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อารัมภบท	 13

บทน�ำ

เซนส์การตลาด
คือความสามารถอย่างหนึ่ง

	 •	 คิดพิจารณาคู่แข่งของ  ANA  ตามหลักเหตุผล	 21

	 •	 จินตนาการสถานการณ์การใช้บริการของลูกค้า	 26

	 •	 การคิดพิจารณาตามหลักเหตุผล
	 	 กับการใช้เซนส์การตลาด	 30

1
ตลาด  คุณค่า

และเซนส์การตลาด

	 •	 องค์ประกอบที่ช่วยในการท�ำความเข้าใจเรื่องตลาด	 42

	 •	 คุณค่าคืออะไร	 45

	 •	 การคิดพิจารณาคุณค่าตามหลักเหตุผล	 50

	 •	 เซนส์การตลาดเป็นทักษะที่สามารถเรียนรู้ ได้	 53
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สังคมที่แปรสภาพ

เป็นตลาด

	 •	 การหางานในอดีตเป็นการซื้อขายนอกตลาด	 61

	 •	 เปลี่ยนจากการซื้อขายนอกตลาด
	 	 มาเป็นการซื้อขายในตลาด	 65

	 •	 แม้แต่การหาคู่แต่งงานก็แปรสภาพเป็นตลาด!	 71

	 •	 แนวคิดของอินเทอร์เน็ต
	 	 ผลักดันให้ตลาดเติบโตเร็วขึ้น	 75

	 •	 การรวมตลาดในระดับโลก
	 	 และการจัดอันดับใหม่	 80

	 •	 ราคาถูกก�ำหนดด้วยอุปสงค์และอุปทาน	 88

	 •	 อาชีพที่ต้องสอบเอาวุฒิยาก ๆ ถูกปั่นหัว
	 	 โดยสมดุลระหว่างอุปสงค์และอุปทาน	 91

	 •	 เซนส์การตลาดเป็นสิ่งจ�ำเป็น
	 	 ในการพัฒนาอาชีพ	 97SAMPLE
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วิธีมองโลกจะเปลี่ยนไป
เมื่อมีเซนส์การตลาด

	 •	 จากนี้ไปเป็นยุคของภาษาอังกฤษจริงหรือ	 105

	 •	 มาท�ำความเข้าใจ  “โครงสร้างแบบซ้อน”  
	 	 ของตลาดกันเถอะ	 112

	 •	 สาขาธุรกิจที่พ่ายแพ้ให้กับ  NPO	 118

	 •	 กุญแจสู่ความส�ำเร็จคือการเลือกตลาด	 120

	 •	 การให้ความช่วยเหลือแบบส่วนตัวนี่แหละ
	 	 ที่ท�ำให้ผู้อ่อนแอถูกละเลย	 128

	 •	 สิ่งจ�ำเป็นไม่ใช่ความรู้แต่เป็นเซนส์การตลาด	 135

4
ทุกส่ิงทุกอย่าง

เริ่มต้นจาก  “คุณค่า”

	 •	 การตลาดกับเซนส์การตลาด	 141

	 •	 การประเมิน  “คุณค่า”	 143

	 •	 การถือก�ำเนิดของคุณค่าที่แปลกใหม่	 148

	 •	 Japanet Takata  ขายอะไร	 151
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	 •	 คุณค่าในแง่ของ  “การช่วยเลือกให้”	 155

