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บทคัดย่อ 
 บทความนี้ มีจุดมุ่งหมายในการน าเสนอแนวคิด ทฤษฎี เกี่ยวกับทัศนคติ  พฤติกรรมการเปิดรับสือ่ และพฤติกรรมการซือ้
ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซี รวมถึงการปรับกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอาง เพื่อให้สามารถ
ดึงดูดผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี ซึ่งเป็นผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายในอนาคต และเป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมการซื้อแบบมีเหตุมีผล ต้องการ
ประสบการณ์การซื้อที่ดี ได้รับสินค้าและบริการที่มีคุณภาพ รวมถึงมีความนิยมในการซื้อสินค้าและบริการจากร้านค้าแบบดั้งเดิม 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งห้างสรรพสินค้า เนื่องจากสามารถเห็น จับต้อง ทดลองใช้สินค้า และสามารถสอบถามรายละเอียด และต่อรอง
ราคากับผู้ขายได้ ดังนั้น ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ประเภทเครื่องส าอาง ควรมีความเข้าใจใน ค่านิยม ทัศนติ และพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี และพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ ด้วยการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ที่เข้ากับยุคดิจิทัล สร้างตราสินค้าที่ตรงไปตรงมา ก าหนดราคาที่ผู้บริโภครู้สึกว่าคุ้มค่า มีช่องทางการจ าหน่าย
ทั้งออนไลน์ ออฟไลน์ และมีการส่งเสริมการขายด้วยการให้ข้อมูลที่ถูกต้อง เพียงพอต่อการตัดสินใจ 
ค าส าคัญ:  เจนเนอเรช่ันซี พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ธุรกิจเครื่องส าอาง 
 

Abstract 
 The objective of this article is to represent the concepts and theories related to attitudes and behaviors 
in consuming media and consumer behavior of Generation Z.  It also includes the adaptation of marketing 
strategy of cosmetics e-commerce, which is required to attach generation Z consumers; future target consumers 
who have reasonable buying behavior, want pleasant buying experience and receive high- quality goods and 
services. Furthermore, these consumers are satisfied to purchase goods and services in a brick-and-mortar store 
since they can see, touch, and test the actual products, ask for more detail, and bargain the price with sellers 
directly. Therefore, cosmetics e-commerce has to understand values, attitudes, and behaviors of Generation Z 
consumers and develop a marketing strategy to respond to their needs by designing products that fit in the 
digital age, building a faithful brand, setting a value price, providing both online and offline selling channels, 
and promoting products with accurate and sufficient information for consumers to make a decision. 
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บทน า 
ในช่วงทศวรรษที่ผ่านมา อินเทอร์เน็ตเป็นเทคโนโลยีได้รับความนิยมจากประชากรทั่วโลก ปัจจุบันมีผู้ใช้อินเทอร์เน็ต

