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“ลูกค้าบอกว่าอยากได้สินค้าแบบนี้ แล้วท�าไมบริษัทเราไม่
ท�า ?”

หลายๆ คนท่ีท�างานติดต่อกับลูกค้า เคยมองสินค้าของ
บริษัทด้วยความสงสัยแบบนี้บ้างไหม ? 

ถ้าคุณเคยคิดแบบนี้ เล่าเรื่องหนังสือฉบับนี้ ขอแนะน�า  
สาวมั่นกับชั้นเชิงการตลาด ที่จะพาคุณไปค้นหาค�าตอบผ่าน 
เรื่องราวของคุมิ สาวมั่น อดีตนักขาย ผู้ไม่เคยผ่านงานด้านการตลาด 
แต่จากประสบการณ์การท�างานใกล้ชิดกับลูกค้ามาถึง 10 ปี ท�าให้
เธอคนน้ีมองว่าสินค้าของบริษัทตัวเอง ‘ห่วยแตก’ เพียงเพราะฝ่าย
วางแผนผลิตภัณฑ์ไม่พัฒนาสินค้าตามที่ลูกค้าบอกว่าต้องการ 

ด้วยความมั่นใจว่าพนักขายอย่างตัวเองรู้จักลูกค้าดีที่สุด  
คุมิขอย้ายไปท�างานในฝ่ายวางแผนผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพื่อ 
ผลักดันสุดยอดผลิตภัณฑ์ที่ทรงคุณค่าตามความคิดของเธอออกสู่
ท้องตลาดให้ได้ แต่วีรกรรมสมัยท�างานขายท่ีเธอเคยลงทุนถึงกับ 
‘ย้ายไปอยู่ข้างห้องผู้จัดการของลูกค้า พูดจาหว่านล้อมสองแง่- 
สองง่าม’ จนแย่งลูกค้ารายใหญ่มาจากคู่แข่งซึ่งเป็นยักษ์ใหญ่ใน
วงการได้ ท�าให้ชื่อเสียงของเธอโด่งดังมาถึงฝ่ายวางแผนผลิตภัณฑ์
ก่อนตัวเธอเสียอีก

เจอพนักงานใหม่ ‘แรง’ ขนาดนี้ แม้แต่ผู้จัดการฝ่ายยังเกรง
จนต้องมอบหมายหน้าที่ดูแลคุมิให้ โยดะ ผู ้รับผิดชอบกลยุทธ์  
‘มือวางอันดับ 1’ ของฝ่าย 

ยกแรก โยดะตั้งค�าถามที่เหมือนเป็นเรื่องพื้นๆ กับคุมิว่า 
“ธุรกิจของบริษัทเราคืออะไร” “คุณเคยคิดไหมว่าท�าไมลูกค้าต้อง
ใช้สินค้าของบริษัทเรา” เรื่องแค่นี้คุมิตอบได้อย่างมั่นใจ แต่โยดะ
กลับตอกกลับว่า “ความคิดตื้นเขิน”  พร้อมๆ กับสอนมวยมือใหม่
อย่างคุมิ โดยยกตัวอย่างเรื่องความล้มเหลวของบริษัทรถไฟที่คิดว่า
ตัวเอง ‘เป็นบริษัทรถไฟ’ และความส�าเร็จของบริษัทเครื่องส�าอางที่
คิดว่าธุรกิจของตนคือ ‘ขายไลฟ์สไตล์ ตัวตน และความฝัน’

สาวมั่นอย่างคุมิมีหรือจะยอมแพ้ ยกที่ 2 เธอจัดการเสนอ
แผนสุดยอดผลิตภัณฑ์ที่มีสเปกครบทุกอย่างที่ลูกค้าบอกว่าอยาก
ได้ แต่โยดะปฏิเสธอย่างไม่ไยดีโดยบอกว่า แม้ลูกค้าจะบอกว่า
อยากได้ ก็ไม่ใช่เหตุผลที่ลูกค้าอยากซื้อเสมอไป

