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บทคดัย่อ 
 
 การศกึษางานวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อความ
จงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยต้าในเขตสมุทรปราการ กลุ่มประชากรทีใ่ชใ้น
การศกึษางานวจิยัน้ี คอื ผูซ้ื้อรถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ จ านวน 404 คน 
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู คอื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ 
สถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมานเพือ่ทดสอบ
สมมตฐิานการวจิยั ไดแ้ก่ การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์อง
เพยีวสนั และการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู 
 ผลการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 30 - 40 ปี มรีะดบั
การศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีมรีายไดต้ ่ากว่า 30,000 บาท และสถานภาพโสด ผลการทดสอบ
สมมตฐิานพบว่า ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธก์บัความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนต์
กระบะแบรนดโ์ตโยต้าในเขตสมุทรปราการ ไดแ้ก่ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และระดบัการศกึษา ส าหรบั
ปัจจยัทางการตลาดมอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ื้อรถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขต
สมุทรปราการอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นพนกังาน 
และดา้นกายภาพ 
 
ค าส าคญั : ความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ 

 
 
 
 
 



ABSTRACT 
 
 This research aims to study the influence of marketing mix factors affecting Toyota 
pickup buyer’s loyalty in Samutprakarn. The population group used in this research study 
was consumers to buy Toyota pickup  in Samutprakarn. The data was collected by using 
questionnaires for 404 sets. The statistics used for data analysis were descriptive statistics 
such as Percentage, Mean, Standard Deviation and inferential Statistics to hypothesis 
analyzed by One-Way ANOVA, Pearson Correlation Coefficient and Multiple Regression 
Analysis. 
 The study found that most of the sample were male, aged 30-40, undergraduate’s 
degree, earned an average income less more 30,000 Baht per month and single status.  
The results of hypothesis testing were that different personal factors affect Toyota pickup 
buyer’s loyalty in Samutprakarn with a statistically significant level of 0.05 such as 
education level and monthly average income. As for the marketing mix factors consisted of 
product, price, people and physical, they affected Toyota pickup buyer’s loyalty in 
Samutprakarn with a statistically significant level of 0.05.      
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 รถยนต ์( Car ) เป็นยานพาหนะทางบกทีปั่จจุบนัถอืว่ามคีวามส าคญัเป็นอย่างมาก
ในการประกอบธุรกจิใชข้นส่งบุคคลหรอืสิง่ของไปยงัจุดหมายปลายทาง ปัจจุบนัรถยนตไ์ดม้กีาร
ออกแบบใหม้หีลากหลายประเภท ตามความเหมาะสมของการใชง้าน หรอืใชส้ าหรบังานเฉพาะกจิ 
เช่น รถเก๋ง รถกระบะ รถบรรทุกหลากหลายขนาด โดยมวีวิฒันาการมาจากสมยัก่อนทีม่กีารใชส้ตัว์
เป็นยานพาหนะหรอืลากจงู ในปี ค.ศ. 1886 คารล์ เบนซ ์(Karl Benz) ไดส้รา้งรถยนตท์ีใ่ช้
เครื่องยนตเ์พลงิเผาไหมค้นัแรกของโลกไดส้ าเรจ็ เครื่องยนตท์ีใ่ชพ้ลงังานเชือ้เพลงิในยุคแรกๆ นัน้ 
ใชน้ ้ามนัเบนซนิเป็นเชือ้เพลงิ ต่อมา ปี 1897 รดูอลฟ์ ดเีซล พยายามคดิคน้พลงังานอื่นมาใชก้บั
เครื่องยนต ์จนส าเรจ็เป็นเครื่องยนตด์เีซล   ส าหรบัประเทศไทยนัน้เริม่มรีถยนตใ์ชใ้นช่วงปี พ.ศ. 
2446 (ค.ศ. 1903) ในรชัสมยัพระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หวัรชักาลที ่5 ประโยชน์ของ
รถยนต์นอกจากจะเพิม่ความสะดวกสบายในการขนส่งสนิค้าต่างๆใหก้บัธุรกจิของผูป้ระกอบการ

