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บทคัดย่อ   
    การวิจยันีม้ีวตัถปุระสงคเ์พื่อศกึษาความสมัพนัธแ์ละผลกระทบของนวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บัความส าเรจ็ธุรกิจ
ของรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยใช้แบบสอบถามลงเก็บกับผูป้ระกอบการและแบบสอบถามออนไลนเ์ป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง  จ านวน 400 คน  ซึ่งเป็นผู้ประกอบการธุรกิจร้านคาเฟ่ในเขตภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ t-test , การวิเคราะหส์หสมัพนัธพ์หคุณู  และการวิเคราะหค์วามถดถอย
แบบพหุคูณ ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการวิจัย  พบว่า 1) ผูป้ระกอบการ มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกับนวตักรรมการตลาด
สมยัใหม ่ ของธุรกิจรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือโดยรวม ดา้นการสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัผูบ้รโิภค ดา้นการท าให้
ผูบ้รโิภคเขา้ถึงสนิคา้ไดง้่ายขึน้ ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสนิคา้หรือบรกิารอยูใ่นระดบัมาก ความส าเรจ็ในการประกอบธุรกิจ ของ
ธุรกิจรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือโดยรวม ดา้นกระบวนการ ดา้นการเรยีนรูแ้ละการพฒันา   และดา้นการเงิน มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมาก  2)ผู้ประกอบการที่มีเพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกับนวัตกรรมการตลาดสมัยใหม่กับ
ความส าเรจ็ธุรกิจ โดยรวม ไม่แตกต่างกนั และ 3) นวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสินคา้หรือบริการ ดา้น
การท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าง่ายยิ่งขึน้ และด้านการท าให้ผู้บริโภคเป็นลูกค้าประจ า มีความสัมพันธ์และผลกระทบต่อ
ความส าเร็จธุรกิจ โดยรวม ดงันัน้  ผูป้ระกอบการธุรกิจรา้นคาเฟ่ ควรมีการสง่เสริมนวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ในดา้นการสรา้ง
คุณค่าในการใหบ้ริการ การท าใหลู้กคา้เขา้ถึง และการสรา้งความพึงพอใจสามารถเป็นลูกคา้ประจ าธุรกิ จรา้นคาเฟ่ไดอ้ย่าง
ตอ่เนื่องและประสบความส าเรจ็ทางทางการด าเนินธุรกิจตลอดไป 
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Abstract   

    This research examined the relationship between of Marketing New Marketing Innovation on Business 
Success on Café in the Northeast. By using questionnaires collected from entrepreneurs and online questionnaires as 
tools to collect data from a sample group of 400 people.  who is a cafe business operator in the Northeastern region. 
The statistics used in data analysis include t-test, multiple correlation analysis, and multiple regression analysis. In 
testing the hypothesis, 1)  Entrepreneurs have opinions on modern marketing innovations of cafe businesses in the 
Northeastern region as a whole, in terms of creating a good experience for consumers, making it easier for consumers 
to access products, and creating value for products or services at a high level. The success overall of the cafe business 
in the Northeast region, in terms of process, learning and development, and finance, has a high level of opinion. 2) the 
research results found that entrepreneurs with different genders had different opinions about modern marketing 
innovation and overall business success. Correlation and impact analysis as follows: 3) Modern marketing innovations 
in terms of creating value for products or services, making it easier for consumers to access products, and making 
consumers become regular customers have relationships and impacts on overall business success. Therefore, cafe 
business operators should promote modern marketing innovations in terms of creating value in service, making 
customers accessible, and creating satisfaction so that they can become regular customers of the cafe business 
continuously and achieve business success forever. 
 
Keywords :  Marketing Innovation, Business Success ,Cafe , Northeast 
 
1. บทน า   
   ในปี 2568 คาดวา่ ธุรกิจรา้นอาหารและเครื่องดื่มมีมลูคา่ตลาดอยูท่ี่ 657,000 ลา้นบาท เติบโต 4.6% แตเ่ป็นอตัราการ
เติบโตที่ชะลอตวัจากปี 2567 การเติบโตของธุรกิจไดร้บัปัจจยัสนบัสนนุส าคญัจากภาคการท่องเที่ยวทัง้การเดินทางท่องเที่ยวคน
ไทยและชาวต่างชาติที่คาดว่ายงัเติบโตตอ่เนื่อง จากขอ้มลูของกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา พบว่า การใชจ้่ายดา้นอาหารและ
เครือ่งดื่มของนกัทอ่งเที่ยวมีมลูคา่สงูเป็นอนัดบั 2 ของการใชจ้่ายในการเดินทางทอ่งเที่ยวทัง้หมด (ศนูยว์ิจยักสกิรไทย, 2568) การ
สรา้งความบรกิาร สรา้งความประทบัใจ ผูป้ระกอบการหรอืธุรกิจขาดในเรือ่งของการบรหิารตน้ทนุและก าไร โดยทกุวนันีพ้ฤติกรรม
ลกูคา้เปลี่ยนเร็วตอ้งอปัเดตเมนใูหเ้ขา้กบัเทรนดห์รือสถานการณเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการลกูคา้หรือนกัท่องเที่ยว  นอกจากนี ้
การเติบโตของมูลค่าตลาดยงัเป็นผลมาจากราคาที่ปรบัสงูขึน้ตามภาวะแนวโนม้ตน้ทุนทางธุรกิจที่ปรบัตวัสงูขึน้ รวมไปถึงการ
ขยายสาขาของผูป้ระกอบการและกลยทุธก์ารตลาดกระตุน้ใหร้ายไดต้่อครัง้การสั่งอาหารเพิ่มขึน้  (อมรทิพย ์สกนธวฒัน ์และธีรา 
เอราวณั, 2567) ดงันัน้ผูป้ระกอบการตอ้งน ากลยทุธห์รือเทคนิคต่างๆ เขา้มาช่วยเพื่อเป็นแนวทางของการวดัการด าเนินงานของ
ธุรกิจใหม้ีประสทิธิภาพดว้ยปัจจยัการวดัตา่งๆ ตอ่ไป 
   นวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ (Modern Marketing Innovation) เป็นปัจจยัและแนวคิดทางดา้นการตลาดยคุใหมท่ี่จะ
เนน้การพฒันาเพื่อตอบโจทยใ์นความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อใหต้รงตามความตอ้งการมากที่สดุ มีการปรบัเปลี่ยน โดยเนน้การ
สื่อสารจากทางฝ่ังลกูคา้มาช่วยท าการตลาด แทนที่จะเนน้การสื่อสารออกจากตวัสินคา้แบบเดิม 4Es โดยใช ้E ซึ่งเป็นตวัหนา้ของ
เรือ่งที่สนใจ ไดแ้ก่ แนะน าประสบการณ ์(Experience) การก าหนดราคาที่คณุคา่ (Exchange) การเขา้ถึงและการตอบสนองในทกุ
ที่ (Everywhere) การท าใหเ้ป็นลกูคา้ประจ าและการเผยแพร ่(Evangelism) มาใชก้ าหนดหวัเรือ่งส  าคญัที่ธุรกิจควรน ามาพิจารณา
ถึงความพรอ้มและใชเ้ป็นแนวด าเนินการทางธุรกิจ (เกียรติพงษ์ อดุมธนะธีระ, 2562) 
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   ความส าเร็จที่มีต่อธุรกิจ (Business Success) ปัจจัยแห่งความส าเร็จเป็นสิ่งส  าคญัต่อการบรรลเุป้าหมายของธุรกิจ 
หนึ่งในปัจจยัส าคญัที่ส่งผลโดยตรงต่อการด าเนินธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จไดน้ัน้ คือ ผูป้ระกอบการ ซึ่งเ ป็นผูก้  าหนดทิศทาง
นโยบาย และเป็นผูข้บัเคลื่อนองคก์รไป สูเ่ป้าหมายที่วางไว ้ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจึงควรมีแนวทางการ
ด าเนินงานท่ีดี มีความพรอ้มในการพฒันาและสรา้งความกา้วหนา้น าไปสูค่วามส าเร็จของธุรกิจ ซึ่งประกอบไปดว้ย   ดา้นความ
เป็นไปดา้นการเงิน (Financial Performance)  ดา้นการสนองตอบความตอ้งการลกูคา้ (Need) ดา้นกระบวนการการสรา้งสินคา้
และบริการให้มีคุณภาพ (Building Quality Products Services) ด้านการส่ง เสริมนวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์ 
(Encouraging Innovation and Creativity)  (ปัทมา อินทรจนัทร,์ 2562) 
   จากเหตผุลที่กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ผูว้ิจัยจึงสนใจในการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างนวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บั
ความส าเร็จธุรกิจของรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เพื่อทราบแนวทางการพฒันานวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บั
ความส าเร็จที่มีต่อธุรกิจมีความส าคญัต่อกันหรือไม่อย่างไร และจะส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจหรือการลงทุนธุรกิจรา้นคาเฟ่ใหม้ี
ความสามารถในการใชน้วตักรรมการตลาดสมยัใหมไ่ดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสทิธิภาพมากยิ่งขึน้ อนัน าไปสูค่วามส าเรจ็ในการ
ด าเนินธุรกิจตอ่ไป 
 
2. เอกสารงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องและสมมุตฐิานของการวิจัย   
   2.1 แนวคิดเกี่ยวกับนวัตกรรมการตลาดสมัยใหม่ 
    ธุรกิจสินคา้และบริการที่ไดใ้ชใ้นการศึกษาคน้ควา้ครัง้นี ้คือ ทฤษฎีนวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ (4Es) ในการก าหนด
กลยทุธก์ารตลาดแนวใหมข่ึน้มาเพื่อเป็นเครือ่งมือใชค้วบคูไ่ปกบัหลกัการตลาดในแนวเดิม เกิดกลยทุธก์ารตลาด 4Es โดยใช ้E ซึง่
เป็นตัวหน้าของเรื่องที่ผู้วิจัยสนใจ ได้แก่ แนะน าประสบการณ์ (Experience) การก าหนดราคาที่มีคุณค่า (Exchange) การ
ตอบสนองในทกุที่ (Everywhere) การเผยแพร ่(Evangelism) มาใชก้ าหนดหวัเรือ่งส  าคญัที่ธุรกิจควรน ามาพิจารณาถึงความพรอ้ม
และใชเ้ป็นแนวด าเนินการทางธุรกิจ มีการแบง่ออกเป็น 4 สว่น ไดแ้ก่ (อญัพชัร ์พงษ์อภิสทิธ์ิ, 2564)    
   1. การสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัผูบ้ริโภค (Customer Experience) เป็นแนวคิดที่เปลีย่นมาจากการแนะน าขอ้ดีของ
สนิคา้ ใหม้าเป็นเป็นการแนะน าประสบการณท์ี่ผูใ้ชไ้ดร้บั หรอืหลงัจากที่ไดใ้ชผ้ลติภณัฑเ์ราแลว้ท าใหผู้ใ้ชร้กัในผลลพัธท์ี่มีและเกิด
ความภาคภมูิใจที่ไดใ้ชผ้ลติภณัฑข์องเรา 
   2. การสรา้งคณุค่าใหก้บัสนิคา้หรือบริการ (Customer Exchange) เป็นราคาในท่ีนีไ้ม่ไดม้ีการก าหนดมาจากแนวคิด
ตน้ทนุสนิคา้แบบเดิม คือ การคิดตน้ทนุในการผลติแลว้คอ่ยบวกก าไรตามที่ตอ้งการ บางครัง้ใชก้ารสูใ้นดา้นราคาตน้ทนุและก าไรมี
การท าแข่งขนักนัโดยใชร้าคา ในโลกปัจจบุนัยคุที่ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มลูสินคา้ไดง้่ายและรวดเร็ว ดงันัน้ ผูป้ระกอบการตอ้ง
ใหค้วามส าคญัในเรื่องของการก าหนด ราคา เพราะหากมีการก าหนดราคาที่ผิดพลาดอาจมีปัญหาสูคู้่แขง่ไม่ได ้ดงันัน้ แทนที่จะ
สนใจที่ราคาควรท าใหผู้บ้รโิภคเปลีย่นมาใหค้วามสนใจที่คณุคา่ (Value) ของสนิคา้มากกวา่ นกัการตลาดจะแอบเบี่ยงเบนราคาให้
สงูขึน้ ในรูปแบบมลูคา่ความรูส้กึ โดยท าใหผู้ซ้ือ้รูส้กึคุม้ไดค้ณุคา่ตามความคาดหวงัและยงัสามารถแกปั้ญหาไดต้ามตอ้งการ 
   3. การท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้ง่ายยิ่งขึน้ (Customers Everyplace) เป็นในอดีตเรามกัจะใหค้วามส าคญัในเรื่อง
ท าเลที่ตัง้สถานที่จดัจ าหนา่ย รูปแบบหนา้รา้นซึง่อาจเป็นทางกายภาพเป็นสว่นใหญ่ แต่ในยคุปัจจบุนัที่โลกไรพ้รมแดน ท าใหก้าร
เขา้ถึงสนิคา้และช่องทางจดัจ าหนา่ยจึงมีไดม้ากขึน้และครอบคลมุพืน้ท่ีไดก้วา้งไกลทั่วโลก และเป็นท่ีแนช่ดัแลว้วา่ธุรกิจที่สามารถ
ท าใหผู้ซ้ือ้เขา้ถึงผลิตภณัฑห์รือแบรนดข์องตวัเอง ไดจ้ากทกุที่ทกุเวลาจะสามารถท าใหช้นะคูแ่ข่งได ้ดงันัน้ หากว่าลกูคา้สามารถ
ติดตอ่ขอดขูอ้มลูสนิคา้ มีช่องทางสื่อสารพดูคยุเพื่อแนะน าสนิคา้ สามารถซือ้ผลติภณัฑข์องเราได ้จากในทกุเครอืขา่ยไดใ้นทกุที่ทกุ
เวลาทั่วโลก ซึ่งปัจจุบนัมาในรูปแบบบนอินเตอรเ์น็ต ( Internet) ผ่านช่องทางเครือข่ายคอมพิวเตอร ์สมารท์โฟน (Smart Phone) 
หรือเครื่องมือต่าง ๆ (All Device) ในทุกรูปแบบไม่ว่าจะเป็นแพลตฟอร์ม (Platform) รวมถึงยังมีระบบการรับช าระเงินที่
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สะดวกสบายขึน้อีก เช่น ผ่านระบบออนไลน ์บตัรเครดิต หรือเดบิต และยงัเพิ่มการบริการขนส่งที่สามารถจัดส่งสินคา้ใหถ้ึงมือ
ลกูคา้ไดส้ะดวกและรวดเรว็ สรา้งความสะดวกที่ช่วยใหล้กูคา้ติดใจและใชบ้รกิารเราตอ่เนื่องอยา่งแนน่อน 
   4. การท าใหผู้บ้ริโภคเป็นลกูคา้ประจ าและการเผยแพร ่(Customer Evangelism) เป็นการที่ลกูคา้รูส้กึดีต่อสินคา้และ
การบริการท่ีมีท าการช่วยแนะน าและเผยแพร่สินคา้ ในส่วนนีจ้ะเกิดขึน้ได ้เมื่อลกูคา้ที่ใชส้ินคา้เรามีความรูส้ึกผูกพนัหลงไหลใน
สินคา้และบริการที่เราสรา้ง มีขัน้ตอนโดยพยายามเปลีย่นแปลงยกระดบัความสมัพนัธข์องเราและลกูคา้ ใหม้ีความสมัพนัธท์ี่คอ่ย 
ๆ มากขึน้ เช่น ยกระดบัจากผูส้นใจ มาเป็นผูล้องใช ้มาเป็นลกูคา้ที่ซือ้สนิคา้ มาเป็นลกูคา้ที่ใชป้ระจ า (Repeated Customer) และ
มาถึงระดบัสงูสดุคือเป็นลกูคา้ที่หลงไหลในสินคา้เรา อาจเรียกวา่เป็นลกูคา้แบบสาวกไปเลย ความส าเร็จในสว่นนีจ้ะสามารถเกิด
ได ้เม่ือผลิตภณัฑเ์รานัน้มีองคป์ระกอบขอ้ 1-3 ที่ดี และยงัตอ้งมีสว่นเสริมเพื่อสรา้งความแข็งแกรง่และความประทับใจของลกูคา้ 
เช่น การขนสง่สนิคา้ การบรกิารหลงัการขาย ทางเลอืกในการช าระเงินการรบัประกนั และแมแ้ตก่ารบรกิารของพนกังาน โดยส าคญั
ที่สดุ คือ คณุภาพของสนิคา้นัน้ตอ้งมีความโดดเดน่และตอบความตอ้งการของลกูคา้ผูใ้ชไ้ดจ้รงิ 
   จากผลการวิจยั สว่นประสมการตลาด 4Es และแรงจงูใจที่สง่ผลตอ่การตดัสนิใจท่องเที่ยวของนกัท่องเที่ยวชาวไทยใน
กรุงเทพมหานคร ของ อินทชั เอือ้สนุทรวฒันา (2561) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั สว่นประสมการตลาด 
4Es โดยรวม อยูใ่นระดบัดีและแรงจงูใจโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก และผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ นกัทอ่งเที่ยวชาวไทยทีม่เีพศ 
อายุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประสมกาตลาด 4Es ดา้นการเขา้ถึงผูบ้ริโภค ดา้นสรา้งความสมัพนัธ์และ แรงจูงใจ ดา้น
อารมณ ์ดา้นเหตผุลสง่ผลตอ่การตดัสนิใจทอ่งเที่ยวของนกัทอ่งเที่ยวชาวไทย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 รอ้ยละ 48.1 
   จากขอ้มลูที่กลา่วมาขา้งตน้ สรุปไดด้งันี ้นวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่(4Es) เป็นการน าหลกัการตลาดหลายรูปแบบมา
ใชร้ว่มกนั เนื่องจาก 4 หลกั ในการตลาดดา้นบนนัน้อาจไม่สามารถท าในเรื่องใดเรื่องหนึ่งได ้หากตอ้งการความส าเร็จควรที่จะมี
การน ามาใชร้ว่มกนัในหลาย ๆ ดา้น จึงเกิดแนวคิดในเรื่องของสว่นประสมทางการตลาด โดยเป็นการวางแผนน าเอาทัง้ 4 สว่นมา
ใชร้่วมกันอย่างเหมาะสมและใหเ้กิดความลงตวัมากที่สดุ เพื่อใหเ้ขา้กับกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย ดงันัน้ สว่นประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ก็เป็นปัจจยัพืน้ฐานที่น  ามาใชไ้ดเ้สมอในโลกแห่งธุรกิจเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมายที่เหมาะสมกบัธุรกิจ
และตอบสนองความตอ้งการแก่กลุม่ลกูคา้เปา้หมายใหพ้งึพอใจสงูสดุ (เกียรติพงษ์ อดุมธนะธีระ, 2562) 
 
