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4   กลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค Gen Y

กลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค Gen Y
กลุ่ม Generation Y หรือ Gen Y เป็นกลุ่มคน 
ทีเ่กดิในชว่งป ี1981-2000 ซึง่เปน็ชว่งที่โลกไดเ้ขา้สู ่
ยุคสารสนเทศ ปัจจุบันคนกลุ่มนี้มีอายุ 15-34 ปี  
ผูบ้รโิภคกลุม่นีถ้อืเปน็กลุม่ทีม่กีำ�ลงัซือ้สงูและเมือ่
ผนวกเข้ากับอิทธิพลของเทคโนโลยีดิจิตอลทำ�ให้
พวกเขามคีวามตอ้งการและคาดหวงัสงูกวา่กลุม่ที่
เกดิกอ่นหนา้ การเตบิโตของบรษิทัประเภท start-
up ทั่วโลกที่พยายามตอบโจทย์ความต้องการของ
กลุม่ Gen Y ในทุกมติ ิทัง้สนิคา้และบรกิาร ยิง่ทำ�ให ้
ผู้บริโภคกลุ่มน้ีรู้ดีว่าตัวเองมีอำ�นาจการต่อรองอยู่
ในมือ Insight ฉบับนี้จึงมุ่งเสนอผลการวิเคราะห์
คณุลกัษณะเดน่ของกลุม่ Gen Y ไทย รวมทัง้นำ�เสนอ 
แนวทางและกลยุทธ์ ในการปรับเปลี่ยนโมเดล 
ธุรกิจเพื่อสร้างความได้เปรียบด้านการแข่งขันใน
การเจาะตลาดกลุ่ม Gen Y ไทย

ธรุกจิควรเร่งใหค้วามสำ�คัญกบักลุม่ Gen Y เนือ่งจาก 
ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีขนาดใหญ่ที่สุดในปัจจุบัน และ
มีแนวโน้มว่าจะยังคงมีขนาดใหญ่กว่าเจเนอเรช่ัน 
อื่นๆ ในอนาคตอีกด้วย โดยปัจจุบัน ผู้บริโภค
กลุ่ม Gen Y ทั่วโลกมีกว่า 2 พันล้านคน คิดเป็น
สัดส่วนที่ใหญ่ที่สุดราว 30% ของประชากรโลก ถึง
แม้ว่าจะเทียบกันที่ช่วงเวลาเกิด กลุ่ม Gen Y ก็ยัง
มีขนาดประชากรใหญ่กว่าเจเนอเรชั่นก่อนหน้า คือ 
Generation X หรือ Gen X ที่เกิดระหว่างปี 1966 
ถงึ 1980 และ Baby Boomers ทีเ่กดิระหวา่งป ี1946 
ถึง 1965 และเนื่องจากอัตราการเกิดของประชากร
ทั่วโลกเริ่มจะชะลอตัวลง ทำ�ให้ Gen Y มีแนวโน้มที่
จะเป็นผู้บริโภคกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดต่อไป ทั้งนี้ Gen Y 
ไทยก็มีแนวโน้มที่คล้ายคลึงกับท่ัวโลกคือ คิดเป็น
ราว 28% ของประชากรในประเทศ และด้วยอัตรา
การเกิดที่อยู่ในระดับต่ำ�มาเป็นเวลานาน จึงเป็นท่ี
แน่นอนแล้วว่าผู้บริโภคกลุ่มนี้มีขนาดใหญ่ท่ีสุดใน
ไทยเมื่อเทียบกับเจเนอเรชั่นอื่นๆ คนกลุ่มนี้มักมี
รายได้สูงทั้งที่ยังอยู่ในวัยหนุ่มสาว และมีแนวโน้มที่

จะมอีตัราการใชจ้า่ยสงูเมือ่เทยีบกบัคนรุน่กอ่น 
ตลาดผู้บริโภคหนุ่มสาวเหล่านี้จึงเป็นโอกาสที่
สำ�คญัของธรุกจิสนิคา้อปุโภคบรโิภคเมือ่คำ�นงึ
ถึงขนาดและศักยภาพในการใช้จ่าย

ด้วยศักยภาพของตลาดดังกล่าวข้างต้น 
เพื่อให้ธุรกิจก้าวนำ�เกมการแข่งขันที่ทวี
ความดุเดือด จึงจำ�เป็นต้องทำ�ความเข้าใจ
คุณลักษณะเด่น 5 ข้อของ Gen Y ก่อนนำ�
มาประยุกต์ให้เข้ากับโมเดลธุรกิจที่มีอยู่ จาก
ผลสำ�รวจตลาดผู้บริโภคในไทย อีไอซีพบ
คุณลักษณะเด่น 5 ข้อของกลุ่ม Gen Y ไทย 
ที่ภาคธุรกิจควรให้ความสำ�คัญ ได้แก่ มีความ
คลอ่งตวัดา้นเทคโนโลย ีชอบมสีงัคม  ตดัสนิใจ 
บนขอ้มลู ชา่งเลือก และมคีวามรูท้างการเงิน
	
โดยคุณลักษณะทั้ง 5 ข้อดังกล่าวมีแนวโน้ม
ที่จะติดตัวผู้บริโภคกลุ่มนี้ ไปตลอดทุกช่วง
อายุ ธุรกิจจึงควรนำ�มาปรับใช้เพื่อหากลยุทธ์
ที่เหมาะสมหากต้องการประสบความสำ�เร็จ
กับกลุ่มเป้าหมายนี้ในระยะยาว ธุรกิจบาง
ประเภทอาจมีผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนอง
กลุ่ม Gen Y ไทยได้ทันที เช่น สินค้า IT  ขณะ
ที่ธุรกิจบางประเภท เช่น บริการทางการเงิน
และภาคการบริการ อาจต้องเตรียมความ
พร้อมไว้ล่วงหน้าเพ่ือเผชิญกับโอกาสและ
ความท้าทายเม่ืออุปสงค์ต่อสินค้าและบริการ
ของกลุ่ม Gen Y จะสูงขึ้นในอีกไม่กี่สิบปี 
ข้างหน้า แต่ไม่ว่าจะเป็นกรณีใด ธุรกิจจะต้อง 
“พลิกโฉม” โมเดลธุรกิจของตนเพื่อให้อยู่ใน
เกมการแข่งขันในตลาดผู้บริโภคกลุ่มใหม่นี้ ได้

	

บทสรุปผู้บริหาร
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เพื่อมอบประสบการณ์การเลือกซื้อสินค้าและ
บริการที่ดีที่สุดให้แก่ผู้บริโภคหนุ่มสาวกลุ่มนี้ 
รวมไปถึงการสร้างความโดดเด่นเหนือคู่แข่ง 
ธุรกิจควรนำ�คุณลักษณะเด่น 5 ข้อมาปรับ
ใช้ ในด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ การสร้าง
แบรนด์และการทำ�การตลาด รวมไปถึงการจัด
จำ�หน่ายสินค้าและบริการหลังการขาย ในด้าน 
การออกแบบผลิตภัณฑ์ บริษัทควรลงทุนใน
นวัตกรรมท่ีสามารถตอบโจทย์ความต้องการเฉพาะ
ของ Gen Y และแก้ไขจุดท่ีลูกค้าอาจไม่พอใจ (pain 
points) ในด้านการสร้างแบรนด์และการทำ�การ
ตลาด ควรใช้ส่ือช่องทางใหม่ๆ เช่น ส่ือสังคม
ออนไลน์อย่างจริงจังเพ่ือเสริมส่ือช่องทางเดิม และ
ช่วยเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มน้ี  ส่วนช่อง
ทางการจัดจำ�หน่ายและบริการหลังการขายน้ัน  
ธุรกิจควรอำ�นวยความสะดวกให้แก่ลูกค้ากลุ่ม 
Gen Y แบบพิเศษสุด รวมท้ังสร้าง "ประสบการณ์ 
ว้าว" (wow factor)  เพ่ือดึงดูดและรักษาลูกค้า
กลุ่มน้ีเอาไว้
	
อีไอซีหวังเป็นอย่างย่ิงว่า Insight ฉบับน้ี จะ
ช่วยเปิดมุมมองและสร้างแรงผลักดันให้แก่
ภาคธุรกิจในการปรับกลยุทธ์และโมเดลธุรกิจ
ท่ีมีผู้บริโภคเป็นศูนย์กลางมากข้ึน เพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบจากโอกาสและความท้าทายใน
การแข่งขันท่ีเข้มข้นข้ึนเร่ือยๆ ธุรกิจท่ีปรับตัว
และสร้างความได้เปรียบแม้เพียงเล็กน้อยก็จะ
สามารถคว้าส่วนแบ่งทางการตลาดขนาดใหญ่
ได้ แต่อย่างไรก็ดี ความสำ�เร็จน้ันอาจไม่ถาวร 
เพราะพฤติกรรมของผู้บริโภคเปล่ียนแปลง
รวดเร็ว เห็นได้จากผลิตภัณฑ์และธุรกิจมีวงจร
ชีวิตส้ันลง มีธุรกิจแหวกแนวเกิดข้ึนมาใหม่
ตลอดเวลา เช่นเดียวกับความต้องการรูปแบบ
ใหม่ๆ ท่ีรอการตอบสนองก็เกิดข้ึนอยู่ตลอด
เวลาเช่นกัน ดังน้ัน ธุรกิจจะต้องฉับไว ทันต่อ
การเปล่ียนแปลง และพร้อมปรับเปล่ียนโมเดล
ธุรกิจตนเองอยู่เสมอ จึงจะประสบความสำ�เร็จ
ได้อย่างย่ังยืน



ปัจจุบัน Generation Y (Gen Y) ถือ
เป็นผู้บริโภคกลุ่มที่ ใหญ่ที่สุดของโลก 
หรือประมาณหนึ่งในสามของประชากร
โลก “Gen Y” ตามนิยามท่ีมักใช้กัน
ทั่วโลกคือกลุ่มผู้บริโภคท่ีเกิดระหว่างปี 
1981 ถึง 2000 (ปัจจุบันอายุ 15 ถึง 34 
ปี) มีสัดส่วนคิดเป็น 32% ของประชากร
โลก ในขณะที่ Generation X หรือ 
"Gen X" หรือผู้ที่เกิดระหว่างปี 1965 ถึง 
1980 (หรือรุ่นก่อน Gen Y) มีสัดส่วน
คิดเป็นประมาณ 19% ของประชากรโลก 
และ Baby Boomers หรือผู้ท่ีเกิดหลัง
สงครามโลกคร้ังทีส่อง (เกดิระหวา่งป ี1946 
ถึง 1965) มีสัดส่วนคิดเป็นประมาณ 17%  
ลักษณะเฉพาะท่ีทำ�ให้ Gen Y แตกต่าง 
จาก Gen X และ Baby Boomers ก็คือ 
Gen Y เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีเกิดในช่วงท่ี
การใชง้านอนิเทอรเ์นต็และเครอืขา่ยสงัคม
ออนไลน์กำ�ลังได้รับความนิยมอย่างมาก 
ทำ�ให้คนรุ่นนี้ชอบใช้ช่องทางออนไลน์ใน 
การติดต่อสื่อสารระหว่างกันมากกว่ารุ่น
ก่อน

กาวแรกบนดวงจ
ันท

ร

ว ิด ีโอเกมเครื�อง
แร

ก

เขาสูย ุคสารสน
เทศ

ดิจิตอลไลฟส
ไต

ล

Baby 
Boomers

50-69 ป 1.2 พันลานคน 
(17%)

1.4 พันลานคน 
(19%)

2.4 พันลานคน
(32%)

1.9 พันลานคน
(26%)

35-49 ป

15-34 ป

0-14 ป

Gen X

Gen Y

Gen Z

1946-1965
(ชวงอายุ 

20 ป)

1966-1980
(ชวงอายุ 

15 ป)

1981-2000
(ชวงอายุ 

20 ป)

2001-
ปจจุบัน
(ชวงอายุ 

15 ป)

เจเนอเรชั่น ปท่ีเกิด* อายุ
ในป 2015

จำนวนประชากร
ของโลกในป 2015

เหตุการณสำคัญของโลก
ในชวงเวลาเกิด

*ด้วยข้อจำ�กัดด้านข้อมูล ปีที่ใช้ ในการคำ�นวณจำ�นวนประชากรอาจมี
ความคลาดเคลื่อนเล็กน้อยจากคำ�นิยามของแต่ละเจเนอเรชั่น
ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC จากข้อมูลของ UN

บทนำ�: 
ความสำ�คัญ
ของกลุ่ม  Gen Y 

ประชากร Gen Y คิดเป็นประมาณหนึ่งในสามของ
ประชากรโลก และเป็นผู้บริโภคกลุ่มที่ ใหญ่ที่สุดของโลก1



ท่ีสำ�คัญกว่าน้ัน Gen Y อาจจะเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีใหญ่ท่ีสุดของโลกแม้เทียบกันกับเจเนอเรช่ันต่อไปในอนาคต ท่ีผ่านมา 
Gen Y เป็นเจเนอเรชั่นที่มีจำ�นวนประชากรแรกเกิดมากที่สุด โดยมีจำ�นวนมากกว่ากลุ่ม Baby Boomers ซึ่งก็เป็นเจเนอเรชั่น 
ที่ขึ้นชื่อว่ามีจำ�นวนของประชากรแรกเกิดมากเช่นกัน รุ่นต่อจาก Gen Y คือรุ่นที่เรียกกันว่า Gen Z (เกิดหลังปี 2000) ซึ่งใน 
ปัจจุบันมีขนาดของประชากรแรกเกิดทั่วโลกเล็กกว่า Gen Y เนื่องจากช่วงชีวิตเพิ่งผ่านมาเพียง 15 ปี เมื่อเทียบ
กับ Gen Y ที่ 20 ปี อย่างไรก็ดี แม้จะใช้ช่วงอายุเท่ากันกับกลุ่ม Gen Y ก็ยังพบว่าจำ�นวนประชากรแรกเกิดของกลุ่ม  
Gen Z ก็ยังมีแนวโน้มน้อยกว่า Gen Y อยู่ดี1 ด้วยอัตราการเกิดของประชากรที่ยังอยู่ในระดับต่ำ�และส่งผลกระทบต่อ 
อัตราการเติบโตของจำ�นวนประชากรทั่วโลก ดังนั้น Gen Y จึงมีแนวโน้มที่จะเป็นกลุ่มผู้บริโภคชั้นนำ�ที่มีขนาดตลาดใหญ่ที่สุดเท่า
ที่เคยมีมาในโลกและจะยังคงแนวโน้มนี้ต่อไปในอนาคตด้วย โดยเมื่อ Gen Y เติบโตขึ้นสู่ช่วงอายุ 30 และ 40 ปี ซึ่งเป็นช่วงสร้าง
ครอบครัวและอาชีพ ผู้บริโภคกลุ่มนี้ย่อมต้องการผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายตามความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไป

หน่วย: ล้านคน

จำ�นวนประชากรโลกในแต่ละเจเนอเรชั่น (ณ ตอนเกิด)

จํานวนประชากร Gen Z ณ ปจจุบัน 
(เกิดตั้งแตป 2001-2015F)

จํานวนประชากร Gen Z ที่เพิ่มข้ึน
หากคํานวณชวงอายุ 20 ป เทากับ Gen Y
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จํานวนประชากร Gen Z ที่เพิ่มข้ึน
หากคํานวณชวงอายุ 20 ปและในกรณีที่
อัตราการเกิดของโลกอยูในระดับสูง

1

1.5x

*ด้วยข้อจำ�กัดด้านข้อมูล ปีที่ใช้ ในการคำ�นวณจำ�นวนประชากรอาจมีความคลาดเคลื่อนเล็กน้อยจากคำ�นิยามของแต่ละเจเนอเรชั่น
ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC จากข้อมูลของ UN

1 ยังไม่มีการกำ�หนดช่วงแบ่งของประชากร  Gen Z อย่างชัดเจน

จำ�นวนประชากรแรกเกิดของกลุ่ม Gen Y มีมากกว่าประชากรแรกเกิดของกลุ่ม Gen X หรือ  
Baby Boomers ประมาณ 50% ส่วน Gen Z อาจจะมีจำ�นวนประชากรแรกเกิดมากกว่า Gen Y ได้
ก็ต่อเมื่อทั่วโลกมีอัตราการเกิดอยู่ในระดับสูง

2



  

ประเทศกำ�ลังพัฒนามีสัดส่วนของ Gen Y 
ที่ ใหญ่กว่าประเทศพัฒนาแล้ว 3

ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC จากข้อมูลของ UN

หน่วย: % 

จำ�นวนประชากร Gen Y เมื่อคิดเป็นสัดส่วนต่อประชากรทั้งหมดของประเทศในปี 2015

ปจัจบุนั  ประเทศพฒันาแลว้ เชน่ ญีปุ่น่และสหรฐัฯ มปีระชากร 
Gen Y อยู่ไม่ถึง 30% ขณะที่ประเทศกำ�ลังพัฒนาส่วนมาก มี
สัดส่วนของประชากร Gen Y มากกว่า 30% 

เมื่อรายได้สูงขึ้นประกอบกับการใช้งานอินเทอร์เน็ตที่เติบโต
ขึ้นในประเทศกำ�ลังพัฒนาเหล่านี้  ประชากรกลุ่ม Gen Y จะ
กลายเป็นผู้กำ�หนดทิศทางการโฆษณาหรือแนวทางการขาย
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ในอนาคต

BOX: ประเทศกำ�ลังพัฒนา
มีสัดส่วนของ Gen Y 
ใหญ่กว่าประเทศพัฒนาแล้ว 

ประเทศพัฒนาแลว

25.6%

20.9%

25.7%
27.5%

29.2%

เฉล่ีย ญ่ีปุน อังกฤษ สหรัฐฯ สิงคโปร

33.9%

28.0%

30.9%
33.0%

37.5%

เฉล่ีย ไทย จีน อินโดนีเซีย มาเลเซีย

ประเทศกําลังพัฒนา



Gen Y เป็นกลุ่มลูกค้าที่ ใหญ่ที่สุดของไทยในรอบ 50 ปี
และจะยังเป็นกลุ่มที่ ใหญ่ที่สุดในอนาคตเช่นกัน4

*ด้วยข้อจำ�กัดด้านข้อมูล ปีที่ใช้ ในการคำ�นวณจำ�นวนประชากรอาจมีความคลาดเคลื่อนเล็กน้อยจากคำ�นิยามของแต่ละเจเนอเรชั่น
ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC จากข้อมูลของ UN

หน่วย: ล้านคน หน่วย: ล้านคน

พีระมิดประชากรไทยจำ�แนกตามอายุและเพศในปี 2015 จำ�นวนประชากรในแต่ละเจเนอเรชั่น (ณ ตอนเกิด)

Gen Y ไทยก็มีแนวโน้มที่คล้ายคลึงกับกลุ่ม Gen Y ทั่วโลก โดยไม่ได้เป็นเพียงแค่ผู้บริโภคกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในตลาดไทยใน
ตอนนี้เท่านั้น แต่ยังคงจะเป็นผู้บริโภคกลุ่มใหญ่ที่สุดต่อไปในอนาคต  ในปี 2015 ประชากร Gen Y ไทยจะอยู่ที่ราว 28% ของ
ประชากรทั้งหมด ในขณะที่ Gen X จะอยู่ที่ 25% และ Baby Boomers จะอยู่ที่ 23% และเนื่องจากอัตราการเติบโตของประชากร
ไทยอยู่ในระดับต่ำ�เป็นเวลานาน ดังนั้น ประชากรแรกเกิดในกลุ่ม Gen Z จึงมีขนาดเล็กกว่าประชากรแรกเกิดของกลุ่ม Gen Y, 
Gen X และ Baby Boomers ด้วยสถานการณ์เช่นนี้ Gen Y ไทยจึงกลายเป็นผู้บริโภคกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในปัจจุบัน และจะยังคง
เป็นผู้บริโภคกลุ่มใหญ่ที่สุดในอนาคตอีกด้วย

นอกจากเรื่องขนาดประชากรแล้ว กลุ่ม Gen Y ไทยยังมีรายได้ค่อนข้างสูงแม้จะยังอยู่ในวัยหนุ่มสาว  รวมทั้งยังเป็นกลุ่มผู้
บริโภคซึ่งอยู่ในช่วงอายุที่มีอัตราการใช้จ่ายสูงเมื่อเทียบกับรายได้ ด้วยความที่เป็นกลุ่มคนขนาดใหญ่ ตอนนี้ Gen Y ไทยมีส่วน
แบง่รายไดส้งูถงึ 5 ลา้นลา้นบาทตอ่ป ีหรอืคดิเปน็ 25% ของรายไดร้วมของประเทศ ซึง่ใกลเ้คยีงกบัรายไดจ้ากกลุม่ Gen X ซึง่อยูท่ี ่
28% แม ้Gen X จะมอีายงุานสงูกวา่ Gen Y 20 ปโีดยเฉลีย่ นอกจากนี ้Gen Y ยงัมรีายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืนอยูท่ี ่30,000 บาท ซึง่ถอืวา่ 
ใกล้เคียงกับคนรุ่นก่อนมาก (รายได้เฉลี่ยของกลุ่ม Gen X เท่ากับ 35,000 บาท และ Baby  Boomers เท่ากับ 32,000 บาท)2 
และเนื่องจากกลุ่ม Gen Y ยังอยู่ในช่วงอายุที่มีการใช้จ่ายสูงเมื่อเทียบกับรายได้ ดังนั้น รายได้ที่ค่อนข้างสูงของผู้บริโภคกลุ่มนี้
จึงหมายถึงค่าใช้จ่ายที่สูงด้วย โดยกลุ่ม Gen Y มีรายจ่ายสูงถึงประมาณ 80% ของรายได้ ในขณะที่อีกสองเจเนอเรชั่นก่อนหน้า
ใช้จ่ายเพียง 65-70% ของรายได้ จึงพบว่าการใช้จ่ายโดยรวมของกลุ่ม Gen Y คิดเป็น 27% ของยอดการใช้จ่ายของประชากร 
ทั่วประเทศ เท่ากับ Gen X แต่สูงกว่า Baby Boomers ซึ่งอยู่ที่ 19%

Economic Intelligence Center (EIC) 9

2 รวมเฉพาะลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้สูงกว่า 14,500 บาทต่อเดือน (รายได้เฉลี่ยต่อคนต่อเดือนของไทย ณ ปัจจุบัน)
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จํานวนประชากร Gen Z ณ ปจจุบัน 
(เกิดตั้งแตป 2001-2015F)

จํานวนประชากร Gen Z ท่ีเพิ่มข้ึนหากคํานวณ
ชวงอายุ 20 ป เทากับ Gen Y

จํานวนประชากร Gen Z ท่ีเพิ่มข้ึนหากคํานวณชวง
อายุ 20 ปและในกรณีท่ีอัตราการเกิดของไทยอยูใน
ระดับสูงตั้งแตป 2015-2020
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18.7 ลานคน

28% ของทั้งหมด



ไม่ใชเ่พยีงเพราะผูบ้รโิภคกลุม่ Gen Y อยู่ในชว่งอายทุีม่อีตัราการใชจ้า่ยสงูเทา่นัน้  แตค่นกลุม่นีย้งัมแีนวโนม้ใชจ้า่ยคอ่นขา้ง
สงูอยูแ่ลว้เมือ่เทยีบกบัเจเนอเรชัน่กอ่นหนา้ในชว่งทีม่อีายเุทา่กนั  คณุลกัษณะนีข้อง Gen Y ถอืเปน็ปจัจยับวกตอ่ธรุกจิสนิคา้
อุปโภคบริโภค ช่วงวิกฤติเศรษฐกิจแฮมเบอร์เกอร์ปี 2008 ส่งผลกระทบทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อกลุ่ม Gen Y ตะวันตกซึ่งอยู่ 
ในช่วงวัยรุ่นและวัยเริ่มทำ�งานในขณะนั้น และผลกระทบดังกล่าวส่งผลต่อเน่ืองมาถึงวิถีการใช้จ่ายเมื่ออายุมากขึ้น แต่สำ�หรับ 
Gen Y ไทยนั้น ได้รับผลกระทบเล็กน้อยจากวิกฤติเศรษฐกิจดังกล่าวจึงพร้อมจับจ่ายใช้สอยมากกว่า ทั้งนี้ พบว่ากลุ่ม Gen Y  
ไทยในช่วงอายุ 25-34 ปี มีอัตราการใช้จ่ายสูงกว่ากลุ่ม Gen X ของไทยในช่วงอายุเดียวกัน โดยอัตราการใช้จ่ายของ Gen Y ใน
ชว่งอายดุงักลา่วกลบัมาอยูใ่นระดบัเดยีวกนักบักลุม่ Baby Boomers ของไทยทีม่อีายรุะหวา่ง 25 ถงึ 34 ป ีในป ี1990 ซึง่เปน็ชว่ง
ที่ไทยมีการเติบโตทางเศรษฐกิจที่แข็งแกร่งในระดับสูงกว่า 10% ต่อปี อย่างไรก็ดี มากกว่าครึ่งหนึ่งของสินค้าที่  Baby Boomers 
ใช้จ่ายในช่วงปี 1990 นั้นเป็นสินค้าประเภทอาหาร ในขณะที่ Gen Y ปัจจุบันในช่วงอายุ 25 ถึง 34 ปี กลับใช้จ่ายมากกว่า 60% 
ไปกับสินค้าอุปโภค นอกจากนี้ Gen Y ไทยยังเป็นกลุ่มวัยรุ่นหรือวัยทำ�งานที่มีฐานะดีกว่าเจเนอเรช่ันก่อนหน้าเพราะได้รับการ 
ช่วยเหลือทางการเงินจากพ่อแม่ที่เป็นคนกลุ่ม Baby Boomers ซ่ึงมีความม่ังคั่งขึ้นมาแล้วน่ันเอง ดังน้ัน จึงเห็นได้ชัดเจนว่า  
ผู้บริโภคหนุ่มสาวเหล่านี้มีอำ�นาจในการใช้จ่ายมากกว่าเจเนอเรชั่นก่อนหน้าและเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่ไม่อาจมองข้ามได้

10   กลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค Gen Y

Gen Y ไทยมีรายได้สูงแม้จะยังอยู่ในวัยหนุ่มสาว
และยังอยู่ในช่วงอายุที่มีอัตราการใช้จ่ายสูงเมื่อเทียบกับรายได้5

* รายได้มากกว่า 14,500 บาทต่อเดือน
ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC จากข้อมูลการสำ�รวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน และ UN

