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นําไปใช้เป็นแนวทางแก่ผู ้ท่ีสนใจจะทําการศึกษาเร่ืองน้ีเพิ่มเติมต่อไปได้ในอนาคต หากมี
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1.1 ทีม่าและความสําคญั 

ภาพรวมธุรกจิค้าปลกีออนไลน์ (e-commerce) 

ภาพรวมธุรกิจคา้ปลีกออนไลน์หรือ e-commerce ในประเทศไทยเติบโตข้ึนอยา่งมาก 

และถือเป็นธุรกิจท่ีเติบโตเร็วท่ีสุด จากขอ้มูลวิจยั เศรษฐกิจดิจิทลัในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้

ประจาํปี 2563 จาก Google, Temasek และ Bain & Company ระบุวา่ “อีคอมเมิร์ซไทยเติบโตแบบกา้ว

กระโดด มีมูลค่าแตะ 9,000 ลา้นดอลลาร์ หรือราวกวา่ 270,000 ลา้นบาท” (Marketeeronline, 2564) 

รายงานผลการสํารวจมูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ปี 2562 จากสํานักงานพฒันา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (ETDA) พบวา่ คาดการณ์มูลค่า e-commerce ในปี 2562 (ภาพท่ี 1.1) อยู่

ท่ี 4.02 ลา้นลา้นบาท เติบโตจากปี 2561 ประมาณร้อยละ 6.91 คิดเป็นร้อยละ 23.8 ของมูลค่า GDP ปี 

2562 จึงทาํให้คาดการณ์แนวโนม้ธุรกิจ e-commerce ปี 2563 มีอตัราเติบโตสูงแบบกา้วกระโดดจาก

พฤติกรรม New Normal ของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั ท่ีมีทั้งจบัจ่ายในฐานะผูซ้ื้อ หรือ จาํหน่ายใน

ฐานะผูข้าย ผา่นส่ือสังคมออนไลน์หรือ e-Marketplace ทาํให้ผูใ้ชง้านรายใหม่ ซ่ึงทาํให้ทั้งสองฝ่าย

ตอ้งเรียนรู้วธีิใชง้านเคร่ืองมือและแพลตฟอร์มผา่นระบบออนไลน์มากข้ึน 

จากรูปภาพท่ี 1.2 หากจาํแนกมูลค่าอีคอมเมิร์ซตามประเภทผูป้ระกอบการ คาดการณ์

มูลค่า e-Commerce ปี 2562 พบว่ามูลค่า e-Commerce โดยส่วนใหญ่เป็นมูลค่า e-Commerce แบบ 

B2B มีจาํนวน 1,910,754.36 ลา้นบาท อตัราการเติบโตจากปี 2561 คิดเป็นร้อยละ 6.11 รองลงมาคือ 

มูลค่า e-Commerce แบบ B2C มีจาํนวน 1,497,195.15 ลา้นบาท อตัราการเติบโตจากปี 2561 คิดเป็น

ร้อยละ 6.11 และมูลค่า e-Commerce แบบ B2G มีจาํนวน 619,330.31 ลา้นบาท อตัราการเติบโตจาก

ปี 2561 คิดเป็นร้อยละ 11.53 โดยพบว่ามูลค่า e-Commerce แบบ B2B สามารถครองมูลค่าสูงสุด

ต่อเน่ือง 6 ปีติดต่อกนั 
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ภาพท่ี 1.1 ภาพรวมมูลค่า e-Commerce ปี 2559-2561 และคาดการณ์ปี 2562 

ท่ีมา : สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) (2562) 

 

 
ภาพท่ี 1.2 มูลค่า e-Commerce ในประเทศไทยปี 2561 และคาดการณ์ 2562 แบบจาํแนก

ผูป้ระกอบการ 

ท่ีมา : สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) (2562) 
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โดยเฉพาะช่วงวิกฤตโควิด-19 ท่ีแพร่ระบาดเป็นวงกวา้งทั้งในและต่างประเทศทาํให้

กิจกรรมผู ้คนนิยมทํานอกบ้าน เ ช่น การรับประทานอาหารท่ี ร้าน การซ้ือของท่ี ร้ านค้า 

ห้างสรรพสินคา้ การจดัแสดงงาน การท่องเท่ียว ฯ ตอ้งหยุดชะงกั และบีบบงัคบัพฤติกรรมผูค้นให้

หนัมาใชง้านอินเตอร์เน็ต สั่งอาหาร ทาํธุรกรรมต่างๆ ซ้ือขายสินคา้หรือบริการผา่นทางออนไลน์มาก

ข้ึนดงัท่ีเราจะเห็นไดจ้ากโปรโมชั่นท่ีดึงดูดใจจากห้างสรรพสินคา้ร้านคา้ท่ีหันมาเปิดช่องทางการ

สั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์พร้อมการกระหนํ่าโฆษณาเพื่อเชิญชวนให้ผูซ้ื้อดาวน์โหลดแอปพลิเคชัน่หรือ

เขา้ไปเยีย่มชมหนา้เวป็ไซตข์องตน 

อีกทั้งการพฒันาของเทคโนโลยท่ีีทาํใหอิ้นเตอร์เน็ต 4G 5G และโทรศพัทมื์อถือสมาร์ท

โฟนเขา้ถึงคนไดม้ากข้ึนเอ้ือประโยชน์ให้ธุรกิจน้ีดาํเนินไปอยา่งราบร่ืนและมีแนวโนม้เติบโตอย่าง

ต่อเน่ืองทาํให้ตลาดคา้ปลีกออนไลน์มีผูใ้ช้งานรายใหม่เกิดข้ึนอยู่ตลอดเวลาทั้งในแง่ของผูซ้ื้อและ

ผูป้ระกอบการท่ีต้องปรับตวัเองให้เขา้สถานการณ์ก้าวเข้ามาเป็นผูข้ายในแพลตฟอร์มออนไลน์

รวมถึงการเรียนรู้ฝีกใชง้านทั้งบนโซเชียลมีเดียหรือมาร์เก็ตเพลสท่ีแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงในปัจจุบนั  

 

จํานวนผู้ใช้งานอนิเตอร์เน็ตในประเทศไทย 

จากข้อมูลรายงาน Digital 2021 : Thailand ของ We are social and Hootsuite ระบุว่า 

สถิติในเดือนมกราคม 2564 มีประชากรไทยเกือบ 70 ลา้นคน ใชง้านอินเตอร์เน็ตอยูป่ระมาณ 48.59 

ลา้นคน โดยจาํนวนผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ตเพิ่มข้ึน 3.4 ลา้นคน (คิดเป็นเพิ่มข้ึนร้อยละ 7.4) เทียบเป็น

สัดส่วนกบัประชากรทั้งหมดอยู่ท่ีร้อยละ 69.5 นอกจากน้ียงัระบุอีกว่า คนไทยใชง้านอินเตอร์เน็ต

เฉล่ียวนัละ 8 ชัว่โมง 44 นาที โดยกิจกรรมออนไลน์ท่ีคนไทยนิยม ไดแ้ก่ ดูวดีิโอออนไลน์ ร้อยละ 99 

ฟังเพลงหรือบริการสตรีมม่ิง ร้อยละ 67.5 ฟังหรือดู Podcasts ร้อยละ 44.2 และยงัพบวา่คนไทยร้อย

ละ 70.3 จ่ายเงินเพื่อซ้ือเน้ือหาหรือบริการดา้นดิจิทลั เช่น ดูและดาวน์โหลดมีเดียสตรีมม่ิง โปรแกรม

ซอฟแวร์แอปพลิเคชัน่บนโทรศพัทมื์อถือและบริการเสริมอ่ืนๆ บริการหาคู่ หนงัสืออิเล็คทรอนิกส์ 

(e-books) นิตยสารอิเล็คทรอนิกส์ (e-magazines) และส่ือดิจิทลัดา้นอ่ืนๆ นอกจากน้ียงัพบวา่ คนไทย

ซ้ือของออนไลน์มากถึงร้อยละ 83.6 โดยช่วงวยัท่ีเคยมีการซ้ือสินคา้ออนไลน์ มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ช่วง

อายุ 45-54 ปี (ร้อยละ 86.6) ช่วงอายุ 16-24 ปี (ร้อยละ 84.8) ช่วงอายุ 35-44 ปี (ร้อยละ 84.2) ช่วงอายุ 

25-34 ปี (ร้อยละ 83.3) และช่วงอาย ุ55-64 ปี (ร้อยละ 71.7) ตามลาํดบั (We are social and Hootsuite, 

2564) 
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ธุรกจิ subscription commerce 

ปัจจุบันธุรกิจ e-commerce มีรูปแบบเป็นประเภท Subscription commerce ท่ีกําลัง

เติบโตและเป็นท่ีน่าจบัตามองไม่แพธุ้รกิจการคา้ออนไลน์ประเภทอ่ืนๆโดยผูใ้หบ้ริการจะสร้างสินคา้

หรือบริการประเภทใดประเภทหน่ึงส่งมอบให้กับผูใ้ช้งานหรือผูบ้ริโภคอย่างต่อเน่ืองและคิด

ค่าบริการแบบเหมาจ่ายล่วงหน้าเป็นรายเดือนรายปีหรือตามความถ่ีของแต่ละรูปแบบบริการไป

เร่ือยๆจนกวา่จะมีการยกเลิก ทั้งน้ีธุรกิจ Subscription ไม่ใช่เร่ืองแปลกใหม่สาํหรับคนไทย เพราะเรา

ต่างคุน้เคยกบับริการเหล่าน้ีมาก่อนหนา้แลว้ในยุคท่ีอินเตอร์เน็ตยงัไม่เร่ิมตน้ เราอาจนึกถึงภาพของ

หนงัสือพิมพท่ี์ถูกวางท่ีบา้นในทุกเช้า นิตยสาร หนงัสือการ์ตูน ท่ีถูกส่งมาท่ีบา้นทุกเดือน แบบราย

เดือน รายปักษห์รือแมแ้ต่บริการผกูป่ินโตจดัส่งอาหารพร้อมรับประทานเพือ่ความสะดวกสาํหรับแต่

ละม้ือ 

และเม่ือถึงยุคดิจิทลัท่ีเทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ตเขา้ถึงในทุกพื้นท่ีในปัจจุบนั รูปแบบ

ธุรกิจ Subscription commerceไดถู้กพฒันาและออกแบบใหน่้าสนใจและตอบสนองกบัความตอ้งการ

ของผูใ้ชง้านมากข้ึนทั้งในแง่ของสินคา้ท่ีจบัตอ้งไดแ้ละบริการท่ีจบัตอ้งไม่ไดท้าํใหลู้กคา้ไดรั้บความ

สะดวกสบายมากข้ึนในอดีตโปรแกรมซอฟแวร์บางประเภทมีราคาสูง แต่เม่ือผูใ้ห้บริการเปล่ียน

รูปแบบธุรกิจมาเป็นโมเดลของการ Subscription เพื่อใหผู้ใ้ชง้านเลือกจ่ายตามระดบัการใชง้านทาํให้

ค่าใช้จ่ายในการใช้งานต่อคนมีราคาท่ีถูกลง อีกทั้ งยงัสามารถเลือกสมัครรับสินค้าบริการได้

หลากหลายประเภทตามท่ีตวัเองตอ้งการตลอดจนระบบการชาํระเงินท่ีสะดวกสบายท่ีสามารถเลือก

ไดว้่าจะชาํระผ่านบตัรเครดิตหรือระบบชาํระเงินออนไลน์ซ่ึงมีความคลา้ยคลึงกบับริการเครือข่าย

โทรศพัทท่ี์เราใชแ้ละจ่ายเงินทุกเดือนตามแพก็เกจท่ีเราเลือกตามระดบัการใชง้าน  

จากขอ้มูลการศึกษาของสถาบนั McKinsy & Company พบว่า ตลาด subscription ใน

สหรัฐอเมริกาเพิ่มข้ึนกวา่ร้อยละร้อย กล่าวคือ จาก 5.7 ลา้นดอลลาร์สหรัฐเป็น 2.6 พนัลา้นดอลลาร์

สหรัฐ ภายในปี 2011-2016 โดยประชากรอเมริกนัท่ีมีพฤติกรรมสมคัรรับสินคา้บริการนั้นมีอายุ

ระหว่าง 25-44 ปี มีรายได้ 50,000-100,000 ดอลลาร์สหรัฐ อาศยัอยู่ในเขตเมืองและเป็นเพศหญิง

ประมาณร้อยละ 60 และยงัมีขอ้มูลท่ีน่าสนใจพบว่าบญัชีท่ีมีการใช้งานสมํ่าเสมอนั้นจะสมคัรรับ

สินคา้บริการประมาณ 2 ชนิด และเกือบร้อยละ 35 สมคัรรับสินคา้บริการตั้งแต่ 3 ชนิดข้ึนไป ซ่ึงใน

กลุ่มน้ีพบวา่เป็นเพศชายมากกวา่หญิง (ร้อยละ 42 ต่อร้อยละ 28) 

รูปแบบธุรกิจ Subscription commerce สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 

1.Subcription for replenishment การบอกรับเป็นสมาชิกท่ีจะไดรั้บสินคา้แบบเติม โดย

จะไดรั้บสินคา้แบบเดิม ซํ้ าๆ ตามความถ่ี ซ่ึงพบเห็นไดใ้นสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป เช่น อาหาร 

ขนม ผา้อนามยั ใบมีดโกน เป็นตน้ 
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2.Subcription for curation หรือเรียกอีกช่ือหน่ึงว่า Discovery Subscriptions เป็นการ

สมคัรสมาชิกเพื่อ 

รับการดูแลหรือไดสิ้ทธ์ิบางอย่าง โดยผูใ้ห้บริการจะคดัสรรสินคา้หรือบริการเพื่อให้

ตอบโจทยลู์กคา้ เช่น ของเล่นเสริมพฒันาการเด็ก สินคา้แฟชัน่ เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองสําอาง 

หรือกล่องทาํอาหารสําเร็จรูปท่ีบอกสูตรวิธีการทาํ พร้อมวตัถุดิบท่ีชัง่ตวงวดัมาแลว้อยู่ภายในกล่อง 

(Chen et al., 2018) เป็นตน้ 

3.Subcription for access การบอกรับเป็นสมาชิกเพื่อการเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านบางอยา่ง

ท่ีพิเศษกว่าปกติ (moneybuffalo.in.th, 2008) ซ่ึงการบริการประเภทน้ีจะพบเห็นได้บ่อยในบริการ

รูปแบบออนไลน์ เช่น การจ่ายเพื่อสมคัรสมาชิกบริการสตรีมม่ิงเพื่อดูภาพยนตร์ฟังเพลงหรือการ

สมคัรใช้งานโปรแกรมออนไลน์เฉพาะโดยแพลตฟอร์มส่วนใหญ่ท่ีเป็นท่ีรู้จกันั้นเป็นแพลตฟอร์ม

จากต่างประเทศ 

 

บริการออนไลน์ประเภทเข้าถึงสิทธ์ิการใช้งาน (Subscription for access)  

ในช่วงท่ีมีการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควดิ-19 ทาํใหผู้ค้นตอ้งปรับเปล่ียนพฤติกรรม

การใชชี้วติมาเป็นแบบวถีิใหม่ (New Normal) ซ่ึงใชเ้วลาทาํงานและอยูท่ี่บา้นมากข้ึนจึงมีแนวโนม้ท่ี

จะคน้หาส่ิงอาํนวยความสะดวกดา้นโปรแกรมในการทาํงาน การศึกษา รวมถึงคอนเทนตบ์นัเทิงเพื่อ

การพกัผอ่นหยอ่นใจ ทาํให้บริการออนไลน์ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านรูปแบบต่างๆ ไดรั้บความ

นิยม โดยแบ่งประเภทบริการออกไดเ้ป็น 

- ดา้นความบนัเทิง ท่ีนาํเสนอบริการคอนเทนตส์ตรีมม่ิงท่ีผูใ้ชง้านสามารถรับชมหรือ

ติดตามคอนเทนตท่ี์ตวัเองช่ืนชอบโดยปราศจากโฆษณา เช่น เน็ตฟลิกซ์ (Netflix) วไีอย ู (VIU) จูกซ์ 

(JOOX) สปอตติฟาย (Spotify) ยทููปพรีเม่ียม (Youtube Premium) ยทููปมิวสิค (Youtube Music) 

ดิสนียพ์ลสั (Disney Plus) เป็นตน้ 

จากในภาพท่ี 1.3 ผูใ้หบ้ริการคอนเทนตส์ตรีมม่ิงท่ีมีจาํนวนผูใ้ชง้านสมคัรเป็นสมาชิก

จาํนวนมากท่ีสุด ณ ไตรมาสท่ี 4 ปี 2563 ไดแ้ก่ เน็ตฟลิกซ์ มีจาํนวนผูใ้ชง้าน 203.7 ลา้นคน รองลงมา 

คือ แอมะซอน ไพร์ม วดีิโอและสปอตติฟาย มีจาํนวนผูใ้ชง้าน 150 ลา้นคน และ 144 ลา้นคน 

ตามลาํดบั และยงัมีผูใ้หบ้ริการรายใหม่อยา่งดิสนียพ์ลสั ท่ีเพิ่งเปิดตวัแพลตฟอร์มใหบ้ริการในปี 2562 

และสามารถเพิ่มจาํนวนผูส้มคัรใชง้านทัว่โลกไดม้ากถึง 94.9 ลา้นคน 
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ภาพท่ี 1.3 จาํนวนผูส้มคัรใชง้านบริการสตรีมม่ิง ไตรมาสท่ี 4 ปี 2563 

ท่ีมา : www.visualcapitalist.com (2564) 

 

- ด้านการเพิ่มประสิทธิภาพทาํงาน บริการท่ีนาํเสนอเพื่ออาํนวยความสะดวกในการ

ทาํงาน เช่น อะโดบี ครีเอทีฟ คลาวด์ (Adobe Creative Cloud) ท่ียกโปรแกรมซอฟแวร์เก่ียวกบัการ

ตกแต่งภาพ ตดัต่อวิดีโอ รวมถึงการสร้างและแก้ไขเอกสารประเภทไฟล์พีดีเอฟ (.pdf) มาไวบ้น

ระบบคลาวด์ท่ีรองรับการใชง้านและการประสานงานร่วมกนัระหวา่งทีมงานต่างๆ อยา่งสอดคลอ้ง

ซ่ึงจาํเป็นอยา่งยิง่ในยคุน้ีท่ีสามารถทาํงานไดจ้ากในทุกท่ีท่ีมีอินเตอร์เน็ต (Work from anywhere) เพื่อ

การทาํงานอยา่งมีประสิทธิภาพ แคนวา (Canva) โปรแกรมช่วยออกแบบงานครีเอทีฟการนาํเสนอ ท่ี

สามารถสร้างสรรค ์แกไ้ขงานร่วมกนัภายในทีม รวมถึงตวัอยา่งสําเร็จรูปมากมายท่ีสามารถเลือกใช้

ในการออกแบบเพื่อประหยดัเวลา โปรแกรมแอนต้ีไวรัส หรือแอปพลิเคชัน่ตกแต่ง ตดัต่อภาพ/วิดีโอ

บนกูเก้ิลเพลยส์โตร์หรือแอปสโตร์ ท่ีผูใ้ช้งานสามารถซ้ือคุณลกัษณะพิเศษ (Features) เพิ่มเติมจาก

บริการพื้นฐานท่ีไม่ไดเ้ก็บค่าใชจ่้ายในการใชง้าน  

- ดา้นการศึกษา บริการท่ีเก่ียวกบัการเรียนรู้ทกัษะพิเศษหรือบทเรียนออนไลน์ประเภท

ต่างๆ ตามหมวดหมู่ โดยผูซ้ื้อสามารถเลือกศึกษาบทเรียนท่ีตวัเองสนใจไดม้ากเท่าตามแพก็เกจท่ีจ่าย 

เช่น Coursera Educative Skillshare 



7 
 

 
ภาพท่ี 1.4 ผูใ้หบ้ริการออนไลน์ประเภทการเขา้สิทธ์ิการใชง้าน ดา้นการศึกษา 

 

จากข้อมูลท่ีได้กล่าวมาข้างต้น เห็นถึงแนวโน้มการเติบโตของบริการออนไลน์

โดยเฉพาะประเภทการ เขา้ถึงสิทธ์ิการใช้งานท่ีจะเพิ่มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองในอนาคต ทางผูว้ิจยัจึง

เล็งเห็นโอกาสในการศึกษาน้ี จึงมุ่งศึกษาวเิคราะห์ “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้

สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access)” โดยการศึกษาคร้ังน้ีจะทาํให้ทราบถึง

ปัจจยัแรงจูงใจและพฤติกรรมในการ Subscription ซ่ึงผลการศึกษาสามารถนาํไปใชเ้ป็นแนวทาง ใน

การวางกลยุทธ์ในการพฒันาแผนการตลาดสําหรับธุรกิจ Subscription commerce เพื่อตอบสนองต่อ

ความ ตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัทาํให้ผูป้ระกอบการหรือสตาร์ท

อพัสามารถพฒันา ธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 

 

1.2 คาํถามงานวจิัย 

1.2.1   ผูบ้ริโภค Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for 

access) อะไรบา้ง 

1.2.2 ปัจจยัแรงจูงใจใดท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม 

ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) 

1.2.3 ปัจจยัแรงจูงใจใดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) 
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1.3 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1.3.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึง

ขอ้มูล (Subscription for access) ของผูบ้ริโภคระหวา่งอาย ุ18-65 ปี 

1.3.2 เพื่อศึกษาปัจจยัแรงจูงใจท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิ

รับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) 

1.3.3 เพื่อศึกษาปัจจยัแรงจูงใจใดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม 

ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) 

 

 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.4.1 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการทาํธุรกิจประเภท Subscription ท่ีให้

สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) หรือผูท่ี้ผลิตเน้ือหาเพื่อแสดงบน

แพลตฟอร์ม Subscription ไดเ้ขา้ใจถึงพฤติกรรมและทศันคติของผูซ้ื้อในการเลือกบริการ 

1.4.2 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการนาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางกล

ยทุธ์เพื่อพฒันาแผนการตลาดของรูปแบบธุรกิจประเภท Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึง

ขอ้มูล (Subscription for access) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค สร้างความไดเ้ปรียบ

ทางการแข่งขนั ทาํใหส้ามารถพฒันาธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

1.4.3 เพื่อใหผู้ท่ี้สนใจ สามารถนาํผลงานวจิยัไปต่อยอดองคค์วามรู้อา้งอิงเพื่อใชเ้ป็น

แนวทางในการพฒันาและปรับปรุงในอนาคต 

 

 

1.5 ขอบเขตงานวจิยั  

การวจิยัน้ีเป็นการศึกษา “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม 

ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access)” โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

 

1.5.1 ขอบเขตด้านประชากร  

ประชากรชาวไทย และเคย Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

(Subscription for access) 
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1.5.2 ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่างในการวจัิย  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ศึกษาเลือกจากประชากรชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย และเคย 

Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล (Subscription for access) โดยใช้วิธีการสุ่ม

ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ จากผูท่ี้เคยSubscription และอาศยัอยูใ่นประเทศไทย 

 

1.5.3 ขอบเขตด้านเน้ือหา  

เน้ือหาท่ีนํามาใช้ในการศึกษาโครงสร้างของตัวแปรการตั้ งสมมติฐาน การสร้าง

แบบสอบถาม การวิเคราะห์ขอ้มูลและการอภิปรายผลการศึกษาไดจ้ากการสืบคน้แนวคิดทฤษฎีและ

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองต่อไปน้ี คือ แนวคิดเก่ียวกบัแรงจูงใจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการ

ตอบรับธุรกิจสมคัรสมาชิก (Subscription retailing)  

 

1.5.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา  

ระยะเวลาในการศึกษา 1 มิถุนายน ถึง 25 ธนัวาคม พ.ศ.2564 

 

 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. ธุรกิจบริการสมคัรสมาชิก (Subscription Commerce) หมายถึง รูปแบบธุรกิจท่ีผูซ้ื้อ

สมคัรใจ ยอมรับสินคา้หรือบริการจากผูใ้หบ้ริการโดยมีเง่ือนไขจะส่งมอบสินคา้หรือบริการตามรอบ

ความถ่ีท่ีตกลงกนัอยา่งต่อเน่ือง โดยรูปแบบการชาํระเงินมีทั้งแบบรายวนั รายเดือน หรือรายปีซ่ึงจะ

มีการเรียกเก็บไปเร่ือยๆ จนกวา่จะบอกยกเลิกการสมคัรสมาชิก 

2. บริการประเภทเข้าถึงสิทธ์ิการใช้งาน (Subscription for Access) หมายถึง บริการ

ประเภทหน่ึงของรูปแบบธุรกิจสมัครสมาชิก ผู ้ซ้ือสมัครใจตกลงใช้บริการเพื่อเข้าถึงสิทธิ 

คุณลกัษณะพิเศษท่ีแตกต่างเพิ่มเติมจากบริการปกติท่ีผูใ้ห้บริการไม่ไดเ้รียกเก็บเงิน ซ่ึงนิยมใช้กบั

บริการออนไลน์หรือการคา้อิเล็กทรอนิกส์ (e-commerce) ท่ีตอ้งใช้อินเตอร์เน็ตในการเช่ือมต่อกบั

อุปกรณ์เพื่อรับบริการ เช่น โทรศพัทมื์อถือ คอมพิวเตอร์ โทรทศัน์อจัฉริยะ (Smart TV) ผูใ้ห้บริการ

ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของแพลตฟอร์มจากต่างประเทศ โดยแพลตฟอร์มท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั อาทิ 

เน็ตฟลิกซ์  (Netflix) วีไอยู (VIU) จูกซ์ (JOOX) สปอตติฟาย (Spotify) ยูทูปพรีเม่ียม (Youtube 

Premium) ยทููปมิวสิค (Youtube Music) ดิสนียพ์ลสั (Disney Plus) 

3. ความตั้งใจซ้ือออนไลน์ (Online Purchase Intention) หมายถึง พฤติกรรมท่ีลูกคา้มี

ความตั้งใจ คน้หา เลือก และตดัสินใจชาํระเงินเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้ผา่นการเลือกซ้ือบนแพลตฟอร์ม
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ออนไลน์ เช่น เว็ปไซต์ร้านคา้ ช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media Platform) หรือชาํระเงิน

เพื่อให้ไดรั้บบริการบางอยา่งผา่นการใชง้านบนแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น ระบบคลาวด์ ระบบการ

เขา้ถึงสิทธิพิเศษบางอยา่ง เป็นตน้  

โดยหากจะนิยามความหมายของความตั้งใจซ้ือออนไลน์ Pavlou (2003) (อ้างถึงใน 

Meskaran, Ismail และ Shanmugam, 2013) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ความตั้งใจซ้ือออนไลน์ เป็นสถานการณ์

ท่ีผูซ้ื้อมีความตั้งใจและเตม็ใจท่ีจะทาํธุรกรรมทางออนไลน์ คาํน้ีสามารถนาํไปใชไ้ดเ้ม่ือลูกคา้มีความ

เตม็ใจท่ีจะคน้หา เลือก และซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นทางอินเตอร์เน็ต George (2004) และในทาํนอง

เดียวกนั Khalifa และ Limayem (2003) ไดใ้หนิ้ยามความหมายของพฤติกรรมการซ้ือบนอินเตอร์เน็ต

วา่เป็นกระบวนการซ้ือสินคา้บริการและขอ้มูลผา่นทางอินเทอร์เน็ต 
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บทที ่2 

วรรณกรรม แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 

 

ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดค้น้ควา้ขอ้มูล โดยอาศยัพื้นฐานจากแนวคิด ทฤษฎี รวมทั้ง

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพือ่เป็นพื้นฐานในการศึกษาวิจยั “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ี

ใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access)” เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ และ

ประกอบการศึกษาวจิยัในหวัขอ้ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี  

 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง  

2.1.1 แนวคิดเก่ียวเก่ียวกบัธุรกิจ Subscription Commerce 

2.1.2 แนวคิดเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  

2.1.3 ทฤษฎีการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลยี (Unified Theory of Acceptance and Use 

of Technology: UTAUT) และทฤษฎีการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลย ี2 (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology: UTAUT2) 

2.1.4 ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of Consumer behavior)  

 

 

2.2 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้อง  

เน่ืองจากการศึกษาน้ีตอ้งการทราบปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้

สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) ซ่ึงจดัวา่เป็นสินคา้นวตักรรมชนิดหน่ึง จึง

เลือกศึกษางานวจิยัในอดีตท่ีเก่ียวขอ้งกบั แนวคิดธุรกิจ Subscription Commerce ความตั้งใจซ้ือ การ

ยอมรับเทคโนโลย ี (Technology Acceptance) และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั

เพื่อใหท้ราบตวัแปรและแนวคิดสาํหรับการ Subscription  

2.1.1 แนวคิดเก่ียวเก่ียวกบัธุรกิจ Subscription Commerce 

Saavedra and Gonzalez (2015) (อา้งใน Bray, Kanakaratne and Douglas, 

2020) กล่าววา่ Subscription Retailing คือการส่งมอบผลิตภณัฑสู่์ลูกคา้โดยตรงตามกาํหนดเวลาและ
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ความถ่ี รายเดือน รายสัปดาห์ ซ่ึงรูปแบบธุรกิจแบบน้ีไม่ใช่เร่ืองใหม่ เพราะในตลาดมีสินคา้ในบาง

หมวดท่ีมีการประยกุตว์ธีิการขายในรูปแบบการบอกรับเป็นสมาชิกมาใชเ้ป็นระยะเวลานานแลว้ เช่น 

ส่ือส่ิงพิมพ ์Sharp et al. (2002) และกลุ่มอาหาร เช่น ผลิตภณัฑจ์ากนม อาหารพร้อมรับประทาน (ผกู

ป่ินโต) 

Zhang and Seidmann (2010) (อา้งใน Bischof, Boettger and Rudolph, 

2020) ไดนิ้ยามความหมายของธุรกิจ Subscription Commerce วา่หากใชนิ้ยามกบัสินคา้ท่ีไม่สามารถ

จบัตอ้งได ้ การสมคัรสมาชิกจะเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน การชาํระเงินบางส่วนเพียงเลก็นอ้ยเพื่อ

เขา้ถึงผลิตภณัฑอ์ยา่งเตม็รูปแบบ หรือในงานวจิยัท่ีไดรั้บความนิยมต่างใหนิ้ยามการ Subscription วา่

เป็นขอ้ตกลงระหวา่งผูบ้ริโภคและบริษทัท่ีทาํใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการซํ้ าๆ (Baxter, 2015) 

ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้ตอ้งคาํนึงถึงมิติในการบริหารจดัการระบบสมคัรสมาชิกนั้นดว้ย (Baxter, 2015; 

Janzer, 2015; Randell et al., 2016; Warrillow, 2015) 

การบอกรับเป็นสมาชิกสินคา้อุปโภคบริโภคในปัจจุบนันั้นมีหลากหลาย

ประเภทสินคา้ สามารถดูตารางท่ี 2.1 แสดงประเภทของรูปแบบการบอกรับเป็นสมาชิกของสินคา้

ประเภทต่างๆ และเง่ือนไขการขายของผูใ้ห้บริการ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีสามารถอธิบายไดท้ั้งในแง่ของช่วง

ราคาของแต่ละสินคา้ การจดัส่ง รายการสินคา้ต่อรอบ ระดบัความประหลาดใจเม่ือไดรั้บสินคา้ และ

เง่ือนไขการคืนสินคา้  

 

ตารางที ่2.1 ตวัอยา่งผูใ้หบ้ริการบอกรับเป็นสมาชิกและกลไกการขายของแต่ละสินคา้ 

 
ท่ีมา : Bischof, Boettger และ Rudolph, 2020 
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จากตารางท่ี 2.1 จะเห็นได้ว่าไม่มีเง่ือนไขการขายใดเพียงเง่ือนไขหน่ึงท่ีสามารถ

กาํหนดใชไ้ดก้บัสินคา้ทุกประเภทไดอ้ยา่งเท่าเทียมกนั ผูใ้หบ้ริการบางราย ไดแ้ก่ Blacksocks, Stitch 

Fix, JustFab, Amazon Subscribe&Save, Thrive Market, Dollar Shave Club อนุญาตใหลู้กคา้สามารถ

กําหนดรอบการจัดส่งสินค้าได้ เช่น ทุกสองสัปดาห์ ทุกเดือน ทุกไตรมาส ทุกหกเดือนและผู ้

ให้บริการบางราย เช่น Sprezzabox, Hello Fresh, Try the World, Birchbox, Sephora Play!, Crystal 

Society และ Glossybox จะกาํหนดรอบการจดัส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้เอง ในส่วนของจาํนวนสินคา้ต่อ

รอบการจดัส่ง ส่วนใหญ่จะกาํหนดไวท่ี้จาํนวนห้าช้ินต่อรอบ หรือผูใ้ห้บริการบางรายให้อิสระลูกคา้

สามารถกาํหนดไดเ้อง สาํหรับระดบัความประหลาดใจเม่ือไดรั้บสินคา้ หมายถึง กรณีท่ีลูกคา้ทราบดี

อยู่แลว้ว่าของท่ีส่งมาเป็นอะไรมกัจะไม่สามารถเลือกจาํนวนของได ้ผูใ้ห้บริการจะกาํหนดจาํนวน

สินคา้และรอบการจดัส่งเอาไวใ้ห้แล้ว เช่น Stitch Fix, Sprezzabox, Try the World, Sephora Play! 

และ Glossybox แต่ถา้ลูกคา้ไม่ทราบวา่ของท่ีจะไดรั้บแต่รอบเป็นอะไร ส่วนใหญ่มกัสามารถกาํหนด

จาํนวนของได ้กาํหนดรอบการจดัส่งได ้เช่น Blacksocks, JustFab, Amazon Subscribe&Save, Thrive 

Market และ Dollar Shave Club ผูใ้ห้บริการสินคา้ในหมวดอาหารและของใช ้เช่น Hello Fresh และ 

Thrive Market กาํหนดจาํนวนสินคา้ในการจดัส่งแต่ละรอบตามปริมาณการบริโภคหรือปริมาณตาม

ในสูตรทาํอาหารท่ีกาํหนดจาํนวนผูบ้ริโภคเอาไว ้และพบว่ามีแต่ผูใ้ห้บริการสินคา้ประเภทเส้ือผา้

และแฟชั่นบางรายเท่านั้ นท่ีอนุญาตให้ลูกค้าคืนสินค้าได้ เช่น Stitch Fix และ JustFab (Bischof, 

Boettger และ Rudolph, 2020) 

 

2.1.2 แนวคิดเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  

จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับแนวคิดความตั้งใจซ้ือ พบว่าแบบจาํลองการ

ยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: TAM) เสนอโดย David (1989) มกัได้รับการ

เอ่ยถึงซํ้ าๆ ในหลายงานวิจยัโดยแนวคิดน้ีไดถู้กนาํมาใชอ้ธิบายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ชท่ี้มี

ศกัยภาพ (Potential user) ในการใช้นวตักรรมทางเทคโนโลยี แนวคิด TAM นั้นมีพื้นฐานมาจาก

ทฤษฎีการกระทาํตามหลกัเหตุผล (Theory of Reasoned Action - TRA) ซ่ึงเป็นทฤษฎีทางจิตวิทยาท่ี

พยายามอธิบายพฤติกรรม การรับยอมเทคโนโลย ีโดยใชต้วัแปรหลกัท่ีเก่ียวขอ้งสองตวั ไดแ้ก่ การ

รับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease of Use: PEOU) และการรับรู้ถึงประโยชน์ (Perceived 

Usefulness: PU) ซ่ึงการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (PU) นั้นมีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ 

(PEOU) โดย การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน (PU)  นั้นสะทอ้นความเช่ือส่วนบุคคลวา่เทคโนโลยีจะ

สามารถช่วยให้ผูใ้ช้งานทาํงานได้อย่างมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึนได ้ในขณะท่ีการรับรู้ถึงประโยชน์ 
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(PEOU) แสดงถึงระดบัท่ีผูใ้ชง้านเช่ือมัน่วา่ท่ีการใชง้านระบบหรือเทคโนโลยีเฉพาะจะตอ้งใชค้วาม

พยายามนอ้ยลง  

Legris, Ingham and Collerette (2003) ได้กล่าวว่า แบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลยี 

(TAM) ได้กลายเป็นหน่ึงในโมเดลท่ีนิยมใช้กันอย่างแพร่หลายท่ีสุดในระบบสารสนเทศ 

(Information System) เน่ืองจากเป็นการอธิบายท่ีเรียบง่ายและเขา้ใจไดง่้าย แต่อยา่งไรก็ตามแนวคิดน้ี

ยงัถือว่าไม่สมบูรณ์แบบ ความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวกบัของแบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) 

ทั้ งหมดไม่ได้ปรากฏอยู่ในทุกงานวิจัย เพราะมีความหลากหลายในด้านของผลกระทบท่ีได้

คาดการณ์เอาไวใ้นการศึกษาประเภทต่างๆ ของผูใ้ชง้านและระบบ 

Mou and Benyoucef (2021) กล่าวว่าแบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลยี Technology 

Acceptance Model (TAM) ย ัง ถูกใช้ เพื่ ออธิบายพฤติกรรมของผู ้ใช้งานท่ี เ ก่ียวข้องกับด้าน  

e-healthcare (Ketikidis et al., 2012; Beldad and Hegner, 2018) e-commerce (Amirtha and Sivakumar 

2018) และการชําระเงินผ่านโทรศพัท์มือถือ (Kalinic et al., 2019; de Luna, et al., 2019) ทั้งน้ีใน

งานวิจยัเก่ียวกบั Social Commerce ไดมี้การระบุว่าการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (PU) และ การ

รับรู้ถึงประโยชน์ (PEOU)  มีบทบาทในการจูงใจพฤติกรรมการยอมรับของผูบ้ริโภค (Williams, 

2021; Doha et al., 2019) 

 

2.1.3 ทฤษฎีการยอมรับและการใช้เทคโนโลยี (Unified Theory of Acceptance and 

Use of Technology: UTAUT)  

ทฤษฎีการยอมรับและการใช้เทคโนโลยี (UTAUT) เป็นแนวคิดท่ีได้รับการยอมรับ

อยา่งกวา้งขวาง โดย A. Gruzd et al. (2012) กล่าววา่ ทฤษฎีน้ีสามารถใชอ้ธิบายวา่ทาํไมแต่ละคนถึงมี

แนวโน้มท่ีจะยอมรับเทคโนโลยีและนําข้อมูลเฉพาะไปใช้ และมีการนําแนวคิดน้ีไปใช้อย่าง

กวา้งขวางเพื่อศึกษาพฤติกรรมของคน โดย Mou and Benyoucef, (2021) กล่าววา่ทฤษฎี UTAUT ถูก

นาํไปใชใ้นการประเมินการใช้งานหนงัสืออิเล็คทรอนิกส์ หรือ e-book (Lawson-Body et al., 2018) 

ระบบ e-government (Al Mansoori et al., 2018) การทาํธุรกรรมผ่านโทรศัพท์มือถือ (Zhou et al., 

2010) ระบบ  e-health (Kalavani et al., 2018) และเกมส์ออนไลน์ (Ramírez-Correa et al., 2019) 

ในขณะท่ี Abed (2018) ใช้ทฤษฎี UTAUT ในการศึกษาเชิงประจกัษ์เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมความตั้งใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มอินตาแกรม  

ทฤษฎี UTAUT ประกอบไปดว้ยโครงสร้างหลกั 6 ประการ ไดแ้ก่ 1) ความคาดหวงัต่อ

ป ระ สิ ท ธิ ภา พ  (Performance Expectancy: PE)  2) ค วา ม ค า ดหวัง ข อง ค วา ม พ ย า ย า ม  (Effort 

Expectancy: EE) 3) อิทธิพลทางสังคม (Social Influence: SI) 4) เง่ือนไขการอาํนวยความสะดวก 
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(Facilitating Conditions: FC) 5) พฤติกรรมความตั้งใจ (Behavioral Intention: BI) ท่ีจะใชร้ะบบ และ 

6) พฤติกรรมการใช้งาน (Usage Behavior: UB) ดูรูปท่ี 2.1 โดยมีองค์ประกอบ 4 อย่างท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมความตั้งใจและพฤติกรรมการใช้งาน ไดแ้ก่ ความคาดหวงัต่อประสิทธิภาพ (PE) ความ

คาดหวงัของความพยายาม (EE) พฤติกรรมความตั้งใจ  (BI) และ เง่ือนไขการอาํนวยความสะดวก 

(FC) ส่วนตัวแปรท่ีมีผลต่อการใช้ เทคโนโลยี มีจ ํานวน  4 ตัวแปร ได้แก่  1) เพศ 2) อายุ  3) 

ประสบการณ์ และ 4) ความสมคัรใจในการใช้งาน ดูรูปท่ี 2.1ท่ีแสดงทฤษฎีการยอมรับและการใช้

เทคโนโลย ี (UTAUT) (Chao, 2019) 

 

 
รูปภาพท่ี 2.1 ทฤษฎีการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลย ี (UTAUT) 

ท่ีมา : Chao, 2019 

 

Venkatesh and Brown (2001) (อา้งใน กฤษณา วิสมิตะนันทน์ และคณะ, 2559, หน้า 

141) กล่าววา่ จากการประยุกต์แบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลยีไปใชใ้นบริบทอ่ืนนอกจากสินคา้

เทคโนโลยีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการทาํงาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการศึกษาการยอมรับสินคา้ของผูบ้ริโภค

ทัว่ไปท่ีมกัเล็งเห็นคุณค่าทั้งในดา้นในการใชง้าน (Utilitarian Values) ดา้นอารมณ์ (Hedonic Values) 

และด้านสังคม (Social Values) รวมถึงการได้รับอิทธิพลจากบรรทดัฐานทางสังคม (Subjective 

Norm) ทาํให้เกิดงานวิจยัท่ีมุ่งศึกษาดา้นการยอมรับเทคโนโลยีข้ึนมาอยา่งต่อเน่ืองโดยมีการเพิ่มตวั

แปรเพื่ออธิบายการยอมรับเทคโนโลยีใหม่ ยกตวัอยา่งเช่น Wang et al. (2013) (อา้งใน กฤษณา วิสมิ

ตะนันทน์ และคณะ, 2559) Venkatesh, Thong and Xu (2012) ได้นําเสนอปัจจยัด้านความบนัเทิง 
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และปัจจยัทางด้านต้นทุนเข้ามาในแบบจาํลอง UTAUT อีกทีหน่ึงและเรียกแบบจาํลองใหม่ว่า 

UTAUT2  

แบบจาํลอง UTAUT2 ได้เพิ่มตวัแปรอิสระท่ีมีผลโดยตรงต่อพฤติกรรมความตั้งใจ 

(Behavioral Intension) และพฤติกรรมการใช้งาน (Use Behavior) ในการใช้เทคโนโลยี ได้แก่ 1) 

นิสัย (Habit) ของแต่ละคนท่ีตอบสนองแบบอัตโนมัติเม่ือต้องใช้เทคโนโลยี Kim and Malhotra 

(2005) ได้ระบุว่าเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนอย่างอัตโนมัติ ดังนั้ น นิสัยจึงมีผลต่อพฤติกรรมความตั้ งใจ 

พฤติกรรมการใช้งาน และสัมพนัธ์โดยกลัน่กรองตามเพศ อายุ และประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนั 2) 

มูลค่าราคา (Price Value) ท่ีรับรู้ถึงคุณค่าจากการใชเ้ทคโนโลยี เพื่อลดค่าใชจ่้าย โดยตวัแปรน้ีส่งผล

ต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมและพฤติกรรมการใชง้านเทคโนโลยแีละสัมพนัธ์โดยกลัน่กรองตามเพศ

และอายุท่ีแตกต่าง 3) แรงจูงใจด้านความบันเทิง (Hedonic Motivation) ท่ีสอดคล้องกับความ

เพลิดเพลินหรือความยินดีจากเทคโนโลยีตอบสนองต่อบุคคล มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ในการใช้เทคโนโลยีและถูกกลัน่กรองโดยตวัแปร เพศ อายุ และประสบการณ์ ดงันั้นแบบจาํลอง 

UTAUT2 ในปี 2012 ไดข้ยายความแบบจาํลอง UTAUT (2003) ในตอนแรก ดงัท่ีแสดงในรูปภาพท่ี 

2.2 ดา้นล่าง 

 

 
 

รูปภาพท่ี 2.2 ทฤษฎีการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลยี 2  (UTAUT2) 

ท่ีมา : Venkatesh, Thong and Xu (2012) 
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2.1.4 ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Consumer behavior)  

อุษณีย ์จิตตะปาโล และนุตประวณ์ี เลิศกาญจนวติั (2546) (อา้งถึงในวรัฐพร จนัตะดุลย,์ 

2561) สรุปความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคล

เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บ และการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการของ

การตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่างๆ จึงเป็นการศึกษาวา่บุคคลบริโภคอะไร ท่ี

ไหน อยา่งไร และภายใตส้ถานการณ์อยา่งไรท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้และบริการมาบริโภค 

Mou and Benyoucef (2021) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีการกระทาํตามหลกัเหตุผล (Theory of 

Reasoned Action - TRA) ของ Ajzen and Fishbein (1980) วา่ทฤษฎีน้ีไดถู้กนาํมาใชอ้า้งถึงบ่อยๆ เพื่อ

ช่วยให้เขา้ใจพฤติกรรมของแต่ละบุคคลในการยอมรับนวตักรรม รูปแบบพื้นฐานของทฤษฎีการ

กระทาําตามหลกัเหตุผล (TRA) แสดงให้เห็นถึงกรอบความเช่ือ-ทศันคติ-ความตั้งใจ-พฤติกรรม

ท่ามกลางปัจจยัต่างๆ ส่วนทศันคติจะหมายถึงความรู้สึกของแต่ละบุคคล เช่น บวกหรือลบ ซ่ึงเป็น

การแสดงออกเก่ียวกบัพฤติกรรมเฉพาะ (Davis et al., 1989) ในขณะท่ีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมนั้น

แสดงถึงความตั้งใจของแต่ละบุคคลในการแสดงพฤติกรรมท่ีเฉพาะเจาะจง (Ajzen and Fishbein, 

1975) ทฤษฎีน้ีจึงถูกนาํมาใชก้นัอยา่งแพร่หลายเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Benson et al., 2018) 

นอกจากน้ี  Mou and Benyoucef (2021) ย ังได้กล่าวถึงทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 

(Theory of Planed Behavior - TPB) ของ Ajzen and Fishbein (1991) ท่ีเนน้พฤติกรรมท่ีแทจ้ริงซ่ึงถูก

กาํหนดโดยเจตนาของแต่ละบุคคล ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจากทศันคติ บรรทดัฐานทางสังคม และการ

รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ในขณะท่ีความเช่ือจะถูกนาํมาเป็นพื้นฐานของทศันคติ 

บรรทดัฐานทางสังคม เช่นเดียวกบัการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 

 

 

2.2 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง  

2.2.1. การสาํรวจเชิงประจกัษข์องบริการสมคัรสมาชิกแบบคา้ปลีก 

Bray, Kanakaratne and Douglas (2020) ได้ศึกษาประเภทของบริการสมคัรสมาชิกท่ี

สัมพนัธ์กบัขอ้มูลเชิงลึกของผูบ้ริโภคท่ีมีปฏิสัมพนัธ์ต่อบริการสมคัรสมาชิกประเภทต่างๆ โดย

ประเมินแรงจูงใจ (Motives) และอุปสรรค (Barriers) ต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกรับสินคา้หรือใช้

บริการ เพื่อเสนอแนวทางแก่ผูข้ายหรือผูใ้หบ้ริการนาํไปปรับใชก้บัธุรกิจคา้ปลีกในการเสนอรายการ

ส่งเสริมการขายทางการตลาด เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพและปริมาณ โดยไดใ้ช้วิธีการสนทนาแบบ

กลุ่ม จาํนวน 3 ตวัอยา่ง (ไม่ไดร้ายงานผลการสนทนาแบบกลุ่มในงานวิจยั) โดยผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการ
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สนทนาแบบกลุ่มจะนาํไปออกแบบคาํถามในแบบสอบถาม เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นชาวองักฤษ จาํนวน 1356 ตวัอยา่ง 

แบบสอบถามถูกโพสต์ลงบนแพลตฟอร์มเชิงพาณิชยแ์ละบริหารจดัการออนไลน์ มี

การตั้งค่าแบบเฉพาะเพื่อให้แน่ใจว่าผูต้อบคาํถามแต่ละคนถูกถามคาํถามท่ีมีความเก่ียวเน่ืองจาก

คาํตอบท่ีไดต้อบจากขอ้ก่อนหนา้แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 สอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีไดส้มคัรใชบ้ริการในปัจจุบนั 

ส่วนท่ี 2 ประเมินทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามต่อขอ้เสนอของบริการสมคัรสมาชิก 

คุณลกัษณะ ส่ิงจูงใจท่ีทาํใหส้มคัร หรือลดระดบัความตอ้งการสมคัรใชบ้ริการ 

ส่วนท่ี 3 สอบถามขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ เพศ จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว การมีบุตร รายได ้และอาชีพ เพื่อสังเกตความแตกต่างระหวา่งกลุ่มยอ่ยของผูบ้ริโภค ซ่ึง

จากผลการวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงอายุ 18–44 ปี ส่วนใหญ่สมคัรสมาชิกเพื่อรับสินคา้

หรือบริการอยา่งนอ้ยหน่ึงอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 61.6 ต่อร้อยละ 42.3 และสมคัรสมาชิกเพื่อรับสินคา้

หรือบริการมากกวา่หน่ึงอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 24ต่อ ร้อยละ 13.6 เม่ือเปรียบเทียบกบักลุ่มอายตุั้งแต่ 45  

ปีข้ึนไป ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมาจากครัวเรือนท่ีมีรายไดต่้อปีสูงกว่า (มากกว่า 80,000 ปอนด์) มี

แนวโนม้ท่ีจะสมคัรสมาชิกเพื่อรับสินคา้หรือบริการมากกวา่ผูท่ี้ท่ีมาจากครัวเรือนท่ีมีรายไดต่้อปีตํ่า

กว่า (น้อยกว่า 20,000 ปอนด์) โดยจะสมัครอย่างน้อยหน่ึงรายการหรือมากกว่าหน่ึง ผู ้ตอบ

แบบสอบถามท่ีเป็นพนักงานแบบทาํงานเต็มเวลา (Full-time) จะสมคัรสมาชิกเพื่อรับสินคา้หรือ

บริการอยา่งนอ้ยหน่ึงอยา่ง คิดเป็น ร้อยละ 56.7 เม่ือเปรียบเทียบกบัพนกังานท่ีทาํงานนอกเวลา (Part-

time) คิดเป็นร้อยละ 47.1 หรือไม่ได้ทาํงาน คิดเป็นร้อยละ 38.7 และพบว่าปัจจยัการมีบุตรหรือ

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว ไม่ไดเ้ก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมอย่างมีนยัสําคญัโดยคาํนึงถึงความน่าจะ

เป็นในการสมคัรสมาชิกบริการหน่ึงหรือมากกว่าหน่ึงบริการ มีความแตกต่างทางพฤติกรรมว่าจะ

สมคัรสมาชิกเพื่อรับสินคา้หรือบริการเพียงหน่ึงรายการหรือมากกว่า นอกจากน้ียงัพบพฤติกรรมท่ี

แตกต่างอยา่งมีนยัยะสาํคญัระหวา่งประเภทของบริการ ดงัน้ี 

• บริการสมคัรสมาชิกประเภทความบนัเทิงภายในครัวเรือน พบวา่ อายุ มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการเลือกสมคัรสมาชิกเพื่อรับบริการมากท่ีสุด โดยพฤติกรรมการสมคัรจะลดลงตามอายุท่ี

เพิ่มมากข้ึน รายไดมี้อิทธิพลเชิงเส้นในทางบวกกล่าวคือยิง่มีรายไดม้าก พฤติกรรมการสมคัรสมาชิก

ก็จะมากข้ึนตาม ผูท่ี้ทาํงานแบบเต็มเวลา (Full-time) คิดเป็นร้อยละ 41 มีแนวโน้มพฤติกรรมท่ีจะ

สมคัรสมาชิกบริการประเภทน้ีมากกว่าผูท่ี้ทาํงานนอกเวลา (Part-time) คิดเป็นร้อยละ 31 และผูท่ี้

วา่งงานคิดเป็นร้อยละ 22 ในส่วนของเพศ จาํนวนสมาชิกในครอบครัว และการมีบุตร ไม่มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการสมคัรสมาชิกบริการประเภทน้ี 
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• บริการสมัครสมาชิกประเภทสินค้าของใช้ส่วนบุคคล พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการสมคัรสมาชิกคือสถานภาพการมีบุตร โดยผูท่ี้สมคัรใชบ้ริการประเภทน้ี ร้อยละ 24 มี

ลูกเล็ก ร้อยละ 15 ไม่มีบุตร และร้อยละ 10 มีบุตรโตแลว้ และผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยกวา่ 20,000 ปอนด์ต่อ

ปี มีแนวโนม้ท่ีจะสมคัรใชบ้ริการประเภทน้ีมากกวา่ 

• บริการสมคัรสมาชิกประเภทสินคา้ของใชภ้ายในบา้น พบว่า สถานภาพการมีบุตร

นั้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการสมคัรสมาชิกบริการประเภทน้ีอย่างมาก โดยผูท่ี้สมคัรใช้บริการ

ประเภทน้ีร้อยละ 16 มีลูกเล็ก ร้อยละ 7 ไม่มีบุตร และร้อยละ 6 มีบุตรท่ีโตแลว้ 

• บริการสมคัรสมาชิกประเภทงานอดิเรก ไม่พบผลลัพธ์ท่ีมีนัยสําคญั เน่ืองจากมี

จาํนวนขนาดตวัอยา่งค่อนขา้งนอ้ย (46 คน) 

• บริการสมคัรสมาชิกสินคา้บริการประเภทความหรูหรา พบวา่ รายไดต่้อครัวเรือนมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการสมคัรใช้สินคา้หรือบริการประเภทน้ีในเชิงบวก โดยผูท่ี้สมคัรใช้บริการ

ประเภทน้ีร้อยละ 20 มีรายได้ต่อปีมากกว่า 80,000 ปอนด์ เม่ือเทียบกบัผูท่ี้มีรายไดต่้อปีน้อยกว่า 

20,000 ปอนด์ ท่ีสมคัรสมาชิกเพื่อใช้สินคา้หรือบริการประเภทน้ีอยู่ท่ีร้อยละ 5 เท่านั้น นอกจากน้ี 

ปัจจยัดา้นจาํนวนสมาชิกในครัวเรือนมีอิทธิพลต่อการสมคัรดว้ย โดยคนท่ีเป็นโสดหรืออยูค่นเดียวมี

แนวโนม้จะสมคัรใชบ้ริการประเภทน้ีมากกวา่ผูท่ี้อยูร่่วมกนักบัผูอ่ื้น 

 

ตารางที ่2.2 แสดงแรงจูงใจและอุปสรรคตามประเภทบริการสมคัรสมาชิก 

 
ท่ีมา : Bray, Kanakaratne และ Douglas (2020) 

 

จากตารางท่ี 2.2 แสดงแรงจูงใจและอุปสรรคตามประเภทบริการสมคัรสมาชิกต่างๆ ซ่ึง

สามารถอธิบายแรงจูงใจต่อพฤติกรรมการสมคัรสมาชิก ไดแ้ก่  

• สะดวก ถูกอธิบายวา่ 'เป็นการเอาความยุง่ยากออกจากส่ิงต่างๆ' ซ่ึงกระบวนการซ้ือ

สินคา้ท่ีเป็นไปแบบอตัโนมติั จะช่วยประหยดัเวลาโดยท่ีผูซ้ื้อไม่จาํเป็นตอ้งจดจาํวา่เคยสั่งสินคา้อะไร

ไปแลว้ในคร้ังก่อนหนา้ ซ่ึงสะดวกสําหรับการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีใชบ้ริโภคเป็นประจาํ รวมถึงการจดัส่ง

สินคา้ในจาํนวนมากๆ ทาํใหผู้ซ้ื้อสะดวกไม่ตอ้งไปหยบิ เลือก หรือยกสินคา้เองกลบั ลดการเดินทาง  
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• ใช้งานง่าย หมายถึง มีขั้นตอนการสมคัรสมาชิกท่ีง่ายหรือสามารถยกเลิกสินค้า

บริการไดง่้าย 

• ความคุ้มค่าของเงิน เป็นปัจจัยเด่นท่ีทาํให้ผูต้อบแบบสอบถามตัดสินใจสมคัร

สมาชิก 

• มีสินค้าหรือตวัเลือกท่ีหลากหลาย ซ่ึงปัจจยัน้ีเก่ียวข้องกับบริการสมคัรสมาชิก

ประเภทความบนัเทิงในครัวเรือนโดยเฉพาะ เช่น เน็ตฟลิกซ์  

• ไดค้น้พบส่ิงใหม่ๆ โดยผูต้อบแบบสอบถามบอกว่าให้ความรู้สึกว่าไดท้ดลองส่ิง

ใหม่ๆ ซ่ึงใหค้วามรู้สึกเหมือนกาํลงัไดรั้บของขวญั 

ในส่วนของอุปสรรคของการตดัสินใจสมคัรสมาชิก พบวา่  

• ไม่คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย โดยผูต้อบแบบสอบถามบางคนไดร้ะบุวา่ ตนหยดุจ่ายเงิน

