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แรงจูงใจของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัว 

แลกส่วนลดราคาเคร่ืองด่ืม กรณีศึกษาคาเฟ่ อเมซอน 
Motivation of Generation Y Consumers for Bring Your Own 

Cup to Get Discounts: A Case Study of Café Amazon  
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บทคัดย่อ 

บทความวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาแรงจูงใจของผู้บริโภค 
เจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม  2) ศึกษา
ปัญหาและอุปสรรคของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลก
ส่วนลดราคาเครื่องดื่ม เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามกับผู้บริโภค 
เจเนอเรชั่นวายที่ใช้บริการร้านคาเฟ่ อเมซอน สาขามหาวิทยาลัยศิลปากร 
วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร์ (อายุระหว่าง 18-38 ปี) ณ ปีพ.ศ. 2561 
จ านวน 400 คน คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และน าเสนอ
โดยใช้วิธีการพรรณนา  
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แลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม กรณีศึกษา คาเฟ่ อเมซอน
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ผลการศึกษา พบว่า แรงจูงใจของผู้บริโภคในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลก

ส่วนลดราคาเครื่องดื่มในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าคะแนนเฉลี่ย 3.70 โดย
แรงจูงใจด้านสิ่งแวดล้อมมีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือด้านการรับรู้
ข่าวสาร ด้านทัศนคติ และด้านเศรษฐกิจตามล าดับ ปัญหาและอุปสรรคในการ
ใช้แก้วส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม พบว่า ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายมี
ความเห็นว่าโปรโมชั่นส่วนลด 5 บาทยังไม่จูงใจ ช่องทางการประชาสัมพันธ์
น้อย และความถี่ ในการรณรงค์ลดแก้วเครื่องดื่มพลาสติกยังไม่ต่อเนื่อง 
นอกจากนี้รัฐบาลยังไม่มีนโยบายที่จะลดการใช้แก้วเครื่องดื่มพลาสติกอย่าง
จริงจัง 

 
ค าส าคัญ: แรงจูงใจ ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย การใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลด
ราคาเครื่องดื่ม 
 
Abstract 

This research aimed to study 1) the motivation of generation 
Y consumers for bring their own cup to get discounts 2) the 
problems and obstacles of generation Y consumers for bring their 
own cup to get discounts. The data were collected by using 
questionnaires with 400 generation Y consumers (Aged between 
18-38 years in 2018) who use café Amazon Silapakorn University 
Sanam Chandra Palace campus and selected by purposive 
sampling. The data were analyzed using statistics, percentage and 
standard deviation. Conducted by using descriptive methods.  
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The results showed that the motivation of consumers for 

bring their own cup to get discounts for the overall in high level. 
The average score is 3.70. The environmental motivation having 
highest mean score, followed by the information perception, the 
attitude and the economy respectively. The problem and 
obstacles of bring their own cup discounts found that generation Y 
consumers agree that promotion discounts 5 baths still not 
motivated. The public relations activities are less and the 
frequency of the plastic cups reduction campaign is not 
continuous. Moreover, the government does not have a policy to 
reduce the use of plastic cups seriously. 

 
Keywords: Motivation, Generation Y consumers, Bring your own 
cup to get discounts  
 
บทน า 

วิกฤตของประเทศไทยที่เป็นประเด็นส าคัญด้านสิ่งแวดล้อมในปัจจุบัน
คือวิกฤตขยะพลาสติก ข้อมูลกรมควบคุมมลพิษปี 2560 ส ารวจปริมาณขยะ
พลาสติกในประเทศไทยพบว่ามีปริมาณขยะพลาสติก 12% หรือประมาณ 2 
ล้านตันต่อปีของปริมาณขยะทั้งหมด แต่ขยะพลาสติกสามารถน ากลับไปใช้
ประโยชน์ได้เพียงปีละ .5 ล้านตัน ส่วนที่เหลือ 1.5 ล้านตันถูกก าจัดด้วยวิธีฝัง
กลบหรือเผาท าลาย และบางส่วนยังคงตกค้างอยู่ในสิ่งแวดล้ อมซ่ึงขยะ
พลาสติกต้องใช้เวลาย่อยสลายเฉลี่ยประมาณ 450 ปี (กรมควบคุมมลพิษ, 
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2560) โดยปัจจัยที่ท าให้เกิดขยะพลาสติกคือผู้บริโภค แนวโน้มของขยะ
พลาสติกในประเทศไทยแม้ว่าจะมีกระแสผู้บริโภคสีเขียวซ่ึงเป็นผู้บริโภคที่
อนุรักษ์สิ่งแวดล้อมเพิ่มมากขึ้น แต่บรรจุภัณฑ์พลาสติกในประเทศไทยยังไม่ได้
ลดลงเพียงแค่มีแนวโน้มการเติบโตช้าลงเท่านั้น  