รายได้เฉลี่ยและสัดส่วนการออมของกลุ่มเป้าหมาย* ในแต่ละเจเนอเรชั่น (ปี 2013)
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กลุ่มผู้บริโภค Gen Y ไทยจึงเปรียบเสมือนขุมทองของธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภคด้วยขนาดของตลาดและศักยภาพในการใช้
จ่าย เฉพาะปี 2013 ปีเดียว ผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ซื้อยานพาหนะไปกว่า 2.6 แสนล้านบาท สินค้า IT ต่างๆ และค่าบริการการ
สือ่สารโทรคมนาคมรวมกนัเปน็มลูคา่กวา่ 8 หมืน่ลา้นบาท รวมไปถงึสนิคา้ประเภทเสือ้ผา้ 7 หมืน่ลา้นบาท และเดนิทางทอ่งเทีย่ว
ทั้งในประเทศและต่างประเทศอีกกว่า 5 หมื่นล้านบาท ซึ่งในความเป็นจริงแล้ว ด้วยขนาดของประชากรและแนวโน้มการใช้จ่าย
ของกลุ่ม Gen Y ศักยภาพตลาดโดยรวมในปี 2015 ของกลุ่ม Gen Y จะอยู่ที่ประมาณ 3.4 ล้านล้านบาท  ซึ่งใหญ่กว่าตลาดของ 
Baby Boomers 40% และมีขนาดใกล้เคียงกับตลาด Gen X ดังนั้น หากสามารถคว้าส่วนแบ่งตลาด Gen Y ไว้ได้เพียง 0.01% 
ก็จะหมายถึงเม็ดเงินรายได้กว่า 300 ล้านบาทต่อปี นอกจากนี้ หากประมาณการการใช้จ่ายตลอดชีวิตของผู้บริโภค ถือว่ากลุ่ม 
Gen Y ไทยมีศักยภาพทางการตลาดเกือบ 160 ล้านล้านบาททีเดียว3 
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Gen Y ไทยมีอัตราการใช้จ่ายสูงกว่า Gen X 
และมีระดับการใช้จ่ายคล้ายกับ Baby Boomers ในช่วงอายุเดียวกัน6

*นับรวมเฉพาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีรายได้สูงกว่ารายได้เฉลี่ยของประเทศ (GDP per capita) ณ ช่วงเวลานั้นๆ
ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC จากข้อมูลการสำ�รวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน (SES) ปี 1990, 2004 และ 2013

3 มูลค่าปัจจุบันซึ่งปรับตามอัตราเงินเฟ้อ

สัดส่วนการออมในแต่ละเจเนอเรชั่น เมื่อเปรียบเทียบในช่วงอายุเดียวกัน*
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ในปี 2015 Gen Y ไทยมีศักยภาพการใช้จา่ยใกล้เคียงกับ Gen X
นอกจากนี้ ศักยภาพการใช้จ่ายตลอดชีวิตของกลุ่ม Gen Y ยังสูงถึง 160 ลา้นล้านบาท7

* ตัวเลขทั้งหมดมีการปรับตามอัตราเงินเฟ้อคาดการณ์ในปี 2015
ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC จากข้อมูลการสำ�รวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน และ UN

ประมาณการการใช้จ่ายของแต่ละเจเนอเรชั่นตลอดช่วงอายุตั้งแต่ปี 2015 ขึ้นไป (จนถึงอายุ 70 ปี)*

หน่วย: ล้านล้านบาท

67.2

22.3Baby Boomers 24.72.4

Gen X 70.73.5

Gen Y 159.83.4 156.4

ประมาณการการใชจายจนถึงอายุ 70 ป*ประมาณการการใชจายป 2015 ประมาณการการใชจายตอคนจากป 2015 จนถึงอายุ 70 ป

14.7 ลานบาท

7.6 ลานบาท

3.0 ลานบาท



ดังนั้น สำ�หรับธุรกิจที่กำ�ลังมองหาโอกาสในตลาดสินค้าอุปโภคบริโภคของไทย กลุ่ม Gen Y จึงนับเป็นกลุ่มเป้าหมาย
หลักอย่างชัดเจนเนื่องจากมีศักยภาพสูงสุด ในขณะที่ธุรกิจที่อยู่ในตลาดไทยมานานแล้ว ก็คงไม่สามารถมองข้ามกลุ่ม 
ผู้บริโภค Gen Y ได้อีกต่อไป
 
จากการวิเคราะห์อีไอซีพบ 4 ขั้นตอนสำ�คัญในการเจาะตลาดผู้บริโภค Gen Y

ขั้นแรก ควรจับตามองกลุ่มลูกค้า Gen Y เนื่องจากเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีศักยภาพในการใช้จ่ายสูง ธุรกิจควรแบ่งกลุ่ม Gen Y  
ออกมาเป็นกลุ่มเป้าหมายหนึ่งเพื่อวิเคราะห์ดูกำ�ลังซื้ออย่างใกล้ชิดตลอดทุกช่วงอายุว่ามีความต้องการที่แตกต่างไปอย่างไรเมื่อ
อายมุากขึน้และรายไดส้งูขึน้  หากตอ้งการทราบว่าธรุกิจของทา่นพรอ้มรบัความทา้ทายจากผูบ้รโิภค Gen Y หรอืไม ่เราแนะนำ�
ให้ท่านลองทำ�แบบทดสอบในหน้าถัดไป 

ข้ันทีส่อง เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ Gen Y อยา่งแมน่ยำ�  ธรุกจิควรศกึษาคณุลกัษณะเดน่ของผูบ้รโิภคกลุม่ Gen Y  
อย่างรอบคอบ Gen Y มีคุณลักษณะพิเศษที่แตกต่างจากคนเจเนอเรชั่นก่อนๆ เนื่องจากเป็นกลุ่มที่ผูกพันกับอินเทอร์เน็ตและ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ซึ่งเป็นคุณลักษณะที่โดดเด่นเหมือนกันทั่วโลก แต่ Gen Y ไทยอาจมีคุณลักษณะเฉพาะที่แตกต่างจาก
ประเทศอื่นๆ ดังนั้น เพื่อดึงดูดลูกค้ากลุ่ม Gen Y ผู้ประกอบการจึงต้องเข้าใจทั้งความคิด ความสนใจ ทัศนคติ ค่านิยม และ 
วถิชีวีติของพวกเขาใหล้กึซึง้ เพือ่ตอบสนองผูบ้รโิภคกลุม่น้ี  มาคน้หาคณุลกัษณะที่โดดเดน่ของ Gen Y รวมทัง้ผลการวเิคราะห์
แบบสำ�รวจผู้บริโภค Gen Y ได้ ในบทที่ 1

ขั้นที่สาม  ธุรกิจควรใช้ประโยชน์จากผลการศึกษาคุณลักษณะเด่นของ Gen Y เพื่อลับกลยุทธ์ทางธุรกิจให้แหลมคม ธุรกิจจะ
ตอ้งตคีวามคณุลกัษณะเดน่ของ Gen Y ใหส้ามารถนำ�ไปใช้ประโยชนเ์ชงิธรุกจิเพือ่ดงึดดูความสนใจของตลาดกลุม่นี้ให้ได้  ธรุกิจ
บางประเภทอาจสามารถคว้าโอกาสจากกลุ่ม Gen Y ได้ทันที ขณะที่บางธุรกิจยังพอมีเวลานำ�คุณลักษณะเด่นของผู้บริโภคกลุ่มนี้
ไปคิดค้นและเปิดตัวผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมสอดคล้องกับช่วงอายุของกลุ่ม Gen Y ในจังหวะที่อุปสงค์ต่อผลิตภัณฑ์เหล่านั้นสูง
ที่สุด เราได้นำ�เสนอแนวทางการนำ�คุณลักษณะเด่นของกลุ่มผู้บริโภค Gen Y ไปใช้ประโยชน์ทางธุรกิจไว้ ในบทที่ 2

ขั้นสุดท้าย ธุรกิจควรศึกษาโมเดลธุรกิจที่ประสบความสำ�เร็จทั้งในประเทศและต่างประเทศเพื่อช่วยเสริมสร้างไอเดียเก่ียว
กับโมเดลธุรกิจสำ�หรับกลุ่ม Gen Y แต่ธุรกิจต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีนวัตกรรมยิ่งขึ้นเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของ Gen Y ไทย มีหลากหลายแนวคิดทางธุรกิจทั่วโลกที่ประสบความสำ�เร็จในการเจาะตลาดกลุ่ม Gen Y ตั้งแต่ธุรกิจขนม
ขบเคี้ยว ธุรกิจโรงแรม ไปจนถึงธุรกิจการให้บริการทางการเงิน ที่ใช้กลยุทธ์ทั้งการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ให้ตอบโจทย์  
การสร้างแบรนด์และการทำ�การตลาดใหม่ ตลอดจนการจัดจำ�หน่ายและบริการหลังการขายที่แปลกใหม่ บริษัทขนาดใหญ่หลาย
แห่งของไทยได้เล็งเห็นถึงศักยภาพของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y เช่นกันและได้วางกลยุทธ์หลายรูปแบบเพื่อดึงดูดผู้บริโภคกลุ่มนี้  
โดยเราไดร้วบรวมกรณศีกึษาและตวัอยา่งไอเดยีธรุกจิทีน่า่สนใจทัง้ในและตา่งประเทศไว้ ในบทที ่3 เพือ่เปน็แนวทางใหบ้รษิทั
เริ่มวางแผนปรับเปลี่ยนโมเดลธุรกิจของตน

ปัจจุบัน สินค้าหลากหลายประเภทได้กลายเป็นสินค้าตลาดที่ใครก็สามารถผลิตได้ ขึ้นอยู่กับว่าบริษัทใดจะสามารถเพิ่มมูลค่า
ใหผู้บ้รโิภคไดด้ทีีส่ดุ เชน่ ใหบ้รกิารสว่นบคุคล (personalized services) ทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งแทจ้รงิ 
ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับความต้องการของผู้บริโภคจึงกลายเป็นสิ่งที่ธุรกิจแสวงหาอย่างมาก
 
เราจึงหวังเป็นอย่างยิ่งว่ารายละเอียดในส่วนต่อไปนี้จะช่วยให้ข้อมูลเชิงลึกว่า Gen Y ไทยต้องการอะไร และวิธีการใดเป็น
วิธีที่ดีที่สุดในการเจาะตลาดกลุ่ม Gen Y 
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Gen Y

Gen Y

Gen Y

ทานรูวา Gen Y เปนกลุมลูกคาที่สำคัญ 

และทานก็ไดปรับเปลี่ยนสินคา 

บรรจุภัณฑ รวมทั้งกลยุทธการตลาด 

สำหรับกลุมผูบริโภคกลุมนี้เรียบรอย 

แลว ถือวาทานทำไดไกลเกินกวา 

ผูประกอบการรายอื�นๆ เพราะมีทั้งการ 

จัดจำหน�ายสินคาทางออนไลนและ

การเพิ่มชองทางชำระเงินแบบดิจิตอล 

ทานรูดีวาการทำธุรกิจกับ Gen Y 

ตองมีความโปรงใส เพราะพวกเขา

มักจะหาขอมูลทางออนไลนเพิ่มเติม 

แถมยังรูวิธีการโพสตความคิดเห็น 

เชิงลบอยางมีประสิทธิภาพอีกดวย!  

ยิ่งไปกวานั้น ทานยังรูวาพวกเขา 

เปนเซียน  IT และมักจะออนไลน 

ตลอดเวลา ดังนั้น วิธีที่ดีที่สุดที่ 

จะเขาถึงพวกเขาก็คือการตลาด 

ออนไลน แมวาทานจะเปนมืออาชีพ 

ในการดึงดูดผูบริโภค Gen Y อยูแลว  

เราก็ขอแนะนำใหทานศึกษา 

เพิ่มเติมเกี่ยวกับความตองการของ 

กลุม Gen Y ใน Insight 

ฉบับนี้ใหลึกซึ้งยิ่งขึ้นจะไดบริหาร 

จัดการตลาดกลุมนี้ ไดดีขึ้นอีก

ทานก็รูอยูนะ วา Gen Y เปนเซียน IT 

และตองใชการตลาดออนไลนจึง

จะดึงดูดใจพวกเขาไดดีที่สุด 

แตทานก็ยังไมไดใชประโยชน 

จากสิ่งที่รูอยางเต็มที่  ยิ่งไปกวานั้น 

ทานอาจยังไมเขาใจดีพอวา Gen Y 

เปนอยางไร หากทานยังมีชองวาง 

ในการพัฒนาผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ 

หรือกระบวนการใหตอบสนองตอ 

Gen Y ไดดีขึ้น Insight ฉบับนี้ 

จะแสดงใหทานเห็นวาทำไม Gen Y 

จึงเปนกลุมผูบริโภคที่น�าสนใจ 

ที่สุดที่เคยมีมา อะไรคือคุณลักษณะ 

ที่ทำให Gen Y แตกตางจากคน 

เจเนอเรชั่นอื�นๆ และไอเดียใด 

บางที่จะชวยปรับเปลี่ยนธุรกิจ 

ของทาน หลังจากอาน Insight 

ฉบับนี้จบแลว คะแนนของ 

ทานจะดีขึ้นอีก!

ทานอาจจะยังไมรูวา Gen Y เปนกลุม 

ผูบริโภคที่ใหญที่สุดในประเทศ ทาน

จึงยังไมไดสนใจกลุมผูบริโภคกลุมนี้ 

มากพอ ทานอาจจะมีเว็บไซตหรือ 

Facebook เพื�อติดตามเทรนด 

ปจจุบันของผูบริโภคแลว แตก็ยัง

ไมไดใชประโยชนจากมันเทาไรนัก 

ทานอาจยังไมไดคิดคนกลยุทธที่จะ

ชวยดึงดูด Gen Y หรืออาจยังไมรู

ดวยซ้ำไปวาผูบริโภคกลุมนี้มีลักษณะ

แตกตาง จากผูบริโภคเจเนอเรชั่นอื�น  

แตแทจริงแลว ผูบริโภค Gen Y มี

ความสำคัญมากกวาที่ทานคิด โปรด

อาน Insight ฉบับนี้ แลวทานจะพบ

ขอมูลที่จะเปลี่ยนมุมมองของทาน

ที่มีตอ Gen Y ไปเลย

13 คะแนนขึ้นไป

ทานอาจตองศึกษาเรื�อง 
Gen Y เพิ่มเติม Insight 

ฉบับนี้มีไวเพื�อทาน

ทานยังไมพรอมสำหรับ 
Gen Y ถึงเวลาแลวที่ทาน
จะตองหันมาใหความสนใจ

ผูบริโภคกลุมนี้

วาว! ทานพรอมยิ่งกวา
พรอมสำหรับ Gen Y 

ลองดูสิวาคุณพรอมรับความทาทาย
จาก Gen Y หรือไม?

ผลการทดสอบ

1. ทานมีผลิตภัณฑสำหรับ Gen Y โดยเฉพาะหรือไม? 
 a. มี (1)   b. ไมมี (0)

2. ทานมีการใชกลยุทธการตลาดออนไลนตอไปนี้บางหรือไม (เลือกไดมากกวา 1 คำตอบ) 
 a. Line official page (2) b. เว็บไซต, Facebook, Instagram (1) c. ไมมี (0) – กรุณาขามไปตอบขอ 4

3. ทานใชขอมูลจากการตลาดออนไลนในขอ 2 ไดดีเพียงใด? 
 a. ฉันเชี่ยวชาญดานการวิเคราะหพฤติกรรมของลูกคาออนไลน (2) 
 b. ฉันวิเคราะหขอมูลคอนขางบอย แตยังไมไดนำไปใชงานอยางจริงจัง (1) 
 c. ฉันแคมีขอมูลไว เพื�อใหเหมือนกับเจาของธุรกิจอื�นๆ (0)

4. ทานเพิ่งมีการปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑใหดึงดูดใจผูบริโภค Gen Y มากขึ้นใชหรือไม? 
 a. ใช (1)   b. ไมใช (0)

5. ขอใดอธิบายถึงกระบวนการทำธุรกิจรวมถึงบริการหลังการขายของธุรกิจทานไดดีที่สุด? 
 a. รวดเร็วและใหบริการตลอดเวลา (1) 
 b. ชาและมีบริการจำกัด (0)

6. ลูกคาสามารถคนหารีวิวออนไลนเกี่ยวกับสินคาหรือบริการของทานไดหรือไม?
 a. ได และลูกคาทำเปนประจำ (2)   b. ได แตคอนขางหาไดยาก (1)   c. ไมไดเลย (0)

7. ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่อยูบนเว็บไซตของทานและที่ผานผูแนะนำผลิตภัณฑเปนขอมูลลักษณะใด?
 a. เปนรายละเอียดที่ครอบคลุมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑคูแขง (2) 
 b. เปนรายละเอียดที่ครอบคลุมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (1) 
 c. เปนรายละเอียดพื้นฐานของสินคาและราคา หรือ ฉันไมมีเว็บไซตแนะนำผลิตภัณฑ (0)

8. ทานเคยมีการนำเสนอผลิตภัณฑผานชองทาง E-commerce หรือไม? 
 a. มี เพราะเปนเทรนดที่กำลังมา (1)  b. ไมมี เพราะไมเห็นวาจำเปน (0)

9. ทานมีชองทางการชำระเงินแบบดิจิตอลของตัวเอง เชน ทางมือถือหรือทางออนไลนหรือไม? 
 a. มี (1)     b. ไมมี (0)

10. ทานคอยติดตามตรวจสอบความคิดเห็น/ขอเสนอแนะทางออนไลนของลูกคาและดำเนินการแกไข
ปรับปรุงตามนั้นหรือไม? 
 a. ใช ทำตลอดเวลา (2)   b. ใช ทำบางเปนครั้งคราว (1)   c. ไมใชหรือไมมีชองทางออนไลน (0)

แบบทดสอบ 
ทานพรอมท่ีจะรับความ
ทาทายจาก Gen Y หรือไม      

7-12 คะแนน

นอยกวา
 7 คะแนน

เลือกคำตอบท่ีตรงกับสถานะทางธุรกิจของทาน รวมคะแนนท่ีไดจากตัวเลขในวงเล็บ
ทายคำตอบท่ีทานเลือกในแตละขอ  แลวดูผลการทดสอบในหนาถัดไป
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Gen Y

Gen Y

Gen Y

ทานรูวา Gen Y เปนกลุมลูกคาที่สำคัญ 

และทานก็ไดปรับเปลี่ยนสินคา 

บรรจุภัณฑ รวมทั้งกลยุทธการตลาด 

สำหรับกลุมผูบริโภคกลุมนี้เรียบรอย 

แลว ถือวาทานทำไดไกลเกินกวา 

ผูประกอบการรายอื�นๆ เพราะมีทั้งการ 

จัดจำหน�ายสินคาทางออนไลนและ

การเพิ่มชองทางชำระเงินแบบดิจิตอล 

ทานรูดีวาการทำธุรกิจกับ Gen Y 

ตองมีความโปรงใส เพราะพวกเขา

มักจะหาขอมูลทางออนไลนเพิ่มเติม 

แถมยังรูวิธีการโพสตความคิดเห็น 

เชิงลบอยางมีประสิทธิภาพอีกดวย!  

ยิ่งไปกวานั้น ทานยังรูวาพวกเขา 

เปนเซียน  IT และมักจะออนไลน 

ตลอดเวลา ดังนั้น วิธีที่ดีที่สุดที่ 

จะเขาถึงพวกเขาก็คือการตลาด 

ออนไลน แมวาทานจะเปนมืออาชีพ 

ในการดึงดูดผูบริโภค Gen Y อยูแลว  

เราก็ขอแนะนำใหทานศึกษา 

เพิ่มเติมเกี่ยวกับความตองการของ 

กลุม Gen Y ใน Insight 

ฉบับนี้ใหลึกซึ้งยิ่งขึ้นจะไดบริหาร 

จัดการตลาดกลุมนี้ ไดดีขึ้นอีก

ทานก็รูอยูนะ วา Gen Y เปนเซียน IT 

และตองใชการตลาดออนไลนจึง

จะดึงดูดใจพวกเขาไดดีที่สุด 

แตทานก็ยังไมไดใชประโยชน 

จากสิ่งที่รูอยางเต็มที่  ยิ่งไปกวานั้น 

ทานอาจยังไมเขาใจดีพอวา Gen Y 

เปนอยางไร หากทานยังมีชองวาง 

ในการพัฒนาผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ 

หรือกระบวนการใหตอบสนองตอ 

Gen Y ไดดีขึ้น Insight ฉบับนี้ 

จะแสดงใหทานเห็นวาทำไม Gen Y 

จึงเปนกลุมผูบริโภคที่น�าสนใจ 

ที่สุดที่เคยมีมา อะไรคือคุณลักษณะ 

ที่ทำให Gen Y แตกตางจากคน 

เจเนอเรชั่นอื�นๆ และไอเดียใด 

บางที่จะชวยปรับเปลี่ยนธุรกิจ 

ของทาน หลังจากอาน Insight 

ฉบับนี้จบแลว คะแนนของ 

ทานจะดีขึ้นอีก!

ทานอาจจะยังไมรูวา Gen Y เปนกลุม 

ผูบริโภคที่ใหญที่สุดในประเทศ ทาน

จึงยังไมไดสนใจกลุมผูบริโภคกลุมนี้ 

มากพอ ทานอาจจะมีเว็บไซตหรือ 

Facebook เพื�อติดตามเทรนด 

ปจจุบันของผูบริโภคแลว แตก็ยัง

ไมไดใชประโยชนจากมันเทาไรนัก 

ทานอาจยังไมไดคิดคนกลยุทธที่จะ

ชวยดึงดูด Gen Y หรืออาจยังไมรู

ดวยซ้ำไปวาผูบริโภคกลุมนี้มีลักษณะ

แตกตาง จากผูบริโภคเจเนอเรชั่นอื�น  

แตแทจริงแลว ผูบริโภค Gen Y มี

ความสำคัญมากกวาที่ทานคิด โปรด

อาน Insight ฉบับนี้ แลวทานจะพบ

ขอมูลที่จะเปลี่ยนมุมมองของทาน

ที่มีตอ Gen Y ไปเลย

13 คะแนนขึ้นไป

ทานอาจตองศึกษาเรื�อง 
Gen Y เพิ่มเติม Insight 

ฉบับนี้มีไวเพื�อทาน

ทานยังไมพรอมสำหรับ 
Gen Y ถึงเวลาแลวที่ทาน
จะตองหันมาใหความสนใจ

ผูบริโภคกลุมนี้

วาว! ทานพรอมยิ่งกวา
พรอมสำหรับ Gen Y 

ลองดูสิวาคุณพรอมรับความทาทาย
จาก Gen Y หรือไม?

ผลการทดสอบ

1. ทานมีผลิตภัณฑสำหรับ Gen Y โดยเฉพาะหรือไม? 
 a. มี (1)   b. ไมมี (0)

2. ทานมีการใชกลยุทธการตลาดออนไลนตอไปนี้บางหรือไม (เลือกไดมากกวา 1 คำตอบ) 
 a. Line official page (2) b. เว็บไซต, Facebook, Instagram (1) c. ไมมี (0) – กรุณาขามไปตอบขอ 4

3. ทานใชขอมูลจากการตลาดออนไลนในขอ 2 ไดดีเพียงใด? 
 a. ฉันเชี่ยวชาญดานการวิเคราะหพฤติกรรมของลูกคาออนไลน (2) 
 b. ฉันวิเคราะหขอมูลคอนขางบอย แตยังไมไดนำไปใชงานอยางจริงจัง (1) 
 c. ฉันแคมีขอมูลไว เพื�อใหเหมือนกับเจาของธุรกิจอื�นๆ (0)

4. ทานเพิ่งมีการปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑใหดึงดูดใจผูบริโภค Gen Y มากขึ้นใชหรือไม? 
 a. ใช (1)   b. ไมใช (0)

5. ขอใดอธิบายถึงกระบวนการทำธุรกิจรวมถึงบริการหลังการขายของธุรกิจทานไดดีที่สุด? 
 a. รวดเร็วและใหบริการตลอดเวลา (1) 
 b. ชาและมีบริการจำกัด (0)

6. ลูกคาสามารถคนหารีวิวออนไลนเกี่ยวกับสินคาหรือบริการของทานไดหรือไม?
 a. ได และลูกคาทำเปนประจำ (2)   b. ได แตคอนขางหาไดยาก (1)   c. ไมไดเลย (0)

7. ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่อยูบนเว็บไซตของทานและที่ผานผูแนะนำผลิตภัณฑเปนขอมูลลักษณะใด?
 a. เปนรายละเอียดที่ครอบคลุมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑคูแขง (2) 
 b. เปนรายละเอียดที่ครอบคลุมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (1) 
 c. เปนรายละเอียดพื้นฐานของสินคาและราคา หรือ ฉันไมมีเว็บไซตแนะนำผลิตภัณฑ (0)

8. ทานเคยมีการนำเสนอผลิตภัณฑผานชองทาง E-commerce หรือไม? 
 a. มี เพราะเปนเทรนดที่กำลังมา (1)  b. ไมมี เพราะไมเห็นวาจำเปน (0)

9. ทานมีชองทางการชำระเงินแบบดิจิตอลของตัวเอง เชน ทางมือถือหรือทางออนไลนหรือไม? 
 a. มี (1)     b. ไมมี (0)

10. ทานคอยติดตามตรวจสอบความคิดเห็น/ขอเสนอแนะทางออนไลนของลูกคาและดำเนินการแกไข
ปรับปรุงตามนั้นหรือไม? 
 a. ใช ทำตลอดเวลา (2)   b. ใช ทำบางเปนครั้งคราว (1)   c. ไมใชหรือไมมีชองทางออนไลน (0)

แบบทดสอบ 
ทานพรอมท่ีจะรับความ
ทาทายจาก Gen Y หรือไม      

7-12 คะแนน

นอยกวา
 7 คะแนน

เลือกคำตอบท่ีตรงกับสถานะทางธุรกิจของทาน รวมคะแนนท่ีไดจากตัวเลขในวงเล็บ
ทายคำตอบท่ีทานเลือกในแตละขอ  แลวดูผลการทดสอบในหนาถัดไป
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จากการวิจัยของอีไอซี พบว่ากลุ่ม Gen Y ไทย มี
ความคล้ายคลึงกับ Gen Y ตะวันตกในด้านความ  
“คลอ่งตวัดา้นเทคโนโลย”ี เปน็พืน้ฐาน เนือ่งจากคน 
กลุ่มนี้โตมากับคอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต และสื่อ
สังคมออนไลน์ ความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีนี้เอง
ที่นำ�ไปสู่คุณลักษณะเด่นอื่นๆ เพราะ Gen Y ชอบ
ติดต่อสื่อสารกับเพื่อนๆ หรือคนคอเดียวกันผ่านสื่อ
สงัคมออนไลน์อยูเ่ปน็ประจำ�  จงึถกูมองวา่เปน็กลุม่
ที่ “ชอบมีสังคม” นอกจากนี้ การเข้าถึงข้อมูลที่ง่าย
ขึน้จากแหลง่ขอ้มลูออนไลนท์ีน่า่เชือ่ถอืยงัทำ�ให้คน
เจเนอเรชั่นนี้กลายเป็นกลุ่มที่  "ตัดสินใจบนข้อมูล"  
และด้วยข้อมูลที่มีอยู่อย่างมหาศาลนี้เองที่ทำ�ให้
กลุ่ม Gen Y ไทยเป็นคน “ช่างเลือก” ทั้งยัง "มี
ความรู้ทางการเงิน" เป็นอย่างดีเมื่อเทียบกับคน 
เจเนอเรชั่นก่อนหน้าอีกด้วย

