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“ท�ำไมถงึมแีต่เราที่ขาดทนุนะ”

คณุก�ำลงัคดิแบบนี้อยู่หรอืเปล่าคะ  ไม่ว่าจะพยายาม

แค่ไหนก็สร้างผลลัพธ์ไม่ได้สักที  ทั้งที่ช่วงแรกลงมือท�ำด้วย

ความมั่นใจเต็มเปี่ยม  แต่กลับเริ่มรู้สึกท้อแท้ขึ้นมาทีละนิด 

จนพานคิดในแง่ลบว่าการสร้างก�ำไรช่างเป็นเรื่องที่ยากเย็น

เหลอืเกนิ...

สิ่งที่ฉนัอยากจะบอกกบัคนที่คดิแบบนี้กค็อื

ในการท�ำธุรกิจ  ความพยายามไม่ใช่สิ่งท่ีช่วยให้

สร้างก�ำไรได้ส�ำเร็จ

เราจะสร้างก�ำไรได้ส�ำเร็จก็ต่อเมื่อมีระบบในการ

สร้างก�ำไร

แล้วระบบในการสร้างก�ำไรคืออะไรล่ะ  ถ้ารู้ก็บอกกัน

บ้างสิ

บทน�ำ
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คนที่ซื้อหนังสือเล่มนี้น่าจะมีความเห็นในท�ำนองนี้  

เพราะคนส่วนใหญ่ไม่รู้ข้อเท็จจริงที่ว่ามี  “ระบบในการสร้าง

ก�ำไร”  อยูด้่วย  เวลาท�ำธรุกจิคณุจ�ำเป็นต้องมกีลยทุธ์ในการ

เอาชนะเช่นเดียวกับตอนเล่นหมากรุก  แม้ว่ามือใหม่บางคน

อาจจะโชคดีจนเอาชนะคู่แข่งได้  แต่ก็ใช่ว่าจะโชคดีเสมอไป

และสามารถเอาชนะในครั้งต่อ ๆ ไปได้

บนโลกนี้บริษัทที่สร้างก�ำไรได้ล้วนมี  “ระบบใน

การสร้างก�ำไร  (ที่เป็นความลับ) = โมเดลธุรกิจ”  และ

กลยุทธ์ที่ดี

ฉันเติบโตขึ้นมาในครอบครัวที่มีกิจการเป็นของตัวเอง  

จงึได้สมัผสักบั  “การท�ำธรุกจิ”  มาตั้งแต่เดก็  ผลงานของฉนั

ในชว่งวยั 20 ตอนปลายคอื  ฉนัเคยกูส้ถานการณ์ของกจิการ

ที่เกอืบล้มละลาย  โดยใช้เวลาเพยีง 3 ปีในการเพิ่มยอดขาย

จาก 0 เยนให้กลายเป็น 7’000 ล้านเยนต่อปี

ปัจจุบันฉันท�ำงานเป็นผู้บริหารของ  “สถาบันอบรม

เรื่องโมเดลธุรกิจ”  และเป็นประธานกรรมการของบริษัท 

คารติี้ซึ่งรบัจดัสมัมนาส�ำหรบัผู้บรหิาร  ภายในเวลา 3 ปฉีนัมี

โอกาสได้พบปะพูดคุยกับเจ้าของกิจการและผู้บริหารของ

บรษิทัต่าง ๆ มากกว่า 500 แห่ง

บรษิทัที่เข้าร่วมการสมัมนาของฉนัมมีากมาย  ไล่ตั้งแต่

บริษัทในฮอกไกโดไปจนถึงโอกินาว่า  โดยมีทั้งบริษัทท้องถิ่น

SAMPLE
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ซึ่งเป็นที่รูจ้กัของคนในพื้นที่  บรษิทัที่ด�ำเนนิกจิการสบืทอดมา

