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บทคดัย่อ 

 การคน้ควา้อสิระครั ÊงนีÊมวีตัถุประสงค ์ดงันีÊ 1) เพืÉอศกึษาการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ในยคุไทยแลนด ์4.0 

2) เพืÉอศกึษาถงึพฤติกรรมของผูบ้รโิภคในยุคไทยแลนด ์4.0 ทีÉมต่ีอรา้น 7-Eleven และ 3) การปรบัตวัของการบรหิาร

จดัการรา้น 7-Eleven ในยคุไทยแลนด ์4.0 ซึÉงกลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาวจิยันีÊม ี400 ตวัอยา่ง โดยเกบ็ขอ้มลูผูใ้ชบ้รกิาร

รา้น 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 10 สาขา การศกึษาวจิยัคร ั ÊงนีÊ เป็นการวจิยัเชงิสาํรวจและเกบ็รวบรวม

ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม แลว้นํามาวเิคราะห์ขอ้มูลสถติ ิดว้ยสถติคิ่ารอ้ยละ คา่เฉลีÉย ความถีÉ คา่เบีÉยงเบนมาตรฐาน 

การวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยใชค้า่สถติ ิT-test และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (ANOVA)  

ผลจากการศกึษาวจิยั พบว่า ผูเ้ขา้ใชบ้รกิารรา้น 7-Eleven ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มีอายุระหว่าง 21-30 ปี 

รายไดต้่อเดอืนอยูใ่นช่วง 10,001-30,000 บาท มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีสถานภาพโสด และมอีาชพีเป็นพนักงาน

บรษิทัเอกชน สนิคา้ทีÉซืÊอสว่นใหญ่เป็นอาหาร ดา้นบรกิารนิยมใชบ้รกิารเคาน์เตอร ์เซอร์วสิ เหตุผลทีÉเขา้ใชบ้รกิารรา้น 

7-Eleven เพราะมคีวามสะดวก มสีาขามาก และเขา้ใชบ้รกิาร 2-3 คร ั Êงต่อสปัดาห ์โดยแต่ละครั Êงมคีา่ใชจ่้าย 101-300 

บาท และใหค้วามสาํคญัโดยรวมในการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven อยูใ่นระดบัสาํคญัมาก 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า เพศสง่ผลต่อการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ดา้นบคุลากรและดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ รายไดส้ง่ผลต่อการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ดา้นราคา และอาชพีส่งผลต่อการบรหิารจดัการรา้น 7-

Eleven ดา้นผลติภณัฑ์และดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย สาํหรบัพฤตกิรรมดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นรา้นสะดวกซืÊอ 

สง่ผลต่อการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

สว่นพฤตกิรรมดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นการเงนิสง่ผลต่อการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นสง่เสรมิการขาย ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และพฤตกิรรม

ด้านการใช้บริการทางด้านอาหารพร้อมรบัประทานและเบเกอรีÉ ส่งผลต่อการบรหิารจัดการร้าน 7-Eleven ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านส่งเสรมิการขาย และด้านลักษณะทางกายภาพ อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิ ีÉระดบั 0.05  

คาํสาํคญั : พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยคุไทยแลนด ์4.0  การบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven 
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ABSTRACT 

 The objectives of this research are: 1) to study the management of 7-Eleven stores in Thailand 4.0 

era; 2) to investigate the consumer behaviours that have an impact on 7-Eleven during this era; 3) to investigate 

the adaptation of management styles of 7-Eleven during this era. The sample size of this research includes 

400 respondents who are customers of ten 7-Eleven stores across Bangkok. This is a survey research and 

information conducting by questionnaires. Followed by statistical analysis including percentage, frequency, 

standard deviation, t-test, and one-way analysis of variance.  

 The result showed that the majority of 7-Eleven customers are female in age range between 21 to 30 

years-old, monthly salary ranges between 10,001 to 30,000 Baht, the educational background is Bachelor 

degree, martial status is single, and employees of private companies. The most purchased product is food, 

and the most used service is Counter-Service. The most important factor of choosing 7-Eleven is convenience 

with a several branches. Customers visited the stores around 2-3 times per week. The average spending is 

approximately 101 to 300 Baht per each visit. Furthermore, the customer puts overall important on management 

of 7-Eleven stores.  

 The result of hypothesis testing found out that the consumer factors which impact to the management 

of 7-Eleven stores are gender, occupation, personal income, consumer behaviour on financial services, and 

consumer behaviour purchasing on product and distribution channel and ready meal and bakery. On the other 

hand, the corporate factors which also impact to the management of 7-Eleven stores are staffs, physical 

appearance, product distribution channel, service operation, product feature, pricing and promotion. Therefore, 

the statistical significance level is 0.05, which is highly significant. 

Key words : Consumer Behaviour in Thailand 4.0, Management of 7-Eleven Stores.  

บทนํา 

 ในช่วงปี 2559 ทีÉผ่านมา เชืÉอว่าใครๆ ต่างกค็งไดย้นิ คาํว่า ไทยแลนด ์4.0 หรอืประเทศไทย 4.0 กนัอย่าง

กวา้งขวาง ซึÉงโมเดลไทยแลนด ์4.0 นีÊคอื วสิยัทศัน์เชงินโยบายการพฒันาเศรษฐกจิของประเทศไทย หรอืโมเดลพฒันา

เศรษฐกจิของรฐับาล ภายใต้การนําของพลเอกประยุทธ์ จนัทรโ์อชา นายกรฐัมนตรแีละหวัหน้าคณะรกัษาความสงบ

แหง่ชาต ิ(คสช.) ทีÉเขา้มาบรหิารประเทศบนวสิยัทศัน์ทีÉ วา่ “มั Éนคง มั Éงคั Éง และยั Éงยนื” ทีÉมภีารกจิสาํคญัในการขบัเคลืÉอน

