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Makoto
= 

จริงใจ



Snow Peak











เมื่อทายาทรุ่น 2 เข้ามาสานต่อ









ยอดขายตกติดต่อกัน 6 ปี







“อยากเห็นสินค้าเต็มร้าน”

“ไม่มีสินค้าท่ีอยากได้เลย”

“สินค้าดีนะ แต่ราคาแพงไปหน่อย”



ลดการฝากขาย



ผลิตสินค้าท่ีลูกค้าอยากได้



ประชากรคนทํากิจกรรม Outdoor



ตลาดเล็กแค่ 6% 



“ทําไม” “ลูกค้า” ถึงซ้ือสินค้าเรา ?



ถ้าไม่มีสินค้าเรา 
ชีวิตลูกค้าจะเปล่ียนไปอย่างไร ?





ฟ้ืนฟูความเป็นมนุษย์ให้ผู้คน (โดยธรรมชาติ)



คนแบบไหนต้องการธรรมชาติ ?



บริการทดลองจุดฟืน



Snow Peak Café







Office Camping





Collab กับบริษัทอสังหาฯ





ช่วยฟ้ืนฟูท้องถิ่น





ฟ้ืนฟูความเป็นมนุษย์ให้ผู้คน





ฟ้ืนฟูความเป็นมนุษย์ให้ผู้คน



“หัวใจ” ของธุรกิจ
(Mission)



หัวใจของบริษัทนี้ คืออะไร ?



Since 1716





Gen 13
Nakagawa Masashichi (Jun)























ผลิตและจําหน่าย Training Consulting ของฝากท้องถิ่น



หัวใจของบริษัทนี้ คืออะไร ?



ทําให้วงการงานฝีมือญ่ีปุ่นคึกคัก









Nakagawa Masashichi

Retails

Publishing

Consulting

Training

Exhibition



คู่แข่ง คือ ใคร ?



ถ้าจะเลียนแบบ จะเลียนอะไรดี ?



ทําให้วงการงานฝีมือญ่ีปุ่นคึกคัก



ค้นหาหัวใจธุรกิจของเรา 



หน้าที่ของธุรกิจ คืออะไร ?



ฟ้ืนฟูความเป็นมนุษย์
ให้ผู้คน

ทําให้วงการ
งานฝีมือญี่ปุ่นคึกคัก







Yodobashi Camera









Denka no Yamaguchi
Since 1996

ประชากรเมือง Machida (Tokyo) 3.5 แสนคน











Yamaguchi

ห่างจากสถานีประมาณ 15 นาที 
(โดยบัส)



About company

•Employee: 40 (+ part-time 10) 

•Sales: 1,300 ล้านเยน 



ทําอย่างไรดี ? 
ชว่ยร้านเครื,องใช้ไฟฟา้เลก็ ๆ ให้กอบกู้ธรุกิจมาได้



ไอเดีย



หัวใจธุรกิจ 
=

ดูแลความเป็นอยู่ของคนในชุมชน
ให้ดีที่สุด



ไอเดีย



สําหรับกลุ่มเรา
เมื่อมีหัวใจแล้ว

กระบวนการคิดกลยุทธ์
ต่างไปอย่างไรบ้าง ?



ทางออก





ราคาในเน็ท ราคา Yamaguchiตัง้ราคาแพงกว่าที่อื่น 20-40%



ลดจํานวนลูกค้า
จาก 30,000 à 13,000 คน

ซื #อภายใน 1 ปี ซื #อภายใน 2-3 ปี ซื #อครั #งลา่สดุ เกิน 3 ปี

ยอดซื #อรวม

เกิน 1 ล้าน

เยน

3 - 9.9 
แสน

น้อยกวา่ 

3แสน















ทําไมทําขนาดน้ี ?



Customer 
Data

วนัที&ซื )อ รุ่น ยอด

งานอดเิรก
งานอดเิรกภรรยา
สตัว์เลี )ยง





“ถ้าผมตาย 
มีอะไรให้ปรึกษายามากจุนิะ”



แฟนคลับเพียง 1 คน 
ดีกว่าลูกค้า 100 คน



หัวใจต่าง การเติบโตต่าง



259 สาขา



Consultant







Nojima style

• ไม่มีตัวแทนจากแบรนด์เข้ามา
• ไม่รับค่าคอมมิชช่ันจากแบรนด์



“I want to buy vacuum cleaner”

The quiet one so that my baby won’t wake up.
The automatic one as I don’t have time.