จากคนรุ่นก่อนซึ่งผู้บริหารอยากท�ำให้บริษัทมีความแข็งแกร่ง

มากยิ่งขึ้น  และบรษิทัก่อตั้งใหม่ซึ่งเริ่มต้นจากศูนย์  ด้วยเหตนุี้  

บรษิทัที่เข้าร่วมการสมัมนาจงึมยีอดขายแตกต่างกนัไป  โดย

ไล่ตั้งแต่ 0 เยนไปจนถงึหลายแสนล้านเยนต่อปี

ตวัอย่างของบรษิทัที่ประสบความส�ำเรจ็นั้นมอียูม่ากมาย  

อย่างบริษัทแห่งหนึ่งที่เข้าร่วมการสัมมนาของฉัน  จากที่เคย

ท�ำยอดขายได้ 400 ล้านเยนต่อปีก็เปลี่ยนเป็นท�ำยอดขายได้ 

400 ล้านเยนต่อเดือน  เรียกได้ว่าท�ำยอดขายเพิ่มสูงขึ้นถึง  

12 เท่าเลยทเีดยีว  หรอือย่างบรษิทัอกีแห่งกท็�ำยอดขายเพิ่ม

ขึ้นเป็นเท่าตวัภายในเวลาไม่กี่เดอืน  ทั้งนี้กเ็พราะเมื่อผูบ้รหิาร

ได้เรียนรู้โมเดลธุรกิจการสร้างก�ำไรและน�ำไปใช้งานจริงแล้ว  

บรษิทักเ็ตบิโตขึ้นอย่างก้าวกระโดด

ส�ำหรบัฉนัแล้วธรุกจิเป็นเรื่องที่สนกุมากค่ะ  เพราะแค่

คิดออกแบบระบบสักเล็กน้อยก็สามารถสร้างก�ำไรได้อย่าง

ง่ายดาย

ทว่าในบรรดาผูบ้รหิาร  มผีูบ้รหิารจ�ำนวนมากที่คดิอะไร

ซับซ้อนเกินไป  ไม่เก่งเรื่องการค�ำนวณ  หรือไม่รู้วิธีท�ำธุรกิจ  

แถมยังมีหลายคนที่หากยอมเปลี่ยนวิธีคิดหรือวิธีการท�ำงาน

สักนิดก็สามารถสร้างก�ำไรได้มากขึ้นแล้ว  คนเหล่านั้นท�ำให้

ฉนัรู้สกึว่า  “น่าเสยีดายจรงิ ๆ!”

SAMPLE
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ด้วยเหตุนี้  ฉันจึงคิดว่าหากได้ถ่ายทอดวิธีสร ้าง  

“โมเดลธรุกจิการสร้างก�ำไร”  ที่ฉนัคดิค้นขึ้นให้เข้าใจได้ง่าย ๆ  

กน่็าจะมคีนจ�ำนวนมากที่รูส้กึยนิด ี อกีทั้งช่วยลดจ�ำนวนคนที่

ริเริ่มท�ำธุรกิจโดยไม่ค�ำนึงถึงโมเดลธุรกิจจนส่งผลให้ต้อง 

ทกุข์ทรมานกบัการบรหิาร...นี่คอืแรงบนัดาลใจที่ผลกัดนัให้ฉนั

เขยีนหนงัสอืเล่มนี้ขึ้นมาค่ะ

เพื่อให้อ่านได้ง่ายและสนุกสนาน  ฉันจึง  “สร้าง 

เรื่องราว”  ขึ้นมา  แล้วสอดแทรก  “ตวัอย่างของบรษิทัจรงิที่

สามารถสร้างก�ำไรได้”  เข้าไปเป็นระยะ ๆ  ทั้งนี้ต้นแบบของ

ตัวละครในเรื่องก็คือบรรดาผู้บริหารกิจการที่ฉันได้รับความ

กรณุามาตลอดนั่นเอง

เมื่ออ่านหนังสือเล่มนี้แล้ว  คุณจะเข้าใจว่า  “ถ้าท�ำ

แบบนี้กจ็ะมกี�ำไร”  และฉกุคดิได้ว่า  “เราเองกท็�ำได้เหมอืน

กัน!”  นอกจากนี้  คนที่เป็นพนักงานบริษัทเมื่ออ่านหนังสือ

เล่มนี้กจ็ะเข้าใจว่าบรษิทัที่สร้างก�ำไรได้นั้นต่างกม็โีมเดลธรุกจิ

ที่ทรงประสทิธภิาพ

ฉันเชื่อว่าคุณจะต้องทึ่งกับกลไกในการสร้างก�ำไรที่ 

ยอดเยี่ยม  โดยรูส้กึว่า  “นี่เราชว่ยสร้างก�ำไรให้บรษิทันั้นโดย

ไม่รู้ตวัเหรอเนี่ย!”

SAMPLE
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มาเปิดประตูบานใหม่ไปพร้อมกับมาเอชิบะ โยซุเกะ  

เจ้าของร้านคาเฟ่ใกล้เจ๊งในหนงัสอืเล่มนี้กนันะคะ

อย่าลมืว่า  “การสร้างก�ำไรง่ายนดิเดยีว”

ทาคาอ ิโยโกะ
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มาเอชิบะ โยซุเกะ  (31 ปี)

โยซเุกะเป็นเจ้าของร้าน  “คาเฟ่บอตทอม”  ในเมอืงชบิะ  
เขตมินาโตะ  จังหวัดโตเกียว  เขาเดินทางจากฮอกไกโด
บ้านเกิดของตัวเองมายังโตเกียวแล้วรู้สึกชอบท�ำเลที่มอง
เหน็โตเกยีวทาวเวอร์ได้  จงึตดัสินใจเปิดคาเฟ่ในฝันแถวนัน้  
แต่เขาต้องทกุข์ใจเมือ่ผ่านไป 2 ปีแล้วร้านยงัคงขาดทนุอยู่  
ปัจจุบันโยซุเกะเปิดร้านตั้งแต่เช้ายันดึก  และจดจ่ออยู่กับ
การพัฒนาซุปแกงกะหรี่ซึ่งเป็นเมนูขึ้นชื่อของร้าน

