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ธุรกิจเสื้อนาโนซิงคออกไซด มีแนวโนมการขยายตัวในอัตราที่สูง เนื่องจากผูบริโภคสวน 

ใหญหนัมาใหความสนใจเกีย่วกับคุณสมบัติพิเศษของเสื้อนาโนซิงคออกไซด ทําใหผูบริโภคให

ความสําคัญกบัการเลือกสวมใสเสื้อที่มีคุณสมบัติตางจากเส้ือทั่วไป ดังนัน้ จงึทาํใหผูประกอบการ

เส้ือนาโนซิงคออกไซด ตางนํากลยุทธการตลาดมาใชในการดําเนินธุรกิจ เพื่อนาํเสนอสินคาของ

ตนเองสูผูบริโภคและแยงชิงสวนแบงตลาดจากตลาดเส้ือทั่วไปและตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซดซึ่ง

เปนของคูแขงขัน ดังนั้น ผูวจิัยมีความมุงหมายเพื่อศึกษาและวิเคราะหสถานการณปจจุบัน 

ตลอดจนความคาดหวงัและความตองการของผูบริโภคที่มีตอเส้ือนาโนซิงคออกไซด เพื่อนําขอมูล

ที่ได ไปกําหนดแนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด ในการวิจัยคร้ังนี้ ใชกลุม

ตัวอยางคือ ผูบริโภคที่มีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป ทีพ่ักอาศัยหรือทาํงานในกรุงเทพมหานคร จํานวน 

400 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) และ 

คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviations) โดยนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลดวยคอมพิวเตอร

โดยใชโปรมแกรม SPSS ผลการศึกษาปรากฎดังนี ้

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 23-27 ป มสีถานภาพโสด  

ระดับการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน

ระหวาง10,001-20,000 บาท 

  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคาดหวังตอปจจัยทางการตลาดของเส้ือนาโนซิงค 

ออกไซด ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา โดยรวมอยูใน

ระดับมาก ดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับปานกลาง โดยเฉพาะดานผลิตภัณฑเส้ือนาโน

ซิงคออกไซด ซึ่งเปนดานที่ผูตอบแบบสอบถามคาดหวังมากกวาดานอ่ืนๆ 

 การวิเคราะหความตองการซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญทราบวาเส้ือนาโนซิงคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตางจากเส้ือทัว่ไป เหตุผลหลักในการเลือกซ้ือ

เส้ือนาโนซิงคออกไซด อยากทดลองใชเสือ้นาโนซิงคออกไซด รูปแบบของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจจะซื้อมากที่สุด คือ เส้ือโปโลแขนส้ัน โดยประเภทของชุดนาโน 

ซิงคออกไซดทีผู่ตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจที่จะซือ้มากที่สุด คือ ชุดกีฬา ลักษณะของเส้ือ

นาโนซิงคออกไซดที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจที่จะซื้อมากทีสุ่ด คือ เส้ือนาโนซิงคออกไซด

ที่มีสีมองแลวสบายตา ซึ่งบงบอกความเปนธรรมชาติ เชน สีฟา สีเขียว ชองทางการโฆษณา

ประชาสัมพันธเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจ คือ โทรทัศน  
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พรีเซ็นเตอรโฆษณาเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจมากที่สุด คือ 

ดารา/นักรอง/พิธีกร ในประเทศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาจะซ้ือเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

ภายหลังจากทราบคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเหน็วา 

แนวทางทางการตลาดที่จะทาํใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนทีน่ิยมมากที่สุด ไดแก การโฆษณาผาน

ส่ือตางๆใหเปนที่รูจัก 

 แนวทางสําคัญในการพัฒนาตลาดสาํหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด เพือ่เปนประโยชน

สําหรับผูประกอบการทั้งรายปจจุบันและรายใหมนําไปศึกษาและพิจารณาประกอบการพัฒนา

และวางแผนกลยุทธการตลาด กลยทุธดานผลิตภัณฑควรใชกลยุทธการสรางความแตกตาง เนน

เร่ืองความหลากหลายของขนาด สี รูปแบบ ของเส้ือนาโนซิงคออกไซด กลยทุธดานราคา ควร

กําหนดราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย กลยทุธ

ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรมีจํานวนชองทางการจัดจําหนายที่มากและกระจายอยางทัว่ถงึ

เพื่อใหครอบคลุมกลุมเปาหมาย โดยใชชองทางจําหนายผาน อาทิ หางสรรพสนิคา ไฮเปอรมาเกต็ 

เปนตน ชองทางตรง อาทิ ซือ้สินคาผานอินเตอรเน็ต แคตตาล็อก เปนตน และชองทางพิเศษ อาท ิ

สนามกอลฟ โบเบ งานแสดงสินคาของกรมอุตสาหกรรม เปนตน กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

ควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารใหกลุมเปาหมายรับทราบโดยใชพรีเซ็น

เตอรที่เปนดารา นกัรอง พิธกีร ในประเทศไทย เพื่อใหผูบริโภคสนใจ รูจักและจดจําตราสินคา 

นอกจากนีก้ารใชพรีเซ็นเตอรลักษณะนีย้ังจงูใจใหผูบริโภคเกิดการทดลองซ้ือสินคาไดดวย และควร

ทําการสงเสริมการขายกับคนกลางเพื่อชวยผลักดันสินคา อาทิ การใหรางวัลทองเที่ยวประจําปแก

รานคาที่ทาํยอดไดตามเปาหมาย การใหสวนลดการคา เปนตน 
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Sukhuma Atthawiriyasuworn. (2009). Marketing Development for Nano Zinc Oxide Shirt. 

  Master’s Project, M.B.A. (Marketing). Bangkok :Graduate School,   

  Srinakharinwirot University. Project Advisor: Dr. Warangkana Adisornprasert.  

 

  Nano Zinc Oxide shirt business tend to have high expansion because most  

consumers are interested in the special feature of Nano Zinc Oxide shirt. Consumers  

focus on feature of shirt that are difference from the others. Therefore, in order to 

compete for market share from apparel market and other Nano Zinc Oxide shirt market, 

most of Nano Zinc Oxide shirt manufactures have started to compete with each other by 

implementing various marketing strategies into their business practice. 

 The purposes of this research are to examine and analyze current market 

situation, consumers’ expectation and requirement on Nano Zinc Oxide shirt This 

information will be used as a guideline in developing marketing strategy for Nano Zinc 

Oxide shirt. The sample of this study is 400 people who are 18 years old and above, 

living or working in Bangkok. The research results are as follows: 

 The majority of respondents are female, age between 23-27 years old, single, 

holding Bachelor’s degree, working with private sector, and having monthly income 

between 10,001 – 20,000 Baht.  

 Most of respondents have high expectation towards all marketing mix of Nano 

Zinc Oxide shirt in terms of product, price and promotion where as channel is at 

moderate level.  

 Regarding the demand forecasting analysis, most of respondents know that 

Nano Zinc Oxide shirt has the special feature. The main reason of buying Nano Zinc 

Oxide shirt is trial. The Nano Zinc Oxide shirt that they would like to buy is short sleeve 

polo sportswear with light color such as blue and green. Most of interested advertising 

and public relation is through television having local star/singer/master of ceremony as 

presenter. They decide to buy Nano Zinc Oxide shirt after knowing a special quality of 

Nano Zinc Oxide Shirt. They indicated that the way to make Nano Zinc Oxide Shirt 

popular is advertising through various media. 
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 The guidelines in developing marketing strategy for Nano Zinc Oxide shirt are 

fourfold. Firstly, product strategy should be focused on differentiating in size, color and 

style of Nano Zinc Oxide shirt. Secondly, pricing strategy should be set accordance with 

the need of target groups. Thirdly, place strategy should be emphasized on expanding 

the distribution coverage which could be divided into 3 channel; indirect channel such 

as department store, hypermarket, direct channel such as internet, catalog and special 

channel such as golf course, wholesale market and Ministry of Industry exhibitions. 

Lastly, promotion strategy should be concentrated on developing advertising campaign 

and having public relation through various media for communicating with target group 

which having local star/singer/ceremony as presenter for creating brand awareness and 

brand recognition. Last but not least, trade promotion should be implemented such as 

incentive trip, trade discount and etc. 
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อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการ

สอบไดพิจารณาสารนพินธเร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด ของ  

สุขุมา อัตตวิริยะสุวร ฉบับนีแ้ลว เหน็สมควรรับเปนสวนหน่ึงของการศึกษา ตามหลักสูตรปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด ของมหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒได 

 

อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ 

 

........................................................................... 

(อาจารย ดร. วรางคณา อดิศรประเสริฐ) 

  

 ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร 

 

.......................................................................... 

(รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา) 

 

 คณะกรรมการการสอบ 

...................................................................... ประธาน 

(อาจารย ดร. วรางคณา อดิศรประเสริฐ) 

 

         ........................................................... กรรมการสอบสารนิพนธ 

(ผูชวยศาสตราจารย เพชรรัตน มีสมบรูณพูนสุข) 

 

          ............................................................  กรรมการสอบสารนิพนธ 

(อาจารย ภัคภร สกลรักษ) 

 

 อนุมัติใหรับสารนิพนธฉบับนี้เปนสวนหนึง่ของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด ของมหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 

           ......................................................... คณบดีคณะสังคมศาสตร 

(ผูชวยศาสตราจารย ดร. กติติมา สังขเกษม) 

วันที่        เดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2552 
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ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดดวยดี เนื่องจาก ผูวิจัยไดรับความกรุณาอยางดียิง่จาก อาจารย 

ดร.วรางคณา อดิศรประเสริฐ อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานและกรรมการควบคุมสาร

นิพนธผูชวยศาสตราจารย เพชรรัตน มีสมบรูณพูนสุข และอาจารย ภัคภร สกลรักษ กรรมการ

ควบคุมสารนพินธ ซึง่คอยใหคําปรึกษา แนะนํา ชวยเหลือ ตรวจสอบ และแกไขขอบกพรองในการ

จัดทํางานวิจยันี้โดยเฉพาะอยางยิ่งอาจารย ดร.วรางคณา อดิศรประเสริฐ ที่สละเวลาดูแล เอาใจ

ใส และใหคําแนะนาํซ่ึงถือเปนประโยชนอยางยิ่งตองานวิจัยชิน้นี ้ผูวิจยัจึงขอขอบพระคุณอาจารย

ทั้งสามทานเปนอยางสูง 

นอกจากนี้ผูวจิัยขอขอบคุณพอ แม พี่แมน ที่คอยใหความรักความอบอุนคําปรึกษาที่ดี 

ตลอดมา ไมเคยเล้ียงดูและดูแลใหตองลําบากเลยสักคร้ัง 

ขอขอบคุณ ฟา แอม เจมิรินดา พีโ่บว พีพ่ง ตองตา ครูมด ออฟ ที่คอยดูแลใหคําปรึกษา

ความชวยเหลือที่ดีตลอดระยะเวลาที่ศึกษาและทาํงานวจิัยในคร้ังนี ้

ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ทีก่รุณาใหความรวมมือในการตอบ 

แบบสอบถามเปนอยางดี จนทาํใหสามารถบรรลุวัตถุประสงคของงานวิจัย   

ขอขอบคุณเพื่อนๆ MBA การตลาด รุนที ่9 ทุกคน ที่คอยใหกําลังใจและใหความชวยเหลือ

ที่ดีตลอดระยะเวลาที่ศึกษา 

 สุดทายนี้ คุณประโยชนและความดีอันพึงมีจากสารนพินธฉบับนี้ ผูวิจยัขอนอมบูชา

พระคุณของ บิดา มารดา ตลอดจนบูรพคณาจารยทุกทาน ที่ไดอบรมสั่งสอนและช้ีแนะแนวทางทีดี่

ตลอดมาจนกระทั่งประสบคามสําเร็จในการศึกษา ณ วนันี ้

         

       สุขุมา อัตตวิริยะสุวร 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 

 อุตสาหกรรมส่ิงทอเปนหนึง่ในอุตสาหกรรมหลักที่ทาํรายไดใหกับประเทศไทย มีมูลคาใน

การสงออกมากกวา 200,000 ลานบาทตอป และเปนอุตสาหกรรมที่มีโครงสรางครบวงจรใน

ประเทศไทย กลาวคือต้ังแตอุตสาหกรรมตนน้าํเชน ปนดาย ไปจนถงึอุตสาหกรรมปลายน้าํ เชนตัด

เย็บเส้ือผาสําเร็จรูป อยางไรก็ตามอุตสาหกรรมสิ่งทอในประเทศไทยโดยมากยังใชเทคโนโลยีการ

ผลิตแบบด้ังเดิมโดยมุงเนนการผลิตคร้ังละปริมาณมากๆ ผลิตภัณฑมีความหลากหลายนอย การ

แขงขันของส่ิงทอไทยในตลาดโลกจึงเปนการแขงขันดวยราคามากกวาคุณภาพของสินคา แตใน

สภาวะที่มีการแขงขัน ของอุตสาหกรรมส่ิงทอโลกที่สูงมากในปจจุบนั ทาํใหประเทศตางๆ เร่ิมหนั

มาสนใจที่จะผลิตส่ิงทอทีม่สีมบัติพิเศษเฉพาะมากข้ึนเพื่อเปนการเพิม่มูลคา และ สรางจุดเดน

ใหกับผลิตภัณฑ โดยอาศัยการพัฒนาทางดานวทิยาศาสตรและเทคโนโลยีในการพฒันา

ผลิตภัณฑ เชนการประยุกตใชอนุภาคนาโนเคลือบเสนใยเพื่อใหมีคุณสมบัติกันน้ํา กันรังสียูว ีกนั

เปอน กันเช้ือราได เปนตน (ศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ.2551: ออนไลน) 

  การนาํนาโนเทคโนโลยีมาใชในเชิงพาณิชยของเมืองไทยจะยังไมแพรหลายมากนกั เมื่อ

เทียบกับประเทศเพื่อนบานอยางจนี เกาหลี และญ่ีปุน แตปจจุบันหลายธุรกิจก็เร่ิมต่ืนตัวและนิยม

นําเอานาโนเทคโนโลยีเขามาใชในธุรกิจกนัมากข้ึน นาโนเทคโนโลยีจะชวยสรางอรรถประโยชน

หลากหลายจนกลายเปนมลูคาเพิ่มจุดขายใหมใหผลิตภัณฑแตกตางจากตลาดดังเชนกรณีเสื้อนา

โน นับเปนตัวอยางธุรกิจที่ไดนํานาโนเทคโนโลยีมาใชในการพัฒนาผลิตภัณฑอยางโดดเดน และ

อาจจะกลาวไดวาเปนธุรกิจที่ชวยสรางกระแสนาโนเทคโนโลยีใหตลาดรูจักและต่ืนตัวเพิ่มข้ึน โดย

ที่มาของการนาํนาโนเทคโนโลยีมาพัฒนาผลิตภัณฑนั้นตองอาศัยสารแอนต้ีแบคทีเรียใน

กระบวนการผลิต ซึ่งสารแอนต้ีแบคทีเรียในโลกนี้มีอยูแลว และสารดังกลาวจะไมเปนอันตราย ทาํ

ใหแนวโนมผูคนรวมถงึบริษทัเร่ิมที่จะหาชองทางใหมในการทาํธุรกิจ (บิสิเนสไทย.2551: ออนไลน) 

  ทิศทางของนาโนเทคโนโลยีในประเทศไทยดีข้ึนมาก โดยผูบริโภคใหความสนใจมากขึ้น

ซึ่งอาจเปนผลมาจากการใสใจในเร่ืองของสุขภาพ ในอดีตผูบริโภคจะไมคอยสนใจ แตปจจุบัน

ผูบริโภคเร่ิมปรับระดับความสนใจส่ิงแวดลอมมากข้ึน อาจเปนเพราะผูบริโภคมีการเรียนรูและรูจัก

นาโนเทคโนโลยีมากข้ึน และเช่ือวาแนวโนมคนจะต่ืนตัวและสนใจเพิม่ข้ึน ดูจากจํานวนความสนใจ

ของผูประกอบการที่เพิ่มข้ึนแตละป สวนใหญเปนธุรกิจทัว่ไป อาทิ ส่ิงทอ และเซรามิก เปนตน  

(บิสิเนสไทย.2551: ออนไลน) 
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 2 

  เส้ือนาโนซิงคออกไซด  เปนการนําเทคโนโลยีมาใชเคลือบผืนผากอนการตัดเย็บ โดยเส้ือ

ที่ผานกรรมมาวิธีดังกลาวจะมีคุณสมบัติพิเศษ คือ กนัน้าํ  กนัเปอน  และประเด็นสําคัญคือ ชวย

ยับยั้งเช้ือโรคตาง ๆ  อีกทั้งชวยประหยัดพลังงานในการซักลางและทาํความสะอาด  และไมระคาย

ผิวขณะสวมใส เส้ือนาโนซิงคออกไซดนั้นมีหลากหลายรูปแบบ   แลวแตวาตองการสิ่งทอใหมี

คุณสมบัติอยางไร (แบบรายงานเร่ืองเส้ือนาโน.2551: ออนไลน) 

 ตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซด ยังเปนตลาดที่มีขนาดเล็ก และมีมูลคาทางการตลาดทีไ่มสูง

นักเมื่อเปรียบเทียบกับตลาดเส้ือประเภทอ่ืนๆ แตตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซด มีแนวโนมที่จะ

เติบโตไดอีกมากเนื่องจากในปจจุบนันี้ไดมีการต่ืนตัวกนัเปนอยางมาก มีการสงเสริมการทาํคนควา 

และวิจัย เพื่อใหไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ  ในงานวิจยันี ้ผูวิจัยมุงที่จะศึกษาแนวทางการพัฒนา

ตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการสามารถนําขอมลูที่ไดไปใช

พัฒนาตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซดใหเติบโต และเพิ่มมลูคาทางการตลาดตอไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 
  1. เพื ่อศึกษาถึงความคาดหวังของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด   
  

    2. เพื่อศึกษาถึงแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูบริโภค  
     3. เพื่อกําหนดแนวทางการพัฒนาตลาดของผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด  

 
ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลของการศึกษาคนควาคร้ังนี้จะใหคุณคาและประโยชน ดังนี ้

    1. เพื่อใหผูประกอบการ เส้ือนาโนซิงคออกไซด ใชเปนเอกสารประกอบการ 

พิจารณาแผนการตลาด เพือ่การตัดสินใจในอนาคต หรือ นําไปปรับใชกับการดําเนนิกิจกรรมทาง

การตลาดตอไป 

    2. เพื่อใหผูวิจัยทราบถงึปญหาและอุปสรรคตางๆในการดําเนนิกิจกรรมทาง 

การตลาดของผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด  

    3. เพื่อใหผูประกอบการในธุรกิจขางตน หรือธุรกิจที่เกีย่วของ สามารถนําแนว 

ทางการพัฒนาตลาดที่ศึกษาน้ี ไปประยุกตใชกับกิจกรรมทางการตลาดดานอ่ืนๆได 
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 3 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชาการทีใ่ชในการวจิยั 
  ประชากรทีท่าํการศึกษาในคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่พักอาศัย หรือทาํงานใน

กรุงเทพมหานคร 

 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 
       กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาในคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่มีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป 

ที่พักอาศัย หรือทํางานในกรุงเทพมหานคร เพราะกลุมตัวอยางในอายุดังกลาวมีอํานาจในการ

ตัดสินใจซื้อเปนของตนเอง เนื่องจากกลุมตัวอยางไมสามารถทราบจํานวนที่แนนอนได ผูศึกษาจึง

ไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางในงานวิจัยโดยดูจากตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane 

(Yamane.1973:1089) ที่ระดับความเชื่อมั่น รอยละ 95 คาความคาดเคล่ือนในการประมาณไม

เกิน รอยละ 5 จึงไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน การเลือกตัวอยางใชวิธีการสุมตัวอยาง

แบบสะดวก (Convenience Sampling)ตามหางสรรพสินคาและแหลงชุมชนในกรุงเทพมหานคร 

 
 ตัวแปรที่ศกึษา 
  1. ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

  2. การศึกษาความคาดหวงัของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดของ 

ผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  3. การศึกษาแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  4. แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

            
นิยามศัพทเฉพาะ 

 แนวทางการพัฒนาตลาด หมายถงึ ข้ันตอนในการกาํหนดแผนการตลาดสําหรับเส้ือนา

โนซิงคออกไซด ซึ่งองคประกอบของแผนการตลาดประกอบไปดวย สรุปสําหรับผูบริหารและตาราง

บรรจุเนื้อหาของแผน สถานการณทางการตลาดในปจจุบันโอกาสและการวิเคราะหเร่ืองราว 

วัตถุประสงค กลยุทธทางการตลาด โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติงบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ 

การควบคุม เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาด และบรรลุจุดมุงหมายขององคกร  

ความคาดหวงั หมายถึง  ความมุงหวงัที่ผูบริโภคตองการที่จะไดรับจากผลิตภัฑณเส้ือนา

โนซิงคออกไซด ความคาดหวังเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซื้อ หรือความ

คาดคะเนของบุคคลที่มีตอคนอ่ืนที่กระทําส่ิงใดสิ่งหนงึทีต่นปรารถนาใหเปนไปในอนาคต 
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 4 

 แนวโนมการซ้ือ หมายถงึ ทิศทางความเปนไปไดที่ผูบริโภคจะซ้ือเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

โดยอาจมีผลมาจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดอันทาํใหเกิดพฤติกรรมนั้น   

 สวนประสมทางการตลาด หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดที่บริษทัไดจัดเตรียม 

ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดเพื่อที่จะมุงตอบสนองความตองการ

ของลูกคาเปาหมาย 

 ผลิตภัณฑ หมายถงึ เส้ือนาโนซิงคออกไซดที่มีคุณสมบัติพิเศษตางจากเส้ือทั่วไป กา

รับรองคุณสมบัติจากสถาบนัทีน่าเช่ือถือ ความทันสมัยในการออกแบบ ตราสินคาเปนที่รูจกั การ

อธิบายคุณประโยชนที่ฉลาก และความหลากหลายของรูปแบบ สี และขนาดของเส้ือนาโนซงิคออก

ไซด  

 ราคา หมายถึง ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ ความหลากหลายของระดับราคา 

และราคาเปนมาตรฐานเดียวกันของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 การจัดจาํหนาย หมายถึง ความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคอออกไซดผาน

แคตตาล็อก และอินเตอรเนต็ มีจําหนายตามรานคาทัว่ไป สนามกอลฟ โบเบ และงานแสดงสินคา

ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม 

 การสงเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดผาน

ส่ือโทรทัศน การใหความรูดานคุณประโยชนผานส่ือส่ิงพิมพ ส่ือวทิย ุอินเตอรเน็ต และการมี

พนกังานขายใหขอมูล ณ จุดขาย  

 นาโนเทคโนโลยี หมายถึง เทคโนโลยทีี่เกี่ยวของกับกระบวนการจัดการ  การ 

สราง  หรือการสังเคราะหวัสดุอุปกรณ เคร่ืองจักร หรือผลิตภัณฑที่มีขนาดเล็กมาก ๆ ในระดับนา

โนเมตร  (ประมาณ 1-100 นาโนเมตร) สงผลใหโครงสรางของวัสดุหรืออุปกรณมีคุณสมบัติพิเศษ

ข้ึน และสามารถนําไปใชใหเกิดประโยชนได 

 นาโนซิงคออกไซด หมายถึง สารที่มีอนุภาคขนาด1 สวนใน 1,000 ลานสวน(10-9) เปน

สาร “โฟโตคะละลิสต”  ที่ฆาเชื้อแบคทีเรียและกําจัดกล่ินไดเมื่อมีแสงมีคุณสมบัติในการสะทอน

รังสียูวีเอและยูวีบี   เมื่อเคลือบบนเสนใยผาจะชวยปองกนัผิวจากรังสียวูีและชวยชะลอสีซีดจางใน

เส้ือผา ชวยปองกันการเกิดแรงดึงดูดระหวางผิวหนงักับเส้ือผาทีท่ําใหเสียบุคลิกในการสวมใส  

และปองกนัการเสียดสีจนเกิดประกายไฟ   เหมาะสําหรับเมืองหนาวทีอ่ากาศ 

 เสื้อนาโนซิงคออกไซด  หมายถงึ การนาํเทคโนโลยทีีม่ีสวนผสมของนาโนซิงคออกไซด

มาใชเคลือบผืนผากอนการตัดเย็บ โดยเส้ือที่ผานกรรมมาวธิีดังกลาวจะมีคุณสมบัติพิเศษ คือ กนั

น้ํา  กนัเปอน  และประเด็นสําคัญคือ ชวยยับยั้งเช้ือโรคตาง ๆ  อีกทั้งชวยประหยัดพลังงานในการ

ซักลางและทาํความสะอาด  และไมระคายผิวขณะสวมใส  
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http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B8%A3
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
        กรอบแนวคิดในการวิจัย เพื่อใชเปนแนวทางการพัฒนาแผนการตลาดสําหรับเส้ือนาโน 

ซิงคออกไซด  มีดังนี ้

 

 

 
 

แนวทางการพัฒนาตลาด
เส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 

 

การวิเคราะหดานการตลาด 
- ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค 

- การศึกษาความคาดหวงัของ

ผูบริโภค 

- การศึกษาแนวโนมการซ้ือ

ผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
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บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 ในการวิจัยคร้ังนี ้ผูวิจยัไดทาํการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยนําเสนอตาม

เพื่อเปนแนวทางในการคนควา หวัขอตอไปนี ้

 1. แนวคิดเกี่ยวกับแผนทางการตลาด 

 2. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัสวนประสมทางการตลาด 

3. ทฎษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัความคาดหวัง 

4. ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับนาโนซิงคออกไซด (นาโนเทคโนโลยี)  

 5. ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 6. งานวิจัยและเอกสารที่เกีย่วของ 

 
1. แนวคิดเก่ียวกับแผนทางการตลาด 

ความหมายของแผนการตลาด 
โรงเรียนดาราสมุทรธุรกิจ ดีแบค.(2551: ออนไลน) กลาววา แผนการตลาด  

(Marketing Plan) เปนเอกสารที่อธิบายถงึการวิเคราะหสถานการณ, กลยุทธการตลาด และ

โปรแกรมการตลาด  หรือหมายถงึ เคร่ืองมือสวนกลางสําหรับอํานวยการและประสานงาน

สวนประกอบของแผนการตลาดแตละบริษัทอาจแตกตางกนั   

มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต.(2551: ออนไลน) กลาววา แผนการตลาด หมายถงึ  

เอกสารหรือคูมือเพื่อใชในการปฏิบัติการและควบคุมกิจกรรมทางการตลาดขององคกร ซึ่งสัมพนัธ

กับ กลยุทธการตลาดที่ไดกําหนดไว อันไดแก กลยทุธการกําหนดตลาดเปาหมาย การตัดสินใจ

ดานสายผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสนิคา และการ

ตัดสินใจดานการสื่อสารการตลาดทั้งหมด  

มหาวิทยาลัยศรีปทุม.(2551: ออนไลน) กลาววา แผนการตลาด หมายถงึ  

ขอความทีเขียนข้ึน เพื่ออธิบายถงึกลยทุธการตลาดหรือเปนเอกสารทีอ่ธิบายถึงการวิเคราะห

สถานการณตลาดในปจจุบนั  

ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา แผนการตลาด หมายถงึ เอกสารหรือคูมือเพื่อใชในการ 

ปฏิบัติการและควบคุมกิจกรรมทางการตลาดขององคกร ซึ่งอธิบายถงึการวิเคราะหสถานการณ 

กลยุทธการตลาด และโปรแกรมการตลาด  
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 7 

 องคประกอบของแผนทางการตลาด 
   อดุลย จาตุรงคกุล (2545: 383-388) กลาววา การสรางกระบวนการทางการตลาด

เปนงานของผูบริหารทางการตลาด ตามทีไ่ดกลาวมาแลว ตอจากนีก้็เปนงานในระดับผลิตภัณฑ 

(หรือสายผลิตภัณฑ หรือตรายี่หอ) อันอยูในความรับผิดชอบของผูจัดการผลิตภัณฑหรือผูจัดการ

ตราย่ีหอที่สังกดัอยูกับ SBU ที่จะตองทําแผนการตลาด (Marketing Plan) เพื่อใหบรรลุถึง

เปาหมาย แผนการตลาดเปนผลผลิตของกระบวนการทางการตลาด ซึ่งองคประกอบของแผนการ

ตลาด มี 8 ประการ ดังนี ้ 

1. สรุปสําหรับผูบริหารและตารางบรรจุเนื้อหาของแผน 

2. สถานการณทางการตลาดในปจจุบนั 

3. โอกาสและการวิเคราะหเร่ืองราว 

4. วัตถุประสงค 

5. กลยทุธทางการตลาด 

6. โปรแกรมเกีย่วกับการปฏิบัติ 

   7. งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ 

   8. การควบคุม 

 จากองคประกอบของแผนการตลาดจะอธบิายรายละเอียดได ดังนี ้

  1. สรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน เปนการสรุป 2 – 3 หนา เพื่อ 

อธิบายแผนการตลาด ผลิตภัณฑหรือบริการที่บริษทัเสนอขาย ตลาดเปาหมายของบริษัท ระดับ

การขายและกาํไรที่หวังจะได และใครเปนคูแขงขัน ตองอธิบายสวนประสมทางการตลาดและสวน

ประสมการสงเสริมตลาดดวย พรอมทั้งจนกลยุทธและยุทธวธิีที่เกี่ยวพนัธกนั 

  ผูบริหารระดับสูงกวามักจะอานสวนนี้กอน ถาอานแลวไมสนใจก็จะไมอานแผนสวน

ที่เหลือ เร่ืองนีเ้ปนเร่ืองสําคัญมาก ถาจะตองเสนอแผนนี้ตอธนาคารหรือนักลงทนุเพื่ออนุมัติการ

ชวยเหลือทางดานการเงนิ ดังนัน้ตองทําใหการสรุปนี้ส้ัน รวมทุกอยางทีจ่ําเปนและอานงาย 

 

