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ผศ.รังสรรค์ เลิศในสัตย์

คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยี ไทย-ญี่ปุ ่น

orbusiness@hotmail.com

กลางและย่อม เกือบ 100 บริษัท ท�าการรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ

เครื่องพิมพ์ที่ไม่ได้ใช้งานของบริษัทที่ร่วมมือกัน เมื่อบริษัทได้รับ 

ออเดอร์สิง่พมิพ์มาจากฝ่ายบรหิารของบรษิทัลกูค้า กจ็ะท�าการเลอืก

ชนิดเครื่องที่เหมาะสมจากเครื่องจากที่ว่างอยู่ของบริษัทส่ิงพิมพ์ใน

เครือ แล้วส่งออเดอร์ให้ท�าการพิมพ์มาให้ อาจจะเรียกว่าเป็น Share 

link service ของเครือ่งพมิพ์กไ็ด้ Raksul จะรบัค่าจ้างพมิพ์จากลกูค้า

ที่สั่งพิมพ์ แล้วจ่ายส่วนหนึ่งของยอดเงินสั่งพิมพ์ให้บริษัทการพิมพ์ที่

มีเครื่องพิมพ์

บริษัทสามารถที่จะจ้างพิมพ์ในราคาที่ต�่ากว่า โดยการใช้

ประโยชน์เครื่องพิมพ์ที่หลับอยู่ ผลลัพธ์ก็คือ โดยทั่วไปค่าพิมพ์

นามบตัรสทีัง้สองหน้านัน้ ต้องเสยีค่าพมิพ์หลายพนัเยน สามารถพมิพ์

ในระดับ 100 ใบในราคา 500 เยนขึ้นไป เวลาการส่งมอบ 15 วัน ซึ่ง

ผลลัพธ์อีกอย่างหนึ่งคือ การสามารถควบคุมค่าพิมพ์ให้เฉลี่ยได้

จากมุมมองของลูกค้าแล้ว แต่เดิมราคา และระยะเวลา 

ส่งมอบนัน้ค่อนข้างจะมคีวามแปรปรวน ขึน้อยูก่บัระยะเวลาสัง่ และ

ผู้พิมพ์ ซึ่งระบบนี้สามารถแก้ไขปัญหาได้ จากเริ่มบริการเป็นเวลา 

ปีครึ่ง มีสมาชิกมาใช้บริการถึงกว่า 55,000 คน ในปี 2015 บริษัท

สามารถสร้างรายได้ถงึ 1,000 ล้านเยนเลยทเีดยีว ในอกีด้านหนึง่ จาก

มุมมองทางด้านบริษัทสิ่งพิมพ์ สามารถใช้เครื่องจักรที่นอนหลับไม่

สามารถสร้างรายได้เลย มาใช้ประโยชน์ได้ นอกจากนีแ้ล้ว ยงัไม่ต้อง

เสียเวลามาออกแบบตัวหนังสือหรือ Layout ทั้งนี้เพราะว่าบริษัท 

สิง่พมิพ์ไม่ต้องรบัผดิชอบ ปล่อยเป็นหน้าทีข่อง Raksul บรษิทัสิง่พมิพ์ 

ก็ท�าหน้าที่เพียงแต่ “พิมพ์” เท่านั้น สามารถท�างานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพที่สูง ท�าให้ถึงแม้ว่าได้ค่าพิมพ์ที่อาจจะต�่าเล็กน้อย 

