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บทคดัย่อ 

 

การวจิยัเรื่องแนวทางการขยายตลาดผลติภณัฑ์น ้าพรกิจากภาคกลางสู่ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
มวีตัถุประสงคเ์พือ่ 1) ศกึษาปัจจยัและพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการขยายตลาดผลติภณัฑน์ ้าพรกิจากภาคกลางสู่
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และ 2) ศกึษาแนวทางในการขยายตลาดผลติภณัฑ์น ้าพรกิจากภาคกลางสู่ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ กลุ่มตวัอย่างคอืผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือที่เคยบรโิภคหรอืมคีวามสนใจ
บรโิภคน ้าพรกิ จ านวน 400 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม และวเิคราะห์ขอ้มูลด้วยสถติิเชิง
พรรณนา ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน รวมทัง้การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณที่
ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 
21–30 ปี ส าเรจ็การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่มากกว่า 
30,001 บาทต่อเดอืน เหตุผลหลกัในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑน์ ้าพรกิคอืคุณภาพของสนิคา้ มคีวามถีใ่นการซื้อ 
5–6 ครัง้ในรอบ 3 เดอืน การตดัสนิใจซื้อส่วนใหญ่มาจากตนเอง โดยนิยมซื้อจากตลาดสด และน ้าพรกิปลา
ร้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความนิยมสูงสุด ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ด้าน
ผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด รองลงมาคอืดา้นราคาและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายซึ่งมี
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อทิธพิลในระดบัมาก ขณะทีด่า้นการสง่เสรมิการตลาดมอีทิธพิลในระดบัปานกลาง นอกจากนี้ ปัจจยัดา้นอายุ
และอาชพีทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลใหก้ารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์ ้าพรกิแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิโดย
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้านมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์น ้าพรกิอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติ ิขณะทีพ่ฤตกิรรมการซือ้ไม่สง่ผลใหก้ารตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติิ 

 

ค าส าคญั: แนวทางการขยายตลาด, ผลติภณัฑน์ ้าพรกิ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซื้อ, 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 

ABSTRACT 

 

This research aimed to examine market expansion strategies for chili paste products from 
Central Thailand to the Northeastern region. The objectives were 1) to study the factors and 
consumer behaviors affecting the market expansion of chili paste products from Central Thailand to 
the Northeastern region, and 2) to explore appropriate strategies for market expansion. The sample 
consisted of 400 consumers in the Northeastern region who had previously consumed or were 
interested in consuming chili paste products. Data were collected using a questionnaire and 
analyzed using descriptive statistics, including percentage, mean, and standard deviation, as well 
as multiple regression analysis at a significance level of 0.05. 

The results indicated that most respondents were female, aged between 21–30 years, held 
a bachelor’s degree, were employed in the private sector, and had an average monthly income of 
more than 30,001 baht. Product quality was identified as the primary reason for purchasing chili 
paste products. The most frequent purchasing behavior was 5–6 times within three months, with 
most purchasing decisions made by the consumers themselves. Fresh markets were the most 
preferred purchasing channel, and fermented fish chili paste was the most popular product. The 
analysis of the marketing mix factors revealed that the product factor had the greatest influence on 
purchase decisions, followed by price and distribution channels, both of which had a high level of 
influence, while promotion had a moderate level of influence. In addition, demographic factors, 
specifically age and occupation, significantly affected consumers’ purchase decisions. Overall, all 



four marketing mix factors significantly influenced purchase decisions, whereas purchasing behavior 
did not significantly affect purchase decisions. 

