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วิถีไทย วิถีโลก

วิถีซามูไร

ท ่ า น
สมาชิก และผู้อ่านที่รักทุกท่านครับ ในฉบับที่แล้ว
ผมได้เล่ากรณีตัวอย่างผู้บริหาร SME เลือดไทยที่

สามารถพาโรงงานผ่านวิกฤติ จากเดิมท่ีเป็นหน้ีสินมากมาย จนเป็น
ไทแก่ตัว สามารถส่งสินค้าออกไปขายให้บริษัทญี่ปุ่นรายใหญ่ทั้งใน 
และต่างประเทศได้ เป็นการยกตัวอย่างให้เห็นถึงความส�าคัญของ
บทบาทบุคคลหมายเลขหนึ่งขององค์กร 

ในตอนนีผ้มขอสรปุบทเรยีนส�าคญัๆ ทีไ่ด้จากกรณตีวัอย่างที่
หยิบยกมาในตอนที่แล้ว ดังต่อไปนี้ครับ

1. การผลิตสินค้า และ/หรือบริการที่ไม่มีลักษณะจ�าเพาะ
เจาะจง หรือเป็นสินค้า และ/หรือบริการที่ใคร ๆ ก็ท�าได้นั้น ไม่ช้า
ไม่นานก็จะต้องแข่งขันฟาดฟันกันด้วยราคาเป็นหลัก ซึ่งผลลัพธ์ที่
เกิดขึ้นนั้นมักจะเป็นว่าคู่แข่งขันทุกรายเกิดอาการ “เจ็บ” หรือ “ปาง
ตาย”  แม้ผู้ชนะก็บอบช�้า เปรียบเหมือนเอามีดมาเฉือนเนื้อแข่งกัน 
ใครตายทีหลังชนะอย่างนั้นแหละครับ

ผิดหลักการท�าธุรกิจอย่างร้ายแรง 
เพราะการท�าธุรกิจต้อง “โลภ” หากไม่โลภต้องไปท�ามูลนิธิ

ครับ

“โลภ” ในทีน่ีค้อื ผลติสนิค้าหรอืท�าบรกิารทีด่ทีีส่ดุ ด้วยต้นทนุ
ที่ต�่าที่สุด ... แล้วขายให้แพงที่สุดครับ ช่องว่างระหว่างราคาที่ขายได้
และต้นทุน คือ ก�าไรที่น�ามาใช้ตอบแทนพนักงาน ผู้ถือหุ้น และน�าไป
ใช้ลงทุนต่อไป

ซึ่งจะท�าอย่างนี้ได้ ก็ต้องผลิตสินค้าและ/หรือบริการที่มี
ลกัษณะเด่น เลยีนแบบได้ยาก หรอืไม่มใีครท�าได้เลยยิง่ดคีรบั โดย
ไม่ต้องผลิตมากมาย ท�าเท่าที่ลูกค้าต้องการเท่านั้น

ลองนึกถึงสินค้าเกษตรของประเทศไทย เช่น ข้าว มัน ยาง 
อ้อย ที่ขายกันเป็นกระสอบ เป็นตัน เหมาขายกันเป็นไร่ แล้วก็ได้
สตางค์ไม่เท่าไหร่

ในขณะที่ออสเตรเลีย นิวซีแลนด์ขายผลไม้แอปเปิ้ล กีวี  
กล้วย ฯลฯ กันเป็นลูกๆ ติดตราติดยี่ห้อ มีหมายเลขก�ากับ หรือบริษัท
ญี่ปุ่นเอายางบ้านเราไปท�าถุงยางอนามัยบางเฉียบไม่เกิน 0.01 มม. 
น�้าหนักเบาหวิว แต่กลับขายได้ราคาแพงกว่ายางแผ่น ยางก้อนหนัก
เป็นกิโลกรัมของบ้านเราเสียอีก

หมดยุคขายข้าว มัน ยาง อ้อย เป็นกระสอบ ต้องคิดกันว่า
เราจะขายข้าวเป็น “เมล็ด” ได้อย่างไรที่ไม่มีใครเลียนแบบเราได้
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ต่อฉบับหน้าอ่าน

2. การวิจัย และพัฒนาเป็นหัวใจหลักในการที่จะท�าข้อ 1 
ให้ประสบผลส�าเร็จ เพื่อนผมที่เป็นหมายเลขหนึ่งขององค์กรทุ่มเท
พลงักาย พลงัใจ กบัการวจิยัพฒันา ท�าให้มสีมรรถนะในการท�าสนิค้า
ทีมี่รปูลกัษณ์โดดเด่น ท�าปรมิาณน้อยๆ ใช้ระยะเวลาสัน้ท�าให้ส่งมอบ
ได้รวดเร็ว และต้นทุนต�่า ขายได้ราคาสูง

ท�าได้แบบนี้ ลูกค้าก็ติดใจ อยากสั่งซื้อซ�้าแล้วซ�้าอีก
การวจิยัพฒันาทีโ่รงงานนี ้เริม่จากสิง่ทีเ่ป็นปัญหาเรือ้รงั แก้

แล้วแก้อีกก็ยังไม่หายไป เริ่มจากการ “ลองผิด ลองถูก” เก็บข้อมูล 
วเิคราะห์ข้อมลู ซ�า้แล้วซ�า้อกี และเริม่จากการน�าสนิค้าของคูแ่ข่งขนั
ที่ดีที่สุดมาถอดแยก วิเคราะห์ แล้วหาทางพัฒนาทุกๆ ด้านเพื่อ
เอาชนะให้ได้

