
Product: รา้นขายปลีกและขายสง่รองเท้าแฟชั่นผู้หญงิ
Objective: เพื่อเพิม่ยอดขายรองเท้าของแบรนด์

SHOWCASE

Wholesale Business
: Fashion shoes
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ลูกค้าของเราคือเจ้าของแบรนด์รองเท้าแฟช่ันท่ีผลิตภายในประเทศไทย ท า
ธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายรองเท้าปลีก-ส่งมาหลาย 10 ปี

ในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมามีสินค้ารองเท้าแฟช่ันจากจีนเข้ามาในตลาดรองเท้าแฟ
ชันไทยมากข้ึน ท าให้ตลาดไทยมีสินค้ารองเท้าแฟช่ันท่ีหลากหลาย แต่ก็ส่งผล
ให้การขายส่งรองเท้าแฟช่ันของลูกค้าซบเซา เพราะรองเท้าจากจีนมีราคาถูก
กว่ารองเท้าท่ีผลิตภายในประเทศ

Challenges
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ลูกค้าจึงต้องการหาวิธเีพ่ิมยอดขายท้ังช่องทาง
ออนไลน์และออฟไลน์ หาจุดยืนของแบรนด์ และ
แนวทางการสื่อสารกับกลุ่มลูกค้ารายย่อย (B2C) 
และลูกค้าทีเ่ป็นรา้นค้าปลกีรองเท้า (B2B)

Desired outcomes

จุดอ่อนของธุรกิจ

แนวทางการเพิ่มยอดขาย

SHOWCASE

กลยุทธ์แบรนด์



Process Framework

ศกึษาภาพรวมตลาดรองเท้าขายสง่ ศกึษามุมมองของกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย

SHOWCASE

ประกอบไปด้วย 3 กลุ่ม คือ 1. เจ้าของร้านขาย
รองเท้าออนไลน์ 2. ผู้ประกอบการร้านขายรองเท้า
แบบปลีก 3. กลุ่มผู้ท่ีสนใจริเริ่มธุรกิจร้านขาย
รองเท้า จ านวน 200 คน ผ่านแบบสอบถาม

เพื่อศึกษาปัจจัยและพฤติกรรมในการเลือกรองเท้า
มาขาย รวมถึงมุมมองและความคิดเห็นต่อรองเท้า
แฟช่ันท่ีลูกค้าของเราต้องการจะน าเสนอ

เพื่อดูเรื่องการแข่งขันและคู่แข่งทางการตลาด
จนน าไปสู่การวางต าแหน่งทางการตลาดท่ี
เหมาะสม
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Methodology

● ศึกษาภาพรวมตลาดขายส่งรองเท้าแฟช่ัน รวมถึงศึกษาเรื่องคู่แข่งทางการตลาดเพื่อวิเคราะห์หากลยุทธ์ท่ีเหมาะสม

Market and Competitor Research

● เก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายจ านวน 3 กลุ่ม คือ 1. เจ้าของร้านขายรองเท้าออนไลน์ 2. ผู้ประกอบการร้านขายรองเท้าแบบปลีก
3. กลุ่มผู้ท่ีสนใจริเริ่มธุรกิจร้านขายรองเท้า จ านวน 200 คน เพื่อศึกษาพฤติกรรมไปจนถึงปัญหาท่ีพบ

Quantitative Survey

SHOWCASE
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

เก็บข้อมูลเจ้าของกิจการร้านค้าท่ีซ้ือรองเท้าในราคาส่งมาขายต่อท้ังผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ จ านวน 200 คน จาก 3 กลุ่ม

1

ผู้ประกอบการรา้นขายรองเท้าออนไลน์

2

ผู้ประกอบการรา้นขายรองเท้าแบบปลกี
และมหีน้ารา้นออฟไลน์

3

กลุ่มผู้ทีส่นใจรเิริม่ธุรกิจรา้นขายรองเท้า

เป็นลุ่มท่ีมีร้านอยู่ใน social media 
และ E-commerce platform ต่างๆ
เช่น Facebook / Instagram / 
Shoppee / Lazada เคยรับรองเท้าจาก
แบรนด์จีน และจากผู้ประกอบการร้าน
ขายส่งท่ีผลิตในไทยมาขาย

เป็นกลุ่มท่ีเคยรับรองเท้าจากแบรนด์จีน
และจากผู้ประกอบการร้านขายส่งท่ีผลิต
ในไทยมาขาย แบ่งเป็น 2 กลุุ่ม คือ
1.มีหน้าร้านอยู่ในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล
2.มีหน้าร้านอยู่นอกกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล

เป็นกลุ่มท่ีไม่เคยเริ่มท าธุรกิจ มีความรู้
ปานกลาง สนใจเปิดร้านขายรองเท้า
ออนไลน์หรือออฟไลน์ ยังไม่เคยรับ
รองเท้ามาขาย ไม่เคยรู้จักวิธีการน า
รองเท้าจากแบรนด์จีนมาขาย
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มากกว่า 80% นิยมเลือกซื้อจากรา้นค้าทีน่ าเข้าจากจนี เพราะมี Design ให้เลือกเยอะ
ส่วนใหญ่มักเลือกซ้ือจากรา้นจนีทีคุ่้นเคยอยู่แล้ว เพราะจะไม่กังวลเรื่องคุณภาพ

