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คำนำสำนักพิมพ์

	 การขายงานเป็นหนึ่งในกิจกรรมที่ถูกมองข้ามที่สุดในองค์กร  แต่ 

จริง  ๆ แล้วนี่เป็นทักษะที่สำคัญมากทักษะหนึ่งซึ่งใช้ในการสร้างอิทธิพลต่อ 

ผู้อื่น  ตั้งแต่การจูงใจเพื่อนร่วมงานให้ทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งด้วยวิธีที่แตกต่างไป  

ไปจนถึงการโน้มน้าวลูกค้าให้สนับสนุนแนวคิดใหม ่ๆ

	 ในชีวิตประจำวันเราก็ล้วนแต่ขายงานกันอยู่ตลอดเวลา  ไม่ว่าจะเป็น 

การเกลี้ยกล่อมเพื่อน ๆ  ให้ไปเที่ยวสเปนช่วงวันหยุดฤดูร้อน  หรือบอกลูก ๆ  

วา่พวกเขาจะสนกุแคไ่หนทีไ่ดไ้ปเยีย่มคณุยา่  แมแ้ตก่บัตวัเองเรากย็งัขายงาน 

เลย  อย่างเวลาที่เราพยายามเกลี้ยกล่อมสมองให้เชื่อว่าเราสมควรได้กิน 

พายแอ๊ปเปิ้ลชิ้นนั้นหรือควรจะซื้อรองเท้าผ้าใบสุดเจ๋งคู่นั้น

	 การโน้มน้าวไม่ใช่แค่เรื่องของการทำให้พวกเขาชอบไอเดียเราเท่านั้น  

แต่เป็นการสร้างการยอมรับและความสัมพันธ์ส่วนตัวระหว่างเรากับคนที่มา 

ฟังเรานำเสนอไอเดียด้วย  บ่อยครั้งคนเราไม่ได้ตัดสินใจจากแค่ไอเดียดี  ๆ  

แต่ยังดูว่าคนนำเสนอไอเดียนั้นเป็นคนที่คบได้ไหมและไว้ใจได้มากพอที่จะ 

ได้รับการสนับสนุนหรือเปล่า

	 หนังสือเล่มนี้เป็นจุดเริ่มต้นที่ดีสำหรับใครก็ตามที่รู้สึกว่าจัดการควบคุม 

ไอเดียตัวเองไม่ค่อยได้  หรือรู้สึกว่าการขอความช่วยเหลือจากคนอื่นช่าง 

ยากลำบากเหลือเกิน  คุณจะได้รู้วิธีการทำความเข้าใจตนเอง  รวมถึงเข้าใจ 

คนที่คุณต้องไปขายงานเพื่อทำให้ไอเดียนั้นเกิดขึ้นมาได้จริง

พฤศจิกายน  2562
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ผมจะเริ่มขายหนังสือละนะ

ลองนกึภาพวา่คณุมไีอเดยีทีด่ทีีส่ดุในโลกอยู ่ เปน็ไอเดยีทีช่ว่ยแกป้ญัหา 

จรงิ   ๆได ้ แตค่ณุกลบัโนม้นา้วใหค้นอืน่ลงมอืทำตามไอเดยีนัน้ไมไ่ด้  ความฝนั 

คุณก็เลยดับวูบและจบลงก่อนจะได้เริ่มเสียอีก

ฟังดูคุ้น ๆ ไหม  ผมเคยขายงานท่ีแตกต่างกันไปมากมายหลายงานตลอด 

ระยะเวลาที่ทำอาชีพนี้มา  และผมก็รู้ดีว่ามันรู้สึกอย่างไรที่ต้องมองดูไอเดีย 

ซึ่งเต็มไปด้วยแรงบันดาลใจที่เราได้ลงทุนลงแรงไปมากมายถูกเหยียบย่ำ 

จนแหลกสลายกลายเป็นผุยผงและถูกลืมไป

เปา้หมายของผมคอืจะไมย่อมใหเ้กดิเหตกุารณท์ีว่า่นีอ้กี  ไมว่า่จะกบัใคร 

ก็ตาม  ดังนั้นผมเลยตัดสินใจเขียนหนังสือเล่มนี้ขึ้นมา

ผมเป็นใคร

ผมชื่อเยอโรน  บางคนเรียกผมว่านักออกแบบ  บ้างก็บอกว่าผมเป็น 

อินเทอร์แอ็กชันดีไซเนอร์1  (นักออกแบบปฏิสัมพันธ์)  ทุกวันนี้คนมักจะเรียก 

ผมว่าเป็นนักกลยุทธ์  แต่ผมชอบนิยามตัวเองแค่ว่าเป็นครีเอทีฟคนหนึ่ง 

เท่านั้น  เป็นคนที่ทำงานในแวดวงการสร้างสรรค์ไอเดีย

บทนำ

	 1  interaction  designer  คือ  ผู้ที่มีหน้าที่ออกแบบการติดต่อสื่อสารที่เกิดขึ้นระหว่าง 

ผู้ใช้กับเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันต่าง  ๆ  และดูแลให้การติดต่อสื่อสารที่ว่าเป็นไปอย่างราบรื่น 

และมีประสิทธิภาพ
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โดยหลักการแล้วงานของผมคือการแก้ปัญหาและสร้างโอกาสให้กับ 

แบรนด์  ผลิตภัณฑ์  และบริการต่าง ๆ  ในการทำงานที่ว่าผมต้องโน้มน้าว 

ผูค้นใหน้ำไอเดยีในอากาศมาทำใหก้ลายเปน็ความจรงิ  ในชว่งเวลาทีผ่า่นมา 

หลายไอเดียเหล่านี้ได้ตายไป  แต่ผมอายุมากขึ้นและฉลาดขึ้นเรื่อย ๆ  และ 

ที่สำคัญที่สุด  ผมไม่ยอมแพ้  ผมค่อย ๆ สลักเสลาและพัฒนากลยุทธ์ขึ้นมา 

เพื่อเปิดโอกาสให้ไอเดียที่ดีที่สุดของผมได้ต่อสู้จนกลายมาเป็นความจริง 

ที่ใช้ได้ผลจริง ๆ

ทำไมการขายงานถึงสำคัญ

การขายงานเป็นส่วนหนึ่งของอาชีพครีเอทีฟซึ่งต้องทำกันอยู่เรื่อย ๆ

เมื่อสมัยเริ่มทำงานช่วงแรก ๆ  ผมต้องคอยโน้มน้าวให้สมาชิกทีมและ 

ครีเอทีฟไดเร็กเตอร์เห็นข้อดีของสิ่งที่ผมเลือกทำในโปรเจ็กต์  แต่หลังจากได้ 

เลือ่นตำแหนง่ขึน้เปน็นกัออกแบบอาวโุส  ผมเนน้การทำงานไปทีก่ารโนม้นา้ว 

ลูกค้าและดูแลให้ทั้งทีมทำงานไปในทิศทางเดียวกันเพื่อทำไอเดียใหญ่ให้ 

กลายเปน็ความจรงิ  จนมาถงึทกุวนันีท้ีผ่มเปน็เจา้ของบรษิทั  การขายแนวคิด 

ทีจ่บัตอ้งไดย้ากและเสนอกลยทุธซ์ึง่ใชไ้ดจ้รงิทีช่ว่ยใหแ้นวคดิเหลา่นัน้ประสบ 

ความสำเร็จก็ยังคงเป็นเกมเดิมพันสูงไม่เคยเปลี่ยนไปเลย

แล้วมันก็ไม่หยุดแค่นั้น  แม้แต่ในช่วงนอกเวลางาน  การที่ผมใช้ชีวิต 

ในฐานะพอ่กห็มายความวา่ผมตอ้งคอยขายไอเดยีใหล้กู ๆ อย่างไมห่ยุดหย่อน 

ด้วย  ไม่ว่าจะเป็นการโน้มน้าวให้ลูก  ๆ  กินอาหารที่ดีต่อสุขภาพ  เข้านอน 

เป็นเวลา...และยอมตามใจผมบ้างเวลาที่ผมอยากเอาเลโก้ของลูก  ๆ  มาต่อ 

เปน็อะไรเจง๋ ๆ  (เดีย๋วนีท้กัษะในการขายงานของเดก็ ๆ กช็กัจะลืน่ไหลมากขึน้ 

ทุกท ี โดยเฉพาะเวลาที่อยากได้บางสิ่งจากผมนี่แหละ)

การขายงานเปน็ทกัษะทีผ่มตอ้งพฒันาขึน้มา  แตใ่นชว่งทีอ่าชพีการงาน 

ของผมเพิ่งเริ่มต้น  ถึงผมจะค้นหาอย่างไรก็ดูเหมือนว่าจะไม่เคยเจอหนังสือ 

เล่มไหนที่เขียนเกี่ยวกับการขายงานโดยเฉพาะที่จะช่วยให้ผมทำงานในฐานะ 

ครีเอทีฟได้เลย  ผมอ่านทุกอย่างต้ังแต่คาร์ล  กุสตาฟ  ยุง  ไปจนถึงอาริสโตเติล  
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(และแมแ้ตห่นงัสอืเกรดบสีองสามเลม่เกีย่วกบัการเปน็เซลสข์ายของตามบา้น)  

เมื่อเวลาผ่านไปผมก็ได้สร้างเครื่องมือและเทคนิคขึ้นมาชุดหนึ่งด้วยตัวเอง

ผมไดน้ำวิธกีารทำงานของผมไปแบง่ปนัในเวร์ิคชอปบ้างแลว้  แตต่อนนี ้

ผมคิดว่าถึงเวลาที่ผมจะต้องนำความรู้นี้มาเขียนเป็นหนังสือที่ใช้งานได้จริง

งั้นเริ่มกันเลยดีกว่า

หนังสือเล่มนี้เขียนให้ใครอ่าน

แรกเริ่มเดิมที  ผมเขียนหนังสือเล่มนี้ขึ้นโดยมีภาพครีเอทีฟ  แบรนด์ 

แมเนเจอร์  และนักการตลาดอยู่ในใจ  นอกจากการสร้างสรรค์งาน  (อัตลักษณ์ 

แบรนด์  ผลิตภัณฑ์  บริการ  ประสบการณ์  พื้นที่  และอื่น  ๆ)  ขึ้นมาแล้ว  

ส่วนสำคัญที่สุดของงานพวกเราคือการโน้มน้าวคนอื่นให้ยอมทำไอเดียให้ 

กลายเป็นความจริงขึ้นมาได้

แต่หนังสือเล่มนี้ก็เป็นจุดเริ่มต้นที่ดีสำหรับใครก็ตามที่รู้สึกว่าจัดการ 

ควบคุมไอเดียตัวเองไม่ค่อยได้  หรือรู้สึกว่าการขอความช่วยเหลือจากคนอื่น 

ช่างยากลำบากเหลือเกิน

ในหนงัสอืเลม่นีผ้มพยายามยกตวัอยา่งจากชวีติจรงิใหม้ากทีส่ดุเทา่ทีจ่ะ 

ทำได ้ และพยายามอยา่งดทีีส่ดุทีจ่ะอธบิายแนวคดิตา่ง ๆ  ด้วยภาษาธรรมดา 

ทั่วไป  แต่ก็ขอโทษด้วยถ้าหากหลุดคำศัพท์เฉพาะทางเข้ามาบ้าง

ผมสอนอะไรคุณได้บ้าง

ผมคงไม่สามารถมีคำตอบให้ทุกเร่ืองอย่างแน่นอน  ท่ีจริงห่างไกลจากนัน้ 

ไปเยอะเลย  ผมก็แค่อยากจะส่งต่อเทคนิคที่ได้เรียนรู้มาจากสนามรบงาน 

ครีเอทีฟเท่านั้นเอง

เป้าหมายของผมในการเขียนหนังสือเล่มนี้คือ

	ช่วยให้คุณเข้าใจว่าจำเป็นต้องใช้อะไรในการขายงานบ้าง
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	มอบเครื่องมือและเทคนิคที่จะช่วยคุณเตรียมตัวไปขายงาน

	อธิบายให้คุณเข้าใจว่าจะขายงานได้อย่างไร

พร้อมที่จะ  ‘ขายงานให้ปัง ๆ’ แล้วหรือยัง

คณุสามารถอา่นขอ้มลูเพิม่เตมิไดท้ีเ่วบ็ไซตข์องผม  pitchingideas.com  

แต่ก่อนอื่นขอให้อ่านหนังสือเล่มนี้ก่อน  ผมหวังว่าคุณจะได้ข้อมูลเชิงลึกที่มี 

ประโยชน์และได้ความเพลิดเพลินจากการอ่านหนังสือเล่มนี้ไปด้วย

คำขอบคุณ

ผมรู้สึกขอบคุณผู้คนมากมายที่ช่วยผมทำหนังสือเล่มนี้ให้กลายเป็น 

ความจริงขึ้นมาได้  ก่อนอื่นผมขอขอบคุณเพื่อนร่วมงานที่โอ๊กแอนด์มอร์โรว ์

ที่คอยสนับสนุนการออกเดินทางในครั้งนี้  ผมขอขอบคุณบุคคลเหล่านี้เป็น 

พิเศษ  โซเฟีย  อัลเทคัมป์  และเลนเนิร์ท  คาลานด์  ท่ีช่วยวิพากษ์วิจารณ์ 

เน้ือหาในหนังสืออย่างมืออาชีพ  แคโรลีน  ฟาน  ฮูจ์ดองค์  ท่ีช่วยจัดการข้ันตอน 

ต่าง ๆ  และวาเลอรี  ฟาน  เกอร์เวน  ที่ช่วยออกแบบหนังสือที่สวยงามเล่มนี้  

เดฟ  บารต์นั  ไดช้ว่ยเหลือผมเปน็อย่างดใีนการตรวจแกห้นงัสอืและคอยดใูห ้

ภาษาท่ีผมเขียนไม่เป็นภาษาอังกฤษแบบดัตช์  นอกจากน้ีผมยังอยากขอบคุณ 

เจนนา  อาร์ตส์  ท่ีช่วยทำภาพประกอบเจ๋ง  ๆ  ให้  และท้ายท่ีสุดนี้ผมอยาก 

ขอบคณุผูจ้ดัพมิพ ์ บโียนดา  ดอีาซ  ทีเ่ชือ่มัน่วา่ผมจะทำหนงัสอืทีด่อีอกมาได้  

เหมือนอย่างที่เขาพูดกันที่บ้านเกิดผม

“dagge  bedankt  zijt  da  witte!”
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บทที ่ 1
เราขายงานกันอยู่
ตลอดเวลา

คุณจำสมัยที่ยังเป็นเด็กและอยากกิน
แต่อาหารจานโปรดเท่านั้นไปตลอดทุกวัน 
ได้ไหม  สำหรับผม  อาหารจานโปรด 
ได้แก่มันฝรั่งทอดกับแอ๊ปเปิ้ลคอมโพท 
และโครเกต ์ (ใช่แล้ว  ผมนี่แหละ 
ชาวดัตช์ผู้สุดแสนจะภาคภูมิใจ
ในบ้านเกิดเมืองนอนของตัวเอง)
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แต่ผมกลับมีอุปสรรคใหญ่มาขวางก้ันเอาไว้  อุปสรรคท่ีว่าคือแม่ผมน่ันเอง  

แม่เช่ืออย่างสุดจิตสุดใจว่าคนเราควรต้องกินอาหารให้สมดุล  ซ่ึงก็คือผักเยอะ ๆ  

และอาหาร  ‘สุขภาพ’ อื่น ๆ ที่รสชาติแย่สุด ๆ  (ไม่  - อยาก  - จะ  -  เชื่อ  -  เล้ย!)

