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คำ�นำ�สำ�นักพิมพ์
 ดิฉันได้พบกับคุณยูอิจิโร่ นากายามะ ผู้เขียน “คัมภีร์ฉุดธุรกิจปากเหว 
ให้ฟื ้นคืนชีพ” ที่อยู่ในมือท่านเล่มน้ี ที่งานสัมมนาเกี่ยวกับการฝึกคิด  
ด้วยความที่เห็นการท�างานส�านักพิมพ์มาต้ังแต่ยังเป็นเด็ก จึงมักสอดส่อง 
หาต้นฉบับอยู่เสมอ ได้พูดคุยกับคุณนากายามะ ก็ประทับใจบุคลิกภาพ 
สง่างาม และทราบว่าท่านเขียนหนังสือน่าเผยแพร่ให้คนไทย จึงเป็นท่ีมา
ของหนังสือที่สนุกเล่มนี้ 

 ผูอ่้านจะได้เห็นภาพธุรกิจและทางออกทีเ่ข้าใจง่าย น่าตดิตาม อ่านสนกุ 
และกระตุ้นให้อยากน�าไปใช้ในองค์กรหรือกับตัวเองทันที

 ด้วยวธิกีารในเล่ม คณุนากายามะพลกิฟ้ืนบรษิทัของตวัเอง ในปี 2006 
จากที่ก�าลังคิดว่าต้องเลิกกิจการเพราะใครๆ ก็ผลิตกระดาษได้ กลับสร้าง
ยอดขายเพิ่มขึ้น 120 ล้านเยน (ประมาณ 40 ล้านบาท) ในปีเดียว และ
คงระดับการเติบโตแตะ     100 ล้านเยนตลอด 14 ปีที่ผ่านมา

 ผู้อ่านจะเข้าใจวิธีการใหม่ๆ เกี่ยวกับ “การเปิดเผยโนว์ฮาว” ความรู้ที่
คนนอกวงการไม่รู้ และถ้ารู้แล้วก็จะสนใจสินค้าและบริการของท่านมากขึ้น   
“การสร้างชุมชน” หรือคอมมิวนิตี้ที่สนใจสินค้าหรือบริการของท่านแบบที่ 
ไม่ต้องใช้งบประมาณจ�านวนมาก และเรื่อง “การสร้างแบรนด์” ด้วยการ 
จับมือกับธุรกิจที่หลากหลาย ท�าได้จริง

 ผู้อ่านจะเก็บเกี่ยวไอเดียได้อย่างคุ้มค่าในการใช้เวลากับเล่มนี้

 ขอเป็นส่วนหนึ่งที่ช่วย เ ส ริมสร้างก�าลังใจฮึดสู้ให้โชติช่วงขึ้นอีกครั้งใน
ประเทศไทย

อลีน เฉลิมชัยกิจ
สนพ.สุขภาพใจ

1 สิงหาคม 2562
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7ยูอิจิโร่ นากายามะ

บทนำ� 
เทคนิคจ�กญ่ีปุ่ น 
ท่ีนำ�ม�ใช้ได้ท่ีไทย!
 หนังสือเล่มน้ีเป็นหนังสือท่ีตีพิมพ์ใหม่จ�ก
หนังสือ “Gakeppuchi Kaisha ga uma-
rekawatta 3 tsu no houhou” (3 วิธีฟ้ืนฟู
ธุรกิจป�กเหวให้รอดวิกฤต) (สำ�นักพิมพ์ฟอเรส) 
ท่ีตีพิมพ์แล้วในญ่ีปุ่ น โดยปรับปรุงข้อมูลให้เป็น
ปัจจุบันและเข้�กับสภ�พแวดล้อมท�งธุรกิจของ
ประเทศไทย 
 ในหนังสือนำ�เสนอวิธีพลิกผลประกอบก�รให้
ดีขึ้นจ�กหน้�มือเป็นหลังมือแก่ผู้ประกอบก�รและ
นักธุรกิจในไทย
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คัมภีร์ฉุดธุรกิจปากเหวให้ฟื้นคืนชีพ8

 ฉบับที่พิมพ์ก่อนหน้าได้รับการตอบรับอย่างดีจากผู้ประกอบการ
และนักธุรกิจญี่ปุ่นจนเป็นหนังสือขายดีติดต่อกันยาวนาน หลังจากนั้น 
ผมก็น�าทั้ง 3 วิธีท่ีเขียนในหนังสือเล่มนี้มาปฏิบัติจริงตลอด 14 ป ี
จนได้โนว์ฮาวใหม่ รวมถึงประสบความส�าเร็จในการจัดอบรมให้แก ่
ผู้ประกอบการมากกว่า 6,000 คนในที่ประชุมของหอการค้าญี่ปุ่น 
และการประชุมของบริษัทมากมาย

 เน้ือหาของหนังสือเล่มนี้โดยสรุปคือ เป็นหนังสือแปลกใหม่ที่
อธิบายวิธีการเกิดใหม่ของบริษัทในอุตสาหกรรมที่อยู่ในระยะอิ่มตัว
และระยะถดถอย ด้วย “การเปิดเผยโนโนว์ฮาว” “คอมมิวนิตี้ที่ไม่ต้อง
รวบรวมสมาชิก” และ “แบรนด์ที่ไม่ต้องพยายามสร้าง”

 ด้วยการแบ่งปันโนว์ฮาวสู่สาธารณะ จะท�าให้เกิดคอมมิวนิต้ี 
ที่สามารถใช้เป็นฐานท�าให้เกิดแบรนด์ ในหนังสือเล่มนี้จะยกตัวอย่าง 
ท่ีเกดิขึน้จรงิในการท�า “โอเพ่น อนิโนเวชัน่ (Open Innovation)” ทีแ่ม้แต่ 
บริษัทขนาดเล็กก็ท�าได้ 
 
 นอกจากนี้ คนทั่วไปหรือกระทั่งฟรีแลนซ์ก็สร้างแบรนด์ให้ตนเอง
และสร้างก�าไรได้ หนังสือเล่มนี้ยังตอบค�าถามว่า ท�าไมคนทั่วไปถึง 
เขียนบล็อก หรือใช้ทวิตเตอร์ และโพสต์ลงเฟซบุ๊กหรืออนิสตาแกรม 
อย่างไรให้ได้ผล ซึ่งการใช้โซเชียลเน็ตเวิร์กเป็นการสื่อสารอย่างหน่ึง  
ถ้าท�าติดต่อกันคุณจะสร้างคอมมิวนิตี้ท่ีมีคุณเป็นศูนย์กลางข้ึนมาได้  
จนสร้างแบรนด์ให้ตัวเองได้
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9ยูอิจิโร่ นากายามะ

