงที่ 2 ช่วงระหว่างการก่อสร้าง (Construction)  เป็นการด าเนินการก่อสร้างและจัดหา
ผู้รับเหมา โดยในขั้นตอนนี้ผู้พัฒนาจะต้องมีการวางรูปแบบ (Concept) และการออกแบบ (Design) 
การเลือกส่วนผสมผู้เช่า (Tenant mix) โดยจะวางร้านค้าท่ีตอบสนองกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในชุมชน
นั้นๆ สถานที่ตั้งที่แตกต่างกัน ส่วนผสมผู้เช่าก็จะแตกต่าง รวมถึงต้องดูส่วนผสมผู้เช่าของศูนย์การค้า
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คู่แข่งว่ามีร้านค้าประเภทไหนอยู่แล้วบ้าง  เพ่ือตอบโจทย์ท าให้ศูนย์การค้ามีความแตกต่างและ
ตอบสนองชุมชนนั้นๆจริงๆ ไม่ใช่เพียงแต่นึกถึงการมุ่งท าก าไรสูงสุด (Maximize profit) อย่างเดียว 
ซึ่งกลุ่มลูกค้าหลักของเดอะแจสจะเน้นกลุ่มครอบครัวเป็นหลัก เพราะฉะนั้นส่วนผสมผู้เช่าก็จะให้ตรง
กับกลุ่มครอบครัว การวางผังโครงการ (Layout) จะต้องเลือกวางร้านค้าที่เป็นผู้เช่าหลัก (Anchor 
tenant) ขึ้นมาก่อน เพ่ือเป็นการดึงร้านค้าย่อยมาในศูนย์การค้า การเข้าถึง (Accessibility and 
Circulation) การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) ซึ่งการวางต าแหน่งทางการตลาดนั้น
จะต้องมีความแตกต่างจากคู่แข่งและต้องตอบโจทย์ลูกค้าในชุมชนนั้นๆ  รวมไปถึงการท าแผนการ
ตลาด (Marketing plan) และการประชาสัมพันธ์ เพ่ือเตรียมเปิดตัวโครงการ ซึ่งในช่วงระหว่างการ
ก่อสร้างผู้พัฒนาจ าเป็นต้องค านึงถึงความไม่แน่นอนของร้านค้าที่จะมาอยู่ในศูนย์การค้า ซึ่งร้านที่ตก
ลงจะมาเช่าพื้นที่แต่สุดท้ายไม่ได้มา ท าให้ต้องมีการวางผังร้านค้าใหม่ซึ่งส่งผลท าให้การก่อสร้างล่าช้า  
 ช่วงที่ 3 ช่วงหลังการก่อสร้าง (Post-construction) เป็นการบริหารโครงการหลังช่วงที่การ
ก่อสร้างเสร็จสิ้นแล้ว ซึ่งการบริหารของทางศูนย์การค้าประกอบด้วย 3 ส่วน คือ การบริหารผู้เช่า, 
การบริหารผู้ใช้บริการ และการบริหารศูนย์การค้า  
 การบริหารผู้เช่า ผู้พัฒนาโครงการจะต้องก าหนด เงื่อนไขสัญญาเช่า รูปแบบการช าระค่าเช่า 
การเก็บค่าเช่า ผู้เช่าหลักจะเก็บแบบค่าเช่ารายเดือนแบบคงที่หรือแบบคิดตามสัดส่วนรายได้  (Gross 
Profit sharing) ส่วนร้านค้าย่อยจะเก็บค่าเช่ารายเดือนแบบคงที่ในอัตราค่าเช่าที่สูงกว่าผู้เช่าหลัก 
รวมไปถึงการท าการส่งเสริมการขาย (Promotion) ช่วยร้านค้า เช่น บางร้านยอดขายไม่ดีทาง
ศูนย์การค้าก็จะลดค่าเช่าให้ 10-15% เป็นต้น 
 การบริหารผู้ใช้บริการ คือการท าอะไรก็ตามที่ท าให้คนมาใช้บริการมากที่สุด เพ่ือที่ผู้เช่าอยู่
รอด โดยอาจจะต้องใช้เครื่องมือทางการตลาด (Marketing tools) ต่างๆ เช่น การวางแผนรณรงค์
ด้านการตลาด (Campaign) ว่าจะจัดข้ึนในช่วงไหน และใช้เงินงบประมาณเท่าไหร่  
 การบริหารศูนย์การค้า รายได้ของศูนย์การค้าไม่ได้มาแค่จากการขายพ้ืนที่เช่า แต่รวมไปถึง
พ้ืนที่ส่วนกลางที่สามารถเช่าชั่วคราว ค่าโฆษณา ค่าที่จอดรถ ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่ก่อให้เกิดรายได้ของ
ศูนย์การค้าทั้งสิ้น  อีกทั้งผู้พัฒนาศูนย์การค้าต้องบริหารควบคุมค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นทั้งค่าใช้จ่ายผันแปร 
(Variable cost) เช่น ค่าน้ า - ค่าไฟ ค่าใช้จ่ายทางการตลาด และค่าใช้จ่ายคงท่ี (Fixed cost) เช่น ค่า
รักษาความปลอดภัย ค่าแม่บ้าน ค่าพนักงาน เป็นต้น โดยจะต้องบริหารต้นทุนให้มีประสิทธิภาพและ
คุ้มค่าที่สุด ทั้งนี้ทางศูนย์การค้าจะต้องมีการประเมินจ านวนคนเข้าศูนย์การค้า โดยจะประเมินทุก
อาทิตย์ เพ่ือที่จะทราบผลการด าเนินงานของทางศูนย์การค้า 
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4.3 การวางกลยุทธ์การตลาดของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 

 การวางกลยุทธ์การตลาดของเดอะแจสทั้ง 3 แห่งคือ ส่วนประสมการตลาด (4Ps) และกล
ยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย (STP) มีความคล้ายคลึงกัน โดยจะแตกต่างที่กลยุทธ์การวางส่วนผสม
ผู้เช่า เพราะลูกค้าในแต่ละชุมชนมีความต้องการและมีรูปแบบการด าเนินชีวิตที่แตกต่างกัน ทาง
ศูนย์การค้าจึงต้องหาร้านค้ามาเพ่ือตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย ยกตัวอย่างเช่น ส่วนผสมผู้เช่าของเด
อะแจส วังหินจะมี Tops, Starbucks เนื่องจากโซนวังหินอยู่ในย่านชุมชนเก่า ที่มีการขยายตัวของ
หมู่บ้านและคอนโด รวมไปถึงกลุ่มผู้สูงอายุและกลุ่มโรงเรียน ดังนั้นทางศูนย์การค้าจึงยึด ธีม Family 
Mall เดอะแจส รามอินทราส่วนผสมผู้เช่าจะมีเพ่ิม ฟิตเนส, ศูนยอ์าหาร และ โซนการศึกษา เนื่องจาก
มีคอนโดมิเนียมเกิดใหม่จ านวนมาก และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ส่วนผสมผู้เช่าจะเพ่ิมโรงหนัง , 
ร้านสัตว์เลี้ยงเข้ามาเนื่องจากศูนย์การค้าชุมชนที่มีพ้ืนที่ขนาดใหญ่ จึงมีส่วนผสมผู้เช่าได้หลากหลาย
มากขึ้น 

 4.3.1 การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 
 การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง มีการก าหนด 
การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Market Targeting) รวมถึงการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Market 
Positioning) ที่เหมือนกัน โดยก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นกลุ่มผู้ใช้บริการระดับ B ขึ้นไป และมี
การก าหนดต าแหน่งทางการตลาดของศูนย์การค้าเป็น Lifestyle mall และ Family mall ทั้งนี้การ
แบ่งส่วนการตลาด (Market Segmentation) ของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส แต่ละแห่งนั้นขึ้นอยู่
กับท าเลที่ตั้งอยู่ของศูนย์การค้านั้นๆ โดยเดอะแจส วังหิน กลุ่มลูกค้าจะเป็น กลุ่มครอบครัว ,กลุ่ม
คนท างาน, กลุ่มคนเกษียณอายุ, และกลุ่มวัยเรียน เดอะแจส รามอินทรา กลุ่มลูกค้าจะเป็น กลุ่ม
ครอบครัว, กลุ่มคนท างาน, กลุ่มวัยเรียนและกลุ่มชุมชนใหม่ที่เกิดขึ้นในบริเวณนั้น ส่วนแจส เออเบิร์น 
ศรีนครินทร์ กลุ่มลูกค้าจะเป็น กลุ่มครอบครัว,กลุ่มคนท างานและกลุ่มวัยเรียน 

 4.3.2 การก าหนดส่วนประสมการตลาดของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 
  การก าหนดส่วนประสมการตลาดของเดอะแจส วังหิน, เดอะแจส รามอินทรา และ แจส เออ
เบิร์น ศรีนครินทร์ มีแนวคิดที่คล้ายคลึงกัน โดยจะแตกต่างกันที่ตัว ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
โดยเฉพาะส่วนผสมผู้เช่าที่แตกต่างกัน เพ่ือที่จะตอบโจทย์คนในพ้ืนที่นั้นๆ ด้านราคา (Price) ก็จะ
สอดคล้องกันกับร้านค้าที่มาลงในศูนย์การค้าชุมชน สินค้าควรมีราคาที่เหมาะสมกับลูกค้า  เพราะถ้า
ลูกค้าไม่สามารถซื้อสินค้าหรือบริการภายในศูนย์ได้ย่อมหมายถึงการเลือกร้านค้ามาไม่เหมาะสมกับ
กลุ่มลูกค้า ด้านท าเลที่ตั้ง (Place) เป็นเรื่องเกี่ยวกับรัศมีการค้า (Catchment area) ต้องอยู่ใกล้
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แหล่งชุมชนและเดินทางสะดวก สามารถเข้าถึงโครงการได้ง่าย มีที่จอดรถเพียงพอและจอดรถง่าย มี
สิ่งอ านวยความสะดวก เช่น ห้องน้ า ลิฟต์ บันไดเลื่อนรวมไปถึง ความเย็นภายในศูนย์การค้า ความ
สว่างและบรรยากาศที่น่าเดิน มีป้ายชัดเจน ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ศูนย์การค้าแจส 
เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ที่มีพ้ืนที่มากกว่าสาขาอ่ืน ท าให้มีร้ านค้ามากกว่า และสามารถท า Co-
promotion ได้มากกว่าและมีกิจกรรมที่หลากหลายกว่า ในด้านการประชาสัมพันธ์ ศูนย์การค้าชุมชน
เดอะแจสทั้ง 3 แห่ง ใช้ช่องทางออฟไลน์ (Offline) เช่น การแจกใบปลิว, Direct mail และ การ
ประชาสัมพันธ์ออนไลน์ (Online) จะเป็นช่องทางหลักที่ใช้ติดต่อกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รวมถึงการ
ท าโปรโมชั่น ก็จะต้องมีการจัดกิจกรรมอย่างสม่ าเสมอและมีการวัดผลของกิจกรรมและแนวโน้มใน
การกลับมาใช้บริการซ้ าของผู้ใช้บริการ 
ตารางที่  8 การก าหนดส่วนประสมทางการตลาดของศูนย์การค้าชุมชน เดอะแจส 

ส่วนประสมทางการตลาด องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

● มีรูปแบบสถาปัตยกรรมและการออกแบบที่สวยงาม 

● ร้านค้าที่ให้บริการ ต้องตอบสนองความต้องการของคนในชุมชน 

● ความหลากหลายของร้านค้า  ขึ้นอยู่กับการวาง Tenant mix 
ของทางโครงการ คือต้องดึง Anchor tenant  เข้ามาก่อน จะต้องมี
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านค้าที่มีชื่อเสียง เป็นต้น หลักจากนั้นถึงขายพื้นที่
เช่าให้กับผู้เช่ารายย่อยได้ 

● สินค้าต้องมีคุณภาพท่ีดี 

● พ้ืนที่ส่วนกลาง ต้องมีความสะอาดและสวยงาม 

● ขนาดของพ้ืนที่ร้านค้า ต้องเหมาะสมกับประเภทของร้านค้า 

● การบริการ มีเวลาเปิด - ปิดที่เหมาะสม 

● ต าแหน่งร้านค้า ท าผังโครงการโดยการวางร้านค้าหลักขึ้นมาก่อน 
เพ่ือดึงรายค้าย่อยเข้ามาในศูนย์การค้า และมีการจัดกลุ่มร้านค้า ให้
ร้านค้าประเภทเดียวกันอยู่ในโซนเดียวกัน 

● ด้านความปลอดภัย มียามและกล้องวงจรปิด 

● ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ได้แก่ ที่จอดรถ ความเย็น ความสว่าง 
ห้องน้ า ลิฟต ์บันไดเลื่อน ทางเดิน เป็นต้น 
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ส่วนประสมทางการตลาด องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 

กลยุทธ์ด้านราคา 
(Price) 

● ราคาสินค้าและบริการ ราคาสินค้าขึ้นอยู่กับแต่ละร้านที่อยู่ใน
โครงการซึ่งร้านค้าเหล่านี้ โครงการก็ได้เลือกให้เหมาะสมกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายแล้ว 

ก ล ยุ ท ธ์ ด้ า น ก า ร จั ด
จ าหน่าย 
(Place) 

● ท าเลที่ตั้งของศูนย์การค้า (Location) ต้องอยู่กลางชุมชน 

● การเข้าถึง (Accessibility) เดินทางเข้าออกสะดวก 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด 
(Promotion) 

● ส่วนส่งเสริมการขายของร้านค้า เช่น การท า Co-promotion 
ระหว่างศูนย์การค้า กับร้านค้า, การท า Campaign กับพันธมิตรบัตร
เครดิต, และการท า Cross marketing ระหว่างร้านค้า 

● การจัดกิจกรรมต่างๆของศูนย์การค้าชุมชน เช่น การแจกทอง , 
การแจกตั๋วเครื่องบิน ท าคูปองชิงโชคเพ่ือเก็บข้อมูลลูกค้า 

● การประชาสัมพันธ์ของศูนย์การค้าทั้งช่องทางออฟไลน์และ
ออนไลน์ 

ที่มา: จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย  

4.3.3 จุดเด่นของโครงการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 
 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการพบว่าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสไม่ได้มุ่งเน้นในการสร้าง
จุดเด่นอย่างแลนด์มาร์คหรือจุดเด่นด้านลักษณะทางกายภาพ แต่ทางศูนย์การค้าชุมชนให้ความส าคัญ
กับเรื่องการวางกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด โดยเฉพาะการเลือกส่วนผสมร้านค้า (Tenant Mix) 
ให้ตอบสนองชุมชนนั้นจริงๆเพ่ือที่จะท าให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 
 นอกจากเรื่องการวางส่วนผสมร้านค้าที่ดีแล้ว ทางศูนย์การค้าเดอะแจสก็ยังค านึงถึงเรื่อง 
Digital 4.0 และรูปแบบการท าธุรกิจที่เกี่ยวกับด้านออนไลน์มากขึ้น รวมถึงการปรับปรุงศูนย์การค้า
ให้สอดคล้องกับรูปแบบการใช้ชีวิตของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ เพ่ือที่จะให้ผู้ใช้บริการได้ใกล้ชิด 
เข้าถึงง่าย และให้ความสะดวกสบายกับผู้ใช้บริการมากขึ้น  
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4.4 กรณีศึกษาโครงการศูนยก์ารค้าชุมชนเดอะแจส 

 4.4.1 โครงการเดอะแจสวังหิน 

 ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน (JWH) เป็นศูนย์การค้าชุมชนอยู่ติดถนนซอยลาดพร้าว-วัง
หิน ซึ่งเป็นชุมชนที่อยู่อาศัยหนาแน่น ให้บริการลูกค้าในย่านลาดพร้าว รายล้อมด้วยโครงการที่อยู่
อาศัยและชุมชนเก่า แหล่งรวมร้านอาหารที่ขึ้นชื่ออย่างโชคชัยสี่ เดินทางสะดวกสบาย เชื่อมต่อถนน
หลายสายและมีทางลัดออกสู่ถนนหลักได้หลายทาง มีลักษณะเป็นศูนย์การค้าพร้อมพ้ืนที่เปิดโล่ง
พร้อมพ้ืนที่เช่าภายในตัวอาคาร โดยมีแนวคิดในการออกแบบโดยใช้ ธีมดนตรี แจส (JAZZ) ให้
ความรู้สึกผ่อนคลายแก่ผู้มาใช้บริการ เป็นแหล่งนัดพบ แหล่งช๊อปปิ้ง ด้วยร้านค้าชั้นน ามากมายและ
รวบรวมสิ่งอ านวยความสะดวกครบครับ  
 1) ท าเลที่ตั้งโครงการ 
  728 ถนนลาดพร้าววังหิน แขวงลาดพร้าว เขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร 10230 

 

ภาพที่  7 แสดงที่ตั้งโครงการเดอะแจส วังหิน 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
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1.1 Catchment Area 

 โครงการเดอะแจส วังหินมีรัศมีการค้า 3 - 5 กิโลเมตร โดยฝั่งตะวันตกครอบคลุมตั้งแต่แยก

บางเขน ถนนงามวงศ์วาน ไปจรดแขวงนวมินทร์ทางฝั่งตะวันออก ทิศใต้มีรัศมีการค้าครอบคลุมถึง

ถนนลาดพร้าว ทิศเหนือ ครอบคลุมถึงถนนรามอินทรา  

 

ภาพที่  8 แสดงรัศมีการค้า (Catchment Area) เดอะแจส วังหิน 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

2) กลยุทธ์การเลือกกลุ่มเป้าหมาย 
 2.1 Segmentation 
 จากการส ารวจลักษณะที่อยู่อาศัยบริเวณ เดอะแจส วังหิน ผู้วิจัยพบว่ามีลักษณะแตกต่าง

จากเดอะแจส รามอินทรา ตรงที่จะมีโครงการบ้านเดี่ยวเยอะ มีราคาเริ่มต้นที่แพงกว่า เช่น หมู่บ้านสัง

สิทธิ์นิเวศน์ บ้านเดี่ยวขายราคา 7.5 ล้านบาท หมู่บ้านเจริญสุขนิเวศน์ 9.8 ล้านบาท หรือถ้าเป็น

ประเภท ทาวน์โฮม ก็จะมีราคาเริ่มต้นที่แพงกว่า ยกตัวอย่างเช่น หมู่บ้านศุภาลัยวิลล์ ทาวน์โฮม 3 ชั้น 

ราคาจะอยู่ที่ 3.2 ล้านบาท 
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ภาพที่  9 แสดงการกระจุกตัวของที่อยู่อาศัยโดยรอบรัศมีการค้า เดอะแจส วังหิน 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

ตารางที่  9 Market Segmentation ของโครงการศูนย์การค้าชุมชน เดอะแจส วังหิน 

Super Regional 
Centre 

Central festival East Ville, The Crystal 

Regional Centre Central plaza Ladprao, เซ็นทรัล รามอินทรา 

Big Box Crystal Design Center, HomePro 

Neighborhood Centre Ease park 

Lifestyle Centre The Walk,  เพลินนารี่ มอลล์, Major Cineplex, เดอะแจส วังหิน, 
Nawamin city avenue 

Hypermarket Tesco Lotus,  Big C extra, Foodland 
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 2.2 Positioning 

 ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส รามอินทราเน้นจับกลุ่มลูกค้าเป็น กลุ่มครอบครัว คนท างาน คน
วัยเรียน คนเกษียณอายุและกลุ่มชุมชนใหม่ที่เกิดขึ้นในบริเวณนั้น โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะอยู่ใน
ระดับรายได้ B ขึ้นไป และวางต าแหน่งทางการตลาดเป็น Lifestyle/ Family mall   

 

ภาพที่  10 แสดงการวางต าแหน่งทางการตลาดของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

 2.3 Targeting 
 โครงการเดอะแจส วังหินตั้งอยู่ในย่านชุมชนเก่า โดยกลุ่มเป้าหมายที่จะใช้บริการจะเป็น
ระดับ B ขึ้นไป กลุ่มครอบครัว คนท างาน คนวัยเรียน คนเกษียณอายุ และผู้คนที่ใช้เส้นทางนั้น 
 3) ลักษณะโครงการและผังโครงการ 
  3.1 ขนาดที่ดิน พ้ืนที่อาคาร/ก่อสร้าง และขนาดของพ้ืนที่ให้เช่า 
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 ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน ตั้งอยู่บนพ้ืนที่โครงการขนาด 5 ไร่ มีพ้ืนที่อาคาร (Gross 
Building Area) รวม 16,000 ตารางเมตร ขนาดพ้ืนที่ให้เช่า (Gross Leasing Area) รวม 5,000 
ตารางเมตร และท่ีจอดรถท้ังในอาคารและกลางแจ้งจ านวน 250 คัน 
  3.2 ผังโครงการ 
 ชั้น 1 มีทางเข้า-ออกหลักติดลาดพร้าว-วังหิน มีที่จอดรถหน้าโครงการและทางขึ้นอาคารจอด
รถ ส่วนต าแหน่งห้องน้ าของโครงการมีอยู่ 2 จุด ตั้งอยู่ส่วนกลาง-ขวา และด้านหลังของโครงการ การ
วางต าแหน่งร้านค้า มีการวางผู้เช่าหลักอย่างสตาร์บัคไดร์ฟทรู ไว้หน้าโครงการ ร้านค้าที่อยู่ในบริเวณ
ชั้นนี้ส่วนใหญ่จะเป็นผู้เช่าหลัก (Anchor Tenant) ร้านอาหารที่มีชื่อเสียงหรือเป็นที่รู้จัก วางต าแหน่ง
ของท๊อปส์ซุปเปอร์มาเก็ตไว้ด้านในสุดของศูนย์การค้า นอกจากนั้นมีศูนย์อาหารอยู่ด้านในสุดของ
โครงการ ส่วนบริการจดหมายและพัสดุมีทั้งไปรษณีย์ไทยและดีเอชแอล รวมถึง Pongkorn Print ที่
ให้บริการด้านสื่อสิ่งพิมพ์อีกด้วย  

 

ภาพที่  11 แสดงผังโครงการ เดอะแจส วังหิน 1st floor 
ที่มา: ผังโครงการจากผู้ประกอบการและปรับปรุงโดยผู้วิจัย 

 ชั้น 2 ของโครงการ สามารถขึ้น-ลงบันไดเลื่อนทิศทางเดี่ยวอยู่กลางศูนย์การค้า และมีบันได
เลื่อน มีลิฟต์ให้บริการหนึ่งจุดทั้งด้านในของโครงการ ส่วนต าแหน่งห้องน้ าของโครงการมีอยู่ 2 จุด 
ตั้งอยู่ส่วนหน้า ขวา และด้านหลังของโครงการ 
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 การวางต าแหน่งร้านค้า ตัวอาคารเชื่อมต่อกับชั้น 2 ของอาคารจอดรถและทางเชื่อมชั้นสอง

ของสตาร์บัคไดร์ฟทรู ร้านค้าที่อยู่ในบริเวณชั้นนี้จะมีส่วนผสมของร้านค้าที่หลากหลาย กระจายอยู่ใน

ชั้นนี้ ร้านอาหารที่อยู่ในชั้นนี้จะเป็นร้านอาหารที่มีชื่อเสียงน้อยกว่าในชั้นแรก ร้านค้าที่เกี่ยวกับความ

สวยงามจะตั้งอยู่ในชั้นนี้ทั้งหมด นอกจากนั้นมี ฟิตเนส ร้านนวดเพ่ือสุขภาพ ร้านโยคะ รวมถึง

สถาบันการศึกษาส าหรับเด็กและร้านหมอฟันอีกด้วย 

 

ภาพที่  12 แสดงผังโครงการ เดอะแจส วังหิน 2nd floor 
ที่มา: ผังโครงการจากผู้ประกอบการและปรับปรุงโดยผู้วิจัย 

4) ส่วนผสมผู้เช่า (Tenant Mix) เดอะแจส วังหิน 
 สัดส่วนร้านค้าประเภทร้านอาหาร ร้านขนม เครื่องดื่มพบมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก อันดับสอง
ร้านค้าประเภทร้านขายสินค้า ร้านค้าประเภทความบันเทิงไม่ได้อยู่ในส่วนผสมร้านค้าที่ JWH และมี
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 1 ร้าน 
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ตารางที่  10 แสดงสัดส่วนร้านค้าและขนาดพื้นที่เช่าเดอะแจส วังหิน 

 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

 

ภาพที่  13 แสดงสัดส่วนร้านค้าแบ่งตามประเภทของเดอะแจส วังหิน 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

ตารางที่  11 แสดงขนาดพ้ืนที่เช่าและสัดส่วนพื้นที่เช่าร้านค้าเดอะแจส วังหิน 

ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

ชั้นที่ 1 ร้านอาหาร ร้านขนม 
และเครื่องดื่ม 

Here i am coffee and 
bingsu 

55 1.31% 

ศูนย์อาหาร Urban foodville 235 5.60% 
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ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

The Pizza Company 157 3.74% 

Bellinee's 40 0.95% 

MK restaurant 188 4.48% 

Starbucks Drive-Thru 208 4.96% 

Gensen sushi buffet 74 1.76% 

Sweet station 79 1.88% 

Swensens 82 1.95% 

Yayoi 122 2.91% 

Zap nae แซ่บแน ่ 115 2.74% 

Zen Japanese Restaurant 161 3.84% 

ร้านขายสินค้าต่างๆ Bike 4U 32 0.76% 

KT optic 65 1.55% 

ร้านขายอุปกรณ์กีฬา 30 0.72% 

Kwandee ร้านเสื้อผ้าเด็ก 31 0.74% 

Sonnet เช่าชุดราตรี 55 1.31% 

Pharmax 118 2.81% 

การบริการ DHL 15 0.36% 

ไปรษณีย์ไทย 15 0.36% 

Pongkorn design&print 7 0.17% 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต Tops market 958 22.83% 

ชั้นที่ 2 ร้านอาหาร ร้านขนม 
และเครื่องดื่ม 

Manee Me More 170 4.05% 

Na Me 85 2.03% 

ร้านขายสินค้าต่างๆ EDC Tactical store 23 0.55% 
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ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

ร้านเสื้อผ้า 13.5 0.32% 

Pet Paradise Shop 145 3.46% 

ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์
ออกก าลังกาย 

Fitness plus 441 10.51% 

Nokkaew Thai massage 55 1.31% 

ความงาม Nail dressing spa 50 1.19% 

Tom laycut 63 1.50% 

Isara perfect smile 51 1.22% 

Ramilla 32 0.76% 

D'or clinic 65 1.55% 

สถาบันเพื่อการศึกษา English Forward 60 1.43% 

Kidative workshop 100 2.38% 

รวม 4,195.50 100% 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

4.4.2 โครงการเดอะแจสรามอินทรา 
 ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา (JRD) เป็นศูนย์การค้าชุมชนขนาดกลาง ให้บริการ
ลูกค้าในย่านรามอินทรา-ลาดปลาเค้า รายล้อมด้วยโครงการที่อยู่อาศัย สถานศึกษา สถานที่ราชการ 
เดินทางสะดวกสบาย เชื่อมต่อถนนหลายสาย มีลักษณะเป็นศูนย์การค้าพร้อมพ้ืนที่เปิดโล่งพร้อมพ้ืนที่
เช่าภายในตัวอาคาร โดยมีแนวคิดในการออกแบบโดยใช้ ธีมดนตรี แจส (JAZZ) ให้ความรู้สึกผ่อน
คลายแก่ผู้มาใช้บริการ  
 1) ท าเลที่ตั้งโครงการ 
 ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา ตั้งอยู่บนถนนลาดปลาเค้า แขวงอนุสาวรีย์ เขต
บางเขน กรุงเทพมหานคร ตรงข้ามตลาดสดลาดปลาเค้าและแยกลาดปลาเค้า ไม่ไกลจากถนนหลัก
สายรามอินทรา-แจ้งวัฒนะ ถนนหน้าโครงการมีขนาด 4 ช่องจราจร เข้าออกโครงการได้จากถนนลาด
ปลาเค้า และในอนาคต ปี พ.ศ. 2563 จะมีโครงการรถไฟฟ้าสายสีชมพูตัดผ่านสถานีลาดปลาเค้า  
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ภาพที่  14 แสดงที่ตั้งโครงการเดอะแจส รามอินทรา 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

1.1 Catchment Area 
 โครงการเดอะแจส รามอินทรามีรัศมีการค้า 3 - 5 กิโลเมตร โดยฝั่งตะวันตกครอบคลุมตั้งแต่
แยกหลักสี่ ถนนแจ้งวัฒนะ - รามอินทรา ไปจรดแยกวัชรพลทางฝั่งตะวันออก ทิศใต้มีรัศมีการค้า
ครอบคลุมถึงถนนเกษตร - นวมินทร์ ทิศเหนือ ครอบคลุมถึงถนนเพ่ิมสิน และถนนเทพรักษ์ 
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ภาพที่  15 แสดงรัศมีการค้า (Catchment Area) เดอะแจส รามอินทรา 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

2) กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย 
 2.1 Segmentation 
จากการส ารวจลักษณะที่อยู่อาศัยบริเวณ เดอะแจส รามอินทรา ผู้วิจัยพบว่าส่วนใหญ่จะเป็นประเภท 
ทาวน์โฮม, ทาวน์เฮาส์ หรือ บ้านแฝด ราคาเริ่มต้นอยู่ที่ล้านกว่าบาทขึ้นไป จนถึงประมาณเจ็ดล้าน
บาท ยกตัวอย่างเช่น หมู่บ้านนราสิริ วัชรพล ราคาเริ่มต้นจะอยู่ที่1ล้านบาท หมู่บ้านชัยพฤกษ์ ราคา
เริ่มต้นจะอยู่ที่ 3,500,000 บาท จนถึงสูงสุด 7,000,000 บาท รวมถึงมีหมู่บ้านระดับluxury ราคา
เริ่มต้นที่ 18ล้านบาท เช่น โครงการ Crystal Park 
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ภาพที่  16 แสดงการกระจุกตัวของที่อยู่อาศัยโดยรอบรัศมีการค้า เดอะแจส รามอินทรา 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

ตารางที่  12 Market Segmentation ของโครงการศูนย์การค้าชุมชน เดอะแจส รามอินทรา 

Super Regional Centre Fashion Island, Central festival East Ville, The Crystal, 
Promenade 

Regional Centre Central plaza Ladprao, เซ็นทรัล รามอินทรา 

Big Box Crystal Design Center, HomePro 

Neighborhood Centre Ease park 

Lifestyle Centre The Walk,  เพลินนารี่  มอลล์ , Major Cineplex, เดอะแจส 
รามอินทรา, Nawamin city avenue 

Hypermarket Tesco Lotus,  Big C extra, Foodland 

Niche/ Destination retail IT Square 
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2.2 Positioning 
 ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส รามอินทราเน้นจับกลุ่มลูกค้าเป็น กลุ่มครอบครัว คนท างาน คน
วัยเรียน และกลุ่มชุมชนใหม่ที่เกิดขึ้นในบริเวณนั้น โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะอยู่ในระดับรายได้ B ขึ้น
ไป และวางต าแหน่งทางการตลาดเป็น Lifestyle/ Family mall 

 

ภาพที่  17 แสดงการวางต าแหน่งทางการตลาดของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

2.3 Targeting 
 โครงการเดอะแจส รามอินทราตั้ งอยู่ ในย่านชุมชนใหม่ และใกล้ เขตราชการ โดย
กลุ่มเป้าหมายที่จะใช้บริการจะเป็นระดับ B ขึ้นไป กลุ่มครอบครัว คนท างาน คนวัยเรียน และผู้คนที่
ใช้เส้นทางนั้น 
 3) ลักษณะโครงการและผังโครงการ 
 3.1 ขนาดที่ดิน พ้ืนที่อาคาร/ก่อสร้าง และขนาดของพ้ืนที่ให้เช่า 
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ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส  รามอินทรา ตั้งอยู่บนพ้ืนที่โครงการขนาด 9 ไร่ มีพ้ืนที่อาคาร (Gross 
Building Area) รวม 27,000 ตารางเมตร ขนาดพ้ืนที่ให้เช่า (Gross Leasing Area) รวม 10,000 
ตารางเมตร และท่ีจอดรถท้ังในอาคารและกลางแจ้งจ านวน 350 คัน 
3.2 ผังโครงการ 
 ชั้น 1 มีทางเข้า-ออกหลักติดถนนลาดปลาเค้า 2 ทาง มีที่จอดรถหน้าโครงการและทางลงที่
จอดรถใต้ดิน ส่วนต าแหน่งห้องน้ าของโครงการมีอยู่ 3 จุด ตั้งอยู่ส่วนหน้าซ้าย-ขวา และด้านหลังของ
โครงการ การวางต าแหน่งร้านค้า มีการวางผู้เช่าหลักอย่างสตาร์บัคไดร์ฟทรู ไว้หน้าโครงการ ร้านค้าที่
อยู่ในบริเวณชั้นนี้ส่วนใหญ่จะเป็นผู้เช่าหลัก (Anchor Tenant) ร้านอาหารที่มีชื่อเสียงหรือเป็นที่รู้จัก 
อีกทั้งทางศูนย์เพ่ิงปรับปรุงศูนย์อาหาร (URBAN foodville) ซึ่งตั้งอยู่หน้าแม็กซ์แวลูซุปเปอร์มาเก็ต
ซึ่งตั้งอยู่ด้านในสุดของศูนย์การค้า นอกจากนั้นมี Kiddy Land ซึ่งเป็นโซนเด็กเล่น ร้านขายยาอย่าง 
Boots และ Pharmax ร้านแว่นตา หอแว่น และ ธนาคารไว้ใกล้กันอีกด้วย  

 

ภาพที่  18 แสดงผังโครงการ เดอะแจส รามอินทรา 1st floor 
ที่มา: ผังโครงการจากผู้ประกอบการและปรับปรุงโดยผู้วิจัย 
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 ชั้น 2 ของโครงการ สามารถขึ้น-ลงได้ทั้งบันไดเลื่อนฝั่งซ้ายและขวาของด้านหน้าโครงการ 
และมีบันไดเลื่อนทิศทางเดี่ยวอยู่กลางศูนย์การค้า มีลิฟตใ์ห้บริการสองจุดทั้งด้านหน้าและด้านในของ
โครงการ ส่วนต าแหน่งห้องน้ าของโครงการมีอยู่ 3 จุด ตั้งอยู่ส่วนหน้าซ้าย-ขวา และด้านหลังของ
โครงการ 
 การวางต าแหน่งร้านค้า ตัวอาคารเชื่อมต่อกับชั้น 2 ของสตาร์บัคไดร์ฟทรูด้านหน้าโครงการ 

ร้านค้าที่อยู่ในบริเวณชั้นนี้จะมีส่วนผสมของร้านค้าที่หลากหลาย กระจายอยู่ในชั้นนี้ ร้านค้าที่เป็นที่

รู้จักอย่าง Daiso ถูกวางต าแหน่งไว้ด้านในของโครงการ ร้านอาหารที่อยู่ในชั้นนี้จะเป็นร้านอาหารที่มี

ชื่อเสียงน้อยกว่าในชั้นแรก ร้านค้าที่เก่ียวกับความสวยงามจะตั้งอยู่ในชั้นนี้ทั้งหมด นอกจากนั้นมี Mr. 

