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รา้นเซเวน่ อีเลฟเวน่รา้นเซเวน่ อีเลฟเวน่
ร้านสะดวกซ้ือครบวงจรท่ีมีสินค้าสดใหม่ท่ีหลากหลาย อาหารพร้อม

รับประทาน เคร่ืองด่ืมมากมาย ณ ส้ินปี 2563 บริษัทมีร้านเซเว่

นอีเลฟเว่นท่ัวประเทศรวม 12,432 สาขา แบ่งเป็นร้านในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑล 5,431 สาขา (ร้อยละ 44) เป็นร้าน ใน

ต่างจังหวัด 7,001 สาขา (ร้อยละ 56) โดยมีสัดส่วนร้านสาขาท้ัง 3

ประเภท คือ ร้านสาขาบริษัท , ร้านสาขาประเภทร่วมลงทุน (Store

Business Partner) และร้านสาขาท่ีได้รับสิทธิช่วงอาณาเขต (Sub

Area) คิดเป็นสัดส่วน 46:48:7 ปัจจุบันมีลูกค้าเข้า ร้านเซเว่

นอีเลฟเว่นเฉล่ียวันละ 11.02 ล้านราย



ภายใต้บรกิารรา้นสะดวกซื�อ ยงัมผีลิตภัณฑ์และบรกิารที�เกี�ยวขอ้งอีกมากมาย อาทิ



ผ ล ก า ร ดํา เ นิ น ง า น ที� สํา คั ญ  ป�  2 5 6 4ผ ล ก า ร ดํา เ นิ น ง า น ที� สํา คั ญ  ป�  2 5 6 4



การบรหิารความสัมพันธ์ลูกค้า  สรา้งความพึงพอใจและความผูกพันของลูกค้า เป�นสิ�งที�บรษัิทให้

ความสาํคัญโดยเฉพาะอย่างยิ�งในการดาํเนินธุรกิจค้าปลีกที�ป�จจุบันมีการแข่งขันเพิ�มสูงขึ�น 

เสียงหรอืความต้องการของลูกค้าจะเป�นข้อมูลสาํคัญที�บรษัิทใช้ประกอบในการกําหนดกลยุทธ์การ

ขาย การคัดเลือกสินค้าและบรกิารที�มีคุณภาพ และการวิจัยพัฒนาผลิตภัณฑ์ เป�นต้น 

สิ�งเหล่านี�ล้วนส่งเสรมิให้สมรรถนะในการแข่งขันของบรษัิทแข็งแกรง่ อาทิ การรกัษาลูกค้า

ป�จจุบันให้มีความพึงพอใจในสินค้าและบรกิาร ตอบสนองความต้องการและสรา้งความสะดวก

สบายแก่ลูกค้า ย่อมทําให้ลูกค้าตัดสินใจกลับมาใช้บรกิารซํ�า 

รวมถึงการแนะนาํบอกต่อประสบการณ์ที�ดีเป�นทอด ๆ 

รษัิทยังใช้ข้อมูลเหล่านี�เป�นแนวทางค้นหาและสรา้งความเป�นไปได้ใหม่ๆ เพื�อติดตามการ

เปลี�ยนแปลงของตลาด ส่งผลให้บรษัิทเข้าใจและสามารถวางแผนรองรบัการเปลี�ยนแปลง 

รวมถึงการขยายกลุ่มลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ภายใต้ปรชัญาองค์กรที�ปรารถนาส่งมอบรอย

ยิ�มและความสุขให้กับลูกค้า



บริษัทดําเนินการภายใต้หลักการ Service, Assortment,

Value, Environment, Quality, Cleanliness หรือ
SAVEQC เพื�อรักษาความพึงพอใจของลูกค้าที�มีต่อสินค้าและ
บริการ โดยมีการสื�อสารหลักการดังกล่าวไปยังหน่วยงานและกลุ่ม
ธุรกิจที�เกี�ยวเนื�องกับร้านเซเว่นอีเลฟเว่น

ส ร้ า ง ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ใ ห้ ลู ก ค้ า ด้ ว ย  S A V E Q Cส ร้ า ง ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ใ ห้ ลู ก ค้ า ด้ ว ย  S A V E Q C





บรษัิทเสรมิสรา้งความสัมพันธ์กับลูกค้าผ่านการรบัฟ�งเสียงของลูกค้าทั�งข้อคิดเห็น การเสนอแนะ
ให้ปรบัปรุงตามความคาดหวังของลูกค้า และการรอ้งเรยีน ผ่านช่องทางการรบัฟ�งความคิดเห็นและ
การรบัเรื�องรอ้งเรยีนของบรษัิทที�หลากหลาย  

