
บทที ่5 

 

การสรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 

                        จากผลการศึกษาการวิจยัในคร้ังนีพ้บวากลุมลูกคาที่มาใชบริการ 7-Elevenที่ต้ัง

อยูในปมน้ํามนั กอนและหลงัประกาศกระทรวงสาธารณสุข มีขอมูลทีม่ีความแตกตางในดานตางๆ

ที่จะนํามาใชในการเสนอทางเลือกใหกับลูกคา และจากการสัมภาษณผูบริหารระดับสูงถึงกลยทุธ

และแนวทางการบริหารของบริษัทสรุปไดดังนี ้

 

5.1.1 สรุปผลการศึกษาขอมูลการวจิัยเชิงปริมาณ (Quantitative  Research) 

 

ผลการศึกษาและรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางของลูกคาที่มาใชบริการซื้อสินคาที่

7-Eleven ที่ต้ังอยูในปมน้ํามันพบวา 

ลูกคาเพศหญิงมาใชบริการ คิดเปนรอยละ 51.5 เพศชาย คิดเปนรอยละ 48.5  

ลูกคาสวนใหญที่มาใชบริการ อายุอยูระหวาง 20-25 ป คิดเปนรอยละ 34 รองลงมา 

อายุ 26-30 ป คิดเปนรอยละ 28  

อาชีพของลูกคาที่มาใชบริการมากที่สุดคือ พนักงานบริษัทเอกชน/รัฐวิสาหกิจ คิดเปน

รอยละ 83.90 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 7.4 และอาชีพธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 

5.6 

ลูกคาสวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 59.8 จบมัธยมศึกษา

ตอนปลาย คิดเปนรอยละ 15.9 และจบอนุปริญา คิดเปนรอยละ 15.7    

กลุมลูกคาสวนใหญที่ซื้อสินคากลุมเคร่ืองด่ืมที่มีสวนผสมของ แอลกอฮอล  มี

สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 67.3 และ สมรส คิดเปนรอยละ 31  

ดานรายไดกลุมลูกคาสวนใหญมีรายไดตอเดือน  5,001-10,000 บาท คิดเปนรอยละ 

34.4 และรองลงมา คือ 10,001-15,000 บาท คิดเปนรอยละ 27.3 

พฤติกรรมผูบริโภคสําหรับการซื้อสินคาและการเขาไปใชบริการที่ 7-Eleven ที่ต้ังอยู

ในปมน้ํามัน กอนและหลังประกาศกระทรวงสาธารณสุข ดังมีรายละเอียดดังตารางที่ 5.1  
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ตารางที่ 5.1 

จํานวน (รอยละ) ของพฤติกรรมผูบริโภคสําหรับการซื้อสินคาที่ราน 7– Eleven ในปมน้าํมันกอนมี

ประกาศของกระทรวงสาธารณสุข 

 

ขอมูลที่ใชในการเปรียบเทียบ กอนประกาศ 

รอยละ 

หลังประกาศ 

รอยละ 

ผลตาง(-ลดลง,+

เพิ่มข้ึน)รอยละ 

ความถี ่จํานวน 1 คร้ังตอสัปดาห    55.2 60 +4.8 

 จํานวน 2-3  คร้ังตอสัปดาห       27.5 24.8 -2.7 

  จํานวน 4-5   คร้ังตอสัปดาห            9.0 8.3 -0.7 

  จํานวน 5 คร้ังข้ึนไป ตอสัปดาห    8.4 6.6 -1.8 

จํานวนเงินที่ซื้อตอคร้ัง 0-50  บาท 14.6 19.9 +5.3 

จํานวนเงินที่ซื้อตอคร้ัง 51-100  บาท 39.9 51 +11.1 

จํ านวน เ งิ นที่ ซื้ อต อค ร้ั ง101-150  

บาท 

17.5 17.3 -0.2 

จํานวน 150 บาท ข้ึนไป    28.0 11.8 -16.2 

 

ปจจัยประกอบการตัดสินใจในการเขาไปซื้อสินคาใน 7–Eleven ที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน” 