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B0
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A5_%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%99%E0%B8%8B%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%8C%E0%B8%9F_%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B9%8C%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2446
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2446
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84.%E0%B8%A8._1903
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B9%87%E0%B8%88%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%B8%E0%B8%A5%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B8%AB%E0%B8%B1%E0%B8%A7


ใหส้ามารถส่งสนิค้าหรอืบรกิารไดอ้ย่างรวดเรว็เพิม่ศกัยภาพขององคก์รแลว้ ยงัท าใหเ้กดิการ
พฒันาด้านต่างๆตามมา เช่น การพฒันาระบบการคมนาคม การแข่งขนัด้านการผลติรถยนต์
ก่อใหเ้กดิการจ้างงาน สร้างรายได ้ส่งเสรมิการพฒันาอาชพี การส่งเสรมิการท่องเทีย่ว และ
รายได้จากการจดัเก็บภาษีรถยนต์  

 ประเทศไทยมคี่ายรถยนต์ที่ท าตลาดอยู่หลายแบรนด์ ซึ่งแต่ละค่ายกแ็ข่งขนักนั
ออกแบบรถยนต์เพื่อตอบสนองต่อลูกค้าให้ได้มากทีสุ่ด ไม่ว่าจะเป็นทัง้ด้านคุณภาพของตวัสนิค้า 
การสรา้งความหลากหลายของรูปแบบรถยนต์ การให้บรกิารทัง้ก่อนและหลงัการขาย เป็นต้น 
โดยมทีัง้รถยนต์ทีผ่ลติทัง้จากเอเซียและยุโรป ซึ่งรถยนต์ที่ผลติจากเอเซียอย่างเช่น แบรนด์ 
Toyota , Honda , Isuzu , Nissan , Mitsubishi , Mazda , Suzuki และ MG ส าหรบัรถยนต์ที่
ผลติจากยุโรปอย่างเช่น   แบรนด์ Benz , BMW , Volvo , Peugeot , Audi , Porsche เป็นต้น 
ดงัที่กล่าวขา้งต้นส าหรบัตลาดรถยนต์ในประเทศไทยนัน้มอียู่หลายเจ้า และแบรนด์หนึ่งที่เป็นที่
นิยมและไดร้บัการยอมรบัมาอย่างยาวนานกค็อื แบรนด์โตโยต้า  

ผลการรายงานปรมิาณการขายรถยนตใ์นไทย เมื่อพจิารณาปรมิาณการขายรถยนต์และ
สว่นแบ่งตลาดในเดอืนธนัวาคม 2564 และตัง้แต่เดอืนมกราคม- ธนัวาคม 2564 จะเหน็ไดว้่าโต
โยตา้นัน้ยงัครองตลาดเป็นอนัดบั 1 ของปรมิาณการขายรถยนตร์วม อกีทัง้ในประเภทรถยนตแ์ต่ละ
ประเภทโตโยต้ายงัตดิอยู่ในอนัดบัตน้ๆ และครองตลาดอยู่ในอนัดบัที ่1 มาต่อเนื่องหลายปี อกีทัง้ยงั
เป็นผูน้ าของแนวคดิในการท าธุรกจิต่างๆทีเ่ป็นตน้แบบ ซึง่การทีบ่รษิัทใดจะไดร้บัความเชื่อมัน่และ
วางใจอย่างมากถอืว่าเป็นสิง่ทีน่่าสนใจ สว่นหนึ่งคดิว่าต้องมาจากความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้ทีม่ตี่อ 
แบรนดส์นิคา้นัน้ๆ จากประเดน็ดงักล่าวจงึท าใหผู้ว้จิยัมคีวามสนใจศกึษาปัจจยัทางการตลาดที่
สง่ผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะแบรนด์โตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ โดยผลวจิยัที่
ไดร้บัจะเป็นประโยชน์ในการเป็นขอ้มลูพืน้ฐานในการใชพ้จิารณาปัจจยัทางการตลาดและเป็นโอกาส
ทางการขายและขยายธุรกจิในอนาคตของผูต้อ้งการท าธุรกจิเกีย่วกบัดา้นน้ีได้ 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ
ตามปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั 

2. เพือ่คกึษาอทิธพิลของปัจจยัทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนต์
กระบะแบรนดโ์ตโยต้าในเขตสมุทรปราการ 

 
 
 

 



