
สารบัญ

การขึ้นราคาเป็นการตัดสินใจทางธุรกิจที่ถูกต้อง	 15

บทน�ำ

ท�ำไมถึงควร  
“ขึ้นรำคำ”

•	 เศรษฐกิจที่ตกต�่ำอย่ำงต่อเนื่อง

	 แบ่งตลำดออกเป็น	2	ขั้ว		 21

•	 สำเหตุแท้จริงที่ท�ำให้เกิดกรณีหลอกลวงผู้บริโภค	 22

•	 เหตุผลที่บริษัทขนำดกลำงและเล็ก

	 ไม่ควรใช้กลยุทธ์ขำยถูก	 25

•	 ท�ำไมยูนิโคล่ถึงใช้กลยุทธ์ขำยถูก	 26

•	 ท�ำไม		“ตุ๊กตำฮินะ”		รำคำแพงถึงขำยดี	 28

•	 เพรำะอะไร		“รถไฟขบวน	7	ดำวในคิวชู”		ของ		

	 บริษัทเจอำร์	คิวชู		ถึงมียอดจองถล่มทลำย	 31

SAMPLE



•	 กำรมำถึงของอินเทอร์เน็ต

	 ได้พลิกโฉมหน้ำตลำดไปอย่ำงสิ้นเชิง	 34

•	 ค�ำพูดที่ว่ำ		“ต่อไปนี้จะเป็นยุคที่คนซื้อของ

	 ทุกอย่ำงทำงออนไลน์”		ไม่เป็นควำมจริง!	 36

•	 ลูกค้ำตลำดบนไม่ค่อยสนใจจะซื้อของทำงออนไลน์	 37

•	 ซื้อของทำงออนไลน์ไม่สนุก!	 41

•	 ตอนนี้นี่แหละคือจังหวะเหมำะ

	 ที่จะใช้กลยุทธ์ขำยแพง	 42

บทที่
1

ส่ิงแรกที่ต้องท�ำคือ
“ขึ้นรำคำ”

การ  “ขึ้นราคา”  ต่างหาก
ที่เป็นวิธีท�าธุรกิจที่ถูกต้อง

•	 ควำมเชื่อที่ว่ำ		“กำรขำยถูก

	 เป็นพันธกิจของบริษัท”	 49

•	 กำรขำยถูกเป็นกลยุทธ์ที่แย่ที่สุด	 50

•	 กำรขำยถูกเป็นกำรท�ำลำยทั้งภำคธุรกิจ	 52

•	 ผลเสียอันดับแรกของกลยุทธ์ขำยถูก

	 จะตกมำที่ผู้บริหำร	 54
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•	 กำรขึ้นรำคำต่ำงหำกที่เป็นกลยุทธ์ที่ถูกต้อง	 56

•	 “ตัวอย่ำงควำมส�ำเร็จ”		จะไม่ยอมเผยตัวให้เห็น	 60

•	 ไม่ว่ำจะเป็น		B2B		หรือ		B2C		

	 ก็ใช้กลยุทธ์ขำยแพงได้	 62

•	 บริษัทแบบ		B2B		ที่ขึ้นคำ่บริกำรถึง	10	เท่ำ	 63

•	 บริษัทขนส่งที่ยิ่งปฏิเสธลูกค้ำมำกเทำ่ไหร่

	 ก็ยิ่งได้รับควำมไว้วำงใจมำกขึ้น	 65

•	 ร้ำนเกำ่แก่ที่ต่อให้ขำยหมดเกลี้ยง

	 ก็ไม่ยอมขำยเพิ่ม	 68

•	 ควำมส�ำคัญของกำรขำยในรำคำที่คู่ควร	 70

•	 สิ่งแรกที่ควรท�ำคือ		“ขึ้นรำคำ”			 71

บทที่
2

เมื่อขึ้นรำคำ  “กลุ่มลูกค้ำ”  
จะเปลี่ยนไป

“การบริโภค”  กับ  “ราคา”  
ความรู้พ้ืนฐานส�าหรับกลยุทธ์ขายแพง

•	 ผู้บริโภค	4	ประเภท	 77

•	 ผู้บริโภคหนึ่งคนเป็นได้ทั้งลูกค้ำตลำดบน

	 และลูกค้ำตลำดมวลชน	 83
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•	 ร้ำนข้ำวกล่องเล็ก	ๆ	ที่ขำย		“ข้ำวกล่อง

