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ABSTRACT 

This research aims to study the level of marketing innovation and the decision to repeat services at Kokoro 

Café in Samut Sakhon Province. It is a quantitative study, with a sample group consisting of 320 customers 

who have previously visited Kokoro Café. The data collection tool used is a questionnaire, and the data is 

analyzed using descriptive statistics, including frequency, percentage, mean, and standard deviation. The 

research findings indicate that customers who have previously used the services of Kokoro Café in Samut 

Sakhon Province have a strongly agree overall perception of the marketing innovation factors, with a mean 

score of 4.11. When examined by individual aspects, unique value and integrated marketing communication 

were the strongly agree. Meanwhile, customer focus, niche market targeting, product diversity, and adaptability 

were rated at a agree level. Additionally, the findings show that the level of repeat service usage decision is at 

the strongly agree level, with a mean score of 4.26. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ ศกึษาระดบันวตักรรมการตลาด และการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา รา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดั

สมุทรสาคร เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ลูกคา้ทีเ่คยมาใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร 

จํานวน 320 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา 

ไดแ้ก่ ค่าความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยมาใชบ้รกิารมรีะดบัความ

คดิเหน็ต่อปัจจยันวตักรรมการตลาดของผูใ้ชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ดา้นคุณค่าเฉพาะตวั และดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ส่วนดา้นการมุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้ ดา้นการมุ่งตลาด เฉพาะกลุ่ม ดา้นความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 

และด้านการเปลี่ยนแปลง อยู่ในระดบัมาก ผลการวจิยัยงัพบว่า ระดบัการตดัสนิใจใช้บรกิารซ้ําอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  

มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.26 

คาํสาํคญั: นวตักรรมการตลาด, ตดัสนิใจ, การซื้อซ้ํา 
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บทนํา 

“คาเฟ่” เป็นคําเรยีกทบัศพัท์ไดเ้ริม่ต้นคํามาจากประเทศฝรัง่เศส ซึ่งมคีวามหมายว่า รา้นอาหารเลก็ๆ หรอื รา้นกาแฟ

เลก็ๆ ทีทุ่กคนคุน้เคยกนั โดยปกตแิล้วรา้นคาเฟ่จะเสริฟ์กาแฟ หากรา้นไหนเสริ์ฟเฉพาะกาแฟเท่านัน้ ไม่มอีาหารร่วม

ด้วย โดยทัว่ไปจะเรียกว่า Coffee Shop ซึ่งได้รับมาจากวัฒนธรรมตะวันตก ทัง้น้ีประเทศไทยได้นําธุรกิจน้ีมา

ประยุกตใ์ชใ้หเ้ขา้กบัสงัคมไทยและวฒันธรรมไทยมากขึน้ ดว้ยรสชาตแิละการตกแต่งของรา้นทีส่ามารถสื่อถงึความเป็น

ไทย ทําให้ธุรกิจน้ีเป็นที่นิยมสําหรบัประเทศไทยอย่างมาก (Trueplookpanya, 2560) ฐานขอ้มูลจดทะเบยีนกบักรม

พฒันาธุรกจิการคา้ในปี 2566 มผีูป้ระกอบการธุรกจิประเภทภตัตาคาร/ รา้นอาหาร (Restaurants) เป็นการใหบ้รกิาร

จดัหาอาหารและเครื่องดื่ม โดยจดัเตรยีมไวพ้รอ้มบรโิภคและใหบ้รกิารสิง่อํานวยความสะดวกทีห่ลากหลาย อาท ิการ

บรกิารแบบมหีรอืไม่มทีีนั่ง่ การให้บรกิารแบบใหนั้ง่โต๊ะหรอืบรกิารตนเอง การให้รบัประทานที่ร้านหรอืนํากลบั เช่น 

รา้นอาหาร คาเฟ่ เคาน์เตอร ์จาํนวน 321,096 รา้น เป็นสดัส่วนสงูถงึรอ้ยละ 84.0 ของจาํนวนธุรกจิใหบ้รกิารอาหารและ

เครื่องดื่มทัง้หมดของไทย (ศูนย์วิจ ัยกรุงศรี, 2567) อย่างไรก็ตามที่ผ่านมามีร้านคาเฟ่จํานวมากที่ต้องปิดตัวลง 

เน่ืองจากปัจจุบนัต่างม ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจในธุรกจิคาเฟ่มากยิง่ขึน้ นอกจากเป็นผลมาจากการแขง่ขนัในตลาด

