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บทคดัย่อ 

 
 กำรวจิยัเรื่องนี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษำปัจจยัประชำกรศำสตรท์ีส่่งผลต่อกำรตดัสนิใจ
ซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทย (2) ศกึษำส่วนผสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำร
ตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทย ประชำกรทีใ่ชใ้นกำรท ำกำรวจิยัในครัง้
นี้ คอื ประชำกรกลุ่มตวัอย่ำงซึ่งเป็นกลุ่มนักอ่ำนนวนิยำยที่เป็นผู้ที่ซื้อหนังสอืนวนิยำยในประเทศ
ไทย จงึไดก้ ำหนดกลุ่มผูต้อบแบบสอบถำม โดยใชว้ธิกีำรค ำนวณไดก้ลุ่มผูต้อบแบบสอบถำมจ ำนวน 
400 คน เครื่องมอืที่ใช้ในกำรรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถำม สถิติที่ใช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ไดแ้ก่ รอ้ยละ ค่ำเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน กำรทดสอบค่ำเฉลีย่โดยใชส้ถติิ กำรวเิครำะห์ควำม
แปรปรวนทำงเดยีว และกำรวเิครำะหก์ำรถดถอยพหุคูณ 
 ผลกำรศึกษำพบว่ำ (1) ปัจจัยประชำกรศำสตร์ด้ำนอำชีพ และด้ำนรำยได้ที่แตกต่ำงกนั
ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทยอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติิ 
ที่ 0.05 ยกเว้นด้ำนเพศ ด้ำนอำยุและระดับกำรศึกษำที่แตกต่ำงกันไม่ส่งผลต่อกำรตัดสนิใจซื้อ
หนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทยอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติิที่ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมุตฐิำนทีต่ัง้ไว ้ (2) ส่วนผสมทำงกำรตลำดดำ้นผลิตภณัฑ ์ดำ้นกำรส่งเสรมิทำงกำรตลำดและ
ด้ำนผู้ให้บรกิำร ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทยอย่ำงมี
นัยส ำคญัทำงสถิติที่ 0.05 ยกเว้นด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงจดัจ ำหน่ำย ด้ำนกำรให้บรกิำร และด้ำน
ลกัษณะทำงไม่ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทยมนีัยส ำคญั
ทำงสถติทิี ่0.05   
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ABSTRACT 

 
 The objectives of this study were to (1) Examine the demographic factors influencing 
the purchasing decision of the novel book readers in Thailand, and ( 2) Investigate the 
effects of marketing mix elements on the purchasing decision of the novel book readers in 
Thailand. The population consisted of individuals who had purchased novels in Thailand, 
with a sample of 400 respondents selected through an appropriate sampling calculation 
method. The tools used to collect data were questionnaires, statistics used in data analysis, 
including percentage, mean, standard deviation. Statistically Average Testing One-way 
variance analysis and multiple regression analysis. 
 The results of the study found that (1) Differences in demographic factors such as 
occupation and income significantly affect the purchasing decision of the novel book readers 
in Thailand at a statistical significance level of 0.05, except for gender, age, and education 
level, which do not significantly affect the purchasing decision of the novel book readers in 
Thailand at a statistical significance level of 0.05, which is inconsistent with the hypothesis. 
And (2) The marketing mix aspects of product, promotion, and service provider significantly 
affect the purchasing decision of the novel book readers in Thailand at a statistical 
significance level of 0.05, except for price, distribution channel, service, and characteristics, 
which do not significantly affect the purchasing decision of the novel book readers in 
Thailand at a statistical significance level of 0.05. 
 
Keywords: Novel Readers, Demographic Factors, 7Ps Marketing Mix Factors, Purchase 
Decision 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 นับตัง้แต่อดีตจนถึงปัจจุบนั(พ.ศ. 2568) หนังสอืนวนิยำยไดร้บัควำมนิยมอย่ำงแพร่หลำย 
ด้วยที่นวนิยำยคอืงำนเขยีนทีเ่กดิจำกแต่งขึ้นมำด้วยกระบวนกำรควำมคดิและจินตนำกำรทีเ่กดิขึน้
จำกเหล่ำนักเขยีนผูม้ำกควำมสำมำรถซึ่งไดน้ ำมำเรยีบเรยีงเพื่อบอกเล่ำ บอกต่อ หรอืสื่อออกมำดว้ย
วิธีกำรต่ำงๆ นับเป็นผลงำนสร้ำงสรรค์อย่ำงหนึ่งที่มนุษย์ได้คิดค้นขึ้นเพื่อควำมเพลิดเพลิน 
นอกจำกนี้ยงันับเป็นงำนศิลปะชนิดหนึ่งท ำให้ได้รบัควำมนิยมในทุกยุคสมยัโดยเฉพำะในปัจจุบนั
กลุ่มเยำวชน กลุ่มคนวยัท ำงำนหรอืแมแ้ต่ผูสู้งอำยุกย็งัใชน้วนิยำยสรำ้งควำมเพลดิเพลนิอกีดว้ย 
 โดยคนไทยส่วนใหญ่อำจเคยไดย้นิประโยคที่ว่ำ “คนไทยอ่ำนหนังสอืปีละ 8 บรรทดั” ซึ่งใน
ควำมเป็นจรงิแลว้ผลทำงกำรอ่ำนในปัจจุบนัทีไ่ดม้กีำรจดัท ำขอ้มูลทำงสถติงิำนหนังสอื โดยสมำคมผู้
จดัพมิพ์และผู้จ ำหน่ำยหนังสอืแห่งประเทศไทย พบว่ำ กำรอ่ำนหนังสอืในรูปแบบรูปเล่มมมีำกถงึ 
51.37 นำที/วนั นอกจำกนี้ยงัมกีำรอ่ำนบนแพลตฟอร์มออนไลน์มำกถึง 152.10 นำที/วนั นับว่ำ
พฤติกรรมกำรอ่ำนน่ำพงึพอใจเมื่อเทยีบกบัพฤติกรรมกำรอ่ำนในอดตีซึ่งกำรอ่ำนและซื้อหนังสอืใน
ปัจจุบนักส็่งผลต่อยอดขำยหนังสอืในตลำดหนังสอื และเนื่องดว้ยกำรรณรงคท์ำงกำรอ่ำนในประเทศ
ไทยอย่ำงต่อเนื่องแก่เยำวชนก็สร้ำงผลลพัธ์เชิงบวกท ำให้ควำมนิยมอ่ำนเพิม่มำกขึ้นส่งผลให้กำร
เติบโตทำงกำรตลำดในตลำดหนังสอืเพิม่มำกขึ้นตำม และจำกข่ำวสุขภำพจิตประจ ำวันโดยกรม
สุขภำพจิตยังพบว่ำกำรอ่ำนหนังสืออ่ำนหนังสือช่วยคลำยเครียดได้ นอกจำกนี้ยังพบอีกว่ำใน
สถำนกำรณ์กำรระบำดของไวรสัโควดิ-19 ส่งผลให้คนไทยมพีฤติกรรมกำรอ่ำนที่เพิม่มำกขึ้นจำก
กำรอำศยัอยู่ในบ้ำนเนื่องด้วยสถำนกำรณ์ด้ำนควำมปลอดภยัทัง้ในวยัเรยีนทีไ่ม่สำมำรถไปเรียนได้
ตำมปกตริวมถงึกลุ่มวยัท ำงำนทีต้่องท ำงำนในบำ้น (Work From Home) นัน้ยิง่ขำดปฏสิมัพนัธ์กบั
ผู้คนภำยนอกก็ได้ใช้กำรอ่ำนในกำรคลำยเครยีด โดยเฉพำะหนังสอืประเภทนวนิยำยเองก็ได้รับ
ควำมนิยำมทำงกำรอ่ำนในกลุ่มเยำวชนและวยัท ำงำน ยิง่ส่งผลใหผู้ค้นกลบัมำอ่ำนหนังสอืมำกยิง่ขึน้
มำจนถงึปัจจุบนั  
 หนังสอืนวนิยำยที่ได้รบัควำมนิยมในประเทศไทย ณ ปัจจุบนัมหีลำกหลำยประเภทตำม
ควำมชอบส่วนบุคคล ไม่ว่ำจะเป็นหนังสอืนวนิยำยแนวสยองขวญั แนวสบืสวน แนวลึกลบั แนว
วยัรุ่นแนว แนวประวตัศิำสตร ์และแนวทีไ่ดร้บัควำมนิยมมำกทีสุ่ดจำกหลำยช่องทำง คอื แฟนตำซี 
แนววยัรุ่น แนวสยองขวญั แนวสบืสวน ซึ่งในปัจจุบนันัน้มใีหเ้ลอืกซื้อหรอือ่ำนทัง้ในแบบรูปเล่มและ
หนังสอือิเล็กทรอนิกส์ (e-book) ตลอดจนแอพพลิเคชัน่หรอืเว็บไซต์ต่ำงๆก็มชี่องทำงใหน้ักเขยีน
หน้ำใหม่หรอืบุคคลทัว่ไปไดแ้บ่งปันงำนเขยีนนวนิยำยมำกมำย จงึท ำใหบุ้คคลทัว่ไปสำมำรถเข้ำถึง
กำรอ่ำนนวนิยำยไดม้ำกยิง่ขึน้ 

