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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้จงึมวีตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศกึษาปัจจยัแรงจูงใจภายในที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม

การตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานในการซือ้สลดัพรอ้มทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล (2) เพื่อศกึษาปัจจยัแรงจูงใจภายนอกที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสลดัพร้อม

ทานในการซือ้สลดัพรอ้มทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล งานวจิยันี้ 

ใชร้ะเบยีบวธิวีจิยัเชงิปรมิาณ ทีเ่กบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 436 

คน เพื่อน ามาวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถติิค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตราฐานและสมการ

ถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ผลการวจิยัพบว่า (1) ปัจจยัแรงจงูใจภายใน มอีทิธพิลเชงิ

บวกต่อพฤตกิรรมการซือ้สลดัพรอ้มทานอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ โดยปัจจยัดา้นการตระหนักเรื่องสุขภาพ 

และความต้องการการตอบสนองชวีติทีร่วดเรว็ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้อย่างมนีัยส าคญั (2) 

ปัจจยัแรงจงูใจภายนอกทีม่อีทิธพิลเชงิบวกต่อพฤตกิรรมการซือ้สลดัพรอ้มทานอย่างมนีัยส าคญั  คอื ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด และราคา มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจซือ้อยา่งมนียัส าคญัมากกว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) อื่น ๆ   

จากการศกึษางานวจิยันี้ สามารถน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธท์างการตลาด การพฒันาผลติภณัฑ ์

ตลอดจนการส่งเสรมิการขาย เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคเจเนอเรชนั Z ในอนาคตได้

อยา่งเหมาะสม 

 

ค าส าคญั: สลดัพรอ้มทาน, ผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z , แรงจงูใจภายในและภายนอก, พฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซอื



 
 

Abstract 

This study aimed to: (1) examine internal motivational factors influencing ready-to-eat salad 

purchasing behavior on ready-to-eat salad purchasing behavior among Generation Z consumers in 

Bangkok and its metropolitan area. (2) investigate external motivati onal factors affecting ready-to-

eat salad purchasing behavior on ready-to-eat salad purchasing behavior among Generation Z 

consumers in Bangkok and its metropolitan area. A quantitative research approach was employed. 

Data were collected through an online questionnaire from a sample of 436 respondents. The data 

were analyzed using frequency, percentage, mean, standard deviation, and multiple regression 

analysis. 

The results indicated that: (1) internal motivational factors had a statistically significant 

positive influence on ready-to-eat salad purchasing behavior, with health awareness and the need 

for a fast-paced lifestyle being significant predictors of purchasing decisions; (2) external 

motivational factors, particularly the marketing mix (7Ps), had a s ignificant positive influence on 

purchasing behavior, with promotion and price exerting greater influence than other marketing mix 

elements. The findings provide practical implications for marketing strategy formulation, product 

development, and promotional planning to effectively respond to the needs and preferences of 

Generation Z consumers in the future.  

 

Keywords: Ready-to-eat Salad, Generation Z Consumers, Push and Pull Motivation, Purchase 

Decision Behavior 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทน า 
ในปัจจุบนั กระแสการดูแลสุขภาพและการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพไดร้บัความสนใจเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง

ในสงัคมไทย สอดคลอ้งกบัโครงสรา้งประชากรทีก่ าลงัก้าวเขา้สู่สงัคมผูส้งูอาย ุรวมถงึการตื่นตวัดา้นสุขภาพ

ของผูบ้รโิภคยคุใหม ่ตลาดอาหารสุขภาพในประเทศไทยจงึมแีนวโน้มเตบิโตขึน้อย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะใน

กลุ่มผู้บรโิภควยัรุ่นและวยัท างานตอนต้น หรอืผู้บรโิภคเจเนอเรชนั Z ซึ่งเป็นกลุ่มประชากรที่มพีฤตกิรรม

การตดัสนิใจซื้อและเลอืกบรโิภคสนิค้าและบรกิารที่เป็นเอกลกัษณ์ต่างจากกลุ่มประชากรอื่น ๆ เนื่องจาก

ผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z (Generation Z) เป็นกลุ่มประชากรทีเ่กดิมาพรอ้มเทคโนโลยใีนการเขา้ถงึขอ้มลูและ

มคีวามตื่นตวัเรื่องสุขภาพ อย่างไรก็ตาม ด้วยวถิชีวีติที่เร่งรบี (Fast-paced Lifestyle) ท าให้ “สลดัพรอ้ม

ทาน” กลายเป็นทางเลอืกที่ได้รบัความนิยมและตอบโจทย์ทัง้ในด้านคุณค่าทางโภชนาการ ความสะดวก

รวดเรว็ และความหลากหลายของช่องทางการจดัจ าหน่าย  

อย่างไรกต็าม แมต้ลาดอาหารสุขภาพประเภทสลดัพรอ้มทานจะขยายตวัเพิม่มากขึน้ แต่การศกึษา

ที่มุ่งท าความเข้าใจเชิงลึกเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อสินค้าชนิดนี้ของกลุ่มประชากรเจเนอเรชัน Z ใน

ประเทศไทยยงัมคี่อนขา้งจ ากดั ดงันัน้ การศกึษาปัจจยัแรงจูงใจทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สลดัพรอ้ม

ทานของผู้บรโิภคเจเนอเรชนั Z ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จงึมคีวามส าคญัทัง้ในเชงิวชิาการ

และเชงิปฏบิตั ิเพื่อให้เขา้ใจกลไกการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคกลุ่มนี้ได้อย่างรอบด้านมากยิง่ขึ้นและ เป็น

ขอ้มลูในการวางแผนกลยทุธท์างการตลาดและการวจิยัในอนาคต  

ในเชงิแนวคดิ งานวจิยัน้ีอาศยักรอบทฤษฎพีฤตกิรรมตามแบบแผน (Theory of Planned Behavior: 

TPB) ซึง่ Ajzen (1991) เสนอไวเ้พื่ออธบิายกระบวนการเกดิพฤตกิรรมมนุษย ์เพื่ออธบิายทัง้แรงขบัภายใน

ของบุคคลและการรบัรู้ต่อสิง่เรา้หรอือทิธพิลจากสภาพแวดลอ้มภายนอกไดอ้ย่างครอบคลุม (Ajzen, 1991) 

จากกรอบแนวคดิดงักล่าว งานวจิยันี้ไดน้ าแนวคดิแรงจงูใจแบบผลกั (Push Motivation) และแรงจงูใจแบบ

ดงึ (Pull Motivation) มาประยุกต์ใช้ร่วมกบัทฤษฎ ีTPB เพื่ออธบิายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสลดัพรอ้ม

ทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z โดยมุง่ศกึษาว่า ปัจจยัแรงจงูใจภายในและปัจจยัแรงจงูใจภายนอกใดบ้างที่มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z ในเขตกรงุเทพมหานครและ

ปรมิณฑล รวมถงึศกึษาระดบัอทิธพิลเชงิเปรยีบเทยีบระหว่างแรงจงูใจทัง้สองกลุ่ม 

 

 

 



 
 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1. เพื่อศกึษาปัจจยัแรงจูงใจภายในที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสลดัพรอ้มทานของกลุ่ม

ประชากรเจเนอเรชนั Z ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล  

2. เพื่อศึกษาปัจจยัแรงจูงใจภายนอกที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสลดัพร้อมทานของ

ประชากรกลุ่มเจเนอเรชนั Z ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

 

สมมติฐานการวิจยั 
1. ปัจจยัแรงจูงใจภายในมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสลดัพรอ้มทานของกลุ่มประชากรเจ

เนอเรชนั Z ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. ปัจจยัแรงจงูใจภายนอกมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของประชากรกลุ่มเจ

เนอเรชนั Z ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

 

ขอบเขตการศึกษาวิจยั 
การศกึษาวจิยัในครัง้นี้ ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้รโิภคกลุ่มประชากรเจเนอเรชนั Z ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 436 ผ่านแบบสอบถามออนไลน์ (Google form) โดยแบ่งเป็นตวั

