
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ืองนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมือง
เชียงใหมในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา  ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุมประชากรชายผูมี
อายุตั้งแต 18 -50 ป จํานวน  400 ราย  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  
การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา  ไดแก ความถ่ี  รอยละ และคาเฉล่ีย  สามารถสรุปผล
การศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ  และขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพเปนโสด รอยละ 69.0 

เปนชายแท รอยละ 93.2 มีอายุระหวาง 24 – 29 ป     รอยละ 41.4  ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รอย
ละ 83.8   มีอาชีพเปนพนกังานบริษัทเอกชน รอยละ 47.8  มีรายไดโดยเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง 
15,001 – 20,000 บาท มากท่ีสุด รอยละ 42.5 มีการทํากิจกรรมหรืองานอดิเรกเวลาวางมากท่ีสุดคือ 
เขาอินเตอรเนต็ รอยละ 75.8  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพของผูชายดูดีมาก
ท่ีสุดคือ ดูสะอาด รอยละ  47.8   รองลงมาดูแลวไมแก รอยละ  44.3   
 

สวนท่ี 2  พฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดผลิตภณัฑท่ีใชในปจจุบันคือ  

ทําความสะอาดผิวหนา (Cleanser: Foam / Gel) รอยละ 74.3  คุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีใชในการ
ดูแลผิวหนาในปจจุบันคือ กันแดด รอยละ 48.0 สวนใหญเห็นวาการใชผลิตภัณฑดแูลผิวหนาไม
จําเปนเจาะจงวาตองเปนผลิตภัณฑสําหรับผูชาย (For Men)  รอยละ 75.3   ผูตอบแบบสอบถามการ
เคยใชตราสินคาผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายโดยเฉพาะ (For Men)มากท่ีสุดคือ  Nivea for 
Men รอยละ 46.8   สวนใหญตราสินคาผลิตภัณฑดูแลผิวหนา ท่ีเลือกซ้ือบอยที่สุดคือ Nivea for 
Men รอยละ 26.3   และนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุดคือ รานคาปลีกขนาด
ใหญ Hypermarket (Tesco Lotus, Carrefour, Big รอยละ 43.5   เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑสําหรับผูชาย
โดยเฉพาะ (For Men) คือ แกปญหาผิวหนาของผูชายไดเหมาะสม รอยละ 60.0   โอกาสที่ซ้ือ
ผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด รอยละ 42.0 รองลงมา ชวง
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ลดราคาหรือแถมสินคา รอยละ 26.3   ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนา
สําหรับผูชายมากท่ีสุดคือ ตัวเอง รอยละ 60.8  สวนใหญไมนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุดภายใตตราสินคาเดียวกนั รอย 74.8 และนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุดภายใตตราสินคาเดียวกนั รอยละ 25.2 

สําหรับผูท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายแบบครบชุดภายใตตราสินคา
เดียวกันคือ เช่ือวาจะมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน รอยละ 82.2  สวนผูท่ีไมนยิมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา
สําหรับผูชายแบบครบชุดภายใตตราสินคาเดียวกันคือ พอใจในตราสินคาของผลิตภัณฑบางชนิด 
รอยละ 57.5    

ผูตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนามากท่ีสุดคือ หนึ่งคร้ัง
ตอเดือน รอยละ 27.5  สวนใหญราคาของผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชาย (ตอช้ิน) ท่ีซ้ือในแต
ละคร้ังคือระหวาง 101 – 300 บาท รอยละ 50.5  ความคิดเห็นตอราคาตอช้ินของผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาท่ีจัดวาเปนผลิตภัณฑท่ีมีราคาแพงมากท่ีสุดคือ สูงกวา 200 บาท รอยละ 26.8  และวิธีการใน
การซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายคือ ซ้ือเอง จายเงินเอง รอยละ 73.2  จํานวนเงินท่ีใชจาย
ในการซ้ือแตละคร้ังคือ ระหวาง 301 – 600 บาท รอยละ 49.5  

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายในระดับมากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ  (คาเฉลี่ย 4.58) รองลงมาให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก  เคร่ืองหมายรับรองความปลอดภัย (คาเฉล่ีย 4.13) และราคา
เหมาะสม  (คาเฉล่ีย 4.02)  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใชประจําหมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะนั้นจะเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืนแทน รอยละ 83.8  และไมซ้ือ   รอยละ 16.2 

สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใชประจําหมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะนั้นจะเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืนแทนมากที่สุดคือ  เช่ือม่ันในคุณภาพของตราสินคาเดิม 
รอยละ 92.3   สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใชประจําหมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะนั้นจะเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืนแทนมากที่สุดคือ ใชไดเหมือน ๆ กัน รอยละ 54.9   

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญการตัดสินใจถาราคาผลิตภัณฑท่ีใชอยูราคาสูงข้ึนและ
จะตองซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายในคราวตอไป คือ ยังคงใชผลิตภัณฑเดิม รอยละ 64.8  และ
แหลงขอมูลในการรับส่ือบุคคลเก่ียวกับผลิตภัณฑใหม คือ ผูท่ีเคยใชแลวแนะนํา รอยละ 38.5  
สวนใหญแหลงขอมูลในการรับส่ือมวลชนเกี่ยวกับผลิตภณัฑใหม คือ โทรทัศน รอยละ 97.3  
และแหลงขอมูลในการรับส่ือเฉพาะกจิเกีย่วกับผลิตภณัฑใหม คือ ปายโฆษณา รอยละ 24.3  
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สวนท่ี 3  พฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามสถานภาพ และอายุ 
 3.1 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามสถานภาพ 
 
