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ค�าน�าส�านักพิมพ์

ปัจจบุนัเป็นยคุที่ใคร	ๆ	กอ็ยากมธีรุกจิเป็นของตวัเอง		

แต่น่าเสียดาย...ในขณะที่คนเรามีอายุยืนขึ้น		ธุรกิจกลับ

มอีายสุั้นลงเรื่อย	ๆ  

บรษิทัมากมายก่อตั้งขึ้นและหายไปอย่างรวดเรว็		

แต่นั่นไม่ใช่สิ่งที่เกดิขึ้นในญี่ปุน่...ประเทศที่มบีรษิทัอายยุนื

มากที่สดุในโลก

ทั้งเทคโนโลยีล�้าสมัย		สินค้าคุณภาพสูง		รวมถึงการ

บริการที่น่าประทับใจ		เบื้องหลังสิ่งเหล่านี้ซ่อนอยู่ในค�าสั้น	ๆ	 

ค�าเดยีวว่า		“ริเน็น”

บรษิทัญี่ปุน่ที่มอีายยุนืยาวกว่า	100	ปีล้วนยดึมั่นในหลกัการ

ดงักล่าวเป็นสรณะ

ในหนังสือเล่มนี้		ดร.กฤตินี พงษ์ธนเลิศ  นักคิดและ 

ผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดชื่อดัง		จะมาถ่ายทอดหลักคิดในการ

ท�าธุรกิจของบริษัทญี่ปุน่ที่มีอายุยืนยาว  ตั้งแต่บริษัทเล็ก	ๆ	 

ไปจนถึงบริษัทยักษ์ใหญ่		ไม่ว่าจะเป็นร้านขายดอกไม้		บริษัท

แท็กซี่		ร้านข้าวแกงกะหรี่		ร้านขายเครื่องเขียน		หรือบริษัทท�า

รองเท้า		
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ทุกบริษัทมีจุดร่วมเดียวกันคือ		มีผลประกอบการดีขึ้น 

อย่างต่อเนื่องอย่างน้อย	20	ปีติดต่อกัน		ไม่ว่าเศรษฐกิจจะดี 

หรอืแย่กต็าม

และเหนือสิ่งอื่นใด		บริษัทเหล่านี้ได้รับเสียงชื่นชมจาก 

ทั้งลูกค้าและพนักงาน		ตลอดจนได้รับแรงสนับสนุนจากสังคม  

เพราะทกุภาคส่วนเชื่อว่า		“นี่คอืธรุกจิที่ด”ี

“รเินน็”  คอือะไร?

แล้วคณุจะน�ำไปใช้กบัธรุกจิของตวัเองได้อย่ำงไร?

มาร่วมค้นหาค�าตอบกนัในหนงัสอืเล่มนี้

ส�านกัพมิพ์วเีลริ์น
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ค�ำน�ำ

ช่วงที่เขียนต้นฉบับของหนังสือเล่มนี้  แนวคิดการท�าธุรกิจเพื่อ

สร้างประโยชน์ให้ลูกค้าและสงัคม  การกล่าวถงึ  Purpose  ของ

องค์กรยงัเพิ่งเริ่มเป็นที่พูดถงึในสงัคมไทย  จ�าได้ว่าในบทส่งท้าย

ฉนัเขยีนไว้ว่าถ้ามโีอกาสกอ็ยากพบเจอและถ่ายทอดเรื่องราวของ

บรษิทัไทยที่ใส่ใจเรื่องคน

หลังจาก  “ริเน็น”  ตีพิมพ์และวางจ�าหน่ายในปี 2018   

ฉันได้รับข้อความจากคุณผู้อ่านจ�านวนมาก  ส่วนใหญ่ส่งมา 

บอกว่าได้ก�าลงัใจและดใีจที่รู้ว่าตวัเองมาถูกทางแล้ว

ไม่ว่าจะเป็น...เจ้าของฟาร์มทุเรียนปลอดสารพิษไม่บ่มยา

เร่งสกุ  ผูค้อยพดูคยุกบัลกูค้าและใส่ใจเลอืกทเุรยีนที่ดใีห้กบัลูกค้า

เสมอ ๆ  มัคคุเทศก์ที่ตั้งใจจะฟื้นฟูผ้าทอพื้นเมืองของล�าพูนและ

รกัษาวถิชีวีติชมุชน  หรอืผูบ้รหิารบรษิทัไอททีี่เหน็คณุค่าของบรกิาร 

ที่น�าเสนอและมุ่งมั่นส่งพลงัให้กบัลูกน้อง
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และในช่วงโควิด 19 ก็มีหลายท่านเล่าให้ฟังด้วยความ 