	 •	 เมื่อเข้าสู่ยุคที่สามารถขาย  
	 	 “ทักษะการประเมินของ  AI”  ได้	 158

	 •	 คนธรรมดาทั่วไปก็มี  “คุณค่าที่ขายได้”!	 166

	 •	 “ตลาดอุปโภคบริโภคของญี่ปุ่น”
	 	 มีความสามารถในการแข่งขันระดับโลก	 170

	 •	 “การสร้างตลาด”  จะท�ำให้โลกมั่งคั่ง	 176

5
5 วิธีเพ่ิมเซนส์การตลาด

วิธีท่ี 1 	 ฝึกฝนทักษะการตัง้ราคา	 187

	 •	 “ป้ายราคา”  และ  “ราคาตลาด”
	 	 เป็นผลลัพธ์จากการตัดสินใจของคนอื่น	 190

	 •	 หลุดพ้นจากการค�ำนวณต้นทุน	 198

	 •	 ประเทศพัฒนาแล้วเป็นโลกที่สินค้า 1 ชนิดมีหลายราคา	 202

วิธีท่ี 2 	 ท�ำความเขา้ใจระบบแรงจูงใจ	 209

	 •	 คนคนนั้นท�ำเพื่อเงิน!	 211

	 •	 ซื่อตรงกับความต้องการของตัวเองกันเถอะ!	 215

	 •	 ไม่แก้ ไขปัญหาด้วยกฎเกณฑ์และการลงโทษ	 219
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วิธีท่ี 3 	 เรยีนรูว้ธิท่ีีท�ำใหไ้ด้รบั
	 	 	 การยอมรบัจากตลาด	 225

	 •	 ตลาดมอบโอกาสให้กับทุกคน	 227

	 •	 เลิกยึดติดกับการประเมินคุณค่าโดยองค์กร	 232

	 •	 ประโยชน์ที่คาดไม่ถึงของ  “ภาษีบ้านเกิด”	 236

	 •	 “ลองท�ำดูก่อน”  แทนการไตร่ตรองให้ถี่ถ้วนก่อน	 240

วิธีท่ี 4 	 ท�ำความเขา้ใจความสมัพนัธร์ะหวา่ง
	 	 	 ความล้มเหลวและความส�ำเรจ็	 245

	 •	 2 ขั้นตอนที่จ�ำเป็นในการเรียนรู้	 251

	 •	 เป้าหมายคือการได้รับฟีดแบ็ก	 256

	 •	 มาตรฐานของกระบวนการ
	 	 สู่ความส�ำเร็จก�ำลังจะเปลี่ยนไป	 259

วิธีท่ี 5 	 อยูใ่นสภาพแวดล้อมท่ีมี
	 	 	 ความสามารถทางการตลาดสงู	 262

	 •	 วงการสิ่งพิมพ์ขายหนังสือ
	 	 ส�ำหรับชาวนีตในราคา 1,700 เยน	 266

	 •	 โรงเรียนมีความสามารถทางการตลาดต�่ำมาก	 270

	 •	 เซนส์การตลาดเป็นสิ่งส�ำคัญ
	 	 ส�ำหรับคนที่ท�ำงานในองค์กรของรัฐ	 273
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บทส่งท้าย

ถ้าไม่เปลี่ยนแปลง
ก็จะถูกแทนที่

	 •	 “เปลี่ยนแปลง”  หรือ  “แทนที่”	 284

	 •	 ตลาดคือสิ่งที่เปลี่ยนแปลงกฎเกณฑ์	 286

	 •	 ยิ่งได้รับการปกป้องก็ยิ่งถูกโจมตี	 292

	 •	 เราไม่อาจอยู่รอดไปตลอดชีวิต
	 	 ด้วยความสามารถเฉพาะทางเพียงอย่างเดียวได้	 300

	 •	 สิ่งที่พ่อแม่ควรบอกกับลูกคืออะไร	 304

ปัจฉิมบท	 309

ประวัติผู้เขียน	 319
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สมมตุว่ิาวนัหนึ่งคณุเหลอืบเหน็ทองค�ำแท่งโตตกอยูใ่กล้

เท้าตัวเอง  หากเป็นผู้ใหญ่ก็คงตกใจอย่างแน่นอน  บางคน

อาจจะรีบเรียกครอบครัวหรือเพื่อนมาดู  ขณะที่บางคนยก

โทรศัพท์มือถือขึ้นมาถ่ายรูป  ไม่ก็หยิบขึ้นมาลองชั่งน�้ำหนัก

ด้วยความตื่นเต้น  ที่เป็นเช่นนี้กเ็พราะคณุรูว่้า  “ทองค�ำมค่ีา”  

