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ช่องทางท�าตลาด
โมริตะน�าวิทยุทรานซิสเตอร์ที่ผลิตขึ้นเพื่อไปหาตลาดใน

สหรฐัฯ เบือ้งต้น เขาเดินทางไปทีน่วิยอร์ก ภายหลังจากตระเวนเจรจา
อยู่นาน โมริตะก็ได้รับข้อเสนอที่จะสั่งซื้อวิทยุทรานซิสเตอร์ของโซนี่ 
จากบริษัทชั้นน�าของสหรัฐฯ เป็นจ�านวนถึงหนึ่งแสนเครื่อง ทั้งนี้ โดย
มีเงื่อนไขว่า โซนี่จะต้องผลิตเพื่อขายในแบรนด์ของบริษัทนี้

“...บริษัทของเรา...ใช้เวลาถึงห้าสิบปี กว่าที่จะสร้างแบรนด์
ของตัวเองขึ้นมาและเป็นที่รู้จักกันทั่วโลก ในทางกลับกัน บริษัทของ
คุณยังไม่มีใครรู้จักเลยไม่ใช่หรือ ??..”

ค�ากล่าวนี้ ของบริษัทยักษ์ใหญ่สหรัฐฯ เป็นความจริงและมี
เหตผุล แต่โมรติะยอมรบัไม่ได้ ทัง้นี ้เพราะสายตาของโมรติะมองไกล
ไปกว่า เพียงแค่ขายสินค้าเฉพาะหน้านี้ เขาจึงตอบกลับไปว่า

“...ถ้าเป็นเช่นนั้น ก็หมายความว่า เมื่อห้าสิบปีที่แล้ว บริษัท
ของคุณ ก็ไม่มีใครเคยรู้จักมาก่อนเช่นเดียวกันนะซิ ในด้านกลับกัน 
ก็อาจจะพูดได้ว่า บริษัทของผม ก�าลังจะก้าวเดินก้าวแรก ไปสู่บริษัท
ที่ทุกคนรู้จักในอีกห้าสิบปีข้างหน้า...”

โมริตะปฏิเสธที่จะท�าสัญญาขายสินค้า ซึ่งมีมูลค่ามหาศาล
ส�าหรับบริษัทเปิดใหม่ เพราะเห็นว่า หนทางของบริษัท คือ การต้อง

โ
มริตะ อะกิโอะ (Morita Akio) เป็นผู้ร่วมก่อตั้งบริษัทโซนี่ พร้อมกับ 
อิบุกะ มาซารุ (Ibuka Masaru) ทั้งคู่ นับเป็นการผสมผสานที่ลงตัว

อย่างงดงามของบริษัทเกิดใหม่ กล่าวคือ โมริตะ เป็นนักบริหารและ
นักการตลาด ขณะที่ อิบุกะ เป็นวิศวกร เป็นนักประดิษฐ์คิดค้น 

โซนี่ผู้บุกเบิกวิทยุทรานซิสเตอร์ของญี่ปุ่น

โมริตะและอิบุกะก่อตั้งบริษัท Tokyo Tsushin Kogyo (ชื่อใน
ขณะนั้น) ขึ้นเมื่อปี 1946 ในปี 1950 บริษัทได้เริ่มผลิตเครื่องบันทึก-
เสียง เพื่อจ�าหน่ายทดแทนการน�าเข้าจากสหรัฐฯ ในช่วงต้นทศวรรษ 
1950 อบิกุะได้เดนิทางไปประเทศสหรฐัฯ เขาทราบข่าวว่าห้องปฏบิตัิ
การของบริษัทเบลล์ (Bell Labs) ประสบความส�าเร็จในการพัฒนา
ทรานซิสเตอร์ เขาจึงเจรจากับทางบริษัทเบลล์ จนได้ไลเซนส์ของ
เทคโนโลยทีรานซสิเตอร์มาใช้ในบรษิทัของตน ต่อมาในปี 1955 บรษิทั
ก็ประสบความส�าเร็จในการพัฒนาวิทยุทรานซิสเตอร์ส�าเร็จเป็นราย
แรกของญี่ปุ่นและเป็นรายที่สองของโลก ต่อมาในปี 1958 บริษัทได้
เปลี่ยนชื่อมาเป็น Sony เพื่อเป็นแบรนด์ ในการขายสินค้าชิ้นนี้ ออก
ไปทั่วโลก

“อิบุกะเป็นคนคิด โมริตะเป็นคนขาย” เป็นภาพพจน์ของ
บริษัทที่เปลี่ยนชื่อใหม่ “โซนี่” นี้ ภายหลังประสบความส�าเร็จในการ
พัฒนาวิทยุทรานซิสเตอร์ เป็นรายที่สองของโลก (โดยช้ากว่าบริษัท
แรกในสหรัฐฯ เพียงไม่กี่เดือน) โมริตะก็เดินทางไปสหรัฐฯ เพื่อหา 

อย่ากลัวที่จะท�าผิดพลาด แต่ต้องมั่นใจนะ ว่าคุณไม่พลาดครั้งที่สอง

Don’t be afraid to make a mistake. But make sure you don’t make 

the same mistake twice.

