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หลักการและเหตุผล 
 ถาพูดถึงเคร่ืองสําอางสมัยกอนใครๆตางก็นึกถึงผูหญิง เพราะการรักสวยรักงามเปน
ของคูกับผูหญิงและคงเปนเร่ืองแปลกท่ีผูชายจะรักสวยรักงามหรือใชเคร่ืองสําอาง เคร่ืองประทินผิว
เชนเดียวกับผูหญิง แตสําหรับยุคปจจุบันดูเหมือนจะเปนเร่ืองธรรมดาไปแลวสําหรับการท่ีผูชายจะ
หันมาใชเคร่ืองสําอางเพื่อการปรับปรุงรูปโฉมใหดูดีไมแพผูหญิงเชนกัน เพราะสังเกตุไดจากตลาด
เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายท่ีโตวันโตคืนมีสินคาใหเลือกหลากชนิด หลายยี่หอ และไมจํากัดเฉพาะ
ลูกกล้ิงระงับกล่ินกาย หรือแคน้ําหอมเหมือนแตกอนอีกตอไป ผูชายเจาสําอางหรือมีศัพทเรียกคน
กลุมนี้เฉพาะวา “Metro Sexual” นั้น พิจารณาจากพฤติกรรมในการดูแลตัวเองต้ังแตเร่ืองของเส้ือผา
การแตงกาย การดูแลผิวหนา ความสะอาดของรางกายหรือภาษาชาวบานเรียกวา “ผูชายเนี้ยบ” ที่
รูจักกันดี ซ่ึงผูชายกลุมนี้จะเปนผูชายแทแตใหความสําคัญเร่ืองของการแตงกายและบุคลิกภาพท่ีดี
เปนพิเศษกวาผูชายท่ัวไปนั่นเอง การท่ีผูชายยุคใหมตองเขาสังคมมากข้ึนจึงตองการความม่ันใจและ
เนื่องจากบุคลิกภาพกลายเปนส่ิงสําคัญในการติดตองานและท่ีสําคัญกลุมผูชายช้ันนําไมวาจะเปน
ดารา ผูมีช่ือเสียง นักการเมือง ผูบริหารระดับสูง ตางก็ออกมายอมรับเร่ืองการใชเคร่ืองสําอางและ
ความสําคัญของเคร่ืองสําอาง ยิ่งทําใหตลาดเคร่ืองสําอางผูชายไดรับการยอมรับและไดรับแรงเสริม
จนเติบโตอยางตอเนื่องไปดวย (มติชนรายวัน,14 มกราคม 2548) 
 จุดเร่ิมตนของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูชายไดเร่ิมตนข้ึนในป พ.ศ.2546 
ท่ีหลายบริษัทไดมองเห็นโอกาสทางการตลาดและใหความสําคัญกับตลาดกลุมเมโทรเซ็กชวลมาก
ข้ึนจึงทําใหการผลิตผลิตภัณฑสําหรับผูชายโดยเฉพาะเชนสบูลางหนา โลช่ันบํารุงผิวหนาและอ่ืนๆ 
รวมท้ังมีการเพิ่มพื้นที่จําหนายผลิตภัณฑสําหรับผูชายมากข้ึน จากตัวเลขการเติบโตของกลุมเมโทร
เซ็กชวลท่ีเพิ่มสูงข้ึนทุกขณะ ท้ังนี้เม่ือมองแลวจะพบวาการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนเพราะความ
เปล่ียนแปลงทางดานสังคม ประชากรและพฤติกรรมผูบริโภค พบวามีขนาดครอบครัวเล็กลง
พฤติกรรมการเลือกใชสินคาของผูบริโภคจะพิจารณาการซ้ือจากไลฟสไตลของตัวเองเปนเกณฑ 
ผูชายหันมาดูแลใสใจสุขภาพมากข้ึนและยังตองการผลิตภัณฑสําหรับผูชายโดยเฉพาะ นอกจากนี้
พฤติกรรมของผูชายกวา 90% ท่ีจะเลือกผลิตภัณฑบํารุงผิวดวยตนเอง ขณะเดียวกันก็มีผูชาย 30% 
เทานั้นท่ีใชสกินแครแบรนดผูชาย เนื่องจากผูชายสวนมากใหความนิยมท่ีจะใชผลิตภัณฑเหลานี้
มากข้ึน ไมวาจะเปน โรลออนระงับกล่ินกาย ครีมบํารุงผิว ผลิตภัณฑทําความสะอาดซ่ึงสงผลให
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ผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาสําหรับผูชายเร่ิมมีความชัดเจนในดานของศักยภาพการเติบโตและ
แมผลิตภัณฑบํารุงผิวและดูแลผิวหนาสําหรับผูชายจะเร่ิมเขามารุกตลาดอยางจริงจังต้ังแตป พ.ศ.
