
79 

วารสารมหาวทิยาลยัวงษ์ชวลติกุล (มนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์) Journal of Vongchavalitkul University (Humanities and Social Sciences) 

ปีที ่3 ฉบบัที ่1 มกราคม-มถุินายน 2568 (Vol.3 No.1 January-June 2025) 
 

การน าเสนอการวเิคราะห์พฤตกิรรมลูกค้าชาวไทยในธุรกจิแฟช ัน่:  
กรณศีกึษาแบรนด์ NIKE 

การน าเสนอการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าชาวไทยในธุรกิจแฟชั่น: 
กรณีศึกษาแบรนด์ NIKE 

The Analytical of Thai Customer Behavior in Fashion Business: 
A Case Study of NIKE Brand 

 

1. ฐิติกร รุ่งสว่าง (Thitikon Rungsawang), ศศ.บ (B.A.)* 
2. เจตนิพัทธ์ ศรีเมือง (Jadenipat Srimueang), ศศ.บ (B.A.) 
3. ชัยรัมภา แสนค า (Chairampha Saenkham), ศศ.บ (B.A.)  
4. นาราภัทร อ  าศรี (Naraphat Amsri), ศศ.บ (B.A.) 
5. บดินทร เอกรัตนณัฐ (Badinthorn Aekrattananat), ศศ.บ (B.A.) 
6. ชลิต เฉียบพิมาย (Chalit Chiabphimai), ศศ.ม (M.A.) 
 

บทคัดย่อ  
   บทความวิชาการนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าเสนอการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าชาวไทยและการถอด
แบบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจซื้อมาขายไปที่ประสบความส าเร็จ โดยใช้แนวคิดพฤติกรรมลูกค้าและแนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการเป็นกรอบในการศึกษา รวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีการศึกษาจากข้อมูล
ทุติยภูมิจากการทบทวนวรรณกรรมจากเอกสาร งานวิจัย บทความวิชาการ และด าเนินการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา  
   ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE ได้วางกลยุทธ์ทางการตลาดที่เน้นในด้านการส่งเสริม
การตลาดโดยการออกแบบกิจกรรมทางการตลาดเชิงเนื้อหา การตลาดเชิงกิจกรรม การเสริมสร้างความร่วมมือ
ระหว่างบุคคลและตราสินค้าที่มีชื่อเสียง และการใช้สื่อสมัยใหม่ในการส่งเสริมการตลาดเพ่ือสร้างการรับรู้ใน
ตราสินค้าให้กว้างขวางมากยิ่งขึ้น อีกทั้งการให้ความส าคัญด้านช่องทางการจ าหน่ายโดยการสร้างช่องทางการ
จัดจ าหน่ายที่หลากหลายรูปแบบทั้งรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์เพื่อให้เข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้
อย่างทั่วถึง นอกจากนั้นแล้วธุรกิจดังกล่าวยังให้ความส าคัญในการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและ
มีความหลากหลายเพ่ือสร้างความดึงดูดใจแก่ลูกค้าอย่างเหมาะสมควบคู่กับกลยุทธ์ทางด้านการวางราคาที่เป็นธรรม 
สอดคล้องกับคุณภาพสินค้า และการให้ความส าคัญกับการให้ข้อมูลแก่ลูกค้าแบบการสื่อสารสองทาง
เพ่ือประสิทธิภาพในการสื่อสาร โดยข้อค้นพบในประเด็นพฤติกรรมลูกค้านั้นท าให้ทราบถึงความต้องการของลูกค้า 
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และกระแสนิยมที่มีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย นับว่าเป็นข้อมูลส าคัญในการใช้ในการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดบริการที่เหมาะสมกับพฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในปัจจุบัน นอกจากนี้ข้อค้นพบในประเด็น
ส่วนประสมทางการตลาดยังท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ที่ส าคัญที่ส่งผลให้ธุรกิจดังกล่าวประสบความส าเร็จอีกด้วย 
ผลการศึกษานี้น าไปสู่แนวทางการพัฒนาส าหรับการประกอบธุรกิจที่มีบริบทใกล้เคียงกันให้ประสบความส าเร็จ
และตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า ทั้งนี้ผู้ประกอบการสามารถน าผลจากการศึกษานี้ไปประยุกต์ใช้ให้
สอดคล้องตามบริบทธุรกิจของตน 
 

ค าส าคัญ: พฤติกรรมลูกค้าชาวไทย, ธุรกิจแฟชั่น, แบรนด์ไนก้ี 
 

Abstract   
 This academic article aims to analyze Thai customer behavior and the lesson is transcribed 
of excellent trading business by applying consumer behavior and service marketing mix concepts 
in service businesses. The study uses a secondary data collection medthod, drawing information 
from literature, research document, and academic articles followed by content analysis.  
 The findings of the study reveal that the fashion brand NIKE has implemented a 
marketing strategy that emphasizes promotional activities through the design of content 
marketing initiatives, experiential marketing, collaboration with influential individuals and 
well-known brands, and the use of modern media to enhance brand awareness. Additionally, 
the company places significant importance on distribution channels by establishing a variety 
of both online and offline platforms to effectively reach its target customers. Furthermore, 
NIKE prioritizes the design of high-quality and diverse products to attract consumers appropriately, 
in conjunction with a fair pricing strategy aligned with product quality. The brand also emphasizes 
two-way communication to ensure effective customer engagement and information delivery. 
The findings regarding customer behavior reveal insights into customer needs and shifting 
trends influenced by changing times. Such information is crucial for developing effective 
marketing strategies that align with the behavior of current target customer groups. Furthermore,  
the findings related to the marketing mix highlight key strategies that have contributed to the 
business's success. This study provides a foundation for developing business approaches in 
similar contexts, aiming to achieve success and better meet customer demands. 
Entrepreneurs can apply the insights gained from this research to tailor strategies that are 
compatible with their specific business contexts. 

