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ใน
ภาวะที�ต้ลาดเข้าสู่ยุคที�ไม่่สาม่ารถ์ขยายต้ัวได้ 

(Mature market) ธุรกิจอุต้สาหกรรม่ภายในปีระเทศ

ญี�ปุ่ีนมี่ระบับัจัดลำาดับัต้ำาแหน่งต้ลาดที�ค่อนข้างแน่นอน การ

แข่งขันแย่งชิีงต้ลาดกัน เริ�ม่มี่ความ่ยากม่ากขึ�นเร่�อยๆ จนหม่ด

พื่ลังหม่ดกำาลังใจที�จะแย่งส่วนแบ่ังต้ลาดจากคู่แข่ง ความ่มุ่่งมั่�น 

และเทคนิคในการทะเลาะกับัคู่แข่งเริ�ม่หายไปี แต่้ในการที�อยู่ใน

สังคม่ที�ไม่่สาม่ารถ์ขยายตั้วได้แล้วนั�น จะต้้องทบัทวนเทคนิคเพ่ื่�อ

แย่งลูกค้ากันให้ได้

ยอดเซ่ลล์ของบัริษัทเบีัยร์ K  ได้กล่าวว่า ในสมั่ยก่อนคิดอยู่

เสม่อว่า ต้้องทำาทุกอย่างเพ่ื่�อแย่งลูกค้าจากบัริษัท A ให้ได้ ในเม่่อง

บัางเม่่อง ทีม่งานขายได้ไปีเยี�ยม่ร้านค้า แม้่กระทั�งบัาร์ในโรงแรม่ 

ให้ทำาการเปีลี�ยนเป็ีนสินค้าของเรา การเปีลี�ยนที�จะเปีลี�ยนให้เป็ีน

สินค้าของเรานั�น จะต้้องพื่ยายาม่ทำาให้ผู้่บัริโภคด่�ม่สินค้าของเรา

ม่ากขึ�น เพ่ื่�อเป็ีนปีระโยชีน์ให้ร้านค้ามี่ยอดขายที�สูงขึ�น โดยตั้วเอง

ต้้องพื่ยายาม่ด่�ม่เอง ชีวนคนอ่�นๆ ให้ด่�ม่ด้วย คุณ B ทำางานที�บัริษัท 

K ม่านานตั้�งแต่้ปีี 1995 ในช่ีวงนั�นผ่ลิต้ภัณฑ์์ของบัริษัท A ได้ม่า 

แย่งส่วนแบ่ังต้ลาดของบัริษัท K ที�เป็ีนที�หนึ�งม่าต้ลอดเปี็นเวลา 

40 ปีี 

แต่้คุณ B กับัทีม่งานได้พื่ยายาม่ทุ่ม่เทกำาลังอย่างเต็้ม่ที� 

ทำาให้ในปีี 2001 สาม่ารถ์แย่งส่วนแบ่ังต้ลาดจากบัริษัท A แล้ว 

กลับัม่าเปีน็ที�หนึ�งได้อีกครั�ง ในเขต้เกาะชีโิกกุ เบ่ั�องหลงันั�นก็ค่อ การ

สร้างเทคนิคเพ่ื่�อดึงลูกค้ากลับัม่าอย่างจริงจังนั�นเอง ปีระการแรก 

