هوندا 

سرآغاز:
 در اوايل دهه 1980 ، هنگامي كه صنايع ايالات متحده براي كسب برتري سرگرم تلاش بود، هوندا فعاليت صنعتي خودرا دراين كشور آغاز كرد. در اواخر سال 1982، درست سه سال پس از آنكه اين شركت شروع به ساختن موتوسيكلت در ايالات متحده كرد، به عنوان نحستين شركت ژاپني، توليد اتومبيل رانيز در اين كشور آغاز نمود. هنگامي كه كارخانه اتومبيل سازي هونداي امريكا، رسما درهاي خودرا در ماريزويل، واقع در ايالت اوهاي گشود، اين سازنده پيشرو موتوسيكلت درجهان ، به عنوان پيشتاز صنايع اتومبيل قدم در راه شناساندن خويش برداشت وبه خوبي پيش رفت. اين كاميابي وپيشرفت براي شركتي كه تا اوايل دهه 1960، حتي يك اتومبيل هم توليد نكرده بود، شاهكاري تمام عيار به شمار مي رفت. همان هنگام كه كارخانه كار خويش را آغاز كرد. موتوسيكلت واتومبيل هوندا در امريكا به صورت فرآورده هايي شناخته ومورد قبول در آمده بودند. در خلال همين دوره بود كه كيفيت اتومبيلهاي امريكايي داشت به نحوي هشدار دهنده، پايين مي آمد ومصرف كنندگان از خريد اتومبيل هونداي ساخت امريكا ابراز نگراني مي كردند. پيامي كه در سراسر بخش گسترده اي از شكور به گوش مي رسيد، اين بود كه: كارگر امريكايي قابليبت ساخت اتومبيلهايي با كيفيت ژاپني را ندارد. بسياري مي گفتند تنها هونداي ساخت ژاپن را مي خرند. حتي نمايندگان فروش، شكوه مي نمودند كه كيفيت پايين تر وقابل انتظار كار در كارخانه تازه، كسب وكارشان رابه ياد مي دهد. علي رغم اين اعتراض ها ، كارخانه تازه با استفاده ازوجود گروهي كارگر از جوامع كوچك وروستايي مركز اوهايو، توليد خود را آغاز كرد. بيشتر اين كارگران، پيشينه كشاورزي داشتند، تنها شمار اندكي از آنان در كارخانه ها كاركرده بودند. هنگامي كه با امضاي نخستين قراردادها خط مونتاژ به راه افتاد، تحليلگران صنعتي مشتاقانه گرد آمدند تااين نخستين مدلها را بررسي كنند. همه يك صدا براين باور بودند كه اتومبيلهايي دارند كه در ژاپن توليد مي شوند. امروزه كيفيت كار در توليد اتومبيلهاي هونداي ساخت امريكا، نمونه اي از برتري تلقي مي شود. مجتمع شركت صنعتي هونداي امريكا {ايچ اي ام}، براي تمام شركتهاي صنعتي امريكايي به صورت يك ويترين در آمده است ووجود اين كارخانه امروز گواه آن است كه كارگران امريكايي كاملا شايستگي ارائه كار خوب وبرجسته را دارند. برخلاف انتظار بسياري كسان، كه از كارخانه شركت صنعتي هونداي امريكا ديدن كرده اند، سطح خودكاري وتكنولوژي دراين كارخانه با آنچه در ساير كارخانه هاي خودكار مدرن وجود دارد، چندان متفاوت نيست. اين ماشين آلات نيست، بلكه انسان است كه در كيفيت وبهره وري تفاوت بوجود مي آورد. عملكرد اين كارخانه، يادآور اين نكته است كه نيروي كار امريكايي توانايي پيش گرفتن ازرقبا رادر بازارهاي جهاني دارد. صاحبان صنايع امريكا غالبا در نسبت دادن موفقيت ديگران، به ويژه موفقيت شركتهاي ژاپني، به دخالت غير منصفانه دولتي يا رويه هاي ناعادلانه كار، زود داوري مي كنند بااين وجود نوآوريهاي هوندا در عرصه مديريت بود كه گروهي از مردم منطقه مركزي اوهايو رابه يك نيروي كار بسيار باانگيزه واميداوار تبديل كرد. اين نوآوريها منجر به پديد آمدن يك رفتار سازماني مي شود كه با ضربه طبالي ديگر هم جريان مي يابد. اين شيوه نامدون مديريت، تااندازه اي معروف به راه هونداست- فلسفه اي كه علت وجودي يك فرهنگ سازماني است كه به شدت برفعاليتهاي روزانه وبلند مدت شركت تاثير مي گذارد. اين راه هونداست كه محيط كاركردن به وجود آورده است، محيطي كه در آن، اشخاص به مشاغل خود مباهات مي كنند. ميان مديريت وكارگران هيچ گونه رابطه خصومت آميز ما – آنها وجود ندارد. در عوض، جوي وجود دارد كه در آن كاركنان سرگرم كار خود، و كاميابيهاي ناشي از كارگروهي مي شوند. كاركنان، پرواي خير شركت را دارند، چراكه مي دانند شركت هم به آنان توجه دارد. دستاورد هوندا در واقع گزارشي از كاميابي امريكايي است. گزارشي از اين كه چگونه امريكاييان مي توانند فرآورده اي مرغوب بسازندودر امريكا به فروش برسانند. پيام روشن است: نيروي كار ايالات متحده مي تواند به نحوي مطلوب در بازار جهاني رقابت كند. ليكن اگربناباشد ايالات متحده به عنوان رهبر بزرگ اقتصاد جهاني، وارد قرن بيستم ويكم شود بايد سبك وشيوه مديريت درآن كشور تغيير يابد. اگر در مقابل تغيير، مقاومت نمايد، بايد خودرا تسليم اين واقعيت كند كه به يك كشور صنعتي درجه دوم تبديل مي شود. آنچه كه صنعت امريكا بايد براي بازپس گرفتن نفوذي كه در ميدان رقابت داشت انجام دهد، نه به صورت قانون مي توان آن را وضع كرد ونه اينكه يك شبه انجام مي گيرد. بازگرداندن نفوذ امريكا در ميدان رقابت صنعتي، نياز به برنامه ريزي بلند مدت دارد.مديريت امريكايي بايد شيوه هايي رابراي توليد فرآورده هاي مرغوب ابداع كند وهمزمان با آن، به ارائه خدمات استثنايي بپردازد. مژده اي كه مي توان داد اين است كه هنوز هم چندان دير نيست آنچه راكه هوندا به اين خوبي انجام مي دهد مي توان درهمه صنايع امريكا اجرا كرد. هوندا از آغاز يك سازمان تنها وبي نام ونشان بود. سوئي چيروهوندا اين شركت رادر سال 1948 تنها با 3200 دلار سرمايه وخريداري موتورهاي مازاد وپيوند زدن آنها به دوچرخه ها پايه گذاري كرد. هدف اواين بود كه وسيله حمل ونقل ارزان قيمتي تهيه كند. اين دانش آموز كه در كلاس هشتم ترك تحصيل كرد. پس يك آهنگر بود، وازاين شروع كوچك، بزرگترين شركت موتوسيكلت سازي دنيا رادر عرض دوازده سال بنا نهاد. درهر حال، اين كار، به ويژه در كشوري كه تقريبا 250 شركت ديگر نيز در كسب وكار موتوسيكلت بودند، شاهكاري شگفت انگيز بود. اين شركت در سالهاي نخست عمر خود، ناچار از تلاش براي بقاي خويش بود، و اغلب نيز به نبردهايي تلخ ودردناك عليه تشكيلات – دولت ژاپن و نيز شركتهاي بازرگاني غول آسا وچند صدساله كه سياست وآيين بازرگاني ژاپن را ديكته مي كردند- اشتغال داشت. هوندا، زماني كه در سال 1959 نخستين بار شروع به بازاريابي براي فرآورده هاي خود در ايالات متحده كرد، ناچار از آن بود كه نبرد دشوار ديگري رابپذيرد. هوندا درسال 1982، هنگامي كه به صورت نخستين شركت ژاپني درآمد كه در ايالات متحده امريكا به توليد پرداخت، بار ديگر با ايستادگيهايي روبه رو شد.اين تلاشهاي نخستين، همراه با موانع بسيار ديگر كه هوندا برآنها غالب آمد، در بخش نخست اين كتاب باز مي شود. بخشهاي دوم وسوم كتاب، شرحي كامل از شيوه منحصر به فرد مديريت هوندا را ارائه مي دهد، سازماني كه امروز به عنوان يك شركت پويا وريسك پذير شناخته مي شود، شركتي كه به خاطر نوآوري وشيوه هاي غيرژاپني خود معروف است. سرانجام، بخش چهارم، به خلاصه اي از فلسفه شايان توجه اين شركت اختصاص دارد. از ابتدا، اهل شك وترديد در ايالات متحده وژاپن از باور اين نكته ابا داشتند كه هوندا، يك شركت نورسيده بتواند در صنعت رشد يافته سرمايه بر اتومبيل سازي، خودرا حفط كند وزنده بماند.هوندا به خاطر آنكه كارش رادر امريكا دير هنگام آغاز كرده بود، ناچار از ا“ بود كه كاري فوق العاده انجام دهد، بدين منظور ، حالتي تهاجمي به خود گرفت، كه به پديد آمدن شيوه اي از مديريت منتهي شد. اين شيوه، حاكي از آن بود كه شركت ، شركتي متفاوت مي شود. حتي امروز در ژاپن، به اين شركت چند مليتي غول آسا، به عنوان يك سازمان ناسازگار با راه ورسم ژاپني نگاه مي كنند، سازماني كه جرئت آن رايافت تابا آداب وروسوم بنيادين فرهنگ ژاپني خويش مخالفت ورزد. هم اكنون، شركت هوندا موتور، بادرآمد تخميني 24ميليارد دلار، بزرگترين شركت ژاپني است كه از جنگ جهاني دوم به اين سو آغاز به كار كرده است. هوندا به توليد اتومبيل، موتوسيكلت وتجهيزات توليد نيرو در شصت وشش كارخاتنه در سي وپنج كشور در آسيا، اروپا ، امريكاي جنوبي وامريكاي شمالي سرگرم ، به خاطر بيرون دادن فرآورده هاي برتر با قيمت معقول ، از شهرت وآبرويي برخوردار است. موتوسيكلتها واتومبيلهاي آن، به خاطربرتري طرح وتكنولوژي با تحسين روبه رو هستند، فروشندگان هوندا به سبب ارائه خدمات عالي، ستايش وتشويق مي شوند. هوندا به خاطر برتري تكنولوژي خويش از اعتبار چشمگيري برخوردار است. اما سهم شير كاميابي اين شركت رابايد به حساب نيروي كار فوق العاده باروري گذارد كه پيوسته فرآورده هاي بسيار مرغوب مي سازند ومي فروشند. اين كتاب گذشته از هر چيز، يك بررسي است از چگونگي نحوه كاركردن مديريت هوندا با كاركنان خود. به طور كلي در صنايع اتومبيل ، شركتهاي بزرگ، در تكنولوژي مشابه سهيم هستند. به ندرت يك دستاورد تكنولوژيك مي تواند يا سازنده مشابه اتومبيل را در دراز مدت برصدر بنشاند. بنابراين، بهره بر داري بهينه از منابع انساني، جان كلام وجايي است كه تفاوت واقعي هوندا در آنجاست. اصول مديريتي كه در اين كتاب از آن سخن مي رود، از همين پيام آغاز مي گردد، واز پيام وفن نيز، هردو از مرزهاي ملي فراتر مي روند. 

شركت هوندا موتور: آغاز كار- در سال 1946، مردم ژاپن، كشوري كه جنگ آن را در هم شكسته بود، در تلاش آن بودند تاسرزمين خويش رااز ميان خرابه ها وپاره سنگهاي باقيمانده از جنگ، بازسازي كنند. از آن هنگام كه دشمن آخرين بمبها را فروريخته بود، به زحمت يكسال مي گذشت وبراي نگاهداري آنچه كه باقي مانده بود واز ميان بردن يادآوري هاي سهمگين، كاري بسيار انجام گرفته بود. با اين وجود ، هنوز بخش بيشتر شهر، خرابه بود. حمل ونقل، توكيو شامل وسايل نقليه موتوري دودزايي مي شد كه زا زغال كار مي كردند، ويا خودروهاي پرسروصدا خياباني كه به محض توقف وسوار كردن يك مسافر، احتمال خاموش شدن آنها مي رفت، ودر پي اينها دوچرخه بود. دوچرخه نه تنها فراوان بود بلكه هم براي جابه جا ركدن دوچرخه سورا و هم بار ، با سرعتي به ظاهر زياد، وسيله اي مناسب بود. در عين حال، چندان مهم نبود كه دوچرخه سوار چقدر مي توانست با اراده باشد، زيرا قادر نبود بار زيادي را حمل كرده ويا راهي دور را بپيمايد. آن سال، چيروهوندا، كه مردي چهل ساله بود، موسسه تحقيقات فني هوندا را پايه گذاري كرد. اودراين محل، موتورهاي درون سوزو ماشين ابزارهاي كوچك مي ساخت تااز آنها براي توليد دوچرخه هاي موتوري استفاده كند. وضع نمي توانست ازاين بدتر باشد، هوندا به اندازه كافي سرمايه نداشت ودر شرف ورود به صنعت پرازدحامي بود كه در آن هنگام، به تخمين 250 رقيب داشت. هوندا مردي بود كه تحصيلات رسمي چنداني نداشت ودر امر مديريت يا تجارت نيز داراي مهارتي نبود واگر مشاوراني در برنامه ريزي يا بازرگاني مي داشت، اورا اندرزها مي دادند كه جلو سرمايه گذاري تازه را بگيرد وآنچه راهم كه به كار گذاشته است از خطر برهاند.

