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บทคัดย่อ 
 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกล้วยอบเนยของผู้บริโภคในเขตอำเภอ
เมืองจังหวัดสุโขทัย และศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่องของผลิตภัณฑ์กล้วย
อบเนยในในเขตอำเภอเมือง จังหวัดสุโขทัย โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามกับผู้บริโภคกล้วยอบ
เนยในเขตอำเภอเมือง จังหวัดสุโขทัยจำนวน 385 ตัวอย่าง การวิเคราะห์ข้อมูลใช้การวิเคราะห์ ความถี่ ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ 
 การวิจัยพบว่า พฤติกรรมการบริโภคกล้วยอบเนยของผู้บริโภคอยู่ในระดับปานกลาง สำหรับผลการ
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Abstract 
 

The purposes of this research were to investigated the effect of the marketing strategy 
on the Butter-Coated Crispy-Fried Banana Product buyer behavior. The quantitive method was 
used 400 questionnaire as instrument for collection data. The instrument of data was being 
analyzed by using frequency, percentages, mean, standard deviation and the multiple 
regression analysis was used to analyze and test research hypotheses.  
 The results have shown that the continuance intention to buy was in medium level. 
The result also insists that the product strategy, packaging strategy, price strategy,  place 
strategy, promotion strategy have impact on the continuance intention to buy 63.2 percent. 
The packaging strategy was in higher level following the promotion strategy product strategy 
place strategy and price strategy. 
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บทนำ 
 ปัจจุบันประเทศไทยให้ความสำคัญในการพัฒนาประเทศ โดยมีการกำหนดนโยบายหลักในการ
ขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศโดยการผลักดันนโยบายในการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการเพื่อสร้าง
ความเข้มแข็งให้กับผู้ประกอบการวิสาหกิจทุกระดับ ทั้งวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมและผู้ประกอบการ
หนึ่งตำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งในประเทศไทยมีวิสาหกิจชุมชนมากกว่าร้อยละ 80 เป็นวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2560) ดังนั้นการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนจึงเป็นแนวทางสำคัญที่จะช่วยแก้ปญัหา
ความยากจนของประชาชนและเป็นแนวทางหลักที่เป็นรากฐานของการพัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศ ดัง
จะเห็นได้จากการกำหนดกรอบยุทธศาสตร์ในการพัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศในแผนพัฒนาเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติฉบับที่ 11 (พ.ศ.2555-2559) มีประเด็นยุทธศาสตร์ที่มุ่งเน้นการสร้างความเข้มแข็งให้กับ
ชุมชนและสังคมให้เป็นรากฐานท่ีมั่นคงของประเทศ โดยมุ่งเน้นการสร้างความเข้มแข็งและพัฒนาศักยภาพของ
วิสาหกิจชุมชนตามความพร้อมของทรัพยากรของชุมชน โดยมีการสร้างสรรค์คุณค่าของผลิตภัณฑ์ชุมชนควบคู่
ไปกับการพัฒนาองค์ความรู้ในการบริหารจัดการผลิตภัณฑ์ชุมชนพร้อมท้ังยกระดับทักษะในการประกอบอาชีพ
เพื่อให้เกิดการสร้างความมั่นคงของเศรษฐกิจชุมชนอย่างยั่งยืน (สำนักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติ, 2563)  
 จังหวัดสุโขทัยเป็นจังหวัดในกลุ่มเครือข่ายการวิจัยภาคเหนือตอนล่างท่ีมีการดำเนินโครงการวิจัยและ
นวัตกรรมเพื่อถ่ายทอดเทคโนโลยีสู่ชุมชนฐานราก จนเกิดเครือข่ายการวิจัยภาคเหนือตอนล่างในการสนับสนุน
และส่งเสริมให้สถาบันอุดมศึกษามีส่วนร่วมในการเสริมสร้างความเข้มแข็งของเศรษฐกิจฐานรากและสร้างกลไก
เชื่อมโยงกับเครือข่ายชุมชนท้องถิ่น โดยนำองค์ความรู้จากผลงานวิจัยและพัฒนาภูมิปัญญาท้องถิ่นมาถ่ายทอด
ทักษะความรู้ และเทคโนโลยีที่เหมาะสมแก่ชุมชน เพื่อให้สามารถยกระดับขีดความสามารถการผลิตและการ
จัดการของเศรษฐกิจชุมชน และการสร้างมูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์เพื่อการพึ่งพาตนเองและสร้างความเข้มแข็ง
