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บทคดัยอ่ 
แผนธุรกิจฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความเป็นไปไดใ้นการพฒันาและด าเนินธุรกิจรองเทา้ส้นสูงท่ี

สามารถเปล่ียนส้นไดภ้ายใตแ้บรนด ์“เฮเล็กเซีย (Helexia)” ซ่ึงตอบโจทยผ์ูห้ญิงวยัท างานท่ีให้ความส าคญักบัสุขภาพ ความ
งาม และความยืดหยุน่ในการใชง้าน ผลิตภณัฑม์ุ่งเนน้การผสานระหว่างดีไซน์ระดบัพรีเมียมกบัฟังกช์นัการใชง้าน โดยเนน้
เจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ท่ียงัไม่มีผูเ้ล่นรายใดครองตลาดในประเทศไทยอยา่งชดัเจน 

การพฒันาแผนธุรกิจประกอบดว้ยการวิจยัตลาดเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ การสัมภาษณ์ Focus Group 
และการเก็บขอ้มูลผ่านแบบสอบถามกบักลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีเป็นผูห้ญิงวยัท างาน อาย ุ 25–45 ปี วิเคราะห์แนวโนม้ความ
ตอ้งการพฤติกรรมผูบ้ริโภค และ Pain Point ของการใชง้านรองเทา้ส้นสูงในชีวิตประจ าวนั จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างกล
ยทุธ์ STP (Segmentation, Targeting, Positioning) ร่วมกบัการออกแบบ Marketing Mix (4P) และการวางแผนการผลิตโดยใช้
โมเดล OEM หลายรายร่วมกบัคลงัสินคา้แบบรวมศูนย ์พร้อมวิเคราะห์ความเส่ียงและแนวทางจดัการ โดยใชเ้คร่ืองมือทาง
ธุรกิจ เช่น SWOT, TOWS Matrix, PESTEL, Five Forces และ BCG Matrix 

ผลการวิเคราะห์พบว่าตลาดมีศกัยภาพในการเติบโตทั้งในเชิงแนวโนม้สุขภาพและการยกระดบัแบรนด์
แฟชัน่ของผูห้ญิงไทยในกลุ่มรายไดก้ลางถึงสูง โดยกลยทุธ์แบบ Differentiation Focus สามารถสร้างความแตกต่างผา่น
นวตักรรมระบบเปล่ียนส้นไดท่ี้จดสิทธิบตัรและการส่ือสารแบรนดเ์ชิงอารมณ์ สุดทา้ยผลวิเคราะห์ทางการเงินแสดงให้เห็น
ถึงความคุม้ค่าของการลงทุนในระยะยาว โดยเฉพาะเม่ือสามารถขยายตลาดเขา้สู่กลุ่มพรีเมียมและประเทศเพื่อนบา้นใน
อนาคต 
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บทที่ 1 บทน า  
ความเป็นมาของรองเท้าส้นสูงเปลีย่นส้นได้เพ่ือสุขภาพ 

 
 

1.1 ความเป็นมาของผลติภัณฑ์และธุรกจิที่สนใจน าเสนอ  
ในฐานะท่ีดิฉันเป็นสาวออฟฟิศท่ีตอ้งสวมรองเทา้ส้นสูงเป็นประจ า ปัญหาการปวดเทา้และ

ความไม่สะดวกในการเปล่ียนรองเทา้ระหวา่งวนัเป็นส่ิงท่ีดิฉันพบเจออยา่งต่อเน่ือง รองเทา้ส้นสูงท่ีดิฉัน
มี แมจ้ะดูดีแต่ก็ไม่ค่อยสบาย การสวมรองเทา้แบบเดียวกนัทั้งวนัท าให้เกิดอาการเม่ือยลา้หรือเจ็บเทา้ ท า
ใหดิ้ฉนัเร่ิมมองหาวิธีแกปั้ญหาท่ีไม่เพียงแต่ตอบโจทยด์า้นการดูแลสุขภาพเทา้ แต่ยงัคงความสวยงามใน
ทุกโอกาส ในช่วงการคน้หาน้ี ดิฉันไดพ้บว่าท่ีต่างประเทศมีรองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นได้ซ่ึง
ตอบโจทยค์วามตอ้งการของดิฉันไดอ้ย่างตรงจุด แต่น่าเสียดายท่ียงัไม่มีรองเทา้แบบน้ีในประเทศไทย 
ดิฉันจึงเห็นโอกาสในการน าผลิตภณัฑ์น้ีเขา้มาสู่ตลาดไทย โดยมุ่งเน้นการพฒันารองเทา้ท่ีผสมผสาน
ความสะดวกสบาย ความสวยงาม และการดูแลสุขภาพเทา้เขา้ดว้ยกนั 
 

1.1.1 วิสัยทัศน์ในการพฒันา 
ผลิตภัณฑ์รองเท้าส้นสูงเพื่อสุขภาพเปล่ียนส้นได้ท่ีดิฉันต้องการน าเสนอน้ี มุ่งเน้นให้

ผูห้ญิงสามารถสวมรองเท้าส้นสูงได้อย่างมั่นใจและสบายตลอดวนั ไม่ว่าจะเป็นการใส่ไปท างาน 
ประชุม หรืองานเล้ียงต่าง ๆ โดยการออกแบบท่ีเน้นให้สามารถเปล่ียนส้นรองเทา้ไดต้ามความตอ้งการ
และสถานการณ์ เช่น เปล่ียนจากส้นสูงเป็นส้นเต้ียเพื่อให้เหมาะกบัการเดินหรือยืนเป็นเวลานาน รองเทา้
ของเราจะใชว้สัดุระดบัพรีเมียมในการผลิต เช่น หนงัแทท่ี้มีความทนทาน พื้นรองเทา้ท่ีออกแบบมาเพื่อ
รองรับแรงกระแทกและกระจายน ้ าหนกัเทา้อย่างเหมาะสม พร้อมดว้ยดีไซน์ท่ีหรูหรา ทนัสมยั และเขา้
กบัลุคของผูห้ญิงยคุใหม่ 
 

1.1.2 ตลาดและโอกาสในการเติบโต 
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อุตสาหกรรมรองเทา้ส้นสูงถือเป็นหน่ึงในกลุ่มสินคา้ท่ีมีความโดดเด่นภายในตลาดรองเทา้
แฟชั่นผู ้หญิง โดยผสมผสานระหว่างความงามและบุคลิกภาพท่ีสะท้อนอัตลักษณ์ของผูบ้ริโภค 
โดยเฉพาะในกลุ่มผูห้ญิงวยัท างานและคนรุ่นใหม่ท่ีใหค้วามส าคญักบัทั้งภาพลกัษณ์และการใชง้าน 

จากรายงานของ Business Research Insights (2024) ระบุว่า มูลค่าตลาดรองเทา้ส้นสูงทัว่
โลกอยู่ท่ีประมาณ 43,600 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ และคาดว่าจะขยายตวัเป็น 57,820 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ
ภายในปี 2033 ดว้ยอตัราการเติบโตเฉล่ียสะสม (CAGR) ราว 3.1% ต่อปี ในช่วงปี 2025–2033 

ขอ้มูลจาก Technavio ยงัสนบัสนุนแนวโนม้ดงักล่าว โดยคาดว่าตลาดจะเติบโตเพิ่มขึ้นอีก 
5.4 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ ภายในปี 2029 ดว้ยอตัรา CAGR เฉล่ีย 4.1% ต่อปี 

ท่ีน่าสนใจคือ จากการวิเคราะห์ของ Global Growth Insights พบวา่ รองเทา้ส้นสูงมีสัดส่วน
ราว 15–20% ของตลาดรองเทา้ทัว่โลกทั้งหมด ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงความส าคญัของรองเทา้ประเภทน้ี
แมจ้ะอยูใ่นตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) 

เม่ือน าสัดส่วนดงักล่าวมาประยุกตใ์ชก้บับริบทของประเทศไทย ซ่ึงมีมูลค่าตลาดรวมของ
รองเทา้ทุกประเภทอยูท่ี่ประมาณ 98,000 ลา้นบาทต่อปี และมีอตัราการเติบโตเฉล่ีย 6% ต่อปี (อา้งอิงจาก
รายงาน Fullmax และฐานเศรษฐกิจ) จะสามารถประเมินไดว้า่ตลาดรองเทา้ส้นสูงในประเทศไทยมีมูลค่า
ประมาณ 19,600 ลา้นบาทต่อปี ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพในการเติบโตโดยเฉพาะในเชิงแฟชั่นท่ีตอบ
โจทยสุ์ขภาพและไลฟ์สไตลท่ี์ยดืหยุน่ 

นอกจากน้ี แนวโน้มของผูบ้ริโภคทัว่โลกยงัเปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีเปิดรับรองเทา้ท่ี
ผสานนวตักรรม เช่น รองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถปรับเปล่ียนส้นได้ เพื่อให้เหมาะสมกับการใช้งานใน
หลากหลายโอกาส ทั้งในเชิงแฟชัน่ สุขภาพ และความสะดวกสบาย ซ่ึงกลายเป็น “White Space” ของ
ตลาดท่ียงัไม่มีผูเ้ล่นรายใหญ่เขา้มาครองอยา่งชดัเจน 

ส าหรับแบรนด์ Helexia ซ่ึงพัฒนารองเท้าส้นสูงเปล่ียนส้นได้ จึงอยู่ในจุดท่ีสามารถ
ตอบสนองต่อช่องวา่งทางการตลาดน้ีไดอ้ย่างตรงจุด โดยเฉพาะในกลุ่มผูห้ญิงยุคใหม่ท่ีมองหาทางเลือก
ท่ีสวยงาม ปรับเปล่ียนได ้และไม่ท าร้ายสุขภาพ 

 
1.1.3 ความต้องการของผู้หญิงในปัจจุบัน 
ในปัจจุบนั ผูห้ญิงมีบทบาทส าคญัในระบบเศรษฐกิจและสังคม โดยเฉพาะในบริบทของ

ประเทศไทยซ่ึงมีจ านวนผูห้ญิงท่ีอยู่ในตลาดแรงงานมากถึง 17.25 ลา้นคน หรือคิดเป็นร้อยละ 47 ของ
ก าลงัแรงงานทั้งหมด (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสังคม) กลุ่มผูห้ญิงวยั
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ท างานเหล่าน้ีไม่เพียงแต่เป็นแรงงานหลกัในระบบเศรษฐกิจเท่านั้น แต่ยงัเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัซ้ือ
และมีความตอ้งการท่ีชดัเจนในดา้นสินคา้แฟชัน่ท่ีตอบโจทยท์ั้งบุคลิกภาพและไลฟ์สไตลท่ี์หลากหลาย 

เม่ือพิจารณาจากลกัษณะการประกอบอาชีพ พบว่า ประมาณร้อยละ 47 ของผูห้ญิงใน
ตลาดแรงงานมีความจ าเป็นตอ้งสวมใส่รองเทา้ส้นสูงหรือรองเทา้ท่ีเสริมภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือ
ในบริบทการท างาน โดยสามารถจ าแนกออกเป็นกลุ่มหลกัไดด้งัน้ี พนกังานบริษทัเอกชน องคก์รธุรกิจ 
และบริษทัขา้มชาติ ประมาณร้อยละ 35 เจ้าของกิจการและผูป้ระกอบการ SME ประมาณร้อยละ 11 
ขา้ราชการและพนกังานภาครัฐ ประมาณร้อยละ 1 

ผูห้ญิงในกลุ่มน้ีมกัตอ้งใช้ชีวิตประจ าวนัในหลายบริบท ตั้งแต่การท างานในส านักงาน 
การพบปะลูกคา้ การเดินทาง หรือการเขา้สังคมในรูปแบบต่างๆ ซ่ึงตอ้งการรองเทา้ท่ีมีทั้งความสวยงาม 
ความคล่องตัว และรองรับสุขภาพของผูส้วมใส่ในระยะยาวอย่างไรก็ตาม แม้ในตลาดจะมีแบรนด์
รองเท้าแฟชั่นส าหรับผูห้ญิงจ านวนมาก แต่ยงัไม่มีแบรนด์ไทยท่ีสามารถตอบสนองความต้องการ
เชิงซ้อนเหล่าน้ีไดอ้ย่างครบถว้น โดยเฉพาะการผสานคุณลกัษณะดา้นแฟชัน่ ความสบายในการใชง้าน 
และความยดืหยุน่ในการปรับเปล่ียนฟังกช์นัใหเ้หมาะกบัโอกาสต่างๆ ไดใ้นคู่เดียว 

Helexia จึงมีความตั้งใจท่ีจะเขา้มาเติมเต็มช่องว่างในตลาดน้ี ดว้ยการน าเสนอนวตักรรม
รองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนระดับความสูงของส้นรองเทา้ได้อย่างง่ายดาย เพื่อรองรับวิถีชีวิตของ
ผูห้ญิงยคุใหม่ท่ีตอ้งการความงาม สุขภาพ และประสิทธิภาพในการใชง้านท่ีอยูร่่วมกนัไดอ้ยา่งลงตวั 
 

1.1.4 เป้าหมายของเรา 
เรามุ่งมัน่ท่ีจะพฒันาแบรนด์รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดใ้นตลาดไทย ท่ีเนน้ทั้งดา้นการดูแล

สุขภาพและการออกแบบท่ีหรูหรา เพื่อใหผู้ห้ญิงสามารถสวมใส่ไดท้ั้งในท่ีท างานและในชีวิตประจ าวนั 
เป้าหมายของเราคือการเป็นทางเลือกท่ีสมบูรณ์แบบส าหรับผูห้ญิงท่ีมองหาความสวยงาม

ควบคู่ไปกบัการดูแลสุขภาพเทา้ ดว้ยดีไซน์ท่ีทนัสมยัและการผลิตท่ีพิถีพิถนัจากวสัดุท่ีดีท่ีสุด 
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1.2 การวิเคราะห์ PESTEL ของรองเท้าส้นสูงเปลีย่นส้นได้เพ่ือสุขภาพ 
1.2.1 ปัจจัยทางการเมือง (Political) 

1.2.1.1 นโยบายของรัฐบาลเก่ียวกบัอุตสาหกรรมแฟชัน่และส่ิงทอ  
ประเทศไทยมีนโยบายสนบัสนุนการน าเขา้และส่งออกสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัแฟชัน่หรือส่ิงทอ ส่งผลดีต่อ
การน าเข้าวสัดุจากต่างประเทศเช่น หนังแท้หรือวสัดุอ่ืนๆ ส าหรับการผลิตรองเท้า และส่งออก
สินคา้ออกสู่ประเทศเพื่อนบา้น 

1.2.1.2 เสถียรภาพทางการเมือง  
เสถียรภาพทางการเมืองในประเทศท่ีมีผลต่อ         เศรษฐกิจและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค การเมืองท่ี
มัน่คงส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความมั่นใจในการจับจ่ายใช้สอยมากขึ้น ซ่ึงส่งผลดีต่อยอดขายของธุรกิจ
รองเทา้ระดบัพรีเมียมท่ีเนน้การลงทุนระยะยาว 

1.2.1.3 ขอ้ตกลงการคา้เสรี (FTA)  
การใชป้ระโยชน์จากขอ้ตกลงการคา้เสรีระหว่างประเทศเพื่อเปิดช่องทางในการน าเขา้และส่งออกสินคา้
ระหวา่งประเทศไดส้ะดวกยิง่ขึ้น การลดภาษีจากการคา้เสรีอาจเป็นโอกาสส าคญัในการขยายธุรกิจไปยงั
ตลาดต่างประเทศ 
 

1.2.2  ปัจจัยทางเศรษฐกจิ (Economic) 
1.2.2.1 ภาวะเศรษฐกิจและอตัราการเติบโต  

เศรษฐกิจโดยรวมท่ีฟ้ืนตัวหลังจากการระบาดของ COVID-19 จะส่งผลต่อก าลังซ้ือของผูบ้ริโภค 
โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้ริโภคระดับพรีเมียม ความต้องการสินค้าหรูหรามีแนวโน้มสูงขึ้ นในช่วงท่ี
เศรษฐกิจดีขึ้น เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีรายไดแ้ละก าลงัซ้ือท่ีเพิ่มขึ้น การวิเคราะห์การเติบโตของ GDP อตัรา
เงินเฟ้อ และดชันีราคาผูบ้ริโภค (CPI) จะช่วยให้เขา้ใจถึงสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจท่ีธุรกิจรองเทา้
ตอ้งเผชิญ 

1.2.2.2 อตัราแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ  
การน าเขา้วตัถุดิบหรือการขยายตลาดไปยงัต่างประเทศอาจไดรั้บผลกระทบจากความผนัผวนของอตัรา
แลกเปล่ียน หากค่าเงินบาทอ่อนตวัอาจท าให้การน าเขา้สินคา้และวตัถุดิบมีราคาสูงขึ้น ซ่ึงอาจส่งผลให้
ตน้ทุนการผลิตเพิ่มขึ้น 
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1.2.3 ปัจจัยทางสังคม (Social) 

 1.2.3.1 เทรนดก์ารดูแลสุขภาพและการใชชี้วิตอยา่งย ัง่ยนื  
ผูบ้ริโภคในปัจจุบันเร่ิมให้ความส าคัญกับสุขภาพและการใช้ชีวิตอย่างย ัง่ยืนมากขึ้น ส่งผลให้ความ
ตอ้งการรองเทา้ท่ีเน้นการดูแลสุขภาพเทา้เพิ่มมากขึ้น รองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นได้ช่วยลด
ผลกระทบทางสุขภาพท่ีมาจากการสวมใส่รองเทา้ส้นสูงเป็นเวลานาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

1.2.3.2 การรับรู้และความเช่ือในแบรนด์  
ผูบ้ริโภคในกลุ่มพรีเมียมมกัให้ความส าคญักบัแบรนด์ท่ีสามารถสะทอ้นความเป็นตวัเองของพวกเขาได ้
โดยเฉพาะแบรนดท่ี์มุ่งเนน้คุณภาพ ความเป็นเอกลกัษณ์ และความพิถีพิถนัในการผลิต การสร้างแบรนด์
ท่ีมีเอกลกัษณ์ท่ีแขง็แกร่งจะเป็นกุญแจส าคญัในการดึงดูดลูกคา้ในกลุ่มน้ี 

1.2.3.3 การเปล่ียนแปลงทางประชากรในประเทศไทย  
กลุ่มประชากรวยัท างานและผูห้ญิงท่ีมีรายไดสู้งมีการขยายตวัขึ้น การเติบโตของประชากรกลุ่มน้ีเป็น
โอกาสในการเติบโตของธุรกิจรองเทา้พรีเมียมท่ีออกแบบมาเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูห้ญิงยุค
ใหม่ท่ีตอ้งการทั้งความสบายและความมัน่ใจ 
 

1.2.4 ปัจจัยทางเทคโนโลยี (Technological) 
1.2.4.1 การพฒันาเทคโนโลยกีารผลิตรองเทา้ 

การน าเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาช่วยในการเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต ท าให้การผลิตรองเท้ามี
คุณภาพสูงขึ้น ลดตน้ทุน และสามารถปรับแต่งผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละคน
มากขึ้น 

1.2.4.2 การใชเ้ทคโนโลยใีนการวิเคราะห์ขอ้มูล 
การใชข้อ้มูลจากผูบ้ริโภคและการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือช่วยให้สามารถปรับแต่งการตลาดและการ
ออกแบบผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งตรงจุด และท าใหก้ารพฒันาสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 

1.2.4.3 การใชเ้ทคโนโลยกีารส่ือสารในการท าการตลาด  
การใชแ้พลตฟอร์มโซเชียลมีเดียและการตลาดออนไลน์เพื่อสร้างความรับรู้ในแบรนด์และเขา้ถึงลูกคา้
เป็นส่ิงส าคัญ ธุรกิจสามารถใช้แพลตฟอร์มดิจิทัลในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ และเช่ือมต่อกับ
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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1.2.5 ปัจจัยทางส่ิงแวดล้อม (Environmental) 

1.2.5.1 ความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์ย ัง่ยนื 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มมากขึ้น ดงันั้นการพฒันารองเทา้
ส้นสูงท่ีใชว้สัดุท่ีมีความยัง่ยนื เช่น วสัดุท่ีรีไซเคิลไดห้รือผลิตจากแหล่งท่ีไม่ท าลายส่ิงแวดลอ้ม จะสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

1.2.5.2 การลดผลกระทบดา้นส่ิงแวดลอ้มในกระบวนการผลิต 
 การใช้พลังงานทางเลือก การลดการปล่อยมลพิษ และการจัดการของเสียจากกระบวนการผลิตมี
ความส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจท่ีย ัง่ยืน การใชว้ตัถุดิบท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มไม่เพียงตอบโจทยก์าร
รักษาส่ิงแวดลอ้ม แต่ยงัสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัแบรนด ์
 

1.2.6 ปัจจัยทางกฎหมาย (Legal) 
 1.2.6.1 กฎหมายดา้นแรงงาน 

กฎระเบียบด้านแรงงาน เช่น การก าหนดค่าจ้างขั้นต ่า ชั่วโมงการท างาน และสวสัดิการแรงงานใน
ประเทศท่ีมีการผลิตรองเทา้อาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจโดยเฉพาะในเร่ืองตน้ทุนการผลิตและ
การบริหารจดัการ 

1.2.6.2 การคุม้ครองทรัพยสิ์นทางปัญญา 
การออกแบบรองเทา้ท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ เช่น ระบบการเปล่ียนส้น จะตอ้งไดรั้บการคุม้ครองสิทธิบตัร
เพื่อป้องกันการลอกเลียนแบบ และรักษาความได้เปรียบทางการแข่งขันและปกป้องการลงทุนใน
นวตักรรม 

1.2.6.3 กฎหมายดา้นการคุม้ครองผูบ้ริโภค 
กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัความปลอดภยัและคุณภาพของผลิตภณัฑร์องเทา้ 
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1.3 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Internal Value Chain Analysis) 
1.3.1 กจิกรรมหลกั (Primary Activities) 

 
ตาราง 1.1 กิจกรรมหลกั (Primary Activities) ของห่วงโซ่มูลค่า (Internal Value Chain Analysis) 
 

Function Activities จุดแข็ง/จุดอ่อน (S/W) แนวทาง Insource / Outsource 
1. Inbound 
Logistics 

- การจดัหาและคดัเลือก
วสัดุ เช่น หนงัแท,้ โฟม, 
ช้ินส่วนเปล่ียนส้น 
- บริหารคลงัสินคา้และ
จดัส่งวตัถุดิบเขา้สู่
สายการผลิต 

W: ยงัไม่มี supplier หลกั
และคลงัสินคา้เฉพาะทาง  
Resource: ทีมงานยงัขนาด
เลก็ ไม่มีฝ่ายจดัซ้ือเฉพาะ 

Outsource การจดัหาและคลงัผา่น 
third-party logistics (3PL) เช่น 
Fulfillment หรือโรงงานผูผ้ลิต
รองเทา้ OEM 

2. Operations - การออกแบบรองเทา้
ส าหรับสรีระคนไทย 
- การผลิตและประกอบ
รองเทา้แบบพรีเมียม 
- QC ขั้นตอนการผลิต 

S: มี know-how ดา้น
นวตักรรมและ core idea 
เปล่ียนส้นได ้
Competency: จุดขายหลกั
ของแบรนด ์

Insource ช่วงแรกเพื่อควบคุม
คุณภาพ หรือ Semi-Outsource บาง
ขั้นตอนให้โรงงานผลิตตามแบบ
เฉพาะ 

3. Outbound 
Logistics 

- การเก็บสินคา้เพื่อเตรียม
ส่ง 
- การจดัส่งถึงลูกคา้ผา่น
ช่องทางต่าง ๆ 

W: ขาดคลงัสินคา้หลกัและ
ระบบจดัส่งในตวัเอง 
Resource: ไม่มีโครงสร้าง 
logistics ภายใน 

Outsource ให้กบัขนส่งมืออาชีพ 
เช่น SCG Express, Flash Express, 
Fulfillment by Shopee/Lazada 

4. Marketing 
& Sales 

- สร้างแบรนดผ์า่น 
Influencer, Social Media 
- จดัโปรโมชัน่-อเีวนต ์
- ขายผา่น E-commerce 
และหนา้ร้าน 

S: เขา้ใจกลุ่มเป้าหมาย, มี
ภาพลกัษณ์นวตักรรม 
Core Strength: การส่ือสาร
คุณค่าท่ีแตกต่าง (Unique 
Value) 

Insource เพื่อควบคุมภาพลกัษณ์แบ
รนด ์แต่สามารถ Outsource งาน 
production content หรือ Ads 
บางส่วน 

5. Service 
- การรับประกนัสินคา้ 
- บริการซ่อมแซม-ให้
ค  าแนะน าหลงัการขาย 

W: ยงัไม่มีระบบบริการ
ลูกคา้เฉพาะ 
Resource: ไม่มีทีม 
Customer Support เตม็
รูปแบบ 

Outsource ระบบซ่อม/ปรับเปล่ียน
ให้กบัศูนยซ่์อมพนัธมิตร 
ใช ้Social Inbox/Chatbot แบบ SaaS 
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1.3.2 กจิกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
 
ตาราง 1.2 กิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) ของห่วงโซ่มูลค่า (Internal Value Chain Analysis) 
 

Function Activities จุดแข็ง/จุดอ่อน (S/W) แนวทาง Insource / Outsource 

1. Firm 
Infrastructure 

- วางแผนกลยทุธ์, บญัชี, 
การเงิน 
- ลงทุนในระบบ ERP 

W: ยงัไม่มีโครงสร้างภายใน
ท่ีชดัเจน 
Resource: เป็น startup ระยะ
เร่ิมตน้ 

Outsource การบญัชีและกฎหมาย
เบ้ืองตน้ ใช ้Cloud ERP เบ้ืองตน้
หรือระบบส าเร็จรูป 

2. HR 
Management 

- สรรหาและฝึกอบรมทีม
ออกแบบ, ผลิต, ขาย 
- สวสัดิการและแรงจูงใจ 

S: ทีมเร่ิมตน้มีแรงจูงใจสูง
และ Passion 
Competency: มีการส่ือสารท่ี
ดีภายในทีม 

Insource เพื่อสร้างทีมวฒันธรรม
องคก์ร แต่ใชพ้าร์ตเนอร์ช่วยอบรม
เฉพาะทาง (design / QC / fashion) 

3. Technology 
Development 

- พฒันาเทคโนโลยเีปล่ียน
ส้น 
- ใชซ้อฟตแ์วร์ผลิต + 
วิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ 

S: จุดขายหลกัอยูท่ี่
นวตักรรม, เป็น Core 
Competency 
Resource: มีแนวคิดจด Petty 
Patent 

