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ใช้ความสขุ..ท�ำก�ำไร
Delivering Happiness

	 หากพูดถึงหนังสือท่ีคุ ้มค่ากับการแบ่งเวลามาอ่าน เนื่องจาก เป็นหนังสือที่ดี  
มีประโยชน์ หนึ่งในนั้นก็ต้องเป็นหนังสือ “ใช้ความสุขท�ำก�ำไร” ค�ำถามที่ผุดขึ้นในสมอง 
“ท�ำไมต้องเป็นหนังสือเล่มน้ี” ค�ำตอบท่ีจะได้ คือ หนังสือ “ใช้ความสุขท�ำก�ำไร” เป็น
หนังสือที่แสดงให้เห็นวิธีคิด วิธีการบริหารบริษัทท่ีไม่เหมือนใคร จนสามารถสร้างบริษัท
จากศูนย์สู่พันล้านในเวลาไม่ถึง 10 ปีของผู้เขียน โทนี่ เชย์ เจ้าของธุรกิจแซปโปส (Zappos) 
เว็บไซต์ยอดนิยมจ�ำหน่ายรองเท้าและเสื้อผ้าที่มียอดขายกว่า 1,000 ล้านเหรียญสหรัฐต่อปี 
โดยเคล็ดลับความส�ำเร็จจากวัฒนธรรมองค์กรของบริษัทที่แตกต่าง จนได้รับการจัดอันดับ
จากนิตยสาร ฟอร์จูนในปี ค.ศ. 2011 ให้เป็นองค์กรที่น่าท�ำงานมากที่สุดล�ำดับ 6 ของ 
สหรัฐอเมริกา
	 หนังสือใช้ความสุขท�ำก�ำไรเล่มน้ีท�ำให้ได้เรียนรู้ความเป็น CEO ในตัว โทนี่ เชย์ 
ที่ประสบความส�ำเร็จในธุรกิจจากการท�ำงาน โดยแนวคิดการสร้างองค์กรแห่งความสุข  
นอกจากนี้ ยังได้เรียนรู้ประสบการณ์ของโทน่ี เชย์ ในการท�ำธุรกิจทุกช่วงวัย เพื่อสร้าง 
แรงบันดาลใจให้กับนักธุรกิจรุ่นใหม่ โดยเนื้อหาแบ่งออกเป็น 3 ตอน คือ 
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ตอนที่ 1 ผลก�ำไร (Profit)
	 โทน่ี เชย์ เล่าประสบการณ์ในการท�ำธุรกิจทุกช่วงวัย ตั้งแต่ประถม มัธยม 
มหาวทิยาลยั  ซึง่มทีัง้ประสบความส�ำเรจ็และไม่ประสบความส�ำเรจ็ แต่ทกุส่ิงทกุอย่างทีล่งมอืท�ำ  
โทน่ี เชย์ ถือว่าเป็นผลก�ำไรของชีวิต ซึ่งช่วงประถมได้ลองผิดลองถูกหลายอย่าง 
ประสบการณ์การท�ำธุรกิจครั้งแรก เริ่มต้นตั้งแต่อายุ 9 ขวบ โทนี่ เชย์ ท�ำฟาร์มกิจการ 
เลี้ยงไส้เดือนที่สวนหลังบ้าน เขาขอเงินพ่อแม่ จ�ำนวน $33.45 มาซื้อกล่องใส่ดิน ใต้กล่อง
จะมีรูไว้ระบายความชื้นและของเสีย อาหารของไส้เดือน คือ ไข่แดงสด เพาะเล้ียงอยู่  
1 เดือนก่อนลงมือตรวจสอบว่าไส้เดือนมีการขยายพันธุ์หรือไม่ แต่ผลปรากฏว่าพวกมัน
หลบหนีไปตามรูระบายความชื้นหายลงดินไปหมด สุดท้ายกิจการการเลี้ยงไส้เดือนก็ 
ล้มเหลว 
	 ประสบการณ์ชีวิตครั้งแรกในการท�ำธุรกิจแล้วเจ๊งภายใน 1 เดือน ตอนอาย ุ 
9 ขวบ หลังจากล้มเหลวจากการเลี้ยงไส้เดือน ประสบการณ์ในการท�ำธุรกิจครั้งที่สอง  
เขาชักชวนเพื่อนเปิดโรงรถขายของท่ีไม่ใช้แล้ว รวมท้ังขายน�้ำมะนาวซึ่งได้ก�ำไรดีกว่า และ
การท�ำจดหมายข่าวด้วยกระดาษสีส้มสดใส ชื่อว่า “เดอะก็อบเบอร์” จ�ำหน่ายในราคา $5 
คิดค่าโฆษณาหน้าละ $20 ลูกค้ารายแรก คือ ร้านท่ีเขาตัดผม ซึ่งได้ซื้อโฆษณาขนาดเต็ม
หน้ากระดาษ A4 รวมทั้งหมดเขาขายโฆษณาได้ 4 ชิ้น ได้เงิน $100 ซึ่งเป็นเงินที่มากที่สุด 
ในชีวิตที่เคยได้ ซึ่งครั้งที่สองก็เจ๊งในเวลาต่อมา เพราะไม่มีคนซื้อโฆษณาและจดหมาย 
ข่าวต่อ
	 ประสบการณ์การท�ำธุรกิจครั้งที่สาม โดยเห็นโอกาสที่ว่ายังไม่มีบริษัทไหนท�ำ คือ
เปลี่ยนรูปภาพให้เป็นเข็มกลัดติดเสื้อ โดยคิดค�ำนวณต้นทุนอยู่ที่ 25 cent เขาเห็นช่องทาง       
ในการท�ำก�ำไรในธุรกิจนี้ จึงตัดสินใจขอยืมเงินพ่อแม่ $100 ซื้อเครื่องโดยติดต่อส�ำนักพิมพ์ 
ของฟรีส�ำหรับเด็ก Free Stuff for Kids ให้ประกาศโฆษณาธุรกิจท�ำเข็มกลัดคิดราคา $1           
ต่อชิ้น ซึ่งเขาจะก�ำไร 75 cent ต่อช้ิน ซ่ึงไม่นานก็เริ่มมีออเดอร์สั่งท�ำเข้ามาจนในที่สุด            