แปรอิสระ ประกอบด้วย ปัจจยัต่างๆที่มผีลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภคกลุ่มประชากรเจเนอเรชนั Z ตาม

ทฤษฎแีรงจงูใจภายในและภายนอก ซึง่แบ่งออกเป็น 1) ปัจจยัแรงจงูใจภายใน คอื การตระหนักถงึสุขภาพ 

การแสดงออกถงึตวัตนและภาพลกัษณ์ และความต้องการการตอบสนองชวีติที่รวดเรว็ 2) ปัจจยัแรงจูงใจ

ภายนอก อนัไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิทางสงัคม และตวัแปรตาม 

คอื พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของกลุ่มประชากรเจเนอเรชนั Z ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรู้ถึงความต้องการ การหาข้อมูล การประเมนิทางเลอืก การซื้อและ

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ จากนัน้ใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) รว่มกบัการวเิคราะหก์ารถดถอย

เชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) เพื่อตรวจสอบอทิธพิลตามสมมตฐิาน 

 

 

 



 
 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

     ตวัแปรอสิระ                                                                   ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยแรงจูงใจภายใน   

• การตระหนักเรื่องสุขภาพ 

• การแสดงออกถึงตัวตนและภาพลกัษณ ์

• ความต้องการการตอบสนองชีวิตที่รวดเร็ว 

ปัจจัยแรงจูงใจภายนอก 

• ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  

• อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 

 

 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้ม
ทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

• การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 

• การหาขอ้มลู  

• การประเมนิทางเลอืก  

• การตดัสนิใจซือ้ 

• พฤตกิรรมหลงัการซือ้  

 



 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้อาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะในกลุ่ม

เจเนอเรชนั Z ชีใ้หเ้หน็ว่า แรงจงูใจของผูบ้รโิภคมบีทบาทส าคญัต่อการก่อรปูพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้า 

งานศกึษาหลายชิ้นอธบิายแรงจูงใจดงักล่าวผ่านกรอบแนวคดิแรงจูงใจแบบผลกัและดงึ (Push and Pull 

Motivation Theory) ซึง่เสนอว่า พฤตกิรรมของบุคคลเกดิจากปฏสิมัพนัธร์ะหว่างแรงจงูใจภายในและสิง่เรา้

ภายนอก (Lee, 1966; Crompton, 1979) โดยแรงจงูใจภายในหรอืปัจจยัแบบผลกั มกัสะทอ้นความตอ้งการ

ดา้นสุขภาพ ภาพลกัษณ์ตนเอง และวถิชีวีติทีเ่ร่งรบี ซึง่พบว่ามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหาร

พรอ้มทานและอาหารเพื่อสุขภาพในกลุ่มผูบ้รโิภควยัรุ่นและวยัท างานตอนตน้ ขณะทีแ่รงจงูใจภายนอกหรอื

ปัจจยัแบบดงึ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดและอทิธพิลจากกลุ่มอ้างองิทางสงัคม ท าหน้าทีเ่ป็นสิง่เร้าที่

ช่วยลดอุปสรรคและเพิม่ความน่าสนใจของสนิคา้ ส่งผลใหผู้บ้รโิภคเกดิแนวโน้มในการตดัสนิใจซือ้สงูขึน้ 

 

นอกจากนี้  งานวิจัยจ านวนมากได้น าทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน (Theory of Planned 

Behavior: TPB) ของ Ajzen (1991) มาใชเ้ป็นกรอบในการอธบิายกลไกเชงิจติวทิยาทีเ่ชื่อมโยงแรงจงูใจกบั

พฤตกิรรมการซือ้ โดยเสนอว่าแรงจงูใจทัง้ภายในและภายนอกส่งผลต่อทศันคต ิการรบัรูถ้งึความสามารถใน

การควบคุมพฤตกิรรม และบรรทดัฐานทางสงัคม ซึ่งล้วนเป็นปัจจยัส าคญัในการก่อให้เกดิเจตนาและการ