سوئي چيرو هوندا: مردي كه عاشق مكانيكي بود:سوئي چيرو هوندا، پسر آهنگري فقير در روستاي كوچك كوميو بود. اين روستا در 270كيلومتري جنوب غربي توكيو قرار داشت. پدرش در كنار كار آهنگري  به تعمير دوچرخه نيز اشتغال داشت. پسر جوان، همراه با صداهاي كوبنده پتك برسندان بزرگ مي شد، وشايد اين زمينه اي بود كه به تدريج عشقي جاودان به مكانيكي رادر او بوجود آورد. سوئي چيرو هوندا حتي پيش از ورود به مدرسه در تعمير دوچرخه به پدرش كمك مي كرد.هنگامي كه هوندا به آگهي كوچك استخدام شاگرد، در يكي از مجلات تجارتي برخورد وبه آن پاسخ داد، به ناگاه دست از تحصيلات رسمي كشيد. اودر سن شانزده سالگي عازم توكيو شد تا در يك تعميرگاه كوچك اتوميبل موسوم به آرت شوكائي دوره شش ساله شاگردي را بگذارند. براي او، اين كار آغازي بود ازسطح پايين در رشته مكانيكي، و اجرت نخستين ماه كار او، ميلغي معادل يك دلار وبيست وپنج سنت بود. با اين وجود، هنگامي كه اين دوره شش ساله پايان گرفت. مرد بيست ودو ساله، تعميركاري بسيار ماهر شده بود واستادش به او ميلغي پول داد كه هوندا مي توانست بآن ، شعبه آرت شوكائي رادر زادگاهش براي خودباز كند. اين كار، يك كار ذوقي بود. هوندا ساعتهاي متمادي به شدت كار مي كرد وكسبش رونق چنداني نداشت. اودر اوقات فراغت، خود را با موتورها مشغول مي داشت. ظاهرا در پي بروز يك رشته رويدادهاي طبيعي، شيفته اتومبيلهاي تندرو شد وسرانجام به طراحي وساخت آنها روي آورد، تا اينكه توانست وارد مسابقات اتومبيل راني شود. در ژوئيه سال 1936، هوندا در مسابقات اتومبيل راني ژاپن شركت كرد. اودراين مسابقه، يك اتومبيل فورد اصلاح شده را مي راند ومي توانست با سرعت 75مايل در ساعت، ركوردي از ديگران پيش افتاد وهنگامي كه مي خواست از خط پايان عبور كند، ناگهان اتومبيلي كه نقص فني پيدا كرده بود به شدت با اتومبيل او برخورد كرد ووي را به سختي زخمي ساخت، به طوري كه هجده ماه، اورا ناتوان نمود. ازاين رويداد، همسرش ساچي، كه دختر يك دهقان بومي بود، توانست اورا راضي كند تادست از راندن اتومبيلهاي مسابقه بردارد. اين رويداد در زندگي مكانيك، نقطه عطفي بود. اورا وادار كرد تا كار مسابقه را رها كند ووقت ونيروي خودرا صرف كسب وكارش بنمايد.سرانجام، هوندا از كار تعمير اتومبيل بي قرار گشت. او استدلال مي كرد كه تعمير اتومبيل كاري است محدود زيرا تنها مي توانم در مناطق محلي و اطراف آن، اتومبيل مردم را تعمير كنم و مردم امركيا يا حتي توكيو، هرقدر هم كه تعمير كارخوبي باشم، اتومبيلهاي خودار به تعمير گاه من نمي آورند. اماگر مندر كار ساخت اين وسيله باشم، مي توانم كسب وكار خودرا تا نقطه هاي دوردست دنيا گسترش دهم. در اواخر سال 1937، هوندا با حمايت مالي بستگان دوستانش، تعدادي ماشين آلات براي ايجاد يك كارخانه ساخت رينگ پيستون خريداري كرد. غزم اوبراي رسيدن به كاميابي آن قدر راسخ بود كه بي اغراق در كارخانه ايش زندگي مي كرد. روي كف كارگاه مي خوابيد، وبراي صرف غذا، آنجا را ترك نمي گفت .ازاين رو همسرش غذاي اورا به كارگاه مي آورد. بااين وجود اين كسب وكار هم رونق نيافت.روزي يكي از دوستانش كه صاحب يك كارگاه ريخته گري بود به او توصيه اي كرد وگفت، مهم نيست كه چقدر سخت كار كني وبخواهي موفق شود، توبايد ر ريخته گري تخصص پيدا كني وگرنه محكوم به فنا هستي، ومن به تو توصيه مي كنم تابراي آموختن اين فن،ؤدر يك دوره كارآموزي شركت كني. هوندا، با شناخت محدوديتهاي خود ونيازي كه به دانش بيشتر حس مي كرد. با معلم مدرسه تكنولوژي هاماماتسو كه رد همسايگي اوقرار داشت واكنون دانشگاه شي زواوكا است به رايزني پرداخت. معلم به او گفت كه در رينگ پيستونهايي كه او مي سازد به اندازه كافي سيليكون به كار نمي رود. ادر خاطراتش مي نويسد، نه تنها در باره سيليكون دانش كافي نداشتم، بلكه خجالت مي كشيدم بپذيرم كه حتي نمي دانم بدان نياز دارم. هوندا كه در دوران مدرسه، شاگردي ضعيف بود، با اكراه درسركلاس درس حاضر مي شد ودر عين حال به اداره كسب وكار خويش ادامه مي دائ. اودر كلاس به چيزي كه به طور مستقيم به رينگ پيستون ربطي نداشت توجه چنداني نمي كرد. نه جزوه برمي داشت ونه نگران امتحانات كتبي بود. رئيس مدرسه به او مي گفت اگر از دادن امتحان خودداري كند، ديپلم نمي گيرد. هوندا با شنيدن اين حرف با حاضر جوابي مي گفت كه ارزش ديپلم از بهاي يك بليت سينما كمتر است. بايك بليت به شما در سالن سينما جايي براي نشستن مي دهند، امابايك ديپبم كاري برايتان فراهم نمي كنند. البته چنين نبود كه هوندا براي تحصيلات ديگران احترامي قائل نباشد: تنها معلومات كلاسيك كه در پس آن تجربه اي وجود نداشت در ذهن او جايگير نمي شد. او سالها نسبت به گاكوباتسو يا سيستم تشكيل شبكه اي در ژاپن موسوم به پسران خوب قديمي احساس تحقير شديدي داشت. اين سيستم بيشتر از آنكه روي توانايي اشخاص ولياقتشان در كار تكيه كند، روي مدرسه اي كه از آن فارغ اتحصيل مي شدند، تاكيد مي گذاردو حتي اكنون هم داشتن يك درجه تحصيلي ازيك دانشگاه بزرگ،ؤ مي تواند در جامعه بازرگاني درهايي را بگشايد كه در غير اين صورت بسته مي ماند. با اين وجود، شركت هونداموتور در عين حال كه سهم خودار از فارغ اتحصيلان دانشگاه دارد، داشتن ورقه ديپلم ازيك دانشكده خوب را تنها ملاك ارجاع كار به اشخاص قرار نمي دهد. هنگامي كه هوندا طرز ساختن رينگ پيستون رابه درستي فراگرفت، شركت اورشد كرد وظرف دوسال، برنده يك قرارداد با شركت تويوتا بزرگترين سازنده اتومبيل در ژاپن شد. در ايام جنگ جهاني دوم بمبهاي آتش زا به كارخانه پيستون سازي او آسيب سختي وارد ساختند. وزماني كه جنگ به پايان رسيد، زلزله آنچه راكه ازاين كسب وكار برجاي مانده بود منهدم ساخت. هوندا،‌در اكتر سال 1946، موسسه تحقيقات فني هوندا را بنيان گذارد. اينجا، شركتي كوچك با نامي دهان پركن بود كه شامل بينانگذار وتني چند از دستيارانش مي شد. هوندا دوسال دراين شركت به تعمير موتور اشتغال داشت. سپس در سال 1948، شركت خودار تجديد سازمان داد ونام آن را به شركت هوندا موتور با مسئوليت محدود تغيير داد. ا.و 500موتور موچك مازاد زمان جنگ را به قيمت تقريبا 32دلار خريداري كرد. اين موتورها،‌موتورهايي كوچك وبنزيني بودند كه در زمان جنگ از آنها براي به كار انداختن ژنراتور برق استفاده مي شد. اينها موتورهاي دوهنگامه تك سيلندر وكوچكي بودند كه مي شد براي تامين نيروي كمكي در دوچرخه ها آماده شان كرد. ازطرف ديگر، بنزين در ژاپن مثل بيشتر كالاها،ؤ كمياب وگران بود. از اين رو سوئي چيرو هوندا شروع به ساختن تركيب، ارزان قيمتي از روغن سقز وبنزين نمود كه تركيبي خاص خودش بود. البته قابل پيش بيني بود كه مشتريان اوسوخت جديد را از اين شركت تازه كار خواهند خريد، امااين كسب تازه چندان رونقي نگرفت. سال تخست، كل فروش ناخالص شركت بالغ بر 55000 دلار شد كه سودي را نشان نمي داد. زماني كه موجودي موتورهاي مازاد كم كم ته كشيد، مخترع سخت كوش ، تصميم گرفت كه خود دست به كار ساختن موتور شود. درماه مارس سال 1950 فوجي ساوا كه اكنون مدير فروش شركت هوندا شده بود، دفتري در توكيو گشود. هوندا نيز در ماه سپتامبر از هاماماتسو به توكيو نقل مكان كرد. توكيو دراين هنگام به مركز مالي و صنعتي ژاپن تبديل شده بود وجاي اوزاكا رابه عنوان پايتخت بازرگاني ژاپن مي گرفت. هوندا  براين باور بود كه پايتخت كشور جايي است كه بايد در آن حضورداشت. يا بار زماني كه دفتر مركزي شركت د ر توكيو بود، هوندا متوجه اندرز شريك جديدش شد كه مي گفت يا بايد دست از سرهم بندي كردن موتور دوهنگامه پرسروصداي خود بردارد ونيروي خودار صرف ساختن يك مدل بهتر چهار هنگامه كند، ويا اينكه به قول فوجي ساوا، براي روبروشذن با زوال آماده گردد. فوجي ساوا باور داشت كه موتورهاي موجود شركت، سروصدايي ناخوشايند وارتعاشي شديد پديد مي آورند. در نتيجه هوندا را به عنوان كار جنبي به مصرف كننده عرضه كنند. امادر سال 1951، هوندا طرح تازه وابتكاري يك موتور جديد چهارهنگامه را ارائه كرد كه قدرت آن دوبرابر ودر سال 1952، فوجي ساوا توانست مبلغ 88000دلار براي سرمايه گذاري در ساخت اين موتور وافزايش تلاشها براي بازاريابي فراهم سازد. توليد ماهانه ،‌بارديگر افزايش يافا وهوندا موفق شد براي فروش تمام موجودي موتور خود با شركت كيتاگاوا پيمان بندد. كيتاگاوا فرآورده هاي هوندا را به بدنه موتورسيكلتهاي خود نصب مي كرد وآنها را به پخش كنندگان سراسر ژاپن مي فروخت. با اينكه هوندا آمادگي آن را داشت تاماهي يكصد موتور بسازد. اما كيتاگاوا از اتوليد ماهانه خود شماري بين 50تا80 دستگاه كاست. در نتيجه هوندا از انباشت موجودي كه سبب پيدايش مشكل جدي جريان نقدينگي مي شد، رنج مي برد. فوجي ساوا كه از اين وضع به خشم آمده بود، باخود عهد كرد تادركل سيستم پخش شركت تجديد نظر كند. در سال 1952، شركت هوندا موتور، ساخت بدنه،‌زنجير چرخ وچرخ دنده موتورسيكلت را علاوه بر موتور آن شروع كرد. آنگاه فوجي ساوا با بك حركت جسورانه به پيمان نامه شركت با شركت كيتاگاوا پايان داد وبه پخش كنندگان خود اعلام كرد، شركت ماازاين پس موتور تنها را نمي فروش، چنانچه بخواهيد بااين شركت معامله داشته باشيد. باد موتورسبكلت كامل ساخت اين شركت را خريداري نماييد. به دلايل منطقي، پخش كنندگان ازاين تصميم برآشفتند. بدنه موتوسيكلت كيتاگاوا جذابتر از موتوسيكلت هوندا بود ودر ميان خريداران محبوبيتي همگاني داشت. در نتيجه بسياري از پخش كنندگان، معامله با هوندا را ادامه ندادند. فوجي ساوا به سرعت واكنش نشان داد ودر تمام مناطقي كه تا آن هنگام فعاليتي نداشت پخش كنندگاني جديد وانحصاري تعيين نمود. اين نقشه فوجي ساوا، فتح باب وتبليغي براي يك سيستم بازاريابي دومرحله اي بود. دراين سيستم هر پخش كننده، در منطقه تعيين شده، يك امتياز انحصاري داشت وبه نوبه خود به خرده فروشاني كه در آن منطقه قلمرو مشخصي داشتند كالا مي فروخت. با مسئوليتهاي اضافه اي كه ساخت موتوسيكلت پديد آورده بود، تعدا كاركنان شركت هوندا از 150تن در سال 1951 به 1331 تن در پايان سال 1952 رسيد. در همين سال شركت يك كارخانه ساخت چرخ خياطي را خريداري وآن را به كارخانه موتوسيكلت سازي تبديل كرد. در همين سال بود كه شركت هوندا فرآورده تازه اي رابه نام كاب به بازار عرضه كرد.اين محصول ، يك موتوسيكلت سبك وزن بود كه براي موتورسواران جاذبه چنداني نداشت، اما براي مردم، وسيله حمل ونقل ارزان قيمت وسودمندي به شمار مي رفت. كاب به بخشي گسترده از بازار دست يافت كه پيش از آن با اين فرآورده  تازه ناآشنا بود. اين بخش از بازار،در جستجوي وسيله نقليه اي كوچك باطرز كاري ساده بود كه با استفاده از آن بتواند كار پخش كالا را در شهر انجام دهد. دراين وسيله كه داراي بدنه اي با ركاب سراسري، سيستم خودكار انتقال نيرو، وسيستم كنترل يك دستي بود، سرنشين مي توانست در حالي كه بسته اي رابا يك دست خود مي گيرد رانندگي كند. كاب براي جابه جايي كالاهاي كوچك در خيابانهاي درهم شكسته وفوق العاده شلوغ، وسيله اي دلخواه بود. در آن هنگام، اگر اين كالا در ايالات متحده در اختيار مردم قرار مي گرفت، امكان داشت تنها به عنوان يك دوچرخه موتوري جاذبه اي محدود داشته باشد و صرفا براي تفريح برآن سوار شوند. براي نخستين باردرتاريخ پرفراز ونشيب اين شركت، تلاشهايي كه در زمينه فني ويازار يابي صورت مي گرفت، قرين وهماهنگ شد. يعني در حالي كه سوئي چيرو وهوندا دركار مهندسي از ذوق ونبوغ فني برخوردار بود، تاكهئو فوجي ساوا نيز در كار بازاريابي وامور اداري ذوق وقريحه كافي داشت. هريك ازاين دومرد، براي احترام قائل بود، وبه هم اعتمادي كامل داشتند، در حيطه تخصص يكديگر مداخله نمي كردند. شراكتي كه ميان آن دوپديد آمده بود، شراكتي بي عيب ونقص وكامل بود. 

