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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา การตดัสินใจของผูรั้บเหมาก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัในอาํเภอ
เมืองเชียงใหม่ในการเลือกชุดฝักบวัอาบนํ้ า โดยใชก้ระบวนการตดัสินใจแบบวิเคราะห์ลาํดบัชั้น เก็บ
ขอ้มูลใชว้ิธีสํารวจเก็บรวบรวมขอ้มูลดุลยพินิจ โดยการใชแ้บบสอบถามจากผูรั้บเหมาก่อสร้าง ในเขต
อาํเภอเมืองเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 10 ราย เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสุขภณัฑ์ฝักบวัอาบนํ้ าของผูรั้บเหมาก่อสร้าง 4 ดา้น ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการขาย เปรียบเทียบตราสินคา้ 4 ตราสินคา้ ไดแ้ก่
สุขภณัฑ์คอตโต้ สุขภณัฑ์อเมริกันสแตนดาร์ด สุขภณัฑ์โคห์เลอร์และสุขภณัฑ์รดี สโตน โดยใช้
กระบวนการตดัสินใจแบบวเิคราะห์ลาํดบัชั้นเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา 

 ผลการศึกษาพบวา่ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสุขภณัฑ์ฝักบวั
อาบนํ้ าของผูรั้บเหมาก่อสร้างบ้านในอาํเภอเมืองเชียงใหม่เรียงตามลาํดับ ได้แก่ ราคา (41%) การ
ส่งเสริมการขาย (35%) ผลิตภณัฑ์ (18%) และช่องทางการจาํหน่าย (6%) โดยปัจจยัรองของดา้นราคา
ท่ีผูรั้บเหมาให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ ราคาท่ีต ่ากวา่คู่แข่ง (19%) ปัจจยัรองของดา้นการส่งเสริมการ
ขายท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ การมีส่วนลดให้ (24%) ปัจจยัรองดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความส าคญัมาก
ท่ีสุดคือ ความทนทาน (9%) และปัจจยัรองดา้นช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ ความ
น่าเช่ือถือในการจดัส่ง (3%) ส่วนตราสินคา้เคร่ืองสุขภณัฑ์ฝักบวัอาบนํ้ า ท่ีมีค่านํ้ าหนกัความสําคญั
รวมมากท่ีสุดได้แก่ ตราสินคา้รดี สโตน (29.80%) ตราสินค้าคอตโต้ (29.00%) ตราสินคา้อเมริกัน 
สแตนดาร์ด (26.50%) และสุดทา้ยคือตราสินคา้โคห์เลอร์ (14.70%) 
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ABSTRACT 
 

 This study aims to investigate decision making on sanitary shower purchase by local building 
contractors in Muang, Chiang Mai. The data was collected in form of questionnaire judgment, and 
10 local building contractors in Chiang Mai were the participants of this study. Four brands of 
sanitary were which are Cotto, American Standard, Kohler, and Ratee Stone were compared in 
terms of Marketing Mix: product, price place and promotion to fine out for contractors needs. 
Analytic Hierarchy Process was used as a tool to analyze this collected data. 

 As a result of the study, it is revealed that price, promotion, product, and place are the main 
factors that affect contractors on decision making in 41%, 35%, 18%, and 6% respectively. The 
second important feature of each marketing mix are competitive price (19%), discount (24%), 
durability (9%), and reliable transportation (3%). In terms of branding, Ratee Stone gains the most 
value of importance by the contractors at 28.90%. Cotto is the brand which gains the second most 
important value at 29%. American Standard and Kohler are the two brands that gain the least 
important value at 26.50% and 14.71% in turn. 

 


