
 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความจงรกัภกัดีต่อ 
ศนูยบ์ริการยางรถยนตล้์อตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั 
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บทคดัย่อ 

 

การวิจยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์  1) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและความจงรกัภกัด ี 
ต่อศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์จงัหวดัตรงั  2) เพื่อเปรยีบเทยีบความจงรกัภกัด ี
ต่อศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงัที่แตกต่างกนัตามปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่าง
กนั  3) เพื่อศกึษาอทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร
ยางรถยนต์ล้อตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั ได้แก่ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิาร
ยางรถยนต์ล้อตังค์ไทร์ จังหวัดตรัง จ านวน  370 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ 
แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั มคี่าสมัประสทิธิแ์อลฟาเท่ากบั .739 สถติทิี่ใช ้
ในการวเิคราะหข์อ้มลูไดแ้ก่ ค่าความถี่ (Frequency) และค่าสถติริอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ 
(Mean) ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การทดสอบค่าท ี(t-test) การทดสอบ 
ค่าเอฟ (F-test) และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Regression Analysis)  
 จากการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย รอ้ยละ 87.00  อายุ 30-40 ปี รอ้ยละ 51.10 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
รอ้ยละ 56.80 สถานภาพ สมรส รอ้ยละ 71.90 อาชพี ธุรกจิส่วนตวั รอ้ยละ 56.50  และมรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืน ไม่เกนิ 30,000 บาท รอ้ยละ 47.80  ผูต้อบแบบสอบถามที่มเีพศ อายุ ระดบั
การศึกษา สถานภาพ อาชพีและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มคีวามจงรกัภกัดีต่อศูนยบ์รกิารยางรถยนต ์
ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ไมแ่ตกต่างกนั และผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในเรื่องปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ทัง้ 7 ดา้น ซึง่ม ี2 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพทีส่่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารยาง
รถยนตล์อ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั 

 

ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด,ความจงรกัภกัด,ี  ศนูยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์
จงัหวดัตรงั 
 
 



 

 
 

ABSTRACT 
 

            The objectives of this research are 1) to study the marketing mix and loyalty to 
the Trang Tire car tire service center, Trang Province 2) to compare loyalty to the Trang 
Tire car tire service center. Trang Province, which is different according to different 
personal factors. 3) To study the influence of the marketing mix on loyalty to the Trang 
Tire service center, Trang Province. The sample group used in the research included 
370 users of the Tang Tire tire service center in Trang Province. The research 
instrument was a 5-level rating scale questionnaire with an alpha coefficient of .739. 
Statistics used in data analysis. Including frequency and percentage statistics 
(Percentage), mean (Mean), standard deviation (Standard Deviation), t-test (t-test), F-
value test. (F-test) and multiple regression analysis (Regression Analysis) 
             From the analysis of the general data of the respondents, it was found that 
the majority of the respondents were male, 87.00 percent, 30-40 years old, 51.10 
percent, had a bachelor's degree, 56.80 percent, marital status, 71.90 percent, 
occupation, private business, 56.50 percent. and have an average monthly income of 
not more than 30,000 baht, 47.80 percent. Respondents included gender, age, 
education level, status, occupation, and average monthly income. There is no difference 
in loyalty to the Trang Tire car tire service center in Trang Province. And the 
respondents had opinions about the marketing mix factors of the Trang Tire Service 
Center in Trang Province, all 7 aspects, of which 2 were the personnel aspect and the 
physical characteristics that affect loyalty to the tire service center. Tang Tire Wheels, 
Trang Province 

 
 Keywords: marketing mix, loyalty Car tire service center, tank tires Trang 
Province 
 

  



 

