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รูปทรงเรขาคณิตแฝงอยู่ในชีวิตมนุษย์อย่างแยกไม่ออกมา 

ตั้งแต่ไหนแต่ไร  มหาพีระมิดกีซา  วงโคจรของดวงอาทิตย์  
ตารางสูตรคูณ  ไปจนถึงแผนภูมิยอดขาย  สมองของเรา 

ได้ถูกโปรแกรมมาให้ดูดซับข้อมูลอันแสนซับซ้อนผ่าน 

รปูแบบทีถ่กูแปลงมาใหเ้ขา้ใจงา่ย  – รปูแบบของ  “แผนภาพ”
จักรวาลแห่งแผนภาพนั้นมีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการ 

เข้าใจโลกของมนุษย์  เพราะช่วยลัดขั้นตอนการทำ�งาน 

ของสมอง  และสื่อสารไปถึงใจความสำ�คัญได้เพียงมอง 
ผาดเดียว  ยิ่งในยุคปัจจุบันที่การสื่อสารเรียกร้องให้เรา 

ฉับไวและตรงประเด็นเป็นที่สุด  การจะสร้างข้อมูลที่ 
จับใจผู้คนได้ภายในหน่วยวินาทีถือเป็นทักษะที่จำ�เป็นยิ่ง  

ลองนึกถึงการประชุมตอนบ่ายแสนน่าเบื่อ  ระหว่างเพื่อน 

ร่วมงานคนหนึ่งที่ลุกขึ้นมาร่ายยาวรายงานตัวเลขยอดขาย 

จนคนฟังตาจะปิด  กับอีกคนที่สามารถสะกดจิตคนทั้งห้อง 
ด้วยแผนภูมิที่เข้าใจง่ายและการเล่าเรื่องที่ทรงพลัง

คุณอยากจะเป็นคนแบบไหน

T h e     D i a g r a m s     B o o k   คื อหนั งสื อที่ สั่ ง สม 

ประสบการณ์งานที่ปรึกษาและการตลาดนานนับทศวรรษ 

ของ     Kevin    Duncan  ผู้เขียนได้ปรับปรุงแก้ไขหนังสือ 

คำ�นำ�สำ�นักพิมพ์



เล่มนี้ครั้งแล้วครั้งเล่า  จนมาถึงเวอร์ชันล่าสุดที่คุณกำ�ลัง 

ถืออยู่นี้  เวทมนตร์ของ   “คัมภีร์แผนภาพ”   เล่มนี้  คือการ 
นำ�รูปทรงเรขาคณิตที่เราคุ้นเคยมาประกอบเป็นแว่นตา 

ให้เรามองโลกอย่างลุ่มลึกชาญฉลาด
ใครจะไปคิดว่าเพียงการนำ�สามเหลี่ยมมาตัดแบ่ง 

เป็นชั้น ๆ  เอาวงกลมมาซ้อนกันสามวง  หรือวาดสี่เหลี่ยม 

มาวางต่อกันเป็นแถว  ก็สามารถสอน   “ปรัชญา”  ในการ 
คิดเชิงกลยุทธ์  ทักษะความเป็นผู้นำ�ให้คนเชื่อถือ  เทคนิค 

นำ�เสนอเรื่องราวให้ตราตรึง  การรับมือความเครียดรายวัน  

ไปจนถึงการสร้างความสัมพันธ์กับคนรอบตัวได้ด้วย!
กลยุทธ์เหล่านี้ไม่ได้สอนผ่านหนังสือหนาเตอะ  

แตส่อนอยา่งกระชบัตรงประเดน็ดว้ยเทคนคิการคดิเปน็ภาพ   

(Visual    Thinking)   ผา่นแผนภาพทัง้    100   แบบ  นัน่แปลวา่ 

คุณสามารถพกพาร้อยกลยุทธ์นี้ติดมือไปได้ทุกที่ทุกเวลา
ขอแนะนำ�ให้อ่านทั้งเล่มจนเข้าใจถ่องแท้ก่อน 

สักหนึ่งจบ  หลังจากนั้นเมื่อจะใช้งานก็เพียงเปิดไปยัง 
หวัขอ้ทีส่นใจ    (ดไูดท้ีท่า้ยเลม่)  และนำ�ไอเดยีจากแผนภาพ 