การร่วม่ไปีกับัรถ์ส่งสินค้าไปีเยี�ยม่ร้านค้าส่งต่้างๆ ช่ีวยเหล่อร้าน

ค้าในการขนสินค้าลง ไม่่ว่าจะเป็ีนสินค้าของบัริษัทต้นเองหร่อไม่่ 

ทีม่งานจึงเริ�ม่เจรจาต่้อรองกับัร้านค้าให้เพิื่�ม่ยอดของสินค้าของต้นเอง 

ม่ากขึ�น นอกจากนี�ยังไปีเยี�ยม่ร้านสะดวกซ่่�อในช่ีวงดึกที�ปีลอด

ลูกค้า ให้คำาปีรึกษาแนะนำาแก่พื่นักงานร้าน สร้างความ่สัม่พัื่นธ์ 

ที�ดี ทำาให้ร้านค้าสาม่ารถ์เปีลี�ยนแปีลงต้ำาแหน่งการเรียงสินค้าภายใน 

ร้านได้ และยังไปีเยี�ยม่เร่อปีระม่งทำาให้สาม่ารถ์ขายให้เร่อปีระม่ง

ได้ถึ์ง 100 ลัง ซึ่�งเป็ีนสินค้าของต้นเองทั�งหม่ด ปีริม่าณนั�นเปีรียบั

เหม่่อนกบััร้านค้าร้านหนึ�งเลยทเีดียว ความ่มุ่่งมั่�นของคณุ B ในการ

พื่ยายาม่ทุกวิถี์ทางในการช่ีวงชิีงส่วนแบ่ังต้ลาด กลายเป็ีนต้ำานาน

ที�มี่ช่ี�อสู่วงการอ่�นที�ไม่่ใช่ีวงการเบีัยร์เท่านั�น 

แนวคิดใหม่่ในการบัริหารการขายนั�น หากเน้นการบัริหาร

อย่างมี่ปีระสิทธิภาพื่ โดยการวิเคราะห์ ABC ซึ่�งจะมี่อัต้ราการ 

ได้รับัออเดอร์ที�สูง แล้วมุ่่งเน้นเฉพื่าะส่วนนี�เท่านั�น จะทำาให้ยากที�จะ 

ค้นหาลูกค้าที�จะทำาการค้าด้วยเพ่ื่�อแย่งลูกค้าจากคู่แข่งได้ยาก และ

จะทำาให้ไม่่พื่ยายาม่คิดหาวิธีการอ่�นๆ ที�จะแย่งลูกค้าจากคู่แข่ง  

การที�บัริษัทต่้างๆ ไม่่พื่ยายาม่ที�จะทำาเช่ีนนั�นก็เพื่ราะว่า 

ในช่ีวงกว่า 10 ปีีที�ผ่่านม่า ต้ลาดได้มี่การจัดระเบีัยบัต้ำาแหน่ง

บริษััทญี่่�ปุ่่�นหมดพลััง

ในก�รู้แข่่งข่ันแย่่งชิิงส่่วนแบ่งตล�ด
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2. การเล็งที�หัวัหน้ิา ถ้์าอีกฝ่ีายหนึ�งเป็ีนกลุ่ม่มี่จำานวน 100 

