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1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 

  จากสภาพการณปจจุบันท่ีการแขงขันทางธุรกิจ ซ่ึงการเขาถึงกลุมลูกคามีสวนสําคัญยิ่งใน
การสรางชองทางการตลาดท่ีจะสามารถแขงขันกับคูแขงท่ีมีอยางสูงในสภาพการแขงขันอยาง
เขมขน จึงจะเห็นไดวาปจจัยท่ีสําคัญยิ่งในการยืนหยัดบนระบบธุรกิจไดนั้น ส่ิงท่ีผูผลิตตองให
ความสําคัญยิ่ง นอกจากการผลิตสินคาและบริการสูผูบริโภคแลวนั้นก็คือ คูแขงท่ีมีอยูในปจจุบัน 
และท่ีจะมีในแนวโนมอนาคต  

จากนโยบายตางๆ ของรัฐบาลท่ีมีการเนนการสรางงานและการกระจายรายไดสูทองถ่ิน 
หรือกระทั่งการสรางงานแลกการกระจายรายไดสูชุมชนรากหญา สงผลใหมีการใหความสําคัญแก
ชุมชน ทําใหกลุมเปาหมายหนึ่งในการขยายหรือใหความสําคัญดานการเจาะฐานการคา และ
ใหบริการจะเนนใหความสําคัญในกลุมลูกคากลุมดังกลาวเปนสําคัญ สงผลใหธุรกิจนอยใหญระดม
กําลังการลงทุน เพื่อเจาะกลุมเปาหมายดังกลาว จะเห็นไดจากหลากหลายกลุมธุรกิจตางระดม
กําลังขยายการลงทุนสูชุมชน อาทิเชน ระบบธนาคารสาขาท่ีเนนเจาะกลุมลูกคาโดยการขยายสาขา
เพื่อใหเขาถึงกลุมชุมชน เพื่อใหการบริการท่ีท่ัวถึง ไมเวนแมกระท่ังแวดวงธุรกิจคาปลีก ท่ีกลุมผู
ใหบริการรายใหญ ลวนแลวแตใหความสําคัญกับการขยายฐานลูกคาสูชุมชน จะเห็นไดวา 
ปจจุบันมีการขยายฐานการคาและการลงทุนในรูปแบบรานสะดวกซ้ือเพิ่มข้ึน  อาทิเชน Superstore 
อยาง Tesco Lotus ก็หันมาขยายฐานลูกคาชุมชนโดยลดขนาดลงมาเพ่ือท่ีจะเขาถึงทุกชุมชนแทน
การสราง Super Store ขนาดใหญโดยหันมาสรางเปน Convenience Store โดยใชช่ือเปน โลตัส เอก
เพรส (Lotus Express) รวมถึงกลุมธุรกิจอ่ืนดวยเชนกันก็มีการใชกลยุทธการแขงขันดังกลาวมาตอสู
กันอยาง Top Supermarket ก็ผุด ทอป เดล่ี(Top Daily) ข้ึนมาเนื่องจากกระแสของตลาดในปจจุบัน
ดวยเหตุผลดังกลาว สงผลใหผูนําดานรานสะดวกซ้ืออยาง เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ซ่ึงถือวา
เปนผูนําดานรานสะดวกซ้ือและถือวาเปนท่ีรูจักและอยูคูทุกชุมชนตองมีการลดสวนแบงการตลาด
ลงจากเดิมจะเห็นไดจากการประกาศนโยบายของคูแขงขันรายใหมท่ีเขามาอยาง โลตัส เอกเพรส
(Lotus Express) ท่ีประกาศวาจะทําการเขามาชิงสวนแบงการตลาดของผูนําอยาง เซเวน อีเลฟเวน 
(Seven Eleven) ดังจะเห็นไดชัดเจนวาหลายท่ีท่ีเปนจุดสําคัญ ท่ีมีราน เซเวน อีเลฟเวน (Seven 
Eleven) อยูนั้น จะมีการเขามาเปดประกบของ โลตัส เอกเพรส (Lotus Express) สงผลใหมีการ
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แบงยอดลูกคาจาก เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) อยางเห็นไดชัด จากการที่ศักยภาพดานการ
ใหบริการโดยพ้ืนท่ีรานสาขาท่ีจํานวนคูหาท่ีใหญกวา รวมถึงดานสินคาท่ีมีความแตกตางเร่ืองสินคา
ท่ีมีบริการดานสินคาอาหารสด ทําใหสรางความแตกตางอยางเห็นไดชัด ประกอบกับสงผลให
ยอดขายของรานสาขา เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ท่ีการเปดประทะโดย โลตัส เอกเพรส 
(Lotus Express) ลดลง เนื่องจากจํานวนลูกคาท่ีลดลง และคาเฉล่ียตอหัวของลูกคาท่ีลดลง และจาก
การขยายสาขาดังกลาวยังกระทบ และถูกตอตานโดยกลุมผูคารายยอยในพื้นท่ีเนื่องจากการเขามาใน
ระบบตลาดดังกลาวสงผลใหผูคารายยอยรวมถึง พอคา แมคา ลวนไดรับผลกระทบเนื่องจาก ชนิด
ของสินคาท่ีจําหนายนั้น ลวนแลวแตเปนสินคาข้ันพื้นฐานท่ีมีกลุมผูจําหนาย อยูเดิมซ่ึงก็คือ พอคา 
แมคา ในชุมชน อยูแลวสงผลตอการเกิดการตอตานการขยายสาขาของ โลตัส เอกเพรส (Lotus 
Express) จากสังคม และชุมชน ดังนั้น ผูท่ีไดรับประโยชนจากการแขงขันในตลาดดังกลาวยอมตก
มาอยูท่ีผูบริโภค ซ่ึงจะมีชองทางในการตัดสินใจ และการเลือกใชบริการ เนื่องจากการแขงขันสูงใน
ตลาดสงผลตอการมุงเพิ่มประสิทธิภาพดานสินคาและบริการเพิ่มสูงข้ึน ดังนั้นจากประเด็นดังท่ี
กลาวมาแลวนั้น หากจะทําการศึกษาถึงความอยูรอดของกลุมธุรกิจตางๆ ท่ีมีการแขงขันกันอยางสูง
ในปจจุบันนั้น จึงตองทํากาศึกษาจากกลุมผูบริโภคเนื่องจากเปนตัวแปรสําคัญในการนํามาวิเคราะห 
ซ่ึงผูบริโภคถือวาเปนกลุมท่ีสําคัญในการทําใหระบบตลาดดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ อัน
เนื่องจากผูผลิตสินคาและบริการตางก็คาดหวังท่ีจะไดรับการตอบรับ และการใชบริการจาก
ผูบริโภค อยางนั้นก็ตามเม่ือมีผูผลิตหลายรายในการแขงขัน ดังนั้น  การตัดสินใจในการเลือกใช
บริการของผูบริโภคจึงถือเปนประเด็นสําคัญยิ่งท่ีผูผลิตตองทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค  
เพื่อท่ีจะสามารถนํามาใชในการพัฒนา ปรับปรุง และสานตอเพื่อใหเขาถึงผูบริโภค และสามารถเตอ
สู รวมท้ังเปนผูนําตลาดไดในท่ีสุด 