Insource เพื่อรักษาความลบัทางการ
คา้ และสร้าง Barrier to Entry ให้
คู่แข่ง 

4. 
Procurement 

- จดัซ้ือวตัถุดิบคุณภาพดี 
- เจรจาต่อรองกบั supplier 
เพื่อ cost efficiency 

W: ยงัไม่มีทีม procurement 
เฉพาะ, ขาดขอ้มูลตน้ทุนเชิง
ลึก 

Outsource ให้กบัท่ีปรึกษาดา้น 
procurement ในระยะแรก หรือ
เช่ือมโยงกบัโรงงาน OEM 
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1.4 การวิเคราะห์ SWOT และ TOW ของรองเท้าส้นสูงเปลีย่นส้นได้เพ่ือสุขภาพ 
 1.4.1 การวิเคราะห์ SWOT 

 1.4.1.1 จุดแขง็ (Strengths) 
ผูบ้ริโภคท่ีสวมใส่รองเทา้ส้นสูงมกัตอ้งการทั้งความสะดวกและความสบายในการใชง้านในสถานการณ์
ต่าง ๆ โดยไม่ต้องเปล่ียนรองเท้าหลายคู่ในวนัเดียว รองเท้าส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นได้ช่วยให้
ผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนส้นสูงส าหรับการประชุมส าคญัหรือโอกาสพิเศษ และส้นเต้ียส าหรับการเดิน
ระยะไกลหรือกิจกรรมท่ีตอ้งการความสบาย โดยไม่ตอ้งลดทอนในดา้นแฟชัน่ ท าให้ผลิตภณัฑมี์ความ
ยดืหยุน่สูงและตอบสนองต่อไลฟ์สไตลท่ี์หลากหลายของผูบ้ริโภคยคุใหม่ 
รองเทา้ส้นสูงทัว่ไปมกัสร้างปัญหาดา้นสุขภาพ เช่น การบาดเจ็บท่ีกระดูกและขอ้ต่อจากแรงกดบนเทา้ 
และอาการปวดเม่ือยจากการสวมใส่รองเทา้ส้นสูงเป็นเวลานาน รองเทา้ส้นสูงท่ีออกแบบมาเพื่อสุขภาพ
มีการกระจายน ้ าหนกัท่ีเหมาะสม และช่วยลดแรงกดดนัท่ีกระดูกและขอ้ต่อ ท าให้ลดความเส่ียงจากการ
บาดเจ็บและช่วยป้องกนัปัญหาสุขภาพเทา้ท่ีอาจเกิดขึ้นได ้
การใชว้สัดุในการผลิตท่ีมีคุณภาพสูง เช่น หนงัแทห้รือวสัดุท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงนอกจากจะช่วย
เพิ่มความทนทานในการใชง้านแลว้ ยงัช่วยใหส้วมใส่สบายและรองรับเทา้ไดดี้ อีกทั้งวสัดุคุณภาพดีช่วย
เพิ่มความหรูหราให้กบัรองเทา้ ท าให้ผูบ้ริโภคท่ีมองหารองเทา้ท่ีสวยงามและทนทานรู้สึกมัน่ใจในการ
ลงทุนกบัผลิตภณัฑน้ี์  
ผลิตภณัฑน้ี์ไม่เพียงแต่ตอบโจทยด์า้นการใช้งานท่ีสะดวกสบาย แต่ยงัคงเนน้เร่ืองดีไซน์ท่ีทนัสมยัและ
สวยงาม ผูห้ญิงท่ีต้องการสวมใส่รองเท้าส้นสูงในชีวิตประจ าวนัไม่จ าเป็นต้องเลือกระหว่างความ
สวยงามและความสบายอีกต่อไป เน่ืองจากรองเทา้ส้นสูงเพื่อสุขภาพน้ีสามารถตอบสนองทั้งสองดา้น 
ท าให้รองเทา้เหมาะกับการใช้งานในหลากหลายโอกาส ไม่ว่าจะเป็นในงานท่ีเป็นทางการหรืองาน
สังสรรค ์

1.4.1.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
เน่ืองจากรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดผ้ลิตจากวสัดุคุณภาพสูงและมีการออกแบบท่ีซบัซอ้น ท าให้ตน้ทุน
การผลิตสูงตามไปด้วย ส่งผลให้ราคาขายของรองเทา้สูงกว่ารองเทา้ทัว่ไป ซ่ึงอาจจ ากัดกลุ่มลูกคา้ท่ี
สามารถซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้ 
การผลิตรองเทา้ส้นสูงท่ีมีระบบเปล่ียนส้นไดเ้ป็นกระบวนการท่ีซับซ้อน และตอ้งใช้เทคโนโลยีและ
กระบวนการผลิตท่ีเขม้งวดมากขึ้น การตรวจสอบคุณภาพของระบบเปล่ียนส้นรองเทา้ต้องมีความ
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แม่นย  าและทนทาน หากระบบเปล่ียนส้นไม่แขง็แรงพอ อาจท าใหเ้กิดปัญหาในการใชง้านและส่งผลต่อ
ความเช่ือมัน่ของลูกคา้ 
ในตลาดประเทศไทย รองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นไดย้งัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย ความเขา้ใจของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัฟังก์ชนัของผลิตภณัฑน้ี์อาจยงัไม่มากพอ ท าให้การสร้างการรับรู้และการท าการตลาด
อาจตอ้งใช้เวลาและการลงทุนในด้านโฆษณาและการให้ขอ้มูลกับผูบ้ริโภคเพื่อให้พวกเขาเขา้ใจถึง
ประโยชน์และฟังกช์นัของผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งครบถว้น 

 
1.4.1.3 โอกาส (Opportunities) 

ตลาดรองเทา้ระดบัพรีเมียมก าลงัเติบโตอย่างต่อเน่ืองทั้งในประเทศไทยและตลาดโลก โดยเฉพาะกลุ่ม
ผูห้ญิงท่ีมองหาสินคา้คุณภาพสูงท่ีให้ทั้งความสวยงามและความสบาย ท าให้เป็นโอกาสส าคญัในการ
น าเสนอผลิตภณัฑ์รองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นได ้ซ่ึงเป็นนวตักรรมใหม่ท่ีเขา้ถึงผู ้บริโภคกลุ่มน้ี
ไดโ้ดยตรง  
ผูบ้ริโภคในปัจจุบันให้ความส าคญักับสุขภาพมากขึ้น โดยเฉพาะผูห้ญิงท่ีต้องการรองเท้าท่ีช่วยลด
ผลกระทบต่อสุขภาพเทา้ เช่น อาการปวดเม่ือย การบาดเจ็บท่ีกระดูกและขอ้ การน าเสนอรองเทา้ส้นสูงท่ี
ออกแบบมาเพื่อดูแลสุขภาพเทา้จะเป็นท่ีตอ้งการมากขึ้นเร่ือย ๆ โดยเฉพาะในกลุ่มผูห้ญิงท่ีตอ้งการสวม
ใส่รองเทา้ท่ีสวยงามแต่ไม่ท าลายสุขภาพ 
ปัจจุบนัการท าการตลาดดิจิทลัเป็นส่ิงส าคญัส าหรับธุรกิจ โดยเฉพาะในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคใหม่ ๆ 
การใช้โซเชียลมีเดียในการสร้างการรับรู้และการส่ือสารกบัลูกคา้เป็นโอกาสท่ีดีส าหรับการโปรโมท
ผลิตภัณฑ์ รองเท้าส้นสูงเพื่อสุขภาพท่ีสามารถเปล่ียนส้นได้สามารถท าแคมเปญโฆษณา ผ่าน
แพลตฟอร์มอย่าง Instagram, Facebook และ YouTube ซ่ึงเป็นแพลตฟอร์มท่ีเหมาะส าหรับการแสดง
ความเป็นแฟชัน่และคุณค่าดา้นสุขภาพของผลิตภณัฑ ์
การขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ เช่น กลุ่มประเทศในเอเชียหรือยุโรป อาจเป็นโอกาสส าคญัในการ
เติบโตของธุรกิจ 

1.4.1.4 ภยัคุกคาม (Threats) 
อุตสาหกรรมรองเทา้เป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนัสูง มีทั้งแบรนด์ช่ือดงัและผูผ้ลิตใหม่ ๆ ท่ี
เขา้มาในตลาดตลอดเวลา รองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นไดต้อ้งเผชิญกบัการแข่งขนัจากทั้งแบรนด์
รองเทา้ระดบัโลกและแบรนด์ทอ้งถ่ินท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงการสร้างความแตกต่างและโดดเด่นเป็นส่ิงส าคญั
ในการต่อสู้กบัคู่แข่ง 
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การขึ้นลงของสภาวะเศรษฐกิจสามารถส่งผลกระทบต่อยอดขายไดโ้ดยเฉพาะในตลาดสินคา้ฟุ่ มเฟือย
อยา่งรองเทา้พรีเมียม เม่ือเศรษฐกิจไม่ดี ผูบ้ริโภคมกัลดการใชจ่้ายในสินคา้ฟุ่ มเฟือยเช่นรองเทา้ราคาแพง 
ซ่ึงอาจส่งผลต่อยอดขายของธุรกิจน้ี 
รองเท้าท่ีมีระบบเปล่ียนส้นเป็นนวตักรรมท่ีมีความเส่ียงท่ีจะถูกลอกเลียนแบบ หากไม่ได้รับการ
คุม้ครองดว้ยสิทธิบตัร การจดสิทธิบตัรเพื่อป้องกนัการลอกเลียนแบบในตลาดเป็นส่ิงท่ีส าคญั และหาก
ไม่มีการคุม้ครองท่ีเพียงพอ ผลิตภณัฑอ์าจถูกลอกเลียนแบบไดง้่าย 

 
1.4.2 การวิเคราะห์ TOW Matrix  

1.4.2.1 กลยทุธ์ SO (Strengths-Opportunities) 
เนน้การโปรโมตรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดใ้นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัสุขภาพเทา้และความ
สะดวกสบาย ด้วยความยืดหยุ่นและการออกแบบเพื่อสุขภาพเท้าของรองเท้าส้นสูงเปล่ียนส้นได้ 
สามารถใช้จุดแข็งน้ีเพื่อเจาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการสินคา้คุณภาพสูงและเน้นสุขภาพ เช่น กลุ่ม
ผูห้ญิงท่ีตอ้งยนืหรือเดินเป็นเวลานานแต่ยงัคงตอ้งการความสวยงามในการแต่งกาย การใชฟั้งกช์นัท่ีช่วย
ใหก้ารสวมใส่สบาย เป็นจุดเด่นในการส่ือสารการตลาดจะช่วยสร้างความโดดเด่นในกลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อ
สุขภาพ 
ใช้คุณภาพวสัดุระดับพรีเมียมเพื่อขยายตลาดในกลุ่มลูกคา้พรีเมียม  ทั้งในและต่างประเทศ การผลิต
รองเทา้จากวสัดุคุณภาพสูงช่วยสร้างมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑใ์นสายพรีเมียม  
เนน้การขยายไปยงัตลาดต่างประเทศท่ีผูบ้ริโภคมองหาสินคา้ท่ีมีนวตักรรมและการออกแบบท่ีไม่ซ ้ าใคร 
เช่น ตลาดในยโุรปและเอเชียท่ีใหค้วามส าคญักบัแฟชัน่และสุขภาพ 
การโปรโมทผ่านแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย เช่น Instagram, Facebook หรือ YouTube เพื่อช่วยเพิ่มการ
รับรู้แบรนดแ์ละเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ใหม่ ๆ ไดท้ัว่โลก 

1.4.2.2 กลยทุธ์ ST (Strengths-Threats) 
การสร้างแบรนด์ท่ีเน้นเร่ืองเอกลกัษณ์ของการเป็นรองเทา้ท่ีไม่เพียงสวยงามแต่ยงัให้ความสบายและ
รองรับสุขภาพ จะช่วยสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาดแฟชัน่ การส่ือสารจุดขายน้ีอย่างชดัเจนจะ
ท าใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นท่ีจดจ าและโดดเด่นท่ามกลางแบรนด์อ่ืน ๆ 
การลงทุนในกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพสูงและการทดสอบคุณภาพท่ีเขม้งวดจะช่วยลดปัญหาด้าน
ความทนทานของระบบเปล่ียนส้น และสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ว่ารองเทา้สามารถใชง้านไดจ้ริงใน
ระยะยาว 
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เสนอผลิตภณัฑเ์ป็นการลงทุนระยะยาวเพื่อต่อสู้กบัสภาพเศรษฐกิจท่ีไม่แน่นอน แมว้า่สินคา้จะมีราคาสูง 
แต่ด้วยคุณภาพ รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได้สามารถถูกมองว่าเป็นการลงทุนระยะยาว โดยเฉพาะกบั
ลูกคา้ท่ีตอ้งการรองเทา้ท่ีสามารถใชไ้ดใ้นหลากหลายโอกาสและมีความทนทานมากกว่ารองเทา้ทัว่ไป 
การน าเสนอผลิตภณัฑใ์นลกัษณะน้ีจะช่วยลดผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจท่ีผนัผวน 

1.4.2.3 กลยทุธ์ WO (Weaknesses-Opportunities) 
เน่ืองจากรองเท้าส้นสูงเปล่ียนส้นได้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จักในตลาดไทย การใช้โซเชียลมีเดียและการท า
การตลาดดิจิทลัจะช่วยในการให้ขอ้มูลและความรู้เก่ียวกบัฟังก์ชนัของรองเทา้ท่ีสามารถเปล่ียนส้นได ้
การใชแ้คมเปญออนไลน์เพื่อแนะน าผูบ้ริโภคถึงประโยชน์และวิธีการใชง้าน จะท าให้ผลิตภณัฑ์ได้รับ
ความสนใจมากขึ้น 
เน่ืองจากราคาของรองเทา้อาจสูงเกินไปส าหรับลูกคา้บางกลุ่ม การใชก้ลยุทธ์โปรโมชัน่ เช่น ส่วนลดใน
การซ้ือคร้ังแรก หรือการจดักิจกรรมให้ลูกคา้ทดลองสวมใส่ จะช่วยลดความกงัวลของลูกคา้และเพิ่ม
ความมัน่ใจในการซ้ือ การให้ลูกคา้ไดส้ัมผสักบัคุณภาพและความสบายของรองเทา้จะช่วยสร้างความ
เช่ือมัน่และกระตุน้ยอดขายได ้
การน าเทคโนโลยีสมัยใหม่ เช่น การใช้เคร่ืองจักรท่ีมีประสิทธิภาพและเทคโนโลยีการผลิตแบบ
อัตโนมัติจะช่วยลดต้นทุนและความซับซ้อนในการผลิต รวมถึงเพิ่มความแม่นย  าและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงจะช่วยให้สามารถรักษามาตรฐานของรองเท้าและเพิ่มปริมาณการผลิตได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

1.4.2.4 กลยทุธ์ WT (Weaknesses-Threats) 
การใช้เทคโนโลยีการผลิตท่ีทันสมัยและมีประสิทธิภาพ รวมถึงการจัดการต้นทุนการผลิตอย่าง
เหมาะสม จะช่วยลดราคาของรองเทา้ให้สามารถเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มกวา้งขึ้น โดยไม่ตอ้งลดทอนคุณภาพ
ของวสัดุและการออกแบบ ช่วยใหส้ามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง 
เน่ืองจากระบบเปล่ียนส้นเป็นนวตักรรมท่ีอาจถูกลอกเลียนแบบไดง้่าย การจดสิทธิบตัรและการคุม้ครอง
ทรัพยสิ์นทางปัญญาเป็นส่ิงส าคญัเพื่อป้องกนัการละเมิดสิทธ์ิทางธุรกิจ การมีสิทธิบตัรท่ีครอบคลุมจะ
ช่วยรักษาความไดเ้ปรียบทางการคา้และปกป้องนวตักรรมของผลิตภณัฑใ์นระยะยาว 
การสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าผ่านบริการหลังการขาย เช่น การรับประกันผลิตภัณฑ์หรือการ
ให้บริการซ่อมแซมจะช่วยเพิ่มความพึงพอใจและสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ เม่ือลูกคา้มัน่ใจ
ว่ารองเทา้มีการรับประกนัท่ีดีและสามารถดูแลหลงัการขายได ้ก็จะมีแนวโนม้กลบัมาซ้ือซ ้ าหรือแนะน า
ผลิตภณัฑใ์หก้บัผูอ่ื้นพิจารณาเปิดรับการลงทุนหรือความร่วมมือกบัพนัธมิตรทางธุรกิจท่ีมีประสบการณ์
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และทรัพยากรในอุตสาหกรรมแฟชัน่ เพื่อช่วยขยายตลาดและพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้ความสามารถในการ
แข่งขนัท่ีสูงขึ้น 
 
 
 
 

1.5 การวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับองค์กรผ่าน BCG Matrix ของรองเท้าส้นสูงเปลีย่นส้นได้เพ่ือ
สุขภาพ 

BCG Matrix เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประเมินต าแหน่งของผลิตภณัฑใ์นพอร์ตโฟลิโอ โดย
พิจารณาจากสองปัจจยัหลกั คือ ส่วนแบ่งตลาดและอตัราการเติบโตของตลาด หลงัจากการวิเคราะห์ เรา
พบวา่รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้พื่อสุขภาพ ยงัอยูใ่นช่วงเร่ิมตน้ของการเติบโตและเป็นนวตักรรมใหม่ 
จึงอยูใ่นกลุ่ม Question Mark ซ่ึงหมายถึงผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นตลาดท่ีมีการเติบโตสูง แต่มีส่วนแบ่ง
การตลาดยงัไม่มาก จากสาเหตุ ดงัน้ี 

1.5.1 อตัราการเติบโตของตลาดสูง 
ตลาดรองเทา้พรีเมียมและรองเทา้สุขภาพก าลงัเติบโตทัว่โลก โดยเฉพาะในกลุ่มลูกคา้ท่ีหนัมาสนใจเร่ือง
สุขภาพและความสะดวกสบาย มีแนวโนม้วา่ผูห้ญิงในกลุ่มพรีเมียมจะลงทุนในรองเทา้ท่ีไม่เพียงแค่
สวยงาม แต่ยงัช่วยดูแลสุขภาพเทา้ของพวกเธอ 

1.5.2 ส่วนแบ่งการตลาดยังต ่า 
รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้พื่อสุขภาพเป็นผลิตภณัฑน์วตักรรมใหม่ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายในตลาด
ทัว่ไป ท าใหมี้ส่วนแบ่งการตลาดต ่า และการแข่งขนัในอุตสาหกรรมแฟชัน่และรองเทา้ส้นสูงค่อนขา้ง
รุนแรง เน่ืองจากมีแบรนดท่ี์มัน่คงอยูแ่ลว้ในตลาด 
 
 

1.6 การวิเคราะห์ Five Forces ของรองเท้าส้นสูงเปลีย่นส้นได้เพ่ือสุขภาพ 
1.6.1 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) 

ระดบัการแข่งขนัสูง: อุตสาหกรรมรองเทา้ส้นสูงเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง มีแบรนดช์ั้นน าหลายแบ
รนดท่ี์มีช่ือเสียงในตลาดอยูแ่ลว้ เช่น Jimmy Choo, Christian Louboutin และ Gucci เป็นตน้ การแข่งขนั
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ระหวา่งแบรนด์แฟชัน่หรูหราเหล่าน้ีท าใหต้อ้งสร้างความแตกต่างใหก้บัผลิตภณัฑ ์ เช่น การออกแบบ 
การใชว้สัดุคุณภาพสูง และการเนน้ดา้นสุขภาพ 

1.6.2 อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 
อ านาจผูซ้ื้อระดบัปานกลางถึงสูง: ผูบ้ริโภคในกลุ่มสินคา้ระดบัพรีเมียมมกัมีความคาดหวงัสูงในเร่ือง
คุณภาพ วสัดุ และดีไซน์ อีกทั้งยงัสามารถเลือกซ้ือจากแบรนด์ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งหลากหลาย ท าใหมี้อ านาจ
ต่อรองในระดบัหน่ึง หากไม่เห็นถึงความแตกต่างท่ีชดัเจน ผูบ้ริโภคอาจเปล่ียนไปซ้ือสินคา้จากแบรนด์
คู่แข่งไดง้่าย 

1.6.3 อ านาจการต่อรองของผู้ขาย (Bargaining Power of Suppliers) 
อ านาจผูข้ายระดบัปานกลาง: การผลิตรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดต้อ้งการวสัดุคุณภาพสูง เช่น หนงัแท ้
วสัดุท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม และระบบการเปล่ียนส้นท่ีตอ้งการเทคโนโลยเีฉพาะ ดงันั้น ผูผ้ลิตวสัดุ
หรือเทคโนโลยเีหล่าน้ีมีอ านาจในการต่อรองสูง โดยเฉพาะหากใชว้ตัถุดิบท่ีหาไดย้ากหรือมีคุณสมบติั
พิเศษ 

1.6.4 ภัยคุกคามจากสินค้าและบริการทดแทน (Threat of Substitutes) 
ภยัคุกคามระดบัสูง: ในตลาดแฟชัน่ ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกมากมายในการเลือกสวมใส่รองเทา้ประเภทอ่ืน ๆ 
เช่น รองเทา้แฟลต (Flat Shoes), รองเทา้ล าลอง หรือรองเทา้สนีกเกอร์ท่ีเนน้ความสบายมากกวา่รองเทา้
ส้นสูง การท่ีผูบ้ริโภคหนัมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้นอาจท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รองเทา้ส้นสูงนอ้ยลง 

1.6.5 ภัยคุกคามจากผู้เล่นหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) 
ภยัคุกคามระดบัปานกลางถึงต ่า: การเขา้สู่ตลาดรองเทา้พรีเมียมไม่ใช่เร่ืองง่าย เน่ืองจากตอ้งใชท้ั้งเงิน
ลงทุนในการผลิต การสร้างแบรนด ์และการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความคาดหวงัสูงในเร่ืองคุณภาพ การเขา้
มาของคู่แข่งใหม่ท่ีสามารถพฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัพิเศษเช่นการเปล่ียนส้นไดจึ้งมีความทา้ทายสูง 

 
กล่าวโดยสรุป การวิเคราะห์ Five Forces ของ Michael Porter ส าหรับรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้พื่อ
สุขภาพแสดงใหเ้ห็นวา่ การแข่งขนัในอุตสาหกรรมสูง เน่ืองจากมีแบรนดแ์ฟชัน่ท่ีมีช่ือเสียงหลายแบ
รนด ์ แต่ผลิตภณัฑข์องคุณมีความแตกต่างท่ีชดัเจนในดา้นสุขภาพเทา้ อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค
ปานกลางถึงสูง แต่สามารถลดลงไดด้ว้ยการสร้างความภกัดีของลูกคา้ผา่นการบริการท่ีดี อ านาจของผู ้
จดัหาวสัดุปานกลาง แต่การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูข้ายสามารถช่วยลดความเส่ียงได้ ภยัคุกคามจาก
สินคา้ทดแทนสูง แต่ความแตกต่างในดา้นการดูแลสุขภาพเทา้สามารถช่วยป้องกนัได้ และสุกทา้ย ภยั
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คุกคามจากผูเ้ล่นใหม่ต ่า เน่ืองจากตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงและการปกป้องทรัพยสิ์นทางปัญญาจะช่วยรักษา
ความไดเ้ปรียบ 
 
 
 

1.7 การระบุ “กลยุทธ์ระดับธุรกจิ” (Business-Level Strategy) ส าหรับแผนธุรกจิ 
ดิฉันเลือกใช้ กลยุทธ์สร้างความแตกต่างแบบมุ่งเน้น (Differentiation Focus Strategy) 

ส าหรับผลิตภณัฑ ์“รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้พื่อสุขภาพ” เน่ืองจากเป็นแนวทางท่ีตอบโจทยล์กัษณะ
ของแบรนด์ท่ีเน้นเจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) โดยชูจุดเด่นด้านนวตักรรมและคุณภาพเพื่อ
สร้างความแตกต่างอยา่งชดัเจนจากคู่แข่ง โดยมีเหตุผลส าคญัดงัน้ี 

1.7.1 รองเท้าส้นสูงเปลีย่นส้นได้เป็นนวัตกรรมเฉพาะกลุ่มท่ียังไม่มีในตลาดไทย 
จากการศึกษาตลาดพบว่า ผูห้ญิงวยัท างานจ านวนมากประสบปัญหาจากการสวมรองเทา้ส้นสูงใน
ชีวิตประจ าวนั เช่น อาการปวดเทา้ ความเม่ือยลา้ หรือความไม่สะดวกในการเปล่ียนรองเทา้ให้เหมาะกบั
สถานการณ์ ผลิตภณัฑ์น้ีจึงน าเสนอทางเลือกใหม่ดว้ย “ระบบเปล่ียนส้นรองเทา้” ท่ีผูส้วมใส่สามารถ
ปรับเปล่ียนไดเ้อง ท าใหใ้ชร้องเทา้คู่เดียวไดใ้นหลายโอกาส ทั้งท างาน ประชุม หรือออกงานพิเศษ 

1.7.2 การสร้างมูลค่าเพิม่ผ่านนวัตกรรมและการออกแบบเฉพาะทาง 
ความแตกต่างของแบรนดไ์ม่ไดจ้ ากดัอยูแ่ค่ดีไซน์สวยงาม แต่ยงัรวมถึงการออกแบบท่ีรองรับสุขภาพเทา้
โดยใช้ว ัสดุคุณภาพสูง เช่น Memory Foam, หนังแท้, Arch Support และกลไกเปล่ียนส้นแบบจด
สิทธิบตัร จุดน้ีท าให้ผลิตภณัฑ์ตอบโจทยท์ั้งความงามและฟังก์ชนั ซ่ึงแตกต่างจากรองเทา้ส้นสูงทัว่ไป
ในตลาด 

1.7.3 เจาะกลุ่มลูกค้าท่ีมองหาคุณภาพมากกว่าราคา 
กลุ่มเป้าหมายหลกัของแบรนด์คือ ผูห้ญิงวยัท างานอายุ 25-45 ปี ท่ีตอ้งการรองเทา้ส้นสูง

คุณภาพดีท่ีสามารถใชง้านไดห้ลายสถานการณ์ พวกเธอให้ความส าคญักบับุคลิกภาพ สุขภาพเทา้ และ
ความคุม้ค่าในระยะยาว จึงพร้อมจ่ายในระดบัราคาท่ีสูงกว่าค่าเฉล่ียของตลาด หากผลิตภณัฑต์อบโจทย์
ไดค้รบ ทั้งดา้นความงาม ความทนทาน และความยดืหยุน่ 