ทางสังคมอย่างยั ่งยืน (บุญฑวรรณ วิงวอน , อัจฉราภรณ์ วรรณมะกอก และอัจฉรา เมฆสุวรรณ , 2557)  
ประกอบกับจังหวัดสุโขทัย เป็นหนึ่งจังหวัดในกลุ่มภาคเหนือตอนล่าง จาก 9 จังหวัด ที่มีความได้เปรียบทาง
สภาพภูมิประเทศซึ่งเป็นพื้นที่ที่เหมาะแก่การเพาะปลูก โดยเฉพาะ “กล้วย” ซึ่งเป็นพืชที่ปลูกง่ายมีความ
หลากหลายของชนิดพันธุ์และการนำมาใช้ประโยชน์ของคนในท้องถิ่น อันเป็นทรัพยากรและภูมิปัญญาที่มี
คุณค่าควรแก่การศึกษาและการอนุรักษ์ไว้ ซึ่งมีความจำเป็นในการส่งเสริมการวิจัยที่เกี่ยวกับกล้วยอย่างรอบ
ด้านและผลักดันให้เกิดการพัฒนาและใช้ประโยชน์ได้เท่าเทียมกับพืชเศรษฐกิจอื่นๆ (สำนักงานวิจัยเศรษฐกิจ
การเกษตร, 2562) โดยเฉพาะในพ้ืนท่ีอำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัย เป็นพื้นที่ท่ีเหมาะแก่การทำการเกษตร 
โดยเฉพาะการปลูกกล้วยซึ่งมีการเพาะปลูกจำนวนมากและคนในชุมชนได้เล็งเห็นโอกาสในการแปรรูปกล้วย 
โดยได้มีการพัฒนาต่อยอดผลิตภัณฑ์จากเดิมที่มุ่งแปรรูปในระดับครัวเรือน ต่อมามีมาขยายการผลิตเป็นการค้า
เชิงพาณิชย์ในลักษณะของกลุ่มวิสาหกิจและได้ดำเนินการอย่างต่อเนื่องมาอย่างยาวนานมากกว่า 10 ปี (ศูนย์
ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 2, 2562) 
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 กลุ่มวิสาหกิจชุมชนผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย อำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัย ได้ดำเนินการรวมกลุ่ม
กัน และมีการสืบทอดการแปรรูปผลิตภัณฑ์จากกล้วยในเชิงพาณิชย์ จากการสำรวจข้อมูลชุมชนเบื้องต้นพบว่า
ในปัจจุบันสภาพการดำเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจจะดำเนินการผลิตตามคำสั่งซื้อของลูกค้าซึ่งมีความไม่แน่นอน 
และเป็นลักษณะของการผลิตให้กับผู้สั่งซื้อท่ีนำไปจำหน่ายต่อ ผู้ผลิตไม่มีตราผลิตภัณฑ์เป็นของตนเอง ช่องทาง
ในการจำหน่ายมีเพียงแค่การรอคำสั่งซื้อ ประกอบกับมีผู้ประกอบการในลักษณะเดียวกันจำนวนเพิ่มมากขึ้นทำ
ให้ผลิตภัณฑ์ไม่มีเอกลักษณ์เฉพาะของกลุ่ม โดยเฉพาะอย่างยิ่ งการขาดองค์ความรู้ด้านการเพิ่มมูลค่าและ
ยกระดับผลิตภัณฑ์ให้กับผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม อีกทั้งประเด็นสำคัญอย่างหนึ่งในการบริหารจัดการกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนจะสำเร็จได้ ก็คือการมีส่วนร่วมในการร่วมกันคิด วางแผน และการตัดสินใจของคนในชุมชนร่วมกับ
หน่วยงานที่มีองค์ความรู้ นักวิชาการผู้เชี่ยวชาญในศาสตร์ที่เกี่ยวข้อง เพื่อนำมาสร้างสรรค์กลยุทธ์การพัฒนา
ตราผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์ที่โดดเด่น (อัญชลี รักอริยะธรรม และสุวรรณา พลอยศรี, 2559)  
 จากความสำคัญของปัญหาที่เกิดจากความต้องการของชุมชนและท้องถิ่น รวมกับกรอบการวิจัยใน
การดำเนินโครงการวิจัยที่สอดคล้องกับยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศ ในการดำเนินโครงการวิจัยและ
นวัตกรรมเพื่อถ่ายทอดเทคโนโลยีสู่ชุมชนฐานราก ในยุทธศาสตร์ด้านที่ 3) ด้านสมุนไพร -อาหาร ในเรื่องของ
การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ ผู้วิจัยจึงเล็งเห็นความสำคัญของการศึกษาวิจัยเพื่อพัฒนาตราผลิตภัณฑ์เชิง
สร้างสรรค์และรูปแบบการสื่อสารตราผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย อำเภอกงไกรลาศ 
จังหวัดสุโขทัย เพื่อสร้างสินค้าที่มีคุณภาพและมีความเชื่อถือได้ก้าวไกลสู่ระดับสากล เป็นการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันในเชิงพาณิชย์และเป็นการยกระดับขีดความสามารถในการดำเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจ
ในพื้นที่ให้มีโอกาสในการประกอบสัมมาอาชีพท่ีมั่นคงสามารถพัฒนาวิสาหกิจชุมชนสู่ความยั่งยืนได้ 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกล้วยอบเนยของผู้บริโภคในเขตอำเภอเมืองจังหวัดสุโขทัย 
 2. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่องของผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย
ของผู้บริโภคในเขตอำเภอเมือง จังหวัดสุโขทัย 