อย่ำงไรก็ตำมควำมนิยมของกำรอ่ำนนวนิยำยยังคงเพิม่มำกขึ้นตำมจ ำนวนนักอ่ำนและ
นักเขยีนซึ่งหำกกล่ำวถึงเหล่ำนักเขยีนที่สร้ำงสรรค์ผลงำนเขยีนมทีัง้ผู้ที่เขียนเป็นงำนอดิเรกและ



 

 

เขยีนเป็นอำชีพ นักเขยีนหน้ำใหม่ที่เผยแพร่ผลงำนโดยไม่รบัค่ำตอบแทนเพื่อฝึกฝนฝีมอื ผลงำน
เขยีนหลำยชิ้นจงึมใีหอ่้ำนมำกยิง่ขึ้น หำกมกีำรตพีมิพง์ำนเขยีนเหล่ำนัน้จะออกมำในรูปแบบรูปเล่ม
เพื่อวำงขำยตำมหน้ำร้ำนหรอืลงขำยในเว็บไซต์ต่ำงๆ ทัง้ในแบบรูปเล่มโดยกำรจดัส่งถึงบ้ำนและ
ขำยในรูปแบบหนังสอือิเลก็ทรอนิกส ์ (e-book) โดยผูอ่้ำนทัว่ไปสำมำรถเข้ำถงึกำรอ่ำนไดง้่ำยยิง่ขึ้น 
ทัง้ในแง่กำรอ่ำนและซื้อมำกกว่ำในอดตี  
 ดังนัน้ เพื่อส่งเสริมยอดขำยและแนวโน้มทำงกำรสนับสนุนปัจจัยที่ส่งผลต่อยอดขำยนว
นิยำยซึ่งส่งผลต่อกำรเตบิโตของวงกำรนักเขยีนและกลำยเป็นหนึ่งในอำชพีทีส่รำ้งรำยไดอ้ย่ำงมัน่คง
ในระยะยำว จงึจ ำเป็นอย่ำงยิง่ทีจ่ะต้องวเิครำะหแ์ละประมวลผลตำมขอ้มูลจำกหลำยแง่มุม โดยวจิยั
นี้เป็นวจิยัที่ไม่แสวงหำผลก ำไร มุ่งเน้นกำรสร้ำงควำมรู้ควำมเข้ำใจและถ่ำยทอดควำมรู้ ตลอดจน
ผลกัดนัให้หนังสอืนวนิยำยได้รับควำมนิยมเพิม่มำกขึ้นในด้ำนกำรอ่ำนและกำรเติบโตของตลำด
หนังสอืทีจ่ะเกดิขึน้ เพื่อส่งเสรมิและขบัเคลื่อนนักอ่ำนและนักเขยีนใหง้ำนศลิปะเหลำ่นี้ยงัคงอยู่ต่อไป
ในอนำคต 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษำปัจจยัประชำกรศำสตรท์ีส่ง่ผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนงัสอืนวนิยำยของกลุ่มนัก
อ่ำนในประเทศไทย 
 2. เพื่อศกึษำส่วนประสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนงัสอืนวนิยำยของกลุ่ม
นักอ่ำนในประเทศไทย 
 
สมมติฐานของงานวิจยั 
 1. ปัจจยัประชำกรศำสตรไ์ดแ้ก่ เพศ ,อำยุ ,ระดบักำรศกึษำ ,อำชพี และรำยได ้ส่งผลต่อกำร
ตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทย 
 2. ส่วนประสมทำงกำรตลำด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ รำคำ ช่องทำงจดัจ ำหน่ำย กำรส่งเสรมิทำง
กำรตลำด ผู้ให้บรกิำร กระบวนกำรให้บรกิำร และลกัษณะทำงกำยภำพ ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อ
หนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทย 
 
ขอบเขตของงานวิจยั 
 1. ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ งำนวจิยันี้มุ่งเน้นเพื่อศึกษำปัจจยัประชำกรศำสตร์ พฤติกรรมกำร
อ่ำน และส่วนประสมทำงกำรตลำด ทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของคนไทย  
 2. ขอบเขตด้ำนพื้นที ่กำรเก็บข้อมูลจะจ ำกดัอยู่ในพื้นทีป่ระเทศไทย โดยอำจเน้นในกลุ่มผู้
ซื้อจำกตลำดหนังสอืทัง้หน้ำรำ้นและแพลตฟอรม์ออนไลน์เพื่อควำมหลำกหลำย 



 

 

 3. ขอบเขตดำ้นกลุ่มตวัอย่ำง กลุ่มตวัอย่ำงทีใ่ชใ้นกำรวจิยัคอืบุคคลทัว่ไปทีอ่่ำนหรอือ่ำนและ
ซื้อเพื่อเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ถงึปัจจยัและแรงจูงใจในกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำย โดยใชสู้ตรของ 
W.G. Cochran ที่ระดบัควำมเชื่อมัน่ ร้อยละ 95 และมคีวำมคลำดเคลื่อนไม่เกินร้อยละ 5 จะได้
จ ำนวนกลุ่มตวัอย่ำง จ ำนวน 400 คน 
 