 

Keywords : Market Expansion Strategies, Chili Paste Products, Marketing Mix, Purchase Decision, 
Consumer Behavior, Northeastern Thailand 

 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญั 

ผลติภณัฑน์ ้าพรกิไทยเป็นอาหารพืน้บา้นทีส่ะทอ้นภูมปัิญญาและวฒันธรรมการบรโิภคของคนไทย 
และมีศักยภาพสูงในการพัฒนาเชิงพาณิชย์ โดยเฉพาะน ้ าพริกจากภาคกลางซึ่งมีจุดเด่นด้านรสชาติ 
กระบวนการผลติที่พถิพีถินั และได้รบัความนิยมอย่างต่อเนื่อง สะท้อนจากยอดจ าหน่ายที่เพิม่ขึ้นในช่วงปี 
พ.ศ. 2567–2568 อกีทัง้ยงัมกีารพฒันารูปแบบผลติภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ์ใหส้อดคลอ้งกบัวถิชีวีติผู้บรโิภค
ยุคใหม่ อย่างไรกต็าม การขยายตลาดไปยงัภูมภิาคอื่นยงัเผชญิขอ้จ ากดัดา้นรสนิยมผูบ้รโิภค แบรนด์ และ
ช่องทางจดัจ าหน่าย โดยภาคตะวนัออกเฉียงเหนือเป็นภูมภิาคที่มศีกัยภาพสูงจากจ านวนประชากรมาก 
วฒันธรรมการบรโิภคอาหารรสจดั และแนวโน้มความตอ้งการอาหารแปรรูปทีส่ะดวกและทนัสมยั การศกึษา
ครัง้นี้จึงมุ่งวิเคราะห์โอกาส อุปสรรค และพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อก าหนดแนวทางการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่ เหมาะสม อันจะน า ไปสู่ ก ารขยายตลาดผลิตภัณฑ์น ้ าพริ กจากภาคกลางสู่ ภ าค
ตะวนัออกเฉียงเหนืออย่างมปีระสทิธภิาพและยัง่ยนื 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัและพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการขยายตลาดผลติภณัฑน์ ้าพรกิจากภาคกลางสูภ่าค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ                                                                                                                           

2. เพือ่ศกึษาแนวทางในการขยายตลาดผลติภณัฑน์ ้าพรกิจากภาคกลางสู่ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ    

    

 



สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ ระดบัการศึกษา และอาชีพ มีผลท าให้  
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์ ้าพรกิของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและ
การสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์ ้าพรกิของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

3. พฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคแตกต่างกัน มผีลท าให้การตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑ์น ้าพริกของ
ผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือแตกต่างกนั 

 

ขอบเขตของการวิจยั    

1.ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

การวจิยันี้มุ่งเน้นในการศกึษาพฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาด (4P) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑน์ ้าพรกิของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

2.ขอบเขตดา้นพืน้ที ่

กลุ่มเป้าหมายของการวจิยัคอืผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ   

3.ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาในครัง้นี้ คอื ประชากรในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

4.ขอบเขตดา้นเวลา 

การเกบ็รวบรวมขอ้มลูในครัง้นี้จะด าเนินการภายในระยะเวลา 4 เดอืน ระหว่างเดอืนสงิหาคม - พฤศจกิายน 
พ.ศ. 2568      

 

 