หลังมีประกาศ คือ ความสะดวก คิดเปนรอยละ 38.7 ปจจัยดานสถานที่จอดรถ คิดเปนรอยละ 

27.0 ปจจัยดานมีหองน้ําใหบริการ คิดเปนรอยละ 30.5   

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการซื้อสินคาลําดับแรก คือ ความหลากหลายของ

สินคา คิดเปนรอยละ 60.9 ลําดับ 2 คือ ปจจัยดานโปรโมช่ัน คิดเปนรอยละ 39.9 และลําดับ

สุดทาย คือ ปจจัยดานการบริการของพนักงาน คิดเปนรอยละ 32.7   

มาตรการหามจําหนายเคร่ืองด่ืมที่มีสวนผสมของแอลกอฮอลของรานสะดวกซื้อที่

ต้ังอยูในปมน้ํามัน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เห็นดวยกับมาตรการหามจําหนายกลุมสินคาที่มี

สวนผสมของแอลกอฮอล  คิดเปนรอยละ 69.6 และไมเห็นดวย คิดเปนรอยละ 30.4 สถานที่ซื้อ

ทดแทน หลังมีมาตรการหามจําหนายเคร่ืองด่ืมที่มีสวนผสมของแอลกอฮอลของรานสะดวกซ้ือ 

ที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน ลูกคาสวนใหญซื้อสินคาที่มีสวนผสมของแอลกอฮอล ที่ราน 7-Eleven ที่ต้ังอยู

นอกปมน้ํามันที่อยูใกลเคียง 
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ลําดับแรก 7-Elevenที่ต้ังอยูนอกปมน้ํามันใกลเคียง คิดเปนรอยละ 66.2 ลําดับสอง 

รานขายของชํา คิดเปนรอยละ 46.9 ลําดับสาม หางโลตัส คิดเปนรอยละ 34.9 ลําดับส่ี ทอปส

ซุปเปอรมารเก็ต คิดเปนรอยละ 21.7 และ ลําดับสุดทาย แฟมิล่ีมารท คิดเปนรอยละ 19.8    

นอกจากสินคาที่มีสวนผสมของแอลกอฮอลแลวลูกคาสวนใหญอยากให 7- Eleven 

ขายสินคากลุมอาหารลําดับแรก คิดเปนรอยละ 79.9 ลูกคาตองการใหเพิ่มสินคากลุมเคร่ืองด่ืม

ลําดับสอง คิดเปนรอยละ 77.5 สินคากลุม ของใชสวนตัวลําดับสาม คิดเปนรอยละ 52.5 และ

สินคากลุมหนังสือ ลําดับสุดทาย คิดเปนรอยละ 37.3  

 

5.2 สรุปผลการศึกษาการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

 

ขอมูลหลักจากการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ไดมาจากการสัมภาษณ

ผูบริหารคือ คุณ ปยะวัฒน ฐิตะสัทธาวรกุล ตําแหนง กรรมการผูจัดการ บริษัท ซี.พี.เซเวนอีเลฟ

เวน จํากัด (มหาชน) ซึ่งเปนผูที่กําหนดนโยบายขององคกร ในการปรับตัวใหสอดรับกับมาตรการ

ของภาครัฐ   นอกจากนี้ผูวิจัยยังไดศึกษาวิเคราะหกลยุทธของบริษัท เพื่อกําหนดแนวทางที่

เหมาะสม สําหรับ รานสะดวกซ้ือ 7-Eleven ที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน หลังประกาศของกระทรวง

สาธารณสุข มีผลบังคับใช 

ทิศทางยุทธศาสตรของรานสะดวกซ้ือ 7-Eleven นั้น ยึดมั่นในการใหความรวมมือกับ

ภาครัฐ เพื่อประโยชนตอผูบริโภคโดยรวม ซึ่งสอดคลองกับกลยุทธระดับองคกรของ บริษัท ซีพี

เซเวน อีเลฟเวน จํากัด (มหาชน) ภายใตแนวทางบริหารงานตามหลักธรรมาภิบาล และในปจจุบัน

ไดนําหลักการบริหารแบบ CSR (Corporate Social Responsibility) มาใชกับองคกร เพื่อทําให

