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บทคัดย่อ 

 
อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงโลกและสังคมไปมาก ผู้คนส่วนใหญ่บริโภคข้อมูลข่าวสาร 

ปริมาณมากและหลากหลายรูปแบบผ่านหน้าจอโทรศัพท์มือถือของตนเอง การพัฒนาให้ร้านหนังสือ 
เป็นแหล่งพบปะในฐานะแหล่งเรียนรู้ที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของชุมชนและบริบทสังคม 
ที่เปลี่ยนแปลงไป จึงน่าจะท าให้ร้านหนังสือเหล่านี้สามารถอยู่รอดและเติบโตได้ รายงานฉบับนี้จัดท าขึ้นเพ่ือค้นหา
วิธีพัฒนาร้านหนังสืออิสระ โดยสัมภาษณ์ร้านหนังสืออิสระและแหล่งเรียนรู้ทั้งสิ้น 20 ร้าน และร้านหนังสือ 
เชนสโตร์จ านวน 4 ร้าน จากการวิจัย พบว่า ร้านหนังสือแต่ละที่มีความเป็นพ้ืนที่สร้างสรรค์และแหล่งความรู้ 
ในแบบของตัวเองแต่มีคุณลักษณะร่วมหลักคือ (1) มีการคัดเลือกหนังสือโดยใช้ความสนใจของเจ้าของร้าน 
(2) หลักการในการบริหารร้านขึ้นอยู่กับอุดมการณ์ของเจ้าของร้าน (3) มีความเป็นชุมชน กล่าวคือ สามารถสร้าง
ชุมชนนักอ่านของตัวเองหรือผูกพันกับชุมชนในละแวกร้าน (4) เป็นสถานที่ที่ผู้คนเข้ามามีปฏิสัมพันธ์ด้วยกัน 
ผ่านการพูดคุยและรับฟังท าให้เกิดคุณค่าทางอารมณ์และความผูกผันกับร้าน (5) มีการจัดกิจกรรมที่ส่งเสริม 
การเรียนรู้ในประเด็นต่างๆ หรือส่งเสริมให้ลูกค้ามีความคิดสร้างสรรค์ หากไม่จัดกิจกรรม เจ้าของร้านจะรณรงค์
การอ่านในฐานะกิจกรรมสร้างสรรค์แทน  

อย่างไรก็ตาม ร้านหนังสืออิสระก าลังตกอยู่ในภาวะเสี่ยงอย่างรุนแรง สืบเนื่องการเข้ามาของระบบดิจิทัล 
และระบบนิเวศการผลิตและจ าหน่ายหนังสือที่ทุกคนกลายมาเป็นผู้ขาย ด้วยเหตุนี้ ร้านหนังสืออิสระจึงไม่อาจ 
สร้างก าไรได้อย่างยั่งยืน น าไปสู่การทยอยปิดตัวของร้าน เพ่ือบรรเทาปัญหาที่หยั่งรากระดับโครงสร้าง ร้านหนังสือ
อิสระได้เรียกร้องให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้องออกนโยบายเพ่ือส่งเสริมวัฒนธรรมการอ่าน และนโยบายส่งเสริม 
ร้านหนังสือโดยตรง อาทิ การสนับสนุนระบบจัดการคลังสินค้า มาตรการราคาหนังสือกลาง การจัดกิจกรรม
ประชาสัมพันธ์ร้านหนังสือและขยายเครือข่ายร้านหนังสืออิสระ 
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บทท่ี 1 บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญ 
3อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงโลกและสังคมไปมาก ผู้คนส่วนใหญ่บริโภคข้อมูลข่าวสาร 

ปริมาณมากและหลากหลายรูปแบบผ่านหน้าจอโทรศัพท์มือถือของตนเอง ธุรกรรมทางการเงินและการบริโภค
อุปโภคเกิดขึ้นได้อย่างรวดเร็วในโลกอินเทอร์เน็ตเพียงเลื่อนนิ้วสัมผัสหน้าจอเท่านั้น อีกทั้งยังเกิดตลาดค้าขาย 
บนโลกอินเทอร์เน็ต รวมถึงเว็บไซต์นิยายและบทความออนไลน์ต่างๆ ร้านหนังสือก็เช่นเดียวกับธุรกิจอ่ืนๆ 
ที่ต้องปรับตัวให้ทันความเปลี่ยนแปลง โดยปรากฏว่าร้านหนังสือจ านวนมากหันมา “ขายประสบการณ์”  
และพยายามเป็นแหล่งพบปะของชุมชน สถานที่ซึ่งก่อเกิดบทสนทนา ก่อเกิดการรวมกลุ่มทางสังคม และในหลายๆ 
ครั้งก็น าไปสู่ความเปลี่ยนแปลงต่อชีวิตปัจเจก จนถึงต่อสังคมโดยรวม 

การพยายามปรับตัวนี้ได้ท าให้สภาวการณ์ของตลาดร้านหนังสือในระดับโลก ดังเช่นประเทศสหรัฐอเมริกา
เปลี่ยนแปลงไปในทางท่ีดี กล่าวคือโดยนับตั้งแต่ ปี ค.ศ.  2015-2019 เทรนด์ในการเข้าร้านหนังสือของคนรุ่นใหม่
มีแนวโน้มในการเข้าร้านหนังสือได้เพ่ิมสูงขึ้น และร้านหนังสืออิสระในสหรัฐอเมริกาเองก็สามารถปรับตัวจนด าเนิน
ธุรกิจอยู่ได้อย่างเข้มแข็งท่ามกลางร้านเชนสโตร์และร้านออนไลน์  (Raffaelli, 2020) 

แต่สภาวการณ์ของร้านหนังสือในเมืองไทยกลับไม่สดใสนัก (NALISA, 2021) โดยเฉพาะกับร้านหนังสือ
ขนาดเล็กและร้านหนังสืออิสระทั่วไป การพัฒนาให้ร้านหนังสือเป็นแหล่งพบปะในฐานะแหล่งเรียนรู้ที่สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของชุมชนและบริบทสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป จึงน่าจะท าให้ร้านหนังสือเหล่านี้สามารถ
อยู่รอดและเติบโตได้ โดยอาศัยการมีบทบาทและมีความสัมพันธ์ที่ดีกับชุมชนนักอ่าน รวมถึงช่วยส่งเสริมให้ชุมชน
นักอ่านเติบโตแข็งแรงและขยายตัวต่อเนื่อง เป็นรากฐานส าคัญให้ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในไทยเติบโตและอยู่ได้  
ในระยะยาว 

 
1.2 ค าถามวิจัย  
ท่ามกลางความเปลี่ยนแปลงในโลกปัจจุบัน ร้านหนังสืออิสระประสบปัญหาและมีการปรับตัวเพ่ือให้ 

อยู่รอดอย่างไร และสัมพันธ์กับการเป็นแหล่งความรู้สร้างสรรค์อย่างไร 
 
1.3 วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือน าแนวทางการปรับตัวของร้านหนังสือทั่วโลกมาเป็นตัวอย่างให้แก่ธุรกิจร้านหนังสืออิสระ 
ในประเทศไทย 
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2. เพ่ือส ารวจสภาพปัญหาของร้านหนังสืออิสระในไทยที่สัมพันธ์กับการพัฒนาร้านหนังสืออิสระ 
เป็นแหล่งความรู้สร้างสรรค์ 

3. เพ่ือน าไปสู่การพัฒนาแนวทางการปรับตัวและเสริมศักยภาพให้ร้านหนังสืออิสระในไทยสามารถ
ปรับตัวให้เท่าทันความเปลี่ยนแปลงได้อย่างยั่งยืน 

4. เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อการเรียนรู้ของผู้ที่สนใจในประเด็นที่เกี่ยวข้อง 
 
1.4 แผนงานและความคืบหน้า 

ขั้นตอนการด าเนินการ ระยะเวลา (Period) ความคืบหน้า 

ทบทวนวรรณกรรม (Literature review) มกราคม เสร็จเรียบร้อย 

ออกแบบการวิจัยและร่างชุดค าถาม (ร่างฉบับแรก) มกราคม เสร็จเรียบร้อย 

รวบรวมข้อคิดเห็นต่อร่างชุดค าถามจากสมาคมผู้จัดพิมพ์ฯ มกราคม-กุมภาพันธ์ เสร็จเรียบร้อย 

พัฒนาชุดค าถาม (ร่างฉบับสมบูรณ์) กุมภาพันธ์ เสร็จเรียบร้อย 

คัดเลือกและสรุปรายชื่อร้านหนังสือที่จะสัมภาษณ์ กุมภาพันธ์-มิถุนายน เสร็จเรียบร้อย 

สัมภาษณ์ มิถุนายน-สิงหาคม เสร็จเรียบร้อย 

วิเคราะห์ผลและจัดท ารายงานการวิจัยฉบับสมบูรณ์ สิงหาคม-ตุลาคม เสร็จเรียบร้อย 
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บทท่ี 2 ทบทวนวรรณกรรม 

 
บทนี้จะเป็นการทบทวนนิยามของร้านหนังสืออิสระและร้านหนังสือเชนสโตร์ รวมไปถึงกรณีศึกษา 

ร้านหนังสือในประเทศต่างๆ  
ในรายงานเล่มนี้ ร้านหนังสืออิสระ หมายถึง ร้านที่ด าเนินกิจการอย่างเป็น “อิสระ” กล่าวคือ ไม่ได้อยู่

ภายใต้การจัดการของส่วนกลาง “ไม่มีค่าย ไม่มีสังกัด” (สกุณี ณัฐพูลวัฒน์, 2548) ร้านหนังสืออิสระมีแนวทาง
ธุรกิจของตัวเอง โดยแต่ละร้านจะเลือกหนังสือมาวางขายไม่ซ้ ากัน บางร้านอาจให้ความสนใจกับหนังสือเฉพาะทาง
เป็นพิเศษ ด้วยเหตุนี้ ร้านหนังสืออิสระแต่ละร้านจึงมีเอกลักษณ์ที่แตกต่างกันไป จรัญ หอมเทียนทอง เจ้าของ
ส านักพิมพ์แสงดาว และอดีตนายกสมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย ได้อธิบายธรรมชาติ
ของร้านหนังสืออิสระว่า เป็นพ้ืนที่ที่  “มีชีวิตและจิตวิญญาณ” เป็นของตัวเอง (ประพันธ์สาส์น, 2557) 
อนึ่ง ร้านหนังสืออิสระที่เข้าร่วมโครงการพัฒนาร้านหนังสือเป็นแหล่งความรู้สร้างสรรค์ เป็นร้านที่มีหน้าร้าน  

ในทางกลับกัน ร้านหนังสือเชนสโตร์นั้น คือ ร้านหนังสือที่สาขาแตกย่อยออกไป แต่ละสาขาจะอยู่ภายใต้
การจัดการของศูนย์กลาง และมีลักษณะที่คล้ายคลึงกัน เนื่องจากศูนย์กลางเป็นผู้ก าหนดรูปแบบ การตกแต่ง
ภายใน ขนาดของร้าน สินค้าและผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ที่วางขาย (Triantafyllou & Cherrett, 2017) 
 
2.1 งานวรรณกรรมท่ีการปรับตัวของร้านหนังสือ 

จากการค้นคว้ารวบรวมงานวิจัยที่เกี่ยวข้องร้านหนังสือในประเทศต่างๆ พบว่ามีวิจัยที่น่าสนใจจากการ
ศึกษาวิจัยร้านหนังสือใน 4 ประเทศ คือ จีน เกาหลี อังกฤษ และอเมริกา โดยแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม อิงตามประเภท
ร้านหนังสือที่ศึกษาวิจัย คือ งานวิจัยที่ศึกษาปัญหาและการปรับตัวของร้านหนังสือเชนสโตร์ และงานวิจัยที่ศึกษา
ปัญหาและการปรับตัวของร้านหนังสืออิสระ ดังนี้ 

2.1.1. งานวิจัยที่ศึกษาปัญหาและการปรับตัวของร้านหนังสือเชนสโตร์ 
แม้งานวิจัยส่วนนี้จะมุ่งเน้นไปที่การศึกษาร้านหนังสืออิสระ แต่ร้านหนังสือเชนสโตร์นับเป็นกลุ่มข้อมูล

ส่วนหนึ่งที่ควรพิจารณาด้วย เพ่ือให้เห็นปัญหาของร้านหนังสือที่มีสาขาและวิธีการปรับตัวเพ่ือแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
จากการศึกษาพบงานวิจัยที่ศึกษาร้านหนังสือเชนสโตร์ที่น่าสนใจในประเทศอังกฤษและเกาหลี ดังนี้ 

 
บทความวิจัย “Marketing and the bookselling brand: Current strategy and the managers' 

perspective” ของ Laing, Audrey & Royle, Jo. (2006: 198-211) มุ่งศึกษาสถานการณ์ทางการตลาด 
ของร้านหนังสือเชนสโตร์ในประเทศอังกฤษและแนวทางการปรับตัวจากมุมมองของผู้จัดการร้า น ด้วยการ
สัมภาษณ์เชิงลึกพนักงานที่มีต าแหน่งเกี่ยวข้องกับการขายหนังสือในระดับต่างๆ กันจ านวน 4 คน จากร้านหนังสือ 
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3 ร้านที่เป็นที่นิยมในอังกฤษ แบ่งเป็น ผู้จัดการร้าน 2 คน ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 คน และผู้อ านวยการ 
ฝ่ายการตลาด 1 คน  

ประเด็นปัญหา (pain point) 
จากการศึกษานี้พบว่า สถานการณ์ร้านหนังสือเชนสโตร์ในอังกฤษนั้นประสบปัญหาสองประการส าคัญ คือ 

1. ร้านหนังสือมีวิธีทางการตลาดเหมือนกัน ขาดความแปลกใหม่  
2. มี Amazon เข้ามาครองตลาดและกลายเป็นคู่แข่งส าคัญของร้านหนังสือ  

 
แนวทางปรับตัว 
จากการสัมภาษณ์พนักงานในร้านหนังสือเชนสโตร์ พบว่าพนักงานมีการปรับตัวและต่อสู้กับคู่แข่ง 

ขนาดใหญ่ โดยกลยุทธ์ทางการตลาดที่ได้ผลและลูกค้าตอบสนองอย่างดี คือ 
1. การยื่นข้อเสนอพิเศษให้แก่ลูกค้าคนส าคัญ  
2. การสร้างบรรยากาศภายในร้านให้มีเอกลักษณ์  
3. การบริการเฉพาะบุคคล เฉพาะท้องถิ่น เฉพาะสาขา  
4. การปรับเปลี่ยนให้ร้านหนังสือแต่ละสาขากลายเป็นพื้นที่ในการใช้ชีวิต พักผ่อนหย่อนใจของชุมชน 

 
“Kyobo Bookstore: Bridging the Past and Future of Reading Through Innovation” 

เป็นการศึกษาของ Afsoun Owji ในปี ค.ศ. 2011 เพ่ือวิเคราะห์และตอบค าถามว่าท าไมร้านหนังสือในเกาหลีใต้ 
จึงยังส าคัญและไปต่อได้ท่ามกลางกระแสร้านออนไลน์และ e-book โดยใช้กรณีศึกษาของร้านหนังสือเชนสโตร์
ยักษ์ใหญ่ Kyobo Bookstore ที่มีสาขาที่ก าลังได้รับความนิยมในกรุงโซลในขณะนั้น โดยผู้วิจัยใช้วิธีค้นคว้า 
และรวบรวมข้อมูลจากข่าวและบทความต่างๆ เพ่ือวิเคราะห์ว่าร้านดังกล่าว ซึ่งมีลักษณะขายหนังสือด้วยการสร้าง
ประสบการณ์ เข้าข่ายค านิยามในฐานะพ้ืนที่แห่งความโล่งใจทางจิตวิทยาหรือพ้ืนที่ทางสังคมและการพักผ่อน
หย่อนใจ (derive point) (Guy Debord, 1958) แตกต่างไปจากร้านอ่ืนๆ ที่ขายหนังสืออย่างเดียว โดยมีวิธีการ
สร้างประสบการณ์อย่างไรจึงสามารถดึงดูดคนเข้าร้านได้จ านวนมาก 
 

ประเด็นปัญหา (pain point) 
ผู้วิจัยได้เล่าสถานการณ์ร้านหนังสือโดยทั่วไปในกรุงโซล ซึ่งพบว่าเป็นบริบทที่คล้ายคลึงกับไทยในช่วงเวลา

เดียวกัน คือ 
1. ในกรุงโซลไม่มีร้านหนังสือที่มีที่นั่งเลย รวมถึงพ้ืนที่อ่ืนๆ ในโซลก็มีที่นั่งน้อยเมื่ อเทียบกับความหนาแน่น

ของประชากร 
2. ห้องสมุดสาธารณะมีพ้ืนที่นั่งไม่เพียงพอต่อความต้องการ เนื่องจากใช้พื้นท่ีส่วนใหญ่เก็บหนังสือ 
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3. ร้านหนังสือออนไลน์และ E-book ท าให้ลูกค้าของร้านหนังสือแบบดั้งเดิมลดลง  
 
แนวทางปรับตัว 
แต่สาเหตุที่ Kyobo Bookstore สามารถปรับตัวให้ยังคงเป็นร้านยอดนิยมของคนเกาหลี ก็เพราะร้าน 

ได้ปรับตัวโดยตอบสนองต่อปัญหาทั้ง 3 ประการข้างต้น ด้วยแนวทางดังต่อไปนี้ 
1. การจัดพ้ืนที่ในร้านให้เข้าถึงได้ง่าย มีไวไฟฟรี ให้ผู้คนสามารถปฏิสังสรรค์กันได้ สามารถท ากิจกรรม 

เพ่ือพักผ่อนหย่อนใจได้ ไม่ว่าจะเป็นการเดินดูหนังสือ ซื้อหนังสือ เข้าร่วมกิจกรรม หรือรับประทานอาหาร 
2. จัดกิจกรรมต่างๆ ทั้งการเชิญนักเขียนมาอ่านหนังสือออกเสียงและแจกลายเซ็น การจัดงานแฟนมีต 

ให้นักอ่านได้พบปะนักเขียนมือรางวัลจากทั่วโลก รวมถึงนักเขียนรางวัลโนเบล และการจัดชั่วโมงอ่าน
หนังสือและเล่านิทานส าหรับเด็กๆ 

3. ให้บริการ Publishing-On-Demand option (POD) แก่ทั้งลูกค้าที่ต้องการดาวน์โหลดอีบุ๊กและพิมพ์
ออกมาในรูปแบบกระดาษ และลูกค้าซึ่งเป็นนักเขียนมือสมัครเล่นที่ต้องการตีพิมพ์ต้นฉบับของตนเอง 

4. จัดให้มีโซนหนังสือพิเศษ ชื่อว่า “Samhwanjae” และ “Guseojae” ซึ่งนอกจากจะตกแต่งให้ดูเหมือน
เป็นห้องสมุดในยุคโชซอนแล้ว ยังเป็นโซนที่ขายเฉพาะหนังสือที่ได้รับการแนะน าจากนักวิชาการ 
และปัญญาชนสาขาต่างๆ ที่เป็นที่ยอมรับในเกาหลี โดยโซน Samhwanjae เป็นหนังสือที่ก าลังเป็นที่นิยม 
ซึ่งได้รับการแนะน ามาตามหัวข้อหรือคียเวิร์ดที่ก าหนด หมุนเวียนไปเรื่อยๆ อีกโซนหนึ่ง Guseojae 
เป็นโซนที่จัดหนังสือแนะน าตามหัวข้อที่ก าหนด โดยเปลี่ยนหัวข้อทุกๆ เดือน 
 เนื่องจากงานวิจัยนี้ได้ศึกษารูปแบบการจัดร้านและการจัดกิจกรรมที่ท าให้ร้าน  Kyobo 

Bookstore ไว้อย่างชัดเจน จึงเป็นตัวอย่างที่ดีในการศึกษาความสัมพันธ์ของการปรับรูปแบบร้านและกิจกรรม 
ที่น่าจะส่งผลต่อความส าเร็จของร้านหนังสือขนาดเล็กในไทยได้เช่นกัน 

ตัวอย่างการจัดพ้ืนที่นั่งและบรรยากาศการ “นั่งอ่าน” ภายในร้าน Kyobo Bookstore 
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สรุปประเด็นปัญหา (pain point) ของร้านหนังสือเชนสโตร์ 
1. ร้านหนังสือมีวิธีทางการตลาดเหมือนกัน ขาดความแปลกใหม่  
2. มีแพลตฟอร์มออนไลน์ และ E-marketplace (Amazon ร้านหนังสือออนไลน์ และ E-book) เข้ามาครอง

ตลาดและกลายเป็นคู่แข่งส าคัญของร้านหนังสือ ท าให้ลูกค้าของร้านหนังสือแบบดั้งเดิมลดลง  
3. ในเมือง [กรุงโซล] ไม่มีร้านหนังสือที่มีที่นั่งเลย รวมถึงพ้ืนที่อ่ืนๆ ในเมือง [โซล] ก็มีที่นั่งน้อยเมื่อเทียบกับ

ความหนาแน่นของประชากร แม้แต่ห้องสมุดสาธารณะมีพ้ืนที่นั่งไม่เพียงพอต่อความต้องการ เนื่องจากใช้
พ้ืนที่ส่วนใหญ่เก็บหนังสือ 
 
2.1.2 งานวิจัยที่ศึกษาปัญหาและการปรับตัวของร้านหนังสืออิสระ 
 จากการค้นคว้า พบงานวิจัยที่ศึกษาร้านหนังสืออิสระทั้งในประเทศสหรัฐอเมริกา และจีน ซึ่งมี

แนวทางการศึกษาและผลการศึกษาที่น่าสนใจ ดังนี้  
 
บทความวิจัย “The Bookstore-Café: Emergence of a New Lifestyle as a ‘Third Place’ in 

Hangzhou, China” โดย Noman Sahito, Thuy Van Thi Nguyen, Haoying Han และ Tram Ngoc Lam 
(2018: 216-233)  

 
ประเด็นปัญหาร้านหนังสืออิสระในจีน (pain point) 
คณะผู้วิจัยสนใจว่า bookstore-café เหล่านี้ เป็นภาพมุมกลับของภาพจ าของร้านหนังสือในสังคมจีน  

ซึ่งคนมักมองว่าร้านหนังสือคือที่ส าหรับการใช้เวลาเงียบๆ คนเดียว  
 
แนวทางปรับตัว 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาเพ่ือท าความเข้าใจว่าการขยายตัวของธุรกิจ bookstore-café  

ในเมืองหางโจว ซึ่งกลายเป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ที่ก าลังเป็นกระแสในหมู่คนจีนรุ่นใหม่ผู้แสวงหาประสบการณ์  
อันจับต้องไม่ได้ (intangible experience) มีปัจจัยความส าเร็จที่เกี่ยวข้องกับการปรับร้านให้มีลักษณะ 
ของ third place หรือที่ที่สาม1 ตามทฤษฎีของ Ray Oldenburg หรือไม่ และปัจจัยใดที่ท าให้มีลูกค้าเพ่ิมขึ้น
มากกว่าการท าร้านหนังสือแบบเดิมที่ขายหนังสือเพียงอย่างเดียว 

 

                                           
1 ค าไทยใช้ตามค านิยามของ อภิชญา โออินทร์ ในบทความ “ท าความเข้าใจ "พ้ืนที่ที่สาม" (Third Place) การสร้างความหมายให้กับสถานที่”, ศูนย์
ศึกษามหานครและเมือง มหาวิทยาลัยรังสิต, http://www.furd.in.th/cities/concepts/view/vAn4WNnZWLlq/. 
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งานวิจัยนี้ใช้วิธีวิจัยด้วยแบบสอบถามที่แจกในพ้ืนที่  (on-site questionnaire) การสังเกตการณ์ทางตรง
(direct observation) และการวิเคราะห์ทางสถิติ (statistical analysis) ประกอบกัน โดยศึกษา 3 ร้าน 
bookstore-café ในเมืองหางโจวที่เป็นที่นิยมจ านวน 3 แห่ง ซึ่งอยู่ในย่านต่างกัน ในการวิจัยได้ใช้ลักษณะ 
8 ประการของการเป็นที่ที่สาม (third place) ซึ่งหมายถึงพ้ืนที่ที่เป็นแหล่งรวมตัวของผู้คนเพ่ือการปฏิสัมพันธ์ 
และท ากิจกรรมทางสังคมต่างๆ ร่วมกัน ให้ความรู้สึกของการเป็นชุมชนนอกบ้านและนอกที่ท างาน 2 เป็นกรอบ
แนวคิดในการออกแบบการวิจัย คือ 

1. การสนทนาเป็นกิจกรรมหลัก (Conversation is the main activity.) 
2. เป็นพื้นที่ท่ีเป็นกลาง (Third places are neutral ground.) 
3. เป็นพื้นที่ท่ีช่วยลดความแตกต่างระหว่างชนชั้นหรือสถานะทางสังคม (Third places are considered as 

levelers.) 
4. มีขาประจ ามากมาย และในขณะเดียวกันก็ดึงดูดคนหน้าใหม่ (Several “regulars” come there, and 

they also attract newcomers.) 
5. เป็นพื้นที่ท่ีเข้าถึงได้และสะดวกสบาย (Third places are accessible and accommodating.) 
6. การตกแต่งภายในไม่ได้หรูหราสูงศักดิ์ และให้ความรู้สึกอบอุ่นเหมือนอยู่บ้าน (The interior is without 

extravagance or grandeur and has a homely feel.) 
7. เป็นเหมือนบ้านอีกหลังหนึ่งที่เหล่าขาประจ าเห็นว่าบรรยากาศสบายๆ จนสามารถอยู่ที่นี่จน “รากงอก” 

ได้ (They are like a home away from home. Regular visitors find the atmosphere 
comfortable enough to “root” them there.) 

8. เป็นพ้ืนที่ที่เต็มไปด้วยความร่าเริง และมักได้ยินเสียงหัวเราะอยู่เสมอ (The mood is playful, and 
laughter is often heard.) 
 จากการศึกษาพบว่า ลักษณะส าคัญของ bookstore-café ในมุมมองลูกค้า สองอันดับแรก คือ

ความรู้สึกสบายๆ และบรรยากาศที่ดี (ดู ตารางที่ 1) โดยการอ่านและซื้อหนังสือยังคงเป็นกิจกรรมหลักของลูกค้า
ส่วนใหญ่ถึง 40% แต่ลูกค้าจ านวนมากก็มาที่ร้านเพ่ือพบปะเพ่ือน (20%) และท างาน (22.9) ด้วยเช่นกัน  
(ดู ตารางที่ 2) ทั้งนี้ เวลาที่ลูกค้าจ านวนกว่า 70% ใช้ในร้านคือ 1-4 ชั่วโมง แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการเข้าใช้
ร้านหนังสือนั้นน่าจะสัมพันธ์กับการใช้เวลาในร้าน และเป็นไปได้ว่าลูกค้ามาร้านหนังสือด้วยวัตถุประสงค์อ่ืน 
อย่างการอ่านหนังสือ พบเพ่ือน หรือท างาน มากกว่าแค่การเดินหาซื้อหนังสือที่ต้องการเพียงอย่างเดียว 
และเป็นสัญญาณว่า bookstore-café น่าจะท าให้ลูกค้ารู้สึก “รากงอก” ตามลักษณะของ third place ในข้อ 7  
“เป็นเหมือนบ้านอีกหลังหนึ่งที่เหล่าขาประจ าเห็นว่าบรรยากาศสบายๆ จนสามารถอยู่ที่นี่จน ‘รากงอก’ ได้”  

                                           
2 Rebekah White, (July–August 2018), "A third place", New Zealand Geographic (152): 6. 
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จนอยู่ที่นี่ได้นานถึง 1 ชั่วโมงหรือมากกว่านั้น นอกจากนี้ เมื่อพิจารณาข้อมูลประเภทของลูกค้า ก็พบว่ามีสัดส่วน
ของขาประจ า (frequent customers) ถึง 69.9% เท่ากับว่าเข้าลักษณะของ third place ในข้อ 4 “มีขาประจ า
มากมาย และในขณะเดียวกันก็ดึงดูดคนหน้าใหม่”  

 
ตารางที่ 1 คุณสมบัติส าคัญของ Bookstore-café ในการวิจัยขั้นต้น 
(Noman Sahito et al., 2018: 222) 
 

 
ตารางที่ 2 พฤติกรรมทั่วไปที่พบใน Bookstore-café ในการวิจัยขั้นต้น 
(Noman Sahito et al., 2018: 223) 
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ตารางที่ 3 เวลาที่ลูกค้าใช้ในร้าน จากงานวิจัยเชิงลึก (วิจัยสืบเนื่องจากการวิจัยขั้นต้น) 
(Noman Sahito et al., 2018: 223) 
 
นอกจากนี้ ในตารางที่ 4 ด้านล่าง ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติเพ่ิมเติม และพบว่าสิ่งที่ลูกค้า 

ให้ความส าคัญในการเป็น bookstore-café มีลักษณะหลักที่เข้าข่ายค านิยาม third place ของ Oldenburg  
อีก 6 ข้อที่เหลือทั้งหมด โดยเรียงตามล าดับจ านวนสิ่งที่พบว่าเข้าข่ายแต่ละลักษณะ ดังนี้ (ดู ตารางที่ 4) 

1. ตกแต่งอย่างเรียบง่าย (Having a Low Profile) 
2. เป็นพ้ืนที่ที่มีบทสนทนาได้อย่างเสรีและเป็นประชาธิปไตย (Playful Conversations Take Place 

Freely and Democratically) 
3. เป็นพื้นที่ท่ีเข้าถึงได้และสะดวกสบาย (Accessibility and Accommodation) 
4. เป็นพื้นที่ท่ีช่วยลดความแตกต่างระหว่างชนชั้นหรือสถานะทางสังคม (Acting as a Leveler) 
5. เป็นเหมือนบ้านอีกหลังหนึ่ง (Seen as a Home Away From Home) 
6. เป็นพื้นที่ท่ีเป็นกลาง (Being Neutral Ground) 

 
ตารางที่ 4 การวิเคราะห์ลักษณะหลักท่ีเข้าข่ายค านิยาม third place 
(Noman Sahito et al., 2018: 226) 
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 โดยสรุปแล้ว ความส าเร็จของ bookstore café ในเมืองหางโจว ประเทศจีน จึงมีลักษณะ 
เข้าข่ายนิยาม third place ของ Oldenburg ครบทั้ง 8 ลักษณะ และมีความเป็นไปได้ว่าได้ช่วยกระตุ้นให้ลูกค้า
กลุ่มต่างๆ ใช้เวลาในร้านได้นานขึ้น ประทับใจขึ้น และกลายเป็นลูกค้าประจ าจนท าให้ร้านคึกคักมีชีวิตชีวาขึ้นมา  
ได้ ชี้ให้เห็นว่าทฤษฎี third place นี้สามารถน ามาใช้วิเคราะห์ปัจจัยความส าเร็จของร้านหนังสือได้ และน่าจะช่วย
เพ่ิมปริมาณลูกค้ารวมถึงยอดขายได้จริง 

 
บทความชิ้นสุดท้าย คืองานวิจัยของ Ryan Raffaelli (2020) เรื่อง “Reinventing Retail: The Novel 

Resurgence of Independent Bookstores” จาก Harvard Business School ได้มุ่งศึกษาร้านหนังสืออิสระ 
ในพ้ืนที่กว่า 26 รัฐของอเมริกา ผ่านการเก็บข้อมูลเอกสารทั้งหนังสือพิมพ์และบทความกว่า 915 หัวเรื่อง 
และลงพ้ืนที่สัมภาษณ์บุคคลที่มีส่วนเกี่ยวข้องทั้งที่เป็นเจ้าของร้านหนังสื อ ส านักพิมพ์ และนักเขียน มากถึง 
258 ครั้ง จากการเก็บข้อมูล Raffaelli พบว่าร้านหนังสืออิสระในอเมริกามีการเติบโตขึ้นอย่างมากใน ค.ศ.1995 
ซึ่งเป็นปีเดียวกับที่ Amazon เริ่มต้นธุรกิจขายหนังสือ และภายในระยะเวลาเพียง 5 ปี จ านวนร้านหนังสืออิสระ 
ในอเมริกาก็ลดลงไปร้อยละ 43 หลังจากนั้นใน ค.ศ. 2007 Amazon ก็ได้เปิดตัว Kindle eReader  และใน ค.ศ. 
2010 ค าเตือนก็แพร่สะพัดว่าร้านค้าปลีก หรือร้านหนังสืออิสระต่างๆ จะต้องประสบกับหายนะในไม่ช้า  

งานวิจัยนี้ได้แสดงให้เห็นสภาวการณ์ของตลาดหนังสือในอเมริกาตั้งแต่ปี ค.ศ. 1995 เป็นต้นมา และท าให้
เห็นว่า ร้านหนังสืออิสระมีคู่แข่งในตลาดหนังสือหลายส่วน ไม่ว่าจะเป็นร้านหนังสือขนาดใหญ่ที่มีหลายสาขา
อย่างเช่น Barnes & Noble หรือร้านออนไลน์อย่าง Amazon นอกจากนี้ งานวิจัยดังกล่าวยังพบปัญหาของร้าน
หนังสืออิสระหลายประการ ไม่ว่าจะเป็นร้านหนังสืออิสระมีพ้ืนที่จ ากัดท าให้จ านวนหนังสือในร้านมีน้อยกว่า 
ร้านใหญ่ ร้านหนังสืออิสระเป็นกิจการขนาดเล็กจึงต่อรองราคากับผู้ผลิตไม่ได้ ส่งผลให้ไม่อาจแข่งขันเรื่องราคา  
และมอบส่วนลดได้เท่ากับร้านหนังสือขนาดใหญ่ รวมถึงเกิดปรากฏการณ์ showrooming กล่าวคือลูกค้า 
มาพิจารณาหยิบจับหนังสือที่ร้านหนังสืออิสระเพ่ือตัดสินใจและกลับไปเลือกซ้ือใน Amazon แทน  

 
สรุปประเด็นปัญหาร้านหนังสืออิสระ 26 รัฐในประเทศสหรัฐอเมริกา  (pain point) 

1. การเกิดขึ้นของ Amazon ท าให้เกิดการหดตัวของร้านหนังสืออิสระในสหรัฐอเมริกา 
2. ร้านหนังสืออิสระมีพ้ืนที่จ ากัดท าให้จ านวนหนังสือในร้านมีน้อยกว่าร้านใหญ่ 
3. ร้านหนังสืออิสระเป็นกิจการขนาดเล็กจึงต่อรองราคากับผู้ผลิตไม่ได้ ส่งผลให้ไม่อาจแข่งขันเรื่องราคา 

และมอบส่วนลดได้เท่ากับร้านหนังสือขนาดใหญ่ 
4. เกิดปรากฏการณ์ showrooming 

 
 

https://www.barnesandnoble.com/


 11 

สรุปประเด็นปัญหา (pain point) ในภาพรวมของร้านหนังสืออิสระ 
1. ภาพจ าของร้านหนังสือ[แบบดั้งเดิมในสังคมจีน] คนมักมองว่าร้านหนังสือคือที่ส าหรับการใช้เวลาเงียบๆ 

คนเดียว ไม่ใช่พ้ืนที่เพ่ือการปฏิสัมพันธ์หรือกิจกรรมทางสังคม 
2. การเกิดขึ้นของแพลตฟอร์มออนไลน์ และ E-marketplace เช่น Amazon, Kindle ท าให้เกิดการหดตัว

ของร้านหนังสืออิสระในสหรัฐอเมริกา ส่วนหนึ่งจากข้อจ ากัดเดิมของร้านหนังสืออิสระคือ 
3. ร้านหนังสืออิสระมีพ้ืนที่จ ากัดท าให้จ านวนหนังสือในร้านมีน้อยกว่าร้านใหญ่ 
4. ร้านหนังสืออิสระเป็นกิจการขนาดเล็กจึงต่อรองราคากับผู้ผลิตไม่ได้ ส่งผลให้ไม่อาจแข่งขันเรื่องราคา 

และมอบส่วนลดได้เท่ากับร้านหนังสือขนาดใหญ่ 
5. เกิดปรากฏการณ์ showrooming คือลูกค้ามาพิจารณาหยิบจับหนังสือที่ร้านหนังสืออิสระเพ่ือตัดสินใจ

และกลับไปเลือกซ้ือแพลตฟอร์มออนไลน์ และ E-marketplace แทน 
 

แนวทางการปรับตัวของร้านหนังสืออิสระ 
จากการศึกษาจนพบสภาวการณ์และปัญหาดังกล่าว งานวิจัยนี้พบว่าร้านหนังสืออิสระปรับตัวและอยู่รอด

ท่ามกลางการแข่งขันอันดุเดือดได้ด้วยปัจจัยส าคัญ 3 ประการ คือ COMMUNITY, CURATION และ 
CONVENING 

1. COMMUNITY คือการสร้างกลุ่มสังคม เชื่อมผู้คนด้วยหัวข้อทางสังคมที่เป็นประโยชน์ต่อชุมชน 
เน้นความเป็นท้องถิ่น (localism) นิยามความหมายใหม่ให้ร้านหนังสือเท่ากับพ้ืนที่ส าหรับชุมชน  
สร้างความสัมพันธ์ทั้งในหน้าร้านและโซเชียลมีเดีย  

2. CURATION คือการแนะน าหนังสือแบบเฉพาะเจาะจง มีการใช้วิธีการ Handselling หรือศิลปะ 
การมอบหนังสือที่ใช่ให้กับคนที่ใช่ คนขายหนังสือมีบทบาทจับคู่หนังสือที่ใช่ให้กับนักอ่าน ช่วยขจัดความกังวลใจ
ของลูกค้าที่จะต้องเลือกหนังสือมากมายมหาศาลด้วยตนเอง เจ้าของร้านหนังสืออิสระเลือกแนะน าหนังสือ  
ที่เหมาะแก่วิถีชีวิตของคนในท้องถิ่น  

3. CONVENING คือการท าให้เป็นพ้ืนที่ประชุมชนโดยใช้แนวทาง third place ของ Ray Oldenburg3 
เกิดเป็นสถานที่ที่ผู้คนมาท ากิจกรรมร่วมกันโดยไม่ต้องมีข้อก าหนดเรื่องการเป็นสมาชิก ร้านหนังสือบางแห่ง  
มีต าแหน่งผู้จัดการด้านกิจกรรมภายในร้านโดยเฉพาะ ลักษณะเช่นนี้จะดึงดูดให้ผู้คนมาที่ร้านและสัมผัส
ประสบการณ์ท่ีคุ้มค่า 

ทั้งนี้กิจกรรมที่สืบเนื่องมาจากการปรับตัว 3C ดังกล่าว มีทั้งกิจกรรมการพูดคุยกับนักเขียน ปาร์ตี้วันเกิด 
งานเปิดตัวหนังสือ การอ่านหนังสือ การท าอาหาร ชงกาแฟ งานศิลปะ งานฝีมือ การเล่นบอร์ดเกม การเล่านิทาน 

                                           
3 ดูเพ่ิมเติมที่หัวข้อที่ 2.1.2  
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การแสดงดนตรี การร้องเพลง การสร้างแฮชแท็ก #bookstagram ให้คนในชุมชนมีส่วนร่วมกับร้านหนังสือ  
การแนะน าหนังสือที่ใช่ด้วยรสนิยมของเจ้าของร้านที่รู้จักลูกค้าคนนั้นเป็นอย่างดี (handselling) การมี  
shelf-talkers ที่จะมีกระดาษโน้ตเล็กๆ เขียนแนะน าหนังสือไว้บนชั้น ค าแนะน าเหล่านี้โดยพนักงานในร้านหนังสือ
ที่ชื่นชอบหนังสือเล่มนั้นเป็นการเฉพาะ รวมถึงการน าสินค้าอ่ืนๆ ที่มาจ าหน่ายในร้านหนังสือควบคู่กับกิจกรรม
พิเศษที่ร้านหนังสือจัดขึ้น เช่น สินค้าเพ่ือสุขภาพ อุปกรณ์ท าอาหารที่ขายอยู่ใกล้ๆ กับต าราอาหาร 

 
2.2 สรุปภาพรวมงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
จากงานวิจัยที่เกี่ยวข้องข้างต้นพบว่าร้านหนังสือเชนสโตร์และร้านหนังสืออิสระล้วนได้รับผลกระทบ 

จากความเปลี่ยนแปลงของสถานการณ์โลกและเทคโนโลยี สรุปเป็นประเด็นปัญหาส าคัญ (pain point)  
ได้ 3 ประการ คือ  

1. การแข่งขันที่เข้มข้นระหว่างร้านหนังสืออิสระกับแพลตฟอร์มออนไลน์ และ E-marketplace ดังเช่น 
ร้านหนังสือออนไลน์ขนาดใหญ่อย่าง Amazon  

2. การขาดพ้ืนที่ในการท ากิจกรรมทางสังคม  
3. ร้านหนังสือแต่ละแห่งขาดความโดดเด่นเฉพาะตน 
ประเด็นปัญหาดังกล่าวท าให้ร้านหนังสือแต่ละแห่งมีวิธีการปรับตัวที่เน้นการสร้างพ้ืนที่ส าหรับผู้คน 

และชุมชน น าไปสู่การปรับตัวที่น่าสนใจของร้านหนังสือใน 3 ระดับ ดังนี้ (ดู ตารางที ่5 ส าหรับรายละเอียเพ่ิมเติม) 
1. ร้านยังคงขายหนังสือเป็นหลัก แต่มีการท า CRM (Customer Relationship Management) เพ่ิม 

โดยใช้เครื่องมือวิเคราะห์ยอดขายทั้งออนไลน์ ออฟไลน์ เพ่ือคัดเลือก (Curation) หนังสือให้ตรงตามความต้องการ
ของลูกค้ามากที่สุด 

2. ร้านพยายามท าให้ตัวร้านเป็น third place เช่น มีมุมนั่งอ่าน มีคาเฟ่ เพ่ือให้ลูกค้าสามารถใช้พ้ืนที่ร้าน
ท ากิจกรรมต่างๆ ได้ และใช้เสียงในร้านได้ 

3. ร้านมีการจัดกิจกรรมเพื่อดึงดูดคนให้เข้ามามีประสบการณ์และเรียนรู้ร่วมกัน 
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ประเด็นปญัหา 
(pain point) 

วิธีการปรบัตัว 

เกาหลีใต ้
(ร้านเชนสโตร์) 

อังกฤษ 
(ร้านเชนสโตร)์ 

สหรัฐอเมริกา 
(ร้านอิสระ) 

จีน 
(ร้านอิสระ) 

แพลตฟอร์มออนไลน์  
และ E-marketplace 

- Publishing on demand 
(POD) 
- Special book selection 
sections 

- CRM & Personalized 
service มีบริการเฉพาะ
บุคคล เช่น ห่อของขวัญ
พิเศษ 

- Curation การคัดเลือก
และแนะน าหนังสือ 
อย่างใส่ใจ 
  > Handselling           
  > Shelf-Talkers 

- จัดบรรยากาศร้าน 
ให้เหมาะกับการนั่งอ่าน
หนังสือ 

ขาดพื้นที่ในการท า
กิจกรรมทางสังคม 

- มีพื้นที่นั่งอ่าน 
- มีศูนย์อาหาร 
- จัดกิจกรรมต่างๆ 

- Bookshop as a lifestyle 
destination 
- Community 
responsiveness 

- Community สร้างกลุ่ม
สังคมที่สนใจประเด็น
เดียวกัน 
- Convening ให้คนมามี
ประสบการณ์พิเศษร่วมกัน 

- Bookstore-cafe  
ที่ใช้พื้นที่ได้ฟรี 
- จัดกิจกรรมต่างๆ 

ร้านหนังสือเหมือนกัน  
ไม่โดดเด่น ไม่น่าเข้า 

- มี section ส าหรับจัดธีม 
หนังสือหมุนเวียนรายเดือน 

- Bookshop identity 
ตกแต่งร้านและบริการ 
ให้แตกต่างในแต่ละสาขา 

- ไม่พบการระบุถึงปัญหา
ดังกล่าวในร้านหนังสืออิสระ 

- ไม่พบการระบุถึงปัญหา
ดังกล่าวในร้านหนังสือ
อิสระ 

ตารางที่ 5 สรุปปัญหาและการปรับตัวของร้านหนังสือจากกรณีศึกษาทั้ง 4 กรณี 
 

จากตารางดังกล่าว จะเห็นได้ว่าร้านหนังสือท้ังแบบเชนสโตร์และร้านอิสระต่างประสบปัญหาคล้ายคลึงกัน 
เว้นแต่ประเด็นเรื่องการที่ร้านหนังสือมีการจัดร้านและจัดหนังสือเหมือนกันหรือคล้ายคลึงกัน ที่พบเฉพาะในร้าน
เชนสโตร์เท่านั้น 

และการปรับตัวทั้ง 3 ระดับของร้านหนังสือซึ่งแบ่งตามระดับปัญหาตามตารางข้างต้น ก็สอดคล้อง 
กับแนวคิดเรื่อง third place หรือที่ที่สาม ของ Oldenburg อันเป็นแนวคิดที่น่าสนใจและอธิบายลักษณะ 
ของการปรับตัวของร้านหนังสือได้อย่างดี ตามลักษณะทั้ง 8 ประการ ดังที่ระบุไว้ข้างต้น  

จากข้อสรุปในการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องที่ศึกษาร้านหนังสือในต่างประเทศทั้ง 4 กรณีข้างต้น จึงท าให้
ได้เห็นประเด็นปัญหาและแนวทางการปรับตัวที่ประสบความส าเร็จ ซึ่งน่าจะน ามาใช้ต่อยอดในการออกแบบ
ค าถามสัมภาษณ์เพ่ือเก็บข้อมูลจากร้านหนังสือในประเทศไทย และตอบค าถามวิจัยเกี่ยวกับปัญหาและวิธีก าร
ปรับตัวของร้านหนังสืออิสระของไทยในปัจจุบันได้ โดยทีมผู้วิจัยได้ตัดสินใจเลือกทฤษฎี third place หรือที่ที่สาม 
ของ Oldenburg เป็นหลักในการออกแบบการวิจัยและชุดค าถามสัมภาษณ์ดังที่จะกล่าวต่อไป 
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บทท่ี 3 วิธีการวิจัย 

 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องท าให้ผู้วิจัยเห็นประเด็นปัญหาส าคัญและแนวทางการปรับตัวที่น่าสนใจ น าไปสู่ 

การสร้างค าถามสัมภาษณ์เพ่ือเข้าใจร้านหนังสืออิสระในประเทศไทยตามประเด็นดังกล่าว ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ก าหนด
เกณฑ์การแบ่งประเภทร้านหนังสือที่เลือกสัมภาษณ์ และจ าแนกค าถามสัมภาษณ์ตามหมวดต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

 
3.1 หลักการและเหตุผล  
จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่าหนึ่งในปัจจัยส าคัญในการปรับตัวของร้านหนังสือซึ่งน าไปสู่ 

การเป็นแหล่งความรู้สร้างสรรค์หรือแม้จะเป็น third place ได้ คือการคัดเลือกหนังสือ (Curation) อย่างใส่ใจ 
โดยเจ้าของร้านหรือพนักงานร้านที่มีความรู้ลึก ซึ่งส่งผลให้ร้านหนังสืออิสระมีเอกลักษณ์ โดดเด่นสะดุดตา 
และสร้างชุมชนนักอ่านของตัวเองได้ ซึ่งเป็นปัจจัยหนึ่งในการปรับตัวของร้านหนังสืออิสระในไทยเช่นกัน 

ผู้วิจัยจึงใช้วิธีการคัดเลือกหนังสือของร้านมาเป็นเกณฑ์ในการแบ่งร้านหนังสือเป็น 2 ประเภท คือ (1) ร้าน
หนังสือทั่วไป กับ (2) ร้านหนังสือเฉพาะทาง โดยมีเกณฑ์การแบ่งตามการคัดเลือก (Curation) กล่าวคือ เจ้าของ
ร้านคัดเลือกตามความสนใจ เช่น หนังสือเฟมินิสต์ ประชาธิปไตย หรือเจ้าของร้านคัดเลือกตามความต้องการ
เฉพาะของชุมชน เช่น ร้านบริเวณมหาวิทยาลัยขายหนังสือวิชาการ ร้านบริเวณมัสยิดขายหนังสือมุสลิม หากตรง
ตามเกณฑ์ดังกล่าว ให้นับเป็นร้านหนังสือเฉพาะทาง 