	 หน้ำสำหรำ่ย”		ในรำคำ	5,400	เยน!	 84

•	 รำคำไม่จ�ำเป็นต้องมีตรรกะ	 87

•	 ควำมสัมพันธ์ระหวำ่งรำคำกับคุณค่ำ	 89

•	 3	ปัจจัยในกำรก�ำหนดรำคำ	 91

•	 ต้นทุนกำรผลิตเป็นเพียงหนึ่งในปัจจัย

	 ที่มีอยู่มำกมำยนับไม่ถ้วน	 94

•	 “รำคำที่เหมำะสม”		คือสิ่งที่ช่วยให	้	

	 ธุรกิจอยู่รอด	 95

•	 “รำคำที่เหมำะสม”		ต้องค�ำนึงถึง				

	 “ต้นทุนรวม”	 96

•	 ก�ำหนดรำคำรำเมงหนึ่งชำม	 97

•	 ก�ำหนดรำคำโดยใช้		“รำคำเปรียบเทียบ”			 98

•	 ห้ำมดู		“รำคำเปรียบเทียบ”		แล้วลดรำคำ	 100

•	 กลยุทธ์ของร้ำนดังที่เอำชนะ

	 ร้ำนเก่ำแก่ได้ด้วยรำคำที่แพงกว่ำ	 101

•	 “รำคำเปรียบเทียบ”		

	 สำมำรถน�ำไปใช้ได้หลำยวิธี	 104SAMPLE



บทที่
3

ยิ่งเพ่ิม  “คุณค่ำ”  
ก็ยิ่งเพ่ิม  “รำคำ”
ความส�าคัญของการ  
“บอกเล่า”  ข้อมูล

•	 จำกแจกันใส่ร่มสู่แจกันตั้งโชว์	 111

•	 ท�ำไมร้ำนดังในยำ่นกินซำ่

	 ถึงทยอยกันล้มหำยตำยจำกไป	 113

•	 “คุณค่ำสำมัญ”		กับ		“คุณค่ำเฉพำะตัว”	 114

•	 “คุณค่ำสำมัญ”		14	อย่ำง	 116

•	 “คุณค่ำเฉพำะตัว”		ที่ช่วยให้

	 ขึ้นรำคำได้ในพริบตำ	 118

•	 ถ้ำรู้จักน�ำ		“คุณค่ำเฉพำะตัว”		

	 มำใช้ให้เป็นประโยชน์		กำรขำยแพง

	 ก็เป็นเรื่องง่ำยนิดเดียว	 121

•	 เพิ่มคุณค่ำให้กับสินคำ้และบริกำรด้วย		“ข้อมูล”	 122

•	 วิธีบอกเล่ำข้อมูลส�ำหรับกลยุทธ์ขำยแพง	 122

•	 ยิ่งบอกเล่ำได้ดีก็ยิ่งขำยได้แพง	 124
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บทที่
4

ท�ำไมพอขึ้นรำคำขนมมันจู
จำก 80 เยนเป็น 250 เยน

แล้วมีคนซื้อเพ่ิมขึ้น
เทคนิค  “ขึ้นราคา”  

กับขั้นตอนการบอกเล่า  “คุณค่า”

•	 ถ้ำขึ้นรำคำแล้วจะท�ำอย่ำงไรกับลูกคำ้เกำ่ดี	 131

•	 ควรขึ้นรำคำกับลูกคำ้เกำ่อยำ่งไร	 132

•	 แฟรนไชส์ที่เติบโตแบบก้ำวกระโดด

	 ด้วยกำรขึ้นรำคำ	 134

•	 ธุรกิจทุกประเภทสำมำรถ	

	 ขึ้นรำคำ	20-30	เปอร์เซ็นต์ได้ทุกเมื่อ	 138

•	 จำกขนมมันจูทอดรำคำ	80	เยน

	 ไปสู่ขนมมันจูทอดรำคำ	250	เยน	 139

•	 ที่ขึ้นรำคำไม่ได้ก็เพรำะตัวผู้ขำย	 141

•	 แบรนด์เครื่องแต่งกำยสตรีที่มี

	 ผลประกอบกำร	72	ลำ้นเยนต่อปี

	 ด้วยกำรขึ้นรำคำ	 142

•	 กลยุทธ์ขำยแพงด้วยกำรแตกไลน์สินคำ้	 145
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•	 บริษัทรีโนเวทบ้ำนเพียงเจำ้เดียว

