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บทคดัย่อ  
 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาด การรับรู้บุคลิกภาพ
ตราสินคา้ และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย 
กรณีศึกษาโลตสั โก เฟรช (Lotus’s go fresh) ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายรุะหวา่ง 41-50 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส อาชีพพนกังานเอกชน 
ระดบัรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท ส่วนประสมทางการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดา้น
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ การรับรู้
บุคลิกภาพตราสินค้าภาพรวมอยู่ในระดับมาก ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ บุคลิกภาพด้าน
ความสามารถ และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ การประเมินทางเลือก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ทุก
ดา้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ การ
รับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ทุกดา้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 
 
ค าส าคญั: ส่วนประสมทางการตลาด บุคลิกภาพตราสินคา้ ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่  
การตดัสินใจซ้ือ 
 

Abstract  
 

 The aim of this study is to investigate the perceptions of brand personality, marketing 
mix, and consumer purchasing decisions in Mueang Chiang Rai District Chiang Rai Province:  A 
case study Lotus's go fresh.  The research findings indicated that the majority of respondents were 
females aged between 41-50 years, holding bachelor's degrees, married, and employed in the private 
sector, with an income ranging between 20,001-30,000 baht. The marketing mix decisions were 
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also assessed to be at a high level, with Service processes and physical environment receiving the 
highest average scores. Similarly, the perception of the brand's personality was generally high, with 
personality abilities being rated the highest among respondents. Furthermore, consumers purchasing 
decisions were also assessed to be at a high level, with the Evaluation of alternatives being the most 
influential factor.  Hypothesis testing confirmed that all aspects of the marketing mix and the 
perception of brand personality significantly impacted consumers' purchasing decisions at the 0.05 
level. 
 
Keywords:  Marketing Mix, Perception of Brand Personality, Modern Retail Business, Purchasing 
Decision 
 
บทน า   
 การคา้ปลีกสมยัใหม่เป็นระบบการคา้ท่ีมีประสิทธิภาพสูงและมีตน้ทุนต ่าเน่ืองจาก 
มีการประหยดัจากขนาดร้านคา้ ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่จึงถือเป็นนวตักรรมจากการปฏิวติัการ 
ค้าปลีกโลกซ่ึงก่อให้เกิดรูปแบบการค้าปลีกสมัยใหม่มากมาย เพ่ือตอบสนองความต้องการ 
ท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภค ประเทศไทยไดรั้บกระแสจากการเปล่ียนแปลงดงักล่าว ประกอบกบั
การท่ีไทยเป็นประเทศท่ีมีเสรีทางการคา้มากท่ีสุดประเทศหน่ึง และดว้ยพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่
ในสังคมเมืองท่ีเปิดรับวฒันธรรมตะวนัตก จึงเป็นผลให้ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ไดรั้บความนิยม
เป็นอยา่งมาก 
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ประเภทร้านค้าปลกี 2562 2563 2564 2565 2566-68 
ดีพาร์ทเมน้ทส์โตร์ 3.5 -14.0 -11.5 3.5 4.0-5.0 
ดีสเคาทส์โตร์/ ไฮเปอร์มาร์เก็ต/ 
ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 2.7 -11.0 -9.0 3.0 3.0-4.0 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 4.0 -11.0 -8.0 6.0 6.0-7.0 
คอนวเีนียนสโตร์ 2.9 -6.5 -4.5 4.5 4.5-5.5 
การเติบโตของธุรกิจคา้ปลีก
สมยัใหม่ 

2.8 -12.0 -9.0 3.0-4.0 4.0-5.0 

แนวโนม้การเติบโตของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ระหวา่งปี พ.ศ. 2562-2568  
(ท่ีมา : Tunpaiboon, 2022) 
 
 จากการศึกษาเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ในการวิเคราะห์
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท าให้ธุรกิจสามารถน าไปวางแผนกลยุทธ์ให้เหนือกว่าคู่แข่งขนัเพ่ือ
สร้างความได้เปรียบทางการค้า ควบคู่กับการรักษาฐานลูกค้าเก่าโดยมีหลักการบริหาร
ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีดี หรือวธีิการให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด อีกทั้งธุรกิจ
ยงัสามารถสร้างกลยุทธ์ในการสร้างภาพจ า หรือการจดจ าให้กับลูกค้าในเร่ืองราวท่ีดี ท่ีน่า
ประทบัใจให้กบัลูกคา้ ท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดว้ยแนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  Meemuk, Treemongkol, Hawitee, Chaemmuang, and 
Laohapichartchai (2021) และAnawatchakarm and Phapratanporn (2021) ตลอดจน Teeraworamongkol 
(2017) พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดมีผลท าใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ต่าง ๆ ของธุรกิจ 
โดยธุรกิจสามารถน ากลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดในดา้นต่าง ๆ น าไปพฒันาและส่งเสริมกลยทุธ์ดา้น
การตลาดและการส่งเสริมการขายให้ไดม้าซ่ึงก าไรมากท่ีสุด นอกจากนั้นแลว้ยงัไดมี้นักวิจยัได้
ศึกษาวิจัยเก่ียวกับการรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ของธุรกิจ 
ค้าปลีกสมัยใหม่ นอกจากน้ี Uraiwong (2018) Khamkaew, Yawila, and Sittioum (2022) และ 
Wisetsri (2020)ไดศึ้กษา พบวา่ การรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
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ผูบ้ริโภค เช่นกนั เช่น บุคลิกภาพดา้นความโกห้รู ดา้นความจริงใจ ดา้นความต่ืนเตน้ หรือดา้น
ความสามารถ เป็นตน้ ท าให้ผูป้ระกอบการไดรู้้จกัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ของตนเองไดดี้มากยิ่งข้ึน
สร้างความประทบัใจใหเ้กิดข้ึนนบัวา่เป็นอีกหน่ึงความส าเร็จของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก ซ่ึงจะ
บ่งบอกถึงความเป็นมืออาชีพในดา้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ และบริการ เม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ ออกไป
แลว้ย่อมพูดและบอกต่อในเร่ืองราวท่ีประทบัใจท่ีประสบพบเจอ จะส่งผลให้ธุรกิจร้านคา้ปลีก
เจริญรุ่งเรือง มีผลก าไรท่ีงอกงามเป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้โดยค านึงถึงการบริการท่ีเหนือ
ความคาดหมาย และความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั 
 โลตสั (Lotus) เป็นแบรนด์ท่ีอยู่ภายใตก้ลุ่มซีพี ซ่ึงซีพีได้ชนะดีลประมูลซ้ือกิจการ  
เทสโก ้โลตสั (Tesco Lotus) ไปดว้ยมูลค่า 10,576 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ หรือประมาณ 338,445 ลา้นบาท 
เม่ือวนัท่ี 18 ธนัวาคม 2464 แต่เน่ืองจากธุรกิจทั้ง 2 แบรนด ์คือ เซเวน อีเลฟเวน่ กบัโลตสั มีรูปแบบ
ธุรกิจท่ีใกลเ้คียงกนัเพ่ือไม่ให้เป็นการแยง่ตลาดกนัเองระหว่าง 2 แบรนด์ในกลุ่ม ซีพี ในวนัท่ี 15 
กมุภาพนัธ์ 2565 ไดมี้การเปล่ียนแปลงรีแบรนดธุ์รกิจ จากโลตสั เอก็ซ์เพรสมาเป็น โลตสั โก เฟรช 
(Lotus’s go fresh) เป็นธุรกิจท่ีเนน้การมอบสินคา้อาหารสดคุณภาพสูงอยา่งครบครัน พร้อมสินคา้
ท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคยคุนิวนอร์มอลท่ีขยบัมาซ้ืออาหารสดในร้านขนาด
เลก็ท่ีใกลบ้า้นมากกวา่เดิม โลตสั โก เฟรช ( Lotus go's fresh )มีจุดแขง็ และจุดเด่นของธุรกิจหลาย
ดา้น เช่น มีสินคา้ท่ีสดใหม่ สินคา้มีความหลากหลาย สินคา้ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง
รายอ่ืน ๆ เป็นตน้ นอกจากนั้นแลว้ โลตสั โก เฟรช (Lotus go's fresh) ยงัไดป้รับเปล่ียนกลยทุธ์ใรน
การบริหารงานในดา้นต่าง ๆ เพ่ือใหส้ามารถตอบโจทยก์บัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ โดยการใช้
กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกลยทุธ์หลกัในการแข่งขนั เพ่ือท่ีจะตอบโจทยก์บัพฤติกรรม
ของลูกคา้ในพ้ืนท่ี และดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้ใชบ้ริการโลตสั โกเฟรช (Lotus go's fresh) 
 จงัหวดัเชียงราย เป็นจงัหวดัท่ีมีศกัยภาพสูงเน่ืองจากเป็นเมืองคา้ชายแดนท่ีสร้างมูลค่า
ทางเศรษฐกิจให้กบัประเทศอยู่ในอนัดบัตน้ๆ ทั้งดา้นการคา้ การเกษตร และการท่องเท่ียว โดย
รายได้ผลิตภัณฑ์มวลรวมของเชียงรายปี 2565 มีมูลค่า 107,306 ล้านบาท และคาดการณ์ว่า
เศรษฐกิจจังหวดัเชียงรายปี 2567 จะขยายตวัท่ีร้อยละ 2.1 และในปี 2568 คาดว่าจะขยายตวัท่ี 