   2.2 แนวคิดเกี่ยวกับความส าเร็จธุรกิจ 
   ความส าเร็จในธุรกิจแต่ละประเภท ไม่ไดข้ึน้อยู่กบัความรูค้วามสามารถของผูป้ระกอบการหรือผูบ้ริหารเท่านัน้ เพราะ
รูปแบบการบริหารของคนคนหนึ่ง อาจใช้ไม่ไดก้ับนักธุรกิจรูปแบบอื่นๆ หรือคนอื่นน าไปปฏิบัติก็อาจไม่ประสบความส าเร็จ
เหมือนกนั แต่แนวคิดในการบริหารสามารถน ามาปรับประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจไดท้กุประเภท                    (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 
2567) การที่จะกลา่วระบวุา่ธุรกิจใด ไม่ว่าจะธุรกิจเล็กหรือธุรกิจใหญ่จะประสบความส าเรจ็หรือไม่ เราสามารถใชต้วับง่ชีไ้ด ้ (จิรา
สริ ิเบ็งทอง, 2562) ดงันี ้
   1. ดา้นความเป็นไปดา้นการเงิน (Financial Performance) ตวับง่ชีท้ี่ดีที่สดุของสภาพความเป็นไปทางดา้นการเงิน 
ก็คือ ก าไร ผูจ้ดัการของธุรกิจที่ประสบความส าเรจ็จะพยายามท าทกุวิถีทาง เพื่อใหธุ้รกิจนัน้มีก าไรตลอดไป ในการท่ีจะใหธุ้รกิจได้
ก าไร ผูจ้ัดการจะตอ้งพยายามลดรายจ่ายใหเ้หลือนอ้ยท่ีสดุ โดยที่ลกูคา้ยงัไดร้บัสินคา้และบริการที่ดีที่มีคุณภาพอยู่เหมือนเดิม 
ธุรกิจใดก็ตามเมื่อไดก้ าไรแลว้ อาจจะใชก้ าไรเพื่อประโยชนส์ว่นตวัหรืออาจจะใชเ้พื่อลงทุนต่อหรืออาจใชบ้างสว่นน ามาเป็นเงิน
บริจาค เพื่อการกุศล “ก าไร” เป็นสิ่งที่ส  าคญัอย่างหนึ่งของสงัคมแบบทนุนิยม(Capitalist Society) ความเพียรพยายามเพื่อใหไ้ด้
ก าไรเป็นแรงผลกัดนัใหเ้กิดนวตักรรม และประสิทธิภาพขึน้มา “ก าไร” เป็นมาตราวดัความส าเรจ็ของธุรกิจที่เป็นท่ียอมรบักนัอยา่ง
กวา้งขวางอยา่งหนึง่ ธุรกิจใดที่ไมส่ามารถท าก าไรไดใ้นชั่วเวลาหนึง่ ธุรกิจนัน้จะตอ้งลม่สลายหายจากไปในทา้ยที่สดุ 
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   2. ดา้นการสนองตอบความตอ้งการลกูคา้ (Need) ของลกูคา้ธุรกิจจะมีลกูคา้ไม่ว่าธุรกิจนัน้จะเป็นธุรกิจที่ผลิต
สินคา้หรือใหบ้ริการก็ตาม การที่ธุรกิจจะไดก้ าไรมากนอ้ยเท่าใด ในทา้ยที่สดุแลว้ขึน้อยู่กบัว่าธุรกิจนัน้ สามารถสนองตอบความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากนอ้ยขนาดไหน ลกูคา้มีมากมายหลายรูปแบบ ไมว่า่จะเป็นบคุคลทั่วไป เจา้ของธุรกิจอื่น ลกูคา้ที่ซือ้เพียง
ครัง้เดียว ลูกค้าที่ซือ้เป็นประจ าสม ่าเสมอ ลูกค้าที่ซือ้ดว้ยเงินจ านวนน้อย ซือ้เป็นเงินก้อนโต ซือ้แบบตัวต่อตัวก็มีที่ซือ้ผ่าน
อินเทอรเ์น็ต ผูเ้ช่ียวชาญจ านวนมากมีความรูส้กึวา่ “ลกูคา้” เป็นตวับ่งชีค้วามส าเร็จและสภาพของธุรกิจ แทนที่จะนึกถึงก าไรก่อน 
ผูเ้ช่ียวชาญจะนกึถึงลกูคา้ก่อน พวกเขายอมรบัวา่ถา้หากลกูคา้มีความพอใจในสินคา้หรอืบรกิาร “ก าไร” จะตอ้งเกิดขึน้ตามมา ใน
การท่ีจะสนองความตอ้งการของลกูคา้ธุรกิจจะตอ้งระมดัระวงัพิเศษในเรือ่งปัจจยัส าคญั 2 อยา่ง คือ 
    2.1 ความรูส้ึกที่ไวต่อความตอ้งการของลกูคา้ (Customer Sensitivity) รวมทัง้การด าเนินการเพื่อสนองตอบ
ความตอ้งการของลกูคา้ (Customer Service) 
    2.2 ความทนัทว่งที (Timeliness) ในการสนองตอบความตอ้งการและความนิยมชมชอบของลกูคา้ 
   3. ดา้นกระบวนการการสรา้งสินคา้และบริการใหม้ีคณุภาพ (Building Quality Products Services) ธุรกิจจะตอ้ง
เนน้ท่ีคณุภาพและคณุค่าของสินคา้และบริการลกูคา้ ไม่อาจจะทนรบัได ้ถา้หากสินคา้หรือบริการมีคณุภาพต ่า ถึงแมร้าคาจะต ่า
มาก ในสภาพแวดลอ้มที่มีการแข่งขนัอยา่งดเุดือด ลกูคา้จะทอดทิง้ธุรกิจที่ผลิตสินคา้และบริการที่มีคณุภาพต ่าไดท้นัทีและจะหนั
ไปสนใจธุรกิจที่ผลิตสินคา้และบรกิารท่ีมีคณุภาพเหนือกวา่ ในสหรฐัอเมรกิาบริษัทสว่นใหญ่จะมุง่เนน้ที่คณุภาพ “การจดัการเรือ่ง
คุณภาพ” มีความส าคัญต่อการด าเนินงานดา้นธุรกิจในยุคใหม่ กล่าวอีกนัยหนึ่ง ก็คือบริษัทพยายามปรบัปรุงคุณภาพอย่าง
ต่อเนื่อง ในทกุขัน้ตอนของการผลิต หรือทกุขัน้ตอนของการปฏิบตัิการ ธุรกิจขนาดใหญ่ของสหรฐัอเมรกิาหลายแห่งยอมรบัวา่เป็น 
“ผูน้  าทางดา้นคณุภาพ” และ “คณุภาพ” เป็น“กลยทุธใ์นการแขง่ขนั” 
   4. ดา้นการส่งเสริมนวัตกรรมและความคิดสรา้งสรรค ์(Encouraging Innovation and Creativity) รสนิยมและ
ความนิยมชมชอบของลกูคา้เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ขอ้เรียกรอ้งตอ้งการของพนกังานเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา คู่แขง่ทางธุรกิจ
เพียรพยายามคน้ควา้หาวิธีการใหม ่ๆ  ที่จะเอาชนะฝ่ายตรงขา้มอยูเ่สมอ องคก์ารหรอืบรษัิทมองหาวิธีการด าเนินการใหมม่าใชเ้พือ่
เพิ่มประสิทธิภาพและผลผลิตขององคก์าร วิธีการเดียวที่ท  าใหธุ้รกิจสามารถจะแข่งขันกับผู้อ่ืนไดก็้คือ การมีความคิดสรา้ง
นวตักรรมขึน้มา ถา้ไม่สามารถท าขึน้ไดค้วามส าเร็จของธุรกิจนัน้จะด ารงคงอยู่ไดไ้ม่ยาวนาน ที่เรียกว่า“ความคิดสรา้งสรรค”์ และ
นวตักรรมนัน้ถึงแมว้่าค าทัง้สองค าจะเก่ียวโยงกนัก็ตาม แต่ความหมายแตกต่างกนัโดยสิน้เชิง กลา่วคือ ความคิดสรา้งสรรคเ์ป็น
กระบวนการเป็นขัน้ตอน ซึ่งมีลกัษณะที่เป็นพลวตัร สว่นนวตักรรมเป็นผล ซึ่งมีลักษณะเป็นสภาวะนิ่ง ก็หมายความว่า ความคิด
สรา้งสรรคเ์ป็นแบบแผนของการคิดและการปฏิบตัิในแนวใหมท่ี่มีความแตกตา่งไปจากเดมิ สว่นนวตักรรมเป็นผลที่เกิดตามมา หรอื
สิ่งท่ีผลิตขึน้หรือสรา้งขึน้ โดยอาศยักิจกรรมทางดา้นการคิดสรา้งสรรค ์นวตักรรมเกิดขึน้ไดค้่อนขา้งยาก ก็เพราะว่าจะตอ้งอาศยั
ความคิดท่ีตอ้งปรบัปรุง เปลี่ยนแปลง หรือความคิดสรา้งสรรคต์ามที่จริงแลว้อุปสรรคที่ส  าคญัที่ท  าใหน้วตักรรมไม่เกิดขึน้ก็คือ 
ความส าเรจ็ กลา่วคือธุรกิจที่ประสบความส าเรจ็แลว้ มกัจะคิดวา่ ท าไมตอ้งเปลีย่นแปลง หรอืสรา้งสิง่ใหม ่ๆ ขึน้มาอีก ในเมื่อธุรกิจ
อยูใ่นสภาพท่ีดีที่แข็งแกรง่อยูแ่ลว้ 
   5. การไดร้บัความยึดมั่นผูกพนัจากพนกังาน (Gaining Employee Commitment) ธุรกิจที่ประสบความส าเร็จมกั
ประกอบไปดว้ย พนกังานที่มีความใสใ่จต่องานที่พวกเขาเหลา่นัน้ท าอยูพ่วกเขามีความภมูิใจในงานที่ท  า มีความผกูพนักบังานท่ี
ท าและยดึมั่นผกูพนักบับรษัิทหรอืองคก์ารท่ีพวกเขาท าอยู ่พวกเขายอมอทุิศกายใจและรูส้กึเป็นหว่งตอ่ธุรกิจ พนกังานท่ีมีความยดึ
มั่นผกูพนัท่ีวา่นีม้ีแรงผลกัดนัในการท างานอยา่งเต็มที่และดีที่สดุเทา่ที่จะท าได ้บรษัิทหรอืองคก์ารท่ีกา้วหนา้จึงลงทนุทางดา้นเวลา
และความเพียรพยายามอยา่งมหาศาล เพื่อหาหนทางที่จะท าใหพ้นกังานมีความผกูพนั  ตอ่องคก์าร มีบรษัิทเป็นจ านวนมากที่เปิด
โอกาสใหพ้นกังานไดม้ีสว่นรว่มในการตดัสินใจในเรื่องต่าง ๆของบริษัทและมีการสง่เสริมใหพ้นกังานของบริษัทไดเ้จริญกา้วหนา้ 
โดยสง่ไปรบัการฝึกอบรมตา่ง ๆ ในขณะ เดียวกนัก็มีบรษัิทหรอืองคก์ารเป็นจ านวนมากในสหรฐัอเมรกิามอบอ านาจในการตดัสนิใจ
และความรบัผิดชอบใหแ้ก่พนกังานมากขึน้ทั่วทัง้องคก์าร วิธีการสรา้งความยดึมั่นผกูพนัตอ่องคก์ารท่ีดีอีกอยา่งหนึง่ก็คือ พยายาม
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สง่เสริมใหพ้นกังานนัน้ไดใ้ชส้ติปัญญาของพวกเขาอย่างเต็มที่ พนกังานสว่นใหญ่ตอ้งการที่จะใหค้วามรูส้กึว่า เขาเป็นที่ตอ้งการ
ของหัวหน้า หรือผู้บังคับบัญชา ถึงแม้ว่าโดยปกติธรรมดา พนักงานอาจจะรูส้ึกคับข้องใจหรือไม่สบายใจ ถ้าหัวหน้ามีการ
มอบหมายใหท้ างานเกินกวา่ความสามารถของเขา แต่ในทางกลบักนั พนกังานก็จะรูส้กึไม่สบายใจเช่นกนั ถา้หากสติ ปัญญาและ
ความสามารถของเขาไม่ถูกเรียกใช้ให้เต็มที่จากหัวหน้าของเขา ด้วยเหตุนีเ้องธุรกิจจึงตอ้งให้โอกาสพนักงานไดใ้ชค้วามรู ้
ความสามารถของพวกเขาอย่างเต็มที่ ไม่ปลอ่ยใหพ้นกังานท างานต ่ากวา่ระดบัความสามารถ ซึ่งจะไม่เป็นผลดีตอ่การสรา้งความ
ยดึมั่น ผกูพนัตอ่ธุรกิจหรอืองคก์าร 
  ผลการศึกษางานวิจยัเก่ียวกบั ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน
กรุงเทพมหานคร ของจรียภ์สัร ์จุฑาธนญัญ์ และคณะ (2567) พบว่า 1) ระดบัปัจจยัลกัษณะการเป็นผูป้ระกอบการและปัจจยั
ความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั มีอิทธิพลตอ่ความส าเรจ็ของผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในกรุงเทพมหานครอยูใ่น
ระดบัมาก 2) ปัจจยัสว่นบคุคลของผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอายกิุจการ 
ระดบัการศกึษา จ านวนเงินลงทนุ และแหลง่ที่มาของเงินทนุ แตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดยอ่มในกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั และ 3) ปัจจยัลกัษณะการเป็นผูป้ระกอบการ และปัจจยัความไดเ้ปรยีบใน
การแขง่ขนั มีอิทธิพลตอ่ความส าเรจ็ของผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

