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บทนํา 

 
1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 

  จากสภาพการณปจจุบันท่ีการแขงขันทางธุรกิจ ซ่ึงการเขาถึงกลุมลูกคามีสวนสําคัญยิ่งใน
การสรางชองทางการตลาดท่ีจะสามารถแขงขันกับคูแขงท่ีมีอยางสูงในสภาพการแขงขันอยาง
เขมขน จึงจะเห็นไดวาปจจัยท่ีสําคัญยิ่งในการยืนหยัดบนระบบธุรกิจไดนั้น ส่ิงท่ีผูผลิตตองให
ความสําคัญยิ่ง นอกจากการผลิตสินคาและบริการสูผูบริโภคแลวนั้นก็คือ คูแขงท่ีมีอยูในปจจุบัน 
และท่ีจะมีในแนวโนมอนาคต  

จากนโยบายตางๆ ของรัฐบาลท่ีมีการเนนการสรางงานและการกระจายรายไดสูทองถ่ิน 
หรือกระทั่งการสรางงานแลกการกระจายรายไดสูชุมชนรากหญา สงผลใหมีการใหความสําคัญแก
ชุมชน ทําใหกลุมเปาหมายหนึ่งในการขยายหรือใหความสําคัญดานการเจาะฐานการคา และ
ใหบริการจะเนนใหความสําคัญในกลุมลูกคากลุมดังกลาวเปนสําคัญ สงผลใหธุรกิจนอยใหญระดม
กําลังการลงทุน เพื่อเจาะกลุมเปาหมายดังกลาว จะเห็นไดจากหลากหลายกลุมธุรกิจตางระดม
กําลังขยายการลงทุนสูชุมชน อาทิเชน ระบบธนาคารสาขาท่ีเนนเจาะกลุมลูกคาโดยการขยายสาขา
เพื่อใหเขาถึงกลุมชุมชน เพื่อใหการบริการท่ีท่ัวถึง ไมเวนแมกระท่ังแวดวงธุรกิจคาปลีก ท่ีกลุมผู
ใหบริการรายใหญ ลวนแลวแตใหความสําคัญกับการขยายฐานลูกคาสูชุมชน จะเห็นไดวา 
ปจจุบันมีการขยายฐานการคาและการลงทุนในรูปแบบรานสะดวกซ้ือเพิ่มข้ึน  อาทิเชน Superstore 
อยาง Tesco Lotus ก็หันมาขยายฐานลูกคาชุมชนโดยลดขนาดลงมาเพ่ือท่ีจะเขาถึงทุกชุมชนแทน
การสราง Super Store ขนาดใหญโดยหันมาสรางเปน Convenience Store โดยใชช่ือเปน โลตัส เอก
เพรส (Lotus Express) รวมถึงกลุมธุรกิจอ่ืนดวยเชนกันก็มีการใชกลยุทธการแขงขันดังกลาวมาตอสู
กันอยาง Top Supermarket ก็ผุด ทอป เดล่ี(Top Daily) ข้ึนมาเนื่องจากกระแสของตลาดในปจจุบัน
ดวยเหตุผลดังกลาว สงผลใหผูนําดานรานสะดวกซ้ืออยาง เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ซ่ึงถือวา
เปนผูนําดานรานสะดวกซ้ือและถือวาเปนท่ีรูจักและอยูคูทุกชุมชนตองมีการลดสวนแบงการตลาด
ลงจากเดิมจะเห็นไดจากการประกาศนโยบายของคูแขงขันรายใหมท่ีเขามาอยาง โลตัส เอกเพรส
(Lotus Express) ท่ีประกาศวาจะทําการเขามาชิงสวนแบงการตลาดของผูนําอยาง เซเวน อีเลฟเวน 
(Seven Eleven) ดังจะเห็นไดชัดเจนวาหลายท่ีท่ีเปนจุดสําคัญ ท่ีมีราน เซเวน อีเลฟเวน (Seven 
Eleven) อยูนั้น จะมีการเขามาเปดประกบของ โลตัส เอกเพรส (Lotus Express) สงผลใหมีการ
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แบงยอดลูกคาจาก เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) อยางเห็นไดชัด จากการที่ศักยภาพดานการ
ใหบริการโดยพ้ืนท่ีรานสาขาท่ีจํานวนคูหาท่ีใหญกวา รวมถึงดานสินคาท่ีมีความแตกตางเร่ืองสินคา
ท่ีมีบริการดานสินคาอาหารสด ทําใหสรางความแตกตางอยางเห็นไดชัด ประกอบกับสงผลให
ยอดขายของรานสาขา เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ท่ีการเปดประทะโดย โลตัส เอกเพรส 
(Lotus Express) ลดลง เนื่องจากจํานวนลูกคาท่ีลดลง และคาเฉล่ียตอหัวของลูกคาท่ีลดลง และจาก
การขยายสาขาดังกลาวยังกระทบ และถูกตอตานโดยกลุมผูคารายยอยในพื้นท่ีเนื่องจากการเขามาใน
ระบบตลาดดังกลาวสงผลใหผูคารายยอยรวมถึง พอคา แมคา ลวนไดรับผลกระทบเนื่องจาก ชนิด
ของสินคาท่ีจําหนายนั้น ลวนแลวแตเปนสินคาข้ันพื้นฐานท่ีมีกลุมผูจําหนาย อยูเดิมซ่ึงก็คือ พอคา 
แมคา ในชุมชน อยูแลวสงผลตอการเกิดการตอตานการขยายสาขาของ โลตัส เอกเพรส (Lotus 
Express) จากสังคม และชุมชน ดังนั้น ผูท่ีไดรับประโยชนจากการแขงขันในตลาดดังกลาวยอมตก
มาอยูท่ีผูบริโภค ซ่ึงจะมีชองทางในการตัดสินใจ และการเลือกใชบริการ เนื่องจากการแขงขันสูงใน
ตลาดสงผลตอการมุงเพิ่มประสิทธิภาพดานสินคาและบริการเพิ่มสูงข้ึน ดังนั้นจากประเด็นดังท่ี
กลาวมาแลวนั้น หากจะทําการศึกษาถึงความอยูรอดของกลุมธุรกิจตางๆ ท่ีมีการแขงขันกันอยางสูง
ในปจจุบันนั้น จึงตองทํากาศึกษาจากกลุมผูบริโภคเนื่องจากเปนตัวแปรสําคัญในการนํามาวิเคราะห 
ซ่ึงผูบริโภคถือวาเปนกลุมท่ีสําคัญในการทําใหระบบตลาดดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ อัน
เนื่องจากผูผลิตสินคาและบริการตางก็คาดหวังท่ีจะไดรับการตอบรับ และการใชบริการจาก
ผูบริโภค อยางนั้นก็ตามเม่ือมีผูผลิตหลายรายในการแขงขัน ดังนั้น  การตัดสินใจในการเลือกใช
บริการของผูบริโภคจึงถือเปนประเด็นสําคัญยิ่งท่ีผูผลิตตองทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค  
เพื่อท่ีจะสามารถนํามาใชในการพัฒนา ปรับปรุง และสานตอเพื่อใหเขาถึงผูบริโภค และสามารถเตอ
สู รวมท้ังเปนผูนําตลาดไดในท่ีสุด 