 

Keywords: Thai Customer Behavior, Fashion Business, NIKE Brand 



81 

วารสารมหาวทิยาลยัวงษ์ชวลติกุล (มนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์) Journal of Vongchavalitkul University (Humanities and Social Sciences) 

ปีที ่3 ฉบบัที ่1 มกราคม-มถุินายน 2568 (Vol.3 No.1 January-June 2025) 
 

การน าเสนอการวเิคราะห์พฤตกิรรมลูกค้าชาวไทยในธุรกจิแฟช ัน่:  
กรณศีกึษาแบรนด์ NIKE 

1. ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  
แบรนด์ Nike จัดอยู่ในประเภทธุรกิจแฟชั่น โดย NIKE, Inc. เป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงในระดับโลก                     

ด้านการออกแบบ ผลิต และจัดจ าหน่ายรองเท้า เสื้อผ้า และอุปกรณ์กีฬา ภายใต้ชื่อ Blue Ribbon Sports (BRS) 
ก่อตั้งโดยนายบิลล์ โบเวอร์แมน ด ารงต าแหน่งโค้ชกรีฑาประจ ามหาวิทยาลัยโอเรกอน และนายฟิลไนต์ นักศึกษา
คณะบริหารธุรกิจและนักกีฬาวิ่งระยะไกลจากมหาวิทยาลัยเดียวกัน ในระยะเริ่มแรกได้ด าเนินธุรกิจในฐานะ
ผู้จัดจ าหน่ายรองเท้ากีฬาภายใต้แบรนด์ Onitsuka Tiger จากประเทศญี่ปุ่นเข้าสู่ตลาดสหรัฐอเมริกา ต่อมาใน
ปี พ.ศ. 2514 บริษัทได้ริเริ่มการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของตนเองเป็นครั้งแรกและได้เปลี่ยนชื่อเป็น  
NIKE, Inc. โดยได้แรงบันดาลใจจากชื่อของเทพีไนกี้ (NIKE) เทพีแห่งชัยชนะในเทพปกรณัมกรีก รองเท้ารุ่นแรก
ของแบรนด์ NIKE คือรุ่น NIKE Cortez ซึ่งได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายและมีบทบาทส าคัญในการสร้างการ
รับรู้แบรนด ์ธุรกิจดังกล่าวได้ขยายสายผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง โดยมุ่งเน้นการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ๆ เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของนักกีฬาและลูกค้าทั่วไป (Blockdit.com, 2566) ตัวอย่างนวัตกรรมส าคัญ ได้แก่ เทคโนโลยี 
Air Max ซึ่งเป็นระบบรองรับแรงกระแทกด้วยแผ่นอากาศ เพ่ือเพ่ิมความสบายในการสวมใส่ อีกทั้งรองเท้าวิ่ง
น้ าหนักเบาที่ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการวิ่งและลดความเสี่ยงต่อการบาดเจ็บ ตลอดจนชุดกีฬา Dri-FIT ซึ่งใช้
เทคโนโลยีเนื้อผ้าที่สามารถดูดซับและระบายเหงื่อได้อย่างมปีระสิทธิภาพ ปัจจุบันแบรนด์ NIKE ถือเป็นหนึ่งใน
บริษัทผู้น าของอุตสาหกรรมกีฬาระดับโลก โดยมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย ได้แก่ รองเท้ากีฬา เช่น รองเท้าวิ่ง 
รองเท้าบาสเกตบอล และรองเท้าฟุตบอล รวมถึงเสื้อผ้าและอุปกรณ์กีฬา เช่น ชุดออกก าลังกาย กระเป๋า และ
อุปกรณ์เสริมอ่ืนๆ นอกจากนี้ ยังมีแบรนด์ย่อย เช่น Converse และ Jordan Brand ซึ่งมีบทบาทส าคัญ ในการ
ขยายฐานลูกค้าและเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด ส านักงานใหญ่ของบริษัทตั้งอยู่ที่เมืองบีเวอร์ตัน รัฐโอเรกอน 
ประเทศสหรัฐอเมริกา และมีการด าเนินธุรกิจในระดับสากล (Popticles.com, 2563) นอกจากผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลายแล้วอีกหนึ ่งในกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญของแบรนด์ Nike คือ การสร้างความร่วมมือกับ 
Michael Jordan นักกีฬาบาสเกตบอลระดับต านานในการพัฒนาผลิตภัณฑ์รองเท้ารุ่น  Air Jordan ซึ่งได้รับ
ความนิยมอย่างกว้างขวางทั่วโลก ความร่วมมือดังกล่าวมีส่วนส าคัญในการสร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ NIKE 
ให้เป็นที่รู้จักในวงกว้าง และสามารถจ าหน่ายรองเท้าได้จ านวนมาก อีกทั้งบริษัทเน้นผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์
ด้านกีฬาโดยร่วมมือกับนักกีฬาชื่อดังหลายราย เช่น Cristiano Ronaldo และ Tiger Woods รวมถึงเป็นผู้ให้การ
สนับสนุนอุปกรณ์กีฬาให้แก่ทีมต่างๆ ทั่วโลก กลยุทธ์ที่เชื่อมโยงแบรนด์กับบุคคลที่มีชื่อเสียงในวงการกีฬาและ
ผู้เชี่ยวชาญ มีส่วนส าคัญในการสร้างความน่าเชื่อถือและขยายตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ  อีกประการหนึ่ง
แบรนด์ NIKE ได้ออกแบบโลโก้ Swoosh ซึ่งเป็นเครื่องหมายที่โดดเด่นและสามารถจดจ าได้ทันที โดยเริ่มใช้
ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2514 ร่วมกับสโลแกนที่มีชื่อเสียงระดับโลก “Just Do It” ซึ่งใช้อย่างต่อเนื่องมาเป็นเวลากว่า 30 ปี 
แสดงให้เห็นถึงความสม่ าเสมอในการสร้างแบรนด์ช่วยเสริมสร้างความน่าเชื่อถือ และส่งผลต่อความภักดีของ
ลูกค้า แม้ลูกค้าบางรายจะไม่ได้มีความจ าเป็นในการใช้ผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ NIKE โดยตรง แต่ก็ยังเลือกซื้อ
เพราะเชื่อม่ันในภาพลักษณ์และเอกลักษณ์ของแบรนด์ (Xcommerce.co.th, 2023) 



