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เรากำ�ลังอยู่ในยุคที่ข้อมูลถูกสร้างขึ้นในอัตราที่เพิ่มขึ้นอย่าง 

ต่อเนื่อง  และมีปริมาณที่ก้าวกระโดดทุกปี  ไม่รวมถึงความจริงที่ว่า 

รูปแบบของข้อมูลเหล่านี้มีความหลากหลายอย่างสูง  แต่ในขณะเดียว 

กัน  เราก็มีเครื่องไม้เครื่องมือที่ถูกพัฒนาให้เข้ามาช่วยในทุกขั้นตอน 

ของการจัดการข้อมูล  เครื่องมือเหล่านี้นอกจากจะมีประสิทธิภาพดีขึ้น 

เรื่อย ๆ แล้ว  ยังสามารถใช้งานได้ง่ายและสะดวกอย่างมากด้วย  แต่ที่ 

สำ�คัญคือไม่ได้มีค่าใช้จ่ายมากมายอะไรเลย

คำ�ถามคอื  เราจะทำ�อย่างไรให้สามารถเรยีนรูเ้พ่ือทีจ่ะใชเ้ครือ่งมอื 

เหล่านี้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  ทำ�อย่างไรเราจะสามารถเลือกใช้งานได้ 

ถูกต้อง  เหมาะสม  กับงานแต่ละงาน

หนังสือเล่มนี้จะช่วยท่านได้อย่างแน่นอน  โดยการใช้วิธีการเล่า 

เรื่องต่าง ๆ ของการใช้ข้อมูลในแบบง่าย ๆ  มองเห็นภาพว่าเราจะใช้และ 

สนุกในการเรียนรู้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  รวมถึงการนำ�ไปใช้ในการ 

ตัดสินใจอย่างไร  หนังสือเล่มนี้ไม่ได้เน้นเทคนิคมากจนเกินไปนัก  แต่ 

เพียงพอกับการนำ�ไปใช้งานได้จริง  ในขณะเดียวกันก็สอดแทรกเกร็ด 

ความรู้ที่น่าสนใจอีกด้วย 

เราอยูใ่นโลกทีต่อ้งเรยีนรูต้ลอดเวลา  ผมหวงัวา่  การอา่นหนงัสอื 

เล่มนี้จะช่วยให้ท่านผู้อ่านลุกขึ้นมาเปลี่ยนแปลงตัวเองได้อย่างไม่ยาก 

นักเลย

ดร.ศักดิ์  เสกขุนทด
ที่ปรึกษาสำ�นักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์

คำ�นิยม



เคยอ่านหนังสือหลาย ๆ  เล่ม  ที่เกี่ยวกับการตัดสินใจโดยการใช้ 

ข้อมูล  แต่ไม่เคยรู้สึกว่าหนังสือหรือบทความใด ๆ จะเหมือนกับหนังสือ 

เล่มนี้ที่คุณบุ๊คเขียนเลย

หนังสือ  Data   Decision   Making  ตัดสินใจไม่พลาด  มอง 

เฉียบขาดด้วยดาต้า   ของคุณบุ๊ค  แตกต่างจากหนังสือเล่มอื่น ๆ  เพราะ 

คุณบุ๊คสามารถร้อยเรียงแต่ละบทให้เข้าใจง่าย  ค่อย ๆ พาคนที่ไม่ 

ชำ�นาญในเรื่องนี้ให้เข้าใจได้ดี  รวมทั้งในแต่ละบทมีการยกตัวอย่าง 

ประกอบ  ทำ�ให้เห็นภาพได้ชัดเจน  และที่สำ�คัญ  มีวิธีการอธิบาย 

เพื่อให้เอาไปใช้จริง 

ขอแนะนำ�ว่าหนังสือเล่มนี้มีประโยชน์มาก  สำ�หรับผู้บริหาร 

ที่ต้องการเอาข้อมูลไปประกอบในการตัดสินใจในเรื่องที่สำ�คัญ

อริญญา  เถลิงศรี

กรรมการผู้จัดการ  SEAC  (South  East  Asia  Center)
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“การมีดาต้าว่าสำ�คัญแล้ว  แต่การตีความนั้นสำ�คัญกว่า”

