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เทคโนโลยีนาโน ซิงคออกไซด เปนเทคโนโลยีท่ีสรางประโยชนใหแกผูบริโภคอยางมหาศาล

เน่ืองจากนาโน ซิงคออกไซด มีคุณสมบัติพิเศษท่ีสามารถปองกันโรคผิวหนังตางๆ ปองกันการกอตัว

ของสารท่ีทําใหเกิดกลิ่นเหม็น และสามารถปองกันแบคทีเรียไดถึง 99.95% ซึ่งปจจุบันผูบริโภคสวน

ใหญหันมาใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพรางกายใหแกบุตรหลานมากย่ิงข้ึน ทําใหผูประกอบการ

เล็งเห็นชองทางทางการตลาด ดังน้ัน ผูวิจัยจึงมีความมุงหมายเพื่อศึกษาถึงความตองการของผูบริโภค

และแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด เพื่อนําขอมูลท่ีไดไปกําหนดแนวทางการ

พัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ในการวิจัยคร้ังน้ีใชกลุมตัวอยาง คือ

ผูปกครองของเด็กท่ีมีอายุต้ังแต 3 ปจนถึง 12 ป ท่ีพักอาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร จํานวน

400 คน ผลของงานวิจัยมีดังน้ี

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป มีสถานภาพสมรส/อยู

ดวยกัน ระดับการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ มีความตองการตอสวนประสมทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็ก

นาโน ซิงคออกไซด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม

การตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก

การวิเคราะหขอมูลแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด พบวา เหตุผล

หลักในการเลือกซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดเพื่อปองกันโรคผิวหนังตางๆ ตองการความ

หลากหลายรูปแบบและจะเลือกซื้อท้ังชุด (เสื้อ+กางเกงใน) ใหแกบุตรหลาน ณ ระดับราคาของเสื้อ

กลามและเสื้อสายเด่ียวเด็ก คือ ราคาระหวาง 51-70 บาท สวนกางเกงชั้นใน คือ ราคาระหวาง 41-60

บาท ชองทางการโฆษณาและประชาสัมพันธ ท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจมากท่ีสุด คือ

โทรทัศน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาจะซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดและเห็นวา

แนวทางทางการตลาดท่ีจะทําใหผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด คือ

การโฆษณาผานสื่อตางๆใหเปนท่ีรูจัก

แนวทางสําคัญในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน

ซิงคออกไซด เพื่อเปนประโยชนสําหรับผูประกอบการท้ังรายปจจุบันและรายใหมนําไปศึกษาและ

พิจารณาประกอบการพัฒนาและวางแผนกลยุทธการตลาด กลยุทธดานผลิตภัณฑควรเนนและตอกยํ้า

ถึงคุณสมบัติพิเศษและคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด เพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรู



และกระตุนการซื้อผลิตภัณฑ ซึ่งรูปแบบของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดตองมีหลากหลายรูปแบบ

ตามความตองการของผูบริโภค กลยุทธดานราคา ควรต้ังราคาสูงกวาชุดรองในเด็กท่ัวไป แตมีราคา

ใกลเคียงกับชุดรองในเด็กท่ีเปนแบรนดเนม เพื่อใหเหมาะสมกับคุณคาและคุณประโยชนของ

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีไดรับ กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย เน่ืองจาก

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด เปนผลิตภัณฑใหมในทองตลาด ผูบริโภคยังไมคุนเคยและ

ไมทราบรายละเอียดของสินคามากนัก ทําใหตองมีการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมากข้ึน เพื่อเปน

การประชาสัมพันธและกระจายสินคาอยางท่ัวถึงใหครอบคลุมกลุมเปาหมาย โดยใชชองทางจําหนาย

ผาน โมเดิรนเทรดท่ัวไป และชองทางพิเศษ เปนตน กลยุทธการสงเสริมการตลาด ควรมีการโฆษณา

และเนนการประชาสัมพันธผานสื่อตางๆเพื่อเปนการสื่อสารใหกลุมเปาหมายรับทราบถึงคุณคาและ

คุณประโยชนของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด นอกจากน้ียังควรทําการสงเสริมการขาย

มีสวนลดใหหากซื้อปริมาณมาก และควรมีพนักงานขายคอยใหความรูเก่ียวกับสินคา ณ จุดขาย เปน

ตน
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Nano Zinc Oxide Technology is tremendously beneficial to consumers due to the

ability to protect skin diseases, adors substance reduction and 99.95% bacteria protection.

In addition, children‘s hygiene is increasingly important than ever for the eye of all parents

nowadays. As a result, the researcher has seen the market opportunity for Nano Zinc Oxide

Technology products.Therefore, The researcher has set the objective to study consumers’

needs and buying trends of children‘s Nano Zinc Oxide Technology underwear. This study

will provide the guideline for marketing development of children‘s Nano Zinc Oxide

Technology underwear. In this study, the researcher has drawn 400 parents with children

age between 3 to 12 years old and living or working in Bangkok area as a sample. The

results of the research are as follows:

Most of respondents are female, age between 31 to 40 years old, married, business

owner and have earned a bachelor degree. Most of marketing mix in terms of product, price,

place and promotion are required in high level.

The main buying reason is to protect skin diseases. They also want to have more

product varieties, and would buy them in a set: shirt and underpants. The price they are

willing to pay is between 51-70 Baht for children‘s top. The underwear price is between 41-

60 Baht. The most interesting commercial and promotion channel is on television. Most of

them would tend to buy Nano Zinc Oxide children underwear. They believe that by doing

promotion through various media would bring up and create consumers’ awareness.

Product differentiation is the main marketing strategy by focusing on product feature

and benefit. Creating consumer awareness for bacteria and UV protection, adors substance

reduction is a main point. Endorsed test result by well-known institution that the product

would not cause any allergies would bring more sales. The price strategy is to set the price

higher than generic underwear, but comparable to those brand name. Channel will come in

many types because the consumer has limited knowledge about the product. The product

should be distributed to modern trade store, traditional store, and other channel available.



The promotion strategy should be emphasized more various media to reach all target

consumers by focusing on the feature and benefit of the product. Sales promotion should

also be emphasized such as quantity discount as well as point of purchase with personal

selling.
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ผูชวย ศาตราจารย เพชรรัตน มีสมบรูณพูนสุข และอาจารย ภัคภร สกลรักษ กรรมการควบคุมสาร

นิพนธซึ่งคอยใหคําปรึกษาแนะนํา ชวยเหลือ ตรวจสอบ และแกไขขอบกพรองตางๆ จนทําใหสารนิพนธ

ฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ

นอกจากน้ีขอขอบพระคุณคณาจารยทุกทานท่ีประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูตลอดจนให

ประสบการณตางๆแกผูวิจัย

ท่ีสําคัญท่ีสุด ผูวิจัยขอขอบพระคุณคุณพอ คุณแมและพี่ชายท้ัง 6 คนท่ีเลี้ยงดูมาเปนอยางดี 

คอยใหกําลังใจเสมอมา และขอบคุณต๋ีนอยท่ีเปนอีกหน่ึงกําลังใจและชวยแกไขปญหาตางๆใหในการ

ทําสารนิพนธฉบับน้ี

ขอขอบคุณสถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ คุณกิตติ โชคไมตรีและพี่ทรวงท่ีใหความ

ชวยเหลือดานขอมูลตางๆและผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีสละเวลาและใหความรวมมือในการตอบ

แบบสอบถามเปนอยางดี

ขอขอบคุณเพื่อนๆ นิสิต M.B.A. การตลาด ภาคปกติ รุนท่ี 9 ท่ีใหคําแนะนํา และคอย

ชวยเหลือในการทํางานวิจัยมาโดยตลอด

คุณประโยชนอันพึงไดจากสารนิพนธฉบับน้ี ผูวิจัยขอนอมใหกับครอบครัวและบูรพคณาจารย

ทุกทาน ท่ีอบรม สั่งสอน  ชี้แนะแนวทางท่ีดีตลอดมา จนกระท่ังประสบความสําเร็จในการศึกษา ณ 

วันน้ีได

เสาวลักษณ สุยะ  
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บทที่1
บทนํา

ภูมิหลัง
นาโนเทคโนโลยีเปนกระแสใหมของการพัฒนาเทคโนโลยีในศตวรรษท่ี 21 ซึ่งเก่ียวของกับ

กระบวนการสราง สังเคราะหวัสดุ หรือ ผลิตภัณฑท่ีมีขนาดเล็กมากในระดับ 0.1 ถึง 100 นาโนเมตร

นาโนเทคโนโลยีจะทําใหวัสดุมีคุณสมบัติพิเศษท่ีสามารถนํามาใชประโยชน และจะเปนประตูสู

นวัตกรรมทางวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีทุกแขนง ซึ่งจะชวยยกระดับคุณภาพชีวิตประชาชนไทย

ตลอดจนเพิ่มขีดความสามารถของอุตสาหกรรมไทยในเวทีโลกใหทัดเทียมอารยประเทศ (ศูนยนาโน

เทคโนโลยีแหงชาติ (นาโนเทค). 2549: ออนไลน)

นาโนเทคโนโลยีเขามามีบทบาทสูงมากข้ึนเร่ือยๆ ในการดํารงชีวิตของผูคนในสังคม โดยมี

การประยุกตใชเทคนิคเขามาพัฒนาผลิตภัณฑตางๆ ใหดีข้ึน และจะชวยลดขนาดและเพิ่ม

ประสิทธิภาพการใชงานของผลิตภัณฑใหมีมากข้ึนดวย ในปจจุบันนาโนเทคโนโลยีเร่ิมเขาไปมีบทบาท

และอิทธิพลตอวงการธุรกิจมากข้ึน เชน เสื้อผา เคร่ืองสําอาง เปนตน จึงทําใหนักลงทุนคาดหวัง

ผลตอบแทนอยางมหาศาลจากผลิตภัณฑนาโน จะเห็นไดจากมูลคาการลงทุนในธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกับ

นาโนเทคโนโลยีมีมากข้ึนอยางเห็นไดชัด ซึ่งธุรกิจนาโนอาจมีศักยภาพการเติบโตและสรางผลตอบแทน

สูง แตตองพิจารณาความเปนไปไดในหลายดานท่ีเก่ียวของ ซึ่งอาจมีปจจัยเสี่ยงบางประการท่ีทําให

ธุรกิจนาโนอาจจะไมไดเติบโตอยางรวดเร็วตามท่ีคาดหวัง โดยเฉพาะเร่ืองความปลอดภัย และ

ผลกระทบทางลบตอสภาพแวดลอมและผูบริโภค โดยตองมีการรับรองวา นาโนเทคโนโลยีตองมีความ

ปลอดภัยในระยะยาว มิฉะน้ันอาจจะไดรับผลกระทบเหมือนกับท่ีเคยเกิดข้ึนในกรณีอาหาร GMO ซึ่ง

ไดรับการตอตานในวงกวางอยางมาก ทําใหตลาดของ GMO ไมไดเติบโตสูงอยางท่ีคาดไว (นาโน

เทคโนโลยี.2551: ออนไลน)

ตลาดเสื้อผาเด็กในประเทศไทย มีมูลคาตลาดประมาณ 2 พันลานบาท และมีอัตราการ

เติบโตถัวเฉลี่ยอยูระหวางรอยละ 5 ถึง 8 ตอป โดยอุตสาหกรรมผลิตเสื้อผาสําเร็จรูปเปนอุตสาหกรรมท่ี

ใชแรงงานสูง ผูผลิตสามารถเขา/ออกไดงาย เพราะใชเงินในการลงทุนตํ่า แตการท่ีจะสามารถพัฒนา

ไปสูระดับอุตสาหกรรมอยางเต็มตัวจะตองใชเวลา และตองมีการลงทุนทางดานการวิจัยและพัฒนา

(R&D) อยางตอเน่ือง เพื่อสรางฐานขอมูลทางสรีระวิทยา และการวิจัยคุณสมบัติของวัตถุดิบท่ีจะ

นํามาใชทําชิ้นผลิตภัณฑใหมีความสบายในการสวมใส ประกอบไปกับเทคโนโลยีการผลิตท่ีเหมาะสม

(แบบแสดงรายการขอมูลประจําป บริษัทวาโก จํากัด. 2551 : ออนไลน )
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การนําเอาเทคโนโลยีนาโน ซิงคออกไซด มาทําชุดรองในเด็กนาโนน้ัน ถือวายังเปนนวัตกรรม

ท่ีแปลกใหมในตลาดอยูบาง เน่ืองจากผูบริโภคยังไมมีความรูเก่ียวกับเทคโนโลยีตัวน้ีมากนัก ซึ่งนาโน 

ซิงคออกไซดสามารถปองกันแบคทีเรียและเชื้อรา (Zinc-Oxide Anti-Bacteria & Fungi) ซึ่งเปนสาเหตุ

ของกลิ่นอับชื้น และสามารถปองกันรังสียูวี (UV Protection) แหงเร็วและระบายอากาศไดดี ซึ่งนับวา

เปนเทคโนโลยีท่ีสอดคลองและเหมาะสมกับสภาพอากาศรอนในเมืองไทย ทําใหผลิตภัณฑยังเขาไมถึง

กลุมผูบริโภคไดมากนัก 

ตลาดของชุดรองในเด็กนาโน เพิ่งเขาสูตลาดไดไมนานนัก ดังน้ันจึงมีแนวโนมท่ีจะเติบโตได

อีกมาก จากปจจัยเก้ือหนุนดานการขยายตัวทางเศรษฐกิจท่ีดีข้ึน ประกอบกับปจจุบันมีผูหันมาใสใจใน

สุขภาพท้ังของตนเองและบุตรหลาน รวมท้ังการปองกันบุตรหลานจากโรคผิวหนังตางๆท่ีมักเกิดข้ึนได

งายกับเด็กๆมากข้ึน ในงานวิจัยน้ี ผูวิจัยจึงมุงศึกษาแนวทางการพัฒนาแผนการตลาดของผลิตภัณฑ

นาโน ซิงคออกไซด ประเภทชุดรองในเด็กนาโน เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการสามารถนําไปพัฒนา

แผนการตลาดของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน และเพิ่มมูลคาทางการตลาดตอไปไดอีก

ความมุงหมายของการวิจัย
ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดกําหนดความมุงหมายไวดังน้ี

1. เพื ่อศึกษาถึงความตองการของผู บร ิโภคตอสวนประสมทางการตลาดสําหรับ

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

2. เพื่อศึกษาถึงแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดของผูบริโภค

3. เพื่อกําหนดแนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ความสําคัญของการวิจัย
1. เพื่อเปนประโยชนตอสถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ ในการวางแผนและการพัฒนาตลาด

ของผลิตภัณฑนาโน ซิงคออกไซด

2. เพื่อเปนขอมูลใหแกผูท่ีประกอบธุรกิจและผูท่ีกําลังจะเขามาลงทุนในธุรกิจชุดรองในเด็ก

นาโน ไดนําผลการวิจัยไปใชในการวางแผนการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภค

3. เพื่อเปนขอมูลใหแกผูท่ีเก่ียวของและผูสนใจท่ีจะศึกษาหาความรูในเร่ืองแนวทางการ

พัฒนาตลาดของผลิตภัณฑนาโน ซิงคออกไซด ไดนําผลการวิจัยไปใชในการศึกษาคนควาและเปน

ขอมูลในการอางอิงตอไป
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ขอบเขตของการวิจัย
ประชากรท่ีใชในการวิจัย

ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูปกครองของเด็กท่ีมีอายุต้ังแต 3 ป ถึง 12 ป ท่ีพัก

อาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูปกครองของเด็กท่ีมีอายุต้ังแต 3 ปจนถึง 12 ป

ท่ีพักอาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร

วิธีการสุมตัวอยาง

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยตลาดคร้ังน้ี คือ ผูปกครองของเด็กท่ีมีอายุต้ังแต 3 ปจนถึง

12 ป (ต้ังแตระดับชั้นอนุบาลจนถึงระดับประถมศึกษาปท่ี 6) ท่ีพักอาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร

เพราะกลุมตัวอยางดังกลาวมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนใหแกบุตรหลาน

เน่ืองจากเด็กอายุ 3 ปจนถึง 12 ปยังไมสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑไดดวยตนเองซึ่งกลุมตัวอยางไม

สามารถทราบจํานวนท่ีแนนอนได ผูศึกษาวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางในงานวิจัยโดยดูจาก

ตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane (Yamane.1973:1089) ท่ีระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95

ความคลาดเคลื่อน รอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ

สะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บตามหางสรรพสินคาท่ีมีชุดรองในเด็กจัดจําหนาย

ตัวแปรท่ีศึกษา

1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร

2. ความตองการของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุด

รองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

3. แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดของผูบริโภค

4. การกําหนดแผนการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

นิยามศัพทเฉพาะ
1. แนวทางการพัฒนาตลาด หมายถึง ขอบขาย และการดําเนินการทางการตลาด เพื่อให

บรรลุวัตถุประสงค สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพอใจสูงสุดจากการใช

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน
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2. ความตองการของผูบริโภค หมายถึง ความปรารถนาท่ีจะซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนา

โนของผูปกครองเพื่อใหบุตรหลานไดสวมใส

3. แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑ หมายถึง ระดับการเปลี่ยนแปลงของผูบริโภคท่ีมีตอ

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต

4. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีชวยในการตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภค ประกอบดวยปจจัยทางดาน 4 P’s ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด

5. ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ชุดรองในเด็กนาโน ไดแก เสื้อกลาม เสื้อสายเด่ียว กางเกงใน

ซึ่งมีคุณสมบัติสามารถปองกันแบคทีเรีย ปองกันกลิ่นเหม็น มีอายุการใชงานซักนํ้าถึง 100 คร้ังและ

ปองกันรังสียูวีได โดยผานการรับรองผลการทดสอบจากสถาบันนาโนเทค

6. ดานราคา หมายถึง ความเหมาะสมของราคาท่ีผูบริโภคพึงพอใจ ไดแก ราคามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ราคาใกลเคียงกับสินคาแบรนดเนมและราคาเปนมาตรฐาน

เดียวกัน

7. ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีท่ีจัดจําหนายท่ีสะดวกในการซื้อ

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ไดแก การมีผลิตภัณฑจัดจําหนายผานแคตตาล็อก มีรานคาท่ีขาย

เฉพาะเสื้อนาโน และการจัดจําหนายผานทางเว็บไซด

8. ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การจัดกิจกรรมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อชุดรองในเด็กนาโนของผูบริโภค ไดแก การทดสอบและเปรียบเทียบคุณภาพของผลิตภัณฑ

ใหผูบริโภคเห็นและไดสัมผัส หรือการทดลองใชสินคา การลดราคาหากซื้อปริมาณมาก และการมี

พนักงานขายคอยใหขอมูลความรูเก่ียวกับเสื้อนาโนซิงคออกไซด ณ จุขาย

9. ชุดรองในเด็ก หมายถึง ชุดท่ีใสไวดานในของเสื้อผาเด็ก เชน เสื้อกลาม เสื้อสายเด่ียว

กางเกงชั้นในของเด็กท่ีมีอายุระหวาง 3 ถึง 12 ป (จากการสัมภาษณคุณกิตติ โชคไมตรี กรรมการ

ผูจัดการคิตต้ี ดีไซน จํากัด: 22 กันยายน 2551)

10. ซิงค ออกไซด หมายถึง เปนธาตุธรรมชาติ (สังกะสี) ท่ีนํามาเปนองคประกอบในการเพิ่ม

คุณสมบัติพิเศษใหกับชุดรองในเด็กนาโน

11. นาโนเทคโนโลยี หมายถึง เทคโนโลยีท่ีเปนกระบวนการสราง หรือ การสังเคราะหวัสดุ

ใหมีขนาดเล็กมากในระดับนาโนเมตร (1 นาโนเมตรมีขนาดเทากับหน่ึงในพันลานสวนของเมตร หรือ

เทากับ 10-9 เมตร)
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กรอบแนวคิดในการวิจัย
ในการศึกษาเร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด มีกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังน้ี

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย

1. ลักษณะทางประชากรศาสตร

2. ความตองการของผูบริโภคตอสวน      

ประสมทางการตลาด

3. แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑนาโน

ซิงคออกไซด

แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับ

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน

ซิงคออกไซด



บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกีย่วของ

ในการศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

โดยผูวิจัยไดแบงแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของในการศึกษาออกเปน 5 สวน ดังน้ี

1. แนวคิดเก่ียวกับแผนการตลาด

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (4Ps)

3. ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับนาโนซิงคออกไซด และนาโนเทคโนโลยี

4. ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับชุดรองในเด็กนาโน

5. งานวิจัยและเอกสารท่ีเก่ียวของ

1. แนวคิดเก่ียวกับแผนการตลาด
1.1 ความหมายของแผนการตลาด

เพลินทิพย โกเมศโสภา(2548 ) ไดกลาวถึงแผนการตลาด (Marketing Plan) วาคือ เอกสาร

หรือคูมือในการปฎิบัติการและควบคุมกิจกรรมทางการตลาดขององคการ โดยสัมพันธกับกลยุทธ

การตลาดท่ีไดกําหนดไว

พิภพ อุดรและครรชิตพล ยศพรไพบูลย(2551:ออนไลน) ไดกลาววา แผนการตลาด

(Marketing Plan) หมายถึง การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทางการตลาด

ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวลวงหนาโดยใชประโยชนจาก

ความเขาใจท่ีไดรับจากการวิเคราะหสถานการณ มาพิจารณารวมกับวัตถุประสงคและเปาหมายทาง

ธุรกิจท่ีกําหนดไว ดังน้ัน การวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรม

ทางการตลาดเพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีมุงหวัง โดยคํานึงถึงการใช

ทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับกับความเปนไปและ แนวโนมการ

เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในดําเนินธุรกิจท้ังภายนอกและภายในกิจการ

มหาวิทยาลัยศรีปทุม(2551:ออนไลน) ไดกลาววา แผนการตลาด (Marketing Plan)

หมายถึง ขอความท่ีเขียนข้ึนเพื่ออธิบายถึงกลยุทธการตลาด หรือเปนเอกสารท่ีอธิบายถึงการวิเคราะห

สถานการณการตลาดในปจจุบัน

มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย(2551:ออนไลน) ไดกลาววา แผนการตลาด (Marketing Plan)

หมายถึง เอกสารหรือคูมือเพื่อใชในการปฏิบัติการและควบคุมกิจกรรมทางการตลาดขององคการ ซึ่ง
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สัมพันธกับ กลยุทธการตลาดท่ีไดกําหนดไว อันไดแก กลยุทธการกําหนดตลาดเปาหมาย การตัดสินใจ

ดานสายผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคา และการตัดสินใจ

ดานการสื่อสารการตลาดท้ังหมด

สรุปความหมายของแผนการตลาด (Marketing Plan) หมายถึง เอกสารหรือคูมือเพื่อใชใน

การปฏิบัติการและควบคุมกิจกรรมทางการตลาดขององคการ หรือเปนเคร่ืองมือสวนกลางสําหรับ

อํานวยการและประสานงาน ในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเพื่อ ใหกิจการสามารถบรรลุ

วัตถุประสงคและเปาหมายท่ีมุงหวัง สวนประกอบของแผนการตลาดแตละบริษัทอาจแตกตางกัน

1.2 องคประกอบของแผนการตลาด

อดุลย จาตุรงคกุล (2545: 383) ไดกลาวถึงข้ันตอนในการทําแผนการตลาด (Marketing

Plan) ซึ่งมีรายละเอียดของแผนการตลาดโดยยอ มีดังน้ี

1. สรุปสําหรับผูบริหารและตารางบรรจุเน้ือหาของแผน

2. สถานการณทางการตลาดในปจจุบัน

3. โอกาสและการวิเคราะหเร่ืองราว

4. วัตถุประสงค

5. กลยุทธทางการตลาด

6. โปรแกรมเก่ียวกับการปฏิบัติ

7. งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ

8. การควบคุม

1. สรุปสําหรับผูบริหารและเน้ือหาของแผน เปนการสรุป 2 – 3 หนา เพื่ออธิบายแผนการ

ตลาด ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีบริษัทเสนอขาย ตลาดเปาหมายของบริษัท ระดับการขายและกําไรท่ีเรา

หวังจะได และใครเปนคูแขงขัน เราตองอธิบายสวนผสมทางการตลาดและสวนผสมการสงเสริมตลาด

ดวย พรอมท้ังจนกลยุทธและยุทธวิธีท่ีเก่ียวพันกัน

ผูบริหารระดับสูงกวามักจะอานสวนน้ีกอน ถาอานแลวไมสนใจก็จะไมอานแผนสวนท่ีเหลือ

เร่ืองน้ีเปนเร่ืองสําคัญมาก ถาเราจะตองเสนอแผนน้ีตอธนาคารหรือนักลงทุนเพื่ออนุมัติการชวยเหลือ

ทางดานการเงิน ดังน้ันเราตองทําใหการสรุปน้ีสั้น รวมทุกอยางท่ีจําเปนและอานงาย
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2. สถานการณทางการตลาดในปจจุบัน เปนการนําเสนอขอมูลภูมิหลังของตลาดผลิตภัณฑ

คูแขงขัน การจัดจําหนาย และสิ่งแวดลอมมหภาคท่ีผูจัดการผลิตภัณฑรวบรวมไวอันประกอบดวย

2.1 สถานการณของตลาด เปนการนําเสนอขอมูลของตลาดเปาหมาย ขนาดและ

ความเติบโตของตลาด (เปนหนวยและ/หรือเปนจํานวนบาท) มีการแสดงใหเห็นตัวเลข หลายปท่ีผาน

มาและมีขอมูลของแตละตลาดและของสวนของตลาดท่ีเปนเขตภูมิศาสตร นอกจากน้ันยังมีขอมูล

เก่ียวกับความตองการของลูกคาการรับรู และแนวโนมทางดานพฤติกรรมการซื้อ

2.2 สถานการณของผลิตภัณฑ เปนการนําเสนอยอดขายของสินคาสําคัญในสาย

ผลิตภัณฑในหลายปท่ีผานมา นอกจากน้ันยังมีการนําเสนอขอมูลเก่ียวกับราคา กําไรท่ีเกิดจาก

สวนเกินตนทุน กําไรสุทธิของสินคาสําคัญในสายผลิตภัณฑในหลายปท่ีผานมาเชนกัน

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

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

ใหเกิดความเขาใจในความต้ังใจและพฤติกรรมของคูแขงขัน ดังตัวอยางน้ี
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คุณสมบัติเปรียบเทียบของคูแขงขัน

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และยุทธวิธีทางการตลาด

5. สวนผสมทางการตลาด

6. สินคาและบริการท่ีเสนอขาย

7. ตนทุนการดําเนินงาน (ใช

สมมติฐาน)

8. สวนครองตลาด

9. การเขาและออกจากตลาด

10. ข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ

ภาพประกอบ 2 รายละเอียดของคุณสมบัติเปรียบเทียบของคูแขงขัน

ท่ีมา : อดุลย จาตุรงคกุล (2545). กลยุทธการตลาด. หนา 384.