  2. สถานการณทางการตลาดในปจจุบนั เปนการนาํเสนอขอมูลภูมิหลังของ 

ตลาดผลิตภัณฑคูแขงขัน การจัดจําหนาย และส่ิงแวดลอมมหภาคทีผู่จัดการผลิตภัณฑรวบรวมไว

อันประกอบดวย 
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 8 

   สถานการณของตลาด เปนการนาํเสนอขอมูลของตลาดเปาหมาย ขนาดและ 

ความเติบโตของตลาด (เปนหนวยและ/หรือเปนจํานวนบาท) มีการแสดงใหเห็นตัวเลข ในหลายปที่

ผานมาและมขีอมูลของแตละตลาดและของสวนของตลาดที่เปนเขตภูมิศาสตร นอกจากนัน้ยังมี

ขอมูลเกี่ยวกับความตองการของลูกคาการรับรู และแนวโนมทางดานพฤติกรรมการณ 

 สถานการณของผลิตภัณฑ เปนการนาํเสนอยอดขายของสินคาสําคัญในสาย 

ผลิตภัณฑในหลายปที่ผานมา นอกจากนัน้ยงัมีการนําเสนอขอมูลเกีย่วกับราคา กาํไรที่เกิดจาก

สวนเกินตนทนุ กาํไรสุทธิของสินคาสําคัญในสายผลิตภัณฑในหลายปที่ผานมาเชนกนั 

   สถานการณการแขงขัน เปนการระบุคูแขงขันรายสําคัญและอธิบายในแงของ 

ขนาด เปาหมายสวนครองตลาด คุณภาพผลิตภัณฑ กลยุทธทางการตลาดและคุณสมบัติอ่ืนๆ ที่

จะทาํใหเกิดความเขาใจในความต้ังใจและพฤติกรรมของคูแขงขัน ดังตัวอยางนี ้
 
 

คุณสมบัติ บริษัทของเรา คูแขงขัน A คูแขงขัน B คูแขงขัน C 

1. เขตภูมิศาสตร 
2. ตลาดเปาหมาย 

3. วิธีการแบงสวนตลาด 

4. กลยุทธและยุทธวธิีทางการตลาด 

5. สวนประสมทางการตลาด 

6. สินคาและบริการที่เสนอขาย 

7. ตนทนุการดําเนินงาน (ใชสมมติฐาน) 

8. สวนครองตลาด 

9. การเขาและออกจากตลาด 

10. ข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

    

 

ภาพประกอบ 2 คุณสมบัติเปรียบเทียบของคูแขงขัน 

 

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล. (2545). กลยุทธการตลาด : 384 
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   สถานการณการจัดจําหนาย เปนการเสนอขอมูลเกี่ยวกับขนาดและความสําคัญ

ของชองทางการจัดจําหนายแตละชองทาง 

   สถานการณของผูรวมมืออ่ืน เปนการเสนอขอมูลเกี่ยวกบัผูใหความรวมมือตางๆ 

ที่จะชวยใหธุรกิจของบริษัทเกิดความสําเร็จ ผูใหความรวมมือเหลานี้ คือ ผูขายสินคา  ผูจัดหา

วัตถุดิบและช้ินสวนประกอบ พนักงานจากนอกบริษทั อาสาสมัครหรือบุคคลอ่ืนที่ใหความรวมมอื

แกบริษัท 

   สถานการณเกี่ยวกับส่ิงแวดลอมมหภาค เปนการอธิบายแนวโนมของส่ิงแวดลอม 

มหภาคอยางกวางๆ เชน ประชากรศาสตร  เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย สังคม

และวัฒนธรรมฯลฯ  ส่ิงแวดลอมเหลานี้มอิีทธิพลตออนาคตของสายผลิตภัณฑ 

 

  3. โอกาสและการวิเคราะหเร่ืองราว ผูอํานวยการผลิตภัณฑหรือตรายีห่อจะตองทํา 

การระบุโอกาส อุปสรรค จุดออน จุดแข็ง และเร่ืองราวตางๆ ทีก่ระทบตอสายผลิตภัณฑดวยโดย 
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จุดแข็ง (Strengths) 
• การคุมครองของลิขสิทธิ ์

•  ทรัพยากรเงินทุนที่แข็งแกรง 

•  ลูกคาซ่ือสัตย 

•  เครือขายการจัดจําหนายที่แข็งแกรง 

•  สายผลิตภัณฑที่มัน่คง 

•  การยอมรับในฐานะตลาด 

•  การบริหารที่มากดวยประสบการณ 

•  ความชํานาญของพนักงาน 

•  ความสามารถในการใหบริการที่ดีเลิศ 
 

จุดออน (Weaknesses) 

•  เทคโนโลยีลาสมัย 

•  เคร่ืองมือเคร่ืองใชลาสมยั 

•  ดําเนนิงานโดยมีตนทุนสูง 

•  ตัวแทนจําหนายเรียกรองมาก 

•  สายผลิตภัณฑแคบ 

•  ภาพพจนของตลาดเส่ือมลง 

•  ปกครองบริษัทโดยเครงครัดตอกฎระเบียบ 

•  ตนทนุคาแรงข้ันสูง 

•  การวิจยัและพัฒนาไมเพยีงพอ 

การวิเคราะห  SWOT 

โ กาส (Opportunities) อ 
•  จัดรูปการบริหารใหมได 

•  เ    จาะตลาดปจจุบันไดมากข้ึน 

•  พัฒนาผลติภัณฑใหม 

•  ซื้อบริษทัใหมหลายแหงที่มีเทคโนโลยทีี่

เ ี่ยวของดวย ก 

•  รวมชองทางการจ
  

ัดจาํหนายในแนวด่ิงได 

•  ขยายไปสูตลาดเขตภูมิศาสตรใหม 

อุปสรรค (Threats) 

•  คูแขงรายใหม 

•  ลูกคาเปลีย่นรสนยิม 

•  กฎหมายใหม 

•  มีสินคาทดแทน 

•  ลูกคาเรงเราและเรียกรองมาก 

•  ยอดขายของอุตสาหกรรมลดลง 

•  มกีารแพรขาวไมดีเกีย่วกบัสายผลิตภัณฑ 

การวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอกบริษัท 

การวิเคาระหภายในบริษทั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 3 การวิเคราะห SWOT 
 

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล. (2545). กลยุทธการตลาด : 385 
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   การวิเคราะหเร่ืองราว (Issues Analysis) เปนสวนของแผนการตลาดที่ผูจัดการ 

ผลิตภัณฑใชผลของ SWOT กําหนดเร่ืองราวหลักที่จะใชในแผนการตลาดดังกลาว การเสนอใหมี

ปฏิบัติการดังกลาวใช SWOT Matrix ดังแสดงใหเห็นไดตามภาพประกอบ 4 

 

 
ภาพประกอบ 4 SWOT Matrix 

 

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล. (2545). กลยุทธการตลาด : 385 

 

ตามภาพประกอบจะเห็นไดวาองคประกอบตางๆ ของ SWOT Analysis 

ความสัมพันธซึ่งกนัและกนั การใช SWOT Matrix จะจัดพวกความสัมพันธแตละองคประกอบและ

ก็จะชี้แนะใหมปีฏิบัติการที่เหมาะสมที่สุดดวยความสัมพันธที่กลาวมานี้มีอยู 4 ประการ คือ  

   1.  การมพีลังเพิ่มข้ึน (Leverage)  โดยการจับคูระหวางจดุแข็งภายในธรุกิจกับ

โอกาสที่มาจากส่ิงแวดลอมภายนอก การเกิดมีพลังเพิม่ข้ึนจะช้ีใหเหน็ความสัมพันธของธุรกิจใน

อุดมคติเพราะทําใหบริษัทมีโอกาสสรางขอไดเปรียบในเชงิการแขงขันทีจ่ะมาสนับสนนุการ

ดําเนนิงานทางการตลาดใหดีข้ึน 

         
 จุดแข็ง 

  ใชรวมกันได 

เปล่ียนได                  

        จุดออน 

        ลดลง/หลีกเล่ียง 

 

 

 อุปสรรค 

        ลดลง/หลีกเล่ียง 

   เปล่ียนได      

 

 

 โอกาส         

  ใชรวมกันได 
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   2.  ความออนแอ (Vulnerability) โดยการจบัคูความแข็งแกรงภายในธุรกิจกับ

อุปสรรคจากส่ิงแวดลอมภายนอก การจับคูวิธีนี้จะทาํใหธุรกิจอาจถกูโจมตีและอาจทําใหขอ

ไดเปรียบในเชงิการแขงขันดอยคาลง 

   3.  การมีขอจาํกัด (Constraints) เปนการจับคูจุดออนของบริษัทกับโอกาสทีจ่ะ

มาจากส่ิงแวดลอมภายนอก SBU อาจถูกยงัยั้งมิใหฉวยโอกาสที่ดีไดเพราะมีขอจํากัดทางดาน

การตลาดภายในหรือมีขอจํากัดในการดําเนินงาน 

   4.  การมีปญหา (Problems) เปนการจับคูจุดออนภายในธุรกิจกับอุปสรรคจาก

ส่ิงแวดลอมภายนอกเปนสถานการณที่มคีวามยุงยาก บริษัทไมพรอมที่จะแขงขันหรือตอสูกับ

ส่ิงแวดลอมทีเ่ปนศัตรูเพราะตนเองมทีรัพยากรและความสามารถจํากัด 

   เมื่อเปนเชนนีก้ลยุทธทีน่ักการตลาดควรปฏิบัติก็คือ 

    จับคู  จุดแข็ง กับโอกาส 

    เปล่ียนจุดออนใหเปนจุดแข็ง 

    เปล่ียนอุปสรรคใหเปนโอกาส 

    ลด (ถาไมเลิก) จุดออนหรืออุปสรรค 

 

  4. วัตถุประสงค เมื่อผูจัดการผลิตภัณฑสรุปเร่ืองราวเก่ียวกับสายผลิตภัณฑ 

แลว จะตองตัดสินใจวางวัตถุประสงคของแผนการตลาด 3 ประเภท คือ 

   1.  วัตถุประสงคทางดานการเงิน  สามารถแบงเปน 

    ความสามารถในการทํากําไร  เชน  ผลตอบแทนจากการลงทุนของตลาด

เปาหมาย เปนตน 

    ความสามารถในการผลิต  เชน  ผลิตผลจากแรงงาน จากเนื้อที่จากสินคาคง

คลัง เปนตน 

   2.  วัตถุประสงคทางการตลาด  เชน  วัตถปุระสงคในการขาย  วัตถุประสงคใน

การวางตําแหนงเพื่อแขงขัน เปนตน 

   3.  วัตถุประสงคเกี่ยวกับสังคม  เชน  ความรับผิดชอบตอสังคม ปฏิบติัธุรกิจ

อยางมีจรรยาบรรณ  เปนตน 

 

  5. กลยุทธทางการตลาด ผูจดัการผลิตภัณฑตองจัดทาํรายการเก่ียวกบักลยุทธทาง

การตลาดหรือแผนการเลนเกม (Game Plan) โดยมากมักทําในรูปรายการ ดังนี ้

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 13 

 ตลาดเปาหมาย    : 

 การวางตําแหนง    : 

 สายผลิตภัณฑ    : 

 รานคาที่จัดจําหนายสินคา  : 

 พนกังานขาย    : 

 บริการ     : 

 การสงเสริมการขาย   : 

 การวิจยัและพฒันา   : 

 การวิจยัตลาด    : 

 
ภาพประกอบ 5 แผนการเลนเกม (กลยทุธทางการตลาด) 

 

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล. (2545). กลยุทธการตลาด : 385 

   

  ในการวางกลยุทธ  ผูจัดการผลิตภัณฑตองเจรจากับฝายจัดซื้อและฝายผลิต 

เพื่อใหแนใจ  ไมมีปญหาทางดานการจัดซือ้และการผลิตก็อยูในระดับที่ตองการจะทาํการขาย 

จากนั้นก็ตองเจรจากับผูจัดการฝายขาย  เพื่อใหไดรับการสนับสนุนทางดานกาํลังพลการขายอยาง

เพียงพอ และแลวก็เจรจากบัผูจัดการฝายการเงินเพื่อใหแนใจวามีเงนิทนุสําหรับโฆษณาและ

สงเสริมการขายผลิตภัณฑอยางเพียงพอ 

 

  6. โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ (Action Program) ไดพูดถึงองคประกอบตางๆ ของ

กลยุทธทางการตลาดมาแลว ตอจากนั้นก็ตองทาํโปรแกรม เกีย่วกับการปฏิบัติงานของแตละ

องคประกอบดังกลาว การปฏิบัติเชนนี้เปนการตอบคําถามดังตอไปนี้ดวย 
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ภาพประกอบ 6 โปรแกรมสําหรับปฏิบัติการทางการตลาด 

 

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล. (2545). กลยุทธการตลาด : 385 

 

  7.  งบกาํไรขาดทุนโดยประมาณการ (Projected Profit – and - Loss  

Statement) แผนปฏิบัติการบังคับใหผูจัดการผลิตภัณฑตองสรางงบประมาณสนับสนุนแผน 

งบประมาณนีแ้สดงยอดไดจากการพยากรณเปนหนวยทีข่ายไดและราคาโดยเฉล่ีย ดานคาใชจาย

แสดงตนทนุผลิต จําแนกแจกจายสินคาและการตลาดโดยจําแนกเปนพวกๆ สวนแตกตาง คือ 

กําไรอันเกิดจากการประมาณการ 

  เมื่อผูทํางบประมาณเสร็จ ผูบริหารชั้นสูงจะทบทวน  ปรับ และอนุมัติ เมื่ออนุมัติแลว

ก็จะใชเปนหลักในการวางแผนและวางตารางจัดซื้อ ตารางการผลิต รับสมัครพนักงานและ

ปฏิบัติการทางการตลาด 
 
  8. การควบคุม (Controls) เปนสวนสุดทายของแผนการตลาด เปนการทําการ 

ตรวจสอบความกาวหนา โดยปกติเปาหมายและงบประมาณทาํกนัเปนเดือนหรือเปนไตรมาส ฝาย

บริหารสามารถเปรียบเทียบผลกับแตละระยะเวลา บางบริษัทบรรจุแผนฉุกเฉิน (Contingency 

Plan) ไวดวยเพื่อสถานการณที่อาจแปรเปล่ียนไปอยางมาก เชน สไตรคหรือเกิดสงครามราคา 
 ดังนัน้อาจสรุปไดวาแผนการตลาดเปนเอกสารหรือคูมือเพื่อใชในการปฏิบัติการและ

ควบคุมกิจกรรมทางการตลาดขององคกร ซึ่งหัวขอของแผนการตลาดประกอบไปดวย สรุปสําหรับ

ผูบริหารและตารางบรรจุเนื้อหาของแผน สถานการณทางการตลาดในปจจุบัน 

ผูรับผิดชอบ  :  

ขอแนะนํา     : 

    วัตถุประสงค  : 

    กลยทุธทางการตลาด  : 

 

    ปฏิบัติการ   :    ยทุธวิธีตางๆ ที่ผูจัดการผลิตภัณฑจะใชกับตลาดเปาหมาย การปฏิบัติจะตองตอบ 

คําถามวาจะทําอะไร?  จะทาํเมื่อใด?  ใครจะเปนคนทาํ?  ตนทนุที่จะจายเทาไร?          
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โอกาสและการวิเคราะหเร่ืองราว วัตถุประสงค กลยุทธทางการตลาด โปรแกรมเก่ียวกับการปฏิบัติ

งบกําไรขาดทนุโดยประมาณการ การควบคุม ซึ่งองคประกอบทัง้หมดผูวิจัยจะนํามาศึกษาในคร้ัง

นี้เพื่อศึกษาวจิัยแนวทางในการพัฒนาแผนการตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 
2.ทฤษฎีและแนวคิดดานสวนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด    
  ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 35-36) สวนประสมทางการตลาด  

(Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคาทีต่อบสนองความตองการของลูกคาเปาหมายได ขายใน

ราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเหน็วาคุม รวมถงึมีการจัดจําหนาย

กระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหา เพือ่ใหความสะดวกแกลูกคา ดวยความ

พยายามจูงใจใหเกิดความเห็นชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถกูตอง ซึง่สวนประสมทาง

การตลาด ประกอบดวยผลติภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด  

  อี.เจอโรม แมคคารธี (E.Jerome McCarthy: 1990) กลาววา กิจกรรมทาง 

การตลาดที่บริษัทไดจัดเตรียม ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจาํหนายและการสงเสริมการตลาด

เพื่อที่จะมุงตอบสนองความตองการของลูกคา 

  วิทยาลัยอาชพีเทงิ สํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา กระทรวง 

ศึกษาธิการ.(2551: ออนไลน) สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง  ปจจัยที่สําคัญทีช่วยใหการ

ดําเนนิธุรกิจดานการตลาดบรรลุตามวัตถปุระสงคหรือเปาหมายขององคกร  เปรียบเสมือนอาหาร

ที่ถูกปากตองอาศัยถูกปากตองอาศัยสวนประสมของเคร่ืองปรุงตาง ๆ ในสัดสวนทีพ่อเหมาะซ่ึงกนั

และกันอยางกลมกลืน  ซึ่งอาจจะถกูปากและไมถูกปากของแตละคนตางกนัออกไป  ฉะนั้นนักการ

ตลาดจะบริหารงานการตลาดใหประสบผลสําเร็จจึงควรใชปจจัยตาง ๆ ประกอบดวย 4 P's ซึ่ง

เรียกวา ปจจัยที่ควบคุมได หรือ ปจจัยภายใน นอกจากนีน้ักการตลาดยังตองพิจารณา ปจจัย

ภายนอกองคการ ซึง่ไมสามารถควบคุมไดประกอบการพิจารณาบริหารงานดานการตลาดให

ประสบผลสําเร็จ  

  มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี.(2551: ออนไลน) สวนประสมทางการตลาดหมายถึง  

ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษทัตองใชเปนเคร่ืองมือรวมกนัเพื่อสนองความตองการของ

ตลาดเปาหมาย สวนประสมการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัด

จําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion)  

  ดังนัน้อาจสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด หมายถงึ  กิจกรรมทางการตลาด 

ที่บริษัทไดจัดเตรียม ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดเพือ่ที่จะมุง

ตอบสนองความตองการของลูกคาเปาหมายไดนอกจากนี้นกัการตลาดยังตองพิจารณา ปจจัย
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 ทฤษฎสีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
  ทฤษีสวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือการตลาด ซึ่งธุรกจิใช 

รวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย (Kotler 2003:98)  
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ภาพประกอบ 7 รายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 

ที่มา : Kotler (2003:16) 

 

 

ตลาด

เปาหมาย 

(Target 

Market) 

ความตองการ

สวนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ (Product) 
- สวนประสมผลิตภัณฑ 

(Product Mix) 

- สายผลิตภัณฑ( Product 

Line) 

- สินคาใหเลือก (Product 

Variety) 

- คุณภาพสินคา (Quality) 

- ลักษณะ (Feature)  

- การออกแบบ (Design)  

- ตราสินคา (Brand name) 

- การบรรจุหีบหอ (Packaging) 

ราคา (Price) 
- ราคาสินคาในรายการ (List 

Price) 

- สวนลด (Discount) 
- สวนยอมให (Allowances) 

- ระยะเวลาการชําระเงิน 

(Payment  Period) 

- ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 

- ฯลฯ 
 

การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

หรือการส่ือสารการตลาดแบบ 

   บรูณการ[Integrated 

Marketing Communication) 

(IMC)] 

- การโฆษณา (Advertising) 

- การประชาสัมพันธ [Public 

Relations (PR)] 

- การขายโดยใชพนักงานขาย 

(Personal Selling) 

-

การจัดจําหนาย (Place)
- ชองทาง (Channels) 

- การสนับสนุนการกระจายตัว

สินคา(Market Logistics) 

- การครอบคลุม (Coverage) 
- ความหลากหลายของสินคาที่

คนกลางจําหนาย 

(Assortment) 

- ทําเลที่ต้ัง (Location)  
- สินคาคงเหลือ (Inventory) 
- การขนสง (Transportation) 
- การคลังสินคา  การสงเสริมการขาย (Sales  
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 สวนประสมทางการตลาด เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 4 ประการ ซึ่ง

ธุรกิจจําเปนตองนาํมาใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย อาจเรียกวา 

สวนผสมทางการตลาด 4P’s (The Four P’s of Marketing Mix) ประกอบดวยรายละเอียดดังนี ้

  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถงึ ส่ิงทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความ

จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัส

ไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจ

เปนสินคา บริการ สถานที ่บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมี

ตัวตนก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที ่องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ

สามารถขายได การกาํหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานงึถึงปจจัยตอไปนี ้

   1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  

   2. องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพืน้ฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

   3. การกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงทีแ่ตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

   4 . การพฒันาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซึ่งตองคํานงึถงึความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

   5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line)  

 

  ลักษณะของผลิตภัณฑ มีดังนี้  

    1.  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) คือ ผลประโยชนที่สําคัญของผลิตภัณฑที่

ผูผลิตเสนอขายใหกับผูบริโภค 

    2. รูปลักษณของผลิตภัณฑ (Tangible Product) คือ ลักษณะทางกายภาพที่

ผูบริโภคสัมผัสไดหรือรับรูได ประกอบดวย ดานคุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบ การบรรจุภัณฑ 

ชื่อสินคา ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ 

    3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) คือ กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไข

ที่ผูซื้อคาดหวงัวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา การเสนอผลิตภัณฑ 

    4. ผลิตภัฑณควบ (Augmented Product) คือ ผลประโยชนที่ผูซื้อไดรับเพิ่มเติม

นอกเหนือจากผลิตภัณฑหลักและรูปลักษณของผลิตภัณฑ 
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   5. ศักยภาพเกีย่วกับผลิตภัณฑ (Potential Product) คือ คุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑที่มกีารเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 

 

  ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) 

   เปนกิจกรรมทีอ่อกแบบลักษณะผลิตภัณฑของผูผลิตที่แตกตางจากการ 

ผลิตภัณฑคูแขงขันการสรางผลิตภัณฑใหแตกตาง  จะตองพิจารณาประเด็นตางๆดงันี ้

    1. รูปลักษณะ (Features) เปนลักษณะทางกายภาพทีส่ามารถมองเห็น 

ได 

    2. คุณสมบัติการทาํงาน (Performance Quality) ที่ระดับการทาํงาน 

พื้นฐานของผลิตภัณฑ 

    3.  คุณภาพในมาตรฐานการผลิต (Conformance Quality) เปนระดับการ

ออกแบบกับระดับผลิตภัณฑและลักษณะการทํางานซ่ึงใกลเคียงกับระดับมาตรฐานของ

กลุมเปาหมาย 

    4.  ความทนทาน (Durability) เปนการวัดอายุการทํางานของผลิตภัณฑ 

    5. ความไววางใจได (Reliability) เปนการวัดความนาจะเปนเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑวาทําหนาทีบ่กพรองหรือทาํงานผิดพลาดภายในระยะเวลาที่กําหนดไว 

    6. ความสามารถซอมแซมได (Repairability) เปนการวัดความงายของการ

แกปญหาหรือซอมแซมช้ินสวนซ่ึงทาํหนาที่ผิดพลาดหรือเสียหาย 

    7. รูปแบบ (Style) เปนการอธิบายถึงลักษณะผลิตภัณฑใหมีลักษณะรูปราง

ที่นามองและสรางความรูสึกใหผูซื้อ 

    8. การออกแบบ (Design) เปนรูปลักษณะโดยรวมที่มีผลกระทบตอหนาที่

ผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการของลูกคา 

 

  ในเร่ืองผลิตภัณฑนี้รวมถึงการบริการดวย กลาววา ลูกคาจะพงึพอใจถามีบริการดังนี ้

   1.  การใหบริการเสมอภาค (Equitable Service) คือ การบริการที่มีความ

ยุติธรรมเสมอภาคมีความเทาเทยีมกนัตามแนวการบริหารของรัฐ ไมมกีารแบงชัน้กนัในการบริการ 

   2.  การใหบริการที่รวดเร็ว ทนัตอเวลา (Time Service) ถาไมทนัตอเวลาแลว จะ

ไมเกิดประสิทธิภาพ ความพงึพอใจก็จะไมเกิดข้ึน 

   3.  การใหบริการอยางเพยีงพอ (Ample Service) มีจํานวนและสถานที่การ

ใหบริการอยางเหมาะสม 
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   4. การใหบริการอยางตอเนือ่ง (Continuous Service) การใหบริการสาธารณะที่

เปนประจาํอยางสม่าํเสมอ 

   5.  การใหบริการที่มีความกาวหนา (Progressive Service) เปนการเพิ่ม

ประสิทธิภาพหรือความสามารถมากข้ึนในขณะท่ีใชทรัพยากรเทาเดิม 

 

  2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนส่ิงอ่ืนๆที่มีความจําเปนตองจายเพือ่ใหได

ผลิตภัณฑ หรือหมายถงึคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงนิ ราคาเปน P ตัวทีส่องที่เกิดข้ึนถดัจาก 

(Product) ราคาเปนตนทนุ (Cost)   ของลูกคา ผูบริโภคเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)   ของ

ผลิตภัณฑกบราคา (Price) ของผลิตภัณฑนัน้ ถาคุณตํ่าสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

ดังนัน้ ผูกาํหนดกลยุทธดานราคาตองคํานงึถึง 

   1.  คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึง่ตองพจิารณาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

   2. ตนทุนสินคาละคาใชจายที่เกีย่วของ 

   3. การแขงขัน 

   4.ปจจัยอ่ืนๆกลยุทธดานราคา 

 

  3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถงึ โครงสรางของชองทางที่ประกอบดวย สถาบัน

และกิจกรรมทีใ่ชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการขององคกรไปยงัตลาดสถาบันทีน่ํา

ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกจิกรรมทีช่วยการกระจายสินคา

ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาการคลังสินคา การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวนดังนี ้

   ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution  Channelหรือ  

Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกีย่วของเกี่ยวกบัการคลื่อนยาย

กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ  หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง

ธุรกิจหรือหมายถึง  เสนทางของผลิตภัณฑ  และ(หรือ)กรรมสิทธิท์ี่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยงั

ตลาด  ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย  ผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภค  หรือผูใช

ทางอุตสาหกรรม  ซึง่อาจจะใชชองทางตรง  (Direct  Channel)  จากผูผลิต  (Producer)  ไปยงั

ผูบริโภค  (Consumer)  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial  User) 

  การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

Distribution หรือ Marketing Logistic) หมายถงึ งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฎิบัติการ

ตามแผน และการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุด
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   1.  การเก็บรักษาสินคา (Storage) และ การคลังสินคา (Warehousing) 

   2.  การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory Management) 

 

  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อเพิม่ความพึง 

พอใจตอตาสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตัวบุคคลโดยใชเพื่อจูงใจ  (Persuade) ใหเกิด

ความตองการ เพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธพิลตอความรูสึก 

ความเชื่อและพฤติกรรมการซ้ือหรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อ

สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขาย  (Personal Selling)  

เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการองคกรอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตองใช

หลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing 

Communication : IMC)  โดยพิจารณาถงึความเหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญมีดังนี ้  

1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร 

เกี่ยวกับองคกร และ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมกีารจายเงนิโดยผูอุปถัมภ

รายการ กลยทุธในการโฆษณาจะเก่ียวกบั กลยทุธการขายโดยใชพนกังานขาย (Personal Selling 

Strategy) และ การบริหารหนวยงาน (Sales Force Management) 

   2. การขายโดยใชพนักงานขาย(Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อเปนกลุมเปาหมายใหผูซื้อผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกริยาตอ

ความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานเพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพนัธอันดีกับ

ลูกคางานในขอนี้จะเกีย่วของกับกลยุทธการขายใชพนักงาน (Personal Selling Strategy)และ 

การบริหารหนวยงาน (Sale Force Management) 

   3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนส่ิงจูงใจทีม่ีคุณคาพิเศษที ่

กระตุนหนวยงานขาย (Sale Force)  ผูจัดจําหนาย (Distribution) ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

Consumer)  โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกดิการขายทันทีทนัใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ

ซื้อที่ใชการสนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนกังานขายซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ

การทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจาํหนายการ

สงเสริมการขายมี 2 รูปแบบ คือ กระตุนผูบริโภค เรียกวาการสงเสริมการขายทีมุ่งสูผูบริโภค  
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 ดังนัน้อาจสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดประกอบไปดวยผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด สวนองคประกอบที่เกีย่วของกับเส้ือนาโนซิงคออกไซด

ที่ผูวิจยัจะนํามาศึกษาในคร้ังนี้ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ

ดานสงเสริมการตลาด 

 
3.ทฤษฏีความคาดหวัง 
 ความหมายของความคาดหวัง 
  เสรี วงษมณฑา (2542: 86-87) ไดกลาววาความคาดหวังเปนความรูสึกตอส่ิงใด 

ส่ิงหนึ่งดังคํากลาวที่วา “คนเราไดเห็นในส่ิงที่เราอยากเหน็ ไดยนิในส่ิงที่อยากไดยิน“ ความ

คาดหวงัสามารถอธิบายไดในเร่ืองโฆษณาที่ใชหลักความใกลชิด โฆษณาท่ีไมไดส่ือใหเหน็ภาพ

ทั้งหมดแตจะส่ือออกมาใหเห็นเปนบางสวน เชน เหน็ตัวอักษรLO แลวตัวอักษรVE ถูกบังผูอานก็

ยังสามารถเขาใจไดวาเปนคําวา LOVE เนื่องจากผูที่อานเกิดความคาดหวงัไววา เมื่อมีตัวอักษรที่

ข้ึนตนดวย LO คําที่มักจะนิยมที่สุดคือ LOVE หลักการนี้มักนํามาใชในการโฆษณา 

  สุรางค จนัทรเอม (2524: 44) ไดกลาวไววาความคาดหวังเปนความเช่ือที่วาส่ิง 

ใดนาจะเกิดข้ึนหรือส่ิงใดไมนาจะเกิดข้ึน สําหรับความคาดหวังทีน่าจะเกิดข้ึนนั้นจะถูกตองหรือไม

ถูกตอง มักจะขึ้นอยูกลับประสบการณของแตละบุคคล 

  ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546: 90) ไดกลาววาความคาดหวงั คือ ส่ิงที่ผูบริโภค

ตองการทีจ่ะไดรับจากผลิตภัฑณ ความคาดหวงัเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซื้อ 

ถานกัการตลาดนําเสนอขาวสารที่เกนิความเปนจริง จะทําใหผูบริโภคเกิดความคาดหวงัใน

ผลิตภัณฑนั้นสูงเกนิจริง เมือ่ผูบริโภคพบวาผลประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑมีคาตํ่ากวาคาความ

คาดหวงั ก็จะเกิดความรูสึกไมพึงพอใจ ดังนั้นนักการตลาดควรที่จะเสนอผลิตภัณฑตาม

ผลประโยชนจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือการทาํงานของผลิตภัณฑ ที่สอดคลองกับความ