ขยะพลาสติกที่เกิดขึ้นจากผู้บริโภคส่วนมากมาจากบรรจุภัณฑ์เครื่องดื่ม
โดยเฉพาะแก้วเครื่องดื่มพลาสติก ข้อมูลจากศูนย์วิจัยกสิกรไทยที่อ้างอิง
รายงานของ Euromonitor International ระบุว่าปัจจุบันธุรกิจร้านกาแฟเป็น
ที่ได้รับความสนใจจากผู้ประกอบการจ านวนมาก ซ่ึงธุรกิจร้านกาแฟใน
ประเทศไทยช่วงพ.ศ.2558-2560 มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องเฉลี่ยร้อยละ 5-6 
ต่อปี (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2561) ร้านกาแฟจึงเป็นธุรกิจหนึ่งที่มีการใช้บรรจุ
ภัณฑ์แก้วเครื่องดื่มพลาสติก โดยอัตราการดื่มกาแฟของคนไทยเฉลี่ย 200 แก้ว
ต่อคนต่อปี จึงท าให้ปริมาณขยะพลาสติกที่มาจากแก้วเครื่องดื่มพลาสติกมาก
ถึง 500 ล้านใบต่อปีและมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง การดื่มกาแฟด้วยแก้ว
พลาสติกทั่วไป 1 ใบ จะสร้างขยะทั้งหมด 4 ชิ้นคือ แก้วพลาสติก ฝาครอบแก้ว 
หลอด และถุงหิ้ว หากผู้บริโภค 1 คน ดื่มกาแฟ 1 แก้วต่อวันตั้งแต่อายุ 20-60 
ปี จะสร้างขยะมากถึง 58,400 ชิ้น ซ่ึงแก้วพลาสติกนั้นก าจัดยากและต้องใช้
เวลาย่อยสลายตามธรรมชาตินาน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2555) นอกจากนี้
บางส่วนยังถูกก าจัดโดยเทกองกลางแจ้ง การฝังกลบ การเผาในเตาเผา การเผา
ในที่แจ้ง และทิ้งลงทะเล จนท าให้เกิดวิกฤตขยะพลาสติกในปัจจุบัน 

ปัจจุบันผู้บริโภคสีเขียวตระหนักถึงการลดใช้พลาสติกที่ใช้ครั้งเดียวแล้ว
ทิ้ง เช่น แก้วเครื่องดื่มพลาสติกและถุงพลาสติก และเริ่มตื่นตัวกับวิกฤตขยะ
พลาสติกด้วยการลงมือลดขยะอย่างจริงจัง แต่การลดขยะพลาสติกใช้ครั้งเดียว
แล้วทิ้งต้องค านึงถึงความจ าเป็นในการบริโภคสินค้า อาหาร และเครื่องดื่มจาก
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ร้านสะดวกซ้ือหรือห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ เพราะเราต้องสร้างขยะพลาสติก
อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ จึงส่งผลให้ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มปรับภาพลักษณ์
สินค้าและรูปแบบการบริการเพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคที่
ค านึงถึงเร่ืองสิ่งแวดล้อมเพิ่มมากขึ้น ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มที่เล็งเห็นถึง
ความส าคัญของการลดปริมาณขยะพลาสติกจึงให้ความสนใจกับการท ากลยุทธ์
การตลาดที่แฝงด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม  