รูปภาพประกอบ  1  
กรอบแนวคดิเก่ียวกบัความสมัพนัธร์ะหวา่งนวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ 
กบัความส าเรจ็ธุรกิจของรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 
    นวตักรรมการตลาดสมยัใหม่มีบทบาทส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจรา้นคาเฟ่เป็นอย่างมาก เนื่องจากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว การแข่งขันสูงขึน้ และเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทในทุกดา้นของการด าเนินธุรกิจ ซึ่ง
ความสมัพนัธร์ะหวา่งนวตักรรมการตลาดกบัความส าเรจ็ของรา้นคาเฟ่จะด าเนินการไดอ้ยา่งประสบความส าเรจ็เพื่อใหส้ามารถอยู่
ในตลาดไดอ้ยา่งยั่งยืนและไมโ่ดนคูแ่ขง่ขนัแยง่ชิงสว่นแบง่ทางการตลาดและอยูใ่นตลาดตอ่ไป ดงัรายละเอียด ดงันี ้ 
     1. นวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ (Modern Marketing Innovation) เป็นรูปแบบการทางการตลาดแบบใหม่ ไดแ้ก่ 
การตลาดที่ใชเ้ทคโนโลยีและการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อเขา้ใจลกูคา้และสรา้งประสบการณท์ี่ดีที่สดุใหก้บัลกูคา้ 
     1.1 ดา้นการสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหผู้บ้ริโภค (Customer Experience) เป็นการรบัรูเ้พื่อการตอบสนองที่ดี 
และมีความเขา้ใจกนัระหวา่งลกูคา้กบัธุรกิจของคณุ ประสบการณล์กูคา้มีผลตอ่ความจงรกัภกัดีที่ท  าใหล้กูคา้รกัในตวัแบรนด์ 

ความส าเร็จของธุรกจิ 
1. ดา้นความเป็นไปดา้นการเงิน (Financial 
Performance)  
2. ดา้นการสนองตอบความตอ้งการลกูคา้ (Need)  
3. ดา้นกระบวนการการสรา้งสนิคา้และบรกิารให้
มีคณุภาพ (Building Quality Products Services) 
4. ดา้นการสง่เสรมินวตักรรมและความคิด
สรา้งสรรค ์(Encouraging Innovation and 
Creativity) (จิราสริ ิเบ็งทอง, 2562)                                                                        
   

