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ภาพที่ 1 หนังสือ Makoto Marketing หลักสูตรการตลาดแบบจริงใจสไตล์ญี่ปุ่น 
 
 

บทน า 
  หนังสือเล่มนี้แต่งโดย ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กฤตินี พงษ์ธนเลิศ อาจารย์ภาควิชาการตลาด 
คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และเจ้าของเพจ Marumura ซึ่งเป็นอดีต
นักเรียนทุนรัฐบาลญี่ปุ่น ผู้ส าเร็จปริญญาตรีด้านเศรษฐศาสตร์  และปริญญโท-เอกด้านการตลาด  
จากมหาวิทยาลัยโกเบ เนื้อหาของหนังสือเล่มนี้เป็นการผสมผสานการอธิบายปรัชญาทางการตลาดในวิถี
ของคนญี่ปุ่น เข้ากับเทคนิคการน าเสนอแบบต าราประกอบการสอนวิชาการตลาด  
  เค้าโครงของหนังสือเล่มนี้ในภาพรวมประกอบด้วยค าน าส านักพิมพ์ ค าน าผู้เขียน สารบัญ เนื้อหา
การตลาดซึ่งแบ่งออกเป็น 20 บท รายละเอียดการจัดพิมพ์ และประวัติผู้เขียน โดยในเนื้อหาแต่ละบท 
จะถูกเรียงล าดับด้วยชื่อบท ชื่อแบรนด์กรณีศึกษา เรื่องราวที่ผู้แต่งเคยประสบพบเจอเพ่ือน าไปสู่การตั้ง
ค าถามประเด็นต่างๆ เรื่องราวของกรณีศึกษา การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเพ่ือตอบค าถามที่ตั้งไว้  
แบบฝึกหัด และเฉลยแบบฝึกหัด ซึ่งในแต่ละบทจะมีเนื้อหาโดยย่อ 
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สาระส าคัญขอเนื้อหา 
บทที ่1: จุดเริ่มต้นของธุรกิจ คือ การแก้ปัญหา  

กรณีศึกษา: บริษัทรับจัดงานเทศกาลประจ าเมืองที่สร้างรายได้จากการจับคู่ 
   เนื้อหาในบทนี้ เกิดขึ้นในชั้นเรียนการตลาด โดยนิสิตถามผู้แต่งในชั้นเรียนว่า ‘การวาง
จุดเริ่มต้นของธุรกิจว่าควรเริ่มต้นอย่างไร’ ซึ่งก่อนที่ผู้แต่งจะตอบค าถาม ผู้แต่งเล่ากรณีศึกษาท่ีคล้ายกันให้
นักศึกษาฟัง เกี่ยวกับประวัติความเป็นมาของบริษัท Omatsuri Japan ซึ่งเป็นบริษัทรับจัดงานเทศกาล
ประจ าเมืองของประเทศญี่ปุ่น ที่เติบโตอย่างต่อเนื่องโดยเริ่มต้นจากการมองเห็นแก่นแท้ของปัญหาจาก
งานเทศกาล  
 บทที ่2: เริ่มจากความเชื่อของตนเอง เป็นตัวของตัวเอง  
   กรณีศึกษา: แบรนด์กระเป๋าร้อยปีที่ไม่ท าการตลาด ไม่ขายออนไลน์  
  เนื้อหาในบทนี้ เป็นการให้ค าปรึกษาผู้ประกอบการที่เข้าร่วมโครงการท่านหนึ่ง เกี่ยวกับ
การสร้างเอกลักษณ์ของแบรนด์ด้วยความเชื่อ (Brand Belief) และน าไปสู่การตอบค าถามว่า ‘เหตุผลที่
แบรนด์นั้นๆ ยังจ าเป็นต้องมีอยู่บนโลกนี้’ โดยก่อนจะตอบค าถามดังกล่าว ผู้แต่งได้เล่าเรื่องราวของ 
ร้าน Ichizawa Shinzoburo Hanpu ร้านกระเป๋าผ้าแคนวาส ที่ไม่ขยายสาขา ไม่ท าการตลาด ไม่ขาย 
แฟรนไชส์ แต่ได้รับความไว้วางใจจากคนญี่ปุ่นมายาวนานถึงร้อยกว่าปี 

บทที ่3: “สร้างประโยชน์อะไร เพ่ือใคร” ค าถามที่ต้องตอบก่อนค าถาม “ขายอะไร”กรณีศึกษา:  
ร้านอาหารวันละ 1 เมนู 