การจะไดส้ิง่ทีต่อ้งการแปลวา่ผมตอ้งหาวธิทีีด่ทีีส่ดุทีจ่ะไปใหถ้งึเปา้หมาย 

ให้ได ้ เมือ่เวลาผา่นไป  ผมในวัย  10  ขวบทีแ่สนจะฉลาดแกมโกงกไ็ดท้ดลอง 

ใชว้ธิกีารและเทคนคินนิจามากมายในการเกลีย้กลอ่มใหแ้มม่องเหน็สิง่ตา่ง ๆ  

ในมุมมองผมบ้าง

‘แล้วแม่ล่ะ  ไม่ชอบเหรอ’  ช่วงแรกผมถามแม่ไปง่าย  ๆ   เลยว่าแม่ 

อยากกินมันฝรั่งทอดกับแอ๊ปเปิ้ลคอมโพทและโครเกต์บ้างไหม  คำตอบท่ีได้ 

กลับมามักจะไม่ใช่ส่ิงท่ีผมอยากได้ยิน  ต่อให้ผมเต้นระบำ  ยิ้ม  หรือทำ 

ตาหวานหยดย้อยเหมือนอย่างเจ้าแมวเหมียวพุซ  อิน  บูทส์ให้แม่ดูไปด้วย 

ก็ไม่ช่วยอะไรเลย  แต่ก็มีบางครั้งเหมือนกัน  แค่บางครั้งเท่านั้น  ที่แม่จะยิ้ม 

และตอบว่า  “โอเคจ้ะ”

‘ผมไมเ่คยไดก้นิมนัฝรัง่ทอดบา้งเลย’  ผมจะจอ้งเขา้ไปในดวงตาของ 

แม่ด้วยสายตาของเจ้าแมวพุซ  อิน  บูทส์แล้วเอ่ยประโยคโจมตีความรู้สึกผิด 

ระดบัรางวลัออสการ ์ “ขอผมกนิมนัฝรัง่ทอดแคค่รัง้นีค้รัง้เดยีวไมไ่ดเ้หรอฮะแม ่ 

แม่ก็รู้ว่าผมชอบมันฝรั่งทอดมากแค่ไหน  แม่ไม่รักผมบ้างเลยเหรอ”

แนวทาง  ‘แบ่งเบาภาระแม่’  “แม่เหนื่อยมาทั้งวันแล้ว  ผมออกไปซื้อ 

มนัฝรัง่ทอดจากรา้นขา้งนอกใหด้ไีหม  แมจ่ะไดไ้มต่อ้งทำอาหารและทำความ 

สะอาดครัวอีกไงครับ”

ขอกำลังเสริมจากครอบครัว  ผมจะเริ่มโน้มน้าวพี่ชายผมก่อน  แล้ว 

ค่อยเลื่อนชั้นตามลำดับสายบังคับบัญชาไปเกลี้ยกล่อมแฟนของแม่  เมื่อ 

ทกุคนรว่มแรงรว่มใจกนัมากดดนัแม่ก็คงจะตอบปฏิเสธไมไ่ด้ใชไ่หมละ่  แต่ผม 

บอกได้เลยว่าแม่ใจแข็งมาก

ก้มหน้ายอมรับการลงโทษซะ  ผมจะไม่สนใจว่าจะถูกดุหรือลงโทษ 

อย่างไร  แล้วก็จัดแจงหามันฝรั่งทอดกับแอ๊ปเปิ้ลคอมโพทและโครเกต์มากิน 

โดยไม่ขออนุญาตแม่  ผมมักจะกินอาหารตรงหน้าอย่างรวดเร็ว  ก้มหน้าฟัง 

แม่สวด  แล้วก็เข้านอนไวกว่าปกติ
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คุน้ ๆ กลยทุธเ์หลา่นีไ้หม  ผมว่าคณุตอ้งเคยผา่นมาบา้งแน่ ๆ  บางทคีณุ 

อาจจะไม่ได้ใช้วิธีการหรือกลยุทธ์เหมือนผมเป๊ะ  ๆ  แต่เราทุกคนต่างก็เคย 

พยายามเกลีย้กลอ่มพอ่แมใ่นหลาย   ๆโอกาส  ไมว่า่สิง่ทีเ่ราตอ้งการในสมยัเดก็ 

จะดูเป็นไป  (ไม่)  ได้แค่ไหนก็ตาม  เราก็จะพยายามขายฝันอย่างไม่มีความ 

กลัวเกรงใด ๆ  และถึงทุกวันนี้เราก็ยังทำเช่นนั้นอยู่  เพียงแต่เราไม่ได้ตั้งใจ 

คิดถึงการโน้มน้าวคนอื่นเท่าสมัยก่อนแล้วเท่านั้นเอง

ประเด็นของผมคือเราขายไอเดียกันอยู่ตลอดเวลา  ไม่ว่าจะเป็นการ 

เกลี้ยกล่อมเพื่อน  ๆ  ให้ไปเที่ยวสเปนช่วงวันหยุดฤดูร้อน  หรือบอกลูก  ๆ  ว่า 

พวกเขาจะสนุกแค่ไหนที่ได้ไปเยี่ยมคุณย่า  (คุณย่าจะต้องทำมันฝรั่งทอดกับ 

แอ๊ปเปิ้ลคอมโพทและโครเกต์ให้พวกเรากินแน่  ๆ   เลย)  แม้แต่กับตัวเอง 

เราก็ยังขายงานเลย  อย่างเวลาที่เราพยายามเกลี้ยกล่อมสมองให้เชื่อว่า 

เราสมควรได้กินพายแอ๊ปเปิ้ลชิ้นนั้นหรือควรจะซื้อรองเท้าผ้าใบสุดเจ๋งคู่นั้น

ปัญหาหลักในกระบวนการเกล้ียกล่อมก็คือเรามักจะต้องการและคาดหวัง 

ใหอ้กีฝา่ยรบัฟงัการขายงานของเราดว้ยความกระตอืรอืรน้สดุขดี  เรามองเหน็ 

ภาพเพื่อน  ๆ  ลูก  ๆ  เพื่อนร่วมงาน  หรือลูกค้ามองมาที่เราด้วยสายตาที่ 

แสดงออกเสมอืนหนึง่วา่เราเปน็คนทีม่คีวามสามารถและมคีวามคดิสรา้งสรรค์ 

ที่สุดในโลก...

แต่แล้วเราก็ต้องลืมตามาพบกับความเป็นจริง  ส่วนใหญ่แล้วการ 

ตอบสนองที่เกิดขึ้นจริง ๆ จะออกมาในลักษณะนี้มากกว่า
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หมื          อะไรนะ

ทำตัวเป็นครีเอทีฟ

ในฐานะครเีอทฟี  เราคดิไอเดยีขึน้มาและใชท้กัษะทีม่ใีนการทำใหไ้อเดยี 

ดังกล่าวเกิดขึ้นจริง  แต่พอถึงเวลาที่ต้องขายไอเดียให้คนอื่น  เรามักจะทำ 

ไม่ได้ตามที่ใจคิด  ผมจำช่วงที่เพิ่งเริ่มทำงานใหม ่ๆ ได้  ไอเดียที่ผมคิดขึ้นมา 

มากมายไม่ได้รับการพิจารณาเลยด้วยซ้ำ  ไม่ใช่เพราะไอเดียเหล่านั้นแย่  

(ไปซะทั้งหมด)  หรอก  แต่ผมขาดทักษะที่จำเป็นต้องใช้ในการขายไอเดีย 

เหล่านั้น  ผมรู้ว่าผมจะต้องเปลี่ยนแปลงตัวเอง  และนั่นคือจุดเริ่มต้นในการ 

เดินทางเพื่อค้นพบศิลปะในการขายไอเดีย  **เปิดเพลงนำเข้าสู่รายการ 

อลังการ ๆ  ได้เลย**
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ในฐานะครีเอทีฟ  เรามักจะทำงานร่วมกันเป็นทีมเพ่ือไปสู่เป้าหมายร่วมกัน  

ซึ่งก็คือการปิดโปรเจ็กต์ได้ตรงตามความคาดหวังของลูกค้า  (และตัวเราเอง)  

ไม่ว่าลูกค้าจะเป็นคนในหรือคนนอกองค์กรก็ตาม  เขาคือคนที่คุณต้อง 

เกลี้ยกล่อมให้ได้ว่าไอเดียนั้นดีจริง ๆ  ตั้งแต่ไอเดียแรกเริ่มไปจนถึงผลลัพธ์ 

ที่ออกมาในตอนสุดท้าย  ถ้าคุณไม่ได้ทำงานคนเดียว  คุณก็จำเป็นต้องรับ 

ความช่วยเหลือจากคนอื่นในการทำให้ไอเดียกลายเป็นจริงขึ้นมา  และก่อน 

จะได้รับความช่วยเหลือจากคนอื่น  คุณก็ต้องโน้มน้าวใจคนเหล่านี้  (และ 

พวกเขาก็ต้องโน้มน้าวใจคุณ)  ให้ได้ก่อน

ตอนนี้คุณคงได้รู้แล้วอย่างไม่ต้องสงสัยว่าการขายงานไม่ได้ง่ายอย่างที่ 

คิดเสมอไป  แต่เมื่อครั้งล่าสุดที่ผมลองหาก็ยังไม่เจอคอร์สอบรมการขายงาน 

ด ีๆ  เลย

แต่ทำไมเราจะต้องปล่อยให้มันเป็นอย่างนั้นล่ะ   คุณมีความคิด 

สร้างสรรค์พอที่จะคิดไอเดียดี ๆ ขึ้นมาได้  คุณรู้ว่าจะต้องเอาไอเดียมาจัดวาง 

โครงสร้างและเปลี่ยนให้มันกลายเป็นแนวคิดได้อย่างไร  คุณเข้าใจขั้นตอน 

การทำงานสรา้งสรรคแ์ละเอามาปรบัใชก้บัโปรเจก็ตไ์ด ้ คณุมทีัง้พรสวรรคแ์ละ 

ความสามารถในการออกแบบและลงมือทำสิ่งต่าง ๆ  ไม่ว่าจะเป็นอัตลักษณ์ 

แบรนด์  ผลิตภัณฑ ์ หรือบริการ  และคุณก็นำเสนอผลงานที่สำเร็จแล้วได้

ประเดน็คอืการโนม้นา้วใหค้นอืน่มาสนบัสนนุไอเดยีคณุอยา่งเตม็ทีจ่ำเปน็ 

ต้องใช้ชุดทักษะที่แตกต่างไปจากการคิดไอเดียดี  ๆ ขึ้นมา  และนั่นคือเหตุผล 

ว่าทำไมผมถึงเขียนหนังสือเล่มนี้  นั่นเป็นเพราะถ้ามีใครสักคนช่วยนำทาง 

ผมเหมือนอย่างน้ีเม่ือสมัยท่ีผมเพ่ิงเร่ิมต้นใหม่  ๆ  มันก็คงจะช่วยได้มาก 

เลยทีเดียว



เราขายงานกันตอนไหนบ้าง

ในการทำงานครเีอทฟี  เราตอ้งขายงานในหลากหลายสถานการณ์

	 ตอนเริ่มโปรเจ็กต์   –   เราต้องขายงานเพื่อจะได้มีโอกาสทำ 

โปรเจ็กต์

	 หลงัจากไดง้านมาแล้ว  –  โปรเจก็ตเ์ริม่ตน้ขึน้  และเราก็ต้องขาย 

ไอเดียแนวคิดต่าง ๆ ภายในองค์กรก่อนจะกลับไปคุยกับลูกค้า

	 ในระหว่างดำเนินงาน  –  เม่ือเราต้องการเพ่ิมส่วนประกอบใหม่ ๆ   

เข้าไปในแบรนด์  ผลิตภัณฑ์  หรือประสบการณ์  หรืออยากจะ 

ทดลองวิธีการใหม่ ๆ  เราก็ต้องโน้มน้าวเพื่อนร่วมงานให้สำเร็จ 

ก่อน

	 เมื่อมีไอเดียสำคัญ  ๆ   เกิดขึ้นในระหว่างดำเนินงาน   – ไอเดีย 

ประเภทที่จะเปลี่ยนทิศทางของโปรเจ็กต์และทำให้โปรเจ็กต์ 

ดีข้ึน  เราต้องโน้มน้าวทีม  (ภายในองค์กร)  โปรเจ็กต์แมเนเจอร์   

(ภายในองค์กร)  และลูกค้าให้ได้

	 เมื่อโปรเจ็กต์เสร็จสิ้นแล้วและเราต้องนำเสนอให้ซีอีโอของ 

ลูกค้าฟัง  ไม่ได้กดดันนะ...
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จุดที่เริ่มเกิดความผิดพลาด

สิง่สำคญัเวลาขายงานคอืเราตอ้งทำใหส้ิง่ตา่ง ๆ  เรยีบงา่ยเขา้ไวแ้ละคอย 

เน้นย้ำเป้าหมายที่อยากจะไปให้ถึง  แต่สิ่งต่าง  ๆ  ก็ผิดพลาดกันได้  ผมขอ 

ยกตัวอย่างว่ามีเรื่องไหนบ้างที่ผิดพลาดได้บ่อย  ๆ  ความผิดพลาดนั้นเกิดขึ้น 

เพราะอะไร  และผลที่ตามมามีอะไรบ้าง

1.  โหมดอุดช่องโหว่มากเกินไป

สถานการณ ์ – บริษัทรับออกแบบแห่งหนึ่งทำงานหนักมากเพื่อเตรียมตัว 

นำเสนอแอปพลเิคชนัโทรศพัทม์อืถอื  ทมีงานมุง่มัน่ทีจ่ะขายงานชิน้นีใ้หส้ำเรจ็ 

ให้ได้เนื่องจากเป็นลูกค้าคนสำคัญและเป็นโอกาสดีที่ได้งานนี้มา  แต่ถึง 

อย่างนั้น  ในระหว่างที่กำลังร่างแนวคิดขึ้นมาอยู่  ทีมงานกลับไม่สามารถ 

จับจุดได้ดีพอว่าจะอธิบายความคิดออกมาได้อย่างไร

ทุกรายละเอียดผ่านการออกแบบมาให้ตรงตามอัตลักษณ์แบรนด์  ตัง้แต ่

หนา้หลกัไปจนถึงบรเิวณสำหรบัล็อกอนิเข้าระบบ  รวมทัง้สว่นประกอบสำคญั 

อืน่ ๆ ดว้ย  นอกจากนีท้มีงานยงัไดส้รา้งสรรคฟ์เีจอรก์ารทำงานเพิม่เตมิขึน้มา  

และได้เตรียมแบบตัวอย่างจำลองแอปพลิเคชันที่น่าตื่นตาตื่นใจเพื่อแสดงให ้

ลูกค้าเห็นว่าแอปพลิเคชันจะมีหน้าตาอย่างไรบ้างเมื่อเปิดบนโทรศัพท์มือถือ 

และแท็บเล็ต

ดูแล้วไม่มีทางที่ทีมนี้จะขายงานไม่สำเร็จเลยใช่ไหม  พวกเขาแค่เพียง 

ต้องทำให้ลูกค้าเข้าใจว่าไอเดียที่ทีมคิดมามันยอดเยี่ยมขนาดไหนเท่านั้นเอง

ปัญหาที่เกิดขึ้น  –  ปัญหากำลังบ่มเพาะอยู่เลย  ผมเองเคยผ่านจุดนั้น 

มาหลายตอ่หลายครัง้แลว้  เราเดนิเข้าห้องมาดว้ยความภาคภมูใิจและคดิวา่ 

ตัวเองแก้ปมปัญหาที่ซับซ้อนที่สุดในโลกได้สำเร็จแล้ว  แต่ปัญหาคือสิ่งที่ 

คุณทำน่ะแค่เป็นการเปลี่ยนระดับการนำเสนองาน  จากระดับแนวคิดที่เป็น 

นามธรรมกลายมาเป็นการออกแบบที่มองเห็นและจับต้องได้
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ผลที่ตามมา  – ลูกค้าอาจจะ 