หน่ึงในประโยคท่ีผมพูดเปน็ประจำ�ทุกครัง้เวลาไปสอนหรอืบรรยาย 

เรื่องดาต้า

หลายคนชอบเข้าใจว่าการมีดาต้าเยอะกว่าจะทำ�ให้เราได้เปรียบ

จริงครับ  แต่จริงแค่ส่วนเดียว  เพราะอีกครึ่งที่สำ�คัญกว่าคือ  

การมองดาต้าให้ออกและตัดสินใจให้ออกมาดี  ทำ�ให้แม้บางครั้งจะมี  

ดาต้าน้อยกว่า  แต่กลับเป็นผู้ชนะได้

เวลาผมสอนเรื่องดาต้าทุกคนในคลาสจะได้ดาต้าชุดเดียวกัน  

แต่เชื่อไหมครับว่าร้อยคนก็ร้อยการตีความ  นี่แหละครับคือความสนุก 

ของการทำ�งานกับดาต้าจริง ๆ 

หนังสือเล่มนี้เขียนโดย  Data  Scientist  เป็นน้องที่ผมสนิทมาก  

เป็น  Data  Scientist  ที่พูดจาภาษาชาวบ้านได้  ไม่พูดเรื่องยากอยู่แล้ว 

ใหย้ากเขา้ไปใหญ ่ และไมท่ำ�เรือ่งงา่ยใหย้ากแบบทีห่ลายคนชอบทำ�กนั

บุ๊ค  คือ  Data  Scientist  ที่เข้าใจเรื่องการตลาดและธุรกิจเป็น 

อย่างดี  ทุกครั้งเวลาคุยกันเรื่องดาต้าเขาจะไม่เริ่มต้นคุยกันที่ดาต้า 

แต่จะเริ่มจากการถามว่าธุรกิจหรือการตลาดมีปัญหาอะไรอยู่

ผมเลยมักชอบแอบถามบุ๊คเป็นการส่วนตัวเวลาเจอเรื่องยาก ๆ  

เพราะรู้ว่าจะได้คำ�ตอบที่เข้าใจง่ายและนำ�ไปใช้งานต่อได้เลยทุกครั้ง

ถ้าใครอยากรู้เรื่องดาต้าให้มากกว่านี้  ผมแนะนำ�หนังสือ  Data 

Decision  Making  ตัดสินใจไม่พลาด  มองเฉียบขาดด้วยดาต้า  เล่มนี้ 

ครับ

คำ�นิยม



แล้วคุณจะตั้งคำ�ถามได้คมขึ้น  ซึ่งนำ�ไปสู่คำ�ตอบที่ใช่ได้เร็วขึ้น

เพราะเมื่อถึงจุดหนึ่งที่เรามีดาต้าชุดเดียวกัน  มุมมองของใคร 

ดีกว่า  ก็จะเป็นผู้ชนะในยุคดาต้าไป

ถ้าคุณอยากเป็นผู้ชนะในยุค  Data-Driven  Marketing  หนังสือ  

Data  Decision  Making  ตัดสินใจไม่พลาด  มองเฉียบขาดด้วยดาต้า  

ในมือคุณเล่มนี้คือคำ�ตอบที่ใช่ที่สุดครับ

หนุ่ย  - ณัฐพล  ม่วงทำ�

เจ้าของเพจการตลาดวันละตอน

และที่ปรึกษาด้านการตลาดและดาต้า



คำ�นิยม

ผมรู้จักกับคุณปฐมภัทรหรือบุ๊คมาได้  3  -  4  ปีแล้วครับ  บุ๊คเป็น 

คนที่น่าทึ่งหลาย ๆ อย่าง  ไม่ว่าจะเป็นการที่จบปริญญาตรีทางด้าน 

จิตวิทยา  แล้วย้ายมาศึกษาต่อทางด้านการตลาดและวิศวกรรมข้อมูล 

ขนาดใหญ่  สิ่งเหล่านี้ทำ�ให้บุ๊คสามารถร้อยเรียงความรู้ของตัวเอง 

ในเรื่องต่าง ๆ ที่เขาเชี่ยวชาญ  โดยการใช้ข้อมูลและจิตวิทยามาช่วย 

ทางด้านการตลาด  เพื่อให้เสนอขายได้ตรงใจลูกค้ามากขึ้น  ผมดีใจ 

มาก ๆ ครับที่บุ๊คได้เขียนหนังสือเล่มนี้  ซึ่งเป็นอีกหนึ่งเล่มเพิ่มเติมจาก 

ที่บุ๊คเคยเขียนหนังสือทางด้านการเงินการลงทุนมาก่อน

โดยส่วนตัวแล้วผมชอบที่หนังสือเล่มนี้มีตัวอย่าง  use  case  

ที่เกิดขึ้นจริงจากบริษัทต่าง  ๆ ทั่วโลก  สิ่งนี้จะทำ�ให้เราซึ่งเป็นผู้อ่าน 

เข้าใจเนื้อหาได้มากขึ้น  นอกจากส่วนของแนวคิดหรือทฤษฎีต่าง ๆ ที่ได ้

อธิบายไปในตอนต้นแล้ว 

ในหนังสือเล่มนี้ยังได้อธิบายถึงเรื่องข้อมูลตั้งแต่เริ่มต้นว่าได้มา 

อย่างไร  วิเคราะห์อย่างไร  และอธิบายการแปลผลลัพธ์ด้วยเทคนิค  

Data  Storytelling  ซึ่งผมคิดว่าเป็น  Soft  Skill  ที่คนทำ�งานด้านข้อมูล 

ควรจะมีอย่างมากครับ

หนังสือเล่มนี้เหมาะสำ�หรับนักการตลาดหรือผู้สนใจอยากรู้เรื่อง 

ขอ้มลูวา่จะนำ�ไปใชช้ว่ยในการตดัสนิใจหรอืเพิม่ประสทิธภิาพของบรษิทั 

ได้อย่างไรบ้าง



เดี๋ยวนี้ความรู้ต่าง ๆ หาได้ง่ายครับ  แต่การที่จะนำ�ไปประยุกต์ใช้ 

อาจจะต้องใช้ความคิดหรือประสบการณ์  ซึ่งในหนังสือเล่มนี้  บุ๊คได้ 

รวบรวมมาไว้อย่างครบถ้วนเลยครับ  ผมจึงขอรับรองว่าถ้าคุณอ่านแล้ว 

น่าจะได้ไอเดียใหม่  ๆ มากขึ้นแน่นอนครับ

ดร.เอกสิทธิ์  พัชรวงศ์ศักดา

Data  Science  Team  Lead

บริษัท  คิวบ์  อนาไลติกส์  คอนซัลติ้ง  จำ�กัด  และ

อาจารย์ประจำ�หลักสูตรวิศวกรรมข้อมูลขนาดใหญ ่

มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์  (DPU)



คำ�นิยม

นักบริหารทุกคนคงรู้สึกไม่ต่างจากผม  ทุกวันนี้มีคู่แข่งใหม่  ๆ  

เกิดขึ้นตลอดเวลา  ซึ่งเป็นผลทางอ้อมจากการที่เทคโนโลยีต่าง ๆ ทำ�ให ้

เกิด  Democratization  การเข้าถึงของเทคโนโลยี  ความรู้  และแหล่ง 

เงินทุน  ทำ�ให้การจัดตั้งบริษัทไม่ได้มี  Barrier  to  Entry  สูงเหมือน 

เมื่อก่อน 

นอกจากนี้  ยุคนี้ยังเป็นยุคที่มีเทคโนโลยีใหม่  ๆ ที่  Performance  

พัฒนาขึ้นอย่างน้องสองเท่าต่อปีเกิดขึ้นมาหลายตัว  ที่ผมขอเรียก 

รวม ๆ  ว่า  Exponential  Technologies  ที่พร้อมจะเป็นเครื่องมือให้ 

ผู้ก่อตั้งหน้าใหม่มาแข่งกับเจ้าตลาดเดิม 

สิง่ทีผ่มกลา่วมาทัง้หมดนี้  ทำ�ให ้ Competitive  Landscape  ของ 

วงการต่าง ๆ  เปลี่ยนตลอดเวลา  มีผู้เล่นใหม่  ๆ  เข้ามา  และจากไป  มี 

สินค้าและการบริการใหม่  ๆ  ให้ลูกค้าได้ลองตลอดเวลา  ดังนั้น  เรา 

ไม่สามารถใช้ประสบการณ์ในอดีตมาเป็นมาตรฐานของการเดินทาง 

ในอนาคตได้ 

คำ�ถามทีผ่มเคยถามตวัเองตลอดวา่  ถา้เราไมส่ามารถพึง่ประสบ- 

การณ์ในอดีตได้มากเหมือนเมื่อก่อน  เราควรใช้อะไรในการนำ�ทาง 

องค์กรของเรา  คำ�ตอบของผมคือ  “Data”  ที่ใช้เสริมกับประสบการณ์ 

ของทีมบริหาร  และองค์ความรู้ของที่ปรึกษาที่เชียวชาญในแต่ละ 

อตุสาหกรรม  ทำ�ใหด้าตา้สำ�หรบัผมเหมอืน  Feedback  Loop  ทีอ่งคก์ร 

จำ�เป็นต้องใช้ในการ  “Fail   Fast   Fail   Forward”  หนังสือ  Data  

Decision  Making  ตัดสินใจไม่พลาด  มองเฉียบขาดด้วยดาต้า   เล่มนี้  



เป็นหนังสือที่สำ�หรับผมแล้วมันเป็นเหมือน  Literature  Review  ที่ 

รวบรวมตัวอย่างการใช้ดาต้าในวงการต่าง ๆ  ให้เกิด  Insights  เพื่อการ 

บริหารได้อย่างดีเยี่ยมและกระชับ 

การเขียนของคุณบุ๊ค  เน้น  Implementation  มากกว่าทฤษฎี  

ผมขอแนะนำ�ให้ทุกคนได้อ่านครับ  เพื่อนำ�ไปใช้จริงในองค์กรของคุณ 

ณัฐพล  วิมลเฉลา 

      ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 

                  บริษัท  สยามราชธานี  จำ�กัด  (มหาชน)



ขึ้นชื่อว่า  “การตัดสินใจ”  ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของการใช้ชีวิต  การ 