โดยเฉพาะธุรกิจเครื่องดื่มชื่อดังหลายแห่งที่เร่ิมมีโปรโมชั่นส่วนลดราคา
เครื่องดื่มส าหรับผู้บริโภคที่น าแก้วมาเอง และธุรกิจเครื่องดื่มคาเฟ่ อเมซอน
เป็นอีกหนึ่งธุรกิจเครื่องดื่มที่จัดโปรโมชั่น “Cafe Amazon for Earth น าแก้ว
มาเองรับส่วนลด 5 บาท” เมื่อซ้ือเครื่องดื่มเย็นหรือปั่นเมนูใดก็ได้ ซ่ึงธุรกิจ
เครื่องดื่มคาเฟ่ อเมซอนมีสาขาอยู่ทั่วประเทศไทยท าให้คาเฟ่ อเมซอนมี
ผู้บริโภคทุกระดับชั้น โดยปัจจุบันพบว่าช่วงอายุของผู้บริโภคที่ดื่มกาแฟจาก
เดิมอายุ 23 ปีขึ้นไป เร่ิมลดลงมาอยู่ช่วงอายุ 18 ปี จึงท าให้ผู้บริโภคกาแฟนั้น
มีปริมาณมากขึ้น (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม , 
2562) ผู้บริโภคกลุ่มนี้อยู่ในช่วงเจเนอเรชั่นวาย ซ่ึงยังเป็นกลุ่มคนฉลาดซ้ือและ
จะเลือกแต่สินค้าและบริการที่มีคุณภาพและเป็นไปตามที่ต้องการเท่านั้น 
เพราะการเข้าถึงแหล่งข้อมูลในสังคมออนไลน์และออฟไลน์ท าให้พวกเขารู้ว่ามี
ทางเลือกอีกมาก จึงเปรียบเทียบข้อมูลจนกว่าจะเจอตัวเลือกที่ดีที่สุด 
(ศูนย์วิจัยไทยพาณิชย์ , 2557) นอกจากนี้ก่อนการตัดสินใจเลือกสินค้าและ
บริการนอกจากปัจจัยในเรื่องราคา คุณภาพ ความสะดวกสบายแล้ว ผู้บริโภค
ยังเลือกสินค้าที่ใส่ใจและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม (ธนาคารเพื่อการส่งออกและ
น าเข้าแห่งประเทศไทย, 2552) ทั้งนี้คาเฟ่ อเมซอน สาขามหาวิทยาลัย
ศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร์  เป็นอีกหนึ่ งสาขาที่อยู่ ใน

271Journal of Management and Development Ubon Ratchathani Rajabhat University



272
มหาวิทยาลัยที่มีกลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายที่หลายหลายอาชีพ เช่น  
วัยท างาน วัยนักศึกษา และผู้ปกครอง จึงท าให้ผู้วิจัยเลือกศึกษาแรงจูงใจของ
ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม 
และศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้ว
ส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการน าไป
วางแผนก าหนดกลยุทธ์การประกอบธุรกิจให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้บริโภคเป้าหมาย และเพื่อเป็นประโยชน์ต่อองค์กรและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง
ในการส่งเสริมและสนับสนุนนโยบายลดการใช้แก้วเครื่องดื่มพลาสติกต่อไป 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาแรงจูงใจของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ า
ส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม  

2. เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้
แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องสามารถสรุปกรอบแนวคิด  
ได้ดังภาพที่ 1 

272 Journal of Management and Development Ubon Ratchathani Rajabhat University



273
 

 
ภาพที ่1 กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (quantitative research) โดย
ประยุกต์ข้อค าถามจากงานวิจัยของปาลิดา สามประดิษฐ์ (2559) เพื่อศึกษา
แรงจูงใจ 4 ด้าน คือ แรงจูงใจด้านเศรษฐกิจ แรงจูงใจด้านทัศนคติ แรงจูงใจ
ด้านสิ่งแวดล้อม และแรงจูงใจด้านการรับรู้ข่าวสาร มีจ านวน 13 ข้อ และ
ศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัว
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แลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม มีจ านวน 6 ข้อ ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยกลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย (อายุระหว่าง 18-38 ปี) 
ณ ปีพ.ศ. 2561 ที่ใช้บริการร้านคาเฟ่ อเมซอน สาขามหาวิทยาลัยศิลปากร 
วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร์ ซึ่งได้จากสูตรแบบไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ 
W.G. Cochran (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2549) โดยก าหนดค่าความเช่ือมั่นร้อย
ละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ใช้สูตรดังนี้ 

 
n = P (1 - P) Z2 

  E2 

 เมื่อ n แทน ขนาดตัวอย่าง 
      P แทน สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยก าลังสุ่ม  

     Z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ Z มีค่าเท่ากับ 
1.96 ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 

      E แทน ค่าความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น  
 แทนค่า  n = (.05)(1 – .05)(1.96)2 

    (.05)2 

     = 384.16  
 

ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 384 ตัวอย่าง เพื่อสะดวกในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 ตัวอย่าง โดย
คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล 
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เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (questionnaire) โดยมี

เนื้อหาแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่  1 แบบสอบถาม เกี่ ย ว กับข้ อ มู ลทั่ ว ไปของผู้ ต อบ

แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ซ่ึงมีลักษณะ
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (check List) โดยก าหนดแบบให้เลือกตอบเพียง
ค าตอบเดียว  

 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจของผู้บริโภคเจเนอเรชั่น
วายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม ซ่ึงมีลักษณะเป็นแบบ 
Likert scale โดยแบ่งเป็น 5 ระดับ จ านวน 15 ข้อ 

 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคในการใช้แก้ว
ส่วนตัวลดราคาเครื่ องดื่ม  โดยเป็นค าถามปลายเปิด ( open–ended 
questionnaire) ให้มีการแสดงความคิดเห็น จ านวน 6 ข้อ 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ตอนที่  1 แบบสอบถาม เกี่ ย ว กับข้ อ มู ลทั่ ว ไปของผู้ ต อบ

แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน โดยใช้
ค่าความถี่ (frequency) และค่าร้อยละ (percentage)  

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายใน
การใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม โดยใช้ค่าเฉลี่ย (mean) และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation: S.D.)  

