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บทคัดยอ
 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้คอนแทคเลนส และปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีส่งผลตอ
การเลือกซ้ือคอนแทคเลนสของวัยรุนสตรีในเขตบริเวณใกลเคียงกับมหาวิทยาลัยขอนแกน เพ่ือนําผลท่ีได มากําหนดกลยุทธทางการ
ตลาดเพือ่เพิม่ยอดขาย ของราน มสิบิก๊อายส สาขา มหาวทิยาลัยขอนแกน โดยใชแบบสอบถามในการเกบ็ขอมลู จากกลุมตวัอยาง การ
ศึกษาพบวา ในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส พบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือ
คอนแทคเลนสที่กลุมผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญมากที่สุดมี 3 ประเด็นคือ มีโปรโมชั่นและสวนลดอยูเสมอ พนักงานและ
เจาของรานมีความเปนกันเอง และมีแบบคอนแทคเลนสใหเลือกหลากหลาย  จากผลการศึกษาดังกลาวสามารถนํามาวิเคราะหสภาวะ
แวดลอมทางธุรกิจ  และใชทาวนเมทริกซ มาวางกลยุทธการตลาดทําใหไดกลยุทธ เพ่ือเพ่ิมจํานวนลูกคาไดแก  1. โครงการมา 3 จาย 
2 พาเพื่อนมาเร็ว 2. โครงการทําดีดับเบิ้ลคอม 3. โครงการทั้งรานสะสมแตมแลกคอนแทคเลนสฟรี

คําสําคัญ: คอนแทคเลนสแฟชั่น กลยุทธทางการตลาด เพิ่มยอดขาย

Abstract

 This study aimed to study contactlens fashion buying behavior and the marketing mix factors affecting 
fashion contactlens fasion buying decision of female youths in the area of Khonkaen university Khonkean province. 
It also aimed to establish marketing strategy for Miss bigeyes’s result and the business environment analysis.  
respondents were surveyed. The result showed affecting contactlens fashion buying decisions found that most 
important factors influencing decisions making in buying contactlens were (1) Friendly personnel, (2) have all 
product to choosing  (3)Shop always have special promotion and discount . Analyzed TOWS Matrix was employed 
to construct marketing strategy for the company to increase numbers of customer and sale. This strategy 
included the projects, including,“come 3 pay 2 come with your friends ”, “Do good sale make double 

commission”, “Collecting points get reward”

Keywords: contactlens fashion ,marketing strategy, Increase Sales
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บทนํา 
 ในปจจุบันการใชคอนแทคเลนสกําลังเปนที่นิยมทั่วโลก สืบเนื่องจากประชากรยุคนี้มีการใชอุปกรณทา
งอิเล็คโทรนิคตางๆท่ีมีจํานวนเพิ่มมากขึ้น หรือเนื่องจากพันธุกรรมตั้งแตกําเนิด สงผลใหสายตาส้ันกวาปกติ  และ
แมวาจะไมไดสายตาสั้น คอนแทคเลนสสามารถใสเพื่อความสวยงามในดวงตา ซึ่งเห็นไดทั่วไปตามยุคสมัยปจจุบัน 
ทัง้นีใ้นสวนของประเทศไทย คอนแทคเลนสในปจจบุนัทีไ่ดรบัความนยิมมากทีส่ดุ คอืแบบรายเดอืน เนือ่งจากปจจบุนั
พบวามีราคาไมแพงประมาณ 150-200 บาท เทานั้น และคนไทยกวา 20 ลานคนมีปญหาทางดานสายตา ราน 
มิสบิ๊กอายส ผูเปนตัวแทนจําหนายคอสเมติกเลนสของทุกแบรนด โดยสินคาหลักที่จําหนาย คือคอสเมติก
คอนแทคเลนส นําเขาจากประเทศเกาหลี ซึ่งไดรับการรับรอง ผานมาตรฐานขององคกรอาหารและยาท้ังจาก
ประเทศไทยและประเทศเกาหลี รานมิสบิ๊กอายส สาขามหาวิทยาลัยขอนแกน จังหวัดขอนแกน ไดมีการจําหนาย
มากวา 3 ป กิจการตั้งอยูที่ ริมถนนสายหลักทางออกประตูหลังมหาวิทยาลัยขอนแกน  มีการเปดใหบริการทุกวัน
ไมเวนวันหยุด โดยปญหาที่เกิดขึ้นกับทางราน คือการมียอดขายที่ลดลง ตั้งแตป 2013-2015 ตามลําดับในปที่ผาน
มา  ดังนั้นผูศึกษาจึงเล็งเห็นถึงความสําคัญในการแกปญหา โดยการวางแผนกลยุทธเพื่อเพิ่มยอดขาย และทําการ
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
คอนแทคเลนส   ซึง่ผลท่ีทราบจะสามารถนํามาวางกลยุทธได โดยใชทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 
4 P)  การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด    (5 Force Model )การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (SWOT Analysis ) และการวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix )
ในการวางแผนกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของราน มิสบ๊ิกอายส สาขา มหาวิทยาลัยขอนแกน ทําให
ผูประกอบการมองเห็นแนวทางในการวางกลยุทธเพื่อใหธุรกิจจําหนายคอนแทคเลนส มีแนวทางในการพัฒนาทั้ง
ประสิทธิภาพ ประสิทธิผลในการพัฒนารานใหประสบความสําเร็จตอไป   

