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ใน
แต่ละปีบรษิทัได้น�ำเสนอสินค้าใหม่เข้าสู่ตลาดกว่า 1,000 ชนดิ 
นี่คือ BANDAI ยักษ์ใหญ่แห่งวงการของเล่นญี่ปุ ่นสินค้า

ประมาณ 70% นัน้ล้มเหลว แต่ภายในความล้มเหลวนัน้ก็จะเกดิหน่อ
แห่งความส�ำเร็จ ถึงแม้พนักงานผู้นั้นจะท�ำแล้วล้มเหลวครั้งใหญ่ แต่
ก็ยังมอบงานที่ส�ำคัญให้ได้น้ันก็เพื่อรักษาจิตใจแห่งการต่อสู้ท้าทาย
ต่อไป

ธรุกจิของบรษิทัถูกเรยีกว่า “TV Character Merchandising” 
คือ การท�ำหุ่นของ Character ของภาพยนตร์ หรือการ์ตูนที่ฉายออก

วิธีการสร้าง Ideaman ความล้มเหลว 

คือ ผลลัพธ์จากการท้าทาย
 

อากาศ หรือเกมส์ที่เกี่ยวข้อง เช่น “Kamen Rider” “Sentai Hero”  
“Gandam” เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตามถึงแม้ว่า Rating การดูทางทีวี
จะสงูเพยีงใดก็ตาม ก็ไม่ได้หมายความว่า สินค้านัน้จะขายดตีามเสมอ
ไป อาจจะขายไม่ได้ประสบความล้มเหลวก็ได้ แต่ Business Model 
นี้ ก็เป็นโมเดลที่สร้างก�ำไรให้กับบริษัทมาตลอดและเป็นโมเดลที่
ท้าทายมาก

สินค้า 70% นั้นประสบความล้มเหลว ในแต่ละปี สินค้าใหม่
รวมทัง้สนิค้าปรบัปรงุ มอีอกสูต่ลาดมากกว่า 1,000 ชนดิ แต่กม็เีพยีง 

(กรณีของ         )
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30% เท่านั้นที่ประสบความส�ำเร็จ หรืออาจจะเรียกว่า “ยิ่งท�ำมากยิ่ง
ตายมาก” ก็ว่าได้จึงอยู่ที่ว่าธุรกิจจะอยู่ได้หรือไม่ ขึ้นอยู่กับ 30% นั้น
จะขายได้มากน้อยเพียงใด จาก Business Model นี้ จะต้องให้ทีม
พฒันาทีม่คีวามสามารถในการคดิสินค้าต้นแบบ สร้างไอเดยีทีม่เีสน่ห์
ให้มากทีส่ดุเท่าทีจ่ะมากได้ แน่นอนทมีงานการตลาดกม็คีวามส�ำคัญ
ไม่น้อย เพราะการขายนั้นจะขายได้ดีหรือไม่ ขึ้นอยู่กับการออกแบบ
กล่องและการตั้งราคาอีกด้วย  

ถ้าจะถามว่า มีวิธีการที่จะแยกแยะออกได้หรือไม่ว่าไอเดีย
ใหม่ๆ นั้นจะฮิตหรือไม่นั้น ค�ำตอบคือ ไม่มี ถึงแม้ว่าจะมีการส�ำรวจ
สินค้าในอดีตแล้วน�ำมาวิเคราะห์สาเหตุอย่างละเอียดก็ตาม แต่
ส�ำหรบัสนิค้าใหม่แล้ว ไม่ลองขายกไ็ม่รู ้ดงันัน้หน้าทีข่องผูจ้ดัการกคื็อ
ปล่อยให้เป็นหน้าทีข่องนกัพฒันา “ทีน่่าจะมคีวามสามารถในการอ่าน
สถานการณ์ว่าจะฮิตหรือไม่ฮิต” หรืออาจจะพูดว่าเป็น Senses ของ
ทีมพัฒนาก็ว่าได้ จะต้องปล่อยให้ทีมงานออกสินค้าใหม่ออกไปเพื่อ
ถึงใจกลุ่มเด็กให้ได้มากที่สุดและแน่นอน ย่อมจะหลีกเลี่ยงความ 
ล้มเหลวไม่ได้ ดงัน้ัน ไม่ว่าผูจ้ดัการ หรอืทมีงานจะยอมย่อท้อต่อความ
ล้มเหลวนั้นไม่ได้   

อย่างไรกต็ามผูจ้ดัการกม็จีดุร่วมในการพจิารณาว่าควรจะให้
ท�ำเป็นสนิค้าหรอืไม่ นัน่คอื “ความมุง่มัน่ไม่ถอย”  วธีิการแยกแยะนัน้
ก็ง่ายๆ ไอเดียส่วนใหญ่ที่มาน�ำเสนอในช่วงแรกมักจะมีจุดบอดอยู่ 
เป็นต้นว่า สเป็คของสินค้ายังไม่สมบูรณ์ กลุ่มเป้าหมายที่คาดหวัง 
ไม่ชัดเจนเพียงพอ เป็นต้น ดังนั้น เมื่อผู้จัดการได้รับไอเดียข้อเสนอก็
จะเช็คตรงที่เป็นจุดบอดอย่างละเอียด ถ้าทีมพัฒนาคนนั้น ยอมถอย
ยกเลิกไอเดียนั้น ก็เท่ากับสิ้นสุด ยอมแพ้ แต่ถ้าหากว่าเป็นสินค้าที่
อยากจะท�ำจริงๆ การถอยของทมีพฒันากจ็ะแตกต่างกนัออกไป กจ็ะ
ไปปรับปรุงตามข้อชี้แนะ แต่ก็พยายามรักษาจุดที่เป็นไอเดียส�ำคัญ
เอาไว้และเอามาน�ำเสนอใหม่ พร้อมกับข้อมูลการวิเคราะห์สินค้าที่