 ผมตั้งใจเขียนหนังสือเล่มนี้ส�าหรับผู้ประกอบการหรือนักธุรกิจ 
ที่ไทย ฟรีแลนซ์หรือคนทั่วไปท่ีต้องการพัฒนาตัวเองด้วยการแบ่งปัน
ความรู้ที่ประสบความส�าเร็จในญี่ปุ่นสู่ประเทศไทย หวังเป็นอย่างยิ่ง
ว่าหนังสือเล่มนี้จะเป็นสะพานแห่งความรู้ที่เชื่อมสายสัมพันธ์ระหว่าง
ไทยกับญี่ปุ่นได้
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คัมภีร์ฉุดธุรกิจปากเหวให้ฟื้นคืนชีพ10

วิธีพลิกวิกฤตของ  
“บริษัทป�กเหว”

 “เฮ้อ ท�าไมไม่มีก�าไรเลย” “ธุรกิจนี้ไม่มีที่อยู่ส�าหรับฉันแล้ว” 
ส�าหรับคุณที่เคยบ่นประโยคเหล่านี้ หนังสือเล่มนี้มีทางออกให้

 “ตอนนี้ผลประกอบการยังพอไปวัดไปวา แต่จากนี้จะเป็นอย่างไร
ไม่รู้...” ส�าหรบัคณุทีเ่คยกลุ้มใจกบัเรือ่งแบบนี ้หนงัสอืเล่มนีน้�าเสนอวธีิ 
พลิกฟื้นกิจการให้กลับมาได้อย่างแน่นอน ไม่ว่าเศรษฐกิจในโลกนี ้
จะแย่ขนาดไหนก็ตาม

 เน้ือหาในหนังสือเล่มน้ีเกี่ยวกับโนว์ฮาวของบริษัทขนาดเล็กที ่
ผลประกอบการมาถึงทางตันและธุรกิจก�าลังค่อย  ๆ  แย่ลง แต่ใน
ที่สุดก็สามารถเพิ่มผลประกอบการเป็น 200% ได้ เคล็ดลับในการ
ท�าให้กระแสเงนิสดทีเ่ป็นเหมอืนเส้นชวิีตของการบริการธุรกจิสามารถ
พลิกฟื้น และเคล็ดลับการท�าให้เงินสดเพิ่มเป็น 10 เท่าได้อย่าง 
น่าอัศจรรย์ใจ

 ไม่เพียงแค่นั้น ด้วยวิธีและเคล็ดลับเหล่านี้ ถึงคุณจะไม่เสนอขาย
สินค้าให้แก่ลูกค้า ลูกค้าก็จะมาต่อคิวซื้อสินค้าจากคุณเอง “เราเป็น
แฟนคลับของคุณ” “เราอยากเป็นคู่ค้ากับคุณ ให้เราซื้อของคุณเถอะ” 
ลกูค้าทีก่่อนหน้านีเ้คยพยายามเสนอขายไปเพยีงใด กไ็ม่ให้ความสนใจ
แม้แต่น้อย จะกลับมาพูดแบบนี้ด้วยตัวเอง
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11ยูอิจิโร่ นากายามะ

 ลองจินตนาการดู ถ้ามีค�าส่ังซ้ือเข้ามาเรื่อย ๆ  โดยที่คุณไม่ต้อง
ท�าการขายด้วยวิธีน่าร�าคาญ คุณก็จะหลุดพ้นจาก “ความทุกข์ใจ”  
“ความขมขื่น” และ “ความเศร้า” ที่มีต่อยอดขายและก�าไร ผล
ประกอบการของบริษัทจะโตขึน้ผดิหผูดิตา จนคณุรูส้กึว่าการท�างานนัน้ 
มีความหมาย 

 “อยากลาออกจากงานที่ท�าอยู่ตอนนี้ แล้วท�าอะไรใหม่ ๆ  ” “ตอนนี้
คงต้องขยายตลาดหรอืสนิค้าไปในภาคส่วนทีก่�าไรมกีารเตบิโต... แต่ว่า
ท�าได้ยากมากเลย” คุณจะไม่ถอนหายใจอย่างเหนื่อยหน่ายและเอาแต่
พูดแบบนั้น เพราะคุณสามารถท�าตามที่หวังได้

 บริษัทของผมเป็นบริษัทผู ้ผลิตและแปรรูปกระดาษเก่าแก่ใน
จังหวัดฟุคุอิในภูมิภาคโฮคุริคุของญี่ปุ ่น เป็นธุรกิจที่เปิดมานาน
กว่า 90 ปี มีพนักงาน 15 คนซึ่งถือว่าเป็นบริษัทขนาดเล็กประจ�า 
ท้องถิ่น อุตสาหกรรมแปรรูปกระดาษเป็นอุตสาหกรรมในช่วงอิ่มตัว
และช่วงถดถอยท่ีตลาดตกต�่าและมีสงครามราคารุนแรง ผลิตสินค้า
ขั้นกลาง (สินค้าที่น�าไปแปรรูปต่อให้เป็นสินค้าขั้นสุดท้ายก่อนน�าไป
อุปโภคบริโภค) เพื่อจ�าหน่ายให้บริษัทอื่น และท�าสัญญารับจ้างช่วง  
(Sub-contract) จากบริษัทขนาดใหญ่

 บริษัทของผม
 1. อยู่ในอุตสาหกรรมในช่วงอิ่มตัวและช่วงถดถอย
 2. รับจ้างช่วง
 3. เป็นบริษัทในท้องถิ่น
 4. ขนาดเล็ก
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คัมภีร์ฉุดธุรกิจปากเหวให้ฟื้นคืนชีพ12

 คือมีเงื่อนไขแย ่ๆ  ครบ 4 ข้อ หรือที่เรียกว่า “บริษัทมีทุกข์หนัก  
4 ประการ” เป็น “บรษิทัปากเหว” อย่างแท้จรงิ ทีพ่ร้อมจะล้มละลาย 
ได้ทกุเมือ่

 ผมเป็นประธานบริษัทรุ่นที่ 3 ของธุรกิจแปรรูปกระดาษ ซึ่งไม่ว่า
จะพยายามท�าการตลาดสกัเพยีงใดกไ็ม่มคี�าสัง่ซือ้เข้ามา ท�าให้ยอดขาย
ลดลง ในช่วงปีแรกทีผ่มมาสบืทอดธรุกจิ บรษิทัขาดทนุมากถงึ 10 ล้าน
เยน (ประมาณ 2.8 ล้านบาท) และยังขาดทุนอย่างต่อเนื่องในปีต่อมา
“จะให้เทคนคิท่ีสืบทอดมายาวนานและแนวทางการบรหิารงานของธรุกจิ
เก่าแก่นี้หายไปเพราะตัวเองไม่ได้”