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าอาหารเพื่อสุขภาพ เมื่อเจตนาดงักล่าวเกิดขึ้น จะน าไปสู่กระบวนการตดัสนิใจซื้อของ

ผูบ้รโิภคตามแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของ Kotler ซึง่ประกอบดว้ยขัน้ตอนการรบัรูถ้งึความต้องการ 

การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ จากการทบทวน

วรรณกรรมขา้งต้นสะทอ้นใหเ้หน็ว่า แมจ้ะมกีารศกึษาบทบาทของแรงจงูใจและพฤตกิรรมการบรโิภคอาหาร

เพื่อสุขภาพอย่างต่อเนื่อง แต่การบูรณาการปัจจยัแรงจูงใจแบบผลกัและดึงเพื่ออธิบายพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานในกลุ่มผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z ในบรบิทประเทศไทยยงัมอียูอ่ย่างจ ากดั ซึง่น าไปสู่

ความจ าเป็นของการศกึษาครัง้นี้ 

 

 

 

 

 



 
 

ระเบียบวิธีการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารส ารวจและเกบ็รวบรวม

ขอ้มลูเพื่อศกึษาปัจจยัแรงจงูใจภายในและปัจจยัแรงจงูใจภายนอกทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

สลดัพรอ้มทาน ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคชาวไทยในกลุ่มเจเนอเรชนั Z ทีอ่าศยัอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยมปีระสบการณ์ซือ้สลดัพร้อมทานอย่างน้อย 1 ครัง้ภายในระยะเวลา 3 

เดอืนที่ผ่านมา ใช้วธิกีารสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื 

แบบสอบถาม ซึ่งแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1: ค าถามเพื่อคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2: 

แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร ์ส่วนที ่3: แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัแรงจงูใจภายใน ส่วนที ่

4: แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัแรงจงูใจภายนอก ส่วนที ่5: แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้

สลดัพร้อมทาน ส่วนที่ 6: ข้อเสนอแนะอื่น ๆ โดยส่วนที่ 3-5 ก าหนดเป็นมาตรวดัแบบลิเคริ์ต 5 ระดับ 

จากนัน้ น าไปการทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างน าร่อง (Try-out) จ านวน 30 คนจงึจะน าแบบสอบถามนัน้ไปเก็บ

ข้อมูลจริงต่อไปได้ หลังจากนัน้จึงน าข้อมูลที่เก็บรวบรวมมาทดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ของ

แบบสอบถามดว้ยการหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาช (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยผลการ

ตรวจสอบพบว่าแบบสอบถามทัง้ฉบบัมคี่าความเที่ยงเท่ากับ 0.957 เมื่อแยกตามตัวแปรพบว่า ปัจจยั

แรงจูงใจภายในมคี่าความเที่ยง 0.81 ปัจจยัแรงจูงใจภายนอกมคี่าความเที่ยง 0.94 และพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้มคี่าความเที่ยง 0.89 จากนัน้ จงึน าไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 436 คน 

ผ่านช่องทางออนไลน์ (Google Form) ในช่วงปีการศึกษา 2568 และน าข้อมูลมาวิเคราะห์ด้วยสถิติ

ประกอบด้วย ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 

(Multiple Regression Analysis) เพื่อศกึษาอทิธพิลของตวัแปรตามสมมตฐิานทีก่ าหนดไว้ 

 

ผลการวิจยั 
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคเจเนอเรชนั Z (อายุ 18–28 ปี) 

ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล ซึง่เคยซือ้สลดัพรอ้มทานอย่างน้อย 1 ครัง้ภายในระยะเวลา 3 เดอืนที่

ผ่านมา จ านวน 436 ชุด สามารถสรปุผลการวเิคราะหข์อ้มลูไดด้งันี้ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ (รอ้ย

ละ 64.22) มอีายุอยู่ในช่วง 22–26 ปี (รอ้ยละ 77.39) ส าเรจ็การศกึษาในระดบัปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 96.33) 



 
 

ประกอบอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชนมากที่สุด และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 20,001–

30,000 บาท 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสลดัพร้อมทาน พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซือ้ 3–5 ครัง้