ใหก้บัส่ิงท่ีไม่ค่อยไดใ้ชง้าน จ่ายเงินแลว้ไดส่ิ้งท่ีไม่ตอ้งการปนมากบัส่ิงของท่ีตอ้งการดว้ย ราคาท่ี

เพิ่มข้ึนเม่ือหมดระยะทดลองใช ้ 

• เง่ือนไขผกูพนั โดยผูต้อบแบบสอบถามระบุวา่พบโฆษณาแฝงในสินคา้หรือบริการ 

• ไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ีไม่มีคุณภาพ  

• มีขั้นตอนยุง่ยากในการเปล่ียนแปลงหรือยกเลิกการสมคัรสมาชิก 

 

จากแรงจูงใจและอุปสรรคท่ีไดก้ล่าวมานั้น ทาํให ้ Bray, Kanakaratne and Douglas 

สามารถสรุปกรอบงานวจิยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมท่ีมีแนวโนม้ตดัสินใจสมคัรสมาชิกสาํหรับธุรกิจ

ประเภท Subscription ตามรูปภาพท่ี 2.3 ดา้นล่าง 
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รูปภาพท่ี 2.3 แสดงกรอบงานวจิยัของ Bray, Kanakaratne and Douglas (2020) 

 

อย่างไรก็ตาม การคน้พบในงานวิจยัน้ีได้ทาํให้เขา้ใจถึงแรงจูงใจและอุปสรรคของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกสมคัรสมาชิกเพื่อรับสินคา้หรือบริการไดดี้ข้ึน ไม่เพียงแต่แจกแจงกลุ่มผูบ้ริโภค

ท่ีมีแนวโน้มจะสมคัรสมาชิก แต่ให้ขอ้มูลเชิงลึกท่ีชัดเจนเก่ียวกบัความแตกต่างทางด้านทศันคติ 

ความเห็น และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้และบริการในประเภทต่างๆ บริการสมคัรสมาชิก 

เม่ือนาํขอ้มูลมารวมกนัจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ใจและวางแผนหลกัการบริการจดัการท่ี

ชั ด เ จ น สํ า ห รั บ ธุ ร กิ จ ค้ า ป ลี ก แ บ บ  Subscription ร ว ม ถึ ง นั ก ก า ร ต ล า ด ท่ี ต้ อ ง ก า ร ว า ง 

กลยุทธ์เพื่อนําเสนอประชาสัมพันธ์ข้อมูลสินค้าบริการ รายการส่งเสริมทางการขายให้มี

ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เน่ืองจากผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มประเภทสินค้าหรือบริการนั้นมีความ

ตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 

 

2.2.2. การจําแนกกลุ่มผู้บริโภคตามแรงจูงใจในการบริโภคสินค้านวตักรรม 

อจัฉรา สุขสิริวฒัน์และคณะ (2552) ไดศึ้กษาเชิงสาํรวจเพื่อจาํแนกกลุ่มผูบ้ริโภคโดยใช้

แรงจูงใจในการบริโภคสินคา้นวตักรรมประเภทสินคา้เทคโนโลยีสารสนเทศ เพื่อสร้างกลยุทธ์การ

ส่ือสารทางการตลาดท่ีในการโนม้นา้วพฤติกรรมและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง

ตรงใจ โดยในขั้นแรกนั้น ทาํการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือวดัแรงจูงใจในการบริโภค

สินคา้นวตักรรมก่อนวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยการพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (Cronbach’s Alpha) ของ
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ชุดคาํถามทั้งหมด 47 ขอ้ ก่อนนาํไปสอบถามกบัจาํนวนตวัอย่างทั้ง 442 ตวัอย่าง พบว่ามีค่าสูงถึง 

0.961 ซ่ึงหมายความวา่ชุดคาํถามท่ีใช้นั้นมีความน่าเช่ือถือมาก (มีค่ามากกวา่ 0.7) และไดน้าํคาํถาม

ทั้ง 47 ขอ้ไปทาํ Factor Analysis เพื่อจดักลุ่มคาํถามให้เป็นหมวดหมู่เพื่อลดจาํนวนตวัจาํนวนตวัแปร

ทาํใหส้ามารถวเิคราะห์ขอ้มูลไดย้ิง่ข้ึน ซ่ึงสามารถจดักลุ่มชุดคาํถามได ้7 กลุ่มตามแรงจูงใจ ไดแ้ก่ 1) 

ความสนุกสนาน ความต่ืนเตน้ และการทดลอง 2) ภาพลกัษณ์ทางสังคม 3) ความรู้และสติปัญญา 4) 

คุณสมบติัและฟังก์ชัน่การทาํงาน 5) ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้ 6) รูปลกัษณ์และการออกแบบ

สินคา้ 7) ทกัษะการคิด จากนั้นไดท้าํการวิเคราะห์ Two-Step Cluster Analysis เพื่อแยกกลุ่มตวัอยา่ง

โดยใช้เกณฑ์ดา้นแรงจูงใจ และเม่ือนาํมาขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างมาพิจารณา

ประกอบแลว้ พบว่าสามารถสรุปขอ้มูลประชากรศาสตร์ของแต่ละกลุ่มไดด้งัน้ี 1) กลุ่มนวตักรรม

รอบดา้น ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมีอายมุากกวา่ 35 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท 

2) กลุ่มภาพลกัษณ์และฟังก์ชัน่ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมีอายุ 26-35 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

10,001-20,000 บาท 3) กลุ่มความรู้และทกัษะ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมีอายุ 26-35 ปี และมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 4) กลุ่มการออกแบบและประโยชน์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมีอาย ุ

26-35 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 5) กลุ่มความสวยงาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

ท่ีมีอายุ 26-35 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 6) กลุ่มประโยชน์การใช้งาน ส่วน

ใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมีอายุอายุ 26-35 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท 7) กลุ่มไม่มี

กฎเกณฑ ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายอุาย ุ26-35 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 

จากผลการศึกษาดงักล่าวพบวา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศใน

กลุ่มภาพลกัษณ์ทางสังคมและฟังก์ชั่นของสินคา้มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 24 อาจเป็นเพราะการ

พฒันาและความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างก้าวกระโดด ทาํให้ผูบ้ริโภค

ตอ้งการเทคโนโลยท่ีีจะช่วยทาํใหคุ้ณภาพชีวติดีข้ึน หรือสนบัสนุนการทาํงานใหม่ใหมี้ประสิทธิภาพ

อยูเ่สมอ ตลอดจนสภาพสังคมท่ีผูบ้ริโภคอาศยัอยู ่ทาํให้มีความตอ้งการสินคา้ท่ีมีรูปลกัษณ์สวยงาม 

เป็นเหตุผลทําให้ผู ้ประกอบการจําเป็นต้องใส่ใจในด้านการออกแบบและพัฒนาสินค้ากลุ่ม

เทคโนโลยสีารสนเทศ ทั้งในดา้นความสวยงามและฟังก์ชัน่การทาํงานควบคู่กนั พฤติกรรมผูบ้ริโภค

ท่ีรองลงมา คือ กลุ่มความรู้และทกัษะ คิดเป็นร้อยละ 20.6 ผูบ้ริโภคยงัคงมองหาสินคา้เทคโนโลยีท่ี

ช่วยเสริมสร้างความรู้ สติปัญญา และทกัษะการคิดให้แก่ตนเอง หากผูป้ระกอบการตอ้งการเขา้ถึง

ผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ี ควรพิจารณาปัจจยัเหล่าน้ีในการออกแบบและพฒันาสินคา้เพื่อสร้างคุณค่าและ

มูลค่าแก่สินคา้ ในการเสริมทกัษะ ความรู้แก่ผูใ้ช้งาน ในส่วนของพฤติกรรมกลุ่มออกแบบและ

ประโยชน์ท่ีไดรั้บ คิดเป็นร้อยละ 17.2 ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 30,000 

บาท ถือเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีกําลังซ้ือสูงและมีศักยภาพในตลาด โดยกลุ่มน้ีจะพิจารณาสินค้าท่ี
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รูปลกัษณ์ความสวยงามเป็นหลกั แต่ยงัคงพิจารณาถึงความคุม้ค่าจากการใชจ่้ายเงินอีกดว้ย ซ่ึงแสดง

ถึงการใชท้ั้งอารมณ์และเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หากตอ้งการส่ือสารทางตลาดกบัผูบ้ริโภค

กลุ่มน้ีควรแสดงใหเ้ห็นถึงคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บใหช้ดัเจน เพื่อสนบัสนุนเหตุผลการตดัสินใจ ทาํ

จะช่วยให้ปิดการขายได้โดยเร็ว ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมกลุ่มความสวยงาม คิดเป็นร้อยละ 13.3 มี

แนวโนม้ท่ีจะซ้ือและใชสิ้นคา้เทคโนโลยีดว้ยแรงจูงใจดา้นรูปลกัษณ์ของสินคา้ ผูป้ระกอบการไม่จะ

เป็นตอ้งอธิบายคุณลกัษณะ หรือฟังก์ชั่นการทาํงานของสินคา้โดยละเอียด เพราะผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี

ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากความชอบและถูกใจเป็นเหตุผลหลกั ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมกลุ่มนวตักรรม

รอบดา้น หรือเรียกอีกช่ือหน่ึงวา่เป็นผูบ้ริโภคกลุ่มนวตักร (Innovator) แมจ้ะมีจาํนวนเพียงร้อยละ 10 

แต่ผูป้ระกอบการไม่ควรมองข้ามผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นผูท่ี้สนใจสินค้า

นวตักรรมและเทคโนโลยีในทุกมิติ ทั้งในด้านคุณสมบติัการทาํงาน ความรู้และสติปัญญา ความ

สนุกสนาน ความตอ้งการทดลองส่ิงใหม่ๆ ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการใช้สินคา้ ภาพลกัษณ์ทาง

สังคม และรูปลกัษณ์ความสวยงามของสินคา้ หากผูป้ระกอบการสามารถจูงใจผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีใหใ้ช้

สินคา้ไดแ้ลว้ อาจเป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนต่อไปไดใ้นอนาคต สําหรับผูบ้ริโภคท่ีมี

พฤติกรรมกลุ่มประโยชน์การใชง้าน คิดเป็นร้อยละ 8.6 โดยกลุ่มน้ีจะซ้ือและใชสิ้นคา้เทคโนโลยโีดย

คาํนึงถึงประโยชน์และความคุม้ค่าเป็นหลกั โดยอาจพิจารณาจากฟังก์ชัน่การทาํงานท่ีตอ้งใชไ้ดจ้ริง 

สามารถช่วยทาํให้การทาํงาน หรือการใชชี้วิตง่ายข้ึน สะดวกข้ึน รวดเร็วข้ึน และประหยดัเวลา หาก

ผูป้ระกอบการตอ้งการนาํเสนอสินคา้แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี อาจเพิ่มคุณลกัษณะการทาํงานพิเศษให้กบั

สินคา้โดยเสนอเป็นทางเลือกเพิ่มเติม เพื่อใหผู้บ้ริโภคในกลุ่มน้ีไดเ้ลือกตามความตอ้งการใชง้านและ

รู้สึกวา่คุม้ค่ากบัเงินท่ีใชจ่้ายออกไป และกลุ่มสุดทา้ย คือ พฤติกรรมกลุ่มไม่มีกฎเกณฑ ์คิดเป็นร้อยละ 

6.3 ผูป้ระกอบการสามารถสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีซ่ึงส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอยากทดลอง

ใช้สินค้าได้ โดยพฒันาสินค้าเทคโนโลยีท่ีมีฟังก์ชั่นการทาํงานท่ีแปลกใหม่ และเป็นสินค้าท่ีมี

เอกลกัษณ์ ใชสิ้นคา้แลว้เกิดความโดดเด่น เน่ืองจากเพศหญิงไม่มีเหตุผลจูงใจในการเลือกซ้ือและใช้

สินค้าเทคโนโลยีมากนัก นอกจากน้ียงัพบว่าผูบ้ริโภคเพศหญิงมีเหตุผลจูงใจท่ีชัดเจนในกลุ่ม

ภาพลกัษณ์ทางสังคมและฟังกช์ัน่ของสินคา้ และกลุ่มท่ีออกแบบและประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

 

2.2.3. การจําแนกกลุ่มลูกค้าบริการฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมมิ่งในประเทศไทย 

กฤษณา วสิมิตะนนัทน์ และคณะ (2559) ไดศึ้กษาประเภทกลุ่มของลูกคา้และปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการใชบ้ริการการฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิง ผา่นการสํารวจโดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่ม

ชาวไทยท่ีมีอายุไม่เกิน 40 ปี และเคยใชแ้อปพลิเคชนัการฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิง เน่ืองจาก

ช่วงอายุดงักล่าวมีแนวโนม้เปิดรับเทคโนโลยใีหม่ไดดี้กวา่กลุ่มท่ีมีอายุมากกวา่ จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 
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ทาํการเก็บขอ้มูลผา่นแบบสอบถามออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต ดว้ยการนาํล้ิงคท่ี์อยูข่องแบบสอบถาม

ไปประชาสัมพนัธ์ตามเว็ปไซต์ท่ีเก่ียวข้องกับเพลงดิจิตอล กระดานสนทนา และเว็ปไซต์ท่ีเป็น

เครือข่ายสังคม (Social Network) จากผลการศึกษาทาํใหส้ามารถจาํแนกกลุ่มลูกคา้ออกไดเ้ป็น 6 กลุ่ม 

ดงัน้ี กลุ่มท่ี 1 อายุ 36-40 ปี มีอาชีพคา้ขายหรือเป็นเจา้ของธุรกิจ ผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีไม่นิยมใชบ้ริการ

ฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิง เน่ืองจากคิดวา่บริการชนิดน้ีมีค่าใชจ่้ายสูง ไม่คุม้ค่าเงิน หากตอ้งใช้

บริการมกัจะดาวน์โหลดเพลงเป็นเพลงๆ ไป บางส่วนเคยใช้บริการในช่วงทดลองท่ีไม่มีค่าใชจ่้าย 

และค่าใชจ่้ายท่ีเคยจ่ายไปกบับริการน้ี รวมถึงท่ีคิดวา่เป็นราคาท่ีเหมาะสม คือ ไม่เกิน 50 บาท กลุ่มท่ี 

2 อาย ุ18-30 ปี มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา หรือพนกังานบริษทั ท่ีมีรายไดต่้อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท 

ลูกคา้กลุ่มน้ีเนน้ความสะดวกและง่ายต่อการใชง้าน ไม่เช่ียวชาญดา้นเทคโนโลย ีและยงัอ่อนไหวต่อ

ราคาอยู ่โดยเป็นกลุ่มท่ีคิดวา่การฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิงนั้นสะดวกและใชง้านง่าย แต่ยงัเห็น

วา่บริการน้ีมีค่าใชจ่้ายสูงและไม่คุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย ประกอบกบัประสบการณ์และความชาํนาญดา้น

ไอทีค่อนขา้งนอ้ย จึงเห็นวา่การท่ีจะใชบ้ริการไดค้วรตอ้งมีส่ิงอาํนวยความสะดวกพื้นฐานให้พร้อม

ก่อน พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจึงมกัดาวน์โหลดเพลงเป็นเพลงๆ เคยใชบ้ริการฟังเพลงออนไลน์

แบบสตรีมม่ิงในช่วงทดลองท่ีไม่มีค่าใชจ่้าย เคยจ่ายเพื่อฟังเพลงออนไลน์ไม่เกิน 50 บาท และคิดวา่

ค่าบริการท่ีเหมาะสมคือ 51-100 บาทหรือไม่เกิน 50 บาท กลุ่มท่ี 3 อายุ 26-30 ปี มีอาชีพนักเรียน/

นักศึกษา หรือพนักงานบริษทั รายได้ต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีถือว่าเป็นกลุ่ม

ผูใ้ชง้านทัว่ไปท่ีเห็นคุณค่าและยอมจ่ายเงินเพื่อใชบ้ริการฟังเพลงประเภทน้ี โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคิดวา่

การฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิงนั้นสะดวกและง่าย สามารถมอบความเพลิดเพลินให้แก่ตนได ้

ได้รับอิทธิพลจากส่ือค่อนขา้งสูง พฤติกรรมส่วนใหญ่จะเลือกดาวน์โหลดเพลงเป็นเพลงๆ หรือ

เลือกใชบ้ริการฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิง เคยทดลองใชง้านในช่วงท่ีไม่ไดเ้ก็บค่าบริการและมี

บางส่วนท่ีเลือกต่อบริการทุกเดือน ค่าใชจ่้ายท่ีเคยจ่ายสําหรับฟังเพลงออนไลน์ คือ ไม่เกิน 50 บาท 

และคิดวา่ราคาท่ีเหมาะสม คือ 51-100 บาทหรือ 101-200 บาท กลุ่มท่ี 4 มีอายุ 31-40 ปี เป็นกลุ่มท่ีใช้

บริการฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิง และยงัคงใช้บริการต่อทุกเดือน ค่าใช้จ่ายในการฟังเพลง

ออนไลน์ อยู่ท่ี 51-100 บาท หรือ 101-200 บาท และคิดว่าราคา 51-100 บาทเป็นราคาท่ีเหมาะสม 

กลุ่มท่ี 5 เป็นผูท่ี้ใช้บริการฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิง และยงัต่อจ่ายเงินเพื่อใช้บริการทุกเดือน 

โดยมีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 101-200 บาท และคิดวา่ราคา 51-100 บาทเป็นราคาท่ีเหมาะสม และกลุ่มสุดทา้ย 

กลุ่มท่ี 6 เป็นผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ ดาวน์โหลดเพลง และใชบ้ริการฟังเพลงออนไลน์แบบ

สตรีมม่ิง ส่วนใหญ่เคยทดลองใชบ้ริการในช่วงท่ีไม่เก็บค่าใชจ่้าย และยงัมีบางส่วนท่ีต่อบริการทุก

เดือนหรือเลือกต่อบริการตามช่วงท่ีตนเองสะดวกใช้งาน ใชจ่้ายเพื่อฟังเพลงออนไลน์อยู่ท่ีราคาตํ่า

กวา่ 50 บาท หรือ 51-100 บาทและคิดวา่ราคาท่ีตวัเองจ่ายเป็นราคาท่ีเหมาะสมแลว้ 
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จากผลการศึกษาท่ีไดส้ามารถสรุปไดลู้กคา้ในกลุ่มท่ี 1 ไม่ไดเ้ป็นกลุ่มลูกคา้หลกัของ

บริการฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิง กลุ่มท่ี 2 เป็นกลุ่มท่ีไม่มีความรู้ทางไอที ผูป้ระกอบการควร

เนน้การออกแบบบริการท่ีสะดวกและใชง่้าย เช่น การออกแบบแอปพลิเคชัน่ท่ีไม่ซบัซ้อน เลือกซ้ือ

หรือฟังเพลงไดใ้นไม่ก่ีคลิก ควรออกเป็นแพค็เกจค่าบริการในระยะสั้นเพื่อทาํให้ราคาเป็นท่ียอมรับ

ของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีได ้คือ ราคาไม่เกิน 50 บาท กลุ่มท่ี 3 ซ่ึงถือเป็นลูกคา้ทัว่ไปท่ีไดรั้บอิทธิพลจาก

ส่ือในการตดัสินใจใชบ้ริการ หากผูป้ระกอบการตอ้งการเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ควรส่ือสารผ่านส่ือ

ต่างๆ ด้วยเน้ือหาท่ีกล่าวถึงคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะได้รับจากการใช้บริการ เช่น ความสะดวก ความ

เพลิดเพลิน มีเพลงใหม่ๆ มากมาย ควรมีรายการส่งเสริมการขายให้เกิดการซ้ือซํ้ าอยา่งต่อเน่ือง ส่วน

ผูบ้ริโภคในกลุ่มท่ี 4 และ 5 จดัเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัท่ีใชบ้ริการฟังเพลงออนไลน์แบบสตรีมม่ิงอยู่แลว้ 

เพื่อรักษากลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีให้ใช้บริการอย่างต่อเน่ือง ผูป้ระกอบการควรกําหนดรูปแบบการ

ให้บริการให้หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกให้ผูบ้ริโภคสามารถใช้งานได้ตามความตอ้งการของ

ตนเอง เช่น เก็บค่าบริการตามปริมาณท่ีใชง้านจริง ใชง้านนอ้ยจ่ายนอ้ยกวา่หรือรายการส่งเสริมการ

ขายท่ีมีสิทธิพิเศษสาํหรับลูกคา้ท่ีต่อบริการทุกเดือน เพื่อดึงดูดใจใหใ้ชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 

ดงันั้น จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพบวา่ งานวิจยัต่างประเทศนิยมศึกษาเก่ียวกบั

แรงจูงใจ ความตั้งใจซ้ือ และอุปสรรคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการในรูปแบบธุรกิจ 

Subscription หรือ Social Commerce โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจและอุปสรรคได้แก่ ความ

สะดวก ความง่ายในการใชง้าน ความคุม้ค่า และความหลากหลายของสินคา้บริการ และมีปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุรายได ้การศึกษา สถานภาพการมีบุตร การจา้งงาน ท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลือกใชสิ้นคา้บริการ Subscription ประเภทต่างๆ ท่ีแตกต่างกนั ในขณะเดียวกนัปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรค

และส่งผลต่อผูบ้ริโภคในการใชสิ้นคา้หรือบริการ Subscription ไดแ้ก่ ความไม่คุม้ค่ากบัเงิน เง่ือนไข

การใชง้าน (ยกเลิกหรือคืนสินคา้ยาก) คุณภาพสินคา้หรือบริการท่ีไม่ดี  ส่วนงานวจิยัในประเทศนิยม

ศึกษาเก่ียวกบัการจาํแนกกลุ่มลูกคา้ตามแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เทคโนโลยหีรือใช้

บริการออนไลน์ ซ่ึงสามารถแบ่งออกได้เป็น 6 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มนวตักรรมรอบด้าน 2) กลุ่ม

ภาพลกัษณ์และฟังก์ชัน่ 3) กลุ่มความรู้และทกัษะ 4) กลุ่มการออกแบบและประโยชน์ 5) กลุ่มความ

สวยงาม 6) กลุ่มประโยชน์การใชง้าน 7) กลุ่มไม่มีกฎเกณฑ ์เน่ืองจากงานวิจยัในประเทศท่ีไดศึ้กษา

ก่อนหนา้ส่วนใหญ่เป็นการศึกษาเก่ียวกบับริการออนไลน์แบบเฉพาะเจาะจงชนิดใดชนิดหน่ึงหรือ

ศึกษาเป็นภาพกวา้งในกลุ่มสินคา้เทคโนโลยี จึงทาํผูว้ิจยัเกิดความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) เพิ่มเติม 

โดยจะนาํประเด็นท่ีไดเ้หล่าน้ีไปใชใ้นการออกแบบงานวจิยัและแบบสอบถามต่อไป 
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บทที ่3 

วธีิการดําเนินการวจิัย 

 

 

การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access)” ในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

กบักลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย และรับรู้เก่ียวกบัการสมคัรสมาชิกหรือ 

Subscription เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั ผูว้จิยัจึงไดก้าํหนดวธีิการดาํเนินการวิจยั 

และนาํเสนอดงัน้ี 

1. ประชากร ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง และวธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

2. ตวัแปร กรอบการวจิยั 

3. สมมติฐานงานวจิยั 

4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

5. การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

6. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

7. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

8. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1 ประชากร ขนาดกลุ่มตัวอย่าง และวธีิการสุ่มตัวอย่าง 

3.1.1 ประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ คนไทยท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย ช่วงอาย ุ11-75 ปี 

ท่ีรับรู้เก่ียวกบัการ Subscription  

 

3.1.2 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

ขนาดกลุ่มตวัอย่างในการวิจยั คือ ตวัแทนของประชากรชาวไทยท่ีท่ีรับรู้เก่ียวกบัการ 

Subscription ผ่านช่องทางออนไลน์ และเน่ืองจากการวิจยัในคร้ังน้ีไม่ทราบขนาดของประชากรท่ี

แน่นอนสัดส่วนกลุ่มตวัอยา่งเทียบกบัจาํนวนประชากรและค่าความแปรปรวน ผูว้จิยัจึงไดใ้ชสู้ตรใน
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การคาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสูตรของ Cochran (W.G. Cochran, 1977 อา้งในธีรวุฒิ เอ

กะกุล, 2543) โดยมีสูตรดงัน้ี 

 

สูตร   n =  � Z
2𝐸𝐸
�
2

 

 

เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 

P = สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร (กาํหนดให้ P = 0.5) 

Z = ค่าท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัสาํคญั 0.05 โดย Z มีค่าเท่ากบั 1.96 

E = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนไดท่ี้ 5% มีค่าเท่ากบั 0.05 

แทนค่าในสูตรไดด้งัน้ี 

n = � 1.96
2(0.05)

�
2

 

n = 384.16 

 

จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นตวัแทนของประชากรอยา่งนอ้ย 384 คน ท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนไดไ้ม่เกิน

ร้อยละ 5 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล และการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง

ทั้งหมด 412 ตวัอยา่ง ซ่ึงถือไดว้า่ผา่นเกณฑ์ตามท่ีเง่ือนไขกาํหนด คือไม่นอ้ยกวา่ 384 ตวัอยา่ง 

 

3.1.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

ในงานวิจยัคร้ังน้ีใช้การสุ่มตวัอย่างโดยไม่คาํนึงถึงความน่าจะเป็น (Non-probability 

Sampling) แบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ซ่ึงเป็นกลุ่มประชากรรับรู้เก่ียวกบัการ Subscription 

จาํนวน 412 ตวัอยา่ง 

 

 

3.2 ตัวแปรและกรอบการวจิัย 

3.2.1 ตัวแปรทีใ่ช้ศึกษา 

3.2.1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

3.2.1.1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุจาํนวน

สมาชิกในครอบครัว ถ่ินท่ีอยูอ่าศยั อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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3.2.1.1.2 พฤติกรรมเก่ียวกบัการ Subscription ประเภทต่างๆ 

ได้แก่ รู้จกั เคยสมคัรสมาชิก ค่าใช้จ่ายในการสมคัรสมาชิกต่อเดือน รูปแบบการชําระเงิน และ

ช่องทางการชาํระเงิน  

3.2.1.1.3 ปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิ

รับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ไดแ้ก่ ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบั

เงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก  

3.2.1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 

3.2.1.2.1 พฤติกรรมการ Subscription ใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล ไดแ้ก่ ดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้นความจงรักภกัดี และดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

3.2.2 กรอบการวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.1 แสดงกรอบการวจิยัปัจจยัแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิ 

รับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) 

แรงจูงใจ 

-ความสะดวก 

-แพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

-ความคุม้ค่ากบัเงิน 

-ความเพลิดเพลินในการใชง้าน 

-การยกเลิกการเป็นสมาชิก 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

-เพศ 

-อาย ุ

-จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

-ถ่ินท่ีอยูอ่าศยั 

-อาชีพ 

-รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

พฤติกรรมการสมัครสมาชิกหรือ 

Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง  

หรือเข้าถึงข้อมูล 

-ความตั้งใจซ้ือ  

-ความจงรักภกัดี  

-การส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

ตวัแปรตาม (Dependent variables) 

 

ตวัแปรอสิระ (Independent variables) 
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3.3 สมมติฐานงานวจิัย 

สมมติฐานที ่1  

H1: ลักษณะประชากรด้านเพศ มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้านแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

สมมติฐานที ่2 

H2: ลักษณะประชากรด้านอายุ มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้านแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

สมมติฐานที ่3 

H3: ลกัษณะประชากรด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัว มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยั

ดา้นแรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

สมมติฐานที ่4 

H4: ลกัษณะประชากรดา้นถ่ินท่ีอยูอ่าศยั มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัดา้นแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

สมมติฐานที ่5 

H5: ลักษณะประชากรด้านอาชีพ มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้านแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

สมมติฐานที ่6 

H6: ลักษณะประชากรด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้าน

แรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

สมมติฐานที ่7 

H7: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ส่งผล

ต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความตั้งใจซ้ือ 

สมมตฐิานที ่8 

H8: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ส่งผล

ต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความจงรักภกัดี 

สมมตฐิานที ่9 

H9: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ส่งผล
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ต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อ

ปาก 

 

 

3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 

แบบสอบถาม (Questionnaire) 