ตามท่ีกลาวมาขางตนวากลุมผูบริโภคมีความสําคัญตอทัศนคติดานการใชบริการของราน
สะดวกซ้ือเพราะถือวาเม่ือมีการแขงขันผูบริโภคมีสวน ในการตัดสินใจที่จะเลือกใชหรือ ไมใช
บริการ เม่ือพิจารณาถึงรานสะดวกซ้ืออยาง เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ซ่ึงเปนผูนําตลาดราน
สะดวกซ้ือท่ีคนไทยรูจักและตองมีประเด็นของการเขามาแบงสวนแบงการตลาดรายใหมตาม
กระแสกลยุทธการเจาะกลุมชุมชน โดยคูแขงสําคัญท่ีถือวามีสวนในการทําใหผูนํารานสะดวกซ้ือ
อยาง เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ตองหาแนวทางมาปรับใช เพื่อการรักษาภาวะผูนํา และการ
ครองกลุมลูกคาในระบบตลาดใหคงอยู ตองปรับกลยุทธตางๆในการดํารงซ่ึงภาวะผูนํา ซ่ึงปจจัย
หลักท่ีสําคัญและจะตองนํามาวิเคราะหนั้นก็คือตัวผูบริโภค หรือลูกคานั่นเองซ่ึงจะเปนตัวตัดสินใจ
ในการเลือกใชบริการ และจะเปนตัวบอกวาผูผลิตตองทําการปรับตัวเชนไร 
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จุดเร่ิมตนของ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) นับยอนกลับไปเม่ือป พ.ศ. 2470 ต้ังแตคร้ัง
ท่ีบริษัท เซาทแลนด ไอซ (เซาทแลนด คอรปอเรช่ัน) เร่ิมตนกิจการผลิตและจําหนายน้ําแข็งท่ีเมือง
ดัลลัส มลรัฐเท็กซัส ประเทศสหรัฐอเมริกา ไดนําสินคาอุปโภคบริโภคตางๆ มาจําหนาย เพื่ออํานวย
ความสะดวกสบายใหแกลูกคาไปพรอมๆ กันดวย จึงเปล่ียนช่ือเปน Tote’m Store และตอมาในป
พ.ศ. 2489 ไดเปล่ียนช่ืออีกคร้ังเปน เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) เพื่อรองรับการขยายกิจการนี้ 
และส่ือถึงเวลาท่ีเปดใหบริการทุกวัน ต้ังแต 07.00 – 23.00 น. นับจากนั้นเปนตนมา เซเวนอีเลฟเวน 
กลายเปนรูปแบบการคาปลีกท่ีไดรับความนิยมจนมีการขยายสาขาไปทั่วโลก ซ่ึงชวยกระตุนให
ธุรกิจคาปลีกพัฒนารูปแบบไปสูความทันสมัย ในปจจุบันเซเวนอีเลฟเวนเปนรานสะดวกซ้ือท่ีมี
สาขามากท่ีสุดท่ัวโลก จํานวน 32,208 สาขา (ขอมูล ณ วันท่ี 31 มีนาคม 2550) 
   ในชวงเวลาท่ีสภาพสังคมไทยกําลังเปล่ียนแปลงไปสูเศรษฐกิจแบบสังคมเมือง ผูคนตางใช
ชีวิตอยางเรงรีบและแขงขันกับเวลา เครือเจริญโภคภัณฑซ่ึงเปนกลุมธุรกิจท่ี มีช่ือเสียงท่ีสุดแหง
หนึ่งในประเทศไทย จึงเล็งเห็นวาการดําเนินธุรกิจของเซเวนอีเลฟเวนสามารถพัฒนารูปแบบรานคา
ปลีกใหสอดคลองกับวิถีชีวิตท่ีตองการความสะดวกสบายมากข้ึนไดเปนอยางดี ท้ังยังสงผลให
ผูบริโภค ผูผลิต และผูประกอบการอื่นๆ ดวยระบบการจัดการท่ีดีกวา ดังนั้นเครือเจริญโภคภัณฑจึง
ไดเซ็นสัญญา ซ้ือสิทธิประกอบกิจการคาปลีก (License) ภายใตช่ือ 7-Eleven จากบริษัท เซาทแลนด