DIY ซึ่งเป็นร้านขายของใช้จิปาถะภายในบ้าน ร้านนวดเพ่ือสุขภาพ ร้านโยคะ รวมถึงร้านหมอฟัน

อย่าง Love Smile Clinic 

 

ภาพที่  19 แสดงผังโครงการ เดอะแจส รามอินทรา 2nd floor 
ที่มา: ผังโครงการจากผู้ประกอบการและปรับปรุงโดยผู้วิจัย 
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 ชั้น 3 ของโครงการเป็นชั้นบนสุดของโครงการ  สามารถขึ้น -ลงได้จากบันไดเลื่อนด้านใน
โครงการ และลิฟต์ด้านในโครงการเท่านั้น ส่วนต าแหน่งห้องน้ าของชั้นนี้มีอยู่ 2 จุด ตั้งอยู่ส่วนหน้า
ขวา และด้านหลังของโครงการ 
 การวางต าแหน่งร้านค้า ร้านค้าที่อยู่ในบริเวณชั้นนี้จะประกอบด้วยสถาบันเพ่ือการศึกษา
ตั้งอยู่ติดกันด้านในของโครงการ ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์ออกก าลังกายขนาดใหญ่อย่าง  Exclusive 
Fitness Training โซนเด็กอย่าง Totem Kingdom อีกทั้งยังมีการปล่อยเช่าพ้ืนที่ให้กับส านักงาน 
White Space และพ้ืนที่ส านักงานของตัวศูนย์การค้าเองก็อยู่ในชั้นนี้ด้วย  

 

ภาพที่  20 แสดงผังโครงการ เดอะแจส รามอินทรา 3rd floor 
ที่มา: ผังโครงการจากผู้ประกอบการและปรับปรุงโดยผู้วิจัย 

4) ส่วนผสมผู้เช่า (Tenant Mix) เดอะแจส รามอินทรา 

 สัดส่วนร้านค้าประเภทร้านอาหาร ร้านขนม เครื่องดื่มพบมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก อันดับสอง

ร้านค้าประเภทร้านขายสินค้าต่างๆ อันดับสามคือร้านค้าประเภทการบริการและความงาม ส่วน
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ร้านค้าประเภทความบันเทิง ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์ออกก าลัง และสถาบันการศึกษามักพบอยู่บริเวณ

ชั้น 3 ของตัวโครงการ และมีซุปเปอร์มาร์เก็ต 1 ร้าน 

ตารางที่  13  แสดงสัดส่วนร้านค้าและขนาดพื้นที่เช่าเดอะแจส รามอินทรา 

 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

 

ภาพที่  21 แสดงสัดส่วนร้านค้าแบ่งตามประเภทของเดอะแจส รามอินทรา 
ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

62 

ตารางที่  14 แสดงขนาดพ้ืนที่เช่าและสัดส่วนพื้นที่เช่าร้านค้าเดอะแจส รามอินทรา 

ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

ชั้นที่ 1 ร้านอาหาร ร้านขนม 
และเครื่องดื่ม 

ศูนย์อาหาร Urban foodville 662 7.16% 

SantaFe 117 1.27% 

Lao Lao Shanghai 205 2.22% 

Bellinee's 137 1.48% 

C.O.D.E 201 2.17% 

Coffee world 41 0.44% 

Domino pizza 151 1.63% 

MK restaurant 213 2.30% 

Praram9 kai yang 100 1.08% 

Shabu de bear 144.5 1.56% 

Starbucks Drive-Thru 170 1.84% 

Yayoi 119 1.29% 

ร้านขายสินค้าต่างๆ Boots 100 1.08% 

หอแว่น 51 0.55% 

Pharmax 151 1.63% 

การบริการ Bangkok bank 119 1.29% 

Government saving bank 108 1.17% 

P.Post 76 0.82% 

ความบันเทิง Kiddy land 128 1.39% 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต MaxValu 1,364 14.76% 

ชั้นที่ 2 ร้านอาหาร ร้านขนม 
และเครื่องดื่ม 

Long fondue 68 0.74% 

Mo-mo paradise 235 2.54% 
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ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

Shiso homu 116 1.26% 

ร้านขายสินค้าต่างๆ Beauty getaway 23 0.25% 

Mr. D.I.Y 532 5.76% 

Daiso 208 2.25% 

ร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิง 40 0.43% 

Nutrition depot 22 0.24% 

การบริการ ร้านซ่อมเสื้อผ้า 19 0.21% 

ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์
ออกก าลังกาย 

Aitea fitness club 239 2.59% 

Yoga lovers 148 1.60% 

Sirinoppakhun Thai 
massage 

91 0.98% 

Sukee shiwasom Thai 
massage 

151 1.63% 

ความงาม Mena clinic 74 0.80% 

Show nail 45 0.49% 

Hair in one (ร้านท าผม) 45 0.49% 

Aes clinic 99 1.07% 

Bangkok star cosmetics 74 0.80% 

Love smile dental 72 0.78% 

Wisdom clinic 100 1.08% 

ความบันเทิง Totem kingdom 469 5.07% 

ชั้นที่ 3 ร้านขายสินค้าต่างๆ The white space 345 3.73% 

การบริการ Generali insurance 61 0.66% 
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ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

J money 205 2.22% 

Jmt network 208 2.25% 

ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์
ออกก าลังกาย 

Exclusive fitness 550 5.95% 

The wolf boxing gym 180 1.95% 

สถาบันเพื่อการศึกษา Artino (โรงเรียนสอนศิลปะ) 64 0.69% 

English corner 102 1.10% 

Math&Abacus 109 1.18% 

The pulse music academy 127 1.37% 

Top One 63 0.68% 

รวม 9,241.50 100.00% 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

4.4.3 โครงการแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์  
 โครงการแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ (JSR) เป็นคอมมูนิตี้มอลล์ แนวคิดใหม่ โดยคอนเซ็ปต์
ผสมผสานแบบโคลส มอลล์และโอเพ่น มอลล์ มีการออกแบบที่เน้นความทันสมัยและโดดเด่น 
ประกอบกับพ้ืนที่สีเขียวทั้งภายในอาคารและบนดาดฟ้าชั้น 3 เพ่ือสร้างความร่มรื่นเพลิดเพลินให้กับผู้
ที่มาใช้บริการ มีร้านอาหาร มุมสวยส าหรับถ่ายภาพ บรรยากาศดีๆ หรือแม้แต่ซูเปอร์มาร์เก็ตที่มี
สินค้าครบครัน เพ่ือใช้เป็นจุดนัดพบปะของลูกค้าทุกกลุ่ม 
 1) ท าเลที่ตั้งโครงการ 
 788 ถนนศรีนครินทร์ ต.ส าโรงเหนือ อ.เมืองสมุทรปราการ จ.สมุทรปราการ 10270 
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ภาพที่  22 แสดงที่ตั้งโครงการแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
1.1 Catchment Area 
 โครงการแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ศรีนครินทร์ มีรัศมีการค้า 5 - 10 กิโลเมตร โดยฝั่ง
ตะวันตกครอบคลุมตั้งแต่ถนนสุขุมวิท 107 ถนน ไปจรดพ้ืนที่เขตส าโรง ฝั่งตะวันออกครอบคลุมถึง
ถนนวงแหวนรอบนอก ทิศเหนือจรดถนนศรีนครินทร์ - พัฒนาการ ทิศใต้จรดถนนกาญจนาภิเษก ไป
จนถึงเขตปากน้ า จังหวัดสมุทรปราการ 
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ภาพที่  23 แสดงรัศมีการค้า (Catchment Area) แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
2) กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย 
 2.1 Segmentation 
 จากการส ารวจลักษณะที่อยู่อาศัยบริเวณ แจส เออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ ผู้วิจัยพบว่าส่วนใหญ่
มีลักษณะเป็นโครงการบ้านเดี่ยวที่มีขนาดใหญ่และราคาที่สูงกว่าแถวลาดพร้าวและรามอินทรา 
Developer ที่พัฒนาโครงการส่วนใหญ่แถวนี้จะเป็นบริษัทที่มีชื่อเสียง  เช่น หมู่บ้านกลางเมือง , 
หมู่บ้านลดาวัลย์, Casa City, หมู่บ้านเลคไซด์วิลล่า, หมู่บ้านนันทวัน, หมู่บ้านมัณฑนา เป็นต้น รวมถึง
คอนโด เช่น แบรนด์ IDEO 
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ภาพที่  24 แสดงการกระจุกตัวของที่อยู่อาศัยโดยรอบรัศมีการค้า แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
ตารางที่  15 Market Segmentation ของโครงการศูนย์การค้าชุมชน แจสเออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ 

Super Regional Centre Seacon Square, Mega Bangna, Central plaza Bangna, 
Paradise Park 

Regional Centre n/a 

Big Box n/a 

Neighborhood Centre n/a 

Lifestyle Centre แจสเออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ 

Hypermarket Tesco Lotus, Foodland, Makro ศรี น ค ริ นท ร์ , Big C jumbo, 
Tesco Lotus extra บางนา, Tops, Tesco Lotus express 

Niche/ Destination 
retail 

n/a 
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2.2 Positioning 
 ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส รามอินทราเน้นจับกลุ่มลูกค้าเป็น กลุ่มครอบครัว คนท างาน คน
วัยเรียน และกลุ่มชุมชนใหม่ที่เกิดข้ึนในบริเวณนั้น โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะอยู่ในระดับรายได้ B 
ขึ้นไป และวางต าแหน่งทางการตลาดเป็น Lifestyle/ Family mall 

 
ภาพที่  25 แสดงการวางต าแหน่งทางการตลาดของศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
2.3 Targeting 
 โครงการแจส ศรีนครินทร์ตั้งอยู่ในย่านชุมชนใหม่  โดยกลุ่มเป้าหมายที่จะใช้บริการจะเป็น
ระดับ B ขึ้นไป กลุ่มครอบครัว คนท างาน คนวัยเรียน และผู้คนที่ใช้เส้นทางนั้น ครอบคลุมทั้งกลุ่มเจน
เอ็กซ์ กลุ่มเจนวาย และกลุ่มเจนแซด (TNEWS Online, 2016) 
 3) ลักษณะโครงการและผังโครงการ 
  3.1 ขนาดที่ดิน พ้ืนที่อาคาร/ก่อสร้าง และขนาดของพ้ืนที่ให้เช่า 
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ศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ศรีนครินทร์ ตั้งอยู่บนพื้นที่โครงการขนาด 11 ไร่ มีพ้ืนที่
อาคาร (Gross Building Area) รวม 45,000 ตารางเมตร ขนาดพ้ืนที่ให้เช่า (Gross Leasing Area) 
รวม 17,000 ตารางเมตร และท่ีจอดรถท้ังในอาคารและกลางแจ้งจ านวน 450 คัน 
 3.2 ผังโครงการ 
 ผังโครงการ แจสเออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ 1st floor 
ตัวศูนย์การค้าออกแบบโดยแบ่งเป็นส่วนของศูนย์การค้าแบบเปิด (Open Mall) และ ศูนย์การค้า
แบบปิด (Close Mall) ทั้งในส่วนของ Open Mall และ Close Mall  ทั้งสองอาคารมีทางเดินและ
พ้ืนที่เชื่อมต่อกัน 
ชั้น 1 มีทางเข้า-ออกหลักติดถนนศรีนครินทร์ 3 ทาง มีที่จอดรถหน้าโครงการและทางลงที่จอดรถใต้
ดิน ส่วนต าแหน่งห้องน้ าของโครงการมีอยู่ 3 จุด โดยตั้งอยู่ด้านหลังของ Open Mall 2 จุด และ
ด้านหลังของ Close Mall อีก 1 จุด พ้ืนที่เปิดโล่งของศูนย์การค้าได้มีการสร้างน้ าพุ น้ าตก และต้นไม้
จริง เพ่ือสร้างความร่มรื่นภายในตัวโครงการ 
 การวางต าแหน่งร้านค้า มีการวางผู้เช่าหลักอย่างสตาร์บัคไดร์ฟทรู ไว้หน้าโครงการ ร้านค้าที่
อยู่ในบริเวณชั้นนี้จะเป็นผู้เช่าหลัก (Anchor Tenant) ส่วนใหญ่จะเป็นร้านอาหารที่มีชื่อเสียงหรือเป็น
ที่รู้จักทั้งสิ้น มีการวางซุปเปอร์มาร์เก็ต Tops ขนาดใหญ่อยู่ด้านซ้ายของโครงการ และมีการตั้งศูนย์
อาหาร (URBAN foodville) และซุ้มขายอาหารขนาดเล็กไว้ข้างหน้า Tops อีกด้วย นอกจากนั้นมี 
ร้านแว่นตา KT Optic ร้านหนังสือ B2S ร้านขายอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง PETClub ร้านต่อขนตา Lashes 
และร้านขายยา Boots รวมกันตั้งอยู่บริเวณด้านในของพ้ืนที่ Open Mall  ส่วนร้านขายอุปกรณ์กีฬา 
Sportsworld และร้านแว่นตาหอแว่น จะตั้งอยู่ด้านในของ Close Mall  
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ภาพที่  26 แสดงผังโครงการ แจสเออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ 1st floor 

ที่มา: ผังโครงการจากผู้ประกอบการและปรับปรุงโดยผู้วิจัย 
 ชั้น 2 ของโครงการ สามารถขึ้น-ลงได้ทั้งบันไดเลื่อน หลักตรงพ้ืนที่เปิดของฝั่ง Open Mall 
และบันได้เลื่อนหลักของฝั่ง Close Mall มีลิฟต์ให้บริการสองจุด ได้แก่ ลิฟต์บริเวณด้านหลังของ 
Open Mall และ ลิฟต์ตรงทางเชื่อมระหว่าง Open Mall กับ Close Mall ส่วนต าแหน่งห้องน้ าของ
โครงการมีอยู่ 3 จุด โดยตั้งอยู่ด้านหลังใกล้ลิฟต์ของโซน Open Mall 2 จุด และอยู่ข้างใน Close 
Mall อีก 1 จุด 
 การวางต าแหน่งร้านค้า ตัวอาคารฝั่ง Close Mall เชื่อมต่อกับชั้น 2 ของสตาร์บัคไดร์ฟทรู
ด้านหน้าโครงการ ในส่วนของ Open Mall นั้น โซนเด็ก Totem Kingdom จะเป็นผู้เช่าหลักที่มี
ขนาดใหญ่ครอบคลุมบริเวณด้านซ้ายของศูนย์การค้าทั้งหมด รวมไปถึง Mr. DIY ซึ่งเป็นร้านขายของ
ใช้จิปาถะภายในบ้านซึ่งอยู่ติดกับโซนสถาบันเพ่ือการศึกษา และยังมีสนามเด็กเล่นอยู่ด้านหน้าร้านอีก
ด้วย ด้านหลังของ Open Mall จะประกอบด้วยโซนสถาบันความงามและร้านหมอฟัน ส่วนพ้ืนที่ชั้น 
2 ด้าน Close Mall จะเป็นส่วนร้านอาหารเป็นส่วนใหญ่ รวมไปถึงผู้ให้บริการโทรศัพท์มือถือทั้ง 
Dtac, AIS, TruemoveH และ Jaymart ทางเข้าโรงหนังและท่ีซื้อตั๋ว SF Cinema City จะอยู่ในชั้นนี้ 
และมีร้านขายสินค้า Se Select และ Hero City เกมส์เซ็นเตอร์ อยู่ในบริเวณใกล้กัน  
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ภาพที่  27 แสดงผังโครงการ แจสเออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ 2nd floor 

ที่มา: ผังโครงการจากผู้ประกอบการและปรับปรุงโดยผู้วิจัย 
 ชั้น 3 ของโครงการ สามารถขึ้น-ลงได้ทั้งบันไดเลื่อน หลักตรงพ้ืนที่เปิดของฝั่ง Open Mall 
ส่วนทางฝั่ง Close Mall มีลิฟต์ให้บริการสองจุด ได้แก่ ลิฟต์บริเวณด้านหลังของ Open Mall และ 
ลิฟตต์รงทางเชื่อมระหว่าง Open Mall กับ Close Mall ส่วนต าแหน่งห้องน้ าของโครงการมีอยู่ 3 จุด 
โดยตั้งอยู่ด้านหลังใกล้ลิฟตข์องโซน Open Mall 2 จุด และอยู่ข้างใน Close Mall อีก 1 จุด 
 การวางต าแหน่งร้านค้า ตัวอาคารฝั่ง Close Mall เชื่อมต่อกับชั้น 2 ของสตาร์บัคไดร์ฟทรู
ด้านหน้าโครงการ ในส่วนของ Open Mall นั้น โซนเด็ก Totem Kingdom จะเป็นผู้เช่าหลักที่มี
ขนาดใหญ่ครอบคลุมบริเวณด้านซ้ายของศูนย์การค้าทั้งหมด รวมไปถึง Mr. DIY ซึ่งเป็นร้านขายของ
ใช้จิปาถะภายในบ้านซึ่งอยู่ติดกับโซนสถาบันเพ่ือการศึกษา และยังมีสนามเด็กเล่นอยู่ด้านหน้าร้านอีก
ด้วย ด้านหลังของ Open Mall จะประกอบด้วยโซนสถาบันความงามและร้านหมอฟัน ส่วนพ้ืนที่ชั้น 
2 ด้าน Close Mall จะเป็นส่วนร้านอาหารเป็นส่วนใหญ่ รวมไปถึงผู้ให้บริการโทรศัพท์มือถือทั้ง 
Dtac, AIS, TruemoveH และ Jaymart ทางเข้าโรงหนังและท่ีซื้อตั๋ว SF Cinema City จะอยู่ในชั้นนี้ 
และมีร้านขายสินค้า Se Select และ Hero City เกมส์เซ็นเตอร์ อยู่ในบริเวณใกล้กัน 
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ภาพที่  28 แสดงผังโครงการ แจสเออร์เบิร์น ศรีนครินทร์ 3rd floor 
ที่มา: ผังโครงการจากผู้ประกอบการและปรับปรุงโดยผู้วิจัย 

4) ส่วนผสมผู้เช่า (Tenant Mix) เดอะแจสเออเบิร์น ศรีนครินทร์ 
 สัดส่วนร้านค้าประเภทร้านอาหาร ร้านขนม เครื่องดื่มพบมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก อันดับสอง
เป็นร้านค้าประเภทร้านขายสินค้าต่างๆ ส่วนร้านค้าประเภทอ่ืนๆมีจ านวนร้านที่ไล่เลี่ยกัน มีซุปเปอร์
มาร์เก็ต 1 ร้าน และมีโรงภาพยนตร์  
ตารางที่  16 แสดงสัดส่วนร้านค้าและขนาดพ้ืนที่เช่าแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์  

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
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ภาพที่  29 แสดงสัดส่วนร้านค้าแบ่งตามประเภทของเดอะแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
ตารางที่  17 แสดงขนาดพ้ืนที่เช่าและสัดส่วนพื้นที่เช่าร้านค้าแจสเออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า โซน ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

ชั้นที่ 1 ร้านอาหาร ร้าน
ข น ม  แ ล ะ
เครื่องดื่ม 

Close 
Mall 

Bellinee's 120 0.68% 

Burger king 169 0.95% 

Domino pizza 153 0.86% 

MK restaurant 265 1.49% 

Papaya pokpok 86.5 0.49% 

Swensens 88 0.50% 

Real milk 20 0.11% 

ศู น ย์ อ า ห า ร  Urban 
foodville 

788 4.44% 

Yayoi 128 0.72% 

Open 
Mall 

Au Bon Pain 156 0.88% 

Baan 128 0.72% 
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ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า โซน ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

Yukanna Japanese 
restaurant 

155 0.87% 

Cross Coffee 41 0.23% 

Baskin Robbins 85 0.48% 

Dunkin Donuts 85 0.48% 

Peppina 136 0.77% 

C.O.D.E 126 0.71% 

Starbucks Drive-Thru 240 1.35% 

The pizza company 125 0.71% 

ร้ า น ข า ย สิ น ค้ า
ต่างๆ 

Close 
Mall 

Sportsworld 430 2.43% 

หอแว่น 86.5 0.49% 

Open 
Mall 

B2S 200 1.13% 

Boots 76 0.43% 

KT optic 38.5 0.22% 

Lashes (ขาย
เครื่องส าอาง) 

75 0.42% 

Outlet 32 0.18% 

Pet club 185 1.04% 

การบริการ Close 
Mall 

ธนาคารธนชาต 131 0.74% 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต Open 
Mall 

Tops market 1,587 8.95% 

ชั้นที่ 2 Close 
Mall 

Jade garden 155 0.87% 

Kabocha sushi 139 0.78% 
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ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า โซน ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

ร้านอาหาร ร้าน
ข น ม  แ ล ะ
เครื่องดื่ม 

Koyama 165 0.93% 

Neta fish&meat 167 0.94% 

Sloth shabu 124 0.70% 

Open 
Mall 

Café Amazon 89 0.50% 

Ginzaab shabu 
shabu 

111 0.63% 

ร้ า น ข า ย สิ น ค้ า
ต่างๆ 

Close 
Mall 

IT junction 
(พ้ืนที่เช่าในศูนย์การค้า) 

75 0.42% 

Jaymart 36 0.20% 

Se Select 252 1.42% 

Open 
Mall 

Mr. D.I.Y 670 3.78% 

Daiso 232 1.31% 

การบริการ Close 
Mall 

AIS shop 36 0.20% 

Dtac Center 16 0.09% 

True moveH 25 0.14% 

ศูนย์สุขภาพหรือ
ศูนย์ออกก าลังกาย 

Open 
Mall 

Saprakan Massage 151 0.85% 

ความงาม Close 
Mall 

The Mastery clinic 75 0.42% 

BB clinic 121 0.68% 

Open 
Mall 

Gemini salon 75 0.42% 

MSDC dental clinic 84 0.47% 

ความบันเทิง Close 
Mall 

Hero city games 
center 

180 1.02% 
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ที่ตั้ง ประเภทร้านค้า โซน ชื่อร้านค้า 
ขนาดพ้ืนที่
เช่า (ตรม) 

สัดส่วนพื้นที่
เช่า (ตรม) 

Open 
Mall 

Totem kingdom 1,390 7.84% 

สถาบันเพื่อ
การศึกษา 

Open 
Mall 

Artino 70 0.39% 

KPN 207 1.17% 

Top one 127 0.72% 

ชั้นที่ 3 ศูนย์สุขภาพหรือ
ศูนย์ออกก าลังกาย 

Open 
Mall 

Absolute Yoga 442 2.49% 

Fitness Seven 2,725 15.37% 

ความบันเทิง Close 
Mall 

SF cinema 3,250 18.33% 

สถาบันเพื่อ
การศึกษา 

Open 
Mall 

Education Zone 605 3.41% 

รวม 17,729.50 100.00% 

ที่มา: จากการส ารวจและรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
4.6 สรุปเปรียบเทียบโครงการกรณีศึกษา 

 จากข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยได้สรุปและเปรียบเทียบลักษณะของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง
สามแห่งออกเป็นหัวข้อดังต่อไปนี้ 
ตารางที่  18 เปรียบเทียบลักษณะของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

 เดอะแจส วังหิน เดอะแจส ราม
อินทรา 

แจส เออเบิร์น ศรี
นครินทร์ 

ปีที่ถูกพัฒนา 2557 2558 2559 
ที่ตั้ง อยู่ในซอยลาดพร้าว-

วังหิน 
อยู่ ในซอยลาดปลา
เค้า 

ติดถนนใหญ่ ศรีนครินทร์ 

ประเภทกรรมสิทธิ์ Freehold  Leasehold  Leasehold 
ขนาดที่ดินโครงการ 5 ไร่ 9 ไร่ 11 ไร่ 

ขนาดพ้ืนที่อาคาร 16,000 ตารางเมตร 27,000 ตารางเมตร 45,000 ตารางเมตร 
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 เดอะแจส วังหิน เดอะแจส ราม
อินทรา 

แจส เออเบิร์น ศรี
นครินทร์ 

ขนาดพ้ืนที่เช่า 5,000 ตารางเมตร 10,000 ตารางเมตร 17,000 ตารางเมตร 

สัดส่วนพื้นที่เช่า 31% 37% 37% 

จ านวนที่จอดรถ 250 คัน 350 คัน 450 คัน 
Catchment Area 3-5 KM. 3-5 KM. 5-10 KM. 

ค่าเช่าเฉลี่ย 800 บาท/ตรม 600 บาท/ตรม 700 บาท/ตรม 

การแบ่งส่วน
การตลาด 
(Segmentation) 

1. กลุ่มครอบครัว  
2. คนท างาน  
3. คนวัยเรียน 
4. คนเกษียณอายุ 

1. กลุ่มครอบครัว  
2. คนท างาน  
3. คนวัยเรียน  
 

1. กลุ่มครอบครัว  
2. คนท างาน 
3. คนวัยเรียน 
 

กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 
(Targeting)  

กลุ่ม B ขึ้นไป มีระดับ
รายได้ครัวเรือนตั้งแต่ 
50,000 บาทข้ึนไป  

กลุ่ม B ขึ้นไป มีระดับ
รายได้ครัวเรือนตั้งแต่ 
50,000 บาทข้ึนไป  

กลุ่ ม  B ขึ้ น ไป  มี ร ะดั บ
รายได้ครั ว เ รื อนตั้ งแต่  
50,000 บาทข้ึนไป  

การวางต าแหน่ง
ทางการตลาด 
(Positioning) 

Family mall, 
Lifestyle mall 

Family mall, 
Lifestyle mall 

Family mall, Lifestyle 
mall 

ลักษณะโครงการ อาคารสูง 2 ชั้นพร้อม
ล า น จ อ ด ร ถ ชั้ น
ดาดฟ้า และชั้นใต้ดิน 

อาคารสูง 3 ชั้น ลาด
จอดรถหน้าโครงการ
และชั้นใต้ดิน 

อาคารสูง 3 ชั้น ลาดจอด
รถหน้าโครงการ และชั้น
ใต้ดิน 

ส่วนผสมผู้เช่า 
(Tenant mix)  

ร้านอาหาร ร้านขนม
และเครื่องดื่ม 39% 
ร้านขายสินค้าต่างๆ 
25% 
การบริการ 8% 
ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์
ออกก าลังกาย 6% 
ความงาม 14% 

ร้านอาหาร ร้านขนม
และเครื่องดื่ม 29% 
ร้านขายสินค้าต่างๆ 
17% 
การบริการ 13% 
ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์
ออกก าลังกาย 12% 
ความงาม 13% 

ร้านอาหาร ร้านขนมและ
เครื่องดื่ม 45% 
ร้านขายสินค้าต่างๆ 22% 
การบริการ 7% 
ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์ออก
ก าลังกาย 5% 
ความงาม 7% 
ความบันเทิง 5% 
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 เดอะแจส วังหิน เดอะแจส ราม
อินทรา 

แจส เออเบิร์น ศรี
นครินทร์ 

ความบันเทิง 0% 
สถาบันเพื่อการศึกษา 
6% 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 3% 

ความบันเทิง 4% 
สถาบันเพื่อการศึกษา 
10% 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 2% 

สถาบันเพื่อการศึกษา 7% 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 2% 

ชุมชนโดยรอบ ทาวน์โฮม ราคาตั้งแต่ 
3.2 ล้านบาทข้ึนไป 
บ้านเดี่ยวราคาตั้งแต่ 
7.5 ล้านบาทข้ึนไป 

ทาวน์โฮม ราคาตั้งแต่ 
1 ล้ านกว่ า  ถึ ง  3.5 
ล้าน 
บ้านแฝด ราคา 3.5 
ล้าน ถึง 7 ล้าน 
บ้านเดี่ยว ราคาตั้งแต่ 
7 ล้านบาทข้ึนไป 

คอนโดมิเนียม 
บ้านเดี่ยวจะมีขนาดใหญ่
ก ว่ า แ ล ะ ร า ค า สู ง ก ว่ า
บริเวณลาดพร้าวและราม
อินทรา 

*ค านวณโดยผู้วิจัย 
ที่มา: สรุปเปรียบเทียบโดยผู้วิจัย ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
สรุปเปรียบเทียบกรณีศึกษา 
 1) ในด้านของกายภาพ ท าเลที่ตั้งของโครงการเดอะแจส วังหิน (JWH) ตั้งอยู่บนถนนซอย
ลาดพร้าว – วังหิน อยู่ในย่านชุมชนเก่าและเป็นที่อยู่อาศัยหนาแน่น โครงการเดอะแจสรามอินทรา 
(JRD) ตั้งอยู่บนถนนลาดปลาเค้าตั้งอยู่ติดกับศูนย์พัฒนากีฬากองทัพบกและโครงการแจส เออเบิร์น 
ศรีนครินทร์ (JSR) ตั้งอยู่บนถนนศรีนครินทร์พบว่าเป็นท าเลที่มีศูนย์การค้าจ านวนมากอยู่ในบริเวณ
ใกล้เคียง ขนาดโครงการ JWH มีขนาดโครงการที่เล็กที่สุด มีขนาดพ้ืนที่อาคาร 16,000 ตรม ขนาด
พ้ืนที่เช่า 5,000 ตรม คิดเป็นสัดส่วนพื้นที่เช่า 31% โครงการมี 2 ชั้น โครงการ JRD มีขนาดโครงการ
ที่ใหญ่กว่า JWH มีขนาดพ้ืนที่อาคาร 27,000 ตรม ขนาดพ้ืนที่เช่า 10,000 ตรม คิดเป็นสัดส่วนพ้ืนที่
เช่า 37% มี 3 ชั้น และโครงการ JSR มีขนาดโครงการที่ใหญ่ที่สุด มีขนาดพ้ืนที่อาคาร 45,000 ตรม 
ขนาดพ้ืนที่เช่า 17,000 ตรม คิดเป็นสัดส่วนพ้ืนที่เช่า 37% โครงการมี 3 ชั้น ออกแบบให้มีทั้ง Open 
Mall และ Close Mall 
 2) ด้านกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการ JWH และ JRD มีรัศมีการค้าที่เท่ากันคือ 3 – 5 
กิโลเมตร ส่วน JSR มีขนาดรัศมีการค้า 5 – 10 กิโลเมตรซึ่งกว้างกว่าอีกสองแห่งเนื่องจากขนาด
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โครงการที่ใหญ่กว่า การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) ของทั้งสามโครางการมีกลุ่มลูกค้าหลัก
ที่เหมือนกันคือกลุ่ม กลุ่มครอบครัว, คนท างาน, คนวัยเรียน ส่วนกลุ่มลูกค้ารองจะแตกต่างตามที่ตั้ง
ของศูนย์การค้านั้นๆ ชุมชนโดยรอบของ JWH ส่วนใหญ่เป็นที่อยู่อาศัยประเภท บ้านเดี่ยว, ทาวน์โฮม, 
ทาวน์เฮ้าส์, บ้านแฝด ราคาที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวจะอยู่ที่ราคา 7.5 ล้านบาทขึ้นไป ส่วนทาวน์
โฮมราคา 3 ล้านกว่าบาท ชุมชนโดยรอบของ JRD ส่วนใหญ่เป็นที่อยู่อาศัยประเภท ทาวน์โฮม, ทาวน์
เฮ้าส์, บ้านแฝด ราคาจะเริ่มต้นที่ 1 ล้านกว่าบาทขึ้นไปจนถึง 7 ล้านกว่าบาท ส่วนบ้านเดี่ยวจะมีราคา
ตั้งแต่ 7 ล้านบาทขึ้นไป และชุมชนโดยรอบของ JSR ส่วนใหญ่จะเป็นที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว มี
ขนาดใหญ่และราคาสูงกว่า JWH และ JRD รวมถึงมีคอนโดมิเนียมใหม่เกิดขึ้นเยอะ ทั้งสามแห่งมีกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายเดียวกัน (Targeting) คือกลุ่มลูกค้าที่มีรายได้ระดับ B ขึ้นไปและมีการวางต าแหน่ง
ทางการตลาดที่เหมือนกัน (Positioning) คือเป็น Family mall/ Lifestyle mall 
 3) ส่วนผสมผู้เช่าในโครงการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง มีสัดส่วนร้านค้าประเภท
ร้านอาหาร ร้านขนมและเครื่องดื่มมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก คิดเป็น 29% - 45% ส่วนผสมผู้เช่าอันดับ
สองเป็นร้านค้าประเภทร้านขายสินค้าต่างๆ มีสัดส่วนอยู่ที่ 17% – 25% และส่วนผสมผู้เช่าอันดับ
สามเป็นร้านค้าประเภทความงาม มีสัดส่วนอยู่ที่ 7% - 14% ส่วนร้านค้าประเภทการบริการของ
ศูนย์การค้าชุมชนทั้ง 3 แห่งมีสัดส่วนที่ต่างกัน ส่วนร้านประเภทซุปเปอร์มาร์เก็ตในแต่ละที่จะมีพียง
แค่ 1 แห่งในแต่ละโครงการเท่านั้น นอกจากนี้ JSR มีส่วนผสมผู้เช่าที่เป็นโรงภาพยนตร์อีกด้วย 
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บทที่ 5 

ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 

 ในบทนี้จะน าเสนอผลการศึกษา ซึ่งได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลลักษณะทางเศรษฐกิจและ
สังคม, พฤติกรรม, ความพึงพอใจการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนของทั้ง 3 แห่งคือเดอะแจส วังหิน 
(JWH) เดอะแจส รามอินทรา (JRD), และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ (JSR) และวิเคราะห์ข้อมูล
เบื้องต้นของตัวแปรโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรต่างๆ  
5.1 ลักษณะเศรษฐกิจและสังคมของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 5.1.1 ลักษณะทางสังคมของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนทั้งสามแห่ง 
 1) สัดส่วนผู้ตอบแบบสอบถาม JWH และ JRD มีจ านวนเพศชายและเพศหญิงใกล้เคียงกัน 
แต ่JSR จะมีสัดส่วนผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงถึงร้อยละ 60.5 และเพศชายร้อยละ 39.5 
 2) ผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามหลักคือกลุ่ม Newbie ที่
มีช่วงอายุระหว่าง 18-24 ปีและ Generation Y ที่มีช่วงอายุระหว่าง 25-33 ปี โดยมีสัดส่วนกว่าร้อย
ละ 60 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดทั้ง 3 โครงการ กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามรองลงมาคือ
กลุ่ม Generation X ที่มีช่วงอายุระหว่าง 34-45 ปี และกลุ่ม Generation Baby boomer ที่มีช่วง
อายุระหว่าง 46-59 ปี  
 3) สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม JRD 
และ JSR มีสัดส่วนสถานภาพสมรสมากกว่าร้อยละ 50 ส่วน JWH มีสัดส่วนสถานภาพสมรสร้อยละ 
40.0  
ตารางที่  19 แสดงเพศ อายุ สถานภาพ ของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสาม
แห่ง 

ลักษณะสังคม 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 
เพศ 
  
  

ชาย 34 42.5 53 44.2 79 39.5 

หญิง 46 57.5 67 55.8 121 60.5 

รวม 80 100 120 100 200 100 
อายุ ต่ ากว่า 18 ปี 3 3.8 7 5.8 3 1.5 
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ลักษณะสังคม 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 

  
  
  
  
  
  

18-24 ปี 33 41.3 42 35.0 72 36.0 
25 - 33 ปี 18 22.5 32 26.7 46 23.0 

34 - 45 ปี 13 16.3 20 16.7 38 19.0 

46 - 59 ปี 13 16.3 16 13.3 36 18.0 
60 ปี ขึ้นไป 0 0 3 2.5 5 2.5 

รวม 80 100 120 100 200 100 
สถานภาพ 
  
  
  

โสด 45 56.3 53 44.2 92 46.0 

สมรส 32 40.0 61 50.8 101 50.5 

แยกกันอยู่ 3 3.8 6 5 7 3.5 
รวม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 

 
 4) ผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจส วังหิน เดอะแจส รามอินทรา และแจส เออเบิร์น ศรี
นครินทร์ มีสัดส่วนที่มีบุตรใกล้เคียงกันร้อยละ 22.5, ร้อยละ 23.3 และร้อยละ 26.5 ตามล าดับ ทั้งนี้
พบว่าเดอะแจสวังหินส่วนใหญ่มีบุตร 1 คน อายุบุตร ต่ ากว่า 5 ปีและ 11-15 ปี เดอะแจสรามอินทรา
ส่วนใหญ่มีบุตร 1 คน อายุบุตร 6-10 ปี ส่วนแจส เออเบิร์น ศรีนครินคร์ส่วนใหญ่มีบุตร 1 คน มี
สัดส่วนอายุของบุตรที่ใกล้เคียงกันในทุกช่วงอายุ 
ตารางที่  20 แสดงบุตร จ านวนบุตร อายุบุตร ของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง
สามแห่ง 

ลักษณะสังคม 
JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 

บุตร 
  
  

ไม่มี 62 77.5 92 76.7 147 73.5 

มีบุตร 18 22.5 28 23.3 53 26.5 
รวม 80 100 120 100 200 100.0 

จ านวนบุตร 
  
  

0 62 77.5 93 77.5 148 74.0 

1 10 12.5 18 15.0 25 12.5 
2 6 7.5 7 5.8 20 10.0 
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ลักษณะสังคม 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 

  3 2 2.5 2 1.7 7 3.5 
รวม 80 100 120 100 200 100.0 

อายุบุตร 
  
  
  
  
  
  

ไม่มีบุตร 66 82.5 98 81.7 153 76.5 

ต่ ากว่า 5 ปี 5 6.3 4 3.3 11 5.5 
6 - 10 ปี 1 1.3 8 6.7 8 4.0 

11 - 15 ปี 5 6.3 4 3.3 7 3.5 
16 - 20 ปี 1 1.3 4 3.3 8 4.0 

มากกว่า 20 ปี 2 2.5 2 1.7 13 6.5 

รวม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 
 5) ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่งคือ JWH, JRD, JSR ส่วนใหญ่มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็น ร้อยละ 46.3 ร้อยละ 53.3 และร้อยละ 44.5 ตามล าดับ สัดส่วน
ผู้ตอบแบบสอบถามของ JWH พบว่าอาชีพที่รองมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตัวและอาชีพนักเรียน /
นักศึกษา ส่วน JRD พบว่าอาชีพที่รองมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตัว และ อาชีพรับราชการ ส่วน JSR รอง
มาคือทุกอาชีพมีสัดส่วนใกล้เคียงกันหมด 
 6) ผู้ตอบแบบสอบถาม JWH, JRD และ JSR ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด
ร้อยละ 61.3, ร้อยละ 65.0 และ ร้อยละ 65.0 ตามล าดับ รองมาคือปริญญาโท ตามด้วย ต่ ากว่า
ปริญญาตรี และไม่พบผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาเอก 
ตารางที่  21 แสดงอาชีพ การศึกษา ของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ลักษณะสังคม 

JWH JRD JSR 
ความ

ถ่ี 
ร้อย
ละ 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

อาชีพ 
  
  
  
  

รับราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

5 6.3 19 15.8 25 12.5 

พนักงานบริษัทเอกชน 37 46.3 64 53.3 89 44.5 
ธุรกิจส่วนตัว 19 23.8 22 18.3 30 15.0 

นักเรียน / นักศึกษา 11 13.8 9 7.5 31 15.5 
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ลักษณะสังคม 

JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

  
  

แม่บ้าน / พ่อบ้าน 8 10 6 5.0 25 12.5 

อ่ืนๆ 0 0 0 0.0 0 0.0 
รวม 80 100 120 100 200 100 

การศึกษา 
  
  
  

ต่ ากว่าปริญญาตรี 7 8.8 17 14.2 30 15.0 

ปริญญาตรี 49 61.3 78 65.0 130 65.0 
ปริญญาโท 24 30 25 20.8 40 20.0 

ปริญญาเอก 0 0 0 0 0 0.0 

รวม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 
 7) จากการศึกษาพบว่าบริเวณที่พักอาศัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนอาศัย
อยู่ในรัศมีการค้าของศูนย์การค้าชุมชนนั้นๆ โดยเดอะแจส วังหิน และเดอะแจส รามอินทรามีรัศมี
การค้า 3-5 กิโลเมตร ส่วนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์มีรัศมีการค้า 5-10 กิโลเมตร 
ตารางที่  22 แสดงบริเวณพักอาศัยของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ลักษณะ
สังคม 

JWH JRD JSR 

 ความ
ถ่ี 

%  ความ
ถ่ี 

%  ความ
ถ่ี 

% 

บริเวณ
พักอาศัย 
  
  
  
  
  
  
  

โชคชัย4 18 22.5 นวลจันทร์ 1 0.8 เทพา
รักษ์ 

19 9.5 

ลาดพร้าว 51 63.8 ราม
อินทรา 

30 25.0 บ า ง
นา 

6 3.0 

วังหิน 11 13.8 ล า ด ป ล า
เค้า 

61 50.8 แบริ่ง 10 5.0 

 ลาดพร้าว 
 

1 
 

0.8 
 

ศ รี
น ค ริ
นทร์ 

58 29.0 
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ลักษณะ
สังคม 

JWH JRD JSR 

 ความ
ถ่ี 

%  ความ
ถ่ี 

%  ความ
ถ่ี 

% 

  วังหิน 27 22.5 สมุทร
ปราก
าร 

37 18.5 

 ส าโรง 32 16.0 
สุขุมวิ
ท 

8 4.0 

อ่ อ น
นุช 

30 15.0 

รวม 80 100 รวม 120 100 รวม 200 100 

5.1.2 ลักษณะทางเศรษฐกิจของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนทั้งสามแห่ง 
 1) ผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง คือ JWH, JRD และ JSR ส่วนใหญ่มีระดับรายได้
อยู่ที่ 18,001-24,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 48.8 , ร้อยละ 45 และร้อยละ 44 ตามล าดับ รองลงมามี
ระดับรายได้อยู่ที่ 24,001-35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.5, ร้อยละ 28.3 ร้อยละ 20.5 ตามล าดับ 
ตารางที่  23 แสดงรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ลักษณะทางเศรษฐกิจ 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 

รายได ้
  
  
  
  
  
  
  

น้อยกว่า 18,000 บาท 7 8.8 11 9.2 6 3.0 
18,001 - 24,000 บาท 39 48.8 54 45.0 88 44.0 

24,001 - 35,000 บาท 22 27.5 34 28.3 41 20.5 
35,001 - 50,000 บาท 7 8.8 16 13.3 22 11.0 

50,001 - 85,000 บาท 5 6.3 4 3.3 32 16.0 

85,001 - 160,000 บาท 0 0.0 1 0.8 11 5.5 
160,001 บาทข้ึนไป 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

รวม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 
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5.2 พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน 

 5.2.1 การเดินทางมาใช้บริการ  
 1) ผู้ตอบแบบสอบถาม JRD และ JSR ส่วนใหญ่เดินทางมายังศูนย์การค้าชุมชนโดยใช้เวลา 
16-30 นาทีมากที่สุดกว่าร้อยละ 40 รองลงมาใช้เวลาเดินทาง 31-45 นาที คิดเป็นร้อยละ 24 ส่วน
ผู้ตอบแบบสอบถาม JWH ส่วนใหญ่เดินทางมายังศูนย์การค้าชุมชนโดยใช้เวลา 16-30 นาทีมากที่สุด 
คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาใช้เวลาเดินทาง 0-15 นาที ร้อยละ 31.3 ซึ่งแตกต่างจากเดอะแจสอีก 2 
ที่เนื่องจากโครงการตั้งอยู่ในซอย จึงท าให้ระยะเวลาเดินทางสั้น อย่างไรก็ตามเวลาเดินทางของทั้ง 3 
แห่งคือ 16 – 30 นาท ี
 2) ผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง คือ JWH, JRD และ JSR ส่วนใหญ่เดินทางมายัง
ศูนย์การค้าชุมชนโดย รถโดยสารสาธารณะคิดเป็นร้อยละ 61.3, ร้อยละ 47.5 และร้อยละ 44.0 
ตามล าดับ โดยผู้ตอบแบบสอบถามใช้รถยนต์ส่วนตัวและมอเตอร์ไซด์เป็นล าดับถัดมา ส่วน JRD ผู้วิจัย
พบว่าการเดินทางแบบอ่ืนๆ (เดิน) มากกว่าร้อยละ 18.3 เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามที่อาศัยใน
คอนโดมิเนียมมักนิยมเดินไปใช้บริการฟิตเนส 
 3) ผู้มาใช้บริการเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง คือ JWH, JRD และ JSR ส่วนใหญ่มาใช้บริการกับเพื่อน
มากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 41.3, 44.2 และ 34.0 ตามล าดับ เป็นที่น่าสังเกตว่า กลุ่มที่มาใช้บริการ
รองลงมาของเดอะแจสแต่ละแห่งต่างกัน เช่น JWH มาใช้บริการร่วมกับครอบครัวหรือสามีภรรยา
ขณะที่ JRD มาใช้บริการกับแฟนและการมาคนเดียว และ JSR มาใช้บริการร่วมกับครอบครัวและ
แฟน 
ตารางที่  24  แสดงเวลาเดินทาง การเดินทาง มากับใคร ของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเด
อะแจสทั้งสามแห่ง 

พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 
เวลาเดินทาง 
  
  
  
  

0 – 15 นาที 25 31.3 6 5.0 7 3.5 

16 – 30 นาที 40 50.0 48 40.0 89 44.5 

31 – 45 นาที 8 10.0 29 24.2 53 26.5 
46 -60 นาที 6 7.5 23 19.2 27 13.5 

มากกว่า 1 ชั่วโมง 1 1.3 14 11.7 24 12.0 

รวม 80 100 120 100 200 100 
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พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 

การเดินทาง รถยนต์ส่วนตัว 25 31.3 21 17.5 66 33.0 
รถโดยสารสาธารณะ 49 61.3 57 47.5 88 44.0 

มอเตอร์ไซด์ 5 6.3 17 14.2 45 22.5 

จักรยาน 1 1.3 3 2.5 0 0 
อ่ืนๆ 0 0 22 18.3 1 0.5 

รวม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 
มากับใคร 
  
  
  
  
  

คนเดียว 9 11.3 20 16.7 22 11.0 

เพ่ือน 33 41.3 53 44.2 68 34.0 

ครอบครัว 13 16.3 16 13.3 51 25.5 
สามี / ภรรยา 13 16.3 7 5.8 19 9.5 

แฟน 12 15.0 24 20 40 20.0 

รวม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 

5.2.2 ความถี่ในการใช้บริการ 

 1) ผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง คือ JWH, JRD, JSR ส่วนใหญ่เดินทางมายัง
ศูนย์การค้าชุมชน 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 47.5, ร้อยละ 39.2 และร้อยละ 36.5 ตามล าดับ 
รองลงมา 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ ตามมาด้วย มาใช้บริการ 1-2 ครั้งต่อเดือน ทั้งนี้ ผู้ใช้บริการที่มา
มากกว่า 4 ครั้งต่อสัปดาห์และน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือนมีจ านวนน้อยมาก 
 2) ผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจส วังหินและเดอะแจส รามอินทรามักใช้บริการวันธรรมดา
และวันเสาร์-อาทิตย์ใกล้เคียงกัน ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์มักใช้บริการวัน
ธรรมดาน้อยกว่าวันเสาร์-อาทิตย์โดยคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 34 และร้อยละ 66 ตามล าดับ 
ตารางที่  25 แสดงความถี่ วันที่มักใช้บริการ ของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง
สามแห่ง 

พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 
ความ

ถ่ี 
ร้อย
ละ 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

ความถี ่ มากกว่า 4 ครั้งต่อสัปดาห์  4 5 4 3.3 8 4.0 
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พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

ความ
ถ่ี 

ร้อย
ละ 

  
  
  
  
  

3-4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 38 47.5 47 39.2 73 36.5 

1-2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 20 25 45 37.5 65 32.5 
1-2 ครั้ง ต่อเดือน 11 13.8 22 18.3 36 18.0 

น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน 7 8.8 2 1.7 18 9.0 

รวม 80 100 120 100 200 100 
วั น ที่ มั ก ใ ช้
บริการ 

วันธรรมดา (จันทร์ – ศุกร์) 40 50.0 58 48.3 68 34.0 

วันเสาร์ – อาทิตย์ และ
วันหยุด 

40 50.0 62 51.7 132 66.0 

รวม 80 100 120 100 200 100 

 3) เดอะแจส รามอินทราและแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ผู้ตอบแบบสอบถามวันธรรมดาส่วน
ใหญ่เลือกเข้าใช้บริการช่วงเย็นตั้งแต่ 16:01 - 22:00 คิดเป็นร้อยละ 82.5, ร้อยละ 74 ตามล าดับ โดย
ช่วงที่มีผู้ใช้บริการมากที่สุดคือช่วงเวลา 20:01 - 22:00  
 เดอะแจส วังหิน ผู้ตอบแบบสอบถามมักเข้าใช้บริการตั้งแต่เวลา 14:01- 22:00 คิดเป็นร้อย
ละ 97.6 โดยช่วงที่มีผู้ใช้บริการมากที่สุดคือช่วงเวลา 14:01 - 16:00 
 โดยเดอะแจสทั้ง 3 โครงการมีผู้ใช้บริการในช่วงเที่ยงวัน แต่อยู่ในระดับน้อย และเช้ากว่า 
12:00 พบว่าผู้ใช้บริการเข้าใช้บริการน้อยมากถึงไม่มีผู้ใช้บริการเลย 
4) ในวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุด ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามของเดอะแจสวังหิน และแจส เออ
เบิร์น ศรีนครินทร์เข้าใช้บริการมากสุดในช่วงเวลา 14:01-16:00 ร้อยละ 45, ร้อยละ 51 ตามล าดับ 
รองลงมาคือช่วงเวลา 20:01-22:00 ตามมาด้วยช่วงเวลา 18:01-20:00 
 ส่วนเดอะแจส รามอินทรา ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใช้บริการมากสุดในช่วงเวลา 14:01-
16:00 ร้อยละ 44.2 รองลงมาคือช่วงเวลา 16:01-18:00 ตามมาด้วยช่วงเวลา 12:01-14:00 
 ผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจส รามอินทราก่อนเวลา 12:00 มีเพียงร้อยละ 0.8 เท่านั้น อีก
สองโครงการ ซึ่งคือเดอะแจส วังหิน และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ไม่พบผู้ใช้บริการในช่วงนี้เลย  
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ตารางที่  26 แสดงวันที่ใช้บริการวันธรรมดาและวันเสาร์อาทิตย์ของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเด
อะแจสทั้งสามแห่ง 

พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 

เวลาที่ใช้
บริการ 
วันธรรมดา 
(จันทร์ – ศุกร์) 
  

ก่อนเวลา 8:00 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
8:01 - 10:00 0 0.0 1 0.8 0 0.0 

10:01 - 12:00 0 0.0 3 2.5 11 5.5 
12:01 - 14:00 2 2.5 12 10.0 17 8.5 

14:01 - 16:00 32 40.0 5 4.2 24 12.0 

16:01 - 18:00 19 23.8 33 27.5 38 19.0 
18:01 - 20:00 12 15.0 30 25.0 39 19.5 

20:01 - 22:00 15 18.8 36 30.0 71 35.5 

22:00 เป็นต้นไป 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
รวม 80 100 120 100 200 100 

เวลาที่ใช้
บริการ 
วันเสาร์ – 
อาทิตย์ 
และวันหยุด 
  

ก่อนเวลา 8:00 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

8:01 - 10:00 0 0.0 1 0.8 0 0.0 
10:01 - 12:00 0 0.0 1 0.8 0 0.0 

12:01 - 14:00 7 8.8 15 12.5 23 11.5 
14:01 - 16:00 36 45.0 53 44.2 102 51.0 

16:01 - 18:00 9 11.3 24 20.0 20 10.0 

18:01 - 20:00 13 16.3 14 11.7 27 13.5 
20:01 - 22:00 15 18.8 12 10.0 28 14.0 

22:00 เป็นต้นไป 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

รวม 80 100 120 100 200 100 
 5) ทั้ง 3 โครงการ JWH, JRD, JSR ระยะเวลาที่ผู้เข้าใช้บริการเข้าใช้บริการมากที่สุดในวัน
ธรรมดาไม่แตกต่างกันคือ 1 ชั่วโมง - 2 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 52.5, ร้อยละ 52.5 และ ร้อยละ 58 
ตามล าดับ รองมาคือใช้บริการ 2 ชั่วโมง - 3 ชั่วโมงและใช้บริการ 3 ชั่วโมงข้ึนไป 
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 6) ทั้ง 3 โครงการ JWH, JRD, JSR ระยะเวลาที่ผู้เข้าใช้บริการ เข้าใช้บริการมากที่สุดในวัน
เสาร์-อาทิตย์ไม่แตกต่างกัน คือ 1 ชั่วโมง - 2 ชั่วโมง ร้อยละ 51.3, 42.5 และ 36.5 ตามล าดับ รองมา
คือใช้บริการ 2 ชั่วโมง- 3 ชั่วโมง และใช้บริการ 3 ชั่วโมงขึ้นไป เป็นที่น่าสังเกตว่า JSR มีสัดส่วน
ผู้ใช้บริการ 3 ชั่วโมงขึ้นไปถึงร้อยละ 26 ทั้งนี้จากการสังเกตการณ์ของผู้วิจัย พบว่าส่วนใหญ่เป็น
ผู้ตอบแบบสอบถามที่ไปชมภาพยนตร์ 
 7) ผู้ตอบแบบสอบถาม JRD, JSR มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในวันธรรมดาที่คล้ายคลึงกัน ค่าใช้จ่าย
ต่อครั้งจะอยู่ในช่วง 501 - 1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.6 และ 61.0 ตามล าดับ ส่วนผู้ตอบ
แบบสอบถาม JWH ส่วนใหญ่ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง วันธรรมดาจะอยู่ช่วง น้อยกว่า 500 - 1,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 62.5 และยังพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม JWH และ JSR ที่มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งมากกว่า 
2,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.8 และ 18.5 ตามล าดับ เนื่องจากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มนี้มี
ระดับรายได้ 50,000 บาทข้ึนไปมีจ านวนมากกว่าของ JRD 
 8) ผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุด
ที่คล้ายคลึงกัน โดยส่วนใหญ่ค่าใช้จ่ายต่อครั้งจะอยู่ที่ 500 - 1,500  
ตารางที่  27 แสดงระยะเวลาการใช้บริการ ค่าใช้จ่าย ในวันธรรมดาและเสาร์อาทิตย์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 
ความ

ถ่ี 
ร้อย
ละ 

ระยะเวลาใช้
บริการ 
วันธรรมดา 
(จันทร์ – 
ศุกร์) 

น้อยกว่า 1 ชั่วโมง 6 7.5 10 8.3 15 7.5 

1 ชั่วโมง - 2 ชั่วโมง 42 52.5 63 52.5 116 58.0 
2 ชั่วโมง - 3 ชั่วโมง 21 26.3 24 20.0 49 24.5 

3 ชั่วโมงข้ึนไป 11 13.8 23 19.2 20 10.0 

รวม 80 100 120 100 200 100 
ระยะเวลาใช้
บริการ 
วันเสาร์ – 
อาทิตย์ 
และวันหยุด 

น้อยกว่า 1 ชั่วโมง 3 3.8 6 5.0 4 2 

1 ชั่วโมง - 2 ชั่วโมง 41 51.3 51 42.5 73 36.5 

2 ชั่วโมง - 3 ชั่วโมง 24 30 44 36.7 71 35.5 
3 ชั่วโมงข้ึนไป 12 15 19 15.8 52 26 

รวม 80 100 120 100 200 100 
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พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 

ความถี่ ร้อยละ ความถี่ ร้อยละ 
ความ

ถ่ี 
ร้อย
ละ 

ค่าใช้จ่ายต่อ
ครั้ง 
วันธรรมดา 
(จันทร์ – 
ศุกร์) 
  

น้อยกว่า 500 บาท 18 22.5 8 6.7 10 5.0 

501 - 1,000 บาท 32 40.0 43 35.8 79 39.5 
1,001 - 1,500 
บาท 

8 10.0 31 25.8 43 21.5 

1,501 - 2,000 
บาท 

4 5.0 16 13.3 24 12.0 

2,001 - 2,500 
บาท 

3 3.8 13 10.8 7 3.5 

ม า ก ก ว่ า  2,500 
บาท 

15 18.8 9 7.5 37 18.5 

รวม 80 100 120 100 200 100 
ค่าใช้จ่ายต่อ
ครั้ง 
วันเสาร์ – 
อาทิตย์ 
และวันหยุด 
  

น้อยกว่า 500 บาท 4 5.0 2 1.7 10 5.0 

501 - 1,000 บาท 30 37.5 47 39.2 77 38.5 

1,001 - 1,500 
บาท 

15 18.8 28 23.3 33 16.5 

1,501 - 2,000 
บาท 

10 12.5 16 13.3 23 11.5 

2,001 - 2,500 
บาท 

13 16.3 16 13.3 40 20.0 

ม า ก ก ว่ า  2,500 
บาท 

8 10.0 11 9.2 17 8.5 

รวม 80 100 120 100 200 100 

5.2.3. วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ 

 ในการสรุปผลที่ได้จากแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้ใช้วิธีให้คะแนนแบบถ่วงน้ าหนัก (Weighted 
score) โดยก าหนดให้ หากผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบอันดับ 1 จะน าผลที่ได้ไปคูณ 3 หากผู้ตอบ
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แบบสอบถามเลือกตอบอันดับ 2 จะน าผลที่ได้ไปคูณ 2 และหากผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบอันดับ 
3 จะน าผลที่ได้ไปคูณ 1 ส่วนผู้ไม่เลือกตอบจะน าไปคูณ 0 หลังจากนั้นจึงน ามาเรียงล าดับค าตอบ
เพ่ือให้ทราบถึงอันดับของค าตอบของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 1) ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส วังหิน มีวัตถุประสงค์หลักในการเข้าใช้
บริการในวันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) 3 อันดับแรก ได้แก่ พบปะสังสรรค์ ซื้อสินค้าและบริการ และ
รับประทานอาหาร ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส รามอินทรา มี
วัตถุประสงค์หลักในการเข้าใช้บริการในวันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) 3 อันดับแรก ได้แก่ ซื้อสินค้าและ
บริการ พบปะสังสรรค์ และรับประทานอาหาร ตามล าดับ  
 ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ มีวัตถุประสงค์หลักในการ
เข้าใช้บริการในวันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) 3 อันดับแรก ได้แก่ พบปะสังสรรค์ ซื้อสินค้าและบริการ 
และรับประทานอาหาร ตามล าดับ 
ตารางที่  28 แสดงวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการวันธรรมดาของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

วัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการวัน
ธรรมดา (จันทร์ – ศุกร์) 

JWH JRD JSR 

คะแนน อันดับ คะแนน อันดับ คะแนน อันดับ 
รับประทานอาหาร 83 3 150 3 226 3 

ซื้อสินค้าและบริการ 86 2 195 1 305 2 

พบปะสังสรรค ์ 187 1 177 2 358 1 
ติดต่อธุรกิจ 23  20  100  

กิจกรรมส าหรับเด็ก/ เรียนเสริม
ทักษะ 

14  57  63  

เดินเล่น / พักผ่อน 33  61  140  

อ่ืนๆ 54  68  15  
หมายเหตุ: ในการค านวณใช้คะแนนแบบถ่วงน้ าหนัก (Weighted score) รายละเอียดในภาคผนวกท่ี 
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 2) ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส วังหิน มีวัตถุประสงค์หลักในการเข้าใช้
บริการในวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ซื้อสินค้าและบริการ พบปะสังสรรค์ และ
รับประทานอาหาร ตามล าดับ 
ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส รามอินทรา มีวัตถุประสงค์หลักในการเข้าใช้บริการใน
วันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุด 3 อันดับแรก ได้แก่ พบปะสังสรรค์ ซื้อสินค้าและบริการ และรับประทาน
อาหาร ตามล าดับ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ มีวัตถุประสงค์หลักในการ
เข้าใช้บริการในวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุด 3 อันดับแรก ได้แก่ พบปะสังสรรค์ ซื้อสินค้าและบริการ 
และรับประทานอาหาร ตามล าดับ 
ตารางที่  29 แสดงวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

วัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการ 
วันเสาร์อาทิตย์และวันหยุด 

JWH JRD JSR 

คะแนน อันดับ คะแนน อันดับ คะแนน อันดับ 
รับประทานอาหาร 96 3 127 3 215 3 

ซื้อสินค้าและบริการ 127 1 174 2 329 2 

พบปะสังสรรค ์ 114 2 215 1 346 1 
ติดต่อธุรกิจ 12  32  112  

กิจกรรมส าหรับเด็ก/ เรียนเสริม
ทักษะ 

43  47  70  

เดินเล่น / พักผ่อน 33  63  139  

อ่ืนๆ 55  64  0  
หมายเหตุ: ในการค านวณใช้คะแนนแบบถ่วงน้ าหนัก (Weighted score) รายละเอียดในภาคผนวกท่ี 
8 
 3) ประเภทร้านค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนในวันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) ของเด
อะแจส วังหินสามอันดับแรก คือ ร้านอาหาร ร้านขนมและเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 33.3 รองมาคือ
ซุปเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 23.3 และร้านขายสินค้าต่างๆคิดเป็นร้อยละ 14.2 
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 ประเภทร้านค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนในวันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) ของเด
อะแจส รามอินทราสามอันดับแรก คือ ร้านอาหาร ร้านขนมและเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 23.5 รอง
มาคือซุปเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 19.8 และศูนย์สุขภาพหรือออกก าลังกาย คิดเป็นร้อยละ 13.9 
 ประเภทร้านค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนในวันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) ของแจส 
เออเบิร์น ศรีนครินทร์ สามอันดับแรก คือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 23.1 รองมาคือร้านอาหาร  
ร้านขนมและเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 21.4 และร้านขายสินค้าต่างๆคิดเป็นร้อยละ 20.5 
 4) ประเภทร้านค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนในวันวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุด 
ของเดอะแจส วังหินสามอันดับแรก คือ ร้านอาหาร ร้านขนมและเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 23.1 รอง
มาคือร้านขายสินค้าต่างๆคิดเป็นร้อยละ 20.9 และซุปเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 18.2  
 ประเภทร้านค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนในวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุดของเด
อะแจส รามอินทราสามอันดับแรก คือ ร้านอาหาร ร้านขนมและเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 21 รองมา
คือซุปเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 17.5 และร้านขายสินค้าต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 17.5 
 ประเภทร้านค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนในวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุด ของ
แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ สามอันดับแรก คือ ร้านขายสินค้าต่างๆคิดเป็นร้อยละ 24.5 รองมาคือ
ร้านอาหาร  ร้านขนมและเครื่องดื่มคิดเป็นร้อยละ 23.7 และซุปเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 19.9 
ตารางที่  30 แสดงประเภทร้านค้าในการเข้าใช้บริการวันธรรมดาและเสาร์อาทิตย์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
ความ

ถ่ี 
% 

ความ
ถ่ี 

% 

ประเภท
ร้านค้า 
วันธรรมดา 
(จันทร์ – 
ศุกร์) 
  

ร้านอาหาร ร้านขนมและ
เครื่องดื่ม 

73 33.3 91 25.3 122 21.4 

ร้านขายสินค้าต่างๆ 31 14.2 46 12.8 117 20.5 

ความงาม 18 8.2 40 11.1 53 9.3 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 51 23.3 71 19.8 132 23.1 

ความบันเทิง 0 0.0 0 0.0 79 13.8 

สถาบันเพื่อการศึกษา 18 8.2 41 11.4 16 2.8 
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พฤติกรรม 

JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
ความ

ถ่ี 
% 

ความ
ถ่ี 

% 

ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์ออก
ก าลังกาย 

23 10.5 50 13.9 19 3.3 

การบริการ 5 2.3 20 5.6 33 5.8 

อ่ืนๆ 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
รวม 219 100 359 100 571 100 