มากกว่า 4.3 พันล้านคน ในจ านวนนี้มีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตบนมือถือร้อยละ 63.4 โดยเฉพาะภูมิภาคเอเชียมีผู้ใช้อินเทอร์เน็ต
มากกว่า 2 พันล้านคน เป็นสัดส่วนร้อยละ 50.1 ของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตทั้งโลก ( Internet World Stat, 2019; Statista, 2019) 
ส าหรับประเทศไทย พบว่า ในจ านวนประชากรที่มีอายุตั้งแต่ 6 ปีขึ้นไป จ านวน 63.3 ล้านคน มีผู้ใช้คอมพิวเตอร์ 17.9 ล้านคน คิด
เป็นร้อยละ 28.3 มีผู้ใช้อินเทอร์เน็ต 36.0 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 56.8 และใช้โทรศัพท์มือถือ 56.7 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 89.6 
จ านวนผู้ใช้งานดังกล่าวมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี พ.ศ.2557 เป็นต้นมา (ส านักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวงดิจิทัลเพื่อ
เศรษฐกิจและสังคม, 2561) 
 จากความนิยมในการใช้อินเทอร์เน็ตดังกล่าว ส่งผลให้ผู้ประกอบธุรกิจจ านวนมาก ให้ความสนใจกับการใช้ช่องทาง
เครือข่ายอินเทอร์เน็ตในการท าธุรกิจ จนก่อให้เกิดระบบการท าธุรกิจที่เรียกว่า “การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์” (electronic-
commerce: e-commerce ) ซึ่ งเป็นการท าธุรกิจผ่านสื่ออิ เล็กทรอนิกส์ ผ่านช่องทางต่างๆ รวมถึงโทรศัพท์พื้นฐาน 
โทรศัพท์มือถือ ตลอดจนสื่ออินเทอร์เน็ต ได้แก่ เว็บไซต์ และเครือข่ายสังคมออนไลน์ เป็นต้น ซึ่งช่วยให้การท าธุรกรรมทางการค้า 
(Commercial Transaction) มีความสะดวกรวดเร็วและแม่นย ายิ่งขึ้น นอกจากนี้การเกิดขึ้นของเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ได้รับ
ความนิยมอย่างกว้างขวาง ได้ส่งผลให้การท าธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ได้รับความนิยมและเพิ่มปริมาณขึ้นอย่างรวดเร็ว โดยในปี พ.ศ. 
2561 ประเทศไทยมีมูลค่าทางการตลาดของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทั้งสิ้น 24.70 พันล้านดอลล่าร์ ซึ่งสูงที่สุดในเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ ทั้งนี้ผู้บริโภคมีการซื้อสินค้าจากห้างสรรพสินค้าออนไลน์มากที่สุดเป็นอันดับที่หนึ่ง รองลงมาคือ อาหาร 
เครื่องดื่ม ผลิตผลทางเกษตรและประมง และเครื่องส าอางและอาหารเสริมมากเป็นอันดับท่ีสาม ตามล าดับ (สมาคมผู้ประกอบการ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทย, 2561) 
 ธุรกิจเครื่องส าอางเป็นธุรกิจที่มีมูลค่าตลาดสูงถึง 1.68 แสนล้านบาท  และมีอัตราการเติบโตถึงร้อยละ 7.8 ต่อเนื่องทุกปี 
ด้วยขนาดตลาดที่มีขนาดใหญ่และมีอุปสงค์เพิ่มขึ้นต่อเนื่องทุกปี ส่งผลให้ผู้ประกอบการรายใหม่ๆ เข้ามาลงทุนในธุรกิจนี้เป็น
จ านวนมาก โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายย่อยที่เริ่มจากการสร้างแบรนด์เครื่องส าอางของตนเอง ซึ่งมักจะประกอบธุรกิจ
เครื่องส าอางเหล่านี้ทางออนไลน์ โดยผ่านทางเว็บไซต์ และเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นส่วนใหญ่  ท าให้การแข่งขันในกลุ่มธุรกิจ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอางทวีความรุนแรงขึ้น (แบรนด์บุฟเฟต์, 2561) ดังนั้น การที่ธุรกิจจะสามารถเป็นผู้น าทาง
การตลาดได้นั้น ผู้ประกอบธุรกิจต้องมีการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการ และ รูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของผู้บริโภคได้  ในความพยายามดังกล่าวผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอาง จึงต้องมีความ
เข้าใจถึงค่านิยม พฤติกรรมการเปิดรับสื่อ และพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายในอนาคต 
 ส าหรับโครงสร้างของสังคมปัจจุบัน ประกอบด้วย บุคคลที่มีความหลากหลายทั้งด้าน อายุ ค่านิยม ทัศนคติ และ 
พฤติกรรม นักประชากรศาสตร์ได้ใช้ความแตกต่างดังกล่าวในการแบ่งประชากรออกตามปีเกิด หรืออายุ ออกเป็นกลุ่ม โดยจัดให้
คนที่มีปี พ.ศ เกิดใกล้เคียงกัน และมีอายุใกล้เคียงกัน อยู่ในเจนเนอเรช่ัน (Generation) เดียวกัน จากแนวโน้มการเปลี่ยนแปลง
เจนเนอเรช่ันของผู้บริโภคในสังคม ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอางจะต้องท าความเข้าใจใน ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มใหม่ในอนาคต เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการและรูปแบบการใช้ชีวิตของผู้บริโภคกลุ่ม
ดังกล่าวได้ บทความนี้มีจุดมุ่งหมายในการน าเสนอแนวคิด ทฤษฎี เกี่ยวกับทัศนคติ  พฤติกรรมการเปิดรับสื่อ และ พฤติกรรมการ
ซื้อของผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี รวมถึงการปรับกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอางเพื่อให้
สามารถดึงดูดผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซี ซึ่งเป็นผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายในอนาคตได้ 
ทฤษฎีเจนเนอเรช่ัน (Generation Theory)  
 ทฤษฎีเจนเนอเรช่ัน อธิบายถึง อิทธิพลของยุคสมัยที่มีต่อการการมองโลก และค่านิยมของคนในแต่ละช่วงเวลา อันจะ
ส่งผลต่อการใช้ชีวิต และครอบครัวของคนกลุ่มนั้นในช่วงศตวรรษที่ผ่านมา โดยที่ American Psychological Association 
(2018) อธิบายความหมายของ เจนเนอร์เรชั่น ไว้ว่า เป็นยุคสมัยของกลุ่มคน ที่ถูกแบ่งตามปีเกิด หรือตามช่วงอายุ โดยเริ่มนับจาก
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ช่วงเวลาเฉลี่ยระหว่างการมีลูกคนแรกของแม่ กับการมีลูกคนแรกของลูก ดังนั้น ในแต่ละเจนเนอเรช่ันจะมีระยะเวลาห่างกัน
ประมาณ 20 กว่าปี  
 ในปัจจุบันพลังของโลกาภิวัฒน์ประกอบกับความก้าวหน้าของการสื่อสาร และเทคโนโลยี ท าให้เกิดการเช่ือมต่ออย่างไร้
พรหมแดนระหว่างผู้คนในโลก ประชากรโลกจึงได้รับประสบการณ์จากข่าวสารเกี่ยวกับเหตุการณ์ต่าง ๆ ได้เหมือนกันอย่างทั่วถึง 
ส่งผลให้คนในวัยใกล้เคียงกันมีค่านิยมที่คล้ายคลึงกัน ค่านิยมดังกล่าวได้กลายเป็นปัจจัยที่ก าหนดทัศนคติ และ พฤติกรรมของคน
ในเจนเนอเรช่ันนั้น ๆ (Levit, Alexandra, 2015; Tarrell Andrea,2018) ซึ่งถูกน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มประชากรใน
การศึกษาทางประชากรศาสตร์ (demography) และสังคมศาสตร์ (social science) ที่ให้ความสนใจกับการศึกษา ในด้าน
พฤติกรรม สังคม การใช้ชีวิต ความคิด และทัศนคติ ยิ่งไปกว่านั้นนักการตลาดต่างก็ให้ความสนใจ และพยายามท าความเข้าใจกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคในเจนเนอเรช่ันต่าง ๆ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคแต่ละ เจนเนอเรชั่นได้ถูกต้อง; 
Sherman & Morley, 2015) 
 

