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จาก
การส�ำรวจของตลาดหลักทรัพย์ญี่ปุ่น บริษัทจดทะเบียน
จ�ำนวน 223 บริษัท จ�ำนวน 90% เป็นบริษัทที่มียอดขาย

ในประเทศเป็นหลักและในจ�ำนวนนั้น มีถึง 2 ใน 3 ที่ท�ำทั้งยอดขาย
และยอดก�ำไรสูงขึ้นเมื่อเทียบกับปีก่อนๆ

ในขณะทีบ่รรยากาศทัว่ไป ทีว่่าประชากรลดลง เดก็เกดิน้อยลง 
คนสงูวยัมมีากขึน้ ท�ำให้ตลาดเลก็ลง ผูบ้รโิภคเน้นสนิค้าราคาต�ำ่ ท�ำให้
ข้ึนราคาไม่ได้ ฯลฯ ท�ำให้ภาคธุรกิจโดยรวมไม่เห็นอนาคตของตลาด
ภายในประเทศมากนัก แต่ก็ยังมีบริษัทภายในประเทศมากมายที่ไม่
ถกูพดัไปตามกระแสเศรษฐกจิมหภาคสามารถยนืหยดักบัธรุกจิภายใน
ประเทศได้

เป็นต้นว่า บริษทัทีม่อีตัราการเตบิโตของการท�ำก�ำไรสงูสุดเป็น
อันดับหน่ึง คือ บริษัทเสื้อผ้ากีฬา สปอร์ตวิน อันดับสอง คือ บริษัท 
นิจิมอ ทางด้านอุตสาหกรรมเครื่องมือการประมงและสินค้าอาหาร 
แช่แข็ง อันดับสาม คือ ไดยูเอท ซึ่งเป็นบริษัทโฮมเซ็นเตอร์ในแถบ
จังหวัดฟุกุชิม่า

กลยุทธ์แรกก็คือ การฟื้นความมั่นใจเดิมให้กลับมา บริษัท
โกลด์วินได้เปิดร้านขายปลีกใหม่แถวฮาราจุกุ เน้นสปอร์ตแวร์ส�ำหรับ
นกัศกึษาทีใ่ช้ในมหาวทิยาลัย มท้ัีงเส้ือยืดและแจค็เก็ต ให้มบีรรยากาศ
คล้ายกับมหาวิทยาลัยในอเมริกา แบรนด์ของบริษัทของแชมป์เปี้ยน 
ซึ่งเคยท�ำยอดขายได้ถึงปีละ 2 หมื่นล้านเยน แต่เมื่อกลุ่มลูกค้ามีวัย 
ที่สูงข้ึน ประกอบกับการแข่งขันที่รุนแรงกับแบรนด์อย่างไนกี้ หรือ 
อดิดาส ท�ำให้ยอดขายลดต�่ำลงเหลือเพียง 5 พันล้านเยน ซึ่งท�ำให้เริ่ม
คิดว่า ถึงขีดจ�ำกัดแล้วก็ตาม แต่ฝ่ายบริหารไม่ยอมแพ้ พลิกกลยุทธ์ที่
ว่าหากสามารถน�ำเสนอแบรนด์ให้มลีกัษณะระดบัโลกแล้ว ก็น่าจะยัง
ขยายตลาดได้อีกต่อไป กลยุทธ์แรกคือ จากเดิมที่ขายผ่านร้านค้าส่ง
เข้าสู่ห้างสรรพสินค้า บริษัทหันมาเปิดร้านค้าปลีกเป็นของตนเอง 
พร้อมกับสร้างบรรยากาศให้มีรสนิยมเหมือนกับในอเมริกา ทางด้าน

จริงหรือ

ที่ว่าตลาดญี่ปุ่นเล็กลง

สินค้าก็มีทั้งสินค้าส�ำหรับใส่แข่งขัน ใส่ซ้อม หรือเป็นเสื้อผ้าใส่แบบ
ล�ำลองได้ สามารถดงึดดูกลุม่คนรุน่ใหม่ ในขณะเดยีวกนักด็งึดดูให้คน
รุน่เก่าร�ำลกึถงึความหลงั ท�ำให้ยอดขายเริม่ดขีึน้เรือ่ยๆ สามารถท�ำให้
มียอดขายได้ถึง 2 เท่าของช่วงที่เลวร้ายที่สุดและยังสามารถท�ำก�ำไร
ได้สูงสุดในแบรนด์ต่างๆ ที่มีอยู่
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บริษัทเฮาท์ซิ่ง อย่าง ไดว่าเฮาท์ส ในปี 2011 สามารถท�ำราย
ได้เพิ่มจากเดิมถึง 12% จากการท�ำธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เกี่ยวกับการ
พาณิชย์ เช่น ชอปปิ้งเซ็นเตอร์ บริษัทไดว่านี้ ตั้งแต่ปี 2000 เป็นต้นมา 
ได้เป็นบริษทัท่ีสนับสนุนการขยายร้านค้าของ Uniqlo ปัจจบุนักบ็รกิาร
การจัดหาสถานท่ีและก่อสร้างให้แก่ร้านสะดวกซื้อ ร้านขายยาต่างๆ 
มากมาย เป็นผู้ชนะอยู่คนเดียว เหตุผลที่มีผู้มาใช้บริการไดว่าเฮาท์ส 
มาก ก็เพราะว่า มีข้อมูลเกี่ยวกับที่ดินต่างๆ มากมาย   โดยมีสมาชิกที่
เป็นเจ้าของที่ดินอยู่ถึง 6,000 รายด้วยกัน ท�ำให้สามารถมีข้อมูลที่
บริษัทค้าปลีกต่างๆ ที่มีแผนจะขยายร้านค้า