ร้อยละ 3.1 (The Chiang Rai Provincial Office of The Comptroller General, 2024) เชียงราย เป็นจงัหวดั
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ท่ีมีพ้ืนท่ีติดต่อกับประเทศเพ่ือนบ้าน รวมถึงมีการคมนาคมขนส่งระหว่างจังหวดัเชียงราย - 
สะพานขา้มแม่น ้ าโขงแห่งท่ี 4 สู่ประเทศเพ่ือนบา้น (R3A) ไทย - สปป.ลาว - สาธารณรัฐประชาชน
จีน (คุณหมิง) และภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้  ส่งผลให้การคา้การลงทุนบริเวณชายแดน 
มีปริมาณมาก อีกทั้งยงัเป็นจงัหวดัท่ีมีนักท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างประเทศเป็นจ านวนมาก 
โดยเฉพาะนักท่องเท่ียวจากประเทศจีน ท่ีจะเพ่ิมข้ึนอีก ไม่น้อยกว่า 1 ลา้นคนต่อปี อีกทั้งอ าเภอ
เมืองยงัเป็นพ้ืนท่ีท่ีเป็นศูนยก์ลางของเศรษฐกิจในจงัหวดัเชียงราย มีประชากรหนาแน่นมากกว่า
อ าเภออ่ืน ๆ ส่งผลให้ประชากรมีก าลงัซ้ือและการใชจ่้ายมาก อีกทั้งมีร้านคา้ปลีกทั้งในรูปแบบ 
Modern Trade และ Traditional Trade เป็นจ านวนมากท าให้ลูกคา้มีทางเลือกในการซ้ือสินคา้มาก
ข้ึน งานวิจยัน้ีจึงมุ่งเน้นศึกษาส่วนประสมทางการตลาด และการรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ของ
ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า ในเขตอ าเมืองเชียงราย จังหวดั
เชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาด และการรับรู้บุคลิกภาพ
ตราสินคา้มีความส าคญัในการเสริมสร้างความส าเร็จในธุรกิจคา้ปลีก ซ่ึงบุคลิกภาพตราสินคา้เป็น
กลยทุธ์การตลาดท่ีมีความส าคญัอยา่งยิ่งในการสร้างความแตกต่าง เช่ือมโยงทางอารมณ์ และสร้าง
คุณค่าเพ่ิมระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค จากแนวคิดของ Aaker (1997) ท่ีไดน้ าเสนอวา่บุคลิกภาพ
ตราสินคา้สามารถช่วยให้ผูบ้ริโภคแสดงตวัตนผ่านแบรนด์ สร้างความสัมพนัธ์เชิงอารมณ์ และ
เป็นเคร่ืองมือส าคญัในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดปัจจุบนั การศึกษาและ
พฒันาบุคลิกภาพตราสินคา้จึงเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและ
สร้างความผูกพนัระยะยาวกบัผูบ้ริโภค อีกทั้ง Lotus’s go fresh เป็นธุรกิจท่ีผ่านการปรับเปล่ียน 
การด าเนินธุรกิจมายาวนานภายใตส้ภาวะการเปล่ียนแปลงของประเทศและการแข่งขนัท่ีรุนแรง 
ในอุตสาหกรรมคา้ปลีก แต่ยงัสามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ย่างต่อเน่ืองยาวนาน เพื่อเป็นประโยชน์
ให้กับ ธุรกิจคา้ปลีกหรือผูป้ระกอบการรุ่นใหม่น าไปสู่การพฒันาตลาดเป้าหมาย พฒันาการ
บริหารจัดการปัจจัยการด าเนินงานและปรับกลยุทธ์การแข่งขนัให้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการรวมถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถบริหารจดัการให้ธุรกิจ
ของตนอยูร่อดและเติบโตท่ามกลางกระแสการเปล่ียนแปลงของโลก อีกทั้งยงัเป็นฐานขอ้มูลเพื่อ
ใชใ้นการตดัสินใจส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีสนใจจะประกอบธุรกิจในอนาคต  
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วตัถุประสงค์   
 1.  เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาด การรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ ของธุรกิจ 
ร้านการคา้ปลีกสมยัใหม่ และการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดั
เชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
 2.  เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของ
ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
 3.  เพ่ือศึกษาการรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง     
 แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 Armstrong and Kotler (2006) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  
กรอบความคิดเก่ียวกบั 4P’s ก าหนดไวว้า่ นกัการตลาดจะตอ้งท าการตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
และลกัษณะเฉพาะตวัของมนั ท าการก าหนดราคาตดัสินใจว่า จะจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของตน
อย่างไรและเลือกวิธีการส่งเสริมการขายอย่างไรจึงจะเหมาะสม ในก าหนดส่วนประสมทาง
การตลาดนั้น องคก์ารตอ้งค านึงถึงความจ าเป็นและความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยทัว่ไปแลว้นิยม
เรียกว่าเคร่ืองมือทางการตลาด 4 ประการ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price)  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 นอกจากนั้ น Techanirattisai (2021) ได้ให้ความหมายเ ก่ียวกับส่วนประสม 