กรอบการวิเคราะห์ Gen Y

อีไอซีได้ทำ�การสำ�รวจและวิเคราะห์คุณลักษณะของ Gen Y ไทย โดย
ใช้ต้นแบบคุณลักษณะต่างๆ จากงานวิจัยของต่างประเทศเพื่อหาความ
สอดคล้องและแตกต่าง รวมไปถึงค้นหาคุณลักษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y  
ไทยที่ภาคธุรกิจสามารถนำ�ไปประยุกต์ใช้ ในการกำ�หนดกลยุทธ์เพ่ือเจาะ
ตลาดกลุ่ม Gen Y ไทยได้ ทั้งนี้ เราได้เริ่มทำ�การสำ�รวจทั่วประเทศตั้งแต่
วันที่ 6-20 กรกฎาคม 2014 ผ่านสามช่องทางหลัก ได้แก่ SCB Easy Line, 
SCB Thailand Facebook และพนักงานธนาคารไทยพาณิชย์ รวมกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งสิ้นราว 7,500 คน โดยแบ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างจากภายนอกราว 
80% และกลุ่มตัวอย่างจากพนักงานไทยพาณิชย์ราว 20%4 ทั้งนี้ 57% ของ
ผู้ตอบแบบสำ�รวจอยู่ในกรุงเทพฯ และอีก 43% มาจากต่างจังหวัด ส่วนใน
ด้านช่วงอายุ ซึ่งเป็นจุดที่เป็นสาระสำ�คัญของการศึกษาครั้งน้ีประกอบด้วย
กลุ่ม Baby Boomers (อายุ 50-69 ปี) คิดเป็น 12%, กลุ่ม Gen X (อายุ 
35-49 ปี) 37%, และกลุ่ม Gen Y (อายุ 15-34 ปี) 51% นอกจากนี้ เพื่อ
ศึกษาคุณลักษณะที่แตกต่างภายในกลุ่ม Gen Y ด้วยกัน  เราได้จำ�แนกกลุ่ม  
Gen Y ออกเป็น 3 กลุ่มย่อย ได้แก่ Gen Y กลุ่มบน (อายุ 30-34 ปี) ซึ่งคิด
เป็น 19% ของผู้ตอบแบบสำ�รวจทั้งหมด Gen Y กลุ่มล่าง (อายุ 25-29 ปี) 
คิดเป็น 18%  และ Gen Y วัยรุ่น (อายุ 15 -24 ปี) คิดเป็น 14% ทั้งนี้ แบบ
สำ�รวจเนน้เรือ่งคณุลกัษณะทีม่ตีน้แบบจาก Gen Y ตะวนัตกทีพ่ดูถงึกนับอ่ยๆ 
และเปน็คณุลกัษณะทีภ่าคธรุกจิสามารถนำ�มาตอ่ยอดได ้โดยจำ�แนกตามการ
ใชช้วีติ 4 ดา้น ไดแ้ก ่ไลฟส์ไตล ์การทำ�งาน การใชจ้า่ย และการบรหิารการเงิน

16   กลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค Gen Y

1
คุณลักษณะเด่น 5 ข้อ
ของกลุ่ม Gen Y ไทย 
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4 เนื่องจากช่องทางที่ใช้ในการสำ�รวจผู้บริโภคครั้งนี้ อีไอซีได้สำ�รวจผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต สื่อสังคมออนไลน์ และโทรศัพท์มือถือ ดังนั้น ผลการวิเคราะห์ในส่วนที่เกี่ยวข้องกับการใช้เทคโนโลยี
ดังกล่าวอาจไม่สามารถใช้เป็นตัวแทนของพฤติกรรมประชากรไทยในภาพรวมได้อย่างเต็มที่ อย่างไรก็ตาม เราสามารถวิเคราะห์คำ�ตอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างทางพฤติกรรมระหว่างกลุ่มอายุ
ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในหัวข้อเหล่านี้ ได้
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ผู้ตอบแบบสำ�รวจ
จำ�แนกตามช่วงอายุ8

ที่มา: การสำ�รวจและวิเคราะห์ผู้บริโภคโดย EIC
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12%

37%

51%

19%

18%

14%

Gen Y

Gen X

Gen Y วัยรุน

Baby Boomers

Gen Y กลุมบน

Gen Y กลุมลาง

ผูตอบแบบสํารวจอยูในชวงอายุ 14-76 ป

Baby Boomers คือ กลุมผูมีอายุ 50-69 ป

Gen X คือ กลุมผูมีอายุ 35-49 ป

Gen Y กลุมบน คือ กลุมผูมีอายุ 30-34 ป

Gen Y กลุมลาง คือ กลุมผูมีอายุ 25-29 ป

Gen Y วัยรุน คือ กลุมผูมีอายุ 15-24 ป



ผลการสำ�รวจของเรายืนยันว่า กลุ่ม Gen Y ไทยมีคุณลักษณะคล้ายคลึงกับ Gen Y ตะวันตกหลายด้าน โดยคุณลักษณะเด่น
ที่สุดของกลุ่ม Gen Y ไทย คือ มีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี ซึ่งเป็นคุณลักษณะเด่นของชาวตะวันตกด้วยเช่นกัน เนื่องมาจาก 
คนกลุ่มนี้มักจะใช้ชีวิตประจำ�วันอยู่กับอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีในรูปแบบต่างๆ ตลอดเวลา นอกจากนี้ Gen Y ยังเป็นผู้ที่
ฉลาดซือ้ สามารถคน้หาและเปรยีบเทยีบเพือ่ให้ไดส้นิคา้ทีต่อ้งการอยา่งคุม้คา่ทีส่ดุ อยา่งไรกด็ ีผลสำ�รวจยงัช้ีใหเ้หน็ถงึลกัษณะที ่ 
Gen Y ไทยแตกต่างจาก Gen Y ตะวันตกด้วย อาทิ Gen Y ไทยไม่ได้ใส่ใจสุขภาพ หรือให้ความสำ�คัญแก่สังคมและสิ่งแวดล้อม
มากนัก รวมถึงไม่ได้อยากมีธุรกิจเป็นของตัวเองมากกว่าคนเจเนอเรชั่นก่อนหน้า เป็นต้น การเข้าถึงคุณลักษณะของ Gen Y จะ
ทำ�ให้ธุรกิจออกแบบกลยุทธ์ วางแผนการลงทุน และการตลาดได้ดียิ่งขึ้น

18   กลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค Gen Y

ผลสำ�รวจของเราพบว่า Gen Y ชาวไทยมีคุณลักษณะหลายข้อคลา้ยคลึงกับ Gen Y 
ในประเทศตะวันตก แต่ก็มีบางข้อที่แตกต่างออกไปอย่างน่าสนใจ9

ไลฟสไตล

การทำงาน

การใชจาย

การบริหารการเงิน

คุณลักษณะของ Gen Y ไทย
ที่คลายกับ Gen Y ชาวตะวันตก

คลองตัวดานเทคโนโลยี
ชอบสังคม

มุงมั่นเพื่อใหเลื่อนตำแหนงไดไว
ชอบความสมดุลระหวางชีวิต
และการทำงาน

ใชเงินเกง
เปนผูฉลาดซื้อ
ไมชอบใชเงินสด
ชอบความสะดวกรวดเร็ว

ชอบลงทุนในธุรกรรมการเงินที่มี
ความเสี่ยงสูง

ไมไดใหความสำคัญกับสุขภาพ
ไมใหความสำคัญกับสังคมและ
สิ่งแวดลอม

ไมไดอยากมีธุรกิจเปนของตัวเอง

คุณลักษณะของ Gen Y ไทย 
ที่แตกตางจาก Gen Y ชาวตะวันตก

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC



  คุณลักษณะเด่น 5 ข้อของกลุ่ม Gen Y ไทย

จากผลการสำ�รวจและการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึก อีไอซีพบว่า Gen Y ไทยมีคุณลักษณะที่โดดเด่น 5 ข้อที่ธุรกิจสามารถนำ�ไป
ใช้ ในการสร้างกลยุทธ์ได้ไม่ยาก กลุ่ม Gen Y ไทยมีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี ชอบมีสังคม ตัดสินใจบนข้อมูล ช่างเลือก 
และ มีความรู้ทางการเงิน แม้ว่าคุณลักษณะต่างๆ จะมีความเกี่ยวข้องสัมพันธ์กัน แต่เราพบว่าความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีเป็น
พื้นฐานสำ�คัญที่ทำ�ให้เกิดคุณลักษณะข้ออื่นๆ ตามมา
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คุณลักษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย
ในแต่ละข้อมีความเกี่ยวเนื่องกัน10

ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC

มีความคลองตัวดานเทคโนโลยี

มีความคลองตัว
ดานเทคโนโลยี

ชอบมีสังคม

ชอบมีสังคม

ตัดสินใจบนขอมูล

ตัดสินใจบนขอมูล

ชางเลือก

ชางเลือก

มีความรูทางการเงิน

มีความรูทางการเงิน

Gen Y โตมากับคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ต สื�อสังคมออนไลน และเทคโนโลยีการสื�อสารไรสาย  
ทั้งหมดทำใหเปนคนมั่นใจในการใช IT ในชีวิตประจำวัน

เปนผูนำเทรนด IT

มักใชประโยชนจากแหลงขอมูลที่
หลากหลายในอินเทอรเน็ตเพื�อ
ชวยในการตัดสินใจจึงทำใหเปน
คนฉลาดซื้อ

ฉลาดซื้อเพราะมีตัวเลือกมากมาย 
จึงชอบหาสิ่งที่ดีที่สุด

ชอบเปรียบเทียบและเลือก
สิ่งที่มีคุณภาพดีที่สุดที่มากับ
ความสะดวกและรวดเร็ว

ความรูของผูเชี่ยวชาญซึ่งมี
การแชรผานทางออนไลน
ชวยสงเสริมให Gen Y 
มีความรูทางการเงินและ
กลาลงทุน

มักเชื�อมตอออนไลนตลอดเวลาเพื�อ
แชรเรื�องราวชีวิตและความรูกันกับ
เพื�อนฝูงและคนที่มีความสนใจตรงกัน

มีตัวตนในสื�อสังคมที่หลากหลาย

พึ่งพาตนเองโดย
ใชอุปกรณ 
Gadget

เชื�อมตอตลอดเวลา
ติดสังคม 
ชอบแลกเปลี่ยน
ความรู

ฉลาดซื้อ
ใหคุณคากับขอมูล
ของบุคคลที่สาม

เลือกมาก
เรียกรองมาก
มีมาตรฐานสูง
ชอบสะดวกสบาย
ชอบความรวดเร็ว

ชอบลงทุนในธุรกรรม
การเงินที่มีความเสี่ยง
สูง



1. Gen Y ไทยมีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี

ความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีเป็นกุญแจสำ�คัญที่ส่งผลให้เกิดคุณลักษณะอื่นๆ ของผู้บริโภคกลุ่มนี้ตามมา ด้วยความคล่อง
ตัวดังกล่าว คน Gen Y จึงเข้าถึงข้อมูลและทางเลือกต่างๆ ได้มากกว่า อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยี โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้าน
การสื่อสารไร้สายช่วยให้ Gen Y เปิดตัวเองสู่โลกภายนอกได้มากกว่า Baby Boomers และ Gen X ผู้บริโภคกลุ่มนี้เติบโตมากับ
คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตจนกลายเป็นปัจจัยที่ห้าที่ขาดไม่ได้ในชีวิตประจำ�วัน

จากผลสำ�รวจยืนยันว่า กลุ่ม Gen Y ไทยมีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีมากกว่ารุ่นอื่นๆ จากระดับการใช้งานอินเทอร์เน็ตและ 
สื่อสังคมออนไลน์  โดย 79% ของ Gen Y ติดตามและรับรู้ข้อมูลข่าวสารจากสื่อสังคมออนไลน์ และ 69% อ่านข่าวจากเว็บไซต์
ต่างๆ มีเพียง 26% เท่านั้นที่ยังคงอ่านข่าวจากหนังสือพิมพ์ ทั้งนี้ ในแต่ละวัน Gen Y กว่าครึ่งหรือราว 55% ใช้เวลามากกว่า  
2 ชั่วโมงในการเข้าใช้เว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ ในขณะที่ Gen X และ Baby Boomers มีเพียง 36% และ 25% ตาม
ลำ�ดับ ซึ่งแสดงให้เห็นความแตกต่างอย่างมีนัยสำ�คัญของการใช้เทคโนโลยีในแต่ละกลุ่มอายุ นอกจากนี้ ยังมีประเด็นอื่นๆ  
ที่สนับสนุนว่า Gen Y มีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี เช่น ความถี่ของการใช้งานอินเทอร์เน็ต วิธีซื้อสินค้าและชำ�ระเงิน รวมถึง 
ประเภทของอุปกรณ์ท่ีใช้ ด้วยเหตุผลเหล่านี้ ผู้ประกอบการธุรกิจจึงควรใช้เทคโนโลยีให้เป็นประโยชน์ และหาช่องทางเข้าถึง 
ผู้บริโภคให้ดึงดูดและตอบสนองความต้องการกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้
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ผลการสำ�รวจแสดงให้เห็นว่า Gen Y มีความคล่องตัวดา้นเทคโนโลยี  เห็นได้จากสัดส่วนคำ�ตอบที่
เกี่ยวข้องกับช่องทางออนไลน์หรือสื่อสังคมออนไลน์ของ Gen Y มีสูงกวา่เมื่อเทียบกับผู้ตอบแบบ
สำ�รวจเจเนอเรชั่นอื่นๆ

11
ช่องทางในการรับฟังข่าวสารและข้อมูล

% ผู้ใชอ้นิเทอรเ์นต็ทกุวนัผา่นอปุกรณต์า่งๆ แตล่ะประเภท % ผู้ที่อ่านรีวิวผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อประกอบการ
ตัดสินใจในการซื้อสินค้า

% ผู้ทำ�ธุรกรรมทางการเงินผ่านอินเทอร์เน็ต

ปริมาณการใช้โซเชียลมีเดียในแต่ละวัน ความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ตที่นอกเหนือจากเรื่องงาน

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น
หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC
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2. Gen Y ไทยชอบมีสังคม

Gen Y ชอบแชร์ประสบการณ์ส่วนตัวหรือเรื่องราวที่ตัวเองสนใจผ่านทางออนไลน์ โดยความรู้และข้อมูลที่ Gen Y ได้รับจาก 
สือ่สงัคมออนไลนส์ง่ผลตอ่การตดัสนิใจของพวกเขา Gen Y โตมากบัคอมพวิเตอร ์อนิเทอรเ์นต็ และสือ่สงัคมออนไลน ์สือ่สงัคม 
ออนไลน์เป็นทั้งช่องทางและพื้นท่ีให้พวกเขาแสดงความเป็นตัวเองและความคิดเห็น รวมไปถึงการแชร์ประสบการณ์ความ
รู้ระหว่างกัน Gen Y จึงเป็นกลุ่มที่มีการเชื่อมต่อหรือเข้าถึงกันตลอดเวลา มีความมั่นใจในตัวเอง และพึ่งพาตนเองได้อย่าง
คล่องแคล่วโดยมีเทคโนโลยีและกลุ่มเพื่อนในเครือข่ายเป็นผู้ช่วย

ในเดือนพฤษภาคม 2014 ไทยมีจำ�นวนผู้ ใช้ Facebook สูงถึง 28 ล้านคน หรือคิดเป็น 42% ของประชากรไทยทั้งหมด ซึ่งจัดอยู่
ในอันดับที่ 9 ของโลก และที่ 3 ของเอเชีย โดยสาเหตุที่ทำ�ให้สื่อสังคมออนไลน์เป็นที่นิยมนั้น มาจากการใช้งานสมาร์ทโฟนที่
เพิม่ขึน้ และการทีผู่้ ใชส้ือ่สงัคมออนไลนห์ลกัอยา่ง Gen Y ชืน่ชอบทีจ่ะแชรป์ระสบการณแ์ละใหค้วามสำ�คญักบัความรูท้ีเ่พือ่นใน
โลกออนไลน์นำ�มาแลกเปลี่ยนกัน ผลของปัจจัยเหล่านี้สามารถยืนยันได้จากอัตราของการโพสต์ใน Facebook ที่เปิดให้คนทั่วไป
สามารถเห็นและอ่านได้ (public post) ที่เพิ่มขึ้นจาก 37% ในปี 2012 เป็น 45% ในปี 2013
 
Gen Y ไมไ่ดช้อบเพยีงแคส่งัคมออนไลนเ์ทา่นัน้ พวกเขายงัมสีงัคมออฟไลนอ์กีดว้ย เพราะคนเจเนอเรชัน่นีช้อบเขา้สงัคมกบั
ทัง้เพือ่นรว่มงานและเพือ่นฝงูทัว่ไป ความรูแ้ละประสบการณท์ีแ่ชรก์นัในหมูเ่พ่ือนมอีทิธพิลตอ่ชีวติพวกเขาในหลายแง่มมุ ตัง้แต่
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ไปจนถงึการเลอืกงาน จากผลการสำ�รวจ เราพบสิง่ทีน่า่สนใจและชว่ยสนบัสนนุวา่ผูบ้รโิภคกลุม่นี ้“ชอบมี
สังคม” จากคำ�ถามที่ว่า อะไรเป็นแรงจูงใจในการทำ�งานของพวกเขา เหตุผลอันดับแรกไม่ใช่ "งานน่าสนใจและท้าทาย" เพื่อการ
พฒันาตวัเองเหมอืนกบั Gen Y ตะวนัตก  แตก่ลบัเปน็  "เพ่ือนรว่มงานทีก่ระตอืรอืรน้"  ซึง่คดิเป็น 52% ของคำ�ตอบทัง้หมด เหตผุล 
ต่อมา คือ "งานน่าสนใจและท้าทาย" ก็สูงถึง 50% แต่ก็มาเป็นอันดับสอง แม้ว่าเปอร์เซ็นต์ของเหตุผลทั้งสองข้อจะแตกต่างกัน
ไม่มากนัก แต่ก็ทำ�ให้เห็นได้ว่า Gen Y ส่วนใหญ่ให้ความสำ�คัญกับการมีวงสังคมในที่ทำ�งานเป็นอันดับแรก เพื่อสร้างความสุขให้
ชีวิตการทำ�งาน นอกจากนี้ ผลสำ�รวจยังชี้ให้เห็นว่าการแบ่งปันความรู้ระหว่างหัวหน้าและเพื่อนร่วมงานเป็นวิธีการเรียนรู้งานที่ 
Gen Y ให้ความสำ�คัญ โดยมี Gen Y ที่ให้ความเห็นเช่นนี้มีถึง 26% ในขณะที่ Baby Boomers และ Gen X คิดเช่นนี้เพียง 15% 
และ 21% ตามลำ�ดับ
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Gen Y ชอบมีสังคมและสังคมมีอิทธิพลต่อการเลือกงานของพวกเขา Gen Y ยังชอบที่ทำ�งาน
ที่มีเพื่อนร่วมงานกระตือรือร้นพอๆ กันกับงานที่น่าสนใจและท้าทาย พวกเขายังเห็นคุณค่ากับ 
การเรียนรู้งานจากผู้บังคับบัญชาและเพื่อนร่วมงานมากกว่าการฝึกอบรมที่เป็นทางการ

12
ปัจจัยที่ทำ�ให้อยากมาทำ�งาน

% ผู้ตอบแบบสำ�รวจที่ชอบเรียนรู้จากหัวหน้าและเพื่อนร่วมงาน เมื่อเทียบกับการเรียนรู้ผ่านการฝึกอบรมของบริษัท

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC
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3. Gen Y ไทยตัดสินใจบนข้อมูล 

จากคุณลักษณะเด่นด้านความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีทำ�ให้ Gen Y เป็นกลุ่มคนที่ใช้ข้อมูลออนไลน์มาพิจารณาเปรียบเทียบ
หรอืตรวจสอบเพือ่หาทางเลอืกทีต่รงกบัความตอ้งการมากทีส่ดุ  Gen Y บรโิภคขอ้มลูจากช่องทางทีแ่ตกตา่งจากคนเจเนอเรช่ัน 
ก่อน จากผลการสำ�รวจพบว่า สื่อสังคมออนไลน์และเว็บไซต์เป็นช่องทางหลักที่ผู้บริโภคกลุ่มนี้จะใช้ค้นหาหรือติดตามข้อมูล
ข่าวสาร โดยมี Gen Y ถึง 79% ใช้สื่อสังคมออนไลน์เป็นช่องทางหลัก และอีก 69% ใช้เว็บไซต์  ผลการสำ�รวจยังแสดงให้เห็น
ว่า Gen Y จะใช้เวลากับสื่อสังคมออนไลน์นานกว่ากลุ่มอื่นๆ โดย 55% ของ Gen Y ใช้เวลาอย่างน้อยวันละ 2 ชั่วโมงอยู่กับสื่อ
สังคมออนไลน์ ในขณะที่ Gen X และ Baby Boomers คิดเป็น 36% และ 25% ตามลำ�ดับ จากข้อมูลดังกล่าว ธุรกิจที่จัดสรร 
งบประมาณจำ�นวนมากในการทำ�การตลาดกับสื่อรูปแบบเก่าๆ จึงควรหันมาให้ความสำ�คัญกับสื่อออนไลน์รูปแบบต่างๆ เพิ่มขึ้น 
เพื่อสื่อสารกับผู้บริโภค Gen Y ที่มีแนวโน้มจะใช้เวลาน้อยลงกับสื่อในรูปแบบดั้งเดิม โดยเฉพาะสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น หนังสือพิมพ์
และนิตยสาร

อีกตัวอย่างหนึ่งที่แสดงให้เห็นอย่างชัดเจนว่า Gen Y เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่ตัดสินใจบนข้อมูล คือ ความชำ�นาญในการเลือกซื้อ
สินค้าออนไลน์ที่มีมากกว่าเจเนอเรชั่นก่อนๆ จากผลการสำ�รวจ พบว่าเหตุผลที่ Gen Y เลือกซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์นั้น
แตกต่างจากเหตุผลของคนเจเนอเรชั่นอื่นๆ เพราะนอกจากเรื่อง "ความสะดวกสบายและมีบริการส่งถึงบ้าน" ที่ลูกค้าออนไลน์
ทั้งหมดชื่นชอบแล้ว ลูกค้า Gen Y ยังมองว่าช่องทางนี้ "มีร้านค้าออนไลน์ให้เลือกซื้อมากขึ้น" ในขณะที่ลูกค้า Gen X และ Baby 
Boomers ชอบซือ้สนิคา้ออนไลนเ์พราะ "ราคาถกูกวา่หนา้รา้นคา้จรงิ" Gen Y มสีว่นรว่มในโลกสือ่สงัคมออนไลนส์งูจงึใชส้ือ่สงัคม
ออนไลน์ในการช่วยตรวจสอบและพิจารณาเปรียบเทียบตัวเลือก โดยจะศึกษาจากการอ่านรีวิวสินค้าทางออนไลน์ ทั้งนี้ เหตุผล
ของการอ่านรีวิวสินค้าของคนต่างรุ่นก็แตกต่างกัน Gen Y จะอ่านรีวิวเพื่อดูความคิดเห็นเกี่ยวกับ "คุณภาพของสินค้า" ในขณะ
ที่ Baby Boomers และ Gen X ต้องการเพียงให้แน่ใจว่า “สินค้านั้นใช้งานได้ตรงกับความต้องการ” เป็นส่วนใหญ่ โดย Gen X 
อ่านรีวิวออนไลน์ไม่มากเท่าอีกสองเจเนอเรชั่น และมักจะตัดสินใจตามคนที่มีอิทธิพลต่อพวกเขา เช่น คู่สมรส หรือผู้เชี่ยวชาญ
ในเรื่องนั้นๆ ในขณะที่ Baby Boomers จะตัดสินใจตามผู้เชี่ยวชาญมากกว่า Gen X

คนแต่ละรุ่นมีเกณฑ์การตัดสินใจในการซื้อสินค้าออนไลน์ตา่งกัน มีเหตุผลในการ
อ่านรีวิวของสินค้าต่างกัน และผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจก็ตา่งกัน13

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC
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เหตุผลในการซื้อสินคา
ออนไลน

61%สะดวกสบาย มีบริการสงถึงบาน

46%
38%

มีรานคาออนไลนใหเลือกซื้อมากขึ้น

ราคาถูกกวาซื้อหนาราน
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4. Gen Y ไทยช่างเลือก

ด้วยความที่ Gen Y มีมาตรฐานสูง คนกลุ่มนี้จึงเป็นคนช่างเลือก คน Gen Y อาจดูเหมือนเป็นคนช่างเลือกและชอบเรียก
ร้อง เห็นได้จากวิธีการซ้ือสินค้าออนไลน์พบว่า ลูกค้ากลุ่มนี้มีแนวโน้มที่จะเลือกสรรแต่สินค้าและบริการที่มีคุณภาพและเป็น
ไปตามที่ต้องการเท่าน้ัน ท่ีเป็นเช่นนี้เพราะการเข้าถึงแหล่งข้อมูลจำ�นวนมากในสังคมออนไลน์และออฟไลน์ทำ�ให้พวกเขารู้
ว่ามีทางเลือกอีกมาก จึงมักจะพิจารณาเปรียบเทียบข้อมูลจนกว่าจะเจอตัวเลือกที่ดีที่สุด กลุ่มลูกค้า Gen Y จึงเป็นกลุ่มที่มี
มาตรฐานสูงกว่าลูกค้าเจเนอเรชั่นอื่นๆ ตัวอย่างเช่น แอพพลิเคชั่นที่มีดีไซน์สวยงามจะดึงดูดความสนใจของลูกค้า Gen Y ได้
ในทันที และมีโอกาสท่ีจะเป็นท่ีนิยมสูง นอกเหนือจากคุณภาพของสินค้าและบริการแล้ว ปัจจัยที่จะดึงดูดใจผู้บริโภคกลุ่มน้ียัง
รวมถึงฟังก์ชั่นใหม่ๆ ที่ตอบสนองความต้องการที่ไม่ซ้ำ�แบบใคร การสร้างแบรนด์ที่แสดงให้เห็นสไตล์และตัวตนของผู้ใช้ และ 
ขัน้ตอนการใชง้านที่ไมยุ่ง่ยากซบัซอ้น นอกจากนี ้ยงัมงีานวจัิยจำ�นวนมากท่ีกลา่วถงึกลยทุธอ์ืน่ๆ ในการดงึดดูความสนใจของ Gen Y  
เช่น การทำ�การตลาดแบบจริงใจ ตรงไปตรงมา และการดำ�เนินธุรกิจอย่างมีจริยธรรม ดังนั้น จึงเป็นเรื่องสำ�คัญที่ธุรกิจจะต้อง
เน้นเรื่องมาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการ รวมไปถึงการจัดสรรรูปแบบและช่องทางการสื่อสารกับ Gen Y โดยเลือก
ใช้ข้อความทางการตลาดที่ “จับใจ” และ “จริงใจ” 