ตอนที่ 3 การพรรณนาใช้ในการวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรคในการใช้
แก้วส่วนตัวลดราคาเครื่องดื่มของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย 
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ผลการวิจัย 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลก

ส่วนลดราคาเครื่องดื่ม กรณีศึกษา คาเฟ่ อเมซอน ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง เป็นร้อยละ 56.50  มีอายุต่ ากว่า 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 63.50 มีระดับ
การศึกษาก าลังศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 57.25 ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษา 
คิดเป็นร้อยละ 60.25 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 62.25 บริโภคเครื่องดื่มที่คาเฟ่ อเมซอน สัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง 
คิดเป็นร้อยละ 68 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เคยน าแก้วน้ าส่วนตัวมาแลกส่วนลด
ราคาเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 54.75 โดยมีเหตุผลหลักคือ ต้องการประหยัด
เงิน คิดเป็นร้อยละ 47.95 

และเมื่อศึกษาพฤติกรรมการน าแก้วน้ าส่วนตัวมาแลกส่วนลดราคา
เครื่องดื่ม พบว่าส่วนใหญ่เคยน าแก้วน้ าส่วนตัวมาแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม 
คิดเป็นร้อยละ 54.75  โดยมีเหตุผลหลัก คือต้องการประหยัดเงิน ร้อยละ 
47.95  ในขณะที่กลุ่มตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 45.25 ไม่ได้น าแก้วน้ าส่วนตัวมา
แลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม โดยมีเหตุผลหลัก คือ ไม่สะดวกในการพกแก้วน้ า
ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 74.03  

ตอนที่ 2 แรงจูงใจของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัว
แลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม 

จากการศึกษาแรงจูงใจในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคา
เครื่องดื่มโดยแบ่งเป็นแรงจูงใจด้านเศรษฐกิจ ทัศนคติ สิ่งแวดล้อม และการ
รับรู้ข่าวสาร โดยใช้แบบสอบถามผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายที่ใช้บริการธุรกิจ
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เครื่องดื่มคาเฟ่ อเมซอน สาขามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตพระราชวัง
สนามจันทร์ ผลการศึกษาดังตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1 แรงจูงใจของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลก
ส่วนลดราคาเครื่องดื่ม 

แรงจูงใจ 𝑥̅𝑥 S.D. ระดับแรงจูงใจ 
ด้านเศรษฐกิจ 3.42 .07 มาก 
ด้านทัศนคติ 3.49 .07 มาก 
ด้านสิ่งแวดล้อม 4.13 .07 มาก 
ด้านการรับรู้ข่าวสาร 3.77 .02 มาก 

ภาพรวม 3.70 .06 มาก 
 

จากตารางที่ 1 อธิบายได้ว่า แรงจูงใจของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายใน
การใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่มในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.70 โดยแรงจูงใจด้านสิ่ งแวดล้อมมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 
รองลงมาคือด้านการรับรู้ข่าวสาร ด้านทัศนคติ และด้านเศรษฐกิจตามล าดับ 
และเมื่อพิจารณารายด้านแสดงข้อมูลดังตารางที่ 2 
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ตารางที่ 2 แรงจูงใจด้านเศรษฐกิจของผู้บริโภค  

แรงจูงใจด้านเศรษฐกิจ 𝑥̅𝑥 S.D. ระดับแรงจูงใจ 
1. การใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคา
เครื่องด่ืม ช่วยท่านประหยัดเงิน 

3.85 .86 มาก 

2. การใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคา
เครื่องด่ืม ช่วยให้ท่านออมเงินได้มากข้ึน
และช่วยลดรายจ่าย 

3.51 .97 มาก 

3. การใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคา
เครื่องด่ืม 5 บาท เป็นราคาที่สมเหตุสมผล 

3.20 1.01 ปานกลาง 

4. การใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคา
เครื่องด่ืม ช่วยรัฐบาลประหยัดงบประมาณ
ในการจัดการขยะพลาสติกลง 

3.14 1.02 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยโดยรวม 3.42 .97 มาก 
 