   เนื้อหาในบทนี้ เป็นการให้ค าปรึกษานักเรียนรุ่นพ่ีของผู้แต่งสมัยเรียนที่ประเทศญี่ปุ่น  
ผู้ซึ่งก าลังสนใจจะเปิดร้านกาแฟตามกระแส ผู้แต่งจึงแนะน าเกี่ยวกับการวางธุรกิจโดยการมุ่งสร้าง
ประโยชน์หรือช่วยเหลือผู้อ่ืน โดยได้เล่าถึงประวัติและแรงบันดาลใจของคุณโคบายาชิ  เซไก ที่น ามาสู่ 
การสร้างร้าน Mirai Shokudo ร้านที่เป็นพื้นที่ๆ ผู้คนจะได้พบเมนูโปรดท่ามกลางบรรยากาศท่ีอบอุ่น 
 บทที ่4: เลือกปัญหามาหนึ่งอย่าง แล้วแก้ไขให้ถึงที่สุด 
  กรณีศึกษา: ร้านเครื่องใช้ไฟฟ้าที่หนีสงครามราคา 
  เนื้อหาในบทนี้ เกิดข้ึนระหว่างการท า Workshop ของนิสิตในชั้นเรียน โดยผู้แต่งอธิบาย
ถึงการวางกลยุทธ์ทางการตลาด ที่ก้าวออกจากกรอบกลยุทธ์สงครามการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
เน้นการมุ่งแก้ปัญหาให้กับลูกค้าเป็นส าคัญและแก้ปัญหานั้นๆ อย่างลึกซึ้ง โดยผู้แต่งได้เล่าถึงกลยุทธ์ที่ 
ร้านเครื่องใช้ไฟฟ้า Denka no Yamaguchi ใช้ เพ่ือหนีจากสงครามราคา จนในที่สุดกลยุทธ์นี้สามารถท า
ใหบ้ริษัทมีก าไรขั้นต้นร้อยละ 39 ในขณะที่ตัวเลขค่าเฉลี่ยของทั้งอุตสาหกรรมคือร้อยละ 25 เท่านั้น 

บทที ่5: ระหว่าง Passion กับ Purpose 
  กรณีศึกษา: ร้านเต้าหู้ 150 ปีกับการตัดสินใจของทายาทรุ่นที่ 5 
  เนื้อหาในบทนี้ เกิดขึ้นในระหว่างงานเสวนา โดยผู้ด าเนินรายการถามผู้แต่งว่า ‘ควรเริ่ม
ท างานด้วยสิ่งใดก่อนระหว่าง Passion หรือ Purpose’ ท าให้ผู้แต่งนึกถึงเรื่องราวการค้นพบตนเองของ
คุณทาเคชิ ยามาชิตะ ทายาทรุ่นที่ 5 ของกิจการร้านเต้าหู้ Yamashita Tofuten ร้านที่ขายเต้าหู้ราคาสูง
กว่าเต้าหู้ทั่วไป 2-3 เท่า แต่กลับมีคนสั่งซื้อต่อเนื่องไม่ขาดสาย 
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 บทที ่6: ไม่อ้างว่าอุตสาหกรรมนี้ตายแล้ว 
กรณีศึกษา: ร้านหนังสือที่ปรับตัวอย่างแตกต่าง 

  เนื้อหาในบทนี้ ได้หยิบยกตอนหนึ่งของการบรรยายโดย อาจารย์โคจิ ซากาโมโต้ ผู้แต่ง
หนังสือ ‘เริ่มต้นด้วยหัวใจ บริษัทก็ไปได้ไกลกว่า’ (Sakamoto, 2019) ประกอบการอธิบายเกี่ยวกับ  
การปรับตัวของธุรกิจที่ควรใส่ใจเรื่องการน าเสนอคุณค่าใหม่และต้องตอบโจทย์ลูกค้า  ผ่านการเล่า
กรณีศึกษาร้านหนังสือ 2 แห่ง ได้แก่ ร้านหนังสือ Iwata และ Bunkitsu ร้านหนังสือที่ปรับตัวอย่าง
แตกต่าง แต่กลับเติบโตต่อเนื่องสวนกระแสอุตสาหกรรมร้านหนังสือในญี่ปุ่น 
 บทที ่7: พัฒนาสินค้า ‘เพ่ือลูกค้า’ จริงๆ 

กรณีศึกษา: รองเท้าท่ีลูกค้าใส่แล้วน้ าตาไหล 
  เนื้อหาในบทนี้ เกิดขึ้นระหว่างการให้ค าปรึกษาผู้ประกอบการท่านหนึ่ง  ซึ่งผู้แต่งได้
แนะน าเกี่ยวกับหัวใจของการตลาด ที่ควรยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลาง และมุ่งเน้นเรื่อง ‘ความรักและปรารถนา
ดีต่อลูกค้า’ โดยการได้มาซึ่งหนทางที่ลงตัวนั้น อาจจะต้องผ่านการลองผิดลองถูกนับครั้งไม่ถ้วน อย่างใน
กรณีศึกษาที่คุณโซโก ทาคาโอะ เจ้าของกิจการรองเท้า Tokutake-Sangyo มุ่งมั่นตั้งใจแก้ปัญหารองเท้า
ให้กับผู้สูงอายุ และค้นพบว่าคุณค่าในธุรกิจของตัวเองนั้นยิ่งใหญ่กว่าผลก าไร 
 บทที ่8: ท าสินค้าที่ลูกค้า 1 คน ซ้ือ 100 ครั้ง ดีกว่าสินค้าที่ลูกค้า 100 คน ซื้อแค่ครั้งเดียว 