ปฏริปูประเทศดา้นต่าง ๆ เพืÉอปรบัแก ้จดัระบบ ปรบัทศิทาง และสรา้งหนทางพฒันาประเทศใหเ้จรญิ สามารถรบัมอืกบั

โอกาสและภยัคกุคามแบบใหม ่ๆ ทีÉเปลีÉยนแปลงอยา่งรวดเรว็และรนุแรงในศตวรรษทีÉ 21 ได ้ซึÉงกอ่นทีÉจะมาเป็นยคุไทย

แลนด์ 4.0 ประเทศไทยผ่านยุค 1.0, 2.0, 3.0 ทีÉมกีารพฒันามาในดา้นต่างๆ และขบัเคลืÉอนเศรษฐกจิของประเทศมา

อย่างต่อเนืÉอง จนมาถึงยุคนีÊจากนโยบายของรฐับาลทีÉจะมุ่งเน้นใหป้ระเทศไทยเป็นเศรษฐกจิใหม่ (New Engines of 

Growth) เพืÉอใหป้ระเทศไทยกลายเป็นกลุ่มประเทศทีÉมรีายไดส้งูขึÊนนั Éนเอง โดยตั Êงเป้าหมายว่าจะใหเ้กดิภายใน 3-5 ปี

ขา้งหน้านีÊ สาํหรบัยคุไทยแลนด ์4.0 จะมกีารพฒันาในดา้นต่างๆ ดงันีÊ  
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1. กลุ่มอาหาร เกษตร และเทคโนโลยีชีวภาพ เช่น สร้างเส้นทางธุรกิจใหม่ (New Startups) ด้าน

เทคโนโลยกีารเกษตร เทคโนโลยอีาหาร เป็นตน้ 

2. กลุ่มสาธารณสุข สุขภาพ และเทคโนโลยทีางการแพทย์ เช่น พฒันาเทคโนโลยสีุขภาพ  เทคโนโลยี

การแพทย ์สปา เป็นตน้ 

3. กลุ่มเครืÉองมือ อุปกรณ์อัจฉริยะ หุ่นยนต์ และระบบเครืÉองกลทีÉใช้ระบบอิเล็กทรอนิกส์ควบคุม เช่น 

เทคโนโลยหีุน่ยนต ์เป็นตน้ 

4. กลุ่มดจิติอล เทคโนโลยอีนิเตอร์เน็ตทีÉเชืÉอมต่อและบงัคบัอุปกรณ์ต่างๆ ปัญญาประดิษฐ์และเทคโนโลยี

สมองกลฝังตวั เช่น เทคโนโลยดีา้นการเงนิ เทคโนโลยกีารศกึษา อ–ีมารเ์กต็เพลส อ–ีคอมเมริซ์  

5. กลุ่มอุตสาหกรรมสรา้งสรรค ์วฒันธรรม และบรกิารทีÉมมีูลคา่สงู  เช่น เทคโนโลยกีารออกแบบ ธรุกจิไลฟ์

สไตล ์ เทคโนโลยกีารท่องเทีÉยว การเพิÉมประสทิธภิาพการบรกิาร เป็นตน้ 

ดงันั Êนหลายๆ ธรุกจิจะตอ้งมกีารปรบัตวัในการบรหิารจดัการสาํหรบัยคุไทยแลนด ์4.0 เพืÉอสามารถทีÉจะดาํเนิน

ธรุกจิใหส้อดคลอ้งกบันโยบายนีÊได ้ซึÉงจากนโยบายนีÊทาํใหผู้จ้ดัทําเกดิความสนใจในส่วนของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคใน

ยคุนีÊว่าจะเปลีÉยนแปลงไปอยา่งไร และจะสามารถนํามาปรบัใชก้บัการบรหิารการจดัการธุรกจิคา้ปลกี, รา้นสะดวกซืÊอ, 

รา้น 7-Eleven ในดา้นใดไดบ้้าง เพืÉอเป็นประโยชน์ในการบรหิารธุรกจิ และตอบสนองกบัพฤตกิรรมทีÉเปลีÉยนไปของ

ผูบ้รโิภคให้ไดม้ากทีÉสุด สาํหรบัการจดัทําวจิยัในคร ั ÊงนีÊ ทางผู้จดัทําจะมุ่งเน้นไปยงัการบรหิารการจดัการของรา้น 7-

Eleven เป็นหลกั เนืÉองจากในปัจจุบนั รา้น 7-Eleven มจํีานวนสาขาในประเทศไทยมากเป็นอนัดบัทีÉ 1 จากขอ้มูลของ

ธุรกจิประเภทรา้นคา้ปลกี และรา้นสะดวกซืÊอ ซึÉงน่าจะไดร้บัผลกระทบจากนโยบายไทยแลนด ์4.0 นีÊมากทีÉสดุ  สาํหรบั

ขอ้มลู ณ สิÊนปี 2559 บรษิทัซพี ีออลล์ จาํกดั (มหาชน) มรีา้น 7-Eleven ทั Éวประเทศรวม 9,542 สาขา โดยเป็นรา้นใน

กรงุเทพฯ และปรมิณฑล 4,245 สาขา (คดิเป็นรอ้ยละ 44) เป็นรา้นในต่างจงัหวดั 5,297 สาขา (คดิเป็นรอ้ยละ 56) เมืÉอ

แบ่งตามประเภทของร้านพบว่า มีร้านสาขาบริษัท 4,205 สาขา (คดิเป็นร้อยละ 44) ส่วนทีÉเหลือเป็นร้านแฟรน

ไชส ์4,645 สาขา (คดิเป็นรอ้ยละ 49) และรา้นคา้ทีÉไดร้บัสทิธชิ่วงอาณาเขต 692 สาขา (คดิเป็นรอ้ยละ 7) ปัจจุบนัมี

