
 

                                                                                                      

 

 

 

  

 
เทรนด์สินค้า BCG กับผู้บริโภค GEN Z ในแคนาดา

  กลุ ่มผู ้บริโภค Gen Z ที ่ม ีอายุ
ระหว่าง 10-25 ปี กำลังกลายเป็นกลุ่มที่
นักการตลาดให้ความสำคัญที่สุด ทุกวันนี้
กลุ่ม Gen Z มีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 20 ของ
ประชากรในแคนาดา และได้กลายเป็นกลุ่ม
ท ี ่ ม ีกำล ั งซ ื ้ อส ูงกว ่ ากล ุ ่ มร ุ ่นก ่อนคือ 
Millennials ในภูมิภาคอเมริกาเหนือ กลุ่ม 
Gen Z มีการใช้จ่ายในปี 2564 มูลค่าสูงถึง 
360 พันล้านเหรียญสหรัฐ (12.9 ล้านล้านบาท) ซึ่งมีแหล่งรายได้มา
จากงานประจำ งานชั่วคราว หรือจากผู้ปกครอง โดยผู้บริโภคกลุ่มนี้มี
ทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างจากคนรุ่นก่อน ทำให้นักการ
ตลาดควรศึกษาและทำความเข้าใจคนกลุ่มนี้ เพื่อปรับกลยุทธ์สินค้า
การตลาดต่างๆ ให้กับเข้ากับคนกลุ่มนี้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
             ทุกวันนี้ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เริ่มตื่นตัวรับรู้ถึงผลกระทบของ
ภาวะ โลกร ้ อน (Climate Change) แต ่คนกล ุ ่ ม  Gen Z จะให้
ความสำคัญกับเรื่องนี้เป็นพิเศษ มากกว่าคนรุ่นก่อนๆ โดยกว่า
ร้อยละ 72 ของ Gen Z มองว่าผลกระทบของภาวะโลกร้อน
จะส่งผลต่อความเป็นอยู ่ของพวกเขาอย่างมากในอนาคต 
ทัศนคติของคนกลุ่ม Gen Z ในเรื ่องมุมมองความเชื ่อของ
ข้อมูลวิทยาศาสตร์แตกต่างจากคนรุ่นก่อน ที่มองว่าสินค้า 
GMO อาจไม่ได้เลวร้ายหรือไม่เหมารวมอยู่ในกลุ่มสินค้าไม่ดี
ต ่อส ุขภาพ (Unhealthy Food) โดยคนกล ุ ่ มน ี ้ มองว่ า
วิวัฒนาการทางวิทยาศาสตร์ อาทิ การตัดต่อพันธุกรรมของ
พืช จะช่วยเพิ่มผลผลิตต่อไร่เพิ่มขึ้นและดีต่อสิ่งแวดล้อม ลด
การใช้พื ้นที ่เพาะปลูก ลดการบุกรุกทำลายป่า ลดการใช้
ทร ัพยากรน้ำ โดยคน Gen Z จะเชื ่อม ั ่นในองค์ความรู้
วิทยาศาสตร์ นิยมค้นหาความรู้ด้วยตนเอง และกล้าเปิดใจ
ทดลองสิ่งใหม่ๆ อาทิ สินค้า Plant Based หรือเนื ้อสัตว์ที่
สังเคราะห์ในห้องทดลอง (Lab Grown Meat) ไม่ใช่เป็นเนื้อสัตว์ที่มา
จากการทำปศุสัตว์  
             ในอดีต นักการตลาดส่วนใหญ่มองว่ากลุ่ม Gen Z และกลุ่ม 
Millennials มีพฤติกรรมที่คล้ายกันในการเลือกซื้อสินค้า การใช้ชีวิต 

หรือทัศนคติของสังคมและสิ่งแวดล้อม  โดย
คนในกลุ่ม Millennials มองว่านโยบายเพื่อ
ความยั่งยืน (Sustainability) ของบริษัทเป็น
สิ่งสำคัญ ขณะทีก่ลุ่ม Gen Z มองว่านโยบาย
ความยั่งยืนเป็นสิ่งขั้นต่ำพื้นฐานที่จะต้องมีอยู่
แล้ว แต่คนกลุ่มนี้จะไม่เช่ืออะไรง่ายๆ และจะ
ค้นหาข้อมูลด้วยตนเอง อาทิ จะไปสืบค้นหา
เองว่า บริษัทที่อ้างว่ามีการใช้นโยบายความ

ยั่งยืนน้ัน จะทำได้จริงในภาคปฏิบัติ  
               คนกลุ่ม Gen Z จะไม่ค่อยเชื่อถือหรือให้ความสำคัญกับ
ส ื ่อโฆษณา (Advertising) มากนักแต่จะเช่ือถือ Influencer หรือ 
Third Party Product Review มากกว่าเนื ่องจากคนกลุ ่มนี้ เกิดมา
พร้อมการเข้าถึงข้อมูลได้หลายช่องทางและมีความเชี่ยวชาญในการ
ค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทั้ง Online/Offline ทำให้อิทธิพลของ
การใช้สื่อโฆษณามีประสิทธิภาพน้อยกว่าคนรุ่นก่อน  