องคกรเปนสวนหนึ่งของประเทศไดอยางมีคุณคา ส่ิงที่สําคัญคือ เมื่อไดนําหลักการบริหารเหลานี้

มาใชในองคกรแลว จะตองมีการดําเนินกิจกรรมที่เกี่ยวของอยางสมํ่าเสมอ ดวยความจริงจังและ

จริงใจ 

สําหรับยุทธศาสตรของบริษัท ซี.พี เซเวนอีเลฟเวน จํากัด (มหาชน) ในการบรรลุ

เปาหมายการขยายสาขาและรักษาสวนแบงทางการตลาดนั้น   จําเปนอยางยิ่งที่ตองมีการปรับตัว

เพื่อครองความเปนผูนําทางดานคาปลีก และเพื่อใหสามารถดําเนินการตามแผนการขยายสาขา

ที่ต้ังไว   ซึ่งยุทธศาสตรการขยายสาขาและรักษาสวนแบงทางตลาดของบริษัทฯ สามารถแบง

ออกเปน 3 ชวงเวลา 
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1. ในป 2532-2540 ในชวง 1,000 สาขา สรางช่ือใหเปนที่รูจักจากการขยายสาขา   

และทดลองขายสินคาและบริการใหมๆ ใหตรงกับความตองการของลูกคา เชน ตูATM, Counter 

Service วางรากฐานระบบเทคโนโลยีใหมๆมาใชรวมไปถึงจัดต้ังศูนยฝกอบรมพนักงานโดยใช”กล

ยุทธปาลอมเมือง” 

2. ในป 2541-2549 มีสาขา 3,111 สาขา เนนการขยายสาขา และปรับปรุงการ

บริหารภายในบริษัท เพื่อการเติบโตที่ยั่งยืน และสรางความแตกตางใน ดานการบริการ มีการนํา

ระบบ POS(Point Of Sales) มาใชเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการเก็บขอมูลพฤติกรรมของลูกคาและ

พยากรณยอดขายและสรางความแตกตางโดยการนํา Concept Team Merchandising มาใชใน

พัฒนาสินคาใหมๆรวมกับผูผลิตภายใตชื่อ “ขายกอนใคร”  (First Best Only)  มุงสูธุรกิจอาหาร

วางรากฐานดานองคกรคุณภาพ เชน Ant Mission, Bee Mission ISO 9000 และ  TQM 

Approach มีการตั้งบริษัทในกลุมเพื่อสนับสนุนการทํางาน เชน Retail link, 7Catalog,  Book 

smile, Thai Smart Card เปนตน การจัดต้ังโรงเรียนปญญาภิวัฒนเทคโนธุรกิจ เพื่อพัฒนา

บุคลากรรองรับธุรกิจ 7-Eleven ที่มีการขยายสาขาอยางตอเนื่อง 

3. ในป2550-2556 ต้ังเปาขยายสาขาครบ 7,000 สาขา ในป 2557ปจจุบันถึง

อนาคต  มุงสูการเติบโตที่ยั่งยืนและเปนองคกรแหงการเรียนรู มุงสูการเปน “รานอาหาร “ ครบ

วงจรนําเคร่ืองมือและเทคโนโลยีใหมๆมาสนองตอบความตองการของลูกคา เชน บัตร Value Card 

เงินสด อิเล็กทรอนิกส และสามารถทํา (Customer Relationship Management) CRM เพื่อมุง

