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โลกแห่งความฉลาด

L E S S O N

1

11

		  ผมชื่นชมชาลส์ ดาร์วินมาโดยตลอด เพราะดาร์วินไม่เคย

ปล่อยให้ความศรัทธา สัญชาตญาณ หรือความรู ้ที่ ได้มาปิดกั้นเขา

จากข้อเท็จจริงต่างๆ เขาไม่ ได้เพียงแต่เดินไปมาในออฟฟิศแล้วโอ้

อวดทฤษฎีที่ ไม่มีการพิสูจน์ แต่เขายังเดินทางไปที่ ไกลๆ เพื่อค้นหา

ประสบการณ์จริงและเก็บข้อมูลส�ำคัญต่างๆ ตลอดจนมุ่งมั่นทดสอบ

ทฤษฎีของตนเองเพื่อค้นหาวิธีที่จะได้ผลลัพธ์ที่ดีที่สุด

1
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	 ดาร์วินเติบโตท่ามกลางความ

เชื่อของยุควิกทอเรียน อิงแลนด ์ ที่

เชื่อกัน (โดยเฉพาะชาวอังกฤษ) ว ่า

พระเจ้าเป็นผู ้สร้างโลกและสัตว์ต่างๆ 

ภายใน 7 วัน เขาไม่มีแนวโน้มที่จะ

เดินตามรอยผู ้เป็นพ่อและปู ่ ด้วยการ

เป็นหมอ ดาร์วินไม่ได ้สนใจในธุรกิจ

ของครอบครัวหรือทางเลือกที่ผู ้ เป ็น

พ่อมีให ้ ซึ่ งอยากให ้เขาเป ็นนักบวช

นิกายอังกลิคัน  ซึ่งในยุคนั้นถือเป ็น

อาชีพที่ได้รับความเคารพนับถืออย่าง

สูงและมีรายได้งาม แต่ดาร ์วินเลือก

ที่จะล่องเรือไปทั่วโลก เก็บรวบรวมตัวอย่างสัตว์และพืชกว่าร ้อยชนิด 

สิ่งที่เขาค้นพบสร้างค�ำถามที่ยากจะตอบเกี่ยวกับแหล่งที่มาของพระเจ้า 

เขาเป็นผู ้ที่เปิดวิสัยทัศน์แนวใหม่เกี่ยวกับโลก

	 งานเขียนในปี ค.ศ. 1859 ของดาร ์วินที่ชื่อ On the Origin 

of Species ได ้น�ำเสนอแนวคิดใหม่ๆ แก่นักวิทยาศาสตร ์ จากการ

ศึกษางานวิจัยจ�ำนวนมากและจากการสังเกตของดาร์วินในฐานะที่เป็น
นักเล่นและผสมพันธุ ์นกพิราบมือฉมัง ดาร์วิน

ได้ประกาศกฎ 3 ข้อ อันได้แก่

	 1.	 สิ่ งมีชี วิตทุกชนิดมีความสามารถ

	 	 สืบพันธุ ์สูง ท�ำให ้ประชากรมีการ

	 	 เพิ่มแบบทวีคูณ

	 2. 	สิ่งมีชีวิตที่มีศักยภาพในการปรับตัว

	 	 มีโอกาสมากกว่าที่จะอยู ่รอด และ

	 	 ถ่ายทอดลักษณะต่อไปยังลูกหลาน

ชาลส์ ดาร์วิน
(กุมภาพันธ์ ค.ศ. 1809 - เมษายนค.ศ. 1882)

	 	 หลังจากมีชื่อเสียงโด่งดังในหมู่นักวิทยาศาสตร์ ในการวิจัยภาคสนามและการส�ำรวจทางธรณีวิทยาแล้ว ดาร์วินยังได้น�ำเสนอข้อคิดเห็นและหลักฐานทางวิทยาศาสตร์ที่กล ่าวว ่า “ทุกสรรพชีวิตมีวิวัฒนาการจากบรรพบุรุษสู่กระบวนการคัดสรรโดยธรรมชาติโดยใช ้ระยะเวลาหนึ่งถึงสองยุค”
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	 3.	 สิ่งมีชีวิตจะปรับตัวโดยก�ำจัดสิ่งมีชีวิตที่อ ่อนแอกว่า และจะ

