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พฤติกรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อหนังสือ 

Behavior of  Generation Y in Mueang Chiang Mai Distrcit Towards Purchasing Books 

นงลักษณ์  พงษ์กลาง* และเขมกร  ไชยประสิทธิ์** 

บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อ

หนังสือ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ กลุ่มท่ีมีอายุระหว่าง 19-35 ปี (ใน พ.ศ. 2559)  โดยเป็นผู้ ท่ี เกิด   

พ.ศ. 2524-2539  และเคยซื้อหนังสือภายในระยะเวลา 1 ปี จ านวน 300 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน      

การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลใช้สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย 

 การศึกษาคร้ังนี้ ได้การก าหนดกลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชาย จ านวน 150 ราย และเป็นเพศหญิง จ านวน 150 ราย 

เท่ากัน   และก าหนดอายุกลุ่มตัวอย่าง 3 ช่วงอายุ จ านวน 100 ราย เท่ากัน   ผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีอาชีพเป็นเจ้าของกิจการ ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 

บาท  

 ผลการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกซื้อหนังสือพบว่า  ประเภท

หนังสือท่ีนิยมเลือกซื้อคือ ท่องเท่ียว เหตุผลท่ีซื้อหนังสือคือ ต้องการความรู้เพิ่มเติม โดยมีความถี่ในการซื้อหนังสือคือ 

เดือนละคร้ัง ช่วงวันท่ีซื้อหนังสือบ่อยท่ีสุดคือ ไม่ก าหนดวันท่ีแน่นอน และช่วงเวลาท่ีซื้อหนังสือบ่อยท่ีสุดคือ ช่วงเวลา 

18.01-21.00 น. แหล่งจ าหน่ายหนังสือท่ีนิยมซื้อคือ ร้านซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ (SE-ED) และร้านบีทูเอส (B2S) เหตุผลท่ีซื้อ

หนังสือจากแหล่งจ าหน่ายหนังสือท่ีนิยมซื้อคือ มีหนังสือให้เลือกหลากหลายประเภท  ส่วนใหญ่ในช่วง 1 ปี ท่ีผ่านมา     

การซื้อหนังสือผ่านทางเว็บไซต์คือ ไม่เคยซื้อ ส าหรับผู้ท่ีเคยซื้อ เว็บไซต์ท่ีเคยซื้อ คือ www.se-ed.com  เหตุผลท่ีซื้อ

หนังสือผ่านเว็บไซต์คือ สามารถสั่งซื้อได้ตลอด 24 ชั่วโมง ส่วนใหญ่เลือกซื้อหนังสือเฉลี่ยครั้งละ   จ านวน 2 เล่ม จ านวน

เงินท่ีใช้ในการซื้อหนังสือต่อการซื้อ 1 คร้ัง  คือ 301-500 บาท     การตัดสินใจเลือกซื้อหนังสือคือ ตัดสินใจด้วยตนเอง 

การวางแผนการซื้อหนังสือคือ ไม่ได้วางแผนมาก่อน ถูกใจก็ซื้อเลย   ส่วนใหญ่รูปแบบรายการส่งเสริมการขายหนังสือท่ี

ชอบมากที่สุดคอื ส่วนลดราคา  

  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสือโดยรวมในระดับมาก 

เรียงล าดับคือ ด้านราคา รองลงมาคือ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ ์และด้านการสง่เสริมการตลาด 

ส าหรับปัจจัยย่อยในแต่ละด้าน   ให้ระดับท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสือในระดับมากล าดับแรก  ดังนี้  ปัจจัย           

ด้านผลิตภัณฑ์    ได้แก่  เนื้อหาภายในเล่มน่าสนใจ   ปัจจัยด้านราคา  ตั้งราคาได้เหมาะสมกับคุณภาพ   ปัจจัยด้าน    

การจัดจ าหนา่ย หาซือ้งา่ยตามร้านหนังสอืช้ันน าท่ัวไป ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาดคือ มกีารลดราคาหนังสือ  

                                                           

 * นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตส าหรับผูบ้รหิาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
** ดร. อาจารย์ประจ าภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม ่
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ABSTRACT 

 This study aimed to investigate behavior of Generation Y in Mueang Chiang Mai district towards purchasing 

books. Samples of this study were identified to 300 customers, who were in the age of 19-35 years old (as of the 

year 2016), born during 1981-1996, and purchased books within a studied year. Questionnaires were used as the 

tool to collect data. Then, data obtained were analyzed by the descriptive statistics, including frequency, percentage, 

and mean.  

 Samples of this study were equally divided into a group of 150 males and 150 females. They were also 

divided into 3 different groups according to age range. Each of which consisted of 100 persons equally. The findings 

presented that most respondents were self-employed. Their education background was in Bachelor’s degree and 

their monthly income was 10,001-20,000 Baht. 

Results of the study on the behavior of Generation Y in Mueang Chiang Mai district towards purchasing 

books were demonstrated as follows. The majority purchased books in travel category with the reason of acquiring 

for more knowledge and with the frequency at once in a month. They usually purchased the books on uncertain 

date, during 18.01-21.00 hrs. Their favorite bookstores where they purchased the books were SE-ED Book Center 

and B2S. Reason of purchasing at the mentioned bookstores was variety of books to be selected. The majority 

revealed that in a year ago, they never purchased the book via website.  For those who purchased books via 

website, they purchased them from  www.se-ed.com. Reason of purchasing book via website was to be able to 

make an order at 24 hours. In each time, most of them purchased two books in average and spent 301-500 Baht 

for them. They made purchasing decision by themselves and did not make a purchasing plan in advance. They, in 

other word, did the purchase upon their preference. The most favorite promotion for the books was the discount. 

 Regarding the study on marketing mix factors, the following factors affected the book purchase of those 

respondents at high level: price, place, product, and promotion, respectively. 

 Hereafter were shown the top elements of each factor that affected their book purchase at high level. In 

product factor, the top element was the interesting content of the book. In price factor, the top element was the 

reasonable price to its quality. In place factor, the top element was to be easy to find at leading bookstores.  In 

promotion factor, the top element was the book discount.  

บทน า 

 จากภาวะเศรษฐกิจและสังคมท่ีเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  ส่งผลให้พฤติกรรมของผู้คนในสังคมเปลี่ยนแปลง

ไปท้ังวิถีการด าเนินชีวติ  การเลือกใชส้ินค้าท่ีมีเทคโนโลยแีละนวัตกรรม  ท่ีได้แข่งขันกันออกมาสู่ตลาดอยูต่ลอดเวลา เป็น
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สิ่งท่ีโน้มนา้วให้ผู้คนหันมาสนใจสิ่งท่ีทันสมัย และลดความสนใจในสินค้าท่ีมมีายาวนานอย่างหนังสอืและสื่อสิ่งพมิพ์ แมว้่า

จะมีหลายปัจจัยท่ีเอื้อต่อการขยายตัวของตลาดหนังสือในประเทศ  แต่ผู้ประกอบการยังคงต้องเผชิญกับการแข่งขันท่ี

รุนแรงมากขึ้น  ประกอบกับปัจจัยเสี่ยงตา่ง ๆ ที่อาจส่งผลให้การขยายตัวของตลาดหนังสือมแีนวโน้มชะลอลง ได้แก่ ราคา

กระดาษซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักในการผลิตมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้นและธุรกิจร้านเช่าหนังสือ ที่เปิดให้บริการอย่างแพร่หลายใน

ราคาท่ีถูกกว่าการซื้อมาก อาจมีผลต่อยอดจ าหน่ายหนังสือประเภทนวนิยายและวรรณกรรมเพื่อความบันเทิง ซึ่งเป็น

หนังสือท่ีร้านเช่านิยมมีไว้ให้บริการ   นอกจากนี้ กระแสหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ จากความก้าวหน้าของระบบเทคโนโลยี