กลุม่ Gen Y ไทยชอบเลอืกงาน เปลีย่นงานบอ่ยกวา่คนเจเนอเรชัน่ก่อน และพอใจกับคา่ตอบแทนตามผลการทำ�งาน แรงงาน 
Gen Y ไทยและตะวันตกมักจะช่างเลือกและเปลี่ยนงานบ่อย โดยกว่า 50% ของ Gen Y กลุ่มบน (อายุระหว่าง 30 ถึง 34 ปี) 
เคยเปลี่ยนงานมาแล้ว 2-3 ที่ ขณะที่ Baby Boomers ส่วนใหญ่ราว 35% ยังคงทำ�งานที่แรกอยู่ และครึ่งหนึ่งของ Gen X ยัง
ทำ�งานที่แรกหรือไม่ก็ที่ที่สอง ส่วน Gen Y กลุ่มล่าง (อายุระหว่าง 25 ถึง 29 ปี) จำ�นวนมากเปลี่ยนไปทำ�งานที่ที่สองแล้ว จึง
เห็นได้ชัดเจนว่า Gen Y เป็นกลุ่มที่ยังมีอายุน้อยแต่เปลี่ยนงานบ่อยกว่าเจเนอเรชั่นก่อน ทั้งนี้ หากพิจารณาถึงการเข้าสังคมของ  
Gen Y ทัง้ทางออนไลนแ์ละออฟไลน ์จะพบวา่คนกลุม่นี้ใสใ่จและใหค้วามสำ�คญักบัขอ้มลูขา่วสารทีม่กีารแชรต์อ่ๆ กนั และไดเ้หน็
เรื่องราวของกลุ่มคนออนไลน์ที่ประสบความสำ�เร็จในหน้าที่การงานอยู่เรื่อยๆ จึงไม่น่าแปลกใจที่ Gen Y จะพบโอกาสในหน้าที่
การงานใหม่ๆ มากกว่ากลุ่มคนที่มีอายุมากกว่า นอกจากนี้ 41% ของ Gen Y ชอบค่าตอบแทนแบบคอมมิชชั่น ในขณะที่มีเพียง 
33% ของ Gen X และ 25% ของ Baby Boomers เท่านั้นที่ชอบค่าตอบแทนรูปแบบนี้ ซึ่งชี้ให้เห็นว่าคน Gen Y ช่างเลือกและ
เรียกร้องจึงพอใจกับค่าตอบแทนที่เป็นธรรมตามปริมาณงานที่ทำ�จริง
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Gen Y เป็นคนเลือกงาน โดยจะเห็นได้ชัดเจนว่าเปลี่ยนงานบ่อยกว่ากลุ่มที่อายุมากกว่า 
นอกจากนี้ ยังชอบที่จะได้รับค่าตอบแทนตามผลการทำ�งาน14

คำ�ถาม: คุณเคยทำ�งานมาแล้วกี่บริษัท (รวมบริษัทปัจจุบัน)

% ผู้ตอบแบบสำ�รวจที่อยากได้รับผลตอบแทนตามผลการทำ�งาน (เช่น คอมมิชชั่น)

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC
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เนื่องจาก Gen Y กำ�ลังจะกลายเป็นกลุ่มแรงงานส่วนใหญ่ในบริษัท ธุรกิจจึงควรให้ความสำ�คัญกับการจัดการด้านทรัพยากร
บคุคล จากผลการสำ�รวจของอไีอซ ีควบคูก่บัการวเิคราะหเ์ชงิลึกถึงสิง่ที ่Gen Y ต้องการ สรปุเปน็ขอ้แนะนำ�ได ้3 ประการ ดงันี้

	 1. กำ�หนดขอบเขตของงานให้ชัดเจนและให้ค่าตอบแทนที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับบริษัทประเภทเดียวกัน จากผล
การวิจัยของเราพบว่าสัดส่วนของ Gen Y ที่พอใจกับการได้รับค่าตอบแทนแบบคอมมิชชั่นหรือตามผลงานมีสูงกว่าเจเนอเรชั่น 
อื่นๆ เพราะคนกลุ่มนี้มักโยงปริมาณงานที่ได้รับกับค่าตอบแทนที่คาดหวัง จึงชอบให้นายจ้างกำ�หนดขอบเขตของงานรวมถึงผล
งานให้ชัดเจน หากบริษัทไม่สามารถให้ความชัดเจนในเรื่องนี้ได้ ก็มักจะพบว่ามีอัตราการลาออกของพนักงานกลุ่ม Gen Y สูง  
สอดคล้องกับที่มี Gen Y ตอบแบบสำ�รวจถึง 22% ที่ให้เหตุผลในการจะลาออกจากงานว่า "งานที่ได้รับมอบหมายไม่ตรงตามที่
ระบุไว้" เพราะฉะนั้น นายจ้างควรกำ�หนดขอบเขตของงานให้ชัดเจน รวมทั้งให้ค่าตอบแทนที่เทียบกับบริษัทประเภทเดียวกันได้ 
โดยเชื่อมโยงเข้ากับผลงานให้สะท้อนกับค่าตอบแทนอย่างชัดเจน

	 2. กำ�หนดเส้นทางความก้าวหน้าในหน้าที่การงาน ด้วยการระบุเวลาในการเลื่อนขั้นและสิ่งที่บริษัทคาดหวังให้ 
ชัดเจน  คน Gen Y ค่อนข้างทะเยอทะยานในเรื่องงาน โดยจะมองหาความท้าทายและโอกาสใหม่ๆ ในการทำ�งานอยู่เสมอ และ
ต้องการที่จะเลื่อนขั้นอย่างรวดเร็ว จากผลการสำ�รวจเหตุผลในการเลือกงานหรือลาออกจากงาน รวมทั้งสิ่งที่สร้างแรงจูงใจใน
การทำ�งาน กลุ่ม Gen Y ที่ตอบว่า “การเลื่อนตำ�แหน่งไว” มีสัดส่วนสูงกว่าคนเจเนอเรชั่นอื่นๆ โดยแรงงานกลุ่มนี้ยังเข้าถึงข้อมูล
ตำ�แหน่งงานและโอกาสท่ีดีในตลาดงานได้ง่าย อีกท้ังยังมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับระยะเวลาในการเลื่อนขั้นในแต่ละบริษัท 
ตลอดจนทกัษะทีบ่รษิทัเหลา่นัน้ตอ้งการเปน็อยา่งด ีนายจา้งจงึควรอธบิายเสน้ทางความกา้วหนา้ในหนา้ทีก่ารงาน รวมไปถงึระยะ
เวลา ทักษะ และผลงานที่บริษัทคาดหวังให้ชัดเจน 

	 3. จัดให้มีโครงการถ่ายทอดทักษะและความรู้ ในที่ทำ�งานสำ�หรับหัวหน้างานและพนักงานของบริษัท รวมทั้ง 
กิจกรรมที่ช่วยส่งเสริมการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างเพื่อนร่วมงาน คน Gen Y ให้คุณค่ากับประสบการณ์และการแชร์ 
ความรู้ระหว่างกัน อีกทั้งยังชอบที่จะเข้าสังคมและทำ�งานร่วมกับเพื่อนร่วมงาน จากผลการสำ�รวจพบว่า วิธีการเรียนรู้ที่ Gen Y 
ชอบเปน็อนัดบัสองรองจาก "เรยีนรูจ้ากการทำ�งานจริง" คอื "การเรยีนรูจ้ากหวัหน้างานและเพ่ือนรว่มงาน" ดงัน้ัน นายจา้งจงึควร
สรา้งวฒันธรรมในการรว่มมอืกนัทำ�งาน โดยสง่เสรมิใหม้กีารแลกเปลีย่นประสบการณห์รอืจดัโครงการทีเ่ปดิโอกาสใหห้วัหนา้งาน
หรือพนักงานที่มีประสบการณ์สูงมาเป็นผู้ฝึกอบรมให้แก่พนักงานใหม่ๆ การริเริ่มดังกล่าวจะช่วยเพิ่มความผูกพันกับองค์กร รวม
ทั้งช่วยสร้างสภาพแวดล้อมเชิงบวกในการทำ�งานให้แก่พนักงานอีกด้วย 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคน Gen Y ในการเลือกงานหรือออกจากงานและ
ปัจจัยที่กระตุ้นให้ Gen Y มีความกระตือรือร้นในการทำ�งาน และวิธีการเรียนรู้ที่ชอบ15

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกงาน

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจออกจากงาน

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

ช่ือเสียงของบริษัท 15%

ตรงกับสายงานที่เรียนมา 24%

53%

ความมั่นคงของบริษัท

มีโอกาสไดเล่ือนตําแหนงไว 12%

ผลตอบแทนดี 77%

ความสมดุลระหวางชีวิตและการทํางาน

มีโอกาสเรียนรูสูง 26%

67%

Gen Y

21%

19%

55%

75%

73%

19%

9%

Gen X

18%

33%

44%

76%

62%

24%

7%

Baby Boomers

19
ไมไดรับการสนับสนุนจากหัวหนา

20%

22%

งานที่ตองทําไมเหมือนกับที่ระบุไว 22%

ทําธุรกิจสวนตัว 24%

ผลตอบแทนไมนาพึงพอใจ 51%

ไมมีความสมดุลระหวางชีวิตและการทํางาน 53%

12%

จุดประสงค/วัฒนธรรมองคกรไมตรงกัน 16%

ใชเวลานานกวาจะไดเล่ือนตําแหนง

งานไมทาทาย

15%

ไมไดรับการยอมรับ 20%

เขากับเพื่อนรวมงานไมได

Gen Y

17%

12%

12%

55%

13%

13%

20%

44%

28%

32%

Gen X

17%

11%

17%

32%

47%

26%

6%

32%

11%

26%

Baby Boomers
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคน Gen Y ในการเลือกงานหรือออกจากงานและ
ปัจจัยที่กระตุ้นให้ Gen Y มีความกระตือรือร้นในการทำ�งาน และวิธีการเรียนรู้ที่ชอบ (ต่อ)15

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC

ปัจจัยที่กระตุ้นให้มีความกระตือรือร้นในการทำ�งาน

การเรียนรู้ที่ชอบ

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

เรียนรูดวยตนเอง 22%

เรียนรูผานการฝกอบรมของบริษัท 24%

เจานายและเพื่อนรวมงานคอยสอน 51%

เรียนรูจากการทํางาน 53%

Gen Y

11%

16%

21%

50%

Gen X

15%

18%

13%

54%

Baby Boomers

มีคาตอบแทนที่ข้ึนกับการทํางาน เชน คาคอมมิชชั่น 41%

ไดรับความไววางใจ 41%

ไดรับการยอมรับ 45%

งานนาสนใจและทาทาย 50%

เพื่อนรวมงานที่กระตือรือรน 52%

อยากมาเรียนรูงานจากหัวหนา

มีโอกาสไดเล่ือนตําแหนงไว

ปริมาณงานที่คาดเดาได 10%

17%

16%

Gen Y

33%

51%

49%

51%

48%

16%

9%

11%

Gen X
41%

58%

58%

25%

52%

12%

10%

8%

Baby Boomers
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5. Gen Y ไทยมีความรู้ทางการเงิน

Gen Y มคีวามรูท้างการเงนิตัง้แตอ่ายยุงันอ้ย โดยรูว้ธิทีีจ่ะบรหิารจดัการเงนิใหง้อกเงย  ธรุกจิควรใหค้วามสำ�คญักบัคณุลกัษณะ
ดา้นการเงนิของ Gen Y เพราะทศันคตทิีว่า่ความรูด้า้นการเงนิทีด่เีปน็ปจัจยัสำ�คญัทีจ่ะชว่ยเสรมิสรา้งความมัง่คัง่ไดอ้ยา่งรวดเรว็
ทำ�ให้คนเจเนอเรชั่นนี้แตกต่างกับคนเจเนอเรชั่นก่อนหน้า เหตุผลที่ทำ�ให้คน Gen Y จำ�เป็นต้องมีความรู้ทางการเงิน เพราะคน
กลุ่มนี้ถือว่าใช้เงินเก่งกว่าคนเจเนอเรชั่นก่อน กล่าวคือ 19% ของ Gen Y ใช้เงินมากกว่า 75% ของรายได้  ในขณะที่มี Gen X 
เพียง 15% และ Baby Boomers เพียง 12% ที่ใช้เงินในสัดส่วนเดียวกัน ทั้งนี้ ความรู้ทางการเงินดังกล่าวไม่ใช่แค่เพียงรู้วิธี
การจัดการเงิน แต่ต้องรู้ด้วยว่าจะลงทุนในตลาดการเงินอย่างไรให้งอกเงยอย่างรวดเร็ว เช่น ซื้อหุ้น ทอง หรือ ตราสารอนุพันธ์ 
เป็นต้น เมื่อพิจารณาด้านอายุของผู้บริโภคกลุ่มนี้ พบว่า มีอัตราส่วนของ Gen Y ที่ลงทุนในตลาดการเงินค่อนข้างสูง โดย 
ผลการสำ�รวจพบว่านักลงทุนในแต่ละเจเนอเรชั่นนิยมลงทุนด้วยการซื้อขายทอง ตราสารหน้ี และหุ้น ใกล้เคียงกันมาก ซึ่งบ่ง
บอกได้ว่า Gen Y มีความคล่องตัวทางการเงินมากพอๆ กับกลุ่ม Gen X และ Baby Boomers นอกจากนี้ อัตราส่วนของ Gen Y 
ที่ตอบว่าลงทุนเพื่อ “เก็งกำ�ไรจากส่วนต่าง” ก็ยังสูงกว่าเจเนอเรชั่นอื่นอยู่เล็กน้อย ด้วยความรู้ทางการเงินดังกล่าว ธุรกิจบริการ
ดา้นการเงนิควรปรบัแตง่ผลติภณัฑเ์พือ่ดงึดดูผูบ้รโิภคกลุม่น้ีตามอปุนิสยัทีม่ัน่ใจในการใช้เงินและลงทนุในสนิทรพัยท์ีม่คีวามเสีย่ง
ได ้พรอ้มกนันีส้ถาบนัการเงนิและบรษิทัหลกัทรพัยค์วรใหค้วามสำ�คญัดา้นการบรกิารและการใหข้อ้มลูทีเ่ปน็ประโยชนเ์ปน็พเิศษ 
เพราะกลุ่ม Gen Y มีมาตรฐานสูง ช่างเลือก และชอบเปรียบเทียบข้อมูลก่อนการตัดสินใจด้วย
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เมื่อเปรียบเทียบค่าใช้จา่ยต่อรายได้ พบว่า Gen Y ใช้จา่ยมากกว่าคนเจเนอเรชั่นอื่นๆ  
พวกเขาจึงจำ�เป็นต้องแสวงหาความรู้ทางการเงิน  เป็นผลให้อัตราส่วนของ Gen Y ที่เลือก
ลงทุนในทองคำ� หุ้น และตราสารหนี้สูงเท่าๆ กับคนกลุ่ม Gen X และ Baby Boomers 

16
% การใช้จ่ายต่อรายได้ 

สัดส่วนของการออมและการลงทุน

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC

> 100% 2%

76-100% 17%

51-75% 32%

26-50% 37%

0-25% 12%

Gen Y

1%

14%

30%

37%

18%

Gen X

1%

11%

33%

36%

19%

Baby Boomers

16%

14%

9%

26%

27%

21%

5%

4%

2%

7%

6%

Gen Y กลุมบน
และ Gen Y กลุมลาง 18% 30% 5% 9% 6%

Gen X 15% 21% 5% 8%

Baby Boomers 16% 17% 10%

% ของผูท่ีลงทุนในทองคํา
ตราสารหน้ีและตราสารทุน

20%

19%

20%

ลงทุนในตราสารหนี้ – กองทุนตราสารหนี้

ลงทุนในทองคํา

ฝากประจํา ลงทุนในอสังหาริมทรัพย

ลงทุนในตราสารทุน – กองทุนตราสารทุน

LTF, RMF

ออมทรัพย ซื้อประกันชีวิต

3%
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“เพื่อเก็งกำ�ไร” คือสาเหตุหลักที่ Gen Y เลือกลงทุนในตลาดการเงิน ซึ่งก็เป็นเหตุผลของ
คนกลุ่มอื่นๆ ด้วยเหมือนกัน แต่คนเจเนอเรชั่นก่อนมีแนวโน้มที่จะลงทุนด้วยสาเหตุอื่นๆ 
มากกว่า เช่น เพื่อสิทธิประโยชน์ทางภาษีหรือเพื่อออมไว้ ใช้ยามเกษียณ เป็นต้น17

จุดมุ่งหมายหลักในการออมหรือการลงทุน

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC

เมือ่ทราบถงึคณุลกัษณะเดน่ทัง้หา้ขอ้ของ Gen Y ไทยแล้ว ธรุกิจก็ควรนำ�ไปปรบัใชเ้พือ่ออกแบบผลิตภณัฑ์และบรกิารใหต้รง
ตามความตอ้งการ รวมทัง้สรา้งกลยทุธเ์พือ่ดงึดดูผูบ้รโิภคกลุ่มนี ้โดยอาจใชค้ณุลักษณะเดน่ดา้นความคล่องตัวดา้นเทคโนโลยี
มาออกแบบผลติภณัฑห์รอืบรกิารเพือ่ตอบโจทย์ชวิีตประจำ�วันของผูบ้รโิภค Gen Y ไทยตลอดจนใชป้ระโยชนจ์ากคณุลกัษณะ
เด่นข้ออื่นๆ ได้แก่ ชอบมีสังคม ตัดสินใจบนข้อมูล ช่างเลือก และมีความรู้ทางการเงิน เพื่อสร้างส่วนผสมทางการตลาดให้
โดนใจผู้บริโภคกลุ่มนี้ยิ่งขึ้นด้วย ทั้งนี้ ตัวอย่างและวิธีที่บริษัทชั้นนำ�ต่างๆ นำ�เอาคุณลักษณะเด่นของ Gen Y ไปประยุกต์ใช้
นำ�เสนออยู่ในบทต่อๆ ไป

Gen Y 40%

Gen X 40%

Baby Boomers 36%

เพื่อเก็งกําไร

30%

47%

53%

เพื่อสิทธิประโยชนทางภาษี

38%

58%

72%

เพื่อออมไวใชยามเกษียณ
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BOX: 
คุณลักษณะที่ยัง
ไม่โดดเด่นในกลุ่ม 
Gen Y ไทย  

คน Gen Y ไม่ได้อยากเป็นเจ้าของธุรกิจมากกว่าคนกลุ่มอื่นๆ จะเห็นได้จากร้อยละของ Gen Y 
กลุ่มลา่งและกลุ่มบนที่มีความสามารถในการเริ่มธุรกิจได้แล้วนั้น สนใจอยากเป็นเจ้าของธุรกิจใน
สัดส่วนที่ ใกล้เคียงกับ Gen X และ Baby Boomers

18

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

% ผู้ตอบแบบสำ�รวจที่มีธุรกิจเป็นของตัวเอง
% ผู้ตอบแบบสำ�รวจที่เชื่อว่าตนเองมีไอเดียที่น่าสนใจ
พอที่จะสามารถมีธุรกิจเองได้

นิยามของ Gen Y ในแบบตะวันตกมีคุณลักษณะบางข้อที่ไม่ตรงกับกลุ่ม Gen Y ไทยเสียที  
โดยอาจจะเป็นเทรนด์ที่เกิดขึ้นในไทยแล้ว แต่ยังไม่โดดเด่นนัก  ตัวอย่างเช่น เทรนด์เรื่อง
ความต้องการเป็นเจ้าของธุรกิจ เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม และห่วงใยสุขภาพ

ประเด็นแรก Gen Y ไทยไม่ได้อยากเป็นเจ้าของธุรกิจมากกว่าคนเจเนอเรชั่นก่อน ทั้งนี้ น่าจะ 
เป็นเพราะเรื่องอายุและระดับความร่ำ�รวยซ่ึงเป็นปัจจัยสำ�คัญที่มีอิทธิพลต่อการเริ่มเป็น
เจ้าของธุรกิจ  จากการสำ�รวจอีไอซีพบว่ากลุ่มคน Gen Y ไม่ได้เป็นเจ้าของธุรกิจมากกว่ากลุ่ม 
เจเนอเรชั่นอื่น เห็นได้จากสัดส่วนของ Gen Y ที่เป็นเจ้าของธุรกิจในปัจจุบันน้อยกว่า  
Gen X และ Baby Boomers ซึ่งมีประสบการณ์มากกว่าและมั่งคั่งกว่า ทั้งน้ี สัดส่วนของ  
Gen Y กลุ่มล่างและกลุ่มบนที่ไม่ได้มีธุรกิจของตัวเอง แต่อยากเริ่มต้นทำ�ธุรกิจเพราะคิดว่า
ตนเองมีไอเดียธุรกิจที่น่าสนใจนั้น ใกล้เคียงกับสัดส่วนของ Gen X กับ Baby Boomers  
อย่างไรก็ตาม กลุ่ม Gen Y วัยรุ่นเป็นกลุ่มที่มีสัดส่วนของผู้ที่อยากเริ่มทำ�ธุรกิจเพราะเชื่อว่า
ตนเองมีไอเดียที่น่าสนใจสูงกว่าอย่างมีนัยสำ�คัญ หรือประมาณ 18% แต่หากตัดกลุ่มวัยรุ่น
กลุ่มนี้ทิ้งไปเนื่องจากส่วนใหญ่ยังอยู่ในสถานศึกษาหรือไม่ก็เพิ่งเรียนจบ และพิจารณาเฉพาะ 
Gen Y อีกสองกลุ่มที่มีความสามารถในการเริ่มธุรกิจได้ ก็จะเห็นได้ว่า Gen Y ไม่ได้อยาก
เป็นเจ้าของธุรกิจมากกว่าคนเจเนอเรช่ันอื่นเลย สะท้อนจากสัดส่วนของ Gen Y เพียงไม่ก่ี
เปอร์เซ็นต์ที่เป็นเจ้าของธุรกิจจริงๆ

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC

19%Baby Boomers

14%

6%Gen Y กลุมลาง

Gen Y วัยรุน 4%

10%

Gen X

Gen Y กลุมบน

Gen X

Gen Y กลุมลาง

Baby Boomers 9%

9%

Gen Y กลุมบน 8%

9%

Gen Y วัยรุน 18%



 
 

ประเด็นต่อมาคือ กลุ่ม Gen Y ไทยไม่ได้เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมเท่าใดนัก มีคน Gen Y เพียง 39% ที่ระบุว่าพยายามจะ
รีไซเคิลขยะหรือไม่ใช้ถุงพลาสติก ในขณะที่ Baby Boomers และ Gen X มีถึง 56% และ 51%  ตามลำ�ดับ  ซึ่งแสดงให้
เห็นว่า คนที่อายุมากกว่าใส่ใจกับสิ่งแวดล้อมและประหยัดทรัพยากรมากกว่า

ผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ไม่ได้เป็นมิตร
กับสิ่งแวดล้อมมากกว่าคนเจเนอเรชั่นอื่นๆ19

% ผู้ตอบแบบสำ�รวจที่ใส่ใจด้านสิ่งแวดล้อมเช่นพยายามลดการใช้ถุงพลาสติก

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC
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จากขอ้มลูขา้งตน้ ธรุกจิกส็ามารถวางแผนการลงทนุเพือ่ดงึดดูลกูคา้ Gen Y ไดด้ยีิง่ขึน้ โดยธรุกจิทีมุ่ง่เปา้ไปทีก่ลุม่ผูป้ระกอบการ
รุ่นใหม่ของไทย เช่น ธุรกิจให้เช่าสำ�นักงาน ก็สามารถที่จะประเมินอุปทานที่เหมาะสมและออกแบบพื้นที่ให้ดึงดูดใจลูกค้า Gen Y  
ที่เป็นเจ้าของธุรกิจได้ ส่วนผู้ผลิตหรือจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพหรือผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมก็สามารถผลิต
สินค้าและบริการที่เหมาะสำ�หรับคนทุกกลุ่มอายุโดยเน้นไปที่ลูกค้าในวงกว้างมากกว่าที่จะมาจับตลาดลูกค้า Gen Y เพื่อให้ได้ผล
ตอบแทนการลงทุนตามที่คาดหมายไว้ เป็นต้น

Gen Y ไทยไม่ได้ห่วงใยสุขภาพ
เป็นพิเศษกว่าเจเนอเรชั่นอื่นๆ20

% ผู้ตอบแบบสำ�รวจที่ใส่ใจสุขภาพและอาหารการกิน

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจในแต่ละเจเนอเรชั่น

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC
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ประเด็นสุดท้าย คน Gen Y ไม่ได้ห่วงใยสุขภาพเป็นพิเศษ  เม่ือถามว่าดูแลสุขภาพและอาหารการกินหรือไม่ มีคนกลุ่ม Gen Y เพียง 
24% ที่ตอบว่าดูแลสุขภาพและอาหารการกิน ในขณะที่มี Gen X และ Baby Boomers ที่ตอบเช่นนี้มี 28% และ 38% ตาม
ลำ�ดับ แสดงให้เห็นว่าความกังวลเรื่องสุขภาพจะแปรผันตามปัจจัยอายุมากกว่าเรื่องเทรนด์ของคน Gen Y น่ันคือยิ่งอายุมาก 
ก็ยิ่งใส่ใจสุขภาพมากขึ้น 
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2
การนำ�คุณลักษณะเด่น 5 ข้อ
ของ Gen Y มาประยุกต์ใช้
เพ่ือดึงดูดกลุ่ม Gen Y ไทย