82 

วารสารมหาวทิยาลยัวงษ์ชวลติกุล (มนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์) Journal of Vongchavalitkul University (Humanities and Social Sciences) 

ปีที ่3 ฉบบัที ่1 มกราคม-มถุินายน 2568 (Vol.3 No.1 January-June 2025) 
 

การน าเสนอการวเิคราะห์พฤตกิรรมลูกค้าชาวไทยในธุรกจิแฟช ัน่:  
กรณศีกึษาแบรนด์ NIKE 

จะเห็นได้ว่าแบรนด์ NIKE ได้วางกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญเพ่ือดึงดูดใจแก่ลูกค้าส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ โดยสามารถครองต าแหน่งแบรนด์แฟชั่นที่มีมูลค่าสูงที่สุดในระดับโลก ประจ าปี 
พ.ศ. 2568 และเป็นผู้น าในอุตสาหกรรมแฟชั่นระดับโลกด้วยการครองอันดับสูงสุดของแบรนด์แฟชั่นที่มีมูลค่า
สูงที่สุดในปี พ.ศ. 2566 โดยการจัดอันดับดังกล่าวได้รับการวิจัยและจัดท าโดย Statista, Mintel และ CB 
Insights (Marketeeronline.com, 2566) ดังรูปที ่1 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

รูปที่ 1 แบรนด์แฟชั่นมูลค่ามากที่สุดในโลก ปี พ.ศ. 2566 
ที่มา : Thevou, CNBC, 2565 อ้างถึงใน Marketeeronline.com (2566) 

 

จากรูปที่ 1 แสดงให้เห็นว่าบริษัท NIKE ยังคงรักษาความเป็นผู้น าในอุตสาหกรรมแฟชั่นกีฬาผ่านการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องและกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างสรรค์และยังให้ความส าคัญกับการสื่อสารทาง
การตลาดที่มี อิทธิพลต่ออารมณ์ของลูกค้า การใช้กลยุทธ์การรับรองโดยบุคคลที่มีชื่อเสียง (Celebrity 
Endorsement) และการสนับสนุนด้านกีฬาระดับโลก นอกจากนี้ยังมีการลงทุนในด้านโฆษณาและการตลาด 
โดยตั้งแต่ปี ค.ศ. 2014 เป็นต้นมา บริษัทได้ใช้จ่ายงบประมาณมากกว่า  3 พันล้านดอลลาร์สหรัฐต่อปี
เพ่ือกระตุ้นอุปสงค์ของตลาด (จิรันธนิน กมลเลิศ, 2565) สิ่งที่กล่าวมาในข้างต้นสะท้อนให้เห็นว่าการด าเนิน
ธุรกิจดังกล่าวประสบความส าเร็จอันเกิดจากการวางกลยุทธ์ในมิติการพัฒนาสินค้าและบริการ อีกทั้งการวาง
กลยุทธ์ในมิติทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ ส่งผลให้เกิดความต้องการซื้อสินค้าและบริการและการสร้าง
การรับรู้ของแบรนด์ในเชิงวงกว้าง ท าให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจและต้องการสินค้าภายใต้การผลิตของ
แบรนด์ดังกล่าวจนสามารถครองใจลูกค้าและครองต าแหน่งแบรนด์แฟชั่นที่มีมูลค่าสูงที่สุดในระดับโลก  
ดังที่  อโณทัย งามวิชัยกิจ (2566) ระบุว่าแบรนด์สินค้าหรือบริการมีความส าคัญและมีบทบาทต่อลูกค้า
เช่นเดียวกับสินค้า ลูกค้าสามารถรับรู้แยกแยะความแตกต่าง มองเห็นภาพลักษณ์ และสร้างความผูกพันกับแบรนด์ 
น าไปสู่การสร้างความภักดีและบอกต่อ  
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ในสมัยก่อนความส าคัญของพฤติกรรมของลูกค้าไม่ได้เกิดขึ้นเพราะตลาดเป็นของผู้ขาย แต่การตลาด
สมัยใหม่นั้นมุ่งเน้นลูกค้า ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าจึงมีความส าคัญต่อการก าหนดนโยบายการผลิต 
นโยบายราคา การตัดสินใจเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการขาย (อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล, 2566) 
โดยพฤติกรรมลูกค้าซึ่งเป็นการศึกษาถึงสิ่งจูงใจที่ท าให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์โดยมีจุดเริ่มต้นจากสิ่งกระตุ้นที่ท าให้
เกิดความต้องการสิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ซึ่งผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึก
นึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผู้ซื้อ แล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ โดยอาศัยเครื่องมือ
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัวแปรทางการตลาดในการจัดการ ซึ่งสามารถใช้ร่วมกันเป็นกระบวนการที่
ต่อเนื่องเพ่ือให้ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายผู้ซื้อสินค้าและบริการได้เป็นอย่างดี (Kotler, 2003; 
Shang et al., 2009 อ้างถึงในสุพัตรา ค าแหง ศิวารัตน์ ณ ปทุม และปริญ ลักษิตามาศ, 2561) จากความส าคัญ
ดังกล่าวข้างต้นจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งในการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าในธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE 
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าในธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE และการสร้างองค์ความรู้ด้วย
กระบวนการถอดแบบจากธุรกิจที ่ประสบความส าเร็จโดยใช้แบรนด์ NIKE เป็นกรณีศึกษา เพื่อน าผล
การศึกษาที่ได้เป็นทิศทางในการก าหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดให้กับธุรกิจในประเภทเดียวกันให้ประสบ
ความส าเร็จเฉกเช่นธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE  