คอรปอเรช่ัน ในวันท่ี 7 พฤศจิกายน 2531 และไดฤกษเปดรานเปนสาขาแรกในเมืองไทยตรงหัวมุม
ถนนพัฒนพงษ เม่ือวันท่ี 1 มิถุนายน 2532 จวบจนปจจุบันนี้ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) 
เติบโตอยางไมหยุดยั้ง บริษัทไดขยายเครือขายรานสาขากระจายอยู ในทุกภูมิภาคท่ัวไทย โดย
คํานึงถึงลูกคาท่ีเปนชุมชนซ่ึงอยูใกลๆ รานสาขา ครอบคลุมกลุมลูกคาทุกเพศทุกวัย นอกจากนี้
บริษัทยังขยายความสะดวกสูผูใช รถและคนเดินทางท่ีเขาไปใชบริการในสถานีบริการน้ํามัน ปตท. 
อีกดวย ทําใหสามารถบริการความสะดวกแกลูกคาไดมากกวา 4 ลานคนตอวัน รานสาขายังขยาย
ตอไปอยางไมหยุดยั้งเพื่อสนองตอบความตองการความสะดวกของลูกคา โดยทีมงานและทีม
บริหารที่มากดวยประสบการณและเช่ียวชาญ สงผลใหกิจการของ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) 
ประสบความสําเร็จเปนท่ีนาภาคภูมิใจ และมีเครือขายมากเปนอันดับหนึ่งของประเทศไทยนอกจาก
ขาวของเคร่ืองใชและอาหารหลากหลายแลว เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) ยังมีสินคา ไอที และ
ส่ือความบันเทิงรูปแบบตางๆ อาทิ เทปเพลง ซีดี หนังสือ นิตยสาร หนังสือพิมพ อินเตอรเน็ตราย
ช่ัวโมง หรือบัตรเติมเงินโทรศัพท ตลอดจนบริการรับชําระคาสาธารณูปโภค ประปา ไฟฟา 
โทรศัพท ผาน “เคานเตอรเซอรวิส” รวมท้ังบริการขายต๋ัวภาพยนตร ต๋ัวรถไฟ ต๋ัวเคร่ืองบิน และ
อ่ืนๆ ท่ีจะเพิ่มข้ึนในอนาคต 
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ดังนั้นผูวิจัย  จึงสนใจท่ีจะศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการรานสะดวกซ้ือ  และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการระหวางผูนําตลาดอยาง  
เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) กับคูแขงขันท่ีเขามามีบทบาทดานการแบงสวนแบงการตลาด ราย
อ่ืนๆ ในเขตพ้ืนท่ี อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  เพื่อนําผลการศึกษาท่ีไดไปพัฒนากลยุทธทาง
การตลาดขององคกรใหสามารถยืนหยัดและสามารถแขงขันกับคูแขงรายใหมๆได และยังชวยเหลือ
ใหเติบโตอยางแข็งแกรงภายใตทิศทางการพัฒนาผูประกอบการธุรกิจคาปลีก ซ่ึงจะทําใหมีผลตอ
การบริโภค การคา และการลงทุนท่ีสมบูรณแบบ สงผลตอเศรษฐกิจในชุมชน และสภาพเศรษฐกิจ
โดยรวมของประเทศดีข้ึน 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 
  1)  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ                   
รานสะดวกซ้ือ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) กับรานสะดวกซ้ืออ่ืนๆ 