ครับ...ความพยายามอยู่ที่ไหน ความส�าเร็จก็อยู่ที่นั่น เป็น
ความจริงแท้ครับ

3. คนหรือพนักงานไม่ใช่เป็นเพียง “ทรัพยากร” หนึ่งของ
องค์กร แต่ “คน คือ องค์กร” ต้องพัฒนาคนอย่างต่อเนื่อง ทั้งด้วย
การให้การศึกษาอบรม การท�ากิจกรรมต่างๆ ทั้ง 5ส ข้อเสนอแนะ 
กิจกรรมกลุ่มย่อยหรือ QCC ไคเซ็น ตลอดจนการบ�ารุงรักษาระดับ
การปฐมพยาบาลเครื่องจักรอุปกรณ์ของตนเองด้วยมือตนเอง 

ผมขออนุญาตหยบิยมืค่านยิมหนึง่ของเครอืซเิมนต์ไทยมาใช้ 
นัน่คอื “เชือ่ม่ันในคณุค่าของคน” และเสาหลกัหนึง่ของระบบการผลติ
แบบโตโยต้า คือ Respect to humanity หรือ “เคารพในความเป็น
มนุษย์” ของพนักงาน 

ขยายความว่า ไม่ว่าพนักงานจะมีการศึกษาระดับใด หรือ
แม้แต่ไม่ได้รับการศึกษาในระบบโรงเรียนมาก็ตาม เมื่อเขามาเป็น

พนกังานของเราแล้ว กต้็องเคารพในความเป็นมนษุย์ เชือ่มัน่ในความ
มีจิตใจสูงของเขา และให้โอกาสในการได้รบัการพฒันาทกัษะความ
สามารถของเขาอย่างต่อเนื่อง

ในตอนทีแ่ล้วผมได้เล่าไว้แล้วว่า พนกังานส่วนใหญ่ในโรงงาน
ของเพือ่นผมมรีะดับการศึกษาไม่เกินมธัยมปลาย หลายคนจบประถม
ศึกษา และส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงวัยกลางคนแล้ว

แต่ทุกคนสามารถท�ากิจกรรมต่างๆ ที่ให้ท�าได้เป็นอย่างดี มี
ผลงาน “ไคเซ็น” เสนอได้เรื่อยๆ ทุกเดือนครับ

1. กิจกรรมเสริม เป็นสิ่งสร้างความสามัคคี แรงจูงใจใน
การท�างาน และกระตุ้นความคิดสร้างสรรค์ได้เป็นอย่างดี ใน 
โรงงานนี้มีการส่งเสริมกิจกรรมง่ายๆ เช่น การออกก�าลังกายก่อนเริ่ม
งานทุกเช้า การปลูกผักสวนครัว การแข่งขันหมากล้อม แบดมินตัน 
ทุกบ่ายวันเสาร์

หรือพาพนักงานออกไปท�ากิจกรรมบ�าเพ็ญประโยชน์ ช่วย
พฒันาโรงเรยีนทีอ่ยู่ใกล้ๆ โรงงาน ซึง่เป็นโรงเรยีนทีล่กูหลานพนกังาน
ส่วนใหญ่เรียนหนังสืออยู่

การท�ากจิกรรมเหล่านีเ้ป็นกลุม่โดยคละแผนก คละหน่วยงาน 
ช่วยเสริมสร้างขวัญก�าลังใจในการท�างานได้ดีมากครับ

2.  ผูบ้รหิารทกุระดบั ตัง้แต่หมายเลขหนึง่หรอืระดบัสงูสดุ
ขององค์กร ต้องเดินรอบโรงงานในระหว่างเวลาท�างานให้บ่อยทีส่ดุ
เท่าท่ีจะท�าได้ เพือ่รู ้เหน็ ฟัง ด ูสภาพการท�างานต่างๆ จดุทีเ่ป็นปัญหา 
หรือจุดเด่น จุดด้อยของกระบวนการท�างาน ได้พูดคุยแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นกับพนักงานหน้างาน สอบถามสารทุกข์สุกดิบ และให้
ค�าแนะน�าในการท�างานที่ดีให้กับพนักงานได้

MBWA-Management By Walking Around หรอืการบรหิาร
โดยการเดินไปรอบๆ เป็นหลักการบริหารแบบสากล ที่ญี่ปุ่นท�าได้ดี
มากๆ และสถานประกอบการชัน้น�าหลายแห่งในบ้านเรากน็�ามาใช้ได้
ดีเช่นกัน 

เป็นการบริหารที่ง่าย ไม่เสียเวลา ที่ส�าคัญคือ สร้างขวัญ 
ก�าลังใจให้พนักงานได้อย่างดีเยี่ยม

แถมยังเป็นการท�าตามหลัก 3G หรือ Gemba Gembutsu 
Genjitsu หรือหลักสาม “จริง” ได้แก่ สถานที่ท�างานจริง ของจริง และ
สภาพความเป็นจรงิ อันจะช่วยให้การแก้ไขปัญหาต่างๆ ทีเ่กดิขึน้เป็น
ไปอย่างรวดเร็ว ฉับพลัน ทันการณ์

ปิดท้ายตอนนี้ด้วยค�าขวัญของผู้บริหารบริษัทญี่ปุ่นในไทย
แห่งหนึ่งที่ติดไว้ที่ผนังโรงงานเป็นตัวหนังสือโตๆ ว่า

Don’t wait and see…Go and see!!

พบกันใหม่ฉบับหน้า
สวัสดีครับ

 
 


