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คำนำสำนักพิมพ์

ครัง้แรกทีไ่ดรู้จ้กักบั  “หลกัสตูรการบรหิารภาคปฏบิตัขิองคณุโนโบร ุ โคยามา”  

หรือที่เรียกสั้น ๆ ว่า  “หลักสูตรถือกระเป๋า”  เราถึงกับสงสัยว่า  “มีคนยอมจ่ายเงิน 

ไปช่วยคนอื่นถือกระเป๋าด้วยหรือ”  แต่จริง ๆ แล้วหลักสูตรนี้ได้รับความนิยม 

อย่างมากในหมู่ประธานบริษัทและผู้บริหารทั่วญี่ปุ่น  จนถึงกับต้องต่อคิวจองกัน 

ข้ามปี  ทั้ง ๆ ที่มีมูลค่าสูงถึง  300,000  บาท

คุณโนโบรุ  โคยามา  เคยเป็นทั้งพนักงานทั่วไป  ผู้บริหารระดับสูง  และ 

ปัจจุบันก็เป็นประธานบริษัทที่ได้รับรางวัลเกียรติยศทางด้านการบริหารมากมาย  

คุณโนโบรุได้เห็นมุมมองจากคนทำงานทุกระดับชั้น  และตระหนักว่า  การที่ 

คนเราจะเข้าใจถึงแก่นแท้ของกระบวนการทำงาน  รวมทั้งพัฒนาศักยภาพของ 

บุคลากรและบริษัทได้นั้น  เราต้องคิดในมุมมองของผู้บริหารในระดับประธาน 

บริษัท 

หลกัสตูร  “ถอืกระเปา๋” นีเ้ปดิโอกาสใหผู้เ้ขา้รว่มไดต้ดิตามคณุโนโบรไุปทำงาน  

พบลูกค้า  ประชุม  ทานข้าวเที่ยง  หรือแม้แต่ไปคลับหรู!  ระหว่างนั้นก็จะได้ 

สัมผัสทั้งวิธีปฏิบัติกับลูกค้า  การตำหนิและกล่าวชมเชยลูกน้อง  การฝึกทักษะ 

ดา้นการบรหิาร  และการใชเ้วลาวา่งใหเ้ปน็ประโยชน ์ ซึง่ตอ่ใหค้ณุเขา้รว่มสมัมนา 

เป็นร้อยแห่ง  ก็ไม่มีทางได้เรียนรู้สุดยอดการทำงานเช่นนี้แน่นอน



แต่คุณไม่ต้องบินไปถึงญี่ปุ่น  ไม่ต้องเสียเงินหลักแสน  เพราะคุณโนโบรุ 

ไดก้ลัน่ประสบการณท์ีห่าไดย้ากลงในหนงัสอืราคาไมก่ีร่อ้ยเลม่นี ้ โดยเปรยีบเทยีบ 

คนทำงานเปน็สามระดบั  คอื  คนทำงานเกรดเอ  คนทำงานเกรดบี  และคนทำงาน 

เกรดซ ี ดังนี้

•	 คนทำงานเกรดเอสนใจผลกำไร “ในอนาคต” 

•	 คนทำงานเกรดบีสนใจผลกำไร “ในไตรมาสนี้” 

•	 คนทำงานเกรดซีสนใจผลกำไร “ตรงหน้า” 

o	คนทำงานเกรดเอ “ตัดสินใจฉับไว”  เมื่อมีโอกาสสำเร็จ  50% 

o	คนทำงานเกรดบี  “คิดหนัก”  เมื่อมีโอกาสสำเร็จ  50%

o	คนทำงานเกรดซีรู้สึก  “ประหม่า” กับโอกาสสำเร็จ  50%

•	 คนทำงานเกรดเอสนใจผลกำไร “ในอนาคต” 

•	 คนทำงานเกรดบีสนใจผลกำไร “ในไตรมาสนี้” 

•	 คนทำงานเกรดซีสนใจผลกำไร “ตรงหน้า”

พฤศจิกายน  2561





โนโบรุ  โคยามา 1

บทนำ

ก้าวละ  10  บาท!  วันละ  100,000  บาท!  สามวันรวม  300,000  

บาท!

คนแห่จองคิวท่วมท้นขนาด “เข้าชื่อรอคิวข้ามปีถึง  70  คน!”

ทำไมผู้คนถึงยอมแห่จองคิวเพื่อมา “ถือกระเป๋า” 

ทำไมถึงเกิดปรากฏการณ์แปลกประหลาดที่  “คนแห่จองคิวรอกัน 

เป็นปี” 

ปัจจุบันน้ีผมอายุ  67  ปี  แต่สภาพร่างกายยังแข็งแรงดีกว่าใครหลายคน 

ในบริษัทอีกครับ

สมัยก่อนพนักงานหนุ่มสาวกล่าวถึงผมที่เดินขึ้นบันไดอย่างสบาย  ๆ  

แม้จะตระเวนก๊งเหล้ากันถึง  3  -  4  ร้านว่า

“ท่านนี่สุดยอดจริง ๆ!”

ผมมักกล่าวกับพนักงานเสมอว่า  “ถ้าคุณทำงานได้เท่าผม  ผมจะให้ 

เงินเดือนเท่าผม” 

ถ้าได้เงินเดือนเท่าผม  คุณจะมี  รายได้ต่อปีเกินกว่า  10  เท่าของ 

เงินเดือนในปัจจุบัน  แต่หลายคนพากันส่ายหน้าเป็นแถว ๆ

พนักงานที่เห็นการทำงานของผมอย่างใกล้ชิดทราบกันดีว่า  แต่ละวัน 

ผมทำงานอยา่งทุม่เทขนาดไหน  ทกุคนในบรษิทัของผมรูว้า่  คนทีท่ำงานมาก 

ที่สุดก็คือ “ประธานบริษัทอย่างคุณโนโบรุ” นี่แหละ

ดังนั้นพนักงานถึงกับเอ่ยปากว่า



2 วัน ๆ  เขาทำอะไรถึงได้เป็นประธานบริษัท

“ไม่ดีกว่าครับ  / ค่ะ”

“ทำไม่ไหวหรอกครับ  / ค่ะ”

“ถ้าขืนทำงานเท่าคุณโนโบร ุ คงตายแน ่ๆ  (หัวเราะ)”

คนที่เอ่ยปากเช่นนี้ไม่ใช่มีแค่พนักงานวัยหนุ่มสาวนะครับ

ประธานบริษัทท่ีมา “ถือกระเป๋า” ให้ผมมีอยู่ท่ัวประเทศ  ท้ังประธานบริษัท 

ที่อาวุโสมากกว่าและอาวุโสน้อยกว่าผมต้องทำทุกอย่างตามตารางเวลาที่ 

แน่นเอ้ียด  พอหมดหน่ึงวันก็แทบไม่เหลือเร่ียวแรง  ทำให้มี  ท้ังประธานบริษัท 

ที่เอาจริงเอาจังและแอบหนีกลางคัน

ถึงอย่างนั้นก็ยังมีประธานบริษัทแห่จองคิว  “ถือกระเป๋า”  ให้ผมถึง  

70  รายและยอมรอคิวนานเป็นป ี เชียวนะครับ

นอกจากนี ้ ค่าคอร์สยังไม่ใช่ถูก ๆ

วันละ  100,000  บาท  (รวมภาษี)  เลยนะครับ

คอร์สมีระยะเวลา  3  วัน  รวมทั้งสิ้น  300,000  บาทรวมภาษี

ทำไมถึงยังมีประธานบริษัทที่ต้องการ  “ถือกระเป๋า”  และยอมเสียเงิน 

มากมายขนาดนี้อย่างไม่ขาดสายกันล่ะครับ 

ทำไม   “ปรากฏการณ์แปลกประหลาด”  นี้ถึงเกิดขึ้นในยุคที่ภาวะ 

เศรษฐกิจถดถอยเช่นนี้กัน

บริษัทมูซาชิโนที่ผมบริหารอยู่ได้จัดทำโปรแกรมภาคปฏิบัติที่เน้นการ  

“สังเกตการณ ์ +  ศึกษา  +  ประสบการณ์จริง  +  แบ่งปัน” 