สารสนเทศ  สิ่งต่าง ๆ เหล่านี้  ล้วนเป็นปัจจัยท่ีท าให้พฤติกรรมการอ่านของคนไทยเปลี่ยนแปลงไป และผู้อ่านมี

ความคุ้นเคยกับการอ่านหนังสือบนสื่ออเิล็กทรอนิกส์มากขึ้น  ซึ่งอาจจะมีผลให้ฐานผู้อ่านหนังสอืท่ีเป็นรูปเล่มหดตัวลงใน

อนาคต (ศูนย์วิจัยกสกิรไทย, 2554: ออนไลน)์ 

 ถึงแม้วา่ผู้คนสว่นใหญ่จะหันมานยิมอ่านหนังสอืจากเว็ปไซต์ หรือซื้อหนังสอืทางระบบออนไลน์ จนท าให้การอ่าน

หนังสือท่ีเป็นรูปเล่มหดตัวลง  แต่ร้านขายหนังสอืออนไลนท่ี์ใหญ่ท่ีสุดในโลกอย่าง Amazon  กลับมาเปิดร้านขายหนังสอืใน

รูปแบบหนังสือกระดาษ อีกท้ังยังมีบุคลิกของร้านหนังสือแบบอนุรักษ์นิยม คือตกแต่งภายในร้านด้วยไม้เป็นส่วนใหญ่  

มีการวางหนังสือบนชั้นโดยหันหน้าปกหนังสือออกแทนท่ีจะหันสันหนังสือออกแบบร้านท่ัวไป รวมท้ังยังมีป้ายติด

รายละเอียดหนังสือ  จัดล าดับความนิยม  และรีวิวจากลูกค้า เช่นเดียวกับในเว็บไซต์   ร้านหนังสือ Amazon เป็นหนึ่งใน

การขยายกลยุทธ์การตลาดแบบต่อเนื่อง  หลังจากท่ีได้ครอบครองและมีอิทธิพลเหนือตลาดออนไลน์ได้อย่างครบเคร่ือง 

(สมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย, 2558: ออนไลน์)   จะเห็นได้ว่าธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จใน

การขายหนังสือผ่านระบบออนไลน์ ยังคงต้องการจะอนุรักษ์  และปลูกฝังการอ่านหนังสือให้สืบทอดจากรุ่นพ่อแม่ไปสู่   

รุ่นลูก  เป็นการสนับสนุนการซือ้และส่งเสริมการอา่นหนังสือแบบรูปเล่มให้คงอยูแ่ละเพิ่มมากขึน้ 

 ปัจจุบันพบวา่  คนไทยท่ีอ่านหนังสอืจะซือ้หนังสอืเฉลี่ยปีละ 4 เล่ม โดยคนกลุ่มท่ีซือ้หนังสือมากที่สุดคือคนท่ีอายุ

นอ้ยกว่า 20 ปี ซื้อเฉลี่ยปีละ 9 เล่ม รองลงมาคือคนท่ีอายุ 21-30 ปี ซือ้เฉลี่ยปีละ 6 เล่ม และค่อย ๆ ลดจ านวนลงในคนท่ี

มีอายุมากขึ้น จนกระท่ังคนท่ีมีอายุมากกว่า 61 ปี ขึ้นไปจะกลับมาซื้อเพิ่มขึ้นเป็นเฉลี่ย 4 เล่ม ต่อปี ส าหรับพฤติกรรม   

การใช้อินเทอร์เน็ตกับการอา่นหนังสือท่ีเป็นกระดาษพบวา่ 41.4%  อา่นหนังสือท่ีเป็นกระดาษน้อยลง โดยส่วนใหญ่หันไป

อ่านเว็บข่าว และเว็บรวบข่าวแทนแสดงถึงเวลาว่างของคนไทยถูกใช้ไปกับอินเทอร์เน็ตมากกว่าการอ่านหนังสือ (สมาคม  

ผู้จัดพมิพ์และผู้จ าหน่ายหนังสอืแห่งประเทศไทย (PUBAT), คณะเศรษฐศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลัย (ECON CHULA),  

ศูนยว์ิจัยเพื่อการพัฒนาสังคมและธุรกิจ (SAB), 2558: ออนไลน์)  การอ่านหนังสือถือเป็นวัฒนธรรมอย่างหนึ่ง จุดเด่นคือ

การอ่านหนังสือจากกระดาษยังคงให้ความรู้สึกท่ีดีต่อการอ่าน การได้จับกระดาษพลิกอ่านไปทีละหน้า ซึ่งเป็นสิ่งท่ี

อินเทอร์เน็ตให้ความรู้สึกแบบนี้ไม่ได้  อีกท้ังข้อมูลในอินเตอร์เน็ตยังไม่มีการตรวจสอบและควบคุมคุณภาพ หรืออาจให้

ข้อมูลท่ีไม่ครบถ้วน  ข้อมูลท่ีขาดหายไปอาจเป็นข้อมูลท่ีส าคัญ ต่างกับหนังสือท่ีเนื้อหาข้อมูลในหนังสือจะได้รับ          

การตรวจสอบมาแล้วเป็นอย่างดี (ปาจรีย์  พิพัฒน์ชูเกียรติ, 2554 : ออนไลน์) นอกจากเนื้อหาสาระท่ีมีคุณภาพแล้ว 

ปัจจุบันนี้ หนังสือได้มีการปรับเปลี่ยนรูปแบบให้มีความทันสมัย  ออกแบบให้มีรูปเล่มท่ีสวยงาม  เนื้อหาท่ีกระชับได้

ใจความ  และมีให้เลือกอ่านได้หลากหลายประเภทแตกต่างกันไป  อาทิ ปรัชญา จิตวิทยา ศาสนา สังคมศาสตร์ 

ภาษาศาสตร์ วิทยาศาสตร์ ศลิปะ บันเทิง วรรณคดี ภูมิศาสตร์ ประวัตศิาสตร์ และชีวทิยา เป็นต้น เพื่อรองรับผู้บริโภคท่ีมี

พื้นฐานและความชอบท่ีแตกต่างกัน 
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 ผู้บริโภคกลุ่มหนึ่งท่ีถูกมองว่ามีความส าคัญสูงคือ กลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวาย (Generation Y) คือ คนท่ีเกิดช่วง

ประมาณ  พ.ศ. 2524-2539  ซึ่งปัจจุบัน กลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายได้รับความสนใจและเป็นกลุ่มเป้าหมายใหม่ทาง

การตลาด  เนื่องจากเป็นกลุ่มประชากรท่ีก าลังเติบโตและมีบทบาทส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ ซึ่งเป็นช่วงท่ีโลกได้

ก้าวเข้าสู่ยุคสารสนเทศ ผู้บริโภคกลุ่มนี้ ถือเป็นกลุ่มท่ีมีก าลังซื้อสูง มีความต้องการและความคาดหวังสูงกว่ากลุ่มท่ีเกิด

ก่อนหน้านี้   ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีขนาดใหญ่ท่ีสุดในปัจจุบัน และมีแนวโน้มว่าจะยังคงมีขนาดใหญ่กว่าเจเนอเรชั่นอื่น ๆ ใน

อนาคตอีกด้วย  โดยปัจจุบันกลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายท่ัวโลกมีกว่า 2 พันล้านคน คิดเป็นสัดส่วนใหญ่ท่ีสุดราว 30% 

ของประชากรโลก ส าหรับประเทศไทยม ีเจนเนอเรชั่นวายประมาณ 28% ของประชากรในประเทศ และด้วยอัตราการเกิด

ท่ีต่ ามาเป็นเวลานาน จึงเป็นท่ีแน่นอนแล้วว่าผู้บริโภคกลุ่มนี้มีขนาดใหญ่ท่ีสุดในไทยเมื่อเทียบกับเจเนอเรช่ันอื่นๆ คนกลุ่มนี้

มักมีรายได้สูงท้ังท่ียังอยู่ในวัยหนุ่มสาว และมีแนวโน้มท่ีจะมีอัตราการใช้จ่ายสูงเมื่อเทียบกับคนรุ่นก่อน (SCB Economic 

