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ความน่าเชื่อถือกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์บริการยางยนต์ของลูกค้า 

ในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด

THE CREATION OF A TRUST OF TIRE SERVICE CENTER AND THE CUSTOMER  

DECISION MAKING TO ACCESS THE SERVICE IN ROI ET
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บทคัดย่อ

งานวจิยันีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาการสร้างความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์และศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการ
สร้างความน่าเชื่อถือกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ของลูกค้าในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการ
ศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลในจังหวัดร้อยเอ็ด จ�านวน 323 คน วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา คือ ความถี่  
ร้อยละ ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานและการหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ของเพยีร์สนั ผลการวจิยั พบว่า ศนูย์บรกิารยางรถยนต์
มีการสร้างความน่าเชื่อถืออยู่ในระดับมากที่สุด ลูกค้ามีการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์อยู่ในระดับมาก ความสัมพันธ์
ระหว่างการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารศนูย์บรกิารยางรถยนต์ของลกูค้ากบัความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์ ด้านการพฒันาบคุลากร
มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั ส่วนด้านการให้บรกิาร ด้านการสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้า และด้านคณุภาพของ
สนิค้า มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัสงูเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั อย่างมนียัส�าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 การตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารศนูย์บรกิาร
ยางรถยนต์ของลกูค้ากบัความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์ ด้านการให้บรกิาร มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัสงูเป็นไปทศิทางเดยีวกนั 
โดยในตวัแปรอสิระทัง้หมด ความน่าเชือ่ถอืด้านการให้บรกิาร เป็นตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารศนูย์บรกิารยาง
รถยนต์มากที่สุด
ค�ำส�ำคัญ : ความน่าเชื่อถือ การตัดสินใจเข้าใช้ใบริการ ศูนย์บริการยางรถยนต์

Abstract

The aims of this research are to study reliability creation of tire service center, and to study the relation 
between reliability creations with customers’ service decision making to access into tire service center in Roi Et 
province. The study samples are 323 customers who used personal vehicles in Roi Et province. Data were analyzed 
by descriptive statistics, which were frequency, percentage, mean, standard deviation, and the correlation  
coefficient of Pearson.  The research result found that the tire service centers have reliability creations are in the 
highest level. Customers’ service decision making to access into the tire service center is in the high level. The 
relation between customers’ service decision making to access into the tire service center and the reliability 
creation of tire service centers, in term of staff development, those show its relation in the same direction, which 
are the moderate level. However, in term of services, relation building with customers, and product quality that 
show its relation in the same direction, which are the high level and there are statistically significant at 0.01 
level. Customers’ service decision making to access into the tire service center with reliability creation of tire 
service center that show its relation in the same direction, which are the relatively high level. It can be seen that 
all the independent variables, the service reliability is the variable, which have the highest relation with decision 
making to access into the tire service centers.
Keywords: Reliability, Customers’ service decision making to access, Tire service center
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บทน�ำ

อุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทยถือได้ว่าเป็นอุตสาหกรรมที่หน่วยงานภาครัฐได้ให้การส่งเสริม

สนบัสนนุมเีป้าหมายอย่างชดัเจนและต่อเนือ่งทีต้่องการให้ประเทศไทยเป็นศนูย์กลางการผลติและส่งออกยานยนต์

ผลของการด�าเนนิงานในแนวทางนีท้�าให้อตุสาหกรรมยานยนต์ไทยเตบิโตขึน้เป็นล�าดบั รถยนต์เป็นยานพาหนะทาง

บกที่ส�าคัญในการคมนาคมขนส่งต่างๆ เนื่องจากมีความสะดวก ปลอดภัยและเข้าถึงพื้นที่ต่างๆ ได้ครอบคลุม ท�าให้

เป็นที่นิยมโดยทั่วไป แม้จะมีระบบขนส่งต่างๆเกิดขึ้นเพื่ออ�านวยความสะดวก เช่นรถไฟ รถไฟฟ้า แต่ยังมีข้อจ�ากัด

ในด้านพื้นที่การให้บริการที่ไม่ครอบคลุม จากข้อมูลสถิติ พบว่า จ�านวนรถยนต์ที่จดทะเบียนสะสมทั่วประเทศไทย