ลกูคา้เขา้รา้น 7-Eleven เฉลีÉยวนัละ 11.7 ลา้นคน (ทีÉมา : www.cpall.co.th) ซึÉงจากธรุกจิของบรษิทั ซพี ีออลล ์ทั Êงหมด 

ทางผู้จดัทํามีความสนใจทําการศึกษาในธุรกิจทีÉเกีÉยวข้องกับสนิค้าและบริการทีÉอยู่ภายในร้าน 7-Eleven ดงันีÊ  1) 

บรกิารรา้นสะดวกซืÊอ 2) บรกิารดา้นการเงนิ 3) บรกิารอาหารพรอ้มรบัประทานและเบเกอรีÉ 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

1. เพืÉอศกึษาการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ในยคุไทยแลนด ์4.0 

2. เพืÉอศกึษาถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยุคไทยแลนด ์4.0 ทีÉมตี่อรา้น 7-Eleven  

3. การปรบัตวัของการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ในยคุไทยแลนด ์4.0 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รบั  

 1.  ไดท้ราบการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ในยคุไทยแลนด ์4.0 

 2.  ไดท้ราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยคุไทยแลนด ์4.0 ทีÉมตี่อรา้น 7-Eleven  
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 3.  ไดท้ราบถงึวธิปีรบัตวัในการบรหิารรา้น 7-Eleven ในยคุไทยแลนด ์4.0 

4.  ใชเ้ป็นขอ้มลูพืÊนฐานในการพฒันา รา้น 7-Eleven หรอืรา้นสะดวกซืÊอ รา้นคา้ปลกี 

วิธีการดาํเนินการวิจยั 

 สาํหรบัการวจิยัเรืÉอง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยุคไทยแลนด ์4.0 ทีÉส่งผลต่อการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven 

เป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) โดยกลุ่มตวัอย่างทีÉทาํการศกึษาครั ÊงนีÊคอื ผูใ้ชบ้รกิารรา้น 7-Eleven ในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตวัอย่าง เนืÉองจากผู้จดัทําไม่ทราบจํานวนประชากรทีÉเข้าใชบ้รกิารร้าน 7-Eleven ทีÉ

แน่นอน จงึใชส้ตูรของ W.G.cochran (1953) โดยใชค้วามคลาดเคลืÉอน 0.05 ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างจากการคํานวณ 

385 คน ซึÉงทางผูจ้ดัทําเกบ็ตวัอยา่งเพิÉมอกี 15 คน เพืÉอการกาํหนดจํานวนตวัอย่างในแต่ละพืÊนทีÉไดล้งตวั เป็นจาํนวน 

400 คน  

ขั Êนตอนการสุ่มตวัอย่าง ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งหลายขั Êนตอน (Multi-Stage Sampling) ดงัต่อไปนีÊ 

 ขั ÊนตอนทีÉ 1 แบง่กลุ่มรา้น 7-Eleven (Cluster Sampling) โดยแบ่งเขตตามทีÉตั ÊงของพืÊนทีÉของกรงุเทพมหานคร 

ดงันีÊ เขตชั Êนใน เขตชั Êนกลาง เขตชั Êนนอก  

 ขั ÊนตอนทีÉ 2 ทําการสุม่ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการจบัสลากอตัราสว่น 10:1 จาก

ทั Êงหมด 50 เขต 

ขั ÊนตอนทีÉ 3 ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการจบัสลาก เพืÉอเลอืกรา้น 7- 

Eleven ทีÉจะใชใ้นการสุม่ตวัอยา่งในแต่ละเขตโดยกาํหนดเลอืกเขตละ 2 รา้น 

ตัวแปรอิสระทีÉใช้ในการวิจัยครั ÊงนีÊประกอบด้วย ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ เพศ, อายุ, รายได้, ระดับ

การศกึษา, สถานภาพสมรส และอาชพี และปัจจยัดา้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีÉมตี่อรา้น 7-Eleven  ดา้นการใชบ้รกิาร

ทางดา้นรา้นสะดวกซืÊอ, ดา้นการใช้บรกิารทางดา้นการเงนิ และดา้นการใชบ้รกิารทางด้านอาหารพรอ้มรบัประทาน 

และเบเกอรีÉ สําหรบัตัวแปรตามประกอบด้วย การบริหารจัดการร้าน 7-Eleven ในยุคไทยแลนด์ 4.0 ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย, ด้านการส่งเสริมการขาย, ด้านบุคคลหรือพนักงาน, ด้าน

กระบวนการใหบ้รกิาร, ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 เครืÉองมือทีÉใช้ในการศึกษา คอืแบบสอบถาม  โดยแบ่งเป็น 4 สว่น ดงันีÊ 

สว่นทีÉ 1 เป็นขอ้มลูทางดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก ่เพศ, อายุ, รายไดร้ะดบัการศกึษา

, สถานภาพสมรส, อาชพี โดยสว่นนีÊจะเป็นคาํถามปลายปิด 

ส่วนทีÉ 2 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีÉมีต่อดา้นต่างๆของรา้น 7-Eleven ซึÉงม ี4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการใชบ้รกิาร

ทางดา้นรา้นสะดวกซืÊอ, ดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นการเงนิ, ดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นอาหารพรอ้มรบัประทาน และเบ

เกอรีÉ, ดา้นการใชบ้รกิารทั Éวๆ ไป โดยส่วนนีÊจะเป็นคาํถามปลายปิด 

สว่นทีÉ 3 การบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ในยุคไทยแลนด์ 4.0 ดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, 

ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย, ดา้นการส่งเสรมิการขาย, ดา้นบุคคลหรอืพนักงาน, ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร, ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ โดยเป็นคาํถามปลายปิด ซึÉงลกัษณะเป็นขอ้คาํถามเลอืกตอบแบ่งเป็นมาตราสว่นประมาณคา่ 5 

ระดบัคะแนน  
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 สว่นทีÉ 4 ขอ้เสนอแนะของผูบ้รโิภคทีÉมตี่อรา้น 7-Eleven 

สถิติทีÉใช้ในการวิเคราะห ์

1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) เพืÉอวเิคราะห์ขอ้มูลทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ การ

แจกแจงความถีÉ คา่รอ้ยละ คา่เฉลีÉย และสว่นเบีÉยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ ค่าสถิติเชิงอนุมาน (T-test และ ANOVA) ในการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ทบทวนวรรณกรรม 

 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคให้คาํจํากดัความไดว้า่ “ปฏกิริยิาของบุคคลทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใชส้นิคา้

และบรกิารทางเศรษฐกิจ รวมทั Êงกระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจซึÉงเกดิก่อนและเป็นตวักําหนดปฏิกริยิาต่างๆ 

เหล่านั Êน” (อดลุย ์จาตุรงคกุล, 2543) หรอื เป็นการกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึÉงซึÉงเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้

ไดม้าและการใชซ้ึÉงสนิคา้และบรกิาร ทั ÊงนีÊหมายรวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจซึÉงมมีาอยู่ก่อนแลว้ และซึÉงมสี่วนในการ

กาํหนดใหม้กีารกระทาํดงักลา่ว (ธงชยั สนัตวิงษ์, 2549) จากคาํจาํกดัความทีÉกล่าวมานีÊ เราอาจแบ่งพฤตกิรรมเป็นส่วน

สาํคญัได ้ 3 สว่น คอื 

 1. ปฏิกริยิาของบุคคล ซึÉงรวมถึงกจิกรรมต่างๆ เช่น การจ่ายของในร้านคา้ การซืÊอ การขนสนิค้า การใช้

ประโยชน์และการประเมนิคา่สนิคา้และบรกิารทีÉมจีาํหน่วยอยู่ในตลาด 

 2. บุคคลเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและการใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ ซึÉงหมายถงึผูบ้รโิภคคน

สดุทา้ย เรามุ่งทีÉตวับุคคลผูซ้ ืÊอสนิคา้และบรกิารเพืÉอนําไปใชบ้รโิภคเองและหรอืเพืÉอการบรโิภคของหน่วยบรโิภคต่างๆ 

ทีÉมลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั เช่นครอบครวั  

 3. รวมถงึกระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจซึÉงเกดิก่อน และเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหลา่นีÊ ซึÉงรวมถงึ

กจิกรรมการซืÊอของผูบ้รโิภคทีÉกระทบโดยตรงต่อปฏกิริยิาทางการตลาด เช่น การตดิต่อกบัพนักงานขาย และการรบั

ขา่วสารโฆษณา สรปุในทีÉนีÊกค็อื พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเกีÉยวขอ้งกบัการศกึษาถงึว่าบคุคล บรโิภคอะไร ทีÉไหน บ่อยแคไ่หน 

และภายใตส้ถานการณ์อะไรบา้งทีÉสนิคา้และบรกิารไดร้บัการบรโิภค 

 ศาสตราจารยฟิ์ลลปิ คอ็ตเล่อร ์(Philip Kotler) กรูดูา้นการตลาดชั Êนนําของโลก ไดใ้หแ้นวคดิส่วนประสมทาง

การตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร (Service Marketing Mix) ไวว้า่เป็นแนวคดิทีÉเกีÉยวขอ้งกบัธรุกจิทีÉใหบ้รกิารซึÉงเป็นธุรกจิทีÉ

แตกต่างสนิคา้อุปโภคและบรโิภคทั Éวไป จาํเป็นจะตอ้งใชส้ว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรอื 7P's ใน

การกาํหนดกลยทุธ์การตลาดซึÉงประกอบดว้ย  

 1. ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นสิÉงซึÉงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้อื สิÉงทีÉผูข้ายต้อง

มอบ ใหแ้กล่กูคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคณุคา่ของผลติภณัฑน์ั Êน ๆ  

 2. ด้านราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑ์ในรูปตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) 

ของ บรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนั Êน  



6 
 

  

 3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็น กจิกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบับรรยากาศสิÉงแวดลอ้มในการนําเสนอ

บรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ ซึÉงมผีลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ในคณุคา่และคณุประโยชน์ของบรกิารทีÉนําเสนอ ซึÉงจะตอ้งพจิารณาใน

ดา้นทาํเลทีÉตั Êง (Location) และช่องทางในการนําเสนอบรกิาร (Channels)  

4. ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเครืÉองมอืหนึÉงทีÉมคีวามสาํคญัในการตดิต่อสืÉอสารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร โดย

มวีตัถุประสงคท์ีÉแจง้ขา่วสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรม การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาด

สายสมัพนัธ ์ 

5. ด้านบคุคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึÉงตอ้งอาศยัการคดัเลอืก การฝึกอบรม การจงูใจ เพืÉอให้

สามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคูแ่ข่งขนั เป็นความสมัพนัธ์ระหวา่งเจา้หน้าทีÉผูใ้หบ้รกิารและ

ผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีÉตอ้งมคีวามสามารถ สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร  มคีวามสามารถในการ

แกไ้ขปัญหา สามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์ร  

6. ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence) เป็นแสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะทางกายภาพและการ

นําเสนอใหก้บัลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทั Êงทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการ

ใหบ้รกิารเพืÉอสรา้งคณุคา่ใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาด เรยีบรอ้ย การเจรจาตอ้งสภุาพอ่อนโยน และ