 ทุกคืนผมนอนไม่หลับถูกความกดดันนี้ตามหลอกหลอน ความ
เหนื่อยล้าก็สะสมมากข้ึนเร่ือย ๆ  ท�าให้ต่อมทอนซิลอักเสบเฉียบพลัน
จนถูกหามส่งโรงพยาบาล

 มั่นใจว่าไม่ใช่ผมคนเดียวที่ประสบความทุกข์ใจแบบนี้

 ก่อนผมจะมาสบืทอดธรุกจิโรงงานแปรรปูกระดาษ ผมท�างานเป็น
พนักงานขายในบริษัทเทรดดิ้งสินค้าในเครือไซบัตสึเก่า (กลุ่มบริษัท
ยกัษ์ใหญ่ในญีปุ่่น) น�าเข้าเซมคิอนดกัเตอร์ชนดิพเิศษจากสหรฐัอเมรกิา
ที่คิดค้นขึ้นที่ซิลิคอนวัลเลย์ (Silicon Valley) ก่อนจะย้ายไปท�างาน
ในบริษัทไอที (IT) ที่เป็นบริษัทร่วมทุนกับต่างชาติ โดยท�าหน้าที่เป็น 
ผู้แนะน�าการเลือกระบบส่งสัญญาณจากดาวเทียม

 ในช่วงนัน้ทัง้อตุสาหกรรมเซมคิอนดกัเตอร์ (อเิลก็ทรอนกิส์) และ
อุตสาหกรรมไอที เป็นอุตสาหกรรมที่เติบโตอย่างก้าวกระโดด ตัวงาน
ก็สนุก บริษัทก็มีก�าไร
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13ยูอิจิโร่ นากายามะ

 กลับกัน ธุรกิจแปรรูปกระดาษเป็นอุตสาหกรรมในช่วงอิ่มตัว 
และช่วงถดถอยทีไ่ม่ว่าจะท�าอะไรกไ็ม่ก่อให้เกิดก�าไร แถมยงัเป็นบริษทั
ท้องถิ่นขนาดเล็ก เรียกได้ว่าสภาพแวดล้อมในการท�าธุรกิจต่างกับงาน
ก่อนหน้าชนิดหน้ามือเป็นหลังมือเลย เป็นสภาพแวดล้อมในการท�า
ธรุกจิแบบ 3K คอื “Kurushii (น่าอดึอดั) Kibishii (ตงึเครยีด) Kanashii  
(น่าเศร้า)” แค่ท�าให้บรษัิทอยูร่อดแบบไม่มกี�าไรกเ็ตม็กลนืแล้ว งานกม็ี
แต่ความขมขื่น ไม่ได้อยู่ในสถานะที่จะรู้สึก “สนุก” กับการท�างาน จน
ผมโทษว่าการท่ีบรษัิทไม่มกี�าไรเป็นความผดิของลกูค้า คูค้่า และบรษิทั
คู่แข่งโดยไม่รู้ตัว และในความไม่รู้ตัวนั้น

 “ไอ้บ้านั่น!” “ท�าอะไรมาสั่ว ๆ  ” “หมอนั่นไม่รู้เรื่องอะไรเลย!”  
บางครั้งผมก็นินทาลูกค้าหรือบริษัทคู่แข่งด้วยค�าพูดเหล่านี้ ผมแทบ 
จะถอดใจกับการท�าธุรกิจในอุตสาหกรรมในช่วงอิ่มตัวและถดถอยนี้

 แต่หลงัจากลองผดิลองถกูอยูห่ลายครัง้ ในทีส่ดุกพ็บวธิดีัง่ทีจ่ะพูด
ถึงต่อไปในหนังสือเล่มนี้

 ด้วยวิธีนี้ท�าให้อุตสาหกรรมในช่วงอิ่มตัวและช่วงถดถอยพลิกฟื้น
กลบัมาได้อย่างรวดเรว็ จาก “บรษิทัปากเหว” ทีไ่ร้ทศิทางก่อนหน้า เริม่มี 
ผลประกอบการที่ดีขึ้นอย่างก้าวกระโดด งานที่อยากจะเลิกท�าก็กลับ
มาสนุก

 มาพูดถึงวิธีท�าให้ “บริษัทปากเหว” ที่ผลประกอบการมาถึงทาง
ตันและธุรกิจก�าลังแย่ลงเร่ือย ๆ  พลิกฟื้นมาเป็นบริษัทท่ีมีการเติบโต 
กันดีกว่า “โนว์ฮาว (Know-how)” “คอมมิวนิตี้ (Community)” 
และ “แบรนด์ (Brand)”
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 ด้วยวิธีการเหล่านี้ ไม่ว่าจะเป็นใคร หรือธุรกิจแบบไหนก็สามารถ
น�าไปใช้ได้ เพราะคุณแค่น�าความรู ้และเทคนิคที่มีอยู ่แล้วมาใช้  
ไม่จ�าเป็นต้องสร้างวิธีการหรือเทคนิคใหม่เลย

 โนว์ฮาว คอมมิวนิตี้ และแบรนด์ อาจเป็นค�าที่หนังสือธุรกิจหลาย
เล่มใช้ แต่วธิกีารอธบิายของหนงัสอืเล่มนีแ้ตกต่างออกไป เป็นวธิทีีค่ณุ
ไม่เคยคิดถึงมาก่อนแน่นอน

 เอาละ มาพูดถึงวิธีทั้งสามกันดีกว่า

โนว์ฮ�ว (ก�รนำ�เสนอคว�มรู้)
 หากคุณเปิดเผยโนว์ฮาวของคุณ ผลประกอบการของบริษัท 
จะเติบโตขึ้นผิดหูผิดตาเลยครับ

 โนว์ฮาว คือ ความรู้ ภูมิปัญญา เทคนิค หรือข้อมูลที่คุณมี  
โนว์ฮาวไม่ใช่สิ่งท่ีสั่งสมเก็บไว้ในตัวคุณ ไม่ใช่สิ่งที่สั่งสมเก็บไว้ใน
บริษัท แต่เป็นสิ่งที่แสดงออกมาให้เห็นครั้งแรกเมื่อเปิดเผยสู่ภายนอก
บริษัท การที่คุณน�าเสนอโนว์ฮาวออกไป จะท�าให้สร้างกลุ่มแฟนคลับ 
ที่พร้อมจะสนับสนุนคุณได้ เมื่อคุณเผยแพร่ความรู้ที่มีออกไป คุณจะ
กลายเป็นคนที่มีความสามารถโดดเด่นในอุตสาหกรรมนั้น และสร้าง
ตลาดที่รวบรวมทั้งลูกค้าและผู้ประกอบธุรกิจเดียวกันไว้ได้