จากคุณลักษณะเด่น 5 ข้อของกลุ่ม Gen Y ไทยในบทที่ 1 
ไดแ้ก ่มคีวามคลอ่งตวัดา้นเทคโนโลย ีชอบมสีงัคม ตดัสนิใจบน
ข้อมูล ช่างเลือก และมีความรู้ทางการเงิน หากธุรกิจสามารถ
ปรบัเปลีย่นกลยทุธเ์พือ่ตอบสนองคณุลกัษณะเดน่ดงักลา่วได ้
กจ็ะชว่ยใหก้า้วนำ�คูแ่ขง่ในการทำ�ธรุกจิกบัผูบ้รโิภคกลุม่นี ้ทัง้นี ้
คุณลักษณะเด่นทั้งห้าข้อมีแนวโน้มที่จะติดตัว Gen Y ไทยไป
ตลอดชีวิต  ดังนั้น ธุรกิจบางประเภท เช่น สินค้าไอที จะยังคง
สามารถสร้างแรงดึงดูดผู้บริโภคกลุ่มนี้ ได้อย่างต่อเนื่องแม้ว่า
อายขุองพวกเขาจะมากขึน้เรือ่ยๆ แตส่ำ�หรบัธรุกจิบางประเภท 
เช่น ภาคการเงินและบริการนั้น ความต้องการของกลุ่ม  
Gen Y จะปรับเปลี่ยนไปตามช่วงวัย ดังนั้น ภาคธุรกิจจึงควร
พร้อมปรับเปลี่ยนระดับการลงทุนให้เหมาะสมตามช่วงเวลา 
ทั้งนี้ เมื่อ Gen Y เข้ามาเป็นกลุ่มที่มีอิทธิพลในตลาดอุปโภค
บริโภคในประเทศ ธุรกิจจำ�นวนไม่น้อยจะมีโอกาสเติบโตได้
อย่างโดดเด่น ในขณะที่ธุรกิจอีกจำ�นวนหนึ่งก็ต้องปรับตัวเพื่อ
ให้อยู่รอด

ความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีเป็นคุณลักษณะพื้นฐานของ
กลุ่ม Gen Y ไทยที่ธุรกิจไม่ควรมองข้าม กลุ่ม Gen Y เติบโต
มาพร้อมกับการใช้อินเทอร์เน็ตและโทรศัพท์มือถือ ธุรกิจ
จึงจำ�เป็นต้องปรับกลยุทธ์การเสนอขายสินค้าให้ทันสมัยอยู่
เสมอเพ่ือตอบสนองพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มน้ี ตัวอย่าง
เช่น เพิ่มการลงทุนในช่องทางออนไลน์ผ่านมือถือเพื่อเพิ่มการ
ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า เป็นต้น กลุ่ม Gen Y ให้ความสำ�คัญกับ
การนำ�เทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการดำ�เนินชีวิตในทุกๆ ด้าน เห็น
ได้ชัดเจนจากที่ผู้บริโภคกลุ่มนี้เริ่มใช้ gadgets แบบต่างๆ ทั้ง
แท็บเล็ต และอุปกรณ์เทคโนโลยีทันสมัยอื่นๆ มากขึ้น ธุรกิจ
สนิคา้ไอทจีงึไดร้บัประโยชนจ์ากคณุลกัษณะสำ�คญัขอ้นี้ไปก่อน
ใคร โดยนอกจากสินค้าไอทีพื้นฐานดังกล่าวแล้ว บริษัทไอทีต่าง
ประเทศหลายแหง่ยงัประสบความสำ�เรจ็ในการใหบ้รกิารโมบาย 
แอพพลิเคช่ัน ตัวอย่างเช่น แอพพลิเคช่ันที่สามารถติดตาม
ปริมาณการใช้ไฟฟ้าภายในบ้านผ่านโทรศัพท์มือถือแบบ 
เรยีลไทม ์ซึง่นวตักรรมนีอ้าจทำ�ให้อปุกรณม์าตรวดัแบบ smart 
meter กลายเป็นอุปกรณ์ที่ล้าสมัยไปในทันที ยิ่งไปกว่านั้น 
เทคโนโลยยีงัถกูนำ�มาใช้กบัการรกัษาความปลอดภยัสว่นบคุคล
ในบ้านและรถยนต์ได้ ผลิตภัณฑ์เหล่าน้ีจึงนับว่าน่าดึงดูดใจ
อย่างยิ่งสำ�หรับผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y



ด้วยความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี ทำ�ให้กลุ่ม Gen Y เป็นกลุ่มที่มีสังคมออนไลน์ และมักใช้ประโยชน์จากช่องทางออนไลน์
ในการแสวงหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจอยู่เสมอ คุณลักษณะของการชอบมีสังคมและตัดสินใจบนข้อมูลดังกล่าวจึงเป็น
สิ่งที่ธุรกิจควรนำ�มาสร้างโอกาสและเพิ่มความได้เปรียบผ่านการหลอมรวมเข้ากับโมเดลธุรกิจ เพื่อตอบสนองและเข้าถึง 
ผูบ้รโิภคกลุม่นี้ ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ เมือ่อนิเทอรเ์น็ตเอือ้ใหเ้กดิการเช่ือมตอ่ถงึกนัทกุทีท่กุเวลาทัว่โลก กลุม่ Gen Y ซึง่มคีวาม
คลอ่งตวัดา้นเทคโนโลยเีปน็พืน้ฐานอยูแ่ลว้จงึเลอืกทีจ่ะมสีงัคมออนไลนม์ากขึน้ โดยในสงัคมออนไลนน์ี ้นอกจากกลุม่ Gen Y จะ
สามารถแชร์ข้อมูลของตนเองได้อย่างง่ายดายแล้ว ยังสามารถเข้าถึงข้อมูลของบุคคลอื่นๆ จำ�นวนมากได้อย่างรวดเร็วอีกด้วย

หากต้องการใช้ประโยชน์จากการ "ชอบมีสังคม" ของกลุ่ม Gen Y ไทย ธุรกิจจะต้องวางแผนกลยุทธ์ท่ีกระตุ้นให้ลูกค้า Gen Y  
มสีว่นรว่มในการแชรข์อ้มลูผลติภณัฑผ์า่นโลกออนไลน ์จากคณุลกัษณะเดน่ทีเ่ปน็คนคลอ่งตวัดา้นเทคโนโลยแีละชอบมสัีงคม
ออนไลน์ ทำ�ให้ Gen Y ไทยเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีไม่ลังเลในการแชร์ข้อมูลกับครอบครัวและเพื่อนฝูงผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อ
แสดงออกว่าชอบหรือไม่ชอบอะไร  ดังนั้น ผลิตภัณฑ์จะต้องกระตุ้นให้ลูกค้ากลุ่มนี้อยากแชร์ความรู้สึกเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใน
เชงิบวกผา่นชอ่งทางออนไลน ์วธิทีีจ่ะชว่ยกระตุน้การแชรอ์อนไลน์ไดด้กีค็อื การใหต้วัอยา่งทดลองฟรแีกก่ลุม่ลกูคา้เปา้หมายทีม่ี
สงัคมออนไลนข์องตน และสนบัสนนุใหเ้ขยีนรวีวิผลติภณัฑด์งักลา่ว  ซึง่การตลาดแบบบอกตอ่ (word-of-mouth marketing) 
ในลกัษณะนีม้ปีระสทิธภิาพสงูในการสรา้งแรงกระเพือ่มเปน็วงกวา้ง (ripple effect) บนโลกออนไลนด์ว้ยตน้ทนุที่ไมแ่พง  ทัง้ยัง
เปน็วธิเีพิม่โอกาสใหล้กูคา้สามารถสรา้งผลกระทบเชงิบวกตอ่ผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีล่กูคา้พอใจในฐานะแบรนดแ์อมบาสซาเดอร ์
(brand ambassadors) อีกด้วย ตัวอย่างการตลาดที่ประสบความสำ�เร็จในลักษณะนี้ก็คือ กิจกรรมการกุศล “ICE Bucket 
Challenge”  ซึ่งได้รับประโยชน์อย่างเด่นชัดจากการแชร์คลิปวิดีโอออนไลน์ เช่นเดียวกับโปรแกรมออกกำ�ลังกายที่ชื่อว่า “T25 
Focus” ซึ่งเป็นอีกหนึ่งตัวอย่างที่ประสบความสำ�เร็จจากการกระตุ้นให้ผู้ซ้ืออยากนำ�ผลลัพธ์หรือขั้นตอนในการออกกำ�ลังกาย
มาแชร์ผ่านเครือข่ายออนไลน์ แต่ก็เหมือนเหรียญที่มี 2 ด้าน รีวิวเชิงลบของผลิตภัณฑ์ก็อาจเกิดขึ้นได้เช่นกัน ดังนั้น ธุรกิจจึง
จำ�เป็นต้องคิดค้นระบบติดตามตรวจสอบเพื่อคอยตรวจตราดูความพึงพอใจของผู้ ใช้ผลิตภัณฑ์ในสื่อสังคมออนไลน์ และจัดการ
แก้ไขได้อย่างรวดเร็ว



เนื่องจากกลุ่ม Gen Y ไทยมักตัดสินใจบนข้อมูล ธุรกิจจึงไม่อาจเลือกที่จะให้ข้อมูลเพียงผิวเผินแก่ลูกค้ากลุ่มนี้ ได้อีกต่อไป 
กลุ่ม Gen Y ไทยมักจะอ่านรีวิวหรือหาคำ�แนะนำ�อย่างละเอียดจากแหล่งข้อมูลต่างๆ ก่อนการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ โดย
เฉพาะบนโลกออนไลน์ เพื่อให้ม่ันใจว่าสินค้าหรือบริการน้ันตรงตามความต้องการ โดยมักตรวจสอบจากผู้ที่รู้จริงหรือเพียงคำ�
ยืนยันจากเพื่อนฝูงในกลุ่มสังคมออนไลน์ จากคุณลักษณะของ Gen Y ข้างต้น ธุรกิจที่ต้องรับมือกับผู้บริโภคกลุ่มน้ีจึงต้องให้
ข้อมูลอย่างโปร่งใสและครบถ้วน เพื่อเป็นการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า และด้วยข้อมูลบนโลกออนไลน์ที่มีอยู่มหาศาล 
กลุ่ม Gen Y จึงให้ความสนใจกับข้อมูลที่เป็นภาพเคลื่อนไหวหรือภาพถ่ายซึ่งดึงดูดความสนใจได้ดี โดยนำ�มาประกอบกับข้อมูล
ทีบ่ง่บอกคณุสมบตัขิองสนิคา้หรอืบรกิารอยา่งครบถว้น ขอ้มลูดงักลา่วจะชว่ยกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคกลุม่นีต้ดัสนิใจซือ้ในทนัท ี  จาก
มุมมองทางการตลาด การแฝงโฆษณาสินค้าไว้ในเว็บไซต์ที่มักมีการสืบค้นข้อมูลหรือวิดีโอ เช่น Google และ YouTube ตลอด
จนเว็บไซต์รีวิวสินค้าออนไลน์ เช่น tripadvisor.com และ pantip.com น่าจะเป็นเทรนด์ที่นิยมใช้มากขึ้นเรื่อยๆ เพราะสามารถ
เพิ่มโอกาสในการโฆษณาให้เข้าถึงกลุ่ม Gen Y ที่มีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีและมักตัดสินใจบนข้อมูลกลุ่มนี้ได้

ความคล่องตัวดา้นเทคโนโลยีเป็นคุณลักษณะพื้นฐานของ Gen Y และทำ�ให้ Gen Y ชอบมีสังคม
ออนไลน์ และมักตัดสินใจโดยใช้ข้อมูลเป็นหลัก นอกจากนี้ ด้วยข้อมูลบนโลกออนไลน์อันมหาศาล
จึงไม่แปลกที่กลุ่ม Gen Y จะกลายเป็นคนช่างเลือก และมีความรู้ทางการเงิน21

ที่มา: สำ�รวจและวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคโดย EIC
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คุณลักษณะการตัดสินใจบนข้อมูลของ Gen Y ไทย นำ�ไปสู่ความพิถีพิถันและช่างเลือก ธุรกิจจึงต้องยึดมั่นในการให้บริการ
ทีด่อียา่งสม่ำ�เสมอ และยงัตอ้งประเมนิความตอ้งการในอนาคตของผูบ้รโิภคกลุม่นี้ใหข้าด ดว้ยปรมิาณขอ้มลูมหาศาลบนโลก
ออนไลนท์ีผู่บ้ริโภคกลุม่นี้ไดร้บั ไมว่า่จะเปน็ขอ้มลูสนิคา้จากแบรนดอ์ืน่ๆ หรอืขอ้มลูสนิคา้ทีส่ามารถใชท้ดแทนกนัได ้ผูบ้รโิภค Gen Y 
จงึมัน่ใจวา่ตนเองมสีทิธิท์ีจ่ะเลอืกและเรยีกรอ้งหาสนิคา้ทีด่ทีีส่ดุ สำ�หรบั Gen Y แลว้ วธิหีนึง่ทีจ่ะชว่ยสรา้งความมัน่ใจในคณุภาพ
และทำ�ให้ตัดสินใจซื้ออย่างรวดเร็วคือ การเลือกใช้บุคคลในการนำ�เสนอสินค้า (product endorsement) ซึ่งไม่จำ�เป็นจะต้อง
เป็นคนที่มีชื่อเสียงทางด้านสังคม อาจจะเป็นแค่บุคคลในวัยเดียวกันที่สามารถแสดงความรู้สึกเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์
ได้เป็นอย่างดีผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง วิดีโอออนไลน์ 

การเปน็คนชา่งเลอืกในอกีแงม่มุหนึง่อาจตคีวามไดว้า่กลุม่ Gen Y ไมล่งัเลทีจ่ะเปลีย่นแบรนดห์รอืหาตวัเลอืกใหมม่าทดแทน หาก
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยู่ไม่ตรงกับความต้องการอีกต่อไป  ในขณะเดียวกัน หากผลิตภัณฑ์ของแต่ละแบรนด์มีคุณลักษณะที่คล้ายคลึง
กันหมด กลุ่ม Gen Y มักจะเลือกสนใจแต่แบรนด์ที่ให้บริการดีและรวดเร็วเสมอต้นเสมอปลาย ตัวอย่างจากการวิจัยยานยนต์
ทั่วโลกของบริษัท Deloitte พบว่า เมื่อค่าใช้จ่ายสำ�หรับรถยนต์เพิ่มขึ้น กลุ่ม Gen Y จะเลือกไม่ใช้รถ แต่จะเดินหรือใช้บริการรถ
โดยสารสาธารณะหรือไม่ก็หาที่อยู่ใหม่ มากกว่าคนเจเนอเรชั่นก่อนหน้าถึง 3 เท่า ในทางกลับกัน เกือบครึ่งหนึ่งของกลุ่ม Gen Y 
ยินดีจะจ่ายเงินเพิ่มเติมเพื่อรับบริการด้านการดูแลรถยนต์เพื่อให้ชีวิตสะดวกสบายยิ่งขึ้น ขณะที่คนเจเนอเรชั่นก่อนหน้า มีไม่ถึง
หนึง่ในสามทีย่นิดจีา่ยเงนิเพิม่เตมิดงักลา่ว ดงันัน้ กอ่นทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ชิน้ใดชิน้หนึง่ กลุม่ Gen Y จะใชเ้วลาพจิารณา
สนิคา้อยา่งถีถ่ว้นใหเ้หมาะสมตามกำ�ลงัซือ้ของตน ในขณะเดยีวกนักใ็หค้วามสำ�คญักบัความสะดวกในการชำ�ระเงนิ ความรวดเรว็
ในการจดัสง่สนิคา้ และความสามารถในการปรบัเปลีย่นการใชง้านสนิคา้ไดต้ามความพงึพอใจ  (product customizability) ดว้ย

ปรมิาณขอ้มลูเกีย่วกบัการบรหิารจดัการเงนิสว่นบคุคลทีม่อียา่งมหาศาลบนโลกออนไลนย์งัทำ�ใหก้ลุม่ Gen Y มคีวามรูท้างการ
เงิน โดยหากภาคการเงินมีช่องทางให้คำ�แนะนำ�การบริหารเงินแก่กลุ่ม Gen Y ได้อย่างสะดวกสบายตลอด 24 ชั่วโมง ก็จะ
สรา้งแรงดงึดดูผูบ้รโิภคกลุม่นี้ ไปสูผ่ลติภณัฑแ์ละบรกิารทางการเงนิตา่งๆ ได้ โดยงา่ย  ดว้ยความทีก่ลุม่ Gen Y เปน็ผูบ้รโิภคที่
มคีวามคลอ่งตวัดา้นเทคโนโลยแีละชอบคน้ควา้หาขอ้มลูกอ่นการตดัสนิใจเสมอ จงึทำ�ใหรู้จ้กัตวัเลอืกทางการเงินทีจ่ะช่วยบรหิาร
จัดการเงินของตนเป็นอย่างดี นอกจากนี้ ยังคุ้นเคยกับระบบเครดิต และชอบที่จะทำ�ธุรกรรมการเงินทางออนไลน์ทั้งหมด ดังนั้น 
ภาคการเงินจึงจำ�เป็นต้องอาศัยเทคโนโลยีและนวัตกรรมการธนาคารแบบออนไลน์และดิจิตอลในการทำ�ธุรกิจให้มากขึ้น เพื่อ
รองรับความต้องการในปัจจุบัน และต่อยอดไปสู่การเจาะตลาดกลุ่ม Gen Y ที่จะเข้ามามีบทบาทแทนที่เจเนอเรชั่นก่อนหน้าใน
อนาคตจากการเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความต้องการทางการเงินสูงที่สุด และต้องการทำ�ธุรกรรมทางการเงินทุกประเภทผ่านช่อง
ทางออนไลน์ภายใต้ระบบการชำ�ระเงินที่ปลอดภัย

นอกจากนี้ ด้วยความที่เป็นคนช่างเลือก กลุ่ม Gen Y ไทยยังต้องการเงื่อนไขทางการเงินที่ยืดหยุ่น เช่น สามารถปรับระยะเวลา
ชำ�ระหนี้ ชำ�ระคืนก่อนกำ�หนด หรือจ่ายคืนเป็นเงินก้อนได้ (lump sum payment) แม้ว่าทางเลือกดังกล่าวอาจจะทำ�ให้มีค่าใช้
จ่ายเพิม่เตมิกต็าม  นอกจากนี ้กลุม่ Gen Y ยงัตอ้งการใหก้ารตดิตอ่เพือ่ทำ�ธรุกรรมทางการเงนิมขีัน้ตอนทีง่า่ยและไดร้บัการตอบ
สนองอยา่งรวดเรว็  ชอบใหม้ผีูเ้ชีย่วชาญแนะนำ�เคลด็ลบัทางการเงนิ  และยงัสนใจการใหบ้รกิารแบบสว่นบคุคลตลอด 24 ชัว่โมง 
เนื่องจากเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่ชีวิตไม่หยุดนิ่งอีกด้วย ในอนาคตเมื่อเจ้าของธุรกิจต้องส่งมอบกิจการต่อให้ลูกหลานซึ่งอยู่ในกลุ่ม 
Gen Y แล้ว ภาคการเงินรวมทั้งการธนาคาร บริษัทบริหารสินทรัพย์ หรือบริษัทประกันภัย ก็จะต้องประยุกต์ธุรกิจให้สอดคล้อง
กับความต้องการทางการเงินที่แตกต่างไปจากเดิม ซึ่งจะมาพร้อมกับผู้ประกอบการ Gen Y นั่นเอง
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ธุรกิจอื่นๆ ก็อาจได้ประโยชน์จากความรู้ทางการเงินระดับสูงของผู้บริโภค Gen Y เช่นเดียวกัน แน่นอนว่าการที่กลุ่ม Gen Y 
ไทยมคีวามรู้ทางการเงนิ ทำ�ใหเ้กดิความเชือ่มัน่ทางการเงนิ และทำ�ใหพ้วกเขามแีนวโนม้สงูทีจ่ะจบัจา่ยใชส้อยแลว้ ความรูท้างการ
เงินยังทำ�ให้คนกลุ่มนี้มักจะพิจารณาตัวเลือกทางการเงินอยู่เสมอเมื่อจะต้องชำ�ระเงิน ดังนั้น สำ�หรับผู้บริโภค Gen Y ที่ชอบ
แสวงหาข้อมูลและมีความพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้ากลุ่มนี้ ทีมขายและทีมการตลาดควรนำ�เสนออัตราดอกเบี้ยที่น่าสนใจใน
การผ่อนชำ�ระเงิน รวมไปถึงการนำ�เสนอโปรโมชั่นบัตรเครดิต สิทธิประโยชน์การประกัน และผลประโยชน์พิเศษอื่นๆ เพื่อสร้าง
แรงดึงดูดใจให้กลุ่ม Gen Y เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท ตัวอย่างเช่น ผู้ ให้บริการ fitness center สามารถเสนอเงื่อนไขการ
สมัครสมาชิกที่มีความยืดหยุ่น เช่น รายปี รายเดือน และรายวัน โดยกำ�หนดราคาเป็นทางเลือกให้ตอบสนองความต้องการที่ 
แตกต่างกัน ทางเลือกการชำ�ระเงินออนไลน์ที่มีส่วนลดก็อาจเป็นปัจจัยดึงดูดที่สำ�คัญสำ�หรับกลุ่ม Gen Y ที่ต้องการให้ทุกอย่าง
อยูบ่นโลกของดจิติอลเพือ่เพิม่ความสะดวกสบาย ไอเดยีการสง่เสรมิการขายแบบ "ใชต้อนนี-้จา่ยทหีลงั" ซึง่คลา้ยกบัการใชบ้ตัร
เครดิตก็สามารถดึงดูด Gen Y ได้  สินค้าบางประเภท เช่น อสังหาริมทรัพย์ สินค้าฟุ่มเฟือย (luxury) โดยเฉพาะอย่างยิ่ง สินค้า
ที่มีเพียงชิ้นเดียวในโลกก็สามารถทำ�การตลาดว่า เป็นการลงทุนที่รับประกันผลตอบแทนที่น่าสนใจในอนาคตได้เช่นกัน

อิทธิพลของกลุ่ม Gen Y ไทยที่กำ�ลังสูงขึ้นเรื่อยๆ บังคับให้ธุรกิจต้องจับตามองเทรนด์ของผู้บริโภคมากขึ้น บางภาคธุรกิจ
อาจยังได้รับผลจากเทรนด์ของผู้บริโภค Gen Y ในตอนนี้เพียงเล็กน้อย แต่เมื่อกลุ่ม Gen Y เติบโตขึ้นไปตามช่วงอายุที่
ความต้องการเปลี่ยนแปลงไป บริษัทก็ควรเตรียมพร้อมที่จะคว้าประโยชน์จากผู้บริโภคกลุ่มนี้เมื่อถึงเวลาที่เหมาะสม สินค้า
บางประเภท เช่น สินค้าไอที จะสามารถเสนอขายแก่กลุ่ม Gen Y ได้ทันที และน่าจะสามารถขายได้ต่อเนื่องแม้ว่าผู้บริโภคกลุ่ม 
นี้จะอายุมากขึ้น เพราะมีแนวโน้มสูงที่กลุ่ม Gen Y จะยังคงนำ�เทคโนโลยีเข้ามาผสมผสานกับการดำ�เนินชีวิตทุกช่วงอายุ  
ในขณะเดยีวกนัธรุกจิบางประเภท เชน่ ธรุกจิยานยนต ์ อสงัหารมิทรพัย ์และภาคการทอ่งเทีย่วและการโรงแรม  กต็อ้งรบีทำ�ความ
เข้าใจคุณลักษณะเฉพาะของกลุ่ม Gen Y ก่อนใคร เพราะผู้บริโภคกลุ่มนี้จะมีอิทธิพลอย่างสูงต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและ
บริการของทั้งครอบครัว ในขณะที่ธุรกิจบางประเภท โดยเฉพาะอย่างยิ่งภาคบริการ เช่น โรงพยาบาล ความต้องการของ Gen Y 
ในปัจจุบันอาจจะยังต่ำ� แต่จะเพิ่มสูงขึ้นเมื่อพวกเขาอายุมากขึ้น ส่วนภาคการเงินจะได้รับประโยชน์จาก Gen Y มากที่สุดในช่วง
สรา้งครอบครัวเพราะโดยปกตจิะเปน็ชว่งทีม่ภีาระทางการเงินสงูสดุ ธรุกจิจงึควรเตรยีมตวัรบัความทา้ทายจากผูบ้รโิภคกลุม่น้ีแต่
เนิ่นๆ เพื่อให้สามารถรองรับความต้องการสูงสุดได้ทันท่วงที  
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ในช่วงแรกบริษัทอาจเน้นที่คุณลักษณะเด่นแค่บางประการ ก่อนที่จะปรับโฉมธุรกิจ
เพื่อเจาะตลาดกลุ่ม Gen Y อย่างเต็มรูปแบบ ธุรกิจบางประเภท โดยเฉพาะภาคบริการ
สามารถเตรียมโมเดลธุรกิจไว้ ให้พร้อมรับมือกับผู้บริโภค Gen Y ในภายหนา้22

ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC  

ยานยนต

อสังหาริมทรัพย

การทองเที่ยว 
โรงแรมและ
สายการบิน

ภาคการเงิน

โรงพยาบาล 
สินคาและบริการ
เกี่ยวกับสุขภาพ

เทคโนโลยี
และบันเทิง

สินคาอุปโภค
บริโภค

สื�อสารและ
โทรคมนาคม

สื�อและโฆษณา

คาสงและคาปลีก

คุณลักษณะเดนของ Gen Y ไทยที่
ภาคธุรกิจควรใหความสำคัญตามลำดับ

วัยกอน
ทำงาน

วัยเขาสู
ตลาดงาน

วัยสราง
ครอบครัว

วัยกอน
เกษียณ

วัย
เกษียณ 

ความคลองตัวดานเทคโนโลยี

14-24 ป
อายุ

Gen Y (ปจจุบัน) ชวงอายุของ Gen Y 

อายุ อายุ อายุ อายุ
25-34 ป 35-49 ป 50-59 ป 60 ป

ขึ้นไปชอบมีสังคม
ประเภทธุรกิจ

ตัดสินใจบนขอมูล

ชางเลือก มีความรู
ทางการเงิน

ความตองการในสินคาและบริการใน
กลุมธุรกิจนี้ ไมไดรับผลกระทบจากอายุ
ที่เปลี่ยนแปลงของ Gen Y เทาใดนัก

จำนวน     แสดงถึงลำดับที่ภาคธุรกิจควรใหความสำคัญ

สีที่เขมกวาแสดงถึงความตองการของ Gen Y 
ในแตละชวงอายุที่สูงกวา

Gen Y มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของครอบครัว
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เทรนด์ของผู้บริโภค Gen Y เหล่านี้ นอกจากจะกระตุ้นให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจแล้ว ยังเอื้อให้เกิดธุรกิจใหม่ๆ ที่
กำ�ลงัประสบความสำ�เรจ็จากการเจาะตลาดกลุม่ Gen Y  ขณะทีอ่กีดา้นหนึง่ กก็ดดนัใหธ้รุกจิอกีจำ�นวนหน่ึงตอ้งเปลีย่นแปลง
และปรับตัวเพื่อให้อยู่รอด  ในปี 2013  สินค้าที่เกี่ยวข้องกับเทคโนโลยีอย่างเช่น สมาร์ทโฟน แท็บเล็ต และอุปกรณ์พกพาอื่นๆ 
ต่างก็มีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นถึง 60% และทำ�ให้อุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้าบางประเภทล้าสมัยเร็วขึ้น เช่น วิทยุ โทรศัพท์มือถือ
รุ่นธรรมดา (feature phone) และคอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ (desktop) ธุรกิจเกมบนมือถือและ e-commerce เป็นธุรกิจรูปแบบ
ใหม่ที่มีการเติบโตสูงถึง 20-30% ต่อปี แม้จะยังมาแทนธุรกิจเกมคอนโซลหรือร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมไม่ได้ในตอนนี้ ออนไลน์
บล็อก เว็บไซต์รีวิวสินค้าและผลิตภัณฑ์ รวมทั้งเว็บบอร์ดที่ผู้เข้าใช้เป็นผู้สร้างเนื้อหาเอง เช่น pantip.com ก็สามารถทำ�รายได้
จากโฆษณาได้ง่ายๆ เพียงสร้างพื้นที่ออนไลน์ให้ผู้ ใช้งานกลุ่ม Gen Y ได้อ่าน เขียน หรือแชร์เรื่องราวออนไลน์ ยิ่งไปกว่านั้น การ
โฆษณาผา่นสือ่ดจิติอลและโฆษณาการตลาดแบบบอกตอ่ดว้ยเทคนิคไวรอล (viral advertising) ซึง่ผูบ้รโิภคสามารถแชรก์นัผา่น
ช่องทางออนไลน์ได้ทันทีนั้นมีอัตราการเติบโตถึง 50% ในปี 2013 โดยอาจแย่งชิงเม็ดเงินค่าโฆษณาจากสื่อดั้งเดิมอย่างทีวีได้ใน
ไม่ช้า ทั้งนี้ ธุรกิจหนังสือพิมพ์และนิตยสารเองก็กำ�ลังได้รับแรงกดดันอย่างหนักให้ต้องปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจและกระโดดลง
ไปแข่งขันในสมรภูมิโฆษณาผ่านสื่อดิจิตอลด้วยเช่นกัน

เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดจากการประยุกต์ใช้คุณลักษณะเด่นทั้งห้าข้อของกลุ่ม Gen Y ไทยในการทำ�ธุรกิจ บริษัทจะ
ต้องเปลี่ยนแปลงวิธีนำ�เสนอสินค้าและบริการ สร้างแบรนด์และการทำ�การตลาดที่แปลกใหม่ ตลอดจนลงทุนในด้านการ 
จัดจำ�หน่ายและบริการหลังการขายเพื่อให้มีนวัตกรรมและก้าวล้ำ�นำ�ตลาด กลยุทธ์ของธุรกิจ Gen Y ทั้งในระดับสากลและ
ระดับประเทศที่เราจะนำ�เสนอต่อไปจะช่วยจุดประกายความคิดให้ธุรกิจไทยได้ แต่แน่นอนว่าบริษัทจะต้องลงมือสร้างสรรค์
โมเดลธุรกิจที่เหมาะกับผลิตภัณฑ์และบริการของตนเองให้ดียิ่งขึ้นด้วย
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BOX: SMEs ไทย
ใช้กลยุทธ์ใดใน
การเจาะตลาด
กลุ่ม Gen Y?