สมมุติฐานของการวิจยั 

   1. ผูซ้ือ้ทีม่เีพศ , อายุ , รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน , ระดบัการศกึษา และสถานภาพทางสมรส ที่
ต่างกนัมคีวามสมัพนัธก์บัความจงรกัภกัดใีนการซือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ต่างกนั 

   2. ปัจจยัทางการตลาดสง่ผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ 

 
ขอบเขตของการวิจยั 

การศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะแบรนด์โต 
โยตา้ในแขตสมุทรปราการ ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตไวด้งันี้ 

ขอบเขตดา้นเนื้อหา ผูว้จิยัมุ่งศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ื้อ 
รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ ประกอบดว้ย ปัจจยัทางการตลาด และความ
จงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้ 
 ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่คยซือ้รถยนตก์ระบะแบรนด์
โตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ 
 ขอบเขตดา้นระยะเวลา การศกึษาวจิยัครัง้นี้เกบ็ขอ้มลูในช่วงเดอืนมถิุนายน – สงิหาคม 
2565 เป็นระยะเวลา 3 เดอืน 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคดิสว่นประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรอื  7P’s  ของ Philip  Kotler  ที่
เกีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึง่จะได ้ในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ยดา้น
ผลติภณัฑ ์(Product), ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), ดา้นสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion), ดา้นบุคคล  (People) หรอืพนักงาน ( Employee ), ดา้นการสรา้งและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation) และดา้น
กระบวนการ (Process)                                                                                            

ความภกัดตี่อตราสนิคา้ หมายถงึ ความพงึพอใจทีส่ม ่าเสมอ อาจมกีารซื้อผลติภณัฑใ์นตรา
สนิคา้เดมิของบรษิทัใดบรษิทัหน่ึง สิง่ทีส่ าคญัของความจงรกัภกัด ีคอื เมื่อลูกคา้มคีวามภกัดตี่อตรา
สนิคา้จะท าใหเ้กดิสว่นครองตลาดทีค่งทีแ่ละเพิม่ขึน้ และอาจกลายเป็นทรพัยส์นิทีจ่บัตอ้งไม่ไดท้ี่
สะทอ้นถงึราคาผลติภณัฑข์องบรษิทั (Schiffman&Kanuk,1994)      



การแบ่งสว่นตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 
ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบั การศกึษาอาชพี รวมทัง้ รายไดต้่อเดอืน เป็นลกัษณะ
ทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย 
ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรม ช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของ
กลุ่มเป้าหมายนัน้ ดงันัน้ขอ้มลูดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาด
เป้าหมาย โดยคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาทีต่่างกนั (ศริวิรรณ 
เสรรีตัน์ ,2538, หน้าที ่41-42)  
 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 
 การวจิยัครัง้นี้เกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ด าเนินการเกบ็
รวบรวมขอ้มลูจากผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ โดยแจกแบบสอบถาม
ใหก้บักลุ่มตวัอย่างซึง่รวบรวมไดจ้ านวน 404 ชุด โดยค าถามประกอบดว้ย ค าถามแบบใหเ้ลอืกตอบ 
(Checklist) โดยแบ่งเป็น 3 ตอน ดงันี้  
ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคล  
ตอนที ่2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามชนิดมาตราสว่นประมาณค่า 
(Rating Scale) ม ี5 ระดบั จะก าหนดค่าน ้าหนกัตามวธิขีองลเิคริท์ (Likert) โดยก าหนดน ้าหนกั
คะแนนและระดบัความเหน็ดว้ยแต่ละขอ้ค าถามในแบบสอบถาม มทีัง้หมด 5 ระดบั  
ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้ ไดแ้ก่ ความพงึพอใจ การซือ้ซ ้า และ
การบอกต่อ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามชนิดมาตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale) ม ี
5 ระดบั จะก าหนดค่าน ้า หนกัตามวธิขีองลเิคริท์ (Likert) โดยก าหนดน ้าหนกัคะแนนและระดบั
ความเหน็ดว้ยแต่ละขอ้ค าถามในแบบสอบถาม มทีัง้หมด 5 ระดบั 
 