	 ที่ได้ผูกขำดกลุ่มลูกคำ้ตลำดบน	 147

•	 ถ้ำรู้จักเปลี่ยนวิธีบอกเลำ่		

	 จะขำยแพงขึ้น	10	เท่ำก็ยังได้	 151

•	 เรื่องน่ำทึ่งที่ท�ำให้บริษัทรับสร้ำงบ้ำนเกำ่แก่

	 ได้ลูกค้ำเพิ่มแบบปุบปับ!	 154

•	 กระดำษสำที่ขำยหมดอยำ่งรวดเร็ว

	 แถมยังต้องสั่งซื้อล่วงหน้ำถึง	5	ปี	 157

•	 ขนำดทีมงำนยังตะลึง!		ฟูกนอนรำคำ	

	 6	ล้ำนเยนขำยได้ถึง	3	ชุด!	 158

บทที่
5

เทคนิคกำรน�ำเสนอ
ส�ำหรับกลยุทธ์ขำยแพง

ปิดการขายด้วยค�าถาม

•	 ทบทวนวิธีน�ำเสนอที่ใช้อยู่

	 แล้วลองผิดลองถูกไปเรื่อย	ๆ	 165

•	 บริษัทให้ค�ำปรึกษำด้ำนงำนบุคคล

	 ที่ประสบควำมส�ำเร็จด้วยกำร

	 ขึ้นค่ำบริกำร	10	เท่ำ!	 166
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•	 ซื้อ	1	คน		ไม่ซื้อ	9	คน

	 ถือเป็นควำมส�ำเร็จครั้งใหญ่	 168

•	 ควำมตื่นเต้นของกำร

	 ขำยของแพงได้เป็นครั้งแรก	 169

•	 ปัจจัยชี้ขำดควำมส�ำเร็จของกำรน�ำเสนอ

	 คือกำรเสนอรำคำและกำรต่อรองรำคำ	 171

•	 เสนอรำคำด้วยกำร		“ตั้งค�ำถำม”			 172

•	 กำรตั้งค�ำถำมปิดท้ำยช่วยให้ลูกคำ้

	 ตัดสินใจได้ง่ำยขึ้น	 174

•	 เทคนิคปิดกำรขำยด้วยกำรเจรจำต่อรองรำคำ	 175

•	 จะขำยของที่คนอื่นขำยถูก

	 ในรำคำที่แพงกว่ำได้อย่ำงไร	 177

•	 กลยุทธ์กำรขำยอันน่ำทึ่งของบริษัท

	 ขำยเครื่องครัวทำงออนไลน์	 179

•	 ตัวอย่ำงของบริษัทที่ขำยแพงได้

	 จำกกำรเพิ่มบริกำร			 183

•	 วิธีขึ้นรำคำกับลูกค้ำที่ขึ้นชื่อว่ำรับมือยำกที่สุด!	 184

•	 ธุรกิจแบบ		B2B		ก็ใช้กลยุทธ์

	 ขำยแพงได้เหมือนกัน!	 186

•	 บริษัทเล็กที่ใช้กลยุทธ์ขำยแพงกับบริษัทใหญ่

	 ได้ส�ำเร็จ		เพรำะมีสิทธิบัตรเป็นหลักฐำน	 189
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บทที่
6

เป้ำหมำยของกำรขึ้นรำคำ  
คือ  “เวลำว่ำง”