ทำ�งาน  การตลาด  การขาย  หรือการทำ�ธุรกิจ  สิ่งที่จะช่วยให้การ 

ตัดสินใจสัมฤทธิผล  นั่นก็คือการมีข้อมูล  หรือดาต้าที่สกัดออกมาเป็น  

Insight  ที่นำ�มาประกอบการตัดสินใจ  เพื่อให้เราเลือกได้ว่าเราจะทำ� 

สิง่นี ้ และไมท่ำ�สิง่นัน้  ไดอ้ยา่งเฉยีบขาด  และมปีระสทิธภิาพมากทีส่ดุ 

แต่การมีข้อมูลมาช่วยในเรื่องการตัดสินใจเพียงอย่างเดียว  อาจ 

ไม่เพียงพอ  จำ�เป็นที่จะตอ้งม ี “ความสามารถในการตัดสนิใจจากข้อมลู 

อย่างเหมาะสม” ที่เริ่มตั้งแต่การระบุปัญหา  หรือเป้าหมายของการ 

วเิคราะหอ์ยา่งถกูตอ้ง  ไปจนถงึการตดัสนิใจวา่จะทำ�หรอืไมท่ำ�อะไรบา้ง 

หลงัจากทีไ่ดน้ำ�ขอ้มลูมาวเิคราะห ์ และตคีวามออกมาอยา่งถีถ่ว้น  และ 

รอบด้าน

คำ�นำ�สำ�นักพิมพ์



Data  Decision  Making  ตัดสินใจไม่พลาด  มองเฉียบขาดด้วย 

ดาต้า  ผลงานเขียนของปฐมภัทร  คำ�ตา  (Data  Scientist  เจ้าของเพจ  

Data  ภาษาคน  ที่มีความรู้ความสามารถด้านข้อมูลที่ไม่เป็นสอง 

รองใคร)  ผู้ซึ่งได้สกัดเอาแก่นของความรู้และทักษะการใช้ข้อมูลมา 

ชว่ยในการตดัสนิใจ  ทัง้ทางดา้นธรุกจิ  การตลาด  การขาย  การทำ�งาน  

หรือการใช้ชีวิต  มารวมอยู่ในหนังสือเล่มนี้  มั่นใจได้เลยว่า  นี่จะเป็น 

คัมภีร์ที่เราทุกคนสามารถนำ�เนื้อหาจากในหนังสือเล่มนี้ไปปรับใช้ได้ใน 

ทุกโอกาสของชีวิต  เพราะชีวิตของเรามีเรื่องให้ต้องตัดสินใจอยู่ตลอด 

เวลา  ไม่ว่าเรื่องอะไรก็ตาม

ขอฝากหนงัสอืเลม่นีไ้วก้บัคนทีส่นใจเรยีนรูเ้รือ่งดาตา้เพิม่มากขึน้  

มันจะช่วยเพิ่มพูนความรู้ความสามารถของคุณได้เป็นอย่างดี  ที่แน่  ๆ  

มคีวามรูเ้รือ่งดาตา้เขา้ไวไ้มเ่สยีหลาย  เราสามารถนำ�ไปใชง้านไมท่างใด 

กท็างหนึง่อยา่งแนน่อน  ลงทนุดว้ยหนงัสอืเลม่นี ้ แลว้คณุจะไดผ้ลกำ�ไร 

ที่งอกเงยมหาศาล



ทุกวันนี้  ใคร ๆ ก็พูดถึงข้อมูล  หรือดาต้ากันทั้งนั้น  จนบางคน 

อาจจะไดย้นิคำ�นีแ้ทบทกุวนัเลยกเ็ปน็ได้  แตท่ำ�ไมหลายคน  หรอืหลาย 

บริษัท  กลับไม่สามารถนำ�ข้อมูลที่มีมาใช้ประโยชน์ได้อย่างเต็มที ่

เมือ่ถามวา่ปญัหาของการนำ�ขอ้มลูมาทำ�ใหเ้กดิมลูคา่นัน้มปีจัจยั 

ใดบ้าง  หลายคนก็อาจจะคิดถึงข้อจำ�กัดในด้านการวิเคราะห์ข้อมูล  

หรือการขาดความรู้ในการใช้เครื่องมือใหม่  ๆ ที่ทันสมัย

แต่จากการทำ�งานในด้านข้อมูลมาหลายปี  ผมกลับพบว่า 

บ่อยครั้งที่นักวิเคราะห์ข้อมูลที่มีประสบการณ์  และมีความสามารถ 

ในการใช้เครื่องมือได้อย่างมากมาย  ไม่สามารถที่จะทำ�ให้ข้อมูลที่มี 

อยู่นั้นกลายมาเป็นสิ่งที่มีมูลค่าได้อย่างที่ผู้บริหารตั้งใจเอาไว้   ใน 

ทางกลับกัน  คนที่ไม่ได้ทำ�งานด้านการวิเคราะห์ข้อมูล  และไม่ได้ใช้ 

เครื่องมืออะไรที่ซับซ้อน  หลายคนกลับสามารถสร้างมูลค่าจากข้อมูล 

ได้เป็นจำ�นวนมาก

นั่นเป็นเพราะในความเป็นจริง  สิ่งที่เป็นปัญหาใหญ่กว่าการ 

ขาดทักษะในการวิเคราะห์ข้อมูล  หรือความสามารถในการใช้เครื่องมือ  

ก็คือการขาดความสามารถในการตัดสินใจจากข้อมูลอย่างเหมาะสม  

ซึ่งต้องเริ่มตั้งแต่การระบุปัญหา  หรือเป้าหมายของการวิเคราะห์อย่าง 

ถูกต้อง  ไปจนถึงการตัดสินใจว่าจะทำ�หรือไม่ทำ�อะไรบ้างหลังจากที่ได ้

นำ�ขอ้มลูมาวเิคราะห ์ แลว้ตคีวามออกมาอยา่งถีถ่ว้น  และรอบดา้นแลว้

คำ�นำ�ผู้เขียน



ผมเลยนำ�ประสบการณ์จากการตัดสินใจด้วยข้อมูลทั้งที่สำ�เร็จ 

และลม้เหลวเขยีนออกมาเปน็หนงัสอืเลม่นี้  โดยจะบอกเลา่ถงึกระบวน- 

การ  ประเดน็ทีส่ำ�คญัทีต่อ้งตระหนกั  รวมถงึการยกตวัอยา่งใหเ้หน็ภาพ 

ที่ชัดเจนมากขึ้น  เพื่อหวังว่าผู้อ่านจะสามารถนำ�ไปใช้เป็นแนวทาง 

ในการตัดสินใจด้วยข้อมูลได้อย่างมีประสิทธิภาพ  รวมถึงสามารถ 

ตระหนัก  หรือระวังสิ่งที่มีโอกาสผิดพลาด  หรือถูกหลอกจากตัวอย่าง 

ที่ผมได้ยกขึ้นมาในหนังสือเล่มนี้

Data  Decision  Making  ตัดสินใจไม่พลาด  มองเฉียบขาด 

ด้วยดาต้า  เล่มนี้  จะช่วยให้ผู้อ่านสามารถพัฒนาทักษะในการตัดสินใจ 

ด้วยข้อมูลได้  ไม่ว่าจะทำ�งานอยู่ในระดับปฏิบัติการ  หรือเป็นผู้บริหาร 

ระดับสูง  รวมไปถึงสามารถนำ�ไปใช้ในการตัดสินใจกับเรื่องทั่วไป 

ในชีวิตประจำ�วันของผู้อ่านก็ได้เช่นกันครับ

สุดท้ายนี้   ผมหวังว่าผู้อ่านจะสามารถนำ�สิ่งที่ผมได้เล่าผ่าน 

หนังสือเล่มนี้ไปปรับใช้กับการตัดสินใจด้วยข้อมูลของผู้อ่าน  และเกิด 

ประโยชน์ได้ไม่มากก็น้อยครับ

ปฐมภัทร  คำ�ตา
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Data Decision Making ตัดสินใจไม่พลาด มองเฉียบขาดด้วยดาต้า2

ทั้งสองภาพนี้เหมือนกันทุกอย่าง  ยกเว้นภาพด้านขวา  มีกรอบ 

แบนเนอร์ที่บอกถึงส่วนลดจำ�นวน  20  ดอลลาร์  คุณคิดว่าแบบไหน 

สามารถสร้างยอดพรีออร์เดอร์ให้เกม  Sim  City  5  ได้มากกว่ากัน

ลองจินตนาการว่าตอนนี้คุณกำ�ลังอยู่ที่ทางเข้าของตลาดใหญ่ 

ชื่อดังแห่งหนึ่ง  โดยตั้งใจเอาไว้ว่าจะมาหาซื้อส้มสายนํ้าผึ้งลูกโต  ผิว 

สวย  และรสชาติดี  ไปฝากญาติผู้ใหญ่ที่เคารพรัก  ซึ่งในตลาดมีร้าน 

คำ�ตอบคือ  ภาพด้านซ้ายสามารถสร้างยอดพรีออร์เดอร์ได้ 

มากกว่าถึง  43  เปอร์เซ็นต์  แต่คนส่วนใหญ่กว่า  90  เปอร์เซ็นต์  มักจะ 

ตอบด้านขวาที่มีส่วนลด  นี่เลยเป็นสาเหตุที่คนต้องอ่านหนังสือ 

เล่มนี้!



ปฐมภัทร คำ�ตา 3

ขายผลไม้อยู่แค่  2  ร้านที่มีส้มในแบบที่คุณต้องการ  คุณคิดว่าคุณ 

จะเลือกซื้อกับร้านไหนครับ

ผมเชื่อว่าคนส่วนใหญ่อาจจะมีคำ�ถามเกิดขึ้นในใจถึงความ 

แตกตา่งของทัง้  2  รา้น  เพือ่เปน็ขอ้มลูทีจ่ะไดเ้อามาใชต้ดัสนิใจเลอืกซือ้  

เพราะการบอกแค่ว่ามีร้านขายผลไม้ที่มีผลไม้ที่ตามหาอยู่   2  ร้าน  

ไม่เพียงพอต่อการตัดสินใจว่าจะเลือกซื้อกับร้านไหนดี  แน่นอนว่า 

คุณก็คงอยากได้ข้อมูลเพิ่มเติมใช่ไหมละครับว่าร้านแรกกับร้านที่สอง 

มีความแตกต่างกันอย่างไรบ้าง   หรือถ้าคุณคิดเอาเองว่าร้านไหน 

ก็เหมือน ๆ กันแหละ  คำ�ตอบที่คุณตอบมาก็อาจจะบอกว่า  “ร้านไหน 

ก็ได้”  หรือ  “เลือกร้านใกล้ ๆ ละกัน” แบบนี้ใช่ไหมครับ

ทีนี้ถ้าผมให้ข้อมูลคุณเพิ่มเติมว่าทั้ง  2  ร้านมีคุณภาพของส้มที่ 

คุณต้องการเหมือนกัน  ขนาดใหญ่พิเศษเท่ากัน  ผิวสวยแบบเดียวกัน  

รสชาติเหมือนกัน  และมาจากสวนเดียวกัน  ซึ่งนั่นก็เป็นเพราะว่าร้าน 

ที่อยู่หน้าตลาด  (ซึ่งอยู่ใกล้กับจุดที่คุณอยู่ตอนนี้)  ไปรับซื้อมาจากอีก 

ร้านที่อยู่ทางด้านในของตลาด  (ซึ่งคุณต้องเดินเข้าไปอีกพอประมาณ)  

แน่นอนครับว่า  ราคาของส้มสายนํ้าผึ้งของร้านหน้าตลาดที่อยู่ใกล้ 

คุณก็จะมีราคาที่แพงกว่าร้านที่อยู่ถัดเข้าไปด้านในพอสมควร  ซึ่งให้ 

จินตนาการต่อว่าราคาส่วนต่างนั้นคุ้มค่าที่จะทำ�ให้คุณเลือกเดินเข้าไป 

ซื้อกับร้านด้านในที่ถูกกว่า  ทีนี้ผมขอถามอีกครั้งครับว่า  คุณคิดว่า 

คุณจะเลือกซื้อกับร้านไหน

คำ�ตอบก็เป็นไปได้ทั้ง   2  ร้านอยู่ดีครับ  บางคนมองว่าราคาที่ 

จูงใจแบบนี้เดินเข้าไปอีกหน่อยคุ้มกว่าเยอะ  ก็เลยอาจจะยอมเลือก 

เดินไปซื้อกับร้านที่ไกลกว่าเพื่อจะได้ราคาถูกกว่า  แต่สำ�หรับคนที่มีธุระ 

ต้องไปทำ�ต่อ  หรือวันนี้ดันใส่รองเท้าใหม่ที่กัดเท้าเอามาก  ๆ  ทำ�ให้ 
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ไม่อยากเดินเยอะ  ก็อาจจะตอบว่าเลือกซื้อร้านที่ใกล้ไว้ก่อนดีกว่า