โทยามะ ซากุระโกะ  (45 ปี)

ซากุระโกะเป็นผู้บริหารและที่ปรึกษาฝีมือดีของบริษัท
ที่ปรึกษาด้านการบริหารแห่งหน่ึง  เธออาศัยอยู่ชั้นบนสุด
ของทาวเวอร์แมนชั่นใกล้ ๆ กับ  “คาเฟ่บอตทอม”  
เนื่องจากเธอชอบแวะร้านของโยซุเกะหลังกลับจากท�ำงาน
นอกสถานที่และวันที่เลิกงานดึก  จึงมีโอกาสพูดคุยกับ 
โยซุเกะอยู่บ่อย ๆ  ค�ำพูดติดปากของเธอคือ  “การสร้าง 
ก�ำไรง่ายนิดเดียว”

คาวาดะ ยูโตะ  (32 ปี)

ลูกน้องของซากุระโกะ

มาเอชิบะ อายูมิ  (29 ปี)

ภรรยาของโยซเุกะทีห่นไีปหลงัจากหมดความอดทนกบั 
โยซุเกะ

มาเอชิบะ คานะ  (7 ปี)

ลูกสาวของโยซุเกะ

แนะนำ�ตัวละคร

SAMPLE
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ร้านคาเฟก่ับ
ความทุกข์ทรมาน 

3 อย่าง

บทที่ 1

SAMPLE
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1. ร้านคาเฟ่ที่ ไม่มีก�ำไร

ที่เมอืงชบิะ  เขตมนิาโตะ  จงัหวดัโตเกยีว  มร้ีานคาเฟ่

ที่ชื่อว่า  “คาเฟ่บอตทอม”  ตั้งอยู่ตรงหัวมุมถนนในย่าน

ส�ำนกังาน  เมื่อตกดกึบรเิวณนั้นมกัจะเงยีบสงบ

มาเอชบิะ โยซเุกะ  เปิดร้านนี้ได้ 2 ปีแล้ว  ก่อนหน้านี้

ราว 2 ปีครึ่งเขามาส�ำรวจที่นี่เพราะได้ยินว่ามีคนให้เช่าพื้นที่

ร้านกาแฟเก่าในราคาถูก  โดยให้เช่า  “พื้นที่ร้านพร้อม

เฟอร์นเิจอร์และอปุกรณ์อ�ำนวยความสะดวก”  เขาคดิว่าการ

ที่สามารถใช้อปุกรณ์ภายในร้านกาแฟเก่าได้โดยไม่ต้องหาซื้อ

เพิ่มเตมิเป็นเรื่องน่ายนิดี

ทันทีที่เดินพ้นทางออกของสถานีรถไฟใต้ดินที่อยู่ใกล้

ร้าน  สิ่งที่พุง่เข้าสูส่ายตาของโยซเุกะกค็อื  “โตเกยีวทาวเวอร์”

เขาเงยหน้าอ้าปากหวอมองโตเกียวทาวเวอร์ราวกับ 

เดก็น้อยที่แหงนเงยมองยกัษ์จากบรเิวณเท้าของมนั

“โตเกยีวทาวเวอร์เนี่ย...มนัอลงัการจรงิ ๆ”

นับตั้งแต่โยซุเกะเรียนจบชั้นมัธยมปลายที่ฮอกไกโด 

และเดินทางมาโตเกียวเพื่อเรียนต่อที่โรงเรียนวิชาชีพ  เวลา 

ก็ผ่านไป 10 ปีพอดี  ตอนที่มาโตเกียวใหม่ ๆ เขาเคยขึ้นไป 

ชมววิบนโตเกยีวทาวเวอร์แค่ครั้งเดยีว  นั่นอาจเป็นครั้งแรกที่

เขาได้เหน็โตเกยีวทาวเวอร์ตั้งตระหง่านในระยะใกล้ ๆ กเ็ป็นได้
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“โตเกยีว”  เป็นเมอืงที่โยซเุกะหลงใหล