คาดหวงัของผูซื้อ ซึ่งยึดหลักการสรางความพึงพอใจรวมสําหรับลูกคา 

  สิริวรรค อัศวกลุ (2528: 1) ไดกลาวไววาความคาดหวงัของมนษุยเปนการคิด 

ลวงหนาไวกอน ซึง่อาจไมเปนไปตามที่คิดไว แตมีบทบาทสําคัญตอพฤติกรรมของบุคคล 

  นวลจนัทร เพิม่พูนรัตนกุล (2540: 8) ไดกลาวไววาความคาดหวงั หมายถงึ ความ

มุงหวัง หรือความคาดคะเนของบุคคลที่มตีอคนอ่ืนทีก่ระทําส่ิงใดสิ่งหนึงที่ตนปรารถนาใหเปนไป

ในอนาคต 
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  วีระพงษ เฉลิมจิระรัตน (2539: 21) ไดกลาวไววาความคาดหวังของลูกคามักจะ 

เกิดข้ึนจากปจจัยสําคัญ 7 ประการ ไดแก ชื่อเสียงและภาพพจนขององคกร ตัวของพนกังานที่ทาํ

การใหบริการ ตัวสินคาหรือบริการ ราคาสินคาหรือบริการนั้นๆ สภาพแวดลอมในขณะนัน้

มาตรฐานคุณภาพของลูกคาเอง และคูแขงขันขององคกร 

 ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา ความคาดหวงั หมายถงึ ความมุงหวังที่ผูบริโภคตองการที่จะ

ไดรับจากผลิตภัฑณ ความคาดหวงัเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซื้อ 
 
 ทฤษฎีความคาดหวัง 
  อัญชลี ดานวิรุฬหวนิช.(2539: 53) ทฤษฎีความคาดหวงัของ Vroom คือ ทฤษฎี 

V.I.E มีองคประกอบทฤษฎีทีสํ่าคัญๆอยู 3 ประการ คือ 

   1. Expectancy หมายถึง ความคาดหวงัในตัวบุคคล ซึง่เมื่อไดรับการตอบสนอง

ตามที่คาดหวงัก็จะไดรับความพงึพอใจ จากนัน้กจ็ะคาดหวงัในส่ิงที่สูงข้ึนไปอีกเร่ือยๆ 

   2. Instrumentality หมายถึง วิถทีางที่นาํไปสูความพึงพอใจ หรือกลาวไดวาเปน

วิธีการที่บุคคลเช่ือวาจะนาํไปสูผลลัพธทีพ่ึงพอใจ ที่จะนําไปสูเปาหมายที่ต้ังใจไว 

   3. Valence หมายถงึ ความพึงพอใจของบุคคลที่มีตอผลลัพธของการกระทํา  
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แรงจูงใจ 

ความพึงพอใจ X ความคาดหวัง 

กิจกรรม 

ผลที่ไดรับ หรือเปาหมายที่คาดหวัง 

ความพึงพอใจ 

 
ภาพประกอบ 8 ภาพแผนภูมิแสดงทฤษฎีความคาดหวงั V.I.E 

 

ที่มา : VROOM, VICTOR (1998).Management Motivation: 53 

 ดังนัน้อาจสรุปไดวา ความคาดหวงัจะเก่ียวของกับองคประกอบ 2 ประการ คือเปาหมาย

และการกระทาํที่จะไปสูเปาหมาย ซึง่พิจารณาวาผลที่ไดจะใหความพึงพอใจหรือไม สวนการ

กระทาํพิจารณาจากการประเมินสถานการณ และการประเมินความสามารถของตนเอง 
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4. ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับนาโนซิงคออกไซด (นาโนเทคโนโลยี)  
 ความเปนมาของนาโนซิงคออกไซด (นาโนเทคโนโลยี) 
   แบบรายงานเร่ืองเส้ือนาโน.(2551: ออนไลน) ในปจจุบนัโลกวิทยาศาสตรทั้งใน 

และตางประเทศกําลังต่ืนตัวกับนาโนเทคโนโลยี  ซึง่มกัจะพบเห็นปรากฏเปนขาวทางหนา

หนงัสือพมิพ  นิตยสาร  โทรทัศน  อินเตอรเน็ตอยางตอเนื่อง  โดยเฉพาะอยางยิง่การใชประโยชนที่

ดูเหมือนจะขยายและคลอบคลุมในหลายดาน  เชน  ดานคอมพวิเตอร  ฟสิกส  เคมี  ชีววทิยา  

เทคโนโลยีชวีภาพ  วัสดุศาสตร  วิศวกรรมศาสตร  และทางดานการแพทย   

  นาโนเทคโนโลยีเปนเทคโนโลยีของวทิยาศาสตรประยุกต  ทีเ่อาไปใชประโยชนในการ

ออกแบบเพื่อประดิษฐวัสดุหรือผลิตภัณฑใหม ๆ การสังเคราะหวัสดุที่มีขอดอยลดลง  การตรวจ

วิเคราะหและวินิจฉัยที่มีความละเอียดแมนยํายิ่งข้ึนสําหรับวัสดุหรือส่ิงของทีเ่ล็กมากอยูในระดับ

นาโนเมตร  ซึง่นาโนเทคโนโลยีจะใหความสําคัญแกกระบวนการเตรียมหรือการใชเทคโนโลยีใน

ชวงแรก  โดยเร่ิมจากการควบคุมแคละโมเลกุลหรืออะตอมที่สงผลตอการประกอบหรือการรวมตัว

กันทําใหเกิดเปนสารที่มีขนาดใหญ  ทาํใหนาโนเทคโนโลยีมีความพเิศษ คือ มีความเฉพาะเจาะจง  

สามารถควบคุมการทาํงานของสารที่สรางข้ึนไดทัง้ในดานเคมีและฟสิกสอยางมีประสิทธิภาพ  

โดยหนวยนาโนเมตร(nanometer)   ที่ใชสัญลักษณตัวยอ  nm  เปนหนวยของระบบ  SI  ซึ่งที่

คุนเคยกนัดีคือ ระดับเซนติเมตรและเมตร   ซึง่  1  นาโนเมตร  คือความยาว  1  ในสิบลานของ

เซนติเมตร (10-7  เซนติเมตร)  หรือ  ในพนัลานของเมตร (10-9  เมตร)  เมื่อเปรียบเทยีบกับ

สวนประกอบในรางกายที่มีขนาดเล็ก  เชน  โมเลกุลของดีเอ็นเอ  มีความกวาง  2.5  นาโนเมตร  

ซึ่งขนาด  1  นาโนเมตร  คือ  ขนาดของอะตอมที่มีความเล็กกวาเสนผาศูนยกลางของเสนผม

มนุษยถึงแปดหมื่นเทา  แมวาในปจจุบนัไมมีกฎเกณฑตายตัวที่ระบุชวงความยาวเทาใดวาจัดเปน

นาโนเทคโนโลยี  แตเปนทีย่อมรับกันวา  ส่ิงที่มีขนาดในชวง  1  นาโนเมตร  ถึง  100  นาโนเมตร  

จัดวาเปนนาโนเทคโนโลยีเกอืบทั้งส้ิน  

  นาโน  คือ รากศัพทมาจากภาษากรีก หมายถงึ แคระ นาโน เปนคําที่เติมหนาหนวย

ในงานดานวิทยาศาสตร หมายถึง 1 สวนใน 1,000 ลานสวน(10-9) ดังนั้น นาโนเมตร จึงหมายถึง 

10-9เมตร 

  นาโนเทคโนโลยีเปนเทคโนโลยี  ที่เกีย่วของกับกระบวนการจัดการ  การสราง   

หรือการสังเคราะหวัสดุอุปกรณ เคร่ืองจักร หรือผลิตภัณฑที่มีขนาดเล็กมาก ๆ ในระดับนาโนเมตร  

(ประมาณ 1-100 นาโนเมตร) สงผลใหโครงสรางของวัสดุหรืออุปกรณมีคุณสมบัติพิเศษข้ึน และ

สามารถนําไปใชใหเกิดประโยชนได 
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  สามารถนํานาโนเทคโนโลยีมาใชในการออกแบบและ ผลิตวัสดุใหม  โดยการ 

จัดการในระดับอะตอมและโมเลกุล  เพื่อใหไดวัสดุ ชิ้นสวน หรืออุปกรณที่มีคุณสมบัติดีข้ึน เชน 

เหล็กที่มี คุณสมบัติแข็งแกรงและเบาข้ึนการประยุกตใชในอุตสาหกรรม 

  

การประยุกตใช  เชน 

    1.   ออกแบบ และผลิตวัสดุใหม โดยการจัดการในระดับโมเลกุลและ 

อะตอมเพื่อใหไดชิ้นวัสดุอุปกรณที่ดีข้ึน   เชน เหล็กที่มีสมบัติแกรงแตเบา  

    2.    การประยกุตใชในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางในการสงผานสารบํารุง 

เขาช้ันใตผิวหนังไดดีข้ึน  

    3.   ส่ิงทอพิเศษทีท่ําจากเสนใยระดับนาโนมีสมบัติที่เกบ็ความอบอุนได 

ดี   ยอมสีติดไดนานสามารถออกฤทธ์ิฆาเชื้อโรคได 

   

  สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมส่ิงทอ.(2550) การผสมอนุภาคนาโนซิงคออกไซดลงใน

เสนใยไนลอน โดยสามารถพฒันาความคงทนของอนุภาคนาโนในเส้ือผาเพื่อยับยั้งแบคทีเรียได

ยาวนานกวาการตกแตงสําเร็จในเสนดาย ผาผืน หรือเส้ือสําเร็จรูปเหมือนที่ผานมา เนื่องจาก

อนุภาคนาโนถูกยึดติดอยูในเสนใย ไมไดติดแคพื้นผิวของส่ิงทอเหมือนวิธีตกแตงทัว่ไป 

แบงเปนสามสวนคือ 

  สวนแรกคือ การเตรียมเม็ดโพลิเมอรไนลอนท่ีมีสวนผสมอนุภาคนาโนซิงคออกไซด 

นําสารนาโนผสมลงใน Master Batch (Nylon Chip) ตามสูตรที่คํานวณไว โดยอุปกรณผสมซ่ึง

เปนใบมีดรอน เพื่อกวนสารใหเขากนักับสารนาโนและตองควบคุมความชื้นเพื่อควบคุมสภาวะของ 

Nylon Chip จากนัน้นําเขา Computer Color Matching เพื่อตรวจเช็คสีที่เปล่ียนไป และนํา Nylon 

Chip ที่ผสมสารนาโนแลวเขาสูเคร่ือง Extruder เพื่อทาํเปน Master Batch (Nylon Chip) และ

นําไปใชในขบวนการฉีดเสนใยตอไป ในงานนี้ไดใชอนุภาคนาโนท่ีผลิตในประเทศไทยซ่ึงมีราคาถูก

กวาและแตกตางในขนาดอนุภาคจากผลิตภัณฑนําเขา 

  สวนที่สองคือ การฉีดเสนใย โดยเร่ิมจากการนําเม็ดโพลิเมอร Master Batch เหลานี้

ผสมกับเม็ดพอลิเมอรไนลอนปกติ (Virgin Nylon) ในเคร่ืองผสมความเร็วสูง (High Speed Mixer) 

ดวยสัดสวนตางๆ เชน 10%, 15% และ 20% ของ Master Batch ในเม็ดพอลิเมอรทั้งหมดแลวฉีด

เสนใยออกมาดวยเคร่ืองฉีดเสนใยสังเคราะหแบบเสนใยเด่ียว ผลที่ไดคือเสนใยไนลอนที่มี

สวนผสมของอนุภาคนาโนอยู  
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  สวนที่สามคือ การนาํเสนใยที่ฉีดออกมาไปทดสอบคุณสมบัติไมวาจะเปนคุณสมบัติ

เชิงกายภาพ เชนความแข็งแรง การยืดตัว ความสม่าํเสมอรวมทัง้คุณสมบัติในการยบัยั้ง 

แบคทรีเรียกอนและหลังซักซ่ึงเปนคุณสมบัติพิเศษที่ตองการ  

  จากผลการทดสอบในการยบัยั้งแบคทีเรียตามมาตรฐาน AATCC 100 โดยศูนยนา

โนเทคโนโลยี สํานักงานวทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ พบวาเสนใยผสมอนภุาคนาโนซิงอ

อกไซดยับยั้งแบคทีเรียไดถึง99.9% แมผานการซกัถงึ 50 คร้ังโดยการทดสอบใชเชื้อแบคทรีเรีย 

S.Aureus 

  เสนใยไนลอนนี้สามารถนําไปผลิตเส้ือกีฬา ส่ิงทอในการแพทย ส่ิงทอสําหรับสุขภาพ 

ความงาม และอ่ืนๆได และดวยวัตถุดิบทีผ่ลิตในประเทศจึงมีราคาถูกกวาวัตถุดิบนาํเขาเหมาะกบั

การผลิตผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติยับยั้งแบคทีเรียใชในประเทศ  

   

  คุณสมบัติของสารไททาเนยีมไดออกไซด 

   แบบรายงานเร่ืองเส้ือนาโน.(2551 : ออนไลน) เส้ือที่ทาํความสะอาด 

ตัวเองได  คือ เส้ือที่มีสารฆาเชื้อแบคทีเรียอยูบนเนื้อผา สารเหลานี้จะทํางานไดเมื่อถูกกระตุนดวย

แสง เชน อนุภาคนาโนเงนิ, ไททาเนียมไดออกไซด,ซิงคออกไซด ผลการวิจัยสวนมากยืนยนัวาไท

ทาเนียมไดออกไซด เปนโฟโตแคตาลิสตที่มีประสิทธิภาพดี เพราะมีสมบัติที่ไมถูกแสงทาํลาย ไม

เปนสารพิษและไมละลาย ทําใหสามารถนํากลับมาใชใหมได ไททาเนยีมไดออกไซด หรือ ไททา

เนีย (Titania) สูตรโมเลกุล คือ TiO2  เปนสารก่ึงตัวนาํในรูปผลึกของ Anatase และเปนสารโฟโต

คะตะลิตส (Photocatalyst) หรือกลาวงายๆวาเปนสารที่สามารถถกูเรงปฏิกิริยาไดดวยแสง

อัลตราไวโอเลต  ซึ่งไดมีการศึกษาเปนเวลานานถึงความสามารถในการกําจัดทัง้สารอินทรีย และ 

อนินทรียในน้าํ อากาศและส่ิงมีชีวิต  

  
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 9 ตัวอยางผงไททาเนียมไดออกไซด 

 

ที่มา : แบบรายงานเร่ืองเส้ือนาโน.(2551: ออนไลน) 
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  ประเภทของเสนใย เสนใยทีใ่ชอยูในปจจุบนัจึงมีอยู 2 ประเภท คือ  

1. เสนใยจากธรรมชาติ เชน เสนใยจากพืช ไดแก เสนใยทีท่ําจากฝาย   

เสนใยจากสัตว เชน ไหม เสนใยจากพวกแรใยหิน เชน เส้ือผจญเพลิง  

2. เสนใยที่มนษุยประดิษฐข้ึน แบงออกเปน 2 ประเภทคือ เสนใยประดิษฐ  

และเสนใยสังเคราะห เชน ผลิตจากพอลิเอสเตอรซึ่งไดจากปโตรเลียมโดยผานกระบวนการทาง

เคมี นอกจากการนาํเสนใยสังเคราะหมาทําเปนเส้ือผา เคร่ืองนุงหมแลว มนุษยยังผลิตเสนใย

สังเคราะหมาทดแทนวัสดุ เชนเหล็ก และเฟอรนิเจอร เพือ่ความแข็งเเรงทนทาน และสามารถทน

ความรอนไดดี 

 

  สมบัติของเสนใยมีผลโดยตรงตอสมบัติของผาที่ทาํข้ึนจากเสนใยนัน้ๆ ผาทีท่ํา 

จากเสนใยที่แข็งแรงก็จะมีความแข็งแรงทนทานดวย หรือเสนใยที่สามารถดูดซับน้ําไดดีจะสงผลให

ผาสามารถดูดซับน้ําและความช้ืนไดดี เหมาะสําหรับการนําไปใชในสวนที่มีการสัมผัสกับผิวและ

ดูดซับน้ํา เชน ผาเช็ดตัว ผาออม เปนตน   ดังนัน้การที่เราเขาใจสมบัติของเสนใย จะชวยทําให

สามารถทํานายสมบัติของผาที่มเีสนใยนัน้ๆ เปนองคประกอบ รวมไปถึงผลิตภัณฑสุดทายได ซึง่

จะชวยใหสามารถเลือกชนิดของผลิตภัณฑในเบ้ืองตน ไดถูกตองตามความตองการ ของการ

นําไปใชงาน โดยการคาดเดาจากองคประกอบที่แจงไวในปายสินคา 

 

  ความแตกตางของเสนใยข้ึนอยูกับโครงสรางทางกายภาพ องคประกอบทางเคมี  

และการเรียงตัวของโมเลกุล ซึ่งสวนผสมและความแตกตางในปจจัยทัง้สามนี ้ทําใหเสนใยมีสมบัติ 

ที่หลากหลายและแตกตางกนั ซึ่งสมบัติของเสนใยก็จะมผีลตอสมบัติของผาหรือผลิตภัณฑที่ผลิต

จากเสนใยนั้น ทัง้ในสวนที่เปนที่ตองการและไมตองการตอการนําไปใชงาน ยกตัวอยางเชน ในเสน

ใยที่สามารถดูดซับน้ําไดนอย จะสงผลใหผาทีท่ําจากเสนใยชนิดนี้มีสมบัติดังนี ้ 

   เกิดไฟฟาสถิตย (Static Build-Up) บนเนื้อผาไดงาย ทําใหผาลีบติดตัว 

   ผาแหงเร็ว เนือ่งจากมีปริมาณน้ําที่ดูดซับนอยและไมมพีันธะ (Bond)  

ระหวางเสนใยและ โมเลกุลของน้าํ 

   ยอมติดสียาก เนื่องจากการยอมสีสวนใหญอาศัยน้าํเปนตัวกลางพา 

โมเลกุลของสีเขาไปในเนื้อผา ผาที่ไมดูดซับน้ําจึงติดสียอมไดยากกวา 

   สวมใสสบายนอยกวา เนื่องจากการเหงื่อที่อยูบนผิวถกูดูดซับนอยทาํใหรูสึก

เปยกช้ืนได 
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   คงรูปไดขณะเปยก (หรือขณะซัก) และผายบันอย ทัง้นี้เนือ่งจากปริมาณน้ําที่ถูก

ดูดซับมีนอย และไมเกิดพันธะระหวางเสนใย และโมเลกุลของน้าํ ที่จะทําใหโครงสรางเปล่ียนแปลง

ไป  

 

  สมบัติของเสนใยท่ีมีผลตอสมบัติผา 

   1. สมบัติรูปลักษณ (Aesthetic Properties) รูปลักษณภายนอกของผา 

มักเปนปจจัยหนึง่ ที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑส่ิงทอ วามีความเหมาะสมตอ

การนาํไปใชหรือไม สมบัติเหลานี้ไดแกความเปนมันวาว การทิ้งตัวของผา เนื้อผา และสัมผัส  

    1.1 สมบัติความเปนมันวาว (Luster) สมบัตินี้เกี่ยวของกับ 

ปริมาณแสงทีถู่กสะทอนกลับโดยผิวหนาของผา ซึ่งผาที่สะทอนแสงกลับออกมามากก็จะมีความ

เปนมนัวาวมาก สมบัตินี้ข้ึนอยูกับลักษณะผิวหนาของเสนใย ดาย สารเติมแตง และโครงสรางผา 

ผาไหมเปนตัวอยางหนึ่งที่มคีวามมนัวาวสูงเนื่องจากเสนใยไหมมีผิวหนาทีเ่รียบและเปนเสนยาว

ตอเนื่อง (Filament) การเลือกระดับของความมนัวาวของผามกัข้ึนอยูกับการนําไปใชงาน 

1.2  การทิ้งตัวของผา (Drape)  สมบัติการทิง้ตัวของผาเกี่ยวของ 

กับลักษณะทีผ่าตกลงบนรูปรางทีเ่ปน 3 มิติเชนบนรางกาย หรือบนโตะ วาสามารถโคงงอตาม

รูปทรงที่ผาวางอยูไดมากนอยเพียงใด ผาทีส่ามารถทิ้งตัวไดดีก็จะดูออนนุม สามารถจัดเขากับ

รูปทรงไดงาย สวนผาทีท่ิ้งตัวไดนอยมักจะมีความแข็ง สมบัติเหลานี้ข้ึนอยูกับความละเอียดของ

เสนใย รวมทั้งลักษณะของเสนดายและโครงสราง (การถกัทอ) ของผาดวย 

         1.3 เนื้อผา (Texture) เปนสมบัติที่เกีย่วของทัง้ดานที่มองเหน็ดวยตาและท่ี

สัมผัสดวยมือ ผาอาจจะมีผิวที่ดูเรียบ หรือขรุขระ ผาที่ทาํจากเสนใยธรรมชาติมักจะมีผิวที่ดูไม

สม่ําเสมอเมื่อเทียบกับผาทีท่ําจากเสนใยประดิษฐที่มีผิวเรียบ สมบัติของเนื้อผาข้ึนอยูกับความ

เรียบของผิวหนาของเสนใยและเสนดาย ลักษณะการถกัทอผาและการตกแตงสําเร็จก็มีผลตอ

สมบัติเนื้อผาเชนกนั 

    1.4 สมบัติตอผิวสัมผัส (Hand) สมบัติตอผิวสัมผัสเกีย่วของกับความรูสึกตอ

ผิวเมื่อสัมผัสกบัเนื้อผา ผาแตละชนิดอาจใหความรูสึกเยน็ อุน หนา บาง ล่ืน หรือนุม แตกตางกนั

ไป สมบัตินี้ข้ึนอยูกับสมบัติผิวหนาของเสนใย และเสนดาย รวมทั้งโครงสราง (การถักทอ) ของผา

ดวย 

   2. สมบัติความทนทานของผามีผลตออายุการใชงานของผลิตภัณฑส่ิงทอที่ทาํ

จากผานัน้ๆ สมบัติความทนทานของผาครอบคลุมทั้งสมบัติการทนตอแรงเสียดสี (Abrasion 

Resistance) ทนตอแรงดึง (Tenacity)  
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    2.1 สมบัติการทนตอแรงเสียดสี เปนสมบัติที่บอกถงึความสามารถของผาที่

ทนตอแรงขัดถู หรือเสียดสี ที่มักเกิดข้ึนตลอดเวลาการใชงานของส่ิงทอ โดยเฉพาะเส้ือผา

นอกจากนี้ความสามารถในการพับงอไปมาโดยไมขาด (Flexibility) ก็เปนสมบัติสําคัญที่เกี่ยวของ

กับสมบัติความทนของผา  

           2.2 สมบัติความทนตอแรงดึงเปนความสามารถของผาในการทนตอแรงดึง 

ซึ่งความแข็งแรงนีน้อกจากจะข้ึนอยูกับความแข็งแรงของเสนใยแลว ยงัข้ึนอยูกับลักษณะของ

เสนดายและการข้ึนรูปเปนผาอีกดวย 

   3. สมบัติความใสสบาย (Comfort Properties) สมบัติความใสสบาย 

เกี่ยวของกับการที่ผูสวมใสรูสึกเมื่อสวมใสส่ิงทอภายใตสภาวะส่ิงแวดลอมและกิจกรรมตางๆ 

สมบัตินี้มีความซับซอนเพราะนอกจากจะข้ึนอยูกับสมบัติของผาที่เกี่ยวของจริงตอความรูสึกสบาย

ในการสวมใสแลว ยังข้ันอยูกับอีกปจจัยหนึ่งซึง่สําคัญมากคือความรูสึกพึงพอใจของผูสวมใสที่มี

ตอผลิตภัณฑส่ิงทอนั้นๆ ซึ่งอาจกอใหเกิดความแตกตางหลากหลายข้ึนอยูกับรสนิยมสวนตัว และ

ทัศนคติที่ผูสวมใสมีตอผลิตภัณฑ ในที่นี้จะขอกลาวถึงเฉพาะปจจัยกลุมแรกที่เกิดจากตัว

ผลิตภัณฑเอง 

    3.1 สมบัติการดูดซับน้ํา (Absorbency) เปนสมบัติทีเ่กีย่วของ 

กับความสามารถของเสนใยที่จะดูดซับโมเลกุลของน้ําจากรางกาย (ผิวหนัง) หรือจากอากาศรอบๆ  

   จากที่กลาวมาแลวนี ้จะเหน็ไดวาสมบัติของผาไมไดข้ึนอยูกับสมบัติของเสนใย 

เพียงอยางเดียว หากแตข้ึนอยูกับปจจัยอ่ืนอีกหลายอยาง เชน ชนิดและโครงสรางของเสนดาย 

กระบวนการผลิตผา เปนตน ซึ่งปจจัยเหลานี้มีผลตอรูปลักษณ เนื้อผา ราคา สมรรถนะการใชงาน 

รวมไปถึงการดูแลรักษา สารเติมแตงก็มีผลตอสมบัติดานสัมผัส (Hand Properties) รูปลักษณ 

และสมรรถนะการใชงานของผาดวยเชนกนั 
 
         กระบวนการผลิตเสนใยประดิษฐแบงไดเปนสองสวนใหญๆ คือ การเตรียมโพลิ

เมอรต้ังตน และการข้ึนรูปเปนเสนใย 

    1. การเตรียมโพลิเมอรต้ังตน ในการผลิตเสนใยจากวัตถธุรรมชาติที่มี

โครงสรางโมเลกุลโพลิเมอรอยูแลว เชนเสนใยเรยอน ข้ันตอนการเตรียมโพลิเมอรต้ังตนจะ

ประกอบดวยการยอยวัตถุดิบเชนไม ใหเปนชิ้นเล็กๆโดยใชแรงกลและสารเคมี แลวทําใหอยูในรูป

ของสารละลายเขมขน (Polymer Viscous) สวนในกรณีที่เปนเสนใยสังเคราะห ข้ันตอนการเตรียม

โพลิเมอรก็จะเร่ิมจากการสังเคราะหโพลิเมอรจากโมโนเมอร ซึ่งอาจเปนแบบการรวมตัว (Addition 

Polymerization) หรือแบบกล่ัน (Condensation Polymerization) ข้ึนอยูกับชนิดของโมโนเมอรที่

สังเคราะห 
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    2. การข้ึนรูปเปนเสนใย (Fiber Spinning) กระบวนการข้ึนรูปเปน 

เสนใยสามารถทําไดหลายวธิีข้ึนอยูกับชนดิของโพลิเมอรต้ังตน กระบวนการข้ึนรูปพื้นฐานมี 3 

แบบคือ แบบปนแหง (Dry Spinning) แบบปนเปยก (Wet Spinning) และแบบปนหลอม (Melt 

Spinning) 

       2.1 การผลิตเสนใยแบบปนแหง (Dry Spinning) เร่ิมตนโดยการเตรียม

โพลิเมอรใหอยูในรูปสารละลาย แลวฉีดผานหัวฉีด (Spinnerets) ทําการระเหยตัวทาํลายสวนที่

เหลือในเสนใยที่ฉีดออกมาโดยการใชลมรอน (Hot Air) เปา จากนัน้ทาํการดึงยืดเพือ่เพิ่มความ

แข็งแรงของเสนใย ตัวอยางเสนใยที่ข้ึนรูปโดยวิธนีี้ไดแก โพลิอะซิเทต โพลีไตรอะซิเทต และโพลีอะ

ไครลิค  

            2.2  การผลิตเสนใยแบบปนเปยก (Wet Spinning) เร่ิมจากการเตรียม

สารละลายโพลิเมอรแลวฉีดผานหัวฉีด (Spinnerets) ที่จุมอยูในอางของสารละลายตกตะกอน 

(Coagulation Bath) เสนใยที่ตกตะกอนออกมาจากสารละลาย จะถกูดึงยืดเพื่อเพิ่มความแข็งแรง 

แลวทําใหแหงโดยการใชลมรอนเปา ตัวอยางเสนใยที่ผลิตโดยวิธนีี้คือ เรยอน  

2.3  การผลิตเสนใยแบบปนหลอม (Melt Spinning) เร่ิมจากการหลอม 

โพลิเมอรในเคร่ืองปนหลอม (Melt Extruder) แลวทําการฉีดผานหวัฉีด (Spinnerets) เสนใยที่ไดที่

เร่ิมแข็งตัวจะถูกดึงยืดเพื่อเพิ่มความแข็งแรง เสนใยสังเคราะหสวนใหญผลิตโดยวิธนีี้ เชน ไนลอน 

โพลีเอสเทอร โพลิเอทิลีน เปนตน 
 
  ประเภทของผาที่ใช 

   ผา (Fabric)  หมายถงึ ผลผลิตที่ไดมาจากการรวมตัวของเสนใย (Fiber)  

และ/หรือเสนดาย (Yarn) ที่ทําใหมีผิวหนาที่เพียงพอโดยมีความหนา และผลผลิตนี้จะตองทนตอ

แรงที่จะกระทาํได โดยปกติผา (Fabric) จะถูกผลิตข้ึนโดยวิธีการทอผา (Weaving) ถักผา

(Knitting) หรือไมทอ (Nonwoven) เปนหลัก  

   การทอผา (Weaving) หมายถึง การผลิตผา (Fabric) โดยการนาํเอาดายยนื 

(Warp Yarn) และดายพุง (Weft Yarn) มาขัดกัน  

   การถักผา (Knitting) หมายถงึ การผลิตผา (Fabric) โดยการนาํเอาเสนดายมา

คลองกันเปนหวงยืดและผาที่ไดจะมีความยืดหยุนตัวไดดี  

   การผลิตผาไมทอ (Nonwoven) หมายถึง การผลิตผา (Fabric) ซึ่งไดจาก 

การเกิดพนัธะ หรือการยึดติดกันเองของเสนใย หรือทัง้สองอยาง โดยทําใหผานั้นมคีงรูปดวย

กระบวนการเชิงกล ทางเคม ีดวยความรอน หรือใสตัวทาํละลาย หรือผสมกัน 
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กระบวนการผลิตสิ่งทอ 
 
               การเพาะปลกูพืช  เลี้ยงสัตว   ทางเคม ี

 

 

 
         เสนใย 

 

 

 
เสนดาย 

 

 
 ผลิตผาไมทอ   ทอผา   ถักผา 

 

 

 
ผืนผา  และกระบวนการฟอก  ยอม  พิมพ  ตกแตงและกระบวนการตัดเยบ็ 

 