ปัจจัยหลักทีส่ง่ผลต่อการเลือกซื้อรองเท้าเพื่อมาขายต่อ

ความนิยมในตลาด

โครงสรา้งราคาทีท่ าใหไ้ด้ก าไรมาก

คณุภาพทีทั่ดเทยีบกับมาตรฐานตลาด

1

2

3

Quantitative Survey Results: มุมมองของกลุ่มลูกค้า(B2C)ท่ีรับรองเท้าไปขายต่อ
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คณุภาพทีด่กีว่าแบรนด์อื่น ชื่อเสยีงของแบรนด์ นโยบายใหร้า้นค้าสามารถน าสนิค้าที่
ขายไม่ได้มาเปลีย่นเป็๋ นแบบอ่ืน

1 2 3

Quantitative Survey Results: มุมมองของกลุ่มลูกค้า(B2C)ท่ีรับรองเท้าไปขายต่อ

รองเท้าส่วนใหญ่มักใช้วัสดุ PU 
ท่ีมีหลายเกรด แบรนด์ควรส่ือสาร
เรื่องคุณภาพของ PU ท่ีน ามาผลิต
ว่าเป็นเกรดดี รวมถึงส่ือสารเรื่อง
คุณภาพในการตัดเย็บ

ปัจจุบันลูกค้ารายย่อยเลือกซ้ือ
รองเท้าจากรูปแบบ และคุณภาพ
หากแบรนด์สามารถสร้างช่ือ เป็นท่ี
รู้จักในหมู่ผู้บริโภคได้ ก็จะท าให้ขาย
ง่ายข้ึน

เป็นนโยบายท่ีช่วยลดความเส่ียง
ให้กับร้านค้า ท าให้รู้สึกอยากน า
สินค้าหลายๆแบบไปลองขายโดยไม่
กลัวว่าจะขายไม่ออก

ถ้ามกีารท าแบรนด์ให้เป็นทีรู่จั้กมากกว่านี้ จะอยากเป็นตัวแทนรา้นถ้าไม่มคีนรูจั้กจะขายยาก
เพราะวัตถุดิบคล้ายกับสินค้าจากจนี แต่ราคาแพงกว่า และไม่ได้มาจากแบรนด์ทีค่นรูจั้ก



Quantitative Survey Results: มุมมองของกลุ่มลูกค้า(B2B)
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เน่ืองจากกลุ่มลูกค้าซ้ือเพื่อน าไปขายต่อมักจะเป็นรองเท้าแฟช่ันตามกระแสความนิยมของผู้บริโภคในท้องตลาดจึงมมีุมมองและให้
ความส าคัญกับเรื่อง Design และ โครงสรา้งราคาเป็นส าคัญ

Design รูปแบบของรองเท้า โครงสรา้งราคาของรองเท้า

● Design ควรมีความแตกต่างกับแบรนด์จาก
จีน มีสไตล์แบบวัยรุ่นจะท าให้ขายง่าย

● ควรมีรูปโฆษณารองเท้าสวยงามพร้อมให้
ผู้ค้า เอาไปโพสขายต่อได้เลย

● ถ้าหากสินค้าท่ีขายมีราคาค่อนข้างแพง ควร
น าเสนอเรื่องคุณภาพของรองเท้า เพื่อให้
ผู้ค้าสามารถน าไปขายในราคาท่ีได้แพง ท า
ก าไรได้

รูปแบบรองเท้าต้องเป็นไปตามทีผู่้บรโิภคในตลาดนิยม ต้องมต้ีนทุนทีต่่าและไม่จ าเป็นต้องมี
คุณภาพดมีาก เพราะผู้บรโิภคนิยมใส่ตามกระแส เปลีย่นบ่อย การต้ังราคาสูงแต่คุณภาพดกัีบ
รองเท้าแฟช่ันท าให้ขายยาก
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Recommendation

ขายของทีส่ามารถทดแทนการสั่งจากจนี

สรา้งมูลค่าของแบรนด์

สร้าง value โดยเม่ือเทียบแล้วต้องคุ้มกว่าการส่ังจากแบรนด์จีนและส่ือสารถึงข้อดีต่างๆให้ชัดเจน เช่น สินค้ามีคุณภาพ
บอกเล่าคุณภาพและวัสดุการตัดเย็บ เปล่ียนช่องทางการส่ือสาร เช่น ใช้ Facebook และ Line Group/ Line@ ในการ
อัพเดทสินค้าใหม่ๆ เน้นส่ือสารกับตัวแทน ไม่ต้องส่ือสารกับลูกค้ารายย่อย และอาจต้องปรับราคาขายลงประมาณ 20% 
เพ่ือให้สามารถแข่งกับสินค้าจากจีนได้

สร้าง Brand ให้น่าเช่ือถือในสายตาลูกค้ารายย่อย ให้ลูกค้ารายย่อยเช่ือถือในผลิตภัณฑ์ ท าให้สินค้าขายได้ด้วย
ตัวเอง

1.

2.
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Recommendation

สรา้งเครอืข่าย หาตัวแทนจ าหน่ายสินค้า

เน้นโพสหาตัวแทนตามกลุ่มต่างๆ และเร่ิมต้นหาเครือข่ายตัวแทนโดยตัวแทนจ าหน่ายสินค้าไม่ต้องสต็อกของ ส่งสินค้าใน
นามตัวแทน และให้อภิสิทธ์ิต่างๆกับร้านค้าตัวแทน เช่น วางโครงสร้างราคาให้ตัวแทนสามารถซ้ือในราคาต้นทุนได้ถูก มี
ส่วนลดตามปริมาณการซ้ือ คิดเป็น % ท่ีชัดเจน ตัวแทนไม่ต้องสต็อกของไม่เสียค่าเดินทางขนส่ง

3.
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