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หลักการและเหตุผล 
 ถาพูดถึงเคร่ืองสําอางสมัยกอนใครๆตางก็นึกถึงผูหญิง เพราะการรักสวยรักงามเปน
ของคูกับผูหญิงและคงเปนเร่ืองแปลกท่ีผูชายจะรักสวยรักงามหรือใชเคร่ืองสําอาง เคร่ืองประทินผิว
เชนเดียวกับผูหญิง แตสําหรับยุคปจจุบันดูเหมือนจะเปนเร่ืองธรรมดาไปแลวสําหรับการท่ีผูชายจะ
หันมาใชเคร่ืองสําอางเพื่อการปรับปรุงรูปโฉมใหดูดีไมแพผูหญิงเชนกัน เพราะสังเกตุไดจากตลาด
เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายท่ีโตวันโตคืนมีสินคาใหเลือกหลากชนิด หลายยี่หอ และไมจํากัดเฉพาะ
ลูกกล้ิงระงับกล่ินกาย หรือแคน้ําหอมเหมือนแตกอนอีกตอไป ผูชายเจาสําอางหรือมีศัพทเรียกคน
กลุมนี้เฉพาะวา “Metro Sexual” นั้น พิจารณาจากพฤติกรรมในการดูแลตัวเองต้ังแตเร่ืองของเส้ือผา
การแตงกาย การดูแลผิวหนา ความสะอาดของรางกายหรือภาษาชาวบานเรียกวา “ผูชายเนี้ยบ” ที่
รูจักกันดี ซ่ึงผูชายกลุมนี้จะเปนผูชายแทแตใหความสําคัญเร่ืองของการแตงกายและบุคลิกภาพท่ีดี
เปนพิเศษกวาผูชายท่ัวไปนั่นเอง การท่ีผูชายยุคใหมตองเขาสังคมมากข้ึนจึงตองการความม่ันใจและ
เนื่องจากบุคลิกภาพกลายเปนส่ิงสําคัญในการติดตองานและท่ีสําคัญกลุมผูชายช้ันนําไมวาจะเปน
ดารา ผูมีช่ือเสียง นักการเมือง ผูบริหารระดับสูง ตางก็ออกมายอมรับเร่ืองการใชเคร่ืองสําอางและ
ความสําคัญของเคร่ืองสําอาง ยิ่งทําใหตลาดเคร่ืองสําอางผูชายไดรับการยอมรับและไดรับแรงเสริม
จนเติบโตอยางตอเนื่องไปดวย (มติชนรายวัน,14 มกราคม 2548) 
 จุดเร่ิมตนของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูชายไดเร่ิมตนข้ึนในป พ.ศ.2546 
ท่ีหลายบริษัทไดมองเห็นโอกาสทางการตลาดและใหความสําคัญกับตลาดกลุมเมโทรเซ็กชวลมาก
ข้ึนจึงทําใหการผลิตผลิตภัณฑสําหรับผูชายโดยเฉพาะเชนสบูลางหนา โลช่ันบํารุงผิวหนาและอ่ืนๆ 
รวมท้ังมีการเพิ่มพื้นที่จําหนายผลิตภัณฑสําหรับผูชายมากข้ึน จากตัวเลขการเติบโตของกลุมเมโทร
เซ็กชวลท่ีเพิ่มสูงข้ึนทุกขณะ ท้ังนี้เม่ือมองแลวจะพบวาการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนเพราะความ
เปล่ียนแปลงทางดานสังคม ประชากรและพฤติกรรมผูบริโภค พบวามีขนาดครอบครัวเล็กลง
พฤติกรรมการเลือกใชสินคาของผูบริโภคจะพิจารณาการซ้ือจากไลฟสไตลของตัวเองเปนเกณฑ 
ผูชายหันมาดูแลใสใจสุขภาพมากข้ึนและยังตองการผลิตภัณฑสําหรับผูชายโดยเฉพาะ นอกจากนี้
พฤติกรรมของผูชายกวา 90% ท่ีจะเลือกผลิตภัณฑบํารุงผิวดวยตนเอง ขณะเดียวกันก็มีผูชาย 30% 
เทานั้นท่ีใชสกินแครแบรนดผูชาย เนื่องจากผูชายสวนมากใหความนิยมท่ีจะใชผลิตภัณฑเหลานี้
มากข้ึน ไมวาจะเปน โรลออนระงับกล่ินกาย ครีมบํารุงผิว ผลิตภัณฑทําความสะอาดซ่ึงสงผลให
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ผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาสําหรับผูชายเร่ิมมีความชัดเจนในดานของศักยภาพการเติบโตและ
แมผลิตภัณฑบํารุงผิวและดูแลผิวหนาสําหรับผูชายจะเร่ิมเขามารุกตลาดอยางจริงจังต้ังแตป พ.ศ.
