
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ืองนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมือง
เชียงใหมในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา  ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุมประชากรชายผูมี
อายุตั้งแต 18 -50 ป จํานวน  400 ราย  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  
การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา  ไดแก ความถ่ี  รอยละ และคาเฉล่ีย  สามารถสรุปผล
การศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ  และขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพเปนโสด รอยละ 69.0 

เปนชายแท รอยละ 93.2 มีอายุระหวาง 24 – 29 ป     รอยละ 41.4  ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รอย
ละ 83.8   มีอาชีพเปนพนกังานบริษัทเอกชน รอยละ 47.8  มีรายไดโดยเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง 
15,001 – 20,000 บาท มากท่ีสุด รอยละ 42.5 มีการทํากิจกรรมหรืองานอดิเรกเวลาวางมากท่ีสุดคือ 
เขาอินเตอรเนต็ รอยละ 75.8  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพของผูชายดูดีมาก
ท่ีสุดคือ ดูสะอาด รอยละ  47.8   รองลงมาดูแลวไมแก รอยละ  44.3   
 

สวนท่ี 2  พฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดผลิตภณัฑท่ีใชในปจจุบันคือ  

ทําความสะอาดผิวหนา (Cleanser: Foam / Gel) รอยละ 74.3  คุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีใชในการ
ดูแลผิวหนาในปจจุบันคือ กันแดด รอยละ 48.0 สวนใหญเห็นวาการใชผลิตภัณฑดแูลผิวหนาไม
จําเปนเจาะจงวาตองเปนผลิตภัณฑสําหรับผูชาย (For Men)  รอยละ 75.3   ผูตอบแบบสอบถามการ
เคยใชตราสินคาผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายโดยเฉพาะ (For Men)มากท่ีสุดคือ  Nivea for 
Men รอยละ 46.8   สวนใหญตราสินคาผลิตภัณฑดูแลผิวหนา ท่ีเลือกซ้ือบอยที่สุดคือ Nivea for 
Men รอยละ 26.3   และนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุดคือ รานคาปลีกขนาด
ใหญ Hypermarket (Tesco Lotus, Carrefour, Big รอยละ 43.5   เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑสําหรับผูชาย
โดยเฉพาะ (For Men) คือ แกปญหาผิวหนาของผูชายไดเหมาะสม รอยละ 60.0   โอกาสที่ซ้ือ
ผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด รอยละ 42.0 รองลงมา ชวง
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ลดราคาหรือแถมสินคา รอยละ 26.3   ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนา
สําหรับผูชายมากท่ีสุดคือ ตัวเอง รอยละ 60.8  สวนใหญไมนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุดภายใตตราสินคาเดียวกนั รอย 74.8 และนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุดภายใตตราสินคาเดียวกนั รอยละ 25.2 

สําหรับผูท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายแบบครบชุดภายใตตราสินคา
เดียวกันคือ เช่ือวาจะมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน รอยละ 82.2  สวนผูท่ีไมนยิมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา
สําหรับผูชายแบบครบชุดภายใตตราสินคาเดียวกันคือ พอใจในตราสินคาของผลิตภัณฑบางชนิด 
รอยละ 57.5    

ผูตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนามากท่ีสุดคือ หนึ่งคร้ัง
ตอเดือน รอยละ 27.5  สวนใหญราคาของผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชาย (ตอช้ิน) ท่ีซ้ือในแต
ละคร้ังคือระหวาง 101 – 300 บาท รอยละ 50.5  ความคิดเห็นตอราคาตอช้ินของผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาท่ีจัดวาเปนผลิตภัณฑท่ีมีราคาแพงมากท่ีสุดคือ สูงกวา 200 บาท รอยละ 26.8  และวิธีการใน
การซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายคือ ซ้ือเอง จายเงินเอง รอยละ 73.2  จํานวนเงินท่ีใชจาย
ในการซ้ือแตละคร้ังคือ ระหวาง 301 – 600 บาท รอยละ 49.5  

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายในระดับมากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ  (คาเฉลี่ย 4.58) รองลงมาให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก  เคร่ืองหมายรับรองความปลอดภัย (คาเฉล่ีย 4.13) และราคา
เหมาะสม  (คาเฉล่ีย 4.02)  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใชประจําหมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะนั้นจะเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืนแทน รอยละ 83.8  และไมซ้ือ   รอยละ 16.2 

สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใชประจําหมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะนั้นจะเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืนแทนมากที่สุดคือ  เช่ือม่ันในคุณภาพของตราสินคาเดิม 
รอยละ 92.3   สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใชประจําหมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะนั้นจะเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืนแทนมากที่สุดคือ ใชไดเหมือน ๆ กัน รอยละ 54.9   

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญการตัดสินใจถาราคาผลิตภัณฑท่ีใชอยูราคาสูงข้ึนและ
จะตองซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายในคราวตอไป คือ ยังคงใชผลิตภัณฑเดิม รอยละ 64.8  และ
แหลงขอมูลในการรับส่ือบุคคลเก่ียวกับผลิตภัณฑใหม คือ ผูท่ีเคยใชแลวแนะนํา รอยละ 38.5  
สวนใหญแหลงขอมูลในการรับส่ือมวลชนเกี่ยวกับผลิตภณัฑใหม คือ โทรทัศน รอยละ 97.3  
และแหลงขอมูลในการรับส่ือเฉพาะกจิเกีย่วกับผลิตภณัฑใหม คือ ปายโฆษณา รอยละ 24.3  
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สวนท่ี 3  พฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามสถานภาพ และอายุ 
 3.1 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามสถานภาพ 
 