นั่นเอง

แต่ถ้าน�ำทองค�ำแท่งไปวางไว้ข้างเด็กเล็กหรือสัตว์  

ทองค�ำแท่งจะเป็นได้แค่ก้อนหนิสวย ๆ ก้อนหนึ่งเท่านั้น  ใน

ตอนแรกเดก็เลก็และสตัว์อาจจะแสดงท่าทสีนใจใคร่รูโ้ดยลอง

สมัผสัหรอืเลยีเพื่อชมิรสชาต ิ แต่เมื่อเข้าใจแล้วว่าทองค�ำแท่ง

เป็นสิ่งที่กินไม่ได้และไม่มีอะไรน่าสนใจ  พวกเขาก็จะทิ้งมัน

แล้วไปหาของเล่นหรอืของกนิอย่างอื่นแทน

เดก็เลก็และสตัว์ไม่อาจตระหนกัรู้ถงึคณุค่าของทองค�ำ

ได้  เหตกุารณ์นี้แสดงให้เหน็ว่าต่อให้เราม ี “ของมคี่า”  อยู่

ใกล้ตวั  แต่ถ้าไม่รูถ้งึคณุค่าของมนั  เรากจ็ะหลงคดิว่า  “รอบ

ตวัฉนัไม่มขีองมคี่าเลย”

อารัมภบท
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แม่บ้านจ�ำนวนมากที่ห่างหายจากการท�ำงานไปนานมกั

จะโอดครวญว่างานที่หาได้มแีต่งานพาร์ตไทม์หรอืงานชั่วคราว  

แต่ในขณะเดยีวกนักม็แีม่บ้านหลายคนที่ใช้ทกัษะของแม่บ้าน

ให้เกิดประโยชน์สูงสุดโดยการถ่ายคลิปท�ำข้าวกล่องเป็นรูป 

ตัวการ์ตูน  ให้ค�ำแนะน�ำเรื่องการจัดเก็บสิ่งของ  หรือให้ 

ค�ำปรกึษาเกี่ยวกบัการอบรมเลี้ยงดลูกู  ซึ่งถอืว่าประสบความ

ส�ำเรจ็มากกว่าพนกังานบรษิทัเสยีอกี

แม่บ้านกลุ่มแรกกับแม่บ้านกลุ่มหลังไม่ได้แตกต่างกัน

ตรงระดับของทักษะหรอกค่ะ  ฉันคิดว่าสิ่งที่แตกต่างกันคือ  

ระดบัของ  “ความสามารถในการประเมนิว่าทกัษะของแม่บ้าน

มคีณุค่าอย่างไร  และมคีณุค่าส�ำหรบัใคร”  ต่างหาก

บางคนแม้จะเรยีนจบจากมหาวทิยาลยัชั้นแนวหน้าและ

เข้าท�ำงานในบริษัทชั้นน�ำมานานกว่า 10 ปี  แต่กลับคิดว่า  

“ฉันไม่มีความสามารถโดดเด่นที่ตลาดต้องการ  ถ้าออกจาก

องค์กรนี้ก็คงไปไม่รอด”  นอกจากนี้  ในบรรดาคนเหล่านั้น  

บางคนกพ็ยายามเจยีดเวลาว่างจากการท�ำงานไปเรยีน  สอบ

เอาวุฒิต่าง ๆ  หรือเรียนภาษาต่างประเทศเพื่อ  “เพิ่มพูน

ความสามารถที่ตลาดต้องการ”

แต่การท�ำเช่นนั้นไม่ต่างอะไรกับเด็กเล็กและสัตว์ที่

ตระเวนหา  “ของมคี่าบางอย่าง”  โดยมองข้ามทองค�ำแท่งที่

อยู่ใกล้ตวัไป
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ไม่ว่าคณุจะท�ำงานด้านไหนกต็าม  หากท�ำงานมานาน