หนึ่งในนั้นคือ “การเดินถือกระเป๋าตามประกบ” 

“โปรแกรม  3  วัน” จะช่วยสร้างความรู้เกี่ยวกับเทคนิคและการเตรียม 

พรอ้มในการเปน็ผูบ้รหิารผา่นการรว่มตดิตามและนัง่โตะ๊ในทกุสถานทีท่ีโ่นโบร ุ 

โคยามา  เดินทางไป  พร้อมสัมผัสกลวิธีการทำงานของผมทุกอย่าง  ไม่ว่า 

จะเป็นด้านบวกหรือด้านลบ  จะเปิดเผยให้ผู้อ่านทราบอย่างหมดเปลือก 

ในหนังสือเล่มนี้

ผู้เข้าร่วมคอร์สจะได้เห็นการทำงานของผมอย่างละเอียดในระหว่าง 

ที่ทำกิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกัน  ตั้งแต่เดินทางมารับตอนเช้าตรู่จนถึงเมาหัวราน้ำ 

ในตอนค่ำ  (บางทีก็เรียกว่า “สังสรรค์กระชับมิตร”)
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(* ตารางเวลาน้ีเป็นของสมัยก่อน  แต่ล่าสุดเวลาท่ีมารับในช่วงเช้าคือ  6.20  น.  และกลับบ้านอย่างช้า 
สุดเวลา  20.30  น.)

กำหนดการ

6.00  น. - 6.30  น.
เดินทางไปทำงานด้วยรถแท็กซี่ที่ผู้บริหารจากบริษัท 

ของผมมารับ  (รับฟังรายงานของผู้บริหารภายในรถ)

6.30  น. - 6.40  น.
เดินทางถึงสำนักงานใหญ่ของบริษัทมูซาชิโน  (สถานี 

ฮิกาชิโคกาเนอิ)   แล้วตรงเข้าห้องประธานบริษัท  

(ตรวจดูเอกสารคร่าว ๆ) 

7.20  น. - 8.40  น. เวิร์คชอปเช้า  (ระงับการประชุมปกติและเปลี่ยนมาทำ 

เวิร์คชอปเกี่ยวกับแผนบริหารแทน)

8.40  น. - 9.50  น. ประชุมปรับตารางงานอีกรอบ

9.50  น. - 13.10  น. ตรวจสภาพแวดล้อมในสถานที่ปฏิบัติงาน  (ช่วงเช้า)

13.10  น. - 13.50  น. พักกลางวัน

13.50  น. - 14.20  น. ตรวจสภาพแวดล้อมในสถานที่ปฏิบัติงาน  (ช่วงบ่าย)

14.20  น. - 14.40  น. พักเบรก

14.40  น. - 15.50  น. เสร็จสิ้นการตรวจสภาพแวดล้อมในสถานที่ปฏิบัติงาน

15.50  น. - 16.30  น. เดินทางไปพบลูกค้า  (อ่านเอกสารบนรถไฟ)

16.30  น. - 18.00  น. รับฟังและให้คำปรึกษากับลูกค้า  (2  ราย)

18.00  น. - 18.15  น. ซ้ือต๋ัวรถไฟด่วนพิเศษ  JR  (Japan  Rail  Pass)  ไว้สำหรับ 

เดินทางไปทำงานนอกสถานที่ล่วงหน้า  “2  สัปดาห์”

18.15  น. - 20.00  น. ดื่มสังสรรค์กระชับมิตร 

20.15  น. - 21.30  น. ดื่มต่อกับสมาชิกเครือข่ายส่งเสริมและสนับสนุนการ 

บริหาร  2  ท่าน

21.45  น. เดินทางกลับบ้าน



4 วัน ๆ  เขาทำอะไรถึงได้เป็นประธานบริษัท

คำรำพึงรำพันของ “ประธานบริษัทที่ชิ่งหนีไปก่อน”  2  ราย

ในแต่ละวันผมทำงานคุ้มค่าทุก  “เสี้ยวนาที”  ไม่ใช่สิครับ  ต้องเป็น  

“เสี้ยววินาที”  ต่างหาก  โดยไม่ยอมปล่อยให้เวลาเดินทางไปพบลูกค้าต้อง 

สูญเปล่า

น่าประหลาดใจที่มี  “ประธานบริษัทหลบหนีกลางคัน”  ถึง  2  ราย 

ในระหว่างที่มาถือกระเป๋าให้ผม  เพราะทนไม่ไหวกับตารางงานที่รัดตัว

สองรายนัน้คอื  ประธานโชเอะสึ  คาเนะฮารา  จากบรษิทัเทอริุ  (ธรุกจิ 

ร้านอาหารและเครื่องดื่ม  / จังหวัดเกียวโต)  และประธานโยชิยูคิ  ยามาจิคะ  

จากบรษิทัมเีดยีชัน่  (Mediasion)  (ธรุกจิจดัหางาน  พฒันาบุคลากร  ใหก้าร 

สนับสนุนด้านการหางานและสิ่งพิมพ์   / จังหวัดฮิโรชิมา)  ทั้งคู่ให้สัมภาษณ์ 

เกี่ยวกับคอร์สนี้ไว้ว่า

“ผมพักอยู่ที่โรงแรมใกล้บ้านคุณโนโบรุในระหว่างที่ผมมา  ‘ถือกระเป๋า’  

ให้เขา  ผมตื่นตีสี่ครึ่งทุกเช้า  กลางคืนก็ไปดื่มสังสรรค์ตามสถานที่ต่าง  ๆ  

เช่น  ‘คลับไฮท์’  (ชื่อคลับ)  คุณโนโบรุเต้น  ‘สวิงแดนซ์’ ได้เท่มาก  เข้าจังหวะ 

กับเพลงที่นักดนตรีเล่นเป็นอย่างดี

“ผมยังไม่เคยเห็นใครที่พาประธานบริษัทในคอร์สติวการบริหาร 

ภาคปฏิบัติ  (โปรแกรมส่งเสริมและสนับสนุนการบริหารของบริษัท 

มูซาชิโน)  40 - 50  คนข้ึนรถทัวร์ไปเท่ียวย่านคาบูกิโจ1  เลยละครับ  (หัวเราะ)

“กลับมาถึงโรงแรมก็ห้าทุ่มกว่าแล้ว  แต่ยังต้องมานั่งเขียนรายงาน  

กว่าจะเข้านอนก็ตีหนึ่งกว่า  พอเป็นเช่นนี้ทุก ๆ วัน  สภาพร่างกายและจิตใจ 

ก็เหนื่อยล้า  หมดเรี่ยวหมดแรง  หัวสมองแทบระเบิดเป็นเสี่ยง  ๆ  เชียวแหละ 

ครับ  (หัวเราะ)”  ประธานโชเอะสึกล่าว

ประธานโชเอะสึมา  “ถือกระเป๋า”  ในวันที่  4  (ในสมัยนั้นโปรแกรมนี้ 

จัดขึ้น  5  วัน)

เมื่อเหน็ดเหนื่อยจนถึงขีดสุด  เขาก็แอบหนีไป “นวด” 

“วันนั้นคุณโนโบรุกำลังสาละวนอยู่กับการให้คำปรึกษารายบุคคล  

1 แหล่งบันเทิงยามค่ำคืนอันมีชื่อเสียงในย่านชินจูกุ  (ผู้แปล)
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ผมจึงคิดว่าโอกาสเหมาะมาถึงแล้ว

“  ‘โอย๊  ทนไมไ่หวแลว้  นอนกไ็มพ่อ  ไหลก่ป็วด  แอบหนไีปนวดตอนที ่

คุณโนโบรุกำลังยุ่ง ๆ ดีกว่า’

“แต่ขณะที่ผมกำลังนวดเพลิน ๆ  จู่ ๆ ก็มีเสียงโทรศัพท์ดังขึ้น

“สายเรียกเข้าจากคุณโนโบรุ!