เดือนแรกเขาท�ำรายได้ $200 และบางครั้งได้รับจดหมายสั่งซ้ือ 10 ฉบับต่อวัน โดยธุรกิจ
เข็มกลัดทางไปรษณีย์ที่ผู ้ซ้ือและผู้ขายไม่ต้องเจอกัน ก็กลายเป็นกิจการของครอบครัว  
ซึ่งท�ำรายได้ $200 ต่อเดือนในช่วงการเรียนมัธยมต้น
	 ในช่วงวัยเยาว์ของโทนี่ เชย์ สิ่งที่ผู้อ่านจะได้เรียนรู้ คือ ความพยายามแสวงหา
โอกาสใหม่ ๆ อยู่เสมอ แม้หลายสิ่งที่ท�ำจะไม่ประสบความส�ำเร็จก็ตาม เขาก็ไม่เคยย่อท้อ
ต่ออปุสรรค ตรงจดุนีส้ะท้อนแง่คดิให้ผูอ่้านว่า เส้นทางความส�ำเรจ็ไม่ได้หล่นจากฟ้า อยากได้ 
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ต้องสร้างเอง ดังคาถาประจ�ำใจของ คุณตัน ภาสกรนที คือ ไม่ยอมแพ้อะไรง่าย ๆ  
ล้มเหลวแต่ไม่ล้มเลิก บุคลิกเช่นนี้เป็นส่วนหนึ่งท่ีท�ำให้เขาประสบความส�ำเร็จเม่ืออาย ุ
ยังน้อย เช่นเดียวกับริชาร์ด แบรนสัน เจ้าของธุรกิจกว่า 360 บริษัท ภายใต้ช่ือการค้า 
“เวอร์จิ้น” มีพนักงานท่ีต้องดูแลถึง 35,000 คน ให้แง่คิดว่าเคล็ดลับความส�ำเร็จของเขา  
คือ หาแนวทางธุรกิจใหม่ ๆ ที่ยังไม่มีคู ่แข่งขัน ซึ่งเป็นขั้นตอนแรกของการเดินไป 
บนถนนแห่งความส�ำเรจ็ทีใ่คร ๆ ก็สามารถ  ท�ำได้ และประสบความส�ำเร็จได้อย่างไม่ยากเยน็
	 ชีวิตในช่วงเรียนมัธยมปลาย โทนี่ เชย์ ยังได้เล่าประสบการณ์ที่เขามีโอกาส 
ท�ำสิง่ต่าง ๆ มากมาย เพือ่สะสมทักษะชีวติ อาทเิช่น วชิาปาสคาล ซึง่ต้องใช้เวลาทัง้กลางวนั 
และเลิกเรียนใน Computer Lab ของโรงเรียน ท�ำให้เขาได้ค้นพบระบบบีบีเอส ก่อนยุค
อินเตอร์เน็ตที่โมเด็มจะช่วยให้เครื่องคอมพิวเตอร์ติดต่อรับส่งข้อมูลกับเครื่องคอมพิวเตอร ์
เครื่องอื่นได้ ท�ำให้เขาสามารถโทรศัพท์ไปไหนก็ได้โดยไม่ต้องควักกระเป๋าจ่าย ได้เรียนรู ้
จากการโทรไปหมายเลขต่าง ๆ และด้วยความคดิทีว่่า ยิง่ได้เห็นโลกมากเท่าไหร่กย็ิง่ดเีท่านัน้  
เขาได้ลงเรียนวิชาภาษาต่างประเทศหลายวิชา ไม่ว่าจะเป็นสเปน ญี่ปุ่น ฝรั่งเศส และละติน 
รวมทั้งเลือกเรียนฟันดาบ เรียนเปียโนแจ๊ส ส�ำหรับวิชาบังคับดนตรี เรียนวิชาวาดภาพ 
ในวิชาบังคับศิลปะ เข้าร่วมชมรมหมากรุก และชมรมอิเล็กทรอนิกส์ การเรียนรู้รหัสมอร์ส 
โดยการสมัครเป็นนักวิทยุสมัครเล่นท่ีมีใบรับรอง ส่วนวิชาบังคับด้านการบ�ำเพ็ญประโยชน์ 
อาสาท�ำงานในโรงละครท้องถิ่น โดยรับหน้าท่ีเปลี่ยนโรงละครเป็นบ้านผีสิงขนาดมหึมา 
ก่อนถึงวันฮัลโลวีน โดยอาสาเป็นผู้น�ำทาง ซึ่งผู้เข้าชมต้องบริจาคเงิน $15 กับการเดินเข้า
บ้านผีสิง  20 นาที และที่เขาชอบที่สุด คือ การท�ำงานในโรงละคร เพราะสร้างความสุขและ
มอบประสบการณ์ ความรู้สึกดี ๆ ให้แก่ผู ้ชม เขาท�ำหน้าที่หลายอย่างไม่ว่าจะเป็น 
การควบคุมไฟส่องในโรงละคร การร่วมเล่นมายากลบนเวที 
	 โทนี่ เชย์ ได้เรียนรู้ว่า ความกล้าเสี่ยง และคิดนอกกรอบก็ให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า  
คือ ในวิชาเชกสเปียร์ การบ้านต้องเขียนซอนเน็ตร้อยกรองที่มี 14 บรรทัด เขียนในรูปแบบ  
ไอเอมบคิ เพนทามเีทอร์ แต่ละบรรทดัจะมพียางค์หนกัเบาในรปูแบบซ�ำ้ ๆ กนั ขณะเดียวกนั 
ต้องยึดค�ำคล้องจองของค�ำด้วย เขาตัดสินใจส่งการบ้านนั้นเป็นรหัสมอร์ส 14 บรรทัด  
จากประสบการณ ์ของการ เป ็นนั กวิทยุ ส มัคร เล ่นแทนบทกวี จึ งมี จุ ดและขีด 
สลับกันไป คราวนี้อยู่ท่ีครูจะให้ A หรือ F ครูตกลงให้ A+++++++++++ ในปีสุดท้าย 
ของมัธยมปลาย โทนี่ เชย์ ได้ท�ำงานพิเศษหลายอย่าง ตั้งแต่รับจ้างเป็นผู้ทดสอบวีดีโอเกมส์ 
รับค่าจ้าง $15 ต่อชั่วโมง และเขาจะเปลี่ยนงานใหม่เมื่อได้รับเงินมากกว่า โดยเขียน