นับ 10 ปี  ค�ำพูดที่ว่า  “ฉันไม่มีคุณค่าที่ขายได้เลย”  ย่อม 

เป็นไปไม่ได้  ถ้าคุณรู้สึกแบบนั้นละก็  สิ่งที่คุณขาดไปไม่ใช่  

“คุณค่าที่ขายได้”  แต่เป็น  “ความสามารถในการตระหนัก

ถึงคุณค่า”  ต่างหาก  ตราบใดที่คุณยังไม่อาจตระหนักถึง

คณุค่าของสิ่งที่มคีณุค่าได้  ไม่ว่าคณุจะมทีองค�ำมากแค่ไหน  

ความกงัวลกจ็ะไม่มทีางเลอืนหายไปค่ะ

“ความสามารถในการตระหนกัถงึคณุค่า”  ท�ำให้คนเรา

ด�ำเนินชีวิตไปใน 2 ทิศทาง  กล่าวคือ  ในขณะที่บางคนมี 

ผลการเรยีนด ี มปีระวตักิารท�ำงานที่ยอดเยี่ยม  มคีณุสมบตัิ

ที่หายาก  และมคีวามรู้เฉพาะทาง  ทว่าไม่อาจหลดุพ้นจาก

ความกังวลได้  บางคนที่มีความรู้ความสามารถไม่มากกลับ

มั่นใจว่า  “เดี๋ยวก็มีหนทาง”  หรือ  “เดี๋ยวก็ผ่านมันไปได้”  

และอยู่รอดในสังคมได้  ความแตกต่างของคนสองกลุ่มนี้คือ  

ระดบัของ  “ความสามารถในการประเมนิสิ่งที่ขายได้”  หรอื

กค็อื  “ความสามารถในการตระหนกัถงึคณุค่า”  นั่นเอง

ในหนงัสอืเล่มนี้ฉนัจะขอเรยีกความสามารถดงักล่าวว่า  

“เซนส์การตลาด”  ฉนัคดิวา่คนส่วนใหญ่คงจะไม่คุน้เคยกบั

ค�ำนี้และไม่เข้าใจความหมาย  เมื่อค้นหาข้อมลูในอนิเทอร์เนต็

ก็คงเจอแต่เรื่องที่เกี่ยวกับตลาดการเงิน  ซึ่งชวนให้เข้าใจผิด

ว่ามนัคอืไหวพรบิทางธรุกจิที่จ�ำเป็นส�ำหรบันกัธรุกจิเท่านั้น
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แต่  “เซนส์การตลาด”  ที่ฉนัจะแนะน�ำคอืความสามารถ

ที่เกี่ยวพันกับวิธีการท�ำงานและวิธีการด�ำเนินชีวิตของผู้คน

อย่างลกึซึ้ง  ซึ่งรวมถงึคนที่ไม่ได้อยูใ่นแวดวงการเงนิและธรุกจิ

ด้วย  เช่น  พนกังานบรษิทั  ข้าราชการ  นกัวชิาการ  แพทย์  

แม่บ้าน  ศลิปิน  และวศิวกร

ตอนนี้คนจ�ำนวนมากก�ำลงัค้นหาค�ำตอบของค�ำถามที่ว่า  

“ความสามารถที่สังคมต่อจากนี้ต้องการเป็นความสามารถ

แบบไหน”  ค�ำตอบของฉันคือ  “เซนส์การตลาด”  ดังนั้น   

ฉันจึงคิดมาหลายปีแล้วว่าอยากเขียนหนังสือเกี่ยวกับความ

สามารถนี้ค่ะ

จดุประสงค์ของหนงัสอืเล่มนี้คอื

•	 อธิบายว่าเซนส์การตลาดคืออะไร

•	 อธบิายว่าท�ำไมเซนส์การตลาดจงึเป็นสิง่ส�ำคัญ

•	 อธบิายวธิเีพิม่เซนส์การตลาดอย่างเป็นรปูธรรม

การมีหรือไม่มีเซนส์การตลาดจะท�ำให้เรามองสิ่งของ  

คน  และสภาพแวดล้อมเดยีวกนัด้วยมมุมองที่แตกต่างกนัค่ะ  

โดยบางคนอาจจะมองว่ามนัเป็น  “สิ่งที่ไม่มอีะไรโดดเด่นเลย”  

