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บทคัดย่อ 

 

 งานศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค1์)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความ

จงรักภกัดีในการเลือกใช้บริการช่างภาพในจงัหวดันครศรีธรรมราชโดยใช้กลุ่มตวัอย่าง 411 คน ท่ีไดจ้าก

การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และท าการทดสอบ

สมมติฐานดว้ยสถิติ Multiple Linear Regression Analysis  

 ผลจากการศึกษาวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวนทั้งส้ิน 242 คน คิดเป็น  

ร้อยละ 58.9 อายรุะหวา่ง 21-30ปี มีจ านวนทั้งส้ิน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 มีสถานะโสด มีจ านวนทั้งส้ิน 

256 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีจ านวนทั้งส้ิน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 61.8  มี

อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/ลูกจ้าง มีจ านวนทั้งส้ิน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

20,001-30,000บาท มีจ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีระดบัคะแนน

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สูงท่ีสุด โดยมีคะแนนเฉล่ียถึง 4.3747 รองลงมาคือดา้นบุคลากร โดยมีคะแนน

เฉล่ีย 4.2859 รองลงมาคือดา้นราคา โดยมีคะแนนเฉล่ีย 4.2758  รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์มีคะแนนเฉล่ีย 

4.0596 รองลงมาคือดา้นกระบวนการ โดยมีคะแนนเฉล่ีย 3.9148 และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีคะแนน

เฉล่ียนอ้ยท่ีสุด โดยมีคะแนนเฉล่ีย 3.7895 

 ผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ

ช่างภาพต่อความจงรักภักดีของผูใ้ช้บริการในจังหวดันครศรีธรรมราช  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดส่งผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการในระดบัประชากร 

ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด , ความจงรักภกัดี , ช่างภาพ  

________________________________________________ 
1 นายนราวิชญ ์พรหมณา หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัรามค าแหง 



ABSTRACT 

 

The objective of this research was to study the marketing mix factors influencing the customer 

loyalty towards the selection of photographers in Nakhon Si Thammarat Province. The sample was 411 

customers obtained based on a simple random sampling. Data collected were then analyzed using statistics, 

including percentage, mean, and Multiple Linear Regression Analysis for hypothesis testing. 

The results of this study indicated that most of the samples were female (n= 242, 58.9 percent), 

aged between 21-30 years (n= 250, 60.8 percent), single person (n =256,  62.3 percent), graduated with a 

bachelor’s degree ( n= 254 , 61.8 percent), worked as private company employee (n= 117 ,  28.5 percent), 

and earned average monthly income between 20,001-30,000 baht (n = 149 , 36.3 percent). In terms of 

marketing mix factors, an aspect with the highest mean was Place with a mean of 4.3747, followed by 

Personnel with a mean of 4.2859, Price with a mean of 4.2758, Product with a mean of 4.0596, Process with 

a mean of 3.9148, and Promotion with a mean of 3.7895. 

The results of testing the hypothesis revealed that the marketing mix factors influenced the 

customer loyalty towards the selection of photographers in Nakhon Si Thammarat Province. 
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บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 การถ่ายภาพจดัว่าเป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อมนุษย ์นบัตั้งแต่ท่ีกลอ้งถ่ายรูปไดถู้กคิดคน้และพฒันาขึ้น

มาใช้งานจนถึงปัจจุบนั เน่ืองจากการถ่ายภาพนั้นสามารถเก็บบนัทึกเร่ืองราวความทรงจ าของมนุษย์ใน

โอกาสส าคญัต่าง ๆ ให้อยู่ในรูปแบบของภาพท่ีสามารถน ากลบัมาเรียกดูยอ้นหลงัเพื่อระลึกถึงเหตุการณ์ใน

อดีตในแต่ละช่วงเวลาเหล่านั้น ไดโ้ดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการถ่ายภาพอย่างกลอ้งถ่ายรูป โดยกลอ้งถ่ายรูปนั้น

ไดรั้บการพฒันารูปแบบและลกัษณะการใชง้านใหมี้ความทนัสมยัมากยิ่งขึ้น ท าใหใ้หใ้นยคุต่อมาการบนัทึก



ภาพถ่ายไดถู้กปรับเปล่ียนรูปแบบให้มีความสะดวกและทนัสมยัตามไปดว้ยส่งผลให้ในปัจจุบนั เทคโนโลยี