هوندا: شركتي يكه وتنها: سيستم تازه پخش موتوسيكلت ، سيستمي بدون نقص بود ووجود آن باعث شد تاتعداد موتوسيكلتهاي فروخته شده، از 2380 دستگاه درسال 1951 به 9659 دستگاه در سال 1952 افزايش پيدا كند. در سال 1953، فروش هوندا بارقم 29797 دستگاه سربه آسمان كشيد، ودر سال 1954 اين رقم به 30344 دستگاه افزايش پيدا كرد. در همين سال بود كه شركت هوندا موتور، به شركت سهامي عام مبدل شد. هوندا و فوجي ساوا هردوباور داشتند كه اگر شركت تنها متعلق به خانواده آنها باشد، كاركنان انگيزه چنداني جهت انجام كار براي آنان نخواهند داشت، ولي بر عكس، براي پيشرفت سازماني كه از آن خودشان باشد، شوق بيشتري خواهند داشت. هوندا وفوجي ساوا، هيچ يك تحصيلات دانشگاهي نداشتند وهيچ گاه نيز براي زايباتسو كار نكرده بودند. زايباتسو ، مشتمل برگروههاي بزرگ صنعتي وبازرگاني خانوادگي بود وپيش از آن كه سرفرماندهي كل ارتش اشغالگر امريكا، در پايان جنگ جهاني دوم آن رااز بين ببرد، برصنايع ژاپن كنترل داشت. گوناگوني كار اين سازمانهاي قدرتمند وصاحب نفوذ ، شبيه شركتهاي جامع چند ميليارد دلاري امريكايي امروز بود. هرچند كه شركت هوندا به راهي مي رفت كه نيرويي بزرگ در صنايع موتوسيكلت سازي مي شد، امااز آنجا كه جزء گروههاي صنعتي زايباتسو نبود، دستگاه ، آن را شركتي مهم به شمار نمي آورد. هوندا مهر يك شركت تك وتنها رابرچهره داشت واعضاي گروه پاسداران ديرين – جامعه بازرگاني ژاپن عموما از آن دوري مي جستند. تاآنجا كه به دستگاه مربوط بود، شركتي كه يك مكانيك فقير وبي سواد آن را بنيان گذاشته بود، حتي اگر فكر مي كرد كه در صف رهبران نخبه بازرگاني ژاپن پذيرفته شود، جسارت ورزيده بود. در خلال سالهاي دهه 1950، كه شركت به سرعت رشد مي كرد، ٍٍٍٍٍٍٍٍٍهوندا باسه مشكل بزرگ روبه رو بود: 1- دانشجويان ممتاز دانشگاههاي بزرگ رابا زحمت استخدام مي كرد. 2- فاقد پيوندهاي كامل با جامعه بانكداري بود. 3- سازمانهاي دولتي ژاپن براي آن به عنوان يك شركت مهم احترامي قائل نبودند، مخصوصا وزارت بازرگاني خارجي وصنايع  ام آي تي آي كه وزارتخانه اي پرقدرت به شمار مي آيد. ح.زه نفوذ ونظارت ام آي تي آي، به فرض چيزي است شامل وظايف وزارت بازرگاني ايالات متحده در تنظيم قواعد ومقررات ، وظايف كميسيون بازرگاني بين ايالات، و وظايف نماينده بازرگاني ايالات متحده. مثلا، اين ام آي تي آي است كه باصدور فرمان، ميزان توليد مجاز رادر ژاپن تعيين مي كند. زماني كه هوندا درخواستي رابراي تاسيس كارخانه اش در توكيو با پيش بيني توليد 300 دستگاه در ماه تكميل وارائه كرد، مقامات بدگمان ام آي تي آي شركت را متهم كردند كه ظرفيت كارخانه را بيشتر نشان داده است تابتواند سهميه بنزين بيشتري دريافت كند. در ژاپن ام آي تي آي سهميه سوخت هركارخانه را تعيين مي كرد. سرانجام هوندا پروانه تاسيس كارخانه را دريافت كرد، امااين پروانه پس از صرف وقت وتلاش بسياري كه براي گذر از پيچ وخمهاي اداري صورت گرفت به دست آمد. وچون ام آي تي آي بود كه تصميم مي گرفت در زمينه يك صنعت بخصوص، چند شركت مي توانند فعاليت داشته باشند، عاملي بود كه تقريبا مانع ورود هوندا به صنايع اتومبيل سازي شد شكي وجود نداشت كه ام آي تي آي بيشتر وقتها به بهاي ناديده گرفتن شركتهاي تازه كاري چون هوندا براي زايباتسو حالتي ترجيحي قائل مي شد. از شركتهايي كه تازه شروع به توليد مي كردند چندان حمايتي به عمل نمي آورد وبا آنها در مقايسه با شركتهاي قديمي، مانند يك شهروند درجه دوم رفتار مي كرد. اين طور به نظر مي رسيد كه سوئي چيرو هوندا خوداز دستگاه دوري مي جويد وبه آن بي اعتناست. او، هم از نظر وضعيت ظاهر وهم از جنبه سليقه وتمايلات همرنگ جماعت نبود، واغلب رنگهاي روشن مي پوشيد حتي يك دست لباس صورتي رنگ داشت- ومشهور بود كه در ملاقاتهاي مهم با بانكداران با باراني كثيفش حضور مي يافت.ٍٍٍٍٍٍٍٍٍ

شركت شماره يك موتوسيكلت سازي دنيا: شركت هونداموتور در سالهاي  نخستين دهه 1950 دريك ميدان رقابت شديد قرار داشت، اما ظرف چندسال با وجود اين كه رقباي ديگر در طول مسير اين رقابت از پاي افتاده وكنار مي رفتند، هوندا خود را به بالاي قله رساند. كاميابي اين شركت تااندازه اي مرهون تلاشهاي دونفره هوندا و فوجي ساوا بود، نيرويي مضاعف كه در طول رقابت به شركت توان مبارزه مي داد. هوندا، باوجود فوجي ساوا كه تمام هم خود را مصروف بازاريابي و تامين نيازهاي مالي شركت مي كرد، مي توانست به تكميل دانش فني شركت بپردازد. گذشته از آن، فوجي ساوا به روشني درك مي كردو ميزان نيرومندي تشكيلات بازايابي شركت مهم نيست، بلكه كاميابي نهايي، به فروش يك فرآورده برتر بستگي دارد. بااين حال چيزي كه براي يك بازارياب، غيرعادي به شمار مي آمد، پافشاري فوجي ساوا بود كه هوندا بايد يك سازمان مستقل پژوهش پديد آورد. اين سازمان درسال 1957 تاسيس شد. پژوهش وتوسعه آراند دي با داشتن اين استقلال بدون آنكه گرفتار مقتضيات توليد وبازاريابي براي دستيابي به سود كوتاه مدت باشد، از آزادي عمل براي كار روي پروژه هاي بلند مدت برخوردار بود. هوندا هيچ گاه هوس مسابقه از سرش بيرون نرفت. ازاين رو، مدت زيادي از كار شركت نگذشته بود كه تصميم گرفت تكنولوژي خودرادر جريان مسابقات جهاني به آزمايش بگذارد. نخستين تلاش اين شركت براي ورود به مسابقات موتوسيكلت راني، شركت دريك مسابقه بين المللي بود كه در اوايل سال 1954 در سائوپائولو در برزيل برگزار شد. اين مسابقه مسابقه اي بزرگ نبود. اما يك آغاز بود. تيم هوندا دراين مسابقه مقام دلسرد كننده سيزدهم رادر ميان بيست ودو شركت كننده به دست آورد. در ماه ژوئن آن سال، هوندا براي تماشاي مسابقات موتوسيكلت راني جام يادبود جهانگرد در جزيره انسان از انگليس ديدن كرد تا احساس لازم رابراي مسابقات بين المللي كه در پيش داشت به دست آورد. اواز اينكه مي ديد موتوسيكلتهاي سازندگان مشهوري چون ان اس يو از آلمان غربي وگيلرا از ايتاليا با سرعتي باورناكردني مسابقه مي دهند وموتورهايي سه برابر نيرومندتر از موتورهاي اودارند، شگفت زده مي شد. همچنين مي ديد كه قسمتهايي از موتوسيكلت ، مانند تايرها و زنجيرها داراي كيفيتي برتر از تابرها وزنجيرهايي هستند كه در ژاپن ساخته مي شوند. مخترع ژاپني كه تا اندازه اي ترسيده بود، به وطن وميز نقشه كشي خويش بازگشت. هوندا دو سال پس از مسافرت به خارج از كشور، به اتفاق گروه مهندسان جوان خويش به تكميل موتوري پرداخت كه با موتورهاي خارجي قابل مقايسه و رقابت بود. در سال 1955 هوندا در نخستين مسابقه موتوسيكلت راني جاده اي استقامت دور ژاپن شركت كرد ودر رده هاي 350 سي سي و500 سي سي مقام نخست رابه دست آورد، اما در رده هاي 125 سي سي و150 سي سي اين مسابقات رابا ناكامي پشت نهاد. در دومين مسابقه دورژاپن در سال 1957، اين شركت تنها در رده 125 سي سي برنده شد. هوندا با وجود اين شكستها مي گفت ماهيچ گاه نبايد از تكنولوژي خارجي تقليد كنيم. مابايد بادانش فني خودمان به پيروزي دست يابيم واهميتي هم ندارد كه تكميل وتوسعه ان چقدر دشوار باشد. زماني كه شركت هوندا موتور براي نخستين باردر سال 1959 در مسابقه جزيره انسان در انگليس شركت جست، اين تيم توانست در رده 125 سي سي مقامهاي ششم، هفتم وهشتم رابه دست آورد وجايزه تيم سازندگان رااز ان خود كند. دوسال پس از اين رويداد تيم هوندا براي نخستين بار مقام پنجم رادر هر دورده 250 سي سي و125 سي سي به دست آورد. روزنامه ديلي ميرر چاپ انگليس موتورهاي هوندا را به ساعتهاي ظريف تشبيه كرد. اين پيروزيها نه تنها توجه بين المللي رايه فرآورده هاي هوندا جلب نمود واز اين راه به كوششهاي شركت رد بازاريابي كمك كرد، بلكه فهاليتهايي كه براي شركت در مسابقات به عمل مي آمد، توان تكنولوژي شركت رابراي ساخت موتوسيكلتهايي بهتر براي مصرف كنندگان، افزايش داد. همان گونه كه يكي از مهندسان شركت مي گفت اين پيروزيها ما را وادار ساخت تا گامهاي بلندتري برداريم ونتيجه اين شد كه كيفيت محصولات مابهبود بسيار يابد. ما توانستيم دانش فني خود را با مقتضيات ساخت موتوسيكلتهاي تجارتي سازگار سازيم. فوجي ساوا كه شريكش روي ساخت موتورهاي تازه وبهتر كار مي كرد، خود توان خويش رابر يازاريابي متمركز ساخت. با وجود اينكه فوجي ساوا ارزش فعاليتهاي شركت را در زمينه مسابقات مي ستود، اما براين باور بود كه موتوسيكلتهاي بزرگ وسنگين، در مقايسه با مدلهاي كوچكتر كه كار با آنها ساده تر بود ومي شد واز آنها براي مقاصد عملي تر بهره برد، بازاري محدود دارند. او هوندا رابه اين سو فرا مي خواند ومي گفت آيا مي تواني از آنچه كه در مسابقه فراگرفته اي استفاده كني تاموتري ارزان قيمت ومطمئن بسازيم كه بشود آن را با يك دست راند؟ فوجي ساوا وجود بازاري را پيش بيني مي كرد كه بزرگتر ازبازار شيفيتگان موتورسواري باشد. او مي خواست يك موتوسيكلت ارزان، محكم ومطمئن وباطرز كار آسان بفروشد تاتعداد زيادي از موسسات تجاري ژاپن بتوانند از آن براي پادوها وتحويل بسته هاي كوچك استفاده كنند. اوهمچنين دراين خيال بود كه شركت بتواند بازهم به بازار گسترده وبكر ديگري دست يابد: خانمهاي ژاپني، كه مسئول خريد مايحتاج خانواده بودند. در سال 1958، هوندا موتوسيكلت سوپركات 50 سي سي رابه بازار عرضه كرد. اين موتوسيكلت داراي كلاچ خودكار سه دنده واستارت خودكار بود. علاوه برآن، ظاهر مطمئن وآشناي يك دوچرخه را داشت. بدنه اين موتوسيكلت ، ميله وسط نداشت واز همين رو استفاده از ان بويژه براي خانمها آسانتر بود. هيچ كس نمي توانست چنين استقبال بزرگي را پيش بيني نمايد. موتوسيكلت سوپركات يك موفقيت باور نكردني بود شركت از سفارشها عقب افتاد، در واقع ميزان اين سفارشها به قدري زياد بود كه هوندا تصميم گرفت همه چيز خودرا روي اين مدل بگذارد ويك مجتمع توليدي بسيار اتوماتيك به ظرفيت ماهانه 30000 دستگاه احداث كند. اين ظرفيت توليد تقريبا ده برابر ميزان فروش سال پيش از آن بود و يك قمار بزرگ به شمار مي رفت، بااين وجود، تعهدات مالي آن انجام شد. تقاضا آن قدر زياد بود كه در سال 1959، 168000 دستگاه از 285000 دستگاه موتوسيكلتي كه شركت فروخت، موتوسيكلتهاي سوپركاب بود. اين مدل، هوندا رابه اوج رسانده بود. هنگامي كه سوپركاب به بازار عرضه شد، در ژاپن پنجاه كارخانه سازنده موتوسيكلت وجود داشت. ده سال بعد، به تدريج اين تعداد به سه يا چهار كارخانه محدود شد، البته با هوندا، كه عنوان سازنده درجه اول موتوسيكلت در ژاپن راداشت عنواني كه هيچ گاه از آن چشم نپوشيده است. اكنون يك بار ديگر نبوغ فوجي ساوا در بازاريابي نمايان مي شد. اوبا بهره گيري از محبوبيت سوپركاب، در راههاي پخش هوندا تغييراتي داد. شركت هوندا با جا انداختن اين نكته كه سوپركاب بيشتر شبيه دوچرخه است تا موتوسيكلت فروش مستقيم اين مدل باارزش رابه خرده فروشان شروع كرد، واز ابتدا به بيش از 12000 مغازه كوچك دوچرخه فروشي ژاپن، ازاين مدل فروخت. فوجي ساوا اين بار سيستم پخش دومرحله اي را ناديده گرفت، واز همه مهمتر، سياست فروش نقدي رابرقرار كرد، وشركت بادر پيش گرفتن ازاين سياست بيش از رقباي خويش كه فرآوردهاي خود را نسيه مي فروختند برفروش خود نظارت يافت. در سال 1961، ميزان فروش موتوسيكلتهاي هوندا به 100000 واحد در ماه رسيد، كه رقمي بي سابقه بود. هوندا در جلب استفاده كننده يك برنده بود. وپيوسته در مسابقات نيز برنده مي شد. اكنون زمان آن فرا رسيده بود كه در رقابت آميزترين عرصه صنعت در جهان، دست به چالشي تازه زند: صنعت اتومبيل. 