กรณีศึกษา: เครื่องส าอางที่ลูกค้ายิ่งใช้ ยิ่งจงรักภักดี 
   เนื้อหาในบทนี้ เกิดขึ้นระหว่างการปรับปรุงแผนธุรกิจของนักศึกษาปริญญาโท ผู้แต่งได้
อธิบายเกี่ยวกับการรักษาฐานลูกค้าเก่า ที่มีต้นทุนต่ ากว่าการมุ่งหาลูกค้าใหม่ ผ่านการเล่าเรื่องกรณีศึกษา
แบรนด์สกินแคร์ที่ชื่อ Saishunkan ซึ่งมุ่งเน้นการใส่ใจรับฟังความเห็นจากลูกค้า และดึงความเห็นเหล่านั้น
ไปพัฒนาสินค้าอยู่เสมอ ตลอดจนเล่าประสบการณ์ในอดีตที่ผิดพลาดของ แบรนด์ดังกล่าว ที่ยังคงเป็น
เครื่องเตือนใจมาถึงปัจจุบัน 
 บทที ่9: คิดสินค้าที่ท าให้สื่ออยากมาสัมภาษณ์ 

กรณีศึกษา: ร้านช็อกโกแลตที่ไม่เคยจ้าง Influencer และมีสื่อ 200 เจ้ามาสัมภาษณ์ฟรีๆ 
  เนื้อหาในบทนี้ ผู้แต่งได้หยิบยกหลักการ 4P’s จากต าราการตลาดชื่อดัง ‘Marketing: 
An Introduction’ แต่งโดย Philip Kotler และ Gary Armstrong (2016) มาตั้งเป็นประเด็นในตอนต้น 
ซึ่งในส่วนของ ‘Promotion’ ที่ว่าด้วยการส่งเสริมการขายนั้น กลับมีแบรนด์ช็อกโกแลตชื่อ Minimal 
Bean to Bar ที่ท าตรงกันข้ามกับหลักการดังกล่าวโดยสิ้นเชิง ไม่เคยจ้างรีวิว แต่ประสบความส าเร็จถึงขั้น
ที่มีสื่อ 200 รายมาขอสัมภาษณ์ภายในระยะเวลาเพียงหนึ่งปี 
 บทที ่10: การสร้างแบรนด์ที่แท้จริง 

กรณีศึกษา: แบรนด์ชา 300 ปี ที่ไม่ยอมพูดถึงเรื่องอ่ืนนอกจากใบชา 
   เนื้อหาในบทนี้ ผู้แต่งได้โปรยค าถามในตอนต้นว่า ‘การท าแบรนด์คืออะไร’ และอธิบาย
เปรียบเทียบหลักการตามต าราที่ผู้แต่งใช้สอน พร้อมทั้งยกตัวอย่างแบรนด์ Ippodo Tea ผู้ผลิตชาคุณภาพ
เยี่ยมที่มีอายุถึง 300 ปี โดย Ippodo Tea ได้สร้างสิ่งที่เป็น ‘แก่นแท้ของการท าแบรนด์’ นั่นคือ การสร้าง
ความไว้วางใจจากลูกค้า  
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บทที ่11: บทบาทของร้านค้าปลีก คือ การน าเสนอคุณค่าและช่วยแบรนด์ถ่ายทอด 
กรณีศึกษา: ร้านขายสินค้า Long Life Design 

  เนื้อหาในบทนี้  เกิดขึ้นระหว่างที่ผู้แต่งบรรยายในงานเสวนา  และมีผู้ ร่วมงาน 
มาขอค าปรึกษาเกี่ยวกับ Storytelling ของสินค้า ผู้แต่งได้ให้ค าตอบผ่านการเล่าเรื่องห้างสรรพสินค้า  
D & Department ที่น าเสนอสินค้าภายใต้จุดยืน ‘Long Life Design’ ซึ่งน าไปสู่การเติบโตทางธุรกิจมาก
ขึ้นเรื่อยๆ ท่ามกลางกระแส Online Shopping และความฝืดเคืองของวงการค้าปลีกในประเทศญี่ปุ่น 
 บทที ่12: Product will tell the story 

กรณีศึกษา: เครื่องปิ้งขนมปังที่แพงกว่าแบรนด์อ่ืน 8 เท่า แต่ขายได้กว่า 100,000 เครื่อง 
   เนื้อหาในบทนี้ต่างจากบทอ่ืนตรงที่ ผู้แต่งเริ่มต้นด้วยแบบฝึกหัด โดยให้ผู้อ่านวิเคราะห์
กรณีศึกษา Storytelling ของเครื่องใช้ไฟฟ้าที่ผลิตโดยบริษัท BALMUDA 3 รายการ ได้แก่ เครื่องปิ้ง 
ขนมปัง พัดลม และโคมไฟตั้งโต๊ะ ซึ่งมีวิธีในการน าเสนอเรื่องราวของสินค้าที่ลื่นไหลอย่างภาคภูมิใจ  
ก่อนจะตบท้ายด้วยการเฉลยเคล็ดลับ Storytelling ที่สามารถน าไปปรับใช้ได้ง่าย 
 บทที ่13: ท าให้พนักงานทุกคนมีหัวใจการตลาด 