	 	 สร้างสิ่งมีชีวิตชนิดใหม่ที่แข็งแรงกว่าขึ้นมา

	 ในโลกแห่งความเป็นจริงนั้นมีพื้นฐานมาจากกฎทั้ง 3 ข้อนี้เอง 

เพราะในการแข่งขันที่ไม่มีวันสิ้นสุด และการต่อสู ้แบบยิบตานั้น มีเพียง

ผู ้ที่เข้มแข็งที่สุดเท่านั้นที่จะรอดไปได้

	 หนังสือเล่มนี้กล่าวถึงชีวิตจริงในแวดวงธุรกิจ ซึ่งก็คือ การแข่งขัน

ที่ต ้องชิงไหวชิงพริบ ดาร์วินมีเรื่องมากมายที่จะน�ำมาสอน เขาอธิบาย

ว่า “ทุกธุรกิจมีความสามารถในการสร้างลูกค้าของตน กล่าวคือ องค์กรที่

มีกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพจะมีโอกาสในการอยู่รอดมากกว่า และองค์กร

ที่ประสบความส�ำเร็จก็จะก�ำจัดองค์กรที่ล ้มเหลวและสร้างรูปแบบธุรกิจ

แบบใหม่ขึ้นมา พูดอีกอย่างก็คือ องค์กรที่ประสบความส�ำเร็จนั้นไม่

เพียงแต่จะอยู่รอด แต่ยังจะเติบโตและขยายฐานลูกค้าออกไปได้อีกมาก

มาย อีกทั้งยังมีศักยภาพเพียงพอที่จะบีบคู ่แข่งให้ต้องปรับตัวหรือไม่ก็

ปิดตัวไป”

	 โดยปกติแล้วผมมักจะไม่เล่าถึงความล้มเหลวในการเป็นที่ปรึกษา

ของผม แต่เพื่อประโยชน์ของคุณผู ้อ่านทุกท่าน ผมจะเล่าถึงลูกค้าราย

หนึ่งของผม ซึ่งเกือบหายไปจากวงการธุรกิจเพราะความต้องการที่จะ

เข้ามาครอบครองของคู่แข่งรายหนึ่ง ในปลายปี ค.ศ. 1990 สายการบิน

เก่าแก่สัญชาติยุโรปอย่าง Swiss Air ถูกคุกคามโดย British Air และ 

ดาร์วินกล่าวว่า “ทุกธุรกิจมีความสามารถในการสร้างลูกค้าของตน 
กล่าวคือ องค์กรที่มีกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพก็จะมีโอกาสในการอยู่รอด
มากกว่า และองค์กรที่ประสบความส�ำเร็จก็จะก�ำจัดองค์กรที่ล้มเหลว

และสร้างรูปแบบธุรกิจแบบใหม่ขึ้นมา”
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Lufthansa โดยทั้งสองสายการบินนี้

มีเส้นทางบินและมีราคาค่าโดยสารที่

หลากหลายมากกว่า Swiss Air เมื่อ 

Swiss Air   มาขอค�ำปรึกษาด ้าน

กลยุทธ์เพื่อการอยู ่รอดกับผม  ผม

แนะน�ำว่าบริษัทไม่สามารถแข่งขันได้

ด้วยเพียงไฟลต์บินเท่านั้น และเนื่อง

จาก Swiss Air ยังมีสินทรัพย์บน

ผืนดินอยู ่อีก อาทิ โรงแรม ร้านค้า

ปลอดภาษี ระบบการจองตั๋วล่วงหน้า 

อีกทั้งยังมีอ�ำนาจการควบคุมเหนือ

สนามบินสวิส ดังนั้นก็น่าจะลองน�ำ

สายการบินสวิสแอร์ 

(Swiss Air)