 

 
  ตรวจคุณภาพ  บรรจุหบีหอ และสงจําหนาย 

 

ภาพประกอบ 10 กระบวนการผลิตส่ิงทอ 

 

ที่มา : สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ 
 
  (สํานักงานพฒันาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ) การนาํเอานาโนเทคโนโลยี

มาพฒันาผลิตภัณฑดานส่ิงทอ 

1. การเคลือบผาดวยสารนาโนเทคโนโลยีที่สามารถทําความสะอาดไดงาย สาร 

ดังกลาวจะทําใหเกิดโครงสราง 3 มิติ เคลือบอยูเหนือผืนผา ซึ่งโครงสรางดังกลาวจะเปนตัวสะทอน

น้ํา  น้ํามัน และส่ิงสกปรก เชน ไวนแดง ซอสมะเขือเทศ น้าํผ้ึง เปนตน 
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   2. การเติมอนภุาคที่เปนนาโนเทคโนโลยีเขาไปในเสนใยสังเคราะห ทําใหเกิด

สมบัติการคงทนตอจุลินทรีย ใชไดกับการใชงานของส่ิงทอ เชน งานสุขภาพอนามัย เฟอรนิเจอร 

พรม ผากรอง และเส้ือผา วิธกีารเติมอนุภาคท่ีเปนนาโนเทคโนโลยี เชน ซิงคออกไซดคอปเปอร

ออกไซด ในชวงการปนเสนใยสังเคราะห (เหมือนการปนเสนใยปกติ) 

   3. การเคลือบบนผาทําใหกกักล่ิน โดยการเคลือบดวยสารที่มีลักษณะโมเลกุล

เปนฟองน้าํ  ซึง่สามารถซับและกักกล่ินที่มาจากถุงเทา  หรือเส้ือผา และจะปลดปลอยเมื่อซักลาง

โดยการโรยถุงเทาดวยผงเงนิที่เปนอนุภาพของสารนาโนฯ  ซึง่เงินจะเปนสารปองกันเช้ือรา และ

เชื้อจุลินทรียตามธรรมชาติ  ทําใหเทาของผูสวมใสไมติดเช้ือ  ไมปวดบวม  และไมมีกลิ่น(JR 

Nanotech’s SoleFresh) 

4. การผสมซิงคออกไซดที่เปนนาโนเทคโนโลย ีทาํใหพอลิเอทธิลีน แผนฟลมพอ 

ลิเอทธิลีน ทั้งความหนาแนนนอย และสูง สามารถเพิม่อายุการใชงานของวัสดุ เมือ่ใชนอกอาคาร 

เชน เกาอ้ีของอัฒจรรย หรือแผนฟลมที่ทาํเปนหลังคาคลุมเพาะตนไม เปนตน หากเปนไปตาม

สมบัติที่กลาวมานี ้เราสามารถผสมกับสนใยอ่ืน เพื่อเพิม่อายุการใชงานของเส้ือผา หรือส่ิงทอ

เทคนิคชนิดอ่ืนๆ ไดเชนกัน 

5. ชุดเคร่ืองแบบทหารยุคนาโนเทคโนโลยี การผลิตคารบอนนาโนทิวปสําหรับ 

เปนชุดฝกของทหาร ทําใหเกดิเคร่ืองแบบที่มีน้ําหนักเบา มีความแข็งแรงมากกวาเดิมปองกนั

อันตรายจากสภาวะที่รอน หรือหนาวได ลดการบาดเจ็บในการกระแทก นอกจากนีย้งับอกวา

เคร่ืองแบบนี้สามารถกันกระสุน 

 

  แนวโนมของการนําการเอานาโนเทคโนโลยีมาใชในอุตสาหกรรมส่ิงทอ 

   เดิมอุตสาหกรรมส่ิงทอในประเทศไทย มกัจะพยายามลดตนทุน ลดราคาขาย ซึง่

ทําใหขายสินคาไมไดกําไร ถึงแมจะผลิตสินคาจํานวนมาก ปจจุบนัเนื่องจากจีน และอินเดีย มี

อุตสาหกรรมส่ิงทอเหมือนกบัประเทศไทย แตคาแรงงานต่ํา และขายสินคาถกูกวาไทย ดังนั้น

จําเปนตองยกระดับคุณภาพของสินคาใหสูงข้ึน เพื่อจะขายไดราคาสูงกวาเดิม การนําเอานาโน

เทคโนโลยีมาชวยเพิ่มมูลคาใหกับผลิตภัณฑเปนส่ิงที่นาสนใจ ถงึแมจะตองจายคาสารเคมีเพิ่ม 

   จะตองสรางแบรนดเนมเกี่ยวกับนาโนในประเทศไทยใหเปนที่รูจกั และติดอยูที่

ปายที่ติดกับเส้ือผานัน้ ตนทุนการผลิตสูง แตสามารถขายไดในราคาที่สูงเชนกนัเพราะลูกคา

ตองการคุณสมบัติพิเศษ อยางไรก็ตามอนาคตเทคโนโลยียังมีอีกมาก แตรัฐบาลจะตองชวยเหลือ

เงินทนุวิจยั หรือซ้ือ Know - How จากตางประเทศ เพื่อผลิตในประเทศไทย สงผลใหลดตนทนุสาร

ดังกลาว และตอไปสถาบันการศึกษาจะตองมีงานวิจัยเพื่อตอยอดในเร่ืองนี้อยางเรงดวน 
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5. ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับเส้ือนาโนซิงคออกไซด 
 ความเปนมา 
  (อางอิงจากการสัมภาษณคุณกิติภัตร วงศสุรไกร บริษัท ไอ.ดี. นิตต้ิง จํากัด: 23  

กันยายน 2551) เส้ือนาโนซิงคออกไซด มคุีณสมบัติปองกนัแบคทีเรียและเช้ือราซ่ึงเปนสาเหตุของ

กล่ินอับช้ืน เสนใยจะตางจากเสนใยของเส้ือทั่วไป โดยสามารถซึมซับน้ําไดดีและปองกันผวิกาย

จากรังสียูวีชะลอสีซีดจางในเนื้อผา เร่ิมจาํหนายคร้ังแรกในชวงการฉลองสิริราชสมบติั 60 พรรษา 

ซึ่งจําหนายในราคา 400 บาท รูปแบบของผลิตภัณฑเปนเส้ือโปโลที่เหลือในชวงแรกโดยชวง

วิกฤตการณทางการเมืองและภวะเศรษฐกิจที่ซบเซาทําใหสินคาภานในประเทศขายไดในปริมาณ

ที่ลดลงจึงไดเพิ่มสีสันของเสือ้ใหมากข้ึน มกีารผลิตเส้ือทีม่ีตราของผลิตภัณฑเปนรูปคนตีกอฟติด

อยูที่เส้ือโดยใชการตัดตอเส้ือใหมีรูปแบบที่หลากหลายมากข้ึนในระยะหลังและเนนตลาด

ตางประเทศเพิ่มข้ึนเนื่องจากมีฝมือและคุณภาพที่ดีกวาคูแขง ดานชองทางการจัดจาํหนายจะ

จําหนายตามสนามกอฟ ออกแสดงสินคาของกรมอุตสาหกรรม Bobae Export  Service Center  

และรับออกแบบตามคําส่ังซื้อของลูกคา ลูกคาสวนใหญจะเปนบริษทัที่มพีนักงานจํานวนมากเพือ่

ส่ังเปนชุดพนกังาน และกลุมลูกคาที่รักษสุขภาพ 

  แบบรายงานเร่ืองเส้ือนาโน.(2551: ออนไลน) ในปจจุบนันาโนเทคโนโลยีได 

แพรหลายอยางมาก   ดวยคุณสมบัติที่มอีนุภาคขนาดเล็กจนสามารถแทรกเขาไปในอนุภาคตางๆ 

ได รวมถึงเซลลของส่ิงมีชวีิต นาโนซิงคออกไซด   จึงเปนเทคโนโลยีหนึ่งที่กาํลังไดรับความสนใจ

จากผูประกอบการในการนาํมาผลิตเปนผลิตภัณฑที่มีความสะอาดและปลอดภัยตอผูบริโภค  อาทิ

เชน  การผลิตเส้ือกีฬาเพื่อสุขภาพดวยนาโนเทคโนโลย ีซึ่งเทคนิคดังกลาวสามารถใชไดกับผา

หลายชนิด  เชน  ผาไหม  ไนลอน  อะคริลิก ฯลฯจากปรากฎการณธรรมชาติดังที่กลาว  

นักวทิยาศาสตรจงึไดนําเอาความรูจากธรรมชาติมาพัฒนาเปนเส้ือนาโนซิงคออกไซด  ซึ่งเปนการ

นําเทคโนโลยมีาใชเคลือบผืนผากอนการตัดเย็บ โดยเส้ือที่ผานกรรมมาวธิีดังกลาวจะมีคุณสมบัติ

พิเศษ คือ กันน้ํา  กนัเปอน  และประเด็นสําคัญคือ ชวยยับยั้งเช้ือโรคตาง ๆ  อีกทั้งชวยประหยัด

พลังงานในการซักลางและทาํความสะอาด  และไมระคายผิวขณะสวมใส   เส้ือนาโนนั้นมี

หลากหลายรูปแบบ   แลวแตวาตองการสิง่ทอใหมีคุณสมบัติอยางไร  

  แตสําหรับเทคโนโลยีนาโนซิงคออกไซดทีพ่ัฒนาข้ึน  เปนกระบวนการใหมทีท่ําได 

งายภายในข้ันตอนเดียวสามารถสรางอนุภาคเงนิขนาดนาโน  และทําใหเกิดการแทรกซึมอยูในเสน

ใยผาไดอยางติดแน  จากการทดสอบโดยสถาบันนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ พบวาผาที่ผานการ

ตกแตงจะมีความคงทนตอการซักไดดีเมือ่ผานการซักซึง่เทยีบเทากับการซักดวยมือ 30 คร้ังแลว 

ผายังสามารถยับยั้งเช้ือแบคทีเรียไดมากกวา 99% และไดรับการทดสอบประสิทธิภาพแลววา 
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  เทคโนโลยีดังกลาวสามารถใชไดกับส่ิงทอที่อยูในรูปของเสนใย   เสนดาย   ผาผืน    

เคร่ืองนุงหมหรือวัสดุที่ทาํจากเสนใยที่อาจจัดอยูในประเภทเสนใยธรรมชาติ หรือเสนใยประดิษฐ  

เพื่อผลิตเปนผลิตภัณฑตางๆ เชน ชุดกฬีา  ชุดชั้นใน  ถงุเทา  เสื้อผา  ส่ิงทอทางการแพทย   

นอกจากนี้ในแงของความปลอดภัยตอการใชงานแลว  พบวามีความปลอดภัยตอการใชงาน

มากกวาสารประกอบของเงนิ  เนื่องจากฤทธิ์ในการทําลายแบคทีเรียจะไมมีผลกระทบตอเซลลของ

สัตวชั้นสูง หรือเซลลของสัตวเล้ียงลูกดวยนม  โจึงสามารถนํามาใชเพือ่การยับยัง้เชือ้แบคทีเรียใน

ส่ิงทอได 
 

ตาราง 1 แสดงคุณสมบัติเส้ือนาโนซิงคออกไซด 
   

คุณสมบัติ สารที่ใช หลักการ 

กันน้ํา 
สารไมชอบน้ํา 

(Hydrophobic) 

ออกแบบพื้นผิวเส้ือผาใหขรุขระและเคลือบสารไมชอบน้ํา

ซึ่งเปนการเลียนแบบปรากฏการณ  “น้ํากล้ิงบนใบบวั”  ที่

ผิวใบบัวจะขรุขระและมีสารเคลือบคลายข้ีผ้ึง 

กันรังสียูว ี
ซิงคออกไซด/ไททาเนียม 

ไดออกไซด 

สารทั้ง  2  ชนดิมีคุณสมบัติในการสะทอนรังสียูวีเอและยูวี

บี   เมื่อเคลือบบนเสนใยผาจะชวยปองกนัผิวจากรังสียวูี

และชวยชะลอสีซีดจางในเส้ือผา 

กันแบคทีเรีย 
ซิงคออกไซด/ไททาเนียม 

ไดออกไซด  

ซิงคออกไซดและไททาเนยีมไดออกไซดเปนสาร “โฟโตคะ

ละลิสต”  ที่ฆาเชื้อแบคทีเรียและกําจัดกล่ินไดเมื่อมีแสง 

กันไฟฟา

สถิตย 

ซิงคออกไซด/ไททาเนียม 

ไดออกไซด /แอนติโมน ี

ตินออกไซด 

ชวยปองกันการเกิดแรงดึงดูดระหวางผิวหนังกับเส้ือผาทีท่ํา

ใหเสียบุคลิกในการสวมใส  และปองกนัการเสียดสีจนเกิด

ประกายไฟ   เหมาะสําหรับเมืองหนาวที่อากาศ 

กันยับ 
ไททาเนยีมไดออกไซด / 

นาโนซิลิกา 

ใชไททาเนียมไดออกไซดกับผาฝายเพื่อใหเกิดการเชื่อมตอ

ระหวางเสนใยเซลลูโลสในผาฝาย และใชนาโนซิลิกาในผา

ไหมเพื่อกันยบั 
 

ที่มา : แบบรายงานเร่ืองเส้ือนาโน.(2551: ออนไลน) 
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กระบวนการผลิตเสื้อนาโน 
 

นาโนเทคโนโลยี (ทางเคม)ี 
 (เชน อนุภาคนาโนเงิน, ไททาเนียมไดออกไซด, ซิงคออกไซด, Hydrophobic เปนตน) 

 

 

 
                                                               เสนใยผา 

   (เสนใยจากธรรมชาติ หรือเสนใยประดิษฐ, เสนใยสังเคราะห) 

 

 

 
     ผาไมทอ 

     (จากการเกิดพันธะ หรือการยึดติดกันเองของเสนใย หรือทั้งสองอยาง โดยทาํใหผานัน้มีคงรูป  

                ดวยกระบวนการเชิงกล ทางเคมี ดวยความรอน หรือใสตัวทําละลาย หรือผสมกัน) 

 

 

 

 
ผืนผาสูกระบวนการฟอก  ยอม  พิมพ  ตกแตงและกระบวนการตัดเย็บ 
                                (แบบจุม) 
 

 

 

 
                                  ตรวจคุณภาพ  บรรจุหีบหอ และสงจาํหนาย 
 

ภาพประกอบ 11 กระบวนการผลิตเส้ือนาโน 

 

ที่มา : แบบรายงานเร่ืองเส้ือนาโน.(2551: ออนไลน) 

 

 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 37 

 ขอดีของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  1.   ชวยปองกนัผิวจากรังสียวูีและชวยชะลอสีซีดจางในเสื้อผา 

  2.   ชวยกําจัดเชื้อแบคทีเรียและเช้ือราได  

  3.   ชวยปองกนัการเกิดแรงดึงดูดระหวางผิวหนังกับเส้ือผา 

  4.   ปองกนัการเสียดสี และกันยับได 

  5.   ลดการเกดิกล่ินอับช้ืน   

  6.  ทําความสะอาดตัวเองได 

 ขอเสียของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  1.  ตนทนุการผลิตสูงทําใหราคาแพง 

  2.  ตองผานกรรมวิธีดานกระบวนการทางเคมี 

  3.  ตองผานการวิจัยและทดสอบกอน  ซึ่งตองใชระยะเวลา 

6.งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 ปยารัช เชยวัดเกาะ (2546: บทคัดยอ) ทาํการศึกษาเร่ือง โครงสรางทางการตลาดของ

ผลิตภัณฑส่ิงทอบานดอนหลวง จังหวัดลําพนู ผลการศึกษาพบวาวา โครงสรางทางการตลาดของ

ผลิตภัณฑส่ิงทอบานดอนหลวงมีลักษณะเปนตลาดแขงขันไมสมบูรณ ซึ่งมีผลตอการกําหนดราคา

ของผลิตภัณฑส่ิงทอ กลาวคือ ในบางคร้ังกลุมทอผาฝายบานดอนหลวงมีอํานาจในการกําหนด

ราคาขายดวยตนเองโดยจะคํานึงถึงตนทนุของผลิตภัณฑเปนสําคัญแลวนาํมาบวกกับกําไรที่

ตองการ ทั้งในตลาดทองถิ่นตลาดตางจังหวัดและตลาดตางประเทศ แตในขณะเดียวกันก็จะ

คํานึงถึงราคาผลิตภัณฑของผูผลิตรายอ่ืนดวย การศึกษาวิถทีางการตลาดของผลิตภัณฑส่ิงทอ

บานดอนหลวง พบวาไมสลับซับซอนมากนัก เมื่อเปรียบเทียบกับผูผลิตรายใหญๆโดยในตลาด

ทองถิน่ผลิตภัณฑส่ิงทอที่ผลิตออกมานัน้จะผานมือผูผลิตแลวถึงมือผูบริโภคทันท ีสวนในตลาด

ตางจังหวัดและตลาดตางประเทศผลิตภัณฑส่ิงทอจะถกูสงผานมือพอคาคนกลางกอนที่จะไปถึง

มือผูบริโภค สําหรับผลการดําเนนิงานทางการตลาด ทําการศึกษาถึงตนทนุและกาํไรของ

ผลิตภัณฑแตละชนิด ในสวนตนทุนการผลิตจะพิจารณาเฉพาะตนทนุผันแปร ไดแกคาแรงงานและ

วัตถุดิบพบวาผลิตภัณฑแตละชนิดมีกาํไรมากกวารอยละ 50  ของราคาขาย ยกเวนเพียงหมอนอิง

เพียงอยางเดียวที่ไดกาํไรจากการขายตํ่ากวารอยละ 50 ทั้งการขายสงและขายปลีก โดยราคาขาย

สงในผลิตภัณฑทกุชนิดจะไดกําไรจากการขายนอยกวาราคาขายปลีกประมาณรอยละ 85 ปญหา

ที่พบจากการศึกษาในคร้ังนี ้คือ กลุมทอผาฝายบานดอนหลวงยังคงมปีญหาทางดานแรงงานใน

การผลิต ทาํใหในบางคร้ังไมสามารถผลิตไดทันตามความตองการของลูกคา ปญหาดานคุณภาพ

ของผลิตภัณฑส่ิงทอ ซึง่เกดิจากโครงสรางและขนาดการผลิตทําใหไมสามารถควบคุมคุณภาพ
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http://dcms.thailis.or.th/dcms/browse.php?option=show&browse_type=title&titleid=47205&query=%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%AD&s_mode=all&date_field=&date_start=&date_end=&limit_lang=&limited_lang_code=&order=&order_by=&order_type=&result_id=35&maxid=84
http://dcms.thailis.or.th/dcms/browse.php?option=show&browse_type=title&titleid=47205&query=%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%AD&s_mode=all&date_field=&date_start=&date_end=&limit_lang=&limited_lang_code=&order=&order_by=&order_type=&result_id=35&maxid=84
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 ดวงแกว ศิวะทรานนท (2547: บทคัดยอ) ทาํการศึกษาเร่ือง ความสามารถในการแขงขัน

การสงออกของอุตสาหกรรมส่ิงทอและอุตสาหกรรมเคร่ืองนุงหมของไทย โครงสรางของ

อุตสาหกรรมส่ิงทอในประเทศไทยแบงออกเปน 5 อุตสาหกรรม คือ อุตสาหกรรมเสนใยซึ่งเปน

อุตสาหกรรมตนน้าํ อุตสาหกรรมปนดาย อุตสาหกรรมทอผาและถกัผา อุตสาหกรรมฟอกยอม 

พิมพและตกแตงสําเร็จเปนอุตสาหกรรมกลางน้ํา และอุตสาหกรรมเคร่ืองนุงหม เปนอุตสาหกรรม

ปลายน้ํา โดยทุกอุตสาหกรรมยอยเหลานี้ มีความสมัพนัธเกี่ยวเนื่องกนัทัง้ระบบ ผลจากการศึกษา

พบวา ทั้งอุตสาหกรรมส่ิงทอและอุตสาหกรรมเคร่ืองนุงหมของทุกประเทศมีความไดเปรียบ โดยได

เปรียบเทยีบ แตประเทศจีนมคีวามไดเปรียบโดยเปรียบเทียบมากที่สุด รองลงมาเปนฮองกง 

สําหรับประเทศไทยมีความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบ เฉพาะในชวงป พ.ศ.2540-2541 เปนอันดับ 

3 แตหลังจากนั้นตรงลงมาเปนอันดับ 4 ในขณะที่ประเทศอินโดนีเซียซ่ึงเคยอยูอันดับ 4 ไดเลื่อนมา

เปนอันดับ 3 แทน เพราะไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐบาลและนกัลงทุนจากตางชาติ สําหรับ

ประเทศเกาหลีใตนั้นเปนอันดับสุดทาย 

 ทองดี เล็กโสภี (2548: บทคัดยอ) ทําการศึกษาเร่ือง การศึกษาการเพิม่ประสิทธิภาพการ

ติดสีของผาไหม การศึกษาวจิัยนี ้เปนการศึกษาประสิทธิภาพการติดสีของผาไหมทีผ่านการยอม

แบบ Exhaustion ดวยสียอมผาธรรมชาติและสียอมสังเคราะห โดยการเปรียบเทยีบผลการ

ทดสอบสมบัติ ดานติดสี ความคงทนของสีตอการซัก ความคงทนของสีตอการขัดถู ของผาไหมที่

ผานการยอมรวมกับสารสรางพนัธะขามและไคโตซาน ผลการศึกษาพบวา ผาที่ผานการยอม

รวมกับสารสรางพันธะขาม การยอมรวมกบัไคโตซาน และการยอมรวมกับสารสรางพันธะขามและ

ไคโตซาน มกีารติดสียอมและมความคงทนตอการยับเพิ่มข้ึน สําหรับความคงทนตอการขัดถู ผาที่

ผานการยอมรวมกัยสารสรางพนัธะขามใหคาความคงทนตอการขัดถดีูที่สุดและคาความคงทน

ของสีตอการซกัและการขัดถ ูมคีาอยูในระดับใกลเคียงกนัทัง้หมด 

 ณัฏฐา หงษดําเนนิ (2549: บทคัดยอ) ทาํการศึกษาเร่ือง การวิเคราะหสถานการณดาน

ปจจัยแวดลอมทางธุรกิจของเครือขายวิสาหกจิส่ิงทอ จงัหวัดชัยภูมิ ผลการศึกษาพบวา เครือขาย
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http://dcms.thailis.or.th/dcms/browse.php?option=show&browse_type=title&titleid=21645&query=%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%AD&s_mode=all&date_field=&date_start=&date_end=&limit_lang=&limited_lang_code=&order=&order_by=&order_type=&result_id=13&maxid=84
http://dcms.thailis.or.th/dcms/browse.php?option=show&browse_type=title&titleid=21645&query=%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%AD&s_mode=all&date_field=&date_start=&date_end=&limit_lang=&limited_lang_code=&order=&order_by=&order_type=&result_id=13&maxid=84
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 พีระ เสรีโรจนา (2546: บทคัดยอ) ทําการศึกษาเร่ือง การศึกษาความเช่ือมโยงและการ

คุมครองในอุตสาหกรรมส่ิงทอ กรณีอุตสาหกรรมทอผา ผลการศึกษาพบวา การลดลงของอัตรา

ภาษีขาเขาของอุตสาหกรรมเส้ือผาสําเร็จรูปทําใหอัตราความคุมครองตามราคาลดลง การนําเขา

เส้ือผาจากตางประเทศมากข้ึน ทาํใหความตองการสนิคาที่ผลิตในประเทศลดลงและยังสงผลตอ

อุตสาหกรรมตอเนื่องเชน อุตสาหกรรมปนดาย ซึ่งผลกระทบเหลานี้ทาํใหคาความเชื่อมโยงทัง้

ทางตรงและโดยรวมไปขางหนาของอุตสาหกรรมปจจัยการผลิตข้ันกลางและข้ันตนเชน 

อุตสาหกรรมทอผาและอุตสาหกรรมปนดายลดลง และในแงอัตราการคุมครองที่แทจริงจะพบวา

การปรับลดอัตราภาษีขาเขาสําหรับปจจัยการผลิตของอุตสาหกรรมส่ิงทอ ทาํใหอุตสาหกรรม

เส้ือผาสําเร็จรูปสามารถลดตนทนุปจจัยการผลิตจากภาษีนําเขาได ทาํใหอัตราการคุมครองที่

แทจริงเพิม่ข้ึน อยางไรก็ดีอุตสาหกรรมที่ผลิตปจจัยการผลิตข้ันกลางเชน อุตสาหกรรมทอผา

สูญเสียตลาดใหกับสินคานาํเขา ซึง่แสดงใหเหน็ถงึการลดลงของความเชื่อมโยงทางตรงและ

โดยรวมไปขางหลัง ตลาดในประเทศที่มีขนาดเล็กลงและมูลคาเพิ่มทีจ่ะกระจายไปยังสาขาตางๆ

ลดลง ผูประกอบการตองปรับตัวโดยการลดตนทุนและการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต 
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 รุงทิพย ลุยเลา (2549: บทคัดยอ) ทําการศึกษาเร่ือง ศักยภาพภูมิปญญาไทยดานส่ิงทอ

พื้นเมืองของภาคกลาง ผลการศึกษาพบวา ในภาพรวมผูผลิตในภาคกลางมีศักยภาพดานส่ิงทอใน

ระดับปานกลาง โดยมีศักยภาพดานการผลิตเพื่อจําหนาย ดานความเขมแข็งของกลุมและดานการ

ถายทอดภูมิปญญาในระดับมาก มีศักยภาพดานการเตรียมเสนดาย การทอ การออกแบบ

ลวดลายผาและผลิตภัณฑ การพัฒนาผลิตภัณฑและการตลาดในระดับปานกลางและมีศักยภาพ

ดานการจัดหาวัตถุดิบ การผลิตเสนดาย การฟอกยอม การตัดเย็บผลิตภัณฑและดานคุณภาพของ

ผลิตภัณฑในระดับนอย 

 

 สุนันทา ต้ังสถติย (2546: บทคัดยอ) ทําการศึกษาเร่ือง แนวทางการพฒันาตลาดผาหมี่ขิ

ดของหมูบานนาขา อําเภอเมือง จงัหวัดอุดรธานี จากการสงเสริมและประชาสัมพนัธของ

ภาครัฐบาล ในดานการใชผาพืน้เมือง เชน ผาหมี่ขิดซึ่งเปนผาพื้นเมืองประจําจังหวดัอุดรธานี ทํา

ใหนักทองเทีย่วรูจักอยางกวางขวาง สงผลใหเกิดรานคาจําหนายผาหมี่ขิดเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง 

เกิดการแขงขันทางการตลาดอยางรุนแรงและขาดการวางกลยุทธที่เหมาะสม สงผลใหยอดการ

จําหนายผาหมี่ขิดในตลาดนอยลง ดังนั้น การศึกษาคร้ังนี้มีความมุงหมายของการศึกษา เพื่อ

ศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดผาหมี่ขิด ของหมูบานนาขา อําเภอเมอืง จงัหวัดอุดรธาน ีและเพื่อ

เปนสารสนเทศแกผูประกอบการและผูทีส่นใจลงทุน นาํไปพิจารณาปรับปรุงแกไขพัฒนา

ผลิตภัณฑผาหมี่ขิดของหมูบานนาขา ในการนาํออกสูตลาด ใหสามารถขยายตลาด ไดอยาง

กวางขวางมากข้ึน จากการศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดผาหมี่ขิดของหมูบานนาขา อําเภอเมอืง 

จังหวัดอุดรธานี ผูจาํหนายผาหม่ีขิดของหมูบานนาขา สามารถนํากลยทุธทางการตลาด อัน

ประกอบดวย กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยทุธดานราคา กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย และ

กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ไปวางแผนพัฒนาตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายใหมีความมัน่คงและ

ยั่งยนืตอไป 

 

 ปทมา พวงกระจาย (2548: บทคัดยอ) ทําการศึกษาเร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาด

ผลิตภัณฑเทียนหอมของกลุมออรคิดแฮนเมด ตําบลจอหอ อําเภอเมือง จงัหวัดนครราชสีมา ผล

การศึดษาพบวา ผูบริโภคเหน็วา ปจจัยทางการตลาดโดยรวมและรายดาน 3 ดาน คือดาน

ผลิตภัณฑ ดานบุคลากร และดานลักษณะทางกายภาพ มีความสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑเทียนหอมของกลุมออรคิดแฮนเมด แนวทางการพัฒนาตลาด โดยการวิเคราะหจากสวน

ประสมทางการตลาด คือ ดานผลิตภัณฑควรรักษาคุณภาพและช่ือเสียงในการออกแบบใหมีสีสัน

และลวดลายที่สวยงาม ดานราคาควรมกีารใหสินเชื่อทางการคาแกผูคาปลีกเพื่อเปนการจูงใจให

การสั่งซื้อสินคามีปริมาณที่สูงข้ึน ดานการจัดจําหนายควรเพื่มสาขาหรือตัวแทนจําหนายให
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จุฑารัตน ศรีโยวงศ (2546: บทคัดยอ) ทาํการศึกษาเร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดของ

ธุรกิจผาไหม ในเขตอําเภอชนบท ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการเปนผูวางแผนการผลิตและ

การตลาดโดยคาดคะเนความตองการและจากคําส่ังซื้อของลูกคาเนนจาํหนายทีห่นารานเปนหลัก 

ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมีชวงอายุ 31-40 ปและมีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาทนิยม

ซื้อผาไหมชนบทเพราะมีชื่อเสียงที่มีมานานและชอบซ้ือผาไหมพื้นเมือง แนวทางการพัฒนาตลาด

ของธุรกิจผาไหม ในเขตอําเภอชนบท มีดังนี ้ดานการผลิตจัดหาแหลงเงนิทนุเพื่อสนันสนุนการผลิต

ผาไหม ดานผลิตภัณฑพัฒนาผาไหมโดยเนนในสวนของลวดลายสีสันใหตรงตามความตองการ

ของผูบริโภค ดานชองทางการจัดจําหนายเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายใหมากข้ึน ดานการสงเสริม

การตลาดควรทําการโฆษณาผานทางส่ือ วิทย ุและนิตยสารตางๆเพื่อใหผาไหมชนบทเปนที่รูจัก

มากข้ึน การสงเสริมโดยหนวยงานภาครัฐโดยติดตอนะสินคาไปจําหนายตามงานแสดง 

 