 “บอกโนว์ฮาวส�าคัญแบบนั้นไปไม่ได้หรอก” “ท�าแบบนั้นแล้ว 
ผลประกอบการจะดีขึ้นจริงเหรอ” การถูกคนอื่นคิดแบบนั้นเป็นเรื่องที่
เกดิขึน้แน่นอน เพราะจรงิ ๆ  แล้วการเปิดเผยโนว์ฮาวจ�าเป็นต้องม ี“วธีิ”
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คอมมิวนิต้ี (ก�รนำ�เสนอสถ�นท่ี)
 เคล็ดลับส�าคัญที่บริษัทขนาดเล็กในท้องถิ่นมีค�าสั่งซื้อไม่ขาดสาย 
จนลกูค้าต้องเข้าควิซ้ือคือ การสร้าง “คอมมวินติี”้ “การสร้างคอมมวินติี ้
ขึ้นมาแล้วรักษาความเป็นกลุ่มนั้นไว้ ทั้งวุ่นวายแถมยากอีกต่างหาก” 
ผมเข้าใจความรู้สึกนั้นดี จริง ๆ  แล้วมี “วิธีสร้างคอมมิวนิตี้” ที่ไม่ว่าใคร
ก็ท�าได้ คอมมิวนิตี้ไม่จ�าเป็นต้องหาและรวบรวมผู้เข้าร่วม และการ
รักษาคอมมิวนิตี้ก็ไม่จ�าเป็นต้องจัดเลี้ยงหรือนัดสังสรรค์ให้ล�าบาก 
การสร้างสินค้าหรือบริการและน�าเสนอต่อลูกค้า เป็นเรื่องส�าคัญ  
แต่การสร้าง “สถานที่” เพ่ือน�าเสนอสินค้าและบริการแก่ลูกค้าก็เป็น
สิ่งส�าคัญไม่น้อยไปกว่ากันเลย

แบรนด์ (ก�รนำ�เสนอคุณค่�)
 วิธีที่สาม ในการท�าให้ “บริษัทปากเหว” ที่ผลประกอบการมาถึง
ทางตันและก�าลังถดถอย กลับมาเป็นธุรกิจที่เติบโตได้อย่างสง่างามคือ 
การสร้างแบรนด์ แม้จะพูดว่าสร้างแบรนด์ แต่ผมจะไม่พูดเก่ียวกับ  
“วธิกีารสร้างแบรนด์บริษัท” หรอื “กลยทุธ์การสร้างแบรนด์” ทีค่นชอบ 
พูดถึงกัน แต่จะพูดเกี่ยวกับ “วิธีการสร้างแบรนด์ขึ้นมาใหม่” ที่ไม่ว่า
ใครก็ท�าได้

 แบรนด์คือการน�าเสนอคุณค่าให้แก่ลูกค้า ด้วยการน�าเสนอคณุค่า
ใหม่ให้แก่ลูกค้า ท�าให้บริษัทของคุณเป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้ “ถ้าบริษัทของ
คณุต้องเลกิกจิการไป จะถอืเป็นความสญูเสยีของสงัคมเลยนะ” และจะม ี
คนยกย่องคุณแบบนั้น

 ผมลองใช้ทั้ง 3 วิธีข้างต้นแล้ว ก็พบความจริงที่ส�าคัญมาก นั่นคือ
ความจริงที่ว่า “อุตสาหกรรมในชว่งอิ่มตวัและช่วงถดถอยท�าก�าไรได้
มากกว่าอุตสาหกรรมในช่วงเติบโต”
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ความจรงิทีว่่า “อุตสาหกรรมในช่วงอ่ิมตวัและช่วงถดถอยมกีองสมบัติ
ซ่อนอยู่” ความจริงที่ว่า “อุตสาหกรรมในช่วงอิ่มตัวและช่วงถดถอย
มีความน่าสนใจ”

 พวกเราจ�าเป็นต้องมีโนว์ฮาวเพื่อให้บริษัทในอุตสาหกรรมในช่วง
อิ่มตัวและช่วงถดถอยสามารถเอาตัวรอดได้ หนังสือเล่มนี้จึงเขียนเพื่อ
อุทิศให้แก่อุตสาหกรรมในช่วงอิ่มตัวและช่วงถดถอย

 ผมไม่ใช่ทั้งที่ปรึกษาทางธุรกิจและนักวิจารณ์ เป็นเพียงเจ้าของ
บริษัทท้องถิ่นเล็ก ๆ  จึงไม่มีเจตนาจะเขียนเกี่ยวกับทฤษฎีที่ยากและน่า
วุน่วายแม้แต่น้อย ในหนงัสอืเล่มนีจ้งึเป็นเรือ่งทีเ่กดิขึน้จรงิในทีท่�างาน
ของผม

 และเนื่องจากเป็นเรื่องที่ผมคิดว่าส�าคัญ จึงอยากย�้าอีกครั้ง

 ไม่ว่าตอนนี้ผลประกอบการของบริษัทคุณจะเป็นอย่างไร แม้อาจ 
ไม่ค่อยดีนัก แต่คุณสามารถท�าให้ผลประกอบการนั้นเติบโตพลิกกลับ 
มาจากหน้ามือเป็นหลังมือได้ สิ่งที่คุณต้องการมีเพียงแค่ ก้าวเล็ก  ๆ   
หนึ่งก้าวในการก้าวไปข้างหน้า

 หนังสือเล่มนี้จะไม่มีคุณค่าเลยกับคนที่เห็นว่า “การท�าไปทีละ
นิดดีกว่าการลุกขึ้นมาปฏิวัติตนเอง” แต่จะเป็นหนังสือท่ีมีค่ามากกับ 
คนท่ีคิดว่าเรื่องท่ีอยากท�าหรือเรื่องที่คิดยังไม่เป็นไปตามที่ต้ังใจ และ
คนท่ีต้องการจะเปลี่ยนแปลงความเชื่อเดิม ๆ  ออกจากกรอบความคิด 
ของธุรกิจหรืออุตสาหกรรมที่คุณอยู่

 หวงัว่าหลงัจากอ่านหนงัสอืเล่มนีจ้บ คณุจะรูส้กึมกี�าลงัใจและสนกุ
กับงานมากขึ้น
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บทท่ี 1
วิธีก�รพลิกฟ้ืนกิจก�ร 
แบบตัว V ของธุรกิจ
บริษัท 97% อยู่บน “ป�กเหว”

“ไม่จำ�เป็นต้องซ้ือจ�กคุณก็ได้ เร�ซ้ือจ�กใครก็ได้
ของเหมือนกัน” เคยมีลูกค้�พูดแบบน้ีบ้�งไหม  
ก่อนหน้�น้ีผมได้ยินประโยคน้ีจ�กลูกค้�ม�ตลอด