ตารางท่ี 77  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตาม
สถานภาพ 

พฤติกรรมการซื้อ 
สถานภาพ 

โสด สมรส 
ผลิตภัณฑที่ใชในปจจุบัน ทําความสะอาดผิวหนา (Cleanser: 

Foam / Gel) รอยละ 72.5 
ทําความสะอาดผิวหนา (Cleanser: 
Foam / Gel) รอยละ 78.2 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ใช
ในการดูแลผิวหนาในปจจุบัน 

ควบคุมความมันบนใบหนา 
(Facial Oil Control) 
 รอยละ 52.2 

ควบคุมความมันบนใบหนา 
(Facial Oil Control) รอยละ 58.1 

การใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนา
เจาะจงวาตองเปนผลิตภัณฑ
สําหรับผูชาย (For Men)    

ไมจําเปน รอยละ 83.7 
จําเปนรอยละ 16.3 

ไมจําเปน รอยละ 56.5  
จําเปนรอยละ 43.5 
 

การเคยใชตราสินคาผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย
โดยเฉพาะ (For Men) 

Nivea for Men รอยละ 27.5 ร Nivea for Men รอยละ 89.5 

ตราสินคาผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนา ที่เลือกซื้อ 
บอยที่สุด 

ยี่หอสําหรับผูหญิง รอยละ 27.5   Nivea for Men รอยละ 39.5 

การนิยมซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

รานคาปลีกขนาดใหญ 
Hypermarket (Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C)   รอยละ 40.6 

รานคาปลีกขนาดใหญ 
Hypermarket (Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C   

เหตุผลที่ใชผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายโดยเฉพาะ (For Men) 

แกปญหาผิวหนาของผูชายได
เหมาะสม  รอยละ 58.7 

 แกปญหาผิวหนาของผูชายได
เหมาะสม  รอยละ 62.9 

โอกาสท่ีซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

มีผลิตภัณฑออกใหม รอยละ 36.2 ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด รอยละ 
77.4 

ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวหนา
สําหรับผูชายมากที่สุด 

ตัวเอง รอยละ 51.8 ตัวเอง รอยละ 80.6 
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ตารางที่ 77 (ตอ)  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตาม
สถานภาพ 

พฤติกรรมการซื้อ 
สถานภาพ 

โสด สมรส 
การนิยมหรือไมนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุดภายใตตรา
สินคาเดียวกัน 

ไมนิยม รอยละ  78.6   
 นิยม รอยละ 21.4 
 

ไมนิยม รอยละ  66.1   
 นิยม รอยละ 33.9 
 

เหตุผลที่นิยมซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายแบบครบ
ชุดภายใตตราสินคาเดียวกัน 

เช่ือวาจะมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น  
รอยละ  14.9   

เช่ือวาจะมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น  
รอยละ  33.9   

การไมนิยมซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชายแบบครบ
ชุดภายใตตราสินคาเดียวกัน 

พอใจในตราสินคาของผลิตภัณฑ
บางชนิด รอยละ 48.6 

ราคาสูง รอยละ 38.7 

ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนา  

หน่ึงครั้งตอเดือน รอยละ 33.7 สองครั้งตอเดือน รอยละ 41.1 

ราคาของผลิตภัณฑดูแลผิวหนา
สําหรับผูชาย (ตอช้ิน) ที่ซื้อใน
แตละครั้ง 

ระหวาง 101 – 300 บาท     
รอยละ 43.8 

ระหวาง 101 – 300 บาท  
รอยละ 43.8 

ความคิดเห็นตอราคาตอช้ินของ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่จัดวา
เปนผลิตภัณฑที่มีราคาแพง 

สูงกวา 200 บาท รอยละ 32.6 สูงกวา 300 บาท รอยละ 38.7 

วิธีการในการซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับผูชาย 

ซื้อเอง จายเงินเอง รอยละ 61.2 ซื้อเอง จายเงินเอง รอยละ 100.0 
 

จํานวนเงินที่ใชจายในการซื้อ
แตละครั้ง 

ระหวาง 301 – 600 บาท  
 รอยละ 46.4 

ระหวาง 301 – 600 บาท   
รอยละ 56.5 

ปจจัยในการเลือก คุณภาพของผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
4.59) 

คุณภาพของผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
4.56) 

ผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใช
ประจําหมด ไมมีวางจําหนาย
ในขณะนั้นจะเลือกซื้อตรา
สินคาอื่นแทน 

ซื้อ รอยละ 82.6 
ไมซื้อ รอยละ 17.4 

ซื้อ รอยละ 86.3 
ไมซื้อ รอยละ 13.7 
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ตารางที่ 77 (ตอ)  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตาม
สถานภาพ 

พฤติกรรมการซื้อ 
สถานภาพ 

โสด สมรส 
เหตุผลที่ไมซื้อผลิตภัณฑ
สําหรับผูชายที่ใชประจําหมด 
ไมมีวางจําหนายในขณะนั้นจะ
เลือกซื้อตราสินคาอื่นแทน 