 สุคนธ พานิชและคณะ (2549: บทคัดยอ) ทําการศึกษาเร่ือง การพัฒนาผลิตภัณฑส่ิงทอ

ทางการแพทยโดยใชนาโนเทคโนโลย ีการผลิตชุดปองกันการติดเช้ือทางการแพทย ผลการศึกษา

พบวา อนุภาคนาโนซิงคออกไซดขนาดเล็ก (~20 nm) มีสมบัติทําลายแบคทีเรียทัง้ชนดิกรัมบวก

และชนิดกรัมลบ ในขณะทีอ่นุภาคนาโนซิงคออกไซดขนาดเล็ก~40-60 nm มีสมบัติทําลาย

แบคทีเรียชนิดกรัมลบเทานัน้ จึงไดนาํอนุภาคนาโนซิงคออกไซด ไปทดสอบฤทธ์ิการทําลาย

เชื้อจุลินทรียกบัผาขาว และผาสีเขียวที่ใชสําหรับตัดเปนชุดทางการแพทย โดยผานกระบวนการ 

Padding และ Drying พบวาความเขมขนที่เหมาะสมเปน 0.3 /v% และ 0.2  /v% สําหรับผาสีขาว 

และผาสีเขียวตามลําดับ เมือ่ผานการซักลางจาํนวน 5, 10 และ 30 คร้ัง ตามมาตรฐาน 

AATCC135 แลวพบวาผาสีเขียวที่ผานการซักลางจํานวน 5 คร้ัง มีความกวางเสนผาศูนยกลาง

ของ Clear Zone มากที่สุด เมื่อทําการหาความเขมขนตํ่าสุดที่อนุภาคนาโนซิงออกไซดออกฟทิ์

ทําลายเช้ือจุลินทรีย โดยวิธี Paper Disc Method พบวามีคาเปน 50 mg/ml หรือ 50 ppm เมื่อทาํ

การหาปริมาณอนุภาคนาโนวิงออกไซดทีน่ําไปชุบเคลือบบนผาฝายสีเขียวในสภาวะที่เหมาะสม

โดยเทคนิคอะตอมมิกแอบซอพชันสเปกโทรเมตรี พบวามีคาเปน 0.025 g/m 

จึงนาํไปใชเปน Minimum Effective Dose สําหรับการชุบเคลือบบนผาฝายสีเขียวเพื่อนําไปผลิต

ชุดปองกันการติดเช้ือสําหรับทางการแพทยตอไป 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยเร่ือง “แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด” ผูวิจัย

ดําเนนิการศึกษาตามข้ันตอนตางๆดงันี ้

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 1.1 ประชากร 
  ประชากรทีท่าํการศึกษาในคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่พักอาศัย หรือทาํงานใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบขนาดประชากรที่แนนอน 

 
1.2 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยั 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยัในคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่พักอาศัย หรือทํางานในกรุงเทพ

มหาคร ที่มีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป เพราะกลุมตัวอยางในอายุดังกลาวมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ

เปนของตนเอง เนื่องจากกลุมตัวอยางไมทราบขนาดประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจงึกาํหนดขนาด

กลุมตัวอยางโดยดูจากตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane (Yamane.1973:1089) ทีร่ะดับความ

เชื่อมั่น รอยละ 95 คาความคาดเคล่ือนในการประมาณไมเกิน รอยละ 5 จึงไดขนาดกลุมตัวอยาง

จํานวน 400 คน 

 
 1.3 การเลือกกลุมตัวอยาง 
  วิธีการเลือกกลุมตัวอยางในการศึกษาคนควาคร้ังนี ้ใชวธิีการเลือกตัวอยางแบบ 

สะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล โดยแจกแบบสอบถามใหกับกลุม

ตัวอยางที่เต็มใจและสะดวกที่จะใหขอมูล ซึ่งเปนกลุมผูบริโภคที่มีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป ทีพ่ัก

อาศัย หรือทํางานในกรุงเทพมหานคร เพราะกลุมตัวอยางในอายุดังกลาวมีอํานาจในการตัดสินใจ

ซื้อเปนของตนเองทัง้นี ้การเก็บขอมูลจะเกบ็แบบกระจายเขตทั่วกรุงเทพมหานคร ตามสถานท่ี

ตางๆ เชน หางสรรพสินคา มหาวิทยาลัย อาคารสํานักงาน เปนตน 
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2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยจะใชแบบสอบถาม เพือ่เปนเคร่ืองมอืสําหรับการวเิคราะหแนวทางการพัฒนา

ตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซดและพยากรณแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 แบบสอบถามเร่ือง “แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด” โดย

แบงเปน 3 ตอน ดังนี ้

  ตอนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวกบัขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม มจีํานวน 6 ขอ  

ประกอบดวยคําถามปลายปด ทั้ง 6 ขอ จําแนกเปน ลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง 

(Dichotomous) จํานวน 1 ขอ และ ลักษณะคําถามมหีลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice) 

จํานวน 5 ขอ ดังนี ้

  ขอ 1 เพศ ใชมาตรวัดขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 2 อาย ุใชมาตรวัดขอมูลสเกลอันดับ (Ordinal Scale) 

  ขอ 3 สถานภาพสมรส ใชมาตรวัดขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 4 ระดับการศึกษาสูงสุด ใชมาตรวัดขอมูลสเกลอันดับ (Ordinal Scale) 

  ขอ 5 อาชีพ ใชมาตรวัดขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 6 รายไดสวนบุคคลตอเดือน ใชมาตรวัดขอมูลสเกลอันดับ (Ordinal Scale) 

  ตอนท่ี 2 เปนคําถามเพื่อวัดระดับความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทาง 

การตลาดของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 5 ระดับ มีจํานวน 24 ขอ จําแนกเปน 4 ดาน ดังนี ้

  ดานผลิตัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด                                               จํานวน 8 ขอ 

  ดานราคา                                                                                                                                                                         จํานวน 5 ขอ 

  ดานชองทางการจัดจําหนาย                                                                                        จํานวน 6 ขอ 

  ดานการสงเสริมการตลาด                                                                                                       จํานวน 5 ขอ 

 แบบสอบถาม ตอนที ่2 นี้มลัีกษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 

ของลิเคอรด (Likert) ใชมาตรวัดขอมูลอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) คําถามมีคําตอบใหเลือก

ตามลําดับความคาดหวัง 5 ระดับ ดังนี ้

  ระดับ 5  =                                          คาดหวงัมากที่สุด 

  ระดับ 4  =                                           คาดหวงัมาก 

  ระดับ 3  =                                            คาดหวงัปานกลาง 

  ระดับ 2  =                                             คาดหวงันอย 

  ระดับ 1  =                                              ไมคาดหวงั 
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 ในการวิเคราะหขอมูล ที่เกี่ยวกับความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาด

ของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ของผูตอบแบบสอบถาม จะใชเกณฑการแปลผลสําหรับคาเฉลี่ย ดังนี ้

(ชูศรี วงศรัตนะ.2544: 25) 

  เกณฑการแบงระดับคะแนน    =  (คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด) 

จํานวนระดับที่ตองการ 

                                                                                       = (5-1) 

                                                                                 5 

                                                                      = 0.8 

  ดังนัน้เกณฑเฉลี่ยของระดับความคาดหวงัสามารถกําหนดได ดังนี ้

  คาเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถงึ ผูบริโภคคาดหวังมากที่สุดตอปจจัยทางการตลาดของ

เส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  คาเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถงึ ผูบริโภคคาดหวังมากตอปจจัยทางการตลาดของเส้ือ

นาโนซิงคออกไซด 

  คาเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถงึ ผูบริโภคคาดหวังปานกลางตอปจจัยทางการตลาดของ

เส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  คาเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถงึ ผูบริโภคคาดหวังนอยตอปจจัยทางการตลาดของเส้ือ

นาโนซิงคออกไซด 

  คาเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถงึ ผูบริโภคไมคาดหวงัตอปจจัยทางการตลาดของเส้ือนา

โนซิงคออกไซด 

  ตอนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกบัแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

มีจํานวน 10 ขอ ประกอบดวยคําถามปลายปด ทัง้ 10 ขอ เปนลักษณะคําถามมหีลายคําตอบให

เลือก (Multiple Choice) จํานวน 10 ขอ ดังนี ้

  ขอ 1 การทราบคุณสมบัติเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูบริโภค ใชมาตรวดัขอมูลสเกล

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 2 ความเขาใจคุณสมบัติเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูบริโภค ใชมาตรวัดขอมูล

สเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 3 เหตุผลในการซ้ือเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูบริโภค ใชมาตรวัดขอมูลสเกล

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 4 รูปแบบของเส้ือที่ผูบริโภคสนใจที่จะซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด ใชมาตรวัดขอมูล

สเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
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  ขอ 5 ประเภทของเส้ือที่ผูบริโภคสนใจที่จะซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด ใชมาตรวัด

ขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 6 ลักษณะของเส้ือที่ผูบริโภคสนใจที่จะซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด ใชมาตรวัด

ขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 7 แหลงขอมูลขาวสารเกีย่วกับเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่ผูบริโภคใหความสนใจใช

มาตรวัดขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 8 บุคคลอางอิงในส่ือโฆษณา ที่ผูบริโภคใหความสนใจ ใชมาตรวดัขอมูลสเกล

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 9 ความตองการซื้อเส้ือนาโนซงิคออกไซด เมื่อทราบถึงคุณสมบัติเส้ือนาโน 

ซิงคออกไซด ใชมาตรวัดขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

  ขอ 10 แนวทางทีท่ําใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนทีน่ิยมของผูบริโภค ใชมาตรวัด

ขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขั้นตอนการสรางเครื่องมอื 

1. ศึกษาขอมลูทั่วไปเก่ียวกบัเส้ือนาโนซิงคออกไซดจากเอกสาร ตํารา ทฤษฏี  

หลักการและงานวิจัยที่เกีย่วของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. รวบรวมเนือ้หาตางๆ ที่ไดจากเอกสาร ตํารา บทความ และงานวิจยั เพื่อ 

นํามาสรางแบบสอบถามเกีย่วกับเร่ืองแนวทางการพฒันาตลาดเสื้อนาโนซิงคออกไซด 

3. สรางแบบสอบถามทั้งหมด 3 สวน 

    ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

        ตอนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทาง

การตลาดของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

        ตอนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

   4. นําแบบสอบถามที่ผูวิจยัสรางข้ึนไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  

พิจารณาตรวจแบบสอบถามและใหขอเสนอแนะในการปรับปรุง เพื่อใหไดขอคําถามที่เขาใจงาย

และตรงกับวัตถุประสงคการวิจัยมากที่สุด 

5.นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขไปเสนอตอผูเชี่ยวชาญ เพื่อตรวจสอบ 

ความถกูตองและความเหมาะสมของเนื้อหา 

6. จากนัน้นาํแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว เสนอตอคณะกรรมการควบคุม 

สารนิพนเพื่อตรวจสอบความถูกตองอีกคร้ังกอนนําไปทดลองใช 

7. นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด เพื่อ 

นําไปทดสอบหาความนาเชือ่ถือไดของเคร่ืองมือ (Reliability) 
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3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.1 แหลงขอมูลในการศึกษา 
  แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาคร้ังนี ้ประกอบดวย 2 สวนคือ 

1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารที่สามารถอางอิงได 

ผลงานวิจยัตางๆ ที่เกี่ยวของกับเส้ือนาโนซงิคออกไซดเพือ่ประกอบการสรางแบบสอบถาม 

2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ เปนการนาํขอมูลจากผูบริโภคทีม่ีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป 

ในกรุงเทพมหานคร จากการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaire) 

โดยนาํขอมูลจากแบบสอบถามเพื่อวัดความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาด

ของเส้ือนาโนซิงคออกไซด และพยากรณแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่สราง

ข้ึน จํานวน 400 เพื่อนํามาจัดทําแผนการตลาด 
 3.2 การจัดกระทําขอมลูและการวิเคราะหขอมูล 
       การศึกษาคนควาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทาํการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

(Statistical Package for the Social Sciences) โดยดําเนนิตามข้ันตอนดังนี ้

   1. นําแบบสอบถามที่ไดทั้งหมด มาตรวจความสมบรูณของแบบสอบถามและ

แยกแบบสอบถามที่ไมสมบรูณออก 

   2. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบรูณแลวมาลงรหัสตัวเลข (Coding) 

ตามทีก่ําหนดไวสําหรับแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended) สวนแบบสอบถามที่เปนคําถาม

ปลายเปด (Open-Ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส และทําการบันทกึ

ขอมูลเขาเคร่ืองคอมพวิเตอร 

 3. ทําการประมวลผลขอมูล และวิเคราะหขอมูลซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อ 

การวิจยัทางสังคมศาสตรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social 

Sciences) 

 

4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูลนี ้ผูศึกษาตองการศึกษา “แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับเส้ือนา

โนซิงคออกไซด” ซึ่งขอมูลทีไ่ดมานั้นจะใชเปนสวนประกอบในการวิเคราะหและจัดทาํแผนการ

ตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด จึงใชเพียงสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการ

วิเคราะหขอมลูเทานั้น 

 แบบสอบถาม 3 ตอน มีการใชคาสถิติในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้

  ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ใชคาสถิติแบบแจกแจงความถี ่

(Frequency) และ คารอยละ (Percentage) 
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  ตอนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาด 

ใชคาสถิติ คาเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean หรือ ) และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation หรือ S.D.) 

X

  ตอนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด ใชคาสถิติ

แบบแจกแจงความถี ่(Frequency) และ คารอยละ (Percentage) 

 คาสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล สามารถคํานวณไดจากสูตรตางๆ ดังนี ้

 4.1 การหาคารอยละ (Percentage) โดยใชสูตร (อภินันท จนัตะนี. 2538 : 75)  

                                            P        =         _ f__ x    100 

                                                                    n 

                    

   เมื่อ     P        แทน       คารอยละ หรือ คาเปอรเซ็นต 

                              f         แทน        ความถี่หรือจํานวนผูที่ตอบแบบสอบถามขอนั้น 

                              n        แทน        ความถี่หรือจํานวนผูที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

 4.2 การหาคาเฉลี่ยเลขคณิติโดยใชสูตร (Mean) (กัลยา วานิชยบัญชา.2544: 36)   

            X     =     
n

x∑  

 

   เมื่อ         แทน                                         คาคะแนนเฉล่ีย X

                ∑ x   แทน     ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

                          n       แทน    ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 4.3 การหาคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) โดยใชสูตร 

กัลยา วานิชยบัญชา (2544: 49)  

      S.D. = 
)1n(n

)x(xn 22

−
−∑ ∑  

 

    เมื่อ     S.D. แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 

                               X   แทน  คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 

                              ∑x
2
 แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

                         (∑x)
2
 แทน  ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 

                               n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

                n -1    แทน                                                 จํานวนตัวแปรอิสระ 
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บทที่4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 ผลการวิเคราะหขอมูลจากงานวิจยั เร่ืองแนวทางการพฒันาแผนการตลาดสําหรับเส้ือนา

โนซิงคออกไซด เพื่อใหการวเิคราะหขอมูลมีความเขาใจและสื่อความหมายตรงกัน ผูวิจัยจงึ

กําหนดสัญลักษณตางๆที่ใชในการวิเคราะห ดังนี ้

 X   แทน คาคะแนนเฉล่ีย 

 S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจยัไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจยั โดยแบงการ

นําเสนอออกเปน 3 ตอน ตามลําดับ 

 ตอนที1่  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 ตอนที2่  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทาง

การตลาดของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 ตอนที3่  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการซ้ือเส้ือนาโนซิงคออกไซด 
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ผลการวิเคราหขอมูล 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนการวิเคราะหขอมูล

สวนตัวของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา

สูงสุด อาชพี และรายไดสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน โดยนําเสนอในรูปแบบของจํานวนและรอยละ 

ดังนี ้

 

ตาราง 2 แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจาํแนกตาม เพศ 

 

 
  เพศ 

จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

ชาย 

หญิง 

   123     

277 

30.80 

69.20 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จาํนวน 277 คน คิดเปน

รอยละ 69.20 และ เปนเพศชาย จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.80  

 

ตาราง 3 แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจาํแนกตาม อาย ุ

 

 
อายุ 

จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

18-22 ป 

23-27 ป 

28-32 ป 

33-37 ป 

38-42 ป 

43ปข้ึนไป 

109 

169 

51 

57 

6 

8 

27.30 

42.30 

12.60 

14.30 

1.50 

2.00 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุระหวาง 23-27 ป จํานวน 169 

คน คิดเปนรอยละ 42.30 รองลงมา คือ อายุระหวาง 18-22 ป จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 
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ตาราง 4 แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบสอบถามจําแนกตาม สถานภาพ   

      สมรส 

 

 
สถานภาพสมรส                             

จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

โสด 

สมรส/อยูดวยกัน 

หมาย/หยาราง 

324 

72 

4 

81.00 

18.00 

1.00 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพโสด จาํนวน 324 คน คิด

เปนรอยละ 81.00 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส/อยูดวยกนั จาํนวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.00 

และสถานภาพหมาย/หยาราง จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 

 

ตาราง 5 แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจาํนวนตาม ระดับ   

      การศึกษา 

 

 
ระดับการศึกษาสูงสุด                          

จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

98 

278 

24 

24.50 

69.50 

6.00 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับ

ปริญญาตรี จํานวน 278 คน คิดเปนรอยละ 69.50 รองลงมา คือ ระดับตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 

98 คน คิดเปนรอยละ 24.50 และระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.00 
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ตาราง 6 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถามถามจําแนกตาม อาชีพ 
 

 
อาชีพ   

จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 

แมบาน/พอบาน 

96 

70 

174 

54 

6 

24.00 

17.50 

43.50 

13.50 

1.50 

รวม 400 100.00 
 

 จากตาราง 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน 

จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.50 รองลงมา คือ นกัเรียน/นักศึกษา/นิสิต จาํนวน 96 คน คิด

เปนรอยละ 24.00 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50  ประกอบ

ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 และแมบาน/พอบาน จํานวน 6 

คน คิดเปนรอยละ 1.50 

 

ตาราง 7 แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจาํแนกตาม รายไดสวน   

       บุคคลเฉล่ียตอเดือน 

 

 
รายไดสวนบคุคลตอเดือน                       

จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001 บาทข้ึนไป 

69 

163 

82 

86 

17.30 

40.80 

20.50 

21.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมถีามรายไดสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน รายได

ระหวาง 10,001-20,000 บาท จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 40.80 รองลงมา คือ รายได 30,000 

บาทข้ึนไป จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.50 รายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท จํานวน 82 
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 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทาง

การตลาดของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

ตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอปจจัย  

       ทางการตลาด 4 ดานไดแก ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดานราคา ดานชองทางการ   

       จัดจาํหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

 

ระดับความคาดหวัง 
ความคาดหวงัที่มีตอปจจยัทางการตลาด 

X  S.D. แปลผล 

ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 3.91 

3.66 

3.35 

3.84 

0.64 

0.66 

0.63 

0.83 

มาก 

ดานราคา มาก 

ปานกลาง ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด มาก 

 

 จากตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคาดหวังของผูบริโภค

ที่มีตอปจจัยทางการตลาดของเส้ือนาโนซงิคออกไซด 4 ดานไดแก ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคอ

อกไซด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมีความคาดหวังตอปจจัยทางการตลาด ของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดานผลิตภัณฑ

เส้ือนาโนซิงคออกไซดโดยรวมในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 3.91 ดานการสงเสริมการตลาด 

โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84  ดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.66 และดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียเทากับ 

3.35   
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ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอปจจัย   

       ทางการตลาด ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 

ระดับความคาดหวัง 
ความคาดหวังที่มีตอผลิตภัณฑเสือ้นาโนซิงคออกไซด         

X  S.D. แปลผล 

การใสสารนาโนซิงคออกไซดเพื่อใหเส้ือมีคุณสมบัติพิเศษ       

ตางจากเส้ือประเภทอ่ืนๆ   

 

3.97 

 

3.97 

3.88 

3.66 

3.94 

3.91 

3.95 

4.01 

 

0.77 

 

0.76 

0.85 

0.92 

0.93 

0.95 

0.96 

0.89 

 

มาก 

การรับรองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดจากสถาบันที่

นาเช่ือถือ  

 

มาก 

ความทันสมัยในการออกแบบรูปทรงเส้ือนาโนซิงคออกไซด มาก 

ตราสินคาเปนที่รูจักและยอมรับของผูบริโภค มาก 

การอธิบายคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่ฉลาก มาก 

ความหลากหลายของรูปแบบของเส้ือนาโนซิงคออกไซด มาก 

ความหลากหลายของสีของเส้ือนาโนซิงคออกไซด มาก 

ความหลากหลายของขนาดเส้ือของเส้ือนาโนซิงคออกไซด มาก 

รวม 3.91 0.64 มาก 

 

 จากตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคาดหวังของผูบริโภค

ที่มีตอปจจัยทางการตลาดของเส้ือนาโนซงิคออกไซด ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวงัตอปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 3.91 

 เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่ผูตอบ

แบบสอบถามมีความคาดหวังในระดับมาก 8 ขอ ไดแก ความหลากหลายของขนาดเส้ือของเส้ือนา

โนซิงคออกไซด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.01 รองลงมา คือ การใสสารนาโนซิงคออกไซดเพื่อใหเส้ือมี

คุณสมบัติพิเศษตางจากเส้ือประเภทอ่ืนๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 การรับรองคุณสมบัติของเส้ือนา

โนซิงคออกไซดจากสถาบันที่นาเชื่อถือ มคีาเฉลี่ยเทากบั 3.97 ความหลากหลายของสีของเส้ือนา

โนซิงคออกไซด มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.95 การอธิบายคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่ฉลาก มี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.94 ความหลากหลายของรูปแบบของเส้ือนาโนซิงคออกไซด มีคาเฉล่ียเทากับ 

3.91 ความทนัสมัยในการออกแบบรูปทรงเส้ือนาโนซิงคออกไซด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 และตรา

สินคาเปนที่รูจกัและยอมรับของผูบริโภคมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.66 
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ตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอปจจัย   

       ทางการตลาด ดานราคา 

 

ระดับความคาดหวัง 
ความคาดหวงัที่มีตอราคา 

X  S.D. แปลผล 

ราคาเส้ือถูกกวาประเภทอ่ืนๆในรูปแบบเดียวกัน 3.49 

3.55 

3.83 

3.63 

3.82 

0.97 

0.86 

0.86 

0.90 

0.94 

มาก 

ราคาใกลเคียงกับเส้ือประเภทอ่ืนๆในรูปแบบเดียวกนั มาก 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของเส้ือนาโนซิงคออกไซด มาก 

มีความหลากหลายของระดับราคา ตามขนาดเส้ือที่แตกตางกนั มาก 

ราคาเปนมาตรฐานเดียวกนัในทุกสถานทีจ่ําหนาย   มาก 

รวม 3.66 0.66 มาก 
 

 จากตาราง 10 แสดงคาเฉลีย่ และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคาดหวังของ

ผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาดของเสื้อนาโนซิงคออกไซด ดานราคา พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมีความคาดหวังตอปจจัยทางการตลาด ดานราคา โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลีย่

เทากับ 3.66 

 เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปจจัยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวงัใน

ระดับมาก มี 5 ขอ ไดแก ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของเส้ือนาโนซิงคออกไซด มีคาเฉล่ียเทากับ 

3.83 รองลงมา คือ ราคาเปนมาตรฐานเดียวกนัในทุกสถานที่จาํหนาย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.82 มี

ความหลากหลายของระดับราคาตามขนาดเส้ือที่แตกตางกนั มีคาเฉลีย่เทากับ 3.63 ราคา

ใกลเคียงกบัเส้ือประเภทอ่ืนๆในรูปแบบเดียวกันมีคาเฉล่ียเทากับ 3.55 และราคาเส้ือถูกกวา

ประเภทอ่ืนๆในรูปแบบเดียวกันมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.49  
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ตาราง 11 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอปจจัย   

       ทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ระดับความคาดหวัง 
ความคาดหวงัที่มีตอชองทางการจัดจาํหนาย             

X  S.D. แปลผล 

มีความสะดวกในการซื้อสินคาผานแคตตาล็อก ปานกลาง 3.40 

3.33 

3.61 

2.86 

3.26 

3.64 

0.97 

0.92 

0.99 

0.96 

0.97  

0.89     

มีความสะดวกในการซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต ปานกลาง 

มาก หาซ้ืองายตามหางสรรรพสินคา 

ปานกลาง มีจําหนายตามสนามกอลฟ 

ปานกลาง มีจําหนายในศูนยการคาโบเบ 

มีจําหนายในงานแสดงสินคาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม มาก 

รวม 3.35 0.63 ปานกลาง 
 

 จากตาราง 11 แสดงคาเฉลีย่ และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคาดหวังของ

ผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาดของเสื้อนาโนซิงคออกไซด ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวงัตอปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวม

ในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35 

 เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามมี

ความคาดหวงัในระดับมาก มี 2 ขอ ไดแก มีจําหนายในงานแสดงสินคาของกรมสงเสริม

อุตสาหกรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 รองลงมา คือ หาซ้ืองายตามหางสรรรพสินคา มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.61 

 ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย ที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในระดับปาน

กลาง ม ี4 ขอ ไดแก มีความสะดวกในการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก มคีาเฉลี่ยเทากบั 3.40 

รองลงมา คือ มีความสะดวกในการซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต มีคาเฉลีย่เทากับ 3.33 มีจําหนายใน

ศูนยการคาโบเบ มีคาเฉลีย่เทากบั 3.26 และมีจําหนายตามสนามกอลฟ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.86 
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ตาราง 12 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอปจจัย  

       ทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ระดับความคาดหวัง 
ความคาดหวงัที่มีตอการสงเสริมการตลาด               

X  S.D. แปลผล 

 

3.84 

 

3.88 

 

3.65 

 

3.86 

 

3.98 

 

0.97 

 

0.96 

 

1.03 

 

0.95 

 

1.00 

 การโฆษณาคุณประโยชนของเส้ือนาโนซงิคออกไซดผานส่ือ

โทรทัศน   มาก 

การใหความรูดานคุณประโยขนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดในส่ือ

ส่ิงพิมพ เชน บทความนิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ เปนตน 

 

มาก 

การใหความรูดานคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดผาน

ส่ือวิทย ุ

 

มาก 

การใหความรูดานคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดใน

รูปแบบของบทความอินเตอรเน็ต 

 

มาก 

การมีพนักงานขายคอยใหขอมูลความรูเกี่ยวกับเส้ือนาโนซิงค  

ออกไซด ณ จดุขาย  มาก 

รวม 3.84 0.83 มาก 

 

 จากตาราง 12 แสดงคาเฉลีย่ และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคาดหวังของ

ผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาดของเสื้อนาโนซิงคออกไซด ดานการสงเสริมการตลาด พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวงัตอปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 

 เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปจจัยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวงัใน

ระดับมาก มี 5 ขอ ไดแก การมีพนักงานขายคอยใหขอมูลความรูเกี่ยวกับเส้ือนาโนซิงคออกไซด ณ 

จุดขาย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.98 รองลงมา คือ การใหความรูดานคุณประโยขนของเส้ือนาโนซิงคอ

อกไซดในส่ือส่ิงพิมพ เชน บทความนิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.88 การ

ใหความรูดานคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดในรูปแบบของบทความอินเตอรเน็ต มี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.86 การโฆษณาคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดผานส่ือโทรทัศน มี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.84 และการใหความรูดานคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดผานส่ือวทิย ุมี

คาเฉลี่ยเทากบั3.65 

 

   

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 57 

 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

ไดแก ความรูเกี่ยวกับเส้ือนาโนซิงคออกไซด เหตุผลในการซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด รูปแบบของ

เส้ือนาโนซิงคออกไซดที่สนใจซ้ือ ประเภทของชุดนาโนซิงคออกไซดที่สนใจซื้อ เส้ือนาโนซิงคออก

ไซดในลกษณะท่ีสนใจซื้อ ชองทางการส่ือสารเก่ียวกับเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่สนใจ พรีเซน็เตอรที่

สามารถดึงดูดความสนใจในการตัดสินใจซือ้เส้ือนาโนซิงคออกไซด แนวโนมการซื้อเส้ือนาโนซิงค 

ออกไซด และแนวทางการตลาดทีท่ําใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนทีน่ิยม 

 

ตาราง 13 แสดงจํานวนและรอยละของการรับรูคุณสมบัติพิเศษของเส้ือนาโนซิงคออกไซดของ  

       ผูตอบแบบสอบถาม 

 

การรับรูคุณสมบัติพิเศษของเสื้อนาโนซิงคออกไซด จํานวน รอยละ 

ทราบ 

ไมทราบ  

ไมแนใจ  

185 

116 

99 

46.30 

29.00 

24.80 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 13 พบวา การรับรูคุณสมบัติพิเศษของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญทราบวาเส้ือนาโนซิงคออกไซดมคุีณสมบัติพิเศษตางจากเสื้อทั่วไป จาํนวน 

185 คน คิดเปนรอยละ 46.30 รองลงมา คือ ไมทราบวาเส้ือนาโนซิงคออกไซดมีคุณสมบัติตางจาก

เส้ือทั่วไป จาํนวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00 และไมแนใจวาเส้ือนาโนซิงคออกไซดมีคุณสมบัติ

ตางจากเส้ือทัว่ไป จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.80 
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ตาราง 14 แสดงจํานวนและรอยละของความคิดเหน็เกีย่วกับคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด   

       ของผูตอบแบบสอบถาม (ตอบไดมากวา 1 ขอ) 

 

คุณสมบัติของเสื้อนาโนซิงคออกไซด จํานวน รอยละ 

ชวยปองกันผิวจากรังสียวูีและชวยชะลอสซีีดจางในเส้ือ 

ชวยกาํจัดเช้ือแบคทีเรียและเช้ือราได 

ชวยปองกันการเกิดแรงดึงดูดระหวงผิวหนงักับเส้ือที่ทาํใหเสียบุคลิก

ในการสวมใส 

ปองกนัการเสียดสีและกันยบัได 

ลดการเกิดกล่ินอับช้ืน 

ทําความสะอาดตัวเองได 

อ่ืนๆ ไดแก กนัน้าํ ไมเปยกน้ํา สวมใสสบายกวาเส้ืออ่ืนๆ   

140 

110 

 

107 

49 

61 

50 

5 

35.00 

27.50 

 