از موتوسيكلت به اتومبيل: هوندا، نزديك يك دهه پس از آنكه قدم در ميدان صنعت موتوسيكلت نهاد، به نام پيشتاز اين صنعت در جهان شناخته شد، وبه راستي اين كار.،كاري بس سترگ و معجزه آسا بود. در سال 1960، شركت براي باردوم تصميم گرفت به هدفي همان قدر محال وامكان پذير دست يابد. با اين كه شركت هونداموتور در صنعت موتوسيكلت سازي كه تصور مي شد بيشترين رشد رادرميان صنايع پس از جنگ جهاني دوم دادر، نيرويي پرنفوذ شده بود، اماين موفقيت در مقايسه باورود به صنعت اتومبيل يك بازي بود. اين رشته از صنعت، رشته اي بسيار تكامل يافته بود، وبه سرمايه گذاري عظيمي نياز داشت. هوندا در مقايسه با شركتهاي چندميليارد دلاري اتومبيل سازي، يعني غولهاي جهاني ، هنوز شركتي به نسبت كوچك بود. از آن گذشته به نظر مي رسيد موفقيت هوندا در ساخت اتومبيل موتوسيكلت ، نقش چنداني در توانايي آن شركت نسبت به ساخت اتومبيل نداشته باشد. اين طور به نظر مي آمد كه شركتهاي برجسته اتومبيل سازي، بيش ازآن پيشرفت كرده باشند كه اجازه بدهند يك تازه وارد به صف آنها بپيوندد. در دهه 1960 اين صنعت شايد از جمله صنايع دست نايافتني دنيا به شمار مي رفت. به راه انداختن يك شركت اتومبيل سازي كاري پرمخاطره وبس جسارت آميز است. آخرين كسي كه در ايالات متحده دراين صنعت توفيق يافت والترپي كرايسلر در سال 1925 بود. گورستان اتومبيل سزان امريكايي كه در اين صنعت ناكام مانده اند، پر از نامهايي است چون هادسن ، اشتودبيكر، پاكارد، كي زر، ميليز، توكر وشماري از كارآفرينان كم شهرت ديگر تازه ترين تلاش رادراين زمينه يك امريكايي به نام جان زد. دولورين به عمل آورد. اوشركت دولورين موتور رادر سال 1975 تشكيل داد. دولورين ، معاون پيشين گروه جي ام، پيش از آن كه با عرضه مدل دي ام سي صاف وبراقش متحمل شكست بشود، شايد يكي از شخصيتهاي نامبردار صنايع اتومبيل در ايالات متحده بود. آنچه كه در مورد هوندا داشت كار را خرابتر مي كرد، مبارزه اش با ام آي تي آي وزارت بازرگاني بين المللي وصنايع بود . اين وزارتخانه مي خواست ده شركت سازنده اتومبيل ژاپن رادر هم ادغام كند وبه صورت سه گروه صنعتي در آورد، بدين تربيت كه تويوتا ونيسان، دوشركت برجسته اتومبيل سازي ژاپن، به صورت دوگروه بزرگ بين المللي وكليه سازندگان اتومبيلهاي كوچك به صورت گروه سوم درهم ادغام شوند. همچنين يك قانون نيمه كاره در ژاپن وجود داشت كه شركتهاي جديد رااز ساخت وسايل نقليه چهار چرخ منع مي كرد. هوندا با حرارت در مقابل طرح پيشنهادي ام آي تي آي در مورد ادغام شركتها، ايستادگي كرد. او مي گفت مقامهاي دولتي همواره بايد براي حمايت از منافع عمومي عمل كنند. اما هنگامي كه شما مي خواهيد كاري تازه انجام دهيد انان علاقه دارند مانع شما شوند. يكي از بزرگترين هراسهاي ام آي تي آي اين بود كه ژاپن درهاي خود را روي واردات اتومبيلهاي امريكايي گشوده بود، واحساس مي كرد كه سنعت اتومبيل سازي ضعيف وپاره پاره اش، نتواند با شركتهاي نيرومندي چون جنرال موتورز، فورد وكرايسلر رقابت كند. سوئي چيرو هوندا، كه از معتقدين پابرجا رقابت آزاد بود، به سختي در برابر كوشش ام آي تي آي در برقراري محدوديتهاي خودسرانه برشركتش ايستاد ومقاومت كرد. هونداي خشمگين به دولت مي گفت‌اگر مي خواهيد برمانظارت داشته باشيد بايد سهامدار ماباشيد. تنها سهامداران مااين حق را دارند كه آراء خود را به مديريت اين سازمان ديكته كنند وتنها پس از آن است كه ما به حرف شما گوش خواهيم كرد. شركت، پيش از آن كه اين قانون به تصويب برسد، در تلاشي سخت براي ورود سريع به مرحله ساخت اتومبيل . واكنشي تندتر از آنچه كه در اصل برنامه ريزي شده بود نشان داد و مدل اس- 360 هوندا رابه بازار فرستاد. اين مدل يك اتومبيل اسپورت بود كه گاهي از آن به عنوان موتوسيكلتي باچهارچرخ ويك سقف ياد مي شد. سرانجام قانون پيشنهادي ام اي تي آي تصويب نشد. سرانجام هوندا در عرصه مسابقات اتومبيل راني موفقيتهاي بسياري را نصيب خود ساخت. در اواخر سال 1965، تيم هوندا به نخستين پيروزي فرمول 1 خود دست يافت وآن زماني بود كه مسابقه گراندپري مكزيك را برد. در همين حال هوندا كه پيروزيهايش در مسابقات موتوسيكلت راني ادامه داشت، در سال 1966 تمامي پنج جايزه قهرماني انفرادي جهان را در رده هاي 50سي سي، 125 سي سي، 250 سي سي، 350 سي سي و500 سي سي نصيب خود ساخت وبراي نخستين بار نشان داد كه يك شركت مي تواند در همه مسابقات پيروز شود. در همان سال. هوندا ركورد جهاني يازده پيروزي پي در پي فرمول 2 رابراي اتومبيلهاي كوچك برجاي گذارد، ودر سپتامبر بعد تيم شركت مسابقه گراندپري فرمول1 ايتاليا را برد. در سال 1968،‌ناگهان شركت از رقابتهاي فرمول1 به مدت چندسال دست كشيد تا مهندسانش بتوانند تلاشهاي خود را برساخت يك اتومبيل بدون آلودگي متمركز سازند. شركت هوندا در سال 1973 به كاميابي مورد نظر خوددست يافت وآن هنگامي بود كه موتور سي وي سي سي رادر اتومبيل هوند سيويك خود عرضه كرد. موتور سي وي سي سي نخستين موتوري بود كه مواد خروجي از اگزوز آن منطبق با استاندارد مقرر در قانون هواي پاك سال 1970 ايالات متحده بود. وتنها موتوري بود كه بدون استفاده از مبدلهاي شيميايي به اين نحو كار مي كرد. تكميل موتور سي وي سي سي در اوايل سال 1971 آغاز شد، و سرانجام اين برنامه ، هوندا را وارد صحنه اصلي ومورد توجه صنايع اتومبيل نمود، هرچند كه بيش از مرحله ساخت، تقريبا آن را كنار گذارده بودند. علت اين بود كه تاداشي كومه، مدير ارشد اجرائي كنوني هوندا كه سرمهندس سازمان پژوهش وتوسعه هوندا بود، در سن 39 سالگي پس از آنكه موفق نشد بينانگذار سرسخت ولجوج هوندا را متقاعد سازد كه شركت بايد از ساخت موتورهايي كه با هوا خنك مي شوند دست بشويد وبه ساختن موتورهاي خنك شونده با آب روي آورد، استعفا داد. چند روز بعد، از كومه خواسته شد به شرطي كه او وگروه ديگري از مهندسان كه در سازمان به گروه همه چيز يا هيچ مشهور بودند بتوانند روي يك موتور خنك شونده با آب كار كنند به سركار بازگردد. آنان شب وروز روي چيزي كه باور داشتند تنها فرصت شركت در به دست آوردن جاي پايي در صنعت رسيدند. در پايان آن سال گروه بايك پيروزي تكنولوژيك به ميدان آمده بود. موتور انقلابي سي وي سي سي . سوئي چيرو هوندا هنگامي كه به گروه مهندسي تبريك مي گفت وآشكارا از موفقيت آنان احساس مباهات مي كرد، با فروتني گفت: خنك كردن موتور با هوا حد تجربه من است. 

ورود هوندا به امريكا: در سال 1958، گروهي كه براي بررسي بازارهاي خارج از كشور در شركت هوندا انتخاب شده بود، به اين نتيجه رسيد كه به طور كلي از بازارهاي ايالات متحده چشم پوشي كند. اين گروه در پي ديدار، از واقعا همه كشورهاي غيركمونيست جهان،‌گزارشي تهيه كرد حاكي از ان كه نخستين تلاش هوندا براي گسترش كار به خارج از شكور، بايد متوجه اروپا وآسياي جنوب شرقي باشد. آسياي جنوب شرقي را ، گروه به دليل نزديكي به ژاپن سفارش كرد. ايم گزارش، حاكي از آن بود كه اگرچه بيشتر امريكاييان درآمد كافي براي مصرف دارند، امادر آنجا براي موتوسيكلتهاي ژاپني سبك وزن تقاضاي چنداني وجود نخواهد داشت. از آن گذشته، بازار مصرف موتوسيكلت در ايالات متحده امريكا روبه كاهش بود. تاكه ئوفوجي ساوا اين گزارش را نپذيرفت. اوبراين نكته باور داشت كه مصرف كننده امريكايي تعيين كننده ميزان موفقيت فرآورده هايي است كه در مقياس بين المللي فروخته مي شوند. اوفلسفه هوندا را به ياد اعضاي گروه آورد كه از شركت مي خواهد نخست با سخت ترين دشواريها روبه رو شويد. با توجه به اين نكته، او پافشاري مي كرد. كه مابايد پيش از آنكه جايي ديگر برويم تلاش كنيم در بازار دشوار ايالات متحده نفوذ كنيم. يعني اين طرز تلقي راداشت كه اگر بتوان در امريكا اين كار را كرد. هرجاي ديگر هم مي توان ان را انجام داد. وچنانچه كوششها با شكست مواجه مي شد، آن وقت شركت مي توانست تجديد نيرو كرده وطبق سفارش اين گروه از ابتدا شروع كند. بسياري فكر مي كردند كه تصميم فوجي ساوا نمونه ديگري از برخورد تكروانه خاص هونداستو شركتهاي ژپاني ديگر معمولا براي فروش توليدات خود در كشورهاي نزديكي چون تايوان وتايلند دست به بازاريابي مي زدند واز ان كشورها به عنوان عرصه آزموني براي داوري در باره ميزان مقبوليت توليدات خود در بازارهاي خارجي استفاده مي كردند. تنها مدتها بعدبود كه اين شركتها ورود به بازارهاي اروپايي وامريكايي را مورد توجه قرار دادند. بااين وجود در آن موقع ساير سازندگان موتوسيكلت در ژاپن، نتوانسته بودند در بازارهاي آسياي جنوب شرقي كار چنداني انجام دهند. كشورهاي اين بازار جاده هاي بدي داشتند و مردم آنها از درآمد لازم براي خريد كالا محروم بودند. از طرف ديگر، با وجود آنكه بازار اروپا بازاري جذاب به نظر مي رسيد اما كاملا زير سلطه كارخانه هاي موتوسيكلت سازي كشورهاي آن قاره قرار داشت. پس از گرفتن اين تصميم يعني رفتن به درون بازار امريكا، مي بايد وزارت دارايي ژاپن تقاضاي سرمايه گذاري هوندا رادر اين بازار تصويب كند. در همين سال، تويوتا بزرگترين سازنده اتومبيل در ژاپن نتوانسته بود مدل تويوپت خود را يا موفقيت در ايالات متحده عرضه كند. اينك هوندا برچه اساسي مي توانست اميد به موفقيت داشته باشد؟ مراحل اداري درخواست شركت هوندا پنج ماه به طول انجاميد، اما وزارت دارايي سرانجام آن را تصويب كرد. با اينكه شركت درخواست كرده بود به او اجازه دهند در شركتي كه مي خواهد در امريكا تاسيس كند، يك ميليارد دلار سرمايه گذاري نمايد، اما وزارت دارايي به هوندا اجازه خارج كردن تنها 250000 دلار رااز ژاپن داد،‌وتنها نيمي از اين مبلغ مي توانست بارعايت تعادل در موجودي به صورت وجه نقد باشد. بارديگر هوندا ناچار از آن بود تابا وجود مانعي شديد مرحمت دگرباره دولت ژاپن وارد عمل شود. 