เช่ือมั่นในคุณภาพของตราสินคา
เดิม  รอยละ 17.4   

เช่ือมั่นในคุณภาพของตราสินคา
เดิม และเช่ือมั่นในคุณภาพของ
ตราสินคาเดิม เทากัน  รอยละ 13.7 
 

เหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายที่ใชประจําหมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะน้ันจะเลือกซื้อ
ตราสินคาอื่นแทน 

ใชไดเหมือน ๆกัน รอยละ 37.0 ใชไดเหมือน ๆ กัน รอยละ 66.1 

การตัดสินใจถาราคาผลิตภัณฑ
ที่ใชอยูราคาสูงขึ้นและจะตอง
ซื้อผลิตภัณฑสําหรับผูชายใน
คราวตอไป 

ยังคงใชผลิตภัณฑเดิม รอยละ 68.5   ยังคงใชผลิตภัณฑเดิม รอยละ 56.5 
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3.2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอาย ุ
 

ตารางท่ี 78  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการซื้อ 
อาย ุ

18-23 ป 24-29 ป 30-35 ป 36 - 41 ป 

ผลิตภัณฑที่ใชใน
ปจจุบัน 

ทําความสะอาด
ผิวหนา  (Cleanser: 
Foam / Gel)  
รอยละ 79.5 

ทําความสะอาด
ผิวหนา  (Cleanser: 
Foam / Gel)  
รอยละ 77.1 

ทําความสะอาด
ผิวหนา  (Cleanser: 
Foam / Gel)  
รอยละ 78.9 

บํารุงผิว (Moisturizer) 
สําหรับกลางวัน (Day 
Cream / Lotion)   
 รอยละ 70.0 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑที่ใชใน
การดูแลผิวหนาใน
ปจจุบัน 

กันแดด รอยละ 65.9   ควบคุมความมันบน
ใบหนา (Facial Oil 
Control)  
รอยละ 51.8 

ควบคุมความมันบน
ใบหนา (Facial Oil 
Control) 
 รอยละ 63.9 

ควบคุมความมันบน
ใบหนา (Facial Oil 
Control) รอยละ 53.0 

การใชผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาเจาะจง
วาตองเปน
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชาย (For Men)    

ไมจําเปน รอยละ 
100.0   

ไมจําเปน รอยละ 
78.3  
จําเปนรอยละ 21.7   

ไมจําเปน รอยละ 
85.7 
จําเปนรอยละ 14.3   

จําเปน รอยละ 97.7  
ไมจําเปนรอยละ 2.3   
 

การเคยใชตรา
สินคาผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายโดยเฉพาะ 
(For Men) 

Ctrl และ Men Biore 
เทากัน  รอยละ 50.0   
 

Nivea for Men รอย
ละ 46.4 

Nivea for Men รอย
ละ 46.3 

Nivea for Men รอยละ 
97.7 

ตราสินคา
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนา ที่เลือกซื้อ 
บอยทีสุด 

ยี่หอสําหรับผูหญิง  
รอยละ 40.9   

ยี่หอสําหรับผูหญิง 
รอยละ 31.9 

Nivea for Men  
รอยละ 29.3 

Nivea for Men  
รอยละ 65.1 

การนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากที่สุด 

รานคาปลีกขนาด
ใหญ Hypermarket 
(Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C)   
รอยละ 31.8 

รานคาปลีกขนาด
ใหญ Hypermarket 
(Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C) 
รอยละ 36.7 

รานคาปลีกขนาด
ใหญ Hypermarket 
(Tesco Lotus, 
Carrefour, Big C) 
รอยละ 42.2 

รานคาปลีกขนาดใหญ 
Hypermarket (Tesco 
Lotus, Carrefour, Big 
C)   
รอยละ 86.0 
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ตารางท่ี 78 (ตอ)  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการซื้อ 
อาย ุ

18-23 ป 24-29 ป 30-35 ป 36 – 41 ป 

เหตุผลที่ใช
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายโดยเฉพาะ 
(For Men) 

แกปญหาผิวหนา
ของผูชายได
เหมาะสม   
รอยละ 100.0 

แกปญหาผิวหนา
ของผูชายได
เหมาะสม  
รอยละ 51.2   

แกปญหาผิวหนา
ของผูชายได
เหมาะสม   
รอยละ 75.5 

เพ่ือเสริมบุคลิกภาพ
และความมั่นใจ  
รอยละ 27.9 

โอกาสท่ีซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากที่สุด 

ผลิตภัณฑที่ใชอยู
หมด  รอยละ 52.3 

ชวงลดราคาหรือ
แถมสินคา  
รอยละ 34.3 

มีผลิตภัณฑออกใหม 
รอยละ 35.4 

ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด 
รอยละ 100.0 
 

ผูที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากที่สุด 

ตัวเอง  รอยละ 50.0 คําแนะนํา/
ประสบการณผูอาน
ผานทางเวปไซด  
รอยละ 54.8 

ตัวเอง  รอยละ 84.4 ตัวเอง รอยละ 100.0 
 

การนิยมหรือไม
นิยมซื้อผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุด
ภายใตตราสินคา
เดียวกัน 

ไมนิยม  
รอยละ 100.0 
 

ไมนิยม  
รอยละ 73.5 

ไมนิยม  
รอยละ 67.3 

ไมนิยม   
รอยละ 79.1 

เหตุผลที่นิยมซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุด
ภายใตตราสินคา
เดียวกัน 

