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ศูนย์วจิยักสกิรไทย มองว่า ตลาดสนิค้าทีเ่กีย่วข้องกบัความงามของผูช้าย มมีลูค่าประมาณ 35,000 ล้านบาท 

แยกออกเป็นสินค้าที่เกี่ยวข้องกับการดูแลร่างกาย 15,000 ล้านบาท ขณะที่คลินิกความงามส�าหรับผู้ชาย 

มีมูลค่าประมาณ 20,000 ล้านบาท โดยตลาดส่วนใหญ่เติบโตจากกลุ่มผู้ชายอายุระหว่าง 20 - 39 ปี หรือ

กลุ่ม Millennials ที่เริ่มสนใจดูแลบุคลิกภาพของตนเอง และเป็นกลุ่มท่ีใช้จ่ายเพื่อซื้อสินค้าและบริการ

เกี่ยวกับความงามค่อนข้างสูง

ภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอตัวในปัจจบุนั อาจส่งผลกระทบต่อการเตบิโตของธรุกจิทีเ่กีย่วข้องกบัความงาม 

ของผู้ชาย ท่ีอาจชะลอตัวลงจากอดีต รวมถึงการแข่งขันในตลาดท่ีมีความรุนแรง จากการเข้ามาของ 

ผูป้ระกอบการทัง้รายใหญ่และ SME แต่ตลาดนีก้ม็คีวามน่าสนใจ เมือ่พจิารณาจากจ�านวนประชากรผูช้าย

กลุม่ Millennials ทีม่ถีงึ 9.65 ล้านคน และมกีารใช้จ่ายสนิค้าและบรกิารต่างๆ รวมกนัสงูถงึ 7.9 แสนล้านบาท 

ต่อปี 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย เห็นว่า พฤติกรรมของผู้ชายกลุ่ม Millennials มีความแตกต่างจากกลุ่มอื่น อาทิ 

การไม่ยึดติดในแบรนด์สินค้า ชอบลองผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ ที่ตอบสนองความพึงพอใจ รวมถึง

การสืบค้นเปรียบเทียบคุณภาพและราคาสินค้าผ่านสื่อโซเชียล ดังนั้นธุรกิจ SME อาจจ�าเป็นต้องน�าเสนอ

สนิค้าหรอืนวตักรรมใหม่ๆ เพือ่สร้างจดุเด่นหรอืความต่างจากคูแ่ข่ง รวมถงึการน�าเสนอสินค้าและบรกิาร 

ด้วยคุณภาพและราคาที่สมเหตุสมผล คุ้มค่าคุ้มราคาเมื่อเทียบกับคู่แข่ง รวมถึงพิจารณาขยายตลาด 

ไปประเทศเพื่อนบ้าน ซึ่งให้ความเชื่อมั่นต่อสินค้าและบริการด้านความงามของไทยค่อนข้างสูง

ประเด็นสำาคัญ
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ศนูย์วจิยักสิกรไทย มองว่า ตลาดความงามโดยรวมก�าลงัเตบิโตในตลาดประเทศไทย จากพฤตกิรรมคนไทย 
ท่ีหันมาดูแลใส่ใจสุขภาพร่างกาย เพื่อสร้างภาพลักษณ์ต่อสังคมภายนอก ซึ่งตลาดดังกล่าว เคยถูกครอบครอง
โดยผู้หญิง แต่ปัจจุบัน ด้วยทัศนคติที่เปล่ียนแปลงไป ประกอบกับกระแสความนิยมในดารานักร้องต่างชาติ  
โดยเฉพาะเกาหลแีละญีปุ่น่ทีเ่ตบิโตในไทย ส่งผลให้กลุม่ผูช้ายเองกเ็ริม่ให้ความส�าคญั เกีย่วกบัการดแูลภาพลกัษณ์ 
และบุคลิกภาพร่างกายที่ปรากฏต่อสังคมให้ดูดีเช่นเดียวกัน ปัจจัยดังกล่าว ส่งผลให้ตลาดความงามในส่วน 
ของกลุม่ผูช้าย เร่ิมมกีารเตบิโตในช่วงหลายปีทีผ่่านมา และมมีลูค่าประมาณ 35,000 ล้านบาท โดยมรีายละเอยีด
ประเภทสินค้าและบริการที่ส�าคัญ ดังนี้