จากตารางที่  2 สามารถอธิบายได้ว่า แรงจูงใจด้านเศรษฐกิจของ
ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม 
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.42 เมื่อพิจารณารายข้อ 
พบว่า ข้อค าถาม “การใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม ช่วยท่าน
ประหยัดเงิน” มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (𝑥̅𝑥 = 3.85) และข้อค าถามว่า “การใช้แก้วน้ า
ส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม ช่วยรัฐบาลประหยัดงบประมาณในการ
จัดการขยะพลาสติกลง” มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (𝑥̅𝑥 = 3.14)  
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ตารางที่ 3 แรงจูงใจด้านทัศนคติของผู้บริโภค 

แรงจูงใจด้านทัศนคติ 𝑥̅𝑥 S.D. ระดับแรงจูงใจ 
1.ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัว เนื่องจากเป็น
ความชอบส่วนตัวของท่าน 

4.02 .84 มาก 

2.  การใช้แก้ วน้ าส่วน ตัว ช่วยสร้า ง
ภาพลักษณ์ที่ดีให้กับตัวท่าน 

3.23 .95 ปานกลาง 

3. ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัว เพราะคุณภาพ
และประโยชน์ในการใช้งาน 

4.01 .86 มาก 

4. ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัว ตามกระแส
สังคมและบุคคลที่ชื่นชอบ 

2.70 .99 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยโดยรวม 3.49 .91 มาก 
 

จากตารางที่ 3 สามารถอธิบายได้ว่า แรงจูงใจด้านทัศนคติของผู้บริโภค
เจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม  โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า 
ข้อค าถาม “ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัว เนื่องจากเป็นความชอบส่วนตัวของท่าน”  
มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (𝑥̅𝑥 = 4.02) และข้อค าถามว่า “ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัว  
ตามกระแสสังคมและบุคคลที่ชื่นชอบ” มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (𝑥̅𝑥 = 2.70) 

 
ตารางที่ 4 แรงจูงใจด้านสิ่งแวดล้อมของผู้บริโภค 

แรงจูงใจด้านสิ่งแวดล้อม 𝑥̅𝑥 S.D. ระดับแรงจูงใจ 
1. การใช้แก้วน้ าส่วนตัวมีส่วน ช่วยลด
ภาวะโลกร้อนได้ 

4.22 .81 มากที่สุด 

2. การใช้แก้วน้ าส่วนตัว ช่วยประหยัด
ทรัพยากรในการผลิตแก้วให้น้อยลง 

4.12 .87 มาก 
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แรงจูงใจด้านสิ่งแวดล้อม 𝑥̅𝑥 S.D. ระดับแรงจูงใจ 

3. การใช้แก้วน้ าส่วนตัว ช่วยลดปริมาณ
การเก็บขยะพลาสติก 

4.13 .88 มาก 

4. การใช้แก้วน้ าส่วนตัว เป็นการสร้าง
จิตส านึกในการรักษาสิ่งแวดล้อม 

4.05 .97 มาก 

ค่าเฉลี่ยโดยรวม 4.13 .88 มาก 
 

จากตารางที่ 4 สามารถอธิบายได้ว่า แรงจูงใจด้านสิ่งแวดล้อมของ
ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม 
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.13 เมื่อพิจารณารายข้อ 
พบว่า ข้อค าถาม “การใช้แก้วน้ าส่วนตัวมีส่วน ช่วยลดภาวะโลกร้อนได้”  
มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ( 𝑥̅𝑥 = 4.22) และข้อค าถามว่า “การใช้แก้วน้ าส่วนตัว  
เป็นการสร้างจิตส านึกในการรักษาสิ่งแวดล้อม”มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (𝑥̅𝑥 = 4.05) 
 
ตารางที่ 5 แรงจูงใจด้านการรับรู้ข่าวสารของผู้บริโภค 

แรงจูงใจด้านการรับรู้ข่าวสาร 𝑥̅𝑥 S.D. ระดับแรงจูงใจ 
1. การได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับการรณรงค์
ลดการใช้แก้วพลาสติกผ่านสื่อต่าง ๆ มีผลท าให้
ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัวซื้อเครื่องด่ืม 

3.80 .81 มาก 

2. การได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับประโยชน์
จากการลดการใช้แก้วน้ าพลาสติกผ่านสื่อต่าง ๆ 
มีผลท าให้ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัวซื้อเครื่องด่ืม 

3.76 .84 มาก 

3. การได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลกระทบ
จากการใช้แก้วพลาสติกผ่านสื่อต่าง ๆ มีผลท าให้
ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัวซื้อเครื่องด่ืม 

3.77 .84 มาก 

ค่าเฉลี่ยโดยรวม 3.77 .83 มาก 
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จากตารางที่ 5 สามารถอธิบายได้ว่า แรงจูงใจด้านการรับรู้ข่าวสาร ของ

ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคาเครื่องดื่ม 
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.77 เมื่อพิจารณารายข้อ 
พบว่า ข้อค าถาม “การได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับการรณรงค์ลดการใช้แก้ว
พลาสติกผ่านสื่อต่าง ๆ มีผลท าให้ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัวซ้ือเครื่องดื่ม ”  
มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (𝑥̅𝑥 = 3.80) และข้อค าถามว่า “การได้รับข้อมูลข่าวสาร
เกี่ยวกับประโยชน์จากการลดการใช้แก้วน้ าพลาสติกผ่านสื่อต่าง ๆ มีผลท าให้
ท่านใช้แก้วน้ าส่วนตัวซ้ือเครื่องดื่ม” มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (𝑥̅𝑥 = 3.76) 

ตอนที่ 3 ปัญหาและอุปสรรคในการใช้แก้วส่วนตัวเพื่อซ้ือเครื่องดื่ม 
ปัญหาและอุปสรรคในการใช้แก้วส่วนตัวเพื่อซ้ือเครื่องดื่ม มี 6 ประเด็น คือ 
1. ปัญหาด้านราคาส่วนลด 5 บาท ไม่ได้เป็นการสร้างแรงจูงใจ  
2. ปัญหาด้านการส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคให้ความเห็นว่าส่วนลดที่ได้

จากการน าแก้วมาเองนั้นน้อยกว่าโปรโมชั่นอื่น เช่น โปรโมชั่นจากค่าใช้บริการ
โทรศัพท์มือถือค่ายต่าง ๆ โปรโมชั่นจากบัตรเครดิตได้รับส่วนลดตั้งแต่ 10-12 บาท 

 3. ปัญหาด้านทัศนคติ/ค่านิยม ผู้บริโภคคนไทยส่วนใหญ่ชอบความ
สะดวกสบาย มองว่าการน าแก้วส่วนตัวมาใช้เป็นเพียงกระแสรักษ์โลกเท่านั้น  

4. ปัญหาด้านบรรจุภัณฑ์ราคาแก้วน้ าที่มีคุณภาพ รักษาความเย็นได้ดี 
จะมีราคาค่อนข้างแพง อีกทั้งแก้วน้ าส่วนตัวบางประเภทมีขนาดใหญ่และมี
น้ าหนักมากจึงไม่สะดวกในการพกพา รวมถึงมีลักษณะทึบแสง ท าให้ผู้บริโภค
เกิดความรู้สึกว่าปริมาณที่ได้ไม่แตกต่างจากการใช้แก้วของที่ร้าน และที่ส าคัญ
บางครั้งลืมล้างแก้วน้ าทางร้านไม่มีบริการล้างแก้วน้ าให้ลูกค้าจึงไม่สะดวกใน
การใช้แก้วน้ าส่วนตัว  
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5. ปัญหาด้านความสะดวกสบายจากการที่ผู้บริโภคที่เดินทางไปท าธุระ

ข้างนอกหรือเดินทางท่องเท่ียว เพราะถ้าเป็นแก้วน้ าพลาสติกจะสามารถทิ้งได้
ทันทีเมื่อดื่มเรียบร้อยแล้ว  

6. ปัญหาด้านการรับรู้ข่าวสารและด้านการสื่อสารประชาสัมพันธ์ ซ่ึงมี
การประชาสัมพันธ์ค่อนข้างน้อย 

 
สรุปการวิจัย 

1. การศึกษาแรงจูงใจของผู้บริโภคในการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลด
ราคาเครื่องดื่มในภาพรวมอยู่ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยแรงจูงใจด้าน
สิ่งแวดล้อมมีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด (𝑥̅𝑥 = 4.13) รองลงมาคือด้านการรับรู้
ข่าวสาร (𝑥̅𝑥 = 3.77) ด้านทัศนคติ (𝑥̅𝑥 = 3.49) และด้านเศรษฐกิจ (𝑥̅𝑥 = 3.42) 
ตามล าดับ 