ทีสู่ง แล้ว ส่วนหน่ึงยงัเกดิจากการทีพ่ฤตกิรรมและความต้องการของผูบ้รโิภคเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเรว็ จากกระแส

ความนิยมของคาเฟ่รปูแบบใหม่ๆ  (นิโลบล ยิง่แจ่มศริ,ิ 2565)  

จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่านวตักรรมการตลาดมคีวามสําคญัต่อธุรกจิในหลายด้าน เน่ืองจากช่วยสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขนัในตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วและมีการแข่งขนัสูง การนําแนวคิดใหม่ๆ หรือ

กระบวนการทางการตลาดทีส่รา้งสรรค์เขา้มาใช ้ไม่เพยีงช่วยใหธุ้รกจิสามารถปรบัตวัเขา้กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้

แต่ยงัช่วยเสรมิสรา้งคุณค่าของแบรนด์และเพิม่มูลค่าใหก้บัสนิคา้และบรกิาร นวตักรรมการตลาดช่วยใหธุ้รกจิสามารถ

เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น ผ่านการใช้เทคโนโลยีดิจิทัลและข้อมูลเชิงลึกเพื่อวิเคราะห์

พฤติกรรมผูบ้รโิภค นอกจากน้ียงัส่งเสรมิให้เกิดการสร้างความแตกต่างในตลาด ทําให้สนิค้าและบรกิารของธุรกจิมี

เอกลกัษณ์ทีโ่ดดเด่นและยากต่อการเลยีนแบบ ทัง้น้ีการพฒันานวตักรรมการตลาดยงัช่วยเสรมิสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ี

ระหว่างธุรกจิกบัลูกคา้ โดยการนําเสนอประสบการณ์ทีต่อบสนองความต้องการของลูกคา้ในรูปแบบทีแ่ปลกใหม่และ

น่าสนใจ เช่น การใชก้ลยุทธก์ารตลาดแบบเฉพาะบุคคล (Personalized Marketing) ทีช่่วยใหลู้กคา้รูส้กึถงึความสาํคญั

และความใกล้ชดิกับแบรนด์มากยิง่ขึ้น การประยุกต์ใช้นวตักรรมการตลาดยงัช่วยเพิม่ประสิทธภิาพในการจดัการ

ทรพัยากรขององคก์ร เช่น การลดตน้ทุนในการสื่อสารการตลาด หรอืการเพิม่ประสทิธภิาพของช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดงันัน้นวตักรรมการตลาดถอืเป็นเครื่องมอืสําคญัทีช่่วยใหธุ้รกจิสามารถปรบัตวั สรา้งความแตกต่าง และเตบิโตอย่าง

ยัง่ยนืในสภาพแวดลอ้มทางธรุกจิทีม่กีารเปลีย่นแปลงตลอดเวลา (Kotler & Keller, 2012; Chang, 2023) ผูว้จิยัในฐานะ

ทีม่คีวามเกี่ยวขอ้งกบัธุรกจิคาเฟ่ จงึสนใจทีจ่ะศกึษาระดบันวตักรรมการตลาด และระดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา รา้น

โคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร เพื่อนํามาเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกจิใหม้ขีดีความสามารถในการแข่งขนัและ

การดาํเนินธุรกจิอย่างยัง่ยนื 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ผูว้จิยัไดท้บทวนแนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการวจิยั ดงัน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบันวตักรรมการตลาด 

มนัีกวชิาการไดศ้กึษาและใหค้วามหมายของนวตักรรมการตลาดไว ้ดงัน้ี 

Kotler & Keller (2012) กล่าวว่า นวตักรรมการตลาด (Innovative Marketing) หมายถงึ ความคดิหรอืจนิตนาการใหม่

เกีย่วกบักลยุทธข์องบรษิทัผูบ้รหิารทุกระดบัควรส่งเสรมิแนวความคดิใหม่ 

Chang (2023) ไดใ้หค้วามหมายของนวตักรรมไวว้่า นวตักรรม หมายถงึ การเปลีย่นไปหรอืเปลีย่นแปลงทีกํ่าลงัเกดิขึน้

เป็นสิง่ใหม่และองคก์รยอมรบัเอาไปใช ้
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สาํนักงานนวตักรรมแห่งชาต ิ(2552) ไดใ้หค้วามหมายของนวตักรรมไวว้่า นวตักรรม หมายถงึ สิง่ใหม่ทีเ่กดิจากการใช้