تفاوت فرهنگها: براي درك بهتر تفاوتهاي فرهنگي ميان ايالات متحده وژاپن بايد واژه پايني موتائي نائي را شناخت. تعريف واژه اين است كه هر چيزي با ارزش وگرانبهاست واتلاف گناه است. ميان ژاپن وايالات ومتحده تفاوتهاي قابل توجهي وجوددارد: ژاپن سرزمين منابع محدود است وايالات متحده سرزمين فراواني كه به صورت يك جامعه مصرفي در آمده است. ژاپن سرزميني است پرازدحام تقريبا به وسعت كاليفرنيا كه 122 ميليون نفر جمعيت دارد وبه علت زمين ناهموار وكوهستاني آن تنها 17درصد اين سرزمين قابل سكونت است. ميزان تراكم جمعيت اين شكور كه 318نفر در هركيلومتر مربع است 15برابر ايالات متحده و5/3 برابر چين است. جمعيت ژاپن كمي بيش از نيمي از جمعيت ايالات متحده است، اما همين جمعيت در منطقه اي حدوديك بيست وپنجم وسعت آن ساكن هستند. وجود كمبود در منابع طبيعي وزمين هردو سبب شده است تا ژاپني ها به گونه ايديگر بينديشند وزندگاني وكار كنند. آگاهي نسبت به جا ومكان موجود براي زندگي يا فقدان آن جايي ژرف در فرهنگ ژاپني يافته است. در سالهاي نخستين دهه اول قرن پانزدهم ميلادي يعني نزديك به 400 سال پيش ژاپن باز هم گرفتار تراكم جمعيت بود، تراكمي كه نزديك به دوبرابر تراكم جمعيت در ايالات متحده امروز بود. به عبارت ديگر اگر ژاپن امروز همان تراكم جمعيت امريكا را مي داشت ژاپني ها تنها 8ميليون نفر مي بودند. كمبود جاسبب شد تاكشاورزان اواخر قرن نوزدهم در ژاپن براي بهبود كارايي به طور دسته جمعي كار كنند. اين رهبافت يعني شيوه كار گروهي اساس نظام مديريت توافقي را تشكيل مي دهد كه به عنوان رهبافتهاي قرن بيست ويكم برمحافل لازرگاني ژاپن حاكم است. ژاپني ها معمولا به عنوان بخشي ازيك گروه يعني يك خانواده يك شركت يايك ملت هويت نيرومندي را پديد مي آورند. يك شركت بزرگ ژاپني اغلب تنها جايي براي كاركردن وتوليد سود فرض نمي شود، بلكه چيزي بيش از اين به شمار مي آيد. برعكس، در خلال قرن نوزدهم،امريكاييان ماجراجو، زمينهايي بكر را كشف مي كردند، در آنها مزارع ودامپروريهايي پديد مي آوزدند كه اغلب چندين مايل بايكديگر فاصله داشتند. اين مهاجران گوشه گير، كاملا متكي به خود بودند- ويژگي اي كه امروز عصاره روحيه امريكايي است. تفاوت آشكار ومهم ديگر ميان اين دو فرهنگ، جامعه همگن ژاپن است. برعكس آن، امريكا بوته اي است از نژادها ومليتهاي گوناگون كه با هم دراين كشور زندگي مي كنند، كشوري كه تنها كمي بيش ازيك دهه پيش، دويستمين سال تولد خود را جشن گرفت. امريكا در مقايسه با ژاپن، جامعه اي است جوان وگاهي اوقات مستعد رودرروييها امريكاييان رك گوترند،‌بنابراين شگفت انگيز نيست كه در ايالات متحده رودر روييها را فوجي از وكلاي مدافع حل وفصل مي كنند. مثلا ايالت كاليفرنيا بيش از تمام مملكت ژاپن وكيل دادگستري دارد. امريكاييان كه سخت پايند فلسفه اصالت فرد هستند واين ميراث ملي آنان به شمار مي رود، دوست دارند استدلال كنند كه جوامع گروه نگر روحيه رقابت رااز بين مي برند. اما نظام آموزش وپرورش ژاپن رابايد يك استثنا دانست،زيرا علي رغم فرآيند قالبريزي اجتماعي كه دانش آموز ژاپني در معرض آن قرار مي گيرد، رقابت شديد علمي در ميان دانش آموزان مدارس ابتدايي ومتوسطه بي رحمانه است- آن قدر بي رحمانه كه شديدترين رقابتهاي موجود در مدارس ايالات متحده در مقابل ان به بازي كودكان شبيه است. اين روحيه رقابت شديد در عرصه تجارت ژاپن نيز نمايان است. اين تفاوتها ، مدتها پيش از سال 1959 وجود داشت وموانعي رابه وجود آورد كه شركت هوندا، بعدها زماني كه در سواحل يك سرزمين دوردست، اقدام به سرمايه گذاري جسورانه كرد، باآن موانع روبه رو گشت. بايد اذعان داشت كه تنها فاصله زياد سواحل بزرگترين اقيانوس اين سياره نبود كه دوملت رااز هم جدا مي ساخت بلكه تفاوتهاي فرهنگي نيز دراين جدايي تاثير داشت. ازميان برداشتن موانع در ايالات متحده: سرپرست گروهي كه سفارش كرده بود از بازار ايالات متحده چشم پوشي شود وبه جاي آن توليدات هوندا به آسياي جنوب شرقي صادر گردد.‌شخصي بود به نام كي هاشيروكاواشيما . وي پس از آن كه درسال 1951 به شركت پيوست، در مراحل نخستين توسعه شبكه فروش موتوسيكلت در ژاپن زير نظر فوجي ساوا به كار مشغول شد. در سال 1958 كاواشيما به رياست قسمت برنامه ريزي ويژه منصوب گرديد، اين قسمت مسئول بررسي امكانات صدور برنامه ريزي ويژه منصوب گرديد، اين قسمت مسئول بررسي امكانات صدور موتوسيكلت به ساير بازارها بود. كاواشيما ، همزمان با سرپرستي اين گروه، به كار در تشكيلات فروش داخلي شركت هوندا نيز ادامه داد. پس از آنكه فوجي ساوا آن توصيه را نپذيرفت وتصميم گرفت وارد بازار امريكا شود، بي درنگ كاواشيماي سي ونه ساله رابه بالاترين مقام تشكيلات تازه تاسيس بازاريابي امريكا برگماشت. ازديد افراد خارج از شركت، انتخاب فوجي ساوا يك انتخاب عجيب بود. چراكه كاواشيما موافق ورود به بازرا امريكا نبود. ليكن اين تصميم به اتفاق آراء اتخاذ شد. بدين ترتيب با اينكه وي در ابتدا ابراز مخالفت كرد، اما پس از آنكه اتفاق آراء پديد آمد با حرارت بسيار قول پيوستن خويش رابه اين تصميم اعلام داشت. گزينش كاواشيما تا اندازه اي بسيار نتيجه تجارت گذشته وي با فوجي ساوا در پديد آوردن نمايندگيهاي فروش موتوسيكلت در سراسر ژاپن بود. درآن هنگام،‌تقريبا تمام صادرات ژاپن از طريق شركتهاي چند صد ساله پرنفوذ وثروتمندي به نام سوگوشوشا انجام مي شد، كه عموما معروف به شركتهاي بازرگاني مي باشند. ازاين رو هنگامي كه هوندا طرح خودرا براي ورود به بازار امريكا اعلام كرد، طبيعتا حدس زده مي شد كه از طريق يك شركت بازرگاني عمل خواهد كرد. ليكن فوجي ساوا براين باور بود كه شركتهاي بازرگاني صلاحيت انجام امور مربوط به فروش موتوسيكلت را ندارند، زيرا اين كالا احتياج به خدمات پس از فروش واوازم يدكي دارد. طرح شركت هوندا اين بود كه به جاي گزينش مسير سنتي فروش از طريق شركتهاي بازرگاني به تاسيس دواير پخش از آن خود همت گمارد. اين شيوه با فلسفه هوندا يعني حفظ استقلال وتكيه نداشتن برديگران در تعيين سرنوشت خود مطابقت داشت. هنگامي كه صحبت اين طرح از هوندا بيرون رفت، يك شركت قديمي امريكايي كه در كار پخش موتوسيكلت بود باهوندا تماس گرفت وگفت مايل است كار پخش موتوسيكلتها هوندا را انجام دهد. در خلال مذاكره فوجي ساوا بيان داشت كه شركت هوندا ابتدا قصد دارد تعداد 7500 دستگاه موتوسيكلت به امريكا ارسال دارد. رئيس شركت پخش گفت تعداد زيادي است ومن ترديد دارم كه امكانپذير باشد. وي پس از مكث كوتاهي افزود آيا فكر نمي كنيد بيش از حد خوش بين باشيد كه انتظار داريد اين همه را ظرف سال اول فعاليتتان به فروش برسانيد؟ فوجي ساوا گفت من راجع به 7500 واحد در ماه صحبت كردم. در ماه حتي بي اس اي وتويومف فقط سالي 6000 دستگاه در ايالات متحده مي فروشند. بااين پاسخ فوجي ساوا اعلام كرد كه هوندا از طريق شركتهاي پخش عمل نمي كند. اوگفت اگر افرادي كه در امريكا در كار موتوسيكلت هستند اين قدر كوچك فكر مي كنند، پس مابايد در آنجا تشكيلات پخش خودمان راداير كنيم. در اواخر سال 1958 بود كه كاواشيما به اتفاق يك دستيار وارد سانفرانسيسكو شد تااين بازار بالقوه رادر ايالات متحده جستجو وكاوش كنند. آنان از گلدن گيت گرفته تاشهرهاي ديگر در سرتاسر كشور به مسافرت پرداختند. كاواشيما بايادآوري خاطرات آن ايام مي گويد نخستين واكنش من نسبت به امريكا اين بود كه چه كشور بزرگ وثروتمندي است. من فكر مي كردم كه اگر دولت ژاپن آنچه راكه من مي دانستم دانسته بود، هيچ گاه با ايالات متحده وارد جنگ نمي شد، كاواشيما به مجرد بازگشت به توكيو چنين گزارش داد در امريكا تعداد 3000 فروشنده موتوسيكلت وجود دارد، كه فقط فروشگاه يك سوم از آنان هفته اي پنج روز بازاست و بقيه كساني هستند كه پاره وقت عصرها ودر تعطيلات آخر هفته به اين كار مشغول اند. همچنين در سال تعداد 450000 موتوسيكلت در امريكا به ثبت مي رسد، كه 60000 دستگاه آن از اروپا وارد مي شود. گزارش كاواشيما حاكي از آن بود كه ميزان موجودي موتوسيكلت در امريكا پايين است، فروشندگان به صورت اماني موجودي معامله مي كنند، خرده فروشان تسهيلات مالي لازم رابراي مصرف كننده فراهم مي آوردند وخدمات بعداز فروش ضعيف است. در ماه ژوئن سال 1959 شركت هوندا موتورامريكا، تشكيل شد. همان ماه كي هاشيرو كاواشيما رئيش تازه برگزيده اين شركت ودو دستيار جوان وي به نامهاي تاكايوكي كوباياشي و شوزوياماگي شي وارد لوس آنجلس شدند. اين سه مرد پرحرارت به راستي باور داشتند كه در برابر تمام مشكلات موفق خواهند شد، زيرا حامل فلسفه هوندا بودند. فلسفه اي كه آن را ينيانگذار شركت پرداخته بود. كاواشيما دراين باره مي گويد ما هيچ استراتژي نشخصي نداشتيم جزاينكه ببينيم در امريكا  چه مي توانيم بكنيم واين اختيار را گرفتم تابا آقاي فوجي ساوا به طور مستقيم ارتباط داشته باشيم. درابتداي كار او هيچ گاه هدفي رابراي شليك به ما نشان نداد، هيچ صحبتي درمورد سود يا حتي مهلتي براي بازگشت به ميان نيامد. فوجي ساوا تنها اين را گفت كه اگر كسي بتواند موفق شود، مي دانم كه شما هستيد. اين سه مرد، لوس آنجلس رابراي آن انتخاب كردند كه جامعه بزرگي از ژاپني ها در آنجا زندگي مي كردند، وبراي موتور سواري آب وهواي مناسبي داشت وچون در ساحل غربي امريكا قرار گرفته بود، از بقيه نقاط اين كشور به ژاپن نزديكتر بود اين سه مرد،آپارتماني به مبلغ ماهانه 80دلار اجاره كردند كه فقط يك تخت داشت، ازاين رو دونفر ناچار بودند روي زمين بخوابند. سپس يك انباري در قسمت كهنه ورنك رو ررفته شهر اجاره كردند وبراي اينكه هزينه ها را پايين نگاه دارند، بادست تخته صندوقهاي حاوي موتوسيكلت راجابه جا كردند ويه رديفه روي هم گذارند . كف انبار را هم تميز وجايي براي نگاهداري لوازم يدكي آماده كردند. كاواشيما مي گويد اينها كارهايي بود كه بايد انجام مي گرفت وانجام داديم. در ابتداي كار،‌آنان به دادن آگهي در مجلات ويژه خريد وفروش موتوسيكلت پرداختند ومغازه به مغازه به فروشندگان موتوسيكلت تلفن كردند. نخست ميزان استقبال اندك بود، واين بيشتر به خاطر زبان انگليسي دست وپا شكسته اين مردان بود. البته اين سه با آداب وروسم اجتماعي بيگانه وسيستم حقوقي گيج كننده نيز روبه رو بودند. در پايان شش ماه نخست كوششهايشان تنها توانستند پانزده نمايندگي فروش تعيين كنند و ميزان فروش موتوسيكلتها 200 واحد بيشتر نبود. ظاهرا آن پخش كننده امريكايي كه گفت هوندا نمي تواند 7500 دستگاه در سال بفروشد حق داشت. بيشتر ناكامي شش ماه نخست از انجا ناشي شد كه هوندا نتوانست تشخيص بدهد كه فصل خريد وفروش موتوسيكلت از آوريل تاماه اوت است. شركت در ماه ژوئن وارد امريكا شده بود. واين ماه تاپايان فصل موتوسيكلت راني سال 1959 فاصله چنداني نداشت. در ژانويه سال 1960 كاواشيما كمر بست ودست به كار شروعي ديگر شد. او فعاليت تبلغاتي محدودي را آغاز كرد. كه شامل درج آگهي هاي كوچك در مجلات ويژه خريد وفروش موتوسيكلت بود. اين آگهي ها به دو منظور چاپ مي شد. يكي از اينكه خواننده آگهي به فروشنده هاي محل مراجعه كند ودر باره هوندا كاوش نمايد، كه