สินค้าส่วนบุคคล เฉพาะสินค้าที่เกี่ยวกับการดูแลร่างกายของผู้ชาย (Men’s Grooming) จะมีมูลค่า
ประมาณ 15,000 ล้านบาท1 เติบโตเฉล่ียประมาณร้อยละ 6.4 ต่อปี (ปี 2557 -  2561) โดยเป็นท่ีน่าสงัเกตว่า ผลติภณัฑ์
ดแูลผวิเริม่ได้รบัความนิยม และมอัีตราเติบโตสูงในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา เนือ่งจากผูช้ายยคุใหม่มกีารออกก�าลงักาย 
หรือมีกิจกรรมกลางแจ้งมากขึ้น ทั้งนี้ตลาดสินค้าส่วนบุคคลของผู้ชาย สามารถแยกออกได้ ดังนี้

1.) ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในห้องน�้าและหลังการอาบน�้า มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 75.2 ของผลิตภัณฑ์เพื่อ
ความงามผูช้าย โดยผลติภณัฑ์ดแูลผวิ มีสดัส่วนมากท่ีสุดประมาณร้อยละ 46.4 ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผมร้อยละ 31.6 
ผลิตภัณฑ์ช�าระร่างกายร้อยละ 15.9 และผลิตภัณฑ์ระงับกล่ินกาย ร้อยละ 6.1 โดยตลาดน้ีมีการเติบโต 
เฉลี่ยร้อยละ 7.0 ต่อปี ในช่วงปี 2557 - 2561

2.) ผลิตภัณฑ์โกนหนวด มีสัดส่วนร้อยละ 14.5 ของผลิตภัณฑ์เพ่ือความงามผู้ชาย เติบโตเฉลี่ย 
ร้อยละ 3.7 ต่อปี ช่วงปี 2557 - 2561

3.) ผลติภณัฑ์น�า้หอม มสีดัส่วนประมาณร้อยละ 10.3 ของผลิตภัณฑ์เพ่ือความงามผู้ชาย เติบโตเฉลีย่ 
ร้อยละ 4.9 ต่อปีในช่วงปี 2557 - 2561

1 Euromonitor International : Men’s Grooming in Thailand
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2 รวบรวมโดย ศูนย์วิจัยกสิกรไทย
3 ค�ำนวณจำกสถิติค่ำใช้จ่ำยครัวเรือน ส�ำนักงำนสถิติแห่งชำติ 

บริการเสริมความงาม อันได้แก่คลินิกเสริมความงามและคลินิกศัลยกรรม ท่ีก�าลังได้รับความนิยม 
ในกลุ่มคนไทยเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะความต้องการบริการความงามทางด้านการดูแลผิวหรือ Skin Care ก�าลังได้รับ
ความนิยมเพิ่มขึ้น ในเกือบทุกกลุ่มอายุ ทั้งวัยรุ่น วัยท�างานและผู้ใหญ่ จากความใส่ใจต่อบุคลิกภาพที่จะปรากฏ
ต่อสังคม โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่า ตลาดบริการเสริมความงามท้ังท่ีไม่ต้องใช้การผ่าตัดและที่ต้องใช ้
การผ่าตัดรวมในประเทศไทย มีมูลค่าสูงถึงประมาณ 65,000 ล้านบาท2 (มูลค่าตลาดเฉพาะคลินิก ไม่รวมบริการ
ความงามจากโรงพยาบาล) ซ่ึงในจ�านวนนี้ คาดว่าเป็นสัดส่วนจากตลาดกลุ่มผู้ชาย ที่ก�าลังกลายเป็นลูกค้าที่มี
บทบาทส�าคัญในธุรกิจนี้ โดยมีค่าใช้จ่ายรวมประมาณ 20,000 ล้านบาท 