Intelligence Center, 2558: ออนไลน์) ข้อมูลจากส านักงานสถิติจังหวัดเชียงใหม่  ศูนย์ราชการจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า 

ประชากร ท่ีมีอายุระหว่าง 25-29 ปี จ านวน 17,862 ราย  ท่ีมีอายุระหว่าง 30-34 ปี จ านวน 18,661 ราย รวมท้ังหมด 

36,523 ราย จากประชากรเชียงใหม่จ านวนรวมท้ังหมด 235,600 ราย คิดเป็น 16% ของประชากรท้ังจังหวัดเชียงใหม ่

(เพชรไพลิน ปัญญา, 2558) อีกท้ังจังหวัดเชียงใหม่เป็นศูนย์กลางของจังหวัดในภาคเหนือทางด้านเศรษฐกิจ การศึกษา 

การค้าและการลงทุน และมีวัฒนธรรมท่ีเป็นเอกลักษณ์ ดึงดูดให้ผู้คนเข้ามาในจังหวัดนี้เพิ่มมากขึน้ทุกป ี

 จากที่ได้กลา่วมาข้างตน้  ผู้ศึกษาจึงมคีวามสนใจที่จะศกึษาถึงพฤตกิรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมอืง

เชียงใหม่ในการซื้อหนังสือ  ซึ่งผู้บริโภคกลุ่มนี้จัดเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีก าลังซื้อสูง เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับ 

ผู้ศึกษาและผู้ประกอบการใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาให้สามารถแขง่ขันกับคู่แขง่ในตลาดธุรกิจหนังสือ รวมถึงการพัฒนา

กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 

  

วัตถุประสงค ์

 เพื่อศึกษาพฤตกิรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ในการซือ้หนังสอื 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการศกึษา 

 1. ท าให้ทราบพฤตกิรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ในการซือ้หนังสอื  

 2. สามารถน าข้อมูลไปใช้โดยผู้ประกอบการธุรกิจร้านหนังสือในการก าหนดนโยบาย และ วางกลยุทธ์              

ในการด าเนินงานให้เกิดปะโยชน์สูงสุด รวมท้ังส าหรับผู้ท่ีสนใจในธุรกิจร้านหนังสือ และผู้ท่ีก าลังตัดสินใจในการลงทุนท า

ธุรกิจประเภทนี้ 

นิยามศัพท ์

พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับการแลกเปลี่ยนซื้อสินค้าและ

บริการด้วยเงินรวมถึงกระบวนการกระท าต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นก่อนและเป็นตัวก าหนดให้เกิดการกระท าต่าง ๆ กันในท่ีนี้
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กล่าวถึงการศึกษาเกี่ยวกับผู้บริโภคว่าซื้ออะไรท าไมผู้บริโภคถึงซื้อผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อผู้บริโภคซื้อเมื่อใดซื้อท่ี

ไหนและซือ้อยา่งไร 

 หนังสือ หมายถึง สื่อท่ีรวบรวมของข้อมูล ประเภทตัวอักษร และ รูปภาพ ที่ลงในแผ่นกระดาษหรือวัสดุชนิดอื่น 

และรวมเข้าด้วยกัน ด้วยวิธีการ เย็บเล่ม หรือ ทากาว เข้าด้วยกันท่ีบริเวณขอบด้านใดด้านหนึ่ง โดยมีขนาดต่าง ๆ กัน  

แต่มักจะไม่ท าใหญ่กว่าการจับและเปิดอ่านสะดวก หนังสือมักจะเป็นแหล่งรวบรวมข้อมูล ความรู้ วรรณกรรม ต่าง  ๆ  

เพื่อไว้ให้ศึกษาหาความรู้ 

 เจนเนอเรชั่นวาย (Generation Y หรือ Gen Y) หรือเรียกว่า “Millennials”(อรรถสิทธ์ิ เหมอืนมาตย์, 2551) 

หมายถึงกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2524-2539 มีอายุระหว่าง 19-35 ปีในปี พ.ศ. 2559 ท่ีเคยซื้อหนังสือในรูปแบบ

กระดาษ 

วิธีการศึกษา 

 1) ขอบเขตของเนื้อหา 

 เนื้อหาในการศกึษาคร้ังน้ี เป็นการศกึษาถึงพฤตกิรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหมใ่นการซื้อ

หนังสือโดยจะท าการศึกษาในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีเคยซื้อหนังสือภายในระยะเวลา 1 ปี  

ท่ีผ่านมา 

 2) ขอบเขตประชากร 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรชาวไทยท้ังเพศชายและเพศหญิงท่ีอาศัยหรือท างานอยู่ในเขตอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ โดยมีอายุระหว่าง 19-35 ปี (ในปี พ.ศ. 2559) โดยเป็นผู้ท่ีเกิดในปี พ.ศ. 2524-2539 และเคยซื้อหนังสือ

ภายในระยะเวลา 1 ปท่ีีผ่านมาจากแหลง่ขายใดก็ได้โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

 3) ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง 

 เนื่องจากในการศึกษาครั้งนี้ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนผู้ศึกษาจึงใช้วธีิการเลอืกตัวอยา่งโดยใชต้ารางของ 

Seymour Sudman (กุลฑลี  ร่ืนรมย์, 2551: 187) ท่ีใชห้นว่ยตัวอยา่งเป็นคนในระดับท้องถิ่น ซึ่งมีบ้างแตไ่มม่ากให้ใชจ้ านวน

ตัวอย่างตั้งแต่ 200- 500 ราย โดยการศึกษาในคร้ังนี้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 300 รายใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง

แบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเก็บข้อมูลแบ่งเป็นเพศชาย 150 คน เพศหญิง 150 คนจากผู้ท่ีเคยซื้อ

หนังสือภายใน 1 ปี จากรา้นจ าหน่ายหนังสอืท่ีใดก็ได้ หรือจากผู้ท่ีเคยซือ้หนังสอืผ่านเว็บไซต์และแหลง่อื่นๆ 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการส ารวจข้อมูลจากเจนเนอเนชั่นวายในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ท่ีเคยซื้อ

หนังสือภายใน 1 ปี โดยใชแ้บบสอบถาม 

 2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้ศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร หนังสือ สื่อ สิ่งพิมพ์ และเอกสาร

งานวจิัยตา่ง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อหนังสือ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินการศึกษาในคร้ังน้ี 
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 เครื่องมอืที่ใช้ในการศึกษา 

 เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน คือ 

        ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับ

การศึกษารายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซือ้หนังสอืของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่  

 ส่วนท่ี 3 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่ประกอบด้วยดา้นผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ยและดา้นการสง่เสริมการตลาด ลักษณะ

แบบสอบถามเป็นมาตรวัดแบบประมาณค่า (Rating Scale) 

 ส่วนท่ี 4 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถามจะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

เพื่ออธิบายลักษณะทั่วไปของข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้ ประกอบด้วยความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย 

(Mean) โดยแบบสอบถามใน 

 ส่วนท่ี 1 ได้แก่ ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม วเิคราะห์โดยใชค้่าความถี่ และค่าร้อยละ 

 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซือ้หนังสอืของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมอืง

เชยีงใหม่ โดยใชส้ถิตเิชงิพรรณนาได้แก่ การแจกแจงความถี่และร้อยละในการวเิคราะห์ 

 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือของกลุ่มเจนเนอเรชั่น

วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ลักษณะแบบสอบถามเป็นมาตรวัดแบบประมาณค่า (Rating Scale) แบ่งเป็น 5 ระดับ คือ 

ระดับการมีผลมากท่ีสุด   มาก   ปานกลาง   น้อย   และน้อยท่ีสุดซึ่งได้ก าหนดหลักเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ระดับ 

(กุณฑลี  รื่นรมย์, 2551) ดังนี ้

ระดับที่มีผล   คะแนน 

มากที่สุด         5 

 มาก         4 

 ปานกลาง        3 

 น้อย         2 

 นอ้ยท่ีสุด         1 

 