ขยายธุรกิจและมุ่งสู่ชัยชนะ
โดยไม่ต้องแข่งขัน

•	 มุ่งสร้ำง		“ธุรกิจที่ไม่ต้องแข่งขัน”	 199

•	 เพิ่มยอดขำยและก�ำไรเพื่อดึงบริษัท

	 ออกจำก		“พื้นที่อุ่นใจ”			 199

•	 เป้ำหมำยหลักของกำรขึ้นรำคำ

	 คือเพื่อให้มี		“เวลำว่ำง”	 201

•	 ใช้ควำมพยำยำมในวันนี้

	 เพื่อวันนี้และเพื่ออนำคต	 202

•	 ท�ำเพื่ออนำคตแม้จะต้องตรึงก�ำไรให้เทำ่เดิม	 206

•	 ค้นหำว่ำสิ่งที่จะสร้ำงควำมแตกตำ่ง

	 ในอนำคตคืออะไร	 208

•	 กำรเขียนอีเมล์จดหมำยข่ำว

	 ช่วยท�ำก�ำไรให้บริษัทได้จริงหรือ	 210

•	 กำรพยำยำมเพื่ออนำคตไม่จ�ำเป็นต้องแข่งขัน

	 คุณจึงท�ำทุกอยำ่งได้ตำมใจชอบ	 212
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•	 อะไรคือ		“สิ่งที่จะสร้ำงควำมแตกต่ำง

	 อย่ำงมำกในอนำคต”		ของบริษัทคุณ	 213

•	 บริษัทผลิตสำรออร์แกนิก

	 ที่มุ่งสู่กำรเป็นบริษัทระดับโลก	 215

•	 สิ่งที่ท�ำในตอนนี้คือสิ่งที่สร้ำงอนำคตของบริษัท			 217

บทส่งท้าย	 	 221

ประวัติผู้เขียน	 	 225
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ที่ผ่านมาผมให้ค�าปรึกษาด้านการบริหารธุรกิจกับ