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โปรแกรมคอมพิวเตอร์ ซึ่งได้รับค่าจ้าง $15 ต่อช่ัวโมง ในขณะเดียวกันก็ยังท�ำธุรกิจขาย 
ชุดเล่นกลทางไปรษณีย์ โดยคิดราคาชุดละ $10 ต้นทุนไม่ถึง 20 cent แต่ต้องลงทุนจ่ายค่า
โฆษณาเป็นเงิน $800 ในนิตยสาร Boy’s life เพราะมีผู้อ่านเป็นจ�ำนวนมาก ค�ำนวณแล้ว
ต้องขาย 80 ชุด จึงคุ้มทุน เขาคิดว่าชุดเล่นกลดีกว่าเข็มกลัดรูปภาพมาก ซึ่งถ้ามีคนสั่ง  
300 ราย ก�ำไรก็จะมากถึง $2,140 เป็นการขายของที่ก�ำไรสูง แต่ผลกลับไม่เป็นดังที่ฝันไว้ 
เขาขายชุดเล่นกลทางไปรษณีย์ได้เพียง 1 ชุด ซ่ึงเงิน $800 และเงินที่ลงทุนไปนั้นเป็นเงิน 
ค่าจ้างจากการเขียนโปรแกรมคอมพิวเตอร์ เกือบ 2 สัปดาห์ ท�ำให้เขาได้เรียนรู ้ว่า 
ความมั่นใจเกินเหตุก็ท�ำให้วีรบุรุษพบกับความหายนะ
	 ในตอนนี้ ถ้าเราได้ย้อนกลับไปศึกษาชีวิตนักธุรกิจชื่อดังหลาย ๆ คน พบว่า  
กว่าจะมีวันส�ำเร็จ พวกเขาล้มเหลวมาไม่รู้กี่ครั้งต่อก่ีครั้ง เฮนร่ี ฟอร์ด เขาต้องล้มเหลว 
กับธุรกิจและท�ำให้เขาต้องหมดเนื้อหมดตัวถึง 5 ครั้ง บิล เกตส์ คนอย่างเขาไม่เคยหยุดนิ่ง
เพียงเพราะก้าวแรกที่ผิดพลาด ฮาร์แลนด์ เดวิด แซนเดอร์ส ซึ่งสูตรลับในการปรุงไก่ทอด 
KFC ที่ออกมาเป็นที่นิยมในปัจจุบันนั้น กลับเคยถูกปฏิเสธจากร้านอาหารต่าง ๆ มามากถึง 
1,009 ครั้ง ก่อนจะประสบความส�ำเร็จในท้ายท่ีสุด วอลท์ ดิสนีย์ เคยโดนไล่ออกจากงาน
หนังสือพิมพ์ ด้วยเหตุผลที่ว่า “ขาดจินตนาการและความคิดดี ๆ ในการสร้างสรรค์งาน” 
แถมยังเคยล้มละลายอีกด้วย ความล้มเหลวจะเป็นบททดสอบให้ผู้ประสบความส�ำเร็จ 
ได้ก้าวข้ามผ่าน และสิ่งส�ำคัญ คือ การได้เรียนรู้จากความผิดพลาดกิจกรรมต่าง ๆ นานาที่  
โทนี่ เชย์ ลงมือท�ำสะท้อนให้เห็นว่า ทุกวินาทีท่ีผ่านไปของเขาล้วนแล้วแต่เป็นโอกาส
ส�ำหรับรู้สิ่งใหม่ ๆ เขารู้จักใช้โอกาสต่าง ๆ ที่เข้ามาในชีวิตอย่างชาญฉลาด ข้อส�ำคัญที่สุด 
คือ เขาท�ำงานอย่างต่อเนื่อง สิ่งเหล่านี้เอง ที่เป็นก�ำไรชีวิตที่ท�ำให้เขาประสบความส�ำเร็จ 
ในที่สุด
	 ช่วงการเรียนมหาวิทยาลัย โทน่ี เชย์ เข้าเรียนมหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด สาขา  
Computer Science แทนที่จะเรียนแพทย์ตามความคาดหวังของพ่อแม่ และในระหว่าง         
ที่เรียน เขายังคงท�ำงานสารพัดเพื่อสะสมประสบการณ์ที่เขายึดคติว่า มันเป็นก�ำไรชีวิต
ตั้งแต่หาภาพยนตร์ไปฉายที่มหาวิทยาลัยแล้วเก็บค่าตั๋ว เป็นคนจัดอาหารในงานแต่งงาน 
เป็นบาร์เทนเดอร์ เป็นคนชักชวนเพื่อนให้ร่วมกันสรุปเนื้อหาสอบใน Electronic News 
Group ซึ่งเป็นกลุ่มติวหนังสือออนไลน์ที่ใหญ่ที่สุดเท่าที่มีมาแล้วพิมพ์ออกมาจ�ำหน่าย 
ในราคา $20 ต่อชุด ลงมือรับจ้างเขียนโปรแกรมคอมพิวเตอร์หลายที่ เป็นนักศึกษาฝึกงาน
ที่ Microsoft และ BBN การขายแฮมเบอร์เกอร์ของแมคโดนัลด์ในหอพัก โดยรับมาครั้งละ 
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100 ชิ้น ชิ้นละ $1 แต่สามารถขายได้ก�ำไรชิ้นละ $2 และท�ำก�ำไรมากขึ้น เมื่อท�ำร้านพิซซ่า 
ที่ต้นทุนไม่ถึง $2 ต่อถาด สามารถขายได้ในราคา $10 แต่ต้องเส่ียงลงทุนซื้อเตาพิซซ่า 
ในราคา $2000 ด้วยความสามารถของเขา ท�ำให้ธุรกิจน้ีคุ้มทุนได้ในเวลาไม่กี่เดือน และที่
ส�ำคัญประสบการณ์ครั้งน้ีท�ำให้เขาได้รู้จักหุ้นส่วนในการท�ำธุรกิจที่ส�ำคัญของ แซปโปส คือ 
อัลเฟรด ซึ่งเป็นลูกค้าคนส�ำคัญของร้าน โดยอัลเฟรดสั่งพิซซ่าถาดใหญ่ทุกคืนแล้วน�ำไปขาย