คะแนนท่ีได้น ามาหาค่าเฉลี่ย และแปรความหมายคา่เฉลี่ยดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย   ระดับที่มีผลของปัจจัย 

4.51-5.00   ระดับการมผีลมากที่สุด 

3.51-4.50   ระดับการมผีลมาก 

2.51-3.50   ระดับการมผีลปานกลาง 
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1.51-2.50   ระดับการมผีลนอ้ย 

1.00-1.50   ระดับการมผีลนอ้ยท่ีสุด 

สรุปผลการศึกษา 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

จากการศึกษาได้การก าหนดกลุ่มตัวอย่างในการศึกษากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายเป็นเพศชาย จ านวน 150 ราย  

และเป็นเพศหญิง จ านวน 150 ราย เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50  เท่ากัน และก าหนดอายุกลุ่มตัวอย่าง 3 ช่วงอายุจ านวน 

100 ราย เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 ผลการศกึษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพ รอ้ยละ 79.3 มีอาชีพ

เป็นเจ้าของกิจการ ร้อยละ 44  ระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 65.0 มีรายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท  

ร้อยละ 36   

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการเลือกซื้อหนังสือ  

จากการศึกษา พบว่ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประเภทหนังสือท่ีนิยมเลือกซื้อคือ 

ท่องเท่ียว ร้อยละ 31.7 เหตุผลท่ีซื้อหนังสือ คือ ต้องการความรู้เพิ่มเติม ร้อยละ 68  โดยมีความถี่ในการซื้อหนังสือ คือ 

เดอืนละครั้ง รอ้ยละ 29.3 ชว่งวันท่ีซือ้หนังสือบ่อยท่ีสุด คือ ไมก่ าหนดวันท่ีแน่นอน ร้อยละ 61.0 และชว่งเวลาท่ีซือ้หนังสือ

บ่อยท่ีสุดคือ ช่วงเวลา 18.01-21.00 น. ร้อยละ 42.3 แหล่งจ าหนา่ยหนังสือท่ีนิยมซื้อ คือ ร้านซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ (SE-ED) 

และร้านบีทูเอส ( B2S) เท่ากัน รอ้ยละ 66.0 เหตุผลท่ีซือ้หนังสือจากแหล่งจ าหนา่ยหนังสอืท่ีนิยมซื้อ คือ มหีนังสอืให้เลอืก

หลากหลายประเภท ร้อยละ 69  ส่วนใหญ่ในชว่ง 1 ปีท่ีผ่านมาการซื้อหนังสือผ่านทางเว็บไซต์ คือ ไม่เคยซื้อ ร้อยละ 73.7 

และ และเคยซื้อ รอ้ยละ 26.3 ส าหรับผู้ท่ีเคยซือ้ เว็บไซตท่ี์เคยซื้อ คือ www.se-ed.com ร้อยละ 32.9 เหตุผลที่ซื้อหนังสือ

ผ่านเว็บไซต์ คือ สามารถสั่งซื้อได้ตลอด 24 ชั่วโมง ร้อยละ 45.6  ส่วนใหญ่เลือกซื้อหนังสือเฉลี่ยคร้ังละ คือ จ านวน 2 

เล่ม ร้อยละ 43  จ านวนเงินท่ีใช้ในการซื้อหนังสือต่อการซื้อ 1 คร้ัง คือ 301-500 บาท ร้อยละ 39.7 ผู้มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสนิใจเลอืกซือ้หนังสอื คือ ตัดสนิใจด้วยตนเอง ร้อยละ 92   การวางแผนการซื้อหนังสือ คือ ไมไ่ด้วางแผนมาก่อน ถูกใจ

ก็ซือ้เลย ร้อยละ 35.3 ส่วนใหญ่รูปแบบรายการสง่เสริมการขายหนังสอืใดที่ชอบมากที่สุด คือ ส่วนลดราคา รอ้ยละ 84.0  

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซื้อหนังสือ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 

3.67) ในปัจจัยย่อยให้ระดับท่ีมีผลในระดับมาก 3 ล าดับแรกคือ เนื้อหาภายในเล่มน่าสนใจ (ค่าเฉลี่ย 4.52) รองลงมาคือ 

รูปแบบท่ีสวยงามและดึงดูด (ค่าเฉลี่ย 3.95) และภาพประกอบภายในเล่มท่ีสวยงามและดึงดูด (ค่าเฉลี่ย 3.89) 

 ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.83) 

ในปัจจัยย่อยให้ระดับท่ีมีผลในระดับมาก 3ล าดับแรกคือ ตั้งราคาได้เหมาะสมกับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.23) รองลงมาคือ  

มกีารแสดงราคาหนังสือไวช้ัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.08) และจ าหนา่ยหนังสอืถูกกว่าราคาบนปกหนังสอื (ค่าเฉลี่ย 3.80) 

 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 3.75) ในปัจจัยย่อยให้ระดับท่ีมีผลในระดับมาก 3ล าดับแรกคือหาซื้อง่ายตามร้านหนังสือชั้นน าท่ัวไป (ค่าเฉลี่ย 
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4.24) รองลงมาคือ ท่ีตั้งของร้านอยู่ในท าเลท่ีเดินทางสะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.08) และมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ (ค่าเฉลี่ย 

4.02)  

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจโดยรวมในระดับ

มาก (ค่าเฉลี่ย 3.58) ในปัจจัยย่อยให้ระดับท่ีมีผลในระดับมาก 3 ล าดับแรกคือมีการลดราคาหนังสือ (ค่าเฉลี่ย 4.12) 

รองลงมาคือ มีหนังสือแจกฟรี (ค่าเฉลี่ย 3.70) ซื้อ 1 แถม 1 (ค่าเฉลี่ย 3.69) และมีการรีวิวตามเว็บ หรือ Page / Social 

Media ห้องท่ีน่าสนใจ (ค่าเฉลี่ย 3.60)  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสือโดยรวมในระดับมาก

เรียงล าดับคือ ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.83) รองลงมาคือ ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.75) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 

3.67) และด้านการสง่เสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.58)  

อภิปรายผลการศึกษา 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อหนังสือ  สามารถอภิปราย

ผลโดยใชแ้นวคิดทฤษฎกีารวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซื้อหนังสือ  ท้ังนี้ ลักษณะของเจนเนอเรชั่นวาย (อภิวุฒิ  พิมลแสงสุริยา, 2553: ออนไลน์) ได้กล่าวไว้ว่า

กลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวายเป็นกลุ่มก าลังอยู่ในวัยเร่ิมท างาน มีบุคลิกลักษณะเป็นคนทันสมัย และเบ่ืองา่ยไมช่อบอยูใ่นกรอบ

เกณฑ์และเงื่อนไข นับเป็นผู้บริโภคท่ีมีเอกลักษณ์มาก ด้านการศึกษาของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวาย พบว่าเป็นกลุ่มคนท่ี

ได้รับการศึกษาท่ีค่อนข้างสูงอยูใ่นสถานศกึษาที่เปิดโอกาสให้แสดงความคิดเห็นได้มากขึน้ โดยเฉพาะเมื่อเปรียบเทียบกับ

กลุ่มคนในยุคก่อนหน้านี้   ท้ังนี้ พฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวายค่อนข้างแตกต่างอย่างชัดเจนจากกลุ่ม

คนเจนเนอเรชั่นอื่น เนื่องจากกลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวายคอ่นขา้งใจร้อนมคีวามเชื่อมั่นในศักยภาพของตนเอง  ท าให้ตอ้งการ

เห็นผลส าเร็จทุกอย่างในเวลาอันรวดเร็ว  คนเจนเนอเรชั่นวายจึงมีลักษณะพฤติกรรมโดดเด่น  ดังนี้ แสวงหาการจับจ่าย

