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บทคัดยอ
 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้คอนแทคเลนส และปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีส่งผลตอ
การเลือกซ้ือคอนแทคเลนสของวัยรุนสตรีในเขตบริเวณใกลเคียงกับมหาวิทยาลัยขอนแกน เพ่ือนําผลท่ีได มากําหนดกลยุทธทางการ
ตลาดเพือ่เพิม่ยอดขาย ของราน มสิบิก๊อายส สาขา มหาวทิยาลัยขอนแกน โดยใชแบบสอบถามในการเกบ็ขอมลู จากกลุมตวัอยาง การ
ศึกษาพบวา ในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส พบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือ
คอนแทคเลนสที่กลุมผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญมากที่สุดมี 3 ประเด็นคือ มีโปรโมชั่นและสวนลดอยูเสมอ พนักงานและ
เจาของรานมีความเปนกันเอง และมีแบบคอนแทคเลนสใหเลือกหลากหลาย  จากผลการศึกษาดังกลาวสามารถนํามาวิเคราะหสภาวะ
แวดลอมทางธุรกิจ  และใชทาวนเมทริกซ มาวางกลยุทธการตลาดทําใหไดกลยุทธ เพ่ือเพ่ิมจํานวนลูกคาไดแก  1. โครงการมา 3 จาย 
2 พาเพื่อนมาเร็ว 2. โครงการทําดีดับเบิ้ลคอม 3. โครงการทั้งรานสะสมแตมแลกคอนแทคเลนสฟรี

คําสําคัญ: คอนแทคเลนสแฟชั่น กลยุทธทางการตลาด 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 
 ในปจจุบันการใชคอนแทคเลนสกําลังเปนที่นิยมทั่วโลก สืบเนื่องจากประชากรยุคนี้มีการใชอุปกรณทา
งอิเล็คโทรนิคตางๆท่ีมีจํานวนเพิ่มมากขึ้น หรือเนื่องจากพันธุกรรมตั้งแตกําเนิด สงผลใหสายตาส้ันกวาปกติ  และ
แมวาจะไมไดสายตาสั้น คอนแทคเลนสสามารถใสเพื่อความสวยงามในดวงตา ซึ่งเห็นไดทั่วไปตามยุคสมัยปจจุบัน 
ทัง้นีใ้นสวนของประเทศไทย คอนแทคเลนสในปจจบุนัทีไ่ดรบัความนยิมมากทีส่ดุ คอืแบบรายเดอืน เนือ่งจากปจจบุนั
พบวามีราคาไมแพงประมาณ 150-200 บาท เทานั้น และคนไทยกวา 20 ลานคนมีปญหาทางดานสายตา ราน 
มิสบิ๊กอายส ผูเปนตัวแทนจําหนายคอสเมติกเลนสของทุกแบรนด โดยสินคาหลักที่จําหนาย คือคอสเมติก
คอนแทคเลนส นําเขาจากประเทศเกาหลี ซึ่งไดรับการรับรอง ผานมาตรฐานขององคกรอาหารและยาท้ังจาก
ประเทศไทยและประเทศเกาหลี รานมิสบิ๊กอายส สาขามหาวิทยาลัยขอนแกน จังหวัดขอนแกน ไดมีการจําหนาย
มากวา 3 ป กิจการตั้งอยูที่ ริมถนนสายหลักทางออกประตูหลังมหาวิทยาลัยขอนแกน  มีการเปดใหบริการทุกวัน
ไมเวนวันหยุด โดยปญหาที่เกิดขึ้นกับทางราน คือการมียอดขายที่ลดลง ตั้งแตป 2013-2015 ตามลําดับในปที่ผาน
มา  ดังนั้นผูศึกษาจึงเล็งเห็นถึงความสําคัญในการแกปญหา โดยการวางแผนกลยุทธเพื่อเพิ่มยอดขาย และทําการ
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
คอนแทคเลนส   ซึง่ผลท่ีทราบจะสามารถนํามาวางกลยุทธได โดยใชทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 
4 P)  การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด    (5 Force Model )การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (SWOT Analysis ) และการวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix )
ในการวางแผนกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของราน มิสบ๊ิกอายส สาขา มหาวิทยาลัยขอนแกน ทําให
ผูประกอบการมองเห็นแนวทางในการวางกลยุทธเพื่อใหธุรกิจจําหนายคอนแทคเลนส มีแนวทางในการพัฒนาทั้ง
ประสิทธิภาพ ประสิทธิผลในการพัฒนารานใหประสบความสําเร็จตอไป   