ตารางท่ี 77  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตาม
สถานภาพ 

พฤติกรรมการซื้อ 
สถานภาพ 

โสด สมรส 
ผลิตภัณฑที่ใชในปจจุบัน ทําความสะอาดผิวหนา (Cleanser: 

Foam / Gel) รอยละ 72.5 
ทําความสะอาดผิวหนา (Cleanser: 
Foam / Gel) รอยละ 78.2 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ใช
ในการดูแลผิวหนาในปจจุบัน 

ควบคุมความมันบนใบหนา 
(Facial Oil Control) 
 รอยละ 52.2 

ควบคุมความมันบนใบหนา 
(Facial Oil Control) รอยละ 58.1 

การใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนา
เจาะจงวาตองเปนผลิตภัณฑ
สําหรับผูชาย (For Men)    

ไมจําเปน รอยละ 83.7 
จําเปนรอยละ 16.3 

ไมจําเปน รอยละ 56.5  
จําเปนรอยละ 43.5 
 

การเคยใชตราสินคาผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย
โดยเฉพาะ (For Men) 

Nivea for Men รอยละ 27.5 ร Nivea for Men รอยละ 89.5 

ตราสินคาผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนา ที่เลือกซื้อ 
บอยที่สุด 

ยี่หอสําหรับผูหญิง รอยละ 27.5   Nivea for Men รอยละ 39.5 

การนิยมซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

รานคาปลีกขนาดใหญ 
Hypermarket (Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C)   รอยละ 40.6 

รานคาปลีกขนาดใหญ 
Hypermarket (Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C   

เหตุผลที่ใชผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายโดยเฉพาะ (For Men) 

แกปญหาผิวหนาของผูชายได
เหมาะสม  รอยละ 58.7 

 แกปญหาผิวหนาของผูชายได
เหมาะสม  รอยละ 62.9 

โอกาสท่ีซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

มีผลิตภัณฑออกใหม รอยละ 36.2 ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด รอยละ 
77.4 

ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวหนา
สําหรับผูชายมากที่สุด 

ตัวเอง รอยละ 51.8 ตัวเอง รอยละ 80.6 
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ตารางที่ 77 (ตอ)  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตาม
สถานภาพ 

พฤติกรรมการซื้อ 
สถานภาพ 

โสด สมรส 
การนิยมหรือไมนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุดภายใตตรา
สินคาเดียวกัน 

ไมนิยม รอยละ  78.6   
 นิยม รอยละ 21.4 
 

ไมนิยม รอยละ  66.1   
 นิยม รอยละ 33.9 
 

เหตุผลที่นิยมซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายแบบครบ
ชุดภายใตตราสินคาเดียวกัน 

เช่ือวาจะมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น  
รอยละ  14.9   

เช่ือวาจะมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น  
รอยละ  33.9   

การไมนิยมซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายแบบครบ
ชุดภายใตตราสินคาเดียวกัน 

พอใจในตราสินคาของผลิตภัณฑ
บางชนิด รอยละ 48.6 

ราคาสูง รอยละ 38.7 

ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนา  

หน่ึงครั้งตอเดือน รอยละ 33.7 สองครั้งตอเดือน รอยละ 41.1 

ราคาของผลิตภัณฑดูแลผิวหนา
สําหรับผูชาย (ตอช้ิน) ที่ซื้อใน
แตละครั้ง 

ระหวาง 101 – 300 บาท     
รอยละ 43.8 

ระหวาง 101 – 300 บาท  
รอยละ 43.8 

ความคิดเห็นตอราคาตอช้ินของ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่จัดวา
เปนผลิตภัณฑที่มีราคาแพง 

สูงกวา 200 บาท รอยละ 32.6 สูงกวา 300 บาท รอยละ 38.7 

วิธีการในการซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชาย 

ซื้อเอง จายเงินเอง รอยละ 61.2 ซื้อเอง จายเงินเอง รอยละ 100.0 
 

จํานวนเงินที่ใชจายในการซื้อ
แตละครั้ง 

ระหวาง 301 – 600 บาท  
 รอยละ 46.4 

ระหวาง 301 – 600 บาท   
รอยละ 56.5 

ปจจัยในการเลือก คุณภาพของผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
4.59) 

คุณภาพของผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
4.56) 

ผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใช
ประจําหมด ไมมีวางจําหนาย
ในขณะนั้นจะเลือกซื้อตรา
สินคาอื่นแทน 

ซื้อ รอยละ 82.6 
ไมซื้อ รอยละ 17.4 

ซื้อ รอยละ 86.3 
ไมซื้อ รอยละ 13.7 
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ตารางที่ 77 (ตอ)  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตาม
สถานภาพ 

พฤติกรรมการซื้อ 
สถานภาพ 

โสด สมรส 
เหตุผลที่ไมซื้อผลิตภัณฑ
สําหรับผูชายที่ใชประจําหมด 
ไมมีวางจําหนายในขณะนั้นจะ
เลือกซื้อตราสินคาอื่นแทน 