26.80 

12.30 

15.30 

12.50 

1.30 

 

 จากตาราง 14 พบวา คุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญทราบมากที่สุด ไดแก ชวยปองกันผิวจากรังสียวูีและชวยชะลอสซีีดจางในเส้ือ จํานวน 140 

คน คิดเปนรอยละ 35.00 รองลงมา คือ ชวยกาํจัดเช้ือแบคทีเรียและเชื้อราได จํานวน 110 คน คิด

เปนรอยละ 27.50 ชวยปองกันการเกิดแรงดึงดูดระหวางผิวหนงักับเส้ือที่ทาํใหเสียบุคลิกในการ

สวมใส จาํนวน107 คน คิดเปนรอยละ 26.80 ลดการเกิดกล่ินอับช้ืน จาํนวน 61 คน คิดเปนรอยละ 

15.30 ทําความสะอาดตัวเองได จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.50 ปองกนัการเสียดสีและกัน

ยับได จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.30 และอ่ืนๆ ไดแก กนัน้าํ ไมเปยกน้าํ สวมใสสบายกวา

เส้ืออ่ืนๆ  จาํนวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30                                                                 
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ตาราง 15 แสดงจํานวนและรอยละของเหตุผลหลักในการซ้ือเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูตอบ   

       แบบสอบถาม 

 

         เหตุผลหลกัที่จะซ้ือเสื้อนาโนซิงคออกไซด จํานวน รอยละ 

อยากทดลองใชเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

เพื่อบุคลิกที่ดีในการสวมใส 

เพื่อรักษาสุขภาพ 

เพื่อใหทันกระแส 

อ่ืนๆ ไดแก ถาราคาถูก ความสบายในการสวมใส ประโยชนใชสอย 

ประโยชนในการลดกลิ่นอับชื้น ลดคาใชจายในการทําความสะอาด 

196 

97 

68 

33 

 

6 

49.00 

24.30 

17.00 

8.30 

 

1.5 

รวม 400 100.00 
 

 จากตาราง 15 เหตุผลหลักทีจ่ะซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญอยากทดลองใชเส้ือนาโนซิงคออกไซด จํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 49.00 รองลงมา คือ 

เพื่อบุคลิกที่ดีในการสวมใส จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.3 เพื่อรักษาสุขภาพ จาํนวน 68 คน 

คิดเปนรอยละ 17.00 เพื่อใหทันกระแส คิดเปนรอยละ 33 คน คิดเปนรอยละ 8.30 และอ่ืนๆ ไดแก 

ถาราคาถูก ความสบายในการสวมใส ประโยชนใชสอย ประโยชนในการลดกลิ่นอับชื้น ลด

คาใชจายในการทําความสะอาด จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 
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ตาราง 16 แสดงจํานวนและรอยละของรูปแบบเส้ือนาโนซิงคออกไซดในลักษณะที่ผูตอบ  

       แบบสอบถามสนใจจะซ้ือ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

รูปแบบของเสื้อนาโนซิงคออกไซด จํานวน รอยละ 

เส้ือคอกลมแขนส้ัน         

เส้ือคอกลมแขนยาว           

เส้ือคอวีแขนส้ัน          

เส้ือคอวีแขนยาว            

เส้ือโปโลแขนส้ัน          

เส้ือโปโลแขนยาว         

เส้ือสายเด่ียว            

เส้ือแขนกุด            

อ่ืนๆ ไดแก ชุดแซค เดรส เส้ือเช้ิตแขนส้ันและแขนยาว เส้ือสูท เส้ือใส

ทํางาน   

177 

69 

129 

54 

214 

57 

31 

34 

 

8 

44.30 

17.30 

32.30 

13.50 

53.50 

14.50 

7.80 

8.50 

 

2.00 

 

 จากตาราง 16 พบวา รูปแบบของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

สนใจ ไดแก เส้ือโปโลแขนส้ัน จาํนวน 214 คน คิดเปนรอยละ 53.50 รองลงมา คือ เส้ือคอกลมแขน

ส้ัน จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.30 เส้ือคอวีแขนส้ัน จํานวน129 คน คิดเปนรอยละ 32.30 

เส้ือคอกลมแขนยาว จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.30 เส้ือโปโลแขนยาว จํานวน 57 คน คิด

เปนรอยละ14.50 เส้ือคอวีแขนยาว จาํนวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 เส้ือแขนกดุ จํานวน 34 

คน คิดเปนรอยละ 8.50 เส้ือสายเด่ียว จาํนวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.80 และอ่ืนๆ ไดแก ชุดแซค 

เดรส เส้ือเช้ิตแขนส้ันและแขนยาว เส้ือสูท เส้ือใสทํางาน จาํนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.00                        
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ตาราง 17 แสดงจํานวนและรอยละของประเภทชุดนาโนซิงคออกไซดทีผู่ตอบแบบสอบถามสนใจ   

       จะซื้อมากที่สุด 

 

      ประเภทของชุดนาโนซิงคออกไซด    จํานวน รอยละ 

ชุดทหาร            

ชุดกีฬา           

ชุดยูนิฟอรม            

อ่ืนๆ ไดแก ชุดนิสิต ชุดลําลอง ชุดแฟช่ัน ชดุสุภาพ เส้ือโปโล                 

27 

250 

87 

36 

6.80 

62.50 

21.80 

9.00 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 17 พบวา ประเภทของชุดนาโนซิงคออกไซดทีผู่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ 

สนใจที่จะซื้อมากที่สุด ไดแก ชุดกฬีา จํานวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.50 รองลงมา คือ ชุดยูนิ

ฟอรม 87 คน คิดเปนรอละ 21.80 อ่ืนๆ ไดแก ชุดนิสิต ชุดลําลอง ชุดแฟช่ัน ชุดสุภาพ เส้ือโปโล 

จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00 และชุดทหาร จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.80    

 

ตาราง 18 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตาม ลักษณะเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่   

       ผูบริโภคสนใจที่จะซื้อมากที่สุด 

 

               ลกัษณะของเสือ้นาโนซิงคออกไซด จํานวน รอยละ 

สีสันฉูดฉาดบงบอกความทนัสมัย       

สีที่มองแลวสบายตา บงบอกความเปนธรรมชาติ เชน สีฟา สีเขียว   สี

ที่มองแลวสะอาดตา เชน สีขาว        

อ่ืนๆ ไดแก สีที่ใสแลวดูดี สวยงาม ทนัสมยั สีตามเทรนดวัยรุน มีสีให

เลือกมากมาย สีดํา สีตามโอกาส สีที่ใสแลวเสริมบุคลิก สีพื้นๆ

สามารถใสไดตามโอกาส สีออนๆที่ดูสุภาพและกึง่ทางการ                    

67 

185 

136 

 

 

12 

16.80 

46.30 

34.00 

 

 

3.00 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 18 พบวา ลักษณะของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 

สนใจที่จะซื้อมากที่สุด ไดแก เส้ือนาโนซิงคออกไซดที่มีสีมองแลวสบายตา บงบอกความเปน

ธรรมชาติ เชน สีฟา สีเขียว จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 46.30 รองลงมา คือ สีทีม่องแลว

สะอาดตา เชน สีขาว จาํนวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.00 สีสันฉูดฉาดบงบอกความทันสมัย 67 
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ตาราง 19 แสดงจํานวนและรอยละของชองทางการโฆษณาและประชาสัมพนัธเส้ือนาโนซงิคออก  

       ไซด ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสนใจ (จัดสามอันดับแรกโดยให 1 เทากับมากที่สุดและ     

       2,3 ตามลําดับ)  

 

ชองทางการสื่อสาร   จํานวน รอยละ 

โทรทัศน          

ลําดับ 1           

ลําดับ 2             

ลําดับ 3          

 

238 

26 

19 

 

84.09 

9.18 

6.71 

รวม 283 100.00 

วิทย ุ

ลําดับ 1             

ลําดับ 2             

ลําดับ 3          

 

17 

58 

44 

 

14.28 

48.73 

36.97 

รวม 119 100.00 

นิตรสาร / หนงัสือพิมพ 

ลําดับ 1           

ลําดับ 2           

ลําดับ 3   

 

110 

142 

73 

 

33.84 

43.69 

22.46 

รวม 325 100.00 

แผนพับ / ใบปลิว 

ลําดับ 1              

ลําดับ 2            

ลําดับ 3   

 

5 

15 

42 

 

8.06 

24.19 

67.74 

รวม 62 100.00 
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ตาราง 19 (ตอ) 

 

ชองทางการสื่อสาร   จํานวน รอยละ 

โฆษณา ณ จดุขาย 

ลําดับ 1  

ลําดับ 2           

ลําดับ 3    

 

22 

104 

106 

 

9.48 

44.82 

45.68 

รวม 232 100.00 

กิจกรรม Event / Road Show 

ลําดับ 1             

ลําดับ 2           

ลําดับ 3    

 

3 

    25   

32 

 

5 

41.66 

53.33 

รวม 60  100.00 

ปายโฆษณา 

ลําดับ 1            

ลําดับ 2          

ลําดับ 3   

 

1 

21 

71 

 

1.07 

22.58 

76.34 

รวม 93 100.00 

อ่ืน ๆ ไดแก ออกรานสรางแบรนด อินเตอรเน็ต 

ลําดับ 1           

ลําดับ 2           

ลําดับ 3          

 

4 

9 

13 

 

15.38 

34.61 

50.00 

รวม 26 100.00 

 

 จากตาราง 19 พบวา ชองทางการโฆษณาประชาสัมพันธเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญสนใจ 

 โทรทัศน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกโทรทัศนเปนลําดับที่ 1 จํานวน 238 คน คิด

เปนรอยละ 84.09 ลําดับที ่2 จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 9.18 และลําดับที ่3 จํานวน 19 คน 

คิดเปนรอยละ 6.71 
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 วิทย ุผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกวิทยเุปนลําดับที่ 1 จํานวน 17 คน คิดเปนรอย

ละ 14.28 ลําดับที่ 2 จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 48.73 และลําดับที่ 3 จํานวน 44 คน คิดเปน

รอยละ 36.97 

 นิตยสาร/หนังสือพิมพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกนิตยสาร/หนังสือพิมพเปน

ลําดับที1่ จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 33.84 ลําดับที่ 2 จํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 43.69 

และลําดับที่ 3 จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 22.46 

 แผนพับ/ใบปลิว ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกแผนพับ/ใบปลิวเปนลําดับที ่1 

จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 8.06 ลําดับที ่2 จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 24.19 และลําดับที ่3 

จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 67.74  

 โฆษณา ณ จดุขาย ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกโฆษณา ณ จุดขายเปนลําดับที่ 1 

จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.48 ลําดับที่ 2 จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 44.82 และลําดับที ่

3 จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 45.68 

 กิจกรรม Event/Road Show ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกกิจกรรม Event/Road 

Showเปนลําดับที่ 1 จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 5 ลําดับที่ 2 จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 

41.66 และลําดับที่ 3 จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 53.33 

 ปายโฆษณา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกปายโฆษณาเปนลําดับที่ 1 จํานวน 1 

คน คิดเปนรอยละ 1.07 ลําดับที่ 2 จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 22.58 และลําดับที่ 3 จํานวน 71 

คน คิดเปนรอยละ 76.34  

 อ่ืน ๆ ไดแก ออกรานสรางแบรนด อินเตอรเน็ต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกอ่ืน ๆ 

ไดแก ออกรานสรางแบรนด อินเตอรเน็ตเปนลําดับที่ 1 จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 15.38 ลําดับ

ที่ 2 จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 34.61 และลําดับที ่3 จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 50  
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ตาราง 20 แสดงจํานวนและรอยละของประเภทของพรีเซ็นเตอรโฆษณาเส้ือนาโนซงิคออกไซดที่  

       ดึงดูดความสนใจผูตอบแบบสอบถามมากที่สุด 

 

               พรีเซ็นเตอรโฆษณา จํานวน รอยละ 

ดารา/นักรอง/พิธีกร ในประเทศ        

ดารา/นักรอง ตางประเทศ          

นักกฬีาในประเทศ           

นักกฬีาตางประเทศ         

บุคคลในสังคมชั้นสูง           

นายแบบ/นางแบบ         

ผูเชี่ยวชาญดานสุขภาพ         

บุคคลทั่วไปไมมีชื่อเสียง       

อ่ืนๆ นกัธุรกิจ และใครก็ได                               

174 

58 

28 

28 

7 

48 

39 

15 

3 

43.50 

14.50 

7.00 

7.00 

1.80 

12.00 

9.80 

3.80 

0.80 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 20 พบวา ประเภทของพรีเซน็เตอรโฆษณาเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญสนใจมากที่สุด ไดแก ดารา/นักรอง/พธิีกร ในประเทศ จาํนวน 174 คน คิด

เปนรอยละ 43.50 รองลงมา คือ ดารา/นกัรอง ตางประเทศ จาํนวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.50

นายแบบ/นางแบบ จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.00 ผูเชี่ยวชาญดานสุขภาพ จาํนวน 39 คน 

คิดเปนรอยละ 9.80 นกักฬีาในประเทศ จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 นักกีฬาตางประเทศ 

จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 บุคคลทั่วไปไมมีชื่อเสียง จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.80

บุคคลในสังคมชั้นสูง จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.80 และอ่ืนๆ ไดแก นกัธุรกิจ และใครก็ได 

จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.80 
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ตาราง 21 แสดงจํานวนและรอยละของแนวโนมการซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูตอบ    

       แบบสอบถามหลังจากรับทราบคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 

               แนวโนมการซ้ือ จํานวน รอยละ 

ซื้อ           

ไมซื้อ               

ไมแนใจ         

277 

8 

115 

69.20 

2.00 

28.80 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 21 พบวา แนวโนมการซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด ภายหลังจากทราบ

คุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาจะซื้อเส้ือนาโนซิงคออก

ไซด จํานวน 277 คน คิดเปนรอยละ 69.20 รองลงมา คือ ไมแนใจ จาํนวน 115 คน คิดเปนรอยละ 

28.80และไมซื้อ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.00  

 

ตาราง 22 แสดงจํานวนและรอยละของเหตุผลที่จะไมซือ้เส้ือนาโนซิงคออกไซด ภายหลังจาก   

       รับทราบคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูตอบแบบสอบถาม 

 

เหตุผลท่ีไมซ้ือ จํานวน รอยละ 

ไมมั่นใจคุณภาพ            

ไมมั่นใจในคุณสมบัติ           

ราคาแพง       

3 

4 

1 

37.50 

50.00 

12.50 

รวม 8 100.00 

 

 จากตาราง 22 เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามจะไมซื้อเส้ือนาโนซงิคออกไซด แมจะทราบ

คุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด โดยสวนใหญเหน็วา ไมมั่นใจในคุณสมบัติ จํานวน 4 คน คิด

เปนรอยละ 50.00 รองลงมา คือ ไมมัน่ใจคุณภาพ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 37.50 และราคา

แพง จาํนวน 1 คน คิดเปนรอยละ 12.50   
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ตาราง 23 แสดงจํานวนและรอยละของเหตุผลที่ไมแนใจวาจะซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด ภายหลัง

จากรับทราบคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูตอบแบบสอบถาม 

 

เหตุผลท่ีไมซ้ือ จํานวน รอยละ 

ข้ึนอยูกับราคาและแบบของเส้ือ   

เส้ือนาโนซิงคออกไซดอาจมรีาคาแพงกวาเส้ือทั่วไป       

ตองพิจารณาคุณสมบัติกอน        

ตองพิจารณาปจจัยหลายดานประกอบ      ตองพิจารณาราคาและ

ความคุมคา       

ตองพิจารณาภาพรวมของผลิตภัณฑ     

ตองข้ึนอยูกับโอกาสและความจําเปน         

พิจารณาวาสวมแลวเหมาะสมกับตนเองหรือไม        

ตองทดลองใสกอน            

ไมคอยสนใจเทาไร           

แลวแตแบบที่ชอบ           

อยากไดขอมูลเพียงพอกอนจะซ้ือ          

อยากไดเสื้อในแบบผาที่ตางๆกันเพื่อใชในฤดูตางๆ        

ไมใหเหตุผล                                                                                    

17 

8 

17 

10 

19 

2 

6 

2 

11 

3 

3 

4 

1 

12 

14.80 

7.00 

14.80 

8.70 

16.50 

1.70 

5.20 

1.70 

9.60 

2.60 

2.60 

3.50 

0.90 

10.30 

รวม 115 100.00 

 

 จากตาราง 23 พบวา เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมแนใจวาจะซ้ือเส้ือนาโน 

ซิงคออกไซด แมจะทราบคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด โดยสวนใหญเหน็วา ตองพิจารณา

ราคาและความคุมคา จาํนวน 19 คน คิดเปนรอยละ 16.50 รองลงมา คือ ข้ึนอยูกับราคาและแบบ

ของเส้ือ จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 14.80 ตองพิจารณาคุณสมบัติกอน จาํนวน 17 คน คิดเปน

รอยละ14.80 ไมใหเหตุผล จาํนวน 12 คน คิดเปนรอยละ 10.30 ตองทดลองใสกอน จํานวน 11 

คน คิดเปนรอยละ 9.60 ตองพิจารณาปจจัยหลายดานประกอบ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 

8.70 เส้ือนาโนซิงคออกไซดอาจมีราคาแพงกวาเส้ือทั่วไป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 7.00 ตอง

ข้ึนอยูกับโอกาสและความจําเปน จาํนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 5.20 อยากไดขอมูลเพยีงพอกอน

จะซื้อ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 3.50 ไมคอยสนใจเทาไร จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.60 

แลวแตแบบที่ชอบ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.60 ตองพิจารณาภาพรวมของผลิตภัณฑ 

จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.70 พิจารณาวาสวมแลวเหมาะสมกับตนเองหรือไม 2 คน คิดเปน
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ตาราง 24 แสดงจํานวนและรอยละของแนวทางทางการตลาดที่จะทําใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปน   

       ที่นยิมของผูตอบแบบสอบถาม 

 

แนวทางทางการตลาด  จํานวน รอยละ 

การโฆษณาผานส่ือตางๆใหเปนที่รูจกั      

การปรับราคาใหไกลเคียงกบัเส้ือประเภทอ่ืนๆ       

มีวางจําหนายครอบคลุมทุกพื้นที ่        

การับรองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดจากสถาบันที่

นาเช่ือถือ          

การใหความรูเร่ืองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด     

เพิ่มความทันสมัยของรูปแบบเส้ือ        

การสงเสริมการตลาด เชน การใหสวนลด เปนตน      

อ่ืนๆ ไดแก สถานที่ในการจัดจําหนาย             

164 

75 

52 

 

28 

36 

21 

23 

1 

41.00 

18.80 

13.00 

 

7.00 

9.00 

5.30 

5.80 

0.30 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 24 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเหน็วา แนวทางทางการตลาดทีจ่ะ

ทําใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนทีน่ิยมมากท่ีสุด ไดแก การโฆษณาผานส่ือตางๆใหเปนที่รูจกั 

จํานวน164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมา คือ การปรับราคาใหไกลเคียงกับเส้ือประเภทอ่ืนๆ 

จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.80 มวีางจําหนายครอบคลุมทุกพื้นที่ จาํนวน 52 คน คิดเปนรอย

ละ 13.00 การใหความรูเร่ืองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 

9.00 การับรองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดจากสถาบนัทีน่าเช่ือถือ จํานวน 28 คน คิดเปน

รอยละ 7.00 การสงเสริมการตลาด เชน การใหสวนลด เปนตน จาํนวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.80 

เพิ่มความทันสมัยของรูปแบบเส้ือ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.30 และอ่ืนๆ ไดแก สถานที่ใน

การจัดจําหนาย จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.30 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

สังเขปความมุงหมาย ความสําคัญ และวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 งานวิจยัคร้ังนีมุ้งศึกษาถงึ ความคาดหวงัและความตองการของผูบริโภคที่มีตอ

ผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด เพื่อนาํไปทําแผนการตลาด และวางแผนแนวทางการพัฒนา

ตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซด ทัง้นี ้เพื่อใหผูประกอบการทัง้รายเกาและรายใหม สามารถนําไป

พิจารณาประกอบการตัดสินใจในการสรางโอกาสทางการตลาด และพัฒนาความสามารถทางการ

แขงขันในตลาดเส้ือตอไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 
   1. เพื่อศึกษาถึงความคาดหวังของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด   
   2. เพื่อศึกษาถึงแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูบริโภค  
   3. เพื่อกําหนดแนวทางการพฒันาตลาดของผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด  
 

ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลของการศึกษาคนควาคร้ังนี้จะใหคุณคาและประโยชน ดังนี ้
  1. เพื่อใหผูประกอบการ เส้ือนาโนซงิคออกไซด ใชเปนเอกสารประกอบการ 

พิจารณาแผนการตลาด เพือ่การตัดสินใจในอนาคต หรือ นําไปปรับใชกับการดําเนนิกิจกรรมทาง

การตลาดตอไป 

  2. เพื่อใหผูวิจยัทราบถึงปญหาและอุปสรรคตางๆในการดําเนนิกิจกรรมทาง 

การตลาดของผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด  

  3. เพื่อใหผูประกอบการในธุรกิจขางตน หรือธุรกิจที่เกีย่วของ สามารถนําแนว 

ทางการพัฒนาตลาดที่ศึกษาน้ี ไปประยุกตใชกบักิจกรรมทางการตลาดดานอ่ืนๆได 
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วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรทีท่าํการศึกษาในคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่พักอาศัย หรือทาํงานใน

กรุงเทพมหานครกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาในคร้ังนี ้คือ ผูบริโภคที่มีอายุต้ังแต 18 ปข้ึน

ไป ที่พกัอาศัย หรือทาํงานในกรุงเทพมหานคร เพราะกลุมตัวอยางในชวงอายุดังกลาวมีอํานาจใน

การตัดสินใจซือ้เปนของตนเอง ขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 

 
 การเลือกกลุมตัวอยาง 
  วิธีการเลือกกลุมตัวอยางในการศึกษาคนควาคร้ังนี ้ใชวธิีการสุมตัวอยางแบบ 

ใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล โดยแจก

แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางที่เต็มใจและสะดวกทีจ่ะใหขอมูล ทัง้นี ้การเก็บขอมูลจะเก็บแบบ

กระจายเขตทัว่กรุงเทพมหานคร ตามสถานท่ีตางๆ เชน หางสรรพสินคา มหาวิทยาลัย อาคาร

สํานักงาน เปนตน 

 
 การสรางเครือ่งมือที่ใชในการวิจัย 
  ผูวิจัยจะใชแบบสอบถาม เพือ่เปนเคร่ืองมอืสําหรับการวเิคราะหแนวทางการ 

พัฒนาตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซดและพยากรณแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  แบบสอบถามเร่ือง “แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด” โดย 

แบงเปน 3 ตอน ดังนี ้

  ตอนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวกบัขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม มจีํานวน 6 ขอ  

  ประกอบดวยคําถามปลายปด ทั้ง 6 ขอ จําแนกเปน ลักษณะคําถามมีคําตอบให 

เลือก 2 ทาง (Dichotomous) จํานวน 1 ขอ และ ลักษณะคําถามมหีลายคําตอบใหเลือก (Multiple 

Choice) จํานวน 5 ขอ  

  ตอนท่ี 2 เปนคําถามเพื่อวัดระดับความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทาง 

การตลาดของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 5 ระดับ มีจํานวน 24 ขอ จําแนกเปน 4 ดาน ดังนี ้

   ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด จํานวน 8 ขอ 

ดานราคา    จํานวน 5 ขอ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  จํานวน 6 ขอ 

ดานการสงเสริมการตลาด  จํานวน 5 ขอ 
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  ตอนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกบัแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

มีจํานวน 10 ขอ ประกอบดวยคําถามปลายปด ทัง้ 10 ขอ เปนลักษณะคําถามมหีลายคําตอบให

เลือก (Multiple Choice) จํานวน 10 ขอ  

 
 ขั้นตอนการสรางเครื่องมอื 
  1. ศึกษาขอมลูทั่วไปเก่ียวกบัเส้ือนาโนซิงคออกไซดจากเอกสาร ตํารา ทฤษฏี  

หลักการและงานวิจัยที่เกีย่วของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

  2. รวบรวมเนือ้หาตางๆ ที่ไดจากเอกสาร ตํารา บทความ และงานวิจยั เพื่อ 

นํามาสรางแบบสอบถามเกีย่วกับเร่ืองแนวทางการพฒันาตลาดสาํหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  3. สรางแบบสอบถามทั้งหมด 3 สวน 

   ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

   ตอนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทาง

การตลาดของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

   ตอนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  4. นําแบบสอบถามที่ผูวิจยัสรางข้ึนไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  

พิจารณาตรวจแบบสอบถามและใหขอเสนอแนะในการปรับปรุง เพื่อใหไดขอคําถามที่เขาใจงาย

และตรงกับวัตถุประสงคการวิจัยมากที่สุด 

  5.นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขไปเสนอตอผูเชี่ยวชาญ เพื่อตรวจสอบ 

ความถกูตองและความเหมาะสมของเนื้อหา 

  6. จากนัน้นาํแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว เสนอตอคณะกรรมการควบคุม 

สารนิพนเพื่อตรวจสอบความถูกตองอีกคร้ังกอนนําไปทดลองใช 

  7. นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด เพื่อ 

นําไปทดสอบหาความนาเชือ่ถือไดของเคร่ืองมือ (Reliability) ในการวิจัยคร้ังนี้คาความเชื่อมั่นของ

ระดับความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาดของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดานตางๆ

ดังนี ้

   ดานผลิตภัณฑเส้ือนาซิงคออกไซด                            มีคาเทากับ    0.779 

   ดานราคา                                                                                                                                                                      มีคาเทากับ    0.829 

   ดานชองทางการจัดจําหนาย                                                                มีคาเทากับ    0.768 

   ดานการสงเสริมการตลาด                                                                              มีคาเทากับ    0.833 
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การเก็บรวบรวมขอมลู 
 แหลงขอมูลในการศึกษา 
  แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาคร้ังนี ้ประกอบดวย 2 สวนคือ 

   1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารที่สามารถอางอิงได 

ผลงานวิจยัตางๆ ที่เกี่ยวของกับเส้ือนาโนซงิคออกไซดเพือ่ประกอบการสรางแบบสอบถาม 

2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ เปนการนาํขอมูลจากผูบริโภคทีม่ีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป 

ในกรุงเทพมหานคร จากการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaire) 

โดยนาํขอมูลจากแบบสอบถามเพื่อวัดความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาด

ของเส้ือนาโนซิงคออกไซด และพยากรณแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่สราง

ข้ึน จํานวน 400 เพื่อนํามาจัดทําแผนการตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 
 การจัดกระทาํขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
  การศึกษาคนควาคร้ังนี ้ผูวจิัยไดทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

(Statistical Package for the Social Sciences) โดยดําเนนิตามข้ันตอนดังนี ้

   1. นําแบบสอบถามที่ไดทั้งหมด มาตรวจความสมบรูณของแบบสอบถามและ

แยกแบบสอบถามที่ไมสมบรูณออก 

   2. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบรูณแลวมาลงรหัสตัวเลข (Coding) 

ตามทีก่ําหนดไวสําหรับแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended) สวนแบบสอบถามที่เปนคําถาม

ปลายเปด (Open-Ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส และทําการบันทกึ

ขอมูลเขาเคร่ืองคอมพวิเตอร 

   3. ทําการประมวลผลขอมูล และวิเคราะหขอมูลซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อ 

การวิจยัทางสังคมศาสตรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social 

Sciences) 

 

สรุปผลการศึกษาคนควา 
 จากการศึกษาคนควาเร่ือง แนวทางการพฒันาตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

สรุปผลการศึกษาไดดังนี ้

 

 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 73 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม 

สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 69.3 มีอายุระหวาง 23-27 ป คิดเปนรอยละ 42.3 มี

สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 81 มีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 69.5 

อาชีพของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ พนกังานบริษัทเอกชน จาํนวน 174 คน คิดเปนรอยละ 

43.5 รายไดสวนบุคคลตอเดือน มีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 40.8 

 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทาง
การตลาดของเสื้อนาโนซิงคออกไซด 
  การวิเคราะหความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาดของเส้ือนาโนซิ

งคออกไซด 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งสามารถสรุปแยกเปนปจจัยดานตางๆ ไดดังนี้ 

  ปจจัยดานผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความคาดหวังตอปจจัยดานผลิตภัณฑเส้ือนาโน

ซิงคออกไซดโดยรวมอยูในระดับมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.91 โดยคาดหวังมากที่สุด ในเร่ืองความ

หลากหลายของขนาดเส้ือของเส้ือนาโนซงิคออกไซด มคีาเฉลี่ยเทากบั 4.01 รองลงมา คือ การใส

สารนาโนซิงคออกไซดเพื่อใหเส้ือมีคุณสมบัติพิเศษตางจากเส้ือประเภทอ่ืนๆ มีคาเฉล่ียเทากับ 

3.97 การรับรองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซงิคออกไซดจากสถาบนัที่นาเชื่อถือ มีคาเฉล่ียเทากับ 

3.97 และความหลากหลายของสีของเส้ือนาโนซิงคออกไซด มีคาเฉลีย่เทากับ 3.95 

  ปจจัยดานราคา 

   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความคาดหวังตอปจจัยดานราคาของเส้ือนาโนซิ

งคออกไซดโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 3.66 โดยคาดหวังมากที่สุด ในเร่ืองราคา

เหมาะสมกับคุณภาพของเส้ือนาโนซิงคออกไซด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.83 รองลงมา คือ ราคาเปน

มาตรฐานเดียวกันในทุกสถานที่จําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 และมีความหลากหลายของระดับ

ราคาตามขนาดเส้ือที่แตกตางกนั มีคาเฉลีย่เทากับ 3.63 

  ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย 

   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความคาดหวังตอปจจัยดานชองทางการ 

จัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35 โดยคาดหวังมากที่สุด ในเร่ืองมี

จําหนายในงานแสดงสินคาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม มีคาเฉลีย่เทากบั 3.64 รองลงมา คือ หา

ซื้องายตามหางสรรรพสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61และมีความสะดวกในการซื้อสินคาผานแคต

ตาล็อก มีคาเฉล่ียเทากับ 3.40 
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  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

    ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความคาดหวังตอปจจัยดานการสงเสริม

การตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 3.84 โดยคาดหวงัมากที่สุด ในเร่ืองการมี