1.7.4 การหลกีเลีย่งการแข่งขันด้านราคา และสร้างความจงรักภักดีต่อแบรนด์ 
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แทนท่ีจะแข่งขันในตลาด Mass ท่ีเน้นราคาเป็นหลัก แบรนด์น้ีเลือกสร้างคุณค่าเฉพาะกลุ่มและเล่า
เร่ืองราวของนวตักรรม ผ่านช่องทางการส่ือสารท่ีเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรง เช่น Social Media, 
Fashion Blogger และกิจกรรมในห้าง การใชก้ลยุทธ์ Differentiation Focus จึงไม่เพียงช่วยลดแรงกดดนั
ดา้นราคาจากคู่แข่ง แต่ยงัช่วยสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ท่ี “อินกบัแบรนด”์ และพร้อมกลบัมา
ซ้ือซ ้า 
 
 

1.8 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมลูกค้าเป้าหมาย (Target Consumers’ Insights & 
Behaviors) 

เพื่อใหส้ามารถเขา้ใจความตอ้งการและพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งลึกซ้ึง เราไดท้ าการ
สัมภาษณ์กลุ่ม Focused Group ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มผูห้ญิงวยัท างานท่ีเป็นเป้าหมายหลกัของผลิตภณัฑ ์
"รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้พื่อสุขภาพ" กลุ่มน้ีถูกเลือกอยา่งเฉพาะเจาะจงเพื่อสะทอ้นถึงความตอ้งการ 
ความคาดหวงั และปัญหาท่ีพบจากการใชร้องเทา้ส้นสูงในชีวิตประจ าวนั 
 

1.8.1 ข้อมูลเชิงลกึจากการสัมภาษณ์ Focused Group 
 
ตาราง 1.3 ขอ้มูลเชิงลึกจากการสัมภาษณ์ Focused Group 
 
หัวข้อ รายละเอียด 

เพศและอาย ุ
ผูห้ญิงวยั 25-45 ปี เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั โดยเฉพาะผูห้ญิงวยัท างานท่ีตอ้งการรองเทา้ส้นสูง
เพ่ือเสริมบคุลิกภาพและเพ่ิมความมัน่ใจในชีวิตประจ าวนั 

อาชีพ 
พนกังานออฟฟิศ ผูบ้ริหาร เจา้ของธุรกิจ หรือผูห้ญิงท่ีตอ้งการความน่าเช่ือถือในการท างาน
และการเขา้สังคม โดยส่วนใหญ่จะอยูใ่นกลุ่มพรีเมียมถึงไฮเอนด ์

ไลฟ์สไตล ์

ช่ืนชอบแฟชัน่ท่ีทนัสมยัและสะทอ้นความเป็นตวัเอง 
มองหาความสบายในการสวมใส่พร้อมกบัการดูแลสุขภาพเทา้ เน่ืองจากใส่รองเทา้ส้นสูง
บ่อยในชีวิตประจ าวนั 
มีความกระตือรือร้นและใส่ใจในรายละเอียดของสินคา้ เช่น ดีไซน์ท่ีดูดีและคุณภาพวสัดุท่ี
เหมาะสมกบัการใชง้าน 
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ความส าคญัต่อแบ
รนด ์

ลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมายมกัเลือกซ้ือแบรนดท่ี์สะทอ้นเอกลกัษณ์ส่วนตวัและภาพลกัษณ์ของ
ตนเอง 
มองหาแบรนดท่ี์มีคุณภาพสูง ใส่ใจในกระบวนการผลิต และตอบโจทยท์ั้งในดา้นความงาม
และประโยชน์ใชส้อย 

การตดัสินใจซ้ือ 

เนน้การซ้ือสินคา้ท่ีคุม้ค่าในระยะยาว เช่น รองเทา้ท่ีมีคุณสมบติัหลากหลายหรือรองเทา้ท่ี
ออกแบบมาเพื่อแกปั้ญหาการสวมใส่ส้นสูงในระยะยาว 
ให้ความส าคญักบัดีไซน์ท่ีสามารถสวมใส่ไดใ้นหลากหลายโอกาส ตั้งแต่การท างานจนถึง
งานเล้ียง 

งบประมาณในการ
ซ้ือ 

พร้อมลงทุนในสินคา้พรีเมียม โดยมีงบประมาณเฉล่ียต่อคู่ในช่วง 2,000 - 10,000 บาท 
เน่ืองจากมองว่าเป็นการลงทนุในคุณภาพชีวิตและบุคลิกภาพของตนเอง 

 
1.8.2 สรุปพฤติกรรมผู้บริโภค (Behaviors) จากการสัมภาษณ์ Focused Group 

 
ตาราง 1.4 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Behaviors) จากการสัมภาษณ์ Focused Group 
 
หัวข้อ รายละเอียด 

พฤติกรรมการสวม
ใส่รองเทา้ส้นสูง  

ผูห้ญิงในกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญส่วมใส่รองเทา้ส้นสูงประมาณ 3-5 วนัต่อสัปดาห ์
โดยเฉพาะในวนัท่ีตอ้งไปท างานหรือร่วมงานประชุมส าคญั 
มกัเผชิญปัญหาเจบ็เทา้ ปวดขา และเม่ือยลา้หลงัการสวมใส่เป็นเวลานาน 

การเลือกซ้ือรองเทา้
  

ให้ความส าคญักบัดีไซน์ท่ีทนัสมยัและเหมาะสมกบัหลากหลายโอกาส เช่น รองเทา้ท่ี
สามารถใชไ้ดท้ั้งในท่ีท างานและกิจกรรมทางสังคม 
สนใจรองเทา้ท่ีมีฟังกช์นัเสริม เช่น การรองรับแรงกระแทก การกระจายน ้าหนกั หรือการ
ปรับเปล่ียนรูปแบบส้นรองเทา้ใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์ต่าง ๆ 
ความสวยงามของรองเทา้ยงัเป็นปัจจยัส าคญั เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มน้ีใหค้วามส าคญักบั
ภาพลกัษณ์และความมัน่ใจในตวัเองเม่ือสวมใส่ 

ช่องทางการซ้ือ
สินคา้ 

ลูกคา้อายตุ  ่ากว่า 35 ปี นิยมซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ เช่น เวบ็ไซตแ์บรนด ์E-commerce 
อยา่ง Lazada หรือ Shopee เน่ืองจากสะดวกและประหยดัเวลา 
ในขณะเดียวกนั ลูกคา้ท่ีอายมุากกว่า 35 ปี ยงัช่ืนชอบการทดลองสินคา้ก่อนซ้ือในโชวรู์มหรือ
ร้านคา้ระดบัพรีเมียม เพราะสามารถสัมผสัคุณภาพและทดสอบการสวมใส่ได ้

พฤติกรรมการใช้
งานส้นรองเทา้ 

ลูกคา้เปล่ียนส้นรองเทา้ตามโอกาสและกิจกรรมท่ีตอ้งท า เช่น ใชส้้นสูงเม่ือเขา้ประชุมหรือ
งานท่ีตอ้งการความเป็นทางการ และใชส้้นเต้ียเม่ือตอ้งเดินทางหรือท ากิจกรรมท่ีใชเ้วลานาน 
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ความถ่ีในการ
เปล่ียนรองเทา้ 

ลูกคา้ส่วนใหญ่มกัเปล่ียนรองเทา้คู่ใหมทุ่ก 1-2 ปี ขึ้นอยูก่บัความทนทานและฟังกช์นัการใช้
งานของรองเทา้คู่เดิม 

ความคาดหวงั
ต่อรองเทา้ส้นสูง  

ลูกคา้คาดหวงัรองเทา้ท่ีสวมใส่สบาย ไม่กดัเทา้ ไม่ท าให้เกิดอาการเจ็บหรือบาดเจบ็ และ
สามารถใชง้านไดใ้นทุกสถานการณ์ 

 
 
 

1.9 รูปแบบธุรกจิน าเสนอภายใต้ Lean Business Model Canvas 

 
 
รูปภาพท่ี 1.1 รูปแบบธุรกิจน าเสนอภายใต ้Lean Business Model Canvas 
 

1.10  บทสรุปโอกาสและเหตุผลสนับสนุนความน่าสนใจของผลติภัณฑ์ธุรกจิ 
1.10.1 โอกาสทางการตลาด 

1.10.1.1 ตลาดรองเทา้ส้นสูงทัว่โลกมีมูลค่าเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง  
โดยในปี 2020 มีมูลค่าราว 38,500 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ และคาดการณ์ว่าจะเติบโตเฉล่ีย 3.1% ต่อปีจนถึง
ปี 2027 ตลาดไทยเองก็มีความตอ้งการรองเทา้ส้นสูงท่ีมีคุณภาพและตอบโจทยท์ั้งความสวยงามและ
สุขภาพ โดยเฉพาะในกลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน 
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1.10.1.2 ความตอ้งการรองเทา้สุขภาพท่ีเพิ่มขึ้น  
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัให้ความส าคญักบัสุขภาพและการดูแลตวัเองมากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มผูห้ญิงท่ีตอ้ง
สวมรองเทา้ส้นสูงเป็นประจ า การน าเสนอนวตักรรมรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดท่ี้ยงัไม่มีคู่แข่งในตลาด
ไทย เป็นการเปิดตลาดใหม่ท่ีมีศกัยภาพสูง 

1.10.2 เหตุผลสนับสนุนความน่าสนใจของผลติภัณฑ์ 
1.10.2.1 การแกปั้ญหาจริงของลูกคา้ (Real Problem Solving)  

รองเท้าส้นสูงเปล่ียนส้นได้ตอบโจทย์ปัญหาท่ีผูห้ญิงวยัท างานประสบอยู่ เช่น ปัญหาปวดขา ปวด
หลงัจากการใส่รองเทา้ส้นสูงนาน ๆ หรือการตอ้งพกรองเทา้หลายคู่ส าหรับกิจกรรมต่าง ๆ 

1.10.2.2 นวตักรรมท่ีแตกต่าง (Unique Innovation)  
ระบบเปล่ียนส้นรองเทา้ท่ีง่ายและสะดวก เป็นนวตักรรมท่ียงัไม่มีในตลาดไทย ท าให้ผลิตภณัฑ์มีขอ้
ไดเ้ปรียบท่ีชดัเจน 

1.10.2.3 ความคุม้ค่าในการใชง้าน  
รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได้ช่วยลดค่าใช้จ่ายระยะยาว เพราะสามารถใช้งานในหลากหลายโอกาสใน
รองเทา้คู่เดียว ลูกคา้ไม่จ าเป็นตอ้งซ้ือรองเทา้หลายคู่ ท าให้ผลิตภณัฑ์น้ีมีคุณค่าทั้งในเชิงเศรษฐกิจและ
ความสะดวกสบาย 

1.10.2.4 ตลาดกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน  
กลุ่มเป้าหมาย เช่น ผูห้ญิงวยัท างาน และผูห้ญิงในกลุ่มพรีเมียม เป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูงและมองหา
ผลิตภณัฑท่ี์ช่วยเสริมภาพลกัษณ์และบุคลิกภาพ 
 
สรุป ผลิตภณัฑร์องเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้พื่อสุขภาพมีศกัยภาพในการเติบโตและสร้างมูลค่าให้ธุรกิจ
อย่างย ัง่ยืน ดว้ยการตอบโจทยปั์ญหาของลูกคา้และน าเสนอนวตักรรมท่ีแตกต่างอย่างแทจ้ริง พร้อมทั้ง
เปิดโอกาสใหม่ ๆ ในตลาดท่ียงัไม่มีคู่แข่งโดยตรงในประเทศไทย การผสมผสานระหวา่งฟังกช์นัท่ีตอบ
โจทยสุ์ขภาพเทา้และดีไซน์ท่ีทนัสมยั ท าให้ผลิตภณัฑน้ี์มีความน่าสนใจและเหมาะสมต่อการลงทุนใน
ระยะยาว 
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บทที่ 2  
แผนการตลาด 

 
 

2.1 ผลการส ารวจและการวิจัยการตลาด (เชิงปริมาณ หรือ เชิงคุณภาพ) 
การวิจยัตลาดของผลิตภณัฑร์องเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้พื่อสุขภาพใช ้การวิจยัเชิงปริมาณ 

ผ่านแบบสอบถามออนไลน์ โดยมุ่งเน้นศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
และการรับรู้ต่อแบรนดร์องเทา้ส้นสูง 

ผลการส ารวจช้ีให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคทุกช่วงวยัให้ความสนใจรองเทา้ส้นสูง โดยเฉพาะกลุ่ม
วยัท างาน (25-60 ปี) ลูกคา้ให้ความส าคญักบั ความสบายในการสวมใส่ , ดีไซน์ และคุณภาพของวสัดุ 
รวมถึง ฟังกช์นั เปล่ียนส้นรองเทา้ได ้ก็ไดรั้บความสนใจจากกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งเดินทางบ่อย 
 

2.1.1 สรุปผลการศึกษาด้านความต้องการของลูกค้าและตลาด  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หข้อ้มูล 
การศึกษาน้ีไดค้ดัเลือกกลุ่มตวัอย่างจากประชากรท่ีมีอายุ 18 ปีขึ้นไป โดยมุ่งเนน้ผูท่ี้มีพฤติกรรมการใช้
รองเทา้ส้นสูงในชีวิตประจ าวนั หรือมีแนวโน้มในการซ้ือรองเทา้ส้นสูงแบบปรับเปล่ียนส้นได้เพื่อ
สุขภาพ ส าหรับการบริโภคในชีวิตประจ าวนั ขอ้มูลถูกเก็บรวบรวมผ่านแบบสอบถามจากกลุ่มผูบ้ริโภค
จ านวน 103 คน 

ลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง 
• เพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

o เพศหญิง 100 คน 
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o เพศ LGBTQA+ 3 คน 
• ช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง 

o มากกวา่ 50 ปี → 50 คน 
o 41 - 50 ปี → 14 คน 
o 31 - 40 ปี → 7 คน 
o 21 - 30 ปี → 29 คน 
o ต ่ากวา่ 20 ปี → 3 คน 

• รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่ง 
o นอ้ยกวา่ 20,000 บาท → 21 คน 
o 20,001 - 40,000 บาท → 36 คน 
o 40,001 - 60,000 บาท → 29 คน 
o มากกวา่ 60,000 บาท → 17 คน 

• อาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง 
o เกษียณอาย ุ→ 5 คน 
o ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ → 16 คน 
o นกัศึกษา → 5 คน 
o พนกังานบริษทัเอกชน → 56 คน 
o อาชีพอิสระ → 21 คน 

จากขอ้มูลขา้งตน้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุเกิน 50 ปีเป็นสัดส่วนท่ีมากท่ีสุด และ
รายไดเ้ฉล่ียอยู่ในช่วง 20,001 - 60,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพในการเลือกซ้ือรองเทา้ส้น
สูงท่ีสามารถปรับเปล่ียนส้นไดเ้พื่อสุขภาพ 

 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าส้นสูง 
 
ตาราง 2.1 แสดง จ านวนและค่าร้อยละของโอกาสท่ีผูท้  าแบบสอบถามสวมใส่รองเทา้ส้นสูงบ่อยท่ีสุด 
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใชร้องเทา้ส้นสูงในท่ีท างาน (50 คน) และในงานเล้ียงหรืองานสังคม (42 
คน) มีเพียง 8 คน ท่ีใชร้องเทา้ส้นสูงเพื่อการท่องเท่ียว และ 3 คนใชใ้นงานโรงเรียนหรืองานประกวด ส่ิง
น้ีสะทอ้นให้เห็นว่า ตลาดรองเทา้ส้นสูงมุ่งเนน้ไปท่ีผูห้ญิงวยัท างาน และผูท่ี้ตอ้งการรองเทา้ท่ีเหมาะสม
กบัโอกาสพิเศษ 
 
ตาราง 2.2 แสดง ความถี่ของปัญหาท่ีพบจากการใชร้องเทา้ส้นสูงผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประสบปัญหาหลายดา้น โดยเฉพาะอาการปวดเทา้และความหนัก
ของรองเทา้ ซ่ึงสามารถแจกแจงไดด้งัน้ี: 
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• ปัญหาท่ีพบบ่อยท่ีสุด 
ปวดเทา้และปวดขาหลงัจากสวมใส่เป็นเวลานาน เป็นปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดในทุกระดบัความถ่ี โดยมีถึง 
40 คนท่ีพบปัญหาน้ีทุกคร้ังท่ีสวมใส่รองเทา้ส้นสูง และ 26 คนท่ีพบปัญหาน้ีเป็นบางคร้ัง (1-2 วนัต่อ
สัปดาห์) สะทอ้นใหเ้ห็นวา่ ความสบายของรองเทา้เป็นปัจจยัส าคญั ท่ีตอ้งไดรั้บการแกไ้ข 
น ้าหนกัรองเทา้ท่ีหนกัเกินไป มีผูพ้บปัญหาน้ีทุกคร้ังท่ีใส่รองเทา้จ านวน 58 คน ซ่ึงเป็นจ านวนสูงสุดเม่ือ
เทียบกบัปัจจยัอ่ืน ลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการรองเทา้ท่ีมี น ้าหนกัเบาและสามารถเดินไดส้ะดวก 

• ปัญหาท่ีพบเป็นบางคร้ัง (1-2 วนัต่อสัปดาห์) 
รองเทา้กดัหรือท าให้เกิดแผล พบปัญหาน้ีเป็นบางคร้ัง 42 คน ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นว่า การเลือกใชว้สัดุท่ีอ่อน
นุ่มและรองรับรูปเทา้ไดดี้เป็นส่ิงส าคญั  
ความไม่สะดวกในการสวมใส่หรือถอดรองเทา้ มีผูพ้บปัญหาน้ีบ่อยคร้ังถึง 42 คน  

• ปัญหาท่ีพบไม่บ่อย แต่ยงัเป็นประเด็นส าคญั 
ความสูงของส้นรองเทา้ท่ีไม่เหมาะสมกบักิจกรรม มีผูพ้บปัญหาน้ีเป็นบางคร้ัง 41 คน ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็น
วา่ การออกแบบรองเทา้ท่ีสามารถปรับความสูงไดอ้าจเป็นทางออกท่ีดี 
ล่ืนหรือเสียสมดุลขณะเดิน พบปัญหาน้ีบ่อยคร้ัง 33 คน โดยเฉพาะในกรณีท่ีพื้นรองเทา้ไม่รองรับการยึด
เกาะพื้นผิวไดดี้ 
 
ตาราง 2.3 แสดง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้ส้นสูง โดยแบ่งออกเป็น 4 ระดบัความส าคญั 
ไดแ้ก่ อนัดบัท่ี 1 (มากท่ีสุด) ถึง อนัดบัท่ี 4 (นอ้ยท่ีสุด) 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้า

ส้นสูง 
อนัดับที่ 1 
(มากท่ีสุด) 

อนัดับที่ 2 อนัดับที่ 3 
อนัดับที่ 4 
(น้อยท่ีสุด) 

ดีไซน์สวยงาม 14% 36% 53% 13% 
นุ่ม ใส่สบาย 54% 13% 12% 3% 
ยดืหยุน่ ปรับความสูงได ้ 1% 5% 28% 80% 
วสัดุคุณภาพดี 31% 45% 7% 4% 

 
• ปัจจยัท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด (อนัดบัท่ี 1) 
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นุ่ม ใส่สบาย (54%) – เป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ค านึงถึงมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือรองเทา้ส้นสูง 
วสัดุคุณภาพดี (31%) – ลูกคา้ตอ้งการรองเทา้ท่ีผลิตจากวสัดุท่ีมีความทนทานและรองรับแรงกดของเทา้
ไดดี้ 
ดีไซน์สวยงาม (14%) – แมว้่าจะเป็นปัจจยัส าคญั แต่มีความส าคญัรองจากความสบายและคุณภาพของ
วสัดุ 

• ปัจจยัท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัรองลงมา (อนัดบัท่ี 2 และ 3) 
ดีไซน์สวยงาม เป็นปัจจัยอันดับท่ี 2 (36%) และอันดับท่ี 3 (53%) ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า แม้ลูกค้าจะให้
ความส าคญักบัความสบายมากกวา่ แต่ความสวยงามของรองเทา้ยงัคงมีผลต่อการตดัสินใจ 
วสัดุคุณภาพดี เป็นปัจจยัอนัดบัท่ี 2 (45%) แสดงใหเ้ห็นวา่ ลูกคา้คาดหวงัรองเทา้ท่ีใชง้านไดย้าวนานและ
มีคุณภาพสูง 
ความยืดหยุ่นและปรับความสูงได ้ถูกจดัอยู่ในอนัดบัท่ี 3 (28%) ซ่ึงหมายความว่า ลูกคา้บางกลุ่มเห็น
ประโยชน์ของฟังกช์นัน้ี  

• ปัจจยัท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด (อนัดบัท่ี 4) 
ความยืดหยุ่นและปรับความสูงได ้(80%) เป็นปัจจยัท่ีถูกจดัให้อยู่ในอนัดบัท่ี 4 มากท่ีสุด ซ่ึงหมายความ
วา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่ยงัไม่คุน้ชินกบัคุณสมบติัน้ี  
วสัดุคุณภาพดี (4%) และดีไซน์สวยงาม (13%) ถูกจดัอยูใ่นอนัดบัท่ี 4 นอ้ยท่ีสุด ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ แทบ
ไม่มีลูกคา้กลุ่มใดท่ีมองวา่คุณภาพของวสัดุและดีไซน์ไม่ส าคญั 
 
ตาราง 2.4 แสดง ปัญหาท่ีพบจากการใส่รองเทา้ส้นสูง โดยแบ่งออกเป็น 4 ระดบัความส าคญั ไดแ้ก่ ไม่
ค่อยพบเจอปัญหา (นอ้ยกวา่ 1 วนัต่อสัปดาห์) ถึงพบเจอปัญหาทุกคร้ังท่ีสวมใส่ 
 

ปัญหาท่ีพบจากการ
ใส่รองเท้าส้นสูง 

ไม่ค่อยพบเจอ
ปัญหา (น้อยกว่า 1 
วันต่อสัปดาห์) 

พบเจอปัญหาเป็น
บางคร้ัง (1-2 วัน
ต่อสัปดาห์) 

พบเจอปัญหา
บ่อยคร้ัง (3-5 วัน
ต่อสัปดาห์) 

พบเจอ
ปัญหาทุก
คร้ังท่ีสวม

ใส่ 
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ความไม่สะดวกใน
การสวมใส่หรือถอด
รองเทา้ 

15% 20% 16% 13% 

ความสูงของส้น
รองเทา้ท่ีไม่
เหมาะสมกบั
กิจกรรม 

17% 19% 15% 11% 

น ้าหนกัรองเทา้ท่ี
หนกัเกินไป 

26% 13% 16% 2% 

ปวดเทา้และปวดขา
หลงัจากสวมใส่เป็น
เวลานาน 

8% 12% 20% 46% 

รองเทา้กดัหรือท า
ใหเ้กิดแผล 

13% 20% 17% 18% 

ล่ืนหรือเสียสมดุล
ขณะเดิน 

21% 16% 15% 9% 

 
• ปัญหาหลกัท่ีพบมากท่ีสุด 

ปวดเทา้และปวดขาหลงัจากสวมใส่เป็นเวลานาน (46% พบปัญหาทุกคร้ังท่ีใส่) 
รองเทา้กดัหรือท าใหเ้กิดแผล (18% พบปัญหาทุกคร้ังท่ีใส่) 
น ้าหนกัรองเทา้ท่ีหนกัเกินไป (26% พบปัญหาน้ีบ่อยคร้ัง) 

• ปัญหาท่ีพบเป็นบางคร้ังถึงบ่อยคร้ัง 
ความสูงของส้นรองเทา้ท่ีไม่เหมาะสมกบักิจกรรม (19% พบปัญหาน้ีเป็นบางคร้ัง) 
ความไม่สะดวกในการสวมใส่หรือถอดรองเทา้ (20% พบปัญหาน้ีเป็นบางคร้ัง) 
ล่ืนหรือเสียสมดุลขณะเดิน (16% พบปัญหาน้ีเป็นบางคร้ัง) 
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ตาราง 2.5 แสดง ระดบัการรับรู้ของลูกคา้เก่ียวกบัรองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นได ้ 
 

 
 
โดยแบ่งเป็น 3 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีไม่เคยรู้จกัผลิตภณัฑ์น้ีมาก่อน (67%) กลุ่มใหญ่ท่ีสุดของผูต้อบ
แบบสอบถาม แสดงให้เห็นว่า ผลิตภณัฑย์งัไม่เป็นท่ีแพร่หลายในตลาด และตอ้งมีการส่ือสารเพื่อสร้าง
การรับรู้ ลูกคา้ท่ีเคยเห็นผลิตภณัฑแ์ต่ยงัไม่เคยใช ้(31%) เป็นกลุ่มท่ีรับรู้ถึงการมีอยู่ของผลิตภณัฑ ์แต่ยงั
ไม่มีประสบการณ์ตรงในการใช้งาน มีโอกาสสูงท่ีจะเปล่ียนเป็นลูกค้า หากมีการให้ขอ้มูลท่ีชัดเจน
เก่ียวกบัขอ้ดีของผลิตภณัฑ์ ลูกคา้ท่ีเคยใชร้องเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได ้(2%) มีสัดส่วนท่ีต ่ามาก แสดงให้
เห็นว่า ตลาดน้ียงัอยู่ในช่วงเร่ิมตน้ มีโอกาสสูงในการขยายฐานลูกคา้ หากสามารถส่ือสารถึงประโยชน์
และความคุม้ค่าของผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ตาราง 2.6 แสดง ช่วงราคาท่ีลูกคา้ยนิดีจ่ายส าหรับรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได ้

 

 
 
 
จากกราฟวงกลมแสดงให้เห็นว่า กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่มีงบประมาณส าหรับการซ้ือรองเทา้ส้นสูงเปล่ียน
ส้นไดใ้นช่วงราคาท่ีค่อนขา้งจ ากดั โดยสัดส่วนของงบประมาณท่ีลูกคา้ตั้งไวมี้ดงัน้ี 
 

• นอ้ยกวา่ 3,000 บาท (72%) 
ลูกคา้ส่วนใหญ่ ตอ้งการรองเทา้ในช่วงราคาท่ีเขา้ถึงไดง้่าย แสดงให้เห็นว่า ตลาดรองเทา้ส้นสูงเปล่ียน
ส้นไดค้วรค านึงถึงการตั้งราคาใหคุ้ม้ค่ากบัคุณภาพ 