“แปลกแฮะ  เขาน่าจะยังติดงานอยู่นี่...!!

“ผมรับสายอย่างหวาดหวั่นพร้อมนิ่งรอฟัง

“มเีสยีงตะคอกดงัขึน้วา่  ‘คณุมวัทำอะไรอยู!่’…ผมถงึไดรู้ว้า่คณุโนโบร ุ

ให้คำปรึกษาเสร็จเร็วกว่ากำหนดเนี่ยแหละครับ”  ประธานโชเอะสึกล่าว

อารมณ์ชั่วแล่นพาซวยแท้  ๆ  ผมนึกพลางแบมือออกไปข้างหน้า 

ประธานโชเอะสึแล้วกล่าวว่า

“เอามาครับ  เงินค่าปรับ!”

“ตอนนั้นผมโดนถ่ายรูปไว้พร้อมแปะข้อความว่า  ‘ประธานหน้าเซ่อ 

ที่สุดตั้งแต่มีมา’  ผมกลายเป็นคนดังชั่วข้ามคืนเลยครับ  (หัวเราะ)

“คุณโนโบรุทำงานเต็มที่แล้วก็พักผ่อนเต็มที่เช่นกัน  ผมได้เรียนรู้ 

ขณะติดตามท่านว่า  ‘ในหนึ่งวันประธานบริษัทควรทำสิ่งต่างๆ ดังนี้’

“เมือ่ไดเ้หน็การทำงานของประธานบรษิทัทีท่ำงานเกง่กวา่ผมหลายเทา่ 

ด้วยตาของตัวเอง  ผมก็อยาก   ‘พัฒนาตัวเองและเรียนรู้ให้มากกว่านี้’ 

อย่างจริงจัง”  ประธานโชเอะสึกล่าว

คนเราเรียนรู้ “ทฤษฎี” ผ่านงานสัมมนา
แต่เรียนรู้ “ของจริง” ผ่านการ “ถือกระเป๋า”

ผมขอเรียกตัวเองว่า “อัจฉริยะด้านการเลียนแบบ” 

เนื่องจากผมเอาแต่เลียนแบบบริษัทอื่น  โดยมีแนวคิดว่า  “การ 

ลอกเลียนแบบเท่านั้นที่เป็นสุดยอดแห่งการสร้างสรรค์” 

จริง ๆ แล้ว “การถือกระเป๋า” ก็เป็นสิ่งที่เลียนแบบมาครับ

โปรแกรม “ถือกระเป๋า” ของผมลอกเลียนแบบมาจากประธานโยชิยูคิ
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ผมพบกับประธานโยชิยูคิเมื่อประมาณ  13  -  14  ปีก่อน  และได้รู้จัก 

กับโปรแกรมที่ประธานโยชิยูคิ  “ให้นักศึกษามหาวิทยาลัย   ‘ถือกระเป๋า’  ”  

(เป็นการฝึกงานผ่านการ  “ถือกระเป๋า”  ซึ่งจดทะเบียนเครื่องหมายการค้า 

โดยประธานโยชิยูคิ)  ผมก็เลียนแบบทันทีโดยเปลี่ยนเป็นโปรแกรม   “   ‘การ 

ถือกระเป๋า’ สำหรับผู้บริหาร” แทน

“คุณโนโบรุเริ่มต้นโปรแกรม   ‘การถือกระเป๋า’  จากการเลียนแบบผม  

แต่ในตอนนั้นผมไม่ได้คาดคิดเลยว่าตัวเองจะต้องมาถือกระเป๋าให้คุณโนโบร ุ

เสียเอง

“ในบรรดาประธานบริษัทที่เข้าร่วมคอร์สติวเข้มการบริหารภาคปฏิบัติ 

จนถึงปัจจุบันนี้  ผมน่าจะเป็นคนที่  ‘ถือกระเป๋า’ ให้คุณโนโบรุบ่อยที่สุด  ตั้ง  

10  กว่าครั้ง  เชียวนะครับ”  ประธานโยชิยูคิกล่าว

เมื่อประธานโยชิยูคิที่  “มีคนอื่นถือกระเป๋าให้”   เป็นประจำต้องมาเดิน 

ถือกระเป๋าให้คนอื่นเป็นครั้งแรก  เขาถึงกับบ่นอุบว่า  “สาหัสสากรรจ์จนสติ 

แทบหลุดเชียวครับ”

ประธานโยชยิคูเิลา่วา่  “ในชว่งแรก ๆ ผมโดนตำหนบิอ่ยมาก  เคยโดน 

เอ็ดตะโรใส่กลางร้านสตาร์บัคส์และร้านโดโทรุ  (Doutor)  จึงนึกฉุนอย่าง 

ไม่มีเหตุผลว่า  ‘ทำไมต้องเสียเงินให้คนอื่นมาด่าอย่างนี้วะ’  ด้วยเหตุนี้  

พอวันที่สาม  (วันพุธ)  ผมก็เผ่นเลยครับ  (หัวเราะ)  ผมคิดแผนหลบหนี 

ในชว่งทีค่ณุโนโบรกุำลงับรรยาย  โดย แอบซอ่นตวัอยูใ่นเขตศาลเจา้ใกล้ๆ   

และนัง่รอ้งไหก้วา่  2  ชัว่โมง  เนือ่งจากหลากหลายสาเหต ุ ทัง้ความเหนือ่ยลา้ 

ทางกายและความขัดอกขัดใจ  เม่ือผมกลับมาด้วยสีหน้าเจ่ือน   ๆในวันพฤหัสบดี  

คุณโนโบรุก็พาผมไปร้านปาจิงโกะ  โชคไม่เข้าข้างผมเลยสักนิด  ผมเล่นเสีย 

ไป  3,000  บาทภายในเวลา  40  นาที  แต่คุณโนโบรุกลับมือขึ้นเอา ๆ  เมื่อ 

ผมเหน็แบบนีก้ย็ิง่เศรา้ใจหนกัขึน้ไปอกี  จงึแตง่เรือ่งวา่  ‘มงีานดว่นเขา้มาครบั’  

แล้วเผ่นแน่บกลับฮิโรชิมา  (หัวเราะ)”
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ก้าวละ  10  บาท!  เรียนรู้เพื่อเตรียมพร้อมเป็น 
ประธานบริษัทอย่างละเอียดผ่าน  “การจ่ายวันละ  
100,000  บาท  เพื่อ ‘ถือกระเป๋า’ ”

ค่าใช้จ่ายเพื่อ “ถือกระเป๋า”  เฉลี่ยแล้ว “วันละ  100,000  บาท”

โปรแกรมนี้มี “ระยะเวลา  3  วัน”  โดยประธานบริษัทที่มาถือกระเป๋า 

ให้ผมต้องจ่ายเงิน  “300,000  บาท  (รวมภาษี)”  [สมัยก่อนระยะเวลา  5  วัน 

รวม  500,000  บาท  (รวมภาษี)]

ถ้าวันไหนผมต้องพบลูกค้ามากหน่อย  ก็จะเดินถึง  10,000  ก้าว  

คำนวณแล้วตก ก้าวละ  10  บาท  ซึ่งไม่ใช่ราคาถูก ๆ  เลย

แต่กลับมีเสียงชื่นชมเข้ามาไม่ขาดสายจากประธานบริษัทจำนวนมาก 

ที่มา “ถือกระเป๋า” ให้ผม  เช่น...

