
เรา
คงพอจะสามารถส่ังให้ผู้คนสักร้อยคนท�ำงานให้เราได้ แต่
หากเป็นถงึพนัคนแล้ว เราคงต้อง “ขอร้อง” ยิง่มากขึน้เป็น

ถึงหมื่นคนเมื่อไร เราคงต้อง “อ้อนวอน” Matsushita Konosuke
มัตสึชิตะ โคะโนะสุเกะ นับเป็น “บิดา” ของวงการบริหาร

ยุคใหม่ในญ่ีปุ่น ชื่อเสียงของเขาเป็นที่รู้จัก กว้างไกลข้ามพรมแดน
ประเทศ โด่งดังไปทั่วโลก

ประเด็นที่มัตสึชิตะ ให้ความสำ�คัญเป็นพิเศษประการหนึ่ง
ก็ คือ เรื่องทรัพยากรบุคคล เขาเคยกล่าว ในการอบรมบุคลากรของ
บริษัทไว้ว่า.. “หากมีใครถามว่า บริษัทไฟฟ้ามัตสึชิตะผลิตอะไรละก็ 
ใหต้อบเขาไปเลยวา่ บรษัิททำ�หนา้ทีผ่ลิตบคุลากร (ท่ีด)ี พรอ้มกนันัน้ 
ก็ผลิตเครื่องไฟฟ้าออกมาด้วย..”

ในช่วงปลายชีวิตของเขา มัตสึชิตะมักเล่าให้ผู้คนรอบข้าง
ฟังว่า “ผมเอง เป็นคนขี้โรค ความเป็นคนอ่อนแอเช่นนี้ ทำ�ให้ผมต้อง
มอบหมายการงานใหผู้อ่ื้นทำ�แทน มนัเลยชว่ยให้เกิดผลท่ีดอีอกมา..” 

บุคลิกเด่นประการหนึ่งของมัตสึชิตะ ก็คือ การมีแนวคิดที่จะ
เขา้ใจ “จดุยนืของอกีฝา่ย” โดยไมยื่นกระตา่ยขาเดยีวกับ “จดุยนืของ
ตนเอง” บุคลิกนี้เอง ทำ�ให้มัตสึชิตะ สามารถผูกใจผู้คนรอบข้างและ
สร้างความจงรักภักดี จากผู้ใต้บังคับบัญชาได้

ลองมาพิจารณาท่าทีเช่นน้ี ของมัตสึชิตะ จากเรื่องจริงกันดู
นะครับ

ในปี ค.ศ.1961 เกิดความโกลาหลขึ้น ในที่ประชุมผู้บริหาร
ของบริษัทมัตสึชิตะ เมื่อบริษัทผลิตรถยนต์โตโยต้า ได้ขอให้มัตสึชิ
ตะ ซึ่งผลิตวิทยุติดรถยนต์ป้อนให้กับโตโยต้า ลดต้นทุนลงร้อยละ 20 
ภายในเวลาหกเดือน

นี่มันเปรียบเสมือนการเรียกร้องให้บริษัทมัตสึชิตะตายไป
เสีย..เป็นการเรียกร้องที่อีกฝ่ายทำ�ไม่ได้ ไม่มีทาง

ทั้งหมดดังกล่าวนี้ เป็นความคิดเห็นของผู้บริหารที่ประชุม
กันอยู่..

อีกครู่หนึ่ง มัตสึชิตะ โคะโนะสุเกะ ก็เข้ามาในห้องประชุม
คำ�ถามแรกจากปากของเขาก็คือ..
“อืม...แล้วทำ�ไมโตโยต้าถึงขอให้เราทำ�เช่นนี้ละ..?”

เบื้องหลังข้อเรียกร้องดังกล่าว เกิดขึ้นเพราะมีการเปิดเสรี
ทางการค้าระหว่างสหรัฐฯ กับญี่ปุ่น ผลจากมาตรการของรัฐบาลดัง
กลา่ว ทำ�ใหก้ารแขง่ขนัดา้นราคาของรถยนต ์ซึง่ผลติภายในประเทศ 

กับการพลิกวิกฤติ

ให้เป็นโอกาส
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20% แล้วจะเกิดอะไรขึ้น..?? สินค้าเช่นนี้ ไม่เพียงขายให้กับโตโยต้า
ได้เท่านั้น หากแต่ยังขายไปที่ใดๆ ในโลกก็ยังได้”

หลังจากนั้น บรรยากาศของการประชุมก็เปลี่ยนไป
ผู้บริหารอีกคนหนึ่ง ลุกขึ้นกล่าวว่า “หากเราทำ�สำ�เร็จ บริษัท

ต่างๆ ทั่วโลกจะว่ิงมาหาเราและขอให้เราขายสินค้าผ่านเขาอย่าง
แนน่อน หากคดิไดเ้ชน่นีแ้ลว้ ขอ้เรยีกรอ้งเชน่นี ้ไมใ่ชว่กิฤตหิรอก มนั
กลับเป็นลิขิตของฟ้า ที่จะให้บริษัทสามารถโตแบบก้าวกระโดดต่าง
หาก มันเป็นโอกาสมากกว่านะ”