ราวหนึ่งในสามของผู้ตอบแบบสำ�รวจระบุว่ามี Gen Y เป็นกลุ่มลูกค้าหลักและ
ครึ่งหนึ่งของผู้ตอบแบบสำ�รวจทั้งหมดได้ดำ�เนินกลยุทธ์เพื่อดึงดูดผู้บริโภคกลุ่มนี้แล้ว23

ที่มา: การสำ�รวจและวิเคราะห์กลยุทธ์ธุรกิจโดย EIC

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจ หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจ 

ใครคือกลุ่มลูกค้าหลักของคุณ? ธุรกิจของคุณมีการใช้กลยุทธ์อย่างใดอย่างหนึ่งเพื่อดึงดูด Gen Y หรือไม่?

อีไอซีได้ทำ�แบบสำ�รวจธุรกิจกับ SMEs ในไทยท่ีเป็นธุรกิจประเภท Business to 
Consumer (B2C) จำ�นวน 267 ธุรกิจ เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์ท่ี SMEs ใช้ในการเจาะ
ตลาดกลุ่ม Gen Y ไทย โดยเราพบว่าประมาณหน่ึงในสามของธุรกิจระบุว่ากลุ่ม
ลูกค้า Gen Y (ลูกค้าท่ีอายุต่ำ�กว่า 35 ปี) เป็นกลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจ ซ่ึงตรงตาม
สัดส่วนของ Gen Y ในประเทศไทยขณะน้ี  แต่โดยรวมแล้ว ประมาณคร่ึงหน่ึงของ
ธุรกิจ SME ไทยแบบ B2C  ได้ดำ�เนินกลยุทธ์ทางธุรกิจเพ่ือเจาะตลาดลูกค้า Gen Y 
แล้ว  แม้ว่าจะยังไม่ใช่กลุ่มลูกค้าหลักในตอนน้ี

สำ�หรับธุรกิจที่ยังไม่มีกลยุทธ์ในการเจาะตลาดผู้บริโภค Gen Y ที่ชัดเจนนั้น ประมาณครึ่งหนึ่งให้ความเห็นว่า ผลิตภัณฑ์ของ
ตนไม่เหมาะสำ�หรับ Gen Y และอีกส่วนหนึ่งมองว่ามีทรัพยากรบุคคลและเงินทุนจำ�กัด หรือยังขาดความรู้ ในการกำ�หนดให้
กลุ่ม Gen Y เป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ
 
กลยุทธ์ที่ SMEs ไทยใช้มากที่สุดในการเจาะกลุ่มผู้บริโภค Gen Y คือ การทำ�การตลาดและช่องทางการจัดจำ�หน่ายแบบเฉพาะ
เจาะจง ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์ที่มีต้นทุนค่อนข้างต่ำ� เพราะสามารถทำ�การตลาดออนไลน์หรือใช้ช่องทางออนไลน์กับกลุ่ม Gen Y 
ได ้ สว่นกลยทุธท์ีต่อ้งใชเ้มด็เงนิลงทนุสงูขึน้ เชน่ การออกแบบผลติภณัฑ์ใหม ่ปรบัขัน้ตอนกระบวนการใหส้อดคลอ้งกบัความ
ต้องการ หรือการเปิดตัวแบรนด์สินค้าใหม่ ยังไม่ใช่กลยุทธ์หลักที่ SMEs ไทยใช้อยู่ในขณะนี้ 

33%

67%

Gen Y ไมใช Gen Y

64%
42% 49%

36%
58% 51%

Gen Y เปนกลุม
ลูกคาหลัก

Gen Y ไมใชกลุม
ลูกคาหลัก

โดยรวม

มี ไมมี



   

ธุรกิจที่ ใช้กลยุทธ์กับ Gen Y มาก่อนแล้ว จะยังคงลงทุนเพื่อดึงดูด Gen Y ต่อไป
ในอนาคต นอกจากนี้ ยังพร้อมลงทุนสูงขึ้นเพื่อปรับเปลี่ยนการออกแบบผลิตภัณฑ์
หรือกระบวนการต่างๆ ให้ดึงดูดลูกคา้กลุ่มนี้

25

ที่มา: การสำ�รวจและวิเคราะห์กลยุทธ์ธุรกิจโดย EIC

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจ

คุณคิดที่จะลงทุนเพิ่มขึ้นเพื่อดึงดูดลูกค้า Gen Y หรือไม่? กลยุทธ์ใดที่คุณจะใช้เพิ่มขึ้นเพื่อดึงดูด Gen Y?

ธุรกิจ SMEs เกือบท้ังหมดท่ีได้ดำ�เนินกลยุทธ์กับกลุ่ม Gen Y ไปแล้ว เลือกท่ีจะลงทุนต่อไป ไม่ว่ากลยุทธ์ท่ีผ่านมาจะประสบความ
สำ�เร็จหรือไม่ก็ตาม ซ่ึงสอดคล้องกับการวิเคราะห์ของอีไอซี ท่ีมองว่าธุรกิจอุปโภคบริโภคไม่สามารถมองข้ามกลุ่ม Gen Y ไปได้ 
เพราะเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีจะขับเคล่ือนการเติบโตของธุรกิจต่อไปในอนาคต นอกจากน้ี ธุรกิจ SMEs แบบ B2C เหล่าน้ียังพร้อมท่ี
จะลงทุนให้สูงข้ึนในอนาคตเพ่ือเจาะตลาด Gen Y ด้วย โดยต้องการปรับเปล่ียนการออกแบบผลิตภัณฑ์และกระบวนการต่างๆ 
ให้มากข้ึน อย่างไรก็ดี การทำ�การตลาดยังคงเป็นกลยุทธ์ท่ีสำ�คัญท่ีสุดของ B2C ไทย ในการดึงดูดผู้บริโภค Gen Y 

ในช่วงแรกของการลงทุนเพื่อเจาะตลาด Gen Y ธุรกิจจะเน้นไปที่การทำ�การตลาด
และกลยุทธ์การจัดจำ�หน่ายซึ่งมีต้นทุนไม่สูงมากและไม่สลับซับซ้อนเท่าใดนัก24

ที่มา: การสำ�รวจและวิเคราะห์กลยุทธ์ธุรกิจโดย EIC

หน่วย: % ของผู้ตอบแบบสำ�รวจ

อะไรคือกลยุทธ์ที่คุณใช้ในการดึงดูด Gen Y?

91% 100%

9%

ธุรกิจที่เคยทดลองแลว 
และประสบความสําเร็จ

ธุรกิจที่เคยทดลองแลว
แตไมประสบความสําเร็จ

คิด ไมคิด

“สินคายังไมตอบ
โจทยความตองการ

ของ Gen Y” 

30%

29%

20%

17%

4%

การตลาด

เพิ่ม/ปรับเปล่ียนชองทางจัดจําหนาย

การออกแบบผลิตภัณฑ

ปรับข้ันตอนการดําเนินงาน

แบรนดใหม

28%

22%

22%

21%

6%

การตลาด

การออกแบบผลิตภัณฑ

ปรับข้ันตอนการดําเนินงาน

เพิ่ม/ปรับเปล่ียนชองทางจัดจําหนาย

แบรนดใหม



   

ผู้ตอบแบบสำ�รวจที่มีการดำ�เนินกลยุทธ์กับ Gen Y มาก่อน ยินดีลงทุน
มากกว่าธุรกิจที่ ไม่เคยใช้กลยุทธ์ ใดมาก่อน ประมาณ 10% ของรายได้26

ที่มา: การสำ�รวจและวิเคราะห์กลยุทธ์ธุรกิจโดย EIC

คุณคิดจะลงทุนกี่ % ของรายได้เพื่อพัฒนาธุรกิจสำ�หรับกลุ่มลูกค้า Gen Y?

ในแง่ของขนาดการลงทุน  โดยเฉล่ียแล้วธุรกิจ SMEs ต้องการลงทุนประมาณ 10-30% ของรายได้เพ่ือเจาะตลาดผู้บริโภค 
Gen Y   โดยประมาณหน่ึงในส่ีของผู้ตอบแบบสำ�รวจเลือกท่ีจะลงทุนมากกว่า 30% ของรายได้ ซ่ึงถือว่าเป็นเม็ดเงินลงทุน
ท่ีค่อนข้างสูง ผลสำ�รวจยังช้ีให้เห็นว่าการลงทุนกับผู้บริโภคกลุ่มน้ีมีผลตอบแทนท่ีน่าพึงพอใจคืนกลับมา เพราะธุรกิจท่ี
ลงทุนกับผู้บริโภค Gen Y ไปก่อนหน้าน้ีด้วยกลยุทธ์หลากหลายรูปแบบน้ัน ต้องการลงทุนเพ่ิมเติมในอัตราท่ีสูงกว่าธุรกิจ
ท่ีไม่เคยใช้กลยุทธ์ใดมาก่อนอยู่ประมาณ 10% ของรายได้

21%

26%
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<10%
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40-49%
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19%

23%

30%

14%

9%

5%
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>=50%

23%

30%

25%

17%

0%

6%

<10%

10-19%

20-29%

30-39%

40-49%

>=50%

เคยดําเนินกลยุทธกับ Gen Y มากอน

ไมเคยดําเนินกลยุทธกับ Gen Y มากอน

โดยรวม



ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC

48   กลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค Gen Y

3
โมเดลธุรกิจท่ีประสบความ
สำ�เร็จในการเจาะตลาด Gen Y 
ท้ังในประเทศและต่างประเทศ 

ในการพฒันาโมเดลธรุกจิเพือ่เจาะตลาด Gen Y นัน้ 
ธุรกิจจะต้องพิจารณาในมิติสำ�คัญ 3 มิติ โดยต้อง
คิดให้รอบคอบก่อนจะลงมือปฏิบัติ เพื่อให้แน่ใจ
ว่าจะได้รับการตอบรับที่ดีและเจาะตลาดได้ มิติดัง
กล่าวได้แก่ 1) การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์ 
ความตอ้งการเฉพาะของลกูคา้ Gen Y รวมไปถงึแก้ไข
จุดบกพร่องที่ลูกค้ายังไม่พึงพอใจ (pain points)   
2) การสรา้งแบรนดแ์ละการทำ�การตลาดโดยใชก้าร
สือ่สารชอ่งทางใหม่ๆ  อยา่งจรงิจงั โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่ สือ่สงัคมออนไลน ์ควบคูไ่ปกบัการใชก้ารสือ่สาร
ช่องทางเดิมอย่างจริงจังและ 3) การออกแบบ
ช่องทางการจัดจำ�หน่ายและบริการหลังการขายที่
อำ�นวยความสะดวกสบายอย่างพิเศษสุดให้ลูกค้า 
และสรา้ง "ประสบการณว์า้ว" เพือ่ดงึดดูและรกัษา
ลูกค้ากลุ่มนี้เอาไว้

อีไอซีขอนำ�เสนอวิธีการดึงดูดผู้บริโภค Gen Y ผ่าน
มิติทั้ง 3 ข้างต้นในภาพถัดไป



เมื่อเข้าใจคุณลักษณะเด่น 5 ข้อของกลุ่ม Gen Y ไทยแล้ว ธุรกิจจะสามารถ
ปรับเปลี่ยนโมเดลธุรกิจให้เข้าถึงและตอบสนองต่อความต้องการของ Gen Y ได้27

มีความคลองตัวดานเทคโนโลยี

เทคโนโลยีเชน อินเทอรเน็ต และโทรศัพทมือถือ เปนสวนหน่ึงของชีวิตประจำวัน

ทำงานไดหลากหลายในเวลาเดียวกันผานการใช gadgets ตางๆ

อยากใหทุกอยางดูทันสมัย

ชอบมีสังคม

ชางเลือก มีความรูทางการเงิน

ภาคการเงิน

ธุรกิจอื�นๆ

เปนสมาชิกชุมชนออนไลนหลายแหง

ชอบลองส่ิงใหมๆ  กอนผูอ่ืนเพ่ือบอกตอใน
เครือขายสังคมออนไลน แสดงตัวตนผาน
ส่ือสังคมออนไลนและชุมชนออนไลนตางๆ 
หรือในบล็อกสวนตัว 

ออกแบบสินคาที่ดึงดูดใหลูกคาแชรกัน
ทางออนไลน

แบงสินคาเปนกลุมเพื่อเจาะกลุมลูกคา
เฉพาะ (Segment) และตองเปนสินคา
ที่มีลูกเลนทางเทคโนโลยีที่นาสนใจ

ทำการตลาดแบบบอกตอทางออนไลน

แฝงการโฆษณาในเว็บไซตสังคมออนไลน

เพ่ิมอำนาจใหลูกคาในฐานะ brand 
ambassador ใหพวกเขามีโอกาสแชร
ประสบการณการใชสินคาในส่ือสังคม
ออนไลน

ใชสื่อสังคมออนไลนเปนแพลตฟอรม 
แตตองคอยติดตามขอรองเรียนและ
รีบแกไขปรับปรุง  

สรางกิจกรรมในชุมชนออนไลน

ลดระยะเวลากระบวนการคิดคนจนถึง
การจัดจำหนายผลิตภัณฑใหสั้นลง

ออกแบบสินคาใหสามารถปรับแตงได
ตามความตองการของผูใชในราคาไมสูง

ลงทุนในการวิเคราะหขอมูล (big data)
เพื่อมองหาแนวโนมการเปลี่ยนแปลง
ของผูบริโภค

ออกแบบผลิตภัณฑเครดิตหรือสินเช่ือท่ีมี
ความยืดหยุน
วางระบบชำระเงินบนโทรศัพทมือถือเพ่ือลด
การติดตอแบบเฉพาะหนา (contact-less)

สรางสรรคสินคาที่แปลกใหมที่เหมาะจะ
เปนสินคาเพื่อการลงทุน

ภาคการเงิน

ธุรกิจอื�นๆ

สื่อสารใหเห็นถึงความ “ไมยุงยาก 
ไมซับซอน โปรงใส และ ปลอดภัย”

มีระบบจัดการทางการเงินแบบออนไลน
ใหใชฟรี

เสนอโปรโมช่ันท่ีผูกกับบัตรเครดิตช้ันนำ

เปรียบเทียบอัตราดอกเบ้ียเพ่ือชวยตัดสินใจ

ภาคการเงิน

ธุรกิจอื�นๆ

สามารถตรวจสอบขอมูลในบัญชีแบบ
เรียลไทมไดทุกที่ ทุกเวลา ทุกชองทาง

เชิญผูเชี่ยวชาญมาแนะแนวเคล็ดลับทาง
การเงินและการลงทุน

ใหทางเลือกการชำระเงินบนมือถือ

ใหคำแนะนำในการเปลี่ยนสินทรัพยใหมี
ผลตอบแทนที่สูงขึ้น

เปรียบเทียบสินคากับคูแขงใหเห็น

ใหคนดังหรือผูเช่ียวชาญในดานน้ันๆ 
เปนผูนำเสนอสินคา

ใช visual marketing เชน การออกแบบ
โลโก เพ่ือดึงดูดความสนใจอยางรวดเร็ว

คอยตรวจสอบขอมูลและรีวิวออนไลน
ใหเปนไปในเชิงบวก

เนนการเชื่อมโยงหลากหลายชองทาง 
(omni channel) เพื่อความสะดวกและ
รวดเร็ว ทำใหลูกคาพอใจไดทันที

มีบริการสงถึงบานหรือนัดรับสินคาใกล
สถานี BTS/MRT/ARL

มีเว็บไซตรีวิวสินคา โดยสามารถใหลูกคา
บอกผลการใชงานหรือใหคะแนนสินคา

คาดการณความตองการของตลาดลวงหนา
เพื่อนำเสนอสินคาที่นาจะตอบโจทย

ตัดสินใจบนขอมูล

หาขอมูลจากแหลงขอมูลที่หลากหลายกอนตัดสินใจซื้อ

ตรวจสอบความสมบูรณและความมีเหตุผลของขอมูลนั้นกับผูเชี่ยวชาญและเครือขาย
เพื่อนฝูงบนโลกออนไลน

มองหาขอมูลที่เปนจริงและนำไปใชตัดสินใจได

เนื่องจากไดรับขอมูลในปริมาณมาก Gen Y จึงชอบขอมูลในลักษณะที่สามารถซึมซับ
ไดเร็ว เชน ขอมูลแบบรูปภาพ 

กลาเรียกรอง และมีแนวโนมจะ
เปลี่ยนไปหาสินคาใหม

หลังจากสืบคนขอมูลถี่ถวนแลว 
จะเลือกตัวเลือกที่เนนความสะดวก
สบายและคุมคาที่สุด

คาดหวังบริการที่ดีและรวดเร็ว
เสมอตนเสมอปลาย

ตระหนักถึงทางเลือกในการบริหารจัด
การทางการเงิน

รูวาตองใชสินเชื่อเมื่อใด และไมกังวล
ที่จะกูยืมเงินมาใช

ตองการความโปรงใสของคาธรรมเนียม
ธุรกรรมทางการเงิน
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1. การออกแบบผลิตภัณฑ์ 

การออกแบบผลิตภัณฑ์เป็นหน่ึงในปัจจัยหลักของการดึงดูดและเช่ือมต่อกับลูกค้า Gen Y โดยนำ�เอาลูกเล่นทางเทคโนโลยีและ
การปรับเปล่ียนสินค้าให้มีลักษณะเฉพาะมาใช้เป็นจุดขายกับลูกค้ากลุ่มน้ีได้ รายละเอียดของผลิตภัณฑ์ท้ังหมดจะต้องออกแบบ
อย่างพิถีพิถันเพ่ือให้ตรงหรือเหนือความคาดหมายของ Gen Y  พูดง่ายๆ ก็คือ เห็นแล้วต้องร้อง “ว้าว” ซ่ึงถือเป็นโจทย์ท่ียากสำ�หรับ
ทุกธุรกิจ แถมยังมีโจทย์เพ่ิมอีกด้วยว่าต้องอยู่ในราคาท่ี “เอ้ือมถึง” ด้วย

หลายบริษัทประสบความสำ�เร็จในการนำ�เสนอสินค้าและบริการท่ีคุ้มค่าซ่ึงตรงตามความต้องการของผู้บริโภค Gen Y ตัวอย่างเช่น  
บริษัท BoltBus ในเครือ Greyhound ในสหรัฐฯ ท่ีให้บริการรถบัสแบบพิเศษสุดในราคาไม่แพงแก่ลูกค้า Gen Y โดยกลุ่ม
เป้าหมายหลักคือนักศึกษามหาวิทยาลัย โดยมีเส้นทางหลักๆ ระหว่างเมืองท่ีมีมหาวิทยาลัยใหญ่ๆ ต้ังอยู่ เช่น นิวยอร์ก 
บอสตัน และฟิลาเดลเฟีย ด้วยห้องโดยสารท่ีน่ังสบายย่ิงข้ึน พร้อมบริการ Wi-Fi ฟรีและปล๊ักไฟสำ�หรับอุปกรณ์ไฟฟ้า   
ย่ิงไปกว่าน้ัน ราคาต๋ัวของ BoltBus ยังสามารถแข่งขันในตลาดได้ดี ในบางคร้ังลดราคาเหลือเพียง 1 ดอลลาร์สหรัฐฯ เท่าน้ัน!  
อีกตัวอย่างหน่ึงคือ โรงแรม AC ซ่ึงเป็นโรงแรมในเครือ Marriott ซ่ึงเน้นให้บริการลูกค้ากลุ่ม Gen Y โดยเฉพาะ ด้วยการออกแบบท่ี
โฉบเฉ่ียวทันสมัยในราคาท่ีถูกลง ลูกค้าสามารถเช็คอินโรงแรมผ่านมือถือได้ตลอด 24 ช่ัวโมง เลานจ์อาหารว่างมีอาหารและเคร่ืองด่ืม
เพ่ือสุขภาพไว้คอยบริการ นอกจากน้ียังมี Wi-Fi ให้ใช้ฟรี และพอร์ต USB สำ�หรับชาร์จอุปกรณ์ต่างๆ นอกจากน้ีในห้องพักยังพร้อม
ด้วยความบันเทิงท่ีลูกค้าสามารถเลือกได้เองอย่างวิดีโอออนดีมานด์ เช่น Netflix หรือ HBO GO องค์ประกอบเหล่าน้ีเป็นเทรนด์ท่ี
พบเห็นได้ในธุรกิจโรงแรมระดับโลก ท้ังน้ี ผู้ประกอบการโรงแรมต่างก็ระบุว่ากลุ่มลูกค้า Gen Y เป็นกลุ่มท่ีน่าสนใจและกำ�ลังเติบโต 
ลูกค้ากลุ่มน้ีมีความต้องการเฉพาะท่ีแตกต่างจากในอดีต ทำ�ให้บริการท่ีนำ�เสนอกันอยู่ในปัจจุบันน้ันยังไม่สามารถตอบโจทย์ได้ชัดเจน

นอกจากบริษัทต่างประเทศแล้ว ยังมีบริษัทไทยอีกหลายแห่งท่ีเร่ิมเน้นการออกแบบสินค้าและบริการใหม่ๆ ในราคาท่ีไม่แพงเพ่ือ
เจาะกลุ่มลูกค้า Gen Y โดยตรง เช่นเดียวกับท่ีโรงแรม Marriott เร่ิมเจาะกลุ่มลูกค้า Gen Y เครือผู้ประกอบการโรงแรมขนาดใหญ่
ของไทยก็กำ�ลังวางแผนท่ีจะเปิดตัวโรงแรมแบรนด์ใหม่สำ�หรับคนทำ�งานวัยหนุ่มสาวท่ีมองหาท่ีพักท่ีทันสมัยและราคาไม่แพงสำ�หรับ
พักผ่อนและท่องเท่ียว โดยโรงแรมเหล่าน้ีจะอยู่ท่ีสถานท่ีท่องเท่ียวหลักๆ แต่ไม่ใช่ทำ�เลยอดนิยม ตัวอย่างเช่น พ้ืนท่ีนอกบริเวณ 
หาดเฉวง หรือละไมในเกาะสมุย โดยเน้นเร่ืองส่ิงอำ�นวยความสะดวกพ้ืนฐานและบริการเสริม เช่น Wi-Fi ฟรี หรือเช็คอินโรงแรมได้
ผ่านมือถือ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีตอบสนองความต้องการของ Gen Y ได้ตรงจุด อีกตัวอย่างท่ีน่าสนใจคือ บริษัทส่ือสารและโทรคมนาคมท่ีเน้น
ลูกค้า Gen Y กลุ่มวัยรุ่น (อายุต่ำ�กว่า 22 ปี) ได้ออกแพคเกจโทรศัพท์มือถือสำ�หรับผู้ท่ีชอบ “ออนไลน์ตลอดเวลา" ให้มีราคาถูก โดย 
จะให้ลูกค้าใช้บริการข้อมูลได้ในปริมาณสูง และมีแพคเกจเสริมเป็นบริการข้อมูลเพ่ิมเติมให้ซ้ือได้ในราคาไม่แพง

