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รังสรรค์ เลิศในสัตย์ 

คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น

E-mail: orbusiness@hotmail.com

Nikkei business เคยกล่าวกนัว่า ยคุรุง่โรจน์ของบรษิทั จะมเีฉล่ีย
ประมาณ 30 ปี เท่านั้น แต่ในปัจจุบัน เมื่อผ่านไป 30 ปี จากการ

ส�ารวจปรากฏว่า “อายุแห่งความรุ่งโรจน์ของบริษัทนั้น ลดสั้นลง” 
เหลือเพียง 18 ปี ได้มีการวิเคราะห์ว่า สาเหตุแห่ง “อายุสั้น” นั้น 
มาจากเหตุใด ก็พบว่า บริษัทญี่ปุ่นส่วนใหญ่ได้ลืม “3 มุมมอง” ที่ 
ขาดไม่ได้ในการคงอยู่ระยะยาวของบริษัท 

จากข้อมูลในอดีต ตั้งแต่ปี 1900 ช่วง 30 ปีแรก บริษัทที่มี 
ยอดขายสูงสุด 10 อันดับ ส่วนใหญ่จะเป็นบริษัทสิ่งทอ โดยเฉพาะ 
คาเนโบ ครองอันดับ 1 เกือบตลอด 30 ปี พอเข้าปี 1940 กลับเป็นของ
บริษัทอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ เช่น Mitsubishi heavy industry, Hi-
tachi, Yahata steel ต่างๆ แต่พอเข้าปี 1980 ยอดขายสูงสุด ย้ายมา
อยูท่ีก่ลุม่รถยนต์ เช่นโตโยต้า นสิสนั กลุม่เครือ่งไฟฟ้า เช่น พานาโซนคิ 
โซนี ่โดยแข่งกบับริษทัการค้าข้ามชาตอิย่าง Itochu, Mitsubishi trad-
ing จนถึงปัจจุบัน

มุมมองที่บริษัทญี่ปุ่นขาดไป จนท�าให้เป็นบริษัทอายุสั้นนั้น 
ได้แก่

1.  มุมมองของผู้ก่อตั้งบริษัท ผู้บริหารรุ่นที่ 2 หรือ ที่ 3 ที่เป็น
คนรุ่นใหม่ มักจะมุ่งสู่การสร้างผลก�าไรในระยะสั้น  ขาดความสนใจ
ในเทคโนโลยีที่เป็น “แกนของบริษัท” จึงไม่ใส่เงินทุนเข้าไปมากเพียง
พอ จึงไม่เป็นเรื่องที่แปลกเลยว่า ใน 30 ปีที่ผ่านมา การบริหารของ
บรษิทัญีปุ่น่ จงึเป็นแบบสายตาสัน้ สาเหตสุ�าคญัอย่างหนึง่กค็อื ระบบ
บริษัทจ�ากัดที่ได้น�าเอาเข้ามาจากสหรัฐอเมริกาในยุค 1980 นั่นเอง 
รวมทั้งการเข้าสู่ตลาดหุ้น ท�าให้บริษัทต้องคอยสร้างก�าไรเอาใจผู้ถือ
หุน้ทัง้หลายอย่างหลกีเลีย่งไม่ได้ โดยเฉพาะผูถ้อืหุน้ต่างชาตทิีเ่น้นการ
สร้างผลตอบแทนในระยะสัน้ ถึงแม้ว่าในหมูผู่ถื้อหุน้ญีปุ่น่จะมสีายตา
กว้างไกลต้องการผลรับระยะยาวก็ตาม บริษัทที่ถูกจัดว่าเป็นบริษัทที่
มีอายุยืนนั้น ได้ท�าสิ่งที่ตรงกันข้าม พยายามรักษาจุดยืนของผู้ก่อตั้ง 
และมีเป้าหมายระยะยาวมากกว่าระยะสั้น