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนสและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการ
เลือก ซื้อคอนแทคเลนส ในเขต บริเวณ ม.ขอนแกน 
 2. เพื่อกําหนด กลยุทธเพื่อเพิ่มยอดขาย ของรานมิสบ๊ิกอายส ใหเพิ่มขึ้นอยางนอย รอยละ 15 ของป 
2015 ที่ผานมา

ขอบเขตการศึกษา

   ศึกษาดานพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อคอนแทคเลนส ซึ่งประกอบดวยแนวคิดและทฤษฎี
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบรโิภคแนวความคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจของผูบรโิภคและดานการ
กาํหนดกลยุทธไดแกแนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัสวนผสมทางการตลาด  การวเิคราะหสภาพแวดลอมทางการ

ตลาด (5 Force Model ) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร(SWOT 
Analysis ) และการวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix )ในการวางแผนกําหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่ม
ยอดขายของรานมิสบิ๊กอายส สาขามหาวิทยาลัยขอนแกน
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วิธีดําเนินงาน   
 ศึกษาดานพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อคอนแทคเลนส ซึ่งประกอบดวยแนวคิดและทฤษฎี
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบริโภคแนวความคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัปจจยัท่ีมผีลตอการตดัสนิใจของผูบรโิภค โดยประชากร
ที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี  คือวัยรุนสตรีในเขตบริเวณใกลเคียงกับมหาวิทยาลัยขอนแกน จํานวนประชากรเขตบาน
โนนมวง  จังหวัดขอนแกน 39517 คน  [1] กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ใชสูตรคํานวณของ Yamane [2] 
โดยกลุมตวัอยางทีต่องทาํการเกบ็ขอมูลแบบสอบถาม จาํนวน400 รายเครือ่งมอืทีใ่ชในการศกึษา ไดแก แบบสอบถาม 
มสีวนประกอบ 3 สวน คอื สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบ แบบสอบถาม สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการ สวนท่ี 3กา
รเลือกซื้อคอนแทคเลนสปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อคอนแทคเลนส
 ดานการกําหนดกลยุทธไดแกแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด(Marketing Mix 4 
P)   การวเิคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด (5 Force Model )การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกการวเิคราะห
สภาพแวดลอมภายในองคกร(SWOT Analysis )และการวิเคราะหปจจยัเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix ) นาํมาวิเคราะห
ในการวางแผนกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของรานมิสบ๊ิกอายสาขามหาวิทยาลัยขอนแกน

