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บทคัดย่อ 
 

 การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ระดับส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือโดรนของ

ลูกคา้ 2) ระดบัการตดัสินใจซ้ือโดรนของลูกคา้ 3) เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือโดรนของลูกคา้ จาํแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล และ 4) วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือโดรนของลูกคา้ในบริษทั อีซ่ี 

(2018) จาํกดั  การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีซ้ือโดรนบริษทั อีซ่ี 

(2018) จาํกดั จาํนวน 2,980 คน นาํไปคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรทาโร ยามาเน ไดก้ลุ่มตวัอย่าง

จาํนวน 398 คน ใช้วิธีการเก็บขอ้มูลโดยเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบจาํเพาะเจาะจง เคร่ืองมือสําหรับงานวิจยัน้ี

เป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

การทดสอบแบบที การทดสอบแบบเอฟ และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 

 ผลการวิจยัพบวา่ 1) ระดบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือโดรนของลูกคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านค่าเฉล่ียมากไปน้อย พบว่า อยู่ในระดับมากท่ีสุดทั้ ง 7 ด้าน ได้แก่  

ดา้นบุคลากรมีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาดา้นกระบวนการการให้บริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดบริการ ดา้นราคา และดา้นลกัษระทางกายภาพมีค่าเฉล่ียตํ่าสุด ตามลาํดบั 

2) ระดบัการตดัสินใจซ้ือโดรนของลูกคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นค่าเฉล่ียมาก

ไปนอ้ย พบว่า อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ การรับประกนัหรือบริการหลงัการขายมีค่าเฉล่ียสูงสุด 

รองลงมาคือดา้น คุณสมบติัพิเศษของโดรน ดา้นโปรโมชัน่หรือขอ้เสนอพิเศษ ดา้นแบรนด์ของโดรน และ

ดา้นราคาเป็นปัจจยัสําคญัมีค่าเฉล่ียตํ่าสุด ตามลาํกบั 3) ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือโดรนของลูกคา้  

ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือโดรน

แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ4) ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือโดรนของลูกคา้ในบริษทั อีซ่ี (2018) จาํกดั พบว่า ปัจจยัจาํนวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร สามารถร่วมกนัทาํนายการตดัสินใจซ้ือโดรนของลูกคา้ในบริษทั 

อีซ่ี (2018) จาํกดั ไดร้้อยละ 72 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
 

คําสําคัญ ส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจ โดรน ลูกคา้  บริษทั อีซ่ี (2018) จาํกดั



Title Marketing Mix Factors Affecting Customers’ Purchase Decision of 

Drones at Easy (2018) Company Limited 

Name  Aussawin Romprasert 

Advisor  Dr. Kanokros Sudprapai 

Degree Master of Business Administration 

Year 2025 

  
 

Abstract 
 

 The objectives of this research were to 1) study the level of marketing mix factors that affected 

customers’ purchase of drones, 2) examine the level of customers’ purchase decision of drones,  

3) compare customers’ purchase decisions classified by personal factors, and 4) analyze the influence  

of marketing mix factors on customers’ purchase decisions of drones at Easy (2018) Company Limited. 

This study was quantitative research. The population consisted of 2,980 customers who had purchased 

drones from Easy (2018) Company Limited. The sample size of 398 respondents was determined using 

Taro Yamane’s formula, and purposive sampling was employed. The research instrument was a 

questionnaire. The statistics used for data analysis included percentage, mean, standard deviation, t-test,  

F-test, and multiple regression analysis. 

 The research results revealed that 1) the overall level of marketing mix factors affecting 

customers’ purchase of drones was at the highest level. When considering each aspect in descending order 

of mean score, all seven aspects were at the highest level: personnel had the highest mean score, followed 

by service process, product, distribution channel, marketing promotion, price, and physical characteristics, 

which had the lowest mean score respectively, 2) the overall level of customers’ purchase decision of 

drones was at the highest level. When considering each aspect in descending order of mean score, all five 

aspects were at the highest level: warranty or after-sales service had the highest mean score, followed by 

drone features, promotions or special offers, drone brand, and price, which was the lowest respectively,  

3) the comparison results showed that customers with different personal factors gender, age, education 

level, occupation, and average monthly income had significantly different purchase decisions for drones at 

the .05 level, and 4) the analysis of marketing mix factors affecting customers’ purchase decision of 

drones at Easy (2018) Company Limited found that three factors physical characteristics, product, and 



personnel could jointly predict customers’ purchase decision by 72 percent, with statistical significance at 

the .05 level. 
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