ทีนี้ผมมีข้อมูลพิเศษเพิ่มให้อีกชุดสำ�หรับคนที่เลือกเดินเข้าไป 

ซื้อส้มสายนํ้าผึ้งกับร้านด้านในที่ราคาถูกกว่า  เนื่องจากช่วงเวลาที่คุณ 

กำ�ลังจะไปซื้อส้มเป็นช่วงเวลาที่เริ่มคํ่าแล้ว  ทำ�ให้ร้านค้าต่าง  ๆ  ใน 

ตลาดด้านในทยอยปิดร้านกันไปเยอะแล้ว  แน่นอนว่า  เมื่อคนเริ่ม 

ไม่พลุกพล่าน  ก็เป็นช่วงเวลาที่เจ้าหนูตลาดตัวน้อยใหญ่มากมาย 

มาสังสรรค์กันโดยวิ่งพล่านไปมากันทั่วเพื่อหาของกิน  คุณยังจะเลือก 

เดินเข้าไปซื้อส้มกับร้านด้านในที่ราคาถูกกว่าอยู่ไหมครับ

แน่นอนว่า  ถ้าคุณไม่กลัวหนู  และส่วนต่างราคายังเป็นปัจจัยที่ 

จูงใจคุณเอามาก ๆ ก็มีแนวโน้มที่คุณจะยืนยันคำ�ตอบเดิม  แต่สำ�หรับ 

คนที่กลัวหนูเอามาก  ๆ  ก็อาจจะยอมไปซื้อส้มจากร้านที่แพงกว่า  เพื่อ 

หลีกเลี่ยงการพบเจอกับสิ่งมีชีวิตที่ไม่ได้อยากจะพบเจอ

เห็นไหมละครับว่า  เมื่อมีข้อมูลมาให้พิจารณามากขึ้น   การ 

ตัดสินใจก็อาจจะแตกต่างกันไปตามข้อมูล  หรือบริบทที่เราได้รับรู้มา  

ทำ�ให้สามารถตัดสินใจและวางแผนเพื่อให้ไปสู่เป้าหมายที่เราต้องการ  

และยังเป็นการป้องกันและหลีกเลี่ยงความเสี่ยงต่าง ๆ ที่อาจจะเกิดขึ้น 

ได้อีกด้วย 

วิลเลียม  เอ็ดเวิร์ดส  เดมมิ่ง   (William  Edwards  Deming)  

ผู้ที่ได้รับการขนานนามเอาไว้ว่าเป็นบิดาแห่งคุณภาพสมัยใหม่  ได้เคย 

กล่าวประโยคคลาสสิกเอาไว้  “Without  DATA,  you’re  just  another  

person  with  an  OPINION”  (หากปราศจากข้อมูล  เราก็เป็นเพียง 

คนที่มีความคิดเห็น)  ซึ่งเชื่อมโยงกับเรื่องการไปซื้อส้มสายนํ้าผึ้งที่ผม 

เพิ่งชวนจินตนาการได้เป็นอย่างดี  เพราะถ้าคุณไม่กลัวหนู  และ 



ปฐมภัทร คำ�ตา 5

ส่วนต่างราคานั้นเป็นเงินที่เยอะสำ�หรับคุณ  ผลลัพธ์ของการตัดสินใจ 

ที่ได้รับข้อมูลเพิ่มเข้ามาก็จะดีกว่าการใช้ความเชื่อและบอกว่าร้านไหน 

ก็เหมือนกันนั่นเองครับ

และในชีวิตของคนเรามักจะมีความเชื่อ  (Belief)  หรือการรับรู้  

(Perception)  ที่อาจจะไม่ได้ตรงกับความเป็นจริงที่เกิดขึ้น  (Fact)  อยู่ 

มากมาย  เช่น

ความเชื่อว่าการลดราคาจะช่วยดึงดูดให้ลูกค้าซื้อสินค้ามากขึ้น

การออกนโยบายจำ�กัดรถบนท้องถนน  เพื่อหวังว่าจะช่วยลด 

มลพิษในอากาศลงได้

จำ�นวนคู่แข่งในพื้นที่ที่มีมากจะทำ�ให้รายได้ของบริษัทลดน้อยลง

และอีกหลาย ๆ ความเชื่อที่จะเล่าให้ฟังในหนังสือเล่มนี้  ซึ่งล้วน 

แล้วแต่เป็นความเชื่อที่อาจจะไม่ได้ถูกต้องเสมอไป!

นัน่หมายความวา่  หากใชเ้พยีงความเชือ่  การรบัรู ้ ความคดิเหน็  

หรือประสบการณ์ในอดีตมาเป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจ  โดย 

ปราศจากข้อมูลที่ถือว่าเป็นทรัพยากรอันมีค่าที่สำ�คัญมากในธุรกิจ 

ปัจจุบัน   (จนมีคนเปรียบเปรยข้อมูลเอาไว้ว่าเป็นเสมือนกับนํ้ามัน 

ที่สามารถนำ�ไปทำ�ประโยชน์ได้อย่างมากมาย)   ก็มีโอกาสสูงที่การ 

ตัดสินใจนั้นจะผิดพลาดได้ง่าย  หรือผลลัพธ์ที่ได้ก็อาจจะไม่ได้เป็นไป 

อย่างที่ตั้งใจเอาไว้

แตข่อ้มลูเพยีงอยา่งเดยีวกไ็มส่ามารถนำ�มาสรา้งมลูคา่ใหอ้งคก์ร 

ได้ทันที  ก็เหมือนกับนํ้ามันดิบที่เราต้องนำ�ไปผ่านกระบวนการกลั่น 

ออกมาเป็นนํ้ามันประเภทต่าง  ๆ   เสียก่อน  ถึงจะสามารถนำ�เอามาใช้ 

ประโยชน์ได้  หรือบางครั้งการเลือกใช้ข้อมูลผิดก็อาจจะส่งผลเสียต่อ 

การตัดสินใจได้เช่นเดียวกัน  ก็เหมือนกับการเติมนํ้ามันรถผิดประเภท 
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นั่นเองครับ  สุดท้ายอาจจะถึงขั้นทำ�ให้เครื่องยนต์พังได้เลย

โดยขั้นตอนการกลั่นข้อมูล  และการเลือกข้อมูลให้ถูกต้องนั้น 

ก็ต้องผ่านกระบวนการต่าง ๆ  ไม่ว่าจะเป็นการหาข้อมูลให้เพียงพอต่อ 

การตัดสินใจ  การจัดเตรียมข้อมูลให้อยู่ในรูปแบบที่เหมาะสม  ไปจน 

ถึงการวิเคราะห์และสรุปผลออกมา  เพื่อในที่สุดเราจะสามารถนำ�เอา 

ข้อมูลที่กลั่นและตรวจสอบเรียบร้อยแล้วมาช่วยในการตัดสินใจของเรา 

ได้นั่นเองครับ

และแน่นอนว่าหนทางมักไม่ได้โรยด้วยกลีบกุหลาบ  กว่าที่จะ 

ไปถึงขั้นตอนในการตัดสินใจ  และเป็นการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพ  

ก็มีอุปสรรคมากมายรออยู่ระหว่างทาง  ไม่ว่าจะเป็นการตั้งเป้าหมาย 

ที่ไม่ชัดเจน  หรือตั้งเป้าหมายกว้างจนเกินไป  การมีข้อมูลที่ไม่เพียงพอ 

ในการไปสู่เป้าหมายที่เราต้องการ  การวิเคราะห์ที่ผิดพลาดจากการ 

ถูกหลอกด้วยข้อมูล  การมีอคติ  (Bias)  ที่ทำ�ให้เกิดปัญหาในการสรุป 

ผล  ไปจนถึงการไม่มีเครื่องมือที่ดีพอที่จะมาช่วยในการตัดสินใจ  ซึ่ง 

ล้วนแล้วแต่เป็นอุปสรรคชิ้นใหญ่ที่หลายคนมักเจอ  หรือทำ�พลาดกัน 

อยู่บ่อย ๆ 

ดังนั้น  ผมจึงตั้งใจเขียนหนังสือเล่มนี้ขึ้นมาเพื่อที่จะพาคุณผู้อ่าน 

เดินทางไปยังเส้นทางการตัดสินใจด้วยข้อมูล  เพื่อหวังว่าจะช่วยให้คุณ 

ผูอ้า่นมองเหน็กระบวนการ  ปญัหา  รวมไปถงึขอ้แนะนำ�ในการตดัสนิใจ 

ผ่านข้อมูล  และหวังว่าจะสามารถนำ�ไปปรับใช้ในธุรกิจ  การทำ�งาน  

หรือแม้แต่ในชีวิตประจำ�วันได้อย่างมีประสิทธิภาพ

หนังสือเล่มนี้แบ่งออกเป็น   5  ส่วน  บนแนวคิดที่ผมเรียกว่า  

IPAID  ดังนี้
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Identify  Objective  จะพูดถึงการระบุปัญหาหรือเป้าหมายของ 