ไปสู  E-Retail ในอนาคตการวางรากฐานขององคกรคุณภาพและมุงสูองคกรแหงการเรียนรู  ใช

ลูกคาเปนศูนยกลางและเปนตัวขับเคล่ือนองคกร การบูรณาการระบบปฏิบัติการโดยมีลูกคาเปน

ศูนยกลางและจะมีการปรับเปล่ียนกลยุทธใหเหมาะสมดังนี้   

ดานการเลือกทําเลที่ต้ังเนนทําเลที่อยูใกลที่อยูอาศัยและสรางความสะดวกใหกับ

ลูกคา และมีการประเมินยอดขาย รวมถึงสามารถปรับเปล่ียนกลยุทธเพื่อตอบสนองความตองการ

ของลูกคาและสภาพแวดลอมที่เปล่ียนแปลงตลอดเวลา 

ดานการคัดเลือกสินคา และบริการใหมๆหาความตองการของลูกคามาใชในการสรร

หาและพัฒนาสินคาและบริการใหหลากหลายตรงตามความตองการของลูกคาแตละ

กลุมเปาหมายทั้งในปจจุบันและอนาคต เนนการสรางนวัตกรรมใหมๆ และตัดสินใจบนพื้นฐาน

ขอเท็จจริง 
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ดานการพัฒนาระบบสารสนเทศ นําเทคโนโลยีมาใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เพศ 

อายุ พฤติกรรมการซ้ือสินคาของลูกคา ทําใหสามารถส่ังสินคา จัดเรียง และจัดสงสินคาไดตรงกับ

ความตองการของลูกคาในแตละกลุมลูกคา  

การจัดการระบบขนสงสินคาโดยการขยายศูนยจัดสงสินคา ทั้งอาหารสดและ

อาหารแหงใหครอบคลุมทุกพื้นที่ เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพในการจัดสงสินคาอยางรวดเร็ว ครบถวน 

ถูกตอง ทันเวลา เพื่อลูกคาไดรับสินคาตามที่ตองการและไดรับสินคาที่มีคุณภาพ สดใหม  

พัฒนาบุคลากรทีมงานคือหัวใจสําคัญของความสําเร็จเนน “การทํางานเปนทีม”ให

พนักงานมีสวนรวมในการเสนอแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงองคกร และ วางรากฐานวัฒนธรรม

องคกร และความเปนผูนํา สงเสริมใหเกิดการเรียนรูทั่วทั้งองคกรอยางตอเนื่อง 

ดานการพัฒนาความเติบโตอยางตอเนื่องดวย นวัตกรรม (Innovation) เร่ิมจาก

ภายในองคกรดวยวิธีการใชการบริหารรายวัน (Daily Management) เนนการทํางานเปนทีม และ

พิจารณาทบทวนงานในแตละวันใหมีความสอดคลองรองรับ วิสัยทัศน พันธกิจ และ แผนทางกล

ยุทธ รวมไปถึงการปรับปรุง ตอยอดธุรกิจ ใหดียิ่งข้ึน เชน สายปฏิบัติการก็ทํางานโดยเนนที่ การ

บริการ การคัดเลือกสินคา การสรางคุณคา สภาพแวดลอมของราน และ คุณภาพของสินคา 

(SAVEQ) เปนหลักและยกระดับใหดียิ่งข้ึน คือทําใหลูกคาพอใจเกินความคาดหวังและมาใช

บริการ ซึ่งเปนประโยชนกับองคกรและบริษัทในกลุม 

การทํางานแบบหนวยงานถัดไปคือลูกคา หมายถึง หนวยงานที่อยูในกระบวนการ

กอนและหลังคือลูกคาทั้งหมด สอบถามความคาดหวังและความตองการของลูกคา ตองการใหสง

มอบงานอยางไร นอกจากนี้ ตองพิจารณากระบวนการในภาพรวม ตองปรับปรุงอยางไรใหลูกคา

พอใจ เพราะฉะนั้นในการปรับปรุงกระบวนการอาจกอใหเกิด นวตกรรม(Innovation) ใหมๆ  

 

5.3 ยุทธศาตรรานสะดวกซ้ือ 7-Elevenในการปรับตัวตอพฤติกรรมการซื้อกลุมสินคาที่มี

สวนผสมแอลกอฮอล ภายหลังประกาศกระทรวง 

 

ยุทธศาตรของบริษัทที่ควรนํามาใช คือ การปรับตัวดานสินคาและดานบริการใหตรง

ตามความตองการของลูกคา จากสรุปผลจากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค และ การศึกษากล

