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ในปัจจุบันผู้ คนทั่วโลกต่างคุ้ นเคยกับบริการสมัครสมาชิกเพ่ือฟังเพลงหรือดูภาพยนตร์ในระบบ 

Streaming ผา่นผู้ให้บริการ เชน่ Netflix หรือ Spotify แทนการซือ้แผน่ CD DVD หรือการซือ้ภาพยนต์หรือเพลง

เป็นเร่ืองๆ ผา่น iTunes เหมือนเชน่ในอดีต เน่ืองจากผู้ ให้บริการเหล่านีส้ามารถตอบโจทย์ของผู้บริโภคได้ดีกว่า

ทัง้ในแง่ของราคา และความสะดวกในการเข้าถึงบริการ โดยท่ีผู้บริโภคไม่จ าเป็นต้องเป็นเจ้าของ (Ownership) 

เพลงหรือภาพยนตร์นัน้ๆ ภายใต้ความส าเร็จดงักล่าว ส่งผลให้ภาคธุรกิจหลากหลายอุตสาหกรรม น ารูปแบบ

การให้บริการแบบสมคัรสมาชิกมาให้บริการแก่ลกูค้า ก่อให้เกิดค าวา่ Subscription Economy 

Subscription Economy หมายถึง ปรากฏการณ์ท่ีภาคธุรกิจเปล่ียน Business Model จากรูปแบบการ

ขายสินค้าและให้บริการแก่ลูกค้าแบบดัง้เดิมเป็นครัง้ๆ (Traditional pay-per-product or service) สู่รูปแบบ

การให้บริการแบบ Subscription-based (การให้บริการแบบสมัครสมาชิก) โดยการเปล่ียนแปลงดงักล่าวมี

สาเหตุมากจากการท่ี Business Model แบบ Subscription-based สามารถตอบโจทย์ความต้องการของ

ผู้บริโภคในปัจจบุนัได้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้ เน่ืองจาก Business Model แบบดัง้เดมิมกัออกแบบผลิตภณัฑ์

หรือบริการท่ีตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้า (Customer Segment) มากกว่าความต้องการเฉพาะ

บุคคล และหากลูกค้าต้องการสินค้าหรือบริการท่ีดีขึน้  ลูกค้าจ าเป็นต้องมีการซือ้สินค้าหรือบริการใหม่ 

เน่ืองจากมีปัจจยัด้านความเป็นเจ้าของมาเก่ียวข้อง ในขณะท่ี Business Model แบบ Subscription-based 

ให้ความส าคัญกับความต้องการลูกค้าท่ีเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ โดยลูกค้าสามารถเลือกรูปแบบการสมัคร

สมาชิกท่ีเหมาะสมกับความต้องการของตนเองได้ (Personalization) นอกจากนี ้ธุรกิจแบบ Subscription-

based ยั ง ส ามา รถวิ เ ค ร า ะ ห์ ข้ อมู ล กา ร ใ ช้ ง านของลู ก ค้ า  เ พ่ื อพัฒนาผลิ ตภัณ ฑ์ห รื อบ ริ ก า ร 

ท่ีตอบสนองต่อคณุค่าท่ีลูกค้าต้องการ และน าเสนอแก่ลูกค้าได้อย่างทนัท่วงทีและสม ่าเสมอ เน่ืองจากธุรกิจ

แบบ Subscription-based ไมมี่ข้อจ ากดัด้านความเป็นเจ้าของเหมือนกบั Business Model แบบดัง้เดมิ 

โดยทั่วไป Business Model แบบ Subscription-based สามารถแบ่งกระบวนการให้บริการได้  

6 ขัน้ตอน คือ 1) การชักจูงให้เกิดการสมัครสมาชิก (Getting subscribers) 2) การวิเคราะห์การใช้งานของ

ลูกค้า (Monitor usage) 3) การพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าอย่าง

สม ่าเสมอ (Finding new ways to deliver ongoing value to customers) 4) การสร้างความภกัดี (Build long-



term loyalty) 5) การรักษาลูกค้าเดิมให้ใช้บริการต่อไป (Retaining existing subscribers) และ 6) การได้

รายได้จากลกูค้าอยา่งตอ่เน่ือง (Accounting for recurring revenue) 

 
แผนภาพแสดง Business Model แบบ Subscription-based 

 หลังจากท่ีผู้ อ่านได้เห็นภาพของ Business Model ใน Subscription Economy แล้ว ผู้ อ่านอาจมี

ความคิดว่าเร่ืองดงักล่าวไม่ใช่เร่ืองใหม่ และผู้อ่านอาจคุ้นเคยกับบริการสมคัรสมาชิกอยู่แล้ว เช่น การสมคัร

สมาชิกเพ่ือฟังเพลงจาก Apple Music หรือการใช้บริการ Microsoft Office ในรูปแบบสมคัรสมาชิก อย่างไรก็