 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 กลยุทธ์ทางการตลาด เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่สำคัญอย่างหนึ่งในการสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นกับ
ผลิตภัณฑ์และเป็นเครื่องมือท่ีช่วยกระตุ้นพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อให้เกิดขึ้น และสร้างให้ผู้บริโภครับรู้ เชื่อมั่น 
และเกิดความศรัทธาในตราสินค้านั้น จนกระทั้งทำให้เกิดการซื้อซ้ำอย่างต่อเนื่องได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้าน
หลักการบริหารผลิตภัณฑ์ และหลักการบริหารทางการตลาด (กิตติมา จึงสุวดี , 2561 ; อัญชลี รักอริยะธรรม 
และสุวรรณา พลอยศรี, 2559) ซึ่งสอดคล้องกับยุทธศาสตร์สำคัญของโครงการหนึ่งตำบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ในด้าน
การพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ชุมชนในการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นตัวขับเคลื่อนการ
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ดำเนินงาน  ซึ่งการดำเนินการพัฒนาตราสินค้าเชิงสร้างสรรค์ นักการตลาดต้องทำความเข้าใจถึงความจำเป็น 
ความต้องการของลูกค้าเป็นอย่างดีแล้ว นักการตลาดจะออกแบบตราสินค้าที่เน้นลูกค้าเป็นตัวขับเคลื่อน 
Kotler and Keller (2012, p.42-44.) ซึ ่งอาศัยเครื ่องมือทางกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งเป็นเครื ่องมือทาง
การตลาดที่ประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาด จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นที่รู ้จักอย่าง
แพร่หลายโดย เจอโรเม แมคคาร์ที นักวิชาการทางด้านการตลาดจากมหาลัยมิชิแกนสเตท ได้เสนอแนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาดไว้ในหนังสือ Basic Marketing: A Managerial Approach ซึ่งอธิบายว่าส่วนประสมทาง
การตลาด หรือท่ีเรียกว่า 4P’s ประกอบด้วยปัจจัยทีสำคัญ 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจำหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) (McCarthy, 1960, p.23) ต่อมา Philip 
Kotler ปรมาจารย์ทางด้านการตลาดได้เสนอส่วนประสมทางการตลาดที่ถูกนำมาใช้กันอย่างแพร่หลาย 
(Kotler and Armstrong, 2014) ดังมีรายละเอียดต่อไปนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  หมายถึง ข้อเสนอที่มีคุณค่าในรูปของสินค้า (Product) และบริการ 
(Service) ที่ธุรกิจพัฒนาขึ้น เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์นั้นประกอบไป
ด้วย ประโยชน์พื้นฐาน  คุณภาพ  รูปลักษณ์  การบรรจุหีบห่อ  ตราสินค้า   การรับประกันและการให้บรกิาร  
โดยเฉพาะลักษณะของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์  คุณภาพ นวัตกรรมใหม่ๆ  การบรรจุภัณฑ์ ตรา
สินค้า รูปแบบการบริการ ผลิตภัณฑ์นับได้ว่าเป็นสิ่งสำคัญลำดับแรกของส่วนประสมทางการตลาด และนำไปสู่
การวางแผนส่วนประสมทางการตลาดในด้านอื่นต่อไปได้   