ผลการวิจยั 
 

1. จากขอ้มลูทีร่วบรวมไดพ้บว่ากลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นผูช้ายมจี านวน 243 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 60.15 มอีายุ 30 -40 ปี จ านวน 211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.23 รองลงมา มอีายุน้อยกว่า 30 
ปี จ านวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.70 และน้อยทีสุ่ดมอีายุ 41 ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 18.07 สว่น
ใหญ่จบการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 199 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.26 โดยมรีายไดต้่อเดอืนต ่า



กว่า 30,000 บาท จ านวน 282 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.80 และมสีถานภาพโสด จ านวน 291 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 72.03 

2. การวเิคราะหปั์จจยัสว่นบุคคลทีต่่างกนักบัความจงรกัภกัดใีนการซือ้รถยนตก์ระบะ     
แบรนด์โตโยตา้โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) โดยปัจจยัสว่น
บุคคลประกอบดว้ย ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และดา้น
สถานภาพทางสมรส พบว่า ปัจจยัดา้นระดบัการศกึษาและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนนัน้มคีวามสมัพนัธ์
กบัความจงรกัภกัดใีนการซื้อรถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ 

3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องปัจจยัทางการตลาดมกีบัความจงรกัภกัดขีองผูซ้ื้อรถยนต์
กระบะแบรนดโ์ตโยต้าในเขตสมุทรปราการ โดยปัจจยัทางการตลาดซึง่ประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นพนกังาน กระบวนการการใหบ้รกิาร 
และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ กบัความจงรกัภกัดซีึ่งประกอบดว้ยความพงึพอใจของลูกคา้ การ
ซือ้ซ ้า และการบอกต่อ โดยการวเิคราะหห์าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีวสนั (Pearson’s 
product moment correlation coefficient) พบว่า ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมคีวามสมัพนัธต์่อ
ความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถกระบะแบรนดโ์ตโยต้าในเขตสมุทรปราการ ซึง่โดยรวมอยู่ในระดบัสงู 
(Correlation = .611) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นัทางบวก แสดง
ว่า ลูกคา้ทีเ่หน็ดว้ยกบัปัจจยัทางการตลาดดา้นต่างๆสงูสว่นใหญ่มคีวามจงรกัภกัดสีูงดว้ยเช่นกนั 

4. การวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อรถกระบะแบรนดโ์ต

โยตา้ในเขตสมุทรปราการ โดยใชส้ถิติทดสอบสมมติฐานการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลกบัความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อรถกระบะแบรนด์โตโยตา้

ในเขตสมุทรปราการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 คือ ตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ(์ p < .01) ดา้น

ราคา ( p < .01) ดา้นพนกังาน ( p = .028)  และดา้นกายภาพ ( p < .01) และเป็นอิทธิพลดา้นบวก 

5. สรุปผลจากการทดสอบตามสมมตฐิาน พบว่า 
   จากสมมตฐิานที ่1 ผูซ้ือ้ทีม่เีพศ, อายุ, รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน, ระดบัการศกึษา และ 

สถานภาพทางสมรสทีต่่างกนัมคีวามสมัพนัธก์บัความจงรกัภกัดใีนการซือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ต
โยตา้ต่างกนั สรุปไดว้่า ปัจจยัของประชากรดา้นระดบัการศกึษาและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนนัน้มี
ความสมัพนัธก์บัความจงรกัภกัดใีนการซือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ ซึง่
เป็นไปตามสมมตฐิานที ่1 ส าหรบัดา้นเพศ อายุ และสถานภาพทางสมรส นัน้ไม่เป็นไปตาม
สมมตฐิาน กล่าวคอื เพศหญงิหรอืชาย อายุทีต่่างกนั และมสีถานภาพใดๆ ต่างไม่มผีลในการซือ้
และสง่ต่อความจงรกัภกัดใีนการซือ้รถยนตก์ระบะแบรนดโ์ตโยตา้ 
 



ตารางที ่1 การวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีวสนั (Pearson Correlation Coefficient) 
 

ปัจจยัทางการตลาด 
ความจงรกัภกัดใีนตราสนิคา้ 

ค่าความสมัพนัธ ์ P-Value 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ดา้นผลติภณัฑ ์ .749** .000 ระดบัสงู 

ดา้นราคา .818** .000 ระดบัสงู 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย .281** .000 ระดบัต ่า 