ทางการตลาดการ 8P คือแผนการตลาดท่ีเน้นการใชเ้คร่ืองมือเพ่ือส่ือสารกบัผูบ้ริโภคสมัยใหม่  
ซ่ึงจะก่อให้เกิดการสร้างก าไรแบบสูงสุดบนความพึงพอใจของผูบ้ริโภค อีกทั้ งยงัเป็นแผน 
การตลาดท่ีพร้อมต่อการรับมือของพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วของผูบ้ริโภค แผน 
การตลาดน้ีเป็นแผนท่ีต่อยอดมาจากการตลาด 4P ท่ีประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา
(Price) ช่องทางจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ทั้งหมดน้ีจะช่วยให้เจา้ของ
ธุรกิจสามารถวิเคราะห์กลยุทธ์ออกมาได้อย่างตอบโจทยก์ับพฤติกรรมและความตอ้งการของ
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กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด และเม่ือเสริมเขา้มาอีก 4P ก็ยิ่งเจาะลึกถึงรายละเอียดท่ีจะเพ่ิมยอดขาด
ไดม้ากยิง่ข้ึนในระยะยาว  
 Kotler and Keller (2009) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้มีอยู ่4 ประเภท 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) วิธีทางการตลาด 4P's นั้นใชไ้ดก้บัสินคา้แต่ยงัไม่เพียงพอส าหรับธุรกิจ จึงไดเ้พ่ิมเติม
ส่วนประสมทางการตลาดข้ึนใหม่ให้เหมาะสมส าหรับธุรกิจบริการรูปแบบใหม่โดยเพ่ิมข้ึนอีก 
3P's ประกอบดว้ย บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้/บริการ (Physical Evidence) 
กระบวนการใหบ้ริการ (Process) รวมแลว้จะประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการ 
 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดเบ้ืองตน้ ผูว้จิยัสามารถสรุปได้
ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดเคร่ืองมือท่ีองค์กรธุรกิจใชเ้พ่ือด าเนินกิจการทางดา้น
การตลาดใหบ้รรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท่ี์องคก์รธุรกิจก าหนดไวใ้นการขายสินคา้ใหไ้ดม้าก
ท่ีสุด ตน้ทุนขายน้อยสุด ตลอดจนสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้มากท่ีสุด ประกอบไปด้วย
หลากหลายกลยุทธ์ท่ีมีนักวิชาการ นักวิจยัไดก้ล่าวไว ้เช่น 4P’s หรือ7P’s ข้ึนอยู่กบัมุมมองของ
ผูบ้ริหารหรือว่านักการตลาดว่าจะใชก้ลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดใดท่ีมีความเหมาะสมกบั
ลกัษณะสินคา้หรือองคก์รธุรกิจมากท่ีสุด โดยมีนกัวชิาการ นกัวจิยั ไดก้ล่าวไวห้ลากหลายมุมมอง
ยกตวัอย่างเช่น ส่วนประสมทางการตลาด 7P's ประกอบไปดว้ย 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ราคา 
(Price) 3) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5) บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) 6) กระบวนการ (Process) และ 7) การน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) 
 แนวคดิเกีย่วกบับุคลกิภาพตราสินค้า 
 Riso and Hudson (1996) ให้ความหมายของบุคลิกภาพของตราสินค้า (Brand 
Personality) หมายถึง กลุ่มของลกัษณะทางบุคลิกภาพของมนุษยท่ี์ผสมผสานอยู่ในตราสินค้า  
ซ่ึงจะปรากฏอยูใ่นจินตภาพ ของผูบ้ริโภค  Aaker (1997) ไดใ้หค้วามหมายบุคลิกภาพตราสินคา้ไว้
ว่า เป็นกลุ่มลกัษณะบุคลิกภาพของมนุษยท่ี์รวบรวมมาอยู่ในตราสินคา้ เป็นแนวคิดท่ีใชใ้นการ
อธิบายในแง่ของการสร้างตราสินคา้ บุคลิกภาพตราสินคา้เป็นการสร้างตราสินคา้ให้ตราสินคา้
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กลายเป็นมนุษยท่ี์มีชีวิต โดยใชว้ิธีการอุปมาอุปไมยดว้ยการก าหนดให้ส่ิงท่ีเป็นนามธรรมหรือ 
ส่ิงท่ีไม่มีตวัตนให้กลายเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไดแ้ละมีความเป็นรูปธรรม จนท าให้ตราสินคา้สามารถ 
ท่ีจะโต้ตอบกับผูบ้ริโภคได้เหมือนกับเป็นมนุษย์ จากการท่ีบุคลิกภาพตราสินค้ามีลักษณะ
คลา้ยคลึงกบับุคลิกภาพของมนุษย ์จึงท าให้บุคลิกภาพตราสินคา้มีลกัษณะเฉพาะตวัและมีความ
คงทน  
 รวมถึง Jumpa (2020) ได้กล่าวถึง บุคลิกภาพตราสินค้า หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค 
มองสินคา้เสมือนวา่มีบุคลิกภาพ เหมือนกบับุคลิกภาพของมนุษยส์ามารถสะทอ้นความเป็นตวัตน
หรือภาพลกัษณ์ ตลอดจน บุคลิกภาพของผูใ้ชแ้สดงถึงการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้นั้นไม่ได้
อยูท่ี่ประโยชน์ท่ีไดรั้บเท่านั้น แต่รวมไปถึงความหมายและคุณค่าท่ีซ่อนอยูใ่นตวัสินคา้นั้นดว้ย 
  Aaker (1997) บุคลิกภาพตราสินคา้(Brand Personality)เป็นตวัแปรท่ีมีประโยชน์เป็น
แนวคิดท่ีมีความส าคญัต่อการสร้างตราสินคา้ในการเลือกสินคา้ของผูบ้ริโภค เป็นชุดลกัษณะของ
มนุษย์ท่ีเก่ียวขอ้งกับตราสินคา้สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมักจะเลือกให้สอดคล้องกับบุคลิกภาพหรือ