“ไม่รู้สึกว่าแพงเลยนะครับ”

“คุณค่าที่ได้รับมากกว่าราคาเสียอีกค่ะ”

ทำไมถึงเป็นเช่นนั้นได้ล่ะครับ

นอกจากนี้  ประธานบริษัทหลายคนที่มา  “ถือกระเป๋า”  ให้ผม  แต่ 

กลับ  “รู้สึกเครียดจนอยากหนีเสียกลางคัน”  ถึงอย่างนั้นก็ยังรู้สึกว่า  “อยาก 

กลับมาถือกระเป๋าอีกครั้ง”

เหตุใดประธานโยชิยูคิถึงมา “ถือกระเป๋า” ให้ผมตั้ง  10  ครั้ง

สาเหตุก็เพราะ   “การทำงานของประธานบริษัทต้องเรียนรู้จาก 

ประธานบริษัทตัวจริงที่ทำงานเป็นเท่านั้น” ครับ

ประธานบริษัทจำนวนมากกล่าวเป็นเสียงเดียวกันว่า  พวกเขาเรียนรู้  

“ทฤษฎี” และโครงสร้างที่ชัดเจนของการบริหารบริษัทได้ในงานสัมมนาอย่าง  

“คอร์สติวเข้มการบริหารภาคปฏิบัติ”  แต่  “การเรียนรู้   ‘วิธีคิด’ และ  ‘การ 

ทำงานของจริง’ แบบประธานบริษัท” ต้องมา “ถือกระเป๋า”  เท่าน้ัน  เน่ืองจาก 

การฟังบรรยายในงานสัมมนากับการเดินตามพร้อมเรียนรู้ผ่านประสบการณ ์

ตรงนั้น แตกต่างราวฟ้ากับเหว  เลยทีเดียว
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“หนทางทีด่ทีีส่ดุในการเรยีนรูว้ธิคีดิแบบประธานบรษิทัคอืการไดซ้มึซบั 

อย่างละเอียดว่า  การเป็นประธานบริษัทที่ดีควรทำอย่างไร  โดยยืนประกบ 

ข้างคุณโนโบรุและมองสิ่งต่าง ๆ ในมุมมองเดียวกันกับเขา

“ท่านเออิจิ  ชิบุซาวา  2  เคยกล่าวเปรียบเทียบความสำคัญของแนวคิด 

และการลงมือปฏิบัติจริงว่าเปรียบเสมือน   ‘คัมภีร์หลุนอวี่3  กับรางลูกคิด’  

ฉะนั้น  ‘คอร์สติวเข้มการบริหารภาคปฏิบัติ’  และ  ‘การถือกระเป๋า’  

ก็พอจะเทียบเคียงได้กับ  ‘คัมภีร์หลุนอวี่กับรางลูกคิด’ ในรูปแบบของ 

คุณโนโบรุ4 ครับ

“แน่นอนว่าต้องมีเหตุผลอยู่เบื้องหลังคนที่ประสบความสำเร็จและ 

ในหลายกรณีสิ่งนั้นคือ  ‘แนวทางปฏิบัติที่เป็นกิจวัตร’ ของบุคคลนั้น

“ถ้าเช่นนั้น  ก็ควรจะเลียนแบบโดยศึกษาแนวทางปฏิบัติของประธาน 

บริษัทที่ประสบความสำเร็จนะครับ...”  ประธานโยชิยูคิกล่าว

ไม่มีใคร  (หรือประธานบริษัทที่ยังคงปฏิบัติงานอยู่)  มาสอนว่า  

“ประธานบริษัทควรทำงานกันอย่างไร”  ยกเว้นผม...

ประธานบริษัทหลายคนจึงพยายามมาถือกระเป๋าให้ผมแม้จะต้อง 

เสียเงินจำนวนมากก็ตาม

นับตั้งแต่ผมเข้ารับตำแหน่งประธานบริษัทเมื่อปี  2532  ผมพบเจอ 

ประธานบริษัทจำนวนหลายพันคน

ผมใหค้ำชีแ้นะบรษิทัมากกวา่  600  แหง่  ซึง่ บรษิทั  80%  ทีม่าขอรบั 

คำปรกึษาอยูใ่นภาวะขาลงและ  35%  อยูใ่นภาวะ “ขาดทนุ”  แตป่จัจบุนั 

บริษัทเหล่านั้นไม่ล้มละลายเลยสักแห่ง  มิหนำซ้ำ  1  ใน  5  บริษัท 

ยังมี  “ผลกำไรสูงสุดเป็นประวัติการณ์”  บริษัทมูซาชิโนเองก็  มีรายได้ 

และกำไรอย่างต่อเนื่อง  15  ปี  และกำลังจะทำสถิติใหม่ด้วย

2 นกัธรุกจิและนกัอตุสาหกรรมผูท้รงอทิธพิลและมบีทบาทสำคญัในสมยัเมจ ิ (พ.ศ.  2411  - 2455)  
ซึ่งชาวญี่ปุ่นยกย่องให้เป็น “บิดาแห่งลัทธิทุนนิยมญี่ปุ่น”  (ผู้แปล)

3 กวีนิพนธ์เกี่ยวกับหลักคำสอนและหลักปฏิบัติของขงจื๊อซึ่งรวบรวมโดยสานุศิษย์  (ผู้แปล)
4 คัมภีร์หลุนอวี่  คือ  แนวคิด  (ภาคทฤษฎี)  =  คอร์สติวเข้มการบริหาร  ส่วนรางลูกคิด  คือ 
  

การลงมือปฏิบัติจริง  (ภาคปฏิบัติ)  =  การถือกระเป๋า  (ผู้แปล)
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บริษัทมูซาชิโนจึง  ได้รับ “รางวัลคุณภาพแห่งชาติ”  (Japan  Quality  

Award)  และเป็นบริษัทแรกของญี่ปุ่นที่ได้รับรางวัลเดียวกันถึง  2  ครั้ง 

ในปี  2543  และปี  2553 

จากการได้รับรางวัลในครั้งแรก  บริษัทจึงเริ่มต้นดำเนินธุรกิจเกี่ยวกับ 

การส่งเสริมและสนับสนุนด้านการบริหารแก่บริษัทต่าง ๆ อย่างจริงจัง

มีคำพูดติดปากว่า  สิ่งสำคัญที่สุดในการบริหารมีอยู่   3  ข้อ  คือ  

1.  การปฏิบัติจริงในภาคสนาม  2.  การตรวจสภาพแวดล้อมในสถานที ่

ปฏบิตังิาน  (เริม่จากการทำความสะอาดในชว่งเชา้)  3.  แผนการบรหิาร  

แต่จริง ๆ แล้วคุณต้องทำแค ่“การปฏิบัติจริงในภาคสนาม”  เท่านั้น

สัมผัสคุณค่าคอร์สราคามูลค่ารวม  3  แสนบาทด้วยราคาไม่ถึง  

300  บาท  (ราคาหนังสือเล่มนี้ครับ)