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนสและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการ
เลือก ซื้อคอนแทคเลนส ในเขต บริเวณ ม.ขอนแกน 
 2. เพื่อกําหนด กลยุทธเพื่อเพิ่มยอดขาย ของรานมิสบ๊ิกอายส ใหเพิ่มขึ้นอยางนอย รอยละ 15 ของป 
2015 ที่ผานมา

ขอบเขตการศึกษา

   ศึกษาดานพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อคอนแทคเลนส ซึ่งประกอบดวยแนวคิดและทฤษฎี
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบรโิภคแนวความคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจของผูบรโิภคและดานการ
กาํหนดกลยุทธไดแกแนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัสวนผสมทางการตลาด  การวเิคราะหสภาพแวดลอมทางการ

ตลาด (5 Force Model ) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร(SWOT 
Analysis ) และการวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix )ในการวางแผนกําหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่ม
ยอดขายของรานมิสบิ๊กอายส สาขามหาวิทยาลัยขอนแกน
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วิธีดําเนินงาน   
 ศึกษาดานพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อคอนแทคเลนส ซึ่งประกอบดวยแนวคิดและทฤษฎี
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบริโภคแนวความคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัปจจยัท่ีมผีลตอการตดัสนิใจของผูบรโิภค โดยประชากร
ที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี  คือวัยรุนสตรีในเขตบริเวณใกลเคียงกับมหาวิทยาลัยขอนแกน จํานวนประชากรเขตบาน
โนนมวง  จังหวัดขอนแกน 39517 คน  [1] กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ใชสูตรคํานวณของ Yamane [2] 
โดยกลุมตวัอยางทีต่องทาํการเกบ็ขอมูลแบบสอบถาม จาํนวน400 รายเครือ่งมอืทีใ่ชในการศกึษา ไดแก แบบสอบถาม 
มสีวนประกอบ 3 สวน คอื สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบ แบบสอบถาม สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการ สวนท่ี 3กา
รเลือกซื้อคอนแทคเลนสปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อคอนแทคเลนส
 ดานการกําหนดกลยุทธไดแกแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด(Marketing Mix 4 
P)   การวเิคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด (5 Force Model )การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกการวเิคราะห
สภาพแวดลอมภายในองคกร(SWOT Analysis )และการวิเคราะหปจจยัเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix ) นาํมาวิเคราะห
ในการวางแผนกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของรานมิสบ๊ิกอายสาขามหาวิทยาลัยขอนแกน