เรื่องที่เราต้องการจะตัดสินใจ  ซึ่งถือเป็นเรื่องที่สำ�คัญมากที่สุดเลย 

ก็ว่าได้  เพราะหากติดกระดุมผิดตั้งแต่เม็ดแรก  เม็ดอื่น ๆ ก็จะผิดตาม 

ไปด้วย  ส่วนนี้เลยจะมีการแทรกวิธีคิดเพื่อช่วยในการระบุเป้าหมายได ้

อย่างตรงจุด

Prepare  Data  จะบอกเล่าถึงความสำ�คัญของข้อมูลในยุค 

ปัจจุบัน  แนะนำ�วิธีการหาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ  เพื่อให้เพียงพอ  และ 

การจัดเตรียมข้อมูลเบื้องต้นให้ถูกต้องเพื่อช่วยในการตัดสินใจ

Analytics  เมือ่ขอ้มลูพรอ้มแลว้  เราจะวเิคราะหข์อ้มลูไดอ้ยา่งไร 

บ้าง  และความผิดพลาดที่มักจะเกิดขึ้นในกระบวนการวิเคราะห์โดย 

ทั่วไปเป็นอย่างไร  เพื่อที่ผู้อ่านจะสามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาด 

เหล่านั้นได้ในอนาคต

Implication  เมื่อวิเคราะห์ผลออกมาเรียบร้อยแล้ว  เราจะมีวิธี 

ประเมินหรือสรุปผลอย่างไรให้มีประสิทธิภาพ  และจะสามารถประเมิน 

มูลค่าของวิธีการต่าง ๆ ได้อย่างไรบ้าง  รวมถึงมีประเด็นไหนบ้างที่คน 

มักตกม้าตายตอนใกล้จบแบบนี้

Decision  ในส่วนของการตัดสินใจ  จะตัดสินใจอย่างไรให้มี 

ประสิทธิภาพ  และมีเครื่องมือไหนบ้างที่สามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ 

ในการตัดสินใจได้บ้าง

หนังสือเล่มนี้ไม่ได้เป็นหนังสือเชิงเทคนิค  หรือสอนวิธีการ 

วิเคราะห์ข้อมูล  แต่เป็นหนังสือที่ตกผลึกมาจากประสบการณ์

ทำ�งานจริงของผู้เขียนในการนำ�ข้อมูลไปสร้างมูลค่าเพิ่มในทาง 

ธุรกิจ  ถ้าคุณเป็นคนที่สนใจในเรื่องของการนำ�ข้อมูลมาสร้าง 

มูลค่าเพิ่ม  หรือช่วยในกระบวนการตัดสินใจให้มีประสิทธิภาพ 

มากขึ้น  หนังสือเล่มนี้เป็นหนังสือที่คุณต้องอ่านครับ





1
บทที่

ระบุสิ่งที่ต้องการ
ตัดสินใจ
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เริ่มต้นจากการตั้งเป้าหมายที่จะตัดสินใจ

ถ้าคุณจะเดินทางไปยังสถานที่ใหม่ที่ยังไม่เคยไป  หรือไม่ค่อย 

คุ้นทางสักเท่าไร  ผมเชื่อว่า  GPS  หรือแผนที่นำ�ทางบนโทรศัพท์มือถือ 

เป็นตัวเลือกที่ทุกคนน่าจะเลือกใช้  แต่ก่อนที่ตัวโปรแกรมมันจะนำ�ทาง 

ให้กับเราได้ก็จำ�เป็นที่จะต้องระบุเป้าหมายที่เราจะไปเสียก่อนว่า 

ปลายทางคือที่ใด

การตัดสินใจก็เช่นเดียวกันครับ  คุณจำ�เป็นจะต้องตั้งเป้าหมาย 

ให้ชัดเจนว่าอยากจะตัดสินใจทำ�เรื่องไหน  และตัดสินใจทำ�สิ่งนั้นไป 

เพื่ออะไร  เพราะทุกการตัดสินใจนั้นจะเริ่มมาจากการมีเป้าหมาย  และ 

การมีเป้าหมายที่ชัดเจนก็จะหมายถึงการมีโฟกัสว่าคุณต้องการจะทำ� 

อะไร  แก้ปัญหาท่ีไหน  หรือไปยังจุดใด  ทำ�ให้เวลาตัดสินใจจะไม่ฟุ้ง 

ไปมาหรือออกทะเลไปจนไกลนั่นเองครับ

ในชีวิตประจำ�วันของแต่ละคนล้วนแล้วแต่มีการตั้งเป้าหมาย 

อยู่ตลอดเวลา  ทั้งที่รู้ตัวและไม่รู้ตัว  ไม่ว่าจะเป็นการตั้งเป้าหมายว่า 

ในช่วงวันหยุดยาวของปีนี้จะไปเที่ยวต่างประเทศแล้วโพสต์รูปสวย ๆ ลง 

โซเชียลมีเดีย  หรือเก็บเงินเอาไว้แล้วนอนดูซีรีส์อยู่บ้าน

แม้แต่การตั้งเป้าหมายในสิ่งเล็ก  ๆ  น้อย  ๆ  (แต่สำ�คัญ)  ที่ทำ�กัน 

อยู่ทุกวัน  ไม่ว่าจะเป็นการต้องตื่นขึ้นมาตอนเช้าแล้วตัดสินใจออกไป 

วิ่ง  หรือการเลือกเมนูสำ�หรับอาหารมื้อคํ่า  ก็ถือเป็นการตั้งเป้าหมาย 

เพื่อตัดสินใจเช่นเดียวกันครับ

อาจจะมีคนตั้งคำ�ถามว่าจริงหรือที่การตัดสินใจจำ�เป็นจะต้องมี 

การตั้งเป้าหมายทุกครั้ง  เพราะบางครั้งการตัดสินใจของเราก็ไม่ได้ 
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ตั้งเป้าหมายอะไรไว้นี่นา  บางคนอาจจะคิดไปถึงตอนที่กำ�ลังเดินอยู่ใน 

ห้างสรรพสินค้า  แล้วอยู่ ๆ ก็มีพนักงานขายเครื่องสำ�อางเข้ามาแนะนำ� 

ผลิตภัณฑ์  จนสุดท้ายก็ต้องเสียเงินเพื่อซื้อเครื่องสำ�อางนั้นโดยที่ไม่ได ้

ตั้งใจหรือมีเป้าหมายที่จะซื้อมาก่อน 

จากตัวอย่างนี้  หากคุณไม่ได้มีธุระเร่งด่วน  หรือมีสิ่งที่จะต้องไป 

ทำ�ตอ่  เปา้หมายแรกของการตดัสนิใจในเหตกุารณน์ีก้ค็อื  การพจิารณา 

ว่าคุณจะหยุดและรับฟังการเสนอขายของพนักงานขายคนดังกล่าว 

หรือไม่  แต่ถ้าคุณมีเป้าหมายอื่นอยู่แล้ว  เช่น  จะต้องรีบไปพบแฟนที่ 

กำ�ลังรออยู่ที่ร้านอาหาร  หรือกำ�ลังรีบไปเข้าห้องนํ้า  ก็คงไม่มีทางที่จะ 

ตัดสินใจหยุดฟังอย่างแน่นอนใช่ไหมละครับ

จะเห็นได้ว่าก่อนที่จะตัดสินใจเรื่องอะไรก็ตามเรามีเป้าหมาย 

เสมอครับ  ไม่ว่าจะเป็นการพิจารณาว่าจะหยุดรับฟังหรือเดินต่อไป  

พิจารณาว่าจะปฏิเสธหรือตอบรับตอนที่พนักงานพยายามปิดการขาย  

แตเ่ปา้หมายนัน้อาจจะมาในรปูแบบทีร่วดเรว็  ฉบัพลนั  ไมต่า่งอะไรกบั 

การขับรถที่ความเร็วสูง  แล้วทันใดนั้นก็มีสุนัขมาตัดหน้าแบบกะทันหัน  

โดยในเสี้ยววินาทีนั้นเป้าหมายของเหตุการณ์แบบนี้ก็คือ  ทำ�อย่างไร 

ที่จะไม่ทำ�ให้เกิดการสูญเสียขึ้น  (ไม่ว่าจะเป็นความเสียหายต่อคนขับ 

และรถ  หรือความเสียหายต่อตัวสุนัขเอง)  ทำ�ให้ท้ายที่สุดเราจำ�เป็น 

ที่จะต้องตัดสินใจเลือกว่าจะชนหรือหักหลบดี

ในการตั้งเป้าหมายอาจจะเป็นได้ทั้งเพื่อแก้ไขปัญหา  อย่างเช่น  

การตั้งเป้าหมายเพื่อดึงส่วนแบ่งการตลาดที่เสียไปให้กลับคืนมา  การ 

ตั้งเป้าหมายเพื่อลดปัญหาความผิดพลาดจากการทำ�งานของพนักงาน  

การตัง้เปา้หมายเพือ่ลดการสบูบหุรีข่องตวัเองลงใหไ้ดภ้ายใน  1  ป ี หรอื 

อาจจะเป็นการตั้งเป้าหมายเพื่อให้เกิดสิ่งที่ต้องการก็ได้  เช่น  อยากมี 



Data Decision Making ตัดสินใจไม่พลาด มองเฉียบขาดด้วยดาต้า12

สุขภาพที่ดี  อยากหล่ออยากสวยขึ้น  อยากให้พอร์ตการลงทุนเติบโต 

มากกว่า  5  เปอร์เซ็นต์ต่อปี  เป็นต้น

เวลาพูดถึงการตั้งเป้าหมาย  ผมมักจะนึกถึง  เอเลียด  คิปโชเก้  

(Eliud  Kipchoge)  ยอดนักวิ่งเจ้าของเหรียญทองโอลิมปิกชาวเคนยา  

และมนษุย์คนแรกที่สามารถวิ่งมาราธอน  (ระยะทาง  42.195  กิโลเมตร)  