ผู้บริโภคของแต่ละเจนเนอเรชั่น 
1. เบบี้บูมเมอร์ (Baby Boomer หรือ Gen B) กลุ่มผู้บริโภคที่เข้าสู่การเป็นผู้สูงวัย เป็นกลุ่มคนที่เกิด ในช่วงปี พ.ศ.

2489 - 2507 เป็นยุคหลังจากการยุติของสงครามโลกครั้งที่ 2  พ่อแม่ของคนกลุ่มเบบี้ บูมเมอร์ เคยใช้ชีวิตอย่างล าบากจาก
สงคราม การเมือง และเศรษฐกิจ ท าให้ครอบครัวต้องใช้ชีวิตกันอย่างแร้นแค้น ดังนั้น เบบี้บูมเมอร์ จึงมีนิสัยอดทน จริงจัง ทุ่มเท
กับงาน ชอบใช้ชีวิตอย่างเรียบง่าย และเป็นกลุ่มที่รักครอบครัว (In Focus Business Insight, 2017)   

2. เจนเนอเรช่ันเอ็กซ์ (Generation X หรือ Gen X) ผู้บริโภคในวัยคุณพ่อ คุณแม่ เป็นกลุ่มคนที่เกิดประมาณปี พ.ศ.
2508-2523 ซึ่งเป็นยุคสมัยที่โลกมีสันติภาพ และหลายประเทศเริ่มมีความมั่งคั่ง ดังนั้นการใช้ชีวิตของคนรุ่นนี้จึงค่อนข้าง
สะดวกสบาย และเริ่มใช้เทคโนโลยีเพื่อการท างานมากกว่าเพื่อความสนุก และมักใช้ในทางที่มีประโยชน์ มีความเหมาะสมพอดี 
(Zarra, Ernest, 2017)  

3.  เจนเนอเรช่ันวาย (Generation Y หรือ Gen Y) เป็นคนรุ่นใหม่ เกิดระหว่างปี พ.ศ.2524-2543 คนกลุ่มนี้เกิดมา
พร้อมกับเทคโนโลยีที่ล้ าสมัย แวดล้อมด้วยอุปกรณ์ไอทีและอินเทอร์เน็ต และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ท าให้คนรุ่นนี้ มีความสามารถ
ด้านการใช้เทคโนโลยีในการติดต่อสื่อสาร แต่ส่งผลให้คนกลุ่มนี้ให้ความส าคัญกับสังคม และคนรอบข้างน้อยลง มีลักษณะนิสัยใจ
ร้อน กล้าแสดงออก กล้าแสดงความคิดเห็น มีความคิดเป็นตัวของตัวเอง ชอบความท้าทาย ไม่ชอบการขู่เข็ญบังคับ (Tarrell 
Andrea,2018)  

4. เจนเนอเรช่ันซี (Generation Z หรือ Gen Z) คือคนที่เกิดตั้งแต่ปี พ.ศ.2544 เป็นต้นไป เป็นคนรุ่นที่เกิดมาก็แวดล้อม
ไปด้วยเทคโนโลยีแล้ว เติบโตมาพร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกมากมายที่อยู่แวดล้อม มีความสามารถในการใช้เทคโนโลยีต่าง ๆ และ 
เรียนรู้ได้เร็ว เพราะพ่อแม่ใช้สิ่งเหล่านี้ในชีวิตประจ าวันอยู่แล้ว ( Sherman & Morley, 2015) 
เจนเนอเรช่ันซี ในมุมมองของการเป็นกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 
 

ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันซี เป็นกลุ่มที่ชอบการแข่งขัน เป็นนักสร้างแรงบันดาลใจ และเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่จะมาแทนท่ี
เจนเนอเรช่ันก่อนหน้าในอนาคต  ยิ่งไปกว่าน้ัน เจนเนอเรช่ันซีมีบุคลิกลักษณะที่แตกต่างไปจากเจนเนอเรช่ันวาย ดังนั้นผู้ประกอบ
ธุรกิจจึงไม่สามารถจะมองผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นซี ว่าเป็นเพียงส่วนขยายของเจนเนอเรชั่นวายได้ โดยมีผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอ
เรช่ันซี มีลักษณะเด่นท่ีส าคัญดังนี้  (The Center of Generational Kinetics, 2017) 

1. ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่ให้ความส าคัญกับการเงิน ( Financial consciousness) เนื่องจาก 
ผู้บริโภคกลุ่มนี้ ได้มองเห็นการใช้ชีวิตของพ่อแม่ที่มักเป็นกลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย ที่ต้องต่อสู้กับปัญหาเรื่องการเงิน ในสภาพ
เศรษฐกิจที่ถดถอย ดังนั้นกลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี จึงมีนิสัยรักการออมเพื่อเป็นหลักประกันส าหรับชีวิตที่มั่นคงในระยะยาว ผู้
ประกอบธุรกิจจ าเป็นต้องเข้าใจว่าผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี จะไม่ใช้เงินโดยไร้เหตุผลแบบเจนเนอเรชั่นอ่ืน ๆ แต่เขาจะใช้เงินกับสิ่งที่
เห็นว่าจ าเป็น และมองหาคุณค่าที่ได้รับจากสิ่งที่ตนเองจ่ายเงินไป 
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2. ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่ให้ความส าคัญกับความเป็นส่วนตัว ( individualistic consciousness) 
เป็นกลุ่มที่ต้องการพื้นที่ส่วนตัวพอ ๆ กับต้องการมีกลุ่มที่มีความสนใจตรงกัน และมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในแนวทางที่จะมี
ส่วนร่วมในสังคมมากยิ่งขึ้น ด้วยการปฏิสัมพันธ์ผ่านทางเทคโนโลยี โดยที่ทัศนคติต่อความต้องการมีเวลาส่วนตัวเช่นนี้ได้แสดงออก
ทั้งในการใช้ชีวิตส่วนตัว และทางสังคม ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจจ าเป็นต้องเข้าใจทัศนคติ และรูปแบบการใช้ชีวิตของ ผู้บริโภคเจน
เนอเรช่ันซีเพื่อให้สามารถตอบสนองได้อย่างเหมาะสม 

3. ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซี เป็นผู้บริโภคที่มีการตรึกตรองก่อนซื้อ (Conscious consumers) เป็นกลุ่มผู้บริโภคชอบการ
ลงทุน การมีส่วนร่วมในสังคม มีค่านิยมที่ต้องการความยั่งยืน จริยธรรม และการต่อต้านการทุจริตคอรัปชั่นธุรกิจ นอกจากนี้ยังให้
ความส าคัญกับจริยธรรมของตราสนิค้าในการตดัสนิใจบริโภค ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจจึงควรมีความเข้าใจในค่านิยม และ พฤติกรรม
การซื้อของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซี เพื่อให้สามารถดึงดูดคนกลุ่มดังกล่าวมาเป็นลูกค้าได้  
 พฤติกรรมการเปิดรับสื่อของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซี 
 เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่คนกลุ่มเจนเนอเรช่ันซีส่วนใหญ่นิยมใช้มากที่สุด คือ ยูทูป รองลงมา คือ สื่อโทรทัศน์ สื่อ
เว็บไซต์ หรือ แอปพลิเคช่ันข่าว หนังสือพิมพ์ และวิทยุ คนกลุ่มนี้มีการรับข่าวสารทางสื่อใหม่จากส านักข่าวออนไลน์ที่ไม่เป็น
ทางการ และรับข่าวที่แชร์มาจากคนใกล้ชิดบ่อยกว่าการรับข่าวสารจากส านักข่าวออนไลน์ที่เป็นทางการ แต่ให้ความเช่ือถือใน
ส านักข่าวท่ีเป็นทางการมากกว่าต้นตอข่าวออนไลน์อื่น ๆ และมีแนวโน้มที่จะมีความเช่ือถือในข่าวสารจากสื่อใหม่มากขึ้น (Taylor 
Huylk, 2015; ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2561) 
 

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค เจเนอเรชั่นซี (Generation Z’s Purchasing Behavior)  
 จากการศึกษาของสภาศูนย์การค้านานาชาติ ซึ่งท าการส ารวจพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มเจเนอเรช่ันซี ในประเทศ
สหรัฐอเมริกา ที่มีอายุระหว่าง 13-19 ปี จ านวน 1002 คน ในปีค.ศ. 2018 พบว่า ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซี ร้อยละ 76 กล่าวว่าการ
ซื้อสินค้าจากร้านค้าให้ประสบการณ์ที่ดีกว่าการซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ โดยส่วนใหญ่ซื้อ สินค้าอุปโภค บริโภค อ าหาร และ
เครื่องดื่ม จากร้านค้า และนิยมซื้อสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ เสื้อผ้า สินค้าแปลกใหม่ จากร้านค้า และซื้อผ่านทางออนไลน์ โดยที่ กลุ่ม
ตัวอย่างร้อยละ 55 ยังคงได้รับการสนับสนุนทางการเงินจากครอบครัว นอกจากนี้ ยังพบว่า ร้อยละ 95 ของ ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซี 
ไปใช้บริการห้างสรรพสินค้าอย่างน้อย 1 ครั้ง ในช่วงเวลาสามเดือน โดยเป็นการซื้อสินค้าจากห้างสรรพสินค้า หรือร้านค้าปลีกใน
พลาซ่า รับประทานอาหารและเครื่องดื่มจากร้านอาหารฟาสต์ฟูต ร้านอาหารกึ่งฟาสต์ฟูต ภัตตาคาร และเพื่อการปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคม หรือร่วมกิจกรรมสนุก 
 ดังนัน้ นักวิชาการ นักการตลาด และสถาบันที่เกี่ยวกับการค้าปลีก จึงได้สรุปพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซี 
ว่ามีลักษณะเด่นดังนี้ (International Council of Shopping Center : ICSC, 2018) 

1. ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซีนิยมซื้อสินค้าจากร้านค้า หรือห้างสรรพสินค้ามากกว่าออนไลน์ แม้เจเนอเรช่ันซีจะเติบโตขึ้น
ในยุคที่การตลาดออนไลน์เป็นที่นิยมอย่างขวาง แต่ผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรช่ันซี กลับมีความนิยมในการซื้อสินค้าและบริการจาก
ร้านค้าแบบดั้งเดิมมากกว่า โดยมีเหตุผลที่ชอบซื้อสินคา้จากร้านค้า คือ การที่ได้มีปฏิสัมพันธ์กับเพื่อน ครอบครัว หรือผู้ขายในขณะ
ซื้อสินค้า สามารถดู สัมผัส หรือทดลองใช้สินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ และเมื่อจ่ายเงินแล้วจะได้รับสินค้าทันที  

2. ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซีนิยมการซื้อสินค้าจากดิสเคาน์สโตร์ (Discount store)  ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซี นิยมการซื้อ
สินค้าเสื้อผ้าเครื่องแต่งกายจากดิสเคาน์สโตร์ ซึ่งสินค้ามีราคาประหยัด มากกว่าในห้างสรรพสินค้า นอกจากนี้พวกเขาจะซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณและร่างกายจากดิสเคาน์สโตร์ และร้านขายยา เป็นหลัก (WWD: Business insight, 2018)  

3. ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซีมีครอบครัวหรือผู้ปกครองที่ให้การสนับสนุนด้านอ านาจการซื้อ (Purchasing power)  ถึงแม้
ผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรช่ันซีมีอายุน้อย มีรายได้ และเงินเก็บไม่มากนัก แต่ผู้ประกอบธุรกิจก็ไม่ควรมองข้ามผู้บริโภคกลุ่มนี้ เพราะ
ผู้บริโภคกลุ่มนี้ ยังคงได้รับการสนับสนุนทางการเงินจากครอบครัว ท าให้มีอ านาจการซื้อท่ีรวมถึงอ านาจการซื้อจากผู้ปกครอง และ
ครอบครัวด้วย  
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4. ห้างสรรพสินค้าเป็นจุดหมายที่ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นซีใช้เป็นที่พบปะสังสรรค์ และหาความบันเทิงมากที่สุด ผู้บริโภคเจ
เนอเรช่ันซี มีพฤติกรรมการไปเที่ยวห้างสรรพสินค้าบ่อยครั้ง โดยเป็นการใช้บริการที่ การซื้อสินค้า รั บประทานอาหารและ
เครื่องดื่ม การปฏิสัมพันธ์ทางสังคม ระหว่างครอบครัว และเพื่อนฝูง หรือร่วมในกิจกรรมสนุก เช่น เสก็ตน้ าแข็ง แทมโปลีน ตู้เกมส์
ต่ เป็นต้น  (Holly Schroth, 2019)                 

5. ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซีได้รับอิทธิพลของเทคโนโลยีอย่างกว้างขวาง ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซีมีพฤติกรรมการใช้สมาร์ทโฟน
ในการส่งอีเมล ส่งข้อความไปยังเพ่ือน หรือครอบครัว  ใช้เพื่อเปรียบเทียบราคาสินค้า ใช้เพื่อการได้รับส่วนลด เพื่อตรวจสอบความ
นิยม และรีวิวสินค้า และเพื่อตรวจสอบว่าร้านค้ายังมีสินค้าอยู่หรือไม่ โดยที่ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซีจ านวนมากซื้อสินค้าจากร้านค้า
เพราะได้เห็นสินค้าและข้อมูลจากเว็บไซต์ และมี “ยูทูป” (YouTube) เป็นสื่อสังคมออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อเป็นอย่างมาก 
(Holly Schroth, 2019)               

6. ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันซีให้ความเชื่อถือกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencers) ทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผู้บริโภคเจเนอเรช่ัน
ซี มักจะออนไลน์บนเครือข่ายสังคมออนไลน์เสมอ และรับฟังข้อมูลจากบุคคลกลุ่มที่มีความคล้ายคลึงกัน เกิดเป็นอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้บริโภคกลุ่มนี้ ดังนั้น ธุรกิจจ านวนมากจึงให้ความส าคัญกับการท าการตลาดผู้บริโภคโดยใช้ผู้
มีอิทธิพล (Influencer marketing) เพื่อดึงดูดใจผู้บริโภครุ่นใหม่ในสังคม (The-Center-for-Generational-Kinetics American 
Psychological Association, 2018)   

 
การปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเคร่ืองส าอาง เพ่ือตอบสนองผู้บริโภคเจนเนอ

เรชั่นซีในอนาคต 
 จากค่านิยม พฤติกรรมการเปิดรับสื่อ และพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซี ที่มีความแตกต่างจากผู้บริโภค
เจนเนอเรช่ันอ่ืน ๆ หากธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครือ่งส าอาง ต้องการจะดึงดูดผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี ซึ่งเป็นผู้บริโภค
ที่มีจ านวนมากที่สุดในอนาคตอันใกล้ ผู้ประกอบการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอาง ต้องมีการปรับกลยุทธ์ทาง
การตลาด ดังต่อไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ 
    1.1 การออกแบบที่เข้ากับยุคดิจิตอล  

1.1.1 การออกแบบรูปแบบของผลิตภัณฑ์ และสิ่งที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ไม่ว่าจะเป็น โลโก้ หีบห่อ ฯลฯ ที่
สามารถมองเห็นได้ ต้องมีความทันสมัย มีความเด่นสะดุดตา ไม่ซับซ้อน และต้องแหวกแนวพอท่ีจะดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค
เจนเนอเรช่ันซีผ่านทางหน้าจอของสมาร์ทโฟนได้ 