“ซ้ือจ�กท่ีไหนก็เหมือนกัน อย่�งน้ันฉันก็เลือก 
เจ้�ท่ีข�ยให้ถูกท่ีสุดสิ” ถึงลูกค้�จะไม่ได้พูดกับคุณ 
ต่อหน้� แต่ถ้�ลูกค้�คิดกับคุณเช่นน้ี ม่ันใจว่�คุณ
จะต้องกำ�ลังกลุ้มใจกับผลประกอบก�รของกิจก�ร 
อยู่แน่
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 บริษัทของผมเป็นโรงงานท้องถิ่นท�าธุรกิจแปรรูปกระดาษ โดยมี
งานประกอบกระดาษ ตัดกระดาษ แล้วเจาะรูให้เป็นรูป อุตสาหกรรม
แปรรูปกระดาษเป็นอุตสาหกรรมที่มีประวัติยาวนานตั้งแต่ ค.ศ. 1873 
มีการวางรากฐานเทคนิควิธีการแปรรูปไว้ตั้งแต่เริ่มต้น และไม่มีการ
ปฏิรูปเทคโนโลยีใหม่ที่น่าตื่นตาตื่นใจแต่อย่างใด

 คู่แข่งของบริษัทผมทั่วประเทศมีมากกว่าร้อยบริษัท ไม่ว่าบริษัท
ไหนก็มีการแปรรูปในลักษณะเดียวกัน พูดตรง ๆ  ก็คือ ไม่ว่าจะเป็น
สินค้าของบริษัทไหน ก็มีคุณภาพหรือคุณสมบัติไม่ต่างกัน จึงไม่แปลก
ที่ลูกค้าจะเลือกซื้อจากเจ้าที่ให้ราคาถูกที่สุด เพราะซื้อที่ไหนก็ได้ของ
เหมือนกัน

 ไม่เพียงอตุสาหกรรมแปรรูปกระดาษ อุตสาหกรรมแปรรูปเส้นใย 
เหล็ก พลาสติก เครื่องจักร เครื่องใช้ไฟฟ้า ที่พักอาศัย อาหาร หรือ
อุตสาหกรรมผู้ผลิตอย่าง ชิ้นส่วนรถยนต์ หรือคอมพิวเตอร์ แม้แต่
อุตสาหกรรมค้าปลีกก็ไม่ต่างกัน จะอุตสาหกรรมไหนก็มีแต่ของ 
ล้นตลาด มีแต่ผลิตภัณฑ์เหมือน ๆ  กันออกมา มีแต่บริษัทที่ลูกค้ากด
ราคาจนไม่ได้ก�าไร

 แน่นอนว่าบรษัิททีเ่ผชญิกบัความล้มเหลวในการบรหิารกจิการกม็ี
จ�านวนเพิ่มขึ้น ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมเดียวกันต่างเลิกกิจการ 
ไม่กล้็มละลายไปทลีะราย เป็นอตุสาหกรรมท่ีอยูใ่นสภาวะท�าก�าไรไม่ได้
จนถงึขดีสดุ อตุสาหกรรมท่ียอดขายและก�าไรลดลงจนผูป้ระกอบการใน
อตุสาหกรรมเดยีวกนัเลกิกจิการหรอืล้มละลาย เรียกว่า “อุตสาหกรรม
ในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย” ไม่ว่าจะท�าอะไรก็ไม่ก่อให้เกิดก�าไร

 แต่ทราบไหมว่า “อุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย” 
มีมากขนาดไหน
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 จริง ๆ  แล้วอุตสาหกรรมของธุรกิจคุณอยู่ในช่วงอิ่มตัวหรือช่วง
ถดถอยหรือไม่ เรามาดู “อัตราการเติบโตของยอดขาย” และ “จ�านวน
บริษัทที่เลิกกิจการหรือล้มละลาย” กัน

 ที่ญี่ปุ่นมีหนังสือชื่อ “Nikkei gyokaichizu” (แผนที่อุตสาหกรรม
นิคเค) ตีพิมพ์โดยหนังสือพิมพ์ Nihon Keizai ที่วิเคราะห์และรวบรวม
ข้อมูลยอดขาย อัตราส่วนการเติบโตของก�าไร ขนาดของอุตสาหกรรม  
ส่วนแบ่งตลาดของกิจการ และแนวโน้มในอนาคตของแต่ละบริษัท 
เอาไว้ จากข้อมลูของหนงัสอืดงักล่าว แบ่งอตุสาหกรรมเป็น 178 ประเภท 
และมีเพียง 3% ของกิจการทั้งหมดในอุตสาหกรรม (ครอบคลุม
อุตสาหกรรม 43 ประเภท) ที่มีการเติบโตของยอดขายมากกว่า 10% 
เมื่อเทียบกับปีก่อนหน้า 

 และจากข้อมูลของ “Kaishashikihou gyokaichizu” ตีพิมพ์โดย
หนงัสอืพมิพ์ Toyo Keizai ทีว่เิคราะห์และเปรยีบเทยีบข้อมลูของแต่ละ
บริษทั เช่นเดียวกบัหนงัสอื Nikkei gyokaichizu ชีว่้า จากอตุสาหกรรม
ที่แบ่งเป็น 166 ประเภทนั้น 97% ของกิจการทั้งหมดในอุตสาหกรรม 
(ครอบคลุมอุตสาหกรรม 112 ประเภท) ไม่มีการเติบโต

นั่นหมายถึง... อย่างที่คุณเข้าใจ 97% ของอุตสาหกรรมทั้งหมด เป็น 
“อุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย”
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อุตส�หกรรมในระยะอ่ิมตัว หรือระยะถดถอยคืออะไร ?