ต่อเป็นชิ้น ๆ ให้กับนักศึกษาบนหอพัก และอัลเฟรดผู้นี้ คือ ซีเอฟโอของแซปโปสนั่นเอง  
สิ่งที่ผู้อ่านได้เรียนรู้จากโทนี่ เชย์ ตอนนี้ คือ คุณจะไม่เรียนรู้อะไรเลยจนกว่าจะลงมือท�ำแล้ว
น�ำไปใช้ และช่องว่างอันยิ่งใหญ่ในชีวิต คือ ช่องว่างระหว่างการรู้กับการลงมือท�ำ
	 ที่มหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด นักศึกษาใกล้จบจะมีบริษัทต่าง ๆ ได้ส่งทีมรับสมัครงาน
มาเปิดบูธรับสมัครถึงภายในมหาวิทยาลัย นักศึกษาใกล้จบส่วนใหญ่เลือกที่สมัครงานกับ
บริษัทการเงินและบริษัทที่ปรึกษา ซึ่งเป็นอาชีพมาแรงในอเมริกาในสมัยนั้น แต่โทนี่ เชย์ 
มองว่ามันเป็นอาชีพน่าเบื่อ เขาและคู่หูร่วมหอ ซัน เจย์ จึงกอดคอกันไปตระเวนสมัคร 
บูธบริษัทแนวไอทีและลงเอยกับบริษัทซอฟต์แวร์ระดับโลก Oracle โทนี่ เชย์ รู้สึกว่าตัวเอง
ประสบความส�ำเร็จในชีวิตกับการได้รับเข้าท�ำงานในต�ำแหน่ง Software Engineer กับ
บริษัทเทคโนโลยีแนวหน้าอย่าง Oracle พร้อมผลตอบแทนปีละ $40,000 ซึ่งถึงว่าสูงมาก
ส�ำหรับนักศึกษาจบใหม่ในสมัยปี ค.ศ. 1997 แต่หลังจากเริ่มท�ำงานไปสักพักเขากลับ 
รู้สึกว่า “มันไม่ใช่” เขาท�ำงานเพียง 6 ชั่วโมงต่อวัน เริ่มงาน 10 โมงเช้า พัก 1 ชั่วโมง และ
เลิกงานตอน 4 โมงเย็น หน้าที่ตาม Job description คือ QA หรือ System Quality  
Assurance แต่การท�ำงานในภาคปฏิบัติ คือ ทุกเช้าจะเปิดเครื่องเดินโปรแกรมทดสอบ
ระบบซอฟต์แวร์เครื่องคอมพิวเตอร์จะเป็นตัวด�ำเนินการทดสอบระบบด้วยตัวเองโดย
อัตโนมัติ และเขาเพียงมีหน้าที่นั่งเฝ้าการท�ำงานของเครื่องทดสอบระบบอีกที การทดสอบ
ระบบใช้เวลาประมาณ 1 ช่ัวโมง ดังน้ัน เขาจะต้องน่ังเฝ้าเครื่องประมาณวันละ 2-3 test  
ก็จบการท�ำงาน โทนี่ เชย์ คิดว่า ทนท�ำงานแบบนี้ต่อไปไม่ไหว งานนี้มันน่าเบื่อ เขาควรจะ
ต้องหาอะไรท�ำนอกเวลางาน ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่าสัญชาตญาณอันหน่ึงของผู้ประกอบการ 
จะท�ำอะไรแล้วก็ต้องสนุก คือ ต้องสนุกกับงานที่ท�ำ (Enjoy Your Work)
	 โทนี่ เชย์ เริ่มต้นวางแผนท�ำงานเสริมนอกเวลาที่เกี่ยวกับไอทีที่ เขาถนัด  
โดยปรึกษากับซัน เจย์เพื่อนร่วมหอพัก และเพื่อนร่วมงานบริษัทเดียวกัน ทั้งคู่รับออกแบบ
เว็บไซต์อิสระเล็ก ๆ  ในห้องพัก World Wide Web สมัยนั้นก�ำลังมีบทบาทส�ำคัญและใคร ๆ  
ก็พูดถึงการมีเว็บไซต์พวกเขาตระเวนโทรศัพท์หาหน่วยงานราชการเพื่อเสนอขอออกแบบ
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และพัฒนาเว็บไซต์ให้ฟรีโดยหวังจะเอาผลงานจากลูกค้าเหล่านั้นมาเป็น Portfolio  
กับบริษัทเอกชนต่อไป โทนี่ เชย์ ใช้เวลาหลังเลิกงานทุ่มเทให้กับธุรกิจออกแบบเว็บไซต์
อย่างหนักจนเริ่มประสบผล ได้รับสัญญาจ้างออกแบบ และดูแลเว็บไซต์ให้ลูกค้าเอกชน 
รายแรกได้เงินมากถึง 2,000 เหรียญ และภายในเดือนที่ 5 ของการท�ำงานที่ Oracle  
พวกเขาตัดสินใจลาออกมาท�ำธุรกิจของตัวเองอย่างเต็มตัว แต่หลังจากที่ทั้งคู่ลาออกมาท�ำ
ธุรกิจออกแบบและพัฒนาเว็บไซต์เต็มตัวสักพักเขาก็เริ่มเบ่ือกับงานแบบ Active income 
ที่ต้องวิ่งเต้นอยู่ตลอดเวลา พวกเขาอยากท่ีจะเป็นนักลงทุนและนักบริหารที่เป็นทั้งหัวเรือ
และหางเสือก�ำหนดทิศทางธุรกิจให้คนอื่นไปท�ำตามที่เขาวางแผน เขาจึงค่อย ๆ ลดบทบาท 
เลิกกิจการออกแบบเว็บไซต์ และหันไปทดลองท�ำธุรกิจตัวใหม่ในปี ค.ศ. 1996 ชื่อ Link 
Exchange หรือ Internet Link Exchange ลักษณะธุรกิจ คือ ถ้าคุณเป็นเจ้าของเว็บไซต์