หนงัสอืเลม่นีย้กประเดน็  “1.  การปฏบิตัจิรงิในภาคสนาม” มานำเสนอ 

อย่างจริงจังเป็นครั้งแรกผ่านประสบการณ์  “การถือกระเป๋า”  และ  การอ่าน 

หนังสือเล่มนี้เพียงเล่มเดียวก็ช่วยให้ผู้อ่านเรียนรู้ถึงแก่นแท้ของ “หัวใจ 

สำคัญในการบริหาร  3  ข้อ” ได้

หนังสือเล่มนี้ยังมีบทสนทนาจริงระหว่างผมกับ “ประธานบริษัทกว่า  

40  ท่าน”  ซึ่งพูดคุยแลกเปลี่ยนในช่วงที่อีกฝ่ายมา “ถือกระเป๋า” ให้ผม

แนวคิดของหนังสือเล่มนี้คือเรียนรู้การบริหารอย่างละเอียดและ  

“จบครบในเล่มเดียว” จากภาคสนามจริง

ผมเปิดเผยเคล็ดลับทั้งหมดอย่างไม่ปิดบังเพื่อให้ผู้อ่านที่ยังไม่เคย 

อ่านหนังสือของผมและที่อ่านมาแล้วหลายครั้งเกิดความพึงพอใจอย่างสูงสุด

หนงัสอืเลม่นีจ้ะชว่ยใหค้ณุเหน็คณุคา่ของคอรส์  3  วนัมลูคา่รวม  

300,000  บาทในราคา  300  บาทอย่างชัดเจน

ผมขอให้คุณอ่านหนังสือเล่มนี้พร้อมซึมซับ  “หลักคิด  40  ข้อ”  จาก 

ทุก “อณูขุมขน” ผ่านประสาทสัมผัสทั้งห้าอันเฉียบแหลมของคุณ

“การถอืกระเปา๋” ไมใ่ชโ่ปรแกรมสำหรบัผูบ้รหิารเทา่นัน้  แตจ่รงิ ๆ  เปน็ 

เทคนิคสำหรับทุกท่านที่เป็นคนทำงาน  ผมปรารถนาที่จะให้หนังสือเล่มนี้ 
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เป็นเสมือนสื่อการเรียนการสอนที ่ประธานบริษัทและพนักงานร่วมเรียนรู้ 

ไปด้วยกัน

การแบง่ประเภทคนทำงานออกเปน็ “เกรดซ”ี  >  “เกรดบี”  >  “เกรดเอ”  

ในหนังสือเล่มนี้คืออะไร

การจะเลื่อนขั้นจากคนทำงานเกรดซีมาเป็นคนทำงานเกรดเอ  หรือ 

การพฒันาองคก์รทีป่ระธานบรษิทัและพนกังานรว่มกนัสรา้งผลกำไรใหเ้ตบิโต 

อย่างสามัคคีนั้น  จำเป็นต้องมีทัศนคติและมุมมองอย่างไรบ้าง

ผมจึงนำเสนอหลักเกณฑ์พื้นฐานเพื่อชี้แนะแนวทางการบริหารผ่าน  

“การแบ่งประเภทคนทำงานเป็น  3  ระดับ” 

การแบ่งประเภทดังกล่าวจะช่วยให้เห็นความแตกต่างอย่างชัดเจนกับ 

บริษัทคู่แข่ง

เส้นขีดคั่นระหว่างคนทำงานเกรดซีกับคนทำงานเกรดเอคือการ 

เอาใจใส่ในรายละเอียดปลีกย่อยเช่นนี้ แหละครับ

ลักษณะเฉพาะของหนังสือเล่มนี้คือ  “การแบ่งประเภทคนทำงาน 

ออกเป็น  3  ระดับ”  และการ  “เผยโฉมเป็นครั้งแรก!  ของแผนภาพประกอบ  

‘การถือกระเป๋า’   วันละ  100,000  บาท”  ในช่วงต้นของหนังสือและ   “  ‘ภาค 

ผนวกพิเศษ’  –  เปลี่ยนคนทำงานเกรดซีให้เป็นคนทำงานเกรดเอในชั่วข้ามคืน! 

แมแ้ตป่ระธานบรษิทัทีจ่า่ยคา่คอรส์  3  วนัมลูคา่  300,000  บาทกย็งัไมท่ราบ! 

พร้อมเรียนรู้เคล็ดลับแนวทางปฏิบัติและมุมมองที่เป็นประโยชน์  24  ข้อ”  

ในช่วงท้ายเล่ม

ผมจะรู้สึกยินดีเป็นอย่างยิ่งหากหนังสือเล่มนี้เอื้อประโยชน์แก่ทุกท่าน 

ในการบริหารงาน

ท้ายสุดนี้  ผมขอกล่าวขอบคุณคุณยูทากะ  ฟูจิโยชิ  บริษัทคลอรอส  

(Chloros)  ทีทุ่ม่เทกบัการผลติหนงัสอืเลม่นีแ้ละคณุโยจ ิ เทราดะ  สำนกัพมิพ ์

ไดมอนด์ที่มอบโอกาสให้ผมเขียนหนังสือเล่มนี้

กุมภาพันธ ์ 2559

โนโบรุ  โคยามา

ประธานกรรมการบริษัทมูซาชิโน
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ตารางเวลา “ถือกระเป๋า” ใน  1  วัน

6.00  น.
ผู้บริหารบริษัทมูซาชิโนและประธานบริษัทที่มา 

“ถือกระเป๋า”  เดินทางมารับคุณโนโบรุด้วยรถแท็กซี่

ช่วงเช้า

7.00  น. ประชุมกรรมการบริษัท

คุณโนโบรุรับฟังรายงานจากผู้บริหารภายในรถ

8.00  น. สัมภาษณ์งาน
9.00  น. เยี่ยมเยือนธนาคาร 

สิง่สำคญัคอืการยนืรอ “บรเิวณดา้นหนา้” กอ่นธนาคารเปดิ  (→ หลกัคดิที ่ 10)


12.00  น. มื้อกลางวัน 

โนโบรุ  โคยามา  สั่ง  “กุยช่ายผัดตับหมู”  ตามจำนวนคนและจ่ายค่าอาหาร
 

จากการ “เป่ายิงฉุบ”!  (→  หลักคิดที ่ 19)


12.30  น. เดินทางไปพบลูกค้า 

เช็กข้อความเสียงหรืออ่านหนังสือเวียนภายในรถไฟ  (→  หลักคิดที ่ 28)

13.00  น.
14.00  น.
15.00  น.

เยี่ยมเยือนบริษัท  ก.

บรรยายในคอร์สติวเข้มการบริหารภาคปฏิบัติ
เดินทางไปพบลูกค้า

ข้ึนรถไฟและน่ังตรง “ตู้หัวขบวน”  เพ่ือผลลัพธ์ทางการตลาด  (→  หลักคิดท่ี  29)

ช่วงบ่าย

17.00  น. คอร์สติวเข้มการบริหารภาคปฏิบัติที่ร้านปาจิงโกะ 

ช่วงคํ่า
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ร้านปาจิงโกะเป็นสถานที่ที่เหมาะแก่การเรียนรู้ความสำคัญของ  “การตั้ง 

สมมติฐานและการตรวจสอบข้อเท็จจริง”  ประธานมาซะฮิโร  ฮิรานูมะ  

บริษัท  AMZ  Project  ศูนย์รวมความบันเทิงและการพักผ่อนจากจังหวัด 

อิบารากิ  ผู้มา “ถือกระเป๋า”  ยืนยันผลลัพธ์ภายใน  90  นาที  (→ หลักคิดท่ี  18)

18.00  น. แวะร้าน  “กินซ่าคิวเบ”   และนั่งรถทัวร์คันใหญ่ไป 

คลับหรูที่สุดในย่านคาบูกิโจ!  (งานเลี้ยงสังสรรค์ชนิด 

เมาหัวราน้ำ)

“คลับหรู”  คือ  “โรงเรียนสอนเรื่องการตัดสินใจ”!  เรียนรู้มุมมองเรื่อง 

การลงทุนที ่“เฉียบขาด”  (→  หลักคิดที ่ 20)

20.00  น.  เดินทางด้วยรถไฟชินคันเซ็น

เดินทางไปยังสถานีชินโอซาก้าด้วยรถไฟชินคันเซ็นเพื่อบรรยายในวันรุ่งขึ้น

22.30  น.  เดินทางถึงสถานีชินโอซาก้า

23.00  น.  เช็กอินที่โรงแรม  เสร็จสิ้นภารกิจวันที่  1  ของ  “การ
 

ถือกระเป๋า”