นวตักรรมการตลาดสมัยใหม่ 
1. ดา้นการสรา้งประสบการณท์ีด่ีใหก้บั
ผูบ้รโิภค (Customer Experience)                  
2. ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร  
(Customer Exchange)           
3. ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึสนิคา้งา่ย
ยิ่งขึน้ (Customer Everyplace)               
4. ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเป็นลกูคา้ประจ า  
(Customer Evangelism) 
(อญัพชัร ์พงษ์อภิสทิธ์ิ, 2564)        
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     1.2 ดา้นการสรา้งคุณค่าใหก้ับสินคา้หรือบริการ (Customer Exchange) เป็นรูปแบบสินคา้และบริการที่มี
มูลค่าเพิ่มที่ใส่เขา้ไปในสินคา้หรือบริการแล้วท าใหต้  าแหน่งของสินคา้และบริการของเราอยู่ในต าแหน่งที่เหนือกว่าสินคา้อื่น ๆ 
ทั่วไปหรอือยูใ่นทอ้งตลาดหมายรวมถึงคณุคา่ของสนิคา้หรอืบรกิารท่ีเป็นความตอ้งการของลกูคา้เปา้หมาย 
     1.3 ดา้นการท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้ไดง้่ายขึน้ (Customer Everyplace) เป็นการท าความเขา้ใจใหม้ีความ
ง่ายในการเขา้ถึง ความภกัดีในตราสนิคา้เกิดขึน้เมื่อตราสนิคา้นัน้มีความง่ายในการเขา้ถึงความคิดของผูบ้รโิภค  
     1.4 ดา้นการท าใหผู้บ้ริโภคเป็นลกูคา้ประจ า (Customer Evangelism)  รูปแบบของการสรา้งความประทับใจ
หรอืความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ เพื่อใหล้กูคา้กลบัมาซือ้สนิคา้อีกหรอืเป็นลกูคา้ประจ า  
     2. ความส าเร็จที่มีต่อธุรกิจ (Business Success) ธุรกิจมีศกัยภาพในการที่จะขบัเคลื่อนเศรษฐกิจ และสามารถ
สรา้งความยั่งยืนใหก้บัระบบเศรษฐกิจและสงัคมต่อไปในอนาคต ความเป็นผูป้ระกอบการมีนวตักรรม และความมุ่งมั่น ในการ
แขง่ขนัมีอิทธิพลตอ่ความส าเรจ็ 
     2.1 ดา้นความเป็นไปดา้นการเงิน (Financial Performance)  เป็นลกัษณะของเงินเป็นอะไรที่คนในสงัคมหรือ
คนทัง้โลกยอมรบั กนัโดยทั่วไปว่าเป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยน เป็นเครื่องใชว้ดัมลูค่าของสินคา้และบริการ และใชช้ าระหนีไ้ด้
ตามกฎหมาย ในสมยัโบราณใชก้ารแลกเปลีย่นของตอ่ของโดยตรงดงันัน้เงินเป็นสิง่ส  าคญัมากในชีวิตประจ าวนัหรอืเรยีกไดว้่าเป็น
สว่นหนึง่ในชีวิต 
     2.2 ดา้นการสนองตอบความตอ้งการลกูคา้ (Need) เก่ียวขอ้งกบัผูท้ี่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารจากกิจการจึงเป็นผูท้ี่มี
ความส าคญั มีผลต่อการเจริญเติบโตของกิจการ ทกุกิจการจึงใหค้วามส าคญักบัลกูคา้เป็นอย่างมาก พนกังานขายมีหนา้ที่และ
ภารกิจที่ตอ้งด าเนินการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ลกูคา้เปา้หมาย อนัจะน าไปสูค่วามส าเรจ็และรกัษาลกูคา้เหลา่นัน้ไว้
ได ้ผูซ้ือ้สนิคา้หรอืคาดวา่จะซือ้สนิคา้ของธุรกิจ  
     2.3 ดา้นกระบวนการการสรา้งสินคา้และบริการใหม้ีคณุภาพ (Building Quality Products Services) รูปแบบ
ของขัน้ตอนการปฏิบัติงานหรือการท างานตัง้แต่เริ่มต้นจนงานเสร็จตามวัตถุประสงคอ์ย่างมีประสิทธิภาพ โดยใช้เวลาและ
ทรพัยากรนอ้ยที่สดุ  
     2.4 ด้านการส่งเสริมนวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์ (Encouraging Innovation and Creativity) การ
เปลีย่นแปลงพฤติกรรม ซึง่เป็นผลมาจาก ประสบการณท์ี่คนเราเคยมีปฏิสมัพนัธก์บัสิง่แวดลอ้ม หรอืจากการฝึกหดั รวมทัง้ปรมิาณ
การเปลี่ยนความรูข้องผูเ้รียน รวมไปถึงความเจริญกา้วหนา้โดยทั่ว ๆ ไป เช่น การพฒันาชุมชน พฒันา ประเทศ คือการท าสิ่ง
เหล่านัน้ใหด้ีขึน้ เจริญขึน้อย่างสรา้งสรรค ์และสนองความตอ้งการของประชาชนส่วนใหญ่ใหไ้ดด้ียิ่งขึน้  ท าใหผู้ว้ิจัยไดก้ าหนด
สมมตุิฐาน ดงันี ้
   สมมุติฐานการวิจัย  1  :  H1  การเปรยีบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบันวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บัความส าเรจ็ธรุกิจ
ของรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือที่มีเพศที่แตกตา่งกนั. 
   สมมุติฐานการวิจัย  2  :  H2  นวตักรรมการตลาดสมยัใหม่มีความสมัพนัธก์บัความส าเร็จธุรกิจของรา้นคาเฟ่ในเขต
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
    สมมุติฐานการวิจัย  3  :  H3  นวตักรรมการตลาดสมยัใหม่มีผลกระทบต่อความส าเร็จธุรกิจของรา้นคาเฟ่ในเขตภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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3.  วิธีการด าเนินงานวิจัย   
    3.1  กระบวนการและวิธีการเลือกกลุ่มตัวอยา่ง   
    1) ประชากร (Population) ที่ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจรา้นคาเฟ่ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 
20 จงัหวดั ไดแ้ก่ หนองคาย นครพนม สกลนคร อดุรธานี หนองบวัล าภ ูเลย มกุดาหาร กาฬสินธุ ์ขอนแก่น อ านาจเจริญ ยโสธร 
รอ้ยเอ็ด มหาสารคาม ชยัภมูิ นครราชสมีา บงึกาฬ บรุรีมัย ์สรุนิทร ์ศรสีะเกษ และอบุลราชธานี  ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากร 
     2) กลุม่ตวัอยา่ง (Sample) ที่ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจรา้นคาเฟ่ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยใช้
สตูรการหากลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรของ Cochran (1953: 124) โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 
และระดบัคา่ความคลาดเคลือ่นรอ้ยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549 : 74) ซึง่สตูรในการค านวณ    ที่ใชใ้นการศกึษาครัง้นีค้ือ 

𝑛𝑛 = 𝑃𝑃(1 − 𝑃𝑃)𝑍𝑍2
𝑑𝑑2  

 
    เมื่อ  n  คือจ านวนกลุม่ตวัอยา่งทีต่อ้งการ  
      P  คือสดัสว่นของประชากรที่ผูว้จิยัตอ้งการสุม่ (ก าหนดใหเ้ป็น 50% หรอื 0.50) 
      Z คือที่ระดบันยัส าคญั 0.05 เทา่กบั 1.96 (ความเช่ือมั่น 95%) โดย Z = 1.96 
      D คือที่ระดบัความเช่ือมั่นเป็น 95% จะไดส้ดัสว่นความคลาดเคลือ่นเทา่กบั 0.05 
   จะได ้n = 0.5(1-0.5) (1.96)2/0.052n = 384.16 คน  
   ดงันัน้ จึงควรใชข้นาดตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 384 คน จึงจะสามารถประมาณคา่รอ้ยละ โดยมีความผิดพลาดไมเ่กินรอ้ยละ 
5 ท่ีระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผลและการวิเคราะหข์อ้มลู ผูศ้ึกษาจึงไดเ้ลือกกลุม่ตวัอย่างใน
การศึกษาครัง้นีจ้  านวน 400 ตวัอย่าง ซึ่งถือไดว้่าผ่านเกณฑต์ามที่เง่ือนไขก าหนด คือไม่นอ้ยกว่า 384 ตวัอย่างประกอบดว้ย 20 
จงัหวดั โดยวิธีการเลอืกกลุม่ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) เป็นการเลอืกกลุม่ตวัอยา่ง จงัหวดัละ 20 รา้น เพื่อใหไ้ด้
จ านวนตามตอ้งการโดยไมม่ีหลกัเกณฑ ์กลุม่ตวัอยา่งจะเป็นใครก็ไดท้ี่สามารถใหข้อ้มลูได ้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549) 
   3.2  การวดัคุณลกัษณะของตวัแปร 
    การวเิคราะหข์อ้มลูที่รวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามดว้ยการใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์  าเรจ็รูปโดยแบง่ไดด้งันี ้
    ตอนที่ 1 ขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการหาคา่ความถ่ี 
(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
    ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเก่ียวกับนวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ของรา้นคาเฟ่ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (4Es) โดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ คา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
    ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัความส าเร็จที่มีตอ่ธุรกิจรา้นคาเฟ่ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ คา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
    การน าเสนอขอ้มลูในรูปแบบตารางควบคูก่บัการบรรยายและสรุปผลการวิจยั ซึ่งไดก้ าหนดการใหค้ะแนนค าตอบของ
แบบสอบถาม ดงันี ้(บญุชม ศรสีะอาด, 2560) 
    ระดบัความคดิเห็น  มากที่สดุ   ก าหนดให ้5 คะแนน 
    ระดบัความคดิเห็น  มาก   ก าหนดให ้4 คะแนน 
    ระดบัความคดิเห็น  ปานกลาง  ก าหนดให ้3 คะแนน 
    ระดบัความคดิเห็น  นอ้ย   ก าหนดให ้2 คะแนน 
    ระดบัความคดิเห็น  นอ้ยที่สดุ  ก าหนดให ้1 คะแนน 
    แลว้หาค่าเฉลี่ยของค าตอบของแบบสอบถาม โดยใชเ้กณฑใ์นการแปลความหมายค่าเฉลี่ยดงันี ้ (บญุชม  ศรีสะอาด, 
2560) 
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     คา่เฉลีย่ 4.51 - 5.00 หมายถึง มคีวามคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สดุ 
     คา่เฉลีย่ 3.51 - 4.50 หมายถึง มคีวามคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
     คา่เฉลีย่ 2.51 - 3.50 หมายถึง มคีวามคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
     คา่เฉลีย่ 1.51 - 2.50 หมายถึง มคีวามคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 
     คา่เฉลีย่ 1.00 - 1.50 หมายถึง มคีวามคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยที่สดุ 
    ตอนที่ 4 เปรยีบเทียบนวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่(4Es) กบัความส าเรจ็ในการประกอบธุรกิจของกลุม่ธุรกิจรา้นคาเฟ่ 
โดยใช ้T-test ทดสอบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง 
     ตอนที่ 5 การทดสอบความสมัพนัธแ์ละผลกระทบของนวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บัความส าเร็จธุรกิจของโรงแรมใน
ประเทศไทย โดยใช้การวิเคราะหส์หสมัพันธ์แบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) และการวิเคราะหก์ารถดถอยแบบ
พหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
     3.3  ความเชื่อม่ันและความเทีย่งตรง 
    1. น าแบบสอบถามที่ผ่านการแกไ้ขปรบัปรุงแลว้ น าเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความตรงเชิง
เนือ้หา (Content Validity) ความถกูตอ้งของรูปแบบ) และความถกูตอ้งภาษา ใหผู้เ้ช่ียวชาญประเมินความสอดคลอ้งของค าถาม
กับวัตถุประสงคห์รือเนือ้หา แลว้น ามาวิเคราะหห์าค่าดัชนีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกับนิยามศัพท ์( Index of Item 
Objective Congruence : IOC) โดยคดัเลือกขอ้ค าถามที่มีค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.50 – 1.00 จึงจะถือว่าผ่านเกณฑ ์(บญุชม ศรี
สะอาด, 2560) และน าขอ้เสนอแนะจากผูเ้ช่ียวชาญมาเป็นแนวทางในการปรบัปรุงแกไ้ขเครือ่งมือให้สมบรูณแ์ละเหมาะสม ผลการ
วิเคราะหป์รากฏวา่มคีา่ IOC เทา่กบั 0.85 ทัง้ฉบบั ซึง่ถือวา่ผา่นเกณฑต์ามที่ก าหนด และน าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try - Out) 
กบัผูป้ระกอบการ จ านวน 30 คนแรก  
     2. การหาคา่อ านาจจ าแนกเป็นรายขอ้ (Discriminant Power) ของแตล่ะดา้นโดยใชเ้ทคนิค Item - total Correlation 
ซึ่งนวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่ไดค้่าอ านาจจ าแนก (r) อยู่ระหว่าง 0.817 - 0.827 และความส าเรจ็ธุรกิจ ไดค้่าอ านาจจ าแนก (r) 
อยูร่ะหวา่ง  0.827 – 0.839 ซึง่สอดคลอ้งกบั Nunnally (1978) ไดน้ าเสนอวา่การทดสอบคา่อ านาจจ าแนกเกินกวา่ 0.40 เป็นคา่ที่ยอมรบัได ้
     3. การหาค่าความเช่ือมั่นของเครื่องมือ (Reliability Test) ของแบบสอบถามเป็น รายด้าน โดยใช้วิธีหาค่า
สมัประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) ซึ่งนวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ มีค่าสมัประสิทธ์ิ
แอลฟาอยู่ระหว่าง 0.807 - 0.813 และความส าเร็จธุรกิจ มีค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟาอยู่ระหว่าง 0.819 - 0.822 ซึ่งสอดคลอ้งกับ 
Nunnally (1978) ไดน้ าเสนอวา่ความนา่เช่ือถือตามทฤษฎีของ Cronbach ซึง่แนะน าวา่คา่ความเช่ือมั่นของค าถามไมค่วรต ่ากวา่ 0.70  
     4. น าผลที่ไดร้บัจากการตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถามเสนออาจารยท์ี่ปรกึษางานวิจยั เพื่อปรบัปรุงแกไ้ข
ตามค าแนะน า แลว้จดัท าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ ์เพื่อน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่งตอ่ไป 
    3.4  สถติิที่ใช้ในการวิจัย 
    ส าหรบัการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารวิเคราะหส์หสมัพนัธแ์บบพหคุณู (Multiple Correlation Analysis) และการ
วิเคราะหก์ารถดถอยแบบพหคุณู (Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งนวตักรรมการตลาดสมยัใหม่
กบัความส าเรจ็ธุรกิจของรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ซึง่สามารถเขียนเป็นสมการได ้ดงันี ้
    สมการ TMC = 𝛽𝛽0 + 𝛽𝛽1CER + 𝛽𝛽2CEC + 𝛽𝛽3CEP + 𝛽𝛽4CEL 
    โดยที่  TMC = ความส าเรจ็ธุรกิจ 
     CER  = ดา้นการสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัผูบ้รโิภค 
     CEC = ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร 
     CEP =  ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถึงสนิคา้ง่ายยิ่งขึน้ 
     CEL =  ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเป็นลกูคา้ประจ า 
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4.  ผลลัพธก์ารวิจัยและการอภปิรายผล    
   จากการวิเคราะหข์อ้มลูผูว้จิยัสามารถสรุปผลตามสมมตฐิานการวิจยั ดงันี ้
 4.1 ผลการวิเคราะหค์วามคิดเห็นเก่ียวกบันวตักรรมการตลาดสมยัใหม่กบัความส าเร็จธุรกิจของรา้นคาเฟ่ในเขตภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ปรากฏผลดงัตาราง 1และ 2  
 