มีอัตราเพิ่มขึ้นทุกปี [1] 

รถยนต์จึงเป็นพาหนะจ�าเป็นต้องได้รับการบ�ารุงรักษา เพื่อใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพและปลอดภัย 

ยางรถยนต์ จดัเป็นชิน้ส่วนประกอบทีม่คีวามส�าคญัต่อความปลอดภยัของผูข้บัขีม่ากชิน้หนึง่ เพราะท�าหน้าทีใ่นการ

รองรับน�้าหนัก ยึดเกาะถนน บังคับทิศทางในการขับขี่ รวมทั้งช่วยลดแรงกระแทกระหว่างรถยนต์ และพื้นผิวถนน 

และช่วยในการหยุดรถ ซึ่งปกติจะมีอายุการใช้งานเฉลี่ยประมาณ 2-3 ปีหรือ 50,000 กิโลเมตร ทั้งนี้ อายุการใช้

งานของรถยนต์จะมากหรือน้อยกว่านี้นั้น ขึ้นอยู่กับลักษณะการใช้งานและการบ�ารุงรักษา และเมื่อหมดอายุการใช้

งานจะต้องเปลีย่นเพือ่ทดแทน ท�าให้การแข่งขนัในธรุกจิดงักล่าวเป็นไปอย่างเข้มข้นเช่นกนัธรุกจิศนูย์บรกิารรถยนต์ 

มักมีการจัดการที่เป็นระบบ รูปแบบมาตรฐานและมีสาขาจ�านวนมาก จึงได้เปรียบในด้านดารตลาดโดยเฉพาะผู้ใช้

รถเชิงพาณิชย์จะมีการยืดอายุการเปลี่ยนยางรถยนต์ออกไป จากเดิมจะเปลี่ยนยางทุกๆ 2 ปี มาเปลี่ยนยางรถยนต์

ใหม่หลัง 2 ปี ไปแล้ว [2] 
ความน่าเชื่อถือเป็นส่วนส่งเสริมการสื่อสารส่วนบุคคลระหว่างพนักงานให้บริการและผู้ใช้บริการให้เกิด

ความพงึพอใจต่อผูใ้ช้บรกิารได้โดยควรมอีงค์ประกอบด้านความสามารถ เพือ่สร้างความประทบัใจและเกดิความน่า

เชื่อถือ และควรมีความรู้สึกปลอดภัย ลักษณะของผู้ให้บริการที่มีความเป็นมิตร มีไมตรีจิต มีเมตตา อดทน สุภาพ 

น่าไว้วางใจ จนท�าให้เกิดความรู้สึกไว้วางใจในตัวผู้เข้าใช้บริการ [3] ความน่าเชื่อถือของผู้ประกอบการธุรกิจบริการ

เปลี่ยนยางรถยนต์เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันทางด้านการตลาดค่อนข้างสูงท�าให้ผู้ประกอบการศูนย์บริการ

ยางรถยนต์ โดยเฉพาะในจังหวัดร้อยเอ็ด ต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้ในการด�าเนินงานตลอดจนการบริหาร

จัดการศูนย์บริการยางรถยนต์ ให้สามารถด�าเนินธุรกิจอยู่รอดทันกับยุคของการเปลี่ยนแปลงที่มีผลต่อการตัดสินใจ

เข้าใช้บริการของลูกค้า

จากสถานการณ์ข้างต้นที่กล่าวมา ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาความน่าเชื่อถือกับการตัดสินใจเข้าใช้

ศูนย์บริการยางรถยนต์ของผู้บริโภคในเขตอ�าเภอเมืองจังหวัดร้อยเอ็ด โดยมุ่งเน้นศึกษาเฉพาะผู้ที่ใช้รถยนต์นั่งส่วน

บุคคลซึ่งการศึกษาที่ได้จะเป็นแนวทางในการปรับปรุงการด�าเนินงานและวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน

บรกิารยางรถยนต์และผูท้ีส่นใจจะลงทนุในธรุกจิประเภทนีส้ามารถน�าข้อมลูทีไ่ด้รบัจากการศกึษาไปปรบัปรงุแก้ไข