ฟังยังไง คุมิก็เชื่อไม่ลง เห็นทีเธอต้องแสดงฝีมือให้โยดะยอม
จ�านนดูบ้าง แต่แล้วกลับเป็นเธอที่ต้องอึ้ง เมื่อเธอไปเสนอขายงาน
ให้ลูกค้า โดยแข่งขันกับบริษัทยักษ์ใหญ่ในวงการ (ที่เธอเคยแย่ง
ลูกค้ามาได้ส�าเร็จ) แต่ครั้งนี้ ชัยชนะกลับเป็นของฝ่ายตรงข้าม ลูกค้า
เลือกซื้อสินค้าของบริษัทคู ่แข่งที่ราคาแพงกว่า แถมยังชื่นชม
พนักงานสาวจากบริษัทคู่แข่งอย่างออกนอกหน้า ทั้งที่คุมิเสนอ
สินค้าตามที่ลูกค้าต้องการทุกประการ แถมเสนอลดราคาให้ลูกค้า
ถึง 90%   

พ่ายแพ้อย่างหมดรูป ดีลครั้งนี้ส่ันคลอนส่ิงที่คุมิเช่ือมั่นมา
ตลอดว่า ‘ความต้องการของลูกค้าส�าคัญที่สุด’ แล้วคุมิจะท�า
อย่างไรต่อไป ? จะต่อสู ้เพื่อท�าความฝัน ‘ผลักดันสินค้าอันทรง
คุณค่าออกสู่ตลาดเพื่อให้ลูกค้ารู้สึกขอบคุณ’ ให้เป็นจริงได้หรือไม่ ? 

มาร่วมลุ ้นและเอาใจช่วยคุมิ สาวมั่นของเราให้ฝ่าฟัน
อุปสรรคต่างๆ ในการท�างานพร้อมๆ กับเรียนรู้ว่า ทฤษฎีต่างๆ 
ทางการตลาด เมื่อต้องน�ามาใช้ในโลกของธุรกิจจริงที่มีสภาวะ
แวดล้อมไม่เป็นใจนั้น จะมีวิธีมองปัญหาให้ทะลุเพ่ือพลิกแพลง 
แก้ไข ให้กลยุทธ์ของเราเหนือกว่าคู่แข่งได้อย่างไร 

สาวมั่นกับชั้นเชิงการตลาด เล่มนี้ น่าจะเป็นตัวเลือกที่ดี
ส�าหรับผู ้ที่สนใจจะท�าความเข้าใจกลยุทธ์การตลาดให้รอบด้าน  
(แต่เริ่มเบื่อหนังสือ How to) เพราะน�าเสนอแบบนิยาย อ่านได้เพลิน 
จนคุณอาจถามหาว่า เมื่อไร จะได้อ่านเล่มต่อไป TPA
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ผู้
เรียนภาษาญีปุ่น่หลายๆ ท่านคงก�าลงัปวดหวักับการจดจ�า
คนัจใิช่ไหมคะ ถ้าเพิง่เริม่เรยีนในระดบัต้นยงัไม่เท่าไร เพราะ

ยงัพบอักษรคนัจน้ิอย แต่พอยิง่เรยีนสงูขึน้เจออกัษรคนัจมิาก ๆ  เข้า 
กเ็ร่ิมจ�าสบัสนแล้วใช่ไหมคะว่า ตวัไหนออกเสยีงอย่างไร มคีวาม
หมายอะไร เพราะบางทลีกัษณะของคนัจก็ิคล้ายกัน และทีม่เีสยีง
เหมือนกันก็มาก คอลัมน์ “เล่าเรื่องหนังสือ” ฉบับนี้ขอแนะน�า
หนงัสอื “เก่ง ‘คนัจ’ิ อย่างมเีทคนคิ” ให้ลองไปอ่านกันดกีว่า เพราะ
นอกจากจะสอนเทคนิคในการจ�าแล้ว ยังอธิบายให้เราเข้าใจ
โครงสร้างของอกัษรคนัจ ิซึง่มผีลต่อการจดจ�าด้วย