5  สิ่งที่สัมผัสได้ด้วยตัวเองจากการ
จ่ายวันละ  100,000  บาท  เพื่อ “ถือกระเป๋า”

1.  วิธีใช้ช่วงเวลาว่างสั้น ๆ ระหว่างเดินทาง

2.  วิธีรวบรวมข้อมูล

3.  วิธีชมเชยและตำหนิพนักงาน

4.  มุมมองเรื่องเงินทอง

5.  วิธีดูแลสุขภาพ 
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ความจริงอันน่าตกใจที่ได้เรียนรู้
จากการจ่ายวันละ  100,000  บาท 

เพื่อ “ถือกระเป๋า” 
ความแตกต่างระหว่างคนทำงานเกรดเอ 

เกรดบี  และเกรดซีคืออะไร

ความแตกต่างในเรื่อง “ค่าอาหาร”

●  คนทำงานเกรดเอตัดสินว่าใครจ่ายค่าอาหารด้วยการ “เป่ายิงฉุบ”
●  คนทำงานเกรดบ ี“เลี้ยง” อาหาร 
●  คนทำงานเกรดซ ี“แบ่งกันจ่าย” ค่าอาหาร 

	 (→  หลักคิดที ่ 19)

ความแตกต่างในเรื่อง “หนี้สิน”

●  คนทำงานเกรดเอขอกู ้“ให้ถึงที่สุด” และ “ไม่ต้องรีบใช้คืน” 
●  คนทำงานเกรดบีเห็นว่า  “บางครั้งการเป็นหนี้เป็นสินก็จำเป็น”  

	 และ “รีบใช้คืนทันที” 
●  คนทำงานเกรดซีเห็นว่า “หนี้สินเป็นสิ่งเลวร้าย” 

	 (→  หลักคิดที ่ 11)

ความแตกต่างในเรื่อง “รถไฟ”

●  คนทำงานเกรดเอน่ังรถไฟตรง “ตู้โดยสารปลายขบวนไม่ว่าจะตู้แรกสุด 

หรือตู้ท้ายสุด”
●  คนทำงานเกรดบีนั่งรถไฟตรง “แถว ๆ กลางขบวน” 
●  คนทำงานเกรดซีขึ้นรถไฟ “โดยไม่คิดอะไรทั้งสิ้น” 

	 (→  หลักคิดที ่ 29)



14 วัน ๆ  เขาทำอะไรถึงได้เป็นประธานบริษัท

ความแตกต่างในเรื่อง “กาแฟ”

●  คนทำงานเกรดเอ “ไม่ดื่ม” กาแฟที่นำมาเสิร์ฟ 
●  คนทำงานเกรดบ ี“รีบ” ดื่มกาแฟที่นำมาเสิร์ฟ 
●  คนทำงานเกรดซีนั่ง “ละเลียด” จิบกาแฟที่นำมาเสิร์ฟ 

	 (→  หลักคิดที ่ 13)

ความแตกต่างในเรื่อง “ปาจิงโกะ”

●  คนทำงานเกรดเอมองว่าปาจิงโกะ “คล้ายกับการบริหาร”
●  คนทำงานเกรดบีมองว่าปาจิงโกะเป็น “การพนัน” 
●  คนทำงานเกรดซีมองว่าปาจิงโกะเป็น “เรื่องของดวง”

	 (→  หลักคิดที ่ 18)

ความแตกต่างในเรื่อง “ผลกำไร”

●  คนทำงานเกรดเอสนใจผลกำไร “ในอนาคต” 
●  คนทำงานเกรดบีสนใจผลกำไร “ในไตรมาสนี้” 
●  คนทำงานเกรดซีสนใจผลกำไร “ตรงหน้า”

	 (→  หลักคิดที ่ 6)

ความแตกต่างในเรื่อง “ผลประกอบการ”

●  คนทำงานเกรดเอทำผลประกอบการดีขึ้น “ด้วยศักยภาพคนทำงาน 

	 รุ่นเก่าแก่”
●  คนทำงานเกรดบทีำผลประกอบการดขีึน้ “ดว้ยศกัยภาพของภรรยา” 
●  คนทำงานเกรดซีทำผลประกอบการดีขึ้น “ด้วยศักยภาพของตนเอง” 

	 (→  หลักคิดที ่ 5)
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ความแตกต่างในเรื่อง “การบริหาร”

●  คนทำงานเกรดเอให้ความสำคัญกับ “ปริมาณ” ผลกำไร
●  คนทำงานเกรดบีให้ความสำคัญกับ “อัตรา” ผลกำไร
●  คนทำงานเกรดซีให้ความสำคัญกับ “ปริมาณ” ยอดขาย

	 (→  หลักคิดที ่ 30)

ความแตกต่างในเรื่อง “ความใส่ใจ”

●  คนทำงานเกรดเอใส่ใจ “ผลลัพธ์” 
●  คนทำงานเกรดบีใส่ใจ “ผลได้ผลเสีย”
●  คนทำงานเกรดซีใส่ใจ “สิ่งด ีๆ” 

	 (→  หลักคิดที ่ 40)

ความแตกต่างในเรื่อง “เก้าอี้”

●  คนทำงานเกรดเอสนใจแต ่“เก้าอี้เจ้าของบริษัท” 
●  คนทำงานเกรดบีสนใจแต ่“เก้าอี้ประธานกรรมการ” 
●  คนทำงานเกรดซีสนใจแต ่“เก้าอี้ประธานบริษัท” 

	 (→  หลักคิดที ่ 4)

ความแตกต่างในเรื่อง “การไปเยือนธนาคาร”

●  คนทำงานเกรดเอไปเยือนธนาคาร “กับผู้บริหารปีละ  4  ครั้ง”
●  คนทำงานเกรดบีไปเยือนธนาคาร “กับภรรยาปีละ  2  ครั้ง”
●  คนทำงานเกรดซีไปเยือนธนาคาร “โดยลำพังปีละครั้ง”

	 (→  หลักคิดที ่ 10)



16 วัน ๆ  เขาทำอะไรถึงได้เป็นประธานบริษัท

หากบริษัทไม่มี “เงินสด” สำรองไว  ้
“อีก  2  ปี” ก็ล้มละลายแม้จะทำกำไรได้เพิ่มขึ้น

โยเฮ	 “บริษัทของผมมียอดขาย  80  ล้านบาท  แต่ทำไมถึงยังมีเงินไม่พอ 

อีกล่ะครับ  ทั้ง ๆ ที่ทำยอดขายได้เรื่อย ๆ  แต่เมื่อไหร่จะสบายสักที 

ครับ...”