เช่ือมั่นในคุณภาพของตราสินคา
เดิม  รอยละ 17.4   

เช่ือมั่นในคุณภาพของตราสินคา
เดิม และเช่ือมั่นในคุณภาพของ
ตราสินคาเดิม เทากัน  รอยละ 13.7 
 

เหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายที่ใชประจําหมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะน้ันจะเลือกซื้อ
ตราสินคาอื่นแทน 

ใชไดเหมือน ๆกัน รอยละ 37.0 ใชไดเหมือน ๆ กัน รอยละ 66.1 

การตัดสินใจถาราคาผลิตภัณฑ
ที่ใชอยูราคาสูงขึ้นและจะตอง
ซื้อผลิตภัณฑสําหรับผูชายใน
คราวตอไป 

ยังคงใชผลิตภัณฑเดิม รอยละ 68.5   ยังคงใชผลิตภัณฑเดิม รอยละ 56.5 
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3.2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอาย ุ
 

ตารางท่ี 78  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการซื้อ 
อาย ุ

18-23 ป 24-29 ป 30-35 ป 36 - 41 ป 

ผลิตภัณฑที่ใชใน
ปจจุบัน 

ทําความสะอาด
ผิวหนา  (Cleanser: 
Foam / Gel)  
รอยละ 79.5 

ทําความสะอาด
ผิวหนา  (Cleanser: 
Foam / Gel)  
รอยละ 77.1 

ทําความสะอาด
ผิวหนา  (Cleanser: 
Foam / Gel)  
รอยละ 78.9 

บํารุงผิว (Moisturizer) 
สําหรับกลางวัน (Day 
Cream / Lotion)   
 รอยละ 70.0 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑที่ใชใน
การดูแลผิวหนาใน
ปจจุบัน 

กันแดด รอยละ 65.9   ควบคุมความมันบน
ใบหนา (Facial Oil 
Control)  
รอยละ 51.8 

ควบคุมความมันบน
ใบหนา (Facial Oil 
Control) 
 รอยละ 63.9 

ควบคุมความมันบน
ใบหนา (Facial Oil 
Control) รอยละ 53.0 

การใชผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาเจาะจง
วาตองเปน
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชาย (For Men)    

ไมจําเปน รอยละ 
100.0   

ไมจําเปน รอยละ 
78.3  
จําเปนรอยละ 21.7   

ไมจําเปน รอยละ 
85.7 
จําเปนรอยละ 14.3   

จําเปน รอยละ 97.7  
ไมจําเปนรอยละ 2.3   
 

การเคยใชตรา
สินคาผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายโดยเฉพาะ 
(For Men) 

Ctrl และ Men Biore 
เทากัน  รอยละ 50.0   
 

Nivea for Men รอย
ละ 46.4 

Nivea for Men รอย
ละ 46.3 

Nivea for Men รอยละ 
97.7 

ตราสินคา
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนา ที่เลือกซื้อ 
บอยทีสุด 

ยี่หอสําหรับผูหญิง  
รอยละ 40.9   

ยี่หอสําหรับผูหญิง 
รอยละ 31.9 

Nivea for Men  
รอยละ 29.3 

Nivea for Men  
รอยละ 65.1 

การนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากที่สุด 

รานคาปลีกขนาด
ใหญ Hypermarket 
(Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C)   
รอยละ 31.8 

รานคาปลีกขนาด
ใหญ Hypermarket 
(Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C) 
รอยละ 36.7 

รานคาปลีกขนาด
ใหญ Hypermarket 
(Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C) 
รอยละ 42.2 

รานคาปลีกขนาดใหญ 
Hypermarket (Tesco 
Lotus, Carrefour, Big 
C)   
รอยละ 86.0 
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ตารางท่ี 78 (ตอ)  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการซื้อ 
อาย ุ

18-23 ป 24-29 ป 30-35 ป 36 – 41 ป 

เหตุผลที่ใช
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายโดยเฉพาะ 
(For Men) 

แกปญหาผิวหนา
ของผูชายได
เหมาะสม   
รอยละ 100.0 

แกปญหาผิวหนา
ของผูชายได
เหมาะสม  
รอยละ 51.2   

แกปญหาผิวหนา
ของผูชายได
เหมาะสม   
รอยละ 75.5 

เพ่ือเสริมบุคลิกภาพ
และความมั่นใจ  
รอยละ 27.9 

โอกาสท่ีซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากที่สุด 

ผลิตภัณฑที่ใชอยู
หมด  รอยละ 52.3 

ชวงลดราคาหรือ
แถมสินคา  
รอยละ 34.3 

มีผลิตภัณฑออกใหม 
รอยละ 35.4 

ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด 
รอยละ 100.0 
 

ผูที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากที่สุด 

ตัวเอง  รอยละ 50.0 คําแนะนํา/
ประสบการณผูอาน
ผานทางเวปไซด  
รอยละ 54.8 

ตัวเอง  รอยละ 84.4 ตัวเอง รอยละ 100.0 
 

การนิยมหรือไม
นิยมซื้อผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุด
ภายใตตราสินคา
เดียวกัน 

ไมนิยม  
รอยละ 100.0 
 

ไมนิยม  
รอยละ 73.5 

ไมนิยม  
รอยละ 67.3 

ไมนิยม   
รอยละ 79.1 

เหตุผลที่นิยมซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุด
ภายใตตราสินคา
เดียวกัน 