 2. ราคา (Price)  จำนวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายเพื่อแลกกับสินค้าหรือบริการ  ของธุรกิจ การกำหนด
ราคาอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อให้บรรลุเป้าหมายของธุรกิจนั้น โดยจะต้องคำนึงถึงต้นทุนที่เป็นตัวเงิน นั่นคือ 
จำนวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่าย และต้นทุนที่ไม่เป็นตัวเงิน เช่น เวลา ความพยามยาม เป็นต้น ที่ลูกค้าต้องเสียไป
เพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าที่ตนต้องการ  
 3. ช่องทางการจำหน่าย (Place)  เป็นการที่บริษัทนำผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะ
ผ่านคนกลางได้อย่างไร  ประเด็นสำคัญในการวางแผนโครงสร้างของช่องทางการจัดจำหน่ายนั้นจะต้อง
สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ลักษณะของสินค้า ภาพลักษณ์ของสินค้า และการกำหนดราคาของสินค้านั้น 
นอกจากนี้ ช่องทางการจัดจำหน่ายแบบทางตรง ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ หรือการค้าแบบอิเล็กทรอนิกส์ และ
ระบบสมาชิก ก็มีผลต่อความสำเร็จของธุรกิจด้วย 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง กิจกรรมที่ธุรกิจกำหนดขึ้นเพื่อสื ่อสารข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้าและบริการ เพื่อให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณสมบัติและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ เป็นการกระตุ้นและเชิญ
ชวน เพื่อให้ลูกค้าเกิดความต้องการและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจ  
 เครื่องมือของกลยุทธ์ทางการตลาดที่สำคัญนี้จะช่วยสร้างคุณค่าตราสินค้าและผลิตภัณฑ์ให้เกิดขึ้นกับ
ลูกค้า จนกระทั่งเกิดเป็นพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์และการสื่อสารตราสินค้าให้
มีความสามารถในการตรึงใจและความน่าสนใจให้เกิดขึ้นกับผู้บริโภคได้ ซึ่งความสามารถในการสร้างคุณคา่ที่
ดีกว่า จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงใจ ซึ่งจะทำให้ผลิตภัณฑ์ของบริษัท
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แตกต่างจากคู่แข่งในตลาดและส่งผลต่อการซื้อซ้ำและการซื้ออย่างต่อเนื่องได้ในอนาคต ซึ่งความตั้งใจซื้ออย่าง
ต่อเนื่อง (Continuance intention to buy) หมายถึง การกระทำหรือพฤติกรรมการซื้อของผู้ซื้อสำหรับการ
ตัดสินใจซื้อซ้ำในสินค้าและบริการของธุรกิจอย่างต่อเนื่องและมีความชื่นชอบในสินค้าและบริการทำให้เกิด
ความประทับใจในการซื้อมาใช้ซ้ำและตั้งใจซื้อที่จะซื้ออย่างต่อเนื่องในอนาคต  โดยความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่อง
จะเป็นลักษณะที่ผู้ซื้อตั้งใจซื้อสินค้าอย่างต่อเนื่องมากกว่าที่จะไม่ซื้อ  และถ้ามีโอกาสเป็นไปได้ผู้ซื้อจะซื้อสินค้า
อย่างต่อเนื่องแน่นอน (Gwebu et al., 2014) 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัยปจัจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่อง