ขณะที่บางคนมองวา่เปน็  “สิ่งที่สงัคมต่อจากนี้ต้องการอย่าง

มาก = สิ่งที่ขายได้”  หรืออย่างคนที่ไม่กังวลกับการลาออก
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จากบรษิทั  และพนกังานบรษิทัที่ประสบความส�ำเรจ็หลงัจาก

ผันตัวมาท�ำงานในสายงานที่ต่างจากเดิมลิบลับก็เหมือนกัน  

พวกเขาไม่ได้มีความสามารถที่โดดเด่นไม่เหมือนใคร  แต่ม ี 

“ความสามารถในการตระหนักถึงคุณค่าที่ขายได้”  ซึ่งอยู่ 

ใกล้ตวัต่างหาก

จากนี้ไปเซนส์การตลาดจะยิ่งส�ำคญัมากขึ้นเรื่อย ๆ ค่ะ  

ดังนั้น  ในบทที่ 2  “สังคมที่แปรสภาพเป็นตลาด”  ฉันจะ

อธิบายที่มาของการที่สังคมแปรสภาพเป็นตลาดให้เข้าใจได ้

ง่าย ๆ  บทที่ 4 ฉนัจะอธบิายเกี่ยวกบั  “คณุค่า”  ที่เป็นกญุแจ

ในการท�ำความเข้าใจเรื่องเซนส์การตลาดโดยละเอียด   

พร้อมทั้งบอกความแตกต่างระหว่างเซนส์การตลาดกับการ

ตลาด  ส่วนบทที่ 5 ฉันจะแนะน�ำวิธีเพิ่มเซนส์การตลาด

ส�ำหรบัคนทั่วไป 5 วธิี

ฉันอยากให้คนจ�ำนวนมากได้ใช้ประโยชน์จากหนังสือ

เล่มนี้และมีเซนส์การตลาดติดตัวค่ะ  นอกจากนี้  ในฐานะ 

ผูเ้ขยีน  ฉนัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าทกุคนจะสามารถเผชญิหน้ากบั

อนาคตที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วด้วยความยินดี  อีกทั้ง

กระตอืรอืร้นและมคีวามมั่นใจยิ่งกว่าเดมิค่ะ

ชกิรินิ

SAMPLE



บทน�ำ

เซนส์การตลาด
คือความสามารถอย่างหนึ่ง

SAMPLE
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“จงบอกชื่อคู่แข่งของ  ANA  (ออลนิปปอนแอร์เวย์)  