• 3,001 - 5,000 บาท (27%) 
กลุ่มลูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือสูงขึ้น ยินดีจ่ายในช่วงราคาปานกลางส าหรับรองเทา้ท่ีมีคุณภาพสูงขึ้น เป็นกลุ่มท่ี
อาจสนใจรองเทา้ระดบัพรีเมียมท่ีใหค้วามสบายและมีดีไซน์ท่ีหรูหรา 

• 5,001 - 10,000 บาท (1%) 

3,001-5,000 บาท
27%

5,001-10,000 บาท
1%น้อยกว่า 3,000 บาท

72%
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มีเพียงส่วนนอ้ย (1%) ท่ียนิดีจ่ายในระดบัราคาสูง หมายความวา่ตลาดรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดอ้าจไม่
เหมาะกบัการตั้งราคาท่ีสูงเกินไป เวน้แต่วา่จะมี จุดขายท่ีแตกต่างและมีคุณค่าเพียงพอ 
 
 
 
ตาราง 2.7 แสดง การกระจายตวัของ ช่วงราคาท่ีลูกคา้พร้อมจ่ายส าหรับรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดแ้ละ
ใส่สบาย โดยจ าแนกตามระดบัรายไดข้องลูกคา้ 
 

 
 
ช่วงราคาท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ยนิดีจ่าย 

• นอ้ยกวา่ 3,000 บาท (กลุ่มใหญ่สุด: 72%) 
23 คน (รายได ้20,001-40,000 บาท) 
23 คน (รายได ้40,001-60,000 บาท) 
15 คน (รายไดน้อ้ยกวา่ 20,000 บาท) 
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13 คน (รายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท) 
สรุป ทุกช่วงรายได้ ส่วนใหญ่ต้องการรองเท้าในราคาต ่ากว่า 3,000 บาท ซ่ึงเป็นราคาท่ีลูกค้าคิดว่า
เหมาะสม 
 

• 3,001 - 5,000 บาท (กลุ่มรองลงมา: 27%) 
13 คน (รายได ้20,001-40,000 บาท) 
6 คน (รายได ้40,001-60,000 บาท) 
6 คน (รายไดน้อ้ยกวา่ 20,000 บาท) 
3 คน (รายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท) 
สรุป ลูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือสูงขึ้นมีแนวโนม้ท่ีจะยอมจ่ายในช่วงราคาน้ี 

• 5,001 - 10,000 บาท (1%) 
มีเพียง 1 คน ท่ียนิดีจ่ายในช่วงราคาสูงสุด 
 
รูปภาพ 2.1 แสดง ผลการวิเคราะห์ความเห็นปลายเปิดเกีย่วกบัรองเท้าส้นสูงเปลีย่นส้นได้ (Word Cloud 
Analysis) 
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จากการวิเคราะห์ค าท่ีพบบ่อยในความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม ค าท่ีโดดเด่นท่ีสุด ไดแ้ก่ 

• "ใชไ้ดห้ลายโอกาส" – เป็นแนวคิดท่ีถูกกล่าวถึงมากท่ีสุด แสดงใหเ้ห็นวา่ ลูกคา้ใหค้วามส าคญั
กบัความยดืหยุน่ของรองเทา้ และตอ้งการรองเทา้ท่ีสามารถใส่ไดห้ลายโอกาส เช่น ท างาน ออก
งาน หรือใส่ล าลอง 

• "สนใจ" – แสดงถึงความสนใจของลูกคา้ต่อแนวคิดรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได ้ มีการกล่าวถึง
บ่อย ซ่ึงสะทอ้นวา่ลูกคา้จ านวนมากมองวา่น่ีเป็นแนวคิดท่ีน่าสนใจ 

• "สะดวก" – เป็นปัจจยัส าคญัท่ีลูกคา้ใหค้วามสนใจ โดยหลายความคิดเห็นกล่าวถึงการไม่ตอ้ง
พกรองเทา้หลายคู่ และสามารถเปล่ียนรูปแบบการใชง้านไดง้่าย 

• "ประหยดั" – แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้สนใจใน ความคุม้ค่า ของรองเทา้ท่ีสามารถใชง้านไดห้ลาย
รูปแบบโดยไม่ตอ้งซ้ือหลายคู่ 

• "แขง็แรง" – มีความกงัวลเก่ียวกบัความทนทานของส้นรองเทา้ ซ่ึงลูกคา้คาดหวงัวา่ระบบเปล่ียน
ส้นจะตอ้ง แขง็แรง ทนทาน และไม่เสียหายง่าย 
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ตาราง 2.8 แสดง ความตอ้งการของลูกคา้เก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได้ 

 
 
 
 
สามารถสรุปแนวโนม้ช่องทางหลกัท่ีลูกคา้ตอ้งการมากท่ีสุด ไดด้งัน้ี 

• บูธจดัแสดงในหา้งสรรพสินคา้ (29 คน) เป็นช่องทางท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุด ลูกคา้ตอ้งการ 
ทดลองสวมใส่จริงก่อนตดัสินใจซ้ือ 

• ร้านคา้ในหา้ง (16 คน) รองลงมาเป็นการมี ร้านคา้จริงท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย 
• บูธจดัแสดงในหา้ง + ร้านคา้ออนไลน์ (Shopee, Lazada) (12 คน) มีลูกคา้สนใจใหจ้ าหน่ายในทั้ง 

ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ เพื่อความสะดวก 
• ร้านคา้ออนไลน์ (Shopee, Lazada) (10 คน) ลูกคา้จ านวนมากตอ้งการใหสิ้นคา้วางขายบน

แพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Shopee และ Lazada เน่ืองจากความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ 
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ตาราง 2.9 แสดง ช่องทางท่ีลูกคา้ใชใ้นการหาขอ้มูลเก่ียวกบัรองเทา้ส้นสูง 
 

จากขอ้มูลท่ีได ้ ลูกคา้ส่วนใหญ่ใช ้ โซเชียลมีเดียและรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง เป็นแหล่งขอ้มูลหลกัในการคน้หา
ขอ้มูลเก่ียวกบัรองเทา้ส้นสูงท่ีสนใจ สามารถสรุปแนวโนม้ท่ีส าคญัไดด้งัน้ี 
 
ช่องทางหลกัท่ีลูกคา้ใชห้าขอ้มูล 

• โซเชียลมีเดีย (Facebook, Instagram) (10 คน) เป็นช่องทางท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุด ลูกคา้ส่วน
ใหญ่มองหาแรงบนัดาลใจจากโพสตแ์ละโฆษณาผา่นแพลตฟอร์มน้ี 

• โซเชียลมีเดีย + รีวิวจากผูใ้ชจ้ริง (14 คน) ลูกคา้จ านวนมากไม่เพียงแต่มองหาแบรนดใ์นโซเชียล
มีเดีย แต่ยงัตอ้งการ ดูรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง เพื่อเพิ่มความมัน่ใจในการซ้ือ 

• รีวิวจากผูใ้ชจ้ริงตามแพลตฟอร์มออนไลน์ (7 คน) หลายคนอาศยัขอ้มูลจากรีวิวสินคา้ผา่น
เวบ็ไซตรี์วิว เช่น YouTube, Shopee, Lazada, TikTok 

• รีวิวปากต่อปากจากเพื่อนและครอบครัว (4 คน) ลูกคา้หลายคนยงัใหค้วามส าคญักบั ค าแนะน า
จากคนรู้จกั เพื่อประกอบการตดัสินใจ 

 
ส่วนช่องทางรองท่ีลูกคา้ใชอ้ยา่งมีนยัส าคญั ไดแ้ก่ เวบ็ไซตข์องแบรนด ์(3 คน) และ ส่ือโฆษณากลางแจง้ 
(Out of Home) (2 คน) 
 
ตาราง 2.10 แสดง ประเภทโปรโมชัน่ท่ีลูกคา้สนใจมากท่ีสุด 
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จากขอ้มูลท่ีได ้ พบวา่ ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบั "ส่วนลดพิเศษ" มากท่ีสุด ตามดว้ยการรับประกนั
สินคา้ และการจดัส่งฟรี โดยสรุปแนวโนม้ไดด้งัน้ี 
 
โปรโมชัน่ท่ีลูกคา้สนใจมากท่ีสุด 

• ส่วนลดพิเศษ (38 คน) เป็นโปรโมชัน่ท่ีลูกคา้ตอ้งการมากท่ีสุด ช่วยจูงใจใหลู้กคา้
ตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น 

• ส่วนลดพิเศษ + การรับประกนัสินคา้ (26 คน) ลูกคา้ตอ้งการใหมี้ทั้งส่วนลดและการ
รับประกนัสินคา้ เพื่อความมัน่ใจในคุณภาพ 

• ส่วนลดพิเศษ + การรับประกนัสินคา้ + ส่งฟรี (12 คน) นอกจากการลดราคาแลว้ ลูกคา้
หลายคนใหค้วามส าคญักบั การจดัส่งฟรี เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีช่วยลดตน้ทุนในการซ้ือ 

• ส่วนลดพิเศษ + ส่งฟรี (10 คน) เป็นอีกหน่ึงรูปแบบท่ีไดรั้บความนิยม เพราะช่วยให้
ลูกคา้ไดรั้บประโยชน์ทั้งดา้นราคาและความสะดวกในการจดัส่ง 

 
ตาราง 2.11 แสดง แบรนด์รองเทา้ส้นสูงท่ีลูกคา้นิยมซ้ือหรือใหค้วามสนใจมากท่ีสุด 
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จากผลส ารวจ 5 แบรนด์รองเทา้ส้นสูงท่ีลูกคา้ใหค้วามนิยมมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 

• Charles & Keith (29 คน, 28%) 
• Jimmy Choo (13 คน, 13%) 
• Nine West (10 คน, 10%) 
• H&M (10 คน, 10%) 
• Aldo (8 คน, 8%) 
และอีกกลุ่มซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ ไม่สนใจยีห่อ้ สนใจ

แค่ตวัสินคา้ (11 คน, 11%)  ผูต้อบแบบสอบถามในกลุ่มน้ีใหค้วามส าคญักบั คุณภาพ ฟังกช์นัการใชง้าน 
และความสะดวกสบาย มากกวา่แบรนด ์ ซ่ึงอาจเป็นโอกาสส าหรับรองเทา้ท่ีสามารถแปลี่ยนส้นไดแ้ละมี
คุณสมบติัตอบโจทยก์ารใชง้านจริง 
 
 

2.2 การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitive Grid)  
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ตารางวิเคราะห์รองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นได ้ แบ่งออกเป็น แบรนดใ์นประเทศ (คู่แข่ง
ทางตรงและทางออ้ม) และ แบรนด์ต่างประเทศ (คู่แข่งทางตรง) พร้อมการวิเคราะห์จุดเด่น จุดอ่อน ราคา 
และช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
2.2.1 คู่แข่งทางตรงในประเทศ 

 
ตาราง 2.12 แสดง การวิเคราะห์คู่แข่งทางตรงในประเทศ 
 

แบรนด/์
ผูผ้ลิต 

จุดเด่น (Strengths) 
จุดอ่อน 

(Weaknesses) 

ราคาโดย
เฉล่ีย 
(บาท) 

ช่องทางจ าหน่าย 

April 
Flor 

รองเทา้เปล่ียนส้นได ้ในประเทศ
ไทย สามารถเปล่ียนได ้4 รูปแบบ
ในคู่เดียว (4-in-1) 

การรับรู้ท่ีมีต่อแบ
รนดย์งัมีนอ้ย 

ยงัไม่มี
ขอ้มูล 

ช่องทาง
ออนไลน์ เช่น 
TikTok, IG 

 
 
 
 
 
 
2.2.2 คู่แข่งทางอ้อมในประเทศ 

 
ตาราง 2.13 แสดง การวิเคราะห์คู่แข่งทางออ้มในประเทศ 
 

แบรนด/์
ผูผ้ลิต 

จุดเด่น (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
ราคาโดย
เฉล่ีย 
(บาท) 

ช่องทางจ าหน่าย 
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Shu 
ดีไซน์แฟชัน่ สวมใส่
สบาย พื้นรองเทา้
รองรับแรงกระแทก 

ราคาสูงกวา่แบรนด์
ทอ้งถ่ินทัว่ไป 

2,500 - 
5,000 

ร้าน Shu, Shopee, 
Lazada 

Taywin 
หนงัแท ้แขง็แรง 
ทนทาน ใส่ไดน้าน 

ดีไซน์ค่อนขา้งเป็น
ทางการ ไม่หวือหวา 

2,000 - 
5,000 

ร้าน Taywin, 
หา้งสรรพสินคา้ 

Darlin 
งานออกแบบหรูหรา 
วสัดุคุณภาพสูง 

ไม่เป็นท่ีรู้จกัในวง
กวา้ง 

3,000 - 
6,000 

ร้าน Darlin, Shopee, 
Lazada 

Themes 
มีดีไซน์เฉพาะตวั ราคา
ไม่แพงมาก 

ยงัไม่มีช่ือเสียงมากนกั 
2,000 - 
4,500 

ร้านคา้ออนไลน์, 
Shopee, Lazada 

Joli Snob 
สไตลมิ์นิมอล หรูหรา 
ราคาปานกลาง 

ยงัไม่มีรองเทา้ส้นสูงท่ี
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ 

2,500 - 
5,500 

Shopee, Lazada, IG 
ร้านคา้ 

Bata 
ราคายอ่มเยา หาซ้ือง่าย 
ทนทาน 

ดีไซน์อาจไม่โดดเด่น
เท่าแบรนดแ์ฟชัน่ 

800 - 
3,000 

ร้าน Bata, 
หา้งสรรพสินคา้ 

Charles & 
Keith 

ดีไซน์แฟชัน่น าเทรนด ์
ราคายอ่มเยา 

คุณภาพวสัดุไม่
ทนทานเท่าแบรนด์
ระดบัพรีเมียม 

2,000 - 
5,000 

ร้านคา้ปลีกในหา้ง, 
Shopee, Lazada 

Aldo 
ดีไซน์หรู ราคาปาน
กลาง สวมใส่สบาย 

วสัดุบางรุ่นเส่ือมเร็ว 
3,000 - 
6,000 

ร้านคา้ปลีกในหา้ง, 
Shopee, Lazada 
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H&M 
ราคายอ่มเยา เทรนด์
แฟชัน่หลากหลาย 

คุณภาพวสัดุไม่
ทนทานมาก 

1,500 - 
3,500 

ร้านคา้ปลีก H&M, 
เวบ็ไซต ์H&M 

Zara 
แฟชัน่ล ้าสมยั วสัดุ
เทียมคุณภาพสูง 

ไม่เนน้รองเทา้สุขภาพ 
ความทนทานปาน
กลาง 

2,500 - 
5,000 

ร้านคา้ปลีก Zara, 
เวบ็ไซต ์Zara 

Nine West 
ดีไซน์หรูหรา ใส่สบาย 
เหมาะกบัลุคทางการ 

ราคาสูงเม่ือเทียบกบั
คุณภาพบางรุ่น 

3,500 - 
8,000 

ร้านคา้ปลีก Nine 
West, Shopee, 
Lazada 

Jimmy 
Choo 

แบรนดพ์รีเมียม ดีไซน์
หรูหรา งานปราณีต 

ราคาสูงมาก ไม่เหมาะ
กบัการใชง้านทัว่ไป 

25,000 - 
50,000 

Boutique Jimmy 
Choo, 
หา้งสรรพสินคา้ 

Prada 
แบรนดแ์ฟชัน่ระดบัไฮ
เอนด ์งานออกแบบ
คุณภาพสูง 

ราคาสูงมาก 
30,000 - 
60,000 

Prada Boutique, 
หา้งสรรพสินคา้ 

Gucci 
แบรนดห์รูระดบัโลก 
ดีไซน์พรีเมียม 

ราคาสูงมาก 
35,000 - 
70,000 

Gucci Boutique, 
หา้งสรรพสินคา้ 

Dior 
แบรนดแ์ฟชัน่ระดบัไฮ
เอนด ์งานออกแบบ
หรูหรา 

ราคาสูงมาก มีตวัเลือก
จ ากดัในไทย 

40,000 - 
80,000 

Dior Boutique, 
หา้งสรรพสินคา้ 
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Naturalizer 
รองเทา้ส้นสูงเพื่อ
สุขภาพ นุ่ม ใส่สบาย 

ดีไซน์แฟชัน่อาจไม่
โดดเด่นมาก 

3,000 - 
6,000 

ร้านคา้ปลีก, Shopee, 
Lazada 

Tory Burch 
ดีไซน์หรูหรา เหมาะ
กบัชุดล าลองและเป็น
ทางการ 

ราคาสูง วสัดุบางรุ่น
ตอ้งดูแลเป็นพิเศษ 

8,000 - 
15,000 

Tory Burch 
Boutique, 
หา้งสรรพสินคา้ 

 
2.2.3 คู่แข่งทางตรงในต่างประเทศ 

 
ตาราง 2.14 แสดง การวิเคราะห์คู่แข่งทางตรงในต่างประเทศ 
 

แบรนด/์ผูผ้ลิต ประเทศ 
จุดเด่น 

(Strengths) 
จุดอ่อน 

(Weaknesses) 

ราคาโดย
เฉล่ีย 
(บาท) 

ช่องทาง
จ าหน่าย 

Mime et Moi 
(เยอรมนี) 

เยอรมนี 

เปล่ียนส้นได้
หลายระดบั, 
ดีไซน์ทนัสมยั
, วสัดุทนทาน 

ราคาสูง, ไม่มี
จ าหน่ายในไทย 
ตอ้งน าเขา้ 

8,000 - 
15,000 

เวบ็ไซต์
ทางการ, 
ตวัแทน
จ าหน่าย
ออนไลน์ 

Pashion 
Footwear 
(สหรัฐอเมริกา) 

สหรัฐอเมริกา 

ระบบเปล่ียน
ส้นแบบ
แม่เหลก็, 
เหมาะกบัการ
ใชง้านจริง 

ระบบเปล่ียนส้น
อาจเส่ือมสภาพ
เม่ือใชง้านบ่อย 

6,000 - 
10,000 

เวบ็ไซต์
ทางการ, 
Amazon 
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Tanya Heath 
Paris (ฝร่ังเศส) 

ฝร่ังเศส 

ระบบเปล่ียน
ส้นท่ีแขง็แรง 
ทนทาน, 
ดีไซน์หรูหรา 

ราคาสูงมาก, 
การตลาดในไทย
ยงัไม่แขง็แกร่ง 

15,000 - 
30,000 

เวบ็ไซต์
ทางการ, บู
ติกใน
ยโุรป 

CAMiLEON 
Heels 
(สหรัฐอเมริกา) 

สหรัฐอเมริกา 

เทคโนโลยี
เปล่ียนส้น
แบบเล่ือน
ระดบั 

รูปทรงอาจไม่
ทนัสมยัเท่าคู่แข่ง 

7,000 - 
12,000 

เวบ็ไซต์
ทางการ, 
Amazon 

Allegra James 
(สหรัฐอเมริกา) 

สหรัฐอเมริกา 
ดีไซน์แฟชัน่ 
หรูหรา มี
สไตล ์

ยงัไม่มีขอ้มูลมาก
นกั 

5,000 - 
10,000 

เวบ็ไซต์
ทางการ, 
ตวัแทน
จ าหน่าย
ออนไลน์ 

 
 

2.3 การแบ่งส่วนตลาด ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด 
 2.3.1 การวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 

การแบ่งส่วนตลาดส าหรับรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดพ้ิจารณาจาก 4 มิติหลกั ไดแ้ก่ ประชากรศาสตร์ 
(Demographic), จิตวิทยา (Psychographic), พฤติกรรมการซ้ือ (Behavioral) และภูมิศาสตร์ (Geographic) 

2.3.1.1 ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 
กลุ่มเป้าหมายของรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดค้ือ ผู้หญิงวัยท างาน ท่ีตอ้งการรองเทา้ท่ีช่วยเพิ่มความ
มัน่ใจและสามารถใชง้านไดใ้นหลากหลายโอกาส โดยกลุ่มน้ีมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
เพศ: ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็น ผูห้ญิง เน่ืองจากรองเทา้ส้นสูงเป็นสินคา้ท่ีออกแบบมาเพื่อเสริมบุคลิกภาพของ
ผูห้ญิงโดยเฉพาะ 
อาย:ุ ช่วงอายท่ีุเหมาะสมคือ 25 - 45 ปี ซ่ึงเป็นวยัท่ีตอ้งสวมใส่รองเทา้ส้นสูงเพื่อการท างานหรือเขา้สังคม 
อาชีพ: กลุ่มอาชีพท่ีเป็นลูกคา้เป้าหมาย ไดแ้ก่ พนักงานออฟฟิศ, ผูบ้ริหาร, เจา้ของธุรกิจ, บุคคลท่ีตอ้ง
พบปะลูกคา้, ดารา, นางแบบ และบุคคลท่ีตอ้งเขา้สังคมบ่อย 
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รายได:้ ลูกคา้เป้าหมายส่วนใหญ่มี รายไดต้ั้งแต่ 30,000 บาทขึ้นไปต่อเดือน ซ่ึงอยู่ในระดบัท่ีสามารถซ้ือ
รองเทา้พรีเมียมท่ีมีฟังกช์นัพิเศษได ้
สถานะทางสังคม: เป็นกลุ่มท่ีอยูใ่น ชนชั้นกลางถึงระดบัไฮเอนด ์ท่ีใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของสินคา้
และดีไซน์ 
โดยรวมแล้ว กลุ่มเป้าหมายหลักของแบรนด์เป็นผู ้หญิงท่ีต้องใส่รองเท้าส้นสูงบ่อยคร้ัง และให้
ความส าคญักบัทั้งความสวยงามและความสะดวกสบายในการใชง้าน 

2.3.1.2 จิตวิทยา (Psychographic Segmentation) 
รองเท้าส้นสูงเปล่ียนส้นได้เหมาะกับผูห้ญิงท่ีมี ค่านิยมในการใช้สินค้าแฟชั่นคุณภาพสูง และ ให้
ความส าคญักบัสุขภาพเทา้และความสะดวกในการใชง้าน 
ไลฟ์สไตล:์ กลุ่มเป้าหมายมกัมีไลฟ์สไตลท่ี์เก่ียวขอ้งกบั การท างานในออฟฟิศ, การเขา้ร่วมประชุม, การ
ออกงานสังคม และการใชชี้วิตในเมือง จึงตอ้งการรองเทา้ท่ีสามารถเปล่ียนส้นให้เหมาะกบัสถานการณ์
ต่าง ๆ ได ้
ทศันคติ: ลูกคา้กลุ่มน้ีมีแนวโน้มท่ีจะให้ความส าคญักบัรองเทา้ส้นสูงท่ีช่วยเสริมบุคลิกภาพ แต่ยงัคง
ความสะดวกสบาย พวกเธอให้ความสนใจกบั แบรนด์ท่ีมีนวตักรรมและความแตกต่าง จากรองเทา้ส้น
สูงทัว่ไป 
ความคุม้ค่า: ผูห้ญิงในกลุ่มเป้าหมายให้ความส าคญักบั ความคุม้ค่าในระยะยาว มากกว่าการซ้ือรองเทา้
หลายคู่ส าหรับโอกาสท่ีแตกต่างกนั พวกเธอตอ้งการ รองเทา้ท่ีสามารถตอบโจทยท์ุกสถานการณ์ 
จากขอ้มูลพบวา่ กลุ่มเป้าหมายใหค้วามส าคญักบัปัจจยั 3 อนัดบัแรกในการเลือกซ้ือรองเทา้ส้นสูง ไดแ้ก่ 
ความนุ่มใส่สบาย (54%), วสัดุคุณภาพดี (31%) และดีไซน์ท่ีสวยงาม (14%) ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นวา่ รองเทา้
ท่ีตอบโจทยท์ั้งความสวยงามและความสบายเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการมากท่ีสุด 

2.3.1.3 พฤติกรรมการซ้ือ (Behavioral Segmentation) 
กลุ่มเป้าหมายมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแสดงให้เห็นถึง ความต้องการสินค้าคุณภาพสูงและความ
สะดวกสบาย 
ความถ่ีในการซ้ือ: ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมกัซ้ือ รองเทา้ส้นสูงเฉล่ียปีละ 1-3 คู่ โดยพวกเธอค านึงถึงคุณภาพ
มากกวา่ปริมาณ 
ปัจจยักระตุน้การซ้ือ: ส่วนลดพิเศษ (38%) และการรับประกันสินคา้ (26%) เป็นปัจจยัท่ีท าให้ลูกค้า
ตดัสินใจซ้ือมากขึ้น 
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ช่องทางการคน้หาขอ้มูล: ลูกคา้ส่วนใหญ่มองหาขอ้มูลจาก รีวิวออนไลน์และโซเชียลมีเดีย (มากกว่า 
60%) 
งบประมาณ: 74% ของลูกคา้ยินดีจ่ายไม่เกิน 3,000 บาท ในขณะท่ี 28% ยินดีจ่ายในช่วง 3,001 - 5,000 
บาท 

2.3.1.4 ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) 
ตลาดหลกัของรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดใ้นประเทศไทยคือ กรุงเทพฯ และเมืองใหญ่ เน่ืองจากเป็น
พื้นท่ีท่ีมี กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีใหค้วามส าคญักบัแฟชัน่และความสะดวกสบายในการใชชี้วิต 
กลุ่มเป้าหมายหลกัอยู่ใน กรุงเทพฯ, เชียงใหม่, ภูเก็ต และหัวเมืองใหญ่ ท่ีมีแนวโน้มซ้ือรองเทา้แฟชัน่
มากกวา่ และ ลูกคา้ในเขตเมืองใหญ่ มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ มากกวา่ร้านคา้ปลีก 
 

2.3.2 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Target Market Selection) 
จากการวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด สามารถแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ 

2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target Market) 
ผูห้ญิงวยัท างาน อายุ 25 – 45 ปี ท่ีตอ้งสวมใส่รองเทา้ส้นสูงเป็นประจ า โดยเฉพาะกลุ่มอาชีพท่ีต้อง
พบปะลูกคา้ เขา้ร่วมประชุม หรือตอ้งสร้างภาพลกัษณ์ในท่ีท างานอย่างต่อเน่ือง กลุ่มน้ีมีความตอ้งการ
รองเท้าท่ีมีความสวยงามควบคู่กับความสบาย และสามารถใช้งานได้หลากหลายโอกาส โดยไม่
จ าเป็นตอ้งพกรองเทา้หลายคู่ จุดเด่นด้านการใช้งานแบบ Multi-function จึงสามารถตอบโจทยค์วาม
ยดืหยุน่ของการใชชี้วิตในหน่ึงวนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target Market) 
ผูห้ญิงท่ีตอ้งออกงานสังคม งานประกวด หรือผูท่ี้สนใจแฟชัน่ระดบัพรีเมียม ผูห้ญิงท่ีตอ้งการลุคพรีเมียม 
หรือออกงานสังคมบ่อย เช่น ดารา นางแบบ เจ้าของธุรกิจ และผูท่ี้สนใจแฟชั่นระดับสูง ซ่ึงมองหา
รองเทา้ท่ีสามารถ “ปรับลุค” ได้ให้เขา้กับเส้ือผา้หรือโอกาสท่ีแตกต่าง โดยพร้อมจ่ายเพื่อสินค้าท่ีมี
เอกลกัษณ์เฉพาะและฟังกช์นัท่ีตอบโจทยภ์าพลกัษณ์ส่วนบุคคล 
 