คุณจะสามารถสมัครเข้ามาเป็นสมาชิกของบริษัทได้ฟรี หลังจากนั้น หน้าเว็บไซต์ของคุณ 
จะมีแถบโฆษณาของเว็บไซต์อื่น ๆ ปรากฏขึ้นอัตโนมัติ และเมื่อคนเข้ามาในเว็บไซต์ของคุณ
จะเห็นหนึ่งในแถบโฆษณาเหล่านั้น และคุณก็จะได้รับครึ่งเครดิต สมมติว่ามีคน 1,000 คน
เข้ามาในเว็บไซต์ของคุณ คุณจะได้รับ 500 เครดิต และจาก 500 เครดิต แถบโฆษณาของ
เว็บไซต์ของคุณก็จะไปปรากฏในเว็บไซต์อื่น ๆ  500 ครั้งในลักษณะ Link Exchange ซึ่งเป็น
ประโยชน์ส�ำหรับบริษัทที่ไม่มีงบโฆษณา ประโยชน์ดังกล่าว จึงนับว่ามากพอท่ีจะท�ำให้ 
Link Exchange ถูกกล่าวขานแบบปากต่อปากออกไปเป็นไฟลามทุ่ง และมีคนแห่มาสมัคร
ใช้บริการอย่างล้นหลามจากการบริหารบริษัทด้วยพนักงาน 25 คน โดยเป็นพรรคพวก
เพื่อนฝูงทั้งหมดในสมัยเรียนมหาวิทยาลัย หนึ่งในนั้นก็คือ อัลเฟรด เพื่อนซึ่งเคยร่วมท�ำร้าน
พิซซ่า
	 ในช่วงที่ทุกคนท�ำงานแทบไม่ได้หลับไม่ได้นอน และเริ่มรับพนักงานที่เป็นใคร
หน้าไหนก็ได้ และอุตสาหกรรม Internet ก�ำลังเติบโตมีนักลงทุนจากหลายบริษัทที่ยื่น 
ข้อเสนอซ้ือกจิการโฆษณาใน Link Exchange ด้วยมูลค่าต้ังแต่ 1 ล้านดอลลาร์ ถงึ 20 ล้านดอลลาร์   
หน่ึงในนั้นมี Yahoo แต่พวกเขาก็ปฏิเสธ ด้วยเหตุผลที่ว ่า พวกเขาอายุยังน้อย 
ยังสามารถเสี่ยงได้อีก Link Exchange เติบโตอย่างรวดเร็ว มีพนักงานกว่า 100 คน ในปี 
ค.ศ. 1998 ซึ่งความผิดพลาดจากการรับพนักงานเพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ และคัดเลือกคนที่ 
ไม่สามารถเข้ากับวัฒนธรรมองค์กรได้ อีกท้ังไม่มีความรู้เพียงพอ สุดท้ายคนเหล่าน้ัน 
ไม่สามารถตอบสนองทิศทางขององค์กร และพาองค์กรไปสู่ความส�ำเร็จดังได้เป้าหมาย 
ในที่สุด โทนี่ เชย์ ในวัย 23 ปีตัดสินใจขายบริษัท Link Exchange ให้กับ Microsoft  
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ด้วยมูลค่ากว่า 265 ล้านดอลลาร์ หลังจากเปิดกิจการได้ 2 ปี 
	 ความส�ำคัญในเน้ือหาตอนท่ี 1 ท่ีสะท้อนให้เห็นคุณลักษณะของนักธุรกิจ 
ทีป่ระสบความส�ำเร็จทีมี่ในตวั โทนี ่เชย์ ได้แก่ ความมุง่มัน่ มมุานะ ปรารถนาสิง่ใดกต้็องสร้าง 
โดยการไม่ย่อท้อต่ออปุสรรค (Passion) การมคีวามคดิสร้างสรรค์ เมือ่มไีอเดยีกจ็ะท�ำมนัให้ได้ 
และท�ำทันที (ททท) มีความกล้าได้กล้าเสีย กล้าลงมือท�ำ กล้ารับความเสี่ยง และพร้อม
ยอมรับความล้มเหลว สนุกกับการเรียนรู้เรื่องใหม่ ๆ (Enjoy The Work) และท�ำงานด้วย
ความสนุกและความสุข และไม่มีเหตุผลที่จะท�ำธุรกิจถ้ามันไม่สนุก เหมือนที่โทนี่ เชย์ ตัดสิน
ใจขาย บริษัท Link Exchange อีกทั้งเนื้อหาช่วงนี้ยังสะท้อนให้เห็นถึงความผิดพลาดใน
การด�ำเนินธุรกิจ Link Exchange เน่ืองจาก องค์กรเติบโตอย่างรวดเร็ว ไร้ระเบียบ 
วัฒนธรรมองค์กรเริ่มตกต�่ำ เป็นสาเหตุของปัญหาการเมืองในองค์กร  

ตอนที่ 2 ผลก�ำไรและความรัก  (Profit and Passion)
	 โทนี่ เชย์ เล่าประสบการณ์ตอนสร้างบริษัท Zappos ตั้งแต่บริษัทยังไม่มีอะไรเลย 
ต้องพยายามหาเงินทุนเข้ามาให้ได้ เพื่อให้ธุรกิจไปได้รอด แบบยอมแลกแบบหมดหน้าตัก  
เพื่อรักษาบริษัทเอาไว้ การใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อให้ธุรกิจไปได้รอด การแก้ปัญหาต่าง ๆ ที่
เกิดขึ้นทุกเรื่องไม่ว่าจะเป็นเรื่อง Stock สินค้า เรื่องการขนส่ง และเรื่องคนบริษัท Zappos 
มาจากภาษาสเปน Zapatos ที่แปลว่า รองเท้า แนวคิดของ Zappos คือ ต้องการแปลง
ธุรกิจออฟไลน์อย่างร้านรองเท้ามาเปล่ียนเป็นอีคอมเมิร์ซ กิจการขายรองเท้าออนไลน์ 