ลกัษณะนิสัยของตนเอง ท าให้พบวา่บุคลิกภาพตราสินคา้สามารถแบ่งออกเป็น 5 มิติ รวมถึง Riso 
and Hudson (1996) ก็กล่าวเช่นกนัวา่ บุคลิกภาพ 5 ประการ ประกอบดว้ย 1) กลุ่มบุคลิกภาพแบบ
จริงใจ 2) กลุ่มบุคลิกภาพแบบน่าต่ืนเตน้ 3) กลุ่มบุคลิกภาพแบบมีความสามารถ 4) กลุ่มบุคลิกภาพ
แบบโกห้รู 5) กลุ่มบุคลิกภาพแบบเขม้แขง็  
 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบับุคลิกภาพตราสินคา้เบ้ืองตน้ ผูว้ิจยัสามารสรุปได้ว่า 
บุคลิกภาพตราสินค้า หมายถึง การท่ีผู ้บริโภคมองสินค้าเสมือนว่ามีบุคลิกภาพเหมือนกับ
บุคลิกภาพของมนุษยส์ามารถสะทอ้นความเป็นตวัตนหรือภาพลกัษณ์  ซ่ึง ตวัแปรดา้นกลยทุธ์ 7P 
และ Brand Personality มีบทบาทส าคญัในการเสริมสร้างความส าเร็จในธุรกิจคา้ปลีก โดย 7P  
แต่ละปัจจัยช่วยเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้าและสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน เช่น  
การน าเสนอผลิตภณัฑคุ์ณภาพสูง การตั้งราคาท่ีเหมาะสม การเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีเขา้ถึงง่าย และการ
ส่งเสริมการขายอยา่งมีประสิทธิภาพ ส่วน Brand Personality ช่วยสร้างบุคลิกภาพและเอกลกัษณ์
ให้กบัแบรนด์ ท าให้แบรนด์เป็นท่ีจดจ า ลูกคา้มีความผูกพนัต่อแบรนด์ และสร้างความภกัดีของ
ลูกคา้ใหก้ลบัมาซ้ือซ ้ า ทั้งสององคป์ระกอบน้ีร่วมกนัเสริมสร้างความน่าเช่ือถือและภาพลกัษณ์ท่ีดี
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ของธุรกิจค้าปลีกมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค ท าให้ธุรกิจสามารถประสบ
ความส าเร็จและเติบโตไดใ้นระยะยาว 
 แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้า 
 Keller (1997) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ (Purchase of Choice) หมายถึง 
การซ้ือเป็นขั้นตอนท่ีส าคญัยิ่งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากเป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคลงมือ
กระท าการซ้ือภายหลงัจากการท่ีได้ผ่านขั้นตอนอ่ืน ๆ ก่อนหน้าน้ีมาแลว้ตามล าดับ การซ้ือมี
องค์ประกอบท่ีส าคญัคือการตั้งใจซ้ือและลงมือซ้ือ ซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีอยู่ภายใตอิ้ทธิพล ของ
สภาวะแวดลอ้มและความแตกต่างในตวัผูบ้ริโภค เช่นเดียวกบัพฤติกรรมขั้นตอนอ่ืน ๆ 
 อีกทั้ ง Suksawang (2019) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจ หมายถึง การเลือก
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากทางเลือกหลาย ๆ ทางเลือก เพ่ือใหอ้งคก์รไดป้ระโยชน์สูงสุด และไม่มีความ
เสียหายผิดพลาดหรือมีนอ้ยท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้การตดัสินใจนั้นเป็นส่ิงท่ีส าคญัส าหรับทุก ๆ  
คนในองค์กรในการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ และตดัสินใจว่าจะใช้วิธีการหรือเคร่ืองมือ หรือใครมา
แกไ้ขปัญหานั้น  
 รวมถึง Phutthakruthanon (2023) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง 
กระบวนการคิดวิเคราะห์และแยกแยะล าดบัความส าคญั ความจ าเป็นของบุคคล หรือการประเมิน
ทางเลือกท่ีมีตั้งแต่ 2 ทางเลือกข้ึนไป เพ่ือท่ีจะสนองต่อความตอ้งการ หรือความคิดของตนเอง เช่น 
บุคคลหน่ึง ๆ จะมีการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกัน บางคนค านึงถึงค่าใช้จ่าย ราคา  
ความจ าเป็น ประโยชน์ท่ีตนเองจะไดรั้บ หรือผลดี ผลเสียของสินคา้ชนิดนั้น ๆ เป็นตน้ 
 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกระบวนการตัดสินใจ ผู ้วิจัยสามารถสรุปได้ว่า  
การตดัสินใจหมายถึง กระบวนการคิดวิเคราะห์และแยกแยะระดบัความส าคญั ความจ าเป็นของ
บุคคล หรือการประเมินทางเลือกท่ีมีตั้ งแต่ 2 ทางเลือกข้ึนไป เพ่ือสนองต่อความตอ้งการหรือ
ความคิดของตนเอง โดยมีผลต่ออิทธิพลของสภาวะแวดลอ้มและความแตกต่างในตวับุคคล เพ่ือให้
ตนเองไดรั้บประโยชน์สูงสุดและลดความเสียหายผิดพลาดหรือมีนอ้ยท่ีสุด 
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การรับรู้บุคลกิภาพตราสินค้า 
1. กลุ่มบุคลิกภาพแบบจริงใจ 
2. กลุ่มบุคลิกภาพแบบน่าต่ืนเตน้  
3. กลุ่มบุคลิกภาพแบบมีความสามารถ 
4. กลุ่มบุคลิกภาพแบบโกห้รู มีระดบั 
5. กลุ่มบุคลิกภาพแบบเขม้แขง็ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s 
1.  ผลิตภณัฑ ์ 
2.  ราคา    
3.  การจดัจ าหน่าย                                                                
4.  การส่งเสริมการตลาด 
5.  ดา้นบุคคล  
6.  กระบวนการให้บริการ  
7.  ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