- เช่ือวาจะมี
ประสิทธิภาพย่ิงขึ้น 
รอยละ 20.5 

เช่ือวาจะมี
ประสิทธิภาพย่ิงขึ้น  
รอยละ 33.3 

- 

การไมนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุด
ภายใตตราสินคา
เดียวกัน 

ราคาสูง และพอใจ
ในตราสินคาของ
ผลิตภัณฑบางชนิด 
เทากัน รอยละ 50.0  
 

พอใจในตราสินคา
ของผลิตภัณฑบาง
ชนิด รอยละ 49.4 

ราคาสูง รอยละ 42.2 ชอบทดลองสินคาใหม  
รอยละ 62.8 
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ตารางท่ี 78 (ตอ)  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการซื้อ 
อาย ุ

18-23 ป 24-29 ป 30-35 ป 36  - 41 ป 

ความถ่ีในการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนา 

สามครั้งตอเดือน 
และสองเดือนตอ
ครั้ง  รอยละ 50.0  

สามเดือนตอครั้ง  
รอยละ 31.3 

หน่ึงครั้งตอเดือน 
รอยละ 46.3 

สองครั้งตอเดือน 
 รอยละ 100.0 
 

ราคาของผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชาย (ตอช้ิน) ที่ซื้อ
ในแตละครั้ง 

ตํ่ากวา 100 บาท  
รอยละ 100.0   

ระหวาง 101 – 300 
บาท รอยละ 61.4 

ระหวาง 301 – 500 
บาท  รอยละ 57.1 

ระหวาง 101 – 300 
บาท  รอยละ 86.0 

ความคิดเห็นตอ
ราคาตอช้ินของ
ผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาที่จัดวาเปน
ผลิตภัณฑที่มีราคา
แพง 

สูงกวา 100 บาท 
และสูงกวา 200 บาท 
เทากัน  รอยละ 50.0   
 

สูงกวา 200 บาท 
รอยละ 36.7 

สูงกวา 400 บาท 
รอยละ 34.7 

สูงกวา 100 บาท   
รอยละ 97.7  
 

วิธีการในการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชาย 

ซื้อเอง จายเงินเอง 
รอยละ 100.0   
 

ซื้อเอง จายเงินเอง 
รอยละ 68.7 

ซื้อเอง จายเงินเอง  
รอยละ 62.6 

ซื้อเอง จายเงินเอง รอย
ละ 100.0 

จํานวนเงินที่ใชจาย
ในการซื้อแตละครั้ง 

จํานวนเงินที่ใชจาย
ในการซื้อแตละครั้ง 

ตํ่ากวา 300 บาท  
รอยละ 35.5 

ระหวาง 301 – 600 
บาท  รอยละ 97.3 

ตํ่ากวา 300 บาท  
รอยละ 97.7 

ปจจัยในการเลือก คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ บรรจุ
ภัณฑ เชน ขวดบรรจุ
กลองภายนอก
เหมาะกับผูชาย และ
หาซื้อไดงายทั่วไป 
เทากัน   (คาเฉล่ีย 
4.50) รองลงมา 

คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
4.51) 

คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
4.86) 

ความเปนของเฉพาะ
ผูชาย (For Men) และ
ราคาเหมาะสม 
(คาเฉล่ีย 4.26) 
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ตารางท่ี 78 (ตอ) แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการซื้อ 
อาย ุ

18-23 ป 24-29 ป 30-35 ป 36 – 41 ป 

ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายที่ใชประจํา
หมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะน้ัน
จะเลือกซื้อตรา
สินคาอื่นแทน 

ซื้อรอยละ 100.0 
 

ซื้อ รอยละ 71.1 ซื้อ รอยละ 88.4 ซื้อ รอยละ 100.0 

เหตุผลที่ไมซื้อ
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายที่ใชประจํา
หมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะน้ัน
จะเลือกซื้อตรา
สินคาอื่นแทน 

- เช่ือมั่นในคุณภาพ
ของตราสินคาเดิม 
รอยละ 28.9 

เช่ือมั่นในคุณภาพ
ของตราสินคาเดิม 
กลัวถึงความ
ปลอดภัย (แพ) 
รอยละ 11.6   

- 

เหตุผลที่ซื้อ
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายที่ใชประจํา
หมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะน้ัน
จะเลือกซื้อตรา
สินคาอื่นแทน 

ใชไดเหมือน ๆ กัน 
แล ะชอบทดลอ ง
สินคาใหม  เทา กัน 
รอยละ 50.0 
 

ใชไดเหมือน ๆ กัน   
รอยละ 38.6 และ
ชอบทดลองสินคา
ใหม รอยละ 29.5 
 

ใชไดเหมือน ๆ กัน     
รอยละ 38.1 

ใชได เหมือน  ๆ  กัน   
รอยละ 97.7 
 

การตัดสินใจถา
ราคาผลิตภัณฑที่ใช
อยูราคาสูงขึ้นและ
จะตองซื้อ
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายในคราวตอไป 

ยังคงใชผลิตภัณฑ
เดิม และเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑใหม 
เทากัน  รอยละ 50.0 
 