จบได้ภายในเวลาที่ตํ่ากว่า  2  ชั่วโมง 

ตัวเลข   2  ชั่วโมงที่พูดถึงนี้ถือว่าเป็นหมุดหมายที่เหล่าบรรดา 

นักวิ่งมาราธอนทั้งโลกใฝ่ฝันที่อยากจะก้าวข้ามไปให้ได้  เพราะก่อน 

หน้านี้ในประวัติศาสตร์ของมวลมนุษยชาติ  ยังไม่เคยมีใครที่สามารถ 

วิ่งมาราธอนได้ตํ่ากว่า  2  ชั่วโมงอย่างเป็นทางการมาก่อนเลย  ทำ�ให้ 

ภาพจาก:  www.nbcnews.com/news/world/kenya-s-eliud-kipchoge-becomes-first- 
person-run-marathon-under-n1065376
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ตัวเลขนี้เป็นความท้าทายที่สำ�คัญ  และรอคอยวันที่จะมีผู้มาพิชิต

แนน่อนวา่ความสำ�เรจ็ของคปิโชเกเ้ริม่ตน้มาจากการตัง้เปา้หมาย 

วา่อยากจะวิง่มาราธอนใหจ้บภายใน  2  ชัว่โมงใหไ้ด ้ และตดัสนิใจวา่จะ 

ต้องทำ�อย่างไรบ้างเพื่อให้เป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ประสบความสำ�เร็จ

แต่บ่อยครั้งที่การตั้งเป้าหมายในครั้งแรกอาจจะยังไม่ดีพอ  และ 

ตอ้งมกีารปรบัเปา้หมายเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบับรบิทอืน่ใหม้ากขึน้  ดงันัน้ 

ยงัไมต่อ้งกงัวลนะครบัวา่เปา้หมายทีต่ัง้ไวใ้นตอนแรกอาจจะไมส่ามารถ 

ทำ�ให้เกิดการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพได้  เพราะนี่ยังเป็นขั้นตอนแรก 

ที่เราสามารถวนกลับมาทบทวนได้อยู่ตลอดครับ

สิ่งสำ�คัญที่ต้องทำ�

ก่อนการตัดสินใจทุกครั้งคือ

การตั้งเป้าหมาย 

ที่ต้องตอบให้ได้ว่าทำ�ไปเพื่ออะไร

การตั้งเป้าหมายด้วยวิธีการ  SMART

เมื่อรู้แล้วว่าเป้าหมายนั้นมีความสำ�คัญต่อกระบวนการตัดสินใจ  

การตั้งเป้าหมายที่ดีจึงมีความสำ�คัญ  ถ้าคุณตั้งเป้าหมายว่าอยากผอม  

ก็เป็นเป้าหมายที่ลอย  ๆ  ชี้วัดยากว่าแค่ไหนถึงเรียกว่าผอม  หรือตั้ง 

เปา้หมายวา่อยากจะไดก้ำ�ไร  1,000  ลา้นบาทจากเงนิตัง้ตน้ที ่ 100  บาท  

ภายในวันพรุ่งนี้  ก็น่าจะเป็นสิ่งที่เป็นไปได้ยากมาก  ๆ  ทำ�ให้เป้าหมาย 

แบบนี้เป็นการตั้งเป้าหมายที่ยังไม่ดีเท่าที่ควร 
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แลว้มหีลกัการในการตัง้เปา้หมายทีด่อียา่งไรบา้ง  เพือ่ทีจ่ะทำ�ให ้

การตัดสินใจนั้นมีความชัดเจน  และได้ผลลัพธ์ที่มีประสิทธิภาพ 

มีหลักการตั้งเป้าหมายหนึ่งที่ชื่อว่า   SMART  ซึ่งเป็นวิธีการ 

ตั้งเป้าหมายที่มีความชัดเจน  จับต้องได้  สามารถนำ�ไปใช้ได้จริง  และ 

มีประสิทธิภาพได้เป็นอย่างดี  โดยคำ�ว่า  SMART  นี้ย่อมาจาก

S:  Specific  เป้าหมายที่ตั้งต้องมีความเฉพาะเจาะจง  และ 

ชัดเจนว่าต้องการอะไร

M:  Measurable  เป้าหมายที่ตั้งต้องสามารถชี้วัดได้อย่าง 

เป็นรูปธรรม

A:  Achievable  เป้าหมายที่ตั้งต้องสามารถบรรลุผลได้

R:  Realistic  เปา้หมายทีต่ัง้ตอ้งสอดคลอ้งกบัความเปน็จรงิ

T:  Timely  เป้าหมายที่ตั้งต้องมีการระบุระยะเวลาของ 

ความสำ�เร็จเอาไว้ให้ชัดเจน

ตวัอยา่งเชน่  ถา้คณุตอ้งการตัง้เปา้หมายวา่ปนีีจ้ะวิง่ใหไ้ดม้ากขึน้ 

เพื่อหวังที่จะให้มีสุขภาพที่ดี  เลยตั้งเป้าหมายเอาไว้แค่ว่า  “ฉันจะวิ่งให้ 

มากขึ้น”  แค่นี้ยังไม่ใช่การตั้งเป้าหมายที่ดีครับ  เพราะคำ�ถามต่อมาคือ  

แล้วคำ�ว่าวิ่งให้มากขึ้นนี้หมายความว่าอย่างไร  จะต้องวิ่งมากน้อย 

แค่ไหน  (กี่กิโลเมตร)  หรือบ่อยเท่าไร

คุณอาจจะต้องตั้งเป้าหมายใหม่ว่า  “ใน  1  ปีที่จะถึงนี้ฉันจะวิ่ง 

ออกกำ�ลังกายให้ได้ระยะทางรวมกัน  50  กิโลเมตร”  ซึ่งเมื่อลองนำ�มา 

วิเคราะห์ผ่านวิธีการ  SMART  แล้วก็จะพบว่า

	 Specific  ระบชุดัเจนวา่คณุตอ้งการวิง่เพือ่ออกกำ�ลงักาย

	 Measurable  เป้าหมายคือการวิ่งให้ได้ระยะทางรวมกัน   

50  กิโลเมตร  ซึ่งสามารถชี้วัดได้
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	 Achievable   การวิ่งระยะทางรวมกัน   50  กิโลเมตร   

เป็นสิ่งที่คนทั่วไปสามารถทำ�ได้

	 Realistic  การวิ่งระยะทางรวมกัน  50  กิโลเมตรภายใน   

1  ป ี คดิเปน็เฉลีย่เดอืนละ  5  กโิลเมตร  เปน็สิง่ทีส่ามารถ 

ทำ�ได้จริง

	 Timely   มีการระบุระยะเวลาเอาไว้อย่างชัดเจนคือ   

ภายใน  1  ปี

จากตัวอย่างการวิ่งข้างบนถือเป็นการตั้งเป้าหมายอย่างง่าย  

เพราะเป็นเรื่องที่ไม่ได้ซับซ้อน  หรือมีความเปลี่ยนแปลงจากปัจจัย 

อื่นที่หลากหลาย  เพียงแค่มีวินัยในการวิ่งวันละเล็กวันละน้อยก็ทำ�ให้ 

เป้าหมายนี้สำ�เร็จได้แล้วครับ  (แต่การตั้งเป้าหมายลักษณะนี้ก็ควรจะ 

ท้าทายความสามารถของเราประมาณหนึ่งด้วยนะครับ  ไม่ควรตั้งใน 

สิ่งที่ทำ�ได้ง่ายเกินไป  เช่น  จะวิ่งให้ได้รวมกัน  1  กิโลเมตรทั้งปี  แบบนี้ 

ก็ดูง่ายเกินไป  และไม่ได้ท้าทายความสามารถของคนตั้งเป้าหมาย 

เท่าที่ควร)