บรษัิทได้นาํข้อคิดเห็นของลูกค้าไปประกอบเป�นแนวทางการพัฒนาอย่างต่อเนื�องโดยทําการสื�อสาร
ความคิดเห็นของลูกค้าไปยังหน่วยงานที�เกี�ยวข้องรบัทราบและพิจารณาดาํเนินการรายสัปดาห์ ซึ�ง
เป�นแรงผลักดันและแรงบันดาลใจให้เกิดการเปลี�ยนแปลงและส่งมอบบรกิารที�หลากหลาย 

นอกจากนี�บรษัิทได้ทํางานเชิงรุกเพื�อให้ได้มาซึ�งความคิดเห็นของลูกค้าผ่านช่องทางการติดตาม
วิเคราะห์ข้อมูล ที�ปรากฏผ่านสื�อสังคมออนไลน์ต่างๆ เพื�อให้มั�นใจได้ว่าบรษัิทจะสามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพและทันท่วงที

เสรมิสรา้งความสมัพนัธกั์บลกูค้า จรงิจงัและต่อเนื�องเสรมิสรา้งความสมัพนัธกั์บลกูค้า จรงิจงัและต่อเนื�อง



กระแสสงัคมกําลังเปลี�ยนแปลงและก้าวเขา้สูก่ารเป�นสงัคมไรเ้งินสดและสงัคมดจิทัิล และดว้ยความก้าวกระโดดของ
เทคโนโลยซีึ�งสง่ผลต่อรปูแบบการใชช้วีติและความคาดหวงัประสบการณที์�ดจีากผูใ้หบ้รกิาร ทั�งความสะดวก ปลอดภัย 
 สามารถทําการซื�อขายไดต้ลอด 24 ชั�วโมง 
บรษัิทไดเ้ตรยีมความพรอ้มการขยายตัวของตลาดผา่นสื�อดจิทัิล 
โดยไดน้าํเสนอบรกิารตัวแทนการชาํระเงินผา่นบรษัิท เคานเ์ตอรเ์ซอรว์สิ จาํกัด ครอบคลมุการชาํระเงินสนิค้าและบรกิาร
กวา่ 1,000 รายการ 
และการขายสนิค้าและบรกิารรบัฝากขายสนิค้าผา่นชอ่งทางออนไลนที์�ดาํเนนิการผา่น บรษัิท ทเวนตี�โฟร ์ชอ้ปป�� ง จาํกัด
ตามสโลแกน “ชอ้ปสนกุ ทกุสิ�ง สะดวกจรงิ 24 ชม.” ที�ถกูถ่ายทอดมาจากปรชัญาการดาํเนินธุรกิจของบรษัิท 
การนาํเสนอความพงึพอใจสงูสดุใหแ้ก่ลกูค้าทกุชอ่งทางยงัเป�นหนึ�งในความมุง่มั�นของบรษัิท กลยุทธส์าํหรบัชอ่งทาง
ออนไลน ์บรษัิทมุง่เนน้ใน 5 แนวทางสาํคัญ คือ

ก า ร ส่ ง ม อ บ สิ น ค้ า แ ล ะ บ ริ ก า รก า ร ส่ ง ม อ บ สิ น ค้ า แ ล ะ บ ริ ก า ร
ผ่ า น ช่ อ ง ท า ง ดิ จิ ทั ลผ่ า น ช่ อ ง ท า ง ดิ จิ ทั ล



จดัใหม้แีอปพลิเคชนัเพื�อรองรบัความสะดวกในการสั�ง
ซื�อสนิค้า

นาํเสนอทางเลือกในการชาํระค่าสนิค้าและบรกิารที�
หลากหลาย

ปรบัปรงุการนาํเสนอการสื�อสารใหเ้ป�นมติรสะดวกต่อ
การใชง้าน ตรงความต้องการและพฤติกรรมผูใ้ชง้าน

เสรมิสรา้งความปลอดภัยของขอ้มูลลกูค้าผา่นการ
ทดสอบความมั�นคงของระบบ ค้นหาชอ่งโหวแ่ละ
ทําการแก้ไขอยา่งต่อเนื�อง

การมสีว่นรว่มกับลกูค้าผา่นสื�ออิเล็กทรอนกิส์



แ อ ป พ ลิ เ ค ชั น แ ล ะ ช่ อ ง ท า ง ก า ร ติ ด ต่ อแ อ ป พ ลิ เ ค ชั น แ ล ะ ช่ อ ง ท า ง ก า ร ติ ด ต่ อ



แ อ ป พ ลิ เ ค ชั น แ ล ะ ช่ อ ง ท า ง ก า ร ติ ด ต่ อแ อ ป พ ลิ เ ค ชั น แ ล ะ ช่ อ ง ท า ง ก า ร ติ ด ต่ อ



แ อ ป พ ลิ เ ค ชั น แ ล ะ ช่ อ ง ท า ง ก า ร ติ ด ต่ อแ อ ป พ ลิ เ ค ชั น แ ล ะ ช่ อ ง ท า ง ก า ร ติ ด ต่ อ