 

2. วัตถุประสงค์ 
2.1 เพ่ือวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าในธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE และการสร้างองค์ความรู้ด้วย

กระบวนการถอดแบบจากธุรกิจที่ประสบความส าเร็จโดยใช้แบรนด์ NIKE เป็นกรณีศึกษา 
2.2 การเสนอแนวทางส่งเสริมการตลาดให้กับธุรกิจในประเภทเดียวกันให้ประสบความส าเร็จ

เช่นเดียวกับธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE 
 

3. การทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดพฤติกรรมลูกค้า (6W1H) ซึ่งเป็นทฤษฎีการศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเพื่อ
น ามาวางกลยุทธ์ทางการตลาด โดย Kotler อ้างอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ได้ระบุข้อค าถามตาม
องค์ประกอบพฤติกรรมลูกค้า ดังนี้  
 1. ใครบ้างอยูในตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) เป็นค าถามเพ่ือให้ทราบถึง
ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ด้าน คือ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ และ
พฤติกรรมศาสตร์  
 2. ลูกค้าต้องการซื้ออะไร (What Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพ่ือให้ทราบถึงสิ่งที่ลูกค้า
ต้องการจากผลิตภัณฑ์  (Object) คือ ต้องการคุณสมบัติหรือส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์  (Product 
Component) และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive Differentiation)  
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 3. ท าไมลูกค้าจึงได้ตัดสินใจซื้อ (Why Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบ
วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ลูกค้าซื้อสินค้าเพื่อสนองความต้องการด้านร่างกายและด้าน
จิตวิทยา  
 4. ใครบ้างมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in The Buying?) เป็นค าถามเพื ่อ
ต้องการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า
ซึ่งประกอบด้วยผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อและผู้ใช้  
 5. ลูกค้าซื้อเมื่อใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงโอกาส
ในการซื้อ (Occasions) เช่น ซื้อช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวัน 
ซ้ือในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันส าคัญต่างๆ                              
 6. ลูกค้าซื้อที่ไหน (Where Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบถึงช่องทาง
หรือแหล่ง (Outlets) ที่ลูกค้าซื้อเช่น ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือร้านขายของช า เป็นต้น 
 7. ลูกค้าซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ
และความรู้สึกหลังการซื้อ 
 การทบทวนแนวคิดพฤติกรรมลูกค้า ท าให้ผู้ศึกษาสามารถก าหนดขอบเขตในการศึกษาได้อย่างชัดเจน 
โดยใช้แนวคิดดังกล่าวเป็นกรอบในการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าตามวัตถุประสงค์ข้อที่หนึ่ง เพ่ือให้ได้ข้อมูลตาม
ขอบเขตที่ศึกษาเพ่ือน ามาชี้ให้เห็นถึงความปรารถนาของลูกค้าในฐานะผู้ใช้บริการว่ามีความต้องการสินค้าหรือ
บริการรูปแบบใด อีกทั้งกลยุทธ์การตลาดใดที่ลูกค้าให้ความสนใจเป็นพิเศษ โดยผลการศึกษานี้สามารถใช้เป็น
ฐานข้อมูลเพ่ือพัฒนาการตลาดบริการของธุรกิจในลักษณะเดียวกัน เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
อย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้การด าเนินธุรกิจประเภทนี้ประสบความส าเร็จ 
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดย Kotler & Keller (2012) ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับ
ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7Ps ในธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service 
Industry) โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที ่มีการต้อนรับขับสู ้ (Hospitality) เป็นหัวใจหลักในการท าธุรกิจ
บริการ (Service Marketing Mix) ซึ่งเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป ประกอบด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ด ้านบ ุคคล (People) ด ้านกระบวนการ (Process) และด ้านล ักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) อันเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผู้บริโภคในฐานะเป็นผู้ใช้บริการ 
 การทบทวนแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท าให้ผู้ศึกษาสามารถก าหนดขอบเขตใน
การศึกษาได้อย่างชัดเจน โดยใช้แนวคิดดังกล่าวเป็นกรอบในการถอดแบบความส าเร็จจากการบริหารธุรกิจ
แฟชั่นแบรนด์ NIKE เพ่ือสะท้อนให้เห็นถึงการวางกลยุทธ์ตามองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด
บริการ โดยน าข้อมูลจากวัตถุประสงค์ข้อที่หนึ่งมาถอดแบบ ผลการศึกษาที่ได้จะเป็นข้อมูลส าคัญส าหรับ
ผู้ประกอบการในการน าไปเป็นข้อพิจารณาในการวางผลยุทธ์ทางการตลาดให้กับธุรกิจของตน โดยการใช้
บทเรียนแห่งความส าเร็จจากกรณีศึกษานี้ 
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 ปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจแฟชั่น ดังผลการวิจัยของฐิติมา ผการัตน์สกุล และ 
วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) ประกอบด้วย  
 1. เอกลักษณ์ของสินค้า ได้แก่ การเลือกน าสินค้าท่ีมีคุณภาพดีมาจ าหน่าย และการสร้างความแตกต่าง 
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีจะท าให้ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าเกิดความพึงพอใจส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ าและ
การบอกต่อกันแบบปากต่อปาก 
 2. การให้ความส าคัญกับลูกค้า เนื่องด้วยการแข่งขันที่สูงถึงแม้ว่าสินค้าจะมีคุณภาพที่ดีมีความแตกต่าง
ก็อาจถูกเลียนแบบได้ ดังนั้นการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นและเกิด
ความประทับใจ 
 3. คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ทักษะความรู้ที่ผู้ประกอบการต้องมีคือความรู้ในตัวสินค้า รู้จักแหล่ง
สินค้าหรือวัตถุดิบ มีทักษะในด้านการสื่อสารที่ดี และสุดท้ายคือต้องมีทักษะในการคิดวิเคราะห์ มี ความ
เข้าใจในกระบวนการทั้งหมดของธุรกิจ 
 การทบทวนปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจแฟชั่น ท าให้ผู้ศึกษาสามารถน าปัจจัยดังกล่าวนี้มาประกอบ  
การพิจารณาการด าเนินธุรกิจของกรณีศึกษา น าไปสู่ความเข้าใจในองค์ประกอบของธุรกิจแฟชั่นมากยิ่งขึ้น 
 

4. การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าในธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE 
          ในการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าในธุรกิจแฟชั่นแบรนด์  NIKE ผู้แต่งได้ปรับใช้แนวคิดที่เกี่ยวกับ
พฤติกรรมลูกค้าของ Kotler อ้างอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) เป็นกรอบในการวิเคราะห์ โดยมีรายละเอียด
ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังตารางที่ 1 - 7  
 

ตารางท่ี 1 กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด  
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ที่มา 

ใครบ้างอยูใน 
ตลาดเป้าหมาย 

- ลูกค้าส่วนใหญ่อายุระหว่าง 15-30 ป ี ศุภณัฐ บูรณเรื่องศักดิ์และอัศวิณ ปสุธรรม, (2563);  
ศราวุธ ลาภยืนยง และวัชระ ยี่สุ่นเทศ, (2563); 
กมลวรรณ ศันสนะบวร, (2564); อรชพร ศรีพรมใต้ 
และธงชัย ศรีวรรธนะ, (2567) 

- ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
- ลูกคา้ส่วนใหญ่อยู่ในสถานะภาพโสด 
- ลูกค้าส่วนใหญ่อาชีพนักเรียนนักศึกษา/ 
  ธุรกิจส่วนตัว 
- ลูกค้าส่วนใหญ่ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

 
         จากตารางที่ 1 สรุปได้ว่า ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจประเภทนี้  คือ กลุ่มลูกค้าเพศชายที่มีอายุ
ระหว่าง 15-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี และประกอบอาชีพนักศึกษาและท าธุรกิจส่วนตัว และลูกค้าส่วนใหญ่
อยู่ในสถานะภาพโสด ซึ่งข้อค้นพบดังกล่าวชี้ให้เห็นถึงกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ที่มีพฤติกรรมความสนใจในธุรกิจ
ดังกล่าว นับว่าเป็นประโยชน์ส าหรับใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับปัจจัยส่วนบุคคล 
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ตารางท่ี 2 วัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ  
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ที่มา 

ลูกค้าต้องการซื้ออะไร - ตราสินค้าทีม่ีชื่อเสียง จอมพล ศรีสุข, (2563); ศราวุธ ลาภยืนยง 
และวัชระ ยี่สุ่นเทศ, (2563);  
กมลวรรณ ศันสนะบวร, (2564) 

- คุณภาพของสินค้า 
- รูปแบบของสินค้าท่ีหลากหลาย มีสีสันและ 
  รูปลักษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม 
- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
- สินค้าแต่ละรุ่นมีการท าการตลาดเชิงเนื้อหา  
  ด้วยการเชื่อมโยงผ่านการเล่าเรื่อง (Storytelling) 