ความรู ้รวมถงึความคดิสรา้งสรรคท์ีม่ปีระโยชนต่อเศรษฐกจิและสงัคม 

สมญัญา คงศรแีก้ว และศศวิมิล สุขบท (2556) ไดใ้หค้วามหมายของนวตักรรมไวว้่า นวตักรรม หมายถงึ การทีส่ิง่ใหม่

หรอืของใหม่ทีจ่ะสามารถสรา้งความพอใจใหแ้ก่ตวัผูบ้รโิภคไม่ว่าจะเป็นออกสนิคา้ใหม ่เพื่อทีจ่ะสนองความตอ้งการของ

ผูบ้รโิภคเพื่อทีจ่ะขยายกลุ่มและเพิม่จาํนวนกลุ่มเป้าหมายทีว่างไวใ้หก้วา้งขึน้ 

เขมกิา สอนสมนึก (2563) ไดใ้หค้วามหมายของนวตักรรมการตลาด หมายถงึ รูปแบบทางการตลาดทีม่กีารปรบัปรุง

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพื่อช่วยใหธุ้รกจิสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคในปัจจุบนั 

ช่วยเพิม่ความสามารถในการแขง่ขนั ทาํใหธุ้รกจิอยูร่อดและเป็นผูนํ้าในตลาด 

จากนิยามทีไ่ดก้ล่าวมาสามารถสรุปไดว้่า นวตักรรมการตลาด หมายถงึ กระบวนการพฒันาการตลาดทีมุ่่งปรบัปรุงส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพื่อเสรมิสรา้งศกัยภาพในการแข่งขนัและความอยู่รอดของธุรกจิภายใต้ความ

ทา้ทายทางเศรษฐกจิในปัจจุบนั โดยนวตักรรมการตลาดช่วยสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัอย่างยัง่ยนื ผ่านความ

แตกต่างและการใชก้ลยุทธผ์ูนํ้าดา้นตน้ทุนเป็นพืน้ฐาน 

องคป์ระกอบของนวตักรรมการตลาด 

บุญสม ลชียากติตกิร (2558) กล่าวว่า นวตักรรมการตลาดเขา้ช่วย ในการพฒันาและสรา้งความเปรยีบในการแข่งขนั

แบบยัง่ยนืบนพื้นฐานของความแตกต่างและกลยุทธ์ ผู้นําด้านต้นทุน โดยนวตักรรมการตลาดประกอบไปด้วย 5 

องคป์ระกอบ คอื คุณค่าเฉพาะตวั (Unique Proposition) การมุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้ (Customer Focus) การมุ่งตลาดเฉพาะ

กลุ่ม (Market Focus) ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Product Variety) และการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

(Integrated Marketing Communication) 

Michele, Audrey, & David (2009) ได้ทําการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวข้องกับนวัตกรรมการตลาดในธุรกิจขนาดย่อม 

(SMEs) โดยในงานวจิยัพบว่า องคป์ระกอบสาํคญัสาํหรบันวตักรรมการตลาดในธุรกจิขนาดย่อม (SMEs) ประกอบดว้ย 

1) คุณค่าเฉพาะตวั (Unique Proposition) คอื สิ่งที่เป็นเอกลกัษณ์และความที่ไม่เป็นตามแบบแผนเดิมที่เคยมมีามี

คุณค่าเฉพาะตวัไม่ซ้ําใคร ซึ่งคุณค่าเฉพาะตวัน้ีเป็นการสรา้งมูลค่าเพิม่ทางการตลาดทีจ่ะช่วยใหบ้รรลุความไดเ้ปรยีบ

ทางการแข่งขนั กจิกรรมทางการตลาดสามารถสรา้งนวตักรรมขัน้สูงไดซ้ึ่งไม่ไดข้ึน้อยู่กบัความคดิรเิริม่ใหม่เพยีงอย่าง

เดยีว แต่ยงัสามารถปรบัเปลีย่นแนวคดิหรอืการปฏบิตัทิีท่าํอยู่ในปัจจุบนั เพื่อจะสรา้งใหเ้กดิคุณค่าเฉพาะตวั  

2) การมุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้ (Customer Focus) คอื ความพงึพอใจของลูกคา้และการกําหนดเป้าหมายของลูกคา้เป็นสิง่

สาํคญัในการจะนําไปสู่ความสําเรจ็ทางธุรกจิ โดยตอ้งยดึลูกคา้เป็นศูนย์กลางเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ 