ภาคภูมิใจถึงความพยายามที่จะท�าทุกวิถีทางเพื่อจะไม่ปลด

พนกังาน

โลกธุรกิจก�าลังเปลี่ยนไป...ในทางที่งดงามยิ่งขึ้น  ทั้งใน

ประเทศไทยและทั่วโลก

“ริเน็น”  ฉบับปรับปรุงใหม่นี้มีการเพิ่มเนื้อหาเกี่ยวกับ

ค�าถามและข้อสงสยัจากคณุผูอ่้านและนกัเรยีนในคลาส  รวบรวม

ไว้ในส่วนสุดท้ายของหนังสือและมีการเขียนตัวอย่างธุรกิจไทย 

ที่มหีวัใจรเินน็เพิ่มเข้ามาด้วย

หวงัเป็นอย่างยิ่งว่าหนงัสอืเล่มนี้จะท�าให้คณุผู้อ่านได้เหน็ว่า

ตัวเลขผลประกอบการไม่ใช่เป้าหมายปลายทางของธุรกิจ  แต ่

เป็นผลลัพธ์ที่จะเกิดขึ้นแน่นอนหากด�าเนินธุรกิจด้วยวิธีที่ถูกต้อง  

ตลอดจนขอส่งก�าลังใจและค�าขอบคุณให้กับผู้ประกอบการและ 

ผูบ้รหิารที่ก�าลงัคดิดที�าดเีพื่อผูอ้ื่น  โปรดเชื่อมั่นและท�าสิ่งที่ตวัเอง

ก�าลงัท�าอยู่ต่อไปนะคะ

ดร.กฤตนิ ีพงษ์ธนเลศิ

(เกตวุด ี Marumura)
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ปัจจบุนัโลกธรุกจิเกดิการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็  แบรนด์ที่เคย

ยิ่งใหญ่อย่างโนเกยี  เจนเนอรลั มอเตอร์ส  หรอืโกดกั  หลงเหลอื

เพยีงความส�าเรจ็ในอดตีเนื่องจากล้าหลงัในเรื่องเทคโนโลยแีละขาด

ความสามารถในการปรบัตวัให้เข้ากบัโลกยคุใหม่  การออกแบบ

กลยุทธ์ธุรกิจระยะยาวเป็นสิบยี่สิบปีกลายเป็นเรื่องที่ท�าได้ยาก

มาก  เนื่องจากเราไม่สามารถคาดการณ์โลกในอนาคตได้เลย  

การก่อตั้งธรุกจิใหม่ตลอดจนการท�าธรุกจิในปัจจบุนัจงึต้องเป็นไป

อย่างรวดเรว็ฉบัไวเพื่อรบัมอืกบัการเปลี่ยนแปลงได้ทนัท่วงที

หนึ่งในบริษัทที่ขึ้นชื่อว่าท�าธุรกิจแบบฉับไวและจุดกระแส  

“สตาร์ตอพั”  ในโลกนี้คอือเูบอร์  บรษิทันี้ก้าวเข้ามาแก้ปัญหาการ

เดนิทางโดยแทก็ซี่  ผูโ้ดยสารไม่ต้องยนืรอโดยไม่รูจ้ะได้ขึ้นเมื่อไหร่

และไม่ต้องกลวัว่าจะโดนคนขบัปฏเิสธอกีต่อไป  การเปลี่ยนประสบ 

การณ์ย�่าแย่ให้กลายเป็นความประทับใจและสร้างคุณค่าให้แก่ 

ผู้บรโิภคอย่างแท้จริงนี้เองที่ท�าให้อูเบอร์ครองต�าแหน่งสตาร์ตอพั

บทน�ำ
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ที่มีมูลค่าสูงที่สุด  บริษัทสามารถขยายธุรกิจอย่างรวดเร็ว  โดย