การถ่ายภาพไดรั้บการพฒันาและเป็นท่ีนิยมของกลุ่มประชาชนทัว่ไปในการบนัทึกภาพถ่ายเน่ืองในโอกาส

ส าคญัต่าง ๆ (ธนวรรธ ตั้งสินทรัพยศิ์ริ, 2550) 

 การถ่ายภาพเป็นส่ิงส าคญัในการบนัทึกความทรงจ าของเหตุการณ์ต่าง ๆ อาทิ เช่น ภาพถ่ายในช่วง

เวลาท่องเท่ียวเพื่อบนัทึกการเดินทาง ภาพถ่ายในงานรับปริญญาของสมาชิกในครอบครัว ภาพถ่ายงาน

แต่งงาน แมก้ระทัง่ภาพทิวทศัน์ธรรมชาติ ซ่ึงท่ีกล่าวมาจะเกิดขึ้นแค่คร้ังเดียวในช่วงเวลานั้น ๆ เหตุการณ์

เหล่าน้ีท าให้ผูท่ี้เก่ียวขอ้งในเหตุการณ์ตอ้งการภาพถ่ายท่ีดีท่ีสุด อาชีพช่างภาพจึงมีความส าคญัในการบนัทึก

ความทรงจ า 

 ในปัจจุบนัจะพบว่ามีการถ่ายภาพเชิงพาณิชยเ์กิดขึ้นมากมาย ทั้งการถ่ายภาพท่ีเป็นสตูดิโอขนาด

ใหญ่ครบวงจร และสตูดิโอขนาดเลก็ท่ีราคาไม่แพง รวมถึงการรับจา้งถ่ายภาพจากช่างภาพอิสระตามงานต่าง 

ๆ เช่น งานแต่งงาน งานรับปริญญา งานอุปสมบท หรือแมแ้ต่การไปท่องเท่ียวแบบครอบครัว ทั้งน้ียงัรวมไป

ถึงการจา้งถ่ายสินคา้และบริการ เช่น ถ่ายสินคา้เพื่องานโฆษณา งานถ่ายภาพกิจกรรมบริการต่าง ๆ ซ่ึงการ

จา้งงานท่ีแตกต่างกนัจะมีราคาและคุณภาพของงานท่ีแตกต่างกนั ขึ้นอยู่กบัประสบการณ์ของช่างภาพแต่ละ

คน  ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการตัดสินใจเพิ่มมากขึ้น ท าให้ช่างภาพตอ้งปรับตวั และ

วางแผนการตลาดเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคมากขึ้น  อีกทั้งเกิดการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโควิด-19 ขึ้น 

เป็นเหตุท่ีท าให้ภาคธุรกิจตอ้งหยุดด าเนินกิจการ และอีกหลาย ๆ ธุรกิจปิดกิจการ ท าให้ผูบ้ริโภคมีรายไดท่ี้

ลดลง ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งวางแผนการใชเ้งินให้รัดกุม และใชเ้ท่าท่ีจ าเป็น 

 ดังนั้น ผูวิ้จัยจึงเล็งเห็นว่าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

ช่างภาพต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ เพราะเป็นการวางแผนกลยทุธ์ท่ีสามารถท าใหธุ้รกิจด าเนินต่อไป

ได ้สามารถเพิ่มรายได ้และทนัต่อสถานการณ์ในปัจจุบนัท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกใชบ้ริการจากช่างภาพท่ีมี

โปรโมชัน่ และตรงกบัความตอ้งการท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภค 

 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1.เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความจงรักภักดีในการเลือกใช้บริการ

ช่างภาพในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

2.เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัและเป็นความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 

 



 

สมมติฐานของงานวิจัย 

 1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการช่างภาพใน

จงัหวดันครศรีธรรมราช 

 

ขอบเขตของงานวิจัย  

การศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของช่างภาพต่อ

ความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดันครศรีธรรมราช ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตของการศึกษาไว ้ดงัน้ี 

1.ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของช่างภาพ

ต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

2.ขอบเขตด้านพื้ น ท่ี  พื้ น ท่ี ศึกษา คือ กลุ่มประชากรท่ีอาศัยอยู่ ใน อ า เภอเมือง จังหวัด