คน ต้้องค้นหาคนที�เป็ีนหัวหน้าแล้วโจม่ตี้ก่อน จะทำาให้ได้ชัียชีนะ 

ในการแข่งขันระหว่างธุรกิจก็เช่ีนเดียวกัน ในบัริษัทที�เป็ีนลูกค้าจะ

ต้้องมี่ Key Person ที�มี่อำานาจในการตั้ดสินใจม่ากที�สุด ถ้์าเจรจา

ได้ธุรกิจก็จะดำาเนินได้ง่ายขึ�น ดูได้จากตั้วอย่างจากธุรกิจของญี�ปุ่ีน

ที�ลำาบัากอย่างม่ากในการแข่งขันในต้ลาดโลก ดังนั�นต้้องดูว่าใน

กลุ่ม่ลูกค้าใครเป็ีนหัวหน้า

3. การขมวัด็ยุทธิวิัธีิ ในกรณีที�คนที�มี่ร่างกายเล็ก จะ

ทะเลาะกับัคนที�ตั้วใหญ่กว่า เช่ีน นักม่วยมี่นำ�าหนักน้อยกว่า ตั้วเล็ก

กว่า ช่ีวงแขนสั�นกว่า ในกรณีนี�ต้้องปีระชิีดคู่แข่งอย่างรวดเร็วแล้วใช้ี

วิธีการทุ่ม่ ในอีกด้านหนึ�งถ้์าคนตั้วใหญ่สู้กับัคนตั้วเล็กกว่า เม่่�ออีก

ฝ่ีายหนึ�งปีระชิีดเข้าม่า ก็ต้้องใช้ี Counter attack ดังนั�นจึงต้้องคิด

วิธีการที�จะเอาชีนะในแต่้ละกรณีๆ ก็จะทำาให้เทคนิคการทะเลาะนี� 

มี่โอกาสชีนะถ์งึ 70-80% ในปีจัจุบััน ในการแขง่ขันระหวา่งปีระเทศ 

ผู้่ที�ใช้ียุทธวิธีก็นี�ก็ค่อธุรกิจของปีระเทศจีน ถึ์งแม้่ว่าในด้านคุณภาพื่

นั�นจะยังสู่ญี�ปุ่ีนหร่อเกาหลีใต้้ไม่่ได้ แต่้ใช้ีความ่รวดเร็วในการเป็ีน

ยุทธวิธีสำาคัญ  

4. การใช้สิ�งแวัด็ล้อมมาเป็ันิมิตร ในการทะเลาะกันบัน

ถ์นนนั�น ต่้างกับัการต่้อสู้บันเวทีที�มี่กฎกติ้กากำากับัไว้แล้ว ดังนั�น

เทคนิคการบุักหร่อการทุ่ม่นั�นอาจจะไม่่ทำาให้ได้ชัียชีนะเสม่อไปี  

ดังนั�นจึงต้้องใช้ีสิ�งแวดล้อม่ให้เป็ีนปีระโยชีน์สำาหรับัต้นเอง ตั้วอย่าง

เช่ีน การหมุ่นวนไปีรอบัๆ การใช้ีกำาแพื่ง เสาไฟัฟ้ัา หร่อ ท่อริม่ถ์นน 

รั�วริม่ถ์นน ต่้างเป็ีนปีระโยชีน์ว่าจะบุักในต้ำาแหน่งใด ก็สาม่ารถ์ที�

จะชีนะได้ บัริษัทเรานั�นถ้์าสาม่ารถ์เปีลี�ยนให้สิ�งแวดล้อม่ม่าทำาให้

ต้นเองได้เปีรียบั ก็ไม่่ต้้องต่้อสู้ก็สาม่ารถ์ลดกำาลังการแข่งขันของ

คู่แข่งได้ ตั้วอย่างเช่ีน Tesla ได้ใช้ียุทธวิธีนี�เอาชีนะโต้โยต้้าได้ใน

รัฐแคลิฟัอร์เนีย สรุปีแล้ว นั�นค่อการใชี้สิ�งแวดล้อม่ม่าเปี็นอาวุธ

ของต้นเองนั�นเอง

5. ทำาอย่างไม่หยุด็ยั�ง ไม่่ว่าจะเป็ีนการทะเลาะกันหร่อการ

เจรจาธุรกิจ การที�ทำาให้เสร็จภายในครั�งเดียวนั�น คงเป็ีนเร่�องไม่่ค่อย

มี่ม่ากนัก ดังนั�น ในการทะเลาะกันนั�น ไ ม่่ว่าจะเป็ีนท่าอะไรก็ต้้องทำา

อย่างน้อย 2 ครั�ง ถ้์าไม่่สำาเร็จก็จะต้้องทำา 3 ครั�ง หร่อ 4 ครั�ง แน่นอน

ในการแข่งขันทางธุรกิจ ไม่่ว่าการเข้าถึ์งลูกค้า หร่อการสู้กับัคู่แข่ง 

จะต้้องทำาซ่ำ�าๆ อย่างไม่่หยุดยั�ง อย่าให้อีกฝ่ีายหนึ�งม่องว่า ไม่่มี่ความ่

มุ่่งมั่�น  ดังนั�นจึงต้้องทำาอย่างไม่่หยุดยั�ง 

ที�กล่าวม่า อาจจะดูเหม่่อนเร่�องพูื่ดเล่นๆ แต่้บัริษัทที�ได้

พัื่ฒนาเติ้บัโต้ที�เป็ีนที�รู้จักกันดี ได้นำาไปีปีระยุกต์้ใช้ีในการแข่งขัน

ระหว่างธุรกิจ กันอย่างแพื่ร่หลายไม่่น้อยทีเดียว   

  

