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MARKETING STORY

บทน�า
 ต้นฉบับของหนังสือการ์ตูนเล่มนี้มาจากหนังสือชื่อ	 “100 yen no Cola wo 

1,000 yen de Uru Houhou (เทคนิคการขายโคล่า	100	เยนในราคา	1,000	เยน)”	ซึ่งเขียน
ในรูปแบบนวนิยายเมื่อเดือนธันวาคม	ปี	2011

	 “เทคนคิการขายโคล่า	100	เยนในราคา	1,000	เยน”	เป็นเรือ่งราวทีเ่กดิข้ึน	ณ	บรษัิท
รับเขียนโปรแกรมบัญชีโคมะซาว่าโชกะอิ	 ซึ่ง	 มิยามาเอะ	 คุมิ	 สุดยอดพนักงานขายผู้ใช้เทคนคิ
การขายเชงิรกุ	ต้องการสร้าง	“สินค้าทีลู่กค้าพงึพอใจ”	จึงย้ายมาอยูฝ่่ายวางแผนผลิตภณัฑ์	และได้
พบกับ	โยดะ	มาโกโตะ		เธอได้เรียนรู้การตลาดในเชิง	“ขายคุณค่า”	ผ่านการฝ่าฟันปัญหาต่างๆ	
และมีประสบการณ์มากขึ้นในฐานะนักวางแผนผลิตภัณฑ์

	 อันที่จริง	มิยามาเอะ	คุมิ	มีส่วนคล้ายคลึงกับบริษัทญี่ปุ่น

	 สินค้าญี่ปุ่นมีคุณภาพดีที่สุดในโลก	 ทว่าปัจจุบันญี่ปุ่นกลับตกอยู่ในสภาวะ	 “ผลิต
สินค้าคุณภาพสูง	ท�างานได้หลากหลาย		แต่ท�าก�าไรต�่า”	

	 “แนวคดิลูกค้าคอืพระเจ้า”	 ฝังรากลึกในการด�าเนินธุรกจิของญีปุ่่นมาแต่โบราณ	 การ
ตอบสนอง	"ความต้องการของลูกค้า"	อย่างขยนัขันแข็งของคนญีปุ่่น		ได้สร้างสินค้าคณุภาพดทีีสุ่ด
ในโลกโดยมุ่งเน้นอุตสาหกรรมการผลิตในยุคที่เศรษฐกิจเติบโตอย่างรวดเร็วและแสดงความ
แข็งแกร่งอย่างหาตวัเปรยีบมิได้	 แต่ขณะเดยีวกนักก่็อให้เกดิการแข่งขันทีเ่กนิเลยภายในประเทศ	
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และตลอด	 20	 ปีที่ผา่นมา	 การตอบสนองความต้องการของลูกค้าไปเสียทุกอย่าง	 กลับท�าให้
ญี่ปุ่นสูญเสียความแตกต่างจากคู่แข่ง	จนเกิดเรื่องข�าไม่ออกที่วา่	“สินค้ามีคุณภาพสูงแต่ท�าก�าไร
ต�่า”
	 การที่ตัวละครหลัก	มิยามาเอะ	คุมิ	คิดว่า	“การตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ทุกอย่าง”	 เป็นเรื่องถูกต้องแน่นอนนั้น	 คลา้ยคลึงกับบริษัทญี่ปุ่นสมัยนี้	 และกุญแจที่จะไข
ทางออกได้คือ	การตระหนักถึงคุณค่าของบริษัทที่มีต่อปัญหาของลูกค้า	

	 ผมได้รับเสียงตอบรับมากมายจากคนหนุ่มสาวที่ได้อ่านต้นฉบับ	 “เทคนิคการขาย 

โคล่า	100	เยนในราคา	1,000	เยน”	ไม่วา่จะเป็น	“เข้าใจความสนุกของการตลาดเสียทีจากที่
เคยมองว่าเป็นเรื่องยาก”	 “เพิ่งรู้ว่าปัญหาในที่ท�างานอธิบายด้วยทฤษฎีการตลาดได้”	 “อยาก
เรียนการตลาดในมหาวิทยาลัย”	แม้แต่ผู้บริหารหรือนักธุรกิจเปี่ยมประสบการณ์ก็ชื่นชมว่า	“มี
สรุปย่อประเด็นส�าคัญที่ตนเองเรียนรู้จากการท�างานแต่ไม่สามารถอธิบายออกมาเป็นค�าพูดได้	
และอยากน�าไปใช้เป็นเอกสารประกอบการอบรมผู้บริหารของบริษัท”