- เช่ือวาจะมี
ประสิทธิภาพย่ิงขึ้น 
รอยละ 20.5 

เช่ือวาจะมี
ประสิทธิภาพย่ิงขึ้น  
รอยละ 33.3 

- 

การไมนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายแบบครบชุด
ภายใตตราสินคา
เดียวกัน 

ราคาสูง และพอใจ
ในตราสินคาของ
ผลิตภัณฑบางชนิด 
เทากัน รอยละ 50.0  
 

พอใจในตราสินคา
ของผลิตภัณฑบาง
ชนิด รอยละ 49.4 

ราคาสูง รอยละ 42.2 ชอบทดลองสินคาใหม  
รอยละ 62.8 
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ตารางท่ี 78 (ตอ)  แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการซื้อ 
อาย ุ

18-23 ป 24-29 ป 30-35 ป 36  - 41 ป 

ความถ่ีในการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนา 

สามครั้งตอเดือน 
และสองเดือนตอ
ครั้ง  รอยละ 50.0  

สามเดือนตอครั้ง  
รอยละ 31.3 

หน่ึงครั้งตอเดือน 
รอยละ 46.3 

สองครั้งตอเดือน 
 รอยละ 100.0 
 

ราคาของผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชาย (ตอช้ิน) ที่ซื้อ
ในแตละครั้ง 

ตํ่ากวา 100 บาท  
รอยละ 100.0   

ระหวาง 101 – 300 
บาท รอยละ 61.4 

ระหวาง 301 – 500 
บาท  รอยละ 57.1 

ระหวาง 101 – 300 
บาท  รอยละ 86.0 

ความคิดเห็นตอ
ราคาตอช้ินของ
ผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาที่จัดวาเปน
ผลิตภัณฑที่มีราคา
แพง 

สูงกวา 100 บาท 
และสูงกวา 200 บาท 
เทากัน  รอยละ 50.0   
 

สูงกวา 200 บาท 
รอยละ 36.7 

สูงกวา 400 บาท 
รอยละ 34.7 

สูงกวา 100 บาท   
รอยละ 97.7  
 

วิธีการในการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนาสําหรับ
ผูชาย 

ซื้อเอง จายเงินเอง 
รอยละ 100.0   
 

ซื้อเอง จายเงินเอง 
รอยละ 68.7 

ซื้อเอง จายเงินเอง  
รอยละ 62.6 

ซื้อเอง จายเงินเอง รอย
ละ 100.0 

จํานวนเงินที่ใชจาย
ในการซื้อแตละครั้ง 

จํานวนเงินที่ใชจาย
ในการซื้อแตละครั้ง 

ตํ่ากวา 300 บาท  
รอยละ 35.5 

ระหวาง 301 – 600 
บาท  รอยละ 97.3 

ตํ่ากวา 300 บาท  
รอยละ 97.7 

ปจจัยในการเลือก คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ บรรจุ
ภัณฑ เชน ขวดบรรจุ
กลองภายนอก
เหมาะกับผูชาย และ
หาซื้อไดงายทั่วไป 
เทากัน   (คาเฉล่ีย 
4.50) รองลงมา 

คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
4.51) 

คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
4.86) 

ความเปนของเฉพาะ
ผูชาย (For Men) และ
ราคาเหมาะสม 
(คาเฉล่ีย 4.26) 
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ตารางท่ี 78 (ตอ) แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย  จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการซื้อ 
อาย ุ

18-23 ป 24-29 ป 30-35 ป 36 – 41 ป 

ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายที่ใชประจํา
หมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะน้ัน
จะเลือกซื้อตรา
สินคาอื่นแทน 

ซื้อรอยละ 100.0 
 

ซื้อ รอยละ 71.1 ซื้อ รอยละ 88.4 ซื้อ รอยละ 100.0 

เหตุผลที่ไมซื้อ
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายที่ใชประจํา
หมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะน้ัน
จะเลือกซื้อตรา
สินคาอื่นแทน 

- เช่ือมั่นในคุณภาพ
ของตราสินคาเดิม 
รอยละ 28.9 

เช่ือมั่นในคุณภาพ
ของตราสินคาเดิม 
กลัวถึงความ
ปลอดภัย (แพ) 
รอยละ 11.6   

- 

เหตุผลที่ซื้อ
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายที่ใชประจํา
หมด ไมมีวาง
จําหนายในขณะน้ัน
จะเลือกซื้อตรา
สินคาอื่นแทน 

ใชไดเหมือน ๆ กัน 
แล ะชอบทดลอ ง
สินคาใหม  เทา กัน 
รอยละ 50.0 
 

ใชไดเหมือน ๆ กัน   
รอยละ 38.6 และ
ชอบทดลองสินคา
ใหม รอยละ 29.5 
 

ใชไดเหมือน ๆ กัน     
รอยละ 38.1 

ใชได เหมือน  ๆ  กัน   
รอยละ 97.7 
 

การตัดสินใจถา
ราคาผลิตภัณฑที่ใช
อยูราคาสูงขึ้นและ
จะตองซื้อ
ผลิตภัณฑสําหรับ
ผูชายในคราวตอไป 

ยังคงใชผลิตภัณฑ
เดิม และเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑใหม 
เทากัน  รอยละ 50.0 
 