เป็นไอเดียของบัณฑิตหนุ่มจบใหม่ไฟแรง นิค สวินเมิร์น ก�ำลังมองหานายทุนวานิชธนกิจ 
(Venture Capitalist) มาสนับสนุนไอเดียการท�ำ Web E-Commerce ขายรองเท้า
ออนไลน์ของเขา ตอนแรก โทนี่ เชย์ เกือบจะไม่สนใจ เพราะเขาไม่เชื่อว่าจะมีใครซื้อรองเท้า
ผ่านทางอินเตอร์เน็ต รองเท้าเป็นสินค้าท่ีต้องสวมตามไซส์ ถ้าไม่ได้ลองคงไม่มีใครยอมซื้อ
ก่อนแน่นอน แต่เขาต้องหยุดฟัง เมื่อนิคเอาสถิติตัวเลขมาคุยว่า ธุรกิจขายรองเท้าในสหรัฐ 
อเมริกาในปี  ค.ศ. 1997 - 1998 อยู่ที่ประมาณ 40,000 ล้านเหรียญและ 5% ในยอดขาย
เป็นการสั่งซื้อทางไปรษณีย์หรือ Mail order ดังน้ัน ถ้าธุรกิจนี้มีฐานลูกค้าที่ซื้อขายทาง 
Mail Order อยู่แล้วก็น่าจะเอามาท�ำเป็น E-Commerce ซื้อขายท�ำรายการผ่านทาง
อินเตอร์เน็ตและจัดส่งสินค้าทางไปรษณีย์ได้เช่นกัน นอกจากนั้น นิคยังได้ท�ำการแสดง 
ยอดขายรองเท้าให้ดู ซ่ึงยอดขายรองเท้าท่ีนิคท�ำอยู่ ณ ตอนนั้นไม่ได้มีก�ำไร เขาเพียงแต่
ทดลองเปิดรับออเดอร์ทางอินเตอร์เน็ตและว่ิงไปซ้ือรองเท้าจากหน้าร้านค้าปลีกเพียงเพื่อ
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ลองดูว่าแนวคิดเขามันใช้งานได้ หลังการนัดพูดคุยและคิดทบทวนอยู่พักใหญ่ โทนี่ เชย์ 
ตัดสินใจเอาด้วยกับธุรกิจ E-Commerce ขายรองเท้าออนไลน์ และก่อตั้งกิจการ Zappos 
ในปี ค.ศ. 1999 ตลอดช่วงเวลาก่อนก่อตั้งไปจนถึงหลังก่อตั้ง เส้นทางของ Zappos ไม่ได้
สวยงามราบรื่น แต่มีอุปสรรคและปัญหามากมายกว่าจะทะลุก�ำแพงแห่งปัญหามายืน 
ได้อย่างแข็งแกร่ง ซึ่งเรียงเหตุการณ์ส�ำคัญ ๆ ดังนี้
	 มกราคม 2000 กิจการประสบปัญหาไม่ท�ำก�ำไร และขาดเงินทุนหมุนเวียน 
นายทุนและธนาคารปฏิเสธการให้กู้ยืมและเพิ่มทุน Zappos ก�ำลังจะไปไม่รอด คนรอบข้าง
แนะน�ำให้ โทนี่ เชย์ ปิดกิจการ แต่เขาตัดสินใจที่จะไม่ทอดทิ้งกิจการและพนักงาน เขาขาย
ทรัพย์สินส่วนตัว เช่น รถยนต์ คอนโดมิเนียม และกิจการเก่า ๆ ที่เหลืออยู่แล้วเอาเงิน 
เหล่านั้นมาทุ่มลงใน Zappos
	 ตุลาคม 2000 เกิดวิกฤตเศรษฐกิจสหรัฐ ธุรกิจดอทคอมถูกกวาดออกจากระบบ 
Zappos แทบหมดตัวและโทน่ี เชย์ต้องท�ำสิ่งท่ีเจ็บปวดท่ีสุด คือ ปลดพนักงาน ส่วนตัว 
เขาเองลดเงินเดือนในต�ำแหน่ง CEO ของตัวเอง เหลือเดือนละ 2 เหรียญ โทนี่ เชย์ ทยอย
ขายทรัพย์สินส่วนตัวเพิ่มเติม จนกระท่ังมาถึงทรัพย์สินชิ้นสุดท้าย คือ คอนโดมิเนียม 
ส่วนตัว เพื่อน�ำเงินสดมาอุ้มกิจการ Zappos หากคราวนี้ล้มเหลวอีก โทนี่ เชย์ จะกลายเป็น
คนล้มละลายทันที แต่โทนี่ เชย์ สามารถรักษากิจการผ่านไปได้สองปี ณ สิ้นปี ค.ศ. 2002 
ยอดขาย Zappos แตะ 30-40 ล้านเหรียญฯ แต่ยังไม่มีก�ำไร
	 ปี ค.ศ. 2004 โทนี ่เชย์ ตดัสนิใจย้ายส�ำนกังานไปยงั Las Vegas และระดมทมีงาน 
หวักะท ิท�ำระบบคลังสนิค้า จดัส่ง และระบบ Customer Service แบบ Renovate ใหม่หมด 
หลังจากย้ายไป ลาสเวกัสยอดขายเติบโตสู่ 160 กว่าล้านเหรียญ ในปี ค.ศ. 2004 โทนี่ เชย์ 
เริ่มติดต่อนายทุนอีกครั้ง แต่นายทุนตั้งเงื่อนไขและข้อจ�ำกัดมากเกินไปจนท�ำให้เขารู้สึกขาด
อิสระในการท�ำงาน ท�ำให้ข้อตกลงการเพิ่มทุนต้องถูกระงับไว้
	 ปี ค.ศ. 2005: ยอดขาย Zappos กระโดดไปแตะ 300 ล้านเหรียญฯ ท�ำให้
ประธานบริษัท และเจฟ เบซอส ผู้บริหารใหญ่แห่ง Amazon.com ยกคณะเดินทางไปพบ
โทนี่ เชย์ ถึงลาสเวกัสขอซื้อกิจการ Zappos แต่ตอนน้ันความผูกพันของโทนี่ เชย์ กับ  
Zappos เปรียบเสมือนเลือดเน้ือของกันและกัน เขาปฏิเสธการขายกิจการให้ยักษ์ใหญ่