ผลการวิจัย
 ผลการศึกษาครัง้นีท้ราบถงึ พฤตกิรรมการเลอืกซือ้คอนแทคเลนสของรานมิสบ๊ิกอายส และปจจยัประสม
ทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนสของรานมิสบิ๊กอาย ของกลุมลูกคาเปาหมาย จากผลการ
ศึกษา พฤติกรรมการเลือกซื้อคอนแทคเลนสและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อ
คอนแทคเลนส ในเขตบรเิวณ ม.ขอนแกน มดีงันี ้ผูตอบแบบสอบถามกลุมทีม่จีาํนวนมากทีส่ดุใหความเหน็วาแนวทาง
การแตงหนาตาม style คือ แนวทางการแตงหนาตาม แนว ธรรมชาติ แตงหนาเบาๆลักษณะของคอนแทคเลนสที่
นยิมซือ้ คอื แบบ เดมิๆท่ีชอบใสประจาํ ประเภทคอนแทคเลนสทีน่ยิมซือ้ คอื นยิมซือ้คอนแทคเลนสประเภทขนาด
เลก็เทาตาจริง สธีรรรมชาติ รุน ขนาดเล็กเทาตา สคีอนแทคเลนสทีช่ืน่ชอบ คอื นํา้ตาล ราคาเฉล่ียทีซ่ือ้คอนแทคเลนส
ตอครั้ง คือ 100 -  200 บาท จํานวนการซ้ือคอนแทคเลนส คือ เฉลี่ยครั้งละ 1-2 คูชวงเวลาของเดือนที่ไปเลือกซื้อ 
คือ ไมแนนอน แลวแตโอกาส วันท่ีเลือกซ้ือคอนแทคเลนสมากที่สุดใน คือ วันที่วาง / สะดวก  จํานวนคร้ังที่ซื้อ
คอนแทคเลนสเฉล่ียเดือนละ คือ  1  ครั้ง ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง แหลงที่เลือกซื้อคอนแทคเลนส  คือ รานจําหนอย
คอนแทคเลนสทัว่ไปเหตผุลในการตัดสนิใจซือ้คอนแทคเลนส คอื แบรนดของสนิคาชืน่ชอบรปูแบบกจิกรรมสงเสรมิ
การตลาด สวนลดราคา แหลงที่ทราบขอมูลเกี่ยวกับคอนแทคเลนส คือ Facebook / Instagramปจจัยที่ลูกคาให

ความสําคัญในระดับมากท่ีสุดมีดวยกัน 4 ประการ คือ 1) มีการจัดแสดงสินคาหนาราน การลดราคา/จัดโปรโมชั่น 
2) มีสวนลดพิเศษใหลูกคาประจํา มีการตกแตงรานที่สวยงาม สะอาด 3) การแตงกายของพนักงานมีความ สะอาด 
เปนระเบยีบ 4) เจาของรานมคีวามเปนกันเอง ซึง่ลวนอยูในปจจยัดานการสงเสรมิตลาด ดานสิง่แวดลอมทางกายภาพ 
และ ดานบุคคลากรเปนอยางมาก 

 การวางกลยุทธทางการตลาดของคอนแทคเลนสของรานมิสบ๊ิกอาย จุดแข็งของกิจการคือ ผูบริหารซึ่งมี
ความรูและประสบการณในการจําหนายคอนแทคเลนสและทําธุรกิจนี้มานานจึงเปนที่รูจัก นอกจากนี้ สถานที่ตั้ง
กิจการไดเปรียบคูแขง เนื่องจากตั้งอยูบนถนนสายหลักของสาขา  ม.ขอนแกน มีความสะดวกในการคมนาคมและ
จอดรถ  แตมจีดุออนจากการ ราคาสนิคาทีร่าน สงูกวา รานอืน่ๆ ในบรเิวณรอบนอกรวมทัง้ทีต่ัง้กจิการเปนทีเ่ชาจงึ
เปนอปุสรรคตอการปรบัปรงุ กลยทุธระดบัองคกรทีเ่หมาะสมคอื กลยทุธการสรางความแตกตาง (Differentiation) 

จากการบริการทีด่แีละเพิม่ศกัยภาพพนกังานใหมศีกัยภาพในการทาํงาน มกีารบรกิารลูกคาทีป่ระทบัใจ การกาํหนด