2548 – 2549 แตแนวโนมการเติบโตของตลาดดังกลาวยังเพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนื่อง เห็นไดจากการที่
แบรนดหลักตางๆไดกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือมัดใจลูกคาไมวาจะเปน  NIVEA  For Men , 
L’Oreal Paris Men Expert. Ctrl หรือแมแต ADIDAS ท่ีโดดเดนเร่ืองเส้ือผาและอุปกรณกีฬาก็รวม
แขงขันในตลาดกลุมนี้เชนกัน ท้ังนี้การแขงขันในป 2553 เช่ือวาจะดุเดือดยิ่งข้ึน เนื่องจากอัตราการ
เติบโตกวา 10% ในปท่ีผานมาและคาดวาจะขยายตัวข้ึนอีกไมต่ํากวา 10% ในปนี้ จนสงผลใหมี
คูแขงรายใหมเกิดข้ึน หลังจากท่ีลอรีอัลสง “ลอรีอัล เมน เอ็กซเพิรท” แขงกับ “นีเวีย”บนสังเวียน
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายนานหลายป ทวา ลอรีอัล เมน เอ็กเพิรท ก็ทําไดเพียงการควา
สวนแบงมาครองเพียง 5.5% จากตลาดรวมมูลคา 1,560 ลานบาท ถึงแมจะอยูในฐานะรองแชมปแต
ก็นําเบอร 3 อยางแบรนด “ซีทีอารแอล” ท่ีมีสวนแบง 4.9% ท่ีสําคัญเม่ือมองดูสวนแบงการตลาด
ของผูนําอยางนีเวียท่ีสูงถึง 77% ทําใหเห็นไดชัดวา ลอรีอัล แมน เอ็กเพิรท ยังท้ิงหางอยูมากเลย
ทีเดียว สวนคูแขงท่ีเหลือเปนแบรนดอ่ืนๆในตลาด ดังนั้นจะเห็นไดวา นีเวีย ฟอร เมน ไดท้ิงหาง
จากคูแขงเปนอยางมากดวย เพราะนีเวีย ฟอร เมน ไดนําเสนอผลิตภัณฑกลุมสกินแครสําหรับผูชาย
มานานกวา 6 ป(พ.ศ.2547) ขณะท่ี ลอรีอัล เมน เอ็กเพิรท เร่ิมเปดตลาดไดราว 3 ป(พ.ศ.2549) สวน 
ซีทีอารแอล ไดเร่ิมเขาสูตลาดในชวงเดือนตุลาคม 2549 เชนกัน 
 การสํารวจพฤติกรรมของชายไทย พบวา ปจจุบันผูชายมีการเลือกใชผลิตภัณฑบํารุง
ผิวเพิ่มข้ึนจาก 12-15% เปน 30% (ผูจัดการ, มกราคม 2551) โดยเปนการเลือกใชผลิตภัณฑท่ีเปน 
แบรนดสําหรับผูชายโดยเฉพาะ  ปจจัยหนึ่งอาจมาจากการกระตุนของศูนยการคาตางๆที่มีการจัด
พื้นที่ Men Zone ท่ีทําใหเกิดความมั่นใจในการซ้ือผลิตภัณฑไดอยางสบายใจมากข้ึน ขณะท่ีอีกสวน
หนึ่ง คือ การไดรับอิทธิพลจากประเทศในแถบยุโรป ญ่ีปุนและเกาหลีใต ไดแพรขยายเขาสูตลาด
เมืองไทยอยางรวดเร็ว สงผลใหผูชายหันมาดูแลตัวเองมากยิ่งข้ึน เพราะชวยสรางความม่ันใจในการ
เขาสูสังคมและชวยเสริมใหหนาท่ีการทํางานใหประสบความสําเร็จพรอมความม่ันใจในตัวเองอยาง
เต็มเปยมมากข้ึน (Marketeer, มีนาคม 2551) 
 ขอมูลจากการสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทย พบวา ปพ.ศ. 2552 ตลาดเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชายมีมูลคาประมาณ 1,560 ลานบาท โดยมีอัตราการเติบโตท่ีชะลอตัวรอยละ 3.5 จากภาวะ
เศรษฐกิจที่ชะลอตัวลงอยางมากในชวงปลายป 2551 ทําใหผูบริโภคเพศชายมีการตัดคาใชจาย
สําหรับสินคาฟุมเฟอยลง รวมไปถึงผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง เนื่องจากผูบริโภคเพศชายสวนใหญ ไม
เห็นวาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางท่ีนอกเหนือจากกลุมทําความสะอาดผิวหนา และระงับกล่ินกาย เปน
สินคาอุปโภคท่ีตองใชในชีวิตประจําวันเหมือนกับผูบริโภคเพศหญิง  แตอยางไรก็ตามยังมีปจจัย
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สําคัญท่ีทําใหตลาดเคร่ืองสําอางผูชายยังสามารถขยายตัวอยูบาง ไดแก สภาพสังคมและคานิยมท่ีทํา
ใหผูชายตองหันมาดูแลตัวเองมากข้ึน เพื่อสรางความม่ันใจในการติดตอ และปฏิสัมพันธกับผูคน