			  Swiss Air เป็นที่รู ้จักจาก

ธุรกิจที่ล้มละลายในชื่อของ สวิส 

(Swiss) บริษัทยังคงด�ำเนินธุรกิจ

ภายใต้แบรนด์นี้ ถึงแม้ภายหลัง

จะมีการ เข ้ าถือกรรมสิทธิ์ โดย 

Lufthansa ด้วยความที่เป็นสาย

การบินเล็กๆ Swiss ต ้องต ่อสู ้

กับคู ่แข่งขนาดใหญ่หลายบริษัท 

ค�ำถามมีอยู ่ว ่า Lufthansa จะ

สร ้าง Swiss ให ้มีความแข็ง

แกร่งได้อย่างไร ?

เสนอ Swiss Air ในรูปของบริษัทขนส่งโดยเน้นพัฒนาประสบการณ์ใน

การท่องเที่ยวแบบเบ็ดเสร็จ ผมจึงเสนอให้ผู ้บริหารรวบรวมสินทรัพย์ทั้ง

หมดที่มีอยู ่ และก้าวเข้าสู ่สังเวียนการแข่งขันอีกครั้งหนึ่งในนามของสาย

การบินเพื่อการท่องเที่ยวแห่งแรกของยุโรป ซึ่งจะมีความโดดเด่นในด้าน

บริการแบบเบ็ดเสร็จตั้งแต่เริ่มต้นจนสิ้นสุดการเดินทาง

	 แต่ผู ้บริหารของ Swiss 

Air ไม่เห็นด้วย เพราะความคิด

ของผมไปขัดแย้งกับความคิดดั้ง

เดิมขององค์กร ส�ำหรับผู ้จัดการ

อุตสาหกรรมการบินในยุคนั้น ซึ่ง

การแข ่งขันมักจะท�ำได ้ด ้วยการ

เพิ่มเส้นทางบินและจัดเสิร ์ฟอาหารบนเครื่อง ส่วนโรงแรมและร้านค้า

นั้นถูกมองว่าเป็นเพียงส่วนหนึ่งของบริการจากสายการบินเท่านั้น ดังนั้น 

Swiss Air จึงไม่ซื้อแนวคิดของผม และหันไปให้ความสนใจกับสายการ
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บินยุโรปอื่นๆ แทน เพราะหวังว่าจะสามารถขยายเส้นทางบินและแย่ง