โดยมุ่งเน้นไปทีก่ารสรา้งความพงึพอใจใหเ้กดิขึน้แก่ลูกคา้  

3) การมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม (Market Focus) คอื การยดึตลาดเป็นศูนยก์ลาง โดยก่อนจะตดัสนิใจเลอืกจบัตลาดไหนเพือ่

จําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้กับกลุ่มคนเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ต้องอาศยัการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม ปัจจยัต่างๆ 

วสิยัทศัน์ และประสบการณ์ เพื่อจะนําไปสู่การเป็นผูนํ้าตลาดและผลกําไรทีต่ามมา การนํานวตักรรมมาใชใ้นธุรกจิถอื

เป็นการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัแบบยัง่ยนื ซึง่เป็นปัจจยัสาํคญัในการอยู่รอดของธุรกจิ ความสาํเรจ็ การทาํ

กําไร และการเตบิโตทางธุรกจิในระยะยาว 

4) การเปลี่ยนแปลง (Modification) คอื องค์กรมสีามารถในการเปลี่ยนแปลงสายการผลติจากรูปแบบเดมิทีต่้องผลติ 

ครัง้ละมากๆ ไปสู่การผลติรปูแบบใหม่ทีเ่ป็นไปตามความตอ้งการลูกคา้เฉพาะ เช่น การรบัผลติตาม Order ทีส่ัง่ 

5) ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์(Product Variety) คอื การพฒันาต่อยอดผลติภณัฑ ์เป็นสิง่ทีท่าํธุรกจิมคีวามเจรญิ 

กา้วหน้าขึน้อย่างต่อเน่ือง ดงันัน้ตอ้งหาแนวทางการตอ่ยอดใหก้บัผลติภณัฑอ์ยู่อย่างสมํ่าเสมอ คอื สรา้งผลติภณัฑใ์หม่

ที่รองรบักับผลิตภัณฑ์ตัวหลกั, สร้าง ผลิตภัณฑ์ใหม่โดยต่อยอดจากคุณสมบตัิของผลติภัณฑ์เดิม, มองไปที่ความ

ตอ้งการของตลาด และ นําเสนอผลติภณัฑท์ีค่ดิคน้ขึน้มาใหม่  
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6) การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) คอื การใชช้่องทางในการโฆษณาและ

ประชาสมัพนัธร่์วมกนัหลายๆช่องทางเพื่อสรา้งการรบัรูแ้ละยอมรบัผลติภณัฑใ์หแ้ก่ลูกคา้ 

กล่าวโดยสรุป นวตักรรมการตลาดมบีทบาทสําคญัในการพฒันาและสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัอย่างยัง่ยืน

ใหก้บัองคก์รธุรกจิ โดยนวตักรรมการตลาดประกอบดว้ยองคป์ระกอบหลกัทีมุ่่งเน้นการสรา้งคุณค่าและตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้อย่างมปีระสทิธภิาพ ประกอบดว้ย คุณค่าเฉพาะตวั, การมุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้, การมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม, 

ความหลากหลายของผลติภณัฑ,์ การเปลีย่นแปลง (Modification) และการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการซื้อซํา้ 

มนัีกวชิาการไดศ้กึษาและใหค้วามหมายของการซื้อซ้ําไว ้ดงัน้ี 

Hellier et al. (2003) กล่าวว่า การซื้อซ้ําเป็นลกัษณะการซื้อผลติภณัฑ์ส่วนบุคคลซ้ําอกีครัง้ โดยมาจากบรษิทัผูผ้ลติเดมิ 

การตดัสนิใจซื้อครัง้แรกมกัจะเป็นขอ้กําหนดในการซื้อซ้ําในครัง้ถดัไป 

Gounaris et al. (2010) ใหค้วามหมายของ การซื้อซ้ํา หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคพจิารณาผลติภณัฑ์หรอืบรกิารมาเป็น

ระยะเวลาหน่ึงแลว้ โดยทาํการซื้อซ้ําอย่างต่อเน่ือง 

Kim et al. (2012) กล่าวว่า การซื้อซ้ําเป็นการซื้อผลติภณัฑ์หรือการรบับรกิารจากผู้ผลติรายเดมิ อนัเป็นผลมาจาก

ความพงึพอใจในตวัผลติภณัฑ์หรอืการบรกิาร ซึ่งเกิดขึน้จากการซื้อครัง้แรก โดยอาจเกี่ยวขอ้งกบัหลายปัจจยัของ