ไปปรับใช้ให้เข้ากับแต่ละสถานการณ์  เราจะไม่อวยพร 
ให้คุณโชคดีในการแก้ปัญหา

เพราะคุณโชคดีแล้วตั้งแต่มีหนังสือเล่มนี้อยู่ในมือ
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บทนำา

สิบปีก่อน   ผมสังเกตเห็นว่าผู้ เข้าอบรมจำ�นวนมาก 

เริ่มจดบันทึกในรูปแบบใหม่  พวกเขาวาดรูปทรงต่าง  ๆ  

แทนการจดเลกเชอร์ยาว ๆ แบบดั้งเดิม

ผมจึงเริ่มสงสัยว่า   ในเอกสารการสอนของผม 

มีแผนภาพ   (Diagram)  อยู่กี่แบบ  คำ�ตอบคือ   46  แบบ  

ผมจึงเพิ่มเข้าไปอีก   4   แบบ   และเขียนหนังสือ   The  

Diagrams  Book  เล่มนี้ขึ้นมา

ปัจจุบัน  การคิดเป็นภาพ  (Visual  Thinking)  ได้ 
กลายเป็นทักษะที่ตลาดแรงงานทั่วโลกต้องการไปแล้ว

จากการที่ผมได้ฝึกอบรมผู้คนมานับพัน  ทำ�ให้ 
เห็นชัดเจนว่า  หลายคนพบว่าเป็นเรื่องยากที่จะถ่ายทอด 

ไอเดียหรือแก้ปัญหาโดยใช้แค่คำ�พูดเพียงอย่างเดียว

แผนภาพคือเครื่องมือชั้นยอดในการจัดระเบียบ 

ความคิดของคุณ
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เมื่อคุณสามารถจัดระเบียบความคิดของตนเอง 
ได้แล้ว  คุณจะมีโอกาสมากขึ้นที่จะดูเป็นคนที่คิดเชิง 

กลยุทธ์มากขึ้น  หรืออย่างน้อยที่สุดก็ช่วยให้คุณอธิบาย 

มุมมองของตนเองให้เพื่อนร่วมงานและลูกค้าเข้าใจได้ดี 
ยิ่งขึ้น

ผมรูส้กึยนิดอียา่งยิง่ทีห่นงัสอืเลม่นีไ้ดก้ลบัมาตพีมิพ ์

อีกครั้งในหลากหลายภาษา  ตั้งแต่ภาษาญี่ปุ่น  จีน  และ 

เกาหลี  ไปจนถึงเยอรมัน  สเปน  และสวีเดน

ขอให้โชคดีครับ  และคอยแวะไปอัปเดตเรื่องราว 

ให้ผมฟังผ่านทางบล็อกด้วยนะครับ 

เควิน  ดันแคน  (Kevin  Duncan)

เวสต์มินสเตอร์,  2024



ส่วนที่ 1

สามเหลี่ยม
และ

พีระมิด
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ว่าด้วยเรื่อง
สามเหลี่ยมและพีระมิด
(TRIANGLES  AND  PYRAMIDS)

สามเหลี่ยมคือรูปทรงสุดคลาสสิกของงานออกแบบ

มันสามารถถ่ายทอดหัวใจสำ�คัญของลำ�ดับแบบ  1,  
2,  3  หรือ  A,  B,  C  ได้เป็นอย่างดี  ซึ่งเป็นลำ�ดับที่ผู้คน 

ทั่วโลกต่างหลงรัก

ไม่ว่าจะเป็นเรื่องหนูตาบอดสามตัว   หรือชาว 

อังกฤษ   ชาวไอริช   และชาวสกอตเดินเข้าไปในบาร์  
ไปจนถึงภาพยนตร์ไตรภาคอย่าง  The  Lord  of  the  Rings  

ใคร ๆ ต่างก็ชอบสิ่งที่จัดกลุ่มมาเป็นสามเสมอ

ดงันัน้  หากประเดน็ไหนทีป่ระกอบไปดว้ยสามแงม่มุ 

ที่ต้องการคำ�อธิบาย  ก็ให้ลองใช้สามเหลี่ยมดูได้

แต่ยังไม่หมดเพียงเท่านี้
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100  วิธีแก้ ไขทุกปัญหา  โดยมองเป็นแผนภาพ