กรณีศึกษา: บริษัทเบนโตะที่อ้าแขนรับพนักงานจิ๊กโก๋ 
   เนื้อหาในบทนี้  ผู้แต่งได้ขยายความค าตอบที่ได้รับ จากผู้ประกอบการที่ประสบ
ความส าเร็จท่านหนึ่งที่กล่าวว่า ‘การบริหารคนเป็นเรื่องที่ท้าทายที่สุดของธุรกิจ’ พร้อมกับเล่าเรื่องราว
ของร้านข้าวกล่อง Tamagoya ที่ใช้เทคนิค Internal Marketing หรือการท าการตลาดจากภายใน ซึ่งเป็น
การดึงศักยภาพของพนักงานออกมาให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดได้อย่างน่าอัศจรรย์ 
 บทที ่14: บริหารทีมแบบวงออร์เคสตร้า  

กรณีศึกษา: ร้านวุ้น 200 ปี ที่พร่ าสอนให้พนักงานคิดเป็นและคิดดี 
  เนื้อหาในบทนี้ ผู้แต่งได้ออกแบบคอร์สอบรมพิเศษส าหรับผู้บริหาร ว่าด้วยเรื่องของ 
การปรับใช้หลักการตลาดเข้ากับพนักงานบริษัท โดยเล่ากรณีศึกษาร้านวุ้น Funabashiya ซึ่งผลิตขนม
เก่าแก่ในเมืองโตเกียวที่มีกรรมวิธีการผลิตแบบพิเศษ และการสร้างความสุขให้แก่พนักงาน ที่ท าให้บริษัท
นี้มีผู้ส่งใบสมัครงาน 10,000 คนต่อปี แม้ประกาศรับสมัครเพียงแค่ 5 อัตรา 
 บทที ่15: แตกสินค้าจากแก่นธุรกิจ 

กรณีศึกษา: บริษัทที่ท าแต่แผนที่ตลอด 70 ปี  
  เนื้อหาในบทนี้ ผู้แต่งได้เล่าประวัติของบริษัท Zenrin ซึ่งเป็นบริษัทจัดท าแผนที่ที่ใหญ่ที่สุด 
ในประเทศญี่ปุ่น และการปรับตัวท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมการใช้งานแผนที่ด้วยเทคโนโลยี
ใหม่ๆ โดยยังยึดมั่นในจุดยืนเดิมคือ ‘การท าให้ชีวิตผู้คนสะดวกสบายขึ้นด้วยแผนที่’ พร้อมกับอธิบาย
หลักการ Diversification จากกรณีตัวอย่าง 

บทที ่16: เมื่อธุรกิจอ่ิมตัว ... มองหาลูกค้าใหม่ 
กรณีศึกษา: บริษัทคลังสินค้าที่โดนเจ้าใหญ่ลดราคาตี 

   เนื้อหาในบทนี้ มาจากการให้ค าปรึกษาผู้ประกอบการธุรกิจที่สร้างความแตกต่างได้ยาก 
ผู้แต่งได้เล่าเรื่องราวการปรับตัวของบริษัท Warehouse Terrada คลังสินค้าแห่งแรกที่ได้รับอนุมัติใน
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ประเทศญี่ปุ่น ซึ่งเป็นธุรกิจที่เมื่อถึงจุดหนึ่งก็มีความอ่ิมตัวและหาความแตกต่างได้ยาก แต่กลับสร้างคุณค่า
ใหม่ให้แก่ลูกค้า จนกลายมาเป็นบริษัทที่มีสมาชิกสูงถึง 1.75 แสนคน และมีกล่องที่รับฝาก 5.25 แสน
กล่องภายในระยะเวลาเพียง 2 ปี 
 บทที ่17: เมื่อถูกคู่แข่งเลียนแบบ ... ช่วยกันท าให้อุตสาหกรรมเติบโต 

กรณีศึกษา: ร้านไข่ปลาที่ยอมให้ร้านอื่น ‘เรียนแบบ’ 
   เนื้อหาในบทนี้ ผู้แต่งได้เชิญวิทยากรพิเศษมาบรรยาย และมีนักศึกษาถามวิทยากร
เกี่ยวกับการถูกเลียนแบบสินค้า ผู้แต่งจึงเล่าถึงหลักการ ‘Cooperative Competition’ ซึ่งเป็นหลักการ
ทางเศรษฐศาสตร์ ที่น าเสนอประโยชน์จากการยินดีให้คู่แข่งเลียนแบบสินค้าของตน โดยผู้แต่งได้เปรียบ
เทียบกับกรณีตัวอย่างร้าน Fukuya ที่ยินดีให้คู่แข่งเลียนแบบกรรมวิธีการผลิตไข่ปลาเมนไทโกะ จนท าให้
กลายเป็นของดีประจ าจังหวัดฟุกุโอกะ มีร้านไข่ปลาจ านวน 150 ร้าน ด้วยมูลค่าสูงถึง 300,000 ล้านบาท 