ในการสัมภาษณ์เชิงลึกร้านหนังสืออิสระเพ่ือพัฒนาเป็นแหล่งเรียนรู้สร้างสรรค์นั้น   ทีมวิจัยก าหนด
ขอบเขตการสัมภาษณ์ร้านหนังสืออิสระและร้านเชนสโตร์ทั้งหมดจ านวน 24 ร้าน โดยแบ่งเป็นร้านหนังสืออิสระ 
ในพ้ืนที่ต่างจังหวัด ร้านหนังสืออิสระในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร และร้านเชนสโตร์ ส าหรับร้านหนังสืออิสระ 
ทั้งในพื้นที่กรุงเทพมหานครและในจังหวัดอ่ืนๆ ทีมจะเลือกสัมภาษณ์ร้านโดยเลือกทั้งร้านที่เป็น ร้านหนังสือเฉพาะ
ทาง และร้านหนังสือทั่ วไป  รวมถึงพิจารณาจากลักษณะเฉพาะอ่ืนๆ เพ่ือให้ร้านที่ เลือกมาสัมภาษณ์ 
มีความหลากหลายเพียงพอ ในส่วนของเชนสโตร์ทีมจะเลือกร้านที่มีลักษณะต่างกัน เช่น ร้านที่ขายหนังสือ
ภาษาไทยและผลประกอบการดี และร้านที่ผลประกอบการไม่ดีนัก รวมถึงร้านที่ขายหนังสือภาษาต่างประเทศ 
เพ่ือให้ได้เห็นภาพรวมของร้านเชนสโตร์ที่แตกต่างกัน 

 
3.2 ขอบเขตของงานและวิธีการด าเนินงาน 
รายงานฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของโครงการพัฒนาร้านหนังสือเป็นแหล่งความรู้สร้างสรรค์  โดยในช่วง 

ที่ผ่านมาได้มีการศึกษา รวบรวมข้อมูล เพ่ือจัดท าเป็นฐานข้อมูลร้านหนังสือทั่วประเทศ โดยแบ่งหมวดหมู่ 
ร้านหนังสือ ออกเป็นร้านหนังสืออิสระ และร้านหนังสือเชนสโตร์ จากการจัดท าฐานข้อมูลดังกล่าว พบร้านหนังสือ
เชนสโตร์ และร้านหนังสืออิสระในประเทศไทย ดังนี้ 
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ฐานข้อมูลร้านหนังสือเชนสโตร์ จ านวน 7 ร้าน รวม 625 สาขา 
1. บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จ ากัด (มหาชน) : ร้านซีเอ็ด (Se-ed) จ านวน 274 สาขา 

2. บริษัท บีทูเอส จ ากัด : ร้านบีทูเอส (B2S) จ านวน 142 สาขา 

3. บริษัท อมรินทร์ บุ๊ค เซ็นเตอร์ จากัด : ร้านนายอินทร์ (Naiin) จ านวน 129 สาขา 

4. บริษัท เอเซียบุ๊คส จ ากัด : ร้านเอเซียบุ๊คส (Asiabooks) จ านวน 42 สาขา 

5. บริษัท เอสเอ็มเอ็ม พลัส จากัด : ร้านบุ๊คเฟรนด์ (Book Friend) จ านวน 25 สาขา 

6. ศูนย์หนังสือจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย : ศูนย์หนังสือจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย (Chulabook) จ านวน 10 

สาขา  

7. บริษัท คิโนะคูนิยะ บุ๊คสโตร์ (ประเทศไทย) จ ากัด : ร้านคิโนะคูนิยะ (Knokuniya) จ านวน 3 สาขา 

 
ฐานข้อมูลร้านหนังสืออิสระ จ านวน 171 ร้าน 

1. ภาคกลาง จ านวน 72 ร้าน (เป็นร้านในกรุงเทพมหานคร 50 ร้าน) 

2. ภาคเหนือ จ านวน 22 ร้าน 

3. ภาคใต้ จ านวน 32 ร้าน 

4. ภาคตะวันออก จ านวน 12 ร้าน 

5. ภาคตะวันออกเฉัยงเหนือ จ านวน 26 ร้าน 

6. ภาคตะวันตก จ านวน 7 ร้าน 

 
 ทีมวิจัยจะเก็บข้อมูลท าความเข้าใจเกี่ยวกับกลุ่มร้านหนังสือ  เพ่ือรวบรวมอุปสรรคปัญหา 

(pain point) ที่ เกิดขึ้นกับกลุ่มร้านหนังสือในปัจจุบัน  รวมถึงสอบถามการสนับสนุนที่ต้องการ ทีมวิจัย 
ใช้กระบวนการวิจัยทางการตลาดเชิงคุณภาพ (qualitative research) คือการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกรายบุคคล 
(in-depth interview) โดยจะจัดท าการสนทนาและสัมภาษณ์ผ่านทางโปรแกรมการประชุมออนไลน์ 
(เช่น Zoom, Microsoft teams, Google meet เป็นต้น) เป็นหลัก เนื่องด้วยสถานการณ์การแพร่ระบาด 
ของโควิด 19  โดยจะแบ่งสัมภาษณ์เป็นกลุ่มร้านในเขตกรุงเทพมหานคร  และกลุ่มร้านในต่างจังหวัด  
ซึ่งมีกลุ่มเป้าหมายในการสัมภาษณ์ คือ ตัวแทนจากร้านหนังสือเชนสโตร์ และร้านหนังสืออิสระ โดยในการ
สัมภาษณ์เชิงลึกครั้งนี้ จะท าการสัมภาษณ์ร้านหนังสือทั้งหมด 24 ร้าน โดยทีมวิจัยได้พิจารณาแล้วว่าจ านวน  
24 ร้าน เป็นจ านวนที่เหมาะสมทั้งในแง่ระยะเวลาการท างาน (มิถุนายน - ตุลาคม) และเพ่ือให้ได้ข้อมูลจากร้าน
หนังสือที่มีลักษณะแตกต่างหลากหลายเพียงพอ โดยแบ่งการสัมภาษณ์เป็นดังนี้ 
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1. ร้านหนังสือเชนสโตร์ จ านวน 4 ร้าน 

2. ร้านหนังสืออิสระและแหล่งความรู้ จ านวน 20 ร้าน โดยแบ่งเป็น 

 2.1 ร้านหนังสืออิสระในกรุงเทพมหานคร จ านวน 10 ร้าน 
 2.2 ร้านหนังสืออิสระในแต่ละภูมิภาค จ านวน 10 ร้าน 
 
 ในการสัมภาษณ์ร้านหนังสือเชนสโตร์ ทีมวิจัยมุ่งเน้นคัดเลือกร้านเชนสโตร์ที่มีลักษณะแตกต่าง

กันในหลายแง่มุมเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลาย โดยลักษณะที่น ามาพิจารณาได้แก่ ร้านขายหนังสือภาษาไทย 
ร้านขายหนังสือภาษาอังกฤษ ร้านที่มีผลประกอบการดี และร้านที่ในช่วงไม่ก่ีปีมานี้ยอดขายลดลงจนต้องลดจ านวน
สาขา เหตุที่แบ่งดังนี้เพราะเป็นลักษณะที่ท าให้ร้านแตกต่างกันอย่างมีนัยยะส าคัญในแง่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
และการปรับตัวของธุรกิจร้านหนังสือ  

 ในการสัมภาษณ์ร้านหนังสืออิสระจ านวน 20 ร้าน ทีมวิจัยแบ่งเป็นการสัมภาษณ์ร้านหนังสือ
อิสระในกรุงเทพมหานคร จ านวน 10 ร้าน และร้านหนังสืออิสระในแต่ละภูมิภาค จ านวน 10 ร้าน เนื่องจาก 
ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครเป็นพ้ืนที่ที่มีร้านหนังสืออิสระอยู่มากถึง 50 ร้าน และเป็นเมืองใหญ่ มีจ านวนประชากร
มาก จึงจะคัดเลือกร้านในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครมาสัมภาษณ์  10 ร้าน ส่วนร้านในแต่ละภูมิภาค จะท า 
การคละไปตามแต่ละภาค ภาคละ 2 ร้าน การเลือกตามภูมิภาคเช่นนี้และเฉลี่ยออกไปในจ านวนที่เท่าๆ กัน 
เพราะค านึงถึงเชิงภูมิศาสตร์ในการเดินทางไปร้านหนังสือของผู้คน  เนื่องจากผู้คนในแต่ละภูมิภาคก็ย่อม 
ไปร้านหนังสือที่อยู่ในพ้ืนที่ที่ใกล้ตนเอง และพ้ืนที่สร้างสรรค์ก็ควรสามารถกระจายไปในทุกภูมิภาค และนอกจาก
ปัจจัยที่กล่าวมา เพ่ือให้ได้พูดคุยกับร้านหนังสืออิสระที่มีความแตกต่างหลากหลายและมีโมเดลการด าเนินงาน 
ที่แตกต่างกัน ในการคัดเลือกร้านหนังสืออิสระ ทีมวิจัยจึงได้ค านึงถึงลักษณะต่างๆ ดังนี้ คือ การเป็นร้าน 
ขายหนังสือทั่วไปและร้านเฉพาะกลุ่ม การเป็นร้านขายหนังสือมือสองและการเป็นร้านขายหนังสือมือหนึ่ง 
ร้านที่มีการจัดกิจกรรมและเป็นพ้ืนที่สร้างสรรค์  รวมถึงร้านที่ดูเหมือนว่ามีพ้ืนที่เพียงพอในการเป็นพ้ืนฐาน
สร้างสรรค์ได้ด้วยแต่ไม่ค่อยได้จัดกิจกรรมใด ทั้งหมดนี้เพ่ือให้ได้ข้อสรุปที่ครอบคลุมความหลากหลายของร้าน
หนังสือจริง และได้บทสรุปที่เป็นทั้งบทเรียนและแนวปฏิบัติที่ดี (best practice) 

อนึ่ง หนึ่งในร้านที่ผู้วิจัยสัมภาษณ์ (ร้าน Café Can Do) ไม่ใช่ร้านหนังสืออิสระหรือร้านหนังสือเชนสโตร์ 
แต่เป็นร้านที่พนักงานและเจ้าของร้านจัดกิจกกรรมส่งเสริมวัฒนธรรมการอ่านในชุมชน และใช้พ้ืนที่ร้านด าเนิน
กิจกรรมเพ่ิมพูนทักษะชีวิตในมิติต่างๆ เช่น การเกษตรต่อต้านภาวะขาดแคลนอาหาร ความรู้ด้านดิจิทัล ผู้วิจัย 
จึงน าร้านนี้มาเป็นหนึ่งในตัวอย่างพ้ืนที่แหล่งความรู้สร้างสรรค์ คู่กับร้านหนังสืออิสระ 
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3.2.1 สรุปหมวดค าถามและวัตถุประสงค์ของแต่ละหมวด 
งานวิจัยนี้มุ่งศึกษาปัญหาและแนวทางการปรับตัวของร้านหนังสืออิสระในประเทศไทย ดังนั้น ผู้วิจัย  

จึงแบ่งค าถามสัมภาษณ์เป็น 3 หมวด ดังนี้ 
(1) ข้อมูลทั่วไป 

(a) การท าการตลาดของร้าน รวมถึงการท า Customer Relation Management 

(b) ลักษณะความเป็น Third Place ของร้าน 

(c) การจัดกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการเป็น third place 

(2) สภาพปัญหาทั่วไป 

(3) การปรับตัวของร้านหนังสือและปัญหาในการปรับตัวต่างๆ 

  
(1) ข้อมูลทั่วไป มีวัตถุประสงค์เพ่ือเก็บข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับร้านหนังสืออิสระแต่ละแห่ง  
(2) สภาพปัญหาทั่วไป เพ่ือรับรู้ปัญหาของร้านหนังสือในเชิงพ้ืนฐาน  
และ (3) การปรับตัวของร้านหนังสือและปัญหาในการปรับตัว เพ่ือเก็บข้อมูลการวิธีการปรับตัวของร้าน

หนังสืออิสระทั้งด้านการจัดการยอดขายและการจัดกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้ร้านหนังสือเป็นพื้นที่ของคนในชุมชน  
 
3.2.2 แนวทางการใช้ discussion guide  
  การใช้ discussion guide จะใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกรายบุคคล (In-depth Interview) 

เพ่ือน ามาเก็บข้อมูลเชิงลึกของร้านหนังสืออิสระแต่ละแห่ง แนวทางนี้เป็นการสัมภาษณ์แบบ 1 ต่อ 1 มีความ 
เป็นส่วนตัว น าไปสู่ค าถามเชิงลึกในกรณีท่ีต้องการเรียนรู้และเข้าใจปัญหาที่แท้จริง  

นอกจากนี้ ผู้วิจัยยังได้จ าแนกค าถามส าคัญบางค าถามเพ่ือใช้ถามร้านหนังสือเชนสโตร์และร้านหนังสือ
อิสระด้วย เพราะเห็นว่าร้านหนังสือทั้งสองประเภทมีลักษณะและธรรมชาติการจัดการร้านที่แตกต่างกัน  
ในบางประการ โดยค าถามสีด า คือค าถามทั่วไป ค าถามที่เป็นตัวหนา คือค าถามหลักที่ผู้วิจัยมุ่งเน้นเก็บข้อมูล 
เป็นส าคัญ ค าถามสีแดง คือค าถามส าหรับร้านอิสระ และค าถามสีน้ าเงิน คือค าถามส าหรับร้านเชนสโตร์  
ดังจะแสดงให้เห็นในหัวข้อต่อไป 

ทั้งนี้ เมื่อสามารถสรุปรายชื่อร้านหนังสือที่จะด าเนินการสัมภาษณ์ได้แล้ว จะมีการประยุกต์ ชุดค าถาม 
ให้เหมาะสมกับความเฉพาะตัวของแต่ละร้านด้วย เพ่ือให้การสัมภาษณ์สามารถด าเนินไปได้อย่างลื่นไหล 
และเก็บข้อมูลได้ครบถ้วนตามที่ก าหนดไว้ใน discussion guide นี้ 
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3.2.3 ชุดค าถามใน discussion guide  
ข้อมูลทั่วไป 

1. คิดว่าร้านหนังสือของคุณโดดเด่นและมีลักษณะพิเศษอย่างไรบ้าง แตกต่างจากร้านหนังสือประเภท 

อ่ืนอย่างไร  

2. ท าไมถึงเลือกเปิดร้านตรงนี้ จังหวัดนี้ (ท าเลที่ตั้ง) 

3. มีการบริการลูกค้าอย่างไรบ้าง (แนะน าหนังสือ ฝากซื้อหนังสือ เครดิต ส่วนลด สะสมแต้ม การค้นหา

หนังสือ วิธีจ่ายเงิน อินเทอร์เน็ต publishing-on-demand (Kyobo) ฝากกระเป๋า) 

4. นอกจากขายหนังสือ มีสินค้าและบริการอ่ืนด้วยไหม 

5. มีการ Digitalisation ระบบการบริหารจัดการและการขายหนังสือ (การสั่งหนังสือจากสายส่ง การสต็อก

หนังสือ การติดตามยอดขาย การเก็บข้อมูลรายการซื้อ-ขาย) หรือไม่ อย่างไร (หมายถึงการใช้โปรแกรม 

ทั้งออฟไลน์และออนไลน์ เพ่ือช่วยบริหารจัดการร้าน จัดเก็บ และวิเคราะห์ข้อมูล) 

6. ร้านมีวิธีสต๊อกหนังสืออย่างไร 

 
สภาพปัญหาทั่วไป 

1. คุณคิดว่าร้านหนังสือของคุณประสบปัญหาอะไรอยู่บ้าง 

1.1 รายได้หลักมาจากการขายหนังสือหรือไม่ ถ้าไม่ คิดว่าเพราะอะไร  
1.2 มีปัญหาในการติดต่อกับสายส่งและส านักพิมพ์หรือไม่ อย่างไร ส่งผลต่อการสั่งซื้อหนังสือ

หรือการบริหารทางการเงินอย่างไร 
1.3 คิดว่างาน book expo ต่างๆ เช่น งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติ และงานมหกรรมหนังสือ

ระดับชาติ ส่งผลกระทบต่อร้านหรือไม่ อย่างไร 
1.4 การเกิดขึ้นของร้านหนังสือออนไลน์มากมายในเวลานี้  ส่งผลกระทบต่อยอดขาย 

ของร้านหนังสือของคุณมากน้อยแค่ไหน หรือส่งผลกระทบในแง่มุมอ่ืนๆ ด้านใดบ้าง 
1.5 การเติบโตของ E-Marketplace (Shopee, Lazada) ซึ่งเป็นตลาดใหม่ของวงการหนังสือ 

ในเวลานี้ ส่งผลกระทบต่อร้านหนังสือของคุณหรือไม่ อย่างไร 
1.6 ในช่วงเวลาที่วงการหนังสือต้องเผชิญหน้ากับ Covid-19 ร้านหนังสือของคุณได้รับ

ผลกระทบอย่างไร  
1.7 นโยบายของรัฐ เช่น ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี เราคนละครึ่ง หรือช้อปดีมีคืน มีผลกระทบ 

กับร้านหนังสือของคุณหรือไม่ อย่างไร 
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การปรับตัวของร้านหนังสือและปัญหาในการปรับตัว 
ชุดค าถามในหมวดนี้เป็นชุดค าถามส าคัญที่จะท าให้เกิดการสัมภาษณ์เชิงลึกและน าไปสู่ความเข้าใจวิธีการ

ปรับตัวของร้านหนังสืออิสระในประเทศไทย ผู้วิจัยได้จัดเรียงข้อค าถามตามแต่ละประเด็น ดังตารางต่อไปนี้  
 

ประเด็น การปรับตัวของร้าน ปัญหาในการปรับตัว 

ทั่วไป ท่ามกลางอุปสรรคท่ีร้านเจอ ร้านปรับตัวอย่างไร แล้วมีอุปสรรคในการปรับตัว
อย่างไร 

 CRM, Marketing and communication 
การสื่อสารทางการตลาด การแจ้งข่าวสารแกส่มาชิก 
และบุคคลทั่วไป ช่องทางการขาย ท าอย่างไรบ้าง ออนไลน์ 
ออฟไลน์ (ปากต่อปาก ใบปลิวประชาสัมพันธ์ โซเชียลมเีดีย 
หนังสือพิมพ์ อีเมล โทรศัพท์ ไลน์ แอพขายสินค้าออนไลน)์ 

 
คิดว่าที่ร้านมีปญัหาอะไรบ้าง 
โดยเฉพาะปัญหาทีเ่กี่ยวกับการ
บริหารและสร้างประสบการณ ์
ให้ลูกค้า มีวิธีแก้ไขปญัหาเหล่านั้น
อย่างไร 

มีวิธีเก็บข้อมูลและรับฟังฟีดแบ็กจากลกูค้าอย่างไร  

น าข้อมูลลูกคา้มาวิเคราะห์และพฒันาแนวทางการท างาน
ของร้านอย่างไร 

 

มีวิธีการแนะน าหนังสือให้ลูกค้าอย่างไร  

Third place: 
Conversation 

is the main 
activity 

คุณมองว่าพ้ืนที่ของร้านคุณเป็นพื้นที่ 
ที่ท าให้เกิดบทสนทนาหรือไม่ อย่างไร 

อุปสรรคที่ท าใหไ้ม่เกดิบทสนทนา
ขึ้นในร้านคืออะไร 

สามารถใช้เสียงในร้านได้หรือไม่ มเีงื่อนไขอย่างไร  

ลูกค้ามาท าอะไรทีร่้านบ้าง  
แต่ละสาขาตา่งกันหรือไม่ เพราะอะไร 

 

ร้านของคุณเคยท าให้ลูกค้ามีแรงบนัดาลใจหรือจุดประกาย
ความคิดบ้างหรือไม่ อย่างไร 
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ประเด็น การปรับตัวของร้าน ปัญหาในการปรับตัว 

Third place: 
Playful 

โมเมนต์ที่ประทับใจ หรืออีเวนต์ไหนที่ได้รับผลตอบรับดี  

Third place: 
Third places are 
neutral ground 

ท าไมถึงตัดสินใจท าร้านหนังสือ และตั้งใจให้ร้านสื่อสาร
แนวคิดอะไร 

มีอุปสรรคอะไรที่ท าให้ร้าน 
ไม่เป็นไปตามที่ตั้งใจ 

คิดว่าคุณและร้านของคุณมีบทบาทอย่างไรต่อลูกค้า 
และชุมชน 

คิดว่าคุณและร้านของคุณมีบทบาท
อย่างไรต่อลูกค้าและชุมชน 

มีวิธีคัดเลือกและแบ่งหมวดหมู่หนังสืออย่างไร  
ส่งผลต่อการเลือกซื้อหนังสือหรือไม่ อย่างไร 

มีอุปสรรคในการคดัเลือกหนังสือ 
ให้มีความหลากหลายทางแนวคิด
และความเชื่ออย่างไร 

มีการจัดล าดบัหนังสือขายด-ีหนังสือแนะน าหรือไม่ ส่งผล
ต่อการขายไหม และใช้วิธีใดในการเลือกหนังสือ (ยอดขาย, 
สนพ.ซื้อโฆษณา, เลือกเอง, อ้างอิงจากกระแสสังคม/สื่อ) 

 

Third place: 
levelers 

ลูกค้าท่ีมาใช้บริการเป็นคนวัยไหน ท างานอะไร  
สนใจอะไร ฯลฯ (customers’ demographic) 

มีอุปสรรคอะไรในการท าใหลู้กค้า
ต่างกลุ่มไม่สามารถสนทนากันได ้

Third place: 
Several 

“regulars”  
come there, 

มีแฟนคลับหรือลูกค้าขาประจ าหรอืไม่  
(ซื้อบ่อย มาบ่อย หรือคุยบ่อย) เป็นคนกลุ่มไหน  
จากช่องทางใด 

หากไม่มลีูกค้าขาประจ า 
หรือมีน้อย คิดว่าเพราะอะไร 

มีวิธีหาลูกค้าหน้าใหม่และท าใหก้ลายเป็นขาประจ า
อย่างไร 

 

Third place: 
accessibility & 

accommodation 

มีพื้นที่ส าหรับนั่งอ่านหนังสือ ท างาน หรืออื่นๆ หรือไม่  
มีกี่ที่นั่ง มีไวไฟ มีปลั๊กไฟ มีเคร่ืองปรับอากาศหรือไม่  
มีเงื่อนไขการใช้งาน หรือใช้ได้โดยไม่เสียค่าใช้จ่าย  
และส่งผลต่อการขายหรือไม่ อย่างไร 

มีอุปสรรคหรือข้อจ ากัด 
ในการจัดพื้นที่ส าหรับนั่งอ่าน
หนังสือ  
ท างาน หรืออ่ืนๆ อย่างไรบ้าง 

ลูกค้าเดินทางมาร้านสะดวกหรือไม่ มีที่จอดรถ  
(รถยนต์ มอเตอร์ไซค์ จักรยาน) หรือไม ่
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ประเด็น การปรับตัวของร้าน ปัญหาในการปรับตัว 

Third place: 
homely feel 

บรรยากาศภายในร้านได้รับแรงบันดาลใจจากอะไร  
ต้องการสื่อสารอารมณ์ หรือบอกเล่าอะไร 

 

มีวิธีการสร้างบรรยากาศภายในร้านอย่างไร   
(แสง เฟอร์นิเจอร์ ดนตรี การจัดเรียงหนังสือ ธีม
ประจ าเดือน/เทศกาล) 

มีอุปสรรคอะไรบ้างท่ีท าให ้
ไม่สามารถจัดบรรยากาศ 
ได้ตามที่ต้องการ 

แต่ละสาขาออกแบบต่างกันไหม  
เลือกและจัดหมวดต่างกันไหม เพราะอะไร ใช้เกณฑ์อะไร 

 

Third place: 
Regular visitors 

are comfortable 
enough to 

“root” 

ลูกค้าใช้เวลาในร้านนานแค่ไหน เพราะอะไร มีอุปสรรคอะไรบ้างท่ีท าให้ลูกค้า
อยู่ในร้านไม่นาน 

ชอบให้ลูกค้าอยู่ในร้านนานๆ หรือไม่  
ถ้าชอบ คิดว่าอะไรท าให้เกดิขึ้น  

 

ท าไมถึงออกแบบให้ร้านบางสาขามีที่นั่ง  
และบางสาขาไมม่ีที่นั่ง 

 

กิจกรรม เคยลองจัดกิจกรรมอะไรบ้าง (ฉายหนัง, บุ๊คคลับ, เปิดตัว
หนังสือ, เสวนากับนักเขยีน, เวิร์กช็อป, book dating, 
กิจกรรมอ่านหนังสือและเล่านิทานส าหรับเด็ก) 

ในการจัดกิจกรรมแต่ละครั้ง พบข้อ
เรียนรูห้รือข้อจ ากัดอะไรบ้าง 

มีแผนจะท าใหร้้านหนังสือแต่ละสาขาเป็นแหล่งเรียนรู้  
หรือพ้ืนท่ีส าหรับจัดกิจกรรมหรือไม่ ท้ังในกรุงเทพฯ  
และต่างจังหวัด 

มีข้อจ ากัดในการจดักิจกรรม 
ของแต่ละสาขาอย่างไร  

กิจกรรมแต่ละสาขาต่างกันไหม เพราะอะไร  

กิจกรรมที่จดัส่งเสรมิความรู้ความสนใจของผู้เข้าร่วมอย่างไร  

กิจกรรมที่จดัแล้วประสบความส าเร็จที่สุดคืออะไร  
เพราะอะไร 

เคยมีกิจกรรมที่จดัแล้วไม่เป็นไป
อย่างที่ตั้งใจไหม เพราะอะไร 
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ประเด็น การปรับตัวของร้าน ปัญหาในการปรับตัว 

กิจกรรม กิจกรรมท าให้ลูกค้ามาท่ีร้านอย่างต่อเนื่องได้หรือไม่ นักอ่านมีส่วนร่วมกับร้านมากขึ้นหรือไม่  
มียอดขายเพ่ิมขึ้นหรือไม่ เพราะอะไร 

คิดว่าจากการจัดกิจกรรมทั้งหมดที่ผ่านมา มีปัจจัย
อะไรบ้างท่ีท าให้ประสบความส าเร็จ  

คิดว่าจากการจัดกิจกรรมทั้งหมด 
ที่ผ่านมา มีปัจจัยอะไรบ้างท่ีท าให้
ประสบความส าเร็จ  

กิจกรรมที่เคยจัดในลกัษณะเครือข่าย เช่น สัปดาห์ร้าน
หนังสืออิสระ โครงการวัฒนธรรมร้านหนังสือ คิดว่ามีข้อดี
อะไรบ้าง 

กิจกรรมที่เคยจัดในลกัษณะ
เครือข่าย เช่น สัปดาห์ร้านหนังสือ
อิสระ โครงการวัฒนธรรมร้าน
หนังสือ คิดว่ามีข้อดีอะไรบ้าง 

คิดว่าอยากจัดกิจกรรมอ่ืนใดในลักษณะเครือข่ายอีกหรือไม่ 
(อาจร่วมกับชุมชน องค์กร สถานศึกษา หรือศาสนสถาน 
 ในบริเวณใกลเ้คียง) 

คิดว่าอยากจัดกิจกรรมอ่ืนใด 
ในลักษณะเครือข่ายอีกหรือไม ่
(อาจร่วมกับชุมชน องค์กร 
สถานศึกษา หรือศาสนสถาน 
 ในบริเวณใกลเ้คียง) 

คิดว่ามีกลุม่หรือบุคคลอื่นใดท่ีอยากจัดกิจกรรมร่วมกันไหม 
และอยากจดักิจกรรมอะไร 

คิดว่ามีกลุม่หรือบุคคลอื่นใด 
ที่อยากจัดกิจกรรมร่วมกันไหม  
และอยากจดักิจกรรมอะไร 

มีภาพฝันที่อยากให้ร้านเป็นแหลง่ความรู้สร้างสรรค์อย่างไร
บ้าง มีกิจกรรมอะไรอะไรที่อยากท า ร้านตอนนี้ตอบโจทย์
ภาพฝันแล้วหรือยัง ถ้ายัง คิดว่าต้องท าอย่างไร 
ถึงจะเป็นไปได้จริง 

มีอะไรที่น่าจะเป็นอุปสรรค 
ต่อภาพฝันนี้บ้าง 
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3.2.4 รายชื่อร้านหนังสือส าหรับการสัมภาษณ์ 

 ร้านหนังสือเชนสโตร์ จ านวน 4 ร้าน  

ล าดับที่ ชื่อร้าน จังหวัด เหตุผลการคัดเลือก หมายเหตุ 

1 ร้านซีเอ็ด - 
มุ่งเน้นคัดเลือกร้านเชนสโตร์ที่มีลักษณะแต่งต่างกัน 
ในหลายแง่มุมเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลาย  
โดยลักษณะที่น ามาพิจารณา ได้แก่ ร้านขายหนังสือภาษาไทย 
ร้านขายหนังสือภาษาอังกฤษ ร้านที่มีผลประกอบการดี  
และร้านที่ในช่วงไม่ก่ีปีมานี้ยอดขายลดลงจนต้องลดจ านวน
สาขา เหตุที่แบ่งดังนี้เพราะเป็นลักษณะที่ท าให้ร้านแตกต่าง
กันอย่างมีนัยยะส าคัญในแง่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
และการปรับตัวของธุรกิจร้านหนังสือ 

เสร็จเรียบร้อย 

2 ร้านบีทูเอส - 

3 
ศูนย์หนังสือแห่งจุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย 
- 

4 ร้านนายอินทร์ - 

 

 ร้านหนังสืออิสระและแหล่งเรียนรู้ จ านวน 20 ร้าน  

ล าดับที่ ชื่อร้าน จังหวัด เหตุผลการคัดเลือก หมายเหตุ 

1 ห้องหนังสือสมจริง ขอนแก่น  
(ภาคตะวันออก 

เฉียงเหนือ) 

ตั้งอยู่ที่ Columbo Craft Village ซึ่งเป็นพ้ืนที่ชุมชน 
คนรักศิลปะที่มารวมตัวกัน ในพื้นที่มีทั้งร้านกาแฟ  
ร้านขายของแฮนด์เมด มีการจัดอีเวนท์ 
และกิจกรรมศิลปะต่างๆ เน้นหนังสือเชิงสังคมศาสตร์ 

เสร็จเรียบร้อย
มิถุนายน 2565 
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ล าดับที่ ชื่อร้าน จังหวัด เหตุผลการคัดเลือก หมายเหตุ 

2 ร้าน Book Tree พังงา 
(ภาคใต้) 

ตั้งอยู่ที่อ าเภอตะกั่วป่า จังหวัดพังงา  
ซึ่งไม่ได้มีประชากรมาก ร้านตั้งอยู่ใกล้กับโรงเรียน 
สอนพิเศษ บริเวณร้านมีทั้งคลินิกท าฟันและร้านกาแฟ
ตั้งอยู่ซึ่งเป็นของเจ้าของร้าน Book Tree ด้วย 

เสร็จเรียบร้อย 
มิถุนายน 2565 

3 ร้าน Candide Books กรุงเทพมหานคร 
(คลองสาน) 

ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ของ The Jam Factory ซึ่งเป็นพ้ืนที่ 
ของแกลอรี ร้านอาหาร และร้านกาแฟมาด าเนินธุรกิจ 
ในบริเวณเดียวกันและมีพ้ืนที่จัดกิจกรรมอย่างสม่ าเสมอ 

เสร็จเรียบร้อย 
มิถุนายน 2565 

4 ร้าน House of Commons กรุงเทพมหานคร 
(เจริญกรุง) 

 ร้านหนังสืออิสระที่เป็นทั้งคาเฟ่ ห้องสมุดเฉพาะทาง 
และ co-working space  

 ร้านไม่ได้เน้นขายหนังสือจ านวนมาก โดยคัดสรร
เฉพาะหนังสือที่คิดว่าขายได้ ร้านมีลักษณะ 
เป็น ‘community’ และเน้นสร้างบรรยากาศ 
ในการต้อนรับคนทุกคน 

เสร็จเรียบร้อย 
มิถุนายน 2565 

5 ร้าน Cafe can do กรุงเทพมหานคร  
(บางมด) 

ร้านมีลักษณะเป็น one-stop service center  
ของชุมชนมากกว่าเป็นร้านหนังสือ จึงเป็นโมเดล 
ที่น่าสนใจสัมภาษณ์ เพราะโมเดลเช่นนี้ก็อาจจะท าให้
ร้านหนังสือในชุมชนอยู่ได้ และเป็นพื้นที่สร้างสรรค์ 
ได้เต็มตัว 

เสร็จเรียบร้อย 
กรกฎาคม 2565 
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ล าดับที่ ชื่อร้าน จังหวัด เหตุผลการคัดเลือก หมายเหตุ 

6 ร้าน Books Therapy นครศรีธรรมราช 
(ภาคใต้) 

 ร้านเรียกตัวเองว่าเป็น “ร้านหนังสืออิสระแห่งเดียว 
ในจังหวัดนครศรีธรรมราช” 

 นครศรีธรรมราช เป็นจังหวัดที่ค่อนข้างใหญ่ น่าสนใจ
ว่า ร้านหนังสืออิสระในจังหวัดอยู่ได้ ด าเนินธุรกิจ
ได้ผลก าไรไหม และเป็นพื้นที่สร้างสรรค์ด้วยหรือไม่ 

เสร็จเรียบร้อย 
กรกฎาคม 2565 

7 ร้าน Dasa Book Cafe กรุงเทพมหานคร  
(พร้อมพงษ์) 

 ร้านขายหนังสือมือสองภาษาอังกฤษ 
และภาษาต่างประเทศอ่ืนๆ  

 ร้านอยู่ในระยะทางที่เดินไปได้จากรถไฟฟ้า 
สถานีพร้อมพงษ์ และร้านมีขนาดใหญ่สามชั้น  
แต่ไม่เป็นที่รู้จักในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์เท่าไหร่นัก  
น่าสอบถามสาเหตุ/ศึกษาวิธีท าให้ร้านเป็นพ้ืนที่
สร้างสรรค์ได้ 

เสร็จเรียบร้อย 
กรกฎาคม 2565 

8 ร้าน บากะนก 
 

เชียงใหม่ 
(ภาคเหนือ) 

ร้านหนังสือเด็กแห่งเดียวของเชียงใหม่ 
และเป็นหนึ่งในร้านหนังสือเด็กไม่กี่ร้านในประเทศไทย 

เสร็จเรียบร้อย 
กรกฎาคม 2565 

9 ร้าน อักษรศีล ราชบุรี 
(ภาคตะวันตก) 

ร้านขายทั้งหนังสือและเครื่องเขียน มีพ้ืนที่ใหญ่ 
และมีฐานลูกค้าในจังหวัด น่าสนใจว่าร้านต้องการ 
เป็นพื้นที่สร้างสรรค์หรือไม่ หรือร้านมีความสร้างสรรค์
เฉพาะตัวอย่างไร 

เสร็จเรียบร้อย 
กรกฎาคม 2565 
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ล าดับที่ ชื่อร้าน จังหวัด เหตุผลการคัดเลือก หมายเหตุ 

10 ร้าน เปียบุ๊คส์ กรุงเทพมหานคร 
(ถนนดินสอ) 

 ร้านไม่มีบรรยากาศอื่นใดให้เสพเพ่ือความรื่นรมย์  
แต่ก็อยู่มากว่า 30 ปี  

 น่าสนใจว่าร้านในลักษณะเช่นนี้สามารถ 
เป็น ‘พื้นที่สร้างสรรค์’ ได้ไหม ร้านปรับตัว 
และอยู่รอดมาอย่างไร และมีชุมชนหรือเป็นพื้นที่
สร้างสรรค์อะไรไหม ต้องการความช่วยเหลืออะไร  
เป็นต้น 

เสร็จเรียบร้อย 
กรกฎาคม 2565 

11 ร้าน A book with no name กรุงเทพมหานคร  
(สามเสน) 

 ร้านเป็นที่นิยมในหมู่นักอ่านที่อายุน้อย (แฮชแท็กแชร์
ร้านหนังสืออิสระในทวิตเตอร์ มีคนพูดถึงร้านจ านวน
มาก) 

 ร้านจัดกิจกรรมอยู่สม่ าเสมอ และเป็นพ้ืนที่สังสรรค์
ของนักอ่านและนักวรรณกรรม 

 น่าสอบถาม/ศึกษาว่าร้านประชาสัมพันธ์ตัวเอง
อย่างไร และสร้างร้านให้เป็นพื้นที่สร้างสรรค์ขึ้นมา
ได้อย่างไร ต้องการความช่วยเหลืออะไรเพิ่ม 

เสร็จเรียบร้อย 
กรกฎาคม 2565 

12 ร้าน เสียงทิพย์บุ๊คเซ็นเตอร์ พิษณุโลก 
(ภาคเหนือ) 

 เป็นร้านหนังสือที่เป็นศูนย์กลางความรู้ของพิษณุโลก 

 มีการจัดกิจกรรม book club 

เสร็จเรียบร้อย 
กรกฎาคม 2565 

13 ร้าน ดาวเจ็ดดวง ฉะเชิงเทรา 
(ภาคกลาง) 

 ร้านมีพื้นท่ี มีประวัติศาสตร์ มีความสนใจด้านหนังสือ
อย่างมากและมีความตั้งใจจะเป็นแหล่งเรียนรู้ 

เสร็จเรียบร้อย 
สิงหาคม 2565 

https://twitter.com/TheAnness/status/1396129182237614083?s=20&t=UDqqCk_-lOvufKchUQfljg
https://twitter.com/TheAnness/status/1396129182237614083?s=20&t=UDqqCk_-lOvufKchUQfljg
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ล าดับที่ ชื่อร้าน จังหวัด เหตุผลการคัดเลือก หมายเหตุ 

14 ร้าน Vacilando Bookshop กรุงเทพมหานคร 
(ป้อมปราบศัตรูพ่าย) 

 ร้านขายหนังสือโฟโต้บุ๊กที่ผลิตภายในและนอกประเทศ 
โดยเจ้าของร้านที่เคยเป็นช่างภาพมาก่อนเลือกหนังสือ
เองทุกเล่ม 

 ด้วยความเฉพาะตัวของร้าน น่าสนใจว่า ร้านมีบทบาท
อย่างไรในโลกของการถ่ายภาพ เป็นแหล่งรวมตัว 
ของคนที่สนใจภาพถ่ายหรือไม่ ผู้คนใช้พื้นที่ในร้าน 
ท าอะไรในเชิงสร้างสรรค์หรือไม่ 

เสร็จเรียบร้อย 
สิงหาคม 2565 

15 ร้าน Passport Bookshop กรุงเทพมหานคร  
(ถนนพระสุเมรุ) 

 เป็นร้านหนังสืออิสระที่อยู่มานาน มีประวัติย้ายร้าน 
มาสองครั้งแล้ว และก าลังจะต้องย้ายอีกครั้งเพราะ
ได้รับเงื่อนไขการโยกย้ายอย่างเป็นทางการ 
จากโครงการรถไฟฟ้าฯ 

 การที่ร้านอยู่มานานในฐานะร้านหนังสืออิสระ 
ร้านอาจมีองค์ความรู้และประสบการณ์ 
มาแลกเปลี่ยนได้ว่า ควรท าอย่างไรให้ร้านหนังสือ
อิสระเป็นพ้ืนที่สร้างสรรค์ที่มีประสิทธิภาพ 
และผูกพันกับชุมชนและผู้คน 

เสร็จเรียบร้อย 
สิงหาคม 2565 

16 ร้าน สุนทรภู่ 
 

ระยอง 
(ภาคตะวันออก) 

ร้านเปิดมา 9 ปีแล้ว และมีการจัดกิจกรรม 
อย่างสม่ าเสมอ ทั้งกิจกรรมการกุศลและกิจกรรมการอ่าน 

เสร็จเรียบร้อย 
สิงหาคม 2565 
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ล าดับที่ ชื่อร้าน จังหวัด เหตุผลการคัดเลือก หมายเหตุ 

17 ร้าน 55 Book Stall 
 

กรุงเทพมหานคร  
(ตลาดนัดสวนจตุจักร) 

 เป็นร้านหนังสือเล็กๆ อยู่ที่ตลาดนัดจตุจักร  
เจ้าของร้านเคยสัมภาษณ์ว่าเธอ “ไม่ใช่นักธุรกจิ  
ไม่ใช่แม่ค้าขายหนังสือ แต่เธอเป็นผู้บริการ 
ด้านวัฒนธรรมการอ่าน และตั้งใจให้เยาวชน 
ได้เข้าถึงหนังสือต่างๆ ตามความต้องการของตัวเอง 
ในราคาที่จับต้องได้ ทางร้านจึงตั้งก าไรไว้ไม่สูงที่ 5% 
ต่อเล่ม” 

 ทั้งร้านมีแต่หนังสือ แต่ร้านก็อยู่ติดกับ mrt 
ก าแพงเพชรและอยู่ในพ้ืนที่ตลาดนัดจตุจักร  
จึงอาจมีศักยภาพเป็นพื้นที่สร้างสรรค์และสร้าง
ชุมชนได้ง่าย แต่ที่ผ่านมาอาจท าได้/ไม่ได้อย่างไร  
น่าสอบถามประเด็นนี้จากร้าน    

เสร็จเรียบร้อย 
สิงหาคม 2565 

18 ร้าน Fathom Bookspace กรุงเทพมหานคร  
(สาธร) 

เป็นร้านที่เน้นท ากิจกรรมคาบเกี่ยวระหว่างหนังสือ  
ศิลปะ และดนตรี น่าสนใจว่า การจัดกิจกรรมดังกล่าว 
มีส่วนช่วยให้เกิดการแลกเปลี่ยนความรู้อย่างไร 

เสร็จเรียบร้อย 
สิงหาคม 2565 

19 ร้าน ฟิลาเดลเฟีย อุบลราชธานี  
(ภาคตะวันออก 

เฉียงเหนือ) 

 นอกจากจะเต็มไปด้วยสารพัดหนังสือแล้ว  
ยังมีกาแฟและเครื่องดื่มบริการ ส่วนชั้นบน 
มีแกลลอรีแสดงงานศิลปะเล็กๆ กับชั้นที่อัดหนังสือ
เต็มผนัง และกันพื้นที่ส่วนหนึ่งจัดเป็นห้องพัก  
ส าหรับนักเดินทางที่ต้องการค้างแรม 

เสร็จเรียบร้อย 
กันยายน 2565 
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ล าดับที่ ชื่อร้าน จังหวัด เหตุผลการคัดเลือก หมายเหตุ 

    หนังสือที่ร้านฟิลาเดลเฟียถือว่าครอบคลุมเนื้อหา
หลากหลาย แต่ไม่เท่ากับร้านหนังสือเชนสโตร์ หนังสือ
ที่วางขายยังสะท้อนตัวตนของร้านอย่างชัดเจน (ที่มา) 

 

20 ร้านหนังสือท้ายตลาด ชลบุรี  
(ภาคตะวันออก) 

เจ้าของร้านเป็นอาจารย์สอนปั้นเซรามิกที่มหาวิทยาลัย
บูรพา น่าสนใจว่า ร้านหนังสือแห่งนี้ได้ใช้ความรู้ 
ด้านศิลปะสร้างสรรค์อย่างไร 

เสร็จเรียบร้อย 
กันยายน 2565 

 

https://perceptiablog.wordpress.com/2018/08/15/%E0%B8%9F%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%B5%E0%B8%A2-%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD/


บทท่ี 4 ข้อค้นพบจากการสัมภาษณ์ร้านหนังสืออสิระ 

 
ในบทนี้ผู้วิจัยได้ท าการสรุปข้อค้นพบจากการสัมภาษณ์ร้านหนังสือและพ้ืนที่สร้างสรรค์ ดังนี้ 
 

ห้องหนังสือสมจริง 
 

“ก่อนมาท าร้านหนังสือเราไม่เคยรู้เลยว่าฟังชั่นหนึ่งของมัน คือ การฟัง” 
- เจ้าของกิจการ ห้องหนังสือสมจริง (2565) 

 

ที่ตั้ง: โครงการ Columbo craft village 674 ม.19 ต.ศิลา อ.เมือง ขอนแก่น 4000 
ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจาก เฟสบุ๊ค SomjingBook 

  

 
 

 
 

 

 
 

 



ภาพรวมของร้าน:  
ร้านหนังสือ “ห้องหนังสือสมจริง” ตั้งอยู่ที่ Columbo Craft Village ซึ่งเป็นพ้ืนที่ชุมชนคนรักศิลปะ 

ที่มารวมตัวกัน ในพ้ืนที่มีทั้งร้านกาแฟ ร้านขายของแฮนด์เมด มีการจัดอีเวนท์และกิจกรรมศิลปะต่างๆ 
ตั้งแต่ช่วงโควิด ร้านค้าขายได้ไม่ดีนัก ส่วนหนึ่งอาจเป็นเพราะพ้ืนที่ที่เคยจัดกิจกรรมเพ่ือดึงดูดลูกค้า ไม่สามารถ
จัดได้ ส่งผลให้คนมาเยี่ยมเยือนน้อยลง ห้องหนังสมจริงเล่าให้เราฟังว่า ลูกค้าเพ่ิงจะกลับมาเยี่ยมเยือน 
กันมากข้ึนในช่วง 2-3 อาทิตย์ที่ผ่านมานี้เอง (สัมภาษณ์ไว้ ณ เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2565) 

 
ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ห้องหนังสือสมจริงขายหนังสือเชิงสังคมศาสตร์มากกว่าหนังสืออ่ืนๆ ร้านเน้นหนังสือเชิงสังคมศาสตร์

มากกว่าวรรณกรรมแปล และมีคอนเซ็ปต์ว่า “เลือกหนังสือที่ร้านเองสนใจ” มาขายผู้อ่าน 

 ร้านตั้งอยู่ในพ้ืนที่ชุมชนคนรักศิลปะ (Columbo Craft Village) จึงมีพ้ืนที่ในการจัดกิจกรรม 

และดึงดูดผู้คนมาด้วยกิจกรรม อีเวนท์ และตัวพ้ืนที่เองซึ่งมีร้านอีกหลากหลายให้ผู้ที่มาร้านหนังสือ 

ไปเยี่ยมเยือนร้านอื่นในพ้ืนที่ได้ด้วย 

 ห้องหนังสือสมจริงจัดเทศกาลดนตรีและกิจกรรมเกี่ยวกับหนังสืออยู่บ่อยครั้งเพ่ือทั้งหาเงินและดึงดูด

ผู้คนให้มาที่ร้าน ก่อนช่วงการแพร่ระบาดของโควิด  19 ร้านมีการจัดกิจกรรมเกือบทุกเดือน 

เช่น “อ่านเพลงบรรเลงหนังสือ” ซึ่งเป็นทั้งกิจกรรมดนตรีและอ่านหนังสือ หรือ “เทศกาลดนตรี” 

เป็นต้น 

 ห้องหนังสือสมจริงในฐานะพื้นที่สร้างสรรค์: ห้องหนังสือสมจริงเล่าให้ฟังว่า “ก่อนมาท าร้านหนังสือ

เราไม่เคยรู้เลยว่าฟังชั่นหนึ่งของมัน คือ การฟัง”  ลูกค้าที่มาร้านเกินครึ่งจะมาเล่าเรื่องส่วนตัว 

ให้ที่ร้านฟัง ไม่ว่าจะเป็นเรื่องแมว ความรัก ชีวิตคู่ ครอบครัว ชีวิตประจ าวัน งาน ร้านท าหน้าที่รับฟัง

เรื่องราวของผู้อ่ืนจนกลายเป็นพ้ืนที่เกาะติดสถานการณ์ “นี่ก็เป็นโมเม้นต์ที่ท าให้ลูกค้ามา อาจจะ

เพราะเรารับฟัง”  

 
รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 ร้านหนังสืออิสระที่ไม่ได้ขายเพียงหนังสือ : ร้านน าสินค้าอ่ืนๆ มาขายเพ่ือเพ่ิมประสบการณ์ 

และเพ่ือเพ่ิมยอดขายให้ร้านอยู่รอดทางการเงิน เช่น ขายของกระจุกกระจิกอย่างโปสการ์ด เข็มกลัด 

รวมถึงเมล็ดกาแฟ 

 สถานะทางการเงินของร้าน: ร้านไม่สามารถอยู่รอดได้ด้วยเพียงแค่ธุรกิจร้านหนังสือเล็กๆ เจ้าของร้าน

เองมีอาชีพเป็นช่างภาพและรับจัดงานอีเวนท์ไปด้วย เมื่อถามว่าถ้าอยากเปิดร้านหนังสือแล้วอยู่รอด
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โดยไม่ต้องท าอาชีพอ่ืน จะเป็นไปได้ไหม ร้านกล่าวว่า “คิดว่าเป็นไปได้หมด แต่ละคนมีความสนใจ

ต่างกัน ทุกคนมีไอเดีย ผมไม่เคยเชื่อเลยว่าร้านหนังสือจะตาย แต่เราต้องปรับตัวและท าการบ้าน

พอสมควรกับพ้ืนที่นั้นๆ ถ้าขายแค่หนังสืออย่างเดียวอาจยังยากส าหรับผม แต่บางร้านเค้าอาจจะอยู่

ได้ก็ได ้แต่ในพ้ืนที่ของผม ถ้าขายหนังสืออย่างเดียวอาจจะอยู่ยาก เราต้องมีพาร์ทอ่ืนมาเสริม” 

 การสต็อกหนังสือ: วิธีการสต็อกหนังสือนั้นขึ้นอยู่กับส านักพิมพ์ บางส านักพิมพ์จะให้ร้านซื้อขาด

หนังสือซึ่ งหากขายหนังสือได้  ร้ านก็จะได้ เปอร์ เซ็นต์ส่วนแบ่งมาก  แต่บางส านักพิมพ์ซึ่ ง 

“แฟร์และเข้าใจบรรยากาศคนท าร้านหนังสืออิสระในตอนนี้” ก็จะเก็บค่าหนังสือเป็นเปอร์เซ็นต์ 

ห้องหนังสือสมจริงมองว่าแต่ละส านักพิมพ์ก็พยายามช่วยหาเงื่อนไขที่เหมาะสม ปรับตัว และหาลู่ทาง

ใหม่ๆ อยู่เสมอ ไม่ต่างจากร้านหนังสือสมจริง ร้านเชื่อว่า “ถ้าส านักพิมพ์อยู่ได้ ร้านหนังสือก็อยู่ได้ 

และถ้าร้านหนังสืออยู่ได ้ส านักพิมพ์ก็อยู่ได้เช่นกัน” 

 
การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 การเลือกหนังสือมาขาย: ด้วยขนาดของร้านที่ไม่ใหญ่ พ้ืนที่จ ากัด และเงินทุนน้อย ห้องหนังสือสมจริง

เลือกหนังสือด้วยสองปัจจัยหลัก ปัจจัยแรกคือเลือกหนังสือที่ร้านสมจริงเคยอ่านและมั่นใจในหนังสือ

เล่มนั้นๆ จึงอยากน าเสนอให้ผู้อ่าน ปัจจัยที่สองคือเลือกหนังสือที่อยู่ในเทรนด์ การเลือกหนังสือ 

มาขายเช่นนี้ท าให้ร้านลดความเสี่ยงในการขายไม่ได้ลงมาพอสมควร 

 การปรับตัวของร้าน: ในช่วงหนึ่งถึงปีถึงสองปีแรกที่เปิดร้าน ห้องหนังสือสมจริงพยายามขายหนังสือ 

ให้ได้ยอดมากที่สุด แต่ยอดขายในแต่ละเดือนไม่ได้คงที่ บางเดือนยอดขายเยอะ บางเดือนยอดขาย 

ต่ ามาก ร้านจึงปรับตัวโดยการน าสิ่ งที่ร้ านสนใจอย่าง อ่ืนมาเสริม  เช่น จัดเทศกาลดนตรี  

ฉายภาพยนตร์ หรือแม้แต่ขายเมล็ดกาแฟ ซึ่งร้านมองว่าท าให้ร้านประสบความส าเร็จในเชิงคุณค่า  

 ต้องร่วมมือกัน: ร้านมองว่าการมีพาร์ทเนอร์ การรวมกลุ่ม และการช่วยกันเป็นสิ่งส าคัญ ดังเช่นที่ 

Columbo Craft Village การร่วมมือกันเช่นนี้ท าให้ร้านแข็งแรงและขยายฐานลูกค้าได้  

 
อุปสรรค:  

ในช่วงที่ร้านขายหนังสือไม่ดี ร้านต้องการรู้ว่าลูกค้าหายไปไหน แต่ขาดเครื่องมือในการเข้าถึงข้อมูล 
หากมีเครื่องมือมาช่วยในเรื่องนี้ ร้านอาจสามารถปรับตัวเพ่ือให้ตอบโจทย์ของลูกค้าได้ดีขึ้น 
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ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 อยากให้ภาครัฐช่วยสร้างบรรยากาศให้คนรุ่นใหม่หรือประชาชนทั่วไปอ่านหนังสือ  หรือสร้าง

บรรยากาศในการไปร้านหนังสือ 

 ภาครัฐสามารถกันงบประมาณส่วนหนึ่งมาหนุนเสริมคนท าร้านหนังสือ เช่น ตั้งกองทุนสนับสนุน 

ร้านหนังสืออิสระ โดยให้ร้านหนังสืออิสระสามารถเสนอโครงการเกี่ยวกับการสนับสนุนวัฒนธรรม 

และการอ่าน และสามารถได้รับงบประมาณจากกองทุนมา ซึ่งอาจส่งผลให้มีกิจกรรมที่น่าสนใจ 

และหลากหลายขึ้น 
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ร้าน Book Tree 
 

“อยากให้ส่วนกลางสนับสนุน อาจจะเป็นภาครัฐ ถ้าเขาเห็นความส าคัญของธุรกิจที่สร้างประโยชน์ 
ให้สังคมและไม่ได้ก าไรเยอะ และควรมีอยู่ในชุมชนในประเทศนี้” 

- เจ้าของกิจการ รา้น Book Tree (2565) 
 

ที่ตั้ง: 19 หมู่ 2 ต าบลบางนายสี อ าเภอตะกั่วป่า จังหวัดพังงา 82110 
ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจาก เฟสบุ๊ค Book tree และ เฟสบุ๊ค Booktree Library & Café  
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้าน Book Tree ตั้งอยู่ที่อ าเภอตะกั่วป่า จังหวัดพังงา ซึ่งไม่ได้มีประชากรเยอะ ร้านตั้งอยู่หลังบขส. 