แบบหลากหลายช่องทางแต่ปฏิเสธรูปแบบการจับจ่ายแบบเดิมๆ  ดูโทรทัศน์และฟังวิทยุน้อยลง  ตรงกันข้ามกลับนิยม          

การสื่อสารแบบไร้สายและทางอินเทอร์เน็ตเพิ่มขึ้น  ท้ังยังมีความจงรักภักดีต่อตราสินค้า (Brand loyalty) น้อยกว่าคน 

เจนเนอเรชั่นอื่น ซึ่งผลการการศึกษาด้านพฤติกรรมการซือ้หนังสอื สามารถอภปิรายผลการศึกษา ดังนี้ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงตลาดเป้าหมาย จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นท้ังเพศชายและเพศหญิง สถานภาพโสด อายุ 19-35 ปี มีอาชีพเป็นเจ้าของกิจการ ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา 

(2558) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผู้บ ริโภคในอ าเภ อเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อหนังสือพบว่า เป็นเพศหญิ ง  

มรีะดับการศกึษาปริญญาตรี  แตไ่มส่อดคล้องกันในเร่ืองของรายได้และอาชพีท่ีพบวา่ มอีาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา และ

มีระดับรายได้ต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท และสอดคล้องกับผลการศึกษาของพัชรินทร์   มณีขัติย์ (2555) ท่ีศึกษา

พฤตกิรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชยีงใหมใ่นการซื้อหนังสอืธรรมะทางพระพุทธศาสนาท่ีพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มีการศึกษาระดับปริญญาตรี แต่ไม่สอดคล้องกันในเร่ือง ของอาชีพ อายุ และรายได้ท่ีพบว่า  มีอาชีพเป็นนักเรียนและ
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นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท และมีอายุระหว่าง 15-25 ปี และสอดคล้องกับ           

ผลการศึกษาของเฝยเว่น  แซ่ฟ่าน (2553) ท่ีศึกษาระดับพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสม

การตลาดบริการร้านหนังสอืคิโนะคุนยิะบุคสโตร์ ผลการศึกษาพบวา่ มีการศกึษาระดับปริญญาตรี และมรีายได้ 10,000-

20,000 บาท แต่ไม่สอดคล้องกันในเร่ืองของอายุ และและอาชีพท่ีพบว่ามีอายุระหว่าง  26-30 ปี อาชีพเป็นนักเรียน

นักศกึษาครูอาจารย์และพนักงานบริษัทในหา้งสยามพารากอน 

ซึ่งผลการศึกษากลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายคร้ังนี้ ส่วนใหญ่จะจบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีสถานภาพ

โสด และมีอาชีพเป็นเจ้าของกิจการ ซึ่งกลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวายก าลังอยู่ในวัยเร่ิมท างาน ด้านการศึกษาของกลุ่มคน 

เจนเนอเรชั่นวายในการศึกษาคร้ังนี้จึงไม่แตกต่างจากกลุ่มการศึกษาอื่น ซึ่งมีลักษณะเหมือนกันคือมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี แต่จะแตกต่างกันในเร่ืองของอาชีพซึ่งการศึกษากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายส่วนใหญ่เป็นผู้ท างาน แต่การศึกษาอื่น

กลุ่มตัวอยา่งเป็นนักเรียนนักศกึษา  

 2. ผู้บริโภคซื้ออะไร เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงสิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซื้อและต้องการได้จาก

ผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า ประเภทหนังสอืท่ีนิยมเลือกซื้อ คือ ท่องเท่ียว ร้อยละ รองลงมาคือ จิตวิทยา/ให้ก าลังใจ/

พัฒนาตนเอง ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ประเภทหนังสือด้าน

ภูมิศาสตร์ นิยมซื้อซื้อหนังสือท่องเท่ียว แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของพัชรินทร์  มณีขัติย์ (2555) ท่ีผลการศึกษา

พบว่า ส่วนใหญ่นิยมเลือกซื้อหนังสือธรรมะ ประเภทพระธรรมค าสอนทางพระพุทธศาสนามากที่สุด ทั้งนี้ ผลการศกึษาท่ี

ไมส่อดคล้องกันในเร่ืองนี้เนื่องกลุม่ตัวอย่างท่ีศึกษาต่างกัน 

ซึ่งผลการศึกษากลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายคร้ังนี้ ส่วนใหญ่ก าลังอยู่ในวัยเร่ิมท างาน มีบุคลิกลักษณะเป็น

คนทันสมัย และเบ่ือง่ายไม่ชอบอยู่ในกรอบเกณฑ์และเงื่อนไข การท่องเท่ียวจึงเป็นสิ่งท่ีกลุ่มนี้ให้ความส าคัญมากกว่ากลุ่ม

ท่ัวไป และกลุ่มคนวัยก่อร่างสร้างตัว ความต้องการก าลังใจและการพัฒนาตนเองจึงมีค่อนข้างสูง ดังนั้ นการตัดสินใจใน

การซือ้หนังสอืจึงต่างกับกลุม่ท่ัวไป 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เหตุผลท่ีเลือกซื้อหนังสือคือ 

ต้องการความรู้เพิ่มเติม ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558) ท่ีผลการศึกษาพบว่า เหตุผลใน

การซื้อคือ ต้องการความรู้ แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของพัชรินทร์  มณีขัติย์ (2555) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ส่วน

ใหญ่ท่ีหันมาสนใจศึกษาธรรมะเพราะพระธรรมไม่จ ากัดเวลา ท้ังนี้ผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้องกันในเร่ืองนี้เนื่องกลุ่ม

ตัวอยา่งที่ศึกษาตา่งกัน   ดังนัน้ จะเห็นได้วา่กลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนท่ีได้รับการศึกษาที่ค่อนขา้ง

สูง จึงให้ความส าคัญกับความตอ้งการความรู้เพิ่มเตมิอยูเ่สมอ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาพบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อหนังสือคือ 

ตัดสินใจด้วยตนเอง ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558) ท่ีผลการศึกษาพบว่าตัดสินใจด้วย

ตนเอง ซึ่งผลการศึกษาคร้ังนี้ สอดคล้องกันนั้นเนื่องจากลักษณะของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุใกล้เคียงกันโดยเป็นช่วง

อายุเจนเนอเรชั่นวายการตัดสินใจซือ้จึงไม่แตกต่างกันคือส่วนใหญ่จะตัดสินใจด้วยเอง 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ การซื้อหนังสือ คือซื้อเดือนละ

คร้ัง วันท่ีซื้อไม่ก าหนดวันท่ีแน่นอน ช่วงเวลาท่ีซื้อหนังสือบ่อยท่ีสุดคือ ช่วงเวลา 18.01-21.00 น. ซึ่งสอดคล้องกับ 
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ผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558) ที่ผลการศึกษาพบว่า  ซื้อหนังสือเดือนละคร้ัง ช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. 