ประเภท
ร้านค้า 
วันเสาร์ – 
อาทิตย์ 
และวันหยุด 
  

ร้านอาหาร ร้านขนมและ
เครื่องดื่ม 

52 23.1 78 21.0 139 23.7 

ร้านขายสินค้าต่างๆ 47 20.9 65 17.5 144 24.5 

ความงาม 25 11.1 45 12.1 61 10.4 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 41 18.2 65 17.5 117 19.9 

ความบันเทิง 0 0.0 0 0.0 55 9.4 

สถาบันเพื่อการศึกษา 18 8.0 45 12.1 19 3.2 
ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์ออก
ก าลังกาย 

23 10.2 43 11.6 17 2.9 

การบริการ 19 8.4 30 8.1 35 6.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

รวม 225 100 371 100 587 100 
 5) เหตุผลในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนของผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจสในวัน
ธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) และวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุดของทั้ง 3 แห่งมีความคล้ายคลึงกัน ทั้งนี้
ผู้ใช้บริการจะให้ความส าคัญกับความมีชื่อเสียงของร้านค้ามากที่สุด อีกทั้งความสะอาดของสถานที่ 
ความสวยงามของสถานที่ สามารถเข้าถึงโครงการได้ง่าย เป็นปัจจัยสนับสนุนที่จะดึงดูดให้ ผู้ตอบ
แบบสอบถามมาใช้บริการ 
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ตารางที่  31 แสดงเหตุผลในการเข้าใช้บริการวันธรรมดาของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเด
อะแจสทั้งสามแห่ง 
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

เหตุผลในการใช้บริการวันธรรมดา 
(จันทร์ – ศุกร์) 

JWH JRD JSR 

คะแนน อันดับ คะแนน อันดับ คะแนน อันดับ 
สามารถเข้าถึงโครงการได้ง่าย 56 2 14  34  

เวลาในการเปิด-ปิด บริการมีความ
เหมาะสม 

21  10  18  

สถานที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ 35  28  68  

อัตราการเก็บค่าที่จอดรถมีความ
เหมาะสม 

14  17  41  

ความหลากหลายและครบครันของ
ร้านค้า 

31  40  50  

ความมีชื่อเสียงของร้านค้า 86 1 139 1 253 1 
ความสวยงามของสถานที่ 37  104 3 197 2 

กิจกรรมส่งเสริมการขายของร้านค้า 10  44  68  

ความสะอาดของสถานที่ 54 3 108 2 178 3 
ง า น กิ จ ก ร ร ม ต่ า ง ๆ ภ า ย ใ น
ศูนย์การค้าชุมชน 

5  30  44  

ความปลอดภัยในการใช้บริการ 53  94  147  

การประชาสัมพันธ์ข้อมูล 10  8  11  

หมายเหตุ: ในการค านวณใช้คะแนนแบบถ่วงน้ าหนัก (Weighted score) และได้ตัดค่า missing 
value ออกไปแล้ว รายละเอียดในภาคผนวกท่ี 9 
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ตารางที่  32 แสดงเหตุผลเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์ของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเด
อะแจสทั้งสามแห่ง 
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

เหตุผลในการใช้บริการ  วันเสาร์ – 
อาทิตย์และวันหยุด 

JWH JRD JSR 

คะแนน อันดับ คะแนน อันดับ คะแนน อันดับ 
สามารถเข้าถึงโครงการได้ง่าย 27  20  30  

เวลาในการเปิด-ปิด บริการมีความ
เหมาะสม 

9  23  11  

สถานที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ 19  42  74  

อัตราการเก็บค่าที่ จอดรถมีความ
เหมาะสม 

7  21  37  

ความหลากหลายและครบครันของ
ร้านค้า 

28  52  42  

ความมีชื่อเสียงของร้านค้า 94 1 122 1 240 1 
ความสวยงามของสถานที่ 70 2 88  190 2 

กิจกรรมส่งเสริมการขายของร้านค้า 28  47  59  

ความสะอาดของสถานที่ 57 3 108 2 187 3 
งานกิจกรรมต่างๆภายในศูนย์การค้า
ชุมชน 

15  32  30  

ความปลอดภัยในการใช้บริการ 57 3 83 3 177  

การประชาสัมพันธ์ข้อมูล 13  17  5  

หมายเหตุ: ในการค านวณใช้คะแนนแบบถ่วงน้ าหนัก (Weighted score) และได้ตัดค่า missing 
value ออกไปแล้วรายละเอียดในภาคผนวกท่ี 10 
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5.2.4 ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะเศรษฐกิจสังคมกับพฤติกรรมของการใช้บริการ 
(Socioeconomic – Behaviour) 
  ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมกับพฤติกรรมของ
ผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามโครงการ โดยใช้สถิติทดสอบ Chi Square ดังนี้  
 สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 H0 แทน สมมติฐานหลัก 
 H1 แทน สมมติฐานรอง 
 n  แทน จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 

 χ2 แทน ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาใน Chi-square 
 Sig.  แทน ค่านัยส าคัญทางสถิต ิ
 *  แทน  ความมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 โดยทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0 = ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสกับ
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการไม่มีความสัมพันธ์กัน 
 H1 = ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสกับ
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการมีความสัมพันธ์กัน 
 ทั้งนี้ตัวแปรที่ใช้ทดสอบด้านลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม ได้แก่ อายุ, รายได้ และตัวแปร
ที่ใช้ทดสอบด้านพฤติกรรม ได้แก่ ความถี่ในการเข้าใช้บริการ, ช่วงเวลาที่ใช้บริการวันธรรมดาและวัน
เสาร์อาทิตย์, ระยะเวลาในการใช้บริการวันธรรมดาและเสาร์อาทิตย์ , ค่าใช้จ่ายในวันธรรมดาและวัน
เสาร์อาทิตย์ 
 5.2.4.1 ก าหนดสมมติฐานเพื่อการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างอายุและพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน, เดอะแจสรามอินทรา และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ดังนี้ 
 H0 = อายุของผู้ใช้บริการกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการไม่มีความสัมพันธ์กัน 
 H1 = อายุของผู้ใช้บริการกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการมีความสัมพันธ์กัน 
 จากการทดสอบสถิติ Chi Square พบว่า 
 1) จากการศึกษาพบว่าอายุที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับระยะเวลาในการ
เข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์และวันหยุดของเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง โดย JWH พบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่
เป็นกลุ่มผู้ใช้บริการอายุ 25 -33 ปี มีระยะเวลาในการเข้าใช้บริการ 1 ชั่วโมง – 2 ชั่วโมง และกลุ่ม
ผู้ใช้บริการอายุ 18 – 24 ปี มีระยะเวลาในการเข้าใช้บริการ 2 ชั่วโมง – 3 ชั่วโมง JRD พบว่า
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ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ใช้บริการอายุ 18 -24 ปี มีระยะเวลาในการเข้าใช้บริการ 1 ชั่วโมง – 2 
ชั่วโมง และกลุ่มผู้ใช้บริการอายุ 25 – 33 ปี มีระยะเวลาในการเข้าใช้บริการ 2 ชั่วโมง – 3 ชั่วโมง JSR 
พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ใช้บริการอายุ 18 -24 ปี มีระยะเวลาในการเข้าใช้บริการ 1 
ชั่วโมง – 2 ชั่วโมง และกลุ่มผู้ใช้บริการอายุ 34 – 45 ปี มีระยะเวลาในการเข้าใช้บริการ 2 ชั่วโมง – 3 
ชั่วโมง จะเห็นได้ว่า JSR มีกลุ่มผู้ใช้บริการที่มีอายุสูงกว่าทั้ง 2 ที่ (รายละเอียดในในภาพผนวกที่ 11, 
13 และ 18) 
 2) อายุที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการวั น
ธรรมดาของเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง โดย  
 JWH พบสัดส่วนผู้ใช้บริการมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่น้อยกว่า 500, 501 – 1,000 บาทและมากกว่า 
2,500 บาทมากที่สุด 22.5%, 40.0% และ 18.8% ตามล าดับ โดยกลุ่มที่มีค่าใช้จ่าย น้อยกว่า 500 
มากที่สุดคือกลุ่มช่วงอายุ 25 - 33 ปี กลุ่มที่มีค่าใช้จ่าย 501 -1,000 บาทมากที่สุด คือกลุ่มช่วงอายุ 
18 -24 ปี และ 46 – 59 ปี และกลุ่มท่ีมีค่าใช้จ่ายมากกว่า 2,500 บาทมากที่สุด คือกลุ่มช่วงอายุ 34 - 
45 ปี 
 JRD พบสัดส่วนผู้ใช้บริการมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 501 – 1,000 บาทและ 1,001 – 1,500 บาท 
มากที่สุด 35.8% และ 25.8% ตามล าดับ โดยกลุ่มที่มีค่าใช้จ่าย 501 -1,000 บาท คือกลุ่มช่วงอายุ 
18 -24 ปี และ 34 – 45 ปีมากที่สุดและกลุ่มที่มีค่าใช้จ่าย 1,001 – 1,500 บาท คือกลุ่มช่วงอายุ 25 
-33 ปี และ 46 – 59 ปีมากที่สุด  
 JSR พบสัดส่วนผู้ใช้บริการมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 501 – 1,000 บาทและ 1,001 – 1,500 บาท 
มากที่สุด 39.5% และ 21.5% ตามล าดับ โดยกลุ่มที่มีค่าใช้จ่าย 501 -1,000 บาท คือกลุ่มช่วงอายุ 
18 -24 ปี และ 46 – 59 ปีมากที่สุดและกลุ่มที่มีค่าใช้จ่าย 1,001 – 1,500 บาท คือกลุ่มช่วงอายุ 25 
-33 ปี จะเห็นได้ว่าทั้ง 2 ที่ JRD และ JSR มีสัดส่วนที่ใกล้เคียงกันระหว่างค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้
บริการต่อครั้งและช่วงอายุของผู้ใช้บริการ (รายละเอียดในในภาพผนวกท่ี 12, 14 และ 19) 
 3) อายุที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับความถี่ในการเข้าใช้บริการ , ช่วงเวลา
ในการเข้าใช้บริการวันธรรมดา (จันทร์ - ศุกร์) และช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์และ
วันหยุดของแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ สัดส่วนความถี่ที่มากท่ีสุดในการใช้บริการ JSR คือ 3 – 4 ครั้ง
ต่อสัปดาห์ร้อยละ 36.5 และ 1 – 2 ครั้งต่อสัปดาห์ร้อยละ 32.5 โดยผู้ใช้บริการที่มากท่ีสุดจะเป็นกลุ่ม
อายุ 18 – 24 ปี  ช่วงเวลาที่ผู้ใช้บริการเข้าใช้บริการวันธรรมดา (จันทร์ - ศุกร์) ของ JSR ช่วงเวลา 
16:01 – 18:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 46 - 59 ปี ช่วงเวลา 18:01 – 20:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 25 - 33 ปี
และช่วงเวลา 20:01 – 22:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 18 - 24 ปี ส่วนช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวันเสาร์
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อาทิตย์และวันหยุดของ JSR ช่วงเวลา 12:01 – 14:00 พบว่าเป็นกลุ่มคนอายุ 25 – 33 ปี ช่วงเวลา 
14:01 – 16:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 18 - 24 ปี และ ช่วงเวลา 20:01 – 22:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 34 - 
45 ปี (รายละเอียดในภาคผนวก 15, 16, 17) 
ตารางที่  33 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสวังหิน, เดอะแจสรามอินทรา และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

 
คู่ความสัมพันธ์ 

JWH JRD JSR 

χ2 Asymp. 
Sig. 

χ2 Asymp. 
Sig. 

χ2 Asymp. 
Sig. 

อายุของผู้ใช้บริการกับความถี่ใน
การเข้าใช้บริการ 

17.710 .341 10.538 .957 44.100 .001* 

อายุของผู้ใช้บริการกับช่วงเวลาใน
การ เข้ า ใช้บริ การวันธรรมดา 
(จันทร์ - ศุกร์) 

7.519 .962 34.456 .263 41.139 .022* 

อายุของผู้ใช้บริการกับช่วงเวลาใน
การเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์
และวันหยุด 

11.972 .746 36.603 .189 44.278 .001* 

อายุของผู้ใช้บริการกับระยะเวลา
ในการเข้าใช้บริการวันธรรมดา 

13.980 .302 11.896 .687 22.304 .100 

อายุของผู้ใช้บริการกับระยะเวลา
ในการ เ ข้ า ใ ช้ บ ริ ก า ร วั น เสาร์
อาทิตย์และวันหยุด 

21.268 .047* 27.358 .026* 25.850 .040* 

อายุของผู้ใช้บริการกับค่าใช้จ่ายใน
การเข้าใช้บริการวันธรรมดา 

33.716 0.28* 41.243 .022* 38.091 .045* 
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คู่ความสัมพันธ์ 

JWH JRD JSR 

χ2 Asymp. 
Sig. 

χ2 Asymp. 
Sig. 

χ2 Asymp. 
Sig. 

อายุของผู้ใช้บริการกับค่าใช้จ่ายใน
การเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์
และวันหยุด 

15.758 .732 19.268 .784 31.968 .159 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 5.2.4.2 สมมติฐานเพ่ือการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน, เดอะแจสรามอินทรา และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ดังนี้ 
 H0 = รายได้ของผู้ใช้บริการกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการไม่มีความสัมพันธ์กัน 
 H1 = รายได้ของผู้ใช้บริการกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการมีความสัมพันธ์กัน 
 จากการทดสอบสถิติ Chi Square พบว่า 
 1) รายได้ที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวัน
ธรรมดา (จันทร์ - ศุกร์) ของเดอะแจส วังหิน พบว่ากลุ่มผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เข้าใช้บริการช่วง 14:01 
– 18:00 โดยกลุ่มผู้ใช้บริการช่วง 14:01 – 16:00 มีระดับรายได้อยู่ที่ 18,000 – 24,000 บาทและ
กลุ่มผู้ใช้บริการช่วง 16:01 – 18:00 มีระดับรายได้อยู่ที่ 18,001 – 35,000 บาท (รายละเอียดในใน
ภาพผนวกท่ี 20) 
ตารางที่  34 แสดงการทดสอบลักษณะทางเศรษฐกิจด้านรายได้กับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน, เดอะแจสรามอินทรา และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

 
คู่ความสัมพันธ์ 

JWH JRD JSR 

χ2 Asymp. 
Sig. 

χ2 Asymp. 
Sig. 

χ2 Asymp. 
Sig. 

รายได้ของผู้ใช้บริการกับความถี่ใน
การเข้าใช้บริการ 

11.479 .779 10.548 .957 28.694 .094 
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คู่ความสัมพันธ์ 

JWH JRD JSR 

χ2 Asymp. 
Sig. 

χ2 Asymp. 
Sig. 

χ2 Asymp. 
Sig. 

รายได้ของผู้ใช้บริการกับช่วงเวลา
ในการเข้าใช้บริการวันธรรมดา 
(จันทร์ - ศุกร์) 

27.063 .041* 37.634 .159 36.015 .071 

รายได้ของผู้ใช้บริการกับช่วงเวลา
ในการเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์
และวันหยุด 

21.547 .157 20.869 .892 24.417 .225 

ร า ย ไ ด้ ข อ ง ผู้ ใ ช้ บ ริ ก า ร กั บ
ระยะเวลาในการเข้าใช้บริการวัน
ธรรมดา 

14.517 .269 17.911 .267 15.162 .440 

ร า ย ไ ด้ ข อ ง ผู้ ใ ช้ บ ริ ก า ร กั บ
ระยะเวลาในการเข้าใช้บริการวัน
เสาร์อาทิตย์และวันหยุด 

8.751 .724 14.348 .499 15.618 .408 

รายได้ของผู้ใช้บริการกับค่าใช้จ่าย
ในการเข้าใช้บริการวันธรรมดา 

11.574 .930 23.841 .529 33.709 .114 

รายได้ของผู้ใช้บริการกับค่าใช้จ่าย
ในการเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์
และวันหยุด 

23.197 .279 18.489 .821 27.697 .322 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

102 

5.3 ความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน 

 การศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส ผู้วิจัยได้ออกแบบ
เครื่องมือเพ่ือวัดความพึงพอใจแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดับ โดย 1 หมายถึง 
น้อยที่สุด และ 5 หมายถึง มากที่สุด 
ตารางที่  35 แสดงพิสัยและความหมายของระดับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน
เดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ค่าเฉลี่ย ความหมายระดับความพึงพอใจ 

4.21 - 5.00 มากที่สุด 

3.41 - 4.20 มาก 

2.61 - 3.40 ปานกลาง 

1.81 - 2.60 น้อย 

1.00 - 1.80 น้อยที่สุด 

ที่มา: เติมศักดิ์ สุขวิบูรณ์ (2552) 

5.3.1 ด้านส่วนผสมทางการตลาด 
ตารางที่  36 แสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับ
ความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 
ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ส่ ว น ป ร ะ ส ม
การตลาด 

JWH JRD JSR 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

Mean 4.01 
มาก 

3.94 
มาก 

3.98 
มาก 

SD 0.326 0.339 0.399 

ด้านราคา 
(Price) 

Mean 4.26 มาก
ที่สุด 

4.23 มาก
ที่สุด 

4.02 
มาก 

SD 0.684 0.719 0.629 

ด้านที่ตั้ง 
(Place) 

Mean 4.22 มาก
ที่สุด 

4.06 
มาก 

3.83 
มาก 

SD 0.636 0.697 0.804 
Mean 4.24 4.25 4.32 
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ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ส่ ว น ป ร ะ ส ม
การตลาด 

JWH JRD JSR 

ด้านส่วนส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

SD 
0.530 

มาก
ที่สุด 

0.562 
มาก
ที่สุด 

0.519 
มาก
ที่สุด 

 จากตารางที่ 36 ผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนทั้ง 3 แห่ง มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ
รวมด้านสินค้าและบริการ (Product) ในระดับมากเท่ากัน ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านราคาของ JWH 
และ JRD อยู่ในระดับมากที่สุด แต่ JSR อยู่ในระดับมาก ด้านความพึงพอใจในเรื่องที่ตั้ง พบว่า 
ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจของ JWH อยู่ในระดับมากที่สุด ในขณะที่ JRD และ JSR มีระดับความพึงพอใจ
มาก ในด้านส่วนส่งเสริมการขาย ศูนย์การค้าชุมชนทั้งสามแห่งมีความพึงพอใจด้านพึงพอใจในด้าน
ส่วนส่งเสริมการขายอยู่ในระดับมากที่สุด 

5.3.2 ด้านผลิตภัณฑ์ 
ตารางที่  37 แสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (ด้านกายภาพ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
ระดับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ความพึงพอใจ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านกายภาพ JWH JRD JSR 

รูปแบบสถาปัตยกรรมและ
การออกแบบศูนย์การค้า 

Mean 3.53 
มาก 

3.70 
มาก 

3.80 
มาก 

SD 0.729 0.693 0.702 

ขนาดพ้ืนที่ของร้านค้ามี
ความเหมาะสม 

Mean 3.86 
มาก 

3.77 
มาก 

3.91 
มาก 

SD 0.807 0.775 0.606 

ความสะอาดของศูนย์การค้า 
Mean 4.00 

มาก 
3.73 

มาก 
4.11 

มาก 
SD 0.842 0.786 0.697 

ความสวยงามของ
ศูนย์การค้า 

Mean 3.93 
มาก 

3.88 
มาก 

4.10 
มาก 

SD 0.689 0.773 0.702 

ทางเดินภายในศูนย์การค้า 
Mean 4.11 

มาก 
3.93 

มาก 
4.28 มาก

ที่สุด SD 0.827 0.683 0.665 

รวม 
Mean 3.89 

มาก 
3.80 

มาก 
4.04 

มาก 
SD 0.813 0.742 0.674 
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ตารางที่  38 แสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (ด้านบริการ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
ระดับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 
ความพึงพอใจ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านบริการ JWH JRD JSR 

เวลาในการเปิด-ปิด บริการ
มีความเหมาะสม 

Mean 4.19 
มาก 

3.87 
มาก 

4.17 
มาก 

SD 0.813 0.788 0.751 

อัตราการเก็บค่าที่จอดรถ 
Mean 3.83 

มาก 
3.85 

มาก 
4.10 

มาก 
SD 0.423 0.440 0.636 

ด้านความปลอดภัย 
Mean 4.21 มาก

ที่สุด 
4.01 

มาก 
3.93 

มาก 
SD 0.791 0.772 0.722 

ความสะดวกสบายของที่
จอดรถ 

Mean 4.00 
มาก 

3.92 
มาก 

3.91 
มาก 

SD 0.595 0.417 0.572 

ความสะอาดของห้องน้ า 
Mean 4.36 มาก

ที่สุด 
4.02 

มาก 
3.70 

มาก 
SD 0.799 0.745 0.891 

รวม 
Mean 4.12 

มาก 
3.93 

มาก 
3.96 

มาก 
SD 0.684 0.632 0.714 

หมายเหตุ: ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในด้านอัตราการเก็บค่าที่จอดรถและความสะดวกสบายของที่จอด
รถ ได้ใช้ SMEAN แทนค่าที่หายไป   
ตารางที่  39 แสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (ด้านส่วนประสมร้านค้า) ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ความพึงพอใจ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านส่วนประสมร้านค้า JWH JRD JSR 

ความหลากหลายของ
ร้านค้า 

Mean 4.16 
มาก 

4.13 
มาก 

3.84 
มาก 

SD 0.683 0.755 0.873 

การวางต าแหน่งร้านค้า 
Mean 4.20 

มาก 
4.16 

มาก 
3.90 

มาก 
SD 0.719 0.745 0.757 
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ความพึงพอใจ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านส่วนประสมร้านค้า JWH JRD JSR 

ชื่อเสียงของร้านค้า 
Mean 3.95 

มาก 
4.18 

มาก 
4.04 

มาก 
SD 0.727 0.806 0.671 

คุณภาพของสินค้า 
Mean 3.84 

มาก 
4.11 

มาก 
3.99 

มาก 
SD 0.770 0.786 0.712 

รวม 
Mean 4.04 

มาก 
4.15 

มาก 
3.94 

มาก 
SD 0.72 0.773 0.75 

 จากตารางที่ 37, 38, 39 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส ทั้ง 3 แห่ง มี
ระดับความพึงพอใจด้านกายภาพของศูนย์การค้าชุมชนเฉลี่ยอยูในระดับมาก โดยแจส เออเบิร์น ศรี
นครินคร์ มีระดับความพึงพอใจด้านทางเดินภายในศูนย์การค้ามากท่ีสุด ส่วนด้านบริการเดอะแจส วัง
หิน มีระดับความพึงพอใจด้านความปลอดภัยและความสะอาดของห้องน้ ามากที่สุด ทั้งนี้ผู้วิ จัยพบว่า
ด้านส่วนประสมร้านค้า ซึ่งประกอบด้วย ความหลากหลายของร้านค้า, การวางต าแหน่งร้านค้า,  
ชื่อเสียงของร้านค้า และคุณภาพของสินค้าผู้ตอบแบบสอบถามเดอะแจสทั้งสามแห่งมีความพึงพอใจ
ในระดับมาก 

5.3.3 ด้านราคา 
ตารางที่  40 แสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านราคา ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจใน
การเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ความพึงพอใจ 
ด้านราคา (Price) JWH JRD JSR 

ราคาสินค้าและบริการ 
Mean 4.14 

มาก 
4.20 

มาก 
4.04 

มาก 
SD 0.775 0.805 0.701 

ช าระค่าสินค้าและบริการได้
หลายรูปแบบ 

Mean 4.39 มาก
ที่สุด 

4.27 มาก
ที่สุด 

4.00 
มาก 

SD 0.819 0.753 0.740 

รวม 
Mean 4.26 มาก

ที่สุด 
4.23 มาก

ที่สุด 
4.02 

มาก 
SD 0.684 0.719 0.629 
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 จากตารางที่ 40 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส ทั้ง 2 แห่ง JWH และ 
JRD มีระดับความพึงพอใจด้านราคาของศูนย์การค้าชุมชนเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุด  ส่วน JSR  มี
ระดับความพึงพอใจด้านราคาของศูนย์การค้าชุมชนเฉลี่ยอยูในระดับมาก 

5.3.4 ด้านท าเลที่ตั้ง 
ตารางที่  41 แสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านที่ตั้ง ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจใน
การเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ความพึงพอใจ 
ด้านที่ตั้ง (Place) JWH JRD JSR 

ท าเลที่ตั้งของศูนย์การค้า 
Mean 4.23 มาก

ที่สุด 
3.93 

มาก 
3.91 

มาก 
SD 0.711 0.941 0.877 

ความสะดวกสบายในการ
เข้าถึงศูนย์การค้า 

Mean 4.21 มาก
ที่สุด 

4.19 
มาก 

3.76 
มาก 

SD 0.724 0.781 0.892 

รวม 
Mean 4.22 มาก

ที่สุด 
4.06 

มาก 
3.83 

มาก 
SD 0.636 0.697 0.804 

 จากตารางที่ 41 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชน JWH มีระดับความพึงพอใจ
ด้านท าเลที่ตั้งของศูนย์การค้าชุมชนเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุด  ส่วน  JRD และ JSR  มีระดับความพึง
พอใจด้านท าเลที่ตั้งของศูนย์การค้าชุมชนเฉลี่ยอยูในระดับมาก 

5.3.5 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตารางที่  42 แสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านส่วนส่งเสริมการขาย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับ
ความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ความพึงพอใจ 
ด้านส่วนส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

JWH JRD JSR 

การประชาสัมพันธ์ของ
ศูนย์การค้า 

Mean 4.06 
มาก 

4.23 มาก
ที่สุด 

4.46 มาก
ที่สุด SD 0.817 0.667 0.722 

การจัดกิจกรรมต่างๆของ
ศูนย์การค้า 

Mean 4.35 มาก
ที่สุด 

4.23 มาก
ที่สุด 

4.42 มาก
ที่สุด SD 0.858 0.764 0.711 

Mean 4.34 4.34 4.32 
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ความพึงพอใจ 

ด้านส่วนส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

JWH JRD JSR 

ความถี่ของการจัดกิจกรรม
ต่างๆของศูนย์การค้า 

SD 
0.826 

มาก
ที่สุด 

0.761 
มาก
ที่สุด 

0.706 
มาก
ที่สุด 

การส่งเสริมการขายของ
ร้านค้า 

Mean 4.21 มาก
ที่สุด 

4.20 
มาก 

4.10 
มาก 

SD 0.65 0.729 0.709 

รวม 
Mean 4.24 มาก

ที่สุด 
4.25 มาก

ที่สุด 
4.32 มาก

ที่สุด SD 0.53 0.56 0.52 

 จากตารางที่ 42 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส ทั้ง 3 แห่ง มีระดับ
ความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาดของศูนย์การค้าชุมชนเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุด 
5.4 ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะเศรษฐกิจสังคมและความพึงพอใจของการใช้บริการ 
(Socioeconomic - Satisfaction) 

 ผู้ศึกษาท าการทดสอบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ที่มีความเป็นอิสระต่อกัน 
(Independent Sample T-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนของค่าเฉลี่ยกลุ่มตัวอย่างหลาย
กลุ่มด้วยแอนโนวา (One Way ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่างด้านลักษณะทางเศรษฐกิจและ
สังคมของผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันว่ามีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน
แตกต่างกันหรือไม่  
 สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 H0 แทน  สมมติฐานหลัก 
 H1 แทน  สมมติฐานรอง 
 n  แทน  จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
 t แทน  ค่าสถิติท่ีใช้ใน t-distribution 
 F  แทน  ค่าสถิติท่ีใช้ใน F-distribution 
 df แทน  ชั้นของความเป็นอิสระ 
 Sig.  แทน  ค่านัยส าคัญทางสถิติ 
 *  แทน   ความมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 โดยทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
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 H0 = ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจใน
การเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนไม่แตกต่างกัน 
 H1 = ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจใน
การเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนแตกต่างกัน 
 ทั้งนี้ตัวแปรที่ใช้ทดสอบด้านลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม ได้แก่ เพศ, อายุ, อาชีพ, รายได้ 
และตัวแปรที่ใช้ทดสอบด้านความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน ได้แก่ ความพึงพอใจ
ด้านผลิตภัณฑ์, ความพึงพอใจด้านราคา, ความพึงพอใจด้านที่ตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย , ความ
พึงพอใจด้านส่วนส่งเสริมการขาย 

5.4.1 สมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างเพศและความพึงพอใจของการใช้บริการ  
 H0 = เพศของผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนไม่แตกต่างกัน 
 H1 = เพศของผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนแตกต่างกัน 
ตารางที่  43 แสดงผลเปรียบเทียบเพศที่แตกต่างกันกับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสรามอินทรา, เดอะแจส วังหิน และแจส เออเบิร์น ศรีนครินคร์ 

 t-test for Equality of Means 

JWH JRD JSR 

t sig. (2-
tailed) 

t sig. (2-
tailed) 

t sig. (2-
tailed) 

ด้านสินค้าและ
บริการ 

Equal variances 
assumed 

.623 .535 .567 .572 .980 .328 

Equal variances 
not assumed 

.642 .523 .573 .567 .956 .341 

ด้านราคา Equal variances 
assumed 

1.354 .180 -.221 .826 -.662 .509 
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 t-test for Equality of Means 

JWH JRD JSR 

t sig. (2-
tailed) 

t sig. (2-
tailed) 

t sig. (2-
tailed) 

Equal variances 
not assumed 

1.381 .171 -.220 .826 -.647 .519 

ด้านที่ตั้ง Equal variances 
assumed 

-.155 .877 -.345 .731 -.947 .345 

Equal variances 
not assumed 

-.155 .878 -.351 .726 -.927 .355 

ด้านส่วน
ส่งเสริมการขาย 

Equal variances 
assumed 

-1.698 .094 1.312 .192 .354 .724 

Equal variances 
not assumed 

-1.613 .112 1.339 .183 .354 .724 

 จากตารางการทดสอบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างด้านเพศและความพึงพอใจในการเข้าใช้
บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่งพบว่าเพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อความพึงพอใจในการ
เข้าใช้บริการ หมายถึง ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนของเพศชาย ไม่
แตกต่างจากค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนของเพศหญิง 

5.4.2 สมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างอายุและความพึงพอใจของการใช้บริการ  
 H0 = อายุของผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจส ไม่แตกต่างกัน 
 H1 = อายุของผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสแตกต่างกัน 
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ตารางที่  44 แสดงผลเปรียบเทียบอายุที่แตกต่างกันกับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสรามอินทรา, เดอะแจส วังหิน และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ANOVA 

 JWH JRD JSR 

F Sig. F Sig. F Sig. 

ด้านสินค้าและบริการ Between 
Groups 

1.156 .337 .782 .564 1.361 .241 

ด้านราคา Between 
Groups 

.657 .624 .694 .629 2.475 .034* 

ด้านที่ตั้งและช่องทาง
ขาย 

Between 
Groups 

.662 .620 .494 .780 1.615 .158 

ส่วนส่งเสริมการขาย Between 
Groups 

.085 .987 .966 .442 .898 .483 

 จากตารางแสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการของ  JWH และ JRD พบว่ากลุ่ม
อายุที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในทุกด้าน ส่วนค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ
ของ JSR ของกลุ่มอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในด้านราคา ผู้ ศึกษา
จึงได้เปรียบเทียบพหุคูณด้วยวิธี Scheffe เพ่ือวิเคราะห์ความแปรปรวนภายในกลุ่มเพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ย
ของกลุ่มอายุนั้นมีความแตกต่างกันจริงและมีความแตกต่างกันอย่างไร ซึ่งจากการเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี่ยรายคู่โดยใช้สถิติทดสอบ Scheffe พบว่า ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านราคาในกลุ่มอายุที่
แตกต่างกัน มีระดับความพึงพอใจด้านราคาไม่แตกต่างกัน (รายละเอียดในภาคผนวกท่ี 21) 
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5.4.3 สมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพและความพึงพอใจของการใช้บริการ  
ตารางที่  45 แสดงผลเปรียบเทียบอาชีพที่แตกต่างกันกับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการ
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา, เดอะแจส วังหิน และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ANOVA 

 JWH JRD JSR 

F Sig. F Sig. F Sig. 