เร่ิมตน้คาํถามวา่เคยสมคัรสมาชิกแบบ Subscription มาก่อนหรือไม่ จาํนวน 1 ขอ้ เพื่อ

แยกกลุ่มลูกคา้ท่ีเคยสมคัรและไม่เคยสมคัรออกจากกนั 

ส่วนท่ี 1 เป็นคาํถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม มีขอ้

คาํถามจาํนวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ จาํนวนสมาชิกในครอบครัว ถ่ินท่ีอยู่อาศยั อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน โดยดดัแปลงมาจากงานวิจยัของ (Bray, Kanakaratne and Douglas, 2020) เป็นคาํถาม

ปลายปิด (Close-ended Questions) สามารถเลือกตอบไดเ้พียง 1 คาํตอบ (Multiple Choice) มีการใช้

ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) และประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

1. เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท นามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

• เพศชาย 

• เพศหญิง 

• LGBTQ 

2. อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) โดยกาํหนดช่วงอาย ุ

ดงัน้ี 

• 11 – 23 ปี 

• 24 – 40 ปี 

• 41 – 56 ปี 

• 57 – 75 ปี 

3. จาํนวนสมาชิกในครอบครัว เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal 

Scale) โดยมีการกาํหนดสมาชิกในครอบครัว ดงัน้ี 

• อยูค่นเดียว 

• อยูก่บัเพื่อน/แฟน 

• อยูก่บัครอบครัวขนาดเล็ก (พ่อ แม่ ลูก) 

• อยูก่บัครอบครัวขนาดใหญ่ (พอ่ แม่ ลูก และญาติพี่นอ้ง) 
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4. ถ่ินท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

โดยมีการกาํหนดถ่ินท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั ดงัน้ี 

• กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (ปทุมธานี นนทบุรี สมุทรปราการ

สมุทรสาคร) 

• ต่างจงัหวดั 

5. อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) โดยมีการ

กาํหนดอาชีพดงัน้ี 

• นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

• ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

• พนกังานบริษทัเอกชน 

• ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขาย 

• อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) โดย

มีการกาํหนดช่วงรายได ้ดงัน้ี 

• ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

• 20,001 – 40,000 บาท 

• 40,001 – 60,000 บาท 

• 60,001 – 80,000 บาท 

• 80,001 – 100,000 บาท 

• 100,001 บาทข้ึนไป 

ส่วนท่ี 2 เป็นคาํถามเก่ียวกบัการรับรู้การสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ของแบรนด์

ต่างๆ จาํนวน 5 ข้อ มีลักษณะคาํถามแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) และประเภทเรียงลําดับ 

(Ordinal Scale) 

7. การรับรู้แบรนด์ท่ีมีรูปแบบการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription เป็นระดบัการวดั

ขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) มีทั้งหมด 27 ตวัเลือก 

8. การสมคัรสมาชิกของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภทนาม

บญัญติั (Nominal Scale) มีทั้งหมด 28 ตวัเลือก 
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9. ค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิกต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั 

(Ordinal Scale) โดยมีการกาํหนดช่วงค่าใชจ่้าย ดงัน้ี 

• ตํ่ากวา่ 100 บาท 

• 101 – 150 บาท 

• 501 – 1,000 บาท 

• 1,001 – 2,000 บาท 

• 2,001 – 3,000 บาท 

• มากกวา่ 3,000 บาทข้ึนไป 

10. รูปแบบการชําระเงินสําหรับการสมัครสมาชิกบริการ Subscription ล่าสุด เป็น

ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) โดยมีการกาํหนดรูปแบบ ดงัน้ี 

• ชาํระเงินแบบรายปี 

• ชาํระเงินแบบรายเดือน 

11. ช่องทางการชําระเงินสําหรับการสมคัรสมาชิกบริการ Subscription ล่าสุด เป็น

ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) โดยมีการกาํหนดรูปแบบ ดงัน้ี 

• บตัรเครดิตท่ีผกูบญัชีไว ้(ตดัชาํระอตัโนมติั) 

• Paypal 

• Rabbit Line Pay 

• โอนผา่นธนาคาร/โมบายแบงคก้ิ์ง 

• เก็บเงินปลายทาง 

ส่วนท่ี 3 เป็นคาํถามเก่ียวกบัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล ท่ีผูว้ิจยัมุ่งทาํการศึกษาบริการประเภทน้ีโดยเฉพาะ ได้แก่ เหตุผลท่ีสมคัรหรือ 

Subscription จาํนวน 6 ขอ้ แรงจูงใจในการใช้งานหรือ Subscription จาํนวน 20 ขอ้ โดยดดัแปลง

กลุ่มตัวเลือกคําตอบมาจาก (Bray, Kanakaratne and Douglas, 2020) และ (Chen et al., 2018) ได้

พฒันาคาํถามมาจากการสํารวจประเภทแพลตฟอร์มท่ีให้บริการเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านผ่านช่องทาง

ออนไลน์บนอินเตอร์เน็ต มีลกัษณะคาํถามแบบการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 

ใช้มาตรการประเมินตวัวดัเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยแต่ละขอ้คาํถามมี

คาํตอบใหเ้ลือกตามลาํดบัความสาํคญั 5 ระดบั ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert) 
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ระดบัคะแนนของขอ้คาํตอบตามระดบัความคิดเห็น ซ่ึงผูว้จิยักาํหนดค่านํ้าหนกัตามวธีิ

มาตรวดัแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) มี 5 ระดบั ดงัน้ี 

5  หมายถึง สาํคญัมากท่ีสุด 

4  หมายถึง สาํคญัมาก 

3  หมายถึง สาํคญัปานกลาง 

2  หมายถึง สาํคญันอ้ย 

1  หมายถึง สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

เกณฑ์การประเมินค่าคะแนนท่ีได้จากการวดัข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้ น ผูว้ิจ ัย

คาํนวณหาความกวา้งของการอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทอนัตรภาคชั้ น (Interval Scale) โดยผูว้ิจยัใช้เกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายเพื่อแสดงระดับ

ความสาํคญั (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2544) ดงัน้ี 

ความกวา้งอนัตรภาคชั้น  = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด

จาํนวนชั้น
 

  

= 
5 – 1
5

 

= 0.8 

จากสูตรขา้งตน้ สามารถสรุปเกณฑใ์นการแปลความหมายของคะแนนไดด้งัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20  หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมาก 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ย 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

ส่วนท่ี 4 เป็นระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการ Subscription ประเภทใหสิ้ทธ์ิ

ในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ไดแ้ก่ ความตั้งใจซ้ือ ความจงรักภกัดี และการส่ือสารแบบปากต่อ

ปาก จาํนวน 7 ขอ้ โดยดดัแปลงกลุ่มตวัเลือกคาํตอบมาจาก (Bray, Kanakaratne and Douglas, 2020) 

มีลกัษณะคาํถามแบบการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ใชม้าตรการประเมินตวัวดั

เป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยแต่ละขอ้คาํถามมีคาํตอบให้เลือกตามลาํดบัความ

คิดเห็น 5 ระดบั ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert)  

ระดบัคะแนนของขอ้คาํตอบตามระดบัความคิดเห็น ซ่ึงผูว้จิยักาํหนดค่านํ้าหนกัตามวธีิ

มาตรวดัแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) มี 5 ระดบั ดงัน้ี 
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5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 

3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 

2  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 

1  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

เกณฑก์ารประเมินค่าคะแนนท่ีไดจ้ากการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น ผูว้ิจยั

คาํนวณหาความกวา้งของการอภิปรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายเพื่อแสดงระดบั

ความสาํคญั (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2544) ดงัน้ี 

ความกวา้งอนัตรภาคชั้น  = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด

จาํนวนชั้น
 

  

= 
5 – 1
5

 

= 0.8 

จากสูตรขา้งตน้ สามารถสรุปเกณฑใ์นการแปลความหมายของคะแนนไดด้งัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20  หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมาก 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

 

3.5 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาเสนอ

อาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งและความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ความเหมาะสม

ของภาษา (Content Validity) และโครงสร้างแบบสอบถาม (Construct Validity) แลว้นามาปรับปรุง

ใหมี้ความเหมาะสมสอดคลอ้งตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 

2. การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุง

แกไ้ขตามคาํแนะนาํ ของผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปทาํการทดสอบ (Pre-Test) กบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 30 
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ตวัอย่างแล้วนาํมาตรวจเพื่อหาค่า Cronbach’s Alpha โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และมีการ

ปรับแกแ้บบสอบถามเพื่อใหมี้ความแม่นยาํมากข้ึน 

 

 

3.6 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

งานวจิยัน้ีมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบ่งเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ผู ้วิจ ัย เตรียมแบบสอบถามออนไลน์ (Online 

Questionnaire) และดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) จากกลุ่ม

ตัวอย่างชาวไทยท่ีอาศัยอยู่ในประเทศไทย ท่ีรับรู้เก่ียวกับการสมคัรสมาชิก หรือ Subscription 

จาํนวน 412 ตวัอยา่ง โดยเป็นขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ขอ้มูลดา้นการรับรู้ประเภท Subscription 

ขอ้มูลระดบัความสําคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัแรงจูงใจในการ  Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล และพฤติกรรมการ  Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ท่ีใชง้านอยู่ใน

ปัจจุบนั ตั้งแต่เดือนกันยายนถึงเดือนตุลาคม พ.ศ. 2564 มีวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการส่ง

แบบสอบถามออนไลน์ไปยงักลุ่มตวัอย่างท่ีเคยสมคัรสมาชิกเพื่อใช้บริการแบบ Subscription โดย

ตดัสินจากกลุ่มเพื่อนในชีวิตประจาํวนั กลุ่มเพื่อนในส่ือสังคมออนไลน์ เช่น กลุ่มเฟสบุ๊ค กลุ่มใน

แอปพลิเคชัน่ไลน์ ท่ีรับรู้เก่ียวกบัการ Subscription รวมถึงการโพสต์แบบสอบถามออนไลน์ลงบน

เฟสบุ๊คส่วนตวัโดยตั้งเป็นค่าสาธารณะ เพื่อให้กลุ่มตวัอย่างอ่ืนๆ ท่ีเคยสมคัรสมาชิกเพื่อใช้บริการ

แบบ Subscription ไดมี้โอกาสเขา้มาตอบแบบสอบถาม 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัคน้ควา้ขอ้มูลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง วิทยานิพนธ์ 

เอกสารบทความ วารสารทางวชิาการ ส่ิงตีพิมพต่์างๆ และขอ้มูลท่ีสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง

ทั้งในและต่างประเทศ พร้อมทั้งบนัทึกแหล่งอา้งอิงเพื่อนาํมาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาทาํงานวิจยั 

 

 

3.7 การวเิคราะห์ข้อมูล 

หลงัจากท่ีรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามออนไลน์กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 412 ตวัอยา่ง ทาง

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการกบัแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมมา ดงัน้ี 

1. ผูว้จิยัทาํการคดักรองแบบสอบถามเฉพาะผูท่ี้เคย Subscription จาํนวน 362 ตวัอยา่ง 

2. ผู ้วิจ ัยทําการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและคัดเลือกเฉพาะ

แบบสอบถามท่ีตอบอยา่งสมบูรณ์เท่านั้น 
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3. ทาํการลงรหสัโดยนาํขอ้มูลของแบบสอบถามท่ีครบถว้นสมบูรณ์ แยกตามตวัแปร

ลงรหสั และบนัทึกขอ้มูลลงในคอมพิวเตอร์ 

4. ประมวลและวเิคราะห์ผลของขอ้มูลท่ีทาํการลงรหสัไวแ้ลว้ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS 

ในลกัษณะต่างๆ 

 

 

3.8 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ใชใ้นการ

แสดงผลการวเิคราะห์ในรูปตารางประกอบคาํอธิบายเหตุผล โดยค่าสถิติท่ีใชคื้อความถ่ี (Frequency) 

ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) มาอธิบาย

ลกัษณะขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ขอ้มูลดา้นประเภทของบริการ Subscription ท่ีใชง้าน ขอ้มูลดา้น

ระดบัความสาํคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล และขอ้มูลปัจจยัแรงจูงใจท่ีมีต่อ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึง

ขอ้มูล ท่ีใชง้านอยูใ่นปัจจุบนัของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยสมคัรสมาชิกเพื่อใชบ้ริการ Subscription จาํนวน 

362 ตวัอยา่ง 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัตวัแปรอิสระท่ีศึกษา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่า

กบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis - MRA) เป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร

ตาม (Dependent Variable) จาํนวนหน่ึงตวัแปรกบัตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ตั้งแต่ 2 ตวั

แปรข้ึนไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2551) ผา่นโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social 

Sciences) ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยสมคัรสมาชิกเพื่อใชบ้ริการ Subscription จาํนวน 362 ตวัอยา่ง 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิ

รับชม ฟัง  หรือเข้า ถึงข้อมูล (Subscription for access)” โดยเป็นการศึกษาวิจัย เ ชิงป ริม าณ 

(Quantitative Research) ด้วยวิธีการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) และใช้แบบสอบถาม

ออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล ซ่ึงผู ้วิจ ัยได้นําข้อมูลจาก

แบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อยแล้ว ทั้งหมดจาํนวน 362 ตวัอย่าง นาํมา

วเิคราะห์ขอ้มูลและเสนอผลงานวจิยั โดยแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

1. การทดสอบความน่าเช่ือถือของขอ้คาํถาม 

• การทดสอบความน่าเช่ือถือของขอ้คาํถาม จากค่า Cronbach’s Alpha 

จากกลุ่มตวัอยา่งขั้นตน้ (Pre-Test) จาํนวน 30 ตวัอยา่ง 

• การทดสอบความน่าเช่ือถือของข้อคาํถาม จากค่า Cronbach’s Alpha 

ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 362 ตวัอยา่ง 

2. การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

3. การวเิคราะห์ขอ้มูลการรับรู้ประเภทของ Subscription 

4. การวเิคราะห์ปัจจยัแรงจูงใจในการใชง้าน Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

5. การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล 

6. การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

 

4.1 การทดสอบความน่าเช่ือถือของข้อคาํถาม 

การทดสอบความน่าเช่ือถือของคาํถาม ทาํได้โดยพิจารณาจากเกณฑ์ของการวดัค่า 

Cronbach’s Alpha (Mohsen Tavakol, & Reg Dennick, 2011) ดงัน้ี 
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ตารางที ่4.1 แสดงค่าความสอดคลอ้งของแต่ละคาํถามจากค่า Cronbach’s Alpha ณ ระดบัต่างๆ 

ค่า Cronbach’ s Alpha Internal Consistency 

α ≥ 0.9 Excellent 

0.9 > α ≥ 0.8 Good 

0.8 > α ≥ 0.7 Acceptable 

0.7 > α ≥ 0.6 Questionable 

0.6 > α ≥ 0.5 Poor 

0.5 > α Unacceptable 

ท่ีมา: Statistics How To (2021) 

 

4.1.1 การทดสอบความน่าเช่ือถือของข้อคําถาม จากค่า Cronbach’s Alpha จากกลุ่ม

ตัวอย่างข้ันต้น (Pre-Test) จํานวน 30 ตัวอย่าง 

 

ตารางที ่ 4.2 แสดงรายการตวัช้ีวดัท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั และค่า Cronbach’s Alpha ของ

ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง 

จาํนวน 30 ตวัอยา่ง 

ตวัแปร ตวัยอ่ คาํถามรายการตวัวดั ดดัแปลงมา

จาก 

Cronbach’s 

Alpha 

ดา้นความสะดวก CON1 ขั้นตอนการสมคัรสมาชิกง่าย ไม่ก่ี

ขั้นตอน 

Bray, 

Kanakaratne, 

Douglas 

(2020) 

0.83 

CON2 แพลตฟอร์มมีรูปแบบชาํระเงินท่ี

หลากหลาย 

CON3 รองรับการใชง้านผา่นอุปกรณ์ได้

หลากหลาย เช่น คอมพิวเตอร์ 

แล็ปทอ็ป สมาร์ทโฟน แทบ็เล็ต ฯ 

CON4 สามารถหยดุหรือยกเลิกบริการได้

ทนัที ไม่มีเง่ือนไขซบัซอ้น 

ดา้นแพลตฟอร์ม

ใชง้านง่าย 

EOU1 การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าว

เป็นเร่ืองท่ีง่ายสาํหรับคุณ 

0.86 
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ตารางที ่ 4.2 แสดงรายการตวัช้ีวดัท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั และค่า Cronbach’s Alpha ของ

ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง 

จาํนวน 30 ตวัอยา่ง (ต่อ) 

ตวัแปร ตวัยอ่ คาํถามรายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 

Cronbach’s 

Alpha 

ดา้นแพลตฟอร์ม

ใชง้านง่าย 

EOU2 การคน้หาส่ิงท่ีคุณตอ้งการใน

แพลตฟอร์มดงักล่าวทาํไดง่้าย 

  

EOU3 คุณสามารถเขา้ถึงส่ิงท่ีคุณตอ้งการได้

ภายในไม่ก่ีคลิกหรือไม่ตอ้งทาํหลาย

ขั้นตอน 

ดา้นความคุม้ค่าเงิน VOM1 ราคาแพค็เกจของแพลตฟอร์ม

สมเหตุสมผล 

0.60 

VOM2 บริการท่ีไดมี้ความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย 

VOM3 การเขา้ถึงตวัเลือกหรือคุณลกัษณะท่ี

หลากหลาย (Special features) 

VOM4 สามารถแชร์การใชง้านบญัชีร่วมกบั

ผูอ่ื้นได ้

ดา้นความ

เพลิดเพลินในการ

ใชง้าน 

ENJ1 การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าว

เป็นเร่ืองสนุกสนาน 

 0.77 

ENJ2 การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าว

เป็นเร่ืองเพลิดเพลินใจ 

ENJ3 คุณรู้สึกไดรั้บประสบการณ์ท่ีคุณ

สามารถปรับแต่งไดเ้อง เม่ือไดใ้ชง้าน

แพลตฟอร์มดงักล่าว 

ENJ4 คุณรู้สึกไดรั้บประสบการณ์เฉพาะ

บุคคลท่ีออกแบบมาเพื่อคุณ เม่ือไดใ้ช้

งานแพลตฟอร์มดงักล่าว 
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ตารางที ่ 4.2 แสดงรายการตวัช้ีวดัท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั และค่า Cronbach’s Alpha ของ

ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง 

จาํนวน 30 ตวัอยา่ง (ต่อ) 

ตวัแปร ตวัยอ่ คาํถามรายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 

Cronbach’s 

Alpha 

ดา้นการยกเลิกการ

เป็นสมาชิก 

CAN1 ฉนัสมคัรแลว้ไม่ค่อยไดใ้ชง้าน Tony 

Chen et. 

al. 

(2018). 

0.85 

CAN2 ฉนัเจอแพลตฟอร์มของท่ีอ่ืนดีกวา่ 

CAN3 ฉนัพบวา่การใชง้านไม่เป็นท่ีน่าพอใจ 

CAN4 ฉนัพบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูมี่

นโยบายหรือเง่ือนไขการใชง้านท่ีไม่

ยดืหยุน่ 

CAN5 ฉนัพบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูไ่ม่คุม้ค่า

เงิน 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ค่า Cronbach’s Alpha ของปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ี

ให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล ส่วนใหญ่มีค่าความน่าเช่ือถือเกิน 0.7 ซ่ึงเป็นค่าท่ี 

Acceptable แต่ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความคุม้ค่าเงิน มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.60 ซ่ึง

เป็นค่าท่ี Questionable หากปรับปรุงแกไ้ขค่าความน่าเช่ือถือโดยตดัคาํถาม ตวัย่อ VOM4 สามารถ

แชร์การใช้งานร่วมกับผู ้อ่ืนได้ออก จะทําให้ค่าความน่าเช่ือถือเพิ่มข้ึนเป็น 0.72 ซ่ึงเป็นค่าท่ี 

Acceptable ทั้งน้ีทางผูว้ิจยัเห็นวา่คาํถามน้ีน่าสนใจในแง่พฤติกรรมการ Subscription ของคนไทย จึง

ทาํการเก็บจาํนวนตวัอยา่งเพิ่มเพื่อนาํมาหาค่าความน่าเช่ือถือต่อไป  
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ตารางที ่4.3 แสดงรายการตวัช้ีวดัท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั และค่า Cronbach’s Alpha ของ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 

30 ตวัอยา่ง 

 

ตวัแปร ตวัยอ่ คาํถามรายการตวัวดั ดดัแปลงมา

จาก 

Cronbach’s 

Alpha 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ INT1 ในอนาคตคุณตั้งใจจะสมคัรสมาชิกหรือ 

Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

Bray, 

Kanakaratne, 

Douglas 

(2020) 

0.84 

INT2 คุณมีความยนิดีท่ีจะสมคัรสมาชิกหรือ Subscription

ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

INT3 คุณคิดวา่จะต่ออายสุมาชิกหรือต่อการ Subscription 

ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านต่อไปอีกเร่ือยๆ 

ดา้นความจงรักภกัดี LYT1 คุณมีความชอบบริการสมคัรสมาชิกหรือ 

Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

0.82 

LYT2 คุณมีความพึงพอใจบริการสมคัรสมาชิกหรือ 

Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

LYT3 คุณจะแนะนาํการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription 

ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านแก่บุคคลอ่ืน 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ค่า Cronbach’s Alpha ของพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิ

ในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความตั้งใจซ้ือ และดา้นความจงรักภกัดี มีค่าความน่าเช่ือถือ

อยูท่ี่ 0.84 และ 0.82 ตามลาํดบั ซ่ึงทั้งหมดมีค่าความน่าเช่ือถือเกิน 0.7 ซ่ึงเป็นค่าท่ี Acceptable  

 

4.1.2 การทดสอบความน่าเช่ือถือของข้อคําถาม จากค่า Cronbach’s Alpha จากกลุ่ม

ตัวอย่างทั้งหมด จํานวน 362 ตัวอย่าง 

หลงัจากท่ีไดท้ดสอบค่าความน่าเช่ือจากจาํนวนตวัอย่างขั้นตน้ไปแลว้ และทาํการเก็บ

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจนครบ 412 คน ตรวจสอบและเลือกเฉพาะขอ้มูลท่ีตอบคาํถามอยา่งสมบูรณ์

เท่านั้น ได้จาํนวนทั้งหมด 362 ตวัอย่าง และทาํการหาค่า Cronbach’s Alpha อีกคร้ัง ได้ขอ้มูลตาม

รายละเอียด ดงัน้ี 
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ตารางที ่4.4 แสดงรายการตวัช้ีวดัท่ีมาของตวัแปรและค่า Cronbach’s Alpha ของปัจจยัดา้นแรงจูงใจ

ในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 362 

ตวัอยา่ง 

 

ตวัแปร ตวัยอ่ คาํถามรายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 

Cronbach’s 

Alpha 

ดา้นความสะดวก CON1 ขั้นตอนการสมคัรสมาชิกง่าย ไม่ก่ีขั้นตอน Bray, 

Kanakaratne, 

Douglas 

(2020) 

0.72 

CON2 แพลตฟอร์มมีรูปแบบชาํระเงินท่ีหลากหลาย 

CON3 รองรับการใชง้านผา่นอุปกรณ์ไดห้ลากหลาย เช่น คอมพิวเตอร์ 

แลป็ทอ็ป สมาร์ทโฟน แทบ็เลต็ ฯ 

CON4 สามารถหยุดหรือยกเลิกบริการไดท้นัที ไม่มีเง่ือนไขซบัซอ้น 

ดา้นแพลตฟอร์มใช้

งานง่าย 

EOU1 การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ืองท่ีง่ายสาํหรับคุณ 0.80 

EOU2 การคน้หาส่ิงท่ีคุณตอ้งการในแพลตฟอร์มดงักล่าวทาํไดง่้าย 

EOU3 คุณสามารถเขา้ถึงส่ิงท่ีคุณตอ้งการไดภ้ายในไม่ก่ีคลิกหรือไม่ตอ้งทาํ

หลายขั้นตอน 

ดา้นความคุม้ค่าเงิน VOM1 ราคาแพค็เกจของแพลตฟอร์มสมเหตุสมผล 0.72 

VOM2 บริการท่ีไดมี้ความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย 

VOM3 การเขา้ถึงตวัเลือกหรือคุณลกัษณะท่ีหลากหลาย (Special features) 

VOM4 สามารถแชร์การใชง้านบญัชีร่วมกบัผูอ่ื้นได ้

ดา้นความเพลิดเพลิน

ในการใชง้าน 

ENJ1 การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ืองสนุกสนาน 0.81 

ENJ2 การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ืองเพลิดเพลินใจ 

ENJ3 คุณรู้สึกไดรั้บประสบการณ์ท่ีคุณสามารถปรับแต่งไดเ้อง เม่ือไดใ้ช้

งานแพลตฟอร์มดงักล่าว 

ENJ4 คุณรู้สึกไดรั้บประสบการณ์เฉพาะบุคคลท่ีออกแบบมาเพื่อคุณ เม่ือ

ไดใ้ชง้านแพลตฟอร์มดงักล่าว 

ดา้นการยกเลิกการ

เป็นสมาชิก 

CAN1 ฉนัสมคัรแลว้ไม่ค่อยไดใ้ชง้าน Tony Chen  

et. al. 

(2018). 