ในช่วง 3 เดอืนทีผ่่านมา โดยช่องทางการจดัจ าหน่ายทีไ่ดร้บัความนิยมมากทีสุ่ดคอืรา้นสะดวกซือ้ รองลงมา

คอืบรกิารเดลเิวอรีอ่อนไลน์ และรา้นอาหารเพื่อสุขภาพตามล าดบั 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัแรงจูงใจภายใน (Push Factors) ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นพบว่า 

ผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัแรงจูงใจภายในในภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ด้วยมากที่สุด (Mean = 4.22, 

S.D. = 0.41) โดยดา้นการตระหนักเรื่องสุขภาพมคี่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคอืความต้องการการตอบสนอง

ชวีติทีร่วดเรว็ 

ส่วนท่ี 4 ปัจจยัแรงจูงใจภายนอก (Pull Factors) ในภาพรวมผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัปัจจยั

แรงจูงใจภายนอกในระดบัเหน็ด้วยมากทีสุ่ด (Mean = 4.27, S.D. = 0.31) โดยด้านผลติภณัฑ ์ราคา และ

กระบวนการได้รบัคะแนนเฉลี่ยในระดบัสูง อย่างไรก็ตาม ค่าเฉลี่ยนี้ยงัไม่ได้สะท้อนถงึอทิธพิลเชงิสาเหตุ

โดยตรง ซึง่ตอ้งพจิารณารว่มกบัผลการวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน 

ส่วนท่ี 5 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยมาก (Mean = 4.11, S.D. = 0.33) โดยใหค้วามส าคญักบัพฤตกิรรมหลงัการ

ซือ้มากทีสุ่ด 

ส่วนท่ี 6 การทดสอบสมมติฐานโดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ปัจจยั

แรงจูงใจภายใน สามารถอธบิายความแปรปรวนของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อได้ร้อยละ 49.1 อย่างมี

นัยส าคญัทางสถิติ โดยปัจจยัที่มอีิทธิพลเชิงบวกสูงสุดคือการตระหนักเรื่องสุขภาพ รองลงมาคือความ

ต้องการการตอบสนองชวีติทีร่วดเรว็ ในขณะทีก่ารแสดงออกถงึตวัตนและภาพลกัษณ์ไม่พบอทิธพิลอย่างมี

นยัส าคญั 

 

ในขณะทีปั่จจยัแรงจงูใจภายนอก สามารถอธบิายความแปรปรวนของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ได้

ร้อยละ 68.5 อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ โดยปัจจยัที่มอีิทธพิลเชงิบวกและมนีัยส าคญัประกอบด้วย การ

ส่งเสรมิการตลาด ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย บุคลากร และกระบวนการ โดยองค์ประกอบที่มอีทิธพิลมาก

ที่สุดต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิการตลาดและด้านราคา ในขณะที่ปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑ ์สิง่แวดล้อมทางกายภาพ และอทิธพิลของกลุ่มอ้างอิงไม่พบอิทธพิลอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ 



 
 

ผลการวจิยัดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็ถงึบทบาทส าคญัของกลยทุธท์างการตลาด โดยเฉพาะการกระตุ้นการขาย

และการก าหนดราคาทีเ่หมาะสมต่อการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z 

 

อภิปรายผลการวิจยั 
ผลการวจิยัครัง้นี้สะทอ้นให้เหน็ว่า พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของผูบ้รโิภคเจเนอเร

ชนั Z ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลได้รบัอทิธพิลจากทัง้ปัจจยัแรงจงูใจภายในและปัจจยัแรงจูงใจ

ภายนอก โดยปัจจยัแรงจูงใจภายในด้านการตระหนักเรื่องสุขภาพสอดคล้องกบัรายงานของ Sam Glick 

(2023) และ McKinsey (2025) ที่พูดถงึความตื่นตวัเรื่องสุขภาพและมุ่งใส่ใจสุขภาพเชงิป้องกนัและภาวะ