โนโบร	ุ “ตอนนี้มีเงินฝากอยู่เท่าไหร่ครับ”

โยเฮ	 “ทั้งหมดก ็ 15  บาท!  ขึ้นรถเมล์ยังไม่ได้เลยครับ  (หัวเราะ)”

โนโบร	ุ “ยอดขายเพิ่มขึ้นก็ดีอยู่หรอก  แต่ถ้าเป็นอย่างนี้ไปเรื่อย ๆ  บริษัท 

ของประธานโยเฮอาจล้มละลายได้นะครับ”

● คนทำงานเกรดเอใส่ใจแต ่“เงินสด”
● คนทำงานเกรดบีใส่ใจแต ่“ผลกำไร” 
● คนทำงานเกรดซีใส่ใจแต ่“ยอดขาย”

บริษัทที่มีลูกหนี้การค้า5 มาก 
ยิ่งยอดขายมาก  ก็ยิ่งล้มละลายได้ง่าย

บริษัท  Mr.  Fusion  จากโตเกียว  ของประธานโยเฮ  อิชิจิมะ  เป็น 

หลักคิดที่  1

5 ลูกหนี้การค้าเป็นศัพท์ทางบัญช ี หมายถึงเงินที่ลูกค้าค้างชำระค่าสินค้าหรือบริการซึ่งกิจการ 
ได้ขายหรือให้บริการแก่ลูกค้า  (ผู้แปล)
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บริษัทที่ให้คำปรึกษาด้านการตลาดออนไลน์

ทั้งที่บริษัทนี้มียอดขายเพิ่มขึ้น  แต่กระแสเงินสด   (cash  flow)  

กลับอยู่ในขั้นเลวร้าย  เนื่องจาก  “มีลูกหนี้การค้า  (accounts  receivable)  

และเงินทดรองจ่าย  (advance)  จำนวนมาก”

ในธุรกิจโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต  ค่าโฆษณาทั้งหมดต้อง  “ชำระ 

ล่วงหน้า” ให้กับ  Yahoo  และ  Google  เสียก่อน  แล้วค่อยได้เงินจากลูกค้า 

ทีหลัง  ช่วงที่ต้องชำระล่วงหน้า  เงินคงคลังของบริษัทจึงร่อยหรอ

ประธานโยเฮดำเนินนโยบายสำรองจ่ายไปก่อน  แล้วเรียกเก็บจาก 

ลูกหนี้การค้าในภายหลัง  แต่เมื่อทดลองคำนวณแผนเงินทุน  5  ปีโดยใช้ 

ซอฟต์แวร์ช่วยเรื่องการตัดสินใจของประธานบริษัท  ซึ่งพัฒนาโดยบริษัท 

มูซาชิโน  ผลลัพธ์ที่ได้คือ “บริษัทจะล้มละลายในอีก  2  ปี”

เมื่อบริษัทยิ่งรับงานมาก  เงินทดรองจ่ายก็ยิ่งมากตาม  เงินคงคลัง 

จึงร่อยหรอ

ประธานโยเฮกลา่ววา่  “เมือ่ไมม่เีงนิสด  ผมกไ็มรู่จ้ะทำอยา่งไรจงึจา่ย 

ให้กับ  Yahoo  และ  Google  ด้วยบัตรเครดิตของตัวเองไปก่อน  ผมมีบัตร 

เครดิตถึง  7  ใบ  และ เคยรูดบัตรถึง  310  ล้านบาทภายใน  1  ปี  ซึ่งเลย 

ระดับของบุคคลซึ่งมีหนี้สินล้นพ้นตัวไปแล้ว  ผมมียอดคะแนนสะสมถึง  

2  ล้านบาท  เจ้าหน้าที่บริษัทบัตรเครดิตถึงกับเอ่ยปากว่า  ‘คุณโยเฮแลก 

รถเบนซ์ได้เลยนะคะ’  (หัวเราะ)”

บริษัทจึงพยายามให้ลูกค้าใช้บัตรเครดิตชำระเงินโดยตรงกับ  Yahoo  

และ  Google  แล้ว เก็บแต่ค่าธรรมเนียม

แม้ยอดขายลดลงเมื่อเปลี่ยนมาเป็นธุรกิจเรียกเก็บค่าธรรมเนียม  เงิน 

ทดรองจ่ายก็ลดลงและเริ่มมีเงินสดเหลืออย่างสม่ำเสมอ

บริษัท  Mr.  Fusion  มียอดเงินในบัญชีธนาคารเพิ่มขึ้น   “ประมาณ  

130  ล้านบาท” ภายในเวลาแค่  3  ปี  ซึ่ง  “มากกว่าเดิม  8.3  ล้านเท่า”



18 วัน ๆ  เขาทำอะไรถึงได้เป็นประธานบริษัท

การบริหารเริ่มต้นที่เงินสดและจบลงที่เงินสด

ประธานบริษัทหลายคนที่มา  “ถือกระเป๋า”  ให้ผมคิดว่า  “ถ้าเพิ่ม 

ยอดขายได้  บริษัทก็ไม่เจ๊ง”  แต่นั่นเป็น  ความคิดที่ผิด  หากบริษัทที่ได้รับ 

การจดัอนัดบัความนา่เชือ่ถอืตำ่กวา่  7  (กจิการทีต่อ้งเฝา้ระวงัผลประกอบการ 

ที่ขาดเสถียรภาพ)  สร้างรายได้และผลกำไร  “เกินกว่า  125%  ภายใน  3  ปี”  

บริษัทก็เจ๊งแม้มีผลกำไร  เนื่องจากขาดสภาพคล่องทางการเงิน

“ยอดขาย”  และ  “เงินสด”   เป็นคนละเรื่องกันครับ  หากขาดความรู้ 

และความเข้าใจเรื่อง “ลูกหนี้การค้าและสินค้าคงคลัง”  บริษัทก็มีความเสี่ยง 

ที่จะล้มละลาย  เมื่อซื้อสินค้าด้วยเงินสดและขายสินค้าเป็นเงินเชื่อ  (ลูกหนี้ 

การค้า)  ในทางบัญชีน้ันถึงแม้ว่าจะได้กำไร  แต่จริง   ๆแล้วเงินสดกลับร่อยหรอ

บริษัทต้องจ่าย  ภาษีเงินได้ล่วงหน้า  50%  ของกำไร  ที่ทำได้  และ 

ยังมีอีก   25%  ที่ยังต้องเสียภาษีเงินได้ล่วงหน้า  ส่วนที่เหลืออีก  25%  

จึงเป็นกำไร  แต่บริษัทก็ยังมีหนี้สินรอชำระอีก  ซึ่งถ้าหนี้สินนั้นเป็นลูกหนี้ 

การค้ากับสินค้าคงคลังก็จะเกิดปัญหาทางการเงินรุมเร้าจนทำให้บริษัท 

ล้มละลาย  นี่คือกลไกของบริษัทที่ล้มละลายเพราะขาดสภาพคล่องทาง 

การเงิน

เงินสดคือเส้นเลือดใหญ่ของกิจการ  หากเลือดหยุดไหล  บริษัท 

กล็ม้ละลาย  ตอ่ใหท้ำกำไรมากแคไ่หนกต็าม  เนือ่งจากถา้ไมม่เีงนิสด  บรษิทั 

ก็จ่ายโบนัสและเงินเดือนไม่ได้  ในทางตรงข้าม  ถึงจะขาดทุน  หากบริษัท 

เปลี่ยนวิธีจัดหาเงินทุนพร้อม  ๆ  กับพิจารณางบดุล  (balance  sheet:  B/S)  

ก็ไม่มีทางล้มละลาย

อย่างน้อยที่สุดบริษัทควรสำรอง   “เงินสดจำนวนเท่ากับยอดขาย 

ในแต่ละเดือน” ไว้

การบริหารเร่ิมต้นท่ีเงินสดและจบลงท่ีเงินสด  ถ้าส่ิงท่ีวัดความยาว 

ของสิ่งของคือ  “ไม้บรรทัด”  และสิ่งที่วัดน้ำหนักคือ  “ตาชั่ง”  สิ่งที่วัดการ 

บริหารธุรกิจก็คือ “เงินสด”
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หากเกิดข้อสงสัย “เรื่องชู้สาวภายในบริษัท” 
ควรส่งอีเมลแจ้งทุกคนในองค์กร

ทาคาโอะ	 “เกดิปญัหาชูส้าวขึน้ภายในองคก์รบอ่ยมากจนบรษิทัเกอืบไมร่อด 

แน่ะครับ”

โนโบร	ุ “สมัยก่อนบริษัทมูซาชิโนก็มีปัญหาชู้สาวเหมือนกันครับ  แต่ผม 

บอกไปว่า  ‘ผมยังทนได ้ พวกคุณก็ต้องทนให้ได้เช่นกัน’  ”