รอบขาง นอกจากนี้กลุมผูชายท่ีรักษารูปลักษณของตนเอง และไมไดแตงงานมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน 
ซ่ึงถือไดวาเปนกลุมลูกคาหลักของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย เพราะเปนกลุมลูกคาท่ีมี
กําลังซ้ือสูง ปจจุบันตลาดผลิตภัณฑสําหรับผูชาย โดยมากเปนผลิตภัณฑดูแลผิวหนามูลคา 1,400 
ลานบาท โดยมีผูประกอบการกวา 36 แบรนด หรือมีสินคามากมายกวา 295 ชนิด (ศูนยวิจัยกสิกร, 
ธันวาคม 2552)  
 จากเหตุผลท่ีกลาวมาขางตน ทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมของผูชาย
ในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย โดยท้ังนี้มุงท่ีจะทําการวิจัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม เนื่องจากอางอิงถึงขอมูลของการศึกษาถึงแนวโนมของตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศไทย 
(อภิรดี ธรรมสรณ(2552) พบวา ตลาดเคร่ืองสําอางจะเติบโตตามสภาวะเศรษฐกิจของประเทศและ
การขยายตัวของสังคมเมือง ซ่ึงจังหวัดเชียงใหมถือเปนจังหวัดท่ีมีความเจริญในเร่ืองสภาพเศรษฐกิจ
มากท่ีสุด ในภาคเหนือตอนบน ผูวิจัยจึงเหตุสมควรเลือกพื้นท่ีของอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมใน
การศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายในคร้ังนี้ เพื่อสามารถนําขอมูล 
และผลการศึกษามาเปนแนวทางใหผูประกอบธุรกิจ หรือผูท่ีสนใจจะประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย ในการท่ีจะหาเคร่ืองมือทางการตลาด และสามารถ
พัฒนากลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด 
  
วัตถุประสงค 
 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนา  
 
ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑดแูลผิวหนา 

2. เพื่อนําขอมูลไปใชในการปรับกลยุทธการตลาดของประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑบํารุงและดแูลผิวหนาสําหรับผูชาย เพื่อตอบสนองใหตรงความตองการสําหรับผูชาย ใน
อําเภอเมืองเชียงใหม 
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นิยามศัพท 
 พฤติกรรม หมายถึง  การแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา ซ้ือ ใช และ
ประเมินสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถสนองความตองการของเขาได การศึกษาถึง
พฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาวา บุคคลจะทําการตัดสินใจอยางไรในการใชทรัพยากร (เงิน 
เวลา ความพยายาม) ตอส่ิงท่ีเกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึงประกอบไปดวย ลักษณะกลุมเปาหมาย ส่ิง
ท่ีซ้ือ ผูท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ วัตถุประสงคในการซ้ือ วิธีการ และชวงระยะเวลา (อรชร มณีสงฆ, 
2551)  
 ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย หมายถึง  ส่ิงท่ีใชสําหรับทําความสะอาดและ
บํารุงรักษาผิวหนา ไดแก โฟมหรือสบูลางหนา ครีมหรือโลชั่นปรับสภาพผิว ครีมบํารุงผิว รวมถึง
ครีมกันแดดสําหรับผูชายโดยเฉพาะท่ีมีขายท่ัวไปในตลาด 
 ผูชาย หมายถึง  ผูมีชายต้ังแตอายุ 18 – 50 ป ท่ีใหความสําคัญใสใจตัวเองดวยการ
ดูแลผิวพรรณ ท้ังผิวกาย ผิวหนา และบุคลิกภาพ ซ่ึงจัดเปนชวงอายุท่ีเปนกลุมเปาหมายของ
ผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย (ผูจัดการ, 2553: ออนไลน) โดยอาศัยอยูในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม 