เปิดบรกิารในเกอืบ 70 ประเทศทั่วโลกและได้รบัความนยิมอย่าง

ล้นหลามภายในระยะเวลาอนัสั้น

ทว่าอูเบอร์กลบัเริ่มมขี่าวด้านลบออกมาเรื่อย ๆ  ไม่ว่าจะ

เป็นกรณพีพิาทกบัหน่วยงานท้องถิ่นและบรษิทัแทก็ซี่  ข่าวอื้อฉาว

เรื่องพนักงานถูกล่วงละเมิดทางเพศโดยผู้บริหารและการเหยียด

เพศภายในองค์กร  พนักงานติดยาเสพติด  ผู้ถือหุ้นกดดันให ้

ผู้บริหารลาออก  หรือการโฆษณาเรื่องผลตอบแทนที่เกินความ

เป็นจรงิ  จนในที่สดุทราวสิ คาลานกิ  ผู้ร่วมก่อตั้งและซอีโีอของ

บรษิทัต้องลาออก  ส่วนผลประกอบการของอเูบอร์กต็กต�่าจนไม่รู้

ว่าจะอยู่ได้อกีนานเท่าไหร่

กลบัมาที่ฝ่ังตะวนัออกกนับ้าง  ในประเทศญี่ปุน่มกีารศกึษา

แนวคิดเรื่องการขยายธุรกิจให้เติบโต  และคนญี่ปุ่นก็พยายาม

เรียนรู้จากฝั่งตะวันตกด้วยเช่นกัน  แต่ตลอด 8 ปีที่ฉันเรียน

เศรษฐศาสตร์และการบริหารธุรกิจตั้งแต่ปริญญาตรีถึงปริญญา

เอกที่ประเทศญี่ปุน่  สิ่งหนึ่งที่ฉนัสงัเกตเหน็คอื  เมื่อกล่าวถงึบรษิทั

ที่ประสบความส�าเรจ็  คนญี่ปุ่นไม่ได้พูดถงึเพยีงแค่ยอดขายหรอื

โมเดลธุรกิจเท่านั้น  อาจารย์ทุกท่านของฉัน  รวมทั้งผู้ประกอบ

การและสื่อมวลชนญี่ปุน่มกัพูดถงึค�าว่า  “การเปลี่ยนแปลงสงัคม”  

“ความรู้สกึขอบคณุ”  “การท�าให้ผู้คนมคีวามสขุ”  “คณุธรรม”  

ควบคู่ไปกบัการอธบิายเรื่อง  “ธรุกจิที่ด”ี  เสมอ

และหากถามคนญี่ปุน่ว่า  “เทพเจ้าแห่งการบรหิารคอืใคร”  