บทที ่18: เติบโต และท าให้ผู้อ่ืนเติบโตด้วย 
กรณีศึกษา: เชฟฮอกไกโดที่สร้างให้เมืองดังเรื่องผักสด 

   เนื้อหาในบทนี้ เป็นการอธิบายถึงอุดมการณ์ในการท าธุรกิจเพ่ือชุมชน โดยผู้แต่งได้เล่า
ถึงกรณีศึกษาของคุณนากามิชิ ฮิโรชิ เชฟอาหารฝรั่งเศส ที่โชคชะตาน าพาให้มาเปิดร้านอาหารฝรั่งเศสที่
เมืองซัปโปโร ที่นี่เขาได้ค้นพบเสน่ห์ของวัตถุดิบท้องถิ่น ที่ท าให้เขาเปลี่ยนทัศนคติจากคนที่เคยเกลียด 
ฮอกไกโด กลายเป็นเชฟเจ้าของมิชลินสตาร์ 6 ดาว ที่รักและทุ่มเทเพ่ือเมืองนี้อย่างสุดหัวใจ 
 บทที ่19: หนทางสู่บริษัทท่ีเป็นที่รักของทุกคน 

กรณีศึกษา: โรงงานรีไซเคิลขยะท่ีเคยถูกคนในเมืองขับไล่ 
  เนื้อหาในบทนี้ ผู้แต่งได้กล่าวถึงคุณค่าของการพ่ึงพาอาศัยกันในชุมชน ผ่านการเล่า
เรื่องราวของบริษัทรีไซเคิลขยะ Ishizaka ที่ครั้งหนึ่งเคยเป็นโรงงานที่ถูกผู้คนในชุมชนยื่นฟ้องและขับไล่  
ท าให้คุณโนริโกะ อิชิซากะ ทายาทรุ่นที่สอง ตัดสินใจท าในสิ่งที่มุ่งเน้นการส่งมอบคุณค่าไปยังชุมชนและ
คุณค่านั้นก็ได้ขยายออกไปจนโรงงานแห่งนี้กลายเป็นจุดรวมของความสุขให้แก่ผู้คนในเมือง 

บทที ่20: แยกให้ออกว่าสิ่งใดควรเปลี่ยน สิ่งใดควรรักษา 
กรณีศึกษา: ร้านขนมญี่ปุุ่น 500 ปี 

   เนื้อหาในบทสุดท้ายนี้ มีการจ าลองการติวก่อนสอบไฟนอล โดยเป็นการสรุปรวมเนื้อหา
ส าคัญในหลายบท ผ่านการเล่ากรณีตัวอย่าง ร้านขนมโทระยะ ที่เป็นร้านขนมญี่ปุ่นโบราณและมีอายุกว่า 
500 ปี ซึ่งผู้แต่งได้ใช้กรณีนี้อธิบายทบทวนหลักการที่กล่าวไปหลายบทข้างต้น รวมถึงจบท้ายด้วยวิธีคิด 
ที่ต้องการน าเสนอเฉพาะในบทนี้ คือ เมื่อด าเนินธุรกิจมาอย่างยาวนาน ควรแยกให้ออกว่าสิ่งใดควร
ปรับเปลี่ยน และสิ่งใดท่ีควรด ารงรักษาไว้ 
 
บทวิจารณ์ 
  หนังสือเล่มนี้จัดว่าเป็นหนังสือที่มีคุณค่าทั้งในแง่ของการอ่านและการครอบครอง เนื่องจากผู้แต่ง
หนังสือเล่มนี้ผสมผสานเรียบเรียงเนื้อหาที่เป็นหลักการตลาดในเชิงต าราเรียน เข้ากับการเล่าประสบการณ์
ส่วนตัว และยังสามารถเชื่อมโยงสู่ประวัติความเป็นมาของแบรนด์ธุรกิจที่น่าสนใจในประเทศญี่ปุ่น   
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ด้วยส านวนการเขียนที่เรียบง่าย เข้าใจง่าย คล้ายกับก าลังนั่งฟังบรรยายในคลาสเรียนการตลาดจริง  
ซึ่งการผสมผสานทั้งหมดข้างต้นได้อย่างกลมกล่อมในหนังสือหนึ่งเล่มนั้นพบได้ไม่ง่าย นับว่าผู้แต่งดึงเอา
จุดเด่นและความเชี่ยวชาญของตนเอง ได้แก่ การใช้เทคนิคด าเนินเรื่องรูปแบบต าราเรียนจากบทบาท 
การเป็นอาจารย์ การเล่าประสบการณ์ที่เคยได้พบเจอและได้ให้ค าปรึกษาผู้คนมากมายจากบทบาท 
การเป็นวิทยากรหรือที่ปรึกษา และการเล่าประวัติเรื่องราวธุรกิจในประเทศญี่ปุ่นจากบทบาทอดีตนักเรียน
ทุนญี่ปุ่น ทั้งหมดนี้กลายมาเป็นส่วนผสมที่ลงตัวได้เป็นอย่างดี 
  สาระส าคัญของหนังสือเล่มนี้กล่าวอยู่ในค าน าผู้แต่ง คือ การตลาดญี่ปุ่นนั้นมาจาก ‘ใจ’ จึงเกิด
เป็นชื่อหนังสือ (ที่ผู้แต่งคิดค้นค าข้ึนมาเอง) คือค าว่า Makoto Marketing ซ่ึง ‘Makoto’ หรือ 実 (まこと) 