ชอบหรือไม่ชอบงานคุณในทันที  

นาทีที่คุณแจกแจงรายละเอียดให้ 

ลกูค้าเหน็  พวกเขาจะเริม่วพิากษ-์ 

วิจารณ์

คำวิจารณ์ที่มักพบเจอบ่อย ๆ  เช่น

	 “ผมไม่ชอบให้โลโก้ใหญ่ขนาดน้ันไปวางอยู่ด้านบนสุดของจอ”

	 “ฉันไม่แน่ใจเท่าไรนะว่าหัวข้อของตัวเลือกหลักที่ใช้อยู่มันจะเหมาะ 

จริง ๆ หรือเปล่า”

	 “ฉันว่าสีของปุ่มที่เลือกมานั่นใช้ไม่ได้เลย  เราไม่เคยใช้สีนี้เลยนะ”

	 “แบบตัวอักษรไม่ตรงตามโทนที่เราใช้เลย” 

ทางออก  –  เวลาทีต่อ้งขายงานประเภทนี้  คณุควรจะต้องนำเสนอแนวคิด 

โดยรวมในลักษณะที่วาดภาพขึ้นมาในใจของลูกค้าได้  คุณต้องทำให้ลูกค้า 

สัมผัสได้ว่าแนวคิดของคุณจะออกมาหน้าตาเป็นอย่างไรโดยที่ไม่ทำให้มัน 

กลายเป็นรูปธรรม

ยกตัวอย่างเช่น  คุณอาจจะนำเสนอผ่านทางสตอรี่บอร์ดวาดมือให้เห็น 

ว่าเราจะนำแอปพลิเคชันรถขนส่งสาธารณะมาช่วยในช่วงเวลาท่ีเต็มไปด้วย 

ความตึงเครียดได้อย่างไร  แทนท่ีจะนำเสนอองค์ประกอบการออกแบบ 

แอปพลิเคชันแบบเป๊ะ  ๆ  การขายงานประเภทนี้ต้องอาศัยสมดุลที่แม่นยำ 

ลว้น ๆ  คณุตอ้งทิง้ชอ่งวา่งไวม้ากพอใหค้นตคีวามเองได ้ แต่ในขณะเดยีวกนั 

ก็ต้องมีคำตอบให้กับข้อกังวลที่มองเห็นได้ชัดด้วย
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บทสรุปโหมดอุดช่องโหว่มากเกินไป

สาเหตุ  –  เราเข้าใจแนวคิดที่เป็นแก่นหลักไม่ดีพอและกลัว 

ว่าคนอื่นจะไม่เข้าใจไปด้วย

การตอบสนองต่อสถานการณ์   –   เราออกแบบและใส่ 

รายละเอียดเล็ก ๆ น้อย ๆ ไว้ในทุกจุด

ผลที่ตามมา  – ลูกค้าเริ่มถามคำถามที่ไม่เกี่ยวข้อง

ทางออก  – นำเสนอไอเดียท่ีเป็นนามธรรมในระดับนามธรรม
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2.  โหมดแรมโบ้

สถานการณ์  – ในระหว่างการประชุมเปิดโปรเจ็กต์กับลูกค้า  แอนน์ซึ่งทำ 

หน้าที่เป็นอินเทอร์แอ็กชันดีไซเนอร์เริ่มพูดถึงความสำคัญของการหาข้อมูล 

เชิงลึกผ่านทางการวิจัยผู้ใช้  แอนน์อยากจะสร้างภาพแทนลูกค้าขึ้นมาเพื่อ 

จะใช้ในการอ้างอิงเวลาต้องตัดสินใจเกี่ยวกับการออกแบบในอนาคตและ 

ถามว่าจะขอทำเช่นนั้นได้ไหม

จากนั้นซีอีโอของลูกค้าก็พูดขึ้นมาบ้าง  เขาตอบเพียงแค่ว่า   “ไม่ได้”  

พอถามถงึสาเหต ุ เขากอ็ธบิายวา่เขากบัทมีงานรูจ้กัลกูคา้ของตวัเองดอียูแ่ลว้  

ฉะนั้นแอนน์อยากรู้อะไรก็ให้มาถามข้อมูลจากเขาโดยตรงได้เลย

พอถึงจุดนี้  สัญชาตญาณนักสู้ในตัวแอนน์ก็ตื่นขึ้นมา  ซึ่งทำให้เธอ 

เข้าสู่โหมดที่ผมเรียกว่า  ‘โหมดแรมโบ้’  แอนน์เชื่อมั่นในการออกแบบที่มีผู้ใช ้

เปน็ศนูยก์ลางและเริม่ใหเ้หตผุลวา่ทำไมการหาขอ้มลูเชงิลกึจากลกูคา้โดยตรง 

จึงมีความสำคัญ  เธอยืนยันหนักแน่นว่าเธอควรจะไปคุยและสังเกตการณ์ 

ลูกค้าด้วยตัวเองเพื่อที่จะได้ถามคำถามที่ตรงจุดจริง  ๆ  ไม่อย่างนั้นแล้ว 

ผลลัพธ์ที่ได้มาก็จะไม่ตรงกับความจริง
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ปัญหาที่เกิดขึ้น  – สถานการณ์เช่นนี้ถือเป็นส่วนผสมที่ทำให้เกิดหายนะ 

เลยละ  คนสองคนที่มีความคิดขั้วตรงกันข้ามต่างก็ปฏิเสธที่จะยอมถอย 

ออกมาจากการโต้เถียง  ซีอีโอคนนี้เชื่อด้วยใจจริงว่าข้อมูลที่เขามีอยู่นั้น 

ถูกต้องแน่ ๆ  ส่วนแอนน์เองก็เชื่ออย่างสุดจิตสุดใจว่าเธอรู้วิธีที่ดีที่สุดในการ 

ทำงาน

ทางออก  –  เรื่องสำคัญที่ต้องนึกถึงเสมอคือเราต้องเคารพอีกฝ่ายและ 

ความคดิเหน็ของพวกเขา  ถงึแมว้า่ความคดิเหน็นัน้จะเปน็ขัว้ตรงขา้มกบัสิง่ที ่

เราคดิกต็าม  วธิกีารทีด่ใีนการกา้วขา้มปญัหานีค้อืแอนน์ควรแสดงความสนใจ 

ในข้อมูลเชิงลึกของซีอีโอท่านน้ีและลองขอข้อมูลน้ันมาดู  เธออาจจะต้อง 

ประหลาดใจท่ีพบว่าข้อมูลน้ันมีคุณภาพและเป็นข้อมูลเชิงลึกก็ได้

ในขณะเดียวกัน  แอนน์ก็มีโอกาสพิจารณาว่าข้อมูลนั้นยังมีช่องว่าง 

หรือไม่  ตรงไหนบ้าง  ถ้าลูกค้ายังมีข้อมูลไม่ครบด้านตามที่เธอต้องการ  เธอ 

ก็มีโอกาสแสดงให้ลูกค้าเห็นว่าเพราะเหตุใดวิธีการของเธอถึงใช้ได้ผล  และ 

นี่ก็ถือเป็นการโต้เถียงโดยใช้เหตุผลที่ดีว่าทำไมแอนน์ถึงควรต้องลงมือวิจัย 

ลูกค้าด้วยตัวเอง
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บทสรุปโหมดแรมโบ้

	 สาเหตุ  – อีกฝ่ายไม่ยอมรับไอเดียคุณตรง ๆ 

	 การตอบสนองต่อสถานการณ์  –  คุณเลยตั้งป้อมและ 

	 เริ่มอธิบายความคิดซ้ำ ๆ 

	 ผลที่ตามมา  – ลูกค้าเริ่มปิดใจและเข้าสู่โหมดต่อสู้

	 ทางออก  – แสดงออกให้เห็นเสมอว่าคณุสนใจฟงัเหตุผล 

	 หรือข้อกังขาของอีกฝ่าย   พยายามมอง 

	 สิ่ งต่าง  ๆ  จากมุมมองของคนเหล่านั้น 

	 และพยายามช่วยให้พวกเขามองเห็น 

	 สิ่งต่าง ๆ จากมุมมองของคุณ
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3.  โหมดไอเดียที่ดีที่สุดในโลก

สถานการณ ์ – ลซีึง่เปน็ผูป้ระกอบการไดเ้กดิแนวคดิใหมใ่นการใหบ้รกิาร 

ใช้จักรยานร่วมกัน  ไอเดียที่ว่าเพิ่งเกิดขึ้นเมื่อไม่กี่อาทิตย์ก่อนนี่เอง  เขา 

กระตือรือร้นและมั่นใจในไอเดียดังกล่าวมากและรีบทำเอกสารประกอบการ 

ขายงานที่สวยงามขึ้นมา  พลังในการเสนองานอยู่ในระดับที่กำลังพอดี  

สไลด์นำเสนอก็ดูสวยงาม  และใช้เวลานำเสนอแค่ไม่ก่ีนาทีเท่าน้ัน  แต่นาที 

ท่ีลีเร่ิมนำเสนอแผนงานดังกล่าวให้นักลงทุนฟัง  สิ่งต่าง  ๆ  ก็เริ่มพังทันที  

นักลงทุนถามคำถามง่าย  ๆ  3  คำถามเกี่ยวกับแนวคิด  โมเดลธุรกิจ  และ 

ตลาดในปัจจุบัน  ลีหยุดชะงักไปเพราะเขาไม่รู้คำตอบ  เขาเช่ือม่ันในไอเดีย 

ของตัวเองมากเสียจนไม่ได้ค้นคว้าข้อมูลเพิ่มเติมใด  ๆ  พอมาถึงตอนนี้ 

ไอเดียของเขาก็ถูกยิงตกไปทั้ง ๆ ที่น่าจะกลายมาเป็นโปรเจ็กต์ที่ยอดเยี่ยมได้

ไอเดียของเรา
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ปัญหาที่เกิดขึ้น  – คุณคงนึกภาพไม่ออกหรอกว่าเรื่องแบบนี้เกิดขึ้นบ่อย 

แคไ่หน  พอคนเรารูส้กึกระตอืรอืรน้เกีย่วกบัไอเดยีทีค่ดิขึน้มาไดก้จ็ะมองไมเ่หน็ 

จุดอ่อนของแนวคิด  ผมเคยเห็นดีไซเนอร์มากประสบการณ์ที่มีความสุข 

กับสิ่งที่ตัวเองคิดจนไม่สนใจหาข้อมูลจากช่องทางออนไลน์เลย  พวกเขา 

ตั้งใจนำเสนอแนวคิด  แล้วเมื่อนักลงทุนถามขึ้นมาว่า  “ของแบบนี้ไม่ได้ 

มอียูแ่ลว้หรอกเหรอ”  กด็เูหมอืนวา่การลงทนุลงแรงทัง้หมดจะตอ้งสญูเปลา่ไป  

และแน่นอนว่าผมเองก็เคยผ่านจุดนี้มาเหมือนกัน  หลายครั้งเลยด้วย

ทางออก  –  เราตกหลุมรักไอเดียตัวเองได้ง่ายดาย  ซึ่งเป็นเรื่องที่อันตราย 

มากเลยทีเดียว  คุณต้องบังคับตัวเองให้วิจารณ์งานตัวเองให้โหดที่สุดให้ได ้ 

ถามตัวเองว่า  ‘เป้าหมายท่ีเราอยากไปให้ถึงคืออะไร’  และ  ‘ถ้าอยากให้ไอเดียน้ี 

เริม่กลายเปน็ความจรงิขึน้มาตอ้งมอีะไรบา้ง’  แลว้อยา่ลมืหาขอ้มลูเชงิลกึบา้ง  

ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลเกี่ยวกับคู่แข่ง  ตลาด  และแนวโน้มต่าง ๆ 

กล้าท้าทายไอเดียตัวเองกันหน่อย!
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บทสรุปโหมดไอเดียที่ดีที่สุดในโลก

สาเหตุ  – คุณเชื่อมั่นในไอเดียตัวเองมากเสียจนมัวแต่ก้าว 

ไปข้างหน้าโดยไม่หาข้อมูลเพิ่มเติมเลย

การตอบสนองต่อสถานการณ์  –  คุณสร้างแนวคิดที่อาจ 

เต็มไปด้วยจุดอ่อนมากมาย

ผลที่ตามมา  – คนอื่น ๆ มองเห็นจุดบอดในแนวคิดคุณได้ 

อย่างง่ายดาย  ทำให้ไอเดียนั้นต้องตกไป

ทางออก  –  ดูให้แน่ใจอยู่เสมอว่าคุณได้หาข้อมูลและรู้ 

ทกุแงม่มุเกีย่วกบัประเดน็ทีต่อ้งการนำเสนอและ 

การขายงาน
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4.  โหมดผิดประเด็น

สถานการณ์   – บาร์ทซึ่งเป็นนักออกแบบผลิตภัณฑ์กำลังทำงานหนัก 

เพื่อสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ที่สวยงามซึ่งสามารถเชื่อมต่อกับอุปกรณ์อื่น  ๆ  ได้  

กำหนดส่งงานใกล้เข้ามาเรื่อย  ๆ  และงานส่วนต่าง  ๆ   ก็ต้องรีบทำให้เสร็จ  

บาร์ทเองต้องทำงานส่วนสำคัญหลายจุดให้เสร็จเพื่อให้ผลิตภัณฑ์ทั้งชิ้นเริ่ม 

เข้าสู่กระบวนการผลิต  ทั้งทีมต้องรับแรงกดดันระดับสูงเพราะผลิตภัณฑ์นี้ 

มีความซับซ้อนและต้นทุนก็เริ่มสูงขึ้นเรื่อย ๆ 

วันหนึ่งบาร์ทก็เกิดความรู้แจ้งขึ้นมา  เขาค้นพบว่าส่วนประกอบที่เขา 

ใช้เวลาปลุกปล้ำอยู่หลายวันจะไม่มีความจำเป็นเลยถ้าหากปรับฟีเจอร์หลัก 

ของผลิตภัณฑ์ให้เรียบง่ายขึ้น  นอกจากนี้การปรับส่วนประกอบที่ว่าจะทำให้ 

ผลติภณัฑด์นูา่ดงึดดูมากขึน้  แถมยงัชว่ยประหยดัเวลาและตน้ทนุในขัน้ตอน 

การผลิตและประกอบชิ้นส่วนอีกด้วย

บาร์ทเร่ิมร่างดีไซน์ใหม่ข้ึนมาแล้วไปขอคุยกับโปรเจ็กต์แมเนเจอร์  ที่จริง 

แลว้โปรเจก็ตแ์มเนเจอรค์นนีค้าดหวงัวา่บารท์จะมาแสดงใหด้วูา่ชิน้สว่นตา่ง  ๆ  

จะออกมาหน้าตาเป็นอย่างไร  แต่บาร์ทกลับนำเสนอแนวคิดดีไซน์ใหม่ที่เขา 

คิดขึ้นมาให้เธอดู  แทนที่จะรู้สึกประทับใจในความฉลาดของบาร์ท  เธอกลับ 

ตอบอย่างโกรธ ๆ ว่าเขาน่าจะออกแบบชิ้นส่วนให้เสร็จ  แล้วก็ทำผลิตภัณฑ์ 

ให้มันเสร็จ ๆ ไปซะ!

