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Idol Business 

ค�าว่า 
Idol นั้น ถ้ายกตัวอย่างง่ายๆ ในปัจจุบัน Super 

idol ก็คอื AKB 48  ของญีปุ่น่ ซึง่ได้ระบาดมาเป็น 

BNK 48 ของไทยเร็วๆ นี้ กล่าวกันว่า Idol business ของญี่ปุ่นนั้น 

ตั้งแต่สงครามโลกครั้งที่ 2 มาประมาณ 52 ปี แล้ว ถึงแม้จะมีขึ้นลง

บ้างเล็กน้อย แต่ก็อยู่ย้ังยืนยงมาอย่างต่อเนื่อง และยังกล่าวกันว่า 

เป็นธุรกิจที่สร้างมูลค่าเพิ่ม (Value added) ได้สูงที่สุดในโลก

วัยรุ่นญ่ีปุ่นซื้อ Idol goods ครั้งละประมาณ 15,000 เยน 

โดยประหยัดค่าอาหารของตนเอง  ราคาสินค้าที่เป็น Idol goods นั้น 

ตั้งราคาได้สูงกว่าต้นทุนถึง 25 เท่า เป็นต้นว่า พัดกระดาษที่มีพิมพ์

ลายเป็นรูป Idol ที่ก�าลังสุดฮิตในขณะนั้น ราคาขายประมาณ 700-

1,000 เยน ราคาต้นทุนที่โรงงานผลิตนั้น ประมาณ 30 เยน (จ�านวน

สั่ง 1,000 ชิ้น)  ในขณะที่ pen light ราคาขาย 2,000-4,000 เยน โดย

มีต้นทุนที่ประมาณไม่กี่สิบเยน อีกตัวอย่างหน่ึง Idol business ยัง

เป็นธุรกิจที่มีประสิทธิภาพสูง เป็นต้นว่า มีนักร้อง Idol ชื่อดัง (Kinki 

Kids ซึ่งมีสมาชิก 2 คน) จัดคอนเสิร์ต ที่ Tokyo dome เรียกผู้เข้ามา

ชมได้ถึง 67,000 คน คือ พลังการเรียกลูกค้าอยู่ที่คนละ 35,000 คน 

ในขณะที ่ทมีเบสบอล ทีม่สีมาชิก 25 คน มีคนมาดู 46,000 คน เฉลี่ย

คนละ 920 คนเท่านั้น ค่าใช้จ่ายของผู้บริโภคใน Idol business นี้ ค่า

เฉลี่ยส�าหรับคอนเสิร์ต ประมาณเกือบ 80,000 เยน ต่อคน cosplay 

เกือบ 40,000 เยน ต่อคน ส่วน Animation ประมาณเกือบ 30,000 

เยน ตลาดคอนเสิร์ตเติบโตปีละเกือบ 16% 

ค�าถามคือ เหตุใด Idol business จึงอยู่ยั้งยืนยงได้ มีปัจจัย 

3 ประการ คือ การสนองตอบต่อการเปลี่ยนแปลง  การบริหารลูกค้า 

และ globalization ซึ่งธุรกิจญี่ปุ่นในปัจจุบัน ยังขาดสิ่งเหล่านี้ 

สิ่งที่ธุรกิจอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้า ต้องเรียนรู้จาก Idol 

business มอียู ่3 ประการเช่นกนัดงักล่าวข้างต้น ธรุกจิเครือ่งใช้ไฟฟ้า

ของญี่ปุ่น ตกต�่ามาเรื่อยๆ ในช่วง 20 ปีที่ผ่านมา ถูกประเทศที่พัฒนา

ใหม่ที่เติบโตอย่างรวดเร็ว ได้แก่ เกาหลี จีน และไต้หวัน แซงไป  

จนกระทั่งบางรายต้องขายธุรกิจให้กับประเทศเหล่านี้ อีกด้านหนึ่ง 

สินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้า ได้กลายเป็น commodity goods ที่ไม่มีความ

แตกต่างในทางเทคนิคหรือดีไซน์ แต่แข่งขันในด้านราคา     

บทเรียนส�าหรับการฟื้นสภาพของธุรกิจญี่ปุ่น
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การสนองตอบต่อการเปลีย่นแปลง ประการที ่1 นัน่คอื การ

สนองตอบต่อความหลากหลายของตลาดที่เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ท�าไม

อุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้า จึงไม่สามารถตอบสนอง ความ 