0.88 

CAN2 ฉนัเจอแพลตฟอร์มของท่ีอ่ืนดีกวา่ 

CAN3 ฉนัพบวา่การใชง้านไม่เป็นท่ีน่าพอใจ 

CAN4 ฉนัพบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูมี่นโยบายหรือเง่ือนไขการใชง้านท่ีไม่

ยืดหยุน่ 

CAN5 ฉนัพบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูไ่ม่คุม้ค่าเงิน 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ค่า Cronbach’s Alpha ทั้งหมดมีค่าเกิน 0.7 ซ่ึงเป็นค่าท่ี 

Acceptable สาํหรับคาํถามปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความคุม้ค่าเงิน หลงัจากเก็บ

จาํนวนตวัอยา่งแบบสอบถามเพิ่มข้ึนพบวา่ค่าความน่าเช่ือถือขยบัสูงข้ึนจากเดิม 0.60 เป็น 0.72 ซ่ึง

เป็นค่าท่ี Acceptable 
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ตารางที ่4.5 แสดงรายการตวัช้ีวดัท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั และค่า Cronbach’s Alpha ของ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 

362 ตวัอยา่ง  

ตวัแปร ตวัยอ่ คาํถามรายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 

Cronbach

’s 

Alpha 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ INT1 ในอนาคตคุณตั้งใจจะสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ประเภท

เขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

Bray, 

Kanakaratn

e, Douglas 

(2020) 

0.84 

INT2 คุณมีความยนิดีท่ีจะสมคัรสมาชิกหรือ Subscriptionประเภท

เขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

INT3 คุณคิดวา่จะต่ออายสุมาชิกหรือต่อการ Subscription ประเภท

เขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านต่อไปอีกเร่ือยๆ 

ดา้นความจงรักภกัดี LYT1 คุณมีความชอบบริการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ประเภท

เขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

 0.83 

LYT2 คุณมีความพึงพอใจบริการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription 

ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

LYT3 คุณจะแนะนาํการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ประเภท

เขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านแก่บุคคลอ่ืน 

  

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ค่า Cronbach’s Alpha ของพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิ

ในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูลดา้นความตั้งใจซ้ือและดา้นความจงรักภกัดี มีค่า 0.84 และ 0.83 

ตามลาํดบั 

 

 

4.2 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

จากการเก็บขอ้มูลดว้ยการทาํแบบสอบถามออนไลน์ มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 412 

คน โดยเป็นผูท่ี้เคยสมคัรสมาชิกบริการ Subscription จาํนวน 362 คน และไม่เคยสมคัร จาํนวน 50 คน 

แต่งานวิจยัน้ีจะวเิคราะห์เฉพาะขอ้มูลจากผูท่ี้เคยสมคัรสมาชิกบริการ Subscription เท่านั้น จึงไดท้าํ

การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุจาํนวนสมาชิกในครอบครัว ถ่ินท่ีอยู่

อาศยั อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 362 คน โดยการแจกแจงค่าความถ่ีและร้อย

ละ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
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ตารางที ่4.6 แสดงความถ่ีและร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ  

(n = 362) 

 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 103 28.5 

หญิง 235 64.9 

LGBTQ 24 6.6 

รวม 362 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจาํนวน 235 คน คิดเป็นร้อย

ละ 64.9 กลุ่มตวัอยา่งผูช้ายมีจาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 และกลุ่มตวัอยา่ง LGBTQ มีจาํนวน 

24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.6 

 

ตารางที ่4.7 แสดงความถ่ีและร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามช่วงอาย ุ

(n = 362) 

 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

11 – 23 ปี 56 15.5 

24 – 40 ปี 281 77.6 

41 – 56 ปี 20 5.5 

57 – 75 ปี 5 1.4 

รวม 362 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 24-40 ปี หรือกลุ่ม 

Generation Y มีจาํนวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 77.6 รองลงมา ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งในช่วงอาย ุ11-23 ปี 

หรือกลุ่ม Generation Z มีจาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5  กลุ่มตวัอยา่งผูใ้นช่วงอาย ุ41-56 ปี หรือ

กลุ่ม Generation X มีจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และกลุ่มตวัอยา่งในช่วงอาย ุ57-75 ปี หรือกลุ่ม 

Baby Boomer มีจาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.8  แสดงความถ่ีและร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามจาํนวน

สมาชิกในครอบครัว (n = 362) 

 

จํานวนสมาชิกในครอบครัว จํานวน (คน) ร้อยละ 

อยูค่นเดียว 49 13.5 

อยูก่บัแฟน/เพื่อน 68 18.8 

ครอบครัวขนาดเล็ก (พอ่ แม่ ลูก) 180 49.7 

ครอบครัวขนาดใหญ่ (พอ่ แม่ และญาติพี่นอ้ง) 65 18.0 

รวม 362 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัวแบบ

ครอบครัวขนาดเล็ก ท่ีประกอบไปดว้ยพ่อ แม่ และลูก จาํนวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 49.7 รองลงมา

ท่ีมีจาํนวนใกลเ้คียง ไดแ้ก่ อยู่กบัแฟนหรือเพื่อน มีจาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 และอยู่แบบ

ครอบครัวขนาดใหญ่ ท่ีมีพ่อ แม่ และญาติพี่นอ้ง มีจาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 18 ตามลาํดบั ส่วน

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ อยูค่นเดียว มีจาํนวน 49 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 13.5  

 

ตารางที ่4.9  แสดงความถ่ีและร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามถ่ินท่ีอยู่

อาศยัในปัจจุบนั (n = 362) 

 

ถิ่นทีอ่ยู่อาศัยในปัจจุบัน จํานวน (คน) ร้อยละ 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 299 82.6 

ต่างจงัหวดั 63 17.4 

รวม 362 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.9 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีถ่ินท่ีอยู่อาศยัในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล (นนทบุรี ปทุมธานี สมุทรปราการ และสมุทรสาคร) มีจาํนวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 82.6 

และอยูอ่าศยัในต่างจงัหวดั มีจาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 17.4   
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ตารางที ่4.10  แสดงความถ่ีและร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพ 

(n = 362) 

 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 69 19.1 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 37 10.2 

พนกังานบริษทัเอกชน 202 55.8 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขาย 49 13.5 

อ่ืนๆ 4 1.5 

รวม 362 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 202 

คน คิดเป็นร้อยละ 55.8 อนัดบัท่ีสองเป็นนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 19.1 

อนัดบัท่ีสาม คือ อาชีพในกลุ่มธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขาย จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 

อนัดบัท่ีส่ี 4 คือ อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 10.2 และอนัดบั

ท่ีห้า เป็นประเภทอ่ืนๆ จาํนวน 4 คน เป็นร้อยละ 1.5 ได้แก่ เป็นขา้ราชการบาํนาญ จาํนวน 1 คน 

เกษียณแลว้ จาํนวน 2 คน และวา่งงาน จาํนวน 1 คน 

 

ตารางที ่4.11  แสดงความถ่ีและร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน (n = 362) 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 78 21.5 

20,001 – 40,000 บาท 116 32.0 

40,001 – 60,000 บาท 83 22.9 

60,001 – 80,000 บาท 44 12.2 

80,001 – 100,000 บาท 18 5.0 

มากกวา่ 100,000 บาทข้ึนไป 23 6.4 

รวม 362 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 20,001- 

40,000 บาท จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 32 อนัดับท่ีสอง มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 40,001-

60,000 บาท จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 22.9 อนัดบัท่ีสาม มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 20,000 

บาท จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 อนัดบัท่ี 4 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 60,001-80,000 บาท 

จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 12.2 อนัดับท่ีห้า มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 100,001 บาทข้ึนไป 

จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 และอนัดบัท่ีหก มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 80,001-100,000 บาท 

จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 5 

 

 

4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลการรับรู้ประเภทของ Subscription  

การวิเคราะห์ขอ้มูลการรับรู้ประเภทของ Subscription ได้แก่ บริการสินคา้แบบเติม 

(Subscription for replenishment) บริการเพื่อรับการดูแลหรือได้สิทธ์ิบางอย่าง (Subscription for 

curation) และ บริการท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) โดยการแจก

แจงค่าความถ่ีและร้อยละ ตามรายละเอียด ดงัน้ี 

 

ตารางที ่4.12 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย การรับรู้ประเภทของ Subscription  

 

ประเภท  Subscription แบรนด์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

Subscription for 

Replenishment 

 

Nespresso™ 63 17.3 

Dolce Gusto® 28 7.7 

COWAY 33 9.1 

Oollee 3 0.8 

Mamy Poko 6 1.7 

Ira Concept 3 0.8 

better. 4 1.1 

Subscription for Curation Sephora 65 18.0 

 

 

Subscription for Access 

 ดา้นความบนัเทิง 

Netflix  

Youtube Premium 

Disney+ 

Spotify 

JOOX 

Apple TV 

333 

255 

254 

218 

212 

130 

92.0 

70.4 

70.2 

60.2 

58.6 

35.9 
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ตารางที ่4.12 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย การรับรู้ประเภทของ Subscription (ต่อ) 

 

Subscription for Access 

 ดา้นความบนัเทิง 

Amazon Prime 0 0 

HBO Go 112 30.9 

iQIYI 142 39.2 

VIU 202 55.8 

PlayStation Plus 43 11.9 

Subscription for Access ดา้น

การเพ่ิมประสิทธิภาพการ

ทาํงาน 

Canva 90 24.9 

Adobe 103 28.5 

Microsoft 139 38.4 

GoPro+ 14 3.9 

Subscription for Access ดา้น

การศึกษา 

Coursera 40 11.0 

Educative 7 1.9 

Skillshare 15 4.1 

อ่ืนๆ 16 4.7 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้เก่ียวกบับริการท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for Access) ดา้นความบนัเทิง มากกวา่ Subscription ประเภทอ่ืนๆ โดยแบ

รนด์ท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้มากท่ีสุด ไดแ้ก่ Netflix จาํนวน 333 คน คิดเป็นร้อยละ 92 ของจาํนวน

กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีเคย Subscription อนัดบัท่ีสอง Youtube Premium จาํนวน 255 คน คิดเป็น ร้อย

ละ 70.4  อนัดบัท่ีสาม Disney+ จาํนวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 70.2 อนัดบัท่ีส่ีและห้า เป็นบริการฟัง

เพลงแบบสตรีมม่ิง ไดแ้ก่ Spotify จาํนวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 60.2 และ JOOX จาํนวน 212 ราย 

คิดเป็นร้อยละ 58.6 อนัดบัท่ีหก VIU (อ่านวา่ วิว) บริการคอนเทนตต์รีมม่ิงจากผูใ้ห้บริการเครือข่าย

โทรศพัทใ์นฮ่องกง (ลงทุนแมน, 2020) จาํนวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 55.8 อนัดบัท่ีเจด็ iQIYI (อ่าน

วา่ อา้ยฉีอ้ี) จาํนวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 39.2 อนัดบัท่ีแปด Apple TV จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อย

ละ 35.9 อนัดบัท่ีเกา้ HBO GO จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 30.9 ในขณะท่ี Amazon Prime ไม่มี

การรับรู้จากกลุ่มตวัอยา่งเลย เน่ืองมาจากยงัไม่ไดใ้หบ้ริการ Subscription ในประเทศไทย 

ในส่วนของบริการท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for Access) ดา้น

การเพิ่มประสิทธิภาพการทาํงาน กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้เก่ียวกบั Microsoft มากท่ีสุด จาํนวน 139 คน 

คิดเป็นร้อยละ 38.4 อนัดบัรองลงมา ไดแ้ก่ Adobe จาํนวน 103 คน และ Canva จาํนวน 90 คน คิด

เป็นร้อยละ 28.5 และ 24.9 ตามลาํดบั  
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บริการท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for Access) ดา้นการศึกษา 

พบว่า กลุ่มตวัอย่างรับรู้เก่ียวกบัแพลตฟอร์มของ Coursera มากท่ีสุด จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 

11 รองลงมาไดแ้ก่ Skillshare จาํนวน 15 ราย และ Educative จาํนวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.1 และ 

1.9 ตามลาํดบั 

เม่ือพิจารณา บริการประเภทเติมสินคา้ (Subscription for Replenishment) พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งรับรู้เก่ียวกบัแบรนด ์Nespresso™ มากท่ีสุด จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 รองลงมา คือ 

แบรนด์ COWAY ซ่ึงให้บริการเก่ียวกบัเคร่ืองกรองนํ้ า นํ้ าด่ืม จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 และ

อนัดบัท่ีสาม คือ Dolce Gusto® จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 

นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างยงัมีการรับรู้แบรนด์ท่ีมีการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription 

อ่ืนๆ ได้แก่ บริการฟังเพลงสตรีมม่ิง Apple Music จาํนวน 8 คน Tidal จาํนวน 1 คน บริการคอน

เทนตส์ตรีมม่ิง WeTV จาํนวน 3 คน OnlyFans จาํนวน 1 คน PornHub Premium จาํนวน 1 คน บริการ

แชทแบบส่วนตวักบัศิลปิน K-pop แบรนด์ Lysn จาํนวน 1 คน และบริการแอปพลิเคชั่นแต่งภาพ 

VSCOCAM จาํนวน 1 คน 

 

ตารางที ่4.13 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ียในการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ของกลุ่มตวัอยา่ง

ในช่วง 12 เดือนท่ีผา่นมา 

 

ประเภท  Subscription แบรนด์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

Subscription for Replenishment 

 

Nespresso™ 9 2.5 

Dolce Gusto® 4 1.1 

COWAY 6 1.7 

Oollee 1 0.3 

Mamy Poko 1 0.3 

Ira Concept 1 0.3 

better. 1 0.3 

Subscription for Curation Sephora 17 4.7 

 

Subscription for Access 

 ดา้นความบนัเทิง 

Netflix  

Youtube Premium 

Disney+ 

Spotify 

JOOX 

Apple TV 

242 

130 

151 

98 

41 

21 

66.9 

35.9 

41.7 

27.1 

11.3 

5.8 
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ตารางที ่4.13 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ียในการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ของกลุ่มตวัอยา่ง

ในช่วง 12 เดือนท่ีผา่นมา (ต่อ) 
 

 

Subscription for Access 

 ดา้นความบนัเทิง 

Amazon Prime 0 0 

HBO Go 16 4.4 

iQIYI 53 14.6 

VIU 85 23.5 

PlayStation Plus 12 3.3 

Subscription for Access  

ดา้นการเพ่ิมประสิทธิภาพการทาํงาน 

Canva 27 7.5 

Adobe 21 5.8 

Microsoft 39 10.8 

GoPro+ 2 0.6 

Subscription for Access  

ดา้นการศึกษา 

Coursera 11 3.0 

Educative 1 0.3 

Skillshare 3 0.8 

อ่ืนๆ 20 5.5 

ไม่ไดส้มคัร 33 9.1 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่าในช่วง 12 เดือนท่ีผ่านมา กลุ่มตวัอย่างมีการสมคัรสมาชิก

บริการ ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for Access) ดา้นความบนัเทิงมากท่ีสุด 

เม่ือแบ่งตามประเภทบริการ พบวา่ ประเภทคอนเทนตส์ตรีมม่ิง อนัดบัท่ีหน่ึง คือ Netflix จาํนวน 242 

คน คิดเป็นร้อยละ 66.9 อนัดบัท่ีสอง คือ Disney+ จาํนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 41.7 และอนัดบั

สาม คือ Youtube Premium จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 35.9 ถดัมาเป็นบริการประเภทฟังเพลง

สตรีมม่ิง พบวา่ในช่วง 12 เดือนท่ีผา่นมา กลุ่มตวัอยา่งไดส้มคัรสมาชิกกบั Spotify จาํนวน 98 คน คิด

เป็นร้อยละ 27.1 ซ่ึงมีจาํนวนมากกวา่ JOOX ท่ีอยูใ่นกลุ่มบริการฟังเพลงแบบเดียวกนั โดย JOOX มี

จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3  

บริการท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for Access) ด้านการเพิ่ม

ประสิทธิภาพการทาํงาน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีการสมคัรสมาชิกกบัแพลตฟอร์มของ Microsoft มาก

ท่ีสุด จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 รองลงมา คือ Canva ซ่ึงเป็นโปรแกรมออกแบบภาพ

ออนไลน์ จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และอนัดบัท่ีสาม คือ Adobe จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อย

ละ 5.8  
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บริการท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for Access) ดา้นการศึกษา 

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีการสมคัรสมาชิกกบัแพลตฟอร์มของ Coursera มากท่ีสุด จาํนวน 11 คน คิดเป็น

ร้อยละ 3  

ในขณะท่ีบริการประเภทเติมสินคา้หรือ Subscription for replenishment ท่ีกลุ่มตวัอยา่ง

มีการสมคัรสมาชิกมากท่ีสุด คือ Nespresso™ จาํนวน 9 ราย รองลงมา คือ COWAY จาํนวน 6 คน 

และ Dolce Gusto® จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 และ 1.1 ตามลําดับ และ Subscription for 

curation ของแบรนด์ Sephora ซ่ึงเป็นแบรนด์เก่ียวกับเคร่ืองสําอาง มีกลุ่มตวัอย่างสมคัรใช้งาน

จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7 

นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งยงัมีการสมคัรสมาชิกบริการกบัแบรนด์อ่ืนๆ ไดแ้ก่ บริการฟัง

เพลงสตรีมม่ิง Apple Music จาํนวน 3 คน Tidal จาํนวน 1 คน บริการคอนเทนต์สตรีมม่ิง WeTV 

จาํนวน 7 คน AIS Play Box จาํนวน 2 คน Monomax จาํนวน 1 คน OnlyFans จาํนวน 1 คน PornHub 

Premium จาํนวน 1 คน บริการแชทแบบส่วนตวักบัศิลปิน K-pop แบรนด ์Lysn จาํนวน 1 คน บริการ

ท่ีเก่ียวกบัการทาํงาน Ahrefs ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการทาํ SEO (Search Engine Optimization) 

จาํนวน 1 คน แอปพลิเคชัน่สาํหรับแต่งภาพ VSCOCAM จาํนวน 1 คน และแอปพลิเคชัน่ตดัต่อวิดีโอ

บนโทรศพัท์มือถือ VIVA Video จาํนวน 1 คน ในขณะท่ีมีกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ไดส้มคัรสมาชิกหรือ 

Subscription บริการใดเลยในช่วง 12 เดือนท่ีผา่นมา จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 

 

ตารางที ่4.14  แสดงความถ่ีและร้อยละ ค่าใชจ่้ายบริการ Subscription โดยรวมต่อเดือนของกลุ่ม

ตวัอยา่ง (n = 362) 

 

ค่าใช้จ่ายโดยรวมต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 100 บาท 40 11.0 

101 – 500 บาท 179 49.4 

501 – 1,000 บาท 97 26.8 

1,001 – 2,000 บาท 39 10.8 

2,001 – 3,000 บาท 5 1.4 

มากกวา่ 3,000 บาทข้ึนไป 2 0.6 

รวม 362 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายบริการ Subscription โดยรวม

ต่อเดือนอยูท่ี่ 101-500 บาท จาํนวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 49.4 อนัดบัท่ีสองมีค่าใชจ่้ายต่อเดือนอยูท่ี่ 
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501-1,000 บาท จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 อนัดบัท่ีสามมีค่าใชจ่้ายโดยรวมต่อเดือน ตํ่ากวา่ 

100 บาท จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 11 อนัดบัท่ีส่ีมีค่าใช้จ่ายโดยรวมต่อเดือนอยู่ท่ี 1,001-2,00 

บาท จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 อนัดบัท่ีห้าใช้จ่ายโดยรวมต่อเดือนอยู่ท่ี 2,001-3,000 บาท 

จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 และค่าใชจ่้ายโดยรวมต่อเดือนตั้งแต่ 3,000 บาทข้ึนไป มีจาํนวน 2 

รายหรือคิดเป็นร้อยละ 0.6 

 

ตารางที ่4.15  แสดงความถ่ีและร้อยละ ลกัษณะการชาํระค่าบริการ Subscription ของกลุ่มตวัอยา่ง  

(n = 362) 

 

รูปแบบ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาํระเงินแบบรายปี 268 74.0 

ชาํระเงินแบบรายเดือน 89 24.6 

อ่ืนๆ 5 1.4 

รวม 362 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ชาํระค่าบริการ Subscription แบบรายปี 

จาํนวน 268 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 74 ชาํระค่าบริการแบบรายเดือน จาํนวน 89 คน หรือคิดเป็นร้อย

ละ 24.6 นอกจากน้ียงัมีรูปแบบอ่ืนๆ เช่น ใช้สิทธ์ิทดลองใช้ฟรี จาํนวน 2 คน ใช้แบบผสมทั้งรายปี

และรายเดือน จาํนวน 2 คน และสมคัรแบบตลอดชีพ จาํนวน 1 คน 

 

ตารางที ่4.16  แสดงความถ่ีและร้อยละ ลกัษณะช่องทางท่ีใชใ้นการชาํระค่าบริการ Subscription ของ

กลุ่มตวัอยา่ง (n = 362) 

 

รูปแบบ จํานวน (คน) ร้อยละ 

บตัรเครดิตท่ีผกูบญัชีไว ้(ตดัชาํระอตัโนมติั) 255 70.4 

โอนผา่นธนาคาร/โมบายแบงคก้ิ์ง 98 27.1 

Paypal 6 1.7 

Rabbit Line Pay 2 0.6 

เก็บเงินปลายทาง 1 0.3 

รวม 362 100.0 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ชําระค่าบริการ Subscription ผ่าน

ช่องทางบตัรเครดิตท่ีผกูบญัชีไว ้(ตดัชาํระอตัโนมติั) ตามรอบความถ่ีรายเดือนหรือรายปี จาํนวน 255 
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คน หรือคิดเป็นร้อยละ 70.4 อนัดับท่ีสอง ชําระผ่านช่องทางโอนผ่านธนาคาร/โมบายแบงค์ก้ิง 

จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 27.1 อนัดบัท่ีสาม ชาํระผา่นช่องทาง Paypal จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อย

ละ 1.7 นอกจากน้ีมีกลุ่มตัวอย่างชําระผ่านช่องทาง Rabbit Line Pay จาํนวน 2 คน และเก็บเงิน

ปลายทาง จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 และ 0.3 ตามลาํดบั  

 

 

4.4 การวเิคราะห์ปัจจัยแรงจูงใจในการใช้งาน Subscription ทีใ่ห้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเข้าถึงข้อมูล 

การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึง

ขอ้มูล (Subscription for Access) ไดแ้ก่ ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง่้าย ดา้นความคุม้ค่ากบั

เงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก โดยการแจกแจงค่าความถ่ี

และค่าเฉล่ีย ตามรายละเอียด ดงัน้ี 

 

ตารางที ่4.17 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย แรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความสะดวก (n = 362) 

 

ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription  

ด้านความสะดวก 

ระดบัความสําคญั 

ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ น้อย

ทีสุ่ด 

น้อย ปาน

กลาง 

มาก มาก

ทีสุ่ด 

ขั้นตอนการสมคัรสมาชิกง่าย ไม่ก่ี

ขั้นตอน 

2 8 51 116 185 4.31 0.83 มาก

ท่ีสุด 

แพลตฟอร์มมีรูปแบบชาํระเงินท่ี

หลากหลาย 

3 11 73 126 149 4.12 0.89 มาก

ท่ีสุด 

รองรับการใชง้านผา่นอุปกรณ์ได้

หลากหลาย เช่น คอมพิวเตอร์ แลป็ท็อป

สมาร์ทโฟน แท็บแลต็ 

2 4 29 90 237 4.54 0.74 มาก

ท่ีสุด 

สามารถหยดุหรือยกเลิกบริการไดท้นัที 

ไม่มีเง่ือนไขซบัซอ้น 

2 13 43 88 216 4.39 0.87 มาก

ท่ีสุด 

เฉลีย่      4.34 0.62 มาก

ท่ีสุด 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยั ด้านความสะดวก ใน

ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.34 โดยขั้ นตอนการสมัครสมาชิกง่าย ไม่ ก่ีขั้ นตอน 
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แพลตฟอร์มมีรูปแบบชําระเงินท่ีหลากหลาย รองรับการใช้งานผ่านอุปกรณ์ได้หลากหลาย เช่น 

คอมพิวเตอร์ แล็ปท็อปสมาร์ทโฟน แท็บแล็ต สามารถหยดุหรือยกเลิกบริการไดท้นัที ไม่มีเง่ือนไข

ซบัซอ้น มีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 

 

ตารางที ่4.18 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย แรงจูงใจในการ Subscription ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย  

(n = 362) 

 

ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription  

ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย 

ระดบัความสําคญั 

ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ น้อย

ทีสุ่ด 

น้อย ปาน

กลาง 

มาก มาก

ทีสุ่ด 

การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็น

เร่ืองท่ีง่าย 

0 3 31 115 213 4.49 0.69 มาก

ท่ีสุด 

การคน้หาส่ิงท่ีตอ้งการในแพลตฟอร์ม

ดงักล่าวทาํไดง่้าย 

1 3 29 135 194 4.43 0.70 มาก

ท่ีสุด 

สามารถเขา้ถึงส่ิงท่ีคุณตอ้งการไดภ้ายใน

ไม่ก่ีคลิกหรือไม่ตอ้งทาํหลายขั้นตอน 

0 3 33 123 203 4.45 0.69 มาก

ท่ีสุด 

เฉลีย่      4.46 0.59 มาก

ทีสุ่ด 

  

จากตารางท่ี  4.18 พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยแรงจูงใจในการ 

Subscription ดา้นแพลตฟอร์มใช้งานง่าย ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.46 โดยการใช้

งานในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ืองท่ีง่าย การคน้หาส่ิงท่ีตอ้งการในแพลตฟอร์มดงักล่าวทาํไดง่้าย 

สามารถเขา้ถึงส่ิงท่ีคุณตอ้งการได้ภายในไม่ก่ีคลิกหรือไม่ตอ้งทาํหลายขั้นตอน มีความสําคญัใน

ระดบัมากท่ีสุด ทุกขอ้คาํถาม 
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ตารางที ่4.19 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย แรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน  

(n = 362) 

 

ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription  

ด้านความคุ้มค่ากบัเงนิ 

ระดบัความสําคญั 

ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ น้อย

ทีสุ่ด 

น้อย ปาน

กลาง 

มาก มาก

ทีสุ่ด 

ราคาแพค็เกจของแพลตฟอร์ม

สมเหตุสมผล 

1 3 63 128 167 4.26 0.79 มาก

ท่ีสุด 

บริการท่ีไดมี้ความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย 3 4 51 129 175 4.30 0.81 มาก

ท่ีสุด 

แพลตฟอร์มมี features พิเศษท่ีดี

แตกต่างจากรายอ่ืน 

3 7 73 150 129 4.09 0.84 มาก

ท่ีสุด 

สามารถแชร์การใชง้านบญัชีร่วมกบั

ผูอ่ื้นได ้

5 14 43 113 187 4.28 0.92 มาก

ท่ีสุด 

เฉลีย่      4.23 0.62 มาก

ทีสุ่ด 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัแรงจูงใจในการใช้งาน 

Subscription ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.23 โดยราคาแพค็เกจ

ของแพลตฟอร์มสมเหตุสมผล บริการท่ีไดมี้ความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย แพลตฟอร์มมี features พิเศษท่ี

ดีแตกต่างจากรายอ่ืน สามารถแชร์การใช้งานบญัชีร่วมกบัผูอ่ื้นได ้มีความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด 

ทุกขอ้คาํถาม 

 

ตารางที ่4.20 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย แรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้

งาน (n = 362) 

 

ปัจจัยแรงจูงใจในการ Subscription  

ด้านความเพลดิเพลนิในการใช้งาน 

ระดับความสําคญั 

ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ น้อย

ท่ีสุด 

น้อย ปาน

กลาง 

มาก มาก

ท่ีสุด 

การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ือง

สนุกสนาน 

3 5 53 150 151 4.22 0.80 มากท่ีสุด 

การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ือง

เพลิดเพลินใจ 

1 4 40 128 189 4.38 0.75 มากท่ีสุด 
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ตารางที ่4.20 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย แรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้

งาน (n = 362) (ต่อ) 
 

ปัจจัยแรงจูงใจในการ Subscription  

ด้านความเพลดิเพลนิในการใช้งาน 

ระดับความสําคญั 
ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ 

ฉนัรู้สึกไดรั้บประสบการณ์ท่ีสามารถ

ปรับแต่งไดเ้อง เม่ือไดใ้ชง้านแพลตฟอร์ม

ดงักล่าว 

6 15 88 149 104 3.91 0.92 มาก 

ฉนัรู้สึกไดรั้บประสบการณ์เฉพาะบุคคลท่ี

ออกแบบมาเพ่ือฉนั เม่ือไดใ้ชง้าน

แพลตฟอร์มดงักล่าว 

8 17 90 153 94 3.85 0.94 มาก 

เฉลีย่      4.09 0.68 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัแรงจูงใจในการใช้งาน 

Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.09 โดย

การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ืองสนุกสนาน การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ือง

เพลิดเพลินใจ มีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ส่วนความรู้สึกไดรั้บประสบการณ์ท่ีสามารถปรับแต่ง

ไดเ้อง เม่ือไดใ้ชง้านแพลตฟอร์มดงักล่าว ความรู้สึกไดรั้บประสบการณ์เฉพาะบุคคลท่ีออกแบบมา

เพื่อฉนั เม่ือไดใ้ชง้านแพลตฟอร์มดงักล่าว มีความสาํคญัในระดบัมาก 

 

ตารางที ่4.21 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย ปัจจยัแรงจูงใจดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก (n = 362) 

 

ปัจจัยแรงจูงใจใน 

การยกเลกิการเป็นสมาชิก  

ระดับความสําคญั 

ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ น้อย

ท่ีสุด 

น้อย ปาน

กลาง 

มาก มาก

ท่ีสุด 

ฉนัสมคัรแลว้ไม่ค่อยไดใ้ชง้าน 20 35 79 98 130 3.78 1.19 มาก 

ฉนัเจอแพลตฟอร์มของท่ีอ่ืนดีกวา่ 22 51 95 94 100 3.63 1.10 มาก 

ฉนัพบวา่การใชง้านไม่เป็นท่ีน่าพอใจ 24 61 97 96 84 3.55 1.20 มาก 

ฉนัพบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูมี่นโยบายหรือ

เง่ือนไขการใชง้านท่ีไม่ยดืหยุน่ 

30 31 75 95 131 3.43 1.20 มาก 

ฉนัพบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูไ่ม่คุม้ค่าเงิน 30 31 75 95 131 3.73 1.26 มาก 

เฉลีย่      3.62 0.98 มาก 
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จากตารางท่ี 4.21 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัแรงจูงใจในการยกเลิกการ

เป็นสมาชิกในระดบัมาก ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.62 โดย สมคัรแลว้ไม่ค่อยไดใ้ชง้าน เจอแพลตฟอร์ม

ของท่ีอ่ืนดีกวา่ พบวา่การใชง้านไม่เป็นท่ีน่าพอใจ พบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูมี่นโยบายหรือเง่ือนไข

การใชง้านท่ีไม่ยดืหยุน่ พบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูไ่ม่คุม้ค่าเงิน มีความสาํคญัในระดบัมาก ทุกขอ้

คาํถาม 

 

 

4.5 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการ Subscription ทีใ่ห้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึง

ข้อมูล 

การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for Access) ไดแ้ก่ ดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้นความจงรักภกัดี และดา้นการ

ส่ือสารแบบปากต่อปาก โดยการแจกแจงค่าความถ่ีและค่าเฉล่ีย ตามรายละเอียด ดงัน้ี 

 

ตารางที ่4.22 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ  

(n = 362) 

 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมการ Subscription 

ด้านความต้ังใจซ้ือ 

ระดับความสําคญั 

ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ น้อย

ท่ีสุด 

น้อย ปาน

กลาง 

มาก มาก

ท่ีสุด 

ในอนาคตคุณตั้งใจจะสมคัรสมาชิกบริการ 

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

5 16 74 165 102 3.95 0.89 มาก 

คุณมีความช่ืนชอบท่ีจะสมคัรสมาชิกบริการ 

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

8 21 104 149 80 3.75 0.94 มาก 

คุณคิดวา่จะต่ออายสุมาชิกบริการ  

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล ไปอีกเร่ือยๆ 

2 17 79 146 118 4.00 0.89 มาก 

เฉลีย่      3.90 0.79 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.22 พบว่าก ลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านพฤติกรรม 

Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.90 โดย ในอนาคตมีความตั้งใจ
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จะสมคัรสมาชิกบริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล มีความช่ืนชอบท่ี

จะสมคัรสมาชิกบริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล และคิดว่าจะต่อ

อายุสมาชิกบริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล ไปอีกเร่ือยๆ มี

ความสาํคญัในระดบัมาก ทุกขอ้คาํถาม 

 

ตารางที ่4.23 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความจงรักภกัดี 

(n = 362) 

 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมการ Subscription  

ด้านความจงรักภักดี 

ระดับความสําคญั 

ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ น้อย

ท่ีสุด 

น้อย ปาน

กลาง 

มาก มากท่ี 

สุด 

ชอบบริการสมคัรสมาชิกบริการ 

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

6 20 105 135 96 3.81 0.95 มาก 

พึงพอใจบริการสมคัรสมาชิกบริการ 

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

5 15 89 160 93 3.89 0.88 มาก 

จะแนะนาํการสมคัรสมาชิกบริการ

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล แก่บุคคลอ่ืน 

13 14 122 139 74 3.68 0.96 มาก 

เฉลีย่      3.79 0.80 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.23 พบว่าก ลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านพฤติกรรม 

Subscription ดา้นความจงรักภกัดีในระดบัมาก ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.79 ชอบบริการสมคัรสมาชิก

บริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล พึงพอใจบริการสมคัรสมาชิก

บริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล และจะแนะนาํการสมคัรสมาชิก

บริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงข้อมูล แก่บุคคลอ่ืน มีความสําคญัใน

ระดบัมาก ทุกขอ้คาํถาม 
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ตารางที ่4.24 แสดงความถ่ีและค่าเฉล่ีย ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความการส่ือสาร

แบบปากต่อปาก (n = 362) 

 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมการ Subscription 

ด้านการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

ระดับความสําคญั 

ค่าเฉลีย่ SD เกณฑ์ น้อย

ท่ีสุด 

น้อย ปาน

กลาง 

มาก มาก

ท่ีสุด 

คุณจะบอกเล่าถึงแพลตฟอร์มท่ีคุณสมคัร

สมาชิกบริการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิใน

การรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

10 19 93 150 90 3.80 0.96 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.24 พบว่าก ลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านพฤติกรรม 

Subscription ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 โดยจะบอกเล่าถึง

แพลตฟอร์มท่ีคุณสมคัรสมาชิกบริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล มี

ความสาํคญัในระดบัมาก 

 

 

4.6 การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ในประเด็นของความแตกต่างของลกัษณะ

ประชากรต่อปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการ Subscription และพฤติกรรม Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการ

รับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล จะวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรในดา้นเพศ อายุ จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว ถ่ินท่ีอยู่อาศยัปัจจุบนั อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยจะพิจารณาถึงความแตกต่าง

ของลกัษณะประชากรในแต่ละดา้นท่ีมีปัจจยัด้านแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความสะดวก 

ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุม้ค่ากบัเงิน ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน ดา้นการ

ยกเลิกการเป็นสมาชิก และพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้นความจงรักภกัดี และ

ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 

ดงัสมมติฐานท่ี 1 ถึง สมมติฐานท่ี 6 และ การวเิคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัแรงจูงใจใน

การ Subscription กับพฤติกรรม Subscription สามารถวิเคราะห์ได้โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือค่านยัสําคญั 

0.05 โดยทดสอบสมมติฐาน ด้วยโปรแกรม  SPSS ได้ผลการวิเคราะห์  ดังสมมติฐานท่ี 7 ถึง 

สมมติฐานท่ี 9 
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สมมติฐานที ่1  

H1: ลักษณะประชากรด้านเพศ มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้านแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  

 

ตารางที ่4.25 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นเพศ 

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรม 

การ Subscription ด้านต่างๆ 
เพศ 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความสะดวก ชาย 

หญิง 

LGBTQ 

รวม 

103 

235 

24 

362 

4.30 

4.36 

4.35 

0.63 

0.62 

0.55 

0.06 

0.04 

0.11 

0.36 0.697 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ชาย 

หญิง 

LGBTQ 

รวม 

103 

235 

24 

362 

4.44 

4.45 

4.56 

0.60 

0.58 

0.57 

0.06 

0.04 

0.12 

0.39 0.681 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ชาย 

หญิง 

LGBTQ 

รวม 

103 

235 

24 

362 

4.23 

4.23 

4.26 

0.64 

0.61 

0.69 

0.06 

0.04 

0.14 

0.03 0.973 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน ชาย 

หญิง 

LGBTQ 

รวม 

103 

235 

24 

362 

4.03 

4.11 

4.10 

0.79 

0.62 

0.81 

0.08 

0.04 

0.17 

0.53 0.586 

ดา้นเหตุผลท่ีตอ้งการยกเลิกการเป็นสมาชิก ชาย 

หญิง 

LGBTQ 

รวม 

103 

235 

24 

362 

3.47 

3.68 

3.43 

1.13 

0.90 

0.91 

0.11 

0.06 

0.18 

1.93 0.147 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ ชาย 

หญิง 

LGBTQ 

รวม 

103 

235 

24 

362 

3.92 

3.87 

4.08 

0.72 

0.81 

0.81 

0.07 

0.05 

0.17 

0.81 0.445 

ดา้นความจงรักภกัดี ชาย 

หญิง 

LGBTQ 

รวม 

103 

235 

24 

362 

3.74 

3.81 

3.87 

0.76 

0.83 

0.83 

0.08 

0.05 

0.17 

0.36 

 

0.699 

ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ชาย 

หญิง 

LGBTQ 

รวม 

103 

235 

24 

362 

3.70 

3.83 

4.00 

0.94 

0.97 

0.98 

0.09 

0.06 

0.20 

1.19 0.304 
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จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ปัจจยัแรงจูงใจดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ด้านความคุม้ค่ากบัเงิน ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน ด้านการยกเลิกการเป็นสมาชิก และ

พฤติกรรมการ Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้นความจงรักภกัดี ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

มีค่า p – value มากกวา่ 0.05 ทั้งหมด ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 จึงไม่สามารถ

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ออกได ้หมายความวา่ ลกัษณะประชากรดา้นเพศ ไม่มีความแตกต่างกนั

ต่อปัจจยัดา้นแรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ในทุกดา้นอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 

 

สมมติฐานที ่2 

H2: ลักษณะประชากรด้านอายุ มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้านแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

 

ตารางที ่4.26 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นอาย ุ

 

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรม 

การ Subscription ด้านต่างๆ 
อายุ 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความสะดวก 11-23 ปี 

24-40 ปี 

41-56 ปี 

57-75 ปี 

รวม 

56 

281 

20 

5 

362 

4.22 

4.36 

4.39 

4.25 

0.62 

0.61 

0.75 

0.40 

0.08 

0.04 

0.17 

0.18 

0.92 0.431 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 11-23 ปี 

24-40 ปี 

41-56 ปี 

57-75 ปี 

รวม 

56 

281 

20 

5 

362 

4.46 

4.44 

4.63 

4.53 

0.53 

0.59 

0.70 

0.45 

0.07 

0.04 

0.16 

0.20 

0.69 0.559 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน 11-23 ปี 

24-40 ปี 

41-56 ปี 

57-75 ปี 

รวม 

56 

281 

20 

5 

362 

4.09 

4.24 

4.41 

4.65 

0.55 

0.63 

0.65 

0.52 

0.07 

0.04 

0.15 

0.23 

2.28 0.079 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน 11-23 ปี 

24-40 ปี 

41-56 ปี 

57-75 ปี 

รวม 

56 

281 

20 

5 

362 

4.12 

4.06 

4.40 

4.40 

0.56 

0.71 

0.59 

0.70 

0.08 

0.04 

0.13 

0.31 

1.98 0.116 
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ตารางที ่4.26 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นอาย ุ(ต่อ) 

 
ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรม 

การ Subscription ด้านต่างๆ 
อายุ 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก 11-23 ปี 

24-40 ปี 

41-56 ปี 

57-75 ปี 

รวม 

56 

281 

20 

5 

362 

3.94 

3.52 

4.13 

4.08 

0.65 

1.02 

0.90 

0.91 

0.09 

0.06 

0.20 

0.41 

5.31 0.001 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ 11-23 ปี 

24-40 ปี 

41-56 ปี 

57-75 ปี 

รวม 

56 

281 

20 

5 

362 

4.04 

3.86 

3.98 

3.87 

0.69 

0.80 

0.91 

0.99 

0.09 

0.05 

0.20 

0.44 

0.87 0.459 

ดา้นความจงรักภกัดี 11-23 ปี 

24-40 ปี 

41-56 ปี 

57-75 ปี 

รวม 

56 

281 

20 

5 

362 

3.89 

3.77 

3.87 

4.07 

0.76 

0.80 

0.90 

0.68 

0.10 

0.05 

0.20 

0.31 

0.61 0.609 

ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก 11-23 ปี 

24-40 ปี 

41-56 ปี 

57-75 ปี 

รวม 

56 

281 

20 

5 

362 

3.88 

3.77 

4.0 

4.0 

1.08 

0.95 

0.92 

0.71 

0.14 

0.06 

0.21 

0.32 

0.55 0.651 

 

จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ปัจจยัดา้นแรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ดา้นการ

ยกเลิกการเป็นสมาชิก มีค่า p – value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H2 หมายความวา่ ลกัษณะประชากร

ดา้นอายุมีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัแรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ดา้นการยกเลิกการ

เป็นสมาชิก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยกลุ่มตวัอยา่งอาย ุ11-24 ปี มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.94 

กลุ่มตวัอยา่งอาย ุ25-40 ปี มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.52 กลุ่มตวัอยา่งอาย ุ41-56 ปี มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 และกลุ่ม

ตวัอยา่งอาย ุ11-24 ปี มีค่าเฉล่ีย อยูท่ี่ 4.08 
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ตารางที ่4.27 แสดงความแตกต่างของอายุรายคู่ ต่อปัจจยัแรงจูงใจการ Subscription ดา้นการยกเลิก

การเป็นสมาชิก 

 

ปัจจัยแรงจูงใจการใช้งาน (I) อายุ (J) อายุ Mean 

Difference (I-J) 

Std. Error Sig 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก 24 - 40 ปี 11 – 23 ปี -0.42 0.14 0.017 

41 – 56 ปี -0.61 0.22 0.032 

57 – 75 ปี -0.56 0.43 0.567 

 

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ช่วงอายุ 11 – 23 ปี และ 24 - 40 ปี มีค่า p – value เท่ากบั 0.032 

หมายความว่า ช่วงอายุ 11-23 ปี มีความแตกต่างกบัช่วงอายุ 24 - 40 ปี ต่อปัจจยัแรงจูงใจในการใช้

งานดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิกอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที ่3 

H3: ลกัษณะประชากรด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัว มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัด้าน

แรงจูงใจในการใชง้าน และพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

 

ตารางที ่4.28 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นจาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว  

 

ปัจจัยแรงจูงใจในการใช้งานและ 

พฤติกรรมการ Subscription ด้านต่างๆ 

จํานวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความสะดวก อยูค่นเดียว 

อยูก่บัแฟน/เพ่ือน 

ครอบครัวขนาดเล็ก 

ครอบครัวขนาดใหญ่ 

รวม 

49 

68 

180 

65 

362 

4.35 

4.26 

4.37 

4.35 

4.34 

0.54 

0.74 

0.59 

0.59 

0.62 

0.08 

0.09 

0.04 

0.07 

0.03 

0.52 0.672 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย อยูค่นเดียว 

อยูก่บัแฟน/เพ่ือน 

ครอบครัวขนาดเล็ก 

ครอบครัวขนาดใหญ่ 

รวม 

49 

68 

180 

65 

362 

4.40 

4.44 

4.48 

4.45 

4.46 

0.57 

0.58 

0.59 

0.61 

0.59 

0.08 

0.07 

0.04 

0.08 

0.03 

0.28 0.843 
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ตารางที ่4.28 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นจาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว (ต่อ) 

 

ปัจจัยแรงจูงใจในการใช้งานและ 

พฤติกรรมการ Subscription ด้านต่างๆ 

จํานวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน อยูค่นเดียว 

อยูก่บัแฟน/เพ่ือน 

ครอบครัวขนาดเล็ก 

ครอบครัวขนาดใหญ่ 

รวม 

49 

68 

180 

65 

362 

4.22 

4.22 

4.24 

4.22 

4.23 

0.56 

0.62 

0.66 

0.58 

0.62 

0.08 

0.07 

0.05 

0.07 

0.03 

0.05 0.986 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน อยูค่นเดียว 

อยูก่บัแฟน/เพ่ือน 

ครอบครัวขนาดเล็ก 

ครอบครัวขนาดใหญ่ 

รวม 

49 

68 

180 

65 

362 

4.08 

3.97 

4.17 

4.00 

4.09 

0.73 

0.67 

0.68 

0.65 

0.68 

0.10 

0.08 

0.05 

0.08 

0.04 

1.79 0.149 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก อยูค่นเดียว 

อยูก่บัแฟน/เพ่ือน 

ครอบครัวขนาดเล็ก 

ครอบครัวขนาดใหญ่ 

รวม 

49 

68 

180 

65 

362 

3.73 

3.37 

3.69 

3.62 

3.62 

0.90 

1.09 

0.96 

0.95 

0.98 

0.13 

0.13 

0.07 

0.12 

0.05 

2.05 0.106 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ อยูค่นเดียว 

อยูก่บัแฟน/เพ่ือน 

ครอบครัวขนาดเล็ก 

ครอบครัวขนาดใหญ่ 

รวม 

49 

68 

180 

65 

362 

3.98 

3.85 

3.91 

3.86 

3.90 

0.75 

0.81 

0.79 

0.82 

0.79 

0.11 

0.10 

0.06 

0.10 

0.04 

0.30 0.824 

ดา้นความจงรักภกัดี อยูค่นเดียว 

อยูก่บัแฟน/เพ่ือน 

ครอบครัวขนาดเล็ก 

ครอบครัวขนาดใหญ่ 

รวม 

49 

68 

180 

65 

362 

3.90 

3.77 

3.79 

3.76 

3.79 

0.79 

0.78 

0.82 

0.78 

0.80 

0.11 

0.09 

0.06 

0.10 

0.04 

0.37 0.775 

ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก อยูค่นเดียว 

อยูก่บัแฟน/เพ่ือน 

ครอบครัวขนาดเล็ก 

ครอบครัวขนาดใหญ่ 

รวม 

49 

68 

180 

65 

362 

3.94 

3.84 

3.77 

3.75 

3.80 

0.99 

0.86 

0.97 

1.05 

0.96 

0.14 

0.10 

0.07 

0.13 

0.05 

0.47 0.703 

 

จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความ

สะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และ
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ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก มีค่า p – value มากกวา่ 0.05 ทั้งหมด ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัสําคญัทาง

สถิติ ท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ออกได ้หมายความว่า ลกัษณะ

ประชากรด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัว ไม่มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้านแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ในทุกดา้นอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที ่4  

H4: ลกัษณะประชากรดา้นถ่ินท่ีอยูอ่าศยั มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัดา้นแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

 

ตารางที ่4.29 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นถ่ินท่ีอยูอ่าศยั  

 

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรม 

การ Subscription ด้านต่างๆ 
ถิ่นที่อยู่อาศัย 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความสะดวก กรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 

รวม 

299 

 

63 

362 

4.33 

 

4.40 

4.34 

0.62 

 

0.59 

0.62 

0.04 

 

0.07 

0.03 

0.75 0.387 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย กรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 

รวม 

299 

 

63 

362 

4.43 

 

4.57 

4.46 

0.60 

 

0.49 

0.59 

0.03 

 

0.06 

0.03 

2.95 0.087 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน กรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 

รวม 

299 

 

63 

362 

4.21 

 

4.32 

4.23 

0.64 

 

0.52 

0.62 

0.04 

 

0.07 

0.03 

1.58 0.209 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน กรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 

รวม 

299 

 

63 

362 

4.07 

 

4.21 

4.09 

0.71 

 

0.51 

0.68 

0.04 

 

0.06 

0.04 

2.35 0.126 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก กรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 

รวม 

299 

 

63 

362 

3.60 

 

3.76 

3.62 

0.98 

 

0.95 

0.98 

0.06 

 

0.12 

0.05 

1.43 0.232 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ กรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 

รวม 

299 

 

63 

362 

3.87 

 

4.04 

3.90 

0.78 

 

0.83 

0.79 

0.05 

 

0.10 

0.04 

2.36 0.126 
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ตารางที ่4.29 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นถ่ินท่ีอยูอ่าศยั (ต่อ) 

 

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรม 

การ Subscription ด้านต่างๆ 
ถิ่นที่อยู่อาศัย 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความจงรักภกัดี กรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 

รวม 

299 

 

63 

362 

3.77 

 

3.93 

3.79 

0.79 

 

0.83 

0.80 

0.05 

 

0.10 

0.04 

2.06 0.153 

ดา้นการส่ือสารแบบปาก 

ต่อปาก 

กรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่างจงัหวดั 

รวม 

299 

 

63 

362 

3.78 

 

3.92 

3.80 

0.95 

 

1.02 

0.96 

0.05 

 

0.13 

0.05 

1.12 0.290 

 

จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความ

สะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และ

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก มีค่า p – value มากกวา่ 0.05 ทั้งหมด ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัสําคญัทาง

สถิติ ท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ออกได ้หมายความว่า ลกัษณะ

ประชากรด้านถ่ินท่ีอยู่อาศัย ไม่มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้านแรงจูงใจและพฤติกรรมการ 

Subscription ในทุกดา้นอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที ่5 

H5: ลักษณะประชากรด้านอาชีพ มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้านแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

 

ตารางที ่4.30 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ  

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรม 

การ Subscription ด้านต่างๆ 
อาชีพ 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความสะดวก นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

รวม 

69 

37 

 

202 

49 

 

5 

362 

4.26 

4.32 

 

4.33 

4.48 

 

4.40 

4.34 

0.60 

0.57 

 

0.65 

0.52 

 

0.52 

0.62 

0.07 

0.09 

 

0.05 

0.07 

 

0.23 

0.03 

0.94 0.442 
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ตารางที ่4.30 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ (ต่อ) 

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรม 

การ Subscription ด้านต่างๆ 
อาชีพ 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

รวม 

69 

37 

 

202 

49 

 

5 

362 

4.46 

4.50 

 

4.43 

4.53 

 

4.40 

4.46 

0.50 

0.66 

 

0.61 

0.54 

 

0.37 

0.59 

0.06 

0.11 

 

0.04 

0.08 

 

0.16 

0.03 

0.38 0.822 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

รวม 

69 

37 

 

202 

49 

 

5 

362 

4.13 

4.23 

 

4.24 

4.32 

 

4.45 

4.23 

0.55 

0.68 

 

0.65 

0.57 

 

0.48 

0.62 

0.07 

0.11 

 

0.05 

0.08 

 

0.22 

0.03 

0.88 0.477 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

รวม 

69 

37 

 

202 

49 

 

5 

362 

4.08 

4.13 

 

4.03 

4.31 

 

4.05 

4.09 

0.58 

0.80 

 

0.71 

0.58 

 

0.54 

0.68 

0.07 

0.13 

 

0.05 

0.08 

 

0.24 

0.04 

1.67 0.156 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

รวม 

69 

37 

 

202 

49 

 

5 

362 

3.94 

3.78 

 

3.55 

3.29 

 

4.24 

3.62 

0.71 

1.09 

 

0.99 

1.07 

 

0.61 

0.98 

0.09 

0.18 

 

0.07 

0.15 

 

0.27 

0.05 

4.35 0.002 
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ตารางที ่4.30 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ (ต่อ) 

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรม 

การ Subscription ด้านต่างๆ 
อาชีพ 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

รวม 

69 

37 

 

202 

49 

 

5 

362 

4.05 

4.11 

 

3.80 

3.93 

 

3.87 

3.90 

0.69 

0.75 

 

0.83 

0.72 

 

0.99 

0.79 

0.08 

0.12 

 

0.06 

0.10 

 

0.44 

0.04 

2.12 0.078 

ดา้นความจงรักภกัดี นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

รวม 

69 

37 

 

202 

49 

 

5 

362 

3.96 

3.89 

 

3.71 

3.82 

 

4.20 

3.79 

0.74 

0.76 

 

0.83 

0.76 

 

0.73 

0.80 

0.09 

0.13 

 

0.06 

0.11 

 

0.33 

0.04 

1.80 0.128 

ดา้นการส่ือสารแบบปาก 

ต่อปาก 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

รวม 

69 

37 

 

202 

49 

 

5 

362 

3.86 

3.97 

 

3.74 

3.82 

 

4.20 

3.80 

1.09 

0.99 

 

0.93 

0.93 

 

0.84 

0.96 

0.13 

0.16 

 

0.07 

0.13 

 

0.37 

0.05 

0.75 0.559 

 

ตารางท่ี 4.30 พบว่า ปัจจยัด้านแรงจูงใจในการ Subscription ด้านการยกเลิกการเป็น

สมาชิก มีค่า p – value เท่ากับ 0.002 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้ นจึง

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H5 หมายความว่า ลกัษณะประชากรด้าน

อาชีพ มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก อยา่ง

มีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อยา่งนอ้ย 1 คู่อาชีพ โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพเป็น นกัเรียน/นิสิต/

นักศึกษา มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.94 อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.78 อาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.55 อาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขาย มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 

3.29 และอาชีพอ่ืนๆ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่  4.24  

 



69 
 

ตารางที ่4.31 แสดงความแตกต่างของอาชีพรายคู่ ต่อปัจจยัแรงจูงใจการ Subscription ดา้นการยกเลิก

การเป็นสมาชิก 

 

ปัจจัยแรงจูงใจการใช้งาน (I) อาชีพ (J) อาชีพ Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. Error Sig 

ดา้นการยกเลิกการเป็น

สมาชิก 

นกัเรียน/

นิสิต/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/

พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 

0.16 0.20 0.932 

พนกังาน

บริษทั 

เอกชน 

0.39 0.13 0.034 

ธุรกิจ

ส่วนตวั/

อาชีพอิสระ/

คา้ขาย 

0.65 0.18 0.003 

อ่ืนๆ -0.30 0.44 0.961 

 

จากตารางท่ี 4.31 พบว่า อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และอาชีพนักเรียน/นิสิต/

นกัศึกษา มีค่า p – value เท่ากบั 0.034 หมายความวา่ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีความแตกต่างกบั

อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา และอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขายและอาชีพนกัเรียน/นิสิต/

นกัศึกษา มีค่า p – value เท่ากบั 0.003 หมายความวา่ อาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขาย มีความ

แตกต่างกบัอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา ต่อปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นการยกเลิกการ

เป็นสมาชิกอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที ่6 

H6: ลักษณะประชากรด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความแตกต่างกันต่อปัจจัยด้าน

แรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  
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ตารางที ่4.32 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรมการ 

Subscription ด้านต่างๆ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความสะดวก ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 60,000 บาท 

60,001 – 80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 

100,001 บาท ข้ึนไป 

รวม 

78 

116 

83 

44 

18 

23 

362 

4.25 

4.40 

4.31 

4.37 

4.39 

4.37 

4.34 

0.61 

0.62 

0.65 

0.56 

0.54 

0.67 

0.62 

0.07 

0.06 

0.07 

0.08 

0.13 

0.14 

0.03 

0.68 0.637 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 60,000 บาท 

60,001 – 80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 

100,001 บาท ข้ึนไป 

รวม 

78 

116 

83 

44 

18 

23 

362 

4.47 

4.45 

4.45 

4.39 

4.50 

4.58 

4.46 

0.52 

0.59 

0.62 

0.61 

0.70 

0.54 

0.59 

0.06 

0.05 

0.07 

0.09 

0.16 

0.11 

0.03 

0.36 0.878 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 60,000 บาท 

60,001 – 80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 

100,001 บาท ข้ึนไป 

รวม 

78 

116 

83 

44 

18 

23 

362 

4.16 

4.21 

4.30 

4.18 

4.25 

4.47 

4.23 

0.58 

0.67 

0.58 

0.65 

0.58 

0.62 

0.62 

0.07 

0.06 

0.06 

0.10 

0.14 

0.13 

0.03 

1.16 0.328 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 60,000 บาท 

60,001 – 80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 

100,001 บาท ข้ึนไป 

รวม 

78 

116 

83 

44 

18 

23 

362 

4.07 

4.06 

4.10 

3.97 

4.11 

4.50 

4.09 

0.71 

0.65 

0.65 

0.81 

0.62 

0.64 

0.68 

0.08 

0.06 

0.07 

0.12 

0.15 

0.13 

0.04 

2.02 0.075 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 60,000 บาท 

60,001 – 80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 

100,001 บาท ข้ึนไป 

รวม 

78 

116 

83 

44 

18 

23 

362 

3.88 

3.56 

3.45 

3.40 

3.86 

3.95 

3.62 

0.82 

0.98 

1.03 

1.08 

0.74 

1.05 

0.98 

0.09 

0.09 

0.11 

0.16 

0.17 

0.22 

0.05 

2.87 0.015 
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ตารางที ่4.32 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ต่อ) 

ปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรมการ 

Subscription ด้านต่างๆ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 60,000 บาท 

60,001 – 80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 

100,001 บาท ข้ึนไป 

รวม 

78 

116 

83 

44 

18 

23 

362 

4.16 

3.78 

3.68 

3.97 

4.13 

4.10 

3.90 

0.65 

0.81 

0.84 

0.70 

0.58 

0.96 

0.79 

0.07 

0.07 

0.09 

0.11 

0.14 

0.20 

0.04 

4.38 0.001 

ดา้นความจงรักภกัดี ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 60,000 บาท 

60,001 – 80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 

100,001 บาท ข้ึนไป 

รวม 

78 

116 

83 

44 

18 

23 

362 

3.96 

3.76 

3.63 

3.76 

3.89 

3.99 

3.79 

0.72 

0.82 

0.80 

0.81 

0.77 

0.88 

0.80 

0.08 

0.08 

0.09 

0.12 

0.18 

0.18 

0.04 

1.79 0.114 

ดา้นการส่ือสารแบบปาก 

ต่อปาก 

ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 60,000 บาท 

60,001 – 80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 

100,001 บาท ข้ึนไป 

รวม 

78 

116 

83 

44 

18 

23 

362 

3.95 

3.71 

3.72 

3.91 

3.72 

3.96 

3.80 

0.99 

1.00 

0.93 

0.88 

0.83 

1.02 

0.96 

0.11 

0.09 

0.10 

0.13 

0.19 

0.21 

0.05 

0.95 0.448 

 

จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ปัจจยัด้านแรงจูงใจในการ Subscription ด้านการยกเลิกการ

เป็นสมาชิก มีค่า p – value เท่ากบั 0.015 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึง

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H6 หมายความว่า ลกัษณะประชากรด้าน

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นการยกเลิกการ

เป็นสมาชิก อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 อย่างน้อย 1 คู่รายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 20,000 บาท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.88 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 

– 40,000 บาท มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.56 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 60,000 บาท มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.45 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001 – 80,000 บาท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.40 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 80,001 – 100,000 

บาท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.86 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 100,001 บาทข้ึนไป มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.95 

พฤติกรรมการ Subscription ด้านความตั้งใจซ้ือ มีค่า p – value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงน้อย

กว่าระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง H6 หมายความว่า ลักษณะประชากรด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความแตกต่างกันต่อ

พฤติกรรมการ Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ืออยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อยา่งนอ้ย 1 คู่

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 20,000 บาท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.16 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 40,000 บาท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.78 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 60,000 

บาท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.68 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001 – 80,000 บาท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.97 รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 80,001 – 100,000 บาท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 100,001 บาทข้ึน

ไป มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.10 

 

ตารางที ่4.33 แสดงความแตกต่างของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรายคู่ ต่อปัจจยัแรงจูงใจในการ 

Subscription ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก 

ปัจจยัแรงจูงใจ (I) รายได้

เฉลีย่ 

ต่อเดือน 

(J) รายได้เฉลีย่ต่อเดือน Mean Difference  

(I-J) 

Std. Error Sig 

ดา้นการยกเลิก

การเป็นสมาชิก 

ตํ่ากวา่ 20,000 

บาท 

 

20,001–40,000 บาท 0.31 0.14 0.234 

40,001–60,000 บาท 0.43 0.15 0.060 

60,001–80,000 บาท 0.47 0.18 0.101 

80,001–100,000 บาท 0.02 0.25 1.000 

100,001 บาท ข้ึนไป -0.07 0.23 1.000 

 