ปัญหาที่เกิดขึ้น   –   โดยหลักการแล้ว  บาร์ทไปขายงานผิดคน  เพื่อน 

ดไีซเนอรอ์าจจะรูส้กึประทบัใจทีบ่ารท์แกป้ญัหาไดอ้ยา่งมคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

แต่สิ่งที่โปรเจ็กต์แมเนเจอร์ให้ความสำคัญเป็นหลักคือการทำงานให้เสร็จ 

ตามกำหนดโดยอยู่ในงบประมาณ
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ทางออก  –  แทนที่จะไปให้ความสำคัญกับการนำเสนอการออกแบบที่ 

ปรบัปรงุใหด้ขีึน้ใหโ้ปรเจก็ตแ์มเนเจอรฟ์งั  บารท์ควรเริม่ตน้จากขอ้เทจ็จรงิทีว่า่ 

เขาได้ค้นพบไอเดียใหม่ที่จะช่วยประหยัดเวลาและงบประมาณ...แถมยังช่วย 

ทำให้ดีไซน์โดยรวมของผลิตภัณฑ์ดีขึ้นด้วย
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บทสรุปโหมดผิดประเด็น

สาเหตุ  – คุณขายงานผิดประเด็นเพราะคุณสรุปเอาเองว่า 

ทุกคนต้องมีมุมมองแบบเดียวกับคุณ

การตอบสนองต่อสถานการณ ์ – คนไม่ยอมรับไอเดียคุณ

ผลที่ตามมา  – ไอเดียคุณต้องถูกตีตกไป

ทางออก  – คิดดูให้ดีก่อนว่าคุณกำลังขายงานกับใครและ   

อะไรคือสิ่ งสำคัญที่สุดสำหรับคนเหล่านั้น   

จากนั้นก็ค่อยเตรียมตัวขายงานจากจุดนั้น
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สรุปว่าเราผิดพลาดตรงไหน

จากตวัอยา่งทีย่กมาจะเหน็วา่มหีลายสาเหตทุีท่ำใหก้ารขายงานลม้เหลว  

อาจจะเป็นเพราะคุณขายไอเดียที่แย่จริง  ๆ  ก็ได้  แต่เพื่อรักษาความมั่นใจ 

ในตัวเองของคุณไว้  เราอย่าเพิ่งใช้ข้อสรุปนี้กันเลยดีกว่า  (ผมมั่นใจว่าคุณ 

ทำงานได้ดีและมีไอเดียที่น่าสนใจมากมายแน่นอน)

เปน็เรือ่งงา่ยทีจ่ะสรปุเอาวา่คนอืน่มองไมเ่หน็ความสดุยอดของไอเดยีคณุ 

และคนที่คิดอะไรง่าย  ๆ   เช่นนั้นคงไม่เคยเห็นอะไรที่เจ๋งขนาดนี้มาก่อน  ถ้า 

พดูกนัตามตรง  คนสว่นใหญค่ดิวา่นีค่อืตน้ตอปญัหาทีแ่ทจ้รงิ  ถา้ไมอ่ยา่งนัน้ 

ทำไมคณุถงึเขา้ใจทกุรายละเอยีดของทางแกป้ญัหาสดุฉลาดนีแ้ละมองเหน็วา่ 

มันใช้ได้ผลจริง ๆ ในขณะที่คนอื่นกลับไม่เข้าใจเลยล่ะ

ไม่  ผิดแล้ว  หยุดก่อน!

วิธีขายไอเดียที่ถูกต้องเริ่มต้นจากการเปลี่ยนมุมมองง่าย  ๆ  นั่นคือ  

ปัญหาไม่ได้อยู่ที่คนอื่นเลย   ปัญหาอยู่ที่คุณนี่ละ!   คุณก็แค่โน้มน้าว 

เพื่อนร่วมงาน  ผู้จัดการ  หรือลูกค้าให้ซื้อไอเดียคุณไม่สำเร็จก็แค่นั้นเอง

แต่สุดท้ายแล้วก็มีแต่คุณเท่านั้นที่จะแก้ปัญหานี้ได้  การเอาแต่โทษ 

คนอื่นว่าเป็นต้นเหตุของความผิดพลาดที่ตัวคุณเองสร้างขึ้น  รังแต่จะทำให้ 

ปัญหานั้นไม่มีทางแก้  [ขอบคุณพอล  อาร์เดน  ผู้เขียนหนังสือ ไม่ว่าจะคิด 

อะไร  ให้คิดตรงกันข้าม  (Whatever  You  Think,  Think  the  Opposite)  

สำหรับข้อคิดด ีๆ นี้]
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ให้ความสำคัญกับคน  90  เปอร์เซ็นต ์
ส่วนไอเดียแค ่ 10  เปอร์เซ็นต์พอ

เวลาขายงาน  เรามักจะมัวแต่ให้ความสำคัญกับไอเดียที่จะนำเสนอ  

ถึงแม้ว่าไอเดียคุณภาพจะเป็นสิ่งสำคัญ  แต่มันมีผลต่อความสำเร็จของการ 

ขายงานแค่เพียง  10  เปอร์เซ็นต์เท่านั้น  อีก  90  เปอร์เซ็นต์อยู่ที่วิธีการที่เรา 

ทำงานกบัคนและบรหิารจดัการความสมัพนัธก์บัคนเหลา่นัน้  ถงึแมว้า่คุณจะม ี

ไอเดียที่ดีที่สุดในโลก  แต่ถ้าคนอื่นไม่เชื่อมั่นในตัวคุณ  พวกเขาก็จะไม่มีวัน 

สนับสนนุคณุ  ในทางกลบักนั  ตอ่ใหค้ณุมไีอเดยีทีจ่บัตอ้งไดย้าก  ผูค้นกอ็าจ 

จะยังคงสนับสนุนไอเดียที่ว่าถ้าพวกเขาศรัทธาในตัวคุณ

ขั้นถัดไป

ถ้าคุณอ่านมาไกลถึงขั้นนี้แล้ว  ผมว่าคุณคงยังสนใจที่จะเรียนรู้วิธีการ 

ขายงานกับผมอยู่ใช่ไหม  คุณใช้หนังสือเล่มนี้ได้หลายแบบเลย  อาจจะอ่าน 

ตั้งแต่ต้นจนจบแล้วใช้หนังสือเป็นคู่มือการขายงานแบบขั้นต่อขั้นก็ได ้ หรือ 

ถ้าคุณอยากจะฝึกทักษะที่เฉพาะด้านมากกว่านั้น  จะโดดข้ามไปอ่านบทที่ 

เกีย่วขอ้งโดยตรงเลยกย็งัได้  ผมพยายามดใูหแ้นใ่จแลว้วา่แตล่ะบททำหนา้ที่ 

ให้คำแนะนำแบบเดี่ยว ๆ ได้และใส่รูปภาพและบทสรุปไว้ให้มากที่สุดเท่าที่ 

จะทำได้
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ในหนังสือเล่มนี้มีอะไรให้คุณหยิบไปใช้ได้บ้าง

บทที ่ 2	 เป้าหมายที่คุณอยากไปให้ถึงคืออะไร

บทที ่ 3	 คุณมีไอเดียอะไรบ้างที่จะใช้

	 เพื่อไปให้ถึงเป้าหมาย

บทที ่ 4	 คุณต้องโน้มน้าวใครบ้าง

	 เพื่อที่จะไปให้ถึงเป้าหมาย

บทที ่ 5	 คุณจะต้องเตรียมตัวอย่างไร

	 เพื่อไปขายงาน

บทที ่ 6	 คุณจะต้องขายงานอย่างไร



บทที ่ 1  – สรุป

	 เราขายไอเดยีกนัอยูต่ลอดเวลา  ไมว่า่จะเปน็การเกลีย้กลอ่ม 

เพื่อน ๆ ให้ไปเที่ยวสเปนช่วงวันหยุดฤดูร้อน  หรือบอกลูก ๆ  

ว่าพวกเขาจะสนุกแค่ไหนที่ได้ไปเยี่ยมคุณย่า  (หน้า  9)

	 ปญัหาหลกัในกระบวนการเกลีย้กลอ่มกค็อืเรามกัจะตอ้งการ 

และคาดหวังให้อีกฝ่ายรับฟังการขายงานของเราด้วยความ 

กระตือรือร้นสุดขีด  (หน้า  9)

	 ประเด็นคือการโน้มน้าวให้คนอื่นมาสนับสนุนไอเดียคุณ

	 อย่างเต็มที่จำเป็นต้องใช้ชุดทักษะที่แตกต่างไปจากการคิด 

ไอเดียด ีๆ ขึ้นมา  (หน้า  11) 

	 มีหลายสาเหตุที่ทำให้เกิดความผิดพลาดในระหว่างการ 

ขายงาน  เช่น

	 โหมดอุดช่องโหว่มากเกินไป  –  เราไม่เข้าใจแนวคิด 

ที่เป็นแก่นหลักดีพอและกลัวว่าคนอื่นจะไม่เข้าใจ 

ไปด้วย  (หน้า  13)

	 โหมดแรมโบ้   – อีกฝ่ายไม่ยอมรับไอเดียคุณตรง  ๆ  

(หน้า  16)

	 โหมดไอเดียที่ดีที่สุดในโลก  – คุณเชื่อมั่นในไอเดีย  

ตัวเองมากเสียจนมัวแต่ก้าวไปข้างหน้าโดยไม่หา 

ข้อมูลเพิ่มเติมเลย  (หน้า  19)

	 โหมดผิดประเด็น   –  คุณขายงานผิดประเด็น 

เพราะสรุปเอาเองว่าทุกคนต้องมีมุมมองแบบเดียว 

กับคุณ  (หน้า  22)



	 บางทีเราก็สรุปเอาง่าย  ๆ  ว่าคนอื่นเป็นต้นเหตุของปัญหา 

เวลาทีเ่ราไมส่ามารถโนม้นา้วพวกเขาได้  คณุเริม่ขายไอเดยี 

อย่างถูกวิธีได้ง่าย ๆ  เพียงแค่เปลี่ยนวิธีคิดนิดเดียวเท่านั้น  

นั่นก็คือคุณนั่นแหละคือต้นเหตุของปัญหา  (หน้า  25)

	 การจะโน้มน้าวผู้คนให้สำเร็จอาศัยไอเดียคุณภาพ   10  

เปอร์เซ็นต์  และความสัมพันธ์ระหว่างคุณกับผู้คนเหล่านั้น 

อีก  90  เปอร์เซ็นต ์ (หน้า  26)
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บทที ่ 2 
กำหนดเป้าหมาย

เป้าหมายที่ชัดเจนช่วยให้คุณ
และทีมสามารถเพ่งความสนใจไปที่
การสร้างสรรค์ไอเดียได ้ แถมยังเป็น
แก่นสำคัญของการขายงานอีกด้วย 
มาลองดูกันดีกว่าว่าเราจะสร้าง
เป้าหมายขึ้นมาได้อย่างไร
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วันหนึ่งคุณได้ริเริ่มทำแอปพลิเคชันที่ช่วยให้ผู้คนที่จะไปทางเดียวกัน 

ใช้รถคันเดียวกันได้ง่ายขึ้น  แล้วยังได้ทำความรู้จักผู้คนใหม่  ๆ  ที่น่าสนใจ 

ระหว่างการเดินทางด้วย

คุณทดสอบแนวคิดที่ว่า  ขอความคิดเห็นจากเพื่อน  ๆ  และคิดทบทวน 

เกีย่วกบัไอเดยีดงักลา่วซำ้ไปซำ้มา  จนในทีส่ดุกไ็ดพ้บวา่คณุคดิกลบัไปกลบัมา 

หลายครั้งเสียจนเกิดไอเดียทำแอปพลิเคชันใหม่ที่สุดแสนจะยอดเยี่ยมขึ้นมา 

ที่จะช่วยเชื่อมโยงผู้คนใหม ่ๆ ที่น่าสนใจให้มาเจอกัน

แล้วถ้าเป้าหมายของเราไม่ใช่การเชื่อมโยงผู้คน  แต่เป็นการแก้ปัญหา 

รถติดล่ะ  อุ๊ย...

แปลกแต่จริง  คนส่วนน้อยเท่าน้ันท่ีจะมีใจมาน่ังกำหนดเป้าหมายที่อยาก 

จะไปให้ถึงจริง ๆ  การได้นั่งฝันถึงไอเดียใหม่ ๆ มันน่าสนุกกว่าตั้งเยอะ  แล้ว 

จะไปเสียเวลาทำอะไรที่เรารู้สึกว่าเราเข้าใจดีอยู่แล้วไปทำไมใช่ไหม

ในหลาย ๆ กรณี  การที่เราไม่มีเป้าหมายที่ชัดเจนอาจทำให้เราพัฒนา 

ไอเดียที่ตอบสนองต่อเป้าหมายที่แตกต่างไปโดยสิ้นเชิงเลยก็ได้  ซึ่งเป็น 

เป้าหมายที่ไม่ใช่  สุดท้ายแล้วเวลาที่เป้าหมายเราไม่ชัดเจน  ไอเดียเรา 

ก็อยู่ในจุดที่จะตีความไปในทางไหนก็ได้

การไม่มีเป้าหมายท่ีชัดเจนอาจทำให้เราคิดไอเดียได้มากมาย  แต่กลับเป็น 

ไอเดยีทีใ่ชไ้มไ่ดจ้รงิ ๆ  แลว้สดุทา้ยกก็ลายเปน็การเสยีเวลามากมายไปเปลา่ ๆ  

ในกรณีที่ดีที่สุดคุณอาจจะแค่ไม่สามารถทำให้ใครมีความสุขได้เลยสักคน  

ส่วนในกรณีที่แย่ที่สุดน่ะเหรอ  ก็โครงการเละตุ้มเป๊ะไปเลยยังไงล่ะ

ในบทนีเ้ราจะมาใชเ้วลาหาคำตอบกนัวา่อะไรคอืเปา้หมายทีค่ณุอยากไป 

ให้ถึงจริง ๆ  และเราจะกำหนดเป้าหมายที่ว่าอย่างไรให้เหมาะสม
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เป้าหมายเป็นจุดเริ่มต้นของการขายงาน

เป้าหมายที่ชัดเจนจะช่วยให้คุณและทีมโฟกัสไปที่การคิดสร้างสรรค์ 

ไอเดียใหม่ ๆ ได้  ทั้งยังเป็นแก่นสำคัญของการขายงานด้วย  เป้าหมายเป็น 

จุดเริ่มต้นของการสื่อสาร  ซึ่งเป้าหมายควรจะสามารถสื่อสารความสำคัญ 

ของไอเดียเราได้ในทันที

ลองนกึภาพวา่คณุไดโ้อกาสทำแคมเปญใหมส่ดุเจง๋ใหแ้บรนดท์ีม่ชีือ่เสยีง  

คุณลงแรงกับแคมเปญนี้มาหลายวันและพร้อมที่จะนำเสนอให้อาร์ตไดเร็ก- 

เตอร์ฟังแล้ว  แต่คุณคงไม่สามารถเดินไปขายไอเดียนั้นได้ทันทีเลยใช่ไหมล่ะ  

คุณจะได้รับการตอบรับแบบไหนกัน  อาร์ตไดเร็กเตอร์ที่เก่ง ๆ คงจะถามกลับ 

ทันทีว่า  “ทำไมเราต้องทำแบบนี ้ เราจะสร้างอิมแพ็กต์แบบไหนกัน”

คุณพร้อมจะตอบคำถามเหล่านั้นไหม  แบบว่าพร้อม  จริง  ๆ น่ะ  แทนที่ 

จะออกไปขายงานเลย  ลองเริ่มจากอธิบายเป้าหมายก่อนดีกว่า  ทันทีที่คุณ 

เดนิไปถงึตวัอารต์ไดเรก็เตอร ์ ใหเ้ริม่อธบิายบรบิททีเ่กีย่วขอ้งกบัเปา้หมายกอ่น  

คุณอาจจะใช้คำพูดเหล่านี้เริ่มต้นก็ได้

“พีจ่ำไดไ้หมวา่เราอยากใหค้นมองแบรนด์  X  ในมมุทีเ่ขาชว่ยเหลอื 

สังคมและเป็นผู้นำในอุตสาหกรรมอาหารที่เกี่ยวข้องกับการกีฬาใน 

เวลาเดียวกัน”