1.1.2 การเลือกใช้ตัวอักษร หรือสี ที่แสดงออกถึงเอกลักษณ์ของตัวสินค้า และท าให้ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี 
สามารถจดจ าตราสินค้าได้ง่าย 

1.1.3 การออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่สะดุดตา มีเอกลักษณ์และดึงดูดความสนใจ 
1.1.4 รูปแบบของสินค้า และหีบห่อของสินค้าที่ขายผ่านช่องทางออนไลน์ กับสินค้าที่ขายผ่านร้านค้าควร

เหมือนกัน เพื่อไม่ก่อให้เกิดความสับสนแก่ผู้บริโภค 
    1.2 การสร้างตราสินค้าท่ีมีความตรงไปตรงมา และยั่งยืน  

จากการที่ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น เป็นผู้บริโภคที่มีการไตร่ตรองก่อนซื้อ และให้ความสนใจกับจริยธรรมของตราสินค้า ดังนั้นการที่
ผลิตภัณฑ์ถูกออกแบบมาดี จึงยังไม่เพียงพอที่จะท าให้ ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซีมีการตัดสินใจซื้อได้ ผู้ประกอบการจึงควรใช้กลยุทธ์
เพื่อสร้างตราสินค้าท่ีมีความตรงไปตรงมา และยั่งยืน ดังต่อไปนี้ 

1.2.1 พูดความจริงกับผู้บริโภค ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ัน ซี ให้ความสนใจกับความจริงใจ และความซื่อสัตย์ของ
ตราสินค้า ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอางควรให้ความสนใจ ตั้งแต่การบอกรายละเอียด
ส่วนประกอบ วัตถุดิบ รวมไปถึงสรรพคุณของสินค้า การรีวิวการใช้ผลิตภัณฑ์ที่เผยให้เห็นผิวอย่างแท้จริง และไม่ควรใช้การแต่งรูป 
หรือการน าผลงานวิจัยต่างๆ มาแอบอ้างสรรพคุณของผลิตภัณฑ์จนเกินจริง 
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1.2.2 ผลิตภัณฑ์ต้องไม่เป็นอันตรายต่อผู้บริโภค ผลการส ารวจความคิดเห็นของวัยรุ่นอายุ 12-17 ในประเทศ
สหรัฐอเมริกาพบว่า ร้อยละ 75 ต้องการมีความงามแบบธรรมชาติ สะอาด และ ปราศจากสารเคมี  

1.2.3 ผลิตภัณฑ์ต้องไม่เป็นอันตรายต่อสัตว์ การไม่ท าร้าย หรือทรมานสัตว์ได้กลายเป็นค่านิยมของคนรุ่นใหม่ 
ยิ่งไปกว่าน้ัน จ านวนของผู้ที่รับประทานอาหารมังสะวิรัติก็ได้เพิ่มจ านวนขึ้นอย่างต่อเนื่อง ดังนั้นเครื่องส าอางหลายยี่ห้อจึงได้มีการ
ระบุข้อมูลบนหีบห่อว่าไม่มีการน าสัตว์มาใช้ในการทดลองผลิตภัณฑ์ 

1.2.4 ผลิตภัณฑ์ต้องไมเ่ป็นอันตรายต่อโลก ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น ซีต้องการบริโภคสินค้า แต่ในขณะเดียวกันก็
ต้องการอนุรักษ์สภาพแวดล้อมด้วย ถ้าหากผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สามารถสร้างความยั่งยืนให้โลกได้ใน
ขณะเดียวกันก็สามารถผลิตสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ก็จะเป็นการท าให้สถานการณ์ เป็นการชนะด้วยกันทั้ง
สองฝ่าย รวมถึงอาจเชิญชวนให้ผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม เช่น การจัดกิจกรรมปลูกป่า การจัดกิจกรรมเก็บขยะ
บริเวณชายหาดเป็นต้น 

    1.3 การให้ความส าคัญกับแต่ละบุคคล  
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีความเฉพาะส าหรับแตล่ะบุคคล อาทิเช่น ลิปสติก หรือ บรัชออนที่เปลี่ยนสีตามผิวธรรมชาติของ
ผู้ใช้ หรือผลิตภัณฑร์ุ่นที่มีจ ากัด (limited edition) หรือสินค้ามีจ าหน่ายเฉพาะในบางสรรพสินค้า หรือ บางสาขา จะท าให้ผู้บริโภค
เจนเนอเรช่ันซีมีความรู้สึกว่าตนเองมีเอกลักษณ์ และมีความพิเศษ ยิ่งไปกว่านั้นผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภท
เครื่องส าอางสามารถสร้างความผูกพันในตราสินค้าโดยการเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีส่วนร่วมในการสร้างผลิตภัณฑ์ของตนเอง 
(co-creating their own products)  
 

2. ราคา  
    2.1 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ระดับราคาที่แตกต่างกัน จากการที่ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซี มีค่านิยมที่ให้ความส าคัญกับการ

ใช้เงินอย่างมีคุณค่า ไม่ใช้จ่ายอย่างฟุ่มเฟือยโดยไม่มีเหตุผล ผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอาง จึงอาจใช้
กลยุทธ์การตั้งราคาที่สามารถแข่งขันได้ในตลาดและเป็นราคาที่ใกล้เคียงกับคู่แข่ง หรื อกลยุทธ์การตั้งราคาหลายระดับ เพื่อให้
สามารถเจาะตลาดต่างของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น ซี ท่ีมีระดับรายได้แตกต่างกัน  