ยุทธของบริษัท ซีพี เซเวนอีเลฟเวน จํากัด(มหาชน) รวมกับการนําหลักบทความและทฤษฎีที่ศึกษา

มาเพื่อนํามาเปนแนวทางในการสรางยุทธศาตรของราน 7-Elevenที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน กับกลุม

ลูกคาหลัก ทั้ง 3 กลุมไดแก ลูกคาทางผานไปตางจังหวัดและสถานที่ทองเที่ยว กลุมลูกคาทางผาน
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5.3.1 แผนระยะส้ันสําหรับยุทธศาตรรานสะดวกซ้ือ 7-Eleven ที่ต้ังอยูในปมน้ํามันในการปรับตัว

ตอพฤติกรรมการซื้อกลุมสินคาที่มีสวนผสมแอลกอฮอล ภายหลังประกาศกระทรวง 

 

กลุมลูกคาทางผานไปตางจังหวัด ยุทธศาตรที่นํามาใชกับกลมลูกคากลุมทางผานไป

ตางจังหวัด เนื่องจากกลุมลูกคากลุมนี้มีสัดสวนการมาใชบริการสูงสุดและมีจํานวนสาขาของราน

7-Elevenมากสุด จากพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคากลุมนี้จะซื้อสินคาเปนจํานวนมากเพื่อ

รับประทานระหวางเดินทางทองเที่ยวหรือซ้ือสินคาเพื่อเปนของฝาก การนําทฤษฎีการบริหาร

จัดการกลุมสินคา ( Category  Management) มาทําการคัดเลือกสินคา (Assortment) เพื่อคนหา

ความตองการกลุมสินคาที่ลูกคาหลักกลุมนี้ซื้อมากที่สุดแลวทําการคัดเลือกกลุมสินคาเขามา

จําหนาย และเปนทางเลือกใหลูกคากลุมใหญจากพฤติกรรมการซื้อสินคาจํานวนมากดังนั้นความ

ตองการสินคาราคาถูกทาง7-Eleven ควรทําการคัดเลือกสินคากลุมแพคเขามาจําหนายเชน การ

คัดเลือกสินคาเคร่ืองด่ืมที่แพคใหญ ราคาถูก จําพวก น้ําด่ืม และขนมขบเค่ียวที่เปนแพคใหญ 

สรางความหลากหลายของสินคาใหลูกคาไดเลือก และเปนการเพิ่มการซื้อตอคร้ังของลูกคากลุมนี้ 

กลุมลูกคาทางผานกลับบาน ยุทธศาตรที่นํามาใช กับกลุมลูกคาทางผานกลับบาน  

พฤติกรรมผูบริโภคกลุมนี้จะซ้ือสินคาที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน  และเนนความสะดวกรวดเร็วเชน 

สินคากลุมอาหารพรอมรับประทาน โดยที่ไมตองปรุงเพิ่ม  สินคากลุมอาหารที่ควรจะคัดเลือก

สินคา(Assortment) มาขาย คือ ขาวแชเย็น (Chill) เหตุผลที่เลือกขาว แชเย็น (Chill) เพราะ

สามารถซ้ือกลับบานเก็บไวรับประทานได และกลุมสินคาขนมปงอบใหมๆสําหรับลูกคากลุมนี้ซื้อ

กลับบาน 

กลุมลูกคาใกลบาน ยุทธศาตรที่นํามาใช กับกลุมลูกคาใกลบานพฤติกรรมผูบริโภค

กลุมนี้จะซื้อสินคาที่จําเปนตอชีวิตประจําวันควรจะคัดเลือกสินคา(Assortment) มาขายสินคากลุม

ของใชกับรางกาย ของใชประจําครอบครัว เนื่องจากลูกคากลุมนี้อยูใกลบานจึงตองการสินคาที่

ตอบสนองความสะดวก ไมตองการเดินทางไปซ้ือที่คาปลีกอ่ืนๆ การคัดเลือกสินคา (Assortment) 