ยังคงใชผลิตภัณฑ
เดิม  รอยละ 56.0  
 

ยังคงใชผลิตภัณฑ
เดิม  รอยละ 97.3  
 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ
ใหม รอยละ 97.7 
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อภิปรายผล 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนา  โดยใชแนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
เปนการคนหาหรือวิจยัเกีย่วกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค
เพื่อคนหาคําตอบ 7 ขอ มาอภิปรายผลการศึกษาดังนี ้
 ใครอยูในตลาดเปาหมาย  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
สถานภาพเปนโสด  มีอายุระหวาง 24 – 29 ป  ระดับการศึกษาปริญญาตรี  อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน   และมีรายไดตอเดือนระหวาง 15,001 – 20,000 บาท  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษา 
รัตติยา อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนาของ
ผูชายในจังหวัดขอนแกน ผลการศึกษาพบวามีอายุ 20-29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี  มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน  แตไมสอดคลองกันในเร่ืองของรายไดท่ีพบวามีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,000 บาท   และสอดคลองกับผลการศึกษาของณัฐพล ยะจอม(2549)ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวน
ประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางของผูชาย ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม 
ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงาน
เอกชน และมีสถานภาพโสด  แตไมสอดคลองกันในเร่ืองรายไดและอายุ ซ่ึงพบวามีรายไดตอเดือน 
10,001 – 20,000 บาท และมีอายุ 19 – 35 ป และสอดคลองกับผลการศึกษานฤมล วัฒนศิริ(2551) 
ไดศึกษาเร่ืองสวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของ
ผูหญิง ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาสูงสุด
ปริญญาตรี มีอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน  แตไมสอดคลองกันในเร่ืองอายุ และรายไดท่ี
พบวาสวนใหญมีอายุไมเกิน 35 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 25,000 บาท   และไมสอดคลอง
กับผลการศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของเด็กหญิงกอนวัยรุนในอําเภอเมืองเชียงใหม ผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม มีอายุ 14 ป และมีรายได 1,001-2, 000 บาท 
 
 ผูบริโภคซื้ออะไร  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตราสินคา
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาท่ีเลือกซ้ือบอยท่ีสุดคือ Nivea for Men  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของอ
มลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเคร่ีองสําอาง สําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามนิยมใช
มากท่ีสุดคือยี่หอนีเวีย   และสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตติยา อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ือง
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พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน ผลการศึกษา
พบวาตราสินคาเคร่ืองสําอางท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือคือ นีเวีย (NIVEA for Men)    

 
ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  จากการศึกษาพบวาเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามใชผลิตภัณฑ

สําหรับผูชายโดยเฉพาะ (For Men) เพราะแกปญหาผิวหนาของผูชายไดเหมาะสม  ซ่ึงสอดคลองกับ
ผลการศึกษาอมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง สําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาสาเหตุท่ีใชครีมบํารุง
ผิวหนาเพื่อตองการบํารุงหนา  และสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตติยา อุบลบาน (2548) ได
ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน ผล
การศึกษาพบวาเหตุผลสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนื้อเพื่อรักษา
ผิวหนาและใชเปนประจํา  

 
ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ  จากการศึกษาพบวาผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุดคือ ตนเอง  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตติยา 
อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายใน
จังหวัดขอนแกน ผลการศึกษาพบวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงผิวหนา
มากท่ีสุดคือตนเอง   และสอดคลองกับผลการศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ท่ีผลการศึกษา
พบวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาคือตนเอง    แตไมสอดคลองกับผล
การศึกษาอมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง สําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาเพื่อนจะเปนบุคคลที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด   

 
   ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนา   คือ หนึ่งคร้ังตอเดือน   และโอกาสท่ีซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูชาย
มากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด   ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของนฤมล วัฒนศิริ(2551) ท่ี
ศึกษาเร่ืองสวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง 
ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม   ท่ีพบวาโอกาสในการซ้ือผลิตภัณฑคือผลิตภัณฑท่ีใชอยูใกลจะ
หมดหรือหมด แตไมสอดคลองกันในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามซ้ือ 2 เดือน
ตอคร้ัง  
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ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ รานคาปลีกขนาดใหญ Hypermarket (Tesco 
Lotus, Carrefour, Big C) ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตติยา อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายในจังหวดัขอนแกน ท่ีผลการศึกษา
พบวาผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางท่ีซุปเปอรมารเก็ต / รานสะดวกซ้ือ  และสอดคลองกับผล
การศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ท่ีผลการศึกษาพบวาสถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาคือ 
บ๊ิกซี  โลตัส  คารฟูร   แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ ของนฤมล วัฒนศิริ(2551) ท่ีศึกษาเร่ือง
สวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง ในอําเภอ
เมืองจังหวัดเชียงใหม   ท่ีพบวา สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอางใน
หางสรรพสินคา(ไมรวมรานภายในท่ีขายบริเวณพืน้ท่ีใหเชาของหางฯ) 

 
ผูบริโภคซ้ืออยางไร  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามแหลงขอมูลในการรับ

ส่ือบุคคลเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม คือ ผูท่ีเคยใชแลวแนะนํา และแหลงขอมูลในการรับส่ือมวลชน
เกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม คือ โทรทัศน   สอดคลองกับผลการศึกษาของ ของนฤมล วัฒนศิริ(2551) ท่ี
ศึกษาเร่ืองสวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง 
ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม   ท่ีพบวาแหลงขอมูลของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาคือ 
โทรทัศน   และสอดคลองกับผลการศึกษาของ ทัศนาภรณ ทองเท่ียง (2552) ไดศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการเปดรับส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาของผูบริโภคในอําเภอ
เมืองเชียงใหม ท่ีผลการศึกษาพบวาส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถามเปดรับมากท่ีสุด ไดแก โทรทัศน  และ
และสอดคลองกับผลการศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ท่ีผลการศึกษาพบวาไดรับขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากโทรทัศน 

  
ขอคนพบ 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนา  มีขอคนพบดังนี้ 

1. เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามท้ังสถานภาพโสดและสมรส และทุกกลุมอายุ ใช 
ผลิตภัณฑสําหรับผูชายโดยเฉพาะ (For Men) เพราะแกปญหาผิวหนาของผูชายไดอยางเหมาะสม    
 2. โอกาสที่ซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายของกลุมผูท่ีเปนโสดมากท่ีสุด 
พบวาจะซ้ือเม่ือมีผลิตภัณฑออกใหม   สวนกลุมผูท่ีสมรส  จะซ้ือเม่ือผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด   โดย
การซ้ือพบวาสวนใหญจะซ้ือดวยตัวเอง  
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 3. โดยพบวาสถานท่ีท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ  
รานคาปลีกขนาดใหญ Hypermarket (Tesco Lotus, Carrefour, Big C) 
 4. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมนยิมซ้ือผลิตภัณฑดแูลผิวหนาสําหรับผูชายแบบ
ครบชุดภายใตตราสินคาเดียวกัน   โดยพบวากลุมท่ีเปนไมนิยมซ้ือเพราะชอบทดลองของใหม สวน
กลุมท่ีสมรส ไมนิยมซ้ือเพราะราคาสูง  และกลุมอายุ 24-35 ป ไมนิยมซ้ือเพราะพอใจในตราสินคา
ของผลิตภัณฑบางชนิด  
 5. พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีอายุ 18-23 ป สถานภาพโสด ตราสินคาผลิตภัณฑท่ีดู
ผิวหนาท่ีซ้ือบอยท่ีสุดคือ ยี่หอสําหรับผูหญิง    
 6. ราคาของผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย (ตอช้ิน) ท่ีซ้ือในแตละคร้ัง ท้ังกลุมท่ี
เปนโสด และสมรส  กลุมอายุ 24-29 ป และ 36 ปข้ึนไป คือ ระหวาง 101-300 บาท  สวนกลุมอาย ุ
18-23 ป และ 30-35 ป คือ ระหวางราคา 301-500 บาท 
 7. พบวาผูตอบแบบสอบถามกลุมท่ีเปนโสด เห็นวาราคาตอช้ินของผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาท่ีจัดวาเปนผลิตภัณฑท่ีมีราคาแพง คือ ราคาสูงกวา 200 บาท 
 8. ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแลผลิตผิวหนาสําหรับ
ผูชายของกลุมอายุ 18-23 ป มากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ   บรรจภัุณฑ เชน ขวดบรรจุกลอง

ภายนอกเหมาะกับผูชาย และราคาเหมาะสม   สวนกลุมอายุ 24-29 ป คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ และ
กลุมอายุ 30-35 ป คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ  และเปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติ   
 9. ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมอายุ สวนใหญถาผลิตภัณฑสําหรับผูชายท่ีใชประจํา
หมด ไมมีวางจําหนายในขณะนั้นจะเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืนแทน  เหตุผลท่ีซ้ือเพราะคิดวาใชได
เหมือนๆกันและชอบทดลองของใหม  สําหรับการตัดสินใจซ้ือถาราคาผลิตภัณฑสูงข้ึนและจะตอง
ซ้ือผลิตภัณฑสําหรับผูชายในคราวตอไป  ทุกกลมอายยุังคงใชผลิตภัณฑเดิม  
  
ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนา ในคร้ังนี้ พบวากลุมผูบริโภคชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับ
รายไดต่ําถึงปานกลาง โดยพฤติกรรมท่ีคนพบสามารถนําผลการศึกษาที่ไดมาเปนแนวทางในการ
ปรับกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชายใหมีประสิทธิภาพมากข้ึนเพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ดังนี้ 
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 1. ดานผลิตภณัฑ  
 จากการศึกษาพบวาผูชายใหความสําคัญกับเร่ืองคุณสมบัติในการแกไขปญหาผิวหนา
และม่ันใจกับผลิตภัณฑท่ีถูกออกแบบมาเพื่อผูชายโดยเฉพาะ ดังนั้นผูผลิตผลิตภัณฑดูแลผิวหนา 
สําหรับผูชายควรใหความสําคัญมุงเนนท่ีคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑท่ีจะสามารถแกปญหาผิวหนา
สําหรับผูชายไดโดยตรงและควรเพ่ิมเติมคุณสมบัติท่ีแตกตางกับผลิตภัณฑสําหรับผูหญิงช้ีใหเห็น 
ถึงความแตกตางท่ีชัดเจนของคุณสมบัติท่ีผูชายจําเปนตองใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับผูชาย 
โดยเฉพาะ โดยอาจใชพรีเซนเตอรของผลิตภัณฑท่ีเปนดาราท่ีมีช่ือเสียงและมีบุคลิกท่ีชัดเจนเหมาะ
กับผลิตภัณพของเราและสามารถส่ือสารลักษณะตราสินคาของเราไดอยางชัดเจน และอาจอางอิง
ดวยขอมูลทางวิชาการหรือทางการแพทยท่ีมีผลการวิจัยตางๆ ท่ีจะสามารถสรางการรับรูสําหรับ
ผูบริดภคชายวาตองใชสินคาสําหรับผูชายเทานั้นจึงจะเหมาะสม และสามารถแกไขปญหาไดอยาง
ตรงจุดและถูกตอง  จากน้ันเม่ือสรางการรับรูวาผูบริโภคชายควรใชสินคาสําหรับผูชายเทานั้นแลว 
จากการศึกษาพบวา ความซ่ือสัตยตอตราสินคายังมีนอยผูบริโภคสามารถตัดสินใจเปล่ียนใชตรา
สินคาอ่ืนทดแทนไดทันที โดยเช่ือวามีคุณสมบัติเหมือนกัน เพราะฉะน้ันส่ิงท่ีผูผลิตจําเปนตองทํา
เปนลําดับถัดไปคือการสรางแบรนด การสรางความภัคดีตอตราสินคา ส่ือสารตอกย้ําคอยเตือน มี
กิจกรรมเกี่ยวกับแบรนดท่ีตรงเอกลักษณใชแลวพอใจ สรางความผูกพันธของผูบริโภคกับแบรนด 
ใหผูบริโภคมีความมั่นใจและความภูมิใจท่ีไดใชตราสินคาของเราและม่ันใจที่จะบอกตอ 
นอกจากนั้นในเร่ืองบรรจุภัณฑควรออกแบบใหเหมาะสมกับผูชายมีรูปลักษณท่ีสามารถสรางความ
ม่ันใจความพึงพอใจและความจดจําใหกับผูบริโภคได    
 2. ดานราคา 
 จากการศึกษาพบวาปจจัยดานสถานะภาพและอายุมีผลตอความออนไหวดานราคาตาง
กันโดยกลุมผูชายท่ีสมรสแลวใหความสําคัญกับราคาของผลิตภัณฑสําหรับกลุมผูชายท่ีเปนโสดจะ 
ใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑมากกวาปจจยัดานราคาโดยใหน้ําหนักกับความเช่ือม่ันดาน
คุณภาพสินคามากกวาปจจยัดานราคาซ่ึงจากการศึกษาพบวาแมผลิตภณัฑเดมิจะมีราคาสูงข้ึนผูชาย
ก็ยินดีท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑเดิม ซ่ึงการกําหนดราคาอาจใชการกําหนดราคาแบบประเมินมูลคา (Value-
based Pricing) ซ่ึงใชการรับรูมูลคาหรือประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับเปนสําคัญ ซ่ึงหากเราสามารถ
สรางแบรนดของเราใหผูบริโภคไดรับรูถึงคุณคาของตราสินคาเราไดอยางเต็มท่ี การกําหนดราคา
ตามความรับรูคุณคานี้จะสงเสริมใหธุรกิจเราประสบความสําเร็จไดดีข้ึน  

แตเนื่องจากการศึกษาคร้ังนี้ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนผูมีรายไดในระดับ
ต่ําถึงปานกลาง ราคาท่ีเหมาะสมจึงแบงเปน 2 ชวง คือ 100 – 300 บาท และ 300 – 500 บาท 
โดยผูผลิตอาจออกแบบรายสินคาเปน 2 ระดับ เพื่อตอบสนองกลุมลูกคาไดอยางครบถวน 
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 3.ดานการจัดจําหนาย 
 จากการศึกษาพบวาสถานท่ีท่ีผูชายสวนใหญนิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรับ 
ผูชายมากท่ีสุดคือรานคาปลีกขนาดใหญHypermarket(Tesco Lotus, Carrefour, Big C) จะซ้ือเม่ือ 
ผลิตภัณฑเดิมท่ีใชอยูหมดและสวนใหญจะซ้ือดวยตัวเองโดยนิยมซ้ือผลิตภัณฑเดิมแตหากไมมี 
ผลิตภัณฑเดิมอยู  ณ ขณะนั้น ผูชายจะเลือกท่ีจะใชผลิตภัณฑ อ่ืนทดแทนทันทีเนื่อง จากม่ันใจวาใช 
แทนกันไดและมักจะชอบลองผลิตภัณฑใหมๆเสมอเพราะฉะน้ันชองทางการจัดจําหนายควร
มุงเนนท่ีชองทางการจัดจําหนายแบบสมัยใหม (Modern Trade) ไดแก 

รานสะดวกซ้ือตางๆ(Convenience Store) เชน Family Mart, 7-11 
รานสะดวกซ้ือในปมนํามัน (Gas Station Store) เชน Jiffy, Star Mart 
ซุปเปอรมารเก็ต (Super Market) เชน  Top, Market Place, Food Land 
หางสรรพสินคา (Department Store) เชน Central, Robinson, The Mall, Emporium 
รานคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarket)  เชน Tesco Lotus, Carrefour, Big C) 
รานคาเฉพาะ (Specialty Store) เชน Watson, Boots 
โดยพาะชองทางรานคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarket) Tesco Lotus, Carrefour, Big 