แนวคิด ทฤษฎีท่ี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์
 ประชำกรศำสตรน์ับเป็นศำสตรท์ีมุ่่งศกึษำลกัษณะและกำรเปลีย่นแปลงของประชำกรมนุษย์
อย่ำงเป็นระบบ โดยอำศยัขอ้มูลเชงิสถติใินกำรอธิบำยกำรเปลี่ยนแปลงดำ้นจ ำนวน โครงสรำ้ง และ
กำรกระจำยตวัของประชำกร ปัจจยัพื้นฐำนที่ใชใ้นกำรศึกษำประชำกรศำสตร ์ได้แก่ กำรเกิด กำร
ตำย และกำรยำ้ยถิน่ ซึ่งส่งผลต่อโครงสรำ้งประชำกรในระยะยำวและถูกน ำมำประยุกต์ใชใ้นกำรวจิยั
ทำงสังคมศำสตร์และธุรกิจ สอดคล้องกับแนวคิดของ Phi l ip Kotler กล่ำวว่ำตัวแปรด้ำน
ประชำกรศำสตรถ์อืเป็นปัจจยัพืน้ฐำนทีส่่งผลต่อพฤติกรรมและกำรตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (Kotler 
& Keller, 2016) เพื่อใช้ในกำรอธิบำยควำมแตกต่ำงของพฤติกรรม ทศันคติ และกำรตดัสนิใจของ
กลุ่มตวัอย่ำง โดยลกัษณะทำงประชำกรทีแ่ตกต่ำงกนัอำจส่งผลใหเ้กดิพฤตกิรรมและกำรตอบสนอง
ต่อสิง่เร้ำทีแ่ตกต่ำงกนั ซึ่งสำมำรถใชใ้นกำรวเิครำะหเ์ชงิเปรยีบเทียบและกำรวำงแผนเชิงนโยบำย
หรอืกลยุทธ์ในงำนวจิยัได ้โดยมตีวัแปรดำ้นประชำกรศำสตรใ์นหลำยดำ้น ไดแ้ก่ 
 เพศ (Gender) เป็นตวัแปรด้ำนประชำกรศำสตร์พืน้ฐำนส ำคญัทีถู่กน ำมำใชใ้นกำรอธิบำย
ควำมแตกต่ำงของพฤติกรรมและกำรตดัสนิใจส่วนบุคคล โดยเพศมคีวำมสมัพนัธ์กบัทศันคต ิควำม
สนใจรวมถงึรูปแบบพฤติกรรมในบำงบรบิทอีกด้วย ซึ่งควำมแตกต่ำงทำงเพศนัน้อำจส่งผลต่อกำร
รบัรูแ้ละกำรตอบสนองต่อสิง่เรำ้ทีแ่ตกต่ำงกนั  
 อำยุ (Age) ในแต่ละช่วงวัยจะสะท้อนประสบกำรณ์ชีวิตของบุคคล ซึ่งอำจส่งผลต่อ
พฤติกรรม ควำมต้องกำร และกระบวนกำรในกำรตัดสินใจ โดยแต่ละช่วงอำยุจะมีลกัษณะด้ำน
พฤตกิรรมรวมถงึกำรตอบสนองต่อขอ้มูลทีแ่ตกต่ำงกนั  
 ระดับกำรศึกษำ (Education Level) ระดับกำรศึกษำเป็นตัวแปรที่สะท้อนควำมรู้ 
ควำมสำมำรถในกำรรบัรูข้อ้มูล รวมถงึทกัษะในกำรวเิครำะหแ์ยกแยะ โดยบุคคลทีม่รีะดบักำรศกึษำ
แตกต่ำงกันมีแนวโน้มพฤติกรรมและกระบวนกำรตัดสินใจที่แตกต่ำงกันตำมกำรเรียนรู้และ
กำรศึกษำที่ได้รับ โดยเฉพำะในด้ำนกำรเข้ำถึงข้อมูล ด้ำนกำรใช้เหตุผล และด้ำนกำรพิจำรณำ
ทำงเลอืกอย่ำงรอบคอบ  
 อำชีพ (Occupation) นัน้เป็นบทบำททำงสงัคมทีแ่ตกต่ำงดนัไปในแต่ละสำยอำชพีไม่ว่ำจะ
เป็นลักษณะกำรท ำงำนหรือรูปแบบกำรด ำเนินชีวิตของบุคคล โดยอำชีพมักมีสอดคล้องกับ



 

 

พฤติกรรมและรูปแบบกำรตดัสนิใจ เนื่องจำกแต่ละอำชพีมขี้อจ ำกดัทีแ่ตกต่ำงกนัไม่ว่ำจะเป็น ด้ำน
เวลำ ดำ้นรำยได ้และดำ้นควำมมัน่คงทีแ่ตกต่ำงกนั 
 รำยได ้(Income) นับเป็นตวัแปรทีใ่ชส้ะทอ้นสถำนะทำงเศรษฐกจิรวมถงึศกัยภำพในกำรใช้
จ่ำยของบุคคล ซึ่งสำมำรถชี้ให้เห็นได้ว่ำระดับรำยได้มีควำมสัมพันธ์กับควำมสำมำรถในกำร
ตดัสนิใจ กำรเลอืกทำงเลอืก และควำมถี่ของพฤตกิรรมทีศ่กึษำ  

แนวคิดและทฤษฎีด้านพฤติกรรมการอ่านของมนุษย ์
 Rumelhart (1977) กล่ำวว่ำ กำรอ่ำนเป็นกระบวนกำรเชงิปฏสิมัพนัธ์ (Interactive Model of 
Reading) ซึ่งไม่ได้เกิดขึ้นแบบเส้นตรงหรอืแยกส่วนเพยีงกำรถอดรหสัตวัอกัษร แต่เกิดจำก กำร
ประมวลผลข้อมูลหลำยระดับและหลำยแหล่งพร้อมกัน โดยสำมำรถสรุปได้ว่ำ กำรอ่ำนเป็น
กระบวนกำรเชิงปัญญำ (Cognitive Process) ที่ไม่ได้จ ำกดัเพยีงกำรจดจ ำตวัอกัษรเท่ำนัน้ แต่ยงั
รวมถึงกำรตีควำมค ำ กำรเข้ำใจในประโยค และกำรสร้ำงควำมหมำยจำกข้อควำม โดยผู้เรียน
สำมำรถเชื่อมโยงข้อมูลใหม่กับควำมรู้เดิม (Prior Knowledge) เพื่อสร้ำงควำมเข้ำใจใหม่ได้ 
นอกจำกนี้กำรอ่ำนยังเป็นกระบวนกำรเชิงปฏิสัมพันธ์ ( Interactive Process) ซึ่งเกิดจำกกำร
ประสำนงำนระหว่ำงขอ้มูลดำ้นบนลงล่ำง (Top-Down) ทีใ่ชค้วำมรูแ้ละบรบิทเดมิท ำนำยควำมหมำย
ของขอ้ควำม และขอ้มูลจำกล่ำงขึน้บน (Bottom-Up) ทีว่เิครำะหต์วัอกัษร ค ำ และโครงสรำ้งประโยค 
โดยกำรท ำงำนร่วมกนัของทัง้สองกระบวนกำรช่วยใหผู้อ่้ำนตคีวำมขอ้ควำมไดอ้ย่ำงมปีระสทิธภิำพ 

แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด 
กลยุทธ์ทางการตลาด 7P หรือ Marketing Mix 7Ps ทฤษฎทีำงกำรตลำดทีถู่กต่อยอดมำ