ในภาษาญี่ปุ่น หมายถึง ความจริงแท ้ไม่ปรุงแต่ง เมื่อรวมกันจึงหมายถึง ‘การตลาดที่มาจากใจ’ ทั้งจริงใจ
และใส่ใจ นอกจากนี้ยังเป็นการเล่นค าโดยสามารถอ่านออกเสียงเป็น ‘M K T’ สองครั้ง เมื่อได้ฟังแล้ว 
จ าง่ายเพราะเป็นค าที่ติดหู  
  ความลื่นไหลในแต่ละบทนั้น ผู้แต่งจะเริ่มด้วยการน าเข้าสู่ประสบการณ์ หรือผู้คนที่เคยพบเจอ 
ในอดีต ว่าพวกเขาเหล่านั้นมาสอบถาม มาปรึกษา หรือมาขอค าแนะน าทางธุรกิจต่างๆ นานาจากผู้แต่ง 
แต่แทนที่ผู้แต่งจะให้ค าตอบแก่พวกเขาเหล่านั้น (และผู้อ่าน) ผู้แต่งจะถามกลับเพ่ือให้ฝึกคิด จากนั้น 
จะเล่าเรื่องราวของธุรกิจในประเทศญี่ปุ่นที่ประสบปัญหาคล้ายกับประเด็นนั้นๆ แล้วค่อยๆ คลี่ปมปัญหา
ว่าธุรกิจหรือแบรนด์ญี่ปุ่นเหล่านั้นแก้มันอย่างไร ท้ายสุด ผู้แต่งจะขมวดประเด็นกลับมาที่ค าถามใน
ตอนต้นอีกครั้งว่า จากกรณีศึกษาต่างๆ ผู้อ่านจะน าไปปรับให้เข้ากับโจทย์ได้อย่างไร ก่อนจะจบเนื้อหาใน
แต่ละบท จะมีแบบฝึกหัดให้ท าเหมือนกับแบบเรียนและมีเฉลยค าตอบ ท้ายเล่มมีข้อสอบไฟนอล เสมือน
การเรียนวิชาการตลาดที่เปี่ยมด้วยสาระ 
  สิ่งที่ไม่อาจมองข้ามได้ว่าเป็นเสน่ห์ส าคัญของหนั งสือเล่มนี้  คือ ส่วนผสมความเป็นญี่ปุ่น  
ซึ่งสามารถสัมผัสได้ตั้งแต่เนื้อสัมผัสของกระดาษที่ใช้พิมพ์เป็นกระดาษโอริงามิ  อันเป็นหนึ่งในศิลปะงาน
ฝีมือของญี่ปุ่น มีรอยพับตรงใบหุ้มปก (Book Jacket) ที่ระบุว่า หากผู้อ่านถอดใบหุ้มปกออกมาและ 
พับกระดาษตามรอยนี้ จะกลายเป็นรูปหัวใจ นอกจากนี้ผู้วิจารณ์ยังสังเกตเห็นว่า ภาพประกอบของแต่ละ
บทนั้น เป็นภาพกระดาษโอริงามิที่ถูกพับเป็นรูปหัวใจ ซึ่งในทุกๆ บทนับจากบทที่ 1 กระทั่งถึงบทที่ 20  
จะเป็นการค่อยๆ คลี่กระดาษรูปหัวใจนั้นให้กางออกจนเป็นรูปสี่เหลี่ยม ซึ่งเป็นใบหุ้มปก รายละเอียดเล็กๆ 
ที่ซ่อนอยู่เหล่านี้ คาดว่าผู้แต่งตั้งใจใส่ลูกเล่นนี้มาเพ่ือสะท้อนไปยังแก่นของหนังสือเล่มนี้  และต้องการให้
ผู้อ่านซึมซับกับ ‘การใส่ใจ’ อีกท้ังเนื้อสัมผัสกระดาษที่ค่ันระหว่างปกก็เป็นกระดาษโอริงามิเช่นกัน  
  ไม่เพียงแค่นั้น ลีลาภาษาที่ใช้ การเว้นจังหวะช่วงตอน มีลักษณะคล้ายกับหนังสือนวนิยายญี่ปุ่น  
มีความเรียบง่ายแต่แฝงความคมคาย มีการสอดแทรกเกร็ดเล็กเกร็ดน้อยต่างๆ ได้แก่ ค าภาษาญี่ปุ่น  
การอ่านและการแปลความหมาย วัฒนธรรมการกิน ความเป็นอยู่ การใช้ชีวิตของผู้คนในสมัยโบราณ 
สภาพบ้านเมือง งานเทศกาลประเพณีท้องถิ่น ค่านิยม ภูมิประเทศของญี่ปุ่น ฯลฯ เหล่านี้เป็นสาระความรู้
เสริมที่นอกเหนือจากสาระด้านการตลาดแล้ว ผู้อ่านยังได้ความรู้เกี่ยวกับประเทศญี่ปุ่นอีกมากมาย โดยใน
กรณีศึกษาหลายกรณี เป็นประวัติศาสตร์ที่มีอายุหลายร้อยปี แสดงให้เห็นว่าผู้แต่งมีความเชี่ยวชาญใน