ผลการวิจัย
 ผลการศึกษาครัง้นีท้ราบถงึ พฤตกิรรมการเลอืกซือ้คอนแทคเลนสของรานมิสบ๊ิกอายส และปจจยัประสม
ทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนสของรานมิสบิ๊กอาย ของกลุมลูกคาเปาหมาย จากผลการ
ศึกษา พฤติกรรมการเลือกซื้อคอนแทคเลนสและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อ
คอนแทคเลนส ในเขตบรเิวณ ม.ขอนแกน มดีงันี ้ผูตอบแบบสอบถามกลุมทีม่จีาํนวนมากทีส่ดุใหความเหน็วาแนวทาง
การแตงหนาตาม style คือ แนวทางการแตงหนาตาม แนว ธรรมชาติ แตงหนาเบาๆลักษณะของคอนแทคเลนสที่
นยิมซือ้ คอื แบบ เดมิๆท่ีชอบใสประจาํ ประเภทคอนแทคเลนสทีน่ยิมซือ้ คอื นยิมซือ้คอนแทคเลนสประเภทขนาด
เลก็เทาตาจริง สธีรรรมชาติ รุน ขนาดเล็กเทาตา สคีอนแทคเลนสทีช่ืน่ชอบ คอื นํา้ตาล ราคาเฉล่ียทีซ่ือ้คอนแทคเลนส
ตอครั้ง คือ 100 -  200 บาท จํานวนการซ้ือคอนแทคเลนส คือ เฉลี่ยครั้งละ 1-2 คูชวงเวลาของเดือนที่ไปเลือกซื้อ 
คือ ไมแนนอน แลวแตโอกาส วันท่ีเลือกซ้ือคอนแทคเลนสมากที่สุดใน คือ วันที่วาง / สะดวก  จํานวนคร้ังที่ซื้อ
คอนแทคเลนสเฉล่ียเดือนละ คือ  1  ครั้ง ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง แหลงที่เลือกซื้อคอนแทคเลนส  คือ รานจําหนอย
คอนแทคเลนสทัว่ไปเหตผุลในการตัดสนิใจซือ้คอนแทคเลนส คอื แบรนดของสนิคาชืน่ชอบรปูแบบกจิกรรมสงเสรมิ
การตลาด สวนลดราคา แหลงที่ทราบขอมูลเกี่ยวกับคอนแทคเลนส คือ Facebook / Instagramปจจัยที่ลูกคาให

ความสําคัญในระดับมากท่ีสุดมีดวยกัน 4 ประการ คือ 1) มีการจัดแสดงสินคาหนาราน การลดราคา/จัดโปรโมชั่น 
2) มีสวนลดพิเศษใหลูกคาประจํา มีการตกแตงรานที่สวยงาม สะอาด 3) การแตงกายของพนักงานมีความ สะอาด 
เปนระเบยีบ 4) เจาของรานมคีวามเปนกันเอง ซึง่ลวนอยูในปจจยัดานการสงเสรมิตลาด ดานสิง่แวดลอมทางกายภาพ 
และ ดานบุคคลากรเปนอยางมาก 

 การวางกลยุทธทางการตลาดของคอนแทคเลนสของรานมิสบ๊ิกอาย จุดแข็งของกิจการคือ ผูบริหารซึ่งมี
ความรูและประสบการณในการจําหนายคอนแทคเลนสและทําธุรกิจนี้มานานจึงเปนที่รูจัก นอกจากนี้ สถานที่ตั้ง
กิจการไดเปรียบคูแขง เนื่องจากตั้งอยูบนถนนสายหลักของสาขา  ม.ขอนแกน มีความสะดวกในการคมนาคมและ
จอดรถ  แตมจีดุออนจากการ ราคาสนิคาทีร่าน สงูกวา รานอืน่ๆ ในบรเิวณรอบนอกรวมทัง้ทีต่ัง้กจิการเปนทีเ่ชาจงึ
เปนอปุสรรคตอการปรบัปรงุ กลยทุธระดบัองคกรทีเ่หมาะสมคอื กลยทุธการสรางความแตกตาง (Differentiation) 