Akio Morita

▲ Morita (ซ้ำย) กับ Ibuka (ขวำ) ยำมยังหนุ่มแน่น

▲ วิทยุทรำนซิสเตอร์ของโซนีในยุคแรกๆ
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โมรติะ อะกโิอะ
ผูร่้วมก่อตัง้โซนีแ่ละผูพ้ฒันาโซนีเ่ป็นแบรนด์ระดบัโลก



สร้างแบรนด์ของตนเองขึน้มาให้ได้ แม้โมรติะมคีวามต้องการทีจ่ะได้
สญัญาซือ้ขายนี ้จนเนือ้เต้น แต่เขากต้็องยอมเสยีผลประโยชน์ระยะสัน้ 
เพื่อแลกกับอนาคตระยะยาว เขามั่นใจว่า แบรนด์นั้น เป็นเสมือน
ใบเบิกทาง หรือพาสปอร์ตส�าหรับธุรกิจ ในการท่ีจะเดินทางไปสู่ทุก
มุมโลก หากโซนี่ ยอมแก้ปัญหาเฉพาะหน้า โดยการตกลงท�าสัญญา
รบัจ้างผลติสนิค้าทีข่ายไปทัว่โลก กจ็ะเป็นแบรนด์ของบรษิทัอืน่ หาใช่ 
โซนี่ไม่ หากเป็นเช่นนั้น โซนี่อาจจะมีรายได้มากมาย แต่การขายเหล่านี้ 
ไม่สามารถเชื่อมโยงศักยภาพทางเทคโนโลยีที่โดดเด่นของบริษัทกับ
แบรนด์ของโซนีไ่ด้ ในแง่นี ้การตกลงยอมท�าสญัญา ย่อมเป็นการพ่ายแพ้
ในระยะยาวส�าหรับบริษัท

Made in Japan: คุณภาพสินค้าและการสร้าง

แบรนด์โซนี่

ในสมยันัน้ สนิค้าใดทีต่ดิเครือ่งหมาย made in japan มกัเชือ่
กันว่ามีคุณภาพต�่า ขณะเดินทางไปหาตลาดในยุโรปและอเมริกา  
โมรติะพบว่า ค�าว่า “ญีปุ่น่” ในสายตาของชาวยโุรปและอเมรกิานัน้ 
มีภาพพจน์ของสินค้าราคาถูก “ผมเป็นผู้ผลิตเพื่อส่งออก ผมจึง
ต้องการจะเปลีย่นภาพพจน์ของ “made in japan” เสยี เป็นเป้าหมาย
ประการแรกของผม” นั่นคือสิ่งที่ฝังแน่นอยู่ในใจของโมริตะ

โมรติะ มแีนวคดิเกีย่วกบัเรือ่งแบรนด์ หรอืเครือ่งหมายการค้า
ว่า “เคร่ืองหมายการค้านัน้นบัเป็นเส้นชวีติของธรุกจิทเีดยีว ผมมคีวาม
คดิอยูต่ลอดว่า เราต้องท�าทกุอย่างเพือ่ปกป้องเครือ่งหมายการค้าเอา
ไว้ เครื่องหมายการค้า หรือชื่อบริษัทหาใช่อะไรท่ีเราคิดขึ้นเป็นแบบ
เฉพาะกาล เราต้องแบกความรับผิดชอบ ต้องเป็นหลักประกันด้าน
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ของเรา”

ด้วยความคิดดังกล่าวนี้ โมริตะจึงท�าทุกอย่างเพื่อสร้างและ
สถาปนาแบรนด์ของโซนี่ขึ้นมา เพื่อไม่ให้บริษัทอื่น สามารถน�าค�าว่า 
“โซนี”่ ไปใช้ได้ เขาจงึต้องไปจดทะเบยีนเครือ่งหมายการค้านี ้ใน 170 
ประเทศทั่วโลก แม้ภายในประเทศเองมีบางบริษัทเปลี่ยนชื่อไปเป็น 
“Sony Foods” หรือบางบริษัทต้ังชื่อสินค้าว่า “Sony Chocolate” 
โมริตะก็ด�าเนินการฟ้องร้องต่อศาลและใช้เวลาถึงสี่ปี เพื่อให้เลิกการ
ใช้ชื่อ “โซนี่” อันเป็นแบรนด์ของตนเองจนส�าเร็จ