นอกจากผู้บริโภค Gen Y จะชอบสินค้าท่ีราคาไม่แพงเกินไปแล้ว พวกเขายังใช้เวลาพิจารณาเพ่ือแสวงหาข้อเสนอท่ีดีท่ีสุดและ
ตัดรายจ่ายท่ีไม่จำ�เป็นท้ิง  หลายบริษัทหันมาใช้ประโยชน์จากลักษณะนิสัยของ Gen Y ข้อน้ี ตัวอย่างท่ีโดดเด่นคือ บริษัท Cardlytics  
ผู้นำ�ในธุรกิจการตลาดผ่านระบบบัตรเครดิตของสหรัฐฯ โดยมีการนำ�ข้อมูลใบเสร็จรับเงินของลูกค้าธนาคารมาวิเคราะห์หาความ
สนใจของลูกค้าเพ่ือให้ธุรกิจค้าปลีกนำ�ไปวิเคราะห์และออกแบบคูปองส่วนลดท่ีเหมาะสม โดยลูกค้าจะได้รับคูปองผ่านทางมือถือซ่ึง
ช่วยให้ประหยัดเงินไปได้หลายร้อยเหรียญสหรัฐฯ ต่อปี โดยไม่ต้องพิมพ์คูปองออกมาเองหรือใส่รหัสโปรโมช่ัน อีกตัวอย่างหน่ึงคือ 
บริษัท Mint.com เป็นเว็บไซต์ผู้จัดการการเงินส่วนบุคคลท่ีนิยมกันมากในหมู่ผู้บริโภค Gen Y โดยให้บริการสำ�หรับเจ้าของบัญชีใน
การตรวจสอบข้อมูลบัญชีออมทรัพย์ บัตรเครดิต และสินเช่ือจากหลายๆ ธนาคารผ่านเว็บไซต์เดียว ซ่ึงช่วยให้ลูกค้าสามารถเลือกใช้
บัตรเครดิตหรือบัญชีธนาคารท่ีให้ข้อเสนอท่ีดีกว่า
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อีกปัจจัยสำ�คัญท่ีจะผลักดันให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ก็คือ เทรนด์การใส่ใจสุขภาพและจิตสำ�นึกต่อสังคมโดยมีต้นแบบจาก Gen Y 
แถบตะวันตก บริษัทหลายแห่งหันมาพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตอบโจทย์เร่ืองสุขภาพและการใช้ชีวิตท่ีคำ�นึงถึงความรับผิดชอบต่อสังคม  
เช่น FitBit ท่ีประสบความสำ�เร็จอย่างถล่มทลายจากการเปิดตัวอุปกรณ์ออกกำ�ลังกายแบบไร้สายท่ีสวมใส่ได้ช้ินแรกของโลก ซ่ึง
อุปกรณ์ดังกล่าวบรรจุเซ็นเซอร์ขนาดเล็กเอาไว้เพ่ือตรวจจับและแสดงผลตัวช้ีวัดกิจกรรมต่างๆ เช่น วันน้ีเดินไปแล้วก่ีก้าว หรือร่างกาย
มีการเผาผลาญพลังงานไปก่ีแคลอร่ีแล้ว นอกจากน้ีผลิตภัณฑ์ยังสามารถใช้งานผ่านแอพพลิเคช่ันบนสมาร์ทโฟน ซ่ึงดึงดูดลูกค้ากลุ่ม 
Gen Y ได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากข้อมูลใน FitBit จะถูกจัดเก็บและแชร์กับเพ่ือนๆ ได้ ซ่ึงตอบสนองคุณลักษณะท้ังความคล่องตัวด้าน
เทคโนโลยี ความคิดความเช่ือท่ีมีต่อสังคม และไลฟ์สไตล์ท่ีใส่ใจสุขภาพของผู้บริโภคกลุ่มน้ี 

แม้ว่าปัจจุบันกลุ่ม Gen Y ไทยยังไม่ได้ให้ความสำ�คัญกับเร่ืองเหล่าน้ีเหมือน Gen Y ในประเทศท่ีพัฒนาแล้ว แต่ก็มีแนวโน้มว่าเทรนด์ 
ดังกล่าวจะค่อยๆ ได้รับความนิยมมากข้ึนในอนาคตจากอิทธิพลของคนไทยท่ีได้ไปเรียนหรือทำ�งานต่างประเทศ ซ่ึงในขณะน้ีมีผู้ประกอบ
การไทยในอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภคบริโภคได้เห็นเทรนด์ดังกล่าวแล้ว และเร่งเจาะตลาดหนุ่มสาว คนทำ�งานยุคใหม่ท่ีรักสุขภาพ
พร้อมท้ังสนับสนุนสังคมและเศรษฐกิจด้วยวิธีท่ีย่ังยืน ซ่ึงบริษัทดังกล่าวนำ�รำ�ข้าวมาเพ่ิมมูลค่าเป็นสินค้าอุปโภคบริโภค โดยเน้นเร่ือง
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว และของขบเค้ียว มีการทำ�การตลาดเพ่ือส่งเสริมภาพลักษณ์ท่ีรับผิดชอบต่อสังคมและมี
จรรยาบรรณให้กับบริษัทและผลิตภัณฑ์ ผ่านข้อมูลท่ีผู้บริโภคใส่ใจ เช่น สถานท่ีท่ีผลิต กระบวนการการผลิต และการกระจายรายได้
อย่างเป็นธรรมสู่เกษตรกร เป็นต้น
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2. การสร้างแบรนด์และการทำ�การตลาด 

การสร้างแบรนด์และการทำ�ตลาดเป็นอีกมิติท่ีสำ�คัญและต้องพิจารณาให้ดี เพ่ือสร้างโมเดลธุรกิจ Gen Y ให้ประสบความสำ�เร็จ 
บริษัทจำ�เป็นอย่างย่ิงท่ีต้องหาส่ือใหม่ๆ มาเสริมส่ือในช่องทางเดิม โดยส่ือใหม่ดังกล่าว ได้แก่ ส่ือสังคมออนไลน์  โฆษณาออนไลน์ 
และบล็อก ส่ือใหม่ๆ เหล่าน้ีสามารถเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ได้กว้างข้ึนด้วยต้นทุนท่ีต่ำ�กว่า อีกประการหน่ึง การใช้ส่ือใหม่จะช่วย
เพ่ิมการรับรู้แบรนด์และผลิตภัณฑ์ สร้างเครือข่าย และเพ่ิมการตอบรับท่ีดีจากกลุ่ม Gen Y ได้ ในขณะท่ีส่ือแบบเดิม แม้ว่าจะยังคง
มีความจำ�เป็นแต่ก็เร่ิมมีความสำ�คัญน้อยลงแล้ว

สื่อรูปแบบใหม่ได้เปลี่ยนแปลงความคิดว่าการทำ�ตลาด
จะต้องเลือกอย่างใดอยา่งหนึ่ง ระหว่าง “การเขา้ถึง” กับ “ต้นทุน” 28

ที่มา: การวิเคราะห์โดย EIC
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บริษัทสินค้าอุปโภคบริโภคของไทยท่ีประสบความสำ�เร็จในการเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่เพ่ือผู้บริโภค Gen Y มีการใช้ท้ังส่ือแบบเดิม
และส่ือช่องทางใหม่ประกอบกัน โดยเลือกใช้โฆษณาทางทีวีเพ่ือปูความสนใจ เพราะ Gen Y ยังใช้เวลาดูทีวีอยู่มาก และใช้บล็อก
รวมท้ังการรีวิวสินค้าเพ่ือยืนยันคำ�กล่าวในโฆษณาทีวีเก่ียวกับความรับผิดชอบต่อสังคมและประโยชน์ต่อสุขภาพ เป็นอีกช่องทางเพ่ือ
เข้าถึงกลุ่ม Gen Y เน่ืองจากผู้บริโภคกลุ่มน้ีชอบท่ีจะขอคำ�แนะนำ�จากแหล่งต่างๆ ก่อนตัดสินใจซ้ือ พร้อมกับตรวจสอบข้อมูลจาก
แหล่งข้อมูลออนไลน์อย่างถ่ีถ้วน ช่องทางสุดท้ายท่ีเลือกใช้คือ การลงโฆษณาบนป้ายโฆษณาตามเส้นทาง BTS/MRT เพราะ Gen Y  
ใช้รถสาธารณะเหล่าน้ีเป็นหลักในการเดินทาง โดยป้ายโฆษณาเหล่าน้ีจะทำ�หน้าท่ีตอกย้ำ�ความสนใจในผลิตภัณฑ์อีกคร้ังหน่ึง ดังน้ัน 
สำ�หรับผู้บริโภค Gen Y โดยเฉพาะ Gen Y ไทย การใช้ส่ือท้ังรูปแบบเดิมและใหม่ในการสร้างความสนใจและตอกย้ำ�จนกระท่ังลูกค้า
ตัดสินใจซ้ือน้ันเป็นส่ิงจำ�เป็น

ส่ือใหม่ๆ เช่น เครือข่ายสังคมออนไลน์ วิดีโอออนไลน์ และแอพพลิเคช่ันบนมือถือ นับเป็นส่ือท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในการ
เผยแพร่ช่ือเสียงของบริษัทและสินค้าให้ถึงผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีคนกลุ่มน้ีคุ้นเคยและเปิดรับมากท่ีสุด บริษัท 
Old Spice ซ่ึงเป็นผู้ผลิตและจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์สำ�หรับผู้ชาย (male grooming) ประสบความสำ�เร็จในการเปิดตัวผลิตภัณฑ์ระงับ
กล่ินกายใหม่โดยใช้วิดีโอออนไลน์เป็นกลยุทธ์ในการสร้างความต่ืนเต้นในตลาด โดยใช้ “ทีเซอร์” (teaser) กระตุ้นให้เกิดกระแส
บน Facebook, YouTube และ Twitter ทำ�ให้มียอดการเข้าชมถึง 40 ล้านวิวในสัปดาห์เดียวและส่งผลให้ยอดขายโตข้ึนถึง 50% ใน 
3 เดือน โดยเฉพาะอย่างย่ิงยอดขายในกลุ่มลูกค้า Gen Y นอกจากน้ีก็ยังมี Uniqlo ท่ีเป็นบริษัทผู้ผลิตและจำ�หน่ายเคร่ืองแต่งกาย
จากญ่ีปุ่น ได้เปิดตัวแอพพลิเคช่ันมือถือท่ีใช้เป็นส่วนหน่ึงของแคมเปญการตลาด โดยผู้ใช้สามารถค้นหาสาขาท่ีใกล้ท่ีสุด รวมท้ังส่ัง
ซ้ือสินค้าและหาข้อมูลเก่ียวกับโปรโมช่ันส่งเสริมการขายต่างๆ จากแอพพลิเคช่ันน้ีได้ นอกจากน้ี ยังทำ�หน้าท่ีเป็นคู่มือแนะนำ�สไตล์
การแต่งตัวท้ังเร่ืองเคร่ืองแต่งกายและทรงผมอย่างครบครันอีกด้วย ปัจจุบัน มีผู้ใช้บริการแอพพลิเคช่ันน้ีมากกว่า 10 ล้านคนใน
ญ่ีปุ่น และกว่า 40% ของผู้ใช้มีการเข้าใช้งานอย่างน้อยสัปดาห์ละคร้ัง ทำ�ให้แอพพลิเคช่ันน้ีกลายเป็นหน่ึงในแอพพลิเคช่ันท่ีใช้กัน
อย่างแพร่หลายท่ีสุดในญ่ีปุ่น

บริษัทไทยหลายแห่งก็ใช้ประโยชน์จากพ้ืนท่ีในส่ือสังคมออนไลน์เพ่ือดึงดูดผู้บริโภค Gen Y ธุรกิจเครือโรงแรมช้ันนำ�ในไทยมี
การนำ�รีวิวจากลูกค้า และแคมเปญท่ีเน้นการโต้ตอบกันใน Facebook มาเป็นตัวดึงดูดและเช่ือมความสัมพันธ์กับลูกค้ากลุ่ม Gen Y 
โดยจัดประกวดภาพถ่ายโรงแรมผ่าน Facebook แล้วคัดเลือกภาพจากลูกค้าท่ีมาพักเพ่ือนำ�ไปทำ�เป็นปฏิทินของโรงแรม ทำ�ให้ลูกค้า
ได้มีส่วนร่วมในกิจกรรม แคมเปญน้ีจึงได้รับความนิยมมากจนตอนน้ีผู้ประกอบการโรงแรมดังกล่าวมีจำ�นวนผู้ติดตามผ่าน Facebook 
สูงท่ีสุดในบรรดาเครือโรงแรมในไทย 

CPN ก็ใช้กลยุทธ์ท่ีคล้ายกันน้ีในการประชาสัมพันธ์ Groove แหล่งรวมสถานท่ีสังสรรค์และร้านอาหารท่ีมีช่ือดังในประเทศ โดยลูกค้า
จะได้รับบัตรกำ�นัลของ Starbucks และบัตรท่ีพักโรงแรมเม่ือถ่ายภาพท่ี Groove และโพสต์ลง Instagram  การตลาดแบบบอกต่อ
ทางออนไลน์น้ีช่วยโปรโมท Groove ได้อย่างดีเย่ียม และอีกตัวอย่างหน่ึงของบริษัทไทยท่ีใช้ประโยชน์จากพ้ืนท่ีส่ือสังคมออนไลน์
เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดคือ บริษัทโทรคมนาคมช้ันนำ�ท่ีทำ�โปรโมช่ันผ่านแอพพลิเคช่ันยอดนิยมอย่าง Line และ Facebook เพ่ือ
ดึงดูดลูกค้า Gen Y กลุ่มวัยรุ่น (อายุต่ำ�กว่า 22 ปี) เช่น ให้บริการเช่ือมต่อกับ Facebook ได้ไม่อ้ันเป็นเวลาหน่ึงสัปดาห์สำ�หรับผู้ใช้
ใหม่ท่ีสมัครแพคเกจแบบจำ�กัดการใช้งาน เป็นต้น
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นอกจากน้ี บริษัทไทยยังมองว่าการทำ�โฆษณาออนไลน์และผ่านบล็อกเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพสำ�หรับกลุ่ม Gen Y  
Maybelline ซ่ึงเป็นแบรนด์เคร่ืองสำ�อางของ L'Oreal ท่ีจับตลาดลูกค้ากลุ่ม Gen Y พบว่าการตลาดดังกล่าวมีประสิทธิภาพสูง โดย
เฉพาะกับลูกค้ากลุ่มวัยย่ีสิบต้นๆ ท่ีเพ่ิงเร่ิมทำ�งาน ส่วนใหญ่แล้ว Maybelline จะโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์โดยใช้ Facebook,  
Instagram และแบนเนอร์ออนไลน์ โฆษณาเหล่าน้ีมีแนวโน้มท่ีจะทำ�ให้ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมได้มาก เช่น การโหวตภาพท่ีถูกใจจากผู้ท่ี
วาดอายไลเนอร์ตัวใหม่ของแบรนด์บน Facebook หรือคลิปวิดีโอสอนแต่งหน้าบน YouTube นอกจากน้ี ผู้ใช้ Maybelline ยังสามารถ 
รับฟังความคิดเห็นจาก blogger และผู้ท่ีเข้ามารีวิวสินค้าเป็นจำ�นวนมาก บริษัทจึงใช้เป็นโอกาสในการโฆษณาแบบปากต่อปากและ
ติดตามดูความเคล่ือนไหวเพ่ือให้ม่ันใจว่าผลิตภัณฑ์ได้รับความคิดเห็นในเชิงบวกบนโลกออนไลน์ 

การเน้นย้ำ�ว่าสินค้าและบริการเป็นแบบเฉพาะบุคคล รวมท้ังยังส่ือถึงความเป็น “ตัวคุณ” เป็นแนวคิดทางการตลาดท่ีได้ผล 
อย่างมากในการออกแบบแคมเปญโฆษณาสำ�หรับผู้บริโภคกลุ่มน้ี Gen Y ต้องการสินค้าและบริการท่ีออกแบบมาสำ�หรับพวกเขา
โดยเฉพาะซ่ึงทำ�ให้รู้สึกว่ามีความเป็นเอกลักษณ์ โดยสามารถปรับแต่งได้ตามใจชอบ FRANK ซ่ึงเป็นแบรนด์ย่อยหน่ึงของธนาคาร 
OCBC ประสบความสำ�เร็จอย่างมากในการใช้กลยุทธ์ดังกล่าวกับ Gen Y ในสิงคโปร์ โดย FRANK ออกแบบแคมเปญการตลาดให้ส่ือ
ถึงความเป็น "ตัวคุณ" ตัวอย่างวิธีท่ี FRANK ตอบสนองความต้องการเฉพาะ "ของคุณ" คือ การออกแบบหน้าตาบัตรเดบิตและเครดิต 
มาหลายพันแบบ ไว้ให้ลูกค้า Gen Y เลือกให้ตรงตามสไตล์ของตนเอง ซ่ึงผลจากแคมเปญน้ีทำ�ให้ FRANK มีจำ�นวนลูกค้าวัยหนุ่ม
สาวท่ีใช้บริการธนาคารเกือบล้านรายแล้วในปัจจุบัน

ส่ือท่ีใช้ ในการโฆษณาควรเลือกใช้ผู้นำ�เสนอสินค้าท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม Gen Y คนเจเนอเรช่ันน้ีจะรับฟังและทำ�ตามบุคคลท่ีพวกเขา
ช่ืนชมและเช่ือถือ ดังน้ัน การมีผู้นำ�เสนอสินค้าท่ีเป็นเพียงแค่ผู้มีช่ือเสียงน้ันถือว่ายังไม่เพียงพอท่ีจะดึงดูดลูกค้ากลุ่มน้ีท่ีช่างเลือก CPN 
เป็นบริษัทหน่ึงท่ีตระหนักถึงคุณลักษณะข้อน้ีของ Gen Y ต้ังแต่ตอนโปรโมทเซ็นทรัลเวิลด์ การเปิดตัวของ Groove CPN จึงเลือก
ผู้ท่ีจะมานำ�เสนอให้เป็นผู้ท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม Gen Y เช่น ผู้ท่ีมีช่ือเสียงในแต่ละด้านท่ีคัดสรรมาแล้วว่าเป็นท่ีช่ืนชอบในกลุ่ม Gen Y 
อย่างแท้จริง โดยไม่เลือกดาราในกระแสท่ีไปงานเปิดตัวท่ีอ่ืนมาแล้ว 

สำ�หรับ Gen Y การแฝงเร่ืองจิตสำ�นึกต่อสังคมเข้าไปในแนวคิดทางการตลาดก็ถือเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ท่ีจะทวีความสำ�คัญมาก
ข้ึนในอนาคต ผู้บริโภคกลุ่มน้ีมีแนวโน้มอยากเป็นส่วนหน่ึงในการสนับสนุนสังคมและเศรษฐกิจแบบย่ังยืนมากข้ึน ดังน้ันธุรกิจจึง
ควรคำ�นึงถึงการส่ือสารและการตลาดท่ีเน้นจุดน้ีด้วย  ตัวอย่างของผู้ประกอบการท่ีนำ�กลยุทธ์ดังกล่าวมาใช้คือ Starbucks ท่ีแสดง
ให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมผ่านการส่ือสารทางการตลาดเก่ียวกับการจัดหาวัตถุดิบท่ี Starbucks มีความภาคภูมิใจกับกาแฟ
ท่ีผ่านการซ้ือขายท่ีเป็นธรรม โดยรับประกันได้ว่าเกษตรกรในห่วงโซ่อุปทานท้ังหมดจะได้รับเงินค่าเมล็ดกาแฟสีเขียว (ท่ียังไม่ได้ผ่าน
กระบวนการแปรรูป) ในราคาท่ีเป็นธรรม ท้ังน้ี เกษตรกรจะต้องมีมาตรการเร่ืองความปลอดภัยและจัดสภาพแวดล้อมในการทำ�งาน
ให้เหมาะสมสำ�หรับคนงาน การจัดการของเสีย การอนุรักษ์น้ำ�และพลังงาน รวมท้ังการรักษาความหลากหลายทางชีวภาพ ซ่ึงทำ�ให้
ลูกค้า Gen Y รู้สึกว่าเม่ือซ้ือกาแฟ Starbucks ทุกคร้ัง พวกเขาจะมีส่วนร่วมในการพัฒนาเกษตรกรผู้ปลูกกาแฟท่ัวโลกอย่างย่ังยืน  

อีกบริษัทหน่ึงท่ีประสบความสำ�เร็จด้วยการส่งเสริมเร่ืองมนุษยธรรมคือ Warby Parker ซ่ึงเป็นบริษัทจำ�หน่ายแว่นตาท่ีออกแคมเปญ
ซ่ึงมีจุดมุ่งหมายในการบริจาคแว่นตา 500 ล้านอันให้แก่ผู้ยากไร้ในประเทศกำ�ลังพัฒนา ผ่านโครงการ  “Buy a Pair, Give a Pair”  
หรือ “ซ้ือ 1 อัน-ให้ 1 อัน" โดยเม่ือซ้ือแว่นตาหน่ึงอันก็จะได้ร่วมบริจาคอีกอันหน่ึงให้แก่ผู้ยากไร้ โครงการน้ีโดนใจผู้บริโภคเป็นอย่างมาก 
โดยเฉพาะผู้บริโภค Gen Y ท่ีมีจิตสำ�นึกต่อสังคม ท้ังน้ี หลังจากท่ีเร่ิมโครงการไปได้ 4 ปี บริษัทน้ีได้บริจาคแว่นตาไปแล้วกว่า 1 ล้านอัน
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3. การออกแบบช่องทางการจัดจำ�หน่ายและบริการหลังการขาย 

การทำ�ให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ท่ีพิเศษและแปลกใหม่เป็นส่ิงสำ�คัญท่ีจะชนะใจผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ซ่ึงผู้บริโภคเหล่าน้ีมักเป็น
คนช่างเลือก หากมีตัวเลือกจำ�นวนมากลูกค้ากลุ่มน้ีอาจมีความลังเลใจ บริษัทจึงจำ�เป็นท่ีจะต้องสร้างความประทับใจคร้ังแรกท่ี
ทำ�ให้ลูกค้ารู้สึกในเชิงบวกและต้องตอกย้ำ�ให้ความประทับใจน้ันอยู่อย่างต่อเน่ือง ลูกค้า Gen Y เป็นลูกค้าท่ีไม่ได้จงรักภักดีต่อ
สินค้าหรือบริการเท่าไรนัก และมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนไปหาตัวเลือกอ่ืนทันทีหากไม่พอใจเพียงเล็กน้อย หรือสามารถหาข้อเสนอท่ีดี
กว่าแม้จะไม่ได้แตกต่างกันมากนัก ดังน้ัน บริษัทจึงจำ�เป็นต้องทำ�ให้ลูกค้า Gen Y รู้สึก “ว้าว” ต้ังแต่แรกท่ีเห็นสินค้าไปจนถึงเวลาใช้
งาน ซ่ึงจะช่วยมัดใจลูกค้าให้กลับมาซ้ือซ้ำ�อีก และเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดการบอกต่อว่าสินค้าน้ันดีเพียงใด

กุญแจสำ�คัญท่ีจะสร้างความประทับใจและรู้สึก “ว้าว” ให้ลูกค้า Gen Y คือ บริการท่ีสะดวกรวดเร็วตลอดข้ันตอนการซ้ือสินค้า 
ซ่ึงสามารถทำ�ได้โดยการเปิดช่องทางออนไลน์ท่ีใช้งานได้ง่าย ไม่ซับซ้อน ตัวอย่างบริษัทท่ีมีการอำ�นวยความสะดวกสบายในการซ้ือ
สินค้าออนไลน์ให้กับลูกค้าคือ Amazon โดยบริการการส่ังซ้ือสินค้าแบบ “1-click” ท่ีช่วยให้ลูกค้าส่ังซ้ือสินค้าออนไลน์ได้ในคลิก
เดียว ข้อมูลการชำ�ระเงินและการจัดส่งท่ีอยู่ในฐานข้อมูลก็จะปรากฏข้ึนทันที นอกจากน้ี Amazon ยังมีการแนะนำ�ผลิตภัณฑ์เพ่ิมเติม
ให้กับผู้ซ้ือเพ่ือเพ่ิมโอกาสและประสบการณ์การซ้ือสินค้าแบบครบวงจร เช่น เม่ือลูกค้าสนใจซ้ือรองเท้าระบบจะทำ�การแนะนำ�ถุงเท้า
ให้เพ่ิมเติม รวมไปถึงยังแนะนำ�สินค้าท่ีลูกค้ารายอ่ืนมักซ้ือไปในออเดอร์เดียวกัน ทำ�ให้การซ้ือของท่ี Amazon น้ันสะดวกสบาย ไม่ยุ่ง
ยากซับซ้อน ซ่ึงช่วยเสริมสร้างความพึงพอใจและความจงรักภักดีของลูกค้าได้เป็นอย่างดีโดยเฉพาะอย่างย่ิง กลุ่ม Gen Y ท่ีให้ความ
สำ�คัญกับประสบการณ์ท่ีดีและความสะดวกสบาย ผู้ให้บริการ e-commerce รายหน่ึงในไทยพบว่า การมีร้านค้าออนไลน์ท่ีใช้งานได้
ง่ายและมีสินค้าให้เลือกจำ�นวนมากเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าท้ังหลายน้ัน ช่วยทำ�ให้ลูกค้าซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็น Gen Y 
ประทับใจ ธุรกิจจึงสามารถดึงดูดและรักษาฐานลูกค้ากลุ่มน้ีไว้ได้  

“ประสบการณ์ว้าว” อีกประการหน่ึงคือ บริการหลังการขายท่ีต้องเข้าถึงได้ง่ายตลอดเวลา ผู้ประกอบการด้านส่ือสารโทรคมนาคมของ
ไทยท่ีให้บริการหลังการขายตลอด 24 ช่ัวโมงผ่านช่องทางท่ีสะดวก เช่น Line และเว็บแชท จึงได้รับเสียงช่ืนชมจากลูกค้า Gen Y  
เป็นอย่างมากท่ีให้ความสำ�คัญกับบริการรูปแบบน้ี