ตาราง 1 ความคิดเห็นเก่ียวกบันวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่โดยรวมและเป็นรายดา้น ของรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

นวตักรรมการตลาดสมัยใหม่ 𝐱̅𝐱 S.D. ระดับ 
ความคดิเห็น 

1. ดา้นการสรา้งประสบการณท์ีด่ีใหก้บัผูบ้รโิภค 
2. ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร 
3. ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึสนิคา้ไดง้า่ยขึน้ 
4. ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเป็นลกูคา้ประจ า 

4.36 
4.32 
4.34 
4.29 

0.30 
0.41 
0.36 
0.38 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

โดยรวม 4.33 0.28 มาก 
 
 จากตาราง 1 พบวา่ ผูป้ระกอบการ มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบันวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่ ของธุรกิจรา้นคาเฟ่ในเขต
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือโดยรวม อยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.33, S.D.=0.28) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นอยู่ในระดบัมากทกุดา้น  
โดยเรียงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปหานอ้ย จ านวน 3 ล าดบัแรก ดงันี ้ดา้นการสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัผูบ้ริโภค จ านวน 5 ขอ้ 
(x̅ = 4.36, S.D.=0.0.30) ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึสนิคา้ไดง้่ายขึน้ จ านวน 3 ขอ้ (x̅ = 4.34, S.D.=0.36) ดา้นการสรา้งคณุคา่
ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน 3 ขอ้ (x̅ = 4.32, S.D.=0.41) 
 
ตาราง 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัความส าเรจ็ทีม่ีตอ่ธุรกิจ โดยรวมและเป็นรายดา้น ของรา้นคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ 𝐱̅𝐱 S.D. 
ระดับ 

ความคดิเห็น 
1. ดา้นการเงิน 
2. ดา้นลกูคา้ 
3. ดา้นกระบวนการ 
4. ดา้นการเรยีนรูแ้ละการพฒันา 

4.31 
4.19 
4.36 
4.35 

0.38 
0.45 
0.36 
0.42 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

โดยรวม 4.30 0.31 มาก 
 
 จากตาราง 2 พบวา่ ผูป้ระกอบการ มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบัความส าเรจ็ในการประกอบธุรกิจ ของธุรกิจรา้นคาเฟ่ใน
เขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก  (x̅ = 4.30, S.D.=0.31)  เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น อยูใ่นระดบัมากจ านวน 
4 ขอ้ โดยเรยีงล าดบัคา่เฉลีย่จากมากไปหานอ้ย จ านวน 3 ล าดบัแรก ดงันี ้ดา้นกระบวนการ จ านวน 3 ขอ้ (x̅ = 4.36, S.D.=0.36)  
ดา้นการเรยีนรูแ้ละการพฒันา  จ านวน 3 ขอ้ (x̅ = 4.35, S.D.=0.42)             ดา้นการเงิน จ านวน 5 ขอ้ (x̅ = 4.31, S.D.=0.38) 
 
 4.2 ผลการเปรยีบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบันวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่และความส าเรจ็ธุรกิจ โดยรวมของรา้นคาเฟ่
ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ที่มีเพศแตกตา่งกนั (t-test) ปรากฏผลดงัตาราง 3 และ 4  
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ตาราง 3 การเปรยีบเทยีบความคิดเห็นเก่ียวกบันวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่โดยรวมและเป็นรายดา้นของรา้นคาเฟ่  ในเขตภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ที่มีเพศแตกตา่งกนั (t-test) 

นวตักรรมการตลาดสมัยใหม่ 
ชาย หญิง 

t p-value 
x̅ S.D. x̅ S.D. 

1. ดา้นการสรา้งประสบการณท์ีด่ีใหก้บัผูบ้รโิภค 
2. ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร 
3. ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึสนิคา้ไดง้า่ยขึน้ 

1. 4. ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเป็นลกูคา้ประจ า 

4.33 
4.26 
4.27 
4.22 

0.31 
0.41 
0.39 
0.39 

4.37 
4.36 
4.39 
4.34 

0.30 
0.41 
0.33 
0.37 

-1.269 
-2.301 
-3.492 
-3.012 

0.695 
0.838 
0.938 
0.454 

โดยรวม 4.27 0.29 4.36 0.26 -3.217 0.739 
 
 จากตาราง 3 พบว่า ผูป้ระกอบการ ที่มีเพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกับนวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ 
โดยรวม ดา้นการสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัผูบ้ริโภค ดา้นการสรา้งคณุค่าใหก้บัสินคา้หรือบริการ ดา้นการท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึง
สนิคา้ไดง้่ายขึน้ และดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเป็นลกูคา้ประจ า ไมแ่ตกตา่งกนั (p>0.05) 
 
ตาราง 4  การเปรยีบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัความส าเรจ็ธุรกิจ โดยรวมและเป็นรายดา้นของรา้นคาเฟ่ในเขต  
             ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ที่มีเพศแตกตา่งกนั (t-test) 

ความส าเร็จธุรกจิ 
ชาย หญิง 

t p-value 
x̅ S.D. x̅ S.D. 