ทางการต้ลาดของผ่ลิต้ภัณฑ์์ต่้างๆ ทำาให้ส่วนแบ่ังต้ลาดไม่่ค่อยจะ

เคล่�อนไหวเปีลี�ยนแปีลง และเปี็นการยากที�จะไปีแย่งชิีงส่วนแบ่ัง

จากคู่แข่งได้ โดยเฉพื่าะผู้่ค้าที�ไม่่ใช่ีอันดับัหนึ�ง ในขณะที�อันดับัหนึ�ง

ก็พึื่งพื่อใจกับัส่วนแบ่ังของต้นเอง ไม่่พื่ยายาม่แย่งชิีงเช่ีนเดียวกัน 

จากการสำารวจของหนังส่อพิื่ม่พ์ื่ Nippon Keizai เปีรียบัเทียบัส่วน

แบ่ังต้ลาดของสินค้า บัริการ 100 ชีนิดของปีี 2005 และ 2015 

พื่บัว่า ในสาขาที�สาม่ารถ์ย่นยันการเปีลี�ยนแปีลงของอันดับัหนึ�ง

ถึ์งสาม่นั�นมี่ 22 ชีนิดสินค้าในกลุ่ม่ 43 ชีนิดสินค้าที�สาม่ารถ์เปีรียบั

เทียบัได้ ในขณะที�เม่่�อเปีรียบัเทียบัปีี 1995 กับั 2005 นั�นมี่จำานวน 

36 ชีนิดสินค้า แสดงว่าต้ลาดนั�นไร้คล่�นลม่ ยิ�งเป็ีนต้ลาดขนาด

ใหญ่ ยิ�งจะมี่แนวโน้ม่เป็ีนเช่ีนนั�นม่าก โดยเฉพื่าะต้ลาดรถ์ยนต์้

และโทรศัพื่ท์ม่่อถ่์อนั�น เปีลี�ยนแปีลงลำาดับัได้ยาก ในยุคนี�แทนที�

จะเป็ีนการเปีลี�ยนแปีลงส่วนแบ่ังต้ลาดที�เป็ีนการแย่งชิีงลูกค้า 

แต่้จะเป็ีนแนวโน้ม่ของควบัรวม่กิจการ (M&A) เช่ีน อุต้สาหกรรม่

เหล็ก เป็ีนต้้น

ตั้วอย่างเช่ีน รถ์ยนต์้ ในปีี 2006 โต้โยต้้า 42.49% ฮอนด้า 

13.99% นิสสัน 13.96% ในปีี 2016 โต้โยต้้า 44.81% ฮอนด้า 

16.57% นิสสัน 12.19% เหล็ก ปีี 2006 Shinnippon 28.8% JFE 

Steal 27.9% Sumitomo Steal 11.4% ปีี 2016  Shinnippon 42.7% 

JFE Steal 28.5% Sumitomo Steal 7.2% โทรศัพื่ท์ม่่อถ่์อ ปีี 2006 

NTT Dokomo 55.0% KDDI  28.7% Softbank 16.3% ปีี 2016 

NTT Dokomo 45.8% KDDI 29.8% Softbank 24.4%

ในเทคนิคการช่ีวงชิีงส่วนแบ่ังต้ลาดนั�น ได้มี่การนำาเอา

แนวคิด “5 กฎีเหล็กในิเทคนิิคการ (ทะเลาะ) ต่อสู้” ม่าปีระยุกต์้

ใช้ีในการบัริหารของบัริษัท ซึ่�งกฎเหล็กเหล่านี�ได้ปีระยุกต์้ม่าจาก 

กระบัวนการต่้อสู้คาราเต้้ หร่อโชีรินจิ (เส้าหลิน) หร่อยูโดเข้าม่า

ใช้ี ได้แก่

1. การเข้าปัระชิด็คู่ต่อสู้ การทะเลาะนั�น ค่อการใช้ีเทคนิค

การบัุกหร่อเทคนิคการทุ่ม่แบับัซ่ำ�าๆ เป็ีนวิธีการทำาลายพื่ลังของคู่

ต่้อสู้ ในกรณีนี�ยิ�งเข้าปีระชีิดคู่ต่้อสู้ได้ใกล้เท่าไร ยิ�งทำาให้การใชี้

พื่ลังนั�นมี่ปีระสิทธิภาพื่สูง อัต้ราของชัียชีนะจะมี่สูงขึ�น การแข่งขัน

ระหว่างบัริษัทธุรกิจก็เช่ีนเดียวกัน ยิ�งอยู่ใกล้ลูกค้าเท่าไร ความ่ 

มุ่่งมั่�นของบัริษัท และความ่ได้เปีรียบัทางเทคนิคนั�น จะนำาเสนอต่้อ 

ลูกค้าได้อย่างมี่ปีระสิทธิภาพื่สูง สาม่ารถ์แย่งชิีงลูกค้าได้อย่างมี่

ปีระสิทธิภาพื่สูง ในการต่้อสู้ด้วยวิชีาการปีระชีิดนั�น ถ้์าหากว่ามี่

ส่วนที�ได้เปีรียบักว่า ก็ไม่่จำาเป็ีนต้้องเขา้ปีระชีดิทุกกรณี เช่ีนเดียวกัน 

ถ้์าเรามี่จุดแข็งกว่า เช่ีน คุณภาพื่ ต้้นทุน ซึ่�งในปัีจจุบัันนี� ญี�ปุ่ีนเอง

ก็ไม่่ค่อยได้เปีรียบัในเร่�องนี�ม่ากนัก จึงจำาเป็ีนต้้องเข้าใกล้ชิีดลูกค้า 

หร่อเรียกว่า คลุกวงใน ให้ได้ม่ากกว่า