ตาม เพ่ือให้ผู้อ่านได้เห็นในมมุของธุรกิจแบบสมคัรสมาชิกในภาพกว้างมากยิ่งขึน้ ผู้ เขียนขออนญุาตน าเสนอ

ธุรกิจท่ีมีความโดดเด่นและคาดไม่ถึงในการน า Business Model แบบ Subscription-based มาใช้ให้บริการ

แก่ลกูค้า ได้แก่ Rent the Runway และ Book by Cadillac ในบทความนี ้

 
Rent the Runway: A Netflix model for Haute Couture 

 Rent the Runway เป็นผู้ ให้บริการเช่าเคร่ืองแต่งกายและเคร่ืองประดบั ตัง้แต่ชุดแต่งงาน ชุดท างาน 

จนถึงชดุล าลองผา่นชอ่งทางออนไลน์และช่องทางสาขา โดยมีจดุเดน่ คือ การให้บริการเชา่ชดุแบรนด์เนมระดบั

หรูหราและมีราคาแพง ภายใต้ราคาท่ีเอือ้มถึง และการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าโดยการให้บริการรับ
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และส่งชุดถึงท่ีโดยไม่เสียค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม นอกจากนี ้เน่ืองจาก Rent the Runway เป็นธุรกิจเช่าเสือ้ผ้า

ออนไลน์ ลูกค้าไม่มีโอกาสทดลองไซส์เสือ้ผ้าเหมือนการใช้บริการร้านเช่าชุดโดยทัว่ไป Rent the Runway จึง

เลือกใช้กลยทุธ์การมอบเสือ้ผ้าไซส์ส ารองฟรีอีก 1 ไซส์ให้แก่ลกูค้า เพ่ือลดปัญหาชดุไมพ่อดีกบัตวัและดงึดดูให้

ลกูค้าตดัสินใจใช้บริการได้ง่ายขึน้ 

Rent the Runway แบง่ประเภทการให้บริการเป็น 3 ระดบั คือ 1) RTR Reserve ให้บริการเชา่ชดุ 4 ถึง  

8 วัน ในราคาเร่ิมต้นท่ี 30 ดอลลาร์สหรัฐ ต่อครัง้ 2) RTR Update ให้บริการเช่าชุดจ านวน 4 ชิน้ต่อเดือน  

ในราคา 89 ดอลลาร์สหรัฐต่อเดือน และ 3) RTR Unlimited ให้บริการเช่าชุดได้ไม่จ ากัด (เช่าพร้อมกันสูงสุด 

ได้ 4 ชิน้) โดยลูกค้าสามารถสลับสับเปล่ียนชุดใหม่ได้ตามท่ีต้องการในราคา 159 ดอลลาร์สหรัฐต่อเดือน 

ปัจจบุนั Rent the Runway มีจ านวนสมาชิกผู้ใช้บริการกว่า 8 ล้านราย และมีรายได้จากการให้บริการกว่า 100 

ล้านดอลลาร์สหรัฐในปี 2017 

 
แผนภาพแสดงประเภทการให้บริการของ Run the Runway 

Book by Cadillac: Luxury Vehicle Subscription Service 

 Book by Cadillac เป็นบริการเช่ารถยนต์แบบ Subscription-based ของ Cadillac บริษัทรถยนต์

ระดบัพรีเมียมสญัชาติอเมริกัน ภายใต้บริษัท General Motor ซึ่งเป็นผู้ ให้บริการรายแรกๆ ท่ีทดลองให้บริการ

ในลกัษณะดงักล่าว โดยคิดค่าบริการแรกเข้าจ านวน 500 ดอลลาร์สหรัฐ และค่าบริการรายเดือนอีก 1,800 

ดอลลาร์สหรัฐ ซึ่งครอบคลุมค่าจดทะเบียน ภาษี ประกันอุบตัิเหต ุและค่าบ ารุงรักษา นอกจากนี ้บริการของ 

Book by Cadillac ยังมีจุดเด่น คือ ผู้ สนใจใช้บริการสามารถสมัครสมาชิกและจองรุ่นรถยนต์ Cadillac  



ท่ีต้องการผ่าน Mobile Application โดยผู้ ใช้บริการสามารถรับรถยนต์ท่ีสั่งจองได้ทัง้ท่ีบ้านและท่ีท างาน 

ผู้ใช้บริการ Book by Cadillac ยงัสามารถเปล่ียนรถยนต์ได้ตามท่ีต้องการสงูสดุถึง 18 ครัง้ตอ่ปี 

 สาเหตท่ีุคา่ยรถยนต์อยา่ง Cadillac เลือกใช้ Business Model แบบ Subscription-based เน่ืองมาจาก 

2 ปัจจยัหลกั คือ 1) ต้องการให้ผู้บริโภคมีโอกาสลองสมัผสักบัแบรนด์ Cadillac มากยิ่งขึน้ และ 2) คือ ทศันคติ