แต่ก็มีความสุขดีในการท�างานร่วมกับ Raksul

ท�าอย่างไรจึงจะสามารถสร้างความได้เปรียบเรื่องราคา 

คุณภาพ และระยะเวลาส่งมอบ กล่าวกันว่า ตลาดสิ่งพิมพ์ของญี่ปุ่น

นั้น ปีละประมาณ 6 ล้านล้านเยน แต่ประมาณ 50% อยู่ในมือของ 2 

บริษัทยักษ์ใหญ่ ได้แก่ Dai Nippon Printing และ Toppan Printing 

ที่เหลือปล่อยให้บริษัทขนาดกลางและเล็ก จ�านวนกว่า 25,000 แห่ง

ใน
ภาวะวกิฤตทิางเศรษฐกจิ ไม่ว่าจะเป็นช่วงเศรษฐกจิต้มย�ากุ้ง

ของไทย หรือ Lehman shock ในระดบัโลกหรอืแม้แต่ในช่วง

ที่ญี่ปุ ่นเองประสบภาวะมีการเติบโตทางเศรษฐกิจในระดับที่ต�่า 

บรษิทัทัง้ในระดบัใหญ่ระดบัเลก็ต่างประสบปัญหากนัทัว่หน้า บรษัิท

ขนาดใหญ่ยงัมีสายป่านทีย่าวยังรกัษาตวัเองได้บ้าง ในขณะเดยีวกนั

ก็ถ่ายเร่ืองต้นทุนไปยังบริษัทในระดับรองๆ ลงไป ท้ายที่สุดมาถึง

บรษิทัขนาดเลก็และย่อม (Small and petit business) ท่ีต้องล้มหาย

ไป ตายจากไป  

จากหนังสอืของนากายามะ ยอูจิโิร่ เรือ่ง “คมัภร์ีฉดุธรุกิจปาก

เหว ให้ฟื้นคืนชีพ” ได้กล่าวไว้ว่า ลักษณะบริษัทที่มีโอกาสจะตกเหว

นั้น มักจะเกิดขึ้นในช่วงอุตสาหกรรมอ่ิมตัว และถดถอย เป็นบริษัท

ส่วนใหญ่รบัจ้างผลติ เป็นบรษัิทในท้องถ่ินทีไ่ม่ได้อยู่ในเครอืข่ายของ

บรษิทัใหญ่ และเป็นบรษิทัขนาดเลก็ บรษิทัเหล่านีจ้ะฉดุตวัเองให้ขึน้

จากปากเหวได้อย่างไร

บริษทั Shirohashi เป็นบรษิทัผลติสิง่พมิพ์ มอีายมุากกว่า 80 

ปี หลัง Lehman shock อัตราการท�างานของเครื่องจักรลดลงเหลือ

เพียง 60% เท่านั้น แต่ในระยะนั้นได้เริ่มฟื้นตัวขึ้นได้ ในปี 2015 ได้

ร่วมมือกับบริษัท Raksul โดยการรับจ้างพิมพ์นามบัตรที่ได้รับ 

ออเดอร์จาก Raksul เป็นสาเหตุหลักอย่างหนึ่ง ที่ท�าให้อัตราการเดิน

เครื่องเพิ่มขึ้นได้ 15%  

สิง่ที ่Raksul ท�าก็คอื การบรกิารพมิพ์นามบตัร หรอืแผ่นปลวิ

โดยการใช้อินเทอร์เน็ต ลักษณะพิเศษของธุรกิจนั้นก็คือ ไม่ได้ใช้

เครื่องพิมพ์ของตนเอง แต่สร้างเครือข่ายบริษัทผลิตสิ่งพิมพ์ขนาด

จะฟื้นตัวจากวิกฤติได้อย่างไร
ธุรกิจขนาดเล็ก
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ก็ตาม การน�าเสนอข้อมูลเท่านั้น แต่ถ้าหากว่าไม่สามารถเข้าไป