จากการบริการทีด่แีละเพิม่ศกัยภาพพนกังานใหมศีกัยภาพในการทาํงาน มกีารบรกิารลูกคาทีป่ระทบัใจ การกาํหนด
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สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) จากผลการศึกษาสวนประสมตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนแทคเลนส ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุดดานการสงเสริมตลาด รองลงมาคือดานสิ่ง
แวดลอมทางกายภาพดานบคุคลากรดานผลติภณัฑ ตามลาํดบัดานชองทางการจดัจาํหนาย จากขอมลูทีไ่ดจากการ
สาํรวจลกูคาทีใ่ชบรกิารรานคอนแทคเลนสของรานมสิบิก๊อายสาขามอขอนแกนพบวา มลีกูคาใหมเสมอจากการเปด
ภาคการศกึษา จงึสามารถขยายลกูคากลุมนีไ้ดอกี โดยการเพิม่ชองทางการจดัจาํหนายดวยการใหบรกิารผาน Social 
Network ในการแนะนําคอนแทคเลนสของรานมสิบิก๊อายสาขาม.ขอนแกน  ดานราคา จากขอมลูการสํารวจลกูคา
ทีใ่ชบรกิารรานคอนแทคเลนสของรานมสิบ๊ิกอายสาขามอขอนแกนพบวา สวนใหญลกูคาเปลีย่นคอนแทคเลนสของ
รานมิสบ๊ิกอายหลังจากใชงานแลวประมาณ 1เดือน ทําใหการซื้อซ้ําใชระยะตามเกณฑ ราคาในการซื้อ 100-200 
บาท ในแตละครัง้  สาํหรบัดานสนิคา ลกูคาสวนใหญเปนลกูคาประจาํจงึจาํเปนตองใหความสาํคญักบัการทีม่สีนิคา
ตามรุนทีล่กูคาตองการ และการใหบรกิารท่ีเปนกนัเอง เพือ่รกัษาและจูงใจใหลกูคาใชบรกิารอยางเหนียวแนนตอไป 
แตจําเปนตองปรับปรุงเรื่องรูปแบบและชนิดสินคาใหมีความหลากหลายอยางสม่ําเสมอ   ดานการสงเสริมการขาย 
จะจดัรายการสงเสรมิการขาย โดยรายการสงเสรมิการขายทีเ่หมาะสมคอื การลดราคา เพิม่ฐานลกูคาใหม และ การ
ทําบัตรสะสมแตม เพื่อรักษาฐานลูกคา ที่มาใชบริการ
 การวิเคราะหการแขงขันของสินคาและบริการการท่ีผูขายรายใหม  ในธุรกิจรานจําหนายคอนแทคเลนส
ประเภทซื้อมาขายไป ในปจจุบันไมใชเรื่องยากผูแขงรายใหม จะมีผลกระทบในการทําธุรกิจคอนขางสูง แรงกดดัน
จากคูแขงขันรายเดิมในอุตสาหกรรม ในจังหวัดขอนแกนมีรานขายเฉพาะคอนแทคเลนส ประเภทเดียวกันนี้ หลาก
หลายรานแตทางรานมิสบิ๊กอายส สาขา ม.ขอนแกน ไดเลือกพื้นที่ ที่ไมอยูในบริเวณเดียวกับคูแขงโดยตรงจากราน
ขนาดใหญ โดยการเลอืกพืน้ทีห่ลงัม.ขอนแกน แตถงึอยางไร กม็กีารแขงขนัจากผูขายคอนแทคเลนสขนาดกลางและ
ขนาดเล็ก สงผลใหแรงกดดันจากคูแขงขันรายเดิมในอุตสหกรรมคอนขางสูง  แรงกดดันของสินคาทดแทน 
คอนแทคเลนส เปนผลิตภัณฑ ที่มีสินคาทดแทนไดบาง สําหรับผูมีปญหาดานสายตา โดยการใชแวนตา หรือ การ
ทําเลสิก  ซึ่งยังมีราคาสูงและมีขอจํากัดในการทําดังนั้นในเร่ืองแรงกดดันของสินคาทดแทนน้ันไมไดสงผลตอการ
ดําเนินธุรกิจ มากนัก แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูซื้อผูบริโภคสามารถ เลือกซื้อคอนแทคเลนส ไดอยาง
สะดวกมากยิ่งขึ้น ผูบริโภคไดเห็นคอนแทคเลนส จากหลายแหงสามารถ เปรียบเทียบราคาได ทําใหผูซื้อมีอํานาจ
การตอรองสูง  แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูจัดสงสินคา สินคาประเภทคอนแทคเลนส เนื่องจาก ทางราน
ไดเปดบริการหลายสาขา และสั่งเปนปริมาณมาก จึงทําใหมีอํานาจการกดราคาท่ีตํ่าลงจากผูขาย การแขงขันระดับ

ความรุนแรงในการแขงขนัตํา่ เม่ือนาํผลการศกึษาพฤตกิรรมและปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคาจดั

ทําเปนแผนกลยุทธทางเลือก TOWS Matrix (ตารางที่ 1) พบวากลยุทธการเพิ่มยอดขายของรานมิสบ๊ิกอาย สาขา
มหาวิทยาขอนแกน จงัหวัดขอนแกน ม ี3 โครงการ 1.โครงการมา 3 จาย 2 พาเพ่ือนมาเร็ว  2. โครงการทําดดีบัเบิล้
คอม 3. โครงการสะสมแตมแลกคอนแทคฟรี  
  

สรุป
 จากผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีลกูคาไดใหความสําคญัในระดับมากท่ีสดุ คอื มี
การจัดแสดงสินคาหนาราน การลดราคา/จัดโปรโมชั่น และ มีสวนลดพิเศษใหลูกคาประจํา มีการตกแตงรานที่

สวยงาม สะอาด การแตงกายของพนักงานมีความ สะอาด เปนระเบียบและ เจาของรานมีความเปนกันเอง ซึ่งลวน
อยูในปจจัยดานการสงเสริมตลาด ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ และ ดานบุคคลากร จึงนํามาวิเคราะหกลยุทธได 

3 โครงการหลังดาํเนินโครงแลว คาดวาจะเพ่ิมยอดขายของรานมิสบิก๊อายสาขามหาวิทยาขอนแกน จงัหวัดขอนแกน
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ไดถึงรอยละ 10 จากยอดขายป พ.ศ. 2557 ในป พ.ศ. 2559

ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศกึษาพบวา กลุมลกูคาใหความสาํคญักบัการบรกิารระหวางการขายและการมโีปรโมชัน่ใหมๆ
เสมอ  ดงันัน้ ผูบรหิารควรใหความสําคญัและ ปรบัปรุงการโปรโมช่ัน และบริการระหวางการขายอยางมีประสิทธภิาพ
มากข้ึน  อกีท้ังเม่ือดําเนินแผนการตลาดแลวควรมีการประเมินผลอยางตอเน่ือง เพ่ือใหยอดขายของราน เปนไปตาม
เปาหมายที่วางไว
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ตารางท่ี 1 TOWS  Matrix วิเคราะหราน มิสบิ๊กอายส สาขา ม.ขอนแกน จ.ขอนแกน  

ปจจัยภายใน

ปจจัยภานอก

S (จุดแข็ง)

S1 สินคามีความหลากหลาย ครบ

ทุกแบรน

S2  ผู  บริ หารและพนักงานมี

ประสบการณ เปนอยางดี

S3 ที่ตั้งและการตกแตงราน เปน 

เอกลักษณ

W (จุดออน)

W1 การใชหองเปนกระจก ทําใหผู 

บรโิภคอาจเกดิความลงัเล ในการเขามา

เลือกซื้อเพราะคิดวาราคาสูง

W2 ราคาคอนแทคเลนสที่ราน สูงกวา 

รานอื่นๆ ในบางแบรนด

O (โอกาส)

O1  ชวงเปดภาคการศึกษาจะมีจํานวนลูกคาเพิ่ม

มากขึ้น
O2  ความนิยม สินคาราคาถูก
O3  Social Network ชวยใหเขาถึงลูกคาไดเร็วขึ้น  
ทัง้ทางดานชองทางการจดัจาํหนาย/ประชาสมัพนัธ  
กระแสนยิมของแฟชัน่ในขณะนัน้ และการเชค็ราคา
สินคาในทองตลาดดวย

โครงการ
“มา 3 จาย 2  พาเพ่ือนมาเร็ว”

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

โครงการ ทําดีไดดับเบิ้ลคอม
 (W1) (W2) (O2) (O3)

T (ภัยคุกคาม)
T1  การปดภาคการศึกษาสงผลใหกลุมลูกคาหลัก
ลดลง 
T2  ลกูคามีการเปรียบเทียบราคา และรายละเอียด
ผลิตภัณฑและราคา จาก สื่อตางๆ
 มากข้ึน
T3  รานคาใหมๆสามารถเกิดขึ้นไดงาย
T4  สภาพอากาศในชวงฤดูรอนและฤดูฝนที่ไมเอื้อ
ตอการเดินเลือกซื้อสินคา

โครงการ
“สะสมแตมแลกคอนแทค

ฟรี”
(S1) (S2) (T2) (T3) (T6)

   