ผลลัพ ธ์และประโยชน์ ที� ไ ด้ รับผลลัพ ธ์และประโยชน์ ที� ไ ด้ รับ



บรษัิท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุป๊ จาํกัด (มหาชน)บรษัิท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุป๊ จาํกัด (มหาชน)



บรษัิท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุป๊ จาํกัด (มหาชน)บรษัิท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุป๊ จาํกัด (มหาชน)



ธุรกิจรา้นสกีุ�ธุรกิจรา้นสกีุ�

ธุรกิจรา้นอาหารญี�ปุ�นธุรกิจรา้นอาหารญี�ปุ�น



ธุ ร กิ จร้านอาหาร ไทยธุร กิจร้านอาหาร ไทย



ธุรกิจรา้นขา้วกล่องธุรกิจรา้นขา้วกล่อง ธุรกิจรา้นกาแฟและเบเกอรี�ธุรกิจรา้นกาแฟและเบเกอรี� รา้นอาหารและธุรกิจอื�นๆรา้นอาหารและธุรกิจอื�นๆ

บรกิารสง่ถึงบา้นและ
บรกิารจดัเลี�ยงนอกสถาน
ที�
รา้นอาหารในต่างประเทศ
สถาบนัฝ�กอบรม





และประเภทแอพพลิเคชั�นที�มอียูใ่นตลาด
 

ฟ�งก์ชั�นต่างๆ ที�เหมาะสาํหรบัการประยุกต์ ใชก้ารบรหิารแบบลกูค้าสมัพนัธ ์หรอืระบบ CRM อาจแบง่ไดด้งันี�
1.ความรูเ้รื�องลกูค้า หรอื CUSTOMER KNOWLEDGE  

 
2.ประสทิธภิาพดา้นการขาย หรอื SALES EFFECTIVENESS

 
3.การรกัษาลกูค้าเดมิ หรอื CUSTOMER RETENTION

 
4.การแบง่กลุ่มลกูค้า หรอื CUSTOMER SEGMENTATION

 
5.การนาํเสนอผลิตภัณฑ์ หรอื PRODUCT PRESENTATION

 
6.การสง่มอบใหล้กูค้า หรอื CUSTOMER FULFILLMENT

 
7.การไดม้าซึ�งลกูค้าใหม ่หรอื CUSTOMER ACQUISITION

 
8.การบรหิารชอ่งทางการขาย หรอื CHANNEL MANAGEMENT

 
9.การกรองขา่วดา้นการตลาด หรอื MARKET INTELLIGENCE

 
10.การรณรงค์การใชผ้ลิตภัณฑ์ หรอื CAMPAIGNE MANAGEMENT



อพพลิเคชั�นที�หาไดต้ามท้องตลาด เพื�อใชเ้พิ�มศักยภาพทางดา้น CRM และที�สามารถรองรบัฟ�งก์ชั�นต่างๆได ้มอียูห่ลากหลายเชน่
1.SALES FORCE AUTOMATION เพื�อเพิ�มประสทิธภิาพการขาย

2.FIELD SERVICES เพื�อเพิ�มประสทิธภิาพการบรกิารลกูค้าตามพื�นที�ต่างๆ

3.PAYMENT SUPPORT เพื�อเพิ�มความสะดวกสบายในการชาํระเงิน อาจทําเป�นออน ไลนผ์า่นอินเทอรเ์น็ต

4.E-CARE SUPPORT เพิ�มรองรบัการบรกิารลกูค้าผา่นเวบ็

5.CROSS/UP SELLING เพิ�มผลิตภัณฑ์ และกิจกรรมดา้นการขายดว้ยการขายขา้มผลิตภัณฑ์ หรอืขายบรกิารเสรมิ

6.CALL CENTER ศูนยก์ลางการบรกิาร

7.CUSTOMER STRATEGY/CUSTOMER INSIGHT/STATUS TRACKING/CUSTOMER TARGETING แอพพลิเคชั�นรองรบัการวางแผนการขาย และการตลาด การนาํเสนอ
ลกูค้า อันเป�นกลยุทธก์ารเขา้ถึงลกูค้า

8.ONLINE MARKETING การทําตลาดออนไลน ์การโฆษณาผา่นสื�อเวบ็

9.PREDICTIVE MODELING เพื�อใชใ้นการวางแผนการตลาดล่วงหนา้

10.ORDERING SUPPORT แอพพลิเคชั�นการรองรบัการสั�งซื�อ อาจจะเป�นออนไลน ์หรอื โมบาย

11.CUSTOMER CARE/CUSTOMER LOYALTY/SERVICE REQUEST รองรบัการใหค้วามสะดวกแก่ลกูค้า การบรกิารเสรมิเพื�อคงไวใ้นเรื�องความซื�อสตัยข์องลกูค้าที�มต่ีอสนิค้า