บรหิารการด�าเนนิธรุกจิโดยตรง กต้็องประสบปัญหาการร้องเรยีนจาก

ทั้งสองฝ่ายอย่างมาก

ดังนั้น ในปีต่อมาจึงได้เปลี่ยนกลยุทธ์ ไม่เพียงแต่เป็นการ

แนะน�าข้อมูลเท่านั้น Raksul ก็ยอมเข้าไปแบกความเสี่ยงสองอย่าง

คือ เป็นตัวแทนการรบัออเดอร์ แล้วเป็นตัวแทนในการช�าระเงนิให้แก่

บริษัทสิ่งพิมพ์ เมื่อรับออเดอร์จากลูกค้าที่สั่งมาแล้ว Raksul จะไป

เลือกเครื่องพิมพ์ที่เหมาะสม พร้อมกับรับผิดชอบในเรื่องคุณภาพ 

ท�าให้สามารถเพิม่ปรมิาณงานขึน้ได้เรือ่ยๆ และท�าให้มบีรษิทัสิง่พมิพ์

ที่เป็น “คู่ค้า” ที่ดีเพิ่มขึ้นอย่างมาก

แต่วตัถปุระสงค์ทีแ่ท้จรงินัน้ ไม่ใช่การท�าให้มรีาคาถกูเท่านัน้ 

สิ่งที่คาดหวังไว้ก็คือ การสร้างความเหมาะสมให้กับราคา และ

คุณภาพของส่ิงพมิพ์ จงึได้เรยีกคนทีไ่ม่เคยคิดว่าจะผลิตโปสเตอร์หรอื

ใบปลิว เข้ามาสู่ตลาดของสิ่งพิมพ์ให้มากขึ้น

มาตรการหนึ่งก็คือ การบริการพิมพ์ใบปลิวที่จะแทรกใน

หนังสือพิมพ์ ร้านอาหารต่างๆ ที่ต้องการจะแจกใบปลิว 5,000 แผ่น

ให้กับบริเวณใกล้เคียง โดยทั่วไป ถ้าหากว่าไปเจรจากับร้านขาย

หนังสือพิมพ์หรือใช้ค่าใช้จ่ายพิมพ์ใบปลิว ก็จะต้องเสียประมาณ 3 

แสนเยน แต่ Raksul ใช้อินเทอร์เน็ตในการท�างาน ใช้ประโยชน์

เครื่องจักรที่ว่างอยู่ของบริษัทสิ่งพิมพ์ ท�าให้สามารถใช้ค่าใช้จ่าย 

เพียง 35,000 เยนเท่านั้น

ร้านอาหารทีบ่รหิารของรายบคุคลนัน้ ทีผ่่านมาสามารถแจก

ใบปลิวได้ที่หน้าร้านตนเองเท่านั้น แต่ก็สามารถที่จะเอาใบปลิวนี้ไป

แทรกในหนงัสอืพมิพ์ได้ เป็นการลดอปุสรรคในการจ้างพมิพ์สิง่พมิพ์

ได้ นั่นคือเป้าหมายของการค้นหาความต้องการที่ซ่อนเร้นอยู่ให้เปิด

เผยมากขึ้น ในปีนี้ได้เริ่มการบริการส่ิงพิมพ์ ใบปลิวแบบ Posting  

เพื่อแจกตามคอนโดมีเนียมต่างๆ 

บริษัทจะต้องไม่กลายเป็นบริษัทสิ่งพิมพ์ แต่ถ้าหากว่าไม่

สามารถสร้างความต้องการของสิ่งพิมพ์ใหม่ๆ ขึ้น อุตสาหกรรมการ

พมิพ์ของญีปุ่น่กม็แีต่เลก็ลงเรือ่ยๆ ท�าให้ Raksul ต้องเข้าไปแย่งส่วน

แบ่งตลาดที่มีจ�ากัดอยู่ Business model ที่ไม่ยึดติดกับวัฒนธรรม

ธรุกจิแบบดัง้เดมิ จะสามารถท�าให้ตลาดสิง่พมิพ์ฟ้ืนตวัได้หรอืไม่ เป็น