	 ในฉบับการ์ตูนนี้	 คุณอาเบะ	 ฮานะจิโร่	 ได้สรุปย่อประเด็นส�าคัญจากต้นฉบับมา
ถ่ายทอดในรปูแบบทีเ่ข้าใจง่ายผ่านภาพวาดทีส่วยงาม	 และในครัง้น้ีได้เพิม่บทวิเคราะห์ในแต่ละ
บทด้วย	ผมจะดีใจเป็นอย่างยิ่ง	หากหนังสือเล่มนี้มีส่วนช่วยให้ผู้อ่านตระหนักถึง	“แนวคิดลูกค้า
คือพระเจ้า”	กันมากขึ้น	

ธันวาคม	ปี	2012	 	 	 	 	 									นาไง	ทาคาฮิสะ
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มยิามาเอะ คุมิ
ท�ำงำนในบริษัทรับเขียนโปรแกรมบญัชี
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โยดะ มาโกโตะ
รองผู้จดักำรฝ่ำยวำงแผนผลติภณัฑ์ท่ีคมิุท�ำงำนอยู ่
เช่ียวชำญเร่ืองกำรตลำด และได้รับควำมไว้วำงใจจำก
ผู้จดักำรแผนกอยำ่งสงู

อโินะอุเอะ ทาโร่
พนกังำนขำยรุ่นเดียวกบัคมิุ มกัถกูคมิุ
ขม่เหงและใช้งำนหนกั

ยำมำคุระ ทำคำชิ
ท�างานในบริษัท	“โคมะซาว่าโชกะอิ”	เป็นที่ปรึกษามากประสบการณ์	
ใช้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทบ่งชี้ประเด็นปัญหาแก่ลูกค้าได้
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เนื้อหาในหนังสือเล่มนี้เป็นเพียงความคิดเห็นส่วนตัว
ของเจ้าของต้นฉบับ	นาไง	ทาคาฮิสะ	เท่านั้น

ไม่ใช่การแสดงจุดยืน	กลยุทธ์	หรือความคิดเห็นของ
บริษัท	IBM	ประเทศญี่ปุ่นที่เจา้ของต้นฉบับท�างานอยู่
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ปฐมบท			มิยำมำเอะ คุมิ ปรำกฏตัว!

รถไฟสาย 3 
ก�าลังเข้าสู่
ชานชาลา

โปรด
ระวัง

รถไฟ
ออกจาก

ชาน
ชาลา...

ปู๊น

กึกกัก กึกกัก 

กึกกัก 

ปู๊น
รองผู้จัดการฝ่ายวางแผนผลิตภัณฑ์

บริษัท “โคมะซาว่าโชกะอิ”
โยดะ มาโกโตะ (อายุ 42 ปี)

หวืด
หวืด
หวืด...

จาก: ผู้จัดการฝ่าย ซูซูกิ

คุณมิยามาเอะที่เคย

เล่าให้ฟังจะมาวันนี้นะ

โยดะได้รับ
การยอมรับว่า

เป็นผู้มี
ประสบการณ์
และความรู้
ด้านการ
ตลาดมา
ยาวนาน

และย้ายมาท�างาน
ที่บริษัทรับเขียน
โปรแกรมบัญชี 
“โคมะซาว่า 

โชกะอิ”
ได้ 3 ปีแล้ว

งานท้าทายส�าหรับ
เขาในตอนนี้คือ...

การพัฒนา 
“โปรแกรมบัญชี
ขายหน้าร้าน” 

ซึ่งเป็น
ผลิตภัณฑ์หลัก

ของบริษัท

...