ทาคาโอะ	 “...(ยิ้มแหย)...ถ้าปัญหาชู้สาวยังมีต่อไปเรื่อย ๆ ควรทำอย่างไรดี  

ถ้าเค้นถามอย่างหนัก  คนคนนั้นอาจลาออกได้นะครับ”

โนโบร	ุ “ฝ่ายบริหารที่ไม่ฟังคำพูดของประธานบริษัทไม่จำเป็นต้อง 

มีหรอกครับ  ลาออกไปก็ไม่เห็นจะเป็นไรนี่”

● คนทำงานเกรดเอ “สง่อเีมลถงึทกุคน” เพือ่แจง้ปญัหาเรือ่งชูส้าว 
ภายในองค์กร

●  คนทำงานเกรดบี  “เตือนเป็นรายบุคคล”  ถึงปัญหาเรื่องชู้สาว 
ภายในองค์กร

● คนทำงานเกรดซี “เอาหูไปนา  เอาตาไปไร่” กับปัญหาเรื่องชู้สาว 
ภายในองค์กร 

หลักคิดที่  2



20 วัน ๆ  เขาทำอะไรถึงได้เป็นประธานบริษัท

เมื่อสะสางปัญหาชู้สาวภายในองค์กรได ้
กำไรจะเพิ่มขึ้น  “400  เท่า”!

เมื่อบริษัท  Address  ซึ่งทำธุรกิจติดต่อซื้อขายอสังหาริมทรัพย์อยู่ท่ี 

เมืองอิวากิ  จังหวัดฟุกุชิมะ  สะสางปัญหาชู้สาวภายในองค์กรจนมีพนักงาน 

ลาออกหลายคน  บริษัทก็ปรับปรุงโครงสร้างขององค์กรใหม่  และได้กำไร 

เพิ่มขึ้น จาก  165,000  บาทเป็น  60  ล้านบาท

ปัญหาชู้สาวภายในบริษัทส่งผลกระทบด้านลบต่อโครงสร้างองค์กร  

ข้อแรกคือ  คนที่ไม่รักษาศีลธรรมเรื่อง  “คนแต่งงานแล้วไม่ควรคบชู้”  ก็คง 

รกัษากฎระเบยีบขององคก์รไมไ่ด ้ นอกจากนี ้ หากเปน็ความสมัพนัธร์ะหวา่ง 

เจ้านายกับลูกน้อง  ก็จะทำให้ขวัญกำลังใจภายในองค์กรลดลง

เมื่อลูกน้องทำผิดพลาด  หัวหนา้กอ็าจอะลุ่มอล่วยให ้ ในทางกลับกัน  

หากลกูนอ้งประสบความสำเรจ็  คนรอบขา้งจะแคลงใจวา่  “คงใชเ้สน้หวัหนา้ 

สินะ”  การสื่อสารภายในองค์กรจึงเข้าขั้นวิกฤต

ในขณะเดยีวกนั  ตราบใดทีป่ญัหาชูส้าว “ภายนอกองคก์ร” ยงัไมถ่งึขัน้ 

ขึ้นโรงขึ้นศาลชนิดเอาเป็นเอาตายกันไปข้างหนึ่ง  ก็คงว่าอะไรกันไม่ได้  

ในกรณีที่เป็นปัญหาชู้สาว  “ภายนอกองค์กร”  ผมก็ตรวจสอบไม่ได้อย่าง 

ละเอยีด  จงึเขา้ไปกา้วกา่ยไมไ่ดม้ากนกั  ถอืเปน็ความรบัผดิชอบสว่นบคุคลไป

หากพบว่ามีปัญหาชู้สาวภายในองค์กร
จะอดได้รับโบนัส  1  ปี

แม้มีปัญหาชู้สาว “ภายในองค์กร”  บริษัทก็ไม่อาจปลดพนักงานด้วย 

เหตุผลดังกล่าวได้  อาจฟังดูไม่เข้าท่า  แต่กฎหมายระบุไว้ชัดเจนว่า  “ในเชิง 

กฎหมายแม้ว่าจะมีเรื่องชู้สาวภายในองค์กร  บริษัทก็ไล่พนักงานไม่ได้”

เมื่อไล่พนักงานที่กระทำผิดเรื่องชู้สาวภายในองค์กรออกไม่ได ้ บริษัท 

ของผมก็ ลงโทษทางวินัย แทน

ปัญหาชู้สาวภายในองค์กรเกิดขึ้นอยู่บ่อยครั้งเพราะบริษัทไม่ได้ตั้งกฎ 
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ว่า  “ห้ามพนักงานมีความสัมพันธ์ฉันชู้สาวในองค์กร”  บริษัทของผมจึงมี 

กฎระเบียบที่เกี่ยวกับการลดตำแหน่งของพนักงานอย่างชัดเจนว่า

1.  กรณีพบว่ามีเรื่องชู้สาวเกิดขึ้นภายในองค์กรหลังตรวจสอบ 

ข้อเท็จจริงแล้ว  พนักงานคนนั้นจะถูกลดตำแหน่งลงมาอยู่ระดับ  1  

ในกลุ่ม  1  (ระดับต่ำที่สุด)  และจะไม่ได้รับโบนัส  1  ปี

2.  พนักงานที่อยู่ในกลุ่ม  1  จะได้รับโทษทางวินัย

อย่างไรก็ตาม  ในอดีตเคยมีข่าวลือเรื่องชู้สาวในบริษัทอยู่ครั้งหนึ่ง  

ตอนนั้นมีหญิงสาวนิรนามโทร.มาแจ้งว่า

“บริษัทของคุณทำเป็นทองไม่รู้ร้อนเรื่องชู้สาวในองค์กรหรือไงคะ” 

ผูห้ญงิรายนัน้จบัไดว้า่สาม ี (พนกังานของบรษิทัผม)  แอบนอกใจและ 

ไม่รู้ว่าจะทำอย่างไรจึงโทร.มาที่บริษัท

ผมตดัสนิใจ สง่อเีมลถงึพนกังานทกุคน พรอ้มแจง้เหตกุารณด์งักลา่ว

“ผู้หญิงซึ่งคาดว่าเป็นภรรยาโทร.มาร้องเรียนว่า  พนักงานคนหนึ่ง 

มีพฤติกรรมชู้สาวในบริษัท”

ในเวลานั้นทั้งบริษัทเกิดความโกลาหลกันยกใหญ ่ (หัวเราะ)  บุคคล 

ทัง้คูค่งจะหนา้ถอดส ี เพราะรูแ้กใ่จดวีา่ “บรษิทัมซูาชโินมบีทลงโทษขัน้รนุแรง 

เรื่องชู้สาว”

หลังจากนั้นก็ไม่มีโทรศัพท์จากผู้หญิงคนดังกล่าวอีกเลย  บุคคลทั้งคู่ 

น่าจะยุติความสัมพันธ์แล้วกระมัง

บริษัทท่ัวไป   ๆมักซุกปัญหาเร่ืองชู้สาวไว้ใต้พรม  แต่ผมเลือกท่ีจะเปิดเผย  

เพราะปญัหาเรือ่งชูส้าวสง่ผลเสยีแกบ่รษิทั  ไมใ่ชแ่คเ่รือ่งอือ้ฉาวของพนกังาน 

เท่านั้น  แม้แต่เรื่องร้องเรียนของลูกค้าก็ต้องแจ้งให้พนักงานทั้งหมดรับทราบ 

เช่นกัน

หลังจากนั้นทั้งองค์กรก็  ตื่นตัวเรื่องการรักษากฎระเบียบ  ทุกคน 

ช่วยกันคิดหาทางแก้ไขสถานการณ์ท่ามกลางความระส่ำระสายที่ต่างคน 

ต่างตื่นตระหนกว่า  “แย่แล้ว  ซวยแล้ว”