 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์

ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัส่วนบุคคลที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซื้อของ
ผู้บรโิภคประกอบด้วย อายุส่งผลให้ความต้องการสนิค้าและบรกิารแตกต่างกนัในแต่ละช่วงวยั วงจรชวีติ
ครอบครวัมอีิทธิพลต่อทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคในแต่ละช่วงชีวติ  อาชีพและ
โอกาสทางเศรษฐกจิหรอืรายได ้สง่ผลต่อระดบัการใชจ่้ายและประเภทของสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้ ระดบัการศกึษามี
ความสมัพนัธ์กับการเลือกบริโภคสนิค้าที่มีคุณภาพและมาตรฐานสูง  ค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวติ 
(Lifestyle) สะทอ้นพฤตกิรรมการบรโิภคผ่านกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 สว่นประสมทางการตลาดคอืเครื่องมอืทางการตลาดทีอ่งคก์รสามารถควบคุมได ้เพือ่สรา้งคุณค่าและ
ตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมาย แนวคดิดัง้เดมิประกอบด้วย 4 องค์ประกอบหลกั (4P) ได้แก่ 
ผลติภณัฑ ์(Product) มุ่งเน้นการสรา้งคุณค่าใหลู้กคา้ ทัง้ดา้นคุณภาพ รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ และ
ความน่าเชื่อถอื ราคา (Price) เป็นคุณค่าที่ผู้บรโิภครบัรู้เมื่อเปรยีบเทยีบระหว่างเงนิที่จ่ายกบัประโยชน์ที่
ได้รับ และมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นการกระจายสินค้าให้เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างสะดวก รวดเรว็ และมตีน้ทุนทีเ่หมาะสม การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการ
สือ่สารเพือ่สรา้งการรบัรู ้ความสนใจ และกระตุน้พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคเกดิจาก 2 รูปแบบหลกั คอื การซื้อดว้ยเหตุผล และการซื้อ
ด้วยอารมณ์การซื้อด้วยเหตุผลเป็นการตดัสนิใจจากการเปรียบเทียบข้อมูล ความคุ้มค่า และประโยชน์  
ที่ได้รบัการซื้อด้วยอารมณ์เกดิจากสิง่กระตุ้น เช่น โปรโมชัน่หรอืภาพลกัษณ์ของสนิค้า ท าให้ตดัสนิใจซื้อ
อย่างรวดเรว็ความพงึพอใจของลูกคา้เป็นปัจจยัส าคญัทีน่ าไปสูค่วามจงรกัภกัดแีละการซือ้ซ ้า นอกจากนี้การ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคยงัใชห้ลกั 6Ws และ 1H เพือ่ท าความเขา้ใจการตดัสนิใจซือ้อย่างเป็นระบบ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 การตดัสนิใจซื้อเป็นกระบวนการเชงิเหตุผลและเชงิระบบ โดยการตดัสนิใจทีด่เีกดิจากการพจิารณา
ขอ้มลูและทางเลอืกอย่างรอบดา้น ซึง่ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล 



การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ผูบ้รโิภคประเมนิทางเลอืกจากคุณสมบตัิ
สนิคา้ ความเชื่อถอืตราสนิคา้ ความพงึพอใจ และคุณค่าทีไ่ดร้บัเมื่อเทยีบกบัราคา และปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ แรงจงูใจ ความพงึพอใจ ภาวะเศรษฐกจิ และปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งช่วยสนับสนุนหวัขอ้วจิยัในดา้นความเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ และแนวทางการวางกลยุทธท์างการตลาด ซึง่สามารถน ามาประยุกตใ์ชใ้นการวางแผนขยาย
ตลาดผลติภณัฑน์ ้าพรกิจากภาคกลางสู่ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือไดอ้ย่างเป็นระบบและสอดคลอ้งกบับรบิท
ของพืน้ทีเ่ป้าหมาย 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ จากกลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือทีเ่คย
บรโิภคหรอืมคีวามสนใจบรโิภคน ้าพรกิ จ านวน 400 คน และเลอืกกลุ่มตวัอย่างดว้ยวธิกีารสุ่มแบบการเลอืก
กลุ่มตัวอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling) เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ
แบบสอบถามออนไลน์และออฟไลน์ ซึ่งผ่านการตรวจสอบความเทีย่งตรงและความเชื่อมัน่แลว้  Cronbach’s 
Alpha อยู่ระหว่าง .842 ถงึ .948 

การวเิคราะห์ขอ้มูลใช้หลกัการวเิคราะห์ด้วยเครื่องคอมพวิเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS 
เพื่อหาค่าสถติ ิไดแ้ก่ สถติเิชงิพรรณนาเพื่ออธบิายลกัษณะทางประชากร พฤตกิรรมการซื้อ และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด และใช้สถติเิชงิอนุมาน ได้แก่ t-test, One-way ANOVA และการวเิคราะห์ถดถอย
พหุคูณ เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล พฤตกิรรมการซื้อและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด กบัการตดัสนิใจซือ้น ้าพรกิของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 

ผลการวิจยั 

 

ผลการวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง (ร้อยละ 50.7) อยู่ในช่วง อายุ 21 -30 ปี (ร้อยละ 28.5) มีระดับ



การศกึษาสงูสุดคอื ปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 54.8) ประกอบอาชพีเป็น พนกังานบรษิทัเอกชน (รอ้ยละ 35.3) และ
ม ีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 30,001 บาท (รอ้ยละ 36.8)  

ผลการวเิคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อพบว่า โดยภาพรวม 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์น ้ าพริกของผู้บริโภคใน  
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนืออยู่ใน ระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ = 3.51) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น สามารถเรยีงล าดบั
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลจากมากไปน้อยไดด้งันี้ ดา้นผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ = 3.95) โดยปัจจยั
ย่อยที่ผู้บรโิภคให้ความส าคญัสูงสุดคอื รสชาตขิองผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉลี่ย = 4.50) ซึ่งอยู่ในระดบัมากที่สุด  
ด้านราคา มอีิทธิพลในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.45) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มอีิทธิพลในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ = 3.44) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลในระดบัปานกลาง (ค่าเฉลีย่ = 3.21) 

จากการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค พบว่าเหตุผลหลกัในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑน์ ้าพรกิ
คอื คุณภาพของสนิคา้ (รอ้ยละ 24.9) มคีวามถีใ่นการซือ้บ่อยทีสุ่ดคอื 5-6 ครัง้ในรอบ 3 เดอืน (รอ้ยละ 38.3) 
การตดัสนิใจซื้อส่วนใหญ่มาจาก ตนเอง (ร้อยละ 69.0) สถานที่ที่นิยมซื้ อมากที่สุดคอื ตลาดสด (ร้อยละ 
26.3) และชนิดของน ้าพรกิทีไ่ดร้บัความนิยมสงูสุดคอื น ้าพรกิปลารา้ (รอ้ยละ 39.0)  

แนวทางการขยายตลาดผลิตภณัฑ์น ้าพรกิจากภาคกลางสู่ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จากผลการ
วเิคราะห์ พบว่า หลกัแนวทางการขยายตลาดที่มคีวามคดิเหน็ในระดบัมากที่สุด คอืควรมกีารปรบัรสชาติ
น ้าพรกิจากภาคกลางใหม้คีวามเผด็และเขม้ขน้มากขึน้ (ค่าเฉลีย่ = 4.27) และการปรบักลยุทธ์ทางการตลาด
ใหส้อดคลอ้งกบัวฒันธรรมการบรโิภคในพืน้ทีภ่าคตะวนัออกเฉียงเหนือ (ค่าเฉลีย่ = 4.27) รองลงมาในระดบั
มาก คอื การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมกบัก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภค (ค่าเฉลีย่ = 4.16)  

ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยัทัง้ 3 ขอ้ สามารถสรุปไดด้งันี้ 

1. สมมตฐิานที ่1 (ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร)์ พบว่าปัจจยัดา้น อายุ และ อาชพี ทีแ่ตกต่างกนั มผีลท าให้
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์ ้าพรกิของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สว่นปัจจยั
ดา้นเพศ ระดบัการศกึษา และรายไดต้่อเดอืน ไม่สง่ผลใหเ้กดิความแตกต่างในการตดัสนิใจซือ้ 

2. สมมตฐิานที่ 2 (ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด) พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน 
ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑน์ ้าพรกิอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  



3. สมมตฐิานที ่3 (พฤตกิรรมการซือ้) พบว่าพฤตกิรรมการซือ้ในดา้นต่างๆ เช่น ความถีใ่นการซือ้ บุคคลทีม่ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจ และค่าใชจ่้ายเฉลีย่ต่อครัง้ ไม่สง่ผลใหก้ารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์ ้าพรกิแตกต่างกนั
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

อภิปรายผล 

 

จากผลการศึกษาเรื่ อง แนวทางการขยายตลาดผลิตภัณฑ์น ้ าพริกจากภาคกลางสู่ภา ค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ สามารถอภปิรายผลไดด้งัต่อไปนี้ 

1. อิทธิพลของปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ต่อการตัดสินใจซื้อ  ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิไดแ้ก่ อายุและอาชพี ซึง่สะทอ้นถงึ
ความแตกต่างของรูปแบบการด าเนินชีวติและวงจรชีวติของผู้บรโิภค โดยกลุ่มผู้บรโิภคที่มชี่วงอายุและ
ลกัษณะอาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมและความคาดหวงัต่อผลติภณัฑน์ ้าพรกิทีแ่ตกต่างกนั ทัง้ในดา้นความ
สะดวกในการบรโิภค รูปแบบบรรจุภณัฑ์ รสชาต ิและความคุ้มค่า สอดคล้องกบัแนวคดิที่ว่าลกัษณะส่วน
บุคคลสง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

2. อทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ต่อการตดัสนิใจซื้อ ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญั โดยปัจจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลสูงสุด รองลงมา
คอืดา้นราคาและช่องทางการจดัจ าหน่าย ขณะทีด่า้นการส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลน้อยทีสุ่ด แสดงใหเ้หน็
ว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัคุณภาพ รสชาต ิและความปลอดภยัของผลติภณัฑ์มากกว่ากจิกรรมส่งเสรมิ
การขาย 

3.พฤตกิรรมการซื้อและแนวทางการขยายตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือนิยม
บรโิภคน ้าพรกิปลาร้า และมคีวามเหน็ในระดบัสูงต่อการปรบัรสชาตใิหเ้ผด็และเขม้ขน้ขึ้นเพื่อให้สอดคล้อง
กับรสนิยมท้องถิ่น โดยตลาดสดเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายหลัก ขณะเดียวกันช่องทางสมยัใหม่และ
ช่องทางออนไลน์ได้รบัการยอมรบัเพิ่มขึ้น ผลการวจิยัจึงชี้ให้เห็นว่าการปรบัผลิตภณัฑ์และกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้สอดคล้องกบัวฒันธรรมการบรโิภคและบรบิทของพื้นที่ เป็นปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จใน  
การขยายตลาดผลติภณัฑน์ ้าพรกิจากภาคกลางสู่ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 



ข้อเสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะในการน าผลวจิยัไปใช้ 

1.ควรใหค้วามส าคญักบัการพฒันาและปรบัปรุงผลติภณัฑเ์ป็นล าดบัแรก โดยมุ่งเน้นการปรบัรสชาติ
ให้สอดคล้องกับรสนิยมท้องถิ่น ควบคู่กับการสร้างความเชื่อมัน่ด้านความปลอดภัยและมาตรฐานของ
ผลติภณัฑ ์รวมถงึการพฒันาเอกลกัษณ์ของสนิคา้ 

2.ควรก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพและการรบัรู้คุณค่าของผู้บรโิภค เพื่อสร้าง
ความคุม้ค่าและสง่เสรมิการตดัสนิใจซือ้ 

 3.ควรใช้กลยุทธ์การจดัจ าหน่ายแบบหลายช่องทาง โดยให้ความส าคญักบัช่องทางดัง้เดิมควบคู่ 
กบัช่องทางออนไลน์ เพือ่เพิม่ความสะดวกและขยายการเขา้ถงึผลติภณัฑ์ 

4.ควรก าหนดกลยุทธ์การส่งเสรมิการตลาดที่มุ่งเน้นการสร้างประสบการณ์ตรงกบัผลติภณัฑ์ เพื่อ
เสรมิสรา้งการยอมรบัและลดความลงัเลของผูบ้รโิภคในการทดลองสนิคา้ใหม่ 

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัในอนาคต 

1. ควรมกีารศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพ เช่น การสนทนากลุ่มหรอืการสมัภาษณ์เชิงลกึ เพื่อท าความ
เขา้ใจรสนิยม ความชอบ และการรบัรูเ้ชงิวฒันธรรมของผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑน์ ้าพรกิจากภาคกลางไดอ้ย่าง
ลกึซึง้ยิง่ขึน้ 

2. ควรขยายขอบเขตพื้นที่ศึกษาและกลุ่มตัวอย่างไปยังภูมิภาคอื่นของประเทศไทย เพื่อ
เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมและความตอ้งการของผูบ้รโิภคในแต่ละพืน้ที่ 

3. ควรศกึษาปัจจยัเพิม่เตมิทีอ่าจมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ เช่น ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ ความภกัดี
ของผูบ้รโิภค อทิธพิลทางวฒันธรรมทอ้งถิน่ และบทบาทของสือ่สงัคมออนไลน์ เพือ่เพิม่ความครอบคลุมของ
องคค์วามรูด้า้นการขยายตลาดผลติภณัฑน์ ้าพรกิ 
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