ตามท่ีกลาวมาขางตนวากลุมผูบริโภคมีความสําคัญตอทัศนคติดานการใชบริการของราน
สะดวกซ้ือเพราะถือวาเม่ือมีการแขงขันผูบริโภคมีสวน ในการตัดสินใจที่จะเลือกใชหรือ ไมใช
บริการ เม่ือพิจารณาถึงรานสะดวกซ้ืออยาง เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ซ่ึงเปนผูนําตลาดราน
สะดวกซ้ือท่ีคนไทยรูจักและตองมีประเด็นของการเขามาแบงสวนแบงการตลาดรายใหมตาม
กระแสกลยุทธการเจาะกลุมชุมชน โดยคูแขงสําคัญท่ีถือวามีสวนในการทําใหผูนํารานสะดวกซ้ือ
อยาง เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ตองหาแนวทางมาปรับใช เพื่อการรักษาภาวะผูนํา และการ
ครองกลุมลูกคาในระบบตลาดใหคงอยู ตองปรับกลยุทธตางๆในการดํารงซ่ึงภาวะผูนํา ซ่ึงปจจัย
หลักท่ีสําคัญและจะตองนํามาวิเคราะหนั้นก็คือตัวผูบริโภค หรือลูกคานั่นเองซ่ึงจะเปนตัวตัดสินใจ
ในการเลือกใชบริการ และจะเปนตัวบอกวาผูผลิตตองทําการปรับตัวเชนไร 
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จุดเร่ิมตนของ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) นับยอนกลับไปเม่ือป พ.ศ. 2470 ต้ังแตคร้ัง
ท่ีบริษัท เซาทแลนด ไอซ (เซาทแลนด คอรปอเรช่ัน) เร่ิมตนกิจการผลิตและจําหนายน้ําแข็งท่ีเมือง
ดัลลัส มลรัฐเท็กซัส ประเทศสหรัฐอเมริกา ไดนําสินคาอุปโภคบริโภคตางๆ มาจําหนาย เพื่ออํานวย
ความสะดวกสบายใหแกลูกคาไปพรอมๆ กันดวย จึงเปล่ียนช่ือเปน Tote’m Store และตอมาในป
พ.ศ. 2489 ไดเปล่ียนช่ืออีกคร้ังเปน เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) เพื่อรองรับการขยายกิจการนี้ 
และส่ือถึงเวลาท่ีเปดใหบริการทุกวัน ต้ังแต 07.00 – 23.00 น. นับจากนั้นเปนตนมา เซเวนอีเลฟเวน 
กลายเปนรูปแบบการคาปลีกท่ีไดรับความนิยมจนมีการขยายสาขาไปทั่วโลก ซ่ึงชวยกระตุนให
ธุรกิจคาปลีกพัฒนารูปแบบไปสูความทันสมัย ในปจจุบันเซเวนอีเลฟเวนเปนรานสะดวกซ้ือท่ีมี
สาขามากท่ีสุดท่ัวโลก จํานวน 32,208 สาขา (ขอมูล ณ วันท่ี 31 มีนาคม 2550) 
   ในชวงเวลาท่ีสภาพสังคมไทยกําลังเปล่ียนแปลงไปสูเศรษฐกิจแบบสังคมเมือง ผูคนตางใช
ชีวิตอยางเรงรีบและแขงขันกับเวลา เครือเจริญโภคภัณฑซ่ึงเปนกลุมธุรกิจท่ี มีช่ือเสียงท่ีสุดแหง
หนึ่งในประเทศไทย จึงเล็งเห็นวาการดําเนินธุรกิจของเซเวนอีเลฟเวนสามารถพัฒนารูปแบบรานคา
ปลีกใหสอดคลองกับวิถีชีวิตท่ีตองการความสะดวกสบายมากข้ึนไดเปนอยางดี ท้ังยังสงผลให
ผูบริโภค ผูผลิต และผูประกอบการอื่นๆ ดวยระบบการจัดการท่ีดีกวา ดังนั้นเครือเจริญโภคภัณฑจึง
ไดเซ็นสัญญา ซ้ือสิทธิประกอบกิจการคาปลีก (License) ภายใตช่ือ 7-Eleven จากบริษัท เซาทแลนด