 ส�าหรบัภาพรวมธุรกจิทีเ่กีย่วกบัความงามผู้ชายในปี 2562 น้ัน เน่ืองจากภาวะเศรษฐกจิท่ีชะลอตัว กระทบต่อ 
ก�าลงัซ้ือของประชาชน จงึกระทบต่อตลาดสนิค้าและบรกิารทีเ่กีย่วกบัความงามพอสมควร เนือ่งจากเป็นสนิค้าและ
บริการกลุ่มฟุ่มเฟือย ที่สามารถลดหรือชะลอการใช้จ่ายออกไปได้ ท�าให้ตลาดมีการเติบโตที่ชะลอลงเมื่อเทียบกับ 
การเติบโตท่ีสูงในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา โดยสภาพตลาดสินค้าส่วนบุคคล คาดว่าจะยังคงมีการเติบโตในระดับ 
ร้อยละ 3 - 5 จากปกติ ที่เติบโตร้อยละ 6 - 7 ทั้งนี้เนื่องจากเป็นสินค้าที่ต้องใช้ในชีวิตประจ�าวัน อีกทั้งส่วนใหญ่
ราคาสินค้าต่อหน่วยในแต่ละผลิตภัณฑ์ก็ไม่สูงมากนัก 

 ขณะทีธ่รุกจิบรกิารเสรมิความงามในปี 2562 คาดว่า การเติบโตจะอยูใ่นระดับต�า่ หรอืมลูค่าอาจทรงตวั
ในระดับใกล้เคียงกับปีก่อน โดยคนไทยส่วนใหญ่เริ่มมีความระมัดระวังการใช้จ่ายมากขึ้น โดยเฉพาะค่าใช้จ่าย
ประเภทฟุ่มเฟือยเฉลีย่ต่อคนทีค่่อนข้างสงู บางกลุม่จงึอาจลดความถีใ่นการใช้บรกิารด้านความงามลง หรอืบางส่วน 
ชะลอการใช้จ่ายออกไป หากเป็นบริการความงามท่ีสามารถรอได้ ขณะเดียวกัน จ�านวนผู้ประกอบการรายเดิม
และรายใหม่ที่เข้ามาเพิ่มขึ้น ขณะที่ลูกค้ารายใหม่ๆ เพิ่มขึ้นไม่มาก ท�าให้เกิดการดึงลูกค้าระหว่างผู้ประกอบการ
ด้วยกัน ท�าให้บางรายต้องเพิ่มกลยุทธ์การตลาดส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะแพ็คเก็จราคาให้บริการ ท่ีเพ่ิมเติม 
จากปกตเิพือ่ดึงลกูค้า ท�าให้รายได้เฉลีย่ต่อคนอาจปรบัลดลง และการคนืทนุของธรุกจิมรีะยะเวลานานขึน้ ซึง่ปัจจัย
ดังกล่าว เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการรายใหม่ โดยเฉพาะ SME ท่ีสนใจลงทุนด้านคลินิกเสริมความงามต้องประเมิน
และวิเคราะห์ก่อนตัดสินใจลงทุนในช่วงนี้