อย่าง Amazon โดยให้เหตผุลว่า ถ้า Zappos ไปอยูก่บัคนอืน่ แบรนด์ Zappos กจ็ะล่มสลาย
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	 ปี ค.ศ. 2007 บริษัท Zappos ท�ำยอดขายแตะ 800 ล้านเหรียญฯ เป็นครั้งแรก 
ที่ธุรกิจมีก�ำไรหลังจากเปิดกิจการมา 8 ปี เจฟ เบซอส แห่ง Amazon เห็นการเติบโต 
อย่างน่าทึ่งของ Zappos และเช่ือว่าพลังการเติบโตมาจากวัฒนธรรมการบริหารที่เป็น 
อันหนึ่งอันเดียวกัน เขาจึงเข้าพบ โทนี่ เชย์ เพื่อขอซื้อกิจการและยื่นข้อเสนอให้โทน่ี เชย์  
นั่งเก้าอี้เป็นผู้บริหารสูงสุดที่มีอ�ำนาจ 100% เต็ม Amazon เข้าซื้อกิจการเป็นจ�ำนวนเงิน 
1,200 ล้านเหรียญฯ และหลังจากข่าวแพร่ออกไป วานิชธนกิจและธนาคารที่เคยปฏิเสธ
การให้เพิ่มทุนแก่ Zappos ก็แห่มาขอเป็นเจ้าหน้ีและนายทุนแก่ Zappos ท�ำให้โทนี่ เชย์ 
ได้เงินลงทุนเพิ่มอีกจ�ำนวน 200 กว่าล้านเหรียญ
	 แนวคิดที่ส�ำคัญท่ีได้เรียนรู ้จากตอนท่ี 2 คือ จากบริษัทที่ดูท่าจะไปไม่รอด          
แต่สามารถที่จะพลิกกลับสู่ความส�ำเร็จอันยิ่งใหญ่เกิดจาก ความรัก (Passion) เมื่อคุณรัก    
ในสิ่งที่คุณท�ำ คุณจะอยากท�ำมันตลอดเวลา หลงไหลมัน อยากท�ำให้มันดีขึ้นเรื่อย ๆ  
เป็นความปรารถนาอย่างแรงกล้าท่ีจะท�ำให้ส�ำเร็จต่อสู้ด้วยสติปัญญาอย่างไม่ย่อท้อ ซึ่งเรา
จะเห็นคุณลักษณะดังกล่าวในบุคคลอื่น ๆ อีกที่ประสบความส�ำเร็จ ได้แก่ สตี๊ฟ จ๊อบส์  
บิลล์ เกตส์ มาดอนน่า คุณบัณฑิต อ้ึงรังสี ท่ีมีอุดมการณ์ความฝันและมีใจรักในส่ิงที่ตนท�ำ
อย่างแน่วแน่ และท�ำให้ดีที่สุด ท�ำให้บุคคลเหล่านี้ประสบความส�ำเร็จ ประกอบกับต้องมี
ความมุ่งมั่นอดทนไม่ย่อท้อต่ออุปสรรคง่าย ๆ ต้องยอมรับความล้มเหลวได้รวดเร็วและ 
ปรับตัวเร็ว ซึ่งการท่ีจะท�ำใจได้เร็ว และปรับตัวได้เร็วเป็นทักษะที่โทนี่ เชย์ได้รับการฝึก
ตั้งแต่การเริ่มต้นท�ำธุรกิจในวัยเยาว์ ทักษะในการท�ำธุรกิจที่เขาสะสมมามากมาย รวมทั้ง
ทักษะที่เคยเจ๊งในอดีตส่งผลเป็นพลังขับดัน ท�ำให้ปัจจุบันเขามีความสามารถการเผชิญกับ
ปัญหา ข้ามผ่านและจัดการกับปัญหาต่างๆได้เป็นอย่างดี

ตอนที่ 3 ผลก�ำไร ความรัก และเป้าหมาย (Profit Passion and Purpose)
	 บทสุดท้ายโทนี่ เชย์ เล่าถึงวัฒนธรรมองค์กรของ Zappos เพราะเป็นส่วนส�ำเร็จ
ที่ทุกคนเป็นเหมือนครอบครัวเดียวกัน ท�ำงานเพื่อความสุข ช่วยกันแก้ปัญหาเมื่อเกิดปัญหา
ขึ้นมา โทนี่ เชย์ เรียกว่า ท่อสร้างคน สร้างวัฒนธรรมองค์กรที่แข็งแกร่ง ช่วยเหลือกัน  
สนุกและกล้าแสดงออก โปร่งใส ทุกคนเข้าถึงผู้บริหารได้ ในขณะเดียวกันก็เน้นการบริการ
ลูกค้าเป็นหัวใจส�ำคัญ Zappos ที่ได้รับความสนใจจากส่ือมวลชนที่เพิ่มมากขึ้น โดยไม่ได้
ทุ ่มงบประมาณประชาสัมพันธ์ แต่เป็นการปรับปรุงบริการเพื่อสร้างความประทับใจ 
ให้ลูกค้ามากขึ้นเรื่อย ๆ ควบคู ่ไปกับการพัฒนาวัฒนธรรมองค์กรให้แข็งแกร่งยิ่งข้ึน 
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ประกอบกับการสร้างว้าวกับลูกค้าอยู่เสมอ โดยคุณไม่จ�ำเป็นต้องดิ้นรนออกสื่อ ซ่ึงเป็น 
ผลพลอยได้จากการมอบสินค้าและบริการที่สุดยอดแก่ลูกค้านั่นเอง ขณะเดียวกัน โทนี่ เชย์ 
ก็ได้รับเชิญไปพูดในงานต่าง ๆ ที่เพิ่มมากขึ้น เขาตอบตกลงเพราะมันช่วยสร้างธุรกิจและ
แบรนด์ของ Zappos ทุกครั้งที่เขาออกไปพูด เขายึดกฎพื้นฐาน 3 ข้อ คือ รักในส่ิงที่เล่า  
เล่าเรื่องส่วนตัว และยึดตามความเป็นจริง ท้ังน้ี โทน่ี เชย์ จะพูดเฉพาะบางหัวข้อเท่านั้น  