اين به نوبه خود كنجكاوي فروشنده محل مراجعه كند ودر باره هوندا كاوش نمايد، كه اين به نوبه خود كنجكاوي فروشنده را پيرامون اين شركت بر مي انگيخت دوم پاسخ به اين آگهي ها كه منجر به فروش مي شد. در فصل بهار چهل فروشنده موتوسيكلتهاي بزرگتر هوندا را آوردند. تامدتي به نظر مي رسيد اين كار سير صعودي دارد. سپس درماه آوريل موجودي انبار ته كشيد. چندي پس از اين سيل شكايتها از فروشنده ومصرف كننده سرازير شد. شكايتهايي كه مي رسيد ازاين بود كه موتورهاي اين موتوسيكلتها نشتي روغن، وصعف كلاچ دارند. كاواشيما شرح مي دهد كه ما نمي توانستيم اين گفته را باور كنيم، مابه فرآورده خود اطمينان زيادي داشتيم واينجا داشت اعتبار وآبروي مادر امريكا وپيش از آنكه بتوانيم شروع كنيم، ازبين مي رفت. آقاي هوندا اين تضمين رابه ماداده بود كه يك فرآورده بين المللي در اختيار داريم اما درست دربرابر چشم ماموتوسيكلت ماداشت بدكار مي كرد. شركت نتوانسته بود تشخيص بدهد كه در ايالات متحده مانند ژاپن موتوسيكلت راني نمي كنند. با وسعتي كه امريكا دارد وجاده هاي عريض آن امريكاييان كوتوسيكلت خودرا با سرعتي بيشتر ودر مسافتي طولاني تر از ژاپني ها مي رانند. نتيجه اينكه موتوسيكلتها رابا هواپيما به آزمايشگاه هوندا در ژاپن پس فرستادند، واين كار باعث خرجي بيشتر از نقدينه اندك شركت تازه شد. در طول ماه آوريل، مهندسان بيست وچهار ساعته روي موتوسيكلتهاي معيوب آزمايش مي كردند، و عملكرد نامطلوب آنها را تجزيه وتحليل مي نمودند تادر يابند براي سازگاري وضع انها با شرايط متفاوت چه تصحيحهايي لازم است انجام گيرد. در پايان اين ماه واشر سرسيلندر وفنر كلاچ را مجددا طراحي كردند ازمايش جاده در مورد آنها انجام شد واشكالات برطرف گرديد. علاوه بر مشكلات فني،تقريبا فاجعه ديگري اتفاق افتاد.درپي امضاي يك پيمان امنيتي ميان ژاپن وايالات متحده در ژانويه سال 1960، لازم بود كه اين قرارداد طبق قوانين ژاپن در ديت مجلس شورا ژاپن به تصويب برسد. ليكن نيروهاي چپگرا با حفظ روابط نزديك با ايالات متحده مخالفت كردند وخواستار بي طرفي ژاپن شدند. اين پيمان موجب بحث و گفتگوهاي داغي شد، ودر نتيجه كارگران ودانشجويان هرروز پيرامون ساختمان ديت ملي دست به تظاهرات مي زدند. جيمز سي. هاگرتي منشي مطبوعاتي كاخ سفيد امريكا روز 10ژوئن پيش از ورود پرزيدنت دوايت آيزنهاور ورئيس جمهوري امريكا كه ديدار وي از ژاپن نخستين ديدار يك رئيس جمهوري وقت ازاين كشور به شمار مي آمد وارد توكيو شد وبا يك تظاهرات وسيع دانشجويي مواجه گرديد. اين واقعه موجب بروز اندكي احساسات ضدژاپني در ايالات متحده شد ودر نتيجه چندين فروشنده سفارش خودرااز شركت هوندا پس گرفتند. در همين اثنا در ايالات متحده رويدادي مطلوب و غير منتظره پيش آمد. اين سه مرد در منطقه لوس آنجلس براي انجام كارهاي جاري از سوپر كابهاي 50سي سي استفاده مي كردند زيرا آنها فقط يك اتومبيل داشتند. برخلاف انتظار آنان سوپركابها توجه بسياري از مردم را برانگيخت. كاواشيما مي كويد هنگامي كه مابراي نخستين بار به ايالات متحده آمديدم قصد فروش موتوسيكلتهاي كوچك خود را نداشتيم حتي با اينكه توليد سوپركاب يك موفقيت عظيم در ژاپن به شمار مي رفت. ما اعتقاد داشتيم كه فروش سوپر كاب تصوير مارادر ايالات متحده مخدوش مي نمايد زيرا باور ما اين بود كه امريكاي عاشق قدرت وسرعت است. طبيعي بود كه ما دنبال بازار موتورهاي بزرگ رفتيم . سوپر كاب قطعا موتوسيكلت مردانه وپرقدرتي نبود. ما نخواستيم فروشندگان موتوسيكلت راكه احتياجات مصرف كننده كت چرمي سياهپوش را رفع مي كردند از خود دور كنيم. طولي نكشيد كه مادر لوس آنجلس هركجا مي رفيتم با سوپر كاب مي رفتيم ومردم در باره آن از ما پرسشهاي بسياري مي كردند. از نطراتي كه دريافت مي گريدم بالاخره اين احساس به ما دست داد كه اين موتوسيكلت كوچك، ممكن است استعداد فروش زيادي رادراين كشور داشته باشد. زماني كه هوندا تصميم گرفت كوششي متمركز براي فرستادن سوپركاب به بازار ايالات متحده به عمل آورد، استراتژي اي شبيه به استراتژي فوجي ساوا در ژاپن را دنبال كرد. اما در امريكا، اين سه مرد به خرده فروشان بي شمار سرزدند وبه فروشندگان موتوسيكلت كه موتورهاي بزرگ ونيرومند رادر مغازه هاي كثيف وروغني  مي فروختند اكتفا نكردند. با فروش موتوسيكلتهاي كوچك در مغازه هاي زيباتر محصولات هوندا درمعرض تماشاي مشتريان قرار گرفت. واينان مشترياني بودند كه به بازارهاي گاراژ مانند رفت وآمدي نداشتند. در همين حال دوفروشگاه متعلق به شركت در فونيكس آريزونا سانفرانسيسكو گشايش يافت. اين فروشگاهها تميز وجذاب بودند. به كارگران فروشگاه هوندا دستور داده شد تا كراوات بزنند ودر حقيقت هوندا به فروشندگان مستقل هم توصيه كرد كراوات بزنند. هوندا با اينكه فرآودره خودرا مستقيما به مغازه هاي دوچرخه فروشي سرتاسر ژاپن مي فروخت امادر ايالات متحده كاركنان فروش آن با تمامي خرده فروشاني كه تصور آن ممكن بود تماس گرفتند، از جمله با فروشگاههاي لوازم ورزشي مغازه هاي فروش وسايل سرگرمي مغزه هاي تعمير ماشين چمن زني سوپر ماركتهاي ابزار فروشيها وحتي مغازه فروش كتابهاي دانشگاهي. كاواشيما دراين باره مي گويد، در ابتدا مابه روش معمول در امريكا عمل كرديم وفقط با فروشندگاني تماس گرفتيم كه در كار فروش موتوسيكلت تجربه قبلي داشتند اما پس از آن دريافتيم كه ساير فروشندگان راهم مي توانيم وارد اين كار كنيم ازاين رو در پي آنان رفتيم وخون تازه اي به اين صنعت داديم. ميزان عرضه براي فروش چندان زياد نبود. مامور فروش هوندا به عنوان نمونه بايك فروشنده بالقوه تماس مي گرفت تااين موتورگازيهاي 50سي سي رو روك مانند وخوشرنگ سوپركاب رابفروشد. فروشنده ازاو مي پرسيداينها چيه؟مامور فروش در پاسخ مي گفت، فقط دو هفته اي اونهاروز امتحان كن ببين چطور ميزن من بعدا برمي گردم ومغازه را ترك مي گفت. فروشنده ها در مي يافتند كه فرآورده تازه با آن نوع موتوسيكلتهايي كه اغلب نشتي روغن داشتند كاملا فرق دارند. سوپركاب كوچك وخوش منظر بود وتوجه بسياري را جلب مي كرد، مي شد آن را چون يك اتومبيل در نمايشگاههاي تميز به معرض تماشا بگذارند، وجاي زيادي  را نمي گرفت. وقتي كه مامور فروش باز مي گشت مي شنيد كه مي گفتند اينها خوب چيزهايي هستند. من مي خوام اونارو معامله كنم.هوندا نمايندگان فروش بزرگتر خودار بي درنگ به ژاپن فرستاد تابا فلسفه شركت اشنا شوند وآن را بياموزند بويژه به نمايندگان فروش تعليم داده مي شد كه خدمات خوب كليد موفقيت دراز مدت است. تاآن هنگام كه مكي شد سيستم پخش لوازم يدكي را داير كرد، به ناچار قطعات را با هواپيما از ژاپن به شركت هونداي امريكا مي فرستادندوازآنجا به فروشنده تحويل مي گرديد. شركت هوندا براي اينكه امريكاييان بدانند نام هوندا مترادف با خدمات خوب است، ازوري موانع ومحدوديتها مي پريد حتي اگر اين شيوه در كوتاه مدت شيوه اي پرهزينه براي اين شركت به شمار مي رفت. در پايان سال 1961، شركت تعداد 500 نماينده فروش در ايالات متحده داشت، و 150 كارمند هوندا از طريق سه دفتر منطقه اي در لوس آنجلس ويسكانسين ونيوجرسي سرگرم كار بودند. نمايندگان شركت با تورهاي مسافرتي به مناطق مختلف كشور سفر مي كردند، گردهماييهاي كوچك برپا مي كردند، ومحصولات هوندا رابه نمايش گذارده رواج مي دادند . به نمايندگان فروش نيز آموزش داده مي شد كه با نسل تازه مشترياني خودرا تعمير كنند چگونه رفتار نمايند. اين نسل تازه مشتريان گروهي رااز دانش آموز گرفته تا موتورسوار حرفه اي در برمي گرفت. براي نخستين بار در ايالات متحده زنان موتوسيكلت مي خريدند. البته اين بدان معني نبود كه هوندا فروش موتوسيكلتهاي برگ را ممنوع كرده بود، بلكه اين شركت بازاري كاملا تازه را پديد آورده بود.

دقيق ترين اشخاص با هوندا به وعده گاه مي روند: در اوايل سال 1963، شركت هوندا با موسسه تبلغاتي اوليه خود در شهر لوس آنجلس كار مي كرد. اين موسسه كار تبليغ موتوسيكلتهاي كوچك وبزرگ هردو را يكسان انجام مي داد. تمام آگهيها را طوري بادقت طرح مي كرد تابر هيچ يك از دوگروه مصرف كننده تاثيري ناخوشايند نگذاردو در بهار سال 1963 بود كه شركت در حالي كه كار فروش فرآورده هايش پير.زمندانه پيش مي رفت، تصميم گرفت براي انجام يك سلسله فعاليت تبلغاتي گسترده ونيرومند مبلغ 5ميليون دلار اختصاص دهد. امااين بار هوندا با يك موسسه تيلغاتي بزرگ در سطح كشور كار كرد. موسسه تبلغاتي گري چندين طرح تبلغاتي ارائه كرده بود وكوشش مي كرد نظر هوندا را جلب كند. تااينكه يك مربي دانشگاه كاليفرنيا گزارشي رابه اين موسسه ارائه كرد. اين گزارش رايكي از دانشجويان وي به در شته تبلغات وبه عنوان تكليف درسي نوشته بود وشامل يك رشته كار تيلغاتي براي هوندا مي شد كه موضوع اصلي آن عبارت بود دقيقترين اشخاص با هوندا به وعده گاه مي روند. موسسه گري فكر اين دانشجو را خريد وآن را به شركت هوندا ارائه كرد. اما هوندا نزديك بود اين طرح را نپذيرد، وآن هنگامي بود كه طرح تبلغاتي مذكور به گروه مديريت هوندا در امريكا تسليم شد. اعضاي اين گروه در سال 1963 از سه تن به پنج تن افزايش يافته بود. كاواشيما وخزانه دار شركت هردو علاقه مند بودند موسسه باطرح ديگري اقدام به تبلغات كند. اما مديران فروش هوندا كه به طرح پيشنهادي موسسه گري سخت باور پيدا كرده بودند، سرانجام ديگر مديران رابرانگيختند كه با موضوع اصلي طرح يعني دقيقترين اشخاص همراه شوند. گري موسسه اي بود كه آگهيهاي مشهور گري هاندبس را تهيه كرده بود وموضوع اصلي آگهي اين بود چقدر آرامبخش است سوار اتوبوس شويد ورانندگي رابه ما بسپاريد. اين كاميابي موسسه برتصميم هوندا در پذيرفتن طرح گري  موثر بود. براساس اين طرح تبلغاتي در بسياري از پرخواننده ترين و معتبرترين مجلات امريكايي مانند لابف لوك وساتردي ايونينگ پست آگهيهايي گذاشته شد. در راديو، تلويزيون تابلوهاي تبلغاتي ودر روزنامه هاي تجارتي سراسر كشور نيز آگهي گذاشته شد. هرروز افرادي از طبقه متوسط را نشان مي دادند كه سوار برهوندا هستند. اين يكي از موفق ترين فعاليتهاي تبلغاتي تاريخ بود. تصوير آن جوان نيم تنه چرمي سياهپوشي راكه مارلون براندو در فيلم محبوب وحشيها خلق كرد عملا يك شبه از ميان رفت. ديگر از جمله  محرمات نبود كه كسي را در حال موتور سواري ببينند. درپايان سال 1963 بيش از 100000 دستگاه موتوسيكلت هوندا در ايالات متحده فروخته شد، وبهتر از مجموع توليدات سازندگان داخلي و خارجي به فروش رفت. در سال 1964 هوندا تقريبا 50درصد تمام بازار موتوسيكلت امريكا را قبضه كرده بود. در همين سال بود كه هوندا اعلام كرد از آن پس فرآورده هاي خودار به صورت اماني نخواهد فروخت،‌به جاي آن لازم است نمايندگان فروش هنگام تحويل كالات، بهاي آن را نقدا بپردازند با اينكه تقريبا همه نمايندگان فروش ازاين تصميم غافلگير شدند اما حتي يك قرارداد فروش هم فسخ نشد. براي نخستين باردر تاريخ صنف موتوسيكلت ساز، يك توليد كننده ونه فروشنده ابتكار عمل رادر فروش به دست گرفت. ظرف چندسال همه سازندگان موتوسيكلت ازاين شيوه پيروي كردند. هوندا تمام اين صنعت را به انقال كشانيده بود. 