แต่ไม่สอดคล้องกันในช่วงวันท่ีซื้อคือซื้ อวันหยุดเสาร์ – อาทิตย์  ซึ่งผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้องกันในวันท่ีซื้อหนังสือนั้น 

เนื่องจากลักษณะของกลุม่เจนเนอเรชั่นวายเป็นผู้บริโภคท่ีใจร้อน เชื่อในศักยภาพของตนเอง การตัดสินใจซือ้จึงไม่แน่นอน 

  6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน จากการศึกษาพบว่า แหล่งจ าหน่ายหนังสือท่ีนิยมซื้อ คือร้านซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ 

(SE-ED)  และร้านบีทูเอส ( B2S) เท่ากัน  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558) ท่ีผลการศึกษา

พบว่าแหล่งจ าหน่ายหนังสือท่ีนิยมซื้อคือ ร้านบีทูเอส ( B2S) และสอดคล้องกับผลการศึกษาของพัชรินทร์  มณีขัติย ์

(2555) ท่ีผลการศกึษาพบวา่ แหลง่ท่ีนิยมซือ้หนังสอืธรรมะมากที่สุดได้แก่ร้านซีเอ็ดบุ๊ค  

  7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อหนังสือต่อคร้ังคือ 

จ านวน 2 เล่ม รองลงมา 1 เล่ม จ านวนเงินท่ีใชใ้นการซื้อหนังสือต่อการซื้อ 1 คร้ัง 301-500 บาท โดยการวางแผนการซื้อ

หนังสือคือ ไม่ได้วางแผนมาก่อน ถูกใจก็ซื้อเลย ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558)  

ท่ีผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ ซื้อหนังสือ จ านวน 2 เล่ม   แต่ไม่สอดคล้องกันในเร่ืองจ านวนเงินท่ีซื้อและการวางแผน 

การซื้อหนังสือ โดยพบวา่ จ านวนเงินท่ีใชใ้นการซื้อหนังสือต่อการซื้อ 1 คร้ัง คือ 101 – 200 บาท และการวางแผนการซื้อ

หนังสือคือ การคิดไว้ก่อนว่าจะซื้อล่วงหน้าเสมอ และมีการวางแผนบางคร้ัง และสอดคล้องกับบทความของสมาคม 

ผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย (2558) ท่ีพบว่าจ านวนหนังสือโดยเฉลี่ยต่อคร้ังท่ีซื้อ คือ คร้ังละไม่เกิน  

2 เล่ม และไมส่อดคล้องกับผลการศึกษาของพัชรินทร์  มณีขัติย ์(2555) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อคร้ัง

นอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 300 บาท 

ซึ่งผลการศึกษาท่ีสอดคล้องกันกับการศึกษากลุ่มตัวอย่างอื่นในเร่ืองของจ านวนท่ีซื้อ และไม่ได้วางแผนมาก่อน  

ถูกใจก็ซื้อเลย อาจเนื่องจากลักษณะของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุใกล้เคียงกัน   โดยเป็นช่วงอายุเจนเนอเรชั่นวาย       

การตัดสินใจซื้อจึงไม่แตกต่างกันคือส่วนใหญ่จะไม่มีการวางแผนมาก่อน เมื่อพบหนังสือท่ีถูกใจจึงตัดสินใจซื้อเลย  ซึ่ง

ลักษณะของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายเป็นผู้บริโภคที่ใจรอ้น  มคีวามเชื่อม่ันในศักยภาพของตนเอง  ท าให้ต้องการเห็นผลส าเร็จ

ทุกอย่างในเวลาอันรวดเร็ว  

ส าหรับปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซือ้หนังสอื สามารถอภปิรายผลการศึกษาได้ ดังตอ่ไปน้ี 

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสอื โดยรวมในระดับมาก ล าดับ

แรกคือ ปัจจัยด้านราคา ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558) ท่ีพบว่าปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสือคือ ด้านราคา แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของพัชรินทร์  มณีขัติย์ (2555)  

พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  และไม่ สอคล้องกับ 

ผลการศึกษาของเฝยเว่น  แซ่ฟ่าน (2553) ท่ีพบว่าส่วนประสมการตลาดพบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อหนังสือในร้าน

หนังสือคิโนะคุนิยะบุคสโตร์โดยเนน้ในส่วนปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยยอ่ยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสือในระดับมากล าดับแรก

คือ เนื้อหาภายในเล่มนา่สนใจ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558) ท่ีผลการศกึษาพบวา่ปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการซื้อคือ เนื้อหาภายในเล่ม และสอดคล้องกับผลการศึกษาของพัชรินทร์  มณีขัติย์ (2555)  

ท่ีผลการศกึษาพบวา่ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท่ี์มีผลต่อการซือ้หนังสอืคอื เนื้อหาภายในเล่ม    
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ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมผีลต่อการซื้อหนังสือในระดับมากล าดับแรกคือต้ัง

ราคาได้เหมาะสมกับคุณภาพ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศรัญญา  คิดประจา (2558) ที่ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจัย

ด้านราคาที่มผีลตอ่การซื้อ คือ ตัง้ราคาได้เหมาะสมกับคุณภาพ และสอดคลอ้งกับของพัชรินทร์  มณีขัตยิ ์(2555) ท่ีพบว่า

ปัจจัยดา้นราคาท่ีมีผลต่อการซือ้หนังสอืคอืการตัง้ราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพ 

 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสือในระดับมาก

ล าดับแรกคือหาซื้อง่ายตามร้านหนังสือชั้นน าท่ัวไป ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของศรัญญา  คิดประจา (2558)  

ท่ีผลการศกึษาพบวา่ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลตอ่การซื้อ คือหาซื้อง่ายตามร้านหนังสือชัน้น าท่ัวไป และสอดคล้อง

กับผลการศึกษาพัชรินทร์  มณีขัติย์ (2555) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการซื้อ

หนังสือคือการซือ้หางา่ยตามร้านหนังสอืช้ันน าท่ัวไป 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสือในระดับ

มากล าดับแรกคือ มีการลดราคาหนังสือ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศรัญญา  คิดประจา (2558) ท่ีผลการศึกษา

พบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการซื้อ คือ มีการลดราคาหนังสือ แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษา 

พัชรินทร์  มณีขัติย์ (2555) ท่ีพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการซื้อหนังสือคือการแบ่งรายได้ส่วนหนึ่ง

เพื่อน าไปท าบุญหรือชว่ยเหลอืผู้ดอ้ยโอกาสทางสังคม 

ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อหนังสือ ผู้ศึกษามี

ข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

1. ข้อเสนอแนะส าหรับส านักพิมพ์  

1) จากการศึกษาพบวา่กลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีสนใจซือ้หนังสอืสว่นใหญ่เป็นเจ้าของกิจการ และนักศกึษา ซึ่งสว่น

ใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยประเภทหนังสือท่ีนิยมซื้อมากคือ การท่องเท่ียว จิตวทิยา/ให้ก าลังใจ/พัฒนาตนเอง 

ซึ่งเหตุผลในการซื้อหนังสือเพราะต้องการความรู้ และต้องการหนังสืออ่านเล่น ซื้อเพื่อความบันเทิง และเป็นหนังสือท่ี

อยากได้ ดังนั้น หากส านักพิมพ์มีการน าเสนอเนื้อหาสอดคล้องกับความต้องการของผู้อ่านจึงน่าจะช่วยให้ตลาดหนังสือ

เหล่านี้เติบโตขึ้นได้ โดยส านักพิมพ์อาจพิจารณาปรับปรุงในด้านการน าเสนอเนื้อหาให้ตรงกับความต้องการของผู้ซื้อ 

คุณภาพของเนื้อหาให้ตรงกับความคาดหวัง รวมท้ังกระดาษท่ีใชพ้มิพห์นังสือควรมคีุณภาพด ีหรอืใชก้ระดาษถนอมสายตา

ในการพิมพ ์นอกจากนัน้ ควรพจิารณาในการน าเสนอเนื้อหาให้น่าสนใจและตรงกับชื่อเร่ือง  

 2) พฤติกรรมในการซื้อหนังสือของผู้ตอบแบบสอบถามมีท้ังไม่มีการวางแผนการซื้อหนังสือ มีการวางแผน

บางคร้ัง และมีการคิดไว้ก่อนว่าจะซื้อล่วงหน้าเสมอ ดังนั้น ในการออกแบบรูปเล่มของหนังสือเพื่อให้น่าสนใจโดยเฉพาะ

กลุ่มลูกค้าเพศหญิง ควรให้ความส าคัญกับการออกแบบปกท่ีสะดุดตา ในด้านเนื้อหาควรน าเสนอเนื้อหาให้น่าสนใจ  

อา่นแลว้เข้าใจง่าย จะชว่ยสร้างความนา่สนใจให้หนังสอืมากขึ้น 

 3) ส านักพิมพ์อาจพิจารณาตั้งราคาหนังสอืให้เหมาะสมกับคุณภาพ ตามความเหมาะสมของต้นทุนและเนื้อหาท่ี