จำก 4P หรอื Marketing Mix Strategy Jerome ( McCarthy ,1960) โดย Booms & Bitner (1982) 
ทีมุ่่งเน้นไปในดำ้นกำรบรกิำร เพื่อสรำ้งควำมพงึพอใจ และควำมเขำ้ใจต่อลูกค้ำ เพื่อทีจ่ะรกัษำฐำน
ลูกคำ้อำไวไ้ด ้ 
 ด้ำนผลิตภณัฑ์ (Product) หมำยถึง สิง่ที่บรษิทัน ำเสนอออกขำยเพื่อก่อใหเ้กิดควำมสนใจ
หรอืกำรใชบ้รกิำรนัน้สำมำรถท ำใหลู้กคำ้เกดิควำมพงึพอใจ โดยมำจำกสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละ/หรอืสมัผสั
ไม่ได ้เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์กลิน่ ส ีรำคำ ตรำสนิคำ้ คุณภำพของผลติภณัฑ ์และควำมมชีื่อเสยีง 
นอกจำกนี้ตวัผลติภณัฑท์ีน่ ำเสนอขำยนัน้สำมำรถเป็นไดท้ัง้ในรูปแบบของกำรมตีวัตน 
 ด้ำนรำคำ (Price) หมำยถึง จ ำนวนเงนิทีต้่องจ่ำยเพื่อใหไ้ด้รบัผลิตภณัฑ์สนิคำ้ และบรกิำร 
หรอือำจเป็นคุณค่ำทัง้หมดที่ลูกค้ำรบัรู้ เพื่อให้ได้รบัผลประโยชน์จำกกำรใชผ้ลิตภณัฑ ์สนิค้ำและ
หรอืบรกิำรนัน้ ๆ อย่ำงคุม้ค่ำกบัจ ำนวนเงนิทีจ่่ำยไป ซึ่งลูกคำ้เปรยีบเทยีบระหว่ำงรำคำ (Price) กบั
คุณค่ำ (Value) ซึ่งหำกว่ำคุณค่ำสูงกว่ำรำคำลูกคำ้กจ็ะท ำกำร ตดัสนิใจซื้อ (Buying decision) 
 ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place/Channel Distribution) หมำยถงึ ช่องทำงกำรจ ำหน่ำย
สนิคำ้และ/หรอืบรกิำร รวมถงึวธิกีำรทีจ่ะน ำสนิคำ้และ/หรอืบรกิำรนัน้ ๆ ไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อใหท้นัต่อ
ควำมต้องกำร 



 

 

 ด้ำนกำรส่งเสรมิกำรตลำด (Promotion) หมำยถึง เครื่องมอืกำรสื่อสำรทำงกำรตลำดเพื่อ
สรำ้งควำมจูงใจ (Motivation) ควำมคดิ (Thinking) ควำมรูส้กึ (Feeling) ควำมต้องกำร (Need) และ
ควำมพงึพอใจ (Satisfaction) โดยสิง่นี้จะใช้ในกำรจูงใจลูกค้ำกลุ่มเป้ำหมำยใหเ้กิดควำมต้องกำร
หรอืเพื่อเตือนควำมทรงจ ำ (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ์โดยกำรส่งเสรมิกำรตลำดจะมีอิทธิพลต่อ
ควำมรูส้กึ (Feeling) ควำมเชื่อ (Belief) และพฤตกิรรม (Behavior) กำรซื้อสนิคำ้หรอืบรกิำร  
 ด้ำนบุคลำกรหรอืพนักงำน (People) หมำยถึง พนักงำนที่ท ำงำนเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่
องค์กรต่ำง ๆ รวมตัง้แต่เจ้ำของกิจกำร ผู้บรหิำรระดบัสูง ระดบักลำง ระดบัล่ำง พนักงำนทัว่ไป 
แม่บำ้น เป็นต้น โดยบุคลำกรนับได้ว่ำเป็นส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มคีวำมส ำคญัเนื่องจำกเป็นผู้
คิดวำงแผนและปฏิบัติงำนเพื่อขับเคลื่ อนองค์กรให้เป็นไปในทิศทำงที่วำงกลยุทธ์ไว้ และมี
ควำมส ำคญัมำกในกำรมปีฏสิมัพนัธ์ สรำ้งมติรไมตรต่ีอลูกค้ำท ำใหลู้กคำ้เกิดควำมพงึพอใจและเกิด
ควำมผูกพนักบัองคก์รในระยะยำว 
 ด้ำนกระบวนกำร (Process) หมำยถึง เป็นกิจกรรมทีเ่กี่ยวข้องกบัระเบียบวธิีกำร และงำน
ปฏบิตัใินดำ้นกำรบรกิำรทีน่ ำเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิำรเพื่อมอบกำรใหบ้รกิำรอย่ำงถูกต้อง รวดเรว็ โดย
ในแต่ละกระบวนกำรสำมำรถมไีดห้ลำยกจิกรรมตำมแต่รูปแบบและวธิกีำร ด ำเนินงำนขององคก์รซึ่ง
หำกว่ำกิจกรรมต่ำงๆภำยในกระบวนกำรมคีวำมเชื่อมโยงและ ประสำนกนัจะท ำใหก้ระบวนกำรมี
ประสทิธภิำพส่งผลใหลู้กคำ้เกดิควำมพงึพอใจ 
 ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence) หมำยถงึ สิง่ทีลู่กคำ้สำมำรถสมัผสั ไดจ้ำก
กำรเลือกใช้สนิค้ำและ/หรอืบรกิำร เป็นกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง โดดเด่นและมคีุณภำพ เช่น กำร
ตกแต่งร้ำน รูปแบบกำรจดัจำนอำหำร กำรแต่งกำยของพนักงำน กำรพูดจำต่อลูกค้ำกำรบรกิำรที่
รวดเร็ว เป็นต้น สิ่งเหล่ำนี้จ ำเป็นต่อกำรด ำเนินธุรกิจอย่ำงยิง่ท ำให้เกิดควำมพงึพอใจและควำม
แปลกใหม่แตกต่ำงไปจำกผูใ้หบ้รกิำรรำยอื่น   

ทฤษฎีความพึงพอใจลูกค้า 
 ควำมพงึพอใจของลูกค้ำ หมำยถึง กำรประเมนิหรอืประมำณกำรเกี่ยวกบัระดับควำมพึง
พอใจทีผู่ซ้ื้อหรอืลูกคำ้รูส้กึต่อสนิคำ้และบรกิำรจำกกระบวนกำรปฏบิตังิำนต่ำง ๆ ทีธุ่รกจิน ำมำใชใ้น
กำรน ำเสนอสนิคำ้และบรกิำร ซึ่งถือเป็นเครื่องมอืส ำคญัในกำรวดัคุณภำพสนิคำ้และบรกิำรใหต้รง
ตำมควำมคำดหวงัของลูกค้ำ (Kotler, 2003) โดยควำมพงึพอใจของลูกคำ้เป็นปัจจยัส ำคญัทีช่่วยให้
ผู้ประกอบกำรรักษำลูกค้ำประจ ำและสร้ำงแบรนด์แอมบำสเดอร์ ( Brand Ambassador) ได้ 
ผู้ประกอบกำรจงึควรใหค้วำมส ำคญัและปรบัปรุงควำมพงึพอใจของลูกคำ้อย่ำงต่อเนื่อง โดยเฉพำะ
กำรจดักำรควำมคำดหวงัของลูกค้ำที่เกิดจำกประสทิธิภำพของสนิค้ำและบรกิำรในอดีต กำรรวีิว 
ควำมคดิเหน็ กำรแนะน ำแบบปำกต่อปำก และมุมมองทีลู่กคำ้มต่ีอสนิคำ้หรอืบรกิำร 