2.3.3 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Perceptual Map) 
2.3.3.1 เกณฑก์ารแบ่งแกนใน Perceptual Map 

เพื่อวิเคราะห์ต าแหน่งของแบรนด์รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดแ้ละคู่แข่งในตลาด เราใช้เกณฑ์การแบ่ง
แกนดงัน้ี 
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2.3.3.2 แกนนอน (X-Axis) : Functional Adaptability 
"ความสามารถในการปรับเปล่ียนฟังกช์นัของรองเทา้ใหเ้หมาะกบัสถานการณ์ต่าง ๆ" 
ดา้นซ้าย (Single-Purpose Use) → รองเทา้ท่ีออกแบบมาเพื่อวตัถุประสงค์เฉพาะ เช่น ใช้ส าหรับงาน
แฟชัน่ หรืองานหรูหราโดยเฉพาะ ไม่สามารถปรับเปล่ียนเพื่อใชใ้นสถานการณ์อ่ืนได ้ 
ด้านขวา (Multi-Purpose Adaptability) → รองเท้าท่ีสามารถรองรับการใช้งานในหลายโอกาส เช่น 
สามารถปรับระดับความสูงของส้นรองเท้าให้เหมาะกับสถานการณ์ท่ีแตกต่างกัน หรือใช้ได้ทั้ งใน
ชีวิตประจ าวนัและงานสังคม  

2.3.3.3 แกนตั้ง (Y-Axis) : Brand Prestige 
"ระดบัความหรูหราและการรับรู้คุณค่าของแบรนดใ์นตลาด" 
ดา้นล่าง (Affordable Chic) → แบรนดท่ี์เขา้ถึงง่าย เนน้ความคุม้ค่าและตามเทรนดแ์ฟชัน่ 
ด้านบน (Prestige & Exclusivity) → แบรนด์รองเท้าหรูระดับโลก มีมูลค่าทางจิตวิทยาสูง ขาย
ภาพลกัษณ์และแบรนดเ์ป็นหลกั 

2.3.3.4 การวางต าแหน่งแบรนดบ์น Perceptual Map 
 

แบรนดร์องเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดท้ั้งในประเทศไทยและต่างประเทศ 

 
 
รูปภาพท่ี 2.1 แสดง การวางต าแหน่ง Perceptual Map แบรนด์รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดท้ั้งในประเทศ
ไทยและต่างประเทศ 
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แบรนดร์องเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดท้ั้งในประเทศไทย 

 
รูปภาพท่ี 2.2 แสดง การวางต าแหน่ง Perceptual Map แบรนด์รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได้ในประเทศ
ไทย 
 
สรุปจุดยนืของแบรนด์ “Helexia ตอบโจทยผ์ูห้ญิงท่ีตอ้งการ ‘รองเทา้เปล่ียนตามชีวิต’ ไม่ใช่ ‘ชีวิตท่ีตอ้ง
เปล่ียนตามรองเทา้” Helexia วางตวัอยา่งชดัเจนในกลุ่ม Differentiation Focus Strategy โดยมุ่งเจาะตลาด
เฉพาะ (Niche Market) ของผูห้ญิงวยัท างานท่ีตอ้งการรองเทา้ส้นสูงท่ีทั้ง สวย ใส่สบาย และยืดหยุ่นต่อ
สถานการณ์ ซ่ึงยงัเป็นช่องว่างในตลาดปัจจุบนั แบรนด์ผสาน “ความหรูในระดับจบัตอ้งได้” เขา้กบั 
“นวตักรรมเปล่ียนส้น” ท่ีใชง้านไดจ้ริง ท าให้โดดเด่นกว่าแบรนด์แฟชัน่ทัว่ไปท่ีเนน้เพียงความงาม แต่
ไม่รองรับการใชง้านจริงในชีวิตประจ าวนั จาก Perceptual Map แบรนด์ Helexia ถูกจดัให้อยู่ในกลุ่มท่ีมี
ทั้งความ Adaptability สูง (Multi-Purpose Use) และ ภาพลกัษณ์พรีเมียมแบบเขา้ถึงได ้(Affordable Chic 
– Premium Niche) แตกต่างจากแบรนด์รองเทา้ทัว่ไปท่ียงัคงติดอยู่กบัการใชง้านแบบเฉพาะกิจและขาด
นวตักรรม 
กลยทุธ์ของ Helexia จึงไม่ไดแ้ข่งท่ีราคา แต่แข่งท่ี “คุณค่า” ท่ีส่งมอบไดจ้ริง ไม่วา่จะเป็นฟังกช์นัเปลี่ยน
ส้น 4 ระดบัในคู่เดียว การออกแบบท่ีรองรับสุขภาพเทา้โดยเฉพาะส าหรับผูห้ญิงวยัท างาน วสัดุพรีเมียมท่ี
เบา ทน และดูดี ช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีทั้งสะดวก และสร้างประสบการณ์การใชง้าน 
Helexia จึงเป็นตวัแทนของรองเทา้ส้นสูงยคุใหม่ ท่ีไม่ไดแ้ค่สวย แต่ฉลาดและเขา้ใจผูห้ญิงอยา่งแทจ้ริง 
 

2.2 กลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมการตลาด  
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2.2.1 ผลติภัณฑ์ (Product) 
การออกแบบรองเทา้ส้นสูงเปลี่ยนส้นไดใ้หต้อบโจทยล์ูกคา้ จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบวา่ 
ผูห้ญิงท่ีตอ้งสวมรองเทา้ส้นสูงเป็นเวลานานมกัเผชิญกบัปัญหาเก่ียวกบัความสบายและสุขภาพเทา้ เช่น 
อาการปวดเม่ือย รองช ้า หรือรองเทา้กดั นอกจากน้ี ยงัพบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการรองเทา้ท่ีสามารถใชง้านได้
หลากหลายโอกาส ซ่ึงตรงกบัแนวคิดของผลิตภณัฑ ์"รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได"้ ท่ีสามารถปรับเปล่ียน
ความสูงของส้นรองเทา้ให้เหมาะกบัสถานการณ์ต่างๆ ได ้
เพื่อใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถตอบโจทยไ์ดอ้ยา่งครอบคลุม การออกแบบรองเทา้จึงตอ้งมี 4 ตวัเลือกของส้น
รองเทา้ ไดแ้ก่  

2.2.1.1 ส้นแตะ (Flat Sandal)  
ความสูง 1 ซม. เหมาะส าหรับการเดินระยะไกล หรือการใชง้านในสภาพแวดลอ้มท่ีตอ้งการความ
คล่องตวั ออกแบบให้เป็นพื้นเรียบท่ีรองรับแรงกระแทกจากการเดิน 

2.2.1.2 ส้นเต้ีย (Low Heel)  
ความสูง 3 ซม. ใชใ้นสถานการณ์ท่ีตอ้งเดินมาก แต่ยงัตอ้งการความเป็นทางการ รองรับน ้าหนกัเทา้ได้
ดีกวา่ส้นสูง ลดแรงกดท่ีบริเวณปลายเทา้ 

2.2.1.3 ส้นสูง (Mid Heel)  
ความสูง 7 ซม. ออกแบบใหเ้หมาะกบัการใส่ไปท างานหรือประชุมท่ีตอ้งการลุคท่ีดูเป็นมืออาชีพ ยงัให้
ความสบายอยูใ่นระดบัท่ีสามารถใส่ไดท้ั้งวนั  

2.2.1.4 ส้นสูงมาก (High Heel) 
ความสูง 10 ซม. ส าหรับการออกงานเล้ียง งานพิธี หรือโอกาสพิเศษท่ีตอ้งการความโดดเด่น ออกแบบให้
มีความมัน่คงมากกวา่ส้นสูงทัว่ไป เพื่อลดความเส่ียงในการลม้ 
นอกจากฟังกช์นัของการเปล่ียนส้นรองเทา้แลว้ ความสบายในการสวมใส่เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ดงันั้น รองเทา้จะตอ้งมีการออกแบบเพื่อให้รองรับการใชง้านในระยะยาว พื้น
รองเทา้กระจายน ้าหนกัและรองรับแรงกระแทก  

2.2.1.5 ใช ้Memory Foam หรือ EVA Foam  
ซ่ึงเป็นวสัดุท่ีสามารถช่วยลดแรงกดท่ีฝ่าเทา้ เทคโนโลย ี Arch Support เพื่อช่วยรองรับอุง้เทา้และลด
อาการปวดเม่ือตอ้งยนืหรือเดินเป็นเวลานาน  

2.2.1.6 วสัดุภายนอกท่ีทนทานและน ้าหนกัเบา  
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ใชห้นงัแทท่ี้มี ความยดืหยุน่สูง แต่ยงัคงรูปทรงเนน้ การระบายอากาศ เพื่อไม่ใหเ้กิดความอบัช้ืนเม่ือใส่
เป็นเวลานาน 

2.2.1.7 ดีไซน์และสีรองเทา้  
ออกแบบใหมี้ ดีไซน์เรียบหรู ทนัสมยั และสามารถเขา้กบัการแต่งตวัไดห้ลากหลายสไตล์ โดยมี 4 สี
มาตรฐาน ด า, เบจ, น ้าตาล, ขาว และรุ่น Limited Edition ออกแบบสีพิเศษตามเทศกาล หรือร่วมมือกบัดี
ไซเนอร์ 

2.2.1.8 กลไกเปล่ียนส้นรองเทา้  
เน่ืองจากการเปล่ียนส้นรองเทา้เป็นจุดขายหลกัของผลิตภณัฑ ์ ระบบกลไกตอ้ง มัน่คง ปลอดภยั และใช้
งานง่าย โดยเลือกใชก้ลไกพิเศษ พร้อมจดสิทธิบตัรในประเทศไทย 

2.2.1.9 ระบบหมุนลอ็ก (Twist Lock Mechanism)  
หลกัการท างาน: มีช่องเสียบท่ีฐานรองเทา้ และกลไกหมุนลอ็กท่ีส้นรองเทา้ เม่ือหมุนเขา้ลอ็ก ส้นรองเทา้
จะถูกยดึติดแน่นหนา ใช ้แม่เหลก็เสริมแรง เพื่อใหม้ัน่ใจว่าส้นไม่หลุด ท าใหส้ามารถ ใชง้านง่าย เพียงแค่
หมุนก็สามารถเปล่ียนส้นได ้ไม่มีช้ินส่วนท่ีตอ้งกดหรือดนั ท าใหไ้ม่เส่ือมสภาพง่าย 

2.2.1.10 ระบบกดปลดลอ็ก (Push Release Mechanism)  
หลกัการท างาน: มีปุ่ มกดบริเวณส้นรองเทา้ เม่ือตอ้งการถอดส้นใหก้ดปุ่ มแลว้ดึงส้นออก เม่ือติดตั้งส้น
ใหม่ จะมีระบบลอ็กอตัโนมติัช่วยใหส้้นติดแน่น ท าใหเ้ปล่ียนส้นไดร้วดเร็ว ระบบลอ็กแน่นหนา รองรับ
น ้าหนกัไดดี้ 

2.2.2 ราคา (Price) 
ราคาน้ีถูกก าหนดใหส้อดคลอ้งกบั มูลค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ (Value-Based Pricing) และอยูใ่นช่วงราคาท่ี
สามารถเขา้ถึงไดใ้นตลาดไทย 

2.2.2.1 ราคาหลกัของผลิตภณัฑ ์ 
ราคา 3,490 บาท รวมรองเท้า 1 คู่ พร้อมส้นรองเท้า 2 คู่ ระดับราคาน้ีช่วยให้ลูกค้าได้รับ รองเท้า
คุณภาพสูง พร้อมฟังก์ชนัการใช้งานท่ีแตกต่างจากรองเทา้ส้นสูงทัว่ไป เปรียบเทียบกบัรองเทา้ส้นสูง
ทัว่ไปในตลาดท่ีมีราคาประมาณ 2,500 - 5,000 บาท รองเทา้ของเราถือวา่ อยูใ่นช่วงราคากลางท่ีสามารถ
เขา้ถึงได ้

2.2.2.2 ส้นรองเทา้เพิ่มเติม  
ลูกคา้ท่ีตอ้งการซ้ือส้นเพิ่มเติม สามารถซ้ือไดใ้นราคา 1,290 บาทต่อคู่ ราคาน้ีช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้เลือก
ซ้ือส้นรองเทา้เพิ่ม เพื่อให้สามารถใชง้านรองเทา้ในหลายโอกาส เป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยให้แบรนด์ สามารถ
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สร้างรายไดต้่อเน่ืองจากการขายอุปกรณ์เสริม เปรียบเทียบกบัคู่แข่งท่ีเป็นรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดจ้าก
ต่างประเทศ เช่น Mime et Moi และ Tanya Heath Paris ซ่ึงมีราคาส้นรองเทา้เพิ่มเติมอยู่ท่ี 1,500 - 3,600 
บาท ท าใหร้าคาของเรายงัสามารถแข่งขนัได ้

2.2.5 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
การเลือกช่องทางจัดจ าหน่ายของ Helexia ไม่ได้มุ่ ง เน้นแค่  "ขายสินค้า" แต่คือการออกแบบ 
“ประสบการณ์ของแบรนด์” ให้ตรงกบัไลฟ์สไตลข์องกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูห้ญิงวยัท างานท่ีมีรสนิยม มี
อ านาจในการจบัจ่าย และใหค้วามส าคญักบัคุณภาพสินคา้ รวมถึงคุณค่าทางอารมณ์จากแบรนด์ 

2.2.3.1 ช่องทางออนไลน์ (Premium Digital Touchpoints) 
• เวบ็ไซตท์างการของ Helexia (Official Brand Website)  แพลตฟอร์มหลกัในการขาย ท่ีออกแบบ 

UX/UI ให้ดูหรู สะอาด และมีความ “Personalization” ลูกคา้เลือกปรับแต่งรองเทา้ไดเ้อง เช่น 
เลือกสี + ส้นท่ีตอ้งการ ระบบแชท AI Assistant / Live Chat ใหค้  าปรึกษาเร่ืองขนาด การใชง้าน 
และสไตล่ิง เช่ือมกบัระบบสมาชิก เพื่อสะสมแตม้ ดูประวติัการสั่งซ้ือ และรับข่าวสารเฉพาะ
กลุ่ม 

• Shopee Mall / LazMall (Flagship Store เท่านั้น) เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีพฤติกรรมชอ้ปป้ิงออนไลน์
ประจ า แต่คดัเฉพาะสินคา้ Best Seller / รุ่นมาตรฐานเพื่อควบคุม positioning มีรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง 
ระบบ Q&A เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ ใชเ้ฉพาะช่วง Flash Sale ใหญ่ เช่น 9.9, 11.11 เพื่อกระตุน้ 
traffic 

• Social Commerce TikTok Shop: ใช้สร้างกระแสแบบ real-time ผ่านไลฟ์รีวิว เปล่ียนส้นให้ดู
สด ๆ พร้อมโปรเฉพาะไลฟ์  Instagram Shopping: ใช้ Reels และ IG Story ท าคอนเทนต์ 
Lookbook แบบ “1 วนั 4 ส้น” LINE Official & LINE Shopping: ใช้ส าหรับ CRM การแจ้งโป
รพิเศษส่วนบุคคล และสอบถามไซซ์ / นดัทดลอง 

2.2.3.2 ช่องทางออฟไลน์ (Experiential Offline Strategy) 
• Pop-up Stores ในห้ า งพ รี เ มี ย ม  ( Siam Paragon, EmQuartier, Central Embassy) ใ ช้ เ ป็ น 

“Experience Zone” ท่ีลูกคา้ไดล้องของจริง เปล่ียนส้นจริง รับค าปรึกษาจาก Stylist พื้นท่ีดีไซน์
แบบโมเดิร์น มินิมอล สะอาดตา และมีกล่ินอายความนวตักรรม ใช้ส าหรับเปิดตวัคอลเลกชนั
ใหม่ หรือ Collaboration เฉพาะกิจ มีกิจกรรม “Personal Fitting” แบบนดัคิวเฉพาะลูกคา้ VIP 
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• พาร์ตเนอร์มลัติแบรนด ์(S.O.S, Another Story, The Selected) เลือกเฉพาะร้านมลัติแบรนดท่ี์เขา้
กบั positioning พรีเมียม-แฟชัน่-ดีไซน์ ท าหนา้ท่ีเป็น touchpoint ส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีไม่ชอบซ้ือ
ออนไลน์ จัดกิจกรรม “Helexia Day” ให้ทดลองสินค้าแบบใส่จริงทั้งวนัอีเวนต์เฉพาะกลุ่ม 
(Bangkok Fashion Week, Women’s Lifestyle Expo)เพื่อสร้างภาพลกัษณ์แบรนดว์า่เป็น “แฟชัน่
ฟังกช์นั” ท่ีใส่ไดจ้ริง และดูดีบนรันเวยด์ว้ย 

• มี Runway Show ร่วมกบัดีไซเนอร์ ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้รุ่น Limited Edition เฉพาะอีเวนตไ์ด้
เท่านั้น 

2.2.4 โปรโมช่ัน (Promotion) 
Helexia ใช้การส่ือสารการตลาดแบบ “Emotion-Driven Differentiation” ไม่ไดแ้ข่งแค่เร่ืองราคา แต่เล่า
เร่ืองของ “วิธีท่ีรองเทา้เปล่ียนชีวิตผูห้ญิงให้คล่องตวัขึ้น สวยขึ้น และมัน่ใจขึ้น” โดยใชก้ลยุทธ์ 3 ระยะ
อยา่งมีเป้าหมาย: 

2.2.4.1 Awareness & Launch (เดือน 1–4) 
• เปิดตวัดว้ยแคมเปญ “Change the Heel, Own the Day” วิดีโอโปรโมตออนไลน์ท่ีเล่าเร่ืองผูห้ญิง 

1 คนใน 1 วนั ท่ีใส่ Helexia เปล่ียนลุค เปล่ียนสถานการณ์ไดต้ลอดวนั 
• รีวิวจาก Influencer กลุ่ม High-Income / Working Women เน้น Influencer ท่ีเป็นตัวแทนของ 

“ผูห้ญิงฉลาด กลา้ตดัสินใจ” ไม่ใช่แค่หนา้ตาดี 
• โปรโมชั่นเปิดตวัเฉพาะกลุ่ม ส่วนลด 10–15% เฉพาะลูกคา้ 500 คนแรก Gift with Purchase: 

ซิลิโคนกนักดั / กระเป๋าพกพาส้นรองเทา้ ส้นเสริมราคาพิเศษ 990 บาท (จาก 1,290) 
2.2.4.2 Engagement & Trial (เดือน 5–8) 

• UGC Campaign “#Helexia365” ชวนลูกคา้โพสตล์ุคแต่ละวนั พร้อมเขียน caption วา่เปล่ียนส้น
แลว้เปลี่ยนอะไรในชีวิต 

• แจกของรางวลัใหโ้พสตท่ี์มี engagement สูงสุด 
• Flash Sale รายเดือนแบบมีกลยทุธ์ ใชเ้ฉพาะช่วง 9.9 / 11.11 / 12.12 บน Shopee / TikTok Shop เพื่อ

ไม่ท าลายราคาหลกับนแบรนดเ์วบ็ไซต ์
• Mini Test & Review Program ส่งรองเทา้ไปให้ Influencer สายสุขภาพ สายท างาน และสายแฟชัน่ 

ต่างคนต่างมุมมอง แลว้แชร์แบบวิเคราะห์ฟังกช์นัอยา่งมีชั้นเชิง 
2.2.4.3 Loyalty & Growth (เดือน 9–12) 
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• ระบบสมาชิก “Helexia Insider” สะสมแตม้จากการซ้ือ ใชแ้ตม้แลกรับส้นรองเทา้ฟรี 
• สิทธ์ิเขา้ Workshop ร่วมออกแบบสีรองเทา้รุ่น Limited 
• เขา้ร่วมกิจกรรม “Helexia Club” พบปะ แชร์สไตล ์และพบ Influencer ตวัจริง 
• คอลเลกชนัใหม่ตามฤดูกาล (Seasonal Drop) เปิดตวัรองเทา้โทนพิเศษ เช่น สีเงิน, กุหลาบทอง, 

ไวน์เบอร์กนัดี เฉพาะผูท่ี้เคยซ้ือก่อนหนา้ 
• แนะน าเพื่อน (Referral Program) ลูกคา้แนะน าเพื่อน รับส่วนลด 150 บาทต่อ 1 คนท่ีซ้ือจริง 

และเพื่อนก็รับส่วนลดทนัที 10% 
 

2.3 แผนด าเนินการกจิกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา 
เพื่อให้การเปิดตวัและขยายฐานแบรนด์ Helexia เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ แผนด าเนินการกิจกรรม
ทางการตลาดตลอดระยะเวลา 12 เดือน ถูกออกแบบให้ครอบคลุมทั้งการสร้างการรับรู้ ทดลองสินคา้ 
และเสริมสร้างความภกัดีของลูกคา้ โดยแบ่งออกเป็น 3 เฟสหลกั: 
 

2.3.1 เฟสที่ 1: Launch & Awareness (เดือนท่ี 1–4) 
เป้าหมาย: สร้างการรับรู้ เปิดตวัแบรนด์ให้โดดเด่นในฐานะรองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้จา้แรกของไทย 
และส่ือสารคุณค่าความแตกต่าง 

 
 
 
 
 

ตาราง 2.15 แสดง แผนด าเนินการกิจกรรมทางการตลาดและกรอบเวลาในเฟสท่ี 1: Launch & 
Awareness (เดือนท่ี 1–4) 
 

เดือน กจิกรรม รายละเอยีด 
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เดือน 1 

เปิดตวัแบรนดแ์ละแคมเปญ 

"Change the Heel, Own the 

Day" 

ส่ือสาร Positioning และคุณค่าของ Helexia ผา่น

วิดีโอ storytelling, บทความออนไลน์ และโพสต์

ใน Social Media 

เดือน 1–2 
รีวิวจาก Influencer สายอาชีพ 

& สายแฟชัน่ 

คดัเลือก Influencer ผูห้ญิงวยัท างานตวัจริงท่ีเป็น 

Role Model ใชสิ้นคา้จริงและแชร์มุมมองผา่น 

Reels, TikTok 

เดือน 2–3 
Pop-up Store เปิดตวัในหา้ง 

EmQuartier / Paragon 

สร้างประสบการณ์เปล่ียนส้นจริง พร้อมกิจกรรม 

“Personal Styling Corner” 

เดือน 3–4 
โปรเปิดตวั: ส่วนลด + ของ

แถม 

รองเทา้ราคาพิเศษ 2,990 บาท (จาก 3,490), ส้น

รองเทา้เพิ่มลดราคา, ซิลิโคนกนักดัฟรี 

 
2.3.2 เฟสที่ 2: Trial & Engagement (เดือนท่ี 5–8) 

เป้าหมาย: กระตุ้นให้ลูกคา้ทดลองใช้จริง ขยายฐานลูกค้าผ่านกิจกรรมเชิงประสบการณ์ และสร้าง 
Community ของแบรนด ์
 
ตาราง 2.16 แสดง แผนด าเนินการกิจกรรมทางการตลาดและกรอบเวลาในเฟสท่ี 2: Trial & Engagement 
(เดือนท่ี 5–8) 
 

เดือน กจิกรรม รายละเอยีด 

เดือน 5 เปิดแคมเปญ #Helexia365 
ชวนลูกคา้โพสตล์ุคประจ าวนั พร้อมแชร์

วา่เปล่ียนส้นแลว้ “เปล่ียนอะไรในชีวิต” 

เดือน 5–6 

รีวิวเปรียบเทียบเชิงลึกโดย 

Influencer 3 สาย (สุขภาพ, 

สไตล,์ ออฟฟิศ) 

ส่งรองเทา้ใหก้ลุ่มเป้าหมายเฉพาะท่ีมีความ

น่าเช่ือถือ รีวิวแบบเจาะลึกทั้งฟังกช์นัและ

ความรู้สึก 
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เดือน 6–7 
อีเวนต ์ “Helexia Styling Day” 

ร่วมกบัพาร์ตเนอร์มลัติแบรนด์ 

ทดลองใส่รองเทา้ 1 วนัเต็มแบบไม่จ ากดั

ส้น พร้อมโปรพิเศษเฉพาะในงาน 

เดือน 8 
Flash Sale x Shopee & TikTok 

Shop 

ใชแ้คมเปญ 8.8, 9.9 พร้อมไลฟ์ขายจริงท่ี

โชวก์ารเปล่ียนส้นบน TikTok 

 
2.3.3 เฟสที่ 3: Retention & Growth (เดือนท่ี 9–12) 

เป้าหมาย: สร้างความภักดีผ่านระบบสมาชิก การเปิดตัวคอลเลกชันใหม่ และการขยายโอกาสทาง
การตลาด 

 
ตาราง 2.17 แสดง แผนด าเนินการกิจกรรมทางการตลาดและกรอบเวลาในเฟสท่ี 3: Retention & Growth 
(เดือนท่ี 9–12) 
 

เดือน กจิกรรม รายละเอยีด 

เดือน 9 เปิดระบบสมาชิก “Helexia Insider” 
ลูกคา้สะสมแตม้, ไดรั้บสิทธ์ิออกแบบสีส้น

ใหม่, และร่วม Workshop กบัทีมดีไซน์ 

เดือน 10 
เปิดตวั Seasonal Drop “Helexia x 

Designer” 

เปิดตวัรุ่นพิเศษในสีทอง/ไวน์/นูด้ด า ส าหรับ

ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือเท่านั้น 

เดือน 11 อีเวนต ์Helexia Club คร้ังแรก 
ชวนลูกคา้ VIP, Blogger และแฟนแบรนดม์า

พบกนั แชร์ลุค แชร์แรงบนัดาลใจ 

เดือน 12 Referral Program 

ลูกคา้แนะน าเพื่อนใหซ้ื้อสินคา้ ไดรั้บ

ส่วนลด 150 บาท/คน และเพื่อนก็ไดรั้บ

ส่วนลดทนัที 10% 

2.3 บทสรุป            
Helexia คือแบรนด์รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดแ้บรนด์แรกๆของไทย ท่ีพฒันาแนวคิดมา