และใกล้กับโรงเรียนสอนพิเศษ บริเวณร้านมีทั้งคลินิกท าฟันและร้านกาแฟตั้งอยู่ซึ่งเป็นของเจ้าของร้าน 
Book Tree ด้วย ร้านไม่ได้เน้นหนังสือเฉพาะทางและขายหนังสือทั่วไปที่หลากหลาย ถึงอย่างนั้นยอดขาย 
ของร้านหลังจากการแพร่ระบาดของโควิด 19 ลดลงไปกว่าครึ่ง  

 
ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ร้าน Book Tree ในฐานะพื้นที่สร้างสรรค์: ร้านตั้งใจสร้างบรรยากาศสถานที่ให้ผู้คนได้มาพักผ่อน

และรู้สึกผ่อนคลาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งการสร้างบรรยากาศให้กับเด็ก ร้านลงทุนกับสนามเด็กเล่น 

โต๊ะปิงปอง เพ่ือให้เด็ก (และผู้ใหญ่) เข้าร้านหนังสือ โดยตระหนักดีว่าการลงทุนในการสร้าง

บรรยากาศไม่ได้ส่งผลให้ขายหนังสือได้มากขึ้นเท่าไหร่นัก เพียงแต่มีเป้าหมายอยากเป็นสถานที่

พักผ่อนให้ผู้คน และเพ่ือให้เด็กในพ้ืนที่ต่างจังหวัดซึ่งไม่มีสวนสาธารณะหรือสนามเด็กเล่นที่มีคุณภาพ

ได้มีพ้ืนที่ในการเติบโต 

 พนักงานที่ร้านมีความสนิทและคุ้นเคยกับลูกค้า พนักงานจะรู้ว่าลูกค้าคนไหนเป็นใคร สนใจอะไร 

และสามารถพูดคุยและแนะน าหนังสือให้กับลูกค้าได้  

 
รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 สถานะทางการเงิน: ร้านมีรายได้เพียงพอกับการน ามาจ่ายเงินให้พนักงานของร้านซึ่งมีเพียงหนึ่งคน

เท่านั้น และรายได้หลักของเจ้าของร้านไม่ได้มาจากร้านหนังสือ 

 การสต็อกหนังสือและการปรับตัว: ร้านปรับจากการฝากขายมาเป็นระบบเครดิต เนื่องจากมีปัญหา

เรื่องการเช็คสต็อก ร้านไม่มีเงินลงทุนกับโปรแกรมเช็คสต็อก จึงต้องอาศัยพนักงานคนเดียวของร้าน 

ที่มีภาระงานเยอะคอยเช็คสต็อก จึงเกิดข้อผิดพลาดอยู่บ้าง ระบบเครดิตซึ่งการซื้อขาดหนังสือมาเลย 

และเมื่อจะสั่งรอบใหม่ก็ค่อยคืนหนังสือที่เหลือและหักเงินค่าหนังสือที่คืนไป ท าให้ลดความเสี่ยง 

จากปัญหาการเช็คสต็อกไม่แม่นย าได้บ้าง 

 
อุปสรรค: 

 ไม่มีโปรแกรมเช็คสต็อก และภาระงานของพนักงานคนเดียว: ช่วงที่เพ่ิงเปิดร้าน ร้านเคยติดตั้ง

โปรแกรมสต็อกหนังสือ แต่เนื่องจากค่าใช้จ่ายเยอะ และต้องค่อยอัพเดตโปรแกรม (และเสียค่าใช้จ่าย

ทุกครั้ง) ในภายหลังจึงยกเลิกโปรแกรมไป ร้านมีความต้องการลงทุนในระบบโปรแกรมเช็คสต็อก 
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แต่ไม่สามารถท าได้เนื่องจากราคาของโปรแกรม ท าให้ร้านต้องเช็คสต็อกแบบแมนวลและส่งผล 

ต่อการบริหารจัดการร้านและปรับปรุงพัฒนาร้าน  เช่น ไม่สามารถเช็คสต็อกได้อย่างแม่นย า 

และเมื่อส านักพิมพ์มาเช็คสต็อก พบว่าหนังสือบางส่วนหาย จึงต้องจ่ายเงินคืนให้ส านักพิมพ์ 

ทั้งๆ ที่ร้านได้ก าไรไม่มากอยู่แล้ว และเพราะพนักงานที่มีอยู่เพียงคนเดียวต้องใช้เวลามหาศาล 

ไปกับการจัดการสต็อกหนังสือ จึงไม่มีเวลามาอ่านหนังสือ น าเสนอหนังสือน่าอ่าน หรือพูดคุย 

กับลูกค้ามากเท่าท่ีควร การไม่มีโปรแกรมเช็คสต็อก ถือเป็น “ปัญหาหลักของร้าน” 

 สู้ราคาหนังสือออนไลน์ไม่ไหว: ร้านไม่มีก าลังจะให้ส่วนลดหนังสือและไม่เร็วพอที่จะไปท าพรีออเดอร์

ออนไลน์ พนักงานของร้านไม่มีเวลาไปอ่านหนังสือเพ่ือเขียนรีวิวหนังสือลงเพจออนไลน์ของร้าน 

เพ่ือโปรโมตร้านและหนังสือ เนื่องจากเสียเวลาไปมากกับการเช็คสต็อก 

 
ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 อยากให้ส่วนกลางเข้ามาสนับสนุนเรื่องโปรแกรมสต็อกหนังสือ  โดยเฉพาะอย่างยิ่ง  หากเห็น 

ความส าคัญของธุรกิจที่สร้างประโยชน์ให้สังคมและไม่ได้ก าไรเยอะ และคิดว่าควรมีอยู่ในประเทศนี้ 

และท าให้คนรุ่นใหม่ เข้ามาท าร้ านหนังสือ อิสระได้ โดยไม่ เหนื่อยยากเกินไป  โดยภาครัฐ 

อาจประสานงานสถาบันการศึกษาที่มีก าลังจะช่วยออกแบบโปรแกรมเช็คสต็อกซึ่งไม่ใช่โปรแกรม 

ที่ซับซ้อนและแจกจ่ายให้ร้านหนังสืออิสระใช้ฟรี เป็นต้น 

 มีโครงการส่งเสริมการอ่านที่สนับสนุนด้านก าลังซื้อโดยตรง เช่นแบบในต่างประเทศที่มีงบประมาณ 

ให้ผู้ปกครองน าไปซื้อหนังสือให้ลูก หรือให้งบแก่เด็กมัธยมไปซื้อหนังสือที่ร้านด้วยเงินของภาครัฐ 

อาจออกมาตรการ “คนละครึ่ง” ส าหรับหนังสือโดยเฉพาะ ให้คนที่อยากอ่านหนังสือได้อ่านหนังสือ 

ให้ผู้คนซื้อหนังสือได้โดยไม่เป็นภาระทางเศรษฐกิจจนเกินไป 

 ช่วยเหลือนโยบายภาษีแก่ร้านหนังสืออิสระ ไม่ว่าจะรูปแบบใด เพราะหากภาครัฐสามารถช่วยให้ 

ร้านหนังสือลดรายจ่ายได้ ถึงแม้รายได้จะไม่เพ่ิม ร้านหนังสืออิสระก็จะสามารถอยู่ได้สบายขึ้น 
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ร้าน Candide Books 
 

“เวลาไม่สบายใจเราไปร้านหนังสือนะ คนมาร้านเขาก็ชอบมาคุยกับเรา รา้นหนังสือเป็นสถานบ าบัด” 
- เจ้าของกิจการ ร้าน Candide Books (2565) 

 

ที่ตั้ง: 41/4 The Jam Factory ถ.เจริญนคร เขตคลองสาน กรุงเทพมหานคร 
ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจาก เฟสบุ๊ค Candide Books (ร้านหนังสือก็องดิด)  
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้าน Candide Books (ร้านหนังสือก็องดิด) ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ของ The Jam Factory ซึ่งเป็นพ้ืนที่ 

ของแกลอรี ร้านอาหาร และร้านกาแฟด้วย ในช่วงก่อนโควิดจะแพร่ระบาด บริเวณ The Jam Factory 
จัดกิจกรรมเชิงศิลปะและวัฒนธรรมอยู่บ่อยครั้ง  แต่หลังจากโควิดแพร่ระบาด ลูกค้าที่มาร้านหนังสือ 
ก็ลดน้อยลง ร้านไม่สามารถจัดกิจกรรมได้เช่นเคย แต่ ณ ขณะนี้ (เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2565) ก็ก าลังวางแผน
กลับมาจัดกิจกรรมที่ร้าน เพ่ือให้ลูกค้ากลับมาเยี่ยมเยือนร้านก็องดิดมากข้ึน  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ร้านหนังสือก็องดิดในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ร้านมีบรรยากาศร่มรื่น มีต้นไม้ใหญ ่และมีพ้ืนที่จัดอีเวนท์

และกิจกรรมอยู่บ่อยครั้ง เช่นงานเสวนาหนังสือ งานดนตรีแจ๊ส และการตั้งอยู่บริเวณเดียวกับ 

Jam Factory ก็ท าให้ผู้ที่มาเยี่ยมเยือนร้านหนังสือสามารถแวะคาเฟ่ ร้านอาหาร หรือแกลลอรี 

ซึ่งอยู่ในบริเวณเดียวกันได้ด้วย 

 ร้านตั้งใจสนทนาและสื่อสารกับลูกค้า มีการพูดคุยและแนะน าหนังสือให้กับลูกค้า และมีการคัดเลือก

หนังสือที่แตกต่างจากร้านหนังสือขนาดใหญ่ 

 ร้านหนังสือก็องดิดมองว่า “ร้านหนังสือเป็นเหมือนสถานบ าบัดจิต” ร้านก็องดิดเองก็มีหน้าที่หนึ่ง 

เป็นเสมือนนักจิตวิทยา คอยคุย สื่อสารกับลูกค้าที่มาระบายความเครียด หรือมักว่าถามหาหนังสือ 

เพ่ืออ่าน “คลาดเครียด” 

 
รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 สถานะทางการเงิน: ถึงแม้ว่า Jam Factory จะไม่คิดค่าเช่าพ้ืนที่จากร้านหนังสือก็องดิด แต่ก็องดิด 

ก็ยังมีหนี้อยู่ ถึงแม้ว่าจะเปิดมานาน แต่ร้านก็ยังไม่สามารถท าก าไรได ้ 

 การเลือกหนังสือมาขายและการจัดกิจกรรม: ร้านเลือกจัดกิจกรรมโดยพิจารณาจากหนังสือเป็นหลัก 

เช่น หนังสือออกใหม่ และเลือกจัดกิจกรรมดนตรีแจ๊สเพราะเป็นดนตรีที่ร้านชอบ ส่วนหนังสือที่ขายดี

นั้นขึ้นอยู่กับบริบทในช่วงนั้นๆ เช่น ช่วงที่ผ่านมาผู้อ่านมักมาซื้อหนังสือที่คุณชัชชาติ  สิทธิพันธุ์ 

ผู้ว่าราชการกรุงเทพมหานครอ่าน แต่ร้านเองก็หาสมดุลระหว่างหนังสือตามกระแสและวรรณกรรม

อมตะและวรรณกรรมไทยอยู่ เสมอ ร้านหนังสือก็องดิดพยายามแบ่งพ้ืนที่ให้วรรณกรรมไทย 

แต่วรรณกรรมไทยขายไม่ดีนัก 

 งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติกับยอดขายของร้าน: ร้านไม่สามารถบอกได้ว่างานสัปดาห์หนังสือ

แห่งชาติท าให้ยอดขายของร้านหนังสืออิสระลดลงหรือไม่ เนื่องจากร้านก็ไปเข้าร่วมออกบูธเช่นกัน 
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ในฐานะที่เป็นส านักพิมพ์ด้วย แต่ร้านก็องดิดก็มีสมมติฐานว่างานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติท าให้

ยอดขายของร้านหนังสืออิสระลดลงจริง  เพราะร้านหนังสืออิสระไม่สามารถลดราคาสู้ราคา 

ของส านักพิมพ์ได ้ 

 
การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 การค้าขายออนไลน์ในยุคโควิด: ร้านปรับตัวกับโลกออนไลน์และเริ่มขายหนังสืออนไลน์มาหลายปีแล้ว 

โดยเฉพาะในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด 19 แต่ร้านพบว่าไม่สามารถลดราคาหนังสือสู้ร้านอ่ืนๆ 

ในโลกออนไลน์ได้เพราะร้านได้ส่วนแบ่งเปอร์เซ็นต์จากส านักพิมพ์ไม่มาก จึงไม่สามารถลดราคา

หนังสือได้เยอะนัก 

 การปรับตัว: ในช่วงแรกร้านมีความคิดว่าเมื่อช่องทางการขายหนังสืออนไลน์เยอะขึ้น  ร้านหนังสือ 

ก็ไม่ส าคัญอีกต่อไป แต่ ณ ปัจจุบันร้านมองว่าการขายหนังสือออนไลน์เป็นช่องทางหนึ่งให้ร้าน 

หารายได้ แต่สิ่งส าคัญก็ยังอยู่ที่ร้านหนังสือที่มีกายภาพ เพราะร้านเป็นพ้ืนที่ให้ผู้คนได้มาสนทนา

พูดคุยและท าความรู้จักหนังสือ จึงตั้งใจจะกลับมาจัดกิจกรรมที่ร้านหนังสืออย่างจริงจังหลังจาก

สถานการณ์โควิดดีขึ้น 

 ร้านหนังสือเป็นได้หลายอย่าง: ณ ปัจจุบัน การเป็นร้านหนังสืออย่างเดียวอาจไม่สามารถท าได้ 

อีกต่อไป ร้านหนังสืออาจต้องครบวงจรมากขึ้น เช่น ขายเครื่องเขียน ชากาแฟ (แต่ร้านก็องดิด 

ก็ยังต้องการขายหนังสือเป็นหลัก) หรือการสนับสนุนร้านหนังสือในฐานะสถานที่ท่องเที่ยวก็เป็นสิ่งที่ดี 

เพราะจะช่วยดึงดูดคนให้มาร้านมากขึ้น 

 

อุปสรรค: 

 ร้านไม่สามารถสู้ราคาหนังสือลดราคาในโลกออนไลน์ได้ 

 ถึงแม้ว่าร้านจะไม่ต้องจ่ายค่าเช่าพ้ืนที่ ร้านก็ยังเป็นหนี้และไม่สามารถท าก าไรได้ 

 
ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ภาครัฐออกนโยบายไม่สม่ าเสมอ เช่น การลดหย่อนภาษีจากการซื้อหนังสือก็ท าอยู่เพียงสองปี 

และไม่ท าต่อ 

 สนใจนโยบายของรัฐบาลฝรั่งเศสที่ไม่ให้ลดราคาหนังสือใหม่เกิน 5% เพ่ือให้ร้านหนังสืออยู่ได้  

 ควรลดราคากระดาษน าเข้าให้ถูกลง ไม่งั้นราคาหนังสือก็จะไม่สามารถถูกลงได้ 
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ร้าน House of Commons 
 

“ทุกสิ่งที่ร้านท าคือท าให้เป็นพ้ืนที่เป็นที่ที่ทุกคนเข้าถึงได้” 
- เจ้าของกิจการ ร้าน House of Commons (2565) 

 

ที่ตั้ง: 1038/4 ถ.เจริญกรุง แขวงตลาดน้อย เขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร 10100 
ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก House of Commons -Book Cafe & Space  
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้าน House of Commons เป็นร้ านหนั งสือ อิสระที่ เป็นทั้ งคาเ ฟ่ ห้องสมุดเฉพาะทาง  

และ co-working space ร้านไม่ได้เน้นขายหนังสือจ านวนมาก โดยคัดสรรเฉพาะหนังสือที่คิดว่าขายได้ 
ร้านมีลักษณะเป็น ‘community’ และเน้นสร้างบรรยากาศในการต้อนรับคนทุกคน ร้านเล่าว่าคนมักมอง 
ร้านเป็น ‘ร้านกาแฟที่ขายหนังสือ’ แต่ร้านมองว่าตัวเองเป็น ‘ร้านหนังสือที่ขายกาแฟ’ โดยไม่ได้ยึดติดว่า 
จะถูกมองอย่างไร  

 
ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ร้าน House of Commons ขายหนังสือและกาแฟ มีบริการให้เช่าหนังสือไปอ่านได้  มีพ้ืนที่ 

co-working spcae ให้เช่า และมีห้องสมุดเฉพาะทางด้านประวัติศาสตร์ให้คนมาอ่านหนังสือได้ 

อาจเพราะร้านมีคนพลุกพล่าน คนจึงไม่มองว่าร้านเป็นร้านหนังสือเหมือนที่อ่ืนๆ ซึ่งมักจะเงียบสงบ 

แถมร้านยังให้พนักงานมีส่วนร่วมในการบริหารจัดการร้าน ร้านจึงเปลี่ยนไปเรื่อยๆ ตามบุคลิก 

ของพนักงานด้วย 

 ร้าน House of Commons ในฐานะพื้นที่สร้างสรรค์ : ร้านตั้งใจสร้างบรรยากาศที่โอบรับ 

ความหลากหลายและต้อนรับคนทุกคน ทุกสิ่งที่ร้านท าคือท าให้เป็นพ้ืนที่ที่คนเข้าถึงได้ ร้านมองตัวเอง

เป็น ‘common community’ ที่แม้แต่คนต่างวัยที่มีความคิดเห็นทางการเมืองต่างกัน 

ก็สามารถรู้จักกันและมานั่งพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันได้  ร้านเล่าให้ฟังว่ามีคนมาพบรักกัน 

ในร้านจากฟังชั่นยืมหนังสือด้วย  

 
รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 ร้านหนังสือหลายฟังชั่น: ร้านขายหนังสือ มีบริการให้เช่าหนังสือไปอ่าน ขายกาแฟ และให้เช่าพ้ืนที่ 

co-working space ส าหรับหนังสือร้านไม่ได้เน้นให้มีหลากหลายหมวด แต่เน้นหนังสือที่ขายได้ 

ส่วนบริการยืมหนังสือนั้นมาจากแนวคิดที่ว่าหนังสือบางเล่มราคาแพง ต่อให้คนอยากอ่านก็อาจ 

ไม่ตัดสินใจซื้อเพราะราคา จึงเปิดให้มีบริการยืมไปอ่าน ส่วนของ co-working space ก็ให้เช่าในราคา

ถูกโดยไม่ได้ก าไร เพราะคาดหวังให้คนมาใช้พื้นที่เพ่ือที่จะได้ไปเยี่ยมเยือนห้องสมุดของร้านมากกว่า 

 การสต็อกหนังสือ: เงินทุนส่วนมากของร้านลงไปกับการจ่ายค่ามัดจ าหนังสือ ร้านจ าเป็นต้องฝากขาย

หนังสือเพ่ือลดความเสี่ยง ส่วนการเช็คสต็อกนั้น ร้านอาศัยการเช็คแบบแมนวลโดยอิงจากจ านวน

หนังสือที่ลงไว้ในแอปพลิเคชันช็อปปี 
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 สถานะทางการเงิน: ร้านขาดทุนทุกเดือน และถึงแม้ว่าจะท าร้านเพราะต้องการก าไร แต่ร้านมองว่า

คุณค่าอ่ืนที่ไม่ใช่เงินก็คือก าไรเช่นกัน ร้านมองว่าคุณค่าของร้านคือการได้เห็นพนักงานเติบโต 

ได้พัฒนาทรัพยากรบุคคล และได้เห็นร้านเป็นชุมชนของลูกค้า 

 งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติกับยอดขายของร้าน: งานสัปดาห์หนังสือกระทบยอดขายของร้าน 

เดือนที่มีงานสัปดาห์หนังสือร้านมักขายหนังสือไม่ได้ ไม่ว่าจะเป็นที่ร้านหรือออนไลน์ก็ตาม  

 
การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ร้านมีการขายหนังสือออนไลน์ใน Shopee แต่เพราะแพลตฟอร์มหักเปอร์เซ็นต์เยอะ ตอนนี้ร้าน 

จึงก าลังจะท าเว็บไซต์ของร้านเองเพ่ือขายหนังสือออนไลน์ 

 การท าร้านหนังสืออิสระนั้นใจรักอย่างเดียวไม่พอ ต้องมีหัวธุรกิจด้วย และต้องหาคุณค่าของร้าน 

ให้เจอ ถึงจะอยู่รอด  

 เคยเข้าร่วมงานอีเวนท์ของร้านหนังสืออิสระซึ่งในปีแรกๆ เป็นไปด้วยดี แต่ร้านมองว่ากลุ่มลูกค้า 

ของร้านหนังสืออิสระเป็นกลุ่มเดียวกัน หากจะจัดงานร้านหนังสืออิสระจึงไม่ควรให้ทุกร้านจัดพร้อม

กัน อาจจัดเป็นสัปดาห์ละร้านเพื่อกระจายลูกค้าไปหลากหลายร้าน  

 การท าร้านหนังสืออิสระอาจท าก าไรได้ถ้ามีโมเดลบริหารจัดการธุรกิจที่ดีพอ แต่ร้านเองมองว่า ‘ก าไร’ 

ของร้านคือการเห็นพนักงานเติบโตและเห็นร้านกลายเป็นชุมชน แต่หากจะท าก าไรเป็นตัวเงิน พ้ืนที ่

ที่มอียู่อาจไม่เพียงพอต่อการท าก าไร 

 
ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 ร้านขาดทักษะการตลาดและการประชาสัมพันธ์  คงจะดีหากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องสามารถยื่นมือ 

เข้ามาเป็นที่ปรึกษาหรือมีเครื่องมือเข้ามาช่วย 

 อยากให้มีการแชร์ข้อมูลความรู้ระหว่างร้านหนังสืออิสระ เช่น การบริหารจัดการหลังบ้าน โปรแกรม 

ที่ใช้จัดสต็อกหนังสือ เป็นต้น 

 อยากให้ภาครัฐช่วยจ่ายเงินค่าโปรแกรมสต็อกหนังสือ โดยต้องค านึงว่าระบบบริหารจัดการหลังบ้าน 

ของแต่ละร้านไม่เหมือนกัน จึงมีมาตรการช่วยเหลือที่ค านึงถึงความต้องการจ าเพาะของแต่ละร้าน 

และร้านยินดีช่วยทดลองระบบให้ได้ 

 อยากให้มีการถอดบทเรียนการจัดอีเวนท์ร้านหนังสืออิสระในแต่ละปีเพ่ือพัฒนางานให้ดีขึ้น
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ร้าน Cafe Can Do (ศูนย์อาสาสร้างสุข) 
 

“เวลาไปศูนย์พัฒนาเด็กเล็กเราไม่ได้แค่เอาหนังสือไปให้  

แต่บอกพ่อแม่ว่า การอ่านส าคัญกับเด็กอย่างไร” 

- เจ้าของกิจการ ร้าน Cafe Can Do, ทีม SAFETist Farm, ทีม can do family book club (2565) 
 

ที่ตั้ง:  ซอยประชาอุทิศ  47 เขตบางมด แขวงทุ่งครุ กรุงเทพมหานคร 10140 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก Cafe Can Do 
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ภาพรวมของร้าน:  

ร้าน Cafe Can Do ตั้งอยู่ตรงกันข้ามกับมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี (มจธ.)  

ท าให้ลูกค้าหลักเป็นนักศึกษาและผู้คนในย่านบางมด ในร้านมีบริการเครื่องดื่มและห้องประชุม นอกจากนี้  

ยังเป็นพ้ืนที่ด าเนินงานอาสาสมัครชุมชนย่านบางมดอีกด้วย จุดเริ่มต้นของร้านย้อนกลับไปในช่วงปี 2557-

2558 โดยสมัยก่อนเจ้าของร้านท างานอาสาสมัครเพ่ือสังคม เมื่อต้องประชุมงานมักไม่สามารถหาพ้ืนที่พูดคุย

อย่างเหมาะสมได้ จึงตัดสินใจเปิดร้านกาแฟที่สามารถรองรับบทสนทนาหลากหลายได้ และในขณะเดียวกันเอง

ก็เป็นศูนย์รวมกลุ่มจิตอาสาพัฒนาสังคม นอกจากนี้เจ้าของร้านเติบโตและเคยเรียนในย่านบางมด จึงรู้สึก

ผูกพันกับพ้ืนที่ และอยากตอบแทนด้วยงานพัฒนาชุมชนเช่นกัน 

 
ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ดังจะเห็นได้จากชื่อ “ศูนย์อาสาสร้างสุข” ร้านไม่ได้วางตัวเป็นคาเฟ่หรือองค์กรไม่แสวงผลก าไร 

อย่างเดียว แต่เป็นแหล่งรวมตัวส าหรับคนในชุมชน (หรือที่เจ้าของร้านเรียกว่า ‘community hub’) 

ร้านมีบรรยากาศผ่อนคลาย เพ่ือให้ผู้คนสนทนาในประเด็นต่างๆ ได้อย่างสบายใจ ไม่ว่าจะเป็นเรื่อง

ทั่วไป จนไปถึงปัญหาสังคม ผู้ใช้บริการสามารถอุดหนุนร้านโดยซื้อขนมและเครื่องดื่มได้ และหาก

สนใจ สามารถร่วมเป็นอาสาสมัครพัฒนาชุมชนกับร้านได้ ร้านยังมีพ้ืนที่ส าหรับท าการเกษตร 

หรือจัดกิจกรรมอมรมต่างๆ ซึ่งมีทั้งอาสาสมัครของร้านและคนในพ้ืนที่เป็นวิทยากร เจ้าของร้าน 

กล่าวว่า ในสายตาของคนในพ้ืนที่ ร้านคือ “แคนดูทีม [คน] มองเราเป็นคนรุ่นใหม่นักพัฒนา 

อาสาสมัครที่พัฒนาพื้นที่ เป็นตัวกลางเชื่อมระหว่างชุมชน มหาลัย หน่วยงานรัฐ” 

 ร้าน Cafe Can Do ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: หนึ่งในกิจกรรมพัฒนาชุมชนของร้าน คือการสร้าง

วัฒนธรรมการอ่านในหมู่เด็ก หลังจากไวรัสโควิด-19 แพร่ระบาด ร้านได้รับทุนจากส านักงานกองทุน

สนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) เพ่ือมาด าเนินการโครงการรักการอ่านส าหรับเด็กปฐมวัย 

เนื่องจากบางชุมชนแบกรับภาระทางเศรษฐกิจ ต้องอุทิศเวลาส่วนมากให้กับการท างาน ไม่สามารถ

ดูแลลูกหลานเต็มที่ เด็กบางคนเองก็จ าต้องออกจากระบบการศึกษาเพ่ือช่วยผู้ปกครองท างานเลี้ยงดู

ครอบครัว ท าให้เด็กขาดทักษะอ่านออกเขียนที่เหมาะสมกับวัย นอกจากนี้ เจ้าของร้านยังสนใจ 

ด้านสวัสดิภาพเด็กเล็กเป็นทุนเดิม ร้านจึงท ากิจกรรมเพ่ิมพูนทักษะการอ่าน เช่นขยายคลังหนังสือ

หรือสอนเด็กให้อ่านหนังสือ  

ในด้านด าเนินการโครงการรักการอ่าน ร้านได้รับหนังสือส าหรับเด็กและเยาวชนมาจาก สสส. 

คิดเป็น 80-90% ของคลังหนังสือส าหรับส่งมอบชุมชน นอกจากนี้ที่ร้านยังเปิดรับบริจาคที่ร้านเช่นกัน 
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จากนั้นร้านจะแจกจ่ายหนังสือไปที่ศูนย์พัฒนาเด็กเล็กในชุมชน หรือก าหนดวันให้ผู้ปกครองเข้ามา

เลือกนิทานที่ศูนย์พัฒนาเด็กเล็ก พร้อมกับจัดเตรียมอาหารให้ผู้เข้าร่วม หนึ่งชุมชนจะมีกิจกรรมเช่นนี้

ประมาณ 2-3 ครั้ง ในช่วงแรกบางศูนย์พัฒนาเด็กเล็กและผู้ปกครองไม่ได้ต้อนรับอาสาสมัคร 

ตั้งแต่แรก แต่หลังจากที่จัดกิจกรรมถี่ขึ้น ร้านก็ได้ความไว้วางใจจากทุกฝ่ายมากขึ้น ศูนย์พัฒนา 

เด็กเล็กเองก็ตื่นตัวมากขึ้นในการจัดกิจกรรมสร้างเสริมทักษะการอ่านเยาวชน 

นอกเหนือไปจากการสร้างวัฒนธรรมการอ่านให้แข็งแรง ร้านยังให้ความรู้เชิงวิชาการ 

และทักษะชีวิตอ่ืน ๆ กับคนในพ้ืนที่  เช่น กิจกรรมสอนภาษาอังกฤษ ส าหรับเด็กระดับชั้ น

ประถมศึกษาตอนต้นและมัธยมศึกษาตอนปลาย การท าเกษตรปลอดสารเคมี เพ่ือลดภาวะขาดแคลน

ทางอาหาร กิจกรรมสอนการใช้สมาร์ทโฟนให้กับผู้สูงอายุ กิจกรรมท าขนม กิจกรรมท าน้ าสมุนไพร 

และกิจกรรมซ่อมจักรยาน โดยผู้จัดกิจกรรมมีทั้งเครือข่ายนักกิจกรรมของร้านเอง และคนในชุมชน 

โดยเฉพาะเยาวชน แม้ว่ากิจกรรมเหล่านี้ไม่ได้เกี่ยวข้องกับการอ่านโดยตรง แต่การอ่านเป็นส่วนหนึ่ง  

ที่ท าให้กิจกรรมประสบผลส าเร็จ ยกตัวอย่างเช่น ในระหว่างที่ไวรัสโควิด -19 เริ่มแพร่ระบาด 

ร้านมองหาวิธีส่งเสริมให้ผู้ปกครองมีส่วนร่วมในชีวิตเด็กมากขึ้น เลยจัดท ากิจกรรม green box 

(ปลูกผักในกล่อง) ขึ้นมา ร้านได้จัดเตรียมกระถางและกล่องที่บรรจุคู่มือกับอุปกรณ์ส าหรับปลูกพืชผัก

สวนครัว อาทิ ถั่วเขียวและถั่วงอก หลังจากนั้นมีรายงานจากครูในชุมชนว่า ผู้ปกครองช่วยอ่าน 

คู่มือการเกษตรและลงมือปลูกผักกับลูกด้วย ท าให้เยาวชนที่มีส่วนร่วมมีความสุข เพราะรู้สึกใกล้ชิด

กับผู้ปกครองมากขึ้น 

ในบริบทของร้าน Cafe Can Do การอ่านคือหนึ่งในเครื่องมือสร้างชุมชน ไม่เพียงแต่เด็ก 

และเยาวชนจะเข้าถึงหนังสือได้สะดวก สามารถสะสมความรู้และทักษะการอ่านได้มากขึ้น ผู้ใหญ่  

ในครอบครัวยังมีส่วนร่วมในการอ่านของเด็กและเยาวชน ท าให้ความสัมพันธ์ระหว่างสองกลุ่มวัย 

แน่นแฟ้นมากขึ้น ความส าเร็จในระดับครัวเรือนน าไปสู่โครงการแลกเปลี่ยนความรู้ในระดับชุมชน 

สมาชิกในชุมชนสามารถขยายขอบเขตทางความรู้ของตัวเอง และส่งต่อความรู้ให้กับคนอ่ืนได้   

 
รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 วิสัยทัศน์: แผนธุรกิจของร้านคือ “ให้ชีวิตและธุรกิจคือเรื่องเดียวกัน” กล่าวคือ ร้านจึงสนับสนุน 

ให้พนักงานแต่ละคนท างานที่ถนัด เช่น งานเกี่ยวกับการท่องเที่ยว กิจกรรมเยาวชน เพ่ือให้ธุรกิจ  

ของร้านเจริญเติบโตโดยไม่ทิ้งความเป็น “ศูนย์อาสาสร้างสุข” ด้วย 
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 community cafe: รายได้ของร้านมาจากการขายขนม เครื่องดื่ม และการให้เช่าพ้ืนที่ประชุม 

นอกจากนี้เจ้าของร้านได้ปรับปรุงชั้นสองของร้านให้เป็นพ้ืนที่อ่านหนังสือและท ากิจกรรมส าหรับเด็ก

และเยาวชน โดยได้บุคลากรจาก มจธ. มาออกแบบพ้ืนที่ให้ใหม่ (ไม่ได้ระบุชัดเจนว่าเป็นนักศึกษา 

หรอืเกี่ยวข้องกับมหาวิทยาลัยอย่างไร) ร้านได้จัดเตรียมเบาะให้เด็กนั่งอ่านหนังสือได้ผ่อนคลายเอาไว้ 

แต่ปัจจุบันพ้ืนที่นี้ปิดไม่ให้ใช้บริการ เพราะสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 

 สถานะทางการเงินของร้าน: ก าไรที่ได้จากร้านคาเฟ่ไม่เพียงพอส าหรับหนุนเสริมงานอาสาสมัคร 

ท าให้การรับงบประมาณสนับสนุนจากองค์กรนอกยังจ าเป็นอยู่  

 
การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ขยายขอบเขตการท าธุรกิจ: ในช่วงแรกเจ้าของร้านตั้งใจให้ร้าน Cafe Can Do เป็นธุรกิจแสวงหา
ก าไร แต่เนื่องจากตนไม่มีความรู้ด้านธุรกิจเพียงพอ จึงเปลี่ยนแนวทางของร้านให้สอดคล้ อง 
กับความสนใจและความเชี่ยวชาญของตน นั่นคือ การพัฒนาองค์ความรู้และการท างานเพ่ือชุมชน 
ในอนาคตเจ้าของร้านตั้งใจจะขยายร้านคาเฟ่เป็นร้านอาหารและศูนย์เกษตรชุมชน เพ่ือส่งตะกร้าผัก
ให้กับสมาชิกของร้าน อีกหนึ่งกิจกรรมที่อยู่ในแผนงานส าหรับอนาคตคือ หลักสูตรสร้างความเป็นผู้น า
ส าหรับเด็ก เนื่องจากอาสาสมัครแต่ละคนมีประสบการณ์ท างานกับเด็กอย่างใกล้ชิด ห่วงใยเด็ก
เหมือนเป็นคนในครอบครัวเดียวกัน จึงต้องการสร้างความมั่นใจในตัวเองให้กับเด็กด้วย  
 

อุปสรรค:  
 เจ้าของร้านขาดประสบการณ์ท าธุรกิจ ไม่สามารถบริหารร้านให้มีก าไรมากเพียงพอส าหรับกิจกรรม

อาสาสมัคร 

 งานอาสาสมัครเพ่ือชุมชนเป็นงานที่ยั่งยืน แต่ใช้ระยะเวลานาน เพราะอาสาสมัครต้องผูกสัมพันธ์  

และสร้างความเชื่อใจกับชุมชน ท าให้ร้านต้องอาศัยทรัพยากรด้านมนุษย์ 

 
ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการความช่วยเหลือในการท าระบบสถิติการยืมหนังสือในร้าน เพราะข้อมูลดังกล่าว 

เป็นตัวชี้วัดว่าผู้คนในชุมชนอ่านหนังสือมากข้ึนไหม โดยเฉพาะกลุ่มเด็กปฐมวัย 

 ร้านต้องการการสนับสนุนด้านหนังสือเด็ก เนื่องจากหนังสือประเภทนี้มีราคาสูงเป็นพิเศษ โดยหนังสือ

ที่ก าลังมองหาอยู่ตอนนี้คือ หนังสือเกี่ยวกับธรรมชาติและนิเวศน์วิถี  

 ร้านต้องการที่ปรึกษาด้านการประชาสัมพันธ์ เพราะปัจจุบันร้านมีเพียงแฟนเพจบนเฟซบุ๊กเท่านั้น 

จึงขาดช่องทางประกาศรับบริจาคหนังสือเด็ก 
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ร้าน Books Therapy 
 

“เราลงรีวิวหนังสือได้ เราเป็นนักอ่านชัดเจน [ลูกค้า] ก็รู้ชัดเจนว่า 

ถ้าเป็นหนังสือแนววรรณกรรมซีเรียส แนววรรณกรรมโนเบล ก็จะต้องมาหาเรา” 

- เจา้ของกิจการ ร้าน Books Therapy (2565) 
 

ที่ตั้ง:  1001/10 ถ.กะโรม ต.คลัง อ.เมือง จ.นครศรีธรรมราช 80000 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก ร้านหนังสือ Books Therapy 
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ภาพรวมของร้าน:  

ร้าน Books Therapy เป็นร้านหนังสืออิสระแห่งเดียวใน จ.นครศรีธรรมราช ร้านเปิดท าการตั้งแต่ 

พ.ศ. 2559 หลังจากคุณ  อธิชา มัญชุนากร กาบูล็อง เจ้าของส านักพิมพ์ก ามะหยี่ ชักชวนให้เปิดร้านหนังสือ

ของตัวเอง แม้ร้านจะตั้งอยู่ในบริเวณตัวเมือง แต่เจ้าของร้านอธิบายว่า ย่านชุมชนที่อยู่ร้านค่อนข้างเงียบสงบ 

และผู้คนในพ้ืนที่ไม่ได้ตื่นตัวกับร้านหนังสือเป็นพิเศษ   ลูกค้าหลักของร้านคือ ผู้อ่านวรรณกรรมที่มีเนื้อหา 

หนักหน่วง สามารถแบ่งลูกค้าออกได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ กลุ่มที่เดินทางมาซื้อที่ร้าน กับซื้อผ่านช่องทาง

ออนไลน์ ซึ่งลูกค้ากลุ่มหลังจะกระจายตัวอยู่ทั่วประเทศ นักเขียนที่เป็นคนนครศรีธรรมราชโดยก าเนิด 

เป็นลูกค้าประจ าร้านเช่นกัน อาทิ จเด็จ ก าจรเดชและจ าลอง ฝั่งชลจิตร  

เจ้าของร้านเป็นผู้จัดการร้านแต่เพียงผู้เดียว หลังจากไวรัสโควิด-19 แพร่ระบาด ประจวบกับบุคคล

ใกล้ชิดไม่สบาย เจ้าของร้านจึงจ าเป็นต้องปิดร้านในบางวัน ปัจจุบันร้านจึงขายหนังสือผ่านเฟซบุ๊กเป็นหลัก 

อย่างไรก็ตาม แม้จะไม่ได้เปิดร้านเป็นประจ า ยอดขายของร้านกลับเพิ่มขึ้นเป็นทวีคูณในช่วงโรคระบาด 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 สัญลักษณ์ของร้าน Books Therapy คือพรมสีม่วง เนื่องจากร้านเคยถ่ายรูปหนังสือพร้อมกับพรม 

ท าให้คนมีภาพจ าว่า “ร้านหนังสือร้านนี้คู่กับพรมสีม่วง” นอกจากนี้สีม่วงเองยังเป็นสีประจ าตัว 

ของส านักพิมพ์ก ามะหยี่ ซึ่งเป็นส านักพิมพ์ที่ใกล้ชิดกับร้านเป็นพิเศษ   

 เจ้าของร้านเขียนบทวิจารณ์หนังสือด้วยตัวเองทั้งหมด ท าให้ลูกค้าเชื่อมั่นในคุณภาพของหนังสือ 

และเลือกซ้ือหนังสือตามที่ร้านจัดสรร เจ้าของร้านกล่าวว่า “คนอ่านเองก็รู้ว่าถ้าอยากอ่านหนังสือที่ดี 

ได้รางวัล ต้องมาท่ีร้านนี้”  

 ร้าน Books Theraphy  ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ร้านวางตัวเป็นร้านเฉพาะทาง  ให้ความส าคัญ 

กับวรรณกรรมที่มีเนื้อหาหนักแน่น หรือเป็นงานคลาสสิค เจ้าของร้านเล่าว่า  “จากที่คุยกับลูกค้า 

บางคนไม่อ่านหนังสือแนวที่เราขายมาก่อน ปรกติจะอ่านหนังสือแนวธุรกิจหรือฮาวทู พอจ าเป็นต้อง 

กักตัว เลยลองเปลี่ยนมาอ่านวรรณกรรมที่จริงจังแทน” ด้วยจุดยืนที่ชัดเจนของร้าน ไม่เพียงแต่ 

ผู้ชื่นชอบอ่านวรรณกรรมประเภทนี้จะกลายเป็นลูกค้า  นักอ่านบางคนยังเริ่มอ่านหนังสือแนวนี้ 

เพราะร้าน Books Therapy  

ลูกค้ามักสนทนากับเจ้าของร้านเรื่องความเป็นไปในวงการวรรณกรรม และเรื่องส่วนตัว อาทิ 

สถานการณ์กิจการส่วนตัว ความเป็นอยู่ดีของครอบครัว ซึ่งส าหรับเจ้าของร้าน นักอ่านที่มีบทสนทนา

โดยเป็นประจ าก้าวข้ามจากสถานะลูกค้า กลายมาเป็นมิตรสหายผู้อ่านหนังสือ 
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นอกเหนือไปจากพันธกิจด้านการขายวรรณกรรม ร้านได้จัดกิจกรรมต่างๆ ในพ้ืนที่ของตัวเอง

และพ้ืนที่ อ่ืน เช่น เสวนาหนังสือของสตีเฟ่น คิง นักเขียนนิยายแนวสยองขวัญชาวอเมริกัน 