ด้านสินค้าและบริการ Between 
Groups 

.971 .429 .566 .688 .283 .889 

ด้านราคา Between 
Groups 

.885 .477 3.541 .009* 2.550 .041* 

ด้านที่ตั้งและช่องทาง
ขาย 

Between 
Groups 

.576 .681 .470 .758 .465 .761 

ส่วนส่งเสริมการขาย Between 
Groups 

.452 .770 1.658 .165 .773 .544 

 จากตารางแสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการของ JWH พบว่ากลุ่มอาชีพที่
แตกต่างกันไม่มีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในทุกด้าน 
 จากตารางแสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการของ JRD พบว่ากลุ่มอาชีพที่
แตกต่างกันมีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในด้านราคา ผู้ศึกษาจึงได้เปรียบเทียบพหุคูณ
ด้วยวิธี Scheffe เพ่ือวิเคราะห์ความแปรปรวนภายในกลุ่มเพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยของกลุ่มอาชีพนั้นมีความ
แตกต่างกันจริงและมีความแตกต่างกันอย่างไร ซึ่งจากการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่โดยใช้สถิติ
ทดสอบ Scheffe พบว่า ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านราคาในกลุ่มอาชีพรับราชการ /พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ  จะแตกต่างจากกลุ่มแม่บ้าน/พ่อบ้าน โดยอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจนั้น มี
ระดับความพึงพอใจด้านราคาสูงกว่ากลุ่มแม่บ้าน/พ่อบ้าน (รายละเอียดในภาคผนวกท่ี 22) 
 จากตารางแสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจของ JSR กลุ่มอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อค่าเฉลี่ย
ความพึงพอใจที่แตกต่างกันในด้านราคา ผู้ศึกษาจึงได้เปรียบเทียบพหุคูณด้วยวิธี Scheffe เพ่ือ
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วิเคราะห์ความแปรปรวนภายในกลุ่มเพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยของกลุ่มอาชีพนั้นมีความแตกต่างกันจริงและมี
ความแตกต่างกันอย่างไร ซึ่งจากการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่โดยใช้สถิติทดสอบ Scheffe พบว่า 
ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านราคาในกลุ่มอาชีพที่แตกต่างกัน มีระดับความพึงพอใจด้านราคาไม่แตกต่าง
กัน (รายละเอียดในภาคผนวกท่ี 23) 

5.4.4 สมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างรายได้และความพึงพอใจของการใช้บริการ  
ตารางที่  46 แสดงผลเปรียบเทียบรายได้ที่แตกต่างกันกับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการ
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา, เดอะแจส วังหิน และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

ANOVA 

 JRD JWH JSR 

F Sig. F Sig. F Sig. 

ด้านสินค้าและบริการ Between 
Groups 

.174 .951 1.479 .202 3.081 .011* 

ด้านราคา Between 
Groups 

1.715 .156 1.884 .103 1.847 .105 

ด้านที่ตั้งและช่องทาง
ขาย 

Between 
Groups 

.479 .751 1.042 .397 1.989 .082 

ส่วนส่งเสริมการขาย Between 
Groups 

.517 .723 .970 .440 .829 .531 

 จากตารางแสดงค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการของ JWH และ JRD พบว่ากลุ่ม
รายได้ที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในทุกด้าน  ส่วนค่าเฉลี่ยความพึง
พอใจของ JSR ของกลุ่มรายได้ที่แตกต่างกันมีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในด้านสินค้า
และบริการ ผู้ศึกษาจึงได้เปรียบเทียบพหุคูณด้วยวิธี Scheffe เพ่ือวิเคราะห์ความแปรปรวนภายใน
กลุ่มเพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยของกลุ่มรายได้นั้นมีความแตกต่างกันจริงและมีความแตกต่างกันอย่างไร ซึ่ง
จากการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่โดยใช้สถิติทดสอบ Scheffe พบว่า ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้าน
สินค้าและบริการในกลุ่มที่มีรายได้ 18,001 - 24,000 บาท  จะแตกต่างจากกลุ่มที่มีรายได้ 24,001 - 
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35,000 โดยกลุ่มที่มีรายได้ 24,001 - 35,000นั้น มีระดับความพึงพอใจด้านสินค้าและบริการสูงกว่า
กลุ่มท่ีมีรายได ้18,001 - 24,000 บาท (รายละเอียดในภาคผนวกที ่24) 

5.5 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน 
 จากการรวบรวมแบบสอบถามความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม
ศูนย์การค้าชุมชนทั้ง 3 แห่ง ผู้วิจัยได้สรุปความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเป็นประเด็นดังต่อไปนี้ 
ตารางที่  47 แสดงสัดส่วนผู้ตอบความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

ข้อเสนอแนะ 
JWH JRD JSR 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ท่านคิดว่าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสควรปรับปรุงในเรื่องใด เพราะเหตุใด 

ผู้ตอบแบบสอบถาม 10 12.5 15 12.5 16 8.0 
ผู้ไม่ตอบแบบสอบถาม 70 87.5 105 87.5 184 92.0 

รวม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 

ท่านอยากให้ศูนย์การค้ามีร้านค้าอะไรเพิ่มเติมบ้าง 
ผู้ตอบแบบสอบถาม 0 0 0 0 0 0 

ผู้ไม่ตอบแบบสอบถาม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 
รวม 80 100.0 120 100.0 200 100.0 

5.5.1 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะที่มีต่อการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน 
ตารางที่  48 แสดงสัดส่วนผู้ตอบความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจส วังหิน 

ท่านคิดว่าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสควรปรับปรุงในเรื่องใด เพราะเหตุใด 
ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน ร้อยละ 

สถานที่ตั้งอยู่ในพื้นท่ีมีรถสัญจรค่อนข้างเยอะ ท าให้มีปัญหาด้านจราจร 1 1.3 

ป้ายบอกต าแหน่งหรือสัญลักษณ์แสดงถึงว่าใกล้ถึงศูนย์ฯและการเข้า-ออกเมื่อ
มีการวางกรวยจราจร 

1 1.3 

สินค้าไม่หลากหลายและมีตราสินค้าให้เลือกไม่มากนัก 3 3.7 
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ท่านคิดว่าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสควรปรับปรุงในเรื่องใด เพราะเหตุใด 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน ร้อยละ 

สินค้าอุปโภค บริโภค ภายในซุปเปอร์มาร์เกต บางรายการมีราคาสูงกว่าในที่
อ่ืนๆ 

3 3.7 

พนักงานบริการของศูนย์ฯ มีจ านวนน้อย 2 2.5 
ไม่มีข้อเสนอแนะ 70 87.5 

รวม 80 100.0 

5.5.2 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะที่มีต่อการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา 
ตารางที่  49 แสดงสัดส่วนผู้ตอบความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจส รามอินทรา 
ท่านคิดว่าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสควรปรับปรุงในเรื่องใด เพราะเหตุใด 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน ร้อยละ 
การประชาสัมพันธ์สินค้า ราคาพิเศษ ราคาโปรโมชั่น ของฝ่ายประชาสัมพันธ์
ทางห้างไม่ทั่วถึงผู้ใช้บริการ 

2 1.8 

ส่วนใหญ่จะรู้ราคาโปรโมชั่นต่างๆ จากร้านค้าที่บริการอยู่ในศูนย์ฯเท่านั้น 
หรือรับรู้จากสื่อออนไลน์ของร้านค้าที่บริการในศูนย์ฯ 

1 0.8 

ที่จอดรถไม่เพียงพอ 4 3.3 
สถานที่จอดรถแออัด คับแคบ 4 3.3 

ที่นั่งพักภายในห้าง หรือที่นั่งรอเพ่ือนมีจ านวนน้อย 4 3.3 

ไม่มีข้อเสนแนะ 105 87.5 
รวม 120 100.0 
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5.5.3 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะที่มีต่อการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนแจส เออร์เบิร์น ศรี
นครินทร์ 
ตารางที่  50 แสดงสัดส่วนผู้ตอบความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามศูนย์การค้า
ชุมชนแจสเออเบิร์น ศรีนครินทร์ 
ท่านคิดว่าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสควรปรับปรุงในเรื่องใด เพราะเหตุใด 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน ร้อยละ 
ช่องทางเดินภายในซุปเปอร์มาร์เกตค่อนข้างแคบ จัดประเภทสินค้าไม่เป็น
หมวดหมู่ ไม่ค่อยเป็นระเบียบเท่าที่ควร 

1 0.5 

สถานที่จอดรถไม่เพียงพอและคับแคบ 6 3.0 
ป้ายราคาในซุปเปอร์มาร์เกต บางรายการมีราคาไม่ชัดเจน หรือบางรายการ
ไม่ระบุราคา 

4 2.0 

สินค้าอุปโภค บริโภค ภายในซุปเปอร์มาร์เกต บางรายการมีราคาสูงกว่าในที่
อ่ืนๆ 

2 1.0 

เจ้าหน้าที่ประจ าช่องบริการช าระเงินภายในซุปเปอร์มาร์เกตมีจ านวนน้อย 3 1.5 

ไม่มีข้อเสนแนะ 184 92.0 

รวม 200 100.0 
 สรุปความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามต่อศูนย์การค้าทั้งสามแห่ง JRD  

และ JSR มีสถานที่จอดรถไม่เพียงพอและคับแคบ นอกจากนี้ JRD ยังมีการประชาสัมพันธ์ที่ไม่ทั่วถึง 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะรู้ราคาโปรโมชั่นต่างๆ จากร้านค้าที่บริการอยู่ในศูนย์การค้าหรือรับรู้

จากสื่อออนไลน์ของร้านค้าที่บริการในศูนย์การค้าเท่านั้น รวมถึงมีที่นั่งพักภายในศูนย์การค้าน้อย 

JWH สถานที่ตั้งอยู่ในพ้ืนที่มีรถสัญจรค่อนข้างเยอะท าให้มีปัญหาด้านจราจรและไม่มีป้ายบอก

ต าแหน่งหรือสัญลักษณ์แสดงถึงว่าใกล้ถึงศูนย์การค้า และเนื่องจากขนาดโครงการที่เล็กผู้บริโภคให้

ความเห็นว่าสินค้าไม่หลากหลายและมีตราสินค้าให้เลือกไม่มากนักรวมถึงไม่มีธนาคารส าหรับการ

บริการธุรกรรมทางการเงินและพนักงานบริการของศูนย์การค้ามีจ านวนน้อย JSR ผู้บริโภคทั้งหมดให้

ความเห็นเรื่องซุปเปอร์มาร์เก็ตเพียงอย่างเดียว ช่องทางเดินภายในซุปเปอร์มาร์เกตค่อนข้างแคบ จัด

ประเภทสินค้าไม่เป็นหมวดหมู่ไม่ค่อยเป็นระเบียบป้ายราคาในซุปเปอร์มาร์เกต บางรายการมีราคาไม่
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ชัดเจน หรือบางรายการไม่ระบุราคาและสินค้าอุปโภค บริโภค ภายในซุปเปอร์มาร์เกต บางรายการมี

ราคาสูงกว่าในที่อ่ืนๆรวมถึงเจ้าหน้าที่ประจ าช่องบริการช าระเงินภายในซุปเปอร์มาร์เกตมีจ านวนน้อย 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

117 

บทที่ 6 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

 ในบทนี้ผู้วิจัยได้สรุปเป็น 3 ประเด็นหลักถึงแนวคิดในการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชน , 
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการ, ความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชน และความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางเศรษฐกิจสังคมและความพึงพอใจของการเข้าใช้บริการ 
ทั้งนี้ในการสรุปสาระส าคัญ จะท าการสรุปภาพรวมและท าการเปรียบเทียบกรณีท้ัง 3 แห่ง เดอะแจส 
วังหิน (JWH), เดอะแจส รามอินทรา (JRD), และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ (JSR) รวมถึงมีการ
อภิปรายผลการศึกษา ข้อค้นพบของงานวิจัยและข้อเสนอแนะ 
6.1 สรุปผลการศึกษา   

 6.1.1 แนวคิดในการพัฒนา 
 6.1.1.1 แนวคิดส าคัญในการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง คือการพัฒนา
ศูนย์การค้าชุมชนที่ตอบสนองวิถีการด าเนินชีวิตของคนที่อยู่อาศัยในชุมชนโดยการสร้างแหล่งนัดพบ, 
จับจ่ายใช้สอย (Shopping) และมีพ้ืนที่สีเขียว ทั้งนี้ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง มีการวาง
รูปแบบเดียวกัน คือ การใช้ธีมดนตรีแจส (JAZZ) และมีแนวคิดในการพิจารณา ดังนี้ 
 1) การเลือกท าเลที่ตั้ง ต้องตั้งอยู่ในรัศมีการค้าที่มีชุมชนหนาแน่นและสามารถขยายตัวใน
อนาคตได้ จะต้องมีรัศมีการค้าที่กว้าง 3 – 10 กิโลเมตรและสามารถเดินทางได้โดยสะดวกและใช้เวลา
เดินทางไม่เกิน 30 นาที หากรูปแบบการครองที่ดินเป็นสิทธิการเช่าจะต้องมีระยะเวลาสัญญาเช่า
อย่างน้อย 30 ปี เพ่ือให้คุ้มค่าการลงทุน ทั้งนี้มีแค่ JWH เท่านั้นที่มีการซื้อที่ดิน รวมถึงต้องพิจารณา
ข้อจ ากัดทางกฎหมาย จะต้องเป็นไปตาม พรบ ควบคุมอาคารและกฎหมายผังเมือง รวมถึงกฎหมาย
พ้ืนที่ค้าปลีก 
 2) การลงทุน ที่เหมาะสมอยู่ในช่วง 500 – 1000 ล้านบาท ทั้งนี้ต้องมีการการศึกษาความ
เป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility study) โดยจะมีขั้นตอนการศึกษาที่เหมือนกันแต่จะต่างกันใน
รายละเอียดของอุปสงค์และอุปทานในแต่ละพ้ืนที่ 
 3) การบริหาร ประกอบด้วย 3 ข้อ การบริหารผู้เช่า, การบริหารผู้ใช้บริการและการบริหาร
ศูนย์การค้า การบริหารผู้เช่าทั้ง 3 โครงการมีแนวคิดที่เหมือนกัน ซึ่งเป็นเรื่องของรูปแบบการช าระค่า
เช่า เช่น ผู้เช่าหลักจะเก็บรายเดือนแบบคงท่ีหรือแบบคิดตามสัดส่วนรายได้ ส่วนร้านค้าย่อยจะเก็บค่า
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เช่ารายเดือนแบบคงที่ในอัตราค่าเช่าที่สูงกว่าผู้เช่าหลัก และจะต้องมีการท าการส่งเสริมการขายช่วย
ร้านค้า เช่น การลดค่าเช่าเพ่ือให้ผู้เช่าพ้ืนที่ภายในศูนย์การค้าชุมชนสามารถอยู่รอดได้อีกด้วย  การ
บริหารผู้ใช้บริการ เดอะแจสทั้งสามแห่งจะมีการวางแผนงบประมาณว่าการวางแผนรณรงค์ด้าน
การตลาด (Marketing campaign) หรือการท ากิจกรรม (Events) ทั้งนี้เป็นการรักษาลูกค้าให้เข้ามา
ใช้บริการอย่างสม่ าเสมอ การบริหารศูนย์การค้า ทั้งสามแห่งนั้นมีแนวคิดในการบริหารที่เหมือนกัน 
กล่าวคือ เป็นการบริหารจัดการพ้ืนที่ส่วนกลางทั้งหมด ซึ่งจะต้องมีการบริหารต้นทุนให้มีประสิทธิภาพ
และคุ้มค้าท่ีสุดอีกด้วย 
 6.1.1.2 การวางกลยุทธ์การตลาดของเดอะแจสมีความคล้ายคลึงกันในเรื่องกลยุทธ์ในการ
เลือกกลุ่มเป้าหมาย (STP) และส่วนประสมการตลาด (4Ps)  ด้านกลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย
พบว่า การเลือกกลุ่มเป้าหมายของศูนย์การค้าชุมชนแต่ละแห่ง จะมีการแบ่งส่วนการตลาด 
(Segmentation) ที่ต่างกัน โดยกลุ่มลูกค้าหลักของเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง คือ กลุ่มครอบครัว กลุ่ม
คนท างาน  และกลุ่มวัยเรียน แต่กลุ่มลูกค้ารองมีความแตกต่างกัน โดยเดอะแจส วังหินจะมีกลุ่มคน
วัยเกษียณมาใช้บริการ ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสเลือกกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่ม B ขึ้นไป โดยให้ค า
จ ากัดความว่าเป็นกลุ่มที่มีระดับรายได้ครัวเรือนตั้งแต่ 30,000 บาทขึ้นไปและมีการวางต าแหน่ง
ทางการตลาดของโครงการเป็น Family mall/ Lifestyle mall เหมือนกัน ด้านกลยุทธ์ในการก าหนด
ส่วนประสมการตลาดของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส พบว่า 
 ด้านส่วนผสมการตลาดเดอะแจสทั้ง 3 แห่งนั้น ถึงแม้ว่าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสจะมี
ขนาดและท าเลที่ตั้งที่แตกต่างกัน แต่ผู้ประกอบการมีแนวคิดด้านส่วนผสมการตลาดที่คล้ายคลึงกัน 
ประกอบด้วย การวางกลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ซึ่งมีส่วนผสมผู้เช่าเป็นปัจจัยที่
ส าคัญที่สุด โดยเดอะแจสทั้ง 3 แห่งจะวางผู้เช่าหลัก (Anchor tenant) ก่อนเพ่ือเป็นการดึงผู้เช่า
ส าคัญ (Key Tenant) และดึงดูดให้ผู้เช่ารายย่อยเข้ามาในศูนย์การค้า แนวคิดในการเลือกส่วนผสมผู้
เช่าที่ดีจะต้องตอบสนองกับความต้องการเฉพาะของกลุ่มลูกค้าในชุมชนนั้นๆ ส่งผลให้ที่ตั้งและ
ลักษณะชุมชนที่ต่างกันจะมีส่วนผสมผู้เช่าที่แตกต่างกัน รวมถึงการบริหารศูนย์และการออกแบบวาง
ผังโครงการ ซึ่งการวางส่วนผสมผู้เช่าขึ้นอยู่กับความต้องการและรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกค้าใน
แต่ละชุมชน โดยพบว่าเดอะแจสทั้ง 3 แห่งมีสัดส่วนร้านค้าประเภทร้านอาหาร ร้านขนมและเครื่องดื่ม
มากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีสัดส่วน 29% - 45% อันดับสองร้านค้าประเภทร้านขายสินค้าต่างๆ มี
สัดส่วนอยู่ที่ 17% – 25% และอันดับสามร้านค้าประเภทความงาม มีสัดส่วนอยู่ที่ 7% - 14% ส่วน
ร้านค้าประเภทการบริการของศูนย์การค้าชุมชนทั้ง 3 แห่งมีสัดส่วนที่ต่างกัน ทั้งนี้ผู้วิจัยพบว่า JWH 
ไม่มีส่วนผสมผู้เช่าที่เป็นธนาคารซึ่งแตกต่างจาก JSR และ JRD ที่มีธนาคารและสถาบันการเงิน
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ให้บริการด้วย สัดส่วนร้านค้าประเภทศูนย์สุขภาพหรือศูนย์ออกก าลังกาย JRD มีมากกว่าอีก 2 แห่ง 
ทั้งนี้เนื่องจากบริเวณนั้นมีคอนโดมิเนียมซึ่งห้องออกก าลังกายในที่พักอาศัยไม่เพียงพอ จึงท าให้ผู้อยู่
อาศัยในคอนโดมิเนียมมักมาใช้บริการของศูนย์การค้า ร้านค้าประเภทความบันเทิงไม่ได้อยู่ใน
ส่วนผสมร้านค้าที่เดอะแจส วังหินแตกต่างกับอีก 2 แห่ง ซึ่งมีทั้งสวนสนุก Totem kingdom และ ตู้
เกมส์หยอดเหรียญ (Games Centre) โดยเฉพาะ JSR นอกจากมีทั้งสองอย่างที่กล่าวมาแล้ว ยังมีโรง
ภาพยนตร์ซึ่งเป็นผู้เช่าส าคัญ (Key tenant) ที่จะดึงดูดให้ผู้ใช้บริการมาใช้บริการอีกด้วย จากการ
ส ารวจของผู้วิจัยยังพบอีกว่าศูนย์การค้าชุมชนทั้ง 3 แห่ง มีร้านประเภทซุปเปอร์มาร์เก็ตเพียง 1 แห่ง
ในแต่ละโครงการเท่านั้นซึ่งจะแตกต่างกันเพียงขนาดของพ้ืนที่เช่าใหญ่หรือเล็กตามขนาดของแต่ละ
โครงการ 
 การก าหนดราคา (Price) ต้องสอดคล้องกันกับร้านค้าที่มาประกอบการในศูนย์การค้าชุมชน
และเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมา 
 ด้านที่ตั้ง (Place) ต้องอยู่ใกล้แหล่งชุมชน ต้องเข้าถึงได้ง่าย มีที่จอดรถเพียงพอและจอดรถ
ง่าย 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จะต้องมีการท าส่วนส่งเสริมการขาย , การจัด
กิจกรรมอย่างสม่ าเสมอ และการประชาสัมพันธ์ของศูนย์การค้าทั้งออนไลน์และออฟไลน์รวมถึงมีการ
วัดผลของกิจกรรมและแนวโน้มในการกลับมาใช้บริการซ้ าของผู้ใช้บริการ  

 6.1.2 พฤติกรรมการเข้าใช้บริการ 

 6.1.2.1 ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้ใช้บริการ 
  ผู้มาใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง มีลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมที่
ใกล้เคียงกัน ผู้ใช้บริการ JWH และ JRD มีสัดส่วนผู้ใช้บริการเพศชายหญิงใกล้เคียงกัน แต่ JSR 
สัดส่วนผู้ใช้บริการเพศหญิงจะมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 18-24 ปี มีอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี พักอาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียง และมีระดับรายได้
ครัวเรือนอยู่ในช่วง 18,001 – 24,000 บาทต่อเดือน  

 6.1.2.2 พฤติกรรมการเข้าใช้บริการ 
 ภาพรวมของพฤติกรรมของผู้ใช้บริการเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง ส่วนใหญ่เดินทางโดยรถโดยสาร
สาธารณะ มักจะใช้บริการ 1-4 ครั้งต่อสัปดาห์ ศูนย์การค้าชุมชน ผู้ใช้บริการ JRD และ JWH จะใช้
บริการวันธรรมดาและเสาร์อาทิตย์ในสัดส่วนที่เท่าๆกัน แต่ผู้ใช้บริการ JSR มักจะใช้บริการในวันเสาร์
อาทิตย์มากกว่า ในวันธรรมดาผู้ใช้บริการมักใช้บริการในช่วงเวลาเย็น และในวันเสาร์อาทิตย์
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ผู้ใช้บริการมักใช้บริการในช่วงเวลากลางวัน โดยมีระยะเวลาการเข้าใช้บริการในวันธรรมดาและเสาร์
อาทิตย์เฉลี่ยอยู่ที่ 1-3 ชั่วโมง โดยผู้ใช้บริการ JWH จะมีระยะเวลาเดินทางอยู่ที่ 16-30 นาที ขณะที่ 
JRD และ JSR ใช้เวลาเดินทาง 31-45 นาที และมีค่าใช้จ่ายต่อครั้งอยู่ในช่วง 500-1,000 บาทต่อคน 
รวมถึงพบว่าผู้ใช้บริการมักมาใช้บริการกับเพ่ือนมากท่ีสุด แต่กลุ่มที่พบรองลงมาของการใช้บริการร่วม
ของผู้ใช้บริการแต่ละแห่งจะแตกต่างกัน 
 วัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการในวันธรรมดาและวันเสาร์อาทิตย์ของทั้งสามแห่งนั้น สาม
อันดับแรกที่ถูกเลือกมากที่สุดไม่แตกต่างกัน คือ ซื้อสินค้าและบริการ พบปะสังสรรค์ และรับประทาน
อาหาร ซึ่งประเภทร้านค้าที่นิยมมาใช้บริการมากท่ีสุดสามอันดับแรกในวันธรรมดาและเสาร์อาทิตย์ไม่
แตกต่างกัน คือ ร้านอาหารร้านขนมและเครื่องดื่ม ซุปเปอร์มาร์เก็ต และร้านขายสินค้าต่างๆ ทั้งนี้
เหตุผลในการเข้าใช้บริการทั้งวันธรรมดาและเสาร์อาทิตย์ไม่แตกต่างกัน โดยเหตุผลที่ผู้ใช้บริการให้
ความส าคัญมากที่สุดสามอันดับแรกคือ ความมีชื่อเสียงของร้านค้า ความสะอาดและสวยงามของ
สถานที่ และความสะดวกในการเข้าถึงโครงการ 

 6.1.2.3 ความสัมพันธ์ของลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมและพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง พบว่าอายุที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับ
ระยะเวลาในการเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์ และค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการวันธรรมดาของเด
อะแจสทั้ง 3 แห่ง 
ตารางที่  51 เปรียบเทียบอายุและพฤติกรรมของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

อายุ พฤติกรรม JRD JWH JSR 

18 -24 ปี 

ระยะเวลาในการเข้า
ใช้บริการวันเสาร์
อาทิตย์และวันหยุด 

1– 2 ชั่วโมง 2– 3 ชั่วโมง 1– 2 ชั่วโมง 

ค่าใช้จ่ายในการเข้า
ใช้บริการวันธรรมดา 

501-1,000 บาท 501-1,000 บาท 501-1,000 บาท 

25 - 33 ปี 

ระยะเวลาในการเข้า
ใช้บริการวันเสาร์
อาทิตย์และวันหยุด 

2– 3 ชั่วโมง 1– 2 ชั่วโมง 3 ชั่วโมงข้ึนไป 

ค่าใช้จ่ายในการเข้า
ใช้บริการวันธรรมดา 

1,001–1,500 
บาท 

น้อยกว่า 500 บาท 
1,001–1,500 
บาท 
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อายุ พฤติกรรม JRD JWH JSR 

34 - 45 ปี 

ระยะเวลาในการเข้า
ใช้บริการวันเสาร์
อาทิตย์และวันหยุด 

1– 2 ชั่วโมง 1– 2 ชั่วโมง 2– 3 ชั่วโมง 

ค่าใช้จ่ายในการเข้า
ใช้บริการวันธรรมดา 

501 -1,000 บาท 
มากกว่า 2,500 
บาท 

501 -1,000 บาท 

46 - 59 ปี 

ระยะเวลาในการเข้า
ใช้บริการวันเสาร์
อาทิตย์และวันหยุด 

1– 2 ชั่วโมง 1– 2 ชั่วโมง 1– 2 ชั่วโมง 

ค่าใช้จ่ายในการเข้า
ใช้บริการวันธรรมดา 

1,001 -1,500 
บาท 

501 -1,000 บาท 501 -1,000 บาท 

 แต่อย่างไรก็ตาม  อายุที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับความถี่ในการเข้าใช้
บริการ, ช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวันธรรมดา และช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์และ
วันหยุด เฉพาะที่ JSR เท่านั้น สัดส่วนความถี่ที่มากท่ีสุดในการใช้บริการคือ 3 – 4 ครั้งต่อสัปดาห์ โดย
ผู้ใช้บริการที่มากที่สุดจะเป็นกลุ่มอายุ 18 – 24 ปี  ช่วงเวลาที่ผู้ใช้บริการเข้าใช้บริการวันธรรมดา 
ช่วงเวลา 16:01 – 18:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 46 - 59 ปี ช่วงเวลา 18:01 – 20:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 
25 - 33 ปีและช่วงเวลา 20:01 – 22:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 18 - 24 ปี ส่วนช่วงเวลาในการเข้าใช้
บริการวันเสาร์อาทิตย์ ช่วงเวลา 12:01 – 14:00 พบว่าเป็นกลุ่มคนอายุ 25 – 33 ปี ช่วงเวลา 14:01 
– 16:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 18 - 24 ปี และ ช่วงเวลา 20:01 – 22:00 เป็นกลุ่มช่วงอายุ 34 - 45 ปี  
 ในด้านรายได้ของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน JRD JWH JSR พบเพียงว่า รายได้ของ
ผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน JWH กับช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวันธรรมดา (จันทร์ - ศุกร์) มี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยกลุ่มผู้ใช้บริการช่วง 14:01 – 16:00 มี
ระดับรายได้อยู่ที่ 18,000 – 24,000 บาทและกลุ่มผู้ใช้บริการช่วง 16:01 – 18:00 มีระดับรายได้อยู่ที่ 
24,001 – 35,000 บาท 

6.1.3 ความพึงพอใจต่อการเข้าใช้บริการ จากผลการศึกษาสรุปได้ว่า  
 ความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน JWH ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจรวม
ด้านสินค้าและบริการอยู่ในระดับมาก มากที่สุดในเรื่องความปลอดภัยและความสะอาดของห้องน้ า 
ความพึงพอใจรวมด้านราคาอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีความพึงพอใจมากที่สุดในเรื่องช าระค่าสินค้า
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และบริการได้หลายรูปแบบ  ความพึงพอใจรวมด้านที่ตั้งอยู่ในระดับมากที่สุดในเรื่องของท าเลที่ตั้ง
และความสะดวกสบายในการเข้าถึงศูนย์การค้า ส่วนความพึงพอใจรวมด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่
ในระดับมากที่สุดในเรื่องการจัดกิจกรรมต่างๆ , ความถี่ของการจัดกิจกรรมและการส่งเสริมการขาย
ของร้านค้าของศูนย์การค้า 
 ความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน JRD ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจรวมด้าน
สินค้าและบริการอยู่ในระดับมากในทุกเรื่อง  ความพึงพอใจรวมด้านราคาอยู่ในระดับมากที่สุด 
โดยเฉพาะเรื่องการช าระค่าสินค้าและบริการได้หลายรูปแบบ ความพึงพอใจรวมด้านที่ตั้งอยู่ในระดับ
มาก และความพึงพอใจรวมด้านการส่งสริมการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุด โดยเฉพาะเรื่องการ
ประชาสัมพันธ์ของศูนย์การค้า, การจัดกิจกรรมต่างๆ, ความถี่ของการจัดกิจกรรมของศูนย์การค้า 
 ความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน JSR ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจรวมด้าน
สินค้าและบริการอยู่ในระดับมากและมีพึงพอใจมากที่สุดในเรื่องทางเดินภายในศูนย์การค้า ความพึง
พอใจรวมด้านราคาและที่ตั้งอยู่ในระดับมาก ส่วนความพึงพอใจรวมด้านการส่งสริมการตลาดเรื่องการ
ประชาสัมพันธ์ของศูนย์การค้า, การจัดกิจกรรมต่างๆ, ความถี่ของการจัดกิจกรรมของศูนย์การค้าอยู่
ในระดับมากท่ีสุด 
 จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนทั้ง  3 แห่ง มีความพึงพอใจ
ด้านส่วนส่งเสริมการขายอยู่ในระดับมากที่สุด โดยเฉพาะเรื่องการจัดกิจกรรมต่างๆและความถี่ของ
การจัดกิจกรรม อย่างไรก็ตาม JWH มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจมากที่สุดในด้านราคาและด้านที่ตั้ง ส่วน 
JRD มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจมากที่สุดในด้านราคา และ JSR มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจทุกด้านอยู่ใน
ระดับมาก 

 6.1.4 ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะเศรษฐกิจสังคมและความพึงพอใจของการใช้บริการ 
(Socioeconomic - Satisfaction) 
 1) กลุ่มผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่งที่มีเพศและอายุที่แตกต่างกัน มี
ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในทุกด้านไม่แตกต่างกัน ทั้งนี้พบว่า 
 2) กลุ่มอาชีพที่แตกต่างกันของ JRD พบว่า มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในด้าน
ราคา โดยกลุ่มอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจนั้น มีระดับความพึงพอใจด้านราคาสูงกว่ากลุ่ม
แม่บ้าน/พ่อบ้าน ส่วนกลุ่มผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส JWH และ JSR พบว่ากลุ่มอาชีพที่
แตกต่างกันไม่มีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในทุกด้าน 
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 3) กลุ่มรายได้ที่แตกต่างกันของ JSR พบว่า มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในด้าน
สินค้าและบริการ โดยกลุ่มที่มีรายได้ 24,001 - 35,000 นั้น มีระดับความพึงพอใจด้านสินค้าและ
บริการสูงกว่ากลุ่มที่มีรายได้ 18,001 - 24,000 บาท ส่วนกลุ่มรายได้ที่แตกต่างกันของ JWH และ 
JRD พบว่า ไม่มีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจที่แตกต่างกันในทุกด้าน 
6.2 อภิปรายผลการศึกษา 