เมื่อหลายวันก่อน

เดี๋ยวจะมี
พนักงานขาย
เป็นผู้หญิง

ย้ายจาก
สาขาภูมิภาค
มาประจ�า
ที่โตเกียว

คุณโยดะรู้เรื่อง
บริษัทยามาชิตะ

การค้าไหม

บริษัท
ยามา
ชิตะ

การค้า ...

ลูกค้ารายใหญ่ของ
ผู้น�าในวงการ 

บริษัทแวลูแม็กซ์ 
เปลี่ยนมาใช้ 

“โปรแกรมบัญชีขาย
หน้าร้าน” ของเรา

สินะครับ

ใช่แล้ว!
เป็นผลงานของ

วิธีการ
ของ

หล่อน
สุดยอด
มาก!!

พนักงานหญิง
คนนี้แหละ!

ถึงกับจัดฉากย้ายบ้าน
ไปอยู่ห้องข้างๆ ของ
ผู้จัดการฝ่ายบัญชี

เพื่อล้วงข้อมูลในช่วง
เสนอขายผลิตภัณฑ์...

อุ๊ย

หรือที่
เรียกว่า

ไงล่ะ

สุดยอดเลย
นะครับ
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ส่วนลูกค้า
บางคนที่ 
“ปฏิเสธ

พนักงานขายที่
เป็นผู้หญิง”

พนักงานขาย
หนุ่มสาวของ
เราไม่มีพวก
กระดูกแข็ง

แบบนี้

น่าจะเป็น
ตัวกระตุ้น

ที่ดี
ผมอยากเจอ
จังเลยครับ

เพราะ
ฉะนั้น

คราวนี้หล่อน
ไม่ใช่พนักงาน

ขายนะ 
แต่จะย้ายมา

อยู่ฝ่ายวางแผน
ผลิตภัณฑ์
ของเรา
ต่างหาก

หล่อนลงทุน
สวมวิกผู้ชาย
ใส่สูทผู้ชาย
และเตรียมนามบัตร
พิมพ์ชื่อผู้ชาย....

เพื่อให้ลูกค้า
ตกลงเซ็นสัญญา...

มิยามาเอะ	ฮิซะโอะ

หล่อนชื่อ
อะไรครับน่าจะชื่อ

 มิยามาเอะ คุมิ 
นะ

ก
กึ
ก
กั

แปะ

ฉันให้โยดะ
ดูแลหล่อน
อย่างเต็มตัว

เลยนะ 
ฝากด้วยละเอ

ะอ
ะ
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ขอโทษ
ครับ

ขอโทษ
ครับ

ว่าไงนะ 
ขอโทษ
เหรอ

อะไร
น่ะ

นี่ไม่ใช่เรื่องล้อเล่นนะ!
การลวนลามมันเป็น

อาชญากรรม!!
ลงมาเลย!

ฉันจะลากคอ
ไปหาต�ารวจ!

เอ๊ะ 
โรคจิต
เหรอ

จ้อก แจก 

จ้อก แจก 

จอ แจ 

จอ แจ 

ถึงสถานี
แล้ว!

ลงมาเดี๋ยว
นี้!

...

บริษัทโคมะซาว่าโชกะอิ



เอาละ

เกิดอะไร
หลายๆ อย่าง

ก็เลยช้า
กว่าก�าหนด

แต่คนที่ย้ายมา
แผนกวางแผน

ผลิตภัณฑ์
ใกล้จะถึงแล้ว

ขออนุญาต
ค่ะ

อ๊ะ 
มาแล้วสินะ 

คุณ มิยามาเอะ คุมิ 
ช่วยแนะน�าตัว
ต่อหน้าทุกคน

หน่อยนะ

แต่ว่า
พอกันที

เพราะ
ว่า

แกร๊ก

ค่ะ

ฉันท�างานเป็น
พนักงานขาย

มาตลอด 10 ปี

และมีผลงาน
พอสมควรค่ะ

กึก 
กึก

กึ๊ก

อ๊ะ...
ผู้หญิง
ที่เจอ
บน
รถไฟ

ขวับ