น าเสนอ ซึ่งอาจพิจารณาตั้งราคาให้สอดคล้องกับประเภทของหนังสือ โดยอาจตั้งราคาท่ีให้ส่วนลด หรือตั้งราคาถูกกว่า
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ราคาท่ีแสดงบนปกหนังสือ ซึ่งอาจจะต้องพิจารณาความสัมพันธ์กับช่องทางการจัดจ าหน่ายด้วยว่าจะสามารถตั้งราคา

หรือให้ส่วนลดได้เท่าใดตามแตล่ะสถานที่จัดจ าหนา่ย 

 4) ส านักพิมพ์หรือผู้จัดจ าหน่ายควรพิจารณาการกระจายสินค้าให้ท่ัวถึงตามร้านหนังสือหลักของจังหวัดหรือ

ท้องถิ่นนั้น ๆ หรือร้านหนังสือท่ีมีสาขาตามห้างสรรพสินค้า ไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้านซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ (SE-ED) ร้านบีทูเอส  

(B2S) ร้านสุริวงศ์บุ๊คเซนเตอร์ ร้านดวงกมลบุ๊คเซ็นเตอร์ ร้านนายอินทร์ เป็นต้น และนอกจากร้านหนังสือชั้นน าแล้ว  

ควรพจิารณาจัดจ าหน่ายตามแผงหนังสือริมถนน ตลาดสด หรือแหลง่ชุมชน โดยพิจารณาดว้ยวา่จะเขา้ไปวางแผงจ าหนา่ย

ได้อยา่งไร 

 5) ส านักพิมพ์ หรือผู้จัดจ าหน่ายควรมีการลดราคาหนังสือ มีการแลกหนังสือหรือรับเปลี่ยนหนังสือ หากมี

หนังสือใหม่ๆ น ามาจ าหน่ายควรแจ้งรายชื่อหนังสือท่ีออกมาใหม่ๆให้ลูกค้าทราบข้อมูล หรือสามารถติดตามได้อย่าง

สม่ าเสมอ รวมถึงมีการออกบูธในงานแสดงสนิค้าตา่งๆ เชน่ งานสัปดาห์หนังสอืแห่งชาติ เป็นต้น 

 2. ข้อเสนอแนะแก่ร้านจ าหน่ายหนังสือ  

 1) ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เหตุผลท่ีซือ้หนังสอืจากรา้นค้าท่ีจัดจ าหนา่ย

เพราะมีหนังสือให้เลือกหลายหลาย และมีหนังสือตรงตามความต้องการ   ดังนั้น ร้านจัดจ าหน่ายหนังสือควรให้

ความส าคัญในการคัดเลอืกหนังสอืเข้ามาจ าหน่าย โดยพิจารณาถึงเนื้อหาภายในเล่ม รูปแบบปก คนแต่ง/คนเขียน/คนแปล 

รวมถึงชื่อหนังสือท่ีน่าสนใจ น่าติดตาม หนังสือท่ีมีค านิยม/ค าชม/จากบุคคลต่างๆ และหนังสือควรมีขนาดของเล่มท่ีเล็ก

กะทัดรัด คุณภาพของกระดาษท่ีด ีรวมถึงภาพประกอบภายในเล่มท่ีสวยงาม 

 2) ด้านราคา ร้านจัดจ าหนา่ยควรตัง้ราคาหนังสอืให้เหมาะสมกับคุณภาพของหนังสือ มกีารแสดงราคาหนังสอืไว้

อย่างชัดเจน ควรตัง้ราคาได้ใกล้เคียงกับราคาหนังสือเล่มอื่นๆ และจ าหนา่ยหนังสอืถูกกว่าราคาบนปกหนังสอื 

 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า เหตุผลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามไปซื้อหนังสือจากแหล่งท่ีซื้อ

เพราะท่ีตั้งเดินทางสะดวก หาซื้อง่ายตามร้านหนังสือช้ันน าท่ัวไป มีท่ีจอดรถเพียงพอ ดังนั้น ผู้จัดจ าหน่ายควรเลือกท าเล

ในการวางหนังสอืจ าหนา่ย เชน่ ร้านหนังสอืช้ันน าท่ัวไป หรอืวางขายตามแผงขายหนังสือในชุมชน  สถานท่ีจ าหน่ายควรอยู่

ในท าเลท่ีลูกค้าหาซือ้งา่ย มกีารจัดหนังสอืจัดบนช้ันขายดงึดูดสายตานอกจากนั้นควรให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อหนังสือได้ทาง

อนิเทอร์เน็ต หรือสั่งซือ้ได้จากส านักพิมพโ์ดยตรง 

 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า  เหตุผลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามไปซื้อหนังสือจากแหล่งท่ีซื้อ

เพราะมีส่วนลดราคาหนังสือ มีหนังสือแจกฟรี และการส่งเสริมการขาย ซื้อ 1 แถม 1 ดังนั้น ร้านจัดจ าหน่ายควรมี       

การประสานกับผู้จัดจ าหน่ายหรือส านักพิมพ์ในการจัดจ าหน่ายหนังสือแต่ละประเภทท่ีลูกค้าส่วนใหญ่นิยมซื้อ และให้

ความสนใจกับหนังสือท่ีจ าหน่ายในราคาถูกกว่าปก หรือมีการให้ส่วนลด ซึ่งโดยท่ัวไปร้านหนังสือต่างๆ จะมีการบริหา ร

จัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าในลักษณะของการเป็นสมาชิกท่ีสามารถซื้อหนังสือโดยได้รับส่วนลดพิเศษ สามารถน ามา

กระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าอยู่แล้ว ซึ่งหากมีลูกค้าสนใจซื้อหนังสือท่ีตนเองต้องการมากขึ้นจะส่งผลต่อการเพิ่มมูลค่าการซื้อ

หนังสือประเภทนัน้ๆ ตอ่คร้ังจ านวนมากขึ้น 

 นอกจากนั้น  ควรแจ้งรายช่ือหนังสือลดราคาให้ลูกค้าทราบ รวมถึงการมบีริการแลกหนังสือ หรือแจกหนังสอืฟรี 

นอกจากการตัง้ราคาหนังสอืให้มสี่วนลดแล้ว การจัดรายการส่งเสริมการขายในชว่งเทศกาลตา่งๆ ก็ได้รับความสนใจจาก
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นักอา่นเชน่กัน เช่น การมอบหนังสอืเพื่อเป็นของขวัญ เช่น หนังสอืท่องเท่ียว หนังสอืธรรมะ ค าสอน วารสาร หรือนิตยสาร

ต่างๆ จะได้รับความสนใจเป็นอย่างมาก ซึ่งจะสอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อหนังสือของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่มีการ

วางแผนการซื้อล่วงหน้า ซึ่งจะซื้อทันทีท่ีพบเห็นหรือขึ้นอยู่กับสถานการณ์นั้นๆ และการตั้งหน้าเพจเพื่ อให้ลูกค้าได้มากด 

LIKE และเป็นสมาชกิสามารถร่วมเล่มเกม แสดงความคิดเห็นและเป็นท่ีรับรู้ข่าวสารใหม่ๆ ได้รวดเร็ว การส่งเสริมการขาย

ด้วยวิธีนีน้า่จะสรา้งโอกาสในการจ าหนา่ยหนังสอืเพิ่มมากขึน้ 

3. ข้อเสนอแนะแก่ผู้จ าหน่ายหนังสือออนไลน์ 

 กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย มีคุณลักษณะเด่นคือมีความคล่องตัวทางด้านเทคโนโลยี เนื่องจากคนกลุ่มนี้โตมากับ

คอมพิวเตอร์  อินเทอร์เน็ต และสื่อสังคมออนไลน์ ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงควรใช้เทคโนโลยีให้เป็นประโยชน์ และหา

ช่องทางเข้าถึงผู้บริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้การวางระบบการสั่งซื้ อและช าระเงินท่ีทันสมัยใช้