ชายหนุ่มคิดว่าถ้าได้มองโตเกียวทาวเวอร์ซึ่งเป็น

สัญลักษณ์ของโตเกียวทุกวัน  ตัวเขาก็น่าจะสามารถเปลี่ยน 

แปลงตวัเองได้

เราจะประสบความส�ำเรจ็ให้ดู  โยซเุกะคดิ

หลงัจากนั้นโยซเุกะตดัสนิใจเปดิร้านคาเฟ่ในเมอืงที่อยู่

ใกลก้บัโตเกยีวทาวเวอร์  อายมูภิรรยาของเขากเ็หน็ด้วย  เขา

รู้ว่าตัวเองท�ำให้ภรรยาที่คบกันมาตั้งแต่สมัยเรียนที่โรงเรียน

วิชาชีพด้วยกันเป็นห่วงหลายเรื่อง  นับตั้งแต่เรียนจบเขาก็ 

ไม่ได้ท�ำงานประจ�ำเลย  ได้แต่ท�ำงานพิเศษที่รายได้ดี  เช่น  

งานที่ร้านสะดวกซื้อ  ร้านเหล้า  บรษิทัขนส่ง  และไนต์คลบั  

ทั้งยงัเคยท�ำงานเป็นนายหน้าอสงัหารมิทรพัย์ตามค�ำชวนของ

คนรู้จกั  ซึ่งงานนี้ท�ำเงนิได้มากพอสมควรทเีดยีว

ตอนอาย ุ25 ปีเขาจดทะเบยีนสมรสกบัอายมูเิพราะเธอ  

“ท้องก่อนแต่ง”  หลงัจากนั้นคานะกเ็กดิมา  ถงึแมท้ี่ผ่านมา

โยซุเกะจะหาเงินได้เยอะและใช้ชีวิตอย่างสนุกสนาน  แต่ 

ช่วงเวลาดงักล่าวคงอยู่ได้อกีไม่นาน

คานะก�ำลังจะเข้าเรียนชั้นประถม  เราควรจะลงหลัก

ปักฐานและตั้งใจท�ำงานได้แล้ว

ระหว่างที่คดิเช่นนั้น  เขากร็ูเ้รื่องร้านนี้จากคนรูจ้กัสมยั

ท�ำงานเป็นนายหน้าอสงัหารมิทรพัย์

“คาเฟ่เหรอ  อาจจะเข้าท่ากไ็ด้”
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โยซเุกะไม่ได้สนใจจะท�ำธรุกจิร้านอาหารเป็นพเิศษ  แต่

เขา  “ชอบผู้คน”  ไม่ว่าจะเป็นตอนท�ำงานพิเศษหรือตอน

ท�ำงานเป็นนายหน้าอสงัหารมิทรพัย์  เขากร็ูส้กึสนกุกบัการได้

พบปะพูดคุยกับผู้คนที่หลากหลาย  ที่ส�ำคัญคือ  โยซุเกะมี

พรสวรรค์ในการสร้างความสนิทสนมกับคนอื่นอย่างรวดเร็ว

โดยที่ตวัเขาไม่รู้ตวั

ชายหนุม่มงีานอดเิรกอย่างหนึ่งคอื  “ท�ำซปุแกงกะหรี่”

เขามุ่งมั่นกับงานอดิเรกนี้จนอาจเรียกได้ว่ามันเป็น  

“งานวจิยั”  อายมูผิูเ้ป็นภรรยาเองกช็อบซปุแกงกะหรี่ของเขา

มาก  นี่เป็นอาหารที่เขาท�ำมาตลอดตั้งแต่สมัยเรียนอยู่ชั้น

มธัยมปลายที่ฮอกไกโด  หลงัจากลองผดิลองถกูซ�้ำแล้วซ�้ำเล่า

ในที่สุดก็ได้ซุปแกงกะหรี่ที่ผสมผสานกันอย่างลงตัว  โดยมี

ความเผ็ดและรสชาติที่กลมกล่อม  เมื่อใส่เนื้อและผักชิ้นโต 

ลงไปกย็ิ่งกลายเป็นซุปแกงกะหรี่ที่มีความโดดเด่น  หลายคน

บอกว่าซปุแกงกะหรี่เป็นอาหารขึ้นชื่อของฮอกไกโด  แต่โยซเุกะ

มกัพูดด้วยความภาคภูมใิจว่า

“ผมท�ำซปุนี้ก่อนที่มนัจะเป็นที่นยิมเสยีอกี”

ชายหนุม่คดิว่าถ้าตนเองน�ำซปุแกงกะหรี่ที่น่าภาคภมูใิจ

นี้มาเป็นจดุขายของร้าน  มนัจะต้องขายดแีน่

เดมิทใีนโตเกยีวกไ็ม่ค่อยได้เหน็ร้านที่ขายซปุแกงกะหรี่

อยู่แล้ว  ตามย่านวัยรุ่นอย่างชิโมคิตะซาวะก็มีเพียงไม่กี่ร้าน  

ทว่าซปุแกงกะหรี่นั้นนอกจากจะเป็นที่ชื่นชอบของคนหนุม่สาว

SAMPLE


	0 Front Mug Cup P1-10
	0 INTRO Mug Cup P11-16
	1 Mug Cup P17-42