ยังคงใชผลิตภัณฑ
เดิม  รอยละ 56.0  
 

ยังคงใชผลิตภัณฑ
เดิม  รอยละ 97.3  
 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ
ใหม รอยละ 97.7 
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อภิปรายผล 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนา  โดยใชแนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
เปนการคนหาหรือวิจยัเกีย่วกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค
เพื่อคนหาคําตอบ 7 ขอ มาอภิปรายผลการศึกษาดังนี ้
 ใครอยูในตลาดเปาหมาย  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
สถานภาพเปนโสด  มีอายุระหวาง 24 – 29 ป  ระดับการศึกษาปริญญาตรี  อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน   และมีรายไดตอเดือนระหวาง 15,001 – 20,000 บาท  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษา 
รัตติยา อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนาของ
ผูชายในจังหวัดขอนแกน ผลการศึกษาพบวามีอายุ 20-29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี  มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน  แตไมสอดคลองกันในเร่ืองของรายไดท่ีพบวามีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,000 บาท   และสอดคลองกับผลการศึกษาของณัฐพล ยะจอม(2549)ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวน
ประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางของผูชาย ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม 
ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงาน
เอกชน และมีสถานภาพโสด  แตไมสอดคลองกันในเร่ืองรายไดและอายุ ซ่ึงพบวามีรายไดตอเดือน 
10,001 – 20,000 บาท และมีอายุ 19 – 35 ป และสอดคลองกับผลการศึกษานฤมล วัฒนศิริ(2551) 
ไดศึกษาเร่ืองสวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของ
ผูหญิง ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาสูงสุด
ปริญญาตรี มีอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน  แตไมสอดคลองกันในเร่ืองอายุ และรายไดท่ี
พบวาสวนใหญมีอายุไมเกิน 35 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 25,000 บาท   และไมสอดคลอง
กับผลการศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของเด็กหญิงกอนวัยรุนในอําเภอเมืองเชียงใหม ผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม มีอายุ 14 ป และมีรายได 1,001-2, 000 บาท 
 
 ผูบริโภคซื้ออะไร  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตราสินคา
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาท่ีเลือกซ้ือบอยท่ีสุดคือ Nivea for Men  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของอ
มลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเคร่ีองสําอาง สําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามนิยมใช
มากท่ีสุดคือยี่หอนีเวีย   และสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตติยา อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ือง
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พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน ผลการศึกษา
พบวาตราสินคาเคร่ืองสําอางท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือคือ นีเวีย (NIVEA for Men)    

 
ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  จากการศึกษาพบวาเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามใชผลิตภัณฑ

สําหรับผูชายโดยเฉพาะ (For Men) เพราะแกปญหาผิวหนาของผูชายไดเหมาะสม  ซ่ึงสอดคลองกับ
ผลการศึกษาอมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง สําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาสาเหตุท่ีใชครีมบํารุง
ผิวหนาเพื่อตองการบํารุงหนา  และสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตติยา อุบลบาน (2548) ได
ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน ผล
การศึกษาพบวาเหตุผลสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนื้อเพื่อรักษา
ผิวหนาและใชเปนประจํา  

 
ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ  จากการศึกษาพบวาผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุดคือ ตนเอง  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตติยา 
อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายใน
จังหวัดขอนแกน ผลการศึกษาพบวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงผิวหนา
มากท่ีสุดคือตนเอง   และสอดคลองกับผลการศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ท่ีผลการศึกษา
พบวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาคือตนเอง    แตไมสอดคลองกับผล
การศึกษาอมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง สําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาเพื่อนจะเปนบุคคลที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด   

 
   ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนา   คือ หนึ่งคร้ังตอเดือน   และโอกาสท่ีซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูชาย
มากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด   ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของนฤมล วัฒนศิริ(2551) ท่ี
ศึกษาเร่ืองสวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง 
ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม   ท่ีพบวาโอกาสในการซ้ือผลิตภัณฑคือผลิตภัณฑท่ีใชอยูใกลจะ
หมดหรือหมด แตไมสอดคลองกันในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามซ้ือ 2 เดือน
ตอคร้ัง  
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ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ รานคาปลีกขนาดใหญ Hypermarket (Tesco 
Lotus, Carrefour, Big C) ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตติยา อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายในจังหวดัขอนแกน ท่ีผลการศึกษา
พบวาผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางท่ีซุปเปอรมารเก็ต / รานสะดวกซ้ือ  และสอดคลองกับผล
การศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ท่ีผลการศึกษาพบวาสถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาคือ 
บ๊ิกซี  โลตัส  คารฟูร   แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ ของนฤมล วัฒนศิริ(2551) ท่ีศึกษาเร่ือง
สวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง ในอําเภอ
เมืองจังหวัดเชียงใหม   ท่ีพบวา สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอางใน
หางสรรพสินคา(ไมรวมรานภายในท่ีขายบริเวณพืน้ท่ีใหเชาของหางฯ) 

 
ผูบริโภคซ้ืออยางไร  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามแหลงขอมูลในการรับ

ส่ือบุคคลเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม คือ ผูท่ีเคยใชแลวแนะนํา และแหลงขอมูลในการรับส่ือมวลชน
เกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม คือ โทรทัศน   สอดคลองกับผลการศึกษาของ ของนฤมล วัฒนศิริ(2551) ท่ี
ศึกษาเร่ืองสวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง 
ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม   ท่ีพบวาแหลงขอมูลของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาคือ 
โทรทัศน   และสอดคลองกับผลการศึกษาของ ทัศนาภรณ ทองเท่ียง (2552) ไดศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการเปดรับส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาของผูบริโภคในอําเภอ
เมืองเชียงใหม ท่ีผลการศึกษาพบวาส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถามเปดรับมากท่ีสุด ไดแก โทรทัศน  และ
และสอดคลองกับผลการศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ท่ีผลการศึกษาพบวาไดรับขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากโทรทัศน 

  
ขอคนพบ 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนา  มีขอคนพบดังนี้ 

1. เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามท้ังสถานภาพโสดและสมรส และทุกกลุมอายุ ใช 
ผลิตภัณฑสําหรับผูชายโดยเฉพาะ (For Men) เพราะแกปญหาผิวหนาของผูชายไดอยางเหมาะสม    
 2. โอกาสที่ซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายของกลุมผูท่ีเปนโสดมากท่ีสุด 
พบวาจะซ้ือเม่ือมีผลิตภัณฑออกใหม   สวนกลุมผูท่ีสมรส  จะซ้ือเม่ือผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด   โดย
การซ้ือพบวาสวนใหญจะซ้ือดวยตัวเอง  
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 3. โดยพบวาสถานท่ีท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ  
รานคาปลีกขนาดใหญ Hypermarket (Tesco Lotus, Carrefour, Big C) 
 4. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมนยิมซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายแบบ
ครบชุดภายใตตราสินคาเดียวกัน   โดยพบวากลุมท่ีเปนไมนิยมซ้ือเพราะชอบทดลองของใหม สวน
กลุมท่ีสมรส ไมนิยมซ้ือเพราะราคาสูง  และกลุมอายุ 24-35 ป ไมนิยมซ้ือเพราะพอใจในตราสินคา
ของผลิตภัณฑบางชนิด  
 5. พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีอายุ 18-23 ป สถานภาพโสด ตราสินคาผลิตภัณฑท่ีดู
ผิวหนาท่ีซ้ือบอยท่ีสุดคือ ยี่หอสําหรับผูหญิง    
 6. ราคาของผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย (ตอช้ิน) ท่ีซ้ือในแตละคร้ัง ท้ังกลุมท่ี
เปนโสด และสมรส  กลุมอายุ 24-29 ป และ 36 ปข้ึนไป คือ ระหวาง 101-300 บาท  สวนกลุมอาย ุ
18-23 ป และ 30-35 ป คือ ระหวางราคา 301-500 บาท 
 7. พบวาผูตอบแบบสอบถามกลุมท่ีเปนโสด เห็นวาราคาตอช้ินของผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาท่ีจัดวาเปนผลิตภัณฑท่ีมีราคาแพง คือ ราคาสูงกวา 200 บาท 
 8. ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแลผลิตผิวหนาสําหรับ
ผูชายของกลุมอายุ 18-23 ป มากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ   บรรจภัุณฑ เชน ขวดบรรจุกลอง

ภายนอกเหมาะกับผูชาย และราคาเหมาะสม   สวนกลุมอายุ 24-29 ป คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ และ
กลุมอายุ 30-35 ป คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ  และเปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติ   
 9. ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมอายุ สวนใหญถาผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใชประจํา
หมด ไมมีวางจําหนายในขณะนั้นจะเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืนแทน  เหตุผลท่ีซ้ือเพราะคิดวาใชได
เหมือนๆกันและชอบทดลองของใหม  สําหรับการตัดสินใจซ้ือถาราคาผลิตภัณฑสูงข้ึนและจะตอง
ซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายในคราวตอไป  ทุกกลมอายยุังคงใชผลิตภัณฑเดิม  
  
ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนา ในคร้ังนี้ พบวากลุมผูบริโภคชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับ
รายไดต่ําถึงปานกลาง โดยพฤติกรรมท่ีคนพบสามารถนําผลการศึกษาที่ไดมาเปนแนวทางในการ
ปรับกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายใหมีประสิทธิภาพมากข้ึนเพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ดังนี้ 
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 1. ดานผลิตภณัฑ  
 จากการศึกษาพบวาผูชายใหความสําคัญกับเร่ืองคุณสมบัติในการแกไขปญหาผิวหนา
และม่ันใจกับผลิตภัณฑท่ีถูกออกแบบมาเพื่อผูชายโดยเฉพาะ ดังนั้นผูผลิตผลิตภัณฑดูแลผิวหนา 
สําหรับผูชายควรใหความสําคัญมุงเนนท่ีคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑท่ีจะสามารถแกปญหาผิวหนา
สําหรับผูชายไดโดยตรงและควรเพ่ิมเติมคุณสมบัติท่ีแตกตางกับผลิตภัณฑสําหรับผูหญิงช้ีใหเห็น 
ถึงความแตกตางท่ีชัดเจนของคุณสมบัติท่ีผูชายจําเปนตองใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย 
โดยเฉพาะ โดยอาจใชพรีเซนเตอรของผลิตภัณฑท่ีเปนดาราท่ีมีช่ือเสียงและมีบุคลิกท่ีชัดเจนเหมาะ
กับผลิตภัณพของเราและสามารถส่ือสารลักษณะตราสินคาของเราไดอยางชัดเจน และอาจอางอิง
ดวยขอมูลทางวิชาการหรือทางการแพทยท่ีมีผลการวิจัยตางๆ ท่ีจะสามารถสรางการรับรูสําหรับ
ผูบริดภคชายวาตองใชสินคาสําหรับผูชายเทานั้นจึงจะเหมาะสม และสามารถแกไขปญหาไดอยาง
ตรงจุดและถูกตอง  จากน้ันเม่ือสรางการรับรูวาผูบริโภคชายควรใชสินคาสําหรับผูชายเทานั้นแลว 
จากการศึกษาพบวา ความซ่ือสัตยตอตราสินคายังมีนอยผูบริโภคสามารถตัดสินใจเปล่ียนใชตรา
สินคาอ่ืนทดแทนไดทันที โดยเช่ือวามีคุณสมบัติเหมือนกัน เพราะฉะน้ันส่ิงท่ีผูผลิตจําเปนตองทํา
เปนลําดับถัดไปคือการสรางแบรนด การสรางความภัคดีตอตราสินคา ส่ือสารตอกย้ําคอยเตือน มี
กิจกรรมเกี่ยวกับแบรนดท่ีตรงเอกลักษณใชแลวพอใจ สรางความผูกพันธของผูบริโภคกับแบรนด 
ใหผูบริโภคมีความมั่นใจและความภูมิใจท่ีไดใชตราสินคาของเราและม่ันใจที่จะบอกตอ 
นอกจากนั้นในเร่ืองบรรจุภัณฑควรออกแบบใหเหมาะสมกับผูชายมีรูปลักษณท่ีสามารถสรางความ
ม่ันใจความพึงพอใจและความจดจําใหกับผูบริโภคได    
 2. ดานราคา 
 จากการศึกษาพบวาปจจัยดานสถานะภาพและอายุมีผลตอความออนไหวดานราคาตาง
กันโดยกลุมผูชายท่ีสมรสแลวใหความสําคัญกับราคาของผลิตภัณฑสําหรับกลุมผูชายท่ีเปนโสดจะ 
ใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑมากกวาปจจยัดานราคาโดยใหน้ําหนักกับความเช่ือม่ันดาน
คุณภาพสินคามากกวาปจจยัดานราคาซ่ึงจากการศึกษาพบวาแมผลิตภณัฑเดมิจะมีราคาสูงข้ึนผูชาย
ก็ยินดีท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑเดิม ซ่ึงการกําหนดราคาอาจใชการกําหนดราคาแบบประเมินมูลคา (Value-
based Pricing) ซ่ึงใชการรับรูมูลคาหรือประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับเปนสําคัญ ซ่ึงหากเราสามารถ
สรางแบรนดของเราใหผูบริโภคไดรับรูถึงคุณคาของตราสินคาเราไดอยางเต็มท่ี การกําหนดราคา
ตามความรับรูคุณคานี้จะสงเสริมใหธุรกิจเราประสบความสําเร็จไดดีข้ึน  

แตเนื่องจากการศึกษาคร้ังนี้ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนผูมีรายไดในระดับ
ต่ําถึงปานกลาง ราคาท่ีเหมาะสมจึงแบงเปน 2 ชวง คือ 100 – 300 บาท และ 300 – 500 บาท 
โดยผูผลิตอาจออกแบบรายสินคาเปน 2 ระดับ เพื่อตอบสนองกลุมลูกคาไดอยางครบถวน 
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 3.ดานการจัดจําหนาย 
 จากการศึกษาพบวาสถานท่ีท่ีผูชายสวนใหญนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับ 
ผูชายมากท่ีสุดคือรานคาปลีกขนาดใหญHypermarket(Tesco Lotus, Carrefour, Big C) จะซ้ือเม่ือ 
ผลิตภัณฑเดิมท่ีใชอยูหมดและสวนใหญจะซ้ือดวยตัวเองโดยนิยมซ้ือผลิตภัณฑเดิมแตหากไมมี 
ผลิตภัณฑเดิมอยู  ณ ขณะนั้น ผูชายจะเลือกท่ีจะใชผลิตภัณฑ อ่ืนทดแทนทันทีเนื่อง จากม่ันใจวาใช 
แทนกันไดและมักจะชอบลองผลิตภัณฑใหมๆเสมอเพราะฉะน้ันชองทางการจัดจําหนายควร
มุงเนนท่ีชองทางการจัดจําหนายแบบสมัยใหม (Modern Trade) ไดแก 

รานสะดวกซ้ือตางๆ(Convenience Store) เชน Family Mart, 7-11 
รานสะดวกซ้ือในปมนํามัน (Gas Station Store) เชน Jiffy, Star Mart 
ซุปเปอรมารเก็ต (Super Market) เชน  Top, Market Place, Food Land 
หางสรรพสินคา (Department Store) เชน Central, Robinson, The Mall, Emporium 
รานคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarket)  เชน Tesco Lotus, Carrefour, Big C) 
รานคาเฉพาะ (Specialty Store) เชน Watson, Boots 
โดยพาะชองทางรานคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarket) Tesco Lotus, Carrefour, Big 