 1) จากการพิจารณาแนวคิดหลักในการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้ง 3 แห่ง เพ่ือ
สร้างแหล่งนัดพบ, จับจ่ายใช้สอย (Shopping) และมีพ้ืนที่สีเขียวของผู้ประกอบการนั้นมีความซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดด้านผลิตภัณฑ์ของ Chu KA Wai (2009) ในเรื่องการสร้างศูนย์การค้าชุมชนให้
เป็นที่พักผ่อนหย่อนใจ (Leisure Attraction) และยังสอดคล้องกับผลงานวิจัยของพัชรภรณ์ ภาณุ
รัตน์ (2555) ในเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชน ซึ่งประกอบด้วยความสะดวก 
สบาย สะอาด ความสวยงามของสถานที่ ความปลอดภัยและมีสินค้าอุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวัน 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้อยู่อาศัยในแต่ละชุมชน โดยแนวคิดด้านท าเลที่ตั้งเดอะแจสทั้ง 3 
แห่ง สอดคล้องกับแนวคิดของ Krystyna (2015) ถึงปัจจัยที่จะท าให้ศูนย์การค้าประสบความส าเร็จ
โดยการเลือกขนาดของเขตที่ตั้งศูนย์การค้าต้องค านึงถึงความหนาแน่นของประชากรและปริมาณของ
ผู้อาศัย ความหนาแน่นของพ้ืนที่ค้าปลีกซึ่งจะเป็นทั้งคู่แข่งขันและแรงดึงดูดซึ่งกันและกันของร้านค้า
ในบริเวณนั้น รวมถึงแนวคิดเรื่องการออกแบบ การวางผัง และการเลือกส่วนผสมผู้เช่า โดยพิจารณา
วางผู้เช่าหลัก (Anchor Tenant) ก่อนเนื่องจากในแต่ละผู้ เช่านั้นจะมีความต้องการใช้พ้ืนที่ทั้ง
ต าแหน่ง ขนาด และราคาค่าเช่าที่รับได้ แตกต่างกันไป อีกทั้งผู้เช่าหลักเหล่านี้นอกจากจะเลือกให้
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการในชุมชนนั้นๆ เป็นตัวดึงดูดผู้ใช้บริการ และผู้เช่าส าคัญ (Key 
Tenant) รวมถึงผู้เช่ารายย่อยอ่ืนๆให้มาเช่าพื้นที่อีกด้วย  
 2) แนวคิดด้านส่วนผสมการตลาดของผู้ประกอบการในการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนทั้งสาม
แห่งนั้น จะเห็นได้ว่าในด้านผลิตภัณฑ์นั้น ผู้ประกอบการจะให้ความส าคัญกับการวางส่วนผสมผู้เช่า 
(Tenant Mix) มากที่สุด ซึ่ง McGoldrick (1990), อ้างถึง Kirkup and Rafiq (1999) ได้กล่าวถึง
แนวคิดเรื่องส่วนผสมผู้เช่าว่าเป็นปัจจัยส าคัญในการก าหนดภาพลักษณ์ของศูนย์การค้าและดึงดูดและ
รักษาลูกค้าไว้ แนวคิดด้านราคาจะเป็นผลต่อเนื่องมาจากส่วนผสมผู้เช่าที่ผู้ประกอบการเลือก ร้านค้า
ของศูนย์การค้าชุมชนทั้งสามแห่งมีระดับราคาของสินค้าประเภทร้านค้าเดียวกันที่ใกล้เคียงกัน
ถึงแม้ว่าจะเป็นตราสินค้า (Brand) ที่ต่างกัน ทั้งนี้เนื่องจากการก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่เหมือนกัน 
แนวคิดด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้นศูนย์การค้าชุมชนทั้งสามแห่งตั้งอยู่ในพ้ืนที่อยู่
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อาศัยที่มีความหนาแน่นของที่อยู่อาศัยหลายประเภท รวมถึงที่ตั้งที่สามารถเข้าถึงได้ง่ายซึ่งสอดคล้อง
กับแนวคิดในด้านท าเลที่ตั้งของ Ghosh และ McLafferty (1987) ที่กล่าวว่า ศูนย์การค้าที่ตั้งอยู่ใน
สถานที่ตั้งที่ดี จะสามารถดึงดูดลูกค้าจ านวนมากได้และเพ่ิมประสิทธิภาพการขายปลีกที่อาจเกิดขึ้น
อีกด้วย แนวคิดด้านส่วนส่งเสริมการขายของศูนย์การค้าชุมชนทั้งสามแห่งพบว่ามีความถี่ในการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายบ่อยครั้ง โดยขนาดของแต่ละกิจกรรมของศูนย์การค้าชุมชน JSR จะมีความ
หลากหลายกว่าอีกสองแห่ง ทั้งนี้เนื่องจากรัศมีการค้าที่กว้างกว่าและมีขนาดพ้ืนที่จัดกิจกรรมของโค
รางการที่ใหญ่กว่า ซึ่งการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายนั้นจะส่งผลดีต่อศูนย์ดังที่ LeHew and 
Fairhurst (2000) อ้างถึงใน Parsons (2003) ชี้ให้เห็นว่าการส่งเสริมกิจกรรมการขาย (Promotional 
Activities) ของศูนย์การค้านั้นจะสร้างความแตกต่างให้กับศูนย์การค้านั้นๆ อีกทั้งยังช่วยสร้าง
ภาพลักษณ์ (Image Communication), เพ่ิมการจับจ่าย (Increase Patronage), และกระตุ้นการ
ซื้อสินค้าได้ 
 3) ความสัมพนัธ์ระหว่างลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมและพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ 
 
 
 
 
ภาพที่  30 แสดงความสัมพันธ์ของอายุของผู้ใช้บริการกับค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการวันธรรมดาที่
แตกต่างกัน 
 ผลการศึกษาเรื่องลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมและพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่งพบว่า อายุของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายในการ
เข้าใช้บริการวันธรรมดา โดยผู้ใช้บริการที่มีอายุ 18-24 ปี จะมีค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการที่น้อย
ที่สุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ วุฒิ สุขเจริญ (2555) ที่กล่าวว่ากลุ่มผู้ใช้บริการ NewBIES จะมี
พฤติกรรมที่ซื้อสินค้าท่ีอยู่ในศูนย์การค้า แต่ไม่ยอมจ่ายในราคาแพงและมีความอ่อนไหวต่อราคาสูง 
 4) ผลการศึกษาความพึงพอใจต่อการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 
พบว่า ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง เป็นที่น่าพึงพอใจของผู้ใช้บริการได้ในระดับมากถึงมาก
ที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชรภรณ์ ภาณุรัตน์ (2555) และ Krystyna (2015) ซึ่งอธิบายไว้
ว่า ด้านผลิตภัณฑ์ จัดให้มี ความสะดวก สบาย สะอาด สวยงาม ปลอดภัย และมีสินค้าอุปโภคบริโภค
ในชีวิตประจ าวัน เป็นสิ่งที่ผู้ ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนให้ความส าคัญที่สุด การเลือกพัฒนา
ศูนย์การค้าชุมชนให้เป็น Lifestyle Center ที่มีรูปแบบร้านค้าที่มุ่งเน้นร้านอาหารและเครื่องดื่ม และ

อายุของผู้ใช้บริการ ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการวันธรรมดาที่แตกต่างกัน 
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การพักผ่อน ซึ่งผลการวิจัยถือว่าตอบโจทย์ผู้ใช้บริการในด้านส่วนผสมร้านค้าและวัตถุประสงค์ในการ
เข้าใจบริการได้เป็นอย่างดี เนื่องจากความพึงพอใจในด้านสินค้าและบริการอยู่ในระดับที่มาก และ
วัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการสอดคล้องกับรูปแบบในการพัฒนาที่ตั้งไว้ นอกจากนี้เมื่อพิจารณาถึง
การวางกลยุทธ์การตลาดของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส ที่มุ่งเน้นเลือกผู้เช่าที่เป็นที่รู้จักเป็นส่วนผสม
ผู้เช่าหลักสอดคล้องกับงานวิจัยของ Yuen (2005) การคัดเลือกร้านค้าที่มีราคาสินค้าเหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายโดยเฉพาะการจัดให้มีที่จอดรถฟรีซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Chu Ka Wai, (2009)  
เข้าถึงโครงการได้ง่ายสอดคล้องกับทฤษฎีของ Ghosh และ McLafferty (1987) และผลการวิจัยของ
วีรชาญ บรรณวิรุฬห์ (2554) ซึ่งพบว่าท าเลที่ตั้ง ความสะดวกสบายในการเข้าถึง ความสะอาด 
ชื่อเสียงร้านค้า และความครบครันของร้านค้าเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการเข้าใช้บริการ และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ผู้วิจัยพบว่า ผู้ใช้บริการเดอะแจสทั้งสามแห่งมีความพึงพอใจในด้านนี้มากที่สุด การ
หมั่นท ากิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดอย่างสม่ าเสมอผ่านช่องทางต่างๆ ยังสามารถเพ่ิมการจับจ่าย
และกระตุ้นการซื้อได้สอดคล้องกับ LeHew and Fairhurst (2000) อ้างถึงใน Parsons (2003)    
6.3 ข้อค้นพบของงานวิจัย 

 1) การพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนมาจากกระบวนการวางแผน กลั่นกรองความคิดและความ
เข้าใจลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม รวมถึงพฤติกรรมของคนในชุมชนนั้นๆ เพ่ือที่จะน าเสนอสินค้า, 
บริการ และพ้ืนที่เพ่ือให้เป็นแหล่งพบปะสังสรรค์ระหว่างเพ่ือนและครอบครัว อีกทั้งการคัดสรรผู้เช่า 
การจัดกลุ่มร้านค้า การวางต าแหน่งร้านค้า รวมถึงการสนับสนุนส่งเสริมด้านการตลาดแก่ร้านค้า
ภายในศูนย์ สัดส่วนร้านค้าแต่ละประเภทของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่งแม้จะแตกต่างกัน 
แต่ยังคงไว้ซึ่งอัตราส่วนส่วนผสมร้านค้าประเภทร้านอาหาร ร้านขนม และเครื่องดื่ม ให้มีสัดส่วนที่มาก
ที่สุด และจะต้องมีซุปเปอร์มาร์เก็ตในทุกโครงการ ถึงแม้ว่าร้านค้าที่ให้บริการนั้นจะเป็นคนละตรา
สินค้า (Brand) แต่ก็เป็นร้านค้าท่ีมีชื่อเสียง ราคา และคุณภาพท่ีทดแทนกันได้  
 2) กลุ่มผู้ใช้บริการหลักของเดอะแจสทั้ง 3 แห่งคือกลุ่ม Newbie อายุ 18 – 24 ปี และ 
Generation Y อายุ 25 – 33 ปี อาศัยอยู่ในรัศมีการค้าของศูนย์การค้านั้นๆ เดินทางสะดวกไม่เกิน 
30 นาที เวลาในการใช้บริการศูนย์การค้าพบว่าคือ 1 ชั่วโมง – 3 ชั่วโมง วัตถุประสงค์หลักในการเข้า
ใช้บริการ 3 อันดับแรกได้แก่ รับประทานอาหาร, ซื้อสินค้าและบริการ และพบปะสังสรรค์ ทั้งยัง
พบว่าอายุที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์กับระยะเวลาและค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการ 
 3) ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจในด้านส่วนส่งเสริมการขายมากที่สุดของทั้ง 3 แห่ง โดยพึง
พอใจในเรื่องการจัดกิจกรรมต่างๆและความถี่ของการจัดกิจกรรมมากที่สุด และยังพบว่ากลุ่มอาชีพที่
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แตกต่างกันของผู้ใช้บริการ มีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในด้านราคาที่แตกต่างกัน ซึ่งพบในกรณีของ 
JRD โดยอาชีพรับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีระดับความพึงพอใจด้านราคาสูงกว่ากลุ่มแม่บ้าน/ 
พ่อบ้าน ทั้งนี้เป็นเพราะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ JRD คือกลุ่มอาชีพรับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
นอกจากนี้ยังพบว่า รายได้ที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีผลต่อค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในการเข้าใช้
บริการในด้านผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน ซึ่งพบในกรณีของ JSR โดยกลุ่มที่มีรายได้ 24,001 – 35,000 
บาท มีระดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่ากลุ่มที่มีรายได้ 18,001 – 24,000 บาท ทั้งนี้เป็น
เพราะกลุ่มที่มีรายได้ 24,001 – 35,000 บาท ใกล้กับระดับรายได้ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ทาง
ผู้ประกอบการได้วางไว้ 
6.4 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาความพึงพอใจที่มีต่อการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเด
อะแจสทั้งสามแห่ง ซึ่งตั้งอยู่กรุงเทพชั้นกลาง กรุงเทพชั้นนอก และปริมณฑล ส าหรับการศึกษาและ
การท าวิจัยครั้งต่อไปนั้น ผู้วิจัยสามารถศึกษาเพ่ิมเติมถึงศูนย์การค้าชุมชนที่ตั้งอยู่ในกรุงเทพชั้นใน 
หรือขยายเขตการศึกษาไปยังจังหวัดอ่ืนๆ ซึ่งอาจมีรูปแบบในการพัฒนาและลักษณะของกลุ่มลูกค้าที่
แตกต่างกัน 
 ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเพียงรายเดียว ในการศึกษาใน
อนาคต หากผู้วิจัยสามารถท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการได้มากกว่า 1 แห่ง ก็จะท าให้ได้
ข้อมูลเชิงแนวคิดเพื่อเปรียบเทียบที่หลากหลายขึ้น 
 ส าหรับผู้ประกอบการศูนย์การค้าชุมชนหรือผู้ที่สนใจ สามารถน ารูปแบบในการศึกษา
กรณีศึกษา และน าผลการศึกษาที่ได้ไปเป็นแนวทางในการพัฒนาหรือปรับปรุงศูนย์การค้าชุมชนหรือ
ศูนย์การค้าที่มีรูปแบบใกล้เคียงกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการในชุมชนนั้นๆ 
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ภาคผนวกท่ี 1 แสดงรายละเอียดโครงการและกลุ่มเป้าหมายของศูนย์การค้าแต่ละแห่ง(รามอินทรา) 

ล าดับ
ที ่

ศูนย์การค้า 
ขนาดพ้ืนที่ 
(ต า ร า ง
เมตร) 

จ านวนที่จอด
รถ (คัน) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

1 Central Festival East 
Ville 

160,000 2,200 ลูกค้าท่ีมีก าลังซื้อสูง 

2 The Crystal 125,000 1,800 กลุ่มที่มีรายได้รวมทั้งครอบครัว
ไม่ต่ ากว่า 80,000 บาท/เดือน 

3 Crystal Design Center 100,000  1,500 ลูกค้าตลาดบน ซึ่งมีก าลังซื้อสูง
มาก 

4 Central Plaza 
Ladprao 

78,700 3,600 กลุ่มลูกค้า Mainstreamerหรือ
ลู กค้ ากลุ่ มแมส  (Mass) ที่ เป็น
ระดับ B+ขึ้นไป ทั้งวัยรุ่น นักเรียน 
นักศึกษา วัยท างาน และกลุ่ม
ครอบครัว นอกจากนี้ ยังมีกลุ่มที่
เป็น Aspirerซึ่ งเป็นกลุ่มคนรุ่น
ใหม่ที่มีก าลังซื้อ ชอบติดตามเท
รนด์ใหม่ๆ 

5 The Walk 45,000 n/a ลูกค้าทุกกลุ่ม 
6 เพลินนารี่ มอลล์ 28,000 700 ทุกเพศทุกวัย 

7 Major Cineplex 24,000 n/a ลูกค้าในทุกระดับชั้น 
8 Tesco Lotus 24,000 n/a Mid to Up 

9 ศู น ย์ ก า ร ค้ า เ ซ็ นท รั ล 
พลาซ่า รามอินทรา 

23,500 1,000 ก าลังซื้อน้อย ลูกค้าระดับกลาง – 
ล่าง 

10 เดอะแจส วังหิน 16,000 250 Mid - High 

11 Nawamin city avenue 15,566 n/a กลุ่มคนรุ่นใหม่ที่มีก าลังซื้อสูง 
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ล าดับ
ที ่

ศูนย์การค้า 
ขนาดพ้ืนที่ 
(ต า ร า ง
เมตร) 

จ านวนที่จอด
รถ (คัน) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

12 Big C extra 14,200 n/a มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มี
ระดับรายได้ปานกลางถึงล่าง 

13 HomePro 9,800 n/a ลูกค้ารายย่อย และ ผู้รับเหมา
และเจ้ าของโครงการ  ลู กค้ า
เป้าหมายของโฮมโปร คือ ลูกค้า
รายย่อย ทั้งกลุ่มบ้านเก่า และ
กลุ่มบ้านใหม่ 

14 Ease park 7,000 n/a คนรามอินทราที่มีก าลังซื้อสูงและ
เลือกสรรของที่มีคุณภาพ 

15 Foodland 1,800 70 เน้นกลุ่มลูกค้าระดับกลางถึงสูง 
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ภาคผนวกท่ี 2 แสดงรายละเอียดโครงการและกลุ่มเป้าหมายของศูนย์การค้าแต่ละแห่ง(วังหิน) 

ล าดับ
ที ่

ศูนย์การค้า 
ขนาดพ้ืนที่  
(ต า ร า ง
เมตร) 

จ านวนที่จอด
รถ (คัน) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

1 Fashion Island 350,000 n/a กลุ่มลูกค้าในระดับบีบวกขึ้นไป 

2 Central festival East 
Ville 

160,000 2,200 ลูกค้าท่ีมีก าลังซื้อสูง 

3 The Crystal 125,000 1,800 กลุ่มที่มีรายได้รวมทั้งครอบครัวไม่
ต่ ากว่า 80,000 บาท/เดือน อยู่ใน
รัศมี 5-10 กิโลเมตร 

4 IT Square 120,000 2,500 จับตลาด B+ ขึ้นไป 

5 Promenade 119,100 n/a กลุ่มลูกค้าระดับพรีเมี่ยม อายุ 28-
40 ปี ก าลังซื้อสูง 

6 Crystal Design 
Center 

100,000  1,500 ลูกค้าตลาดบน ซึ่งมีก าลังซื้อสูงมาก 

7 Central plaza 
Ladprao 

78,700 
 

3,600 ก ลุ่ ม ลู ก ค้ า  Mainstreamerห รื อ
ลูกค้ากลุ่มแมส(Mass) ที่เป็นระดับ 
B+ขึ้ น ไ ป  ทั้ ง วั ย รุ่ น  นั ก เ รี ย น 
นักศึกษา วั ยท า งาน และกลุ่ ม
ครอบครัว นอกจากนี้ ยังมีกลุ่มที่
เป็น Aspirerซึ่งเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่
ที่มีก าลังซื้อ ชอบติดตามเทรนด์
ใหม่ๆ 

8 The Walk 45,000 n/a ลูกค้าทุกกลุ่ม 

9 เพลินนารี่ มอลล์ 28,000 700 ทุกเพศทุกวัย 
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ล าดับ
ที ่

ศูนย์การค้า 
ขนาดพ้ืนที่  
(ต า ร า ง
เมตร) 

จ านวนที่จอด
รถ (คัน) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

10 เดอะแจส รามอินทรา 27,000 350 อยู่ ใจกลางแหล่งที่อยู่อาศัยและ
ชุมชนระดับกลาง – สูง   
กลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มครอบครัว อายุ
ไม่เกิน 70 ปี เป็นกลุ่มที่มีก าลังซื้อ 

11 Major Cineplex 24,000 n/a ลูกค้าในทุกระดับชั้น 

12 ศูนย์การค้าเซ็นทรัล 
พลาซ่า รามอินทรา 
หรื อ  เซ็ นทรั ล  ร าม
อินทรา 

23,500 1,000 ก าลังซื้อน้อย ลูกค้าระดับกลาง – 
ล่าง  

13 Tesco Lotus 16,800 n/a Mid to Up 
14 Nawamin city 

avenue 
15,566 n/a กลุ่มคนรุ่นใหม่ที่มีก าลังซื้อสูง 

15 Big C extra 14,200 n/a มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีระดับ
รายได้ปานกลางถึงล่าง 

16 HomePro 9,800 n/a ลูกค้ารายย่อย และ ผู้รับเหมาและ
เจ้าของโครงการ ลูกค้าเป้าหมาย
ของโฮมโปรคือ ลูกค้ารายย่อย ทั้ง
กลุ่มบ้านเก่า และกลุ่มบ้านใหม่ 

17 Ease park 7,000 n/a คนรามอินทราที่มีก าลังซื้อสูงและ
เลือกสรรของที่มีคุณภาพ 

18 Foodland 1,800 70 เน้นกลุ่มลูกค้าระดับกลางถึงสูง 
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ภาคผนวกท่ี 3 แสดงรายละเอียดโครงการและกลุ่มเป้าหมายของศูนย์การค้าแต่ละแห่ง (ศรีนครินทร์) 

ล าดับที่ ศูนย์การค้า 
ขนาดพ้ืนที่ 
(ต า ร า ง
เมตร) 

จ านวนที่
จ อ ด ร ถ 
(คัน) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

1 Seacon Square 500,000  7,000 ลูกค้าระดับ B+ 

2 Mega Bangna 400,000 8,000 คนระดับกลางและครอบครัว 

3 Central plaza 
Bangna 

340,000 4,104 มี เขตที่ อยู่ อาศัยและกลุ่ มลู กค้ า
เป้าหมายที่มีก าลั งซื้ อสู งอยู่ เป็น
จ านวนมาก 

4 Paradise Park 290,000 4,000 กลุ่มลูกค้าระดับ B ถึงระดับ A เป็น
หลัก ซึ่งเป็นครอบครัวคนไทย วัย
เด็ก วัยรุ่น วัยท างาน จนถึงผู้สูงอายุ 
ที่อาศัยในเขตพ้ืนที่ตะวันออกของ
กรุง เทพมหานครไปจนถึงชลบุรี  
นอกจากนี้ยังใช้บรรยากาศในการ
ตกแต่งศูนย์ฯ ดึงดูดลูกค้ากลุ่ม C ให้
มาเยี่ ยมชม ตลอดจนกลุ่มลูกค้า
ชาวต่างชาติ หรือ Expat ที่อาศัย
และท างานในย่านบางนา-ตราดและ
นิคมอุตสาหกรรมตะวันออก  

5 Tesco Lotus 26,000 n/a Mid to Up 
6 Makro ศรีนครินทร์ 18,800 n/a ก ลุ่ ม ผู้ ค้ า ป ลี ก ร า ย ย่ อ ย  ก ลุ่ ม

ผู้ประกอบการร้านอาหาร โรงแรม 
และธุรกิจจัดเลี้ยง รวมถึงกลุ่มผู้
ประกอบธุรกิจบริการ 

7 Big C jumbo   18,500 n/a มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีระดับ
รายได้ปานกลางถึงล่าง 
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ล าดับที่ ศูนย์การค้า 
ขนาดพ้ืนที่ 
(ต า ร า ง
เมตร) 

จ านวนที่
จ อ ด ร ถ 
(คัน) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

8 แจส เ ออร์ เ บิ ร์ น  ศ รี
นครินทร์ 

17,000 450 Mid - High 

9 Tesco Lotus extra 
บางนา 

15,000 n/a กลุ่มลูกค้าระดับกลาง 

10 Tops 6,000 n/a กลุ่มเป้าหมาย 4 กลุ่มหลัก คือ 
1.นักท่องเที่ยว  
2.กลุ่มชุมชน 
3.กลุ่มคนรุ่นใหม่  
4.กลุ่มชาวญี่ปุ่น   
ซึ่งทั้งหมดนี้จัดอยู่ในกลุ่มที่มีก าลังซื้อ
อยู่ในระดับสูง 

11 Foodland ศรีนครินทร์ 2,600 n/a เน้นกลุ่มลูกค้าระดับกลางถึงสูง 

12 Tesco Lotus express 
แบริ่ง 

500 n/a Mid to Up 
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ภาคผนวกท่ี 4 แผนการด าเนินงาน  
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ภาคผนวกท่ี 5 สรุปบทสัมภาษณ์ผู้ประกอบการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ สุปรีชา อังธีระนุวงศ์ 
ต าแหน่ง Chief Marketing Officer 
วันที่สัมภาษณ์ 4 ธันวาคม 2560 เวลา 10:00 น. สถานที่ ส านักงาน JAS ASSET รามอินทรา 

ค าสัมภาษณ์ สรุป 

ความเป็นมาในการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชน The Jas มีที่มาอย่างไร? 
ตอบ ส าหรับ ศูนย์การค้า the jas มีที่มาในการ
พัฒนาจากที่ทางบริษัทjas asset เราท าธุรกิจให้
เช่าพ้ืนที่ เรียกว่า it junction มาก่อนเป็นการ
ปล่อยเช่า พ้ืนที่  ศูนย์มือถือ ซึ่ ง เดิมเราเป็น
พันธมิตรกับทางbig c1 เป็นหลักอยู่แล้ว แต่ตัว
ธุรกิจ นี้มีปัจจัยความเสี่ยงเนื่องจากเป็นธุรกิจการ
เช่าระยะสั้นเรามีการท าสัญญาทุกๆสามปีต้องต่อ
สัญญาต่อสัญญา เพราะฉะนั้นการที่ท าธุรกิจให้
เช่าพ้ืนที่นี้มันก็อาจจะมีความเสี่ยงเรื่องของการ ที่
ไม่ต่อสัญญากับlandlordเดิม ท าให้เราอยากจะ
diversify ตัวเองไปท าธุรกิจบริหารพ้ืนที่เช่าเอง2 
กว่าการที่เราปล่อยพ้ืนที่เช่าตามปกติ เราก็เลยมี
ความคิดที่จะท าศูนย์การค้าขึ้นอันนี้เป็นที่มาของ
แนวคิดในการท าศูนย์การค้าthe jas อันนี้หมายถึง
ว่าสัญญาที่เค้าให้สามปีเป็นของไอทีจังชั่นกับbig 
c? ใช่ JAS ท ากับbig C ทุกสามปีจริงมันก็ถูกต่อมา
ตลอด สิ้นปีนี้ก็ 10 -15 ปีแล้ว มันก็ไม่ได้มีปัจจัย
ในการไม่ต่อกับbig c หรอกเพียงแต่ว่าเรื่องของ
การท าธุรกิจด้วยเราก็ต้องหาแหล่งช่องทางอ่ืนใน
การขยายตัวออกไป เพราะถ้าท าแค่ไหนบิ๊กซีมันก็
ไม่มีรูที่ตัวเลขรายได้ หรือผลประกอบการเราจะดี
ขึ้นเราก็ต้องหาช่องทางอ่ืนในการที่จะเติบโตใน 

ธุรกิจเดิมของศูนย์การค้าชุมชน The JAS คือ 
การบริหารพ้ืนที่เช่าที่ชื่อว่า IT Junction ซึ่ง
เป็นธุรกิจปล่อยเช่าพ้ืนที่ศูนย์มือถือกับทาง
พันธมิตร โดยมี Big C เป็นพันธมิตรหลัก1  
ปัจจุบันความเสี่ยงในธุรกิจคือเรื่องของสัญญา
เช่ากับทางพันธมิตรที่มีความไม่แน่นอน The 
JAS จึงต้องการขยายธุรกิจเพ่ือลดความเสี่ยง 
พัฒนาธุรกิจให้มีความหลากหลาย และหา
ช่องทางที่ก่อให้เกิดรายได้เพ่ิมขึ้น โดยใช้จุด
แข็งในเรื่องการบริหารพ้ืนที่เช่าซึ่งเป็นธุรกิจ
หลักเป็นแนวคิดในการพัฒนาศูนย์การค้า
ชุมชน2 
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ค าสัมภาษณ์ สรุป 

ธุรกิจ ซึ่งเราเน้นเรื่องของretail การให้เช่าพ้ืนที่
เป็นหลักซึ่งเป็นcore business ของเราก็เลยเป็น
แนวคิดของการท าศูนย์การค้า2 

2. แนวคิดแนวคิดการพัฒนาและการวางกลยุทธ์การตลาดของศูนย์การค้าชุมชน 
2.1 ศูนย์การค้าชุมชน The Jas มีแนวคิดในการพัฒนาศูนย์การค้าชุมชนอย่างไร? (แตกต่างหรือไม่
ในแต่ละท าเล) 
2.2 ศูนย์การค้าชุมชน The Jas มีเกณฑ์ในการเลือกท่ีตั้งโครงการอย่างไร? 

ตอบ นาทีที่ 2:52 ส าหรับการวางกลยุทธ์ของการ
ท าศูนย์การค้า จริงๆโดยหลักการท าเนี่ยจะมี 3 
หัวข้อใหญ่ๆ 
ข้อ1. สิ่งที่เราให้ความส าคัญคือเรื่อง ท าเล4 การ
ท าศูนย์การค้าเนี่ยเนื่องจากเราท าศูนย์การค้าที่
ไม่ได้ไปแข่งกับศูนย์การค้าใหญ่อย่างพวก the 
mall, central ซึ่ ง อั น นั้ น เ นี่ ย เ ข า จ ะ เ ป็ น 
destination เขาจะมีanchor มีร้านค้าใหญ่ ซึ่ง
อาจจะไม่ต้องรอชุมชนไปแต่ชุมชนในรัศมี 10 20 
โลหรือในจังหวัดนั้นเขาสามารถ เค้าต้องตั้งใจ
เดินทางไปศูนย์การค้านั้นได้เพราะเขามีความใหญ่ 
มี anchor มี ร้ า นค้ า  ที่ ใ หญ่ เ พี ย งพอ  แต่ ท า
ศูนย์การค้าชุมชน ที่เราเริ่มท าธุรกิจเนี่ยมันเป็น
การตอบสนองกับcatchment หรือว่ากลุ่มชุมชน
ในareaนั้นๆ ซึ่ ง เราก็ต้องมีการเลือกท า เลที่
เหมาะสมกับชุมชนที่มีอยู่แล้วเป็นที่มามันถึงถูก
เรียกว่าศูนย์การค้าชุมชน หรือcommunity mall 
ซึ่งท าเพ่ือserve ชุมชนนั้นๆ ซึ่งแน่นอนแต่ละ
ชุมชนก็จะมีความต่างกัน ซึ่ ง โลเคชั่นก็จะมี
ความส าคัญที่สุดในการวางว่าเราจะอยู่จุดไหน 

ลักษณะของศูนย์การค้าชุมชน สร้างขึ้นเพ่ือ
ตอบโจทย์และไลฟ์สไตล์ของคนที่อยู่อาศัยใน
ชุมชนนั้นๆ  
กรณี ศูนย์การค้าชุมชน The Jas ใช้วิธี use 
looking for site คื อ รู้ แ ล้ ว ว่ า จ ะ ท า
ศูนย์การค้า แล้วค่อยหาที่ดินที่เหมาะสม3  
การวางกลยุทธ์ของการท าศูนย์การค้า โดย
หลักการท าจะมี 3 หัวข้อใหญ่ๆ 
ท าเล ชุมชนต้องมีความหนาแน่นเพียงพอ 
หรือมีโอกาสที่จะมีการขยายตัวของชุมชนใน
อนาคต ต้องเลือกที่ตั้งที่เหมาะสม โดยมีรัศมี
การค้า (Catchment area) จะอยู่ช่วง 3 ถึง 
5 กิโลเมตร หรือเดินทาง ไม่เกิน 15 ถึง 30 
นาท4ี  
Tenant mix วางร้านค้าที่ตอบสนองกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายในชุมชนนั้นๆ โลเคชั่นที่
แตกต่างกัน ส่วนผสมผู้ เช่าก็จะแตกต่าง 
รวมถึงต้องดูส่วนผสมผู้เช่าของศูนย์การค้า
คู่แข่งว่ามีร้านค้าประเภทไหนอยู่แล้วบ้าง เพ่ือ
ตอบโจทย์ท าให้ศูนย์การค้ามีความแตกต่าง



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

140 

ค าสัมภาษณ์ สรุป 

ชุมชนนั้นมีความหนาแน่นเพียงพอหรือเปล่า หรือ
มันมีการขยายตัวของชุมชนมากเพียงพอที่จะ
รองรับร้านค้าที่จะเข้ามาอยู่ได้4อันนี้เป็นสิ่งแรกที่
จะต้องท า ส่วนที่2 เช่นเดียวกันพอเราทราบ อยู่
แล้วโดยทั่วไปของคอมมูนิตี้มอลล์เราจะเรียกว่า
catchment area หรือว่าที่เรียกว่ากลุ่มเป้าหมาย
หลักจะอยู่ช่วงสามถึงห้ากิโลต้องเดินทางมา ไม่
เกิน 15 ถึง 30 นาทีเพ่ือไปกลับ4 เพราะเป็นสิ่งที่
เขาเดินทางสะดวกมันจะเป็นไลฟ์สไตล์  อีก
รูปแบบหนึ่งของชีวิตคน เพราะงั้นเราก็ต้องตอบ
โจทย์ คนเฉพาะกลุ่มคนในย่านนั้นนั้น ส่วนที่สอง
ที่ตามมาจากเรื่องกลยุทธ์ นอกจากเรื่องของ
location แล้วก็ต้องท าเรียกว่า tenant mix มัน
เป็นเรื่องของการวางร้านค้า5 ว่าชุมชนนั้นนั้นมี
ความต้องการร้านค้าแบบไหนสิ่งไหนที่ยังขาดเพ่ือ
ตอบสนองกับชุมชนนั้นๆ5 เราได้ท าเลแล้ว เรา
เห็นกลุ่มลูกค้า เป้าหมายแล้ว เราวางร้านค้าให้
ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย5 และส่วนที่สามก็
จะเป็นเรื่องของการบริหาร6 แน่นอนว่าเราเดิน
ร้านค้า มาตามที่กลุ่มเป้าหมายต้องการแล้วตอนนี้
เราก็ต้องท าการบริหารจัดการทั้งเรื่องของการจัด
กิจกรรมการท า โปรโมชั่น ท าให้ศูนย์มีชีวิตชีวามี
ความน่าสนใจอยู่เสมอ เพ่ือท าให้ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการอย่างสม่ าเสมอ6 ส่วนประกอบสามส่วนนี้
จะเป็นส่วนส าคัญในการบริหารศูนย์การค้าโดย
หลัก 
อันนี้เป็นลักษณะของused looking for siteหรือ
เปล่า?คือ ตั้งใจละ จะท าพ้ืนที่เช่าเป็นลักษณะ