คอรปอเรช่ัน ในวันท่ี 7 พฤศจิกายน 2531 และไดฤกษเปดรานเปนสาขาแรกในเมืองไทยตรงหัวมุม
ถนนพัฒนพงษ เม่ือวันท่ี 1 มิถุนายน 2532 จวบจนปจจุบันนี้ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) 
เติบโตอยางไมหยุดยั้ง บริษัทไดขยายเครือขายรานสาขากระจายอยู ในทุกภูมิภาคท่ัวไทย โดย
คํานึงถึงลูกคาท่ีเปนชุมชนซ่ึงอยูใกลๆ รานสาขา ครอบคลุมกลุมลูกคาทุกเพศทุกวัย นอกจากนี้
บริษัทยังขยายความสะดวกสูผูใช รถและคนเดินทางท่ีเขาไปใชบริการในสถานีบริการน้ํามัน ปตท. 
อีกดวย ทําใหสามารถบริการความสะดวกแกลูกคาไดมากกวา 4 ลานคนตอวัน รานสาขายังขยาย
ตอไปอยางไมหยุดยั้งเพื่อสนองตอบความตองการความสะดวกของลูกคา โดยทีมงานและทีม
บริหารที่มากดวยประสบการณและเช่ียวชาญ สงผลใหกิจการของ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) 
ประสบความสําเร็จเปนท่ีนาภาคภูมิใจ และมีเครือขายมากเปนอันดับหนึ่งของประเทศไทยนอกจาก
ขาวของเคร่ืองใชและอาหารหลากหลายแลว เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ยังมีสินคา ไอที และ
ส่ือความบันเทิงรูปแบบตางๆ อาทิ เทปเพลง ซีดี หนังสือ นิตยสาร หนังสือพิมพ อินเตอรเน็ตราย
ช่ัวโมง หรือบัตรเติมเงินโทรศัพท ตลอดจนบริการรับชําระคาสาธารณูปโภค ประปา ไฟฟา 
โทรศัพท ผาน “เคานเตอรเซอรวิส” รวมท้ังบริการขายต๋ัวภาพยนตร ต๋ัวรถไฟ ต๋ัวเคร่ืองบิน และ
อ่ืนๆ ท่ีจะเพิ่มข้ึนในอนาคต 
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ดังนั้นผูวิจัย  จึงสนใจท่ีจะศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการรานสะดวกซ้ือ  และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการระหวางผูนําตลาดอยาง  
เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) กับคูแขงขันท่ีเขามามีบทบาทดานการแบงสวนแบงการตลาด ราย
อ่ืนๆ ในเขตพ้ืนท่ี อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  เพื่อนําผลการศึกษาท่ีไดไปพัฒนากลยุทธทาง
การตลาดขององคกรใหสามารถยืนหยัดและสามารถแขงขันกับคูแขงรายใหมๆได และยังชวยเหลือ
ใหเติบโตอยางแข็งแกรงภายใตทิศทางการพัฒนาผูประกอบการธุรกิจคาปลีก ซ่ึงจะทําใหมีผลตอ
การบริโภค การคา และการลงทุนท่ีสมบูรณแบบ สงผลตอเศรษฐกิจในชุมชน และสภาพเศรษฐกิจ
โดยรวมของประเทศดีข้ึน 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 
  1)  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ                   
รานสะดวกซ้ือ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) กับรานสะดวกซ้ืออ่ืนๆ 