    2.2 การตั้งราคาที่ผู้บริโภครู้สึกว่าคุ้มค่า  ส าหรับผู้บริโภคเจนเนอเรช่ัน ซี ซึ่งเป็นผู้บริโภคที่ใช้ความไตร่ตรองก่อน
ตัดสินใจซื้อ อีกทั้งยังเป็นผู้บริโภคกลุ่มที่มีค่านิยมในการใช้เงินอย่างคุ้มค่า ดังนั้นไม่ว่าสินค้าจะมีราคาสูง หรือราคาต่ า หาก
เปรียบเทียบคุณภาพของสินค้ากับเงินท่ีพวกเขาต้องจ่ายไปแล้วรู้สึกว่าคุ้มค่า ผู้บริโภคกลุ่มนี้ก็ยินดีที่จะจ่าย 
 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
    3.1 ใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งแบบออนไลน์ และออฟไลน์ เนื่องจากผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี มีพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าจากร้านค้า หรือห้างสรรพสินค้ามากกว่าการซื้อสินค้าจากช่องทางออนไลน์ ดังนั้น ผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ประเภทเครื่องส าอางจึงควรใช้ทั้งช่องทางออนไลน์ และออฟไลน์ควบคู่กันไป ซึ่งคือการใช้ทั้งช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และ
รูปแบบของร้านค้าดั้งเดิม เพื่อเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซีได้รับประสบการณ์ตรงในการซื้อสินค้าจากผู้ขาย รวมถึงการได้
เห็น สัมผัส และ ทดลองใช้สินค้าด้วยตัวเอง 

    3.2 ใช้ห้างสรรพสินค้าเป็นช่องทางการจัดจ าหน่าย  ห้างสรรพสินค้าเป็นสถานท่ี ๆ ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซีนิยมไปซื้อ
สินค้า รับประทานอาหาร พบปะผู้คน และท ากิจกรรมเพื่อความบันเทิง บ่อยครั้งมากกว่าผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันในเจนเนอเรช่ัน
อื่นๆ ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอาง จึงควรใช้ห้างสรรพสินค้าเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายซึ่ง
อาจท าในลักษณะของเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินค้า ร้านค้า หรือในลักษณะของคีออส (Kiosk)  

    3.3 ให้ความส าคัญกับการให้ข้อมูลผ่านทางออนไลน์ ถึงแม้ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี จะนิยมซื้อสินค้าจากร้านค้า แต่
พวกเขาท าการสืบค้นข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสินใจซื้อจากแหล่งข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต ผ่านทางสมาร์ทโฟน ดังนั้น ผู้ประกอบธุรกิจ



Journal of Administrative and Management Innovation.  Vol.8  No.2  May - August 2020 
 

134 

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอางจะต้องสามารถให้ข้อมูลที่ถูกต้อง ชัดเจน เพียงพอ และน าเสนอในรูปแบบท่ีน่าสนใจ
เพื่อให้  ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซีได้ข้อมูลที่จะตัดสินใจซื้อสินค้าของธุรกิจ 

4. การส่งเสริมการขาย  
    4.1 ให้ความส าคัญกับรูปแบบที่ดึงดูดใจของโฆษณา ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซีอยู่ในยุคสมัยแห่งการไหลทะลักของ

ข้อมูลข่าวสาร ดังนั้นผู้บริโภคจะเลือกรับข้อมูลข่าวสารที่น่าสนใจเท่านั้น และสิ่งแรกที่ผู้บริโภคจะรับรู้ได้จากโฆษณาคือ รูปแบบ
ของโฆษณาซึ่งอาจจะเป็น ภาพนิ่ง หรือ วิดีโอ อย่างไรก็ตามนักการตลาดพบว่ารูปแบบโฆษณาที่เป็นวิดีโอจะสามารถดึงดูดความ
สนใจจากผู้บริโภคได้มากกว่า และจากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซีจะให้ความสนใจกับวิดีโอได้ประมาณ 8 นาที 
ดังนัน้ผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอางจึงควรพัฒนารูปแบบโฆษณาที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพด้วย 

    4.2 ให้ความส าคัญกับเนื้อหาของโฆษณา ดังได้กล่าวแล้วว่า ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซีอยู่ในยุคสมัยแห่งการไหลทะลัก
ของข้อมูลข่าวสาร ดังนั้นพวกเขาจึงเลือกรับหรือค้นหาเฉพาะข้อมูลที่ต้องการใช้ในการตัดสินใจซื้อ ผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอางต้องแน่ใจว่าได้ให้ข้อมูลที่ถูกต้อง และเพียงพอที่จะให้ผู้บริโภคสามารถใช้ในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางของบริษัทได้ 

    4.3 การโฆษณาแอบอ้าง หรือเกินความจริงเป็นสิ่งต้องห้ามนอกเหนือจากการเป็นการกระท าที่ขัดต่อกฎหมายแล้ว 
เนื่องจากผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี เป็นผู้บริโภคกลุ่มที่ซื้อสินค้าโดยการไตร่ตรอง และให้ความส าคัญกับจริยธรรมของตราสินค้า 
ดังนั้นความซื่อสัตย์ จริงใจ และรักษาค ามั่นสัญญาต่อผู้บริโภค จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อและช่วยสร้างความจงรักภักดีในตรา
สินค้าให้กับผู้บริโภคด้วย  

