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บทน�ำ
	 หนังสือ “Makoto Marketing หลักสูตรการ

ตลาดแบบจริงใจสไตล์ญี่ปุ ่น” เป็นหนังสือที่ได้รวบรวม

แนวคิดทางการตลาดที่มาจากใจ โดยใช้ค�ำว่า “มาโกโตะ” 

ที่แปลว่า ความจริงแท้ ไม่ปรุงแต่ง เป็นแนวคิดทางการ

ตลาดที่มาจากความจริงใจและใส่ใจ กุญแจที่จะน�ำพาธุรกิจ

ให้ยืนยาว อาจกล่าวได้ว่าเป็นแนวทางการท�ำการตลาด 

ที่ยั่งยืน เป็นการตลาดที่จะท�ำให้ผู ้คน รวมถึงตนเอง  

(ผู้ท�ำธุรกิจ) มีความสุข

	 ผู้เขียนถ่ายทอดแนวคิดการท�ำการตลาด 20 บท

เรียนผ่านการตั้งค�ำถามเชิงธุรกิจจากบุคคลต่าง ๆ ท่ีเคย

สอบถาม และใช้กรณีศึกษาการด�ำเนินธุรกิจในประเทศ

ญีปุ่่นท่ีมคีวามสอดคล้องกบัประเดน็ปัญหามาอธบิายเนือ้หา

ในแต่ละบทได้อย่างชัดเจน โดยในท้ายบทก็จะมีการแลก

เปลี่ยนความคิดเห็นกับบุคคลท่ีมาขอค�ำปรึกษา และมีแบบ

ฝึกหัดพร้อมเฉยให้กับผู้อ่านได้ลองคิดดูเล่น ๆ  ว่าหากเป็น

เรา เราจะแก้ปัญหาในโจทย์ต่าง ๆ  นั้นอย่างไร พร้อมเฉลย

แนวทาง วิธีการตอบค�ำถามดังกล่าวได้อย่างน่าสนใจ

จุดประสงค์
	 หนังสือเล่มนี้น�ำเสนอแนวคิดการท�ำการตลาด

แบบจริงใจ ในสไตล์ญี่ปุ่นตั้งแต่กระบวนการเริ่มต้นของ

ธุรกิจ การคิดกลยุทธ์แบบจริงใจ รวมถึงการบริหารจัดการ

การตลาด ท่ีจะน�ำไปสู่ความยั่งยืน โดยมีการเรียบเรียงเป็น

ล�ำดับขั้นตอน เหมาะส�ำหรับผู ้ที่สนใจการท�ำธุรกิจและ 

การตลาด สามารถท�ำความเข้าใจได้ง่ายแม้ไม่มีพื้นฐาน

ความรู้ด้านธุรกิจ

สาระส�ำคัญ
	 หนังสือเล ่มนี้ประกอบด ้วยเนื้อหา 20 บท  

20 แนวคิดในการท�ำการตลาด ที่ท�ำด้วยหัวใจประกอบ 

กรณีศึกษาที่ท�ำให ้ผู ้อ ่านมีความเข ้าใจอย่างลึกซึ่งใน 

แต่ละบท ดังนี้ 1. จุดเร่ิมต้นของธุรกิจ คือการแก้ปัญหา  

2. เริ่มจากความเช่ือของตนเอง เป็นตัวของตัวเอง 3. สร้าง

ประโยชน์อะไร เพ่ือใคร ค�ำถามที่ต้องตอบก่อนค�ำถาม ขาย

อะไร 4. เลือกปัญหามาหนึ่งอย่าง แล้วแก้ไขให้ถึงที่สุด  

5. ระหว่าง Passion กบั Purpose 6. ไม่อ้างว่าอตุสาหกรรม

นี้ตายแล้ว 7.พัฒนาสินค้าเพื่อลูกค้าจริง ๆ 8. ท�ำสินค้าท่ี

ลูกค้า 1 คนซ้ือร้อยครั้ง ดีกว่าสินค้าท่ีลูกค้า 100 คนซื้อ

ครั้งเดียว 9.คิดสินค้าท่ีท�ำให้สื่ออยากมาสัมภาษณ์ 10. การ

สร้างแบรนด์ที่แท้จริง 11. บทบาทของร้านค้าปลีก คือ

การน�ำเสนอคุณค่าและช่วยแบรนด์ถ่ายทอด 12. Pro ใช้
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ตัว duct will tell the story 13. ท�ำให้พนักงานทุนคน

มีหัวใจการตลาด 14. บริหารทีมแบบวงออร์เคสตร้า 15. 