 
          จากตารางที่ 2 สรุปได้ว่า ลูกค้าต้องการซื้อสินค้าแฟชั่นแบรนด์ NIKE เพราะมองว่าเป็นแบรนด์ที่มี
ชื่อเสียง สินค้ามีคุณภาพ ทนทาน และมีรูปแบบให้เลือกหลากหลาย ทั้งในด้านสีสันและดีไซน์ที่ทันสมัยสวยงาม 
นอกจากนี้ลูกค้ายังให้ความส าคัญกับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ และยังชื่นชอบสินค้าที่มีเรื่องราวหรือการ
เล่าเรื่อง (Storytelling) ที่สามารถสร้างความรู้สึกเชื่อมโยงกับแบรนด์ได้อีกด้วย ข้อค้นพบดังกล่าวแสดงให้เห็น
ถึงความสนใจเฉพาะหรือวัตถุประสงค์ของการเลือกซื้อสินค้าและบริการของธุรกิจประเภทนี้ นับว่าเป็น
ประโยชน์ส าหรับใช้ในการออกแบบ สร้าง และพัฒนาสินค้าและบริการ อีกท้ังการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ให้สอดคล้องกับความสนใจเฉพาะหรือวัตถุประสงค์ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
 

ตารางท่ี 3 การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ที่มา 

ท าไมลูกค้าจึงได้ 
ตัดสินใจซื้อ 
 
 
 

- การใช้สื่อสังคมออนไลน์โฆษณาสินค้าและ 
  สามารถตอบโต้การให้ข้อมูลอย่างทันท่วงที 

จอมพล ศรีสุข, (2563); ศราวุธ ลาภยืนยง 
และวัชระ ยี่สุ่นเทศ, (2563);  
กมลวรรณ ศันสนะบวร, (2564) - สามารถสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น 

  การสั่งซื้อออนไลน์ผ่านทาง Website และ 
  Application ต่างๆ  
- ลูกค้าสามารถมีส่วนร่วมในการตกแต่งและ 
  ออกแบบสินค้าของตัวเอง 
- การจัดโปรโมช่ันลดราคา 

 
         จากตารางที่ 3 สรุปได้ว่า กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกิดจากปัจจัย
ทางด้านสื่อโฆษณา ความสะดวกในการเลือกซื้อ การออกแบบ และโปรโมชั่น อีกทั้งลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
สามารถมีส่วนร่วมในการตกแต่งและออกแบบสินค้า ปัจจัยเหล่านี้นับว่าเป็นแรงผลักดันหรือแรงกระตุ้น
ก่อให้เกิดความต้องการและตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภทนี้  ข้อค้นพบดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงการออกแบบ 
สร้างและพัฒนาสินค้าและบริการ อีกทั้งการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดตรงตามความปรารถนาของลูกค้า 
ส่งผลต่อความดึงดูดใจในการเลือกซื้อสินค้าและบริการกับธุรกิจนี้ 
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ตารางท่ี 4 ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ที่มา 

ใครบ้างมีส่วนร่วม 
ในการตัดสินใจซื้อ 

- การสร้างความร่วมมือกับศิลปินดารา นักร้อง 
  และนักกีฬาท่ีมีชื่อเสียง 

ศราวุธ ลาภยืนยงและวัชระ ยี่สุ่นเทศ, (2563); 
 กมลวรรณ ศันสนะบวร, (2564);  
เอกพงษ ์โรจน์บุญมาและ 
สุทธิภัทร อัศววิชัยโรจน์, (2566)  

- การสร้างความร่วมมือกับแบรนด์อื่นๆ ที่มีช่ือเสียง  
  เช่น Dior Supreme Louis Vuitton Off-White    
  เป็นต้น 
- การบอกต่อระหว่างกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ 
  ตราสินค้าแบรนด์ NIKE 

 
         จากตารางที่ 4 สรุปได้ว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ได้แก่ ศิลปิน ดารา และนักร้อง
ที่มีภาพลักษณ์สอดคล้องกับแบรนด์ รวมถึงนักกีฬาชื่อดังซึ่งท าหน้าที่เป็นตัวแทนแบรนด์ อีกทั้งยังมีการร่วมมือ
กับแบรนด์แฟชั่นระดับโลกเพ่ือส่งเสริมภาพลักษณ์ของสินค้าให้เป็นที่ต้องการมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ การบอกต่อ
หรือแนะน าจากบุคคลใกล้ชิดและกลุ่มผู้ชื่นชอบแบรนด์ก็มีบทบาทส าคัญในการสร้างแรงจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า 
ข้อค้นพบดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญผ่านการใช้ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าและบริการ ซึ่งส่งผลต่อความไว้วางใจในตราสินค้าได้เป็นอย่างดี 
 

ตารางท่ี 5 ช่วงเวลาในการซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ที่มา 

ลูกค้าซื้อเมื่อใด - ในวันและเวลาที่ตนเองสะดวก Mankeshva & Raju, (2022); Sukumar & 
Shankar, (2024) - ตลอดเวลาทั้งกลางวันและกลางคืน (เฉพาะการซื้อ 

  ผ่านช่องทางออนไลน์) 
- ซื้อช่วงโปรโมช่ัน แต่ละฤดูกาล เพราะ 
  มีส่วนลดพิเศษ 

 
 