การใหบ้รกิารทีÉรวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อืÉน ๆ ทีÉลกูคา้ควรไดร้บั  

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร 

ทีÉ นําเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพืÉอมอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็ และทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

 งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ธนานันต์ ปัญจาภากุล (2554 ) ทาํการวจิยัเรืÉองพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นเซเว่น-อเีลฟ

เวน่(7Eleven) ในเขตบางกอกน้อย จากการศกึษาคร ั ÊงนีÊ พบวา่มผีูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ย

ละ 54 อายุระหว่าง 25-34 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 43.3 มสีถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 61.3 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี

คดิเป็นรอ้ยละ 68 มีรายไดต่้อเดอืน 10,000-19,999 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 28.7 มอีาชพีพนักงานบรษิทั/ลูกจ้างเอกชน 

คดิเป็นร้อยละ 62.7 ขอ้มูลด้านพฤติกรรมการใช้บรกิารร้าน 7-Eleven ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่าใช้บรกิาร 7-Eleven 

มากกว่า 6 ครั Êงต่อเดอืน คดิเป็นรอ้ยละ 59.3 ใชจ่้ายเฉลีÉยในการใชบ้รกิารร้าน 7-Eleven ครั Êงละ 1-200 บาท คดิเป็น

รอ้ยละ 54.7 มกีารใชบ้รกิารรา้น 7-Eleven ในช่วงเวลา 18.01 - 24.00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 68.7 ชอบวธิกีารสง่เสรมิการ

ขายของรา้น 7-Eleven แบบการลดราคา คดิเป็นร้อยละ 38 คน ขอ้เสนอแนะ ควรศกึษาถงึกลุ่มตวัอย่างอืÉนทีÉอาศยั

นอกเหนือใน เขตบางกอกน้อย เพืÉอใหไ้ดข้อ้มลูทีÉมคีวามละเอยีดและชดัเจนยิÉงขึÊนและควรมกีารศกึษาถงึปัจจยัอืÉนๆเพิÉม 

เช่น ปัจจยัทางดา้นสงัคม เพืÉอนําขอ้มลูมาใชใ้หเ้กดิประโยชน์ต่อการพฒันา และสดุทา้ยควรศกึษาผลกระทบจากการใช้

กลยุทธ์ของส่วนประสมทางการตลาด ทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารร้าน 7-Eleven เพืÉอจะใช้เป็นแนวทางใน

การศกึษาครั Êงต่อไป  

 

ผลการวิจยั 

การวเิคราะหข์อ้มูลทั Éวไปของกลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ พบว่า เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 64.25 มอีายุระหวา่ง 

21-30 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 34.50 รายไดต้่อเดอืนอยู่ในช่วง 10,001-30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 42.25 ม๊การศกึษาระดบั

ปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 62.50 สถานภาพสมรสโสด  คดิเป็นรอ้ยละ 66.75 ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน คดิ

เป็นรอ้ยละ 64.00  
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 สําหรบัพฤติกรรมของผู้บริโภคทีÉเขา้ใช้บรกิารร้าน 7-Eleven ทีÉมีต่อแต่ละดา้น ดงันีÊ 1) ดา้นการใช้บรกิาร

ทางดา้นรา้นสะดวกซืÊอ โดยสนิคา้ทีÉกลุ่มตวัอย่างเลอืกซืÊอส่วนใหญ่เป็นประเภทอาหาร คดิเป็นรอ้ยละ 28.40 สาํหรบั

บรกิารทีÉกลุ่มตวัอย่างใชม้ากทีÉสุด คอืบรกิารเคาน์เตอร ์เซอรว์สิ คดิเป็นรอ้ยละ 58.90 ส่วนช่องทางการซืÊอสนิคา้ผ่าน

ช่องทางออนไลน์สว่นใหญ่ไม่เคยใชบ้รกิารคดิเป็นรอ้ยละ 65.30 และเหตุผลทีÉเลอืกใชบ้รกิารรา้น 7-Eleven เนืÉองจากมี

ความสะดวก ใกล้บา้น ใกลท้ีÉทาํงาน คดิเป็นรอ้ยละ 29.50 2) ดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นการเงนิ กลุม่ตวัอยา่งใชบ้รกิาร

เคาน์เตอร์ เซอรว์สิเพืÉอจ่ายบิลออนไลน์ ค่าสาธารณูปโภค คดิเป็นรอ้ยละ 39.20  เหตุผลทีÉเลอืกใชบ้รกิารเคาน์เตอร์ 

เซอรว์สิ เพราะมคีวามสะดวก คดิเป็นรอ้ยละ 55.90 สาํหรบัการเป็นสมาชกิบตัร 7Card กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่ไม่เป็น

สมาชกิบตัร 7Card คดิเป็นรอ้ยละ 55.90 และช่องทางการชําระเงนิเป็นเงินสด คดิเป็นรอ้ยละ 64.60 3) ดา้นการใช้

บรกิารทางดา้นอาหารพรอ้มรบัประทานและเบเกอรีÉ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่ซืÊอ 1-2 ครั Êงต่อสปัดาห ์คดิเป็นรอ้ยละ 63.20 

โดยซืÊออาหารประเภทสาํเรจ็รปูแช่แขง็/แช่เยน็ คดิเป็นรอ้ยละ 18.30 สาํหรบัเบเกอรีÉสว่นใหญ่จะซืÊอขนมปัง คดิเป็นรอ้ย

ละ 54.10 โดยเหตุผลทีÉเลอืกซืÊอเพราะมีความสะดวก คดิเป็นร้อยละ 54.50 ส่วนพฤตกิรรมอืÉนๆ ของผู้บรโิภคมดีงันีÊ 