ที่มีความจําเปนตอชีวิตประจําวัน เปนส่ิงสําคัญและแตการจัดเรียงสินคากลุมนี้เปนส่ิงสําคัญ
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5.3.2 แผนระยะยาวสําหรับยุทธศาตรของรานสะดวกซ้ือ 7-Elevenในการปรับตัวตอพฤติกรรมการ

ซื้อกลุมสินคาที่มีสวนผสมแอลกอฮอล ภายหลังประกาศกระทรวง 

 

การวางแผนระยะยาวในการปรับตัวเพื่อใหธุรกิจราน 7-Eleven ที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน

สามารถสรางยอดขายที่สูญเสียจากเคร่ืองด่ืมที่มีสวนผสมของแอลกอฮอลไดดังนี้ 

กลุมลูกคาทางผานไปตางจังหวัด ควรนํายุทธศาตรดานการใชแนวคิดธุรกิจสีน้ําเงิน 

(Blue Ocean) คือการสรางธุรกิจใหมๆรองรับการเติบโตของบริษัทฯและตองมีความเกี่ยวเนื่องกัน

และจากผลการวิจัยเปนกลุมสินคาอาหารและเครื่องด่ืมที่ลูกคาตองการใหมีความหลากหลาย  

เพื่อตอบสนองกลุมลูกคาทางผานไปตางจังหวัดบริษัทควรจะเพิ่ม มุมกาแฟสด  และขนมปงอบ

สดๆ ในราน 7-Eleven ที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน เพราะลูกคาที่เดินทางไปตางหวัดขับรถเปนเวลานาน  

กลุมลูกคาทางผานกลับบานประจํา กลุมสินคาและบริการที่บริษัทควรจะนํามาใชควร

เปนบริการที่เอ้ือประโยชนซึ้งกันและกันและไมขัดกับนโยบายของภาครัฐ เชน บริการซัก อบ รีด 

เปดเปนราน อยูติดกับราน 7-Eleven บริการสงผาเชา และรับผาที่ซักแลวกลับหลังเลิกงาน เปน

การดึงลูกคาที่เปนทางผานใหมาใชบริการเพื่อเปนลูกคาประจํา โดยรานเปนเพียงจุดที่รับบริการ

เทานั้น แต จะมี Supplier มารับผาไปซักและสงผาตามเวลาที่นัดหมายหากการใชธุกิจนี้เขามา

เสริมจะชวยใหทางรานไดรับประโยชนจากการเพิ่มความถี่ในการใชบริการของคาหรืออาจเปนการ

เพิ่มยอดขายทางออมกลาวคือหากมีผูเขามาใชบริการเพิ่มข้ึนรานก็จะสามารถ แนะนํา(Plus sale) 

สินคาหรือบริการอื่นๆที่ลูกคายังไมเคยใชบริการไดรูจัก 

 กลุมลูกคาใกลบาน กลุมลูกคาที่พักอาศัยใกลบาน กลุมผูวิจัยเสนอใหมี รานนวด

แผนไทยมาเชาพื้นที่เปดในบริเวณปมน้ํามันเพื่อเปนการดึงลูกคาที่อยูใกลๆมาใชบริการ และ

รวมถึงบริการลางรถยนตเพื่อใหลูกคามีโอกาสมาใชบริการทั้งครอบครัวและซ้ือสินคากลับไป

รับประทานที่บาน 

นําทฤษฎีการบริหารจัดการกลุมสินคา (Category   Management) มาใชในการ 

คัดเลือกสินคา(Assortment) แตละกลุมสินคาและปรับปรุง การจัดเรียง สินคาใหตรงตามความ

ตองการของกลุมลูกคาที่เขามาใชบริการ เพื่ออํานวยความสะดวกและรวดเร็วใหกับลูกคาในการ

เลือกซื้อสินคา 
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นํากลยุทธทางการตลาด 4 P’s โดยมีการนํา P คือ Product มาใชในการคัดเลือก

สินคาใหมๆตามตวามตองการของลูกคาและ นํา P คือ Place มาใชเปนแนวทางคัดเลือกสถานที่

ในการจัดรียงสินคาใหตรงกลุมลูกคาใน 7-Eleven ที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน 