คล้ายคลงึ นัน่แสดงถงึ “ความมุง่มัน่ไม่ถอย” อย่างแท้จรงิ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่ง เป็นคนละวัยกันแล้ว ทีมงานที่เป็นผู้ใต้บังคับบัญชา เมื่อมา
น�ำเสนอแล้ว หัวหน้าที่สูงวัยกว่า ก็จะไม่ค่อยเข้าใจไอเดียนัก แต่
ส�ำหรับบริษัทแล้วก็เป็นที่ยอมรับกันว่า มีความเป็นไปได้ว่า ไอเดียที่ 
“เข้าใจไม่ได้” นั้นก็สามารถกลายเป็นสินค้าที่ฮิตได้ 

ยิ่งล้มเหลวเท่าไร ยิ่งเป็นการสร้างพนักงาน บริษัทไม่ได้มี
ระบบการบริหารบุคลากร หรือระบบการน�ำเสนอธุรกิจที่ผิดแผก 
แตกต่างแต่อย่างใด เพียงแต่มีลักษณะพิเศษที่ว่า ให้โอกาสแก่ผู้ที่
ถึงแม้ว่าในอดีตจะประสบความล้มเหลวครั้งใหญ่มาแล้วก็ตาม 
เพราะหลักคิดของบริษัท คือ ความล้มเหลว คือ ผลลัพธ์จากการ
ท้าทาย ขนาดของความล้มเหลวนั้น เป็นดัชนีวัดว่าพนักงานผู้นั้น
สามารถรวบรวมผู้คนรอบข้างได้มากน้อยเท่าไร ดังนั้น คนที่มีความ
ล้มเหลวครั้งใหญ่ในอดีตนั้น ย่อมจะมีความเต็มเปี่ยมไปด้วยจิต
วิญญาณแห่งการท้าทาย มีพลังความสามารถที่จะขับเคลื่อนคนที่
อยู่รอบข้างได้ 

บริษัทเองก็เคยล้มเหลวอย่างไม่เป็นท่ามาแล้ว เมื่อปี 1996-
1998 ที่ได้ร่วมกับแอปเปิ้ลของอเมริกาพัฒนาเครื่องเล่มเกมที่ช่ือว่า 
Pipin At Mark มีฟังก์ชั่นสามารถเล่นผ่านอินเทอร์เน็ตได้ ในช่วง 3 ปี
นั้นขายได้เพียง 4 หมื่นเครื่องเท่านั้นและจ�ำเป็นต้องล้มเลิกไป ซึ่ง
เป็นการออกสินค้าเร็วไป เมื่อเทียบกับ Play Station 3 ของโซนี่ใน
ปัจจุบัน แต่อย่างไรก็ตามทีมงานนั้นยังได้รับหน้าที่ส�ำคัญต่อไป  

ความสูญเสียจากความล้มเหลว เหมือนกับค่าศึกษาเล่า-
เรียน ความล้มเหลวให้ถือเป็นบทเรียน แล้วใช้ในการส่งเสริม
พนักงานให้สามารถใช้ประโยชน์ส�ำหรับธุรกิจอื่น โดยถือว่าเป็น
ประสบการณ์ ดังนัน้ เมือ่สนิค้าพร้อมทีจ่ะขายแล้วกจ็ะมอบหมายให้
คนเดียวดูแลสินค้านั้น นั่นคือ เริ่มตั้งแต่การจัดหาวัตถุดิบ ออกแบบ
แพ็คเกจ ส�ำรวจเรื่องความปลอดภัย ประชุมกับผู้ผลิต หรือฝ่ายผลิต 
หรือแม้แต่การน�ำไปวางขายตามหน้าร้านค้า  

สินค้าประเภทของเล่นนี้ การออกแบบแพ็คเกจ หากผิดไป
เพียงนิดเดียวจะมีผลกระทบต่อยอดขายเป็นอย่างมาก ดังนั้น ทีม
พัฒนาจะต้องรับผิดชอบในเรื่องนี้ ผู้รับผิดชอบอาจจะเป็นพนักงาน
เข้าใหม่ก็ได้ เพราะหากไม่ให้มีประสบการณ์ด้วยตัวเองแล้วก็จะ
เติบโตไม่ได้ ถึงแม้ว่า ถ้าปล่อยให้หัวหน้าที่มีประสบการณ์ท�ำ จะ
ท�ำได้อย่างมีประสิทธิภาพมากกว่าก็ตาม ดังนั้นถึงแม้จะมีความ 
ล้มเหลวแต่ก็คือว่าเป็นค่าศึกษาเล่าเรียน 

หลักการ 5 ข้อของ BANDAI ในการพัฒนา 

Ideaman

1. 	 ต้องยอมรับว่าจะต้องมีความล้มเหลว 70%
2. 	 ความล้มเหลวต้องประเมนิว่าเป็นผลลพัธ์จากการท้าทาย
3. 	 ให้คนๆ เดียวรับผิดชอบตั้งแต่ก�ำหนดสเป็ค จนถึงเรื่อง

แพ็คเกจ
4. 	 ให้มกีารย้ายข้ามฝ่ายงาน เพือ่ท�ำให้เกดิความสดใหม่ขึน้

ในแต่ละฝ่าย
5. 	 ผู้ท้าทายและล้มเหลว คือ ทรัพย์สินของบริษัท
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