ศนูย์วจัิยกสกิรไทย เหน็ว่า ธรุกจิความงามอาจกลับมาเติบโตเป็นปกติ หากภาวะเศรษฐกจิและก�าลงัซือ้ 
ของประชาชนกลับมาดีขึ้น ขณะเดียวกัน หากพิจารณาจากประชากรอายุระหว่าง 20 - 39 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มนักเรียน 
ระดับมหาวิทยาลัย ไปจนถึงวัยท�างานที่อยู ่ในช่วงระหว่างกลุ่ม Gen Y และกลุ่ม Gen Z หรือที่เรียกว่า 
กลุ่ม Millennials ซึ่งกลุ่มนี้มีความใส่ใจเกี่ยวกับบุคลิกภาพค่อนข้างมากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ และมีก�าลังซ้ือและ 
พร้อมใช้จ่ายกับสินค้าและบริการที่สร้างความพึงพอใจ โดยพิจารณาปัจจัยด้านราคาเป็นประเด็นรอง โดยพบว่า 
กลุม่น้ีมจี�านวนประชากรรวมกนัถงึ 19.13 ล้านคนหรอืประมาณร้อยละ 28.8 ของประชากรทัง้ประเทศ โดยจ�านวนนี ้
แยกเป็นเพศชายประมาณ 9.65 ล้านคน ซึ่งพบว่ากลุ่มน้ีมีค่าใช้จ่ายรวมทุกประเภทสินค้าและบริการรวมกัน
ประมาณ 7.9 แสนล้านบาท/ปี3 จึงเป็นตลาดท่ียังคงมีความน่าสนใจ ส�าหรับผู้ประกอบการท่ีมีความพร้อม 
ทางด้านเงินทุน และบุคลากรที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญ
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สินค้าและบริการเกี่ยวกับความงาม ที่จับตลาดกลุ่มผู้ชาย มีการเติบโตตามภาวะเศรษฐกิจและมีมูลค่า
ตลาดสูงถึงประมาณ 35,000 ล้านบาท ส่งผลให้มีผู้ประกอบการจ�านวนมากที่สนใจเข้าสู่ธุรกิจ ทั้งผู้ประกอบการ 
รายใหญ่ทีม่ตีราสนิค้าเป็นทีเ่ชือ่ถอื รวมถงึผูป้ระกอบการ SME ท่ีเห็นถึงโอกาสทางการตลาด รวมถงึการใช้ประโยชน์ 
จากการเติบโตของส่ือโซเชียลในการเข้าสู่ตลาด และสามารถแข่งขันกับผู้ประกอบการรายใหญ่ท่ีตราสินค้า 
มีชื่อเสียงได้มากขึ้น ทั้งในส่วนของการผลิตสินค้าดูแลร่างกาย รวมถึงการลงทุนคลินิกความงาม ซึ่งมีการเปิดขึ้น
เป็นจ�านวนมากในแต่ละปี เน่ืองจากคนรุ่นใหม่ที่เพิ่งเรียนจบทางด้านความงาม บางส่วนกล้าที่จะลงทุนในธุรกิจ
และเป็นเจ้าของกิจการเอง รวมถึงผู้ประกอบการทั่วไป ที่มีเงินทุนและสนใจในธุรกิจนี้ และมีการเชิญแพทย์หรือ
ผู้เชี่ยวชาญมาท�างานแบบพาร์ทไทม์

มูลค่าตลาดความงามผู้ชาย 35,000 ล้านบาท

สินค้าดูแลร่างกาย

15,000
ล้านบาท

บริการที่เกี่ยวกับความงาม

20,000
ล้านบาท

โอกาสของตลาดความงามผู้ชาย

ประชากรผู้ชายกลุ่ม Millennials
อายุ 20 - 39 ปี

9.65 ล้านบาท

ค่าใช้จ่ายสินค้าและบริการรวมทั้งหมด

7.9 แสนล้านบาท/ปี

ประเด็นความท้าทายของธุรกิจความงามผู้ชาย
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ปัจจยัดังกล่าว ส่งผลให้ธรุกจิทีเ่กีย่วกบัความงาม มกีารแข่งขันทีค่่อนข้างรนุแรง เนือ่งจากผูซ้ือ้มทีางเลอืก 
มากขึน้ ซ่ึง SME ทีส่นใจลงทนุในธรุกจินี ้อาจจ�าเป็นต้องวิเคราะห์ศกัยภาพของตนเอง ทัง้ทางด้านเงนิทนุ บุคลากร
ที่มีความเชี่ยวชาญด้านการผลิตหรือการให้บริการ รวมถึงต้องผลิตสินค้าและบริการท่ีตอบสนองต่อพฤติกรรม
ของผู้ชายกลุ่ม Millennials ซึ่งมีความแตกต่างจากกลุ่มอื่น เพื่อให้ธุรกิจประสบความส�าเร็จ โดยพฤติกรรมของ 
กลุ่ม Millennials ที่ส�าคัญ มีดังนี้