จากตารางท่ี 4.33 พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 20,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

20,001-40,000 บาท รายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001-60,000 บาท รายได้เฉล่ียต่อเดือน 60,001-80,000 

บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 80,001-100,000 บาท และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 100,001 บาทข้ึนไป  มีค่า 

 p – value มากกว่า 0.05 ทั้งหมด ซ่ึงมากกว่าระดบันัยสําคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 หมายความว่า 

ลกัษณะรายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัด้านแรงจูงใจในการใช้งาน ด้านการ

ยกเลิกการสมาชิก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที ่4.34 แสดงความแตกต่างของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรายคู่ ต่อปัจจยัพฤติกรรมการ 

Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ 

ปัจจัยพฤติกรรม

การ Subscription 

(I) อาชีพ (J) อาชีพ Mean 

Difference (I-J) 

Std. Error Sig 

ดา้นความตั้งใจซ้ือ ตํ่ากวา่ 20,000 

บาท 

20,001–40,000 บาท 0.38 0.11 0.010 

40,001–60,000 บาท 0.48 0.12 0.002 
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ตารางที ่4.34 แสดงความแตกต่างของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรายคู่ ต่อปัจจยัพฤติกรรมการ 

Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ (ต่อ) 

ปัจจัยพฤติกรรม

การ Subscription 

(I) อาชีพ (J) อาชีพ Mean 

Difference (I-J) 

Std. Error Sig 

  60,001–80,000 บาท 0.19 0.15 0.787 

80,001–100,000 บาท 0.03 0.20 1.000 

100,001 บาท ข้ึนไป 0.06 0.18 1.000 

 

จากตารางท่ี 4.34 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 20,000 บาท และ 

20,001–40,000 บาท มีค่า p – value เท่ากบั 0.010 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนกว่า 20,000 

บาท และ 40,001–60,000 บาทค่า p – value เท่ากบั 0.002  หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 

20,000 บาท มีความแตกต่างกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001–40,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 

20,000 บาท มีความแตกต่างกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน40,001–60,000 บาท ต่อปัจจยัแรงจูงใจในการใช้

งานดา้นความตั้งใจซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที ่7 

H7: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ด้านความสะดวก ส่งผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ไดแ้ก่ ความตั้งใจซ้ือ ความจงรักภกัดี และการ

ส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

สมมตฐิานที ่8 

H8: ปัจจัยแรงจูงใจในการ  Subscription ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล ได้แก่ ความตั้ งใจซ้ือ ความ

จงรักภกัดี และการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

สมมตฐิานที ่9 

H9: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ส่งผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ไดแ้ก่ ความตั้งใจซ้ือ ความจงรักภกัดี และการ 

ส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

สมมตฐิานที ่10 
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H10: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล ได้แก่ ความตั้ งใจซ้ือ ความ

จงรักภกัดี และการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

สมมติฐานที ่11 

H11: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ด้านการยกเลิกการเป็นสมาชิก ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล ได้แก่ ความตั้ งใจซ้ือ ความ

จงรักภกัดี และการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

ตารางที ่4.35 แสดงค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง ในปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription 

ปัจจยัด้านต่างๆ ค่าเฉลีย่ 

ดา้นความสะดวก 4.34 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 4.46 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน 4.23 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน 4.09 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก 3.62 

 

จากตารางท่ี  4.35 พบว่า  กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความสําคัญกับการเลือกใช้บริการ 

Subscription ท่ีให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) โดยพิจารณา

ปัจจยัดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย เป็นอนัดบัแรก รองลงมา คือ ดา้นความสะดวก ดา้นความคุม้ค่ากบั

เงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้านตามลาํดบั 

 

ตารางที ่4.36 แสดงผลการวเิคราะห์ปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความสะดวก ดา้น

แพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการ

ยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  

(Subscription for access) ในดา้นความตั้งใจซ้ือ  

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.38a 0.15 0.13 0.73 

a. Predictors: (Constant), Convenience, Ease of Use, Value of Money, Enjoyment, Cancellation 

b. Dependent Variable: Intention 
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จากตารางท่ี 4.36 ปัจจัยแรงจูงใจการใช้งาน Subscription ด้านความสะดวก ด้าน

แพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุม้ค่ากบัเงิน ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน และด้านการ

ยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  

(Subscription for access) ในดา้นความตั้งใจซ้ือ มีค่า R เป็นบวก เท่ากบั 0.38 แปลว่า ปัจจยัในด้าน

ต่างๆ มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการ Subcsription ในด้านความตั้งใจซ้ือ 

ดา้นความจงรักภกัดี และดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ค่า R Square เป็น 0.15 หมายถึง ปัจจยัใน

ดา้นต่างๆ มีความสามารถอธิบายพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

(Subscription for access) ในดา้นความตั้งใจซ้ือ ไดร้้อยละ 15 และร้อยละ 85 เป็นอิทธิพลของตวัแปร

อ่ืนๆ ท่ีไม่ไดท้าํการศึกษา ค่า Adjusted R Square มีค่า 0.13 หมายถึง ปัจจยัในด้านต่างๆ สามารถ

ทาํนายพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) 

ในดา้นความตั้งใจซ้ือได ้ร้อยละ 13 โดยมีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานการพยากรณ์เท่ากบั ±0.73 

 

ตารางที่ 4.37 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนของปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription 

ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้

งาน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ในดา้นความตั้งใจซ้ือ 

Model Sum of Squares df Mean square f Sig 

1 Regession 32.96 5 6.59 12.25 0.000b 

Residual 191.55 356 0.54   

Total 224.51 361    

b. Dependent Variable: Intention  

a. Predictors: (Constant), Convenience, Ease of Use, Value of Money, Enjoyment, Cancellation 

 

จากตารางท่ี 4.37 พบวา่ p – value มีค่านอ้ยกวา่ 0.001 หมายความแรงจูงใจการใช้งาน 

Subscription ด้านความสะดวก ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุ้มค่ากับเงิน ด้านความ

เพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก อยา่งนอ้ย 1 ดา้น ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ในดา้นความตั้งใจ

ซ้ือแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.38 ผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของ

ปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription ด้านความสะดวก ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความ

คุ้มค่ากับเงิน ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน และด้านการยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ในดา้น

ความตั้งใจซ้ือ 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig 

B Std. Error Beta 

1 ค่าคงท่ี 1.46 0.36 0.00 4.04 0.000 

ดา้นความสะดวก 0.03 0.08 0.02 0.39 0.698 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 0.14 0.09 0.11 1.58 0.115 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน 0.12 0.09 0.10 1.38 0.168 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน 0.27 0.07 0.23 3.75 0.000 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก 0.01 0.04 0.02 0.35 0.729 

 

จากตารางท่ี 4.38 พบวา่ ปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription ดา้นความเพลิดเพลิน

ในการใช้งาน มีค่า p – value น้อยกว่า 0.001 หมายความว่า ปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้านเท่านั้น ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) ในดา้นความตั้งใจซ้ือ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05  

เม่ือพิจารณาเฉพาะปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการ

ใชง้านท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for 

access) ในดา้นความตั้งใจซ้ือ พบวา่ปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลินใน

การใชง้าน มีค่า Beta เท่ากบั 0.23  

จึงสามารถกล่าวไดว้า่ปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลินใน

การใชง้าน มีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription  

for access) ในดา้นความตั้งใจซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มากท่ีสุด  
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ตารางที ่4.39 แสดงผลการวเิคราะห์ปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความสะดวก ดา้น

แพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการ

ยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  

(Subscription for access) ในดา้นความจงรักภกัดี  

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.39 0.15 0.14 0.74 

a. Predictors: (Constant), Convenience, Ease of Use, Value of Money, Enjoyment, Cancellation 

b. Dependent Variable: Loyalty 

  

จากตารางท่ี 4.39 ปัจจัยแรงจูงใจการใช้งาน Subscription ด้านความสะดวก ด้าน

แพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุม้ค่ากบัเงิน ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน และด้านการ

ยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  

(Subscription for access) ในดา้นความจงรักภกัดี มีค่า R เป็นบวก เท่ากบั 0.39 แปลวา่ ปัจจยัในดา้น

ต่างๆ มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการSubcsription ในดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้น

ความจงรักภกัดี และดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ค่า R Square เป็น 0.15 หมายถึง ปัจจยัในดา้น

ต่างๆ มีความสามารถอธิบายพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล 

(Subscription for access) ในดา้นความจงรักภกัดี ไดร้้อยละ 15 และร้อยละ 85 เป็นอิทธิพลของตวั

แปรอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดท้าํการศึกษา ค่า Adjusted R Square มีค่า 0.14 หมายถึง ปัจจยัในดา้นต่างๆ สามารถ

ทาํนายพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) 

ในดา้นความจงรักภกัดี ร้อยละ 14 โดยมีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานการพยากรณ์เท่ากบั ±0.74 

 

ตารางที่ 4.40 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนของปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription 

ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้

งาน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) ในดา้นความจงรักภกัดี 

Model Sum of Squares df Mean square f Sig 

1 Regession 35.54 5 7.11 12.91 0.000 

Residual 195.97 356 0.55   

Total 231.51 361    

b. Dependent Variable: Loyalty  

a. Predictors: (Constant), Convenience, Ease of Use, Value of Money, Enjoyment, Cancellation 
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จากตารางท่ี 4.40 พบวา่ p – value มีค่านอ้ยกวา่ 0.001 หมายความแรงจูงใจการใช้งาน 

Subscription ด้านความสะดวก ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุ้มค่ากับเงิน ด้านความ

เพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก อยา่งนอ้ย 1 ดา้น ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล (Subscription for access) ในด้านความ

จงรักภกัดี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที่  4.41 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression 

Analysis) ของปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ใน

ดา้นความจงรักภกัดี 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig 

B Std. Error Beta 

1 ค่าคงท่ี 1.21 0.37 0.00 3.32 0.001 

ดา้นความสะดวก 0.08 0.08 0.06 0.94 0.345 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 0.14 0.09 0.10 1.51 0.133 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน 0.12 0.09 0.10 1.36 0.175 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้

งาน 

0.26 0.07 0.22 3.65 0.000 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก 0.01 0.04 0.01 0.21 0.834 

 

จากตารางท่ี 4.41 พบวา่ ปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลิน

ในการใช้งาน มีค่า p – value น้อยกว่า 0.001 หมายความว่า ปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้านเท่านั้น ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ในดา้นดา้นความจงรักภกัดี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาเฉพาะปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการ

ใชง้านท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for 
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access) ในดา้นความจงรักภกัดี พบวา่ปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลิน

ในการใชง้าน มีค่า Beta เท่ากบั 0.22  

จึงสามารถกล่าวไดว้า่ปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลินใน

การใชง้าน มีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription 

for access) ในดา้นความจงรักภกัดี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มากท่ีสุด  

 

ตารางที่ 4.42 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription ดา้นความสะดวก ดา้น

แพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุม้ค่ากบัเงิน ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน และด้านการ

ยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

(Subscription for access) ในดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก  

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.34a 0.11 0.10 0.91 

a. Predictors: (Constant), Convenience, Ease of Use, Value of Money, Enjoyment, Cancellation 

b. Dependent Variable: Word of Mouth 

 

จากตารางท่ี 4.42 ปัจจัยแรงจูงใจการใช้งาน Subscription ด้านความสะดวก ด้าน

แพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุม้ค่ากบัเงิน ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน และด้านการ

ยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ในดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก มีค่า R เป็นบวก เท่ากบั 

0.34 แปลวา่ ปัจจยัในดา้นต่างๆ มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการSubcsription 

ในด้านการส่ือสารแบบปากต่อปาก ค่า  R Square เป็น  0.11 หมายถึง  ปัจจัยในด้านต่างๆ  มี

ความสามารถอธิบายพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription 

for access) ในดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ไดร้้อยละ 11 และร้อยละ 89 เป็นอิทธิพลของตวัแปร

อ่ืนๆ ท่ีไม่ได้ทาํการศึกษา ค่า Adjusted R Square มีค่า 0.10 หมายถึง ปัจจยัในด้านต่างๆ สามารถ

ทาํนายพฤติกรรมการ Subscription ประเภทใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription 

for access) ในดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ร้อยละ 10 โดยมีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานการ

พยากรณ์เท่ากบั ±0.91 
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ตารางที่ 4.43 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนของปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription 

ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้

งาน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) ในดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

Model Sum of Squares df Mean square f Sig 

1 Regession 38.49 5 7.70 9.24 0.000b 

Residual 296.58 356 083   

Total 335.07 361    

b. Dependent Variable: Word of Mouth  

a. Predictors: (Constant), Convenience, Ease of Use, Value of Money, Enjoyment, Cancellation 

 

จากตารางท่ี 4.43 พบวา่ p – value มีค่านอ้ยกวา่ 0.001 หมายความแรงจูงใจการใช้งาน 

Subscription ด้านความสะดวก ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุ้มค่ากับเงิน ด้านความ

เพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก อยา่งนอ้ย 1 ดา้น ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ในดา้นการส่ือสาร

แบบปากต่อปาก แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที่  4.44 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression 

Analysis) ของปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ใน

ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig 

B Std. Error Beta 

1 ค่าคงท่ี 1.31 0.45 0.00 2.90 0.004 

ดา้นความสะดวก 0.01 0.10 0.01 0.08 0.933 

ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 0.03 0.11 0.02 0.23 0.818 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน 0.23 0.11 0.15 2.06 0.041 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน 0.29 0.09 0.21 3.31 0.001 

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก 0.05 0.05 0.05 1.01 0.315 
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จากตารางท่ี 4.44 พบวา่ ปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน 

ดา้นเพลิดเพลินในการใชง้าน มีค่า p – value เท่ากบั 0.041 และ 0.001 ตามลาํดบั หมายความวา่ ปัจจยั

แรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความคุม้ค่ากบัเงินและดา้นเพลิดเพลินในการใชง้าน ท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access) ในดา้น

การส่ือสารแบบปากต่อปาก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาเฉพาะปัจจยัแรงจูงใจการใชง้าน Subscription ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้น

เพลิดเพลินในการใชง้าน ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

(Subscription for access) ในด้านการส่ือสารแบบปากต่อปาก พบว่าปัจจัยแรงจูงใจการใช้งาน 

Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน มีค่า Beta เท่ากบั 0.15 และ 0.21 ตามลาํดบั 

จึงสามารถกล่าวไดว้่าปัจจยัแรงจูงใจการใช้งาน Subscription ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน

และดา้นเพลิดเพลินในการใชง้านมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึง

ข้อมูล (Subscription for access) ในด้านการส่ือสารแบบปากต่อปาก อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 มากท่ีสุด  

ทั้งน้ีสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัแรงจูงใจการ

ใช้งาน Subscription กับพฤติกรรมการ Subscription ท่ี ให้ สิท ธ์ิ รับชม ฟัง  หรือเข้า ถึงข้อมูล 

(Subscription for access) ในดา้นความตั้งใจซ้ือแต่ละขอ้ ไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 7 

H7: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ส่งผล

ต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความตั้งใจซ้ือ 

ปัจจยัปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription มีอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความตั้งใจซ้ือ ไดแ้ก่ ดา้นความเพลิดเพลินใน

การใชง้าน มีค่า p – value  นอ้ยกวา่ 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึง

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H7) หมายความว่า ปัจจยัแรงจูงใจในการ 

Subscription ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน มีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิ

รับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความตั้งใจซ้ือท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานท่ี 8 

H8: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ส่งผล

ต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความจงรักภกัดี 
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ปัจจยัปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription มีอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ด้านความจงรักภกัดี ได้แก่ ด้าน

ความเพลิดเพลินในการใชง้าน มีค่า p – value นอ้ยกวา่ 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H8) หมายความว่า 

ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ด้านความเพลิดเพลินในการใช้งาน มีผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความจงรักภกัดีท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05  

สมมติฐานท่ี 9 

H9: ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 

ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ส่งผล

ต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อ

ปาก 

ปัจจยัปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription มีอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปากไดแ้ก่ ดา้นความ

คุม้ค่ากบัเงิน และ ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน มีค่า p – value  0.014 และ 0.001 ตามลาํดบั ซ่ึง

น้อยกว่าระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H9) หมายความวา่ ปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน และ 

ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้งาน มีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 

 

ในบทน้ีจะเป็นการสรุปผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription 

ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access)” จากบทท่ีผา่นมาและทาํการอภิปราย

ผลรวมถึงขอ้จาํกดัและขอ้เสนอแนะ โดยการวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึงแรงจูงใจในการ Subscription 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ของผู ้บริโภคชาวไทย เพื่อเป็นประโยชน์สําหรับ

ผูป้ระกอบการธุรกิจเก่ียวกบัการใหบ้ริการ Subscription ในการสร้างหรือปรับเปล่ียนกลยุทธ์สําหรับ

ธุรกิจให้มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการชาวไทยมากยิง่ข้ึน โดยแบ่งเป็นหวัขอ้ได ้

ดงัน้ี 

1. สรุปผลการวจิยั 

2. อภิปรายผลการวจิยั 

3. ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด 

4. ขอ้จาํกดัและขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาวจิยัในคร้ังต่อไป 

 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เขา้ถึงขอ้มูล  (Subscription for access)” แบ่งการนาํเสนอผลสรุปการวจิยัออกเป็น 6 ตอน ดงัน้ี 

5.1.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

5.1.2 การวเิคราะห์การรับรู้เก่ียวกบัการ Subscription ของกลุ่มตวัอยา่ง 

5.1.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการ Subscription ของกลุ่มตวัอยา่ง 

5.1.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัแรงจูงใจในการใชง้าน Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

5.1.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลความแตกต่างของลกัษณะประชากรต่อปัจจยัแรงจูงใจและ

พฤติกรรมในการใชง้าน Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 
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5.1.6 การวิเคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมใน

การใชง้าน Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 

 

5.1.1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

ผลการศึกษากลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี เป็นผูท่ี้เคยสมัครสมาชิกบริการ 

Subscription จาํนวน 362 ตวัอยา่ง แบ่งออกเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 28.5 เพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 

64.9 และ LGBTQ คิดเป็นร้อยละ 6.6 โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 24 - 40 ปี คิดเป็นร้อย

ละ 77.6 มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัวแบบครอบครัวขนาดเล็ก ท่ีประกอบไปดว้ยพอ่ แม่ ลูก คิดเป็น

ร้อยละ 49.7 มีถ่ินท่ีอยู่อาศยัปัจจุบนัอยู่ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คิดเป็นร้อยละ 82.6 โดย

ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 55.8 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

20,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 32 

 

5.1.2 การวเิคราะห์การรับรู้เกีย่วกบัการ Subscription ของกลุ่มตัวอย่าง 

ผลการศึกษาการรับรู้เก่ียวกบับริการ Subscription ท่ีกลุ่มตวัอย่างรับรู้มากท่ีสุด ส่วน

ใหญ่เป็นการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล (Subscription for Access) โดย

สามารถแบ่งบริการ Subscription ไดเ้ป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ ดา้นความบนัเทิง มีการรับรู้แพลตฟอร์ม

ของ Netflix อยูท่ี่ร้อยละ 92 ดา้นการเพิ่มประสิทธิภาพในการทาํงาน มีการรับรู้การแพลตฟอร์มของ 

Microsoft  ร้อยละ 38.4 และดา้นการศึกษา มีการรับรู้แพลตฟอร์มของ Coursera ร้อยละ 11  

 

5.1.3 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการ Subscription ของกลุ่มตัวอย่าง 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ของ

กลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายโดยรวมเฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 101 – 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 

49.4 มีลักษณะการชําระค่าบริการ Subscription แบบรายปี คิดเป็นร้อยละ 74 และเป็นการชําระ

ค่าบริการผา่นบตัรเครดิตท่ีผกูบญัชีไว ้(ตดัชาํระอตัโนมติั) คิดเป็นร้อยละ 70.4 

บริการ Subscription ท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดส้มคัรใชง้านภายใน 12 เดือนท่ีผา่นมา ส่วนใหญ่

เป็นประเภทบริการท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ไดแ้ก่ ดา้นความบนัเทิง มีการสมคัรใชง้าน

แพลตฟอร์มของ Netflix ร้อยละ 66.9 ดา้นการเพิ่มประสิทธิภาพในการทาํงาน มีการสมคัรใช้งาน

แพลตฟอร์มของ Microsoft ร้อยละ 10.8 และด้านการศึกษา มีการสมคัรใช้งานแพลตฟอร์มของ 

Coursera ร้อยละ 3 
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5.1.4 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยแรงจูงใจในการใช้งาน Subscription ที่เข้าถึงสิทธ์ิใน

การรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล 

ผลการศึกษาขอ้มูลปัจจยัแรงจูงใจในการใชง้าน Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เข้าถึงข้อมูล ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription อยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ด้านแพลตความ

สะดวก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.34 ดา้นแพลตอร์มใช้งานง่าย มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.46 ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน มี

ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.23 ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้งาน มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.09  และดา้นการยกเลิกการ

เป็นสมาชิกอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.62 

 

5.1.5 การวิเคราะห์ข้อมูลความแตกต่างของลักษณะประชากรต่อปัจจัยแรงจูงใจและ

พฤติกรรมในการใช้งาน Subscription ทีเ่ข้าถึงสิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล 

1. ลกัษณะประชากรในดา้นเพศ 

ลกัษณะประชากรในดา้นเพศไม่มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัแรงจูงใจและ

พฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์ม

ใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก 

และพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้นความจงรักภกัดี ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อ

ปาก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  

2. ลกัษณะประชากรดา้นอาย ุ

ลกัษณะประชากรดา้นอายุ ช่วงอายุ 11-23 ปี มีความแตกต่างกบัช่วงอายุ 

24-40 ปี ต่อปัจจัยแรงจูงใจในการใช้งาน Subscription ด้านการยกเลิกการเป็นสมาชิกอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

3. ลกัษณะประชากรดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

ลกัษณะประชากรดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวไม่มีความแตกต่างกนั

ต่อปัจจยัแรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความ

สะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน ดา้น

การยกเลิกการเป็นสมาชิก และพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้นความจงรักภกัดี 

ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  

4. ลกัษณะประชากรดา้นถ่ินท่ีอยูอ่าศยั 

ลักษณะประชากรด้านถ่ินท่ีอยู่อาศัยไม่มีความแตกต่างกันต่อปัจจัย

แรงจูงใจและพฤติกรรมการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความสะดวก 

ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย ด้านความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใช้งาน ด้านการ
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ยกเลิกการเป็นสมาชิก และพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้นความจงรักภกัดี ดา้น

การส่ือสารแบบปากต่อปาก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  

5. ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ 

ลกัษณะประชากรด้านอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมีความแตกต่างกบั

อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา อาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขายมีความแตกต่างกบักบัอาชีพ

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา ต่อปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิกอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6. ลกัษณะประชากรดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ลกัษณะประชากรด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 20,000 บาทมีความ

แตกต่างกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 20,000 บาทมีความ

แตกต่างกบัรายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001-60,000 บาท ต่อปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ด้าน

ความตั้งใจซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

5.1.6 การวิเคราะห์ข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยแรงจูงใจที่มีผลต่อพฤติกรรมใน

การใช้งาน Subscription ทีเ่ข้าถึงสิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล 

ปัจจยัแรงจูงใจในการใช้งาน Subscription ดา้นความสะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใช้งาน

ง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน และดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ไม่มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ปัจจยัแรงจูงใจในการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน มีผลเชิง

บวกต่อพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความจงรักภกัดี ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ

ปัจจยัแรงจูงใจในการใชง้าน Subscription ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้านและความคุม้ค่ากบัเงิน

มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการ Subscription ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปากท่ีระดบันยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

5.2 อภิปรายผลการวจิัย 

จากผลการวจิยัศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม 

ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล (Subscription for access)” สามารถอภิปรายผลโดยใช้แนวคิด ทฤษฎีด้าน

การตลาดและงานวิจยัท่ีไดศึ้กษาก่อนหนา้ท่ีมีความสอดคลอ้งมาอภิปรายผลการศึกษา เพื่อนาํไปใช้

เป็นขอ้มูลในการวางแผนกลยุทธ์ พฒันาหรือปรับเปล่ียนเน้ือหาบนแพลตฟอร์มท่ีให้บริการ รูปแบบ
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การสมคัรสมาชิกและราคา เพื่อให้มีความสอดคลอ้งและให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ได้

ดงัน้ี 

 

5.2.1 ความแตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตร์ 

จากผลการวิจัยพบว่า ลักษณะประชากรด้านเพศท่ีแตกต่างกัน ไม่มีผลต่อปัจจัย

แรงจูงใจการสมคัรใช้งานหรือ Subscription ให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for 

access) อาจเป็นเพราะวา่เน้ือหาท่ีให้บริการบนแพลตฟอร์ม Subscription มีความหลากหลาย ไม่ได้

เฉพาะเจาะจงว่าเป็นการใชง้านเฉพาะเพศใดเพศหน่ึง อีกทั้งแพลตฟอร์มยงัมีระบบอลักอรึทึมท่ีคดั

สรรเน้ือหาสําหรับผูใ้ชง้านแบบเฉพาะเจาะจง คาดคะเนรูปแบบความช่ืนชอบของผูใ้ชง้านแต่ละคน

และนาํมาแสดงผลเม่ือมีการใชง้าน ดงันั้นไม่วา่จะเป็นเพศใดก็สามารถสมคัรใชง้านได ้ 

ช่วงอายุท่ีมีการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription มากท่ีสุด คือ ช่วงอายุระหวา่ง 24-40 ปี

หรือเป็นกลุ่มคนเจนวาย ส่วนใหญ่เป็นประชากรในวยัทาํงาน มีรายไดแ้ละกาํลงัซ้ือ นอกจากน้ีช่วง

อายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก โดย

ช่วงอายุท่ีให้ความสําคญักบัปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นยกเลิกการเป็นสมาชิกมากท่ีสุด 

คือ  ช่วงอายุ 41-56 ปี อายุ 57-75 ปี อายุ 11-23 ปี และ อายุ 24-40 ปี ตามลาํดบั โดยจะเห็นไดว้า่ ช่วง

อายุ 24-40 ปี ให้ความสําคญักบัปัจจยัแรงจูงในใจดา้นน้ีตํ่ากวา่ช่วงอายุอ่ืนๆ อาจมาจาก เป็นวยัท่ีคุน้

ชินกับเทคโนโลยี มีการใช้งานอุปกรณ์และเทคโนโลยีได้อย่างคล่องแคล่ว และสามารถเข้าใจ

เง่ือนไขการใชง้าน เง่ือนไขการยกเลิกการเป็นสมาชิกท่ีมีขั้นตอนไม่ยุง่ยาก หรือซบัซ้อนไดม้ากกวา่

กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายมุากกวา่ 

จํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกัน ไม่ มีผลต่อปัจจัยแรงจูงใจในการ 

Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล (Subscription for access) ไม่ว่าจะเป็นการอยู่

อาศยัคนเดียว อยูก่บัแฟนหรือเพื่อน อยูเ่ป็นครอบครัวขนาดเล็กท่ีมีพ่อแม่ลูก หรืออยูแ่บบครอบครัว

ขยายท่ีมีปู่ ย่า ตา ยาย และญาติ อาจมาจากรูปแบบบริการ Subscription บางแพลตฟอร์มท่ีสามารถ

แบ่งปันการใชง้านผา่นหลายบญัชีผูใ้ชไ้ดแ้ละผา่นอุปกรณ์ท่ีแตกต่างกนัได ้อีกทั้งค่าบริการท่ีตั้งราคา

ตามรูปแบบการใช้งาน เช่น ใชง้านเพียงหน่ึงบญัชีจะมีราคาถูกกวา่การใชง้านผา่นหลายบญัชี จึงทาํ

ใหล้กัษณะจาํนวนสมาชิกในครอบครัวหรือรูปแบบการอยูอ่าศยั ไม่มีผลต่อปัจจยัแรงจูงใจการสมคัร

ใชง้านบริการ Subscription 

ถ่ินท่ีอยู่อาศัยในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีการสมัครสมาชิก หรือ 

Subscription มากกว่าถ่ินท่ีอยู่อาศยัในต่างจงัหวดั แต่ทั้งน้ีความแตกต่างของถ่ินท่ีอยู่อาศยัไม่มีผล

ปัจจยัแรงจูงใจการสมคัรใชง้านหรือ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล 
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อาชีพส่วนใหญ่ท่ีมีการสมัครสมาชิกบริการ Subscription มากท่ีสุดคือ พนักงาน

บริษทัเอกชน โดยในดา้นอาชีพจะมีความแตกต่างกนัในเร่ืองปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ี

ใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน หรือ 

อาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขาย อาจสมคัรสมาชิกบริการ Subscription แลว้ไม่ค่อยไดใ้ชง้าน 

เน่ืองจากดว้ยภาระหนา้ท่ีการทาํงานจึงไม่มีเวลาวา่งมากเท่าไรนกั ทาํใหก้ารรับชม หรือใชง้านบริการ 

Subscription อาจเกิดข้ึนในช่วงของวนัหยุดหรือวนัหยุดยาว ทาํให้เกิดความรู้สึกไม่คุม้ค่าในการ

สมคัร ตอ้งการยกเลิกการเป็นสมาชิก ในขณะท่ีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา นั้นเป็นวยัท่ีมีเวลาวา่ง

มากกวา่ จึงใชง้านบริการ Subscription ไดบ้่อยมากกวา่ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูท่ี้ใช้บริการ Subscription คือ 20,001-40,000 บาท ซ่ึงเป็น

อตัรารายไดเ้ฉล่ียสําหรับกลุ่มวยัทาํงาน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมในการ Subscription 

ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ดา้นความตั้งใจซ้ือ โดยรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 20,000 บาท 

มีความแตกต่างกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ 20,001 – 40,000 บาท และ 40,001-60,000 บาท มีความเป็นไปได้

วา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อย จะตอ้งพิจารณาให้รอบดา้นก่อนตดัสินใจสมคัรใช้งาน

บริการ Subscription ประเภทใดประเภทหน่ึงและสมคัร Subscription ในจาํนวนท่ีน้อยกว่า ผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 20,001 บาท ข้ึนไป  อาจกล่าวไดว้า่เม่ือมีรายไดม้ากก็ใชจ่้ายเงินในจาํนวน

ท่ีมากตาม เน่ืองจากกาํลงัซ้ือท่ีมากกวา่ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยกวา่ 

  

5.2.2 ข้อมูลผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยแรงจูงใจและพฤติกรรมในการ Subscription ที่ให้

สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล (Subscription for access) 

ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการ Subscription ดา้นต่างๆ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และ

พิจารณาความสําคญัในการเลือกสมคัรสมาชิกบริการ Subscription จากดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย

เป็นอนัดบัแรก รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นความสะดวก ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน และดา้นความเพลิดเพลิน

ในการใช้งาน ตามลําดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ  J. Bray, M. De Silva Kanakaratne, M. 