ทีนี้ลองมาดูปัญหาที่มีความซับซ้อนเพิ่มมากขึ้น  สมมุติว่าคุณ 

เพิ่งได้รับข้อเสนอใหม่จากบริษัทแห่งหนึ่งเพื่อเข้าไปรับงานในตำ�แหน่ง 

ผู้บริหารระดับสูง  เมื่อเริ่มงาน  คุณพบว่าในปีที่ผ่านมาบริษัทแห่งนี้มี 

ยอดขายลดลงไปจากปีก่อนหน้า  10  เปอร์เซ็นต์  หากคุณตั้งเป้าหมาย 

ตามหลัก  SMART  โดยตั้งเป้าจะทำ�ให้ยอดขายกลับขึ้นมาสัก  30  เปอร์- 

เซ็นต์  ก็อาจจะได้ประมาณว่า  “ปีนี้จะทำ�ให้ยอดขายของบริษัทโตขึ้น 

จากปีก่อนหน้า  30  เปอร์เซ็นต์”

	 Specific  ระบชุดัเจนวา่ตอ้งการทำ�ใหย้อดขายของบรษิทั 

โตขึ้น

	 Measurable  การเตบิโตของยอดขายทีเ่พิม่ขึน้  30  เปอร-์ 
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เซ็นต์  สามารถชี้วัดและเปรียบเทียบได้

	 Achievable  ไม่แน่ใจ  เพราะอาจจะยังไม่รู้เงื่อนไขหรือ 

ข้อมูลของสถานการณ์อื่น ๆ ในปัจจุบัน 

	 Realistic  สมมุติว่าปกติการเติบโตของบริษัทในธุรกิจนี ้

ไม่เคยโตจากปีก่อนหน้าเกินกว่า   20  เปอร์เซ็นต์เลย   

ดังนั้นเป้าหมายนี้อาจจะไม่สอดคล้องกับความจริง   

แต่คุณเชื่อว่าคุณจะทำ�ได้จากการหาสินค้าใหม่เข้ามา   

ทำ�ให้บริษัทสามารถเติบโตได้อย่างมากมาย

	 Timely  เป้าหมายต้องมีการระบุระยะเวลาเอาไว้ให้ 

ชัดเจนภายใน  1  ปี

จะเห็นได้ว่าบางครั้งการตั้งเป้าหมายก็ต้องการข้อมูลเพิ่มเติม 

เพื่อเป็นการดูว่าเป้าหมายของเรานั้นมีความเป็นไปได้มากน้อยแค่ไหน  

และยิ่งเป็นเป้าหมายที่มีความซับซ้อนก็ยิ่งต้องวิเคราะห์ความเป็นไปได้ 

ให้ละเอียดมากขึ้น

การตั้งเป้าหมายใคร ๆ ก็ตั้งได้ครับ  และจะตั้งอย่างไรก็ได้ทั้งนั้น  

แต่ทำ�อย่างไรให้เป้าหมายที่ตั้งนั้นเป็นเป้าหมายที่เหมาะสม  มีความ 

เป็นไปได้ในการตัดสินใจ  และทำ�ให้เกิดขึ้นได้จริง  อย่าลืมว่าสุดท้าย 

เป้าหมายที่ตั้งไว้ก็จำ�เป็นต้องทำ�ให้เกิดขึ้นจริงให้ได้  ถ้าเป็นเป้าหมาย 

ที่เพ้อฝันหรือไม่มีทางเป็นจริงได้  กระบวนการหาวิธีไปยังเป้าหมาย  

หรือวิธีการลงมือทำ�จะทำ�ต่อได้ลำ�บาก

แต่อย่างที่บอกครับ  ถ้าการตั้งเป้าหมายครั้งแรกยังไม่ดีก็ยัง 

ไม่ใช่ปัญหาครับ  เพราะเราสามารถกลับมาทบทวนเป้าหมายของเรา 

ได้อยู่เสมอ
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ตัวอย่างการตั้งเป้าหมาย
เพื่อทำ�ให้เด็กไม่กลัวเครื่อง  MRI

การรักษาพยาบาลให้แก่ผู้ป่วยเด็กถือว่ามีความยากลำ�บาก 

กว่าการรักษาผู้ใหญ่  เนื่องจากเด็ก  ๆ  อาจจะไม่ให้ความร่วมมือจาก 

ประสบการณ์ที่มักจะต้องเจ็บตัวเวลามาโรงพยาบาล  หรือจากการ 

รักษาพยาบาล

ยิง่ใหเ้ดก็เขา้ไปภายในอโุมงคข์องการทำ�  MRI  เพือ่ตรวจหาความ 

ผิดปกติของร่างกายก็ยิ่งเป็นเรื่องที่ยากเอาซะมาก  ๆ  เลยละครับ  เพราะ 

สำ�หรับเด็กแล้วการเข้าไปอยู่ในที่มืดและแคบเป็นสิ่งที่น่ากลัวมาก 

แถมยังต้องใช้ระยะเวลาในการสแกนอยู่นานพอสมควร  (อย่าว่าแต่เด็ก 

เลยครับ  ผู้ใหญ่อย่างเรา ๆ บางคนก็มีความกลัวเหมือนกัน)

นี่จึงทำ�ให้ผู้ป่วยเด็กส่วนใหญ่ที่ต้องทำ�  MRI  นั้นจำ�เป็นจะต้อง 

มีการดมยาสลบก่อนทำ�การสแกน   ซึ่งถือว่าเป็นวิธีที่มีความเสี่ยง  

เนื่องจากภายในอุโมงค์ที่ทั้งมืดและแคบอาจจะทำ�ให้ไม่สามารถ 

มองเห็นได้อย่างชัดเจนว่าเด็กกำ�ลังหลับหรือขาดออกซิเจน  หรือเกิด 

มีการสำ�ลักนํ้าลายจนมีความเสี่ยงที่จะเกิดอันตรายหรือไม ่

แล้วต้องทำ�อย่างไรดี  เด็กถึงจะเข้าเครื่อง  MRI  ได้โดยสมัครใจ 

และไม่ต้องดมยาสลบ
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การทำ�ให้ห้องทีจ่ะตรวจดมูคีวามเปน็มติรกับเดก็   ๆดว้ยการตกแตง่ 

ฉากการ์ตูนที่ดูน่ารัก  ถือเป็นด่านแรกที่ทำ�ให้เด็ก ๆ ไม่รู้สึกกลัว

และเมื่อต้องขึ้นไปนอนบนเตียงที่จะเลื่อนตัวของผู้ตรวจเข้าไป 

ยังอุโมงค์  การเบี่ยงเบนความสนใจของเด็ก ๆ ก็เป็นสิ่งที่จำ�เป็นต้องทำ�  

โดยที่โรงพยาบาลเด็กในประเทศสหรัฐอเมริกาอย่างโรงพยาบาลเด็ก  

Richmond  ได้นำ�แว่นตาไฮเทคพิเศษที่จะช่วยให้เด็ก ๆ สามารถรับชม 

ภาพยนตร์ได้ในขณะที่กำ�ลังถูกสแกน  เพื่อช่วยให้พวกเขาได้รับความ 

สนุกสนานในระหว่างที่เครื่อง  MRI  กำ�ลังทำ�งาน  ทำ�ให้สามารถลดการ 

ใช้ยาสลบ  หรือยากล่อมประสาทลงไปได้มาก  โดยเด็ก  ๆ  สามารถ 

นำ�ภาพยนตร์เรื่องโปรดมาเองจากบ้านได้อีกด้วย

ภาพจาก:  www.statesman.com/story/lifestyle/family/2020/10/15/new- 
mri-machine-at-dell-childrenrsquos-expanding-care-doctors-can-provide- 

in-austin/42827195/
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นี่คือตัวอย่างของการตั้งเป้าหมายที่ต้องการจะแก้ปัญหา  หรือ 

ต้องการทำ�อะไรบางอย่างให้เกิดขึ้น  ซึ่งจะพบว่าการตั้งเป้าหมายที่ 

ถกูตอ้งจะสามารถชว่ยใหก้ารแกป้ญัหา  หรอืการเดนิทางไปยงัเปา้หมาย 

นั้นทำ�ได้อย่างถูกต้องและตรงจุด

https://www.youtube.com/ 
watch?v=2v2TX1EYfsc&feature=emb_logo

การตั้งคำ�ถามเพื่อนำ�ไปสู่คำ�ตอบ

“The  scientist  is  not  a  person  who  gives  the  right  answers, 

he’s  one  who  asks  the  right  questions.

