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壹●前言 

 
一、研究的動機 
 

隨著科技的進步，對生活忙碌的人們也越來越便利，隱形眼鏡就是一個不

錯的例子，隱形眼鏡是大多近視者的需求，而現代人為了追求外表的美觀也慢

慢放棄戴傳統眼鏡改戴隱形眼鏡，由於隱形眼鏡的興起也讓業者推出許多種類

和品牌提供消費者選擇，在這麼多的選擇當中消費者如何去選擇適合自己的隱

形眼鏡呢哪一家品牌是最受到消費者的喜愛的呢?為什麼消費者都不選擇戴傳

統眼鏡而選擇戴隱形眼鏡，是為了便利還是因為美觀呢?這是本專題所要探討的

問題。 
 

二、研究目的 
 

依據上述研究背景與動機，本組提出以下之研究目的： 
(ㄧ)研究使用隱形眼鏡消費者的年齡層和性別。 
(二)使用隱形眼鏡的品牌、款式、價格。 
(三)為什麼會想使用隱形眼鏡。 
 

三、研究流程 
 
 
 
 
 
 
 
 

圖 1 研究流程 

貳●正文 

 
ㄧ、文獻探討 
 
(一) 隱形眼鏡的起源 
 

回顧隱形眼鏡的歷史，從達文西、笛卡兒、湯瑪斯‧楊，赫胥爾說起。他
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們提出了一些關於接觸鏡片的理論，因而啟發後世學者與科學家投入研發，造

就今日隱形眼鏡不管是在軟式、硬式與角膜塑型鏡片的廣大市場，1887 年德國

科學家 Adolf Eugen Fick 成功造出第一副隱形眼鏡，但透氧率過低，容易引發

角膜炎等眼病。1938 年 Mullen 和 Obring 使用了 PMMA 做為材料，製造出第

一副全塑膠隱形眼鏡，1940 年美國紐約的 Obrig 是以壓克力系的 plexiglass 研

發出全塑膠隱形眼鏡。1961 年捷克化學家 Otto Wichterle 發明出軟性隱形眼鏡。

1970 年推出透氣性較高的硬性隱形眼鏡，直徑小，又是高透氧的材料，是隱形

眼鏡愛好者理想的選擇。今日已經超過一億二千多萬的人口使用隱形眼鏡。 
 

(二) 台灣隱形眼鏡市場現況 
 

台灣有近視王國的稱呼，近視人口達到六成以上，每兩個人中就有一個人

近視。而在所有近視人口中，有三成是配戴隱形眼鏡，約有二百五十萬人，每

年創造超過四十億元新台幣的產值，而其中有七成五的消費者使用拋棄式隱形

眼鏡，龐大的商機讓台灣成為亞洲隱形眼鏡市場的兵家必爭之地。隱形眼鏡是

屬於衛生署的規範中屬於醫療器材，而無法上電視廣告，但經廠商向衛生署說

服放寬規定，才能讓隱形眼鏡能上電視廣告，而台灣隱形眼鏡市場的競爭也才

能節節上升。 
 

(三)隱形眼鏡種類介紹 
 
1.隱形眼鏡目前已發展出二種主要鏡片型式： 
 
(1)硬式隱形眼鏡 
(2)軟式隱形眼鏡 
 
2.又可以依使用時間區分成 
(1)長戴型 
(2)拋棄型 
 
3.也可依鏡片顏色再區分成 
(1)透明鏡片 
(2)有色鏡片 

 
(三) 預防隱形眼鏡併發症 
 
1.睡覺時不要戴隱形眼鏡，會對角膜的供氧和淚液迴圈有相當的影響。鏡片上

黏附的雜質，都有可能會引起角膜過敏或炎症的症狀，而提高感染的可能。 
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2.要遵照配戴隱形眼鏡說明書的使用方法 
3.護理液要每天更換。 
4.不要配戴過期或有破損的鏡片，才不會使角膜受損。 
5.如果因配戴隱形眼鏡所產生的不適，例如紅腫、疼痛、流淚時，請立刻取下