เหลืออีกเท่าไร

อายุบริษัทท่าน
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2. มุมมองของลูกค้า กล่าวกันว่า บริษัทจ�านวนมาก ท�าตัว
เองให้ “หลีกหนีจากลูกค้าเอง” ทั้งนี้เพราะว่าบริษัทญี่ปุ่นนั้น เน้นเรื่อง
การสร้างประสิทธิภาพมากจนเกินไป จนลืมมุมมองของลูกค้าใน 
ระยะยาว” กิจกรรมต่างๆ ในประจ�าวัน เช่น การขาย หรือการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ นั้น ได้ด�าเนินการโดยปราศจากมุมมองของลูกค้า ซึ่งจาก
การส�ารวจความรู้สึกของผู้บริโภค ปรากฏว่า ร้อยละ 90 มีความรู้สึก
เช่นนั้น ซึ่งความรู้สึกนี้แบ่งออกได้เป็น 2 ด้านคือ “เน้นก�าไรมากกว่า
ลูกค้า” อีกด้านหนึ่งก็คือ “แทนที่จะดูแลลูกค้า กลับเลี่ยงความเสี่ยง” 
ท�าไมบริษัทญ่ีปุ่นจึงถูกกล่าวหาว่าสูญเสียมุมมองของลูกค้า ซึ่งก็มา
จากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางการบริหารในช่วง 30 ปี
ที่ผ่านมานั่นเอง ได้แก่ การเน้นก�าไรในระยะสั้น และการปฏิบัติตาม
กฎระเบียบมากเกินไป (over compliance) นั่นเอง โดยเฉพาะ
กฎหมายความรับผิดชอบต่อผลิตภัณฑ์ หรือกฎหมายป้องกันข้อมูล
ส่วนบุคคล เป็นต้น เพื่อเป็นการปฏิบัติตามกฎหมาย โดยที่บริษัทไม่
ต้องรับผดิชอบอะไร จงึท�าให้ผูบ้รโิภคต้องมคีวามยุ่งยากในการปฏบิตัิ
มากขึ้น 

3. มุมมองการสร้างสรรค์ด้วยกัน กล่าวกันว่า บริษัทใหญ่ๆ 
หลายๆ แห่ง มีความคิดสร้างสรรค์เป็นตัวของตัวเองที่ดีมาก แต่เรื่อง
การสร้างสรรค์ร่วมกันแล้ว ไม่เก่งเลย ลองเปรียบเทียบบริษัทสินค้า
เครื่องไฟฟ้าญ่ีปุ่น กับบริษัทต่างชาติ บริษัทญี่ปุ่น มุ่งการสร้างมูล- 
ค่าเพิม่ของธุรกจิทีว ีจงึรวมศนูย์การผลติทวีคีรสิตลัภายในประเทศ วาง
ตลาดทีวีคริสตัลโดยการใช้จอที่ผลิตโดยบริษัทตัวเอง เทคโนโลยีนี้ 
สร้างเป็น black box ที่ไม่ให้ใครรู้ เพื่อขยายส่วนแบ่งตลาด
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ด้วยคุณภาพสูง ความคิดสร้างสรรค์ของตัวเอง และราคาระดับสูง 
ในขณะที่บริษัทต่างชาตินั้น นอกจากจะใช้จอคริสตัลส�าหรับทีวีของ

บริษัทตัวเองแล้ว ยังขายให้กับบริษัทอื่นๆ อีกด้วย ท�าให้สามารถ
ผลติในปรมิาณมากได้ สามารถขายได้ในราคาทีต่�า่ ทีแ่ข่งขนั

ได้ บริษัทญี่ปุ่น เน้นการพึ่งพาตัวเอง แต่บริษัทต่างชาติ
นัน้ เน้นการสร้างสรรค์ด้วยกนั จงึไม่เป็นทีน่่าสงสยัเลย
ว่า ใครจะเป็นผู้ชนะ สรุปได้ว่าทุกอย่างมาจากความ

ประมาทหรือความมั่นใจเกินไปก็ว่าได้
ดงันัน้ สิง่ทีจ่ะป้องกนัการเป็นบรษิทัไม่ให้ชราภาพนัน้ 

ที่ส�าคัญก็คือ มุมมองของการสร้างสรรค์ด้วยกัน จะท�าทุกอย่าง
ด้วยตัวเองต่อไปไม่ได้จะต้อง “สร้างสรรค์ด้วยกัน” โดยใช้คน 

หรือเทคโนโลยีจากภายนอก  
อีกวิธีการหนึ่งในการสร้างให้บริษัทอยู่นาน

เป็นบริษัทยืนยาว ก็คือ M&A (Merge & Acquisi-
tion) หรือการร่วมทุน/ซื้อกิจการ โดยมีหลักการ

คือ 1. การธ�ารงรักษาธุรกิจหลัก (core busi-
ness) ไว้ให้มั่นคง ไม่เปลี่ยนแปลง  2. เข้า
ซื้อกิจการอื่นๆ ที่ต้องการ  3. หากเห็นว่าไม่

ดีก็จัดการขายธุรกิจนั้นโดยเร็ว 4. ถ้าธุรกิจ
ใหม่นั้นมีความเป็นไปได้ว่าจะเจริญเติบโตสูง ก็

ให้สร้างเป็นธุรกิจหลักอันใหม่ไว้
โดยสรุปแล้ว มุมมองของผู้ก่อต้ัง มุมมองของ

ลูกค้า มุมมองการสร้างสรรค์ร่วมกัน เป็น 3 ปัจจัยที่จะท�าให้
บริษัทสามารถป้องกันการเป็นบริษัทชราภาพได้  