 การไม่ยดึติดกบัตราสินค้า และไม่ได้ยดึปัจจยัด้านราคาเป็นหลกั แต่ชอบท่ีจะทดลองและเปิดรบัสิง่ใหม่ๆ 
ทีต่รงกบัความต้องการ หรอืไลฟ์สไตล์ของตนเอง และคาดหวังถงึประสบการณ์ท่ีดีทางด้านคณุภาพและการบรกิาร
จากธุรกิจ ส่งผลให้วงจรธรุกจิของผูป้ระกอบการบางรายส้ันลง หากสินค้าไม่ตอบโจทย์ลูกค้า ท้ังนีแ้ม้ว่าบางธรุกจิ 
อาท ิคลนิิกความงาม ผูใ้ช้บรกิารอาจตัดสินจากความเชือ่ถอืในตวัแพทย์ผู้ให้บรกิาร แต่กลุม่นีก้พ็ร้อมจะไปลองใช้
บรกิารในสถานทีใ่หม่ ตามค�าแนะน�าของญาติ เพือ่น หรอืท่ีมกีารกล่าวถงึในโลกโซเชยีล ซึง่หากเกดิความประทับใจ 
ก็อาจปรับเปลี่ยนไปใช้บริการของผู้ประกอบการรายใหม่ ขณะท่ีผู้ประกอบการรายเดิม ก็อาจสูญเสียตลาด 
หากสินค้าหรือบริการไม่สามารถตอบสนองความต้องการใหม่ๆ ได้

 การสืบค้นข้อมูลก่อนตัดสินใจ คนรุ่นใหม่จะมีการหาข้อมูลข่าวสาร เกี่ยวกับคุณสมบัติของตัวสินค้า  
มกีารเปรยีบเทยีบราคาและคณุภาพสินค้า รวมถงึตดิตามการรวิีวจากผูเ้ช่ียวชาญ ผ่านส่ือโซเชียลมเีดีย ท่ีเข้ามามีผล 
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือบริการเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากมีข้อมูลที่หลากหลายและทันสมัย ส่งผลให้ 
ผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ สามารถสือ่สารเข้าถงึผูบ้รโิภคได้ง่ายและมีประสทิธภิาพ ภายใต้ต้นทุนทีต่�า่ และหากลกูค้า 
มคีวามพงึพอใจกบัสินค้าหรอืบรกิารใหม่ กพ็ร้อมปรบัเปลีย่นไปใช้ ท�าให้แบรนด์ใหม่ๆ สามารถเป็นทีรู่จ้กัของตลาด
ไม่ต่างจากแบรนด์ด้ังเดิมที่ครองตลาดอยู่ ดังนั้นหากมีการตั้งราคาที่ไม่สมเหตุผล หรือมีประเด็นปัญหาเกี่ยวกับ 
ตัวสินค้าหรือบริการ ข่าวสารจะถูกกระจายอย่างรวดเร็ว และเป็นอุปสรรคต่อการท�าตลาด

 ส�าหรับแนวทางการปรบัตัวของผู้ประกอบการทีเ่กีย่วข้องกบัสนิค้าและบริการความงาม เพือ่รบัมอืความท้าทาย 
ทางด้านพฤติกรรมของลูกค้ากลุ่ม Millennials มีดังนี้
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การนำาเสนอสินค้าหรือนวัตกรรมใหม่ๆ อย่างต่อเน่ืองและต้องรวดเร็ว เพ่ือสร้างจุดเด่นหรือความต่าง 
ให้กับผลิตภัณฑ์หรือการบริการ รวมถึงตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคแต่ละคนได้ตรงเป้าหมาย อาทิ  
สินค้าดูแลร่างกายที่มีส่วนผสมจากธรรมชาติ ปราศจากสารเคมีหรือสารที่ก่อให้เกิดการแพ้ การพัฒนาผลิตภัณฑ์
ให้มีคุณสมบัติหลายด้านในหนึ่งผลิตภัณฑ์ เพื่อลดขั้นตอนการใช้ และต้องเห็นผลเร็ว แต่ก็ต้องมีความปลอดภัย 
ได้มาตรฐานตามที่ก�าหนด ขณะท่ีบรรจุภัณฑ์ก็ควรแสดงความเป็นตัวตนของผู้ชาย หรือตามเทรนด์ที่นิยม อาทิ 
เทรนด์เกาหลี หรือเทรนด์รักษ์โลก ส�าหรับคลินิกความงาม ในภาวะที่เศรษฐกิจชะลอตัว ลูกค้ามีความระมัดระวัง
การใช้จ่าย การลงทนุทางด้านเครือ่งมอืใหม่ๆ ทีม่รีาคาสูงอาจต้องค�านงึถงึความคุม้ค่า ความนยิมของกลุ่มลกูค้า
ที่จะเข้ามาใช้บริการต่อเนื่อง ระยะเวลาการคืนทุน รวมถึงภาระหน้ีในอนาคต ซึ่งในระยะสั้น ผู้ประกอบการ 
อาจต้องหันมาเน้นคุณภาพการรักษาหรือดูแลความงาม เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้