 
 



 

 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 บุษยมำศ ชื่นเย็น และคณะ (2567) ได้ท ำกำรศึกษำเรื่องพฤติกรรมผูบ้รโิภคและปัจจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑท์ีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้มของกลุ่มเจเนอเรชนัวำย ผลกำรศกึษำ
พบว่ำ ปัจจยัทำงประชำกรศำสตรท์ัง้ 5 ไดแ้ก่เพศ อำยุ ระดบักำรศกึษำ อำชพี และรำยได ้มอีิทธพิล
ต่อพฤติกรรมและกำรตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติิที่ระดบั โดยผู้บรโิภคเพศ
หญงิมแีนวโน้มในกำรตดัสนิใจซื้อสูงกว่ำผูบ้รโิภคเพศชำย สอดคลอ้งกบัแนวคดิทีว่่ำเพศมผีลต่อกำร
รบัรูแ้ละพฤตกิรรมกำรเลอืกสนิคำ้และบรกิำร ต่ำงจำกกลุ่มผูบ้รโิภควยัท ำงำนตอนต้นถงึกลำง (21–
40 ปี) มพีฤตกิรรมกำรตดัสนิใจซื้อสูงสุด เนื่องจำกเป็นช่วงทีม่กี ำลงัซื้อสูง เปิดรบัขอ้มูลข่ำวสำร และ
มีแนวโน้มทดลองรูปแบบกำรบรโิภคใหม่ ๆ ต่อมำในด้ำนระดบักำรศึกษำนัน้พบว่ำผู้บรโิภคที่มี
กำรศึกษำระดบัสูง โดยเฉพำะระดบัปรญิญำตรขีึน้ไป มแีนวโน้มในกำรตดัสนิใจซื้อทีสู่งกว่ำ เพรำะ
ผู้บริโภคกลุ่มนี้สำมำรถเข้ำถึงข้อมูล วิเครำะห์ และประเมินคุณค่ำของสินค้ำได้ดีกว่ำกลุ่มที่มี
กำรศึกษำในระดบัทีต่ ่ำกว่ำต ่ำ อีกทัง้ยงัพบอีกว่ำด้ำนอำชีพ ในกลุ่มผูท้ีป่ระกอบอำชีพธุรกจิส่วนตวั
และพนักงำนเอกชน มพีฤติกรรมกำรตดัสนิใจซื้อสูงที่สุด สะท้อนถึงควำมสมัพนัธ์ระหว่ำงรูปแบบ
ของเนื้องำน กำรใชช้วีติ รวมถงึพฤตกิรรมกำรใชจ้่ำย ซึ่งรำยไดต่้อเดอืนในกลุ่มทีม่รีำยไดร้ะดบัปำน
กลำงถงึสูง มแีนวโน้มในกำรตดัสนิใจซื้อสูงกว่ำกลุ่มรำยได้ต ่ำ เพรำะรำยไดส้ะทอ้นศกัยภำพในกำร
ใชจ้่ำยและควำมพรอ้มในกำรเลอืกทำงเลอืกทีม่ำกกว่ำ  
 สิริพจน์ สุทธิพิบูลย์ (2566) ได้ท ำกำรศึกษำเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสนิใจซื้อสนิค้ำ
เสมอืนจรงิในเกมออนไลน์ของประชำกรในเขตบำงกะปิ กรุงเทพมหำนคร ผลกำรศกึษำพบว่ำ ส่วน
ประสมทำงกำรตลำดทีม่คี่ำเฉลี่ยมำกทีสุ่ดคอื ดำ้นรำคำ ซึ่งมคี่ำเฉลีย่เท่ำกบั 4.17 ดำ้นช่องทำงกำร
จดัจ ำหน่ำยมคี่ำเฉลีย่เท่ำกบั 4.16 ดำ้นกำรส่งเสรมิทำงกำรตลำด มคี่ำเฉลีย่เท่ำกบั 4.09 ตำมล ำดบั
และสุดทำ้ยในดำ้นผลติภณัฑม์คี่ำเฉลี่ยเท่ำกบั 4.02 ซึ่งมคีวำมคดิเหน็ต่อส่วนประสมทำงกำรตลำด
โดยรวมอยู่ในระดบัมำก และยงัพบอีกว่ำในด้ำนประชำกรศำสตร์ ได้แก่ ด้ำนเพศ ด้ำนอำยุ ด้ำน
ระดบักำรศึกษำ ด้ำนต ำแหน่งงำน และด้ำนรำยได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่ำงกนันัน้เป็นปัจจยัทีส่่งผลต่อ
กำรตดัสนิใจซื้อของกลุ่มตวัอย่ำง อย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติิ 
 นัสรนี มะรำนอ, นำถฤดี สุขสวสัดิ ์และโกมลมณี เกตตะพนัธ์ (2566) ได้ท ำกำรศึกษำเรื่อง
ปัจจยัประชำกรศำสตร์และส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรซื้อซ ้ำ กรณีศึกษำ Shopee ใน
จงัหวดัสงขลำ ผลกำรศกึษำพบว่ำ ปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซื้อซ ้ำ
บนแพลตฟอรม์ออนไลน์ ไดแ้ก่ ดำ้นผลติภณัฑ ์ดำ้นรำคำ ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย และดำ้นกำร
ส่งเสรมิทำงกำรตลำด และยงัพบว่ำปัจจยัดำ้นประชำกรศำสตร ์ไดแ้ก่ ดำ้นเพศ ดำ้นอำยุ ดำ้นอำชพี 
และด้ำนระดบักำรศึกษำทีแ่ตกต่ำงกนัส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อซ ้ำผ่ำนเพลตฟอรม์ออนไลน์ อย่ำงมี
นัยส ำคญัทำงสถติ ิ 



 

 