การท�ำธรุกจิทีไ่ม่ใช่น�ำเสนอเพยีงสนิค้าของตนเอง แต่เป็นการ
แก้ไขปัญหาให้ลกูค้าได้ถงึทีส่ดุ กย็งัมตีวัอย่าง เช่น เอฟบโิก ซึง่ท�ำธรุกิจ
การขายถาดใส่อาหาร เซลล์จ�ำนวน 210 คน จะไปซูเปอร์มาร์เก็ตทั่ว
ประเทศ นอกจากการท�ำกิจกรรมส่งเสริมการขายแล้ว ก็ยังได้ข้อมูล
ตัวอย่างพื้นที่ขายท่ีประสบความส�ำเร็จกลับมาเพื่อน�ำเสนอภายใน
บริษัทอีกด้วย   ท�ำให้ได้รับรู้ว่าเทรนด์ หรือตัวอย่างความส�ำเร็จต่างๆ 
มีอะไรบ้าง ข้อมูลเหล่านี้เป็นอาวุธที่ส�ำคัญของบริษัทเซลล์ ก็จะไป
เยี่ยมพร้อมกับ iPad น�ำเสนอการส่งเสริมการขาย พร้อมท้ังตัวอย่าง
ความส�ำเร็จของการบรหิารพืน้ทีข่ายให้กบัซเูปอร์มาร์เกต็ด้วย ในขณะ
เดยีวกนั กจ็ะได้ข้อมลูกลบัไปพฒันาถาดใส่อาหารของตนเองด้วยกจ็ะ
เป็นวงจรที่ดีต่อไปเรื่อยๆ  บริษัทเอง ก็ไม่มีนโยบายที่จะไปท�ำธุรกิจใน
ต่างประเทศ เพราะว่าการผกูขาดภายในประเทศท�ำได้ง่ายกว่า บรษิทั

มียอดขายถึง 1.1 แสนล้านเยน ในขณะที่ตลาดภายในประเทศมี 5 
แสนล้านเยน บริษัทยังเพิ่มการลงทุนภายในประเทศในเทคนิคการ
ผลิตและวัตถุดิบใหม่ๆ เพื่อขยายส่วนแบ่งตลาดเพิ่มขึ้น

นีเ่ป็นเพยีงส่วนหนึง่ของบรษิทัทีย่งัคงเน้นตลาดในประเทศ ถึง
แม้จะมีบริษัทญี่ปุ ่นไปลงทุนในต่างประเทศจะเพิ่มมากขึ้นก็ตาม 
เพราะเหน็ว่า ประเทศทีก่�ำลงัพฒันาทัง้หลายมกีารเตบิโตทีส่งู ควรต้อง
เร่งสร้างความสามารถในการแข่งขันในตลาดต่างประเทศ แต่บริษัท
จ�ำนวนมาก ยังมองว่าเมื่อไปอยู่ในต่างประเทศ ความผันผวนทาง
เศรษฐกิจของโลก หรือการแข่งขันกับบริษัทระดับโลก ยังเป็นปัจจัยที่
ส�ำคัญ รวมทั้งความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยนอีกด้วย โดยเฉพาะ
ในช่วงนี้ หลังเลห์แมนช็อก วิกฤติเศรษฐกิจในยุโรป มีบริษัทไม่น้อยที่
ไปลงทุนในต่างประเทศต้องล�ำบาก บริษัทที่ยังรักษาอัตราก�ำไรที่สูง
ภายในประเทศนัน้ มองว่าบรษิทัไม่น้อยทีไ่ปลงทนุในต่างประเทศแล้ว 
ไม่สามารถท�ำก�ำไรได้ตามทีค่าดหวงั การท�ำตลาดภายในประเทศนัน้ 
มีปัจจัยที่มองเห็นได้ง่ายกว่าและสามารถรักษาอัตราก�ำไรไว้ได้อย่าง
เข้มแข็งมากกว่า อย่างไรก็ตามคงปฏิเสธไม่ได้ว่า ในสังคมญี่ปุ่น เด็ก
เกิดน้อยลง คนสูงวัยมีมากขึ้น ผู้บริโภคก็มีความเข้มงวดในคุณภาพ
และบริการมากขึ้นอีกด้วย การที่จะมีความแข็งแกร่งในตลาดใน
ประเทศได้นั้น ต้องสร้างความแข็งแกร่งของบริษัทตนเองให้ถึงที่สุด 
ดังตัวอย่างของบริษัทข้างต้น
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