หรือ

“เหตุผลหลักที่ลูกค้าไม่แฮ็ปปี้กับแผนการตลาดปัจจุบันเป็นเพราะ 

ลูกค้าเข้าไม่ถึงกลุ่มเป้าหมายที่ใช่สักที  พี่เห็นด้วยไหมครับ”

นี่เป็นเวลาที่คุณต้องดูให้แน่ใจว่าทั้งคุณและอาร์ตไดเร็กเตอร์เข้าใจ 

ประเดน็ปญัหาตรงกนั  ถา้หากยงัเขา้ใจคลาดเคลือ่นกนัอยูใ่หพ้ดูคยุตอ่ไปและ 

ลองเปลี่ยนวิธีอธิบายใหม่ดู  หรือไม่อย่างนั้นก็ให้หยุดตอนที่เห็นชัดแล้วว่า 

คุณสองคนคงไม่มีทางเห็นตรงกันได้แน่นอน  ที่ผมพูดอย่างนี้เพราะไม่มีอะไร 

จะแย่ไปกว่าการขายไอเดียให้คนที่มีมุมมองเริ่มต้นแตกต่างไปโดยสิ้นเชิง 
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แล้วละ  ในสถานการณ์แบบนี้ไม่สำคัญเลยว่าไอเดียคุณจะอยู่ในระดับ 

สมบูรณ์แบบ  ดี  หรือว่าแย่  ขั้นตอนการขายไอเดียให้กับอาร์ตไดเร็กเตอร์ 

จะดำเนนิไปในทศิทางใดกไ็ด้  ขึน้อยูก่บัวา่อกีฝา่ยมองไอเดยีคณุอยา่งไร  เขา 

อาจจะเห็นด้วย  ไม่เห็นด้วย  หรือไม่เข้าใจเลยแม้แต่น้อย  และแนวทาง 

การตอบสนองของอาร์ตไดเร็กเตอร์ก็จะส่งผลต่อการขายงานของคุณใน 

ลักษณะที่แตกต่างกันไปเช่นกัน



จะขายงานดีไหมนะ

อธิบาย

เป้าหมาย

รอดูการ

ตอบสนอง

รอดูการ

ตอบสนอง

อีกฝ่ายไม่เห็นด้วย

อีกฝ่ายก็ยังไม่เห็นด้วยอยู่ดี

อีกฝ่ายไม่เข้าใจ อีกฝ่ายเห็นด้วย

ทำความเข้าใจว่า

ทำไมอีกฝ่าย

ถึงไม่เห็นด้วย

หยุดการขายงาน 

(ไว้ก่อน)

ทำความเข้าใจว่า

ทำไมอีกฝ่าย

ถึงไม่เข้าใจ

อธิบายใหม่

คุณเข้าใจ

ว่าอย่างไร

อีกฝ่ายเข้าใจ

สิ่งที่เราอยาก

สื่อสารผิดไป

ก็ยังไม่เห็นด้วย  / 

ยังไม่เข้าใจอยู่ดี
อีกฝ่ายเข้าใจแล้ว

เริ่มขายงานได้!



36    น

สี่ขั้นตอนที่จะช่วยให้เป้าหมายคุณชัดเจน 
เรียบง่าย  และเข้าใจง่าย

ตอนเขียนเป้าหมายขึ้นมาเราต้องระบุสิ่งที่อยากทำให้สำเร็จไว้ให้ชัดเจน 

ทีส่ดุ  ในยอ่หนา้ตอ่จากนีไ้ป  ผมจะอธบิายสีข่อ้ทีต่อ้งคดิทบทวนซึง่จะชว่ยให ้

คุณกำหนดเป้าหมายที่ชัดเจน

ขั้นที ่ 1	 สิ่งนี้เป็นปัญหาหรือเป็นโอกาส

ขั้นที ่ 2  	 เป้าหมายเราเป็นเป้าหมายระยะสั้นหรือระยะยาว

ขั้นที ่ 3  	 ผลลัพธ์จับต้องได้หรือเป็นนามธรรม

ขั้นที ่ 4	 ขอบเขตของเป้าหมายเราเป็นขอบเขตกว้าง ๆ หรือเฉพาะเจาะจง

ขั้นที ่ 1
ปัญหาหรือโอกาส

มีหลายทฤษฎีอธิบายวิธีการกำหนดเป้าหมายที่ดีเอาไว ้ แต่ในท้ายที่สุด 

ขั้นตอนแรกสุดเราก็ต้องทำความเข้าใจความแตกต่างธรรมดา  ๆ ข้อหนึ่งก่อน  

นั่นคือเรากำลังพยายามแก้ปัญหาหรือสร้างโอกาสใหม ่ๆ อยู่

ทุกเป้าหมายในชีวิตล้วนแล้วแต่จัดเข้าหนึ่งในสองกลุ่มนี้ได้เสมอ  ถ้า 

ไม่เป็นปัญหาก็โอกาส

ปัญหา
“คำถามหรือประเด็นใด ๆ ที่เกี่ยวข้องกับความสงสัย  ความไม่แน่ใจ  

หรือความยากลำบาก”

– DICTIONARY.COM



เคล็ดลับ! 
ท้ายที่สุดแล้ว

เป้าหมายอาจเป็นได้

ทั้งปัญหาและโอกาส 

ถ้าเป็นไปได้พยายาม

ทำให้มันกลายเป็นโอกาส
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คำถามสำคัญ  :  ปัญหาที่ต้องใช้ไอเดียนี้มาแก้คืออะไร

ตัวอย่างปัญหาที่อาจพบ

	 ผู้เข้าชมไม่ยอมสมัครรับจดหมายข่าวในเว็บไซต์เราเลย

	 ทีมสนับสนุนของเราได้รับอีเมลสแปมเป็นจำนวนมาก

	 ผู้คนมองว่าแบรนด ์ X  แพงเกินไป

โอกาส
“สถานการณ์ใด ๆ ที่คุณจะได้รับตำแหน่ง  โอกาส  หรือความเป็นไปได้ 

ที่ดีกว่าเพื่อความก้าวหน้าหรือความสำเร็จ”

– DICTIONARY.COM

คำถามสำคัญ  :  โอกาสที่ต้องใช้ไอเดียนี้มาเติมเต็มคืออะไร

ตัวอย่างโอกาสที่อาจเกิดขึ้น

	 บรเิวณนีม้หีลายครอบครวัตัง้อยู่  เรามาชวนใหค้นเหลา่นีม้าเยีย่มชม 

พิพิธภัณฑ์เราดูบ้างดีกว่า
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	 เราสามารถข้ึนเป็นบริษัทประกันภัยอันดับหน่ึงทางอินเทอร์เน็ตได้

	 เรามาสร้างเครื่องมือที่ช่วยให้ครอบครัวที่ไม่ได้อยู่อาศัยใกล้  ๆ  กัน 

สามารถบอกเล่าเรื่องราวและแบ่งปันรูปภาพกันได้สบาย ๆ ดีกว่า

คิดในมุมมองที่เป็นโอกาสให้มากที่สุดเท่าที่จะทำได้

ถ้าเราเลือกได้ระหว่างปัญหากับโอกาส  คนส่วนใหญ่คงจะเลือกโอกาส 

เป็นแน่แท ้ ข้อเท็จจริงง่าย ๆ คือคนเราขับเคลื่อนด้วยพลังงานด้านบวก

ลองดพูพิธิภณัฑป์ระวัตศิาสตรธ์รรมชาตเิปน็ตวัอย่างกไ็ด้  หนึง่ในปญัหา 

ที่สถานที่นี้มีคือ

“เราไม่ค่อยมีเด็กช่วงอายุ  10  ถึง  12  ปีมาเย่ียมชมพิพิธภัณฑ์เท่าท่ี 

ควร”

จริง  ๆ  แล้วปัญหานี้มีมูลอยู่  แต่ในขณะเดียวกันก็ปล่อยพลังด้านลบ 

ออกมาดว้ย  แถมยงัใหค้วามรูส้กึเหมอืนกบัวา่ทางพพิธิภณัฑเ์องรูส้กึไมพ่อใจ 

กบัผูเ้ยีย่มชมในปจัจบุนั  ซึง่จรงิ   ๆแลว้ไมเ่กีย่วกนัเลย  ฉะนัน้เรามาปรบัคำพดู 

และเปลี่ยนให้ปัญหานี้กลายเป็นโอกาสดีกว่า  ในกรณีนี้เราอาจกำหนด 

เป้าหมายได้ว่า

“เด็กช่วงอายุ  10  ถึง  12  ปีชอบเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ผ่านการเล่นสนุก  

และพิพิธภัณฑ์เราก็อัดแน่นไปด้วยสิ่งน่าตื่นตาตื่นใจมากมาย  เรามา 

พยายามมากขึน้เพือ่ดงึดดูเดก็ๆ ใหม้าเยีย่มชมพพิธิภณัฑเ์รากนัดกีวา่”

เรารู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสองประโยคนี้ได้ทันที  ประโยคที่สอง 

เปน็ประโยคทีม่พีลงั  แตค่ณุกอ็าจจะสงัเกตเหน็ดว้ยเชน่กนัวา่มนัเปน็ประโยค 

ที่ยิ่งใหญ่และเต็มไปด้วยความทะเยอทะยานมากกว่า  ซึ่งสำหรับพิพิธภัณฑ์ 

แลว้อาจจะเปน็กา้วทีย่ิง่ใหญเ่กนิไปดว้ยซำ้ในชว่งเริม่ตน้เชน่นี ้ นัน่เปน็เหตผุล 
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วา่การมไีอเดยีทีช่ดัเจนสอดคลอ้งกบัระดบัความทะเยอทะยานทีเ่ราอยากจะไป 

ให้ถึงน้ันสำคัญเพียงใด  จุดน้ีเราได้มาถึงข้ันตอนถัดไปของการกำหนดเป้าหมาย 

แลว้  ซึง่กค็อืการทำความเขา้ใจวา่เปา้หมายของเราเปน็เปา้หมายระยะสัน้หรอื 

ระยะยาว

คำพูดที่เราใช้

ภาษาเปดิโอกาสใหเ้ราไดอ้ธบิายสิง่ทีค่ดิอยา่งทรงพลงั   

แต่ภาษาก็อาจทำให้บทสนทนาเกิดความซับซ้อนมากขึ้น 

ได้เช่นกัน  นั่นเป็นเพราะสารที่เราต้องการสื่อได้ตกหล่น 

ไประหว่างทาง  เรามีความรุ่มรวยทางภาษามากเสียจน 

บางครั้งส่วนผสมของคำ  การลำดับคำ  บริบท  น้ำเสียง   

และปัจจัยอื่น  ๆ อีกมากมายได้เข้ามามีผลต่อการตีความ 

สิ่งที่เราต้องการจะสื่อสาร
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ขั้นที ่ 2
ระยะสั้นหรือระยะยาว  – 
กำหนดปลายทางของเป้าหมาย

คุณฝนัไวไ้กลแคไ่หน  คณุวางเปา้หมายไวใ้หญแ่คไ่หน  คณุตัง้เปา้จะทำ 

บางสิ่งที่จำเป็นต้องทำให้สำเร็จในระยะเวลาสั้น  ๆ  หรือเปล่า  คุณกำลัง 

พยายามทำตามความฝันอันทะเยอทะยานที่ยังอยู่ไกลเกินเอื้อมใช่ไหม  

หรือเป็นอะไรที่อยู่กึ่งกลางระหว่างนั้น

เป้าหมายระยะยาว

“เราเลือกที่จะเดินทางไปดวงจันทร์และทำสิ่งอื่น ๆ  ให้สำเร็จในทศวรรษ 

นี้ไม่ใช่เพราะมันง่าย  แต่เพราะมันยาก  เพราะเป้าหมายที่ว่าจะช่วยปลุกปั้น 

และพิสูจน์พลังและทักษะความสามารถในจุดสูงสุดของเรา  เพราะความ 

ท้าทายที่ว่าเป็นความท้าทายที่เราประสงค์จะอ้าแขนรับ  เป็นความท้าทาย 

ที่เราไม่ประสงค์จะผัดผ่อนออกไปอีก  และเป็นความท้าทายท่ีเราต้ังใจ 

จะเอาชนะ  รวมท้ังเป้าหมายอ่ืน   ๆ ด้วย”

– จอห์น  เอฟ.  เคนเนดี

เป้าหมายระยะยาวถือเป็นโอกาสทีด่เียีย่ม  

มันคือความกล้าที่จะฝันถึงอนาคตท่ียังมา 

ไม่ถึง  มันมีพลังงานและความทะเยอทะยาน 

ที่จะเปลี่ยนแปลงสิ่งต่าง  ๆ   ให้เป็นไปใน 

ทิศทางที่ดีขึ้นแอบแฝงอยู่  เมื่อผูกโยงอยู่กับ 

เป้าหมายระยะยาวแล้ว  อนาคตก็ไม่ได้เป็น 

สิ่งตายตัวอีกต่อไป  แต่กลับอยู่ในรูปแบบที่ 

เกือบจะเป็นนามธรรม  เป้าหมายระยะยาว 
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เกี่ยวโยงกับอะไรอย่างเช่นการส่งคนไปในอวกาศ  การรักษ์โลก  การทำ 

สิ่งต่าง ๆ ให้สำเร็จ  ความสุข  และการก้าวไปเป็นคนที่ยิ่งใหญ่ที่สุดและเก่ง

ที่สุด

เพราะเหตุนี้เอง  โอกาสระยะยาวจึงมักจำเป็นต้องใช้ภาษาที่กว้างและ 

เป็นนามธรรมมากกว่าเมื่อเทียบกับเป้าหมายระยะสั้น  (ดูหัวข้อถัดไป)  มัน 

มีเหตุผลเบื้องหลังอยู่  เราต้องสร้างแรงบันดาลใจให้กับคนที่กำลังฟังเรา 

นำเสนอเปา้หมายในลกัษณะทีเ่ขายงัสามารถเตมิคำลงในชอ่งวา่งเพิม่เตมิเอง 

ไดด้ว้ย  ถา้เรานำเสนอเปา้หมายอยา่งชดัแจง้และชดัเจนมากเกนิไปกม็โีอกาส 

ที่สิ่งที่เรานำเสนอนั้นจะไม่ตรงกับสิ่งที่ผู้ฟังเข้าใจได้

ยิ่งเป้าหมายระยะยาวเท่าไร  มันก็ยิ่งกล้าบ้าบิ่นขึ้นเท่านั้น  เป้าหมาย 

ที่ยิ่งใหญ่อย่างแท้จริงคือสิ่งที่คนอย่างริชาร์ด  แบรนสัน  (ที่เริ่มต้นจากการ 

สรา้งสายการบนิขึน้มาจากศนูยจ์นถงึการเปดิตวัเวอรจ์นิกาแลก็ตกิทีใ่หบ้รกิาร 

ท่องเที่ยวอวกาศ)  และอีลอน  มัสก์  (ที่พยายามนำคนจำนวน  1,000  คน 

ไปอาศัยอยู่บนดาวอังคาร)  นำมาขายได้เก่งกาจ  คนเหล่านี้คิดไปไกลถึง 

อนาคตและปล่อยให้คนอื่น  ๆ  จัดการรายละเอียดปลีกย่อยไป  ถ้าพูดกัน 

โดยหลักการแล้ว  วิสัยทัศน์ด ีๆ ของบริษัทก็คือโอกาสในระยะยาวนี่เอง

โอกาสที่เราพบในวิสัยทัศน์บริษัท

	 อิเกีย  – ทำชีวิตประจำวันของคนหมู่มากให้ดียิ่งขึ้น

	 แอมเนสตี้  อินเตอร์เนชั่นแนล  –  โลกที่ทุกคนได้มีสิทธิมนุษยชนอย่าง 

ครบถ้วนตามที่ได้รับความคุ้มครองภายใต้ปฏิญญาสากลว่าด้วย 

สิทธิมนุษยชนและตราสารสิทธิมนุษยชนระหว่างประเทศฉบับอื่น  ๆ 

	 ออกซ์แฟม  –  โลกที่เป็นธรรมและไม่มีความยากจน

เป้าหมายระยะยาวเป็นสิ่งที่ดีสำหรับการสร้างแรงจูงใจให้กับผู้คนและ 

นำความฝันอันยิ่งใหญ่ไปวางไว้ตรงหน้าคนเหล่านั้น  มันเต็มไปด้วยกลยุทธ์ 

ทีจ่ะชว่ยเราไดใ้นหอ้งประชมุเมือ่มกีารนำเสนอการจดัวางตำแหนง่แบรนดห์รอื 

เมื่อคุณต้องบอกเล่าเกี่ยวกับวิสัยทัศน์และพันธกิจของบริษัทให้คนทั้งองค์กร 
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ฟงั  ในกรณีเหล่านี้  เปา้หมายระยะยาวใช้ไดผ้ลดทีเีดยีว  แต่ถา้คุณอยากให้ 