นักวิทยาศาสตร์ไม่ใช่คนที่ให้คำ�ตอบที่ถูกต้อง 

แต่เป็นคนที่ตั้งคำ�ถามที่ถูกต้อง”

–  Claude  Levi-Strauss

กลับมาที่เรื่องราวการเดินทางของเรากันต่อครับ  หลังจากที่ได้ 

เปิดแผนที่บนโทรศัพท์มือถือเพื่อดูเส้นทางการเดินทางไปยังเป้าหมาย 

ที่ต้องการจะไปแล้ว  ก็จะพบว่ามีวิธีการเดินทางที่หลากหลาย  ทั้งการ 

เดิน  การขี่มอเตอร์ไซค์  การขับรถยนต์  หรือวิธีการเดินทางแบบอื่น ๆ 

สิ่งต่อมาที่ต้องทำ�ก็คือ  การตั้งคำ�ถามที่สอดคล้องกับเป้าหมาย  

เพื่อดูว่าสุดท้ายแล้วจะเลือกเดินทางด้วยวิธีการไหนถึงจะเหมาะสม 

กับเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้  เช่น  การตั้งคำ�ถามว่าวิธีการเดินทางแบบไหน 

https://www.youtube.com/watch?v=2v2TX1EYfsc&feature=emb_logo
https://www.youtube.com/watch?v=2v2TX1EYfsc&feature=emb_logo
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ทำ�ให้ไปถึงได้เร็วที่สุด  วิธีการเดินทางแบบไหนที่ทำ�ให้ไปถึงเป้าหมาย 

ได้ปลอดภัยที่สุด  หรือวิธีการเดินทางแบบไหนที่ประหยัดที่สุด  เป็นต้น

ที่ต้องทำ�อย่างนี้ก็เพื่อที่จะนำ�คำ�ถามเหล่านี้พาคุณไปหาคำ�ตอบ 

ว่ามีวิธีการไหนบ้างที่มีความสอดคล้องกับเป้าหมาย  มีความเป็นไปได้  

และมีประสิทธิภาพมากที่สุด

เวลาที่ผมไปรับการโค้ชจากโค้ชมืออาชีพ   สิ่งที่บรรดาโค้ช 

มือฉมังทำ�คือการตั้งคำ�ถามเพื่อให้เราได้ฉุกคิดในมุมที่อาจจะไม่เคยคิด 

หรือนึกถึงมาก่อน  ซึ่งแน่นอนครับว่า  เมื่อเป็นคำ�ถามที่เราไม่เคยคิด 

มาก่อนในหัว  ก็มีโอกาสที่เราอาจจะกำ�ลังเจอคำ�ตอบใหม่ ๆ ที่ยังไม่เคย 

ได้นำ�มาพิจารณาในการตัดสินใจก็เป็นได้

คนส่วนใหญ่มองว่าการตั้งคำ�ถามนั้นเป็นสิ่งที่ง่าย  เพราะ 

ในแต่ละวันเราก็ตั้งคำ�ถามกับสิ่งรอบตัวกันเป็นประจำ�อยู่แล้ว  ซึ่ง 

มันก็เป็นเรื่องจริงครับที่ว่าการตั้งคำ�ถามนั้นง่าย  แต่สิ่งที่ยากคือ 

การตั้งคำ�ถามที่ดีต่างหาก  โดยการตั้งคำ�ถามที่ดีนั้นก็จะนำ�ไปสู่ 

คำ�ตอบที่ดีได้นั่นเอง

  การตัง้คำ�ถามในบางเรือ่งสามารถตัง้คำ�ถามไดอ้ยา่งชดัเจนทนัที  

เช่น  เมื่อได้ยินพนักงานบอกว่าสาเหตุที่ลาออกก็มาจากหัวหน้าของเขา  

หลังจากนั้นไม่นานดันมีพนักงานอีกสองคนของหัวหน้าคนเดียวกันนี้ 

มาแจง้ลาออก  และบอกเหตผุลใน  Exit  Interview  (การพดูคยุถงึสาเหต ุ 

ปัญหา  และข้อมูลต่าง ๆ ก่อนที่พนักงานจะลาออกไป)  ในแบบเดียวกัน  

สิ่งที่ควรตั้งคำ�ถามก็อาจจะเป็นทำ�นองว่า  “หัวหน้าหรือผู้บริหารคนนี้ 

มีปัญหาในการบริหารทีมจริงหรือไม่”
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หรือนักลงทุนที่ลงทุนในหุ้นไทย  แต่รู้สึกว่าผลตอบแทนไม่ค่อยด ี 

ก็อาจจะตั้งคำ�ถามว่า  “มีวิธีการใดบ้างที่จะทำ�ให้การลงทุนได้รับ 

ผลตอบแทนที่ดีขึ้นจากเดิมได้”

แตก่ารตัง้คำ�ถามในบางเรือ่งกส็ามารถเปน็ไปไดอ้ยา่งหลากหลาย 

ขึ้นอยู่กับสถานการณ์  หรือความรู้  ประสบการณ์  มุมมองของคน 

ตั้งคำ�ถาม  ทำ�ให้คำ�ถามที่แตกต่างกันนี้จะนำ�มาซึ่งวิธีการตัดสินใจและ 

ผลลัพธ์ที่แตกต่างกันโดยสิ้นเชิง

ผมขอยกเรื่องราวของพนักงานขายรองเท้า  2  คนที่ได้รับมอบ- 

หมายให้ไปขายรองเท้ากับคนบนเกาะที่อยู่ห่างไกลแห่งหนึ่ง  โดยผู้คน 

บนเกาะแห่งนั้นส่วนใหญ่จะเดินเท้าเปล่ากัน  มีเพียงจำ�นวนเล็กน้อย 

เท่านั้นที่ใส่รองเท้า

เมื่อพนักงานขายคนแรกไปถึงและได้เห็นเหตุการณ์ดังกล่าว 

จึงตั้งคำ�ถามว่า  “ทำ�อย่างไรถึงจะเจอคนที่ต้องการรองเท้า”  เพื่อที่จะ 

ได้นำ�รองเท้าที่มีไปเสนอขาย

ส่วนพนักงานขายอีกคนที่ไปถึงในเวลาที่ไล่เลี่ยกันก็ตั้งคำ�ถาม 

อีกมุมว่า  “ทำ�อย่างไรถึงจะทำ�ให้คนที่ไม่ใส่รองเท้าต้องการรองเท้า”

เห็นไหมละครับว่า  เหตุการณ์เดียวกัน  แต่การตั้งคำ�ถามที่ 

แตกต่างกัน  ก็ทำ�ให้การตัดสินใจในการลงมือทำ�อะไรสักอย่างมีความ 

แตกต่างกัน  และสุดท้ายอาจจะทำ�ให้ผลลัพธ์ที่ได้แตกต่างกันไปอย่าง 

สิ้นเชิงเลยก็ได้
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ที่เล่ามานี้ไม่ได้กำ�ลังจะบอกว่าพนักงานขายคนไหนตั้งคำ�ถามได ้

ดีกว่ากันนะครับ  เพราะสุดท้ายก็ขึ้นอยู่กับสถานการณ์ที่เป็นอยู่ใน 

ตอนนัน้  เชน่  สมมตุวิา่จรงิ ๆ แลว้คนบนเกาะมคีวามตอ้งการรองเทา้กนั 

ทุกคน  แต่เหตุผลที่ไม่ใส่ก็เพราะไม่มีรองเท้าให้พวกเขาใส่  เนื่องจาก 

ไมม่คีนเอารองเทา้มาขายนานแลว้  สว่นคนทีม่รีองเทา้ใสก่อ็าจจะอยูใ่น 

สภาพทีผ่พุงัเตม็แกแ่ลว้  ดงันัน้  คำ�ถามของพนกังานขายคนแรกอาจจะ 

ได้คำ�ตอบที่ดีกว่า

แตถ่า้เปน็ในบรบิททีว่า่คนบนเกาะสว่นใหญไ่มน่ยิมใสร่องเทา้กนั 

เลย  คำ�ถามของพนักงานขายคนที่สองก็อาจจะได้คำ�ตอบและผลลัพธ์ 

ที่ดีกว่าก็เป็นได้  ซึ่งสุดท้ายเราต้องหาข้อมูล  (จะพูดถึงในบทถัด ๆ ไป)  

มาช่วยในการพิจารณาและตั้งคำ�ถามอีกทางหนึ่ง

ดงันัน้  การหาใหไ้ดว้า่อะไรคอืคำ�ถามทีด่ขีองเปา้หมายทีเ่รา 

ต้องการเลยมีความสำ�คัญอย่างมากครับ

พอพูดถึงเรื่องการตั้งคำ�ถามที่ดีก็อาจจะมีบางคนรู้สึกกังวล  เลย 

อยากจะบอกว่าไม่ต้องกังวลไปครับ  เพราะยังมีอีกหลายเรื่องที่เรา 

ไม่สามารถตั้งคำ�ถามได้อย่างชัดเจนได้เลยในตอนเริ่มต้น  แต่ต้องหา 

ข้อมูลอื่นมาประกอบการพิจารณาเพิ่มมากขึ้นด้วย  ซึ่งการตั้งคำ�ถาม 

ก็สามารถทบทวน  ปรับเปลี่ยน  หรือเพิ่มเติมไปมาได้ตลอด  ตามข้อมูล 

และการวิเคราะห์ที่เราได้รับมาเพิ่มเติม 
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