และตอบสนองชุมชนนั้นๆจริงๆ ไม่ใช่เพียงแต่
นึกถึงการmaximize profit อย่างเดียว ซึ่ง
กลุ่มลูกค้าหลักของThe Jas จะเน้นกลุ่ ม
ครอบครัวเป็นหลัก เพราะฉะนั้นส่วนผสมผู้
เช่าก็จะให้ตรงกับกลุ่มครอบครัว5 
การบริหารศูนย์การค้าชุมชน คือ การท าให้
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการอย่างสม่ าเสมอ ท าให้
ศูนย์มีชีวิตชีวามีความน่าสนใจอยู่เสมอ โดย
การจัดกิจกรรม การท าโปรโมชั่น6  
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อะไรก็ตามที่มันขายพ้ืนที่เช่าแล้วเราก็ค่อยมาหา
ที่ดินที่เหมาะสมหาโลเคชั่นที่เหมาะสมในการท า
โปรเจคนี้? ไม่ ใช่ มันต้อง Looking for location 
เลย คือเราไม่ได้มีที่ดินมาก่อน เรารู้แล้วว่าเราจะ
ท าศูนย์การค้า แล้วก็หาที่ดิน3 มันคู่กัน  
อีกเรื่องหนึ่งเป็นเรื่องของแนวคิด ค่อนข้างกว้าง 
อยากให้ลงในdetails คิดนี่ ถ้ ามองในแง่ของ 
concept ว่าโอเคสร้างศูนย์การค้ามามาเสิร์ฟคน
ในชุมชนแล้ว concept ของมันมันเหมือนกันหรือ
แตกต่างกับที่ อ่ืนยังไง ภาพของ the jas ที่จะ
พัฒนาศูนย์ การค้ ามี  concept ยั ง ไ ง ในการ
develop ? ต้องบอกว่าสิ่งที่แตกต่างประเด็นหลัก
จะกลับไปที่กลยุทธ์การวางมาสามข้อก่อนหน้านี้ที่
เคยแจ้งไปlocation, tenant mix และการบริหาร
จัดการแนวความคิดที่ท าให้มีความแตกต่างกันใน
แต่ละทีพอโลเคชั่นมันต่าง tenant mix จะต่างกัน
ที่นี่มีsuper มีอยู่แล้ว ลูกค้าไม่ต้องการ zone นี้มี
ร้านค้าประเภทนี้อยู่แล้วเค้าไม่ต้องการร้านค้า
ประเภทนี้การวัดส่วนผสมการตลาดที่ส าคัญที่สุดที่
ตอบโจทย์ท าให้มีความแตกต่างระหว่างที่อ่ืนคือ
เราต้องมีความเข้มแข็งก็ต้องบอกว่าธุรกิจการให้
เช่าพ้ืนที่ง่ายสุดก็คือเราmaximize profit โดย
การใช้พ้ืนที่ให้ได้มากที่สุดกับค่าเช่าที่สูงที่สุดของ
นั้นมันจะง่ายที่เราจะขายพ้ืนที่และขอเรื่องร้านค้า
ไหนก็ได้ที่ให้ค่าเช่าสูงที่สุดแต่ว่าอันนั้นจะไม่ตอบ
โจทย์สิ่ งที่ เราจะต้องให้ความส าคัญกับความ
แตกต่างกันก็คือเราต้องเลือกร้านค้าที่ตอบโจทย์
ค่ะมากกว่ า เพราะอันนั้นจะท าให้  ตั วธุ รกิจ
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ศูนย์การค้าชุมชนอยู่ได้ อันนี้แน่นอนที่ต่างกัน
ทั้งหมดทั้งเรื่องของประเภทร้านค้าทั้งเรื่องของ
ความแตกต่างกันบางพ้ืนที่เขาอาจต้องการzone 
education มากเพราะว่าzoneนั้นไม่มี แต่บาง
พ้ืนที่ต้องการร้านtrendy ใกล้ ไกลzoneมหาลัย 
พวกเนี่ยมันเป็นโจทย์ที่ท าให้ศูนย์การค้าชุมชนมี
ความต่างและแน่นอนกับthe jas ก็ท าให้เรามี
ความแตกต่างจากจุดนี้ รวมถึงมันมีแนวเรื่อง
lifestyle mall community mall และก็family 
mall เป็นส่วนใหญ่ ทั้งนี้กลุ่มเป้าหมายเรา โดย
หลักเรายึดคนที่อยู่อาศัย ในโซนนี้ซึ่งกลุ่มคนที่อยู่
อาศัยในโซนนี้ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นfamily ที่บอก
ว่าสุดท้ายเนี่ยเราจะต้องไปตีโจทย์ เรื่ องของ
กลุ่มเป้าหมายเราเป็นหลักก่อนว่ากลุ่มเป้าหมาย
แล้วเป็นใคร ของthe jas ความต่างเรา จะเน้น
กลุ่มครอบครัวเป็นหลักเราก็จะ ท าเรื่องของ
กิจกรรมเป็นหลัก ทั้งเรื่องส่วนผสมให้ตรงกับ
ครอบครัวให้ลูกค้าเข้ามาแล้วมีการใช้จ่ายใน
ครอบครัว 

3. การวางกลยุทธ์การตลาดของศูนย์การค้าชุมชน The Jas 

3.1 การวางกลยุทธ์การตลาดของเดอะแจส รามอินทรา/ เดอะแจส ลาดพร้าว-วังหิน/ แจส เออ
เบิร์น เป็นอย่างไร และมีความแตกต่างกันหรือไม่? 

ตอบ นาทีที่ 10:20 การวางกลยุทธ์ การตลาดของ
3ที่นี้มีความแตกต่างกันหรือไม่? มี แต่ว่าก็จะต้อง
บอกอีกเหมือนกัน วิธีการเนี่ยแน่นอนคือโดย
หลังจากเราวางกลยุทธ์เรื่องของทางห้างแล้ว
ส่วนผสมที่ตามมาคือเราต้ องมาวางกลยุทธ์

การวางกลยุทธ์การตลาดของเดอะ แจสทั้ง 3 
แห่งเหมือนกัน โดยความแตกต่างจะอยู่ที่ตัว 
Product ซึ่งProduct ของศูนย์การค้า คือตัว 
Tenant mix ลู กค้ ามี  lifestyle แบบไหน 
ลูกค้าเขาต้องการร้านค้าแบบไหน ทาง
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การตลาด เรื่องของ product ห้างคือproduct 
อันนึง tenant mix ที่จริงคือ product ที่วังหิน 
เราม ีlifestyle แบบไหน คนแบบไหน เขาต้องการ
ร้านค้าแบบไหน ที่นั่นจะมี top, มีStarbucks ที่
รามอินทราเรามี เ พ่ิม fitnessเข้ามา เรามี เ พ่ิม 
education zone เข้ามา ที่ urban ศรีนครินทร์
เรามีโรงหนัง เรามีpet shop ร้านค้าเพ่ิมข้ึนมาทุก
ที่มีความแตกต่างกันหมด คือเราท ามาเพ่ือตอบ
โจทย์กลุ่มเป้าหมาย7 เพราะฉะนั้นส่วนผสม
ทางการตลาดแตกต่างกันแต่ละทีเนี่ยมีความ
แตกต่างโดยที่แตกต่างที่ตัวproduct7 และเรื่อง
ของกิจกรรมซึ่งมันสอดคล้องกัน 
Product คือตัวtenant mix priceคือราคา place 
คือการ เลื อก location promotion เป็ น เ รื่ อ ง
กิจกรรมที่ท าให้กลุ่มเป้าหมาย ทุกที่ เราต้อง
ตอบสนองลูกค้าที่แตกต่างกัน  ที่วังหิน ครอบครัว
แบบหนึ่ง รามอินทราลาดปลาเค้าก็เป็นอีกแบบ
หนึ่งศรีนครินทร์ก็เป็นอีกรูปแบบหนึ่งซึ่งมีความ
แตกต่างกัน นี่คือแนวคิดวิธีการและกลยุทธ์ 

ศูนย์การค้าจะต้องหาร้านค้ามาเพ่ือตอบโจทย์
กลุ่มเป้าหมาย ยกตัวอย่าง เดอะแจส วังหินที่
นั่นจะมี Tops, Starbucks เดอะแจส ราม
อินทรามีเพ่ิม Fitness และ Education zone 
เข้ามา ส่วนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์มี
โรงหนัง มีpet shop เพ่ิมเข้ามา ท าให้ทุกที่มี
ความแตกต่างกัน7 

3.2 ศูนย์การค้าชุมชน The Jas มีการก าหนด Market segmentation/ targeting/ positioning/ 
ของเดอะแจส รามอินทรา/ เดอะแจส ลาดพร้าว-วังหิน/ แจส เออเบิร์น อย่างไร?  

ตอบ ต้องบอกว่าโดยหลักsegmentation ของตัว
the jasเองเนี่ย โดยกลุ่มเป้าหมายหลักคือกลุ่ม
ครอบครัว8,9,10อยู่แล้วที่จะเห็นความแตกต่างจะ
เป็นเรื่องของกายภาพมากกว่า คือเขาอยู่ในโซน
ไหน โซนวังหินที่มีคนสูงอายุกลุ่มโรงเรียน คือเรา
ยึดtheme family mallเป็นหลัก8 เพราะฉะนั้น

เดอะแจส วังหิน8 
Segmentation : กลุ่มครอบครัว คนสูงอายุ 
กลุ่มโรงเรียน 
Targeting : B+ 
Positioning : Lifestyle mall, Family mall 
เดอะแจส รามอินทรา9 
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เ ราก็จะมีทั้ ง ร้ านอาหารร้ านที่  Shopping มี
ซุปเปอร์มาร์เก็ต มีร้านแบบนี้เพ่ือตอบสนอง ที่
รามอินทราก็จะมีเสริม คือเกิดcondoขึ้นเยอะ เรา
ก็จะมีพวกfitnessมีโยคะเสริมเข้ามา9 ซึ่งถ้าถาม
เรื่องSTP จริงๆต้องบอกว่าทั้ งสามที่ เนี่ ย เรา
เหมือนกันหมด คือ segmentation ก็เป็นfamily 
,target group ก็ เป็น family, positioning b b+ 
เราก็จับกลุ่ มคนมีครอบครัว เป็นหลัก8,9,10 
targetก็รายได้ b+ ขึ้นไป ซึ่งก็ต่างกับพวกbig c 
พวกนี้จะไปถูกวิเคราะห์อีกกลุ่มหนึ่ง ว่าโซนนั้น
คู่แข่งอะไรแล้วเราต้องท าอะไรให้มันแตกต่างกับ
คู่แข่งโซนนั้นแต่ละจุด ก็จะมีแตกต่าง ท าให้เกิด
การวิเคราะห์เกิดส่วนผสมผู้เช่าที่แตกต่างกัน 

Segmentation : กลุ่มครอบครัว ชุมชนใหม่ 
Targeting : B+ 
Positioning : Lifestyle mall, Family mall 
แจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์10 
Segmentation : กลุ่มครอบครัว 
Targeting : B+ 
Positioning : Lifestyle mall, Family mall 

3.3 การก าหนดส่วนประสมการตลาดของเดอะแจส รามอินทรา/ เดอะแจส ลาดพร้าว-วังหิน/ แจส 
เออเบิร์น เป็นอย่างไร และมีความแตกต่างกันหรือไม่? 
ตอบ นาทีที่ 14:33 วิธีการแนวความคิดเหมือนกัน
หมดถ้าพูดถึงproduct ในที่นี้ของศูนย์การค้า
productคือ พ้ืนที่ให้เช่า11 มีสองแบบคือร้านค้า
ประจ าและชั่วคราว ซึ่งร้านค้าพวกนี้ก็จะมีพวก
ซุปเปอร์มาร์เก็ต whatever แต่ในแต่ละศูนย์พ้ืนที่
ชั่วคราวก็จะเป็นลานevent ก็คือพ้ืนที่ขายของนี่
แหละแต่เป็นแบบหมุนเวียน แล้วก็ที่ท ากิจกรรม 
ส่วนเรื่องของอ่ืนๆก็จะเป็น เรื่องของโปรโมชั่น ซึ่ง
แน่นอนก็จะเน้นเรื่องของการท ากิจกรรมco-
promotion แล้วก็event ก็ลักษณะเดียวกันก็จะ
สอดคล้องกับตัวร้านค้าในศูนย์การค้า14 อย่างที่
บอกproduct ในศูนย์การค้าคือตัวร้านค้า และ

มี แนวคิ ด เ รื่ อ งการก าหนดส่ วนประสม
การตลาดเหมือนกัน แต่ต่างกันที่ตัว Product 
นั้นคือร้านค้า อาจจะมีส่วนผสมผู้ เช่าของ
ร้านค้าแตกต่างกัน แต่ท้ายที่สุดจะต้องตอบ
โจทย์คนในพ้ืนที่นั้นๆ11 
ด้าน Price ก็จะสอดคล้องของกันกับร้านค้า
ที่มาลงในศูนย์การค้าชุมชน สินค้ามีราคายังไง
ลูกค้า affordable หรือเปล่า ถ้าสินค้าแพงไป
แปลว่าเลือกร้านค้ามาไม่เหมาะสมกับกลุ่ม
ลูกค้า12 
ด้าน Place ท า เลที่ ตั้ ง เป็น เรื่ อง เกี่ ยวกับ
catchment area ต้องอยู่ ใกล้แหล่งชุมชน
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พ้ืนที่ ให้ เช่ าท า งานเราก็ต้ องท ากิ จกรรมให้
ตอบสนองร้านค้าและกลุ่มคนที่เข้ามาใช้บริการ
เป็นหลัก มันจะมีความเกี่ยวพัน กันหมด เพราะง้ัน
สิ่งที่คุณจะได้จากproduct ร้านค้าในศูนย์นี้ตอบ
โจทย์ลูกค้าหรือเปล่า11 ลูกค้าต้องการร้านค้า
อะไรเพ่ิมหรือเปล่า ก็จะเป็นความพึงพอใจด้าน
product ส่วนด้านราคา มันก็จะสอดคล้องของกัน
กับร้านค้าที่มาลง สินค้าคุณมีราคายังไงลูกค้า
affordable หรือเปล่า12 ถ้าสินค้าแพงไปแปลว่า
กลุ่มลูกค้าที่คุณเลือกมันใช่กลุ่มเดียวกับtargetเรา
หรือเปล่า12 ท าเลที่ตั้ งแน่นอนจะเป็น เรื่ อง
เกี่ยวกับcatchment ความสะดวกสบายของที่
จอดรถสิ่งอ านวยความสะดวกความใกล้ในการ
เดินทางสะดวกในการเดินทาง13และแน่นอนเวลา
คุณท าแบบสอบถามคุณก็ต้อง ค านึงว่าเค้าพักอยู่
ในโซนนี้หรือเปล่า สิ่งอ านวยความสะดวกช่วย
ขยายว่าด้านไหน? มันคือfacilities ก็มีตั้งแต่ท่ีจอด
รถ เพียงพอไหมสะดวกไหม ความเย็น ความสว่าง 
ห้องน้ า ลิฟต ์บันไดเลื่อน น่าเดินไหม13  
ด้านplace อธิบายเพิ่ม? การเดินทางจากที่คุณพัก
ไกลไหม การเข้าถึง การวนรถ ลานจอดรถคุณ
สามารถจอดแล้วเดินขึ้นมาใช้บริการได้อย่าง
สะดวกหรือเปล่า placeของห้างจะเป็นเรื่องของ
การaccessซะมากกว่า ป้ายเห็นชัด จอดรถง่าย 
Promotion ก็จะมีทั้งoffline online แจกใบปลิว 
direct mail การประชาสัมพันธ์ด้านออนไลน์จะ
เป็ นช่ อ งทางหลั กที่ ใ ช้ ติ ดต่ อกับกลุ่ มลู กค้ า 
เป้าหมาย promotion ก็จะเป็นการจัดกิจกรรม 

และเดินทางสะดวก สามารถเข้าถึงโครงการ
ได้ง่าย มีที่จอดรถเพียงพอและจอดรถง่าย มี
สิ่งอ านวยความสะดวก เช่น ห้องน้ า ลิฟต์ 
บันไดเลื่ อนรวมไปถึง  ความเย็นภายใน
ศูนย์การค้า ความสว่างและบรรยากาศที่น่า
เดิน มีป้ายชัดเจน13 
ด้ า น  Promotion ศู น ย์ ก า ร ค้ า ที่ มี พ้ื น ที่
มากกว่า จะมีร้านค้ามากกว่า ท าให้มีการท า 
Co - promotion ได้เยอะกว่า มีกิจกรรมที่
หลากหลายกว่า การประชาสัมพันธ์ก็จะมีทั้ง
การใช้ช่องทาง offline เช่น การแจกใบปลิว 
direct mail และ การประชาสัมพันธ์ออนไลน์ 
(online) จะเป็นช่องทางหลักที่ใช้ติดต่อกับ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  รวมถึง promotion ก็
จะต้องมีการจัดกิจกรรมอย่างสม่ าเสมอและมี
การวัดผลของกิจกรรมและแนวโน้มในการ
กลับมาใช้บริการซ้ าของผู้ใช้บริการ14 
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ลูกค้าก็จะดูว่าจะจัดสม่ าเสมอไหมจัดแล้วเค้าชอบ
กิจกรรมหรือเปล่า จัดแล้วเค้าอยากจะมาอีกหรือ
เปล่า14 

3.4 หากใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P) ซึ่งเป็นหนึ่งในกลยุทธ์การตลาดมา
อธิบายกลยุทธ์ทางการตลาดของ The Jas ที่ส่งไปยังผู้ใช้บริการจะประกอบด้วยอะไรบ้าง และมี
ลักษณะอย่างไร? 

ตอบ ค าตอบรวมอยู่ใน 3.3 และจากค าสัมภาษณ์
ในครั้งก่อนหน้า 

Product11  
ร้านค้าที่ให้บริการ 
ความหลากหลายของร้านค้า การวางtenant 
mix ของทางโครงการ คือต้องดึง anchor 
tenant  เข้ามาก่อน จะต้องมีซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านค้าที่มีชื่อเสียง เป็นต้น หลักจากนั้น
ถึงขายพื้นท่ีเช่าให้กับผู้เช่ารายย่อยได ้
คุณภาพสินค้า 
พ้ืนที่ส่วนกลาง  
ต้องมีความสะอาดและสวยงาม 
ขนาดของพ้ืนที่ร้านค้า 
ขนาดของร้านค้าต้องเหมาะสมกับประเภท
ของร้านค้า  
การบริการ (Service) 
ต าแหน่งร้านค้า 
ท าlayout ที่มี anchorขึ้นมาก่อน นั้นคือการ
วางร้านค้าหลักก่อน เพ่ือเป็นการดึงรายปลีก 
และมีการจัดกลุ่มร้านค้า ให้ร้านค้าประเภท
เดียวกันอยู่ในโซนเดียวกัน  
ด้านความปลอดภัย 
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ด้ านสิ่ งอ านวยความสะดวก (Facilities)  
ได้แก่ ที่จอดรถ ความเย็น ความสว่าง ห้องน้ า 
ลิฟต ์บันไดเลื่อน ทางเดินเป็นต้น 
Price12 
ราคาสินค้าและบริการ  ราคาสินค้าขึ้นอยู่กับ
แต่ละร้านที่อยู่ในโครงการซึ่งร้านค้าเหล่านี้ 
โครงการก็ได้เลือกให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายแล้ว  
Place13 
ท าเลที่ตั้งของศูนย์การค้า (Location) ต้องอยู่
กลางชุมชน 
การเข้าถึง (Accessibility) เดินทางเข้าออก
สะดวก 
Promotion14 
ลักษณะการท า Promotion ของเดอะแจสทั้ง 
3 แห่งมีรูปแบบเดียวกัน ต่างกันที่ขนาดของ
ศูนย์การค้าที่ เล็ก-ใหญ่ 
ส่วนส่งเสริมการขายของร้านค้า 
การท า co-promotion ระหว่างศูนย์การค้า 
กับร้านค้า , ท าcampaignกับพันธมิตรบัตร
credit มาช้อปเวลานี้ ได้pointx3 the one 
cardในtop 
Cross marketing เช่น ไปดูหนังได้บัตรลด
ทานอาหาร ในบางร้านที่ขายไม่ดีเป็นต้น ทาง
the jasก็จับให้ ทางศูนย์ไม่เสียอะไร แต่ช่วย
ท าให้เขาอยู่รอดได้การแนะน า 
การจัดกิจกรรมต่างๆของศูนย์การค้าชุมชน 
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events, marketing  ,IMC , campaign เช่น
แจกทอง แจกตั๋วเครื่องบิน ท าคูปองชิงโชค
เพ่ือเก็บข้อมูลลูกค้า 
การประชาสัมพันธ์ของศูนย์การค้า 
ทางออนไลน์ผ่านทาง Facebook , Line@ 
เป็นต้น ส่วนออฟไลน์ผ่านทาง Direct mail 

4. ช่วงเวลาที่ลูกค้าใช้บริการ วันธรรมดา, วันหยุด, วันหยุดตามเทศกาล, ช่วงเวลา เช้า-สาย-บ่าย-
เย็น-กลางคืน มีความแตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร และมีผลต่อการวางกลยุทธ์การตลาดหรือไม่ 
อย่างไร? (ขอข้อมูลทางstatistic)  

ตอบ file2นาทีที่ 0 มีความแตกต่างก็กลุ่มลูกค้า
โดยหลักของคอมมูนิตี้มอลล์ใช้บริการในช่วง
weekend เป็นหลักอยู่วันธรรมดาซัก 40% เสาร์-
อ า ทิ ต ย์  60%15 โ ด ย ป ร ะม า ณ  ช่ ว ง เ ว ล า
เช่นเดียวกันโดยหลักคนก็จะใช้บริการช่วงเย็น15
ซึ่ ง เค้ า เลิกงานหรือว่ า เขาไปท างานท าธุ ระ
เรียบร้อยแล้วค่อยมาใช้บริการ  
(ให้คุณอู๋ดูตารางการแจกแบบสอบถาม ) ลูกค้า
ที่มาใช้บริการช่วงเช้ากับช่วงเย็นเป็นคนละกลุ่ม
กันคนที่มาใช้ช่วงเช้าไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายหลักเรา 
พลังงานข้อมูลที่ได้ช่วงเช้าอาจจะไม่ ใช่ข้อมูลที่
ถูกต้องทั้งหมด ถ้ามาเสาร์-อาทิตย์ช่วงกลางวัน มี
กิจกรรมที่จอดรถก็จะหายาก ที่จอดรถก็จะเห็นว่า
รถแน่นมาก แต่ถ้ามาวันธรรมดาก็จะบอกว่าห้าง
เงียบจัง นี่คือสิ่งที่คุณอาจจะได้ ไม่ติดวิธีการแบ่ง
เพียงแต่ว่าต้องบอกว่าสิ่งที่ได้มาอาจจะบอกได้เลย
ว่ากลุ่มตอนเช้าที่ได้มาจะได้แต่ความไม่พึงพอใจซึ่ง
ถ้าถามว่ามันใช่ไหมเค้าไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายหลักเรา 

ช่วงวันในการเข้าใช้บริการมีความแตกต่าง ใช้
บริการในช่วงweekend เป็นหลัก วันธรรมดา 
40% เสาร์-อาทิตย์ 60% ส่วนช่วงเวลาในการ
เข้าใช้บริการโดยหลักคนจะใช้บริการช่วงเย็น
15 
การวางกลยุทธ์การตลาดแต่ละช่วงเวลามี
ความแตกต่างกัน ทั้งนี้เพราะลูกค้าแต่ละช่วง
คือคนละกลุ่ม คนละรูปแบบ ร้านค้าที่เขา
ต้องการก็จะคนละแบบ ซึ่งทางเดอะแจส
เลือกกลุ่ มลูกค้าช่ วง เวลาเย็น เป็นลูกค้า
เป้าหมายหลัก จึงเลือกกลุ่มร้านค้าที่มีความ
เหมาะสมกับลูกค้าช่วงเวลาเย็น16 
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และเราก็ไม่มีร้านค้าประเภทนั้นที่ตอบสนองเขา 
เช่นซื้อของตอนกลางวันแบบแถวสีลมหรือfood 
courtติดแอร์ขนาดใหญ่ สิ่งที่คุณได้กลับไปอาจจะ
ได้ความไม่พึงพอใจ 
การแบ่งช่วงเวลา/วันมีผลต่อกลยุทธ์การตลาด
ไหม? การแบ่งมีผล ที่บอกว่าลูกค้าแต่ละช่วงคือ
คนละกลุ่ ม  อาจจะคนละ style ร้ านค้าที่ เขา
ต้องการก็จะคนละแบบเพราะงั้นมีผล เพราะง้ันจึง
ขึ้นอยู่กับcatchmentที่เราอยู่ จากกลุ่มเป้าหมาย
เป็นใครในช่วงเวลาไหนเยอะกว่า16 

5. อะไรคือจุดเด่นของโครงการศูนย์การค้าชุมชน The Jas แต่ละแห่ง และหากสามารถปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงศูนย์การค้าชุมชน The Jas ท่านอยากปรับปรุงในเรื่องใดเพราะเหตุใด? 

ตอบ file2 นาทีที่8:24 มันไม่ได้มีความต่างอย่าง
ชัดเจนส าหรับแต่ละสาขา สิ่งที่แตกต่างกันส าหรับ 
ศูนย์การค้าก็กลับมาทีproduct คือความต่างคือ
คนท ายังไงก็ได้ให้ลูกค้าในโซนนั้นเข้ามาใช้บริการ
อย่างต่อเนื่อง17 จะสร้างแลนด์มาร์คมาซักตัวเนี่ย
เผื่อมีความแตกต่างมันก็ไม่ได้มีส่วนส าคัญที่ท าให้
เขามาทุกวัน ต้องบอกว่าสิ่งที่แตกต่างของthe jas
คือเราพยายามท าศูนย์การค้าให้ตอบ สนองชุมชน
นั้นจริงๆ17อันนี้คือสิ่งที่แตกต่าง เพราะงั้นในแต่
ละที่จึงต้องมีร้านค้าคิดตอบสนองลูกค้าในแต่ละ
โซน มันถึงเป็นการเลือกร้านค้าที่เข้ามามากกว่า 
สิ่ งที่อยากปรับปรุง? ต้องบอกว่าตอนนี้ธุรกิจ
ศูนย์การค้าชุมชนเป็นรูปแบบlifestyle มากขึ้น 
สิ่งที่อยากจะปรับปรุงเนี่ย ก็คงจะเป็นเรื่องของ
digital 4.0 ที่จะเข้ามา17 เรามีแนวความคิดที่เรา

จุดเด่นของโครงการไม่ได้มีความต่างอย่าง
ชัดเจน เนื่องจากทางโครงการคิดว่าการสร้าง
แลนด์มาร์ คมาซั กตั ว  หรื อลั กษณะทาง
กายภาพที่แตกต่าง ไม่ได้มีส่วนส าคัญที่ท าให้
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการทุกวัน ดังนั้นสิ่ งที่
ศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสคิดว่าเป็นจุดเด่น
และแตกต่างกันกับศูนย์การค้าชุมชนอ่ืนๆก็ 
คื อ  เ รื่ อ ง ข อ ง ก ล ยุ ท ธ์ ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  
(Product)  เดอะแจสพยายามท าศูนย์การค้า
ให้ตอบสนองชุมชนนั้นจริงๆ โดยการเลือก
ส่วนผสมร้านค้า (Tenant Mix) ให้ตอบสนอง
ลูกค้าในแต่ละโซน เพ่ือที่จะท าให้ลูกค้าเข้ามา
ใช้บริการอย่างต่อเนื่อง เรื่องท่ีทางโครงการเด
อะแจสอยากปรับปรุงคือการท าให้ศูนย์การค้า
ชุ ม ช น เ ป็ น รู ป แ บ บ  Lifestyle ม า ก ขึ้ น 
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ค าสัมภาษณ์ สรุป 

จะต้องโตขึ้นไปอีกในด้านธุรกิจเกี่ยวกับด้าน
ออนไลน์มากขึ้น ศูนย์การค้าชุมชนจะต้องหาสิ่งที่
เข้าถึงลูกค้าได้ง่ายขึ้นกว่าที่เป็นอยู่เพราะเรามีแค่
สถานที่สิ่งที่เราท าได้คือเราต้องหาที่เป็นออนไลน์  

เนื่องจากการเข้ามาของ Digital 4.0 และ
รูปแบบการท าธุรกิจที่เกี่ยวกับด้านออนไลน์
ม า ก ขึ้ น  ท า ใ ห้ ก า ร ใ ช้ ชี วิ ต ข อ ง ลู ก ค้ า
เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมาก เลยคิดวิธีการที่
จ ะ ใ ก ล้ ชิ ด  เ ข้ า ถึ ง  ง่ า ย แ ล ะ ใ ห้ ค ว า ม
สะดวกสบายกับผู้ใช้บริการมากขึ้น17 
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ภาคผนวกท่ี 6 แบบสอบถามผู้ใช้บริการ 
แบบสอบถามเลขที่…………………. 

แบบสอบถามเพ่ือการท าวิทยานิพนธ์ 
 แบบสอบถามนี้ใช้เพ่ือเป็นข้อมูลในการท าวิทยานิพนธ์ระดับบัณฑิตศึกษา เรื่อง “ความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการในศูนย์การค้าชุมชน : กรณีศึกษาโครงการเดอะแจส รามอินทรา , เดอะแจส วัง
หิน และแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ ” ในนามของผู้วิจัยขอขอบคุณทุกท่านที่เสียสละเวลาเพ่ือตอบ
แบบสอบถามนี้ ข้อมูลที่ได้รับจากท่านจะเป็นประโยชน์สูงสุดต่อการศึกษา แบบสอบถามนี้มีจ านวน 
24 ข้อ ใช้เวลาทั้งสิ้นประมาณ 5 นาท ี

นางสาวอรศศิพัชร์ ศิริวรรณพร ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย 

โทร 096-329-5365 อีเมลล์ Penpitcha_n@hotmail.com

 
ส่วนที่ 1 : ลักษณะเศรษฐกิจและสังคม 
กรุณาใส่เครื่องหมาย  ในช่องที่ตรงกับท่านมากที่สุด 
1. เพศ    ชาย   หญิง 
2. อายุ    ต่ ากว่า 18 ปี  18 - 24 ปี  25 - 33 ปี  
    34 - 45 ปี  46 - 59 ปี  60 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพ   โสด   สมรส  แยกกันอยู ่
   กรณีมีบุตร จ านวนบุตร ......................... ช่วงอายุของบุตร ..................... ปี  
4. อาชีพ   รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน  
    ธุรกิจส่วนตัว     นักเรียน / นักศึกษา  
    แม่บ้าน / พ่อบ้าน     อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ............... 
5. รายได้ครัวเรือน/ เดือน  น้อยกว่า 18,000 บาท   18,001 - 24,000 บาท  
    24,001 - 35,000 บาท  35,001 - 50,000 บาท  
    50,001 - 85,000 บาท  85,001 - 160,000 บาท 
    160,001 บาทข้ึนไป 
6. ระดับการศึกษา ต่ ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
7. ปัจจุบันท่านพักอาศัยอยู่ในบริเวณใด โปรดระบุ ………………………………………………………………… 
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ส่วนที่ 2 :  พฤติกรรมผู้ใช้บริการ 
กรุณาใส่เครื่องหมาย  ในช่องที่ตรงกับท่านมากที่สุด 
8. ระยะเวลาเดินทางจากที่พักอาศัยมายังศูนย์การค้า 

– 15 นาท ี – 30 นาท ี – 45 นาท ี
-60 นาท ี มากกว่า 1 ชั่วโมง 

9. ท่านเดินทางมาศูนย์การค้าโดยวิธีใด  
รถยนต์ส่วนตัว รถโดยสารสาธารณะ มอเตอร์ไซด ์  
จักรยาน  อ่ืน (โปรดระบุ)………………………………. 