ดา้นส่งเสรมิการตลาด .281** .000 ระดบัต ่า 

ดา้นพนักงาน .758** .000 ระดบัสงู 

ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร .734** .000 ระดบัสงู 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .658** .000 ระดบัสงู 

รวม .611** .000 ระดบัสงู 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 

    จากสมมตฐิานที ่2 ปัจจยัทางการตลาดสง่ผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะ
แบรนด์โตโยตา้ สรุปไดว้่า ปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลกบัความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถกระบะแบรนด์
โตโยตา้ในเขตสมุทรปราการอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  คอื ตวัแปรดา้นผลติภณัฑ(์ p < 
.01) ดา้นราคา ( p < .01) ดา้นพนกังาน ( p = .028)  และดา้นกายภาพ ( p < .01) และเป็นอทิธพิล
ดา้นบวกโดยเรยีงล าดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นราคา ( β = 0.481 ) ดา้นพนกังาน ( β = 0.163)  
ดา้นผลติภณัฑ ์( β = 0.156) และดา้นกายภาพ ( β = 0.126) ตามล าดบั ซึง่ขอ้มลูสามารถเขยีน
สมการไดด้งัต่อไปนี้  
Y = -0.678 + 0.481 (ดา้นราคา) + 0.163 (ดา้นพนกังาน) + 0.156 (ดา้นผลติภณัฑ)์ + 0.126 (ดา้น
กายภาพ) 
 
 
 
 
 
 
 



 
ตารางที ่2 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณูปัจจยัทางการตลาดส่งผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ื้อรถ 
                      กระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขตสมุทรปราการ 
 

รปูแบบการวเิคราะห ์ Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients ค่า t Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที ่ -0.678 0.322   -2.106 0.036 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.282 0.097 0.156 2.904 0.004 

ดา้นราคา 0.422 0.038 0.481 11.169 0.000 

ดา้นสถานที ่ 0.088 0.047 0.053 1.878 0.061 

ดา้นโปรโมชัน่ 0.088 0.047 0.053 1.878 0.061 

ดา้นพนักงาน 0.166 0.075 0.163 2.2 0.028 

ดา้นกระบวนการ 0.018 0.097 0.014 0.189 0.85 

ดา้นกายภาพ 0.159 0.046 0.126 3.418 0.001 

R = .861 , R Square = .742 , Adj. R Square = .738 , F = 190.178 , Sig = .000 
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
อภิปรายผล 

 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน และ
สถานภาพทางสมรส มคีวามสมัพนัธต์่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถกระบะแบรนด์โตโยตา้ในเขต
สมุทรปราการทีแ่ตกต่างกนั ผลการวจิยัพบว่า ระดบัการศกึษาและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูซ้ือ้ที่
แตกต่างกนัจะมคีวามจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้ทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่.05 ซึง่สอดคลอ้ง
กบัแนวคดิของกติมิา สุรสนธ ิ(2541, หน้า 15-17) ไดก้ล่าวไวว้่าปัจจยัสว่นบุคคล (Personal 
factors) ซึง่ไดแ้ก่ อายุ เพศ รายได ้การศกึษา หรอืปัจจยัทางวฒันธรรม ไดแ้ก่ ศาสนา รวมถงึปัจจยั
ทางสงัคม ไดแ้ก่ ครอบครวั บทบาท สถานภาพ ลว้นมผีลต่อทฤษฎพีฤตกิรรมการซื้อหรอืการใช้
บรกิารของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัและสอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538, หน้าที ่41-42) ได้
กล่าวไวว้่า การแบ่งสว่นตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 
ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบั การศกึษาอาชพี รวมทัง้ รายไดต้่อเดอืน เป็นลกัษณะ
ทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย 



ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรม ช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของ
กลุ่มเป้าหมายนัน้ ดงันัน้ขอ้มลูดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาด
เป้าหมาย โดยคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาทีต่่างกนั และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรวรรณ แสงทอง (2545) ไดท้ าการวจิยัเรื่องกลยุทธก์ารสือ่สารทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถกระบะของผูใ้ชร้ถยนตใ์นกรุงเทพฯ ผลการทดสอบสมมตฐิาน
พบว่า เพศ อาชพี รายได ้ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดิต่อและจ านวนวธิใีนการตดิต่อกบั
พนกังานขายต่างกนัโดย ดา้นเพศเพศชายมมีากกว่า ดา้นอาชพี อาชพีคา้ขายและท าธุรกจิสว่นตวั 
ตลอดจนผูท้ีม่รีายไดน้้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท และผูท้ีม่รีะดบัการศกึษา ปวช. ปวส. 
อนุปรญิญา มจี านวนวธิกีารตดิต่อพนกังานขายมากทีสุ่ด ผูท้ีต่ดิต่อกบั พนกังานขาย จ านวนวธิี
ตดิต่อ การรบัขา่วสารต่างกนัมแีนวโน้มการเลอืกซือ้รถกระบะต่างกนั 

2. ปัจจยัทางการตลาดสง่ผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถกระบะแบรนดโ์ตโยตา้ในเขต
สมุทรปราการ ผลการวจิยัพบว่า ปัยจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นพนกังาน และ
ปัจจยัดา้นกายภาพ สง่ผลต่อความจงรกัภกัดใีนการซือ้รถยนตก์ระบะแบรนด์โตโยต้าในเขต
สมุทรปราการ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Philip  Kotler กล่าวคอื ผลติภณัฑถ์อืเป็นสิง่ทีท่ าให้
ลูกคา้พงึพอใจตามทีลู่กคา้ตอ้งการซึง่สามารถเป็นสนิคา้ทีเ่ป็นรปูธรรมสามารถจบัต้องไดห้รอืบรกิาร
ทีเ่ป็นนามธรรมไม่สามารถจบัตอ้งได ้แนวคดิดา้นราคาของ Kotler เป็นสิง่ส าคญัในการตลาด เป็น
การตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑแ์ละกลุ่มเป้าหมาย เพราะราคามผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของ
ลูกคา้ ส าหรบัพนกังานนัน้มคีวามส าคญัต่อองคก์รเป็นอย่างมาก พนกังานตอ้งสามารถสรา้งความ
พงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนัเป็นความสมัพนัธร์ะหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและ
ผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ ขององคก์ร  พนกังานตอ้งมคีวามสามารถ  มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อ
ผูใ้ชบ้รกิาร  มคีวามคดิรเิริม่  มคีวามสามารถในการแกไ้ขปัญหา  สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
และปัจจยัดา้นกายภาพสามารถสง่ผลต่อความเชื่อมัน่และความพงึพอใจของลูกคา้ได ้และสอดคลอ้ง
กบัแนวคดิของ Schiffman & Kanuk (1994) กล่าวคอื ความภกัดตี่อตราสนิคา้ หมายถงึ ความพงึ
พอใจทีส่ม ่าเสมอ อาจมกีารซือ้ผลติภณัฑใ์นตราสนิคา้เดมิของบรษิทัใดบรษิทัหนึ่ง สิง่ทีส่ าคญัของ
ความจงรกัภกัด ีคอื เมื่อลูกคา้มคีวามภกัดตี่อตราสนิคา้จะท าใหเ้กดิสว่นครองตลาดทีค่งทีแ่ละ
เพิม่ขึน้ ผูบ้รโิภคมคีวามภกัดตี่อตราสนิคา้ ผู้บรโิภคจะมกีารซือ้สนิคา้ซ ้า หรอืซือ้สนิคา้นัน้อย่าง
ต่อเนื่องและผูท้ีภ่กัดตี่อตราสนิคา้นัน้ๆ มกัจะบอกกล่าวและแนะน าบุคคลทีรู่จ้กัใหเ้ลอืกซือ้สนิคา้และ
บรกิารของตราสนิคา้นัน้ๆต่อไป สอดคลอ้งกบับลัตสัและซารดิากสิ (2009) กล่าวไวว้่า ภาพลกัษณ์
ตราสนิคา้หรอืยีห่อ้ ความพงึพอใจและคุณภาพของผลติภณัฑส์นิคา้สามารถสง่เสรมิและพฒันา
ทศันคตติ่อความจงรกัภกัดตี่อตราสนิคา้ได ้ความจงรกัภกัดตี่อตราสนิคา้ในดา้นพฤตกิรรมขึน้อยู่กบั