鏡片，請立刻到眼科診所請醫生檢查、治療。 
 
二、消費者選擇隱形眼鏡的理由之相關研究 
 
(ㄧ)顧客忠誠度 
 

鍾德炤、許德漢(2007)認為顧客忠誠度是顧客對某一家廠商的產品、人員

或服務所產生依賴或好感。而忠誠的顧客是廠商最好的廣告媒介，透過顧客介

紹，很快就可以找到一群具有高消費能力的顧客。 
 
蕭文傑(2003)無論是何種企業，顧客忠誠度都是最關鍵的問題，是支配消

費者實際購買行為的重要因素。消費者在使用某項產品或是参予某項活動後，

在心裡所產生出來的想法影響後來的消費行為。 
 

(二)顧客滿意度 
 

黃娟娟(2005)認為顧客滿意度是消費者購買產品之後，對產品所產生的一

種滿足感，此滿足感與事前所期望或心理預期的感受是一致的，顧客滿意程度

越高對將來購買意願將有一定的影響。 
 

葉凱莉、喬友慶(2000)提出顧客滿意是指由消費者所預期的程度和認知的

成效，兩者交互成用所導致，理想與預期兩者皆為產品績效的標準，是用來衡

量產品實際績效所達到的程度，而產生滿意和不滿意。 
 

(三)產品價格 
 

張秋師(2003)指出價格是訂出消費者能接受且有能力負擔的價格，應用範

圍包含服務等級扣折、折價、佣金；付款期限、消費者所感受到的價值、服務

品質與價格的匹配、服務差異化。而訂價的基本原則是，根據消費者願意對產

品或服務的品質付出多少金額 
 
鄭紹成(2004)消費者選擇產品「價格」是決定的重要因素，是行銷組合中

最有收益且具有彈性的要素，價格成為了左右消費者購買的因素。 
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(四) 產品便利性 
 

何育秀(2000)證實便利對消費者的購買數量、購買次數、購買金額都會有

影響。 
 

(五) 隱形眼鏡對消費者的影響 
 

王鈺婷、劉靖婷(2008)提出大學生重視隱形眼鏡的方便、美觀與舒適度，

配戴時間超過 8~12 小時，可能是與上課、打工或生活型態有關。 
 
愛爾康(2004)、威達(2006)配戴隱形眼鏡不當，可能會造成眼睛不適，現在

越來越多人配戴隱形眼鏡，但在保養上並沒有正確的認知，鏡片髒污、超時配

戴等原因，導致眼睛出問題。 
 
胡凱雯(2008)隱形眼鏡使用方便，又有效矯正視力，不用去承擔近視手術

的風險。而隱形眼鏡是直接接觸角膜，常容易引起眼睛的症狀，配戴時要選擇

正確，如果配戴不合，輕者會不適應，嚴重的可能會造成角膜受損影響視力。 
 

三、問卷分析與說明 
 
(一)基本資料 
 
1.性別 
 

男 女 
29% 71% 

表 1 性別分析 
2.年齡 
 

15 以下 16-20 21-25 26-30 30 以上 
17% 49% 13% 6% 15% 

表 2 年齡分析 
 
3.職業  
 

學生 服務業 家庭主婦 公務人員 其他 
68% 17% 5% 1% 9% 

表 3 職業分析 
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(二)內容分析 
 

1.消費者忠誠度 
 
(1) 消費者喜愛品牌分析  

31%

25%

19% 19%

6%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

其他 嬌生 帝康 博士倫 視康

消費者喜愛品牌

 
      圖 2 消費者喜愛品牌分析圖 

 
(2) 品牌忠誠度分析 

15%

28%

40%

8% 9%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

從來不會 很少會 偶而會 而常會 每次都會

品牌忠誠度

 
        圖 3 品牌忠誠度分析圖 

 
(3) 購買特價品牌原因分析 

27% 24%

17% 16%

1%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

便宜 經濟考量 急需要用 不挑品牌 其他

購買特價品牌原因

 
       圖 4 購買特價品牌分析圖 

 
2.消費者滿意度 
 
(1) 選擇此品牌原因分析 

51%

17% 16%

11%

4%
1%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

舒適度 親友推薦 價格 款式顏色特別 電視廣告 其他

選擇此品牌原因

 
     圖 5 選擇特價品牌原因分析圖 

 

由圖 2 數據得知，所會購買隱形眼鏡

的愛用的品牌「其他」佔最多有 31%，其

次「嬌生」佔有 25%。可得知購買其他品

牌的比較多，他們可能是考慮到此品牌的

價格，才決定要不要購買此品牌。 
 

由圖 3 數據得知，所會購買隱形眼鏡

會改買特價品牌「偶爾會」佔最多有

40%，其次「很少會」佔有 28%，可得知

大多的消費者購買隱形眼鏡時還是會參

考價錢的。 
 

由圖 4 數據得知，消費者會選擇特價

品牌,而不選擇自己平時購買的品牌得原

因,「便宜」27%佔最多、其次「經濟考量」

佔有 24%。可得知產品的價格對消費者的

購買率是有影響的。 

由圖 5 數據得知，消費者選擇此品牌

的原因「舒適度」51%佔最多、其次「親

友推薦」佔有 17%、「價格」佔有 16%。

可得知消費者在購買隱形眼鏡時舒適度

跟價格都是很重要的參考。 
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(2) 購買此品牌後的滿意度分析 