การออกบูธที่บริเวณทะเลสาบสงขลาและถนนคนเดิน กิจกรรมลงชื่อสนับสนุนการเรี ยกร้อง

ประชาธิปไตย อย่างไรก็ตาม เจ้าของร้านยืนยันว่า ภารกิจหลักของทางร้านไม่ใช่การท ากิจกรรม 

“จุดยืนของ Books Therapy คือวรรณกรรม”  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสต็อกหนังสือ: ที่ร้านจ าหน่ายทั้งหนังสือมือหนึ่งและหนังสือมือสอง ร้านตั้งใจเลือกขายวรรณกรรม

แปลเป็นพิเศษ เพราะตรงกับความสนใจของเจ้าของร้าน หรือเลือกงานเขียนที่ร้านอ่ืนไม่วางขาย 

เจ้าของร้านยกตัวอย่างเป็นหนังสือวรรณกรรมเด็กชื่อ “ปิ๊ปปี้ ถุงเท้ายาว” แม้เจ้าของร้าน 

จะไม่เชี่ยวชาญในเรื่องวรรณกรรมเยาวชน แต่ก็เลือกหนังสือ เล่มนี้ เพราะเนื้อหาที่แปลกใหม่ 

เจ้าของร้านอธิบายว่า “ ‘ปิ๊ปปี้ ถุงเท้ายาว’ มันเป็นตัวละครที่ไม่น่าเอ็นดู มีความขบถอยู่ ปัจจุบัน 

ปิ๊ปปี้ ถุงเท้ายาว ก็เป็นหนังสือขายดีของร้าน”  

เพ่ือไม่ให้หนังสือค้างอยู่ในคลัง ทางร้านจะซื้อขาดและซื้อตามยอดที่ลูกค้าสั่ง   มีบางส่วน

เท่านั้นที่ส านักพิมพ์น ามาฝากวางขาย การซื้อขาดท าให้การเงินของร้านคล่องตัว เมื่อไม่มีการค้างจ่าย

เจ้าของร้านเองก็ไม่ต้องแบกรับภาระและความเครียดด้านนี้  

เจ้าของร้านคือผู้จัดการคลังหนังสือตามล าพัง ร้านไม่เคยใช้ระบบ POS (Point of Sale) 

นับจนถึงตอนนี้ยังไม่เจอปัญหาใดใด เจ้าของร้านยังไม่มีเวลาศึกษาแนวทางการจัดคลังหนังสือเพ่ิมเติม 

เพราะต้องแบ่งเวลาไปดูแลสมาชิกในครอบครัว อย่างไรก็ตาม ในอนาคตเจ้าของร้านสนใจ 

การใช้บาร์โค้ดเช่นกัน 

 สถานะทางการเงิน: ก่อนไวรัสโควิด-19 จะแพร่ระบาด รายได้ของร้านอยู่ในขั้นย่ าแย่ แต่หลังจาก

รัฐบาลประกาศมาตรการกักตัว ยอดขายของร้านดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัด  

 นโยบายเกี่ยวกับราคาหนังสือ: ร้านขายราคาตามที่หน้าปกระบุ ไม่ลดราคาเว้นเสียแต่จะเป็นราคา 

จากการพรีออร์เดอร์  

 การขายหนังสือผ่านเฟซบุ๊ก: รายได้จากการขายในช่องทางออนไลน์ นับเป็น 70% ของยอดขาย

ทั้งหมด จ านวนลูกค้าประจ าทั่วประเทศมีประมาณ 30 คน ส่วนมากเป็นเพ่ือนที่อยู่ในเฟซบุ๊ก 

ของเจ้าของร้าน ลูกค้าบางส่วนติดตามจากหน้าแฟนเพจเฟซบุ๊ก 
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 การจัดส่งหนังสือ: ทางร้านมีแนวทางจัดส่งของตัวเอง กล่าวคือ จะมีการจัดส่งค าสั่งซื้อของลูกค้า

ประจ าทุก 15 วัน เนื่องจากลูกค้ากลุ่มนี้จะสั่งหนังสือในปริมาณมาก ส าหรับลูกค้ าที่ไม่ได้สั่ง 

เป็นประจ าหรือยอดซื้อน้อย ร้านจะจัดส่งหนังสือให้โดยเร็วที่สุด ด้วยเหตุนี้ทางร้านจึงไม่ได้ใช้บริการ

แพลตฟอร์มขายของออนไลน์ เพราะแพลตฟอร์มดังกล่าวบังคับให้จัดส่งของไว ทางร้านไม่อยาก 

ได้รับผลกระทบจากระบบรีวิวด้วย 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ความนิยมในการอ่านหนังสือกลับมาอีกครั้ง: ส าหรับเจ้าของร้าน ปัจจัยที่ท าให้ยอดขายเพ่ิมขึ้น 

มีอยู่ 3 ข้อ ได้แก่:  

o การอ่านกลายมาเป็นงานอดิเรกส าหรับคนที่อยู่กับบ้าน 

o ร้านปรับอัตลักษณ์ตัวเอง เน้นการขายวรรณกรรมท่ีมีเนื้อหาจริงจังอย่างเต็มตัว  

o ส านักพิมพ์ต่างๆ ผลิตหนังสือที่น่าซื้อ โดยเฉพาะส านักพิมพ์เล็กๆ ที่เจ้าของร้านมองว่า 

“เหมือนกับอ่านตลาดออก” ผลงานที่พิมพ์ออกมาจึงสร้างสีสันให้กับวงการเป็นพิเศษ 

 

นอกจากนี้การตื่นตัวด้านการเมืองท าให้คนสนใจหนังสือมากขึ้น โดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ หลังจาก 

พรรคอนาคตใหม่เคลื่อนไหว พบว่า มีลูกค้ามาเลือกซ้ือหนังสือที่ร้านมากขึ้น 

 ยุทธศาสตร์การปรับตัวระยะยาว: ครอบครัวของเจ้าของร้านเคยขายหนังสือและนิตยสารมานานกว่า 

20 ปี เจ้าของร้านจึงน าความรู้ในที่ติดตัวมาประยุกต์ ในขณะเดียวกันร้านก าลังด าเนินการ 

แบบ “รูหนอน” กล่าวคือ เรียนรู้ ทดลอง ปรับตัวตามสถานการณ์ ส าหรับเจ้าของร้าน “ธุรกิจ 

ร้านหนังสือเหมือนการโต้คลื่น ต้องเลือกคลื่นโต้ให้เป็น” หลังจากเน้นย้ าตัวตนของร้านให้ชัด 

ร้านได้พบฐานลูกค้าของตัวเอง สามารถกล่าวได้ว่า หากสามารถเป็นตัวของตัวเองได้ ก็จะสามารถ 

ขายหนังสือได้อย่างเป็นธรรมชาติ สร้างอารมณ์ร่วมให้กับลูกค้ารู้สึกกับการอ่าน เจ้าของร้านกล่าวว่า 

“สิ่งที่ส าคัญคือ ร้านต้องมีมาตรฐานของตัวเอง รู้ให้ชัดว่าไม่ชอบอะไร ชอบอะไร จะท าอย่างไรให้ต่าง

จากคนอื่นให้ได”้ นอกจากนี้ร้านยังพยายามปรับปรุงตัวเองในมิติต่าง ๆ เช่น พัฒนาบทวิจารณ์หนังสือ 

ตกแต่งร้านให้สวยงามมากข้ึน ยกระดับการถ่ายภาพโฆษณาหนังสือ  

 การตลาดแบบท้าทายอัลกอริทึมของเฟซบุ๊ก: แม้ว่าเฟซบุ๊กจะปรับอัลกอริทึมเพ่ือบังคับให้ซื้อบริการ

บูสต์โพสต์ (การโฆษณาให้คนเห็นโพสต์จากแฟนเพจมากขึ้น) แต่การประชาสัมพันธ์ร้านก็ไม่ได้  

รับผลกระทบ เพราะเจ้าของร้านเข้าร่วมกลุ่มบนเฟซบุ๊กถึง 30 กลุ่ม เพ่ือประชาสัมพันธ์ร้านหนังสือ 
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และเพ่ือส ารวจความต้องการหนังสือ เจ้าของร้านอธิบายว่า “นี่เป็นความคิดที่ผมตกตะกอนกับตัวเอง 

เพราะตอนสะสมของ ก็ผมจะเข้ากรุ๊ปต่างๆ  เพ่ือค้นหาหนังสือเหมือนกัน” ด้วยวิธีนี้ร้านจึง 

ขายหนังสือได้อย่างสม่ าเสมอ ในบางกรณีร้านสามารถขายหนังสือราคาหลักพันบาทได้ถึง  

30 เล่ม เนื่องจากแต่ละกลุ่มเฟซบุ๊กก็มีลักษณะผู้ใช้ต่างกันไป เจ้าของร้านจึงอ่านหนังสือ 

ให้หลากหลายมากขึ้น เพ่ือได้เข้าไปอยู่ในกลุ่มผู้อ่านหนังสือประเภทต่าง ๆ นอกจากนี้เจ้าของร้าน 

ยั งต้ องท าความเข้ า ใจว่ ากลุ่ ม ไหนดึ งดูดลู กค้ าแบบไหน ส าหรั บ เจ้ าของร้ าน  วิ ธี การนี้ 

ประสบความส าเร็จกับร้าน Books Therapy แต่อาจใช้ไม่ได้กลับร้านอ่ืน ในทางกลับกัน วิธีการ

ประชาสัมพันธ์ของร้านอ่ืนก็ไม่สัมฤทธิ์ผลกับร้าน Books Therapy ยกตัวอย่างเช่น ร้านเคยเปิดบัญชี

ทวิตเตอร์ส าหรับค้าขาย แม้จะลงรูปหนังสือไปจ านวนมาก แต่สุดท้ายก็ขายหนังสือได้เพียง 2 เล่ม

เท่านั้น  

 

อุปสรรค:  

 ร้านสนใจท ากิจกรรมที่สอดคล้องกับตัวตนของร้าน แต่ไม่ได้มองว่าเป็นภารกิจหลัก เพราะคน 

ในชุมชนเองก็ไม่ได้สนใจวรรณกรรม ส่วนประเด็นที่ชุมชนสามารถเข้ามาเกี่ยวข้องได้ ไม่ใช่สิ่งที่ร้าน

ถนัด นอกจากนีห้ากจะท ากิจกรรมก็มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเกินจ าเป็น เช่น ค่าวิทยากร 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านไม่ต้องการความช่วยเหลือจากสมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย 

เพราะเจ้าของร้านเชื่อว่า ตัวเองสามารถปรับตัวตามสถานการณ์ได้ และแก้ไขด้วยตัวเองตามล าพัง 
 

จนส าเร็จ 
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ร้าน  Dasa Book Cafe 
 

“ต้องท าร้านให้น่านั่ง มีติดแอร์ มีขายกาแฟ ท าบรรยากาศร้านหนังสือใหม่ 

แต่ว่าเป็นหนังสือมือสองที่ราคาถูกกว่าและบริการดีกว่าอ่านหนังสือใหม่” 

- เจ้าของกิจการ ร้าน Dasa Book Cafe (2565) 
 

ที่ตั้ง:  714/4 ถ.สุขุมวิท (ระหว่างซอย 26-28) แขวงคลองตัน เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 10110 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก Dasa Book Café และ เว็บไซต์ TimeOut Bangkok

 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 

 
 

 

https://www.timeout.com/bangkok/th/shopping/dasa-book-cafe
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ภาพรวมของร้าน:  

ร้าน Dasa Book Cafe เป็นร้านหนังสือขนาด 1 คูหา 3 ชั้น อยู่ในย่านธุรกิจที่เป็นชุมชน 

ของคนต่างชาติ ร้านเริ่มต้นกิจการมาตั้งแต่ พ.ศ. 2547 หนังสือที่วางขายเป็นหนังสือภาษาต่างประเทศมือสอง 

ส่วนมากเป็นหนังสือภาษาอังกฤษ แต่ก็มีหนังสือภาษาอ่ืนวางขายเช่นกัน อาทิ ภาษาฝรั่งเศส ภาษาเยอรมัน 

ชั้นแรกของร้านมีบริการเครื่องดื่มและพ้ืนที่ให้นั่งพักผ่อน พ้ืนที่ส่วนหนึ่งเป็นชั้นวางขายซีดีมือสอง  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ร้าน Dasa Book Cafe เป็นผู้บุกเบิกการขายหนังสือภาษาต่างประเทศมือสองในย่านสุขุมวิท 

เจ้าของร้านเล่าว่า เมื่อ 20 ปีที่แล้วร้านหนังสือภาษาอังกฤษมักจะอยู่ที่ข้าวสารหรือจตุจักร 

หากลูกค้าต้องการซื้อหนังสือ ต้องค้นจากกระบะต่างๆ วิธีการเลือกสรรหนังสือแบบนี้ไม่สอดคล้อง  

กับพฤติกรรมการซื้อของชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในเมือง ในขณะเดียวกันราคาของหนังสือมือหนึ่งก็สูง

มาตั้งแต่ตอนนั้น โดยเริ่มต้นที่ 350-400 บาท ร้านดาสะจึงถือก าเนิดเพ่ืออุดช่องว่างในตลาด โดยมี 

จุดแข็งคือ บรรยากาศของร้าน และราคาหนังสือ 

 ร้าน Dasa Book Cafe  ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ร้านตั้งใจสร้างบรรยากาศที่ผ่อนคลาย มีเครื่องดื่ม

และขนมวางขาย ท าให้คนรู้สึกว่า สามารถใช้เวลากับหนังสือโดยไม่เร่งรีบ หรือสามารถนั่งลง 

และพูดคุยได้ เจ้าของร้านอธิบายว่า “ถ้าเราไม่ได้ท าให้มันต่าง ไม่มีจุดแข็งไปสู้กับร้านเชนใหญ่ๆ 

เราก็คงไปไม่รอด” ด้วยเหตุนี้ร้านจึงให้ความส าคัญกับพนักงานอย่างมาก เพราะนอกจากนี้จะต้องดูแล

คลังหนังสืออย่างใกล้ชิด พนักงานต้องสามารถร่วมสนทนาเรื่องหนังสือกับลูกค้าได้ หรือให้ค าแนะน า

เกี่ยวกับหนังสือได้ การตกแต่งร้าน อัธยาศัยและความรอบรู้ของพนักงาน คือหัวใจส าคัญที่ท าให้ร้าน

เป็นที่จดจ าในหมู่นักอ่าน 

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสต็อกหนังสือ: ลูกค้าและผู้ค้าของเก่าน าคือแหล่งที่มาของหนังสือ ในแต่ละวันจะมีคนน าหนังสือ

มาขาย  ท าให้วงจรหนังสือที่ร้านหมุนเวียนอย่างรวดเร็ว “เหมือนตลาดสด” โดยเฉพาะหนังสือขายดี

อย่างนวนิยายของ มุราคามิ ฮารุกิ นักเขียนชาวญี่ปุ่น หรือหนังสือชุด "มหาศึกชิงบัลลังก์" 

ร้านให้ความส าคัญกับหนังสือขายดี มีค าโปรยและหน้าปกที่ดึงดูดคน หรือหนังสือที่เนื้อหา

น่าสนใจ ปัจจุบันพนักงานที่ท างานมานานจะช่วยคัดเลือกหนังสือกับเจ้าของร้าน 
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ปัจจุบันร้านยังไม่ใช้โปรแกรมจัดการคลังหนังสือ ในแต่ละวันพนักงานจะจดข้อมูลหนังสือ 

ที่ขายออก เช่น รหัสหนังสือ ราคาที่ขาย และน าไปบันทึกลงฐานข้อมูลด้วยตัวเอง ข้อมูลส่วนนี้  

จะน าไปประกอบการตัดสินใจเวลาคัดหนังสือมาขายด้วยเช่นกัน  

 การตั้งราคาหนังสือ: ร้านน าราคาเต็มของหนังสือมาหารลงครึ่งหนึ่ง หากลูกค้าน าหนังสือที่ซื้อจากร้าน

มาคืน ทางร้านจะรับซื้อในราคาครึ่งหนึ่งจากที่เคยขายให้ นโยบายรับซื้อคืนหนังสือท าให้เกิดการ

หมุนเวียนของลูกค้า ท าให้ลูกค้าขาจรกลายเป็นลูกค้าประจ า เพราะสามารถหนังสือมาขายคืนได้ 

เจ้าของร้านกล่าวว่า “ตั้งแต่เปิดตัว [Dasa Book Cafe] ไม่ขาดหนังสือหรือลูกค้าเลย”  

 ระบบค้นหาและสั่งหนังสือ: ลูกค้าสามารถเช็คสต็อกหนังสือรายวันผ่านเว็บไซต์ของร้านได้ 

(https://www.dasabookcafe.com/) ร้านเปิดให้จองหนังสือผ่านทางอีเมล และจะจัดส่งหนังสือ

ตามรอบ ท าให้ลูกค้าที่ไม่ได้อยู่ในพ้ืนที่ที่มีร้านหนังสือภาษาอังกฤษสามารถเข้าถึงสิ่งที่อยากอ่าน

ได้มากขึ้น 

 สถานะทางการเงินของร้าน: ตั้งแต่เปิดกิจการมา ร้าน Dasa Book Cafe ไม่เคยเจอปัญหาทางการเงิน 

ปัจจุบันฐานลูกค้าของร้านมั่นคงและขยายต่อไป เมื่อไวรัสโควิด-19 เริ่มแพร่ระบาด ยอดขายหนังสือ

ได้หายไปบางส่วน แต่ไม่ถึงกับส่งผลกระทบรุนแรงต่อกิจการ ในระหว่างนั้นเองเจ้าของอาคาร 

ได้ลดค่าเช่าให้กับร้าน ท าให้ธุรกิจยังด าเนินต่อไปได้ 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 แหล่งหนังสือ: เมื่อเริ่มกิจการ ร้านรับซื้อหนังสือจากตลาดสินค้ามือสอง หนังสืออีกส่วนหนึ่งมาจาก

หุ้นส่วนชาวต่างชาติ ซึ่งเคยท าร้านหนังสือที่กัมพูชามาก่อน ด้วยเหตุนี้จ านวนหนังสือในร้าน 

จึงยังไม่เกิน 7,000-8,000 เล่ม หลังจากสร้างฐานลูกค้าที่มั่นคงและมีชื่อเสียงมากขึ้น ทั้งผู้ค้าของเก่า

และลูกค้าเป็นผู้ขายหนังสือรายหลักกับร้าน 

 นโยบายรับซื้อคืนหนังสือ: ในช่วงแรกร้านไม่ได้ก าหนดระยะเวลาส าหรับคืนหนังสือ ท าให้ลูกค้า 

น าหนังสือท่ีซื้อมาหลายปีมาคืนในสภาพที่ไม่สามารถขายต่อได้   ปัจจุบันทางร้านจะรับซื้อหนังสือคืน

ภายใน 6 เดือนหลังการซื้อขายเท่านั้น  

 

อุปสรรค:  

 พนักงาน: ร้านมีพนักงานจ านวนจ ากัด และมีอัตราการหมุนเวียนของพนักงานสูง เจ้าของร้านคาดว่า 

สาเหตุส าคัญคือ ร้านไม่มีสวัสดิการให้พนักงาน เช่น วันลาพักร้อน หรือกองทุนส ารองเลี้ยงชีพ 

https://www.dasabookcafe.com/
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การเป็นพนักงานที่ร้านเองก็อาศัยทักษะหลายมิติ เช่น ต้องสามารถพูดภาษาอังกฤษกับลูกค้า 

อย่างคล่องแคล่ว มีความรู้เรื่องหนังสือ มีใจบริการ สามารถท างานได้ทุกอย่าง ตั้งแต่ท ากาแฟจนไปถึง

จัดการฐานข้อมูลหนังสือ เจ้าของร้านอธิบายว่า หากพนักงานสามารถท าทั้งหมดนี้ได้ เขาสามารถ

เลือกงานที่ให้ผลตอบแทนสูงกว่า หรือออกไปเปิดร้านหนังสือของตัวเองได้เลย อย่างไรก็ตาม 

ร้านได้พยายามชดเชยด้วยการให้เงินเดือนที่สูงกว่ามาตรฐาน และให้ท าให้พนักงานรู้สึกเป็นส่วนหนึ่ง

ของร้านให้ได้มากท่ีสุด  

 พ้ืนที่ในร้านมีขนาดเล็ก ท าให้ไม่สามารถเก็บหนังสือในปริมาณมากได้ ปัจจุบันร้านมีห้องเก็บของ

ส าหรับหนังสือที่สั่งมาส ารองเท่านั้น โดยหนังสือเล่มหนึ่งจะสั่งมาไม่เกิน 5 เล่ม ร้านไม่อาจเช่าอาคาร 

ที่ใหญ่กว่านี้ได้ เพราะค่าเช่าสูงเกินกว่าจะแบกรับได้  

 ในช่วงแรกเริ่มร้านเคยจัดกิจกรรมเปิดตัวหนังสือของนักเขียนต่างชาติที่จับประเด็นประเทศไทย 

ท าให้ฐานลูกค้าขยายขึ้น แต่หลังจากนั้นทางร้านเลิกจัดกิจกรรม เพราะพ้ืนที่ในร้านจ ากัด ในแต่ละปี

นักเขียนเองก็ติดต่อมาน้อยลง  

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 หากต้องการให้ชุมชนร้านหนังสือมือสองภาษาอังกฤษแข็งแรง เจ้าของร้านคิดว่า ควรมีช่องทางสื่อสาร

กับสาธารณะ ผลิตเนื้อหาโฆษณาร้านหนังสือ หรือชวนเจ้าของร้านมาร่วมวงเสวนา อย่างไรก็ตาม 

เจ้าของที่อยู่มานานแล้วอาจจะไม่รู้สึกสบายใจ เพราะไม่เชี่ยวชาญในการใช้โซเชียลมีเดีย ส่วนมาก

เจ้าของร้านหนังสือจะคล้ายกัน คือมีโลกส่วนตัวสูง ชอบอ่านหนังสือ ไม่เน้นการบริการและการขาย 

และไม่ใช้โซเชียลมีเดียเลย 
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ร้านบากะนก 
 

“ถ้าใครบังเอิญผ่านมา อย่างน้อยสิ่งที่เราแชร์ก็ไปถึง คือ เอ้อแถวนี้มีร้านแบบนี้ด้วย 

ร้านที่เด็กเข้ามาแล้วเป็นเจ้าของร้าน ไม่รู้สึกว่าต้องไปบังคับเขา เขาไม่รู้สึกว่าจะต้องถูกจัดการอะไรเลย” 

- เจ้าของกิจการและพนักงาน ร้านบากะนก (2565) 
 

ที่ตั้ง:  90 ถ.ท่าแพ ต.ช้างม่อย อ.เมือง จ.เชียงใหม่ 50000 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก Bakanok
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ภาพรวมของร้าน:  

ร้านบากะนกเป็นร้านหนังสือเด็กแห่งเดียวใน จ.เชียงใหม่ โดยเปิดท าการตั้งแต่ พ.ศ. 2563 สถานที่ตั้ง

ของร้านคือท่าแพ ซึ่งเป็นย่านที่มีนักท่องเที่ยวพลุกพล่าน ลูกค้าส่วนมากจะเป็นนักท่องเที่ยวจากจังหวัดอ่ืน 

หรือคนต่างชาติ และครอบครัวที่มาร้านอาหารทะเลออร์แกนิกบริเวณนั้น เจ้าของร้านคาดว่า คนที่ไป

ร้านอาหารทะเลคือคนที่ให้ความส าคัญกับไลฟ์สไตล์ที่ดี จึงสนใจหนังสือเด็กด้วย  

ที่ร้านมีทั้งหนังสือภาษาไทยและภาษาอังกฤษวางขาย  โดยแบ่งเป็นหนังสือมือหนึ่งและหนังสือมือสอง 

ทั้งด้านในและด้านนอกร้านมีเก้าอ้ีกับโต๊ะ เพ่ือให้เด็กสามารถท ากิจกรรมต่างๆ อาทิ จับกลุ่มคุยกัน อ่านหนังสือ 

หรือท ากิจกรรมร่วมกัน ผู้ปกครองก็สามารถใช้พ้ืนที่ตรงนี้อ่านหนังสือให้เด็กได้  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 การปฏิบัติกับเด็กในฐานะมนุษย์ที่ทัดเทียมกัน: รากฐานทางความคิดของร้านบากะนกคือ “a person 

is a person, no matter how small” (มนุษย์ก็คือมนุษย์ ไม่ว่าจะตัวเล็กจิ๋วเพียงใด) ซึ่งเป็นค าพูด

ของ ดร.ซูสส์ นักเขียนหนังสือเด็กชาวอเมริกัน  เจ้าของร้านจึงออกแบบร้านบากะนกโดยให้เด็ก 

เป็นศูนย์กลาง เน้นสร้างบรรยากาศให้เหมือนอยู่บ้าน และปฏิบัติกับเด็กเฉกเช่นผู้ใหญ่ เด็กจะได้รู้สึก

ว่าร้านเป็นพ้ืนที่ของตัวเอง สามารถเคลื่อนไหวได้ตามอิสระโดยไม่ต้องรอรับฟังค าสั่งจากใคร เจ้าของ

ร้านกล่าวว่า “แบบนี้เด็กจะใช้เวลากับตัวเอง แล้วก็เคารพเวลาของคนอ่ืนเป็น เพราะเขาไม่รู้สึกว่า 

มีผู้ ใหญ่จ้องอยู่” ตัวอย่างของการออกแบบเพ่ือเด็กคือเฟอร์นิ เจอร์ในร้าน ซึ่งเป็นทรงโค้ง 

และมีขนาดเล็ก เหมาะกับสรีระของเด็ก จุดช าระเงินของร้านโต๊ะทรงเตี้ย มีขอบมน ประตูของร้านเอง

ก็ไม่สูงเกินไป ท าให้ลูกค้าวัยเยาว์สามารถเปิดประตูเข้ามาในร้านได้เลย  

 ห้องสมุดกึ่งร้านหนังสือ: ส าหรับหนังสือมือสอง ลูกค้าสามารถเข้ามาอ่านหรือยืมโดยไม่ต้องเสีย

ค่าใช้จ่าย โดยเฉลี่ยแล้วแต่ละวันจะมีลูกค้าเข้ามาอ่านหนังสือให้ลูกฟังประมาณ 30-60 นาที 

ลูกค้าบางคนยืมหนังสือไปอ่านระหว่างรับประทานอาหารในย่านท่าแพ เจ้าของร้านกล่าวว่ า  

“เราไม่บังคับให้ใครซื้อ” 

 ร้านบากะนกในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ส าหรับเจ้าของร้าน ร้านบากะนกท าหน้าที่เป็น “จุดเล็กๆ  

ในเมืองที่ท าให้เด็กและผู้ใหญ่สนใจการอ่านมากขึ้น” ฉะนั้นจุดยืนของร้านคือการเป็น “sharing 

space” หรือพ้ืนที่แบ่งปันการอ่าน เนื่องจากปัจจุบันวัฒนธรรมการอ่านยังไม่หยั่งรากลึก 

ในสังคมไทย  การส่งต่อหนังสือให้กันและกันจึงเป็นเรื่องส าคัญ ท าให้ร้านมีนโยบายให้ยืมหนังสือ 

มือสอง  
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ร้านยังจัดฝั่งหนังสือมือสองให้อยู่ในระดับที่เด็กเอ้ือมมือถึง เพราะหนังสือประเภทนี้สามารถ

เปิดอ่านได้โดยไม่ต้องกังวลเรื่องสภาพหนังสือหลังทดลองอ่าน ร้านใช้วิธีนี้เพ่ือกระตุ้นให้เด็กเคารพ

พ้ืนที่โดยธรรมชาติ หากใครเปิดหนังสืออย่างรุนแรง เจ้าของร้านก็จะทักผู้ปกครองแบบถ้อยทีถ้อย

อาศัย เจ้าของร้านอธิบายว่า “ทุกคนเข้าใจ เพราะนี่เป็น sharing space เด็กเรียนรู้เองว่า ถ้าคนอ่ืน

รักษาของดี เขาก็ได้ใช้ ถ้าเขารักษาของดี คนอ่ืนก็ได้ใช้เหมือนกัน”  นอกจากนี้เอง การเป็น sharing 

space ยังหมายถึงการเป็นพื้นที่ที่ทุกคนแบ่งปันโดยเท่าเทียม ไม่มีการแบ่งแยกบนฐานของเพศ ชนชั้น 

เชื้อชาติ หรือองค์ประกอบอ่ืนๆ เจ้าของร้านตั้งใจให้การแบ่งปันเป็นเครื่องมือสอนเด็กเรื่ องความ 

เสมอภาคของมนุษย์  

นอกเหนือไปจากหนังสือแล้ว ร้านยังมีของส่งเสริมพัฒนาการเด็กให้ใช้ เช่น ตัวต่อขนาดใหญ่ 

(ป้องกันไม่ให้เด็กเอาเข้าปากหรือท าหาย)  ขดลวดกับบล็อกไม้ที่ไม่เป็นอันตรายกับเด็กเล็ก ดินสอสี  

สีเทียน และกระดาษ โดยอุปกรณ์เครื่องเขียนได้รับบริจาคจากสตูดิโอสถาปนิกของสามี ซึ่งตั้งอยู่ 

บนบริเวณชั้น 2 ของร้าน เจ้าของร้านเชื่อว่า เมื่อเด็กจะใช้เวลาในพ้ืนที่ได้มากขึ้น  ก็จะมีเวลา 

เลือกหนังสือที่ตัวเองต้องการด้วยเช่นกัน  

เพ่ือให้เด็กได้ใกล้ชิดกับหนังสือและแสดงความคิดของตัวเอง ร้านได้จัดกิจกรรมสอนท า

คอลลาจ (ภาพตัดแปะ) จากหนังสือที่ไม่ใช้แล้ว โดยกิจกรรมดังกล่าวไม่เสียค่าใช้จ่ายใดใด ในอนาคต

เจ้าของร้านต้องการท าเวิร์คช็อปศิลปะที่เกี่ยวข้องกับหนังสืออีก เพราะอยากให้เด็กได้ใช้ความคิด

สร้างสรรค์ โดยที่ยังได้สัมผัสหนังสืออยู่ อีกหนึ่งกิจกรรมที่ร้านสนใจคือ “blind date with a book” 

หรือการน าหนังสือมาห่อปกกระดาษ แล้วเขียนตัวอย่างข้อความจากหนังสือลงไปบนนั้น  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การเลือกหนังสือ: ร้านเน้นหนังสือจากนักวาดที่รู้จักผลงานดี หรือมีเนื้อเรื่องและภาพประกอบที่ดี 

ไม่ใช่หนังสือท่ีมีตัวการ์ตูนกระแสหลัก สมัยก่อนเจ้าของร้านจะเดินทางไปที่งานสัปดาห์หนังสือ เพ่ือซื้อ

สินค้าจากส านักพิมพ์ที่ชื่นชอบ หลังจากงานสัปดาห์หนังสือซบเซา เจ้าของร้านจึงหันไปสั่งหนังสือ 

จากกลุ่มผู้ปกครองในเฟซบุ๊กแทน ปัจจุบันทางร้านก าลังหันไปหาหนังสือแปลภาษาญี่ปุ่น 

เพราะเจ้าของร้านโตมากับวรรณกรรมญี่ปุ่น และส านักพิมพ์ญี่ปุ่นผลิตหนังสือเด็กที่มีคุณภาพ สามารถ

ไว้ใจเนื้อหาได้ ปัจจุบันมีพนักงานชื่อ “คุณปูเป้” มาช่วยคัดสรรหนังสือภาษาไทย โดยคุณปูเป้ 

เป็นเพื่อนนักอ่านที่มักซื้อหนังสือด้วยกัน  
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 สถานะทางการเงินของร้าน: ในช่วงที่ไวรัสโควิด-19 แพร่ระบาด ยอดขายทางร้านได้รับผลกระทบ

โดยตรง เนื่องจากผู้คนหลีกเลี่ยงที่จะมาที่ร้าน ประจวบกับเป็นช่วงเศรษฐกิจถดถอย ท าให้คนใช้จ่าย

กับหนังสือน้อยลง เจ้าของร้านเองก็มีภาระจากงานประจ า จึงไม่สามารถอุทิศเวลาให้กับการขาย

หนังสือออนไลน์ได้ ถึงแม้รายได้ทางร้านจะลดลง แต่เจ้าของร้านน าเงินการท างานประจ าไปจ่าย 

ค่าเช่าที่ ซึ่งยังคงอยู่ในระดับที่รับได้ เพ่ือเพ่ิมช่องทางหารายได้ ทางร้านได้ผลิตหุ่นตัวหนอน 

จากหนังสือ the Very Hungry Caterpillar ของอีริก คาร์ล ปัจจุบันร้านได้น าส่งแบบให้  

ศูนย์สร้างสรรค์งานออกแบบ (TCDC) อนุมัติ เพ่ือวางขายในงาน POP Market (ตลาดนัด 

รวมสินค้าออกแบบ) ซึ่งจะจัดขึ้นในช่วงสิ้นปี พ.ศ. 2565 

สาเหตุที่ท าให้เจ้าของร้านเปิดกิจการต่อไปคือ ความรู้สึกผูกพันกับชุมชนในพ้ืนที่ เจ้าของร้าน

มองว่า ร้านบากะนกเป็นพ้ืนที่ส าหรับเด็กแห่งเดียวในละแวกนั้น ในขณะเดียวกันเองผู้ใหญ่ก็เข้ามา

พักผ่อนเช่นกัน  ภาพเด็กและผู้ใหญ่เข้ามาเลือกซื้อหนังสือหรืออ่านนิทานกันคือสิ่งที่ส าคัญที่สุด

ส าหรับร้าน เจ้าของร้านกล่าวว่า “เราอยากส่งต่อการอ่านให้คนอ่ืน ภาพพ่อแม่อ่านหนังสือให้ลูก 

ในร้านคือก าลังใจ มันท าให้เราอยากท าร้านหนังสือต่อไป” 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ในตอนแรกทางร้านจ าหน่ายเฉพาะหนังสือภาษาอังกฤษ เพราะเจ้าของใช้ภาษาอังกฤษกับลูก 

ในชีวิตประจ าวัน ต่อมาได้รับค าแนะน าให้เอาหนังสือภาษาไทยมาเพ่ิม เพ่ือเปิดโอกาสให้คนที่ไม่ถนัด

ภาษาอังกฤษได้เข้าถึงหนังสือด้วย  

 เจ้ าของร้านบากะนกมองว่า  ร้ านหนั งสือ อิสระอยู่ รอดหรือไม่  ขึ้นอ ยู่ กับการทุ่มเทเวลา 

ให้กับร้าน นอกจากนี้ทางร้านเองก็ต้องขายผลิตภัณฑ์ของตัวเอง ไม่ใช่แค่หนังสือ หนังสือภาษาไทย

อาจจะเพ่ิมยอดขายมากขึ้น  แต่ก าไรไม่เกินเล่มละ 10-20 บาท หากใน 1 วันขายหนังสือภาษาไทย 

ไปได้ 3 เล่ม ร้านก็จะได้ก าไรเพียงแค่ 60 บาทเท่านั้น เมื่อเทียบกับหนังสือภาษาอังกฤษ ซึ่งมีต้นทุนสูง

แต่ให้ผลตอบแทนที่ดี ก าไรจากหนังสือภาษาไทยมีน้อยเกินไป 

 

อุปสรรค:  

 ร้านยังไม่สามารถสร้างก าไรจนธุรกิจยั่งยืนได้  ส่วนหนึ่งเพราะเจ้าของร้านยังไม่อยากผันตัวมาบริหาร

ร้านหนังสือเต็มตัว ปัจจุบันเจ้าของร้านท าธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท าจากผ้าและเปิดร้านคราฟท์ 
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ซึ่งให้ผลตอบแทนที่ด ี เนื่องจากงานศิลปะเป็นสายงานที่เจ้าของร้านเติบโตมาตั้งแต่แรก  เจ้าของร้าน

จึงไม่อยากท้ิงด้านนี้ของตัวเองไปเลยจนหมด 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 การสร้างเครือข่ายและการจัดแสดงหนังสือ: สิ่งที่ขาดหายไปคือ เครือข่ายร้านหนังสือเด็ก ปัจจุบัน 

ร้านบากะนกรู้สึกโดดเดี่ยว เพราะไม่รู้จักผู้ค้าหนังสือเด็กคนอ่ืน ด้วยเหตุนี้เจ้าของร้านจึงอยากให้มี

กิจกรรมเกี่ยวกับร้านหนังสือเด็ก เช่น งานแสดงหนังสือวรรณกรรมเด็ก เพ่ือที่นักอ่านและคนในวงการ

หนังสือจะได้มาพบกัน ส าหรับร้านบากะนก หากได้ความเอ้ือเฟ้ือด้านสถานที่จะเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง 

เพราะร้านทั่วไปไม่อาจขอพ้ืนที่จากรัฐได ้

งานแสดงหนังสืออาจเป็นเหมือนสถานที่พบปะส าหรับคนรักหนังสือ หรือคนที่หาวิธี  

อ่านหนังสือเด็ก เพราะการอ่านนิทานไม่ใช่เรื่องง่าย   ภายในงานควรมีการจัดการแสดงละครหุ่น  

อ่านนิทานส าหรับสาธารณะ หรือการประกวดเพ่ือดึงดูดความสนใจคน วิธีนี้อาจจะท าให้ร้านหนังสือ

อยู่ต่อไป เจ้าของร้านกล่าวว่า “ที่ผ่านมาบรรยากาศการอ่านการพิมพ์หนังสือไม่ครึกครื้น  เหมือนไม่มี

คนจุดประกายให้พูดถึง” ส่วนหนึ่งเพราะงานสัปดาห์หนังสือท าให้ร้านหนังสือปิดตัว และเปลี่ยน

พฤติกรรมของลูกค้า จากการเลือกซ้ือและอ่านทีละเล่ม กลายเป็นการบริโภคหนังสือครั้งละหลายเล่ม 

ซึ่งเจ้าของร้านอธิบายว่า “มันไม่มีเสน่ห์ของร้านที่คนอ่านต้องใช้เวลากับหนังสือ ร้านหนังสือ 

เป็นสถานที่ที่เวลาเดินช้าลง คนอ่านค่อยๆ เลือกหนังสือ เหมือนกินของ à la carte  เราอยากอ่าน

เมื่อไหร่ก็ไปซื้อ คนอ่านค่อยๆ ละเลียด สุดท้ายก็อ่านจบ ไม่คั่งค้าง” ฉะนั้นแล้ว ความมีชีวิตชีวา

อาจจะเกิดจากร้านหนังสืออิสระได้ เหมือนร้านกาแฟอิสระที่ไม่ว่าจะเปิดที่ไหนก็มีคนไปอุดหนุน  

 ร้านอยากให้ภาครัฐใช้นโยบายคนละครึ่งส าหรับการซื้อหนังสือ  

 รัฐบาลประเทศต่างๆ ส่งเสริมร้านหนังสือผ่านนโยบายรัฐ เช่น กฎหมายลดหย่อนภาษี หรือการให้

เงินทุนกรณีท่ีร้านใกล้จะปิดตัว  การเปลี่ยนพ้ืนที่รกร้างกลายเป็นย่านวัฒนธรรม ภาครัฐสามารถศึกษา

แนวทางต่างๆ และน ามาพัฒนาเป็นนโยบายสนับสนุนการอ่านได ้
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ร้านอักษรศีล  
 

“เราขาย solution ลูกค้าไม่ได้อยากได้บอร์ดเกม แต่อยากให้เด็กเรียน” 

- เจ้าของกิจการ ร้านอักษรศีล (2565) 
 

ที่ตั้ง:  58/1 - 58/3 ถนน รถไฟ ต.หน้าเมือง อ.เมือง จ.ราชบุรี 70000 
ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก หจก. อักษรศีล - เครื่องเขียน อุปกรณ์ส านักงาน ตรายาง สื่อการสอน
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ภาพรวมของร้าน: 

ร้านอักษรศีลเป็นร้านขายแบบเรียนและอุปกรณ์การศึกษา ตั้งอยู่ในตัวเมือง จ.ราชบุรี ร้านเริ่มกิจการ

ตั้งแต่ พ.ศ. 2532 ปัจจุบันทายาทรุ่นที่ 2 เป็นผู้ดูแลร้าน ลูกค้าหลักของร้านคือสถานศึกษา โดยปรกติแล้ว

แบบเรียนท ารายได้ให้กับร้านมากที่สุด คิดเป็น 80% ของยอดขายสินค้าทั้งหมด แต่หลังจากไวรัสโควิด-19 

แพร่ระบาด ตลาดแบบเรียนได้ซบเซาอย่างมีนัยยะส าคัญ เนื่องจากโรงเรียนจัดการเรียนการสอนในรูปแบบ

ออนไลน์ ท าให้สินค้าหลักของร้านคือเจลแอลกอฮอล์ แต่หลังจากกระทรวงศึกษาธิการประกาศให้กลับมาเรียน

ที่โรงเรียน ยอดขายแบบเรียนและสื่อการสอนก็เพ่ิมข้ึนอย่างเห็นได้ชัด 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ด้วยระยะเวลาที่เปิดมานาน ร้านจึงมีประสบการณ์กับการเบิกเงินจากภาครัฐ   ความแม่นย า 

เรื่องเอกสารท าให้ลูกค้าเชื่อใจเป็นพิเศษ 

 ร้านอักษรศีลในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์:  นอกเหนือไปจากการขายครุภัณฑ์แล้ว ร้านยังจ าหน่าย 

บอร์ดเกมส์ในฐานะสื่อการสอน และสร้างห้องทดลองเล่นเกมส์ขึ้นมาโดยเฉพาะ เพ่ือให้บุคลากร 

ในโรงเรียนต่างๆ ได้ลงมือใช้อุปกรณ์ด้วยตัวเอง ผู้ที่สนใจสามารถขอค าแนะน าจากพนักงานได้โดยตรง 

เนื่องจากพนักงานที่ร้านมีความรู้ด้านพัฒนาการเด็ก นอกจากนี้เองร้านยังมีบริการให้เช่าบอร์ดเกมส์ 

ที่ร้าน โดยลูกค้าส่วนมากจะเป็นนักเรียน  กิจการให้เช่าบอร์ดเกมส์รายชั่วโมงให้ผลตอบรับที่ดี 

เนื่องจากผู้ปกครองและครูมองว่าร้านอักษรศีลเป็นพ้ืนที่เรียนรู้ การเล่นเกมส์ในร้านจึงเท่ากับ 

การหาความรู้ให้กับตัวเอง  

ณ ปัจจุบันโรงเรียนในพ้ืนที่ได้น าบอร์ดเกมส์ไปใช้ในห้องเรียน และพบว่านักเรียนสนใจ 

การเรียนมากขึ้น คะแนนสอบโอเน็ตโดยเฉลี่ยของโรงเรียนที่เป็นพันธมิตรก็เพ่ิมสูงขึ้นเช่นกัน    

เพ่ือส่งเสริมการเล่นบอร์ดเกมส์ ร้านจึงร่วมมือกับสมาคมไทย-ญี่ปุ่น จัดการแข่งขันบอร์ดเกมส์ 

ระดับเยาวชนขึ้น 

 

รปูแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสั่งแบบเรียน: ในเดือนกุมภาพันธ์-มีนาคม แต่ละโรงเรียนจะส่งรายการหนังสือเรียนที่ต้องใช้ 

มาที่ร้าน เพ่ือให้ร้านเตรียมตัวสั่งหนังสือจากส านักพิมพ์ จากนั้นในเดือนเมษายน -พฤษภาคม  

ร้านจะน าส่งแบบเรียนทั้งหมดให้กับโรงเรียน และส่งหนังสือที่เหลือในคลังคืนส านักพิมพ์  
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 สถานะทางการเงินของร้าน: ปัจจุบันสินค้าเด่นที่ท าก าไรให้กับร้านคือบอร์ดเกมส์ เนื่องจากยอดขาย

แบบเรียนลดลงในรอบ 10 ปี  

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 การจ าหน่ายบอร์ดเกมส์: หลังจากธุรกิจแบบเรียนไม่สร้างก าไรเพียงพอ ใน พ.ศ. 2557 ร้านจึง

พยายามหาสื่อการสอนอ่ืนๆ จนกระทั่งเจอบอร์ดเกมส์เพ่ือการศึกษา ซึ่งสร้างบรรยากาศการเรียน 

ที่สนุกสนาน และในขณะเดียวกันก็ช่วยท าให้นักเรียนมีสมาธิจดจ่อกับบทเรียนมากข้ึน  

 

อุปสรรค: 

 การเสนอราคา: ปัจจุบันช่องทางออนไลน์ท าให้มีการเปรียบเทียบราคาครุภัณฑ์มากขึ้น ท าให้คู่แข่ง

เพ่ิมจ านวน จากที่มีแต่ร้านภายในจังหวัดร่วมประมูล ร้านค้าจากจังหวัดอ่ืนและร้านออนไลน์อ่ืนๆ 

ได้หลั่งไหลเข้ามาใน จ.ราชบุรีด้วย 

 ระบบยืมแบบเรียน: ในอดีตร้านหนังสือสามารถเข้าไปขายในโรงเรียนได้ ส่วนส านักพิมพ์ยังนิยม 

ใช้ระบบฝากขาย ท าให้ร้านหนังสือสามารถสั่งหนังสือเพ่ือตระเวณขายตามโรงเรียนต่างๆ ในช่วง 

เดือนเมษายน - พฤษภาคม เจ้าของร้านอธิบายว่า “คล้ายกับท าโรดโชว์” หากมองหาแบบเรียน

ในช่วงนอกฤดูกาลขาย ผู้ปกครองและนักเรียนก็สามารถเข้ามาซื้อหนังสือที่ร้านได้   โดยราคา 

ของแบบเรียนจะคงท่ี อยู่ในช่วงที่จับต้องได้  

สถานการณก์ารซื้อขายแบบเรียนเปลี่ยนไปเมื่อกระทรวงศึกษาประกาศใช้ระบบยืมแบบเรียน 

เจ้าของร้านให้ความเห็นว่า “กลายเป็นทุกคนโดนบีบให้อ่านแบบเรียนของรัฐกันหมด” โรงเรียน 

กลายมาเป็นผู้รับผิดชอบด้านการซื้อหนังสือ ท าให้ร้านหนังสือต้องแข่งกันด้วยส่วนลดแบบเรียน 

โดยมากแล้วหนังสือที่ขายกับโรงเรียนจะถูกกว่าราคาเต็มประมาณ 40% - 50% แต่เจ้าของร้าน 

เคยเจอผู้ร่วมประมูลเสนอราคาต่ ากว่าราคาต้นทุนเสียอีก 

ณ ปัจจุบันราคาขั้นต่ าของหนังสือเรียนอยู่ที่หลักร้อยบาท สร้างปัญหาให้กับนักเรียน 

ที่ต้องการซื้อหนังสือมาอ่านเพ่ิมเติม หรือต้องซื้อหนังสือชดเชยเล่มที่หายไป หากเป็นกรณีหลัง ลูกค้า

ต้องรอแบบเรียนอย่างน้อย 1 อาทิตย์ เพราะหลังจากหมดฤดูกาลขาย ร้านจะไม่มีหนังสือเหลือ 

อยู่ในคลัง  
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 ภาระงานของครู: ครูผู้สอนจ านวนหนึ่งไม่ยอมรับบอร์ดเกมส์ เพราะมองว่า สื่อการสอนแบบใหม่  

จะเพ่ิมภาระให้กับตนเอง เพราะครูต้องท าความเข้าใจกฎต่างๆ ของเกมส์ และต้องดูแลบอร์ดเกมส์ 

ให้อยู่ในสภาพดี 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านมองว่า โรงเรียนควรมีอิสระในการตัดสินใจใช้เงินตัวเอง การตรวจสอบในลักษณะที่จับคนผิด 

ท าให้หน่วยงานราชการไม่กล้าปฏิรูปตัวเอง ส่งผลให้ครูไม่กล้าพัฒนาการสอนในแบบที่สร้างสรรค์ 

นอกจากนี้บุคคลที่โรงเรียนควรชี้แจงเรื่องการใช้งบประมาณควรเป็นคนในพ้ืนที่ ไม่ใช่หน่วยงาน 

ที่ กทม. ซึ่งมักไม่เข้าใจความต้องการด้านการศึกษาของคนในพ้ืนที่ 
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ร้านเปียบุ๊คส์ 
 

“ลูกค้าเราเป็นเด็กสตรีวิทย์ เบญจมะ หอวัง บางคนทักว่า จบไปนานแล้วพ่ียังอยู่อีกเหรอ?” 