Dragouni, J. Douglas (2021) ท่ีได้ศึกษาแรงจูงใจในการตดัสินใจสมคัรบริการ Subscription โดย

พบว่า ปัจจัยด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่ายและด้านความสะดวก เป็นสองแรงจูงใจหลักท่ีทาํให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจสมคัรใช้งานบริการ Subscription ดา้นความสะดวก อาจหมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค

สามารถรับชมหรือใช้งานไดใ้นไม่ก่ีคลิก การจดจาํการกระทาํก่อนหนา้ให้เป็นแบบอตัโนมติั เช่น 

สําหรับผูใ้ช้งานแพลตฟอร์ม Netflix สามารถดูเน้ือหาต่อจากท่ีเคยดูคา้งไวต่้อได้โดยไม่ต้องเร่ิม

รับชมใหม่ตั้งแต่ตน้ เพียงแค่คลิกเลือกเร่ืองท่ีตอ้งการรับชม ระบบจะแสดงเน้ือหาท่ีเคยดูคา้งไวต่้อ

ทนัที ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย อาจหมายถึง การสมคัรใชง้านสามารถทาํไดง่้าย กรอกขอ้มูลนอ้ย



89 
 

ไม่ก่ีขั้นตอน เลือกใส่เฉพาะขอ้มูลท่ีสําคญัและจาํเป็นเท่านั้น หรือแมแ้ต่เม่ือตอ้งการยกเลิกการเป็น

สมาชิกก็ทาํไดง่้าย เง่ือนไขไม่ซบัซอ้น กดยกเลิกไดใ้นไม่ก่ีคลิกเช่นกนั  

พฤติกรรมการ Subscription ด้านความตั้งใจซ้ือ ด้านความจงรักภกัดี และด้านการ

ส่ือสารแบบปากต่อปาก อยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ีมองว่าหากผูบ้ริโภคใช้บริการ Subscription แลว้ช่ืน

ชอบหรือประทบัใจ มีความเป็นไปไดสู้งท่ีจะต่ออายุการสมคัรสมาชิกต่อไป รวมถึงแนะนาํคนรอบ

ขา้งให้สมคัรใชง้านหรือบอกต่อเน้ือหาท่ีน่าสนใจ นาํไปสู่การมีปฏิสัมพนัธ์ในสังคม เช่น การพูดคุย

เก่ียวกบัเน้ือหาในซีร่ีย ์เป็นตน้ 

 

5.2.3 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยแรงจูงใจในการ Subscription และพฤติกรรมการ 

Subscription ทีใ่ห้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล (Subscription for access) 

เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง ในปัจจยัแรงจูงใจในการ Subscription ท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการ Subscription ด้านต่างๆ  พบว่า  ปัจจัยแรงจูงใจในการ  Subscription ด้านความ

เพลิดเพลินในการใช้งาน มีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ด้านความจงรักภกัดีและด้านการ

ส่ือสารแบบปากต่อปาก โดยความเพลิดเพลินในการใชง้านนั้น อาจหมายถึงเน้ือหาในแพลตฟอร์ม

น่าสนใจ สนุกสนาน น่าติดตาม ซ่ึงผู ้บริโภคสามารถเลือกรับชมหรือเข้าถึงได้ผ่านบริการ 

Subscription ของแบรนด์ต่างๆ มีส่วนทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมในการ Subscription ดา้นความ

จงรักภกัดี เช่น ตดัสินใจต่ออายสุมาชิกเม่ือครบกาํหนด หรือซ้ือบริการท่ีเขา้ถึงเน้ือหาไดม้ากกวา่และ

มีราคาสูงกวา่แพค็เกจเดิม รวมถึงดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ท่ีผูบ้ริโภคแนะนาํหรือบอกต่อคน

ใกลชิ้ด เช่น ครอบครัวเพื่อนให้สมคัรสมาชิกและเขา้ถึงเน้ือหาท่ีน่าสนใจนั้นไดด้ว้ยเช่นกนั ในส่วน

ของด้านความคุม้ค่ากบัเงิน มีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ด้านการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

โดยหากผู ้บริโภครับรู้ว่าการใช้งานบริการ Subscription ดังกล่าวนั้ น มีราคาสมเหตุสมผล 

แพลตฟอร์มท่ีคุณลกัษณะพิเศษท่ีแตกต่างจากผูใ้ห้บริการ Subscription รายอ่ืนๆ สามารถแชร์บญัชี

ให้เขา้ใช้งานไดห้ลายคน เกิดการรับรู้ไดถึ้งความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป จะทาํให้เกิดพฤติกรรมการ

บอกต่อไปยงัคนอ่ืนๆ ในเชิงบวก โน้มน้าวให้ผูอ่ื้นๆ สมคัรใช้บริการแบบเดียวกบัตนเองได้ ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ V. Zeithaml and J. Mark. (1988) ท่ีไดศึ้กษาการรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบั

ราคา คุณภาพ และคุณค่า โดยพบวา่ คุณค่าท่ีรับรู้ได ้หมายถึง ประโยชน์โดยรวมท่ีไดรั้บจากสินคา้

และบริการ ซ่ึงคาํว่า คุณค่าท่ีรับรู้ได้ (Perceived value) เป็นคาํท่ีสัมพนัธ์กนั มีวิวฒันาการมาจาก

มุมมองหลกัสองประการของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ประโยชน์ (คุณค่านั้นเช่ือมโยงกบัราคา หรือ

ท่ีเรียกวา่มูลค่าธุรกรรม) และการรับรู้ทางดา้นจิตวิทยา (แง่มุมทางอารมณ์ของผูบ้ริโภคท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจ) และงานวิจยัของ Rajesh Rajaguru (2016) ท่ีไดท้าํการศึกษา บทบาทของความคุม้ค่ากบั
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เงินและคุณภาพการบริการต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม โดยพบวา่ การรับรู้ดา้นความคุม้ค่ากบัเงินนั้น

เป็นปัจจยัสําคญัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้และความตั้งใจในเชิงบวก และนําไปสู่การ

ส่ือสารแบบปากต่อปาก นอกจากน้ีมุมมองดา้นประโยชน์ในเร่ืองของความคุม้ค่ากบัเงิน เป็นตวับ่งช้ี

ท่ีดีท่ีสุดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการเปรียบเทียบระหวา่งราคาและคุณประโยชน์ 

(R. Kashyap and D.C. Bojanic., 2000) 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการหรือนักการตลาด 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription 

ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล (Subscription for access)” ผู ้วิจ ัยมีข้อเสนอแนะสําหรับ

ผูป้ระกอบการ ผูท่ี้ผลิตเน้ือหาเพื่อให้รับชมบนแพลตฟอร์มของบริการ Subscription ต่างๆ หรือ

นกัการตลาดจากการศึกษาในคร้ังน้ี ดงัน้ี 

 

5.3.1 การคัดเลือกประเภทเน้ือหามาไว้บนแพลตฟอร์ม Subscription 

จากผลการวจิยัคร้ังน้ีสามารถระบุไดว้า่ กลุ่มลูกคา้ใหค้วามสาํคญักบัแรงจูงใจดา้นความ

เพลิดเพลินในการใช้งาน ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้งานทั้งสามดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความตั้งใจซ้ือ 

ความจงรักภักดี และการส่ือแบบปากต่อปากจึงเสนอแนะสําหรับผูป้ระกอบการแพลตฟอร์ม 

Subscription ควรคดัเลือกเน้ือหาท่ีมีความน่าสนใจ สนุกสนาน เพลิดเพลิน น่าติดตาม หรือเน้ือหา

จากผูผ้ลิตส่ือท่ีมีช่ือเสียง การันตีด้านคุณภาพ มีความน่าเช่ือในด้านของโปรดกัชั่นเพิ่มเขา้มาใน

แพลตฟอร์ม และอาจใชก้ลยุทธ์ Brand Collaboration เป็นพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตส่ือ เพื่อสร้างความโดด

เด่นและแตกต่างโดยผูบ้ริโภคสามารถรับชมเน้ือหาจากผูผ้ลิตส่ือรายน้ีไดบ้นแพลตฟอร์มน้ีเท่านั้น 

รวมถึงผูผ้ลิตส่ือเอง ควรให้ความสําคญัดา้นความคิดสร้างสรร ความแปลกใหม่ของเน้ือหา และคง

รักษาคุณภาพการผลิตส่ือหรือเน้ือหานั้นๆ เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจ มอบความเพลิดเพลินใหเ้ม่ือ

รับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล จนนาํไปสู่การส่ือสารแบบปากต่อปาก ท่ีบอกเล่าไปยงัครอบครัว เพื่อน 

และคนรอบขา้ง 

 

5.3.2 การมอบความคุ้มค่าสําหรับสมาชิก 

จากผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัแรงจูงใจดา้นความคุม้ค่ากบั

เงินท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ผูใ้หบ้ริการแพลตฟอร์ม Subscription ควร

วิเคราะห์ขอ้มูลการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูลของลูกค้า เพื่อคน้หาประเภทเน้ือหาท่ีกลุ่มลูกค้า
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เป้าหมายแต่ะกลุ่มสนใจและช่ืนชอบ และคัดสรรประเภทเน้ือหาเหล่านั้ นเข้ามาให้บริการใน

แพลตฟอร์มเพิ่มเติม และมีจาํนวนมากเพื่อใหลู้กคา้รับรู้ถึงความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายค่าสมคัรสมาชิก

ไป โดยรู้สึกวา่แพลตฟอร์มนั้นมีเน้ือหาท่ีตนเองช่ืนชอบ และอยากสมคัรสมาชิกต่อไปเร่ือยๆ รวมถึง

เกิดพฤติกรรมบอกต่อไปยงักลุ่มคนอ่ืนๆ ในดา้นบวก และนอกจากน้ีผูใ้หบ้ริการแพลตฟอร์มอาจเพิ่ม

โปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขายให้คนมาสมคัรใชบ้ริการมากข้ึน โดยทาํ Price Discrimination จาํแนก

ตามกลุ่มอาชีพรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มเป้าหมาย และสอดคลอ้งกบัการใชง้าน โดยควรกาํหนด

เง่ือนไขในการสมคัรสาํหรับรับสิทธ์ิโปรโมชัน่อยา่งชดัเจน เพื่อป้องกนัการใชสิ้ทธ์ิสมคัรใชง้านท่ีไม่

ตรงตามกลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริงดว้ย  

 

 

5.4 ข้อจํากดัและข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาวจิัยในคร้ังต่อไป 

1. การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัแรงจูงใจในการใช้งาน 

Subscription ประเภทใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access) ดา้นความ

สะดวก ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ดา้นความคุม้ค่ากบัเงิน ดา้นความเพลิดเพลินในการใชง้าน และ

ดา้นการยกเลิกการเป็นสมาชิก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ดา้นความตั้งใจซ้ือ ดา้นความ

จงรักภกัดี และด้านการบอกต่อแบบปากต่อปาก แต่ปัจจยัแรงจูงใจในการใช้งาน Subscription 

ประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล รวมถึงพฤติกรรมการ Subscription ยงัมีอีกหลาย

ดา้นท่ีไม่ไดท้าํการศึกษาในคร้ังน้ี ดงันั้นในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปควรทาํการศึกษาปัจจยัแรงจูงใจ

ในการใช้งาน Subscription ในดา้นอ่ืนๆ รวมทั้งปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ Subscription 

ประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูลด้วย เพื่อนําไปพฒันาต่อยอดธุรกิจบริการ 

Subscription โดยเฉพาะอยา่งยิ่งประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ท่ีมีแนวโน้มจะ

ไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ืองในอนาคต 

2. การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตัวอย่างท่ีเคย Subscription เท่านั้ น ดังนั้ นใน

การศึกษาวิจัยคร้ังต่อไป  จึงควรทําการศึกษากับกลุ่มตัวอย่างท่ียงัไม่ เคยสมัครใช้งาน หรือ 

Subscription ประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล เพื่อศึกษาวา่ยงัมีปัจจยัใดท่ีมีผลต่อ

ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคย Subscription ประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ทาํให้เขา้ใจ

ผูบ้ริโภคในกลุ่มตวัอยา่งใหม่ๆ มากยิ่งข้ึน นาํไปสู่การขยายฐานลูกคา้ โน้มน้าวให้ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่

เคยคิดท่ีจะ Subscription เกิดความสนใจและตดัสินใจ Subscription ประเภทใหสิ้ทธ์ิในการรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล อีกทั้งยงัเป็นประโยชน์ในการนาํผลวิจยัไปใช้พฒันาต่อยอดธุรกิจ Subscription 
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ประเภทอ่ืนๆ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ท่ีมีแนวโนม้จะ

ไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ืองในอนาคต 

 

3. สําหรับการวิจยัคร้ังน้ีไม่ได้มีการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างในเชิงคุณภาพ ด้วยการ

สัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อคน้หาขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัแรงจูงใจในการใช้งาน Subscription ท่ีส่งผล

ต่อพฤติกรรมการ Subscription ซ่ึงเป็นอีกวธีิหน่ึงท่ีน่าสนใจ เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคในเชิงลึกท่ีแทจ้ริง หรือทาํสนทนาแบบกลุ่มเก่ียวกบัพฤติกรรมการ Subcription เพื่อศึกษา

ถึงแรงจูงใจในดา้นต่างๆ เก่ียวกบัการ และนาํผลวจิยัไปใชพ้ฒันาต่อยอดธุรกิจ Subscription ประเภท

อ่ืนๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งประเภทให้สิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ท่ีมีแนวโน้มจะได้รับ

ความนิยมอยา่งต่อเน่ืองในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม 

 

 

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription 

for access)  

 

คําอธิบาย  

 แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวจิยัในหลกัสูตรการจดัการทางการตลาด 

วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ 

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล (Subscription for access)  ทั้งน้ีขอ้มูลส่วนตวัและ

คาํตอบของท่านจะถูกนาํมาใชเ้พื่อการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเท่านั้น ทางผูว้จิยัจึงใคร่ขอความร่วมมือใน

การตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีใหส้มบูรณ์ ตามความเป็นจริงและตรงตามความคิดเห็นของท่านให้

มากท่ีสุด ผูว้จิยัขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูงท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

 

นิยามคําศัพท์เฉพาะ 

ธุรกจิ Subscription commerce คือ ธุรกิจท่ีผูซ้ื้อจะสมคัรสมาชิกกบัแบรนด์เพื่อให้ไดรั้บ

สินคา้หรือบริการบางอยา่ง เช่น การดูแล การเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน ส่วนใหญ่จะมีรูปแบบการชาํระ

เงินดว้ยการตดัผา่นบตัรเครดิตแบบอตัโนมติัเป็นรายเดือน รายปี และผูซ้ื้อจะไดรั้บสินคา้หรือบริการ

อยา่งต่อเน่ืองจนกวา่จะมีการยกเลิกการรับสินคา้หรือบริการนั้นๆ 

Access Subscription คือ การสมคัรสมาชิกหรือ Subscription เพือ่เขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน โดย

เป็นสิทธ์ิในการรับชม ฟัง หรือเขา้ถึงขอ้มูล ในดา้นความบนัเทิง ดา้นการทาํงาน หรือดา้นการศึกษา 

ตวัอยา่งแพลตฟอร์มท่ีใหบ้ริการไดแ้ก่ Netflix, Spotify, JOOX, Adobe, Microsoft, Canva, Coursera 

เป็นตน้ 

 

แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
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ส่วนท่ี 2 การรับรู้เก่ียวกบัการสมคัรสมาชิกประเภท Subscription ประเภทต่างๆ 

ส่วนท่ี 3 แรงจูงใจการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

ส่วนท่ี 4 พฤติกรรมการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

 

ส่วนที ่1: ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย � ลงใน � ใหต้รงตามความเป็นจริง 

1. ท่านเคยสมคัรสมาชิกหรือ Subscription สินคา้/บริการหรือไม่ 

� เคยสมคัร   � ไม่เคยสมคัร (จบการทาํแบบสอบถาม) 

2. เพศ 

� ชาย    � หญิง   � LGBTQ 

3. อาย ุ

� 11-23 ปี   � 24-40 ปี   � 41-56 ปี  � 57-75 ปี  

4. จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

 � อยูค่นเดียว   � อยูก่บัแฟน/เพื่อน � ครอบครัวขนาดเล็ก (พอ่ แม่ ลูก) 

 � ครอบครัวขนาดใหญ่ (พอ่ แม่ และญาติพี่นอ้ง) 

5. ถ่ินท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั 

� กรุงเทพมหานครและปริมณฑล   � ต่างจงัหวดั 

6. อาชีพ 

� นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา    � ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

� พนกังานบริษทัเอกชน    � ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ/คา้ขาย 

� อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................ 

7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

� ตํ่ากวา่ 20,000 บาท     � 60,001 – 80,000 บาท 

� 20,001 – 40,000 บาท     � 80,001 – 100,000 บาท 

� 40,001 – 60,000 บาท    � 100,001 บาทข้ึนไป 

 

ส่วนที ่2 : การรับรู้เกีย่วกบัการสมัครสมาชิกหรือ Subscription แบรนด์ต่างๆ 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัตามความเป็นจริงของท่าน 

8.โปรดเลือกแบรนดท่ี์ท่านทราบวา่ มีรูปแบบการสมคัรสมาชิกบริการ Subscription  

(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
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� Nespresso™  � Dolce Gusto® � COWAY  � Oollee 

� Mamy Poko  � Ira Concept  � better.  � Sephora 

� Netflix   � Youtube Premium � Disney+  � Spotify 

� JOOX   � Apple TV  � Amazon Prime � HBO Go 

� iQIYI   � VIU   � Canva   � Adobe 

� Microsoft   � PlayStation Plus  � GoPro+   � Coursera  

� Educative   � Skillshare   � อ่ืนๆ ............................................... 

 

9.ในช่วง 12 เดือนท่ีผา่นมา ท่านไดส้มคัรสมาชิกบริการ Subscription แบรนดใ์ดต่อไปน้ีบา้ง 

(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

� ไม่ไดส้มคัร  � Nespresso™   � Dolce Gusto® � COWAY 

� Oollee   � Mamy Poko  � Ira Concept  � better. 

� Sephora  � Netflix  � Youtube Premium � Disney+ 

� Spotify  � JOOX  � Amazon Prime  � Apple TV 

� HBO Go  � iQIYI  � VIU   � Canva 

�Adobe   � Microsoft   � PlayStation Plus  �GoPro+ 

� Coursera   � Educative   � Skillshare    

� อ่ืนๆ .................................................... 

10.ปัจจุบนัท่านมีค่าใชจ่้ายในการสมคัรสมาชิกบริการ Subscription โดยรวมต่อเดือนอยูท่ี่เท่าไร 

(ตอบเพียง 1 ขอ้) 

� ตํ่ากวา่ 100 บาท   � 101-500 บาท  � 501-1,000 บาท  

� 1,001-2,000 บาท   � 2,001-3,000 บาท  � มากกวา่ 3,000 บาทข้ึนไป 

11.สาํหรับการสมคัรสมาชิกบริการ Subscription ท่ีท่านเพิ่งสมคัรเป็นสมาชิกล่าสุด ท่านเลือกชาํระ

เงินในรูปแบบใด (ตอบเพียง 1 ขอ้) 

� ชาํระเงินแบบรายปี � ชาํระเงินแบบรายเดือน  

� อ่ืนๆ .................................................... 

12.สาํหรับการสมคัรสมาชิกหรือ Subscription ท่ีท่านเพิ่งสมคัรเป็นสมาชิกล่าสุด ท่านเลือกชาํระเงิน

ผา่นช่องทางใด (ตอบเพียง 1 ขอ้) 

� บตัรเครดิตท่ีผกูบญัชีไว ้(ตดัชาํระอตัโนมติั) �โอนผา่นธนาคาร/โมบายแบงคก้ิ์ง  

� Paypal   � Rabbit Line Pay  �เก็บเงินปลายทาง 
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ส่วนที ่3 : แรงจูงใจการสมัครสมาชิกบริการ Subscription ทีใ่ห้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัระดบัความสาํคญัของแรงจูงใจต่อไปน้ี  

โดย 5 = สาํคญัมากท่ีสุด 4 = สาํคญัมาก 3 = สาํคญัปานกลาง 2 = สาํคญันอ้ย 1 = สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

3.1 ปัจจัยด้านแรงจูงใจเม่ือท่านคิดทีจ่ะสมัคร

สมาชิก บริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม 

ฟัง หรือเข้าถึง ในคร้ังแรก  

ระดับความสําคัญ 

นอ้ย

ท่ีสุด 

(1) 

นอ้ย 

 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

 

(4) 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

13.ฉนัชอบรูปแบบการสมคัรสมาชิก      

14.คิดวา่อยากลองอะไรใหม่ๆ บา้ง      

15.มีคนแนะนาํ      

16.มีโปรโมชัน่ ไดรั้บส่วนลดหรือของแถม      

17.ฉนัตอ้งการสินคา้/บริการประเภทน้ี      

18.ฉนัสามารถยกเลิกการเป็นสมาชิกเม่ือไรก็ได ้      

เน่ืองจากคาํถามในขอ้ 14-18 เป็นขอ้คาํถามท่ีทาํใหค้่าความเช่ือมัน่ตํ่า ผูว้จิยัจึงไดต้ดัขอ้คาํถามน้ีออก

จากตวัแปร 

 

3.2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจในการสมัครสมาชิก

บริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เข้าถึงข้อมูล  

ระดับความสําคัญ 

นอ้ย

ท่ีสุด 

(1) 

นอ้ย 

 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

 

(4) 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

ด้านความสะดวก 

19.ขั้นตอนการสมคัรสมาชิกง่าย ไม่ก่ีขั้นตอน      

20.แพลตฟอร์มมีรูปแบบชาํระเงินท่ีหลากหลาย      

21.รองรับการใชง้านผา่นอุปกรณ์ไดห้ลากหลาย 

เช่น คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุค๊ สมาร์ทโฟน แทบ็เล็ต ฯ 

     

22.สามารถหยดุหรือยกเลิกบริการไดท้นัที ไม่มี

เง่ือนไขซบัซอ้น 
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3.2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจในการสมัครสมาชิก

บริการ Subscription ท่ีให้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือ

เข้าถึงข้อมูล  

ระดับความสําคัญ 

นอ้ย

ท่ีสุด 

(1) 

นอ้ย 

 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

 

(4) 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย 

23.การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ืองท่ี

ง่าย 

     

24.การคน้หาส่ิงท่ีคุณตอ้งการในแพลตฟอร์ม

ดงักล่าวทาํไดง่้าย 

     

25.คุณสามารถเขา้ถึงส่ิงท่ีคุณตอ้งการไดภ้ายใน

ไม่ก่ีคลิกหรือไม่ตอ้งทาํหลายขั้นตอน 

     

ด้านความคุ้มค่ากบัเงิน 

26.ราคาแพค็เกจของแพลตฟอร์มสมเหตุสมผล      

27.บริการท่ีไดมี้ความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย      

28.แพลตฟอร์มน้ีมี features พิเศษท่ีดีแตกต่างจาก

รายอ่ืน 

     

29.สามารถแชร์การใชง้านบญัชีร่วมกบัผูอ่ื้นได ้      

ด้านความเพลนิเพลนิในการใช้งาน      

30.การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ือง

สนุกสนาน 

     

31.การใชง้านในแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็นเร่ือง

เพลิดเพลินใจ 

     

32.ฉนัรู้สึกไดรั้บประสบการณ์ท่ีสามารถปรับแต่ง

ไดเ้อง เม่ือไดใ้ชง้านแพลตฟอร์มดงักล่าว 

     

33.ฉนัรู้สึกไดรั้บประสบการณ์เฉพาะบุคคลท่ี

ออกแบบมาเพื่อฉนั เม่ือไดใ้ชง้านแพลตฟอร์ม

ดงักล่าว 
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3.3 ปัจจัยด้านแรงจูงใจในการยกเลกิการเป็น

สมัครสมาชิก (หากไม่เคยยกเลกิ โปรดนึกถึงกรณี

ทีคุ่ณคิดจะยกเลกิการ Subscription ดังกล่าว) 

ระดับความสําคัญ 

นอ้ย

ท่ีสุด 

(1) 

นอ้ย 

 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

 

(4) 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

34.ฉนัสมคัรแลว้แต่ไมค่่อยไดใ้ชง้าน      

35.คุณเจอแพลตฟอร์มของท่ีอ่ืนดีกวา่      

36.คุณพบวา่การใชง้านไม่เป็นท่ีน่าพอใจ      

37.คุณพบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูมี่นโยบายหรือ

เง่ือนไขการใชง้านไม่ยดืหยุน่ 

     

38.คุณพบวา่แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูไ่ม่คุม้ค่าเงิน      

 

ส่วนที ่4 : พฤติกรรมการสมัครสมาชิกบริการ Subscription ทีใ่ห้สิทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึงข้อมูล 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านตามความเป็นจริง 

โดย 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 =  เห็นดว้ยมาก 3 = เห็นดว้ยปานกลาง 2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 1 = เห็นดว้ย

นอ้ยท่ีสุด 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมการสมัครสมาชิกบริการ

Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง หรือเข้าถึง

ข้อมูล 

ระดับความคิดเห็น 

นอ้ย

ท่ีสุด 

(1) 

นอ้ย 

 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

 

(4) 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

ด้านความตั้งใจซ้ือ 

39.ในอนาคตคุณตั้งใจจะสมคัรสมาชิกบริการ 

Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

     

40.คุณมีความช่ืนชอบท่ีจะสมคัรสมาชิกบริการ

Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 

     

41.คุณคิดวา่จะต่ออายสุมาชิกบริการ Subscription 

ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านต่อไปอีกเร่ือยๆ 

     

ด้านความจงรักภักดี 

42.คุณมีความชอบบริการสมคัรสมาชิกบริการ 

Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้าน 
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43.คุณมีความพึงพอใจบริการสมคัรสมาชิก

บริการ Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใช้

งาน 

     

44.คุณจะแนะนาํการสมคัรสมาชิกบริการ 

Subscription ประเภทเขา้ถึงสิทธ์ิการใชง้านแก่

บุคคลอ่ืน 

     

ด้านการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

45.คุณจะบอกเล่าถึงแพลตฟอร์มท่ีคุณสมคัร

สมาชิกบริการ Subscription ท่ีใหสิ้ทธ์ิรับชม ฟัง 

หรือเขา้ถึงขอ้มูล กบัเพื่อนและครอบครัว 
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