ทางการเงินของคนรุ่นใหมท่ี่เปล่ียนแปลงไป คนรุ่นใหม่รู้สึกไม่อยากแบกภาระทางการเงินก้อนใหญ่จากการซือ้

รถยนต์ รวมถึงมองวา่การเป็นเจ้าของรถยนต์ไมใ่ชส่ิ่งส าคญัเม่ือเทียบกบัการน าเงินไปใช้เพ่ือสร้างประสบการณ์

ด้านอ่ืนๆ  

ปัจจบุนับริการ Book by Cadillac ให้บริการเชา่รถยนต์จ านวน 5 รุ่น ได้แก่ รุ่น XT5 (ราคาเร่ิมต้นขายท่ี 

$41,590) รุ่น CT6 (เร่ิมต้นท่ี $55,090) รุ่น ATS-V (เร่ิมต้นท่ี $62,590) รุ่น Escalade (เร่ิมต้นท่ี $75,990) และ

รุ่น CTS-V (เร่ิมต้นท่ี $87,490) และเปิดให้บริการใน 3 เมืองของประเทศสหรัฐฯ ได้แก่ New York Dallas และ 

Los Angeles และ Munich ประเทศเยอรมนี โดยผู้ ใช้บริการกว่าร้อยละ 90 เป็นผู้ ใช้รายใหม่ท่ีไม่เคยเป็น

เจ้าของรถยนต์ Cadillac มาก่อน จากผลความส าเร็จดงักล่าวส่งผลให้บริษัทรถยนต์รายอ่ืน ได้แก่ BMW และ 

Mercedes-Benz ได้ริเร่ิมโครงการน าร่องให้บริการในรูปแบบ Subscription-based เชน่เดียวกนั 

 
แผนภาพแสดงรุ่นรถยนต์ที่ให้บริการใน Book by Cadillac 

ท้ายท่ีสุดนี  ้จากผลการศึกษา Zuora Subscription Index ในปี 2017 พบว่า  ธุ ร กิจในรูปแบบ 

Subscription-based มีจ านวนเพิ่มขึน้อย่างตอ่เน่ือง และมีอตัราการเติบโตของรายได้สงูกว่าบริษัทจดัทะเบียน

ATS-V (Start $62,590) CTS-V (Start $87,490)

CT6 (Start 55,090)XT5 (Start $41,590)

ESCALADE (Start $75,990)



ใน S&P 500 ถึง 9 เท่า นอกจากนี ้จากผลการส ารวจด้านผู้ บริโภคของสถาบันวิจัยหลายๆ แห่ง พบว่า  

กว่าร้อยละ 50 ของชาวอเมริกันมีการซือ้สินค้าและบริการในรูปแบบ Subscription-based (ส ารวจและ

วิเคราะห์โดย McKinsey&Company เดือนกุมภาพนัธ์ 2018) และร้อยละ 89 ของชาวองักฤษใช้บริการธุรกิจ

รูปแบบสมัครสมาชิกอย่างน้อยหนึ่งอย่าง ซึ่งเพิ่มขึน้ร้อยละ 11 เม่ือเทียบกับปี 2016 (ส ารวจโดย YouGov 

เดือนกนัยายน 2017) อย่างไรก็ตาม ไม่ใช่ธุรกิจทกุรายท่ีจะประสบความส าเร็จได้ด้วย Business Model แบบ 

Subscription-based มีธุรกิจเพียงน้อยรายท่ีสามารถท าก าไรได้จาก Business Model นี  ้แม้แต่ Rent the 

Runway ก็เพิ่งจะมีก าไรในช่วง 1-2 ปีหลัง นอกจากนี ้จากงานวิจัยของ Harvard Business Review พบว่า 

ร้อยละ 13 ของธุรกิจแบบ Subscription-based มักประสบความล้มเหลว และไม่สามารถรักษาระดับการ

เติบโตของรายได้ได้ เน่ืองจากหลายสาเหต ุเช่น คา่ใช้จ่ายในการด าเนินงานท่ีสงู การไม่สามารถรักษาคณุภาพ

ของการให้บริการ หรือไม่สามารถรับมือกับกับแนวโน้มการใช้บริการท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว เป็นต้น 

ดังนัน้ ภาคธุรกิจท่ีก าลังสนใจด าเนินกลยุทธ์แบบ Subscription-based จึงจ าเป็นต้องมีการวิเคราะห์และ

ก าหนดกลยทุธ์อยา่งระมดัระวงั เพ่ือให้บรรลเุปา้หมายของธุรกิจ 

Source 

https://www.zuora.com/vision/subscription-economy/ 

https://www.renttherunway.com/ 

https://www.bookbycadillac.com/ 

http://www.thedrive.com/sheetmetal/15901/cadillac-subscription-service-expands-to-los-angeles-and-dallas 

https://hbr.org/2017/12/subscription-businesses-are-booming-heres-how-to-value-them 
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