1. ดา้นการเงิน 
2. ดา้นลกูคา้ 
3. ดา้นกระบวนการ 

2. 4. ดา้นการเรยีนรูแ้ละการพฒันา 

4.28 
4.12 
4.32 
4.27 

0.37 
0.45 
0.38 
0.41 

4.33 
4.24 
4.37 
4.40 

0.38 
0.44 
0.34 
0.41 

-1.336 
-2.718 
-1.264 
-2.946 

0.808 
0.502 
0.567 
0.863 

รวม 4.25 0.31 4.34 0.30 -2.748 0.614 
 
 จากตาราง 4 พบว่า ผูป้ระกอบการ ที่มีเพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกับความส าเร็จที่มีต่อธุรกิจ  ดา้น
การเงิน ดา้นลกูคา้ ดา้นกระบวนการ และดา้นการเรยีนรูแ้ละพฒันา  ไมแ่ตกตา่งกนั (p>0.05) 
 
 4.3 การทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งนวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บัความส าเรจ็ธุรกิจของรา้นคาเฟ่ในเขตภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ปรากฏดงัตาราง 5 
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ตาราง  5  การวเิคราะหส์หสมัพนัธข์องนวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บัความส าเรจ็ธุรกิจ  โดยรวม ของรา้นคาเฟ่                  ใน

เขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ตัวแปร TMC CER CEC CEP CEL VIFs 

X  4.30 4.36 4.32 4.34 4.29  
S.D. 0.31 0.30 0.41 0.36 0.38  
TMC - 0.321** 0.433** 0.412** 0.562**  
CER  - 0.444** 0.532** 0.414** 1.600 
CEC   - 0.442** 0.346** 1.657 
CEP    - 0.536** 1.344 
CEL     - 1.554 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั  0.01 
  
 จากตาราง  5  พบว่า  ตวัแปรอิสระแต่ละดา้นมีความสมัพนัธ์กัน  ซึ่งอาจเกิดเป็นปัญหา  Multicollinearity  ดงันัน้  
ผูว้ิจยัจึงไดท้ าการทดสอบ  Multicollinearity  โดยใชค้า่  VIFs  ปรากฏวา่คา่  VIFs  ของตวัแปรอิสระ  นวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่ 
มีคา่ตัง้แต ่ 1.344 – 1.657 ซึง่มีคา่นอ้ยกวา่ 10  แสดงวา่ตวัแปรอิสระมีความสมัพนัธก์นัแตไ่มม่ีนยัส  าคญั  (Black, 2006) 
 เมื่อพิจารณาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระนวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ในแต่ละดา้น  พบว่า  มี
ความสมัพนัธก์บัตวัแปรตามความส าเรจ็ธุรกิจ โดยรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั  0.01  โดยคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธอ์ยู่
ระหว่าง 0.321 – 0.562 จากนัน้ ผูว้ิจัยไดท้ า การวิเคราะหก์ารถดถอยแบบพหคุูณและสรา้งสมการพยากรณ ์ความส าเร็จธุรกิจ 
โดยรวม (TMC) ดงัตาราง 4 ไดด้งันี ้
 TMC =  1.763 -0.039CER + 0.126CEC + 0.174CEP + 0.328CEL 
  ซึ่งสมการที่ไดน้ีส้ามารถพยากรณค์่าความส าเร็จธุรกิจ โดยรวม  (BUS) ไดอ้ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั  0.05  
(F=58. ; p < 0.0001)  และค่าสมัประสิทธ์ิของการพยากรณป์รบัปรุง  (Adj R2)  เท่ากบั  0.372  เมื่อน าไปทดสอบความสมัพนัธ ์  
ระหว่างตวัแปรอิสระ  นวตักรรมการตลาดสมยัใหม่แต่ละดา้นกับตวัแปรตามความส าเร็จธุรกิจ โดยรวม  (BUS) ปรากฏผล  ดงั
ตาราง  6 
 
  4.4 การทดสอบผลกระทบระหว่างนวัตกรรมการตลาดสมัยใหม่กับความส าเร็จธุรกิจของรา้นคาเฟ่ในเขตภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ปรากฏดงัตาราง 6 
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ตาราง  6  การทดสอบความสมัพนัธข์องสมัประสทิธ์ิการถดถอยนวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บัความส าเรจ็ธุรกิจโดยรวม ของ

ธุรกิจคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  

นวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่

ความส าเรจ็ธุรกิจ 
โดยรวม 

t p-value 
สมัประสทิธ์ิ 
การถดถอย 

ความคลาด
เคลือ่นมาตรฐาน 

คา่คงที่  ( a ) 
ดา้นการสรา้งประสบการณท์ี่ดใีหก้บัผูบ้รโิภค (CER) 
ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร (CEC) 
ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึสนิคา้งา่ยยิ่งขึน้ (CEP) 
ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเป็นลกูคา้ประจ า (CEL) 

1.763 
-0.039 
0.126 
0.174 
0.328 

0.199 
0.051 
0.039 
0.040 
0.040 

8.844 
-0.758 
3.265 
4.387 
8.163 

0.000* 
0.449 
0.001* 
0.000* 
0.000* 

F = 58.477 p < 0.0001 Adj R2 = 0.372 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั  0.05 
 
 จากตาราง  6  พบวา่  นวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร (CEC) ดา้นการท าให้
ผูบ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้ง่ายยิ่งขึน้ (CEP) และดา้นการท าใหผู้บ้ริโภคเป็นลกูคา้ประจ า (CEL) มีความสมัพนัธแ์ละผลกระทบเชิงบวก
กบัความส าเรจ็ธุรกิจ โดยรวม  (TMC)  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั  0.05  จึงยอมรบัสมมตุิฐานที่  2  3 และสมมตุิฐานที่  4  
ส าหรบันวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสินคา้หรือบริการ (CEC)  ไม่มีความสมัพนัธก์บัความส าเรจ็ธุรกิจ 
โดยรวม (TMC) จีงน าไปสรา้งสมการพยารกรณป์รบัปรุง ดงัตาราง 7 
 
ตาราง  7  การปรบัปรุงสมการการพยากรณค์วามสมัพนัธข์องสมัประสทิธ์ิการถดถอยนวตักรรมการตลาดสมยัใหมก่บัความส าเรจ็

ธุรกิจโดยรวม ของธุรกิจคาเฟ่ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  

นวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่

ความส าเรจ็ธุรกิจ 
โดยรวม 

t p-value 
สมัประสทิธ์ิ 
การถดถอย 

ความคลาดเคลือ่น
มาตรฐาน 

คา่คงที่  ( a ) 
ดา้นการสรา้งคณุคา่ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร (CEC) 
ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึสนิคา้งา่ยยิ่งขึน้ (CEP) 
ดา้นการท าใหผู้บ้รโิภคเป็นลกูคา้ประจ า (CEL) 

1.763 
0.126 
0.174 
0.328 

0.199 
0.039 
0.040 
0.040 

8.844 
3.265 
4.387 
8.163 

0.000* 
0.001* 
0.000* 
0.000* 

F = 77.862 p < 0.0001 Adj R2 = 0.366 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั  0.05 
 