นครศรีธรรมราช มีการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Sample Random Sampling) 

3.ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศึกษา ระหวา่งเดือนธนัวาคม 2563 ถึงเดือนมกราคม 2564 

 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 

 Kotler Philip, Armstrong, & Grey. (2006) ท่ีได้กล่าวถึงในงานวิจัยของ ทิวากร สุขประจันทร์ 

(2563) ได้ให้แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7Ps เป็นหัวใจหลกัในการท าธุรกิจ

บริการ (Service Marketing Mix) ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป ประกอบดว้ย 

(1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้ือ ส่ิงท่ี

ผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆโดยทัว่ไปแลว้

ผลิตภณัฑ ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได้ 

(2) ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้ นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้ น           



การก าหนดราคาการให้บริการ ควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนก

ระดบับริการท่ีต่างกนั 

(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการ

น าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่า และคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ

ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ(Channels) 

(4) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารให้

ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ และพฤติกรรม การใช้บริการ และ

เป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

(5) ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรม การจูงใจ

เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ระหว่าง

เจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการ และผูใ้ช้บริการต่างๆ ขององค์กร เจา้หน้าท่ีต้องมีความสามารถมีทศันคติท่ีสามารถ

ตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการมีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กบั

องคก์ร 

(6) ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการ

บริการ ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้ผูใ้ช้บริการเกิด

ความประทบัใจ 

(7) ด้านลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ (Physical) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพให้กบัลูกคา้โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้นกายภาพ และรูปแบบการให้บริการเพื่อ

สร้างคุณค่าให้กับลูกค้าท่ีใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายเรียบร้อย การพูดจาเจรจาต้องสุภาพ

อ่อนโยนและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัความภักดีต่อตราสินค้า 

 จากงานวิจยัของ ณัฐพร ดิสนีเวทย ์(2559) ได้น าเสนอแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความภักดีต่อ      

ตราสินคา้หรือความจงรักภกัดี ดงัต่อไปน้ี 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้ หมายถึง ทศันคติหรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกถึงความเช่ือมัน่ ความภกัดีต่อ

ตราสินคา้ถือเป็นพื้นฐานอนัส าคญัของคุณค่าตราสินคา้ เพราะหากผูบ้ริโภคไม่เห็นถึงความแตกต่างและ



จุดเด่นของสินคา้หรือบริการแต่ละผลิตภณัฑ์อย่างชดัเจน ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ

ตราอ่ืนท่ีสามารถทดแทนกันได้แทน แต่หากผูซ้ื้อมีความจงรักภักดีต่อตราสินค้าในระดับสูง ย่อมมี

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซ ้าอยา่งต่อเน่ือง และกลายเป็นทางเลือกในการพิจารณาบริโภคสินคา้และบริการใน

ท่ีสุด ผูบ้ริโภคท่ีเคยลองหรือเลือกใช้สินค้านั้นๆ มาแล้วจะสามารถช่วยลดการลงทุนทางธุรกิจให้กับ         

ตราสินคา้นั้นๆ ได ้ท าให้ธุรกิจมีอ านาจในการต่อรองกบัธุรกิจต่างๆ และยงัช่วยปกป้องตราสินคา้นั้นๆ จาก

การแข่งขนัของคู่แข่งได ้อนัเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงความสามารถและประสิทธิภาพของตราสินคา้นั้น ๆ 

ได ้(Aaker D.A.,1991) 

 อยา่งไรก็ตาม จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ท่ีพิจารณาจากการบริโภคซ ้าของผูบ้ริโภคอาจมีขอ้จ ากดัและมี

การแปลความหมายท่ีผิดพลาด เน่ืองจากความจงรักภกัดีในตราสินคา้อาจไม่ไดเ้ป็นผลมาจากการท่ีผูบ้ริโภค

เลือกบริโภคซ ้ า เช่น อาจเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคไม่มีตวัเลือกอ่ืน ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งเลือกบริโภคสินคา้ตรา

เดิมอยู่ตราสินคา้เดียว มุมมองในเชิงจิตวิทยา (Psychological) ความภกัดีในตราสินคา้ คือ ตราสินคา้ท่ีท าให้

ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีและรู้สึกผกูพนัดว้ยอยา่งมาก การท่ีผูบ้ริโภครักและศรัทธาในตราสินคา้นั้นจนยากท่ี

จะเปล่ียนความคิดไปบริโภคสินคา้อ่ืนท่ีสามารถทดแทนกนัได ้เกิดจาก 3 ประการหลกัส าคญั คือ 

 (1) ความเช่ือมัน่ (Confidence) ผูบ้ริโภคจะมีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ต่อเม่ือเกิดความเช่ือมัน่หรือ

ตราสินคา้สร้างความมัน่ใจอย่างชดัเจน ในสถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการบริโภคสินคา้ประเภทนั้น หาก

ผูบ้ริโภคไม่มีความเช่ือมมัน่ในตราสินคา้ใดมาก่อน ผูบ้ริโภคก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะท าการคน้หาขอ้มูลและตรา

สินคา้นั้นเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือหรือบริโภค หากตราสินคา้ใดท่ีสร้างความเช่ือมัน่

ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคของตนไดแ้ลว้ เม่ือตอ้งการซ้ือหรือบริโภคสินคา้ผูบ้ริโภคก็จะไม่เสียเวลาในการคน้หาขอ้มูล

อีกต่อไป 

 (2) การเขา้ไปอยูก่ลางใจผูบ้ริโภค (Centrality) ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้เกิดขึ้นต่อเม่ือตราสินคา้

สามารถเช่ือมโยงความรู้สึกนึกคิดและความเช่ือของผูบ้ริโภคได้ จนท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความศรัทธาและ

ประทบัตราสินคา้นั้นอยูใ่นใจ จนกลายเป็นความจงรักภกัดีในตราสินคา้ในท่ีสุด 

 (3) ความง่ายในการเขา้ถึง (Accessibility) ความจงรักภกัดีในตราสินคา้จะเกิดขึ้นโดยท่ีตราสินคา้นั้น

มีความง่ายในการเข้าถึงความรู้สึกนึกคิดของผู ้บริโภค เช่น เวลาท่ีผูบ้ริโภคต้องการโทรศัพท์มือถือ        

สมาร์ทโฟนจะนึกถึง Apple หรือเม่ือนึกถึงเคร่ืองด่ืมโคล่าอดัลมก็จะนึกถึง โคก้หรือเป๊ปซ่ี เป็นตน้ เน่ืองจาก

ตราสินคา้นั้นๆ สามารถหาซ้ือไดง้่าย และมีการติดต่อส่ือสารกนัระหวา่งผูบ้ริโภคอยู่เสมอ ตราสินคา้ใดท่ีท า

ให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ มีความง่ายต่อการเขา้ถึงจนเขา้มาอยู่ภายใตก้ารเช่ือมโยงของจิตใตส้ านึกของ

ผูบ้ริโภค จะท าให้ผูบ้ริโภคไม่จ าเป็นตอ้งเสียเวลาในการคน้หาขอ้มูลเม่ือตอ้งการซ้ือหรือบริโภคสินคา้นั้น 



ผูบ้ริโภคก็จะเลือกตราสินคา้ท่ีสร้างทศันคติท่ีดีเหล่านั้น และเกิดความจงรักภกัดีในตราสินคา้นั้นในท่ีสุด 

นอกจากน้ี ยงัอาจแนะน าหรือเพิ่มฐานลูกคา้ใหม้ากยิง่ขึ้น โดยการบอกต่ออีกดว้ย 

 กล่าวไดว้่า หากตราสินคา้ใดท่ีมีองคป์ระกอบครบทั้ง 3 ส่วน คือ ความเช่ือมมัน่ การเขา้ไปอยู่ในใจ

ผูบ้ริโภค และความง่ายในการเขา้ถึง ยอ่มมีส่วนช่วยสร้าง Brand Loyalty ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดีและมี

โอกาสในการสร้างความมัน่คงให้กบัตราสินคา้นั้น ทั้งเร่ืองของช่ือเสียงและความสามารถในการสร้างก าไร 

รวมถึงโอกาสในการขยายของตลาดท่ีจะมีแนวโนม้เติบโตขึ้นเร่ือยๆ 

งานวิจยัของ วรารัตน์ สันติวงษ ์(2549) ไดอ้ธิบายระดบัความจงรักภกัดีไว ้สามารถสรุปว่าความจงรักภกัดีมี