         จากตารางที่ 5 สรุปได้ว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ใช้บริการที่สาขาโดยตรงในช่วงกลางวัน และลูกค้าส่วนใหญ่
ใช้บริการผ่านช่องทางออนไลน์ในช่วงกลางคืน ข้อค้นพบดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงช่วงเวลาในการซื้อสินค้าและ
บริการนับว่าเป็นข้อมูลส าคัญในการใช้เพ่ือการวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายและ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสม เช่น การน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ การน าเสนอโปรโมชั่นให้สอดคล้องกับ
ช่วงเวลาที่ลูกค้าเลือกใช้บริการ โดยการใช้สื่อที่เป็นเครื่องมือทางการสื่อสารเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยการ
จ าแนกตามรูปแบบพฤติกรรมของลูกค้า 
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ตารางท่ี 6 สถานที่ในการซื้อสินค้าหรือบริการ  
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ที่มา 

ลูกค้าซื้อท่ีไหน - หน้าร้านตามห้างสรรพสินค้า จอมพล ศรีสุข, (2563);  
กมลวรรณ ศันสนะบวร, (2564);   
สุรศักดิ์ สวัสดิ์สลุง, (2566)  

- ผ่านทางตัวแทนจ าหน่าย เช่น  
  JD sport Super Sport 
- ผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น เว็บไซต์ และแอปพลิเคชั่น 

 

          จากตารางที่ 6 สรุปได้ว่า ลูกค้าในปัจจุบันนิยมซื้อสินค้าภายในสาขาโดยตรงเพราะเลือกซื้อ  และ
ทดลองสินค้าได้ แต่ในขณะเดียวกันการใช้บริการสั่งผ่านช่องทางออนไลน์ก็ยังเป็นที่นิยมของลูกค้าจ านวนมาก 
ข้อค้นพบดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงสถานที่ในการซื้อสินค้าและบริการนับว่าเป็นข้อมูลส าคัญในการใช้ในการวาง
กลยุทธ์การเลือกพ้ืนที่บริการที่เหมาะสมกับพฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในปัจจุบัน 
 

ตารางท่ี 7 พฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ค าถาม 

ลูกค้าซื้ออย่างไร - ลูกค้าส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อสินค้าจากอิทธิพลของ 
  บุคคลรอบตัว ผู้มีช่ือเสียง และสื่อสังคมออนไลน์ 

กมลวรรณ ศันสนะบวร, (2564); 
 Mankeshva & Raju, (2022);  
Sukumar & Shankar, (2024)  - ลูกค้ามีการตัดสินใจซื้อสินค้าจากการทดลองสินค้า 

 - ลูกค้าตัดสินใจสินค้าจากโปรโมช่ัน ส่วนลด และ 
  การโปรโมทผ่านการโฆษณา ทั้งในเว็ปไซต์และ 
  สื่อสังคมออนไลน์ 

 - สินค้าแต่ละรุ่นมีการท าการตลาดเชิงเนื้อหา  
  ด้วยการเชื่อมโยงผ่านการเล่าเรื่อง (Storytelling) 

 

          จากตารางที ่7 สรุปได้ว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อสินค้าจากคนรอบข้างและบุคคลที่มีชื่อเสียง นับว่า
เป็นผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการเป็นอย่างยิ่ง และการรับสารจากสื่อสังคมออนไลน์ 
นอกจากนี้ โปรโมชั่น ส่วนลด รวมถึงการโฆษณาผ่านเว็บไซต์และแพลตฟอร์มออนไลน์ มีบทบาทส าคัญในการ
จูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า ข้อค้นพบดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงปัจจัยส าคัญที่กระตุ้น สร้างแรงผลัก และ
ความสามารถในการดึงดูดใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการ นับว่าเป็นข้อมูลส าคัญในการ
ใช้ในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดบริการที่เหมาะสมกับพฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในปัจจุบัน 
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5. การสร้างองค์ความรู้ด้วยกระบวนการถอดแบบจากธุรกิจที่ประสบความส าเร็จโดยใช้แบรนด์ 
NIKE เป็นกรณีศึกษา 
         จากการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE ดังที่ปรากฎในตารางที่ 1-7                           
ผู้แต่งได้น าข้อมูลดังกล่าวมาถอดแบบความส าเร็จจากการบริหารธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE โดยได้ปรับใช้
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler & Keller (2012) เป็นกรอบในการถอดแบบ โดยมีรายละเอียด 
ดังตารางที่ 8 
 

ตารางท่ี 8 การถอดแบบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ การส่งเสริมการตลาดบริการ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  คุณภาพของสินค้า 

 การออกแบบรูปลักษณ์ของสินค้าท่ีหลากหลาย และดึงดูดใจ 

 การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ เพื่อสร้างนวัตกรรมของสินค้า 
ด้านราคา (Price)   ราคาของผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมตามคุณภาพของสินค้า 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place)   ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีดิจิตอลเป็นตัวช่วยในการเพิ่มช่องทาง            

     ในการจัดจ าหน่ายอย่างหลากหลาย 

 การจัดจ าหน่ายผ่านหน้าร้านตามห้างสรรพสินค้าและศูนย์การค้า 

 การจัดจ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่ายตามห้างสรรพสินคา้และศูนย์การคา้ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)                            การประยุกต์ใช้สื่อสังคมออนไลน์ เว็ปไซต์ ในการประชาสัมพันธ์ข้อมูล 