การตัดสินใจ อดเปรี้ยวไว้กินหวาน หรือยอมเสียสละผล
ประโยชน์ระยะส้ัน เพื่อมุ่งสู่เป้าหมายระยะยาวของโมริตะ ประสบ
ความส�าเร็จอย่างงดงาม โซนี่ ได้รับการพัฒนาเป็นแบรนด์ซ่ึงเป็นที่
รู้จักอย่างกว้างขวางในสหรัฐฯ ภายในเวลาอันสั้น เคยมีการส�ารวจ
ร้านจ�าหน่ายวทิยใุนสหรฐัฯ ว่า “...ร้านของคณุ จ�าหน่ายวทิยจุากญ่ีปุ่น
หรือไม่...” ค�าตอบทีต่อบกลบัมากกค็อื “ไม่ม”ี ขณะเดยีวกนั เมือ่ถามว่า 
“...ร้านของคณุ จ�าหน่ายวทิยยุีห้่อโซนีห่รอืไม่...” ค�าตอบทีไ่ด้กค็อื “ใช่” 
ร้านค้าเหล่านี้มั่นใจในคุณภาพของโซนี่ โดยไม่รู้ว่าผลิตภัณฑ์ภายใต้
แบรนด์เหล่านี้ ผลิตจากประเทศญี่ปุ่น

บุคลิกพิเศษประการหนึ่งของผู้ก่อตั้งโซนี่ผู้นี้ คือ ความมุ่งมั่น
ทีจ่ะสร้างสรรค์สินค้าใหม่ๆ ทีไ่ม่เคยมอียู่ในโลก โมรติะกล่าวถงึอบิกุะ
ผู้ร่วมก่อตั้งและแนวคิดของบริษัทโซนี่ไว้ว่า “...ภาพฝันที่อิบุกะและ
ผม อยากจะเห็นก็คือการมีบริษัท ซึ่งเป็นผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่มี
ลักษณะสร้างสรรค์และไม่เคยมีใครเคยผลิตมาก่อนในโลก”

จากปรัชญาและวิสัยทัศน์ของบริษัทดังกล่าว โซนี่จึงมุ่งมั่น
พฒันาพืน้ฐานทางเทคโนโลยี กระทัง่เป็นผู้น�าในการผลิตสินค้าใหม่ๆ 
ต้ังแต่การพัฒนาทรานซิสเตอร ์ วิทยุทรานซิสเตอร ์ โทรทัศน์
ทรานซิสเตอร์ วอล์คแมน CD player Playstation เป็นต้น

โมรติะ เป็นชาวญีปุ่น่ทีก่ล้าแสดงออก ซึง่จะแตกต่างจากชาว
ญี่ปุ่นทั่วไป ครั้งหนึ่งในปี 1985 ในการเจรจาทางการค้าระหว่าง 
สหรัฐฯ และญี่ปุ่น เพื่อหาทางบรรเทาปัญหาการขาดดุลการค้าของ
ผลิตภัณฑ์อิเล็กทรอนิกส์และสื่อสาร ผู้แทนฝ่ายสหรัฐฯ ได้ตั้งข้อ
สังเกตว่า “...ผู้ผลิตชาวญี่ปุ่น ส่งสินค้าผลิตภัณฑ์อิเล็กทรอนิกส์ไป
ขายในสหรฐัฯ มมีลูค่าถงึ 11 เท่าของมลูค่าสนิค้า ทีผู่ผ้ลติสหรฐัฯ ขาย
ได้ในญี่ปุ่น ท�าไมชาวญี่ปุ่นจึงไม่ยอมซื้อสินค้าของสหรัฐฯ ละ ??...”

โมริตะ ซึ่งร่วมประชุมอยู่ด้วย จึงตั้งค�าถามกลับไปว่า
“...หากผู้ผลิตของสหรัฐฯ ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพสูงออกมา

จริงๆ แล้ว...ท�าไม ผู้บริโภคสหรัฐฯ จึงไม่ยอมซื้อสินค้าเหล่านั้นละ ?? 
ท�าไม จงึต้องสัง่ซือ้ผลติภณัฑ์จากประเทศญีปุ่น่... ดงันัน้ ก่อนทีจ่ะตัง้
ค�าถามว่า ท�าไมชาวญีปุ่น่จงึไม่ยอมซือ้สนิค้าของสหรฐัฯ ท�าไมไม่ลอง
ตรวจสอบดูว่า ท�าไม ผู้บริโภคสหรัฐฯ จึงปฏิเสธสินค้าของสหรัฐฯ
เอง...”       

นัน่คอืต�านาน ของหนึง่ในผูร่้วมก่อตัง้บรษิทัโซนี ่แบรนด์ซึง่เป็น
ทีรู่จ้กัไปทัว่โลกในฐานะผลติภณัฑ์คุณภาพและแบรนด์แห่งนวตักรรม
และความคิดสร้างสรรค์ หกสิบปีเศษภายหลังการก่อตั้ง โซนี่ก�าลัง
ดิ้นรนต่อสู้ที่จะคงรักษาภาพพจน์ของแบรนด์คุณภาพดังกล่าวต่อไป

 

▲ ยำมเข้ำวัยชรำ

▲ Walkman ยุคแรก▲ Walkman
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