C ซ่ึงจากผลการศึกษาเปนชองทางท่ีผูบริโภคนิยมไปซ้ือสูงสุด ซ่ึงชองทางเหลานี้จะเปนเสมือน
แมเหล็กดึงดูดผูคนจํานวนมากเขามาไมเวนแตละวัน อีกทั้งเรายังสามารถจัดกิจกรรมสงเสริม
กระตุนการขายตาง เชน การออกบูทหรือสาธิตสินคา จัดกิจกรรมพรีเซนตเอรดาราพบผูบริโภค 
หรือกิจกรรมสนับสนุนตราสินคาตางๆ เปนตน ท้ังนี้การจัดวางสินคาในช้ันวางก็มีสวนสําคัญตอง
ไมมากจนแนนหรือไมนอยจนเกินไป ตองมีสินคาในช้ันวางครบและตองไมมีสินคาขาดหรือหมด
จากช้ันวาง เพราะจากการคนพบผูบริโภคสามารถตัดสินใจเลือกใชสินคาอ่ืนทดแทนไดทันที การ
บริหารชองทางการจัดจําหนายใหของมีอยูจําหนายเพียงพออยูเสมอจึงเปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ีสําคัญ
ยิ่ง 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด 
 จากการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรั
บผูชายมากท่ีสุดไดแกปจจัยดานคุณภาพและดานบรรจุภัณฑเพราะฉะน้ันในดานการส่ือสารกบัลูกค
ากลุมผูใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาผูชายน้ันควรส่ือสารมุงเนนไปท่ีคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑท่ีจะสา
มารถแกไขปญหาผิวหนาของผูชายไดตรงจุดและออกแบบบรรจุภัณฑใหผูชายเกิดความรูสึกม่ันใจ
ท่ีไดใชผลิตภัณฑนั้นๆโดยอาจใชขอมูลทางวิชาการชวยเนนย้ําถึงคุณสมบัติในการแกปญหาได 
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อยางชัดเจนและมีพรีเซนเตอรท่ีสามารถตอบโจทยและสรางภาพลักษณใหกับตราสินคาไดอยางชัดเ
จนยิ่งข้ึนโดยส่ือท่ีจะสามารถส่ือสารไดดีท่ีสุดคือส่ือโทรทัศนและนิตยสารนอกจากนั้น ควรมกีาร 
จัดอีเวนทประชาสัมพันธอยูเปนประจําเพื่อตอกย้ําความเปนแบรนดของผูชายอยางตอเนื่องโดยมี 
การจัดสงเสริมการขายสินคาการใหคําแนะนําสาธิตสินคา ณ จุดขายจะเปนอีก ปจจยัหนึ่ง 
ท่ีจะชวยสนับสนุนการขายได โดยเปาหมายหลักควรอยูท่ีรานคาปลีกขนาดใหญ Hypermarket 
(Tesco Lotus, Carrefour, Big C) ซ่ึงเปนจดุท่ีผูใชผลิตภณัฑสําหรับผูชายนิยมไปซ้ือมากท่ีสุด  
นอกจากนั้นอาจมีพนักงานขายประจําบูทท่ีจะสามารถใหคําแนะนํากับผูบริโภคไดและสามารถใช
เพื่อแกปญหาตางๆของผิวหนาไดอยางตรงจุด โดยพนักงานขายถือวาเปนหนึ่งในผูท่ีมีอิทธิพลยิ่งตอ
การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีจะตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑของเราหรือไม 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังตอไป 
 จากการศึกษาในคร้ังนี้ ผูศึกษามีขอคนพบท่ีอยากจะเสนอแนะสําหรับการศึกษาใน
คร้ังตอไป 2 ประการ คือ  
 1.จากการศึกษาคร้ังนี้ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดในระดับตํ่าถึงปาน
กลาง ซ่ึงสงผลใหพฤติกรรมท่ีศึกษาไดตามผลการศึกษาดังกลาว หากผูท่ีสนใจศึกษาในคร้ังตอไป
อาจศึกษาพฤตกิรรมของผูมีรายไดในระดับสูง ซ่ึงอาจมีพฤติกรรมแตกตางจากการศกึษาคร้ังนี้ได 
 2.จากการศึกษาครั้งนี้ ณ ปจจุบันตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายมีการขยายตัวเติบโต
อยางตอเนื่องเพราะผูชายหันมาใหความสําคัญกับการดูแลตัวเองมากข้ึนเพื่อเสริมสรางบุคลิกภาพ
ใหมีความนาเ ช่ือถือยิ่ง ข้ึนทําให  ณปจจุบันมีผูผลิตหลายรายสนใจเขามาแขงขันในตลาด
เคร่ืองสําอางคสําหรับผูชายเพิ่มข้ึนซ่ึง ณ ชวงเวลาท่ีผูศึกษาไดทําการศึกษาอยูนั้นยังคงมีผูผลิตราย
อ่ืนๆเขามาในตลาดเพิ่มข้ึนซ่ึงหากเม่ือเวลาผานไป ณ ขณะหนึ่งเม่ือวัฎรจักรสินคาเปล่ียนไป ในชวง
แขงขันของตลาดท่ีสูงเต็มท่ีพฤติกรรมของผูบริโภคของผูบริโภค ณ ขณะน้ันๆอาจเปลี่ยนแปลงไป
ได ซ่ึงเม่ือถึงเวลานั้นกลยุทธอาจตองมีการปรับเปล่ียนเพื่อใหเกิดความเหมาะสมอีกคร้ังได 
 
 
 