     เกี่ยวกับการตลาดและข้อมูลของสินค้า 

 การท าการตลาดเชิงเนื้อหาด้วยการเช่ือมโยงผ่านการเล่าเรื่อง  
     (Storytelling) ของสินค้าแตล่ะรุ่นทีผ่ลติออกมา เพื่อสร้างความดึงดูดใจ 
     ให้กับผลิตภัณฑ์ 

 การสร้างความร่วมมือกับศิลปินดารา นักร้องและนักกีฬาท่ีมีชื่อเสียง 
     ในการสร้างกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 

 การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมเพื่อให้ลูกค้าสามารถมีส่วนร่วม 
     ในการตกแต่งและออกแบบสินค้าได้โดยตนเอง 

 การสร้างความร่วมมือกับแบรนด์อื่นๆ ที่มีช่ือเสียง 

 การสนับสนุนด้านกีฬาระดับโลกเพื่อสร้างการรับรู้แบรนด์ 
ด้านกระบวนการ (Process)   การประยุกต์ใช้สื่อสังคมออนไลน์ เว็ปไซต์ เป็นช่องทางในการสื่อสาร 

     แบบสองทางกับลูกค้า 

 การบริการที่เป็นเลิศ 
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6. บทสรุป  
 ธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE ได้วางกลยุทธ์ทางการตลาดที่เน้นในด้านการส่งเสริมการตลาดโดยการ
ออกแบบกิจกรรมทางการตลาดเชิงเนื้อหา การตลาดเชิงกิจกรรม การเสริมสร้างความร่วมมือระหว่างบุคคล
และตราสินค้าที่มีชื่อเสียง และการใช้สื่อสมัยใหม่ในการส่งเสริมการตลาดเพ่ือสร้างการรับรู้ในตราสินค้าให้
กว้างขวางมากยิ่งขึ้น อีกท้ังการให้ความส าคัญด้านช่องทางการจ าหน่ายโดยการสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
หลากหลายรูปแบบทั้งรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์เพ่ือให้ เข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างทั่วถึง 
นอกจากนั้นแล้วธุรกิจดังกล่าวยังให้ความส าคัญในการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและมีความหลากหลาย
เพ่ือสร้างความดึงดูดใจแก่ลูกค้าอย่างเหมาะสมควบคู่กับกลยุทธ์ทางด้านการวางราคาที่เป็นธรรมสอดคล้องกับ
คุณภาพสินค้า และการให้ความส าคัญกับการให้ข้อมูลแก่ลูกค้าแบบการสื่อสารสองทางเพ่ือประสิทธิภาพในการ
สื่อสาร กลยุทธ์ดังกล่าวข้างต้นส่งผลให้ตราสินค้า NIKE ประสบความส าเร็จในการให้บริการ ทั้งนี้เพ่ือให้การ
ด าเนินธุรกิจดังกล่าวสอดคล้องตามกระแสนิยมและพฤติกรรมลูกค้ามากยิ่งขึ้น ผู้แต่งขอเสนอแนวทางการ
ส่งเสริมการตลาดบริการ ดังนี้ 
 แนวทางการส่งเสริมการตลาดบริการของธุรกิจแฟชั่นแบรนด์  NIKE ในมิติการสร้างสิ่งใหม่ขึ้นมา
ด้านลักษณะทางกายภาพ นอกจากการออกแบบและตกแต่งร้านที่เน้นการสร้ างอัตลักษณ์ที่โดดเด่นและ
เป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์แล้ว ควรค านึงถึงหลักอารยสถาปัตย์และสถาปัตยกรรมสีเขียว โดยการออกแบบ
และตกแต่งร้านที่เน้นการน าเสนออัตลักษณ์ของพ้ืนที่จัดจ าหน่ายเพ่ือสร้างความดึงดูดใจแก่ลูกค้ามากยิ่งขึ้น 
ตลอดจนการออกแบบและตกแต่งร้านโดยค านึงถึงความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมและเพ่ือคนทั้งมวล เพ่ือการมี
ส่วนร่วมในการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและสามารถรองรับลูกค้าได้ทุกกลุ่ม 
 แนวทางการส่งเสริมการตลาดบริการของธุรกิจแฟชั่นแบรนด์ NIKE ในมิติการพัฒนาสิ่งที่มีอยู่แล้ว                      
ให้ดีขึ้นด้านบุคคล โดยเน้นการจัดหลักสูตรอบรม Upskill และ Reskill เกี่ยวกับความรู้และทักษะที่จ าเป็น
กับการด าเนินธุรกิจหรือผลิตภัณฑ์และบริการให้เหมาะสมตามยุคสมัยและการเปลี่ยนแปลง เนื่องจาก
ทรัพยากรมนุษย์จัดว่ามีความส าคัญยิ่งต่อการด าเนินงานและพัฒนาองค์กรดังนั้นประเด็นดังกล่าวจึงมี
ความส าคัญยิ่งในการส่งเสริมเพ่ือพัฒนาศักยภาพบุคลากร ให้มีความรู้และทักษะที่สอดคล้องต่อการ
เปลี่ยนแปลง ดังรูปที่ 2 
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รูปที่ 2 แนวทางการส่งเสริมการตลาดบริการของธุรกิจแฟชั่น 

ทีม่า : ผู้เขียนและคณะ (2568) 
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