รูปทรงลิ่ม   (Wedge)  ช่วยขับเน้นการเพิ่มขึ้นหรือ 

ลดลงอย่างค่อยเป็นค่อยไปได้อีกด้วย  ไม่ว่าจะเป็นการ 
ปูเนื้อเรื่องให้ไต่ระดับขึ้นไป  หรือการตัดตัวเลือกให้แคบ 

ลงมา

รูปสามเหลี่ยมสองรูปที่สอดประสานกันสามารถ 

แสดงให้เห็นถึงการผสมผสานของสองสิ่ง  หรือการเปลี่ยน 

ผ่านจากสภาวะหนึ่งไปสู่อีกสภาวะหนึ่ง

พีระมิดสามารถอธิบายเรื่องการไล่ระดับ  และ 

องค์ประกอบต่าง ๆ ของกระบวนการการพัฒนาไปข้างหน้า

และที่ชาญฉลาดอย่างยิ่ง   พื้นที่ตรงกลางของ 
สามเหลี่ยมยังเปิดโอกาสให้ใส่องค์ประกอบที่สี่ลงไปได้  
ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่ทรงพลังที่สุด  นั่นก็คือจุดโฟกัส 

ให้กับประเด็นที่กำ�ลังสนใจอยู่
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1	 พีระมิด
(THE  PYRAMID)

•	 พีระมิด  เป็นหนึ่งในแผนภาพที่ใช้งานได้หลากหลาย 

ที่สุดในโลก
•	 ส่วนฐานทำ�หน้าที่เป็นพื้นที่รองรับ  ส่วนชั้นกลางคือ 

พืน้ทีแ่หง่การเปลีย่นผา่น  และสว่นยอด  (หรอืจดุสงูสดุ)  

ใช้แทนความสำ�เร็จ  จุดหมายปลายทาง  หรือกลุ่ม 

ระดับบน

เข้าใจข้อเสนอของเรา

อาจจะเข้าใจ

ไม่มีวันเข้าใจ
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100  วิธีแก้ ไขทุกปัญหา  โดยมองเป็นแผนภาพ

•	 พีระมิดมีประโยชน์อย่างมากในการจัดหมวดหมู่กลุ่ม 

ต่าง  ๆ   ให้แยกจากกัน  โดยไม่ทำ�ให้เนื้อหาดูซับซ้อน 

จนเกินไป
•	 ในตัวอย่างนี้  ส่วนบนสุดของพีระมิดแทนกลุ่มคนที่ 

เข้าใจข้อเสนอของบริษัท  ส่วนตรงกลางแทนกลุ่มคน 

ที่อาจจะเข้าใจ  และส่วนฐานแทนกลุ่มคนที่จะไม่มีวัน 

เข้าใจเลย  เมื่อใส่รายชื่อกลุ่มเป้าหมายหรือจำ�นวน 

ลงไปในแตล่ะสว่น  ผูอ้า่นกจ็ะสามารถมองเหน็ภาพรวม 

ของกลยุทธ์ทางธุรกิจใหม่ได้ในทันที
•	 โดยทั่วไปแล้ว  กลุ่มตลาดขนาดใหญ่หรือกลุ่มตลาด 

มวลชนจะอยู่ที่ส่วนฐาน  โดยยิ่งขยับขึ้นไปสูงเท่าไร  

ก็ยิ่งต้องใช้ความพยายามในการจับตลาดนั้นมากขึ้น 

เท่านั้น
•	 ส่วนยอดมักแทนเป้าหมาย   หรือความปรารถนา 

บางอย่าง
•	 พีระมิดในเวอร์ชันที่เข้มข้นที่สุดมักจะใส่ตัวเลขกำ�กับ 

ในแต่ละชั้นอย่างละเอียด  เพื่อให้เห็นขนาดของโอกาส  

หรือการขาดโอกาสนั้น  ได้อย่างชัดเจนที่สุด
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แบบฝึกหัด   :   เลือกมาหนึ่งประเด็น  แบ่งเนื้อหาออก 