พนกังานขายคอยใหขอมูลความรูเกีย่วกบัเส้ือนาโนซิงคออกไซด ณ จุดขาย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.98 

รองลงมา คือ การใหความรูดานคุณประโยขนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดในส่ือส่ิงพมิพ เชน 

บทความนิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.88 และการใหความรูดาน

คุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดในรูปแบบของบทความอินเตอรเน็ต มีคาเฉล่ียเทากับ 

3.86 

 
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเสื้อนาโนซิงคออกไซด 
 เปนการวิเคราะหแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด ในดานตางๆโดยสรุป 

ดังนี ้

 การรับรูคุณสมบัติพิเศษของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทราบวาเส้ือนาโนซงิคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตาง

จากเส้ือทั่วไป คิดเปนรอยละ 46.3 รองลงมา คือ ไมทราบวาเส้ือนาโนซงิคออกไซดมีคุณสมบัติตาง

จากเส้ือทั่วไป คิดเปนรอยละ 29.0 และไมแนใจวาเส้ือนาโนซิงคออกไซดมีคุณสมบัติตางจากเส้ือ

ทั่วไป คิดเปนรอยละ 24.8 ทั้งนี้คุณสมบัติพิเศษของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญรูจักมากที่สุด และเปนความเขาใจที่ถูกตองตามหลักวิทยาศาสตร ไดแก ชวยปองกันผิว

จากรังสียูวีและชวยชะลอสีซดีจางในเส้ือ คิดเปนรอยละ 35.0 รองลงมา คือ ชวยกาํจัดเช้ือ

แบคทีเรียและเช้ือราได คิดเปนรอยละ27.5 และชวยปองกนัการเกิดแรงดึงดูดระหวงผิวหนงักับเส้ือ

ที่ทาํใหเสียบุคลิกในการสวมใส คิดเปนรอยละ 26.8 

 เหตุผลหลักในการเลือกซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  เหตุผลหลักในการเลือกซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญอยากทดลองใชเส้ือนาโนซิงคออกไซด คิดเปนรอยละ 49.0 รองลงมา คือ เพื่อบุคลิกที่ดีในการ

สวมใส คิดเปนรอยละ 24.3 และเพื่อรักษาสุขภาพ คิดเปนรอยละ 17.0 

 รูปแบบของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  รูปแบบของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจ 

จะซื้อมากที่สุด คือ เส้ือโปโลแขนส้ัน คิดเปนรอยละ 53.5 รองลงมา คือ เส้ือคอกลมแขนส้ัน คิดเปน

รอยละ 44.3 และเส้ือคอวีแขนส้ัน คิดเปนรอยละ 32.3 

 ประเภทของชุดนาโนซิงคออกไซด 
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  ประเภทของชุดนาโนซิงคออกไซดที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ สนใจที่จะซื้อมาก

ที่สุด ไดแก ชดุกีฬา คิดเปนรอยละ 62.5 รองลงมา คือ ชดุยูนิฟอรม คิดเปนรอละ 21.8 และอ่ืนๆ 

ไดแก ชุดนิสิต ชุดแนวStreet ชุดลําลอง ชดุแฟช่ัน ชุดสุภาพ เส้ือโปโล คิดเปนรอยละ 9.0 

 ลักษณะของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  ลักษณะของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ สนใจที่จะซื้อ

มากที่สุด ไดแก เส้ือนาโนซิงคออกไซดที่มีสีมองแลวสบายตา บงบอกความเปนธรรมชาติ เชน สีฟา 

สีเขียว คิดเปนรอยละ 46.3 รองลงมา คือ สีที่มองแลวสะอาดตา เชน สีขาว จาํคิดเปนรอยละ 34.0 

และสีสันฉูดฉาดบงบอกความทนัสมยั คิดเปนรอยละ 16.8 

 ชองทางการโฆษณาประชาสัมพันธ 

  ชองทางการโฆษณาประชาสัมพันธเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่ผูตอบ 

แบบสอบถามสวนใหญสนใจโทรทัศนเปนลําดับที่ 1 คิดเปนรอยละ 84.09 ลําดับที่ 2 คิดเปนรอย

ละ 9.18 และลําดับที่ 3 คิดเปนรอยละ 6.71 วิทยุเปนลําดับที่ 1 คิดเปนรอยละ 14.28 ลําดับที ่2 

คิดเปนรอยละ 48.73 และลําดับที่ 3 คิดเปนรอยละ 36.97 นิตยสาร/หนังสือพิมพเปนลําดับที1่ จํา

คิดเปนรอยละ 33.84 ลําดับที่ 2 คิดเปนรอยละ 43.69 และลําดับที ่3 คิดเปนรอยละ 22.46 แผน

พับ/ใบปลิวเปนลําดับที่ 1 คิดเปนรอยละ 8.06 ลําดับที ่2 คิดเปนรอยละ 24.19 และลําดับที ่3 คิด

เปนรอยละ 67.74 โฆษณา ณ จุดขายเปนลําดับที่ 1 คิดเปนรอยละ 9.48 ลําดับที ่2 คิดเปนรอยละ 

44.82 และลําดับที่ 3 คิดเปนรอยละ 45.68 กิจกรรม Event/Road Showเปนลําดับที่ 1 คิดเปนรอย

ละ 5 ลําดับที่ 2 คิดเปนรอยละ 41.66 และลําดับที ่3 คิดเปนรอยละ 53.33 ปายโฆษณาเปนลําดับ

ที่ 1 คิดเปนรอยละ 1.07 ลําดับที่ 2 คิดเปนรอยละ 22.58 และลําดับที ่3 คิดเปนรอยละ 76.34 และ

อ่ืน ๆ ไดแก ออกรานสรางแบรนด อินเตอรเน็ตเปนลําดับที่ 1 คิดเปนรอยละ 15.38 ลําดับที่ 2 คิด

เปนรอยละ 34.61 และลําดับที่ 3 คิดเปนรอยละ 50  

 ประเภทของพรีเซ็นเตอรโฆษณา 

  ประเภทของพรีเซ็นเตอรโฆษณาเส้ือนาโนซงิคออกไซด ทีผู่ตอบ 

แบบสอบถามสวนใหญสนใจมากที่สุด ไดแก ดารา/นักรอง/พธิีกร ในประเทศ คิดเปนรอยละ 43.5 

รองลงมา คือ ดารา/นักรอง ตางประเทศ คิดเปนรอยละ 14.5 และนายแบบ/นางแบบ คิดเปนรอย

ละ 12.0 

 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเส้ือนาโนซงิคออกไซด 

  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาจะซ้ือเส้ือนาโนซิงคออกไซด ภายหลังจากทราบ

คุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด คิดเปนรอยละ 69.3 รองลงมา คือ ไมแนใจ คิดเปนรอยละ 

28.8 และไมซื้อ คิดเปนรอยละ 2.0 ดังนัน้สามารถวิเคราะหไดวาการสรางความเชือ่มั่นตอผูบริโภค

เร่ืองคุณสมบัติพิเศษของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่มีคุณสมบัติพิเศษตางจากเส้ือทัว่ไปจึงเปนปจจัย
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 แนวทางทางการตลาดที่จะทาํใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนทีน่ิยมมากที่สุด 

  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวา แนวทางทางการตลาดที่จะทําให 

เส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนทีน่ิยมมากที่สุด ไดแก การโฆษณาผานส่ือตางๆใหเปนที่รูจัก คิดเปนรอย

ละ 41.0 รองลงมา คือ การปรับราคาใหไกลเคียงกับเส้ือประเภทอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 18.8 และมี

วางจําหนายครอบคลุมทุกพืน้ที ่คิดเปนรอยละ 13.0 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
 ในการอภิปรายผลการวจิัย ผูวิจัยนําเสนอในรูปแบบการการจัดทาํแผนการตลาด โดยนํา

ผลการวิเคราะหที่ไดจากในบทท่ี 4 ทั้งขอมลูในสวนประชากรศาสตร ความคาดหวงัของผูบริโภคที่

มีตอปจจัยทางการตลาด และแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด มาจัดทําแผนการ

ตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดังนี ้

 
 การวางแผนการตลาด 
  1. การวิเคราะหสถานการณตลาดในปจจุบัน 
   1.1 มูลคาตลาดเสื้อนาโนซิงคออกไซด 
   ในป 2558 จะมีมูลคาผลิตภัณฑนาโนเทคโนโลยทีัว่โลกมากกวา 40 ลาน 

ลานบาท โดยจะเปนกลุมนาโนวัสดุ 13.6 ลานลานบาท และนาโนอิเล็กทรอนกิส 12 ลานลานบาท

จากแนวโนมมลูคาการตลาดที่สูงดังกลาว เปนผลใหประเทศตางๆ เรงวจิัยและพัฒนาผลิตภัณฑ

ดานนาโนเทคโนโลยีอยางมาก โดยประเทศสหรัฐอเมริกาและญ่ีปุนใชงบลงทุนในนาโนเทคโนโลยี

ประมาณ 40,000 ลานบาทตอป เกาหลีประมาณ 9,000 ลานบาทตอป ไตหวนัประมาณ 4,000 

ลานบาท ขณะที่ประเทศไทยเพิง่เร่ิมตนมงีบประมาณเพียง 900 กวาลานบาทการนํานาโน

เทคโนโลยีมาใชในเชิงพาณิชยของเมืองไทยจะยังไมแพรหลายมากนกั เมื่อเทียบกับประเทศเพื่อน

บานอยางจีน เกาหลี และญ่ีปุน แตปจจุบันหลายธุรกจิก็เร่ิมต่ืนตัวและนิยมนาํเอานาโนเทคโนโลยี

เขามาใชในธุรกิจกันมากข้ึน นาโนเทคโนโลยีจะชวยสรางอรรถประโยชนหลากหลายจนกลายเปน

มูลคาเพิม่จุดขายใหมใหผลิตภัณฑแตกตาง ตลาดเส้ือนาโนนับเปนตัวอยางธุรกิจทีไ่ดนํานาโน
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   ตลาดเส้ือผาสาํเร็จรูปสามารถแบงสวนตลาดตามลักษณะตางๆและสภาวะการ

แขงขันดังนี ้

    เคร่ืองแตงกายชาย การขยายตัวของตลาดเคร่ืองแตงกายชายในป พ.ศ. 

2550 มีอัตราการถดถอยลงเล็กนอย การเติบโตของตลาดในปนี ้อยูในกลุมตลาดลําลองเปนหลัก

ใหญ เนื่องจากกระแสของการใสเส้ือสีเหลืองยังคงมีอยางตอเนื่องตลอดทั้งป และพฤติกรรมการ

แตงตัวของกลุมขาราชการและธนาคาร มีการใชชุดฟอรมเปนเส้ือยืดสีเหลืองมากข้ึน ทาํให

ผูประกอบการในตลาดตองปรับตัวและทาํการตลาดเพือ่ตอบสนองกระแสความตองการอยาง

รวดเร็ว จึงจะเปนผูแยงชงิสวนแบงการตลาดไปได ในขณะเดียวกนั การสรางความแตกตาง

ทางดานนวัตกรรมและชวยเหลือสังคมยังเปนส่ิงที่กลุมเปาหมายใหความสนใจที่ผูประกอบการ

ตองมีอยางตอเนื่อง จากสภาวะเศรษฐกิจและการเมืองที่เกิดข้ึน ทําใหผูผลิตสวนใหญมุงเนนการ

ใชกลยุทธทางดานราคาเพื่อลดภาระสตอคที่มีอยู และละเลยการพัฒนาผลิตภัณฑและทําการ

สงเสริมการตลาด ดังนั้นผูทีส่ามารถนําเสนอผลิตภัณฑส่ือสารเขาถึงลูกคาได จะสามารถแยงสวน

แบงทางการตลาดเพ่ิมข้ึนอยางถาวรได นอกจากนี้ การเปล่ียนแปลงในดานชองทางจัดจําหนาย 

การขายยังคงเนนในหางสรรพสินคาเปนหลัก และการขยายชองทางไปทางดานดิสเคานสโตร ทํา

ใหกลุมผูผลิตตองมุงพัฒนาประสิทธิภาพการผลิตทีท่ําใหตนทุนลดลง เพื่อสามารถสรางผลิตภัณฑ

ที่เหมาะสมเขาสูชองทางตางๆเหลานี้ได ดังนัน้ ผลิตภัณฑทีย่ึดครองตลาดอยูอยางแข็งแรงได 

จะตองมุงเนนความสามารถในการสรางช่ือเสียง การรับรูและการตอบสนองตอความตองการของ

ลูกคาแตละกลุมอยางรวดเร็ว ขณะเดียวกันตองคลองตัวในการจัดการและบริหารตนทนุ เพื่อให

เกิดความไดเปรียบตอไปในระยะยาว 

    เคร่ืองแตงกายสตรี ตลาดเสื้อผาสําเร็จรูปสตรี มีการแขงขันสูง เนื่องจาก 

มีนําเขาสินคาแบรนดจากตางประเทศเปนจํานวนมาก อีกทั้งยังมีการนําเขาสินคาราคาถูกจาก

ประเทศจีน ผูผลิตในประเทศไดหันมาเนนการผลิตสินคาทีท่ันสมัย มคุีณภาพ และมีคุณคาในการ

สวมใส โดยไดศึกษาพฤติกรรมกลุมเปาหมาย เพื่อสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย

โดยตรง และไดเนนในเร่ืองคุณภาพของวัตถุดิบ การตัดเย็บและการบริการหลังการขาย อีกทัง้มี

การพัฒนาศักยภาพในการลดตนทุนการดําเนนิงาน เพื่อใหลูกคาไดสินคาที่ดีมีคุณภาพเหมาะสม

ประกอบกับผูบริโภคมีลักษณะความตองการทีห่ลากหลายมากข้ึน โดยตลาดเคร่ืองแตงกายสตรี
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เคร่ืองแตงกายเด็กออน ตลาดเส้ือผาเด็กระดับบนมีการแขงขันคอนขาง     

สูง มีผูประกอบการรายใหมเขามาในตลาดอยางตอเนื่อง จึงมีการพัฒนาผลิตภัณฑดวยการคิดคน

นวัตกรรมใหมเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา และยังคงมุงเนนเร่ืองคุณภาพของวัตถุดิบให

เหมาะสมกับผิวพรรณของเด็ก สําหรับธุรกิจเสื้อผาเด็กของบริษัทฯ มุงเนนตลาดเด็กออน เด็กเล็ก 

เปนสําคัญ โดยมีสวนแบงการตลาดประมาณคร่ึงหนึ่งของตลาดระดับบน นโยบายดานการตลาด

ของกลุมนีเ้นนการเพิม่คุณคาใหกับสินคาและบริการแกลูกคาเปนสําคัญ(กรมสงเสริม

อุตสาหกรรม.2552 : ออนไลน) 
 

สวนแบงอุตสาหกรรมเสือ้ผาสําเร็จรูปใน ป พ.ศ.2550 

เส้ือผาเด็กออน
9%

เส้ือผาผูชาย
37%

เส้ือผาผูหญิง
54%

เส้ือผาเด็กออน

เส้ือผาผูชาย

เส้ือผาผูหญิง

 
ภาพประกอบ 12 แสดงสวนแบงตลาดเสื้อผาสําเร็จรูปใน ป พ.ศ. 2550 

ที่มา : กรมสงเสริมอุตสาหกรรม.(2552 : ออนไลน) 
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   1.2 การวิเคราะหสภาวะการแขงขัน 
    คูแขงขันทางตรง  ไดแก  เส้ือนาโนที่มีการนําเทคโนโลยีที่มีสวนผสมของนา

โนซิงคออกไซดมาใชเคลือบผืนผากอนการตัดเย็บ โดยเส้ือที่ผานกรรมมาวิธีดังกลาวจะมี

คุณสมบัติพิเศษ คือ กันน้ํา  กันเปอน  และประเด็นสําคัญคือ ชวยยับยั้งเช้ือโรคตาง ๆ  อีกทั้งชวย

ประหยัดพลังงานในการซักลางและทําความสะอาด  และไมระคายผิวขณะสวมใส  เชน สารซิล

เวอรนาโน  ซิงคออกไซดนาโน  เปนตน เนื่องจากสินคานาโนเปนนวัตกรรมใหม ทําใหมีความ

นาสนใจตอคูแขงขันรายใหมเกิดข้ึน  เร่ิมมีผูผลิตเขาสูตลาดเส้ือนาโนมากข้ึน  สินคาเร่ิมเปนที่รูจัก

ของลูกคา  มีการทดลองใชและบอกตอในกลุมคนช้ันกลางถึงสูง  แบงเปน 2 ประเภท  คือ เส้ือมี 

แบรนดกับเส้ือที่ไมมีแบรนด  ดังนี้ 

    เส้ือไมมีแบรนด 

    เปนผูผลิตรายยอยซ่ึงตราสินคายังไมเปนที่รูจักของลูกคา  โดยมีการโฆษณา

สงเสริมทางการตลาดนอย สวนใหญมีการโฆษณาซ้ือขายสินคากันทางอินเตอรเน็ต  ซึ่งเปนที่รูจัก

ของลูกคาเฉพาะกลุมเทานั้น  โดยเนนไปที่กลุมผูบริโภคที่ทราบเก่ียวกับคุณสมบัติของเส้ือนาโน

เปนหลัก  เนื่องจากผูบริโภคมีความจําเปนตองสวมใสเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนประจําและเปน

เวลานานตลอดวัน สวนใหญจะเปนเส้ือโปโลซึ่งบริษัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ รัฐบาล ตองสวมใส  

ผูผลิตแตละรายมีราคาสินคาที่แตกตางกัน  ข้ึนอยูกับเนื้อผา  คุณสมบัติพิเศษ  มีการสงเสริมการ

ขายโดยการลดราคาเมื่อซ้ือสินคาในปริมาณที่มาก   

    เส้ือมีแบรนด 

    เปนผูผลิตที่มีตราสินคาเปนที่รูจักของผูบริโภค  เชน  I-Tech Nanokool ซึ่ง

บริษัทแตละบริษัทไดทําการวิจัยเกี่ยวกับเส้ือนาโนและไดพัฒนาเส้ือนาโนออกตลาดอยางตอเนื่อง 

โดยเพิ่มสีสันของเส้ือหลากหลายข้ึน พรอมกับเพิ่มนวัตกรรมแอนต้ี ยูวีเขาไปดวย เพราะมองวาเส้ือ

นาโนนั้นเปนสินคานวัตกรรมซ่ึงไมตางกับธุรกิจเทคโนโลยีที่ตองมีสินคาใหมอยูตลอดเนื่องจาก

ราคาผลิตภัณฑที่คอนขางสูง ซึ่งหากเปนระดับราคานี้ในหางก็มีสินคาแบรนดเนมยึดตลาดอยูแลว

กลุมเปาหมายจึงเปนกลุมที่มีความรูความเขาใจในเทคโนโลยีรวมทั้งมีกําลังซื้อดวย 

    คูแขงขันทางออม  ไดแก เส้ือทั่วไปที่มีอยูในตลาดทั่วไปที่ไมไดใสสารนาโน 

ซิงคออกไซดเพื่อชวยปองกันผิวจากรังสียูวีและชวยชะลอสีซีดจางในเส้ือผา ชวยกําจัดเชื้อ

แบคทีเรียและเช้ือราได ชวยปองกันการเกิดแรงดึงดูดระหวางผิวหนังกับเส้ือผาปองกันการเสียดสี 

และกันยับได ลดการเกิดกล่ินอับช้ืนและทําความสะอาดตัวเองได 

    ในดานของผูซือ้ที่เปนผูบริโภคข้ันสุดทาย  เนื่องจากเส้ือสําเร็จรูปมีผูผลิตราย

ยอยจํานวนมากทัง้ที่มีแบรนดและไมมีแบรนด ซึ่งมีขายตามทองตลาดทั่วไป  ทั้งนีย้ังเปนสินคาที่
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   1.3 การวิเคราะหกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของเสื้อนาโนซิงคออก 
ไซดในปจจุบนั 
   กลยุทธดานผลิตภัณฑ เนื่องจากผลิตภัณฑเส้ือเปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะทาง

กายภาพที่คลายกนั ดังนัน้ผูผลิตสวนใหญจึงเนนจุดขายที่คุณภาพและคุณสมบัติพิเศษของเส้ือนา

โนซิงคอออกไซด  ซึ่งมีคุณสมบัติชวยปองกันผิวจากรังสียูวีและชวยชะลอสีซีดจางในเส้ือผา ชวย

ปองกนัการเกดิแรงดึงดูดระหวางผิวหนังกบัเส้ือผาทีท่ําใหเสียบุคลิกในการสวมใส  และปองกนั

การเสียดสีจนเกิดประกายไฟ ซึง่แสดงถึงการนาํเทคโนโลยีที่มีสวนผสมของนาโนซิงคออกไซดมา

ใชเคลือบผืนผากอนการตัดเย็บ นอกจากนัน้ยงัเนนการสรางแบรนดเพือ่สรางการจดจําตอผูบริโภค

เส้ือนาโนซิงคออกไซดหลายย่ีหอพยายามสรางความหลากหลายดวยการออกแบบเส้ือใหมีขนาด 

สี รูปแบบ ใหหลากหลายมากข้ึน เชน ชุดกีฬา เส้ือทหาร เปนตน เพื่อตอบสนองความตองการที่

หลากหลายของผูบริโภคและสอดคลองกบัรูปแบบการดํารงชีวิต  

   กลยุทธดานราคา สําหรับตลาดเส้ือนาโนซิงคออกไซดสวนใหญมีแหลงผลิตใน

ประเทศไทย เนื่องเส้ือนาโนซิงคออกไซดจะมีคุณสมบัติพิเศษตางจากเสื้อทั่วไปจึงจะใชกลยทุธการ

ต้ังราคาสูงโดยวางตนเองเปนเส้ือนาโนซิงคออกไซดระดับพรีเมียมซึง่ขายคุณภาพและคุณสมบัติ

ของเส้ือที่ไดจากการนาํเทคโนโลยีที่มีสวนผสมของนาโนซิงคออกไซดมาใชเคลือบผืนผากอนการ

ตัดเย็บ สําหรับราคาของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ที่มวีางจําหนายในปจจุบัน สรุปราคาดังนี ้

 

ตาราง 25 เปรียบเทยีบราคาเส้ือโปโล ที่วางจําหนายตามในปจจุบนั  

คูแขงขันทางตรง 
 

ยี่หอ ราคา ประเภท สถานทีจ่ําหนาย 

I-TEX 

 

500 เส้ือโปโลสีพืน้ชาย 

หญิง 

สวนจิตรลดา 

I-Tech 500 เส้ือโปโลสีพืน้ชาย

หญิง 

รานซีเอ็ด 
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ตาราง 25 (ตอ) 

คูแขงขันทางออม 
 

ยี่หอ ราคา เนื้อผา ประเภท สถานที่
จําหนาย 

Giordano 690 Cotton 97 % 

Lyca 3 % 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

Bossini 950 Cotton 62 % 

Polyester 38% 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

Esprit 1150 Cotton 100% เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

AllZ 1090 Cotton 100% เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

Jockey  950 Cotton USA 

100% 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

2450 

2690 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

Lacoste 

2890 

Cotton 100% 

เส้ือโปโลแขนตัด

ตอชาย 

 

 

 

 

 

หางสรรพสินคา

เซ็ลทรัลสาขา

ลาดพรา  

 

 

 

 

 

2400 เส้ือโปโลสีพืน้

หญิง 

Lacoste 

2590 

Cotton 100% 

เส้ือโปโลแขนตัด

ตอหญิง 

John Henry 890 Cotton 100% เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

 

 

หางสรรพสินคา

เซ็ลทรัลสาขา

ลาดพราว 
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ตาราง 25 (ตอ) 
 

ยี่หอ ราคา เนื้อผา ประเภท สถานที่
จําหนาย 

1690 เส้ือโปโลสีพืน้ปก

อกชาย 

Docker 

 

G2000 1290 

 

990 

Cotton USA 

100% 

 

Cotton 100% 

เส้ือโปโลสีพืน้ 

สกีนอกชาย 

 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

Santa Barbara 1190 Cotton 100% เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

Pierre Gardin 1150 Cotton 100% เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

Defry 850 Cotton 95% 

Spandex 5% 

เส้ือโปโลสีพืน้ 

หญิง 

 

 

 

 

 

หางสรรพสินคา

เซ็ลทรัลสาขา

ลาดพราว 
 

129 เส้ือโปโลสลิมปก

ทอลายหญิง 

129 เส้ือโปโล 

สลิมหญิง 

199 เส้ือโปโลสาป

หนายาวหญิง 

Jamie Sport 

199 

*ไมทราบเนื้อผา

ที่แนนอน 

เส้ือโปโลติด

กระดุม 

สแนปหญิง 

Tracy Basic 199 *ไมทราบเนื้อผา

ที่แนนอน 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชาย 

 

 

 

หางสรรพสินคา

เทสโกโลตัส 

สาขาลาดพราว 
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ตาราง 25 (ตอ) 
 

ยี่หอ ราคา เนื้อผา ประเภท สถานที่
จําหนาย 

259 เส้ือโปโลลายร้ิว 

199 เส้ือโปโลสาปทอ 

169 เส้ือโปโลสีพืน้ 

Herrich 

169 

*ไมทราบเนื้อผา

ที่แนนอน 

เส้ือโปโลสาปซก 

หางสรรพสินคา

เทสโกโลตัส 

สาขาลาดพราว 
 

พลอย 150 *ไมทราบเนื้อผา

ที่แนนอน 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชายหญิง 

มีฟา 200 *ไมทราบเนื้อผา

ที่แนนอน 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชายหญิง 

ตลาดนัดหนา

เทสโกโลตัสสาขา

ลาดพราว 

Oasis 250 *ไมทราบเนื้อผา

ที่แนนอน 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชายหญิง 

Factory Outlet 259 *ไมทราบเนื้อผา

ที่แนนอน 

เส้ือโปโลสีพืน้

ชายหญิง 

หางสรรพสินคายู

เนี่ยนมอลล 

 
 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย มีชองทางหลัก สําหรับตลาดแมส ประกอบดวย 

  1. โมเดิรนเทรด เชน หางสรรพสินคา ไฮเปอรมาเก็ต เปนตน 

  2. ตัวแทนจําหนาย (เอเยนต) ปจจุบัน ผูผลิตหลายรายพยายามเพิม่ชองทางจัด

จําหนายพรีเมยีมเพื่อเขาถงึตลาดนีชมากข้ึน และเพื่อขยายฐานลูกคาใหมากข้ึน ดวยกลยุทธชอง

ทางการจัดจําหนายในหางสรรพสินคา ไฮเปอรมาเก็ต ศูนยการคาโบเบ สนามกอฟล สถานที่ออก

กําลังกายฟเนต ในบริเวณพืน้ทีท่ี่เปนแหลงชุมชน 

 กลยุทธการสงเสริมการตลาด เส้ือนาโนซิงคออกไซดไมคอยใชการสงเสริมการตลาดผาน

ส่ือโฆษณาบอยนัก มีเพียงผูผลิตบางรายเทานั้นที่ใชการโฆษณาในส่ือทางนิตยสารเฉพาะแนะนํา

ผลิตภัณฑสูตลาด นอกจากน้ี อาจมีการโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ตที่เนนการรับรูเฉพาะ

กลุมเปาหมาย เชน กลุมทีม่ีการศึกษา มรีายไดสูง และสนใจในเร่ืองบุคลิกภาพและสุขภาพ เหตุผล

ที่เส้ือนาโนซิงคออกไซดมีการโฆษณาผานส่ือตางๆนอยอาจเปนเพราะตลาดมีขนาดเล็ก มีผูบริโภค

ที่ทราบคุณสมบัติพิเศษเกีย่วกับเส้ือนาโนซงิคออกไซดเพยีงบางกลุม และราคของเส้ือคอนขางสูง

เมื่อเปรียบเทยีบกับเส้ือทั่วไป  
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   1.4 กลุมผูบริโภค  
  สําหรับกลุมผูบริโภคสามารถแบงตามระดับราคาของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ไดดังนี ้

   เส้ือนาโนซิงคออกไซดระดับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ (ตลาดแมส) กลุมลูกคา

จะเปนกลุมบุคคลทั่วๆไป มอํีานาจซื้อปานกลางซ่ึงตองการซื้อเส้ือนาโนซิงคออกไซดในราคาที่

เหมาะสมกับคุณภาพ 
 
 2. วัตถุประสงคของแผนการตลาด 

  2.1 เพื่อสรางยอดขายใหกบัผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด มูลคา      ในปพ.ศ.