การประกอบธุรกิจศูนย์บริการยางรถยนต์ เพื่อให้การด�าเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพต่อไป

วัตถุประสงค์กำรวิจัย

1) เพื่อศึกษาความน่าเชื่อถือของธุรกิจบริการยางรถยนต์และการตัดสินใจของผู้บริโภคที่เข้าใช้บริการ

ศูนย์ยางรถยนต์ ในจังหวัดร้อยเอ็ด

2) เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการสร้างความน่าเชื่อถือกับการตัดสินใจการเข้าใช้ศูนย์บริการยาง

รถยนต์ของผู้บริโภคในจังหวัดร้อยเอ็ด
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วิธีกำรด�ำเนินงำน 

ประชากร คือ ผู้ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลในจังหวัดร้อยเอ็ด ก�าหนดขนาดโดยใช้วิธีที่ไม่ทราบจ�านวน

ประชากรของ W.G Chocran สุ่มตัวอย่างโดยการเลือกตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non Probability 

Sampling) เลือกตัวอย่างโดยใช้วิจารณญาณ (Judnunt Sampling)[4] ดังนั้น ผู้วิจัยได้ขนาดตัวอย่างทั้งหมด 323 

คน เครื่องมือที่ใช้ในเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้แบบสอบถาม เนื้อหาแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป

ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นแบบส�ารวจรายการ 

(Check list) ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการสร้างความน่าเชื่อถือของศูนย์บริการยางรถยนต์ในจังหวัด

ร้อยเอ็ด 5 ด้านได้แก่ การรับรู้ถึงปัญหาที่เกิดขึ้น การค้นหาข่าวสาร/ข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ

ซื้อ และพฤติกรรมหลังการชื้อ แบบมาตราส่วนประมาณค่า ( Rating Scale) มี 5 ระดับ ตามแบบของลิเคอร์ท ส่วน

ที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเข้าใช้ศูนย์บริการยางรถยนต์ของผู้บริโภคในจังหวัดร้อยเอ็ด แบ่งเป็น 

การรับรู้ถึงปัญหาที่เกิดขึ้น การค้นหาข่าวสาร/ข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลัง

การชื้อ เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ( Rating Scale) มี 5 ระดับ ตามแบบของลิเคอร์ท ตรวจสอบคุณภาพของ

แบบสอบถามด้วยการหาดชันคีวามสอดคล้องของข้อค�าถามกบัวตัถปุระสงค์ โดยให้ผูเ้ชีย่วชาญประเมนิ (Index of 

Item – Objective Congruence: IOC) ซึ่งแบบสอบถามมีค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.60-1.00 และการตรวจสอบความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับด้วยการน�าไปทดลองใช้ 30 ชุด กับประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง แล้วหาค่า

สัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาธ [5] ซึ่งพบว่า แบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 0.92 การเก็บข้อมูล 

ผู้วิจัยเก็บข้อมูลด้วยตนเองจากลูกค้าเข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ในจังหวัดร้อยเอ็ด จ�านวน 5 แห่ง โดย

พิจารณาจากศูนย์บริการยางรถยนต์ที่มีการให้บริการครบวงจร การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา คือ การ

แจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สัมประสิทธิสหสัมพันธ์เพียร์สัน

ผลกำรวิจัย

การศกึษาความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์ในจงัหวดัร้อยเอด็ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซึง่เป็น

ลูกค้าเข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ในจังหวัดร้อยเอ็ด มีความคิดเห็นว่าความน่าเชื่อถือในการเข้าใช้บริการ

ศูนย์บริการยางรถยนต์โดยรวม อยู่ในระดับมากที่สุด ( = 4.52) และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านคุณภาพของ

สินค้า ด้านการให้บริการ ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า อยู่ในระดับมากที่สุดทุกด้าน โดยด้านที่มากที่สุด 

คือ ด้านคุณภาพของสินค้า ( = 4.53) ส่วนด้านการพัฒนาบุคลากร อยู่ในระดับมาก ( =4.05)

การศึกษาการตัดสินใจเข้าใช้บริการของลูกค้าในจังหวัดร้อยเอ็ด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นลูกค้า