2.4 สถานการณการจัดจําหนาย เปนการเสนอขอมูลเก่ียวกับขนาดและความสําคัญ

ของชองทางการจัดจําหนายแตละชองทาง

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

ท่ีจะชวยใหธุรกิจของบริษัทเกิดความสําเร็จ ผูใหความรวมมือเหลาน้ี คือ ผูขายสินคา

ผูจัดหาวัตถุดิบและชิ้นสวนประกอบ พนักงานจากนอกบริษัท อาสาสมัครหรือบุคคลอ่ืนท่ีใหความ

รวมมือแกบริษัท

2.6 สถานการณเก่ียวกับสิ่งแวดลอมมหภาค เปนการอธิบายแนวโนมของสิ่งแวดลอม

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

วัฒนธรรมฯลฯ สิ่งแวดลอมเหลาน้ีมีอิทธิพลตออนาคตของสายผลิตภัณฑ

3. โอกาสและการวิเคราะหเร่ืองราว ผูอํานวยการผลิตภัณฑหรือตราย่ีหอจะตองทํา การระบุ

โอกาส อุปสรรค จุดออน จุดแข็ง และเร่ืองราวตางๆ ท่ีกระทบตอสายผลิตภัณฑดวยโดยเร่ิมตนดังรูป

ตอไปน้ี
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การวิเคราะห SWOT

ภาพประกอ

ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล

จุดแข็ง (Strengths)

 การคุมครองของลิขสิทธิ์

 ทรัพยากรเงินทุนที่แข็งแกรง

 ลูกคาซ่ือสัตย

 เครือขายการจัดจําหนายทีแ่ข็งแกรง

 สายผลิตภัณฑที่ม่ันคง

 การยอมรับในฐานะตลาด

 การบริหารที่มากดวยประสบการณ

 ความชํานาญของพนักงาน

 ความสามารถในการใหบริการทีด่ีเลิศ

โอกาส (Opportunities)

 จัดรูปการบริหารใหมได

 เจาะตลาดปจจุบันไดมากขึ้น

 พัฒนาผลิตภัณฑใหม

 ซ้ือบริษัทใหมหลายแหงที่มีเทคโนโลยีท

 รวมชองทางการจัดจําหนายในแนวดิ่งไ

 ขยายไปสูตลาดเขตภูมิศาสตรใหม

การ
บ 3

(254

การวิเคราะหจากภายในบริษัท

จุดออน (Weaknesses)

 เทคโนโลยีลาสมัย

 เคร่ืองมือเคร่ืองใชลาสมัย

 ดําเนินงานโดยมีตนทุนสูง

 ตัวแทนจําหนายเรียกรองมาก

 สายผลิตภัณฑแคบ

 ภาพพจนของตลาดเสื่อมลง

 ปกครองบริษัทโดยเครงครัดตอกฎระเบียบ

 ตนทุนคาแรงขั้นสูง

 การวิจัยและพัฒนาไมเพียงพอ

ี่เกี่ยวขอ

ด

วิเคร
การวิเคราะห SWOT

งดวย

อุปสรรค (Threats)

 คูแขงรายใหม

 ลูกคาเปลี่ยนรสนิยม

 กฎหมายใหม

 มีสินคาทดแทน

 ลูกคาเรงเราและเรียกรองมาก

 ยอดขายของอุตสาหกรรมลดลง

 มีการแพรขาวไมดีเกี่ยวกับสายผลติภัณฑ
รายละเอียดการวิเคราะห SWOT

5). กลยุทธการตลาด. หนา 385.

าะหสิ่งแวดลอมภายนอกบริษัท
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การวิเคราะหเร่ืองราว (Issues Analysis) เปนสวนของแผนการตลาดท่ีผูจัดการผลิตภัณฑ

ใชผลของ SWOT กําหนดเร่ืองราวหลักท่ีจะใชในแผนการตลาดดังกลาว การเสนอใหมีปฏิบัติการ

ดังกลาวเราใช SWOT matrix ดังแสดงใหเห็นไดตามภาพประกอบ ดังน้ี

SWOT Matrix

ภาพประกอบ 4 องคประกอบ SWOT Matrix

ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล (2545). กลยุทธการตลาด. หนา 386.

ตามรูปจะเห็นไดวาองคประกอบตางๆ ของ SWOT Analysis มีความสัมพันธซึ่งกันและกัน

การใช SWOT Matrix จะจัดพวกความสัมพันธแตละองคประกอบและก็จะชี้แนะใหมีปฏิบัติการท่ี

เหมาะสมท่ีสุดดวยความสัมพันธท่ีกลาวมาน้ีมีอยู 4 ประการ คือ

จุดแข็ง

ใชรวมกันได

เปลี่ยนได

จุดออน

ลดลง/หลีกเลี่ยง

อุปสรรค

ลดลง/หลีกเลี่ยง

เปลี่ยนได

โอกาส

ใชรวมกันได
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1. การมีพลังเพิ่มข้ึน (Leverage) โดยการจับคูระหวางจุดแข็งภายในธุรกิจ

กับโอกาสท่ีมาจากสิ่งแวดลอมภายนอก การเกิดมีพลังเพิ่มข้ึนจะชี้ใหเห็นความสัมพันธของธุรกิจ “ใน

อุดมคติ” เพราะทําใหบริษัทมีโอกาสสรางขอไดเปรียบในเชิงการแขงขันท่ีจะมาสนับสนุนการ

ดําเนินงานทางการตลาดใหดีข้ึน

2. ความออนแอ (Vulnerability) โดยการจับคูความแข็งแกรงภายในธุรกิจ

กับอุปสรรคจากสิ่งแวดลอมภายนอก การจับคูวิธีน้ีจะทําใหธุรกิจอาจถูกโจมตีและอาจทําใหขอ

ไดเปรียบในเชิงการแขงขันดอยคาลง

3. การมีขอจํากัด (Constraints) เปนการจับคูจุดออนของบริษัทกับโอกาสท่ี

จะมาจากสิ่งแวดลอมภายนอก SBU อาจถูก “ยังย้ัง” มิใหฉวยโอกาสท่ีดีไดเพราะมีขอจํากัดทางดาน

การตลาดภายในหรือมีขอจํากัดในการดําเนินงาน

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

จากสิ่งแวดลอมภายนอกเปนสถานการณท่ีมีความยุงยาก บริษัทไมพรอมท่ีจะแขงขันหรือตอสูกับ

สิ่งแวดลอมท่ีเปนศัตรูเพราะตนเองมีทรัพยากรและความสามารถจํากัด

เมื่อเปนเชนน้ีกลยุทธท่ีนักการตลาดควรปฏิบัติก็คือ

1. จับคู จุดแข็ง กับโอกาส

2. เปลี่ยนจุดออนใหเปนจุดแข็ง

3. เปลี่ยนอุปสรรคใหเปนโอกาส

4. ลด (ถาไมเลิก) จุดออนหรืออุปสรรค

4. วัตถุประสงค เมื่อผูจัดการผลิตภัณฑสรุปเร่ืองราวเก่ียวกับสายผลิตภัณฑแลว

จะตองตัดสินใจวางวัตถุประสงคของแผนการตลาด 2 ประเภท คือ

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

1.1 ความสามารถในการทํากําไร เชน ผลตอบแทนจากการลงทุนของ

ตลาดเปาหมายเปนตน

1.2 ความสามารถในการผลิต เชน ผลิตผลจากแรงงาน จากเน้ือท่ีจาก

สินคาคงคลัง เปนตน

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

ในการวางตําแหนงเพื่อแขงขัน เปนตน

3. วัตถุประสงคเก่ียวกับสังคม เชน ความรับผิดชอบตอสังคม ปฏิบัติธุรกิจ

อยางมีจรรยาบรรณ เปนตน
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5. กลยุทธทางการตลาด ผูจัดการผลิตภัณฑตองจัดทํารายการเก่ียวกับกลยุทธทาง

การตลาดหรือแผนการเลนเกม (Game Plan) โดยมากมักทําในรูปรายการ ดังน้ี

แผนการเลนเกม (กลยุทธทางการตลาด) มีดังน้ี

ภาพประกอบ 5 รายละเอียดแผนการเลนเกม

ท่ีมา : อดุลย จาตุรงคกุล (2545). กลยุทธการตลาด. หนา 387.

ในการวางกลยุทธ ผูจัดการผลิตภัณฑตองเจรจากับฝายจัดซื้อและฝายผลิตเพื่อใหแนใจ

ไมมีปญหาทางดานการจัดซื้อและการผลิตก็อยูในระดับท่ีตองการจะทําการขาย จากน้ันก็ตองเจรจา

กับผูจัดการฝายขาย เพื่อใหไดรับการสนับสนุนทางดานกําลังพลการขายอยางเพียงพอ และแลวก็

เจรจากับผูจัดการฝายการเงินเพื่อใหแนใจวามีเงินทุนสําหรับโฆษณาและสงเสริมการขายผลิตภัณฑ

อยางเพียงพอ

6. โปรแกรมเก่ียวกับการปฏิบัติ (Action Program) เราไดพูดถึงองคประกอบตางๆ ของกล

ยุทธทางการตลาดมาแลว ตอจากน้ันเราก็ตองทําโปรแกรม เก่ียวกับการปฏิบัติงานของแตละ

องคประกอบดังกลาว การปฏิบัติเชนน้ีเปนการตอบคําถามดังตอไปน้ีดวย

ตลาดเปาหมาย :

การวางตําแหนง :

สายผลิตภัณฑ :

รานคาท่ีจัดจําหนายสินคา :

พนักงานขาย :

บริการ :

การสงเสริมการขาย :

การวิจัยและพัฒนา :

การวิจัยตลาด :
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โปรแกรมสําหรับปฏิบัติการทางการตลาด

แผ

ยอ

แจ

เม

ใน

คว

สา

เพ

เพ

สํา

เก

ง

วัตถุประสงค :

กลยุทธทางการตลาด :

ปฏิบัติการ : ยุทธวิธีตางๆ ท่ีผูจัดการผลิตภัณฑจะใชกับตลาดเปาหมาย การปฏิบัติจะตอ

ตอบ

คําถามวาจะทําอะไร? จะทําเมื่อใด? ใครจะเปนคนทํา? ตนทุนท่ีจะจายเทาไร?
ภาพประกอบ 6 รายละเอียดโปรแกรมสําหรับปฏิบัติการทางการตลาด

ท่ีมา : อดุลย จาตุรงคกุล (2545). กลยุทธการตลาด. หนา 388.

7. งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ (Projected Profit – and - Loss Statement)

นปฏิบัติการบังคับใหผูจัดการผลิตภัณฑตองสรางงบประมาณสนับสนุนแผน งบประมาณน้ีแสดง

ดไดจากการพยากรณเปนหนวยท่ีขายไดและราคาโดยเฉลี่ย ดานคาใชจายแสดงตนทุนผลิต จําแนก

กจายสินคาและการตลาดโดยจําแนกเปนพวกๆ สวนแตกตาง คือ กําไรอันเกิดจากการประมาณการ

ื่อผูทํางบประมาณเสร็จ ผูบริหารชั้นสูงจะทบทวน ปรับ และอนุมัติ เมื่ออนุมัติแลวก็จะใชเปนหลัก

การวางแผนและวางตารางจัดซื้อ ตารางการผลิต รับสมัครพนักงานและปฏิบัติการทางการตลาด

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

ามกาวหนา โดยปกติเปาหมายและงบประมาณทํากันเปนเดือนหรือเปนไตรมาส ฝายบริหาร

มารถเปรียบเทียบผลกับแตละระยะเวลา บางบริษัทบรรจุแผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) ไวดวย

ื่อสถานการณท่ีอาจแปรเปลี่ยนไปอยางมาก เชน สไตรคหรือเกิดสงครามราคา

สรุปแนวคิดเก่ียวกับแผนการตลาด (Marketing Plan) แผนการตลาด เปนเอกสารหรือคูมือ

ื่อใชในการปฎิบัติการและควบคุมกิจกรรมทางการตลาดขององคการ ซึ่งมี 8 ข้ันตอน ไดแก สรุป

หรับผูบริหาร สถานการณทางการตลาด โอกาส วัตุประสงค กลยุทธทางการตลาด โปรแกรม

ี่ยวกับการปฎิบัติ งบกําไรขาดทุน และการควบคุม โดยผูวิจัยไดนําเอา 8 ข้ันตอนตางๆของแผนการ

ผูรับผิดชอบ  :
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ตลาดมาใชเปนแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑนาโน ซิงคออกไซด ประเภทชุดรองในเด็กนาโน โดยทุก

ข้ันตอนมีสวนสําคัญมากในการนํามาวางแผนการตลาด

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (4Ps)

2.1 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด

ธงชัย สันติวงษ (2534 : 34) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing

Mix) หมายถึง การผสมท่ีเขากันไดอยางดีเปนอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายและระบบการจัดจําหนาย ซึ่งไดมีการจัดออกแบบเพื่อใหใชสําหรับการเขาถึง

กลุมผูบริโภคท่ีตองการ

ฟลลิป คอทเลอร (Phillip Kotler. 2003: 98) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด

(Marketing Mix) หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือการตลาด ซึ่งธุรกิจใชรวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค

ทางการตลาดในตลาดเปาหมาย

ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547: 17-22) ไดใหความหมายของสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซึ่งใชรวมกันเพื่อตอบสนอง

ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยตัวแปรสําคัญ 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product)

ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion)

มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี (2551: ออนไลน) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด

(Marketing mix) หมายถึง ปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได ซึ่งบริษัทตองใชเปนเคร่ืองมือรวมกันเพื่อ

สนองความตองการของตลาดเปาหมาย สวนประสมการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)

ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion)

สรุปความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง ปจจัยท่ีสําคัญหรือ

เปนเคร่ืองมือท่ีจะชวยในการดําเนินธุรกิจตางๆ ท่ีจะทําใหสินคาขายไดและตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคได ซึ่งประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการ

สงเสริมการตลาด (Promotion)

2.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด

สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการ

ของลูกคาเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุม

รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหา เพื่อใหความสะดวกแก
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ลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความเห็นชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง ซึ่งสวน

ประสมทางการตลาด ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน.และคณะ 2546:35-36)

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีนําเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 

สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล โดยท่ีผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มี

คุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได เชน ชุดรองในเด็กนาโน คุณภาพ

ของชุดรองในเด็กนาโน เทคโนโลยีการผลิต เปนตน ซึ่งท้ังหมดน้ีถือไดวาเปนสวนหน่ึงของผลิตภัณฑ

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินหรือราคาเปนตนทุน (Cost) ท่ีลูกคา

จายเงินไปเพื่อใหไดรับสินคาหรือบริการน้ันมา โดยท่ีจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับราคา 

ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ซึ่งการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการ (1)

ยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑน้ันของลูกคา (2) ตนทุนสินคาและ

คาใชจายท่ีเก่ียวของ (3) ภาวะการณแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ

2.1 การแบงตลาด (Market Segment) การเนนราคาสําหรับตลาดท่ีเนนราคา

(Price Sensitive Market) เปนตลาดท่ีกลุมเปาหมายไมสนใจกับประเด็นอ่ืนๆ เชน บริการหรือ

ประโยชนทางออม แตสนใจเร่ืองราคา อาจจะเปนเพราะวาในเร่ืองภาพพจน ชื่อเสียง บริการ หรืออะไร

ก็ตามท่ีเปนปจจัยใหราคาสินคาสูงข้ึน ไมมีความสําคัญในสายตาผูบริโภค เพราะฉะน้ันในการท่ีบริษัท

จะสรางกลยุทธการตลาดน้ัน สิ่งแรกจะตองพิจารณาวาบริษัทอยูในตลาดกลุมเปาหมายท่ีสนใจดาน

ราคา กลยุทธการตลาด คือ พยายามทําใหตนทุนสินคาตํ่าท่ีสุด ถาตนทุนการผลิตตํ่าก็สามารถใช

นโยบายการต้ังราคาใหแตกตางกัน (Price Discrimination) กับลูกคาได เพราะกลุมเปาหมายท่ีสนใจ

ดานราคาบริษัทจําเปนท่ีจะตองมีราคาตํ่าเพื่อการแขงขัน (Competitive Price) หรือใชราคาท่ีเรียกวา

ตลาดท่ีคนท่ัวไปกําลังใชกันอยู (Ongoing Price) เชน ขาวสารกิโลกรัมละก่ีบาท เหลาน้ีตองใชราคา

ตลาด ถาราคาสินคาของบริษัทมากกวาคูแขงขันก็ไมสามารถขายได สวนใหญแลวตลาดน้ีจะเปนซึ่ง

ผูบริโภครูจักสินคามาก มีความรูเก่ียวกับสินคามาก มีความรูเก่ียวกับสินคาหลายย่ีหอ สินคาไมมีความ

แตกตางกัน ไมมีความรีบรอนในการซื้อ เน่ืองจากซื้อไปกักตุนไวได หรือสามารถท่ีจะรอเวลาซื้อไดอยาง

น้ี เปนตน

การต้ังราคาสําหรับตลาดท่ีเนนภาพพจน(Image Sensitive Market) ตัวอยางเชน สินคาท่ีมี

ชื่อเสียงย่ีหอหรือลายเซ็นตของเจาของเปนย่ีหอ (Name Brand or Signature Brand) เชน หลุยสวิกต

อง กุชชี่ อามารน่ี โรเล็กซ คาเทียร ลูกคาซื้อเพราะใชเสริมบุคลิกภาพมากกวาอรรถประโยชนในตัวของ

สินคาท่ีแทจริง ความสําเร็จของสินคาประเภทน้ีอยูท่ีวา ถาสามารถสรางภาพพจนในตัวสินคาไดดีราคา
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แพงกวาคนก็ซื้อ เชน เสื้อผา เคร่ืองเสียง รถยนต กระเปา กลยุทธการตลาดก็คือ สินคาคุณภาพดี ราคา

สูงกวา อาศัยการโฆษณาอยางตอเน่ืองเปนเอกลักษณเฉพาะตัว การต้ังราคาสําหรับสินคาประเภทน้ียัง

สามารถแบงออกเปนอีก 2 กรณี คือตลาดท่ีต้ังราคาโดยเนนภาพพจน (Image Sensitive) และตลาด

ในแงคุณภาพ (Quality Sensitive) ซึ่งท้ัง 2 ตลาดไมไดคํานึงถึงราคา (Non-Price Sensitive)

การต้ังราคาสําหรับเนนคุณภาพ (Quality Sensitive Market) หมายถึง เห็นคุณภาพของ

สินคา มีคุณภาพมองเห็นไดอยางชัดเจน ดังน้ันจึงมีการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตางใหไดอยาง

ชัดเจนสามารถดึงดูดใจผูบริโภคใหเห็นวาคุมคากับราคาท่ีจายแพงกวา

2.2 กลยุทธดานราคา (Price Strategy) จะตองพิจารณาดังน้ี

2.2.1 ต้ังราคาตามตลาด (Ongoing Price) หรือ ต้ังราคาตามความพอใจ

(Leading price)

2.2.2 สินคาจะออกเปนแบบราคาสูง (Premium Price) หรือราคามาตราฐาน

(Standard) หรือตราสินคาเพื่อการแขงขัน (Fighting Brand)

2.2.3 การต้ังราคาเทากันหมด (One Price) หรือราคาแตกตาง

(Discriminate)

2.2.4 การขยายผลิตภัณฑ (Line Extension)

2.2.5 การขยับซื้อสูงข้ึน (Trading Up) การขยับข้ึนเพื่อซื้อตํ่าลง (Trading

Down)

2.2.6 การใชกลยุทธดานขนาด (Size)

3. การจัดจําหนายหรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจาย

สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เปนตน

กลยุทธการจัดจําหนายหรือกลยุทธชองทางการจัดจําหนายพิจารณาถึงรายละเอียดดังน้ี

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนเสนทางท่ีสินคา

เคลื่อนยายจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช ซึ่งอาจจะผานคนกลางก็ไดโดยจะตองพิจารณา

วา ชองทางการจําหนายท่ีทําอยูน้ันถูกตองดีหรือไม ตองการท่ีจะปรับชองทางใหมหรือไม ฉะน้ันในแง

ของการวางแผนการตลาดจึงตองวางแผนโดยพิจารณาวาจะตองวางแผนโดยพิจารณาวาใชชองทาง

การจําหนายแบบใดจึงจะเหมาะสม

3.2 ประเภทของรานคา (Outlets) ในทุกวันน้ีจะพบวาวิวัฒนาการของการจัดจําหนาย

น้ันเปนสิ่งเจริญเติบโตมาก ประเภทของรานคามีมากมายจนแทบจะตามไมทัน
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3.3 จํานวนคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย (Number of Intermediaries) หรือ

ความหนาแนนของคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย (Intensity of Distribution)

3.4 การจําหนายแบบเจาะจง (Exclusive Distribution) เปนการเลือกรานคาเพียง

ไมก่ีรานเพื่อขายสินคาของบริษัท เปนรานเฉพาะตัวของบริษัท สินคาจะเปนประเภทเจาะจงซื้อต้ังใจ

เลือกย่ีหออยูแลว ดังน้ันเราจะไปลงท่ีไหนอยางไร ลูกคาก็จะตามไปซื้อ

3.5 การสนับสนุนการกระจายสินคาเขาสูตลาด (Market Logistics) เปนกิจกรรมท่ี

เก่ียวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงานผลิตแลว

กระจายไปยังผูบริโภค เราจะจัดทําเลของสื่อท่ีเปนองคประกอบของธุรกิจอยางไร เชน สํานักงานอยูท่ี

ไหน คลังสินคาอยูท่ีไหน โรงงานผลิตอยูท่ีไหน แหลงวัตถุดิบอยูท่ีไหน การดําเนินการขนสงเปนอยางไร

เพราะในในธุรกิจบางคร้ังแพชนะกันไดในเร่ืองน้ี เชน คูแขงขันของเราต้ังโรงงานอยูใกลทาเรือทําใหเขา

ขนสงไดสะดวกกวาเรา

3.6 ทําเลท่ีต้ังศูนยจําหนาย (Location) จําเปนตองพิจารณาเก่ียวกับสถานท่ีวาขาย

สินคา ณ ท่ีใด ถาสถานท่ีไดเปรียบมีโอกาสมากกวาคูแขง

3.7 การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory Control) ซึ่งเปนสวนหน่ึงของการกระจาย

สินคา หลักการของการบริหารสินคาคงคลัง คือ

3.7.1 ตองไมทําใหสินคาขาดตลาด

3.7.2 ตองไมทําใหของสินคาคงคลังตกคางกลายเปนภาระทางการเงิน และ

ยังตองเสียคาใชจายในการจัดเก็บสินคา

3.8 การบริหารสินคา (Merchandizing) ประกอบดวย

3.8.1 การจัดสรรสต็อก

3.8.2 การนําเสนอสินคา หรือการจัดแสดงสินคา (Display)

3.9 การขนสง (Transportation) เปนอีกองคประกอบหน่ึงของการกระจายสินคา

จัดการเดินรถอยางไร มีจํานวนก่ีคัน จึงจะทําใหเราสามารถบริการลูกคาไดอยางดีท่ีสุด สินคาได

กระจายอยางท่ัวถึงและทันเวลา

3.10 การกําหนดเครือขายประสานงาน (Communication Network) โดยการกําหนด

ราคาติดตอประสานงานอยางไร เพราะบางคร้ังการทําการตลาดท่ีพายแพเพราะการประสานงานไมดี

พอ

คําวาการจัดจําหนาย (Place) ไมไดหมายถึงสถานท่ีเทาน้ัน แตหมายความรวมไปถึงการ

ควบคุมปริมาณสินคา การขนสง การติดตอสื่อสาร แมกระท่ังเร่ืองประเภทของราน จํานวนราน

โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคาในปจจุบันนิยมใชหลากชองทาง (Multiple
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channel) น่ันคือการกระจายการจําหนายสินคาโดยผานคนกลางหลายระดับและหลากหลายประเภท

เพราะวิธีการขายพัฒนาข้ึนมามากจากเดิมท่ีเปนการขายปลีก (Retail) การขายหนาราน และอาจจะ

มีการขายโดยบุคคล (Direct Sales) แตปจจุบันเฉพาะเร่ืองขายปลีกเพียงอยางเดียวก็แยกเปนหลาย

ประเภทมากมาย เชน ขายโดยใชเคร่ืองอัตโนมัติ (Vending Machine) รานสะดวกซื้อ

(Convenience store) หางสรรพสินคา (Department Store) และรานประเภทตางๆ อีกมากมาย

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับ

ผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การสื่อสารอาจจะใชบุคคลหรือไมใชบุคคลก็ไดเคร่ืองมือ

ติดตอสื่อสารมีหลายรูปแบบอาจจะเลือกใชเคร่ืองมือสื่อสารแบบผสมผสานกัน (Integrated

Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน

โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมท่ีสําคัญมีดังน้ี

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสาร

เก่ียวกับองคกร หรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดเห็น ท่ีตองการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ

การกําหนดยุทธวิธีการโฆษณา ตองอาศัยคําถาม 6 ประการดังน้ี

1. ทําโฆษณาไปทําไม (Why do we advertising?)

2. ใครคือกลุมเปาหมาย (Who is the target group?)

3. ใชจุดขายอะไร (What is the selling point?)

4. จะใหการสนับสนุนอยางไร (How should we support the selling)

5. บุคลิกภาพตราสินคาเปนอยางไร (What is the brand personally)

6. โอกาสจากการสื่อสารเปนอยางไร (What is the media opportunity)

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึงเปนกิจกรรมการแจง

ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคลซึ่งยอดขายของสินคาจะไดมากหรือนอยข้ึนอยูกับการขายของ

บุคคลน้ันๆ

4.3 การสงเสริมการขาย(Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีนอกเหนือจากงาน

โฆษณาการขายโดยใชพนักงาน และการประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช

หรือ การซื้อ ซึ่งไดแก การลด แลก แจก แถม

ความจําเปนท่ีตองทําการสงเสริมการขาย มีรายละเอียดดังน้ี

4.3.1. การนําสินคาใหมออกมาคร้ังแรก (Launching New Product)

4.3.2. สกัดก้ันคูแขงท่ีกําลังจะออกสินคาไมใหประสบความสําเร็จ (Offset

Competitors)

4.3.3. การนําสินคาเขาสูตลาดใหมอีกคร้ัง (Rebalancing)
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4.3.4 การสรางความภักดีท่ีตอเน่ือง (Building Brand Loyalty)

4.3.5 ดึงใหผูบริโภคกลุมเปาหมายดูโฆษณา (Ship)

4.3.6. ชวยการตัดสินใจของผูบริโภค ณ จุดขาย มีสินคาหลายอยางท่ี

ผูบริโภคมักจะไมไดตัดสินใจกอนท่ีจะไปซื้อสินคา

4.3.7. เพิ่มยอดขายในวาระตางๆ

4.3.8. ลดราคาสินคาท่ีไกลจะลาสมัย (Dead Stock)

4.3.9. พยายามขายสินคาท่ีขายไดนอยควบคูไปกับสินคาท่ีทํากําไร

4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การ

ใหขาวสารเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการ

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหน่ึง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ

โครงการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง การใหขาวสารเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ

เคร่ืองมือการประชาสัมพันธประกอบดวย

1. การเผยแพรขาวสาร

2. สื่อมวลชนสัมพันธ

3. ชุมชนสัมพันธ

4. กิจกรรมสาธารณะ

5. รัฐบาลสัมพันธ

6. การจัดกิจกรรมพิเศษ

7. การพัฒนาบุคลากร

8. การบริหารขาวเชิงยุทธ

9. การบริหารภาวะวิกฤต
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ภาพประกอบ 7 รายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546). การบริหารการตลาด.หนา 52.