 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
            รถยนตเ์ป็นปจัจยัส าคญัส าหรบัสงัคมไทย จากการทีจ่ านวนรถยนต์ทีเ่พิม่มากขึน้ทุกปี
ท าใหอ้ตัราการขยายตวัของธุรกจิทีเ่กี่ยวกบัอุปกรณ์ ชิน้ส่วน อะไหล่รถยนต์รวมถงึยางรถยนต์
เป็นทีต่อ้งการมากขึน้ส าหรบัผูใ้ชร้ถยนต ์โดยเฉพาะการดแูลรกัษา เปลีย่นยางตามรอบเวลาการ
ใชง้านเพื่อใหใ้ชร้ถยนตน์ัน้ได ้เตม็ประสทิธภิาพและมอีายยุาวนาน  
           การสร้างความภกัดีของลูกค้า (Customer Loyalty) ถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคญัทาง
การตลาดที่จะท าให้ผู้บรโิภคมทีศันคติที่ดต่ีอสินค้าหนึ่ง โดยผู้บรโิภคที่มคีวามภกัดีที่แท้จริง  
คอืผู้บรโิภคที่มคีวามภกัดทีัง้ในด้านทศันคติและในด้านพฤติกรรม ในทางกลบักนัลูกค้าหรอื 
ผู้มาใช้บรกิารไม่มคีวามจงรกัภกัดต่ีอสนิค้า ลูกค้าก็จะไม่เข้ามาใช้บรกิารที่ศูนย์นี้อีก ส าหรบั
ปญัหาของความจงรกัภกัดขีองลูกค้าของศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์จงัหวดัตรงัได้แก่ 
ลกูคา้ไมม่คีวามมุง่มัน่ทีจ่ะกลบัมาซือ้ซ ้าสนิคา้หรอืบรกิารทีต่นเองชื่นชอบไม่สม ่าเสมอแมว้่าทาง
ศูนย์ จะมกีารเปลี่ยนแปลงสถานการณ์และความพยายามทางการตลาดแล้วก็ตาม และมผีล 
ใหล้กูคา้เปลีย่นแปลงพฤตกิรรมไปซือ้สนิคา้หรอืบรกิารตรายีห่อ้อื่นทีร่า้นอื่น   
            นอกจากน้ีแลว้ ปจัจยักลยทุธส์่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) กเ็ป็นตวัแปร
ทางการตลาดตวัแปรหนึ่งที่สามารถควบคุมได้ และมคีวามส าคญัต่อการตอบสนองความพึง
พอใจของผู้บริโภคเป้าหมายที่เข้ามาใช้บริการ ส าหรบัปญัหาด้านปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
ทางศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร์มโีปรโมรชัน่ลดราคาสนิค้าหรอืซื้อยางจ านวน 3 เส้น 
แถม 1 เสน้ฟร ีแต่ลกูคา้ไมต่อบสนองไมส่นใจ ลกูคา้ไมซ่ือ้ ไปซือ้รา้นอื่น  
            จากความเป็นมาและความส าคญัของปญัหาดงักล่าว ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษา
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความจงรกัภักดีต่อศูนย์บริการยางรถยนต์ล้อตังค์ไทร ์
จงัหวดัตรงั  
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

             1. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดและความจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารยางรถยนต์
ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั 
             2. เพื่อเปรยีบเทยีบความจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั
ทีแ่ตกต่างกนัตามปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั 
             3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความจงรกัภกัดี 
ต่อศูนยบ์รกิารยางรถยนตล์อ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั 
 

  



 

 
 

สมมติฐานการวิจยั 

 1. ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัของผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์
จงัหวดัตรงั มผีลต่อความจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารยางรถยนตล์อ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ทีแ่ตกต่าง
กนั 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้
ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั 
  
ขอบเขตของการวิจยั 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
การศึกษาค้นคว้าครัง้นี้ มุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อความจงรกัภกัดี 

ต่อศูนยบ์รกิารยางรถยนตล์อ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั โดยมตีวัแปรตน้และตวัแปรตาม ดงันี้ 
1. ตวัแปรตน้ ประกอบดว้ย 
     1.1 ปจัจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพีและรายได ้
     1.2 ส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้ทฤษฎขีอง Kotler (2003) 7 ด้าน ได้แก่ 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นสถานที ่ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปจัจยั
ดา้นคน  ปจัจยัดา้นกระบวนการและปจัจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ  

2. ตัวแปรตาม ได้แก่ ความจงรักภักดีของผู้บริโภค (Oliver,1999) ประกอบด้วย  
ดา้น 

ความเขา้ใจ ดา้นการกระท าและดา้นความรูส้กึ 
 ขอบเขตด้านประชากร 

การวิจยัครัง้นี้มปีระชากรที่ใช้ในการวิจยั ได้แก่ ผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารยางรถยนต์ 
ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั มจี านวน 4,380 คน (มผีูม้าใชบ้รกิารประมาณวนัละ 12 ราย) 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

การศกึษาครัง้นี้ท าการเก็บรวมรวมข้อมูลและวเิคราะห์ขอ้มูล ตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม 
2566 ถงึ เดอืนธนัวาคม 2566 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

             องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด 
           คอทเลอร์ (Kotler,2003) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดที่ควบคุมไดซ้ึ่งบรษิทัใช้ร่วมกนัตอบสนองความพงึพอใจแก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ย 7 ตวั ไดแ้ก่ 



 

 
 