เข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ในจังหวัดร้อยเอ็ด มีความคิดเห็นว่าการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์บริการยาง

รถยนต์ ของลูกค้าโดยรวม อยู่ในระดับมาก ( = 4.25) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากที่สุด คือ ด้าน

การรบัรูถ้งึความต้องการ ( = 4.53) ส่วนด้านอืน่ๆ อยูใ่นระดบัมากทกุด้าน คอื ด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมนิ

ทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 

ความสัมพันธ์ระหว่างความน่าเชื่อถือกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ของลูกค้า โดย

รวม พบว่า มีความสัมพันธ์ในระดับสูง (r = 0.751) เป็นไปในทิศทางเดียวกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ใน

ด้านการสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้ามกีารสร้างความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์ด้านการสร้างความสมัพนัธ์

กับการตัดสินใจเข้าใช้บริการของลูกค้าในระดับสูง (r = 0.724) ทิศทางเดียวกัน การสร้างความน่าเชื่อถือของศูนย์

บริการยางรถยนต์ ด้านคุณภาพของสินค้ามีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการของลูกค้า
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โดยมรีะดบัความสมัพนัธ์สงู (r = 0.640) การสร้างความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์ ด้านการพฒันาบคุลากร

มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการของลูกค้าโดยมีระดับความสัมพันธ์ปานกลาง  

(r = 0.537) การสร้างความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์ ด้านการให้บรกิารมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั

กับการตัดสินใจเข้าใช้บริการของลูกค้าโดยมีระดับความสัมพันธ์สูง (r = 0.726) [ตารางที่ 1]

สรุป 

การวิจัยครั้งนี้ค้นพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ของลูกค้า

กบัความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์ ลกูค้าให้ความส�าคญัในด้านการให้บรกิารมากทีส่ดุ โดยมคีวามสมัพนัธ์

ในระดับสูงและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน ส่วนด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า มีความสัมพันธ์ในระดับสูง

รองลงมา ผู้ใช้บริการมีการรับรู้ต่อความน่าเชื่อของศูนย์บริการยางรถยนต์อยู่ในระดับสูง ลูกค้ามีความคาดหวังใน

การให้บริการของศูนย์บริการยางรถยนต์ก่อนมาเข้าใช้บริการ เมื่อมารับบริการที่ศูนย์บริการยางรถยนต์เกิดความ

ประทับใจอยากกลับมาเปลี่ยนยางรถยนต์อีกครั้ง หากครบรอบการเปลี่ยนแปลงยางรถยนต์ ซึ่งเป็นพฤติกรรมหลัง

การซื้อของผู้เข้ารับบริการและเป็นความคาดหวังของศูนย์บริการยางรถยนต์ ดังนั้น เจ้าของธุรกิจหรือผู้ประกอบ

การศนูย์บรกิารยางรถยนต์มพีฒันาด้านการให้บรกิารภายในองค์กรธรุกจิ มุง่เน้นในการพฒันาบคุลากร หรอืพนกังาน

ขาย ให้มีความรู้ ความช�านาญ และมีทักษะในการให้บริการที่ดีเยี่ยม จะสามารถสร้างความโดดเด่น ดึงดูดลูกค้าเข้า

ใช้บริการ สร้างความโดดเด่นและแตกต่างในด้านการให้บริการที่ครบวงจร เพื่อให้ลูกค้าเกิดความเชื่อถือได้และไว้

วางใจเข้าใช้บรกิาร และควบคมุคณุภาพของสนิค้าในการให้บรกิารทีม่คีณุภาพ ราคาเหมาะสม การใช้งานได้ในระยะ

เวลาทีย่าวนาน โดยต้องอาศยัในด้านการบรกิารของผูใ้ห้บรกิารในองค์กรธรุกจิทีท่�าหนาทีเ่สนอแนะ แนะน�า อธบิาย

เกี่ยวกับการรักษาสภาพตลอดจนการดูแลรักษาในการใช้งานของสินค้านั้น ๆ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความสบายใจ เชื่อ

มัน่ในคณุภาพของสนิค้าของศนูย์บรกิารยางรถยนต์ และเป็นการสร้างความสมัพนัธ์ทีด่กีบัลกูค้าและระดบัของความ