ผลหรือครับ...
บรษัิทมตัสึชติะ สามารถลดต้นทนุลงได้ 20% ตามเปา้หมาย

และประตกูเ็ปดิใหบ้รษิทันีก้า้วไปเปน็ บรษิทัชัน้นำ�ของโลก ดา้นวทิยุ
ติดรถยนต์

ก่อนจะจบ
ผมคิดว่า บทเรียนสำ�คัญอีกประการหนึ่งที่มัตสึชิตะให้กับ

เราก็คือทุกครั้งที่เราพบอุปสรรค พบความยากลำ�บาก เรามักจะพบ
บุคคลสองประเภท 

ประเภทแรก ก็คือ ผู้ที่พร้อมจะปฏิเสธ ว่าทำ�ไม่ได้ เป็นไปไม่
ได้ บุคคลกลุ่มนี้ จะมองเห็นสิ่งที่อยู่ข้างหน้าตน เป็นอุปสรรค เป็น
วิกฤติและพร้อมที่จะหยุด หรือเลิกราไป

ในขณะเดียวกันก็มีบุคคลอีกประเภทหนึ่ง ที่พร้อมจะหัน
หน้าเผชิญกับปัญหาเหล่านั้น พินิจพิจารณา ปรับวิธีคิด หามุมมอง
ใหม่ๆ เพราะเขามองว่านี่เป็น “โอกาส” ผู้ที่ประสบความสำ�เร็จจึง
เป็นบุคคลผู้ที่พร้อมจะหันหน้าสู้ปัญหาและใช้ปัญญาเพื่อแก้ไข 

กบัผูผ้ลติยกัษใ์หญ่เชน่ GM และ Ford ทวคีวามรนุแรงขึน้ หากปลอ่ย
สถานการณ์ให้เป็นเช่นท่ีเป็นอยู่ ภาคอุตสาหกรรมรถยนต์ของญี่ปุ่น
ก็อาจจะพบกับจุดจบ นั่นจึงเป็นที่มาของการเรียกร้องดังกล่าวจาก
โตโยต้า

มัตสึชิตะ พยายามเข้าใจข้อเรียกร้องดังกล่าว จากความ
จำ�เป็นของโตโยต้า “อืมมม...เรื่องเป็นเช่นนี้เองหรือ..แต่พวกเราลอง
คิดดูให้ดีนะ หากบริษัทของเราต้องอยู่ในฐานะ เช่น โตโยต้าแล้ว เรา
จะมีความคิดเช่นไร?

เราอาจจะเรียกร้องอะไร ที่คล้ายๆ กันก็ได้
พวกเราในท่ีนี ้ตา่งมองวา่ โตโยตา้เรยีกรอ้งอย่างไรเ้หตผุล แต่

หากเรามายืนในฐานะของโตโยต้าแล้ว จะเป็นเช่นไรละ ??
โตโยต้า คงมีความกังวลอย่างใหญ่หลวงและมุ่งมั่นที่จะหา

หนทางเพื่อลดต้นทุนการผลิต เพื่อให้อุตสาหกรรมรถยนต์ของญี่ปุ่น 
สามารถพัฒนาก้าวหน้าต่อไปได้

วา่ไปแลว้ โตโยตา้ กม็จีดุยนืทีจ่ะพทิกัษอ์ตุสาหกรรมรถยนต์
โดยรวม กับทั้งเพื่อประโยชน์ของประเทศชาติด้วย

ดังนั้น นี่ไม่ใช่ปัญหาเฉพาะของบริษัทมัตสึชิตะเสียแล้ว เรา
จึงไม่ควรปฏิเสธว่าทำ�ไม่ได้เสียแต่ต้น หากแต่เราต้องหาทุกหนทาง
ที่จะลดต้นทุนลงให้ได้..”

ผู้บริหารคนหนึ่ง ลุกขึ้นแย้งว่า “แต่ที่โตโยต้าเรียกร้องเรานั้น 
เขาขอให้เราลดราคาทันที 5% แล้วภายใน 6 เดือนลดลงอีก 15% 
รวมแล้วเป็น 20% มันเป็นไปไม่ได้นะครับ”

มัตสชึติะจงึกลา่วตอบและชีแ้จงไปวา่ “การลดตน้ทนุนัน้ หาก
กำ�หนดเป้าหมายกันเพียงแค่ 5% หรือ 10% บางครั้งอาจจะไม่เกิด
ประโยชน์ แต่เมื่อกำ�หนดเป้าหมายไว้ที่ 20% เราก็ย่อมไม่สามารถ
ใช้เทคนิคหยุมหยิมเล็กๆ ได้อีก 

หากเราต้องการบรรลุเป้าหมาย เราต้องเริ่มเปลี่ยนตั้งแต่ขั้น
แนวคิดกันทีเดียว เป็นต้นว่า อาจจะต้องคิดว่า ทำ�อย่างไร ขนาด
ถึงจะลดลงไปเป็นครึ่งหนึ่ง ไม่เช่นนั้นเป้าหมายระดับนี้ก็บรรลุไม่ได้

ดังน้ัน นี่ไม่ใช่แค่เพียงการต่อรองเพื่อลดราคากับโตโยต้า 
เท่านั้น แต่เราต้องเข้าใจว่า น่ีคือเสียงเรียกร้อง ท่ีต้องการเห็น
อุตสาหกรรมของญี่ปุ่นพัฒนาต่อไปได้

ลองคิดดูสิ หากเราสามารถผลิตสินค้า ซึ่งมีราคาลดลงได้ถึง 
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