ค�าตอบคงหนไีม่พ้นโคโนสเุกะ มตัสชึติะ  (ผูก่้อตั้งบรษิทัมตัสชึติะ

SAMPLE



15

หรอืพานาโซนคิในปัจจบุนั)  หรอืคาซโุอะ อนิาโมร ิ (ผูก่้อตั้งบรษิทั

เคยีวเซร่า)  ในท้องตลาดเราจะเหน็หนงัสอืชวีประวตัแิละหลกัคดิ

ของผู้บริหารเหล่านี้มากมาย  แต่น่าแปลกที่หนังสือทุกเล่มไม่ได้

กล่าวถงึวธิกีารท�าธรุกจิเพยีงอย่างเดยีว  ถ้าลองพลกิอ่านดู  ไม่

ว่าเล่มไหนกจ็ะเน้นย�้าทศันคต ิ ปรชัญาการบรหิาร  ตลอดจนหลกั

คณุธรรมในการบรหิารองค์กรทั้งสิ้น

ตอนที่ธุรกิจสายการบินแห่งชาติอย่างเจแปนแอร์ไลน์ถูก

ฟ้องล้มละลาย  รฐับาลญี่ปุ่นตดัสนิใจเชญิคาซโุอะ อนิาโมร ิ ใน

วัย 78 ปีมาบริหารสายการบิน  ถึงแม้ธุรกิจสายการบินจะเป็น

ธุรกิจใหม่ที่อินาโมริไม่เคยบริหารมาก่อน  แต่ด้วยหลักปรัชญา

การด�าเนินธุรกิจที่ถูกต้อง  เช่น  การสร้างความสุขให้พนักงาน  

เขากส็ามารถกอบกูผ้ลประกอบการของเจแปนแอร์ไลน์ให้พลกิฟ้ืน

ขึ้นมาได้ในระยะเวลาแค่สองปี

ลกัษณะการท�าธรุกจิแบบผูบ้รหิารอเูบอร์กบัผูบ้รหิารญี่ปุน่

ที่ประสบความส�าเร็จอย่างยั่งยืนนั้น  ท�าให้ฉันนึกถึงการเติบโต

ของต้นไม้สองชนิด  ชนิดแรกคือ  “ต้นไผ่”  ต้นไม้ที่เติบโตเร็ว  

และขยายพนัธุเ์รว็  ต้นไผ่อาจสงูเกอืบหนึ่งเมตรได้เพยีงชั่วข้ามคนื  

และมอีายเุฉลี่ยประมาณ 10-15 ปี

ต้นไม้ชนดิที่สองคอื  “ต้นสน”  ต้นไม้ที่ฝังรากลกึลงในดนิ

และเตบิโตอย่างช้า ๆ  แต่แม้ผ่านอากาศร้อนจดัหรอืหมิะตกหนกั

เพยีงใด  ใบสนกย็งัเป็นสเีขยีวเข้มเสมอ  ที่ส�าคญั  มนัยงัเป็นพชื

ที่มอีายเุฉลี่ยยนืยาวกว่า 2’500 ปี  (ต้นสนที่อายยุนืที่สดุในญี่ปุ่น

นั้นมอีายถุงึ 7’000 ปี)
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หนังสือเล่มนี้จะแนะน�าการบริหารธุรกิจของบริษัทสอง

ประเภทนี้  กล่าวคอื  บรษิทัต้นไผ่ที่เตบิโตเรว็แต่อาจมชีวีติอยู่ได้

แค่เพียงไม่นาน  กับบริษัทต้นสนที่เติบโตอย่างช้า ๆ แต่อยู่ได้

ยั่งยนื  ซึ่งบางบรษิทัอาจมอีายยุาวนานหลายร้อยปี  ลองมาดกูนั

ว่าบรษิทัสองประเภทนี้มคีวามแตกต่างกนัอย่างไร  และอะไรคอื

เคลด็ลบัความส�าเรจ็อย่างยั่งยนืของบรษิทัต้นสน

การบริหารบริษัท  “ต้นไผ่”  
กับบริษัท  “ต้นสน”

บรษิทัสองประเภทมรีูปแบบการบรหิารที่แตกต่างกนัดงัต่อไปนี้

1.	 เป้าหมายของบริษัท

บรษิทัต้นไผ่ : เป้าหมายของบรษิทัประเภทนี้คอืการ

ท�าให้ผลประกอบการเตบิโตอย่างรวดเรว็  ผูบ้รหิาร

บางคนเร่งสร้างผลก�าไรให้งดงามเพราะหวังที่จะ

ขายกจิการต่อ

บางบริษัทมีคติพจน์และปรัชญาอันสวยหรู  

แต่ทุกครั้งที่พูดคุยกับพนักงาน  ผู้บริหารก็มักจะ

ละเลยและสนใจแค่ยอดขายกบัจ�านวนลูกค้า
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บรษิทัต้นสน : ผู้บรหิารมองว่าบรษิทัมหีน้าที่รบัใช้