ตลาดเปาหมาย

(Target Market)

ความตองการและ

พฤติกรรมของ

ผูบริโภคที่เปน

เปาหมาย

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)

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)

- ขนาด (Size)

- บริการ (Service)

- การับประกัน (Warranties)

- การรับคืน (Returns)

- ฯลฯ

ราคา (Price)

- ราคาสินคาในรายการ (List Price)

- สวนลด (Discount)

- สวนยอมให (Allowances)

- ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment

Period)

- ระยะเวลาการใหสินเชื่อ

- ฯลฯ

การจัดจําหนาย (Place)

- ชองทาง (Channels)

- การสนับสนุนการกระจายตวัสินคา

(Market Logistics)

- การครอบคลุม (Coverage)

- ความหลากหลายของสินคาทีค่น

กลางจําหนาย (Assortment)

- ทําเลที่ตั้ง (Location)

- สินคาคงเหลือ (Inventory)

- การขนสง (Transportation)

- การคลังสินคา (Warehousing)

- การคาปลีก (Retailing)

- การคาสง (Wholesaling)

- ฯลฯ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion)

หรือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ

[Integrated Marketing
Communication) (IMC)]

- การโฆษณา (Advertising)

- การประชาสัมพันธ [Public Relations

(PR)]

- การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal

Selling)

- การสงเสริมการขาย (Sales

Promotion)

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing)

- การตลาดผานอินเตอรเน็ต (Internet

Marketing)
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สรุปแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ผูวิจัยจะเนนถึง

สวนประสมทางการตลาด 4P’s (The Four P’s of Marketing Mix) ซึ่งไดแก ผลิตภัณฑ (Product)

ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) เน่ืองจากชุดรองในเด็ก

นาโน ยังเปนสินคาใหมท่ีเพิ่งเขาสูตลาด และเพื่อเปนประโยชนในการนํามาเปนแนวทางการพัฒนา

ตลาดตอไป

3. ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับนาโน ซิงคออกไซด และนาโนเทคโนโลยี

3.1 ความเปนมาเกี่ยวกับนาโน ซิงคออกไซด

หากจะกลาวถึงสังกะสี หลายคนคงคิดถึงโลหะชนิดหน่ึงท่ีนํามาทําเปนหลังคาบาน จาน ชาม

รวมไปถึงอุปกรณเคร่ืองใชไมสอยตางๆ แตนอยคนนักท่ีจะรูวาแทจริงแลวสังกะสีมีความเก่ียวของ

ใกลชิดกับมนุษยมากกวาน้ัน สังกะสีนอกจากจะเปนโลหะชนิดหนึงแลว สังกะสีท่ีอยูในรูปออกไซดถูก

นํามาใชเปนยา และยังเปนธาตุองคประกอบท่ีสําคัญตอการดํารงอยูของสิ่งมีชีวิตอีกดวย

ประวัติการใช ZnO หรือ ซิงคออกไซด

ZnO หรือเปนท่ีรูจักในนาม คาลาไมล ซึ่งเปนภาษาอียิปตโบราณ เปนธาตุธรรมชาติจากสินแร

สมิธโซไนท (Smithsonite) ซึง่มีองคประกอบคือ ZnO3 มนุษยรูจักใช ZnO มายาวนาน โดยใชซิงคออก

ไซดในการักษาโรคต้ังแตในยุคอียิปตโบราณ ในประเทศจีนเร่ิมมีการใชในป 1596 โดยถูกนํามาใชเปน

ยารักษาโรค จนกระท่ังในป 1750 ถึง 1850 ซิงคออกไซดไดถูกนํามาใชเปนยารักษาโรคในประเทศท่ี

เจริญแลว เชน ยุโรป จากน้ันจึงมีการวิจัย และศึกษาเก่ียวกับซิงคออกไซดเพิ่มมากข้ึน

ประวัติการคนพบและการพัฒนาใช ซิงคออกไซด ในชวงเวลาตางๆ

กอนคริสตศักราช 2000 ป ชาวอียิปตโบราณ เรียกวา คาลาไมล ถูกนํามาใชในการรักษาโรค

ผิวหนัง จากน้ันในป1596 พบวามีหนังสือยาจีน ชื่อ เบ็น เชา กัง มู เขียนโดย ชิน เซ็นลี ไดบันทึกถึงการ

ใช หินลูกัง โดยเมื่อผานกระบวนการแปรรูปจะกลายเปน ซิงคออกไซด ถูกนํามาใชรักษาโรคผิวหนัง

โรคตาและโรคฟน

ป 1673 ซง หยิน ซิง แหงราชวงศ หมิง ไดบันทึกกระบวนการผลิตโลหะสังกะสีในหนังสือชื่อ

เทียน คง ไค ฟู ธาตุสังกะสีไดถูกบันทึกเปนคร้ังแรกโดยนักวิทยาศาสตรจีน ดวยการพัฒนาทางดาน
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เคมี และถูกนํามาใชเปนเคร่ืองมือเคร่ืองใช รวมถึงผสมกับโลหะอ่ืนๆ เชน ทองแดง อีกท้ังยังมีการผลิต

โลหะสังกะสีเพื่อการคาอีกดวย

ในป 1746 ยุโรปไดทําซิงคซัลไฟลใหบริสุทธเพื่อผลิตโลหะสังกะสี และ

ในระหวางป 1750 ถึง 1850 ดร.Raulin ชาวฝร่ังเศส พบธาตุสังกะสีในรางกายสิ่งมีชีวิต และ

พบวารางกายของมนุษยตองการธาตุสังกะสี จากการคนพบคร้ังน้ันทําใหเราทราบวา ธาตุสังกะสี เปน

สารท่ีจําเปนตอรางกายมนุษย

ซึ่งภายหลังชวงป 1965 ถึง 1990 ไดมีรายงานทางการแพทยยืนยันถึงการเปนโรคขาดธาตุ

สังกะสี และบงชี้วา สังกะสีเปนหน่ึงในสารอาหารท่ีจําเปนตอรางกายโดยสังกะสีมีความสําคัญตอ

รางกายมนุษย คือ

1. เปนองคประกอบสําคัญในเอนไซมหลายชนิดในรางกายมนุษย

2. ชวยในการเจริญเติบโต และระบบตางๆของรางกาย

3. สําคัญมากตอการพัฒนาเซลลสมอง

4. ถาขาดสังกะสีจะทําใหการรับรส และความอยากอาหารลดลง

5. มีผลตออวัยวะเพศ และการทํางานของระบบสืบพันธุ

6. สงเสริมสุขภาพผิว และชวยในการรักษาความผิดปกติของผิวหนัง

7. สงเสริมการทํางานของระบบภูมิคุมกันของรางกาย

3.2 การผลิตซิงคออกไซด

ซิงคออกไซดโดยท่ัวไปจะใชเปนสี เรียกวา ซิงคไวด (Zinc White) ซึ่งโดยปกติในธรรมชาติ

ธาตุสังกะสีมักพบในรูปของสินแรท่ีมีธาตุอ่ืนๆอยูดวย เชน สินแร Smithsonite คือ ซิงคคารบอนเนต

หรือสินแร Sphalerite คือ ซิงคซัลไฟด

การผลิตซิงคออกไซด จากซิงคคารบอนเนต

ZnO3 + ความรอน ZnO + CO2

การผลิตซิงคออกไซด จากซิงคซัลไฟด

2 ZnS + 3O2 + ความรอน 2 ZnO +CO

การเปรียบเทียบระหวางซิงคออกไซด กับนาโนซิงคออกไซด

ซิงคออกไซด เปนสารท่ีใชยับย้ังแบคทีเรีย (Antibacterial Agent) ตามธรรมชาติ และไมมี

ความเปนพิษ นอกจากฆาแบคทีเรียแลวยังชวยปองกันและยับย้ังแบคทีเรียในระยะเร่ิมแรก ลดโอกาส
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การเปลี่ยนรูปของแบคทีเรีย เน่ืองจากเหตุผลน้ี ซิงคออกไซด จึงเปนหน่ึงในสารท่ีสําคัญในการเปนยา

ตานแบคทีเรีย ย่ิงไปกวาน้ันจากการศึกษาพบวาเมื่อผานกระบวนการท่ีทําให ซิงคออกไซด มีอนุภาค

เล็กลงในระดับนาโนเมตร จะทําใหมีประสิทธิภาพในการตานแบคทีเรียไดอยางดีมาก โดยไม

จําเปนตองใชแสงอุตราไวโอเลต (UV) ในการเรงปฎิกิริยา

ผลตอการระงับกลิ่นตัวของ นาโนซิงคออกไซด

หลังจากผานกระบวนการเปลี่ยนอนุภาคซิงคออกไซด ใหเปนอนุภาคนาโน ซึ่งอยูในชวง 1 ถึง

100 นาโนเมตร พบวา นาโนซิงคออกไซด สามารถระงับกลิ่นตัวดวยกลไกตอไปน้ี

1. นาโนซิงคออกไซด สามารถเกิดปฎิกิริยาไดท้ังกับสารท่ีเปนกรดและเปนเบส สามารถ

กําจัดกลิ่นไมพึงประสงคโดยการทําปฎิกิริยาอยางรวดเร็วกับโมเลกุลของแอมโมเนีย จากรางกายหรือ

สิ่งแวดลอม

2. ปองกันการกอตัวของสารท่ีทําใหเกิดกลิ่นไมพึงประสงค โดยนาโนซิงคออกไซดจําทํา

ปฎิกิริยากับ โมเลกุลไทออล ซึ่งเปนสาเหตุของกลิ่นเหม็นกลายเปนซิงคซัลไฟด

3. ปองกันการหมักของโปรตีนซึ่งเปนอีกสาเหตุหนึงของกลิ่นเหม็นท่ีเกิดข้ึน

3.3 บทบาทของนาโนซิงคออกไซด

ดานเภสัชกรรม

นาโนซิงคออกไซด เปนสารท่ีเติมในอาหารไดโดยมีความปลอดภัยสูง สามารถใชไดท้ังใน

อาหารคนและอาหารสัตว เน่ืองจากธาตุสังกะสีเปนธาตุท่ีจําเปนตอรางกาย โดยปกติรางกายผูใหญ

ตองการสังกะสีวันละ 15 มิลลิกรัม และเพิ่มข้ึนเปน 25 มิลลิกรัมในสตรีท่ีใหนมบุตร ซิงคออกไซดเปน

ยาสมานแผล ลดการอักเสบ และยับย้ังแบคทีเรียไดดี โดยนํามาใชเปนยาสมานผิว และรักษาโรคติด

เชื้อท่ีผิวหนังบางชนิด เชน โรคเร้ือนกวาง โรคผิวหนังเปนตุมพุพองจากเชื้อแบคทีเรีย โรคกลากเกลื้อน

ฝ อาการคันตามผิวหนังและผิวระคายเคือง โดยเสนผานศูนยกลางของนาโนซิงคออกไซด ท่ีใชจะอยู

ประมาณ 10 ถึง 12 นาโนเมตร จากการสังเกตภายใตกลองกําลังขยายสูง พบวามีลักษณะเปนผง

อนุภาคละเอียด มีความบริสุทธสูง มีสีขาว และไมเปลี่ยนสี

ดานเคร่ืองสําอางและผลิตภัณฑกันแดด

1.นาโนซิงคออกไซดมีประสิทธิภาพสูงในการปองกันรังสี UVA และ UVB นอกจากน้ัน

ยังมีอนุภาคเล็กละเอียด มีความบริสุทธสูง ปลอดภัย เหมาะสมในการนําไปเปนสวนผสมในผลิตภัณฑ

กันแดดสําหรับผิวเพื่อปองกันรังสี UV ซิงคออกไซดมีความปลอดภัยและออนโยนตอรางกาย โดยไดรับ
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การยืนยันจาก Food and Drug Administration (FDA) วาเปน 1 ใน 2 ชนิด ของสารกันแดดท่ีเปน

สวนผสมในประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว ซึ่งสามารถปองกันไดท้ัง UVA และ UVB

2. อนุภาคปกติของซิงคออกไซดจะมีสีขาวเมื่อนํามาทาบนผิว ดังน้ันซิงคออกไซดจึง

ไมนิยมนํามาใชในการเปนครีมหรือผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิว อยางไรก็ตาม นาโนซิงคออกไซดไดรับ

การทดสอบโดย Australia Commonwealth scientific& industrial research organization (CSIRO)

พบวานาโนซิงคออกไซด เมื่อนํามาใชเปนสวนผสมของครีมหรือโลชั่นกันแดดจะใหสัมผัสนุมลื่น

โปรงใสและไมมีสีหลังจากท่ีทาลงบนผิว นาโนซิงคออกไซด จึงเหมาะสมท่ีจะนํามาผสมเปนสารกัน

แดดในเคร่ืองสําอาง

ดานอุตสาหกรรมอ่ืนๆ

นาโนซิงคออกไซดไมเพียงดีกวาแตยังสามารถทดแทนซิงคออกไซดด้ังเดิมได ในหลากหลาย

สาขา โดยแสดงประสิทธิภาพและคุณสมบัติท่ีเหนือกวาซิงคออกไซดธรรมดา นาโนซิงคออกไซดจึง

สามารถนํามาใชทดแทนซิงคออกไซดปกติไดอยางสมบรูณ เชน อุตสาหกรรมสิ่งทอและอุตสาหกรรม

เคมีอ่ืนๆ ไดแก การกําจัดกลิ่นของเสื้อผา ผลิตเสนใยตานแบคทีเรีย เสนใยท่ีสามารถปองกันรังสี UV

ได (วารสารนาโนเทคอินโฟ ฉบับเดือนกุมภาพันธ.ออนไลน: 2549)

3.4 ความเปนมาเกี่ยวกับนาโนเทคโนโลยี

นาโน (Nano) คือ รากศัพทมาจากภาษากรีก Nanos หมายถึง “คนแคระ” นาโนเปนมาตรวัด

ทางวิทยาศาสตรท่ีเล็กท่ีสุดเทาท่ีตามนุษยจะมองเห็นผานเคร่ืองมือท่ีประดิษฐข้ึน ถานับถอยหลังหนวย

วัดท่ีเล็กกวาเมตรทุกๆ 1 พันเทาลงไปคือ มิลลิเมตร หรือ 10-3 เมตร หนวยวัดท่ีเล็กกวามิลลิเมตร 1

พันเทาคือไมโคร หรือ 10-6 เมตร และถัดไปจากไมโครเมตร 1 พันเทาถึงจะเปนนาโน 10-9 เมตร (นา

โนเทคโนโลยี ซุปเปอรจิ๋ว. ออนไลน: 2547)

ความหมายของนาโนเทคโนโลยี

นาโนเทคโนโลยี คือ เทคโนโลยีท่ีเปนกระบวนการสราง หรือ การสังเคราะหวัสดุใหมีขนาด

เล็กมากในระดับนาโนเมตร (1 นาโนเมตรมีขนาดเทากับหน่ึงในพันลานสวนของเมตร หรือเทากับ 10-9

เมตร) ในขณะท่ีสายตาของบุคคลท่ัวไปสามารถรับไดเพียง มิลลิเมตร (10-3 เมตร) เทาน้ัน นับเปน

เทคโนโลยีในอุดมคติท่ีมีศักยภาพสูง เพื่อทําใหโครงสรางของวัสดุหรือสสารมีคุณสมบัติพิเศษท่ี

สามารถนํามาใชประโยชนและเปนประตูสูนวัตกรรมทางอุตสาหกรรม ท่ีจะสงผลตอคุณภาพชีวิตและ

สิ่งแวดลอม และในปจจุบันการนํานาโนเทคโนโลยี มาใชในอุตสาหกรรมสิ่งทอ เร่ิมมีการนํามาใชอยาง

แพรหลาย ปจจุบันการประยุกตเทคโนโลยีนาโนในอุตสาหกรรมสิ่งทอเร่ิมมีการนํามาใชในอุตสาหกรรม
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ยานยนต การกีฬา การแพทย และเสื้อผาสวมใสโดยข้ึนอยูกับคุณสมบัติท่ีตองการจะนําไปเพิ่มใหกับ

ผลิตภัณฑน้ัน ในการสรางนวัตกรรมใหมใหผลิตภัณฑของกลุมคลัสเตอร โดยการประยุกตใชอนุภาค

ซิงค ออกไซด (ZnO) ระดับนาโนเมตร รวมกับผลิตภัณฑอุตสาหกรรมสิ่งทอ เชน การผลิตชุดนักเรียน

ชุดกีฬา ชุดทหาร ถุงเทา ชุดยูนิฟอรม เสื้อผาเด็ก เปนตน ท่ีมีคุณสมบัติตานเชื้อแบคท่ีเรีย (Anti-

bacteria) หรือ คุณสมบัติตานแสง UV ได ท้ังน้ีข้ึนกับปริมาณของสารท่ีใช (Dosage) อีกท้ัง

กระบวนการผลิตท่ีเหมาะสมรวมกับผลิตภัณฑน้ัน ซึ่งสามารถนําไปใชไดจริงในระดับอุตสาหกรรม และ

เพื่อกระจายสูการพัฒนาสินคาหลากหลายข้ึน เพื่อสามารถเพิ่มมูลคาสินคาแกกลุมคลัสเตอร

อุตสาหกรรมสิ่งทอ

นาโนเทคโนโลยียังจะเปนเทคโนโลยีท่ีมีบทบาทสําคัญ ตออุตสาหกรรมโลก ในดานตางๆ ท่ี

นาจะติดตามในหลายๆ ดาน เชน ตัวรับ(Sensor) ขนาดเล็กในระบบ สื่อสารโทรคมนาคม การ

ออกแบบโดยใชคอมพิวเตอรชวย การเคลือบใหวัสดุ มีความทนทานตอการสึกกรอน หรือยอยสลาย

การผลิตสารเคมีท่ีมีขนาดเล็กมาก ซึ่งมีความหนืดหรือคุณสมบัติพิเศษในดานตางๆ ท้ังยังชวยในการ

วัดอัตรา การเกิดปฎิกิริยาของยาสารเคมี หรือตัวเรงปฎิกิริยาไดแมนยํา ตรวจสอบบริเวณ ท่ีเกิด

ปฎิกิริยาอยางถูกตอง ขณะเดียวกันก็ตองมีการพัฒนาศาสตรท่ีจะรองรับ เทคโนโลยีดวย เชน มาตร

วิทยาเพื่อการกําหนดมาตรฐานความยาว นํ้าหนัก ปริมาตร ตอความถูกตองแมนยํา ซึ่งนาโน

เทคโนโลยีนาจะมีบทบาทท่ีสําคัญ ในดานตางๆ คือ นาโนอิเล็กทรอนิกส อุตสาหกรรมรถยนต นาโน

เทคโนโลยี ตอพลังงาน สุขภาพและวิทยาศาสตรเก่ียวกับชีวิต และสังคม

ประวัตินาโนเทคโนโลยี

ริชารด ฟายนแมน นักฟสิกสรางวัลโนเบล ไดกลาวไวในป ค.ศ.1960 วา เมื่อพูดถึง

เทคโนโลยีจิ๋ว ก็มีบางคนพูดถึงความกาวหนาทางดานเทคโนโลยียอสวนข้ึนทันที และมอเตอรไฟฟาท่ีมี

ขนาดเทากับปลายเล็บน้ิวกอย และก็เร่ิมมีสินคาออกสูทองตลาดแลว นอกจากน้ันยังมีคนพูดถึงวา

เด๋ียวน้ีเราสามารถเขียนคําสวดคัมภีรไบเบ้ิลลงบนหัวเข็มหมุดได แตทวาเร่ืองท่ีจะพูดถึงน้ันยังหางไกล

มากและเปนเพียงจุดเร่ิมตนของเทคโนโลยีท่ีจะกลาวถึง ซึ่งเปนโลกขนาดเล็กท่ีซับซอนและอยูลึกลงไป

เมื่อถึงป ค.ศ.2000 คนในยุคน้ันเมื่อลองยอนกลับมาดู ก็คงจะนึกสงสัยวาทําไมเทคโนโลยีท่ีทุกคนให

ความสําคัญอยางจริงจังและมุงสูทิศทางน้ีจึงไมเร่ิมมากอนหนาป ค.ศ.1960 ในปจจุบันคําปาฐกถาของ

ดร.ฟายนแมนไดถูกสลักลงเปนตัวหนังสือท่ีมีขนาดราว 400 นาโนเมตร

คํากลาวของดร.ฟายนแมน เมื่อ 44 ปท่ีแลวถือเปนการจุดประกายความสนใจ และปลูกฝง

แนวคิดทางดานนาโนเทคโนโลยีข้ึนเปนคร้ังแรกในตอนน้ัน แมจะมีหลายฝายออกมาวิจารณวาเปน

ความฝนท่ีไกลเกินไป แตทวาทุกคนก็เร่ิมใหความสําคัญกับเทคโนโลยีการลดขนาดลง โดยจะเห็นได
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จากเคร่ืองจักรกลตางๆ คอมพิวเตอร โทรศัพทท่ีมีขนาดเล็กลงเร่ือยๆ แตกลับมีประสิทธิภาพสูงข้ึนและ

ปจจุบันก็ไดพิสูจนแลววาการคาดการณของดร.ฟายนแมนน้ันถูกตองแมนยําอยางนาอัศจรรย

เคร่ืองมือ อุปกรณไฟฟาตางๆ ไดเร่ิมมุงสูทิศทางในระดับนาโนขนานใหญ อันท่ีจริงกระบวนการผลิตใน

ระดับนาโนไมใชของใหม หากแตเปนกระบวนการท่ีมีอยูในธรรมชาติ ไมวาจะเปนการสรางดีเอ็นเอ การ

แลกเปลี่ยนแรธาตุระหวางเซลล การหมุนของซีวมอเตอรท่ีหางของตัวอสุจิ หรือแบคทีเรีย การสง

สัญญาณในเซลลประสาท การซอมแซมตัวเองของอวัยวะเมื่อเกิดบาดแผล หัวเปนโครงสรางท่ีมีความ

สลับซับซอนในพืชและในสัตว เปนตน องคประกอบของสิ่งเหลาน้ีลวนมีขนาดในระดับนาโนท้ังสิ้น สวน

มนุษยเองก็ไดรูจักการนําวัตถุมาทําใหมีขนาดเล็กลงต้ังแตสมัยโบราณนับพันป โดยเฉพาะอยางย่ิงการ

ผลิตสีตางๆ จากอนุภาพขนาดนาโนของโลหะตางๆ เชน สีฟาท่ีชาวอียิปตโบราณใชในการตกแตง

หีบศพฟาโรห หรือแผนกระจกสีโมเสคท่ีใชทําหนาตางของโบสถศาสนาคริสตในยุคกลางและยุค

วิคตอเรีย รวมถึงภาชนะเคร่ืองแกวในสมัยกรีก-โรมันท่ีสามารถเปลี่ยนสีได โดยใชหลักการดูดซับและ

การกระเจิงแสง เพื่อสะทอนกับอนุภาคท่ีมีขนาดเล็ก (ในระดับนาโนเมตร) เชนอนุภาคนาโนของทอง

สามารถให สีสม มวง แดง หรือเขียวไดข้ึนอยูกับขนาดของอนุภาคนาโนท่ีแตกตางกัน อยางไรก็ดี คนใน

สมัคยโบราณก็ยังไมสามารถอธิบายในปรากฏการณท่ีเกิดข้ึนได จึงไมสามารถนําเทคนิคดังกลาวไป

ประยุกตไดอยางกวางขวาง

ศาสตรทางดานนาโนจึงเปนการผสมผสานของสหวิทยาการ ดังเชน การอธิบาย และ

การศึกษาปรากฏการณการเปลงสีของอนุภาคทองนาโนท่ีคนพบต้ังแตสมัยโบราณ ตองอาศัยนักเคมีท่ี

เขาใจในปฏิกิริยาในระดับโมเลกุลท่ีสัมพันธกับขนาด รวมถึงนักฟสิกสท่ีศึกษาคุณสมบัติของแสงและ

สสารท่ีเปลี่ยนแปลงตามเงื่อนไข ซึ่งถาจะนําไปประยุกตใช ก็จําเปนตองอาศัยวิศวกรและนักวัสดุ

ศาสตรท่ีเชี่ยวชาญในการศึกษาโครงสรางโมเลกุล จนสามารถดัดแปลงโครงสรางโมเลกุลใหมี

คุณสมบัติตามตองการ รวมท้ังมีเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพสูงในการนําไปประยุกตใชดวย ดังน้ัน

ความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีตางๆ ในปจจุบันจึงทําใหนาโนเทคโนโลยีเกิดการพัมนาไดอยาง

รวดเร็ว เชน ความสามารถในการสรางเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพสูง สามารถมอง วัด หรือสรางวัตถุใน

ระดับนาโนไดอยางแมนยํา และยังไดผนวกกับวิทยาการคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีสารสนเทศ จึงทํา

ใหนักวิทยาศาสตรสามารถแลกเปลี่ยนขอมูล และศึกษาคุณสมบัติของสสารไดรวดเร็วอยางท่ีไมเคยมี

มากอน (ศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี.ออนไลน : 29

ธันวาคม 2549)

3.5 ขอมูลเกี่ยวกับส่ิงทอ
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ประเทศไทยมีประสบการณการผลิตในอุตสาหกรรมสิ่งทอท่ียาวนาน แตตองเรงพัฒนา

ศักยภาพในการแขงขันโดยยกระดับคุณภาพสินคาท่ีผลิต และปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตโดยใช

วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีชวย ปจจุบันประเทศไทยมีการผลิต Technical Textile เพียง 54,000 ตัน

หรือคิดเปนเพียงรอยละ 5 ของท้ังอุตสาหกรรมสิ่งทอ

สวทช. วิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีสิ่งทอเฉพาะทาง เพื่อสนองความตองการของอุตสาหกรรม

สิ่งทอ โดย ผลักดันใหเกิดการพัฒนาครบวงจร จากงานวิจัยสูภาคอุตสาหกรรม สงเสริม พัฒนา

บุคลากรวิจัยทางดานสิ่งทอ สรางความเขมแข็งของเครือขายกลุมวิจัยสิ่งทอ และสรางโครงสราง

พื้นฐานในการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีเสนใย

สิ่งทอคุณสมบัติพิเศษเฉพาะทาง (Smart and Functional Fabric) ผลิตภัณฑสิ่งทอแบงเปน

2 ชนิด ไดแก

1. Functional Textile คือ สิ่งทอท่ีมีสมบัติพิเศษเฉพาะตามวัตถุประสงคการใชงาน

เชน ผากันนํ้า ผาดูดซับนํ้าเร็ว ผาปองกันเชื้อแบคทีเรีย ผาปองกันแสง UV หรือผาท่ีมีสัมผัสนุมพิเศษ

2. Smart Textile คือ สิ่งทอมีสมบัติพิเศษเฉพาะ และมีการตอบสนองตอสิ่งเรา

ภายนอก เชน ผาปรับอุณหภูมิ ผาตรวจจับสารเคมี

ตัวอยางของการนํานาโน ซิงคออกไซด มาพัฒนาผลิตภัณฑดานสิ่งทอ

1. การเคลือบผาดวยสารนาโนฯ ท่ีสามารถทําความสะอาดไดงาย สารดังกลาวจะ

ทําใหเกิดโครงสราง 3 มิติ เคลือบอยูเหนือผืนผา ซึ่งโครงสรางดังกลาวจะเปนตัวสะทอนนํ้า นํ้ามัน

และสิ่งสกปรก เชน ไวนแดง ซอสมะเขือเทศ นํ้าผึ้ง เปนตน

2. การเคลือบบนผาทําใหกักกลิ่น โดยการเคลือบดวยสารท่ีมีลักษณะโมเลกุลเปน

ฟองนํ้า ซึ่งสามารถซับและกักกลิ่นท่ีมาจากถุงเทา หรือเสื้อผา และจะปลดปลอยเมื่อซักลาง

โดยการโรยถุงเทาดวยผงเงินท่ีเปนอนุภาพของสารนาโนฯ ซึ่งเงินจะเปนสารปองกันเชื้อรา

และเชื้อจุลินทรียตามธรรมชาติ ทําใหเทาของผูสวมใสไมติดเชื้อ ไมปวดบวม และไมมีกลิ่น(JR

Nanotech’s SoleFresh)
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กระบวนการผลิตสิ่งทอ

การเพาะปลูกพืช เลี้ยงสัตว ทางเคมี

เสนใย

เสนดาย

ผลิตผาไมทอ ทอผา ถักผา

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

ตรวจคุณภาพ บรรจุหีบหอ และสงจําหนาย

ภาพประกอบ 8 กระบวนการผลิตสิ่งทอ

ท่ีมา : แบบรายงานเร่ืองเสื้อนาโน. ( 2551). (ออนไลน).
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การวิจัยและพัฒนาเพื่อสงเสริมและสนับสนุนอุตสาหกรรมสิ่งทอ

ภาครัฐและเอกชนลงทุนวิจัยและพัฒนามากข้ึน และมีการสรางเครือขายเชื่อมโยงระหวาง

สถาบันวิจัย มหาวิทยาลัย อุตสาหกรรม และชุมชนอยางเปนรูปธรรมมากข้ึน หากแตงานวิจัยและ

พัฒนาท่ีนําไปสูการพัฒนาอุตสาหกรรมอยางจริงจังยังอยูในวงจํากัด ขาดการสรางเครือขายท่ีดีในการ

ดําเนินงานวิจัยและพัฒนาบุคลากรวิจัยทางดานสิ่งทอยังมีจํานวนนอย และมีการนําเขาวัสดุอุปกรณ