กลยุทธในการเลือกทําเล ลําดับแรกที่ควรเลือกสําหรับ7-Elevenที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน 

ควรเลือกกลุมลูกคาทางผานไปตางจังหวัดและสถานที่ทองเที่ยว ลําดับที่สองควรเลือกทางผาน

กลับบาน และ ลําดับสุดทายกลุมลูกคาใกลบานไมควรเลือกที่จะขยายสาขา เนื่องจากจะมีความ

เสียเปรียบ ราน 7-Elevenที่ต้ังอยูนอกปมน้ํามันและอยูใกลเคียง ที่สามารถขายกลุมสินคาที่มี

สวนผสมของแอลกอฮอลได เพราะกลุมลูกคาที่มาใชบริการเปนกลุมลูกคาเดียวกัน 

ปจจัยดานความสะดวกสถานที่จอดรถ มีหองน้ําไวบริการ เปนส่ิงทีลู่กคาตองการเปน

อันดับตนๆ  

กลุมทางผานไปตางจงัหวัด กลยทุธของกลุมทางผานไปตางจังหวัด ควรจะมพีืน้ที่

ใหญกวา เชนจอดรถไดอยางตํ่า 60-80 คัน และมีหองน้ําชายอยางตํ่า 10 หอง หองน้าํหยิงอยาง

ตํ่า 20หอง 

กลุมลูกคาทางผานกลับบาน กลยุทธกลุมลูกคาทางผานกลับบาน ควรมีพื้นที่ปาน

กลาง จอดรถได 30-50 คัน และมีหองน้ําชายอยางตํ่า 5 หอง และหองน้ําหญิงอยางตํ่า 10 หอง  

กลุมลูกคาใกลบาน กลยุทธกลุมลูกคาใกลบาน ควรมีพื้นที่ขนาดเล็กจอดรถได   

10-20 และ มีหองน้ําชายอยางตํ่า 2 หอง และหองน้ําหญิงอยางตํ่า 4 หอง   เนื่องจากกลุมลูกคา

ใกลที่พักอาศัยสามารถเดินมาซ้ือสินคาได   

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค ที่นํามาใชเพราะ ลูกคาสวนมากเลือกซ้ือสินคาเคร่ืองค่ืมที่มี

สวนผสมแอลกอฮอลลทดแทนจาก ราน 7-Eleven ที่อยูใกลเคียง และเปนการรักษากลุมลูกคาและ

ยอดขายใหคงอยูกับบริษัท ซี.พี.เซเวนอีเลฟ จํากัด (มหาชน) ด้ังเดิม 

ทฤษฎีที่นํามาใช คือ กลยุทธทางการตลาด 4 P’s P ที่นํามาใช ไดแก Promotion การ

จัดรายการเนนความตอเนื่องและเปนการเพิ่มความถี่ในการซื้อสินคา  

 เพิ่มการขยายสาขา7-Elevenที่ต้ังอยูนอกปมน้ํามันทดแทนการขยายสาขา7-Eleven

ที่ต้ังอยูในปมน้ํามัน เหตุผลเนื่องจากผลการวิจัยลูกคาเลือกซื้อสินคาเครื่องด่ืมที่มีสวนผสม

แอลกอฮอลราน 7-Eleven ที่อยูใกลเคียงเปนอันดับแรก และเปนการรักษากลุมลูกคาและยอดขาย

ที่เคยซ้ือสินคาราน7-Elevenที่ ต้ังอยูในปมน้ํามันจะสงผลให บริษัท ซี.พี.เซเวนอีเลฟ จํากัด 

(มหาชน) ไมเสียโอกาสในการขายสินคากลุมนี้โดยรวม 
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5.4 อภิปรายยุทธศาตรของ7-Elevenในการปรับตัวตอพฤติกรรมการซื้อลุมสินคาที่มีสวนผสม

แอลกอฮอล ภายหลังประกาศกระทรวง 

 

การปรับตัวของบริษัทซี.พี.เซเวนอีเลฟเวน ตอมาตรการของรัฐบาลโดยประกาศของ

กระทรวงสาธารณสุขที่หามจําหนายเคร่ืองด่ืมที่มีสวนผสมแอลกอฮอล ใน 7-Eleven ที่ต้ังอยูใน