   1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ใด ๆ ทีน่ าเสนอเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอื
ความต้องการของตลาดให้ได้รบัความพงึพอใจ ดงันัน้ จากความหมายนี้ “ผลิตภณัฑ์” จงึมี
ความหมาย ที่ครอบคลุมถึงสินค้า (Goods) เป็นผลิตภณัฑ์ที่มตีัวตนจบัต้องได้ เช่น น ้ามนั
ระเหย ตวัยาสมุนไพร ยารกัษาโรค เป็นต้น หรอืเป็นบรกิาร (Service) ที่ธุรกจิน ามาเสนอขาย
ใหก้บัผูบ้รโิภคนัน้เป็นผลติภณัฑท์ีไ่มม่ตีวัตนและไมส่ามารถจบัตอ้งได ้ 
            2. ราคา (Price) คอื เป็นราคาทีผู่บ้รโิภคต้องจ่ายเพื่อแลกเปลีย่นกบัสนิคา้หรอืบรกิาร
ที่ น าเสนอขาย ลู กค้ าจะเปรียบเทียบระหว่ างคุณค่ า (Value) ของบริการกับราคา (Price)  
ของบรกิารนัน้  
   3. สถานที่ (Place) ต้องพิจารณาถึงความสะดวกสบาย (Convenience) ในการรบั
บรกิารส่งมอบสนิค้าถึงมอืลูกค้า ตามเวลา และสถานที่ก าหนด เป็นการจดัการเกี่ยวกับการ
อ านวยความสะดวกในการซือ้สนิคา้ของกลุ่มเป้าหมายใหม้คีวามสะดวกสบายสูงสุด ดว้ยการน า
สนิคา้และบรกิารไปส่งมอบใหก้บัลกูคา้ภายในเวลาทีล่กูคา้ตอ้งการ 
   4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารทางการตลาดเพื่อ
แจง้ข่าวสารให้ขอ้มูลแก่ผู้บรโิภค  เป็นการจูงใจตลาด ชกัชวนให้เหน็ถงึประโยชน์ที่จะไดร้บัใน
การไดข้อ้มลู ตลอดจนกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคสนใจในสนิคา้และตดัสนิใจซือ้ไดเ้รว็ขึน้  
   5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรภายในองค์กรที่ให้บรกิารและอ านวยความ
สะดวกต่างๆ แก่ลกูคา้ เป็นผูท้ีม่คีวามสมัพนัธเ์พื่อใหบ้รกิารผูบ้รโิภคโดยตรง  
   6. กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) หมายถงึ ขัน้ตอนต่าง ๆ ของการใหบ้รกิารตัง้แต่
การเสนอการบริการจนจบสิ้นการให้บริการ ด้วยวิธีการจดัการที่ดีและมีระยะเวลาในการ
ใหบ้รกิารทีเ่หมาะสม   
    7. องค์ประกอบทางกายภาพ (Physical Evidence)  เป็นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้นกายภาพและ
รูปแบบการให้บรกิารเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าเป็นปจัจยัที่ก่อให้เกิดความสะดวกในการ
ใหบ้รกิาร 

  
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความจงรกัภกัดี 
           การวดัความจงรกัภกัดีของลกูค้าต่อองคก์ร 
  โอลเิวอร ์(Oliver,1999) ได้น าเสนอมุมมองเกี่ยวกบัการวดัระดบัความจงรกัภกัดขีอง
ลูกคา้โดยก าหนดขอบเขตตามระดบัทศันคตขิองลูกค้าทีรู่ส้กึต่อสนิค้าและบรกิาร ดงันัน้ ความ
จงรกัภกัดจีงึพจิารณาจาก 3 มติ ิคอื ความเขา้ใจ ความรูส้กึ และการกระท าหรอืแสดงพฤตกิรรม 
มรีายละเอยีดดงันี้ 
  1. ความเขา้ใจ (Cognitive) หมายถงึ การทีลู่กคา้เกดิการรบัรู้ รู ้รูจ้กัและมคีวามเขา้ใจ
ต่อขดีความสามารถในการบรกิารของธุรกิจในระดบัที่ไม่ลกึซึ้ง โดยพจิารณาจากการที่ลูกค้า



 

 
 