กรอบแนวคดิ 
 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
สมมตฐิานการวจิยั  
 1.  ส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา 
Lotus’s go fresh  
 2.  การรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา 
Lotus’s go fresh  

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

ห้าง Lotus’s go fresh ในเขต

อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 

    
 
 

H1 

H2 
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ระเบียบวธีิการวจิยั   
 1.  ประเภทของการวจิยั   
 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการสุ่มแบบไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย โดยผูว้ิจยัใชว้ิธีการโดย
รวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเองจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามออนไลน์ ผา่นทาง Google Form 
 2.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   
 เน่ืองจากการประชากรมีขนาดใหญ่ และไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้ิจยั 
จึงหาขนาดกลุ่มตวัอย่างค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบตวัอย่างของ Cochran (1953) โดยก าหนด
ระดับค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดับความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (Wanichbancha, 2006) 
ผูว้จิยัไดจ้ดัท าแบบทดสอบถามส าหรับงานวจิยัคร้ังน้ี จ านวน 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นประชากรในเขต
อ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย ผูว้ิจยัใชก้ารเก็บรวมรวมขอ้มูลดว้ยตนเองจากการให้กลุ่ม
ตวัอยา่งกรอกแบบสอบถามผา่นทาง Google From   
 3.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็น
เคร่ืองมือเก็บขอ้มูล โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ตอนส าคญั ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของของ
ผู ้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด การรับรู้บุคลิกภาพตราสินค้า การตัดสินใจซ้ือ และ
ขอ้เสนอแนะและขอ้มูลเพ่ิมเติม โดยแบบสอบถามถูกตรวจสอบดว้ยโดยผูท้รงคุณวฒิุ 3 ท่านไดค้่า 
IOC เท่ากับ 0.80 น าแบบสอบถามท่ีได้รับปรับปรุงแก้ไขแล้วไปเก็บขอ้มูล (Try-Out) จ านวน  
30 ชุด แลว้น ามาวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิ 
Cronbach’s Alpha ซ่ึง มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.97 
 4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล   
 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค วิเคราะห์ขอ้มูลโดยสถิติเชิงพรรณา ได้แก่ 
ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของ
ธุรกิจคา้ร้านปลีกสมยัใหม่ และการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นการรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ของผูบ้ริโภค
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ของธุรกิจคา้ร้านปลีกสมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา: Lotus’s go 
fresh วเิคราะห์ขอ้มูลโดยสถิติเชิงพรรณา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)   
 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด และ การวิเคราะห์ข้อมูลการรับรู้
บุคลิกภาพตราสินคา้ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
สถิติท่ีใช้ได้แก่ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis: MRA) โดยการ
พิจารณาค่าตวัแปรท่ีน ามาศึกษา พบวา่ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ทั้งหมดมีค่าเป็นบวกแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ
ไม่มีความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรคู่ใดท่ีมีค่าเกินมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้คือ 0.80 ดงันั้นจึงสรุปได้
วา่ ตวัแปรท่ีน ามาวเิคราะห์ไม่มีปัญหาความสมัพนัธ์ระหวา่งกนัสูงเกินไป 
 
ผลการวจิยั   
 ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 41-50 
ปี ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยูร่ะดบัปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส มีอาชีพนกังานเอกชน และมี
ระดบัรายได ้20,001-30,000 บาท 
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค้าปลกีสมยัใหม่ ในเขต
อ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
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ตารางที่ 1   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจร้านการคา้ปลีก 
 สมยัใหม่ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา  Lotus’s go fresh  
 โดยภาพรวม 
 

 ส่วนประสมทางการตลาด  𝐱̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 
 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.09 0.36 มาก 
 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.09 0.36 มาก 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.07 0.37 มาก 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.07 0.36 มาก 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.07 0.37 มาก 
 ดา้นบุคคล 4.04 0.39 มาก 
 ดา้นราคา 4.03 0.40 มาก 

รวมเฉลีย่ 4.06 0.37 มาก 

 
 จากตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจร้านการ 
ค้าปลีกสมัยใหม่ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จังหวัดเชียงราย กรณีศึกษา  Lotus’s go fresh  
โดยภาพรวมพบวา่ อยูใ่นระดบัมาก (x̅=4.06) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสุงสุดคือ 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (x̅=4.09) รองลงมาคือ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด (x̅=4.07) และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นราคา (x̅=4.03) 
 
 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์การรับรู้บุคลิกภาพตราสินค้าของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ใน
เขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
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ตารางที ่2   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ของธุรกิจคา้ปลีก 
 สมยัใหม่ใน เขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา  Lotus’s go fresh  
 โดยภาพรวม 
 

 การรับรู้บุคลกิภาพตราสินค้า 𝐱̅ S.D. 
ระดบัการรับรู้
บุคลกิภาพ 
ตราสินค้า 

 บุคลิกภาพดา้นความสามารถ 4.16 0.38 มาก 
 บุคลิกภาพดา้นความโกห้รู 4.08 0.38 มาก 
 บุคลิกภาพดา้นความจริงใจ 4.05 0.37 มาก 
 บุคลิกภาพดา้นความต่ืนเตน้ 4.05 0.40 มาก 
 บุคลิกภาพดา้นความทนทาน 4.03 0.43 มาก 

รวมเฉลีย่ 4.07 0.39 มาก 

 
 จากตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์การรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ของธุรกิจร้านการคา้ปลีก
สมยัใหม่ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา  Lotus’s go fresh โดยภาพรวม 
พบว่า อยู่ในระดบัมาก (x̅=4.07) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ บุคลิกภาพ
ดา้นความสามารถ (x̅=4.16) รองลงมาคือ บุคลิกภาพดา้นความโกห้รู (x̅=4.08) และนอ้ยท่ีสุดคือ 
บุคลิกภาพดา้นความทนทาน (x̅=4.03) 
 
 ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค ของธุรกิจค้าปลีก
สมยัใหม่ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
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ตารางที ่3   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ ในเขตอ าเภอ 
 เมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา  Lotus’s go fresh โดยภาพรวม   
 

 การตดัสินใจ 𝐱̅ S.D. ระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
 การประเมินทางเลือก 4.08 0.42 มาก 
 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.07 0.39 มาก 
 การตระหนกัรับรู้ถึงปัญหา 4.06 0.39 มาก 
 การตดัสินใจซ้ือ 4.04 0.39 มาก 
 การคน้ควา้หาขอ้มูล 4.03 0.43 มาก 

รวมเฉลีย่ 4.05 0.40 มาก 

 
 จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคของธุรกิจคา้ปลีก
สมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา  Lotus’s go fresh โดยภาพรวม 
พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅=4.05) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ  
การประเมินทางเลือก (x̅=4.08) รองลงมาคือ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (x̅=4.07) และน้อยท่ีสุดคือ 
การคน้ควา้หาขอ้มูล (x̅=4.03) 
  
 ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคุณ  
ของส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคของธุรกิจค้าปลีก
สมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
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ตารางที่ 4   ผลการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
 ผูบ้ริโภคในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย  
 กรณีศึกษา  Lotus’s go fresh 
 

Model Summary 

Medel R R Square Adjusted R Square 
Std.Error of the 

Estimate 
.781a .610 .603 .19830 

 
 จากตารางท่ี 4 พบว่าตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตัวแปรทั้ ง 7 สามารถอธิบายการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก Lotus’s go fresh ได้ร้อยละ 60.30 (Adjusted R Square = 0.603) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 หมายความวา่ตวัแปรทั้ง 7 ปัจจยัสามารถร่วมกนัอธิบายตวัแปรตาม 
คือการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก Lotus’s go fresh ไดร้้อยละ 61.10 ส่วนท่ีเหลือร้อยละ 39.70 จะเป็น
อิทธิพลของตวัแปรอ่ืนท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นการศึกษาน้ี 
 
ตารางที่ 5   ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคุณของส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการ 
 ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย  
 จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

 B Std. Error Bata   
(Constant) 0.565 0.145  3.903 0.000* 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.181 0.036 0.210 5.084 0.000* 
ดา้นราคา 0.088 0.032 0.113 2.743 0.006* 
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ตารางที่ 5   (ต่อ) 
 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

 B Std. Error Bata   
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.068 0.033 0.080 2.041 0.042* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.098 0.035 0.115 2.760 0.006* 
ดา้นบุคคล 1.130 0.034 0.164 3.814 0.000* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.206 0.039 0.240 5.286 0.000* 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 0.089 0.036 0.104 2.441 0.015* 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตารางท่ี 5 พบว่าปัจจัย 1.ด้านกระบวนการให้บริการ 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 3. ด้าน
บุคคล 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5.ดา้นราคา 6. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 7.ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มีค่า Sig นอ้ยกวา่ .05 หมายความวา่ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในธุรกิจคา้ปลีกสมัยใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จังหวดัเชียงราย 
กรณีศึกษา Lotus’s go fresh อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 ตอนที ่6 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคุณ ของ
การรับรู้บุคลิกภาพตราสินค้าของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
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ตารางที่ 6   การวเิคราะห์การรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ของธุรกิจร้านการคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีส่งผล 
 ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา  
 Lotus’s go fresh 
 

Model Summary 

Medel R R Square Adjusted R Square 
Std.Error of the 

Estimate 
.806a .649 .645 .18770 

 
 จากตารางท่ี 6 พบว่าตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตัวแปรทั้ ง 5 สามารถอธิบายการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก Lotus’s go fresh ได้ร้อยละ 64.50 (Adjusted R Square = 0.645) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 หมายความวา่ตวัแปรทั้ง 5 ปัจจยัสามารถตามกนัอธิบายตวัแปรตาม 
คือการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก Lotus’s go fresh ไดร้้อยละ 64.50 ส่วนท่ีเหลือร้อยละ 35.50 จะเป็น
อิทธิพลของตวัแปรอ่ืนท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นการศึกษาน้ี 
 
ตารางที่ 7   ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคุณของการรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ ท่ีส่งผลต่อ  
 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมือง  
 เชียงรายจงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา Lotus’s go fresh 
 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

 B Std. Error Bata   

(Constant) 0.587 0.130  4.515 0.000* 

บุคลิกภาพดา้นความจริงใจ 0.262 0.033 0.308 8.024 0.000* 
บุคลิกภาพดา้นความต่ืนเตน้ 0.163 0.026 0.210 5.730 0.000* 
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ตารางที่ 7   (ต่อ) 
 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