- เจ้าของกิจการ ร้านเปียบุ๊คส์ (2565) 
 

ที่ตั้ง:  167 ถ.ดินสอ แขวงบวรนิเวศ เขตพระนคร กทม. 10200 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก เปียบุ๊คส์  และ common

 

 
 

 
 

 
 

 

 

 

 
 

 
 

https://becommon.co/culture/piabooks-bookshop/
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ภาพรวมของร้าน:  

ร้ายเปียบุ๊คส์เป็นร้านเก่าแก่ประจ าถนนดินสอ เปิดท าการตั้งแต่ พ.ศ. 2531 ร้านขายสิ่งพิมพ์

หลากหลายแนว ตั้งแต่หนังสือพิมพ์ หนังสือพ็อตเก็ตบุ๊ก การ์ตูน  ไปจนถึงนิตยสารรายปักษ์และรายเดือน 

โดยมากแล้วลูกค้าของร้านจะเป็นผู้คนในชุมชนถนนดินสอ หรือนักเรียนในสถานศึกษาใกล้เคียง เช่น โรงเรียน

สตรีวิทยา และโรงเรียนมัธยมวัดเบญจมบพิตร ฐานลูกค้าของร้านจึงเป็นคนที่ซื้อหนังสือที่ร้านตั้งแต่อดีต 

อย่างไรก็ตาม มีลูกค้ากลุ่มใหม่จากการเข้าร่วมกิจกรรม “หนังสือเดินทางร้านหนังสือ” (Book Passport) 

เช่นกัน เจ้าของร้านกล่าวว่า “ลูกค้าเปลี่ยนไปเรื่อยๆ แต่คนที่มาตั้งแต่เปิดร้านก็มา ลูกค้าบางคนพูดกับลูกว่า 

เมื่อก่อนแม่มานั่งฟังเพลงอ่านหนังสือท่ีนี่ แล้วก็พาลูกมาแนะน าตัว”  

ในช่วงที่ไวรัสโควิด-19 เริ่มแพร่ระบาด ยอดขายของร้านเพ่ิมขึ้น แต่หลังจากเกิดการระบาดในช่วง

เดือนธันวาคม ปี 2563 ยอดขายของร้านลดลงเป็นล าดับ จนกระทั่งในเดือนพฤษภาคม ปี 2564 ยอดขาย 

ของร้านก็ไม่เพ่ิมข้ึนอีกเลยจนถึงปัจจุบัน  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน:  

 ร้านเปียบุ๊คส์ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ผู้คนในชุมชนมองว่าร้านเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจ าวัน 

ของตัวเอง ส่วนเจ้าของร้านเป็นเพ่ือนหรือผู้ใหญ่ที่คุ้นเคย สามารถคุยได้ในประเด็นต่างๆ ไม่จ ากัดว่า

ต้องเป็นเรื่องหนังสือ ลูกค้าบางกลุ่มเคยเป็นลูกค้าประจ าก่อนจะย้ายไปที่ อ่ืน แต่เมื่อมีโอกาส 

ได้มาท่องเที่ยวย่านถนนดินสอ ก็จะกลับมาซื้อหนังสือที่ร้าน พร้อมกับแนะน าครอบครัวให้รู้จัก 

ร้านเปียบุ๊คส์จึงไม่ใช่สถานที่ท่ีแต่ละคนสวมบทบาทเป็นเพียง “ลูกค้า” หรือ “คนขายหนังสือ” แต่เป็น

พ้ืนที่ที่ผู้คนมาเพ่ือผูกสัมพันธไมตรีและปลดระวางความสันโดษ โดยเฉพาะผู้สูงอายุ เจ้าของร้ าน 

เล่าว่า  

“คุณลุงบางคนอายุย่างเก้าสิบเอ็ด ซื้อหนังสือกับร้านมาหลายปี  
ครั้งนึงเขาบอกว่า อายุจะเต็มเก้าสิบ ไม่รู้จะอยู่ซื้อหนังสือนานแค่ไหน บางทีพ่ีเก็บหนังสือ
ให้ลุง แต่เล่มล่าสุดเก็บมาครึ่งปี ลุงไม่มาเลย พี่ก็เอามาขายแล้ว มันใจหายเหมือนกัน [...]
บางทีลูกค้าถาม [ลูกสาวเจ้าของร้าน] ว่า แม่ไม่อยู่หรอ รอเจอแม่ บางทีเรามีไลน์ลูกค้า 

พอไม่ได้คุยนานเราก็ลบไลน์เขา เขาก็ถามว่า ลบท าไม พ่ีรอดูแกลงอะไรอยู่นะ 
พอเกษียณแล้วมันว่าง” 

- เจ้าของกิจการ ร้านเปียบุ๊คส์ (2565) 
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ส าหรับเจ้าของร้าน ร้านหนังสือมีเสน่ห์เพราะลูกค้าสามารถสัมผัสหนังสือได้โดยตรง ความสุขจากการ

เลือกหนังสือและยืนอยู่ท่ามกลางหนังสือเล่มอ่ืนๆ เป็นประสบการณ์ที่หาไม่ได้ในพ้ืนที่ออนไลน์ นอกจากนี้เอง

การขายหนังสือออนไลน์ยังขาดความเป็นชุมชน นักอ่านจะไม่ได้รับความเอาใจใส่จากผู้ขายหนังสือโดยตรง 

เพราะไม่สามารถมีปฏิสัมพันธ์กับผู้คนได้ เจ้าของร้านกล่าวว่า “ออนไลน์เห็นแค่หนังสือที่อยากได้ ถ้ามาร้าน 

ได้เจอหนังสืออ่ืนๆ คนขายก็คุยกับลูกค้าดี”    

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 สถานะทางการเงินของร้าน: รายได้จากการขายหนังสือยังเพียงพอต่อการเปิดกิจการ อย่างไรก็ตาม 

ยอดสั่งซื้อหนังสือจากร้านต่ าลงตั้งแต่การอ่านหนังสือออนไลน์ได้รับความนิยมมากขึ้น มีเพียงช่วง 

พระราชพิธีถวายพระเพลิงพระบรมศพ รัชกาลที่ 9 เท่านั้นที่ท ายอดขายได้มากเป็นพิเศษ เนื่องจาก 

มีลูกค้าหาซื้อหนังสือเก่ียวกับงานพระราชพิธี  

 งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติกับยอดขายของร้าน: ร้านไม่ได้รับผลกระทบจากงานสัปดาห์หนังสือ

แห่งชาติ เนื่องจากฐานลูกค้ามั่นคง เจ้าของร้านกล่าวว่า “คนซื้อร้านเราไม่ได้ตั้งใจจะไปรองาน เขามา

ร้านเราซื้อเล่มสามเล่ม บางคนมาจากจังหวัดอ่ืน ปีนึงลงมาครั้งนึง” 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ความสัมพันธ์ระหว่างร้านหนังสือและพนักงานขาย:  ที่ผ่านมาพนักงานขายมีบทบาทส าคัญ 

ในการหาหนังสือมาจัดจ าหน่ายให้กับร้าน และเป็นตัวแทนเจรจาเงื่อนไขในการวางมัดจ า นอกจากนี้

พนักงานขายยังช่วยแนะน าร้านให้กับส านักพิมพ์อ่ืนๆ ท าให้เกิดความเชื่อใจระหว่างคู่ค้า และขยาย

เครือข่ายในการกระจายหนังสือมากขึ้น ร้านจึงพยายามรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับส านั กพิมพ์ 

ที่สนิทสนม และพยายามท าความรู้จักกับส านักพิมพ์อ่ืนๆ เพ่ิมเติม 

 

อุปสรรค: 

 ค่ามัดจ า: ร้านมีหนังสือที่ต้องการน ามาวางขาย แต่ส านักพิมพ์และผู้จัดจ าหน่ายต้องการให้วางมัดจ า

ก่อน เมื่อมีการใช้มาตรการนี้มากขึ้น ร้านไม่มีเงินทุนส ารองส าหรับค่ามัดจ า ท าให้เลือกได้เ ฉพาะ

หนังสือจากส านักพิมพ์ที่คุ้นเคยและไม่เก็บค่ามัดจ า ในกรณีที่ส านักพิมพ์เรียกค่ามัดจ าพร้อมกัน  

ร้านต้องเจรจาขอผัดผ่อนการจ่ายค่ามัดจ าไปก่อน 
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 การเก็บเงินค่าหนังสือรายอาทิตย์: ส านักพิมพ์จะเข้ามาเก็บค่านิตยสารเป็นเงินสดทุกอาทิตย์ 

ท าให้บัญชีของร้านติดลบ ในขณะที่หนังสือแบบอ่ืนๆ เช่น พ็อคเก็ตบุ๊ค ใช้ระบบฝากขาย จึงไม่สร้าง

ผลกระทบอะไรกับร้าน 

 ร้านหนังสือถูกแย่งหน้าที่:  ปัจจุบันส านักพิมพ์ขึ้นมาท าหน้าที่เป็นผู้ขายหนังสือ โดยลดราคา 

มากถึง  20-25% ท าให้ลูกค้าเลิกอุดหนุนร้านหนังสือและรอสินค้าลดราคาแทน เจ้าของร้านกล่าวว่า 

“ร้านค้าแบบพ่ีลดไม่ได้ ของสมนาคุณทางอ่ืนก็ไม่มี บางทีลูกค้าขอลด ถ้าไม่เข้าเนื้อก็ลดให้” 

 พนักงานขายไม่เข้ามารับฟังปัญหาที่ร้าน เมื่อเกิดปัญหากับส านักพิมพ์ โดยเฉพาะกับแผนกบัญชี  

ร้านจึงขาดตัวกลางในการช่วยเจรจา  

 ด้วยขนาดของร้าน ท าให้ไม่สามารถจัดกิจกรรมที่มีผู้เข้าร่วมจ านวนมากได้ 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านแนะน าให้จัดกิจกรรมรวมร้านหนังสืออิสระ เช่น งานสัปดาห์ร้านหนังสืออิสระ 

 ร้านสนับสนุนโครงการคนละครึ่งส าหรับหนังสือ เพราะลูกค้าจ านวนมากกลับมาซื้อหนังสือได้  

เพราะเงินสนับสนุนจากโครงการนี้ เจ้าของร้านกล่าวว่า “บางครั้งลูกค้าไม่มาเพราะรอคนละครึ่ง 

ลูกค้าท่ีเคยมาทุกวันเมื่อก่อนนี่เพราะคนละครึ่ง”  

 ร้านต้องการให้มีหน่วยงานที่ประชาสัมพันธ์หนังสือน่าอ่าน หรือร้านหนังสือที่ควรไป

  



 69 

ร้าน A BOOK with NO NAME 
 

“เราอยากให้ร้านเราเป็น community ตั้งแต่แรกเลย” 

- เจ้าของกิจการร้าน A BOOK with NO NAME (2565) 
 

ที่ตั้ง: 721-723 ซอยสามเสน 17 ถ.สามเสน แขวงถนนนครไชยศรี เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 10300  

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก A BOOK with NO NAME
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้าน A BOOK with NO NAME  ตั้งอยู่ ณ ริมสะพานโสภณข้ามคลองสามเสน ร้านเปิดกิจการ 

ตั้งแต่ พ.ศ. 2561 หนังสือที่วางขายส่วนมากเป็นวรรณกรรมการเมืองและปรัชญา ลูกค้าของร้านไม่ใช่  

คนในท้องที่ ซึ่งไม่ชินกับ “ความเป็นร้านคาเฟ่ผสมร้านหนังสือ” แต่เป็นคนที่เห็นการประชาสัมพันธ์ออนไลน์ 

โดยบางคนเดินทางมาจากจังหวัดอ่ืนเพ่ือมาที่ร้านโดยเฉพาะ ฐานลูกค้าที่ซื้อหนังสือมีตั้งแต่กลุ่มวัยรุ่นจนไปถึง

ผู้ใหญ่ โดยแต่ละคนก็มาใช้พ้ืนที่ร้านในรูปแบบตัวเอง เจ้าของร้านกล่าวว่า  “บางคนมาเล่นกับแมวเฉยๆ  

ไม่ได้มาหนังสือก็มี ลูกค้าหลากหลาย แต่บอกได้ว่าใครมาซื้อหนังสืออย่างเดียว ใครชอบนั่งคาเฟ่”  ส่วนลูกค้า 

ที่ซื้อเครื่องดืม่จะเป็นนักเรียน นักศึกษา และเจ้าหน้าที่ราชการในย่านคลองสามเสน 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 เจ้าของร้านกล่าวว่า “ร้านนี้สะท้อนบุคลิกและความสนใจของเรา ไลฟ์สไตล์เราสองคน” ท าให้

องค์ประกอบของร้านมีหลากหลาย ตั้งแต่กาแฟ ขนมหนังสือ หนังสือ และแมว เจ้าของร้านเอง

ต้องการสร้างชุมชนนักอ่านที่ประกอบด้วยผู้คนต่างบุคลิก ร้านจึงจัดกิจกรรมในรูปแบบต่างๆ  

เพ่ือดึงดูดลูกค้า เช่น การฉายหนัง งานเปิดตัวหนังสือ เสวนาหนังสือ และคอนเสิร์ต 

 ร้าน A BOOK with NO NAME ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ร้านจัดกิจกรรมแนวการเมือง 

และวัฒนธรรม เช่น กิจกรรมลงมติไม่ไว้วางใจรัฐบาล กิจกรรมฉายหนัง งานครบรอบก่อตั้งร้าน งาน

ดนตรี งานเปิดตัวหนังสือ และเสวนาหนังสือ ด้วยกิจกรรมที่มีเนื้อหาเฉพาะทาง ท าให้ร้าน 

เป็นที่รวมตัวของคนที่มีความสนใจเหมือนกัน เจ้าของร้านยกตัวอย่างเสวนาหนังสือ สิทธารถะ 

ของ เฮอร์มานน์ เฮสเส นักเขียนชาวเยอรมัน ในตอนแรกร้านจัดกิจกรรมนี้เพ่ือตอบสนองความสนใจ

ของตัวเอง ไม่ได้คาดหวังว่าจะมีผู้เข้าร่วมอย่างจริงจัง แต่ในวันงานมีนักอ่านที่ชื่นชอบเฮสเส 

เล่าประสบการณ์ตามรอยสถานที่ต่างๆ ในหนังสือ ท าให้เจ้าของร้านรู้สึกประทับใจที่ได้พบ 

คนที่มีความสนใจในหนังสืออย่างแรงกล้า เจ้าของร้านกล่าวว่า “คนที่สนใจจริงจังก็มาคุยกับเรา  

ขนาดบ้านอยู่ไกลยังมา มันเป็นกลุ่มคนเล็กๆไม่ก่ีคน คุยเรื่องที่คลั่งไคล้”  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 สถานะทางการเงินของร้าน: รายได้หลักของร้านคือกาแฟและขนม เพราะร้านได้ส่วนแบ่งจาก 

ผู้จัดจ าหน่าย 25% เท่านั้น และส่วนมากลูกค้าในร้านจะสั่งเครื่องดื่มมากกว่าซื้อหนังสือ 
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 การสต็อกหนังสือ: ร้านมีทั้งหนังสือที่ซื้อขาด และหนังสือที่ส านักพิมพ์น ามาฝากวางขาย โดยร้าน 

จะเลือกหนังสือจากความต้องการของตลาด และความน่าสนใจของหนังสือ เมื่อมีหนังสือ 

ที่หลากหลายหรือหายาก ลูกค้าจะรู้สึกตื่นเต้นกับการเลือกหนังสือมากข้ึน 

 งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติกับยอดขายของร้าน: ร้านไม่ได้รับผลกระทบจากงานสัปดาห์หนังสือ

แห่งชาติเป็นพิเศษ เพราะปัจจุบันส านักพิมพ์ได้ลดราคาหนังสือตลอดปี จนร้านหนังสืออิสระ 

ไม่สามารถแข่งขันได้ ด้วยเหตุนี้ร้านหนังสือจึงต้องยืนยันคุณค่าที่ประเมินมูลค่าไม่ได้ เช่น การเป็น

พ้ืนที่ค้นพบหนังสือโดยบังเอิญ บรรยากาศเฉพาะตัว หรือการคัดสรรหนังสือตามความเชี่ยวชาญ 

ของร้านนั้น เจ้าของร้านกล่าวว่า “ร้านเราลูกค้าซื้อหนังสือเล่มอ่ืนๆ ติดมือไปด้วย ถึงจะมาซื้อ 

แค่เล่มเดียว แต่การอ่านของเขาก็เปิดโลกกว้างขึ้น ถ้าไปดูหนังสือตามเว็บมันสั่งง่ายมาก อยากได้อะไร

ก็สั่ง ถ้ามาร้านจะเป็นโลกอีกแบบ [...]  ร้านเราอาจจะมีหนังสือที่บางร้านไม่เจอแล้ว มีแค่ที่นี่ที่เดียว 

ร้านอื่นอาจจะเป็นแบบนี้ด้วย เช่น มีหนังสือพิมพ์เก่าติดร้าน” 

 การตลาดที่ไม่เน้นออนไลน์: แม้ร้านเข้าใจความส าคัญของการใช้โซเชียลมีเดีย แต่ก็ปฏิเสธที่จะสร้าง

คลังหนังสือออนไลน์อย่างจริงจัง เนื่องจากเจ้าของร้านต้องการขายหนังสือที่ร้านเป็นหลัก และหนังสือ

บางเล่มไม่อาจวิจารณ์ด้วยค าพูดได้ เช่น หนังสือภาพ มีเพียงหนังสือมาใหม่เท่านั้นที่ร้านจะเขียน 

ลงโซเชียลมีเดียของตัวเอง เจ้าของร้านกล่าวว่า “เราอยากให้คนมาร้าน มาเจอหนังสือแบบง่ายๆ  

มาเจอร้านในแบบของเรา ที่มีเบียร์ แมว ต้นไม้”   

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ร้านเคยลงบทวิจารณ์หนังสือลงในโซเชียลมีเดีย แต่มีผู้ชมสะท้อนว่า ภาพลักษณ์ของร้านดูขึงขัง  

จนไม่น่าใช้บริการ ร้านจึงเปลี่ยนไปลงรูปที่สะท้อนชีวิตประจ าวันของร้าน อาทิ เมนูขนม รูปแมว 

หนังสือ เพื่อให้คนเห็นทุกแง่มุมของร้าน  

 เพ่ือสร้างก าไรที่ยั่งยืน ร้านหนังสืออิสระอาจต้องน าเสนอสินค้าที่หลากหลาย ไม่ใช่เพียงหนังสือ 

อย่างเดียว 

 ร้านเคยร่วมงาน “LIT Fest” ที่มิวเซียมสยามใน พ.ศ. 2562 โดยน าหนังสือและเครื่องดื่มไปขาย 

ปรากฏว่ามีลูกค้าจ านวนมากมาอุดหนุน หลังจากนั้นร้านได้น าหนังสือไปวางขายในที่ชุมนุมสนับสนุน

ประชาธิปไตย ท าให้ได้ฐานลูกค้าใหม่ นั่นคือคนที่จุดยืนทางการเมืองตรงกัน 
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 หลังจากจัดงานครบรอบ 4 ปีการเปิดร้าน เจ้าของร้านค้นพบว่า ลูกค้าซื้อหนังสือเพราะต้องการให้

ธุรกิจร้านหนังสืออิสระยั่งยืน ไม่ใช่เพราะส่วนลดหรือการตลาด และลูกค้าที่อุดหนุนร้าน A BOOK 

with NO NAME เองก็ซื้อหนังสือกับร้านหนังสืออิสระที่อ่ืน และช่วยแนะน าร้านกับคนอื่น  

 

อุปสรรค: 

 ขาดเครือข่ายผู้มีความรู้: ร้านไม่รู้จักผู้เชี่ยวชาญในสาขาต่างๆ เช่น นักวิชาการ นักแปล และไม่มีเงิน

ตอบแทนส าหรับจ้างวิทยากร ด้วยเหตุนี้จึงไม่สามารถจัดกิจกรรมตามที่ต้องการได้ ที่ผ่านมามีเพียง

ส านักพิมพ์ 1-2 เจ้าติดต่อมาขอเปิดตัวหนังสือที่ร้าน โดยหนึ่งในนั้นเป็นเพ่ือนกับเจ้าของร้านอยู่แล้ว 

ร้านหนังสืออิสระอ่ืนๆ เองก็ตกอยู่ในสถานการณ์เดียวกัน เจ้าของร้านกล่าวว่า  “ไม่อยากให้สเปซ 

ที่พูดถึงหนังสือมีแค่มหกรรมหนังสือ ถ้าจะฟังเสวนาก็ต้องรองานแบบสัปดาห์หนังสือ ทั้งๆ ที่ร้านอ่ืน

ยินดีให้พื้นที่ด้วย ของเราเองก็ไม่เก็บค่าสถานที่” 

 ร้านสามารถใช้บริการผู้จัดจ าหน่ายแค่เจ้าเดียว เนื่องจากไม่มีเงินทุนเพียงพอส าหรับวางค่ามัดจ า 

กับผู้จัดจ าหน่ายเจ้าต่างๆ หากร้านต้องการสั่งหนังสือของผู้จัดจ าหน่ายอ่ืนๆ ก็จ าเป็นต้องซื้อหนังสือ

มาเลย 

 ค่าส่งหนังสือในแต่ละบริษัทขนส่งไม่แน่นอน ร้านเลือกใช้บริษัทที่ให้ส่วนลดมากที่สุด 

 ร้านไม่มีงบประมาณส าหรับประชาสัมพันธ์ออนไลน์ และการท าการตลาดแบบนี้ไม่ใช่สิ่งที่ร้าน

เชี่ยวชาญ 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการราคากลางส าหรับหนังสือ เพ่ือลดปัญหาการแข่งขันกันที่ส่วนลดหนังสือ  

 ร้านต้องการให้เกิดผู้จัดจ าหน่ายที่รวบรวมหนังสือประเภทต่างๆ ไว้ด้วยกัน เพ่ือลดค่าใช้จ่าย 

ในการวางมัดจ ากับผู้จัดจ าหน่าย 

 ร้านต้องการให้เงื่อนไขของการวางมัดจ ายืดหยุ่นกว่านี้ แต่ก็เข้าใจว่าส านักพิมพ์ก็ไม่สามารถวางใจ 

ร้านหนังสือได้ เพราะมีกรณีท่ีปิดร้านและไม่ยอมคืนหนังสือ หรือสร้างความเสียหายแก่หนังสือ 
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ร้านเสียงทิพย ์
 

“หลายคนก็มานั่งอ่านหนังสือ คุยกับเราว่า ชงกาแฟนี้มั้ย มีการแลกเปลี่ยนอย่างอ่ืนเกิดขึ้น  

มันเป็นชุมชนย่อยๆ ยิ่งจัดบุ๊คคลับ ยิ่งมีกลุ่มเล็กกลุ่มน้อยอีกนิดนึง  

ลูกค้าเข้าหาเรามากข้ึน บอกว่าอ่านเล่มนี้อยู่ ดีมั้ย มีการถามกันอะไรมากขึ้น” 

- เจ้าของกิจการ ร้านเสียงทิพย์ (2565) 
 

ที่ตั้ง:  108/4-5 ถ.เอกาทศรฐ อ.เมือง จ.พิษณุโลก 65000 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก Siangthip book center
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้านเสียงทิพย์ตั้งอยู่ในตัวเมือง จ.พิษณุโลก เปิดท าการตั้งแต่พ.ศ. 2509 ฐานลูกค้าของร้านคือ 

ทุกกลุ่มอายุ เนื่องจากร้านเป็นที่รู้จักดีของคนในพ้ืนที่ และหนังสือที่ร้านมีหลากหลาย สามารถตอบสนอง 

ต่อความต้องการหลายรูปแบบได้ เจ้าของร้านกล่าวว่า  “จริงๆ เรามีทุกวัย เด็กวัยรุ่นจะเน้นนิยาย  

คนวัยกลางคนจะอ่านฮาวทู วัยเลยไปแล้วอ่านนิยายยุคเก่า เราพยายามรับให้ได้ทุกวัย นี่เป็นข้อดีส าหรับร้าน 

เพราะร้านหนังสือเป็นที่ของทุกวัย” ทางร้านสามารถแบ่งลูกค้าออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ คนที่ต้องการ 

ซื้อหนังสือเฉพาะบางเล่ม กับคนที่ใช้เวลาเลือกดูหนังสือในร้าน  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ในสายตาของลูกค้า ร้านเสียงทิพย์คือร้านเก่าแก่ที่ปรับตัวทันสมัย เพ่ิมมิติให้กับเมือง และเป็นพ้ืนที่ 

ที่นักอ่านมีความทรงจ าร่วมด้วย เจ้าของร้านกล่าวว่า “ลูกค้าเราบางคนเป็นหมออยู่ที่พิจิตร สมัยเด็กๆ 

นั่งรถไฟมาซื้อหนังสือที่ร้าน แล้วก็มาอยู่โรงพยาบาลพิษณุโลก เขามานั่งอ่านหนังสือท างานที่นี่  

เป็นประจ า” 

 ร้านเสียงทิพย์ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ร้านต้องการสร้างชุมชนนักอ่าน จึงจัดกิจกรรมเสวนาหนังสือ 

4 ครั้ง โดยมีนักเขียนและเจ้าของร้านหนังสืออิสระอ่ืนๆ ช่วยติดต่อนักเขียนคนอ่ืนๆ ร้านเป็น

ผู้รับผิดชอบค่าเดินทางและท่ีพักอาศัยเองทั้งหมด 

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 ก าไรของร้านมาจากสิ่งพิมพ์เป็นหลัก ได้แก่ หนังสือพิม พ์ นิตยสาร และพ็อคเก็ตบุค ปัจจุบัน 

ยอดสั่งซื้อหนังสือพิมพ์น้อยลงไปมาก ในขณะที่ยอดสั่งหนังสือเพ่ิมข้ึน 

 เจ้าของร้านขยายเครือข่ายทางธุรกิจ โดยไปออกร้านตามร้านคาเฟ่ สถานที่จัดแสดงนิทรรศการศิลปะ 

หรือพ้ืนที่อ่ืนๆ ที่ได้รับเชิญไป 

 งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติกับยอดขายของร้าน: ร้านไม่มีตัวเลขเกี่ยวกับผลกระทบต่อยอดขาย 

แต่เจ้าของร้านสังเกตว่า คนในพ้ืนที่ไปงานสัปดาห์หนังสือมากขึ้นในแต่ละปี เพราะส่วนลดหนังสือ 

และการเปิดตัวหนังสือใหม่ในงาน  

 

  



 75 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 การเพ่ิมความทันสมัยให้กับร้าน: ในช่วง พ.ศ. 2555-2560 ร้านเปิดสาขาเพ่ิมอีก 2 ที่ หลังจากนั้น

ยอดขายหนังสือลดลง ร้านจึงเหลือเพียงสาขาเดียว ในระหว่างที่ตลาดหนังสือก าลังถดถอย 

ร้านได้สอบถามลูกค้าเกี่ยวกับความต้องการเพ่ิมเติม พร้อมกับวิเคราะห์ข้อมูลยอดขายไปด้วย 

ในเวลาต่อมาเจ้าของร้านได้ตัดสินใจปรับปรุงร้านให้ดูทันสมัย และเพ่ิมพ้ืนที่ร้านคาเฟ่ ลูกค้าที่เป็น 

วัยรุ่นและลูกค้าในอดีตเลยกลับมาที่ร้านอีกครั้ง การโฆษณาทางโซเชียลมีเดียเองได้ท าให้ร้าน 

เป็นจุดสนใจมากขึ้น อย่างไรก็ตามยอดขายหนังสือยังไม่สามารถเทียบได้กับสมัยก่อนได้   

 การใช้โซเชียลมีเดียให้เป็นประโยชน์: เบื้องต้นร้านมีแฟนเพจเฟซบุ๊ก แต่มีเพียงเนื้อหาที่มีคลิปวีดิโอ

เท่านั้นที่ได้รับความนิยม ต่อมาร้านจึงเปิดบัญชีไลน์ ทวิตเตอร์ และอินสตาแกรม โดยช่องทาง 

ที่น่าสนใจคือทวิตเตอร์ เพราะร้านเคยลงโฆษณานิตยสารที่มีหน้าปกเป็น แบมแบม สมาชิกวง GOT7 

และท ายอดขายได้มากเป็นพิเศษ ส่งผลให้ยอดผู้ติดตามในไลน์เพิ่มจาก 1,000 คน เป็น 7,000 คน 

ปัจจุบันการตลาดทางอินเทอร์เน็ตเป็นสิ่งส าคัญ ยกตัวอย่างเช่น กระแส #ชัชชาติอ่าน 

ท าให้คนกลับมาตื่นตัวอีกครั้ง ร้านได้สร้างทีมส าหรับดูแลการตลาดบนโซเชียลมีเดียโดยเฉพาะ 

เพ่ือที่จะได้เข้าถึงลูกค้ามากกว่านี้ แต่เจ้าของร้านเข้าใจว่า ร้านหนังสืออิสระขนาดเล็กมีภาระงาน 

ด้านอื่นอยู่แล้ว ท าให้ไม่สามารถแบ่งเวลามาดูส่วนนี้ได้  

 การใช้ข้อมูลเพ่ือปรับยุทธศาสตร์ค้าขาย: ร้านต้องคอยสังเกตยอดขายและลูกค้า ที่ร้านมีการบันทึก

ข้อมูลเกี่ยวกับยอดขายหนังสือโดยละเอียด สามารถน ามาวิเค ราะห์เวลาเปลี่ยนยุทธศาสตร์ 

ทางธุรกิจได้ ในขณะเดียวกันเองเจ้าของร้านมักสอบถามลูกค้าโดยตรง ท าให้ได้ข้อมูลเกี่ยวกับหนังสือ

ที่ลูกค้าสนใจ และสิ่งที่ลูกค้าต้องการ  เช่น การจัดบุ๊คคลับ เจ้าของร้านกล่าวว่า “หลังจากจัดบุ๊คคลับ

ก็เกิดกลุ่มเล็กกลุ่มน้อย ลูกค้าเข้ามาถามเรื่องหนังสือ บอกเราว่าอ่านอะไรอยู่  เราไม่ได้คาดหวัง 

แค่อยากให้อะไรลูกค้ากลับไปบ้าง” 

 

อุปสรรค: 

 เนื่องจากเจ้าของร้านและพนักงานไม่ได้รู้จักนักเขียนคนไหนเป็นการส่วนตัว จึงไม่สามารถจัดเสวนา

หนังสือได้อย่างที่ต้องการ 

 ร้านขาดคนที่สามารถผลิตบทวิจารณ์และเนื้อหาต่างๆ เกี่ยวกับหนังสือ สมัยก่อนเจ้าของร้าน 

จะเป็นผู้แนะน าหนังสือด้วยตัวเอง แต่ด้วยภาระงานปัจจุบัน ท าให้ไม่สามารถรับผิดชอบส่วนนี้ได้ 

  



 76 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านอยากให้รัฐส่งเสริมวัฒนธรรมการอ่านในหมู่เด็กเล็ก เพราะพบผู้ปกครองหลายท่านที่เห็ นข้อเสีย

ของการใช้แท็บเล็ต และพยายามให้ลูกอ่านหนังสือแทน 

 ร้านอยากให้รัฐสนับสนุนห้องสมุดระดับท้องถิ่นมากกว่านี้ 

 ร้านอยากให้รัฐผลักดันเรื่องการลดหย่อนภาษีส าหรับร้านหนังสือ 

 ร้านอยากให้มีตัวกลางในการประสานติดต่อกับนักเขียน เจ้าของร้านกล่าวว่า  “ถ้ามีคอนเนคชั่น 

มันคุ้มจะลงทุน มันคือการคืนก าไรให้คนอ่านหนังสือ” 
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ร้านหนังสือดาวเจ็ดดวง 
 

“เวลาเราไปซื้อของแล้วเจอหนังสือเราก็ตื่นเต้น ลูกค้าอาจจะคิดเหมือนเรา ซื้อขนมแล้วเจอหนังสือ 

ตื่นเต้นจัง เราเลยอยากให้มีมุมหนังสือในร้านขนมมากข้ึน อยากให้เด็กๆ ในชุมชน มาอ่านหนังสือท่ีนี่” 

- เจ้าของกิจการ ร้านหนังสือดาวเจ็ดดวง (2565) 
 

ที่ตั้ง:  23 ต.เสม็ดเหนือ อ.บางคล้า จ.ฉะเชิงเทรา 24110 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก ร้านหนังสือดาวเจ็ดดวง
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้านหนังสือดาวเจ็ดดวงวางขายหนังสือส าหรับเยาวชนโดยเฉพาะ ตั้งอยู่ในบริเวณร้านขนมเปี๊ยะ 

ตั้งเซ่งจั้ว สาขาเก๋งจีน ซึ่งเป็นย่านช่านเมืองของ จ.ฉะเชิงเทรา โดยมากแล้วลูกค้าของร้านจะเป็นกลุ่ม

ครอบครัวที่มาร้านขนมเปี๊ยะ ร้านหนังสือเริ่มกิจการตั้งแต่ พ.ศ. 2563 ซึ่งเป็นช่วงที่ไวรัสโควิด-19 ก าลัง 

แพร่ระบาด ณ ขณะนั้นธุรกิจร้านขนมเปี๊ยะเริ่มชะลอตัว ประกอบกับเจ้าของร้านได้รู้จั กกิจกรรมหนังสือ

เดินทางร้านหนังสือ จึงตัดสินใจเปลี่ยนพ้ืนที่บางส่วนให้เป็นร้านหนังสือ ปัจจุบันร้านหนังสือต่างๆ  

ใน จ. ฉะเชิงเทราได้ทะยอยปิดตัวลง ไม่ว่าจะเป็นร้านเชนสโตร์หรือร้านอิสระ ท าให้บรรยากาศการอ่านซบเซา

ลงไปมาก เจ้าของร้านจึงกล่าวว่า “เราเปิดให้ชุมชนมีร้านหนังสือ ให้เห็นว่ามันยังมีคนอ่านหนังสืออยู่นะ” 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ร้านดาวเจ็ดดวงในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ร้านตั้งใจสร้างวัฒนธรรมการอ่านส าหรับเด็กโดยเฉพาะ  

โดยในร้านมีมุมส าหรับให้เด็กอ่านหนังสือ ในบางวาระเองจะมีอาสาสมัครเล่านิทานให้เด็กฟังเช่นกัน 

ร้านยังสนับสนุนให้ครูพานักเรียนมาทัศนศึกษาที่ร้าน เพ่ือให้เด็กคุ้นชินกับการอ่านหนังสือ ปัจจุบัน  

ครูจาก จ.จันทบุรี ได้พานักเรียนระดับชั้นประถมศึกษามาอ่านหนังสือและฟังนิทาน 2 ครั้ง 

  

นอกจากนี้ร้านได้ท ากิจกรรมเชิงรุกกับชุมชนโดยรอบ ที่ผ่านมาได้มีการบริจาคหนังสือให้กับโรงเรียน

ต่างๆ โดยเจ้าของร้านจะเขียนชื่อนักเรียนแต่ละคนลงหนังสือด้วยตัวเอง เพ่ือให้ผู้รับรู้สึกว่า หนังสือเล่มนั้น  

เป็นของของเขาโดยแท้จริง นี่ยังเป็นกุศโลบายให้เด็กรู้สึกหวงแหนในสิ่งที่ได้อีกด้วย  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การเลือกหนังสือ: ร้านเน้นหนังสือนิทานและเรื่องสั้นภาษาไทยและต่างประเทศ กลุ่มผู้อ่านหลัก 

ของร้านคือเด็กและเยาวชน ซึ่สนใจหนังสือนิทานที่มีภาพประกอบสีสันสวยงามเป็นพิเศษ เจ้าของร้าน

กล่าวว่า “เราชอบหนังสือเด็กเพราะมันมีจินตนาการ สนับสนุนให้เด็กมีจินตนาการด้วย เราอยากให้

เรื่องดีๆ ซึบซับกับคนอื่นเหมือนกัน” 

 เนื่องจากครอบครัวท าธุรกิจที่พักและร้านขนมเปี๊ยะ เจ้าของร้านจึงน าหนังสือไปวางในพ้ืนที่เหล่านั้น 

เพ่ือให้คนสนใจหนังสือมากขึ้น นี่เป็นอีกหนึ่งวิธีในการดึงดูดนักอ่านมาที่ร้าน โดยเฉพาะกลุ่ม

ครอบครัว 
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 สถานะทางการเงินของร้าน: ปัจจุบันก าไรที่ได้จากการขายหนังสือไม่เพียงพอ เจ้าของร้านจ าเป็นต้อง

น ารายได้จากการขายขนมเปี๊ยะมาหนุนเสริมร้านหนังสือ อย่างไรก็ตาม เจ้าของร้านยืนยันที่จะร้าน

หนังสือต่อไป เพ่ือให้หนังสือยังเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน  

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ต้องท าให้คนเชื่อในการส่งต่อหนังสือ: หลังจากร้านเริ่มกระจายหนังสือไปตามโรงเรียนต่างๆ พบว่า  

ครูจ านวนหนึ่งไม่มอบหนังสือให้กับเด็กนักเรียน เพราะไม่เห็นความส าคัญของกิจกรรมบริจาคหนังสือ 

และเกรงว่านักเรียนท าหนังสือเสียหาย การโน้มน้าวให้คนเข้าใจประโยชน์ของการแบ่งปันหนังสือ 

จึงเป็นเรื่องส าคัญเช่นกัน 

 

อุปสรรค: 

 ร้านต้องการท ากิจกรรมอ่ืนๆ เพ่ิมเติม เช่น กิจกรรมเล่านิทานโดยนักเล่ามืออาชีพ กิจกรรมเขียน

บรรยายความรู้สึกท่ีได้มาร้านหนังสือ แต่ด้วยข้อจ ากัดภายใต้สถานการณ์โรคระบาดร้านจึงไม่สามารถ

ใช้พื้นที่ได้อย่างอิสระ 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการความช่วยเหลือด้านการประชาสัมพันธ์ เพราะปัจจุบันร้านยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้าง  
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ร้าน Vacilando Bookshop 
 

“เด็กท่ีเริ่มประกวด Young Thai Artist [Award] ก็มานั่งคุยกันในร้าน ดูหนังสือ  

เด็กหัวกะทิที่ถูกระบบในไทยปฏิเสธก็เข้ามานั่งคุยกันในร้าน พอมีโควิด ร้านเป็นที่เดียวที่เขามานั่งคุยกัน  

เปิดโลกกัน แล้วก็แยกย้ายกันไปเรียน” 

- เจ้าของกิจการ ร้าน Vacilando Bookshop (2565) 
 

ที่ตั้ง:  587 ถ.ไมตรีจิตต์ แขวง ป้อมปราบ เขตป้อมปราบศัตรูพ่าย กรุงเทพมหานคร 10100 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก Vacilando Bookshop 
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ภาพรวมของร้าน:  

ร้าน Vacilando Bookshop อยู่ในย่านเยาวราช ก่อตั้งใน พ.ศ. 2560 โดยเจ้าของร้านเป็นช่างภาพ 

มาก่อน ร้านขายหนังสือภาพหรือ “โฟโต้บุ๊ค” โดยเฉพาะ ในช่วงแรกร้านขายหนังสือผ่านทางโซเชียลมีเดีย 

ต่อมาใน พ.ศ. 2563 เจ้าของร้านตัดสินใจเปิดหน้าร้านขึ้น เพราะต้องการพ้ืนที่ให้คนเข้ามามีปฏิสัมพันธ์ 

กับหนังสือ เจ้าของร้านกล่าวว่า “ที่ต้องมีร้านเพราะเราขายสิ่งพิมพ์ ต้องการให้คนมาจับ ได้กลิ่น ลองพลิกดู 

หนังสือแต่ละเล่มประกอบร่างแต่ละแบบ แล้วแต่ดีไซน์” ฐานลูกค้าของร้านประกอบด้วยผู้คนหลากหลาย  

อาทิ ช่างภาพที่มีประสบการณ์ ช่างภาพมือสมัครเล่น บุคลทั่วไปที่สนใจการถ่ายภาพ 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 เจ้าของร้านเลือกโฟโต้บุ๊คมาเป็นสินค้าหลัก เพราะหนังสือลักษณะนี้ไม่เป็นที่นิยมในประเทศไทย 

และรูปถ่ายที่ตีพิมพ์เป็นหนังสือถือเป็นวัตถุศิลปะอย่างหนึ่ง เจ้าของร้านกล่าวว่า “วงการถ่ายรูปไทย

เน้นแต่ exhibition ซ่ึงเราจับภาพถ่ายไม่ได้ เรายืนดูอย่างเดียว ส่วนโฟโต้บุ๊คเป็น art object [...]  