ลูกค้าจากคู ่แข่งของตนได้ แต่โชคไม่ดีตรงที่ว ่า Swiss Air ได้ไปกู ้เงิน

จ�ำนวนมหาศาล เพื่อเข ้าไปซื้อหุ ้นในบริษัทสายการบินที่มีป ัญหาด้าน

การเงิน จึงส ่งผลให้ Swiss Air ล ้มละลาย สายการบิน Lufthansa 

เลยสบโอกาสเข้าซื้อกิจการของ Swiss Air ในปี ค.ศ. 2002 ด้วยเงิน

จ�ำนวนไม่มากนัก 

	 ท้ายที่สุด Swiss Air ก็หนีความเป็นจริงไม่พ้น จากความคิดล้า

สมัยของตน ท�ำให้สูญเสียเสรีภาพและสร้างมลทินให้กับตรากางเขนสวิส

ทีละน้อยๆ ส่วนผมก็ยังมีโอกาสใช้บริการของสายการบินนี้บ้างเป็นครั้ง

คราว และเฝ้าแต่คิดว่าจะมีอะไรเกิดขึ้นกับสายการบินนี้อีกไหมเนี่ย หรือ

โชคชะตาจะก�ำหนดให้สายการบินนี้ถูกครอบครองกิจการโดยบริษัทคู่แข่ง

สัญชาติยุโรป แต่ทว่าส�ำหรับธุรกิจบางประเภทที่ได้อธิบายในหนังสือเล่ม

นี้โดยละเอียดนั้น เรื่องของ “ขนาด” กลับมีความส�ำคัญมากกว่า

	 ในมุมมองของดาร์วินสิ่งที่พึงระวังที่สุดก็คือ การที่องค์กรขนาด

ใหญ่หลายแห่งที่ประสบความส�ำเร็จอย่างมากหลงระเริงในความส�ำเร็จ

ของตนและเริ่มที่จะท�ำอะไรเกินตัว ที่ส�ำคัญองค์กรเหล่านี้จะไม่สนใจค�ำ

ตักเตือน มีแต่จะพุ่งไปข้างหน้าเหมือนจรวดที่พุ่งออกจากฐานยิง (ออกตัว

แรง) ซึ่งเป็นท�ำนองเดียวกันกับผลิตภัณฑ์ใหม่ที่สร้างความฮือฮาแต่กลับ

ไปไม่รอดในตลาด ตัวอย่างที่เห็นกันเมื่อไม่นานมานี้คือบริษัท Segway 

ซึ่งเป็นบริษัทที่มากด้วยความสามารถ แต่ทว่าบริษัทที่เก ่งที่สุดก็ยังหนี

ไม่พ้นที่จะต้องเจอกับภาวะดังกล่าว

แม้แต่บริษัทที่เก่งที่สุดก็ยังหนีไม่พ้นที่จะต้องเจอกับภาวะหลงระเริง
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“เปลี่ยนวิกฤติให้เป็นโอกาส”

ปีเตอร์ ดรักเกอร์
	 	 ผมได้รับสิทธิพิเศษจากการที่มีเพื่อนและที่ปรึกษาอย่างปีเตอร์ เราได้ร่วมทีมวิทยากรด้วยกันเป็นครั้งคราว   บ่อยครั้งที่เขาจะต้องใช้เวลากว่าครึ่งชั่วโมงในการตอบข้อสงสัย เพราะเขานิยมจะตอบค�ำถามด้วยการเล่าถึงประวัติที่มาของเรื่อง ส�ำหรับผมแล้วเขาคือนักปฏิบัตินิยมด้านธุรกิจผู้ยิ่งใหญ่ของศตวรรษเลยทีเดียว

	 	 หากว่ากันตามกฎของดาร์วินแล้ว ความเปลี่ยนแปลงเป็นองค์

ประกอบที่ส�ำคัญที่สุดของการท�ำธุรกิจ แต่ไม่มีอะไรที่เทียบได้กับความ

รวดเร็วและลุ ่มลึกของการเปลี่ยนแปลงธุรกิจในต้นศตวรรษที่ 21 แนว

โน้มการเติบโตของธุรกิจ เพราะธุรกิจต่างๆ เติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว การ

มีโอกาสก็เปรียบเสมือนการกุมอ�ำนาจอยู่ในมือ เพราะเราอยู่ในช่วงแห่ง

นวัตกรรมและการเปลี่ยนแปลง ดังนั้นไม่ว ่าคุณจะอยู ่ในสมรภูมิไหนก็

ตาม คุณจะต้องเอาชนะคู่แข่งของคุณด้วยปัญญา ซึ่งคนที่ฉลาดที่สุดก็จะ

เป็นคนที่คว้ารางวัลไปครอง และในโลกที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว

นี่เองที่ท�ำให้ผู ้แข่งขันที่เฉลียวฉลาดสามารถที่จะอ้างสิทธิในดินแดนอื่นๆ 

ขีดเส้นอาณาบริเวณ และแม้กระทั่งก�ำหนดกฎเกณฑ์ต่างๆ ให้องค์กร

อื่นๆ ปฏิบัติตามอีกด้วย

	 	 ปีเตอร์ ดรักเกอร์  เพื่อนของ

ผมที่เพิ่งเสียชีวิตไป เขาเป็นกูรูในด้าน

การจัดการ ซึ่งเขาประกาศิตไว้ในปี ค.ศ. 