เขา้ใจว่าธุรกจิทีใ่ชบ้รกิารอยูป่ระจ ามปีระโยชน์มากกว่าทีอ่ื่น มบีรกิารทีด่กีว่า และมบีรกิารทีค่รบ
วงจร  
   2. ความรูส้กึ (Affective) หมายถงึ ความรูส้กึของลูกคา้ทีม่คีวามชอบธุรกจิแห่งใดแห่ง
หนึ่งทัง้ความชอบในตวัสนิคา้ ผลติภณัฑ ์หรอืการบรกิาร ความรูส้กึของลูกค้าว่ามคีวามผูกพนั
หรอืเป็นส่วนหนึ่งของสนิคา้  
   3. การกระท าหรอืแสดงพฤตกิรรม (Conation) หมายถงึ แรงจงูใจอย่างลกึซึง้ทีจ่ะซือ้
ซ ้าการบอกต่อและเป็นการปฏบิตักิารในเชงิบวก โดยพจิารณาจากความตัง้ใจใช้บรกิารธุรกิจ
แห่งใดแห่งหนึ่งต่อไป อตัราการซือ้ซ ้า หรอืมคีวามถีใ่นการใชบ้รกิารมากขึน้  
 
ข้อมลูทัว่ไปของศนูยบ์ริการยางรถยนตล้์อตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั 

             ศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ตัง้อยู่เลขที ่99/49 ถนนรษัฎา ต าบล
ทบัเทีย่ง อ าเภอเมอืงตรงั จงัหวดัตรงั เป็นศูนยบ์รกิารหนึ่งในจงัหวดัตรงัทีใ่หบ้รกิารเกี่ยวกบัยาง
รถยนต ์ศูนยบ์รกิารตดิอยูก่บัถนนใหญ่ทางไปหา้งโรบนิสนั จงัหวดัตรงั เป็นตวัแทนจ าหน่วยยาง
รถยนต์หลายยี่ห้อในจงัหวดัตรงั เปิดกิจการมาอย่างยาวนานถึง 10 ปี มพีนักงานทัง้หมด 15 คน 
ศูนยบ์รกิารมกีารใหบ้รกิารครบวงจร ใหบ้รกิารเปลีย่นยางรถยนต์ จ าหน่ายลอ้แมก็ ซ่อมช่วงล่าง 
ตัง้ศูนย ์ถ่วงลอ้ รวมถงึการเปลีย่นถ่ายน ้ามนัเครือ่งรถยนต ์ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
    อานนท์ เชี่ยวชาญกิจการ (2561) ได้ศึกษาปจัจยัที่มผีลต่อกระบวนการตัดสินใจ
เลอืกใชบ้รกิารศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ในจงัหวดัฉะเชงิเทรา โดยมผีลการวเิคราะห์ขอ้มูลครัง้นี้
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนมากเป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 25-30 ปี สถานภาพสมรส /อยู่ด้วยกนั 
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีโดยจะมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัรายไดอ้ยู่ระหว่าง 20,001-30,000 
บาท ส าหรบัปจัจยั     ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7P’s โดยรวมนัน้อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
โปรโมชัน่ สถานที่ บุคลากร กระบวนการ ราคา ผลติภณัฑ์และการน าเสนอ ส่วนปจัจยัด้าน
คุณภาพกา รบ ริก า ร  ไ ด้ แ ก่  ด้ า น  Empathy ลู ก ค้ า รู้ สึ ก ว่ า ส ถ านบริก า ร เ อ า ใ จ ใ ส่  
ด้าน Responsiveness ลูกค้ารูส้กึว่าได้รบัการตอบสนอง ด้าน Tangibles ลูกค้าได้มองเหน็
ความพรอ้มของเครื่องมอื ดา้น Reliability ลูกคา้รูส้กึว่าวางใจ ดา้น Assurance ลูกคา้รูส้กึมัน่ใจ
ส าหรบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโดยรวมนัน้อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การคน้ควา้ขอ้มลู 
วธิีการประเมนิทางเลือก และการประเมนิผลหลงัการใช้บรกิาร การตัดสินใจซื้อ และความ
ต้องการหรอืปญัหา ส าหรบัปจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารที่ไม่แตกต่างกนั และส่วนอายุ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั
โดยส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารศูนย์บรกิารยางรถยนต์ที่แตกต่างกนั ปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ ด้านบุคลากรและด้านการน าเสนอส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ และปจัจัยคุณภาพบริการด้าน Reliability ลูกค้ารู้สึกว่าวางใจ  
ด้าน Tangibles ลูกค้าได้มองเห็นความพร้อมของเครื่องมอื และด้าน Responsiveness ลูกค้า



 

 
 

รูส้กึว่าไดร้บัการตอบสนองส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารศูนยบ์รกิารยางรถยนต์
ในจงัหวดัฉะเชงิเทรา 

 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร 

 ประชากรที่ใช้ส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ คอื ผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์
จงัหวดัตรงั จ านวน  4,380 คน 
            กลุ่มตวัอย่าง 

          กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ คอื ผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์
ไทร ์จงัหวดัตรงั จ านวน  370 คน 
 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
            เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูส าหรบัการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถามทีผู่ว้จิยั
สร้างขึ้นจากการศึกษาแนวความคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง โดยแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 3 ตอน ดงันี้  
            ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็น
แบบส ารวจรายการ (Checklist) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี รายได ้
            ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามปลายปิดเกี่ยวกับปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการและ
องคป์ระกอบทางกายภาพ มขีอ้ค าถามจ านวน 34 ขอ้  
            ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามปลายปิดเกี่ยวกบัความจงรกัภกัด ีมทีัง้หมด 3 ดา้น ไดแ้ก่ 
(1) ดา้นความเขา้ใจ (2) ดา้นการกระท า (3) ดา้นความรูส้กึ มคี าถามทัง้หมด 13 ขอ้  
 
  การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถาม เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตัวอย่างโดยก าหนดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 370 คน ซึ่งจะด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 
โดยผู้วจิยัขอความร่วมมอืจากกลุ่มตวัอย่างที่มาใช้บรกิารที่ศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์
จงัหวดัตรงั ตอบแบบสอบถาม 

2. ขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูมาจากการคน้ควา้ และเกบ็รวบรวมจาก
แหล่งต่าง ๆ ดงันี้ ต าราหนงัสอืทางวชิาการ งานวจิยั และเอกสารต่าง ๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง สิง่พมิพ์

และวารสารต่าง ๆ ขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต เป็นตน้ เพื่อประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 



 

 
 

การวิเคราะหข้์อมลู 
 
 1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติพิรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายกลุ่มตวัอย่าง 
ดังนี้  โดยการหาค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) การวิเคราะห์ข้อมูล 
ที่เกี่ยวกับปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัความจงรกัภกัด ีไดแ้ก่ ดา้นความ
เข้าใจ ด้านการกระท าและด้านความรู้สึก โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2. การวเิคราะหโ์ดยใช้สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน
และทดสอบทางสถติิ สถติทิี่ใชใ้นการทดสอบ คอื การทดสอบค่าท ี(t-test) การทดสอบค่าเอฟ 
(F-test) หรอื One-Way ANOVA  การเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLSD การวเิคราะหส์มการ
ถดถอย (Regression Analysis) 
 

ผลการวิจยั 
 
            จากการศกึษาพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ทีต่อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 322 คน (รอ้ยละ 87.00)  อายุ 30-40 ปี จ านวน 
189 คน (รอ้ยละ 51.10) จบการศกึษาระดบัปรญิญาตรี จ านวน 210 คน (รอ้ยละ 56.80) 
สถานภาพ สมรส จ านวน 266 คน (รอ้ยละ 71.90) อาชพี ธุรกจิส่วนตวั จ านวน 209 คน (รอ้ยละ 
56.50)  และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไมเ่กนิ 30,000 บาท จ านวน 177 คน (รอ้ยละ 47.80)  
            จากการศกึษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มเีพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ 
อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั 
ไมแ่ตกต่างกนั 
            จากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในเรื่องปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์จงัหวดัตรงั ทัง้ 7 ดา้น ซึ่งม ี2 ดา้น ได้แก่  
ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพที่ส่งผลต่อความจงรกัภกัดีต่อศูนย์บริการยาง
รถยนตล์อ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั 
 

อภิปรายผลการศึกษา 
 

            จากการศึกษา พบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอศูนย์บรกิารยาง
รถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์จงัหวดัตรงั โดยผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ม ี
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีความ
จงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์จงัหวดัตรงั ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่เป็นไปตาม



 

 
 