 
             คนส่วนใหญ่เคยเข้าใจว่าผู้บริโภค Gen Z นิยมการจับจ่าย
สินค้าและบริการผ่านมือถือ การซื้อสินค้าออนไลน์อย่างเดียว แต่ความ
เป็นจริงนั ้น กลุ ่ม Gen Z นิยมการจับจ่ายออนไลน์ ควบคู ่ไปกับ

สำนักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ นครโทรอนโต 
ข่าวเด่นประจำสัปดาห์ 
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ออฟไลน์ การเข้าเยี่ยมร้านค้าปลีกเพื่อจับต้องสินค้า หรือต้องการมี
ประสบการณ์กับสินค้าและบริการโดยตรง ซึ่งการทำวิจัยจากบริษัท 
Hartman Group ในช่วงปีท่ีผ่านมาพบว่า Gen Z ได้ไปจับจ่ายใช้สอย
ภายในห้างค ้าปล ีกเฉล ี ่ย 2.5 คร ั ้ งต ่อส ัปดาห์ ในขณะที ่กลุ่ม 
Millennials (อายุ 26-41 ปี) ไปจับจ่ายเพียง 1.9 ครั้งต่อสัปดาห์ และ
กลุ่ม Gen X (อายุ 42-57 ปี) 1.5 ครั้งต่อสัปดาห์ ซึ่งกลุ่ม Gen Z นิยม
ให้ร้านค้าต่างๆ สามารถรับการชำระเงินหรือสั่งสินค้าได้หลายช่องทาง 
ทั้งมือถือ คอมพิวเตอร์ แท็บเล็ต หรือแม้กระทั่งการซื้อสินค้าผ่าน
โทรทัศน์ (Smart TV) ที่เป็น Omnichannel Shopping Experience 
ในขณะที่ยังอยากเดินช็อปปิ้ง อยากจับต้องสินค้าภายในร้านอีกด้วย 
ทำให้นักการตลาดจะต้องเตรียมรูปแบบธุรกิจที่รองรับกับพฤติกรรม
ของคนรุ่นใหม่กลุ่มนี ้  
  
ความคิดเห็นสำนักงาน             
            ผู้บริโภคในแคนาดากลุ่ม  Gen Z เป็นกลุ่มที่มีกำลังซื้อสูง
และมีสัดส่วนของประชากรที่สำคัญ โดยปัจจุบันมีสัดส่วนคิดเป็นร้อยละ 
20 ของประชากรทั้งหมด นักการตลาดจึงควรเข้าใจพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคกลุ่มนี้อย่างถ่องแท้ เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการปรับกลยุทธ์สินค้า
ให้กับผู้บริโภคกลุ่มนี้ โดยคนกลุ่มนี้จะให้ความสำคัญกับ BCG มากกว่า
คนรุ่นก่อนๆ ที่เป็นรูปแบบการพัฒนาเพื่อความยั่งยืน ต่อผู้บริโภค 
สังคมและสิ่งแวดล้อม คนกลุ่มนี้เน้นจริยธรรมของธุรกิจเป็นสิ่งสำคัญ 
ที่ไม่ได้มองว่าเป็นสิ่งท่ีควรทำ แต่เป็น “หน้าท่ี” ของภาคธุรกิจทีจ่ะต้อง
รับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อม นอกจากนี้ คนกลุ่มนี้ มีความเชื ่อมั ่นใน
วิทยาศาสตร์มากกว่าคนรุ่นก่อน อาทิ ทัศนคติเชิงบวกกับสินค้า GMO 
เนื่องจากมองว่าไม่ได้เป็นสินค้าที่อันตราย แต่กลับดีต่อสิ่งแวดล้อมใน
เรื่องการเพิ่มผลผลิตต่อไร่ สามารถลดการใช้ยาฆ่าแมลง และลดการใช้
ทรัพยากรน้ำ พ้ืนท่ีเพาะปลูก ดีต่อโลก ขณะที่คนรุ่นก่อนมีทัศนคติที่ยัง
สงสัยและไม่เชื ่อมั ่นในสินค้า GMO โดยเฉพาะเรื ่องความปลอดภัย 
รวมไปถึงคนกลุ่ม Gen Z จะไม่ชอบสื่อโฆษณา และจะเชื่อถือข้อมูล
จากแหล่ง Influencer มากกว่า นิยมค้นคว้าหาข้อมูลด้วยตนเอง ที่
กล่าวมาเป็นกระแสพฤติกรรมของผู้บริโภคคนรุ่นใหม่ ที่ผู้ประกอบการ
ไทยควรศึกษาและทำความเข้าใจเพื่อปรับรูปแบบกลยุทธ์สินค้าและ
การตลาดตามให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค  
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