ผูบ้รโิภคเอง 

วรสัสญิา ศุภธนโชตพิงศ ์(2562) กล่าวไวว้่า การซื้อซ้ํา คอื การทีลู่กคา้มคีวามต้องการใช ้บรกิารหรอืกระทาํซ้ําอกีครัง้

หน่ึงหลงัจากการใชบ้รกิารในครัง้แรกไปแล้ว หรอืการใช้บรกิารอีกครัง้ใน อนาคต และบอกเล่าถงึคุณประโยชน์หรอื

ประสบการณ์ดจีากการใชบ้รกิารนัน้ๆ 

ณฐมน บวัพรมม ีและคณะ (2565) ใหค้วามหมายของ การซื้อซ้ํา หมายถงึ การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์หรอืบรกิารกบั

ผูผ้ลติรายเดมิ เน่ืองจากไดร้บัผลจากความพงึพอใจในตวัผลติภณัฑแ์ละบรกิารมาแลว้ระยะเวลาหน่ึง 

จากนิยามทีไ่ดก้ล่าวมาสามารถสรุปไดว้่า การซื้อซ้ํา หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑห์รอืใชบ้รกิาร

จากผูผ้ลติรายเดมิอกีครัง้ ซึ่งมกัเกดิจาก ความพงึพอใจในการซื้อครัง้แรก และอาจไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัต่างๆ เช่น 

คุณภาพผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืประสบการณ์ทีด่ใีนการใชบ้รกิารก่อนหน้าน้ี การซื้อซ้ําอาจเป็นพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้อยา่ง

ต่อเน่ืองเมื่อผูบ้รโิภคพจิารณาและไวว้างใจในผลติภณัฑห์รอืบรกิารของผูผ้ลติเดมิ โดยบางครัง้อาจมผีลต่อการแนะนํา

หรอืบอกต่อเกีย่วกบัคุณประโยชน์ของสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 

 

ระเบียบวิธีวิจยั 

1) ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี ไดแ้ก่ ลูกคา้ทีเ่คยมาใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร จํานวน 1,595 คน 

(รา้นโคโคโระ คาเฟ่, 2567) ผูว้จิยัใชว้ธิกีารกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูร

ของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1970 อา้งถงึใน กลัยา วาณิชบญัชา, 2557) ทีร่ะดบันัยสาํคญั .05 จากการคาํนวณขนาด

กลุ่มตวัอย่าง ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 320 คน 

2) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

ผูว้จิยัไดค้ดัเลอืกมาตรวดัจากงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ซึง่มาตรวดัดงักล่าวเป็นมาตรวดัทีผ่่านการใชจ้ากนักวจิยัมาแลว้ โดย

เลือกเฉพาะมาตรวัดที่มีค่าความน่าเชื่อถือในระดับค่อนข้างสูง พิจารณาจากค่าสัมประสิทธิค์รอนบาค อัลฟา 

(Cronbach’ s Alpha) ที่มีค่ามากกว่า 0.6 ผู้วิจ ัยนําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปให้ผู้เชี่ยวชาญจํานวน 3 ท่าน เพื่อ

ตรวจสอบความตรงเชงิเน้ือหา (Content validity) จากนัน้นําไปทดลองใช้กบัประชากรที่มลีกัษณะใกล้เคยีงกบักลุ่ม

ตวัอย่างจํานวน 30 คน และนําขอ้มูลทีไ่ดม้าวเิคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัไดค่้า

สมัประสทิธิ ์ครอนบาค อลัฟา เท่ากบั .947 และรายขอ้เท่ากบั .701-.980 
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3) การเกบ็รวบรวมขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 

ผู้วิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยส่งแบบสอบถามทางออนไลน์ให้กบักลุ่มตวัอย่าง ผลปรากฏว่าสามารถเก็บข้อมูลได้ครบ 

ทุกราย การวเิคราะห์ขอ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา ใชอ้ธบิายขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการหาค่าความถี ่

ร้อยละ ส่วนการวเิคราะห์ระดบันวตักรรมการตลาด และระดบัการตดัสนิใจใช้บรกิารซ้ํา ร้านโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดั

สมุทรสาคร โดยการหาค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

ทัง้น้ี บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงจากวตัถุประสงค์ของงานวจิยัเรื่อง นวตักรรมการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา 