    4.4 การโฆษณาแบบไม่ได้โฆษณา ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซี ให้ความสนใจกับจริยธรรมของตราสินค้า การโฆษณาแบบ
ไม่ได้โฆษณาเป็นการโฆษณาที่แอบแฝงอยู่ในเนื้อหาสาระที่สร้างความบันเทิง หรือ เป็นประโยชน์แก่ผู้บริโภค เป็นการโฆษณาใน
รูปแบบที่ได้ประโยชน์ร่วมกันท้ังผู้บริโภค และธุรกิจ ท าให้ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า และส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

    4.5 การส่งเสริมการขายโดยใช้ผู้มีอิทธิพล (Influencer)  ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซีเป็นกลุ่มที่มองหา ผู้ที่จะมาเป็นแรง
บันดาลใจในด้านต่าง ๆ ที่ตรงกับความสนใจ หรือ บุคลิกของตนเอง ดังนั้น ผู้มีอิทธิพลในสังคม ได้แก่ ไอดอลจากอินเทอร์เน็ต 
(Internet idol) ดารา นักกีฬา นักการเมือง ฯลฯ จึงเป็นที่ช่ืนชอบและติดตามของผู้บริโภคกลุ่มนี้ พวกเขามีแนวโน้มที่จะมี
พฤติกรรมการบริโภค เลียนแบบผู้มีอิทธิพลดังกล่าว ดังนั้นการตลาดโดยใช้ผู้มีอิทธิพลจะยังเป็นเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพในการ
ดึงดูดผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นซีของผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทเครื่องส าอางในอนาคต  
 

สรุป  
 การที่ธุรกิจจะสามารถด าเนินการภายใต้บริบททางเศรษฐกิจและสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และต่อเนื่องได้ 
ธุรกิจจ าเป็นต้องมีการปรับตัวให้สามารถตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวได้อย่างรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ เพื่อให้เกิด
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน และสามารถอยู่รอดได้ จากรูปแบบของธุรกิจแบบเดิมที่ขายสินค้าและบริการให้แก่ลูกค้าผ่านทาง
หน้าร้านเพียงอย่างเดียว เมื่อประมาณ 5 ปีที่ผ่านมา ด้วยความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ท าให้เกิดเป็นยุคของธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในปัจจุบัน โดยที่ การเปลี่ยนแปลงจะยังคงเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่องในอนาคต และธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะต้องมี
การปรับตัวเพื่อให้สามารถอยู่รอด หรือสามารถเป็นผู้น าทางธุรกิจได้ต่อไป  

       หนึ่งในบริบทที่มีความส าคัญต่อธุรกิจ คือการเปลี่ยนแปลงของกลุ่มผู้บริโภคซึ่งเป็นผู้ที่ซื้อสินค้าและบริการจาก
ธุรกิจ และท าให้ธุรกิจมีรายได้  ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี ถึงแม้จะยังไม่ได้เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีจ านวน และก าลังซื้อสูงที่สุดใน
ปัจจุบัน แต่ในอนาคตอันใกล้เป็นที่แน่นอนว่า กลุ่มผู้บริโภคในเจนเนอเรช่ันก่อนหน้า เช่น เบบี้บูมเมอร์ หรือเจนเนอเรช่ันเอ็กซ์ 
อาจลดจ านวนลง หรือมีอ านาจการซื้อลดลง และกลุ่มผู้บริโภคที่จะเข้ามาแทนที่คือ  ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี ซึ่งจะเป็นผู้ก าหนด
ความอยู่รอดของธุรกิจในอนาคต และเป็นที่แน่นอนว่าธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะต้องปรับตัวให้สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ได้ โดยที่ ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันซี เป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมการซื้อแบบมี เหตุมีผล และต้องการ
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ประสบการณ์การซื้อที่ดี นอกเหนือจากการได้รับสินค้าและบริการที่มีคุณภาพแล้ว ยิ่งไปกว่านั้นผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นซี ยังมี
ความนิยมในการซื้อสินค้าและบริการจากร้านค้าแบบดั้งเดิม โดยเฉพาะอย่างยิ่งห้างสรรพสินค้าด้วย ทั้งนี้เพราะผู้บริโภคกลุ่มเจน
เนอเรช่ันซี สามารถเห็น จับต้อง และทดลองใช้สินค้าได้ อีกทั้งยังได้สอบถามรายละเอียด และต่อรองราคากับผู้ขายได้ ดังนั้นจะ
เห็นแนวโน้มที่ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จ าเป็นต้องปรับตัวโดยการมีช่องทางการขายมากกว่า 1 ช่องทาง นั่นคือ จ าเป็นต้องเพิ่ม
การมีหน้าร้านเพื่อแสดงสินค้า หรือ จ าหน่ายสินค้าให้กับผู้บริโภคโดยตรงด้วย นอกจากนี้ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ประเภท
เครื่องส าอางควรมีความเข้าใจใน ค่านิยม ทัศนติ และพฤติกรรมของผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันซี เพื่อให้สามารถพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นซี ที่จะเป็นผู้ก าหนดอนาคตของธุรกิจในอนาคต  
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