ในอุตสาหกรรมสิ่งทอคิดเปนสัดสวนรอยละ 50 ของมูลการสงออก ทําใหตนทุนการผลิตสูง นอกจากน้ี

ผลิตภัณฑสิ่งทอสวนใหญยังขาด Brand Recognition ท้ังในและตางประเทศ ท่ีสําคัญท่ีสุด

อุตสาหกรรมสิ่งทอยังประสบปญหาการบําบัดของเสียจากโรงงานฟอกยอม ทําใหเกิดการตอตานจาก

ชุมชน

วัสดุนาโนท่ีใชในงานสิ่งทอท่ีเร่ิมมีการผลิตออกจําหนายไดแก

1. กลุมสารประเภทออกไซดของโลหะท่ีมีอนุภาคขนาดนาโน เชน ไททาเนียมไดออกไซด

(TiO2) ซิลเวอรออกไซด (AgO) ซิงคออกไซด (ZnO) แมกนีเซียมออกไซด (MgO) ซึ่งสารเหลาน้ีมี

ความสามารถในการเรงปฏิกิริยาดวยแสง (Photocatalytic) สามารถปองกันรังสียูวี รวมถึงการกําจัด

กลิ่นท่ีไมพึงประสงค เชนกลิ่นเหงื่อ กลิ่นกาย สามารถฆาเชื้อแบคทีเรียท่ีเปนอันตรายตอรางกายและ

ผิวหนัง เชน Staphylococcus Aureus, Pneumococcus, Escherichia Coil และ MRSA ซึ่งเปน

สาเหตุใหเกิดสิว ฝ และการติดเชื้อท่ีบาดแผล ชวยใหเกิดรังสี Far Infrared ซึ่งเปนรังสีท่ีชวยใหสุขภาพ

ดี

2. กลุมสารท่ีบรรจุอยูในแคปซูลขนาดนาโน ซึ่งเคลือบหรือแทรกอยูในเสนใยของสิ่งทอ โดย

ภายในแคปซูลสามารถบรรจุสารไดหลายประเภทเชน สาร Eugenol ซึ่งเปนสารฆาไรฝุน

3. อนุภาคนาโนประเภทอลูมินา (Alumina) และซิลิกา (Silica) สามารถปองกันความรอน

กระแสไฟฟา ปองกันรังสียูวี และปองกันเปลวไฟ

4. สาร Phase Change Material (PCMs) อนุภาคนาโน ซึ่งปกติจะเปนของแข็งท่ีอุณหภูมิตํ่า

แตเมื่ออุณหภูมิสูงข้ึนอนุภาคหลอมเหลวดูดซับและเก็บความรอนเอาไวทําใหรูสึกเย็นสบาย ปจจุบัน

นํามาใชกับเสื้อผาท่ีใชในการออกกําลังกาย ชุดสกี และชุดปนเขา

5. คารบอนนาโนไฟเบอรท่ีนํามาผสมในเสนใยผา จะทําใหผามีความเหนียวคงทน ทนตอการ

เสียดสีและมีความยืดหยุนไดมากข้ึน รวมถึงมีความทนทานตอสารเคมีสูง

นักวิทยาศาสตรของบริษัทนาโน-เท็ก แอลแอลซี (Nano-Tex LLC) ในสหรัฐฯ ไดคิดคน

กรรมวิธีในการสรางผลิตภัณฑเสื้อผาใหมๆ และไดจดสิทธิบัตรคุมครองทรัพยสินทางปญญาไดมากถึง

122 รายการ สินคาของนาโน-เท็ก ท่ีมีวางจําหนายในทองตลาดขณะน้ีมี 4 ประเภทใหญๆดวยกันคือ
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1.นาโน-แคร (Nano-Care) เปนเสื้อผาไรรอยยับ ไรรอยเปอน และไมเปยกท้ังนํ้าและ

นํ้ามัน ทอจากเสนใยเซลลูโลสเชน ผาฝายและลินิน

2.นาโน-ดราย (Nano-Dry) เปนเสื้อผาใยสังเคราะหเชน พอลิเอสเตอรและไนลอน ท่ีมี

คุณสมบัติแหงเร็ว เหมาะกับการทําชุดกีฬาและชุดชั้นใน รวมท้ังชุดเคร่ืองแบบท่ีตองเปยกเหงื่อ

ตลอดเวลา

3. นาโน-เพล (Nano-Pel) เปนผลิตภัณฑเสื้อผาสําเร็จรูปท่ีไมเปยกนํ้าและนํ้ามัน โดย

การใชนาโนเทคโนโลยีมาเปลี่ยนคุณสมบัติของผาเสนใยธรรมชาติเชนผาฝาย ลินิน และผาไหม รวมท้ัง

เสื้อผาใยสังเคราะหเชน พอลิเอสเตอร ไนลอน และอะคริล ใหเปนเสนใยพิเศษท่ีไมเปยกนํ้าและนํ้ามัน

รวมท้ังคราบสกปรกทุกชนิด

4. นาโน-ทัช (Nano-Touch) เปนเสื้อผาท่ีผสมผสานจุดเดนของผาฝายกับผาเสนใย

สังเคราะหเขาดวยกัน ทําใหไดเสนใยผสมท่ีมีความนุม สามารถซับนํ้าไดดีมีนํ้าหนักเบา มีความยืดหยุน

สูง ไมมีไฟฟาสถิตยและไมมีลักษณะเปนมันวาว เปนการกําจัดขอเสียของเสนใยสังเคราะหและ

ปรับปรุงขอดอยของผาฝายไดทุกประการ

สวนในประเทศไทยลาสุดศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ รวมกับปริษัทแกรนดสปอรต กรุป

จํากัดผลิตแจ็กเก็ตนาโนกันนํ้า กันเปอนและตอตานเชื้อโรค โดยใชซิลเวอรนาโน ปจจุบันรัฐบาลได

จัดต้ังศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติสํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติข้ึนเพื่อพัฒนา

นาโนเทคโนโลยีของไทยใหกาวหนาข้ึน (สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ.

ออนไลน : 2549)

4. ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับชุดรองในเด็กนาโน
ปจจุบันนาโนเทคโนโลยีมีบทบาทสําคัญในการเพิ่มมูลคาใหกับสินคา โดยเฉพาะกลุมสิ่งทอ

ผูประกอบการหลายรายนําเทคโนโลยีนาโนมาพัฒนาเชิงพาณิชยไดผล เชน ผลิตภัณฑ “Nano kool”

(นาโน คูล) พลิกวิกฤตเปนโอกาส สรางสรรคผลิตภัณฑชุดรองในเด็กปองกันแบคทีเรีย และแสงยูวี

สําเร็จเปนรายแรกของไทย คือ คุณกิตติ โชคไมตรี กรรมการผูจัดการ บริษัท คิตต้ี ดีไซน จํากัด โดยใช

เทคโนโลยีนาโนมาพัฒนาผลิตภัณฑเสื้อผา ชุดรองในเด็ก ตานแบคทีเรีย ซึ่งเดิมเปนงานวิจัยของ

มหาวิทยาลัยเชียงใหม แลวนํามาตอยอดเชิงพาณิชย โดยไดรับการสนับสนุนจาก กรมสงเสริม

อุตสาหกรรม และ สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ ซึ่งกระบวนการท่ีจะทําใหเสื้อผาสามารถปองกัน

แบคทีเรียไดน้ัน สามารถทําไดทุกข้ันตอน ซึ่งตนทุนจะแตกตางกัน
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เชน ถาเร่ิมต้ังแตกระบวนการปนเสนใย ตนทุนจะสูงมาก หากทําต้ังแตข้ันตอนน้ีในเชิงพาณิชยถือวา

คอนขางเสี่ยง เพราะถาผลิตจํานวนมาก แตขายไมได ทําใหตองรับภาระตนทุนมหาศาล ดังน้ัน การ

เลือกทํากระบวนการฟอกยอมตกแตงสําเร็จ เปนกระบวนการท่ีไดประสิทธิภาพดีเหมาะทําในเชิง

พาณิชย ในขณะท่ีตนทุนไมสูงมากเกินไป ซึ่งกวาจะสําเร็จ ใชเวลาวิจัยพัฒนากวา 1 ป 2 เดือน โดยใช

งบประมาณเกือบลานบาท

สําหรับสารท่ีใช คือ Nano Zinc Oxide มีคุณสมบัติท้ังปองกันแบคทีเรียไดทุกชวงเวลา

ขณะเดียวกันก็มีคุณสมบัติชวยปองกันรังสียูวีไดดวย อีกท้ังยังสามารถใชกับเสนใยทุกประเภท โดยจะ

สกัดสารดังกลาวใหเล็กอยูในระดับ 20-40 นาโนเมตร แลวนํามาเคลือบในระดับเสนใย ทําใหเกาะติด

อยูบนเน้ือผาไดนานข้ึน จากการสงทดสอบประสิทธิภาพในการตานเชื้อจุลินทรีย ท่ีศูนยนาโนเทคแหง

ชาติ คือ สามารถปองกันแบคทีเรียไดในระดับสูงถึง 99.95% ปองกันรังสียูวี ได +50 ซึ่งเปนระดับยอด

เย่ียม มีอายุการใชงานซักนํ้า 100 คร้ังข้ึนไป นอกจากน้ัน การทดสอบยืนยันวา ไมทําใหผูบริโภคเกิด

อาการแพ ผลิตภัณฑท่ีประสบความสําเร็จในการนําคุณสมบัติดังกลาวมาใชในสิ่งทอ เปนชุดรองใน

ตางๆ เชน เสื้อรองใน กางเกงใน เปนตน เน่ืองจากอุปกรณเหลาน้ี ใกลชิดกับผูสวมใสมากท่ีสุด เดิมใน

วันอากาศรอน เมื่อใสนานๆ จะเกิดอาการคัน เพราะแบคทีเรียไปทําปฏิกิริยากับเหงื่อ กอใหเกิดโรค

ผิวหนังตามมา แตคุณสมบัติปองกันแบคทีเรียของสาร Nano Zinc Oxide ชวยขจัดปญหาเหลาน้ี

ออกไป

โดยผลิตภัณฑ Nano kool ไดเปดตัวเมื่อเดือนเมษายนท่ีผานมา เนนสําหรับกลุมเด็ก

แบงเปน เด็กผูชายและเด็กผูหญิง เชน เสื้อกลาม และกางเกงชั้นในสําหรับเด็กผูชาย สวนเด็กผูหญิง

จะเปนเสื้อสายเด่ียวและกางเกงชั้นใน ซึ่งมีรูปแบบเดียว ไมมีลวดลาย เพราะผลิตภัณฑจะเนนท่ี

คุณสมบัติของผาท่ีลดผดผื่น (Anti Bacteria) หรือโรคผิวหนังมากกวาการเนนแฟชั่น กลุมเปาหมายจะ

เปนเด็กอายุ 3-12 ขวบ (ระดับอนุบาลถึงประถมศึกษาปท่ี 6) มีชองทางการจัดจําหนาย ไดแก หนาราน

ท่ีศูนยบริการสงออกโบเบ แค็ตตาล็อกซื้อขายสินคา (Friday) และเนนท่ีการออกงานแสดงสินคาตางๆ

เชน งาน Made in Thailand เพราะเปนการประชาสัมพันธสินคาใหคนรูจักมากข้ึน ซึ่งการขายท่ีมี

ประสิทธิภาพ คือ การมีพนักงานขายเปนผูใหความรูเก่ียวกับเทคโนโลยีท่ีใช การทดสอบสินคาจาก

สถาบัน Nano Tec เนนใหลูกคาไดสัมผัสกับสินคาเพื่อดูความแตกตาง โดยมีนโยบายการต้ังราคาท่ีไม

สูงกวาสินคาแบรนดเนม แตถาเทียบกับสินคาท่ัวไปก็ถือวาราคาคอนขางสูง ซึ่งมีราคาขายปลีกท่ีเสื้อ

เด็กผูหญิงราคา 79 บาท เสื้อเด็กผูชายราคา 89 บาท และกางเกงชั้นใน 49 บาท โดยคูแขงขันในตลาด

จะเปนแบรนดเนมตางๆ ไดแก ย่ีหอมิคก้ี เมาส ,อุตรา แมน, บาบ้ี, มารูโกะ เปนตน สวนดานสงเสริม

การขาย จะเนนในชวงใกลเปดเทอม สวนในดานการตลาด ยอดขายยังถือวาไมดีมากนัก ยังไมเปนท่ี

พอใจ เน่ืองจากปญหาเศรษฐกิจท่ีตกตํ่า บริษัทยังไมสามารถท่ีจะลงทุนอะไรไดมากนัก ถึงแมกอนหนา
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น้ีจะพยายามเอาสินคาเขาไปขายในหางฯ บ๊ิกซี และโลตัส สวนปญหาและอุปสรรค คือ บริษัทฯยังไมมี

บุคลากรออกไปขายสินคาเพียงพอ เน่ืองจากสวนใหญจะไมมีความรูเก่ียวกับนาโนเทคโนโลยี และการ

ท่ีคนไทยยังไมเชื่อในฝมือคนไทยดวยกัน โดยบริษัทฯมีแผนในอนาคต คือ จะผลิตสินคาเปนเสื้อกลาม

ของผูใหญท้ังผูชายและผูหญิง (ท่ีมา:คุณกิตติ โชคไมตรี.2551: สัมภาษณ)

กระบวนการผลิตชุดรองในเด็กนาโน

นาโนเทคโนโลยี (ทางเคมี)

(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 หรือท้ังสองอยาง โดยทําใหผาน้ันมี

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

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

ตรวจคุณภาพ บรรจุหีบหอ และสงจําหนาย

ภาพประกอบ 9 กระบวนการผลิตชุดรองในเด็กนาโน

ท่ีมา : กรมสงเสริมอุตสาหกรรมสิ่งทอ. (2551).แบบรายงานเร่ืองเสื้อนาโน(ออนไลน)

5. งานวิจัยและเอกสารท่ีเก่ียวของ

การศึกษาวิจัยเก่ียวกับแนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงค
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ออกไซด ซึ่งผลการวิจัยท่ีมีสวนเก่ียวของและสามารถนํามาใชในการศึกษาอางอิงได มีดังน้ี

สุดา สุวรรณาภิรมย( 2547: บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอความสามารถใน

การสงออกอุตสาหกรรมสิ่งทอและเคร่ืองนุงหมในประเทศไทย (ศึกษาเฉพาะกรณีสงออกไปยังประเทศ

สหรัฐอเมริกา) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลกระทบตอความสามารถในการสงออก

อุตสาหกรรมสิ่งทอและเคร่ืองนุงหมในประเทศไทย โดยไดศึกษาเฉพาะกรณีสงออกไปยังประเทศ

สหรัฐอเมริกา ผลการวิจัยพบวาในปจจุบันปจจัยท่ีมีผลตอความสามารถในการแขงขันในตลาด

สหรัฐอเมริกาคือ ปจจัยลักษณะเฉพาะของธุรกิจ ความสามารถของธุรกิจ ลักษณะของตลาด และ

ความชวยเหลือจากภาครัฐ ซึ่งถาตองการท่ีจะพัฒนาความสามารถในการสงออกใหแกผูประกอบการ

ในอุตสาหกรรมสิ่งทอและเคร่ืองนุงหมแลวจะตองพัฒนาปจจัยท้ังสี่น้ีโดยตรง จึงจะสามารถเพิ่ม

ความสามารถในการสงออกใหแกผูประกอบการในอุตสาหกรรมสิ่งทอและเคร่ืองนุงหมในปจจุบัน

วิชัย ดิษฐอุดม (2541: บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง การแขงขันและการปรับโครงสรางของ

อุตสาหกรรมสิ่งทอ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง ประการแรก เพื่อศึกษาสภาวะการผลิตและการ

สงออกของอุตสาหกรรมสิ่งทอท้ังระบบ ประการท่ีสอง วิเคราะหสภาพปญหาและอุปสรรคของการผลิต

และสงออกของอุตสาหกรรม ประการท่ีสาม หาขอสรุปและแนวทางดานนโยบายในการพัฒนาและ

สงเสริมอุตสาหกรรมสิ่งทอในภาวะการแขงขันอยางสมบรูณตลอดจนการปรับตัวของผูประกอบการ

ผลการวิจัยอุตสาหกรรมสิ่งทอท้ังระบบ แบงเปน 3 ข้ันตอน คือ ข้ันตน ข้ันกลาง และข้ันปลาย พบวา

การผลิตข้ันปลายมีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว จนทําใหปจจัยการผลิตจากข้ันตนและข้ันกลางไม

สามารถตอบสนองอุตสาหกรรมข้ันปลายได ท้ังในปริมาณและคุณภาพของสินคาทําใหตองมีการ

นําเขาวัตถุดิบในแตละข้ันเปนจํานวนมาก นอกจากน้ีอุตสาหกรรมสิ่งทอยังมีปญหาในการปรับ

โครงสราง การปรับเปลี่ยนเคร่ืองจักร การปรับปรุงเทคโนโลยีการผลิต ตลอดจนปญหาการขาดสภาพ

คลอง ทําใหแตละสถานประกอบการขาดเงินทุนหมุนเวียนสงผลใหการบริหารการผลิตติดขัดหรือลาชา

ไมสามารถสงมอบสินคาตามกําหนดได การแกปญหาน้ีตองอาศัยความรวมมือจากภาครัฐบาลและ

ภาคเอกชน เพื่อสงเสริมการพัฒนาระบบการผลิตใหสอดคลองกับความตองการตลาดท้ังภายในและ

ภายนอกประเทศ

สุมิตรา วิวัฒนนิมิต (2547: บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาศักยภาพในการสงออก

อุตสาหกรรมสิ่งทอไทย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงโครงสรางท่ัวไป สภาวการณดานการผลิตและ

การสงออกของอุตสาหกรรมสิ่งทอไทย การศึกษาความสามารถในการสงออกโดยเปรียบเทียบไทยกับ
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ประเทศคูแขงท่ีสําคัญสําหรับเสื้อผาสําเร็จรูป และการศึกษาปจจัยหลักท่ีมีผลกระทบตอการสงออก

เสื้อผาสําเร็จรูปของไทยไปตลาดคูคาท่ีสําคัญ เพื่อเตรียมเปดตลาดเสรีสิ่งทอภายใตองคการการคาโลก

ป พ.ศ.2548 ผลวิจัยพบวา ไทยมีความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบในการสงออกสินคามากกวาคูแขง

จัดไดวามีความสามารถในการสงออกระดับกลางถึงสูงและมีโอกาสสงออกสินคาไปยังประเทศ

สหรัฐอเมริกา แคนนาดา ญี่ปุน ฝร่ังเศส เยอรมนีและสหราชอาณาจักร

ปยารัช เชยวัดเกาะ (2546: บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง โครงสรางทางการตลาดของผลิตภัณฑ

สิ่งทอบานดอนหลวง จังหวัดลําพูน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาโครงสรางทางการตลาด วิถีทาง

การตลาด และผลการดําเนินงานทางการตลาด รวมถึงการศึกษาปญหาอุปสรรคของผลิตภัณฑสิ่งทอ

บานดอนหลวง ผลวิจัยดานโครงสรางทางการตลาดท่ีทําใหผลิตภัณฑสิ่งทอ บานดอนหลวงแตกตาง

จากผูผลิตรายอ่ืน พบวาทางดานการจัดการผลิตภัณฑสิ่งทอ บานดอนหลวง เปนการผลิตภายในบาน

ของสมาชิกแตละคน โดยสมาชิกจะเปนเจาของปจจัยการผลิต คือเคร่ืองมือเคร่ืองจักรท่ีใชในการผลิต

สําหรับฝายท่ีนํามาใชเปนวัตถุดิบในการผลิตซื้อมาจากรานคาในจังหวัดเชียงใหม ซึ่งมีท้ังการยอมสี

มาแลวและการนําผาดิบมายอมสีเอง โดยการยอมสีฝายน้ันเปนการยอมสีธรรมชาติ จึงทําใหได

วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพตางจากผูผลิตรายอ่ืน แมวาผลิตภัณฑสิ่งทอ บานดอนหลวงจะมีรูปราง ขนาด และ

รูปแบบคลายคลึงกับผูผลิตรายอ่ืนก็ตาม ในสวนของการโฆษณาประชาสัมพันธท่ีทําใหผลิตภัณฑสิ่ง

ทอเปนท่ีรูจักของผูบริโภค กลุมทอผาฝายบานดอนหลวงใชวิธีการตางๆเชน การออกรานแสดง

ผลิตภัณฑ การไดรับรางวัลหมูบานอุตสาหกรรมดีเดนประจําป 2542 จึงทําใหผลิตภัณฑสิ่งทอ บาน

ดอนหลวงมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจักของคนท่ัวไป รวมถึงการแนะนําปากตอปากของผูบริโภค ซึ่งถือวาเปน

การประชาสัมพันธทางออม นอกจากน้ันการวิเคราะหโครงสรางทางการตลาดยังสะทอนใหเห็นวา

โครงสรางทางการตลาดของผลิตภัณฑสิ่งทอบานดอนหลวงมีลักษณะตลาดท่ีแขงขันไมสมบรูณ ซึ่งมี

ผลตอการกําหนดราคาขายของผลิตภัณฑสิ่งทอ กลาวคือ ในบางคร้ังกลุมทอผาฝายบานดอนหลวงมี

อํานาจในการกําหนดราคาขายดวยตนเองโดยจะคํานึงถึงตนทุนของผลิตภัณฑเปนสําคัญแลวบวกกับ

กําไรท่ีตองการ ท้ังในตลาดทองถ่ิน ตลาดตางจังหวัดและตลาดตางประเทศแตขณะเดียวกันก็คํานึงถึง

ราคาผลิตภัณฑของผูผลิตรายอ่ืนดวย

ทิพพา เพิ่มลาภ (2545: บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง ความสามารถในการแขงขันของ

อุตสาหกรรมสิ่งทอไทย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงความสามารถในการแขงขันของอุตสาหกรรม

สิ่งทอไทย โดยผลการวิจัยดานความไดเปรียบเชิงแขงขันพบวา ไทยมีความไดเปรียบและเสียเปรียบใน

เชิงแขงขันแตละปจจัย กลาวคือ ในดานปจจัยการผลิต ไทยมีความไดเปรียบเน่ืองจากมีแรงงานจํานวน
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มาก แตเสียเปรียบเน่ืองจากขาดแรงงานและบุคลากรท่ีมีความชํานาญเฉพาะทางรวมท้ังอัตราคาจาง

สูงกวาประเทศคูแขง ดานปจจัยอุปสงค ไทยมีความไดเปรียบจากการท่ีมีตลาดในประเทศท่ีใหญ มี

ความตองการท่ีหลากหลาย แตมีความเสียเปรียบจากการท่ีผูผลิตในบางอุตสาหกรรมไมสามารถผลิต

สินคาท่ีมีคุณภาพตรงตามความตองการของผูบริโภคได ดานอุตสาหกรรมสนับสนุนและเก่ียวเน่ืองใน

ประเทศ ไทยมีความไดเปรียบจากการท่ีอุตสาหกรรมสิ่งทอไทยมีการผลิตท่ีครบวงจร เปนอุตสาหกรรม

สนับสนุนและเก่ียวเน่ืองซึ่งกันและกัน แตก็มีสิ่งท่ีลดความไดเปรียบน้ีลงคือ การขาดความเชื่อมโยง

ระหวางแตละอุตสาหกรรม ดานกลยุทธโครงสราง สภาพการแขงขันและคูแขงในประเทศ เปนปจจัยท่ี

ไทยมีความไดเปรียบเชิงแขงขันเน่ืองจากมีการแขงขันในประเทศท่ีรุนแรงเปนตัวกระตุนใหผูผลิตตอง

พยายามปรับปรุงคุณภาพของสินคาอยูเสมอ สวนเหตุท่ีควบคุมไมได เชน การเปดเสรีการคาสิ่งทอ

เปนปจจัยท่ีไทยตองคํานึงถึงและหาทางพัฒนาขีดความสามารถในการแขงขัน เพื่อฉกฉวยโอกาสและ

ทําใหไทยไดเปรียบจากการเปดเสรีการคาสิ่งทอใหได โดยปจจัยสําคัญท่ีชวยสงเสริมและสนับสนุนให

ไทยมีความสามารถในการแขงขันเพิ่มข้ึนไดคือรัฐบาล ท่ีจะตองมีการกําหนดนโยบายและมาตรการ

ตางๆท่ีเหมาะสม

รุงทิพย ลุยเลา (2549: บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง ศักยภาพภูมิปญญาไทยดานสิ่งทอพื้นเมือง

ของภาคกลาง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงภูมิปญญาไทยดานสิ่งทอพื้นเมืองของภาคกลาง ผลวิจัย

พบวา ในภาพรวมผูผลิตในภาคกลางมีศักยภาพดานสิ่งทอในระดับปานกลาง โดยมีศักยภาพดานการ

ผลิตเพื่อจําหนาย ดานความเขมแข็งของกลุมและดานการถายทอดภูมิปญญาในระดับมาก มีศักยภาพ

ดานการเตรียมเสนดาย การทอ การออกแบบลวดลายผาและผลิตภัณฑ การพัฒนาผลิตภัณฑและ

การตลาดในระดับปานกลางและมีศักยภาพดานการจัดหาวัตถุดิบ การผลิตเสนดาย การฟอกยอม การ

ตัดเย็บผลิตภัณฑและดานคุณภาพของผลิตภัณฑในระดับนอย

มันทนา สามารถ (2537: บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง การสํารวจตลาดสิ่งทอของกลุมสตรีทอผา

พื้นเมืองในภาคอีสาน: ศึกษาเฉพาะกรณี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงขอมูลเก่ียวกับตลาดสิ่งทอ

พื้นบานเพื่อจะทราบเก่ียวกับการตลาด รายได และกําไรของกิจการสิ่งทอของกลุมสตรีทีไดรับการ

สงเสริมจากหนวยงานของเอกชนเปนหลัก ผลวิจัยพบวา กลุมสตรีท่ีไดรับการสงเสริมจากทางราชการ

และองคกรพัฒนาเอกชนมียุทธวิธีและชองทางการตลาดท่ีแตกตางกัน หนวยราชการเนน

ความสามารถเฉพาะตัวของกลุมผูนําสตรีและความเปนอิสระในการดําเนินงาน ท้ังน้ีเพราะสวน

ราชการทําหนาท่ีเพียงสงเสริมทางเทคนิคและใหความชวยเหลือดานสินเชื่อเพียงเล็กนอย การเกิดข้ึน

และพัฒนากลุมสตรีจึงเปนไปตามธรรมชาติ สมาชิกกลุมจึงไมมีบทบาทรวมและในท่ีสุดสมาชิกก็ได

กลายเปนลูกจางของกลุมสตรี ชองทางการตลาดก็อาศัยระบบการจัดจําหนายผานตัวแทนและไมคอย
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ใหความสําคัญกับรานคาปลีก ทําใหคาใชจายในการบริหารจัดการตํ่า และมียอดการจําหนายสูง

มูลคากวาลานบาทตอกลุม

จาตุพร บุญหนุน (2544: บทคัดยอ) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดของขาวหอมมะลิใน

เขตอําเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดรอยเอ็ด พบวา รัฐบาลควรมีการจัดหาวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพใหผลผลิตสูง

พรอมท้ังใหคําแนะนําและนําเทคโนโลยีมาชวยในการผลิต ดานการตลาด ควรมีการรวมกลุมกันใน

ระดับหมูบาน ตําบล เพื่ออํานาจตอรองราคา และใหไดราคาท่ียุติธรรม ควรสรางหรือมองหาตลาด

ใหมๆนอกพื้นท่ี หรือตางประเทศ เพื่อมารับซื้อผลผลิต สงเสริมการจัดซื้อใหมีมาตรฐานในดานการ

พัฒนาชองทางการจัดจําหนาย ควรมีการแปรรูปผลิตภัณฑใหเปนสินคาอุตสาหกรรม เพื่อแขงขันกับ

แขงขันกับตลาดตางประเทศ มีการแปรรูปผลิตภัณฑเปนสินคาตางๆหลายประเภท และจัดจําหนาย

ใหกับผูบริโภคโดยตรงและลดชองทางการจัดจําหนาย

พวงแกว อนวัชมงคล (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดผลิตภัณฑนมของ

สหกรณโคนมอุดรธานี จํากัด พบวา ดานผลิตภัณฑควรเนนท่ีรสชาติท่ีลูกคานิยมท่ีสุด ตราสินคาควรใช

ตราของสหกรณโคนมท่ีเพิ่มคําท่ีทันสมัยนิยม มีความเปนสากลใหดึงดูดใจผูซื้อ ดานราคาควรต้ังให

สอดคลองกับรายไดของกลุมเปาหมาย มีการใหเครดิตและสวนลดทางการคาแกผูคาปลีก เพื่อจูงใจให

ซื้อสินคาในปริมาณท่ีมากข้ึน ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรมีหนวยบริการสงสินคาถึงรานคา เพื่อ

กระจายสินคาอยางท่ัวถึง ดานการสงเสริมการตลาด ควรมีการใหความรู อธิบายสรรพคุณของสินคา

และมุงเนนโฆษณาผานสื่อวิทยุทองถ่ินอยางตอเน่ือง และติดปายโฆษณาท่ีนาสนใจสะดุดตา

จุฑารัตน ศรีโยวงศ (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดของธุรกิจผาไหม ใน

เขตอําเภอชนบท จังหวัดขอนแกน ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการควรจัดหาแหลงเงินทุนเพื่อพัฒนา

เทคนิคการผลิต สรางความแตกตางในตัวผลิตภัณฑโดยเพิ่มมูลคาของผลิตภัณฑ และติดตอตัวแทน

รานคาจําหนายในภูมิภาคอ่ืนเพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย รวมท้ังหนวยงานของรัฐควรชวยสงเสริม

โดยการโฆษณา ประชาสัมพันธ เพื่อขยายตลาดใหกวางขวางออกไปอีก

สุทธิพงษ เอ้ือศักด์ิสุภา (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดสุราแชพื้นเมือง

(สาโท) ของสหกรณดินดํา อําเภอจังหาร จังหวัดรอยเอ็ด ผลการวิจัยพบวา ในดานผลิตภัณฑ ควรมี

การปรับปรุงคุณภาพและความปลอดภัยตอผูบริโภค เพิ่มความหลากหลายในดานคุณสมบัติทาง

กายภาพของผลิตภัณฑ สรางความนาสนใจในตัวผลิตภัณฑมากข้ึน และการออกแบบบรรจุภัณฑท่ีมี
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ความนาสนใจ และสามารถนําไปใชเปนของฝากหรือของท่ีระลึก หรือเปนสินคาพื้นเมืองประจําจังหวัด

สําหรับนักทองเท่ียวไดเลือกซื้อ ในดานราคา พยายามลดตนทุนการผลิต โดยมีการวางแผนและ

คัดเลือกวัตถุดิบใหเหมาะสมและสอดคลองกับรูปแบบและปริมาณการผลิต ในดานการจัดจําหนาย มี

การนําผลิตภัณฑไปแสดงและจําหนายในงานนิทรรศการและงานประเพณีตางๆของหนวยงานท้ัง

ภาครัฐและเอกชน เพื่อเปนการประชาสัมพันธผลิตภัณฑ ติดตอรานขายสงเพื่อเพิ่มปริมาณการสั่งซื้อ

สินคา และขยายตลาดไปยังเขตพื้นท่ีอ่ืนๆ และจัดต้ังรานคาของสหกรณการเกษตรดินดําใหอยูในท่ี

เหมาะสม การคมนาคมสะดวกสบาย เพื่อใหลูกคาสามารถแวะเลือกซื้อไดงายข้ึน ในดานการสงเสริม

การตลาด ขอรับการสนับสนุนจากหนวยงานท้ังภาครัฐและเอกชนมากกวาน้ี เพื่อท่ีจะไดรับการ

สนับสนุนดานการประชาสัมพันธผลิตภัณฑ และความรูเพิ่มเติม และการจัดทําปายและเอกสาร

ประชาสัมพันธผลิตภัณฑของสหกรณท่ีมีความหลากหลายท้ังในดานตัวผลิตภัณฑ ภาชนะท่ีบรรจุ หรือ

การบรรจุหีบหอ เปนตน



บทที่ 3
วิธีดําเนินการวิจัย

ในการวิจัยเร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ผูวิจัยดําเนินการศึกษาตามข้ันตอนตางๆ ดังน้ี

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง

2. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย

3. การเก็บรวบรวมขอมูล

4. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

1.การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง
1.1 ประชากร

ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูปกครองของเด็กท่ีมีอายุต้ังแต 3 ป ถึง 12 ป ท่ีพัก

อาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบขนาดประชากรแนนอน

1.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูปกครองของเด็กท่ีมีอายุต้ังแต 3 ปจนถึง 12 ป ท่ี

พักอาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร เพราะกลุมตัวอยางดังกลาวมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนใหแกบุตรหลาน เน่ืองจากเด็กอายุ 3 ปจนถึง 12 ปยังไมสามารถตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑไดดวยตนเอง ซึ่งกลุมตัวอยางไมสามารถทราบจํานวนท่ีแนนอนได ผูศึกษาวิจัยไดกําหนด

ขนาดกลุมตัวอยางในงานวิจัยโดยดูจากตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane (Yamane.1973:1089) ท่ี

ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ความคลาดเคลื่อน รอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน

1.3 การเลือกกลุมตัวอยาง

วิธีการเลือกกลุมตัวอยางในการวิจัยคนควาคร้ังน้ี ใชวิธีการสุมเลือกตัวอยางแบบสะดวก

(Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล โดยแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางท่ีเต็มใจ

และสะดวกท่ีจะใหขอมูล ท้ังน้ี การเก็บขอมูลจะเก็บแบบกระจายตามหางสรรพสินคาท่ีมีชุดรองในเด็ก

จัดจําหนายท่ัวกรุงเทพมหานคร

2. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
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ผูวิจัยจะใช แบบสอบถาม เพื่อเปนเคร่ืองมือสําหรับการวิเคราะหแนวทางการพัฒนาตลาด

สําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

แบบสอบถาม เร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด โดยแบงเปน 3 ตอน ดังน้ี

ตอนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ี

ตอบแบบสอบถามมีจํานวน 6 ขอ ประกอบดวยคําถามปลายปด ท้ัง 6 ขอ จําแนกเปน Dichotomous

1 ขอ และ Multiple Choice 5 ขอ ดังน้ี

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

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

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

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

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

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

ตอนท่ี 2 เปนคําถามเพื่อวัดระดับความตองการของผูบริโภคท่ีตอบ

แบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด ของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 5 ระดับ

มีจํานวน 30 ขอ จําแนกเปน 4 ดาน ดังน้ี

ดานผลิตภัณฑ จํานวน 11 ขอ

ดานราคา จํานวน 5 ขอ

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

ดานสงเสริมการตลาด จํานวน 8 ขอ

แบบสอบถามตอนท่ี 2 มีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ของ

ลิเคอรด (Likert) ใชมาตรวัดขอมูลอัตรภาคชั้น (Interval Scale) คําถามมีคําตอบใหเลือกตามลําดับ

ความตองการ 5 ระดับ ดังน้ี

ระดับ 5 = ตองการมากท่ีสุด

ระดับ 4 = ตองการมาก

ระดับ 3 = ตองการปานกลาง

ระดับ 2 = ตองการนอย

ระดับ 1 = ตองการนอยท่ีสุด
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ในการวิเคราะหขอมูล ท่ีเก่ียวกับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทาง

การตลาด ของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ของผูตอบแบบสอบถาม จะใชเกณฑแปล

ผลสําหรับคาเฉลี่ย โดยมีเกณฑในการจัดระดับคาเฉลี่ย ดังน้ี (พวงรัตน ทวีรัตน.2540: 108)

เกณฑการแบงระดับคะแนน = (คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด)

จํานวนระดับท่ีตองการ

= (5-1)

5

= 0.8

ดังน้ันเกณฑเฉลี่ยของระดับความตองการสามารถกําหนดได ดังน้ี

คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผูบริโภคมีความตองการมากท่ีสุดตอสวนประสมทาง

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผูบริโภคมีความตองการมากตอสวนประสมทาง

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผูบริโภคมีความตองการปานกลางตอสวนประสม

ทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผูบริโภคมีความตองการนอยตอสวนประสมทาง

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผูบริโภคมีความตองการนอยท่ีสุดตอสวนประสมทาง

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ตอนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกับแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด มี 10 ขอ ประกอบดวย คําถามปลายปด ท้ัง 10 ขอ ซึ่งเปน Multiple Choice ท้ัง 10 ขอ ดังน้ี

ขอ 1 การทราบคุณสมบัติของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ของ

ผูบริโภค ใชมาตรวัดขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale)

ขอ 2 การรูจักผลิตภัณฑนาโน ซิงคออกไซด ของผูบริโภค ใชมาตรวัดขอมูลสเกลนาม

บัญญัติ (Nominal Scale)

ขอ 3 เหตุผลในการซื้อชุดรองในเด็กนาโนใหแกบุตรหลานของผูบริโภค ใชมาตรวัด

ขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale)

ขอ 4 ความสนใจของผูบริโภคท่ีจะซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดหากมีการ

พัฒนาผลิตภัณฑใหดีย่ิงข้ึน ใชมาตรวัดขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale)
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ขอ 5 รูปแบบของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีผูบริโภคสนใจ ใชมาตรวัดขอมูล

สเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale)

ขอ 6 ระดับราคาท่ีผูบริโภคสนใจจะซื้อเสื้อกลามและสายเด่ียวเด็ก ใชมาตรวัดขอมูล

สเกลอันดับ (Ordinal Scale)

ขอ 7 ระดับราคาท่ีผูบริโภคสนใจจะซื้อกางเกงชั้นในเด็ก ใชมาตรวัดขอมูลสเกล

อันดับ (Ordinal Scale)

ขอ 8 แหลงขอมูลขาวสารเก่ียวกับชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีผูบริโภคให

ความสนใจ ใชมาตรวัดขอมูลสเกลอันดับ (Ordinal Scale)

ขอ 9 ความตองการชุดรองในเด็กนาโน เมื่อทราบถึงคุณประโยชนของซิงคออกไซด

ใชมาตรวัดขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale)

ขอ 10 แนวทางท่ีทําใหชุดรองในเด็กนาโนเปนท่ีนิยมของผูบริโภคคนไทย ใชมาตรวัด

ขอมูลสเกลนามบัญญัติ (Nominal Scale)

ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือ

1. ศึกษาขอมูลจากเอกสาร ตํารา ทฤษฎี หลักการและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพื่อเปน

แนวทางในการสรางแบบสอบถาม

2. รวบรวมเน้ือหาตางๆท่ีไดจากเอกสาร ตํารา บทความ และงานวิจัย เพื่อนํามาสราง

แบบสอบถามเก่ียวกับเร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด

3. สรางแบบสอบถามท้ังหมด 3 สวน

ตอนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

ตอนท่ี 2 ความตองการของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมทาง

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ตอนท่ี 3 แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

4. นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนไปเสนอตออาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธ พิจารณา

ตรวจสอบความถูกตอง และเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนํามาแกไขปรับปรุง เพื่อใหไดคําถามท่ีเขาใจงาย

และตรงกับวัตถุประสงคการวิจัยมากท่ีสุด

5. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขแลวเสนอตอผูเชี่ยวชาญ เพื่อตรวจสอบความ

ถูกตองและความเหมาะสมของเน้ือหา
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6. จากน้ันนําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขแลว เสนอตอคณะกรรมการควบคุมสาร

นิพนธ เพื่อตรวจสอบความถูกตองอีกคร้ังกอนนําไปทดลองใช

7. นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพื่อไป

ทดสอบหาความเชื่อถือไดของเคร่ืองมือ (Reliability)

3. การเก็บรวบรวมขอมูล
3.1 แหลงขอมูลในการศึกษา

แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาคร้ังน้ี ประกอบดวย 2 สวน คือ

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการนําขอมูลจากผูปกครองของเด็กท่ีมี

อายุต้ังแต 3 ป ถึง 12 ป ท่ีพักอาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร ท่ีไดมาจากการตอบแบบสอบถาม

ดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaire) โดยนําขอมูลจากแบบสอบถามเพื่อวัดความตองการ

ของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด และวัด

แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ท่ีสรางข้ึน จํานวน 400 คน มาวิเคราะหเพื่อ

นํามาจัดทําแผนการตลาด

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารท่ี

สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตางๆท่ีเก่ียวของเพื่อประกอบการสรางแบบสอบถาม

3.2 การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล

การศึกษาคนควาคร้ังน้ี ผูวิจัยไดทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS

(Statistical Package for the Social Sciences) โดยดําเนินตามข้ันตอนดังน้ี

1. นําขอมูลทุติยภูมิมาวิเคราะห แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑนาโน

ซิงคออกไซด ประเภทชุดรองในเด็กนาโน

2. นําแบบสอบถามท่ีไดท้ังหมด มาตรวจความสมบรูณของแบบสอบถามและแยก

แบบสอบถามท่ีไมสมบรูณออก

3. นําแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบรูณแลวมาลงรหัสตัวเลข (Coding) ตามท่ี

กําหนดไวสําหรับแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended) สวนแบบสอบถามท่ีเปนคําถามปลายเปด

(Open-Ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัสและทําการบันทึกขอมูลเขาเคร่ือง

คอมพิวเตอร

4. ทําการประมวลผลขอมูลและวิเคราะหขอมูลซึ่งใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการ

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

Sciences)
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4. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
ในการวิเคราะหขอมูลน้ี ผูศึกษาตองการศึกษา แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑ

ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ซึ่งขอมูลท่ีไดมาน้ันจะใชเปนสวนประกอบในการวิเคราะหและจัดทํา

แผนการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด จึงใชเพียงสถิติเชิงพรรณนา

(Descriptive Statistic) ในการวิเคราะหขอมูลเทาน้ัน

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

ตอนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

ใชคาสถิติแบบแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage)

ตอนท่ี 2 ความตองการของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมทาง

การตลาด ใชคาสถิติ คาเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean หรือ X ) และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน

(Standard Deviation หรือ S.D.)

ตอนท่ี 3 แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ใชคาสถิติแบบ

แจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage)

คาสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล สามารถคํานวณไดจากสูตรตางๆดังน้ี

4.1 การหาคารอยละ (Percentage) โดยใชสูตร บุญเอ่ียม หุนสะดี (2531:37)

P =
n

100xf

เมื่อ P แทน คารอยละ

f แทน ความถ่ีท่ีตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ

n แทน จํานวนความถ่ีท้ังหมด

4.2 การหาคาเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean หรือ X ) โดยใชสูตร พวงรัตน ทวีรัตน

(2528:145)

X =
n

x

เมื่อ X แทน คาคะแนนเฉลี่ย

 x แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมด

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
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4.3 การหาคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรือ S.D.) โดยใชสูตร กัลยา วา

นิชยบัญชา (2549:49)

S.D =
)1n(n

)x(xn 22



 

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

 2x แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง

 2)x( แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง

n แทน ขนาดกลุมตัวอยาง

n-1 แทน จํานวนตัวแปรอิสระ

x แทน คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง



บทที4่
ผลการวิเคราะหขอมลู

ผลการวิเคราะหขอมูลจากงานวิจัย เร่ืองแนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรอง

ในเด็กนาโน ซิงคออกไซด เพื่อใหการวิเคราะหขอมูลมีความเขาใจและสื่อความหมายตรงกัน ผูวิจัยจึง

กําหนดสัญลักษณตางๆท่ีใชในการวิเคราะห ดังน้ี

X แทน คาคะแนนเฉลี่ย (Arithmetic mean)

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

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ

ออกเปน 3 ตอน ตามลําดับ

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความตองการของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ี

มีตอสวนประสมทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน 

ซิงคออกไซด
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ผลการวิเคราหขอมูล
ตอนท่ี 1 การวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

เปนการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยนําเสนอในรูปแบบของจํานวนและ

รอยละดังน้ี

ตาราง 1 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม

จําแนกตามเพศ

เพศ จํานวน 

(คน)

รอยละ

ชาย

หญิง

103

297

25.80

74.30

รวม 400 100.00

จากตาราง 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 297 คน คิดเปนรอย

ละ 74.30 และ เปนเพศชาย จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.80

ตาราง 2 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามจําแนก

ตาม อายุ

อายุ จํานวน 

(คน)

รอยละ

ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป

31-40 ป

41-50 ป

51-60 ป

ต้ังแต 61 ปข้ึนไป

97

171

102

24

6

24.30

42.80

25.50

6.00

1.50
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ตาราง 2 (ตอ)

รวม 400 100.00

จากตาราง 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุระหวาง 31-40 ป จํานวน 171 คน 

คิดเปนรอยละ 42.80 รองลงมา คือ อายุระหวาง 41-50 ป จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.50 อายุ

ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.30 อายุระหวาง 51-60 ป จํานวน 24 คน 

คิดเปนรอยละ 6.00 และอายุ 61 ปข้ึนไป จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50

ตาราง 3 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบสอบถามจําแนกตาม 

สถานภาพสมรส

สถานภาพสมรส                                     จํานวน 

(คน)

รอยละ

โสด

สมรส/อยูดวยกัน

หมาย/หยาราง

125

262

13

31.30

65.50

3.30

รวม 400 100.00

จากตาราง 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 262

คน คิดเปนรอยละ 65.50 รองลงมา คือ สถานภาพโสด จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.30 และ

สถานภาพหมาย/หยาราง จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.30



49

ตาราง 4 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามจํานวน

ตาม จํานวนบุตร

จํานวนบุตร จํานวน 
(คน)

รอยละ

ไมมีบุตร

1 คน

2 คน

3 คน

4 คน

5 คน

149

84

117

40

7

3

37.30

21.00

29.30

10.00

1.80

0.80

รวม 400 100.00

จากตาราง 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ไมมีบุตรจํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 

37.30 รองลงมา คือ มีบุตร 2 คน จํานวน117 คน คิดเปนรอยละ 29.30 มีบุตร 1 คน จํานวน 84 คน 

คิดเปนรอยละ 21.00 มีบุตร 3 คน จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.00 มีบุตร 4 คน จํานวน 7 คน 

และมีบุตร 5 คน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.80

ตาราง 5 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามจํานวน

ตาม ระดับการศึกษา

ระดับการศึกษาสูงสุด                                                    จํานวน 

(คน)

รอยละ

ตํ่ากวาปริญญาตรี

ปริญญาตรี

สูงกวาปริญญาตรี

90

250

60

22.50

62.50

15.00

รวม 400 100.00
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จากตาราง 5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญา

ตรี จํานวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.50 รองลงมา คือ ระดับตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 90 คน คิด

เปนรอยละ 22.50 และระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.00

ตาราง 6 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามจําแนก

ตาม อาชีพ

อาชีพ  จํานวน 

(คน)

รอยละ

ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ

รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ

พนักงานบริษัทเอกชน

แมบาน/พอบาน

อาชีพอ่ืนๆไดแก วิศวกร เภสัชกร ลูกจาง

124

42

85

68

81

31.00

10.50

21.30

17.00

20.30

รวม 400 100.00

จากตาราง 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 

จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00 รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 85 คน คิดเปนรอย

ละ 21.30 อาชีพอ่ืนๆจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.30 แมบาน/พอบาน จํานวน 68 คน คิดเปนรอย

ละ 17.00 และรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.50

ตาราง 7 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามจําแนก

ตาม รายไดเฉลี่ยตอเดือน

รายไดเฉล่ียตอเดือน                             จํานวน 

(คน)

รอยละ

ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท

10,001-20,000 บาท

75

98

18.80

24.50
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ตาราง 7 (ตอ)

20,001-30,000 บาท 79 19.80

30,000 บาทข้ึนไป 148 37.00

รวม 400 100.00

จากตาราง 7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน คือ รายได 30,001

บาทข้ึนไป จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.00 รองลงมา คือ รายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท 

จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.50 รายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท จํานวน 79 คน คิดเปนรอย

ละ 19.80 และตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.80

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความตองการของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

ท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 4 ดาน ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ

สงเสริมการตลาด

ตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสม

ทางการตลาด 4 ดานไดแก ดานผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด

ความตองการท่ีมีตอปจจัยทางการตลาด
ระดับความตองการ

X S.D. แปลผล

ดานผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด

ดานราคา

ดานชองทางการจัดจําหนาย

ดานการสงเสริมการตลาด

3.88

3.56

3.51

3.53

0.61

0.63

0.65

0.68

มาก

มาก

มาก

มาก

จากตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอ

สวนประสมทางการตลาดของชุดรองในด็กนาโน ซิงคออกไซด 4 ดานไดแก ดานผลิตภัณฑชุดรองใน

เด็กนาโน ซิงคออกไซด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด พบวา 
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ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการตอสวนประสมทางการตลาดของชุดรองในเด็กนาโน ซิงค ออกไซด 

ดานผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดโดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 ดานราคา

โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก มี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.53 และชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51

ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสม

ทางการตลาด ดานผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ความตองการท่ีมีตอผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน

ซิงคออกไซด

ระดับความตองการ

X S.D. แปลผล

สามารถปองกันแบคทีเรียได 99.95 %

สามารถปองกันรังสียูวีได

มีการรับรองผลจากสถาบันนาโนเทค

มีอายุซักนํ้าได 100 คร้ัง

สามารถปองกันกลิ่นเหม็น

ความนาเชื่อถือของตราสินคา

ผลการทดสอบไมทําใหเกิดอาการแพ

การใสสารนาโนฯเพื่อใหมีคุณสมบัติแตกตาง

การอธิบายคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโนฯ

ความทันสมัยในการออกแบบรูปทรงของชุดรองในเด็กนาโน

ความหลากหลายของรูปแบบ สี ขนาดของชุดรองในเด็กนาโนฯ

4.13

3.91

3.83

3.87

4.09

3.82

4.13

3.59

3.81

3.80

3.69

0.79

0.88

0.96

0.92

0.89

0.90

0.85

0.97

0.84

0.87

0.84

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

รวม 3.88 0.61 มาก

จากตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอ

สวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ดานผลิตภัณฑชุดรองในเด็ก

นาโน ซิงคออกไซด พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการตอสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88

เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามมีความตองการในระดับมาก 11

ขอ ไดแก สามารถปองกันแบคทีเรียได 99.95 % และผลการทดสอบไมทําใหเกิดอาการแพ มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.13 สามารถปองกันกลิ่นเหม็น มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 สามารถปองกันรังสียูวีได มีคาเฉลี่ย
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เทากับ 3.91 มีอายุซักนํ้าได 100 คร้ัง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 มีการรับรองผลจากสถาบันนาโนเทค มี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.83 ความนาเชื่อถือของตราสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 การอธิบายคุณประโยชน

ของชุดรองในเด็กนาโน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ความทันสมัยในการออกแบบรูปทรงของชุดรองในเด็ก

นาโน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 ความหลากหลายของรูปแบบ สี ขนาดของชุดรองในเด็กนาโนฯ มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.69 การใสสารนาโนฯเพื่อใหมีคุณสมบัติแตกตาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59

ตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสม

ทางการตลาด ดานราคา

ความตองการท่ีมีตอราคา
ระดับความตองการ

X S.D. แปลผล

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา

ราคาใกลเคียงกับสินคาแบรนดเนม

ราคาเปนมาตรฐานเดียวกันทุกสถานท่ีจัดจําหนาย

ราคามีความใกลเคียงกับชุดรองในเด็กประเภทอ่ืนๆ

มีความหลากหลายของระดับราคา 

3.96

3.24

3.60

3.84

3.30

0.88

0.92

0.90

0.93

0.95

มาก

ปานกลาง

มาก

มาก

ปานกลาง

รวม 3.59 0.63 มาก

จากตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมี

ตอปจจัยทางการตลาดของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ดานราคา พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมีความตองการตอสวนประสมทางการตลาด ดานราคา โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.59

เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปจจัยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามมีความตองการในระดับมาก 

มี 3 ขอ ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 รองลงมา คือ ราคามีความ

ใกลเคียงกับชุดรองในเด็กประเภทอ่ืนๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และราคาเปนมาตรฐานเดียวกันทุก

สถานท่ีจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60

ปจจัยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามมีความตองการในระดับปานกลาง มี 2 ขอ ไดแก มี

ความหลากหลายของระดับราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.30 และราคาใกลเคียงกับสินคาแบรนดเนม มี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.24
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ตาราง 11 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสม

ทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย

ความตองการท่ีมีตอชองทางการจัดจําหนาย
ระดับความตองการ

X S.D. แปลผล

มีสินคาจําหนายผานแคตตาล็อก

การมีรานคาขายเฉพาะแตเสื้อนาโน

การออกงานแสดงสินคาเพื่อเพิ่มชองทางจัดจําหนาย

มีสินคาจําหนายในศูนยการคาสงประตูนํ้าหรือโบเบ

มีจําหนายผานเว็บไซด

จําหนายในงานแสดงสินคาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม

3.30

3.35

3.76

3.48

3.48

3.70

0.95

0.87

0.92

1.00

0.95

0.88

ปานกลาง

ปานกลาง

มาก

มาก

มาก

มาก

รวม 3.51 0.65 มาก

จากตาราง 11 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมี

ตอสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ดานชองทางการจัด

จําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการตอสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัด

จําหนาย โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51

เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามมีความ

ตองการในระดับมาก มี 4 ขอ ไดแก การออกงานแสดงสินคาเพื่อเพิ่มชองทางจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.76 จําหนายในงานแสดงสินคาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 มีสินคา

จําหนายในศูนยการคาสงประตูนํ้าหรือโบเบ และมีจําหนายผานเว็บไซด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามมีความตองการในระดับปานกลาง มี 

2 ขอ ไดแก การมีรานคาขายเฉพาะแตเสื้อนาโน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35 และมีสินคาจําหนายผานแคต

ตาล็อก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.30



55

ตาราง 12 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสม

ทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด

ความตองการท่ีมีตอการสงเสริมการตลาด
ระดับความตองการ

X S.D. แปลผล

การประชาสัมพันธและการใหความรูดานคุณสมบัติสินคา

การทดสอบและเปรียบเทียบคุณภาพของสินคาใหผูบริโภคเห็น

การใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคา

การใหขอมูลความรูเก่ียวกับคุณสมบัติของชุดรองในเด็กนาโน

โดยพนักงานขาย ณ จุดขาย

การโฆษณาคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโนผานสื่อ

โทรทัศนและวิทยุ

การใหความรูดานคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโนในสื่อ

สิ่งพิมพ เชน บทความนิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ 

การใหความรูดานคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโนใน

รูปแบบของบทความอินเตอรเน็ต

การใหสวนลดหากซื้อในปริมาณท่ีมาก

3.98

3.48

3.74

3.28

3.45

3.47

3.42

3.48

0.87

1.06

1.02

1.11

0.99

0.97

0.95

1.02

มาก

มาก

มาก

ปานกลาง

มาก

มาก

มาก

มาก

รวม 3.54 0.68 มาก

จากตาราง 12 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความตองการของผูบริโภคท่ีมี

ตอสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด ดานการสงเสริมการตลาด 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการตอสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 

โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53

เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามมีความ

ตองการในระดับมาก มี 7 ขอ ไดแก การประชาสัมพันธและการใหความรูดานคุณสมบัติสินคา มี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.98 การใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 การใหสวนลดหากซื้อ

ในปริมาณท่ีมาก และการทดสอบและเปรียบเทียบคุณภาพของสินคาใหผูบริโภคเห็น มีคาเฉลี่ยเทากับ

3.48 การใหความรูดานคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโนในสื่อสิ่งพิมพ เชน บทความนิตยสาร หรือ 

หนังสือพิมพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 การโฆษณาคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโนผานสื่อโทรทัศน
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และวิทยุ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.45 และการใหความรูดานคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโนในรูปแบบ

ของบทความอินเตอรเน็ต มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.42

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามมีความตองการในระดับปานกลาง มี 1

ขอ ไดแก การใหขอมูลความรูเก่ียวกับคุณสมบัติของชุดรองในเด็กนาโนโดยพนักงานขาย ณ จุดขาย มี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.28

ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงค

ออกไซด ไดแก ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ความรูเก่ียวกับเทคโลยีนา

โน ซิงคออกไซด เหตุผลสําคัญในการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด รูปแบบของชุดรอง

ในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีสนใจซื้อ ระดับราคาของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดใน

ลักษณะท่ีสนใจซื้อ ชองทางการสื่อสารเก่ียวกับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ท่ีสนใจ 

แนวโนมการซื้อและแนวทางการตลาดท่ีทําใหเสื้อนาโนซิงคออกไซดเปนท่ีนิยม

ตาราง 13 แสดงจํานวนและรอยละของการรับรูคุณสมบัติพิเศษของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน

ซิงคออกไซด ของผูตอบแบบสอบถาม

การรับรูคุณสมบัติพิเศษของชุดรองในเด็กนาโน จํานวน รอยละ

ทราบ

ไมทราบ

ไมแนใจ

117

161

122

29.20

40.30

30.50

รวม 400 100.00

จากตาราง 13 พบวา การรับรูคุณสมบัติพิเศษของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญไมทราบวาผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตาง

จากชุดรองในเด็กท่ัวไป จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.30 รองลงมา คือ ไมแนใจวาผลิตภัณฑชุด

รองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตางจากชุดรองในเด็กท่ัวไป จํานวน 122 คน คิดเปน

รอยละ 30.50 และทราบวาผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตางจากชุด

รองในเด็กท่ัวไป จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.30
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ตาราง 14 แสดงจํานวนและรอยละของการรับรูเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีใชเทคโนโลยีนาโน ซิงคออกไซด 

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

การรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีใชเทคโนโลยีนาโน จํานวน รอยละ

เสื้อเหลือง

ถุงเทา

เคร่ืองสําอาง

ยา

อุตสาหกรรม

อ่ืนๆไดแก จีวรพระสงฆ ชุดกีฬา ชุดชั้นใน และเสื้อโปโล

241

33

100

44

51

31

60.40

8.30

25.10

11.00

12.80

7.80

จากตาราง 14 พบวา การรับรูเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีใชเทคโนโลยีนาโน ซิงคออกไซด ของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญทราบวา เสื้อเหลือง เปนผลิตภัณฑท่ีใชเทคโนโลยีนาโน ซิงคออกไซด จํานวน 

241 คน คิดเปนรอยละ 60.30 รองลงมา คือ เคร่ืองสําอาง จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.10

อุตสาหกรรม จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.80 ยา จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.00 ถุงเทา 

จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.30 ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ไดแก จีวรพระสงฆ ชุดกีฬา ชุดชั้นใน เสื้อโปโล

จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.80 และไมทราบเลย จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.50

ตาราง 15 แสดงจํานวนและรอยละของเหตุผลหลักในการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงค

ออกไซด ของผูตอบแบบสอบถาม

เหตุผลหลักในการซื้อชุดรองในเด็กนาโน จํานวน รอยละ

เพื่อปองกันโรคผิวหนังตางๆ

ตามแฟชั่น

เปดเทอมใหม

ชอบก็ซื้อ

เสื้อผาชํารุด

อ่ืนๆไดแก คุณสมบัติของสินคาสวมใสสบาย ทําใหไมอับชื้น ปองกัน

เชื้อโรคจากสิ่งสกปรก อยากลองของใหม

282

13

17

60

23

5

70.50

3.30

4.30

15.00

5.80

1.30

รวม 400 100.00
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จากตาราง 15 เหตุผลหลักในการซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซค พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญซื้อเพื่อปองกันโรคผิวหนังตางๆ จํานวน 282 คน คิดเปนรอยละ 70.50

รองลงมา คือ ชอบก็ซื้อ จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.00 เสื้อผาชํารุด จํานวน 23 คน คิดเปนรอย

ละ 5.80 ตามแฟชั่น คิดเปนรอยละ 13 คน คิดเปนรอยละ 3.30 และเหตุผลอ่ืนๆ ไดแก คุณสมบัติของ

สินคานาจะสวมใสสบาย ทําใหไมอับชื้น ปองกันเชื้อโรคจากสิ่งสกปรก อยากลองของใหม จํานวน 5

คน คิดเปนรอยละ 1.30

ตาราง 16 แสดงจํานวนและรอยละของรูปแบบผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ในลักษณะ

ท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจจะซื้อ 

รูปแบบผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนท่ีสนใจจะซื้อ จํานวน รอยละ

มีลวดลายการตูน

มีหลายแบบ

มีหลายสี

อ่ืนๆ ไดแก ปลอดภัยจากการแพ ราคาตองถูก

86

276

36

2

21.50

69.00

9.00

0.50

รวม 400 100.00

จากตาราง 16 พบวา รูปแบบผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ในลักษณะท่ีผูตอบ

แบบสอบถามสนใจจะซื้อ ไดแก ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ท่ีมีหลายแบบ จํานวน 276 คน คิด

เปนรอยละ 69.00 รองลงมา คือ ชุดรองในเด็กนาโนท่ีมีลวดลายการตูน จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ

21.50 มีหลายสี จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00 และรูปแบบอ่ืนๆ ไดแก ปลอดภัยจากการแพ 

ราคาตองถูก จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50
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ตาราง 17 แสดงจํานวนและรอยละของประเภทชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซดท่ีผูตอบแบบสอบถาม

สนใจจะซื้อมากท่ีสุด

ประเภทของชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด   จํานวน รอยละ

เสื้อสายเด่ียว

เสื้อกลาม

กางเกงใน

ท้ังชุด (เสื้อ+กางเกงใน)

39

81

61

219

9.80

20.30

15.30

54.80

รวม 400 100.00

จากตาราง 17 พบวา ประเภทชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจจะ

ซื้อมากท่ีสุด ไดแก ชุดรองในเด็กนาโน ท้ังชุด(เสื้อ+กางเกงใน) จํานวน 219 คน คิดเปนรอยละ 54.80

รองลงมา คือ เสื้อกลาม จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.30 กางเกงใน จํานวน 61 คน คิดเปนรอย

ละ 15.30 และเสื้อสายเด่ียว จํานวน 39 คน คิดเปนรอละ 9.80

ตาราง 18 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม ระดับราคาของเสื้อกลามและเสื้อ

สายเด่ียวเด็ก ท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจท่ีจะซื้อมากท่ีสุด

ระดับราคาของเส้ือกลามหรือเส้ือสายเดี่ยว จํานวน รอยละ

30- 50 บาท

51- 70 บาท

71-90 บาท

91-110 บาท

อ่ืนๆ ไดแก ราคา 20-25 บาทและ 20-30 บาท

61

153

124

59

3

15.30

38.30

31.00

14.80

0.80

รวม 400 100.00

จากตาราง 18 พบวา ระดับราคาของเสื้อกลามหรือเสื้อสายเด่ียวเด็กท่ีผูตอบแบบสอบถาม

สนใจท่ีจะซื้อมากท่ีสุด ไดแก ราคาระหวาง  51-70 บาท จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.30

รองลงมา คือ ราคาระหวาง 71 – 90 บาท จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00 ราคาระหวาง 30- 50

บาทจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.30 ราคาระหวาง 91- 110 บาท จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 
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14.80 และราคาอ่ืนๆ ไดแก ราคาระหวาง 20-25 บาท และราคาระหวาง 20-30 บาท จํานวน 3 คน  

คิดเปนรอยละ 0.80

ตาราง 19 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม ระดับราคาของกางเกงชั้นในเด็ก ท่ี

ผูตอบแบบสอบถามสนใจท่ีจะซื้อมากท่ีสุด

ระดับราคาของกางเกงชั้นในเด็ก จํานวน รอยละ

20- 40 บาท

41- 60 บาท

61-80 บาท

81-100 บาท

อ่ืนๆไดแก 10-20 บาท และ 15-20 บาท

139

184

40

34

3

34.80

46.00

10.00

8.50

0.80

รวม 400 100.00

จากตาราง 19 พบวา ระดับราคาของกางเกงชั้นในเด็ก ท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจท่ีจะซื้อ

มากท่ีสุดไดแก ราคาระหวาง 41-60 บาท จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 46.00 รองลงมา คือ ราคา

ระหวาง 20-40 บาท จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.80 คือ ราคาระหวาง 61-80 บาท จํานวน 40

คน คิดเปนรอยละ 10.00 ราคาระหวาง 81-100 บาท จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50 และราคา

อ่ืนๆ ไดแก ระดับราคาระหวาง 10-20 บาทและ ราคาระหวาง 15-20 บาท จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 

0.80

ตาราง 20 แสดงจํานวนและรอยละของชองทางการโฆษณาและประชาสัมพันธชุดรองในเด็กนาโน

ซิงคออกไซด ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสนใจ (จัดสามอันดับแรกโดยให 1 เทากับมากท่ีสุด

และ 2, 3 ตามลําดับ)

ชองทางการโฆษณาประชาสัมพันธ จํานวน รอยละ

โทรทัศน

ลําดับ 1 154 57.25

ลําดับ 2 64 23.79

ลําดับ 3 51 18.96
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ตาราง 20 (ตอ)

รวม 269 100.00

การออกงานแสดงสินคา(Road show)

ลําดับ 1 123 54.91

ลําดับ 2 55 24.55

ลําดับ 3 46 20.54

รวม 224 100.00

โฆษณา ณ จุดขาย

ลําดับ 1 50 21.37

ลําดับ 2 115 49.15

ลําดับ 3 69 29.49

รวม 234 100.00

นิตรสาร/หนังสือพิมพ

ลําดับ 1 34 17.35

ลําดับ 2 64 32.65

ลําดับ 3 98 50.00

รวม 196 100.00

แผนพับ/โบวชัวร/แคตตาล็อก

ลําดับ 1 9 10.59

ลําดับ 2 34 40.00

ลําดับ 3 42 49.41

รวม 85 100.00

ปายโฆษณา

ลําดับ 1 8 12.30

ลําดับ 2 24 36.92

ลําดับ 3 33 50.77

รวม 65 100.00
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ตาราง 20 (ตอ)

วิทยุ

ลําดับ 1 6 8.22

ลําดับ 2 28 38.36

ลําดับ 3 39 53.42

รวม 73 100.00

อ่ืนๆ 

ลําดับ 1 7 25.93

ลําดับ 2 7 25.93

ลําดับ 3 13 48.15

รวม 27 100.00

จากตาราง 20 พบวา ชองทางการโฆษณาและประชาสัมพันธชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด 

ท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจ ไดแก

โทรทัศน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางโทรทัศนเปนลําดับ 1 จํานวน 154 คน 

คิดเปนรอยละ 57.25 ลําดับ 2 จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 23.79 ลําดับ 3 จํานวน 51 คนคิดเปน

รอยละ 18.96

การออกงานแสดงสินคา (Road Show) ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางการออก

งานแสดงสินคา เปนลําดับ 1 จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 54.91 ลําดับ 2 จํานวน 55 คน คิดเปน

รอยละ 24.55 ลําดับ 3 จํานวน 46 คิดเปนรอยละ 20.54

โฆษณา ณ จุดขาย ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางการออกงานแสดงสินคา เปน

ลําดับ 1 จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 21.37 ลําดับ 2 จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 49.15 ลําดับ 3

จํานวน 69 คิดเปนรอยละ 29.49

นิตรสาร/หนังสือพิมพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางการออกงานแสดงสินคา 

เปนลําดับ 1 จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 17.35 ลําดับ 2 จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 32.65 ลําดับ 

3 จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 50.00
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แผนพับ/โบวชัวร/แคตตาล็อก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางการออกงานแสดง

สินคา เปนลําดับ 1 จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.59 ลําดับ 2 จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 40.00

ลําดับ 3 จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 49.41

ปายโฆษณา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางการออกงานแสดงสินคา เปนลําดับ 1

จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 8.22 ลําดับ 2 จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 36.92 ลําดับ 3 จํานวน 33

คน คิดเปนรอยละ 50.77

วิทยุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางการออกงานแสดงสินคา เปนลําดับ 1 จํานวน 

8 คน คิดเปนรอยละ 12.30 ลําดับ 2 จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 38.36 ลําดับ 3 จํานวน 39 คน คิด

เปนรอยละ 53.42

อ่ืนๆ ไดแกอินเตอรเน็ต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางการออกงานแสดงสินคา 

เปนลําดับ 1 จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 25.93 ลําดับ 2 จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 25.93 ลําดับ 3

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 48.15

ตาราง 21 แสดงจํานวนและรอยละของแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซดของ

ผูตอบแบบสอบถามหลังจากรับทราบคุณสมบัติของชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด

แนวโนมการซื้อ จํานวน รอยละ

ซื้อ

ไมซื้อ

ไมแนใจ

376

3

21

94.00

0.80

5.30

รวม 400 100.00

จากตาราง 21 พบวา แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดภายหลังจาก

ทราบคุณสมบัติของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาจะซื้อชุดรอง

ในเด็กนาโนซิงคออกไซด จํานวน 376 คน คิดเปนรอยละ 94.00 รองลงมา คือ ไมแนใจ จํานวน 21 คน 

คิดเปนรอยละ 5.30 และไมซื้อ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.80
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ตาราง 22 แสดงจํานวนและรอยละของเหตุผลท่ีจะไมซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ภายหลังจากรับทราบคุณสมบัติของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดของผูตอบแบบสอบถาม

เหตุผลท่ีไมซื้อ จํานวน รอยละ

ไมมีลูกหลานเล็กๆแลว

เศรษฐกิจไมดี

เศรษฐกิจไมแนนอน ตองประหยัด

1

1

1

33.33

33.33

33.33

รวม 3 100.00

จากตาราง 22 เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามจะไมซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซค แมจะ

ทราบคุณสมบัติของเสื้อนาโนซิงคออกไซด เห็นวา ไมมีลูกหลานเล็กๆแลว จํานวน 1 คน คิดเปนรอย

ละ 33.33 เศรษฐกิจไมดี จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 33.33 เศรษฐกิจไมแนนอน ตองประหยัด

จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 33.33

ตาราง 23 แสดงจํานวนและรอยละของเหตุผลท่ีไมแนใจวาจะซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

ภายหลังจากรับทราบคุณสมบัติของเสื้อนาโนซิงคออกไซดของผูตอบแบบสอบถาม

เหตุผลท่ีไมแนใจ จํานวน รอยละ

จะเกิดอาการแพสารท่ีผสมลงไปในชุดรองในเด็กไหม

ตองพิจารณาผลขางเคียง

ตองพิจารณาความเหมาะสม

ตองพิจารณาท่ีความจําเปน

เด็กๆจะเลือกลวดลายการตูนท่ีตนชอบ

ตองพิจารณาประสิทธิภาพของสินคากอน

ตองพิจารณาราคาและคุณภาพกอน

ไมเคยลอง

ไมแนใจ

ไมมีความรูท่ีถูกตอง

ไมทราบถึงคุณสมบัติของสินคา

ยังไมเคยเห็นสินคา

1

1

1

1

1

1

7

1

1

1

1

1

4.76

4.76

4.76

4.76

4.76

4.76

33.33

4.76

4.76

4.76

4.76

4.76
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ตาราง 23 (ตอ)

ไมมีเด็กเล็กๆในบาน

แลวแตแบบของชุด

เศรษฐกิจแย ราคาแพง

1

1

1

4.76

4.76

4.76

รวม 21 100.00

จากตาราง 23 พบวา เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมแนใจวาจะซื้อชุดรองในเด็กนา

โนซิงคออกไซด แมจะทราบคุณสมบัติของชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด โดยสวนใหญเห็นวา ตอง

พิจารณา ราคาและคุณภาพของสินคากอนตัดสินใจซื้อ จํานวน 7คน คิดเปนรอยละ33.33 รองลงมา 

คือ จะเกิดอาการแพสารท่ีผสมลงไปในชุดรองในไหม ตองพิจารณาผลขางเคียง ตองพิจารณาความ

เหมาะสม ตองพิจารณาท่ีความจําเปน เด็กๆจะเลือกลวดลายการตูนท่ีตนชอบ ตองพิจารณา

ประสิทธิภาพของสินคากอน ไมเคยลอง ไมแนใจ ไมมีความรูท่ีถูกตอง ไมทราบถึงคุณสมบัติของสินคา

ยังไมเคยเห็นสินคา ไมมีเด็กเล็กๆในบาน แลวแตแบบของชุดรองในเด็ก เศรษฐกิจแย ราคาแพง จํานวน

เหตุผลละ 1 คน คิดเปนรอยละ 4.76

ตาราง 24 แสดงจํานวนและรอยละของแนวทางทางการตลาดท่ีจะทําใหผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน

ซิงคออกไซดเปนท่ีนิยมของผูตอบแบบสอบถาม

แนวทางทางการตลาด จํานวน รอยละ

การโฆษณาผานสื่อตางๆใหเปนท่ีรูจัก

การปรับราคาใหใกลเคียงกับสินคาตามทองตลาด

การใหความรูเร่ืองคุณสมบัติของนาโน

การับรองผลการทดสอบจากสถาบันนาโนเทค

การเพิ่มความทันสมัยตามแฟชั่นใหมากข้ึน

การสงเสริมการตลาด เชน การทดลองใช ลดราคา แถม

การวางจําหนายครอบคลุมทุกพื้นท่ี

136

35

99

32

11

19

68

34.00

8.80

24.80

8.00

0.80

4.80

17.00

รวม 400 100.0
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จากตาราง 24 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวา แนวทางทางการตลาดท่ีจะทําให

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด ไดแก การโฆษณาผานสื่อตางๆใหเปน

ท่ีรูจัก จํานวน136 คน คิดเปนรอยละ 34.00 รองลงมา คือ การใหความรูเร่ืองคุณสมบัติของนาโน ซิ

งคออกไซค จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.80 การวางจําหนายครอบคลุมทุกพื้นท่ี จํานวน 68 คน 

คิดเปนรอยละ 17.00 การปรับราคาใหใกลเคียงกับสินคาตามทองตลาด จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ

8.80 การับรองผลการทดสอบจากสถาบันนาโนเทค จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00 การสงเสริม

การตลาด เชน การทดลองใช ลดราคา แถม จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.80 และการเพิ่มความ

ทันสมัยตามแฟชั่นใหมากข้ึน จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 0.80



บทที่ 5

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

สังเขปความมุงหมาย ความสําคัญ และวิธดีําเนินการศึกษาคนควา

งานวิจัยน้ีมุงศึกษาถึง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนซิงค

ออกไซด เพื่อนําไปจัดทําแผนการตลาด และวางแนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองใน

เด็กนาโน ซิงคออกไซด เพื่อใหสถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ ผูท่ีประกอบธุรกิจและผูท่ีกําลังจะเขา

มาลงทุนในธุรกิจชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด สามารถนําไปพิจารณาประกอบการตัดสินใจในการ

สรางโอกาสทางการตลาด และพัฒนาความสามารถทางการแขงขันในตลาดชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซดตอไป

ความมุงหมายของการวิจัย
ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดกําหนดความมุงหมายไวดังน้ี

1. เพื ่อศึกษาถึงความตองการของผู บร ิโภคตอสวนประสมทางการตลาดสําหรับ

ผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

2. เพื่อศึกษาถึงแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดของผูบริโภค

3. เพื่อกําหนดแนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ความสําคัญของการวิจัย
1. เพื่อเปนประโยชนตอสถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ ในการวางแผนและการพัฒนาตลาด

ของผลิตภัณฑนาโน ซิงคออกไซด

2. เพื่อเปนขอมูลใหแกผูท่ีประกอบธุรกิจและผูท่ีกําลังจะเขามาลงทุนในธุรกิจชุดรองในเด็ก

นาโน ไดนําผลการวิจัยไปใชในการวางแผนการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภค

3. เพื่อเปนขอมูลใหแกผูท่ีเก่ียวของและผูสนใจท่ีจะศึกษาหาความรูในเร่ืองแนวทางการ

พัฒนาตลาดของผลิตภัณฑนาโน ซิงคออกไซด ไดนําผลการวิจัยไปใชในการศึกษาคนควาและเปน

ขอมูลในการอางอิงตอไป

วิธีดําเนินการศึกษาคนควา
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ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย

ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูปกครองของเด็กท่ีมีอายุต้ังแต 3 ป ถึง 

12 ป ท่ีพักอาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร เพราะกลุมตัวอยางดังกลาวมีอํานาจในการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนใหแกบุตรหลาน ขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน

การเลือกกลุมตัวอยาง

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยตลาดคร้ังน้ี คือ  ผูปกครองของเด็กท่ีมีอายุต้ังแต 3 ปจนถึง 12 ป 

(ต้ังแตระดับชั้นอนุบาลจนถึงระดับประถมศึกษาปท่ี 6) ท่ีพักอาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร 

เพราะกลุมตัวอยางดังกลาวมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโนใหแกบุตรหลาน 

เน่ืองจากเด็กอายุ 3 ปจนถึง 12 ปยังไมสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑไดดวยตนเองซึ่งกลุมตัวอยางไม

สามารถทราบจํานวนท่ีแนนอนได ผูศึกษาวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางในงานวิจัยโดยดูจาก

ตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane (Yamane.1973:1089) ท่ีระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95

ความคลาดเคลื่อน รอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ

สะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บตามหางสรรพสินคาท่ีมีชุดรองในเด็กจัดจําหนาย

การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย

ผูวิจัยจะใช แบบสอบถาม เพื่อเปนเคร่ืองมือสําหรับการวิเคราะหแนวทางการพัฒนา

ตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

แบบสอบถาม เร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด โดยแบงเปน 3 ตอน ดังน้ี

ตอนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ี

ตอบแบบสอบถามมีจํานวน 6 ขอ ประกอบดวยคําถามปลายปด ท้ัง 6 ขอ จําแนกเปน Dichotomous

1 ขอ และ Multiple Choice 5 ขอ ดังน้ี

ตอนท่ี 2 เปนคําถามเพื่อวัดระดับความตองการของผูบริโภคท่ีตอบ

แบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด ของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 5 ระดับ 

มีจํานวน 30 ขอ จําแนกเปน 4 ดาน ดังน้ี

ดานผลิตภัณฑ จํานวน 11 ขอ

ดานราคา จํานวน   5 ขอ

ดานชองทางการจัดจําหนาย จํานวน   6 ขอ
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ดานสงเสริมการตลาด จํานวน   8 ขอ

ตอนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกับแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด มี 10 ขอ ประกอบดวย คําถามปลายปด ท้ัง 10 ขอ ซึ่งเปน Multiple Choice ท้ัง 10 ขอ 

ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือ

1. ศึกษาขอมูลจากเอกสาร ตํารา ทฤษฎี หลักการและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพื่อเปน

แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. รวบรวมเน้ือหาตางๆท่ีไดจากเอกสาร ตํารา บทความ และงานวิจัย เพื่อนํามาสราง

แบบสอบถามเก่ียวกับเร่ือง  แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด 

3. สรางแบบสอบถามท้ังหมด 3 สวน 

ตอนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

ตอนท่ี 2 ความตองการของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสม

ทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

ตอนท่ี 3 แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

4. นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนไปเสนอตออาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธ พิจารณา

ตรวจสอบความถูกตอง และเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนํามาแกไขปรับปรุง เพื่อใหไดคําถามท่ีเขาใจงาย

และตรงกับวัตถุประสงคการวิจัยมากท่ีสุด

5. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขแลวเสนอตอผูเชี่ยวชาญ เพื่อตรวจสอบความ

ถูกตองและความเหมาะสมของเน้ือหา

6. จากน้ันนําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขแลว เสนอตอคณะกรรมการควบคุมสาร

นิพนธ เพื่อตรวจสอบความถูกตองอีกคร้ังกอนนําไปทดลองใช

7. นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพื่อไป

ทดสอบหาความเชื่อถือไดของเคร่ืองมือ (Reliability) ในการวิจัยคร้ังน้ีคาความเชื่อมั่นของระดับความ

ตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด ของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

ดานตางๆดังน้ี

ดานผลิตภัณฑ มีคาเทากับ 0.851

ดานราคา มีคาเทากับ 0.842

ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเทากับ 0.908

ดานสงเสริมการตลาด มีคาเทากับ 0.904
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
แหลงขอมูลในการศึกษา

แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาคร้ังน้ี ประกอบดวย 2 สวน คือ

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการนําขอมูลจากผูปกครองของเด็กท่ีมี

อายุต้ังแต 3 ป ถึง 12 ป ท่ีพักอาศัยหรือทํางานในกรุงเทพมหานคร ท่ีไดมาจากการตอบแบบสอบถาม

ดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaire) โดยนําขอมูลจากแบบสอบถามเพื่อวัดความตองการ

ของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด และวัด 

แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ท่ีสรางข้ึน จํานวน 400 คน มาวิเคราะหเพื่อ

นํามาจัดทําแผนการตลาด

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารท่ี

สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตางๆท่ีเก่ียวของเพื่อประกอบการสรางแบบสอบถาม

การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาคนควาคร้ังน้ี ผูวิจัยไดทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS

(Statistical Package for the Social Sciences) โดยดําเนินตามข้ันตอนดังน้ี

1. นําขอมูลทุติยภูมิมาวิเคราะห แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑนาโน 

ซิงคออกไซด ประเภทชุดรองในเด็กนาโน

2. นําแบบสอบถามท่ีไดท้ังหมด มาตรวจความสมบรูณของแบบสอบถามและแยก

แบบสอบถามท่ีไมสมบรูณออก

3. นําแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบรูณแลวมาลงรหัสตัวเลข (Coding) ตามท่ี

กําหนดไวสําหรับแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended) สวนแบบสอบถามท่ีเปนคําถามปลายเปด 

(Open-Ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัสและทําการบันทึกขอมูลเขาเคร่ือง

คอมพิวเตอร

4. ทําการประมวลผลขอมูลและวิเคราะหขอมูลซึ่งใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการ

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

Sciences)

สรุปผลการศึกษาคนควา

จากการศึกษาคนควาเร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน

ซิงคออกไซด สรุปผลการศึกษาไดดังน้ี    
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ตอนท่ี 1 การวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

การวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 74.30 มีอายุระหวาง 31-40 ป คิดเปนรอยละ 

42.80 มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน คิดเปนรอยละ 65.50 ไมมีบุตรคิดเปนรอยละ 37.30 มีระดับ

การศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 62.50 อาชีพของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ 

ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ คิดเปนรอยละ 31.00 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน คือ 

รายได 30,001 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 37.00

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความตองการของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

ท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทาง

การตลาดสําหรับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑชุดรองใน

เด็กนาโน ซิงคออกไซด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ซึ่ง

สามารถสรุปผลแยกเปนปจจัยดานตางๆ ไดดังน้ี 

ปจจัยดานผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความตองการตอสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ

ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 โดยมีความตองการมาก

ท่ีสุด ในเร่ือง สามารถปองกันแบคทีเรียได 99.95 %และผลการทดสอบไมทําใหเกิดอาการแพ มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.13 รองลงมา คือ สามารถปองกันกลิ่นเหม็น มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 และสามารถ

ปองกันรังสียูวีได มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91

ปจจัยดานราคา

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความตองการตอสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 

โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 โดยมีความตองการมาก ในเร่ือง ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 รองลงมา คือ ราคามีความใกลเคียงกับชุดรองในเด็ก

ประเภทอ่ืนๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และราคาเปนมาตรฐานเดียวกันทุกสถานท่ีจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.60

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความตองการตอสวนประสมทางการตลาด ดานชองทาง

การจัดจําหนาย โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 โดยมีความตองการมาก ในเร่ือง การออก

งานแสดงสินคาเพื่อเพิ่มชองทางจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 รองลงมา คือ จําหนายในงาน