สมมตฐิาน อนัเนื่องมาจากศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์จงัหวดัตรงั มกีารให้การบรกิาร
อยา่งเป็นรปูธรรม และมคีวามเท่าเทยีมกนั อกีทัง้การใหบ้รกิารแก่ผูใ้ชบ้รกิารทุกคน โดยการให้
ข้อมูลรายละเอียดของสินค้า ผลติภณัฑ์เกี่ยวกบัยางรถยนต์ ได้อย่างถูกต้อง ชดัเจน ไม่เอา
เปรยีบลูกคา้ และมคีวามเตม็ใจในการใหก้ารบรกิาร รวมไปถงึการจดัสถานทีพ่กัผ่อนของลูกคา้
ทีม่าใชบ้รกิาร มกีารอ านวยความสะดวกห้องน ้า และเครื่องดื่มฟรไีว้คอยให้บรกิาร ท าให้สรา้ง
ความน่าเชื่อถอืใหแ้ก่ผูม้าใชบ้รกิารไดเ้ป็นอยา่งด ีซึง่จากทีก่ล่าวมาขา้งต้น น าไปสู่ความชื่นชอบ 
ความรูส้กึประทบัใจ จากการไดร้บัการบรกิารทีด่ ีซึง่คาดว่าจงึท าให้ผูใ้ชบ้รกิารทุกคนไม่ว่า เพศ 
อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั กม็คีวามจงรกัภกัดไีม่
แตกต่างกนั อนัเนื่องมาจากการได้รบัการปฏบิตัหิรอืตอบสนองเท่าเทยีมกนั ไม่มบีุคคลใดที่จะ
ไดร้บัสทิธพิเิศษเหนือผูอ้ื่น จนน ามาสู่ความจงรกัภกัดทีีไ่ม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ อานนท์ เชี่ยวชาญกจิการ (2561) ได้ศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้
บริการศูนย์บรกิารยางรถยนต์ในจงัหวัดฉะเชิงเทรา ผลการศึกษาพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคล
แตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทีไ่มแ่ตกต่างกนั  
            จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีต่อ
ศูนยบ์รกิารยางรถยนตล์อ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านสถานที่และด้านลกัษณะทางกายภาพมผีลต่อความจงรกัภกัดีศูนย์บรกิารยาง
รถยนต์ล้อตังค์ไทร์ จงัหวดัตรงั ส าหรบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา  
ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากรและด้านกระบวนการไม่ส่งผลต่อความจงรกัภักดี
ศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั โดยแต่ละดา้นเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มี
และไมม่ผีลตอความจงรกัภกัดศีูนยบ์รกิารยางรถยนตล์อ้ตงัคไ์ทร ์ดงัต่อไปนี้ 
 

ด้านสถานท่ี 
            จากการศึกษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ มีอิทธิพลต่อความ
จงรักภักดีศูนย์บริการยางรถยนต์ล้อตังค์ไทร์อย่างมีนัยส าคัญ ซึ่งคาดว่าเป็นผลมาจาก
ศูนยบ์รกิารฯมที าเลที่ตัง้สะดวกต่อการเดนิทางมาใช้บรกิารสถานที่ตัง้ตัง้อยู่ใจกลางเมอืงตรงั  
ติดถนนใหญ่  มพีื้นที่รองรบัรถยนต์ที่เข้ามาใช้บรกิารอย่างกว้างขวาง มกีารให้บรกิารนอก
สถานที่ในเวลาฉุกเฉิน และศูนย์บรกิารฯ มกีารนัดหมายเข้ารบับรกิารในครัง้ถดัไปล่วงหน้า 
นอกจากนี้ที่ศูนย์บรกิารฯยงัมสีถานที่ให้จอดรถยนต์ได้อย่างกว้างขวาง มคีวามสะดวกในการ
เดนิทางมาตดิต่อทีศู่นยฯ์ หางา่ยเพราะอยูต่ดิถนนใหญ่ ไม่มปีญัหาเรื่องการจราจร ท าใหลู้กคา้ผู้
มาใชบ้รกิารเกดิความรูส้กึทีด่ ีพงึพอใจในสถานใหก้ารบรกิาร ตลอดจนสรา้งความประทบัใจและ
น าไปสู่ความจงรักภักดี ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของทิพย์สุดา ศรีปราชญ์วิทยา ( 2559)  
ทีไ่ดศ้กึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและความจงรกัภกัดขีองลูกคา้
บรษิัทยางรถยนต์ในจงัหวดัชลบุรี ผลการศึกษาพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี



 

 
 

อทิธพิลต่อความจงรกัภกัดขีองลูกค้าบรษิทัยางรถยนต์ในจงัหวดัชลบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 มจี านวน 4 ดา้น เรยีงตามล าดบัค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยไดด้งัน้ี ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด (β=0.31) ด้านกระบวนการ (β=0.26)ด้านลกัษณะทางกายภาพ (β=0.14)  