ทั้งหมดออกมา”  หากถูกบอกเช่นนี้  คณุจะตอบอย่างไรคะ

คนส่วนใหญ่คงจะนึกถึงบริษัทสายการบินขนาดใหญ่ 

ที่มีเส้นทางการบินทั้งในประเทศและระหว่างประเทศอย่าง 

เจแปนแอร์ไลน์  สงิคโปร์แอร์ไลน์  และอเมรกินัแอร์ไลน์เป็น

อย่างแรก  ต่อด้วยบรษิทัสายการบนิราคาประหยดัที่เรยีกกนั

ว่า  LCC  (Low-cost Carrier)  แต่ความจรงิแล้วคูแ่ข่งของ  ANA  

ไม่ได้มแีต่บรษิทัสายการบนิเท่านั้นค่ะ

คิดพิจารณาคู่แข่งของ  ANA  
ตามหลักเหตุผล

ในบทที่ 3 ของหนงัสอืเรื่อง  “จบิงุ โนะ อาตามะ เดะ 

คงังาเอโย  (คดิด้วยสมองของตวัเองกนัเถอะ)”  ที่ฉนัเขยีนขึ้น  

ฉนัได้แนะน�ำวธิคีดิพจิารณาตามหลกัเหตผุล  โดยให้แยกย่อย

ข้อมลูแล้วคดิพจิารณาเป็นส่วน ๆ เพื่อให้ได้ค�ำตอบที่ครบถ้วน

สมบูรณ์  หากใช้วิธีนี้แยกย่อยธุรกิจของ  ANA  เป็นส่วน ๆ   

คนส่วนใหญ่ก็คงจะแยกเป็นเส้นทางในประเทศกับเส้นทาง

ระหว่างประเทศตามแผนภาพที่ 1 ในหน้าถัดไป  แต่นี่ยัง

ไม่ใช่ธรุกจิทั้งหมดของ  ANA  ค่ะ

SAMPLE
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เส้นทางในประเทศ

เส้นทางในประเทศ

เส้นทางระหว่างประเทศ

เส้นทางระหว่างประเทศ

AIRLINE

HOTEL
CARD

AIRLINE

AIRLINE

เส้นทางในประเทศ

เส้นทางระหว่างประเทศ
บริษัทสายการบิน

แผนภาพที่ 1  การแยกย่อยธุรกิจของ  ANA  ตามหลักเหตุผล
ขั้นตอนที่ ①

แผนภาพที่ 2  การแยกย่อยธุรกิจของ  ANA  ตามหลักเหตุผล  
ขั้นตอนที่ ②

แผนภาพที่ 3  การแยกย่อยธุรกิจของ  ANA  ตามหลักเหตุผล  
ขั้นตอนที่ ③

เที่ยวบินโดยสาร

เที่ยวบินโดยสาร

เที่ยวบินขนส่งสินค้า

เที่ยวบินขนส่งสินค้า

บริษัทสายการบิน

บริษัทสายการบิน

ธุรกิจการบิน

ธุรกิจอื่น ๆ  (เช่น  โรงแรม  
บัตรเครดิต  และการบ�ำรุงซ่อมแซม)

SAMPLE
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บรษิทัสายการบนิขนาดใหญ่ไม่ได้ขนส่งผูค้นอย่างเดยีว  

แต่ยงัขนส่งสิ่งของด้วย  ดงันั้น  ในแผนภาพที่ 2 จงึเริ่มต้น

จากเที่ยวบนิโดยสารและเที่ยวบนิขนส่งสนิค้า  จากนั้นจงึค่อย 

แยกย่อยเที่ยวบนิโดยสารเป็นเส้นทางในประเทศและเส้นทาง

ระหว่างประเทศ

เท่านี้ก็ครอบคลุมธุรกิจทั้งหมดของ  ANA  แล้วใช่ 

หรอืเปล่า  หากลองพจิารณาแผนภาพที ่2 ดดู ีๆ  คณุจะพบ

ว่า  “ANA  ด�ำเนนิธรุกจิที่นอกเหนอืจากธรุกจิการบนิอย่างเช่น

โรงแรมด้วย!”

ด้วยเหตุนี้  ภาพรวมธุรกิจของ  ANA  จึงตรงกับ

แผนภาพท่ี 3  โดยเริ่มต้นจากการแยกธรุกจิการบนิและธรุกจิ

อื่น ๆ ออกจากกนั  ต่อด้วยแยกย่อยธรุกจิการบนิเป็นเที่ยวบนิ

โดยสารและเที่ยวบนิขนส่งสนิค้า  จากนั้นกแ็ยกย่อยเที่ยวบนิ

โดยสารเป็นเส้นทางในประเทศและเส้นทางระหว่างประเทศ

เมื่อแยกย่อยธุรกิจของ  ANA  ตามนี้พร้อมกับคิด

พิจารณาไปทีละส่วน  เราก็จะมองเห็นภาพคู่แข่งของ  ANA  

ได้อย่างชัดเจนและหลากหลายกว่าตอนที่คิดแค่คร่าว ๆ ว่า   

“คู่แข่งของ  ANA  คอืใคร”

