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ผศ.รังสรรค์ เลิศในสัตย์ 

คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น

E-mail: orbusiness@hotmail.com

เท่านั้น นอกจากนี้ ครึ่งหนึ่งของพื้นที่ยังแบ่งเป็นห้อง make-up room 
และ café อีกด้วย นี่คือเคล็ดลับดึงลูกค้าสาวๆ เป็นอย่างดี ลูกค้าที่มา
ร้าน SBY นี้ มาจากฮอกไกโด หรือคิวชิว ก็มีไม่น้อย รวมทั้งนักเรียน
ที่มาทัศนศึกษาที่โตเกียว จะต้องมาแวะที่ร้านชิบูย่านี้ อย่างแน่นอน 
SBY นี้ขยายสาขาไปที่ฮาราจูกุ และโอซาก้าอีกด้วย

ตลาดท่ีอิม่ตวัทีม่องไม่เหน็ทางอกีน้ี มาจากความรูส้กึเอาเอง
ว่า คนรุน่ใหม่ไม่บรโิภคนัน้ ถ้ามกีารใช้ไอเดียปรบัปรงุให้โดนใจแล้ว 
ก็ขยายตลาดได้อีกมาก

คนรุน่ใหม่ไม่ด่ืมเหล้า ก็มเีครือ่งด่ืมแอลกอฮอลล์ เป็นทีช่ื่นชอบ
ของซันโตรี ออกมาวางจ�าหน่าย เป็นสินค้าฮิตอีกอย่างหนึ่ง นั่นคือ 
เครื่องดื่มกึ่งสาเก (จูไฮ) แบบกระป๋อง ชื่อ “Horoyoi” วางขายมา
ประมาณปี 2009 มียอดขายเติบโตอย่างรวดเร็ว ในปีนั้นเอง สามารถ
ขายได้ ถึง 6.13 ล้านลังเป็นกว่า 3 เท่าของปีก่อน ลักษณะพิเศษที ่
โดดเด่น ก็คือ มีระดับแอลกอฮอลล์ต�่าเพียง 3% (น้อยกว่าเบียร์ปกติ) 
เหมาะอย่างยิ่งส�าหรับคนที่ต้องการพักผ่อนที่บ้าน พร้อมกับเล่น

สมมติ
ฐานที่ว่า คนญี่ปุ่นรุ่นใหม่ ไม่จับจ่ายซื้อของนั้น 
เริ่มจะไม่จริงเสียแล้ว เพราะมีสินค้าใหม่ๆ แหล่ง

ช้อปปิ้งใหม่ๆ ท่ีเป็นที่ชื่นชอบของคนรุ่นใหม่ก็มีมากมาย แต่ที่บริษัท
ส่วนมากมีปัญหากับตลาดคนรุ่นใหม่ ก็เพราะว่ายังใช้กลยุทธ์สินค้า
ส�าหรับคนรุ่นใหม่ แบบเดิมๆ ที่ไม่เป็นที่ชื่นชอบนั่นเอง

ที่โตเกียวชิบูย่า ตึกแฟชั่น “Shibuya109” ที่ชั้น 8 เต็มไปด้วย
สาวๆ อายุ 10-20 ปี ใน 1 วัน จะมีลูกค้าประมาณ 1,000 คน  
มีบางร้าน เช่น ร้าน SBY ที่ในวันเสาร์มีลูกค้าถึง 2,000 คน ความลับ
ของความนิยมก็คือ พลังของสินค้าน่ันเอง ร้านน้ีมีพื้นท่ีเพียง 165 
ตารางเมตร จะมีสินค้าที่เรียกว่า เครื่องประดับ ของกระจุกกระจิกที่
เป็น original goods ที่ทางร้านพัฒนาขึ้นเอง ซึ่งจะหาได้เฉพาะที่นี่

เคล็ดลับการตลาดสร้างความนิยม

คนุร่นใหม่
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คนุร่นใหม่
อินเทอร์เน็ต หรือใช้อีเมล์ สินค้านี้เหมาะอย่างยิ่งกับคนที่อยากดื่มแต่
คอไม่แขง็ เพราะหากดืม่เบยีร์ หรอืสาเก ก็จะหนักเกินไป เล่นอินเทอร์เนต็ 
หรือใช้อีเมล์ไม่สนุก 

ในอีกด้านหนึ่ง เมื่อถึงยุคของอีเมล์หรืออินเทอร์เน็ต โดย
เฉพาะ Content service ของมือถือ เป็นตลาดที่ดูดเงินคนรุ่นใหม่ได้
ไม่น้อยทเีดยีว บรษิทัทีบ่รหิารเวบ็ไซต์ให้แก่โทรศพัท์มอืถอื มยีอดขาย
ถงึ 2.67 หมืน่ล้านเยน เพิม่ขึน้กว่าปีก่อนถึง 78% มกี�าไรสงูขึน้ถงึ 46% 
ที่มาของยอดขาย และก�าไรที่สูงนี้คือ รายได้มาจากเกมในโทรศัพท์
มือถือนั่นเอง อาทิ คนท่ีปกติไม่สนใจเรื่องการตกปลา แต่พอใจเกม 
ต้องการตกปลาตัวใหญ่ๆ ให้ได้ ก็เสียเงินได้ถึงเดือนละหลายพันหรือ
ระดับหมื่นเยนก็มี 