ในระบบ distribution ของส านักพิมพ์” 

 ร้าน Vacilando Bookshop ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: นอกจากจะเป็นแหล่งจ าหน่ายโฟโต้บุ๊คแล้ว 

ร้านเป็นสถานที่ที่ผู้สนใจภาพถ่ายมาเจอกัน ไม่จ ากัดว่าจะต้องเป็นผู้ถ่ายภาพเป็นอาชีพแต่อย่างใด 

เจ้าของร้านกล่าวว่า “ผมไม่ได้อยากขายภาพกับช่างภาพเท่านั้น อยากให้คนอื่นมาที่ร้านด้วย” 

กลุ่มลูกค้าที่น่าสนใจเป็นพิเศษ คือกลุ่มเยาวชน ซึ่งมีทั้งคนที่ต้องการเติบโตในสายทางอาชีพ

การถ่ายภาพ และสมาชิกในชุมชนละแวกร้าน โดยเยาวชนกลุ่มหลังมักแนะน าร้านให้กับกลุ่มเพ่ือน

ของตัวเองด้วย ส่วนมากเยาวชนมาที่ร้านเพ่ือแลกเปลี่ยนความรู้ หารือเก่ียวกับอนาคต และน าหนังสือ

ในร้านมาเป็นจุดเริ่มต้นของบทสนทนากับคนอ่ืน 

เครือข่ายผู้สนใจภาพถ่ายในร้านไม่ได้มีแต่คนไทย แต่ยังรวมไปถึงชาวต่างชาติด้วย 

เจ้าของร้านกล่าวว่า มีส านักพิมพ์ภาพถ่ายจากญี่ปุ่นน าหนังสือมาฝากวางขายที่ร้าน ทุกครั้งที่ตัวแทน

จากส านักพิมพ์มาที่ร้าน จะสอบถามเกี่ยวกับวงการภาพถ่ายในประเทศ อาทิช่างภาพไทย 

การตีพิมพ์โฟโต้บุ๊คในไทย และซื้อหนังสือที่เป็นผลงานของคนไทยกลับไปด้วย  

นอกเหนือไปจากการขายหนังสือ ร้านยังเป็นพ้ืนที่จัดกิจกรรมต่างๆ ทั้ งที่ เกี่ยวข้อง 

กับการถ่ายภาพ และที่คาบเกี่ยวประเด็นอ่ืนๆ กิจกรรมท าให้มีการไหลเวียนของลูกค้าเพ่ิมขึ้น 

และสร้างชุมชนของคนที่ต้องการความรู้ เจ้าของร้านเล่าว่า “พอผมรันร้านไปสองปี มีคนดึงผมไปคุย

กับสมาคมช่างภาพ [...] เรื่องประวัติศาสตร์ของหนังสือภาพถ่าย เขาก็ตกใจ มีเด็กอายุ 15 มางาน 
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ของสมาคมด้วย [เด็ก] ก็เข้ามาคุย เล่าให้ฟังว่า น้องเป็นสมาชิกสมาคมเพราะที่ อ่ืนไม่มีความรู้  

ด้านถ่ายภาพให้ แต่ที่นี่ค่าสมาชิกแค่ 500 กิจกรรมก็ฟรีทั้งปี เลยมา มันท าให้เห็นว่า มันต้องมี 

ความต้องการอะไรแบบนี้อยู่” 

 ที่ผ่านมาร้านมีกิจกรรมท่ีโดดเด่น ดังนี้ 

o เสวนา “From Photograph to Photobook” หรือเสวนาว่าด้วยวิทยาศาสตร์ด้านการถ่ายภาพ 

และการท าหนังสือภาพ 

o Photobook Club หรือชุมนุมผู้สนใจในภาพถ่าย ร้านเคยเสนอให้ผู้เข้าร่วมน าภาพถ่ายที่เก่าที่สุด 

ของตัวเองมาร่วมสนทนา โดยแต่ละคนจะต้องวิจารณ์ภาพถ่ายว่า รู้สึกเชื่อมโยง หรือเข้าใจได้หรือไม่ 

เพ่ือป้องกันไม่ให้เกิดวัฒนธรรมการวิจารณ์แบบตัดสินคนอ่ืน  

o เสวนาการท าหนังสือ โดยเจ้าของร้านได้เชิญ นิรามย์ วัฒนสิทธิ์ เจ้าของร้าน Eden’s ซึ่งท าหนังสือ 

ท ามือด้วยตัวเอง ชื่อว่า “My Kitchen Out Of Eden’s” 

o งานนิทรรศการ “Hong Kong Photobook Award Touring exhibition” ร้านเป็นสถานที่จัดแสดง

หนังสือที่ได้รางวัลจาก “Hong Kong Photobook Festival” มีผู้เข้าชมนิทรรศการนี้อย่างน้อย 

200 คน 

o งาน “Second Selected” ที่เปิดให้ศิลปินน าหนังสือและสิ่งพิมพ์ของตัวเองมาวางขาย เจ้าของร้าน

กล่าวว่า “ท าไมต้องรอบุ๊คแฟร์ เราก็ท าเองเลย หาธีมเอา [...] ท าให้เห็นว่ามันมีที่ให้คนสร้างสรรค์  

แบบนี้เลย” 

 

ในส่วนของกิจกรรมที่ไม่เกี่ยวกับภาพถ่าย มีเสวนาเกี่ยวกับการทรมาน -บังคับสูญหาย จัดโดย 

นักกิจกรรมจาก 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสต็อกหนังสือ: ร้านจ าหน่ายโฟโต้บุ๊คจากในประเทศและต่างประเทศ โดย 90% ของหนังสือ 

เป็นผลงานจากช่างภาพต่างประเทศ อย่างไรก็ตาม นอกเหนือจากโฟโต้บุ๊คแล้ว ร้านยังจ าหน่ายสินค้า

ประเภทอ่ืนๆ เช่น ของจิปาถะ หนังสือเกี่ยวกับร้านเครื่องเขียนในประเทศไทย จัดท าโดยนักเขียน

เกาหลี 
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การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 เนื่องจากความรู้เกี่ยวกับการถ่ายภาพยังจ ากัดอยู่ในวงเฉพาะ ลูกค้าชาวไทยจึงมักเลือกซื้อผลงาน 

ของช่างภาพที่มีชื่อเสียงเป็นหลัก นอกจากนี้เองการซื้อโฟโต้บุ๊คยังไม่เป็นที่นิยม เจ้าของร้านจึงต้อง  

จัดสัมนาเชิงปฏิบัติการ เพ่ือท าให้ร้านเป็นที่รู้จัก และเพ่ือแนะน าผลงานของช่างภาพอ่ืนๆ 

ให้กับผู้เข้าร่วม ซึ่งอาจจะย้อนกลับมาซื้อโฟโต้บุ๊คที่ร้าน 

 เพ่ือเพ่ิมรายได้ เจ้าของร้านจึงขายของจิปาถะ และหนังสืออ่ืนๆ ที่ตอบสนองกระแสการอ่าน 

ณ ขณะนั้น ในช่วงที่กระแส #ชัชชาติอ่าน ก าลังกระจายตัวไปทั่วโซเชียลมีเดีย ร้านได้เลือกหนังสือ

เกี่ยวกับการใช้พ้ืนที่เมืองมาเสริมด้วย  

 

อุปสรรค: 

 ร้านประสบปัญหาเรื่องการใช้พ้ืนที่ เนื่องจากเป็นช่วงที่ไวรัสโควิด-19 เริ่มแพร่ระบาดอย่างรุนแรง 

สถานการณ์ดังกล่าวท าให้ร้านไม่สามารถจัดกิจกรรมได้อย่างสม่ าเสมอ  

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้องมาพูดคุยที่ร้านโดยตรง เพราะที่ผ่านมาหน่วยงานเหล่านั้น 

ติดต่อร้านผ่านองค์กรอื่นๆ เท่านั้น 
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ร้านหนังสือเดินทาง (Passport Bookshop) 
 

“พอมีสึนามิพ่ีชวนลูกค้าเท่าที่พ่ีชวนได้ให้เอางานศิลปะมาคนละชิ้น มาแจมกัน รายได้ที่ขายบริจาค 

ให้กับผู้ประสบภัย พ่ีคนหนึ่งบอกว่า มันมีสิ่งที่เรียกว่า มิตรที่มองไม่เห็น อันนี้ท าให้เห็นชัดว่ามันมีคนแบบนี้ 

ในท้องถนน ถ้าเราไม่ท าร้านเราจะไม่เจอเขาเลย ร้านเป็นตัวคอนเน็คให้มาเจอกัน” 

- เจ้าของกิจการ ร้านหนังสือเดินทาง (2565) 
 

ที่ตั้ง:  523 ถ.พระสุเมรุ แขวงวัดบวรนิเวศ เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร 10200 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก ร้านหนังสือเดินทาง - Passport Bookshop
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ภาพรวมของร้าน:  

ร้านหนังสือเดินทางเปิดตั้งแต่ พ.ศ. 2543 ณ ตอนแรกร้านตั้งอยู่ที่ถนนพระอาทิตย์ ต่อมา 

ใน พ.ศ. 2547 ร้านได้ย้ายมาที่ถนนพระสุเมรุ ในช่วงสิ้นปี พ.ศ. 2565 ร้านจ าเป็นต้องย้ายออกไปอีกครั้ง 

เนื่องจากบริเวณถนนพระสุเมรุได้ถูกเวนคืนที่ส าหรับโครงการรถไฟฟ้าใต้ดิน ด้วยระยะเวลาที่ยาวนาน 

ลูกค้าของร้านจึงเป็นคนที่ซื้อหนังสือตั้งแต่ในอดีต ก่อนการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 นักท่องเที่ยวต่างชาติ

เคยเป็นหนึ่งในกลุ่มลูกค้าที่ส าคัญ แต่หลังจากรัฐบาลประกาศใช้มาตรการล็อกดาวน์ นักอ่านไทยคือผู้อุดหนุน

หลักของร้าน  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ด้านหน้าร้านประดับด้วยโปสการ์ดจากลูกค้าไทยและต่างประเทศ ซึ่งเจ้าของร้านจะน ามาเรียง 

เป็นแถวให้เห็นชัดเจน ส่วนด้านในร้านมีบริการคาเฟ่ ลูกค้าสามารถเลือกหนังสือในบรรยากาศ 

ที่ไม่สงบ และนั่งอ่านหนังสือในพื้นที่คาเฟ่ได้เช่นกัน หนังสือของร้านจะสอดคล้องกับค าว่า “เดินทาง” 

ไม่ว่าจะเป็นหนังสือท่องเที่ยว หรือวรรณกรรมที่เจ้าของร้านมองว่า เป็น “การเดินทางทางความคิด” 

เจ้าของร้านกล่าวว่า “เมื่อก่อนลูกค้าคนนึงซื้อหนังสือออนไลน์ ดูจากชื่อ รีวิว ราคา แล้วก็ซื้อเลย 

แต่ไม่เคยอ่านจนจบ ไม่รู้สึกผูกพันกับหนังสือ แต่เวลามาร้าน ลูกค้าได้เลือกกับมือ เขาจะซื้อ 

ครั้งละเล่ม แล้วอ่านจนจบ ตราบใดที่เรายังเป็นคน คนยังต้องการปฏิสัมพันธ์ เ ขาเลยมาร้านนี้ 

เพราะสถานที่ เพราะการเลือกหนังสือของร้านที่ถูกจริต” 

 ร้านหนังสือเดินทางในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: เจ้าของร้านตั้งใจสื่อสารว่า การอ่านสามารถเปลี่ยนชีวิต

คนได้ เพราะ “หนังสือคือสินค้าที่มีอิมแพคเชิงบวกกับคน ถ้าคนคิดดี เขาก็ท าดีตาม” เพ่ือสื่อสาร

ความเชื่อของตัวเองไปสู่สาธารณะ เจ้าของร้านจึงพยายามสานสัมพันธ์กับลูกค้า คอยแนะน าหนังสือ

ต่างๆ และพูดคุยในฐานะเพ่ือนมนุษย์ เจ้าของร้านเล่าว่า  “เคยเจอคนเรียนจบครู ไปบรรจุ 

ที ่จ.น่าน แล้วมีคนเขาบอกว่า โดนระบบกลืนแน่ คงอุดมคติไม่ได้หรอก เขาเลยมาถามว่า พ่ีมีหนังสือ

ที่ท าให้คงอุดมคติตรงนั้นไหม แล้วเขาก็กลับมาเล่าว่า หนังสือที่เราแนะน าช่วยเขาเอาไว้” ลูกค้า 

บางคนเองช่วยส่งต่อการอ่านให้กับคนอ่ืนๆ เช่นกัน เจ้าของร้านยกกรณีของนายแพทย์ท่านหนึ่ง  

ที่มักซื้อหนังสือเผื่อนักอ่านคนอ่ืนด้วย  

นอกจากนี้เองร้านยังจัดกิจกรรมต่างๆ ที่เปิดให้ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม เจ้าของร้านกล่าวว่า 

“คนคือก าไรชีวิต ไม่ใช่เงิน” เมื่อเกิดเหตุการณ์สึนามิใน พ.ศ. 2547 ร้านจัดงานแสดงสินค้าศิลปะ 

เพ่ือน ารายได้ไปบริจาคให้กับหน่วยงานที่ช่วยเหลือผู้ประสบภัย ผู้น าผลงานมาค้าขายทั้งหมดคือลูกค้า
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ของร้านเอง ส าหรับเจ้าของร้าน ผู้เข้าร่วมเหล่านี้คือ “คือมิตรที่มองไม่เห็น ถ้าไม่ท าร้านก็ไม่เจอ” 

หลังจากนั้นร้านได้จัดงานเปิดตัวหนังสือและงานเลี้ยงสังสรรค์ประจ าปี โดยเจ้าของร้านจะเชิญลูกค้า

ทุกคนมาเจอกัน มีลูกค้าจ านวนมากได้มิตรภาพจากงานพบปะในลักษณะนี้   

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสต็อกหนังสือ: ร้านใช้ระบบฝากขาย โดยเจ้าของร้านจะเลือกหนังสือที่ตรงกับความสนใจ 

ของตัวเอง เพ่ือจัดการสต็อกหนังสือ  ร้านใช้ระบบ POS ของ SeniorSoft เพ่ือจัดการสต็อกหนังสือ   

 สถานะทางการเงินของร้าน: แม้ร้านจะมีบริการคาเฟ่อยู่ แต่หนังสือยังคงสร้างรายได้หลักให้กับร้าน 

ที่ผ่านมาร้านไม่เคยประสบปัญหาทางการเงินใดใด เพราะเจ้าของร้านสามารถบริหารค่าใช้จ่าย 

ในร้านได้ตามที่ต้องการ 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ร้านหนังสือคือพ้ืนที่สร้างสรรค์ในตัวเอง: เจ้าของร้านกล่าวว่า “การเป็นร้านหนังสือมีประโยชน์ 

ในตัวเอง สร้างความอยากมาอ่านหนังสือก็พอแล้ว ไม่ต้องท ากิจกรรมก็ได้” การตกแต่งร้าน 

ตามความต้องการของเจ้าของร้าน ถือว่าเป็นกิจกรรมที่สร้างสรรค์อย่างหนึ่งแล้ว 

 หนังสือสามารถเป็นสินค้าหลักได้: หลังจากไวรัสโควิด-19 ระบาด ร้านพยายามปรับตัวด้วยการเปิด 

ทุกวัน แต่ลดชั่วโมงเปิด ในระหว่างนั้ นเองได้มีลูกค้าแวะเวียนมาซื้อหนังสือที่ร้านจ านวนมาก 

สันนิษฐานว่า ผู้คนต้องการอ่านหนังสือในขณะที่ต้องอยู่ในที่พัก เจ้าของร้านกล่าวว่า  “สิ่งที่หายไป 

คือ เราท าร้านแบบเดิมไม่ได้  ลูกค้ามานั่ งไม่ได้ ขายกาแฟไม่ได้  แต่มันพิสูจน์ว่า ร้านอยู่ ได้  

เพราะหนังสือ”  

 มนุษย์ร้านหนังสือคือสิ่งที่ดึงดูดลูกค้า: ปัจจุบันคนยังต้องการมาที่ร้าน มีปฏิสัมพันธ์กับคนอ่ืน 

แม้กระทั่งในช่วงโรคระบาดร้านหนังสือเดินทางก็ยังเป็นสถานที่ท่องเที่ยวส าหรับลูกค้า เจ้าของร้าน

กล่าวว่า “ครึ่้งปีหลังของปีแรก [ที่ประกาศใช้มาตรการล็อกดาวน์] หลายบ้านหมดไอเดียมาเลี้ยงลูก  

มีอยู่ครอบครัวหนึ่งขับรถรอบเกาะรัตนโกสินทร์ ไม่รู้จะไปที่ไหน พอเจอร้านหนังสือเปิดก็ดีใจมาก 

ตั้งแต่ท าร้านจนถึงโควิดเราเลยได้บทพิสูจน์ว่า คนเรายังต้องการปฏิสัมพันธ์แบบที่เป็นมนุษย์อยู่ในเพจ

เราก็เคยลงสัมภาษณ์คน เขาบอกว่าดีใจที่ได้กลับมาคุยกับคน โควิดเลยเล่นงานเรา แต่ไม่ท าให้ล้มหาย

ตายจาก เพราะคนยังมาร้านเรา” 
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อุปสรรค: 

 ร้านไม่สามารถขายกาแฟหรือให้ลูกค้านั่งที่ร้านได้ เพราะมาตรการควบคุมโรค 

 ร้านไม่มีความมั่นคงด้านสถานที่ เมื่อถึงสิ้นปีนี้จ าเป็นต้องย้ายที่อีกครั้ง เพราะถูกเวนคืนที่จากรถไฟฟ้า

สายสีม่วง ส่งผลกระทบต่อถนนสุเมรุ  

 ค่าเช่าที่ขึ้นราคา สวนทางกับรายได้ของร้านที่มีโอกาสเติบโตยาก เพราะส่วนแบ่งจากผู้จัดจ าหน่าย

หรือส านักพิมพ์ถูกก าหนดไว้ว่าได้ไม่เกิน 25% ปัญหานี้ส่งผลกระทบต่อร้านหนังสืออ่ืนเช่นกัน 

 ปัจจุบันส านักพิมพ์ ผู้จัดจ าหน่าย นักเขียนอิสระผันตัวมาเป็นผู้ขายแล้ว ท าให้สามารถก าหนดราคา 

ในอัตราที่ต่ าเกินกว่าราคในร้านหนังสือ 

 ส านักพิมพ์ตั้งราคาหนังสือให้สูงไว้ เพ่ือจะได้ลดราคาเพ่ือดึงคนมาซื้อ 

 ผู้จัดจ าหน่ายมักไม่เห็นความส าคัญร้านอิสระ ต้องใช้ระยะเวลานานกว่าจะใส่ใจ 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการให้ผลักดันในระดับนโยบาย เช่น ก าหนดราคามาตรฐานทั่วประเทศส าหรับหนังสือใหม่ 

เพ่ือลดปัญหาเรื่องการกดราคาหนังสือ 

 ร้านต้องการให้ทบทวนแนวทางการจัดงานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติอีกครั้ง เพราะปัจจุบันงานดังกล่าว

ไม่สามารถให้ประโยชน์กับทุกคนในวงการหนังสือได้  

 ร้านสนับสนุนให้ถอดบทเรียนจากกิจการร้านหนังสือต่างๆ  
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ร้านสุนทรภู ่
 

“เราเข้าไปหาครูที่โรงเรียน บอกว่าอยากจัดกิจกรรมเกี่ยวกับการเขียนให้กับเด็กท่ีนี่ 

แล้วก็เชิญนักเขียนไปพูดสร้างแรงบันดาลใจให้เด็ก” 

- เจ้าของกิจการ ร้านสุนทรภู่ (2565) 
 

ที่ตั้ง:   38/1 ถ.โพธิ์ทอง เทศบาลเมืองแกลง อ.แกลง จ.ระยอง 21110 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก ร้านหนังสือสุนทรภู่ Be blossom Book&Tea
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ภาพรวมของร้าน:  

ร้านสุนทรภู่ตั้งอยู่ในตัวเมือง จ. ระยอง เปิดตั้งแต่ปี 2556 ภายในร้านมีพ้ืนที่นั่งอ่านหนังสือ 

และบริการน้ าชาส าหรับลูกค้า ฐานลูกค้าของร้านคือนักท่องเที่ยวผู้สนใจในวรรณกรรม ซึ่งส่วนหนึ่งติดตาม 

ร้านจากกิจกรรมหนังสือเดินทางร้านหนังสือ ปัจจุบันร้านได้วางขายหนังสือหลายประเภทเพ่ือดึงดูดลูกค้า  

ในพ้ืนที่มากขึ้น 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ร้านสุนทรภู่ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์:  ในแต่ละวันแล้วร้านรองรับลูกค้าหลากหลายกลุ่ม 

มีทั้งนักท่องเที่ยวที่ชอบสนทนาเรื่องหนังสือ อาจารย์ที่นิยมอ่านวรรณคดี และนักอ่านสูงอายุ ซึ่งมักจะ

มานั่งจิบชาและชวนคุยเรื่องความเป็นไปในชุมชน กลุ่มที่เจ้าของร้านให้ความสนใจเป็นพิเศษ 

คือกลุ่มนักเรียน ที่ผ่านมาร้านได้จัดกิจกรรมต่างๆ เพ่ือส่งเสริมวัฒนกรรมการอ่านในหมู่เยาวชน 

โดยได้รับเงินสนับสนุนจากสมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย ดังนี้ 

o กิจกรรมเล่านิทานโดย ชีวัน วิสานะ  

o สัมนาการเขียนที่โรงเรียนใน จ.ระยอง และ จ.จันทบุรี นักเขียนที่เข้าร่วมได้แก่ ชมัยภร แสงกระจ่าง 

และ วีรพร นิติประภา 

o สัมนาเชิงปฏิบัติการเขียนในหัวข้อต่างๆ 

 

ทุกวันที่ 26 มิถุนายน ซึ่งเป็นวันสุนทรภู่ ร้านจะเชิญนักเขียนมาร่วมเสวนา ซึ่งมักได้เสียงตอบรับที่ดี

จากนักอ่าน ส่วนมากแล้วกิจกรรมที่ร้านจะไม่มีค่าใช้จ่าย เจ้าของร้านเป็นผู้รับผิดชอบค่าเดินทาง ค่าที่พัก  

และค่าอาหารของผู้เข้าร่วม  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสต็อกหนังสือ: ร้านสั่งหนังสือจากผู้จัดจ าหน่าย 2 เจ้า และใช้ระบบซื้อขาดหากสั่งหนังสือ 

จากส านักพิมพ์โดยตรง ส าหรับการดูแลคลังสินค้า ในอดีตร้านเคยใช้ระบบ POS แต่เนื่องจาก

ค่าใช้จ่ายในการซื้อระบบสูง ร้านจึงตรวจสอบคลังสินค้าด้วยตัวเอง 

 สถานะทางการเงินของร้าน: รายได้จากการขายหนังสืออยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งเป็นสิ่งที่เจ้าของร้าน

คาดการณ์เอาไว้แล้ว เพราะส าหรับเจ้าของร้าน ธุรกิจร้านหนังสือซบเซาตั้งแต่ 10 ปีที่แล้ว หลังจาก

สื่อสิ่งพิมพ์ทะยอยปิดกิจการ 
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การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 การประยุกต์ใช้ความรู้ท่องเที่ยวกับการอ่านหนังสือ: เนื่องจากเจ้าของร้านเป็นมัคคุเทศก์ จึงน าความรู้

ด้านสถานที่ท่องเที่ยวมาออกแบบกิจกรรมต่างๆ ในร้านด้วย ในเดือนกันยายน พ.ศ. 2565 

ร้านได้วางแผนจัดงาน ล่องแพ จิบชา เสวนา  “บ้านเมืองเบื้องบูรพา” โดยมีวิทยากรเป็น ศรีศักร 

วัลลิโภดม นักโบราณคดี นิวัติ กองเพียร นักเขียน และ วลัยลักษณ์ ทรงศิริ นักประวัติศาสตร์  

แต่กิจกรรมดังกล่าวถูกเลื่อนออกไปก่อน สืบเนื่องจากสถานการณ์น้ าท่วมใน อ.แกลง 

 ในตอนแรกเจ้าของร้านเลือกเฉพาะหนังสือที่ตัวเองสนใจ ได้แก่ หนังสือท่องเที่ยว วรรณกรรม

คลาสสิค หนังสือปรัชญา และศาสนา แต่คนในท้องที่ไม่นิยมอ่านหนังสือประเภทนี้ ร้านจึงจ าหน่าย

นิตยสาร หนังสือไอที และต าราท าอาหารด้วย 

 ในอดีตร้านสั่งหนังสือจากผู้จัดจ าหน่ายและส านักพิมพ์จ านวนมาก ต่อมาไม่สามารถแบกรับภาระ

ค่าใช้จ่ายได้ ปัจจุบันร้านใช้บริการผู้จัดจ าหน่ายและส านักพิมพ์ไม่กี่เจ้าเท่านั้น เพ่ือประหยัดค่าใช้จ่าย

ด้านมัดจ า และเพ่ือดูแลคลังหนังสือได้สะดวกมากขึ้น 

 

อุปสรรค: 

 ปัจจุบันเจ้าของร้านท าธุกิจท่องเที่ยว ท าให้ไม่สามารถดูแลสต็อกหนังสือได้อย่างละเอียด  ปัจจุบัน 

ร้านสั่งหนังสือจากผู้จัดจ าหน่ายที่นับยอดหนังสือให้เป็นหลัก 

 การประสานระหว่างส านักพิมพ์ใน กทม. และร้านหนังสือในจังหวัดอ่ืนไม่ราบรื่น  

 คนในท้องที่ไม่ตื่นตัวที่จะอ่านหนังสือ 

 ร้านมีทุนทรัพย์ในการกิจกรรมที่จ ากัด ไม่สามารถเชิญวิทยากรมาได้สม่ าเสมอ 

 ร้านมีพื้นท่ีขนาดเล็ก ไม่สามารถปรับปรุงพ้ืนที่เพ่ือขยายกิจการหรือจัดกิจกรรมส าหรับคนจ านวนมาก

ได ้

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการให้มีองค์กรช่วยประสานนักเขียนหรือผู้เชี่ยวชาญ เพราะอัตราค่าจ้างวิทยากรที่องค์กร

ส่วนกลางติดต่อให้จะต่ ากว่า 

 ร้านต้องการให้ช่วยสนับสนุนเรื่องระบบ POS 
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ร้าน 55 book Stall 
 

“เราต้องท าให้เขารักเรา รู้สึกว่าสิ่งที่ได้จากเรามันพิเศษที่สุด” 

- เจ้าของกิจการ ร้าน 55 book Stall (2565) 
 

ที่ตั้ง:  2 ถ.ก าแพงเพชร แขวงจตุจักร เขตจตุจักร กทม. 10900  

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก 55 Bookstall / Alamy / The Cloud /  Twitter @pinku_tai

 

 
 

 
 

 

 

 

 

 
 

 

  

https://www.google.com/imgres?imgurl=https%3A%2F%2Fc8.alamy.com%2Fzooms%2F9%2F8f0ab4cf6d5b46ea8c519a967feb630c%2F2ahyge5.jpg&imgrefurl=https%3A%2F%2Fwww.alamy.com%2Fused-bookstore-chatuchak-weekend-market-bangkok-thailand-southeast-asia-asia-image338051789.html&tbnid=gZ83kQBXRZDyyM&vet=12ahUKEwjExeGmu5H7AhU69nMBHUDhBuYQMygNegUIARC1AQ..i&docid=z_-l47tx1EcEKM&w=640&h=447&q=55%20bookstall&ved=2ahUKEwjExeGmu5H7AhU69nMBHUDhBuYQMygNegUIARC1AQ
https://www.google.com/imgres?imgurl=https%3A%2F%2Freadthecloud.co%2Fwp-content%2Fuploads%2F2017%2F09%2Fliving-out-book-7-2.jpg&imgrefurl=https%3A%2F%2Freadthecloud.co%2Ftakeout-4%2F&tbnid=SKjgWjF_h-MfbM&vet=12ahUKEwjExeGmu5H7AhU69nMBHUDhBuYQMygsegUIARD6AQ..i&docid=rRFjsiqKQuenzM&w=850&h=567&q=55%20bookstall&ved=2ahUKEwjExeGmu5H7AhU69nMBHUDhBuYQMygsegUIARD6AQ
https://www.google.com/imgres?imgurl=https%3A%2F%2Flookaside.fbsbx.com%2Flookaside%2Fcrawler%2Fmedia%2F%3Fmedia_id%3D821058918081563&imgrefurl=https%3A%2F%2Fm.facebook.com%2F457998714387587%2Fposts%2F821059474748174%2F&tbnid=a6XOd-kdNQx4wM&vet=12ahUKEwjExeGmu5H7AhU69nMBHUDhBuYQMygBegUIARCbAQ..i&docid=QQLhAqoXekJxVM&w=960&h=720&q=55%20bookstall&ved=2ahUKEwjExeGmu5H7AhU69nMBHUDhBuYQMygBegUIARCbAQ#imgrc=a6XOd-kdNQx4wM&imgdii=Tmaj7EAnwBZsuM
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้าน 55  Book Stall ตั้งอยู่ในบริเวณแผนหนังสือเก่า ตลาดจตุจักร แต่เดิมเจ้าของร้านขายหนังสือ 

ที่ในสนามหลวง ซึ่งเป็นแหล่งซื้อขายหนังสือเก่า ต่อมามีการเวนคืนพ้ืนที่สนามหลวงเพ่ือปรับปรุงภูมิทัศน์  

รอบเกาะรัตนโกสินทร์ รัฐบาลจึงจัดสรรพ้ืนที่ในตลาดจตุจักรให้กับร้าน 55 book Stall ส่วนมากแล้วลูกค้า

ของร้านคือคนที่ซื้อหนังสือกับร้านตั้งแต่ในอดีต และจะช่วยแนะน าร้านให้กับคนอื่นๆ  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 เนื่องจากร้านมีเพียงคูหาเดียว แต่ปริมาณหนังสือในร้านมีมาก ร้านจึงน าหนังสือมาตั้งเป็นชั้น 

เพ่ือให้ลูกค้าได้เห็นหนังสือมากที่สุด เจ้าของร้านกล่าวว่า “พ่ีต้องการให้ลูกค้าเห็นหนังสือทุกเล่ม  

รกก็ไม่เปนไร” มีลูกค้าจ านวนหนึ่งนิยมถ่ายรูปโดยใช้ร้านเป็นฉากหลัง เพราะภาพหนังสือที่เรียงกัน 

ไม่เป็นระเบียบให้บรรยากาศที่แตกต่าง 

 ร้าน 55 Book Stall ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: เจ้าของร้านเน้นย้ าว่า “เราไม่ต้องการลูกค้าคนเดียว 

ซื้อหนังสือหนึ่งหมื่น แต่ต้องการลูกค้ายี่สิบคนซื้อห้าร้อย” สิ่งที่ส าคัญที่สุดของร้าน คือชุมชนนักอ่านที่

มีขนาดใหญ่ และใช้ระยะเวลาสร้างหลายสิบปี เจ้าของร้านตั้งใจให้บริการกับลูกค้าแต่ละคน โดยดูแล

ตั้งแต่การแนะน าหนังสือ นโยบายราคาสินค้าที่ยืดหยึ่น จนกระทั่งบริการหลังการขาย ท าให้ลูกค้า

จ านวนมากกลายมาเป็นมิตรสหาย ให้ค าปรึกษาและความช่วยเหลือกับร้านได้  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสต็อกหนังสือ: ร้านขายหนังสือมือหนึ่งและมือสอง ทั้งภาษาไทยและภาษาต่างประเทศ 

หมวดหนังสือในร้านมีหลากหลาย อาทิ นิยายวาย หนังสือกราฟิกดีไซน์ การ์ตูน หนังสือที่ขายดีที่สุด

ในร้านคือหนังสือเก่าและนวนิยาย โดยเฉพาะหนังสือท ามือ นอกจากนี้ร้านยังน าหนังสือเก่า 

มาดัดแปลงเป็นของตกแต่งประกอบฉากอีกด้วย  

เจ้าของร้านระบุว่า 70% ของหนังสือในร้านเป็นสินค้าพรีออร์เดอร์ โดยร้านเป็นตัวแทน 

สั่งหนังสือส าหรับร้านหนังสืออ่ืนๆ ด้วย ลูกค้าสามารถรับหนังสือจากร้านไปขายต่อเช่นกัน หากลูกค้า

ไม่พอใจกับหนังสือที่ซ้ือไป สามารถน ามาเปลี่ยนที่ร้านได้ 

 การบริการลูกค้า: เจ้าของร้านตั้งใจดูแลลูกค้าอย่างละเอียด ลูกค้าจึงกลับมาซื้อหนังสือที่ร้าน 

นอกจากนี้ลูกค้ายังให้ความช่วยเหลือต่างๆ อาทิ ขายหนังสือที่งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติ 

ประสานงานกับส านักพิมพ์ ดูแลกลุ่มไลน์ของร้าน และแนะน าหนังสือที่ขายดีให้กับเจ้าของร้าน 
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 การตั้งราคาหนังสือ: จุดเด่นของร้านคือ การตั้งราคาหนังสือที่ถูก เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงหนังสือ

ได้มากที่สุด และขยายฐานลูกค้าของร้านต่อไป เจ้าของร้านกล่าวว่า ประสบการณ์จะบอกเราว่า  

ควรเพิ่มหรือลดราคาขนาดไหน” 

 ร้านใช้เฟซบุ๊กเป็นเครื่องมือขายหนังสือภาษาอังกฤษกับลูกค้าต่างชาติ มีผู้ดูแลเป็นน้องสาว 

ของเจ้าของร้าน ส่วนลูกค้าคนไทยจะติดต่อกับร้านผ่านกลุ่มไลน์  

 งานสัปดาห์หนังสือกับยอดขายของร้าน: ร้านไปออกบูธที่งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติ จึงไม่ได้รับ

ผลกระทบเชิงลบ 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ร้านหนังสือสามารถอยู่รอดได้ ถ้าตั้งใจมองหาความเป็นไปได้:  ธุรกิจหนังสือเป็นสิ่งที่ไม่สามารถ

คาดคะเนได้ ร้านหนังสือจ าเป็นต้องปรับตัวอยู่ตลอดเวลา เจ้าของร้านได้ยกตัวอย่าง 2 กรณี 

คือการท าหนังสือให้เป็นวัตถุศิลปะ และงานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติ ส าหรับกรณีแรก หลังจาก 

คนนิยมอ่านหนังสือในพ้ืนที่ดิจิทัลมากขึ้น ร้านได้น าหนังสือเก่ามาตกแต่งเพ่ือเพ่ิมความแปลกใหม่  

และมูลค่าให้กับสินค้า  ในส่วนของงานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติ ร้านได้ปรับยุทธศาสตร์การตั้งราคา

สินค้า โดยเน้นราคาที่ต่ ากว่าตลาด สามารถดึงดูดลูกค้าจ านวนมาก ท าให้ร้านสามารถท ายอดขาย 

ในงานได้มาก  

 

อุปสรรค: 

 ผู้ผลิตและจ าหน่ายหนังสือเป็นผู้ขาย: ปัจจุบันร้านหนังสือมีคู่แข่งเป็นส านักพิมพ์ ผู้จัดจ าหน่าย 

และนักเขียนอิสระ โดยส านักพิมพ์ได้ตั้งเพดานการสั่งหนังสือกับร้าน เพ่ือที่จะได้ขายหนังสือด้วย

ตัวเองโดยตรง ส่วนนักเขียนอิสระจ านวนหนึ่งแจกหนังสือเพ่ิมเติมส าหรับลูกค้าที่ซื้อหนังสือ 

จากนักเขียนโดยตรง 

 กรุงเทพมหานคร มีแผนเพ่ิมจ านวนร้านค้าในพ้ืนที่ร้านหนังสือเก่า จาก 35 ห้องให้เป็น 80 ห้อง 

ท าให้พื้นที่ของร้านค้าต่างๆ แคบลงจนไม่สามารถค้าขายได้สะดวก  

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการให้ท าศูนย์หนังสือส าหรับประชาชน หรือพ้ืนที่ส าหรับขายหนังสือโดยเฉพาะ เพ่ือให้คน

สามารถเข้าถึงหนังสือได้ เพราะปัจจุบันส านักพิมพ์ไม่นิยมส่งหนังสือมาขายที่ร้านแล้ว 
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ร้าน Fathom Bookspace 
 

“โควิดท าให้ร้านเราขายดีมาก แต่แรงเราน้อยลง ถึงจะขายของได้เยอะ แต่มันไม่ได้ตอบโจทย์การตั้งร้านเรา 

เรารู้ว่าเรามีประโยชน์มากกว่านั้น เรามีอะไรมากกว่าของขาย” 

- เจ้าของกิจการ ร้าน Fathom Bookspace (2565) 
 

ที่ตั้ง:  572/3 ซอยสาทร 3 (สวนพลู) ถ.สาทร แขวงทุ่งมหาเมฆ เขตสาทร กทม. 10120 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก Fathom bookspace
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้าน Fathom Bookspace ตั้งอยู่ในซอยสวนพลู เปิดกิจการตั้งแต่ พ.ศ. 2559 ร้านวางตัวเป็นทั้ง 

ร้านหนังสือและพ้ืนที่เรียนรู้  เพ่ือส่งเสริมให้คนคิดอย่างสร้างสรรค์ ร้านจึงจัดกิจกรรมในหัวข้อต่างๆ 

โดยใช้ดนตรี ศิลปะ และหนังสือเป็นสื่อ ส่วนมากลูกค้าที่เข้าร่วมกิจกรรมกับร้านจะอยู่ในช่วงอายุ 30 ปีขึ้นไป 

หรือเป็นกลุ่มครอบครัว เจ้าของร้านกล่าวว่า “หนังสือเราไม่ได้เน้นเด็กมาก คือเรามองว่าใครๆ ก็อ่านหนังสือได้ 

เลยไม่ได้มองว่าต้องมีหนังสือส าหรับคนไม่อ่านหนังสือ หรือหนังสือส าหรับวัยรุ่น” 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ร้าน Fathom Bookspace ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: เจ้าของร้านมองว่า ประโยชน์สูงสุดของร้าน

ไม่ใช่การขายหนังสือ แต่เป็นการใช้พ้ืนที่เพ่ือขยายขอบเขตทางความคิดคน เจ้าของร้านเล่าว่า 

“เราเคยเจอน้องที่มาช่วยงานที่ร้าน ตอนนั้นเราแนะน าให้เขาอ่านแนวที่ไม่เคยเจอกันมาก่อน 

เขาก็มาขอบคุณนะ เขาบอกว่า มันเปิดโลกและช่วยชีวิตเขามาก  แค่นี้ก็คุ้มมากแล้ว เราทักว่า 

ดูเขาสดใสจัง เขาบอกว่า ก็สดใสเพราะฟาธ่อมช่วยเปิดประตูทางความคิดให้” 

ด้านในร้าน Fathom Bookspace ไม่ได้มีแต่หนังสือ แต่ยังมีพ้ืนที่ส าหรับจัดกิจกรรมศิลปะ 

และดนตรี โดยร้านเป็นผู้จัดหาอุปกรณ์ต่างๆ ด้วยตัวเอง เจ้าของร้านอธิบายว่า  “ที่ร้านถึงมีเปียโน 

เพราะคนจะได้เห็นว่ามันเป็นของในชีวิตจริงๆ เราเลยเอามาใส่ในร้านเลย ให้คนได้เจอ ได้รับรู้ รู้สึกว่า

มันเป็นเรื่องปรกติ ความรื่นรมย์เป็นความปรกติ อยู่ในความปรกติของชีวิต” 

ส่วนมากแล้วบทสนทนาในร้านจะเกี่ยวข้องกับหนังสือ โดยลูกค้าจะแลกเปลี่ยนทรรศนะ

เกี่ยวกับงานเขียน และให้ค าแนะน ากับกันและกัน หากเป็นลูกค้าที่คุ้นชินกันแล้วจะคุยเรื่องราว 

ในชีวิตประจ าวัน ลูกค้าบางส่วนพาเพ่ือนหรือครอบครัวมาใช้เวลาร่วมกันที่ร้านอีกด้วย 

โดยปรกติแล้ว ร้านจะจัดกิจกรรมโดยเลือกจากความสนใจของเจ้าของร้าน ลูกค้า 

และกระแสสังคม ณ ตอนนั้น จากนั้นจึงเลือกรูปแบบของกิจกรรมที่เหมาะสม ที่ผ่านมาร้าน 

ได้จัดเสวนาเกี่ยวกับหนังสือ งานนิทรรศการภาพวาด งานเสวนาเกี่ยวกับดนตรี เป็นต้น 

เจ้าของร้านได้ยกตัวอย่าง 3 กิจกรรมที่น่าสนใจ ดังนี้ 

o กิจกรรม Speed Dating หรือกิจกรรมพบปะกับคนทุกวัย เพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดกัน สนับสนุน 

โดย กลุ่มคนรุ่นใหม่เพ่ือการเปลี่ยนแปลงสังคม และ มูลนิธิอาสาสมัครเพ่ือสังคม (มอส.) ในกิจกรรม

ดังกล่าวกลุ่มรณรงค์เพ่ือสังคมได้พบกับบุคคลทั่วไป และได้พูดคุยเกี่ยวกับการมีปฏิสัมพันธ์กับคนอ่ืน 
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ที่อยู่นอกวงสังคม เจ้าของร้านกล่าวว่า “คนก็บอกว่า เขาสนใจประเด็นนั้นนะ แต่แบบ ไม่มีความรู้ 

พ้ืนที่พูดคุยก็น่ากลัว เขาเลยไม่กล้าแชร์เวลาพูดเรื่องการเมืองความขัดแย้งอะไรแบบนี้”  

o กิจกรรมเชิญชวนคนมากินข้าวกลางวันด้วยกัน โดยร้านเป็นผู้เตรียมอาหาร จุดประสงค์ของกิจกรรมนี้

คือ การหาเวลาให้คนสามารถกินข้าวอย่างมีสติ ไม่รีบร้อน สามารถมีปฏิสัมพันธ์กับคนร่วมโต๊ะได้ 

ส าหรับกิจกรรมนี้ แม้จ านวนผู้เข้าร่วมร่วมกิจกรรมนี้จะไม่ถึง 5 คน แต่เจ้าของร้านกล่าวว่า “แววตา

คนที่เข้าร่วมบอกว่า มันบูสต์พลังเขา” 

o กิจกรรมแสดงละคร จัดขึ้น ณ ชั้น 3 ของร้าน, บริเวณชั้นลอย, และจุดช าระเงิน โดยลูกค้าสามารถ

รับชมโดยเดินตามนักแสดงไปยังจุดต่างๆ ในร้าน  

นอกเหนือไปจากการจัดกิจกรรมในพ้ืนที่ของตัวเอง ร้านยังออกแบบกิจกรรมส่งเสริมการอ่าน 

ให้โรงเรียนในพ้ืนที่ต่างๆ โดยร้านได้เสนอการทัศนศึกษาท่ีร้านหนังสือ เพื่อให้เด็กใกล้ชิดกับหนังสือ และมองว่า

ร้านหนังสือเป็นพื้นที่ท่ีสามารถมาได้ตลอดเวลา  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 สถานะทางการเงิน: รายได้จากการขายหนังสือเพียงพอต่อการเปิดร้าน แต่ไม่ได้สร้างก าไรจนท าให้

เจ้าของร้านร่ ารวยได้ เพ่ือเพ่ิมรายได้ให้กับร้าน เจ้าของร้านได้ร่วมจัดกิจกรรมกับสถาบันเกอเธ่  

 การสต็อกหนังสือ: ร้านใช้ระบบฝากขายและซื้อขาด ปัจจุบันส านักพิมพ์ไม่นิยมใช้ระบบฝากขาย 

ท าให้ร้านจ าเป็นต้องซื้อหนังสือเป็นส่วนมาก 

 งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติและยอดขายของร้าน: การลดราคาหนังสือในงานท าให้คนเข้าร้านหนังสือ

น้อยลง แต่ยังมีลูกค้าที่เข้าร้าน Fathom Bookspace ในช่วงที่จัดงานหนังสือ เนื่องจากต้องการ 

เลือกดูหนังสือในบรรยากาศที่สงบ ไม่แออัด และหนังสือที่อยู่ในร้านสามารถหยิบมาทดลองอ่านได้ง่าย 

 ระบบสมาชิก: ร้านเปิดให้ลูกค้าสมัครสมาชิกรายปี โดยสิทธิประโยชน์ของการเป็นสมาชิก คือ ส่วนลด

ค่าเข้าร่วมกิจกรรมและระบบยืมหนังสือส าหรับสมาชิก  โดยกลุ่มเป้าหมายของระบบยืมหนังสือ 

คือนักเรียนในสถานศึกษาใกล้เคียง  
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การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ส านักพิมพ์ที่เป็นพันธมิตรของร้านหนังสือ: บางส านักพิมพ์มีนโยบายสนับสนุนในแนวทางของตัวเอง 

เช่น การใช้ระบบฝากขาย การลดขั้นต่ าของค่ามัดจ า การประกาศห้ามร้านหนังสือออนไลน์ลดราคา 

ต่ ากว่า 5% ในระยะเวลาที่ก าหนด การเพ่ิมส่วนแบ่งให้กับร้านหนังสืออิสระที่มีหน้าร้าน 

หลังจากไวรัสโควิด-19 แพร่ระบาด บางส านักพิมพ์จ าเป็นต้องจัดจ าหน่ายหนังสือด้วยตัวเอง 

แม้ปัจจุบันหลายส านักพิมพ์นิยมที่จะขายหนังสือ แต่มีบางเจ้าที่มองว่า การขายหนังสือไม่ใช่พันธกิจ 

ที่จ าเป็นต่อส านักพิมพ์ และร้านหนังสือควรเป็นผู้ท าหน้าที่นี้มากกว่า   

 

อุปสรรค: 

 ค่ามัดจ าไม่ได้แปรผันตามจ านวนหนังสือที่สั่งและขนาดของธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นร้านที่มีขนาดใหญ่ 

หรือร้านหนังสืออิสระขนาดเล็ก หรือมียอดสั่งหนังสือมากเท่าไหร่ ส านักพิมพ์และผู้จัดจ าหน่าย 

จะเก็บค่ามัดจ าเท่ากันหมด  

 การใช้ระบบซื้อขาดท าให้ร้านไม่สามารถเลือกหนังสือมาขายได้เท่าที่ต้องการ 

 ในช่วงสัปดาห์หนังสือแห่งชาติ ผู้จัดจ าหน่ายและส านักพิมพ์ไม่จัดจ าหน่ายหนังสือมายังร้าน 

เพราะต้องการน าหนังสือไปขายที่งาน 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 เจ้าของร้านต้องการแผนที่ร้านอิสระทั่วประเทศ แสดงให้ เห็นว่ าแต่ละร้านมีกิจกรรมอะไร 

ในแต่ละช่วง  

 เจ้าของร้านแนะน าให้ท ากิจกรรมรณรงค์ซื้อหนังสือทุกเดือน เพ่ือลดหย่อนภาษี 

 เจ้าของร้านต้องการให้ปฏิรูปการจัดงานสัปดาห์หนังสือใหม่ จากที่ส านักพิมพ์แข่งขันกันที่ส่วนลด 

ให้ลองเปลี่ยนเป็นการร่วมกันสร้างพ้ืนที่ที่กระตุ้นการอ่านในวิธี อ่ืนๆ ให้พ้ืนที่สร้างสรรค์อ่ืนๆ 

เช่น ห้องสมุดเข้ามามีส่วนร่วม 

 เจ้าของร้านแนะน าให้จัดกิจกรรมระบายหนังสือค้างสต็อก 
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ร้านฟิลาเดลเฟีย 
 

“กิจกรรมคือภาพลักษณ์ของร้านเรา ตั้งแต่ผมเป็นนักศึกษา ตั้งแต่เป็นเณรก็ท ากิจกรรมแบบนี้  

มันเป็นภาพลักษณ์ เป็น identity ผม” 

- เจ้าของกิจการ ร้านฟิลาเดลเฟีย (2565) 
 

ที่ตั้ง:  397 ม.3 ต.เมืองศรีไค อ.วารินช าราบ จ.อุบลราชธานี 34190 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก ฟิลาเดลเฟีย ร้านหนังสือในสวนดอกไม้
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้านฟิลาเดลเฟียเปิดตัวขึ้นอย่างเป็นทางการใน พ.ศ. 2552 หนังสือที่ เลือกมาวางขาย 

มักเป็นวรรณกรรมแปลและหนังสือการเมือง เนื่องจากเจ้าของร้านต่อต้านการรัฐประหารอย่างตรงไปตรงมา 

อีกท้ังยังท ากิจกรรมเพ่ือสังคมมาก่อน กลุ่มลูกค้าหลักของร้านจึงไม่ได้มีรสนิยมด้านวรรณกรรมคล้ายกันเท่านั้น 

แต่ยังเป็นคนที่มีจุดยืนและประวัติการเคลื่อนไหวทางการเมืองเหมือนกับเจ้าของร้าน นอกเหนือไปจากการขาย

หนังสือแล้ว ที่ร้านขายกาแฟสดเช่นกัน  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 เนื่องจากเจ้าของร้านศึกษาด้านภูมิสถาปัตยกรรมมาก่อน จึงออกแบบสวนดอกไม้ให้รายล้อม 

ร้านหนังสือ ด้านในร้านมีชั้นหนังสือขนาด 8 ชั้นอยู่ตามผนังแต่ละด้าน เจ้าของร้านตั้งใจสร้าง

บรรยากาศที่เป็นกันเอง “เหมือนอยู่บ้านเพ่ือน”  

 ร้านฟิลาเดลเฟียในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: เจ้าของร้านใช้พ้ืนที่ของตัวเองเคลื่อนไหวทางการเมือง 

โดยเลือกหนังสือที่มีเนื้อหาสนับสนุนประชาธิปไตย และประกาศจุดยืนของร้านตัวเองอย่างชัดเจน 

ร้านจึงเป็นสถานที่ที่ผู้ตื่นตัวทางการเมืองมารวมตัวกัน มีทั้งลูกค้าที่สนทนากันเอง และลูกค้าที่คุยกับ

เจ้าของร้าน โดยประเด็นที่มักหยิบยกมาพูดคือประวัติศาสตร์ภาคอีสาน หลังจากเกิดกระแส 

การชุมนุมใน พ.ศ. 2563 ลูกค้าที่ซื้อหนังสือและใช้เวลาในร้านมากที่สุด คือกลุ่มวัยรุ่นตอนต้น 

ซึ่งกระตือรือรน้ที่จะอ่านเรื่องแต่งและหนังสือสารคดีการเมืองเป็นพิเศษ  

กิจกรรมหลักของร้านคือการจัดวงเสวนา โดยหัวข้อต่างๆ จะเกี่ยวข้องกับประเด็นสังคม 

และเนื้อหาในหนังสือ ที่ผ่านมากิจกรรมนี้ได้รับผลตอบรับดี ท าให้นักอ่านมาที่ร้านเพ่ิมข้ึน 

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสต็อกหนังสือ: ในอดีตร้านใช้บริการผู้จัดจ าหน่ายหรือสายส่ง ต่อมาเจ้าของร้านใช้ระบบซื้อขาด 

เพ่ือให้รายได้อยู่กับร้านมากที่สุด ส่วนมากแล้วหนังสือในร้านจะเป็นวรรณกรรมแปลและหนังสือ 

ที่มีเนื้อหาสนับสนุนประชาธิปไตย จ านวนวรรณกรรมไทยในร้านมีไม่มากนัก 

 สถานะทางการเงิน: ตั้งแต่ พ.ศ. 2562 เป็นต้นมา รายได้ของร้านเพ่ิมขึ้นอย่างมีนัยยะส าคัญ 

เจ้าของร้านระบุว่า ผู้คนตื่นตัวกับการเมืองมากขึ้น จึงเลือกซื้อหนังสือการเมืองจากร้านหนังสือ 

ที่มีความเป็นการเมืองสูง ปัจจุบันเจ้าของร้านเลิกประกอบอาชีพอ่ืนและทุ่มเทเวลาให้กับการบริหาร

ร้านหนังสือเพียงอย่างเดียว เพราะก าไรจากร้านเพียงพอต่อการใช้ชีวิตแล้ว 
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การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ในระหว่าง พ.ศ. 2552-2554 กาแฟได้สร้างรายได้หลักให้กับร้าน แต่ต่อมายอดขายได้ลดลง 

อย่างรวดเร็ว เนื่องจากร้านกาแฟสดจ านวนมากเปิดตัวขึ้น เจ้าของร้านจึงตั้งใจชูหนังสือให้เป็นสินค้า

หลักของร้าน โดยเอาหนังสือที่มีอยู่แล้วมาขาย และสั่งหนังสือจากผู้จัดจ าหน่ายที่ไม่ต้องการมัดจ า  

เมื่อมีงานสัปดาห์หนังสือจัดที่ จ.อุบลราชธานี เจ้าของร้านจะเดินทางไปซื้อหนังสือราคาถูกที่นั่น  

เพ่ือน ามาขายต่อ 

ต่อมาเจ้าของร้านลดการสั่งหนังสือจากผู้จัดจ าหน่ายเป็นล าดับ เพ่ือให้หนังสือในร้าน 

เป็นหนังสือที่ซื้อขาดมาอย่างน้อย 70% วิธีนี้ท าให้ร้านไม่ต้องแบ่ง 75% ของรายได้จากการขาย 

ให้กับผู้จัดจ าหน่าย  

ในปี 2559 มหาวิทยาลัยอุบลราชธานีได้พัฒนา “โครงการสนับสนุนการจัดตั้งห้องเรียน

วิทยาศาสตร์ในโรงเรียนโดยการก ากับดูแลของมหาวิทยาลัย” (โครงการ วมว.) นักเรียนที่เข้าร่วม 

โครงดังกล่าวจะได้รับเงินอุดหนุนค่าหนังสือปีละ 1,000 บาท อาจารย์วรรณวไล อธิวาสน์พงศ์ 

ผู้ร่วมร่างหลักสูตรโครงการ วมว. ได้พานักเรียนมาซื้อหนังสือที่ร้านฟิลาเดลเฟียนับตั้งแต่ตอนนั้น 

เป็นต้นมา ท าให้ร้านท าก าไรจากการขายหนังสืออย่างเห็นได้ชัด 

 การเมืองท าให้ยอดขายดี: หลังจากเกิดเหตุการณ์รัฐประหารใน พ.ศ. 2557 เจ้าของร้านออกมา

เคลื่อนไหวทางการเมืองตอบโต้ หลังจากนั้นแฟนเพจเฟซบุ๊กของร้านได้หายไปโดยไม่มีสาเหตุ  

ส่วนลูกค้าที่สนับสนุนการยึดอ านาจเลิกซื้อหนังสือทันที อย่างไรก็ตาม ร้านมีฐานลูกค้าเป็นผู้สนับสนุน