 B Std. Error Bata   
บุคลิกภาพดา้นความสามารถ 0.175 0.031 0.213 5.683 0.000* 
บุคลิกภาพดา้นความโกห้รู 0.194 0.032 0.239 6.141 0.000* 
บุคลิกภาพดา้นความทนทาน 0.058 0.029 0.080 1.971 0.049* 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตารางท่ี 7 พบวา่ ปัจจยัดา้น 1. บุคลิกภาพดา้นความจริงใจ 2. บุคลิกภาพดา้นความ
โกห้รู 3. บุคลิกภาพดา้นความสามารถ 4. บุคลิกภาพดา้นความต่ืนเตน้ 5. บุคลิกภาพดา้นความ
ทนทาน มีค่า Sig นอ้ยกวา่ .05 นัน่คือการรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา 
Lotus’s go fresh อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
อภิปรายผลการวจิัย 
 งานวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและการรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ของธุรกิจ 
คา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จังหวดั
เชียงราย กรณีศึกษา โลตสั โก เฟรช สามารถอภิปรายผลตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัไดด้งัน้ี  
 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคของธุรกิจคา้ปลีกสมัยใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จังหวดัเชียงราย กรณีศึกษา  
Lotus’s go fresh พบว่า ด้านกระบวนการให้บริการ เน่ืองด้วยปัจจุบันธุรกิจทุกธุรกิจมีการวาง
จ าหน่ายสินคา้ท่ีเหมือนกนัแต่ส่ิงหน่ึงท่ีธุรกิจมีไม่เหมือนกนัและเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการมากท่ีสุด
เพ่ือตอบสนองความต้องการทุกคร้ังท่ีใช้บริการคือกระบวนการให้บริการจ จึงกล่าวได้ว่า
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กระบวนการในการให้บริการ เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถสร้างความแตกต่างและ 
อัตลักษณ์ท่ีโดดเด่นให้กับผู ้บริโภครองลงมาด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์  
ด้านบุคคล ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ตามล าดบั สอดคลอ้งกบั Meemuk et al. (2021) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง 
อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้
ในห้างเทสโกโ้ลตสัสาขาพระนครศรีอยุธยา อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ในห้างเทสโกโ้ลตสัสาขาพระนครศรีอยุธยา พบว่า 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีผล
ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  
 ผลการวิเคราะห์การรับรู้บุคลิกภาพตราสินคา้ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคของธุรกิจคา้ปลีกสมัยใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จังหวดัเชียงราย กรณีศึกษา  
Lotus’s go fresh พบวา่ บุคลิกภาพดา้นความจริงใจเน่ืองดว้ยผูบ้ริโภคมองเห็นความส าคญัในเร่ือง
ของความซ่ือสัตย ์จริงใจ การให้บริการดุจญาติมิตร เพราะท าให้มีความรู้สึกอยากใชบ้ริการและ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งไม่ลงัเลใจ รองลงมาคือ บุคลิกภาพดา้นความโกห้รู บุคลิกภาพดา้นความ
ต่ืนเตน้ บุคลิกภาพดา้นความสามารถ และบุคลิกภาพดา้นความทนทาน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าของผูบ้ริโภค สอดคล้องกับ Amphot and Darawong (2018) ได้ศึกษาวิจัยเร่ือง กลยุทธ์ 
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อทศันคติของลูกคา้ร้านคา้สะดวกซ้ือเขตพทัยา จงัหวดัชลบุรี ผลการวิจยั
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านคุณสมบัติพนักงานภายใน ด้านเทคนิคและ
กระบวนการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ จะมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการร้านคา้สะดวกซ้ือ
โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนั และ Kanhakul (2016) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง อิทธิพลทางบุคลิกภาพ
ตราสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า กรณีศึกษา  แบรนปาปาดา จังหวัดขอนแก่น  
ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ทางบุคลิกภาพตราสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า พบว่า 
บุคลิกภาพแบบน่าต่ืนเตน้ บุคลิกภาพแบบมีความสามารถ และบุคลิกภาพแบบหรูหรามีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แบรนดป์าปาดา 
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ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป   
 1.  ศึกษากลยทุธ์การแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ในลกัษะอ่ืน ๆ เช่น ร้านคา้ปลีก 
Online ร้านคา้ปลีกธุรกิกาแฟ  
 2.  การปรับตวัเพ่ือการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ในยคุโลกไร้พรมแดนรวมถึง
การกา้วเขา้สู่ยคุดิจิทลัส าหรับธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์  
 จากผลการศึกษาสามารถน าผลวจิยัไปประยกุตใ์ชป้ระโยชน์ดงัน้ี 
 1.  ธุรกิจควรมีการพฒันากระบวนการให้บริการ ออกแบบขั้นตอนการให้บริการท่ีมี
ประสิทธิภาพ ลดความซับซ้อน เพ่ิมความสะดวก และให้พนักงานปฏิบัติงานตามมาตรฐาน
เดียวกนัทุกสาขา รวมถึงพฒันาทกัษะและการบริการของพนักงานโดยเนน้ความเป็นมิตร ความรู้
เก่ียวกบัสินคา้ และการสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ 
 2.  ธุรกิจควรให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้า ความสดใหม่ และเพ่ิมความ
หลากหลายของผลิตภณัฑเ์พ่ือให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ใชก้ลยทุธ์ส่งเสริมการขายท่ีตรง
กลุ่มเป้าหมาย เช่น โปรโมชั่นเฉพาะสมาชิก ออกแบบร้านให้สะอาด มีบรรยากาศท่ีทันสมัย 
สะดวกสบาย และสามารถสร้างความประทับใจให้ลูกค้า ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์หรือแอปพลิเคชนั เพ่ือเพ่ิมความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 
 3.  ดา้นบุคลิกภาพตราสินคา้ ธุรกิจควรมีความซ่ือสัตย ์โปร่งใส ส่ือสารขอ้มูลสินคา้ 
ท่ีชัดเจนและตรงไปตรงมา จัดวางสินค้าท่ีดึงดูดสายตา มีการจัดกิจกรรมพิเศษ และการใช้
เทคโนโลยเีพ่ือสร้างประสบการณ์ใหม่ใหก้บัลูกคา้ 
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