71

แสดงสินคาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 และมีสินคาจําหนายในศูนยการคาสง

ประตูนํ้า, โบเบ และมีจําหนายผานเว็บไซด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความตองการตอสวนประสมทางการตลาด ดานการ

สงเสริมการตลาด โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 โดยมีความตองการมาก ในเร่ือง การ

ประชาสัมพันธและการใหความรูดานคุณสมบัติสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 รองลงมา คือ การให

ผูบริโภคไดทดลองใชสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และการใหสวนลดหากซื้อในปริมาณท่ีมาก และการ

ทดสอบและเปรียบเทียบคุณภาพของสินคาใหผูบริโภคเห็น มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48

ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน 

ซิงค ออกไซด

เปนการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคอ

อกไซด ในดานตางๆ ดังน้ี

การรับรูคุณสมบัติพิเศษของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

จากการรับรูคุณสมบัติพิเศษของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญไมทราบวาผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตาง

จากชุดรองในเด็กท่ัวไป คิดเปนรอยละ 40.30 รองลงมา คือ ไมแนใจวาผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิ

งคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตางจากชุดรองในเด็กท่ัวไป คิดเปนรอยละ 30.50 และทราบวาผลิตภัณฑ

ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดมีคุณสมบัติพิเศษตางจากชุดรองในเด็กท่ัวไป คิดเปนรอยละ 29.20

การรับรูเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีใชเทคโนโลยีนาโน ซิงคออกไซด

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทราบวา เสื้อเหลือง เปนผลิตภัณฑท่ีใชเทคโนโลยีนาโน ซิงคอ

อกไซด คิดเปนรอยละ 60.30 รองลงมา คือ เคร่ืองสําอาง คิดเปนรอยละ 25.10 อุตสาหกรรม คิดเปน

รอยละ 12.80 ยาคิดเปนรอยละ 11.00 ถุงเทา คิดเปนรอยละ 8.30 ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ไดแก จีวรพระสงฆ 

ชุดกีฬา ชุดชั้นใน เสื้อโปโลคิดเปนรอยละ 7.80 และไมทราบเลย คิดเปนรอยละ 4.50

เหตุผลหลักในการซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

เหตุผลหลักในการซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญซื้อเพื่อปองกันโรคผิวหนังตางๆ คิดเปนรอยละ 70.50 รองลงมา คือ ชอบก็ซื้อ คิดเปนรอยละ

15.00 เสื้อผาชํารุด คิดเปนรอยละ 5.80 ตามแฟชั่น คิดเปนรอยละ 3.30 และเหตุผลอ่ืนๆ ไดแก 

คุณสมบัติของสินคานาจะสวมใสสบาย ทําใหไมอับชื้น ปองกันเชื้อโรคจากสิ่งสกปรก อยากลอง

ของใหม คิดเปนรอยละ 1.30



72

รูปแบบผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

รูปแบบผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ในลักษณะท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจจะ

ซื้อ ไดแก ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ท่ีมีหลายแบบ คิดเปนรอยละ 69.00 รองลงมา คือ ชุดรอง

ในเด็กนาโนท่ีมีลวดลายการตูน คิดเปนรอยละ 21.50 มีหลายสี คิดเปนรอยละ 9.00 และรูปแบบอ่ืนๆ 

ไดแก ปลอดภัยจากการแพ ราคาตองถูก คิดเปนรอยละ 0.50

ประเภทชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ประเภทชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจจะซื้อมากท่ีสุด ไดแก 

ชุดรองในเด็กนาโน ท้ังชุด(เสื้อ+กางเกงใน) คิดเปนรอยละ 54.80 รองลงมา คือ เสื้อกลาม คิดเปนรอย

ละ 20.30 กางเกงใน คิดเปนรอยละ 15.30 และเสื้อสายเด่ียว คิดเปนรอละ 9.80

ระดับราคาของเสื้อกลามหรือเสื้อสายเด่ียวเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ระดับราคาของเสื้อกลามหรือเสื้อสายเด่ียวเด็กท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจท่ีจะซื้อมากท่ีสุด 

ไดแก ราคาระหวาง  51-70 บาท คิดเปนรอยละ 38.30 รองลงมา คือ ราคาระหวาง 71 – 90 บาท  คิด

เปนรอยละ 31.00 ราคาระหวาง 30- 50 บาท คิดเปนรอยละ 15.30 ราคาระหวาง 91- 110 บาท คิด

เปนรอยละ 14.80 และราคาอ่ืนๆ ไดแก ราคาระหวาง 20-25 บาท และราคาระหวาง 20-30 บาท คิด

เปนรอยละ 0.80

ระดับราคาของกางเกงชั้นในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ระดับราคาของกางเกงชั้นในเด็ก ท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจท่ีจะซื้อมากท่ีสุด

ไดแก ราคาระหวาง 41-60 บาท คิดเปนรอยละ 46.00 รองลงมา คือ ราคาระหวาง 20-40 บาท คิดเปน

รอยละ 34.80 คือ ราคาระหวาง 61-80 บาท คิดเปนรอยละ 10.00 ราคาระหวาง 81-100 บาท คิดเปน

รอยละ 8.50 และราคาอ่ืนๆ ไดแก ระดับราคาระหวาง 10-20 บาทและ ราคาระหวาง 15-20 บาท คิด

เปนรอยละ 0.80

ชองทางการโฆษณาและประชาสัมพันธชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด

ชองทางการโฆษณาและประชาสัมพันธชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด ท่ีผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญสนใจมากท่ีสุด ไดแก โทรทัศน คิดเปนรอยละ 38.5 รองลงมา คือ การออกงาน

แสดงสินคา (Road show) คิดเปนรอยละ 30.80 โฆษณา ณ จุดขาย คิดเปนรอยละ 12.50

แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดภายหลังจากทราบคุณสมบัติของ

ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาจะซื้อชุดรองในเด็กนาโน   ซิงคอ

อกไซด คิดเปนรอยละ 94.00 รองลงมา คือ ไมแนใจ คิดเปนรอยละ 5.30 และไมซื้อ คิดเปนรอยละ0.80

ดังน้ันสามารถวิเคราะหไดวาการสรางความเชื่อมั่นตอผูบริโภคเร่ืองคุณสมบัติของชุดรองในเด็กนาโน 
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ซิงคออกไซด จึงเปนปจจัยท่ีสามารถกระตุนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคได สําหรับเหตุผลท่ีผูตอบ

แบบสอบถามจะไมซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด แมจะทราบคุณสมบัติของเสื้อนาโนซิงคออก

ไซด เห็นวา ไมมีลูกหลานเล็กๆแลว คิดเปนรอยละ 0.30 เศรษฐกิจไมดี คิดเปนรอยละ 0.30 เศรษฐกิจ

ไมแนนอน ตองประหยัด คิดเปนรอยละ 0.30 และเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามไมแนใจวาจะซื้อชุด

รองในเด็กนาโนซิงคออกไซด แมจะทราบคุณสมบัติของชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด โดยสวนใหญ

เห็นวา ตองพิจารณา ราคาและคุณภาพของสินคากอนตัดสินใจซื้อ  คิดเปนรอยละ1.80 รองลงมา คือ

จะเกิดอาการแพสารท่ีผสมลงไปในชุดรองในไหม ตองพิจารณาผลขางเคียง ตองพิจารณาความ

เหมาะสม ตองพิจารณาท่ีความจําเปน เด็กๆจะเลือกลวดลายการตูนท่ีตนชอบ ตองพิจารณา

ประสิทธิภาพของสินคากอน ไมเคยลอง ไมแนใจ ไมมีความรูท่ีถูกตอง ไมทราบถึงคุณสมบัติของสินคา

ยังไมเคยเห็นสินคา ไมมีเด็กเล็กๆในบาน แลวแตแบบของชุดรองในเด็ก เศรษฐกิจแย ราคาแพง คิดเปน

รอยละ 0.30

แนวทางทางการตลาดท่ีจะทําใหผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดเปนท่ีนิยม

แนวทางทางการตลาดท่ีจะทําใหผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงดออกไซดเปนท่ีนิยมมาก

ท่ีสุด ไดแก การโฆษณาผานสื่อตางๆใหเปนท่ีรูจัก คิดเปนรอยละ 34.00 รองลงมา คือ การใหความรู

เร่ืองคุณสมบัติของนาโน ซิงคออกไซค คิดเปนรอยละ 24.80 การวางจําหนายครอบคลุมทุกพื้นท่ี คิด

เปนรอยละ 17.00 การปรับราคาใหใกลเคียงกับสินคาตามทองตลาด คิดเปนรอยละ 8.80 การับรองผล

การทดสอบจากสถาบันนาโนเทค คิดเปนรอยละ 8.00 การสงเสริมการตลาด เชน การทดลองใช ลด

ราคา แถม คิดเปนรอยละ 4.80 และการเพิ่มความทันสมัยตามแฟชั่นใหมากข้ึน คิดเปนรอยละ 0.80

อภิปรายผลการศึกษาคนควา
ในการอภิปรายผลการศึกษาคนควา ผูวิจัยนําเสนอในรูปแบบการจัดแผนการตลาด โดยนําผล

การวิเคราะหขอมูลท่ีไดจากบทท่ี 4 ท้ังขอมูลในสวนประชากรศาสตร ความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอ

ปจจัยทางการตลาดสําหรับชุดรองในด็กนาโน ซิงคออกไซด ดังน้ี

การวางแผนตลาด

1. การวิเคราะหสถานการณตลาดในปจจุบัน

1.1 มูลคาตลาดของเส้ือผาเด็ก

จากภาพรวมตลาดเสื้อผาเด็กต้ังแตตนป 2551 ท่ีผานมามีอัตราการเติบโต

ลดลง 5% จากมูลคาตลาดรวม 504 ลานบาท ลดเหลือ 479 ลานบาท โดยมีอองฟองตเปนเจาตลาด 

ซึ่งมีสวนแบงตลาดประมาณ 35% เปนอันดับหน่ึงในกลุมผลิตภัณฑเสื้อผาเด็กในหางสรรพสินคาท่ี
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มูลคาตลาด 1.1 พันลานบาท รองลงมาเปนลิตเต้ิลวาโก 17% และแอบซอรบบารมีสวนแบงเปนอันดับ 

3 คือ 15% และในชวงคร่ึงปหลังสถานการณตลาดเสื้อผาสําหรับเด็กมีแนวโนมดีข้ึนกวาคร่ึงปแรก โดย

มีคูแขงขันในตลาดอีกประมาณ 17-18 แบรนดถึงแมจะตองเผชิญกับภาวะเศรษฐกิจท่ีตกตํ่า (บิ

สิเนสช็อต.17 กรกฎาคม 2551: ออนไลน)

ภาพประกอบ 10 สวนแบงตลาดของผลิตภัณฑเสื้อผาเด็ก

1.2 มูลคาตลาดของชุดชั้นใน

ปจจุบันตลาดชุดชั้นในโดยรวม มีมูลคาประมาณ 12,000- 14,000 ลานบาท

มีวาโกเปนผูนําตลาด ดวยสวนแบง 60% ตามมาดวยไทรอัมพ 13% และซาบีนา 8% ท้ังน้ี ตลาดชุด

ชั้นในแบงเปนตลาดบน 10% มีระดับราคาต้ังแต 600 บาทข้ึนไป ตลาดกลาง 40% ระดับราคา 100-

600 บาท และตลาดลาง 50% ราคาต้ังแต 35-100 บาท การแขงขันของตลาดชุดชั้นในนอกจากเร่ือง

ดีไซนและราคาแลว ยังมีเร่ืองของแบรนดเขามาเก่ียวของดวย หากตองเอาแบรนดของชุดชั้นในไปผูก

เก่ียวกับกิจกรรมการตลาดตางๆ อาจทําไดยากกวาเมื่อเปรียบเทียบกับสินคาประเภทอ่ืนๆ จากสภาพ

เศรษฐกิจ และการเมืองในปจจุบันรวมท้ังผลกระทบกับวิกฤตการณเศรษฐกิจโลก สงผลกระทบกับ

ตลาดชุดชั้นในพอสมควร แตการเติบโตของตลาดชุดชั้นในสําหรับเด็กยังคงมีโอกาสขยายตัวอีกมาก

เน่ืองจากพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนแปลงของผูปกครอง ท่ีหันมาใหความสนใจกับพัฒนาการ การเติบโตของ

เด็กๆ มากข้ึน (สยามธุรกิจ.15 ตุลาคม พ.ศ.2551: ออนไลน)

1.3 การวิเคราะหสภาวะการแขงขัน
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1.3.1 ผูแขงขันทางตรง เน่ืองจากผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซค เปนผลิตภัณฑใหมและเปนผูผลิตรายเดียวในตลาด ดังน้ันผูวิจัยจึงพิจารณาขอมูลเก่ียวกับมูลคา

ตลาดจากผลิตภัณฑท่ีใกลเคียงกับชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

1.3.2 ผูแขงขันทางออม แบงกลุมไดดังน้ี 

ชุดรองในเด็กท่ีเปนแบรนดเนม ไดแก ย่ีหอมิคก้ีเมาส คิตต้ี อุตตรา

แมน เปนตน สวนใหญจะขายตามหางสรรพสินคาชั้นนําท่ัวไป เนนจับกลุมลูกคาท่ีมีกําลังซื้อท่ีมากข้ึน 

เน่ืองจากชุดรองในเด็กท่ีมีแบรนดราคาคอนขางสูงกวาทองตลาด ทําใหชุดรองในเด็กในตลาดน้ีเนนทํา

ตลาดท่ีการสรางแบรนดแทนการแขงขันดานราคา 

ชุดรองในเด็กท่ีไมมีแบรนด จําหนายตามศูนยการคาสง ไดแก 

ประตูนํ้า โบเบ สําเพ็ง สวนการแขงขันดานราคามีคอนขางสูง แตเนนในลักษณะการขายสงมากกวา 

โดยจะเนนกลยุทธการสงเสริมการขายอยางตอเน่ือง เนนการลดราคาหากซื้อในปริมาณท่ีมาก สวนการ

สงเสริมการขายในรูปแบบอ่ืนๆมีนอยมาก ดังน้ันการสงเสริมการตลาดจึงมีสวนสําคัญในการทําตลาด 

แตดานราคาก็สําคัญเชนกัน เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีแยลง ทําใหผูบริโภคใชจายอยางประหยัด

มากข้ึน จึงมักเลือกซื้อสินคาท่ีมีราคาถูกมากข้ึน

1.4 การวิเคราะหกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของชุดรองในเด็กนาโน 

ซิงคออกไซดในปจจุบัน

กลยุทธดานผลิตภัณฑ เน่ืองจากผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด เปนผลิตภัณฑ

ท่ีมีลักษณะทางกายภาพท่ีคลายกันกับชุดรองในเด็กท่ัวไป แตมีคุณสมบัติพิเศษและคุณประโยชนท่ี

มากกวา ดังน้ันผูผลิตจึงเนนจุดขายท่ีคุณภาพของผลิตภัณฑ ซึ่งมีคุณสมบัติพิเศษ คือ สามารถปองกัน

แบคทีเรีย ปองกันกลิ่นอันไมพึงประสงค ปองกันรังสียูวี นอกจากน้ันยังเนนการประชาสัมพันธถึง

คุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ใหผูบริโภคเกิดการรับรู สรางการจดจําโดยการออก

งานแสดงสินคาตามงานตางๆ โดยมีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ

กลยุทธดานราคา สําหรับกลยุทธดานราคาของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด จะเนน

คุณภาพเหมาะสมกับราคา คือ ต้ังราคาสูงกวาสินคาท่ีไมมีแบรนด เน่ืองจากมีตนทุนในการวิจัยและ

การผลิตท่ีสูง  อีกท้ังในตลาดชุดรองในเด็กนาโนยังไมมีการแขงขันในดานราคา  เพราะเปนสินคาใหม

สําหรับลูกคา  และยังไมมีจําหนายในทองตลาด  จึงมีการต้ังราคาใหเหมาะสมกับคุณคาและ

คุณสมบัติพิเศษของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีไดรับ ซึ่งถือวาเปนการแขงขันดานราคาคอนขาง

นอย สําหรับราคาชุดรองในเด็กในตลาดท่ีวางจําหนายในปจจุบัน สรุปราคาดังน้ี

ตาราง 26 แสดงการเปรียบเทียบราคาของชุดรองในเด็กท่ีวางจําหนายตามตลาดในปจจุบัน
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รูปแบบเส้ือ ชนิดผา ตราสินคา ขนาดเส้ือ ราคาตอหนวย

เส้ือกลาม

Cotton 100% Sabina S,M,L,XL 270

Cotton 100% Trombone S,M,L,XL 240

Cotton 100% Lee S,M,L,XL 195

Cotton 100% PUPET jean S,M,L,XL 195

Cotton 100% AllZ S,M,L,XL 170

Cotton 100% Sario S,M,L,XL 130

Cotton 100% PUPET jean S,M,L,XL 130

Cotton 100% Absorba S,M,L,XL 123

Cotton TRACY BASIC

(Tesco Lotus)

S,M,L,XL 79

Cotton ชบาแกว,กานกลวย

,มิรุโกะ (Tesco

Lotus)

S,M,L,XL 69

Cotton 100% หานคู S,M,L,XL 54

Cotton Tesco Lotus S,M,L,XL 49

Cotton ไมมีแบรนด (โบเบ) S,M,L,XL 30

เส้ือสายเดี่ยว Cotton 100% Sabina S,M,L,XL 300

Cotton 100% Sario S,M,L,XL 195

Cotton 100% Absorba S,M,L,XL 123

Cotton ไมมีแบรนด (โบเบ) S,M,L,XL 30
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รูปแบบ ชนิดผา ตราสินคา ขนาด

กางเกงใน

ราคาตอหนวย

กางเกงใน

Cotton 100% Sabina S,M,L,XL 200

Cotton 100% Lee S,M,L,XL 145

Cotton 100% Angle bule S,M,L,XL 113

Cotton 100% AllZ S,M,L,XL 110

Cotton 100% PUPET jean S,M,L,XL 106

Cotton 100% Absorba S,M,L,XL 98(ช),61(ญ)

Cotton 100% Sario S,M,L,XL 90

Cotton 100% Trombone S,M,L,XL 84

Cotton 100% หานคู S,M,L,XL 55-67

Cotton 100% Barbie S,M,L,XL 57

Cotton

ชบาแกว,กานกลวย

,มิรุโกะ (Tesco

Lotus)

S,M,L,XL 50(ช),33(ญ)

Cotton 100% Little Wacoal S,M,L,XL 45

Cotton Tesco Lotus S,M,L,XL 22

Cotton ไมมีแบรนด(โบเบ) S,M,L,XL 15-20

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย มีชองทางหลัก ประกอบดวย

1) ชองทางโมเดิรนเทรดท่ัวไป ไดแก หางสรรพสินคาชั้นนํา  ดิสเคานสโตร เปน

ตน

2) ตัวแทนจําหนายท่ัวไป ปจจุบันมีการขยายฐานลูกคาเพิ่มมากข้ึน

กลยุทธการสงเสริมการตลาด ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ยังไมมีการสงเสริมการตลาด

ผานสื่อโฆษณามากนัก เน่ืองจากมีตนทุนท่ีคอนขางสูงและยังถือวาเปนตลาดท่ีคอนขางเล็ก จึงมีการ

โฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพหรือโฆษณาผานกรมสงเสริมอุตสาหกรรมท่ีใหการสนับสนุนแทน สําหรับ

กิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ีเดนชัดท่ีสุด คือ การลดราคาหากซื้อในปริมาณท่ีมาก และมีการออก

บูทเพื่อประชาสัมพันธและแนะนําผลิตภัณฑใหเปนท่ีรูจัก 

1.5 กลุมผูบริโภค สําหรับกลุมผูบริโภคสามารถแบงตามระดับรายได ไดดังน้ี
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1.5.1 ชุดรองในเด็กท่ีเปนแบรนดเนม (ตลาดพรีเมียม) กลุมลูกคาจะเปนกลุม

ผูใสใจสุขภาพของบุตรหลาน มีอํานาจซื้อสูง ซึ่งตองการผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและมีชื่อเสียง

1.5.2 ชุดรองในเด็กท่ัวไป (ตลาดแมส) กลุมลูกคาจะเปนกลุมผูใสใจสุขภาพ

ท่ัวไป ท่ีมีอํานาจซื้อปานกลาง และตองการชุดรองในเด็กท่ีมีราคาไมแพงเกินไป

2. วัตถุประสงคของแผนการตลาด

2.1 เพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

รอยละ 2 ในป พ.ศ.2553 และปถัดไปจากตลาดเสื้อผาเด็กโดยรวม

2.2 เพื่อสรางการรับรูถึงคุณสมบัติและคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนา

โน       ซิงคออกไซดและมุงสรางภาพลักษณการเปนชุดรองในเด็กเพื่อสุขภาพ

2.3 เพื่อใหชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด เปนท่ีนิยมอยางแพรหลาย

มากข้ึน

2.4 เพื่อสรางโอกาสทางการตลาดของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

ดวยการขยายฐานกลุมผูบริโภคใหเพิ่มมากข้ึน

3. การกําหนดสวนตลาด (Market Segmentation) การกําหนดตลาดเปาหมาย 
(Market Targeting) และการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Market Positioning)

การกําหนดสวนตลาด (Market Segmentation) ใชหลักเกณฑการแบงสวนตลาด 

ดังน้ี

3.1 หลักเกณฑทางประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) ไดแก

อายุ ประกอบดวยชวงอายุ ดังน้ี

1) ชวงอายุ ตํ่ากวา 25 ป

2) ชวงอายุ 25 ป ข้ึนไป

สถานภาพ ประกอบดวย 

1) สมรส/อยูดวยกัน และมีบุตร

2) หมาย/ หยาราง และมีบุตร

รายได ประกอบดวยชวงรายได ดังน้ี 

1) รายได ตํ่ากวาหรือเทากับ 10, 000 บาท
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2) ชวงรายได 10,001- 20,000 บาท

3) ชวงรายได 20,001- 30, 000 บาท

4) ชวงรายได 30, 001 บาท ข้ึนไป

ระดับการศึกษาสูงสุด ประกอบดวย 

1) ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี

3.2 หลักเกณฑทางจิตวิทยาภายใน (Psychographic Segmentation) ไดแก 

รูปแบบการดํารงชีวิต

1) การใสใจดูแลสุขภาพของบุตรหลานอยูเสมอ โดยเฉพาะการให

ความสําคัญเก่ียวกับเร่ืองเสื้อผาของบุตรหลาน

2) ใหความสําคัญกับความปลอดภัยในชีวิต

บุคลิกภาพสวนบุคคล

1) ชื่นชอบสินคาท่ีมีคุณภาพ ตองไดรับการรับรองผลจากสถาบันท่ีนาเชื่อถือ 

มีความทันสมัย สนใจเทคโนโลยีใหมๆ

3.3 หลักเกณฑทางพฤติกรรมของผูบริโภค (Behavioral Segmentation) ไดแก 

ความพรอมในการซื้อผลิตภัณฑ

1)ผูบริโภคท่ีสนใจและพรอมท่ีจะซื้อชุดรองในเด็ก

2)ผูบริโภคท่ีไมสนใจและไมพรอมท่ีจะซื้อชุดรองในเด็ก

การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market Targeting)

กลุมเปาหมายหลัก 

ชวงอายุ : 25 ปข้ึนไป

ชวงรายได : 20,000 บาทข้ึนไป

รูปแบบการดําเนินชีวิต : ใสใจดูแลสุขภาพของบุตรหลานของตนเองอยู

เสมอ ปองกันสิ่งสกปรกและเชื้อโรคตางๆ
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พฤติกรรม : ผูบริโภคท่ีสนใจและพรอมท่ีจะซื้อผลิตภัณฑชุดรอง

ในเด็กนาโนซิงคออกไซดใหแกบุตรหลาน

บุคลิกภาพ : ชื่นชอบสินคาท่ีมีคุณภาพ ตองไดรับการรับรองผล

จากสถาบันท่ีนาเชื่อถือ มีความทันสมัย สนใจ

เทคโนโลยีใหมๆ

กลุมเปาหมายรอง

ชวงอายุ : 25 ปข้ึนไป

ชวงรายได : 20,000 บาทข้ึนไป

รูปแบบการดําเนินชีวิต : ซื้อผลิตภัณฑเพื่อเปนของฝากแกบุตรหลานผูอ่ืน 

พฤติกรรม : ผูบริโภคท่ีสนใจและพรอมท่ีจะซื้อผลิตภัณฑชุดรอง

ในเด็กนาโนซิงคออกไซดใหแกบุตรหลาน

บุคลิกภาพ : ชื่นชอบสินคาท่ีมีคุณภาพ ตองไดรับการรับรองผล

จากสถาบันท่ีนาเชื่อถือ มีความทันสมัย สนใจ

เทคโนโลยีใหมๆ

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Market Positioning)

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑโดยมุงเนนจุดขายเร่ืองคุณสมบัติและคุณประโยชน

ของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด และการสรางการรับรูตอผูบริโภควาการใหบุตรหลานสวมใสชุด

รองในเด็กนาโน       ซิงคออกไซด จะชวยปองกันแบคทีเรีย รังสียูวี และสามารถปองกันการกอตัวของ

สารท่ีทําใหเกิดกลิ่นเหม็นได
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ภาพประกอบ 11 ตําแห

4. กลยุทธสวนประสม
4.1 กลยุทธผลิตภัณ

ใชกลยุทธการสรางความแต

ท่ัวไปท่ีวางจําหนายตามทองตลาดในป

แตกตางไดจากคุณลักษณะของผลิตภ

4.1.1 คุณภาพ

4.1.1.1

ชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด เพื่อให

การระบุขอความดังตอไปน้ีบนฉลากหร

สถาบันนาโนเทค วาผลิตภัณฑมีคุณภ

หากสวมใสชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออ

นาโน ซิงคออกไซด ไดแก สามารถปอง

สามารถปองกันโรคผิวหนังตางๆได โดย

ผูบริโภคโดยตรงวาผลิตภัณฑมีคุณประ

 ชุด
สามารถปองกันแบคทีเรียไดถึง 99.95%

 ชุดรองในเด็กนาโนซิงค ออกไซด
นงผลิตภัณฑของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

ทางการตลาด (Marketing Mix Strategies)
ฑ (Product Strategies)

กตางดานผลิตภัณฑ เพื่อใหเกิดความแตกตางจา

จจุบัน ซึ่งความแตกตางดานผลิตภัณฑสามารถส

ัณฑ ดังน้ี

ของผลิตภัณฑ

ผูประกอบการควรเนนและตอกยํ้าถึงคุณสมบ

ผูบริโภคเกิดการรับรูและเปนการกระตุนการตัดส

ือปายบนผลิตภัณฑ

1) ควรมีขอความเก่ียวกับการรับรองผลการทดส

าพ และมีผลการทดสอบวาไมทําใหผูสวมใสเกิดอ

กไซด เพื่อเพิ่มความเชื่อมั่นใหแกผูบริโภค 

2) ควรมีขอความอธิบายถึงคุณสมบัติพิเศษของ

กันแบคทีเรียไดถึง 99.95% สามารถปองกันรังสีย

เพื่อเปนการกระตุนการตัดสินใจซื้อและสรางกา

โยชนตอบุตรหลานของตนเอง

ไมสามารถปองกันแบคทีเรียไดถงึ 99.95%
มีการรับรองผลการ

ทดสอบจากนาโนเทค
ไมมีการรบัรองผลการ

ทดสอบจากนาโนเทค
รองในท่ัวไป


กชุดรองในเด็ก

รางความ

ัติพิเศษของ

ินใจซื้อ โดย

อบจาก

าการแพได

ชุดรองในเด็ก

ูวีได และ

รรับรูใหแก
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4.1.1.2 ผูประกอบการควรหากลยุทธในการสรางความเชื่อมั่นตอ

ผูบริโภคในดานประสิทธิภาพของการใชผลิตภัณฑวาแตกตางจากชุดรองในเด็กท่ัวไปและเพื่อสราง