ผลิตภณัฑ์กล้วยอบเนย 
 

วิธีดำเนินการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) ในลักษณะของการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) โดยการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม เพื่อให้ได้คำตอบที่ถูกต้องตรงตามวัตถุประสงค์
ของการวิจัยและยืนยันสมมุติฐานการวิจัย ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนยใน
จังหวัดสุโขทัย ซึ่งเป็นลักษณะของประชากรที่ไม่ทราบจำนวนแน่นอน เมื่อไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน 
การคำนวณหาจำนวนกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรการคำนวณของ Cochran (1953)  ได้จำนวน 385 ตัวอย่าง และใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)  

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 

- กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ ์

- กลยุทธ์ด้านบรรจภุัณฑ ์

- กลยุทธ์ด้านราคา 

- กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจำหนา่ย 

-  กลยุทธ์ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
 

 

  

 

ความต้ังใจซ้ืออย่างต่อเนื่อง
ผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย 
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 เครื ่องมือที ่ใช ้ในการวิจ ัย ผ ู ้ว ิจ ัยใช้เครื ่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล เป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ประกอบด้วย ตอนที่ 1 เป็นคำถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นคำถาม
แบบเลือกตอบ (Check List) จำนวน 5 ข้อ  ตอนท่ี 2 เป็นคำถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์กล้วยอบ
เนยเป็นคำถามแบบเลือกตอบ (Check List) รวม 7 ข้อ  ตอนที่ 3 เป็นคำถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของ
กลยุทธ์การตลาด เป็นข้อคำถามที่มีคำตอบแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) รวม 20 ข้อ 
ตอนที่ 4 เป็นคำถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของความตั้งใจซื้อย่างต่อเนื่อง เป็นข้อคำถามที่มีคำตอบแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) รวม 7 ข้อ 
 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ  ผู้วิจัยทำการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามด้านความตรง
เชิงเนื้อหา (Content Validity) จากผู้เชี่ยวชาญจำนวน 3 ท่าน แล้วนำมาคำนวณค่าดัชนีความสอดคล้อง 
(Item-Objective Congruence Index : IOC) หลังจากนั ้นได้นำแบบสอบถามที ่ปรับปรุงแล้ว มาทำการ
ทดสอบความเชื่อถือได้ของแบบสอบถาม (Try Out) จากประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จำนวน 30 คน เพื่อหา
ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิแอลฟ่าของครอนบาค (Aplha Coefficient 
Cronbach) ได้ค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 0.925 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  ผู้วิจัยใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม โดย
ข้อมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 1 และตอนที่ 2 ใช้การแจกแจงความถี่ ร้อยละ แบบสอบถามตอนที่ 3 ใช้การ
วิเคราะห์ค่าเฉลี่ย (𝑥̅) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) และการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูล สามารถสรุปผลการวิจัย ได้ดังนี้   
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นลูกค้าที่
บริโภคกล้วยอบเนยในจังหวัดสุโขทัย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-40 ปี มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 36.80 
รองลงมา อายุ 22-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.30 และน้อยที ่สุด อายุน้อยกว่า 21 ปี คิดเป็นร้อยละ 7.00 
ตามลำดับ มีระดับการศึกษาส่วนใหญ่ปริญญาตร ีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมา ปริญญาโท คิดเป็น
ร้อยละ 24.30 และน้อยที่สุดระดับปริญญาเอก คิดเป็นร้อยละ 6.90 ตามลำดับ   
 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซื้อกล้วยอบเนย พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ซื้อกล้วยอบเนยที่ร้านสะดวกซื้อ
มากที่สุด โดยนิยมซื้อในขนาดเล็ก มากทีสุด  
 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่อง ซึ่ง
แสดงผลการวิจัยในตารางที่ 1 และ ตารางที่ 2  
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ตารางที่ 1 ระดับความคิดเห็นของลูกค้าต่อกลยุทธ์ทางการตลาดทีม่ีผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่อง 

ตัวแปร (Variables) 
ค่าเฉลี่ย 
𝑥̅ 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
S.D. 