สังคม  เป้าหมายของบริษัทคือการท�าให้ลูกค้ามี

ชีวิตที่ดีขึ้นและช่วยพัฒนาสังคม  ผู้บริหารและ

พนักงานจะพูดคุยกันบ่อย ๆ ถึงเรื่องจิตวิญญาณ

ของบรษิทัและคณุค่าที่พวกเขาได้สร้างให้กบัสงัคม  

บางบริษัทอาจถึงขั้นไม่ได้ตั้งเป้ายอดขายไว้เพราะ

ไม่ได้มองยอดขายหรอืก�าไรเป็นเป้าหมายหลกั

2.	 การให้ความส�าคัญกับผู้เก่ียวข้องทางธุรกิจ		ใน 

การด�าเนนิธรุกจิมผีู้เกี่ยวข้องทางธรุกจิ 5 ฝ่าย  ได้แก่  พนกังาน  

คู่ค้าทางธรุกจิ  (เช่น  ซพัพลายเออร์  บรษิทัขนส่ง  ฯลฯ)  ลูกค้า  

ผู้ถอืหุ้น  และสงัคม

บรษิทัต้นไผ่ : ให้ความส�าคญักบัผูถ้อืหุน้เป็นล�าดบั

แรก  เนื่องจากเป็นผูล้งทนุสนบัสนนุบรษิทั  รองลง

มาคือลูกค้าและสังคม  ส่วนล�าดับท้ายสุดคือ

พนกังานและคู่ค้าทางธรุกจิ

เมื่อผลประกอบการด ี พนกังานจะได้รบัผล

ตอบแทนและโบนสัที่ด ี มสีวสัดกิารต่าง ๆ พร้อม  

แต่เมื่อเศรษฐกิจไม่ดี  บริษัทอาจต้องเลิกจ้างหรือ

ไล่พนกังานออกเพื่อลดต้นทนุ

ในกรณีคู่ค้าทางธุรกิจ  บริษัทพยายามต่อ

ราคาและกดดันเพื่อให้ได้ต้นทุนต�่าที่สุด  อาจ
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เปลี่ยนซัพพลายเออร์โดยพิจารณาจากราคาเป็น

หลกั  ไม่เน้นความสมัพนัธ์ที่ยนืยาว

ส่วนผู้ถือหุ้นมีอิทธิพลส�าคัญในการก�าหนด

ทิศทางของบริษัท  พวกเขาจะคอยสอดส่องและ

เสนอข้อคดิเหน็ต่าง ๆ เพื่อให้มั่นใจว่าผลประกอบ

การบรษิทัจะเตบิโตอย่างต่อเนื่องและพวกเขาจะได้

ส่วนแบ่งอย่างงดงาม

บริษัทต้นสน : ให้ความส�าคัญกับพนักงานเป็น

ล�าดบัแรก  ผูบ้รหิารเชื่อว่าหากพนกังานมคีวามสขุ  

พวกเขาย่อมสามารถสร้างคณุค่าด ีๆ ให้กบัลูกค้า

ได้  ล�าดับถัดมาคือคู่ค้าทางธุรกิจ  ลูกค้า  และ

สงัคม  ส่วนผู้ถอืหุ้นอยู่ในล�าดบัสดุท้าย

บริษัทประเภทนี้จึงมีสวัสดิการที่ดีให้กับ

พนักงาน  แม้จะเผชิญกับภาวะเศรษฐกิจตกต�่าก็

ไม่มกีารไล่พนกังานออก  แต่ทกุคนจะล่มหวัจมท้าย

ไปด้วยกัน  ผู้บริหารจะพยายามรักษาบริษัทไว้

อย่างเต็มที่เพราะมองว่าตัวเองต้องรับผิดชอบต่อ

ชวีติของพนกังานและครอบครวัของพวกเขา

นอกจากนี้  บรษิทัต้นสนแทบไม่ต่อรองหรอื

กดราคาซพัพลายเออร์  เมื่อท�างานด้วยกนัจนเกดิ

ความไว้วางใจแล้วก็จะสานสัมพันธ์กันต่ออย่าง

ยาวนาน
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ส่วนผู้ถอืหุ้นกไ็ว้วางใจในการบรหิาร  เนื่อง 

จากเหน็ว่าบรษิทัต้นสนมุง่สร้างคณุค่าที่ดเีพื่อลกูค้า

และสงัคมอย่างแท้จรงิ

ความมหัศจรรย์ของบริษัท  “ต้นสน”

แม้บรษิทัต้นสนจะเตบิโตอย่างช้า ๆ  แต่นี่คอืสิ่งที่จะเกดิขึ้น...