การตลาดของประเทศญี่ปุ่นอย่างลึกซึ้ง 
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  ในทัศนะของผู้วิจารณ์มองว่า หนังสือเล่มนี้เปรียบเสมือน ‘หนังสืออ่านนอกเวลากึ่งต ารา
การตลาด’ เพราะเป็นการผสมผสานเรื่องราวคล้ายกับอ่านนวนิยายเชิงสารคดีที่มีหลักการประกอบ  
แต่มีหลายกรณีศึกษาก็มีข้อถกเถียงกับหลักการตลาดจากต าราที่ใช้สอนกันอย่างแพร่หลายเช่นกัน และใน
หลายกรณีศึกษาเป็นการน าเสนอวิถีทางใหม่ ผู้วิจารณ์คิดว่าน่าจะเป็นเจตนาของผู้แต่งที่ต้องการให้ผู้อ่าน
ได้ลองคิดและวิเคราะห์ค าตอบด้วยตนเอง แต่สิ่งที่ทั้งหลักการตลาดจากต าราและหนังสือเล่มนี้กล่าว
ตรงกัน คือการตลาดนั้นเป็นการแก้ปัญหาให้ลูกค้า เพียงแต่การตลาดแบบญี่ปุ่นดังเช่นที่หนังสือเล่มนี้
น าเสนอ จะเป็นการตลาดที่เน้นความซื่อสัตย์ เน้นหลักธรรมมาภิบาล เน้นความใส่ใจ จริงใจกับลูกค้าอย่าง
ลึกซึ้ง ซึ่งอาจจะตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าชาวญี่ปุ่นได้ดี แต่ต้องพิจารณาบริบทอ่ืนเพ่ิมเติมกรณีต้องการน าองค์
ความรู้ในหนังสือเล่มนี้ไปประยุกต์ใช้กับกลุ่มลูกค้าชาติอ่ืนๆ 
  ในมิติของการประยุกต์ใช้ ผู้วิจารณ์เล็งเห็นว่าหนังสือเล่มนี้มีประเด็นต่างๆ ที่สามารถน าไปต่อ
ยอดได้อย่างหลากหลาย อาทิเช่น หนังสือเล่มนี้ได้น าเสนอการตลาดมุ่งเน้นหลักธรรมาภิบาล หลัก
จริยธรรมการบริการและการสื่อสาร การบริหารธุรกิจแบบวิถีทางเลือกจากกรณีศึกษาต่างๆ ที่ผู้แต่งได้
หยิบยกมาประกอบ มีหลายหลักการที่แสดงให้เห็นว่าเป็นการตลาดที่ริเริ่มจากวิสัยทัศน์ส่วนตัว ความเชื่อ 
และวัฒนธรรมของผู้ประกอบการญี่ปุ่น ซึ่งขัดแย้งกับต าราการตลาดและการบริหารธุรกิจที่เผยแพร่อย่าง
แพร่หลาย ตัวอย่างเช่น กรณีการสื่อสารแบรนด์ของร้าน Ippodo Tea ที่สื่อสารด้วยองค์ประกอบ 
ที่ขัดแย้งกัน กรณีการบริหารธุรกิจแบรนด์รองเท้า Tokutake-sangyo ที่มุ่งเน้นการแก้ปัญหาให้กับลูกค้า
เฉพาะกลุ่มโดยยอมแบกรับสภาวะขาดทุนทางธุรกิจต่อเนื่องหลายปี กรณีที่ร้าน Fukuya น าสินค้าของ
ตนเองไปสอนคู่แข่งท า และยินดีให้คู่แข่งท าสินค้าเลียนแบบ หรือการยืนหยัดด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรม
ที่ก าลังอยู่ในช่วงถดถอยของกรณีร้านหนังสือ Iwata และ Bunkitsu เป็นต้น หากแต่ผู้วิจารณ์คิดว่าไม่ใช่
ทุกธุรกิจที่จะน ากลยุทธ์เช่นนี้ไปประยุกต์ใช้และจะได้ผลลัพธ์ดังเช่นกรณีตัวอย่าง เสมอไป ดังนั้นผู้วิจารณ์
จึงเล็งเห็นว่า หลักการตลาดวิถีทางเลือกที่น าเสนอในหนังสือเล่มนี้ น่าจะเป็นประโยชน์ต่อการน าไปศึกษา
ต่อยอดในมิติของการวิจัย ทั้งในเชิงวิชาการและเชิงบูรณาการเข้ากับการท าธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