คนอื่นลงมือทันทีเพื่อจัดการงานให้เสร็จสิ้นไป  เป้าหมายระยะยาวก็ดู 

จะเกินความจำเป็นไปหน่อย  คุณต้องลดเป้าหมายลงมาให้อยู่ในระดับ 

การลงมือทำหรือระดับปฏิบัติการแล้วปรับให้กลายเป็นเป้าหมายระยะสั้น 

ลงกว่าเดิม

เป้าหมายระยะสั้น

เป้าหมายระยะสั้นเป็นเรื่องของการจัดการ 

งานให้เสร็จส้ินไป  เป้าหมายระยะส้ันให้ความ 

สำคัญกับปัจจุบันและโดยทั่วไปแล้วจะเป็นสิ่งที่ 

จับต้องได้จริง   มันคือการโฟกัสไปที่ปัญหา 

มากกว่าเป้าหมายระยะยาว  แต่ถึงอย่างนั้น 

เป้าหมายระยะสั้นก็อาจนำเราไปสู่โอกาสที่ดีงาม 

ได้เช่นกัน  เนื่องจากเป้าหมายระยะสั้นมีลักษณะ 

ที่จับต้องได้  เราจึงควรเหลือพื้นที่สำหรับตีความให้น้อยที่สุด  เพราะยังไง 

คุณก็รู้อยู่แล้วว่าสิ่งต่าง  ๆ  ควรจะเดินไปในทิศทางไหน  ดังนั้นรายละเอียด 

ของเป้าหมายระยะสั้นจึงควรจะต้องชัดเจนและจับต้องได้ให้มากที่สุดเท่าที่ 

จะทำได้

ตัวอย่าง

	 ผูเ้ยีย่มชมไมเ่ขา้ใจวา่จะตอบโตก้บัเราบนเวบ็ไซตไ์ดอ้ยา่งไรเนือ่งจาก 

ปุ่มคอมเมนต์มองเห็นได้ไม่ชัดพอ

	 เราควรจะแปลโบรชัวร์เป็นภาษาอื่นแล้วก็พิมพ์ออกมา

	 เราจำเปน็ตอ้งมวีสัดใุหมท่ีเ่ปน็มติรตอ่สิง่แวดลอ้มไวส้ำหรบัพมิพง์าน 

ต้นแบบออกมาในรูปแบบสามมิติ

	 เราต้องทำฟีเจอร์ใหม่เพิ่ม
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พื้นที่สีเทาระหว่างเป้าหมายระยะยาวกับเป้าหมายระยะสั้น

เป้าหมายระยะยาวกับเป้าหมายระยะสั้นนั้นมีระยะห่างระหว่างกันอยู่ 

พอสมควร  แต่ที่จริงมันก็พอมีจุดประนีประนอมอยู่   ถ้าหากเป้าหมาย 

ระยะยาวทำหน้าที่ตอบโจทย์ในเชิงกลยุทธ์และเป้าหมายระยะสั้นทำหน้าที่ 

ตอบโจทย์ในเชิงปฏิบัติการแล้วละก็  เราก็คงจะเรียกเป้าหมายระยะกลาง ๆ  

ว่าเป็นเป้าหมายเชิงกลวิธี

	 เปา้หมายระยะยาว  –  วิสัยทศันห์รอืกลยทุธ์  / จบัตอ้งไมไ่ดแ้ละอธบิาย 

ให้เห็นภาพกว้าง

	 เปา้หมายระยะกลาง  – กลวธิ ี / จบัตอ้งไดแ้ละอธบิายใหเ้หน็ภาพกวา้ง

	 เป้าหมายระยะสั้น  – การปฏิบัติการ  / จับต้องได้และเฉพาะเจาะจง

ตัวอย่างเป้าหมายระยะต่าง ๆ  เมื่อใช้ในระดับองค์กร

	 เป้าหมายระยะยาว  –  โลกที่ทุกคนมีโอกาสเติบโตได้เต็มศักยภาพ

	 เป้าหมายระยะกลาง  – ให้เด็ก ๆ ทุกคนเข้าถึงการศึกษาได้โดยไม่ต้อง 

มีค่าใช้จ่ายใด ๆ 

	 เป้าหมายระยะสั้น  – สร้างโรงเรียน

ตัวอย่างเป้าหมายระยะต่าง ๆ  เมื่อใช้ในระดับผลิตภัณฑ์

	 เปา้หมายระยะยาว  – ชมุชนออนไลนท์ีท่กุคนมารวมตวักนัและแบ่งปัน 

เร่ืองราวและรูปภาพท่ีเก่ียวข้องกับการป่ันจักรยาน

	 เป้าหมายระยะกลาง  – ชุมชนออนไลน์ที่เกิดขึ้นบนบล็อก

	 เป้าหมายระยะสั้น  –  เปิดบล็อกเกี่ยวกับการปั่นจักรยาน

ตัวอย่างเป้าหมายระยะยาวไปจนถึงเป้าหมายระยะสั้น

	 เดินทางรอบโลกภายในเวลาหนึ่งชั่วโมง

	 ผันตัวเองขึ้นเป็นผู้นำตลาด
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	 เปิดไลน์ผลิตภัณฑ์ใหม่

	 เพิ่มส่วนร้านค้าไว้บนเว็บไซต์

	 แก้ไขแบบฟอร์มติดต่อ

ขั้นที ่ 3 
นามธรรมหรือจับต้องได ้ – 
ความสำเร็จหน้าตาเป็นอย่างไร

หนึ่งในวิธีการกำหนดเป้าหมายคือการกำหนดระดับความเป็นนามธรรม  

ในด้านหนึ่งคุณอาจจะมีเป้าหมายที่เป็นนามธรรมมาก  ๆ  แต่ในอีกด้านคุณ 

ก็อาจจะมีเป้าหมายที่จับต้องได้ด้วย

เป้าหมายที่เป็นนามธรรม

เราอาจให้คำจำกัดความเป้าหมายท่ีเป็นนามธรรมได้ว่า  “มีตัวตนอยู่ใน 

ความคิดหรือในฐานะไอเดีย  โดยไม่มีตัวตนในรูปแบบกายภาพและไม่สามารถ 

จับต้องได้”  –  OXFORDDICTIONARIES.COM 

คำที่เป็นนามธรรม  เช่น  ความรัก  อิสรภาพ  ความสำเร็จ  ดีงาม  

เลวร้าย  เป็นต้น  เป็นคำประเภทท่ีเรารู้จักและเข้าใจ  แต่กลับจับต้องจริง  ๆ  

ไม่ได้

คำประเภทน้ีนำไปสู่การถกเถียงได้มากมาย  เพราะความหมายของคำ 

คำหนึ่งในความคิดคุณอาจจะแตกต่างไปจากสิ่งที่เพื่อนหรือเพื่อนบ้านคุณ 

คดิโดยสิน้เชงิ  และภายในชว่งชวีติของคณุ  ความหมายของคำคำนัน้กอ็าจจะ 

เปลี่ยนแปลงได้เช่นกัน  (ลองนึกดูว่าคำว่าความรักมีความหมายอย่างไรเมื่อ 

ตอนคุณยังเด็กอยู่  และคำนั้นเปลี่ยนแปลงไปอย่างไรเมื่อคุณแต่งงาน  มีลูก  

ฯลฯ)

ลองดูคำว่า   ‘ความสำเร็จ’   เป็นตัวอย่างก็ได้  ผมได้ยินคำนี้บ่อยมาก 
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ในช่วงเริ่มทำโปรเจ็กต์ให้ลูกค้า  ใครจะไม่อยากให้โปรเจ็กต์สำเร็จล่ะจริงไหม  

ดังนั้นในช่วงเริ่มต้นโปรเจ็กต์เราจึงมักกำหนดให้ความสำเร็จเป็นเป้าหมาย  

ทีมจะเขียนคำว่าความสำเร็จแปะเอาไว้ที่ข้างฝาและพยายามอย่างหนักที่จะ 

ทำให้โปรเจ็กต์ประสบความสำเร็จถล่มทลาย  แต่หลายวันผ่านไปพวกเขา 

ก็จะเริ่มรู้สึกหงุดหงิดเพราะไม่มีใครเดินหน้าไปในทิศทางเดียวกันเลย  และ 

ทุกคนก็จะเริ่มถกเถียงกัน  โปรเจ็กต์แมเนเจอร์ตัดสินใจนัดทุกคนมาประชุม 

เพื่อหารือกันเรื่องนี้  เขาเริ่มการประชุมโดยตั้งคำถามว่า  “นี่มันเกิดอะไรขึ้น  

เราเริ่มต้นมาพร้อมกับพลังงานล้นเหลือ  เรามีเป้าหมายว่าจะทำโปรเจ็กต์นี้ 

ให้ประสบความสำเร็จ  แต่ในช่วงสองสามวันที่ผ่านมาเรากลับตกลงอะไรกัน 

ไม่ได้เลยสักเรื่อง  พวกคุณทุกคนช่วยเขียนลงกระดาษให้ผมหน่อยได้ไหม 

วา่สำหรบัคณุแลว้  ผลติภณัฑท์ีป่ระสบความสำเรจ็มนัหมายความวา่อยา่งไร”

ทกุคนในทมีใชเ้วลาหลายนาทเีขยีนลงในกระดาษวา่ตนใหค้ำจำกดัความ 

คำดังกล่าวไว้อย่างไร  จากนั้นจึงยื่นแผ่นกระดาษให้แก่โปรเจ็กต์แมเนเจอร์  

แล้วเขาจึงค่อยอ่านออกเสียงถ้อยคำที่อยู่บนกระดาษทีละแผ่น ๆ 

	 เจ้าของบริษัท  (ลูกค้า)  – ขายผลิตภัณฑ์  X  

ได้  250  หน่วยต่อเดือน

	 ผู้จัดการฝ่ายการตลาด  (ลูกค้า)   –  เม่ือเรา 

สามารถจัดการทำโบรชัวร์และเว็บไซต์  

แคมเปญสำหรับผลิตภัณฑ์ล่าสุดของเรา 

ได้ภายในระยะเวลาและงบประมาณที่ได้รับ 

แจ้งมาจากเจ้านาย

	 ผู้ เชี่ยวชาญด้านโซเชียลมีเดีย   (ลูกค้า)   –  

เมือ่ฉนัไดท้ราบกฎเกีย่วกบัการสือ่สารผา่นทาง 

โซเชียลมีเดีย

	 โปรเจ็กต์แมเนเจอร์   –  คุมโปรเจ็กต์ให้อยู่ใน 

งบประมาณและระยะเวลาท่ีกำหนด

	 อาร์ตไดเร็กเตอร์  –  เมื่อเราออกแบบแคมเปญ 
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ใหม่ที่ยอดเยี่ยมเสียจนลูกค้าและวงการ 

ออกแบบต้องตื่นเต้นด้วย

	 โปรแกรมเมอร์   –   เมื่อเว็บไซต์เราทำงาน 

บนอุปกรณ์ได้ทุกรูปแบบและหน้าเว็บเพจ 

โหลดเสร็จภายใน  1.5  วินาที  และเมื่อเรา 

สามารถเล่นสนุกกับเฟรมเวิร์คใหม่ล่าสุด 

และเอามาใช้ได้สำเร็จ

	 ดีไซเนอร์  –  เมื่อเราได้รับรางวัลด้านการออกแบบและผลงานออกมา 

ดีมากเสียจนฉันสามารถเอาไปใส่ไว้ในแฟ้มผลงานได้

นีห่มายความวา่เราไมค่วรใชค้ำทีเ่ปน็นามธรรมเลยหรอืเปลา่  กค็งไมใ่ช่  

คำทีเ่ปน็นามธรรมมคีณุคา่ในตวัเองมากมาย  แตเ่ราจะตอ้งดใูหแ้นใ่จวา่ทกุคน 

ที่มีส่วนเกี่ยวข้องเข้าใจว่า  คำประเภทนี้ไม่มีบริบทที่ชัดเจนและไม่สามารถ 

ให้คำนิยามอย่างชัดเจนได้  ถ้าอยากจะให้เป้าหมายที่เป็นนามธรรมใช้ได้ผล  

เราจะต้องทำยังไงก็ได้ให้แน่ใจว่ามีการให้คำจำกัดความเป้าหมายที่ว่า 

ในลักษณะที่ทุกคนจะเห็นพ้องต้องกันได้

คำที่เป็นนามธรรมควรจะใช้ร่วมกับเป้าหมายย่อยที่จับต้องและวัดผลได ้ 

ซึ่งจะช่วยนำทางผู้ใช้ให้เข้าใจได้ว่าคำที่เป็นนามธรรมสามารถตีความได้ 

อย่างไรบ้าง
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เป้าหมายที่จับต้องได้

เราอาจให้คำจำกัดความเป้าหมายท่ีจับต้องได้ว่า “หมายถึงวัตถุท่ีมีตัวตน 

ซ่ึงตรงกันข้ามกับคุณลักษณะ  สภาพ  หรือพฤติการณ์ที่เป็นนามธรรม”  

– OXFORDDICTIONARIES.COM

ทุกคนไม่ว่าใครก็ตามจะรับรู้ถึงส่ิงท่ีจับต้องได้ในลักษณะเดียวกัน  ลอง 

นกึถงึคำวา่  ‘ตน้ไม้’ ดสู ิ นาททีีค่ณุอา่นคำทีว่า่นี ้ คณุจะวาดภาพตน้ไมท้ีช่ดัเจน 

มากขึ้นมาในหัวทันท ี มันเป็นภาพที่ชัดเจนเพราะเราทุกคนมีภาพที่แจ่มแจ้ง 

อยู่ในใจแล้วว่าต้นไม้หมายถึงอะไร  (ถึงแม้ว่าภาพที่ชัดเจนนี้อาจจะมีความ 

แตกต่างกันไปบ้างก็ตาม)

ในลกัษณะเดยีวกนั  เปา้หมายทีจ่บัตอ้งไดก้เ็ปน็เปา้หมายทีท่กุคนเขา้ใจ 

ได้ในทันที

ตัวอย่าง

เป้าหมาย  :  โซเชียลเน็ตเวิร์คที่ประสบความสำเร็จสำหรับ

นักปั่นจักรยานเสือภูเขา

เป้าหมายนี้จะสำเร็จได้เมื่อ

	 เรามีสมาชิกใหม ่ 2,500  คนในช่วงสามเดือนแรก

	 50  เปอร์เซ็นต์ของสมาชิกใหม่เขียนโพสต์อย่างน้อย   

สัปดาห์ละหนึ่งโพสต์

	 10  เปอร์เซ็นต์ของคนที่สมัครเข้าใช้งานใหม่สมัครใช้ 

บัญชีแบบมีค่าใช้จ่ายภายในสองเดือน
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ตัวอย่างเป้าหมายที่จับต้องได้