 จากตาราง 7 พบว่า นวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่ ดา้นการสรา้งคณุค่าใหก้บัสินคา้หรือบริการ (CEC) ดา้นการท าให้
ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าง่ายยิ่งขึน้ (CEP) และด้านการท าให้ผู้บริโภคเป็นลูกค้าประจ า (CEL)  ไปสรา้งสมการพยากรณ์ของ
ความส าเรจ็ธุรกิจ โดยรวม  (TMC)  ไดค้า่สมัประสทิธ์ิของการพยากรณป์รบัปรุง (Adj R2) เทา่กบั 0.366 โดยไดส้มการพยากรณ ์ดงันี ้
  TMC  =  1.696 + 0.115CEC + 0.165CEP + 0.324CEL 
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5. สรุปผลและอภปิรายผลการวิจัย 
   5.1 ผูป้ระกอบการ มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบันวตักรรมการตลาดสมยัใหมโ่ดยรวม อยู่ในระดบัมาก ดา้นการสรา้ง
ประสบการณท่ี์ดีใหก้ับผูบ้ริโภค ดา้นการท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้ไดง้่ายขึน้ และดา้นการสรา้งคุณค่าใหก้ับสินคา้หรือบริการ 
เน่ืองจาก ผูป้ระกอบการมีรูปแบบการสรา้งความหลากหลายในสถานที่ใหบ้ริการเพื่อที่จะสง่มอบคณุคา่ความเป็นเอกลกัษณข์อง
คาเฟ่ไดน้ั่งพักผ่อน เขา้ถึงง่ายไดท้ัง้การรบัขอ้มูลข่าวสาร การรบับริการในรา้นเกิดความพึงพอใจและอยากกลบั มาใชบ้ริการ
ตลอดไป ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Gottlichova (2020) พบว่า 4Es Marketing เป็นการตลาดที่เนน้การสรา้งประสบการณท์ี่ดี
ใหก้บัลกูคา้ เพื่อใหส้อดรบักบัโลกยคุนีท้ี่เป็นยคุดิจิทลั โดยใหค้วามส าคญักบัเทคโนโลยีและการเขา้ถึงผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากที่สดุ และ
รวมไปถึงการสรา้งคณุค่าใหก้บัผลิตภณัฑ ์มีการใชเ้ทคโนโลยีที่ล  า้สมยั การสง่มอบสินคา้หรือผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภค โดยการ
เพิ่มมลูคา่ในการซือ้ของผูบ้รโิภคแตล่ะราย ดว้ยระบบหว่งโซก่ารจดัการท่ีมีความสามารถมากที่สดุ ซึง่ประโยชนท์ี่ไดร้บัการใชร้ะบบ
นี ้จะสง่ผลท าใหท้ราบถึงช่วงเวลาที่ลกูคา้ท าการสั่งซือ้สนิคา้ขององคก์ร และท าใหท้ราบถึงช่วงเวลาท าการจดัสินคา้ใหก้บับรษัิท
หรือรา้นคา้ตวัแทนในประเทศไทย รวมไปถึงการลดคา่ใชจ้่ายในการผลิตที่เกินจ านวนการจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งถือวา่เป็นนวตักรรม
ทางดา้นผูบ้รโิภคสมัพนัธ ์
    5.2 ผูป้ระกอบการ มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบัความส าเรจ็ที่มีตอ่ธุรกิจ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ดา้นกระบวนการ ดา้น
การเรียนรูแ้ละการพฒันา และดา้นการเงิน เนื่องจากผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัในเรื่องของเงินทนุหมนุเวียน เงินทนุส ารองใน
การสรา้งความเช่ือมั่น สรา้งการพฒันาสถานท่ีใหบ้รกิารในการด าเนินธุรกิจอยูต่ลอดจึงจะดงึดดูลกูคา้ไดแ้ละสง่ผลตอ่ความส าเร็จ
ในการด าเนินธุรกิจไดต้ลอดไป ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ ปรชัญา เหินสว่าง, ชาญชัย จวจินดา (2563) พบว่า ปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จและความลม้เหลวในการด าเนินงาน ในแต่ละพืน้ที่รวมทัง้การแบ่งพืน้ที่ท  าใหอ้งคก์รที่มีศกัยภาพดา้นงบประมาณสงู 
เกิดการทุ่มทรพัยากรมากเกินไปโดยไม่จ าเป็น การด าเนินงานตามโครงการต่าง ๆ หากแยกย่อยมากเกินไปและด าเนินการใน
ระยะเวลาเดียวกนัพรอ้มกนั ท าใหเ้กิดความสบัสนส าหรบัผูป้ฏิบตัิงานและประชาชนทั่วไป ซึง่อาจมีผลตอ่องคก์รธุรกิจในภาพรวม
ดา้นกระบวนการในการประเมินผล การด าเนินงานประเมนิผลจะกระตุน้ความกา้วหนา้ของโครงการมาก การควบคมุก ากบัโดยคณ
กรรมการจะใหม้องเห็นภาพความส าเรจ็ตามแผนงาน และการเขา้มามีสว่นรว่มในการปฏิบตัิงานภายในองคก์าร และกระบวนการ
ติดตอ่สือ่สารทัง้ภายในและภายนอก ซึง่จะก่อใหเ้กิดความส าเรจ็ในการประกอบธุรกิจ 
    5.3  ผูป้ระกอบการ ที่มีเพศแตกตา่งกนั มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบันวตักรรมการตลาดสมยัใหม่กบัความส าเร็จธุรกิจ
โดยรวมและรายดา้น ไมแ่ตกตา่งกนั เนื่องจากผูบ้รหิารมองวา่ความแตกตา่งเรือ่งเพศไมม่ีผลตอ่การสรา้งประสบการณ ์สรา้งคณุคา่ 
สรา้งความพึงพอใจ และท าใหล้กูคา้อยู่กับรา้นประจ า จึงไม่ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจมากนกั ซึ่งสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของ สภุากร เหลอืงเอกตระกลู (2564) พบวา่ เพศที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไมแ่ตกต่างกนัเนื่องจากทาง
แบรนดไ์ม่มีการผลิตสินคา้แยกประเภทสินคา้ตามเพศของผูส้วมใส ่ท าใหส้ินคา้ที่สามารถเขา้ถึงไดท้ัง้กลุม่ผูโ้ภคเพศชายและเพศ
หญิง และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นพจกรณ ์สายะโสภณ และพชัรห์ทยั จารุทวีผลนกุูล (2561) กลา่วว่า เพศที่แตกต่างกนัไมม่ี
ความสมัพนัธต์อ่รูปแบบการตดัสนิใจซือ้เครือ่งแตง่กายแนวสปอรต์  
   5.4 นวตักรรมการตลาดสมยัใหม ่ดา้นการสรา้งคณุค่าใหก้บัสินคา้หรือบรกิาร ดา้นการท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้ง่าย
ยิ่งขึน้ และด้านการท าให้ผู้บริโภคเป็นลูกคา้ประจ า มีความสัมพันธ์และผลกระทบต่อความส าเร็จธุรกิจ โดยรวม เนื่องจาก 
ผูป้ระกอบการธุรกิจรา้นคาเฟ่จะใหค้วามส าคัญในเรื่องการแนะน าขอ้มูล  มีแฟรนไชสห์ลายสาขาตามจังหวดัต่างๆ  มีการจัด
โปรโมชั่น ลด แลก แจก  แถม และมีการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายและรูปแบบรา้นใหท้ันสมัยอยู่เสมอ ซึ่งสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของ ฉตัรชยั อินทสงัข ์และสพุรรณี พรภกัดี (2567) พบว่า อิทธิพลของการมุ่งเนน้การตลาดและการมุ่งเนน้เทคโนโลยีมี
ความส าคญัและสง่ผลกระทบในทิศทางบวกตอ่นวตักรรมการตลาด และผลการด าเนินงานทางการตลาดของธุรกิจอาหารส าเรจ็รูป
ในประเทศไทย นอกจากนีน้วตักรรมการตลาดน าไปสูผ่ลการด าเนินงานทางการตลาดของธุรกิจอาหารส าเรจ็รูปท่ีเพิ่มมากยิ่งขึน้ 
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อย่างไรก็ตามผลการวิจยัเป็นประโยชนอ์ยา่งมากตอ่นกัวิชาการดา้นการขายและตอ่ยอดองคค์วามรูด้า้นการมุง่เนน้การตลาดและ
เทคโนโลยี และเพื่อใชเ้ป็นแนวทางการธวางกลยทุธก์ารด าเนินงานเพื่อการพฒันาองคก์รใหป้ระสบความส าเรจ็ตอ่ไปในอนาคตได ้
    5.5 นวตักรรมการตลาดสมยัใหม่ ดา้นการสรา้งประสบการณท่ี์ดีใหก้บัผูบ้ริโภค ไม่มีความสมัพนัธแ์ละผลกระทบ
ต่อความส าเร็จธุรกิจ โดยรวม เนื่องจาก ผูป้ระกอบการธุรกิจรา้นคาเฟ่จะมองว่าการท าธุรกิจคาเฟ่ส่วนมากเกิดการบอกต่อและ
ค าแนะน าจากลกูคา้เก่า และเกิดจากเพื่อนช่วย เลยมองวา่การสรา้งความหลากหลายกิจกรรมใหเ้กิดการจดจ านัน้ตอนนีล้กูคา้เสพ
สื่อออนไลนม์ากจึงคิดว่าถา้ลกูคา้ไม่มาเองก่อนอนัดบัแรกจะไม่สามารถสง่มอบสิ่งดีๆใหจ้ดจ าได ้ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  
ศิรนิภา สงเคราะหก์ลุ (2564) พบวา่ ปัจจยัสว่นบคุคล มีความส าคญัตอ่ระดบัการตดัสนิใจเดินทางไปตา่งประเทศของ เยาวชนไทย
อยู่ในระดบัมาก โดยพบว่า ความตอ้งการสมัผสัหรือเห็นบรรยากาศของต่างประเทศ ความตอ้งการหาประสบการณไ์ดเ้รียนรูส้ิ่ง
ใหม่ๆ  มีผลตอ่การตดัสนิใจเดินทางมากที่สดุ 
 
6. ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคตและประโยชนข์องการวิจัย  
   6.1  ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคต   
   การศึกษางานวิจยัครัง้หนา้ผูว้ิจยัควรมีการเพิ่มตวัแปร หรอืแนวคิดใหม่ๆ เช่น การปรบัตวั ศกัยภาพการการบริการที่
เป็นเลิศ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั รวมไปถึงวดัในเรื่องความส าเร็จทางการตลาด เพื่อน ามาเปรียบเทียบกบัผลการศกึษาใน
ครัง้นีว้่ามีความแตกต่างกันในประเด็นไหนบ้าง หรือวัดความสัมพันธ์แลว้ประเด็นมีความต่างหรือไม่สัมพันธ์กัน จะได้น า
ขอ้เสนอแนะแต่ละรอบไปเป็นกรอบวดัแนวทางการศึกษาใหม้ีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ ้น และจะสง่ผลต่อความส าเรจ็ในการพฒันา
ธุรกิจใหส้  าเรจ็ตอ่ไป 
   6.2  ประโยชนข์องการวิจัย   
   ผลจากการวิจยัสามารถเป็นแนวทางการพฒันาในเรื่องของการน านวตักรรมการตลาดรูปแบบใหม่ๆ มาปรบัใชใ้นการ
ด าเนินธุรกิจใหม้ีความทนัสมยัในการใหบ้ริการ และอ านวยความสะดวกต่อลกูคา้ และเป็นแนวทางส าหรบัใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ
รา้นคาเฟ่ รา้นกาแฟ รา้นอาหารต่างๆ ที่มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจคลา้ยกนั สามารถน าไปปรบัปรุงและพฒันา วางแผน การสรา้ง
ประสบการณท่ี์ดี การสรา้งคณุค่าใหก้บัสินคา้หรือบริการ รวมไปถึงการสรา้งความพึงพอใจใหล้กูคา้และสามารถท าการสื่ อสาร
ทศันคติเชิงบวกตอ่รา้นต่อไปใหล้กูคา้ใหม ่รวมไปถึงการบริหาร การด าเนินงานใหเ้กิดก าไร รายไดท้ี่ยั่งยืนในการท าธุรกิจ และอีก
ทัง้ยงัสามารถน าผลไปท าการวิจยัตอ่ยอดใหด้ียิ่งขึน้ตอ่ไป 
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