ทั้งหมด 6 ระดบั คือ 

 (1) กลุ่มบุคคลท่ีมีการคาดการณ์ไวว้่าน่าจะเป็นผูบ้ริโภค (Suspect) เป็นกลุ่มบุคคลโดยทั่วไปท่ี

องคก์ารหรือธุรกิจคาดการณ์วา่น่าจะเป็นผูท่ี้ซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑข์องธุรกิจ 

 (2) ผูท่ี้มีโอกาสว่าจะซ้ือและใชสิ้นคา้ (Prospect) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีถูกพิจารณาและไตร่ตรองจาก

กลุ่มท่ีคาดวา่จะเป็นผูบ้ริโภควา่เป็นผูท่ี้มีศกัยภาพและความสามารถท่ีน่าจะซ้ือและใชสิ้นคา้ของธุรกิจ 

 (3) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือและเลือกใช้บริการเป็นคร้ังแรก (First Time Customer) เป็นกลุ่ม

ผูบ้ริโภคท่ีไดมี้การตดัสินใจเลือกซ้ือและเลือกใชสิ้นคา้ขององคก์าร 

 (4) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือใช้สินคา้ซ ้ า (Repeat Customer) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเกิดความพึงพอใจ

และความประทบัใจในตวัสินคา้ของธุรกิจจนเกิดการซ้ือหรือใชสิ้นคา้ขององคก์ารซ ้า 

 (5) กลุ่มผูบ้ริโภคประจ า (Client) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะท าการซ้ือสินคา้และใชสิ้นคา้อยา่งปกติ 

 (6) กลุ่มผูบ้ริโภคผูภ้กัดี (Advocate) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคอยสนับสนุนธุรกิจอย่างต่อเน่ืองด้วยดี

ตลอดมา และมีความพร้อมท่ีจะแกต่้างใหแ้ก่องคก์ารหากมีใครเขา้ใจผิดหรือมีทศันคติแง่ลบท่ีผิด ๆ ต่อธุรกิจ 

 สรุปไดว้า่ หากกล่าวถึงในทางธุรกิจแลว้ระดบักลุ่มผูบ้ริโภคผูจ้งรักภกัดีถือวา่มีความส าคญัต่อธุรกิจ

เป็นอย่างมาก ผูบ้ริโภคจะรู้สึกรักและศรัทธาในสินคา้ตราใดตราหน่ึงจนยากท่ีจะเปล่ียนใจไปใชต้ราสินคา้

อ่ืนผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกคุ ้นเคยกับตราสินค้านั้ น พึงพอใจต่อตราสินค้านั้ น และซ้ือสินค้านั้ นด้วย         

ความเตม็ใจ 

 

 



วิธีการด าเนินการวิจัย 

 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดันครศรีธรรมราช โดยใช้

ขอ้มูลจากส านักงานสถิติแห่งชาติ ปีพุทธศกัราช 2562 จ านวน 1,561,927 คน ซ่ึงก าหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่าระดบัความคาดเคล่ือนร้อยละ 

5 หรือระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงจะไดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 411 ชุด  

การวดัตวัแปรต่าง ๆ ของการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของช่างภาพต่อความจงรักภกัดีของ

ผูใ้ช้บริการ ใช้แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวของ Likert มี 5 ระดับให้

เลือกตอบตามระดบัความพึงพอใจเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดและระดบัความจงรักภกัดีของกลุ่ม

ตวัอยา่ง 

ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บขอ้มูล แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 

ข้อมูลส่วนบุคคล ส่วนท่ี 2 ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และส่วนท่ี 3 ข้อมูลด้านความ

จงรักภักดี จากนั้นได้น าชุดแบบสอบถามมาวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและสถิติอนุมาน

ประกอบดว้ยการวิเคราะห์ Multiple Linear Regression Analysis 

 

ผลการวิจัย 

 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวนทั้งส้ิน 

242 คน คิดเป็นร้อยละ 58.9 อายุระหว่าง 21-30ปี มีจ านวนทั้งส้ิน 250 คิดเป็นร้อยละ 60.8 มีสถานะโสด มี

จ านวนทั้งส้ิน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีจ านวนทั้งส้ิน 254 คน คิดเป็น   