กำ�ไร

ธุรกิจข�ขึน้

ช่วงเริ่มต้น ช่วงเติบโต ช่วงอ่ิมตัว ช่วงถดถอย

ธุรกิจข�ลง

97%
เวล�

ลักษณะ 3 ประเภท ของอุตส�หกรรม 
ท่ีไม่เติบโตคือ ?
 อุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอยแบ่งเป็น 3 ประเภท
เป็นลกัษณะทีอ่ตุสาหกรรมในระยะนีม้เีหมอืนกนั เรยีกว่าเป็นแนวโน้ม
ของอุตสาหกรรมที่ไม่เติบโต มีลักษณะเฉพาะก็ว่าได้

 ประเภทแรก คือ อุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย 
มีการควบรวมกิจการ การล้มละลายของกิจการ และการเลิกกิจการ
ของธรุกจิภายในอุตสาหกรรมเกดิขึน้บ่อย ๆ  คือมคีวามเคลือ่นไหวทีน่่า
หวั่นใจอยู่เสมอในอุตสาหกรรม
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 จริง ๆ  แล้วอุตสาหกรรมในระยะเติบโตก็มีการท�า M&A (การ
ควบรวม หรอืการซ้ือกจิการ) แต่เป็นการท�าเพือ่ให้กิจการใหญ่ขึน้ จงึท�า 
M&A ด้วยการหวังผลในแง่บวก

 กลับกัน อุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอยท�า M&A 
เพ่ือเอาตัวรอดในตลาดที่ก�าลังหดตัว นอกจากนี้ จ�านวนกิจการ 
ในอุตสาหกรรมที่เพิ่มขึ้นหรือลดลง บ่งบอกถึงความอิ่มตัวของตลาด

 อุตสาหกรรมในระยะเตบิโตจะมจี�านวนธุรกิจทีเ่ริม่กิจการมากกว่า
ล้มเลกิกจิการ จ�านวนธรุกจิจึงเพิม่ขึน้ต่อเนือ่ง แต่อตุสาหกรรมในระยะ
อิม่ตวัหรือระยะถดถอยจะมจี�านวนธรุกิจทีล้่มละลาย หรอืล้มเลกิกิจการ 
มากกว่าธุรกิจที่เริ่มกิจการ

 การลดลงของจ�านวนกจิการอตุสาหกรรมในระยะอิม่ตวัหรอืระยะ 
ถดถอยเรียกว่า “Shake Out” ซึ่งอัตราส่วนการลดลงของกิจการ 
ในอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอยมีมากถึง 52%

 เมื่อดู “Keizai chousa” (การส�ารวจทางเศรษฐกิจ) ที่ส�ารวจ 
โดยกระทรวงกิจการภายในประเทศและการส่ือสาร พบว่าในช่วง 5 ปี
ที่ผ่านมา ธุรกิจท่ีล้มละลาย หรือล้มเลิกกิจการในอุตสาหกรรมใน
ระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอยมีมากกว่า 400,000 บริษัท หรือใน 1 ปี 
มีบริษัทที่ล้มละลาย หรือล้มเลิกกิจการราว 80,000 บริษัท คิดเป็น 
วันละ 220 บริษัท แสดงให้เห็นว่าสภาพแวดล้อมในอุตสาหกรรม 
ในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอยโหดร้ายเพียงใด
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จำ�นวนผู้ได้รับก�รว่�จ้�ง

จำ�นวนกิจก�ร

ระยะท่ี 1 ระยะท่ี 2 ระยะท่ี 3

ระยะท่ี 1:  เข�้สู่ตล�ด และระยะเติบโต
ระยะท่ี 2-3:  ระยะอ่ิมตัว และระยะถดถอย

โมเดล วงจรก�รพัฒน�ของอุตส�หกรรม

 ประเภทที่สอง คือ เมื่อเปรียบเทียบข้ันตอนการผลิตสินค้าตาม
ทิศทางการไหลของแม่น�้า “ต้นน�้า” คือผู้ผลิตวัตถุดิบ และ “ปลายน�้า” 
คือผู้ใช้ (End User) จะมีอ�านาจเหนือ “กลางน�้า” คือผู้ผลิตสินค้า 
ขัน้กลาง และผูจ้ดัจ�าหน่าย ท�าให้การบรหิารธรุกจิกลางน�า้เป็นไปอย่าง
ยากล�าบาก 

 ในขณะที่ผู้ผลิตวัตถุดิบดึงดันเพื่อขึ้นราคา แต่การที่ธุรกิจกลางน�้า
จะขอขึน้ราคาจากผูใ้ช้นัน้เป็นเรือ่งยาก กลบักนั ทกุ ๆ  ปีจะมกีารขอลด
ราคาจากผู้ใช้ ท�าให้ก�าไรน้อยลงเรื่อย ๆ
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(ต้นนำ้�) ผู้ผลิตวัตถุดิบ

(กล�งนำ้�) ผู้ผลิตสินค้�
ขัน้กล�งและผู้จัดจำ�หน่�ย

(ปล�ยนำ้�) ผู้ใช้

 ปรากฏการณ์นี้เรียกว่า “Smile Curve” เป็นการเปรียบเทียบหน้า
ย้ิมของคนกบักจิการต้นน�า้และปลายน�า้ทีไ่ด้ก�าไรสงู แต่กจิการกลางน�า้
กลับได้ก�าไรต�่า และเป็นลักษณะของอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือ
ระยะถดถอย

ก�รเพิ่มมูลค่� สัดส่วนกำ�ไร

กระบวนก�รผลิต

Smile Curve

ผู้ผลิตวัตถุดิบ

ต้นนำ้�

ผู้ผลิตสินค้�ขัน้กล�ง   

กล�งนำ้�

ผู้ใช้

ปล�ยนำ้�
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 อุตสาหกรรมในระยะเติบโตมักมีความก้าวหน้าของเทคโนโลยี
เสมอจนเกิดเป็นนวัตกรรม และราคาสินค้าหรือค่าบริการก็ถูกลงตาม
ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ในขณะท่ีอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัว
หรือระยะถดถอยที่แทบไม่มีนวัตกรรมใหม่ ๆ  และไม่มีการพัฒนาของ
เทคโนโลยี รวมถึงได้รับอิทธิพลจากสภาพสังคมอย่างเงินเฟ้อ ส่งผล
ให้ราคาวัตถุดิบปรับตัวสูงข้ึน แม้ราคาวัตถุดิบปรับตัวสูงขึ้นเพียงใด  
ก็ไม่สามารถข้ึนราคาสินค้าได้ สร้างความกลุ ้มใจให้แก่กิจการ 
หลายแห่ง นี่คือแก่นของความแตกต่างระหว่างอุตสาหกรรมในระยะ
เติบโต กับอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย

 ประเภททีส่าม คอื อตุสาหกรรมในระยะอิม่ตวัหรอืระยะถดถอยเป็น
อตุสาหกรรมท่ีมีการย้ายโรงงานผลติไปเร่ือย ๆ  เพือ่หาแรงงานราคาถกู

 ในญ่ีปุ่น ผู้ผลิตเสื้อผ้าถือเป็นอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือ
ระยะถดถอย ช่วงก่อน ค.ศ. 1990 ยังมีโรงงานผลิตตั้งอยู่ในเมืองใหญ่ 
ตามแต่ละภมูภิาคในญีปุ่น่ แต่กม็กีารย้ายไปยงัประเทศทีค่่าแรงต�า่กว่า
อย่าง ประเทศจีน เวียดนาม บังกลาเทศ คาดการณ์ว่าท้ายที่สุดจะย้าย
ไปยังประเทศแอฟริกา