• ผลประกอบการเป็นที่น่าพอใจ  ก�าไรสงูขึ้นอย่างต่อเนื่องทกุปี  

กราฟแสดงผลประกอบการไม่เป็นรอยหยัก  แต่เป็นเส้นตรง

ทแยงขึ้นไปทางขวาอย่างสวยงาม

• ลกูค้าชื่นชมพูดถงึบรษิทัในแง่ด ี พงึพอใจในสนิค้าและบรกิาร

ของบรษิทั  กลบัมาซื้อซ�้า  มคีวามจงรกัภกัด ี นอกจากนี้ยงั

แนะน�าบอกต่อไปยงัลูกค้าคนอื่น ๆ ด้วย

• พนกังานไม่ลาออก / ย้ายงาน  พนกังานรกัและอยากท�างาน

กบับรษิทัไปนาน ๆ  บรรยากาศการท�างานด ี ทกุคนมรีอยยิ้ม

และขวญัก�าลงัใจ  มุ่งมั่นท�าเพื่อบรษิทั  ช่วยเหลอืกนัและกนั  

เมื่อบรษิทัประสบปัญหา  พนกังานกร่็วมมอืร่วมใจกนัปกป้อง  

อาจถงึขั้นยอมท�างานแบบไม่รบัเงนิเดอืนเพื่อประคองให้บรษิทั

ผ่านพ้นช่วงวกิฤตไิปได้

• หาพนกังานใหม่ง่าย  เมื่อธรุกจิเตบิโตกจ็ะมกีารจ้างพนกังาน

ใหม่มาเสริมทัพ  บริษัทต้นสนจะเป็นตัวเลือกแรก ๆ ที่คน 
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เก่ง ๆ อยากร่วมงานด้วย  ฝ่ายทรัพยากรบุคคล  (Human 

Resource  หรอื  HR)  อาจต้องเหนื่อยกบัการคดัเลอืกบคุลากร

มากกว่าการดงึดูดคนให้เข้ามาร่วมงานด้วย

ผู้บริหารหลายคนอาจมองว่าสิ่งเหล่านี้ฟังดูเหมือนเป็น

ปาฏหิารยิ์  แต่หากถามผู้บรหิารบรษิทัต้นสนทั้งหลาย  พวกเขา

คงมองว่าสิ่งที่ตัวเองท�าเป็นเรื่องธรรมดา ๆ ไม่ได้พิเศษแต่อย่าง

ใด  ส่วนตวัเลขผลประกอบการที่ดแีละก�าไรที่สงูขึ้นอย่างต่อเนื่อง

นั้นก็ไม่ใช่เป้าหมาย  หากแต่เป็นผลพลอยได้ของการพยายาม  

“ตั้งใจท�าสิ่งธรรมดา ๆ ที่บรษิทัสมควรท�า”  ต่างหาก

“ต้นสน”  ที่แตกต่าง

นอกจากผลลพัธ์ที่ดูเหมอืนเป็นปาฏหิารยิ์แล้ว  บรษิทัต้นสนยงัมี

วธิดี�าเนนิธรุกจิที่แตกต่างจากบรษิทัทั่วไปอกีด้วย...

• แทบไม่มกีารลดราคาหรอืจดัโปรโมชั่นส่งเสรมิการขาย  ลูกค้า

ของบรษิทัต้นสนไม่ได้ตดัสนิใจซื้อจากราคา  แต่พวกเขาเข้าใจ

ในปรชัญา  ความเชื่อ  ตลอดจนคณุค่าของสนิค้าอย่างแท้จรงิ

• ไม่ค่อยโฆษณา  บริษัทต้นสนสื่อสารการตลาดกับลูกค้าบ้าง

แต่ไม่บ่อยหรือมากเท่าบริษัทอื่น  เนื่องจากลูกค้าจะเป็นคน

โฆษณาบอกต่อให้เอง  บางบริษัทมีลูกค้าที่อุดหนุนสินค้า
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