งานง่าย และผู้ประกอบการควรมีระบบติดตามตรวจสอบความคิดเห็นของลูกค้า แล้วน ามาปรับปรุงพัฒนากลยุทธ์ทาง

การตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการในปัจจุบันโดยการน าเสนอสิ่งท่ีลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายพึงพอใจ จาก

การศึกษาผู้ศึกษามีขอ้เสนอแนะส าหรับร้านหนังสอืออนไลนด์ังนี้ 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรคัดเลอืกและน าเสนอสินค้าให้มีความหลากหลายท้ังประเภทและหมวด

หนังสือ โดยเฉพาะสินค้าท่ีไม่มจี าหนา่ยในประเทศ 

 2. ด้านราคา ควรตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพ มีการแสดงราคาสินค้าท่ีชัดเจน ควรตั้งราคาต่ ากว่า

ราคาบนปกหนังสือ หรือตั้งราคาท่ีถูกกว่าร้านจ าหน่ายหนังสือท่ัวไป และมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลายอีกท้ังยัง

สามารถเก็บเงินตน้ทางและเก็บเงินปลายทางได้ 

 3. ด้านการจัดจ าหน่าย ควรท าการออกแบบเว็บไซด์ท่ีโดดเด่น มีข้อมูลท่ีเพียงพอ ทันสมัยและใช้งานง่าย

ผู้บริโภคสามารถสั่งซือ้ได้ตลอด 24 ชั่วโมง และมีบริการจัดสง่สินค้าถึงมอืผู้บริโภคท่ีรวดเร็วและตรงเวลา 

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการลดราคาหนังสือ มีของแถม และร่วมกับส านักพิมพใ์นการจัดโปรโมชั่น

ตา่ง ๆ หมุนเวยีนแตล่ะส านักพิมพ ์เพื่อให้มีความตอ่เนื่องและมีกิจกรรมใหม่ ๆ อย่างสม่ าเสมอ 

 4. ข้อเสนอแนะกลยุทธ์การตลาดเฉพาะกลุ่มอายุ 

กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ช่วงอายุ 19-24 ป ี

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ผลิตควรให้ความส าคัญกับเนื้อหาเนื้อหาภายในเล่มให้มีความน่าสนใจ มีรูปแบบท่ี

สวยงามและดึงดูดความสนใจ มีภาพประกอบภายในเล่มท่ีสวยงามและดึงดูด มีขนาดของเล่มเหมาะสม และการตั้งชื่อ

หนังสือควรท าให้น่าสนใจ น่าติดตาม   นอกจากนั้น กระดาษท่ีน ามาผลิตต้องมีคุณภาพดี หรือใช้กระดาษถนอมสายตา 

ส าหรับผู้ประกอบการควรน าหนังสือประเภทการ์ตูน/นิยายภาพมา และหนังสือเกี่ยวกับการท่องเท่ียวมาจ าหน่ายให้

หลากหลายมากขึ้นเนื่องเป็นท่ีนิยมเลอืกซือ้ของกลุ่มช่วงอายุนี้ 

 2. ด้านราคา ควรตัง้ราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของหนังสือ มีการแสดงราคาหนังสือไวช้ัดเจนตัง้ราคาได้

ใกล้เคียงกับราคาหนังสือเล่มอื่น ๆ และจ าหน่ายหนังสอืถูกกว่าราคาบนปกหนังสอื 
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 3. ด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ผลิตควรวางหนังสือขายตามร้านหนังสือช้ันน าท่ัวไป หรือตามแผงขายหนังสือใน

ชุมชน โดยเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านอยู่ในท าเลท่ีเดินทางสะดวก และมีหนังสือตัวอย่างให้ลองอ่านส าหรับผู้จัดจ าหน่ายนั้น

ควรจัดหนังสอืบนช้ันให้ดึงดูดสายตา รวมถึงมีการจัดร้านสวยงามเป็นระเบียบ 

 4.ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ผลิต/ผู้จัดจ าหน่าย ควรมีการลดราคาหนังสือมีหนังสือแจกฟรีซื้อ 1 แถม 1 

และควรมกีารออกงานแสดงสนิค้าเชน่ CMU บุ๊คแฟร์ เป็นต้น 

กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ช่วงอายุ 25-29 ป ี

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ผลิตควรให้ความส าคัญกับเนื้อหาเนื้อหาภายในเล่มให้มีความน่าสนใจ มีรูปแบบท่ี

สวยงามและดึงดูดความสนใจ ภาพประกอบภายในเล่มท่ีสวยงามและดึงดูด มี ขนาดของเล่มเหมาะสม และคนแต่ง/คน

เขียน/คนแปลท่ีมชีื่อเสียงเป็นท่ีรู้จักของคนท่ัวไป ส าหรับผู้ประกอบการควรน าหนังสือประเภท จิตวิทยา/ให้ก าลังใจ/พัฒนา

ตนเอง และทอ่งเท่ียวมาจ าหน่ายให้หลากหลายมากขึ้นเนื่องเป็นท่ีนิยมเลอืกซือ้ของกลุ่มช่วงอายุนี้ 

 2. ด้านราคา ควรตัง้ราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของหนังสือ มีการแสดงราคาหนังสือไวช้ัดเจนตัง้ราคาได้

ใกล้เคียงกับราคาหนังสือเล่มอื่น ๆ และจ าหน่ายหนังสอืถูกกว่าราคาบนปกหนังสอื 

 3. ด้านการจัดจ าหน่าย ผู้จัดจ าหน่ายควรวางหนังสือขายตามร้านหนังสือชั้นน าท่ัวไป หรือตามแผงขาย

หนังสือในชุมชน โดยเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านอยู่ในท าเลท่ีเดินทางสะดวก และมีหนังสือตัวอย่างให้ลองอ่านส าหรับผู้จัด

จ าหนา่ยนัน้ควรจัดหนังสอืบนช้ันให้ดึงดูดสายตา รวมถึงมีการจัดร้านสวยงามเป็นระเบียบ และมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่าย ควรมีการลดราคาหนังสือมีการรีวิวตามเว็บ หรือ 
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กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ช่วงอายุ 30-35 ป ี

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ผลิตควรให้ความส าคัญกับเนื้อหาภายในเล่มให้มีความนา่สนใจ มีรูปแบบท่ีสวยงามและ

ดึงดูดความสนใจ ภาพประกอบภายในเล่มท่ีสวยงามและดึงดูด มขีนาดของเล่มเหมาะสม และคนแตง่/คนเขียน/คนแปลท่ีมี

ชื่อเสียงเป็นท่ีรู้จักของคนท่ัวไป ส าหรับผู้ประกอบการควรน าหนังสือประเภท หนังสือพิมพ/์นติยสาร จิตวิทยา/ให้ก าลังใจ/

พัฒนาตนเอง และสุขภาพ/อาหาร มาจ าหน่ายให้หลากหลายมากขึ้นเนื่องเป็นท่ีนิยมเลอืกซือ้ของกลุ่มช่วงอายุนี้ 

 2. ด้านราคา ควรตัง้ราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของหนังสือ มีการแสดงราคาหนังสือไวช้ัดเจนตัง้ราคาได้

ใกล้เคียงกับราคาหนังสือเล่มอื่น ๆ และจ าหน่ายหนังสอืถูกกว่าราคาบนปกหนังสอื 

 3. ด้านการจัดจ าหน่าย ควรวางหนังสือขายตามร้านหนังสือชั้นน าท่ัวไป หรือตามแผงขายหนังสือในชุมชน 

โดยเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านอยู่ในท าเลท่ีเดินทางสะดวก และมีหนังสือตัวอย่างให้ลองอ่านส าหรับผู้จัดจ าหน่ายนั้นควรจัด

หนังสือบนช้ันให้ดึงดูดสายตา รวมถึงมีการจัดร้านสวยงามเป็นระเบียบ และมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่าย ควรมีการลดราคาหนังสือมีการรีวิวตามเว็บ หรือ 
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