	 หานักออกแบบผลิตภัณฑ์คนใหม่มาเข้าร่วมทีม

	 เปลี่ยนสีปุ่มจากเขียวให้กลายเป็นน้ำเงิน

	 ออกแบบรีโมตคอนโทรลโทรทัศน์ใหม่

ขั้นที ่ 4
กว้าง ๆ หรือเฉพาะเจาะจง  – 
ขอบเขตของเป้าหมาย

คำว่า  ‘การขนส่ง’  เป็นคำที่ค่อนข้างกว้าง  โดยมีความหมายครอบคลุม 

สิ่งต่าง ๆ มากมาย  ส่วนคำว่า  ‘ยานพาหนะสองล้อ’  ช่วยตีกรอบความหมาย 

ของคำใหเ้ฉพาะเจาะจงยิง่ขึน้  (ตกีรอบลงมาจนเหลอืแคม่อเตอรไ์ซค ์ จกัรยาน 

ทรงตัว  เปน็ตน้)  ถา้เราคอ่ย   ๆ เขยีนคำทีเ่ฉพาะเจาะจงมากขึน้เรือ่ย ๆ  สดุทา้ย 

เราจะได้รถจักรยานสำหรับขับขี่บนท้องถนนชนิดใดชนิดหนึ่งโดยเฉพาะ  

ซึ่งจะไม่มีทางเข้าใจผิดเป็นสิ่งอื่นไปได้เลย
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คณุคงไดเ้หน็แลว้วา่ระหวา่งคำทีม่คีวามหมายกวา้งกบัคำทีม่คีวามหมาย 

เฉพาะเจาะจงมีช่องว่างหลายชั้นขนาดไหน  ผมว่าน่าสนใจมากเวลาที่เรา 

ได้เห็นลิสต์คำแบบนี้แล้วค้นพบว่ามีเส้นทางหลากหลายให้เลือกเดิน  

คุณอาจจะเริ่มต้นด้วยคำว่า   ‘การขนส่ง’  แล้วมาจบลงด้วยคำที่แตกต่างไป 

จากคำว่า   ‘จักรยานยี่ห้อแคนยอนแอโรด’   โดยสิ้นเชิงเลยก็ยังได้  นั่นเป็น 

เพราะพวกเราเชื่อมโยงสิ่งต่าง ๆ อย่างอิสระโดยขึ้นอยู่กับความคิดและบริบท 

ส่วนตัวของแต่ละคน

การคิดกลับด้านก็ยังให้ผลเหมือนเดิม  ถึงคุณจะคิดจากคำเฉพาะกลับ 

ขึ้นมาเป็นคำที่กว้างขึ้นเรื่อย ๆ  คุณก็อาจจะไปจบที่คำที่แตกต่างโดยสิ้นเชิง 

เช่นกัน

การขนส่ง

พ้ืนที่ที่ใช้

ในการขนส่ง

น้ำ

จักรยานยี่ห้อ

แคนยอนแอโรด

จักรยานสำหรับ

ขับขี่บนท้องถนน

จักรยาน

ยานพาหนะ

สองล้อ

การขนส่ง

ทางถนน

แม่น้ำไนล์

แม่น้ำ

กว
้าง

เฉ
พ
าะ
เจ
าะ
จง
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ประเด็นที่ผมพยายามจะสื่อคือเวลาที่เรากำหนดเป้าหมายขึ้นมา  เรา 

ต้องรู้ให้แน่ชัดว่าอยากให้เป้าหมายกว้างหรือแคบแค่ไหน  ผมขออธิบายเพิ่ม 

โดยยกตัวอย่างสองเป้าหมายที่อาจเกิดขึ้นได้

	 ออกแบบรถยนต์สำหรับผู้สูงอายุ

	 ออกแบบรถยนตส์ำหรบัผูส้งูอายทุีส่ายตาไมด่แีตย่งัอยากขบัรถไปยงั 

จุดหมายปลายทางใกล้   ๆ เพือ่พบปะเพือ่นฝงูหรอืเพือ่ไปซเูปอรม์ารเ์กต็ 

หรือสถานที่อื่น ๆ ที่อยู่ไม่ไกลนัก

อันไหนคือเป้าหมายกว้าง  ๆ  และอันไหนคือเป้าหมายเฉพาะเจาะจง  

คงเดาไม่ยากใช่ไหมว่าข้อ    คือเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจงมากกว่า

เฉพาะเจาะจง

	 คุณรู้ว่าความต้องการคืออะไร

	 คุณรู้ว่าปัญหา  /  โอกาสอยู่ตรงจุดไหนแน ่ๆ 

	 คุณสามารถโต้แย้งกับผู้อื่นเกี่ยวกับเป้าหมายนี้ได้

กว้าง ๆ 

	 คุณพอจะสัมผัสได้ว่าบริบทเป็นอย่างไร

	 คุณรู้ว่าทิศทางไหนด ี แต่ไม่มีทางออกที่เฉพาะเจาะจง

เป้าหมายกว้าง ๆ 

เป้าหมายประเภทน้ีเน้นไปท่ีหัวข้อกว้าง ๆ  และใช้อธิบายลักษณะและ 

องค์ประกอบโดยรวมโดยไม่ระบุเหตุผลที่เฉพาะเจาะจงที่อยู่เบื้องหลัง 

สิ่งเหล่านั้น  ยิ่งเป้าหมายกว้างเท่าไรก็ยิ่งมีโอกาสมากขึ้นที่เป้าหมายนั้น 

จะคลุมเครือ  จุดอันตรายอยู่ตรงที่คนเรามักจะไม่เข้าใจหรือสนับสนุน 

เป้าหมายประเภทนี้อย่างแท้จริง  เพราะในเมื่อเป้าหมายประเภทนี้เป็นอะไร 



เคล็ดลับ! 
เป้าหมายกว้าง  ๆ   

เหมาะสำหรับไอเดีย

ยิ่งใหญ่ที่วางไว้ใน

ระยะยาว
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ก็ได ้ มันก็เลยอาจจะไม่ใช่อะไรสักอย่างเลยก็ได้

ตัวอย่างเป้าหมายกว้าง ๆ

	 พาคนเดินทางท่องอวกาศ

	 เป็นนักธุรกิจที่ประสบความสำเร็จ

	 สามารถเดินทางได้

เป้าหมายกว้าง  ๆ  อาจจะเป็นเป้าหมายที่จับต้องได้หรือเป็นนามธรรม 

ก็ได้  ลองดูตัวอย่างต่อไปนี้  การพาคนไปดวงจันทร์ไม่เหลือช่องว่างให้เรา 

จนิตนาการเทา่ไรนัก  เรารูว้า่เราทำเปา้หมายนัน้สำเรจ็เมือ่เราเหน็สิง่นัน้เกดิขึน้  

สว่นการเปน็นกัธรุกจิทีป่ระสบความสำเรจ็จำเปน็ตอ้งอาศยัคำอธบิายเพิม่เตมิ 

เนื่องจากคำว่า   ‘ประสบความสำเร็จ’   เป็นนามธรรม  

(ดูหัวข้อก่อนหน้านี้ประกอบ)  การสามารถเดินทาง 

ไดย้ิง่เปน็นามธรรมมากขึน้ไปอกีและอาจจะหมายถงึ 

สิง่ตา่ง   ๆไดม้ากมาย  ขึน้อยูก่บัสถานการณ ์ สำหรบั 

หญงิสงูวยั  คำนีอ้าจสือ่วา่เธอตอ้งการเดนิทางไปพบ 

เพื่อนได้ทุกเมื่อที่ต้องการ  ในขณะที่สำหรับนักเรียน 

ที่ยังอายุน้อย  คำนี้อาจจะหมายถึงการได้มีรถเป็น 

ของตัวเอง

เป้าหมายกว้าง ๆ ใช้ได้ดีในกรณีที่คุณอยากจะกำหนดเป้าหมายที่ใหญ่ 

หนอ่ย  แตถ่า้อยากจะทำความเขา้ใจเปา้หมายกวา้ง ๆ  เราจำเปน็ตอ้งมบีรบิท 

ประกอบด้วย  ลองนึกดูก็ได้ครับว่า  ‘การเดินทาง’ หรือ  ‘อวกาศ’ แบบไหนกัน 

ที่คุณกำลังพูดถึงอยู่

เป้าหมายเฉพาะเจาะจง

ในขณะที่เป้าหมายกว้าง  ๆ   เน้นไปที่หัวข้อในภาพรวม  เป้าหมายที่ 

เฉพาะเจาะจงจะกำหนดรายละเอียดไว้อย่างชัดเจน  เป้าหมายประเภทนี้ 
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ใช้อธิบายสิ่งที่เราอยากทำให้สำเร็จและวาดภาพความสำเร็จตามที่ใจเรา 

คิดอย่างแท้จริง

เป้าหมายที่เฉพาะเจาะจงเป็นเป้าหมายประเภทที่เราจับต้องและเข้าใจ 

ได้ในทันทีและมีความชัดเจนมากว่าต้องทำอะไรบ้างเพื่อให้เป้าหมายนี้ 

ประสบความสำเร็จ  เป้าหมายประเภทนี้มีข้อดีตรงที่คนจะรู้ได้เลยว่ามัน 

คืออะไร  แต่ในขณะเดียวกันก็มีความเฉพาะเจาะจงได้มากจนถึงจุดที่คน 

อาจจะไมช่อบไปเลยกไ็ด ้ ในทางตรงกันข้าม  เปา้หมายกวา้ง   ๆจะเปดิชอ่งวา่ง 

เอาไว้และทิ้งพื้นที่ให้คนเติมความคิดตัวเองลงไปได้

ตัวอย่างเป้าหมายเฉพาะเจาะจง

	 ทำแคมเปญโฆษณาโทรทัศน์เพื่อต่อต้านการสูบบุหรี่  โดยกำหนด 

กลุ่มเป้าหมายเป็นเด็กอาย ุ 12  ถึง  18  ปี

	 ซือ้โตะ๊ทำงานแบบยนืสำหรบัเปลีย่นทดแทน 

เฟอร์นิเจอร์ของออฟฟิศ

	 หาเงินให้ได้  10,000  ยูโรและช่วยจอห์น 

ลดน้ำหนักโดยใส่เงิน  1  ยูโรลงในขวดโหล 

ทุกครั้งที่เขาเดินออกกำลังกายครบวันละ 

ครึ่งชั่วโมง

เป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจงมีจุดเช่ือมโยงกับเป้าหมายกว้าง  ๆ อยู่  มันเป็น 

ก้าวเล็ก ๆ ที่จำเป็นต้องมีเพื่อช่วยให้เราไปถึงเป้าหมายกว้าง ๆ ได้สำเร็จ

เป้าหมายคุณคืออะไร  เป็นเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจงมากเลยหรือเปล่า  

คุณรู้หรือเปล่าว่าความจำเป็นคืออะไรและอยู่ตรงจุดไหน  เป้าหมายนั้นเป็น 

เป้าหมายเล็ก  ๆ  อย่างเช่นการทำให้ปุ่มสมัครรับจดหมายข่าวบนเว็บไซต์ 

คุณมองเห็นได้ง่ายขึ้น  หรือเป็นเป้าหมายที่กว้างกว่านั้น  เช่นการสร้าง 

ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่จะช่วยให้คนหูหนวกสามารถสื่อสารกันได้ดียิ่งขึ้นในพื้นที่ 

สาธารณะ  ผมอยากบอกว่าทั้งสองเป็นเป้าหมายที่เป็นไปได้ทั้งคู่

เคล็ดลับ! 
ถ้าเป้าหมายคุณ

เฉพาะเจาะจง 

จงทำให้เป้าหมายนั้น

ชัดเจนมาก ๆ 
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การขายงานประเภทต่าง ๆ 

การขายงานมีหลายรูปแบบ  ขึ้นอยู่กับความรู้สึกเราว่าการขายงาน 

ประเภทไหนเหมาะกับเป้าหมายที่กำหนดเอาไว้  ผมได้สรุปเอาไว้คร่าว  ๆ  

ว่ามีการขายงานประเภทไหนบ้างที่พบได้บ่อยในการทำโปรเจ็กต์ต่าง ๆ 

การแก้ปัญหาหรือเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีขึ้น
คืออะไร

	 เวลาทีค่ณุอยากจะเปลีย่นแปลงผลติภณัฑ ์ บริการ  หรอือตัลกัษณ ์

ตวัตนทีม่อียูแ่ลว้ใหด้ขีึน้เลก็นอ้ย  เช่น  การเปลีย่นสปีุม่หรอืเปลีย่น 

คำที่เลือกใช้ในข้อความ

จะกำหนดเป้าหมายอย่างไรดี

	 ระยะสั้น  /  เฉพาะเจาะจง  / จับต้องได้

ฟีเจอร์
คืออะไร

	 ถ้าคุณมีผลิตภัณฑ์หรือบริการอยู่แล้ว  แต่อยากจะเพิ่มอะไรใหม่ ๆ  

เข้าไป  ส่วนนี้จะเรียกว่าฟีเจอร์  เช่น  คุณมีแอปพลิเคชันสำหรับ 

การปั่นจักรยานอยู่และอยากจะเพิ่มทางเลือกให้คนสามารถเขียน 

คอมเมนต์ในเว็บไซต์ได้

จะกำหนดเป้าหมายอย่างไรดี

	 ระยะสั้นถึงระยะกลาง  /  เฉพาะเจาะจง  / จับต้องได้

ผลิตภัณฑ์
คืออะไร

	 ถา้คณุมอีงคก์รทีม่เีปา้หมาย  พนัธกจิ  และวสิยัทศันท์ีช่ดัเจนอยูแ่ลว้ 

และอยากเปิดตัวผลิตภัณฑ์สักชิ้นที่ผู้คนสามารถใช้งานได้ใน 

ลักษณะที่เป็นบริการเดี่ยว  ๆ  (ไม่ว่าจะในโลกดิจิทัลหรือในโลก 
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แห่งความจริง)  หรือเป็นส่วนหนึ่งของบริการที่ใหญ่กว่านั้น  เช่น  

แอปพลิเคชันโทรศัพท์มือถือสำหรับการขนส่งสาธารณะ  บริการ 

อี-ไบค์  หรือเว็บไซต์ใหม่

จะกำหนดเป้าหมายอย่างไรดี

	 ระยะกลาง  /  เฉพาะเจาะจง  / จับต้องได้

บริการ
คืออะไร

	 จดุโฟกสัของการบรกิารอยูท่ีก่ารชว่ยเหลอืผูค้นโดยใหก้ารสนบัสนนุ 

ในทางใดทางหนึ่ง  การให้บริการอาจเน้นไปที่การให้คำแนะนำ 

เกี่ยวกับการขนส่งสาธารณะ  การส่งของถึงผู้รับ  (บริการไปรษณีย์)  

ได้ตรงเวลา  หรือการนำพาผู้คนจากจุดหนึ่งไปสู่อีกจุดหนึ่ง  (เช่น 

บริการรถแท็กซี่)  อาจมีการนำผลิตภัณฑ์หนึ่งชนิดหรือมากกว่า 

มาใช้เพื่อทำให้สามารถให้บริการได้  เช่น  การใช้แอปพลิเคชัน 

อูเบอร์เพื่อเรียกคนขับรถให้มารับคุณถึงที่

จะกำหนดเป้าหมายอย่างไรดี

	 ระยะกลาง  /  เฉพาะเจาะจง  / จับต้องได้หรือเป็นนามธรรม

กิจการ
คืออะไร

	 กิจการคือองค์กรที่มีพันธกิจและวิสัยทัศน์ที่ชัดเจนว่าต้องการ 

ไปให้ถึงเป้าหมายใดเป้าหมายหนึ่งโดยเฉพาะ  ในกิจการหนึ่ง 

อาจมีแง่มุมที่แตกต่างกันมากมาย  เช่นผลิตภัณฑ์และ   /  หรือ 

บริการ  ซึ่งออกแบบมาเพื่อทำให้พันธกิจและวิสัยทัศน์ดังกล่าว 

กลายเป็นความจริงขึ้นมาได้

จะกำหนดเป้าหมายอย่างไรดี

	 ระยะยาว  / กว้าง ๆ  /  เป็นนามธรรม
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อนาคต
คืออะไร