10. ท่านมาใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนกับใคร 
คนเดียว เพ่ือน  ครอบครัว  สามี / ภรรยา   แฟน 

11. ความถี่ในการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าของท่าน 
มากกว่า 4 ครั้งต่อสัปดาห์  -4 ครั้ง ต่อสัปดาห์  -2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 
-2 ครั้ง ต่อเดือน  น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน 
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พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนของท่าน 
กรุณาใส่เครื่องหมาย  ในช่องที่ก าหนดให้ หากท่านใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส ทั้งวัน 
 ธรรมดา (จันทร์ – ศุกร์) และ วันหยุดเสาร์-อาทิตย์ กรุณาตอบทั้งสองส่วน 
 

12. วันที่ท่านมักเข้า
ใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชน The Jas 

 วันธรรมดา (จันทร์ – ศุกร์)  วันเสาร์ – อาทิตย์ และวันหยุด 

13. ช่วงเวลาในการ
เข้าใช้บริการ 

ก่อนเวลา - 10:00 
- - 

14:00 
- - 

18:00 
- - 

22:00 
เป็นต้นไป 

ก่ อน เ ว ล า  - 
10:00 

- - 
14:00 

- - 
18:00 

- - 
22:00 

เป็นต้นไป 

14. ระยะเวลาในการ
เข้าใช้บริการในแต่ละ
ครั้ง 

น้อยกว่า 1 ชั่วโมง  
ชั่วโมง - 2 ชั่วโมง 
ชั่วโมง - 3 ชั่วโมง  
ชั่วโมงข้ึนไป 

น้อยกว่า 1 ชั่วโมง  
ชั่วโมง - 2 ชั่วโมง 
ชั่วโมง - 3 ชั่วโมง  
ชั่วโมงข้ึนไป 

15. ค่าใช้จ่ายในการ
เข้าใช้บริการต่อครั้ง 

น้อยกว่า 500 บาท  
- 1,000 บาท 

- 1,500 บาท  
- 2,000 บาท 
- 2,500 บาท  

มากกว่า 2,500 บาท  

น้อยกว่า 500 บาท  
- 1,000 บาท 

- 1,500 บาท  
- 2,000 บาท 
- 2,500 บาท 

มากกว่า 2,500 บาท 
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16. วัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการของท่าน 
กรุณาเรียงล าดับวัตถุประสงค์การเข้าใช้บริการของท่าน สูงสุดไม่เกินสามล าดับ โดยระบุเลข 1, 2, 3 
หน้าหัวข้อที่ท่านต้องการเลือก 
โดยระบ ุ 1 = วัตถุประสงค์หลัก, 2 = วัตถุประสงค์รองล าดับที่หนึ่ง, 3 = วัตถุประสงค์รองล าดับที่สอง 

วันธรรมดา (จันทร์ – ศุกร์) วันเสาร์ – อาทิตย์ และวันหยุด 
 รับประทานอาหาร  รับประทานอาหาร 

 ซื้อสินค้าและบริการ  ซื้อสินค้าและบริการ 

 พบปะสังสรรค์   พบปะสังสรรค ์  
 ติดต่อธุรกิจ  ติดต่อธุรกิจ 

 กิจกรรมส าหรับเด็ก/ เรียนเสริมทักษะ  กิจกรรมส าหรับเด็ก/ เรียนเสริมทักษะ 

 เดินเล่น / พักผ่อน  เดินเล่น / พักผ่อน 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ).........................................  อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................................... 

17. ประเภทของร้านค้าที่ท่านมาใช้บริการ  
กรุณาใส่เครื่องหมาย  ในช่องที่ก าหนดให้ สามารถเลือกได้มากกว่า 1ข้อ 

วันธรรมดา (จันทร์ – ศุกร์) วันเสาร์ – อาทิตย์ และวันหยุด 

ร้านอาหาร ร้านขนมและเครื่องดื่ม  
ร้านขายสินค้าต่างๆ 
ความงาม (ร้านท าเล็บ, ร้านท าผม, คลินิก) 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 ความบันเทิง (สวนสนุก, โรงภาพยนตร์)  
สถาบันเพื่อการศึกษา 
ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์ออกก าลังกาย (โยคะ, 

มวย, ฟิตเนส, นวด) 
การบริการ (ธนาคาร, ไปรษณีย์, ประกัน, 

ซ่อมนาฬิกา, บริการโทรศัพท์มือมือ, ร้านซักรีด, 
ร้านดูแลสัตว์เลี้ยง) 

อ่ื น ๆ  ( โ ป ร ด ร ะ บุ ชื่ อ ร้ า น ค้ า ที่ ใ ช้
บริการ…………) 

ร้านอาหาร ร้านขนมและเครื่องดื่ม  
ร้านขายสินค้าต่างๆ 
ความงาม (ร้านท าเล็บ, ร้านท าผม, คลินิก) 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 ความบันเทิง (สวนสนุก, โรงภาพยนตร์)  
สถาบันเพื่อการศึกษา 
ศูนย์สุขภาพหรือศูนย์ออกก าลังกาย (โยคะ, 

มวย, ฟิตเนส, นวด) 
การบริการ (ธนาคาร, ไปรษณีย์, ประกัน, 

ซ่อมนาฬิกา, บริการโทรศัพท์มือมือ, ร้านซักรีด, 
ร้านดูแลสัตว์เลี้ยง) 

อ่ื น ๆ  ( โ ป ร ด ร ะ บุ ชื่ อ ร้ า น ค้ า ที่ ใ ช้
บริการ……………) 
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18. เพราะเหตุใดท่านจึงมาเลือกใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนแห่งนี้ 
กรุณาเรียงล าดับเหตุผลในการเข้าใช้บริการของท่าน สูงสุดไม่เกินสามล าดับ โดยระบุเลข 1, 2, 3 
ตามล าดับ 
โดยระบ ุ1 = เหตุผลในการเข้าใช้บริการอันดับที่หนึ่ง,   2 =เหตุผลในการเข้าใช้บริการอันดับที่สอง,   
3 = เหตุผลในการเข้าใช้บริการอันดับที่สาม 

วันธรรมดา (จันทร์ – ศุกร์) วันเสาร์ – อาทิตย์ และวันหยุด 

 สามารถเข้าถึงโครงการได้ง่าย  สามารถเข้าถึงโครงการได้ง่าย 

 เวลาในการเปิด -ปิด บริการมีความ
เหมาะสม 

 เวลาในการเปิด -ปิด บริการมีความ
เหมาะสม 

 สถานที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ  สถานที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ 
 อัตราการ เก็บค่ าที่ จอดรถมีความ

เหมาะสม 
 อั ต ร าก า ร เ ก็ บ ค่ า ที่ จ อด รถมี ค ว า ม

เหมาะสม 
 ความหลากหลายและครบครันของ

ร้านค้า 
 ความหลากหลายและครบครันของ

ร้านค้า 
 ความมีชื่อเสียงของร้านค้า  ความมีชื่อเสียงของร้านค้า 

 ความสวยงามของสถานที่  ความสวยงามของสถานที่ 

 กิจกรรมส่งเสริมการขายของร้านค้า  กิจกรรมส่งเสริมการขายของร้านค้า 
 ความสะอาดของสถานที่  ความสะอาดของสถานที่ 

 งานกิจกรรมต่างๆภายในศูนย์การค้า
ชุมชน 

 งานกิจกรรมต่างๆภายในศูนย์การค้า
ชุมชน 

 ความปลอดภัยในการใช้บริการ  ความปลอดภัยในการใช้บริการ 

 การประชาสัมพันธ์ข้อมูล  การประชาสัมพันธ์ข้อมูล 
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ส่วนที่ 3 : ความพึงพอใจต่อการใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจส  
19. ท่านมีระดับความพึงพอใจต่อการเข้าใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสในด้านต่างๆมากน้อย
เพียงใด 

กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ ในช่องที่ท่านเห็นด้วยมากที่สุด 

ระดับความพึงพอใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

ด้านกายภาพ 

19.1 รูปแบบสถาปัตยกรรมและการออกแบบ
ศูนย์การค้า 

     

19.2 ขนาดพ้ืนที่ของร้านค้ามีความเหมาะสม      

19.3 ความสะอาดของศูนย์การค้า      

19.4 ความสวยงามของศูนย์การค้า      
19.5 ทางเดินภายในศูนย์การค้า      

ด้านบริการ 

19.6 เวลาในการเปิด-ปิด บริการมีความเหมาะสม      

19.7 อัตราการเก็บค่าที่จอดรถ      
19.8 ด้านความปลอดภัย      

19.9 ความสะดวกสบายของที่จอดรถ      

19.10 ความสะอาดของห้องน้ า      

ด้านส่วนประสมร้านค้า 

19.11 ความหลากหลายของร้านค้า      
19.12 การวางต าแหน่งร้านค้า      

19.13 ชื่อเสียงของร้านค้า      

19.14 คุณภาพของสินค้า      

ด้านราคา (Price) 

19.15 ราคาสินค้าและบริการ      
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ระดับความพึงพอใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

19.16 ช าระค่าสินค้าและบริการได้หลายรูปแบบ      

ที่ตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

19.17 ท าเลที่ตั้งของศูนย์การค้า      
19.18 ความสะดวกสบายในการเข้าถึงศูนย์การค้า      

ส่วนส่งเสริมการขาย (Promotion) 

19.19 การประชาสัมพันธ์ของศูนย์การค้า      

19.20 การจัดกิจกรรมต่างๆของศูนย์การค้า      

19.21 ความถี่ของการจัดกิจกรรมต่างๆของ
ศูนย์การค้า 

     

19.22 การส่ง เสริมการขายของร้านค้า  (เช่น 
โปรโมชั่น การลดแลกแจกแถม) 
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ส่วนที่ 4 : ข้อเสนอแนะ  
20. ท่านคิดว่าศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสควรปรับปรุงในเรื่องใด เพราะเหตุใด 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
21. ท่านอยากให้ศูนย์การค้ามีร้านค้าอะไรเพ่ิมเติมบ้าง 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 

ขอขอบคุณทุกท่านในความร่วมมือ 
นางสาวอรศศิพัชร์ ศิริวรรณพร 

ผู้วิจัย 
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ภาคผนวกที่ 7 ตารางแสดงวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการวันธรรมดาของผู้ใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

วัตถุประส
ง ค์ 
วั น
ธ ร ร ม ด า 
(จั นทร์  – 
ศุกร์) 

รับประท
านอาหาร 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

34 42.
5 

0 45 37.
5 

0 84 42 0 

อันดั
บ 1 

11 13.
8 

33 29 24.
2 

87 38 19 11
4 

อันดั
บ 2 

15 18.
8 

30 17 14.
2 

34 34 17 68 

อันดั
บ 3 

20 25 20 29 24.
2 

29 44 22 44 

 ผลรวมคะแนน  83  15
0 

 22
6 

ซื้อสินค้า
แ ล ะ
บริการ 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

29 36.
3 

0 25 20.
8 

0 51 25.
5 

0 

อันดั
บ 1 

6 7.5 18 32 26.
7 

96 50 25 15
0 

อันดั
บ 2 

23 28.
8 

46 36 30 72 56 28 11
2 

อันดั
บ 3 

22 27.
5 

22 27 22.
5 

27 43 21.
5 

43 

 ผลรวมคะแนน  86  19
5 

 30
5 

พ บ ป ะ
สังสรรค์  

ไ ม่
เลือก 

6 7.5 0 23 19.
2 

0 32 16 0 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

  
  
  

อันดั
บ 1 

49 61.
3 

14
7 

20 16.
7 

60 73 36.
5 

21
9 

อันดั
บ 2 

15 18.
8 

30 40 33.
3 

80 44 22 88 

อันดั
บ 3 

10 12.
5 

10 37 30.
8 

37 51 25.
5 

51 

ผลรวมคะแนน  18
7 

 17
7 

 35
8 

ติ ด ต่ อ
ธุรกิจ 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

67 83.
8 

0 108 90 0 146 73 0 

อันดั
บ 1 

2 2.5 6 2 1.7 6 12 6 36 

อันดั
บ 2 

6 7.5 12 4 3.3 8 22 11 44 

อันดั
บ 3 

5 6.3 5 6 5 6 20 10 20 

ผลรวมคะแนน  23  20  10
0 

กิจกรรม
ส า ห รั บ
เ ด็ ก / 
เ รี ย น
เ ส ริ ม
ทักษะ 

ไ ม่
เลือก 

72 90 0 94 78.
3 

0 165 82.
5 

0 

อันดั
บ 1 

1 1.3 3 9 7.5 27 10 5 30 

อันดั
บ 2 

4 5 8 13 10.
8 

26 8 4 16 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

 อันดั
บ 3 

3 3.8 3 4 3.3 4 17 8.5 17 

ผลรวมคะแนน  14  57  63 

เดินเล่น / 
พักผ่อน 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

58 72.
5 

0 88 73.
3 

0 124 62 0 

อันดั
บ 1 

2 2.5 6 10 8.3 30 15 7.5 45 

อันดั
บ 2 

7 8.8 14 9 7.5 18 34 17 68 

อันดั
บ 3 

13 16.
3 

13 13 10.
8 

13 27 13.
5 

27 

ผลรวมคะแนน  33  61  14
0 

อ่ืนๆ 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

54 67.
5 

0 93 77.
5 

0 192 96 0 

อันดั
บ 1 

9 11.
3 

27 18 15 54 2 1 6 

อันดั
บ 2 

10 12.
5 

20 5 4.2 10 3 1.5 6 

อันดั
บ 3 

7 8.8 7 4 3.3 4 3 1.5 3 

ผลรวมคะแนน  54  68  15 
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ภาคผนวกท่ี 8 ตารางแสดงวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์ของผู้ใช้บริการศูนย์การค้า
ชุมชนเดอะแจสทั้งสามแห่ง 

พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

วัตถุประส
ง ค์ 
วันเสาร์ – 
อ า ทิ ต ย์ 
แ ล ะ
วันหยุด 

รับประท
านอาหาร 
  
  

ไ ม่
เลือก 

31 
38.
8 

0 55 
45.
8 

0 89 
44.
5 

0 

อันดั
บ 1 

19 
23.
8 

57 23 
19.
2 

69 36 18 
10
8 

อันดั
บ 2 

9 
11.
3 

18 16 
13.
3 

32 32 16 64 

อันดั
บ 3 

21 
26.
3 

21 26 
21.
7 

26 43 
21.
5 

43 

ผลรวมคะแนน 
 96  

12
7 

 
21
5 

ซื้อสินค้า
แ ล ะ
บริการ 
  
  

ไ ม่
เลือก 

19 
23.
8 

0 33 
27.
5 

0 37 
18.
5 

0 

อันดั
บ 1 

21 
26.
3 

63 26 
21.
7 

78 50 25 
15
0 

อันดั
บ 2 

24 30 48 35 
29.
2 

70 66 33 
13
2 

อันดั
บ 3 

16 20 16 26 
21.
7 

26 47 
23.
5 

47 

ผลรวมคะแนน 
 

12
7 

 
17
4 

 
32
9 

พ บ ป ะ
สังสรรค์  

ไ ม่
เลือก 

16 20 0 13 
10.
8 

0 35 
17.
5 

0 
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อันดั
บ 1 

11 
13.
8 

33 35 
29.
2 

10
5 

71 
35.
5 

21
3 

อันดั
บ 2 

28 35 56 38 
31.
7 

76 39 
19.
5 

78 

อันดั
บ 3 

25 
31.
3 

25 34 
28.
3 

34 55 
27.
5 

55 

ผลรวมคะแนน 
 

11
4 

 
21
5 

 
34
6 

ติ ด ต่ อ
ธุรกิจ 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

73 
91.
3 

0 103 
85.
8 

0 142 71 0 

อันดั
บ 1 

1 1.3 3 5 4.2 15 12 6 36 

อันดั
บ 2 

3 3.8 6 5 4.2 10 30 15 60 

อันดั
บ 3 

3 3.8 3 7 5.8 7 16 8 16 

ผลรวมคะแนน 
 12  32  

11
2 

กิจกรรม
ส า ห รั บ
เ ด็ ก / 
เ รี ย น
เ ส ริ ม
ทักษะ 
  

ไ ม่
เลือก 

60 75 0 99 
82.
5 

0 165 
82.
5 

0 

อันดั
บ 1 

8 10 24 8 6.7 24 14 7 42 

อันดั
บ 2 

7 8.8 14 10 8.3 20 7 3.5 14 

อันดั
บ 3 

5 6.3 5 3 2.5 3 14 7 14 

ผลรวมคะแนน  43  47  70 
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เดินเล่น / 
พักผ่อน 
  
  

ไ ม่
เลือก 

62 
77.
5 

0 84 70 0 124 62 0 

อันดั
บ 1 

5 6.3 15 9 7.5 27 17 8.5 51 

อันดั
บ 2 

5 6.3 10 9 7.5 18 29 
14.
5 

58 

อันดั
บ 3 

8 10 8 18 15 18 30 15 30 

ผลรวมคะแนน 
 33  63  

13
9 

อ่ืนๆ 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

59 
73.
8 

0 91 
75.
8 

0 200 
10
0 

0 

อันดั
บ 1 

15 
18.
8 

45 14 
11.
7 

42 0 0 0 

อันดั
บ 2 

4 5 8 7 5.8 14 0 0 0 

อันดั
บ 3 

2 2.5 2 8 6.7 8 0 0 0 

ผลรวมคะแนน  55  64  0 
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ภาคผนวกที่ 9 ตารางแสดงเหตุผลในการเข้าใช้บริการวันธรรมดาของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเด
อะแจสทั้งสามแห่ง 

พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

เ ห ตุ ผ
ล ใ น
การใช้
บ ริ ก า
ร 
วั น
ธ ร ร ม
ด า 
(จันทร์ 
– 
ศุกร์) 

ส า ม า ร ถ
เ ข้ า ถึ ง
โครงการได้
ง่าย 
  
  

ไ ม่
เลือก 

55 
68.
8 

0 113 
94.
2 

0 183 
91.
5 

0 

อันดับ 
1 

14 
17.
5 

42 2 1.7 6 6 3 18 

อันดับ 
2 

3 3.8 6 3 2.5 6 5 2.5 10 

อันดับ 
3 

8 10 8 2 1.7 2 6 3 6 

ผลรวมคะแนน  56  14  34 

เวลาในการ
เ ปิ ด - ปิ ด 
บ ริ ก า ร มี
ค ว า ม
เหมาะสม 
  

ไ ม่
เลือก 

69 
86.
3 

0 115 
95.
8 

0 189 
94.
5 

0 

อันดับ 
1 

3 3.8 9 2 1.7 6 2 1 6 

อันดับ 
2 

4 5 8 1 0.8 2 3 1.5 6 

อันดับ 
3 

4 5 4 2 1.7 2 6 3 6 

ผลรวมคะแนน  21  10  18 

สถานที่จอด
ร ถ ส ะด ว ก
แ ล ะ
เพียงพอ 

ไ ม่
เลือก 

16 
20.
0 

0 24 
20.
0 

0 70 
35.
0 

0 

อันดับ 
1 

1 1.3 3 6 5.0 18 4 2.0 12 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

  อันดับ 
2 

11 
13.
8 

22 6 5.0 12 19 9.5 38 

อันดับ 
3 

3 3.8 3 5 4.2 5 18 9.0 18 

Missi
ng 

49 
61.
3 

0 79 
65.
8 

0 89 
44.
5 

0 

ผลรวมคะแนน  35  28  68 

อั ต ร า ก า ร
เ ก็ บ ค่ า ที่
จ อ ด ร ถ มี
ค ว า ม
เหมาะสม 
  

ไ ม่
เลือก 

24 
30.
0 

0 33 
27.
5 

0 92 
46.
0 

0 

อันดับ 
1 

3 3.8 9 3 2.5 9 7 3.5 21 

อันดับ 
2 

1 1.3 2 3 2.5 6 8 4.0 16 

อันดับ 
3 

3 3.8 3 2 1.7 2 4 2.0 4 

Missi
ng 

49 
61.
3 

0 79 
65.
8 

0 89 
44.
5 

0 

ผลรวมคะแนน  14  17  41 
ค ว า ม
หลากหลาย
แ ล ะ ค ร บ
ค รั น ข อ ง
ร้านค้า 
  

ไ ม่
เลือก 

67 
83.
8 

0 102 85 0 179 
89.
5 

0 

อันดับ 
1 

7 8.8 21 9 7.5 27 12 6 36 

อันดับ 
2 

4 5 8 4 3.3 8 5 2.5 10 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

อันดับ 
3 

2 2.5 2 5 4.2 5 4 2 4 

ผลรวมคะแนน  31  40  50 

ค ว า ม มี
ชื่อเสียงของ
ร้านค้า 
  
  

ไ ม่
เลือก 

45 
56.
3 

0 54 45 0 87 
43.
5 

0 

อันดับ 
1 

22 
27.
5 

66 24 20 72 49 
24.
5 

14
7 

อันดับ 
2 

7 8.8 14 25 
20.
8 

50 42 21 84 

อันดับ 
3 

6 7.5 6 17 
14.
2 

17 22 11 22 

ผลรวมคะแนน 
 86  

13
9 

 
25
3 

ค ว า ม
สวยงามของ
สถานที่ 
  
  

ไ ม่
เลือก 

58 
72.
5 

0 64 45 0 92 46 0 

อันดับ 
1 

4 5 12 18 20 54 35 
17.
5 

10
5 

อันดับ 
2 

7 8.8 14 12 
20.
8 

24 21 
10.
5 

42 

อันดับ 
3 

11 
13.
8 

11 26 
14.
2 

26 50 25 50 

ผลรวมคะแนน 
 37  

10
4 

 
19
7 

กิ จ ก ร ร ม
ส่งเสริมการ

ไ ม่
เลือก 

75 
93.
8 

0 97 
80.
8 

0 162 81 0 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ข า ย ข อ ง
ร้านค้า 
  

อันดับ 
1 

0 0 0 6 5 18 8 4 24 

อันดับ 
2 

5 6.3 10 9 7.5 18 14 7 28 

อันดับ 
3 

0 0 0 8 6.7 8 16 8 16 

ผลรวมคะแนน  10  44  68 

ค ว า ม
สะอาดของ
สถานที่ 
  
  

ไ ม่
เลือก 

52 65 0 68 
56.
7 

0 113 
56.
5 

0 

อันดับ 
1 

7 8.8 21 17 
14.
2 

51 26 13 78 

อันดับ 
2 

12 15 24 22 
18.
3 

44 39 
19.
5 

78 

อันดับ 
3 

9 
11.
3 

9 13 
10.
8 

13 22 11 22 

ผลรวมคะแนน 
 54  

10
8 

 
17
8 

งานกิจกรรม
ต่างๆภายใน
ศูนย์การค้า
ชุมชน 
  

ไ ม่
เลือก 

77 
96.
3 

0 104 
86.
7 

0 178 89 0 

อันดับ 
1 

0 0 0 4 3.3 12 6 3 18 

อันดับ 
2 

2 2.5 4 6 5 12 10 5 20 

อันดับ 
3 

1 1.3 1 6 5 6 6 3 6 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ผลรวมคะแนน  5  30  44 

ค ว า ม
ปลอดภัยใน
ก า ร ใ ช้
บริการ 
  
  

ไ ม่
เลือก 

52 65 0 73 
60.
8 

0 125 
62.
5 

0 

อันดับ 
1 

10 
12.
5 

30 18 15 54 29 
14.
5 

87 

อันดับ 
2 

5 6.3 10 11 9.2 22 14 7 28 

อันดับ 
3 

13 
16.
3 

13 18 15 18 32 16 32 

ผลรวมคะแนน 
 53  94  

14
7 

ก า ร
ประชาสัมพั
นธ์ข้อมูล 
 

ไ ม่
เลือก 

74 
92.
5 

0 114 95 0 194 97 0 

อันดับ 
1 

0 0 0 0 0 0 0 0 0 

อันดับ 
2 

4 5 8 2 1.7 4 5 2.5 10 

อันดับ 
3 

2 2.5 2 4 3.3 4 1 0.5 1 

ผลรวมคะแนน  10  8  11 
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ภาคผนวกที่ 10 ตารางแสดงเหตุผลเข้าใช้บริการวันเสาร์อาทิตย์ของผู้ใช้บริการศูนย์การค้าชุมชนเด
อะแจสทั้งสามแห่ง 

พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

เหตุ ผ
ล ใ น
การใช้
บริกา
ร 
วั น
เ ส า ร์  
– 
อาทิต
ย์ 
แ ล ะ
วันหยุ
ด 

ส า ม า ร ถ
เ ข้ า ถึ ง
โครงการได้
ง่าย 
 
  

ไ ม่
เลือก 

68 85 0 111 
92.
5 

0 187 
93.
5 

0 

อันดับ 
1 

6 7.5 18 4 3.3 12 7 3.5 21 

อันดับ 
2 

3 3.8 6 3 2.5 6 3 1.5 6 

อันดับ 
3 

3 3.8 3 2 1.7 2 3 1.5 3 

ผลรวมคะแนน  27  20  30 

เวลาในการ
เ ปิ ด - ปิ ด 
บ ริ ก า ร มี
ค ว า ม
เหมาะสม 
  
  

ไ ม่
เลือก 

75 
93.
8 

0 108 90 0 193 
96.
5 

0 

อันดับ 
1 

1 1.3 3 4 3.3 12 1 0.5 3 

อันดับ 
2 

2 2.5 4 3 2.5 6 2 1 4 

อันดับ 
3 

2 2.5 2 5 4.2 5 4 2 4 

ผลรวมคะแนน  9  23  11 

สถานที่จอด
ร ถ ส ะด ว ก
แ ล ะ
เพียงพอ 

ไ ม่
เลือก 

20 
25.
0 

0 21 
17.
5 

0 68 
34.
0 

0 

อันดับ 
1 

0 0.0 0 7 5.8 21 7 3.5 21 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

  
 

อันดับ 
2 

8 
10.
0 

16 8 6.7 16 17 8.5 34 

อันดับ 
3 

3 3.8 3 5 4.2 5 19 9.5 19 

Missin
g 

49 
61.
3 

0 79 
65.
8 

0 89 
44.
5 

0 

ผลรวมคะแนน  19  42  74 

อั ต ร า ก า ร
เ ก็ บ ค่ า ที่
จ อ ด ร ถ มี
ค ว า ม
เหมาะสม 
  
  

ไ ม่
เลือก 

28 35 0 30 
25.
0 

0 92 
46.
0 

0 

อันดับ 
1 

2 2.5 6 1 0.8 3 5 2.5 15 

อันดับ 
2 

0 0 0 8 6.7 16 8 4.0 16 

อันดับ 
3 

1 1.3 1 2 1.7 2 6 3.0 6 

Missin
g 

49 
61.
3 

0 79 
65.
8 

0 89 
44.
5 

0 

ผลรวมคะแนน  7  21  37 
ค ว า ม
หลากหลาย
แ ล ะ ค ร บ
ค รั น ข อ ง
ร้านค้า 
  

ไ ม่
เลือก 

69 
86.
3 

0 95 
79.
2 

0 181 
90.
5 

0 

อันดับ 
1 

7 8.8 21 11 9.2 33 9 4.5 27 

อันดับ 
2 

3 3.8 6 5 4.2 10 5 2.5 10 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

  อันดับ 
3 

1 1.3 1 9 7.5 9 5 2.5 5 

ผลรวมคะแนน  28  52  42 

ค ว า ม มี
ชื่อเสียงของ
ร้านค้า 
  
  

ไ ม่
เลือก 

41 
51.
3 

0 66 55 0 89 
44.
5 

0 

อันดับ 
1 

22 
27.
5 

66 26 
21.
7 

78 47 
23.
5 

14
1 

อันดับ 
2 

11 
13.
8 

22 16 
13.
3 

32 35 
17.
5 

70 

อันดับ 
3 

6 7.5 6 12 10 12 29 
14.
5 

29 

ผลรวมคะแนน 
 94  

12
2 

 
24
0 

ค ว า ม
สวยงามของ
สถานที่ 
  
  

ไ ม่
เลือก 

41 
51.
3 

0 72 60 0 104 52 0 

อันดับ 
1 

10 
12.
5 

30 15 
12.
5 

45 35 
17.
5 

10
5 

อันดับ 
2 

11 
13.
8 

22 10 8.3 20 24 12 48 

อันดับ 
3 

18 
22.
5 

18 23 
19.
2 

23 37 
18.
5 

37 

ผลรวมคะแนน 
 70  88  

19
0 

กิ จ ก ร ร ม
ส่งเสริมการ

ไ ม่
เลือก 

64 80 0 96 80 0 168 84 0 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ข า ย ข อ ง
ร้านค้า 
  
  

อันดับ 
1 

3 3.8 9 6 5 18 4 2 12 

อันดับ 
2 

6 7.5 12 11 9.2 22 19 9.5 38 

อันดับ 
3 

7 8.8 7 7 5.8 7 9 4.5 9 

ผลรวมคะแนน  28  47  59 

ค ว า ม
สะอาดของ
สถานที่ 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

50 
62.
5 

0 68 
56.
7 

0 108 54 0 

อันดับ 
1 

7 8.8 21 18 15 54 26 13 78 

อันดับ 
2 

13 
16.
3 

26 20 
16.
7 

40 43 
21.
5 

86 

อันดับ 
3 

10 
12.
5 

10 14 
11.
7 

14 23 
11.
5 

23 

ผลรวมคะแนน 
 57  

10
8 

 
18
7 

งานกิจกรรม
ต่างๆภายใน
ศูนย์การค้า
ชุมชน 
  
  

ไ ม่
เลือก 

72 90 0 104 
86.
7 

0 182 91 0 

อันดับ 
1 

2 2.5 6 5 4.2 15 4 2 12 

อันดับ 
2 

3 3.8 6 6 5 12 4 2 8 

อันดับ 
3 

3 3.8 3 5 4.2 5 10 5 10 
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พฤติกรรม 
JWH JRD JSR 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ความ
ถ่ี 

% 
W
S 

ผลรวมคะแนน  15  32  30 

ค ว า ม
ปลอดภัยใน
ก า ร ใ ช้
บริการ 
  
  

ไ ม่
เลือก 

53 
66.
3 

0 78 65 0 114 57 0 

อันดับ 
1 

14 
17.
5 

42 15 
12.
5 

45 36 18 
10
8 

อันดับ 
2 

2 2.5 4 11 9.2 22 19 9.5 38 

อันดับ 
3 

11 
13.
8 

11 16 
13.
3 

16 31 
15.
5 

31 

ผลรวมคะแนน 
 57  83  

17
7 

ก า ร
ประชาสัมพั
นธ์ข้อมูล 
  
  
  

ไ ม่
เลือก 

73 
91.
3 

0 108 90 0 197 
98.
5 

0 

อันดับ 
1 

1 1.3 3 0 0 0 0 0 0 

อันดับ 
2 

4 5 8 5 4.2 10 2 1 4 

อันดับ 
3 

2 2.5 2 7 5.8 7 1 0.5 1 

ผลรวมคะแนน  13  17  5 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

175 

ภาคผนวกที่ 11 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับระยะเวลาในการเข้าใช้บริการวัน
เสาร์อาทิตย์และวันหยุดศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

176 

ภาคผนวกที่ 12 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการวัน
ธรรมดาศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

177 

ภาคผนวกที่ 13 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับระยะเวลาในการเข้าใช้บริการวัน
เสาร์อาทิตย์และวันหยุดศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน 
 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

178 

ภาคผนวกที่ 14 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการวัน
ธรรมดาศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

179 

ภาคผนวกที่ 15 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับความถี่ในการเข้าใช้บริการ
ศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

180 

ภาคผนวกที่ 16 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวัน
ธรรมดาของศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 
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ภาคผนวกที่ 17 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวันเสาร์
อาทิตย์และวันหยุดของศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

182 

ภาคผนวกที่ 18 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับระยะเวลาในการเข้าใช้บริการวัน
เสาร์อาทิตย์และวันหยุดของศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 
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ภาคผนวกที่ 19 แสดงการทดสอบลักษณะทางสังคมด้านอายุกับค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการวัน
ธรรมดาของศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

184 

ภาคผนวกท่ี 20 แสดงการทดสอบลักษณะทางเศรษฐกิจด้านรายได้กับช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการวัน
ธรรมดาของศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสวังหิน 

 
 

 
 
  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

185 

ภาคผนวกท่ี 21 แสดงแสดงผลเปรียบเทียบอายุที่แตกต่างกันกับความพึงพอใจด้านราคาในการเข้าใช้
บริการศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 
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ภาคผนวกท่ี 22 แสดงผลเปรียบเทียบอาชีพที่แตกต่างกันกับความพึงพอใจด้านราคาในการเข้าใช้
บริการศูนย์การค้าชุมชนเดอะแจสรามอินทรา 
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ภาคผนวกท่ี 23 แสดงผลเปรียบเทียบอาชีพที่แตกต่างกันกับความพึงพอใจด้านราคาในการเข้าใช้
บริการศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 
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ภาคผนวกท่ี 24 แสดงผลเปรียบเทียบรายได้ที่แตกต่างกันกับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ในการเข้าใช้
บริการศูนย์การค้าชุมชนแจส เออเบิร์น ศรีนครินทร์ 
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ประวัติผู้เขียนวิทยา นิพนธ์ 
 

ประวัติผู้เขียนวิทยานิพนธ์ 

 

นางสาวอรศศิพัชร์ ศิริวรรณพร เกิดวันที่ 10 มกราคม 2535 ที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
ส าเร็จการศึกษา BA (Hons) Fashion Buying and Merchandising จาก University of the 
Arts London ในปีการศึกษา 2556 และเข้าศึกษาต่อในหลักสูตรเคหพัฒนศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการพัฒนาที่อยู่อาศัยและอสังหาริมทรัพย์ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย เมื่อปี 2560 
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