ค่าใชจ้่ายต่อครั ÊงทีÉเข้าใช้บรกิาร อยู่ทีÉ 101-300 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 55 โดยเขา้ใชบ้รกิาร 2-3 ครั Êงต่อสปัดาห์ คดิเป็น

รอ้ยละ 40.75 สาํหรบัผูม้อีทิธพิลต่อการเขา้ใชบ้รกิารคอืตวัเอง คดิเป็นรอ้ยละ 80.50 และไดร้บัขอ้มูลขา่วสารของรา้น 

7-Eleven จากสืÉอออนไลน์ คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 สาํหรบัการใชง้าน Application 7Eleven สว่นใหญ่ไม่ไดใ้ชง้าน คดิเป็น

รอ้ยละ 46.60  สว่นดา้นความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีÉสง่ผลต่อการบรหิารจดัรา้น 7-Eleven พบว่า กลุม่ตวัอยา่งใหร้ะดบั

ความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาด ทีÉสง่ผลต่อความพงึพอใจของการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven ทั Êง 7 ดา้น คอื 

ดา้นผลติภณัฑใ์นระดบัสําคญัมาก (𝑋ത=3.86) ดา้นราคาในระดบัสาํคญัมาก (𝑋ത=3.51) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายใน

ระดบัสําคญัมาก (𝑋ത= 3.94) ดา้นส่งเสริมการขายในระดบัสําคญัมาก (𝑋ത= 3.65) ดา้นบุคลากรในระดบัสําคญัมาก 

(𝑋ത=3.64) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารในระดบัสําคญัมาก (𝑋ത= 3.70)  และดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบัสาํคญัมาก 

(𝑋ത= 3.77) สาํหรบัความสาํคญัในภาพรวมกลุม่ตวัอยา่งใหอ้ยูใ่นระดบัสาํคญัมาก(𝑋ത= 3.72)   

 ผลการทดสอบสมมตฐิานทีÉ 1 ปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ีÉสง่ผลต่อความพงึพอใจในการบรหิารจดัการรา้น 7-

Eleven ในยคุไทยแลนด ์4.0 พบวา่ เพศสง่ผลต่อดา้นบุคลากรและดา้นลกัษณะทางกายภาพ รายไดส้ง่ผลต่อดา้นราคา 

และอาชพีสง่ผลต่อดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05  

สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานทีÉ 1 

ส่วนประสม 

ทางการตลาด เพศ อายุ รายได้ 

ระดบั

การศกึษา 

สถานภาพ

สมรส อาชีพ 

ดา้นผลติภณัฑ ์      
ดา้นราคา      
ดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่าย      
ดา้นส่งเสรมิการขาย      
ดา้นบุคลากร      
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร      
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ      
ผลเฉลีÉยรวม      
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 ผลการทดสอบสมมติฐานทีÉ 2 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยุคไทยแลนด์ 4.0 ทีÉส่งผลต่อความพงึพอใจในการ

บรหิารจดัการรา้น 7-Eleven พบว่า พฤตกิรรมดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นรา้นสะดวกซืÊอ สง่ผลต่อดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร สว่นพฤตกิรรมดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นการเงนิสง่ผลต่อดา้น

ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นสง่เสรมิการขาย ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ และพฤตกิรรมดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นอาหารพรอ้มรบัประทานและเบเกอรีÉสง่ผลต่อดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นส่งเสรมิการขาย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติทีÉ

ระดบั 0.05  

สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานทีÉ 2 

สว่นประสมทางการตลาด 
ด้านการใช้บริการทางด้าน 

ร้านสะดวกซืÊอ 

ด้านการใช้บริการ

ทางดา้นการเงิน 

ด้านการใช้บริการทางด้าน

อาหารพร้อมรบัประทาน 

และเบเกอรีÉ 

ดา้นผลติภณัฑ ์   
ดา้นราคา   
ดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่าย   
ดา้นส่งเสรมิการขาย   
ดา้นบุคลากร   
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร   
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   

ผลเฉลีÉยรวม   
 

อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ  

 1. จากผลการศกึษาวจิยัดา้นการบรหิารจดัการร้าน 7-Eleven ในยุคไทยแลนด์ 4.0 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้

ความสาํคญักบัทั Êง 7 ดา้นในระดบัทีÉสาํคญัมาก โดยในดา้นผลติภณัฑจ์ะใหค้วามสาํคญัความหลากหลายของผลติภณัฑ์

มากทีÉสุด ดา้นราคาใหค้วามสาํคญักบัราคาสนิคา้บรโิภคเป็นอนัดบัหนึÉง ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายการเปิดใหบ้รกิาร 

24 ชั Éวโมงของรา้น 7-Eleven เป็นสิÉงสาํคญัมากทีÉสุด ดา้นการส่งเสรมิการขายผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัการส่งเสรมิ

การขายในรปูแบบต่างๆ  เช่น การสะสมแสตมป์ สทิธิ ÍแลกซืÊอ มากทีÉสดุ ดา้นบุคลากรใหค้วามสาํคญักบัการใหบ้รกิาร

ของพนกังาน ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารใหค้วามสาํคญัดา้นความรวดเรว็ และดา้นลกัษณะทางกายภาพใหค้วามสําคญั

เรืÉองความเหมาะสมในการแต่งกายของพนักงาน ซึÉงสอดคล้องกบังานวจิยัของ องัคณา ใหม่วงษ์ (2554) เรืÉองการ

กําหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจค้าปลีกขนาดเล็ก - กรณีศึกษาร้านสะดวกซืÊอ 7- Eleven ทีÉผู้บร ิโภคจะให้

ความสาํคญัดา้นสนิคา้และบรกิารของ 7- Eleven ในเรืÉองของความหลากหลายของสนิคา้ สนิคา้ครบ สะดวก สบายใน