2553 และปถัดไปจากตลาดเส้ือโดยรวม 

  2.2 เพื่อใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนเส้ือที่เปนทีน่ิยมอยางแพรหลายมากข้ึน 

  2.3 เพื่อสรางการรับรูดานคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดใหกับผูบริโภคและมุง

สรางภาพลักษณการเปนเส้ือที่มีคุณสมบัติพิเศษในตัวผลิตภัณฑ 

  2.4 เพื่อสรางโอกาสทางการตลาดของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดวยการขยายฐานกลุม

ผูบริโภคใหเพิม่มากข้ึน 

 
 3. การกําหนดสวนตลาด (Market Segmentation) การกําหนดตลาดเปาหมาย 
(Market Targeting) และการกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ (Market Positioning) 
 การกาํหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Marketing Segmentation) ใชหลักเกณฑการแบง

สวนตลาด ดังนี ้

  3.1 หลักเกณฑทางประชากรศาตร (Demographic Segmentation) ไดแก 

        อายุ ประกอบดวยชวงอายุ ดังนี ้

  1) ชวงอายุตํ่ากวา 22 ป 

  2) ชวงอายุต้ังแต 23 ข้ึนไป 

        รายได ประกอบดวยชวงรายได ดังนี ้

  1) รายได นอยกวา หรือเทากับ 10,000 บาท 

  2) ชวงรายได 10,001-20,000 บาท 

  3) ชวงรายได 20,001-30,000 บาท 

  4) ชวงรายได 30,001 บาท ข้ึนไป 

         สัญชาติ 

    1) ชาวไทย 

    2) ชาวตางประเทศ 
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  3.2 หลักเกณฑทางจิตวิทยาภายใน (Psychographic Segmentation) ไดแก  

        รูปแบบการดํารงชีวิต 

    1) ใสใจดูแลสุขภาพของตนเองอยูเสมอ 

        บุคลิกภาพสวนบุคคล 

    1) สนใจส่ิงตางๆรอบตัว เปดรับส่ือ 

    2) ชอบเขาสังคมทันสมัย 

  3.3 หลักเกณฑทางพฤติกรรมของผูบริโภคเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

   1) ผูบริโภคที่สนใจและพรอมที่จะสวมใสเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

   2) ผูบริโภคที่ไมสนใจและไมพรอมที่จะสวมใสเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

   3) ผูบริโภคที่สวมใสเส้ือโปโลเปนประจาํ เชน ชุดยนูฟิอรม 
 

 การกาํหนดตลาดเปาหมาย (Market Targeting) 
 กลุมเปาหมายหลัก 

  สัญชาติ :  ชาวไทย 

  ชวงอาย:ุ  23 ปข้ึนไป 

  ชวงรายได:  20,001 บาทข้ึนไป 

  รูปแบบการดําเนินชีวิต: ใสใจดูแลสุขภาพของตนเองอยูเสมอ 

  บุคลิกภาพ:  สนใจส่ิงตางๆ รอบตัว เปดรับส่ือ 

           ชอบเขาสังคม ทันสมัย 

  พฤติกรรม:  ผูบริโภคที่สนใจและพรอมทีจ่ะสวมใสเส้ือนาโน 

      ซิงคออกไซด 

      ผูบริโภคที่สวมใสเสื้อโปโลเปนประจํา 

 กลุมเปาหมายรอง 

  สัญชาติ :  ชาวตางประเทศที่อาศัยในประเทศไทย เชน นักธุรกิจ 

  ชวงอาย:ุ  23 ปข้ึนไป 

  ชวงรายได:  20,001 บาทข้ึนไป 

  รูปแบบการดําเนินชีวิต: ใสใจดูแลสุขภาพของตนเองอยูเสมอ 

  บุคลิกภาพ:  สนใจส่ิงตางๆ รอบตัว เปดรับส่ือ 

      ชอบเขาสังคม ทนัสมัย 

  พฤติกรรม:  ผูบริโภคที่สนใจและพรอมทีจ่ะสวมใสเส้ือนาโน 

      ซิงคออกไซด 
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      ผูบริโภคที่สวมใสเส้ือโปโลเปนประจํา 

 
 การกาํหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Market Positioning) 
 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑโดยมุงเนนจดุขายเร่ืองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออก

ไซดที่มีคุณสมบัติพิเศษ และสรางการรับรูตอผูบริโภควาการสวมใสเส้ือนาโนซิงคอออกไซดจะชวย

ปองกนัผิวจากรังสียูวีและชวยชะลอสีซีดจางในเสื้อผา ชวยกาํจัดเช้ือแบคทีเรียและเช้ือราได 

 

 

ปองกันผิวจากรังสยีูวีและชวยชะลอสีซีดจางในเสื้อผา 

ไมชวยกําจัด
เชื้อแบคทีเรีย
และเชื้อรา 

ชวยกําจัดเชือ้
แบคทีเรียและ 

เชื้อรา 

เสื้อนาโนซิงคออกไซด 

เสื้อทั่วไป 

ไมชวยปองกนัผิวจากรังสยีูวีและชวยชะลอสีซีดจางใน
เสื้อผา 

  

ภาพประกอบ 13 ตําแหนงผลิตภัณฑของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

 
 4. กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategies)   
  4.1 กลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategies) 
   ใชกลยทุธการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ เพื่อใหเกิดความแตกตางจากเสือ้

นาโนซิงคออกไซด เพื่อใหเกดิความแตกตางจากเสื้อนาโนซิงคอออกไซดและเส้ือทั่วไป ทีว่างขาย

ตามทองตลาดในปจจุบัน ซึง่ความแตกตางดานผลิตภัณฑสามารถสรางความแตกตางไดจาก

คุณลักษณะของผลิตคภัณฑ ดังนี ้
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  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  

   1) ควรมีการผลิตเส้ือนาโนซิงคออกไซดใหมีขนาดที่หลากหลาย เชน ไซด S M L 

และเพิ่มขนาด XL XXL เพื่อขยายกลุมลูกคาที่เปนชาวตางชาติ ควรผลิตในจํานวนที่ไมมากหนักใน

ระยะแรกเม่ือเปรียบเทียบกบักําลังการผลิตที่ผลิตเพื่อจําหนายสําหรับกลุมผูบริโภคในประเทศ 

   2) ควรมีการผลิตเส้ือนาโนซิงคออกไซดใหมีสีที่หลากหลาย เชน สีมอง 

แลวสบายตา บงบอกความเปนธรรมชาติ เชน สีฟา สีเขียว เปนตน สีทีม่องแลวสะอาดตา เชน สี

ขาว เพื่อใหเหมาะกับความตองการของผูบริโภคแตละกลุม 

   3) ควรมีการผลิตเส้ือนาโนซิงคออกไซดใหมีรูปแบบใหหลากหลายมาก 

ข้ึน เชน เส้ือคอกลมแขนส้ันและแขนยาว เส้ือคอวีแขนส้ัน เปนตน เพื่อใหเหมาะสมกับการสวมใส

ของผูบริโภคแตละกลุมและจะชวยเพิ่มโอกาสในการสวมใสใหมากข้ึน เพื่อเปนการเพิ่มสวนแบง

ตลาดและสามารถขยายฐานลูกคาได  

   4) จากผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคจํานวนหนึง่ตองการเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่มี

ความทันสมัยในการออกแบบรูปทรงเส้ือนาโนซิงคออกไซดและสามารถใชงานไดเหมาะสมกับการ

แตงกายในโอกาสตางๆ เชน ชุดนิสิต ชุดลําลอง ชุดแฟช่ันตามสมยันยิม เปนตนผูประกอบการควร

ใหความสนใจและพัฒนาดานการออกแบบรูปทรงของเส้ือนาโนซิงคออกไซดอยางตอเนื่อง 

  คุณภาพของผลิตภภัณฑ 

   ผูประกอบการควรเนนการตอกยํ้าคุณประโยชนของเส้ือนาโนซงิคออกไซดของ

ตนเองเพื่อใหผูบริโภคเกิดความเชื่อถือและเปนการกระตุนการตัดสินใจซ้ือ โดยการระบุขอความ

ตอไปนี้บนบรรจุภัณฑหรือฉลาก 

   1) ควรมีการระบุแหลงที่มาของเส้ือนาโนซิงคออกไซด สารที่ผสมอยูในเสนใยของ

ผา คุณสมบัติพิเศษทีเ่ดนชัดตางจากเส้ือทัว่ไปและไมมีอันตรายตอผูทีส่วมใส มาตรฐานระดับ

สากลที่ไดรับรองจากสถาบนัตางๆ เปนตน 

   2) ควรมีขอความเกีย่วกบัการรับรองมาตรฐานการผลิตจากองคกรที่นาเชื่อถือ 

เพื่อเพิม่ความเช่ือมั่นในตัวผลิตภัณฑ เชน ขอความรับรองจากสถาบันนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ 

การทดสอบวาสามารถตานเชื้อจุลินทรียไดถึง 99 %ทดสอบโดยสถาบันนาโนเทคโนโลยี 

เปนตน 

   3) ควรมีขอความเกีย่วกบัการรับรองคุณสมบัติพิเศษและการใสสารนาโนซิงคอ

อกไซดเพื่อเส้ือมีคุณสมบัติตางจากเส้ือทัว่ไปจากสถาบันทีน่าเช่ือถือเพื่อใหไดรับการยอมรับ ซึ่ง

เปนการกระตุนการตัดสินใจซ้ือ และเพิ่มความเชื่อมั่นในตัวผลิตภัณฑ เชน สถาบันพฒันา

อุตสาหกรรมส่ิงทอ     
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   4) ควรมีการอธิบายถึงคุณสมบัติพิเศษของเส้ือนาโนซิงคอออกไซดที่ 

บรรจุภัณฑ เพือ่ใหผูบริโภคเกิดการับรูเร่ืองเก่ียวกับผลิตภัณฑ และเปนการตอกย้ําเพื่อใหผูบริโภค

ตระหนักถึงคุณสมบัติพิเศษของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  ตราสินคา 

   1) เนื่องจากเส้ือนาซิงคออกไซดมีคุณสมบัติตางจากเส้ือทั่วไป แตแบรนดของเส้ือ

ยังไมเปนที่รูจกัทําใหผูบริโภคไมทราบคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดไปดวย ดังนัน้

ผูประกอบการควรเนนการสรางแบรนด ใหผูบริโภคเกิดการรูจักและยอมรับ การสรางการรับรูตอ

แบรนด สามารถทําใหสินคาเปนหนึง่ในใจของผูบริโภคได ดังนัน้จึงถือเปนส่ิงสําคัญในการทํา

ตลาด เมื่อตราสินคากลายเปนแบรนด ทีอ่ยูในใจผูบริโภคแลว ก็เปนเร่ืองงายในการสรางความ

เชื่อถือ นํามาซึ่งการซ้ือซ้ําและเกิดความภักดีตอตราสินคาในระยะยาว 

 
 4.2 กลยุทธดานราคา (Pricing Strategies) 
 จากผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจจะซ้ือเส้ือนาโนซงิคออกไซด

ที่มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของเส้ือ ขณะเดียวกนัมผูีตอบแบบสอบถามอีกกลุมหนึง่ทีเ่หน็วา

เส้ือนาโนซิงคออกไซดควรมีระดับราคาเปนมาตรฐานเดียวกนัในทุกสถานที่จาํหนาย จึงสรุปไดวา

ผูบริโภคใหความสนใจในเร่ืองคุณภาพและประโยชนที่ไดรับจากการสวมใสเส้ือนาโนซิงคออกไซด

มากกวา ผูวิจยัจึงนําเสนอกลยุทธดานราคา ดังนี ้

 กลยุทธการต้ังราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (Value Based)  เพื่อสะทอนคุณภาพของเส้ือ

นาโนซิงคออกไซด จากผลการศึกษาพบวาผูบริโภคจํานวนหนึง่ มิไดคาดหวงัที่จะซื้อเส้ือนาโนซิ

งคออกไซดในราคาที่ถกู แตตองการเสื้อนาโนซิงคออกไซดที่มีระดับราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ จงึ

สรุปไดวาผูบริโภคใหความสนใจในเร่ืองคุณภาพและคุณประโยชนทีไ่ดรับจากการสวมใสเสื้อนาโน

ซิงคออกไซดมากกวา การต้ังราคาใหสูงกวาเส้ือทัว่ไปทีว่างขายตามทองตลาดในปจจุบันประมาณ 

5-10%แตถูกกวาเส้ือแบรนดเนมเล็กนอยและระดับราคาควรเปนมาตรฐานเดียวกนัทุกสถานที่

จําหนาย จงึถอืเปนการสะทอนคุณคาของเส้ือนาโนซิงคออกไซด ดังนัน้ผูบริโภคจึงยนิดีที่จะ

จายเงินเพื่อซ้ือสินคาทีม่ีคุณภาพสูงกวา 

 
 4.3 กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Channel Strategies) 
 จากผลการวิจยั พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคาดหวังดานชองทางจําหนายเสื้อ

นาโนซิงคออกไซดมากที่สุดในเร่ือง มีจําหนายในงานแสดงสินคาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรมและ

หาซ้ืองายตามหางสรรรพสินคา เนื่องจากเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนสินคาประเภทเลือกซื้อ

(Shopping Goods Product) ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีการใชชองทางจําหนายสินคาประเภทสินคา
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 1. ชองทางโมเดิรนเทรด ไดแก หางสรรพสนิคา ไฮเปอรมาเก็ต  

 2. ชองทางตรง ไดแก ซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต แคตตาล็อก 

 3. ชองทางพิเศษ ไดแก สนามกอลฟ โบเบ งานแสดงสินคาของกรมอุตสาหกรรม 
 

 4.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 
 จากการผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคตองการทดลองสวมใสเส้ือนาโนซิงคออกไซดเพราะ

เหตุผลเพื่อตองการมีบุคลิกที่ดีในการสวมใสและเพื่อรักษาสุขภาพเนือ่งจากเส้ือนาโนซิงคออกไซด

ชวยกาํจัดเช้ือแบคทรีเรียและเชื้อราได ดังนั้น จึงควรใชกลยุทธการสงเสริมการตลาดที่สอดคลอง

กับพฤติกรรมและรูปแบบการดํารงชีวิตของกลุมเปาหมาย นอกจากนีผู้ประกอบการตองพยายาม

เนนการส่ือสารทางการตลาดเพ่ือใหผูบริโภคตระหนักและรับรูถึงคุณสมบัติพิเศษของเส้ือ 

นาโนซิงคออกไซด เพื่อกระตุนการตัดสินใจซ้ือ และนํามาซึ่งความภักดีตอผลิตภัณฑเส้ือ 

นาโนซิงคออกไซดในระยะยาว ประกอบดวยกลยุทธ ด้ังนี ้

 กลยุทธดึง (Pull Strategies) 

  การโฆษณา 

   1) การโฆษณาผานส่ือโทรทศัน โดยการใชพรีเซ็นเตอรเปนดารา นกัรอง พิธีกร 

ในประเทศไทย เชน แพนเคก-เขมนจิ จามกิรณ เนื่องจากเปนนักแสดงและนางแบบที่กําลังไดรับ

ความนิยมซ่ึงจะชวยใหผูบริโภคสนใจ รูจกัและจดจําตราสินคา นอกจากนีก้ารใชพรีเซ็นเตอร

ลักษณะนีย้ังจงูใจใหผูบริโภคเกิดการทดลองซ้ือสินคาไดดวย 

   2) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพมิพ ประเภทนติยสาร เชน นติยสารเกี่ยวกบัสุขภาพ 

นิตยสารเกี่ยวกับแฟช่ัน เพื่อสรางการรับรูและการจดจําตราสินคาตอผูบริโภค ทั้งนี้ควรเลือกส่ือ

ส่ิงพมพทั้งภาษาไทยและอังภาษาอังกฤษเพื่อส่ือสารใหครอบคลุมกลุมเปาหมายหลักและรอง 

   3) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพมิพ ประเภทแผนพับ ใบปลิว เพื่อใหผูบริโภคเกิดการ

ตระหนักถึงตราสินคา และเปนการกระตุนย้ําเตือนใหผูบริโภคจดจําตราสินคา 
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  การประชาสัมพันธ 

   1) การประชาสัมพันธในรูปแบบบทความผานส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสารเกี่ยวกบั

สุขภาพ เปนตน โดยเนนการประชาสัมพันธใหผูบริโภคตระหนกัและรับรูถึงคุณสมบัติพิเศษของ

เส้ือนาโนซิงคที่ถูกตอง ทั้งนีค้วรเลือกส่ือส่ิงพิมพทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษเพื่อส่ือสารให

ครอบคลุมกลุมเปาหมายหลักกลุมเปาหมายรอง 

  การสงเสริมการขาย ณ จุดขาย 

   1) การมีพนักงานขายคอยใหความรูเร่ืองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดที่

ถูกตอง ณ จุดขาย ถือเปนการกระตุนการตัดสินใจซื้อ ณ จุดขาย 

   2) การต้ังบทูเพื่อแนะนําใหผูบริโภคไดรูจักกับผลิตภัณฑ และเพื่อกระตุนให

ผูบริโภคเกิดการทดลองสวมใสผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

  การจัดกิจกรรมเพื่อสงเสริมการตลาด 

   1) การจัดกิจกรรมทางการตลาดตางๆ ที่สอดคลองกับความตองการและวิถีชวีิต

ของกลุมเปาหมาย เชน การจัดกิจกรรมเกีย่วของกับการรักษาสุขภาพ การจัดงานแสดงแฟชั่นโชว 

เพื่อกระตุนใหกลุมเปาหมายรูจักและจดจําตราสินคา นอกจากนี้ ยังเปนการสงเสริมภาพลักษณที่ดี

ใหกับตราสินคาดวย 

  การสงเสริมการขายกับผูบริโภค 

1) การออกแบบเส้ือนาโนซิงคออกไซดในรูปแบบพิเศษ ที่ควรคาแกการเกบ็ 

สะสม ในโอกาสพิเศษตางๆ เชน วนัปใหม วนัวาเลนไทน เพื่อกระตุนยอดขาย และสราง

ภาพลักษณทีดี่ใหกับสินคา 

  กลยุทธผลัก (Push Strategy) 

   1) การผลักดันใหคนกลางชวยขายสินคาดวยการใหคนกลางสะสมยอดขายใน

แตละป และหากคนกลางรายใดทํายอดขายไดตามเปาจะมีโอกาสไปทองเทีย่วพักผอนประจําป 

เชน การไดไปทองเที่ยวในประเทศหรือตางประเทศ 
 
ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากผลการวิจยัและแผนการตลาดดังที่กลาวมา ผูวิจัยไดสรุปขอเสนอแนะทางการตลาด

จากงานวิจยั ดังนี ้

 1. แผนการตลาดดังกลาวอาจตองใชงบประมาณคอนขางสูงทั้งในการพัฒนาผลิตภัณฑ

เพื่อสรางความแตกตางจากคูแขง และการส่ือสารทางการตลาด ดังนี้ ผูประกอบการจึงควร

วางแผนดานการพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุด และ
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 2. ผูบริโภคสวนใหญยงัมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเส้ือนาโนซิงคอออกไซดนอยมาก 

รวมถึงการรับรูคุณสมบัติพิเศษของเส้ือนาโนซิงคออกไซดในระดับตํ่า ดังนัน้ ผูประกอบการจึงควร

ใหความสําคัญในการใหความรูตอผูบริโภคในเร่ืองดังกลาว เพื่อใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนที่

นิยมและขยายการเติบโตของตลาดตอไป 

 3. ผูประกอบการควรหากลยุทธในการสรางความเชื่อม่ันตอผูบริโภคในดานการสราง

ความนาเชื่อถอืและการับรองทางการการรับรองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดจากสถาบันที่

นาเช่ือถือ และควรมีการรับรองคุณภาพดานมาตรฐานทางการผลิตวามีคุณสมบัติพิเศษและให

ประโยชนในการสวมใส 

 4. ผูประกอบการควรพิจารณาคุณลักษณะ/คุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด และ

ความสามารถของบริษัทประกอบการตัดสินใจในการกาํหนดกลยทุธดานราคาและกลยุทธดาน

การสงเสริมการตลาด เพื่อสอดคลองกับความตองการและอํานาจซื้อของแตละกลุมเปาหมาย 

  
 ขอเสนอแนะในการวิจยัคร้ังตอไป 
 1. ควรศึกษาทัศนคติทีม่ีตอเส้ือนาโนซิงคออกไซดของผูบริโภคในตางจังหวัด เพื่อ 

สามารถนํามาคาดการณปริมาณความตองการซื้อ และประมาณการยอดขายรวมใหแมนยํามาก

ข้ึน นอกจากนี ้ผูประกอบการเส้ือนาโนซิงคออกไซดยังสามารถนํามาพัฒนาและปรับปรุงกลยทุธ

การตลาดเพื่อใหผลิตภัณฑตอบสนองความตองการผูบริโภคมากที่สุด 

 2. ควรศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคในการสวมใสเส้ือนาโนซิงคออกไซด

หลังจากที่ทราบคุณสมบัติและไดทดลองสวมใสเส้ือนาโนซิงคออกไซด เพื่อนําผลมาเปรียบเทียบ 

และนําขอมูลมาใชเพื่อการวางแผนทางการตลาดตอไป 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
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แบบสอบถาม 
แนวทางการพัฒนาแผนการตลาดสําหรับเส้ือนาโนซิงคออกไซด 

_______________________________________________________________ 
 

แบบสอบถามฉบับนี้เปนแบบสอบถามเกีย่วกับ แนวทางการพัฒนาแผนการตลาดสําหรับ

เส้ือนาโนซิงคออกไซด คําตอบของทานจะเปนขอมูลทีม่ีความสาํคัญอยางยิ่งในการวิจัย จงึใคร

ขอใหทานกรุณาตอบแบบสอบถามนี้รวม 3 ตอน คือ 

 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 ความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอปจัจยทางการตลาดของเส้ือนาโน 

ซิงคออกไซด 

ตอนที่ 3 แนวโนมการซ้ือเส้ือนาโนซงิคออกไซด 

_______________________________________________________________________________ 

 
ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง : กรุณาทาํเครื่องหมาย  ลงใน  หนาตัวเลือกที่ตรงกับทานมากท่ีสุด 
  
1) เพศ  

   ชาย      หญิง 

 

2) อาย ุ

   18-22 ป      23-27 ป 

   28-32 ป                                              33-37 ป 

  38-42 ป      43 ปข้ึนไป 

3) สถานภาพสมรส 

  โสด        สมรส / อยูดวยกนั 

  หมาย / หยาราง  
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4) ระดับการศึกษาสูงสุด 

   ตํ่ากวาปริญญาตรี     ปริญญาตรี 

   สูงกวาปริญญาตรี 

5) อาชีพ 

   นกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต    ขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจ 

   พนักงานบริษัทเอกชน    ประกอบธรุกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 

   แมบาน / พอบาน     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................. 

 

6) รายไดสวนบุคคลตอเดือน 

   ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท   10,001-20,000 บาท 

  20,001-30,000 บาท      30,001 บาทข้ึนไป  
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ตอนท่ี 2 ความคาดหวงัของผูบริโภคที่มีตอปจัจยทางการตลาดของเสื้อนาโนซิงคออกไซด 
คําชี้แจง : โปรดทําเครืองหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคาดหวังของทานมากท่ีสุด 

ระดับความคาดหวัง  
 

ความคาดหวงัที่มีตอปจจยัสวนประสมทางการตลาด 

(5
)ม
าก

ที่ส
ุด 

(4
)ม
าก

 

(3
)ป
าน

กล
าง

 

(2
)น
อย

 

(1
)ไม

คา
ดห

วงั
 

ดานผลิตภัณฑเสื้อนาโนซิงคออกไซด 

1) การใสสารนาโนซิงคออกไซดเพื่อใหเส้ือมีคุณสมบัติพิเศษตาง

จากเส้ือประเภทอ่ืนๆ 

     

2) การรับรองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดจากสถาบันที่

นาเช่ือถือ 

     

3) ความทันสมัยในการออกแบบรูปทรงเส้ือนาโนซิงคออกไซด      

4) ตราสินคาเปนที่รูจกัและยอมรับของผูบริโภค      

5) การอธิบายคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดทีฉ่ลาก      

6) ความหลากหลายของรูปแบบของเส้ือนาโนซิงค 

ออกไซด 

     

7) ความหลากหลายของสีของเส้ือนาโนซิงค 

ออกไซด 

     

8) ความหลากหลายของขนาดของเส้ือนาโนซิงค 

ออกไซด 

     

ดานราคา 

1) ราคาถูกกวาเส้ือประเภทอื่นๆในรูปแบบเดียวกัน      

2) ราคาใกลเคียงกับเส้ือประเภทอ่ืนๆในรูปแบบเดียวกัน      

3) ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของเส้ือนาโนซิงคออกไซด      

4) มีความหลากหลายของระดับราคา ตามขนาดเส้ือที่แตกตางกนั      

5)ราคาเปนมาตรฐานเดียวกันในทุกสถานท่ีจาํหนาย      

ดานชองทางการจัดจาํหนาย 

1) มีความสะดวกในการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก      

2) มีความสะดวกในการซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต      
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ระดับความคาดหวัง  

 
ความคาดหวงัที่มีตอปจจยัสวนประสมทางการตลาด 

 

 (5
)ม
าก

ที่ส
ุด 

(4
)ม
าก

 

(3
)ป
าน

กล
าง

 

(2
)น
อย

 

(1
)ไม

คา
ดห

วงั
 

3) หาซ้ืองายตามหางสรรพสนิคา      

4) มีจําหนายตามสนามกอลฟ      

5) มีจําหนายในศูนยการคาโบเบ      

6) มีจําหนายในงานแสดงสินคาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม      

ดานการสงเสริมการตลาด 

1) การโฆษณาคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดผานส่ือ

โทรทัศน 

     

2) การใหความรูดานคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดในส่ือ

ส่ิงพิมพ เชน บทความในนติยสาร หรือ หนังสือพิมพ เปนตน 

     

3) การใหความรูดานคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดผาน

ส่ือวิทย ุ 

     

4) การใหความรูดานคุณประโยชนของเส้ือนาโนซิงคออกไซดใน

รูปแบบของบทความทางอินเตอรเน็ต 

     

5) การมีพนักงานขายคอยใหขอมูลความรูเกี่ยวกบัเส้ือนาโนซิงค 

ออกไซด ณ จดุขาย 

     

 
ตอนท่ี 3 แนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑเสือ้นาโนซิงคออกไซด 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  หนาตัวเลือกท่ีตรงกบัทานมากท่ีสุด 
 
1)  ทานทราบหรือไมวาเส้ือนาโนซงิคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตางจากเส้ือทัว่ไป 

  ทราบ   ไมทราบ (ขามไปตอบขอ3)   ไมแนใจ (ขามไปตอบขอ 3) 

2)  ทานคิดวาขอใดตอไปนี้คือคุณสมบัติของเส้ือนาโนซงิคออกไซด (เลือกตอบไดมากกวา1ขอ) 

  ชวยปองกนัผิวจากรังสียวูีและชวยชะลอสีซีดจางในเสื้อ 

  ชวยกาํจัดเชื้อแบคทีเรียและเช้ือราได 

  ชวยปองกนัการเกิดแรงดึงดูดระหวางผิวหนังกับเส้ือที่ทาํใหเสียบุคลิกในการสวมใส 

  ปองกันการเสียดสีและกันยับได 
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  ลดการเกดิกล่ินอับช้ืน 

  ทําความสะอาดตัวเองได 

  อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………………………… 

3)  เหตุผลหลักทีสํ่าคัญที่สุดที่ทานจะซ้ือเส้ือนาโนซิงคออกไซด   

  อยากทดลองใชเสื้อนาโนซิงคออกไซด    เพื่อบุคลิกที่ดีในการสวมใส 

  เพื่อรักษาสุขภาพ      เพื่อใหทันกระแส 

  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................... 

4) รูปแบบของเส้ือนาโนซิงคออกไซดในลักษณะใดทีท่านสนใจจะซ้ือบาง (เลือกตอบไดมากวา 1 
ขอ) 

  เส้ือคอกลมแขนส้ัน      เสื้อคอกลมแขนยาว 

  เส้ือคอวีแขนส้ัน       เสื้อคอวีแขนยาว 

  เส้ือโปโลแขนส้ัน      เสื้อโปโลแขนยาว 

  เส้ือสายเด่ียว       เสื้อแขนกดุ 

  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………… 

5) ประเภทของชุดนาโนซิงออกไซดในลักษณะใดที่ทานสนใจจะซ้ือมากท่ีสุด  

  ชุดทหาร       ชุดกฬีา 

  ชุดยนูิฟอรม       อ่ืนๆ(โปรดระบุ)............................ 

6)  เส้ือนาโนซิงคออกไซดในลักษณะใดทีท่านสนใจจะซื้อมากที่สุด  

  สีสันฉูดฉาดบงบอกความทันสมัย 

 สีที่มองแลวสบายตา บงบอกความเปนธรรมชาติ เชน สีฟา สีเขียว 

 สีที่มองแลวสะอาดตา เชน สีขาว 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 

7)  ทานจะสนใจการโฆษณา/ประชาสัมพนัธ เส้ือนาโนซิงคออกไซดผานชองทางใดมากที่สุด
(โปรดจัดสามอันดับแรกโดยให 1 เทากับมากทีส่ดุและ2,3 ตามลําดับ) 

  โทรทัศน        วทิย ุ

  นิตยสาร / หนงัสือพมิพ     แผนพับ / ใบปลิว 

  โฆษณา ณ จุดขาย      กิจกรรม Event / Road Show 

  ปายโฆษณา       อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................... 
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8)  หากทานเห็นโฆษณาเส้ือนาโนซิงคออกไซด ทานจะสนใจพรีเซน็เตอรที่เปนบุคคลตามขอใด

มากที่สุด 

  ดารา / นกัรอง / พิธกีร ในประเทศ    ดารา / นกัรอง ตางประเทศ 

  นกักฬีาในประเทศ      นกักฬีาตางประเทศ 

  บุคคลในสังคมชั้นสูง     นายแบบ / นางแบบ 

  ผูเชียวชาญดานสุขภาพ     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................... 

 บุคคลทั่วไปไมมีชื่อเสียง 
9) หากทานทราบวาเส้ือนาโนซิงคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตางจากเสือ้ทั่วไป ในการซ้ือเส้ือคร้ัง

ตอไปทานจะซ้ือเส้ือนาโนซิงคออกไซดหรือไม  

  ซื้อ 

 ไมซื้อ เพราะ............................................................. 

 ไมแนใจ เพราะ......................................................... 

10) ทานเหน็วาวิธกีารใดเหมาะสมมากทีสุ่ด ที่จะทําใหเส้ือนาโนซิงคออกไซดเปนทีน่ิยมของ

ผูบริโภค 

  การโฆษณาผานส่ือตางๆ ใหเปนที่รูจกั 

 การปรับราคาใหไกลเคียงกบัเส้ือประเภทอ่ืนๆ 

 มีวางจําหนายครอบคลุมทุกพื้นที ่
 การรับรองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซดจากสถาบันทีน่าเช่ือถือ 

 การใหความรูเร่ืองคุณสมบัติของเส้ือนาโนซิงคออกไซด 
 เพิ่มความทันสมัยของรูปแบบเส้ือ 

 การสงเสริมการตลาด เชน การใหสวนลด เปนตน 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................... 

 

 
ขอขอบพระคุณสําหรับความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 

 
หนงัสือเรียนเชิญผูเชี่ยวชาญ  รายนามผูเช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

  รายช่ือ    ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 
1. ผูชวยศาสตราจารยเพชรรัตน มีสมบรูณพูนสุข  อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 

คณะสังคมศาสตร  

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 

2. อาจารยภัคภร สกลรักษ อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 

คณะสังคมศาสตร  

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อ ชื่อสกุล    นางสาว สุขุมา อัตตวิริยะสุวร 

วันเดือนปเกิด    26 เมษายน 2528 

สถานที่เกิด    จังหวัด นครราชสีมา 

สถานที่อยูปจจุบัน เซ็นจูร่ีปารคคอนโดมิเนี่ยม 41/19 ถนนวภิาวดี-รังสิต 

ซอยวิภาวดี22 แขวง ลาดยาว เขต จัตุจักร 

กรุงเทพมหานคร 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ.2550   บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขา การตลาด  

จาก มหาวทิยาลัยราชมงคลอีสาน  

พ.ศ. 2552   บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา การตลาด  

จาก มหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   
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