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บทคดัย่อ 
 
 การวิจัยคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษา  (1) ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ี ซ้ือแว่น  
(2) พฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภค (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตา
ของผูบ้ริโภค (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือแว่นตาของ
ผูบ้ริโภคและ (5) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภค 
 วิธีการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ โดยกลุ่มตวัอยา่งคือผูใ้ชแ้ว่นตา จาํนวน 400 คน เก็บตวัอยา่ง
โดยบงัเอิญ ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบเอฟและไค – สแควร์  
 การศึกษาพบว่า (1) ผูซ้ื้อแวน่ตาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 24-50 ปี การศึกษาระดบั
ป ริญญาต รีห รือ เ ที ยบ เ ท่ า  อา ชีพลูกจ้า ง /พนักงานบ ริษัท  และมีรายได้  10 ,001 -15 ,000  บาท  
(2) ใชแ้วน่ตาประเภทแวน่สายตา (สั้น/ยาว/เอียง) สาเหตุท่ีซ้ือคือ มีปัญหาทางดา้นสายตา โดยซ้ือท่ีร้านแวน่ตา
ทัว่ไป มูลค่าท่ีซ้ือไม่เกิน 1,000 บาทซ้ือเม่ือมี การส่งเสริมการขายคือการใหส่้วนลดราคา และการแถมส่ิงของ
ต่างๆ(3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภค ทุกปัจจยัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั  4.45 โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ี
ไม่เก่ียวขอ้งกบัทางการเงินเรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 ลาํดบัคือ  เจา้หนา้ท่ี/พนกังานขายมีความรู้
เหมาะสมกบังาน ( X  = 4.66) รองลงมาคือ ความน่าเช่ือถือของเจา้หนา้ท่ี/พนกังานร้านคา้ ( X  = 4.65) และ 
การตอบขอ้ซกัถาม/รับฟังปัญหา ( X  = 4.65)  (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมการซ้ือแว่นตา ในภาพรวม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภคเป็นรายดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05และ (5) ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภคพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น อาย ุมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือแว่นตา อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือแว่นตาอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05   
 
 
คาํสําคญั พฤติกรรมการซ้ือ  แวน่ตา  จงัหวดัชลบุรี 
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Abstract 
 
 
 This research aimed to study ; (1) personal factors of consumers who had 
eyewear purchasing behavior; (2) eyewear purchasing behavior of consumers; (3) the 
marketing mix factor affecting eyewear purchasing of consumers; (4) relationship 
between marketing mix factor and eyewear purchasing behavior of consumers; and 
(5) relationship between personal factor and purchasing behavior of consumers 
 This survey research was conducted in 400 eyewear purchasing consumers 
selected by accidental sampling. A questionnaire was used as a tool to collect data. 
The statistics used in the analysis included percentage, mean, standard deviation, the 
F-Test and Chi Square.  
 The results was found that; (1) most respondents were female, aged 
between 24 – 50 years, bachelor’s degree or equivalent, occupation as workers or 
employees the 10,000 to 15,000 Baht income; (2) the consumers purchased eyewear 
with goggles type (short/long/lilt). The cause of purchase was vision problems and 
bought at general optical stores with price less than 1,000 Baht during sale promotion 
with discount and free items; (3) marketing mix factors affecting level consumer of 
purchasing behavior all factors were in the highest level by an average of 4.45. The 
consumers focused on marketing promotion that did not related to finance from more 
to less three sequences the staff / sales staff had knowledge appropriate with the task 
(= 4.66), followed by the credibility of the staff (= 4.65), and the inquiries /  problems 
(= 4.65); (4) relationship between the marketing mix factor and purchasing behavior 
marketing mix factors associated by item with the purchasing behaviors of consumers 
with statistically significant level at 0.05; and (5) the relationship between personal 
factor and consumer purchasing behavior were found the personal factors as age was 
associated with eyewear purchasing behavior with statistically significant level of 
0.05 while personal factors of sex, education level, occupation, monthly income were 
not associated with eyewear purchasing behavior with statistically significant level of 
0.05. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Purchasing behavior,  Eyewear,  Chonburi Province 
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กติตกิรรมประกาศ 
 