	 อนาคตคอืความฝนัทีเ่รายงัจบัตอ้งไมไ่ด ้ แตเ่ปน็สิง่ทีส่ามารถเกดิขึน้ 

ได้จริง  อนาคตไม่มีส่วนเกี่ยวข้องใด  ๆ  กับองค์กร  ผลิตภัณฑ์  

หรือบริการ  และเป็นสิ่งที่ตั้งอยู่ได้ด้วยตัวเอง  คุณอาจรู้สึกว่า 

คุณมีโอกาสที่จะได้เป็นส่วนหนึ่งในภาพอนาคตถ้าหากรีบพอ  

(มาพาคนขึ้นไปบนดวงจันทร์กันดีกว่า)  หรือรู้สึกว่าคุณพอมีเวลา 

ที่จะป้องกันไม่ให้อนาคตเกิดขึ้นได้  (ถ้าเราไม่หยุดกันเดี๋ยวนี้  เรา 

จะทำลายโลกใบนี้ไปจนหมดสิ้น) 

จะกำหนดเป้าหมายอย่างไรดี

	 ระยะยาว  / กว้าง ๆ  /  เป็นนามธรรม
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คุณพยายามจะขายอะไร

การขายงานมีหลายรูปแบบ 
ขึ้นอยู่กับความรู้สึกเราว่า
การขายงานประเภทไหนเหมาะกับ
เป้าหมายที่กำหนดเอาไว้

เป
็น
น
าม
ธ
รร
ม
แล
ะเ
น
้น
ภ
าพ
ก
ว้า
ง

จับ
ต
้อ
งไ
ด
้แล
ะเ
ฉ
พ
าะ
เจ
าะ
จง

ระยะสั้น

การแก้
ปัญหา

ฟีเจอร์

ผลิตภัณฑ์

บริการ
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บริการ

ระยะยาว

กิจการ

อนาคต
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เดินหน้าไปสู่เป้าหมายแห่งอนาคต

เวลาขายงาน  คุณจะต้องรู้ตัวตลอดว่ากำลังขายงานระดับไหนอยู่  ถ้า 

เปา้หมายคอืการแกป้ญัหาหรอืเปลีย่นแปลงไปในทางทีด่ขีึน้  คุณอาจจะใชว้ธีิ 

ขายงานตัวต่อตัวกับลูกค้าและทำให้ทุกอย่างง่ายเข้าไว้  แต่ถ้าเป็นการนำเสนอ 

เป้าหมายเกี่ยวกับอนาคต  คุณจะต้องโฟกัสไปที่ทีมใหญ่และฝันที่ยิ่งใหญ่

ระดับการขายงานอาจแตกต่างกันไปได้  ข้ึนอยู่กับเวลา  บริบทขององค์กร  

และสถานที ่ ผมขออธบิายเพิม่อยา่งนี ้ การเปดิใหผู้ค้นเขา้ถงึดนตรคีวามยาว 

หลายพันชั่วโมงได้ทันทีเริ่มต้นจากการเป็นเป้าหมายในอนาคตที่ยังแสน 

จะยาวไกล  ซึง่นัน่อาจจะเปน็ชว่งเวลาทีเ่พิง่มกีารประดษิฐว์ทิยขุึน้มา  ตอนที ่

มีการขายไอเดียนี้เป็นครั้งแรกคงมีหลายคนหัวเราะเยาะ  แต่ก็คงมีคนอีก 

ส่วนหนึ่งที่รู้สึกตื่นตาตื่นใจไปกับความเป็นไปได้ที่อาจจะเกิดขึ้น  ในช่วงปี  

1980  มีการสร้างไฟล์รูปแบบ  mp3  ขึ้น  และเป้าหมายแห่งอนาคตก็ขยับ 

เข้าใกล้มาเรื่อย  ๆ   เมื่อมีการก่อตั้งแน็ปสเตอร์2  จากจุดนั้นเป้าหมายที่ว่า 

กข็ยบัเคลือ่นอยา่งชา้ ๆ  จากทีเ่คยเปน็เปา้หมายในอนาคตกลายมาเปน็กจิการ  

และสุดท้ายแล้วสปอติฟายก็ทำให้เป้าหมายนั้นกลายเป็นความจริงขึ้นมา  

อยา่งไรกต็าม  สปอตฟิายกย็งัจำเปน็ตอ้งแผว้ถางทางใหมแ่ละกำหนดพนัธกจิ 

และวิสัยทัศน์ที่ชัดเจนขึ้นมา

ทุกวันนี้เราเห็นบริษัทอย่างแอปเปิลและไมโครซอฟท์ต่างก็พากันมาร่วม 

กระโดดขึ้นรถไฟขบวนเดียวกันนี้  สำหรับบริษัทเหล่านี้การสตรีมดนตรีเป็น 

แค่เพียงอีกหนึ่งบริการเท่านั้น  เมื่อเวลาผ่านไปโอกาสเดียวกันนี้  (ซึ่งก็คือ 

การเข้าถึงดนตรีความยาวหลายพันชั่วโมง)   ได้เปลี่ยนผ่านจากการเป็น 

เป้าหมายในอนาคตกลายมาเป็นบริการ  และการเปลี่ยนแปลงนี้เองได้ทำให้ 

เปา้หมายและผลลพัธท์ีเ่กดิขึน้เปลีย่นแปลงไป  ในอกีแคไ่มก่ีป่ขีา้งหนา้บรกิาร 

	 2  Napster  คือ  บริการดนตรีออนไลน์ที่ก่อตั้งขึ้นเมื่อป ี 1999  ถือเป็นผู้ให้บริการเจ้าแรก ๆ  

ที่ริเริ่มให้บริการแบ่งปันไฟล์ระหว่างผู้ใช้งาน  โดยเน้นไปที่ไฟล์เพลงที่อยู่ในรูปแบบ  mp3
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ในลกัษณะนีอ้าจจะกลายเปน็เพยีงฟเีจอรธ์รรมดา   ๆกไ็ด ้ แตก่วา่จะถงึเวลานัน้ 

คงจะเกิดเป้าหมายเกี่ยวกับอนาคตขึ้นมาใหม่อีกหลายเป้าหมายแล้ว

มาเริ่มสร้างเป้าหมายใหม่กันดีกว่า

พอได้อ่านทฤษฎีท้ังหลายครบถ้วน  ตอนน้ีก็ถึงเวลาท่ีคุณจะเขียนเป้าหมาย 

ของตัวเองขึ้นมาแล้ว  ผมจะขอยกเรื่องการใช้ชีวิตโดยปล่อยก๊าซคาร์บอนได- 

ออกไซด์ให้เป็นศูนย์มาเป็นตัวอย่าง  เพราะเป็นหัวข้อที่ส่งผลกระทบต่อเรา 

ทุกคน

ก่อนอื่นคุณต้องถามตัวเองก่อน

ขั้นที ่ 1	 เป้าหมายคุณคืออะไร  เป็นปัญหาหรือโอกาส

ขั้นที ่ 2	 จุดหมายปลายทางของเป้าหมายคืออะไร  เป็นเป้าหมายระยะสั้น 

	 หรือระยะยาว

ขั้นที ่ 3	 ผลลัพธ์ของเป้าหมายจับต้องได้หรือเป็นนามธรรม

ข้ันท่ี  4	 ขอบเขตของเป้าหมายคืออะไร  เป็นขอบเขตกว้าง   ๆหรือเฉพาะเจาะจง
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กรณีศึกษา  :  การใช้ชีวิตโดยปล่อยก๊าซ
คาร์บอนไดออกไซด์ให้เป็นศูนย์

ขั้นที ่ 1  –  	ปัญหาคือถ้าเราไม่เปลี่ยนวิธีการใช้ชีวิต  การ 

บริโภค  การเดินทาง  ฯลฯ  โลกก็จะกลายเป็น 

สถานที่ที่ใช้ชีวิตอยู่ไม่ได้

คำตอบสำหรับขั้นถัดไปขึ้นอยู่กับว่าคุณจะขายไอเดียให้ 

กับใคร  คุณพยายามจะจูงใจใครและเพื่ออะไร  ส่วนนี้ 

ยังมีรายละเอียดเพิ่มเติมอยู่ในบทที่   4  แต่ตอนนี้เรา 

มาลองดูผลลัพธ์แบบต่าง ๆ ที่อาจเกิดขึ้นได้และคนที่เรา 

จะเข้าไปขายงานก่อนแล้วกัน

กลุ่มที ่ 1  :  นักการเมือง
ขั้นที่  2   –  เราจะโฟกัสไปที่วิสัยทัศน์ระยะกลาง  ซึ่งก็คือ 

การเปลี่ยนแปลงในระยะเวลาที่สั้นกว่า  10  ปี

ขั้นที ่ 3  – ค่อนข้างเป็นนามธรรม

ขั้นที ่ 4  – ขอบเขตกว้าง ๆ 

เป้าหมายปลายทาง  – กำหนดวิสัยทัศน์เกี่ยวกับพลังงาน 

สำหรับปี  2030  เพื่อให้ประเทศต่าง ๆ  ในยุโรปสนับสนุน 

และปฏิบัติตาม
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กลุ่มที ่ 2  :  คนที่บ้าน
ขั้นที ่ 2 –	เราจะโฟกัสไปที่วิสัยทัศน์ระยะสั้น

ขั้นที ่ 3  –  	คอ่นไปในทางจบัตอ้งได้  คนกลุม่นีต้อ้งเขา้ใจวา่ 

พวกเขาทำอะไรได้บ้าง

ขั้นที ่ 4  –  	เฉพาะเจาะจง

เปา้หมายปลายทาง  – ชว่ยใหค้นกลุม่นีเ้ขา้ใจวา่จะประหยดั 

เงนิ  200  ยโูรตอ่ปดีว้ยการตดิตัง้แผงโซลารเ์ซลลไ์ดอ้ยา่งไร



62    น

คุมบริบทให้อยู่หมัด

ตอนนี้คุณก็เข้าใจแล้วว่าคุณอยากทำเป้าหมายใดให้สำเร็จ  แต่ก็ยังมี 

อกีหลายปจัจยัทีส่ง่ผลตอ่วธิกีารทีเ่ราจะไปใหถ้งึเปา้หมายทีว่า่นี ้ สิง่นีเ้รยีกวา่ 

บริบท  บริบทประกอบไปด้วยปัจจัยสำคัญทั้งมวลที่คุณต้องนึกถึงเอาไว้เวลา 

ที่สร้างไอเดียใหม ่ๆ ขึ้นมา

ขนาดของเป้าหมายเป็นตัวกำหนดความซับซ้อนของบริบทรอบข้าง  

ถ้าคุณตั้งเป้าไปที่เป้าหมายระยะยาว  คุณก็จำเป็นต้องพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ  

เพิ่มมากขึ้น  เช่น  เทรนด์ที่จะเกิดขึ้นใหม่  เป็นต้น  เมื่อเทียบกันกับความ 

พยายามที่จะเปลี่ยนแปลงสิ่งเล็ก ๆ น้อย ๆ ภายในระยะเวลาสั้น ๆ  แต่ในทุก 

กรณีเราจำเป็นต้องศึกษาและใช้บริบทเป็นข้อมูลประกอบ

ตัวอย่างของบริบทเช่น

	 งบประมาณที่มี

	 กรอบระยะเวลา  / การวางแผน

	 โปรเจ็กต์อื่น ๆ ที่ส่งผลต่อโปรเจ็กต์นี้  /

	 แผนการเชิงกลยุทธ์

	 สถาปัตยกรรมระบบ

	 แนวทางเกี่ยวกับแบรนด์

	 กลุ่มเป้าหมาย



  
  



บทที ่ 2  – สรุป

	 เป้าหมายที่ชัดเจนคือจุดเริ่มต้นของการขายงาน  ถ้าอีกฝ่าย 

ไมเ่ขา้ใจหรอืไมเ่หน็ดว้ยกบัเรากไ็มม่ปีระโยชนท์ีจ่ะขายไอเดยี 

ต่อไป  ฉะนั้นแรกสุดต้องหาจุดที่ทั้งสองฝ่ายเห็นพ้องกัน 

เกี่ยวกับเป้าหมายให้ได้ก่อน  (หน้า  33)

	 เวลาเขียนเป้าหมายขึ้นมา  เราต้องระบุให้ชัดเจนมาก ๆ ว่า 

เราอยากจะทำสิ่งใดให้สำเร็จ  โดยสามารถปฏิบัติตาม  

4  ขั้นตอนดังต่อไปนี้

	 ขั้นที่  1  – สิ่งนี้เป็นปัญหาหรือโอกาส  เราควรคิด 

ทุกเรื่องในด้านที่เป็นโอกาสให้มากที่สุดเท่าที่จะ 

ทำได ้ เพราะโอกาสจะมพีลงังานขบัเคลือ่นมากกวา่  

(หน้า  36) 

	 ขั้นที่  2   –  เป้าหมายเราเป็นเป้าหมายระยะสั้นหรือ 

ระยะยาว  เป้าหมายระยะยาวเหมาะสมสำหรับการ 

ไขว่คว้าโอกาสใหม่  ๆ  ในขณะที่เป้าหมายระยะสั้น 

เป็นเรื่องของการจัดการงานต่าง  ๆ   ให้เสร็จสิ้น  

(หน้า  40) 

	 ขั้นที่   3   –  ผลลัพธ์จับต้องได้หรือเป็นนามธรรม  

ทุกคนจะรับรู้ถึงสิ่งที่จับต้องได้เหมือนกันหมด  เรา 

สามารถสร้างภาพขึ้นมาในหัวได้ทันที  แต่ในทาง 

กลับกัน  เป้าหมายที่เป็นนามธรรมอาจทำให้เกิด 

การโต้เถียงและการตีความได้มากมาย  (หน้า  44)



	 ขั้นที่   4   – ขอบเขตของเป้าหมายเราเป็นขอบเขต 

กว้าง  ๆ  หรือเฉพาะเจาะจง  เป้าหมายที่มีขอบเขต 

กว้าง  ๆ  จะโฟกัสไปที่หัวข้อกว้าง  ๆ  เช่นการพาคน 

ขึ้นไปบนดวงจันทร์  เป้าหมายเฉพาะเจาะจงจะ 

กำหนดแนวทางทีช่ดัเจนวา่จะใหเ้ดนิไปทางไหน  เช่น  

“หาเงินให้ได้สัปดาห์ละ  10,000  ยูโร”  (หน้า  48)

	 มีการขายงานหลายประเภทให้เราเลือกใช้  ตั้งแต่การ 

ขายงานที่เน้นไปที่การแก้ปัญหาเล็ก  ๆ  น้อย  ๆ  ที่เกิดขึ้นกับ 

ผลิตภัณฑ์และบริการที่มีอยู่แล้ว  ไปจนถึงการขายภาพ 

อนาคตอันสดใส  เราควรจะเปลี่ยนทิศทางในการกำหนด 

เป้าหมายโดยขึ้นอยู่กับสิ่งที่อยากจะเน้นความสำคัญ  

(หน้า  53) 

	 ทุก  ๆ   เป้าหมายมีบริบทรอบด้านที่เราต้องให้ความสำคัญ  

เช่น  งบประมาณ  กรอบระยะเวลา  หรือกลุ่มเป้าหมาย 

(หน้า  62) 