บริษัทต่าง ๆ มาแล้วกว่า 4,500 บริษทั  เมื่อย้อนกลับไปดู

ค�าแนะน�าของตัวเองก็พบว่า  ไม่ว่าตอนนั้นเศรษฐกิจจะดี 

หรอืไม่  บรษิทัจะมโีมเดลธรุกจิแบบ  B2B  หรอื  B2C  ผม

ก็แนะน�ำให้บริษัทเกือบทุกบริษัทขึ้นรำคำ  แต่ละบริษัท

ต่างกข็ึน้ราคามากบ้างน้อยบ้างต่างกนัไป  แต่กรณทีีข่ึน้มาก

ที่สุดนั้น  ราคาเพิ่มขึ้นจากเดิมถึง 10 เท่าเลยทีเดียว

เวลาพูดถึงการขึ้นราคา  คนส่วนใหญ่มักคิดว่าถ้าจะ

ขึ้นราคาก็ต้องปรับเปลี่ยนอะไรบางอย่างให้สมกับราคาท่ีจะ

ขึ้นด้วย  แต่ค�าแนะน�าของผมไม่ใช่แบบนั้น  ส่วนใหญ่แล้ว

ผมจะบอกให้บริษัทขึ้นรำคำโดยไม่ต้องท�ำอะไรเลย  ถ้า

จะมอีะไรทีเ่ปล่ียน  อย่างมากกแ็ค่เปล่ียนบรรจภุณัฑ์  เหตผุล

ทีผ่มแนะน�าแบบนัน้ถกูเขยีนไว้ในหนงัสอืเล่มนีอ้ย่างละเอยีด

ครับ 

ประธานบริษัทท่ีมาขอค�าปรึกษามักกังวลไปล่วงหน้า

ว่า  “ขึ้นราคาแล้วลูกค้าจะลดลงหรือเปล่า  ไม่ใช่ว่าจะยิ่ง

การขึ้นราคาเป็นการตัดสินใจ
ทางธุรกิจที่ถูกต้อง

SAMPLE



16

ท�าให้ธุรกิจทรุดเหรอ”  แต่ที่ผ่ำนมำ  ไม่เคยมีบริษัทไหน

ทีผ่มแนะน�ำให้ขึน้รำคำแล้วสนิค้ำขำยไม่ออกหรอืลกูค้ำ

ลดลง  ตรงกันขำ้ม  ทุกบริษัทล้วนมียอดขำยและก�ำไร

เพิ่มขึ้น  และพอมีก�าไรเพิ่มข้ึนบริษัทก็มั่นคงจนสามารถ

ขยายกิจการให้ใหญ่ขึน้ได้  ผมจึงอยากให้ทุกคนไม่ว่าจะเป็น

พนักงานหรือผู้บริหารเรียนรู้เกี่ยวกับเรื่องนี้เอาไว้ 

คนจ�านวนมากเชื่อว่าย่ิงถูกเท่าไหร่ก็ย่ิงดี  และการ 

ลดราคาแม้เพียงเยนเดียวก็ถือเป็นการตัดสินใจทางธุรกิจที่

ถูกต้อง  แต่นั่นเป็นความเข้าใจท่ีผิด  เพราะในบางกรณี  

การขึ้นราคาต่างหากที่เป็นสิ่งที่ถูกต้อง

ไม่สิ  กำรขึ้นรำคำนี่แหละที่เป็นกำรตัดสินใจทำง

ธุรกิจที่ถูกต้องโดยแท้

ท�าไมจงึเป็นเช่นนัน้  ค�ำตอบคอืเพรำะกำรขึน้รำคำ

ท�ำให้บรษิทัมกี�ำไรเพ่ิมขึน้  ท�าให้มสีภาพคล่องทางกระแส

เงินสด  ปริมาณงานท่ีต้องท�าของพนักงานลดลง  ส่งผลให้

เกดิบรรยากาศที่ผ่อนคลายขึน้ภายในบรษิัท  แถมวิธีการยัง

มีแค่ 4 ขั้นตอนนี้เท่านั้น

① ขึ้นรำคำ

② เปลี่ยนฐำนลูกค้ำ

SAMPLE



17

③ ใส่ข้อมูล

④ ขยำยธุรกิจ

ผลดีอีกอย่างท่ีจะเกิดตามมาหลังจากขึ้นราคาก็คือ

พนักงานจะภาคภูมิใจในผลิตภัณฑ์ของบริษัท  และยังรู้สึก

ถึงคุณค่าของงานที่ท�า

นอกจากนั้น  ฐานลูกค้าของคุณจะเปลี่ยนไป  จาก

ลูกค้าที่ให้ความส�าคัญกับราคากลายมาเป็นลูกค้าที่ให้ความ

ส�าคัญกับคุณภาพ  (“ลูกค้าชั้นเยี่ยม”  หรือ  “ลูกค้าตลาด

บน”)  ขอแค่มลูีกค้ากลุ่มนีอ้ยู่ในมอื  บรษิทัหรอืร้านของคณุ

จะประสบความส�าเร็จได้อย่างง่ายดาย  และถ้ารู้จักใช้การ 

ใส่ข้อมลูมาเพิม่มลูค่าให้กบัสนิค้า  คณุจะขึน้ราคาได้มากขึน้

ไปอีก  ก�าไรที่ได้มาจะช่วยให้ผู้บริหารมีเวลาคิดถึงอนาคต

และท�าในสิ่งที่ควรท�าได้อย่างเต็มที่

ญี่ปุ่นประสบปัญหาเศรษฐกิจตกต�่าอย่างต่อเนื่องมา

แล้วกว่า 20 ปี  และหลังจากนี้จ�านวนประชากรที่ลดลงก็จะ

ยิ่งซ�้าเติมเศรษฐกิจที่ง่อนแง่นอยู่แล้วเข้าไปอีก  

อย่างไรก็ตาม  ภาวะเช่นนี้นับเป็นการเปิดโอกาสให้

กบับรษิทัขนาดกลางและเลก็ได้หาสิง่ทีใ่ช่ส�าหรับธรุกิจตวัเอง  

ในกรณทีีเ่ป็นบรษิทัขนาดใหญ่  นีก่ถ็อืเป็นช่วงเวลาทีเ่หมาะ

ที่สุดในการมองหาลู ่ทางใหม่ ๆ ท่ีเหมาะกับ  “ลูกค้า 
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ชั้นเยี่ยม”  หรือ  “ลูกค้าตลาดบน”  เช่นกัน  อาจพูดได้ว่า  