 
 งานวิจยัฉบบัน้ีสาํเร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยความอนุเคราะห์อยา่งดียิ่งดว้ยกรุณา ความเอาใจ
ใส่ในการให้ค ําปรึกษา  แนะนําการตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องและข้อเสนอแนะจาก 
รองศาสตราจารย ์ดร. เชาว ์ โรจนแสง และ รองศาสตราจารยฉ์ัตรชยั  ลอยฤทธิวุฒิไกร จนทาํให้
วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ์ซ่ึงผูว้ิจัยขอกราบขอบพระคุณในความเมตตาของท่านเป็น 
อยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 
 ขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านของสาขา วิทยาการจดัการ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ท่ีไดป้ระศาสตร์ความรู้และอาํนวยความสะดวกในดา้นต่างๆ แก่
ขา้พเจา้ ขอบคุณสาํหรับกาํลงัใจและคาํปรึกษาจากเพื่อนร่วมชั้นเรียนทุกท่าน  
 ขอขอบพระคุณนพศกัด์ิ ตรีพรชยัศกัด์ิ กรรมการผูจ้ดัการใหญ่บริษทัร่วมเจริญพฒันา 
จาํกดั ผูบ้ริหารฯ หา้งแวน่ทอ็ปเจริญท่ีอนุเคราะห์เวลาและใหข้อ้มูลในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี 
 ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาให้ความอนุเคราะห์ในการตอบ
แบบสอบถามจนทาํใหว้ิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
 และทา้ยสุดผูว้ิจยัขอมอบคุณความดีน้ีเพื่อเป็นการขอบคุณ คุณแม่ละมา้ย คุณพ่อบุญเท่ียง 
พี่น้องและเพื่อนๆ  ทุกท่านท่ีมีส่วนช่วยสนับสนุนและเป็นกําลังใจในการศึกษาของผู ้วิจัย 
ดว้ยดีเสมอมา 
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 ทางการตลาดโดยภาพรวม  51 
ตารางท่ี 4.12 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือแวน่ตาดา้นผลิตภณัฑ ์  52 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.13 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือแวน่ตาดา้นราคา  52 
ตารางท่ี 4.14 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือแวน่ตา 
 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  53 
ตารางท่ี 4.15 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือแวน่ตา 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  54 
ตารางท่ี 4.16 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือแวน่ตา 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบัทางการเงิน  55 
ตารางท่ี 4.17 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรม 
 การซ้ือแวน่ตากบัเพศ  56 
ตารางท่ี 4.18 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรม 
 การซ้ือแวน่ตากบัอาย ุ  57 
ตารางท่ี 4.19 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรม 
 การซ้ือแวน่ตากบัระดบัการศึกษา  58 
ตารางท่ี 4.20 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรม 
 การซ้ือแวน่ตากบัอาชีพ  59 
ตารางท่ี 4.21 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรม 
 การซ้ือแวน่ตากบัรายไดต่้อเดือน  60 
ตารางท่ี 4.22 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัประเภทของแวน่ตาท่ีใช ้  61 
ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัสาเหตุสาํคญัในการเลือกซ้ือแวน่ตา  62 
ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัสถานท่ีในการตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตา  63 
ตารางท่ี 4.25 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแวน่ตา  64 
ตารางท่ี 4.26 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัความสนใจหรือรู้จกัผลิตภณัฑแ์วน่ตา  65 



ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.27 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัการซ้ือแวน่ตาเพื่อใชป้ระโยชน ์  66 
ตารางท่ี 4.28 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัมูลค่าในการซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ัง  67 
ตารางท่ี 4.29 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัระยะเวลาในการซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ัง  68 
ตารางท่ี 4.30 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัจาํนวนแวน่ตาท่ีใชง้านในปัจจุบนั  69 
ตารางท่ี 4.31 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัรูปแบบการส่งเสริมการขาย  70 
ตารางท่ี 4.32 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัประเภทของแวน่ตาท่ีใช ้  71 
ตารางท่ี 4.33 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัสาเหตุสาํคญัในการเลือกซ้ือแวน่ตา  72 
ตารางท่ี 4.34 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัสถานท่ีในการซ้ือแวน่ตา  73 
ตารางท่ี 4.35 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือแวน่ตา  74 
ตารางท่ี 4.36 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัความสนใจหรือรู้จกัผลิตภณัฑแ์วน่ตา  75 
ตารางท่ี 4.37 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัการซ้ือแวน่ตาเพ่ือใชป้ระโยชน์  76 
ตารางท่ี 4.38 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัมูลค่าในการซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ัง  77 
ตารางท่ี 4.39 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัระยะเวลาในการซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ัง  78 
 



ฏ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.40 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัจาํนวนแวน่ตาท่ีใชง้านในปัจจุบนั  79 
ตารางท่ี 4.41 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นราคากบัรูปแบบการส่งเสริมการขาย  80 
ตารางท่ี 4.42 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัประเภทของแวน่ตาท่ีใช ้  81 
ตารางท่ี 4.43 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัสาเหตุสาํคญัในการซ้ือแวน่ตา  82 
ตารางท่ี 4.44 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัสถานท่ีในการซ้ือแวน่ตา  83 
ตารางท่ี 4.45 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ 
 การซ้ือแวน่ตา  84 
ตารางท่ี 4.46 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัความสนใจ 
 หรือรู้จกัผลิตภณัฑแ์วน่ตา  85 
ตารางท่ี 4.47 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบั 
 การซ้ือแวน่ตาเพ่ือใชป้ระโยชน์  86 
ตารางท่ี 4.48 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัมูลค่าใน 
 การซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ัง  87 
ตารางท่ี 4.49 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัระยะเวลาใน 
 การซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ัง  88 
ตารางท่ี 4.50 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัจาํนวนแวน่ตาท่ีใชง้านในปัจจุบนั  89 



ฐ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.51 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัรูปแบบการส่งเสริมการขาย  90 
ตารางท่ี 4.52 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัประเภทของแวน่ตาท่ีใช ้  91 
ตารางท่ี 4.53 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัสาเหตุสาํคญัในการซ้ือแวน่ตา  92 
ตารางท่ี 4.54 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัสถานท่ีในการตดัสินใจซ้ือแวน่ตา  93 
ตารางท่ี 4.55 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือแวน่ตา  94 
ตารางท่ี 4.56 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบั 
 ความสนใจหรือรู้จกัผลิตภณัฑแ์วน่ตา  95 
ตารางท่ี 4.57 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัการซ้ือแวน่ตาเพ่ือใชป้ระโยชน ์  96 
ตารางท่ี 4.58 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัมูลค่าในการซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ัง  97 
ตารางท่ี 4.59 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัระยะเวลาใน 
 การซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ัง  98 
ตารางท่ี 4.60 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัจาํนวนแวน่ตาท่ีใชง้านในปัจจุบนั  99 
ตารางท่ี 4.61 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัรูปแบบการส่งเสริมการขาย  100 
 
 



ฑ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.62 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบั 
 ทางการเงินกบัประเภทของแวน่ตาท่ีใช ้  101 
ตารางท่ี 4.63 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบั 
 ทางการเงินกบัสาเหตุสาํคญัในการซ้ือแวน่ตา  103 
ตารางท่ี 4.64 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบั 
 ทางการเงินกบัสถานท่ีในการตดัสินใจซ้ือแวน่ตา  104 
ตารางท่ี 4.65 แสดงผลการวเิคราะห์การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบั 
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