 ในสามประเภทนี้ มีประเภทไหนที่อุตสาหกรรมของคุณก�าลัง
ประสบอยู่บ้าง

 ยิ่ งเป ็นบริษัทท ้องถิ่นและบริษัทกลางน�้าที่รับช ่วงงานจาก 
บริษัทอื่น แล้วอยู่ในอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย 
เท่ากับมีลักษณะที่ไม่พึงประสงค์ 4 แบบ คือ “อยู่ในอุตสาหกรรม
ในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย” “เป็นธุรกิจขนาดเล็ก” “รับช่วงงาน
มา” และ “เป็นธุรกิจท้องถิ่น” อาจเรียกได้ว่า “บริษัทที่มีเหตุแห่งทุกข์  
4 ประการ”
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 ถึงตรงนี้คงเดากันได้แล้ว
 ใช่ บริษัทของผมเป็น “บริษัทที่มีเหตุแห่งทุกข์ 4 ประการ” บริษัท
ของผมเป็นบริษัทขนาดเล็ก มีพนักงาน 15 คนและตั้งอยู่ในท้องถิ่น 
แถมเป็นบริษัทผลิตวัตถุดิบกลางน�้าที่รับช่วงงานมา

 ในส่วนถัดไป จะเล่าถึงความโกรธและความทุกข์ใจในอดีตของ
ผมสักเล็กน้อย เรื่องที่จะเล่าต่อไปนี้อาจดูเหลือเชื่อ แต่ทั้งหมดเป็น 
ความจริง มั่นใจว่าคุณต้องเคยมีความคิดใกล้เคียงกับผมไม่มากก็น้อย

ญ่ีปุ่ น

จีน

เวียดน�ม

บังกล�เทศมุ่งสู่แอฟริก�

ก�รย้�ยโรงง�นของผู้ผลิตเส้ือผ้�ญ่ีปุ่ น เพ่ือห�แรงง�นร�ค�ถูก
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ประธ�นบริษัทล้วนเต็มไปด้วยคว�มโกรธและ 
คว�มทุกข์ใจ
 ก่อนผมจะมาเป็นประธานบริษัทรุ ่นที่ 3 ของบริษัทท้องถ่ิน 
ขนาดเล็กที่ท�าธุรกิจแปรรูปกระดาษ ผมท�างานในบริษัทเทรดดิ้งสินค้า 
มีสาขาหลักที่โตเกียวและท�าธุรกิจน�าเข้าเซมิคอนดักเตอร์ชนิดพิเศษ
ที่คิดค้นขึ้นที่ ซิลิคอนวัลเลย์ ประเทศสหรัฐอเมริกา จากนั้นมาเป็น
นกัการตลาดและฝ่ายขายของบรษัิทไอท ี(IT) ข้ามชาตทิีท่�าธุรกิจระบบ
ส่งข้อมลูจากดาวเทียม ผมมัน่ใจเร่ืองความสามารถในการขายทีข่ดัเกลา
มาจากบริษัทเทรดดิ้งสินค้าและบริษัทข้ามชาติมาก

 แต่ความมัน่ใจนัน้ถูกท�าลายด้วยการมาบรหิารงานในอตุสาหกรรม
ในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอยนี้ เพราะสิ่งที่รอผมอยู่คือ ความจริง
อันโหดร้าย บริษัทของผมมีเทคโนโลยีที่สั่งสมมายาวนาน และเป็นที่
ยอมรับ แต่น่าเศร้าที่ผลิตภัณฑ์ของบริษัทผมไม่มีความแตกต่างกับ
บริษทัอ่ืน เลยถูกดงึเข้าสูส่งครามราคา บรษิทักเ็ป็นบรษิทัท้องถิน่เลก็ ๆ  
ที่คนไม่รู้จัก น�าผลิตภัณฑ์ไปเสนอขายก็ไม่มีใครรับฟัง ลูกค้าที่ซื้อขาย
กันมานานก็หายไปทีละราย กิจการก็แย่ลงเรื่อย ๆ  จนขาดทุน ต้อง
ลดจ�านวนพนักงาน ท�าให้คิดว่า “ขืนเป็นแบบนี้ต่อไป บริษัทเจ๊งแน่”

 พอเห็นว่าไม่ได้การแล้ว จึงขอความช่วยเหลือจากบริษัทที่ซื้อขาย
กันมานาน ให้ช่วยแนะน�าลูกค้าให้ หรือก็คือเลือกใช้ “บริการการ
แนะน�าลูกค้า” นั่นเอง ผมคิดว่า “ถ้ามีคนแนะน�ามา ลูกค้าต้องยอม 
พูดคุยด้วยแน่” ซึ่งลูกค้าก็ยอมพูดคุยกันด้วยดี แต่ค�าพูดที่ออกจาก
ปากลกูค้ากลบัเป็นค�าพดูทีโ่หดร้าย เช่น “ตอนนีเ้รามขีองใช้ผลิตพออยู่  
ยงัไม่ซือ้จากคณุหรอก” ถึงจะขอร้องว่าอย่างน้อยขอให้ได้ลองเสนอราคา
ดูก่อน แต่ลูกค้ากลับพูดว่า “ถ้ามีโอกาสจะซื้อนะ” แน่นอนว่าถึงตอนนี้
ก็ยังไม่มีโอกาสที่ว่านั้น
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 แถมมีเรื่องแบบนี้เกิดขึ้นด้วย

 เมื่อความพยายามส�าเร็จไปอีกขั้น ในที่สุดก็ได้นัดเจรจากับลูกค้า
รายใหม่เพือ่แนะน�าสนิค้า และคยุกนัจนถงึขัน้ออกใบเสนอราคา ลกูค้า
เป็นบริษัทขนาดใหญ่มีชื่อเสียง และผมก็อยากได้รับค�าสั่งซื้อมาก ๆ   
จึงเสนอราคาถูกที่สุดที่เรายังสู้ไหวให้ลูกค้า แต่ลูกค้าตอบกลับมาด้วย
ค�าพูดที่ท�าร้ายจิตใจมาก

 “ราคาของบรษัิทคณุแพงเอาเรือ่งเลยนะ จรงิ ๆ  เราไม่ได้คดิเลยสกั
นิดว่าอยากให้คุณเติบโต เอาแค่ไม่ตายก็เลี้ยงไม่โตก็พอ ถ้าจะปล่อย
ให้เจ๊งไป เราก็คงล�าบาก ถูกสังคมตราหน้าว่าเป็นบริษัทหน้าเลือด 
กันพอดี”