ร้อยละ 61.8  มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง มีจ านวนทั้งส้ิน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 20,001-30,000บาท มีจ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ยอมรับสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความ

จงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถอธิบายความส าคญัทางสถิติไดด้งัน้ี 

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑพ์บว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 1)ความสวยงาม

ของภาพ 2)คุณภาพของภาพ เช่น ภาพความละเอียดมาก สามารถน าไปอดัรูปขนาดใหญ่ได ้3)การส ารอง



ขอ้มูล เช่น เก็บขอ้มูลไว ้6 เดือน หรือ 1 ปี  4)อุปกรณ์ท่ีใช้ในการถ่ายภาพ เช่น มีไฟสปอตไลท์ สามารถ

อธิบายระดบัการเปลี่ยนแปลงความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการไดร้้อยละ 42.9 (R2= .429) อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อความจงรักภกัดี

ของผูใ้ชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ความสวยงามของภาพ (Sig = .000)  และอุปกรณ์ท่ีใชใ้น

การถ่ายภาพ เช่น มีไฟสปอตไลท์ (Sig = .000) ส่วนคุณภาพของภาพ เช่น ภาพความละเอียดมาก สามารถ

น าไปอดัรูปขนาดใหญ่ได ้(Sig = .931) และการส ารองขอ้มูล เช่น เก็บขอ้มูลไว ้6 เดือน หรือ 1 ปี (Sig = .387) 

ไม่มีผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

2.ปัจจยัดา้นราคาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไดแ้ก่ 1)ราคาท่ีเหมาะสม 2)ความ

ยืดหยุ่นของราคาต่อจ านวนภาพ 3)ความชัดเจนของราคาและส่ิงท่ีได้รับ สามารถอธิบายระดับการ

เปล่ียนแปลงความจงรักภกัดีของผูใ้ช้บริการได้ร้อยละ 59.6 (R2= .596) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของ

ผูใ้ช้บริการอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.05 ได้แก่ ราคาท่ีเหมาะสม (Sig= .000) ความยืดหยุ่นของราคาต่อ

จ านวนภาพ (Sig = .000) และความชดัเจนของราคาและส่ิงท่ีไดรั้บ (Sig= .000) 

3.ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทาง                   

การจดัจ าหน่าย ได้แก่ 1)ความสะดวกในการติดต่อช่างภาพ 2)มีบริการถึงท่ี เช่น รับถ่ายภาพทุกจงัหวดั      

ทุกสถานท่ี สามารถอธิบายระดบัการเปล่ียนแปลงความจงรักภกัดีของผูใ้ช้บริการไดร้้อยละ 44 (R2= .440) 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อ

ความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ความสะดวกในการติดต่อช่างภาพ (Sig 

= .000) และมีบริการถึงท่ี เช่น รับถ่ายภาพทุกจงัหวดั ทุกสถานท่ี (Sig= .000) 

4.ปัจจยัดา้นกระบวนการพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ 1)ความ

รวดเร็วในการไดรั้บรูปภาพ สามารถอธิบายระดบัการเปลี่ยนแปลงความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการไดร้้อยละ 

22.8 (R2= .228) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือพิจารณาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกระบวนการท่ีมีผลต่อความจงรักภักดีของ

ผูใ้ชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ความรวดเร็วในการไดรั้บรูปภาพ (Sig = .000)  



5.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ไดแ้ก่  1)มีโปรโมชัน่ เช่น การแบ่งจ่ายเป็นงวด  2)มีการลดแลกแจกแถม เช่น ไดรั้บภาพใส่กรอบ มีสมุดภาพ 

สามารถอธิบายระดับการเปล่ียนแปลงความจงรักภกัดีของผูใ้ช้บริการได้ร้อยละ 37.6 (R2= .376) อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อความ

จงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ มีการลดแลกแจกแถม เช่น ไดรั้บภาพใส่กรอบ 

มีสมุดภาพ (Sig = .000) ส่วนมีโปรโมชัน่ เช่น การแบ่งจ่ายเป็นงวด (Sig= .580) ไม่มีผล 

6.ปัจจยัดา้นบุคลากรพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ไดแ้ก่  1)มีการแต่งกายของ

ช่างภาพและทีมงาน  2)มนุษยส์ัมพนัธ์ของช่างภาพและทีมงาน สามารถอธิบายระดบัการเปล่ียนแปลงความ

จงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการไดร้้อยละ 38.2 (R2= .382) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อความ

จงรักภกัดีของผูใ้ช้บริการอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ การแต่งกายของช่างภาพและทีมงาน (Sig = 

.005) และมนุษยส์ัมพนัธ์ของช่างภาพและทีมงาน (Sig = .000) 

 

อภิปรายผล 

 

 ผลการศึกษาสรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีทั้งส้ิน 242 คน คิดเป็น

ร้อยละ 58.9 และเป็นเพศชายจ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 41.1 อายขุองกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่อยูใ่น ช่วง

อายุ 21-30 ปี มีจ านวนทั้งส้ิน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมามีอายุ 31-40 ปี จ านวน 81 คน คิดเป็น

ร้อยละ 19.7 รองลงมามีอายไุม่เกิน 20 ปี จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 11.9 รองลงมามีอาย ุ41-50 ปี จ านวน 

31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 และช่วงอายุมากกว่า 51 ปี ไม่มีผูต้อบแบบสอบถาม สถานภาพของกลุ่มตวัอย่าง 

ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีจ านวนทั้งส้ิน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมาคือสถานภาพสมรส 

จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 31.9 และสถานถาพท่ีมีผูต้อบค าถามนอ้ยสุดคือ หมา้ย/หยา่ร้าง จ านวน 24 คน 

คิดเป็นร้อยละ 5.8 ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีจ านวน

ทั้งส้ิน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 61.8 รองลงมาเป็นระดบัปริญญาโท มีจ านวนทั้งส้ิน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 

24.6 รองลงมาเป็นระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 13.6 และระดบัการศึกษาสูงกว่า

ปริญญาโท ไม่มีผูต้อบแบบสอบถาม อาชีพของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/ 



ลูกจา้ง มีจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 รองลงมามีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 112 คน    

คิดเป็นร้อยละ 27.3 รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 22.6 รองลงมามี

อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.1 และอาชีพท่ีนอ้ยท่ีสุด อาชีพอิสระ มีจ านวน 23 

คน คิดเป็นร้อยละ 5.6  รายได้เฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 

20,001-30,000บาท มีจ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10 ,001-20,000

บาท มีจ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000บาท มีจ านวน 49 

คน คิดเป็นร้อยละ 11.9 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบั 10 ,000 บาท มีจ านวน 37 คน  

คิดเป็นร้อยละ 9 ส่วนท่ีนอ้ยท่ีสุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40 ,001 บาทมีจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.3 

 จากการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ สรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ     

ความจงรักภกัดีของผูใ้ช้บริการช่างภาพในจงัหวดันครศรีธรรมราช ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดี

ของผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ ร้อยละ 59.6 (R2= .596) 

รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ ร้อยละ 44 (R2= .440) 

รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ ร้อยละ 42.9 (R2= .429) รองลงมา 

คือ ปัจจัยด้านบุคลากรมีผลต่อความจงรักภักดีของผูใ้ช้บริการ ร้อยละ 38.2 (R2= .382) รองลงมาคือ        

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ ร้อยละ 37.6 (R2= .376) และปัจจยัท่ี

มีผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ช้บริการน้อยท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการมีผลต่อความจงรักภักดีของ

ผูใ้ชบ้ริการ ร้อยละ 22.8 (R2= .228) 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

เม่ือเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อผูใ้ชบ้ริการ พบว่า ปัจจยัดา้นราคาส่งผล

มากท่ีสุด แสดงให้เห็นว่า ผูใ้ช้บริการจะให้ความส าคัญกับราคาเป็นหลัก ดังนั้น ช่างภาพควรลดราคา

ค่าบริการลงส าหรับผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นลูกคา้ประจ า เพื่อสร้างแรงจูงใจในการกลบัมาใชบ้ริการ 

ส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป ผูว้ิจยัควรเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างให้ครอบคลุมทุกช่วงอายุ 

และควรขอ้เพิ่มค าถามในดา้นต่างๆ ให้มากขึ้นและให้สอดคลอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรวมถึง

สอดคลอ้งกบัขอ้ค าถามดา้นปัจจยัดา้นความจงรักภกัดีมากยิง่ขึ้น 
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