การแปลความหมาย 

กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (PRD) 3.98 0.78 มาก 
กลยุทธ์ด้านราคา (PRI) 4.53 0.47 มากที่สุด 
กลยุทธ์ด้านการจัดจำหน่าย (PLA) 4.13 0.68 มาก 
กลยุทธ์ด้านบรรจภุัณฑ์ (PAG) 4.56 0.69 มากที่สุด 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (PRM) 4.27 0.68 มากที่สุด 

  
 จากตารางที่ 1 พบว่าระดับความคิดเห็นของลูกค้าต่อกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อ
อย่างต่อเนื่องของตัวแปรที่ศึกษา โดยพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยด้านกลยุทธ์บรรจุภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยสูง
ที่สุดเท่ากับ 4.56 (𝑥̅= 4.56 , S.D. = 0.69)  รองลงมาด้านกลยุทธ์ราคามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.53  (𝑥̅ = 4.53 , 
S.D. = 0.47)  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27  (𝑥̅ = 4.27 , S.D. = 0.68) กลยุทธ์ด้าน

การจัดจำหน่ายมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13  (𝑥̅ = 4.13, S.D. = 0.68) และน้อยที่สุดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98  (𝑥̅ = 3.98 , S.D. = 0.78) ตามลำดับ 
 
ตารางที่ 2  ผลการวิเคราะห์การถดถอยของปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่อง

ของผลิตภณัฑ์กล้วยอบเนย อำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัย 

ตัวแปรปัจจัย 
(Variables) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
ถดถอย 

( β ) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยปรับ
มาตรฐาน 

t-statistic p-value 

ค่าคงท่ี (Constant) 2.712  11.116 .010* 
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (PRD) .388 .063 5.924 .002* 
กลยุทธ์ด้านราคา (PRI) .481 .053 5.874 .021* 
กลยุทธ์ด้านการจัดจำหน่าย (PLA) .511 .059 5.246 .014* 
กลยุทธ์ด้านบรรจุภัณฑ์ (PAG) .532 .072 6.928 .008* 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (PRM) .465 .068 5.225 .024* 
R    .591 
R2    .632 
Adjust R2    .611 

*มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณของความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่อง (CONT) ที่
ประกอบด้วยปัจจัยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (PRD)  กลยุทธ์ด้านราคา (PRI)  กลยุทธ์ด้านการจัดจำหน่าย (PLA)  
กลยุทธ์ด้านบรรจุภัณฑ์ (PAG)  และกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (PRM) สามารถร่วมกันพยากรณ์ความ
ตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่องได้เท่ากับร้อยละ 63.20 ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 36.80 เป็นอิทธิพลจากปัจจัยด้านอื่นๆ ที่
ผู้วิจัยไม่ได้นำมาศึกษาในงานวิจัยนี้   
 โดยปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่องของผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย 
อำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัย เมื่อพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยปรับมาตรฐาน (Beta) พบว่าปัจจยัที่
ส่งผลมากที่สุดคือ ด้านบรรจุภัณฑ์ (Beta = .072)  รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Beta = .068)  
และด้านผลิตภัณฑ์ (Beta = .063)  ด้านการจัดจำหน่าย (Beta = .059) ด้านราคา (Beta = .053)  อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ตามลำดับ โดยสามารถเขียนเป็นสมการพยากรณ์ได้ดังนี้ (ดูสูตรที่ 1) 

         Z(CONT)    =     .063 PRD + .053 PRI + .059 PLA + .072 PAG + .068 PRM  --- (1)  

 และเมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยจากคะแนนดิบ (β) ซึ่งสามาถนำมาเขียนสมการพยากรณ์ได้
ดังนี้คือ 

 Y(CONT)    =     2.712 + .388 PRD + .481 PRI + .511 PLA + .532 PAG + .465 PRM  --- (2) 

 ปัจจัยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (PRD)  เพิ่มขึ้น 1 หน่วย ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื ่องของ
ผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย อำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัยเพิ่มขึ้น .388 หน่วย เมื่อกำหนดให้ปัจจัยด้านอื่นๆ 
คงที ่
 ปัจจัยกลยุทธ์ด้านราคา (PRI)  เพิ่มขึ้น 1 หน่วย ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่องของผลิตภณัฑ์
กล้วยอบเนย อำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัยเพิ่มขึ้น .481 หน่วย เมื่อกำหนดให้ปัจจัยด้านอ่ืนๆ คงที ่
 ปัจจัยกลยุทธ์ด้านการจัดจำหน่าย (PLA) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่องของ
ผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย อำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัยเพิ่มขึ้น .511 หน่วย เมื่อกำหนดให้ปัจจัยด้านอื่นๆ 
คงที ่
 ปัจจัยกลยุทธ์ด้านบรรจุภัณฑ์ (PAG) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่องของ
ผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย อำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัยเพิ่มขึ้น .532 หน่วย เมื่อกำหนดให้ปัจจัยด้านอื่นๆ 
คงที ่
 ปัจจัยกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (PRM)  เพิ ่มขึ ้น 1 หน่วย ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออย่าง
ต่อเนื่องของผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนย อำเภอกงไกรลาศ จังหวัดสุโขทัยเพิ่มขึ้น .465 หน่วย เมื่อกำหนดให้ปัจจัย
ด้านอื่น ๆ คงท่ี 
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อภิปรายผลการวิจัย  
 การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผลต่อความตั ้งใจซื้ออย่างต่อเนื ่องผลิตภัณฑ์ กล้วยอบเนย 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้ออย่างต่อเนื่องของผู้บริโภคมากที่สุดคือ กลยุทธ์ด้านการจัด
จำหน่ายบรรจุภัณฑ์ รองลงมา ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้าน
การจัดจำหน่าย และกลยุทธ์ด้านราคา ตามลำดับ สอดคล้องกับงานวิจัยของ วัฒน์จิรชัย เวชชนินนาท (2557) 
ที่ทำการศึกษาการพัฒนารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน และวราพร โภชน์เกาะ   
(2558) ทั้งนี้เนื่องมาจากพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันนิยมบริโภคกล้วยอบเนยมากขึ้น โดยเฉพาะการซื้อเป็น
ของฝาก เนื่องจากกล้วยอบเนยเป็นของกินเล่นท่ีมีคุณประโยชน์มากกว่าอาหารขบเคี้ยวทั่วไป ถ้ามีการปรับปรุง
และพัฒนาด้านบรรจุภัณฑ์ที่มีความสะดวกต่อการรับประทาน หรือบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ทันสมัย ตลอดจน
พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีวิถีชีวิตที่เร่งรีบ ถ้าสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่าย สะดวก จะทำให้ผู ้บริโภคเกิด
พฤติกรรมการซื้ออย่างต่อเนื่องได้มากขึ้น และการพัฒนาการสื่อสารผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับผู้บริโภคที่
ตระหนักถึงคุณภาพด้านสุขภาพและชีวิตความเป็นอยู่ในเรื่องที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพมากยิ่งข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะการนำไปใช้ในการปฏิบัติ  
  1.1 สำหรับผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับกลยุทธ์ด้านการพัฒนาการบรรจุภัณฑ์ใน
รูปแบบที่แปลกใหม่ พกพาสะดวก มีความทันสมัย เพื่อให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบายและรู้สึกเกิดความ
ต้องการซื้อและเป็นลูกค้าประจำที่จะทำการซื้อผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนยอย่างต่อเนื่อง 

      1.2 ผู้ประกอบการควรใส่ใจในกระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์ทุกขั้นตอนให้มีคุณภาพมาตรฐาน  
เพื่อสร้างความเชื่อมั่นในคุณภาพของสินค้า สร้างความน่าเชื่อถือ นอกจากนี้  ควรให้ความสำคัญกับการแบ่ง
ขนาดของบรรจุภัณฑ์ให้สะดวกในการใช้งาน และสามารถเก็บรักษาคุณภาพของข้าวไว้ได้ 
 2. ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยคร้ังต่อไป  
     2.1  การศึกษาวิจัยในครั้งน้ีนำปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดตามแนวคิดของคอตเลอร์ ซึ่งยังอาจมี
ปัจจัยอื่น ๆ ที่ส่งผลต่อความต้องการซื้ออย่างต่อเนื่องของลูกค้า ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการเพิ่ม
ปัจจัยอื่นท่ียังไม่ได้นำมาศึกษาในงานวิจัยครั้งนี้   
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