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วิถีไทย วิถีโลก

วิถีซามูไร

ท ่ า น
สมาชิกและผู้อ่านที่รักทุกท่านครับ ในตอนที่แล้ว

เราคุยกันเรื่องผู้บริหารของโตโยต้าเองยังมีสิ่งที่

หวั่นเกรงที่สุดอยู ่ สิ่งน้ันคือการท่ีพนักงานเกิดความพึงพอใจใน 

ผลส�ำเรจ็ของบรษิทัทีเ่หนอืกว่าคูแ่ข่งขนั เพราะเมือ่ใดก็ตามทีค่นเกดิ

ความพงึพอใจ เมือ่นัน้กม็กัจะหยุดการพฒันาปรบัปรงุต่อเนือ่ง ว่ากนั

ง่ายๆ แต่อาจเข้าใจยากว่า “ความส�ำเร็จ คือ ศัตรูของไคเซ็น” ก็ได้

ครับ ในตอนนี้เรามาคุยกันต่อถึงตัวอย่างจริงของสถานประกอบการ

หนึ่งที่ผมเพิ่งไปเยี่ยมเยียนมาสดๆ ร้อนๆ กันนะครับ 

ภารกิจหนึ่งของผมนอกเหนือจากการเป็นอาจารย์ และ 

ผูบ้รหิารในสถาบนัอดุมศกึษาแล้ว กค็อืการท�ำหน้าทีก่รรมการบรษัิท

ที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ บางบริษัทก็อยู่ในตลาดใหญ่ บาง

บริษัทก็อยู่ในตลาดเล็ก 

ผมมักต้องท�ำหน้าที่เป็นสมาชิกในคณะกรรมการตรวจสอบ

ซึง่ต้องคอยตดิตามผลการปฏบิตังิานของฝ่ายบรหิาร และฝ่ายปฏบิตัิ

การของบริษัทในทุกช่วงไตรมาสว่าเป็นไปตามแผนงาน และ 

เป้าหมายที่ก�ำหนดไว้ตั้งแต่ต้นปีงบประมาณหรือไม่?

การติดตามผลการปฏิบัติงานนี้มีข้อคิดที่ส�ำคัญคือ เมื่อใด

กต็ามทีผ่ลลพัธ์ต�ำ่กว่าเป้าหมาย เมือ่นัน้ให้ปรบัแผนการท�ำงานใน

ช่วงต่อไปเพื่อแก้ไข และพยายามท�ำให้ผลการปฏิบัติงานเข้าสู่ 

เป้าหมายที่ตั้งไว้หรือดีกว่า

แต่เมือ่ใดกต็ามทีผ่ลลพัธ์สงูกว่าเป้าหมาย เมือ่นัน้กใ็ห้ปรบั

เป้าหมายให้ “มากขึ้น” กว่าเดิม 

(คนทัว่ไปมกัท�ำกลบักนัครบั คอื ท�ำไม่ถงึเป้ากล็ดเป้าลง ท�ำ

เกินเป้า ก็คงเป้าไว้เพื่อรับรางวัล)

ที่ผมใส่เครื่องหมายค�ำพูดท่ีค�ำว่ามากขึ้น เพราะหากเป็น 

เป้าหมายในด้านการสูญเสีย เช่น ต้นทุน อุบัติเหตุ เหตุขัดข้อง หรือ

ของเสีย การตั้งเป้าหมายใหม่คือการลดค่าให้ต�่ำลงไปกว่าเดิม

แต่หากเป็นเป้าหมายในด้านที่พึงจะเพิ่มขึ้น เช่น ยอดขาย 

ส่วนแบ่งตลาด หรือผลก�ำไร การตั้งเป้าหมายใหม่ คือ การเพิ่มค่า 

ให้สูงขึ้นกว่าเดิม

ท่านอาจเคยเกดิปัญหาว่าเป้าหมายทีค่วรจะตัง้นัน้น่าจะเป็น

เท่าใดจึงจะเหมาะสม?

หลายท่านจะใช้ข้อมลูในอดีตมาเป็นตัวก�ำหนด แต่ปรมาจารย์

คุณภาพคือท่านอาจารย์ Masuo Suyama เคยให้ค�ำแนะน�ำไว้ว่า 

ถ้าจะตั้งเป้าหมายให้ “ท้าทาย” นั้น เป้าหมายในด้านการสูญเสีย 

ควรจะตั้งให้ลดลงอย่างน้อยครึ่งหนึ่ง

เช่น ลดต้นทุน 50% ลดของเสยี ลดอบุตัเิหต ุลดเหตขุดัข้อง

ของเครื่องจักรอุปกรณ์ 50%
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ต่อฉบับหน้าอ่าน

โดยเป็นปัญหาที่ “คลาสสิค” ทีเดียวครับ

นั่นคือ มีสินค ้าคงคลังท่ีเป ็นผลิตภัณฑ์ส�ำเร็จรูปใน 

ปริมาณสูง ในขณะที่สายการผลิตนั้นผลิตไม่ทันต่อความต้องการ

ของลูกค้า ท�ำให้เกิดการส่งมอบล่าช้า มี Back Order สูง

ความเสี่ยงที่ตามมาคือ ลูกค้าอาจเปลี่ยนใจไม่รับสินค้าแล้ว

หันไปซื้อสินค้าที่ทดแทนกันได้จากคู่แข่งขันแทน

เมื่อสอบถามว่าสาเหตุหลักหรือ Root Cause ของปัญหาคือ

อะไร? ก็ได้ค�ำตอบว่า “การพยากรณ์การขายไม่ถูกต้อง”

ค�ำแนะน�ำที่ผมให้ไปคือ การพยากรณ์การขายไม่มีทางที่จะ

ถูกต้องได้ ยิ่งในยุคที่ตลาดมีคู่แข่งขันสูงแล้ว ไม่มีทางที่จะพยากรณ์

ได้ถูกต้องแน่นอน

ถ้าอย่างนั้นจะแก้ไขอย่างไรล่ะครับ?