 พงศ์ศรัณย์ วงศ์ชนเดช, ณัฐวัฒน์ สิงห์สำ,ประสิทธิ ์พงศ์ด ำรง และนฤดม ต่อเทียนชัย 
(2566) ได้ท ำกำรศึกษำเรื่องอิทธิพลของควำมพงึพอใจทำงดิจิทลั และบุพปัจจยัที่ส่งผลต่อควำม
ตัง้ใจเชงิพฤติกรรมกำรซื้อหนังสอือเิลก็ทรอนิกส ์(e-book) ผ่ำนช่องทำงแอปพลเิคชนัของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรศึกษำพบว่ำ คุณภำพของแพลตฟอร์มแอปพลิเคชัน หนังสือ
อเิลก็ทรอนิกสน์ัน้ มสี่วนส ำคญัต่อควำมพงึพอใจดจิทิลัของผูบ้รโิภคอย่ำงมำก เนื่องดว้ยทีก่ำรใชง้ำน
ในส่วนของแอปพลเิคชนั หนังสอือเิลก็ทรอนิกสท์ีส่ำมำรถใชง้ำนไดง้่ำยสะดวกสบำยและไม่ซบัซ้อน 
โดยมรีะบบแสดงผลทีท่ ำใหง้่ำยต่อกำรอ่ำน กำรรกัษำขอ้มูลของผู้บรโิภคเป็นอย่ำงด ีรวมถงึกำรจดั
หมวดหมู่ของหนังสอืทีห่ลำกหลำยใหเ้ลอืกซื้อ มคีวำมทนัสมยั รวดเรว็ ไหลลื่นและไม่กระตุก และมี
กำรพฒันำและปรบัปรุงระบบอยู่เสมอนัน้ ส่งผลต่อควำมพงึพอใจให้แก่ผู้บรโิภคได้เป็นอย่ำงมำก 
นอกจำกนี้ยงัส่งผลต่อทิธพิลทำงตรงเชงิบวกต่อควำมตัง้ใจเชงิพฤตกิรรมกำรซื้อ 
 ภทัรธิดำ วฒันำพรรณกิตติ และคณะ (2567) ได้ท ำกำรศึกษำเรื่องอิทธิพลของปัจจยัทำง
กำรตลำดและกำรตลำดดจิิทลัที่ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในประเทศไทย ผลกำรศกึษำ
พบว่ำ ปัจจยัทำงกำรตลำด ปัจจยัทำงกำรตลำดดจิิทลั และกำรตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในประเทศ
ไทยอยู่ในระดบัมำก และมคีวำมสมัพนัธ์ระหว่ำงตวัแปรอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถิติ โดยปัจจยัทำง
กำรตลำดมสี่งผลต่อทัง้ปัจจยัทำงกำรตลำดดจิทิลั และกำรตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ในขณะเดยีวกนั
ปัจจยัทำงกำรตลำดดจิทิลักส็่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค อกีทัง้ยงัสะทอ้นใหเ้หน็ว่ำกลยุทธ์
กำรตลำดแบบดัง้เดิม และดิจิทัลสำมำรถเสริมซึ่งกนัและกันในกำรตัดสนิใจซื้อ โดยกลยุทธ์ทำง
กำรตลำดสำมำรถน ำไปใช้เพื่อสนับสนุนกำรเติบโตทีย่ัง่ยนืของธุรกิจและผู้ประกอบกำร นอกจำกนี้
ควรมุ่งมัน่ในกำรท ำควำมเข้ำใจต่อควำมต้องกำรของผู้บรโิภครวมถึงควำมต้องกำรตลำดให้เป็น
ปัจจุบนัอยู่เสมอ 
 เพญ็ใจ โพธถิำวร และพรทพิย ์ตนัตวิเิศษศกัดิ ์ (2567) ไดท้ ำกำรศกึษำเรื่องกำรศกึษำส่วน
ประสมกำรตลำด 7P ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมกำรใชบ้รกิำรเสรมิควำมงำมของกลุ่มผูบ้รโิภคในแต่ละเจ
เนอเรชนั (Generation XYZ) กำรศึกษำพบว่ำ กำรใช้บรกิำรเสรมิควำมงำมแตกต่ำงกนัในแต่ละเจ
เนอเรชนั ทัง้ดำ้นวตัถุประสงค ์ช่วงเวลำ และค่ำใชจ้่ำย แต่มสีื่อโซเชยีลมเีดยีเป็นแหล่งขอ้มูลหลกัใน
กำรตดัสนิใจ ในด้ำนปัจจยัส่วนประสมกำรตลำด 7P ส่งผลต่อพฤติกรรมกำรใชบ้รกิำรแตกต่ำงกนั
อย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติิ โดย Gen X ได้รบัอิทธิพลจำกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยและลกัษณะทำง
กำยภำพของสินค้ำ/บริกำร Gen Y ได้รับอิทธิพลจำกช่องทำงกำรจ ำหน่ำย และ Gen Z ให้
ควำมส ำคัญกับสินค้ำ/บริกำรและกระบวนกำร ขณะที่ปัจจัยด้ำนรำคำไม่ปรำกฏอิทธิพลชดัเจน 
เทคโนโลยแีละควำมปลอดภยัดำ้นสุขภำพยงัเป็นปัจจยัส ำคญั โดยมกีลุ่มผูบ้รโิภคหลกัอยู่ในวยั 18–
24 ปี โดย Gen Z ให้ควำมส ำคญักบัควำมสะดวกและบริกำรออนไลน์ กำรรบัรู้และพฤติกรรมที่
แตกต่ำงกนัของแต่ละเจเนอเรชนัสะทอ้นถงึแนวทำงกำรตลำดและกำรสื่อสำรทีต้่องปรบัใหเ้หมำะสม
เพื่อกระตุ้นกำรใชบ้รกิำรอย่ำงมปีระสทิธภิำพ 



 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 กำรวจิยัครัง้นี้เป็นกำร วจิยัเชิงปรมิำณ (Quantitative Research) ใช้รูปแบบวจิยัเชงิส ำรวจ 
(Survey Research) เน้นกำรเกบ็ขอ้มูลจำกกลุ่มตวัอย่ำงซึ่งเป็นกลุ่มนักอ่ำน นวนิยำยซึ่งเป็นผู้ที่ซื้อ
หนังสอืนวนิยำยในประเทศไทยทัง้นี้ใช้ แบบสอบถำม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืหลกัในกำร
เก็บข้อมูล เพื่อศึกษำ ปัจจยัที่ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศ
ไทย และเพื่อดูว่ำปัจจยัด้ำนใดบำ้งที่ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยในปัจจุบนัโดยมกีลุ่ม
ตวัอย่ำง คอื กลุ่มนักอ่ำนทีอ่ำศยัอยู่ในประเทศไทย ซึ่งผูว้จิยัไม่สำมำรถทรำบจ ำนวนทีแ่น่ชดัอีกทัง้
ยัง เ ป็นกลุ่มตัวอย่ำงขนำดใหญ่ โดยกำรคัดเลือกกลุ่มตั วอย่ำงใช้วิธีกำรสุ่มแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) ซึ่งผู้วิจัยได้มกีำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำงที่สำมำรถเข้ำถึงได้ง่ำยเพื่อควำม
สะดวก และควำมพรอ้มในกำรด ำเนินกำรเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใชก้ำรค ำนวณของกลุ่มตวัอย่ำงใช้
กำรค ำนวนตำมสูตรของ Cochran (W.G. Cochran, 1977) ระดับควำมเชื่อมัน่ ร้อยละ 95 และมี
ควำมคลำดเคลื่อนไม่เกนิรอ้ยละ 5 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

กำรวเิครำะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) ใช้เพื่ออธิบำยลกัษณะ
ทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่ำงและระดบัควำมคดิเห็นของผู้ตอบแบบสอบถำม เพื่อต้องกำรหำค่ำควำมถี่ 
(Frequency) และร้อยละ (Percentage) ใช้ในกำรอธิบำยข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ และด้ำน
พฤตกิรรมกำรซื้อหนังสอืนวนิยำย กำรหำค่ำเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน (Standard 
Deviation : SD) ใชใ้นกำรอธบิำยระดบัควำมคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่ำงเกี่ยวกบัตวัแปรต้นและตวัแปร
ตำม รวมถึงกำร สถิติเชิงอนุมำน ( Inferential Statistics) ใช้เพื่อตรวจสอบควำมแตกต่ำง 
ควำมสมัพนัธ์ และผลกระทบระหว่ำงตวัแปรต้นและตัวแปรตำม เพื่อต้องกำรหำค่ำกำรวิเครำะห์
ควำมแปรปรวนทำงเดียว (One-way ANOVA) กำรวิเครำะห์กำรถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ใชเ้พื่อพจิำรณำว่ำตวัแปรอสิระใดมผีลต่อตวัแปรตำม และสำมำรถท ำนำยตวั
แปรตำมนัน้ไดอ้ย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติิ 
 
ผลการวิจยั 
 ผลกำรวจิยัจำกกลุ่มตวัอย่ำงจ ำนวน 400 คน พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มอีำยุระหว่ำง 13–29 ปี ส ำเร็จกำรศกึษำระดบัปรญิญำตร ีประกอบอำชีพนักเรยีน/นักศกึษำ 
และมรีำยได้ต่อเดือนต ่ำกว่ำ 10,000 บำท ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่ำกลุ่มผู้อ่ำนนวนิยำยหลักเป็นกลุ่ม
วยัรุ่นและวยัเริม่ต้นท ำงำน ในดำ้นพฤตกิรรมกำรซื้อพบว่ำ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นิยมซื้อนวนิยำยเฉลี่ย
เดอืนละ 1–2 เล่ม ใชจ้่ำยต่อครัง้ประมำณ 300–500 บำท โดยเลอืกช ำระเงนิผ่ำนระบบโอนออนไลน์



 

 

เป็นหลัก มีควำมนิยมอ่ำนทัง้หนังสือรูปเล่มและหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ในสัดส่วนใกล้เคียงกัน 
ประเภทนวนิยำยที่ได้รบัควำมสนใจมำกที่สุด ได้แก่ แนววยัรุ่นและแนวแฟนตำซี ขณะที่แรงจูงใจ
ส ำคญัในกำรตดัสนิใจซื้อคอืค ำโปรยและบทคดัย่อของหนังสอื รองลงมำคอืควำมสวยงำมของปกและ
ชื่อเสียงของนักเขียน รำคำนวนิยำยที่ผู้บรโิภคพึงพอใจมำกที่สุดอยู่ในช่วง 201–400 บำท และ
ช่องทำงกำรซื้อทีไ่ด้รบัควำมนิยมสูงสุดคอืรำ้นคำ้ออนไลน์ โดยมกีำรส่งเสรมิทำงกำรตลำดทีด่งึดูด
ควำมสนใจมำกทีสุ่ดคอืส่วนลดรำคำและโปรโมชัน่ต่ำง ๆ ผลกำรวเิครำะหส์่วนประสมทำงกำรตลำด 
7P ทีส่่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อพบว่ำ โดยภำพรวมอยู่ในระดบัเหน็ด้วยมำกทีสุ่ด โดยดำ้นผลติภณัฑ์
มอีทิธพิลสูงสุด เนื่องจำกผูบ้รโิภคใหค้วำมส ำคญักบัควำมหลำกหลำยของนวนิยำย คุณภำพเนื้อหำ 
และควำมทนัสมยัของหนังสอื รองลงมำคอืด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพและช่องทำงจดัจ ำหน่ำย ซึ่ง
สะท้อนถึงควำมส ำคญัของบรรยำกำศร้ำน ควำมน่ำเชื่อถือของเว็บไซต์ และควำมสะดวกในกำร
เขำ้ถงึสนิคำ้ ขณะทีด่ำ้นรำคำแมม้คี่ำเฉลีย่ต ่ำสุด แต่ยงัอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมำก แสดงใหเ้หน็ว่ำรำคำ
ยงัคงเป็นปัจจยัทีผู่บ้รโิภคพจิำรณำควบคู่กบัคุณภำพ สุดทำ้ยผลกำรวเิครำะหค์วำมคดิเหน็หลังกำร
ซื้อพบว่ำ ผู้บริโภคมีควำมพึงพอใจในระดับสูง มีแนวโน้มกลับมำซื้อซ ้ำ ต้องกำรอ่ำนนวนิยำย
หลำกหลำยมำกขึ้น และมคีวำมตัง้ใจที่จะแนะน ำหรอืบอกต่อให้ผู้อื่น ซึ่งสะท้อนถึงควำมภกัดีและ
ควำมเชื่อมัน่ต่อรำ้นหนังสอืและกำรใหบ้รกิำรโดยรวม 
 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 1. ปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ไดแ้ก่ อำชีพ และรำยได้ ที่แตกต่ำงกนัส่งผลต่อกำรตดัสนิใจ
ซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทย อย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถิติที่ 0.05 ยกเว้นด้ำน
เพศ ,อำยุ และระดบักำรศึกษำ ที่แตกต่ำงกนัไม่ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่ม
นักอ่ำนในประเทศไทยอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติทิี ่0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมุตฐิำนทีต่ัง้ไว้ 
 2. ส่วนประสมทำงกำรตลำด ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนกำรส่งเสริมทำงกำรตลำด และด้ำนผู้
ใหบ้รกิำร ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทยอย่ำงมนีัยส ำคญั
ทำงสถิติที่ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมุติฐำนที่ตัง้ไว้ ยกเว้นด้ำนปัจจัยด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงจัด
จ ำหน่ำย ด้ำนกำรให้บรกิำร และด้ำนลกัษณะทำง ไม่ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของ
กลุ่มนักอ่ำนในประเทศไทยอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติทิี ่0.05 ซึ่งไม่ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมุตฐิำนทีต่ัง้ไว้ 
 
การอภิปรายผล 
 จำกผลกำรศกึษำเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อหนังสอืนวนิยำยของกลุ่มนักอ่ำนใน
ประเทศไทย สำมำรถอภปิรำยผลกำรวจิยัไดด้งันี้ 



 

 