อย่างน้อยสามแต่ไม่เกินห้าขั้นตอน   หมวดหมู่   หรือ 

กลุ่มย่อย  นำ�มาเรียงลำ�ดับลงในพีระมิด  เลือกทิศทาง 

จากบนลงล่างหรือจากล่างขึ้นบน  ใส่จำ�นวนกำ�กับใน 

แต่ละชั้นหากมีข้อมูลที่เกี่ยวข้อง
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2	 พีระมิดการขาย
(THE  SELLING  PYRAMID)

•	 พีระมิดสามารถแบ่งออกเป็นหลายชั้นได ้ แต่เพื่อความ 

ชัดเจนไม่ควรเกินห้าชั้น  ไม่เช่นนั้นข้อมูลจะดูอัดแน่น 

จนเกินไป
•	 พีระมิดการขายเป็นวิธีที่ดีในการช่วยวิเคราะห์ว่าควร 

ทุ่มเทความพยายามด้านการขายไปที่ใด
•	 ในตัวอย่างง่าย  ๆ  นี้   ขนาดของกลุ่มเป้าหมายจะ 

ขยายกว้างขึ้นเมื่อไล่ลงมา  จากกลุ่มเพื่อนสนิทเพียง 

เพื่อนสนิท

สังคม/งานอดิเรก

มวลชน

ธุรกิจ

อัตราการเปลี่ยน
เป็นลูกค้าสูง

อัตราการเปลี่ยน
เป็นลูกค้าตํ่า
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ไม่กี่คนในชั้นบน  และขยายขนาดผ่านเครือข่ายทาง 
สังคมและทางธุรกิจ  ไปสู่กลุ่มมวลชน

•	 การใส่ข้อมูลเชิงปริมาณให้กับแต่ละส่วนจะช่วยให้ 
คนที่เป็นเจ้าของธุรกิจมองเห็นว่าควรจดจ่อไปที่จุดใด  

อย่างไรก็ตาม  แผนภาพนี้ยังมีประโยชน์เช่นเดียวกัน 

สำ�หรับธุรกิจขนาดใหญ่
•	 สามารถเพิ่มลูกศรเข้าไปเพื่อสื่อถึงทิศทางและลักษณะ 

ของโอกาสได้   โดยในกรณีนี้   ประเด็นที่จะสื่อคือ 

ยิ่งกลุ่มที่น่าจะเป็นผู้ซื้อมีความใกล้ชิดกับเจ้าของ 
ธุรกิจมากเท่าใด  โอกาสที่จะเปลี่ยนมาเป็นยอดขาย 

ก็ยิ่งสูงขึ้นเท่านั้น

แบบฝึกหัด  :  เลือกมาหนึ่งสินค้า  แบรนด์  หรือบริการ 

ที่คุณต้องการขาย  ใช้พีระมิดการขายเพื่อระบุกลุ่มที่มี 
แนวโน้มจะซื้อ  เรียงลำ�ดับจากกลุ่มที่มีแนวโน้มน้อย 

ไปหามาก  หากเป็นไปได้ให้ระบุจำ�นวนลงในแต่ละชั้น  

และจากนั้นจึงเลือกกลุ่มที่เข้าถึงได้ง่ายที่สุดหรือสร้างกำ�ไร 

ได้มากที่สุดเป็นจุดเริ่มต้น
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3	 กรวยแห่งการเรียนรู้
(THE  CONE  OF  LEARNING)

•	 กรวยแห่งการเรียนรู้ถูกพัฒนาขึ้นโดยเอ็ดการ์  เดล  

(Edgar  Dale)  ในปี  1969

•	 แผนภาพนี้ใช้ลำ�ดับขั้นแบบพีระมิดเพื่อแสดงให้เห็นว่า  

เราจดจำ�ความรู้ได้ดี  (หรือแย่)  เพียงใด  ซึ่งในกรณีนี้ 
คือเมื่อเวลาผ่านไปสองสัปดาห์หลังจากได้รับการสอน