รา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร โดยมตีวัแปรอสิระไดแ้ก่ นวตักรรมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นคุณค่าเฉพาะตวั 

ดา้นการมุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้ ดา้นการมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม ดา้นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์ดา้นการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา ร้านโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร ผลการวจิยัของ

บทความน้ีเพื่อใหท้ราบถงึรายละเอยีดของระดบันวตักรรมการตลาด และระดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา รา้นโคโคโระ 

คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

ผลการวิจยั 

ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คดิเป็นร้อยละ 66.30 มอีายุระหว่าง 21-30 ปี คดิเป็นร้อยละ 

37.80 ส่วนใหญ่จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 71.90 และมรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท 

คดิเป็นรอ้ยละ 45.90 

ผลการศกึษาระดบันวตักรรมการตลาด และระดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา รา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร มี

รายละเอยีดดงัแสดงในตารางที ่1-2 

 

ตารางท่ี 1 ผลการวเิคราะหร์ะดบันวตักรรมการตลาด ของลูกคา้ทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร 

นวตักรรมการตลาด 
ระดบั 

X� S.D. แปลผล 

1) ดา้นคุณค่าเฉพาะตวั 4.37 0.564 มากทีสุ่ด 

2) ดา้นการมุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้ 4.17 0.552 มาก 

3) ดา้นการมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม 4.16 0.642 มาก 

4) ดา้นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์ 4.09 0.577 มาก 

5) ดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 4.23 0.634 มากทีสุ่ด 

6) ดา้นการเปลีย่นแปลง 4.06 0.549 มาก 

ภาพรวมนวตักรรมการตลาด 4.11 0.503 มาก 

 

จากตารางที ่1 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็เกี่ยวกบัระดบันวตักรรมการตลาดของลูกคา้ทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ 

คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (x� = 4.11) หากพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านคุณค่า

เฉพาะตวั มค่ีาเฉลี่ยความคดิเหน็สูงสุดเป็นลําดบัแรก อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (x� = 4.37) รองลงมาคอื ดา้นการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (x� = 4.23) ดา้นการมุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้ อยู่ในระดบัมาก (x� = 4.17) ดา้น

การมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม อยู่ในระดบัมาก (x� = 4.16) ดา้นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก (x� = 4.09) 

และดา้นการเปลีย่นแปลง อยู่ในระดบัมาก (x� = 4.06) ตามลําดบั 
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ตารางท่ี 2 ผลการวเิคราะหร์ะดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา รา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร 

การตดัสินใจใช้บริการซํา้ ร้านโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร 
ระดบั 

X� S.D. แปลผล 

1) หากมโีอกาสจะกลบัมาใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ อกีครัง้ 4.16 0.754 มาก 

2) มคีวามสนใจเมนูอื่นๆ ของรา้นโคโคโระ คาเฟ่ ทีย่งัไม่เคยรบัประทาน 4.23 0.697 มากทีสุ่ด 

3) จะยงัคงกลบัมาใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ แมว้่าบรเิวณใกลเ้คยีงกนัจะ

มรีา้นคาเฟ่ เปิดใหม ่

4.47 0.618 มากทีสุ่ด 

4) จะยงัคงกลบัมาใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ แมว้่าในอนาคตจะมกีาร

ปรบัราคาเพิม่ขึน้ 

4.17 0.671 มาก 

ภาพรวมการตดัสินใจใช้บริการซํา้ 4.26 0.566 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดบัการตัดสินใจใช้บริการซ้ํา ร้านโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดั

สมุทรสาคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (x� = 4.26) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า จะยงัคงกลบัมาใชบ้รกิารรา้น

โคโคโระ คาเฟ่ แมว้่าบรเิวณใกลเ้คยีงกนัจะมรีา้นคาเฟ่ เปิดใหม่ มค่ีาเฉลีย่ความคดิเหน็สงูสุดเป็นลําดบัแรก อยู่ในระดบั

มากทีสุ่ด (x� = 4.47) รองลงมาคอื มคีวามสนใจเมนูอื่นๆ ของรา้นโคโคโระ คาเฟ่ ทีย่งัไม่เคยรบัประทาน อยู่ในระดบั

มากที่สุด (x� = 4.23) จะยงัคงกลบัมาใช้บรกิารร้านโคโคโระ คาเฟ่ แม้ว่าในอนาคตจะมกีารปรบัราคาเพิม่ขึ้น อยู่ใน