การน าหลักการหรือแนวทางการตลาดแบบ Makoto Marketing นี้ไปประยุกต์ใช้กับบริบททางธุรกิจ 
ในประเทศอ่ืนๆ นอกเหนือประเทศญี่ปุ่น หรือกล่าวในอีกนัยหนึ่งได้ว่า หลักการ Makoto Marketing นั้น
ถูกคิดโดยผู้บริหารชาวญี่ปุ่น เพ่ือตอบสนองลูกค้าที่เป็นชาวญี่ปุ่น ดังนั้น เพ่ือพิสูจน์ว่าหลักการ Makoto 
Marketing จะเป็นหลักการที่ได้ผลลัพธ์ที่ดีอย่างแท้จริง จึงไม่ควรจ ากัดแค่การตอบสนองกลุ่มลูกค้าชาว
ญี่ปุ่นเท่านั้น สมควรอย่างยิ่งที่จะมีการศึกษาวิจัยกับกลุ่มลูกค้าชนชาติ อ่ืน ด้วยบริบทของธุรกิจประเทศ
อ่ืนๆ เพราะกลุ่มลูกค้าในแต่ละประเทศมีวัฒนธรรม ความเชื่อ พ้ืนฐานลักษณะนิสัยที่แตกต่างกัน 
โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าชาวญี่ปุ่นและชาวไทย นอกเหนือจากนี้ควรน ากลยุทธ์ที่ใช้ในแต่ละกรณีตัวอย่าง 
มาวิจัยศึกษาว่า หากน าไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจที่ต่างอุตสาหกรรมกันแล้วจะได้ผลลัพธ์เป็นอย่างไร 
 จากในทัศนะของผู้วิจารณ์ข้างต้นเกี่ยวกับการเสนอแนะให้ท าการวิจัยศึกษาเพ่ิมเติมนั้น จึงน ามา
สู่ข้อแนะน าแก่ผู้อ่านหนังสือเล่มนี้ว่า บางประเด็นนั้นเป็นประโยชน์ที่ดีส าหรับผู้อ่านโดยเฉพาะผู้ที่ก าลัง
เริ่มต้นท าธุรกิจอย่างชัดเจน ในแง่ของการวิเคราะห์ปัญหาของลูกค้า วิเคราะห์ความถนัด จุดแข็งของ
ตนเอง การเล่าเรื่องแบบน าเสนอสินค้าเชิงคุณค่า การให้ความส าคัญกับความคิดเห็นของลูกค้า  
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การท าธุรกิจโดยค านึงถึงหลัก Sustainability (Profit People Planet) ฯลฯ เหล่านี้ล้วนเป็นประโยชน์
อย่างไม่มีข้อสงสัย เพียงแต่ในบางกรณีตัวอย่างนั้นจ าเป็นต้องมีการวิจัยศึกษาเพ่ิมเติมถึงตัวแปร 
ในความส าเร็จด้วย ผู้อ่านจึงควรพิจารณาความสอดคล้องทางบริบทของธุรกิจที่ก าลังด าเนินอยู่ และกลุ่ม
ลูกค้าของธุรกิจอย่างถี่ถ้วนร่วมด้วย 
 กล่าวโดยสรุป จุดเด่นของหนังสือเล่มนี้คือการผสมผสานอย่างลงตัวของศาสตร์การตลาดเข้ากับ
กรณีตัวอย่างที่ประสบความส าเร็จในประเทศญี่ปุ่น ควรค่าแก่การอ่านและการสะสม เพราะเมื่ออ่าน
หนังสือเล่มนี้จบ จะจุดประกายความคิดให้แก่ผู้อ่านซึ่งเป็นผู้ประกอบการ (หรือว่าที่ผู้ประกอบการ) ได้
ตระหนักว่า ธุรกิจที่ตนเองท า (หรือก าลังจะท า) นั้น แม้อาจเป็นหน่วยเล็กๆ แต่หากตั้งใจและยึดมั่นใน 
การส่งมอบคุณค่าดีๆ ให้แก่สังคม โดยเริ่มต้นท ามันด้วยความปรารถนาที่อยากจะเห็นผู้คน สังคม ชุมชน  
มีความเจริญก้าวหน้า ธุรกิจนั้นจะมีคุณค่ามหาศาลที่ไม่ใช่แคผ่ลลัพธ์ที่วัดได้จากผลก าไร 
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