2)   เพื่อศึกษาปจจัยท่ีกระตุนการบริโภค ของผูบริโภคในการนําไปปรับประยุกตใช เพื่อ
แขงขันกับคูแขงขันท่ีเขามามีสวนแบงในระบบตลาด 

3)   ศึกษาความแตกตางของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานสะดวกซ้ือ 
 

1.3 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการศึกษา 
1)  ทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ               

ของรานสะดวกซ้ือ ใหสามารถเขาถึงและเปนท่ียอมรับ อันนําไปสูการใชบริการจากสภาพการณท่ีมี
การแขงขันในระบบการตลาด 
  2)  ทราบถึงปจจัยตางๆที่มีสวนกําหนดการเลือกใชบริการรานสะดวกซ้ือของลูกคา
ผูบริโภค เพื่อนํามาใชในการกําหนดกลุมเปาหมายการใหบริการท่ีชัดเจน รวมถึงการกําหนด
รูปแบบการใหคําปรึกษา กับรานสาขาในการดําเนินธุรกิจไดอยางสอดคลองตอสถานภาพและ
เปาหมายในการดําเนินงานของกิจการ อันนําไปสูการเติบโตในอนาคต 
 

1.4  ขอบเขตการศึกษา 
การศึกษาในคร้ังนี้ ประกอบดวยการศึกษา 2 สวนคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการ ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานสะดวกซ้ือ เซเวน อีเลฟเวน (Seven Eleven) กับคูแขงราน
สะดวกซ้ืออ่ืนๆ โดยใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  คือ  ดานผลิตภัณฑและบริการ 
(Product)  ดานราคาหรือคาธรรมเนียม (Price)    ดานสถานท่ี (Place)  ดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion)  ดานบุคลากรท่ีใหบริการ (People)  ดานกระบวนการใหบริการ (Process)  และดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence)  สวนการศึกษาปจจัยกําหนดการเลือก ใชบริการ
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ราน Seven Eleven (เซเวน อีเลฟเวน)ไดกําหนดความสัมพันธของปจจัยกําหนดกับความสําเร็จท่ี
ไดรับการเลือก ใชบริการจากลูกคาในรูปของแบบจําลองโลจิต (Logit model) 

 

1.5 นิยามศัพท 
  รานสะดวกซ้ือ (Convenience store) หมายถึงรานคาสะดวกซ้ือเนนสินคาท่ีใชใน
ชีวิตประจําวัน จําหนายสินคาประเภทเคร่ืองดื่ม อาหาร ฟาสตฟูด เปดบริการ 24 ช่ัวโมง เชน เซเวน
อีเลฟเวน แฟมมิล่ีมารท โลตัสเอ็กซเพรช  
  ผูบริโภค (Consumer) หมายถึงผูซ้ือและผูไดรับบริการจากรานสะดวกซ้ือและหมายความ
รวมถึงผูท่ีไดรับการเสนอและชักชวนจากผูประกอบธุรกิจเพื่อใหซ้ือสินคาและบริการดวย 
  พฤติกรรม (Behavior) หมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหา ประเมิน
จับจายใชสอยสินคาและบริการเพื่อทําใหไดรับความพึงพอใจ 
  อรรถประโยชน (Utility) หมายถึงความพอใจท่ีผูบริโภคไดรับจากการบริโภคสินคาและ
บริการ 
  การตัดสินใจ (Decision) หมายถึงการเลือกกระทําการอยางใดอยางหน่ึง โดยเลือกจาก
ทางเลือกตางๆ 

การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีชวยกระตุนใหเกิดความสนใจ
ทดลองใช หรือการซ้ือสินคาและบริการ ในปริมาณท่ีมากข้ึนและเร็วข้ึนไดโดยอาศัยกิจกรรมทาง
การตลาดตาง ๆ ชวยไดแก การลดราคา การแจกของแถมของตัวอยาง การแจกรางวัลสงช้ินสวนชิง
โชค การใหสวนลด หรือการใหแลกซ้ือสินคาพิเศษในราคาพิเศษ (สุชิน นะตาปา, 2541) 