เพราะเป็นช่วงเศรษฐกจิตกต�า่นีแ่หละทุกบรษิทัถงึควรหนัมา

พิจารณาเรื่องการขึ้นราคาอย่างจริงจัง  

หนังสือเล่มนี้จะอธิบายให้เห็นว่าเกิดอะไรขึ้นในตลาด

ผูบ้รโิภคของญีปุ่น่  มคีวามเปลีย่นแปลงและแนวโน้มอย่างไร  

และอะไรเป็นส่ิงส�าคัญส�าหรับผู้บริหารหรือคนท�าธุรกิจใน 

ยุคนี้ 

ยิ่งไปกว่านั้น  ผมจะบอกวิธีการให้ได้มาซึ่ง  “ลูกค้า

ชั้นเยี่ยม”  หรือ  “ลูกค้าตลาดบน”  และบอกวิธีตอบสนอง

ความต้องการของลกูค้ากลุม่นีอ้ย่างชดัเจนเป็นรปูธรรม  โดย

จะมีตัวอย่างประกอบเพื่อให้เห็นภาพตามได้ง่ายขึ้น  

การอ่านหนงัสอืเล่มนีจ้ะท�าให้คณุรูว่้าการขึน้ราคาเป็น

กลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพแค่ไหนในโลกธุรกิจ 

ถ้าอยากยืดอกพูดได้เต็มปากว่างานที่ท�าอยู ่เป็น  

“งานที่วิเศษมาก”  ละก็  อันดับแรกคุณต้องเลิกคิดว่าถ้า 

ไม่ลดราคาก็จะขายไม่ออก  แล้วหันมาใช้  “กลยุทธ์ขาย

แพง”  อย่างเต็มภาคภูมิ  

ผมหวังว่าหนังสือเล่มนี้จะเป็นคัมภีร์ส�าหรับให้ทุก

บริษัทน�าไปปฏิบัติตามครับ
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ท�ำไมถึงควร  
“ขึ้นรำคำ”
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เศรษฐกิจที่ตกต�่ำอย่ำงต่อเนื่อง

แบ่งตลำดออกเป็น 2 ขั้ว 

ช่วงหลังสงครามโลกครัง้ท่ี 2 เศรษฐกจิญีปุ่่นฟ้ืนฟแูละ

เติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว  ส่งผลให้คนญี่ปุ่นจ�านวนมากขยับ

ฐานะข้ึนมาเป็นชนชัน้กลาง  และชนชัน้กลางนีเ้องทีไ่ด้กลาย

มาเป็นผู้บริโภคส่วนใหญ่ของญี่ปุ ่น  แต่เม่ือฟองสบู่แตก  

เศรษฐกิจก็ตกต�่าอย่างต่อเนื่องมากว่า 20 ปี  และกลุ่มที่ได้

รบัผลกระทบมากทีส่ดุกคื็อชนชัน้กลางทีเ่ป็นคนส่วนใหญ่ของ

ประเทศ  ความเสือ่มถอยของชนชัน้กลางได้ท�าให้ตลาด

ญี่ปุ่นแบ่งออกเป็น 2 ขั้วใหญ่ ๆ   ขั้วแรกคือกลุ่มตลาด

บนซึ่งเป็นกลุ่มของนายทุนหรือผู้มีรายได้สูง  อีกขั้วคือ

กลุ่มตลาดมวลชนซึ่งเป็นชนชั้นกลางเดิมที่มีก�าลังซื้อ 

ลดลงเนื่องจากภาวะเศรษฐกิจตกต�่า

และนับวันความเหลื่อมล�้าระหว่างสองกลุ่มนี้ก็ยิ่งมาก

ขึ้นเรื่อย ๆ 

ด้วยความทีอ่ยากตอบสนองความต้องการของ  “กลุ่ม

ตลาดมวลชน”  บริษัทใหญ่ ๆ จึงหันมาใช้กลยุทธ์ขายถูก

ด้วยการลดราคาล่อตาล่อใจและผลติของถกูออกมาขายอย่าง 

ต่อเนื่อง  ส่วนบริษัทขนาดกลางและเล็กพอเห็นแบบนั้นก็ 

เอาอย่างบ้าง  ท�าให้ต่างฝ่ายต่างก็แข่งกันขายถูก  ผลคือ
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ราคาสินค้าและบริการต�่ากว่าท่ีควรจะเป็น  และตลาด