เทคนคิหลกัทีใ่นหนงัสอื “เก่ง ‘คนัจ’ิ อย่างมเีทคนิค” เน้น
ให้จดจ�าอย่างมีหลักการคือ การจดจ�าโดย “ท�าความเข้าใจ
โครงสร้างของอักษรคนัจ”ิ เพราะถึงแม้ว่าอกัษรคนัจจิะมลีกัษณะ
เป็นอักษรภาพท่ีเรียกว่า               (โชเกโมจ)ิ ก็จรงิ แต่ไม่ใช่ทกุตวั
ทีเ่ขยีนดดัแปลงมาจากภาพ แต่กว่า 90% ของอกัษรคนัจปิระกอบ
ข้ึนจากโครงสร้าง 2 ส่วน คือ ส่วนที่แสดงเสียงกับความหมาย  
เรียกอักษรคันจิที่สร้างด้วยวิธีน้ีว่า          (เคเซโมจิ) นั่น 
หมายความว่าถ้ามองส่วนประกอบของคันจิออก ก็สบายไปกว่า
ครึง่แล้ว ทีเ่หลอืกจ็ดัระเบยีบการจดจ�าให้ดว่ีาสัญลักษณ์แบบไหน
มคีวามหมายว่าอะไร หรอืออกเสยีงแบบไหน 

ในส่วนประกอบคันจิท่ีว่าน้ี ส่วนท่ีแสดงความหมาย 
เรียกว่า      (บุชุ) คือลักษณะร่วมท่ีซ�้ากันของอักษรคันจิ เช่น  
                                            จะเหน็ว่าลกัษณะร่วมทีเ่หมอืนกนั
ของอกัษรคนัจคิอื「言」แปลว่า “พดู” ท่ีอยู่ทางซ้ายของอักษร และ

ด้วยส่วนประกอบนี้เองอักษรที่ยกมาทุกค�าจึงมีความหมายเกี่ยว
กบั “การพดู” (แปลตามล�าดบั คอื พดู คยุ, อ่าน, แปล) ส่วนประกอบ
บชุไุม่จ�าเป็นจะต้องอยูท่างซ้ายของอกัษรคนัจเิสมอไป บางครัง้อาจ
จะอยูท่างขวา ข้างบน หรอืข้างล่างของอกัษรกไ็ด้ ผูเ้รยีนจะต้องฝึก
สงัเกตไปเรือ่ยๆ    

นอกจากส่วนทีแ่สดงความหมายแล้ว กม็ส่ีวนทีแ่สดงเสยีง
ด้วย หน้าตาของส่วนนีจ้ะเหมอืนอกัษรคนัจทิีเ่ตมิเครือ่งประดบัลง
ไป (เครือ่งประดบัทีว่่านีค้อื “บชุ”ุ นัน่แหละ) เช่น อกัษร 青  อ่านว่า 
せい (เซ) และถงึแม้จะเตมิบชุตุ่างๆ เข้าไปเช่น 晴、清 กย็งัอ่านว่า  
せい อยูด่ี 

เอาละเมือ่จ�าหลกัส�าคญันีไ้ด้แล้ว ในหนงัสอืเล่มนีก้ม็กีาร
ประยกุต์โดยให้จ�าแบบอืน่ด้วย เช่น การจ�าค�าทีพ้่องเสยีงกนั ค�าที่
มคีวามหมายตรงกนัข้าม ตลอดจนวธิกีารฝึกฝนคนัจด้ิวยการอ่าน
จากสิง่รอบตวั อย่างฉลากบนขวดโชย ุหรอืคนัจทิีเ่หน็บนเครือ่งใช้
ไฟฟ้า และนอกจากเนือ้หาหลกัทีแ่บ่งออกเป็น 5 บทใหญ่ๆ แล้ว 
ยงัม ี“เรือ่งเล่าคนัจ”ิ ซึง่เป็นความรูท้้ายบท และ “เก่ง (คนัจ)ิ ด้วย
เกม” ให้ลองทดสอบความสามารถอกีด้วย

ส�าหรบั “เก่ง ‘คนัจ’ิ อย่างมีเทคนคิ” เล่มนี ้มทีัง้ในรปูแบบ
ของหนังสือและ E-book นะคะ ในส่วนของ E-book สามารถ
ดาวน์โหลดได้จากเว็บไซต์ที่ให้บริการดังต่อไปนี้ค่ะ www.meb-
market.com, www.ebooks.in.th, www.bookdose.com, www.
openserve.co.th, http://book.truelife.com, www.ookbee.com 
และ www.chulabook.com/CU-ebook.asp 
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