การตัง้ราคาทีส่มเหตุสมผล แม้ว่ากลุ่มคนรุน่ใหม่จะมีความกล้าทีจ่ะใช้จ่าย แต่จากตลาดทีม่ผีูป้ระกอบการ 
จ�านวนมาก ท�าให้ตลาดเป็นของผู้ซื้อ ดังนั้น การตั้งราคาสินค้าและบริการ จึงต้องพิจารณาเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
ทั้งทางด้านคุณภาพ ความแตกต่างในตัวสินค้า เพ่ือให้คนรุ่นใหม่เห็นว่ามีความคุ้มค่าท่ีจะจ่ายให้กับสินค้า 
หรือบริการ อย่างไรก็ตาม ส�าหรับสินค้าท่ีมีส่วนผสมพิเศษ ท่ีมีการรับรองถึงประสิทธิภาพ อาทิ ส่วนผสม 
คอลลาเจนหรือเซรัม่ ทีม่คีณุภาพสงู อาจสามารถตัง้ราคาในระดบัสงู ส�าหรบัจับตลาดกลุม่ทีต้่องการบ่งบอกตวัตน
ท่ีแตกต่างจากกลุม่อืน่ ขณะเดยีวกนั นอกเหนอืจากปัจจจยัด้านราคา กค็อื การรกัษาคณุภาพสนิค้า เพราะปัจจุบัน
ข้อมลูข่าวสารทัง้ด้านดแีละไม่ด ีจะถกูกระจายไปอย่างรวดเรว็ผ่านส่ือโซเชียล ซึง่หากผู้บรโิภคมข้ีอสงสัยต่อสนิค้า
หรอืบริการ อาจส่งผลกระทบเชงิลบต่อความน่าเชือ่ถอืในวงกว้าง ซึง่จะท�าให้การแก้ไขปัญหาท�าได้ค่อนข้างล�าบาก

การนำาเสนอข้อมูลข่าวสาร ควรใช้ช่องทางสื่อสารทั้งออนไลน์และสื่อดั้งเดิม โดยช่องทางออนไลน์ 
อาจใช้ส�าหรับน�าเสนอความเคล่ือนไหวผลิตภัณฑ์ หรือนวัตกรรมท่ีคิดค้นขึ้นมาใหม่ หรือข้อมูลท่ีผู้บริโภค 
ต้องการความอัพเดตรวดเร็ว เช่นโปรโมชั่นพิเศษส�าหรับสมาชิก หรือใช้เป็นช่องทางส่ือสารสองทางเก่ียวกับ 
ความต้องการของผูบ้รโิภค โดยข่าวสารต่างๆ ต้องแสดงถงึความจรงิใจ ง่ายๆ ไม่ซบัซ้อน รวมถงึต้องแก้ไขข้อมลู
ทีอ่าจเกดิความคลาดเคล่ือนทนัท ีเพือ่ไม่ให้เป็นประเดน็ลกุลามและเป็นผลเสยีต่อภาพลักษณ์ ส่วนช่องทางสือ่สาร
ดั้งเดิม ก็ยังคงต้องใช้ส�าหรับโฆษณาประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์ เพื่อให้สินค้าและตราสินค้าเป็นที่จดจ�า