ดา้นสถานทีใ่หบ้รกิารและช่องทางการจดัจ าหน่าย (β =0.01) ตามล าดบั 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
            จากการศกึษา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อ
ความจงรกัภกัดศีูนยบ์รกิารยางรถยนต์ล้อตงัค์ไทร ์อย่างมนีัยส าคญั ซึ่งคาดว่าเป็นผลมาจาก
ศูนยบ์รกิารฯมสีถานทีใ่นการใหบ้รกิารมคีวามสะอาด ศูนยบ์รกิารฯมบีรกิารหอ้งพกัรบัรองลูกคา้
พรอ้มเครื่องดื่ม/ขนม ศูนยบ์รกิารฯ มหีอ้งน ้า แยกสดัส่วนชดัเจนและมสีิง่อ านวยความสะดวกที่
ครบครนั สถานที่รอรบับรกิารมเีพยีงพอต่อความต้องการของลูกค้า นอกจากนี้ลกัษณะทาง
กายภาพของศูนย์บรกิารฯ มเีครื่องมอืและอุปกรณ์ที่ทนัสมยัของศูนย์บรกิารฯ จะท าให้ความ
น่าเชื่อถือในการปฏิบัติงานมีมากขึ้น และที่ส าคัญเครื่องมือที่ทันสมยัจะท าให้ลดเวลาการ
ให้บรกิารของพนักงานลงเป็นอย่างมาก การจดัวางสนิค้าในรา้นอย่างเป็นระเบยีบและสวยงาม 
ท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจในตวัสนิค้าเพิม่ขึน้ ช่วยให้ลูกค้าตดัสนิใจได้ง่ายขึน้และยงัเป็นการ
สรา้งภาพลกัษณ์ที่ดใีห้กบัศูนยบ์รกิารฯ ท าให้ลูกค้ามคีวามประทบัใจต่อการใช้บรกิารหลายๆ
ครัง้  หรือจากประสบการณ์ที่ ได้ ใช้บริการ แล้ว เห็นถึงลักษณะทางกายภาพต่างๆ  
ของศูนยบ์รกิารฯ จนเกดิเป็นความชื่นชอบ รูส้กึสะดวกสบายเมื่อได้มาใชบ้รกิารทีศู่นยบ์รกิารฯ  
สร้างความประทับใจในเลือกใช้บริการ  จนน าไปสู่ความจงรักภักดีในการใช้บริการของ
ศูนย์บรกิารฯ เช่น อาจใช้บรกิารสม ่าเสมอ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของทพิย์สุดา ศรปีราชญ์
วทิยา (2559) ที่ได้ศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อความพึงพอใจและความ
จงรกัภกัดขีองลูกค้าบรษิัทยางรถยนต์ในจงัหวดัชลบุรี ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดขีองลูกคา้บรษิทัยางรถยนต์ในจงัหวดัชลบุร ีอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 มจี านวน 4 ด้าน เรยีงตามล าดบัค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยไดด้งัน้ี 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (β=0.31) ด้านกระบวนการ (β=0.26) ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

(β=0.14) ดา้นสถานทีใ่หบ้รกิารและช่องทางการจดัจ าหน่าย (β =0.01) ตามล าดบั  
 

 

 
 

 
 
 

 

 

 



 

 
 

