
ผศ.ประยูร เชี่ยววัฒนา

นายกสมาคมส่งเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญี่ปุ่น)

prayoon2554@gmail.com

นี่มันเหมือนการเรียกร้องให้บริษัทมัตสุชิตะตายไปเสีย

เป็นการเรียกร้องที่ท�ำไม่ได้

ไม่มีทาง

ทั้งหมดเหล่านี้ เป็นความเห็นของผู้บริหารที่ประชุมกันอยู่

อกีครูห่นึง่ มตัสชุติะ โคโนซเุกะกเ็ข้ามาในห้องประชมุ ค�ำถาม

แรกจากปากของเขาก็คือ

“อืมม..ท�ำไมโตโยต้าถึงขอให้เราท�ำเช่นนี้ละ?”	

เบื้องหลังข้อเรียกร้องดังกล่าวเกิดขึ้นเพราะ มีการเปิดเสรี

ทางการค้าระหว่างสหรัฐฯ กับญี่ปุ่น ผลจากมาตรการของรัฐบาล 

มตั
สุชิตะ โคโนซุเกะ นับเป็น “บิดา” ของวงการบริหารญี่ปุ่น 

ชื่อเสียงของเขาเป็นที่รู้จักกว้างไกล ยิ่งกว่านั้นยังเป็นที่รู้จัก

โด่งดังไปท่ัวโลก ประเด็นส�ำคัญหนึ่งที่มัตสุชิตะให้ความส�ำคัญเป็น

พเิศษ กค็อื เรือ่งทรพัยากรบคุคล เขาเคยกล่าวในการอบรมบคุลากร

ของบริษัทไว้ว่า...“หากมีใครถามว่า บริษัทไฟฟ้ามัตสุชิตะผลิตอะไร

ละก็ ให้ตอบเขาไปเลยว่า บริษัทท�ำหน้าที่ผลิตบุคลากร (ที่ดี) พร้อม

กันนั้น เราก็ผลิตเครื่องใช้ไฟฟ้าออกมาด้วย...”

ในช่วงปลายชีวิตของเขา มัตสุชิตะมักเล่าให้ผู้คนรอบข้างฟัง

ว่า “ผมเอง เป็นคนขี้โรค ความเป็นคนอ่อนแอเช่นนี้เอง ท�ำให้ผมต้อง

มอบหมายการงานให้ผูอ้ืน่ท�ำแทน มนัเลยช่วยให้บรรลผุลทีด่อีอกมา” 

บุกคลิกเด่นประการหนึ่ง ของมัตสุชิตะ ก็คือ การพร้อมที่จะ

เข้าใจ “จดุยนืของอกีฝ่าย” โดยไม่ยืนกระต่ายขาเดยีว กับ “จดุยนืของ

ตนเอง” ด้วยบคุลกินีเ้องท�ำให้มัตสุชติะ สามารถผูกใจคนรอบข้างและ

สร้างความจงรักภักดีจากผู้ใต้บังคับบัญชาได้

ลองมาพิจารณา ท่าทีเช่นนี้ ของ มัตสุชิตะ จากเรื่องจริงกันดู

ในปีค.ศ.1961 เกิดความโกลาหลขึ้น ในท่ีประชุมผู้บริหาร 

ของบริษทัมตัสชุติะ เมือ่บรษิทัผลติรถยนต์โตโยต้า ได้ขอให้มตัสชุติะ 

ซ่ึงผลิตวิทยุติดรถยนต์ป้อนให้กับโตโยต้า ลดต้นทุนลงร้อยละ 20 

ภายในเวลาหกเดือน

Matsushita Konosuke

เราคงพอจะสามารถสัง่ให้คนสกัร้อยคนท�ำงานให้เราได้

แต่หากเป็นถึงพนัคนแล้ว เราคงต้อง “ขอร้อง”

ย่ิงมากข้ึนเป็นถงึหมืน่คนเมือ่ไร เราคงต้อง “อ้อนวอน”

Matsushita Konosuke

วทิยตุดิรถยนต์แบบใช้หลอดสญุญากาศ เป็นรุน่แรกของบรษิทั
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มตัสชุติะ โคโนซเุกะ 

ผูก่้อต้ังบรษิทัไฟฟ้ามัตสชุติะ



ดงักล่าว ท�ำให้การแข่งขนัด้านราคากบัผูผ้ลติยกัษ์ใหญ่ เช่น GM และ 

Ford ทวคีวามรนุแรงขึน้ หากปล่อยสถานการณ์ให้ด�ำเนนิไปเช่นทีเ่ป็น

อยู่ ภาคอุตสาหกรรมรถยนต์ของญี่ปุ่นก็อาจจะพบกับจุดจบ นั่นจึง

เป็นที่มาของข้อเรียกร้องดังกล่าวของโตโยต้า

มัตสุชิตะ พยายามเข้าใจข้อเรียกร้องดังกล่าว จากความ

จ�ำเป็นของโตโยต้า

“อืมมม...เรื่องเป็นเช่นน้ีเองหรือ แต่พวกเราลองคิดดูให้ดีนะ 

หากบริษัทของเราต้องอยู่ในฐานะเช่นโตโยต้าแล้ว เราจะมีความคิด

เช่นไร? เราก็อาจจะเรียกร้องอะไรที่คล้ายๆ กันก็ได้..