 1. เพื่อศึกษำปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ พบว่ำ กลุ่มตวัอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ (ร้อย
ละ 65.30) อำยุระหว่ำง 13–29 ปี (รอ้ยละ 82.30) และมรีะดบักำรศกึษำปรญิญำตร ี(รอ้ยละ 75.30) 
อำชพีส่วนใหญ่เป็นนักเรยีน/นักศึกษำ (รอ้ยละ 43.00) และรำยไดส้่วนใหญ่ต ่ำกว่ำ 10,000 บำทต่อ
เดือน (ร้อยละ 29.50) ซึ่งแสดงให้เห็นว่ำผู้บรโิภคหลกัของหนังสอืนวนิยำยในกลุ่มตวัอย่ำงนี้เป็น
วัยรุ่นและวัยท ำงำนตอนต้น ที่มีควำมสนใจในกิจกรรมกำรอ่ำนและมรีำยได้จ ำกัด กำรศึกษำนี้
สอดคล้องกับแนวโน้มกำรบริโภคสื่อในวัยรุ่นที่นิยมซื้อหนังสือแนวบันเทิงหรือแฟนตำซีเพื่อ
ตอบสนองควำมสนใจและกำรพกัผ่อน 
 2. เพื่อศึกษำปัจจยัด้ำนพฤติกรรมกำรซื้อหนังสอืนวนิยำย พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วน
ใหญ่ซื้อเดือนละ 1–2 เล่ม (รวม 83.8%) ใช้จ่ำยประมำณ 300–500 บำทต่อครัง้ (51.30%) โดย
ช่องทำงช ำระเงนิส่วนใหญ่เป็นกำรโอนเงนิออนไลน์ (55.60%) และรูปแบบกำรอ่ำนเป็นหนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์เล็กน้อยมำกกว่ำหนังสอืรูปเล่ม (50.50%) หนังสอืที่ได้รบัควำมนิยมสูงสุดคอืแนว
วยัรุ่นและแฟนตำซ ีแรงจูงใจในกำรซื้อส ำคญัคอืค ำโปรยและบทคดัย่อ (33.80%) รองลงมำคอืควำม
สวยงำมของปก (27.60%) ส่วนรำคำทีผู่ซ้ื้อพงึพอใจอยู่ในช่วง 201–400 บำท ช่องทำงกำรซื้อทีน่ิยม
คอืรำ้นคำ้ออนไลน์ (32.70%) และรำ้นหนังสอืขนำดใหญ่ (28.60%) กำรส่งเสรมิกำรตลำดทีด่งึดูดผู้
ซื้อสูงสุดคอืส่วนลดรำคำ (19.00%) และของแถมจำกกำรซื้อ (12.40%) แสดงใหเ้หน็ว่ำผูบ้รโิภคมกั
ซื้อหนังสอืเพื่อควำมบนัเทิง เน้นควำมสะดวกในกำรซื้อและเลือกประเภทหนังสือที่ตรงกับควำม
สนใจส่วนตวั รวมทัง้ใหค้วำมส ำคญักบัขอ้มูลเบื้องต้นของหนังสอืก่อนตดัสนิใจซื้อ 
 3. เพื่อศกึษำปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) พบว่ำ ปัจจยัทีส่่งผลต่อกำรตดัสนิใจ
ซื้อสูงสุดคอืด้ำนผลิตภณัฑ ์(x̄=4.51) รองลงมำคอืด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพของรำ้นหรอืเว็บไซต์ 
(x̄=4.46) ด้ำนรำคำเป็นปัจจยัที่มคี่ำเฉลี่ยต ่ำสุด ( x̄=4.20) แสดงว่ำคุณภำพและควำมหลำกหลำย
ของหนังสอืนวนิยำย ช่องทำงจัดจ ำหน่ำย กำรบริกำร และบรรยำกำศของร้ำนมอีิทธิพลต่อกำร
ตดัสนิใจซื้อมำกกว่ำรำคำเพยีงอย่ำงเดยีว 
 4. เพื่อศกึษำปัจจยัดำ้นควำมคดิเหน็หลงักำรซื้อ พบว่ำ ผูต้อบแบบสอบถำมมคีวำมคดิเห็น
หลงักำรซื้อในระดบัมำกทีสุ่ด (x̄=4.46) โดยแสดงควำมต้องกำรซื้อซ ้ำ แนะน ำต่อ และซื้อหนังสอืนว
นิยำยหลำกหลำยขึ้น แสดงให้เห็นว่ำกำรบรหิำรจดักำรผลิตภณัฑ ์กำรให้บรกิำร และกำรส่งเสรมิ
กำรตลำดอย่ำงมปีระสทิธภิำพสำมำรถสรำ้งควำมพงึพอใจและควำมภกัดขีองผูซ้ื้อได้ 
 
ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 
 1. กำรส่งเสรมิส ำหรบัร้ำนหนังสอืและและร้ำนค้ำออนไลน์ควรเน้นกำรมหีนังสอืนวนิยำย
หลำกหลำยประเภทและหนังสอืใหม่เขำ้มำอย่ำงต่อเนื่อง เพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของผูซ้ื้อ และ
ควรมกีำรปรบัรำคำหนังสอื ใหเ้หมำะสมกบัคุณภำพและก ำลงัซื้อโดยมหีลำยระดบัรำคำใหเ้ลือกเพิม่
ควำมสะดวกในกำรซื้อผ่ำนช่องทำงออนไลน์และหน้ำร้ำน นอกจำกนี้ควรมุ่งเน้นในด้ำนกำรสร้ำง



 

 

ควำมน่ำเชื่อถอืของแพลตฟอรม์ส่งเสรมิกำรตลำด เช่น ส่วนลด โปรโมชัน่ และกิจกรรมพเิศษ เพื่อ
กระตุ้นกำรซื้อซ ้ำ 
 2. ในด้ำนกำรบรกิำรควรจัดกิจกรรมพฒันำทกัษะพนักงำนให้มคีวำมสุภำพและสำมำรถ
แนะน ำหนังสอืไดอ้ย่ำงเหมำะสม ปรบัปรุงกระบวนกำรช ำระเงนิให้รวดเรว็และแม่นย ำ รวมถึงกำร
ออกแบบระบบกำรสัง่จองออนไลน์ให ้เขำ้ใจง่ำยและสะดวกต่อผูซ้ื้อ 
 3. ด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพมสี่วนส ำคญัเป็นอย่ำงมำกเนื่องด้วยผูซ้ื้อจำกร้ำนค้ำออนไลน์
บำงส่วนมีกำรเข้ำถึงพื้นที่หน้ำร้ำนเพื่อดูสนิค้ำจริงก่อนกำรสัง่ซื้อ ดังนัน้ควรจัดสภำพแวดล้อม
ภำยในร้ำนให้น่ำสนใจและผ่อนคลำย พร้อมทัง้จัดเรียงหนังสอือย่ำงเป็นระเบียบแยกหมวดหมู่
ชดัเจน เพื่อใหห้น้ำรำ้นและเวบ็ไซต์มคีวำมน่ำเชื่อถอืและเขำ้ถงึง่ำย 
 4. ผู้ซื้อให้ควำมส ำคญักบัค ำโปรย บทคดัย่อ และเนื้อหำน่ำสนใจ ดงันัน้เพื่อดึงดูดควำม
สนใจผูซ้ื้อควรมกีำรใชส้ื่อสงัคมออนไลน์และกิจกรรมต่ำง ๆ  เพื่อสร้ำงควำมผูกพนักบัผูซ้ื้อและกลุ่ม
นักอ่ำน 
 5. ข้อเสนอแนะในอนำคตร้ำนค้ำและผูป้ระกอบกำรควรศึกษำเพิม่เติมเกี่ยวกบั พฤติกรรม
ของกลุ่มผู้ชำยและผูสู้งอำยุ เนื่องจำกพบว่ำกลุ่มนี้มสีดัส่วนที่ค่อนข้ำงน้อยมำกเมื่อเทยีบกบัปัจจยั
ด้ำนอื่น ๆ นอกจำกนี้ควรมกีำรศึกษำผลกระทบของเทคโนโลยแีละสื่อดิจิทลัต่อควำมนิยมในกำร
อ่ำนรูปแบบอิเล็กทรอนิกสอ์ยู่เสมอ และควรท ำกำรวเิครำะห์เชิงลึกเกี่ยวกบั ควำมสมัพนัธ์ระหว่ำง
ส่วนประสมกำรตลำดแต่ละดำ้นกบัควำมพงึพอใจและพฤตกิรรมซื้อซ ้ำ 
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