انتقال از موتوسيكلت به اتومبيل در امريكا: بااينكه شركت در سالهاي مياني دهه 1960 فروشنده شماره يك موتوسيكلت در ايالات متحده به شمار مي آمد اما به هيچ وجه مسلم نبود. كه امريكاييان خود به خود نسبت به خريد اتومبيلهاي هوندا رغبت نشان دهند. سنعت سرمايه بر اتومبيل امريكا علي رغم صنعت پراكنده موتوسيلكت سازي در آن ديار كه دسترسي به آن نسبتا آسان بود زير نفوذ وسلطه سه شركت بزرگ قرار داشت كه عبارت بودند از جنرال موتورز كه در دنيا مقام نخست را داشت فورد وكرايسلر كه فاصله چنداني از آن نداشتند . موتوسيكلت هوندا فرآورده اي بود كه جنبه سرگرمي داشت ومانند اتومبيل خريد آن يك كار جدي تلقي نمي شد. تاريخ هوندا نيز به عنوان يك سازنده موتوسيكلت تاريخي طولاني نبود. خريد يك دستگاه تلويزيون از يك سازنده راديو به مراتب موجه تر از خريد يك اتومبيل ازيك سازنده موتوسيكلت بود. هوندا نمي توانست روي آن مشترياني حساب كند كه به علت رضايت خاطر از موتوسيكلتهاي او به خريد اتومبيل از همين كارخانه روي مي آوردند. هوندا براي ايجاد شكاف ورود به كار رقابت آميز توليد اتومبيل در ايالات متحده ناچار از آن بود تا راهبردهاي تازه اي را بسط و توسعه دهد.  شهرت هوندا به عنوان سازنده درجه اول موتوسيكلت در دنيا از برخي جهتها واقعا سد راه اوبود. بسياري از نمايندگان فروش اتومبيل مدلهاي نخستين اتومبيلهاي هوندا يعني مدلهاي ان –600 راكه در سال 1969 به هاوايي وسال بعد به سرزمين اصلي ايالات متحده ارسال شد يك موتوسيكلت بسيار رشد يافته تلقي كردند ونه يك اتومبيل . هوندا ابتدا تنها در هاوايي كاليفرنيا اورگون وواشينگتن به فروش اتومبيل اقدام كرد. از همه مهمتر تشكيلات پخش اتومبيل كاملا با موتوسيكلت متفاوت بود. پيدا كردن نماينده فروش اتومبيل كاري دشوار بود. برخلاف نمايندگان فروشي كه موتوسيكلت مي فروختند به يك نماينده فروش اتومبيل نمي شد به سادگي گفت يكي را براي چند هفته نگه دار تامن برگردم ببينم با آن چه كار كردي. با اينكه هوندا مي توانست براي فروش موتوسيكلت بخش اعظم مهارت بازاريابي خود رااز ژاپن اعمال كند، اما اين امر در مورد اتومبيل صادق نبود. كار فروش اتومبيل در ايالات متحده در جريان سالهاي آخر دهه 1960 با تجرات اتومبيل در ژاپن بسيار فرق داشت. مثلا شركت با فاصله آنچنان زيادي درپي تويوتا نيسان وارد اين رشته از فعاليت صنعتي شده بود كه ديگر در ژاپن جاي مناسب براي ايجاد مغازه خرده فروشي در دسترس نبود. مناطق وسيعي نيز كه باقي مانده بودند، به قدري گرانقيمت بودند كه امكان استفاده از انها براي ايجاد نمايندگي فروش وجود نداشت. نتيجتا هوندا تاامروز در ژاپن شبكه اي از نمايندگيهاي فروش وجود نداشت. نتيجتا هوندا تاامروز در ژاپن شبكه اي از نمايندگيهاي كوچك دارد كه بسياري از آنها در نمايشگاه خود تنها يك دو اتومبيل مي توانند در معرض تماشا بگذارند . همچنين در ژاپن بين نمايندگيهاي فروش اتومبيل مرسوم است كه از منازل خود تلفني به جستجوي مشتري ومعامله اتومبيل بپردازند ، واين كاري است بي وقفه كه بيشتر بعداز ظهرها انجام مي شود. علاوه براين بسياري از آن اتومبيلها كه با مدلي تازه معامله وفروخته مي شوند، براي فروش دوباره به شعبه هاي شركت هوندا موتور عودت داده مي شوند. همچنين به علت كمبود جا بسياري از مراكز خدمات فني اتومبيل متعلق به شركت سازنده اتومبيل است وبه وسيله آن شركت اداره مي شود، نه نماينده فروش. همان گونه كه پيش از اين ذكر شد، كمبود زمين در ژاپن تاثيري سخت برفرهنگ كشور وعرف تجاري آن داشته است. در ايالات متحده قوانين برخي ايالتها فاصله ميان نمايندگيهاي فروش يك شركت اتومبيل سازي را تعيين مي كند، مثلا قوانين كاليفرنيا مقرر مي دارد كه اين فاصله نبايد كمتر از 10مايل باشد. در ژاپن اين محدوديت وجود ندارد. ازاين رو با اينكه در ابتدا كار پخش موتوسيكلت هوندا در ايالات  متحده شبيه كار پخش آن در ژاپن بود، اما فروش اتومبيل در دو كشور چنين شباهتي نداشت. شركت دريافت كه تنها درصد اندكي از نمايندگيهاي موتوسيكلت هوندا اميدهاي خوبي براي نمايندگي فروش اتومبيل به شمار مي آيند، و بدين ترتيب، تنها كساني را برگزيد كه صاحب هوش وفراست بودند وبراي دستيابي به موفقيت استعداد مالي داشتند. چراكه در مورد اتومبيل شركت نياز به مراكز فروش جداگانه داشت. هوندا خواهان آن نبود كه فروش اتومبيل و متوسيكلت رادر هم بياميزد. در سرتاسر كشور شماري بسيار نماينده فروش اتومبيل به صورت پراكنده وجود داشت كه به هوندا به خاطر ركورد تثبيت شده اي كه  در كار ساخت موتوسيكلت داشت باور پيدا كرده بودند، ازاين تعداد تني چند در ابتدا وارد همكاري شدند. ايجاد تشكيلات پخش اتومبيل در ايالات متحده فرآيندي آهسته داشت. نمايندگيهاي فروش يكي يكي ايجاد مي شدند. موضوع بيشتر اين بود كه مثلا يك نماينده شورلت يا فورد را متقاعد كرد كه در گوشه نمايشگاه خود يك يا دو دستگاه مدل ان –600 را به نمايش بگذارد. به ندرت فروشنده اي پيدا مي شد كه به طور انحصاري براي هوندا كار كند. در عوض ، نمايندگيهاي آن سه شركت بزرگ قسمتي رادر فروشگاه خود به عرضه و فروش اتومبيلهاي خارجي اختصاص داده بودند. اين مشكل وجود داشت تا اينكه در سالهاي مياني دهه 1970 سرانجام هوندا توانست از موضع قدرت معامله كند وپافشاري نمايد كه نمايندگان فروش اتومبيل توليدات اين شركت رابه طور انحصاري به فروش رسانند. تنها عاملي كه بيش از ديگر عوامل باعث اعتبار وآبروي شركت از نظر كيفيت اتومبيل در ايالات متحده شد، اين بود كه ر سال 1973 هوندا موتور سي وي سي سي را ارائه كرد. با اينكه بيشتر افراد از نظر فني با نحوه كار آن آشنا نبودند، اما تشخيص مي دادند كه مدل تقريبا جمع وجور اتومبيل سيويك با استفاده از بنزين سرب دار، به نسبت ديگر اتومبيلها تعدا كيلومتر بيشتري راطي مي كند و براي مراعات استانداردهاي سخت وشديد مواد خروجي اگزوز مندرج در قانونو هواي پاك سال 1970 ايالات متحده نيازي به استفاده از مبدلهاي گرانقيمت شيميايي نداشت. موتور سي وي سي سي، با سيستم اگزوزكم دود، كه براساس موتورهاي تناوبي چهار هنگامه معمولي ساخته شد، پاسخ هوندا به آلودگي هوا بود، كه آن روزها نگراني بزرگ صنايع توليد قواي محركه در ايالات متحده به شمار مي رفت. موتور سي وي سي سي با موتورهاي معمولي تفاوت داشت،  زيرا براي كاهش مقدار مونواكسيدكربن، سوختن ناقص هيدروكربورها و اكسيد هاي ازت  در دود اگزوز موتورهاي درونسوز،نيازي به مبدل شيميايي كاتاليزوري نداشت وبه جاي آن با استفاده از سوخت معمولي احتراق رابه گونه اي تنظيم مي نمود كه از توليد مواد آلوده كننده ناخواسته جلوگيري مي شد. هوندا بااين كاميابي به عنوان تنها كارخانه سازنده قوه محركه كه اين سيستم را تكميل نمود، وبه عنوان يكشركت نوآور، مورد توجه قرار گرفت. در سال 1975 فروش اتومبيلهاي مدل سيويك هوندا به رقم 10000دستگاه در ماه رسيد. سال پس از آن هوندا اتومبيل بزرگتر آكورد را وارد بازار كرد، اين مدل لقب اتومبيل خارجي سال رااز مجله موتورترند دريافت داشت. بهاي اين مدل 3995 دلار تعيين شد كه براي اتومبيلي به اين اندازه وبااين كيفيت قيمتي غيرقابل رقابت به شمار مي آمد وتقاضا براي خريد اين مدل آن قدر زياد بود كه مشتريان فروشگاههاي هوندا براي خريد يك دستگاه از آن در نوبت قرار مي گرفتند. در مدت 5سال اتومبيلهاي هوندا در بازار پررقابت ايالات متحده مقبوليت يافته بود. همان گونه كه كوئي چيروپوشي زاوا معاون اجرائي و رئيس پيشين شركت امه ريكن هوندا بيان مي دارد امريكاييان بيش از ژاپنها خواهان آن هستند تا فرآورده اي تازه را آزمايش كنند. ژاپنيها به جامعه اي سنتي تر وآداب پرست تر تعلق دارند. بااينكه مامي دانستيم ورود به بازار ايالات متحده دشوار خواهد بود، شكيبايي پيشه ساختيم وچشم به راه فرصت نشستيم. البته رمز كاميابي در بازار امريكا، مرغوبيت كالا وارائه خدمات خوب است. 