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 2559 207

กา
รจ
ัดก
าร
เชิ
งก
ลยุ
ทธ
 ก
าร
จัด
กา
รธุ
รกิ
จข
นา
ดก
ลา
งแ
ละ
ขน
าด
ยอ
ม

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) จากผลการศึกษาสวนประสมตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนแทคเลนส ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุดดานการสงเสริมตลาด รองลงมาคือดานสิ่ง
แวดลอมทางกายภาพดานบคุคลากรดานผลติภณัฑ ตามลาํดบัดานชองทางการจดัจาํหนาย จากขอมลูทีไ่ดจากการ
สาํรวจลกูคาทีใ่ชบรกิารรานคอนแทคเลนสของรานมสิบิก๊อายสาขามอขอนแกนพบวา มลีกูคาใหมเสมอจากการเปด
ภาคการศกึษา จงึสามารถขยายลกูคากลุมนีไ้ดอกี โดยการเพิม่ชองทางการจดัจาํหนายดวยการใหบรกิารผาน Social 
Network ในการแนะนําคอนแทคเลนสของรานมสิบิก๊อายสาขาม.ขอนแกน  ดานราคา จากขอมลูการสํารวจลกูคา
ทีใ่ชบรกิารรานคอนแทคเลนสของรานมสิบ๊ิกอายสาขามอขอนแกนพบวา สวนใหญลกูคาเปลีย่นคอนแทคเลนสของ
รานมิสบ๊ิกอายหลังจากใชงานแลวประมาณ 1เดือน ทําใหการซื้อซ้ําใชระยะตามเกณฑ ราคาในการซื้อ 100-200 
บาท ในแตละครัง้  สาํหรบัดานสนิคา ลกูคาสวนใหญเปนลกูคาประจาํจงึจาํเปนตองใหความสาํคญักบัการทีม่สีนิคา
ตามรุนทีล่กูคาตองการ และการใหบรกิารท่ีเปนกนัเอง เพือ่รกัษาและจูงใจใหลกูคาใชบรกิารอยางเหนียวแนนตอไป 
แตจําเปนตองปรับปรุงเรื่องรูปแบบและชนิดสินคาใหมีความหลากหลายอยางสม่ําเสมอ   ดานการสงเสริมการขาย 
จะจดัรายการสงเสรมิการขาย โดยรายการสงเสรมิการขายทีเ่หมาะสมคอื การลดราคา เพิม่ฐานลกูคาใหม และ การ
ทําบัตรสะสมแตม เพื่อรักษาฐานลูกคา ที่มาใชบริการ
 การวิเคราะหการแขงขันของสินคาและบริการการท่ีผูขายรายใหม  ในธุรกิจรานจําหนายคอนแทคเลนส
ประเภทซื้อมาขายไป ในปจจุบันไมใชเรื่องยากผูแขงรายใหม จะมีผลกระทบในการทําธุรกิจคอนขางสูง แรงกดดัน
จากคูแขงขันรายเดิมในอุตสาหกรรม ในจังหวัดขอนแกนมีรานขายเฉพาะคอนแทคเลนส ประเภทเดียวกันนี้ หลาก
หลายรานแตทางรานมิสบิ๊กอายส สาขา ม.ขอนแกน ไดเลือกพื้นที่ ที่ไมอยูในบริเวณเดียวกับคูแขงโดยตรงจากราน
ขนาดใหญ โดยการเลอืกพืน้ทีห่ลงัม.ขอนแกน แตถงึอยางไร กม็กีารแขงขนัจากผูขายคอนแทคเลนสขนาดกลางและ
ขนาดเล็ก สงผลใหแรงกดดันจากคูแขงขันรายเดิมในอุตสหกรรมคอนขางสูง  แรงกดดันของสินคาทดแทน 
คอนแทคเลนส เปนผลิตภัณฑ ที่มีสินคาทดแทนไดบาง สําหรับผูมีปญหาดานสายตา โดยการใชแวนตา หรือ การ
ทําเลสิก  ซึ่งยังมีราคาสูงและมีขอจํากัดในการทําดังนั้นในเร่ืองแรงกดดันของสินคาทดแทนน้ันไมไดสงผลตอการ
ดําเนินธุรกิจ มากนัก แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูซื้อผูบริโภคสามารถ เลือกซื้อคอนแทคเลนส ไดอยาง
สะดวกมากยิ่งขึ้น ผูบริโภคไดเห็นคอนแทคเลนส จากหลายแหงสามารถ เปรียบเทียบราคาได ทําใหผูซื้อมีอํานาจ
การตอรองสูง  แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูจัดสงสินคา สินคาประเภทคอนแทคเลนส เนื่องจาก ทางราน
ไดเปดบริการหลายสาขา และสั่งเปนปริมาณมาก จึงทําใหมีอํานาจการกดราคาท่ีตํ่าลงจากผูขาย การแขงขันระดับ

ความรุนแรงในการแขงขนัตํา่ เม่ือนาํผลการศกึษาพฤตกิรรมและปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคาจดั

ทําเปนแผนกลยุทธทางเลือก TOWS Matrix (ตารางที่ 1) พบวากลยุทธการเพิ่มยอดขายของรานมิสบ๊ิกอาย สาขา
มหาวิทยาขอนแกน จงัหวัดขอนแกน ม ี3 โครงการ 1.โครงการมา 3 จาย 2 พาเพ่ือนมาเร็ว  2. โครงการทําดดีบัเบิล้
คอม 3. โครงการสะสมแตมแลกคอนแทคฟรี  
  

สรุป
 จากผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีลกูคาไดใหความสําคญัในระดับมากท่ีสดุ คอื มี
การจัดแสดงสินคาหนาราน การลดราคา/จัดโปรโมชั่น และ มีสวนลดพิเศษใหลูกคาประจํา มีการตกแตงรานที่

สวยงาม สะอาด การแตงกายของพนักงานมีความ สะอาด เปนระเบียบและ เจาของรานมีความเปนกันเอง ซึ่งลวน
อยูในปจจัยดานการสงเสริมตลาด ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ และ ดานบุคคลากร จึงนํามาวิเคราะหกลยุทธได 

3 โครงการหลังดาํเนินโครงแลว คาดวาจะเพ่ิมยอดขายของรานมิสบิก๊อายสาขามหาวิทยาขอนแกน จงัหวัดขอนแกน
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ไดถึงรอยละ 10 จากยอดขายป พ.ศ. 2557 ในป พ.ศ. 2559

ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศกึษาพบวา กลุมลกูคาใหความสาํคญักบัการบรกิารระหวางการขายและการมโีปรโมชัน่ใหมๆ
เสมอ  ดงันัน้ ผูบรหิารควรใหความสําคญัและ ปรบัปรุงการโปรโมช่ัน และบริการระหวางการขายอยางมีประสิทธภิาพ
มากข้ึน  อกีท้ังเม่ือดําเนินแผนการตลาดแลวควรมีการประเมินผลอยางตอเน่ือง เพ่ือใหยอดขายของราน เปนไปตาม
เปาหมายที่วางไว
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ตารางท่ี 1 TOWS  Matrix วิเคราะหราน มิสบิ๊กอายส สาขา ม.ขอนแกน จ.ขอนแกน  

ปจจัยภายใน

ปจจัยภานอก

S (จุดแข็ง)

S1 สินคามีความหลากหลาย ครบ

ทุกแบรน

S2  ผู  บริ หารและพนักงานมี

ประสบการณ เปนอยางดี

S3 ที่ตั้งและการตกแตงราน เปน 

เอกลักษณ

W (จุดออน)

W1 การใชหองเปนกระจก ทําใหผู 

บรโิภคอาจเกดิความลงัเล ในการเขามา

เลือกซื้อเพราะคิดวาราคาสูง

W2 ราคาคอนแทคเลนสที่ราน สูงกวา 

รานอื่นๆ ในบางแบรนด

O (โอกาส)

O1  ชวงเปดภาคการศึกษาจะมีจํานวนลูกคาเพิ่ม

มากขึ้น
O2  ความนิยม สินคาราคาถูก
O3  Social Network ชวยใหเขาถึงลูกคาไดเร็วขึ้น  
ทัง้ทางดานชองทางการจดัจาํหนาย/ประชาสมัพนัธ  
กระแสนยิมของแฟชัน่ในขณะนัน้ และการเชค็ราคา
สินคาในทองตลาดดวย

โครงการ
“มา 3 จาย 2  พาเพ่ือนมาเร็ว”

(S1) (S3) (O1) (O2)

โครงการ ทําดีไดดับเบิ้ลคอม
 (W1) (W2) (O2) (O3)

T (ภัยคุกคาม)
T1  การปดภาคการศึกษาสงผลใหกลุมลูกคาหลัก
ลดลง 
T2  ลกูคามีการเปรียบเทียบราคา และรายละเอียด
ผลิตภัณฑและราคา จาก สื่อตางๆ
 มากข้ึน
T3  รานคาใหมๆสามารถเกิดขึ้นไดงาย
T4  สภาพอากาศในชวงฤดูรอนและฤดูฝนที่ไมเอื้อ
ตอการเดินเลือกซื้อสินคา

โครงการ
“สะสมแตมแลกคอนแทค

ฟรี”
(S1) (S2) (T2) (T3) (T6)

   