แตกสินค้าจากแก่นธุรกิจ 16. เมื่อธุรกิจอิ่มตัวมองหาลูกค้า

ใหม่ 17. เมื่อถูกคู่แข่งเลียนแบบช่วยกันท�ำให้อุตสาหกรรม

เติบโต 18. เติบโตและทให้ผู้อื่นเติบโตด้วย 19. หนทางสู่

บริษัทที่เป็นที่รักของทุกคน และ 20. แยกให้ออกว่า สิ่งใด

ควรเปล่ียน สิ่งใดควรรักษา

	 จากเนื้อหา 20 บท ผู้เขียนจะหยิบยกตัวอย่าง

ธุรกิจในแต่ละประเด็นเพื่อให้ผู้อ่านเกิดความเข้าใจในหัวใจ

ส�ำคัญที่ต้องการส่ือสารได้อย่างชัดเจน

สะท้อนคุณค่า
	 1. บทที่ 1-3 ผู้เขียนได้น�ำเสนอแนวคิดจุดเริ่มต้น

ของการท�ำธุรกิจ มิใช่การคิดว่าเราจะเติบโตหรือสร้างยอด

ขายได้อย่างไรให้รวย แต่มาจากการแก้ไขปัญหาหรือช่วย

เหลือลูกค้าเป้าหมายได้ โดยตั้งค�ำถามว่าธุรกิจของเรานั้น

สร้างประโยชน์อะไร และประโยชน์นั้นเกิดขึ้นกับคนกลุ่ม

ใด ทั้งน้ีทั้งนั้นในการด�ำเนินธุรกิจ เราควรมีความเชื่อในสิ่ง

ที่ตนเองท�ำ มีความเป็นตัวของตัวเอง โดยตั้งต้นด้วยค�ำถาม

ว่า เหตุผลที่ควรมีธุรกิจท่านอยู่ในโลกนี้

	 2. บทที ่4-8 เป็นบททีอ่ธบิายการพฒันาสนิค้าและ

บริการของธุรกิจ สรุปแนวคิดส�ำคัญได้ดังน้ี (1) ธุรกิจควร

พยายามท�ำสิ่งที่เชื่อและคู่แข่งลอกเลียนแบบได้ยาก มุ่งมั่น

ที่จะแก้ปัญหาให้แก่ลูกค้าอย่างเต็มที่โดยสุดความสามารถ 

(2) สิ่งส�ำคัญการด�ำเนินธุรกิจจุดเริ่มต้นอาจมาจากแรงผลัก

ดันหรือความหลงไหลในสิ่งนั้นก่อให้เกิดความสุขที่ได้อยู่

กับส่ิงดังกล่าว (Passion) อย่างไรก็ตามการด�ำเนินธุรกิจ

ยังสามารถมาจากการมีเป้าหมายเพ่ือผู้อื่น การแก้ปัญหา

ของลูกค้า (Purpose) ซึ่งจะน�ำไปสู่ความสุขได้เช่นกัน  

(3) หากการด�ำเนินธุรกิจมีโครงสร้างที่แข็งแรง แม้ว่าสภาพ

เศรษฐกจิ หรอือยูใ่นอตุสาหกรรมทีม่รีปูแบบเปลีย่นแปลงไป 

บริษัทนั้นจะสามารถมีทางออกได้ จากการน�ำเสนอคคุณค่า

ใหม่ที่ตอบสนองกลุ่มลูกค้าได้ หรืออาจ�ำนเสนอคุณค่าไป

ยังกลุ่มลูกค้ากลุ่มใหม่ก็ย่อมได้ (4) หัวใจของการท�ำการ

ตลาด คือ ยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลาง (Customer-center 

/Customer-oriented) หมายถึงการความรักและความ

ปรารถนาดีต่อลูกค้าที่จะพัฒนาสินค้าและบริการให้ลูกค้า

ได้ใช้แล้วเกิดความสุข น�ำไปสู่การเป็นลูกค้าประจ�ำ ซึ่งควร

ธ�ำรงรักษาไว้

	 3. บทที่ 9-13 เป็นบทที่อธิบายถึงเทคนิคการ

สร้างแบรนด์และการสื่อสารทางการตลาด โดยในการ

พัฒนาสินค้าและบริการหากมีการด�ำเนินการท่ีโดดเด่น

และแตกต่างย่อมน�ำไปสู่การเป็นท่ีรู้จักด้วยตัวของธุรกิจ

เอง สิ่งส�ำคัญของการสร้างแบรนด์เพื่อให้เกิดการรู้จักใน

สไตล์ญี่ปุ่นคือการสร้างความไว้ใจ ผ่านการกระท�ำทุกขั้น

ตอนท้ังสิ่งท่ีมองเห็นและมองไม่เห็น ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพ

สินค้า การบริการ คุณภาพสินค้า รวมไปถึงการปลูกฝัง

แนวคิดให้พนักงานทุกคนมีหัวใจการตลาด เพื่อให้ลูกค้า

เกิดความไว้ใจและเชื่อใจธุรกิจ และน�ำไปสู่การสร้างการ

เป็นท่ีรู้จักท่ีสื่อสารออกไปได้อย่างยั่งยืน

	 4. บทท่ี 14 บทนี้ว่าด้วยการบริหารจัดการภายใน

ของธุรกิจ ในส่วนนี้ผู้เขียนได้น�ำเสนอมุมมองทางการตลาด

ว่าธรุกจิไม่ควรให้ความส�ำคญัเฉพาะการตลาดส�ำหรบัลกูค้า

ภายนอกเท่านั้น การบริหารจัดการพนักงานภายในก็ส�ำคัญ

ไม่ยิ่งหย่อนไปกว่ากัน เนื่องด้วยการตลาดเป็นเรื่องการ

ท�ำความเข้าใจคน และทให้คนเหล่านั้นมีความสุข หากน�ำ

แนวคิดการตลาดมาใช้กับพนักงาน พนักงานก็จะมีความ

สุขในการท�ำงานเช่นกัน การให้คุณค่า ให้ได้มีส่วนร่วมจะ

เป็นแรงผลักดันส�ำคัญให้พนักงานมีความสุขส่งผลถึงการ

ส่งมอบคุณค่าไปยังลูกค้าด้วย

	 5. บทท่ี 15–16 เป็นบทท่ีว่าด้วยการบริหารธุรกิจ

ท่ีน�ำไปสู่ความยั่งยืน โดยผู้เขียนได้น�ำเสนอประเด็นท่ีธุรกิจ

ต่าง ๆ ย่อมต้องเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงไม่ว่าจะเป็น

เทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของลูกค้า สภาพ

แวดล้อมต่าง ๆ ดังนั้นจึงหลีกเลี่ยงไม่ได้ท่ีจะต้องปรับตัว

โดยการปรับตัวอาจท�ำได้โดยการพัฒนาสินค้าใหม่ สร้าง

คุณค่าใหม่ หรือกระจายไปท�ำธุรกิจอื่นเพื่อกระจายความ

เสี่ยง อย่างไรก็ตามสิ่งส�ำคัญที่ธุรกิจควรตระหนักคือแก่น

ของธุรกิจ หรือความถนัดนั่นเอง

	 6. บทที่ 17-19 บทที่ว่าด้วยเรื่องการแข่งขัน

กับคู่แข่ง มุมมองการท�ำธุรกิจอาจเลี่ยงไม่ได้ท่ีมีคู่แข่งขัน  

ผู้ประกอบการบางรายอาจถูกลอกเลยนแบบในสินค้าที่ตน

ได้พัฒนาขึ้น หลักการแข่งขันเมื่อเกิดเหตุการณ์ดังกล่าว

สามารถเปิดมุมมองในความร่วมมือกัน เพื่อเสริมคุณค่า 

หรือเรียกว่า Coopetition โดยเน้นการสร้างเอกลักษณ์

ของตนเองที่ไม่เหมือนกัน แต่ในเชิงประโยชน์บางอย่าง

ท่ีร ่วมกันเพื่อสร้างคุณค่าให้ลูกค้าพึงพอใจร่วมกันได ้ 

อาจแสวงหาความร่วมมือร่วมใจแทนการแข่งขัน แนวคิด 
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ที่น่าสนใจที่ผู้เขียนน�ำเสนอคือ ธุรกิจที่อยู่ได้อย่างยั่งยืนนั้น

ไม่ได้ Maximize profit แต่ต้อง Maximize everyone’s 

happiness

	 7. บทส่งท้าย บทนี้เป็นการสรุปข้อคิดในการ

ท�ำการตลาดแบบจริงใจ และสรุปกรณีศึกษาโดยย่อให้ผู้

อ่านอีกครั้ง พร้อมข้อสอบให้ผู้อ่านได้ทดลองตอบ

สรุป
	 หนังสือเล่มนี้เหมาะส�ำหรับผู้ที่ต้องการศึกษาการ

ตลาด และการด�ำเนินธุรกิจ โดยไม่จ�ำเป็นต้องมีพื้นฐาน

ความรู ้ด้านธุรกิจก็สามารถอ่านเข้าใจได้ง่าย เนื่องจาก 

มตีวัอย่างการด�ำเนนิธรุกจิประกอบการอธบิายได้สอดคล้อง

ชัดเจน มีแบบฝึกหัดให้ผู้อ่านได้ฝึกปฏิบัติด้วยตนเองพร้อม

เฉลยเหมือนอ่านหนังสือประกอบการเรียน แต่มีความสนุก

เพราะมีการหยิบยกกรณีศึกษาท่ีเกิดข้ึนจริงในประเทศ

ญี่ปุ่น ซึ่งทั้งหมดนี้คือจุดเด่นของหนังสือเล่มนี้ ซึ่งท�ำให้

ผู ้อ่านสามารถน�ำไปประยุกต์ใช้ในธุรกิจและการท�ำการ

ตลาดได้จริง