2)   เพื่อศึกษาปจจัยท่ีกระตุนการบริโภค ของผูบริโภคในการนําไปปรับประยุกตใช เพื่อ
แขงขันกับคูแขงขันท่ีเขามามีสวนแบงในระบบตลาด 

3)   ศึกษาความแตกตางของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานสะดวกซ้ือ 
 

1.3 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการศึกษา 
1)  ทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ               

ของรานสะดวกซ้ือ ใหสามารถเขาถึงและเปนท่ียอมรับ อันนําไปสูการใชบริการจากสภาพการณท่ีมี
การแขงขันในระบบการตลาด 
  2)  ทราบถึงปจจัยตางๆที่มีสวนกําหนดการเลือกใชบริการรานสะดวกซ้ือของลูกคา
ผูบริโภค เพื่อนํามาใชในการกําหนดกลุมเปาหมายการใหบริการท่ีชัดเจน รวมถึงการกําหนด
รูปแบบการใหคําปรึกษา กับรานสาขาในการดําเนินธุรกิจไดอยางสอดคลองตอสถานภาพและ
เปาหมายในการดําเนินงานของกิจการ อันนําไปสูการเติบโตในอนาคต 
 

1.4  ขอบเขตการศึกษา 
การศึกษาในคร้ังนี้ ประกอบดวยการศึกษา 2 สวนคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการ ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานสะดวกซ้ือ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) กับคูแขงราน
สะดวกซ้ืออ่ืนๆ โดยใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  คือ  ดานผลิตภัณฑและบริการ 
(Product)  ดานราคาหรือคาธรรมเนียม (Price)    ดานสถานท่ี (Place)  ดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion)  ดานบุคลากรท่ีใหบริการ (People)  ดานกระบวนการใหบริการ (Process)  และดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence)  สวนการศึกษาปจจัยกําหนดการเลือก ใชบริการ
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ราน Seven Eleven (เซเวน อีเลฟเวน)ไดกําหนดความสัมพันธของปจจัยกําหนดกับความสําเร็จท่ี
ไดรับการเลือก ใชบริการจากลูกคาในรูปของแบบจําลองโลจิต (Logit model) 

 

1.5 นิยามศัพท 
  รานสะดวกซ้ือ (Convenience store) หมายถึงรานคาสะดวกซ้ือเนนสินคาท่ีใชใน
ชีวิตประจําวัน จําหนายสินคาประเภทเคร่ืองดื่ม อาหาร ฟาสตฟูด เปดบริการ 24 ช่ัวโมง เชน เซเวน
อีเลฟเวน แฟมมิล่ีมารท โลตัสเอ็กซเพรช  
  ผูบริโภค (Consumer) หมายถึงผูซ้ือและผูไดรับบริการจากรานสะดวกซ้ือและหมายความ
รวมถึงผูท่ีไดรับการเสนอและชักชวนจากผูประกอบธุรกิจเพื่อใหซ้ือสินคาและบริการดวย 
  พฤติกรรม (Behavior) หมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหา ประเมิน
จับจายใชสอยสินคาและบริการเพื่อทําใหไดรับความพึงพอใจ 
  อรรถประโยชน (Utility) หมายถึงความพอใจท่ีผูบริโภคไดรับจากการบริโภคสินคาและ
บริการ 
  การตัดสินใจ (Decision) หมายถึงการเลือกกระทําการอยางใดอยางหน่ึง โดยเลือกจาก
ทางเลือกตางๆ 

การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีชวยกระตุนใหเกิดความสนใจ
ทดลองใช หรือการซ้ือสินคาและบริการ ในปริมาณท่ีมากข้ึนและเร็วข้ึนไดโดยอาศัยกิจกรรมทาง
การตลาดตาง ๆ ชวยไดแก การลดราคา การแจกของแถมของตัวอยาง การแจกรางวัลสงช้ินสวนชิง
โชค การใหสวนลด หรือการใหแลกซ้ือสินคาพิเศษในราคาพิเศษ (สุชิน นะตาปา, 2541) 