ยุคของคนรุ่นใหม่ 10 - 20 ปีนี้ เล่นโทรศัพท์มือถือ หรือ SNS 
(Social Networking Service) มาตั้งแต่สมัยเป็นนักเรียน โดยที่วันๆ 
หนึ่งใช้เวลาส่งหาเพื่อนเกือบทั้งวัน ซึ่งเป็นวัยที่ต้องการเพื่อน ชนิดที่
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ไม่เห็นในวัยอื่นๆ ต้องการเข้ากับเพื่อนให้ได้ ไม่อยากจะตกเทรนด์ใน
หมูเ่พือ่น ดงันัน้ จงึเป็นไปไม่ได้ทีว่่า “ไม่ได้เล่นเกมทีเ่พือ่นๆ ทกุคนเล่น
กันอยู่” นั่นเอง

ทฤษฎทีีว่่า คนรุน่ใหม่ไม่สร้างการบรโิภค จงึเป็นความคดิทีผ่ดิ 
ตรงกันข้าม ยินดีจ่ายเงินแก่สิ่งที่ตนเองคิดว่าจ�าเป็น จากสถิติที่
กระทรวงมหาดไทยญีปุ่น่ส�ารวจมา ในเรือ่งการใช้จ่ายแยกตามวยั คน
วัย 50 ขึ้นไป เคยสูงสุดในปี 1993 คือ เฉลี่ยเดือนละ 3.86 แสนเยน 
พอมาปี 2008 ลดลงประมาณ 10% เหลือเพยีง 3.45 แสนเยน ในขณะ
ทีวั่ย 30 ปีนัน้ลดลง 9.9%  คนวัย 40 ปี ลดลง 12%  ในทางตรงกนัข้าม 
กลุ่มคนวัย 20 ปี ลดลงเพียง 5.6% เท่านั้น แสดงให้เห็นว่า คนรุ่นใหม่
ไม่ได้สูญเสียความต้องการในการบริโภคแม้แต่น้อย

ในยุคที่คนเกิดมาก การที่จะให้คนรุ่นใหม่เอาเงินออกมาจาก
กระเป๋ามาใช้จ่ายนัน้ ไม่จ�าเป็นต้องใช้กระบวนการทีซ่บัซ้อน แต่ในยคุ
ที่คนเกิดน้อยต้องมีกลยุทธ์ที่ท�าให้เกิดความภูมิใจในการใช้จ่าย คน
กลุ่มนี้ในอนาคตจะมีรายได้มากขึ้น จะต้องใช้จ่ายมากขึ้นอย่าง
แน่นอน ถึงแม้ว่าในช่วงที่ยังเป็นคนหนุ่มสาวจะยังไม่มีรายได้มาก
ก็ตาม แต่หากผ่านไป 10 ปี หรือ 20 ปี คนเหล่านี้จะเป็นแกนในการ
ใช้จ่ายของญี่ปุ่นอย่างแน่นอน กลยุทธ์แบบเก่าๆ เดิมๆ เช่น ให้ใช้แล้ว
ทิง้แบบไฟแชค็หรอืให้ใช้จ่ายอย่างฟุม่เฟือย ให้ซือ้ของทลีะมากๆ ของ
ทีใ่ช้ง่ายๆ ฯลฯ เริม่จะใช้ไม่ได้ส�าหรบัคนรุน่ใหม่ ร้านค้าอย่าง SBY นัน้ 
ใช้พื้นที่ที่ไม่ท�าให้เกิดก�าไร ในการบริการแก่ลูกค้า นั่นเป็นการบริการ
อย่างทีไ่ม่เคยคดิมาก่อนหรอืขายสาเกทีด่ืม่แล้วไม่เมา แก่คนหนุม่สาว
ทีไ่ม่ชอบสาเก ไม่มภีาพการโฆษณาทีแ่สดงให้เหน็การดืม่ คมัไป ภาพ
งานเลีย้งเชญิชวนให้กินสาเกแม้แต่น้อย สิง่เหล่านีโ้ดนใจมากกว่าการ
ขายสินค้าโดยตรงที่เน้นการสร้างก�าไรมากจนเกินไป หากสามารถ
สร้างสินค้าหรือบริการใหม่ๆ ที่เหมาะกับคนรุ่นใหม่ในปัจจุบันที่อยู่ใน
ยุคของตลาดที่อิ่มตัว ก็ยังสามารถสร้างก�าไรได้อีกไม่น้อย

       