•	 ส่วนยอดเล็ก  ๆ  ของพีระมิดถูกใช้เพื่อแสดงให้เห็นว่า  

หลังจากช่วงเวลาดังกล่าว  เราจะจดจำ�ได้เพียง  10%  

ของสิ่งที่เราอ่าน
•	 ระดับการจดจำ�จะเพิ่มขึ้นเป็น  20%  ของสิ่งที่เราได้ยิน  

30%  ของสิ่งที่เราเห็น  50%  ของสิ่งที่เราเห็นและได้ยิน  

และ  70%  ของสิ่งที่เราพูด
•	 ฐานที่กว้างของพีระมิดถูกใช้เพื่อยํ้าประเด็นสำ�คัญว่า  

หลังจากผ่านไปสองสัปดาห์  เราจะยังคงจดจำ�ได้ถึง  

90%  ของสิ่งที่เราได้พูดและได้ลงมือทำ� 

•	 พื้นที่ในแต่ละส่วนถูกใช้เพื่อแสดงตัวอย่างที่เป็นไปได้ 
ของรูปแบบเทคนิคการเรียนรู้ในแต่ละกรณี
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•	 วิธีนี้สามารถนำ�มาใช้ เพื่อพิจารณาเลือกใช้สื่ อที่  
เหมาะสม  โดยขึ้นอยู่กับความสำ�คัญของประเด็น 

ที่คุณต้องการนำ�เสนอ  ซึ่งไล่เรียงจากประเด็นเล็ก 

ในส่วนยอดไปสู่ประเด็นใหญ่ในส่วนฐาน
•	 บทเรียนของเรื่องนี้คือ  คุณสามารถเพิ่มประสิทธิภาพ 

ของการสื่อสารได้เสมอ  ผ่านการยกระดับสื่อที่คุณใช้  
หากต้องการให้ประเด็นของคุณจดจำ�ฝังใจจริง  ๆ  ก็ 
อย่าหลบซ่อนอยู่หลังอีเมล  หากกำ�ลังจะส่งอีเมลให้ 
โทรศัพท์  หากกำ�ลังจะโทรศัพท์ให้เข้าพบแทน  และ 

หากไม่สามารถเข้าพบได้  ให้ใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ 
เพื่อจำ�ลองสภาวะเหล่านั้น  ผ่านการวิดีโอคอลหรือ 

สัมมนาออนไลน์
หลังผ่านไป  2  สัปดาห์ 

เรามักจะจดจำา.\

อ่าน

ฟังคำ�พูด

ได้เห็น

ดูภาพยนตร์  ดูนิทรรศการ
ดูการสาธิต  ดูเหตุการณ์จริง

มีส่วนร่วมในวงเสวนา
พูดให้ผู้อื่นฟัง

แสดงบทบาทสมมติ  จำ�ลองประสบการณ์จริง
ลงมือทำ�จริง

10%  ของสิ่งที่อ่าน

20%  ของสิ่งที่ได้ยิน

30%  ของสิ่งที่เห็น

50%  ของสิ่งที่เห็น
และได้ยิน

70%  ของสิ่งที่พูด

90%  ของสิ่งที่พูด
และทำา

เ
ชิ
ง
รั
บ

เ
ชิ
ง
รุ
ก
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100  วิธีแก้ ไขทุกปัญหา  โดยมองเป็นแผนภาพ

แบบฝึกหัด  :  เลือกหนึ่งประเด็นที่คุณจำ�เป็นต้องสื่อสาร 

ให้เกิดผลอย่างแท้จริง  ใช้กรวยแห่งการเรียนรู้เพื่อกำ�หนด 

เป้าหมายขั้นตํ่าว่า  หลังจากผ่านไปสองสัปดาห์  ผู้รับสาร 

ควรสามารถจดจำ�สารนั้นได้อย่างน้อย  50%  (จากการดู 
และการฟัง)  แล้วจึงพัฒนาวิธีที่ เหมาะสมที่สุดเพื่อให้ 
บรรลุเป้าหมายดังกล่าว  สำ�หรับเวอร์ชันที่ท้าทายยิ่งขึ้น  

ให้ตั้งเป้า  90%  (จากการพูดและการลงมือทำ�)  เพื่อสร้าง 

ผลลัพธ์ที่สูงที่สุด