2548 – 2549 แตแนวโนมการเติบโตของตลาดดังกลาวยังเพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนื่อง เห็นไดจากการที่
แบรนดหลักตางๆไดกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือมัดใจลูกคาไมวาจะเปน  NIVEA  For Men , 
L’Oreal Paris Men Expert. Ctrl หรือแมแต ADIDAS ท่ีโดดเดนเร่ืองเส้ือผาและอุปกรณกีฬาก็รวม
แขงขันในตลาดกลุมนี้เชนกัน ท้ังนี้การแขงขันในป 2553 เช่ือวาจะดุเดือดยิ่งข้ึน เนื่องจากอัตราการ
เติบโตกวา 10% ในปท่ีผานมาและคาดวาจะขยายตัวข้ึนอีกไมต่ํากวา 10% ในปนี้ จนสงผลใหมี
คูแขงรายใหมเกิดข้ึน หลังจากท่ีลอรีอัลสง “ลอรีอัล เมน เอ็กซเพิรท” แขงกับ “นีเวีย”บนสังเวียน
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายนานหลายป ทวา ลอรีอัล เมน เอ็กเพิรท ก็ทําไดเพียงการควา
สวนแบงมาครองเพียง 5.5% จากตลาดรวมมูลคา 1,560 ลานบาท ถึงแมจะอยูในฐานะรองแชมปแต
ก็นําเบอร 3 อยางแบรนด “ซีทีอารแอล” ท่ีมีสวนแบง 4.9% ท่ีสําคัญเม่ือมองดูสวนแบงการตลาด
ของผูนําอยางนีเวียท่ีสูงถึง 77% ทําใหเห็นไดชัดวา ลอรีอัล แมน เอ็กเพิรท ยังท้ิงหางอยูมากเลย
ทีเดียว สวนคูแขงท่ีเหลือเปนแบรนดอ่ืนๆในตลาด ดังนั้นจะเห็นไดวา นีเวีย ฟอร เมน ไดท้ิงหาง
จากคูแขงเปนอยางมากดวย เพราะนีเวีย ฟอร เมน ไดนําเสนอผลิตภัณฑกลุมสกินแครสําหรับผูชาย
มานานกวา 6 ป(พ.ศ.2547) ขณะท่ี ลอรีอัล เมน เอ็กเพิรท เร่ิมเปดตลาดไดราว 3 ป(พ.ศ.2549) สวน 
ซีทีอารแอล ไดเร่ิมเขาสูตลาดในชวงเดือนตุลาคม 2549 เชนกัน 
 การสํารวจพฤติกรรมของชายไทย พบวา ปจจุบันผูชายมีการเลือกใชผลิตภัณฑบํารุง
ผิวเพิ่มข้ึนจาก 12-15% เปน 30% (ผูจัดการ, มกราคม 2551) โดยเปนการเลือกใชผลิตภัณฑท่ีเปน 
แบรนดสําหรับผูชายโดยเฉพาะ  ปจจัยหนึ่งอาจมาจากการกระตุนของศูนยการคาตางๆที่มีการจัด
พื้นที่ Men Zone ท่ีทําใหเกิดความมั่นใจในการซ้ือผลิตภัณฑไดอยางสบายใจมากข้ึน ขณะท่ีอีกสวน
หนึ่ง คือ การไดรับอิทธิพลจากประเทศในแถบยุโรป ญ่ีปุนและเกาหลีใต ไดแพรขยายเขาสูตลาด
เมืองไทยอยางรวดเร็ว สงผลใหผูชายหันมาดูแลตัวเองมากยิ่งข้ึน เพราะชวยสรางความม่ันใจในการ
เขาสูสังคมและชวยเสริมใหหนาท่ีการทํางานใหประสบความสําเร็จพรอมความม่ันใจในตัวเองอยาง
เต็มเปยมมากข้ึน (Marketeer, มีนาคม 2551) 
 ขอมูลจากการสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทย พบวา ปพ.ศ. 2552 ตลาดเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชายมีมูลคาประมาณ 1,560 ลานบาท โดยมีอัตราการเติบโตท่ีชะลอตัวรอยละ 3.5 จากภาวะ
เศรษฐกิจที่ชะลอตัวลงอยางมากในชวงปลายป 2551 ทําใหผูบริโภคเพศชายมีการตัดคาใชจาย
สําหรับสินคาฟุมเฟอยลง รวมไปถึงผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง เนื่องจากผูบริโภคเพศชายสวนใหญ ไม
เห็นวาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางท่ีนอกเหนือจากกลุมทําความสะอาดผิวหนา และระงับกล่ินกาย เปน
สินคาอุปโภคท่ีตองใชในชีวิตประจําวันเหมือนกับผูบริโภคเพศหญิง  แตอยางไรก็ตามยังมีปจจัย
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สําคัญท่ีทําใหตลาดเคร่ืองสําอางผูชายยังสามารถขยายตัวอยูบาง ไดแก สภาพสังคมและคานิยมท่ีทํา
ใหผูชายตองหันมาดูแลตัวเองมากข้ึน เพื่อสรางความม่ันใจในการติดตอ และปฏิสัมพันธกับผูคน