ปมน้ํามัน สงผลใหลูกคาไมสามารถหาซ้ือสินคาดังกลาวได แตไมสงผลตอการบริโภคสินคา ยังคง

มีอยูเหมือนเดิม โดยลูกคาสวนมากสามารถหาซื้อทดแทนไดที่ 7-Eleven ที่อยูใกลเคียง ซึ่งสงผล

ทั้งดานบวกและดานลบ กับ บริษัทซี.พี.เซเวนอีเลฟเวน สงผลดานลบ ใน 7-Elevenที่ต้ังอยูในปม

ยอดขายลดลง สวน ใน 7-Eleven ที่ต้ังอยูใกลเคียงยอดขายสินคากลุมเคร่ืองด่ืมที่มีสวนผสม

แอลกอฮอล เติบโต และเปนโอกาสในการพัฒนาสินคากลุมอาหารและเคร่ืองด่ืม 

 

5.5 ขอคิดเห็นตอการวิจัย 

 

1. แนวทางในการแกไขปญหาเบ้ืองตนทางกลุมผูทําการวิจัยไดมีขอเสนอใหชะลอ
การขยายสาขาที่ต้ังอยูในปมน้ํามันและเพิ่มการขยายสาขาที่อยูนอกปมน้ํามัน 

2.  การหาพันธมิตรมาเสริมความแข็งแกรงใหกับธุรกิจรานสะดวกซื้อที่ต้ังอยูใน

ปมน้ํามันโดยเปดรานอยูในบริเวณใกลเคียงราน 7-Eleven เชน ธนาคาร รานเสริมสวย รานอาหาร

ที่มีชื่อเสียง  บริการไปรษณีย  

3. การขยายธุรกิจ ที่ไมขัดกับนโยบายของรัฐบาล และอยูในพื้นที่ในราน 7-Eleven 

เหมือนกับตู ATM เชน บริการอินเตอรเน็ต บริการถายเ อกสารรวมถึงบริการรับสงแฟกซ  

4. การปรับปรุงการบริการของพนักงานที่เปนเลิศและสม่ําเสมอก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่
ควรมีการอบรมและทําอยางตอเนื่องเพื่อเพิ่มความแข็งแกรงและยั้งยืนของธุรกิจ 

5. สรางที่นั่งรับประทานในราน 7-Eleven ต้ังอยูในปมน้ํามัน สําหรับ 5-9 ที่นั่ง หรือ

แลวแตขนาดของรานเพื่อเพิ่มความสะดวกใหกับลูกคา 

6. ผลประโยชนที่ไดจากการพัฒนา สินคากลุมอาหารพรอมรับประทาน สามารถ

นําไปจําหนายที่7-Eleven ทุกสาขา 
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5.6 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในคร้ังตอไป 

 

1. ควรเก็บขอมูลวิจัยกอนมาตรการของรัฐบาล และหลังประกาศแตยังไมมีการ

บังคับใช กรณีมีเหตุการณที่ใกลเคียงและสงผลกระทบ 

2. จากงานวิจัยลักษณะนี้ควรจะมีการออกแบบสอบถามกอนและหลังเพื่อ

เปรียบเทียบกลุมลูกคาและพฤติกรรม เพื่อใหเห็นความแตกตางที่ชัดเจน 

3. ควรมีการสังเกตการณพฤติกรรมการซ้ือสินคาของลูกคาที่ เกิดข้ึนจริง มา

เปรียบเทียบและมีขอมูลที่เชื่อถือไดและมีแหลงอางอิงที่ชัดเจน 

4. ควรมีการนําขอมูลการขายสินคาจากระบบ POS (Point Of Sales ) จากจํานวน

สาขาตัวอยาง 52 สาขา โดยนําขอมูลมาสุมตัวอยาง อยางนอยสาขาละ 2 ตัวอยาง เพื่อตรวจสอบ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของแตละกลุมลูกคา เพื่อเปรียบเทียบความแตกตาง 

 