 กล่าวโดยสรุป ตลาดสินค้าและบริการส�าหรับกลุ่มผู้ชายที่มีมูลค่าสูงถึงประมาณ 35,000 ล้านบาทต่อปี  
ส่งผลให้ผู้ประกอบการท่ีเลง็เห็นถงึโอกาสเข้าสูธ่รุกจินีเ้พ่ิมข้ึน ท้ังในส่วนของผู้ประกอบการ SME รวมถงึผู้ประกอบการ 
รายใหญ่ ที่เดิมเคยผลิตสินค้าความงามทั่วไป ก็ขยายสินค้าออกมาเพื่อจับตลาดนี้โดยเฉพาะ ส่งผลให้การแข่งขัน
มีความรุนแรง ดังนั้นผู้ประกอบการที่จะประสบความส�าเร็จ จะเป็นผู้ที่มีศักยภาพด้านการแข่งขัน ทั้งศักยภาพ 
ในการผลิตสินค้าและบริการ ที่มีความแตกต่างจากคู ่แข่ง เพื่อให้สินค้าตรงตามความต้องการของผู ้ซ้ือ 
ที่หลากหลาย ภายใต้ราคาที่สมเหตุผล การมีศักยภาพทางด้านบุคลากรที่จะสามารถสร้างความน่าเชื่อถือ  
ด้านคุณภาพสินค้าและบริการต่อลูกค้า โดยเฉพาะลูกค้าใหม่ที่เริ่มตัดสินใจใช้บริการ ขณะเดียวกัน ธุรกิจ SME  
ที่ต้องการลงทุนในธุรกิจความงามที่ต้องใช้เงินลงทุนสูง อาทิ คลินิกที่ให้บริการเกี่ยวกับความงาม ในช่วงที่
เศรษฐกจิชะลอตวั อาจต้องค�านงึถงึสายป่านทางด้านเงินทนุ ทีร่องรบัการคนืทนุทีอ่าจใช้เวลานานขึน้ ประกอบการ 
ตัดสินใจด้วย
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 และเพือ่ลดการแข่งขนัตลาดในประเทศ ผูป้ระกอบการทีเ่กีย่วข้องกบัความงามผูช้าย ควรให้ความสนใจ
กับตลาดต่างประเทศ โดยเฉพาะประเทศเพื่อนบ้านกลุ่ม CLMV (กัมพูชา สปป.ลาว เมียนมา และเวียดนาม)  
ซึ่งแม้ว่าตลาดความงามส�าหรับผู้ชาย เฉพาะผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย อาจจะยังมีมูลค่าไม่สูงมากนักประมาณ 
8,000 ล้านบาท (6,700 ล้านบาทส�าหรับตลาดเวียดนาม 900 ล้านบาทส�าหรับตลาดพม่า และประมาณกว่า  
200 ล้านบาทส�าหรับตลาดกัมพูชาและลาว)  แต่ตลาดก็มีการเติบโตต่อเนื่องเฉลี่ยประมาณร้อยละ 10 ต่อปี 
เนือ่งจากกลุม่ผู้ชายรุน่ใหม่ทีม่รีายได้ปานกลางขึน้ไป เริม่มไีลฟ์สไตล์ในการดแูลตวัเองมากขึน้ รวมถงึต้องการสนิค้า 
ทีบ่่งบอกตวัตนหรอืการสร้างภาพลักษณ์ของตนเองให้ดดู ีเช่นเดยีวกบัประเทศอืน่ๆ โดยสนิค้าทีม่แีนวโน้มเตบิโตสงู 
ได้แก่ ผลติภณัฑ์ดแูลใบหน้าและเส้นผม ขณะเดียวกนั คลินิกท่ีให้บรกิารเกีย่วกบัความงาม กเ็ริม่เป็นท่ีสนใจของ
ประชากรกลุม่ท่ีมรีายได้สงูในประเทศเหล่านี ้ส่งผลให้คลนิกิความงามทีอ่ยูใ่นพืน้ทีใ่กล้ชายแดน น่าจะได้รบัความสนใจ 
จากลูกค้าที่ข้ามมาจากประเทศเพื่อนบ้าน  ทั้งนี้ข้อได้เปรียบที่ส�าคัญของสินค้าและบริการของไทยก็คือ ผู้บริโภค
ในประเทศเพื่อนบ้าน ต่างมีการติดตามเทรนด์ทางด้านความงามของไทย ผ่านทางดารานักร้องที่มีชื่อเสียง  
และมีความเชื่อถือในคุณภาพรวมถึงความคุ้มค่าของสินค้าและบริการจากไทยค่อนข้างสูง โดยเฉพาะนวัตกรรม
การผลิตสินค้า ที่เกี่ยวกับการดูแลร่างกาย ซึ่งปัจจัยเหล่านี้จะช่วยให้สินค้าและบริการของไทยมีลู่ทางขยายตลาด
ไปต่างประเทศ และช่วยลดการแข่งขันของตลาดในประเทศได้ 