ถ้าเป็นธุรกิจขนส่งสินค้า  เรือและรถบรรทุกก็จะกลาย

เป็นคู่แข่ง  ส่วนธรุกจิโรงแรมกต้็องแข่งขนักบัที่พกัต่าง ๆ  เมื่อ

คดิได้ว่า  ANA  มธีรุกจิอื่น ๆ ที่นอกเหนอืจากสายการบนิด้วย  

SAMPLE
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แค่คณุตรวจสอบในเวบ็ไซต์ของ  ANA  กจ็ะรู้ว่า  ANA  ท�ำ

ธุรกิจอะไรบ้าง  และสามารถบอกชื่อคู่แข่งของ  ANA  ใน

แต่ละด้านออกมาได้อย่างง่ายดาย  การแยกย่อยข้อมูลแล้ว

คดิพจิารณาตามหลกัเหตผุลจะช่วยให้คดิได้อย่างลื่นไหลค่ะ

แนน่อนว่าเราสามารถแยกย่อยข้อมลูในแผนภาพที ่3 

ได้อกี  ตวัอย่างเช่น  เราสามารถแยกย่อยเส้นทางในประเทศ

ตามจดุมุ่งหมายในการเดนิทางของผู้โดยสารได้ดงันี้

จุดมุ่งหมายในการเดินทางของผู้โดยสารในประเทศ

ธุรกิจ
ท่องเที่ยว
กลับบ้านเกิดในช่วงเทศกาลหรือโอกาสส�ำคัญ
ท�ำงาน
สัมภาษณ์งานหรือสอบเข้า
อื่น ๆ

เมื่อดูข้อมูลนี้พร้อมกับพิจารณาคู่แข่งไปด้วย  คุณจะ

พบว่า  “กว่าครึ่งของผูโ้ดยสารที่มจีดุมุง่หมายเรื่องธรุกจิมกัจะ

ใช้เส้นทางยอดนิยม  เช่น  โตเกียว-โอซาก้า  และโตเกียว- 

ฟกุโุอกะ  ถ้าอย่างนั้นรถไฟชนิคนัเซน็ที่แล่นในเส้นทางเหล่านี้ 

SAMPLE
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ก็ถือเป็นคู่แข่งเหมือนกัน!”  ปี 2006 ตอนที่สนามบินโกเบ 

เปิดตวั  บรษิทัรถไฟ  JR  ได้เพิ่มจ�ำนวนรถไฟชนิคนัเซน็ขบวน

โนโซมทิี่เข้าจอดสถานชีนิโกเบให้มากขึ้น  นั่นกเ็พราะคู่แข่งที่

ร้ายกาจที่สุดของรถไฟชินคันเซ็นคือสายการบินในประเทศ

นั่นเอง

นอกจากนี้  ถ้าค�ำนงึถงึเรื่องที่ว่า  “นกัศกึษาที่เดนิทาง

ไปสมัภาษณ์งานมกัจะไม่ขึ้นเครื่องบนิ  แต่นยิมขึ้นรถบสัด่วน

ที่มรีาคาถูกมากกว่า”  คณุกจ็ะตระหนกัว่า  “รถบสัด่วนกถ็อื

เป็นคูแ่ข่งเหมอืนกนั!”  รถบสัที่วิ่งทางไกลส่วนใหญ่จะวิ่งตอน 

กลางคนื  ท�ำให้ไปถงึจดุหมายปลายทางในระหว่างที่นอนหลบั  

ดังนั้น  ระยะเวลาในการเดินทางจึงไม่เป็นอุปสรรคส�ำหรับ

นกัศกึษาเลย

การแยกย่อยธุรกิจของ  ANA  เป็นส่วน ๆ  และ 

คดิพจิารณาตามหลกัเหตผุลเช่นนี้จะช่วยให้เข้าใจว่านอกจาก

บรษิทัสายการบนิแล้ว  ธรุกจิต่าง ๆ อย่างเช่นรถไฟชนิคนัเซน็  

รถบสัด่วน  บรษิทัขนส่ง  และโรงแรมกถ็อืเป็นคูแ่ข่งของ  ANA  

เช่นกนัค่ะSAMPLE
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