 การท�าตามความต้องการของลูกค้าเป็นเรื่องส�าคัญมาก แต่ถ้าท�า
ตามท่ีลกูค้าบอกทกุอย่าง ยิง่แข่งขันกนัลดราคาให้ต�า่ ก็จะยิง่ไม่ได้ก�าไร 
จนเป็นธุรกิจที่ยิ่งขายยิ่งขาดทุน

ถึงจะใช้ SNS ก็ยังไม่ได้ผล ?!
 ก่อนหน้าผมใช้ท้ังอนิเทอร์เนต็ บล็อก และ SNS (Social Network 
Service) เพื่อดึงดูดลูกค้ารายใหม่ ตอนโพสต์ข้อความ จะคิดเสมอ
ว่าลูกค้าจะเข้ามาอ่านท้ังบล็อกและ SNS แล้วจะติดต่อมาสอบถาม 
และสั่งซ้ือสินค้า... ผมศึกษาการท�ามาร์เก็ตติ้งออนไลน์ทั้งจากการ
อ่านหนังสือและเข้าร่วมสัมมนาต่าง ๆ  แต่ผลลัพธ์กลับย�่าแย่ อย่าว่าแต่ 
ค�าสั่งซื้อสินค้า แม้แต่ติดต่อเข้ามาสักครั้งก็ยังไม่มีเลย

 ถึงจะโพสต์ข้อความลงทั้งในบล็อกและ SNS ทุกวัน หรือจะเขียน
บทความมากแค่ไหนก็ไม่ได้ประโยชน์อะไรขึ้นมา แม้มีคนพูดว่า การ
ใช้อินเทอร์เน็ต บล็อก หรือ SNS สามารถเรียกลูกค้าได้ เพราะมี
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จ�านวนผู้ใช้มาก แต่ถ้า “วิธีการใช้ SNS” ผิดตั้งแต่แรก ก็จะไม่เห็นผล
อะไรเลย ยิ่งถ้าคุณอยู่ในอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย 
ที่ตัวธุรกิจแทบไม่มีการเติบโตเลย “วิธีใช้เครื่องมือ” นั้นส�าคัญมาก

วิธีก�รเกิดใหม่ของอุตส�หกรรมในระยะอ่ิมตัวหรือ
ระยะถดถอย
 อย่างที่กล่าวไป ก่อนหน้านี้ผมทั้งโกรธ ทุกข์ใจ และทรมานมาก
แล้วคุณก�าลังเป็นเหมือนผมในตอนนั้น ที่โกรธ ทุกข์ใจ และทรมานอยู่
หรือเปล่า ยอดขายที่ลดลงทุกเดือน... ท�าสงครามราคากับบริษัทคู่แข่ง
จนขาดทุน... ถูกบริษัทขนาดใหญ่กดราคาจนรู้สึกสิ้นไร้ไม้ตอก...

 คุณเก็บความโกรธและทุกข์ใจไว้ จนรู้สึกสมเพชตัวเองอยู่เสมอ
หรือเปล่า รู้สึกสับสนท่ียังต้องท�างานในอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัว 
หรือระยะถดถอยอยู่หรือเปล่า

 จริง ๆ  มันไม่ใช่แบบนั้น! คุณสามารถท�าให้อุตสาหกรรมในระยะ
อิ่มตัวหรือระยะถดถอยกลับมาเปรี้ยงอีกครั้งได้ สิ่งส�าคัญที่สุดคือ 
คุณจะกลับมาสนุกกับงานอีกครั้ง

 “โนว์ฮาว (Know-how)” “คอมมิวนิตี้ (Community)” และ 
“แบรนด์ (Brand)” ถ้าใช้สามอย่างนี้แก้ปัญหา แม้แต่ “บริษัทที่มีเหตุ
แห่งทุกข์ 4 ประการ” ก็สามารถพลิกฟื้นกลับมาสร้างก�าไรได้ และ
สามารถทลายเพดานที่อุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอย 
ติดอยู่ได้ อาจพดูได้ว่าเป็นวิธีการท่ีใช้ประโยชน์ได้กับ 97% ของจ�านวน
บริษัทที่มีทั้งหมด
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 คนส่วนใหญ่มักถอดใจเพียงแค่ได้ยินว่าเป็นอุตสาหกรรมในระยะ
อิ่มตัวหรือระยะถดถอย แต่คุณอย่าเพิ่งยอมแพ้ อาจไม่เคยได้ยินจาก
ท่ีไหนมาก่อน แต่อุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอยก็มี  
“วิธีการ” เฉพาะของตัวเอง

 แท้จริงแล้วอุตสาหกรรมในระยะอิ่มตัวหรือระยะถดถอยมีเรื่อง
น่าสนใจซ่อนอยู่มากมาย และมีความสามารถในการท�าก�าไรมากกว่า
อุตสาหกรรมในระยะเติบโตด้วยซ�้า
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บริหารและการจัดการ

หากให้สรุปเน้ือหาหนังสอืเล่มน้ี ใน 3 ค�า ดิฉันคดิว่า คอื
	 	 ➤ Storytelling
	 	 ➤ Personal Branding 
	 	 ➤ การประชาสัมพันธ์อย่างถูกวิธี

	 	 					เราเป็นใคร ... 

	 	 					เราจะเล่าเรื่องราวเราออกไปอย่างไร... 

	 	 					และท�าอย่างไรให้สื่อสนใจ อยากพูดถึงบริษัทเรา

 หนังสือการตลาดท่ัวไป มักจะเล่าถึงสินค้าอุปโภคบริโภค แต ่

คุณนากายามะ เล่าถงึบรษัิทตนเอง ซึง่เป็นลักษณะ B2B (ลูกค้าองค์กร) 

ท่ีส�าคัญ ธุรกิจแปรรูปกระดาษของคุณนากายามะนั้น ก็เป็นธุรกิจ 

ท่ีพวกเราทุกคนเห็นภาพว่าก�าลังจะตกเหวจริงๆ ... อะไรท่ีท�าให้ 

เขาสามารถปีนจากหน้าผาชันอันตรายนั้นได้ 

 หนงัสือเล่มนี ้ท�าให้เหน็ภาพ ท้ังหลักการ และแนวทางการปฏบัิติ

ที่คุณนากายามะท�า 

 ขอเตอืนว่า หากท่านพลิกอ่านสารบัญ อย่าตกใจกบัค�าว่า “เปิดเผย

โนว์ฮาว” หรือ “สร้างคอมมิวนิตี้”

 ในฐานะนักการตลาด ดิฉันมองว่า สิ่งที่คุณนากายามะเล่า คือ 

การท�าแบรนด์ให้กบับรษัิทเราอย่างยัง่ยนื และท�าให้ผูป้ระกอบการเอง

มีความสุขมากขึ้นค่ะ

เกตวุด ีMarumura
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