1980 ว่า “วิกฤติไม่ใช ่ป ัญหาแต่ทว่า

มันคือโอกาส” คนที่มองโลกในแง่ดีอาจ

จะให้ค�ำจ�ำกัดความของค�ำว่าศตวรรษที่

21 แตกต ่างกันไป แต ่ถ ้าหากจะให ้

ค�ำจ�ำกัดความของศตวรรษนี้ ก็คือยุค

ของปัญหาที่ถาโถมอย่างไม่มีวันสิ้นสุด

ยุคที่ประชาชนยอมท�ำทุกอย ่างเพื่อ

ให้ปัญหาจบสิ้น โดยสรุปก็คือเราก�ำลัง
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เมืองเดลี, อินเดีย 
			  ผมเดินทางไปท�ำธุรกิจทิ่อินเดียปีละ 3 ครั้ง แม้สาธารณูปโภคของประเทศยังถือเป็นเรื่องที่ท้าทายความสามารถของผู ้บริหารประเทศ  แต่ส�ำหรับในด้านความสามารถของประ-ชาชนของเขานั้นถือว่าเยี่ยมยอดเลยทีเดียว แม้ว่าตอนนี้ยังไม่มีอะไรที่โดดเด ่นส�ำหรับประเทศก�ำลังพัฒนาที่ก�ำลังมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจในระดับสูงอย่างเช่น อินเดีย แต่ใน

ทัศนะของผมนั้น อินเดียเป็นทั้งแหล่งของคนที่มีความสามารถ  และเป็น
ตลาดที่ก�ำลังพัฒนาขนาดใหญ่

อยู่ในช่วงเวลาแห่งความหวัง ปัญหา (หรือโอกาส) ที่อยากมีชีวิตที่ดีขึ้น

ในโลกใบนี้นั่นเอง

	 	 สถาบันแมคคินซีย ์ (McKinsey Global Institute) อ้างว ่าอีก 

10 ปีข้างหน้า ในประเทศจีนและอินเดียจะมีชนชั้นกลางเพิ่มขึ้นกว่า 450 

ล้านคน ความอยากจะมีชีวิตที่ดีขึ้นในประเทศก�ำลังพัฒนา ที่มีอัตรา

การเติบโตทางเศรษฐกิจในระดับสูงเหล่านี้จะช่วยสร้างตลาดใหม่ขนาด

ใหญ่ให้กับบ้านต้นทุนต�่ำและวัตถุดิบในการสร้างบ้าน สิ่งอ�ำนวยความ

สะดวกตั้งแต่โทรศัพท์มือถือไปจนถึงผงซักฟอก ตลอดจนสาธารณูปโภค

ใหม่ๆ เช่น โรงพยาบาลและสนามบิน ในเดือนกรกฎาคม ค.ศ. 2007 

บริษัท Boeing ได้เผยโฉมเครื่องบินโดยสาร 787 ขนาดใหญ่ล�ำใหม่ 

(สามารถจุผู ้โดยสารได้ 210 ถึง 330 คน ทั้งนี้ขึ้นอยู ่กับรุ ่น) พร้อมทั้ง

สถิติการสั่งจองที่ยืนยันได้ จ�ำนวน

ถึง 634 ล�ำจากบริษัทสายการบิน

ในประเทศก�ำลังพัฒนา ที่มีอัตรา

การเติบโตทางเศรษฐกิจในระดับสูง 

	 	 เมื่อย้อนกลับไป 15 ปีก่อน

หน้านี้ ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ 

(GDP) ของโลกอยู ่ที่  13 พันล ้าน

ดอลลาร์ ซึ่งในปัจจุบัน คือ 65.95 

ล้านล้านดอลลาร์ บริษัทยักษ์ใหญ่

จากอเมริกา  ต่างพยายามวิ่งตาม

แนวความคิดทางเศรษฐกิจที่ก�ำลัง

เติบโตขึ้นเรื่อยๆ ของประเทศ อย่าง 

บราซิล จีน อินเดีย และรัสเซีย ใน

ช่วงเวลา 9 เดือนแห่งความวุ ่นวาย  