หลากหลายนีไ้ด้ ทีผ่่านมาอตุสาหกรรมเครือ่งใช้ไฟฟ้าญีปุ่น่ได้พฒันา

สินค้าขึ้นมา เพื่อตอบสนองทุกๆ คนใหม่เหมือนกัน ในการวางแผน

สนิค้าใหม่นัน้ ขัน้สดุท้ายจะต้องผ่านการตดัสนิใจอนมุตัภิายในบรษิทั 

ถ้าคนส่วนใหญ่เห็นว่า น่ีขายได้ ก็ค่อยเอาออกมาวางขาย ซึ่งเป็น 

วิธีการแบบธรรมดาแบบเดิมๆ แน่นอนท�าให้สินค้าแปลกๆ ไม่ค่อย

จะเกิดขึ้น สิ่งที่ต้องเรียนรู้จาก Idol business ก็คือ ในการแบ่งส่วน

ย่อยของรสนิยมนั้น จะต้องผลิต “สินค้าที่ คน 10 คน ดูแล้ว 9 คนไม่

เหน็ด้วย แต่คนเดยีวเหน็ด้วยอย่างรนุแรง” เพราะว่า ในวงการบนัเทงิ

ญี่ปุ่นนั้น AKB 48 สามารถสร้างสถิติ เป็น million sales ได้ เพราะ 

“มีสมาชิกจ�านวนมาก” ซึ่งจะมี Idol ที่มีลักษณะที่แตกต่างกัน  

ได้หลากหลายมากมาย ถ้ามีสมาชิก 48 คน ก็จะมีคนชอบสูงสุดถึง 

48 กลุม่ได้ ในขณะท่ี ถ้าเป็นศลิปินเดีย่ว กจ็ะมคีนกลุม่เดยีวทีช่ืน่ชอบ  

การสนองตอบต่อการเปลี่ยนแปลงประการที่ 2 ก็คือ การ

สนองตอบต่อการลดลงของรายการเพลง แต่เดมิ รายการเพลงเป็น

เวทีที่ส�าคัญที่สุดในการที่น�าเสนอโฆษณาสินค้า การที่รายการเพลง

ดังๆ มีน้อยลง การโฆษณา ทีวี และ ร้านขายเครื่องใช้ไฟฟ้า ก็เริ่มลด

น้อยลงตามกนัมา การส่งเสรมิการขายเปลีย่นไปทางอนิเทอร์เนต็ หรอื 

website แทน ถึงแม้จะไม่มีรายการทีวี Idol ก็สามารถเกิดขึ้นจาก

อินเทอร์เน็ต กลายเป็น net idol ไปในชั่วข้ามคืนได้ง่ายๆ ซึ่งยังเป็น 

การโปรโมททีไ่ม่ต้องใช้เงนิมากอกีด้วย ในปัจจบุนั Idol business ใช้

ช่องทางอินเทอร์เน็ตในการสร้างศลิปินรุน่ใหม่ๆ ขึน้มาก ถงึแม้ว่าการ 

กระจายนัน้จะไม่กว้างขวาง เป็น small business ก็ตาม แต่ส่วนใหญ่

แล้ว จะยิงตรงเป้า ไม่มีส่วนต้องให้คนที่อยู่นอกกลุ่มเป้าหมายต้อง

รับรู้ ดังนั้น ในยุคสิ้นสุดของ mass media การผลิตแบบ mass  

production แล้วใช้การโฆษณาขยายใหญ่ ที่เป็น Business model 

แบบเดิมนั้น เริ่มหมดไปในยุคของ Internet of Things (IoT) นี้  

การใช้เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต ท�าการผลิตสินค้าที่มีจ�านวนน้อย แต่

จ�ากัดเฉพาะกลุ่มได้กลายเป็น model หลักแล้ว 

การสนองตอบต่อการเปลี่ยนแปลงประการท่ี 3 คือ การ

สนองตอบต่อ digitalization ปัจจุบัน Idol business ที่ใช้ประโยชน์

จากอินเทอร์เน็ตอย่างเต็มที่นั้น เป็นสาขาที่เข้าสู่ digitalization 

มากกว่าอตุสาหกรรมหรอืธรุกจิอืน่ๆ ในยคุแห่งการฟังดนตรทีีมี่ความ

เป็น “ส่วนตัว” มากขึ้น ตั้งแต่ 40 ปีก่อน ที่มี Sony Walkman ออกสู่

ตลาด นั่นคือ ไม่ใช่ทุกๆ คนจะมาฟังเพลงๆ เดียวกัน ต่างกันต่างฟัง

เพลงทีต่นเองชอบ ดงันัน้ ในสมยันีก้ารทีจ่ะสร้างเพลงทีท่�าให้ทกุๆ คน

ชอบนั้น จึงเป็นไปไม่ได้แล้ว อุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้า ตั้งแต ่

เริ่มต้นสู่ยุคของ digitalization การที่สูญเสียตลาดไปนั้น เพราะว่า

ประเมนิ ความไร้ประโยชน์ของมนัมากเกนิไป ไม่ว่าจะเป็นอตุสาหกรรม 

ดนตรี หรืออุตสาหกรรม hard เมื่อแหล่งที่มาของเสียงได้เข้าสู่ระบบ

ดิจิทัล ตลาดเครื่องเล่นคาสเซ็ท หรือ CD, MD  ซึ่งเป็นสื่อของดนตรี

เริม่เล็กลง การพฒันาเครือ่งเล่นดนตรแีบบดิจทิลั ก็ยังไม่ค่อยกล้าท�า

กันนัก ที่มีให้เห็นกันก็มี iPod เท่านั้น ไม่ว่าในสาขาใดก็เป็นดิจิทัลไป

หมดแล้ว บริษัทที่เคยมีก�าไรมาจากโลกของอนาล็อค ก็ต้องก�าจัด

แหล่งก�าไรนัน้ไป ท�าให้เกดิผลเสยีชัว่ระยะหนึง่ แต่กระแสดจิทิลั เป็น

สิ่งที่จะสวนทางไม่ได้ มิฉะนั้นจะสูญเสียโอกาสทางธุรกิจไป หาก 

ได้ดูตัวอย่างของ Idol business และท�าความเข้าใจแล้ว ก็สามารถ

ที่จะเติบโตต่อไปได้ไม่แพ้กระแสของดิจิทัล    TPA
news