C ซ่ึงจากผลการศึกษาเปนชองทางท่ีผูบริโภคนิยมไปซ้ือสูงสุด ซ่ึงชองทางเหลานี้จะเปนเสมือน
แมเหล็กดึงดูดผูคนจํานวนมากเขามาไมเวนแตละวัน อีกทั้งเรายังสามารถจัดกิจกรรมสงเสริม
กระตุนการขายตาง เชน การออกบูทหรือสาธิตสินคา จัดกิจกรรมพรีเซนตเอรดาราพบผูบริโภค 
หรือกิจกรรมสนับสนุนตราสินคาตางๆ เปนตน ท้ังนี้การจัดวางสินคาในช้ันวางก็มีสวนสําคัญตอง
ไมมากจนแนนหรือไมนอยจนเกินไป ตองมีสินคาในช้ันวางครบและตองไมมีสินคาขาดหรือหมด
จากช้ันวาง เพราะจากการคนพบผูบริโภคสามารถตัดสินใจเลือกใชสินคาอ่ืนทดแทนไดทันที การ
บริหารชองทางการจัดจําหนายใหของมีอยูจําหนายเพียงพออยูเสมอจึงเปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ีสําคัญ
ยิ่ง 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด 
 จากการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสําหรั
บผูชายมากท่ีสุดไดแกปจจัยดานคุณภาพและดานบรรจุภัณฑเพราะฉะน้ันในดานการส่ือสารกบัลูกค
ากลุมผูใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาผูชายน้ันควรส่ือสารมุงเนนไปท่ีคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑท่ีจะสา
มารถแกไขปญหาผิวหนาของผูชายไดตรงจุดและออกแบบบรรจุภัณฑใหผูชายเกิดความรูสึกม่ันใจ
ท่ีไดใชผลิตภัณฑนั้นๆโดยอาจใชขอมูลทางวิชาการชวยเนนย้ําถึงคุณสมบัติในการแกปญหาได 
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อยางชัดเจนและมีพรีเซนเตอรท่ีสามารถตอบโจทยและสรางภาพลักษณใหกับตราสินคาไดอยางชัดเ
จนยิ่งข้ึนโดยส่ือท่ีจะสามารถส่ือสารไดดีท่ีสุดคือส่ือโทรทัศนและนิตยสารนอกจากนั้น ควรมกีาร 
จัดอีเวนทประชาสัมพันธอยูเปนประจําเพื่อตอกย้ําความเปนแบรนดของผูชายอยางตอเนื่องโดยมี 
การจัดสงเสริมการขายสินคาการใหคําแนะนําสาธิตสินคา ณ จุดขายจะเปนอีก ปจจยัหนึ่ง 
ท่ีจะชวยสนับสนุนการขายได โดยเปาหมายหลักควรอยูท่ีรานคาปลีกขนาดใหญ Hypermarket 
(Tesco Lotus, Carrefour, Big C) ซ่ึงเปนจดุท่ีผูใชผลิตภณัฑสําหรับผูชายนิยมไปซ้ือมากท่ีสุด  
นอกจากนั้นอาจมีพนักงานขายประจําบูทท่ีจะสามารถใหคําแนะนํากับผูบริโภคไดและสามารถใช
เพื่อแกปญหาตางๆของผิวหนาไดอยางตรงจุด โดยพนักงานขายถือวาเปนหนึ่งในผูท่ีมีอิทธิพลยิ่งตอ
การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีจะตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑของเราหรือไม 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังตอไป 
 จากการศึกษาในคร้ังนี้ ผูศึกษามีขอคนพบท่ีอยากจะเสนอแนะสําหรับการศึกษาใน
คร้ังตอไป 2 ประการ คือ  
 1.จากการศึกษาคร้ังนี้ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดในระดับตํ่าถึงปาน
กลาง ซ่ึงสงผลใหพฤติกรรมท่ีศึกษาไดตามผลการศึกษาดังกลาว หากผูท่ีสนใจศึกษาในคร้ังตอไป
อาจศึกษาพฤตกิรรมของผูมีรายไดในระดับสูง ซ่ึงอาจมีพฤติกรรมแตกตางจากการศกึษาคร้ังนี้ได 
 2.จากการศึกษาครั้งนี้ ณ ปจจุบันตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายมีการขยายตัวเติบโต
อยางตอเนื่องเพราะผูชายหันมาใหความสําคัญกับการดูแลตัวเองมากข้ึนเพื่อเสริมสรางบุคลิกภาพ
ใหมีความนาเ ช่ือถือยิ่ง ข้ึนทําให  ณปจจุบันมีผูผลิตหลายรายสนใจเขามาแขงขันในตลาด
เคร่ืองสําอางคสําหรับผูชายเพิ่มข้ึนซ่ึง ณ ชวงเวลาท่ีผูศึกษาไดทําการศึกษาอยูนั้นยังคงมีผูผลิตราย
อ่ืนๆเขามาในตลาดเพิ่มข้ึนซ่ึงหากเม่ือเวลาผานไป ณ ขณะหนึ่งเม่ือวัฎรจักรสินคาเปล่ียนไป ในชวง
แขงขันของตลาดท่ีสูงเต็มท่ีพฤติกรรมของผูบริโภคของผูบริโภค ณ ขณะน้ันๆอาจเปลี่ยนแปลงไป
ได ซ่ึงเม่ือถึงเวลานั้นกลยุทธอาจตองมีการปรับเปล่ียนเพื่อใหเกิดความเหมาะสมอีกคร้ังได 
 
 
 