พฤตกิรรมตามความเป็นจรงิของลูกคา้ ซึง่หมายความว่าลูกคา้ย่อมเกดิความจงรกัภกัดีต่อตราสนิคา้
หรอืยีห่อ้ ถา้หากว่าลูกคา้ซื้อไป จากนัน้กลบัมาซือ้ซ ้าอกีครัง้และบอกต่อกระจายค าพดูดีๆ  เกีย่วกบั
ตวัสนิคา้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของแคทรยีา ภู่พตัฒ ์(2551) เรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลในการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตโ์ตโยตา้ นิว วอีอส ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เหตุผลที่
ส าคญัทีสุ่ดในการซือ้รถยนต์โตโยตา้ นิววอีอส รุ่นนี้กค็อืการประหยดัน ้ามนัและคุณสมบตัขิอง
รถยนตร์ุ่นน้ี และความพงึพอใจของผูบ้รโิภคนัน้กอ็ยู่ในระดบัทีส่งูมาก พอทีจ่ะแนะน า หรอืบอกต่อ
สิง่ดีๆ เหล่านี้ใหแ้ก่คนรูจ้กั เพือ่น และญาตพิีน้่อง และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรตันโชต ิสนธิ
ซื่อสตัย ์(2554) ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตน์ัง่สว่น
บุคคลในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัปทุมธานี ผลการวจิยัพบว่า ความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดดา้นราคากบัดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธใ์นการเลอืกซื้อรถยนตส์ว่น
บุคคลไม่เกนิ 7 ทีน่ัง่ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบั Antik Suprihanti. 
(2011)ไดศ้กึษาเรื่องความจงรกัภกัดขีองลูกคา้ทีไ่ดร้บัผลกระทบจาก การบรกิารภายในรา้นเคนตัก๊
กีฟ้รายดช์กิเกน้ เมอืงยอรก์จาการต์า้ ประเทศอนิโดนิเชยี ผลการศกึษาพบว่า การผสมผสานดา้น
การตลาด (4P) ก่อใหเ้กดิผลกระทบโดยตรงต่อความพงึพอใจของลูกคา้ และยงัสง่ผลกระทบ
โดยตรงต่อความจงรกัภกัดขีองลูกคา้อย่างมนีัยส าคญั ในขณะที่ การผสมผสานดา้นการตลาด (4P) 
กบัการใหบ้รกิาร ก่อใหเ้กดิผลกระทบทางออ้มต่อความจงรกัภกัดขีองลูกคา้โดยผ่านการพงึพอใจนัน้ 
 

ข้อเสนอแนะ 

 

1. ควรศกึษาวจิยัในจงัหวดัอื่น ๆ เพือ่ใหท้ราบขอ้มลูและความตอ้งการของลูกคา้ทีต่่างพืน้ที ่
เพือ่น าขอ้มลูทีไ่ดม้าพจิารณาในการก าหนดกลยุทธก์ารวางแผนในการพฒันาผลติภณัฑ์ หรอืการ
ใหบ้รกิารดา้นอื่น ๆ ต่อไป 
 2. เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึเพิม่เตมิเกีย่วกบัจงรกัภกัดขีองผูซ้ือ้รถยนตก์ระบะแบรนด์โตโยตา้ 
ผูท้ีต่อ้งการศกึษาวจิยัต่อควรท าวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) เพิม่เตมิ เช่น การ
สมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) หรอื การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพือ่คน้หาขอ้มลูที่
เฉพาะเจาะจงมากขึน้ และจะท าใหส้ามารถน่าขอ้มลูไปพฒันาและปรบัปรุงผลติภณัฑห์รอืบรกิารได้
ตรงตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารไดม้ากขึน้ 
 3. ควรท าการทดสอบเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ โดยใชก้ารเปรยีบเทยีบพหุคณู (Multiple 
comparison test) เพิม่เตมิส าหรบัตวัแปรทีใ่ชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว             



(One-Way ANOVA) แลว้ใหผ้ลการทดสอบทีส่ง่ผลแตกต่างกนั เพือ่ใหท้ราบถงึตวัแปรทีส่ง่ผล และ
ไดข้อ้มลูทีม่ากขึน้ 
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