จากความเขา้ใจอย่างลึกซ้ึงถึงปัญหาท่ีผูห้ญิงวยัท างานตอ้งเผชิญในชีวิตประจ าวนั ทั้งอาการปวดเทา้ 
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ความไม่สะดวกในการสวมใส่ และความจ าเป็นต้องเปล่ียนรองเท้าตามแต่ละโอกาส ด้วยแนวคิด 
"รองเทา้ท่ีเปล่ียนตามชีวิต ไม่ใช่ชีวิตท่ีตอ้งเปล่ียนตามรองเทา้" แบรนดจึ์งเลือกใชก้ลยทุธ์ Differentiation 
Focus ท่ีเนน้เจาะตลาดเฉพาะ (Niche Market) ของผูห้ญิงท่ีตอ้งการรองเทา้ส้นสูงท่ีทั้งดูดี ใส่สบาย และ
ใชง้านไดห้ลากหลายสถานการณ์ในชีวิตจริง 

จากผลการวิจยัตลาดเชิงปริมาณในกลุ่มเป้าหมายจ านวนกวา่ 100 คน พบวา่ปัญหาหลกัของ
ผูใ้ชร้องเทา้ส้นสูงคืออาการปวดเทา้ น ้ าหนกัรองเทา้ท่ีมากเกินไป และฟังก์ชนัท่ีไม่ยืดหยุ่นต่อกิจกรรม
ในแต่ละวนั ขณะเดียวกนั กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัสูงสุดกบัความสบายในการสวมใส่ วสัดุ
คุณภาพดี และดีไซน์ท่ีสวยงาม และยงัมีแนวโนม้ตอบรับฟังกช์นัเปลี่ยนส้นรองเทา้ไดใ้นทางบวก แมจ้ะ
ยงัไม่คุน้เคยกบันวตักรรมน้ีมากนกัก็ตาม 

แบรนด์จึงไดก้ าหนดกลยุทธ์การตลาดอย่างเป็นระบบผ่านแนวทาง STP (Segmentation – 
Targeting – Positioning) โดยเน้นไปท่ีผูห้ญิงวยัท างานอายุ 25-45 ปี ซ่ึงมีไลฟ์สไตล์หลากหลาย ตอ้ง
เปล่ียนบทบาทระหว่างวนั เช่น เขา้ประชุม ออกงาน หรือเดินทาง โดยตอ้งการรองเทา้คู่เดียวท่ี "ตอบทุก
สถานการณ์" ทั้งดา้นภาพลกัษณ์และสุขภาพเทา้ 

ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix – 4Ps) Helexia ไดอ้อกแบบผลิตภณัฑท่ี์
สามารถเปล่ียนส้นรองเทา้ได ้4 ระดบั ตั้งแต่ 1 ไปจนถึง 10 เซนติเมตร พร้อมกลไกล็อกพิเศษท่ีใช้งาน
ง่าย แข็งแรง และไดรั้บการจดสิทธิบตัร ดีไซน์ของรองเทา้เน้นความเรียบหรู เขา้กบัหลากหลายสไตล์
การแต่งตวั และใชว้สัดุพรีเมียมท่ีเบา นุ่ม และรองรับสรีระเทา้ 

ในด้านราคา (Price) แบรนด์เลือกใช้กลยุทธ์ Value-Based Pricing โดยตั้งราคาหลกัไวท่ี้ 
3,490 บาท (พร้อมส้น 2 คู่) และมีส้นเสริมจ าหน่ายเพิ่มเติมในราคา 1,290 บาท ซ่ึงอยูใ่นระดบัท่ีเขา้ถึงได้
เม่ือเทียบกบัคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ โดยเฉพาะเม่ือเปรียบเทียบกบัรองเทา้น าเขา้ท่ีมีราคาสูงกวา่เท่าตวั 

ในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) Helexia ผสานทั้งออนไลน์และออฟไลน์อยา่งมีกลยุทธ์ 
โดยเน้นให้ทุกช่องทางกลายเป็น “ประสบการณ์ของแบรนด์” ไม่ใช่แค่จุดขายสินคา้ ทั้งการออกแบบ
เวบ็ไซตแ์บรนดท่ี์หรูและใชง้านง่าย, การมี Pop-up Store ใหท้ดลองเปล่ียนส้นจริงในหา้งระดบัพรีเมียม, 
การร่วมมือกับมลัติแบรนด์แฟชั่นเฉพาะกลุ่ม และการใช้ Social Commerce อย่าง TikTok Shop หรือ 
Instagram Shopping เพื่อเล่าเร่ืองสินคา้แบบใกลชิ้ด 

ส าหรับดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) Helexia ไม่ไดแ้ข่งขนัดว้ยราคาถูก แต่เนน้สร้างคุณค่า
และอารมณ์ผา่นการเล่าเร่ือง (Emotion-Driven Branding) โดยมีแคมเปญเปิดตวั “Change the Heel, Own 
the Day” ท่ี ส่ือสารให้เห็นว่าการเปล่ียนส้นรองเท้า เปล่ียนชีวิตผู ้หญิงให้มีพลังมากขึ้น ทั้ งในแง่
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ภาพลกัษณ์และความมัน่ใจ แบรนด์ใช้ Influencer ท่ีสะทอ้นภาพผูห้ญิงฉลาด ท างานเก่ง และใช้ชีวิต
อยา่งมีสไตล ์พร้อมกิจกรรมการตลาดทั้งแบบ UGC, Loyalty Program และการเปิดตวัรุ่น Limited ใหก้บั
สมาชิกพิเศษ 

ทั้งหมดน้ีถูกจดัวางในแผนปฏิบติัการรายเดือน 12 เดือน แบ่งออกเป็น 3 เฟส ตั้งแต่การ
สร้างการรับรู้และเปิดตวัแบรนด์ (เดือน 1–4), การกระตุน้การทดลองสินคา้และสร้างการมีส่วนร่วม 
(เดือน 5–8) ไปจนถึงการรักษาฐานลูกคา้และขยายแบรนดใ์นวงกวา้ง (เดือน 9–12) 

กล่าวโดยสรุป แผนการตลาดของ Helexia มุ่งเน้นสร้าง “ความแตกต่างท่ีใช้งานได้จริง” 
และสร้าง “ความผูกพนัเชิงอารมณ์” กบักลุ่มเป้าหมาย โดยใชฟั้งก์ชนั นวตักรรม ดีไซน์ และการส่ือสาร
เชิงสร้างสรรคเ์ป็นหัวใจส าคญัในการสร้างแบรนด์รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดท่ี้ไม่ไดเ้ป็นแค่ของใหม่...
แต่กลายเป็นของจ าเป็นของผูห้ญิงยคุใหม่ 
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บทที่ 3 

แผนการด าเนินงานองค์กร ทีม และทรัพย์สินทางปัญญา 
 
 

3.1 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ เป้าหมายองค์กร   
 

3.1.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
เป็นผูน้ าดา้นนวตักรรมรองเทา้แฟชัน่เพื่อสุขภาพท่ีตอบโจทยผ์ูห้ญิงยุคใหม่ ดว้ยดีไซน์ท่ีปรับเปล่ียนได้
ตามไลฟ์สไตล ์เสริมสร้างความมัน่ใจและสุนทรียภาพในทุกยา่งกา้ว 

3.1.2 พนัธกจิ (Mission) 
พฒันาและออกแบบรองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถปรับเปล่ียนความสูงของส้นไดอ้ย่างปลอดภยั ใช้งานง่าย 
และมีความสวยงาม ส่งเสริมความรู้และความตระหนกัดา้นสุขภาพเทา้ในกลุ่มผูห้ญิงวยัท างานและวยัรุ่น 
สร้างแบรนด์ท่ีแข็งแกร่ง ผ่านคุณภาพสินคา้ การตลาดท่ีสร้างสรรค์ และการให้บริการลูกคา้ท่ีดีเยี่ยม   
สนับสนุนการเติบโตของเศรษฐกิจสร้างสรรค์ในประเทศ โดยร่วมมือกับนักออกแบบและผูผ้ลิตใน
ทอ้งถ่ิน 

3.1.3 เป้าหมายองค์กร (Organizational Goals) 
3.1.3.1 ระยะสั้น (1 ปีแรก) 

เปิดตวัผลิตภณัฑ์พร้อมจ าหน่ายรุ่นแรกภายใน 12 เดือน  สร้างฐานลูกคา้อย่างน้อย 1,000 ราย และวาง
จ าหน่ายในอยา่งนอ้ย 3 ช่องทางหลกั ไดแ้ก่ เวบ็ไซต,์ ร้านคา้ Pop-up, และร้านมลัติแบรนด์ 

3.1.3.2 ระยะกลาง (1–3 ปี) 
ขยายไลน์สินคา้และฟังก์ชนัใหม่ เช่น ส้นหลากหลายดีไซน์ หรือวสัดุพิเศษ สร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกั
ในระดับประเทศ โดยมียอดขายสะสม 10 ลา้นบาทภายใน 3 ปี  และจดสิทธิบตัรนวตักรรม “ระบบ
เปล่ียนส้น” เพื่อปกป้องทรัพยสิ์นทางปัญญาและเสริมความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

3.1.3.3 ระยะยาว (5 ปีขึ้นไป) 
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ขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ โดยเร่ิมจากประเทศในกลุ่มอาเซียน พัฒนาศูนย์วิจัยและออกแบบ
นวตักรรมรองเทา้เพื่อสุขภาพ และสร้างแบรนด์ให้เป็นหน่ึงในแบรนด์แฟชัน่นวตักรรมของไทยท่ีเป็นท่ี
รู้จกัในระดบัสากล     
 
 

3.2 โครงสร้างองค์กร 
การจัดโครงสร้างองค์กรของแบรนด์รองเท้าส้นสูงเปล่ียนส้นได้จะเป็นรูปแบบ Flat + 

Functional Structure ซ่ึงเหมาะกับธุรกิจสตาร์ทอัพในระยะเร่ิมต้นท่ีมีขนาดทีมไม่ใหญ่มาก เน้นการ
ท างานแบบขา้มสายงาน (Cross-functional Collaboration) เพื่อให้เกิดความคล่องตวัในการพฒันาและ
เปิดตวัผลิตภณัฑใ์หม่ รวมถึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

ทีมงานแต่ละคนอาจมีบทบาทมากกว่าหน่ึงหน้าท่ี แต่จะมีการจัดแบ่งฟังก์ชันการท างาน
ออกเป็นกลุ่มชัดเจน ได้แก่ ฝ่ายออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายการขายและลูกคา้
สัมพนัธ์ และฝ่ายประสานงานผลิต โดยมีผูก่้อตั้งเป็นผูบ้ริหารภาพรวมของโปรเจกต ์
 
ตาราง 3.1 แสดง แผนผงัโครงสร้างองคก์ร 
 
 
 

 
 
 
 
 

ผู้ก่อตั้ง / ผู้บริหาร
โครงการ

ฝ่ายออกแบบและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์

ฝ่ายการตลาด
และแบรนด์ ฝ่ายขายและบริการลกูคา้ ฝ่ายการเงินและบัญชี ฝ่ายประสานงานผลิต

และซัพพลายเชน
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3.3 กลยุทธ์และแผนการจัดการด าเนินงานทรัพยากรองค์กรและบุคลากร     
3.3.1 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านวัตถุดิบและสินค้า 

กลยุทธ์ดา้นวตัถุดิบของธุรกิจยึดหลกั Just-In-Time (JIT) Production ซ่ึงเป็นแนวคิดในการผลิตสินคา้
ตามความตอ้งการจริงในเวลาท่ีเหมาะสม เพื่อลดตน้ทุนการเก็บสตอ็กและความสูญเปล่า 

3.3.1.1 คดัเลือกวตัถุดิบคุณภาพ  
เช่น หนงั PU, EVA Foam และกลไกส้นรองเทา้แบบเปล่ียนได ้ท่ีเนน้น ้าหนกัเบา ทนทาน และใส่สบาย 

3.3.1.2 เร่ิมตน้ผลิตแบบลอ็ตเลก็ (Small Batch Production)  
ตามหลกั Lean Manufacturing เพื่อทดลองตลาดและปรับปรุงต่อยอดไดอ้ยา่งยดืหยุน่ 

3.3.1.3 ร่วมมือกบัซพัพลายเออร์ทอ้งถ่ินตามหลกั Supplier Partnership  
เพื่อลดระยะเวลาและตน้ทุนในการผลิต 

3.3.1.4 ใชร้ะบบตรวจสอบคุณภาพ (QC)  
ตามหลกั Total Quality Management (TQM)  เพื่อสร้างความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ 

3.3.2 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านบุคลากรหลกัและสนับสนุน 
การบริหารบุคลากรของธุรกิจยึดตาม Human Capital Theory ซ่ึงมองว่าทรัพยากรมนุษยเ์ป็นสินทรัพยท่ี์
สามารถสร้างมูลค่าให้กบัองคก์ร โดยจะเนน้การคดัเลือกบุคลากรท่ีมีทกัษะหลากหลาย (Multi-skilled) 
และสามารถท างานขา้มสายงานได ้(Cross-functional) 
ในช่วงเร่ิมตน้จะใชโ้ครงสร้างองคก์รแบบ Flat + Functional เพื่อใหเ้กิดความคล่องตวัสูง ลดล าดบัชั้นใน
การบริหาร และเปิดโอกาสใหทุ้กคนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
ในการสร้างแรงจูงใจใหที้ม ธุรกิจจะใชแ้นวคิด Herzberg’s Two-Factor Theory โดยเนน้ทั้ง “ปัจจยัจูงใจ 
(Motivators)” เช่น ความทา้ทาย ความส าเร็จ การเติบโต และ “ปัจจยัสุขอนามยั (Hygiene Factors)” เช่น 
ความมัน่คงในงาน การบริหารท่ีดี และบรรยากาศท่ีเหมาะสม 
นอกจากน้ี จะส่งเสริมการเรียนรู้แบบ Experiential Learning Theory (โดย Kolb) ผา่นการท างานจริง เช่น 
การพฒันาโปรเจกต์ การทดลองตลาด และการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อพฒันาทกัษะทั้งเชิง
เทคนิคและการท างานเป็นทีม 

3.3.2 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านโครงสร้างพื้นฐานส าหรับกิจกรรมหลักและ
สนับสนุน  
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ธุรกิจยึดแนวคิดจาก Value Chain Model ของ Michael Porter ในการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานให้
สอดคลอ้งกบักิจกรรมหลกั (Primary Activities) และกิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) 
ในช่วงเ ร่ิมต้น ธุรกิจจะใช้แนวทางแบบ Remote-first หรือเช่าพื้ น ท่ี  Co-working Space เพื่อลด
ค่าใช้จ่ายคงท่ีและเพิ่มความยืดหยุ่นในการท างาน โดยใช้เทคโนโลยีเป็นเคร่ืองมือสนับสนุนการ
ด าเนินงาน เช่น 

• Google Workspace ส าหรับการส่ือสารและการบริหารเอกสาร 
• Canva ส าหรับการออกแบบ 
• LINE OA ส าหรับการขายและ CRM 

แนวคิด Technology as Enabler จะถูกน ามาใช้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการส่ือสาร การบริหารจดัการ 
และการเขา้ถึงลูกคา้ในทุกมิติ แมใ้นช่วงท่ีทรัพยากรยงัจ ากดั 

 

3.4 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
การจัดการทรัพย์สินทางปัญญาของแบรนด์ Helexia ยึดแนวคิด Resource-Based View (RBV) และ 
VRIN Framework เป็นแกนหลกัในการวางกลยุทธ์ โดยมุ่งเน้นการสร้างและปกป้องทรัพยากรเชิงกล
ยทุธ์ท่ีมีลกัษณะส าคญั 4 ประการ ไดแ้ก่: Valuable: มีคุณค่า ช่วยสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
Rare: หายาก ไม่ใช่ส่ิงท่ีคู่แข่งทัว่ไปมีอยู่ Inimitable: เลียนแบบไดย้าก ดว้ยกลไกหรือความซับซ้อนใน
การออกแบบ Non-substitutable: ไม่สามารถถูกแทนท่ีไดง้่ายจากผลิตภณัฑย์อ่ืีน 
นวตักรรม “ระบบเปล่ียนส้นรองเทา้ได”้ ของ Helexia ถือเป็นทรัพยากรท่ีเขา้เกณฑ ์VRIN อย่างชดัเจน 
เพราะสามารถสร้างความแตกต่างเชิงฟังกช์นั ใชง้านไดจ้ริง และยงัไม่มีผูเ้ล่นในประเทศรายใดสามารถ
เลียนแบบไดอ้ยา่งสมบูรณ์ แผนการปกป้องทรัพยสิ์นทางปัญญาประกอบดว้ย: 

3.4.1 ย่ืนจดอนุสิทธิบัตร (Petty Patent) 
ส าหรับ กลไกเปล่ียนส้นรองเทา้ ซ่ึงเป็นระบบก่ึงกลไกท่ีเนน้ความสะดวกและความปลอดภยั เช่น Twist 
Lock และ Push Release Mechanism เน่ืองจากนวตักรรมมีความใหม่ ใชง้านไดจ้ริงในเชิงพาณิชย ์แต่ไม่
ซับซ้อนเท่าการประดิษฐ์ระดบัสูง วตัถุประสงค์คือการ กนัการลอกเลียนแบบเชิงฟังก์ชัน โดยเฉพาะ
คู่แข่งในประเทศ 

3.4.2 ย่ืนจดสิทธิบัตรการออกแบบผลติภัณฑ์ (Design Patent) 
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ส าหรับการปกป้องรูปลักษณ์ของสินค้า เช่น การออกแบบช่องเสียบ การดีไซน์ฐานรองเท้า หรือ
โครงสร้างของส้นท่ีเปล่ียนได้ การจด Design Patent นั้น ท าไปเพื่อช่วยปกป้อง “รูปลกัษณ์เชิงแฟชัน่” 
และความเป็นเอกลกัษณ์ ซ่ึงมีความส าคญัต่อการวางต าแหน่งแบรนดใ์นกลุ่ม Premium Niche 

3.4.3. จดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า (Trademark) 
ครอบคลุมช่ือแบรนด์ “Helexia”, โลโก้, tagline เช่น “Change the Heel, Own the Day” รวมถึงการ
ออกแบบลกัษณะพิเศษ เช่น สีเฉพาะ, ลวดลายบนพื้นรองเทา้ หรือ Packaging ท่ีมีเอกลกัษณ์ เป้าหมาย
คือการ สร้างความจดจ าและป้องกนัการท าซ ้าในตลาด 

3.4.4. ลขิสิทธิ์ (Copyright) ส าหรับคอนเทนต์สร้างสรรค์ 
เช่น วิดีโอเปิดตวัแบรนด์, Moodboard ดีไซน์, คู่มือใชง้าน, Infographic, Lookbook, สตอร่ีแบรนด์ และ
งานเขียนเชิงกลยทุธ์ 

3.4.5. การติดตามและอปัเดตแนวโน้ม 
เฝ้าระวงัการลอกเลียนจากคู่แข่ง โดยใช้ระบบแจ้งเตือนทรัพยสิ์นทางปัญญา ( IP Monitoring) อปัเดต
เทคโนโลยีและพฒันา “รุ่นกลไกเปล่ียนส้นเวอร์ชันใหม่” อย่างต่อเน่ือง  ใช้การจด IP ใหม่ทุกคร้ังท่ีมี 
“นวตักรรมยอ่ย” เพื่อสะสมขอบเขตการปกป้องใหก้วา้งขึ้นเร่ือย ๆ 
สรุป Helexia วางกลยุทธ์ดา้นทรัพยสิ์นทางปัญญาอย่างครบวงจร โดยเน้นการจด อนุสิทธิบตัร (Petty 
Patent) เพื่อปกป้องกลไกเปล่ียนส้น จด สิทธิบตัรการออกแบบ (Design Patent) เพื่อรักษาเอกลกัษณ์แบ
รนด์ และใช้ เคร่ืองหมายการคา้ (Trademark) และ ลิขสิทธ์ิ (Copyright) เพื่อปกป้องทุกองค์ประกอบท่ี
เก่ียวข้องกับการส่ือสารและภาพลักษณ์แบรนด์ ทั้ งหมดน้ีช่วยให้ Helexia สามารถรักษาความเป็น
เจ้าของนวตักรรม สร้างความแตกต่างอย่างย ัง่ยืน และขยายแบรนด์ได้อย่างมั่นคงในตลาด Niche ท่ี
แข่งขนัดว้ยความคิดสร้างสรรคแ์ละคุณค่า ไม่ใช่เพียงราคา 
 

3.5 บทสรุป 
กลยทุธ์การจดัการทรัพยากรองคก์รและบุคลากรไดรั้บการออกแบบอยา่งมียทุธศาสตร์ โดยเช่ือมโยงกบั
ทฤษฎีท่ีเหมาะสมกบับริบทของธุรกิจสตาร์ทอพั ทั้งดา้นการผลิต การบริหารคน เทคโนโลย ี และ
ทรัพยสิ์นทางปัญญา การใชแ้นวคิดจาก JIT, Lean, Human Capital Theory, Value Chain และ RBV ท า
ใหส้ามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและรองรับการเติบโตอยา่งย ัง่ยนืในอนาคต สู่การเป็นแบ
รนด์นวตักรรมแฟชัน่สุขภาพท่ีมีอตัลกัษณ์และความแขง็แกร่งในตลาด 
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บทที่ 4  

แผนการเงินและการประเมินความคุ้มค่าของโครงการลงทุนธุรกจิ 
 
 

4.1 สมมติฐานทางการเงิน 
ในการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ Helexia: รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได้ ได้มีการก าหนด
สมมติฐานทางการเงินโดยเฉพาะดา้นรายไดจ้ากการขาย ซ่ึงเป็นหัวใจส าคญัของการค านวณกระแสเงิน
สดและผลตอบแทนทางการเงินในระยะยาว สมมติฐานเหล่าน้ีอา้งอิงจากขอ้มูลอุตสาหกรรม พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค และแนวโนม้ทางเศรษฐกิจท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสามารถแจกแจงไดด้งัน้ี: 
 

4.1.1 มูลค่าตลาดและโอกาสทางธุรกจิ 
มูลค่าตลาดรองเท้าในประเทศไทยโดยรวม อยู่ ท่ีประมาณ 98 ล้านบาทต่อปี (อ้างอิงจากข้อมูล
อุตสาหกรรมและสถิติตลาดแฟชัน่ปีล่าสุด) จากการศึกษาพบวา่ สัดส่วนตลาดรองเทา้ส้นสูงคิดเป็น 20% 
ของตลาดรองเทา้ทั้งหมด หรือประมาณ 19.6 ลา้นบาทต่อปี  
กลุ่มเป้าหมายหลกัของโครงการ คือ ผูห้ญิงวยัท างานในประเทศไทย ซ่ึงมีจ านวนประมาณ 17.25 ลา้น
คน (อิงจากขอ้มูลส านกังานสถิติแห่งชาติ) ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความตอ้งการรองเทา้เพื่อความสวยงามควบคู่
กบัความสบายและสุขภาพ 
ภายใตเ้ป้าหมายแบบ “conservative but ambitious” โครงการวางเป้าหมายท่ีจะครอง ส่วนแบ่งตลาด 
10% ของตลาดรองเทา้ส้นสูงในระยะเร่ิมตน้ หรือประมาณ 1.96 ลา้นบาท/ปี 

4.1.2 สมมติฐานด้านยอดขาย (Sales Volume) 
จากเป้าหมายรายได้ และราคาขายเฉล่ียต่อคู่ท่ีวางไวใ้นช่วงตน้โครงการคือ  3,499 บาทต่อคู่ (ส าหรับ 
B2C)  และ 2,608 บาท (ส าหรับ B2B) โครงการจึงวางเป้าหมายยอดขายในปีแรกท่ี 560 คู่ โดยพิจารณา
จากความสามารถในการผลิตในระยะเร่ิมตน้ภายใตก้ารใช ้OEM 

• ความเหมาะสมกบังบประมาณการตลาดปีแรก 
• ความคาดหวงัของการทดลองตลาดและการตอบรับจากกลุ่ม Early Adopters 
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• ช่องทางการขายหลัก ได้แก่ B2C ผ่าน Online, Pop-up Store และร้านค้าพาร์ตเนอร์ 
(Consignment) 
ซ่ึงการตั้งเป้ายอดขายในระดบัน้ีอยูใ่นระดบัท่ี “เพียงพอท่ีจะทดสอบตลาด” และ “สามารถบรรลุไดจ้ริง” 
ภายใตท้รัพยากรท่ีมีอยู่ พร้อมรองรับการขยายเป้าหมายในปีถัดไปด้วยอตัราเติบโตแบบเร่งตัวตาม
แผนการตลาดเชิงรุก 

4.1.3 สมมติฐานการเติบโตในอนาคต 
เพื่อรองรับการประมาณกระแสเงินสด 5 ปี โครงการตั้งสมมติฐานการเติบโตของยอดขายตามแนวโนม้
อุตสาหกรรม CAGR (Compound Annual Growth Rate) ของอุตสาหกรรมรองเทา้ส้นสูงในระดบัโลก
อยูท่ี่ประมาณ 6% ต่อปี โครงการก าหนดอตัราเติบโตแบบเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัในช่วง 5 ปีแรก โดยพิจารณา
ทั้งยอดขาย B2B และ B2C เพื่อสะทอ้นการขยายตวัในเชิงกลยทุธ์ ทั้งในดา้นยอดขายต่อคู่และจ านวนคู่ท่ี
ขายไดใ้นแต่ละปี 
การก าหนดสมมติฐานทางการเงินในด้านรายได้ของโครงการ Helexia มีลกัษณะเป็นการตั้งเป้าอย่าง
รอบคอบ โดยเร่ิมจากระดบัท่ีสามารถบริหารจดัการไดง้่ายในช่วงตน้ พร้อมเปิดทางสู่การเติบโตในระยะ
กลางถึงยาวอยา่งมีทิศทาง การอิงขอ้มูลเชิงอุตสาหกรรมและกลุ่มเป้าหมายเชิงลึกท าใหส้มมติฐานเหล่าน้ี
มีความน่าเช่ือถือ และสะทอ้นถึงความเป็นไปไดข้องแผนธุรกิจในภาพรวม 
 