ประชาธิปไตย อาทิ กลุ่มคนเสื้อแดง กลุ่มผู้สนับสนุนพรรคก้าวไกล โดยอุปสงค์จากลูกค้ากลุ่มนี้  

สูงมาก  

 

อุปสรรค: 

 ร้านขาดแคลนหนังสือ เพราะแหล่งขายหนังสือทะยอยปิดตัวในช่วงโรคระบาด ท าให้หนังสือ 

ในราคาไม่สูงเกินหายากข้ึนอย่างเห็นได้ชัด  

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านอยากให้ส านักพิมพ์น าหนังสือค้างสต็อกมาขายกับร้านหนังสืออิสระ ส านักพิมพ์จะได้ลดต้นทุน 

ในการดูแลสต็อกหนังสือ ร้านหนังสืออิสระเองก็จะได้สินค้าในราคาถูก  
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ร้านหนังสือท้ายตลาด 
 

“เราไม่ใช่ independent แต่เปน individual bookshop” 

- เจ้าของกิจการ ร้านหนังสือท้ายตลาด (2565) 
 

ที่ตั้ง:  270/ 14 ถ.สันติเกษม ต.แสนสุข อ.เมือง จ.ชลบุรี 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก ร้านหนังสือท้ายตลาด
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ภาพรวมของร้าน:   
ร้านหนังสือท้ายตลาดเปิดท าการตั้งแต่ พ.ศ. 2557 ตั้งอยู่ในบริเวณตลาดหนองมน ห่างจาก

มหาวิทยาลัยบูรพาประมาณ 1 กิโลเมตร สินค้าในร้านมีทั้งหนังสือและผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ ร้านไม่มีข้อมูล 

แน่ชัดว่าฐานลูกค้าเป็นใคร แต่สามารถกล่าวโดยสรุปได้ว่า เป็นนักท่องเที่ยวจากจังหวัดอ่ืน หรือผู้คนในชุมชน

ส่วนมากแล้วคนซื้อจะเป็นกลุ่มวัยกลางคนขึ้นไป นักศึกษาที่เข้าร้านมีสัดส่วนที่น้อยมาก และส่วนมาก 

จะเป็นนักศึกษาสาขาวิชาศิลปะการแสดง  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 เนื่องจากเจ้าของร้านสอนเกี่ยวกับการปั้นเซรามิกที่ ม. บูรพา ในร้านจึงมีชั้นวางจัดแสดงผลงาน 

เซรามิกจ านวนมาก  

 ร้านหนังสือท้ายตลาดในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: การเกษตรและศิลปะวัฒนธรรมคือหัวข้อที่ร้านมักใช้

ในการจัดกิจกรรม ที่ผ่านมาร้านร่วมมือกับกลุ่มเครือข่ายกลุ่มเกษตรเติมสุข จัดอบรมเกี่ยวกับวิธีการ

เกษตรต่างๆ และสร้างตลาดผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ขนาดเล็ก ณ บริเวณด้านหน้าร้าน  

 
ใน พ.ศ. 2565 สมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทยได้สนับสนุน

งบประมาณส าหรับจัดกิจกรรมต่างๆ หนึ่งในนั้นคือกิจกรรมเขียนภาพลงบนถุงผ้า ผู้เข้าร่วมส่วนมาก

เป็นนักศึกษาจากคณะศิลปกรรม  ม.บูรพา  นอกเหนือไปจากนี้ร้านได้จัดเสวนาเกี่ยวกับศิลปะอีกด้วย 

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การสต็อกหนังสือ: ร้านเลือกเฉพาะหนังสือในสาขาศิลปะ ประวัติศาสตร์ โบราณคดี วรรณกรรม 

กวีนิพนธ์ ธรรมชาติ และสุขภาพ แม้ศิลปะจะเป็นหัวข้อที่เชี่ยวชาญ แต่เจ้าของร้านกล่าวว่า “ยังไม่ถึง

ขนาดเรียกว่าร้านหนังสือศิลปะ แต่เลือกแนวที่เราสนใจก่อน” ที่ผ่านมาลูกค้าพอใจกับการเลือก

หนังสือของเจ้าของร้าน เพราะได้เจอหนังสือหายาก มีเนื้อหาเฉพาะทางท่ีนี่ 

ส าหรับการสั่งหนังสือ ร้านใช้ระบบซื้อขาด เพราะไม่ต้องการมีปัญหากับการดูแลหนังสือ

คงเหลือ ส าหรับหนังสือ 1 เล่ม ร้านจะสั่งไม่เกิน 3 เล่ม 

 สถานะทางการเงินของร้าน: รายได้จากร้านหนังสืออยู่ในจ านวนจ ากัด แม้จะเป็นเช่นนั้น เจ้าของร้าน

ยินดีน าเงินส่วนตัวมารับผิดชอบภาระค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เพราะ “ตอนนี้มองร้านเป็นความสุข ไม่ใช่ธุรกิจ

เลี้ยงชีพ” 
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การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ในช่วงแรกร้านน าหนังสือทั่วไปมาจ าหน่ายด้วย แต่ผลตอบรับไม่ดี ร้านจึงลดต้นทุนด้วยการคัดเลือก

เฉพาะหนังสือที่เจ้าของร้านสนใจ 

 

อุปสรรค: 

 ขาดทรัพยากรมนุษย์ที่ไว้ใจได้: ที่ผ่านมาร้านไม่มีบุคลากรที่มีประสิทธิภาพ คนที่จัดการสต็อก 

มักจะเป็นผู้เช่าหอพักด้านบน หรือผู้เช่าพ้ืนที่ภายในร้าน ท าให้ไม่สามารถดูแลความสะอาดเรียบร้อย

หรือบันทึกข้อมูลการขายหนังสือได้เหมาะสม ร้านเคยมีผู้ดูแลร้านหนังสือ 1 คนที่มีประสบการณ์ 

การท างานด้านนี้มาก่อน ต่อมาเจ้าของร้านพบว่า ผู้ดูแลคนดังกล่าวไม่ปฏิบัติงานตามหน้าที่  

จึงเลิกจ้าง ปัจจุบันเจ้าของร้านไม่ได้มองหาพนักงานเพ่ิม เพราะกลัวว่าจะเกิดเหตุการณ์แบบนี้อีก 

 เจ้าของร้านเป็นอาจารย์ประจ าคณะศิลปกรรม มหาวิทยาลัยบูรพา จึงไม่มีโอกาสเข้ามาดูแลร้านอย่าง

เต็มตัว 

 ร้านอยากชวนคนที่เคยท างานศิลปะและงานเขียนมาพูดคุย แต่เนื่องจากลูกค้ามีจ านวนน้อยมาก 

ร้านจึงไม่ม่ันใจว่าจะมีคนเข้าร่วมเสวนามากพอ 

 เจ้าของร้านไม่มีประสบการณ์ในการจัดกิจกรรมเพ่ือเรียกผู้คนมาก่อน 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการค าแนะน าในเรื่องการประชาสัมพันธ์ร้าน 

 ร้านต้องการค าแนะน าในเรื่องการจัดกิจกรรม 
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ร้านซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร ์ 
  

“ผมเชื่อว่า เด็กอยากรู้อะไร มันต้องมีสักท่ีเป็นแหล่งให้ความรู้ ซีเอ็ดคือที่แบบนี้” 

- Head of Business Unit SE-ED Book Center (2565) 
 

ที่อยู่ (ส านักงานใหญ่):  บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จ ากัด (มหาชน) อาคารอินเตอร์ลิงค์ทาวเวอร์ ทาวเวอร์ ชั้น 19 

เลขที่ 1858/87-90 ถนนเทพรัตน แขวงบางนาใต้ เขตบางนา กรุงเทพฯ 10260 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก SE-ED Book Center / ประชาชาติธุรกิจ / Marketeer

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

https://www.prachachat.net/marketing/news-521280
https://marketeeronline.co/archives/90659
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้านหนังสือซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์อยู่ภายใต้การดูแลของบริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จ ากัด (มหาชน) ก่อตั้งขึ้น  

ในปี 2517 ปัจจุบันเป็นร้านหนังสือเชนสโตร์ที่มีสาขามากที่สุดในประเทศ (ข้อมูลในเดือนกันยายน 

พ.ศ. 2565)  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันจุดยืนของร้านยังคงเหมือนเดิม นั่นคือ การเป็นแหล่งความรู้ ฉะนั้นทุกสาขา

ของร้านจะน าเสนอหนังสือวิชาการและให้ความรู้เป็นหลัก ตัวแทนร้านกล่าวว่า  “ร้านแต่ละร้าน 

ไม่ตอบโจทย์คนทุกคน   แต่สิ่งที่โดดเด่นของซีเอ็ดคือ แนวหนังสือที่คงเดิมตั้งแต่อดีต ไปยังไงก็เจอ

หนังสือวิชาการ” 

 ร้านซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: หนึ่งในลูกค้าส าคัญของร้านคือนักเรียน ร้านจึงจัด

กิจกรรมส่งเสริมการศึกษาของเด็กและเยาวชน อาทิ การจัดสอบจ าลองวิชาภาษาอังกฤษ, โครงการ  

4 ภาค สานฝันปั้นเด็กไทยเก่งอังกฤษ, คอร์สเตรียมตัวสอบเข้ามหาวิทยาลัย, และการแข่งขันหุ่นยนต์

ระดับเยาวชน  

 

ส าหรับสาขาท่ีมีพ้ืนที่เพียงพอ ร้านจะมีมุมส่งเสริมพัฒนาการเด็กโดยเฉพาะ เช่น มุมระบายสี

และมุมเล่านิทาน โดยพนักงานจะแต่งตัวเป็นตัวละครในเทพนิยายเล่านิทานให้กับเด็ก ผู้ปกครอง

สามารถพาเด็กมานั่งพักที่ร้านหนังสือ หรือร่วมกับกิจกรรมเหล่านี้ ได้  ตัวแทนร้านกล่าวว่า  

“มันเป็นความเชื่อผสมความรู้สึก   เรามองว่า ถ้าเขาซื้อหนังสือได้ เขาก็ซื้อ  ถ้ายังซื้อไม่ได้ อ่านเฉยๆ 

ก็ดีแล้ว ส าหรับเด็กนะ บางมีมันก็ไม่ใช่เพื่อเงินทอง”  

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 ยุทธศาสตร์การด าเนินงาน: เมื่อริเริ่มโครงการใหม่ๆ บริษัทให้ความส าคัญกับการสร้างพันธมิตร 

บริษัทไม่ได้มองร้านอ่ืนเป็นคู่แข่ง แต่เป็นผู้ประกอบการที่เกื้อกูลกัน ช่วยรักษาผลประโยชน์ของกัน

และกัน ท าให้บริษัทจัดกิจกรรมร่วมกันร้านหนังสือต่างๆ อยู่เป็นประจ า   ตัวแทนร้านกล่าวว่า 

“ส่วนมากเราไม่ได้สร้างจากศูนย์ เราพยายามหาเพ่ือนไปสู่จุดนั้น” ในอดีตร้านได้เปิดตัวหนังสือ 

จากส านักพิมพ์ในเครือที่ร้าน B2S และได้พากองบรรณาธิการหนังสือ “เซซามีสตรีท” ไปจัดกิจกรรม

เล่านิทานและระบายสีที่ร้านคิโนะคูนิยะ ในขณะเดียวกันเอง ร้านอ่ืนๆ ก็ใช้พ้ืนที่ของร้านหนังสือ 
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ซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ได้เช่นกัน นอกเหนือไปจากการท ากิจกรรมแล้ว ร้านซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์และร้าน 

ที่เป็นพันธมิตรได้เปลี่ยนบทเรียนในการปรับตัวตามตลาด และแนวปฏิบัติในการดึงดูดลูกค้า 

 สร้างระบบนิเวศของตัวเอง: บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น เป็นทั้งผู้จัดพิมพ์ ผู้จัดจ าหน่าย และร้านหนังสือ 

โดยบริษัทได้ตั้งส านักพิมพ์เพ่ือผลิตหนังสือวิชาการ ปัจจุบันหนังสือที่ท ารายได้ให้กับร้านเป็นหลัก 

คือ ต าราเรียนแบบคู่มือเตรียมสอบ, หนังสือเกี่ยวกับการพัฒนาตัวเอง, หนังสือเกี่ยวกับการเงินการ

ลงทุน, และหนังสืออ่านเสริมส าหรับกลุ่มสาระการเรียนรู้ต่างๆ นอกเหนือไปจากการตีพิมพ์หนังสือ

แล้ว บริษัทยังผลิตแฟลตฟอร์มการเรียนรู้ อาทิ e-book, e-learning และ e-library ลูกค้าหลัก 

ของบริษัทคือสถาบันการศึกษาและหน่วยงานราชการ ใน พ.ศ. 2565 บริษัทร่วมมือกับส านักงาน

คณะกรรมการการอาชีวศึกษา (สอศ.) จัดท าหลักสูตรเพ่ิมพูนความรู้และพัฒนาบุคลากรในระบบ

อาชีวศึกษา 

เพ่ือกระจายหนังสือของตัวเองและส านักพิมพ์อ่ืนๆ ไปทั่วประเทศ บริษัทได้จัดตั้งคลังสินค้า

ของตัวเองข้ึนมา ท าให้ซีเอ็ดมีอ านาจในการจัดจ าหน่ายหนังสือเพ่ิมข้ึน 

 การปรับตัวตามท้องถิ่น (localization): บรรยากาศของแต่ละสาขาจะแตกต่างพิกัดท าเลและลูกค้า 

ในท้องที่ นอกเหนือจากการจัดแสดงหนังสือขายดีระดับประเทศแล้ว สาขาต่างๆ ต้องน าเสนอหนังสือ

ขายดีระดับท้องถิ่น และสามารถแนะน าหนังสือน่าอ่านส าหรับลูกค้าในท้องที่ได้ โดยอ้างอิงพฤติกรรม

การซื้อและความสนใจของลูกค้า ซึ่งสะท้อนอยู่ในฐานข้อมูลยอดขายของสาขานั้นๆ   

 การเลือกสาขาส าหรับจัดกิจกรรม: ส าหรับในพื้นที่กทม. บริษัทจะเลือกสาขาที่กว้างขวาง สาขารองรับ

ผู้เข้าร่วมได้ โดยสาขาท่ีมีกิจกรรมสม่ าเสมอคือสาขาเซ็นทรัล บางนา ที่ผ่านมาบริษัทได้เปิดตัวหนังสือ

เกี่ยวกับบิทคอยน์ที่สาขาดังกล่าว และมีผู้เข้าร่วมจ านวนมาก  

ในกรณีของจังหวัดอ่ืนๆ บริษัทยินดีให้ส านักพิมพ์ติดต่อกับสาขาที่ต้องการร่วมกิจกรรม

โดยตรง สาขาอ่ืนๆ เองยังมีบทบาทส าคัญในการให้บริการทางความรู้กับนักเรียน ยกตัวอย่างเช่น 

สาขาสุนีย์ทาวเวอร์ จ.อุบลราชธานี เคยจัดการติวสอบเข้ามหาวิทยาลัยให้กับนักเรียนที่สนใจ 

 ระบบสมาชิก: บริษัทเก็บข้อมูลพฤติกรรมการซื้อของสมาชิก ข้อมูลดังกล่าวจะน าไปใช้ในการแนะน า

หนังสือและกิจกรรมที่อาจตรงกับความต้องการของสมาชิก เช่น การเชิญชวนเข้าร่วมกิจกรรมเสวนา

หนังสือ หรือการโฆษณาหนังสือน่าอ่าน ที่ผ่านมาสมาชิกพึงพอใจกับประชาสัมพันธ์กิจกรรมของร้าน  
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การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ก่อนการแพร่ระบาด ภาพผู้ปกครองพาเด็กมานั่งอ่านหนังสือที่ร้านเป็นสิ่งที่เห็นได้ทั่วไป ปรกติร้าน 

จะจัดเตรียมเก้าอ้ีรองรับเด็กและผู้ปกครองที่เข้าพักผ่อนที่ร้าน แต่ปัจจุบันครอบครัวหลีกเลี่ยงที่จะใช้

พ้ืนที่ในร้านหนังสือ แต่ก็ชดเชยด้วยยอดซื้อที่สูงแทน 

 ในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา บริษัทเน้นการขายผลิตภัณฑ์ที่ไม่ใช่หนังสือที่เป็นรูปเล่ม โดยเฉพาะสินค้า

ประเภทดิจิทัล จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการเสพของลูกค้า พบว่าปัจจุบันคนต้องการทางเลือก 

ด้านความรู้อื่นๆ บริษัทจึงเปลี่ยนจุดยืนของร้านให้เป็นร้านขายองค์ความรู้แทน  

 ตลาดหนังสืออาจซบเซา แต่ไม่สาบสูญ: บริษัทมองว่า ธุรกิจหนังสือจะไม่มีวันล่มสลาย ตราบใด 

ที่คนยังต้องการเสพเนื้อหาต่างๆ อยู่ เพียงแต่นักอ่านก าลังเปลี่ยนวิธีอ่านหนังสือ จากที่เคยหาความรู้

ในหนังสือที่เป็นรูปเล่มก็สามารถอ่านหนังสือโดยใช้อุปกรณ์อ่ืนๆ  

ปัจจุบันร้านหนังสืออาจมีข้อกังวลว่า โซเชียลมีเดียจะเบี่ยงเบนความสนใจคนด้วยเนื้อหา 

ที่กระชับฉับไว แต่ร้านยังมองว่า หนังสือยังเป็นแหล่งอ้างอิงทางวิชาการที่ดีกว่า เพราะให้เนื้อหาที่ลุ่ม

ลึก ฉะนั้นสื่อออนไลน์จึงไม่สามารถทดแทนหนังสือได้เลย ตัวแทนบริษัทกล่าวว่า  “สมัยนี้บางทีเห็น

เด็ก ม.6 มาซื้อหนังสือบิทคอยน์ เล่นหุ้น ดูกราฟ ความยากคือเราต้องปรับไปเรื่อยๆ เพราะพฤติกรรม

การอ่านและเทคโนโลยีเปลี่ยนไปเรื่อยๆ แต่ยังไงก็เชื่อว่าคนยังต้องการความรู้”  

 

อุปสรรค: 

 ยอดขายหนังสือไม่เติบโตขึ้น  บริษัทจึงจ าเป็นต้องยุติการด าเนินการของบางสาขา 

  

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านไม่มีข้อเสนอใดเป็นพิเศษ 
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ร้าน B2S 
 

“เราจะต้องสร้าง B2S ให้เป็น Book Destination” 

- Head of Omni Commercial & Marketing (2565) 
 

ที่อยู่ (ส านักงานใหญ่): 191 อาคารสีลมคอมเพล็กซ์, ถนนสีลม, แขวงสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร

10500 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก B2S Thailand / Brand Buffet.

 

 
 

 
 

 
 
 

 

 

 
 

 
 

https://www.brandbuffet.in.th/2021/02/b2sthinkspace-central-chidlom-book-cave-concept/


 109 

ภาพรวมของร้าน:  
ร้าน B2S เป็นธุรกิจในเครือเซ็นทรัล  รีเทล   คอร์ปอเรชั่น ก่อตั้งขึ้นใน พ.ศ. 2544 ลูกค้าของร้าน

ครอบคลุมทุกกลุ่มอายุ สินค้าต่างๆที่วางขายมีหลากหลาย ตั้ งแต่ อุปกรณ์เครื่องเขียน หนังสือ สินค้า

เกี่ยวกับไลฟ์สไตล์  

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ในสายตาของลูกค้า ร้าน B2S ไม่ใช่แค่ร้านหนังสือหรือร้านเครื่องเขียนอย่างเดียว แต่เป็นร้าน 

ที่มีผลิตภัณฑ์หลากหลาย สามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าได้หลายมิติ เมื่อเดินเล่นในร้าน

แต่ละครั้ง  ลูกค้ามักจะแวะชมสินค้าอ่ืนๆ ไปพร้อมๆ กัน เพราะสินค้าที่วางขายที่ร้านมีตั้งแต่หนังสือ 

ของจิปาถะ ไปจนถึงอุปกรณ์งานคราฟท์อย่างจักรเย็บผ้า ตัวแทนร้าน B2S กล่าวว่า “เวลาลูกค้า 

mention เขาก็จะจ าได้ว่า พอมา B2S นอกจากมาซื้อหนังสือเขาก็ยังมาเดินซื้อปากกากี่ด้าม 

แถมหนึ่งอยู่”  

 ร้าน B2S ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ครอบครัวและผู้ใหญ่คือลูกค้าส าคัญของร้าน โดยส่วนมากลูกค้า

กลุ่มครอบครัวจะใช้เวลาที่ร้านและซื้อสินค้าหลายชนิด ไม่ใช่แค่หนังสือหรือสินค้าอ่ืน ๆ อย่างใดอย่าง

เดียว   ตัวแทนร้านอธิบายเพ่ิมเติมว่า “inspiration ของเขาที่เขามาคือเขาอยากมาให้มี 

ความเพลิดเพลิน มาอยู่ในร้านแล้วรู้สึกไม่รีบ ไม่ได้แบบว่าต้องซื้อ 1 เล่มแล้วจากไป”  

กลุ่มที่ร้านให้ความส าคัญเป็นพิเศษคือเด็ก เพราะหากปลูกฝังนิสัยรักการอ่านและเข้าร้าน

หนังสือให้กับเด็กได้ เด็กก็จะกลายมาเป็นลูกค้าร้านหนังสือตลอดไป ในขณะที่กลุ่มวัยรุ่นอาจจะ 

มีสิ่งเร้า จนไม่อาจจดจ่อกับหนังสือได้เท่ากัน ด้วยเหตุนี้ ร้านจึงกิจกรรมส าหรับเด็กและเยาวชน

ร่วมกันส านักพิมพ์ต่าง ๆ อาทิ กิจกรรมประกวดการเล่านิทานประจ าปี ชื่อ “หนูน้อยร้อยเรื่องเล่า” 

ส าหรับหนังสือประเภทอ่ืน ร้านได้จัดเสวนาหนังสือท่ีร้านหรือผ่านทางช่องทางออนไลน์ด้วย 

สาขาที่มักจัดกิจกรรมเหล่านี้ได้แก่  เซ็นทรัลเวิลด์ เซ็นทรัลพระราม 9 เซ็นทรัลลาดพร้าว  

เมกะบางนา เนื่องจากเป็นสาขาที่เดินทางไปได้สะดวก อยู่ในบริเวณสถานีรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน 

ส่วนร้านB2Sในจังหวัดอ่ืน ๆ เน้นการจัดเตรียมสอบ โดยกิจกรรมนี้ได้เกิดขึ้นแล้วใน จ.เชียงใหม่  

จ.ขอนแก่น จ.สงขลา และจ.นครราชสีมา เป็นต้น 

หลังจากโรงเรียนจัดการเรียนการสอนผ่านทางช่องทางออนไลน์ จ านวนผู้ใช้อุปกรณ์

อิเล็กทรอนิกส์เพ่ิมมากขึ้น บีทูเอสจึงเตรียมจัดโครงการการประกวดการรักการอ่าน โดยโรงเรียน 

ที่นักเรียนมีชั่วโมงอ่านหนังสือจ านวนมาก จะได้รับ e-library จากบีทูเอสโดยไม่มีค่าใช้จ่าย  
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รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 วิสัยทัศน์: ปัจจุบันภารกิจของร้านคือ “ตามหา passion ให้ลูกค้า แล้วก็เราจะเป็นผู้น าของการอ่าน

เขียนเรียนเล่น read, write, play and learn” ฉะนั้น หนังสือจึงเป็นสินค้าชูโรงของร้าน และต่อไป

ร้านตั้งใจที่จะพัฒนาตัวเองเป็น “book destination” (ปลายทางในการหาหนังสือ) ของประเทศ 

 กิจกรรมอ่ืนๆ เพ่ือเพ่ิมยอดขาย: กิจกรรมที่ร้านจัดเดือนเว้นเดือนคือ กิจกรรมพบปะกับนักแสดงซีรีส์

วายที่ดัดแปลงมาจากนวนิยาย ผู้ที่เข้าร่วมได้จะต้องจ่ายเงินซื้อสินค้าของร้านให้ถึงยอดที่ก าหนด  

 หนังสือ: ร้านให้ความส าคัญกับหนังสือส าหรับเด็กและเยาวชน อาทิ คู่มือเตรียมสอบ หนังสือบันเทิง

คดี หนังสือเกี่ยวกับศิลปะ วัฒนธรรม และประวัติศาสตร์ จะมีจ านวนน้อยกว่าหนังสือประเภทอ่ืน 

เนื่องจากฐานผู้อ่านมีน้อยกว่า 

 สินค้าอ่ืน ๆ: นอกจากหนังสือแล้ว ร้านขายสินค้าที่ครอบคลุมมิติการใช้ชีวิตต่าง ๆ ทั้ งในรูปแบบ

กายภาพและออนไลน์ เช่น อุปกรณ์เครื่องเขียน อุปกรณ์ประดิษฐ์ และ e-Library 

 บุ๊คคลับ: สมาชิกที่เป็นบุ๊คคลับจะได้สิทธิประโยชน์ต่าง ๆ เช่น การแจ้งเตือนหนังสือมาใหม่ ส่วนลด

ราคาหนังสือทั่วไปและหนังสือของส านักพิมพ์ B2S การเพ่ิมคะแนนสะสมในวันเฉพาะของเดือน 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 ร้านเริ่มใช้ฐานข้อมูลการซื้อขายเพ่ือวิเคราะห์แนวโน้มการเลือกซื้อหนังสือของคนในท้องที่ 

 ด้วยฐานลูกค้าที่ประกอบด้วยนักเรียนจ านวนมาก ร้านจึงพัฒนาแอปพลิเคชั่น  “TCASter” 

ซึ่งให้ข้อมูลค าแนะน าเกี่ยวกับระบบ TCAS ขึ้นมาด้วย 

 การเพ่ิมความหลากหลายให้กับสินค้า: ในช่วงที่การแพร่ระบาดของโควิด 19 ยังรุนแรง ร้านได้น า

สินค้าอ่ืนใหม่เข้ามาขาย อาทิ เฟอร์นิเจอร์ อย่างไรก็ตาม การเพ่ิมสินค้าไม่ได้ท าให้หนังสือที่ลดลง 

ตัวแทนร้านมีสมมติฐานว่า ความสนใจของ คน ณ ปัจจุบัน อาจโดนเบี่ยงเบนด้วยสินค้าที่เพ่ิมขึ้ น

มากกว่า 

 การเพ่ิมความเป็นร้านหนังสือ: เมื่อเทียบกับร้านเชนสโตร์ที่อ่ืนแล้ว อัตลักษณ์ความเป็นร้านหนังสือ

ของ B2S ยังไม่ชัดเจน ร้านจึงพยายามเน้นการขายหนังสือมากขึ้น โดยผลิตบทวิจารณ์หนังสือ 

ลงโซเชียลมีเดียหรือกระจายต่อไปยังสมาชิกบีทู เอสบุ๊คคลับ  ในขณะเดียวกันเองก็มีการอบรม

พนักงานให้เป็น “book guru” (กูรูหนังสือ) ซึ่งมีหน้าที่ให้ค าแนะน ากับคนที่มาเลือกหนังสือ 

ที่ร้าน หรือเผยแพร่คลิปวีดิโอวิจารณ์หนังสือลงโซเชียลมีเดีย  



 111 

 ร้านให้ความส าคัญกับกิจกรรมที่สร้างชุมชนนักอ่าน เช่น เสวนาแลกเปลี่ยนประสบการณ์การอ่าน 

แต่มี ข้อควรระวั งคือ นัก อ่านทุกคนไม่ ได้ชอบพูดคุยกับคนแปลกหน้ า  การอ่านหนั งสื อ 

เป็นประสบการณ์ส่วนตัว การจัดกิจกรรมจึงต้องค านึงถึงคนกลุ่มอ่ืน ๆ ไม่ใช่แค่คนที่ชอบสนทนา  

 ประสบการณ์การซื้อและอ่านหนังสือแบบออฟไลน์-ออนไลน์ มีข้อดีข้อเสียต่างกัน: ประเทศไทย 

ยังมีนักอ่านที่นิยมหนังสือเป็นเล่มและชอบมาร้านหนังสือ เนื่องจากนักอ่านประเภทนี้กลัวสินค้า 

ได้รับความเสียหายขณะขนส่ง และการอยู่ท่ามกลางหนังสือเป็นประสบการณ์ที่หาไม่ได้จากการอ่าน

หนังสือออนไลน์ ตัวแทนร้านระบุว่า “[ลูกค้า] ไม่อยากสั่งออนไลน์ เพราะว่าเขาอยากจับ อยากเปิด

ข้างใน อยากได้กลิ่นหนังสือ ได้กลิ่นกระดาษ” ในขณะเดียวกันเองก็มีลูกค้าที่ซื้อเฉพาะหนังสือ

ออนไลน์ หรือซื้อหนังสือทั้งสองรูปแบบ เพราะมองว่าหนังสือเป็นเล่มพกพาดูแลยาก ไม่เหมาะ 

ที่จะพกพาขณะสัญจร ควรสงวนให้อ่านในพื้นท่ีส่วนตัวเท่านั้น 

 ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์และร้านหนังสือจะยังไม่สิ้นสุด ยอดขายอาจจะไม่ขยายไปมากกว่านี้ แต่ไม่หายไป 

สิ่งที่ส าคัญคือ การปรับตัวตามสถานการณ์ให้ได้  

 

อุปสรรค: 

 ในบางกรณีส านักพิมพ์ส่งหนังสือมาให้ในปริมาณจ ากัด ท าให้แต่ละสาขาได้หนังสือไม่เท่ากัน หรือไม่ได้

หนังสือเลย 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการตัวกลางช่วยเจรจากับส านักพิมพ์เรื่องยอดพิมพ์หนังสือ แม้แต่ร้านที่มีสาขาทั่วประเทศ

แบบ B2S ยังได้หนังสือในปริมาณท่ีน้อย ไม่เพียงพอต่อการกระจายไปสาขาต่างๆ  
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ศูนย์หนังสือแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
 

“พอเราเป็นศูนย์หนังสือจุฬาฯ แล้วไปจับมือกับใครเนี่ย เขาจะร่วมมือกัน เพื่อท าให้สังคมมันก้าวหน้า 

เราก็พยายามที่จะพันธมิตรกับหาคนที่ดังๆ ที่สามารถที่จะเป็นไอดอลหรือเป็นสื่อ 

ที่เขาสามารถเผยแพร่ข้อมูลได้ เขาก็เต็มใจช่วย” 

- กรรมการผู้จัดการศูนย์หนังสือแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย (2565) 
 

ที่อยู่ (ส านักงานใหญ่): อาคารวิทยกิตติ์ ซอย จุฬาลงกรณ์ 64 แขวง วังใหม่ เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 

10330 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก Chulabook / True / กรุงเทพธุรกิจ / Brand Buffet. / Siam Square 

                       foursquare
 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 

 
 

https://privilege.trueid.net/th/merchants/aYdOeMQ9PWxn
https://www.bangkokbiznews.com/lifestyle/888896
https://thai.ac/news/show/306819
https://www.facebook.com/SiamSquareOfficial/photos/pcb.1728625420611253/1728624390611356/
https://foursquare.com/v/%E0%B8%A8%E0%B8%99%E0%B8%A2%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%AD%E0%B8%88%E0%B8%AC%E0%B8%B2%E0%B8%AF-chulabook/4b549881f964a520bdc127e3?openPhotoId=50e3ae72e4b0a36661fbccdd
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ภาพรวมของร้าน:  
ศูนย์หนังสือแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หรือ ศูนย์หนังสือจุฬาฯ เป็นวิสากิจที่ ด าเนินการธุรกิจ 

ด้วยตัวเอง ภายใต้การก ากับของจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ร้านก่อตั้งขึ้นใน พ.ศ. 2518 โดยสาขาอาคาร 

วิทยกิตต์มีขนาด 1,000 ตารางเมตรโดยประมาณ สินค้าหลักของร้านคือ แบบเรียนและหนังสือวิชาการ 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ภาพลักษณ์ของศูนย์หนังสือจุฬาฯ คือ แหล่งรวมความรู้และต าราเรียน เป็นคู่แข่งของศึกษาภัณฑ์

พาณิชย์ โดย 50% ของหนังสือในร้านจะเป็นหนังสือวิชาการ ส่วนที่เหลือเป็นหนังสือทั่วไป 

 ศูนย์หนังสือจุฬาฯ  ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์:  

ศูนย์หนังสือจุฬาฯ คือสถานที่พักผ่อนส าหรับลูกค้าหลากกลุ่ม เช่น นักเรียนกวดวิชา 

และครอบครัว นิสิต หรือนักท่องเที่ยวในสยาม ในระหว่างที่มีการประกาศใช้มาตรการล็อกดาวน์  

ร้านได้เพ่ิมพ้ืนที่ขายกาแฟ เพ่ือให้คนสามารถใช้เวลากับหนังสือในร้านได้มากขึ้น โดยร้านกาแฟ 

อยู่ติดกับสวน ท าให้ลูกค้าสามารถซึมซับบรรยากาศที่ผ่อนคลายในขณะอ่านหนังสือได้ นอกจากนี้  

ร้านยังมองหาวิธีดึงลูกค้ามาที่ร้านเพ่ิมเติม เช่น การจัดเสวนาหนังสือ เพราะการเชิญนักเขียน 

มาท าให้ฐานแฟนคลับของนักเขียนมาที่ร้าน สร้างบรรยากาศที่คึกคักให้กับร้านเช่นกัน 

แม้ว่าปัจจัยทางเศรษฐกิจจะเป็นหนึ่งในสาเหตุส าคัญที่นักอ่านซื้อหนังสือน้อยลง แต่ตัวแทน

ร้านมองว่า ที่ผ่านมาสังคมไทยไม่หล่อหลอมให้คนเห็นความส าคัญของการอ่าน จึงท าให้หนังสือ 

เป็นสิ่งที่ไม่จ าเป็น “บ้านเราการลงทุนในเรื่องของการอ่านไม่เป็นสิ่งจ าเป็น พอมันเป็นสิ่งที่ไม่จ าเป็น 

เมื่อมีสภาวะเศรษฐกิจมากระทบก็จะอยู่ในลิสต์ที่เขาจะต้องรอก่อน ประหยัดอะไรได้ ประหยัดก่อน 

เหมือนเพราะมันไม่ใช่สิ่งจ าเป็น [...] ถ้าเขามองว่าการอ่านเป็นสิ่งที่จ าเป็นต่อการลงทุนในชีวิต [...]  

เขาก็จะไม่ประหยัด” ด้วยเหตุนี้ ร้านจึงตั้งใจสร้างวัฒนธรรมการอ่านให้เข้มแข็ง ด้วยการจัด 

“จัตุรัสจามจุรีบุ๊คแฟร์” ทุกปี และเชิญชวนผู้มีชื่อเสียงมาร่วมเสวนาเกี่ยวกับหนังสือ เพ่ือท าให้คน 

มองว่าการอ่านเป็นกิจกรรมที่มีคุณค่า 

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 การเลือกหนังสือ: แม้นักอ่านจะรู้จักศูนย์หนังสือจุฬาฯ ในฐานะศูนย์รวมหนังสือวิชาการ แต่ที่ร้าน

จ าหน่ายหนังสือทุกประเภท เพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้คนทุกช่วงวัย ในส่วนของหนังสือ

วิชาการ มีทั้งหนังสือที่ เขียนโดยบุคลากรของจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และหนังสือที่ตีพิมพ์ 
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โดยมหาวิทยาลัยอ่ืน หนังสือประเภทนี้ใช้ส าหรับอ้างอิงในการเรียนการสอน การเตรียมตัวสอบ 

หรืออ่านเสริมในระดับอุดมศึกษา ส าหรับแบบเรียน ร้านวางขายต าราตั้งแต่ระดับมัธยมศึกษาลงไป  

 สินค้าและบริการอ่ืนๆ: นอกเหนือไปจากหนังสือแล้ว ร้านยังน าอุปกรณ์เครื่องเขียนมาขาย 

และเปิดร้านกาแฟรองรับคนที่ต้องการมานั่งพักผ่อนในร้าน 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 การเดินร้านหนังสือไม่ใช่กิจกรรมยอดนิยม: คนรุ่นใหม่เดินเข้าร้านหนังสือน้อยลง สมัยก่อนผู้ปกครอง

จะพาเด็กมานั่งพักที่ศูนย์หนังสือจุฬาฯ หรือฝากให้พนักงานช่วยดูแลในระหว่างที่ตนท าธุระ 

แต่ปัจจุบันภาพแบบนี้ไม่ปรากฏให้เห็นแล้ว คาดว่าแท็บเล็ตเข้ามาท าหน้าที่แทนหนังสือแล้วในระดับ

หนึ่ง นอกจากนี้สถาบันกวดวิชาในสยามได้รับผลกระทบจากไวรัสโควิด -19 ท าให้จ านวนนักเรียน 

ที่ไหลเวียนจากสถาบันกวดวิชาไปศูนย์หนังสือจุฬาฯ ลดลง 

 นักอ่านรุ่นเยาว์ไม่ได้น้อยลง: คนรุ่นใหม่ไม่ได้อ่านหนังสือน้อยลง แต่เปลี่ยนวิธีการเสพหนังสือ 

และความรู้ ร้านจึงมองว่าในอนาคตควรพัฒนาสิ่งที่รองรับ e-learning ขึ้นมาด้วย ตัวแทนร้านอธิบาย

ว่า “ทุกรูปแบบของความรู้ไม่จ าเป็นต้องเป็นหนังสือ หนังสือเป็นแค่สื่อเดียวเท่านั้นเอง อาจจะเป็นอยู่

ในรูปของหนังสือ e-books ต่างๆ หรืออาจจะเป็น video online  ก็ได้ ถ้าอย่างนั้นมันก็ต้อง 

ตอบโจทย์ให้กับไลฟ์สไตล์คนด้วย” 

 หนังสือวิชาการและแบบเรียนสร้างรายได้คนละแบบ: ยอดขายต าราแบบเรียนไม่ได้รับผลกระทบ 

เนื่องจากนโยบายเรียนฟรี 15 ปี ท าให้ภาครัฐต้องสั่งหนังสืออย่างสม่ าเสมอ หนังสือวิชาการ 

กลับเป็นสิ่งที่ยอดขายน้อยลง เพราะลูกค้าที่ซื้อหนังสือจากการเดินชมในร้านหายไป นอกจากนี้

ตัวแทนร้านมีสมมติฐานว่า ลูกค้าสามารถเข้าถึงข้อมูลบนอินเทอร์เน็ตได้ ท าให้ไม่จ าเป็นต้องสั่งหนังสือ

เพ่ิม 

 การปรับตัวให้เป็นดิจิทัล: ร้านเตรียมพร้อมส าหรับกระแสหนังสือออนไลน์ตั้งแต่ทศวรรษที่แล้ว 

โดยเปิด “CU e-book store” หรือช่องทางส าหรับจ าหน่ายหนังสือวิชาการและอ่ืน ๆ สิ่งพิมพ์ที่ได้รับ

ผลกระทบหนักที่สุดคือ นิตยสาร การ์ตูน นวนิยายขนาดสั้น  ในขณะที่ยอดขายหนังสืออ่ืนๆ 

ยังไม่ลดลงอย่างมีนัยยะส าคัญ ตัวแทนร้านคาดการณ์ว่า “คงไม่มีใครอยากอ่าน e-book จริงๆ จังๆ 

อยู่กับมันใช้เวลากับหน้าจอในเวลานานๆ คงไม่มีใครที่จะมาอ่านหนังสือหรือต าราวิชาการเตรียมสอบ

ทางหน้าจอเล็กๆ ตรงนี้” 
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อย่างไรก็ตาม มาตรการกักตัวและการประกาศเรียนออนไลน์ท าให้คนคุ้นชินกับการ 

อ่านหนังสือผ่านแท็บเล็ต ท าให้ยอดขาย e-book เพ่ิมสูงขึ้นถึง 10 เท่า ในรอบ 3 ปีที่ผ่านมา 

การปิดสถานศึกษายังท าให้งบประมาณห้องสมุดลดลง ส่งผลต่อการสั่งหนังสือเข้าห้องสมุดน้อย 

ร้านจึงเปิด “CU e-library” หรือห้องสมุดอีเล็กทรอนิกส์ ส าหรับองค์กรต่างๆ ที่อยากมีห้องสมุด

ให้บริการกับสมาชิกตัวเอง 24 ชั่วโมง  

อีกสิ่งหนึ่งที่ตอบสนองต่อกระแสความเปลี่ยนแปลง คือการลงทุนกับการใช้โซเชียลมีเดีย 

และการโฆษณาร้าน เมื่อ 10 ปีที่แล้วศูนย์หนังสือจุฬาฯ คาดการณ์ว่า การค้าขายออนไลน์จะได้รับ

ความนิยม จึงให้ความส าคัญกับการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์มากขึ้น ด้วยภาพลักษณ์ร้านหนังสือ 

ท าให้หลายฝ่ายร่วมเป็นพันธมิตรกับร้านเพ่ือผลักดันวัฒนธรรมการอ่าน อาทิ ดารา ส านักพิมพ์ 

และอินฟลูเอนเซอร์ โดยผู้มีชื่อเสียงมักจะมาร่วมเสวนาเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจในการอ่านหนังสือ 

และรณรงค์ให้คนเห็นถึงบทบาทของหนังสือในการฟูมฟักคนให้เติบโต 

 ยอดขายออนไลน์และออฟไลน์เติมเต็มกันและกัน: หลังจากมีการผ่อนปรนมาตรการล็อกดาวน์ 

ยอดขายที่ร้านเพ่ิมขึ้นตามล าดับ ในขณะที่ยอดขายออนไลน์ลดลง แม้จะเคยท าก าไรให้กับร้าน 

ในช่วงโรคระบาด โจทย์ต่อไปส าหรับร้านคือ การรักษาสมดุลระหว่างการขายหนังสือออนไลน์  

และท่ีร้านต่อไป 

 ร้านต้องมีพ้ืนที่จัดแสดงความหลากหลายของหนังสือ: การจัดแสดงหนังสือในพ้ืนที่ออนไลน์กับพ้ืนที่

กายภาพไม่เหมือนกัน แม้จะมีความเชื่อว่า พ้ืนที่ออนไลน์ไม่มีข้อจ ากัดด้านพ้ืนที่แสดงหนังสือ 

แต่ในความเป็นจริงแล้วการค้นหาหนังสือผ่านเว็บไซต์หรือช่องทางออนไลน์ท าได้ยากกว่า ตัวแทนร้าน

กล่าวว่า “ผมไม่สามารถจัดหนังสือออนไลน์ให้หลากหลายได้เท่ากับหน้าร้าน เพราะว่าพ้ืนที่หน้าจอ

เนี่ยมันเล็ก เด็กรุ่นปัจจุบัน… ผมก็ไม่มีความอดทนพอที่จะเสิร์ชเกินไปกว่า 3 หน้า” ในขณะที่ร้าน

หนังสือสามารถจัดแสดงหนังสือได้หลากหลายกว่า สามารถช่วยให้นักอ่านเห็นแง่มุมต่างๆ  

ไม่ว่าจะเป็น สีปกของหนังสือ หรือหนังสืออ่ืน ๆ ที่ร้านตั้งใจแนะน า 

 

อุปสรรค: 

 ทุกคนในธุรกิจหนังสือกลายเป็นคนขาย: การที่ส านักพิมพ์ผันตัวมาเป็นผู้ขายหนังสือ สร้างผลกระทบ

ให้กับธุรกิจหนังสือทั้งหมด ไม่ใช่แค่กับศูนย์หนังสือจุฬาฯ ร้านเคยแจ้งกับส านักพิมพ์ต่าง ๆ ว่า 

การลดราคาหนังสืออาจสร้างรายได้ให้ในระยะสั้น แต่สร้างความเสียหายในระยะยาว เพราะร้าน
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หนังสือจะปิดตัวลง ท าให้เครือข่ายในการจ าหน่ายหนังสือหายไป ตัวแทนร้านกล่ าวว่า “มันก็จะ

ท าลายระบบนิเวศของร้านหนังสือ [...] แล้วสุดท้ายก็จะเหลือแต่ส านักพิมพ์ที่ต้องท างานอยู่คนเดียว” 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านไม่มีข้อเสนอใดเป็นพิเศษ 
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ร้านนายอินทร ์
 

“เราจะไม่ขยายขอบเขตการบริการออกไปแล้วกลายเป็นร้านที่ดีที่มหีนังสือขาย 

เราจะเป็นร้านหนังสือที่ดี นี่คือหลักการณ์และจุดยืนของเรา” 

- กรรมการผู้จัดการ บริษัท อมรินทร์ บุ๊ค เซ็นเตอร์ จ ากัด (2565) 
 

ที่อยู่ (ส านักงานใหญ่): 108 หมู่ 2 ถนนบางกรวย-จงถนอม ต าบลมหาสวัสดิ์ อ าเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี   

11130 

ภาพร้านหนังสือ: ข้อมูลจากเฟซบุ๊ก ร้านนายอินทร์ / KrungSriCard
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

https://www.krungsricard.com/th/Promotion/LifeStyle/Naiin.html
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ภาพรวมของร้าน:  
ร้านนายอินทร์เป็นร้านหนังสือภายใต้บริษัทอมรินทร์พริ้นติ้ง แอนด์พับลิชชิ่ง จ ากัด (มหาชน) 

หลังจากสถานการณ์การแพร่ระบาดดีขึ้น ยอดขายของร้านก็เพ่ิมตามขึ้น แต่ยังไม่สามารถสร้างก าไร 

เหมือนกับในอดีตได ้ 

 

ลักษณะเฉพาะของร้าน: 

 ร้านนายอินทร์ในฐานะพ้ืนที่สร้างสรรค์: ร้านให้ความส าคัญกับกลุ่มครอบครัว จึงจัดกิจกรรมที่ส่งเสริม

เด็กและเยาวชน อาทิ กิจกรรมวาดรูปและกิจกรรมการอ่าน นอกจากนี้เองร้านได้จัดมหกรรมหนังสือ

ในแต่ละภูมิภาค แม้งานดังกล่าวจะให้ผลตอบแทนต่ ากว่าค่าลงทุน แต่ร้านยืนยันที่จะจัดเพ่ือกระตุ้น

ยอดขายหนังสือในระดับประเทศ 

 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจ: 

 วิสัยทัศน์: แม้จะมีการขายสินค้าอ่ืนๆ แต่ร้านยังให้ความส าคัญกับหนังสือมากที่สุด เนื่องจากร้าน

ต้องการเป็น “ร้านหนังสือที่ดี” กล่าวคือ เป็นร้านหนังสือที่มีหนังสือหลากหลายชนิด ให้ข้อมูล

เกี่ยวกับหนังสืออย่างชัดเจน โดยค านึงถึงกลุ่มผู้อ่านต่างๆ อาทิ เด็กและเยาวชน ตัวแทนร้านกล่าว

ว่า  “เราให้ความส าคัญกับการบอกเนื้อในหนังสือเท่าที่เราได้ข้อมูลมาจากส านักพิมพ์ เพ่ือไม่ให้  

คนมาว่าได้ด้วยว่าร้านนายอินทร์ขายหนังสือไม่ด”ี ส าหรับร้านนายอินทร์ การได้รับความไว้วางใจจาก

ชุมชนเป็นเรื่องส าคัญ เพราะร้านที่จะยั่งยืนคือร้านที่ได้รับความนิยมในพ้ืนที่  

 การจัดการสาขา: แต่ละสาขาของนายอินทร์จะน าเสนอหนังสือไม่เหมือนกัน เนื่องจากพฤติกรรม 

การอ่านของลูกค้าแตกต่างไปแต่ละท้องที่ ส าหรับสาขาที่มีพ้ืนที่กว้างขวาง ร้านจะใช้เป็นพ้ืนที่น าร่อง

กิจกรรมต่างๆ อาทิ เสวนาหนังสือ เพ่ือน าไปประยุกต์ใช้กับสาขาอ่ืน 

 