แตกต่างของอันดับความน่าเชื่อถือที่เกิดแก่ลูกค้าพร้อมจะส่งผลโดยตรงต่อการตัดสินใจของลูกค้าในครั้งต่อไป อีก

ทั้งเป็นการสร้างความภักดีต่อธุรกิจอีกทางหนึ่งที่จะท�าให้องค์กรธุรกิจยั่งยืนต่อไป

ข้อเสนอแนะ

1. ข้อเสนอแนะในการน�าผลการวิจัยไปใช้

1.1 ศนูย์บรกิารยางรถยนต์ควรพจิารณาในด้านการพฒันาบคุลากรภายในองค์กร ให้มคีวามสามารถ

ในการให้บริการ มีความรู้ในการให้บริการข้อมูลและตอบค�าถามตรงตามความต้องการของลูกค้า เพื่อให้ธุรกิจศูนย์

บริการยางรถยนต์มีความน่าเชื่อถือในสายตาของผู้เข้ารับการบริการต่อไป

1.2 ศูนย์บริการยางรถยนต์ ควรขยายการให้บริการเพิ่ม เช่น การบ�ารุงรักษารถยนต์ การเปลี่ยน

ถ่ายน�้ามันเครื่อง และการขายปลีกยางรถยนต์มือสองเพื่อเพิ่มช่องทางในการตัดสินใจแก่ลูกค้า

2. ข้อเสนอแนะในการท�าการวิจัยครั้งต่อไป

2.1 ควรศกึษาความพงึพอใจการให้บรกิารภายหลงัการขายยางรถยนต์ เพือ่เป็นข้อมลูวเิคราะห์และ

ปรับปรุงการให้บริการ เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจยางรถยนต์

2.2 ควรมีการศึกษาปัจจัยอื่นในการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ในต่างจังหวัดว่า

จะได้ผลการศึกษาเหมือนกันหรือไม่ เพื่อจะได้ก�าหนดแผนหรือกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับลูกค้าต่อไป 

2.3 ควรศึกษาและเปรียบเทียบผลการศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจเข้าใช้บริการศูนย์บริการยาง
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รถยนต์ ในด้านการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ เพื่อให้ได้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าได้ตรงเป้าหมายและสามารถน�า

ไปปรับปรุงวางแผนพัฒนาธุรกิจต่อไป

2.4 ควรใช้วธิกีารสมัภาษณ์เชงิลกึ หรอื สมัภาษณ์แบบกลุม่กบักลุม่ตวัอย่างเพือ่ได้ให้ข้อมลูทีส่ามารถ

อธิบายความน่าเชื่อถือของศูนย์บริการยางรถยนต์เพื่อเป็นข้อมูลเชิงลึกได้

กิตติกรรมประกำศ

การวจิยันี ้ประสบความส�าเรจ็ได้ด้วยความเมตตาจากอาจารย์ทีป่รกึษา อาจารย์ ดร.จรุวีลัย์ ภกัดวีฒุ ิและ

คณาจารย์หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจและการบัญชี มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ดทุกท่าน 

ที่ได้ให้ความรู้ประสิทธิ์ประสาทวิชาการและประสบการณ์ต่าง ๆ ตลอดระยะเวลาในการศึกษา ตลอดถึงผู้ให้ข้อมูล

หลัก ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามที่เข้าใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ในจังหวัดร้อยเอ็ด ทุกท่าน ที่เป็นแหล่งข้อมูล

ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยขอกราบขอพระคุณอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้
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ตารางที ่1 การทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างการความน่าเชือ่ถอืของศนูย์บรกิารยางรถยนต์กบัการตดัสนิ

ใจเข้าใช้บริการของลูกค้า 

ตัวแปร
กำรตัดสินใจเข้ำใช้บริกำร

(r) ระดับความสัมพันธ์

ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 0.724** สูง

ด้านคุณภาพของสินค้า 0.640** สูง

ด้านการพัฒนาบุคลากร 0.537** ปานกลาง

ด้านการให้บริการ 0.726** สูง

โดยรวม 0.751** สูง

* มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01