แรงจูงใจด้านสิ่งแวดล้อม มีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ทั้งนี้อาจเป็นผลมา
จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ที่ มาใช้บริการที่ธุรกิจคาเฟ่  อเมซอน สาขา
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร์ เป็นนักศึกษา 
สอดคล้องกับการที่สาขานี้ตั้งอยู่ในสถานศึกษา กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่ม
นักศึกษาที่มีอายุอยู่ในช่วง 18-25 ปี ได้รับความรู้เกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมจากการ
เรียนในรายวิชาต่าง ๆ จึงอาจท าให้มีความรู้ ความเข้าใจ ความตระหนักรู้ 
ส่งผลให้แสดงออกถึงพฤติกรรมการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ซ่ึงรวมถึงพฤติกรรม
การลดการใช้แก้วเครื่องดื่มพลาสติก ด้วยการน าแก้วน้ าส่วนตัวมาใช้สอดคล้อง
กับงานวิจัยของประพิธาริ์ ธนารักษ์ (2558) พบว่าผู้บริโภคในช่วงอายุ 20-30 
ปี มีการรับรู้ความเข้าใจและตระหนักถึงเรื่องภาวะโลกร้อน เนื่องจากได้รับ
ข้อมูลข่าวสารจากสื่อต่าง ๆ ที่น าเสนอเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อม อีกทั้งการที่
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ผู้บริโภคเลือกใช้แก้วน้ าส่วนตัวเพราะเห็นว่าช่วยลดภาวะโลกร้อนได้  ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของนิโลบล ตรีเสน่ห์จิต (2553) พบว่าผู้บริโภคต้องการที่
จะรักษาส่ิงแวดล้อม และมีการตอบรับสินค้าหรือบริการที่ เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อมมากขึ้น การที่ผู้บริโภคมีความตระหนักถึงปัญหาและผลกระทบจาก
ขยะพลาสติกจะมีส่วนกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดแรงจูงใจ มีความตื่นตัว และปรับ
พฤติกรรมในการใช้ทรัพยากรอย่างรู้คุณค่า การใช้แก้วน้ าส่วนตัวจึงเป็นอีกวิธี
หนึ่งที่ผู้บริโภคทุกคนจะช่วยลดปัญหาวิกฤตขยะพลาสติกจากการบริโภคในแต่
ละวัน 

ในขณะที่แรงจูงใจด้านเศรษฐกิจ มีค่าคะแนนเฉลี่ยต่ าสุด ทั้งนี้อาจเป็น
ผลมาจากกรณีศึกษาคาเฟ่ อเมซอนนั้นมีส่วนลดราคาเครื่องดื่มเพียง 5 บาท 
เป็นราคาที่ค่อนข้างน้อยเกินไป สอดคล้องกับข้อมูลเชิงคุณภาพจากการ
สัมภาษณ์ราคาส่วนลด 5 บาท เป็นราคาท่ีค่อนข้างน้อยเกินไปเมื่อเทียบกับ
ราคาค่าครองชีพในปัจจุบันที่สูงขึ้น ผู้บริโภคจึงรู้สึกว่าไม่ได้เป็นการสร้าง
แรงจูงใจในการน าแก้วน้ าส่วนตัวมาเอง ซ่ึงสอดคล้องกับวีรพงษ์ ชุติภัทร์ 
(2556) กล่าวถึงลักษณะของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายว่าเป็นกลุ่มที่มีทัศนคติแนวคิด 
และอุปนิสัยไปในทิศทางท่ีแตกต่างจากคนในยุคก่อนหน้า และคนกลุ่มนี้จะ
ชอบสินค้าที่คุ้มค่ากับราคาเงิน ค านึงถึงคุณภาพในระดับที่ตนเองต้องการใน
ราคาที่คุ้มค่าเงินมากที่สุด  

นอกจากนี้แรงจูงใจด้านทัศนคติ มีค่าเฉลี่ยซ่ึงอยู่ในระดับปานกลาง ทั้งนี้
เป็นผลมาจากผู้บริโภคที่ใช้แก้วน้ าส่วนตัวเป็นพฤติกรรมความชอบส่วนบุคคล
และยังเป็นส่วนน้อย การใช้แก้วน้ าส่วนตัวอาจเป็นกระแสช่วงเวลาหนึ่ง  
ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์  (Maslow’s hierarchy of 
human needs) อ้างอิงในศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ขั้นที่ 3 ความต้องการ
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ด้านสังคม (social needs) ท าให้เกิดพฤติกรรมต่าง ๆ เช่น การใช้สินค้าที่มี
ยี่ห้อดังหรือการซ้ือสินค้ารักษ์โลกตามบุคคลอื่นนั้นเป็นแรงจูงใจที่ไม่ใช่ขั้นสูงสุด 
ผู้บริโภคจึงเห็นว่าการใช้แก้วน้ าส่วนตัวเป็นแรงจูงใจในระดับกลางซ่ึงไม่ได้
ส่งผลต่อพฤติกรรมของตัวเอง  

2. ปัญหาและอุปสรรคในการใช้แก้วส่วนตัวลดราคาเครื่องดื่ม 
จากการศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการใช้แก้วส่วนตัวลดราคา