20%

51%

28%

1% 0%
0%

20%

40%

60%

非常滿意 滿意 普通 不滿意 非常不滿意

購買此品牌後的滿意度

 
      圖 6 購買此品牌後的滿意度分析圖 

 
3.產品價格 
 
(1) 您購買隱形眼鏡一副/一盒的價格分析 

45%

26%

16%
13%

0%
5%

10%
15%

20%
25%

30%
35%

40%
45%

300以下 400-600 1000以上 700-1000

您購買隱形眼鏡ㄧ副/ㄧ盒的價格

 
     圖 7 隱型眼鏡ㄧ副/ㄧ盒的價格 

 
4.便利性 
 
(1) 隱形眼鏡配戴時間分析 

13%

23%

27%

17%

20%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

從來不會 很少會 偶爾會 時常會 每天都會

隱形眼鏡配戴時間

 
  圖 8 隱形眼鏡配戴時間分析圖 

 
(2) 承上題，超過 8 小時的配戴時間原因分析(不包含從來不會配戴超過 8

小時之消費者)  

26% 25%

18%

10%

6%

2%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

活動方便 上課 工作 有安全感 長時間 其他

超過8小時的配戴原因

 
     圖 9 超過 8 小時的原因分析圖 

 

由圖 6 數據得知，消費者自己選擇的

品牌後的滿意度如何佔最多的是「滿意」

51%、其次「普通」佔有 28%。 
 

由圖 7 數據得知，消費者購買隱形眼

鏡的價格佔最多的是「300 以下」佔有

45%、其次「400-600」佔有 26%，因為

夠買隱形眼鏡的族群主要為學生，所以購

買的價格大約是在 300 元以下，是學生族

群所能接受的範圍。 

由圖 8 數據得知，消費者配戴隱形眼

鏡會超過八小時，「偶爾會」佔最多 27%、

其次「很少會」佔有 23%。 
 

由圖 9 數據得知，隱形眼鏡配戴超過

8 小時的原因「活動方便」佔最多 26%、

其次「上課」佔有 25%。由此可知，隱形

眼鏡配戴超過 8 小時的原因由活動方便

為居首。 
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(3) 隱形眼鏡配戴時間已超過還會繼續使用分析 