توسعه فرهنگ سازماني: هوندا از ابتداي امر تصميم گرفت نه از نظام مديريت حاكم بركارخانه هاي خود در ژاپن تقليد كند، ونه اينكه يك سازمان امريكايي موجود را سرمشق خود قرار دهد. ازاين رو اين انديشه رادنبال كرد كه نخستين اولويت ايچ اي ام بايد استقرار مجموعه سياستها ورويه هاي ويژه خويش باشد. به اين منظور مديران ژاپني تازه انتقال يافته و مديران امريكايي كه نخست استخدام شدند، اجراي كار دشوار توسعه يك فرهنگ سازماني را برعهده گرفته ويك يك از اصول آغاز كردند. اين گروهمديريت نوپاؤ ساعتها صرف وقت مي كرد ودر موضوعهاي گوناگون از چگونگي تهيه نخستين چك مربوط به ليست حقوقي كاركنان گرفته تا فراهم آوردن هرگونه امتياز بيمه اي . در صورت وجود بحث مي گردند. واين فهرست همچنان ادامه داشت. بحثها تمام ملاحظات قابل تصور براي شركت جديد را در برمي گرفت . مديران حتي ساعتها صرف بحث دراين باره مي كردند كه افرادي راكه درايچ اي ام سرگرم كار هستند. باچه عنواني مورد خطاب قرار دهند. در بحث مربوط به چگونگي ايجاد تشكيلات اعضاي گروه برسرآنكه بايد به مردان وزنان در پستهاي سرپرستي چه عنواني داده شود وبه مناظرعه پرداختند. مثلا آيا بايد اداره كننده خط اول را سرپرست ، سركارگر، رئيس ويا هماهنگ كننده توليد خطاب كرد، كه بالاخره عنوان اخير را برگزيدند . سپس گروه تصميم گرفت كه به هيچ يك از افراد با عنوان كارگر يا كارمند اشاره نشود وبه جاي آن هرفرد رابايد همكار ناميد، زيرا اين واژه چگونگي بستگي هرشخص رابه ساير اعضاي سازمان توصيف مي كند. همچنين اين عنوان در مقايسه با عناويني كه به نقش مدئوس دلالت دارند، احساس احترام نسبت به فرد را منعكس مي سازد. دريكي ازاين نشستها . بحث برسرپوشيدن لباس كارهايي شبيه به لباس كار كاركنان ژاپني هوندا بالا گرفت. گفتگو پيرامون اين موضوع بود كه ايا مردم فكر خواهند كرد كه كارخانه تازه تلاش مي كند همكاران را بسيار ژاپني جلوه دهدياخير. برخي انتظار داشتند همكاران در مقابل پوشيدن لباس كار استاندارد مقاومت كنند. سپس مديران درباره نياز به وجود اتاق رختكن براي همكاران جهت تعويض لباس وپوشيدن ودر آوردن لباس كارشان گرم گفتگو شدند. امريكاييان پافشاري مي كردند كه همكاران هرگز به اتاق رختكن نيازي ندارند، چون لباس كارشان را هنگام ورود وخروج برتن دارند. مديران ژاپني مي گفتند اتاق رختكن لازم است وهمه ازآن استفاده مي كنند. بالاخره اتاق رختكن ايجاد شد. اما به طوري كه بعد روشن شد، نزديك به نيمي از همكران ايچ اي ام در خانه لباس كار خود را مي پوشند. آل كين زر به خاطر مي آورد كه چگونه اين گروه ساعتها در باره اين موضوع صحبت مي كردند كه كارخانه بايد چه نوع ناهار خوري داشته باشد. او مي گويد صحبت ماپيرامون همه چيز از مايشنهاي فروش گرفته تا چياخانه با پيشخدمت دور مي زد. آنگاه دربين بحث كسي مي گفت همينجا كمي صبر كنيد. مااين بحث راچرا ازاين نقطه شروع مي كنيم؟ ما ابتدا بايد روي اين موضوع صحبت كنيم كه آيا ما حتي بايد اتاقي مخصوص صرف غذا داشته باشيم يا خير.ايا اين پرسش ، پرسشي اساسي نيست كه بايد بدان پاسخ دهيم؟ كين زر خاطر نشان مي كند بحث ناهار خوري چكيده رهيافتي است كه در مورد همه مسائل اتخاذ مي شد. يعني هيچ چيز مسلم گرفته نمي شد. كين زر دراين باره شرح مي دهد كه بسياري اوقات انسان بايك فكر از بيش تصور شده اي كه مبتني برتجرات وي مي باشد به جلسه مي آيد. مثلا كجا مي گويد كه يك شركت بايد براي افراد جايي جهت صرف غذا داشته باشد؟ خوب مابااين فرض شروع مي كنيم كه نبايد چنين جايي وجود داشته باشد. ودر اينجا مابحث خود را آغاز مي كنيم. البته در آخر كار مابه اين نتيجه مي رسيم كه ايچ اي ام چايخانه اي مي خواهد اما نكته اي كه مي خواهم بگويم اين است كه هيچ چيز مسلم گرفته نمي شود. مادرراه همه چيز بحث مي كرديم:‌نرمش صبحگاهي، دفاتر كار در فضاي باز، نواحي ممنوعه براي استعمال دخانيات گزارش نوبت كاري واضافه كاريو بنابراين ما ساعتهايي پايان ناپذير روي دقيق ترين نكته ها كار مي كرديم. در نتيجه من فكر مي كنم به جلسات خود با نتايجي كه منحصر به فرد مي بود پايان مي داديم. درمورد نرمش صبحگاهي نيز، درست مانند بحث مربوط به پوشيدن لباس كار كه بحثي داغ بود، مناظره اي كامل در گرفت. دراينجا نيز، مخالفتهايي وجودداشت زيرا اين گمان هم مي رفت كه افراد چنين برنامه اي را بسيار ژپايني تعبير وتفسير كنند. در واقع در ناحيه ماريزويل اين امر در مرتبه اول توجه قرار مي گيرد. امااين باور وجود داشت كه تنظيم برنامه كوتاه مدت نرمش صبحگاهي پيش از شروع هرنوبت كار، به كاهش خشكي اندام عضلات كمك مي كند واين به نوبه خود آسيبهاي احتمالي  را كاهش مي دهد. بنابراين گروه موفق به اتخاذ تصميمي مثبت شد. در ابتداي كار همكاران جلسات نرمش را جدي نمي گرفتند، اما با مرور زمان تعدادي كه در آيين روزانه شركت مي جستند، فزوني يافت حال آنكه حضور دراين مراسم اجباري نبود. بنا اين بود كه كارخانه توليد خودرا ز روز 9سپتامير سال 1979 آغاز كند، ومديريت ايچ ام اي كه همكاران براي دستيابي به استاندارهاي بالاي هوندا نياز به اموزش دارند. گذشته از هرچيز، بيشتر همكاران هرگز حتي دريك مجتمع صنعتي كار نكرده بودند. اما هوندا پيش بيني وجود يك نيروي كار غير مجرب راكرده بود، در هيچ جاي اوهايو، هيچ كارخانه موتوسيكلت سازي وجود نداشت، بنابراين امكان استخدام كارگر مجرب وجود نداشت. وانگهي هوندا بدين گونه عمل نمي كرد. او ترجيح مي داد افراد خويش را تكامل بخشد. زيرا اين گونه عمل كردن، احتمال اين امر را كاهش مي داد كه افراد عادات ناپسند كاري را همراه خود به كارخانه بياوردند. به اين علت بود كه همكاري كه تجربه رنگ كاري داشت، گاهي اوقات در بخش جوشكاري به كار گمارده مي شد.هوندا مي خواست مهارتهاي خاص را آموزش دهد,بنابراين همكاران كوشش مي كردند كارشان منطبق با استاندارد هاي شركت بوده يا از آن پيشي گيرد.همه,چون خود كارخانه ,همراه با شروعي تازه آغاز به كار مي كردند.

در ميان نخستين كساني كه استخدام شدند,گروهي كوچك شامل دوازده همكاربودند كه تجارب صنعتي داشتند.از جمله سركارگري كه در يك كارخانه بومي سازنده موتور در همان نزديكي كار مي كرد,يك جوشكار,ومدير پيشين يك كارخانه ماشين سازي كه به عنوان مدير توليد وارد تشكيلات شد.موضوع جالب توجه اينكه تمام اين دوازده مرد نخستين هنوز براي هوندا كار مي كنند وهمه به پستهاي مديريتي ارتقاء پيدا كرده اند. هر همكار تازه، آموزشهاي مناسب رادر حين كار وبه سبك قديمي  مي ديد. بيشتر همكاران ژاپني به عنوان مهندس در كارخانه هاي بزرگ موتوسيكلت سازي شركت در ژاپن كار كرده بودند. اين انتقال يافتگان با همكاران تازه كار به صورتي ملال آور كار مي كردند، وفنون نخستين توليد موتوسيكلت را مي آموختند . آنان چندان به زبان انگليسي مسلط نبودند از اين رو هرگاه ممكن بود، بااستفاده از وسايل كمكي بصري مقصود خودرا مي فهماندند. امر آموزش برنمايش كار متمركز بود، وبا انجام آنچه كه كارآموز ازروي دست مدير مشاهده كرده بود ادامه مي يافت. همواره روي كيفيت كار تاكيد مي شد. به كارگران تازه نه تنها دستور انجام كاري داده مي شد، بلكه هميشه دلايل انجام آن نيز گفته مي شد. با اينكه مهندسان ژاپني مديراني سختگير بودند، اما در بردباري نظير نداشتند، وهمواره مشاركت در بحث وپرسشهاي فردي را تشويق مي كردند. نخستين گروه از همكاراني كه عملا موفق به مونتاژ موتوسيكلت شدند، گروهي مركب از شانزده نفر بودند كه تحت سرپرستي پنج مهندس ژاپني كار مي كردند. آموزش اين گروه در دوهفته اول كارشان محدود به استفاده درست از ابزار كار بود. اين آموزش بايك دوره دوهفته اي ديگر شامل بستن وباز كردن ده مدل در روز ادامه يافت. اين جريان عادي بارها وبارها تكرار مي شد. به هر عضو گروه كل فرآيند كار آموخته مي شد تاهركدام قابليت انجام كار هريك از همكاران ديگر را داشته باشند. در پي اين دو هفته، هر كس حكم مشخصي رادريافت مي كرد. در اثناي همين كارآموزيها بود كه كارآموزان درس پربهايي راكه هرروز در هوندا بدان عمل مي شد آموخته بودند: كار گروهي. 

تعهدات هوندا در امريكا: هنگامي كه اين سطور به رشه تحرير در مي آمد. سرمايه گذاري هوندا در ايالات متحده بالغ بر7/1 ميليارد دلار مي شد، ويكي از اهداف بلند مدت هوندا اين بود كه عمليات بخش ايالات متحده اين شركت به صورت يك واحد صنعتي ومنسجم وخوداتكا در آيد. تا سالهاي نخستين دهه 1990 عمليات بخش امريكاي شمالي هوندا قابليت اين را خواهد داشت تابه طور كامل كار طراحي، مهندسي وساخت يك اتومبيل را انجام دهد اما مسلما دراين كار هونداي ژاپن از نظر دانش فني سهم بسياري خواهد داشت. سهم نيروي كار وقطعات امريكايي در اتومبيل هونداي مدل 1988 ساخت امريكا در حدود 60درصد است وانتظار مي رود كه اين رقم تاسال 1991 به 75درصد افزايش يابد. ايچ اي ام براي رسيدن به اين حد، يك كارخانه موتورسازي به وسعت 235000 فوت مربع در شهر آنا واقع در ايالت اوهايو احداث كرد. اين شهر در پنجاه مايلي غرب عمليات شركت در ماريزويل قرار گرفته است. كارخانه آنا در 20ژوئن سال 1985 شروع به توليد موتورهاي موتوسيكلت كرد. وهمانند كارخانه اصلي موتوسيكلت سازي. اين كارخانه نيز در مقياس كوچكي آغاز به كار نمود. در ماه مه، درست پيش از گشايش رسمي اين كارخانه حجم پيش توليد توليد آزمايشي آن روزي ده تا بيست موتور تعيين شد. همكاران موتورها را مي ساختند كنار مي زدند، و مجددا مي ساختند واين كار را بارها وبارها تكرار مي كردند، تااينكه قانع مي شدند كه كيفيت كار مطابق با استانداردهاي بالاي هونداست. نخستين موتورهاي اين كارخانه براي موتوسيكلتي موسوم به گلدوينگ ساخته شد. طولي نكشيد كه به دنبال آن، هوندا طرحهاي ساخت موتور اتومبيل سيويك را تصويب كرد. اين موتورها در سپتامبر سال 1986 به مرحله توليد رسيد. توليد چرخ آلومينيوم در ژانويه سال 1987 آغاز شد. كارخانه آنا، تاسال 1991 موتورهاي اتومبيل آكورد ونيز دستگاههاي مربوط به انتقال نيرو، قسمتهاي تعليف وهدايت اتومبيل ، تر مزها وقطعات آهنگري شده را خواهد ساخت. هدف ثابت شركت، جاانداختن هوندا در ايالات متحده به عنوان يك شركت امريكايي است. آن گونه كه تتسوئو چينو مي گويد، امريكايي كردن توليد،‌جزئي ازاين هدف است. ماسرگرم آن هستيم تاكوششهاي مربوط به پژوهش وتوسعه آرانددي خودرا دراين كشور افزايش دهيم تا اطمينان يابيم كه اتومبيلهاي ما مورد پذيرش مردم امريكا قرا رمي گيرند. بيشتر سودي كه در اين كشور به دست مي آيد، مجددا در همين كشور سرمايه گذاري مي شود. بالاخره ما مي خواهيم مديريت را امريكايي كنيم وسرانجام شاهدآن باشيم كه مردم، هوندا را مثل يك شركت امريكايي مي پذيرند. 

يك ديدگاه بين المللي: در سال 1954، كه شركت هوندا فقط شش سال داشت يك ديدگاه بين المللي را پذيرفت وخود را وقف تامين كالاهايي سودمند به قيمتهايي معقول در سرتاسر دنيا كرد. فرآورده هاي هوندا براي رقابت در بازارهاي جهاني ساخته مي شوند وبازارهاي جهاني بهترين كيفيت را طلب مي نمايند. ازاين رهيافت بين المللي اغلب  به عنوان سنگ بناي فلسفه سازماني هوندا ياد مي گردد. اين ديدگاه چيزي است كه هوندا را برانگيخت تاشركت صنعتي هونداي امريكا ايچ اي ام را علي رغم تحليلهاي نامساعد مالي پديد آورد. اين تحليلها حاكي ازآن بود كه شركت نمي تواند يك توليدي سودآور در ايالات متحده پديد آورد. كاواشيما رئيس شركت در پاسخ به اين پرسش كه چرا چنين تصميمي گرفت گفت، زيرا انجام اين كار، با فلسفه سازماني ما مبتني برتوليد در بازاري كه خدمت مي كنيم،‌سازگار است. شركت به عنوان بخشي ازاين فلسفه براين باور است كه كساني كه فرآورده هاي هوندا را خريداري مي كنند، بايد فرصت توليد آن را هم داشته باشند. اين فلسفه بين المللي، در عين حال به معناي سپردن تعهد به جامعه است. در معناي گسترده امريكا يك جامعه است. اين تعهد باانجام دو ميليارد دلار سرمايه گذاري هوندا در ايالات متحده وبا طرحهاي اين شركت براي افزايش تعداد قطعات توليد داخلي، در اتومبيلهايي كه در ايالات متحده ساخته مي شوند، به ميزان 75درصد تاسال 1991، نشان داده مي شود.   
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