เรื่องที่น่าเฝ้ามองต่อไป

แย่งกัน และจากการพัฒนา และเติบโตของ Internet ท�าให้ขนาด

ตลาดนั้นค่อยๆ เล็กลงเรื่อยๆ ในทุกๆ ปี ย่ิงท�าให้บริษัทขนาดเล็กมี

ความยากล�าบากยิ่งขึ้น

ตลาดสิง่พมิพ์นี ้เป็นตวัอย่างของตลาดทีถ่ดถอยอย่างแท้จรงิ 

แต่ท�าไมบริษัท Rassul จึงเกิดขึ้น เพราะว่ามองเห็นความไม่มี

ประสิทธิภาพของอุตสาหกรรมสิ่งพิมพ์นี้เอง ตัวอย่างเช่น ในการ 

สั่งพิมพ์นามบัตร และโปสเตอร์   เครื่องพิมพ์ที่เหมาะสมที่สุดนั้นจะ

แตกต่างกัน ถ้าใช้เครื่องพิมพ์ท่ีไม่มีประสิทธิภาพ แล้วฝืนเอามาใช้

พิมพ์ จะท�าให้ต้นทุนสูงขึ้นเท่าน้ัน ท�าให้ต้องตั้งราคาท่ีแพง และยัง

ท�าให้คุณภาพนั้นต�่าอีกด้วย หากว่าไม่สามารถท�าได้ ก็อาจจะต้อง

หมนุงานนัน้ไปให้บรษิทัอืน่ท�าแทน ท�าให้ระยะเวลาส่งมอบน้ันยาวขึน้ 

ทั้งน้ีถ้าหากว่า สิ่งพิมพ์ที่ลูกค้าออเดอร์มากับลักษณะพิเศษของ

เครื่องพิมพ์นั้นไม่สอดคล้องกัน ก็จะท�าให้เกิดความสูญเสียขึ้นได้ 

Raksul เข้ามามบีทบาททีท่�าให้สามารถน�าเสนอสิง่พมิพ์ในราคาทีต่�า่ได้

การที่ Raksul ตั้งบริษัทนี้ขึ้นมานั้น เพราะว่าแต่เดิมประธาน

บริษัท เคยเป็นท่ีปรึกษาทางธุรกิจมาก่อน เป็นการให้การสนับสนุน

การลดต้นทุนของบริษัทต่างๆ เช่น บริษัทการค้าหรือผู้ผลิตรถยนต์ 

ท�าให้มองเห็นว่ามีสิ่งที่ร่วมกันระหว่างภาคธุรกิจต่างนั้นก็คือ การมี

ต้นทุนสิ่งพิมพ์ที่สูงนั่นเอง เพราะว่าบริษัทมักจะจ้างบริษัทสิ่งพิมพ์ที่

คุ้นเคยเท่านั้น ไม่สามารถไปจ้างบริษัทสิ่งพิมพ์ที่มีความเหมาะสม

สอดคล้องกับงานที่จ้างท�า ในปี 2009 จึงได้ก่อตั้งบริษัทนี้ขึ้น ท�าการ

เปรยีบเทยีบค่าพมิพ์ของแต่ละบรษิทัสิง่พมิพ์บนอนิเทอร์เนต็ แล้วน�า

เสนอบนเว็บไซต์

แต่ในช่วงแรกนั้น ต้องเกิดการสะดุด ลูกค้าได้สั่งพิมพ์ไปยัง

บริษัทสิ่งพิมพ์ท่ีเสนอราคาที่ต�่าที่สุดบนเว็บไซต์ แต่ปรากฏว่า 

คุณภาพต�่ากว่าที่คาดไว้ จึงเกิดความไม่พอใจ ในอีกด้านหนึ่ง บริษัท

ส่ิงพิมพ์ก็มีข้อร้องเรียนว่า ส่งของไปแล้วกลับไม่ได้เงินจากลูกค้า 

ดังนั้น ถึงแม้ว่าจะพยายามสร้างความคึกคักให้แก่ตลาดสิ่งพิมพ์
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