การมาใชบ้รกิาร ใกลบ้า้น สาขามเียอะ เนืÉองจากใหบ้รกิาร 24 ชั Éวโมง 

 2. จากผลการศกึษาวจิยัดา้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยคุไทยแลนด ์4.0 ทีÉมตี่อรา้น 7-Eleven ทางผูจ้ดัทาํได้

ทําการศกึษาการใชบ้รกิารในแต่ละดา้นของรา้น 7-Eleven ดงันีÊ ดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นรา้นสะดวกซืÊอ ประเภท
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สนิคา้ทีÉกลุ่มตวัอยา่งเลอืกซืÊอสว่นใหญ่จะเป็นอาหาร ขนมขบเคีÊยว การใชบ้รกิารต่างๆ ในรา้น 7-Eleven กลุ่มตวัอยา่ง

นิยมใชบ้รกิารเคาน์เตอร์ เซอร์วสิ แต่การซืÊอสนิคา้ผ่านช่องทางระบบออนไลน์ยงัไม่เป็นทีÉนิยมของผูบ้รโิภค สาํหรบั

เหตุผลทีÉผูบ้รโิภคเลอืกใชบ้รกิารรา้น 7-Eleven เหตุผลหลกัๆ คอืมคีวามสะดวก เพราะใกลบ้า้น ทีÉทํางาน สาํหรบัดา้น

การใช้บริการทางด้านการเงนิ การใช้บรกิารเคาน์เตอร์ เซอร์วสิ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บรกิารเกีÉยวกบัจ่ายบิล

ออนไลน์ คา่สาธารณูปโภค เหตุผลทีÉใชบ้รกิารเพราะมคีวามสะดวก ในการเป็นสมาชกิบตัร 7Card กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่ไม่ไดเ้ป็นสมาชกิ และชาํระเงนิเงนิสดเป็นส่วนใหญ่ ดา้นการใชบ้รกิารทางดา้นอาหารพรอ้มรบัประทานและเบเกอรีÉ 

กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่จะซืÊอรบัประทาน 1-2 ครั Êงต่อสปัดาห ์โดยประเภทอาหารพรอ้มรบัประทานจะซืÊออาหารสาํเรจ็รปู

แช่เขง็/แช่เยน็ สาํหรบัประเภทเบเกอรีÉส่วนใหญ่จะซืÊอเป็นขนมปัง เหตุผลทีÉซืÊอเพราะมคีวามสะดวก ซึÉงสอดคลอ้งกบั

โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior model) ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546) ทีÉกล่าวว่าเหตุจูงใจทีÉทํา

ใหเ้กดิการตดัสนิใจซืÊอสนิคา้ โดยมจีุดเริÉมต้นจากการเกดิสิÉงกระตุ้น (Stimulus) ทีÉทําใหผู้บ้รโิภคหรอืผูซ้ ืÊอเกดิความ

ต้องการสิÉงกระตุ ้นนั Êนจะผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผู้ซืÊอ (Buyer’s black box) ซึÉงเปรยีบเสมือนกล่องดํา ซึÉง

ผูผ้ลติ หรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคิดของผูซ้ืÊอจะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ืÊอ ซึÉงจะ

นําไปสูก่ารตอบสนองของผูซ้ืÊอ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจซืÊอของผูซ้ืÊอ (Buyer’s purchase decision) 

 3. ดา้นการปรบัตวัของการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven พบวา่ เพศ รายได ้อาชพี สง่ผลต่อการปรบัตวัด้าน

ราคา ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดงันั Êนทางรา้น 7-Eleven จะต้องพจิารณาถงึการบรหิารจดัการ

ใน 3 ดา้นนีÊเป็นสาํคญั สาํหรบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยุคไทยแลนด์ 4.0 ทีÉมผีลต่อการปรบัตวัในการบรหิารจดัการ

ร้าน 7-Eleven จะมีดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านส่งเสรมิการขาย ดา้นกระบวนการ

ใหบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จะเหน็ไดว้า่พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะสง่ผลต่อการบรหิารจดัการรา้น 7-Eleven เกอืบ

ทุกดา้น ดงันั Êนทางรา้น 7-Eleven กจ็ะตอ้งปรบัตวัใหธุ้รกจิสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีÉสุด 

ซึÉงสอดคลอ้งกบัแนวคดิ ทฤษฎกีารปรบัตวัของธุรกจิ องคก์ร พชัรนันท ์กลั Éนแก้ว(2552) กล่าวว่าจะต้องมกีารวเิคราะห์

สถานการณ์ทีÉเกดิขึÊนในปัจจบุนัใหเ้กดิความชดัเจน และการออกแบบโครงสรา้งใหม้คีวามยดืหยุน่ มกีลไกในการกําหนด

วฒันธรรมองค์การ การกาํหนดกระบวนการ ผลติ การใชท้รพัยากรในการผลติและปฏบิตังิาน การหยั Éงรูถ้งึ แนวโน้ม

สภาพตลาดในอนาคต ทั ÊงนีÊเพืÉอใหม้คีวามพรอ้มในการ ปรบัตวัรบัการเปลีÉยนแปลงอยา่งสรา้งสรรค ์ซึÉงในปัจจุบนัและ 

อนาคตถอืวา่การเปลีÉยนแปลงนํามาซึÉงการสรา้งความเขม้แขง็และ การสรา้งเสถยีรภาพต่อองคก์าร ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาวิจัยครั ÊงนีÊพบว่าการบริหารจัดการร้าน 7-Eleven (Marketing Mix 7P) มีความสําค ัญกับ

พฤตกิรรมในการซืÊอสนิคา้และการใชบ้รกิารในรา้น 7-Eleven จงึขอเสนอแนะในแต่ละดา้น ดงันีÊ 