พวกเราในท่ีนี ้ต่างมองว่า โตโยต้าเรยีกร้องอย่างไร้เหตผุล แต่

หากเรามายืนในฐานะของโตโยต้าแล้ว จะเป็นเช่นไรละ??

โตโยต้า คงมีความกังวลอย่างใหญ่หลวงและมุ่งมั่นที่จะหา

หนทางเพื่อลดต้นทุนการผลิต เพื่อให้อุตสาหกรรมรถยนต์ของ 

ญี่ปุ่น สามารถพัฒนาก้าวหน้าต่อไปได้ ว่าไปแล้วโตโยต้าก็มีจุดยืน 

ที่จะพิทักษ์อุตสาหกรรมรถยนต์โดยรวม กับทั้ง เพื่อประโยชน์ของ

ประเทศชาติด้วย

ดังนั้น นี่ไม่ใช่ปัญหาเฉพาะของบริษัทมัตสุชิตะเสียแล้ว เรา

จงึไม่ควรปฏเิสธว่าท�ำไม่ได้เสยีแต่ต้น หากแต่เราต้องหาทกุหนทางที่

จะลดต้นทุนลงให้ได้” ผู้บริหารคนหนึ่ง ลุกขึ้น กล่าวว่า “แต่ที่โตโยต้า

เรียกร้องเรานั้น เขาขอให้เราลดราคาทันที 5% แล้วภายในหกเดือน

ลดลงอีก 15% รวมแล้วเป็น 20% มันเป็นไปไม่ได้นะครับ”

มตัสชุติะจงึกล่าวตอบและชีแ้จงไปว่า “การลดต้นทุนนัน้ หาก

ก�ำหนดเป้าหมายกันเพียงแค่ 5% หรือ 10% บางครั้งอาจจะไม่เกิด

ประโยชน์ แต่เมื่อก�ำหนดเป้าหมายไว้ที่ 20% เราก็ไม่สามารถใช้

เทคนิคหยุมหยิมเล็กๆ น้อยๆ ได้อีก หากเราต้องการบรรลุเป้าหมาย 

เราต้องเริ่มเปลี่ยนตั้งแต่ขั้นแนวคิดกันทีเดียว เป็นต้นว่า อาจจะต้อง

คดิว่าท�ำอย่างไร ขนาดถงึจะลดลงไปเป็นครึง่หนึง่ ไม่เช่นนัน้เป้าหมาย

ระดับนี้ก็บรรลุไม่ได้”

ดังนั้น นี่ไม่ใช่แค่เพียงการต่อรองเพื่อลดราคากับโตโยต้า

เท่านั้น แต่เราต้องเข้าใจว่านี่คือเสียงเรียกร้องที่ต ้องการเห็น 

อุตสาหกรรมของญี่ปุ่นพัฒนาต่อไปได้

ลองคิดดูสิ หากเราสามารถผลิตสินค้า ซึ่งมีราคาลดลงได้ถึง 

20% แล้วจะเกดิอะไรขึน้?? สนิค้าเช่นนี ้ไม่เพยีงขายให้กบัโตโยต้าได้

เท่านั้น หากแต่ยังขายไปที่ใดๆ ในโลกก็ยังได้”

หลังจากนั้น บรรยากาศของการประชุมก็เปลี่ยนไป ผู้บริหาร

อีกคนหนึ่ง ลุกขึ้นกล่าวว่า “หากเราท�ำส�ำเร็จ บริษัทต่างๆ ทั่วโลก 

จะว่ิงมาหาเราและขอให้เราขายสินค้าให้เขาอย่างแน่นอน หากคดิได้

เช่นนี้แล้ว ข้อเรียกร้องเช่นนี้ ไม่ใช่วิกฤติหรอก มันกลับเป็นลิขิตของ

ฟ้าที่จะให้บริษัทสามารถโตแบบก้าวกระโดดต่างหาก มันเป็นโอกาส

มากกว่านะ”

ผลหรือครับ

บริษัทมัตสุชิตะ สามารถลดต้นทุนลงได้ 20% ตามเป้าหมาย

และประตูก็เปิดให้บริษัทนี้ ก้าวไปเป็นบริษัทชั้นน�ำของโลกด้านวิทยุ

ติดรถยนต์

ก่อนจะจากกันไปในฉบับนี้ ผมคิดว่าบทเรียนส�ำคัญประการ

หนึ่งที่มัตสุชิตะให้กับเราก็คือ ทุกครั้งที่เราพบอุปสรรค พบความยาก

ล�ำบาก เรามักจะพบบุคคลสองประเภท

ประเภทแรก ก็คือ ผู้ที่พร้อมจะปฏิเสธว่าท�ำไม่ได้ เป็นไปไม่

ได้ บคุคลกลุม่นีจ้ะมองเหน็สิง่ทีอ่ยูข้่างหน้าตน เป็นอปุสรรค เป็นวกิฤติ

และพร้อมที่จะหยุด หรือเลิกราไป

ในขณะเดยีวกนั กม็บีคุคลอกีประเภทหนึง่ ทีพ่ร้อมจะหนัหน้า

เผชิญกับปัญหาเหล่านั้น พินิจพิจารณา ปรับวิธีคิด หามุมมองใหม่ๆ 

เพราะเขามองว่านี่เป็น “โอกาส”

ผู้ท่ีประสบความส�ำเรจ็ จงึเป็นผู้ทีพ่ร้อมจะหันหน้าสู้ปัญหา

และใช้ปัญญาเพื่อแก้ไข TPA
news

Matsushita Konosuke
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