ซึ่งหากผู้จัดยอมรับได้ หากมิเช่นนั้น เขาก็จะปฏิเสธไปอย่างสุภาพ การพูดของโทนี่ เชย์ มิได้
มุ่งหวังแต่จะโฆษณา Zappos เท่าน้ัน แต่ยังพยายามแบ่งปันแนวทางของบริษัทให้มาก
ที่สุดเท่าที่จะมากได้ เพื่อพัฒนาผู้ฟังและสร้างการเรียนรู้ ท้ังยังสอดคล้องกับค่านิยมหลัก
ของ Zappos ในการสร้างความสัมพันธ์ท่ีเปิดเผยและจริงใจด้วยการส่ือสาร ซึ่งจะแสดง
ข้อมูลและรายเอียดของบริษัทแก่สาธารณะด้วย 
	 แนวคิดที่ส�ำคัญที่ได้เรียนรู้จากตอนที่ 3 องค์กร จะประสบความส�ำเร็จก็ต่อเม่ือ 
วัฒนธรรมองค์กรที่คนในองค์กรร่วมกันสร้างได้รับการปฏิบัติอย่างจริงจัง และวัฒนธรรม
องค์กรของครอบครัว Zappos คือ
	 1) มอบ “ว้าว” ด้วยการบริการและสร้างความประทับใจ ไม่ใช่ด้วยเงินทองทุกวัน  
ในบริษัท
	 2) ไม่กลัวการเปลี่ยนแปลง เปิดรับด้วยความตื่นเต้น ส่งเสริมและขับเคลื่อน 
ความเปลี่ยนแปลงให้เกิดขึ้น 
	 3) สร้างความสนุก ให้คิดว่าเราท�ำอะไรให้มันสนุกยิ่งขึ้นได้บ้างรวมไปถึงเพื่อน
ร่วมงานก็สนุกเพิ่มขึ้นด้วยเช่นกัน
	 4) พร้อมผจญภัย สร้างสรรค์และเปิดใจกว้าง
	 5) พัฒนาและเรียนรู้อยู่เสมอ
	 6) สร้างความสัมพันธ์ที่เปิดเผย และจริงใจด้วยการสื่อสาร
	 7) สร้างความรู้สึกเป็นทีมและครอบครัวเดียวกัน
	 8) ท�ำมากขึ้นแต่ใช้ทรัพยากรน้อยลง
	 9) มีความรักและความมุ่งมั่น
	 10) รู้จักถ่อมตน
	 วัฒนธรรมเปนปจจัยสําคัญที่จะนํามาซึ่งความสําเร็จและผลการดําเนินงานที่ดี      
ขององคกรจากแนวคิดวัฒนธรรมองค์กรแห่งความสุขของบริษัทแซปโปสนั้น สอดคล้องกับ 
Lawrence M. Mille ที่อธิบายว่า หัวใจองค์กรแห่งความสุขที่จะน�ำไปสู่ความยั่งยืน           
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จะประกอบด้วยบัญญัติสามประการ Happy Workplace = Teamwork + Happy + 
Creativity คือ เป็นองค์กรท่ีมีการท�ำงานเป็นระบบทีม เป็นองค์กรที่มีความสุขใน 
การท�ำงานร่วมกันและเป็นองค์กรที่มีความคิดสร้างสรรค์ที่จะน�ำไปสู่ความก้าวหน้าและมี
การพัฒนาร่วมกัน 
	 จวบจนปัจจุบัน โทน่ี เชย์ เป็น CEO และเป็นคนเอเชียแท้ ๆ ที่มีกิจการย่ิงใหญ่
ระดับ eBay, Amazon, Google และ Facebook และมี Category สินค้าแตกกิ่งก้าน
สาขาออกไปเป็นเสื้อผ้าและเครื่องประดับ มีบริการจัดส่งที่รวดเร็วแบบ Over-Night  
Shipping และเป็นที่หน่ึงในเรื่องของ Customer Service Zappos มีวัฒนธรรมองค์กร 
ที่แตกต่างที่สุดในโลก พนักงานไม่มียูนิฟอร์มและมีอิสระในการใช้ชีวิตในที่ท�ำงาน โทนี่ เชย์ 
เชื่อว่า ความสุขของพนักงาน และความรู้สึกผูกพันกันระหว่างเพื่อนร่วมงานกับบริษัท 
จะช่วยดึงศักยภาพของพนักงานออกมาอย่างเต็มที่ และเสริมสร้างประสิทธิภาพใน 
การท�ำงาน ซึ่งล้วนเป็นประโยชน์ย้อนกลับมาที่ตัวองค์กรและลูกค้าในที่สุด ผู้อ่านหนังสือ
เล่มนี้ จะได้เห็นวิธีการคิด วิธีการตัดสินใจของ CEO ของบริษัทที่น่าท�ำงานด้วยมากที่สุด
แห่งหนึ่งอย่าง Zappos แนวคิดหลาย ๆ อย่างของ โทน่ี เชย์ ดีมาก ๆ และเป็นแนวคิด 
ที่เน้นเรื่องการสร้างความพึงพอใจและความสุขมากกว่าแค่เรื่องเงินทอง โดยเฉพาะเรื่อง
การน�ำเอาความสุขมาประยุกต์ใช้กับการท�ำงาน แต่ โทนี่ เชย์ เชื่อว่า ความสุขของพนักงาน
และความรู ้สึกผูกพันกันระหว่างเพื่อนร่วมงานและกับบริษัทจะช่วยดึงศักยภาพของ
พนักงานออกมาอย่างเต็มที่ และเสริมสร้างประสิทธิภาพในการท�ำงานซ่ึงล้วนเป็น
ประโยชน์ย้อนกลับมาที่ตัวองค์กรและลูกค้าในที่สุด
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