ระดบัมาก (x� = 4.17) และหากมโีอกาสจะกลบัมาใช้บรกิารร้านโคโคโระ คาเฟ่ อีกครัง้ อยู่ในระดบัมาก (x� = 4.16) 

ตามลําดบั 

 

อภิปรายผล 

ผลการศกึษาระดบัความคดิเห็นต่อปัจจยันวตักรรมการตลาดของผู้ใชบ้รกิารร้านโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบันวตักรรมการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็น

รายด้าน พบว่า ด้านคุณค่าเฉพาะตวั มค่ีาเฉลี่ยความคดิเหน็สูงสุดเป็นลําดบัแรก อยู่ในระดบัมากที่สุด รองลงมาคอื 

ดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดา้นการมุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้ อยู่ในระดบัมาก ดา้นการมุ่ง

ตลาดเฉพาะกลุ่ม อยู่ในระดบัมาก ดา้นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก และดา้นการเปลี่ยนแปลง อยู่

ในระดบัมาก สอดคล้องกบังานวจิยัของจดิาภา ผรติาฤทธ,ิ ปรเมษฐ์ แสงอ่อน และทวปี พรหมอยู่ (2565) ศกึษาเรื่อง 

นวตักรรมการตลาด และการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ทีส่่งผลต่อความภกัดขีองลูกคา้รา้นกาแฟบรูแบร์ ผลการวจิยัพบว่า 

นวตักรรมการตลาดทีส่่งผลต่อความภกัดขีองลูกค้าร้านกาแฟ บรูแบร์ คอื ด้านคุณค่าเฉพาะตวัเป็นปัจจยัทีส่่งผลต่อ

ความภกัดขีองลูกคา้รา้นกาแฟบรแูบรม์ากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นการมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม  

ผลการศกึษาความคดิเหน็เกีย่วกบัระดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา รา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร พบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ํา รา้นโคโคโระคาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาคร โดยภาพรวมอยู่

ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า จะยงัคงกลบัมาใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ แมว้่าบรเิวณใกล้เคยีง

กนัจะมรีา้นคาเฟ่ เปิดใหม่ มค่ีาเฉลี่ยความคดิเหน็สูงสุดเป็นลําดบัแรก อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาคอื มคีวามสนใจ

เมนูอื่นๆ ของรา้นโคโคโระ คาเฟ่ ทีย่งัไม่เคยรบัประทาน อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด จะยงัคงกลบัมาใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ  

คาเฟ่ แมว้่าในอนาคตจะมกีารปรบัราคาเพิม่ขึน้ อยู่ในระดบัมาก และหากมโีอกาสจะกลบัมาใชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ 

อกีครัง้ อยู่ในระดบัมาก ตามลําดบั สอดคล้องกบัแนวคดิของ วรสัสญิา ศุภธนโชตพิงศ ์(2562) กล่าวไวว้่า การซื้อซ้ํา 

คอื การทีลู่กคา้มคีวามตอ้งการใช ้บรกิารหรอืกระทาํซ้ําอกีครัง้หน่ึงหลงัจากการใชบ้รกิารในครัง้แรกไปแลว้ หรอืการใช้

บรกิารอกีครัง้ในอนาคต และบอกเล่าถงึคุณประโยชน์หรอืประสบการณ์ดจีากการใชบ้รกิารนัน้ๆ 

 



[8] 

ข้อเสนอแนะ 

การวจิยัครัง้น้ีพบว่า ระดบัความคดิเหน็ของผูใ้ชบ้รกิารรา้นโคโคโระ คาเฟ่ จงัหวดัสมุทรสาครต่อนวตักรรมการตลาด 

ดา้นคุณค่าเฉพาะตวั และดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่ค่ีาเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เป็นขอ้ดทีีส่ามารถ

สรา้งความแตกต่างไดด้ว้ยการสรา้งความแตกต่างและตอบโจทยลู์กคา้อย่างต่อเน่ือง การรกัษาคุณภาพและมาตรฐานที่

ด ีพรอ้มทัง้สื่อสารคุณค่าเหล่าน้ีอย่างมปีระสทิธภิาพผ่านช่องทางทีห่ลากหลาย จะช่วยสรา้งความสมัพนัธร์ะยะยาวกบั

ลูกคา้ และส่งเสรมิการเตบิโตทีม่ ัน่คงของรา้นในระยะยาว 
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