ท้ังน้ี หากยังต้องออกแบบร้านค้าแบบเดิม ธุรกิจควรผสมผสานลักษณะของการซ้ือสินค้าออนไลน์เข้าไปกับประสบการณ์การซ้ือ
สินค้าในร้านด้วย เพราะลูกค้า Gen Y น้ันมีความคุ้นเคยกับการซ้ือสินค้าออนไลน์แล้ว ผู้ประกอบการควรลดช่องว่างท่ีอาจเกิดข้ึน
ในการตามหาสินค้าโดยใช้ช่ือสินค้าท่ีเหมือนกันท้ังหน้าร้านและออนไลน์ มีป้ายท่ีชัดเจนในร้านเพ่ือทำ�ให้ลูกค้าเห็นการแบ่งชนิดของ
ผลิตภัณฑ์ได้ง่าย และสามารถเช่ือมโยงกับช่องทางออนไลน์ท่ีมีสินค้าให้เลือกมากกว่า
  
กลยุทธ์ท้ังหมดท่ีกล่าวมาน้ีจำ�เป็นท่ีจะต้องนำ�ไปประยุกต์ใช้ร่วมกัน เพ่ือนำ�เสนอไอเดียท่ีแปลกใหม่และสร้างสรรค์แก่ผู้บริโภค Gen Y  
การออกแบบโมเดลธุรกิจเพ่ือให้ผู้บริโภคกลุ่มน้ีได้รับประสบการณ์ท่ีพิเศษสุดจะต้องผสมผสานมิติสำ�คัญท้ัง 3 มิติให้กลมกลืน
กัน ธุรกิจควรเร่ิมต้นด้วยการเข้าใจผู้บริโภคอย่างลึกซ้ึง โดยอาศัยการสัมภาษณ์หรือทำ� focus group  เพ่ือกำ�หนดคุณลักษณะ
และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ นอกจากน้ี ควรนำ�เสนอสินค้าโดยใช้ช่องทางท่ีหลากหลาย ท่ีขาดไม่ได้เลยคือช่องทางออนไลน์ 
ไม่ว่าจะเป็นเว็บไซต์หรือโซเชียลมีเดีย นอกจากน้ีควรมีข้อมูลท่ีเพียงพอและใช้งานง่าย โดยอาจโฆษณาผ่านท้ังส่ือแบบเดิมและ
แบบใหม่ ธุรกิจอาจยังใช้ระบบและกระบวนการเดิมได้แต่หากพบว่ามีอุปสรรคต่อความสะดวกสบายของลูกค้า ก็ควรจะพิจารณา
ปรับเปล่ียนกระบวนการและลงทุนเพ่ือวางระบบให้ทันสมัยข้ึน ท้ายท่ีสุด บริษัทควรติดตามตรวจสอบความคิดเห็นของลูกค้าท้ัง
ทางออนไลน์และออฟไลน์ แล้วนำ�มาปรับผลิตภัณฑ์ แคมเปญทางการตลาด ตลอดจนช่องทางการจัดจำ�หน่ายให้สอดคล้องกับ
ความต้องการในปัจจุบัน
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เพื�อดึงดูดใจตลาดกลุม Gen Y
ปรับกลยุทธอยางไร
ธุรกิจอสังหา

การพัฒนาคอนโดมิเนียม

ควรออกแบบอาคารและหองคอนโดใหมีคอนเซ็ปต 
ลูกคา Gen Y ชอบดีไซนที่สวยงามและใหภาพลักษณที่ดูดี
เมื�อมีแขกมาเยี่ยมบาน
     ออกแบบและใชวัสดุไมซ้ำใคร
     ใชสีสันเพิ่มความสวยงามและเฟอรนิเจอรที่ดูทันสมัย
     ตกแตงหองใหพรอมอยูดวยคอนเซ็ปตที่แตกตางกัน 
     เพื�อใหเหมาะกับลูกคาแตละความตองการ

ผสานเทคโนโลยีใหเขากับดีไซน Gen Y ไทยอาจจะไมไดให
ความสำคัญกับการเปนมิตรกับสิ่งแวดลอมเทาไรนัก แตชอบ
นวัตกรรมใหมๆ และอุปกรณที่เกี่ยวของกับเทคโนโลยี
     การออกแบบเพื�อชวยประหยัดพลังงาน เชน หลังคา
     ที่ติดแผง solar cell
     ใชวัสดุและโทนสีที่ใหความรูสึกเย็น
     ใชสวิตชที่ควบคุมดวยเสียงในหอง/ลิฟต
     มีเครื�องใชไฟฟาที่แปลกใหมและสรางสรรค
     สั่งงานเครื�องใชไฟฟาผานแอพพลิเคชั่นมือถือ
     ใชรหัส/ลายนิ้วมือในการผานเขาออก

ผังหองแบบใหมๆ ไมใชแคหองสี่เหลี่ยม
     ปรับเปลี่ยนพื้นที่ได
     มีชั้นลอย
     หลังคาสูง
     มีสวนสวนตัวเล็กๆ

ใหทางเลือก แตตองมีคุณภาพ มีของแถมแตงบานที่หลากหลาย 
และมีคุณภาพใหเลือก เชน วอลเปเปอร พื้น สุขภัณฑ เปนตน

สงเสริมการชอบมีสังคมของคน Gen Y  
     มีพื้นที่สวนกลางที่เชื�อมตอ Wi-Fi ได
     มีสวนที่ใหเพื�อนบานชั้นเดียวกันไดนั่งเลนรวมกัน
     มีพื้นที่สังสรรคที่มีเตายางบารบีคิว หรือครัวเล็กๆ 
     ไวทำอาหารสำหรับงานปารตี้
     มีหองอานหนังสือ
     มีหองฟตเนสที่มีคอนเซ็ปต เชน เกมหมากกระดาน 
     หรือกอลฟซิมูเลเตอรเล็กๆ
     มี Wi-Fi แบบ pre-paid ในแตละชั้น

อำนวยความสะดวกใหคน Gen Y
     มีบริการสงคำทักทาย/คำเตือนเมื�อเขาอาคารโดยใชระบบ 
     near field communication (NFC)
     มีพื้นที่รานคาในอาคาร

มีบริการที่โดนใจ และใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง
     มีสำนักงานนิติบุคคลที่มีเจาหนาที่ประจำ เรียกใชบริการได
     ตลอด 24 ชม.
     มีแอพพลิเคชั่นบนมือถือเพื�อใชนัดบริการซอมบำรุง และ
     รับประกันการเขาดูแลภายใน 24 ชม.
     จายคาสวนกลางผานแอพพลิเคชั่นมือถือ/ชำระเงินออนไลน/
     ใชบัตรเครดิต
     บริการรวดเร็วและโปรงใส

การออกแบบผลิตภัณฑ

? ที่อยูอาศัยประเภทคอนโดมิเนียมครองสวนแบงที่อยูอาศัยในกรุงเทพฯ 
และปริมณฑลกวา 50% และจะมีสัดสวนและจำนวนเพิ่มขึ้นเรื�อยๆ ทุกป 
ลูกคา Gen Y ในวันนี้อาจเปนผูซื้อหองคอนโดขนาดเล็ก แตพวกเขาจะ
กลายเปนผูซื้อคอนโดยูนิตขนาดใหญขึ้นในอนาคต ผูประกอบการอาจ
นำไอเดียที่จะนำเสนอตอไปนี้ พิจารณาเพิ่มลูกเลนใหกับการออกแบบ
คอนโดมีเนียม ซึ่งแน�นอนวาไอเดียลูกเลนที่โดนใจ Gen Y สวนใหญ 
เกี่ยวของกับเทคโนโลยี

ทำเลที่ตั้ง ราคา

ใกลโครงขายบริการขนสงสาธารณะ (BTS/MRT/ARL)

ใกลแหลงชุมชนทันสมัย ที่มีรานอาหารและรานคาตางๆ

รายการสงเสริมการขาย
     แจกคูปองเงินสดเพื�อซื้อเฟอรนิเจอรจากรานชั้นนำ
     แจกของแถมที่เกี่ยวของกับ IT เชน สมารทโฟน หรือ 
     แท็บเล็ต
     แจกบัตรกำนัลทองเที่ยว เชน แพ็คเกจทัวรตางประเทศ

โฆษณา
     เนนเรื�องการสรางแบรนดและดีไซน เพราะคน Gen Y  
     ชอบดีไซนที่เกไก
     ทำโฆษณาทางออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย
     โฆษณาผาน chat application เชน Line 
     โฆษณาโดยใชผูเชี่ยวชาญหรือคนดังที่มีความสนใจ
     ใกลเคียงกันมาเปนผูแนะนำหรือมีสวนรวม
     มีกิจกรรมรวมกันกับผูพักอาศัยในคอนโด เชน 
     พบปะสังสรรคกับไอดอล หรือผูเชี่ยวชาญ หรือจัดสัมมนา
     เจาของบานสามารถเช็กอินในสื�อสังคมออนไลนแลวสะสม
     แตมไปเปนสวนลดคาสวนกลาง
     จัดรายการ “เพื�อนชวนเพื�อน” เพื�อสะสมแตม

ราคาที่สามารถเปนเจาของไดไมยากและคุมคา

มีเงื�อนไขการชำระเงินที่โปรงใสและไมมีคาธรรมเนียมแอบแฝง

โปรโมชั่น



เพื�อดึงดูดใจตลาดกลุม Gen Y
ปรับกลยุทธอยางไร
ธุรกิจอสังหา

การพัฒนาคอนโดมิเนียม
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ผสานเทคโนโลยีใหเขากับดีไซน Gen Y ไทยอาจจะไมไดให
ความสำคัญกับการเปนมิตรกับสิ่งแวดลอมเทาไรนัก แตชอบ
นวัตกรรมใหมๆ และอุปกรณที่เกี่ยวของกับเทคโนโลยี
     การออกแบบเพื�อชวยประหยัดพลังงาน เชน หลังคา
     ที่ติดแผง solar cell
     ใชวัสดุและโทนสีที่ใหความรูสึกเย็น
     ใชสวิตชที่ควบคุมดวยเสียงในหอง/ลิฟต
     มีเครื�องใชไฟฟาที่แปลกใหมและสรางสรรค
     สั่งงานเครื�องใชไฟฟาผานแอพพลิเคชั่นมือถือ
     ใชรหัส/ลายนิ้วมือในการผานเขาออก

ผังหองแบบใหมๆ ไมใชแคหองสี่เหลี่ยม
     ปรับเปลี่ยนพื้นที่ได
     มีชั้นลอย
     หลังคาสูง
     มีสวนสวนตัวเล็กๆ

ใหทางเลือก แตตองมีคุณภาพ มีของแถมแตงบานที่หลากหลาย 
และมีคุณภาพใหเลือก เชน วอลเปเปอร พื้น สุขภัณฑ เปนตน

สงเสริมการชอบมีสังคมของคน Gen Y  
     มีพื้นที่สวนกลางที่เชื�อมตอ Wi-Fi ได
     มีสวนที่ใหเพื�อนบานชั้นเดียวกันไดนั่งเลนรวมกัน
     มีพื้นที่สังสรรคที่มีเตายางบารบีคิว หรือครัวเล็กๆ 
     ไวทำอาหารสำหรับงานปารตี้
     มีหองอานหนังสือ
     มีหองฟตเนสที่มีคอนเซ็ปต เชน เกมหมากกระดาน 
     หรือกอลฟซิมูเลเตอรเล็กๆ
     มี Wi-Fi แบบ pre-paid ในแตละชั้น

อำนวยความสะดวกใหคน Gen Y
     มีบริการสงคำทักทาย/คำเตือนเมื�อเขาอาคารโดยใชระบบ 
     near field communication (NFC)
     มีพื้นที่รานคาในอาคาร

มีบริการที่โดนใจ และใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง
     มีสำนักงานนิติบุคคลที่มีเจาหนาที่ประจำ เรียกใชบริการได
     ตลอด 24 ชม.
     มีแอพพลิเคชั่นบนมือถือเพื�อใชนัดบริการซอมบำรุง และ
     รับประกันการเขาดูแลภายใน 24 ชม.
     จายคาสวนกลางผานแอพพลิเคชั่นมือถือ/ชำระเงินออนไลน/
     ใชบัตรเครดิต
     บริการรวดเร็วและโปรงใส

การออกแบบผลิตภัณฑ

? ที่อยูอาศัยประเภทคอนโดมิเนียมครองสวนแบงที่อยูอาศัยในกรุงเทพฯ 
และปริมณฑลกวา 50% และจะมีสัดสวนและจำนวนเพิ่มขึ้นเรื�อยๆ ทุกป 
ลูกคา Gen Y ในวันนี้อาจเปนผูซื้อหองคอนโดขนาดเล็ก แตพวกเขาจะ
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เกี่ยวของกับเทคโนโลยี

ทำเลที่ตั้ง ราคา

ใกลโครงขายบริการขนสงสาธารณะ (BTS/MRT/ARL)

ใกลแหลงชุมชนทันสมัย ที่มีรานอาหารและรานคาตางๆ

รายการสงเสริมการขาย
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     เนนเรื�องการสรางแบรนดและดีไซน เพราะคน Gen Y  
     ชอบดีไซนที่เกไก
     ทำโฆษณาทางออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย
     โฆษณาผาน chat application เชน Line 
     โฆษณาโดยใชผูเชี่ยวชาญหรือคนดังที่มีความสนใจ
     ใกลเคียงกันมาเปนผูแนะนำหรือมีสวนรวม
     มีกิจกรรมรวมกันกับผูพักอาศัยในคอนโด เชน 
     พบปะสังสรรคกับไอดอล หรือผูเชี่ยวชาญ หรือจัดสัมมนา
     เจาของบานสามารถเช็กอินในสื�อสังคมออนไลนแลวสะสม
     แตมไปเปนสวนลดคาสวนกลาง
     จัดรายการ “เพื�อนชวนเพื�อน” เพื�อสะสมแตม

ราคาที่สามารถเปนเจาของไดไมยากและคุมคา

มีเงื�อนไขการชำระเงินที่โปรงใสและไมมีคาธรรมเนียมแอบแฝง

โปรโมชั่น



โปรโมชั่น

ทำเลที่ตั้ง

ราคา

โปรโมช่ันรายเดือนและกิจกรรมตางๆ โดยประชาสัมพันธ
ผานชองทางออนไลน ท้ังแอพพลิเคช่ันของ Community 
Mall, Facebook และ Instagram

โฆษณาและโปรโมทพ้ืนท่ีคาปลีกผานบุคคลท่ีมี
ชื�อเสียง นักธุรกิจท่ีประสบความสำเร็จ หรือบุคคล
ท่ีมีความสามารถพิเศษเฉพาะดาน

มีโปรโมช่ันบัตรใชแทนเงินสดสำหรับใชใน 
Community Mall

เดินทางสะดวกโดยรถสาธารณะและบริการขนสง
มวลชนตางๆ (BTS/MRT/ARL) 

มีท่ีจอดรถกวางขวางและบริการชวยจอดรถให 
(valet parking) เพื�ออำนวยความสะดวกใหกับ
ลูกคาและเพ่ิมเวลาในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ

มีซุมขายอาหารและศูนยอาหารไวสำหรับลูกคา Gen Y 
ท่ีคำนึงถึงความคุมคา และมีรานอาหารชื�อดังไวสำหรับ 
Gen Y ท่ีมีรายไดสูง รวมท้ังลูกคากลุม Baby Boomers 
ท่ีไดรับอิทธิพลจากคน Gen Y ในครอบครัว

พื้นที่คาปลีกสำหรับ Gen Y

COMMUNITY
MALL

การออกแบบ
ผลิตภัณฑ

ผสมผสานอยางกลมกลืนท้ังออฟไลนและออนไลน

      ใชแท็บเล็ตในการนำเสนอเมนูในรานอาหารและรานคา 
      โดยมีทางเลือกใหส่ังอาหารหรือสินคาผานแท็บเล็ตได
      โดยตรง

      มีโปรโมช่ันพิเศษสำหรับการชำระเงินออนไลน 

      สรางแอพพลิเคช่ันมือถือเพื�ออัพเดทขอมูลสวนลด
      และโปรโมช่ันรานคาบริเวณท่ีลูกคาเดินอยูใกลๆ   
      รวมถึงมีแผนท่ี GPS ของรานคาตางๆ และมีเว็บไซต
      ท่ีเชื�อมตอใหอานรีวิวรานคาได

      มี Wi-Fi ใหบริการฟรีท่ัวท้ังพ้ืนท่ี Community Mall 

เปดพ้ืนท่ีชุมชนเล็กๆ ใหคน Gen Y ไวเขาสังคมและแสดง
ความเปนตัวเอง

      เปดพ้ืนท่ีใหเชาสำหรับทำงาน หรือแชรไอเดียรวมกัน 
      ซ่ึงเปนตัวเลือกแทนการพบปะในรานกาแฟท่ัวไป

      มีการจัดงานหรือจัดเวิรกช็อปใหคน Gen Y ไดเรียนรู
      หรือใชเวลารวมกับคนท่ีมีความคิดหรือความชอบคลายกัน

      เปดพ้ืนท่ีใหเปนโชวรูมหรือหนารานสำหรับรานคา 
      e-commerce 

 ใหประสบการณท่ีไมซ้ำใคร ตางจากหางสรรพสินคาท่ัวไป

       มีรานอาหารท่ีมีการออกแบบตกแตงแปลกใหม มีเมนูใหมๆ  
       ท่ีเปนเมนูเฉพาะสาขา มีการจัดงานใหชิมฟรี  

       มีศูนยสุขภาพท่ีมีรูปแบบชำระเงินแบบยืดหยุน เชน รายป
       รายเดือน หรือรายวัน พรอมท้ังมีซุมน้ำผลไม/อาหารเพื�อ
       สุขภาพภายในบริเวณ

       จัดกิจกรรมท่ีมีคอนเซ็ปตแปลกใหม โดยมีจุดถายภาพ
       สำหรับลูกคา Gen Y เพื�อเพ่ิมยอดการแชรออนไลน

       มีซูเปอรมารเก็ตสำหรับกลุมพอแม โดยจัดใหมีหนาจอท่ี
       ลูกคาสามารถทราบรายละเอียดเก่ียวกับสินคาน้ันๆ ไดเอง

       มีบริการส่ังซ้ือสินคาออนไลนสำหรับลูกคาท่ีมีรายการสินคา
       ท่ีตองการอยูแลว และมารับภายหลัง

เปนศูนยกลางทางการเงินสำหรับคนหนุมสาว เพราะ
คน Gen Y สนใจดานการเงินสูง 
       มีสาขาธนาคารเล็กๆ ท่ีมีการตกแตงทันสมัย และมีมุมกาแฟ
       สำหรับผูใชบริการ

       มีบริการใหคำปรึกษาเรื�องการลงทุนหรือใหบริษัทจัดการ
       กองทุนมาแนะนำการซ้ือขายหุนใหแกคนหนุมสาว Gen Y

Community Mall กำลังเปนท่ีนิยมในไทย ดวยปจจัยผลักดัน
หลายประการ เชน การจราจรท่ีติดขัด ไลฟสไตลท่ีเปล่ียนไป 
หรือการขยายตัวของท่ีอยูอาศัยนอกใจกลางเมือง ดวยเทรนดท่ี
กำลังมาแรงเชนน้ี  อีไอซีจึงขอเสนอไอเดียการออกแบบ 
Community Mall ท่ีดึงดูดใจลูกคา Gen Y โดยเฉพาะ
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ในขณะท่ี Gen Y เป็นผู้บริโภคท่ีมีความคาดหวังสูงท่ีสุดในขณะน้ี แต่ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันอ่ืนๆ ก็กำ�ลังค่อยๆ ปรับตัวตาม เทคโนโลยี
กลายเป็นเร่ืองท่ีง่ายต่อการเข้าใจและใช้งาน โดยเฉพาะอย่างย่ิงในครอบครัวท่ีมีสมาชิกวัยหนุ่มสาวท่ีมีความคล่องตัวทางเทคโนโลยี
รวมอยู่ด้วย ดังน้ัน หากย่ิงเข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้เร็วเท่าใด ก็ย่ิงนำ�เทคโนโลยีไปใช้กันได้เร็วเท่าน้ัน จากการสำ�รวจของเราพบว่า กว่า 33% 
ของคน Gen X และ 23% ของ Baby Boomers ถือว่ามีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี เพราะอ่านรีวิวออนไลน์เพ่ือตัดสินใจซ้ือสินค้า เม่ือ 
ผู้บริโภคสองรุ่นน้ีได้รับความสะดวกสบายจากเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตมากข้ึนเร่ือยๆ พวกเขาก็จะเร่ิมใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์
และเปิดรับข้อมูลจำ�นวนมาก  และด้วยข้อมูลดังกล่าว พวกเขาก็จะกลายเป็นคนช่างเลือก และมีความรู้ทางการเงินท่ีซับซ้อนกว่าท่ีเคย

ด้วยเหตุน้ี บริษัทจึงสามารถนำ�โมเดลธุรกิจท่ีประสบความสำ�เร็จในการเจาะตลาด Gen Y ไปประยุกต์ใช้กับคนเจเนอเรช่ันอ่ืนๆ ได้
เช่นเดียวกัน การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้เป็นท่ีถูกใจคน Gen Y การสร้างแบรนด์และการทำ�การตลาดให้น่าสนใจ การเข้าถึงลูกค้าผ่าน
ช่องทางการจำ�หน่ายท่ีเหมาะสม และการให้บริการหลังการขายท่ีน่าประทับใจ  ต่างก็เป็นส่วนประกอบสำ�คัญในการปรับกลยุทธ์ไป
สู่โมเดลธุรกิจท่ีมุ่งเน้นลูกค้าเป็นศูนย์กลาง โมเดลธุรกิจในลักษณะน้ียังจะช่วยปรับปรุงการเข้าถึงและตอบโจทย์ลูกค้าในเจเนอเรช่ัน 
อ่ืนๆ ด้วย หากบริษัทเข้าใจการเปล่ียนแปลงเทรนด์การบริโภคของทุกๆ เจเนอเรช่ัน ก็จะคงความได้เปรียบในตลาดอุปโภคบริโภคท่ี
กำ�ลังแข่งขันกันอย่างดุเดือดอยู่น้ี

นอกจากน้ี บริษัทจะต้องบริหารจัดการระบบภายในองค์กรให้ตอบสนองต่อแนวทางธุรกิจท่ีเน้นให้ผู้บริโภคเป็นศูนย์กลาง บาง
กระบวนการอาจต้องปรับปรุงใหม่เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว หรือใช้เวลาทำ�การตลาดให้ส้ันลง
สำ�หรับผลิตภัณฑ์ใหม่ การลงทุนด้านเทคโนโลยีก็จะต้องเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับโมเดลธุรกิจใหม่เพ่ือให้ดึงดูดใจกลุ่ม Gen Y  
ผู้มีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี ขณะเดียวกัน ธุรกิจก็อาจต้องการเทคโนโลยีเพ่ือช่วยในการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลทางการ
ตลาด เช่น การใช้ระบบ cloud computing หรือการวิเคราะห์ “Big Data” เป็นต้น การมีปฏิสัมพันธ์กันบนโลกออนไลน์ท่ีมากข้ึน
น้ียังหมายความว่าธุรกิจต้องการพนักงานขายน้อยลงขณะท่ีต้องการผู้เช่ียวชาญทางเทคนิคมากข้ึนอีกด้วย นอกจากน้ี ธุรกิจยังอาจ
สร้างความโดดเด่นในเชิงการตลาด หากสามารถสร้างทีมงานพิเศษเพ่ือดำ�เนินการวิจัยทางการตลาดเก่ียวกับความต้องการของ 
ผู้บริโภคในแต่ละเจเนอเรช่ันให้ถ่ีย่ิงข้ึนได้

คนรุ่นต่อไปท่ีเรียกว่า "Gen Z" อาจย่ิงสร้างความท้าทายแก่ธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภคมากข้ึน ธุรกิจอาจต้องสร้างนวัตกรรม
ท่ีก้าวหน้าย่ิงข้ึนเพ่ือให้ติดตลาดของผู้บริโภค Gen Z ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีเกิดหลังปี 2000 แม้ว่าขนาดของกลุ่ม Gen Z ไทยจะ
เล็กกว่าขนาดของกลุ่ม Gen Y พอสมควร เน่ืองจากมีอัตราการเกิดต่ำ�มาเป็นเวลานาน แต่ Gen Z ก็อาจเป็นกลุ่มท่ีมี 
แนวโน้มการใช้จ่ายสูงกว่าคนทุกรุ่น เพราะพวกเขาเติบโตข้ึนมาท่ามกลางการเล้ียงดูแบบวัตถุนิยมในสังคมไทย สินค้าท่ีจะตอบโจทย์ผู้
บริโภคกลุ่มน้ีจะต้องเป็นสินค้าท่ีไม่ซ้ำ�ใครและปรับเปล่ียนได้ตามความพอใจมากข้ึนเท่าน้ัน นอกจากน้ี การท่ี Gen Z ติดอยู่กับเทคโนโลยี
ตลอดเวลา ย่ิงทำ�ให้ธุรกิจต้องสร้างสรรค์นวัตกรรมข้ึนมาใหม่เพ่ือมอบประสบการณ์ท่ีแปลกใหม่และเข้าถึงได้ด้วยประสาทสัมผัสท้ัง
ห้าผ่านหน้าจอ smart gadget ของกลุ่ม Gen Z ให้ได้

แน่นอนว่าจะมีเจเนอเรช่ันใหม่ท่ีมีคุณลักษณะเฉพาะเกิดข้ึนมาเร่ือยๆ แทนท่ีเจเนอเรช่ันปัจจุบันและก่อนหน้า ทำ�ให้
รูปแบบธุรกิจท่ีเน้นลูกค้าเป็นศูนย์กลางย่ิงทวีความสำ�คัญมากข้ึนทุกขณะ ผลก็คือ เราจะเห็นวงจรชีวิตของธุรกิจ 
ส้ันลง ความอยู่รอดของธุรกิจจะข้ึนอยู่กับแนวทางบริหารจัดการท่ีสามารถนำ�องค์กรก้าวผ่านการปรับเปล่ียนและฟ้ืนฟูธุรกิจท่ีเกิด
ข้ึนอย่างต่อเน่ืองได้ การจะสร้างโมเดลธุรกิจให้ประสบความสำ�เร็จเพ่ือเติบโตในตลาดปัจจุบันจึงไม่อาจใช้หลักการ "สร้างให้ย่ังยืน
โดยไม่ต้องปรับเปล่ียน” ได้อีกต่อไป ทุกโมเดลธุรกิจจะต้อง "สร้างให้พร้อมรับการปรับเปล่ียนอยู่เสมอ" เท่าน้ัน จึงจะสามารถคว้า
โอกาสและชัยชนะจากตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาได้

60   กลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค Gen Y
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สินเชื่อ โดยดูแลความเสี่ยงภาพรวมระดับ Portfolio และระดับอุตสาหกรรมใหแกธนาคาร
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