31%

24% 27%

11%

7%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

從來不會 很少會 偶而會 時常會 每次都會

隱形眼鏡配戴時間已超過還會繼續使用

 
   圖 10 時間已超過還會繼續使用分析圖 

 
(4) 還會繼續使用的原因分析 

46%

9%
7% 7%

0%
5%

10%
15%
20%
25%
30%
35%
40%
45%
50%

眼睛沒不舒服 沒損壞 經濟考量 其他

還會繼續使用的原因

 
    圖 11 還會繼續使用的原因分析圖 

 
5.隱形眼鏡對消費者的影響 
 
(1) 選擇隱形眼鏡的首要條件分析 

50%

16%
12% 10% 10%

2%

0%
5%

10%
15%
20%
25%
30%
35%

40%
45%
50%

舒適度 價錢 可戴期數 款式顏色 整體外觀 其他

選擇隱形眼鏡的首要條件

 
         圖 12 首要條件分析圖 

 
(2) 您通常會使用的款式分析 

53%

24%

13%

6% 4%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

軟式透明片 軟式瞳孔放大片 軟式彩色片 其他 硬式

您通常會使用的款式

 
           圖 13 款式分析圖 

 
(3) 您要購買隱形眼鏡，會買可戴多久的分析 

由圖 10 數據得知，隱形眼鏡配戴時

間已超過還會繼續使用「從來不會」佔最

多有 31%、其次「偶而會」佔有 27%。由

此可知，隱形眼鏡配戴時間已超過還會繼

續使用從來不會的比例為最高。 
 

由圖 11 數據得知，隱形眼鏡配戴超過

8 小時還會繼續使用的原因為「眼睛沒不舒

服」佔最多有 46%、其次「沒損壞」佔有

9%。由此可知，隱形眼鏡配戴超過 8 小時

還會繼續使用的原因為眼睛沒不舒服的比

例最高。 

由圖 12 數據得知，選擇隱形眼鏡的

首要條件「舒適度」佔最多有 50%、其次

「價錢」佔有 16%。由此可知，選擇隱形

眼鏡的首要條件舒適度為居首。 
 

由圖 13 數據得知，通常會使用的款

式為「軟式」佔最多 53%、其次「瞳孔放

大片」佔有 24%。由此可知，通常會使用

的款式為軟式居多，軟式隱形眼鏡是現在

市面上最普遍的，配戴較舒適、較無異物

感，所以消費者比較能接受。 
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33%

25%
23%

15%

4%

0%
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月拋 年拋 日拋 雙週拋 季拋

您要購買隱形眼鏡，會買可戴多久的

 
       圖 14 可戴期數多久分析圖 
 

(4) 您配戴隱形眼鏡是因為 

48%

21%
18%

11%

2%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

45%

50%

方便 美觀 搭配整體外觀 工作需要 其他

您配戴隱形眼鏡是因為

 
    圖 15 配戴隱形眼鏡的原因分析圖 

 
(5) 您配戴隱形眼鏡後所帶來的最大影響 

55%

24% 19%

2%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

活動更方便 整體造型更完美 眼睛變大有神 其他

您配戴隱形眼鏡後所帶來的最大影響

 
          圖 16 最大影響分析圖 
 
參●結論 

 

一、結論 
 

本專題以消費者忠誠度、消費者滿意度、產品價格、便利性、隱形眼鏡對

消費者的影響作為了解消費者對隱形眼鏡的選擇滿意分析提出結論： 
 

(一)購買隱形眼鏡的消費者主要為學生族群，大部分的消費者購買隱形眼鏡無

固定的品牌。當有品牌特價格就放棄原先所購買的品牌，改買特價品牌，主要

原因是因為便宜而所購買此品牌。但也有少部分的消費者堅持購買原先所購買

的品牌。 
(二)消費者對自己所購買的隱形眼鏡都感到滿意，大部分消費者購買隱形眼鏡

的首要條件為舒適度，第二條件才是以價錢作為考量，款式是以軟式透明片為

最多人使用，可戴期數是以月拋為最多人購買。 
 

由圖 14 數據得知，所會購買隱形眼

鏡的期數「月拋」佔最多有 33%、其次「年

拋」佔有 25%。 
 

由圖 15 數據得知，配戴隱形眼鏡主要

因素是「方便」佔最多有 48%、其次「美觀」

佔有 21%。 
 

由圖 16 數據得知，配戴隱形眼鏡後

所帶來的最大影響「活動更方便」佔最多

有 55%、其次「整體造型更完美」佔有

24%。由此可知隱形眼鏡帶給消費者在活

動更方便。 
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(三)購買隱形眼鏡的消費者為學生族群居多，所以購買隱形眼鏡的金額大約是

在 300 元以下，這個價錢也是學生族群可以負擔的範圍。 
 
(四)隱形眼鏡對消費者越來越方便，現在的消費者幾乎是每天配戴隱型眼鏡，

而時間都是超過正常配戴的時間(8 小時)，超過 8 小時的原因是以活動方便為最

多，大部分的消費者是不會繼續使用過期的隱形眼鏡，但少數的消費者會繼續

使用過期的隱形眼鏡，原因最多為眼睛沒不舒服就繼續使用已過期的隱形眼鏡。 
 
(五)消費者主要配戴隱形眼鏡第一為方便、第二為美觀，隱形眼鏡不僅讓消費

者的生活更方便、活動更自在，也讓少數消費者對自己更有自信。而取得也很

方便，到各家眼鏡行購買即可。 
 
二、建議 
 

為了要讓隱形眼鏡更多消費者使用、更多消費者可以接受。本小組對隱形

眼鏡店家出幾點建議供參考： 
 

(一)許多消費者購買的品牌大多為便宜的品牌，價格太貴的消費者會無法接

受，建議業者可降低價格或在某特定期日特價品牌、或對某ㄧ族群給予優惠、

或是買某ㄧ特定品牌就送隱形眼鏡周邊相關物品。 
 
(二)大多消費者選擇品牌時是以舒適度為考量，建議業者可推出含水量較高的

產品，讓消費者配戴起來更舒適，也能增加消費者購買次數。 
 
(三)許多消費者平均一天配戴隱形眼鏡的時間大約是 6 至 12 小時，超過 12 小

時以上的人幾乎是很少的，很有可能是因為消費者覺得配戴隱形眼鏡的時間過

久會對眼睛造成不舒適或是傷害，還有隱形眼鏡也有可能會使消費者發生眼睛

病變，所以隱形眼鏡應該需要多加強舒適度這一方面，也需要再考量更適合隱

形眼鏡售出的價格。 
 
(四)隱形眼鏡對於散光較高的消費者沒有多種的選擇、也較難找到合適的隱形

眼鏡。不難就是要訂做，而也只能配戴透明片。建議店家可推出多種款式及顏

色供散光較高的消費者使用，讓隱形眼鏡更方便於消費者，不會在為了找不到

合適的隱形眼鏡而煩惱。 
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