แบบองคร์วมของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z และความตอ้งการการตอบสนองชวีติทีร่วดเรว็มอีทิธพิลเชงิบวกต่อ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ Mate Matušić et al. (2024) ที่ชี้ว่าวิถีชีวิตของผู้บรโิภคเจเนอเรชนั Z มอีิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อและการใช้จ่ายทัง้ด้านเงนิและเวลา ซึ่งสะท้อนถึงทศันคติที่มต่ีอพฤติกรรมตามทฤษฎี TPB 

ในขณะที่ปัจจยัด้านการแสดงออกถงึตวัตนและภาพลกัษณ์ไม่แสดงอทิธพิลอย่างมนีัยส าคญั  ผลดงักล่าว

สะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ใหค้วามส าคญักบัประโยชน์เชงิหน้าที ่ไดแ้ก่ สุขภาพและความสะดวกสบาย 

มากกว่าคุณค่าเชงิสญัลกัษณ์ของสนิคา้ ขดัแยง้กบังานวจิยัของ Djafarova และ Bowes (2021) ทีไ่ดน้ าเสนอ

ว่า การแสดงออกถงึตวัตนมคีวามส าคญัต่อผูบ้รโิภคกลุ่มเจเนอเรชนั Z มากกว่าผูบ้รโิภคเจนเนอเรชนัอื่น  

 ในขณะทีปั่จจยัแรงจูงใจภายนอก คอื ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) บางองคป์ระกอบมอีิทธพิล

เชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของกลุ่มผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z ตามที ่Kotler and Keller (2022) 

ได้เสนอไว้ ในบรบิทของผลติภณัฑ์สลดัพร้อมทาน ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านราคา เป็น

องค์ประกอบที่มีอิทธิพลส าคัญต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมากที่สุด สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ 

Permata Sari et al (2024) ทีเ่สนอว่าการส่งเสรมิการตลาดจะท างานผ่านความสนใจทีจ่ะซือ้สนิคา้และส่งผล

ให้การตดัสนิใจซื้อเพิม่ขึ้นอย่างมนีัยส าคญั และด้านราคาท าหน้าที่เป็นปัจจยัเชงิเงื่อนไขในการพจิารณา

ความคุ้มค่าก่อนตดัสนิใจซื้อ สอดคล้องกบัแนวคดิของ Siti Sarah et al. (2024) ซึ่งพบว่า การรบัรู้ราคา 

(Perceived Price) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผ่านการเปรยีบเทยีบกบัคุณค่าและประโยชน์ที่ได้รบัจาก

สินค้า ในขณะที่ปัจจยัด้านอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงทางสงัคมไม่แสดงอิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมี

นัยส าคญัทางสถติ ิซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ว่า การตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z พวกเขา

ยงัใหค้วามส าคญักบัความเหมาะสมของสนิคา้เมื่อเปรยีบเทยีบกบัตวัเองเป็นหลกั ซึง่ขดัแยง้กบัแนวคดิทาง



 
 

จติวทิยาเรื่องหลกัฐานทางสงัคมของ Cialdini ทีพู่ดถงึปรากฎการณ์ทีค่นเรามกัท าตามคนหมู่มาก หรอืคน

รอบขา้งโดยไมต่ัง้ค าถาม หรอืรูส้กึสงสยั และยงัขดัแยง้กบัแนวคดิของ Djafarova & Bowes ทีว่่าผูบ้รโิภคเจ

เนอเรชัน่ Z จะเชื่อถือผู้สร้างคอนเทนต์ที่สะท้อนคุณค่าหรอืไลฟ์สไตล์ของตนเอง แต่กลบัสอดคล้องกับ

แนวคดิของ Mate Matušić et al (2024) ที่ชี้ว่า ปัจจยัทางสงัคมอาจมอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z แต่สว่นใหญ่แลว้ พวกเขากจ็ะใชว้จิารณญาณของตนเองในการตดัสนิใจซือ้จรงิ 