 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษาครัง้น้ี 
             จากการศกึษาเรือ่งส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร
ยางรถยนต์ล้อตังค์ไทร์ จังหวัดตรัง  นัน้เป็นประโยชน์ต่อผู้สนใจที่ศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อความจงรกัภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั และส่วน
งานทีเ่กีย่วขอ้งอื่นๆ ตลอดจนการน าไปศกึษาคน้ควา้เพิม่เตมิ โดยมขีอ้เสนอแนะ ดงันี้ 
              1. ควรมกีารปรบัปรุงพฒันาสถานที่รอรบับรกิารไว้ส าหรบัลูกค้าให้มเีพยีงพอต่อ
ความตอ้งการของลกูคา้ผูม้าใชบ้รกิาร เช่น มกีารขยายสถานทีใ่หก้วา้งขวางขึน้ มอุีปกรณ์เครื่อง
อ านวยความสะดวกเพิม่ขึ้น ทัง้นี้เพื่อความสะดวกสบายในการบรกิารและเพื่อรองรบัผู้มาใช้
บรกิาร และเป็นการพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารทีด่ยี ิง่ขึน้ต่อไป 
            2. ศูนยบ์รกิารฯ ควรมกีารวางแผนการตลาดก าหนดกลยุทธก์ารตลาด ท าความเขา้ใจ
ผูม้าใชบ้รกิารแต่ละกลุ่มเพื่อคดิคน้หาช่องทางดา้นการส่งเสรมิการตลาด กจิกรรมทางการตลาด 
ใหต้รงต่อความต้องการของผูม้าใชบ้รกิาร อกีทัง้การจดักจิกรรมสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัผูม้า
ใช้บรกิารให้ได้มสี่วนร่วมเสมอืนเป็นส่วนหนึ่งขององคก์าร และควรเลอืกการส่งเสรมิการตลาด
หรอืการประชาสมัพนัธ ์ใหก้บัผูม้าใชบ้รกิารใหม้คีวามหลากหลายและเหมาะสม หรอืช่องทางสื่อ
สงัคมออนไลน์ต่างๆ ที่ก าลังเป็นกระแสนิยม เพื่อสร้างการรบัรู้และเข้าถึงการบริการของ
ศูนยบ์รกิารฯ จนเป็นผลน าไปสู่ความจงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารต่อไป 
           3. ศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร์ จงัหวดัตรงั ควรรกัษามาตรฐานการบรกิารทีเ่ท่า
เทยีมกนั เน้นความเสมอภาคของผูใ้ชบ้รกิารทุกคนในการใช้บรกิารของศูนยบ์รกิารยางรถยนต์
ล้อตังค์ไทร์ จังหวัดตรงั บริการให้มีใจรกัการบริการ และเรียนรู้จากประสบการณ์ที่ได้ร ับ  
โดยการใส่ใจในการดแูลและอ านวยความสะดวกใหผู้ใ้ชบ้รกิารทุกคนดว้ยความเตม็ใจ ไม่ว่า เพศ 
อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สถานภาพและอาชพีใดกต็าม 
โดยมกีระบวนการตัง้แต่ขัน้ตอนการเขา้มาใชบ้รกิาร จนกระทัง่ออกจากศูนยบ์รกิารยางรถยนต์
ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ทัง้นี้เพื่อใหผู้ม้าใชบ้รกิาร มคีวามรูส้กึทีด่ ีมคีวามรูส้กึถงึความประทบัใจ 
ชื่นชอบและมคีวามเชื่อมัน่ต่อการให้บรกิารและไว้วางใจในการใช้บรกิารของศูนยบ์รกิารยาง
รถยนตล์อ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั อยา่งต่อเนื่องดว้ยความจงรกัภกัด ี
           4. ศูนยบ์รกิารยางรถยนต์ลอ้ตงัคไ์ทร ์จงัหวดัตรงั ควรรักษามาตรฐานในการใหบ้รกิาร 
เพื่อให้ผู้มาใช้บรกิารรู้สึกมคีวามเชื่อมัน่ในมาตรฐานการบรกิาร ทัง้นี้มีการปรบัปรุงพัฒนา
ศูนย์บรกิารฯ ให้มพีื้นที่รองรบัรถยนต์ที่เข้ามาใช้บรกิารอย่างกว้างขวาง การให้บรกิารนอก
สถานทีใ่นเวลาฉุกเฉิน และศูนยบ์รกิารฯ มกีารนัดหมายเขา้รบับริการในครัง้ถดัไปล่วงหน้า และ



 

 
 

มีการประชาสัมพันธ์ข่าวสาร เพื่อให้ผู้ใช้บริการได้ร ับรู้ เพื่อรักษาความสัมพันธ์อันดี 
ต่อผูใ้ชบ้รกิารเดมิและเพื่อเพิม่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารรายใหม่มเีพิม่มากขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การศกึษาในครัง้นี้ เป็นการศกึษาในรปูแบบการวจิยัเชงิปรมิาณ ดงันัน้ควรศกึษา 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความจงรกัภักดีต่อศูนย์บริการยางรถยนต์ล้อตังค์ไทร ์
จงัหวดัตรงัในลกัษณะการวจิยัเชงิคุณภาพ  
             2. การศกึษาในคร้ังต่อไป ควรศกึษาถงึปจัจยัของตวัแปรอสิระอื่นทีม่คีวามสมัพนัธ์
หรอืส่งผลต่อการเปลีย่นแปลงของตวัแปรตาม เช่น ปจัจยัดา้นสิง่แวดลอ้ม ปจัจยัทางดา้นสงัคม 
ปจัจยัดา้นเศรษฐกจิ แรงจงูใจในการใชบ้รกิาร เป็นต้น เพื่อใหไ้ด้ขอ้มูลเพิม่เตมิทีเ่ป็นประโยชน์
ต่อธุรกจิยางรถยนต ์ 
             3. การศกึษาครัง้ต่อไปควรเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มผูใ้ชบ้รกิาร ศูนยบ์รกิารยางรถยนต์อื่นๆ 
ที่มีการจ าหน่ายให้บริการที่คล้ายคลึงกัน เพื่ อศึกษาคุณภาพการบริการที่ส่ งผลต่อ  
ความจงรกัภกัดขีองผู้ใช้บรกิาร แล้วน ามาเปรยีบเทียบกัน เพื่อเป็นแนวทางในการปรบัปรุง
คุณภาพการใหบ้รกิารใหด้มีากยิง่ขึน้ 
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