ความเชื่อมั่นดานคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีไดรับมาตรฐานการผลิตและการทดสอบท่ีปลอดภัยตอ

กลุมเปาหมาย

4.1.1.3 ผูบริโภคสวนใหญมีความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑชุดรองในเด็ก

นาโน ซิงคออกไซดนอยมาก รวมถึงการรับรูถึงคุณสมบัติพิเศษและคุณประโยชนของการสวมใสชุดรอง

ในเด็กนาโนใหบุตรหลานอยูในระดับตํ่า ดังน้ัน ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญในการใหความรู

ตอผูบริโภคในเร่ืองดังกลาว เพื่อใหชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด เปนท่ีนิยมและขยายการเติบโต

ของตลาดตอไป

4.1.2 คุณลักษณะทางกายภาพ

1) ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด แบงออกเปน 3 ประเภท ไดแก เสื้อ

กลาม เสื้อสายเด่ียว และกางเกงชั้นใน โดยแบงขนาดของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดออกเปน 

S,M,L,XL

2) เน้ือผาหรือวัตถุดิบในการผลิตชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด ใชผา cotton 100% ผสมสารนาโนซิงคออกไซด เพื่อใหผูสวมใสรูสึกสบายกวาชุดรองในท่ัวไป

4.1.3 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

1) ควรมีการออกแบบรูปทรงของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดให

หลากหลาย มีหลากหลายสีสัน ตรงกับความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด เชน ควรมีลวดลายการตูน

ท่ีเด็กๆชื่นชอบ เชน บารบ้ี โดราเอมอน หมีพลู เบ็นเท็น เปนตน และมีสีสันท่ีสดใสเหมาะสมกับผูสวม

ใสท่ีเปนเด็กๆ

2) ควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑหรือเพิ่มคุณสมบัติพิเศษใหมากข้ึน ซึ่ง

อาจเปนอีกกลยุทธหน่ึงท่ีจะดึงดูดกลุมผูบริโภคใหมๆใหสนใจในผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซดมากข้ึน

3) การออกผลิตภัณฑใหมๆ ไดแก ชุดรองในสําหรับผูใหญ ชุดชั้นใน

สําหรับใสออกกําลังกาย ซึ่งเปนการเพิ่มทางเลือกท่ีมากข้ึนใหแกผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อ ท้ังยังเปนการ

ขยายฐานลูกคาและสรางสวนตลาดใหม

4.1.4 บรรจุภัณฑ

1) บรรจุภัณฑ ควรเปนถุงพลาสติกใสหอหุมผลิตภัณฑไว มีรูปทรง

พอเหมาะกับชุดรองในแตละขนาด และสามารถมองเห็นผลิตภัณฑภายในได เพื่อสรางความดึงดูดใจ
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ใหแกผูบริโภค เน่ืองจากผูบริโภคสวนใหญชอบเลือกและสัมผัสผลิตภัณฑดวยตนเองกอนการตัดสินใจ

ซื้อ

4.1.5 ขนาดบรรจุภัณฑ

1) ใน 1 บรรจุภัณฑควรบรรจุชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดได 1 ตัว 

4.1.6 ปายสินคา

1) ควรมีการออกแบบปายสินคาใหมีความโดดเดน และแตกตางจาก

ผูประกอบการรายอ่ืน โดยปายสินคาควรมีขนาดเล็ก สามารถบอกคุณสมบัติพิเศษของชุดรองในเด็ก

นาโน ซิงคออกไซดไดและใชกระดาษสีขาว ตัวอักษรสีนํ้าเงิน เพื่อความชัดเจน อานงาย ดึงดูดความ

สนใจได โดยปายจะหอยติดกับตัวตราสินคาดานในคอเสื้อ

4.1.7 ตราสินคา

1) เน่ืองจากเปนผลิตภัณฑสําหรับเด็ก ตราสินคาจึงอาจตองใชเปนตัว

การตูนท่ีเด็กๆชื่นชอบ ติดอยูดานในคอเสื้อ เพราะการใชตราสินคาเปนตัวการตูน จะสามารถดึงดูด

ความสนใจของผูสวมใสได ดังน้ันผูประกอบการควรเนนการสรางแบรนด ใหผูบริโภคเกิดการรูจักและ

ยอมรับ การสรางการรับรูตอ แบรนด สามารถทําใหสินคาเปนหน่ึงในใจของผูบริโภคได ดังน้ันจึงถือเปน

สิ่งสําคัญในการทําตลาด เมื่อตราสินคากลายเปนแบรนดท่ีอยูในใจลูกคาแลวก็เปนเร่ืองงายในการ

สรางความนาเชื่อถือ ทําใหเกิดการซื้อซ้ําและเกิดความภักดีตอตราสินคาในระยะยาวตอไป

4.2 กลยุทธราคา (Pricing Strategies)

จากผลการศึกษา พบวา ระดับราคาของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซด ประเภทเสื้อกลามหรือเสื้อสายเด่ียวเด็กท่ีผูบริโภคสนใจท่ีจะซื้อมากท่ีสุด ไดแก ราคาระหวาง  51-

70 บาท สวนระดับราคาของกางเกงชั้นในเด็ก ท่ีผูบริโภคสนใจท่ีจะซื้อมากท่ีสุด ไดแก ราคาระหวาง 

41-60 บาท ซึ่งเปนราคาในระดับปานกลาง ในขณะเดียวกันมีผูตอบแบบสอบถามอีกจํานวนหน่ึงท่ีเห็น

วา ระดับราคาสูงสามารถสะทอนคุณภาพและคุณประโยชนท่ีไดจากชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด 

ดังน้ัน ราคาจึงเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด มา

ใหบุตรหลาน โดยท่ีผูบริโภคยินยอมท่ีจะซื้อชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดในราคาสูงเพราะมีความ

เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ผูวิจัยจึงนําเสนอ   กลยุทธดานราคา ดังน้ี

4.2.1 กลยุทธการต้ังราคาสูง เพื่อสะทอนคุณคาของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนา

โนซิงคออกไซด โดยจะต้ังราคาของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดใหสูงกวาชุดรองในเด็กท่ัวไป สวน

ระดับราคาจะใกลเคียงกับสินคาท่ีมีแบรนดตามหางสรรพสินคา แตชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดจะ
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มีคุณสมบัติพิเศษมากกวา โดยระดับราคาของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดจะแบงตามประเภท

ของผลิตภัณฑ คือ 

เสื้อสายเด่ียว จําหนายในราคาตัวละ 79 บาท

เสื้อกลาม จําหนายในราคาตัวละ 89 บาท

กางเกงชั้นใน จําหนายในราคาตัวละ 49 บาท

จากผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคท่ีมีอํานาจซื้อสูง มิไดตองการท่ีจะซื้อชุดรองในเด็กนาโน

ซิงคออกไซดในราคาถูก แตตองการชุดรองในเด็กนาโนท่ีมีระดับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ จึงสรุปได

วา ผูบริโภคไมไดมีความออนไหวดานราคา แตสนใจในเร่ืองของคุณภาพและคุณประโยชนท่ีไดรับจาก

การสวมใสชุดรองในเด็กนาโน  ซิงคออกไซดมากกวา จึงถือเปนการสะทอนคุณคาของชุดรองในเด็กนา

โน ซิงคออกไซด ดังน้ันผูบริโภคจึงยินดีท่ีจะจายแพงกวาเพื่อซื้อสินคาท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ

4.3 กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Channel Strategies)

จากผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความตองการดาน

ชองทางการจัดจําหนายชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด มากท่ีสุดในเร่ือง การออกงานแสดงสินคาเพื่อ

เพิ่มชองทางจัดจําหนาย เน่ืองจากผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด เปนผลิตภัณฑใหมใน

ทองตลาด ซึ่งทําใหผูบริโภคยังไมคุนเคยและไมทราบรายละเอียดของสินคามากนัก ทําใหตองมีการ

เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมากข้ึน เพื่อเปนการประชาสัมพันธเก่ียวกับคุณสมบัติพิเศษของชุดรอง

ในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ใหผูบริโภคไดทราบ เพราะผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดเปน

ผลิตภัณฑเลือกซื้อ ตองใชเวลาในการตัดสินใจ ดังน้ัน จึงควรใชกลยุทธชองทางการจัดจําหนายแบบ

กระจายท่ัวถึง (Intensive Distribution) เพื่อเปนการกระจายสินคาใหครอบคลุมทุกพื้นท่ี และเพื่อ

ความสะดวกและงายตอการซื้อ ชองทางการจัดจําหนายท่ีสอดคลองกับกลุมเปาหมายหลักและ

กลุมเปาหมายรอง ประกอบดวย

1) ชองทางโมเดิรนเทรดท่ัวไป ไดแก หางสรรพสินคาชั้นนํา  

2) ชองทางพิเศษ ไดแก ศูนยการคาสงโบเบ ประตูนํ้า และงานแสดงสินคาของ

กรมสงเสริมอุตสาหกรรมสิ่งทอ

4.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategies)

จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคตองการการประชาสัมพันธและการใหความรู

ดานคุณสมบัติสินคา เพราะผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดเปนผลิตภัณฑใหมในตลาด 

ดังน้ันจึงควรใชกลยุทธการสงเสริมการตลาดท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมและรูปแบบการดํารงชีวิตของ

กลุมเปาหมาย นอกจากน้ี ผูประกอบการตองพยายามเนนการประชาสัมพันธใหมากข้ึน โดยการ
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อธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีมากกวาชุดรองในท่ัวไป ให

ผูบริโภคไดตระหนักและเกิดการรับรูและกระตุนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งนํามาซึ่งความภักดีตอผลิตภัณฑใน

ระยะยาว ประกอบดวยกลยุทธดังน้ี

กลยุทธดึง (Pull Strategies)

4.4.1 การโฆษณา 

1) การโฆษณาผานสื่อโทรทัศน จากผลการวิจัย พบวา สื่อโฆษณาและ

ประชาสัมพันธของชุดรองในเด็กนาโนซิงคออกไซด ท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจมากท่ีสุด 

ไดแก โทรทัศน ดังน้ันเพื่อใหผูบริโภคตระหนักและรับรูถึงคุณสมบัติและคุณประโยชนท่ีจะไดรับจาก

การสวมใสชุดรองในเด็กนาโน ใหแกบุตรหลานแลว สื่อโฆษณายังเปนสื่อท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภคและ

สรางการจดจําตราสินคามากท่ีสุด

2) การโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพ ประเภท หนังสือพิมพรายวัน นิตรสารเก่ียวกับ

เด็ก นิตยสารเก่ียวกับเทคโนโลยี และนิตรสารเก่ียวกับสุขภาพ เพื่อสรางการรับรูและการจดจําตรา

สินคาตอผูบริโภค

3) การโฆษณาผานสื่อโทรทัศน โดยการใชพรีเซนเตอรท่ีเปนดารา และ

นักแสดงเด็ก เชนนองเดียว เกมทศกัณฑกับคุณแม หรือคุณปุม ปนัดดากับลูกสาว โดยเนนการ

ออกอากาศในชวงเย็นหรือชวงการตูนกอนขาว เพราะเปนชวงเวลาท่ีผูปกครองไดอยูกับบุตรหลานและ

เพื่อใหเด็กๆสนใจ และอยากทดลองใชสินคาไดดวย สวนผูปกครองท่ีชมโฆษณาก็จะเกิดการจดจําตรา

สินคาได

4) การโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพประเภทปายโฆษณาขนาดใหญ ตามสถานท่ี

ตางๆ เชน บนทางดวน ตามปายรถเมล หนาหางสรรพสินคาชั้นนํา เปนตน เพื่อใหผูบริโภคตระหนักถึง

ตราสินคาและเปนการกระตุนยํ้าเตือนใหผูบริโภคจดจําตราสินคาได

5) การโฆษณาผานทางเว็บไซด เพราะภายในเว็บไซดสามารถใหขอมูล

เก่ียวกับชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดแกผูบริโภคไดอยางละเอียด และสามารถมีผลตอบรับกลับมา

ได

4.4.2 การประชาสัมพันธ 

1) การประชาสัมพันธในรูปแบบของการออกงานแสดงสินคาของกรมสงเสริม

อุตสาหกรรมสิ่งทอ และงานแสดงสินคาตางๆ โดยเนนการประชาสัมพันธใหผูบริโภคตระหนักและรับรู

ถึงคุณสมบัติพิเศษและคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีถูกตอง
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2) การแจกโบวชัวรขอมูลท่ีสําคัญเก่ียวกับคุณสมบัติพิเศษของชุดรองในเด็ก

นาโน    ซิงคออกไซดใหแกผูบริโภคไดทราบ โดยแจกตามหางสรรพสินคาชั้นนําท่ัวไป และตามงาน

แสดงสินคาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรมสิ่งทอ เปนตน  

4.4.3 การสงเสริมการตลาด ณ จุดขาย

1) การมีพนักงานขายคอยใหความรูเร่ืองคุณสมบัติพิเศษและคุณประโยชน

ของชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดท่ีถูกตอง ณ จุดขาย เพื่อเปนการกระตุนการตัดสินใจซื้อ

2) การต้ังบูทและเชิญผูเชี่ยวชาญจากสถาบันนาโนเทค มาทดสอบผลิตภัณฑ

ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด ใหผูบริโภคไดเห็นและไดสัมผัสถึงความแตกตางจากผลิตภัณฑชุด

รองในเด็กท่ัวไปดวยตนเอง

3) การเนนใหลูกคาจับตองสินคาเพื่อใหลูกคาไดสัมผัสถึงความแตกตางจาก

ชุดรองในเด็กท่ัวไปดวยตนเอง

4.4.4 การจัดกิจกรรมเพื่อสงเสริมการตลาด

1) การจัดกิจกรรมทางการตลาดตางๆ ท่ีสอดคลองกับความตองการและวิถี

ชีวิตของกลุมเปาหมาย เชน การจัดกิจกรรมตามหางสรรพสินคา เปนกิจกรมสําหรับเด็กๆและ

ครอบครัวทํารวมกัน เพื่อเปนการกระตุนใหผูบริโภครูจักและจดจําตราสินคา และเปนการสราง

ภาพลักษณท่ีดีใหกับตราสินคา

4.4.5 การสงเสริมการขายกับผูบริโภค

1) การใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคา เพื่อเปนการกระตุนการตัดสินใจซื้อ

สินคา

2) การลดราคาหากซื้อปริมาณมาก

3) การจัดผลิตภัณฑเปนชุดของขวัญในโอกาสตางๆ เชน วันเกิด เพื่อกระตุน

ยอดขายสินคาใหเพิ่มมากข้ึน   

กลยุทธผลัก (Push Strategies)

4.4.6 การสงเสริมการขายกับคนกลาง

1) การผลักดันใหคนกลางชวยขายสินคาใหดวยการลดราคาสินคาใหหาก

สั่งซื้อในปริมาณมาก

ขอเสนอแนะในการวิจัย
จากการวิจัยและแผนการตลาดดังท่ีกลาวมา ผูวิจัยไดสรุปขอเสนอแนะทางการตลาดจาก

งานวิจัยดังน้ี
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1. ผูบริโภคสวนใหญมีความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออก

ไซดนอยมาก รวมถึงการรับรูถึงคุณสมบัติพิเศษและคุณประโยชนของการสวมใสชุดรองในนาโน ซิงคอ

อกไซดใหกับบุตรหลานอยูในระดับตํ่า ดังน้ัน ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญในการใหความรูตอ

ผูบริโภคในเร่ืองดังกลาว เพื่อใหผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด เปนท่ีนิยมและขยายการ

เติบโตของตลาดตอไป

2. ผูประกอบการควรหากลยุทธในการสรางความเชื่อมั่นตอผูบริโภคในดาน

คุณภาพของผลิตภัณฑวาปองกันโรคผิวหนังตางๆและเพื่อสรางความมั่นใจดานคุณภาพท่ีไดรับ

มาตรฐานการผลิตและการทดสอบท่ีปลอดภัยตอผูท่ีสวมใส

3. ผูประกอบการควรตระหนักถึงความสามารถของบริษัทประกอบการตัดสินใจ

ในการกําหนดกลยุทธตางๆเพื่อใหสอดคลองกับความตองการและอํานาจซื้อของกลุมเปาหมาย

4. แผนการตลาดขางตนอาจตองมีงบประมาณคอนขางสูงท้ังในดานการ

สงเสริมการตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ ดังน้ันผูประกอบการจึงควรวางแผนดานการสงเสริม

การตลาด โดยใชสื่ออยางมีประสิทธิภาพ เพื่อสื่อสารกับกลุมเปาหมายใหเกิดประโยชนสูงสุดและการ

พัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายมากท่ีสุด

ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป
1. ควรศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจหลังการใชผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนา

โน ซิงค ออกไซด เพื่อสามารถนํามาคาดการณปริมาณความตองการซื้อและประมาณการยอดขายรวม

ใหแมนยํามากข้ึน นอกจากน้ี ผูประกอบการชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซดยังสามารถนํามาพัฒนา

และปรับปรุงกลยุทธการตลาดเพื่อใหผลิตภัณฑตอบสนองความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด

2. ควรศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน(IMC)และแรงจูงใจในการ

กระตุนความตองการในการใชผลิตภัณฑนาโน ซิงคออกไซด เพื่อเปนการเพิ่มยอดขายและสามารถ

นํามาพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธการตลาดตอไป
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ภาคผนวก ก
แบบสอบถามเพือ่ใชในการวิจัย
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แบบสอบถามชุดท่ี

แบบสอบถามเพือ่งานวจิัย

เร่ือง แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภณัฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม

แบบสอบถามชุดน้ีเปนแบบสอบถามเก่ียวกับ แนวทางการพัฒนาตลาดสําหรับผลิตภัณฑ

ชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด คําตอบของทานจะเปนขอมูลท่ีมีความสําคัญอยางย่ิงในการวิจัย 

ผูวิจัยจึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามทุกขอโดยมีท้ังหมด 3 ตอน 

หมายเหตุ * ชุดรองในเด็ก หมายถึง ชุดท่ีใสไวดานในของเสื้อผาเด็ก เชน เสื้อกลาม เสื้อสายเด่ียว

กางเกงชั้นในของเด็กท่ีมีอายุระหวาง 3 ถึง 12 ป

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

ตอนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ลงใน  หนาตัวเลือกท่ีตรงกับทานมากท่ีสุด

1. เพศ

 ชาย  หญิง

2. อายุ

 ตํ่ากวา หรือเทากับ 30 ป  31-40 ป

 41-50 ป  51-60 ป

 ต้ังแต 61 ปข้ึนไป

3. สถานภาพ 

 โสด  สมรส / อยูดวยกัน โปรดระบุจํานวนบุตร...................

 หมาย / หยาราง

4. ระดับการศึกษาสูงสุด

 ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี

 สูงกวาปริญญาตรี
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5. อาชีพ

 ประกอบธุรกิจสวนตัว /เจาของกิจการ  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ

 พนักงานบริษัทเอกชน  แมบาน /พอบาน

 อ่ืนๆ โปรดระบุ..............................

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 10, 000 บาท  10,001-20,000 บาท

 20,001-30, 000 บาท  30,001 บาทข้ึนไป

ตอนท่ี 2 ความตองการของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด 
ของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ลงในชองท่ีตรงกับความตองการของทานมากท่ีสุด

ความตองการท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด

ระดับความตองการ

มาก

ท่ีสุด

(5)

มาก

(4)

ปาน

กลาง

(3)

นอย

(2)

นอยท่ีสุด

(1)

ดานผลิตภัณฑ

1. สามารถปองกันแบคทีเรียไดสูงถึง 99.95 %

2. สามารถปองกันรังสียูวี ได +50

3. มีการรับรองผลการทดสอบประสิทธิภาพจาก

สถาบันนาโนเทค

4. มีอายุการใชงานซักนํ้า 100 คร้ังข้ึนไป

5. สามารถปองกันการกอตัวของสารท่ีทําใหเกิด

กลิ่นไมพึงประสงค และ กลิ่นเหม็น

6. ความนาเชื่อถือของตราสินคา

7. มีผลการทดสอบยืนยันวาชุดรองในเด็กนาโน ไม

ทําใหผูบริโภคเกิดอาการแพ

8. การใสสารนาโนซิงคออกไซดเพื่อใหชุดรองในเด็ก

มีคุณสมบัติพิเศษตางจากเสื้อประเภทอ่ืนๆ



97

ความตองการท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด

ระดับความตองการ

มาก

ท่ีสุด

(5)

มาก

(4)

ปาน

กลาง

(3)

นอย

(2)

นอยท่ีสุด

(1)

ดานผลิตภัณฑ

9. การอธิบายคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโน

ท่ีฉลาก

10. ความทันสมัยในการออกแบบรูปทรงของชุดรอง

ในเด็กนาโน

11. มีความหลากหลายของรูปแบบ สี และขนาด

ของชุดรองในเด็กนาโน

ดานราคา

1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา

2. ราคาใกลเคียงกับสินคาแบรนดเนม

3. ราคาเปนมาตรฐานเดียวกันทุกสถานท่ีจัด

จําหนาย

4. ราคามีความใกลเคียงกับชุดรองในประเภทอ่ืนๆ

ในรูปแบบเดียวกัน

5. มีความหลากหลายของระดับราคา ตามประเภท

ของชุดรองในเด็กท่ีแตกตางกัน

ดานชองทางการจัดจําหนาย

1. มีสินคาจําหนายผานแคตตาล็อก

2. การมีรานคาขายเฉพาะแตเสื้อนาโน

3. การออกงานแสดงสินคาเพื่อเพิ่มชองทางการจัด

จําหนาย

4. มีสินคาจําหนายในศูนยการคาสงประตูนํ้า ,โบเบ

5. การจําหนายผานทางเว็บไซด

6. จําหนายในงานแสดงสินคาของกรมสงเสริม

อุตสาหกรรม
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ความตองการท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด

ระดับความตองการ

มาก

ท่ีสุด

(5)

มาก

(4)

ปาน

กลาง

(3)

นอย

(2)

นอย

ท่ีสุด

(1)

ดานการสงเสริมการตลาด

1. การประชาสัมพันธและใหความรูดานคุณสมบัติ

ของสินคา

2. การทดสอบและเปรียบเทียบคุณภาพของสินคาให

ผูบริโภคไดเห็น สัมผัสได

3. การใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคา

4. การใหความรูเก่ียวกับคุณสมบัติของชุดรองในเด็ก

นาโน โดยพนักงานขาย ณ จุดขาย

5. การโฆษณาคุณประโยชนของชุดรองในเด็กนาโน

ผานสื่อโทรทัศนและวิทยุ

6. การใหความรูดานคุณประโยชนของชุดรองในเด็ก

นาโนในสื่อสิ่งพิมพ เชน บทความในนิตยสาร หรือ

หนังสือพิมพ เปนตน

7. การใหความรูดานคุณประโยชนของชุดรองในเด็ก

นาโนในรูปแบบของบทความทางอินเตอรเน็ต

8. การใหสวนลดหากสั่งซื้อในปริมาณท่ีมาก
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ตอนท่ี 3 แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน ซิงคออกไซด

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ลงใน  หนาตัวเลือกท่ีตรงกับทานมากท่ีสุด

1. ทานทราบถึงคุณสมบัติพิเศษของผลิตภัณฑชุดรองในเด็กนาโน หรือไม

 ทราบ  ไมทราบ  ไมแนใจ

2. ทานรูจักผลิตภัณฑใดบางท่ีใชเทคโนโลยีนาโน ซิงคออกไซดมาเปนสวนผสมในผลิตภัณฑ (ตอบได

มากกวา 1 ขอ)

 เสื้อเหลือง  ถุงเทา

 เคร่ืองสําอาง  ยา

 อุตสาหกรรม  อ่ืนๆ โปรดระบุ...........................

3. เหตุผลหลักท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีทานจะซื้อชุดรองในเด็กนาโนใหแกบุตรหลาน 

 เพื่อปองกันโรคผิวหนังตางๆ  ตามแฟชั่น

 เปดเทอมใหม  ชอบก็ซื้อ

 เสื้อผาชํารุด  อ่ืนๆ โปรดระบุ...........................

4. หากชุดรองในเด็กนาโนมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหดีย่ิงข้ึน ทานสนใจจะซื้อผลิตภัณฑตามขอใด 

 มีลวดลายการตูน  มีหลายแบบ

 มีหลายสี  อ่ืนๆ โปรดระบุ...........................

5. ทานสนใจจะซื้อชุดรองในเด็กนาโนตามแบบขอใดมากท่ีสุด

 เสื้อสายเด่ียว  เสื้อกลาม

 กางเกงใน  ท้ังชุด (เสื้อ+ กางเกงใน)

 อ่ืนๆ โปรดระบุ...........................

6. ระดับราคาใดของเสื้อกลามและเสื้อสายเด่ียวเด็ก ท่ีทานเห็นวาเหมาะสมและจะทําใหทานซื้อ

 30 – 50 บาท  51 -70 บาท

 71 – 90 บาท  91 – 110 บาท

 อ่ืนๆโปรดระบุ........

7. ระดับราคาใดของกางเกงชั้นในเด็ก ท่ีทานเห็นวาเหมาะสมและจะทําใหทานซื้อ

 20 – 40 บาท  41 -60 บาท

 61 – 80 บาท  81 – 100 บาท

 อ่ืนๆโปรดระบุ........
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8. ทานจะสนใจการโฆษณา/ประชาสัมพันธชุดรองในเด็กนาโนผานชองทางใดมากท่ีสุด (โปรดจัด 3

ลําดับแรก โดยให 1 = มากท่ีสุด, 2 = ปานกลาง, 3 = นอยท่ีสุดตามลําดับ)

 การออกงานแสดงสินคา/ Road Show  แผนพับ/โบวชัวร/แคตตาล็อก

 โฆษณา ณ จุดจําหนาย  ปายโฆษณา

 นิตยสาร/หนังสือพิมพ  โทรทัศน

 วิทยุ  อ่ืนๆ โปรดระบุ...........................

9. หากทานทราบวาชุดรองในเด็กนาโนสามารถปองกันผดผื่นและรังสียูวีได คร้ังตอไปทานจะซื้อชุด

รองในเด็กนาโนใหบุตรหลานหรือไม 

 ซื้อ

 ไมซื้อ เพราะ...................................

 ไมแนใจ เพราะ................................

10. ทานเห็นวาวิธีการใดท่ีจะทําใหชุดรองเด็กนาโนเปนท่ีนิยมของผูบริโภคคนไทย

 การโฆษณาผานสื่อตางๆใหเปนท่ีรูจัก

 การปรับราคาใหใกลเคียงกับสินคาตามทองตลาด

 การใหความรูเร่ืองคุณสมบัติของนาโน ซิงคออกไซด

 การรับรองผลการทดสอบจากสถาบันนาโนเทค

 การเพิ่มความทันสมัย ตามแฟชั่นใหมากข้ึน

 การสงเสริมการตลาด เชน การทดลองใช การลดราคา การแถม

 การวางจําหนายครอบคลุมทุกพื้นท่ี

 อ่ืนๆ โปรดระบุ...........................

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

ขอขอบพระคุณทุกทานท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม
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รายช่ือ ตําแหนงและสถานท่ีทํางาน

1. ผูชวยศาสตราจารยเพชรรัตน มีสมบูรณพูนสุข อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ

คณะสังคมศาสตร

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ

2. อาจารยภัคภร สกลรักษ อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ

คณะสังคมศาสตร

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
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ประวัติยอผูทําสารนพินธ

ชื่อ ชื่อสกุล นางสาวเสาวลักษณ สุยะ

วันเดือนปเกิด 26 กันยายน 

สถานท่ีเกิด จังหวัดนครพนม

สถานท่ีอยูปจจุบัน 935/2 หมูบานพิมพทอง ซ.ลาดพราว 101 วังทองหลาง

กรุงเทพมหานคร 10310

ประวัติการศึกษา

พ.ศ. 25 43 มัธยมศึกษาตอนปลาย 

จากโรงเรียนสตรีวิทยา 2

พ.ศ. 2547 บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาการจัดการ 

จากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร

พ.ศ. 2552 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด

จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
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