 
4.2 แผนแสดงแหล่งการจัดหาเงินทุน และการวางแผนเงินลงทุน     
ธุรกิจ Helexia ใชแ้นวทางการจดัสรรเงินทุนและการวางแผนการเงินอย่างรอบคอบ โดยอิงตามหลกัการ 
Lean Startup ซ่ึงเนน้การลงทุนในสินทรัพยห์ลกัเท่าท่ีจ าเป็น เพื่อให้สามารถเร่ิมตน้ด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพ และรองรับการเติบโตในระยะ 3–5 ปีแรก 

4.2.1 แหล่งเงินทุน 
Helexia มีความตอ้งการเงินลงทุนเร่ิมตน้ทั้งส้ิน 842,950 บาท โดยใช้เงินทุนจากสองแหล่งหลกั ไดแ้ก่ 
เงินลงทุนส่วนตวัของผูก่้อตั้ง และเงินกูจ้ากแหล่งทุนภายนอก โดยมีรายละเอียดดงัน้ี: 
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ตาราง 4.1 แสดง สัดส่วนแหล่งเงินทุน 
 

แหล่งเงินทุน 
มูลค่า 
(บาท) 

สัดส่วน 
(%) 

รายละเอยีด 

เงินทุนส่วนตวัของผู ้
ก่อตั้ง (Equity) 

590,065 70% 
ใชใ้นการพฒันาแบรนด ์ ระบบการผลิต และ
เป็นทุนหมุนเวียน 

เงินกู ้(Debt) 252,885 30% 
ใชส้ าหรับการผลิตลอ็ตแรกและงบการตลาด 
(อตัราดอกเบ้ีย 20% ต่อปี) 

รวมทั้งส้ิน 842,950 100%  

 
 
4.3 ประมาณการรายได้ 
Helexia เร่ิมด าเนินการขายในเดือนมกราคม ปี 2026 โดยรายไดห้ลกัจะมาจาก 2 ช่องทาง ไดแ้ก่ การขาย
ส่ง (B2B) และการขายปลีก (B2C) ซ่ึงมีความแตกต่างกนัในดา้นราคาต่อหน่วย กลุ่มลูกคา้ และกลยุทธ์
การเติบโต 

• โครงสร้างราคาและจ านวนคาดการณ์ 
o ราคาขายส าหรับลูกคา้ B2B อยูท่ี่ 2,291 บาทต่อคู ่
o ราคาขายส าหรับลูกคา้ B2C อยูท่ี่ 3,499 บาทต่อคู ่
o จ านวนสินค้าท่ีคาดว่าจะขายได้ในปีแรก (2569) คือ 560 คู่ และมีการเติบโตอย่าง

ต่อเน่ืองในช่วง 5 ปีจากการขยายฐานลูกคา้และช่องทางจดัจ าหน่าย 
• อตัราการเติบโตของยอดขาย 

o การเติบโตของยอดขายรวมต่อปี (Total Sales Growth) อยู่ระหว่าง 15%–43% โดยปี 
2028–2029 มีอตัราเติบโตสูงท่ีสุด สอดคลอ้งกบัช่วงเปิดตลาดใหม่และเร่ิมมีค าสั่งซ้ือจากกลุ่ม B2B ราย
ใหญ ่

o การเติบโตในเชิงปริมาณสินคา้ (Quantity Growth) มีแนวโนม้ใกลเ้คียงกบัยอดขาย โดย
เร่ิมตน้จาก 560 คู่ในปี 2026 และเพิ่มขึ้นเป็น 1,559 คู่ในปี 2030 

• สัดส่วนรายไดจ้าก B2B และ B2C 
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เพื่อสร้างความยัง่ยืนของรายไดใ้นระยะยาว Helexia วางแผนให้สัดส่วนการขายจาก B2B 
เพิ่มขึ้นทุกปี ในขณะท่ี B2C จะเป็นช่องทางท่ีเนน้การสร้างแบรนดแ์ละเขา้ถึงผูบ้ริโภคปลายทาง ดงัน้ี: 
 
ตาราง 4.2 แสดง  สัดส่วนรายไดจ้าก B2B และ B2C 
 

ปี จ านวนขายรวม (คู่) สัดส่วน B2B สัดส่วน B2C รายได้รวม (บาท) 
2026 560 20% 80% 1,824,665 
2027 645 20% 80% 2,101,023 
2028 923 30% 70% 2,895,082 
2029 1,247 50% 50% 3,610,065 
2030 1,559 60% 40% 4,324,978 

 
บทสรุปเชิงกลยุทธ์ 

• ช่องทาง B2C ถูกใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการสร้างแบรนด์ สร้างการรับรู้ในตลาด และท าก าไรต่อคู่
ในอตัราท่ีสูง 

• ช่องทาง B2B จะกลายเป็นแหล่งรายไดห้ลกัในระยะกลางถึงยาว จากค าสั่งซ้ือในปริมาณมาก 
โดยเฉพาะจากกลุ่มโรงพยาบาล ออฟฟิศ หรือธุรกิจแฟชั่นท่ีตอ้งการสินค้าเพื่อสวมใส่หรือ
จ าหน่ายต่อ 

• โมเดลน้ีช่วยกระจายความเส่ียงและสร้างความมัน่คงทางการเงินใหก้บัธุรกิจในอนาคต    
 
 

4.4 ประมาณต้นทุน         
4.4.1 เงินลงทุนเร่ิมแรก (Initial Investment) 

โครงการมีเงินลงทุนเร่ิมแรกทั้งส้ิน 842,950 บาท แบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลกั: 
• CAPEX – PPE (สินทรัพย์ถาวรท่ีมีตัวตน) รวม 415,000 บาท ใช้ส าหรับจัดหาอุปกรณ์และ

เคร่ืองมือส าหรับการด าเนินธุรกิจ เช่น 
o Laptop/Notebook (7 เคร่ือง) ส าหรับทุกแผนก = 280,000 บาท 
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o iPad ฝ่ายขาย = 25,000 บาท 
o กลอ้ง DSLR + อุปกรณ์ถ่ายงาน = 35,000 บาท 
o 3D Printer ส าหรับสร้างตน้แบบ = 50,000 บาท 
o ชั้นวางสินคา้ = 25,000 บาท 

• CAPEX – Intangible Assets (สินทรัพยไ์ม่มีตวัตน) รวม 240,000 บาท ครอบคลุมการลงทุนใน
ทรัพยสิ์นทางปัญญาและแบรนด ์เช่น 

o Prototype Development = 100,000 บาท 

o Patent & Design Registration = 50,000 บาท 

o Trademark + Copyright Registration รวม = 15,000 บาท 

o Logo & Brand Identity Design = 20,000 บาท 

o Website & E-commerce Platform = 30,000 บาท 

o Creative Software (Adobe/Canva) = 15,000 บาท 

o Company Registration = 10,000 บาท 

• Working Capital (ทุนหมุนเวียนเร่ิมต้น) รวม 187,950 บาท ใช้ส าหรับด าเนินธุรกิจในช่วง
เร่ิมตน้ 6 เดือนแรก โดยรวมถึง: 
o Co-working Space ส าหรับทีม 7 คน = 72,000 บาท 
o ค่า Utility (ไฟฟ้า/น ้า/เน็ต) = 12,000 บาท 
o Marketing Soft Launch (Ads, KOL, Content) = 50,000 บาท 
o ค่าขนส่งสินคา้ + Fulfillment = 30,000 บาท 
o Sampling & Feedback Collection = 15,000 บาท 
o Contingency Reserve (ส ารองฉุกเฉิน 5%) = 8,950 บาท 
4.4.2 ต้นทุนการด าเนินงาน (Operating Expense - OPEX) โครงการมีการก าหนด OPEX 
แบ่งเป็น: 

• Fixed Costs: เงินเดือนทีมงาน, ค่าเช่า/สาธารณูปโภค, ค่าประกนัสินคา้ 

• Variable Costs: ค่าวตัถุดิบ, ค่าแรงผลิตรองเทา้, บรรจุภณัฑ,์ โลจิสติกส์ค่าใชจ่้ายผนัแปรคิดตาม
จ านวนคู่ท่ีขายไดจ้ริง 
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4.5 ประมาณกระแสเงินสดอสิระ (Free-Cash-Flow to the Firm: FCFF)  
 
ตาราง 4.3 แสดง  ประมาณการกระแสเงินสดอิสระ 
 

 
 

จากการค านวณพบว่าโครงการ Helexia เร่ิมตน้ดว้ยกระแสเงินสดติดลบในช่วง 2 ปีแรก เน่ืองจากมี
ค่าใชจ่้ายในการลงทุนเร่ิมตน้สูง (Initial Investment = 842,950 บาท) และยอดขายยงัไม่ถึงจุดคุม้ทุน 

• ในปี 2026–2027 (Y1–Y2) กระแสเงินสดยงัเป็นลบต่อเน่ืองเน่ืองจากรายไดย้งัน้อยกว่าตน้ทุน
คงท่ีและค่าใชจ่้ายดา้นการตลาด 

• ปี 2028 (Y3) เป็น ปีแรกท่ี FCFF กลบัมาเป็นบวก เน่ืองจากยอดขายเติบโต ค่าใช้จ่ายคงท่ีถูก
ควบคุม และธุรกิจเขา้สู่ช่วงท าก าไรจากขนาดท่ีมากขึ้น (Economies of Scale) 

• ปี 2029–2030 (Y4–Y5) กระแสเงินสดอิสระเพิ่มขึ้นต่อเน่ือง และในปีสุดท้ายมีการค านวณ 
มูลค่ากิจการต่อเน่ือง (Terminal Value) โดยใชอ้ตัราการเติบโตระยะยาว (SGR) ท่ี 2.86% 

Terminal Value ท่ีได้รับในปี 2030 มีมูลค่ารวม 9,397,651 บาทส่งผลให้ FCFF รวมในปีสุดทา้ย (รวม 
Terminal Value) เท่ากบั 10,494,914.82 บาท 
 
สรุปเชิงวิเคราะห์ 

• จุดเปล่ียนของโครงการเกิดขึ้นใน ปี 2028 (Y3) ซ่ึงถือเป็น Turning Point ท่ีกิจการเร่ิมสร้าง
กระแสเงินสดบวกอยา่งย ัง่ยนื 

• การเติบโตของยอดขาย และการควบคุมค่าใช้จ่ายได้ดีในปีถดั ๆ ไป ส่งผลให้ธุรกิจเร่ิมสร้าง
มูลค่าในเชิงเศรษฐศาสตร์อยา่งแทจ้ริง 

Earning before Interest and Tax : EBIT (154,675) (113,534) 182,176 484,951 697,208

Less : Tax 20.00% 0 0 (36,435) (96,990) (139,442)

Earning before interest after Tax : EBIAT (154,675) (113,534) 145,741 387,961 557,766

Plus : Depreciation and Amortization 107,000 107,000 107,000 107,000 107,000

Cash Flow from Operation (CFO) (47,675) (6,534) 252,741 494,961 664,766

Total Working Capital Needed (TWCN % of Next Total Revenue) 10.00% (182,467) (210,102) (289,508) (361,007) (432,498)

Total Working Capital Recovered from Current Total Revenue) 182,467 210,102 289,508 361,007 432,498

Changes in NWC (Additional WC needed in the current period) (182,467) (27,636) (79,406) (71,498) (71,491) 432,498

Net Working Capital (NWC) (182,467) (27,636) (79,406) (71,498) (71,491) 432,498

Cash Flow from Operation (CFO) (47,675) (6,534) 252,741 494,961 664,766 683,779

Initial Investment (CAPEX; CF at Year 0) (842,950)

Changes in NWC (Additional WC needed in the current period) (27,636) (79,406) (71,498) (71,491) 432,498

Terminal Value SGR = 2.86% 9,397,651

Free Cash flow to the Firm (FCFF) (842,950) (75,311) (85,940) 181,243 423,470 10,494,915

9,830,148                
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• กระแสเงินสดสะสมในปีสุดทา้ยแสดงให้เห็นวา่โครงการมี ศกัยภาพสูงในการคืนทุนและสร้าง
ผลตอบแทนในระยะยาว 

 
 

4.6 ต้นทุนเงินทุนถัวเฉลีย่ (WACC)  
การประเมินต้นทุนเงินทุนถัวเฉล่ีย (WACC) ของโครงการ Helexia ได้ด าเนินการโดยอ้างอิงจาก
โครงสร้างเงินทุนของกิจการซ่ึงประกอบดว้ยเงินทุนของเจา้ของ (Equity) และเงินกู ้(Debt) ในสัดส่วน
ประมาณ 70:30 ตามแผนการจดัหาเงินทุนในหัวขอ้ก่อนหนา้ โดยใชส้มมติฐานหลกัดา้นตลาดและความ
เส่ียงของกิจการในการก าหนดตน้ทุนของแต่ละองคป์ระกอบ 
 
สมมติฐานท่ีใช้ 

• ตน้ทุนเงินกู ้(Cost of Debt) = 20.00% 
• อตัราผลตอบแทนตลาด (Market Rate of Return) = 7.24% 
• อตัราดอกเบ้ียพนัธบตัรรัฐบาล (Risk-Free Rate) = 2.09% 
• ความเส่ียงของกิจการ (Unleveraged Beta) = 0.80 
• อตัราส่วนหน้ีสินต่อทุน (D/E) = 0.43 

จากสมมติฐานดังกล่าว ค านวณได้ว่าโครงการ Helexia มีตน้ทุนเงินทุนของเจ้าของ (Cost of Equity) 
เท่ากบั 7.62% และตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) เท่ากบั 10.14% 
 
วิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ 
WACC ท่ีระดับ 10.14% ถือว่าอยู่ในระดับเหมาะสมส าหรับกิจการขนาดกลางท่ีมีนวัตกรรมและ
ศกัยภาพการเติบโตสูง แต่อยู่ในช่วงเร่ิมตน้ท่ีมีความเส่ียงสูงกว่าปกติ การตั้งอตัราดอกเบ้ียเงินกูท่ี้ 20% 
สะท้อนมุมมองเชิงอนุรักษ์นิยมต่อความเส่ียงด้านการเงิน ขณะท่ีต้นทุนของเจ้าของอยู่ในระดับ
สมเหตุสมผลตามโครงสร้างตลาด 
WACC ดังกล่าวจะถูกน าไปใช้เป็น อตัราคิดลดหลกั (Discount Rate) ในการประเมินความคุม้ค่าของ
โครงการในหัวขอ้ถัดไป (NPV และ IRR) เพื่อสะทอ้นตน้ทุนแท้จริงของเงินทุนทั้งหมดท่ีใช้ในการ
ด าเนินธุรกิจ  
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4.7 ประมาณอตัราการเติบโตแบบยั่งยืนหรือระยะยาว (Sustainable Growth Rate)   
การประมาณอตัราการเติบโตแบบยัง่ยืน (Sustainable Growth Rate: SGR) มีวตัถุประสงค์เพื่อใช้เป็น
ตวัแทนของอตัราการเติบโตระยะยาวของกิจการหลงัส้ินสุดช่วงวิเคราะห์หลกั 5 ปี โดยถูกน าไปใช้ใน
การค านวณมูลค่ากิจการต่อเน่ือง (Terminal Value) ภายใตห้ลกัการของกระแสเงินสดลดค่า (Discounted 
Cash Flow) 
 
สมมติฐานท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
การค านวณ SGR พิจารณาจากความสามารถในการท าก าไรของกิจการ (ROE) และสัดส่วนก าไรสะสมท่ี
ไม่ถูกจ่ายเป็นเงินปันผล (Retention Ratio) โดยใชค้่าเฉล่ียจากปีท่ี 3–5 ซ่ึงเป็นช่วงท่ีกิจการเร่ิมมีผลก าไร
และสร้างผลตอบแทนใหก้บัผูถื้อหุน้ 
 
ตาราง 4.4 แสดง  ประมาณการอตัราการเติบโตแบบยัง่ยนืหรือระยะยาว  
 

 
การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ 
ค่า SGR ท่ีประมาณไวท่ี้ 2.86% สะทอ้นถึงการเติบโตในระยะยาวของ Helexia ภายใตส้ถานการณ์ปกติ 
โดยอิงจากการท่ีกิจการยงัสามารถรักษาระดับ ROE ได้ในระดับสองหลัก และจ่ายเงินปันผลอย่าง
สม ่าเสมอราว 78% ของก าไรสุทธิหลงัจากเขา้สู่ช่วงท าก าไรอยา่งมัน่คง 

Y 0 Y 1 Y 2 Y 3 Y 4 Y 5 Average

Net Income หรอื กรณีไมมี่ดอกเบีย้ NI = EAT (154,675) (113,534) 145,741 387,961 557,766

Retained Earning before Dividend Payment (154,675) (268,210) (122,469) 265,492 823,258

Total Equity (จากงบแสดงฐานะการเงิน) 842,950              688,275             574,740             720,481             1,108,442           1,666,208   

Average TE (จากงบแสดงฐานะการเงิน) 765,612 631,507 647,611 914,462 1,387,325

ROE -20% -18% 23% 42% 40% 13.00%

Dividend Payout 0% 0% 0% 78% 78% 78.00%

Retention Ratio =  1 - Dividend Payout Ratio 22.00%

Sustainable or Long-term growth = ROE x Retention Ratio 2.86%
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การก าหนดอตัราการเติบโตระยะยาวในระดบัท่ีไม่สูงจนเกินไป ช่วยสะทอ้นมุมมองเชิงอนุรักษ์นิยม 
(Conservative Approach) ต่อศกัยภาพการขยายตวัในอนาคต และท าให้การประเมินมูลค่ากิจการมีความ
สมเหตุสมผลมากยิง่ขึ้น 
ประมาณมูลค่าสุดท้าย (Terminal Value)     
การประมาณมูลค่าสุดท้ายของกิจการ (Terminal Value) เป็นขั้นตอนส าคัญในการประเมินมูลค่า
โครงการในระยะยาว โดยเฉพาะส าหรับกิจการใหม่ท่ีเร่ิมสร้างกระแสเงินสดไดใ้นช่วงหลงัของแผน
ธุรกิจ การค านวณน้ีจะสะทอ้นมูลค่าของกระแสเงินสดท่ีกิจการคาดวา่จะสร้างต่อไปหลงัส้ินสุดช่วงแผน 
5 ปีแรก 
จากการค านวณ พบว่า มูลค่ากิจการต่อเน่ือง (Terminal Value) เท่ากบั 9,397,651 บาท ซ่ึงน าไปรวมใน 
FCFF ของปีสุดทา้ย ท าให ้กระแสเงินสดอิสระรวมในปีท่ี 5 (Y5) = 10,494,915 บาท 
 
วิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ 
Terminal Value ท่ีค  านวณไดจ้ากสมมติฐานการเติบโตอยา่งย ัง่ยนืท่ีระดบั 2.86% แสดงใหเ้ห็นวา่ Helexia 
มีศกัยภาพในการสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจในระยะยาว โดยมูลค่าน้ีมีน ้ าหนักสูงในการวิเคราะห์ NPV 
และ IRR ซ่ึงจะปรากฏในบทถดัไป การตั้งค่า SGR และ WACC ในระดบัสมเหตุสมผล สะทอ้นความ
รอบคอบในการประเมินความคุม้ค่าของโครงการแบบ Conservative แต่ยงัคงมองเห็นแนวโน้มการ
เติบโตอยา่งย ัง่ยนื 
 

4.8 ดัชนีและผลประเมินโครงการลงทุนระยะยาว (NPV, IRR, DPB, PB)   
เพื่อประเมินความคุม้ค่าของโครงการ Helexia ในระยะยาว ไดด้ าเนินการวิเคราะห์กระแสเงินสดอิสระท่ี
เหลือให้กับกิจการ (FCFF) ด้วยอัตราคิดลดเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักของเงินทุน (WACC) ท่ี 10.14% และ
ประเมินมูลค่ากิจการต่อเน่ือง (Terminal Value) ณ ส้ินปีท่ี 5 โดยใช้ Sustainable Growth Rate ท่ี 2.86% 
ตามรายละเอียดในหวัขอ้ก่อนหนา้ 
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ผลการวิเคราะห์ทางการเงิน 
 
ตาราง 4.5 แสดง  ประมาณการดชันีและผลประเมินโครงการลงทุนระยะยาว 

 
บทวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ 
จากผลการวิเคราะห์ NPV มีค่าเป็นบวกในระดับสูง แสดงให้เห็นว่าโครงการมีศกัยภาพในการสร้าง
มูลค่าเพิ่มจากเงินลงทุนเร่ิมตน้ไดอ้ย่างชดัเจน ขณะท่ีค่า IRR สูงกว่าตน้ทุนเงินทุนอย่างมีนยัส าคญั ซ่ึง
ยนืยนัความคุม้ค่าในการลงทุน โดยเฉพาะอยา่งยิง่การท่ีระยะเวลาคืนทุนอยูท่ี่ประมาณ 4 ปี (ต ่ากวา่ระยะ
การวิเคราะห์ 5 ปี) ยิง่ตอกย  ้าความสามารถของกิจการในการคืนทุนไดภ้ายในช่วงกลางของแผนธุรกิจ 
การประเมินจากทุกตวัช้ีวดัดา้นการเงินสะทอ้นว่าธุรกิจ Helexia “น่าลงทุน” โดยเฉพาะในบริบทของ
ธุรกิจ Early-stage ท่ีมีโมเดลรายไดท่ี้ชดัเจน มีการบริหารตน้ทุนท่ีแม่นย  า และสามารถสร้างกระแสเงิน
สดท่ีเติบโตไดต้่อเน่ืองหลงัจุดคุม้ทุนในปีท่ี 3 เป็นตน้ไป 

 
4.9 การวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis)  

Timeline: 0 1 2 3 4 5* จ ำนวนหุน้สำมญั** รำคำตอ่หุน้ (บำทตอ่หุน้) ณ
เงนิลงทนุเร ิม่แรก (842,950)

กระแสเงนิสดจำกกำรด ำเนนิงำนสทุธ  ิ(จำกงบกระแสเงนิสด) (75,311) (85,940) 181,243 423,470 10,494,915 59,007 177.86

กระแสเงนิสดสทุธริวมของโครงกำรฯ (842,950) (75,311) (85,940) 181,243 423,470 10,494,915

ตน้ทนุเงนิทนุถวัเฉลีย่ หรอื WACC 10.14%

NPV (Normal) PVNCF - Investment

NPV (Normal) 5,917,659 6,760,609 - (842,950)

IRR 66%

Timeline: PB (year) 0 1 2 3 4 5

Total Net Cash Flow (842,950) (75,311) (85,940) 181,243 423,470 10,494,915

Accumulated Net Cash Flow (842,950) (918,261) (1,004,201) (822,959) (399,489) 10,938,376

Payback Period 4.04

4.07

Timeline: DPB (year) 0 1 2 3 4 5

Total Net Cash Flow (842,950) (75,311) (85,940) 181,243 423,470 10,494,915

Present Value of NCF (842,950) (68,380) (70,850) 135,666 287,809 6,476,364

Accumulated Net Cash Flow (842,950) (911,330) (982,180) (846,514) (558,705) 5,917,659

Discounted Payback Period 4.09
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เพื่อประเมินระดบัความเส่ียงของโครงการ Helexia ไดท้ าการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของผลตอบแทน
ทางการเงินภายใตส้ถานการณ์ท่ี ยอดขายเปล่ียนแปลง ±10% ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีมีผลโดยตรงต่อกระแส
เงินสดและความสามารถในการคืนทุนของกิจการ 
การวิเคราะห์น้ีเปรียบเทียบผลลพัธ์ทางการเงินภายใตย้อดขายท่ีเพิ่มขึ้นหรือลดลง 5% และ 10% จาก
สมมติฐานพื้นฐาน (Baseline Scenario) 
 
 
สรุปผลการวิเคราะห์ความอ่อนไหว 
 
ตาราง 4.6 แสดง  ประมาณการวิเคราะห์ความอ่อนไหว 
 
การเปลีย่นแปลงใน

ยอดขาย 
จ านวน

ยอดขาย (ชิ้น) 
มูลค่าปัจจุบัน
สุทธิ (NPV) 

อตัราผลตอบแทน 
(IRR) 

ระยะเวลาคืนทุน
คิดลด (DPB) 

-10% 4,441 5,325,893 บาท 59% 4 ปี 6 เดือน 
-5% 4,687 5,621,776 บาท 63% 4 ปี 4 เดือน 
0% (กรณีฐาน) 4,934 5,917,659 บาท 66% 4 ปี 1 เดือน 
+5% 5,181 6,213,542 บาท 69% 3 ปี 11 เดือน 
+10% 5,428 6,509,425 บาท 73% 3 ปี 9 เดือน 

 
เพื่อประเมินความมัน่คงของโครงการภายใตส้ถานการณ์ท่ียอดขายอาจเปล่ียนแปลงไปจากประมาณการ
พื้นฐาน ได้มีการวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) ของผลตอบแทนทางการเงิน โดย
พิจารณาการเปล่ียนแปลงในยอดขายตั้งแต่ -10% ถึง +10% ผลการวิเคราะห์สามารถสรุปไดด้งัน้ี: 
เ ม่ือยอดขายลดลง 10% เหลือ 4,441 คู่  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) จะอยู่ ท่ี  5.33 ล้านบาท อัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากบั 59% และระยะเวลาคืนทุนคิดลด (DPB) เท่ากบั 4.54 ปี 
หากยอดขายเพิ่มขึ้น 10% เป็น 5,428 คู่ NPV จะเพิ่มเป็น 6.51 ลา้นบาท IRR เพิ่มขึ้นเป็น 73% และ DPB 
ลดลงเหลือ 3.72 ปี 
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จากผลการวิเคราะห์จะเห็นไดว้่า โครงการมีความยืดหยุ่นและสามารถรองรับความผนัผวนของยอดขาย
ไดใ้นระดบัท่ีดี โดยแมย้อดขายจะลดลงถึง 10% โครงการยงัคงให้ผลตอบแทนทางการเงินท่ีเป็นบวก 
(NPV > 0) และ IRR ท่ีสูงกวา่เกณฑท์ัว่ไปอยา่งมีนยัส าคญั แสดงใหเ้ห็นถึงความมัน่คงและน่าลงทุนของ
โครงการในภาพรวม 

 
 
 
 
4.10 การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน         
การวิเคราะห์จุดคุม้ทุนของโครงการ Helexia มีเป้าหมายเพื่อประเมินจ านวนยอดขายขั้นต ่าท่ีธุรกิจตอ้ง
ท าให้ไดใ้นแต่ละปีเพื่อให้ครอบคลุมตน้ทุนคงท่ีทั้งหมด โดยไม่ขาดทุนหรือมีก าไร (จุดท่ีรายไดร้วม = 
ตน้ทุนรวม) 
การค านวณน้ีอาศัยข้อมูล Contribution Margin (CM) ทั้ งแบบรายหน่วยและแบบเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก 
(Weighted Average CM per unit) เทียบกบัตน้ทุนคงท่ี (Fixed Cost) เพื่อหาจุดคุม้ทุนทั้งในรูปจ านวนช้ิน 
(QTY) และมูลค่าเงินบาท (THB) 
 