การปรับตัวของร้าน และบทเรียน: 

 การซื้อหนังสือออนไลน์ท าให้ความหลากหลายของหนังสือหายไป เพราะสินค้าจะถูกน าเสนอ 

หรือไม่ข้ึนอยู่กับอลักอริทึมของเว็บไซต์นั้นๆ  

 ร้านหนังสือมีความจ าเป็นหลายมิติ: ตัวแทนร้านมองว่า หากร้านหนังสือปิดตัวลง ส านักพิมพ์ 

จะมีหนังสือคงเหลือในคลังเพ่ิมขึ้น ในอนาคตอาจจะเลือกตีพิมพ์เฉพาะหนังสือที่ขายดี ไม่ใช่หนังสือ  

ที่คุณภาพดี น่าสนใจ นักเขียนหน้าใหม่จะไม่ได้รับความสนใจ ราคาของหนังสือก็จะพุ่งสูงขึ้นเพราะ
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ส านักพิมพ์แข่งขันกันซื้อลิขสิทธิ์หนังสือแปล อีกหนึ่งผลกระทบจากการปิดตัวของร้านหนังสือ 

คือ โอกาสที่ส านักพิมพ์ขนาดเล็กจะเติบโตน้อยลงจนน่ากังวล  

 ลูกค้าของร้านคือคนที่ต้องการเลือกเดินหนังสือทีละเล่ม ตรวจสอบคุณภาพของหนังสือด้วยตัวเองได้ 

ในขณะที่การซื้อสินค้าออนไลน์ตัดลูกค้าออกจากการมีส่วนร่วม 

 

อุปสรรค: 

 ร้านไม่มีอุปสรรคใดใดเป็นพิเศษ 

 

ความคาดหวังต่อภาครัฐ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง: 

 ร้านต้องการให้หน่วยงานรัฐและผู้ให้เช่าสถานที่สนับสนุนร้านหนังสือ เพราะปัจจุบันธุรกิจร้านหนังสือ

ซบเซาในบางจังหวัด จนกระท่ังนักอ่านต้องเดินทางออกไปซื้อหนังสือท่ีจังหวัดอ่ืน 

 ร้านต้องการให้ภาครัฐอธิบายคุณค่าและความจ าเป็นของการอ่านหนังสือให้ได้ เพราะปัจจุบัน 

คนเข้าใจว่าหนังสือสามารถทดแทนด้วยสื่อชนิดอื่นได้  

 ร้านยินดีให้ความช่วยเหลือหากภาครัฐต้องการให้ร่วมโครงการส่งเสริมธุรกิจหนังสือ 
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บทท่ี 5 บทวิเคราะห ์

  
สรุปข้อค้นพบ 

 
สถานการณ์ร้านหนังสือ ณ ปัจจุบัน 

จากการสัมภาษณ์ร้านหนังสือท้ังสิ้น 24 ร้าน พบว่า ภายใต้สถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 
ธุรกิจหนังสือได้เผชิญกับความเปลี่ยนแปลงในมิติต่างๆ ส่งผลกระทบต่อผู้จัดพิมพ์ ผู้จัดส่ง และร้านหนังสือเอง 
โดยสามารถจัดปรากฏการณ์ความเปลี่ยนแปลงออกเป็น 3 หมวดหมู่ได้ ดังนี้  
 

1. ความเปลี่ยนแปลงที่เกิดจากการขายหนังสือออนไลน์ 
ร้านหนังสืออิสระหลายร้านกล่าวถึงการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดโดยการเริ่มขายหนังสือออนไลน์ด้วย 

แต่ในขณะเดียวกนัก็แสดงความกังวลว่าไม่สามารถลดราคาหนังสือสู้หนังสือที่ขายออนไลน์ได้ นอกเหนือไปจาก
เรื่องส่วนลดแล้ว ร้านหนังสือยังให้ความคิดเห็นไปในทางเดียวกันว่า การตลาดและการขายหนังสืออนไลน์  
เป็นอีกงานหนึ่งแยกออกไป อาศัยทักษะเฉพาะ ทรัพยากรมนุษย์ และการลงทุนโฆษณา ซึ่งร้านหนังสือ
ส่วนมากไม่มีงบประมาณและความเชี่ยวชาญในด้านนี้ 

ร้านหนังสือย้ าว่า สุดท้ายแล้วร้านหนังสือกายภาพก็มีหน้าที่ที่แตกต่างไปจากร้านหนังสือออนไลน์ 
เพราะร้านหนังสือกายภาพ คอยแนะน าหนังสือแก่ผู้มาเยือนและท าหน้าที่รับฟังผู้อ่านด้วย 

 
2. ความเปลี่ยนแปลงภายในส านักพิมพ์ที่ไม่เหมือนกัน  

ปัจจุบันส านักพิมพ์นิยมท าหน้าที่ขายหนังสือ ท าให้รายได้ของร้านหนังสือลดลงอย่างมีนัยยะส าคัญ 
อย่างไรก็ตาม มีส านักพิมพ์ที่เห็นความส าคัญของการรักษาระบบนิเวศของธุรกิจหนังสือ โดยลดบทบาท 
การเป็นผู้ขาย และออกนโยบายที่เอ้ือให้กับร้านหนังสือที่มีหน้าร้านโดยเฉพาะ เช่น การก าหนดอัตราส่วนลด
หนังสือออกใหม่แบบเท่าเทียม   
 

3. ความเปลี่ยนแปลงในวิธีการหารายได้เข้าร้านหนังสือ 
ร้านหนังสือที่ให้สัมภาษณ์ เคยขายสินค้าและบริการอ่ืนๆ หรือยังจ าเป็นต้องขายสินค้าชนิดอ่ืน 

เพ่ือเพ่ิมรายได้ให้กับร้าน การขายหนังสือเพียงอย่างเดียวไม่สามารถท าให้ร้านอยู่รอดทางการเงินได้ รายได้ 
จากการเปิดร้านหนังสืออิสระเพียงพอส าหรับการจ่ายเงินเดือนพนักงาน แต่ไม่ได้สร้างก าไรอย่างยั่งยืน เจ้าของ
ร้านบางส่วนจึงต้องประกอบอาชีพเสริม เพ่ือน ารายได้ส่วนตัวไปจุนเจือธุรกิจร้านหนังสือ   

รายได้ที่ตกต่ าได้น าไปสู่ปัญหามิติต่างๆ เมื่อเจ้าของร้านไม่สามารถอุทิศเวลาให้กับการบริหาร 
ร้านหนังสือได้ ท าให้ขาดผู้วางแผนพัฒนาธุรกิจและคอยตรวจสอบปัญหาต่างๆ ในร้าน นอกจากนี้เอง 
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ร้านยังขาดทุนทรัพย์ในการซื้อเครื่องมือที่จ าเป็นต่อธุรกิจ อาทิ ระบบ POS ปัญหาดังกล่าวได้ส่งผลกระทบ 
เป็นวงกว้าง เช่น การจัดการคลังสินค้าที่ตกหล่น การจ ากัดตัวเลือกส านักพิมพ์ 
 
ความสร้างสรรค์ท่ีหลากหลาย ไม่มีขีดจ ากัดของร้านหนังสือ 

ร้านหนังสือแต่ละร้านมีจุดประสงค์และวิธีการใช้พื้นที่ของตัวเองที่แตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับความสนใจ
ของร้าน บุคลิกของเจ้าของร้าน ขนาดของพ้ืนที่ ปัจจัยทางการเงิน ลูกค้า และบริบทชุมชนโดยรอบร้าน 

บทบาทแรกของร้านหนังสือ คือ การเป็นพื้นที่พักผ่อนของลูกค้า โดยร้านหนังสืออิสระจะโดดเด่น 
ในด้านนี้ที่สุด เนื่องจากเจ้าของร้านสามารถใช้พ้ืนที่ในแบบที่ต้องการได้ ภูมิทัศน์ การตกแต่งภายใน 
และบรรยากาศของร้านมีส่วนช่วยให้ลูกค้าผ่อนคลายขณะเลือกเดินหนังสือ หรือขณะขอค าแนะน า 
จากพนักงานในร้าน เจ้าของร้านเองยังมีบทบาทส าคัญในการสร้างประสบการณ์บวก นอกจากจะพูดคุย  
เรื่องหนังสือแล้ว เจ้าของร้านยังให้การสนับสนุนทางอารมณ์ (emotional support) โดยรับฟังความในใจ 
ของลูกค้า และให้ก าลังใจ ลูกค้าไม่เพียงแต่ผูกพันกับการซื้อหนังสือที่ร้าน แต่ยังรวมไปถึงผู้คนที่เป็นส่วนหนึ่ง
ของร้านหนังสือด้วย 

ในกรณีของร้านที่ด าเนินการเป็นระยะเวลานานความรู้สึกใกล้ชิดดังกล่าวยิ่งเห็นได้ชัดมากขึ้น ลูกค้า
แต่ละคนได้กลายมาเป็น “เพ่ือน” ของกันและกัน และเป็น “เพ่ือน” ของเจ้าของร้าน เจ้าของร้านหนังสือ
อิสระต่างๆ ได้ใช้ค าว่า “ชุมชน” อธิบายความสัมพันธ์นี้ ส าหรับร้านหนังสือที่มีฐานลูกค้าเป็นสมาชิกในชุมชน 
ร้านหนังสือไม่ใช่เพียงแค่พ้ืนที่จ าหน่ายหนังสือ แต่ยังเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน โดยผู้คนได้ใช้ร้านเป็นจุดพบปะ
เพ่ือใช้เวลาด้วยกัน  ลูกค้ามักพูดคุยกับพนักงานในฐานะมิตรสหาย สามารถบอกเล่าเรื่องราวในชีวิตประจ าวัน
ได้ พนักงานเองก็ไม่ได้มองลูกค้าเป็นเพียงผู้บริโภค แต่เป็นมนุษย์คนหนึ่งที่มีความรู้สึกห่วงใยให้เช่นกัน 
นอกเหนือไปจากการเป็นพ้ืนที่ของชุมชน ร้านหนังสือยังสร้างชุมชนนักอ่านของตัวเองด้วยวิธีต่างๆ บางร้าน 
มีนโยบายการซื้อขายและดูแลลูกค้าที่เอาใจใส่ เน้นการมีปฏิสัมพันธ์ ท าให้ลูกค้าพึงใจที่จะกลับมาซื้อหนังสือ
สม่ าเสมอ และกลายเป็นผู้ให้ความช่วยเหลือกับร้านในที่สุด บางร้านจัดกิจกรรมต่างๆ อาทิ   กิจกรรมสังสรรค์ 
กิจกรรมเสวนาหนังสือ กิจกรรมที่คาบเกี่ยวงานศิลปะวัฒนธรรม กิจกรรมเล่นบอร์ดเกมส์ ร้านหนังสือ 
จึงกลายเป็นศูนย์รวมคนที่มีความสนใจตรงกัน กิจกรรมดังกล่าวเองได้กระจายความรู้ ให้กับนักอ่าน 
สร้างวัฒนธรรมวิจารณ์และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นให้เข้มแข็งขึ้น 

แน่นอนว่าร้านหนังสือมีบทบาทส าคัญในการ สร้างวัฒนธรรมการเรียนรู้ แต่ละร้านมีวิธีการ 
ที่แตกต่างกันไป ร้านหนังสือบางร้านได้สร้างพ้ืนที่ให้คนอ่านหนังสือในร้านโดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย 
หรือมีบริการยืมหนังสือ บางร้านท ากิจกรรมเชิงรุก โดยบริจาคหนังสือให้กับสถานศึกษาที่ขาดแคลน  จัดท า 
สื่อการเรียนรู้  หรือจัดสัมนาเชิงปฏิบัติการด้านการเขียนส าหรับเยาวชน ซึ่งกิจกรรมในลักษณะนี้ตรงกับ 
สิ่งที่พ้ืนที่สร้างสรรค์ท าเช่นกัน อย่างไรก็ตาม ร้านหนังสือต่างยืนยันว่า การอ่านคือกิจกรรมที่สร้างสรรค์ 
ส่งเสริมการเรียนรู้ในตัวเองแล้ว การจัดกิจกรรมต่างๆ อาจช่วยส่งเสริมร้านก็จริง แต่แก่นของร้านหนังสือ 
ยังเป็นการส่งต่อหนังสือให้กับผู้อ่ืน 
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นอกจากนี้เองร้านหนังสือยังเป็นสามารถกระตุ้นกระแสส านึกทางการเมืองและสิทธิพลเรือน 
รา้นหนังสืออิสระบางร้านส่งเสริมลูกค้าเคารพความเป็นมนุษย์ของนักอ่านรุ่นเยาว์ จึงออกแบบร้านโดยให้เด็ก
และเยาวชนเป็นศูนย์กลาง สร้างบรรยากาศที่ท าให้ทุกคนรู้สึกเท่าเทียม และมีอุปกรณ์ให้เด็กถ่ายทอด 
ความเป็นตัวเอง ร้านหนังสือจ านวนหนึ่งได้เคลื่อนไหวทางการเมืองในรูปแบบต่างๆ เช่น การอาสาเป็นพ้ืนที่
รณรงค์กิจกรรมเพ่ือประชาธิปไตย การน าหนังสือไปขายในสถานที่ชุมนุม บางร้านได้กลายมาเป็นพ้ืนที่สนทนา
ทางการเมือง โดยเจ้าของร้านเป็นผู้ให้ความรู้ด้วย 

ส าหรับค านิยาม “แหล่งเรียนรู้สร้างสรรค์” ร้านหนังสือแต่ละที่มีความเห็นที่แตกต่างกัน 
แต่โดยมากแล้วทุกร้านให้ความเห็นว่า ร้านหนังสือคือพ้ืนที่ที่สร้างสรรค์ในตัวเอง โดยเฉพาะร้านหนังสืออิสระ 
สิ่งที่ส าคัญคือ แต่ละที่ก็มี “อิสระ” ในการสร้างสรรค์แบบตัวเอง และมีเป้าหมายและวิธีการด าเนินกิจการ 
ที่ไม่เหมือนกัน เจ้าของร้านหนังสือเดินทางกล่าวว่า “อิสระเป็นค าที่มีเสน่ห์ ท าให้เราหาจุดแข็งให้ตัวเองได้ 
อิสระแปลว่าคาดเดาไม่ได้ ร้านเชนจะมีตัวตนชัดเจน ที่ไหนก็เหมือนๆ กันไปหมด แต่ร้านหนังสืออิสระมีจริต
ของตัวเอง” ความหมายของ “แหล่งเรียนรู้สร้างสรรค์” จึงต้องเปิดกว้าง เพ่ือรองรับความเป็นไปได้ต่างๆ 
มิฉะนั้น ร้านหนังสือจะถูกครอบด้วยกรอบความคิดและแนวปฏิบัติที่บั่นทอนความสร้างสรรค์ของร้านเสียเอง 
ร้านอักษรศีลอธิบายว่า “บางทีรัฐจ ากัดค าว่าพ้ืนที่สร้างสรรค์ เรียก [บอร์ดเกมส์เพ่ือการศึกษา] ว่าสิ่งบันเทิง” 
แม้กระทั่งสถานศึกษา ซึ่งเป็นพ้ืนที่ส าหรับการเรียนรู้และคิดวิเคราะห์โดยเฉพาะ ยังไม่สามารถใช้นวัตกรรม
การศึกษาได้อย่างมีอิสระ เนื่องจากสื่อการสอนและอุปกรณ์ต่างๆ ยังไม่ถูกนับว่าเป็นสิ่งสนับสนุนการศึกษา 
 
ตารางคุณลักษณะของแหล่งความรู้สร้างสรรค์ อ้างอิงจากการสัมภาษณ์ร้านหนังสือและแหล่งเรียนรู้  
ทั้ง 24 ร้าน 
 

คุณลักษณะของแหล่งความรู้
สร้างสรรค์ 

ร้านหนังสือเชนสโตร์ ร้านหนังสืออิสระ 

 
 
 
 
 

พ้ืนที่ 

มีพ้ืนที่ส าหรับจ าหน่ายหนังสือและ
จัดกิจกรรมต่างๆ โดยส่วนกลาง
เป็นผู้ก าหนดนโยบายในการด าเนิน
กิจกรรม 
 

เป็นพื้นที่ท่ีชุมชนพบปะกัน 
 
 
 
 

มีพ้ืนที่ส าหรับอ่านหนังสือ 
 
 
 
 

มีพ้ืนที่ส าหรับจ าหน่ายหนังสือและ
จัดกิจกรรมต่างๆ ขึ้นอยู่กับความ
สนใจของเจ้าของร้านและลูกค้า 
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คุณลักษณะของแหล่งความรู้
สร้างสรรค์ 

ร้านหนังสือเชนสโตร์ ร้านหนังสืออิสระ 

แต่ละสาขามีลักณะคล้ายคลึงกัน 
(อาทิ สินค้า, รูปแบบร้าน) แต่มี
การเปลี่ยนบรรยากาศให้สอดคล้อง
กับชุมชนรอบข้าง 

 

หนังสือมีหลากหลาย หรือมีความ
เฉพาะทาง 
 
มีพ้ืนที่ส าหรับอ่านหนังสือ  
 
มีการใช้พ้ืนที่/ออกแบบภายในร้าน
เฉพาะตัว 
 

*ในกรณีของร้าน Cafe Can 
Do ร้านมีความเป็นพื้นที่เอนกประสงค์  
สามารถใช้ประโยชน์ได้หลากหลาย 
อาทิ การเกษตร, บริหารห้องประชุม, 
ศูนย์อาสาสมัคร, พื้นที่อ่านหนังสือ 

สื่อ หนังสือ หนังสือ 
สื่อความรู้ (อาทิ อุปกรณ์เครื่อง
เขียนส าหรับระบายสี) 

สื่อความรู้แล้วแต่ประเด็น (อาทิ 
อุปกรณ์เครื่องเขียนส าหรับระบาย
สี, หนัง) 
 

*ในกรณีของร้าน Cafe Can 
Do ร้ านมีอุปกรณ์ส าหรับกิจกรรม
อาสาสมัคร อาทิ กล่อง green box 
ส าหรับท าการเกษตร 

บริการ ขายหนั งสื อ  ( ในร้ านและผ่ าน
แพลตฟอร์มขายสินค้าออนไลน์/
เว็บไซต์ตัวเอง) 

ขายหนั งสือ  ( ในร้ านและผ่ าน
แพลตฟอร์มขายสินค้าออนไลน์/
เว็บไซต์ตัวเอง) 

บริการด้านการศึกษา (อาทิ การจัด
สนามสอบทดลอง) 
 
กิจกรรมส่งเสริมการศึกษา (อาทิ 
ก า ร ป ร ะ ก ว ด แ ข่ ง ขั น ภ า ษ า 
ต่างประเทศ, การจัดติวสอบเข้า

จัดกิจกรรมเกี่ยวข้องกับประเด็น
ต่างๆ ขึ้นอยู่กับว่าเจ้าของร้านจะ
เลือกอะไร (อาทิ เสวนาหนังสือ, 
กิจกรรมล่องแพเสวนาประวัติ - 
ศาสตร์, คอลลาจส าหรับเด็ก
ปฐมวัย) 
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คุณลักษณะของแหล่งความรู้
สร้างสรรค์ 

ร้านหนังสือเชนสโตร์ ร้านหนังสืออิสระ 

มหาวิทยาลัย) 
 
กิจกรรมส่งเสริมความคิดสร้างสรรค์  
(อาทิ กิจกรรมวาดภาพระบายสี , 
การประกวดแข่งขันเล่านิทาน) 

 
ดูแลลูกค้า มีปฏิสัมพันธ์ ท าให้เกิด
ชุมชนนักอ่านในร้านหรือกลายเป็น
ส่วนหนึ่งของชุมชนใกล้เคียง 
 
เป็นแหล่งหนังสือ (สามารถเข้ามา
อ่านหนังสือที่ร้านได้, กระจาย
หนังสือไปสู่ชมชน) 

ผู้ดูแล เจ้าของร้าน เจ้าของร้าน 

พนักงาน พนักงาน 

 
อุปสรรค 

 
จากการสัมภาษณ์ พบว่าร้านหนังสือประสบปัญหาเฉพาะของร้าน และปัญหาในระดับโครงสร้าง ดังนี้ 

 
ปัญหาเฉพาะของร้าน 

1. การจัดการสต็อกหนังสือที่ยังขาดประสิทธิภาพ 
ร้านหนังสือมีปัญหาด้านการตรวจสอบสินค้าคงเหลือในคลัง เนื่องจากเจ้าของร้านจ าเป็นต้องประกอบ

อาชีพอ่ืน จึงไม่สามารถดูแลสต็อกหนังสือด้วยตัวเองได้โดยละเอียด นอกจากนี้เอง โปรแกรมคิดเงินระบบ POS 
ยังมีราคาสูง ร้านจึงไม่มีเครื่องมือทุ่นแรงในการตรวจสอบหนังสือ ท าให้เจ้าของร้านและพนักงานในร้าน 
ต้องแบกรับภาระส่วนนี้ และก่อให้เกิดข้อผิดพลาดเวลาทบทวนยอดหนังสือส่งคืนส านักพิมพ์ 

 
2. ข้อจ ากัดในการจัดกิจกรรม 

ส าหรับร้านที่มีขนาดเล็ก กิจกรรมอาจท าให้มีการหมุนเวียนของลูกค้า แต่ก็สร้างบรรยากาศที่วุ่นวาย 
สามารถรบกวนลูกค้าในร้านได้ ในบางกรณีเจ้าของร้านหนังสือต้องการจัดกิจกรรมเพ่ือประชาสัมพันธ์ร้าน 
แต่ไม่เคยมีประสบการณ์ในการท างานด้านนี้มาก่อน ส าหรับร้านหนังสือเฉพาะทาง ร้านอาจจัดกิจกรรมได้  
แต่เฉพาะในประเด็นที่ตัวเองเชี่ยวชาญ แต่ไม่ใช่สิ่งที่คนในชุมชนรอบข้างสนใจ มีบางกรณีที่กิจกรรมในร้าน
หายไป เนื่องจากไม่มีใครติดต่อมาท ากิจกรรมแล้ว และเจ้าของร้านไม่สามารถติดต่อวิทยากรได้  

ในกรณีที่ร้านต้องประสานงานกับบุคคลภาคนอก มีแนวโน้มว่าบุคคลดังกล่าวจะไม่ให้ความร่วมมือ 
กับร้าน กิจกรรมจึงไม่สามารถด าเนินได้อย่างราบรื่น 
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3. ขาดทรัพยากรมนุษย์ 
ร้านหนังสือบางร้านมีอัตราการหมุนเวียนของพนักงานที่ถี่ ขาดพนักงานที่สามารถดูแลร้านได้อย่าง 

มีประสิทธิภาพ  
 

4. ขาดความม่ันคงด้านพ้ืนที่ 
เนื่องจากกรุงเทพมหานครได้เวนคืนพ้ืนที่เพ่ือน าด าเนินโครงการต่างๆ อาทิ การปรับปรุงภูมิทัศน์  

การก่อสร้างสถานีขนส่งสาธรณะ ท าให้ร้านหนังสือจ าเป็นต้องย้ายที่ทุกครั้งที่เกิดเหตุการณ์นี้ นอกจากนี้เอง  
ค่าเช่าที่ในเมอืงยังเพ่ิมสูงขึ้นเรื่อยๆ ท าให้ร้านหนังสือเสี่ยงที่จะต้องปิดตัว เนื่องจากรายได้สวนทางกับค่าเช่า 
 
ปัญหาในระดับโครงสร้าง 

1. ระบบนิเวศหนังสือที่เปลี่ยนไป 
ในอุตสาหกรรมหนังสือยุคปัจจุบัน ส านักพิมพ์ ผู้จัดจ าหน่าย และนักเขียนอิสระไม่ได้น าหนังสือ 

ไปฝากขายที่ร้านหนังสือ แต่เป็นผู้ขายหนังสือเสียเอง ผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่ายหนังสือพยายามดึงดูดลูกค้า 
ด้วยส่วนลดที่มากกว่าร้านหนังสือ และโฆษณาให้ลูกค้าสั่งหนังสือกับตนโดยตรง ในขณะเดียวกันเองก็มีการ
ก าหนดเพดานจ านวนหนังสือที่สั่งได้กับร้านหนังสือ ท าให้ร้านหนังสือขาดแคลนสินค้า โดยเฉพาะในช่วงงาน
สัปดาห์หนังสือแห่งชาติ เนื่องจากส านักพิมพ์และผู้จัดจ าหน่ายต้องการเก็บสินค้าไว้ขายในงาน 
 

2. การเก็บค่ามัดจ า 
ค่ามัดจ าคือหนึ่งในปัจจัยที่ท าให้ร้านหนังสือไม่สามารถเลือกสินค้าได้อย่างมีอิสระ ปัจจุบันอัตรา 

ค่ามัดจ าขึ้นอยู่กับผู้จัดจ าหน่ายและส านักพิมพ์ และค่ามัดจ าไม่ได้แปรผันตามจ านวนหนังสือที่สั่ง ไม่ว่าร้าน
หนังสือจะมีก าลังซื้อหนังสือน้อยลงเท่าไหร่ ก็จ าเป็นต้องจ่ายค่าผู้จัดจ าหน่ายเท่าเดิม เพ่ือลดต้นทุน 
ร้านหนังสือจ าเป็นต้องเลือกสั่งหนังสือจากผู้จัดจ าหน่ายและส านักพิมพ์ไม่กี่เจ้าเท่านั้น 

หากไม่สามารถวางค่ามัดจ าได้ ร้านหนังสือจ าเป็นต้องซื้อหนังสือมาวางขาย วิธีการนี้เสี่ยงที่จะเพ่ิม
ต้นทุนจมให้กับร้านหนังสือ และท าให้หนังสือที่มีแนวโน้มขายดีได้รับความส าคัญก่อนหนังสือประเภทอ่ืนๆ 
ความหลากหลายของหมวดหนังสือในร้านจึงลดลงตามไปเช่นกัน 
 

3. โรคระบาด 
การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ท าให้คนเข้าร้านหนังสือน้อยลง และท าให้ร้านหนังสือหลีกเลี่ยง 
 

ที่จะจัดกิจกรรมที่ท าให้คนมารวมตัวกัน 
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แนวทางในการช่วยเหลือพัฒนาร้านหนังสืออิสระเป็นแหล่งเรียนรู้สร้างสรรค์ 
 
จากการสัมภาษณ์ร้านหนังสือทั้งสิ้น 24 ร้าน สามารถถอดข้อเสนอต่างๆ ออกมาได้ 3 หมวด ได้แก่  
(1) ความช่วยเหลือที่คาดหวังว่าจะได้รับจากภาครัฐ (2) ความช่วยเหลือที่คาดหวังว่าจะได้รับจากองค์กร 
ที่เก่ียวข้อง และ (3) ความช่วยเหลือที่คาดว่าจะได้รับจากผู้ประกอบการในธุรกิจหนังสือ 
 
(1) ความช่วยเหลือที่คาดหวังว่าจะได้รับจากภาครัฐ 

 การเปลี่ยนแปลงรูปแบบการจัดงานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติ – ร้านหนังสือจ านวนมากมีความเห็น

ตรงกันว่า งานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติเป็น “มหกรรมลดราคาแห่งชาติ” ที่ให้ประโยชน์กับส านักพิมพ์ 

กระตุ้นการซื้อหนังสือปริมาณมากในระยะเวลาที่จ ากัด มากกว่าจะเป็นกิจกรรมที่ส่งเสริมระบบนิเวศ

หนังสือ องค์กรที่เกี่ยวข้องควรกลับมาทบทวนจุดประสงค์ของงานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติอีกครั้ง 

และให้ร้านหนังสือเข้ามามีส่วนร่วมในการออกแบบงาน โดยร้านหนังสือจ านวนหนึ่งได้ยกตัวอย่างดังนี้ 

o การจัดเทศกาลหนังสือในแต่ละภูมิภาค เพ่ือให้ร้านหนังสือและส านักพิมพ์ได้พบกัน 

งานดังกล่าวอาจไม่ได้มีหัวข้อเฉพาะ หรือเป็นงานที่มีเนื้อหาเฉพาะทาง สามารถจัดกิจกรรม

ให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายและหัวข้อของงานได้ อาทิ เทศกาลหนังสือเด็ก ซึ่งมีการ

ประกวดเล่านิทานและเล่นหุ่นกระบอก วิธีการนี้ช่วยขยายเครือข่ายระหว่างนักพิมพ์ 

และร้านหนังสือได้ 

o การจัดมหกรรมระบายหนั งสือที่ ค้ างอยู่ ในคลั งส านักพิมพ์ โดยสงวนให้ผู้ ซื้ อต่ อ 

เป็นร้านหนังสือ วิธีการนี้จะลดค่าใช้จ่ายส าหรับดูแลหนังสือในคลัง และท าให้ร้านหนังสือ 

ได้สินค้าไปวางขาย 

 มาตรการราคากลาง - เพ่ือลดปัญหาการแข่งขันที่ส่วนลดราคาสินค้า ร้านหนังสือได้เสนอให้มี 

การบังคับใช้มาตรการราคากลางส าหรับหนังสือออกใหม่ เพ่ือให้ทุกร้านสามารถขายหนังสือในราคา 

ที่เท่ากันทั้งประเทศ  

 นโยบายสร้างวัฒนธรรมการอ่านให้แข็งแรง – สิ่งที่ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นย้ าเหมือนกัน คือ การสนับสนุน

อุตสาหกรรมหนังสือเชิงโครงสร้าง ร้านหนังสือจะเป็นพ้ืนที่สร้างสรรค์ได้ ต่อเมื่อธุรกิจของร้านยั่งยืน 

และร้านหนังสือจะด าเนินกิจการในระยะยาวได้ ต่อเมื่อคนเห็นหนังสือเป็นสิ่งจ าเป็นตลอดชีพ 

ด้วยเหตุนี้ ภาครัฐจ าเป็นต้องช่วยร้านหนังสือสื่อสารความส าคัญของการอ่านหนังสือและการมา 

ร้านหนังสือ 
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 การเก็บสถิตินักอ่าน - ร้านหนังสือหลายร้านสังเกตพฤติกรรมคนอ่านด้วยตัวเองและอาศัย

ประสบการณ์ส่วนตัวในการเลือกสั่งหนังสือมาขายที่ร้าน สิ่งที่ร้านยังขาดแคลนคือเครื่องมือในการเก็บ

ข้อมูลผู้อ่านอย่างมีประสิทธิภาพ หน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องควรจัดให้มีการเก็บสถิตินักอ่านดังเช่น 

ในหลายประเทศ เช่น ฝรั่งเศส อิตาลี สวีเดน ที่มีการเก็บสถิติผู้อ่านเป็นประจ าทุก 1-2 ปี ว่าผู้อ่าน

ชอบอ่านหนังสือแนวไหน อ่านหนังสือมากขึ้นหรือน้อยลงเพราะอะไร เพราะข้อมูลเหล่านี้สามารถ 

ช่วยร้านหนังสืออิสระและอุตสาหกรรมสิ่งพิมพ์ให้ตอบรับกับความต้องการตลาดได้ดีขึ้น 

 ภาครัฐควรสนับสนุนการซื้อหนังสือ - ภาครัฐควรมีโครงการส่งเสริมการอ่านที่สนับสนุนด้านก าลังซื้อ

โดยตรง อย่างเช่นในต่างประเทศที่มีงบให้ผู้ปกครองน าไปซื้อหนังสือให้ลูก หรือให้งบแก่เด็กมัธยม 

ไปซื้อหนังสือที่ร้านด้วยเงินของภาครัฐ นโยบายที่ร้านหนังสือสนับสนุนให้ทดลอง คือ โครงการ 

คนละครึ่งส าหรับร้านหนังสือ 

 สร้างสมดุลระหว่างโลกออนไลน์และออฟไลน์  – ร้านหนังสืออิสระหลายร้านกังวลกับธุรกิจ 

e-commerce ซึ่งขายหนังสือในราคาที่ถูกกว่าร้านหนังสืออิสระและร้านไม่สามารถลดราคาสู้ได้  

กรณีเช่นนี้เคยเกิดขึ้นมาแล้วกับการเข้ามาของ Amazon หรือธุรกิจ e-commerce อ่ืนๆ ที่คล้ายคลึง

กัน หลายประเทศทั่วโลกมีมาตรการที่เป็นรูปธรรมในการป้องกันการผูกขาดของธุรกิจ e-commerce 

และมีมาตรการเฉพาะในการสนับสนุนร้านหนังสืออิสระให้คงอยู่ได้แม้จะมีการขายหนังสือออนไลน์  

นี่เป็นสิ่งที่ประเทศไทยควรศึกษาต่อและอาจน านโยบายที่มีประสิทธิภาพจากต่างประเทศมาปรับใช้

เพ่ือให้ธุรกิจร้านหนังสือด าเนินต่อไปได้โดยไม่ล าบากเกินไปนัก 

 กองทุนร้านหนังสืออิสระ - ภาครัฐสามารถกันงบประมาณส่วนหนึ่งมาหนุนเสริมคนท าร้านหนังสือ 

เช่น ตั้งกองทุนสนับสนุนร้านหนังสืออิสระ โดยให้ร้านหนังสืออิสระสามารถเสนอโครงการเกี่ยวกับการ

สนับสนุนวัฒนธรรมและการอ่าน และสามารถได้รับงบประมาณจากกองทุน 

 สนับสนุนโปรแกรมสต็อกหนังสือ -  ภาครัฐอาจประสานงานสถาบันการศึกษาที่มีก าลังช่วยออกแบบ

โปรแกรมเช็คสต็อกหนังสือและแจกจ่ายให้ร้านหนังสืออิสระใช้ฟรี  หรือภาครัฐสามารถช่วยจ่ายเงิน 

ค่าโปรแกรมสต็อกหนังสือโดยให้แต่ละร้านเบิกค่าโปรแกรมจากภาครัฐได้ โดยต้องค านึงว่าระบบ

บริหารจัดการหลังบ้านของแต่ละร้านไม่เหมือนกัน  จึงต้องมีมาตรการช่วยเหลือที่ค านึงถึง 

ความต้องการจ าเพาะของแต่ละร้าน  
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 นโยบายภาษ ี

o นโยบายภาษีส าหรับร้านหนังสืออิสระ: หากภาครัฐสามารถช่วยให้ร้านหนังสือลดรายจ่ายได้  

ถึงแม้รายได้จะไม่เพ่ิม ร้านหนังสืออิสระก็จะสามารถอยู่ได้สบายขึ้น และนโยบายภาษี 

ต้องสม่ าเสมอ ไม่เป็นอย่างการลดหย่อนภาษีจากการซื้อหนังสือซึ่งด าเนินอยู่เพียงสองปี 

o นโยบายภาษีกระดาษ: ร้านหนังสือจ านวนหนึ่ งได้เสนอให้ภาครัฐลดภาษีกระดาษ 

แต่ตามข้อเท็จจริงแล้ว รัฐบาลได้ประกาศให้ยกเว้นอากรส าหรับกระดาษท าสื่อสิ่งพิมพ์ 

ตามประกาศกระทรวงการคลัง เรื่อง การลดอัตราอากรและยกเว้นอากรศุลกากรตามมาตรา 

16 แห่งพระราชก าหนดพิกัดอัตราศุลกากร พ.ศ. 2530 อย่างไรก็ตาม ข้อเสนอดังกล่าวได้

สะท้อนให้เห็นถึงข้อกังวลเกี่ยวกับราคากระดาษ ภาครัฐจึงควรพิจารณาหามาตรการลดราคา

กระดาษ หรือประเมินประสิทธิภาพของนโยบายละเว้นอากรกระดาษอีกครั้ง เช่น ทบทวนว่า

นโยบายดังกล่าวส่งผลต่อใครบ้าง ท าให้ราคากระดาษอยู่ในระดับที่ผู้จัดพิมพ์ยอมรับไหม 

 

(2) ความช่วยเหลือที่คาดหวังว่าจะได้รับจากองค์กรที่เกี่ยวข้อง 

 การสนับสนุนที่ไม่ก ากับทิศทางการเป็นร้านหนังสืออิสระ: ร้านหนังสืออิสระต้องการการสนับสนุน 
แต่ความต้องการของร้านไม่เหมือนกัน ฉะนั้น ความช่วยแนวทางการส่งเสริมร้านหนังสือแบบเดียว  
จึงไม่ได้ผล และเป็นสิ่งที่ร้านหนังสือไม่เห็นด้วย ส าหรับประเด็นนี้ เจ้าของร้าน Book Therapy  
ได้ให้ทรรศนะไว้ดังนี้ 

“มันจะมีองค์กรหลายองค์กรที่ขีดเส้นว่า ร้านอิสระต้องเป็นแบบนี้ๆ ผมไม่รับเลย 
เพราะมันเป็นความคิดของเขา กิจกรรมหลายอย่างคิดมาจากกรุงเทพ มันคิดมาจาก 
คนที่ท าโครงการแล้วอยากจะท า แล้วก็ส่งค าสั่งมาให้ร้าน ซึ่งบางครั้งมันไม่ใช่ความต้องการ
ของร้านเลย ความต้องการของร้านส าคัญที่สุด เขาจะมีจินตนาการว่า ร้านอิสระต้องเป็น
แบบนี้ๆ ซึ่งมันไม่ได้ตรงกับความเป็นจริงเลยฮะ หมายถึงว่า เราไมได้ท างานรับใช้ใคร 
เรารับใช้ตัวเองมากเลย แล้วรสนิยมของจังหวัด มันแตกต่าง เราไม่สามารถคิดสูตรส าเร็จ
จากกรุงเทพ ว่ามันต้องเป็นแบบนี้ 1 2 3 มันไม่ใช่ฮะ แต่ส่วนใหญ่แล้ว กิจกรรมที่คิดมาจาก
กรุงเทพคิดมาแบบ ร้านไม่ได้มีส่วนร่วมเลย บางครั้งความต้องการของร้านก็คิดมาแล้ว 
จากกรุงเทพ ไม่เคยส่งมาให้ร่วมเลย” 

สิ่งที่หน่วยงานที่เกี่ยวข้องสามารถท าได้ คือการสอบถามความต้องการของแต่ละร้าน เคารพในวิธีการ
สร้างสรรค์ของร้านหนังสืออิสระ หากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องอยากให้ความช่วยเหลือ ควรจะให้อิสระ 
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กับร้านในการจัดการกับกิจกรรมหรือเงินสนับสนุน เจ้าของร้าน Fathom Bookspace ให้ค าอธิบาย
ดังนี้ 

“ถ้าก าหนดมากๆ จะร่วมมือกันยาก แต่ละร้านเขาเชี่ยวชาญแต่ละด้าน ก็ให้ร้านท า 
ที่ เขาถนัด เราจะได้เห็นว่าเขาถนัดอะไร ให้ร้านท า ชัชชาติอ่าน บีทีเอสอ่าน เขาก็  
ไม่ท าหรอก หรือมีหัวข้อนึง แต่มีพ้ืนที่ให้เขาสร้างสรรค์ต่อก็ดี อย่าท าอะไรแบบ one size 
fits all ถ้ามีโปรเจกต์ มีเงื่อนไขไม่กี่ข้อ เน้นผลลัพธ์ให้เกิดก็ดี มีเป้าหมายแต่ใช้หลายๆ วิธี 
ท าให้เห็นหนทางใหม่ๆ อีกเยอะมากๆ แบบนี้ดีกว่า” 

 สนับสนุนด้านการตลาดและการประชาสัมพันธ์ – ร้านหนังสืออิสระหลายร้านขาดทักษะการตลาด

และการประชาสัมพันธ์ หน่วยงานที่เกี่ยวข้องสามารถยื่นมือเข้ามาเป็นที่ปรึกษา หรือจัดกิจกรรม

ส่งเสริมให้ร้านหนังสือเป็นที่มองเห็นมากขึ้น อาทิ แผนที่ร้านหนังสืออิสระ ซึ่งแสดงทั้งพิกัดท าเล 

ของร้าน และกิจกรรมที่เกิดขึ้นที่ร้าน ณ ช่วงเวลานั้น 

 มีตัวกลางประสานงานโดยตรง – ร้านหนังสืออิสระอยากให้มีองค์กรส่วนกลางที่ท าหน้าที่ประสานงาน

ระหว่างร้านหนังสือด้วยกัน เพ่ือให้เกิดการแลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างร้ านหนังสืออิสระ เช่น 

การบริหารจัดการหลังบ้าน โปรแกรมที่ใช้จัดสต็อกหนังสือ สิ่งนี้อาจช่วยท าให้เกิดเครือข่าย 

ร้านหนังสืออิสระระดับประเทศอีกด้วย องค์กรดังกล่าวอาจเป็นผู้ติดต่อวิทยากร ผู้เชี่ยวชาญ 

และบุคคลส าคัญที่ร้านหนังสือต้องการเชิญชวนมาร่วมกิจกรรม 

 

(3) ความช่วยเหลือที่คาดว่าจะได้รับจากผู้ประกอบการในธุรกิจหนังสือ 

 นโยบายค่ามัดจ า - ค่ามัดจ าคือปัจจัยส าคัญที่ท าให้ร้านหนังสือขาดเงินทุนส ารอง และไม่สามารถ 

สั่งหนังสือในปริมาณท่ีต้องการได้ ร้านหนังสือต้องการให้เกิดความเปลี่ยนแปลงในประเด็นต่อไปนี้ 

o การเก็บค่ามัดจ าที่ยืดหยุ่น อนุญาตให้ร้านหนังสือช าระค่ามัดจ าในภายหลังหรือไม่จ าเป็น 

ต้องช าระค่ามัดจ าของส านักพิมพ์ต่างๆ ในครั้งเดียวกัน 

o การลดค่ามัดจ า หรือเก็บค่ามัดจ าในสัดส่วนที่เหมาะสมกับจ านวนหนังสือท่ีสั่ง 

 การจูงใจให้ส านักพิมพ์และผู้จัดจ าหน่ายเห็นความส าคัญของร้านหนังสือ – ปัจจุบันทุกคนกลายเป็น

ผู้ขายหนังสือ ไม่ว่าจะเป็นนักเขียน ส านักพิมพ์ หรือผู้จัดจ าหน่าย กลวิธีที่ผู้ค้ากลุ่มนี้ใช้เพ่ือเพ่ิม 

ฐานลูกค้าได้ส่งผลกระทบต่อร้านหนังสือโดยตรง เช่น การให้ของสัมมนาคุณ การลดราคาหนังสือ 

เกินกว่า 25% ของราคาจริง การจ ากัดจ านวนสินค้าที่ร้านหนังสือสั่งได้ ร้านหนังสือจึงต้องการ 
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ให้คนในสายการผลิตและจัดจ าหน่ายหนังสือ เห็นความส าคัญของร้านหนังสืออีกครั้ง เพ่ือรักษาระบบ

นิเวศของธุรกิจต่อไป 
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ภาคผนวก 

 
ข้อมูลช่องทางโซเชียลมีเดียของร้านหนังสือ 

ล าดับ
ที ่

ชื่อร้านหนังสือ เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ ทวิตเตอร์ 

1 ห้องหนังสือสมจริง Somjing Book - - 

2 BOOK TREE Book tree - - 
3 CANDIDE BOOKS Candide Books  

(ร้านหนังสือก็องดิด) 
- ร้านหนังสือก็องดิด 

4 HOUSE OF 
COMMONS 

House of Commons 
- BookCafe & Space 

- - 

5 CAFE CAN DO Cafe Can Do - - 

6 BOOKS THERAPY ร้านหนังสือ Books 
Therapy 

Books Therapy - 

7 DASA BOOK CAFE Dasa Book Cafe Dasa Book Cafe - 

8 ร้านบากะนก Bakanok - - 
9 ร้านอักษรศีล หจก. อักษรศีล - - 

10 ร้านเปียบุ๊ค เปียบุ๊คส์ - - 

11 A BOOK WITH NO 
NAME 

A BOOK with NO 
NAME 

- - 

12 ร้านเสียงทิพย์ Siangthip book 
center 

- - 

13 ร้านหนังสือดาวเจ็ดดวง ร้านหนังสือดาวเจ็ดดวง - - 

14 VACILANDO 
BOOKSHOP 

Vacilando Bookshop - - 

15 ร้านหนังสือเดินทาง ร้านหนังสือเดินทาง - 
Passport Bookshop 

- - 

16 ร้านสุนทรภู่ ร้านหนังสือสุนทรภู่ Be 
blossom Book&Tea 

ร้านสุนทรภู่ - 

17 55 BOOK STALL 55 Bookstall - - 

  

https://www.facebook.com/somjingbook/
https://www.facebook.com/TakuapaBookCafe/
https://www.facebook.com/CandideBooks
https://www.facebook.com/CandideBooks
https://twitter.com/candidebooks
https://www.facebook.com/HOCSpace/
https://www.facebook.com/HOCSpace/
https://www.facebook.com/cafecando/
https://www.facebook.com/BooksTherapy/
https://www.facebook.com/BooksTherapy/
https://bookstherapyblog.wordpress.com/
https://www.facebook.com/dasabookcafe
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.dasabookcafe.com%2F%3Ffbclid%3DIwAR0c0oQZj3fql2S8lqwiBehkVxlHnxJZ5-kvllKddMDCa_JLHOLA_Op_GUo&h=AT2u7untyF2RsDmCr7uB2bnRW2rNHyEm9hmzzsaYISeHL2e04JOiWeoi37avTNc52-wuIPdLmuZNVYqhYajq3MA_Vwu65kld2AfRX1QlGAYRXrLAE17ePkr57cu12zHC_JBzd2q8pyYPl6HYD6g
https://www.facebook.com/bakanokshop/
https://www.facebook.com/aksornsil/
https://www.facebook.com/people/%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B9%8A%E0%B8%84%E0%B8%AA%E0%B9%8C/100063456610132/
https://www.facebook.com/Abookwithnoname/
https://www.facebook.com/Abookwithnoname/
https://www.facebook.com/siangthip/
https://www.facebook.com/siangthip/
https://www.facebook.com/people/%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%87/100063581766946/
https://www.facebook.com/vacilandobookshop/
https://www.facebook.com/%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87-Passport-Bookshop-701046253250427/
https://www.facebook.com/%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87-Passport-Bookshop-701046253250427/
https://www.facebook.com/soontornphubookstore/
https://www.facebook.com/soontornphubookstore/
https://www.soontornphu.com/?fbclid=IwAR2og6z7rm1YipxDS6zJRJahcJx2TwjjFq9y8zhn8ca1xAruBdXioBcsV8I
https://www.facebook.com/people/55-Bookstall/100078673338860/
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ชื่อร้านหนังสือ เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ ทวิตเตอร์ 

18 FATHOM BOOKSPACE Fathom bookspace Fathom 
bookspace 

- 

19 ร้านฟิลาเดลเฟีย ฟิลาเดลเฟีย ร้าน
หนังสือในสวนดอกไม้ 

- - 

20 ร้านหนังสือท้ายตลาด ร้านหนังสือท้ายตลาด - - 

21 ร้านซีเอ็ด SE-ED Book Center SE-ED Book 
Center 

- 

22 ร้าน B2S B2S Thailand B2S Thailand - 

23 ศูนย์หนังสือจุฬา 
แห่งจุฬาลงกรณ์ 
มหาวิทยาลัย 

Chulabook Chulabook - 

24 ร้านนายอินทร ์ ร้านนายอินทร์ ร้านนายอินทร์ - 

 

https://www.facebook.com/fathombookspace/
https://www.fathombookspace.co/
https://www.fathombookspace.co/
https://www.facebook.com/people/%E0%B8%9F%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%B5%E0%B8%A2-%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%89/100063782448724/
https://www.facebook.com/people/%E0%B8%9F%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%B5%E0%B8%A2-%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%89/100063782448724/
https://www.facebook.com/people/%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94/100032407107094/
https://www.facebook.com/SBC.fans/
https://www.se-ed.com/
https://www.se-ed.com/
https://www.facebook.com/B2SThailand/
https://www.b2s.co.th/
https://www.facebook.com/cubook/
https://www.chulabook.com/en/home
https://www.facebook.com/naiinfanclub/
https://www.naiin.com/