 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ 

การศกึษาปัจจยัแรงจงูใจทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สลดัพรอ้มทานของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ชี้ให้เห็นว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อของผู้บรโิภคกลุ่มนี้ได้รบั
อิทธิพลจากทัง้ปัจจยัแรงจูงใจภายในและปัจจัยแรงจูงใจภายนอกอย่างมีนัยส าคัญ  จึงมีข้อเสนอแนะ
ดงัต่อไปนี้ ในดา้นปัจจยัแรงจงูใจภายใน ผูป้ระกอบการควรมุ่งเน้นการพฒันาผลติภณัฑแ์ละการสื่อสารทาง
การตลาดที่สะท้อนคุณค่าด้านสุขภาพและความสะดวกรวดเรว็ ซึ่งเป็นแรงจูงใจหลกัของผู้บรโิภคกลุ่มเจ
เนอเรชนั Z เช่น การน าเสนอขอ้มลูดา้นโภชนาการ คุณภาพวตัถุดบิ และประโยชน์ต่อสุขภาพอย่างชดัเจน 
ควบคู่กบัการออกแบบผลติภณัฑแ์ละกระบวนการซื้อที่ช่วยลดอุปสรรคในการบรโิภค ทัง้นี้ ปัจจยัด้านการ
แสดงออกถงึตวัตนและภาพลกัษณ์อาจใชเ้ป็นองคป์ระกอบเสรมิในการสรา้งการรบัรูเ้ชงิบวกต่อแบรนด ์แต่
ไมค่วรใชเ้ป็นจดุขายหลกั 

ในด้านปัจจยัแรงจูงใจภายนอก ผลการวจิยัชี้ให้เหน็ว่าปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดและด้านรา
คามอีทิธพิลสูงสุดต่อการตดัสนิใจซือ้ ผูป้ระกอบการจงึควรออกแบบกิจกรรมส่งเสรมิการตลาดทีส่อดคล้อง
กบัพฤตกิรรมการใชช้วีติและช่องทางดจิทิลัของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z รวมถงึก าหนดราคาทีส่ะทอ้นคุณค่า
และประโยชน์ทีไ่ด้รบั เพื่อสรา้งการรบัรูถ้งึความคุ้มค่าโดยรวมของสนิค้า มากกว่าการแข่งขนัด้านราคาต ่า
เพยีงอยา่งเดยีว ขณะทีอ่ทิธพิลของกลุ่มอา้งองิทางสงัคม แมไ้มส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้โดยตรง แต่สามารถ
ใชเ้ป็นเครือ่งมอืสนบัสนุนการรบัรูแ้ละการเขา้ถงึขอ้มลูสนิคา้ในระยะเริม่ตน้ของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ได้ 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป  

งานวิจัยนี้มีข้อจ ากัดด้านกลุ่มตัวอย่างซึ่งมุ่งศึกษาเฉพาะผู้บริโภคเจเนอเรชัน Z ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ท าใหผ้ลการวจิยัอาจไม่สามารถอธบิายพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในช่วงอายุ
หรอืบรบิทพื้นที่อื่นได้อย่างครอบคลุม ดงันัน้ การวจิยัในอนาคตควรขยายขอบเขตการศกึษาไปยงักลุ่มเจ
เนอเรชันอื่นหรือพื้นที่ภูมิภาคที่แตกต่างกัน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยแรงจูงใจและ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ในบรบิททางสงัคมและเศรษฐกจิทีห่ลากหลาย 



 
 

 
นอกจากนี้ การเพิม่ตวัแปรด้านทศันคต ิความเชื่อ และคุณค่าทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการบรโิภคอาหารเพื่อ

สุขภาพ เช่น ความเชื่อดา้นโภชนาการ ความไวต่อราคา ความเชื่อมัน่ต่อแบรนด ์หรอืทศันคตต่ิอความยัง่ยนื
และสิง่แวดลอ้ม รวมถงึการประยุกต์ใชว้ธิวีจิยัเชงิคุณภาพควบคู่กบัการวจิยัเชงิปรมิาณ จะช่วยใหส้ามารถ
อธบิายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเจเนอเรชนั Z ไดอ้ยา่งรอบดา้นและลกึซึง้ยิง่ขึน้ 
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