 1. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ณ ปัจจุบนั รา้น 7-Eleven ไดม้กีารจําหน่ายสนิคา้ผ่านช่องทาง Online  แต่

จากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะไม่เคยใช้บรกิาร ดงันั Êนจะต้องมุ่งเน้นช่องทางการจดัจําหน่ายผ่านระบบ Online เพืÉอให้

พฒันาไปกบันโยบายไทยแลนด ์4.0 ทีÉเน้นในดา้นเทคโนโลย ีอ-ีมาร์เกต็เพลส, อ-ีคอมเมริซ์ เพืÉอเจาะกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉ

นิยมใชก้ารอปุกรณ์สืÉอสารทางดา้น Internet ในชวีติประจาํวนั 

 2. ดา้นผลติภณัฑ ์จากการสาํรวจพบวา่สนิคา้ทีÉผูบ้รโิภคเลอืกซืÊอมากทีÉสดุ คอืประเภทอาหาร ดงันั Êนทางบรษิทั

ฯ จะต้องมุ่งเน้นผลติภณัฑอ์าหารทีÉหลากหลายและไดม้าตรฐานตามขอ้กําหนดของหน่วยงานรฐั เพืÉอตอบสนองความ

ต้องการของผูบ้รโิภคในทุกกลุ่ม ทุกวยั ทุกอาชพี ซึÉงในดา้นนโยบายของไทยแลนด ์4.0 ของรฐับาลก็จะมกีลยุทธ์ทีÉ

มุ่งเน้นในเรืÉอง เทคโนโลยอีาหารอยูเ่ช่นกนั  
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 3. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ทางรา้น 7-Eleven จะตอ้งพฒันาลกัษณะและปรบัปรงุลกัษณะทางกายภาพของ

รา้น ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายของพนักงาน ความสะอาดของรา้น การตกแต่งสถานทีÉ เช่น ชั Êนวางสนิคา้ การตกแต่ง

บรเิวณแคชเชยีร ์ใหด้เูป็นทีÉน่าสนใจ เพืÉอดงึดดูผูบ้รโิภคทีÉจะมาเขา้ใชบ้รกิาร 

 4. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร สาํหรบักระบวนการใหบ้รกิารทีÉผูบ้รโิภคตอ้งการมากทีÉสดุคอืความรวดเรว็และ

ถูกต้อง ซึÉง ณ ปัจจุบนัทางรา้น 7-Eleven การบรกิารยงัมมีาตรฐานยงัไม่เท่าเทียมกนัทุกสาขา ดงันั Êนจึงควรสร้าง

มาตรฐานสาํหรบักระบวนการใหบ้รกิารทีÉเหมอืนกนัทุก ๆ สาขา และใหพ้นกังานปฏบิตัติามอยา่งเคร่งครดั 

 5. ดา้นการสง่เสรมิการขาย ทางรา้น 7-Eleven มกีารส่งเสรมิการขายทีÉผูบ้รโิภคคุน้เคยอยู่แลว้คอื การสะสม

แสตมป์ การแลกซืÊอสนิคา้ ดงันั Êนทางบรษิทัฯ จะตอ้งมกีารสง่เสรมิการขายใหม่ๆ ทีÉไม่ซํÊากบัของเดมิทีÉมีอยู่ เพืÉอสรา้ง

ความแปลกใหม่แกผู่บ้รโิภค และกระตุน้ความตอ้งการอยากซืÊอสนิคา้ใหม้ากขึÊน  

 6. ดา้นบคุลากร จากการสาํรวจจะพบวา่มขีอ้เสนอแนะทีÉกลา่วถงึพนักงานในแง่ของการใหบ้รกิารทีÉมมีาตรฐาน

ไม่เหมอืนกนัทุกสาขา รวมถงึกริยิามารยาทต่างๆ จงึควรสรา้งมาตรฐานในการให้บรกิาร รวมถงึบุคลกิภาพ กริยิา 

มารยาทต่างๆ เพืÉอสามารถยกระดบัการใหบ้รกิารทีÉดขี ึÊน สรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภคใหม้ากทีÉสุด 

 7. ดา้นราคา ธุรกจิรา้นสะดวกซืÊอ เน้นความสะดวกเป็นหลกั ดงันั Êนในดา้นราคารา้น 7-Eleven จะตอ้งมกีาร

บรหิารจดัการใหเ้หมาะสม มคีวามสมเหตุสมผลของราคากบัสนิคา้แต่ละชนิด รวมถงึตอ้งมกีารสาํรวจราคาของสนิคา้ 

ของรา้นคา้ปลกีอืÉนๆ อยูเ่สมอๆ เพืÉอไม่ใหร้าคาการจาํหน่ายสนิคา้สงูหรอืตํÉากว่าคู่แขง่มากเกนิไป  

ข้อเสนอแนะในการทําวิจยัครั Êงต่อไป 

 1. ควรจะมกีารศกึษาปัจจยัอืÉนนอกเหนือจากข้อมูลด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมของผูบ้รโิภค เช่น 

ปัจจยัใดทีÉทําใหผู้บ้รโิภคตอ้งเขา้ใชบ้รกิารรา้น 7-Eleven เป็นตน้ และอาจจะขยายขอบเขตของจาํนวนประชากรใหม้าก

ขึÊนเพืÉอยนืยนัผลการศกึษาวจิยัทีÉไดด้าํเนินการไวแ้ลว้ 

2. ควรจะมกีารศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของรา้นสะดวกซืÊออืÉนๆ เช่นดา้นสนิคา้และบรกิารของคูแ่ข่งขนั 

หรอืกบัรา้นสะดวกซืÊออืÉนทั Éวไป หรอืการสง่เสรมิการขายของรา้นคูแ่ขง่ เป็นตน้ 
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