ผลการวิเคราะห์ Break-even 
 
ตาราง 4.7 แสดง  ประมาณการวิเคราะห์จุดคุม้ทุน         
 
ปี Fixed Cost (บาท) Weighted Avg CM/Unit จุดคุ้มทุน (หน่วย) จุดคุ้มทุน (บาท) 
Y1 1,460,734 2,901.33 504 1,872,662 
Y2 1,542,230 2,775.54 556 2,065,874 
Y3 1,786,480 3,025.03 591 2,259,925 
Y4 1,969,893 3,740.12 527 2,129,344 
Y5 2,243,777 4,318.38 520 2,157,376 
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บทวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ 
แนวโนม้ของจุดคุม้ทุน (Break-even Point) ในแต่ละปีสะทอ้นถึงการควบคุมตน้ทุนอยา่งมีประสิทธิภาพ
ของโครงการ แมต้น้ทุนคงท่ี (Fixed Cost) จะเพิ่มขึ้นตามขนาดธุรกิจ แต่ด้วยอตัรา CM/หน่วยท่ีเพิ่ม
สูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง ท าให้จ านวนหน่วยท่ีตอ้งขายเพื่อคุม้ทุนไม่ไดเ้พิ่มขึ้นตามสัดส่วน และในบางปีมี
แนวโน้มลดลง โดยเฉพาะใน ปีท่ี 5 จุดคุม้ทุนลดลงเหลือเพียง 520 คู่ แมว้่าจะมี Fixed Cost สูงท่ีสุด 
แสดงใหเ้ห็นวา่โครงการสามารถสร้างก าไรจากขนาดท่ีเพิ่มขึ้น (Economies of Scale) ไดอ้ยา่งชดัเจน ซ่ึง
เป็นสัญญาณบวกในระยะยาวต่อการท าก าไรอยา่งย ัง่ยนื 

 

4.11 สรุปผลประเมินความเป็นไปได้ของการโครงการลงทุนธุรกจิในระยะยาว  
จากผลการวิเคราะห์ทางการเงินโดยใชข้อ้มูลกระแสเงินสดอิสระ (FCFF) ประมาณการรายได ้ ตน้ทุน 
จุดคุม้ทุน และดชันีทางการเงินท่ีส าคญัของโครงการ “Helexia – รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได”้ สามารถ
สรุปไดว้า่ โครงการมีความน่าลงทุนในระยะยาว และมีศกัยภาพในการสร้างผลตอบแทนท่ีโดดเด่น ดงัน้ี: 
 
สรุปตัวชี้วัดทางการเงินหลกั 

 
ตาราง 4.8 แสดง  ผลประเมินความเป็นไปไดข้องการโครงการลงทุนธุรกิจในระยะยาว 

 
ตัวชี้วัดทางการเงิน ค่าที่ได้ 

มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 5,917,659 บาท 
อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 66% 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 4.04 ปี 
ระยะเวลาคืนทุนแบบมีส่วนลด (DPB) 4.09 ปี 
มูลค่ากิจการต่อเน่ือง (Terminal Value) 9,397,651 บาท 
ตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) 10.14% 
อตัราการเติบโตแบบยัง่ยนื (SGR) 2.86% 

 
ประเด็นเชิงวิเคราะห์ 
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โครงการมีจุดคุม้ทุนในเชิงปริมาณท่ีต ่า (500–590 คู่ต่อปี) เทียบกบัยอดขายจริง ท าให้มีความเส่ียงต ่าใน
เชิงปฏิบติัการ การวิเคราะห์ความอ่อนไหวแสดงใหเ้ห็นวา่ แมย้อดขายจะลดลง 10% โครงการยงัให ้IRR 
ท่ีสูงถึง 43% และคืนทุนภายใน 4.2 ปี การเติบโตของ Contribution Margin ต่อหน่วยสูงขึ้นทุกปี สะทอ้น
ศกัยภาพดา้นก าไรจากการขยายขนาด (Economies of Scale) 
 
ข้อสรุปเชิงกลยุทธ์ 
โครงการ Helexia ถือเป็นธุรกิจแฟชัน่สุขภาพท่ีผสานความตอ้งการดา้นความงามและฟังก์ชนัอยา่งลงตวั 
โดยมีแบบจ าลองทางการเงินท่ีแข็งแรง และความเส่ียงดา้นการขายและตน้ทุนอยู่ในระดับท่ีสามารถ
บริหารจดัการได ้เม่ือพิจารณาจากผลตอบแทนสุทธิและกระแสเงินสดสะสมในระยะยาว จึงสามารถ
สรุปไดว้่า: โครงการมีความเป็นไปไดท้างการเงินในระดบัสูง และเหมาะสมอย่างยิ่งต่อการลงทุนใน
ระยะยาว 
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บทที่ 5 

การวางแผนบริหารจัดการความเส่ียงโครงการลงทุนธุรกจิ 
 
 

การด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบนั โดยเฉพาะธุรกิจนวตักรรมท่ีผสานระหว่างสุขภาพและแฟชั่น 
เช่น รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นได ้Helexia จ าเป็นตอ้งให้ความส าคญักบัการวางแผนบริหารจดัการความ
เส่ียงอย่างรอบดา้น เพื่อป้องกนัไม่ให้ความไม่แน่นอนหรืออุปสรรคท่ีอาจเกิดขึ้นส่งผลกระทบต่อความ
ยัง่ยนืของธุรกิจ การวิเคราะห์ความเส่ียงจึงตอ้งครอบคลุมทั้งปัจจยัภายนอกและภายในองคก์ร โดยเฉพาะ
ในช่วงเร่ิมตน้ของการลงทุนท่ีองค์กรยงัไม่มีฐานลูกคา้ ระบบการผลิต หรือประสบการณ์ท่ีเข้มแข็ง
เพียงพอ 
 
 

5.1 ประเภทและลกัษณะความเส่ียงที่ธุรกจิมีโอกาสเผชิญ 
จากการศึกษาสถานการณ์แวดล้อมของโครงการและคุณลกัษณะของผลิตภัณฑ์ พบว่า

ธุรกิจ Helexia มีโอกาสเผชิญความเส่ียงในหลายมิติ ไดแ้ก่ 
5.1.1 ความเส่ียงด้านตลาด (Market Risk) 

เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ของ Helexia เป็นนวตักรรมใหม่ท่ียงัไม่เคยมีในตลาดไทยมาก่อน ความเขา้ใจของ
ผูบ้ริโภคอาจยงัไม่ชดัเจนหรืออาจเกิดความเขา้ใจผิดเก่ียวกบัฟังก์ชนัของรองเทา้ท่ีสามารถเปล่ียนส้นได ้
นอกจากน้ี ยงัมีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคมองวา่สินคา้น้ีเป็นเพียงแฟชัน่ชัว่คราว ไม่ตอบโจทยก์ารใชง้านในชีวิต
จริง ซ่ึงอาจส่งผลใหเ้กิดการลงัเลใจในการตดัสินใจซ้ือ 

5.1.2 ความเส่ียงด้านการผลติและซัพพลายเชน (Operational & Supply Chain Risk) 
การผลิตรองเทา้ท่ีมีระบบเปลี่ยนส้นตอ้งอาศยัความแม่นย  าและความซบัซ้อนทางเทคนิคมากกวา่รองเทา้
ทัว่ไป โดยเฉพาะช้ินส่วนกลไกท่ีตอ้งรองรับน ้ าหนกัและแรงกระแทกไดใ้นระยะยาว ความเส่ียงจึงอยูท่ี่
ความผิดพลาดในการผลิต การขาดแคลนช้ินส่วนส าคญั หรือความล่าชา้ในการจดัส่งวตัถุดิบ 

5.1.3 ความเส่ียงด้านเทคโนโลยีและทรัพย์สินทางปัญญา (Technological & IP Risk) 
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กลไกเปล่ียนส้นของ Helexia ถือเป็นนวตักรรมท่ีสามารถลอกเลียนแบบได้ง่ายหากไม่ได้รับการจด
สิทธิบตัรท่ีเหมาะสม การท่ีคู่แข่งสามารถเขา้ถึงแนวคิดดงักล่าวและผลิตสินคา้คลา้ยคลึงออกมาไดใ้น
เวลาอนัสั้นจะส่งผลต่อส่วนแบ่งตลาดและภาพลกัษณ์ของแบรนดใ์นระยะยาว 

5.1.4 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
ในช่วงเร่ิมตน้ของธุรกิจ การลงทุนในดา้นการออกแบบ การพฒันาตน้แบบ การจดสิทธิบตัร และการท า
ตลาด จะเป็นภาระทางการเงินท่ีมีนยัส าคญั หากยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย หรือการบริหารตน้ทุน
ไม่มีประสิทธิภาพ อาจท าให้กระแสเงินสดติดลบและกระทบต่อความสามารถในการด าเนินธุรกิจอยา่ง
ต่อเน่ือง 

5.1.5 ความเส่ียงด้านภาพลกัษณ์และการส่ือสารแบรนด์ (Brand & Communication Risk) 
ในฐานะแบรนด์ใหม่ท่ียงัไม่มีช่ือเสียงหรือฐานลูกคา้เดิม การสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) และ
ความเช่ือมัน่ในสินคา้เป็นเร่ืองท่ีตอ้งใชเ้วลาและกลยทุธ์ท่ีชดัเจน หากการส่ือสารกบัลูกคา้ไม่สามารถส่ือ
ถึงคุณค่าท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑไ์ด ้อาจท าให้ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ไม่สามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายได้
ตามท่ีคาดหวงั 

5.1.6 ความเส่ียงด้านความปลอดภัยในการใช้งาน (User Safety Risk) 
เน่ืองจาก Helexia เป็นรองเทา้ส้นสูงท่ีมี “ระบบเปล่ียนส้น” ซ่ึงเป็นกลไกเชิงวิศวกรรมท่ีผูใ้ชง้านสามารถ
ถอด-ใส่ส้นรองเทา้ไดด้ว้ยตนเอง จึงมีความเส่ียงดา้นความปลอดภยัหากระบบล็อกไม่แน่นหนาเพียงพอ 
หรือผูใ้ชป้ระกอบส้นรองเทา้ไม่ถูกตอ้ง โดยเฉพาะหากใชง้านบนพื้นผิวล่ืน หรือในกิจกรรมท่ีตอ้งเดิน
นาน ๆ ความเส่ียงน้ีอาจก่อให้เกิดอุบติัเหตุ เช่น ขอ้พลิก หกลม้ หรือส้นหลุดระหว่างเดิน ซ่ึงไม่เพียงแต่
ส่งผลต่อความมัน่ใจของลูกคา้ แต่ยงัส่งผลเสียต่อช่ือเสียงของแบรนดอ์ยา่งรุนแรงในระยะยาว 
 
 

5.2 แผนและแนวทางรองรับเพ่ือบริหารจัดการต่อความเส่ียงที่ธุรกจิมีโอกาสเผชิญ 

การจดัการความเส่ียงท่ีมีประสิทธิภาพตอ้งอาศยัการวางแผนเชิงรุก (Proactive Planning) 
โดยครอบคลุมถึงการหลีกเล่ียงความเส่ียง การลดผลกระทบ และการเตรียมแผนรองรับในกรณีท่ีความ
เส่ียงเกิดขึ้นจริง ส าหรับ Helexia ไดก้ าหนดแนวทางบริหารจดัการในแต่ละดา้นไวด้งัน้ี: 

5.2.1 ด้านตลาด 
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5.2.1.1 ด าเนินการวิจัยกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Focused Group) เพื่อท าความ
เขา้ใจพฤติกรรมและความคาดหวงั 

5.2.1.2 วางแผนเปิดตวัผลิตภณัฑด์ว้ยกลยทุธ์ MVP (Minimum Viable 
 Product) เพื่อทดสอบตลาดก่อนการลงทุนเตม็รูปแบบ 

5.2.1.3 ใชก้ลยทุธ์ Emotional Branding และ Storytelling ในการส่ือสาร 
คุณค่าผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะ Influencer Marketing และ UGC (User-Generated 
Content)  

5.2.1.4 จดักิจกรรม Pop-Up Store และใหลู้กคา้ไดท้ดลองใชง้านจริงเพื่อ 
ลดความลงัเลในการตดัสินใจซ้ือ 

5.2.2 ด้านการผลติและซัพพลายเชน 
 5.2.2.1 ใชก้ลยทุธ์ Multi-OEM Partnership  

โดยคดัเลือกโรงงาน OEM หลายรายท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะดา้น เช่น งานตดัเยบ็หนัง งานขึ้นโครง
รองเทา้ และงานกลไก เพื่อกระจายความเส่ียงในการผลิต หากโรงงานใดเกิดความล่าชา้หรือหยุดชะงกั 
ยงัสามารถโยกการผลิตบางส่วนไปยงัโรงงานอ่ืนไดโ้ดยไม่กระทบต่อแผนส่งมอบก าหนดมาตรฐานการ
ผลิต (SOP) และ QC กลางใหทุ้ก OEM ตอ้งปฏิบติัตาม เพื่อควบคุมคุณภาพสินคา้ใหมี้ความสม ่าเสมอ 

5.2.2.2 ใชร้ะบบคลงัสินคา้แบบรวมศูนย ์(Centralized Warehouse) 
เพื่อบริหารสต็อกและจดัส่งจากจุดเดียว แต่ในอนาคตจะพิจารณาขยายไปสู่การใช้คลงัรอง (Secondary 
Hub) ตามพื้นท่ีตลาดหลกั เช่น กรุงเทพฯ หรือหวัเมืองใหญ่ เพื่อเพิ่มความคล่องตวั 

5.2.2.3 วางระบบการตรวจสอบคุณภาพก่อนเขา้เก็บคลงั (Inbound QC)  
และก่อนจดัส่ง (Outbound QC) เพื่อมัน่ใจวา่สินคา้ทุกช้ินท่ีออกจากคลงัผา่นการตรวจสอบตามมาตรฐาน
เดียวกนั 

5.2.2.4 ท าสัญญากบั OEM ในรูปแบบ Flexible Production Contract  
เพื่อให้สามารถปรับปริมาณผลิตไดต้ามฤดูกาลหรือตามยอดสั่งซ้ือจริง ลดความเส่ียงจากการสต็อกเกิน
จ าเป็น 

5.2.3 ด้านเทคโนโลยีและทรัพย์สินทางปัญญา 
 ยื่นจดทะเบียน Petty Patent ส าหรับระบบกลไกเปล่ียนส้น และ Design Patent ส าหรับโครงสร้าง
รองเทา้ 

5.2.3.1 มีมาตรการควบคุมแบบพิเศษ (Confidentiality Agreement)  
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กบัพนกังานและ Supplier เพื่อรักษาขอ้มูลเชิงลึกทางเทคนิค 
5.2.3.2 ลงทุนใน R&D อยา่งต่อเน่ือง 

เพื่อพฒันากลไกใหมี้จุดขายท่ีแตกต่างและยากต่อการลอกเลียน 
5.2.4 ด้านการเงิน 

5.2.4.1 เตรียมแผนส ารองเงินทุน (Buffer Fund)  
ส าหรับค่าใชจ่้ายอยา่งนอ้ย 12 เดือน 

5.2.4.2 วางกลยุทธ์ดา้นราคาท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย พร้อม
จดัท าโปรโมชัน่แบบ Soft Launch 

5.2.4.3 พิจารณาระดมทุนผา่น Crowdfunding หรือ Angel Investor  
ท่ีเขา้ใจตลาด Niche และเห็นคุณค่าในนวตักรรม 

5.2.5 ด้านแบรนด์และการส่ือสาร 
5.2.5.1 ออกแบบ Brand Identity 

ท่ีสะทอ้นถึงความทนัสมยั สุขภาพ และความหรูหราในแบบท่ีจบัตอ้งได ้
5.2.5.2 สร้างสรรคค์อนเทนตท่ี์เนน้ Insight ของผูห้ญิงยคุใหม่  

เช่น “สวยและสบายก็มีไดใ้นคู่เดียว” 
5.2.5.3 พฒันา Community ของลูกคา้ 

เช่น Club Helexia ส าหรับสมาชิกท่ีเคยซ้ือสินคา้ เพื่อเพิ่มความภกัดีและรับฟังขอ้เสนอแนะอยา่งใกลชิ้ด 
5.2.5 ด้านความปลอดภัยในการใช้งาน (User Safety Management) 

5.2.5.1 ออกแบบกลไกเปล่ียนส้นให้มีระบบล็อกแบบ Double-Locking 
Mechanism  

ซ่ึงใช้หลกัการ "Push & Twist" ท าให้ตอ้งใช้แรงสองทิศทางในการปลดล็อก จึงลดความเส่ียงท่ีจะเกิด
การหลุดโดยไม่ตั้งใจ 

5.2.5.2 ทดสอบความทนทาน (Durability & Stress Testing)  
โดยจ าลองการใช้งานจริงในหลากหลายสภาพพื้นผิวและน ้ าหนักของผูส้วมใส่ เพื่อให้แน่ใจว่ากลไก
สามารถรองรับแรงกดและแรงกระแทกไดใ้นระยะยาว 

5.2.5.3 ติดสต๊ิกเกอร์เตือนและ QR Code  
สาธิตวิธีใชง้าน ท่ีบรรจุภณัฑ ์และจดัท า คู่มือการใชง้านแบบภาพเคล่ือนไหว (Animated Manual) ผ่าน
เวบ็ไซต ์เพื่อใหผู้ใ้ชส้ามารถเรียนรู้วิธีประกอบและถอดส้นรองเทา้อยา่งถูกตอ้ง 
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5.2.5.4 อบรมพนกังานขาย (Product Trainer) 
เพื่อให้สามารถให้ค  าแนะน าและสาธิตการใชง้านไดอ้ยา่งถูกตอ้งในกรณีท่ีมี Pop-up Store หรือจ าหน่าย
ผา่นร้านคา้ Offline 

5.2.5.5 รับประกนัสินคา้เฉพาะกลไก (Mechanical Warranty)  
เป็นเวลา 6 เดือน และมีบริการเปล่ียนส้นหรือเปล่ียนช้ินส่วนในกรณีพบปัญหา เพื่อสร้างความเช่ือมัน่
ใหก้บัลูกคา้ 
 
 

5.3 บทสรุป 
Helexia ในฐานะแบรนด์รองเทา้ส้นสูงเปล่ียนส้นไดเ้พื่อสุขภาพ มีความโดดเด่นดา้นนวตักรรม

และกลยุทธ์เจาะตลาดเฉพาะกลุ่มอย่างชดัเจน อย่างไรก็ตาม การเป็น First Mover ในหมวดหมู่ใหม่ยอ่ม
มาพร้อมกบัความเส่ียงในหลากหลายมิติ ทั้งในแง่การผลิต เทคโนโลย ีการรับรู้ของผูบ้ริโภค และกระแส
เงินสด ดงันั้น การวางแผนบริหารจดัการความเส่ียงจึงถือเป็นหวัใจส าคญัของการด าเนินธุรกิจ 

การตอบสนองต่อความเส่ียงเหล่าน้ีด้วยแนวทางเชิงกลยุทธ์และการวางแผนล่วงหน้า ไม่
เพียงแต่ช่วยลดความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้น แต่ยงัช่วยสร้างความมัน่ใจให้กบันักลงทุน คู่คา้ และผูบ้ริโภค 
โดย Helexia ตั้งเป้าในการพฒันาให้ธุรกิจมีระบบท่ียืดหยุ่น สามารถตอบสนองต่อความเปล่ียนแปลง
ของตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และน าพาแบรนดไ์ปสู่การเติบโตอยา่งย ัง่ยนืในระยะยาว 
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ภาคผนวก 
(ก) แผนการเงินในรูปแบบของ Excel Spreadsheet  
(ข) แบบสอบถาม: แผนการตลาดและการวิจยัการตลาด 
ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลประชากร (Demographic) 
1.1 เพศของคุณ 
• ชาย 
• หญิง 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
1.2 อายขุองคุณ 
• ต ่ากวา่ 20 ปี 
• 21-30 ปี 
• 31-40 ปี 
• 41-50 ปี 
• มากกวา่ 50 ปี 
1.3 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของคุณ 
• นอ้ยกวา่ 20,000 บาท 
• 20,001-40,000 บาท 
• 40,001-60,000 บาท 
• มากกวา่ 60,000 บาท 
1.4 อาชีพของคุณ 
• พนกังานออฟฟิศ 
• ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
• อาชีพอิสระ 
• เจา้ของธุรกิจ 
• นกัศึกษา 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 

 



 

ส่วนท่ี 2: Product (ผลิตภณัฑ)์ 
2.1 คุณใชร้องเทา้ส้นสูงในโอกาสใดบ่อยท่ีสุด? 
• ท างาน 
• ประชุม 
• ออกงานเล้ียง 
• เท่ียว 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
2.2 คุณเคยพบเจอปัญหาอะไรบา้งในการใส่ส้นสูง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• ปวดเทา้และปวดขาหลงัจากสวมใส่เป็นเวลานาน 
• เจ็บบริเวณปลายเทา้หรือส้นเทา้ 
• ล่ืนหรือเสียสมดุลขณะเดิน 
• รองเทา้กดัหรือท าให้เกิดแผล 
• ความไม่สะดวกในการสวมใส่หรือถอดรองเทา้ 
• น ้าหนกัรองเทา้ท่ีหนกัเกินไป 
• ความสูงของส้นรองเทา้ท่ีไม่เหมาะสมกบักิจกรรม 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
2.3 ความถี่ในการพบเจอปัญหาจากการใส่รองเทา้ส้นสูง 
• พบเจอปัญหาทุกคร้ังท่ีสวมใส่ 
• พบเจอปัญหาบ่อยคร้ัง (3-5 วนัต่อสัปดาห์) 
• พบเจอปัญหาเป็นบางคร้ัง (1-2 วนัต่อสัปดาห์) 
• พบเจอปัญหาเฉพาะในกิจกรรมท่ีใชเ้วลานาน เช่น งานประชุมหรือออกงาน 
• ไม่ค่อยพบเจอปัญหา 
2.4 อะไรคือส่ิงท่ีคุณมองหาในรองเทา้ส้นสูงคู่ใหม่ (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• ใส่สบาย 
• ดีไซน์สวยงาม 
• วสัดุคุณภาพดี 
• ส้นรองเทา้ท่ีสามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์ 



 

• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
2.5 คุณเคยใชห้รือเคยเห็นรองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นไดห้รือไม่ 
• เคยใช ้
• เคยเห็น 
• ไม่เคยรู้จกั 
2.6 หากรองเทา้ส้นสูงสามารถเปล่ียนส้นได ้คุณคิดวา่ส้นรองเทา้ควรมีคุณสมบติัอยา่งไรบา้ง (เลือกได้

มากกวา่ 1 ขอ้) 
• ความสูงต่างกนัอยา่งเห็นไดช้ดั 
• ความแขง็แรงทนทาน 
• การออกแบบใหเ้ขา้กบัหลากหลายโอกาส 
• ส้นท่ีสามารถเปล่ียนไดง้่ายและสะดวก 
ส่วนท่ี 3: Price (ราคา) 
3.1 คุณยนิดีจ่ายเท่าไหร่ส าหรับรองเทา้ส้นสูงท่ีสามารถเปล่ียนส้นไดแ้ละใส่สบาย 
• นอ้ยกวา่ 3,000 บาท 
• 3,001-5,000 บาท 
• 5,001-10,000 บาท 
• มากกวา่ 10,000 บาท 
3.2 ปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้ของคุณ (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• ราคา 
• ความสบายในการสวมใส่ 
• ดีไซน์และความสวยงาม 
• วสัดุและคุณภาพการผลิต 
• แบรนด์ 
• ความทนทาน 
ส่วนท่ี 4: Place (สถานท่ีจ าหน่าย) 
4.1 คุณมกัซ้ือรองเทา้ส้นสูงจากท่ีใด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• ร้านคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 



 

• ร้านคา้ออนไลน์ (เช่น Shopee, Lazada) 
• เวบ็ไซตข์องแบรนด์ 
• ร้านคา้แบรนดเ์นมโดยเฉพาะ 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
4.2 ปัจจยัใดท่ีท าใหคุ้ณเลือกซ้ือรองเทา้จากแหล่งนั้น ๆ 
• ความสะดวกในการเขา้ถึง 
• ความหลากหลายของสินคา้ 
• ส่วนลดหรือโปรโมชัน่ 
• บริการหลงัการขาย 
ส่วนท่ี 5: Promotion (การส่งเสริมการขาย) 
5.1 คุณรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัรองเทา้ส้นสูงท่ีคุณสนใจจากช่องทางใดบา้ง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• โซเชียลมีเดีย (เช่น Facebook, Instagram) 
• เวบ็ไซตข์องแบรนด์ 
• รีวิวจากผูใ้ชจ้ริง 
• โฆษณาในหา้งสรรพสินคา้ 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
5.2 ประเภทของโปรโมชัน่ท่ีท าใหคุ้ณสนใจรองเทา้มากขึ้นคืออะไร (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• ส่วนลดพิเศษ 
• ซ้ือ 1 แถม 1 
• การรับประกนัสินคา้ 
• ส่งฟรี 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
5.3 คุณมีความคาดหวงัอะไรจากแบรนดท่ี์ท าการตลาดรองเทา้ส้นสูง 
• การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 
• การน าเสนอสินคา้ท่ีมีนวตักรรมใหม่ ๆ 
• บริการหลงัการขายท่ีดี 
• การตอบสนองต่อความตอ้งการลูกคา้อยา่งรวดเร็ว 



 

ส่วนท่ี 6: การรับรู้เก่ียวกบัแบรนด ์(Brand Awareness) 
6.1 แบรนดใ์ดท่ีคุณนึกถึงเป็นอนัดบัแรกเม่ือตดัสินใจซ้ือรองเทา้ส้นสูง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• Charles & Keith 
• Aldo 
• Gucci 
• Jimmy Choo 
• Prada 
• O&B 
• SHU 
• Labotte BKK 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 
6.2 คุณเลือกซ้ือรองเทา้ส้นสูงจากแบรนด์เหล่าน้ีดว้ยเหตุผลอะไร (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• คุณภาพของวสัดุ 
• ดีไซน์ท่ีทนัสมยั 
• ความทนทาน 
• ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ 
• ราคาเหมาะสม 
• บริการหลงัการขาย 
• อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) __________ 

  