รอบขาง นอกจากนี้กลุมผูชายท่ีรักษารูปลักษณของตนเอง และไมไดแตงงานมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน 
ซ่ึงถือไดวาเปนกลุมลูกคาหลักของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย เพราะเปนกลุมลูกคาท่ีมี
กําลังซ้ือสูง ปจจุบันตลาดผลิตภัณฑสําหรับผูชาย โดยมากเปนผลิตภัณฑดูแลผิวหนามูลคา 1,400 
ลานบาท โดยมีผูประกอบการกวา 36 แบรนด หรือมีสินคามากมายกวา 295 ชนิด (ศูนยวิจัยกสิกร, 
ธันวาคม 2552)  
 จากเหตุผลท่ีกลาวมาขางตน ทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมของผูชาย
ในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย โดยท้ังนี้มุงท่ีจะทําการวิจัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม เนื่องจากอางอิงถึงขอมูลของการศึกษาถึงแนวโนมของตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศไทย 
(อภิรดี ธรรมสรณ(2552) พบวา ตลาดเคร่ืองสําอางจะเติบโตตามสภาวะเศรษฐกิจของประเทศและ
การขยายตัวของสังคมเมือง ซ่ึงจังหวัดเชียงใหมถือเปนจังหวัดท่ีมีความเจริญในเร่ืองสภาพเศรษฐกิจ
มากท่ีสุด ในภาคเหนือตอนบน ผูวิจัยจึงเหตุสมควรเลือกพื้นท่ีของอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมใน
การศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายในคร้ังนี้ เพื่อสามารถนําขอมูล 
และผลการศึกษามาเปนแนวทางใหผูประกอบธุรกิจ หรือผูท่ีสนใจจะประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย ในการท่ีจะหาเคร่ืองมือทางการตลาด และสามารถ
พัฒนากลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด 
  
วัตถุประสงค 
 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนา  
 
ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑดแูลผิวหนา 

2. เพื่อนําขอมูลไปใชในการปรับกลยุทธการตลาดของประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑบํารุงและดแูลผิวหนาสําหรับผูชาย เพื่อตอบสนองใหตรงความตองการสําหรับผูชาย ใน
อําเภอเมืองเชียงใหม 
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นิยามศัพท 
 พฤติกรรม หมายถึง  การแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา ซ้ือ ใช และ
ประเมินสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถสนองความตองการของเขาได การศึกษาถึง
พฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาวา บุคคลจะทําการตัดสินใจอยางไรในการใชทรัพยากร (เงิน 
เวลา ความพยายาม) ตอส่ิงท่ีเกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึงประกอบไปดวย ลักษณะกลุมเปาหมาย ส่ิง
ท่ีซ้ือ ผูท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ วัตถุประสงคในการซ้ือ วิธีการ และชวงระยะเวลา (อรชร มณีสงฆ, 
2551)  
 ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย หมายถึง  ส่ิงท่ีใชสําหรับทําความสะอาดและ
บํารุงรักษาผิวหนา ไดแก โฟมหรือสบูลางหนา ครีมหรือโลชั่นปรับสภาพผิว ครีมบํารุงผิว รวมถึง
ครีมกันแดดสําหรับผูชายโดยเฉพาะท่ีมีขายท่ัวไปในตลาด 
 ผูชาย หมายถึง  ผูมีชายต้ังแตอายุ 18 – 50 ป ท่ีใหความสําคัญใสใจตัวเองดวยการ
ดูแลผิวพรรณ ท้ังผิวกาย ผิวหนา และบุคลิกภาพ ซ่ึงจัดเปนชวงอายุท่ีเปนกลุมเปาหมายของ
ผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย (ผูจัดการ, 2553: ออนไลน) โดยอาศัยอยูในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม 