คําถาม

ครอบครัวอยู่กี่คน 

เหตุผลที่ซ้ือ

สาเหตุที่จะเปล่ียน

ส่ิงที่ชอบ/ไม่ชอบใน
สินค้ารุ่นก่อน



เรียนรู้จุดเด่นสินค้า

และคิดว่า จุดเด่นนัน้
เป็นประโยชน์กับใคร



ลูกค้า : อยู่คอนโดคนเดียว 
อยากได้ตู้เย็นขนาดเล็ก ราคาไม่แพง





หัวใจ 
=

ช่วยให้ลูกค้าได้พบชีวิตที่ใช่



หัวใจที่ดี เป็นอย่างไร ?



หัวใจที่ดี
• ไม่ยึดติดสินค้า

• “คุณค่า”

• ใช้จุดแข็งเราให้เกิดประโยชน์ 

• เป็นประโยชน์กับลูกค้า (+สังคม) 



วิธีการเติบโต



หัวใจ Yamaguchi : ดูแลความเป็นอยู่ของคนในชุมชน
ให้ดีที่สุด

1. เลือกลูกค้าที่ดูแล

2. สร้างหน่วยเซลส์ที่คอยว่ิงดูแลลูกค้า

3. เก็บข้อมูลลูกค้า 
ไปช่วยจิปาถะท่ีบ้าน

จัดอีเว้นท์

หัวใจ Nojima :ช่วยให้ลูกค้าได้พบชีวิตที่ใช่

1. ขยายสาขา

2. สร้าง “Consultant”
อบรม

ให้ Tablet

3. ไม่รับค่าคอมฯ



หัวใจของเรา …



Mr. Akitoshi Kanazawa

Top of the Table 

No.1 ตัง้แต่ทํางานปีท่ี 2



PINK



นัดทานข้าว ... คนท่ีน่าจะพามารู้จักกัน



Rules
• ไม่พูดเรื่องประกัน

• หารค่าอาหารกัน
• (จองร้านท่ีอาจจะจองยาก)
• กําหนดท่ีน่ัง 
• ตนเองเป็นคนแนะนําสมาชิกทุกคน
• มีธีม 
• เช่น ทายาทรุ่นสอง คนบ้านเดียวกัน คนรักกอล์ฟ



”เราได้ช่วยเหลือใครบ้าง”



ทํา List คนที่อยากให้รู้จักกัน



“ประกัน 40 ล้านเยน 
มาหาเด๋ียวน้ี” 



ชอบทานของอร่อย

ชอบพบปะผู้คน

ต้องการช่วยเหลือคน
ผ่านการเช่ือมโยง

นัดทานข้าวในธีมต่าง ๆ นัดตีกอล์ฟ แนะนําจับคู่คน

ตัวตนของเรา หัวใจของเรา



หัวใจของเรา …



เขียนไดอารี่
เขียนคําตอบคําถามต่อไปนี้

เขียนไปเรื่อย ๆ อิสระ ใจสบาย ๆ



สิ่งท่ีฉัน/ทีมฉันทําได้ดี คืออะไร



ทีมของฉัน 
สร้างประโยชน์อะไร ให้ใคร



ฉัน “รัก” อะไร ในธุรกิจของฉัน



หากไม่มีทีมของฉัน 
จะส่งผลอะไร
กับใครบ้าง



หากไม่มีข้อจํากัด 
ฉันอยากสร้าง/ทิ้ง/ให้อะไรกับโลกใบนี้



”หัวใจ” ของทีมฉันคืออะไร ?



กิจกรรมอะไรที่ฉันจะทําต่อจากนี้
(เช่ือมไปที่หัวใจ)



Check-List
1. เป็นคุณค่า/เป็นประโยชน์กับผู้อื่น

2. ไม่ยึดติดกับสินค้า/บริการใดบริการหนึ่ง

3. อยากทําอีกอย่างน้อย 5 ปี



จับคู่ 
- ช่ือเล่น & ฝ่าย/ทีม

- หัวใจของเรา



อ่านหัวใจของเราให้เพื่อนฟัง

เล่าให้เพื่อนฟัง
เพราะอะไรถึงเป็นหัวใจนี?้
กิจกรรมที่เราจะทําต่อไป



สรุป

1. เริ่มจากหัวใจ (ประโยชน์ท่ีสร้างให้ผู้อ่ืน) & สิ่งท่ีเราถนัด

2. วางกลยุทธ์เช่ือมกับหัวใจ

3. เลือกทํา/ไม่ทํา
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