เครื่องดื่ม ทั้งนี้อาจเป็นผลมาจากผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายส่วนใหญ่มีปัญหา
โปรโมชั่นส่งเสริมการขายจากการน าแก้วมาเองนั้นได้รับส่วนลดน้อยกว่า
รูปแบบการส่งเสริมการขายอื่น เช่น โปรโมชั่นจากค่าใช้บริการโทรศัพท์มือถือ
ค่ายต่าง ๆ หรือโปรโมชั่นจากบัตรเครดิตท าให้ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายใช้
โปรโมชั่นส่งเสริมการขายแบบอื่นแทนการน าแก้วน้ าส่วนตัวมาเอง ซ่ึงท าให้
เห็นว่าโปรโมชั่นส่งเสริมการขายมีส่วนในการสร้างแรงจูงใจให้กับผู้บริโภคได้ 
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของสโรชา นนท์รักษานุกูล (2560) พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับโปรโมชั่นส่งเสริมการขายอย่างมาก เนื่องจากผู้บริโภคจะซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เป็นจ านวนเพิ่มขึ้นหากมีโปรโมชั่นส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ แต่ถ้า
เจอโปรโมชั่นส่งเสริมการขายที่ไม่น่าสนใจก็จะซ้ือลดน้อยลง 

นอกจากน้ีปัญหาด้านการรับรู้ข่าวสารและการส่ือสารประชาสัมพันธ์ 
อาจเป็นผลมาจากช่องทางการประชาสัมพันธ์ยังน้อย และความถี่ในการ
รณรงค์ลดแก้วเครื่องดื่มพลาสติกยังไม่ต่อเนื่อง นอกจากนี้รัฐบาลยังไม่มี
นโยบายที่จะลดการใช้แก้วเครื่องดื่มพลาสติกอย่างจริงจัง  ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจัยของประพิธาริ์ ธนารักษ์ (2558) พบว่า ผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสาร
จากสื่อต่าง ๆ ที่น าเสนอเกี่ยวกับการรณรงค์เกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมแต่การ
ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ลดโลกร้อนยังน้อยจึงท าให้ผู้บริโภคไม่ทราบ
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ข้อมูล อีกทั้งการส่งเสริมการใช้และการขายผลิตภัณฑ์ลดโลกร้อนยังไม่
แพร่หลายด้วย และงานวิจัยของอัจฉราพรรณ ลีฬพันธ์ (2557) พบว่า การ
รณรงค์การลดใช้ถุงพลาสติกอย่างจริงจังไม่มีความต่อเนื่องผู้ขายยังคงใช้
ถุงพลาสติกใส่สินค้าให้ลูกค้าและขาดการสนับสนุนจากภาครัฐ  
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
1. แรงจูงใจด้านเศรษฐกิจ มีระดับแรงจูงใจน้อยกว่าด้านอื่น ๆ ดังนั้น 

ผู้ประกอบการควรเพิ่มส่วนลดราคาเครื่องดื่มเพื่อสร้างแรงจู งใจเชิ ง
ผลประโยชน์กับกลุ่มผู้บริโภคที่ไม่เคยใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลกส่วนลดราคา
เครื่องดื่ม 

2. ผู้ประกอบการควรส่งเสริมกลุ่มผู้บริโภคที่ไม่เคยน าแก้วน้ าส่วนตัวมา
แลกส่วนลดราคาเครื่องดื่มให้มีการใช้แก้วน้ าส่วนตัวมากขึ้น เช่น เพิ่มช่อง
ทางการประชาสัมพันธ์ผ่านแหล่งข้อมูลออนไลน์มากขึ้น 

3. ผู้ประกอบการสามารถน าไปใช้วางแผนการตลาดก าหนดกลยุทธ์การ
ประกอบธุรกิจที่มีสินค้าและบริการเครื่องดื่มให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้บริโภคเป้าหมาย โดยสามารถน าผลจากงานวิจัยชิ้นนี้ไปประยุกต์ใช้ในการท า
วิจัยเพื่อหาข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับผู้บริโภคได้ 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาร้านเครื่องดื่มที่อยู่ในปั๊มน้ ามันหรือสถานที่ท่องเที่ยว 

ในบริบทเชิงพื้นที่ที่ต่างกัน 
2. ควรมีการศึกษาผู้บริโภคเจเนอเรชั่นอื่น ๆ เพิ่มเติม เนื่องจากกลุ่ม

ตัวอย่างที่ต่างกันนั้นมีความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมการใช้ชีวิตที่ต่างกัน 
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3. ควรมีศึกษาปัจจัยความส าเร็จของแนวคิดการใช้แก้วน้ าส่วนตัวแลก

ส่วนลดราคาเครื่องดื่มเพื่อเป็นประโยชน์ต่อองค์กรและผู้ประกอบการที่
เกี่ยวข้องน าไปวางแผนก าหนดกลยุทธ์ต่อไป 
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