ญี่ปุ่นในปัจจุบันเต็มไปด้วยของถูก

และมนัยงัท�าให้สนิค้าและบรกิารส�าหรบักลุม่ตลาดบน

เริ่มหายไปจากญี่ปุ่นด้วย

สำเหตุแท้จริงที่ท�ำให้เกิดกรณี

หลอกลวงผู้บริโภค

เศรษฐกิจตกต�่าท�าให้บริษัทแข่งกันขายของถูก  ด้าน

ผูบ้รโิภคพอเหน็ว่าถกูกแ็ห่กนัซือ้จนขายดบิขายดี  พอบริษทั

เห็นว่าของถูกขายดีก็ยิ่งขายให้ถูกกว่าเก่า  ฝั่งผู้บริโภคพอ

เห็นแบบนั้นก็ยิ่งอยากได้ของที่ถูกยิ่งขึ้นไปอีก  ผลัดเปลี่ยน

หมุนเวียนกันไปเรื่อย ๆ แบบนี้จนเป็นวงจรอุบาทว์  

ดูเผิน ๆ อาจเหมือนผู้บริโภคมีแต่ได้ไม่มีเสียใช่ไหม

ครบั  แต่การแข่งกนัขายถกูแบบนีก้ส่็งผลเสยีต่อผูบ้รโิภคได้

อย่างไม่คาดคิดด้วยเช่นกัน

ในปี 2013  เรื่องที่เป็นประเด็นร้อนแรงเห็นจะหนี 

ไม่พ้นกรณหีลอกลวงผูบ้รโิภค  เพราะมกีารเปิดโปงว่าแม้แต่

ภัตตาคารในโรงแรมชือ่ดงักย็งัหลอกลวงผูบ้รโิภคด้วยการน�า

ของถกูมาท�าอาหารแทนของแพง  ในเมนบูอกว่า  “กุง้ชบิะ”  
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แต่จริง ๆ กลับใช้  “กุ้งขาวแปซิฟิก”  หรือบอกว่าใช้  “กุ้ง

ลายเสือ”  แต่จริง ๆ แล้วใช้  “กุ้งกุลาด�า”  เรื่องนี้สั่นคลอน

ความเชือ่มัน่ของผูบ้รโิภคญีปุ่น่อย่างมาก  แต่ท�าไมภตัตาคาร

ในโรงแรมชื่อดังถึงมาท�าอะไรแบบนี้ล่ะ

ผมไม่คิดว่าเราสามารถปัดให้นี่เป็นเรื่องของจรรยา

บรรณได้แบบเต็มร้อย  สาเหตุที่แท้จริงน่าจะมาจากการ

ที่ผู ้บริโภคชินกับตลาดที่เต็มไปด้วยของถูกจนคิดว่า  

“การขายของดีราคาถูกเป็นการแสดงให้เห็นถึงความ 

มุ่งมั่นตั้งใจของผู้ขาย”  ผู้บริโภคจึงตั้งความหวังกับ

ภัตตาคารว่าอยากกินกุ้งดี ๆ ในราคาประหยัด  อยาก

ได้ของดีในราคาที่ถูกกว่านี้  ภัตตาคารเองก็ทนต่อ 

แรงกดดันไม่ไหว  แต่จะให้เอาของแพงมาขายขาดทุน

ก็ท�าไม่ได้  สุดท้ายจึงน�าไปสู่การหลอกลวงผู้บริโภค  

ธุรกิจประเภทภัตตาคารควรมีจุดขายที่ความอร่อย  

ความหลากหลายของเมนู  และบริการที่น่าประทับใจ  แต่

สภาพแวดล้อมของตลาดญี่ปุ่นที่เน้นแต่เรื่องราคาท�าให้เกิด

เรื่องแบบนี้ขึ้น

แน่นอนว่าไม่ว่าอย่างไรการเอาของถกูมาหลอกว่าเป็น

ของแพงก็เป็นเรื่องที่ห้ามท�าเป็นอันขาด  แต่ก็ปฏิเสธไม่ได้

เช่นกนัว่าคนท่ีมส่ีวนให้ภัตตาคารท�าเรือ่งแบบนีก็้คอืผูบ้ริโภค  
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