ทางแก้ไขที่ดีที่สุดก็คือ อาศัยตัวเลขจากการพยากรณ์เป็น

ข้อมลูเบือ้งต้นด้านความต้องการ แต่มุง่ปฏวิตักิระบวนการผลิตของ

โรงงานให้มีความยืดหยุ่นหรือคล่องตัวที่สุดโดยใช้แนวคิดของ

ระบบการผลิตแบบ “ทันเวลาพอดี” หรือ ระบบการผลิตแบบโตโยต้า 

นั่นเองครับ         

นั่นคือ หากปฏิวัติได้ส�ำเร็จ ก็จะสามารถผลิตสินค้าหลากรุ่น

ในปริมาณน้อยๆ ด้วยต้นทุนที่ต�่ำ ใช้ระยะเวลาการผลิตสั้น ส่งมอบ

ได้ตามที่ลูกค้าต้องการเสมอ

 ฝรั่งเรียกกันว่า Mass Customization ครับ โดยว่ากันว่า 

สุดยอดของการพยากรณ์ คือไม่ต้องพยากรณ์อีกต่อไป

ดีไหมล่ะครับ? 	

อีกเรื่องหนึ่งที่ผมได้ให้ค�ำแนะน�ำไปกับทางโรงงาน คือ การ

ส่งเสริมการควบคุมด้วยสายตา หรือ Visual Control ครับ หลักการ

ส�ำคัญคือ รู้สถานภาพของสายการผลิตอยู่ตลอดเวลา และสามารถ

ตัดสินใจสิ่งต่างๆ ได้อย่างรวดเร็ว

เพราะเมือ่ตาเหน็ สมองก็ตัดสนิได้ทนัทคีรบั และการควบคมุ

ด้วยสายตา ก็เป็นองค์ประกอบหนึ่งที่ส�ำคัญของระบบการผลิตแบบ

ทันเวลาพอดีเช่นกัน  

ในกรณีของเป้าหมายในด้านทีพ่งึเพิม่ขึน้นัน้ ควรจะต้ังให้เพิม่

ขึ้นอย่างน้อย 20% 

เช่น เพิม่ยอดขาย 20% เพิม่ส่วนแบ่งตลาด เพิม่ผลก�ำไรให้

ได้ 20% ขึ้นไป

ดูเผินๆ ท่านอาจจะคิดว่าเป็นไปไม่ได้ แต่ผมอยากเรียนว่า

หากองค์กรของท่านยังไม่มีการพัฒนาปรับปรุงอย่างจริงจัง หรือเริ่ม

การท�ำ “ไคเซ็น” เป็นครั้งแรกๆ แล้ว เป้าหมาย 20% หรือ 50% เป็น

สิ่งที่เป็นไปได้แน่นอนครับ

และในสถานการณ์ปัจจุบัน ท่านย่ิงต้องคิดเรื่องเป้าหมายที่

ว ่านี้ให้มากทีเดียวแหละครับ เพราะค�ำถามแรกท่ีผมในฐานะ

กรรมการตรวจสอบถามผู้บริหาร และผู้ปฏิบัติงานของบริษัทในที่

ประชุมที่เพิ่งผ่านมานี้ คือ

“หากค่าแรงขั้นต�่ำขึ้นเป็น 400-450 บาท ต่อวัน Productiv-

ity หรือผลติภาพของเราจะต้องเพิม่ขึน้อย่างน้อยเท่าใด ต้นทนุสนิค้า

และบริการของเราจึงจะไม่เพิ่มขึ้น?”

ท่านล่ะครับ คิดไว้แล้วหรือยังครับ?

ตามด้วยค�ำถามต่อมา คือ “คิดว่าจะประยุกต์ใช้หุ่นยนต์ 

ระบบอตัโนมตั ิปัญญาประดษิฐ์ร่วมกบั Big Data มาพฒันาปรบัปรงุ

การปฏิบัติการของโรงงาน และของบริษัทอย่างไร เมื่อใด?”

เพราะทั้งหุ่นยนต์ ระบบอัตโนมัติ ปัญญาประดิษฐ์ และ Big 

Data นั้นเป็นเคร่ืองมือทางเทคโนโลยีที่เพิ่มผลิตภาพ และขีดความ

สามารถในการแข่งขันได้อย่างก้าวกระโดดนั่นเองครับ

ในระหว่างการรายงานผลการปฏิบัติงานครั้งที่เพิ่งผ่านมานี้ 

มีการรายงานถึงความเสี่ยง และปัญหาที่เกิดขึ้นในการผลิตสินค้า 


